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Insanlik, ziraat, sanayi ve bilgi toplumu ve oradan bilgi tesi topluma gegis siirecini yastyor.

Pazarlamay1 yakindan ilgilendiren ana akim ekonomi literatiirii, bugtinkii haliyle ekonomi bilimi, kapitalist somiirii diizeninin
akademideki ayag olarak gercegi yansitmayan ve toplum hayatina faydasi olmayan ideolojik bilgilerdir. Bu konuda rehberlik
eden yoksa, bilimsel bilgi ile bilimsel géziiken ideolojik bilgiyi birbirinden ayirt etmek zordur. Bu alanda birgok bilim kapitalist
anlayisin kontroliinde bulunmakta ve bu sisteme yarayan veriler bilimsel bilgi olarak sunulmaktadir. Global, yerel ve kurulus
oOlceginde seckin azmliktaki tist akillarca dizayn edilen kapitalist sistem siirekli kendini yenileyerek tiim insanligi somiirmektedir.

Global kapitalist diizen, cografi kesifleri izleyerek Endiistri Devrimi ve somiirgecilikle devam eden Avrupa merkezli kurulug
ve isleyisi, devaminda ABD'yi diinya ekonomisinin merkezi yaparken, bir yandan da olusturdugu adaletsiz ve kendine bagimli
gelisim sonu bir¢ok global sorunu da beraberinde getiriyor. Diinya; kapitalizm, onun anti tezi sosyalizm ve ikisinin bileseni karma
ekonomik sisteme mahkiim edilemez. Insanlik ortak akli ile arayisim siirdiirecek, adil, evrensel insani degerleri barmndiran,
fitratina en uygun, her tiirlii somiirtiye kapali bir ekonomik sistemi kuracaktir.

Insanhigm ortak miras olan bilgi ve teknikleri Avrupa’nin baz: bilim insanlar1 ketum ve sistemli bir sekilde intihal ederek,
kendi buluslar gibi kullanmig ve buna uyan bir tarih yazmuslardir. Tekamiil kanunu geregi, nceki kusaklarm birikimleri halihazir
kusaklarca gelistirilerek sonraki nesillere aktarilir ve siire¢ mitkemmele gider. Bilim, “efradim cami, agyarmi mani” olmali ne
bir eksik ne de bir fazla, meseleyi tam olarak anlatmak, onda olan tiim &zellikleri toplayip, olmayan tiim ozellikleri disarida
brrakmalidir. Bilgi teorisinde; akil, duyu ve saglam ve giivenilir haber ile dogru bilgi tiretilebilir. Bilimin, hiir zeminlerde gelisip
yeserdigi ve zamanla, Misir, Cin, Mezopotamya, Sel¢uklu, Endiiliis ve Osmanl Devleti arasinda dondiigii goriiliir.

Globallesmenin getirdigi rekabet sartlart 'i¢ pazar' ve 'dis pazar' ayrmini kaldirarak “ortak pazar” ve “diinya tiiketicisi”
kavramlarini ortaya gikarmustir. Ulkeler arasi smirlar ortadan kalkmastyla iiretim faktdrleri serbest dolasimda iilkeden iilkeye
rahatca gecebilmekte, giimriik vergisi, kota, ambargo, boykot ve damping gibi diizenlemelerin etkisi azalmaktadir. Ulkeler,
ellerinde bulunan farkli imkanlar1 kullanarak global pazarda karsiya mesaj verirler. Diplomatik iliskilerde kullanilan
miitekabiliyet esasi artik her alanda uygulanmaktadir. Siyasi bagimsizigi pekistiren ekonomik bagimsizhiklar; daha yerel
kaynaklara yonelme ve stratejik tirtinlerde tedarik alanlarini gesitlendirmeyi gerektirir. Yerel pazarlamadan baglayan siirecin diger
ucunda, global pazarlama vardir. Isletmeler bu siiregte, yerel pazarlamadan global pazarlamaya gegmeye ¢alisirlar.

Bilgi toplumunda insaninmn tagidig1 temel nitelik, “siirekli grenme ve kendini gelistirme” istegine sahip olmasidir Ogretim
ile egitimin birbirini tamamladig1 maarif sisteminde, insana bir sey vermek ve davrams degisikligini kalict yapmak 6gretim
(talim) ve egitimle (terbiye) gergeklesir. Once dgretim siirecinde belirli bilgiler verilir, sonra egitim gergeklesir. Egitimde; “higbir
balik ugmaya, higbir kus yiizmeye zorlanamaz”, “akla kapi agilir, fakat ihtiyar elinden alimmaz” ve ‘egitimde, babamdan ileri,
oglumdan geriyim’ anlayisi gecerli olmahdir. Insanlar ve sistemler elestiriye agik olduklar siirece kendilerini gelitirirler.

Nitelikli bilgiye etkin sekilde ulasarak 6grenme ve bunu faydali sekilde kullanma becerisini gelistirme bir ihtiyactir. Bir
meslegin basar ile icras1 igin gerekli bilgi, beceri, tavir ve tutumlar gelistirme, iletisim teknolojileri ile internette arama motorlart
marifetiyle daha kolay ve hizl olmaktadir. Insanlarin teknoloji destegi ile kendilerini gelistirmeleri hayat kalitelerini artiracaktir.
Bu manada giintimiizde 6nemli olan, ulasilan bilgilerin hayata faydali olacak sekilde kullanim becerisini kazandirmaktir.

Ogrenim, gecmiste okula, miifredata ve dgreticilere bagiml iken, giiniimiiziin zengin grenme imkanlar ve serbest miifredat
ile yeni neslin 6grenmeleri ok daha yiiksektir. Kisinin zihni yetenekleri ve sosyal alandaki becerileri, gelecegin diinyasinda sahip
olunmast gereken dnemli vasiflar olarak 6ne ¢ikmaktadir. insanlarm teknoloji destegi ile kendilerini gelistirmeleri hayat
kalitelerini artiracaktir. Bir meslegin basar ile icra edilebilmesi i¢in gerekli bilgi, beceri, tavir ve tutumlarin gelistirilmesi
yaygmnlasan iletisim teknolojileri ile internet iizerinden arama motorlart marifetiyle daha kolay olmaktadir. Ogrenimin temeli;
diistinme becerisi kazanma, elestirel bakma, tahlil edebilme ve sosyal beceriler kazandirarak bunu global 6lgekte kullanmay1
gerektirir. Ulagilan bilgilerin hayata faydah olacak sekilde kullanim becerisini kazandirmaktir.

Globallesen ekonomik sartlar igletmeleri global pazarlara yonelmeye zorluyor. Teknolojinin gelisimiyle smnirlarin zayiflamast,
artan global ticaret yurt dis1 pazar aragtirmalarina itmistir. Isletmeler dis pazarlara etkili pazara giris stratejileri belirleyip oradan
da pazarlarda varliklarim siirdiirme y6niinde kararlar alirlar. Globallesen diinyada Global Pazarlamanin 6nemli temel stratejilerini
kavrayabilme, ihracat islemleri, tiriinii dis pazarda tanitma ve tutundurma araglarm tanimlayabilmeye yardime olacaktir.

Yerel ve global Slcekte degisim ¢ok hizhi bir sekilde gergeklesiyor. Eski kafa ile diisiiniip yeniye adapte olmak zordur. Is
yapma seklinin degisimine bagh olarak bir¢ok sektdr doniisiiyor. Yeni duruma adapte olan sektorler, sistemler, fikirler, is ve
meslekler varligin siirdiirebiliyor. Gelecegin ne getirecegi belirsizdir. Tiim bunlar géren insanlarin yeni gelisime ayak uydurma
hizlan artryor. Bu ve benzer konularda Tiirkiye birgok sorununu kendi yerel imkanlariyla ¢6zme kapasitesine sahiptir.

Kisisel 6grenme yaklasimiyla hazirlanan bu ders materyali, ders notu seklinde on dort boliimden olusmaktadir. Birinci
boliimiinde; pazarlama islevi, ikinci boliimde, dis ticaret ve global pazarlama, tigtincii boliimde; global pazar gevresi degiskenleri,

Dérdiincii boliimde global ticaret bloklari Ve dis ticareti tegvik eden kuruluslar, besinci boliimde; global Pazar arastirmalar,
altme1 boliimde; global pazara giris stratejileri, yedinci boliimde; global pazarlar igin {iriin Ve fiyat stratejileri, sekizinci boliimde;
global pazarlarda dagitim stratejileri, dokuzuncu béliimde; global pazarlamada tutundurma ve odaklanma, onuncu boliimde;
tirtiniin dig pazarlarda tanitumu ile global yeni pazarlar ve vizyonlar, on birinci boliimde; global pazarlarda basari, on ikinci
boliimde; ihracat islemleri, on tiglincii boliimde; is ahlaki ve on dordiincii boliimde ise sosyal sorumluluk konusu ele alimmaktadir.
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1. PAZARLAMA iSLEVi

1.1. Pazarlama ve Ilgili Kavramlar

Tiiketici istek ve ihtiyaglarmin tespiti, bu ihtiyaglarin karsilanmasi igin gerekli girdilerin temin edilip tiretim siirecinden
gecirilip {irlin haline getirilmesi, fiyatlama, dagitim, promosyon (satis ¢abasi, 6zendirme, tutundurma) ve satis sonrasi sunulan
hizmetler pazarlama islevini ifade eder.

Ingilizce de “market” pazar, “marketing” pazarlama anlammdadir. Insanlarmn ihtiyag ve istekleri pazarlamanin baslangic
noktasimni olusturur.

Modern pazarlama, mallarin, hizmetlerin ve diisiincelerin tiretilmesinden dnce baglar, arzulanan tiiketici tatmininin saglanip
saglanmadigi 6grenmek igin tiikketimden sonraki incelemelerle siirtip gider. Tiim bilim dallarinda oldugu gibi pazarlama
bilgisinin de kendi 6zel kavramlari var ve kendi alaninda ortaya ¢ikan gelismelere cevap verme ¢abasindadir. Pazarlama, isletme
faaliyetlerini kapsama yaninda sosyal bir siireg olmasi sonucunda faaliyet alanina; kar amaci giitmeyen dernekler, vakiflar, egitim
kurumlar, belediyeler ve benzer kuruluslar girmeye baslamustir.

Teknolojinin hizlandirdig1, zamanimizda bazi seylerin degeri hizli biiyiiyor. Pazarlama da bu stirecte cok canli ve hizh akiyor.

Pazarlama anlayisi; isletmenin varlidi, biiylimesi ve istikran ile ilgili olarak tiiketici roliiniin kabuliinii gerekli kilan bir
yonetim felsefesidir.

Pazarlamanin nihai hedefi miisteri istek ve ihtiyaglarini tatmin ederek kar saglamaktir. Kavramin gelisiminde gelinen nokta
toplumu dnceleyen bir pazarlama anlayis olan sosyal pazarlama hakim olmaya bagliyor.

Pazarlamanin temel islevleri:

1. Pazarlama insan istek ve ihtiyaclarim karsilar.

2. Pazarlama deger olusturur.

3. Pazarlama, mal ve hizmetlerin kalitesinin artisina yardimet olur.

4. Pazarlama tiiketici tatmini olusturmay1 hedefler.

5. Pazarlama diisiincesi gegmisten giintimiize geliserek gelmistir.

6. Pazarlama, tiiketici talebinin karsilanmast i¢in iiretime rehberlik ederek onu yonlendirir.

7. Pazarlama, hangi mal ve hizmete ne miktar, nerede ve ne zaman ihtiyag oldugunu belirlemeye calisir.

Her gelisim pazarlama islevini gelistirmekte ve farkh tanimlarim ortaya ¢ikarmaktadir:

Pazarlama; tiiketici istek ve ihtiyaglarmin tespit edilmesi ve bu ihtiyaglarin karsilanmast i¢in gerekli girdilerin temin edilip
tiretim stirecinden gecirilerek iiriin haline getirilmesi, fiyatlandirilmasi, dagitilmasi, tutundurmasi (promosyonu) ve satig sonrast
hizmetleri ifade eden isletme faaliyetleridir.

Pazarlama; kisisel ve organizasyon amaglarma ulagmay1 saglayacak miibadeleleri gergeklestirmek tizere, mal, hizmet ve
fikirleri tiretme, gelistirme, fiyatlama, tutundurma ve dagitima iligkin planlama ve uygulama siirecidir.

Pazarlama, temelde insanlarin ihtiya¢ ve isteklerini karsilamaya yonelik bir degisim iglemi olarak satig ve dagitim ile es
anlamli kabul edilmektedir.

Pazarlamada dort farkh tanim:

1. Pazarlama (Dagitim Y6nlii): Mal ve hizmetlerin tireticilerinden tiiketicilere ve / veya kullanicilara dogru akisini saglayan
isletme c¢abalaridr.

2. Pazarlama (Miilkiyet Yonlii): Uriinlerin miilkiyetlerinin degisimini saglayan etkinliklerdir.

3. Pazarlama (Y6netim Y®nlii): isletme amaglarina ulasmak icin hedef pazarda degisimi saglamak i¢in meveut ve potansiyel
alicilara istek tatmin edici tiriin sunmak tizere planlama, uygulama ve kontrol asamalarindan olusan isletme faaliyetidir.

4. Pazarlama (Teknolojik Yénlii): Isletmenin miisterileri ve cevresiyle iliskiler kurmasi ve bu iligkileri yonetmesinde
kullandig1 teknoloji araglarini esas alan pazarlamadir.

Pazarlama yontemlerinin gelisim seyri:

1. Geleneksel (Klasik) Pazarlama: Uretim, iiriin ve satis kavramlarmin iistiinliigiine dayah ve 1920'de pazara hakim anlays;
tilketici ihtiyacimi karsilama yerine, sadece {irlin satmaya dayah, tiiketicinin rakip tiriinlerin kalite ve 6zelliklerinin birbirinden
farklarim bildikleri, 6dediklerinin karsihginda en iyi kaliteyi tercih edecekleri ve “iyi {iriin kendini satar” gibi tasavvurlara dayanr.

2. Modern (Cagdas / Miisteri Yonlii) Pazarlama: Hiirriyet, katihm, seffaflik ve geri bildirim kaideleriyle demokrasiye
dayanan; tirtin pazarlamada “‘mal iiretip sat” yerine “istekleri belirle ve yerine getir” anlayisi ile isletmenin temel gorevinin,
once hedef pazarn istek ve ihtiyaclarim tespit edip, biitiinlesik pazarlama araglarindan faydalanip, alicilar tatmin ederek kar
saglamak ve diger organizasyon hedefine ulagmaktir.

3. Sosyal (Toplumsal) Pazarlama: Pazarlamay sosyal bir sistem olarak ele alip, klasik pazarlamadaki, tiriin, fiyat, dagitim
ve tutundurma temel kriterlerine ilave; hedef gruplardaki sosyal fikir ve uygulamalarm kabul edilebilirligini artirmak i¢in tirtin
planlama, fiyatlama, Tletisim, dagitim ve pazar arastirmasi gibi araclardan faydalanarak programlarmn diizenlenmesi, uygulanmast
ve kontrolii faaliyetlerini ifade eder.

Gelismeler, pazarlama islevini gelistirmekte ve yeni pazarlama tiirleri, stratejileri, anlayiglari, modelleri, teknikleri veya
yontemleri de denilen yeni ¢esitlerini ortaya ¢ikarmaktadir.

Yeni pazarlama tiirleri

1. Yesil Pazarlama: Insanlarm istek ve ihtiyaclarim tatmin igin ¢evreye duyarh, ileri / geri doniistiiriilebilen ve korunabilen

6



tirtinler {iretmek igin pazarlamacilarm, {iretim ve tiiketimin her sathasinda “siirdiirtilebilirlik” ilkesini benimsedikleri bir
pazarlama yontemi anlayisidir. Eko, ekolojik, stirdiiriilebilir ve ¢evresel pazarlama ismini de alan yesil pazarlama var olan {irtin
ve liretim sistemlerinin olumsuz sosyal ve ¢evresel etkilerini azaltmaya yonelik faaliyetleri kapsayan bir kavramdir.

2. Biitiinlesik (Holistik / Entegre) Pazarlama: Miisteri degeri, temel rekabet yetenekleri ve is birligi aglarini igine alan isletme
ile miisterileri ve is birligi yaptig1 diger kurumlar arasindaki karsilikl etkilesimle ortaya ¢ikan ve isletmenin tiim boliimleriyle
miisterinin istedigi degerleri iiretip, dinamik, rekabetgi bir ortamda ulastirmayi hedef alan bir pazarlama anlayisidir.

3. Soylenti (Buzz/ Fisilt1) Pazarlamasi: Uriinleri deneyen géniillii kisilerin tecriibelerini giinliik hayatta karsilastiklar kisilere
herhangi bir zamanda aktarmasini esas alan pazarlama anlayisidir.

4. Viral Pazarlama: Agizdan agiza pazarlama, dijital ortamda marka, {iriin veya kurulus ile ilgili mesaj ve reklamlarmn,
olusturulan igerikle internet ortaminda, sosyal medya aglarmda baska kisilere veya sitelere aktarilmasi ve yayilmasim saglayan
bir pazarlama modelidir.

5. Gerilla Pazarlama: Pazan biiyiiterek satislar1 artirmak yerine, rekabet edilen isletmelerin zaaflarmdan faydalanarak
onlarm piyasa paylarini elde etmeye yonelik pazarlama faaliyetleridir.

6. Minimal Pazarlama: Etkili bir pazarlama programinin ortaya ¢ikmasin ve faaliyetlerde hissedilir ve gozle goriiliir bir
pazarlama ¢abasinin goriilmesinin istenmedigi ve isletmenin miisteriye degil, daha ziyade miisterinin isletmeye yoneldigi bir
pazarlama anlayisidir.

7. Hard-Sell Pazarlama: Miisteriye yakin duran, onu yakin markaja alarak birebir ilgilenmeyi 6ngdren, yeni miisteriler igin
cekici fiyatlama ve ilging propaganda usulleriyle satisa doniik ¢abalarm 6n plana ¢iktigy, ticari ve topluma dair ahlak kurallarinin
g0z ard1 edildigi bir pazarlama anlayigidir.

8. Profesyonel Pazarlama: Ticari ve toplumsal ahlak kurallarim dikkate alan ve pazar firsatlarim yakalayarak yeni miisteri
kazanirken, mevcutlart da pazar paymda tutmaya doniik pazarlama yaklagimudir.

9. Veri Tabanh Pazarlama: Mevcut ve potansiyel miisterilerle ilgili her tiirlii bilgi ve iletisim faaliyetlerini iletisim vasitalart
ile elektronik ortamda bulunduran, giincelleyen ve boylece yakin iliskiler kurulmasim saglayan pazarlama yaklagimdir.

10. izinli Pazarlama: Tiiketicilerin anket, iiyelik bilgileri yoluyla kendi izinleri dogrultusunda vermis olduklar kisisel
bilgilerinin kullamlarak ilgi alanlar ve ihtiyaglarina yonelik yapilan pazarlamadir.

11. Dogrudan Pazarlama: Isletmelerin tiiketicilerle hicbir aract kurum kullanmadan dogrudan iletisimle e-mail pazarlama,
el ilanlart ve miisterilere katalog génderme ile direkt satis ve postalama araciligiyla tiikketiciden siparis alma yontemidir.

12. Nis Pazarlama: Smirh kaynaga sahip bir isletmenin pazarlama karmasini tek bir pazar boliimiinii ele gegirmek i¢in 6zel
olarak bir araya getirip bir pazar boliimiine tek tiriin veya sinirli tirtinle hizmet vermesidir.

13. Cok Kiiltiirlii Pazarlama (Multicultural Marketing): Bir markanin genel kitlesinden farkh kiiltiirlere sahip insanlari
hedef alan bir pazarlama modelidir.

14. Kampiis Pazarlamasi (Campus Marketing): Ogrencileri ise alarak bunlara stant kurarak veya esantiyon {iriin dagitimi
yaptirarak igletmenin marka el¢isi haline getirmeye doniik pazarlama modelidir.

15. Tliskisel Pazarlama: Miisterilerin sadakatini arttirmak ve meveut miisterilerden daha fazla siparis ve tekrar is almak igin,
miisterilerle uzun vadeli iligki gelistirme temelli birebir pazarlama stratejisidir.

16. Amaca Yonelik Pazarlama (Cause Marketing): Yardimsever bir hedefi destekleyerek toplumu gelistirmeyi ve marka
farkindaligini arttirmay1 amaglayan kurumsal bir sosyal sorumluluk tiirtinde yapilan bir pazarlamadir.

17. Siyasi Pazarlama: Bir adaym potansiyel segmenlerine uygunlugunu ve her bir segmenin tammasim saglayarak
secilmesini veya partilerin iktidara gelmest i¢in diizenlenen pazarlama faaliyetleridir.

18. Noropazarlama: Insan beynindeki satm alma algisi, satm almaya iten sebeplerin arkasindaki diisiinceyi anlamak igin
noro biliminde kullanilan tekniklerle inceleyerek ortaya ¢ikan sonuglardan bir pazarlama stratejisi gelistirme teknigidir.

19. icerik Pazarlamasi (Content Marketing): Sosyal medya aglari, bloglar, gorsel icerikler ve araglar, e-kitaplar, webinarlar
gibi gelistirilen 6zel igerikleri yaymlamak ve hedef kitleye dagitmaktir.

20. Deneyim Pazarlamas:: Uriinlerin analitik, rasyonel ve mekanik 6zelliklerini sunan klasik pazarlamanin yetersiz kaldig:
alam doldurmaya yonelik; tecriibelere, duyguya, algtya dayali ve davranis temelli degerler sunan bir pazarlama anlayisidr.

21. Etkinlik Pazarlamasi (Event Marketing): Bir markay1, {irlinii veya bir servisi tanitmak igin bir etkinlik planlamak,
diizenlemek ve yonetmek yoluyla yapilan pazarlamadir.

22. Kitle Pazarlama: Birirlinii misteri siniflamast ve ihtiyag ayrimi yapmadan biiyiik miktarlarda pazara sunma stratejisidir.

23. Arama Motoru Pazarlamasi (Search Engine Marketing): Igerikleri arama motoruna gore optimize etmek veya iicretli
reklamlarla mal ve hizmetin arama motoru sonug sayfalarinda goriiniirliigii tizerine inga edilen bir pazarlama ¢esididir.

24. Global (Kiiresel / Uluslararast) Pazarlama: Bir isletmenin global miisterilerin ne istediklerini anlayip bulup, bu ihtiyaglart
hem kendi iilkesindeki rakiplerden hem yabanct rakiplerinden daha iyi tatmin etmek i¢in tiim pazarlama faaliyetlerini koordine
ile elde ettigi bilgiyi faaliyet yiiriittligii iilkelere uyarlayarak rekabet tistiinliigii saglama faaliyetidir.

25. Sosyal Medya Pazarlamasi (Social Media Marketing): Marka ve tiriinlerin sosyal medya platformlarinda sergileme,
tanitmak i¢in igerik icerik tiretip bunu yaymlamak tizerine kurulu pazarlamadir.

26. Glokal Pazarlama: Her iilke pazarina, aym sekilde {iriin sunmanin basarisizligi sebebiyle tercih edilen, global ve lokal
pazarlama sentezi olarak; girilen pazardaki tiiketici davranis ve tercihleri dikkate alnarak tiriin icerigi biiyiik 6l¢tide aym kalarak
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sunumun degistirilmesiyle yapilan pazarlamadir.

27. Kars1 Pazarlama (Contra Marketing): Markanin veya firmanin bir saldirtya maruz kaldiginda karsi tarafa cevap verme
seklinde marka degerini savunma ihtiyactyla ortaya ¢ikan bir pazarlama modelidir.

28. Lokal Pazarlama: Belirli bir bolge insanlarinin 6zel zevk, ihtiyag ve ilgi alanlarina odaklanarak satis yapmay1 hedefleyen
pazarlamadir.

29. Kontrol Pazarlama: Kamu veya menfaat gruplarinca, bazi tiriinlere olan talebi bilingli azaltma, ortadan kaldirmada
hallerinde insan saglhigyla ilgili bilgilendirme ve tiriinle ilgili bilinglendirme ¢ahsmalarini halka duyurmaya doniik pazarlamadir.

30. Organizasyon Pazarlama: Uyeleri, bagis verenleri, katthmeilar1 ve goniilliileri belirli bir organizasyona ¢ekmek
amactyla tasarlanan ve uygulanan, kar amaci giitmeyen pazarlama faaliyetleridir.

31. Satis Ortakhg:: Bir pazarlamacmnin bir internet sitesine, promosyon aracilifiyla kendi {irlinlerine yonlendirdigi her
miisteri i¢in yonlendirmenin satisa dontistiiglinde komisyon 6dedigi bir pazarlama modelidir.

32. Marka Pazarlamasi (Brand Marketing): Markamn halkin goziindeki algisim sekillendirme, hikaye anlaticihg, itibar
gelistirme, mizah ve ilham araciligiyla hedefkitle ile duygusal bag kuran bir pazarlama stratejisidir.

Pazarlamanm degisik yonlii tamimlart ve bu alandaki yeni teknik ve anlayislar agiklandiktan sonra, pazar, pazar firsati,
pazarlamaci, satici, pazarlama sistemi ve pazarlama arastirmasi kavramlarina bakmak gerekir.

-Pazar: Bir mal veya hizmetin fiili veya potansiyel alicilarinm olusturdugu kiime, tiriinlerin satildigy, yer veya mal ve hizmet
degisimi i¢in satici ile alicilarm karsilastigi, miibadelenin gergeklestigi yerdir. Aheilar; belirli bir ihtiyaci, bu ihtiyaci karsilayacak
arzu ve istegi ile alim giicline sahip olan, 6zel veya tiizel kisilerden olusan tiiketici grubudur. Spot Pazar; 6demelerin pesin
yapildig1 ve ¢ogu kez yiizergezer mekam olan pazarlardir. Borsa; menkul degerlerin veya gesitli tirtinlerin degerini belirlemek
ve / veya bu deger ve tirtinle ilgili islemler yapmak igin ilgililerin belirli zamanlarda bir araya gelmesi / bir araya geldikleri yerdir.

Pazarn farkh agilardan smiflandirihs:

1. Ekonomi Agisindan Pazar: (a) Mamul Pazarlart: (1) tilkketim mallari pazar ve (2) endiistriyel mal pazari, (b) Uretim
Faktorleri Pazart: (1) sermaye (kapital) pazar, (2) isgiicli (emek) pazari, (3) tabiat pazart ve (4) tesebbiis (girisim) pazar

I1. Satin Ahcilar Yéniinden Pazarlar: (1) Tiiketici Pazarlan, (2) Uretici (imalatc1) Pazarlari, (3) Araci Pazarlar, (4) Kamu
(hiiktimet-devlet) Pazarlar1 ve (5) Uluslararasi Pazarlar

III. Aha ve Saticilarin Giicii Agisindan Pazarlar: (1) Alicilar Pazan ve (2) Saticilar Pazar

-Pazar Firsati: Mevcut durum ve gelecekte ortaya ¢ikabilecek gelismeler ¢ergevesinde mal ve hizmetlerin yeterli olup
olmamast ve karsilanmamis veya ortaya ¢ikacak yeni ihtiyaglara uygun iiriinlerin igletmelerce farkina varilmasim ifade eder.

-Pazarlamaci: Isletmede pazarlama faaliyetlerinin planlanmasi, organizasyonu, yonetilmesi, koordinasyonu ve kontrolii
isleriyle ugrasan ve bu faaliyetlerin yerine getirilmesinde uzman olan Kisilerdir.

-Satig: Satici ile alic1 arasinda yapilan ve tirtiniin alictya verilmesi ve karsihginda bir fiyat, bir deger alinmast yoluyla yapilan
tirtinlerin el (sahip) degistirmesini saglayan bir pazarlama islevidir.

-Saticx: Isletmenin, satis islevi ile gdrevlendirdigi alicilara {iriin satan kisilere veya kurumlara denir.

-Pazarlama Sistemi: Her tiirlii pazarlama iglevini yerine getirecek eleman, faaliyet ve iligkiler biitiintidiir.

-Pazarlama Arastirmasi: Pazarlamanin geregi gibi yerine getirilmesi ve bu alana iliskin sorunlarin tespit ve ¢6zimti i¢in
gerekli bilgilerin toplanip analiz edilerek pazarlama kararlarmda kullaniimasidr.

Pazarlama, {irtiniin tiretim 6ncesinden baglayip, tiretim stireci, satis ve satis sonrasi tiim faaliyetleri i¢ine alan genis kapsaml
bir isletme faaliyetidir. Her isletme pazarlama yapacag i¢in, bu alanda egitim gérmiis elemanlara ihtiyaci bulunmakta ve bu
alanda ig imkam oldukga fazladir.

Pazarlama alam altinda yer alan meslekler:

1. Sigortaci: Mal, can ve diger sigorta edilebilir riskleri belirleyip, sigorta poligesi {ireten, hasar takip islemleri yapabilen,
sorumlu nitelikli kisidir.

2. Emlak Komisyoncusu: Alim-satim, kiralama islerine aracilik yapan sorumluluk sahibi nitelikli kisi.

3. Satis Elemam: Uriinlerin toptan ve perakende satislarmni yapabilecek, mal ve hizmetlerle ilgili siparislerin alinmas is ve
islemlerini yiiriiten nitelikli kisidir.

4. Satin Alma Gérevlisi: Isletmenin ihtiyag duydugu her tiirlii girdi olacak mal ve hizmetin isletmeye satin almmastyla ilgili
1s ve islemleri yerine getiren nitelikli kisidir.

5. Tamitim Gérevlisi: Uriinleri miisterilere tanitma faaliyetlerini yiiriiten nitelikli kisidir.

6. Depo Gorevlisi: Depoya gelen tirtinleri sayarak teslim alan, cinsine, niteligine gore uygun sartlarda tasnif eden ve saklayan,
istenildiginde depo ¢ikigini yaparak teslim eden nitelikli kisidir.

7. Miisteri Temsilcisi: Miisterinin ihtiyaglarim ve beklentilerini karsilayp, tirlin satis1 sonrasinda ¢ikabilecek problemleri
coziimleyerek, miisterinin memnuniyetini saglayan nitelikli kisidir.

1.2. Pazarlamanin Ozellikleri ve Temel Amaclar

Insan ihtiyaclarmni karstlama zorunlulugu isletmelerin {irettii iiriinler pazarlama islevi ile tilketicilere ulastirilir. Bu sekliyle
pazarlamann birtakim 6zellikleri bulunmaktadir.

Pazarlamanin temel ozellikleri

1. Pazarlama, gesitli faaliyetler sistemi olarak; tiretim 6ncesi planlama, {iriin, fiyat, tutundurma ve dagitim kararlarin igerir.
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2. Pazarlama, insan ihtiyaglarm karsilamaya yonelik bir degisim faaliyetidir.

3. En az iki tarafin bulundugu sistemde; taraflar degerli bir seyi elde etmek icin verebilecegi degerli bir seyi olmalidir.

4. Her taraf diger tarafla is yapmaya istekli olmas gerekir.

5. Her taraf kars1 tarafin sundugu degeri kabul edip etmeme hiirriyeti esastir.

6. Her taraf diger tarafla serbestce iletisim kurabilmelidir.

7. Pazarlama, mallar, hizmetler ve fikirlerle ilgili tiretici ve tiiketici amaglarini gergeklestirecek sekilde tiiketiciye ulasiimalidir.

8. Pazarlama, bir isletme faaliyetleri grubu olarak dinamik ve sik sik degisebilen bir ortamda yiiriitiiliir.

Pazarlama boliimii, isletmenin disa en agik kismm olarak faaliyet yiiriitiirken g¢esitli kanun, yonetmelik, teknoloji ve gelisen
ekonomik sartlardan en ¢ok etkilenen boliimdiir.

Tiiketicinin segme hiirriyeti, potansiyel zararlar 6nleme, temel ihtiyaglarn karsilanmasi, gelisim ve tiiketici haklarim koruma
ile cevreyi koruma gibi temel kurallar ¢ercevesinde pazarlamanin genis yelpazede farkli amaglarinin bulundugu ve bunun stirekli
gelistigi kabul edilmektedir.

Pazarlamanin temel amaclan:

1. Tiketimin en uygun sekilde ytirtitiilmesi,

2. Tiiketici tatmini ve memnuniyeti,

3. Tiiketicilerin segme hiirriyetini saglamak,

4. Hayat kalitesini yiikseltmek,

5. Uretimin yoniinii belirlemek,

6. Cevreyi korumak,

Eski atik iiriinlerin geri almmas veya toplanmasi giiniimiizde artan pazarlama sorumluluklarindan biridir. Omrii biten
elektronik esyalar tabiati kirleten ve zarar veren agir metaller igermektedir. Tiirkiye’de 2013 ’te yiiriirliige giren Atik Elektrikli ve
Elektronik Esyalarm Kontrolii Yonetmeligi (AEEE) ile baslayan yeni donemde isletmelere biiyiik sorumluluklar yliklemektedir.

Elektronik atik; kirilmus, hasarli, tamir edilemez veya kullamim dmiriinii tamamlayan elektrikli ve elektronik esyalardir.

Pazarlama, insan hayatimin bir¢ok yoniinii etkilemekte ve ekonomik ve siyasi sistem i¢inde her alana girmis bulunmaktadir.
Hayatin hemen biitiin asamalarinda hem alict hem de satict islevleri goren tiim kisiler i¢in pazarlama bugiin artik bir “yasam
bilimi” haline gelmistir. Bu anlamda pazarlama; satis, satig cabalar, reklam ve tutundurma gibi pazarlamanin islev veya
araclarmdan farkh olan ve onlart i¢ine alan bir yapidadir. Bu stire¢ hem isletme hem de toplum agisindan biiyiik bir 5neme haizdir.

Pazarlamanin toplum ve isletmeler bakimindan iki temel 6nemi:

1. Pazarlamanin toplum acisindan 6nemi: Pazarlamanin topluma dair 6nemi sagladigi fayda ile 6lgiiliir. Bu konuda, yer,
zaman ve miilkiyet faydasi olarak iig tiir fayda sagladigi kabul edilir.

2. Pazarlamanin isletmeler aqisindan 6nemi: Pazarlamanin topluma oldugu gibi isletmelere de pek ¢ok faydasi
bulunmaktadir. Pazarlama, isletmeden pazara, pazardan da isletmeye dogru bilgi akisint saglayan ¢ift yonlii bir iletisim ag
olusturur. Isletme, belirtilen iki yonlii bilgi akist sayesinde tiiketici istediklerini {iretmek ve bunlar1 kolay yoldan karsilamalar1 da
miimkiin olmaktadir.

1.3. Hizmet Pazarlamasi

Insanlarin egitim, kiiltiir ve refah seviyelerinin yiikselmesi, teknolojik gelismeler yeni ve degisik hizmetlere olan talebi de
artrmaktadir. Normal seyirde artan niifus ve zaman igerisinde farkli ve degisen istekleri karsilamaya yonelmek hizmet
isletmelerinin de artisim saglanstir.

Ekonomide mal hizmetsiz, hizmet de malsiz olmaz. Her mal bir dizi hizmetin sonucu adim adim {iretilir. Hizmet birtakim
mallarla birlikte diigtiniildiigiinde anlam kazanir, mal ortadan kaldirildiginda hizmetin de etkinligi azalir ve pazara sunulduktan
sonra tiiketilmemesi durumunda ortaya ¢ikacak ekonomik kayiplar sonradan giderilemez.

Hizmet, maddi yapisi olmayan, belirli bir fiyatla alim satimn miimkiin olan ve fayda saglayan soyut bir iktisadi faaliyettir.

Hizmet; insan gayreti ve makineler araciligiyla tiretilen, tiiketicilere dogrudan fayda saglayan, maddi yapisi olmayan tirtindiir.

Hizmetin bir mala bagh olarak sunumunu kabul etmeyen tammlar da vardir.

Hizmet; bir mal veya hizmetin satisina bagh olmadan, son tiiketiciler veya isletmelere pazarlandiginda ihtiyag ve istek
doygunlugu saglayan bagimsiz olarak tanimlanabilen faaliyetlerdir.

Tiim hizmet, hizmetin elde edilmesinde tiiketicinin kabul ettigi veya denedigi toplam maliyet ve faydadir. Hizmet, verilen
hizmetin misterinin ihtiyaglarm ve beklentilerini karsiladign Slgtidedir. Somut hizmet ise hizmetlerin soyutluk 6zelligi
olmasmdan dolay1 bir tezat olarak goriilmemeli, burada ifade edilen hizmetin 6zellikleri, niteligi, tarzi ve markasidr.

Miikemmel hizmet, “hizmet” deneyiminin &tesine gegilmesi ve miisterilerin, beklentilerinden biraz daha fazlasmna ekstra
caba gosterilerek sahip olduklarmi hissetmesiyle gerceklesir. Zenginlestirilmis hizmet ise meslek mensuplarmin hizmetlerinin
kalitesini ytikseltmelerini saglayan ve kendilerini diger meslektaslaridan farkhlastiracak ek hizmetlerdir.

Hizmet pazarlamas; iktisadi bir faaliyet sonucu tiretilen, belirli bir fiyatla alm ve satimi miimkiin olan, insana fayda
saglayan, maddi yapis1 olmayan tiriinlerin pazarlama siirecinde tiiketicilere pazarlanmasidir.

Siirekli cesitlenerek artan insan ihtiyaglari icinde hizmetlerin deger ve yerinin artist hizmetleri 6nemli kilmaktadir.

Hizmetler, mallardan farklidir. Farkhilik, hizmetlerin karakteristiklerinden yani biinyesinde bulundurdugu farkh 6zelliklerden
kaynaklanmaktadir. Tiiketiciler, hizmetleri fayda veya tatmin olarak algilar. Hizmetlerin fiziki yapismin olmayisi ve tiretiminde
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personel ve tiiketicinin 6nemli rol tistlenmesi, tiretim ve tiketimin aym anda, karsilikli gergeklesmesi tiretim zorluklarini gosterir.
Hizmetlerin gesitlendirilmesi mallara oranla zorlugu, hizmetin sunuldugu anda tiiketilme geregi, depolanamayist, tiiketicinin
beklentileri, davraniglarmi anlama ve ¢6zme, karsilikli iliskilerin iyilestirilmesi uzmanlik gerektirmesi tiretim zorluklarim gosterir.

Hizmetlerin temel ozellikleri:

1. Soyutluk: Hizmet, elle tutulamaz, goriilemez, duyulamaz, bir 6l¢ii birimi ile ifade edilemez, sergilenemez, paketlenemez
ve taginmaz olmasi sebebiyle hizmet dayaniksizdir, pazara sunulduktan sonra tiiketilmemesi halinde ortaya ¢ikacak ekonomik
kayiplar sonradan giderilemez.

2.Es Zamanh Uretim ve Tiiketim: Es zamanli {iretim / tiiketimin sonucunda hizmetin pazarlanmas1 birbirinden ayriimadig:
i¢in, bir hizmet aym anda birgok pazarda pazarlanamaz. Bir¢ok hizmet tiirlinde miisterinin hizmet {iretim siirecinde bizzat
bulunmasi, olaya tanik olup yasamasi gerekmektedir.

3. Heterojenlik: Hizmet 0zii, kalitesi, kapsam ve kapasitesi agisindan farkhilik, cesitlilik gostermeleri sebebiyle
standartlastiriimalar1 zordur. Uretiminin temelinde insan var ve onun davranslartyla gerceklesmesi sebebiyle ayni kisinin iiretip
sundugu hizmetler bile birbirinden farkh olabilir.

4. Hizmetin Dayamksizh@: Uretim ve tiiketimi aym anda gerceklestigi i¢in satildiktan sonra, satis sonrast kullanilmak iizere,
iireten veya saglayandan ayri, aliip saklanmasi, depolanmasi miimkiin degildir.

5. Degisken Talep: Hizmete olan talep nispeten degisken ve belirsizdir. Bu talep yalmizca senelere, mevsimlere ve aylara
gore degil, giinden giine ve hatta bir giin igindeki saatlere gore bile degisebilir.

6. insan Odaklihk: Hizmet hizmeti iireten ile tiiketen arasinda yiiz yiize ve birebir yakin iliski gerektirir. Emek ve iliski yogun
oOzellikler tagtyan hizmette kalite, performans ve satigta ikna da insana bagimlidur.

7. Hizmetin Boliinmezligi: Uretim ve tilketimleri birbirinden ayrilamaz, ayn: anda iiretilip tiiketilir. Hizmet, tedarikgilerinden
tedarikci ayrilamaz ve boliinemez. Bu tedarik¢i makinede olsa boyledir.

Hizmetlerin sahip oldugu maldan farkli 6zellikler pazarlama farklihigi ve zorlugunu da beraberinde getirmektedir. Hizmet
pazarlamasinin endiistriyel mal pazarlamasma gore, satiga sunulan nesnenin 6zelliklerinden kaynaklanan farklari bulunmaktadir.

Hizmet pazarlamasinin mal pazarlamasmdan farkhhklar:

1. Uretim yontemleri: Imalat iiriinleri genelde atSlye veya fabrikalarda iiretilmekte, hizmet {iriinleri ise tiiketilen yerde
iiretilmektedir. Egitim ve turizmde tiretim ve tiiketim ayn1 zaman ve yerde gerceklesir.

2. Hizmetlerin depolanamama 6zelligi: Endiistriyel {irtinler genelde uzun siire saklanabilir, buna mukabil hizmet {irtinleri
aninda tiiketilmelidir. Ugak bileti giiniinde satilamadig1 zaman daha sonra satilmak iizere saklanamaz veya bekletilemez.

3. Dagitm kanallar: Hizmetler soyut dzelliklerinden dolayr bir yerden bir yere tagmamaz, dogrudan dagitim satigla
gerceklesir. Bu sebeple tiiketicileri hizmetin {iretildigi {iretim yerine tasinmak gerekir.

4. Hizmetlerden genelde kisa siireli faydalanilmasi: Hizmet {irtinleri dayanikh tiiketim mallarina gore daha kisa stirede
tiiketilir. Mesela; lokantada bir aksam yemegi ertesi giinii 6gleye uzatilamaz.

5. Satin alma seklinin daha az giiven verici olmasi: Hizmet tirtinlerinde genellikle {irlinii daha 6nce deneme imkani
bulunmadigindan miisteri giiveninin kazanilmasi 6nemlidir. Dolayistyla satin alma siirecinde satilan hizmetin kalitesine duyulan
gliveni gosteren garanti, hizmetin satig sonrasinda geri alinmasi, ddemenin geri iadesi vb. opsiyonun bulunmasi gibi kolayliklar
miisteri gliveninin kazamlmasinda etkilidir.

6. Hizmetlerin taklit edilme kolayhg: Imalat {iriinlerinin kopyalanmasina kars patent gibi tedbirler kolaylikla uygulanirken,
hizmet tirtinlerine ait bulus ve fikirlerine patent alma zorlugu ve hizmetlerin kopyalanma kolaylig1 ¢oziimii zor bir sorundur.

Pazarlamacilar, hizmet tirtinleri ile sanayii tirtinleri arasindaki farklari ok iyi bilmeleri gerekir. Kendine 6zgii 6zelliklerinden
dolay1 hizmet sektorii emek yogun bir endiistridir. Hizmetlerde de sermayeye ayrilan pay giin gectikce artmaktadir. Hizmeti
sunan kisilerin, olumlu veya olumsuz performanslarmin tiiketicilerin kendilerine sunulan hizmet hakkindaki goriiglerini aninda
ve oldukga hizli etkileme giicii bulunmaktadr.

Hizmetlerin soyutluk, sergilenemez, depolanamaz, dayanaksiz, heterojen olusu, reklamlan kolay yapilamaz,
standartlastirilamaz, kiiciik miktarlar halinde satm almip kullamlamaz, iiretim ve tiikketiminin ayn1 anda olusu ve bes duyu yardimi
ile kolayca algilanamayisi gibi mallardan farkli ozellikleri sebebiyle pazarlanmasinda farkli zorluklar ortaya ¢ikar. Mal
pazarlamasina iligkin izlenen stratejilerden farkh stratejiler izlenmesi gerektirir.

Hizmet pazarlamanin zorluklari:

1. Tanumlama ve derecelendirme zorlugu

2. Standartlastirma zorlugu

3. Sergileme ve resmedilme zorlugu

4. Her hizmeti ayni sekilde pazarlama imkansizhg

5. Uretim ve tiiketim zamanimi ayirma zorlugu

6. Dayanikli olmama ve erteleme zorlugu

7. Uretenden ayrilma zorlugu

8. Hizmet talebini siirekli hale getirme zorlugu

9. Hizmeti test etme ve bolme zorlugu

10. Hizmet pazarmi boliimleme zorlugu
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11. Hizmetlerin istege baglh olusunun zorlugu

12. Emek yogun olma halinin getirdigi zorluklari

13. Hatadan geri donme ve plana bagl kalma zorlugu

14. Fiyatlandirma, tutundurma ve dagitim zorlugu

Hizmetlerin pazarlamasindaki yenilikler de maddi iiriinlerle ilgili isletmelerden gelmistir. Hizmet alaninda pazarlama
yonliiliigiin olmamasmin belirli bazi sebepleri vardir. Oncelikle, hizmetlerin soyut olmasinimn sikmntisi ve profesyonel hizmetler
basta olarak birgok hizmet sanayi kendisini pazarlamaci olarak degil de {iretici, meslek sahibi, sanatkar olarak goriirler.

Hizmet tiretenler genelde pazarlama ile satis1 6zdeslestirmekte ve pazarlamadan sorumlu olan bir yonetici de bulundurmazlar.
Bunun temel sebebi devletce hizmetlerin kisitlayic1 kanunlara maruz birakilmasidir. flerleyen zamanlarda toplumdan gelen
baskilar bu kisitlama ve baskilar hafifletmis, Gnemli bir bolimiinii kaldmustir.

14. E-Pazarlama

E-pazarlama ve sosyal medya; isletme tanmirligi ile marka bilinirliligi agisindan 6nem tagimaktadir.

Gelisen teknoloji, artan bant genislikleri ve cogalan mobil cihazlar, toplum hayatini siirekli gelistirmektedir. Dijitallesmenin
artigim goren isletme yoneticileri interaktif dijital pazarlamaya 6nemli bir oranda yer vermeye basladilar. E-pazarlama, TV,
radyo, dergi gibi geleneksel medyadan uzak yontemlerle, marka ve isi desteklemek ve tanitmak amactyla internet, mobil ve diger
interaktif platformlari kullanmaktir.

E-pazarlama, elektronik pazarlama, interaktif pazarlama, ag pazarlamasi, siber (sanal) pazarlama, mobil pazarlama, dijital
pazarlama, e-ticaret, online (gevrim igi) pazarlama, e-marketing, internet marketing, network pazarlama ve web pazarlama gibi
isimlerle ifade edilebilmektedir. E-pazarlama, miisteriler ile her zaman ve her yerde; direkt, enteraktif ve hedefli iletisim kurmak
icin SMS, MMS ve yeni nesil video gibi teknolojik araglarma ilave klasik radyo, tv, gazete ve fiziki panolar kullanildigr bir
sistemdir. Dijital, say ile ilgili, say1 temeline dayah verilerin bir ekran tizerinde elektronik olarak gosterilmesidir.

E-pazarlama; mevcut ve gelecekte ulagilacak miisterilere sunulan mal, hizmet ve fikirlerin tiretim, tanitim, satis, sigorta,
dagitim ve 6deme iglemlerinin genel internet ag1 tizerinden online (¢evrim i¢i) internet tabanh araglarla yapilma siirecidir.

Teknolojinin gelistirdigi ticaret, elektronik ticaretin getirdigi yeni bir pazarlama mecrasi olan elektronik pazarlama; mal,
hizmet, fikir, isletme veya markann, dijital ortamda pazarlanma siirecidir.

Ticaret, tretilen mal ve hizmetlerin belirli bir {icret karsiigi nihai kullanicilara ulastirilmasim saglayan alim-satim
faaliyetleridir. Elektronik ticaret ise fiziki olarak Kkarsi karsiya gelmeksizin, elekironik ortamda genel ag tizerinden
gerceklestirilen online (gevrim igi) iktisadi ve ticari her tiirlii faaliyeti ifade eder.

E-ticaret alaninda gelistirilen; kredi karti, elektronik para, elektronik ¢ek, Escrip, IPIN, PCPay, ECharge My Phone ve First
Virtual gibi giivenli 6deme araglan e-tiikketimin boyutunu artirmakta ve tiiketici davramglarini da 6nemli oranda degistirmektedir.
Bilgisayar aglarmin birbirine baglanmastyla ortaya ¢ikan, herhangi bir simirlama ve yoneticisi olmayan uluslararasi bilgi iletisim
agl, internet, genel ag ile online (¢cevrim i¢i) bir cihazin sunucuya baglantistyla yiiriitiilen faaliyetler e-ticareti gelistirmektedir.

E-magaza; genel internet ag1 iizerinde online (¢evrim i¢i) {irlin satis yapan isletmenin siber ortamda kurdugu sanal magazadir.

E-magazalar tiim tiriinlere kisa siirede ve kolayca ulasma imkéani sunmaktadir. Siber (sanal) ortamda agilan magazanm kira,
1stnma ve diger muhtelif masraflarin ¢ok az olusu maliyetleri diistirmektedir. 7/24 magazanin agik ve isler olmast hem tiiketicilere
kolayhk sagliyor hem de saticilarin maliyetini diistiriiyor. Lojistik ve diger dagitim imkanlarmin gelismesi ile daha ¢ok tercih
edilir olmasi sebebiyle e-magazalarin islem hacimleri stirekli artryor. E-pazarlama alaminda faaliyet gosteren isletmeler siteler icin
arama motoru stratejileri belirleyerek onlarm bulunabilirlik seviyelerini yiikseltmektedir. Arama motoru optimizasyonu, sektor
dili ile internet sitelerinin arama motorlarinda daha iist siralarda ¢tkmast iin yapilan bir dizi islemlerden olusur. Internet tizerinden
online (¢evrim i¢i) aligveris aramalarinda tekel olusturan kurumlar {ilkelerin rekabet kanunlarma gére ceza verilir.

E- Pazarlamanin dort temel adim:

1. Elde Et (Acquire): Miisteriyi web sitesi veya satisin yapildigi sayfaya gekebilmek icin yapilan aktivitelerdir. Arama
Motoru Reklamlari, Arama Motoru Optimizasyonu, Sosyal Medya Pazarlama, E-mail Marketing, Reklam Ortakligy, Interaktif
Karsilastirma, Viral Pazarlama, Icerik Uretme ve Zengin Site Ozeti temel konulardir.

2. Kazan (Convert): ikinci asamada miisteri web sitesine geldikten sonra, hedefe ulasmaya yardimer aktiviteler. Hedef, her
zaman sati olmamal, bir blog i¢in okunan yazilarmn, begenenlerin, paylasmmi, blogu takip eden sayilar1 6nemlidir. Yapilacaklar
ise icerik yonetimi, kullamlabilirlik ve erisilebilirlik ¢aligmalan, kisisellestirme, satis metinlerini ikna edici yazma, miisteri
segmentlerini belirleme, e-posta pazarlama, 6deme segeneklerini gesitlendirme ve site i¢i aramay iyilestirme gibi siralanabilir.

3. Ol¢-Optimize Et (Measure&Optimize): Neyin yanhs neyin dogru yapildigmmn anlagiimasi ve rakiplerle karsilastirma
agisindan Gnemli olan bu siiregte, Once site performansi analiz edilir. Bu faaliyet Web kisminda yapilan aktiviteleri
degerlendirmek, sonuglara gére optimize edilecek yerleri belirlemek ve sitenin basart kriterlerini rakiplerle karsilastrmaktir.
Online (¢evrim i¢i) panel ve anketlerle kullanicilart daha iyi anlamaya ¢alismak ve kullanilabilirlik testleri de yapilmalidir.

4. Sahip Cik-Biiyiit (Retain&Grow): Bu asama, mevcut miisterileri memnun etme ve kurumun daimi miisterileri olmalari
icin calisma yapilmasi gereken bir siiregtir. Bu konudaki teknikler ise iyi bir miisteri hizmetleri sunma, kisisellestirme, sadakat
programlari, e-mail marketing, dinamik fiyatlama stratejileri uygulama ve referans programlari baslatma gibi siralanabilir.

E-pazarlamay, geleneksel pazarlamadan ayiran temel 6zellik pazarlama stirecinde; verilerin bir ekran {izerinde elektronik
olarak gosterilmesini ifade eden dijital kanallarin kullaniimasidir.
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E-pazarlamada kullanilan ara¢ ve mecralar:

1. Sosyal Medya Platformlar: Dijitalde faaliyet yiiriiten mecralar.

2. i¢erik Pazarlama: Web site, blog vb. mecralarda mal veya hizmet tamitimlari.

3. Mobil Pazarlama: Mobil uygulama tizerinden tanitimlar, sosyal platformlarin mobile uyarlanmasidir.

4. E-Mail Pazarlama: Data toplama, bunlarla tiikketiciye ulasma, 6lgme ve raporlama aktiviteleri.

5. E-Ticaret: Odeme ve sunum imkani veren platformlarda iiriin satis1, B2B (Business to Business=isten ise), B2C (Business
to Consumer=Isletmeden Tiiketiciye) pazarlama, kampanya yonetimi gibi aktivitelerdir.

6. Test Etme ve Raporlama: Dijital mecralarda kullanic1 davramslarini inceleme, onlara gore raporlama.

E- pazarlama faaliyetlerinin yiiriitiilmesinde, dijital reklamcilik, dijital ajanslar ve dogal reklam gibi konular 6ne ¢tkmaktadr.
Dijitalin sosyal hayata girisiyle degisen sektorlerden olan reklamcilikla; online (¢evrim igi) reklamlardan ismi yeni konulan dogal
reklamlar ile marka bilinirligi ve doniistim oranlar artirilabilmektedir.

Elektronik reklam, her tiirlii elektronik ortamda yapilan etkilesimli reklamdir. Elektronik reklameilik ise online (¢evrimigi)
reklamcilikta tiim dijital medya araclar bir arada degerlendirilerek hedef kitleye uygun platformlar sunmadir.

Sosyal sorumluluk geregi, toplam ve bireysel faydacilik ilkeleri cergevesinde toplumsal maliyeti en aza indirmek i¢in reklam
igeriklerinin dogru kullanictya sunumu agisindan hedef kitlenin egitim, sosyal ve ekonomik verilerinin iyi derlenmesi gerekir.

1.5. Pazarlama ve Marka

Isletmeler, tilketici dikkatini {iriinlerine cekme, tanmmasin saglama ve satm almanmn tekrari igin markay1 kullanirlar.

Uriinii rakiplerinden ayristiracak isim, sembol, kavram, tasarim veya bunlarin birkag bileseninden olusan markanin; pazara,
tireticiye ve tiiketiciye doniik degisik acilardan tanimlanabilir. Marka (brand), gerek “kalite”, gerekse ““diirtist bir ¢calisma’ ve “is
hacmi” sembolii olarak hak sahibini tanitan, tiiketiciye iiriin kaynagini gosteren bir kalite simgesi ve tanitim aracidir.

Marka; bir tegebbiisiin tiim varhiklarmi temsil eden, iiriiniinii baska tegebbiistin tiriinlerinden ayirt etmeyi saglayan, kisi ismi
sozciik, sekil, harf, say1, ses, renk ve ambalaj gibi ¢izimle goriintiilenebilen veya benzer sekilde ifade edilebilen, baski yoluyla
yaymlanip ¢cogaltilabilen her tiirlii ayit edici isaretlerdir.

Marka; bir satic1 veya satict grubunun mal ve hizmetlerini tanimlamay ve rakiplerinden ayristirmayi hedefleyen bir isim, bir
terim, isaret, sembol veya tasarimdir (ABD Pazarlama Demegi).

Diinyanin geligen ytizii ile birlikte iletisim ve seyahatin artmasy, tiiketicilerin beklenti, tercih, zevk ve ihtiyaclarmin, uzun vade
de davramglarmin degismesine yol agmustir. Ancak tilkelerin sosyal ve demokratik yapilan ile kisi basina diisen milli gelir,
tilkketim, markalara baglilik dereceleri, zevkler ve anlayis agisdan, tam anlamiyla bir uluslararasi tiiketicinin varligi goriilemez.

“Pazarlama marka olusturmaktir” séziindeki pazarlama ve marka kavramlar i¢ ice girmis, onlar birbirinden ayirmak
zordur. Bir igletmenin tiim islevleri marka insa etme stirecine katkida bulundugundan, pazarlama bundan ayr bir islev olarak da
degerlendirilemez. Pazarlama, bir isletmenin is aleminde yaptid1 tiim faaliyetlerle ilgili, biitiin bunlart kapsayan bir durum arz
eder ve nihai hedefi olarak isletmedeki herkes markalamanin kurallartyla ilgilenmek durumundadir. Dolayistyla biitiin igletme
pazarlama boliimii olursa, tiim isletme marka yonetimi departman (b6liim) olmus demektir.

Giiniimiizde mal veya hizmetler iyi bir markalama ile satilabileceginden isletmeler {irlin satiglari saglamak ve artirmak i¢in
marka olusturma ve markalamaya 6nem vermeleri gerekir. “Hi¢ kimse hicbir sey satmazsa hicbir sey olmaz” diyen o eski slogan
yerine bugiin; “Kimse bir seyi markalamazsa, hi¢bir sey olmaz” a birakti. Marka bir vaattir, kar saglayacak bir sekilde benzersiz
bir fayda beyaninda bulunan veya buna yonelen, salt rekabetten daha 1y1 bir sekilde tiiketicileri hedefleyen bir tekliftir.

Marka olusturma; marka imaji ve ismi ile mal ve hizmetlere kimlik kazandirmaya yonelik ¢abalardr.

Marka {iriin ile miister1 arasindaki iligkiyi ima eder, miisterinin bekledigi bir dizi hizmeti ve kaliteyi akla getirir. Markaya
baghhik, miisteri beklentilerini yerine getirerek, hatta daha da iyisi onlar1 asarak olusturulur.

Diinya markasi; belirli bir saticin tirtinlerini tanimlamak ve rakiplerinkinden aymrmak i¢in bir isim, kavram, isaret, sembol
ve tasarim veya bunlarn degisik kombinasyonlarim diinya ¢apinda kullanilmasidir.

Toplumlar arasmdaki kiiltiirel farkhliklar sebebiyle girilmesi planlanan her yabanci tilkede diisiiniilen marka ile ilgili; kolay
okunabilir, sOylenis rahatligy, akilda kaliciligi, anlamu, sesi veya sekli o tilkenin kiiltiiriine uygunlugu, tirliniin ambalajt ile uyumu
ve {iriinii rakiplerden farklilastirp, 6zelliklerini vurgulayabilecek dzellikleri gibi hususlar netlestirilir. Ulkenin kanunlarina gore
gerekli yerlere bagvurarak, marka tescil ettirilmeli ve tescil tarthinden belli bir siire iginde de kullanilmalidir.

Eger ihrag edilecek {iriin bir yeni bir {iriin niteliginde ise, ayrica patenti de almmalidir. Uriiniin kullanmmu degil de dizaym
(tasarim, ¢izim) orijinal 6zellikte ise, sanayi tasarimu tescil ettirilmelidir.

Marka ile ilgili kavramlar:

1. Patent (ihtira Berat1): Olusturucu bir fikir mahsulii olan, sanayide uygulama alani bulunan, bunun isletilmesi konusunda
sahibine, belli bir zaman i¢in miinhasir hak temin etmek icin, ilgili mevzuatin diinyada 6ngordiigii hiikkiim ve sartlara uygun
olarak, devletce verilen ve korunan bir hakki gésteren belgedir.

2. Faydah Model: Kimyasal maddeler ve iiretim usulleri harig, patentlesebilir kriterlerinden yenilik ve sanayiye
uygulanabilirlik kriterini saglayan biitiin iiriinler i¢in verilebilecek olan 10 sene siire ile bulus konusu iiriinii iiretme ve pazarlama
hakkim saglayan bir belgedir.

3. Tasarim: Az veya ¢ok sayidaki pargalarin bir amaca yonelik diizenli sekilde bir araya getirilmesidir. Tasarim, bir {ir{iniin
tamamimin veya bir pargasinin ¢izgi, sekil, renk, bicim, doku, malzemenin esnekligi veya siislemesi gibi, insan duyulan ile
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algilanabilen muhtelif unsur ve 6zelliklerin olusturdugu gériiniimdiir.

4. Cografi Isaret: Belirgin bir niteligi, {inii veya diger 6zellikleri itibariyle kdkenin bulundugu bir yére, alan, bolge veya iilke
ile 6zdeslesmis bir {iriinii gdsteren isim veya isaretlerdir. Uriiniin kalitesi, geleneksel iiretim metodu ve cografi kaynagi arasmda
kurulan sik1 bag simgeleyen ve bir giivence olan cografi isaretler; mense ismi ve mahreg isareti olarak ikiye ayrilir:

a. Mense Ismi: Cografi isaret korumasma konu edilen iiriiniin {iretimi, islenmesi ve diger islemlerinin tamamu, smirlart
belirlenmis cografi alanda gergeklesmek mecburiyetindeki iiriinlerin cografi isaretleridir. Uriin ait oldugu cografi bolge haricinde
iiretilemez. Eskisehir Liiletas1, Erzincan Tulum Peyniri, Malatya Kayisisi, Elazig Okiizgozii Uziimii, Malatya Kaysist gibi.

b. Mahrec Isareti: Uriiniin iiretimi, islenmesi ve diger islemlerinden en az biri, simlan belirlenmis cografi alanda
gergeklesmek zorunda oldugu tirtinlerin cografi isaretlerine denir. Mahreg isaretine konu olan {iriin 6zelliklerinden en az birinin
o yoreden kaynaklanmast sartiyla, yore disinda da tiretilebilmesi miimkiindiir. Isparta Halisi, Siirt Battaniyesi, Adana Kebab,
Corum Leblebisi ve Afyon Sucugu gibi.

5. Fikri Miilkiyet: Telif haklar veya fikri haklar; bir kisi veya kurulusun bir eser tizerinde sahip olunabecegi maddi ve manevi
haklandur. Fikri miilkiyet, bir kisiye veya kurulusa ait olan bir fikir {iriintidiir.

6. Lisans: Herhangi bir seyi yapmak, imal etmek veya kullanmak tizere verilen izin, imtiyazadir. Sertifika, izin belgesi ve
ruhsat olarak da ifade edilen lisans yoluyla yapilan ticaret giderek gelismektedir.

7. Royalti: Herhangi bir seyin (marka sermayesi giiglii iirlinlerin) sahibine, bulusgusuna, yazarina vb ait bir hakka bagl olarak
ticaret (is) yapanlarin hak sahibine kazanglarindan (satiglarindan) 6dedikleri paydir.

8. Logotype: Bir marka veya kurulus ismini iceren harf tasarimlarinda semboller igeren resim ve yaz igerigidir. Logotype,
amblem ve logo olmadan sadece marka isminin tipografi ile ¢izilip kullanilmasidir.

Markayn aktif bir pazarlama degiskeni olarak kullanmak isteyen isletmeler, markalama ile ilgili etkili bir siyaset olusturmak
durumundadir. Marka ile ilgili isletmeler; aile markasi, marka genisleme ve ¢oklu markalama stratejisi olarak genelde ii¢ ayr
strateji belirleyebilmektedirler.

Markalama stratejileri:

1. Aile Markas1 Stratejisi: Bir aile markas, {irlinle iliskili muhtelif tanimlamalarmn tek bir marka altinda toplanmas olarak
goriiliir. Isletme, pazara sundugu yeni {iriinde aile markasmi kullandiginda hem tiiketicilere hem de dagitim kanallarina malum
olan aile markastyla kendini takdim eder.

2. Marka Genisletme Stratejisi: Marka genisletme, yayim (brand exeension-brend ektensin) stratejisi, basarili bir marka
ismini, firmanmn mevcut tirliinlerinde yaptig1 degisiklikleri veya ¢ikardig1 yeni iiriinleri lanse etmek i¢in kullanma ¢abalaridir.
Isletme, piyasada farkli sektorlere hitap etmek igin aym iiriinden birden fazla tip satmak istediginde, ayr markalar kullanmak
zorundadir. Bu stratejide; aym piyasanin farkh bliimlerine yonelik tirtinler, farkli 6zellikleri ve farkh avantajlan tasirlar.

3. Coklu Markalama Stratejisi: Rekabetci markalama stratejisi olarak da ifade edilen ¢oklu markalama stratejisi; saticinin
ayn Uiriin kategorisinde iki veya daha fazla marka gelistirmesi demektir.

Isletmeler, mal veya hizmetlerini iyi bir markalama ile satilabilecegini bildikleri igin tiim pazarlama faaliyetleri ile bir marka
olustururlar. Marka iizerine yapilan harcamalar, markaya bir deger kazandirir.

Marka degeri (brand value); bir marka satildiginda veya ikame edildiginde elde edilen finansal degerdir.

Isletmeler markalarina yillarca énemli yatirim yaparak sonucunda bir satis etkisi olustururlar. Brand Finance, 1996°da marka
degerlendirme sirketi pazarlama ve finans alanlar1 arasinda koprii kurmak igin kurulan, ilk bagimsiz marka degerlendirme ve
strateji danigmanlik sirketidir. Her sene diinyanin en biiyiik markalarii incelemeye tabi tutuyor ve hangilerinin en giiglii ve
degerli oldugunu 6lgtiyor. En degerli firmalar genelde teknoloji sirketi olmasi yazilim sektoriiniin az masrafla ¢ok kér elde ettiren
bir sektor oldugunu gosterir.

Ticarette s0z veya imzaya olan itimat, itibar glinlimiiz markalar1 i¢in 6nemli hale geliyor.

Itibar endeksi; kisi veya kurum giivenilirliginin maddi olmayan soyut gostergesidir.

Her yil Tiirkiye’nin 20 kategoride en itibarli sirketlerinin belirlendigi Tiirkiye Itibar Endeksi Arastirmas; ile Slglimlenen
parametreler 151mda Tiirkiye nin itibarh markalar belirleniyor.

Itibar endeksinde dlciimlenen parametreler; (1) tanima, (2) begeni, (3) giiven, (4) satm alma, (5) tatmin, (6) tavsiye, (7)
elcilik ve (8) gontildaslik, olarak siralanir.

Markay: sectikten sonra korumak gerekmektedir. Bagarili markalar kurumun bina, makine gibi, varliklar arasindadir. Her
{ilkenin kanunlarina gore gerekli yerlere bagvurarak, marka tescil ettirilerek korunmahdir. Thrag edilecek tiriin yeni bir {iriin ise,
ayrica patenti almmalidir. Uriiniin kullanim degil de dizayni (tasarim) orijinal dzellikte ise, sanayi tasarmu tescil ettirilmelidir.

Marka tescili; markaya tam koruma saglar ve marka sahibinin haklarim koruma altma alir.

Tescil edilen markanin koruma stiresi miiracaat edildigi tarihten itibaren 10 yildir. Her on sene sonu marka sahibi Tiirk Patent
Enstitiisti'ne bagvurarak yenileme harcim yatirarak markasm 10 sene daha koruma altina alabilir. Markanmn diger tilkelerde de
korunmast i¢in, o Tlilkelerde de tescil ettirilmesi gerekir. Yurtdiginda Madrid Protokolii kapsaminda yapilacak bir miiracaatla tiye
olan iilkelerden birka¢inda veya tamaminda marka tescil ettirilebilir. Uluslararast marka tescil koruma siiresi on yildir.

1.6. Pazarlamada Miisteri iliskileri Yonetimi

Isletmeler agisidan miisteri; tilketici, tedariki, sirketler, vakif, dernek gibi her kisi ve kurumlardr. Isletme ile miisteri arasinda
iletisimin saglanmas, tiiketici istek ve arzularmimn igletmeye aktarim ve bu dogrultuda isletmece iiretilen tiriinlerin tekrar tiikketiciye
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ulastirilmasi pazarlamanin iistlendigi bir gérevdir.

Gelisen diinya ve ekonomik diizendeki artan yenilikler bircok alanda koklii degisiklikleri de zorunlu kilmaktadir. Bu gelisim
isletme faaliyetlerini miisteri merkezli ve uzun dénemli iligkiler kurmak ve bunu sadakate dontistirmeyi zorunlu hale getirmistir.

Miisteri; belirli bir magaza veya kurulustan diizenli sekilde alis-veris yapan kisi veya kuruluslardir.

Miisteri, pazarda bulunan smirli ve kit kaynak olmasi sebebiyle tiim isletmeler pazar paylarim artirmak igin daha fazla
miisteriye ulasmak ve mevecut miisterilerine daha ¢ok {iriin satmaya calisirlar. Miisteri, bu bakimdan, itina ile elde tutulmast,
ilgilenilmesi ve stirekli iletisim halinde olunmasi gereken kisidir.

Insanlar, psikolojik, sosyal ve kiiltiirel yonlii canlilar olarak bes psikolojik ve ii¢ sosyo-kiiltiirel unsur bulunmaktadir. Miisteri
tatminini etkileyen psikolojik ve sosyo-kiiltiirel unsurlar; (1) kisilik, (2) 6grenme, (3) algilama, (4) motivasyon, (5) tutumlar ve
inanglar, (6) aile, (7) sosyal simf ve (8) kiiltiir.

Miiisteri iligkileri yonetimi; miisterilerle giiclii ve uzun vadede karl iligkiler kurup gelistirmek, onlarn istek ve ihtiyaglarini
daha iyi anlamak, isletmeye miisteri kavramim yerlestirerek miisteri odaklilik kiiltiiriinii yerlestirmek i¢in gerekli faaliyetleri
planlama, organize etme, yoneltmek, koordine etmek ve kontrol etmektir.

Miisteri iliskileri yonetimi, hem 6n ofis; pazarlama, satis ve miisteri servisi gibi hem arka ofis; muhasebe, tiretim ve lojistik
gibi bir uygulama olma yaninda diger tiim boliimler, miisteriler ve is ortaklari ile koordinasyonu ve is birligini saglayan miisteri
merkezli bilgiye dayanan bir iliski yonetimi felsefesidir.

Miisteri yonliiliik (miisteri merkezli) olarak da ifade edilen miisteri odaklilik miisteri ihtiyaglarini karsilayan {iriinleri sunma
tizerinde isletmelerin yogunlagmasim ifade etmektedir. Miisteri tatmini ve miisteri memnuniyeti iizerinde durur.

Miisteri tatmini; kisinin bir {ir{in tiiketimi ilgili tatmin olma tepkisi ve isinde basarili olmasi sonucu ortaya ¢ikan olumlu bir
duygusal davranstir.

Miisteri tatmini miisteri memnuniyetini, bu da miisteri sadakatini getirir.

Miisteri memnuniyeti; miisteri ihtiyacimin giderilmesi ve isteginin karsilanmasi sonrasi elde ettigi tatmin oram, aldig
hizmetlerden memnun olma diizeyidir.

Miisterinin, bir tirlinden bekledigi faydalara, katlanmaktan kurtuldugu kiilfetlere, ihtiyacini karsilamada sartlarin yerine
getirilmesi, sosyal, kiiltiirel degerlere uygunluguna ve isteginin karsilanmasi sonucu miisteri tarafindan algilanan tatmin derecesi
ve orant miisteri memnuniyetini gosterir.

Miisteri memnuniyetini saglama siireci:

1. Miisteriyi tamima

2. Miisterinin talebi ve beklentilerinin belirlenmesi

3. Misterinin algismin dl¢iilmesi

4. Eylem plam

Miisteri memnuniyeti biitiin isletmeler icin gereklidir. Miisteriler memnun edilirse sadik miisteri olur. Sadik miisteri
isletmenin basar ve siirekliliginde en 6nemli 6l¢tidiir. Diisiik miisteri tatmininin yaygm bir gostergesi miisteri sikayetleridir.
Miisteri sikayetlerinin olmamasi mutlaka yiiksek miisteri tatminini ve miisteri ile mutabik kalinmis ve sartlarn yerine getirilmis
olmast bile, yiiksek bir miisteri tatminini ima etmez. Miister memnuniyeti miisteriye verilen soziin yerine getirilmesiyle saglanir.
“Ben seni diisiineyim, sen de beni diisiin” soziinii miisteriye olumlu sekilde benimsetmek onun sadakatini artirir.

Pazarlama anlayisinin geligimine baglh olarak, isletmeler varliklarm devam ettirebilmeleri igin mutlaka miisteriyi
sistemlerinin temeline koymalidirlar. Miisteri odakhhik gelisen pazarlama uygulamalarmin bir sonucu olarak kargimiza
cikmaktadir. Pazarlama kavraminin gelisiminde sirastyla; tiretim yonli, tirlin yonli, satis yonlii anlayistan modem anlamda
pazarlama anlayis1 asamasina gelinmistir. Artik ne verilirse onu alirsin ve ne alabilirsen onu alirsm yerine ne istersen onu
alabilirsin asamasina modern pazarlama anlaysi ile gelinmis oldu. “Ne istersen onu alirsin” sozii ve altinda yatan anlayis miisteri
tatmini ve karlilik yoluyla gergeklesir. Giiniimiizde, isletme basarisiin miisteri tatminine bagh oldugu ortadadir.

Isletmeler miisteriyi arastrmaya, istek, ihtiyac, egilimleri, kisilik ve kiiltiirel 6zelliklerini belirlemeye calisarak {iriin, yonetim
ve pazarlama stratejilerini ona gore diizenlerler. Kurulus ve miisteri arasinda kurulan satig 6ncesi ve satis sonrast tiim faaliyetleri
iceren, karsilikli fayda ve ihtiyag tatminini saglayan bir siire¢ olan CRM (Customer Relationship Management=Miisteri Iliskileri
Y 6netimi) miisteriyi bir rakip olarak gdremez. Kurulmasi tavsiye edilen iliskiler geregi miisteri bir dosttur. Iki dost arasmda
kurulan iligki gibi iligkiler kurulmali ve siirdiiriilmelidir. Kurum ile miisteri arasindaki iliskide temel felsefe “ben kazanayim sen
de kazan” seklinde olmalidir. Bu iligki iki dost felsefesinde olursa; miisteri tatmini artar bu da miisteri sadakatini getirir.

Miisteri sadakati; bir isletmenin {irtinlerini gelecekte tekrar satin almasi veya o isletmenin miisterisi olarak aym tiriin
markalarim etki altinda kalmadan tekrar satin almasi ve miisteri devamliligi saglanmasidir.

Miisteri odaklilik, isletme ve tiim ¢alisanlar1 olarak tiim faaliyet ve kararm sunulan {iriinlerin miisterilere haz verecek, tatmin
olusturacak sekilde planlanmasina ¢ahgmak ve siirekli tercih edilen bir kurulus olabilmektir. Miisteri odakhlik, miisteri ve
isletmelerin uzun vadede stratejiler ve degerleri karsilikli dayanismalarla aralarinda paylasmalan seklinde miisterilere verilen
kurumsal taahhiitleri de belirtmektedir.

Miisteri odakhhk; miisteriye rakiplerden daha fazla deger saglamak i¢in kurumun tiim birimleriyle miisteriyi anlama, ona
yakm olma, itina gdsterme, kisisel bag kurma ve miisteriyi takip ederek gerekli diizenlemeleri dngdren bir yaklasim, bir anlayistir.

Miisteriye sunulan uygun kalitedeki mal veya hizmet miisteri tatminini, miisteri tatmini miisteri mutlulugunu, miisteri
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memnuniyeti ise miisteri sadakatini getirir. Isletmeler miisteri memnuniyeti sonrasinda tekrar eden satislarmi artirarak kér
miktarm artrmay1 hedeflerler.

Tletisim araclarinin gelisimi ile internet iizerinden elektronik ortamda yapilan ve e-ticarete konu olan ahs-veris sonrasinda
tiiketici kavramina bir alt kavram olarak e-tiiketici kavrami girmistir.

E-tiiketici; elektronik ortamda genel internet ag tizerinden online (¢evrim i¢i) kendisi ve ailede kullanim amaciyla mal ve
hizmet satin alan ve kullanan kisidir.

E-tiiketici; tiiketim iliskilerini, tireticiler, tiiketiciler ve kamu kurumlar ile diger organizasyonlar arasinda genel internet ag1
tizerinden online (gevrim igi) yiiriitiilmesi igin yapilandirilan elektronik posta, mesajlar, elektronik biilten panolari, World Wide
Web teknolojisi, akill kartlar, elektronik fon transferi ve veri degisimi iizerinden gerceklestiren kisidir.

Genel ag, bilgisayar aglarinin birbirine baglanmasi sonucu ortaya ¢ikan, herhangi bir sinirlamasi ve yoneticisi olmayan
uluslararasi bilgi iletisim agi, internet. Online (¢evrim igi) ise bir cihazin herhangi bir aga, sunucuya veya internete olan
baglantisin aktif olmasi durumudur.

Kullanicilar tarafindan tiretilen bilginin basit, anlik ve ¢ift tarafli olarak paylagim ve ulasimini genel ag (internet) tizerinden
saglayan online (¢evrim i¢i) bir medya sekli olan sosyal medya, geleneksel medya platformlartyla kiyaslandiginda sahip
oldugu avantajlar sebebiyle tiiketici ve tireticiler tarafindan daha ¢ok tercih edilmektedir. Tiiketiciler, satin almak istedikleri tiriin
veya bir bilgi i¢in 6ncelikle hizli ve geri bildirim imkani sebebiyle sosyal medyaya bagvurmaktadir.

Tiiketicilerin bircok aligkanligi online platforma tagintyor ve geleneksel tireticilerin is modelleri dijital diinyaya entegre
oluyor. Bu durumun en ¢ok etkilendigi sektorlerden bir olan e-ticaret ise hizla gelisiyor.

Pazarlama yoneticisi gesitli kararlarinda tiiketici davranisi arastirmalarinin sagladigi girdileri kullanir. Bu bilgiler pazarlama
yoneticisinin dogru ve etkili kararlar alabilmesinde ¢ok 6nemlidir.

Pazarlamada tiiketici davramsi bilgisinin kullamldid1 temel alanlar:

1. Pazar firsatlarinin belirlenmesi

2. Hedef pazarin secilmesi

3. Pazarlama karmasinin olusturulmasi

4. Talep analizlerinin yapilmasi

Tiiketici davranisi bilgisi gelecekteki tiiketici davranisim tahmin etmede de kullanilir. Isletmenin plan ve programlar satis
tahminlerine dayanir. Bu tahminlerin hatali yani ¢ok yiiksek veya cok diisiik yapilmasi isletmenin tiretim, satis, pazarlama ve
diger faaliyetlerini olumsuz yonde etkileyecektir. Tiiketicilerin gelecekteki satn alma niyetleri 6lgiilerek tahmin yapilmaya
calisilir. Tiiketicilerin tutumlari, marka algilamalari ve tercihleri dlgiilerek onlarmn satin alma egilimleri belirlenebilmelidir.

Ticaretin gelisimi ile birlikte her donem hemen her konuda memnuniyetsiz olan ve her seyden sikayet eden miisteri tipleri
olmustur. Bu insanin yapisinda olan bir durumdur. Dijital ¢agda “tiiketici kraldir’” anlayisinin yeni miisteri tipleri, gelirlerinden
ve bir firmaya sagladiklart maddi degerden bagimsiz olarak en yiiksek hizmetin ve en cazip teklifin kendi haklart oldugu
diistincesi ile hareket ediyorlar. Bunlar kendilerine sartsiz en yiiksek degerin verilmesini bekliyor, bu olmadiginda ise markaya
kars1 izl bir olumsuz tavir gelistiriyor ve bunu hemen yayryor. Kolay sinitlenen ve kizgmliklarmi toplum iginde rahathkla disa
vuran bu miisterilerin, sikayetlerini iletebilecekleri ¢ok fazla kanal mevcuttur. Siber ortamda sosyal medya; Facebook, Myspace,
Youtube, Blogger, Tagged, Twitter ve Linkedin gibi platformlari (mecra) ve sikayet ve forum siteleri vasitasiyla markalart
karalamaya hazir bir grubun gézetimindedir.

Gegmiste, miisterinin glivendigi, diizenli alisveris yaptigi markalarmimn oldugu donemde karsihkh bir sadakat vardi ve taraflar
birbirine seffaf idi. Zamanla miisteri memnuniyetsizligindeki artigin sebebi tiiketim ¢1lgmligy, artan rekabet, markali ekonomi ve
tiiketicinin kendini kral gormesidir. Artan rekabetle ayn1 miisteriyi hedefleyen ¢ok sayida markalarm miisteriyi kazanmak i¢in
giristikleri bir yaris vardir. Rekabet ortamindaki bu tiiketici gurubu; satig sonrast hizmetlerde artan beklentileri, en kiiciik hataya
biiyiik tepkiler veren, olay1 sosyal medya ve farkh platformlara tagtyan ve hedefleri ¢oziimden ziyade markayi cezalandirmadir.

1.7. Pazarlama Anlayisinin Gelisimi

Giinlimiizde pazarlamanmn gelisimi sosyal, ekonomik ve teknolojik sartlarn bir sonucu olarak diinyadaki pek ¢ok
degisimlerle paralel olarak gergeklesmektedir.

Toplumsal sorumluluklar, ¢evreye duyarli, siirdiiriilebilir bir pazarlama anlayistyla birlikte uzun doénemli miisteri
memnuniyetini esas alan pazarlama sistemi siirekli gelisim i¢inde yeni uygulamalar ortaya ¢ikarmaktadir. Pazarlama, artan
miisteri memnuniyetine bagh olarak tiiketici davranislari, miisteri iligkileri yonetimi ve marka, olusturma faaliyetleri siirekli
gelismektedir.

Pazarlama anlayismin gelisim siireci:

1. Uretim Yonlii Pazarlama Anlayisi Asamasi: 1900°lii senelerin bas1 ve 2. Diinya Savast dncesi bu dsnemde temel mesele
tiretim ve arz yetersizligi oldugu ve miisteri bulmanin ikinci planda oldugu ve bundan dolayz tiretim tekniklerinin gelistiriimesine,
kitle halinde tiretimin artirtlip maliyetlerin diistiriilmesine, hareket ve zaman etiitlerine agirhik verilmistir. Talebin arzdan fazla
oldugu durumlarda tiiketiciler iiriiniin bulabildikleri herhangi bir tiiriinii satm almaya hazir olduklarindan isletmeler tiim
cabalarim tiretimi artirmaya yoneltirler. Piyasa igin {iriiniin bulunabilirligi 6nemli olan klasik pazarlama, temelde tiretim / tiriin
ve satig kavramlari tizerine kurulu bir pazarlama anlayisim yansitir. Bu anlayis bilhassa az gelismis veya gelismekte olan tilkelerde
ve sektdrlerde yaygndr. Ik ii¢ anlayis olan; iiretim yonlil, iiriin yonlii ve satis yonlii pazarlama anlagislan klasik-geleneksel
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pazarlama anlayis1 dahilinde degerlendirilir.

2. Uriin Yénlii Pazarlama Anlayis1 Asamast: ikinci Diinya Savas sonras artan iiretim ve tiriinlerin bol ve kolay bulunabilir
oldugu ve rekabetin oldugu bir ortamda tiiketicilerin veri fiyatla en iyi kaliteli, performansi yiiksek ve nitelik gésteren tirtinlere
yonelecekleri diisiincesinden hareket eder. Bu sebeple isletmeler tiim ¢abalarim {iriin kalitesini yiikseltmeye ¢alisarak, tiiketici
meselesinin ¢oziimii yerine, yalnizca {iriin satin almakla yetindikleri, tiriiniin kalitesi ile ilgilendikleri, rakip tirtinlerin kalite ve
niteliklerini, birbirinden farklarini bildikleri ve tiiketicilerin 6dedikleri paranin karsih@1 en iyi kaliteyi tercih edecekleri ve “iyi tirlin
kendini satar” gibi varsaymmlara dayanur.

3. Satis Yonlii Pazarlama Anlayisi Asamast: Isletme tiiketicilerin ilgisini cekmek icin dnemli bir caba gdstermedigi siirece
tilketicilerin ya hi¢ veya yeterince {irlin almayacagi varsayilir. Satis anlayisi, “tiiketicilerin ¢ok gerekli olmayan seyleri satin
almaya kars1 direndikleri, muhtelif satis gelistirme araglartyla daha fazla satin almaya kars1 ikna edilebilecekleri miisteri gekmek
ve tutmak igin satis yonlii organizasyon kurulmasi gerektigi” diisiincelerine dayanir. Isletme 6nce tiriinii iiretir sonra satmanin
yollarmm arar ve hedef satis hacmini artirarak kar elde etmek ve bunu yiikseltmek ister. Bunun igin pazarlama bilesenleri
(karmast) olan; tirlin, fiyat, dagitim ve tutundurma ile reklam ve bilhassa kisisel satisi bir arag olarak kullanir. Cikis noktas ise
miisteriler olmayip isletmenin tirettigi, mevcut iiriinlerdir. Bu anlayzs iirlinlerin “satin alndigim” degil, “‘satildigmmy” varsayar.
Burada amag talebi arza boyun egdirmektir. Uretim, iiriin ve satis yonlii pazarlama anlayislarmi kapsayan klasik-geleneksel
pazarlama anlayist; tiriin ve tiretim anlayislartyla birlikte kat1 varsayimlara, 6nyargilara dayanan ve degisime kapali ve sloganlart
“ister al ister alma, batmamak i¢in sat” tir.

4. Miisteri (Modem) Yonlii Pazarlama Anlayisi Asamasi: Isletmeler hitap ettikleri hedef kitlelerin nabzim tutmaya
calismastyla klasik pazarlama anlayisinin tersine htirriyet, katilim, seffaflik ve geri bildirim kaideleriyle demokrasiye dayanir. Bu
anlayss, tiriin pazarlamasinda isletmenin temel gorevinin, 6nce hedef pazarm istek ve ihtiyaglarm tespit edip, biitiinlesik
pazarlama araglarindan faydalanip, alicilart tatmin ederek kar saglamak ve diger organizasyon amaglarina ulasmak oldugunu
savunur. 1960’larda netlesmeye baslayan bu anlayista, baslangic yeri olarak “pazar” veya “piyasa” ahnir. Isletmenin istenilen
tatminlere rakiplerden daha segici ve etkili bir sekilde adapte edilmesi s6z konusudur. Modern pazarlamada; “‘mal iiretip sat”
yerine “istekleri belirle ve yerine getir” fikri kabul edilir. Bu anlayzs, pazarlarin istek ve ihtiyaglarma gére farkli pazar dilimlerine
ayrilabilecegi ve tiiketicilerin bunlardan kendi istek ve ihtiyaglarini en iyi karstlayanlarim tercih edecekleri goriistine dayanur. Satig
anlayist “saticinin”, modern pazarlama anlayisi ise “alicimin” ihtiyag ve isteklerini hedef alir ve daha ziyade alicilar pazar
sartlarinda “tiiketici hakimiyetinin” kabullenilmesidir. Bu anlayista” miisteri sebebi nimetimizdir”, “miisteri kraldir”,
“miisteri her zaman hakhdir’ temalart gecerlidir. Ancak modermn pazarlama uygulamalarmdaki siipheler ve sosyal
dengesizligin artistyla toplumsal meseleleri de denkleme koyacak yeni arayislar 1970’ler sonrasi hizlandi. Bu arayis sonu sosyal
dengeyi gozeten sosyal pazarlama anlayist ortaya cikti.

5. Sosyal Pazarlama Anlayisi Asamasi: Sosyal pazarlama, 1980’lerden sonra ortaya ¢ikan “isletmelerin sosyal
sorumlulugu” anlayisina dayanir. Sosyal pazarlama; kar amaci giitmeyen, kamu kurumlari, birlik, vakif ve demeklerin sosyal
fayda saglayacak bir fikri, davramsi topluma benimsetmek i¢in yaptiklar pazarlama uygulamalaridir. Sosyal pazarlama anlayist,
isletmeye cok yonlii bir sorumluluk yiikleyen, gayesini kisa ve uzun dénem kisi ve toplum ihtiyaglarm karsilayarak
gerceklestirmelerini hedeflemektedir. Hizla gelisen ihtiyaglar karsilama ¢abasinda olan isletmelerin yonetimini, gelisen sosyal
pazarlama anlayisinin gereklerini benimseyerek yerine getirmeye zorlamaktadir. Cevre kirliliginin arttigi, kaynaklarm azaldig,
niifus artiglari, sosyal hizmetlerin aksadig, enflasyonun tiim diinyada yiikseldigi 1970’1i ve 1980’lerde modem pazarlama iyi bir
yontem olup olmadigi sorgulanmus ve “sorumlu tiiketim”, “ekolojik zorunluluklar” ve “sosyal pazarlama” gibi kavramlar
gelistirilmigtir. Pazarlama, isletme faaliyeti olma yaminda aym zamanda sosyal bir siire¢ olarak faaliyet alanna; kar amaci
giitmeyen sosyal kurulus, birlik, demek, vakif, egitim kurumlar, belediye ve benzer kuruluslar girmesiyle toplumu 6nceleyen
sosyal pazarlama anlayist benimsenmistir. Sosyal pazarlama, pazarlamay1 sosyal bir sistem olarak ele alip, klasik ve modem
pazarlamadaki, tiriin, fiyat, dagitim ve tutundurmaya ilave toplumdaki sosyal fikir ve uygulamalarin kabul edilebilirligini artirmak
icin iiriin planlama, fiyatlama, Iletisim, dagitim ve pazar arastirmasi gibi araglardan faydalanarak programlarin diizenlenmesi,
uygulanmasi ve kontrolii faaliyetlerini kapsar. Sosyal pazarlama, ¢evreyi dikkate alan ve siirdiiriilebilir pazarlama anlayistyla
tiiketici yonlii bir yaklasim olup, isletme hedeflerini gerceklestirmek iizere miisteri tatmini ve refahini temel alan anlayisa dayanr.

Aciklanan bu pazarlama anlayislarmin, bazilarmin iyi bazilarmim kétii oldugu seklinde bir neticeden ziyade; bazi durumlarda
firmalar yanhs siyaset veya yanhs se¢im sonucu bazen de zorunlu olarak klasik pazarlamay1 benimseyebilirler. Dolayisiyla bu
asamalarm mutlak kronolojik bir sira izlemesi gerekmez.

1.8. Pazarlama Yonetim Siireci

Pazarlama yo6netimi alt boliimiinde, yonetim islevleri olan; planlama, organizasyon, yoneltme, koordinasyon ve kontrol
islevlerinin pazarlamaya nasil uygulandigini ifade eder.

Pazarlama yonetimi; isletmenin hedefine ulasmasi i¢in hedef alicilar ile faydali degisimler yapmak, gelistirmek ve
stirdiirmeyi saglayacak programlarin analizi, planlamasi, organizesi, yoneltilmesi, koordinasyon ve kontroliidiir.

Pazarlama yonetimi, isletmenin pazarlama boliimiiniin faaliyetlerinin yiiriitiilmesi ile birlikte tiim isletme faaliyetlerinin
agirhk noktasim olusturur, diger isletme faaliyetlerini etkiler, isletmenin varlig1 ve biiyltimesinde temel belirleyicidir.

1.8.1. Pazarlama Faaliyetlerini Planlama

Uriin pazarlamas calismasinda, pazarlama stratejisi ve planlamasi yapilirken, dnce meveut durum analiz edilir, hedefler
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belirlenir, hazirlanan pazarlama stratejisinin gerektirdigi faaliyet programu yiiriirliige konulur.

Hedefe ulagmak icin eldeki kaynaklar etkin kullanmak iizere yapilan plan ve tetkikler olan pazarlama stratejisi veya
pazarlama faaliyetlerinin planlanmast; (1) pazarlama planlamast, (2) pazar firsatlarmin analizi, (3) hedef pazarin se¢imi ve (4)
pazarlama karmasmin olusturulmasi olarak dort alt sathadan olusur.

Pazarlama faaliyetlerinin planlanmasi siireci:

1.8.1.1. Pazarlama Planlamasi

Planlama, gelecekte ne yapilacagina bugiinden karar verilmesidir. Planlama, istenen bir gelecek ile bunu gerceklestirmek i¢in
atilacak adimlarm belirlenmesidir.

Kurumlar ayakta kalmak ve varhiklarmi devam ettirmek i¢in plan yaparlar. Her isletme nereye ve nasil gidecegini 6nceden iyi
belirleme stirecinde yoneticilere gelecegi rast gele hareketlere birakmamak i¢in stratejik ve islevsel planlar yaparlar.

Stratejik plan, bir organizasyonun amaglari ve kapasitesi ile degisen pazar firsatlari arasinda stratejik bir uyum saglamak ve
stirdiirmek i¢in girisilen yonetim siirecidir. Islevsel plan ise isletmenin genel stratejik hedeflerine ulasmaya yardimer olacak
pazarlama stratejilerinin kararlagtiriimasidir.

Pazarlama palan1 hazirlayan yonetici ¢cevre ve piyasa sartlarimi yakindan izleyip tammmahdir.

1.8.1.2. Pazar Firsatlarinin Analizi

Pazar tiiketicilerden ve rakiplerden olusur ve tiiketicilerin ekonomik, demografik, sosyal ve psikolojik 6zelliklerinin izlenmesi
pazar firsatlarmm belirlenmesinde yardimer olur. Iyi bir pazar firsat analizinde tiiketici pazarmin analizi mutlaka yapiimalidir. Her
isletmenin yeni firsatlart belirlemeye ihtiyact vardir. Higbir isletme mevcut pazar firsatlan ile sonuna kadar gidecegine
giivenemeyecegi icin siirekli pazar firsatlar aramallar. Isletmeler pazar firsatlarm sistematik olarak arastirip belirlerler.

1.8.1.3. Hedef Pazarm Se¢imi

Firma, pazar firsat analizi sonucu kaynaklarini ve becerilerini en etkin kullanabilecegi pazar boliimlerini belirlemeli ve tiriinler
icin bu boliimlerden kendisine hedef pazar segmelidir. Hedef pazardaki tiiketicilerin niteliklerinin bilinmesi daha etkin pazarlama
stratejilerinin gelistirilmesine 151k tutacaktir.

Hedef pazar; isletmenin hitap ederek ¢ekmek istedigi nispeten homojen (benzer) miisteriyi ifade eder.

Hedef pazar secimi; (hedef pazar segimi + pazarlama kanigimmnin gelistirilmesi)’den olusan pazarlama stratejisinin bir
parcasidir. Pazarlama stratejisi, bir firmanin bir pazarda ne yapacagina iliskin kaba resmidir.

Hedef pazarn seciminde dikkat edilecek unsurlar:

1. Isletmenin sahip oldugu kaynaklar,

2. Mal veya hizmetin 6zellikleri,

3. Mal veya hizmetin hayat egrisindeki yerini,

4. Pazarm yapisini,

5. Rekabet durumu,

Hedef pazan segmek, belirlemek, boliimlendirmek isteyen bir isletme pazarlar icinde bir segim yapmalidir. Ulkelerin farkh
ekonomik ve sosyal yapilar pazar farkliliklarim da beraberinde getirir. Bu sebeple pazarlamaci hedef pazarlart gelisigiizel degil,
belli kriter veya degiskene bagli olarak pazarlar1 boliimlemeli ve tirlinlerinin basart sansimin en ¢ok oldugu boliimleri ve iilkeleri
hedef pazar olarak secmelidir. Bir isletmenin, tiim pazarlara iiriinlerini karh bir sekilde sunabilmesi beklenemez. Bu diinyada
sadece birkag isletmenin bagarabildigi bir durumdur ve uzun siireli bir cabanin sonucunda ulagilabilir.

Pazar, bazen bir ilke, iilke grubu, iilkenin iginde bir bolge, bazen belli bir tilkedeki tiiketici veya endiistriyel kullamcilarin bir
boliimii anlamina gelebilecegi gibi birgok tilkede ayni anda bulunan birbirine benzer tiiketiciler anlamma da gelir.

Pazar boliimlendirme; ihtiyag farkliliklart cergevesinde, bir pazart benzer 6zellikler tastyan tiiketici gruplarina veya Pazar
boliimlerine ayirma ve isletmenin hizmet verebilecegi en uygun grubu segme olarak ifade edilir.

Pazar boliimlendirme, nispi olarak homojen ihtiyag sahiplerinin ayr ayn gruplar olarak ele alinmasi, heterojen bir biitiin
pazarin nispeten benzer {iriinlere ihtiya¢ duyan tiiketici gruplarma veya pazar boliimlerine ayrilmadir. Pazar1 béliimlendirme,
pazarlama harcamalarmin pazarm karlilik potansiyeli en yiiksek boliimiine yoneltilmesini saglar.

Pazan boliimlemenin faydalan:

1. Isletmenin daha bilingli ve etkili olmas1 saglanr.

2. Yeni pazar firsatlar elde edilir.

3. Pazar boliimiiniin ihtiyaglari ve istekleri daha iyi belirlenir.

4. Siddetli rekabetten uzaklasilir.

Bol ve tatmin et stratejisi ile her bir boliim i¢in farkh bir pazarlama bilesimi olusturulur. Pazar boliimleme, bir isletmenin tim
diinyaya tek bir siyaset ile hizmet veremeyecegi gercegine dayanir. Ulkeler arasm farkhliklar, isletme pazarlama stratejisini,
girmeyi karar verdigi iilkelere gore hazirlar ve gelecekte yeni tilkelere girerken ilk girdigi tilkelerde elde ettigi tecriibeleri kullanr.

Pazar béliimlendirmede dikkat edilecek hususlar:

1. Pazar boliimii kolayca 6l¢tilebilir degiskenlerle belirlenebilmelidir.

2. Olgiilerek belirlenmis olan pazar boliimii isletme acisindan yeterli bilyiikliikte olmahdr.

3. Belirlenmis pazar boliimii ulasilabilir olmalidir.

Pazar segiminde; aym anda birgok pazara mi yonelmeli yoksa global pazarlama c¢aligmalarim bir veya birkag pazara mi
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yoneltmeli seklinde iki durum ve segenek s6z konusudur. Bu segeneklerden, stratejilerden birincisi yaygmlasma ikincisi ise
yogunlasmadir. Burada bir pazara yonelme yogunlasmayi, birkag pazara yonelme ise yaygmlagmayn ifade etmektedir.

Pazarlarin boliimlendirmesinin nasil yapilacagi konusu temel bir meseledir. Hemen hemen tiim pazarlamacilar diinya
pazarlari boliimlerler.

Pazarlama boliimiinii organize etme yontemleri:

1. islev Temeline Gore Organizasyon: Satis, reklam, pazarlama arastirmasy, tiriin planlama vb. tiim pazarlama isleri ayri bir
islev olarak diizenlenir. Kendi i¢inde boliimleme ile her boliim bir uzmana verilerek yoneticisi, tiim bu faaliyetleri yonetir ve
diizenler. Basit bir organizasyon seklidir.

2. Uriin Temeline Gore Organizasyon: Cesitli veya degisik markal iiriin pazarlamada degisik 6zel cabay gerektirmesi
sebebiyle tirtin temelli organizasyona gider. Her {irlin veya tiriin grubuna gore ayr1 ve kendi kendine yeterli birimler Kurulur.

3. Pazara Yonelik Organizasyon: Cok cesitli pazar boliimlerine iiriin satmak isteyen isletmeler; pazardaki farkl tiiketici
kesimlerine onlarm yapilarina gore bir pazarlama organizasyonuna yonelir.

4. Bolge Temeline Dayah Organizasyon: Cografi yapiya bagh organizasyonunun temel felsefesi iiriin tiirii ve hitap edilen
pazarin karmagik hale gelmesi, aralarmdaki farklarin artmastyla buna uygun yapi gelistirmektir.

5. Karma Organizasyon: isletmeler ihtiyaclarna bagh olarak birden fazla bélimlendirme sistemini aymi anda
kullanabilirler. Kullanilacak boliimlendirme sistemi isletmenin hedefine varma ve koordinasyon saglamasim kolaylastirmast igin
birden fazla boliimlere ayirma sistemi uygulayabilir. Her boliimleme sisteminin kuvvetli ve zayif yonii dolayisiyla; isletme bir
boliimleme sisteminin {istiinliigii ile digerinin mahzurlarini dengeleyebilir. Bazen isletmeler tek bir boliimleme sistemi ile
baslayan yap1 bliylime gergeklestiginde diger boliimleme sistemleri de uygulanarak karma sisteme doniisebilmektedir.

Yurt digina agilmak isteyen bir igletme birinci asamada, kendi mal veya hizmeti igin {ilkeleri siniflandirmada kullanacagi bir
kriter belirlerler. Sonra bu kritere dayanarak tilkeleri orta 6zelliklere sahip homojen boliimlere ayrmahdir. Uciincii olarak, her
boliime en etkin sekilde nasil hizmet verebilecegini belirlemelidir. Dérdiincii adimda, isletme kendi kaynaklarim ihtiyaclarma
en iyi sekilde uydurabilecegi pazar boliimiinii segmelidir.

Hedef pazar belirlenirken; dis pazarda basarili olmak i¢in hedef alinan miisteri gruplarmin belirlenmesi ve bu gruplara nasil
etkili olarak ulasilacaginin planlanmasi gerekir. Global pazarlar belirli kistaslara gére boliimlendirildiginde belirli tip tiiketici
gruplart ile daha etkin caligilabilir.

Global pazar seciminde temel yaklagimlar:

1. Az sayida iilkede birkag pazar boliimiine yonelmek. Bu ¢ifte yogunlasma, bilhassa {iriin birgok {ilkede belirgin gruplara
cazip geliyorsa ve isletmenin kaynaklar ¢ok pazara yonelecek kadar genis degilse, uygundur. Basari i¢in boliimlerin biiyiik ve
istikrarl olmast gerekir.

2. Az sayida iilkede bircok pazar boliimiinii hedef almak. Isletmenin genis bir {iriin ganm varsa, bir reklam semsiyesi cogu
tirtinii kapstyorsa ve hedef alinan pazar boyutlar1 biiyiik ise bu segenek yeglenebilir.

3. Bircok iilkede bir pazar boliimiine girmek. Genis kitlelere seslenen tek {irtinii olan isletme bu yolu segebilir.

4. Bircok iilkede bircok pazar béliimiinii hedef almak. Bu secenegi kullanabilmek i¢in isletmenin hem birgok boliime
cazip gelen {iriin dagarcigl, hem de mali kaynaklari olmahdir.

Global pazarlar1 boliimlendirirken tilkenin cografyasini ve demografik yapisiny, iilke vatandaslarmin yasam seklini ve {irlin
kullanim ahskanliklar g6z 6niine alinmalidir. Bu islem sonrasinda en karli ve ¢ekici goriinen bir veya birkag boliimii hedef pazar
olarak secebilir ve ihracat iglemi bu boliimlerde yogunlastirlabilir.

Diinya pazarlarim béliimlemede kullamlan temel degiskenler:

1. Ekonomik temele gére boliimlendirme

2. Cografi temele gore boliimlendirme

3. Ulkelerarast boliimlendirme

4. Din temeline gére boliimlendirme

5. Siyasi temele gore boliimlendirme

6. Davranis temeline gore boliimlendirme

7. Ulke ici boliimlendirme

8. Hayat fiziki kalitesi temeline gére boliimlendirme

9. Niifus biiytikliigii temeline gore boliimlendirme

Secilen stratejiye gore isletmenin pazarlama icin seferber edecegi belirli kaynaklarm kullamm sekli degisecektir. Kaynaklar
cok tilke arasinda paylasildiginda her pazara diisen biitce kiictildiigiinden reklam satis tesvik gibi, calismalar diisiik diizeyde kalir.
Kaynaklar az sayida pazara yoneltildiginde gerekli pazarlama harcamalarim yaparak basarili sonuglar almabilir.

Isletme, hedef pazan belirleyip segtikten ve boliimlendirdikten sonra bu pazara uygun pazarlama karmasim gelistirmelidir.

1.8.1.4. Pazarlama Karmasmin Olusturulmasi

Pazarlama karmasi, hedef pazara sunulacak tirtinii gelistirmek, dagitim kanallarim segmek, tiriiniin fiyatin belirlemek, tanitim
ve dagitimini yapmak, satisi artirict ¢abalarda bulunmak faaliyetlerinden olusan bir biitiindiir. Pazarlama karmasi pazarlamacinin
kontroliinde olan ve degistirebildigi veya etkileyebildigi faktorler olan {iriin, fiyat, dagitim ve tutundurmadan olusur.

Pazarlama karmasi elemanlar; Ingilizcede 4 adet "P" harfi olan bu bilesenler (Product=iiriin, Price=fiyat, Placement=
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dagitim, Promotion=satis ¢abalar1) dir. Baz1 pazarlara girmek i¢in yeni gerekcelerle mevcut dort elemanin kafi olmayacagi bu
dort eleman genellikle imalat isletmelerinde gegerliligi ifade edilmektedir. Hizmet isletmelerinde bu dort eleman yeterli olmaz
ayrica; katthmeilar, fiziki ortam Ve siire¢ yonetimi olarak ii¢ elemanin pazarlama karmasina eklenmesi gerekir. Diger yandan,
yeni ekonomik anlayisin getirdigi bir fikir olarak, pazarlamanmn yeni formiillere sahip oldugu ve {irlin, fiyat, dagitim ve
promosyon (tutundurma, 6zendirme) olusan pazarlama karmasimin yerini artik; miisteri degeri, miisteri maliyetleri, miisteriye
uygunluk ve miisteriyle iletisimin alacagi soylenmektedir.
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Sekil 1-1: Pazarlama Karmasi

1. Uriin: Bir istek ve ihtiyac1 karsilamak icin belli bir fiziki veya zihni ¢aba sonucunda elde edilen, dokunulabilir veya
dokunulamaz nitelikte olan, islevsel, sosyal ve fizyolojik faydalar1 bulunan seylerdir. insan ihtiyaglarmi karsilayan araclar somut
olarak mallar ve soyut olarak hizmetlere birlikte iiriin denilir. Uriin, fiziki biitiinliigiine bagh onunla ilgili yardimer isler, bakim,
tamir, ek ve yedek parga kolayliklari, ambalaj ile birlikte ifadesidir. Miisteriye Satildiktan sonra isletmenin {iriin ile ilgili gorevi
devam eder.

Yenilik tiriiniin kendisinde veya ambalajinda da olabilir, burada iiriiniin tiiketici tarafinda yeni olarak algilanmasi énemlidir.

“Yeni” birgok imalatcimn rahathikla {iriiniine yakistirp ambalajina yapistirdigt bir sifattir. Bu yaklagimin tiiketici agismdan
onun ihtiyacina cevap verme Olglisii ile ilgili olmasidir.

Yeni iiriin; pazara daha 6nce hi¢ sunulmamus ticari tiriin veya var olan bir {iriniin teknolojik veya kurumsal yenilik
uygulanmast ile tizerinde degisiklik yapilarak sunulan tirtinler ifade edilir.

Yeniligin temel dl¢iisii, tilketici ihtiyacma cevap verebilme kabiliyetini barmdirmasidr. Isletmenin yeni bir iiriin gelistirmede
yapacagi ilk is, yeni tiriin fikirlerinin kaynaklar olan; miisterileri, saticilar, calisanlar, yoneticiler, rakipler, aragtirma ve gelistirme
boliimlerini organize bir sekilde kullanmahdir. Arastirma ve gelistirmeyi bilim insanlari, inovasyonu da sanayici insanlarm
yapmasi daha isabetlidir.

Isletme ister {iriinii dis pazara gére yenilesin ister yepyeni bir iiriin gelistirsin, Snemli olan iiriiniin tiiketicinin belli bir ihtiyacmna
cevap verebilmesidir.

Yeni bir iiriin ortaya ¢ikarma sekilleri:

1. Gergekten yeni bir tirtin, hentiz bir benzeri piyasada olmayan yeni tiretilmis bir {iriin ortaya koymak

2. Mevcut bir {irliniin yerini alan fakat yerini aldigs tirlinden farkh nitelikleri sahip tiriinler

3. Mevcut {irtin tizerinde degisiklik yaparak pazara sundugu ve onun yerini alan tiriinler

4. Pazarda bilinen fakat iireticisi i¢in yeni olan aslina benzetilen tiriinler

5. Bagka iilkelerde tiretilmekte olan bir {iriiniin uyarlanarak pazara arzi

Tiiketici tercihlerinin stirekli degistigi bir ortamda, bir iiriiniin siirekli satilmasmin imkansiz olmasmdan igletmeler zaman
icinde yeni {irlin tiretme yoluna giderler.

Uriinlerin pazara sunulduktan sonra 6nemlerini kaybetme sebepleri:

1. Uriine olan ihtiyag ortadan kalkabilir.

2. Aym ihtiyact karsilayabilecek daha iyi veya ucuz {irlinler iiretilebilir.

3. Rakip isletmelerden biri basarili bir pazarlama kampanyasi uygulamaya koyabilir

Isletmelerin varliklarim siirdiiriip, planladiklari kar miktarlarma ulasabilmeleri ancak pazara yeni iiriinler siirerek veya
tirtinlerinde degisiklik yaparak olabilir.

Isletmelerin yeni iiriin iiretmeye yonelme sebepleri:

1. Kaynak kullanmm

2. Pazar stratejisi

3. Biiyiime istegi

4. Uriiniin modasmin gecmesi.

5. Rekabet.

6. Teknolojik gelismeler

Uriinlerin piyasada belirli bir kalis siiresi vardir, bu siireyi gereksiz uzatmak talep azalacag igin risk tasir. Bu sebeple zamam
geldiginde iiriinii piyasadan ¢ekip yerine yeni tirtinler sunulmalidir.

Uriinlerin hedef pazarda kabul gérmesi tiiketici ihtiyac, isteklerine uygun kalite, fiyat ve zamanmda sunumuna baglidir.

Mal ve hizmetlerle ilgili olarak iizerinde durulmasi gereken diger bir konu {iriiniin hayat seyridir.

Uriin hayat seyri (Product life cycle); bir iiriiniin satis ve karlilik tarihgesinde gézlemlenen; gelistirme, giris, biiyiime,
olgunluk, diisiis ve 6liim olarak alti ddbnemden olusan hayat siirecidir.

Pazarlama ortam ve pazar sartlarn hizla degistigi i¢in, tiriinlerin de ¢ok g6zde oldugu veya {iriine ilginin azaldigi donemler
vardur. Uriiniin piyasaya sunumundan itibaren hizi ve siiresi her iriin igin farkhidr.
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Uriin hayat seyri:

1. Gelistirme dénemi: Uriiniin ilk iiretildigi, pazar potansiyellerinin tespit edildigi, pazarlama planlarinmn diizenlenmesi, iiriin
gelistirme, tanitim, reklam ve diger faaliyetlerle iirline en ¢ok masrafin yapildigi donemdir.

2. Pazara giris donemi: Uriin, kalite kontroliinden gectikten sonra tiiketiciye satilmasi i¢in satisa arz edilir. Uriiniin pazara
arzi, pazarlama planlamasmin uygulanmast tirliniin fiyat, tanitim ve fiziki dagitimiyla ilgili bu agamada tanitim faaliyeti tirlintin
pazarda tutunabilmesi i¢in 6nemlidir. Genis bir dagitim i¢in reklam ve tanitim faaliyetleriyle tiiketiciler iiriin ile ilgili bilgilendirilir
ve bu duruma bagl olarak satiglar da yavas yavas artar.

2. Pazara giris dénemi: Uriin, kalite kontroliinden gegtikten sonra tiiketiciye satilmasi igin satisa arz edilir. Uriiniin pazara
arzi, pazarlama planlamasimin uygulanmast iiriiniin fiyati, tanitim ve fiziki dagitimiyla ilgili bu agamada tanitim faaliyeti tirliniin
pazarda tutunabilmesi i¢in 6nemlidir. Genis bir dagitim i¢in reklam ve tanitim faaliyetleriyle tiiketiciler tiriin ile ilgili bilgilendirilir
ve bu duruma bagli olarak satiglar da yavas yavas artar.

3. Biiyiime donemi: Satiglarin artmaya basladigi donem olarak tirtiniin kara gegis, basa bas noktasina ulagmasi ve katki marjt
sabit masraflan karsilayacak bir diizeye gelmesidir. Bu asamanin sonlarina dogru {iriiniin kar- hacim yiizdesinde belirli bir
yiikselme olacaktir. Burada pazarlama yoneticisi dagitim stratejisi tizerine egilmesi ve dagitimi genisletme karart almasi gerekir.
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Sekil 1-2: Uriin Hayat Seyri

4. Olgunluk dénemi: Uriiniin satiglar tiim potansiyeli ile biiyiir ve en yiiksek diizeye ulasir. Buna paralel olarak, biiyiik
ol¢iide tiretim yapildigindan, maliyetler diiser ve bu iki sebeple, karlilik en yiiksek diizeye ulagir. Olgunluk doneminin ortalarinda
satis egrisi maksimum diizeye ulasmakta, buna mukabil maliyet egrisi minimuma inmekte, bu noktada kira azami katkiy1
yapmaktadir. Olgunluk dénemi {irlin birim maliyetinin en diisiik oldugu ve dolayisiyla kir marjinmn en yiiksek oldugu igin
miimkiin oldugunca uzatilmasi gerekir. Bunun i¢in {iriin farklilastiriimasi gibi yontemlerle bu donem uzatilmaya calsilir.

5. Diisiis donemi: Tiiketicilerin istek ve zevklerinin degismesinden ve rakip tiriinlerin pazara siiriilmesi sebebiyle satiglarin
tutar1 azalmaya baslar. Bu donem pazarlama yoneticileri, reklamlari artirarak satig miktarlarini koruyabilirler. Lakin bu durumun
birim maliyeti yiikseltip karlihg1 azaltacagi igin ¢oziim olamayacagi i¢in bu donemde pazarlama yoneticisi, tekrar tirtin yenileme
tizerine egilerek iiriiniin hayat dénemini uzatacak careler aramalidir. Bunun iginde “iiriin farkhlagtirmasmna” veya bir {iriin
gelistirme faaliyetine yer verilmesi ile tiriiniin hayat donemini uzatmak miimkiindiir.

6. Oliim donemi: Uriiniin hayat seyrindeki son devresi olan Sliim déneminde {iriin satislarmm iyice diistiigii ve {iriiniin
degisir maliyetlerini bile karsilayamadigi durumdur. Bu dénemde iiriinlerin satistan kaldirlmasi gerekir. Bir {irtin olgunluk
doneminden ¢ikip diisme donemine girdiginde {irtin farkhlagtiriimast ile beraber yenti {irlin planlamasma da gidilmesi sarttir

Uriin hayat dénemleri, bir iiriiniin piyasada ne kadar siire kalabilecegini belirtmesi sebebiyle isletmeler acisindan kullanish
bir aractir. Bu seyirde her donemin tiretici, pazarlamaci ve tiiketiciyi ilgilendiren yonleri vardir. Gelir, gider ve kar durumu her
donemde farkhdir. Tiiketicilerin ¢ogu, {irlinii biiyiime ve olgunluk déneminde tanir, benimser ve {iriinlerin kalitelerini, servis
kolayliklarm, diger benzer tiriinlerden farkliliklarim, markaya satici tarafindan saglanmus olan kimlik yardimiyla anlarlar.

2. Fiyatlama: Fiyat; bir mal, hizmetin veya fikrin satm alinmasi veya kullamlmasi karsiliginda talep edilen para veya benzeri
degerlerdir. Fiyatlama, igletmenin gayelerine ulasabilmesi i¢in tiriin fiyatiin belirlenmesi ve yonetilmesi islemidir. Fiyatlamada;
tirtin maliyeti, fiyatlama beklentisi, dagitim kanalinm durumu, isletme igi sebepler, tiriin niteligi, sekt6riin durumu, piyasadaki
mevcut arz-talep, tiiketici davranislar, kanuni, teknolojik ve ¢evre diizenlemesine dair dis etkenler rol oynar. Tiiketici 6dedigi
paraya mukabil fiyat: uygun goriir ve tiriinii satin alir. Belirlenen fiyat diizeyi yaninda, fiyat indirimi, kredili satis, taksitli satis
veya diger 5deme kolayhklari fiyatla beraber diisiiniilecek hususlardur. Isletmeler, farkl sebeplerle aym iiriine farkls fiyat koyarlar.
En pahal iiriin, her zaman en kaliteli iiriin olmadig i¢in tiiketiciler tiriin 6zellikleri konusunda yeterli bilgi elde ederek fiyatlart
dikkatle karsilastirmahdir. i¢ pazarda oldugu gibi global fiyatlandirmada da gesitli ydntemler kullaniimaktadir.

Uriinleri fiyatlandirmada temel yontemler:

1. Maliyete dayal fiyatlandirma

2. Talebe dayali fiyatlandirma

3. Rekabete dayali fiyatlandirma

Giintimiiz serbest piyasa sartlarinda fiyatlama daha ziyade; maliyet + kar = satis fiyat1 yerine Pazardaki Fiyat — Maliyet
= Kar seklinde yapilmaktadir. Isletmeler farkl: fiyatlama politikalar belirlerler.

Temel fiyat politikalar:

1. Tek fiyat politikast
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2. Ozel fiyat politikast,

3. Kalanh fiyat politikasi

4. Zararma fiyat politikasi

Ekonomide, binlerce tirtin degeri ortak deger 6lgiisi ile fiyata doniistiiriildiikten sonra, ortaya ¢ikan fiyat topluluguna fiyatlar
genel seviyesi veya fiyatlar genel diizeyi denilir.

Uretici isletmelerin {iriin ortaya koymak icin katlannms oldugu fedakarliklarm toplam iiretim maliyetini olusturur, bu maliyet
tiretilen tiriin miktarina boliindiigiinde birim maliyet belirlenir. Fiyatm belirlenmesinde birinci etken; tiiketicilerin durumu, tiretici
firmalar, devletin aldig1 kararlar ve diger iilkelerdeki gelismeler, ikinci etken ise piyasalarm isleyis sartlardir.

3. Dagitim: Pazarlama bileseni olan dagitim, "yer" kavramiyla ilgili; iiretim yeri, depolama yeri, satig yeri ve kullanim yeri
dagitim islerinde goz 6niinde tutulacak verilerdir. Uriiniin bulunmast ve ulailabilir olmasi tiiketici agismdan dnemlidir. Dagitim
kanallarindan ve aracilardan faydalanarak iirtinlerin fiziki dagitimi yapulir.

Isletme faaliyetlerinde iiretilen ve fiyati belirlenen mal ve hizmetlerin tiiketicilere ulastirlmasmi dagitim, dagitim kanallari
aracihi ile gergeklesir.

Dagitim, iiretilen ve fiyat1 belirlenen mal ve hizmetlerin tiiketiciye ulastiriimasi, tiretim ile tiiketim arasindaki agi1g1 kapatmasi
i¢in basvurulan yontemlerin biitiiniidiir. Dagitim kanah ise tiriinii hedef pazara tagtyan ve nihai tiiketiciye ulastirarak satin
almaya uygun hale getiren bir organizasyon sistemi ve bir pazarlama karmasi bilesenidir.

Dagitim kanal, isletme biinyesinde veya isletme disi, araci isletmeler vasitast ile organize edilebilir. Dagitim kanalinda yer
alan aracilar sistemin 6nemli ytiriitiiciileridir.

Aracilar; tiretici ile tiiketici arasinda bagimsiz veya yart bagimli kurulus olarak yer alan kisiler ve organizasyonlar, tiriin alim
ve satiminda gorev tistlenir ve tiriin miilkiyetini iizerine alir veya devrinde aktif rol oynar.

Isletmenin biinyesinde veya disinda yer alan, dagitim kanallarmmn islemesini saglayan veya destekleyen tiim is birimlerinin
olusturdugu bir tedarik zinciri bulunmaktadir. Bir {irliniin ilk maddesinden baslayarak, tiiketiciye ulasmasi ve geri doniistimiinii
de kapsayan tiim siireglerde yer alan tedarikgi, tiretici, distribiitor, perakendeci ve lojistik kuruluglar tedarik zincirini olusturur.

Tedarik zinciri; mallarn, hizmetlerin, bilgilerin tedarik¢iden miisteriye dogru hareketlerini planlayan, uygulayan ve kontrol
eden, tirtin hayat dongiisii siirecindeki insanlar, organizasyonlar, teknoloji, faaliyetler, kaynaklar sistemini olusturan lojistik agdir.

Lojistik ag veya tedarik zinciri, iiriin hayat dongii siireclerini kapsayan ve hammaddeden yola ¢ikip son miisterinin eline
ulagmasi, geri doniistimiine kadar gegen operasyonlari, bilgi akisin, fiziki dagitim ve ahigverisin biitiiniinii kapsayan bir sistemdlir.

Is siirecleri agismdan bakildiginda, tedarik zinciri; satis siireci, iiretim siireci, envanter yonetimi, malzeme temini, dagitim,
tedarik, satis tahmini ve miisteri hizmetleri ve miisteri iliskileri gibi pek ¢ok alani i¢ine almaktadir.

Tiiketici ihtiyaglarini kargilamak igin mallarin, hizmetlerin ve bilgilerin baslangi¢ noktasindan tiikketim noktasina kadar verimli
bir sekilde akisim planlayan, uygulayan ve kontrol eden tedarik zinciri (lojistik ag) pazarlama sisteminde 6nemli bir yere sahiptir

Lojistik ag sisteminde yer alan dagitim kanallarimin tiretici isletmelere sagladigi birgok fayda bulunmaktadir.

Dagitim kanallarinin iiretici isletmelere sagladigx faydalar:

1. Pazar gevresi Ve tiiketiciler hakkinda bilgi toplama

2. Pazara sunulan tiriinler i¢in tamtim ve tutundurma

3. Alicilarla iligki Kurarak onlarin ihtiyaglarma uygun mal ve hizmetleri sunma

4. Alim-satimm gergeklestirmek suretiyle miilkiyeti devretme

5. Siparis alma, depolama ve tagimay gerceklestiren fiziksel dagitim

6. Ureticiden tiiketiciye olan siirete risk tasrma

Dagitim sisteminde rekabet varsa, en etkin ve diisik masrafla ¢alisacaklarindan, netice miisteriler igin olumlu olur.
Tiiketicilerin bircok {tiriinde 6dedikleri fiyatin, gida {irlinlerinde bilhassa sebze ve meyvede biiyiik bir kismmin aracilara
gitmesinden dolay1 bu tiir maddelerde iireticiden tiiketiciye dogrudan satislar giincel konular arasina girmistir.

Uretici ile tiiketici arasinda yer alan araci sayisi isletmenin iirettigi iiriinlere gére degisebilmekte, bu da dagitim kanalmin
secimini etkilemektedir.

i Toptanci » Perakendeci
[P ] [ T |

Sekil 1-3: Pazarlama sisteminde genel bir dagitim kanalinda yer alan aracilar semasi
Dagitim kanah secimini etkileyen faktorler:

1. Pazarn yapisi

2. Uriiniin nitelikleri

3. Tutundurma (Promaosyon)

4. Fiziki dagitim
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5. Isletmenin sahip oldugu kaynaklar

6. Cevre faktorleri

Dagitim kanallari, kanal {iyeleri arasindaki iligkilerin niteligi esas alindiginda; dogrudan dagitim, dolayla dagitim ve
biitlinlesmis dagitim olarak farkli tiirlere ayrilr.

Dagitim kanabh tiirleri:

1. Dogrudan dagitim kanah: Uretici ve tiiketici arasinda bir aracinm yer almadig1 durumda dogrudan (direkt) kanal s6z
konusudur. Dogrudan dagitim kanallari, tireticilere pazarlama siirecinde daha fazla kontrol etme hak ve imkéam verir. Hizmetlerin
dagitimm dogrudan dagitim kanali olan elektronik (dijital) dagitim kanali; insan etkilesimini gerektirmeyen tek kanal secenegidir.
Elektronik (dijital) dagitim kanah; hizmetlerin dagitiminda dogrudan insan etkilesimini gerektirmeyen tek kanal segenegidir.
Gerekli unsur onceden tasarlanmis hizmetle ve buna ulastiracak bir elektronik aractir. Ses, goriintii ve bilgi gibi, hizmetin
miisteriye direkt ulastirlmasmm yeni yollarindan 6nemlileri internet, uydular ve bilgisayarlardir. Internetin gelisimine bagh
olarak dijital dagitim kanallar stirekli gelismekte, e- pazarlama kanah olarak geleneksel pazarlama ve dagitim kanallarina oranla
pay1 siirekli yiikselmektedir. Ureticinin kendi satis organizasyonu ile iiriiniinii dogrudan dogruya tiiketiciye satmasmin sartlars;
(1) tiretim ve tiiketim bolgeleri birbirine yakin olmali, (2) tiretim ve tiiketim temposu birbirine yakin olmals, (3) tiiketici sayisinm
az veya tiiketicilerin belli bolgelerde toplanmug olmast ve (4) standart tiriinler olmahdir. Direk dagitimin avantajlart; (1) {iretic,
tiiketiciyle yakin bir iliski kuracagi i¢in pazardaki gelismeleri daha iyi izleyebilir, (2) tiretici hareket serbestligine sahip olur, (3)
satig faaliyetleri etkin bir sekilde kontrol edilebilir. Dezavantajlari; (1) genis depolama ihtiyact ve (2) finans zorluklari olusturur.

2. Dolayh dagitim kanah: Uretici ile tiiketici arasmda aract / aracilar yer aldiginda dolayli kanallar s6z konusudur. Genelde
dayanikh tiiketim {irtinii dagitim yapildigi bu kanalda tagima ve stok tiretici veya sistemde yer alan diger aracilarca yapilir. Ana
bayi, toptanci ve perakendeci dolayli dagitim kanalinin temel aracilaridir.

Dolayh dagitim aracilar:

a. Acente: Bir kurulusa bagh olmaksizin sdzlesmeye dayanarak belirli bir yer ve bolgede stirekli olarak ticarethane veya
isletmeyi ilgilendiren islerde aracilik eden, bunlari o isletme adina yiiriiten gercek veya tiizel kisidir. Hizmetlerde acente hizmet
tireticisi adma hareket eden, miisteri ve hizmet {ireticisi arasinda gergeklesiyor gibi bir kanuni iliski kurmak yetkisine sahip olan
kisidir. Hizmeti {ireten ana isletme acentenin yaptig1 hareketlerden dolayi vekaleten sorumlu olur.

b. Distribiitor (Franchising, Yetkili Bayi): Bir tiretici isletme tarafindan tek basina veya tercihli olarak onun tirtinlerini satin
alma ve satma hakki verilen, belli bir cografi bolgede, imalatgidan aldig tirtinleri tekrar satan ve imalatgi ile yaptig1 sozlesme
geregi soz konusu irlinlerin dagitimina iliskin 6zel haklart bulunan gercek veya tiizel kisidir. Ayricalig1 veren; franchisor,
ayricaligl alan; franchisee ve ayricahigin kendisine franchise denir Hizmet igletmelerince yaygin aract tiirli olarak birgok hizmet
kategorisinde biiyliimenin bir yolu yetkili bayilik sistemidir. Hizmet sektdriinde; gayrimenkul satisi, otomobil tamiri, konaklama,
eglence, kiralama, lokanta, kuru temizleme ve hastaneler gibi ¢ok genis yelpazedeki hizmetlerde yetkili bayilik kullaniimaktadir.

¢. Toptanci: Ureticiden iiriinleri alip diger toptancilara, perakendecilere ve endiistriyel alicilara dagitim yapan kuruluslardr.

d. Perakendeci: Dogrudan tiiketiciye satis yapilan dagitim kanalinin son halkasinda yer alan; yerinden satis, kapidan satis,
postayla siparis ve makineyle satislar yiiriiten kuruluglardir.

e. Broker (Komisyoncu): Alm ve satim islemlerine belli bir komisyon karsilig1 aracilik eden kisi veya kurumlar hesabina
yapan islemcilere verilen isimdir. Brokerler ahci ve saticmin uzun donemli temsilcisi degildirler ve ¢ok az risk alirlar.
Gayrimenkul, sigorta ve hisse senedi brokerleri en bilinen 6rnekleridir.

3. Biitiinlesmis (Modern) Dagiim Kanah: Dogrudan ve dolayl dagitim kanallarmin aym anda kullanilarak tiiketiciye
ulasilmaya calisilmasi biitiinlesmis dagitim ve pazarlama sistemidir. Geleneksel dagitim kanallan, tiiketicilerin begendikleri
tirtinleri siirekli bulmay1 arzu etmeleri sonucu yerini zamanla biitiinlesmis dagitim kanallarina birakmugtir. Dagitim kanalindaki
bir araci, liyesi bulundugu dagitim kanalindaki diger aracilarla birlikte hareket etmeyi hedeflemesi dagitim kanalinda
biitiinlesmeyi getirir. Biitiinlesme; bir isletmenin diger kanallar1 almasi, yonetimlerini etkilemesi veya baska bir aractyla birlikte
diger kanal iiyelerini etkilemesiyle gerceklesir. Dagitim siirecinde kendi faaliyet alaninda; 6nceki veya sonraki faaliyet alanlarim
da ekleyerek ileriye veya geriye dogru dikey bir biitlinlesmis dagitim kanah gergeklestirilebilir. Diger yandan iki veya daha fazla
isletmenin cesitli sebepler ile bir stire veya siirekli olarak birlesmeleri, yeni bir sirket kurma yolunu tercih etmeleri halinde yatay
biitiinlesme saglanabilir. Isletmeler kendi iiriinlerini ayni veya farkli birden fazla kanalla degisik pazarlara sunmak ister. Cok
kanalli pazarlama sistemi ile tiiketici memnuniyetini saglamak ve pazar paym artrma hedeflenir.

4, Tutundurma: Satis cabalari, promosyon ve tanitim ve reklam olarak da ifade edilen tutundurma, pazarlama karmasinin
(bilesenlerinin) dordiincli ve sonuncusudur. Tutundurma, iiriinle ilgili olarak tiiketicilerin bilgilendirilmesi, ihtiyag
hissetmelerinin ve satin almalarmin saglanmast i¢in yapilan, (1) kisisel satis, (2) tamtim, (3) reklam ve (4) halkla iliskiler olarak
dort temel tutundurma karmasi elemanmini kapsar. Bu faaliyetle, bir mal veya hizmete karsi insanlarin kafalarinda intiba, imaj,
statii gibi unsurlar yerlestirmek olarak ifade edilen konumlandirma da s6z konusudur.

Tutundurma; tiriin satisim kolaylastirmak igin pazarlamaci kontroliinde yiirtitiilen, hedef kitle olan miisteriyi {irtin, isletme,
yapilan ¢aligmalar konusunda bilgilendirme, olumlu imaj saglamak, mevcut imaj1 pekistirmek i¢in yapilan planlanmus bir iletisim
ve degisik kanallarla yiiriitiilen bir faaliyettir.

Tutundurmanin temel ozellikleri:

1. {letisim teorisine dayanir ve ikna edici yani vardir.
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2. Genelde fiyata dayali olmayan bir rekabet aracidr.

3. Isletmelerin genellikle dis cevre ile olan iletisimini kapsar.

4. Dogrudan satis1 kolaylagtirmaya doniik oldugu kadar tutum ve davramslara da yoneliktir.

5. Diger pazarlama faaliyetleri ile birlikte uygulanir ve onlarm etkisi altinda bulunur.

6. Uriin, fiyat ve dagitim arasmda planh bir ¢calisma gerektirir ve birlikte sinetji olusturur.

7. Tutundurma hem tiiketicilere yonelik hem de pazarlama kanali {iyelerine yoneliktir.

Uriinle ilgili olan ve planli iletisime dayanan biitiin pazarlama calismalar; kupon ve hediye dagitimlar, her gesit yarismalar,
perakende fiyat indirimleri, piyasaya ve satis organizasyonuna verilen her tiirlii primler, tiiketici ve piyasa ile olan dogrudan her
tiirlii iletisim satig tesvik (tutundurma) yontemleri kapsamina girer.

-

~

Kisisel satis faaliyetleri Tamtim Faaliyetleri

2. Satis sunumlart 2. Kisisel tanitim

3. Satin almay tesvik edici programlar 3. Toplumsal tanitim

4. Omek iiriin (esantiyon-numune) dagitimlari 4. % tanitim
\ /
f - - \\TUTUNDURI\/IA - \

Reklam faaliyetleri Halkla iliskiler faaliyetleri

1. Yazili basin reklamlari (gazete, dergi) 1. Basin biiltenleri ve basin toplantilari

2. Televizyon, radyo ve internet reklamlar 2. Sponsorluk ve lobicilik

3. Acik hava reklamlar 3. Konusma ve seminerler

4. Satin alma noktas1 sergileri 4. Raporlar ve yaymlar

5. Ambalaj 5. Toplumla iliskiler ve 6zel olaylar

6. Brosiir, katalog, afis ve poster 6. Kurumsal reklam

k 7. Reklam nanolar /K 7. Sosyal gayeli faaliyetler /

Sekil 1-4: Tutundurma Karmasi

Tutundurma karmasi elemanlari:

1. Kisisel satis; isletmenin satig temsilcisi ile miisteri arasinda yiiz yiize iletisimi igeren satis artirict cabanin (tutundurmanin)
bir elemamdir.

Kisisel satis; bir alic1 veya alici grubunun satin alma kararim etkilemek i¢in yiiz yiize veya telefon gibi araclarla iletisim
kurarak ikna etmeye dayah gerceklestirilen bir tutundurma metodu, bir tutundurma karmasi elemanidr.

Kisisel satis, ikna etmeye dayal bir iletigim stireci olarak temel hedefi alicilarm satn alma kararmi etkilemesidir. Bu hedef,
tiim mesaj ve iletisim ¢abalarmimn 6nceden tasarlanmastyla gerceklesir.

Kisisel satis faaliyetleri:

1. Uriin tanitimlari

2. Satis sunumlari

3. Tegvik programlart

4. Ornek {iriin (esantiyon-numune-drek) dagitimlart

Esantiyon; bir mal veya hizmetin niteliklerini tanitmak tizere parasiz olarak ondan verilen veya génderilen numune, 6rektir.

2. Tamitim; bir organizasyonun iiretti§i mal veya hizmetlerin, niteligini, teknolojisini kurum kimligini, tiretim sekl, {iriine
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medyada yer alacak sekilde haber yapmasi ve anlatmasidir.

Tanitimin farkl tiirleri vardir.

Tamtim tiirleri:

1. Ticari tamtim: Bir firmanin agihs ve calismalarim1 kamuoyuna duyurmak i¢in yapilan tamtimdir.

2. Kisisel tanitim: Isletmede gorevli iist diizey yoneticiler ve basarili personeller tanitilir.

3. Toplumsal tamtim: Turistik bir yore veya iilkenin kitle iletisim araclarnda haber seklinde tanitmadir.

4. D1s tamtim: Bir tilke ile ilgili hedefTilke veya halklara bilgi verme, iletisim, propaganda, devlet reklamciligy, halkla ilikiler,
kolektif reklamcilik, satis gelistirme, ticari reklamcilik gibi aym zamanda bireysel ekonomik faydalar kapsayan ¢ok boyutlu ve
yonlii etkinliklerdir.

3. Reklam; bir hedef kitleyi bilgilendirme, ikna etmek, tesvik etmek, dikkatleri bir mal veya hizmete ¢ekmek igin belirlenen
mesaji ¢esitli medya araglartyla belirli bir zaman diliminde bir bedel karsiligr ytirtitiilen ferdi nitelikte olmayan iletisim tiirtindeki
tanitim faaliyetidir.

Reklam, bir {iriinii, markay1 tanitmak, bilinirligini arttirmak, markaya deger katmak, imaj ve itibar olusturmak i¢in kullanilir
ve pazarlama bilesenlerden tutundurmanin igerisinde yer alir. Reklam pazarlamada genis yere sahip bir ag olarak iireticiden
tiikketiciye kadar gegen siirede {iriin tanitim ve kullandirmada oldukg¢a 6nemli bir rol oynar.
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Reklam sekilleri:

1. Hatirlaticx reklam; bir {iriinle ilgili olarak 6nceden verilen bilgileri ve egitimleri pekistirme yoluyla hatirlatma ve isimleri
zihinlere yerlestirme gabasidir.

2. Kurumsal reklam; bir organizasyonun imajini ve felsefesini tanitan, benimseten reklamdir.

3. Elektronik reklam; internet yoluyla internet tizerinden kullanicilar bir {iriinii satin almaya tesvik eden ve bazen etkilesimli
de olabilen reklamlardir.

Iyi bir reklamimn; dzgiinliigii, ilgi ¢ekiciligi, sasirtabilme, yenilikgi ve bir hedefinin bulunmasi olmazsa olmazlaridir. Bu agidan
iyi bir reklamda bulunmasi gereken birtakim 6zellikler vardr.

Reklamin temel 6zellikleri:

1. Reklam, pazarlama iletisimi i¢erisinde yer alan hedefe ulagsmaya doniik bir unsurdur.

2. Reklam, belirli bir iicret karsihig1 yapilan bir kitle iletisim faaliyetidir.

3. Reklam, reklam verenden hedef kitle olan tiiketiciye dogru akan bir iletiler toplamudir.

4. Reklamt yapan kisi veya kurum bellidir.

5. Reklam faaliyeti ile tiiketici bilgilendirilmeye ve ikna edilmeye ¢aligilir.

6. Reklam mesajlarinda tiriinler, vaatler, 6diiller ve meselelere ¢oziim teklifleri vardir.

7. Insanlar bakislarim nereye yogunlastirirlarsa reklam oraya gider.

Reklamcilikla halkla iligkiler arasinda olan benzerlik sebebiyle ¢ogu zaman karismaktadir. Bu iki faaliyetin amaglari, calisma
sekilleri, kullandiklart yontem ve araglar birbirine benzer fakat ayni degildir.

Reklam faaliyetleri:

1. Yazili basin reklamlar (gazete, dergi)

2. Televizyon, radyo ve internet reklamlart

3. Ac¢ik hava reklamlar

4. Satin alma noktasi sergileri

5. Ambalaj

6. Brosiir, katalog, afig ve poster

7. Reklam panolar1

Reklam, kisisel satis, posta ile satis, satis tesvikleri gibi tutundurma ve tanitim ¢ahgmalart optimal planlanmalidir. Tiiketiciler
bu tiir faaliyetlerden cesitli yonlerden olumlu veya olumsuz tarzda etkilenirler.

Reklamin temel islevleri:

1. Farkindalik olusturmak.

2. Markanimn varligimi duyurmak.

3. Akilda kalict, markaya 6zgii konum, markaya ait bir karakter ve kimligi olusturmak.

4. Pazara yerlestikten ve bir miisteri tabani olusturduktan sonra aliskanlhigmn siirdiirtilmesini saglayan bir hatirlatict ve marka
degerlerini pekistirecek bir unsur olmak.

5. Tutundurucu faaliyetleri siirdiirmek.

Reklama yiiklenen bu temel islevler dijital platformlarda da gegerli ve markanin dijital mecradaki iletisimlerinde nemini
korumaktadir. Verilerin bir ekran iizerinde elektronik olarak gosterilmesini ifade eden dijitalin, hayata girisiyle degisen
sektorlerden olan reklamcilikla; online (¢evrim ici) reklamlar ve tabii reklamlar ile marka bilinirligi ve doniisiim oranlart
artirilabilmektedir.

Internet yaninda, mobil telefon ve oyun platformlarin da igine alan dijital kavramryla gelisen dijital reklamciligin sonuglari
hedefleyebilme, 6lgme kabiliyetine sahip olmasi en iyi tarafidir. Dijitallesme siireci insanlarin medya titketme sekillerini belirli
bir dlgiide degistirmistir. Insanlar, gegmiste yapamadiklan Slciide konu igerigi ve reklam paylastyorlar. Internet’ten nce viral
(virlis) pazarlama, kulaktan kulaga yayilan bilgiye dayamyordu ve sosyal medya, tiiketicilerine ne zaman, nerede, nasil
yaklagsmak gerektigini ve bazen yaklasmamanin daha iyi olup olmayacagini ele alirken duruma yeni bir geligki eklemektedir.

Dijital reklam yatimmlarinda, dijital ajanslar yapilanmasi yoluyla da 6nemli artislar gerceklesmektedir.

Dijital, say1 temeline dayali verilerin bir ekran tizerinde elektronik olarak gosterilmesini ifade eder. Dijital ajanslar ise web
sitesi tasarimi, markalar igin interaktif uygulamalar, ilave arama motoru optimizasyonu, sosyal medya pazarlama, web tabanh
prodiiksiyon caligmalar1 ve mobil pazarlama hizmetleri de vermektedir. Bu gelisime baglh olarak geleneksel reklam ajanslart
“dijital” ekini almustir.

Dijital ajans, tanim olarak oturmus Interaktif Ajans ve Web Ajansi kavramindan daha gelismis bir modeldir. Dijital bir reklam
ajansinda da ortaya cikartilan iglerin temelinde iiretkenlik, {iriiniin intermette dogru hedef kitleye ulastiracak sekilde
konumlandiriimast vardir.

Dijital alemde var olmanm markalar agismdan zorunlu hale gelmesi, giderek etkinligi artan sosyal medya, geleneksel
medyanin kullanicilara ulagmakta yetersiz kalmasi veya bizzat icerigin dijital diinyaya da taginmasi ihtiyaci sebebiyle, dijital
ajanslar yerlerini pekistirmektedir. Dijital diinyanm teknik alanlarimda tecriibe sahibi olan dijital ajanslar klasik ajanslarla aym
sekilde tirtinleri dogru sekilde hedef kitle ile bulusturabilmeyi hedeflerler. Bu ajanslar, tecriibeli bir kadroya sahip olup birgok
hizmet alt dalin1 barindirmakta, diger ajanslar ise e-pazarlamanin reklam, sosyal medya pazarlama, dijital medya planlama, SEM
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(scanning electron microscope=taramali elektron mikroskobu) ve SEO (search engine optimization=arama motoru
optimizasyonu) alt dallarina odaklanarak hizmet vermektedir. Dijital ortamda olan dogal reklamlar rahathkla dlctilebilmekte ve
siteye ¢ektigi trafik, etkilesim, paylasim gibi istatistikler incelenerek reklamin bagarisi test edilebilmektedir.

Dogal reklam; bir icerigin (makale, infografik, video veya bir baska format) sirketler tarafindan satin almasi ve cesitli
platformlarda tamtiminin yapilmasidir.

Reklameihgin basili yaymlardan dijitale donmesiyle birlikte; blog yazilar, videolar, sosyal medya paylagimlar ve oyunlar
gibi platformlar da sekil degistirdi. Artik envai ¢esit format ve platformda reklamlar goriilebilmektedir. Cesitlilik sayesinde dogal
reklamlar farkl sitelerde paylasabiliyor, insanlar da kendi sosyal cevresiyle bunlar paylasabiliyorlar. Tiiketicilere yonelik
reklamlarm hem olumlu hem de olumsuz yénleri vardir. Uriin tantimmnm yapilmasi, tiiketicilerin bilgilendirilmesi reklamm
olumlu tarafi, buna mukabil, hatah veya kasith, saghga zararli maddelerin reklami, ¢ocuklara yonelik bir kisim reklamlar,
reklamlarin tiiketimi asirt sekilde tesvik etmesi, asirt reklam giderlerinin tiiketicilere yansitilmast reklamin olumsuz yonleridir.

Reklamlarda kullanilan renkli, hizla gecen, gercekle ilgisi olmayan abartili ifadelerin ve taahhiitlerin ¢ocuklarin gelecek
senelerdeki psikolojik ve sosyolojik yapisina ciddi zararlar verebilmektedir. Cocuklarin gergekleri degerlendirme kabiliyetleri
heniiz gelismedigi i¢in reklamm ikna edici mesajlarma karst miidafaasiz olan ¢ocuga ebeveynin gercekle bagdasmayan
reklamlarn izletmemeleri veya reklamm hemen ardindan onun gergek olmadigr aktariimalidir. Reklam veren firma ve reklam
hazirlayan ajanslarm da yalnizca {iriinii satmaya odaklanmak yerine sosyal sorumluluklar da dikkate almalilar. Bilhassa temizlik,
gida gibi reklamlardan ¢ocuklarin olumsuz etkilenmemeleri i¢in verilen mesajlarm, kullanilan teknik arag ve gereglerin,
animasyon unsurlarmin iyi bir sekilde pedagog kontroliinden gegirilerek yaymlanmasi gerekir.

Tiiketiciler reklam yoluyla verilen uyaricilarin bir kismimi kabul ederken, bir kismini da goérmezlikten veya duymazliktan
gelirler. Ihtiyacin durumuna gére algllamalardaki segicilik farklilik gosterir. Kisiler hayatlarmi kolaylastirmak igin maruz
kaldiklar uyaricilart “secicilik™ kurali ile aldiktan sonra hatirlamay1 daha iyi yapabilmek i¢in bunlar gruplandirarak organize
eder. Bilhassa kisi reklam yoluyla maruz kaldigi uyaricilart yorumlayarak anlam yiiklemesi ile uyarict hakkinda genelleme
yapma imkani bulur.

Uyaricmin reklam yoluyla ¢ok kisa siire gosterimi ve mesajin hizli ve algak bir ses tonunda verilmesiyle subliminal (bilingaltt
algilama) gerceklesir. Suuraltm etkilemeyi hedefleyen gizli mesajlara “subliminal” denir. insanin gozii, kulag belli frekanslarm
altindaki ve tistiindeki enerjileri duyamaz, goremez, ancak suuralti beyin duyar, gériintiileri fark eder, hifzeder. “Bu filmde sanal
reklam uygulaniyor” ibaresini tagtyan biitlin yaymnlarda da suuraltina telkin gondererek daha fazla tiiketim hedeflenmektedir.

Subliminal mesaj; bir objenin igine gomiilii olan, normal bir insanin algi limitlerinin atinda kalan ve o esnada fark edilmemek
tizere tasarlanan bir isaret veya mesajdir.

Hazir yiyecek, abur cubur reklamlari, bilgisayar oyunlari, ¢izgi filmler, televizyon dizileri, sinema filmleri, Mp3 ses dosyalari,
reklam afisleri ve logolar arasina; tutku haline gelmesi istenilen seyler, nesneler ticari reklamlar arasina sizip zararli mesajlar,
uygun olmayan objeler kullanilarak, yetigkinlerin siyasi, ticari yaklasimlar1 yonlendirilebilir. Sinema perdesi veya televizyon
ekraninda goriilen bir anlik goriintii 24 kiigliciik kareden olusur ve her 24 kare ise bir saniyelik goriintiiyii olusturur. Her kare
arasinda bir de ““control-track’ denilen aralik vardir. Bu araliktaki goriintiiler kesilip, ¢ikarilip aralarina baska goriintiiler konularak
olusturulan 25°ci kare anhktir, gériintii bir anda gelir ve aninda kaybolur. Bu gériintiiler genelde goriinmez, fakat bilingaltinda
kalr. 25°ci kareye yiiklenen kulak ve goz ile fark edilemeyen kelime, resim, sekil veya mesaj beyin tarafindan algilanarak
suuraltin etkileyerek insani istenen yone veya harekete yoneltilebilmektedir. Bu biling alti algilamaya dayal reklamlarin kétiiye
kullanmmu ve ahlaki olmadig1 goriisii hakimdir. Cocuklart hedefleyen ¢ogu ¢izgi film veya miizigin alt yapisma bu mesajlar ustaca
yerlestirilmektedir. Bu telkinlerin zararindan korunmak igin 6112 sayili Kanunun 9/2 maddesinde, ’ticari iletisimde bilingaltt
teknikleri kullamilamaz’ hiikmii vardir. Yaygm piyasa denetimi caydirict yaptirimlar da yeterli olmadig igin bu teknikler
sorumsuzca uygulanmaktadir. Tiim bu olumsuzluklardan kurtulmak i¢in tiiketicinin bilinglenmesi ve segici davranmasi gerekir.

Aldaticr reklamin zararlarindan kurtulma yollar:

1. Uriin reklamlarinda cekiciligi ve yamltic1 dzelligini engellemek icin otoriteler kontrol etmeli

2. Reklam konusunda bilgilenme

3. Reklam veren firma ve reklam hazirlayan ajanslarin sadece tiriinii satmaya odaklanmak yerine sosyal sorumluluklara da
dikkat etmeli

4. Reklamla verilen mesaj, animasyon, kullanilan teknik arag ve gerecler kontroliinden gegmeli

5. Subliminal mesaja karst uyar verilmeli; “Bu filmde sanal (siber) reklam uygulantyor”

Reklamlarm eksik veya hatah bilgilerle tiiketicileri yaniltarak yanhs yonlendirmemelidir. Zararh veya besin degeri olmayan
gidalarim, sigara, alkol ve uyusturucu maddelerin tiiketicilere ihtiyag gibi benimsetilmesi, aldatic1 ve yaniltict ticari reklam ve
ilanlar yasaktir. Medya tarafindan reklamlar ile 6n plana ¢ikarilan olumsuz roller, obje ve kliseler, yeni kusaklarm diinyay1 dogru
algilamalarini engellemektedir.

4. Halkla iliskiler; isletmelerin halkla dogru ve saglikh iligkiler kurup gelistirmesi, halkta isletme hakkinda olumlu izlenimler
olusturmast, halki isletmeye karst olumlu diislince ve davraniglara yoneltmesi ve halkla karsiliklh menfaatlere dayali iligkiler
kurup stirdiirmesi yolundaki planh ¢alismalardr.

Halkla iligkiler faaliyetleri:

1. Basin biiltenleri ve basin toplantilari
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2. Sponsorluk ve lobicilik
3. Konusma ve seminerler
4. Raporlar ve yaymlar
5. Toplumla iliskiler ve 6zel olaylar
6. Kurumsal reklam
7. Sosyal gayeli faaliyetler
Halkla iligkilere benzer bir yontem takip eden pazarlama, tiiketicileri isletmenin tirtinlerine ahstirmak tizere, beklentileri daha
1yl tanima imkani veren teknikleri kullanmir. Arastirma, bilgi toplama ve planlama gibi yontemlerdeki benzerlik halkla iliskiler
alanma yonelim ile toplumsal pazarlama kavram ¢ikmugtir.
Gelismeler pazarlama ve halkla iligkilerin ayrismasimdan ziyade biitiinlesip pazarlama agirlikh bir halkla iliskileri getiriyor.
Bu sebeple bazi isletmeler halkla iliskiler birim faaliyetlerini pazarlama bakistyla yonetiyor.
1.8.2. Pazarlamanin Organizasyonu
Isletmenin pazarlama béliimiinde yapilacak tiim islerin tek tek belirlenip; bunlarm degisik organizasyon kurallarma gore
gruplandirihip, belirli kisilere gorev olarak verilmesi; bu kisiler ansindaki yetki ve sorumluluk iliskilerinin diizenlenmesi;
gorevlerin yerine getirilebilmesi i¢in, kisilerin her tiirlii arag ve gerecle donatilmasi pazarlama yonetiminin temel islevidir.
Pazarlama faaliyetlerinin organizasyonu miisteri merkezli olmas1 miisteri ile iyi bir iliski kurulmasi ve bunu isletme lehine
stirdiirilmesi 6nemlidir. Misteriyle iyi iligkiler kurma ve bunu siirdiirme ve bundan fayda saglama, pazarlamanin temelidir.
Miisteri ile iliskiler satis 6ncesi, satis esnast ve satis sonrasinda devam eder. Bu iliski, pazarlama personelinin yonettigi bir iliski
olarak; miisteri iliskileri yonetimi, isletmenin pazarlama béliimii icerisinde alt bir boliim olarak organize olur ve elemanlarint
pazarlama biriminin miisteriyle iliskileri iyi diizeyde olan personelden olusturulmasi yoluna gidilir.
1.8.3. Pazarlamanin Sevk ve Idaresi
Pazarlama y6netiminin tiglincii islevi, kurulan organizasyonu harekete gegirerek hazirlanin plam uygulamaktir. Bunun i¢in
Iyi bir emir- komuta zinciri kurulmali, etkin bir liderlik yapilmalidir.
1.8.4. Pazarlamanin Koordinasyonu
Pazarlama organizasyonu harekete gegirilip, hazirlanan pazarlama karmasi uygulamaya konulduktan sonra, ortaya ¢ikan
birbiriyle ¢elisen durumlan diizeltmek igin gerekli koordinasyonun yapilmasi gerekir.
1.8.5. Pazarlamanin Kontrolii
Her tiirlii kontrol faaliyetlerinde oldugu gibi pazarlama kontrol edilmesinde de planda belirlenen gayelere gore islerin yiiriiyiip
yiirtimedigi devamli olarak gozetim altinda tutulur. Gerektiginde hi¢ zaman kaybetmeden diizeltici faaliyetlerde bulunur ve bu
is farkl kaynaklardan elde edilen bilgilere gore yapilir.
Birinci Boliim Degerlendirme Sorulan
Pazarlamanin temel islevleri nelerdir?
Pazarlama nedir? Geligim seyri nasildir?
Geleneksel, modern ve sosyal pazarlama nedir?
Pazarlamanin temel dzellikleri nelerdir?
Pazarlamanin temel amaglar1 nelerdir.
Yesil pazarlama nedir?
Hizmet ve hizmet pazarlamasi nedir?
Hizmetlerin temel 6zellikleri nelerdir?
Hizmet pazarlamanin zorluklart nelerdir?
E-pazarlama nedir? Agiklayarak, e-pazarlamada en ¢ok kullanilan arag ve mecralar yaziniz.
. Marka nedir? Agiklayarak, markalama stratejileri konusunda bilgi veriniz.
Miisteri iligkileri yonetimi ne ifade eder?
Miisteri tatmini, miisteri memnuniyeti, miisteri sadakati ve miisteri odakhlik nedir?
E-tiiketici nedir? Aciklayarak, pazarlamada tiiketici davrans bilgisinin kullanildig alanlart yaziniz.
Uretim yonlii pazarlama anlayis ve iiriin yonlii pazarlama anlayisi asamalarim degerlendiriniz.
Satis yonlii pazarlama anlayist ile miisteri yonlii (modern) pazarlama anlayis1 asamalarini agiklayiniz.
. Sosyal pazarlama anlay1s1 agamasim agiklaymiz.
Pazarlama faaliyetlerini planlama siirecini agiklaymz.
. Hedef pazar se¢iminde dikkate almacak temel unsurlar nelerdir?
Pazarlama boliimiinii organize etme yontemlerini siralayarak aciklayniz.
. Global Pazar seciminde temel yaklagimlar nelerdir?
. Pazarlama karmasi nedir?
Pazarlama karmasi elemanlarini siralayarak agiklaymiz.
Uriinlerin hayat seyrinin asamalarim siralayarak, sekil yardimiyla agiklaymiz.
Uriinlerin fiyatlandirlmasinda temel yontemler ve temel fiyatlama politikalarini siralaymniz.
. Dagitim kanallarmin tiretici isletmeye sagladigi faydalar nelerdir?
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21.
28.
29.
30.
31
32.
33.

Dagitim kanal1 segimini etkileyen faktorler nelerdir?

Dagitim kanali tiirlerini siralayarak agiklaymiz.

Pazarlama sisteminde, genel bir dagitim kanalinda yer alan muhtelif aracilar sekil yardimiyla siralayiniz.
Tutundurmanin temel 6zelliklerini siralaymiz.

Tutundurma karmasi elemanlarim siralayarak aciklaymz.

Reklam nedir? Reklamin temel 6zelliklerini siralaymiz.

Aldatici reklamin zararlarmdan kurtulmanin yollar nelerdir?

Halkla iligkiler nedir? Halkla iligkiler faaliyetleri nelerdir?
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2.DIS TICARET VE GLOBAL PAZARLAMA

Diinyadaki ¢ok yonlii gelismelere bagli artan bilinglenme ile toplumun genis kesimlerinin yonetim, sistem ve diizenlere
elestirel yaklasimlan artmaktadir. Bu sebeple, global pazarlama konularma genis perspektiften bakip dogru degerlendirmeler
yapabilmek i¢in elestirel yaklasan goriis ve degerlendirmelere yer vermek gerekir.

2.1. Globallesme

Kiiresel (cihangtimul, global) ve kiiresellesme (globallesme-globalizm), milletlerarasi ve beynelmilel kavramlari; uluslararast
(uluslar arasilasma), uluslar asir1 ve ¢ok ulushu anlamlarmda kullamlmaktadir.

Globallesme faaliyetleri 1980’lerin basindan beri; {iretim, ulasim ve iletisim alanlarmdaki gelisme ile birlikte yogunluk ve hiz
kazanmustir. insanligin gelisimiyle ortaya ¢ikardig1 yeni vasitalar diinya geneliyle etkilesimini artirmaktadir. Bunun sonucu diinya
bir kiigiik mahalle haline gelmesiyle artan globallesmeyi kapitalizmin tuzagi gibi gormek dogru degildir. Kapitalizm, her tiirli
gelisimi kendi istedigi yone sevk ederek, gizli stratejiler ile kendi lehinde kullanmaya galisir.

Globallesme; iirtinlerin, fikirlerin, sermayenin, teknolojinin, bilginin, kiiltiir{in, kisilerin smir 6tesine akist, ekonomik, sosyal,
teknolojik, kiiltiirel, siyasi, ekolojik biitiinlesmenin, dayamsmanin, karsilikli faydalanmanimn artmast, tiim faaliyetlerin diinya
yonelimli tasarlanip uygulanmasi, ekonomik faaliyetlerin yogunlasmast ve tilkelerin birbirine yakinlasmasim ifade eder.

Globallesme kapsamina, tilkelerarasi cografi uzakliklar, dil, para birimleri, kiiltiirler, hukuki, siyasi sistemler, degisik yapiya
sahip yoneticilerin, ¢alisanlarm bulundugu, iktisadi gelisme diizeyleri ve iklimlerin degisik olabildigi farkhliklar girmektedir.

Neoliberaller, hiper globallesmeyi esas alarak; uluslararasi kurumlarin yerli milli kurumlar tizerindeki tistiinliigiindi, devletin
kiiciilmesini, global piyasalarin toplum hayati {izerinde tahakkiim kurmasim zorunlu kildigim savunurlar. Diger yandan 2020 yili
ilk aylarinda Cin'de ortaya ¢ikan ve diinyaya hizla yayilan ve pandemi olarak isimlendirilen salgin hastalig1 insanlar arasina
mesafe girmesi sebebiyle globallesmeyi durduran bir etki olusturmaktadir. Eskisinden farkli olarak yeni normallesmeyi, kontrollii
normallesmeyi giindeme getirmektedir. Bu siiregte, minimalizm (sadecilik), minimal hayat (kii¢lik yasama), likkse ve konfora
diiskiinliikten uzaklasip diinya {izerine minimal etki ile hayatin tiim insanlar i¢in daha yasanabilir kilmmasina bir katkidir.
Dolayzstyla yeni normallesme veya kontrollii normallesme global 6lgekte birgok seyi yeniden diizenleyecege benziyor.

Globallesme diizeyi arttikca, risk unsurlari da global boyuta ulagmaktadir.

Global riskler:

1. Insan haklari ihlalleri

2. Issizlik veya eksik istihdam

3. Milli yonetisim zafiyetleri

4. Ekonomik ve mali krizler

5. Cevre sorunlarma kars1 duyarsizlik

6. Enerji fiyatlarmin agi yilikselmesi

7. Toplumsal istikrarsizliklar ve kutuplagmalar

8. Teror saldirilant ve devletler arasi catismalar

9. Siber saldirilar ve global anarsik fikirlerin yaygilasmasi

10. Pandemi

Globallesme hareketi iki yonde gelismektedir. Birincisi; 1990’ senelerde bahsedilen “evrensel yaklasim™ ile ¢cok fazla iilke
arasindaki glimriik tarifeleri ve diger ticaret kisitlamalarini kaldirma veya azaltmay1 6ngéren GATT, ikincisi ise genelde belli bir
cografi bolgede birbirleriyle yakin iktisadi ve siyasi iliskilerde bulunan iilkeler arasmndaki ticaret ve diger akimlarin
serbestlestirilmesini hedefleyen “Bolgesel Tktisadi Birlesmeler”dir. fthal {iriinlere getirilen giimriik vergileri, kisitlayici kotalar
ve ¢esitli diger hiikiimet uygulamalart ithal ve yerli {irlinler arasindaki adil rekabeti saglamak i¢in devletler arasindaki ticareti
kisitlayan iktisat politikasi olan himayecilik (korumacilik) globallesmeyi yavaslatmaktadir. Buna mukabil, ithalat ve ihracatin
genelde devletin miidahalesi olmadan yiiriitiilmesini esas alan ve agik pazar (liberalizm) savunan iktisat siyaseti olan serbest
ticaret anlayisi globallesmeyi hizlandirmaktadir.

Globallesmeye bakas tarzlan:

1. Sivil toplum kuruluglar globallesmeyi, ¢evre hareketi, demokratiklesme ve insanilestirme gibi pozitif sosyal amaglart
saglayacak kaldirag olarak gormektedir.

2. Is insanlar1 globallesmeyi artan kar ve giic stratejisi olarak gérmektedir.

3. Hiikiimetler globallesmeyi devlet giiclinde artis saglamanin yolu olarak gormektedir.

4. Globallesme, kapitalizmin giiciinii, diinyanm batililasmasimi, artan melezlesmeyle ve heterojenlik veya homojenligi artiran
bir stireg olarak goriilmektedir.

4. Globallesme, kapitalist iiretim seklinin gergek anlamiyla bir diinya sistemi haline gelmesi i¢in atilan adimlarin tamamina
kapitalistlerce verilen isim olarak goriilmektedir

5. Globallesme, anlayis ve kiiltiir agisindan insanlari ortak bir anlayisa yaklagtirirken, farkli renkleri ve farkliliklar: da ortadan
kaldirdigy goriilmektedir.

Diinya cografyasindaki ekonomik degeri olan kaynaklar tiim insanligin miisterek servetidir. Insanlar hayatlarim devam
ettirebilmek i¢in birbirlerine ihtiyag duyduklar gibi devletler ve kitalarda birbirine muhtagtirlar. Aralarinda stirekli maddi ve
manevi degerler ahig-verisi sz konusudur. Bugiin insanhgin ortak meselesi olan; cehalet, zaruret ve ihtilaflarn ilaci ise marifet,
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sanat ve ittihattir. Dil, ik, cografya ve din gibi insanlar arasindaki farkhliklar birbirini yakindan tammak, sulh i¢inde diinya
kaynaklarin: verimli ve adil kullanmaya bir firsattir. Ulkeler arast iliskilerde her konuda ittifak miimkiin olmayabilir, ancak belirli
konularda ittifak kurulabilecek {ilkeler oldugu kabul edilmelidir. Cok tarafli diinya diizeni, ¢ok tarafli ticari iliskileri de
beraberinde getirmektedir. Globallesme bu anlayis ¢ergevesinde siirdiiriilmelidir.

Kendilerini “diinyanin efendileri” ilan eden elit bir kesim, yenidiinya diizeni altinda tek devlet, tek din, tek ekonomik sistem
(kapitalizm) ve buna uygun tek tiiketici tipini kendine baglamak istiyorlar. Bunun yolunu da globallesmede goriiyorlar. Ancak
ideolojik semboller ve yontemler sistemleri ayakta tutma islevi ortadan kalkiyor. insanhk devletlerin smirlarmi astyor ve hemen
her kisi kendi cografyasmmn smirlart disma gegerek uluslararast vatandas olabilme imkanina kavusuyor. Internet sanal (siber)
olarak insan biitiin diinyaya baglamasiyla bu imkanlar daha da gelisecek ve tilkeler aras1 yeni iliski kaliplart belirecektir. Artik
devletlerin veya blok halinde toplumlarin yerine toplumlar arast menfaat kiimelerinin, fikirlerin ve inang akimlarmin ¢atismaya
baslayacag doneme giriyoruz.

Zamammizda global 6lgekli iliskilerde iilkeler, milli menfaatler ve milletlerarasi hesaplar konusunda ellerinde bulunan farkli
imkanlar kullanarak kars1 tarafa mesaj vermektedirler. Ulkeler aras diplomatik iliskilerde kullanilan 'miitekabiliyet (karsthkhlik)
esasi artik sosyal ve ekonomik iliskilerde de uygulanmaktadir. Siyasi bagimsizliklarmi pekistirecek ekonomik bagimsizliklari
acisindan daha yerel kaynaklara yonelim ve stratejik tirtinlerde tedarik alanlarim ¢esitlendirmeye gitmektedirler.

Globallesmenin sagladig faydalar:

1. Globallesme, iilkeler arasindaki siyasi, iktisadi, sosyal ve dini iliskilerin geligmesini saglamaktadir.

2. Farkh din, dil, ik ve kiiltiirlerin, beklentilerinin daha 1yi tanmnmasiyla tilkeler arasi iliskilerin yogunlasmasimi saglamaktadir.

3. Teknolojik, ekonomik, siyasi, sosyal ve kiiltiirel biitiinlesmeleri artrmaktadir.

4. Birbirinden uzak yerlesimlerin etkilesimle sekillendigi diinya ¢apindaki toplumsal iligkilerin yogunlasmasi artmaktadr.

5. Bilim, teknoloji ve sanat alanindaki yeni bulus, yeni gelismelerin toplum tabanima yayilimin saglamaktadir.

6. Globallesme ile ticar aktivitelerin smirlar1 genislemektedir.

7. Globallesme ile cografi, teknolojik, kanuni engellerle kisitlanmus, {iretim, alim-satim, faaliyetleri pratik hale gelmektedir.

8. Globallesme, ideolojik ayrimlara dayali kutuplasmay1 engellemektedir.

9. Bilim alanindaki tekelin ve istibdadin sona ermesini saglanustir.

10. Belirli alanlarda 6nceden olusan klasik hiyerarsinin zayiflamasim saglamustir.

Globallesmenin zararlan:

1. Geligmis tilkeler, az gelismis iilkelere kars1 globallesmeyi kullanilirken, rakip tilkelere karsi entegrasyonlar kurmaktalar.

2. Globallesme, diinyay kiiltiir, sosyal, siyasi olarak biitiinlestirmeye ve homojen bir yapiya yoneltmektedir.

4. Globallesme tilkeler arasi iligkileri dost-diisman tilke ayrimmdan ‘'miitekabiliyet (karsihikhlik)' esash bir iliskiyi getirmistir.

5. Sermayenin globallesmesi devlet egemenligini zayiflatmakta ve milli menfaatleri 6telemektedir.

6. Uluslararasi kuruluslar global baglarm yogunlasmasim saglayarak milli devletlerin karar alma stireglerini zayiflatmaktadir.

7. Yerelde birbirleriyle savasan giigler amaglarim evrensellestirmek icin diinya tizerinde terore basvurmaktadirlar.

8. Global gelisime ayak uyduramayan toplumlar kiiltiirlerini kaybederek, kapitalist kiiltiire mahkiim ediliyor.

9. Bilim, teknoloji, iletisim ve ulasimda olumlu gelisim beraberinde ekolojik dengeyi bozacak gelismeleri de getiriyor.

10. Asir1 globallesme ile her insanin her seyi ister hale gelmesiyle asir tiiketim diinyanin ekolojik dengesini bozarak pandemi
gibi global salgin hastaliklarim ortaya ¢ikarabiliyor.

Yavas yavas smirlarin kalktig, kiiltiirel, iktisadi, siyasi, sosyal ve dini kaynagmalarm basladig: 21 yy, bazi toplumlar yerel
kiiltiirlerini koruyabilmek i¢in gayret gosterirken, bazilari ise bu yapr i¢inde en giiclii sekilde varlik gostermek igin ¢calismaktadir.

Globallesmenin 6nem strasina gore birgok temel sebebi bulunmaktadir.

Globallesmenin temel sebepleri:

1. Bilim alanindaki gelismeler

2. Teknolojik seviyenin yiikselmesi

3. Tletisimin gelismesi

4. Ulagim aglarmin genislemesi

5. Siyasi ve sosyal gelismeler

Ikinci Diinya Savast doneminde ideolojik temelde baslayan globallesme; 1980’lerden itibaren diinya ticaretini
serbestlestirmek gayesiyle ekonomik alana yogunlasmustir. Bu gelisim, yenidiinya diizeninde kapitalist ekonomik sistemi
ongoriirken, rekabeti de sanayilesmenin vazgegilmez unsuru kabul etmistir. Finans alaminda sermayenin milliyetini ortadan
kaldirarak tilkeler arasi hareketinin artmasim saglamistir. Gelisimin getirdigi teknolojik ilerleme, bilgiyi gelisme ve kalkinmada
Onemli bir unsur haline getirmistir. Bu gelisimin ikinci ayagi, cografi olarak birbirine yakin ve aralarmda dini, siyasi ve ekonomik
iliskiler bulunan iilkeler, mal, hizmet ve sermaye akimlarim serbest hale getirerek verimlilik, rekabet giiclerini artirarak sulh iginde
yasama amacl tasir.

Jeopolitik yapmin geregi stratejik ve ekonomik gercekleri dikkate alarak milletlerarasi iligkileri regiilasyon (diizenleme) i¢in
iilkeler, yeni ittifaklarla manevra alanlarm genisletirler. Milli giivenlik stratejisi ve milli menfaatleri gozeten, esit ortaklar anlayisi
ile yeni bir ekonomik alan arayiglarn artmaktadir. Avrasya birligi, Sangay organizasyonlart Rusya ve Cin ekseninde yeni
yoneligleri belirtir.
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Bir Kusak Bir Yol = (One Belt One Road-OBOR) Projesi; Asya-Avrupa hattindaki ekonomiler arasinda bir ulastima
altyapsy, ticaret ve yatirmm baglantisi kuran Cin'in yatirrm projesidir. Global kapsamli projenin kara ve denizden iki 6nemli
uluslararast ticaret giizergahi bulunuyor; kusak kismim olusturan Ipek Yolu Ekonomik Kusag ve yol kismmi olusturan Deniz
Ipek Yolu. Kusak kavram ile Orta Cin’den baslayan ve Moskova, Rotterdam {izerinden Venedik e uzanan karayolu, demiryolu,
petrol ve gaz boru hatlar1 ve diger altyapi projelerinden olusan bir kara ulastrma aglaridir. ABD’nin asil gayesini gizleyerek gizli
yiiriittiigii stratejik anlasmalar, siirekli tehdit tiretmesi ve komplo teorileri, Tiirkiye’nin aksini (eksen) degistirmeye ve farkli
aktorler ile hareket etme tecriibesini elde etmeye zorlamaktadir.

Ulkeler arast iiriinlerin serbest dolasimimu kisitlayan teknik diizenlemelerin uyumlastiriimasi ortak teknik sartnameler veya
standartlar 1980’lerin temel konusu iken 1990’lar sonrasi {iriinlerin sahip olmasi gereken temel kurallarm tespiti usulii
benimsenmistir. Artik {irtinlerin 6lglisii, rengi, kokusu gibi, fiziki 6zelliklerini belirleme ve smirlamalar getirilmesi yerine;
yaralamamasi, kor etmemesi, zehirlememesi gerektigi ile ilgili temel kurallar benimseniyor. Serbest dolasimda temel kural, bir
iilkede kanunlara uygun olarak {iretilen ve piyasaya sunulan iirlinlerin serbest dolagima sahip olup, ihrag veya ithal edildiginde
baska smirlamalara maruz birakilmadan serbestce pazara sunulabilmeleridir. Serbest ve ¢oklu ticaret sistemi tiim iilkelerin
menfaatine olacak sekilde diizenlenmeli ve ¢ikacak anlagsmazhiklar Diinya Ticaret Organizasyonu ¢oziilmelidir. Baz tilkelerin
dis ticarette uyguladigi asirt korumacilik (himaye), tilkeler arasindaki dis ticaret muvazenesini (denge) bozmaktadir.

Globallesme siireci, sagladigi bircok faydaya mukabil; hayatin her diizeyinde bir ayiklama yapmakta, belirli giicleri, belirli
hayat tarzlarini ve belirli sektorleri gelistirirken bunlarin haricinde olanlara hayat hakki tamimamaktadir. Bu siireg daha ziyade
gelismis tilkelerin lehine, az gelismis ve gelismekte olan iilkelerin aleyhine isleyen bir yapi olmaktadir. Gelismis iilkelerde
yasayan niifusun, diinya niifusunun beste biri oldugu goriildiigiinde bu yapinin daha ¢ok kimlere fayda sagladig1 ortadadir.

Uluslararast iligkiler disiplininin iki temel teorilerinden birisi “realizm” digeri ise “idealizm” dir. Realizm, uluslararast
sistemde giic ve ¢ikar iliskisinin temel oldugu giivenligi saglamada giice ihtiya¢ duyuldugu, giic ile giivenlik tedbirleri alinarak,
saldin ve tehditlere kars: savunmaci ve caydirict teoridir. idealizm ise baris ve hukuku esas alan, giivenligi, uluslararasi hukuk,
uluslararasi anlagsmalar, uluslararasi kuruluslar, bariscil kural ve politikalartyla “hepimiz birimiz-birimiz hepimiz i¢in” anlayigimda
“kolektif giivenlik”’le saglanmaya calisir.

Geleneksel giicii tarif eden askeri giiciin kullanim dénemi geride kaldi. 21. yiizy1l devletlerin diger devlet ve halklari ikna
etmek i¢in “yumusak gii¢” kullanmalar1 daha mantikli, ekonomik ve etkilidir. Bu giice sahip olmak igin, siyasi degerler ve
kurumlar, ahlaki temelli ve mesruiyete dayah politikalar iizerinde yiikselen bir cazibe merkezi olusturmakla miimkiindiir.

Dis ticarette uygulanan asirt korumacilik, {ilkelerarasi dis ticaret dengesini bozar ve bunun ileri boyutlara ulasmast ticari
ihtilaflar1 ve pesinden ticaret savaslar getirmektedir.

Korumacilik, bir {ilkenin yerli tireticisinin dis rekabet karsisinda korunmasini, himayesini savunan goriislere dayanan dis
ticaret siyasetidir. Ticaret savaslar ise iki veya daha ¢ok tilkenin birbirilerine karst uyguladiklar ticari tarifeler sebebiyle ortaya
cikan anlasmazhk, uyusmazhk, ayrilik ve catismalari ifade eder.

Korumacihgm ileri boyutu ithalat ve ihracata kisitlama, engelleme, yasaklama, yaptirrmlara, ticari ihtilaflara ve pesinden
ticaret savaslarina yol agabilir. Korumacihigin etki alam genislediginde tepkinin bir davramiga ayniyla veya benzeri ile karsihg
zalimane bir kaide olan mukabele-i bilmisile doniistir. Bu da tilkeler arasindaki ticari ihtilaflar1 ve sonrasinda ticari savaslar artirir.

Gelisime bagl tiretim artislart ve bu tirtinler i¢in yeni pazarlar bulma fikri tilkelerin pazarlarmm diinya 6lgeginde biiyiitme
isteklerini artirmustir. Bir tilkenin {irtinlerinin ulagtigz tilkelere, o tilkenin kiiltiirii de girtyor ve boylece kiiltiir teknolojiyi, teknoloji
de ekonomiyi yonlendiriyor. Tiirkiye nin goniil cografyasinda yasayan Miisliimanlarin geng niifusa sahip bulunmasi dis ticaret
ve entegrasyonda onemli avantajlar saglamaktadir.

Isletmecilik acisindan globallesme; satin alma, iiretim, pazarlama ve insan kaynaklari gibi herhangi bir ekonomik faaliyetin
lokal (yerel, mahalli) 6zellikleri de ihmal etmeden diinya yonelimli planlanmasi ve uygulanmasidir.

Globallesmenin getirdigi rekabet sartlari 'i¢c pazar' ve 'dis pazar' ayrmin kaldirarak yerini “ortak pazar” ve “diinya
tiiketicisi” kavramimi getirmistir. Ulkeler arasi smirlarmn ortadan kalmastyla iiretim faktdrleri serbest dolasimda iilkeden iilkeye
gecebilmekte, glimriik vergisi, kota, ambargo, boykot ve damping gibi diizenlemeler pek faydah olmamaktadir.

Kapitalist ekonomik sistem igerisinde igletmelerin varhklarim devam ettirebilmeleri global rekabete agik olmalarma baghdir.
Hizla olusturulmaya cahsilan tek bir diinya tipi tiiketicisin ihtiyaglarini karsilamaya yonelmek isletmeleri global faaliyet
yiiriitmeye zorlamaktadir. Isletmeler, miisterilerin ortak ihtiyaglari, global miisteriler, global kanallar, global 6lgek ekonomileri,
uygun lojistik, enformasyon teknolojisi, kamu siyasetleri ve kamu diizenlemeleri sebebiyle globallesmeye yonelmektedir.

Giiniimiizde isletmeler belirli etkiler dahilinde globallesmeye yonelmek zorunda kalmaktadirlar.

Isletmelerin globallesme sebepleri:

1. Miisterilerin ortak ihtiyaglan: Ulkeler arasinda ortak olan miisteri ihtiyag ve zevkleri ile elektronik aletler, bilgisayar,
yazilim gibi {irtinlerin hizla standartlasmalar1 globallesme i¢in daha fazla potansiyel sunuyor.

2. Global miisteriler: Miisteriler globallestikge, aldiklar {irlinleri standartlagtrmak ve basitlestirmek istemelert,
muhasebecilik, iletigim, bankacilik, sigortacilik, danismanlik gibi konular bu gruba dahil ediyor.

3. Global kanallar: Fiziki esya dagiticilari nispi olarak yavas globallesirken, elektronik dagitim kanallar1 yardimiyla, seyahat,
miisteri destek hizmetleri, eglence, enformasyon iiriinleri global ulagilabilir hale gelmistir.

4. Global dl¢ek ekonomileri: Bir iilke piyasasi, rakiplerin optimum 6lgege ulagmalarm saglayacak kadar biiyiik olmadig
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zaman uygulanan 6l¢ek ekonomisi, bir organizasyonun biiyiikliigiinden ve is hacminden dolayi elde ettigi maliyet avantajlaridir.

5. Uygun lojistik: Mal veya hizmetlerin tedarik¢iden miisteriye dogru hareketlerini kapsayan {iriin hayat dongiisii stirecindeki
insanlar, organizasyonlar, teknoloji, faaliyetler ve kaynaklar sistemini olusturan lojistik imkanlar uygun hale gelmistir.

6. Enformasyon teknolojisi: Enformasyona dayal hizmetlerde, telekomiinikasyon kanallarmimn artmast bilginin hizli iletimi
ile yeni piyasalara ulagilmakta veya yeni piyasa olusturulabilmektedir.

7. Kamu siyasetleri ve diizenlemeleri: Hiikiimetler globallesme potansiyelini, ithalat giimriigi, tarifesi, ihracat tesvikleri,
yerel olma gerekliligi, nakit ve sermaye akisi kisitlamalari, teknik standartlar, teknoloji transferinde miilkiyet simirlamalar gibi
unsurlar vasitastyla etkilemektedir.

8. Transfer edilebilir rekabetci avantaj ve faktorlerin degerlendirilmesi: En 6nemli rekabetgi globallesme faktorii,
rekabetci avantajin transfer edilebilmesiyle ortaya cikar. Eger bir isletme diger iilkeler icerisinde rekabetci bir avantaj ortaya
koyarsa, rakipleri de global strateji gelistirmek zorundadir. Kamu yonetimi (devlet) faktorii (ekonomi politikasi, diizenlenme ve
korumacilik agisndan) genelde sanayi 6zelliklidir. Globallesme faktorii endiistrilere gore ayr ayri sistematik degerlendirilmesi
geregine dikkat ¢ekiyor ve samldig gibi, hizmet sektorii, imalat sektoriinden daha az veya daha ¢ok kolay globallesmemektedir.

Isletmelerin kurulus ve faaliyeti agismdan milli ve global olmast yoniiyle farkh nitelikler gdsterirler.

Milli isletme, belirli bir iilke sinirlar i¢inde faaliyet gdsteren ve ona uygun yapi olusturan isletmelerdir. Global isletme ise
nispeten daha diisiik maliyetlerle biitiin diinyay1 tek bir unsur olarak hareket eden aym {irtinii ayni yolla her yerde pazarlayan,
farkli iilkelerde global aglarla faaliyetlerini siirdiiren isletmelerdir.

Isletmelerin globallesmesi, ihracat, dis yatirimlar veya lisans anlasmalari seklinde kendi milli sinirlan diginda faaliyette
bulunmaya baglamalaridir. Diinya iilkeleri arasinda ticaretin global boyutlara ulasmasi sonucu, global pazarlar dogmus, bu
pazarlara girmek isletmeler agisindan 6nemli olmustur. Bu gelisimin yakalanabilmesi i¢in yerel ve globalin dogru sentezlenmesi
gerekir. Bu noktada Tiirkiye’nin diinyadaki gelismeleri yakalayip kalkinmast i¢in tiniversitelerin belirli bir konu, alan tizerine, bir
tema etrafinda yogunlasan ¢alismalar ifade eden tematik gelisimin gerceklestirilmesi gerekir.

Isletmeleri global pazarlara yonelten sebepler ve saglayacag: avantaj ve firsatlar ¢ok fazladir. Bir isletmenin korunan i¢
piyasasiin digina ¢ikmasi ve dinamik rekabet ortam ile karsilasmasi isletmeyi ve iiriinlerini daha yeni ve verimli hale getirecek,
bu i¢ pazardaki basarisini artiracak, isletmeyi gelecegin sartlarina hazirlayarak, i¢ pazardaki rakiplerinden bir adim 6ne gececektir.

Isletmeler global pazarlara yonelmesi ile uzmanlik, karsilastrmali iistiinliik ve mutlak iistiinliikten faydalanma, rekabet
edebilme ve rekabetten kagma, vergi avantajlar, tirtin hayat seyrini uzatma, karlart artirma gibi pek ¢ok konu ve alanda avantaj
elde edecektir. Bu avantajlar bir yerde isletmeleri dig pazarlara yoneltmektedir. Gelismis tilkelerdeki biiyiik isletmeler, kéar ve
cirolarinin biiyiik kismim tilke dist tiretim ve pazarlama faaliyetlerinden elde etmektedirler. Gerek i¢ pazarda ve gerekse dis
pazarlarda faaliyet gosteren isletmeler, rakiplerine nazaran ¢ok daha fazla avantaj saglayabilirler.

Isletmeleri global pazarlara yonelten temel sebepler:

1. Satis ve kirlarim arttrmak: Isletme i¢ pazarda iyi bir performans gdsteriyorsa, yabanci pazarlara girmesi muhtemelen
karlilig artiracaktir.

2. Diinya pazarlarindan pay almak: Dis pazarlara acilan isletme, rakiplerinin dis pazarlarda pay almak igin neler
yaptiklarmi ve pazarlama stratejilerini 6grenecektir.

3. I¢ pazara olan bagimhh@ azaltmak: Isletme dis pazarlara agilarak, pazarlama giiciinii artiracak ve i¢ pazardaki
miisterilere olan bagimlihgini azaltacaktir.

4. Pazar dalgalanmalarim dengede tutmak: Isletme diinya pazarlarma agilarak, i¢ piyasadaki genel ve mevsime bagh
dalgalanmalardan ve degisen tiiketict taleplerinin olusturdugu baskidan kurtulacaktir.

5. Fazla iiretim kapasitesini kullanmak: [hracat yaparak, kapasite kullanim oran ve iiretim vardiyalarmnn siiresi artirilabilir,
bdylece ortalama birim maliyetleri azaltarak 6lcek ekonomisine ulagr.

6. Rekabet giiciinii arttirmak: Thracat, bir isletme ve iilkenin rekabet giiciinii arttirir; isletme yeni teknoloji ve yontemlere
uyum saglayarak faydalanr, iilke de dis ticaret dengesini iyilestirerek fayda saglar.

7. Istihdam olusturmak: Mal ve hizmet ihracati, yeni is imkanlan olusturacak, issizligi azaltacaktir.

8. Isletmeyi gelecege hazirlamak: i¢ ve dis pazardaki gelisime Snceden isletmeyi hazir hale getirmek icin bir firsattir.

9. Ulkeye doviz girdisi saglamak: Dis 6demeler dengesini saglamada déviz ihtiyacim karsilamak icin

10. Dis pazarlardaki vergi ve diger tesvik avantajlarindan faydalanmak: Isletmeler vergi iadesi, istisnasi, ihracat: tesvik
kredisi, giimriiksiiz tiretim faktorleri ithalati gibi tesvik imkanlardan faydalanmak i¢in dig pazarlara yonelirler

11. Isletmenin siyasi etkinligini arttrmak: Dis pazarlara agilarak, ihracat yapan ve / veya dis iilkelerde yatmm ve iiretim
yapan isletmeler, diger isletmelere gore, siyasi olarak daha etkin duruma gelebilmektedir.

Isletmeleri global pazara yonelten faktorler isletme i¢inden veya disindan kaynaklanabilir. Isletme, i¢inde bulundugu iilke ve
pazarin olumsuz etkilerinden veya dis pazardaki avantaj sebebiyle, atil kapasiteyi kullanarak sagladiklar iiretim artis1 veya dig
pazarlara yonelik tiretim igin yeni yatirmlar yaparlar. Bu sebeple, hedef dis pazarlar ¢ok yonlii olarak analiz edilmelidir.

Hedef dis pazar seciminde temel dl¢iiler:

1. Ekonomik gelismislik

2. Cografi yakinhk

3. Siyasi istikrar
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4. Kanuni mevzuatin yabanci sermayeyi koruma durumu

5. Ulke halkinin yabanct iiriin ve sermayeye karst tutumu

Siralanan bu 6lgiiler muvacehesinde pazarlar degerlendirilir ve pazar segimi yapilir.

Globallesme ile isletme hiz, maliyet diisiirme, standardizasyon, faaliyetleri dagitma gibi faydalar saglar. isletmelerin
globallesme siireci; isletme amact, faaliyet konusu, yonetim anlayisi ve biiyiikliigii gibi faktorler cercevesinde farkli asamalardan
gecerek gerceklesir.

Isletmelerin globallesme asamalar:

1. i¢ pazarlama asamast

2. Thracat éncesi hazirlik asamast

3. Thracatta tecriibe katilimi asamasi

4. Thracata aktif katilim asamast

5. Ihracata yogun katilim asamasi

Isletmenin globallesmesiyle ilgili; Uppsala, yenilik, global ag gibi farkli model ve teoriler gelistirilmistir.

Ekonomilerin basarisi biiylik oranda diinya ekonomisiyle biitiinlesme ile gergeklesir ve buda ancak global pazarlama ile
saglanmir. Diinya pazarlaria agilma, oralara tirlin sunmak global ticari uygulamalarla degil, artik global pazarlama yolu ile
isletmelerde bu yapiya gore konumlanmaktadir.

Global pazarlama; bir isletmenin global miisterilerin ne istediklerini anlayip bulup, bu ihtiyaglart hem kendi tilkesindeki
rakiplerden hem yabanci rakiplerinden daha iyi tatmin etmek icin tiim pazarlama faaliyetlerini koordine ile elde ettigi bilgiyi
faaliyet ytirtittiigii tilkelere uyarlayarak rekabet iistiinliigii saglama faaliyetidir.

Global pazarlama ile isletme {irlinlerini birden ¢ok tilkedeki tiiketiciye veya kullananlara akisini yoneten isletmecilik
etkinlikleri uygulamlarak rekabet istiinliigii elde edilmeye ¢alisihr. Hedef; iilke dis1 pazarlar oldugunda, bu pazarlarm istek ve
ihtiyaclarm tespit edip uygun sekilde karsilanmasi diistiniildiigiinde yeni pazarlar bulunur ve buraya uygun yeni ihrag {irtinleri
gelistirilir, reklam ve tamitma ile kalic1 bir sekilde yerlesilebilir. Global pazara girmek isteyen isletmeler, dnce global ticaret
sistemini 6grenmeliler.

Ulkeler bazen sanayilerini korumak gayesiyle, giimriik tarifeleri, kotalar ve benzeri yollarla ithal {iriinlere muhtelif kisitlamalar
getirebildigi gibi bazi durumlarda, tamamen yasaklama anlaminda ambargo dahi koyabilmektedir. Ayrica ithal tirtinlere getirilen
cesitli standartlar1 koruyucu kalkan olarak kullaniimaktadir.

Diinyada higbir {ilke tiim ihtiyaglarini tek bagmna karsilayabilecek miktarda kaynaga sahip degildir. Cografyanmn iilkelere
sagladig1 avantaj ve olumsuzluklara bagh olarak mutlaka baska iilkelerden mal ve hizmet satin almak durumundadr. Ulkeler
fazla olan tirtinlerini satmak ve eksik olan tirtinleri ise baska iilkelerden satin almak zorunda olmalari global ticareti baslatir.

Yaganan gelisim, zaman i¢inde toplumsal ve ekonomik hayati da etkiler hale gelmis ve iki yonlii bir durum ortaya koymustur.
Bunlardan biri biitlinlesme ve tek bir diinya olma gayesini gerceklestirmek icin tilkeler arasindaki giimriik tarifeleri ve diger
ticaret kisitlamalarmin azaltiimasim ve kaldirlmasini dngéren GATT anlasmasi, yani evrensellesme; digeri ise birbiri ile siyasi,
ekonomik ve cografi acidan benzerlik gosteren iilkeler arasindaki ticaretin serbestlestirilmesine yonelik ekonomik
entegrasyonlar, yani bolgesellesme hareketleridir. Birbirine zit gibi goziiken kiiresellesme ve bolgesellesme, aslinda birbirinin
zitt1 degil, tamamlayicisidir.

Bolgesellesme; sinirlar idari, ekonomik birlige, toprak, iklim ve bitki 6zelliklerinin benzerligine veya lizerinde yasayan
insanlarm aym soydan gelmis olmalarma gore belirlenen toprak pargasi, mintika olarak ifade edilir.

Ekonomik entegrasyon, kuran bloklarm genislemesi, gittikce daha fazla iilkenin ekonomi alamindaki kapasitelerini
birlestirmeleri, ancak blok disina karsi kendi ortak ticari kurallarini koyarak kendilerini korumalar1 hem kiiresellesmeyi hem de
bolgesellesmeyi bir arada saglayan durumu kargimiza ¢ikarmaktadir. Gelisimin yakalanabilmesi icin yerelin ve globalin
dogru sekilde sentezlenmesi gerekir. Bu noktada Tiirkiye nin diinyadaki gelismeleri yakalayip kalkinmasi i¢in {iniversitelerin
belirli bir konu, alan {izerine, bir tema etrafinda yogunlasan ¢alismalari ifade eden tematik gelisimin gerceklestirilmesi gerekir.

Netice olarak, globallesmenin karakterinden hareketle sagladigi etkinin diinya iizerinde esit oranda degil, 6zellikle; tiretim ve
tilketim agisidan belirli bolgelerde yogunlastigi soylenebilir.

2.2. Dis Ticaret ve Bilesenleri

Ulkelerin birbiriyle yaptiklari ithalat ve ihracat toplam dis ticareti olusturur. Diinyada hicbir iilke tiim ihtiyaclari tek basma
karsilayabilecek miktarda kaynaga sahip olmadig i¢in bagka tilkelerden mal ve hizmet satin almak zorundadir. Bu noktada
tilkelerin fazla olan tiriinlerini satmak ve eksik olan {iriinleri ise bagka tilkelerden satin alma zorunlulugu dis ticareti baslatir.

Dis ticaret; tiriinlerin ve sermayenin milli sinirlar disina ¢ikist ile ilgili olarak diinya genelinde tirtinlerin aligverisini kapsar.

Ticaret, iiretilen {irtinlerin belirli bir ticret karsiligi nihai kullanicilara ulastiriimasint saglayan alim-satim faaliyetleridir.
Ticaret, genel olarak i¢ ve dis ticaret olmak tizere ikiye ayrilir. Ticaret faaliyetinin global Slgekte yiiriitiilmesi de dis ticareti ifade
eder. Drs ticarette; ithalat ve ihracat olmak tizeri iki sekilde gergeklesir.

Ulkeler olusturduklar dis ticaret siyaseti gercevesinde; iktisadi kalkmmay1 ve ddemeler dengesini saglamak ve sosyal etkenler
gibi, birgok sebeple dis ticarete yonelirler. Diger yandan global pazarlamaya isletmeler; i¢inde bulunduklan iilke ve pazarin
olumsuz etkilerinden veya dis pazardaki cezp edici olaylar sebebiyle, ya atil kapasitelerini kullanarak sagladiklari {iretim artisi
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veya dis pazarlara yonelik tiretim yapmak {izere yeni yatirimlara yonelirler. Bir tilkenin refah seviyesinin ytiksekligi ve global
iliskilerde etkinligi ekonomisinin biiyiikliigli ve giiciiyle dogrudan baglantilidir. Giiniimiiz ekonomiler arasindaki rekabet,
maliyetleri diistirme ve verimliligi artirma yarnsma dontismiis durumdadir.

Ulkelerin sahip olduklari teknolojik giig, tabi kaynaklar, egitimli niifus, baz {iriinleri baska iiriinlerden daha verimli bir sekilde
tiretebilmelerini saglar. Tiirkiye’de hem bugday ve hem de otomobil tiretilmekte ancak ziraat alanlarmin genis, verimli olmast,
iklimin elverisli olmastyla bugday1 otomobilden daha verimli {iretmesine sebep olmaktadir. Bundan dolayi tilkeler avantajh
olduklar alanlara yonelerek buradan elde edecekleri ihrag geliri ile de dezavantajh oldugu mal ve hizmetleri ithal etmesi menfaati
geregidir. Ulkelerin zamanla yapisal gelisim sonucunda dezavantajli oldugu bir {iriinde avantajli hale de gelmesi miimkiindiir.

Ulkelerin zenginliginin ve refah diizeyinin gostergesi ithalat ve ihracatn toplammdan olusan dis ticarettir. Dis ddemeler
dengesini saglayamayarak ticaret ag1g1 bulunan tilkelerde, fazladan yurtdisina ¢ikan dovizin yeri doldurulamadigi takdirde gayri
safi milli hasilas1 6nemli oranda diiser. Ekonomik kalkinma seviyesi ile dig ticaret muvazenesi dogrudan iligkili iki konudur.
Ekonomik kalkinmanin temelinde yatan unsur kisi basina diisen milli gelirin yiiksek olmasidir. Yiiksek milli gelire sahip olmanin
yollaridan biri de ticareti, ihracat1 arttirmaktir.

Ulke ekonomisinin kalkmmasinda ihracat énemli bir yeri olmasi sebebiyle ihracatm artirlmasi, ithalatin azaltilmasi
hususunda hedeflere ulagmak i¢in alman kararlar ve tedbirler dis ticaret siyasetini olusturur. Drs ticaret siyaseti agisindan bir
devletin dis ticaretini etkileyebilecek unsurlarm basinda; giimriik resmi, ticaret antlagmalari, yasaklar, primler, siibvansiyonlar ve
idari korumacilik olarak smiflandirilabilir.

Ithalat ve ihracattan olusan ve dis iilkelerle {iriin ve sermaye bazinda yapilan ticaret rakamlarim igine alan dis ticaretin
boyutlarinin tam olarak kavranmasi i¢in dis ticaretin bilesenleri olan ithalat ve ihracat kavramlarma ayri ayri bakmak
gerekmektedir.

ithalat; bir iilkedeki 6zel ve tiizel kisiler tarafindan diger iilkelerde iiretilmis mal ve hizmetlerin satn almmas, dis iilkelerden
mal ve hizmet girisini ifade eder.

ithalat cesitleri:

1. Akreditifli ithalat; alici, {iriiniin sevkinden once bir banka aracihigtyla saticimin bulundugu yerdeki bankasi nezdinde
tiriiniin sevk belgesinin teslimi karsiliginda 6denmek tizere kredi agtrmasidir.

2. Uriin karsih@ ithalat; iiriiniin giimriiklenmesi isleminden sonra bedelini ddeyerek belgenin cekilmesi ile gerceklesen
ithalat.

3. Bedelsiz ithalat; giimriik vergisi olmaksizin tilkeye sokulan tiriinler (6zel esyalar, hediyeler vb.).

4. Belge karsih@ ithalat; tiriiniin gelmis olma sarti aranmaksizin, tirtiniin ithalat yapilan tilkeden yola ¢ikariimis oldugunu
gosteren belgenin bedelini 6deyerek bankadan belge almmast ile gerceklestirilen ithalattir.

5. Kredili ithalat; bedeli daha sonra 6denmek iizere yapilan vadeli ithalat.

6. Gecici kabullii ithalat; ihrag etme amaciyla yapilan ithalat.

7. Ankonsinyasyon ithalat; satisin yapilmasi ve belirli bir vade sonunda tiriin bedelinin transfer edilmesi sartiyla yapilan
ithalattir.

Thracat; bir iilke smirlart dahilinde serbest dolasimda bulunan (bu iilkede yetisen, iiretilen veya baska iilkelerden ithal edilmis)
mallarn ve hizmetlerin baska iilkelere satiimasi ve gonderilmesini ifade eder.

Thracat, bir malhin veya degerin yiiriirliikteki ihracat mevzuati ile giimritk mevzuatma uygun sekilde fiili ihracatinin yapilmasi
ve kambiyo mevzuatina gdre bedelinin (bedelsiz ihracat harig) iilkeye getirilmesidir. Thracat, isletmenin iiriiniinde, {iretim
hattinda, organizasyonunda veya yatinmlarinda asgari diizeyde degisikligi gerektiren bir disa acilma stratejisidir. Thracatin bir
strateji olarak diisiik maliyet ve minimum risk gibi avantajlar yani sira dezavantaji da global aktivitelerini siirdiirmede tiriiniin ve
pazarlama ¢alismalarmin yetersiz kalmas ihtimalidir.

Thracat, direkt ve dolayli olarak yapilabilmektedir.

Direkt ihracat, isletmenin mal ve hizmetlerini hedef dis pazara dolaysiz, araci olmadan ulastirmasidir. Dolayh ihracat ise
kendi iilkesinde faaliyet gdsteren muhtelif aracilar vasitastyla ihracat yapmasini ifade eder.

Fiili ihracat, ihrag konusu {iriiniin giimrikk mevzuati hitkkiimleri gergevesinde muayenesinin yapilip tasita yiiklenmesi, bir
yerden veya muhtelif yerlerden bir defada veya kisim kisim gelmekte olan dokme ve diger esyada yiiklemenin tamamlanmast
veya giimriik mevzuatinca fiili ihracat olarak kabul edilecek sair ¢ikislari ifade etmektedir.

Thracat cesitleri:

1. Serbest Thracat

2. Kayda Bagli Thracat

3. Kredili Thracat

4. Konsinye Thracat

5. Transit Ticaret

6. Bedelsiz Thracat

7. Takas veya Bagl Muamele Yoluyla Yapilacak Thracat

8. Ticari Kiralama Yoluyla Yapilacak Thracat

9. ithal Edilmis Uriinlerin Thract
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10. Serbest Bolgelere Yapilacak ihracat

11. Smnir Ticareti ve Bavul Ticareti Kapsaminda Yapilan Thracat

Birtilkenin ekonomik iligkilerinin nemli bir béliimiiniin, dis ticaret istatistiklerinde gdzlemlenmesi miimkiindiir. Drs ticarette
en dnemli gostergeler, dis ticaret acig1 ve dis ticaret hacmi rakamlaridir. Ithalatin ihracattan fazla olmasi halinde ds ticaret
acigindan, az olmasi halinde ise dis ticaret fazlasmdan soz edilir.

Ulkeler icin, dis ticaret hacmi, dis ticaret dengesi ve dis ticaret hadleri temel gostergelerdendir:

1. Dis ticaret hacmi (X+M); bir {ilkenin belirli bir donemde gerceklestirdigi ihracat ve ithalat toplandir. Ithalat ve ihracat
rakamlarinin toplam, o tilkenin gergeklestirmis oldugu toplam dis ticaretini ifade eder.

2. Dis ticaret dengesi (X-M); bir tilkede belirli bir donemde gergeklestirilen ihracat ile ithalat arasindaki farki gosteren
dengedir.

3. Dis ticaret hadleri (Px / Pm); ihracat fiyat endeksinin, ithalat fiyat endeksine boliimiiniin 100 ile ¢arpimindan elde edilir.
Elde edilen deger 100°den biiyiik ise ihracatei lilke bakimindan, ihracat fiyatlarindaki degisimin ithalat fiyatlarmdaki degisime
gore daha yiiksek, diger halde daha kiigiik oldugunu gosterir. Bu veriler bir iilkenin dis ticaretten ne oranda kazanch oldugunu
gosterebilmektedir.

Global olgekte ticarette gegerli tek bir rezerv para birimi olan dolarin ABD tarafindan bir silah olarak kullanilmaya
baslandiginda, iilkeler, bu durumun getirecegi kur farkhliklarmdan olumsuz etkilenmemek igin ikili Para Takasi (Swap) Degis /
Tokus Anlagmasi imzalayabilirler.

Swap; finans piyasalarinda iki tarafin belirli bir zaman dilimi i¢inde bir varlik veya yiikiimliiliige bagh olarak farkli faiz
odemelerini veya doviz cinsini karsilikh olarak degistirdikleri bir takas s6zlesmesidir.

Swap anlagmastyla, iki {ilke arasmda yerel para birimleri tizerinden gerceklestirilen ticaretin kolaylastiriimast ve iilke
rezervlerinin gii¢lendirilmesi ile finansal istikrarin desteklenmesi hedeflenir. Paramin tiretim maliyeti ile {izerinde yazil deger
arasindaki fark olan senyoraj gelirini; (100 dolarin maliyeti; 14-18 sent) para arziyla artirtyor. Rezerv para birimi olan ABD dolar
emisyonunun ne kadar oldugu 2006’dan itibaren resmi emisyon (siiriim) miktarim agiklamadigi igin bilinmiyor. Eger bir tilkenin
parasina talep var ise o {ilkenin para basmasinin yolu da a¢ilmg demektir.

Satis, pazarlama zincirinin bir halkasin olusturur, ihracat ve ithalat da global pazarlama calismalarmmn bir pargasidir. Ulke
icinde tiretilen bir iiriiniin yurt digma sevki ve karsihigi iilkeye uluslararasi gecerli olan para / déviz girmesi ihracati olusturur.

2.3. Dis Ticarete Yonelme Sebepleri

Diinyada higbir {ilke, tiim ihtiyaclarmi tek basina karsilayabilecek miktarda kaynaga sahip olamamasindan dolay1 baska
tilkelerden mal ve hizmet satin alir ve bu da dis ticareti baglatir.

Teknoloji ve iletisimde yasanan gelismelerin ihracatta yasanan temel zorluklardan olan mesafelerin 6nemini azaltmast; dil
farkhiliklarmin globallesme ve bilgiye kolay ulasim sayesinde artik kiiciik problemler haline gelmesi; 6demelerin internet,
kablosuz baglantilar veya online (¢evirim i¢i) olarak daha hizli yapilabilmesi ihracat¢ilar agisindan bilgi cagmin avantajlari olarak
nitelenebilir. Bununla birlikte internetin girisimci olan herkes igin esit imkanlar sunmasi bir dezavantaj olarak goriinse de bir
rekabet avantaji olusturmaz. Bunun sebebi ise internetin herkesin kullanimma agik olmasidir. Bu durum esit sartlarda rekabet
etmeyi saghyor, fakat diger yandan kullanmayanlar igin bir dezavantaj oldugu gergegi goz ard edilemez.

Dis ticareti aciklayan klasik teoriler

1. Uzmanlagma teorisi

2. Mutlak iistiinliik teorisi,

3. Karsilagtirmal tistiinliik teorisi,

4. Rekabetgi tistiinliik teorisi,

Dis ticareti aciklayan modern teoriler:

1. Nispi yakmnlik teorisi,

2. Karsilastirmali arz-talep teorisi,

3. Nitelikli isgiicii teorisi,

4. Karsilagtirmali iktisadi biiyiime orani teorisi

Ulkeler bu teoriler gergevesinde; ithal ikamesine dayanan kalkinma stratejisi, ihracata dayanan iktisadi kalkmma stratejisi ve
yatirim stratejisi gibi, stratejilerden birini veya kismi olarak kendine uyam segerek uygular.

Yeni dis ticaret teorilerine gore ekonomik entegrasyonun ii¢ temel etkisi vardr:

1.Yer secimi etkisi

1.1. Firma Yer Sec¢imi Teorisi

1.2. Ekonomik Entegrasyon ve Sanayi Yigilmast

2. Kaynak dagilinm etkisi

2.1. Artan Mal Cesitliligi Etkisi

2.2. Rekabet Yanhst Etki

2.3. Yeniden Yapilanma Etkisi

2.4. Piyasa Biitiinlesmesi Etkisi

3. Biiyiime etkisi



Belirli bir iirin tizerinde uzmanlagmasi ve o tirtinii diger {ilkelerden daha ucuza tiretmesi uzmanhk kuralin, bir {irtinii diger
tilkelerden daha verimli iiretebilme yetenegi mutlak tistiinliigi, bir tilke diger tilkelerle karsilastirildiginda bir tirtinii diger tilkelere
nazaran daha verimli ve diisiik maliyette {iretebiliyorsa karsilastirmah tistiinliigii gosterir. Rekabetgi tistiinliik ise bir {ilkenin
rekabet konularinda diger iilkelere gore bir iiriinde istiin olmasim ifade eder.

Ticari uygulamalar i¢inde esdegerlilik, tirtinlerin satilmasi, miisteri memnuniyetinin korunmasi ve siirdiiriilebilir bir ticaret
olusturma temel sarttir. Dig ticarette daha bol kaynaklara sahip olanlar, daha kit kaynak sahibi olanlara gore “karsilagtirmal
iistiinliik” olusturabilir. Kaynaklara ulagilabilirlik ve erisilebilirlik avantajlarmin farklilig: serbest ve adil pazar sartlarini olumsuz
etkiler. Bu adil ticaret hareketini getirmektedir.

Dis ticaret siyasetinin ¢ok genis ve muhtelif amaglari vardir. Beklenilen bu amag ve dis ticarete yonelme sebepleri daha ziyade
devlet agisindan yaklasilan bir konudur.

Devleti dis ticarete yonelten temel sebepler:

1. Hazineye gelir kazandirmak,

2. Iktisadi kalkmmay saglamak,

3. D1s 6demeler dengesini saglamak,

4. Ulkenin sanayisini dis rekabetten koruma,

5. Drs ticaretteki tekelcilikten faydalanma,

6. Sosyal etkenler ve global iligkilerin iyilestirilmesi,

7. Piyasa istikrarmm saglama,

8. Uriinlerin kalite ve kullaum farkliliklar,

9. Kendi kendine yeterli olma istegi (otarst)

10. Tiiketici zevkleri,

Serbest ve adil pazar sartlarinda rekabet ederken; (1) esdegerlilik, (2) ulasilabilirlik ve (3) erisebilirlik gibi, ti¢ temel etken
bulunmaktadir. Ticarette modernlesme, zirai ekonomide geleneksel kurallara dayanan yapidan esdegerlilik kuralina bagl ticarete
gecisi ifade eder.

Ustiinliik saglamak icin rakiplere kars1 yiiriitiilen yarisma etkinlikleri olan rekabet, iki veya daha cok giic, kurulus, isletme,
sistem, kisi veya grup arasinda yer alabilir.

Thracat ve ithalat hareketlerinden olusan dis ticareti kisitlamak ve / veya tesvik etmek icin yapilan diizenlemeler dis ticaret
siyasetini olusturur ve bu siyaset dahilinde dis ticaret islemleri yiiriitiiliir.

Gelisime bagli iiretim artislar1 ve bu tirlinler igin yeni pazarlar bulma diistincesi tilkelerin pazarlarim diinya 6l¢eginde biiyiitme
istekleri artmustir. Bir tilkenin {irtinlerinin ulagtids tilkelere, o iilkenin kiiltiirii de giriyor ve bdylece kiiltiir teknolojiyi, teknoloji de
ekonomiyi yonlendiriyor. Bu anlamda Tiirkiye’nin goniil cografyast olan Miisliimanlarin yasadig1 alamin genisligi ve geng
niifusa sahip bulunmasi dis ticaret ve entegrasyonda dnemli avantajlar saglamaktadir.

Diinyadaki sosyal ve ekonomik esitsizligin temelinde; adil olmayan ticari uygulamalar, para {izerinden para manipiilasyonu
(yonlendirme / diizenbazlik / sahtekarlik / igfal / kandirma / uyutma / alavere / entrika), bilimin endiistri hakimiyetine girmesi,
iilkelerin borglarmi 6deme glilerinin lizerine ¢gikarmalari, bankalarm belirli bir 6lgekten fazla biiyiimelerine izin verilmesi, liberal
ve devlet kapitalizminin ahlaki olmayan uygulamalari, maharet ve liyakatten mahrum yonetici ziimresinin yonetim giiciinii
elinde tutmas, 193 tilkeden olusan Birlesmis Milletlere bagh kuruluslarin etkili olamayislar gibi birgok sebep vardir.

Jeopolitik yapmin geregi olan stratejik ve ekonomik gercekleri dikkate alarak milletlerarast iliskileri regiilasyon (diizenleme)
icin tilkeler, her haliikarda yeni ittifaklarla manevra alanlarim genisletirler. Milli glivenlik stratejisi ve milli menfaatleri gozeten,
esit ortaklar anlayst ile yeni bir ekonomik alan arayislarn kalkinmada bir manivela gorevi gorebilir. Avrasya birligi, Sangay
organizasyonlari Rusya ve Cin ekseninde yeni yonelisleri belirtir.

Bir Kusak Bir Yol = (One Belt One Road-OBOR) Projesi; Asya-Avrupa hattindaki 6nemli ekonomiler arasinda bir
ulastirma altyapust, ticaret ve yatirim baglantisi kuran Cin'in bir yatirim projesidir.

Global bir kapsama ulasan projenin kara ve denizden iki 6nemli uluslararasi ticaret giizergahi bulunuyor; kusak kismin
olusturan Ipek Yolu Ekonomik Kusag ve yol kismimi olusturan Deniz Ipek Yolu. Kusak kavramu ile Orta Cin’den baslayan ve
Moskova, Rotterdam tizerinden Venedik’e uzanan karayolu, demiryolu, petrol ve gaz boru hatlari ve diger altyapi projelerinden
olusan bir kara ulastma aglaridir. Proje kapsaminda, tek bir rota yerine, Asya-Avrupa yoniinde kara kopriilerinden olusan
koridorlar planlantyor.

Konvansiyonel (klasik) niikleer, kimyasal ve biyolojik silahlarin ticareti kontroliinde olan siiper giigler, belirli zaman araliklari
ile diinyanin degisik cografyalarnda savaglar planlamaktadirlar. Bu iilkeler giiciin zehrine maruz kalmakta ve iktidar
sarhosluguna diismektedirler. Hakimiyetlerini devam ettirebilmek igin ise sosyal sorumluluktan uzak ve ahlaki olmayan
milletleraras1 uygulamalara giderek, benimsedikleri “Yenidiinya diizeni bir krizden dogar” goriisiinii uygulamak i¢in siirekli
krizler ¢ikarmaktadirlar.

Global 6lgekli iliskilerde tilkeler, milli menfaatler ve milletlerarasi hesaplar konusunda ellerinde bulunan farkl imkanlar
kullanarak kars1 tarafa mesaj verirler. Diplomatik iliskilerde kullanilan miitekabiliyet (mukabele-i bilmisil; kendine yapilanin
ayniyla karsiik vermek) zalimane kaidesi sosyal ve ekonomik iliskilerde de uygulanmaktadir. Ulkeler, siyasi bagimsizlig
pekistiren ekonomik bagimsizlik agismdan daha yerel kaynaklara yonelim ve stratejik iirlinlerde tedarik alanlarmi
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cesitlendirmeye gitmektedirler. Diplomatik misyon sefleri, diplomatik statiilerini kullanarak, bulunduklar tilkelerle ilgili
istihbarat bilgileri toplay1p islerine miidahale edebilmekteler. Tiirkiye, diinyanin farkl sosyo-ekonomik sartlara sahip bolgeleri
arasinda bir koprii islevi gérmesiyle, ikili ve bolgesel diizeyde ticari iligkileri gelistirme, ticari serbestlesmenin saglanmasi
acisindan biiytik firsatlara sahiptir. Bunun igin Tiirkiye edilgen yapidan kurtulup etken bir yaptya kavusmalicir

Global giigler, hakimiyetlerini siirdiirmek i¢in NLP (No6ro Linguistik Programlama, kisilerin hedeflerine ulasmalar1 i¢in
‘norolojik programlarm’ kesfedip kullanmalarim saglayacak tartismali bir psikolojik terapi anlayisi) tekniklerini
kullanmaktadirlar. Yanan-donen, ucuk-kagcik fikirler, degisik komplolar, yalan beyanlar ve iddialar ile kamuoyu zehirleniyor.
Sivil toplum kuruluslar veya agik toplum enstitiileri araciligryla toplumlar istedikleri yone gevirebiliyorlar. Ahlaken ¢okertilen
ve fazilet duygusundan mahrum birakilan siyasetlere hiikmeden kirli kara paralar ile belirli fon ve bankalar {izerinden
doniistiirerek, hakimiyet kurmak istedikleri yere transfer ederler. Miadi dolmus klasik iktisadi teorilerle toplumlar1 oyalarken,
gelistirdikleri yeni teorilerle de somiirii diizenlerini koklestirmeye ¢aligmaktadirlar.

Yatirimeilar, sirketler ve finans kuruluglar ile diinya tilkeleri tarafindan otorite kabul edilen; Moody’s, Standart&Poor’s ve
Fitch gibi milletleraras1 kredi derecelendirme kuruluglarinin analizleri ile verilen notlar, iilkeye olan yatirm azaltma veya
artirmada etkileri vardir.

Ulkeler 6z kaynaklarmi hamasi sdylemlere girmeden daha iyi degerlendirmeleri ve demokrasilerini gelistirmeleriyle
milletlerarasi kapitalist ¢etelere muhtag olmayacaklar. Bunlar; milletlerarasi bir sebeke ve spekiilasyon ve vurguncu anlaysla is
yiirtiten sirketler gériiniimiinde; mahserin tig silahsoru gibi elde ettikleri giig ile milletlerarasi firmalart hercliimerg ederek doymak
bilmeyen egolarim tatmine yonelmekteler.

Uzun vadede krizlerden kaginmanin yolu sermaye kontrolii igeren, borg almmus ucuz déviz bolluguna dayanmayan, kendi i¢
dinamiklerini harekete gegiren, adil boliistim temelinde bir iktisat siyaseti kurgulanmalidir.

Gelismekte olan tilkelerdeki iireticilere yardim etmeyi ve siirdiiriilebilirligi tesvik etmeyi hedefleyen pazar odakh organize bir
sosyal hareket olan adil ticaret; sosyal ve gevreye ait standartlarn yam sira {ireticilere daha yiiksek 6deme yapilmasini savunur.
Ozellikle, gelismekte olan iilkelerden gelismis iilkelere yapilan ihracatlar; el isleri, kahve, kakao, ¢cay, muz, bal, pamuk, meyve,
cikolata ve ¢igek gibi, tirlinler tizerine yogunlasmustir. Gelismis bazi devletler, rakip oldugu tilkelere fikri miilkiyet ve teknoloji
hirsiziginin yani sira adaletsiz ticaret uygulamalari sebebiyle belirli tirtinlere yiiksek oranh giimriik vergileri uygulayabiliyor.

2.4. Dis Ticaretin Gelisim ve Boyutlan

[k ve Orta Cag’lar da ekonomiler ziraata dayah “ev ekonomisi” niteliginde ve devletin temel gorevi adalet ve savunma
hizmetleri ile smirh idi. Hak ve hiirriyetlerde gelisme ve Ingiltere’de 1215” de Kral John’a kabul ettirilen Magna Carta
Libertatum (Biiyiik Hiirriyet Fermani) birgok hiirriyetle birlikte kralin vergilendirme yetkisi smirlanarak meclise aktariliyor.
Asya’da farkl gelismeler olmustur.

Ibn-i Haldun (Tunus,1332-1406) 14. asirda tarih felsefecisi, sosyoloji ve kanaat ekonomisi ve liberal ekonomiye katkilar
sunan biri olarak “Mukaddime” isimli eseri ile tarihi ve sosyal olaylara yon veren etkenleri inceleyerek siyasi, iktisadi ve mali
konularda fikirler ileri stirmiis. Devletin asil gorevi insanlar arasinda sulh ve ahengi saglamali, ekonomik ve ticari faaliyetlere
girmesi ekonomik dengeyi bozar ve serbest rekabetin geligmesini onler diyerek devletin gorev kapsam ve alanim belirlemistir.

Tlerleyen zaman (15.,16. yy); yeni cografi kesifler, deniz ticareti, toplumun hayat ve diisiince seklindeki gelismeler ekonomiye
yenilikler getirmis. Roénesans ve Reform hareketlerinin baslattigi uyanisin, siyasi ve ekonomik yansimasi; degerli madenlerin
tilkenin ekonomik giictiniin kaynagi goren asir1 devlet miidahalesini savunan merkantilizm donemini baglatms.

Merkantilizm; 16., yy, Bati Avrupa'da baglamis bu ekonomik teoriye gére bir milletin refahi anaparanin miktarina baghdir
ve ekonomik servet veya anapara devletin elinde tuttugu, altin, glimiis miktart veya ticari deger ile temsil edilir.
Devlet, ekonomide korumaci bir rol oynamali, ihracati desteklemeli ve ithalati smirlandirmali fikrindeki ekonomik sistemdir.

Uc koseli ticaret veya iicgen ticaret; bir bolgeden veya bir limandan ihrag edilebilen mallar igin ikinci bir bolgede ithal igin
talep olmadig1, ama ayn1 zamanda bu ikinci bdlgenin ihra¢ edebilecegi mallar i¢in birinci bolgede ithal talebi oldugu hallerde
ortaya ¢ikar. En bariz 6rnek 16. ylizyillar sonlarindan 19. yiizy1l baglarina kadar olan donemde Avrupa, Bati-Afrika, Kuzey
Amerika ticgeni {izerinde olan ve Bat1 Afrika-Kuzey Amerika "orta pasaji™nda ticari malin "Afrikal koleler" oldugu ticaret
sistemidir.

Merkantilizmle ekonomideki egemenlik feodal derebeyi, soylulardan burjuvalara el degistirmis. Bu gelismelerle
merkantilizm gecerliligini kaybetmis, yeni dénem gelistirilen liberal iktisadi diisiincelerin sahipleri klasik iktisat¢ilar; Adam
Smith (1723-1790), David Ricardo (1772-1823), Jean Babtist Say (1767-1832) ve Yohn Stuart Mill olarak yerlerini almslardr.
Bunlar, ekonomik dengenin kendiliginden ve otomatik olustugu bu tabii diizenin isleyisine devletin miidahale etmemesini
savunmuslar.

Kapitalist ekonomi; arzi talep belirler, herkes kendi ¢ikarimi maximize etmeye cahisirken, toplum menfaatine de hizmet etmis
olur ve dolayistyla fert menfaatleri ile toplum menfaatleri arasinda gatisma olmaz der. Ancak, John M. KEYNES (1883-1946)
klasik iktisatgilarin fikirlerini elestirerek; ileri siirdiikleri gibi her zaman kendiliginden olusan tabii bir dengenin mevcut
olmadigimi savunmus, 1929°da yasanan biiyiik iktisadi buhranda ekonomilerin igine diistiigii durgunlugun uzun siirmesi,
klasiklerin savunduklan tabii diizen gortsleri sarsilmis ve devletin ekonomik anlayisindaki degisimine sebep olmustur.
KEYNES, devletin miidahalesi olmadan ekonomik durgunluktan ¢ikilamayacagim 1936’da yaymladig1 “Genel Teori” isimli
eseriyle ispatlamaya cahsmus. Boylece, “1929 Diinya Iktisadi Buhram” ile koruyucu, jandarma devlet anlayisindan
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miidahaleci, modem devlete gecilmis ve mali olaylara modern yaklasim hakim olmustur.

Bilhassa 1980 sonrast birgok iilke disa agik serbest piyasa ekonomisine gecis ve buna uygun siyasi ve hukuki degisimlere
gitti. Bu anlamda 21. asir liberal degerlerin yiikseldigi bir donem olarak; ferdi beklentiler hayat standartlarmin artmasi ile
ylikseliyor ve bu stirecte, ekonomik iligkilerde degisimleri giindeme getiriyor ve ulus egemenligi, yerini sermaye egemenligine
birakiyor. Sermayenin globallesmesi olarak ifade edilen bu durum, siyasi gii¢ ile iktisadi gii¢ arasindaki iliskileri tersine
cevirmeye baglamis ve onceleri global sermaye ulus devletlerin giicline tabi iken, simdi ulus devletlerin manevra kabiliyeti bu
sermaye tarafindan sekillendirilmektedir. Artik devletin ekonomide rolii, devlet miidahalesini negatif digsalliklari dnleyici, pozitif
dissalliklar da artiric1 ve rekabetci serbest piyasa kurallarma gore yeniden sekillenmektedir.

Ikinci Diinya Savasi sonrast dis ticareti tesvik icin 1947'de 23 iilke tarafindan kurulan GATT (Giimriik Tarifeleri ve Ticaret
Genel Anlagmast) 1948' de faaliyete gecti. GAT T'm kurulus amaci, ithalat vergilerini azaltmak, uluslararasi ticaretin niindeki
engelleri kaldirmak ve ticarette ayirimei uygulamalara son vermektir.

Uluslararasi rekabetin kontrolsiiz sekilde artmasi, rekabetten kaynaklanan ekonomik kayiplarin artisi serbest piyasa
ekonomisini zayiflatmasim ve {ilkelerin birbirini kontrol etmesini saglayacak Giimriik Tarifeleri ve Ticaret Genel Anlagmast
(GATT) 1948 yilinda hayata gegirilmistir. Kurulus, diinya ticaretinde tekrardan yikici etkilerin olugsmamast i¢in 1930 Biiyiik
Buhran sonucu ortaya ¢ikan ticarette korunma tedbirleri yerine ticareti serbestlestirecek kistaslarm tiim tiye tilkeler tarafindan
uygulanmasina karar veriyor.

Dis ticarete serbestlestirme kistaslar:

1. En Cok Kaynlan Ulke Kurah: Uye iilkelerin ticari partnerleri arasinda ayrim yapmamasini zorunlu hale getiriyor.

2. Ulusal Muamele Kurah: I¢ pazara iliskin diizenleme ve uygulamalar yoniinden ithal ve yerli {iriinler arasmda ayrim
yapilmamast prensibi.

3. Giimriik Vergilerinin Indirilerek Konsolide Edilmesi: GATT cercevesinde oncelikle giimriik tarifelerinin indirilmesi
tizerinde durur.

4. Tarifeler Yoluyla Koruma: Ticarette seffafligin saglanmasinin en etkin yolu korumalarin tarifeler yoluyla yapilmasidir.

Ekonomik entegrasyonlarm, iilke ekonomileri iizerinde olusturdugu etkiler; statik refah etkileri ve dinamik refah etkileri
olarak iki ana baglik altinda toplanabilir.

Ikinci Diinya Savasi sonrast dis ticareti tesvik icin 1947'de 23 iilke tarafindan kurulan GATT (Giimriik Tarifeleri ve Ticaret
Genel Anlagmasi) 1948' de faaliyete gegti. GAT T'n kurulus amaci, ithalat vergilerini azaltmak, uluslararast ticaretin 6niindeki
engelleri kaldirmak ve ticarette aymrimci uygulamalara son vermektir.

1947°de 55 milyar dolar olan toplam diinya ihracati, 1980’ de 1.998,2 milyar dolara ulasan dis ticaret hacmi 1992' de de 3,6
trilyon dolar olmustur. Ithalat ve ihracat toplammdan olusan diinya ticaret hacmi 20II'li yillarda 15 trilyon dolar, 2012 yilinda
1791 trilyon dolar, 2013 yilinda 18,3 trilyon dolar ve 2014 yilinda ise 18,43 trilyon dolar olarak gerceklesmustir.

(http:/Avwww.tim.org.tr/files/downloads/Raporlar/ekonomi_dis_ticaret raporu_2015.pdf (02-03-2017)

Global ticaret 2016’da miktar bazinda, global krizin yasandigi 2009 yili hari¢, son 15 yilin en diisiik biiylimesini
gergeklestirirken, dolar bazinda diinya ticareti ise 2015'e kiyasla yiizde 3,2 azalarak 16 trilyon dolar seviyesine geriledi.

(Http:/AMmnww.tim.org.tr/tr/uzman-gorusu-201 7de-kuresel-ticaret-yukselise-gececek.html (02-03-2017)

Ticari alim giiciiniin gostergesi olan ticaret hadleri son donemlerde gelismis tilkelerin lehine degismeye devam etmistir.
Hizli biiyiime ithalat talebini, dolayistyla ihracatta artig1 beraberinde getirmektedir.

En biiyiik 20 ekonomi; tablo 2-1 cari fiyatlarla GSYH’s1 en yiiksek 20 tilkeyi, bu tilkelerin cari fiyatlarla GSYH’si (CF
GSYH), bu GSYH’lara gére 188 iilke arasindaki siralarini, cari fiyatlarla kisi bagina gelirlerini (CFKB Gelir), kisi bagina gelire
gore 188 lilke arasindaki siralarini ve son olarak da insani gelismislik endeksinde 187 iilke arasindaki siralarmm gosteriyor.
(www.imf.org ve http://hdr.undp.org/en/content/table-1-human-development-index-and-its-components)

Tablo 2-1: En Biiyiik 20 Ulkenin Cari Fiyatlarla GSYH

LT llkce CEF GSYE Sara CFEKEBE Gelir Saxra Iinsani Gelismmislilc
I iy TT.302 10.876

ABID 17.419 1 54.596 10 =3
Ciry 10.380 2 T.S890 T8 o1
JTaponya “4.616 3 36.331 26 17
Almanya 3.860 4 47.589 18 s
Birlegilc Frallilc 2.045 s 45.653 19 14
Fransa 2.847 (=3 “44.538 20 20
Brezilva 2.353 7 11.604 s9 7o
Italyva 2.148 s 35.823 27 26
Hindistan 2.050 =) 1.626 | 141 135
Rusva 1.857 10 12.925 s6 57
Kanada 1.789 11 50.397 15 s
A~ustralya 1.444 12 61.219 s 2
Griney Kore 1.417 13 28.101 30 1s
Ispanyva 1.407 14 30.278 28 27
Noclksilca 1.283 1s 10.714 &4 71
Endonczva 889 16 3.533 | 116 108
Hollanda 866 17 51.37=2 12 4
Tiulkive 806 18 10.482 66 69
S. Avabistan 752 19 24.454 33 34
Isvicre T12 20 87.475 4 3
Kaynalk:http /e mahfiegilime=. com/20 1 5/04/ en-busulk-20-ckonomi-ve-perde-arkas. htnal Erigim
tarihi:22-02-2017F

Osmanli’nin son devrinde 0,20 kurus olan Dolar, Cumhuriyetle beraber 1.20 ila 2.00 Lira arasinda seyrederken; 1966’da 9
lira, 1980°de 90 lira, 1988’de 1300 lira, 1995°de 45 bin lira, 2001°de 1 milyon 650 bin liraydi. 1 Ocak 2005 tarihinde paradan 6
sifir attlmasimin ardindan ise 1 dolar 1,79 liradan islem gordii.

Belirli bir noktadan sonra bir ekonomide kisi bagina gelirin arttirilabilmesi igin o ekonominin, i¢inde bulundugu sisteme
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uygun atilimlar yapmasi gerekiyor.
Thracat, iilkede yatirima imkan verecek kaynak girisi anlamma geldigi icin hayati éneme sahip bir konudur. Bir iilkenin
ihracatinin fazlaligi aym zamanda o tilkenin iiretimdeki basarisim ve verimliligini de gosterir. Bu sebeple ihracati fazla olan
tilkelerin istisnalar1 hari¢ kalkinmis ve halkinin refah i¢inde oldugu sdylenebilir.
Toplumlarin ekonomik gelisimi, bulunduklari; cografya, kiiltiir diizeyleri ve insanlar arasi miinasebetleri ile baglantilidir.
Tarih suuruna sahip olarak fikri takiple bakildignda 1071 Malazgirt Zaferi ile Anadolu topraklarim fetheden islam toplumlarmi
buradan stirmek Avrupa toplumlarmm her an canli idealleri olmustur. Lozan anlagmasi ile Osmanh Devleti’nin tasfiye siireci
resmiyette tamamlanmis ve bu anlasma ile giiney simmmizda Misak-1 Milli dahilinde bir¢ok il disarida kalmustir. Bu noktadan
hareketle Anadolu hinterlands, jeopolitik ve jeo-stratejik Gnemine binaen her zaman emperyalist gli¢lerin istahim kabartmustir.
Ortadogu da kesfedilen yer alt1 kaynaklari ve petrol yataklar1 Avrupa’min sanayisine ucuz hammadde ve enerji kaynagi olmasi
acisindan operasyonlara konu olmaktadir. Cin'den baglayarak Anadolu ve Akdeniz araciligtyla Avrupa'ya kadar uzanan tinlii
ticaret yolu olan Ipek Yolu; aym zamanda, dogudan batiya ve batidan doguya bilgelerin, ordularm, fikirlerin, dinlerin ve
kiiltiirlerin de yolu olmustur. Bu yol cografyanin Tiirkiye’ye sagladig bir ticari avantajdir. Ayrica, Hindistan’dan baglayarak fran
Korfezi ve Irak tizerinden Suriye limanlarma uzanan, Kizildeniz yoluyla Siiveys ve Akabe’ye, oradan da kara yoluyla
Iskenderiye’ye ulasan ticaret yollarmdan Baharat Yolu da gegmisten giiniimiize bu bolgeye ticari bir hareketlilik getirmistir.
Tablo 2-2: Kisi Basina Gayri Safi Yurtici Hasila

Cari fivatlarla - In current prices

vil Y1l ortas: niifus® Deger Degisim oram | Deger Degisim oram

Vear | Mid-year population® Value Change rate | Value Change rate

o ('000) | | (TL) (%) ®) (%)
1998 62 464 1151 - 4442 -
1999 63 364 1691 46.9 4003 -9.9
2000 64 269 2656 57.0 4229 5.6
2001 65 166 3766 41.8 3084 -27.1
2002 66003 5445 44.6 3581 16.1
2003 66 795 7007 28.7 4698 31.2
2004 67599 8536 21.8 5961 26.9
2005 68 435 9 844 15.3 7304 22,5
2006 69 295 11389 15.7 7906 8.2
2007 70158 12 550 10,2 9656 22.1
2008 71052 14 001 11.6 10931 13.2
2009 72039 13 870 -0.9 8980 -17.8
2010 73142 15 860 14.3 10 560 17.6
2011 74224 18 788 18.5 11205 6.1
2012 75176 20 880 11.1 11 588 3.4
2013 76 148 23 766 13.8 12 480 7.7
2014 77 182 26 489 11.5 12112 -2.9
2015 78 218 29 885 12.8 11014 -9.1

TUIK. Yillik Gayri Safi Yurtici Hasila, 2015 - TurkStat. Annual Gross Domestic Product. 2015

(12009 bazls yillik GSYH degerine gbre hesaplanmstir. -(1) GDP per capita have been estimated by using Annual

GDP based on 2009.

Tiirkiye 1980'den itibaren uygulamaya koydugu liberal siyasetler ve ihracata dayali kalkinma modeli dogrultusunda diinya
ile entegrasyonunu (uyum) tamamlamus disa agik bir ekonomiye sahiptir.
Orta gelir tuzagy; kisi basina gelir diizeyinin belirli bir asamadan ileri gidememesini ifade eder.
Tablo 2-3: Tiirkiye’nin Dis Ticaretteki Durumu

Thracat- Exports Ithalat- Imports D ticaret dengesi Dis tic_aret . Thracat
.. - Hacmi n ithalati
Yillar- ) Degisi ) Degisim Balance of foreign vVolume of Karsila
Years Deger- Value T—Change Deger-Value %) trade ) foreign trade ma.orant
(%) Deger Value Deger Value %)
1923 50790 86872 -36082 137 662 58,5
1925 102 700 24,6 128953 284 -26253 231653 79,6
1930 71380 -4,6 69540 -43,7 1840 140920 102,6
1940 80904 -18,8 50035 -45,9 30869 130939 161,7
1950 263424 6,3 285 664 -1,6 -22240 549 088 92,2
1951 314082 19,2 402 086 408 - 88004 716 168 78,1
1955 313346 64 497637 4,0 -184291 810983 63,0
1959 353799 431 469 982 49,2 -116183 823781 753
1960 320731 93 468 186 04 - 147455 783917 68,5
1965 463738 12,9 571953 6,5 -108215 1035691 81,1
1966 490508 58 718269 25,6 -227761 1208777 68,3
1970 588 476 96 947 604 18,3 -359128 1536081 62,1
1978 2283163 305 4599 025 -20,7 2310862 6887187 498
1979 2261195 -1,2 5069432 10,2 -2 808 236 7330627 44,6
1980 2910122 28,7 7909 364 56,0 -4999 242 10819 486 36,8
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1985 7958010 116 11343376 55 -3 385 367 19301 386 70,2
1990 12 959 288 115 22302 126 41,2 -9342 838 35261413 58,1
1995 21637041 195 35709011 53,5 14071970 57 346 052 60,6
2000 27774906 45 54502 821 34,0 -26 727914 82277727 51,0
2005 73476 408 16,3 116774151 19,7 -43 297743 190 250559 62,9
2007 107 271750 254 170062 715 218 -62 790 965 277334464 63,1
2009 102 142613 -22,6 140928 421 -30,2 -38 785809 243071034 725
2011 134 906 869 185 240 841 676 298 -105934 807 375748545 56,0
2012 152 461737 130 236 545 141 -18 -84083404 389006 877 64,5
2013 151802637 -04 251 661 250 6,4 -99858 613 403 463 887 60,3
2014 157610158 3.8 242 177117 -3,8 - 84566 959 399787 275 65,1
2015 143934871 -8,7 207 234 359 -144 - 63395487 351073230 69,4
2016 142 529584 -09 198618 235 4.2 - 56088 651 341147819 718
2017* 157019765 10,2 233799619 177 - 7677984 390819384 67,2
2017 yil verileri gegicidir.
KAYNAK: TUIK, Drs Ticaret Istatistikleri, Aralik 2017 http:/iww.tuik gov.tr/PreHaberBultenleri.do?id=24822

Ekonomisi stirekli gelisen Tiirkiye 1995 yilinda, bir yandan dis ticaretin serbestlesmesinin saglanmasi amaciyla I1. Diinya
Savasi'ndan sonra baslatilan GATT (Giimriik Tarifeleri ve Ticaret Genel Anlagsmasi) stirecinin tamamlanmasi ile olusturulan
Diinya Ticaret Organizasyonu'na (DTO) iiye olurken, diger yandan, 1.1.1996 tarihinden itibaren AB ile Glimriik Birligine
gidilmesi karara baglanmustir.

Tiirkiye, diinya ekonomisine entegre olmus ekonomik yapistyla sadece ticaret hacmini ve ihracatim arttirmakla kalmamus,
aym zamanda ihracat {riinlerinde yapisal doniisiim saglayarak katma degeri yiiksek ve yiiksek teknoloji gerektiren sanayi
tiriinleri agirhkh bir ihracat {irlin yelpazesi olugturmus ve hedef pazarlarini ¢esitlendirmistir. Tiirkiye ekonomisi ve dig ticaret
siyasetleri agisindan 1980 yili ok 6nemli bir déniim noktasidir. Temel gayesi {ilke ekonomisinin serbest piyasa mekanizmasi
kurallarma gore iglemesini saglamak ve diinya ekonomisi ile biitiinlesmeyi gerceklestirmek olan ekonomik program ile birlikte
Tiirkiye, tilke ekonomisini disa kapal bir hale getiren “ithal ikamesine dayah sanayilesme” stratejisini terk etmis ve 'thracata
dayal sanayilesme” stratejisini benimsemistir. Tiirkiye, ithalatinda biiyiik meblag tutan saghkla ilgili {irinleri, yerli ve ige doniik
geleneksel tedavi yontemlerini gelistirerek hastanelerde uzmanlar eli ile tiretmeli ve yiirtitmelidir. Katma degeri yiiksek tiriinler
tireterek ithalatim azaltmahdir.

Diinya Ticaret Organizasyonu (DTO) diizenlemelerinin zamammuz ihtiyaclarm karsilayamamasi ve ¢ok tarafh ticaret
diizeninin yeni pazar agilimlar konusunda yetersiz kalmasi, iilkeleri ikili ve bolgesel ticaret anlagmalar yapmaya yoneltmektedir.
Bu noktada Serbest Ticaret Anlasmalar1 (STA) son donemde gerek gelismis tilkeler arasi ve gerekse gelismekte olan iilkeler
arasinda ticari ve ekonomik iliskiler artmis durumdadir. Ulkeler arasindaki STA aginin genislemesi ile birgok iilke iiriin tedarikini
STA ortaklarindan temin ederken, STA aglarmmn haricinde kalan iilkeler tercihli ticaretin sagladigi imkanlardan mahrum
kalmustir. Domino etkisi meydana getiren bu durum, tlim tilkelerin artan sekilde STA aglar olusturmasim beraberinde getirmistir.

Bir tilkenin diger {ilkelerle bir senede yaptigi iktisadi islemlerin kayit edildigi tabloya 6demeler dengesi denir.

Odemeler dengesi; bir iilkenin belirli bir zaman dilimi i¢inde diinyanmn geri kalan kesimiyle yaptig1 global islemlerin para
olarak degerini gdsteren hesap izahidir.

Odemeler dengesi agiklamalarinda bir {ilkedeki kisilerin, isletmelerin ve hiikiimet dairelerinin tiim diger iilkelerde
bulunanlarla yiiriittiigii islemlerin toplanmu yer alir.

Global olcekte ticarette gegerli tek bir rezerv para birimi olan dolarm ABD tarafindan bir silah olarak kullanilmaya
baslandiginda, iilkeler, bu durumun getirecegi kur farkhiliklarindan olumsuz etkilenmemek icin Ikili Para Takas1 (Swap) Degis /
Tokus Anlasmasi imzalayabilirler.

Swap; finans piyasalarinda iki tarafin belirli bir zaman dilimi i¢inde bir varhk veya yiikiimliilige bagh olarak farkl faiz
Odemelerini veya doviz cinsini karsilikl olarak degistirdikleri bir takas sézlesmesidir.

Swap anlagmastyla, iki tilke arasinda yerel para birimleri lizerinden gerceklestirilen ticaretin kolaylagtirlmasi ve iilke
rezervlerinin gliclendirilmest ile finansal istikrarin desteklenmesi hedeflenir.

Bir tilkenin 6demeler dengesi; cari islemler ve sermaye hesaplari olarak iki ana hesaptan olugur:

a. Cari hesap kalemleri:

1. Goriinen kalemler, {iriin ihrag ve ithalatini kapsar.

2. Goriinmeyen kalemler, tasimacilik, turizm ve bankacilik gibi, hizmetlerle ilgili gelir ve giderlerdir.

3. Ozel transferler arasinda, iscilerin yaptiklar: transferler, faiz ve temettii hareketleri gdriiniir.

4. Resmi transferler, borg faizi ve global kuruluslara yapilan 6demeler veya bunlardan gelen paralari gosterir.

Cari hesap agiklar iilkelerin karsilasmak istemedikleri bir durumdur, clinkii bu agik ancak yabanci sermaye girisi ile
karsilanabilecegi i¢in bu giris de sancilidir.

b. Sermaye hesabi kalemleri:

1. Uzun donemli sermaye akislari. Bazen bunlar ve cari hesap bakiyesi temel denge hesabinda toplanir.

2. Kisa donemli otonom sermaye hareketleri. Bu kalem uzun dénemli sermaye akislarma eklenince ortaya resmi
finansman dengesi ¢ikar. Denge, (1) rezervlerin azalmasi (artmast), (2) global kuruluslara borglanma (borg verme) ve (3) devlet
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sektoriiniin dovizle borglanmasi (borg vermesi) gibi, kalemlerdeki gibi, déviz girisleri ile ¢ikislarinin esitlenmesi ile saglanr.

Odemeler dengesi, bir iilkenin belirli bir zaman dilimi icinde diinyanmn geri kalan kesimiyle yaptig1 global islemlerin para
olarak degerini gosteren hesap izahidir. Dis ticaret dengesi ise belli bir donemde gergeklestirilen ihracat ile ithalat arasindaki
farktir. Thracatm ithalattan fazla olmasi dis ticaret fazlasi, ithalatin ihracattan fazla olmas ise dis ticaret agigm Verir.

Biitce dengesi; toplam gelirlerden toplam harcamalarin ¢ikarilmastyla bulunan degerdir.

Toplam harcamalar faiz ve faiz dig1 harcamalar toplamindan olusur. Biitge dengesinin (agik / fazla) bu sekilde hesaplanmasi
literatiirde biitce aciginin geleneksel yontemle hesaplanmasi olarak yer alir.

Rezerv para; dolagimdaki para + bankalarm nakdi rezerv ve merkez bankasi zorunlu karsihiklar toplamudir.

Odemeler dengesinin en dnemli kalemi, mal, hizmet ve yatmm dengesi ile cari transferlerden olusan cari islemler hesab
olurken, 6demeler bilangosunun en énemli alt grubu bir tilkenin ihrag ettigi ve ithal ettigi tiriin miktarmi gosteren tirtin ticareti alt
grubudur.

Dis ticaret acig, toplam ithal edilen mal ve hizmetlerin degerinden ihrag edilen mal ve hizmetlerin degerinin ¢ikarilmast ile
bulunur ve ithalatin ihracattan fazla olmasi hali dis ticaret agigim ifade eder. Dis ticaret fazlasi ise toplam ihrag edilen mal ve
hizmetlerin degerinin ithal edilen mal ve hizmetlerin degerinin ¢ikarilmast ile bulunur ve ihracatin ithalattan yiiksek olmasi halini
ifade eder.

Drs ticaret agi1, cari agik tizerinde en ¢ok etkisi olan faktordiir. Bir tilkenin dis ticaret hesaplarmdaki fazla, bir bagkasmnm
agigim olusturur.

Dis ticaret acigimin sebepleri; (1) petrol ve tabii gaz gibi enerji ihtiyaci yurtdisindan sagliyor olmasi, (2) teknolojinin
disaridan alinmasi, (2) kér transferi, (3) borg faizi 6demeleri ve (4) ihrag edilen iirlinlerin ara girdilerini yine ithalat yoluyla
saglanmiyor olmasi seklinde siralanr.

Dis ticaret acigim kapatma yollar; (1) sanayi tiretiminde ara tirtinlerde disa bagimhihigi azaltma, (2) yiiksek teknoloji ihract,
(3) kalifiye elaman yetistirme ve (4) katma degeri yiiksek tirtinler {iretip ihraci ile saglanabilir.

Cari acik (cari denge); bir iilkenin iirettiginden fazla harcamasini ifade eder ve bir tilkeden ¢ikan paranin giren paraya gore
farkidir ve cari islemler hesabi neticesinde elde edilen degerdir.

Uretilenden fazla yapilan harcama diger iilkelerden borclanarak karsilanir. Cari agik veriyor olmak, iilkeden her yil ¢ikan
paranin giren paradan daha fazla olmasini ifade eder.

Cari Acik = Thracat — ithalat + Turizm Gelirleri— Turizm Giderleri + Hizmet Gelirleri — Hizmet Giderleri+ Yabanci
Yatinmlar — Dis Bor¢ Faiz Odemeleri

Bir ekonomi, disaridan sermaye girisi ile biiyiiyor ise borca dayali bir bityiime modeli uygulantyor demektir. fhracatinn
yiiksek bir kismi ara mali, hammadde gibi ithal girdilerden olusan ekonomide ihracat yapabilmek i¢in ithalat yapilmasi
kagmilmazdir. Thracat geliri ithalatim karsilamayan ve yatirmmlari dis borgla yapan bir ekonomi, siirekli dis agik verecegi icin cari
agik artacaktir. Thracata dayal biiylime modelinde ihracat ithalat karslamadiginda biiyiime borca dayah bir modele
doniismektedir.

Cari hesap agiklar tilkelerin karsilasmak istemedikleri bir durumdur, ciinkii bu agik ancak yabanci sermaye girisi ile
kargilanabilecegi i¢in bu giris de sancilidir. Yiiksek faiz ile iilkeye gelen yabanci sermaye, sicak para olarak piyasada dolart
diisiirdiigii igin maliyetler ve dolayistyla enflasyonda diiser. ithalat daha ucuza gelince yerli {iretici ithalata kars: fiyat artisi
yapamadig i¢in enflasyon bir miiddet kontrol altma alinabilir. Disaridan gelen bu fonlar reel sektore degil de sayet katma deger
tiretmeyen alanlara yatirlirsa geri 6demede sikintilar cari agig1 ortaya ¢ikaracaktir. Bu agimn asin aranda biiyiimesi sonucu
borglarm geri 6denmesinde zorlaninca iilke igerisinden sicak para ¢ikisi gerceklesir. Bu da durumu daha da kétiilestirir.

Cari acik (cari denge) genel bir tabirle; bir tilkeden ¢ikan paranin giren paraya gore farkidir. Tiirkiye nin cari acgik veriyor
olmast, Tiirkiye’den her sene ¢ikan paranin giren paradan daha fazla olmasimni ifade eder.

Tiirkiye’de cari agigin yiiksek olmasmin temel sebepleri:

1. Enerjide Tiirkiye’nin disa bagimli olmasi,

2. Sanayi sektoriinde ara girdileri ithal ediyor olmasi,

3. ¢ tiiketimin siirekli artryor olmast,

4. Turizm gelirlerinin diisiik olmasi,

5. Yeni teknoloji tiretilememesit,

6. Doviz kurlarinda farkliliklar olmast.

Tiirkiye'nin ihracati, ithalati karsilayamadigi igin siirekli dis ticaret agid1 olusturmakta bu da ilkenin kalkimasmi
yavaslatmaktadir. Olusan dis ticaret agiklart dis borglarin artmasina ve bundan dolay1 zaman zaman genis boyutlu ekonomik
krizlere doniismektedir. Genel olarak, bir tilkenin dis borcu 6zel ve kamu diye ayrilmaz; iilke borcu olarak ifade edilir. Kamu
maliyesi a¢isindan bu aymrim ¢ogu zaman yapilmaktadir.

2.5. Ulusal Pazarlamadan Global Pazarlamaya Gegis Siireci

Pazarlama ister milli ister global boyutta olsun; bir kazang saglama gayesi ile segilmis miisteri gruplarinin, ihtiyag ve isteklerini
tatmin igin isletme kaynaklarmin, planlamasi, organizasyonu, yoneltilmesi, koordinasyonu ve kontrol edilmesidir.

Mal ve hizmetlerin degigimi olan satis faaliyeti ilerleyen zamanlarda ticaret yoluyla igletmeler tirettikleri {irtinleri 6nceleri
takas yaparak ve sonralari ise para karsilif1 satmaya bagladilar. Bu manada pazarlamanimn temelini satig olusturmaktadir. Satigin
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gerceklesmesi i¢in muhtemel miisteriyi {iriin konusunda ikna etmek gerekir.

Pazarlamanin gelisimi; muhtemel miisterileri aramak, {irlinii sergilemek ve pazarlik etmek ve teslim gibi, siirekli devam
etmektedir. Diinyadaki ilmi ve teknolojik gelisime bagh olarak pazarlama faaliyetleri de globallesmektedir.

Pazarlama, tiiketici istek ve ihtiyaglarinin tespit edilmesi ve bu ihtiyaglarin karsilanmasi igin gerekli girdilerin temin edilip
tiretim siirecinden gegirilerek iirlin haline getirilmesi, fiyatlandiriimasi, dagitiimasi, tutundurmasi (promosyonu) ve satig sonrasi
hizmetleri ifade eden isletme faaliyetleridir.

Pazarlama, kisisel ve organizasyon amaglarina ulasmay1 saglayacak miibadeleleri gergeklestirmek tizere, mal, hizmet ve
fikirleri tiretme, gelistirme, fiyatlama, tutundurma ve dagitima iliskin planlama ve uygulama stirecidir.

Pazarlama, temelde insanlarin ihtiyag ve isteklerini karsilamaya yonelik bir degisim islemi olarak satis ve dagitim ile es
anlamli kabul edilmektedir.

Pazar; tirtinlerin satildigy, yer veya mal ve hizmet degisimi i¢in satict ile alicilarin karsilastigi ve miibadelenin gerceklestigi
yerdir. Aheilar; belirli bir ihtiyaci, bu ihtiyaci karsilayacak arzu ve istegi ile alim giictine sahip olan, 6zel veya tiizel kisilerden
olusan tiiketici grubudur. Spot Pazar; ddemelerin pesin yapildigi ve ¢ogu kez yiizergezer mekani olan pazarlardir. Borsa;
menkul degerlerin veya esitli tirtinlerin degerini belirlemek ve / veya bu deger ve tirtinle ilgili islemler yapmak i¢in ilgililerin
belirli zamanlarda bir araya gelmesi / bir araya geldikleri yerdir.

Pazar Firsati: Mevcut durum ve gelecekte ortaya cikabilecek gelismeler ¢ercevesinde mal ve hizmetlerin yeterli olup
olmamast ve karsilanmamig veya ortaya ¢ikacak yeni ihtiyaglara uygun iirtinlerin isletmelerce farkina variimasidir.

Pazarlamaci: Isletmede pazarlama faaliyetlerinin planlanmasi, organizasyonu, ydnetilmesi, koordinasyonu ve kontrolii
isleriyle ugrasan ve bu faaliyetlerin yerine getirilmesinde uzman olan kisilerdir.

Satis: Satic1 ile alic1 arasinda yapilan ve tiriiniin alictya verilmesi ve karsiliginda bir fiyat, bir deger alinmast yoluyla yapilan
tiriinlerin el (sahip) degistirmesini saglayan bir pazarlama islevidir.

Saticr: Isletmenin, satis islevi ile gdrevlendirdigi alicilara iiriin satan kisilere veya kurumlara denir.

Pazarlama Sistemi: Her tiirlii pazarlama islevini yerine getirecek eleman, faaliyet ve iliskiler biitiintidiir.

Pazarlama Arastirmasi: Pazarlamanin geregi gibi yerine getirilmesi ve bu alana iligkin sorunlarm tespit ve ¢oziimii i¢in
gerekli bilgilerin toplanip analiz edilerek pazarlama kararlarmda kullaniimasidir.

Pazarlama, {irliniin iiretim 6ncesinden baslay1p, tiretim siireci, satis ve satig sonrasi tiim faaliyetleri i¢ine alan genis kapsamli
bir isletme faaliyetidir. Her isletme pazarlama yapacag igin, bu alanda egitim gbrmiis elemanlara ihtiyaci bulunmakta ve bu
alanda is imkam oldukga fazladir.

Kazang elde etmek amaciyla yiiriitiilen mal ve hizmetlerin alim ve satim faaliyetleri olarak, kisilerin veya toplumlarin kar elde
etme amactyla giristikleri her tiirlii mal ve hizmet degisimine ticaret denir. Uriiniin ticarete konu olacak sekilde degerinin
serbestge belirlenmesi ve firsat esitliginin olusturulmasima da ticarilestirme denir.

Ekonomi; bir tilkenin sahip oldugu kaynaklar kisiler, kurumlar arasinda tiretim, boliisiim, dagitim, titketim ile ilgili sistemi
inceleyen, smirsiz ihtiyaclari, nispeten sinirh kaynaklarla en az ¢aba ile en ¢ok tatmini saglayacak yontem ve teorileri gosteren
sosyal bir bilimdir.

Ekonomi, siyaset, cografya, tarih ve din ile i¢ ige bir bilim olarak, mevcut kaynaklarin sinirly, insan ihtiyaglarmin ise smirsizhigi
sebebiyle insanlarin tercihleri ve bu tercihler sebebiyle arasindaki tiretim, boliistim, dagitim, titkketim sekillerini, iligkilerini inceler.

Diinya tizerinde miistakil tilkeler arasindaki tiim ekonomik iliskileri inceleyen ve bunlardan belli varsaymmlar altinda sonuglar
¢ikarmaya galisan sosyal bir bilim dah olan global ekonomi genel ekonomi biliminin de bir pargasidir. Global ekonomi, dis
ticareti; mal ve hizmetlerin tilkeler arasmda farkli {iretimleri ve karsilastirmali olarak tistiin olduklar tirtinleri diger tilkelere
yonlendirilmesi olarak goriir.

Pazarlama, {irtiniin tiretim 6ncesinden baglayp, tiretim siireci, satis ve satis sonrasi tiim faaliyetleri icine alan genis kapsaml
bir isletme faaliyetidir. Ulkeler, énceleri kendi komsular ile bir takim mal ve hizmet alisverisinde bulunurlarken, iiretim
teknolojilerinde, telekomiinikasyon ve ulasim gibi, alanlarindaki hizli gelismeler sonucu, smirlarmin ¢ok uzagindaki tilkelerle
ticari islere girismisler ve bdylece, ticaretin global boyutlara ulagmasi sonucu, global pazarlar dogmus ve buna bagh olarak da
global pazarlama biiyiik 6nem kazanmustir.

Su an diinyada hakim ekonomik bir sistem olan serbest piyasa yapist dahilinde isletmelerin varliklarinin devami uluslararast
rekabete agik olmalarma baghdir. Hizla olusturulmaya galisilan tek bir diinya tipi tilketici ihtiyaglarim karsilamaya yonelmek
isletmeleri uluslararasi faaliyet yiirlitmeye zorlamaktadir.

Global pazarlama faaliyetlerinin boyutunun ¢ok daha genis ve karmasik olmast ile ulusal pazarlamadan ayrilir. Global
pazarlamaya gelene kadar gecen siirecte; ulusal (mahalli-lokal) pazarlama ve ihracat pazarlamasima da bakmak gerekir.

Global pazarlama siireci:

1. Ulusal (milli, i¢, mevzii, lokal) pazarlama; isletmeler belirli bir milli alan i¢indeki miisterilerin ihtiyaglarna ve bu alandaki,
siyasi, ekonomik, teknolojik, kiiltiirel ve demografik ¢evrelerdeki gelismeleri dikkate alir ve bu dogrultuda stratejiler hazirlanir
ve uygulanir.

Isletmelerin tiiketici istek ve ihtiyaglarmimn tespit edilmesi ve bu ihtiyaglarin karsilanmasi igin gerekli girdilerin temin edilip
tiretim stirecinden gegirilerek {irlin haline getirilmesi, dagitilmast, fiyatlandirilmasi, promosyonu ve satig sonrast hizmetlerini bir
tilke sinirlar i¢inde yiiriitmesini ifade eder.
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Firsat ve tehditler ulusal alan sinirlar iginde ele almir ve gerekli faaliyetler belirlenir. Giintimiizde, bir isletme dis pazarlara
acilma egiliminde olmasa bile disaridan gelebilecek yabanci oyuncular ve degisen global rekabet sartlarim mutlaka dikkate
almalidir. Bu manada sadece i¢ pazara odaklanmak basar igin yeterli degil, diinya 6l¢egindeki gelisimi ve miisteri taleplerindeki
degisimi karsilamak ve rekabete hazir olmasi gerekir.

Ulusal pazarlama, global pazarlarin rekabetinden gekilerek varligini siirdiirebilmek igin yerel pazarlara yonelme ve o pazarin
titkketim kaliplarini belirleyip, ona uygun iiriin gelistirip pazarlama faaliyetlerini ifade eder.

Global ile lokal arasi olarak, globallesirken yerel degerlerini kaybetmeme ve koruma durumu glokallesmedir. Mesela,
globallesme olgusu olarak fast food zincirlerini, yerel deger olan lahmacunu fast food olarak zinciri kurmak lokal bir tutum olarak
ele alnabilir.

2. Thracat pazarlamasi; ulusal pazarlamadan bir adim sonrasi olan ihracat pazarlamast ile isletme iirettigi {iriinlerin kendi
milli siirlan disinda da talep gorebileceginin farkma vararak faaliyet gosterdigi fiziki alani genisletmesini ifade eder. Isletmeler,
ihracat pazarlamasi yoluyla dis tilkelerin pazar sartlarmi tanima ve tecriibe kazanarak oradan da global pazarlamaya doniisebilirler

Tabii olarak bir 6grenme siirecini igeren ihracat pazarlamasi, isletmelerin iligki iginde bulunduklari dis pazarlari tanimalar ve
tecriibe kazanmalari neticesinde uluslararasi pazarlamaya dontisebilir

Thracat pazarlamasinda talep, iilke dismndaki pazarlardaki kurum ve aracilardan gelmesi dolayistyla; odaklanma pazarda
bulunan nihai tiiketici degil, daha ziyade is yapilacak olan araci kurulusun talepleri dikkate alnir. Thracatc: isletmeler, ihracat
yaptiklari tilke sartlarii da kendi {ilkelerinin bir devami gibi, algilayarak kendi milli pazarlar i¢in tasarladiklar {iriinleri aynen
veya bazi degisikliklerle pazarlamaya yonelirler.

Isletmeler iirettigi tiriinlerin kendi milli sinirlar disinda da talep gorebileceginin farkina vararak faaliyet gosterdigi fiziki alam
genisletmektedir. Bu durum bir nevi ulusal (milli-yerel) pazarlamadan sonra ihracat pazarlamasi olarak global pazarlamaya
gecisi saglayan bir stirectir.

Dis ticaretin i¢ ticaretten farki, dis ticaretin dovizle yapilmasi ve giimriik tarifeleri, kotalar ve doviz kontroliine tabi olmasidir.
Global pazarlama, yalnizca bir {ilkeden diger bir iilkeye yapilan ve genellikle digsatim olarak tanimlanan etkinlikten daha
kapsamli ve boyutludur. Ulusal pazarlama, bir yonden global pazarlamay1 biitiinlemekle beraber, dis ticaretteki siirekli, dinamik
ve karmasik gelismeler sebebiyle global pazarlama giderek daha miistakil bir niteligi zorunlu olarak kazanacagindan atilimct,
girisken ve pazar imkanindan en iist diizeyde faydalanma imkéam veren bir pazarlama yonetimini gerektirmektedir.

Bazi pazarlama otoriteleri global pazarlama ve ¢okuluslu pazarlamay: birbirinden farkh gérmekteler. Global pazarlama,
milli bir organizasyonun tiim diinyada faaliyet gostermesi olarak vurgularken, ¢cokuluslu pazarlamayi ise, milliyeti olmayan
tiim diinyay1 bir pazar olarak ele alan bir organizasyon yapisinin pazarlama anlayisi olarak gormekteler.

3. Global pazarlama; bir isletmenin global miisterilerin ne istediklerini anlayip bulup, bu ihtiyaglart hem kendi tilkesindeki
rakiplerden hem yabanci rakiplerinden daha 1iyi tatmin etmek i¢in tiim pazarlama faaliyetlerini koordine ile elde ettigi bilgiyi
faaliyet yliriittiigii tilkelere uyarlayarak rekabet tistiinliigii saglama faaliyetidir.

Glokal pazarlama; global anlamda her iilke pazarmna, aym sekilde {irtin sunmanin basarili olmamasi sebebiyle tercih edilen,
global ve lokal pazarlamanin sentezidir.

Girilen pazardaki tiiketici davranislari, tercihleri g6z Oniine alinarak tiriin icerigi biiyiik Olgiide ayni kalarak sunumun
degistirilmesi yoluyla yapilan pazarlamadir.

Lokal pazarlama; belirli bir bolge insanlarmin 6zel zevk, ihtiyag ve ilgi alanlarma odaklanarak satis yapmay1 hedefleyen
pazarlamadir.

Glokal pazarlama, global pazarlarin rekabetinden ¢ekilerek varhigm siirdiirmek igin yerel pazarlara yonelmek ve o pazara
uygun tirtin gelistirip pazarlama, global ile lokal arast bir durumdur. Glokal, globallesirken yerel degerlerini kaybetmeme ve
koruma halidir. Global risklerden daha az etkilenmenin yolu glokalden geger.

Ulusal pazarlama ile global pazarlama arasidaki temel ayrim, global pazarlamanimn diger iilkelerdeki kisiler, isletmeler ve
kamu kuruluslan ile isletmecilik etkinliklerini icermesidir.

Global pazarlama, pazarlama faaliyetlerinin diinya dl¢eginde yiiriitiilmesi olarak; uluslararasi pazarlama, dis pazarlama,
beynelmilel pazarlama, ¢ok uluslu pazarlama ve kiiresel pazarlama gibi, farkl isimlerle ifade edilebilmektedir. Global
pazarlama, globallesme hareketlerine bagh olarak kuruluslarin pazarlama faaliyetlerini diinya 6l¢eginde yiirlitmesi olarak,
tirtinlerini {lilke disina satmay1 hedefleyen pazarlama stratejilerini gelistirme ve bunlarm farkli iilkelerdeki uygulamalarim
biitlinlestirme stirecidir. Hedef, {ilke dis1 pazarlar oldugunda, bu pazarlarm istek ve ihtiyaclarm tespit edip uygun sekilde
karsilama istendigine, yeni pazarlar bulunur ve buraya uygun yeni ihrag tirtinleri gelistirilir, reklam ve tanitma ile kahci sekilde
yerlesilebilir.

Hess ve Cateora, global pazarlamay “bir firmanm mal ve hizmetlerinin birden ¢ok tilkedeki tiiketiciye veya kullananlara
akisim yoneten isletmecilik etkinliklerinin uygulanmasi” seklinde tanimlamaktadir. Kramer’e gore ise, “global pazarlama, tek
bir temel sebeple ulusal pazarlamadan ayrilmaktadir; global pazarlama diger tilkelerdeki kisiler, isletmeler, organizasyonlar ve /
veya yonetim boliimleriyle yapilan ticareti kapsamaktadir.”

Global pazarlama, sadece dig satim olarak diistiniilmeyip, tiim ulusal faaliyetlerin yurtdisinda da gosterilmesi olarak
goriilmelidir. Bu faaliyetlerin evrensel boyutta siirdiiriilmesi, tirtin, fiyat, dagitim ve tutundurma (promosyon) gibi, (4P)
pazarlama bilesenleri stratejilerinin yurtdis1 pazarlarda dikkate alinarak organize edilmesini gerektirecektir.
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Isletmelerin kurulus ve faaliyet boyutunda ulusal ve global olmas cihetiyle farkl dzellikler gosterirler.

Milli isletme; belirli bir tilke sinirlart i¢inde faaliyet gosteren ve ona uygun yapt olusturan isletmelerdir.

Global isletme; nispeten daha diisiik maliyetlerle biitiin diinyay1 tek bir unsur olarak hareket eden aym {iriinii ayn1 yolla her
yerde pazarlayan, farkh iilkelerde global aglarla faaliyetlerini siirdiiren igletmelerdir.

Yogun rekabetin yagsandig1 giiniimiiz global pazarlarda basarili olabilmenin yolu ihracata yonelen isletmelerin modemn
pazarlama anlayisini benimsemesi ve faaliyetlerini bu anlayisa gore planlamasi ve yiirtitmesi gerekir.

Giiniimiiz ekonomilerinin bagarist biiylik oranda diinya ekonomisiyle biitiinlesme ile bu da ancak global pazarlama ile
saglanir. Diinya pazarlarina agilmak oralara tiriin sunmak global ticari uygulamalarla degil, artik global pazarlama yolu ile
miimkiindiir. Kapitalizm, artik diinya tiiketici tipini hedef almakta ve tiim uygulamalarim ona goére sekillendirmekte ve
isletmelerde bu yapiya gére konumlanmaktadir.

2.6. Dis Ticaret ve Global Pazarlama Karsilastirmasi

Mallarm ve hizmetlerin globalindeki ticareti cok eskilere dayanr. {lk toplumlar iiretim fazlas1 olustugunda ticaret imkanlarim
ile Once takas yolu ile sonra da para karsilig: ellerindeki ihtiyag fazlast tirtinleri satmaya ¢ahsirlardi. II. Diinya savagindan sonra
hiikiimetler ve is gevreleri karsihkli olarak avantajlar saglanabilecegini ve global pazarlan fark etmeye baglamslardir. Dig
pazarlardaki firsatlar is gevrelerince anlagilabildikten sonra mallarin ve hizmetlerin dig ticareti stirekli bir gelisme gostermistir.

Drs ticarette konularm incelenme ve analizinde odak nokta 6demeler dengesi ile kaynak transferinin sinirlar disma akisin
etkileyen ticari ve mali sartlar ele alir ve pazara makro 6lgekte bakarak isletmelerin pazarlama ¢abalarm ikinci planda tutar.

Dirs ticaret, tirtinlerin ve sermayenin milli siirlar digina gikist ile ilgili olarak diinya genelinde tirtinlerin aligverisidir. Dis ticaret,
tirtin veya sermayenin Milli sinirlardan karsihikh olarak akisi olarak ihracat ve ithalat toplamindan olusur.

Thracat, katma deger olusturan tiim maddelerin islenmesi iiretimi ve disartya satisma iliskin faaliyetleri yani, bir iilke smirlar:
dahilinde serbest dolagimda bulunan (bu iilkede yetisen, iiretilen veya baska iilkelerden ithal edilmis) mallarin ve hizmetlerin
bagka tilkelere satilmasi / gonderilmesini ifade eder. Bu baglamda ihracat, pazarlamanin diger temel iglevlerini bilhassa dis
pazarda alicilarin istek ve ihtiyaglarinin belirlenmesini ikinci planda tutar.

Thracat, bir iilkeden diger bir iilkeye iiriin akismy, iilkeye doviz girisini ve dolayistyla ticaret unsurunu 6ne alirken, global
pazarlama daha ziyade firiiniin nasil tanitilip ve pazarlanabilecegi basta olarak tiim pazarlama islevlerini igerir. Satis nasil
pazarlama zincirinin bir halkastysa ihracat da uluslararasi pazarlama calismalarinm bir parcasidir. Ulke iginde {iretilen bir {iriiniin
yurtdisina sevki ve karsiliginda tilkeye doviz yani uluslararasi gecerliligi olan paranin girmesi ihracati olusturur.

Modem pazarlama anlayisi, geleneksel (klasik) pazarlama anlayisindan ayiran 6nemli 6zellik, isletmenin odak ve hareket
noktasinin miisterinin istekleri olmasidir. Geleneksel anlayista miisteri igletmenin tirettigi {iriinii alan bir piyon iken modem
pazarlama anlayiginda kral durumundadir. Artik zamanmmmzda, ihracat ve diger global pazarlama faaliyetlerinde, etkinlik
saglayabilmek i¢in mutlaka modern bir pazarlama anlayisi benimsenip uygulanmalidir. Gelismekte olan {ilkelerin cogunda
heniiz geleneksel pazarlama anlayismin yerine modern pazarlama anlayismin yerlestigini sdylemek imkansizdir. Kendi i¢
pazarinda geleneksel bir pazarlama anlayisimi uygulayan igletme dis pazarlara girdiginde biiyiik zorluklarla karsilagir.

Miisterinin isteklerinin 6n plana alindigy, tiretilenin degil, satilanin tiretilmesi olarak ifade edilen modern pazarlama anlayisi
global pazarlama faaliyetlerinde de uygulanmalidir. Uriin geleneksel pazarlama anlayisinda bir amag, modern pazarlama
anlayisinda ise miisteri ihtiyaclarini karsilayan bir aractir. Modern pazarlama anlayisinin benimsenmesit ile isletmelerde aragtirma
ve gelistirme faaliyetleri Gnemi anlagilmis ve bu yonde genis calismalar baglamustir.

Diinyadaki biitiin devletler pazarlama ve satis agisindan biiytik dlctilere, kaynaklara ve firsatlara sahip degildirler. Ancak bu
iilkelerde varligim siirdiirebilmek ve rekabetci olabilmek icin iceride faaliyet yiiriiten isletmeler yurt dis1 pazarlara agilmak
zorundadir. Cogu zaman igletmeler yurt dis1 pazarlarda i¢ pazarlarina gore ¢ok daha fazla gelir hatta kar elde edebilirler. Bu
noktada, ilmi ve teknolojik arastirmalarla ulasilan bulgulari, pazarlanabilir yeni iiriin, yeni sistem, yeni tiretim yontemlerine
doniistiirmek veya aym bulgulardan hareketle, mevcut {irtinleri, sistemleri, toplumsal hizmetleri gelistirerek toplumsal faydaya
doniistiiren siireg olan inovasyon, global pazarlamayi yakindan ilgilendirmektedir.

Giiniimiizde de global pazarlamada basarmimn sur1; miisteriyi sebebi nimet olarak gérmek ve “miisteri her zaman haklidir”
soziiniin kabul ve bunun uygulanmasindan gegtigi isletmelerce bilinmelidir.

2.7. Global Pazarlara Yonelme Sebepleri

Ulkeler aras1 smirlarin énemli bir oranda ortadan kalktin giiniimiizde iiretim faktorleri serbest dolasimda iilkeden iilkeye
rahatca gegebilmekte, glimriik vergisi, kotalar, ambargolar, boykotlar ve damping gibi, diizenlemeler artik pek fayda vermedigi
goriilmektedir.

Globallesmenin getirdigi rekabet sartlart 'i¢ pazar' ve 'dis pazar' ayrimimm ortadan kaldirarak yerine “ortak pazar” ve “diinya
tiikketicisi” kavramlarmi ortaya ¢ikarmustir.

Isletmecilik acisindan globallesme, herhangi bir ekonomik faaliyetin (satin alma, iiretim, pazarlama ve muhasebe gibi) lokal
(mahalli) 6zelliklere bakilmaksizin diinya yonelimli planlanmasi ve uygulanmasidir.

Kapitalizm igerisinde isletmelerin varliklarm devam ettirebilmeleri uluslararas: rekabete agik olmalarma baghdir. Hizla
olusturulmaya calisilan tek bir diinya tipi tiiketici ihtiyaclarim karsilamaya yonelmek isletmeleri uluslararasi faaliyet ytiriitmeye
zorlamaktadir. Isletmeler, iginde bulunduklan iilke ve pazarin olumsuz etkilerinden veya dis pazardaki cezp edici olaylar
sebebiyle, ya atil kapasitelerini kullanarak sagladiklari tiretim artist veya dis pazarlara yonelik tiretim yapmak tizere yeni
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yatirmmlara yonelirler. Bu noktada, dis pazara yonelmek isteyen isletmeler, oncelikle, hedef dis pazarlar ¢ok yonlii olarak analiz
etmek durumundadirlar.

Isletmelerin temel globallesme sebepleri:

1. Miisterilerin ortak ihtiyaglar: Ulkeler arasinda ortak olan miisteri ihtiyag ve zevkleri globallesme icin daha fazla
potansiyel sunuyor. Elektronik aletler, bilgisayar ve yazilim gibi tirtinler hizla standartlasmaktadir.

2. Global miiisteriler: Miisteriler globallestikge, aldiklar iirtinleri standartlastirmak ve basitlestirmek isterler. Muhasebecilik,
iletisim, bankacilik, sigortacilik, danismanlik gibi konular bu gruba dahildir.

3. Global kanallar: Fiziki esya dagiticilar1 nispi olarak yavas globallesirken, elektronik dagitim kanallar1 yardimiyla, seyahat,
miisteri destek hizmetleri, eglence, enformasyon iiriinleri global ulagilabilir hale gelmistir.

4. Global dl¢ek ekonomileri: Global dlgek ekonomileri, bir tilke piyasasi, rakiplerin optimum (en uygun) 6lgege ulasmalarini
saglayacak kadar biiyiik olmadig1 zaman uygulanir. Olgek ekonomisi, bir organizasyonun biiyiikliigiinden ve is hacminden
dolay1 elde ettigi maliyet avantajlaridir.

5. Uygun lojistik: Diisiik tasima maliyetleri, fiziki tiriinlerin iiretiminde yogunlagmaya sebep olmaktadir. Hizmetlerde,
tiretime miisterilerin katilimu, globallesmede lojistik degeri artirir. Tiiketici ihtiyaglarim karsilamada irlin ve bilgilerin baslangig
tilkketim noktasina kadar planlayan, kontrol eden lojistik gelismektedir.

6. Enformasyon teknolojisi: Enformasyona dayah hizmetlerde, telekomiinikasyon kanallarmin artmast bilginin hizli iletimi
ile yeni piyasalara ulagilmakta veya yeni piyasa olusturulabilmektedir.

7. Kamu siyasetleri ve diizenlemeleri: Hiikiimetler globallesme potansiyelini, ithalat glimriigi, tarifesi, ihracat tesvikleri,
yerel olma gerekliligi, nakit ve sermaye akist kisitlamalari, teknik ve diger standartlar, teknoloji transferinde miilkiyet siirlamalari
ve gereklilikleri gibi unsurlar vasitasiyla etkilemektedir.

Bu sebeplere ilaveten saglayacagi; kapasite kullanimimin artmasi ile birim maliyetlerinin diistisii ile kar artis1 ve i¢ piyasa
sartlari mevsimlik oynamalar ve ayrica durgun sezonlarda dis pazarlar yoluyla tiretim dengeli ve stirekliligi, enflasyon ve fiyat
degisimlerini dengelemek gibi faydalarda bulunmaktadir.

Muhtelif dis pazarlara yonelmek isletmenin i¢ piyasadaki risklerini de azaltacaktir. I¢ piyasada talebin diismesi veya rakiplerin
faaliyetlerinden dolay: aleyhinde olusabilecek degisikliklerden daha az etkilenecektir. Kriz doneminde ihracat yapan ve dis
pazara agilmis olan igletmeler olumsuzluklardan daha az etkilenmektedir.

Bir isletmenin korunan i¢ piyasasmin disina ¢ikmasi ve dinamik rekabet ortamu ile karsilasmast igletme ve tiriinlerini daha
modem ve verimli hale getirecek i¢ pazardaki basarisma yanstyacaktir. Isletmeyi gelecegin getirecegi sartlara hazirlayacak,
isletme i¢ pazardaki rakiplerinden bir adim 6nde olacaktir. Bu noktada, yurt disi pazarlara agiimaya karar verme, aslinda kiiresel
bir sektorde faaliyet gosteren tiim isletmeler i¢in kacimlmazdir. Ciinkii artik isletmelerin ¢ogu global pazarin ve gelismenin
farkina varmus, hizla ilerlemektedirler.

Isletmeleri global pazarlara yonelten sebepler ve saglayacag avantaj ve firsatlar ok fazladir. Bir isletmenin korunan i¢
piyasasinin disma ¢ikmast ve dinamik rekabet ortamu ile karsilasmas isletmeyi ve {irtinlerini daha modemn ve verimli hale
getirecek, bu i¢ pazardaki basarisina da yanstyacaktir. Daha da 6nemlisi isletmeyi gelecegin sartlarina hazirlayacak, isletme i¢
pazardaki rakiplerinden bir adim 6nde olacaktir.

Isletmelerin global pazarlara yonelmesi ile uzmanhk, karsilastrmali iistiinlik ve mutlak iistiinliikten faydalanma, rekabet
edebilme ve rekabetten kagma, vergi avantajlar, {irlin hayat seyrini uzatma, karlar artirma gibi pek ¢ok konu ve alanda 6nemli
avantajlar elde edeceklerdir. Iste bu avantajlar bir yerde isletmeleri dis pazarlara yoneltmektedir. Bilhassa, gelismis {ilkelerdeki
biiyiik isletmeler, cirolarmm ve karlarinin biiylik boliimiinii iilke disindaki tiretimlerinden ve pazarlama faaliyetlerinden elde
etmektedirler. Gerek i¢ ve gerekse dis pazarlarda faaliyet gosteren isletmeler, rakiplerine gore daha fazla avantaj saglayabilirler.

Isletmeleri global pazarlara yonelten temel sebepler:

1. Satis ve kirlarim arttrmak: Isletme i¢ pazarda iyi bir performans gdsteriyorsa, yabanci pazarlara girmesi muhtemelen
karlilig artiracaktir.

2. Diinya pazarlarindan pay almak: Dis pazarlara agilan isletme, rakiplerinin dis pazarlarda pay almak igin neler
yaptiklarmi ve pazarlama stratejilerini 6grenecektir.

3. I¢ pazara olan bagimhh@ azaltmak: Isletme dis pazarlara acilarak, pazarlama giiciinii artiracak ve i¢ pazardaki
miisterilere olan bagimliligim azaltacaktir.

4. Pazar dalgalanmalarim dengede tutmak: isletme diinya pazarlarma agilarak, i¢ piyasadaki genel ve mevsime bagh
dalgalanmalardan ve degisen tiiketici taleplerinin olusturdugu baskidan kurtulacaktir.

5. Fazla iiretim kapasitesini kullanmak: thracat yaparak, kapasite kullanim oran ve {iretim vardiyalarmn siiresi artirilabilir.
Boylece ortalama birim maliyetler azalmis ve 6l¢ek ekonomisine ulasilir.

6. Rekabet giiciinii arttrmak: Thracat, bir isletme ve {ilkenin rekabet giiciinii arttirir. Isletme yeni teknoloji ve yontemlere
uyum saglayarak faydalanir, tilke de dis ticaret dengesini 1yilestirerek fayda saglar.

7. Istihdam olusturmak: Mal ve hizmet ihracati, yeni is imkanlar olusturacak, issizligi azaltacaktir.

8. Isletmeyi gelecege hazirlamak: ic ve dis pazardaki gelisime Snceden isletmeyi hazir hale getirmek igin.

9. Ulkeye doviz girdisi saglamak: Dis ddemeler dengesini saglamada doviz ihtiyacim karsilamak igin

Ayrica, isletmeler vergi iadesi, istisnas, ihracati tegvik kredisi, glimriiksiiz {iretim faktorleri ithalati gibi tesvik imkanlarmdan
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faydalanmak i¢in dis pazarlara yonelirler.

10. Di§ pazarlardaki vergi ve diger tesvik avantajlarindan faydalanmak: Bilhassa gelismekte olan ve geri kalmus tilkeler
yabanci sermayeyi tilkelerine ¢ekerek, kalkinmalarimi hizlandirmak amaciyla, dis yatirmecilan, yatirmm yaptiklar takdirde, vergi
ve diger tesvik araclartyla tegvik edilmelidirler.

11. isletmenin siyasi etkinligini arttrmak: Dis pazarlara agilarak, ihracat yapan ve / veya dis iilkelerde yatirim ve tiretim
yapan isletmeler, diger isletmelere gore, siyasi olarak daha etkin duruma gelebilmektedir.

Isletmeleri global pazara yonelten faktorler isletme icinden veya isletme disindan kaynaklanabilir. Isletmeler, icinde
bulunduklar tilke Ve pazarmn olumsuz etkilerinden veya dis pazardaki cezp edici olaylar sebebiyle, ya atil kapasitelerini kullanarak
sagladiklan tiretim artig1 veya dis pazarlara yonelik iiretim yapmak iizere yeni yatimlara yonelirler. Dis pazara yonelmek isteyen
isletmeler, dncelikle, hedef dis pazarlar ¢ok yonlii olarak analiz etmek durumundadirlar.

Siiphesiz ki, globallesme ile ayrica; hiz, maliyetleri diistirme, standardizasyon (adaptasyon) ve faaliyetleri dagitma gibi, baska
faydalar da saglayacaktir. Etken veya etkenler ne olursa olsun, global pazara yani disa a¢ilmay1 hedefleyen isletmelerin, her
seyden dnce dis ticaret sistemini 6grenmeleri gerekmektedir.

2.8. Global Gelisimin Global Pazarlamaya Etkileri

Globallesme hareketler 20. asrin son donemlerindeki gelisim sonrasi hizla artarak devam etmektedir. Ekonomik, demografik,
siyasi ve hukuki, teknolojik, sosyo- kiiltiirel alanlarda birbirlerini de tetikleyerek ortaya ¢ikan yenilik ve yaklagimlar, globallesme
biiyiik bir hiz kazanmaktadr.

Yerel ve global Slgekte degisim ¢ok hizli bir sekilde gerceklesiyor. Eski kafa ile diisiiniip yeniye adapte olmak zordur. Is
yapma seklinin degisimine bagl olarak birgok sektdr dontisiiyor. Yeni duruma adapte olan sektorler, sistemler, fikirler, is ve
meslekler varhgm siirdiirebiliyor. Gelecegin ne getirecegi belirsizdir. Tiim bunlari géren insanlarin yeni gelisim ve degisime
ayak uydurma hizlan artryor.

Globallesmeyi hizlandiran temel etkenler:

1. Ekonomik ¢evredeki gelisim: Global pazarlama, global ekonomideki genisleme ve yeni ekonominin dogusu ve geligimi
ile hizlanmustir. Diinyada 6lgeginde globallesme hareketinin ilk baslangici ile ilgili farkh goriislerle birlikte genelde1980’lerden
sonra doniigtimiin hizlandig1 kabul edilmektedir.

2. Teknolojik ¢evredeki gelisim: Iktisadi alandaki gelisime ilave olarak, 20. asrin sonlarina gelindiginde; diinyada yasanan
gelismeler, hizim siirekli artirarak devam ettirmistir. Teknolojik buluslarn sonucunda 1990’larda, e-mail, faks, telekonferans,
video konferans sistemleri, mobil telefonlar, World Wide Web, Internet, daha sonra 2000’li yillara damgasim vuran akill
telefonlar, bilgisayar sistemleri gibi, yeni letisim teknolojileri diinyay: bir kdy gibi, birbirine baglanustir. Bu gelismelere bagh
olarak isletmeler artik fiziki bir pazaryerinde oldugu kadar, sanal (siber) pazar alaminda da faaliyete yonelmistir.

3. Kanuni ve siyasi ¢evredeki gelisim: Globallesme ve global pazarlama uygulamalariin hiz kazanmasimin temel
sebeplerinden olan ticareti ve yatirimu diizenleyen kanuni gercevede yapilan yeni diizenlemelerdir. Ulkelerin, yabanci sermayeyi
cekmek ve dig ticareti artirabilmek i¢in giimriik tarifelerinde yaptiklart indirimler, yatrm yapan isletmelere uygulanan
kolayliklar, tegvikler ve vergi indirimleri globallesmeyi hizlandirmaktadhr.

4. Demografik ve sosyo-kiiltiirel ¢evredeki gelisim: Diinyadaki demografik yapimnin degismesi ve sosyal ve kiiltiirel gelis
ile farkli bolgelerde, yeni tiiketici profilleri ve farkh ihtiyaglar ortaya ¢ikmaktadir. Diinya niifusunun dagilimina bakildiginda
niifus artisinin az gelismis veya gelismekte olan tilkelerde artigim, gelismis iilkelerde ise azaldig goriilebilir.

Global isletmelere rekabet avantaji saglayacak temel konularn basinda, faaliyet gosterdikleri farkh bolgelerde kazandiklart
bilgi birikimi ve tecriibeler gelmektedir.

Global biitiinlesmenin hizlanmasma ve global pazarlamanmn éneminin artmasina imkéan saglayan iktisadi, siyasi, kanuni,
teknolojik, demografik ve sosyo-kiiltiirel gelisim yasanmasma mukabil, globallesme karsiti olan akimlar da artmaktadir. Bu
hareketler global pazarlarda faaliyet yiiriiten isletmelerin uygulamalarim zorlastiran veya yavaslatan etkiler olugturmaktadir.

Globallesmeyi simirlayan temel etkenler:

1. Milli enggeller / globallesme karsithgx: Ithalat yapilmak istenen {ilkenin ticari uygulamalarmdan kaynaklanabilecegi gibi,
bunlarin disinda milli deger ve inanglar gibi, muhtelif sebeplerle de ortaya ¢ikabilir. Pazara giris engelleri, tarifeler, tarife disi
tedbir ve korumacihik (himayecilik) gibi diger idari uygulamalardan kaynaklanan, uluslararas ticaretin normal geligme seyrini
etkileyen her tiirlii siyasi ve uygulamalari ifade eder.

2. Kurum Kkiiltiirii ve yonetim korliigii (miyoplugu): Global pazarlama diinyaya tek bir pazar gibi, baktig1 i¢in, ncelikle
isletme yoneticileri bu bakis ag1 ve vizyonu kazanmis olmast gerekir. Global isletmenin organizasyon kiiltiir ve yapisim global
ihtiyaclara gore olusturmasi gerekir. Lokal ve global ihtiyaglarin farklilig ile yoneticilerin bakislarini iyi ayarlamalar ve yonetim
korliigiine diismemesi gerekir. Bu isletmelerde karmasik matriks yonetim yapisy, Iletisim ve koordinasyonu daha hizli ve etkin
hale getirmenin yollart aranmalidir.

3. Kiiltiir farkhhklan: Her tilke farkli bir kiiltiire sahiptir. Globallesme her ne kadar homojenlesmeyi getirse ve diinyay1
global bir kdye benzetse de bu farklilik ortadan tamamen kalkmaz. Sektor 6lgeginde bu farkhihiklar degisse de kiiltiir degerleri
iilkeden iilkeye farklilik gostermektedir. Ziraat sektoriiniin bir alt dah olan gida sektorii toplumlarm kiiltiirlerinin igerigini
belirleyen inanglan agisindan duyarh sektorlerin baginda gelmektedir.

Ulkeler bazen sanayilerini korumak amactyla, giimriik tarifeleri, kotalar ve benzeri yollarla disaridan gelecek iiriinlere
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muhtelif kisitlamalar getirebildigi gibi bazen de tamamen yasaklayan ambargo dahi koyabilmektedir. Ayrica ithal {iriinlerine
getirilen muhtelif standartlar da (koruyucu kalkan olarak) kullaniimaktadir.

2.9. Isletme Yonelimlerinin Global Pazarlamaya Etkileri

Isletmeler, piyasa sartlarinda yasanan rekabet ve gevrelerindeki firsat ve tehditlere farkh sekilde cevap verirler. isletmeleri,
piyasa sartlar1 global pazarlara agilmaya zorlamastyla birlikte global pazarlama firsatlarim kullanma istekleri farkli pazar sartlarm
tecriibe etmek ve bilingli olarak yonelimlerini gergeklestirirler.

Isletmelerin global pazar firsatlan icin farkh yonelimleri:

1. Kendine odakl (ethnocentric) yonelim: Kendine odakli, etnosentik (merkezci) yaklasimi olan isletmeler, kendi tilkelerini
digerlerinden daha tstiin ve daha basarih gorme egilimindedirler. Bu sebeple kendi iilkelerinde basarili olan pazarlama
faaliyetlerinin diinyanin diger iilkelerinde de basarili olacag kabulii ile hareket ederler.

2. Cok odakh (polycentric) yonelim: Kendine odakli yonelimin aksine her iilkenin farkl oldugunu ve her birinde farkh
pazarlama stratejilerinin uygulanmasi gerektigi goriisiinden hareket eder.

3. Bolge odakh (regiocentric) yonelim: Bu yonelim diinyay1 bolgelere ayirir ve bu bolgelerin kendi icinde benzerlikler,
bolgeler arasinda ise farkliliklar olmasi goriisiinden hareketle faaliyet yiiriitiir.

4. Diinya odakh (geocentric) yonelim: bu yonelim, tim diinyay1 tek bir potansiyel pazar olarak gérme anlayisindan
hareketle hem yerel ihtiyaglari en iyi sekilde karsilayacak, ancak diinyada basarili olacak bir global plan aramaya yonelecektir.
Diinya odakli yonelim diinyay1 tek pazar olarak degerlendirir ve biitiinlesik bir global pazarlama stratejisi tiretmeye odaklanr.

Diger taraftan global pazarlarda gelisime ayak uydurmak ve basarty1 saglamak i¢in birgok konu 6ne ¢ikmaktadir. Bunlardan
onemli olanlar1 ve 6ne ¢ikanlari asagidaki gibi, siralayabiliriz.

Global pazarlamada one ¢ikan konular:

1. “Global diisiin mahalli hareket et” anlayisi: En biiyiik global markalar da tamamen standartlastirilmis pazarlama
karmasi unsurlar ile yerel pazarlarda rekabet etmenin zor oldugunu anlamuslardir.

2. Standardizasyon (adaptasyon, uyarlama) dengesi: Global pazarlamanin isletmelere hedeflenen maliyet avantajini
saglayabilmesi i¢in pazarlama karmasi unsurlarini diinya bazinda; standardizasyon dengesini dogru kuran isletmeler hem
maliyetleri kontrol etmek hem de hedef kitleye ulagsma konusunda basarili olabileceklerdir.

3. Yonetim sekillerinde seffaflasma: Global isletmelerin toplum karsisinda sosyal sorumluluklar siirekli artmakta ve tim
faaliyetleri daha cok mercek altina alimmaktadir. Global markalar, pazarlama ve diger tiim isletme islevleri noktasinda daha seffaf
bir yonetim anlayisini benimsemek durumundadirlar.

4. Sirket sahipliklerinin de@ismesi: Diinyada yasanan iktisadi buhranlar basarili isletmeleri bile mali sikintilarla
karsilasmasina ve hayatta kalabilmek i¢in zorlanmalarina sebep olabilmektedir. Mali sebeplerle biiyiik tanmmus isletmeler mali
durumu iyi olan gruplarca satin alindigi gériillmektedir.

5. Yeni teknolojilerin kullanmu: Teknolojik gelisimin getirdigi bilgisayar, internet ve akilli telefonlar giintimiizde tiim is
yapma sekillerini degistirmistir. Global pazarlamacilar da bu teknolojilerinin 6nemini anlayarak tek bir pazar olarak gordiikleri
diinya miisterilerine huzh ve etkin bir sekilde ulasmak i¢in bu mecray1 daha fazla kullanmaktadirlar. Siber giig, bir tilkenin biitiin
siber alt yapi tesisleri ile ayakta durmasini saglayan bir unsurdur. Bilisim sektoriinde; siber giivenlik ve bilisim dilini siyasetgilere
terciime edebilecek ana ve ara internet teknolojisi uzmanlarma ihtiyag bulunmaktadir. Internet iizerinden espiyonaj (gizli bilgi
toplama operasyonu) ve istihbarat toplamaya dontik “licretsiz yazilim’ ile perdelenen, maskelenen saldirlara karst savunmada;
isletmenin sorvery (sunuc) ve isletim sistemini bilen bilisimcilere ihtiyac vardir. Bunu sebebi, internetin goriinenin yiizii disinda
arama motorunun bulamadiy, statik internetin 500 kati civan biiyiikliigiinde Deep Wep lizerinden islemeler aracihgiyla kisi,
kurum ve iilkelere siber operasyonla yapiliyor algisi ve inancinin siirekli artmasidir. Her sistem bir zafiyet igerir. Endiistri 4.0 ile
saglanan gelisim nesnelerin interneti (10T), siber (sanal) saldiri, siber zorbahigi ve troll saldinlarim artrmaktadir. Bu phishing
(password-sifre) ve fishing (balik avlama, oltalama) yemleme saldirilar ile kisi ve kuruluslara biiyiik zarar vermektedir. Bundan
kurtulmak yolu, baskasmin erisemeyecegi kendi sorvery sistemini kurup saldirlara kars1 koruma tedbirlerini siirekli gelistirmesi
ve siber caydiriciligini artirmayla miimkiindiir. Ofansif (hiicum) grubun, defansif (savunmay) saldirilari igin igletme biinyesinde
mutlaka siber olaylara miidahale ekibinin kurulup, yonetilmesi gerekir. Kisilere veya gruplara yonelik, magdurun onurunu
zedelemeye veya magdura fiziki veya zihni olarak dogrudan veya dolayl olarak zarar verme sucu kasti ile Internet (gdriisme
odalar, epostalar, ilan sayfalar1 ve gruplar) ve cep telefonu (SMS / MMS) gibi modern iletisim araglari kullanarak zarar verme
hedefli saldirilart ifade eder. Siber su¢ kavramu, bir bilgisayar ve bilgisayar ag1 kullanilarak islenen herhangi bir sugu ifade etmek
icin kullamilmaktadir. Global dlgekte, devlet ve uluslararasi kuruluslar, istihbarat, mali hirsizhik gibi konularda siber suglarla ve
diger smir 6tesi suclarla mesgul olur. Uluslararast hukuk diizeni siber suglart ve bunu isleyenleri uluslararasi sug mahkemesinde
hesap verebilir kilmaya ¢ahsir. Siber fiillerin siber sistemlere ve bunlarm kullanicilarma zarar verebilir hale gelmesiyle kanunlarda
da diizenlemeye gidilmistir. Tiirkiye’de Tiirk Ceza Kanunu ve Intemet Ortaninda Yapilan Yaymlarm Diizenlenmesi ve Bu
Yaymlar Yoluyla Islenen Suglarla Miicadele Edilmesi Hakkinda Kanun ile diizenlemeler yapilmus, siber sucun ne oldugu ve
hangi fiillerin cezalandirilacagy belirlenmistir. Diinyada siber sucu belirten diger ifadeler ise: Bilisim Sucu, Elektronik Sug,
Dijital Sug, Bilgisayar Suglari ve Teknoloji Sugu isimleriyle ifade edilmektedir. Teknolojik tiriinlerin sosyal bir statii haline gelme
egilimi ile birlikte her kisi ve kurumun siber savunmada daha mahir olmast bir zorunluluk haline gelmistir.

6. Siirdiiriilebilirlik: insan ihtiyaclarinmn smirsiz olusu ve bu ihtiyaglar1 karsilayacak tabi kaynaklarm nispeten kit olusu gevre
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ile iktisadi yapmimn uyumlastirlmasini gerekli kilmaktadir. Bu anlamda stirdiiriilebilirlik, toplumdaki tiim unsurlarn is birligini
gerekli kilmaktadir. Global pazarlamacilarin da bu konuda duyarli olmalar ve stirdiiriilebilirlik kavramini destekleyen faaliyet
ve programlari 6ne ¢ikarmalar1 gerekmektedir.

Ikinci Boliim Degerlendirme Sorulan

©CoNoUT~WDNE

Globallesme nedir?

Globallesme ile gelebilen global risk unsurlart nelerdir?
Globallesmenin temel sebepleri nelerdir?

Isletmeleri global pazarlara yonelten temel sebepler nelerdir?

Drs ticaret nedir?

Ithalat nedir? Cesitleri nelerdir?

Thracat nedir? Cesitleri nelerdir?

Dis ticareti agiklayan klasik ve modem teoriler nelerdir?

Devleti dis ticarete yonelten temel sebepler nelerdir?

Drs ticaretin gelisim ve boyutlarm diinya 6lgeginde degerlendiriniz.

. Turkiye’nin dis ticaret hacmini belirten ithalat ve ihracat yapisim degerlendiriniz.
. Diinya ticaretindeki gelisim ve ekonomik hakimiyet savaglarmi degerlendiriniz.

Odemeler dengesi ve cari acik nedir?

Tiirkiye’de cari agigin yiiksek olmasinin temel sebeplerini yaziniz.

Drs ticaret dengesi ve dis ticaret agigt nedir?

Global pazarlama ve dis ticaret kavramlarmi agiklayarak, birbiri ile kiyaslaymiz.

. Glokal pazarlama ve lokal pazarlama nedir?
18.

Global pazarlama ile ilgili asagidaki kavramlan agiklaymiz: 1. Pazarlama: 2. Pazar (piyasa, borsa): 3. Pazarlama

Arastirmast: 4.Ihracat Pazarlamast: 5. Ekonomi ve global ekonomi: 6. Ticaret: 7. Ticarilestirme:

19.
20.
21.
22.
23.

Thracattan global pazarlamaya gecis neyi ifade etmektedir? Agiklaymiz.
Isletmeleri global pazarlara yonelten temel sebepleri siralayarak, agiklaymiz.
Globallesmeyi hizlandiran temel etkenleri siralayarak, agiklaymiz.
Globallesmeyi sinirlayan temel etkenleri siralayarak, aciklayiniz.

Global pazarlamada 6ne ¢ikan konular nelerdir? Siralayarak, agiklaymiz.
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3. GLOBAL PAZAR CEVRESI DEGISKENLERI

Global pazarlamaya karar veren bir igletme dnce yurtdisi pazar gevresini tantyip anlamasi gerekir, ¢linkii bu ¢evre yeni firsatlar
kadar yeni problemleri de beraberinde getirir.

Isletme, belirli dis pazarlardaki gercek satis potansiyelini degerlendirmeli ve pazarm meveut boyutlar, biiyiimesi ve ne gibi,
bir yiizdesinin ele gegirilebilecegi hesaplanmalidir. Bunun i¢in tiiketicinin {iriinii nasil tiikettigi, ne kadar tiikettigi, nereden satin
aldig1 ve ne siklikta tiikettigi gibi, sorularin cevaplanmasi 6nem kazanmaktadir.

Farkl tilkelerdeki tiiketicilerin benzer ve farkli 6zelliklerinin bilinmesine ilaveten isletme yoneticileri artik, bir “diinya
tiiketicisi” kavramu ¢ergevesinde diisinmeye baslamalidirlar. Bu noktada pazar ¢evresinin tanmmasi ve analizi, yeni pazara
giris de hedef kitlenin ve giris stratejisinin belirlenmesi, tirliniinde pazar gevresine gore degisikliklerin yapilmasi, dagitim
kanallarmin se¢imi gibi, kararlarda belirleyici olacaktir.

Global pazar cevresi degiskenleri; (1) pazar biiyiikligi ve gostergeleri, (2) ekonomik ¢evre, (3) ekonomik sistemler, (4)
sosyal ve kiiltiirel degiskenler, (5) teknoloji ve altyapi, (6) siyasi ve kanuni ¢evre, (7) rakiplerin durumu, (8) global ticaret bloklar
Ve (9) global ticareti tesvik eden kuruluglar olarak incelenir.

3.1. Pazar Biiyiikliigii ve Gostergeleri

Pazar biiyiikliigii ve iilkenin niifusu birbiriyle baglantili ve hedef pazarin potansiyeli i¢in 6nemli bir gostergedir. GSMH ile
birlikte niifusun yogunlugu ve demografik 6zellikler birlikte degerlendirilmelidir.

Niifusun yogun oldugu bdlgelerin tespiti, dncelikle promosyon ¢alismalart ve dagitim (lojistik) kararlar agisindan gayet
onemlidir. Hedef pazar olarak bir iilkenin zenginliginin 6énemli bir bagka gostergesi de kisilerin gelir durumlaridir. Eger
tilketicinin gelirinin genis bir kismm temel ihtiyaglarim satin almaya ayriliyorsa, gelirin pazardaki liiks firsatlara yonelmesi sinurli
olacaktir. Dolaystyla, bir iilkedeki tiiketicilerin kisisel geliri incelenirken bu gelirin harcanabilir ve tasarrufa aynlan kismi
pazarlamaci i¢in Gnemlidir.

Pazara girmeye karar veren isletme, {irliniiyle hangi kisimdan pay alabilecegine odaklanmasi gerekir.

3.2. Ekonomik Cevre

Global pazarlarda faaliyet gostermeyi hedefleyen isletmeler igin tilkelerin ekonomik yapilart ile ilgili verilerin toparlanip, tahlil
edilmesi gerekir.

Ekonomik ¢evre; toplumun ihtiyaclarmm karsilayacak mal ve hizmetlerin eldeki sinirl kaynaklar ile tiretildig;, tiiketildigi,
mal ve hizmetlerin boliisiildiigii ortam isletmelerin var olduklari ve varliklarim siirdiirdiikleri ortamdir.

Global diizeyde ve bolgesel 6lgekte gerekli verileri temin edilebilecek pek ok kaynaklar meveuttur. Bir tilkenin ekonomik
gelismislik durumu, o tilkenin dis ticaretinin gelisimi agisindan belirleyicisidir. Tarima dayali ekonomiler, yeni sanayilesen
tilkeler, sanayilesmis tilkeler, hepsinin tiiketim egilimleri ve satin alma davranislan farklilik gostermektedir. Pazarma girilecek
tilkenin, tabi kaynaklari hakkmnda bilgi sahibi olmak pazarlamaci agisindan 6nemli bir konudur. Yerel bir tiretim kararinda,
hammadde {ilkenin kaynaklarma gore daha uygun maliyetle tedarik edilebilir. Zengin tabi kaynaklara sahip tilkeler yeni
teknolojilerle ok daha hizli gelisebilir. Bununla birlikte, topografya ve iklim sartlar da bir iilkeye giriste pazarlamacilar agisindan
nakliye ve lojistik kararlarmin ahnmasinda 6nem arz etmektedir.

Dis pazarin ekonomik yapisl ve ticaret sistemi de pazara giris kararinda Snemli rol oynamaktadir. Ulkeler dis ticareti, siyasi
yapiya da bagli olarak engeller veya tegvik eder. Girisi engelleyen ekonomik tedbirlerin baginda hiikiimetlerin ithalati azaltmak
icin koyduklari ithal yasaklari, kotalar, ithalatta aliman muhtelif vergi, resim ve harglar gelmektedir.

3.3. Ekonomik Sistem

Kurulus veya tilkelerin y6netimi, ekonomik sistem ve sartlarm gelisiminden birebir etkilenmektedir.

Ekonomik sistem, toplumun sahip oldugu kaynaklari, ihtiyaglarmm karsilayacak sekilde dagitimim yapan temel kurallart
kapsar. Ekonomi, bir tilkenin sahip oldugu kaynaklar kisiler, kurumlar arasinda tiretim, boliisiim, dagitim, tikketim ile ilgili
sistemi inceleyen, sinirsiz ihtiyaglari, nispeten siirh kaynaklarla en az ¢aba ile en ¢ok tatmini saglayacak yontem ve teorileri
gosteren sosyal bir bilimdir. Ekonomi, siyaset, cografya, tarih ve din ile i¢ i¢e bir bilim olarak, mevcut kaynaklarin smirli, insan
ihtiyaglarmin ise sinirsizh@r sebebiyle insanlarin tercihleri ve bu tercihler dolayisiyla aralarindaki {iretim, boliistim, dagitim,
titketim seklerini, iliskilerini inceler.

Ekonomik sistem; bir toplumda {irlinlerin iiretimi, ticareti, dagitim ve kaynaklarin tahsisi, tiretimi kimlerin yapacagm
diizenleyen sosyal, siyasi, hukuki kurum ve kurallart ile birlikte iktisadi hedeflerin emrinde bir koordinasyon diizenidir.

Ekonomik sistemler, hangi iiriinler, nasil ve kimler i¢in iretilecek gibi temel ekonomik meselelere farkh yollarla cevap arar.
Ekonomi ile toplum arasindaki iliskiyi tilkedeki siyasi ve toplum degerleri etkiler. Siyasi yapilanma ekonomik sistemi belirler.
Uretici, tilketici ve kurumlarin sistem icinde ortaya koyduklar arz ve talep, mikro, makro diizeyde iktisadi sistemi diizenleyen
denge kurallart gelisir. Diinyada uygulanan iktisadi sistemler iginde; kapitalist ekonomik sistem, sosyalist ekonomik sistem,
karma ekonomi sistemi ve kanaat ekonomisi sistemleri incelenecektir.

1. Kapitalist Ekonomik Sistem: Her tiirlii iktisadi faaliyetin kisilerin serbest tesebbiisiine ve aralarmdaki serbest
sozlesmelere birakildigy tiretim, tiiketim, boliislim ve miibadeleyi ayarlama ve diizenleme isini serbest piyasalardaki fiyat
mekanizmasia birakildig iktisadi sistemdir. Bu sistem; kapitalizm, serbest piyasa sistemi / ekonomisi, liberal kapitalist sistem
(liberalizm) veya pazar ekonomisi isimleri de alr.

Liberal diisiince akimmin belirledigi ekonomik diizeni yansitan kapitalizm, toplumda tabi bir dengenin varligim ileri siirer.
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Benimsedigi insan modeli ‘homo-economicus'; tam bilgiye sahip, cogu aza tercih eden, segici ve tutarli olma 6zelligine sahip
oldugunu kabul eder. Her insan kendi menfaatini maximize etmeye ¢alisan, akilci, bilingli, haz, elem, hesabi yapar. Arz, talebin
belirledigi sistemde, kisi kendi menfaatini maksimize etmeye ¢ahsirken, toplum menfaatine de hizmet eder ve kisi ile toplum
menfaatleri arasinda ¢atigma olmadigim iddia eder. "Birakimz yapsmlar, birakimz gecsinler” felsefeni temel alir. Sistem; 6zel
miilkiyet, kar elde etmek, segme hiirriyeti ve rekabet etme hakki gibi dort hakki kabul eder. Cok sayida alici ve satici, piyasa giris-
cikist serbest, tekel hakim degil, piyasa agik ve seffaf ise bu piyasa serbest rekabet piyasasidir. Kapitalizmde, tiiketici hakimiyeti
ve lreticilerin kar motiflerine gore tespit edilen arz, talep ve fiyat mekanizmasi yardimiyla kararlar almnir.

Kapitalist ekonomik sistemin temel ozellikleri:

1. Ozel miilkiyet esastir.

2. Ekonomi serbest piyasa sartlar1 altinda isler.

3. Uretim araglar1 6zel kisilerin elindedir.

4. Devlet ekonomiye miidahale etmez, kontroliinii saglar.

5. Ekonomide kisi kendi ¢ikari pesinde kosar.

6. Uretimde belirleyici olan kardir.

7. Temel ihtiyaglar diginda baska siirekli tiiketim ahiskanliklari olusturur.

Kapitalist sistemde; para, borsa ve faiz gibi lickagit lizerinden sapmalarla rekabet sartlarinin giderek bozulmasi veya
ekonomik yapimin bu sistemi savunanlarin diisiindiiklerinden farklilasmasi gibi sebeplerle devletler ekonomik isleyise miidahale
etmisler. Ik miidahale 1929°da Diinya Biiyiik Ekonomik Buhran ile ikinci miidahale ise 2008’de ABD’ de baslayip yayilan
krize tilkeler degisik sekillerde miidahale etmisler. Global ekonomik sitem haline getirilen ve miidahalelere agik olan kapitalizmin
sorgulanmasi, elestirisi, tepkileri ve protestolar1 diinya genelinde siirekli geliserek artryor.

Global kapitalizmin olumsuz etkilerini en aza indirme ve insanligin ondan faydalanmasinda ahlak énemli bir rehberdir.
Sistemleri kuran ve kullanan insan, onlar faydali kilmasi da onun elindedir. Sosyal medya ve kamuoyu demokrasisinin
gelisimiyle global diktatorlikk olan kapitalizmin yanlis uygulamalan ile olusan global ekonomik huzursuzluklara tepkiler
artmakta ve krizler ekonomik sistemler tizerinden sorgulanmaktadir. Gelismeler, sermaye ve kapitalin 6nemini kaybederek
miilkiyetin tabana yayilacagi, serbestlik ve rekabetin sermayeden daha 6nemli olacag: tezleri kuvvetleniyor. Siirekli derinlesen
krizin bir diinya ekonomik krizi degil, bir sistem krizi oldugu algis1 artiyor. Tiim bunlara ragmen sistem siirekli kendini
yenileyerek, yeni isim ve algilarla devam ediyor. Liberalizmin tohumunu Adam Smith, neoliberalizmin tohumunu Friedrich
Hayek ve Milton Friedman atmustir. 1970’ler sonrasi farkli cografyalarda politik hegemonyayi ele gegiren neoliberal ideoloji
globallesmeyi hizlandirip devletleri 6zellestirerek millet iradesinden kagirma ve sosyal devlet anlayisini ¢okertmeye ¢aligmustir.

Neoliberalizm; temelde serbest piyasa ekonomisini tanimlamak i¢in kullamlir ve serbest piyasalar, dzellestirme, devletin
kiigiiltiilmesi, esnek is glicii piyasalartyla ilgili politikalari kapsar. Bu kavram IMF ve diger kurumlarm serbest piyasa yaklagmi
olan Washington Konsensiisiiyle yakindan iligkilidir.

Washington Konsensiisii: IMF, Diinya Bankasi, AB ve ABD gibi uluslararast kuruluglar tarafindan desteklenen bir dizi
genel serbest piyasa ekonomi diisiincesidir. Bu anlamda neoliberalizm, ekonomik faktérlerin kontroliinii kamu sektoriinden 6zel
sektore devreden bir sosyal ve ekonomik politika modelidir.

Karl Marx 19. asir kapitalizminin gayriahlaki oldugu; (1) is¢inin emegini somiirtiyor, (2) insanlari yabancilastirtyor ve (3)
azinhigin menfaatlerini korumayan, ¢ogunlugun adil, 1yi yasayan bir toplum olmasina engel oldugunu {ii¢ noktada elestirerek
kapitalizmin sonrasmin sosyalizm olacagint sdylemis. Lakin tekelci bir devlet kapitalizmini yansitan sosyalizmin ¢okiistiyle
bunun olmayacag ortaya ¢ikmustir.

Kapitalizm, rekabet, kalite isteyen, diisiinen, sorgulayan, egitimli kesimi istemez, “lireten yonetir” anlayigint esas alr,
tikketenleri yonetmeye cahsir. Kisi, toplum ve devletlerin zaaflarmi kullanarak onlar koklerinden uzaklastirp asimile eder.
Cografi kesifleri izleyerek Sanayi Devrimi ve somiirgecilikle devam eden Avrupa merkezli kapitalizmin kurulus ve isleyisi
devaminda Amerika'y1 diinya ekonomisinin merkezi yaparken, faaliyetleriyle de adaletsiz ve kendine bagiml birgok global
sorunu beraberinde getirmistir.

Kapitalizme yoneltilen elestiriler:

1. Emegi somiirmektedir: Kapitalizm ¢ikis ve isleyisi insan emegini somiirii {izerine kurulan bir sermaye rejimidir. Kole
ticareti ve bunlari zor islerde istihdam kapitalizmin emek {izerine insa ettigi somiirti, kolelik maliyetlerinin bir is¢i maliyetinden
daha yiiksek olmastyla sémiiriiniin yoniinii emekgiler {izerine degistirmistir. Insan emegini sémiiren bu sistem ile her insan ve
her organizasyonun miicadele etmesi ahlaki bir sorumluluktur.

2. Gelir dagihminda adaleti bozuyor: Kapitalizm, fakirden zengine servet aktaran ekonomik bir rejim ve fakiri daha fakir,
zengini de daha zengin yapmaktadir. Sistem, a¢ gozIii, her seyi siddetli arzulayan, aza kanaat etmeyen bencil bir seckinler smifi
olusturur. Oxfam’m, “Kiiresel Servetin Dagilimi ve Gelir Adaletsizligi” aragtirmas, kiiresel servetin giin gectikce daha kiiciik ve
varlikh elit grubun elinde toplandigi, zengin ve fakir ugurumunun biiytidiigiinii belirtiyor. Gelir esitsizligi artisinda; vergi kagirma,
emek somiiriisti, patron ve iist diizey yoneticileri zengin etme ¢abalari vardir. Adil olmayan bir sistem ilanihaye devam etmez.
“Birt yer biri bakar, kiyamet ondan kopar.” “Herkesin faydalanabilecegi seyden bazilart mahrum edilirse biiytik kavga cikar.”

3. Ahlaki olmayan yayilmacidir: Kapitalizm, kendine uygun olmayan tiretim, titkketim sistemleri, farkli inang ve kiiltiirlerin
kendine uymayan yonlerini degistirip asimile ederek hayatin her alamim kontrol etmeye c¢alisir. Krizler sonrasi kendini devam
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ettirme dinamizmini, insanlar ahlak ve maneviyattan tecrit edip birbirine diistirerek ¢ikardig i¢ ve dig savaslarla, silahlanmays,
agir1 tiiketimle israfi tegvik eder, emegi somiiriir, ekonomiyi bagimli hale getirir, isgalci ve istilact karakterdedir. Sistemi devam
ettirmek i¢in neoliberalizm ve globalizm gibi yeni farkli kavramlar kullanarak hayatiyetini devam ettirmeye calisir.

4. Paraya hiikmederek reel ekonomiyi bankalara bogduruyor: Ekonominin sicak para ile dondiigii ve {ilkelerin
etkinliginin diinya sermayesi ile entegrasyondan gegtigi siirecte; paranin madde olarak ucuz, bol ve ayrica sanal (siber) olmast ile
diinyadaki paranin mislinden daha fazlas1 dolagima girmesi ve kontrol edilemeyisi pesinden krizleri getirmektedir. Dolarin rezerv
(sadece kendine endeksli) para olmasi, miibadele 6zelligi ve senyoraj (paranin tiretim maliyeti ile yazili degeri arasindaki fark)
hakki sorgulanmaktadir. Konvertibilite olan dolar; diger paralara veya altina higbir kisitlama olmadan cevrilebilmesi, petro dolar
(petrol ticaretinde sadece dolarn kullanmmi) olarak da kullamlmaktadir. Ulkeleri kendilerine maskeleyen para baronlarr;
bagkalarmin paralarmi kullanarak kendilerini diinyamin patronlar1 gosterip, reel olmayan sanal (iber), karsiliksiz paraya
hiikmediyorlar. FED (Federal Reserve Sistemi 1913'te kurulan banka dolar basim ve dagitima yetkili) tizerinden dolarda tek
otorite olarak reel ekonomileri kontrol ediyorlar.

5. Sermaye kazancim siirekli artirmaya cahstyor: Kapitalist sistem yiiriitiiciileri akigkan olan sermayenin diinyanin her
yerinde biiyiik karlar getirmesi i¢in ‘paranmn dini ve rengi olmaz’ sozleri ve ekonominin her tiirlii degerden bagimsiz kendi
kurallart oldugu tezini ileri siirerler. Oysa, paranin her tiirlii degerden bagimsiz olmadig1, sermayenin tabiatinda kazanct stirekli
ve yluiksek tutmak ic¢in her tiir stratejik hesap ve ideolojik endiseyi degerlendirerek bulundugu yerde hakimiyet kurmaya,
ideolojisini yerlestirmeye galisir. Kapitalizmde, banka ekonominin kani olarak bilinen para kaynagim elinde tuttugu i¢in ziraat,
sanayi ve ticaret sektorlerine hakimdir. Gercek deger olusturmayan bankacilik sektorii sadece para ticareti yaparak toplumdan
sagladig1 kaynaklar kullanirken toplum menfaatini gézetmez. Sermaye akiskandir.

6. Altina dayah iktisadi yapidan kagit paraya gecis ile sanal degerler olusturuyor: Kapitalizm, altina dayal: iktisadi hayati
ve reel varlik yerine sanal varli1 getirerek finans aracini “aract arag” olmaktan ¢ikarip hedef yapmus, paray1 bir iiriin haline
getirerek gesitlendirmistir. 1944°te Birlesmis Milletler Para ve Finans konferansinda kabul edilen Bretton Woods Sistemi;
sadece kendine endeksli ve altma doniistiiriilebilen tek para birimi ABD dolart olmus, diger para birimleri de dolara gére
ayarlanmasina karar verilmisti. Anlasmay1 imzalayan, parasim altma doniistiirebilir ve sisteme giren tilkeler para degerini dolara
gore belirlemislerdi. Ttim para birimlerinin dolara endeksten kaynaklanan piyasa gerilimleri sebebiyle 1971°de ABD dolar altima
endekslemekten vazgegerek BWS’1 ¢okertip karsiliksiz para basmaya baslamustir. Diinyayi tek pazarh kapitalizme dontistiiren
globallesmeye ‘banka-medya-hiikiimetten” miitesekkil “‘ekonomik-siyasi sistem”, gercek degerinin 8-10 katr spekiilatif finans
yapist ile sanal (siber) degerler olusturmaktadir. Geleneksel bankalarn kredi vererek tirettikleri fiziki olmayan paralar gibi
modern sistemler de yeni sanal paralart gercek kullanima sunuyorlar. Para sistemi; fiziki para global toplam paranin sadece ylizde
10'u, geri kalan yiizde 90'1 bankalarca kredi vererek iiretilen sanal paralardan ibarettir. Para yonetiminde; “az olan kiymetli, bol
olan degersizlesir”, anlayistyla arz ve talep dengesine gore sanal (siber) parada bu duruma uygun deger artis ve azahslari olur.
Kabul goren para birimleri bir girigim sonrasi ortaya ¢ikistyla; girisimeinin dijital olmasi sonucu dijital kripto (sifreli) para birimini
cikarmugtir. Dolara endeksli global ekonomik sistem ABD i¢in ¢cok hayati, devamu i¢in her an yeni stratejiler gelistirmektedir.

7. Diinya ekonomisini tek merkezden yiiriitmek istiyor: Kapitalist sistem, kendini inga ederken karsisina ¢ikan engelleri
de tasfiye etmekte ve diinya ekonomileri tizerindeki hakimiyetini siirekli artirmaktadir. New York’u diinyanin para merkezi ve
baskenti, buradan yiiriitiilen faaliyetler, alman siyasi ve ekonomik kararlar diinyay1 etkiliyor. Sanayilesmis tilkelerin tiirev
piyasalarinda yapilan spekiilatif islemler haksiz kazang kabul edilmekte ve bu toplumlari rahatsiz etmektedir. Global giigler
bilgisayar marifeti ile bankalar tizerinden sanal (siber) kripto paralar ve nakitsiz para sistemiyle nakitsiz bir toplum tasarliyorlar.
Boylece milli paralart ortadan kaldirarak, millilik duygularmi da koreltip kendilerine amade bir diinya diizeni tasarliyorlar.
Avrupa medeniyetini olusturan Roma hukuku ve Yunan felsefesine dayanan kapitalizm; giicii esas alir, menfaate dayanr, zayif
olant yutar ve insanlarda suni ihtiyaglar olusturarak onlar1 kontrol altina almaya calisir.

8. insam ve Toplumu Déniistiiriiyor: Kapitalist anlay1s, toplumun fitri yapist icinde gelisen her yeni bilim, bulus ve anlayisa
sizarak onu kendi lehine kullanir. Isin basinda, bilimi, kurulusu ve arastrmay: destekler, ona sponsor olur ve kendi aleyhine
gelismeyi engeller. Fakirden zengine servet aktararak olusan ekonomik esitsizlikle biyolojik esitsizlige sebep olur. Boylece
hayata zenginler devam eder, fakirler ise bertaraf olur. Bu anlayisa sahip emperyalist devlet, kurum ve kisiler giicleri nispetinde
etraflarini somiirtirler. Kendine hizmet etmeyen, ortak akli esas alan demokratik gelisimleri engeller. Yenilik, gelisim gibi
kavramlan kullanarak, insanlari, kurum ve devletleri doniistiiriir kendine hizmet ettirir. Aslinda, her yenilik ve gelisimi
kapitalizmin tuzag1 gormek, gostermek kolayciligi, ona psikolojik tistiinliik ve fiziki bir gii¢ verir. Bu yapilara kars1 kendini zayif
gostermek, onlarm saldinlarmi daha da artirir. Bu sebeple, toplumu istedigi yonde doniistiirmeye calisan, onu sémiiren kapitalist
anlayis ile akli baginda, vicdam bozulmamus her insanin miicadele etmesi ahlaki bir sorumluluktur.

9. Diinya kaynaklarim hizla tiiketerek ekolojik dengeyi bozuyor: Ana akim iktisat literatiirii, bugiinkii haliyle iktisat
bilimi, kapitalist somiirii diizeninin akademideki ayagi olarak gercegi yansitmayan ve toplumda karsih@1 olmayan ideolojidir.
Sagal bir hayat tarzi gosterir ve olusturdugu mutlu bir azmhigm yasadig imrenilen hayati toplumun diger kesimlerine 6rmekle
pazarlar. Stirekli biiylime, asir1 rekabet ve sorumsuz tiiketim anlayistyla tiim insanligin kaynaklarm flitursuzca kullanarak yash
diinyanin ekolojik dengesini alt-iist etmektedir. Insanlarin ilgisizligini ve bilgisizligini de kullanarak varligin siirdiirmektedir.

2. Sosyalist Ekonomik Sistem: Kapitalizme karsi bir antitez olarak onun eksiklerinden hareketle fert ve toplum refahint
gergeklestirmek i¢in kurulan Totaliter Miidahaleci ve Kolektivist iktisadi bir sistemdir. Teoride; tabiat, sermaye ve emek gibi
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tiretim kaynaklar1 toplum adina devletin miilkiyetinde, devlet tarafindan kullanilir ve tiretimde kar degil, toplum faydasi 6n
plandadir. Fiyat mekanizmasinin anonim ve objektif yol gostericilifi yerine merkezi planlamanin stibjektif otoriter, esnek
olmayan kararlar yer alir.

Sosyalist ekonomik sisteminin temel 6zellikleri:

1. Uretim araclar1 devletin kontroliindedir.

2. Temel iktisadi faaliyetler devlet tarafindan yiiriitiiliir.

3. Uretim kéra gore degil, temel ihtiyaglar merkezi planlamaya gore belirlenir.

4. Uretilenlerin kimlere ne miktarda ve nasil dagitilacag merkezi planlama ile karar verilir.

5. Toplumun ¢ikarlan kisi ¢ikarlarindan 6nce gelir.

6. Ozel miilkiyet siurlidir.

7. Ozel tesebbiis yoktur.

Emek ve sermaye catismasim esas alan Marksist veya enternasyonal sosyalistlerin 1870 Paris hareketinden 1917 St.
Petersburg ihtilaline kadar olaylarm arkasinda sermayenin varligi goriiliir. Sistemin kurucu ve yiiriitiiciisii Sovyet Rusya
1990’lardan sonra liberalizme gegis siirecini baglatmis ve hizli bir sekilde tamamlamustir. Antikapitalist ve antiemperyalist
oldugu iddiasindaki Cin, 1978 Washington Kapitalizm Konsensiisii (mutabakat / anlasma) ile ABD ve diger G-8 {ilkeleri
tarafindan kabul edilen; IMF, Diinya Bankas1 ve WTO tarafindan dayatilan neo-liberal ekonomi politikalar1 sonrasi ABD ile
iliskilerini gelistirmeyi tercih etmistir. Halen Kiiba ve Kuzey Kore sosyalist ekonomik sistemi degisik sekillerde uygulamaktadir.

Sosyalist ekonomik sisteme yoneltilen elestiriler:

1. Kapitalist sistem gibi sosyalist ekonomik sistem de insan1 “rasyonel bir varlik™ olarak goriir.

2. Sosyalist ekonomik sistem de kapitalist sistem gibi materyalisttir.

3. Sosyalist ekonomik sistem devlet kapitalizmini yansitir.

4. Emegi devletin somiiriisiine birakir.

5. Sosyalizm kapitalist tezlere muhalif olarak sergiledigi yaklasimlarla insanlari devlet baskisi altina aldi.

6. Dine Kars1 savas agarak kitlelerin 6liimiine sebep oldu onlar1 buhrana soktu.

7. Baskici ve antidemokratik uygulamalara miisaittir.

8. Ice kapah bir ekonomi olmasi sebebiyle bilim ve teknolojinin gelisimini engellemistir

Kapitalist rejimlere muhalif olmak adina ortaya ¢ikan fasizm ve sosyalizm (komiinizm), sinif savaslari, soguk savaslar, din
savaslar ve ahlak savaglarma sebep olmalartyla insanliga biiyiik zararlar verdi.

3. Karma Ekonomik Sistemi: Eklektik ekonomi denilen bu yapi, 6zel sektorii ve devletin ekonomiyi yonlendirmesini
igeren, piyasa ekonomileri ve planl ekonomiler arasmnda her ikisinin de 6zelliklerini yansitan bir ekonomik sistemdir. Kapitalist
ve sosyalist sistemlerin aksayan yanlarim birakip, iyi isleyen taraflarmi alarak daha 1yi bir iktisadi sistem kurma diistincesine
dayanir. Bir ihtiya¢ sonu ortaya ¢ikan ve her yerde gegerli, kabul gérmiis, standart kurallar1 olmayan, diger iki sistemin aksine
doktriner gergevesi belirsiz, uygulamada ¢ok degisik goriiniimler alan ve temelde ilmi degil, siyasi bir sistemdir. Hiikiimetin bazi
iktisadi etkinliklerde bulundugu veya bu etkinliklerin igleyisine miidahale ettigi, kapitalist ekonomi ile sosyalist ekonominin bir
arada bulundugu iktisadi sistemdir. Milli ekonomi i¢inde devletin sahip oldugu tiretim faktdrlerinin temel 6nem tagimasima
mukabil, 6zel ekonominin gelisimine yol gosterici oldugu; ferdi miilkiyet, hiirriyet ve demokrasinin vazgegilmez bulundugu
tilkelerdeki devletin ekonomik miidahaleciligini ifade eder.

Karma ekonomik sistemin temel ozellikleri:

1. Devlet ve 6zel tesebbiis birlikte yer alir.

2. Kapitalizm ve sosyalizm arasinda yer alir fakat 6zl itibartyla kapitalizme yakin bir sistemdir.

3. Devlet ekonomiye kismi olarak miidahale eder.

4. Kamu faydast ile kisisel ¢ikarlar bagdastirlmaya calisilir

5. Devlet, toplum tercihlerine uygun iiretimi saglamak igin piyasa mekanizmasim diizeltici tedbirler alir.

6. Ozel girisimin yatirimi karh bulmadig alana toplum ihtiyaclarmi karsilamak icin devlet yatirm yapar.

Kapitalist ve sosyalist ekonomik sistem gibi karma ekonomik sistem de materyalist bir anlayisa dayanir. Bu sistem
Tiirkiye’de1929 Biiyiik Ekonomik Buhran’dan sonra 1950’lerde ¢ok partili demokratik sisteme gecene kadar uygulanmis, 1950-
80 aras1 serbest piyasa sistemine gegis ve 1980 sonrast bu siire¢ hizlanmustir. Cin 1990’lardan sonra uyguladigi ekonomik
sistemle bu yapiya ¢ok yakindr.

4. Kanaat Ekonomisi Sistemi: Sermaye rejimi olan ve insan emegini sémiiriiye dayanan, insanin insana tistiinliigtinii maddi
temellere gore belirleyen kapitalizm ve devlet kapitalizmini yansitan sosyalizm aksine insana deger veren ve insam bir biitlin
olarak cevresiyle ele alan bir ekonomik sistemdir. Arayislar insan merkezli, adalet ve merhameti esas alan, saglam, adil,
paylasimci ve siirdiiriilebilir bir ekonomik anlayis1 benimseyen ve sifir faizle isleyen bir sistem olan kanaat ekonomisi diinya
ekonomisini diizliige ¢ikarabilir. Diger ekonomik sistemlerin zehrine bir panzehir olabilir. Homo-Islamcius (Islami-insan)
modeline dayanan kanaat ekonomisi sisteminin ekonomik ve sosyal alana dair temel 6zellikleri vardir.

Kanaat ekonomisi; hayati bir biitiin goren, emege 6nem vererek her faaliyetinde insam merkeze alan, faizin olmadig, kar-
zarar ortakligima dayal, cevre ve tabi kaynaklar1 emanet goren, kar hadlerine spekiilasyon diginda miidahale etmeyen, aldatma
ve haksiz kazanca yol vermeyen, her alanda israfi engelleyecek ve tasarrufu esas alan, diger toplumlarla adil ticaret yiirtiten, her
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tlirlii somiirii, hamaset, istismar, spekiilasyon (vurgunculuk) ve iddihara (saklama) miisaade etmeyen adil bir iktisadi hayatin
kurulmasim 6ngdren teorik ve patik kurallar belirten ekonomik bir sistemdir.

Kanaat ekonomisi sisteminin temel ozellikleri:

1. Hiir tesebbiis esastir, devlet hakem rolii iistlenir.

2. Miilkiyet hakki ve faaliyet hiirriyeti tanir, piyasayi agik ve seffaf kabul eder.

3. Bol kaynaklar ve smirh ihtiyaclar esas alinarak tiiketicinin zaruri ihtiyaglara kolay ulagimi saglanur.

4. Uriin fiyatlan arz ve talebe gore piyasa sartlarinda spekiilasyona meydan vermeden belirlenir.

5. Faizsiz ilkesi esastir ve faiz haramdir.

6. Biitiin kararlarda akil ve kalp dengesi esas alinur.

7. Belirsizlik igeren, zararh ve haram sayilan faaliyetler yasaktir.

8. Toplum menfaati, is birligi ve yardimlasma esastir.

9. Faaliyetlerinde diger insanlar1 ve cevreyi gozetir.

10. Kamu faydasina olan gayrimenkul miilkiyeti kamuda olmak iizere kiralanir.

11. Tiim kaynaklar insanligmm ortak degeri ve emanet goriir, kimseyi mahrum etmeyerek iiretime dahil eder.

12. Deger 6l¢ii birimi mal para (altn veya glimiis) esastir.

Kanaat ekonomisinin kabul ettigi insan tipi olan Homo-Islamicus’un belirgin degismeyen temel dzellikleri vardir. Homo-
Islamicus, inancma gore hayatma yon verir ve ekonomik faaliyetteki davrans seklini de inanclan gercevesinde belirler. Islam,
insan1 islami prensiplerle, Allah'in emir, nehiy ve nasihatleriyle 6gretilip egitildikten sonra, iktisadi hayatta serbest birakar.

Homo-Islamicus (fslami insan)’m temel zellikleri:

1. Inanclarina gére hayatina yone verir.

2. Spekiilasyon (vurgunculuk) yapmaz.

3. Faiz alip-vermez, kumar oynamaz, icki igmez ve helal olam tercih eder.

4. Her faaliyetinde; baska insanlar gozetir ve ¢evreyi korur.

5. Hayat1 bir biitiin olarak kabul eder.

6.Tiim kararlarinda akil ve kalp dengesini kurmaya galisir.

Temel kaidelerini Islam Dini esaslarindan alan Kanaat Ekonomisi emege dayanir ve adaletle yiiriitiiliir.

Ibn-i Haldun, “Mukaddime” isimli eseri ile kanaat ekonomisine temel teorik Katkilar sunmustur. Tarihi ve sosyal olaylara
yOn veren siyasi, iktisadi ve mali konular inceleyerek, devletin asil gbrevinin insanlar arasmda sulh ve adaleti saglamak oldugunu
soyler. Kanaat ekonomisinin temel kurallarindan olan; devletin ekonomik ve ticari faaliyetlere girmesinin ekonomik dengeyi
bozacag ve serbest rekabet ortamimnin gelismesini nleyecegini belirterek, devletin gorev kapsam ve alanim belirlemistir.

Kanaat ekonomisi, insani degerleri 6ncelemesi, toplumun mutlulugunu esas almasi ve paylasimei ve imece yaklasim
sebebiyle paylagim ekonomisi, dayanigsmaci ekonomi, insani degerler ekonomisi veya mutluluk ekonomisini de kapsar. Kanaat
ekonomisi, insani ve insani degerleri onceleyen, biiylime odakh politikalar yerine yardimlasmay1 6ne alan, aile dostu, ¢evre odakl
politikalar ile insanin beden ve ruh saghgm 6nceleyen gayri safi yurtici hasila ile toplumun sadece ne kadar zengin olduguna
degil daha ¢ok sosyal gostergeleri dikkate alan, mevcut ve gelecek neslin muthuluguna odaklanan ekonomik bir modeldir.

Paylasim ekonomisi, sahibinin seyrek ihtiya¢ duydugu bir arag veya hizmeti kullanmadig1 zaman ihtiyaci olan kullanicilara
karsihksiz veya pazarlayici tarafindan sunumuyla kullamcinin 6dedigi kullanim ticretinden pazarlayanin bir pay aldig ahsveris
diizenidir. Yeniden kesfedilip kullamlan bir yontem olan paylasim ekonomisinde bedel istenilmeden kullanima arz edilmesi
temel de bir imece usuliidiir. Toplumu yiikselten ve ekonomiyi canlandiran bir aktivite olan imece, birgok kisinin toplanip el
birligiyle bir kisi veya toplulugun yardimlagarak igini gérmesi ve islerin sira ile bitirilmesi.

Islam’da sosyal giivenligi saglayan, uyulmasi mecburi olan; nafaka, zekat, sadaka-1 fitir, adak (nezir), fidye, kefaret ve kurban
gibi ve uyulmasi ihtiyari olan; nafile hayir ve sadakalar, vakiflar, vasiyetler, ziyafetler, esyalarm ariyeti, isar (baskasm nefsine
tercih), hediye-hibe, komsu hakki ve karz-1 hasen (faizsiz 6diing) gibi sosyal dayamsma ile fakirlerin zaruri ihtiyaglari karsilanir.

Siirekli biiyiime, ¢ok {iretip, tiiketme yerine; ¢evre ile uyumlu, insan mutlulugunu esas alan, ekosistemi gozeten, ahlaki
anlayisa ihtiyag vardir. Oncelikle tiiketim kaliplarnn yeniden tasarlanmasi gerekir. “Biitiin agaglarm kesildiginde, biitiin
hayvanlar avlandiginda, biitiin sular kirlendiginde, iste 0 zaman paranin yenilebilir bir sey olmadigim anlayacaksimiz” (Kizilderili
S6zii). Bunun yolu, kaynaklarm adil dagitimu ve titketimde israfi dnlemekten gecer. Insani yasatan medeniyetimizin degerlerini
yeniden insa ile buna uygun iiretim ve tiiketimde ahlaki olan kanaat ekonomisi anlayigini yeniden canlandirmaktir. Materyalist
anlayisin getirdigi kriz ve isterik madde bagimlihgindan insam kurtaracak, ‘kanaat’ anlayisimna sahip kanaat ekonomisi modelidir.

Kanaat, ancak ihtiyaci kadar bir seyi tireten ve tiiketen, diinyadaki her nesne iizerinde diger insanlarmda hakki oldugunu
diistinerek onu sahiplenen bir hak ve manevi anlayistir. Kanaat, esya ve insan iliskilerinde, davranista, iiziintii ve sevingte 6lctilii
olmay1 gerektiren bir hayat sisteminin; maddeye ve tiiketime ait yamdir. Bu anlayis ve kiiltiir, hayat tehlike ve felaketlerden
koruyarak; suurlu, dl¢iilii ve sade hayatin getirecegi mutlu bir diinyamn kurulmasini saglar. Materyalist anlayislar; israfa dayali,
sOmiirgeci, acimasiz, insamin ruh diinyasini bozan, abartili, gosteris ve sinirsiz iiretim-tiketim anlayist ile insanlart
stirdiiremeyecegi tiikketime yoneltmekte ve diger insanlar menfaatine ferdi hiirriyet simrlamalan getirebilmektedir.

Kanaat ekonomisi, modern ekonomik faaliyetlerin siirdiirtilmesinde sukuk gibi finansal segenekler gelistirip sunmaktadir.

Sukuk, bir varlik sepetinde yer alan varliklar tizerindeki miisterek miilkiyeti temsil eden, ondan faydalanma hakkina dayanak
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teskil eden esit degerdeki sertifikalardir. Sertifika veya vesika olan sukuk tahvilin muadili faizsiz esaslara uygun sertifikadir.
Geleneksel tahviller faizli menkul kiymetlerden olusurken, sukuklar, varlik sepetinde miilkiyet hakkmdan olusan ticari bir
varligim menkul kiymet olarak sertifikalar aracih@ryla satimidir. Sertifika sahibi sertifikasi oraninda ortak olur, geliri de onlara ait
olur. Sukuk, farkli sozlesmeler ile emek-Sermaye, kar-zarar ortakligy, kira finansmam gibi ¢esitli finans metotlari vardr.

Sukuk cesitleri:

1. Mudaraba (Emek-sermaye ortaklig1): Biri sermaye digeri know -how (emek, bilgi ve tecriibe) sahibi girisimei iki tarafin
(emek ve sermaye) bir araya gelerek bir projeyi gerceklestirmelerini ifade eder.

2. Miisaraka (Kar-zarar ortakhg): Taraflarin emek ve sermayelerini bir araya getirerek belirli bir yatrmin finansmanim
saglamak i¢in, taraflardan biri banka olmak sartiyla iki veya daha fazla tarafin, sozlesme hiikiimlerine gore kar ve zararin katiima
paylart oraminda paylasildig: bir faaliyettir.

3. Murabaha (Maliyet art1 kar marjli satis): Pesin tiriin alip vadeli satmak suretiyle finansman kullandirma yoludur. Faizsiz
katilim bankasi, miisterinin istedigi tirlin{i satin almakta, satin alma fiyatina maliyet ve kan ekleyerek miisteriye satip teslim
etmesi seklindedir. Banka miilkiyetin {izerinde bulundugu siire i¢inde gergeklesebilecek tiriine iligkin riskleri {izerine almaktadr.

4. icara (Leasing, Kira finansmam): Faizsiz katilim bankasmimn bir ekipmani veya bir gayrimenkulii miisterilerinden birisine
sabit bir tutar tizerinden ve sabit bir ddnem i¢in kiraya vermesi olarak ifade edilen orta vadeli bir kredi islemidir. Leasing sirketi
satin aldig1 bu sabit kiymeti kiraciin kullamimina tahsis eder.

5. Karz-1 hasen (Faizsiz Odiing): Faizsiz verilen borg olan karz-1 hasen (giizel borg) daha ¢ok fakirlere zaruri ihtiyaclarinm
karsilamak i¢in verilmekte olup, bu sebeple boyutlar kiictik ve etkisi smirlidir.

6. Selem (ileriye doniik, siparise dayal satm alma): Odemenin nakit olarak sézlesme aninda yapildig, fakat satin alman
tiriiniin teslimatmin 6nceden belirlenmis tarihe kadar ertelendigi alim-satim islemidir. Burada finans kurumu ileri vadede belli bir
tarihte teslimatt yapilacak belli miktardaki {irlin bedelinin tamamim pesin 6demekte ve riskini bertaraf etmek i¢in bu pozisyon
paralel selem s6zlesmesine girmektedir.

7. Tekafiil: Arapga bir kelime olan kefaletten tiiremis; paylasilmis sorumluluk veya paylagiimis garanti prensibine dayanan
katihm sigortaciligidir. Islam diinyasinda farkh yorumlarla uygulanmakta ve en az iki ilkeye uymasi gerekir: 1. Kar amaci
olmayan sigortalilarin bir araya geldigi kooperatif sigortacilig1. 2. Sigorta sirketinin biriktirdigi fonlar faizsiz yatirim araglarinda
degerlendirilmesi. Katilim sigortaciliginin islam fikhindaki mesruiyet temeli karsilikli bagis, vekalet ve mudarabe ortakligidir.

Kanaat ekonomisi ve kismen sosyalist ekonomi sade bir fert ve toplum diizeni 6ngoriirken kapitalizm, sasali bir hayat tarzi
sunar. Mutlu azinhgm yasadigi imrenilen hayati toplumun diger kesimlerine 6rekle pazarlar. Anarsiyi ve toplumlarm hak
davalari iizerine insa ettikleri fedailik kiiltiiriinii manipiile ederek onlar sémiiriir. Uretim icin gerekli olan emek ve sermayeyi
birbiriyle gatistirarak servetin giicii ile varligim devam ettirmektedir.

Global seckin azmliktaki {ist akillarca dizayn edilen kapitalist sistem stirekli kendini yenileyerek insanhg somiirmektedir.
Kapitalizm, onun anti tezi sosyalizm ve ikisinin bileseni karma ekonomik sisteme mahkiim olmayan insanlik ortak akli ile adil,
evrensel insani degerleri barmdiran, fitratina en uygun, her tiirlii somitirtiye kapal bir ekonomik sistemi kuracaktir.

Emperyalistler, asil hedeflerini isletmelerle perdeleyip suiistimal ederek hedeflerine ulasmaya ¢alisirlar. Kiiltiir emperyalizmi
ile tarth ve kililtiirtine yabanci nesiller yetistirerek, somitirti i¢in de milletleraras: kuruluslar kullanirlar. Hile, desise, sihirbazlikla
kaynaklari ¢almarak somiiriilen tilkeler; yerli bir durusla kendi kiiltiir kodlarinda yerini bulan, toplumun ortak aklini yansitan yerli
fikirlere yonelmeleri gerekir.

Diinyadaki carpik ekonomiyi diizeltmede Asya’nin kadim kiiltiiriinde mevcut adalet ve merhameti esas alan Homo-Islamicus
insani temelli kanaat ekonomisi bir alternatiftir. Materyalist olan kapitalizm ve sosyalizme ilag olacak kanaat ekonomisini; iyi
ahlak, adalet, kardeslik, paylasim ve yardimseverlik gibi meziyetleri yeniden canlandirip kurmak miimkiindiir.

Isletmeler, iginde bulunduklari ekonomik sistemde iiretim, pazarlama ve tiiketim faaliyetlerini yiiriitmeleri sebebiyle ekonomi
siyasetini takiple etkin yonetimlerini saglayarak varliklarim stirdirtirler.

3.4. Sosyal ve Kiiltiirel Degiskenler

Dil, din, egitim diizeyi, sosyal degerleri kapsayan kiiltiir sartlar1 Ve is ortami arasindaki iliski incelendiginde; mal ve hizmetler
farkli kiiltiirlere bagh olarak farkli taleplerle karsilagacaktir.

Sanayilesmis toplumlarda, ekonomik refah ve giivenin etkisiyle kiiltiir yapisinda biiyiik degisiklikler olmaktadir. Esnek ve
kisa galigma siireleri, ticretli izin ve uzun siireli tatiller, farklh faaliyet alanlarma yonelme ekonomik gelismisligin sagladig bir
kiiltiir gelisimidir. Bilgisayar, internet, iletisimdeki gelismeler, zenginlik, refah, gezip- gormek, saglikli beslenme, gevreye zarar
vermeyen triinleri kullanma gibi degerler bir kiiltiir olarak gelismis toplumlara yerlesmektedir. Bu kiiltiirel gelisim pazarlama
acisindan; eglenerek tiiketmek ve tecriibe pazarlamasi gibi kavramlart 6n plana ¢ikmuistir. Diinya 6lceginde bu tiir egilimler
tikketim davraniglarim da degistirmektedir.

Kiiltiir bir degisken olarak tiiketicilerin davraniglarim etkiledigi i¢in, pazarlamaci 6ncelikle, kiiltiirii anlamaya ¢alismak, kiiltiir
olusturma sistemlerine yonelik bilgilere sahip olmalidir. Tiim kiiltiirler i¢in standart bir pazarlama karmasi gelistirmek, zordur
ve pek az sayida igletme, bu tiir stratejilerle basarih olabilir. Bu agidan genelde, farkli kiiltiire uyumlu pazarlama karmalari
gelistirmek gerekmektedir. Uluslararasi pazarlama planlayicilari, tilkelerin dini inang, ahlak, milli adetlerini aile yapilarini, egitim
yapilarm, ferdi ve toplumsal iligkilerdeki deger yargilarini, moral degerlerini iyi tahlil etmeleri gerekir. Kadmn ve erkegin toplum
icindeki konumu, gorev ve sorumluluklari satin alma kararlarim ve davramglarm etkileyecek kiiltiirel faktorlerdir.
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Bir tilkenin cografi yapsi, iklimi ve demografik yapisi tiiketicilerin taleplerini ve tercihlerini etkileyecektir. Dis pazarin
topografyasi, 1s1s1, nem oram ve benzeri 6zellikleri, niifusun geng ve ¢ocuk yapusi, talep edilen iiriinlerin hem niteligini ve
miktarmi1 hem de depolama, tasima ve ambalajlama seklini etkileyerek, {irtinde modifikasyonlar yapilmasmi gerektirebilir.

Dis pazar ¢evresinde dnemli bir unsur da girilecek pazarin demografik yapisidir ki giris kararlarini, mal ve hizmetin bu pazarmn
istek ve ihtiyaglarina uygunlugunu zorunlu kilmaktadir. Pazarlarin demografik 6zellikleri tiiketim ahskanliklarina da 1s1ik
tutmaktadir, gelisen tilkelerin insanlart hazir gidalara paket servis pizzalara, sanal (Siber) marketlerin evlere servis yapmast gibi,
gelismeler de karton ambalaj tireticileri agisindan avantajlar olugturmaktadir. Farklilasan satin alma davranislari, pazarlama
yoneticilerinin bir dis pazara girmeden 6nce tiiketici tercihlerini ¢ok iyi arastirmalarini gerektirmektedir.

Yabanci1 pazarda isletme ¢alisanlari, yoneticileri, miisterileri, tedarikgileri ve biirokrasi ile iy bir iletisim i¢inde olmasi gerekir.

3.5. Teknoloji ve Altyapi

Birilkedeki teknolojik gelisme diizeyi ve bu teknoloji ile iiretilen mal ve hizmetler ve bunlarin sanayi, ziraat, Iletisim, ulasim
ve diger sektorlerdeki kullanim oranlari, dis pazarm genel gelisme diizeyi ve olasi talebi gostermesi sebebi ile dis pazar
analizlerinde sik kullamilan 6lgtilerden biridir.

Giiney Kore, Tayvan, Cin, Singapur gibi, Dogu Asya iilkeleri gelismis tilkelerden teknoloji ithal etmek yerine bu tilkelerin
yatimlarint kendi iilkelerine ¢ekerek, maliyetleri azaltici, kaynaklarm daha iyi kullaniddigi bir pazar olusturmaya
calismaktadirlar. Giiney Kore diinyamn 6nde gelen yari iletken tireticisi olmakla birlikte, Samsung Elektronik ve aragtirma
enstitiileri diinya capinda AR-GE’ de en basarih sirketlerden sayilmaktadir. Tayvan’in da teknoloji siyasetlerinde, kurmus oldugu
sanayi ve teknoloji parklarmin 6nemli agirlig1 bulunmaktadir. Singapur yiiksek teknolojinin verdigi rekabet giiciiyle diinyanm en
hareketli hava ve deniz limanlarini olusturmus bir {ilke olarak dis pazarlarda yerini almustir. Tiirkiye’nin de en azindan belli
alanlarda yeni teknolojiler gelistirerek bunlar ihrag edebilecek duruma gelmesi bu sektorlerde kar avantaji saglamasma ve 6n
plana ¢ikmasina yardimei olacaktir

Self-servis ticaret kiiltliriiniin gelisimine bagli olarak asirhk sirketler ayakta kalmaya ¢ahsirken yeni kurulan ve teknolojiyi iyi
kullanan sirketler biiytimesini stirdiirmektedir. Eve veya internete dayali (home-internet, based businesses) islerin hakimiyetinin
hizla arttig1 zamanimizda ucuz ve kolay gii¢ kaynag olan bilgi esit firsatta elde edilebildigi igin is yapma ve is kurma agismdan
para veya fiziki giiclin nemi azaltmaktadir.

Ulkelerin teknolojik gelismislik diizeyi ve altyapisi dis pazarlara yatirim yapacak girisimei icin pek ¢ok firsat ve maliyet
avantaji sunabilecegi gibi, yetersizligi de liretim planlarini, reklamlarini, dagitim kanallarim ve servis diizeyini zorlayacaktir.

3.6. Siyasi ve Kanuni Cevre

Yabanci pazarlarda siyasi ¢evre, isletmeleri dogrudan etkileyebilmektedir, bilhassa teror ve siddet olaylarina karst batili
isletmeler bu konuda kendi iglerinde riskleri degerleme birimleri olustururlar veya disaridan damsmanhk hizmetine
bagvurmaktadirlar. Degisen durumlarda sirketlerin pazarlama stratejileri de yeni siyasi ortamlara uyabilmelidir.

Kanuni gevre agisindan, yurt diginda faaliyet gosteren igletmelerin islemleri ti¢ boyuta béliinebilir, global kanunlar, kendi tilke
kanunlart ve ev sahibi tilkenin kanunlarmin 6ngdrdiigii sartlardir. Global hukuk, tilkeler arasindaki anlagmalar, teamiiller ve
sozlesmelerden dogan kanunlardir. Ikinci boyut iilkenin kendi kanunlaridir ki, muhtelif ticari regiilasyonlar (diizenleme, tiiziik),
yonetmelik, vergi kanunlari, ithalat ve ihracat diizenlemeleri global pazarlamay1 dogrudan etkilemektedir. Ugiincii boyut olarak
da ev sahibi iilkenin kanunlar sirketin uymasi gereken kanunlardir. Bu kurallarm ihlal edilmesi ¢ogu zaman yiiksek miktarda
maddi cezalara yol agabilmektedir.

3.7. Rakiplerin Durumu

Girilmesi planlanan dis pazarda rakiplerin durumu, isletme tarafindan arastiriimalidir. Rakiplerin ¢ok kuvvetli olmasi, mal ve
hizmetin o pazarda karl: bir sekilde satilmasin engelleyebilir. Rakiplerin pazardaki organizasyonlari, tiriin gesitleri, piyasa paylari
ve bu paylardaki degismeler, kapasiteleri, yabanci isletmeler ve pazardaki agirliklart nedir, dagitim kanallarmin kontrolii ne
Olgtidedir, maliyet ve fiyat avantajlart var mudir, reklam ve tanitim galigmalar1 yaptyorlar mu gibi, sorularin cevaplart firmanmn
pazara giris stratejilerine 151k tutacaktir.

Rekabetin diinya 6lgeginde, tilkeler arasinda ¢ok adil olmayan birgok uygulamalar vardir. Diinya tilkelerindeki iireticilere
gecinebilecekleri fiyat diizeyr veya bunun altnda yapilan 6demeler gelismis lilkelerde gida dagitim zinciri ve zengin
perakendecilerin elde ettikleri karlar karsilagtinldiginda, geri kalmus tilkeler ile biiytik bir ekonomik giic dengesizligi ve esitsizlik
gOze carpmaktadir. Az gelismis ve gelismis tilkeler arasinda az gelismis tilkeler aleyhine adil ve esit olmayan bir ticaret
yaganmaktadir. Bu adaletsizligi ve ugurumu nispeten diizeltmek i¢in yapilan faaliyetlere Adil Ticaret Hareketi denilmektedir.

Diinyadaki gelismeler ve kiiresellesme uygulamalari, acimasiz sekilde bir tarafta “kazananlar”, diger yanda “kaybedenler”
ortaya cikarryor ve aralarindaki ugurumu stirekli derinlestiriyor. Bu, sosyal ve ekonomik adaletsizligin ortadan kaldiriimasina,
hayrseverligin de ilerisinde kahci caligmalaryla, tliketicilerin giderek biiyliyen katkilart ve énemli agliklant daha net
hissediliyor. Artik, “diinyanin neresinde ve hangi sartlarda {iretilirse iiretilsin™ anlayiginin, en azindan tiiketiciler agisindan
degismeye basladigi rahathikla goriilebiliyor. Bunun en giizel numunelerden biri, gelismis iilkelerde yaygmlasan Adil Ticaret
hareketidir.

Uciincii Boliim Degerlendirme Sorulan

1. Global Pazar gevresi degiskenlerinden pazar biiyiikliigii ve gostergelerini agiklaymiz.

2. Ekonomik sistem nedir?



Kapitalist ekonomik sistemi agiklayarak, temel 6zelliklerini siralaymiz.
Kapitalizme yoneltilen elestiriler nelerdir?

Karma ekonomik sistemi agiklayarak, temel 6zelliklerini siralaymiz.
Kanaat ekonomik sistemi agiklayarak, temel 6zelliklerini siralayamz.
Global pazar ¢evresi degiskenlerinden sosyal ve kiiltiirel degiskenler nedir?
Global pazar ¢evresi degiskenlerinden teknoloji ve altyap etkisi nedir?

10. Global pazar ¢evresi degiskenlerinden siyasi ve kanuni ¢evre nedir?

11. Global pazar ¢evresi degiskenlerinden rakiplerin durumunu agiklayiniz.

© oo N U~ W

Sosyalist ekonomik sistemi agiklayarak, sisteme yoneltilen elestirileri siralaymiz.
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4. GLOBAL TICARET BLOKLARI VE GLOBAL TICARETI TESVIK EDEN KURULUSLAR

4.1. Global Ticaret Bloklan

Aralarinda ticareti engelleyen sartlar1 kaldirip, ticaret hacmini ve dolayisi ile ekonominin boyutlarini ve verimini arttrmak
isteyen bazi tilkeler bolgesel ticaret bloklar1 kuruyorlar.

Global ticari bloklar iilkelerin tarihi ve cografi baglantilari ¢ergevesinde ortaya ¢ikmaktadir. Tarihteki yakm siyasi dostluk
veya somiirge iligkileri bazi iilkelerin dis ticaretinde hala agirliga sahiptir. Ulastirma maliyetleri sebebiyle bazi tilkelerin dig
ticaretlerinin 6nemli bir kismuni komsulari ile yapmaktadirlar. Bu cografi baglar da tarihi iliskilerin yamnda ticaret bloklarina
bolgesel nitelik kazandirmaktadir. Bu tiir ticaret bloklar;; AB, COMECON, ASEAN, KEI, NAFTA, D-8 ve ECO dur.

4.1.1. Avrupa Birligi

Bars, istikrar ve kalkinma temelli bir projedir. Avrupa Birligi veya kisaca AB, yirmi sekiz tiye tilkeden olusan ve topraklart
biiytik 6l¢lide Avrupa kitasinda bulunan siyasi ve ekonomik bir organizasyondur.

Avrupa Birligi Antlagmasi olarak da bilinen Maastricht Antlasmast'min 1992'de yiiriirliige girmesiyle var olan Avrupa
Ekonomik Toplulugu'na yeni gorev ve sorumluluk alanlari yiiklenmesiyle kurulmusgtur. 500 milyondan fazla niifusuyla Avrupa
Birligi, diinya iilkelerinin GSYIH’ye (nominal) gore swralamsinda nominal gayrisafi yurti¢i hasilasmm %301uk (16,8
trilyon ABD$) boliimiinii olusturur.

Avrupa Birligi, tiim tiye tilkeleri baglayan standart kanunlar aracihgiyla, insan, esya, hizmet ve sermaye dolasmmi hiirriyetlerin
kapsayan bir ortak pazar (tek pazar) gelistirmigtir. Birlik iginde ziraat, balikgilik ve bolgesel kalkinma politikalarindan olusan
ortak bir ticaret politikasi izlenir. Birlige tiye tilkelerin on dokuzu, Euro ismiyle anilan ortak para birimini kullanmaya baglamustir.
Avrupa Birligj, tiye tilkelerini Diinya Ticaret Organizasyonu’nda, G-8 zirvelerinde ve Milletlerde temsil ederek politikalarnda
da rol oynamaktadir. Birligin yirmi sekiz tiyesinden yirmi ikisi NATO'nun da tiyesidir. Schengen Antlasmasi uyarinca birlik
tiyesi iilkeler arasinda pasaport kontroliiniin kaldiriimasimin da arasinda bulundugu pek ¢ok adli konu ve igisleri diizenlemelerinde
Avrupa Birligi'nin pay1 bulunur.

Avrupa Birligi, devletlerarasi ve ¢ok milletli bir olusumdur. Birlik i¢inde baz1 konularda devletlerarasi anlagma ve fikir birligi
gerekir. Ancak belirli durumlarda uluslar tistii yonetim organlari, tiyelerin anlasmasi olmaksizin da karara varabilir. Avrupa
Birliginin bu tip haklara sahip Gnemli yonetim birimleri Avrupa Komisyonu, Avrupa Parlamentosu, Avrupa Birligi
Konseyi, Liderler Zirvesi, Avrupa Adalet Divam ve Avrupa Merkez Bankasi'dir. Parlamentoyu, Avrupa Birligi vatandaslari bes
yilda bir oylama yontemiyle secerler.

Avrupa Birliginin temelleri 1951' de alti iilkenin katilimiyla olusturulan Avrupa Komiir ve Celik Toplulugu'na
ve 1957 Roma Antlagmast'na dayanmaktadir. O dénemden bu yana, birlik yeni iiyelerin katilimlartyla boyut olarak biiyiimiis;
var olan yetkilerine yeni gdrev ve sorumluluk alanlart ekleyerek de giiciinii arttrmustir. Uye devletler Arahik 2007'de, birligin
bugiine dek yaptig1 antlagmalar ile kanuni yapisim giincellemek ve 1tyilestirmek gayesiyle Lizbon Antlagmasi imzalanmustir.
Lizbon Antlasmast'nin onaylanma ve isleme girme siirecinin 2008 y1l1 iginde olmas1 dngériilmiisse de Irlanda'da, antlasmanin
onaylanmasi i¢in yapilan halk oylamasmnin ilk etapta olumsuz sonuclanmasi kabul siirecini geciktirmistir. Avrupa Birligi
2012 Nobel Banis Odiiliinii almustir.

a. Kurulusu

Avrupa Komiir ve Celik Toplulugu, Avrupa Ekonomik Toplulugu, Avrupa Topluluklari ve nihayet Avrupa Toplulugu olarak
isimlendirilen stireg, 1950 y1linda iki diinya savasinin yikintilar arasidan styrilmay hedefler sekilde ilk adimim atmustir. Robert
Schuman ve Jean Monnet imzal planin bildirisinde gaye; Fransiz ve Alman demir ve celik tiretimini {istiin yetkilerle donatilmis
olarak bir kurumun denetimine vermektir. Bu kurum tiim Avrupa iilkelerinin katthmma acik olacaktir. Oncelikli olarak
ekonomik bir plan olarak algilansa da 6nemli 6l¢iide siyasi uzantilar olacakti.

1957 yilinda kurulan Avrupa Ekonomik Toplulugu. (European Economic Community) en Onemli ticaret blogunu
olusturmaktadir. AET iilkelerinin aralarmdaki toplam ticaret 1977 yihnda diinya ticaretinin %34'linii, mamul {irlin ticareti ise
diinya mamul iiriin ticaretinin %44'tinii olusturuyordu. Genellikle Ortak Pazar diye isimlendirilen bu topluluk kurulusundan
yirmi y1l sonra ana gayesine ulasmis ve topluluk i¢inde sanayi tiriinlerindeki tiim glimriik vergilerini ve kotalarmni kaldirmusgtir.
Ayrica, topluluk dist tilkelerden yapilan ithalata da her tiye ayni giimriik tarifesini uygulamaktadir.

Birligin i¢inde ortak kurumlart bulunan tic Topluluk yer almaktadir. Bunlarm iginde ilk kurulam 1951 tarihli Paris
Antlagmast’yla Avrupa Komiir ve Celik Toplulugu (AKCT) olmustur. Daha sonra 1957 tarihli Roma Antlasmasi’yla Avrupa
Ekonomik Toplulugu ve Avrupa Atom Enerjisi Toplulugu kurulmustur. Topluluklar bu siirecin sonunda liye devletlerarasindaki
biitiin i¢ smurlar1 kaldirarak tek bir pazar kurmuglardir. 1992°de Maastrich’te imzalanan Avrupa Birligi Antlasmast ile ekonomik
ve parasal birlik dogrultusunda ilerleyen ve belirli alanlarda hiikiimetler arast ig birligini iceren bir Avrupa Birligi kurulmustur.

b. Genisleme

Toplulugun ilk genisleme tarihi 1 Ocak 1973 tiir. Ingiltere, Danimarka ve irlanda bu siirece dahil olmustur. Aym halkanin
diger iilkesi Norve¢ halkoylamasi sonucu AET haricinde kalmistir. Topluluk i¢in ikinci genisleme tarihi 1 Ocak 1981°dir.
Yunanistan’m katilimiyla tiye tilkelerin sayisi 10 olmustur. Bu siire 6 y1l gibi kisa bir dénemi ifade etmektedir. Halbuki 1977
yilinda basvurularmi yapan Ispanya ve Portekiz ancak 1 Ocak 1986 yilinda birlige iiye olmuslardir. 2000’1 senelerin basinda
AB, tarihinin en biiyiik genisleme siirecini baslatti. Mayis 2004’te Cek Cumhuriyeti, Estonya, Macaristan, Polonya, Slovenya,
Kibris Rum Kesimi, Malta, Slovakya, Letonya ve Litvanya birlige tam iiye olarak katildilar.
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Birlik, Avrupa {ilkelerinin ekonomik alanda is birligi yapmaya basladigi 1951 yilinda sadece Belgika, Almanya, Fransa,
Italya, Liiksemburg ve Hollanda’y1 igeriyordu. Zamanla bircok iilke katilmaya karar verdi. Birlik, 28 iilkeyi iceren mevcut
boyutuna, Hirvatistan’m 1 Temmuz 2013 tarthinde katimliyla ulast. Bu halkanin genislemesi cihetinde adimlara devam
edilmektedir. Aralik 1999’ undaki Helsinki Zirvesi sonrasi Tiirkiye de bu siirece dahil olmustur.

Tam tiyelik perspektifini muhafaza eden Tiirkiye’nin AB genislemesinde disarida birakilmasi bolgede biiyiik bir kayiptir.

c. Ilkeleri

Avrupa Birligi’nin temelini olusturan ilkeler sunlardir:

1. Temel haklarin, serbest dolagim ile medeni ve siyasi haklarn saglandigi Avrupa Vatandashig.

2. Icisleri ve Adalet alanindaki is birligi ile Avrupa Birligi genelinde hiirriyet, giivenlik ve adaletin tesis edilmesi.

3. Tek Pazar, Ortak Para Birimi Euro, istthdam olusturma, bolgesel kalkinma ve ¢evre koruma araciligiyla ekonomik ve
sosyal gelismenin desteklenmesi.

4. Ortak Dis ve Giivenlik Politikasi araciligiyla Avrupa Birligi’nin global anlamdaki roliiniin giiclendirilmesi.

Avrupa Toplulugu, geleneksel uluslararasi organizasyonlardan farklidir. Topluluk, asagida belirtilen ii¢ 6zelligiyle Avrupa
Konseyi, NATO ve Birlesmis Milletler gibi klasik uluslararasi kuruluslardan ayrilmaktadir:

a. Uye devletler belli konularda Topluluga yetki devretmistir.

b. Topluluk Organlarinin kararlari {iye devletlerde dogrudan uygulanabilmektedir.

c. Topluluk biinyesinde iiye devletlerin temsilcilerinden olusmayan bagimsiz organlar vardir.

Bu organlarda veya Topluluk iiyesi iilke temsilcilerinden olusan Bakanlar Konseyinde belli konularda oy birligine gerek
olmadan oy ¢okluguyla karar alma mekanizmasi gelistirilmistir. Bu mekanizmanin isletilmesiyle alinan kararlar, sonucta tim
tiye devletleri baglamaktadr.

Avrupa Konseyi: 5 Mayis 1949'da Belgika, Birlesik Krallik, Danimarka, Fransa, Hollanda, irlanda, Isvec, Italya,
Liiksemburg ve Norveg olarak on tilke, merkezi Strasbourg olmak tizere Avrupa Konseyi'ni kuran antlasmay1 imzalanustir. 2016
yih itibariyle Avrupa Konseyi'nde 47 iiye iilke bulunmaktadir. Tiirkiye, anlasmay1 1949 yihnda imzalanustir. Avrupa Insan
Haklart Mahkemesi, Avrupa Konseyi’ne baglhidir.

AB, sulh ve refah i¢in birlikte calismaya kararl demokratik Avrupa iilkelerinden olusan bir ailedir.

Uye Ulkeler, miisterek menfaat igeren belirli konulardaki kararlarm Avrupa diizeyinde demokratik olarak almabilmesi icin
egemenliklerinin bir kismim devrettikleri ortak kurumlar kurmuslardir. Bu sayede, birbiriyle baglantili modern diinyanin pek ¢ok
problemi ile milli yerine bolgesel diizeyde daha 1yi miicadele edilir.

d. Kurumlan

AB politikalari, ii¢ temel kurum tarafindan alian kararlar sonucu belirlenir:

1. Avrupa Birligi Konseyi (iiye devletleri temsil eder);

2. Avrupa Birligi Parlamentosu (vatandaslari temsil eder); ve

3. Avrupa Komisyonu (ortak Avrupa menfaatini gozeten siyasi olarak bagimsiz organ).

Bu kurumsal tiggen, AB’nin her yerinde uygulanan kanun ve politikalar olusturur. Prensipte yeni kanunlari 6neren
Komisyon’dur, fakat bunlar1 kanunlastiran Parlamento ve Konsey’dir. Avrupa Adalet Divam ‘Avrupa Hukuku'nu goézetir
ve Avrupa Birligi Sayistay1 Birligin faaliyetlerinin finansmanini kontrol eder.

AB'nin diger kurumlar:

1. Ekonomik ve Sosyal Komite, sivil toplumu, isgileri ve igverenleri temsil eder;

2. Bolgeler Komitesi, bolgesel ve yerel yonetimleri temsil eder;

3. Avrupa Merkez Bankasi, Birligin para politikalarmdan sorumludur;

4. Avrupa Ombudsmam, AB kurumlar ve organlari hakkinda kotii yonetimle ilgili sikayetleri sorusturur.

Avrupa Birligine tam {iyelik uluslararast degil, milletler iistii bir organizasyona ve hukuk sistemine katilmak anlamina
gelmektedir. Bu da tiye tilkelerin egemenlik haklarinin bir kismini Avrupa Birligi tiyesi diger tilkelerle paylasmasi demektir.

Avrupa Birligi tiyeligi, “milli egemenlik yetkilerinin bir bdliimiiniin organizasyonda paylagimr™ olgusu tizerine kuruludur.
Birlik, tiye devletlerden devraldigi bu egemenlik parcalari ile kendine bir egemen yetki alam / havuzu ortaya ¢ikarmustir. Bu
yetkiler kullanilarak, tiim tiye devletleri dogrudan veya dolayh sekilde baglayict hukuk normlart konmaktadir. Bu sisteme uyum
saglamak {izere, liye devletlerin tamamu, tam tiyelik 6ncesinde belli konulardaki egemenlik yetkilerinin devrini 6ngdren
hitkiimleri milli anayasalarma koymusladir. Avrupa Birligi karar verme siirecinde, iiye devletler, egemen yetki alaninda /
havuzunda milli egemenlik yetkilerinin bir kismim paylasirken, diger yandan, Avrupa Birligi tarafindan gerceklestirilen ve tiim
tiye devletleri ilgilendiren diizenlemelerde de s6z sahibi olabilmektedir.

Avrupa Birligince yiiriitiilen ve adeta bir kurucu meclis niteligindeki konvansiyon c¢alismalarinin 6nemli bir konusu da
Avrupa Birligi ve tiye tilkeler arasinda yetki smirlarnim ve dagiliminin daha agik ve kesin bir sekilde belirlenmesidir.

e. Amaclan

1. Uyeiilkeler arasinda isgiicii, hizmet ve sermayenin serbest dolasimi.

2. Uye ilkeler kanun ve mevzuatmimn toplulugun ¢ahsmalarmi kolaylastiracak sekilde yeknesak hale getirilmesi.

3. Ulkelerin ekonomik siyasetlerinin koordine edilmesi, ddeme dengelerinin ve rekabet sartlarnm korunmast; miisterek
tagimacihik ve ziraat siyasetlerinin uygulanmasi.
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4. Hayat standartlarin1 ve istthdam imkanlarmi gelistirmek i¢in Avrupa Sosyal Fonunun yiiriitiilmesi.

5. Ekonomik gelismeyi tesvik etmek gayesiyle Avrupa Yatirim Bankasmin ¢alistirilmas.

6. Sosyal ve ekonomik gelismelerine katkida bulunmak igin deniz agir1 tilkeler ve eski somiirgeleri ile iligkiler kurulmast.

Avrupa Birligi’ni yoneten kurumlar, demokratik yollarla secilen Parlamento, iiye devletleri temsil eden ve bakanlardan olusan
Konsey, Avrupa Devlet ve Hiikiimet Bagkanlar1 Zirvesi, antlasmalarm koruyucusu olan Komisyon, topluluk hukukuna
uyulmasin saglayan Adalet Divam ve birligin mali yonetimini izleyen Sayistay’dir. Ayrica ekonomik, sosyal ve bolgesel
menfaat gruplarm temsil eden muhtelif danisma kurullan vardir. Birligin dengeli gelisimine katkida bulunan projelerin
finansmamim kolaylastirmak gayesiyle kurulmus olan bir Avrupa Y atirrm Bankasi bulunmaktadir.

f. AB/ Tiirkiye Tliskileri

Tiirkiye, 1959 yilinda geng AET ile yakin is birligi i¢inde olmak isteyen ve bunun igin temasa gegen ilk tilkelerden biridir.

Tiirkiye, sanayilesme ve her alandaki kalkinmast i¢in cografyast ile fiili sinirlart olan AB ile iliskilerini gelistirmesi ve nihai
olarak tiyelik siirecini tamamlamasi gerekir. Ciinkii Tiirkiye sanayilesmesini Avrupa ile uyumlu olarak gerceklestirmekte ve en
fazla dis ticareti AB ile yapmaktadir. ‘Ankara Anlasmasi’ olarak bilinen bir “ortaklhik anlasmasi” ¢ergevesinde 12 Eyliil 1963
yilinda miiracaatin1 yapt1. Ilerleyen zamanda 1 Ocak 1996°da iiye devletleri arasindaki giiclii ve biiyiiyen Ticaret ve Yabanci
Dogrudan Yatirim iliskilerini de destekleyen ve kolaylastiran Giimriik Birligi’ne girdi. Siyasi kriterleri (Kopenhang Kriterleri)
demokrasi ve hukuk olan AB bir baris ve medeniyet projesine Tiirkiye, 2005’te tiyelik i¢in miizakere siirecine girmistir.

Ankara Anlasmasinin temel amact “Tiirkiye ve AET {ilkelerindeki yasam standartlarmin hizlandirilmig ekonomik gelisme,
ticaretin diizenli genislemesi Tiirkiye ekonomisi ile topluluk ekonomisi arasindaki farkliliklarin giderilmesi sayesinde
tyilestirilmesini stirekli kilmak”” tir.

Avrupa devletleri ekonomik bir birlik olusturma ve bu giicii siyasi alanda da avantaj haline getirme ¢ahismalarmin fikri temeli
1800’lere kadar gider. Avrupa Birligi, 25 Mart 1957 tarihinde imzalanan Roma Antlagsmasi’yla Avrupa Ekonomik Toplulugu
ismiyle kuruldu. Olusturulan ekonomik birlik pesinden de siyasi birligi getirdi ve (Ingiltere 2016°da ayrilma calismalarim baslatty,
nihai olarak 31 Ocak 2020' de resmi ayrihgi tamamlandr) 27 tilkeyi igine alan birlik AB olarak organizasyonunu stirdiirmektedir.

Tiirkiye / AB iliskilerinin kronolojisi:

1. ‘Ankara Anlagmast’ ile AB’ye 12 Eyliil 1963 yilinda miiracaatin yapti.

2.1987 Tiirkiye 14 Nisan'da tam tiyelik bagvurusunu sundu.

3.1993 AB ve Tiirkiye “Glimriik Birligi”” miizakereleri bagladi.

4. 1996 Tiirkiye ve AB arasindaki “Giimriik Birligi” 1 Ocak'ta yiirtirliige girdi.

5. 1999 Avrupa Konseyi, Komisyonun Tiirkiye hakkindaki ikinci Diizenli Raporundaki tavsiyelerine uyarak aralik ayindaki
Helsinki Zirvesinde Ttirkiye'ye AB iiyeligi i¢in aday tilke statiisiinii verdi.

6. 2001 Avrupa Konseyi 8 Mart'ta Tiirkiye'nin AB katilim siireci i¢in bir yol haritas olan “AB-Tiirkiye Katilim Ortakhigr’m
kabul etti. 19 Mart'ta Tiirkiye, Katim Ortakligmni yansitan, Miiktesebatin Ustlenilmesi igin Milli Progran (NPAA) kabul etti.

7.2001 Eyliil ayindaki Kopenhag Zirvesinde, Avrupa Konseyi, simdilerde ‘Katihm Oncesi Mali Yardim Aracr” olarak gegen
mekanizma vasitastyla mali destegi kayda deger sekilde arttirmaya karar vermistir.

8. 2004 Avrupa Konseyi 17 Arahik'ta Tiirkiye ile liyelik goriismelerini baslatmaya karar verdi.

9. 2005 Tiirkiye'nin AB'ye katilim miizakereleri 3 Ekim'de basladi.

10. 2005 Ekim ayinda, miiktesebatla uyumun analitik incelemesi olan ““Tarama Siireci” 35 baglik altinda bagladi.

11. 2005 Arahk'ta, Konsey Tiirkiye i¢in yeni katihm ortaklig1 belgesini kabul etti.

12. 2007 Kasim'da, Avrupa Komisyonu Tiirkiye ile katilim miizakereleri hakkinda Konsey'e ilerleme raporunu sundu.

13. 2008 Avrupa Komisyonu Kasim ayinda Tiirkiye'nin AB'ye katilimu ile ilgili senelik ilerleme raporunu yaynladi.

14. 2009 Tam iiyelik miizakerelerine devam edildi. 16. Vergilendirme fash ve 27. Cevre fash miizakereye agildi.

15.2010 12. Gida Giivenligi, Veterinerlik ve Bitki Saghg: fash miizakerelere agildh.

16. 2013 22. Bolgesel Politikalar ve Yapisal Araglarin Koordinasyonu fasli miizakerelere agildi.

https:/Amww.ab.gov.tr/siteimages/birimler/kpb/kronoloji-trkce-ocak2020.pdf

Bulunulan cografyanin ihtiyaglari geregi Tiirkiye nin AB’ye Avrupa’nin da Tiirkiye’ye ihtiyact vardir. AB tiyelik siireci her
iki tarafinda menfaatinedir.

Avrupa ikidir. Biri; hakiki Hiristiyanhik dininden aldig1 feyz ile fen, sanat, teknoloji ve demokratik degerler, insan hak ve
hiirriyetleriyle insanliga hizmet eden bu cereyan mensuplari, 1950’ de demokrasiye gegiste yardim ettigi gibi, Tiirkiye'nin AB’ye
girmesini siddetle arzu etmekte ve bu destek vermektedirler. ikinci Avrupa ise tabiat felsefesinden aldif giicle insani degerlerden
uzak sistemlerini global ¢apta yaygmlastrmaya calistiklarindan Islam iilkelerinin istibdattan ve fakirlikten kurtulup
demokratiklesmesini istemezler. Baski, zuliim, teror ve kaos iginde galkalanan, bir tiglincli diinya {ilkesi olarak kalmasini
istemektedirler. Onun i¢in iiyeligimize kargilar. AB siyasetinde bazen birinci, bazen de ikinci Avrupa cereyam 6ne gegmektedir.

AB iiye iilkeler:

1. Almanya. AB’ye Katilm Y1ilt: Kurucu tiye (1952), Bagkent: Berlin, Yiiz6l¢timii: 356 854 km?.

2. Avusturya. AB’ye Katihim Yili: 1995, Baskent: Viyana, Yiizol¢iimii: 83 870 km?.

3. Belgika. AB’ye Katihm Yili: Kurucu Uye (1952), Baskent: Briiksel, Yiizolciimii: 30 528 km?

4. Bulgaristan. AB’ye Katihm Yil: 2007, Bagkent: Sofya, Yiizol¢timii: 111 910 km?,
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5. Cek Cumhuriyeti. AB’ye Katihm Yih: 2004, Baskent: Prag, Yiizolgiimii: 78 866 km?.

6. Danimarka. AB’ye Katihm Y1li: 1973, Bagkent: Kopenhag, Yiizol¢timii: 43 094 km?.

7. Estonya. AB’ye Katilim Y1li: 2004, Baskent: Talin, Yiizolgtimii: 45 000 km?,

8. Finlandiya. AB’ye Katilim Yili: 1995, Bagkent: Helsinki, Yiizolgtimii: 338 000 km?,

9. Fransa. AB’ye Katihm Yili: Kurucu tiye (1952), Bagkent: Paris, Yiizol¢timii: 550 000 kn?,
10. Hurvatistan. AB’ye Katilim Y1ilt: 2013, Bagkent: Zagreb, Yiizolgiimii: 56 594 km?,

11. Hollanda. AB’ye Katilim Y1li: Kurucu iiye (1952), Bagkent: Amsterdam, Yiizolgtimii: 41 526 km?,
12. irlanda. AB’ye Katihm Yil: 1973, Baskent: Dublin, Yiizdl¢iimii: 70 000 ki,

13. Ispanya. AB’ye katihm Yili: 1986, Bagkent: Madrid, Yiizolgiimii: 504 782 km?,

14. isvec. AB’ye Katilim Yili: 1995, Baskent: Stockholm, Yiizolgiimii: 449 964 km?,

15. Italya. AB’ye Katilim Y1h: Kurucu iiye (1952), Baskent: Roma, Yiizolgiimii: 301 263 km?,
16. Kibris. AB’ye Katilim Yili: 2004, Baskent: Lefkosa, Yiizolgiimii: 9 250 km?,

17. Letonya. AB’ye Katihm Y1l: 2004, Bagkent: Riga, Yiizol¢timii: 65 000 km?,

18. Litvanya. AB’ye Katilim Yili: 2004, Baskent: Vilnius, Yiizolgtimii: 65 000 ki?,

19. Liksemburg. AB’ye Katihm Y1ili: Kurucu tiye (1952), Bagkent: Likksemburg, Yiizolgiimii: 2 586 kim?,
20. Macaristan. AB’ye Katilim Y1li: 2004, Bagkent: Budapeste, Yiizolgtimii: 93 000 km?,

21. Malta. AB’ye Katihm Y1ih: 2004, Bagkent: Valletta, Yiiz6lgtimii: 316 kn?,

22. Polonya. AB’ye Katilim Yih: 2004, Baskent: Varsova, Yiizolgiimii: 312 679 km?,

23. Portekiz. AB’ye Katilim Y1ili: 1986, Bagkent: Lizbon, Yiizolgiimii: 92 072 km?,

24. Romanya. AB’ye Katilim Yih: 2007, Baskent: Biikres, Yiizolgtimii: 237 500 kn?,

25. Slovakya. AB’ye Katilim Yili: 2004, Baskent: Bratislava, Yiizolgtimii: 48 845 km?,

26. Slovenya. AB’ye Katilim Yili: 2004, Baskent: Ljubljana, Yiizolgtimii: 20 273 km?,

27. Yunanistan. AB’ye Katilim Y1ilt: 1981, Bagkent: Atina, Yiizolgiimii: 131 957 kn?,

AB aday iilkeler:

Tiirkiye. Siyasi Sistem: Cumhuriyet, Baskent: Ankara, Alan: 775 000 kn??,

[zlanda. Siyasi Sistem: Cumhuriyet, Baskent: Reykjavik, Alan: 103 000 kn?,

Makedonya. Siyasi Sistem: Cumhuriyet, Baskent: Uskiip, Alan: 25 700 km?,

Swrbistan. Siyasi Sistem: Cumbhuriyet, Baskent: Belgrad, Alan: 88.361 kn?,

Karadag. Siyasi Sistem: Cumbhuriyet, Bagkent: Podgorica, Alan: 13 812 km?,

Amavutluk. Siyasi sistem: Cumhuriyet, Baskent: Tiran

Bosna-Hersek.

8. Kosova.

4.1.2. COMECON

Dogu Avrupa'nin ortak pazari iddiastyla Sovyetler Birligi liderliginde 1949'da COMECON (Council for Mutual Economic
Assistance-Karsilikli Ekonomik Yardimlasma Konseyi) adiyla iye tilkelerin ekonomik gelismelerini saglamak igin kurulmustur.

Ige kapah ticari bir blok olarak iye iilkelerinin ithalatlarmin %54 {i kendi iglerinde kliring sistemi yani {iriin degisimi yoluyla
yapilmaktadir. Aralarmdaki doviz kurlar da piyasa sartlarma gore degil, merkezi planlama gereklerine gore belirlenmesinden,
Bati paralarina kargi resmi kurlarin yapay yiiksekligini kamitlayan karaborsalar oluguyordu. Toplulugun ana gayesi tiyelerin milli
ekonomilerini planh bir sekilde gelistirip, halklarnin sosyal hayatmni yiikseltmektir. SSCB kendisi bu hedeflere ulasamayip
¢okiince 1990'm baginda COMECON da tasfiye oldu.

4.1.3. ASEAN

ASEAN (Association of Southeast Asian Nations) Giineydogu Asya Milletler Birligi; 8 Agustos 1967°de Vietnam
Savasi'ndan kaynaklanan komiinist genislemeye kars1 olarak; Filipinler, Malezya Tayland, Endonezya ve Singapur arasinda
kurulan bir organizasyondur.

a. Kurulusu ve Yonetimi

Katilimlar; 8 Ocak 1984°te Bruney Darussalam, 28 Temmuz 1995°te Vietnam, 23 Temmuz 1997°de Lao PDR ve Birmanya
ve 30 Nisan 1999’da Kambogya organizasyona dahil olmustur. 4,5 milyon kilometre kareye yayilan ASEAN bélgesinin toplam
niifusu 500 milyon civarindadir. Merkezi: Cakarta,

ASEAN liderlerinin 2003' de ASEAN’mn 3 boliimii kapsamasi gerektigi karar tizerine; (1)ASEAN Giivenlik Toplulugu,
(2 ASEAN Ekonomik Toplulugu ve (3)ASEAN Toplum ve Kiiltiir Toplulugu olusturuldu.

ASEAN’m en {ist karar verme orgam her sene gerceklestirilen ASEAN devlet bagkanlar zirvesidir. ASEAN {ilkelerinin
disisleri bakanlar1 da her sene bir kez bir araya gelmektedir. Ayrica ziraat ve ormancilik, ticaret, enerji, gevre, finans, saglk,
yatmm, isgiicli, hukuk, kirsal gelisim, yoksullukla miicadele, telekomiinikasyon, uluslararasi sug, ulastrma, turizm gibi
konularda ASEAN {ilkelerinin bakanlarinm bir araya geldigi toplantilar diizenlenmektedir.

Koordinasyonun saglanmasi ve diplomatik iligkilerde bulunulmasi amactyla ASEAN organizasyonunun Pekin, Berlin,
Briiksel, Canberra, Cenova, Islamabad, Londra, Moskova, Yeni Delhi, New York, Ottawa, Paris, Riyad, Seul, Tokyo,
Washington ve Wellington’da temsilcilik ofisleri bulunmaktadir.

NogakscwbdpE
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b. Amaclan

ASEAN organizasyonunun dncelikli hedefleri arasinda bolge iilkelerinin iktisadi bityiimesine ivime kazandiriimast, toplumsal
ve kiiltiirel gelisim, bolgede sulh ve istikrarin saglanmasi yer almaktadir. Ekonomik, sosyal, kiiltiirel, teknik, egitim ve diger
alanlarda i birligj, adalet kavramina, hukuk ve Birlesmis Milletler ilkeleri gergevesinde bolgesel sulh ve istikrarm saglanmas.

¢. Uyeleri

Endonezya, Malezya, Tayland, Filipinler ve Singapur (kurucu {iyeler), Brunei (1984), Vietnam (1995), Laos (1997),
Myanmar (1997) ve Kambogya (1999)

Tiirkiye nin Uyelik Durumu: Tiirkiye ASEANa iiye degildir. Tiirkiye, Giineydogu Asya Ulkeleri Birligi Dostluk ve Isbirligi
Anlagmast’na (ASEAN / TAC) katilim belgesini 23 Temmuz 2010 tarihinde imzalamustir.

d. Diyalog Ortaklan

AB, ABD, Kanada, Rusya, Avustralya, CHC, Japonya, G.Kore, Hindistan, Avustralya ve Yeni Zelanda

e. Gelisimi

ASEAN Organizasyonu’nun temeli Endonezya, Filipinler, Malezya, Singapur ve Tayland Disisleri Bakanlarinin 8 Agustos
1967°de Bangkok’ta imzaladiklar1 bes maddelik bildirgeyle atilmistir. S6z konusu bildirgede ASEAN’n kurulus amaglart,
iktisadi, sosyal, kiiltiirel, teknik, egitim ve diger alanlarda is birligi gergeklestirilmesi ile adalet kavramina, hukuka ve Birlesmis
Milletler ilkelerine saygi cergevesinde bolgesel sulh ve istikrarin saglanmas olarak belirlenmistir.

ASEAN’n kurulus senelerinde 6n planda olan ¢atigmalarin durdurulmast ve siyasi istikrarin saglanmast gibi hususlar, Soguk
Savag sonrast donemde yerini iktisadi is birliginin gelistirilmesine yonelik ¢abalara birakmustir.

1976’da imzalanan Dostluk ve Isbirligi Anlasmasi (Amity and Cooperation in Southeast Asia) ve 1995’te imzalanan
Giineydogu Asya Niikleer Silahlardan Arindirtlnig Bolge Anlagmasi (Southeast Asia Nuclear Weapon Free Zone- SEANWFZ)
ASEAN’1 kanuni agidan da baglayicilig1 olan bir organizasyona doniistiirmiistiir.

2005 y1l arahk aymda Kuala Lumpur’da diizenlenen 11. ASEAN Zirvesi, Organizasyonun gelisiminde 6nemli bir asama
teskil etmistir. Zirve sirasinda, ASEAN’1n hedef ve gayelerine ulasilabilmesi igin kanuni ve kurumsal bir gergeve sunan “ASEAN
Sart1 (ASEAN Charter) Hazirlanmasina Y 6nelik Kuala Lumpur Deklarasyonu” imzalanmis ve "ASEAN Giivenlik Toplulugu",
"ASEAN Ekonomik Toplulugu" ile "ASEAN Sosyo-Kiiltiirel Toplulugu" seklinde {i¢ siituna dayanan 'ASEAN Toplulugu
(ASEAN Community)'niin kurulmasi kararlagtiriimustir.

Kuala Lumpur’da 21-22 Kasim 2015 tarihlerinde gergeklestirilen 27. ASEAN Liderler Zirvesinde, ASEAN Ekonomik
Toplulugunun (AEC) 1 Ocak 2016 tarihinden itibaren hayata gegirilmesini dngéren Kuala Lumpur bildirisi yaymlanmustir.
Organizasyon tarihinde 6nemli bir kilometre tagini teskil eden bu adim, 625 milyonluk bir cografyanin tek bir pazar ve tiretim
merkezi haline gelmesine imkan tantyacaktir. AEC’nin tesekkiiliiyle birlikte, mal ve hizmetlerin serbest dolagimu sayesinde,
tiretim maliyetlerinin ve hammadde fiyatlarinin 6nemli 6lglide azalmasi ve ASEAN bolgesinde tiretilen tirlinlerin ylizde 70’inden
fazlasinda giimriik vergisinin kaldinlmast beklenmektedir, ancak halen birgok tarife digi engel mevcuttur. Daha fazla
serbestlestirme ve entegrasyonu hedefleyen AEC kapsaminda ASEAN GSYH'siin 2025'e kadar %7 oraninda biiylimesi
hedeflenmektedir. 1997 yilinda olusturulan ASEAN+3 Forumu gergevesinde, ASEAN iilkeleri ile CHC, Japonya ve Giiney
Kore arasinda siyasi, iktisadi ve sosyo-kiiltiirel is birliginin gelistirilmesine yonelik istisareler gergeklestirilmektedir.

f. Tiirkiye-ASEAN iliskileri

Tiirkiye, ASEAN ile kurumsal iligkilerini gelistirme kararimi 1999 yilinda almus, bu ¢ergevede diyalog veya sektor temelinde
diyalog ortagi olmak i¢in niyetini beyan etmistir. Bu cergevede Tiirkiye, ASEAN ile kurumsal iligki gelistirmenin ilk adim olan
Dostluk ve Isbirligi Antlasmasi'na (ASEAN/ TAC) 19-23 Temmuz 2010 tarihlerinde Vietnam’da yapilan 43. ASEAN Disisleri
Bakanlar1 Toplantist sirasinda taraf olmustur. Bu katilimim yam sira, Tiirkiye’nin Cakarta Biiyiikelgiligi yine ayni sene ASEAN
nezdinde akredite edilmistir.

Tiirkiye, ASEAN Zirvesi ile Disisleri Bakanlar Toplantisi’na, Donem Bagkam Brunei’nin dzel misafiri olarak ilk kez davet
edilmistir. Toplantiya bakan diizeyinde katilim saglanmustir. 8-10 Agustos 2014 tarihlerinde Nepido’da diizenlenen 47. ASEAN
Dusisleri Bakanlart Toplantisma, Tiirkiye bu kere Myanmar Dénem Baskanhgmin konugu olarak davet edilmis, bakanlik
diizeyinde temsil etmistir. Son olarak, Disisleri Bakanligi, ASEAN Dénem Bagkam Malezya’nin davetiyle, 2015 Agustos ayinda
48. ASEAN Bolgesel Forumu Disisleri Bakanlart Toplantisina katilmastir.

Tiirkiye ile ASEAN iilkeleri arasinda tesis edilen daha yogun ve verimli is birligi neticesinde, ASEAN f{ilkeleriyle 2002
yilinda 1,3 milyar Dolar diizeyinde olan toplam ticaret hacmi, 2014 yilinda 8,5 milyar Dolar seviyesine yiikselmistir. Halen 10
ASEAN iilkesinin dokuzunda Biiyiikel¢iligi bulunan Tiirkiye, Laos’ta agilmasi planlanan Biiytikelgiligin faaliyete gecmesinin
ardindan, tiim ASEAN fiilkelerinde temsil edilmis olacaktir. Ayrica, 2008'den bu yana ASEAN iilkelerine yénelik TIKA nin
yardimlarmin toplami 6.287.295 ABD Dolaridir

Bolge dist iilkelerin ASEAN’a tam iiye olmalart miimkiin degildir. Orgnazisyon’un bolge dist tilkelerle yiirtittiigii kurumsal
iligkilerde en ileri statii olan Diyalog Ortakligi konusunda da ASEAN tarafindan moratoryum ilan edilmis bulunmaktadir.

Diger taraftan, nihai hedefi ASEAN’m Diyalog Ortag1 olmak olan Tiirkiye nin, bu asamada ASEAN ile sektor temelli
ortakhk kurmasi konusunda girisimlere baslanmustir.

4.1.4. Karadeniz Ekonomik Isbirligi

Dogu Avrupa'da 1980'ler sonrasi ekonomik boyutta serbest piyasa ekonomisine ve siyasi boyutta cogulcu demokrasiye gegis
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siirecinin olusturdugu ortamda konumunu bulan KEI, Tiirkiye'nin onciiliik yaptig1 bir bolgesel iktisadi is birligi girisimidir.

Karadeniz Ekonomik Isbirligi (KEI), diinyada kiiresellesme ve bolgesel diizeyde uluslararast biitiinlesme yoniinde, siyasi ve
ekonomik alanda yeniden yapilanma stirecinin bir tirtintidiir.

a. Kurulusu

Karadeniz havzasinda is birligi arayislar1 konusunda ilk temaslar 1990 yilinda gergeklestirilmistir. Bu temaslar sonucu
saglanan 6n mutabakatlar ¢ergevesinde ilk toplanti, 19-21 Aralik 1990 tarihlerinde Ankara'da diizenlenmistir. Bunu 12-23 Mart
1991 tarihlerinde Biikres'te, 23-24 Nisan 1991 tarihlerinde Sofya'da ve nihayet 11-12 Temmuz 1991 tarihlerinde Moskova'da
yapilan toplantilar izlemistir. Bu toplantilar sonunda, is birligine temel olusturacak metin iizerinde uzlasmaya varilmstir.

Tiirkiye, 3 Subat 1992 tarihinde KEI disisleri bakanlari Istanbul'da bir araya getirmistir. Bu toplantnm asil gayesini,
Sovyetler Birligi'nin dagiimasiyla bagimsizliklarm kazanan yeni cumhuriyetlerin stirece katihm taahhiitlerini yenilemek ve
"Karadeniz Ekonomik Isbirligi Deklarasyonumun imza tarihini ve usuliinii tespit etmek olusturmustur.

KE] Zirve Deklarasyonu 25 Haziran 1992 tarihinde Istanbul'da diizenlenen Zirve Toplantisinda Amavutluk, Ermenistan,
Azerbaycan, Bulgaristan, Giircistan, Yunanistan, Moldova, Romanya, Rusya Federasyonu, Tiirkiye ve Ukrayna'nin devlet veya
hiikiimet baskanlarinca imzalanmstir. Bdylece, KEI resmen tesis olunarak faaliyete gegmistir. italya, Avusturya, Polonya,
Tunus, Israil, Misir ve Slovak Cumhuriyeti de gdzlemci statiisiinde bulunmaktadr.

b. Amagclan

1. Uye iilkelerin cografi yakmnliklarindan ve ekonomilerinin birbirlerini tamamlayici &zelliklerinden faydalanilarak,
aralarmdaki iktisadi, ticari, bilimsel ve teknolojik is birligini gelistirmelerini ve Karadeniz havzasinin bir sulh ve refah bolgesine
dontistiiriilmesi hedeflenmektedir. Bu temel amag dogrultusunda, kisa donemde bdlge iilkeleriyle is birligi igin uygun ortam
olusturulmasi, mal ve hizmet ticaretinin artirilmasi 6ngdriilmiis, uzun dénemde kisilerin, mallarm, sermayenin ve hizmetlerin
serbest dolasimi hedeflenmistir.

2. KEI, bélge iilkelerinin aralarindaki meveut iktisadi iliskilerin gelistirilmesi ve cesitlendirilmesi esasina dayanan, cografi
yakinlik, tarihsel baglar, iktisadi tamamlayicilik 6zelliklerini dikkate alan, somut projelere dontik, esnek, pragmatik, islevsel ve
cagdas, 6zel sektor agirlikli kendine miinhasir bir modeldir. Goriintirdeki iliski bir iktisadi is birligi seklidir. Bu iliski iktisadi
biitlinlesmeye de agik bir yaklasima sahiptir.

3. Uye iilkelerin, AB dahil uluslararasi kurum ve organizasyonlara katilmu séz konusu oldugunda KEI'ye olan
yiikiimliiliikleri bu katihmlara mani teskil etmeyecektir. Ulkeler, aym zamanda, diger iilkelerle olan iliskilerinde de hiir olarak
hareket edebileceklerdir. KEI'nin bu ciheti, ileri bir entegrasyon yolunda énemli bir engel teskil etmektedir.

c. Uyeler

Amavutluk, Ermenistan, Azerbaycan, Bulgaristan, Giircistan, Yunanistan, Moldova, Romanya, Rusya Federasyonu, Ttirkiye
ve Ukrayna.

Gozlemci iilkeler: Italya, Avusturya, Polonya, Tunus, Israil, Misir ve Slovak Cumhuriyeti.

d. Organlan

1. Disisleri Bakanlart Konseyi Uluslararasi Daimi Sekreterya: Istanbul

2. KEI Parlamenterler Asamblesi (KOPA) Genel Kurul: 70 temsilci (9 Tiirk)

3. Karadeniz Ekonomik Isbirligi Konseyi (KEIK) is ¢evreleri: Istanbul

4. Karadeniz Ticaret ve Kalkinma Bankasi (KTKB) 1999: Selanik Sermaye: 1,4 milyar $

e. Faaliyetleri

KET ile ilgili ilk temaslar 1990'da gerceklestirilmistir. Bu temaslar sonucu saglanan mutabakat gercevesinde ilk toplant: 19-21
Aralik 1990'de Ankara'da diizenlenmistir. Bunu 12-13 Mart 1991'de Biikres'te, 23-24 Nisan 1991'de Sofya'da ve 11-12 Temmuz
1991'de Moskova'da yapilan toplantilar sonucu is birligine temel olusturacak konular; 1- Amag ve ilkelerin tammlanmast, 2-
Hiikiimetler arast is birligi, 3- Hiikiimetler dist is birligi, 4- Kurumsal yapi ve tiyelik olmak iizere 4 bashk altinda karara varilmus.

Karadeniz Ekonomik Isbirligi Zirve Deklarasyonu SSCB'de Gorbagov'la 1985'te baslayan siyasi ve iktisadi alanda yeniden
yapilanma siirecinin bir iiriiniiydii. Karadeniz Ekonomik isbirligi Zirve Deklarasyonu, dnciiliigiinii Tiirkiye'nin yaptig1 bir
"bolgesel iktisadi is birligi" girisimiydi. KEI 20'nci yiizy1ln ve bdlgenin ihtiyaclarina cevap veren, katilan iilkelerin aralaridaki
mevcut ekonomik iliskilerin gelistirilmesi ve gesitlendirilmesi esasmna dayanan, cografi yakinlik, tarihsel baglar, iktisadi
tamamlayicilik 6zelliklerini dikkate alan, somut projelere doniik, esnek ve pragmatik, 6zel sektor agirlikh, kendine miinhasir bir
iktisadli is birligi modeli olarak dogdu ve giiniimiize kadar 6ylece geldi.

Biiyiik Avrupa mimarisinin bir pargasim olusturan bu "is birligi", Avrupa Birliginin bir alternatifi degil, tamamlayici bir alt
sistemidir. Goriiniirdeki iliski sekli iktisadi is birligiydi / is birligidir. Iktisadi biitiinlesme, bir yitkiimliiliik degildir. Bununla
beraber gelismeler o noktaya geldigi zaman, iktisadi birlesmeye agik bir yapiya da sahiptir.

(ekim merkezinin tekrar Karadeniz havzasma yoneltilebilmesi igin, tipki AB ile EFTA arasinda kurulan Avrupa Ekonomik
Alani gibi, KEI ile AB arasmda da bir ekonomik alan olusturulmahdir. KEI'nin uluslararast platformda énemli bir bolgesel
girisim olabilmesi i¢in, ileriye doniik olarak belirli hedefler dahilinde, daha ileri iktisadi biitiinlesme asamalarma gegebilecek
sekilde diizenlemelere gidilmesi gerekmektedir.

415 NAFTA

Kuzey Amerika Serbest Ticaret Bolgesi (NAFTA- North American Free Trade Agreement), 1965 yilinda Kanada ile
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ABD arasinda varilan Auto Pact anlagmast ile olugturulmustur.

Meksika'nmin 1986'da GATT a iiye olmastyla taraflar arasndaki iligkiler geligmis, bu gelismelerin sonucu 1993’de ABD,
Kanada ve Meksika arasinda Kuzey Amerika Serbest Ticaret Bolgesi Anlagmasi imzalanmustir. Bu anlagmaya gore tilkeler kendi
aralarindaki ticarette engelleri kaldirmay, tiglincii iilkelere karst milli tarifelerini siirdiirmeyi benimsemislerdir. Giimriik
vergilerinin on sene igerisinde sifirlanmasi 6ngoriilmekle birlikte bazi ziraat tirtinleri i¢in daha uzun siireler ongoriilmiistiir.

a. Kurulusu ve iiyeleri

NAFTA Antlasmast ABD, Kanada ve Meksika devlet bagkanlar1 Bush, Mulroney ve Salinas tarafindan 12 Agustos 1992'de
Washington'da imzalanmustir.

b. Amaclan

NAFTA antlasmasi uyarinca bazi ziraat {iriinleri bir stire daha korumacilik kapsaminda birakilmak kaydiyla tiye tilkeler
arasindaki ticarete uygulanan giimriik vergileri baz istisnalar diginda belirlenen siirec i¢inde sifirlanacaktir.

NAFTA'min asil gayelerinden birisi de s6z konusu ¢ iilke arasindaki iktisadi ugurumlarm kapatilarak Kuzey Amerika
kitasinda toplu halde iktisadi ve toplumsal istikrar kazandirabilmektir. Clinkii ABD'nin ve Kanada'nin Meksika'ya yatirimlarim
cogaltmalart durumunda, bu iki iilke ucuz isgliciinden faydalanacak, Meksika'da da igsizlik oram azalacaktir. Ancak, ABD'deki
isci sendikalari, kendi {ilkelerinde de issizlik probleminin bulundugu gerekgesiyle NAFTA'ya karsi gelmektedirler.

c. Gelisimi

Kanada Dolarmin, ABD Dolar karsisindaki degerinin diisiik seyretmesi, Kanada'nin is¢ilik maliyetlerinin daha diisiik olmasi
gibi sebeplerle, ABD pazarma girmek isteyen firmalar NAFTA'nin da varhgini dikkate alarak ABD yerine Kanada'da yatirmm
yapmakta, NAFTA araciligiyla da ABD pazarina rahathkla girebilmektedir. Kuzey Amerika pazarinda yer almak isteyen bazi
AB firmalarmimn da Kanada'y iis olarak sectikleri ve buradan ABD pazarmndaki faaliyetlerini yonlendirdikleri gézlenmektedir.
NAFTA, Kanada'nin i¢ piyasanin kiiciik olmasinin ortaya ¢ikardig1 dezavantaji ortadan kaldirmakta ve girisimcilere diinyanin
en biiylik pazarlarmdan birisini agmaktadir.

Bu Anlasmann etkisi kendisini &zellikle otomotiv {iriinlerinde gdstermektedir. Iki iilke arasmda otomotiv iiriinlerinde giimriik
vergilerinin bulunmamasi ve idari engellerin en aza indirilmesi ve diisiik kur, is¢ilik maliyetinin daha diisiik olmasi gibi
sebeplerle, 6nemli otomobil iireticileri Kanada'ya onemli yatim yapmus, ABD ve Kanada'daki iiretim sistemlerini
biitiinlestirmistir.

NAFTA sadece giimriik vergilerini kaldirmakla kalmams, ABD, Meksika ve Kanada'nin bu iilkelerden gelen yatirimcilara
yerli firmalarla aym haklar1 tanimasin saglamustir. Hatta NAFTA kapsamindaki bir hiikiim (CHAPTER 11) NAFTA tiyesi bir
tilke hiikiimetinin gergeklestirdigi politika degisikliginin ¢alisma ve karhilik sartlarini kapsamli ve olumsuz bir sekilde etkilemesi
halinde, yatirmmcilara ilgili hiikiimeti mahkemeye verme hakki tammaktadir. Bu sebeple, firmalar kanuni olarak kendilerini
glivende hissetmektedir.

Kanada'nin 6zellikle zengin tabii kaynaklan da tilkeyi yatirmmeilar agisindan cazip kilmaktadir. Zengin petrol, tabii gaz, komiir,
altm ve elmas madenleri gibi kaynaklara 6zellikle ABD firmalan ilgi gostermekte ve bu gercevede, Kanada'da firma almak
yoluyla yatirima yonelmektedir.

4.1.6. D-8 Kalkinmakta Olan Ulkeler Teskilat

D-8, Developing Eight (kalkinmakta olan 8 iilke), 8 tiye tilkeden olusan bir uluslararasi kurulustur.

a. Kurulusu

D-8’in kurulmasmna yonelik olarak atilan ilk adumi, Tiirkiye'nin daveti iizerine Iran, Pakistan, Banglades, Malezya,
Endonezya, Misir ve Nijerya'nin katilmryla 22 Ekim 1996 tarihinde Istanbul'da diizenlenen "Kalkinmada Isbirligi Konferans”
olusturmustur. Bu konferansin ardindan gerceklestirilen hazirhk ¢alismalart mahiyetindeki {ic Komisyon ve iki Disisleri
Bakanlar1 Konseyi toplantisim miiteakip, 15 Haziran 1997 tarihinde Istanbul'da yapilan Devlet / Hiikiimet Bagkanlani Zirvesi ile
D-8 resmen kurulmustur.

Istanbul Zirvesi’nde, D-8’in yapisma ve calisma yontemine iliskin olarak bir Bakanlar Konseyi Belgesi kabul edilmistir. Bu
belgeye gore, D-8; Zirve, Konsey ve Komisyon’dan olusan ii¢ ana orgam bulunan ve faaliyetlerinde gerekli koordinasyonu
saglamak iizere Istanbul’da tesis edilen bir Icra Direktorliigii ne haiz bir yapiya kavusturulmustur.

b. Uyeleri

Tiirkiye, Nijerya, iran, Endonezya, Misir, Banglades, Malezya ve Pakistan

C. Amaclari

D-8 iiyelerinin hepsi aym zamanda IIT iiyesi olup, yine IiT icinde teknolojik ve ekonomik kalkinma diizeyleri, ticari
potansiyelleri ve niifuslar itibariyle 6nde gelen iilkeler arasinda yer almaktadirlar.

Giiney-Giiney diyalogu gercevesinde gelisme yolundaki tilkeler arasinda olusturulan is birligi 6rneklerinden biri olan D-8,
tiye iilkeler arasinda ekonomik ve ticari is birliginin gelistirilmesine yonelik bir olusumdur. D-8’in gayesi kalkinma yolundaki
iilkelerin diinya ekonomisi i¢indeki konumlarmu iyilestirmek, ticari iliskilerini gesitlendirmek ve ticaret alaminda tiye tilkelere yeni
imkanlar olusturmak, uluslararasi seviyede karar verme mekanizmalarina giiclii sekilde katilimlarini saglamak ve halklarinmn
hayat seviyesini ytiikseltmektir.

[lkeleri ve kapsadig1 cografi alan itibariyle bolgesel olmaktan ¢ok kiiresel bir olusum zelligine sahip olan D-8’e {iyelik, kayith
amag ve ilkelere bagl tiim gelisme yolundaki iilkelere agiktir.
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D-8 cergevesinde is birligi esas itibariyle sektorler temelinde yiiriitiilmektedir. Tiirkiye sanayi, saglik ve ¢evre; Banglades
kirsal kalkinma, Endonezya yoksullukla miicadele ve insan kaynaklart; Iran bilim ve teknoloji, Malezya finans, bankacilik ve
oOzellestirme; Misir ticaret, Nijerya enerji; Pakistan ise ziraat ve balik¢ilik alanindaki is birligi calismalarim koordine etmektedir.

4.1.7. Ekonomik Isbirligi Organizasyonu

ECO-Economic Cooperation Organization (Ekonomik Isbirligi Teskilatr)

a. Kurulusu

Ekonomik Isbirligi Konferansi, hitkiimetler aras1 bolgesel bir organizasyon olup, 1985 yilinda iiye iilkeler arasinda iktisadi,
teknik ve kiiltiirel is birligini desteklemek amactyla Iran, Pakistan ve Tiirkiye tarafindan kurulmustur.

ECO 1964'den 1979 yilma kadar var olan Kalkmma i¢in Bélgesel Isbirligi Kurulusu'nun (RCD) yerini almustir. Daha sonra
bu kurulus ECO ismi altinda yeniden yapilanmustir. Bu sebeple de RCD'nin ana anlasmast olan 1977'daki izmir Anlasmasi revize
edilmis ve ECO i¢in kanuni bir temel olusturulmustur. 1992'de organizasyon 7 tilkeyi kapsayacak sekilde geniglemistir.

b. Amaclan

1. Karsihikh ticareti arttirmak,

2. Bolgede siirdiirtilebilir gelisme i¢in sartlar olusturmak ve kiiltiirel ve dostluk iliskilerini gliclendirmektir.

1992 yilinda ECO' nun genislemesiyle birlikte Quetta Plan of Action formunda bolgesel iktisadi ve sosyal kalkinmay1
saglayacak kapsamli bir proje gelistirilmis, istanbul Deklarasyonu ile de 2000 yili ve uzun dénem hedeflerle, sektor Sncelikleri
belirlenmistir. Sektor oncelikleri iktisadi kalkinma i¢in 6nemli olan ticaret, endiistri, ziraat, ulasim ve iletisim, enerji, uyusturucu
bagimlilik énlemleri ve insan kaynaklan alanlarini icermektedir.

c. Uyeleri

ECO'nun on iiyesi bulunmaktadir: Afganistan, Azerbaycan, iran Islam Cumhuriyeti, Kazakistan, Kirgizistan Cumhuriyeti,
Pakistan, Tacikistan, Tiirkiye, Tiirkmenistan, Ozbekistan.

¢. Organlan

Bakanlar Konseyi (COM) ECO' nun temel politika belirleyicisi ve karar alma organidir. Konsey, tiye iilkelerin Disisleri
Bakanlari'ndan ve ayni diizeydeki hiikiimet temsilcilerinden olusmakta ve yilda bir kez {iye lilkelerden birinde bir araya
gelmektedir.

Kurulusun dért uzman alt kurulusu bulunmaktadir. Bunlar; (1) ECO Sanayi ve Ticaret Odas, (2) ECO Sigorta Merkezi,
(3) ECO Sigorta Koleji, (4) ECO Ortak Sigorta Uyum Programu.

ECO' nun tiim aktivitelerini sekiz teknik komite planlamakta ve yiiriitmektedir. Bu komitelerin uygulama alanlari; ziraat,
iktisadli ve ticari is birligi, egitim, bilimsel ve kiiltiirel is birligi, cevre ve saglik, endiistriyel ve teknik is birligi, ulasim ve fletisim,
enerji ve uyusturucu bagimlilik 6nlemleridir.

d. Faaliyetleri:

1. Ulastirma ve {letisim

2. Ticaret ve Yatirrm

3. Enerji, Madencilik ve Cevre

4. Enerji Tasarrufu ve Verimliligi

5. Bolgesel Elektrik Ticareti Stratejisi

6. Petrol Rafinerileri ve Uriinleri Alaninda Isbirligi

7. ECO Petrol ve Gaz Hatlarinin Giizergahlar

8. ECO Enerji / Petrol Bakanlar1 Toplantist

9. Ziraat, Sanayi ve Saghk

10. Iktisadi Arastirma ve Istatistik, Proje Arastirma

11. Egitim, Bilim, Kiiltiir ve Uyusturucu Kontrolii konularinda kapsaml is birligi bulunmaktadir.

ECO bugiin iizerinde 300 milyon kisinin yasadig1, 7 milyon kilometrekarelik alam kapsamaktadir. Uye iilkelerin cografi
yakmliklar1 yani sira niifus gogunlugu Miisliiman, Arap olmayan niifusa sahip gelismekte olan tilkelerdir. Bolgedeki iktisadi ve
politik sartlar, uzun vadeli projelerin giindemi uzun siire almasina karsin sonug¢ alinamamast, tiye iilkelerin beklenti ve tutum
degisiklikleri, iye iilkelerin iktisadi yapi ve dis ticaret rejimi farklhiliklart ECO faaliyetlerinin etkin yiiriitiilmesine mani olmaktadir

4.2. Global Ticareti Tesvik Eden ve Diinya Ekonomisine Yon Veren Organizasyonlar

Diinya ekonomisine yon veren kuruluslarin baginda 1944 yihinda kurulan Diinya Bankasi gelir.

4.2.1. IBRD (Diinya Bankasi- DB, WB, World Bank)

Resmi ismi Uluslararasi imar ve Kalkmma Bankas (International Bank of Reconstructlon and Development) olan Diinya
Bankasi, Birlesmis Milletler Teskilatina bagh olup 1944 yilinda IMF ile birlikte kurulmustur.

Devletlere, 6zel ticaret isletmelerine mali yardim saglamak igin faaliyet gosteren uluslar iistii bir organizasyondur. Diinya
Bankas1 ve bagh kuruluslan Birlesmis Milletler Teskilatimin yan kurulusudur.

Gelismis tilkeler ve S. Arabistan'in atadig1 alti ve diger 134 iiyenin sectigi 15 kisiden olusan bir Y 6netim Kurulunca yonetilen
IMF’nin kardes kurulusu Diinya Bankasi da Washington'da kurulu olup IMF'in benzeri bir yonetim sekline sahiptir. Diinya
Bankasi, IMF gibi, 6demeler dengesi aciklart yerine, belirli kalkinma projelerini ve dolaysi ile bu projelerin ithalat girdilerini
finanse etmektedir. Borglandirma i¢in genel iktisadi siyasetler yerine projelerin faydasi ve verimliligi degerlendiriimektedir.
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Diinya Bankasi grubuna dahil olan International Finance Cor-joratlon (Global Finansman Kurumu) kalkinmakta olan
tilkelerdeki 6zel sektor yatirimlarina kredi saglamaktadir. Ayni gruptaki internatlonal Development Association ise az gelismis
iilkelere diisiik faizli ve uzun vadeli kredi agmakta ve iilkelerin 6deme dengelerini bozmamak i¢in geri 6demeyi iilkenin kendi
parastyla kabul etmektedir.

Ik kurulus gayesi ikinci Diinya Savasi'nda bozulan Avrupa ekonomilerinin onarmmina katki saglamak igin kredi vermekti.
1950'den sonra Avrupa tilkelerinin gelismesini tamamlamastyla birlikte, Diinya Bankasi az gelismis tilkelere kredi saglayan bir
kuruma dontismiistiir.

Diinya Bankasi esas itibariyle proje kredisi verir. Ancak, bazen program kredisi de verebilmektedir. Ayrica teknik yardim da
saglayabilmektedir. Bankanin, bir iilkenin kredi itibari hakkindaki degerlendirmesi diger kredi ¢evrelerince dikkate alinir.
Bankanin kaynaklari, tiye {ilkelerin aidatlar1 ve uluslararasi piyasalara sattigi tahvil gelirleridir.

Diinya Bankas, iiye tilkelerdeki 6zel sektor kuruluglarma kredi vermek tizere 1956 yilinda Uluslararast Finans Kurumu'nu
kurmustur. Bu kurulus, 6zel sektor yatirmmecilarma Kredi agabilir ve bunlara agilacak kredilere garanti verebilir.

4.2.2. IMF / Uluslararasi Para Fonu (IMF, UPF)

International Monetary Fund (Uluslararasi Para Fonu) 1944 yilinda global para sisteminin esaslarini belirleyen Bretton Woods
Anlasmasi geregince kurulmus ve 1 Mart 1947°den itibaren fiilen calismaya baslanmustir. Merkezi Washington’dadir.

IMF iilkeler arasinda ekonomik i birligini saglamak, serbest ticareti desteklemek, bu alandaki kisitlamalar engellemek, doviz
kurlarina kararlilik kazandirmak ve kisa vadeli dis 6demelerdeki zorluklarin ¢oziimiine yardimer olmak amactyla kurulmustur.
Temel gayesi global mali is birligini kuvvetlendirmek ve global ticareti gelistirmektir. Global rezerv yetersizligini ortadan
kaldirmak i¢in likidite olusturacak bir kurumdur.

Guvemdrler Meclisi, Icra Kurulu ve Genel Miidiir olmak iizere {i¢ yonetim organi vardir. Uye {ilkelerin maliye bakanlarmdan
olusan Guverndrler Meclisi, yilda bir defa toplanir. fcra Kurulu ise 6°s1 atannus ve 14’1 segilmis olmak iizere 20 direktdrden
meydana gelir. Fondaki en yiiksek paya sahip 6 tilke, kendilerini temsil edecek direktorleri dogrudan atarlar. Geri kalan tiyeler
ise gruplara ayrlir ve her grup bir direktor seger.

Fon'un fonksiyonu ise, dis 6demeler agig1 bulunan tilkelere kisa vadeli kredi agmaktir. Bu cihetiyle IMF, uzun vadeli kalkinma
kredileri saglayan Diinya Bankasi'ndan farklidir.

IMFnin sermaye kaynaklar tiye tilkelerin katkilarindan olusur. Her tiye i¢in Fon'a giriste bir kota belirlenmistir. Fonun
sermayesine katilma paylar olan kotalar, iiye tilkelerin 0y haklarini belirler.

Kotalarin en biiyiik payr ABD'nin elinde bulunmaktadir. ABD, kendisiyle hareket eden birkag Bati Avrupa tilkesini yanma
almak suretiyle IMFnin isleyisini ve denetimini kendi elinde tutabilmektedir.

Fon'un istikrar programin onaylamasi, uluslararasi mali piyasalar agisindan kredi talebinde bulunan {ilke igin "yesil 151K"
yakilmasi seklinde isimlendirilir. IMFnin yesil 151k yaktigi tilkeler uluslararasi piyasalardan borglanma imkanma kavusmus olur.

Uye ilkelerin Uluslararasi Para Fonu’na verdikleri kaynaklardan meydana gelen kotalar, 6zel gekme hakkina gére hesaplanir.
Her iilkenin %251 altin, %75’1 milli paradan olusan kotasi, temsilcilerin oylarmin agirliginmn yam sira kredilerin sinirlarini da
belirler. Kotalar, tiye tilkelerin Fon'dan ¢ekebilecekleri kaynak miktarim da belirler. Her iiye iilke, kotalarmm %25'ini otomatik
olarak ¢ekme hakkina sahiptir. Buna rezerv dilimi de denir. Bu sebeple, kotanin %25, tiye tilkelerin "milli dis rezervi™ olarak
kabul edilmektedir.

Uluslararasi Para Fonu’nun amaclar:

1. Global ticaretin gelismesini saglamak iizere iilkelerde tam istthdam saglamast.

2. Geligme hizlarinn artirilmast.

3. Sabit kur sisteminin gerceklestirilmesi ve kurlarda istikrarin saglanmast.

4. Tek yonlii devaliiasyonlarin imkanlar oraninda 6nlenmesi.

6. Odemeler dengesi sorunlarim ¢ézmeye yardim igin iiye devletlere kredi verilmesi ve ticari serbestlige kavusturulmast.

7. Kararh kur siyaseti ile milli para siyasetleri arasinda koordinasyon kurarak, kambiyo piyasalarina istikrar kazandirmak.

8. Konvertibiliteden, ok yanli 6deme sistemi ve global uzmanlasmadan tam fayda saglanmast.

Fon’un ana s6zlesmesinde yer alan bu gayeler, doviz kuru istikrari, doviz kontrolleri ve ithal kisitlamalarinin kaldirilmasi ve
yeterli global likidite saglanmasi olmak {izere i ana noktada odaklanmaktadir. Doviz kuru istikrarinin saglanmast igin her {ilke,
milli parasint altinla tanimlamakta ve parite déviz kurunu Fon’a bildirmektedir. Ancak énemli bir dengesizlik durumunda
paritesini degistirebilmektedir.

Déviz kontrolii ve ithalat kisitlamalarmin kaldiriimasi kuralina gére iilkeler, dis ticaret kisitlamalarina gitmeyeceklerdir. Bu
amag ile Giimriik Tarifeleri ve Ticaret Genel Anlasmasi (GATT) ve Avrupa Tediyeler Birligi (EPU) olmak iizere iki anlagma
yapilmustir. Avrupa paralarimin konvertibl olmast tizerine EPU’nun da gérevi bitmis, yerine Avrupa Para Anlagmasi (EMA)
yapilmustir. Ote yandan ilkelerin kotalarndan olusan fondan yapilan gekmeler, {ilkelere ek bir likidite imkani olusturmustur.

Uye iilkeler, kotanmn %25’ini olusturan altmla yaptiklar1 6demeyi, istediklerinde geri cekebilmekte, buna karsilik kredi
dilimini meydana getiren %75’lik kismi ise IMF’nin onay1yla kullanabilmektedirler.

Uyelerin, IMF’den kredi saglayabilmeleri, statii hiikiimlerine ve icra Kurulu’nun koydugu esaslara bagh olarak séyledir:

1. Normal cekme haklar: Uye iilkeler, altin olarak yatirdiklari katilma paylarmi (fondaki rezerv) kullanirlar. Daha sonraki
krediler, katilma paymm %200’tinii gegmemek sartryla verilir. Fondaki rezerv pozisyonlarindan (kotalarndan) arta kalan
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kisimdan verilen bu kredilerin karsihigi, milli parayla ve pesin olarak 6denir.

2. Ozel ¢ekme haklan: Uye iilkelerin devamli artan ddemeler dengesi meselelerinin normal gekme haklan ile
giderilememesi ve 6zel anlagmalar (stand-by arrange ments) yapilmaya baglanmasi tizerine 1970'den itibaren her tiye tilke igin
belli miktarlarda 6zel gekme hakki getirilmistir.

Altm kambiyo sisteminin yerine gelistirilen bu sistemin esas1 soyut bir birim olan SDRdir (Special Drawing Right). Uyelerin
bundan faydalanabilmeleri icin para, maliye, dis ticaret, 6demeler dengesi hakkindaki bilgileri sunmalar ve gosterdikleri
gerekeelerin IMF tarafindan hakh bulunmasi gerekmektedir.

IMFe 1990’larm basinda 177 tilke tiyeye ulagmustir. Tiirkiye, IMFYe 14 Subat 1947 tarihli ve 5016 sayih kanunla katilmustir.

Diinya ticaretini engelleyen en énemli etkenlerden biri bilhassa birgok gelismekte olan tilkenin 6demeler dengesinin agik
vermesi, yani bu tilkelerin ihtiyaglar1 olan ithalati yapacak yeterli dovize sahip olmamalaridir. IMF gegici zorluklar sebebiyle
doviz sikintisma giren tilkelere 6demeler dengelerini diizeltecek doviz kredileri verir. Bu kredilerin kaynag tiye devletlerin
Odedikleri kotalardir. Kotalarm miktari tilke ekonomisinin boyutlarina gore saptanir. Kotalarin %25' altin veya d6viz, %75' de
tilkenin milli parasi ile 6denir. Kotanm "altin dilimi" 6deyen {ilkece istendigi anda kullanilabilir. Geri kalan dilimleri kullanma
sartlar1 giderek agirlagir. Ancak bu sartlara uyan tilkeler bu sinirlarn ¢ok tistiine ¢ikabilirler. IMF'nin kredi vermesi ayrica global
ticari bankalara o iilke igin yesil 151k yakmaktadir. IMF kendisinden borg alan tilkelerin bunu seri 6deyebilmeleri igin
ekonomilerini istikrara kavusturacak tedbirler almalarim sart kogsmaktadir, bilhassa para arzinin ve devlet harcamalarmin kontrolii
ve ihracati arttiracak devaliiasyonlar (kur ayarlamasi), deger diisme- IMF sartlarnin basinda gelmektedir. Son zamanlarda IMF
tiriin arzim arttiracak tedbirler tizerinde de durmaktadir.

4.2.3. Diinya Ticaret Organizasyonu

World Trade Organization / Diinya Ticaret Organizasyonu (WTO / DTO), uluslararasi ticaretin kurallarin
belirlemek amaciyla kurulmus, iilkelerin ithalat ve ihracat siireglerine yon veren kanuni ve kurumsal bir organdir.

Havana’da 1947-48 senelerinde toplanan 50’ye yakin tilke temsilcisi, uluslararas ticaretin serbestlestirilmesi amaciyla “gecici
olarak” Giimriik Tarifeleri ve Ticaret Genel Anlasmasi’m (GATT) imzalamistir. Mal ticaretine iliskin ¢ok tarafli kurallart
belirleyen GATT mn temel gayesi, liye devletlerin birbirleriyle adil ve tam rekabet sartlari altinda ticaret yapabilecekleri serbest
ve acik bir ticaret sistemi olusturmaktir. GATT, i¢erdigi kurallar itibariyle temelde; (1) giimriik vergilerinin indirilerek konsolide
edilmesi, (2) en ¢ok kayrilan tilke kaydi, (3) uygulamada seffafligin saglanmasi ve (4) milli diizeyde ayrimcilik yapma yasagi
getirilmesi olarak dort ilkeye dayanur.

GATT'm faaliyetleri, dis ticaretin serbestlestirilmesini saglamaya yonelik olmustur. Serbest bir dis ticaret sisteminin
olusmasina engel goriilen giimriik vergilerinin diistiriilmesi, tarife dig1 engellerin kaldirilmasi veya tarifeye doniistiiriilmesi, ayrica
olabilecek diger sinirlama ve farkli muamelelerin kaldirimas gibi hususlar GATT mn temel hedeflerindendir. Bunun temelinde,
dhs ticarette rekabet sonucu mal kalitesinin artacagi, fiyatlarin diigecegi, dis ticaret hacminin artacagi, bu durumun tiretim artigina
da etki edecegi ve dolayistyla tilkelerin refahi artiracagy diisiincesi bulunmaktadir. Uygulamada her ne kadar bu diistinceden
sapmalar olmus, 6zellikle gelismis tilkeler kendi menfaatleri nispetinde konulara yaklasmislarsa da GATT in baglangicinda
gelismis tilkelerde sanayi kesiminde ortalama yiizde 40°larda olan koruma oranlari, giintimiizde %5-6’lar civarma diismiistiir.

a. Kurulusu

Genel Merkezi: Geneva, Isvicre

Kurulus Tarihi: 1 Ocak 1995

Uye Sayst: 164 iilke (29 Temmuz 2016 rakamlarma gore)

Sekreterlik Calisan Sayisi: 628 / Web Sitesi: wto.org

Diinya Ticaret Organizasyonu (DTO), 15 Nisan 1994 tarihinde Fas’m Marakes kentinde imzalanan anlagma ile kurulmustur.
Antlasma 1 Ocak 1995’te yiirtirliige girmistir. Organizasyon, iilkelerarasi ticari uyusmazliklarm ¢oziimiinde ytiriittigli kararh
politikalarla, tiyelerinin giivenini kazanmus ve ticari bir otorite haline gelmistir.

Gegici statii ile faaliyete gegen, hukuki zemine tam oturmamis ve yaptirim giicii zayif olan GATT in dis ticaretin
serbestlesmesi ve koruma oranlarmin diigmesindeki rolii olmustur. GATT kapsamimnda 1947-1993 seneleri arasinda sekiz ¢ok
tarafl ticaret miizakeresi (round) yapilmistir. Bu roundlarm sonuncusu olan Uruguay Turu 1993’te tamamlanmis ve daha 6nce
disarida birakilan fikri haklar ve hizmet ticareti gibi konularmn anlagmalar kapsamma déhil edilmesinin yani sra DTO’niin
kurulusu da bu turda gergeklesmistir. Tiirkiye, GATT Genel Anlasmaya 21.12.1953 tarihinde katilmstir.

Uruguay Miizakereleri sonrasinda varilan anlasma sonucu kurulan ve 01.01.1995°te yiiriirliige giren DTO, hukuki zemine
oturmus ve yaptirm giicii artmus olarak, aym zamanda sanayi {irtinleri ticaretine ilaveten ziraat, tekstil ve hizmet tirtinleri ticareti
ile birlikte fikri miilkiyet haklarim da biinyesine katarak GATT 1n yerine gecmistir.

Temelinde devletlerin is birligi ilkesi olan miizakerelere dayali GATT tan farkh olarak, siirekli bir organizasyon olan Diinya
Ticaret Organizasyonu, anlagmazhklart ¢6zme gibi giilii yetkilerle kurulmustur. Bunu takiben, DTO 1 Ocak 1995 tarihinde
fiilen calismaya baslamis ve Uruguay Round Anlagmalar yiiriirliige girmistir.

b. DTO’nun Amaclari

Organizasyonun temel amaglari 5 baglik altinda toplanur:

1. Ticaret Miizakereleri Yiiriitmek: Ticarete konu olan mallar, hizmetleri ve bu mal ve hizmetlerin fikri smai haklarryla
ilgili ilkeleraras1 miizakereleri yiiriitiir ve ayrica giimriik tarifeleri ve ticarete engel olabilecek diger hususlar igin, 1yilestirme
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caligmalar stirdfiriir.

2.Uygulama ve Izleme: DTO, biinyesindeki konsey ve komitelerle {iye iilkelerin giincel kanuni diizenlemelerini ve
degisiklikleri takip ederek, organizasyonun ticaret politikalarmi ve uygulamalarim bu dogrultuda yeniler.

3. Uyusmazhklarmm Coziimii: DTO, iiye iilkeler arasindaki anlasmazliklar ¢ozmek igin 6nceden belirledigi stirecleri isletir.
Anlasmazhiklarin adil ¢oziimdi, tiye tilkelerin giivenini korumak ve ticari faaliyetlerin akici bir sekilde stirdiiriilmesi igin tist diizey
onem tagimaktadir. Uye iilkeler, haklarmmn ihlal edildigi ve haksiziga ugradiklarmi diisiindiikleri takdirde; DTO’ye itirazda
bulunurlar, Organizasyon bu itirazlari, atanan bagimsiz uzmanlar araciigiyla degerlendirerek ¢oziime kavusturur.

4, Uyelerin Ticaret Kapasitelerini Artirmak: DTO, iiye iilkelerin teknik yeterlilikleri saglamasi icin gerekli egitim, finans
ve rehberlik gibi gesitli destekler saglar. Bu sebeple her sene Cenevre’de bu kapsamda egitim programlari siirdiiriilmektedir.

5. DTO Isbirliklerini Gelistirmek: DTO, faaliyetlerinin farkindaligim artirmak ve bu konular {izerinde yogunlasmak icin
sivil toplum organizasyonlari, diger uluslararasi organizasyonlar, medya, parlamentolar ve kamuoyu ile diizenli sekilde iletisim
faaliyetleri gergeklestirmektedir.

Diinya Ticaret Organizasyonu ¢alisma alani ve amaglart GATT (Giimriik Tarifeleri ve Ticaret Genel Anlasmast)’ tan daha
kapsamh olmakla beraber; tiye devletlerin birbirleriyle adil ve tam rekabet sartlari altinda ticaret yapabilecekleri serbest ve agik
bir ticaret sistemi olusturmak; tiye tilkelerin ticaret ve ekonomi alanindaki iliskilerini gelistirmek, tam istihdami gergeklestirmek,
reel gelir ile gercek talep hacmindeki istikrarh artis1 saglamak, mal ve hizmet tiretim ve ticaretini gelistirmek, diinya kaynaklarmim
stirdiiriilebilir kalkinma hedefine en uygun bir sekilde kullanimma imkan vermek ve farkli iktisadi diizeydeki tilkelerin ihtiyag
ve endiselerine cevap verecek sekilde meveut kaynaklar gelistirmektir.

¢. DTO ve Tiirkiye

Tiirkiye tarafindan da kabul edilen Nihai Senet cercevesinde imzalanan ve DTO’yii kuran Marakes Anlagsmasi, Tiirkiye
Biiyiik Millet Meclisi'nde 31.12.1994’ten itibaren gegerli olmak tizere, 25.02.1995'de onaylanmustir. Tiirkiye’nin, DTO’ ye
tiyeligi 26 Mart 1995 tarihinde baslanustir.

DTO iiyeleri arasinda Gelisme Yolundaki Ulkeler (GYU)' ler grubunda yer alan Tiirkiye, “Uruguay Round” anlasmalarinda
ongoriilen taahhiitlerini yerine getirmistir. Tiirkiye DTO' de GYU' ler grubunda yer almakla birlikte 01.01.1996 tarihi itibariyle
AB ile tamamlanan Giimriik Birligi ¢ercevesinde Uruguay Round taahhiitlerinin ¢ok daha 6tesine giderek uluslararasi ticaretin
serbestlestirilmesi konusunda diger iiye GYU' lerin ilerisinde bulunmaktadir.

d. Tiirkiye Agisindan Onem Tastyan DTO Anlasmalan

DTO Anlasmalari, mal, hizmetler ve fikri miilkiyet alanlarmm kapsamaktadir. GATT 1947, DTO Anlagmalari agisindan esas
alinacak genel cerceveyi cizmektedir.

Tiirkiye acisindan onemli anlagsmalar:

1. Ziraat Anlasmasi

2. Anti- Damping Anlagmasi

3. Siibvansiyonlar ve Telafi Edici Onlemler Anlasmast

4. Koruma Onlemleri Anlasmasi

5. Ticarette Teknik Engeller Anlagmast

6. Saglik ve Bitki Saghig Onlemleri Anlasmasi

7. Gliimriik Kiymeti Anlagmasi

8. Sevk Oncesi Inceleme Anlasmast

9. Mense Kurallart Anlasmast

10. Ithalat Lisanslar1 Anlasmast.

e. Tiirkiye’nin DTO Kapsaminda Etkin Olarak Yer Aldigi Calisma Alanlar:

1. Ticaretin Kolaylastiriimast

2. Glimriik krymeti

3. Tercihsiz Mense Kurallart

4. Fikri miilkiyet haklari

5. Sanayi tirtinlerinde tarife indirimi

6. Hizmetler Ticareti

Bu alt1 baghktan aktif olarak takip edilenler “Ticaretin Kolaylastirilmasi” ve “Hizmetler Ticareti”” miizakereleridir.

f. DTO Ticaretin Kolaylastirilmas1 Anlagmast:

2001 yilinda Doha’da gergeklestirilen Diinya Ticaret Organizasyonu (DTO) 4. Bakanlar Konferansi’'nda alinan kararla
baglatilan Doha Kalkinma Giindemi Miizakereleri halen devam etmektedir. Bu baglik altinda; ozellikle giimriikk alaninda
yapilacak diizenlemelerle ticaretin kolaylastirlmasima yonelik baglayici bilgilerden tek pencereye kadar biiyiik cesitlilik arz eden
pek cok konuyu kapsayan Konsolide Taslak Metin lizerinde miizakereler ytirtitiilmiistir.

Ticaretin kolaylastirimasi bashg altinda temelde;

1. Transit serbestisine iliskin GATT Madde V’in agiklanmasi ve gelistirilmesi,

2. Ucret, harg ve prosediirlere iliskin GATT Madde VIII’in agiklanmasi ve gelistirilmesi,

3. Ticari mevzuatin seffafligi ve 6ngoriilebilirligine iliskin GATT X un agiklanmasi ve gelistirilmesi,
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4. Giimriik idareleri arasinda is birligini artiric1 mekanizmalar olusturulmasi (gok tarafli KIYA),

5. Yiikiimliiliiklerin 6zellikle gelismekte olan tilkelerce uygulanabilmesine yonelik teknik yardim ve kapasite artirmmina iliskin
hiikiimler olusturulmasi konularmda miizakereler ger¢eklestirilmistir.

Tiirkiye, baslangicindan itibaren, Ticaretin Kolaylastirlmas: Miizakerelerinin en aktif taraflar arasida yer almis ve
miizakerelere tilke menfaatleri dikkate alinarak katki saglamaya gayret sarf edilmistir. Heyetinde giimriik temsilcileri bulunan az
sayida DTO tiyesinden biri Tiirkiye’dir. Tiirkiye, en basindan beri bu siirecte Ekonomi Bakanlig ile ¢ok yakin bir i birligi ve
uyum i¢inde ¢aligmus ve tilke tutumumuzun asli belirleyicilerinden olmustur. Tiirkiye’de, bu ¢alismalarm etkin yiirtittilebilmesi
amaciyla ilgili Genel Miidiirliikler temsilcilerinin katilmuyla bir Calisma Grubu olusturulmus olup, AB ve Drs iliskiler Genel
Miidiirliigii bu calismalardaki koordinasyonu ve istisareyi saglamistir.

Tiirkiye olarak miizakerelerde, mevzuatin yaymmlanmasina iligkin hiikiimler, transit serbestisinin gelistirilmesi ve
giimriiklerde baglayici bilgi konularinda teklifler sunulmustur. Bu teklifler miizakerelerde énemli tartisma zemini bulmus ve
miizakereleri yonlendirmistir. Miizakereler 7 Aralik 2013'de Bali / Endonezya’da gergeklestirilen Diinya Ticaret Organizasyonu
(DTO) 9. Bakanlar Konferansi sonunda yaynlanan Bali Bakanlar Deklarasyonu'nda "Ticaretin Kolaylastiriimasi Anlagmasi"nin
kabul edilmesi ile bagartyla sonlandirilmustir.

Anlasma metninin, Tiirkiye’nin basindan beri hedefledigi nitelikte bir metin oldugu degerlendirilmektedir. DTO’nun,
kurulusundan bu yana sonuglandirabildigi ilk anlasma metni olan Ticaretin Kolaylastiriimasi anlasmast, uzun siiren miizakereler
sonunda, az gelismis, gelisme yolundaki ve gelismis tilkelerin giiclikle mutabakata vardigt bir ¢alisma olmustur. Uluslararast
ticaret ¢evreleri, diinya ticaret hacminin artirilabilmesi igin bu Anlasma’nin yiiriirliige girmesine biiyiik 6nem atfetmektedirler.

Bali’de alinan Kararuyarinca, DTO Genel Konseyi altinda Ticaretin Kolaylastiriimas1 Hazirlik Komitesi kurulmustur. Anilan
Komite tiim tiyelerin katilimina agik olup, Komite; anlasmanin yiirtirliige girisini hizlandirmak, anlasmanin ytiriirliige girmesiyle
birlikte iiye {ilkelerde uygulanmaya baslanacak olan a kategorisine tabi anlasma hiikiimlerine iliskin iye bildirimlerini derlemek
ve anlasmaya eklemekle gorevlendirilmistir.

Tiirkiye tarafindan Hazirhk Komitesi ¢ahgmalar aktif olarak takip edilmektedir. Bu siiregte anlasmanin yiiriirliige giris
stirecini hizlandirmak amaciyla, Anlagma hiikiimlerinden hangilerinin hemen uygulanabilecegi ve hangilerinin uygulanmast igin
gecis siirecine ihtiyag duyulacagmin tespit edilebilmesi i¢in Tiirkiye tarafindan ilgili birimler ile bir ¢alisma yapilmustir.
Hazirlanan taahhiit listesi DTO Sekretaryasi’na iletilmek {izere Ekonomi Bakanhgi’na iletilmistir.

Ulkeler arasi iiriinlerin serbest dolasimim kisitlayan teknik diizenlemelerin uyumlagtiriimasi ortak teknik sartnameler veya
standartlar 1980’lerin temel konusu iken 1990°den sonra bunlarin yerine tiriinlerin sahip olmasi gereken temel kurallarin
belirlenmesi usulii benimsenmektedir. Artik tirtinlerin 6lglisii, rengi, kokusu gibi, fiziki 6zelliklerinin belirlenmesi, smirlamalar
getirilmesi yerine yaralamamast, kor etmemesi, zehirlememesi gerektigi ile ilgili temel kurallar benimseniyor. Giiniimiizde kabul
edilen serbest dolasimda temel kural, bir iilkede kanunlara uygun olarak {iretilen ve piyasaya sunulan tirtinlerin serbest
dolasima sahip olup, ihrag veya ithal edildiginde bagka siirlamalara maruz birakilmadan serbestge pazara sunulabilmeleridir.
Serbest ve ¢oklu ticaret sistemi tiim iilkelerin menfaatine olacak sekilde diizenlenmeli ve ¢ikacak anlagmazliklar da Diinya
Ticaret Organizasyonu marifeti ile ¢oziilmelidir. Baz: tilkelerin dis ticarette uyguladig1 asir1 korumacilik (himaye), tilkeler
arasindaki dis ticaret muvazenesini (denge) bozmaktadir.

Daha once gelismis iilkelerin kendi aralarinda vardiklari uzlasilar diger iiyelerce er veya geg kabul goriirken, artik GYUler
de miizakerelerde soz sahibidirler. Miizakereleri cetrefilli hale getiren bu unsurlara, DTO konulartyla ve miizakere alanlartyla
yakimdan ilgilenen ve siirece dolayl fakat etkili sekilde katilan sivil toplum organizasyonlarimi da eklemek gerekir.

0. Hizmet Ticareti Genel Anlasmasi (GATS)

Diinya Ticaret Organizasyonu (DTO) uluslararasi hizmet ticaretine iligkin temel kavram, kural ve ilkeleri ortaya koyan ilk
cok tarafli anlasmadhr.

Hizmetler sektorii tilkelerin gayri safi milli hasilasi i¢indeki payi, istthdam olusturma potansiyeli ve tiim ekonomik
faaliyetlerin yiirtittilmesindeki kolaylastirici rolii itibariyle gerek milli ekonomilerin gerekse kiiresel ekonominin isleyisi agisindan
giderek daha fazla 6nem kazanmaktadir. Giinitimiizde hizmet ticaretinin gelismis iilkelerin gayri safi milli hasilasi igindeki pay1
%?75'e kadar ulasirken, gelismekte olan iilkelerde bu oran %50-65 arasinda seyretmektedir. Ozellikle son 30-40 sene igerisinde
kiiresellesme, ¢ok uluslu sirketlerin gelisimi ve en 6nemlisi bilgi ve iletisim teknolojilerindeki gelismelere birlikte hizmetlerin
uluslararas ticareti de huzli bir artis gostermistir. Bu gelismeler 1s18inda; uluslararast ticaret sistemi igin bir doniim noktast olan
Uruguay Raund miizakerelerine "*hizmet ticareti" de dahil edilmis, hizmet ticaretini diizenleyen ilk ¢ok tarafli disiplinler de
hizmet ticaretinin artan 6nemine binaen bu donemde gelistirilmistir.

GATS ile hizmet sunumunun tiim DTO iiyelerinin hizmet sunucularina esit muamele saglanacak; yerli ve yabanci hizmet
sunucular arasinda ayrimct muamele yapilmayacak sekilde gergeklestirilmesi ilke olarak benimsenmektedir. Anlagma ile hizmet
sunumunda vatandaslik, yerlesik olma veya kurulumda sirket tipi sartlar1 gibi kisitlayici sartlar getirilmemesi; hizmet sunumunun
deger, toplam {iretim miktar, ¢ahstirilacak eleman sayis1 vb. konularda sinirlanmamasina yonelik diizenlemeler yapilmustir.
Bunun yam sira, hizmet sunumunda gereken yetkilendirme kistaslari ile yeterlilik standart ve sartlarma iliskin milli
diizenlemelerin hizmet ticaretini engelleyici sekilde uygulanmamasini saglamaya yonelik hiikiimler de getirilmistir.

Bununla birlikte, DTO iiyeleri GATS ekinde yer alan taahhiit listelerinde, hizmet sunumunda pazara girisi kisitlayan sartlar
ile yerli ve yabanci hizmet saglayicilara yonelik ayrimec1 muamele yapilan sartlar listeleyerek, yukarida belirtilen hususlara istisna
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teskil eden kisitlayic1 uygulamalan siirdiirebilmistir. Ancak tiyeler, taahhiit listelerinde belirttikleri sartlarin tesinde, hizmet

sunumunu kisitlayict yeni diizenleme ve uygulamalara gidememektedir.

http:/Avww.ekonomi.gov.tr/portal/faces/home/hizmetTicareti/uluslararasilliskilerH-HizmetTicaretiAnlasmalari- (13-02-2017)
424.UNCTAD

United Nations Conference on Trafo and Development (Birlesmis Milletler Ticaret ve Kalkinma Konferansi) ilk kez 1964'de
toplanmugtir.

UNTAD’mn temel gayesi, global ticarette gelismekte olan iilkelerin menfaatlerini koruyabilmek, sanayilesmis iilkelerden
gelismekte olanlara siirekli ve sistemli sekilde yardim akismi organize edebilmekti. Daha sonra Birlesmis Milletler Genel
Kurulunun bir organ haline gelerek Cenevre'ye yerlesen UNCTAD, tiyeleri arasindaki menfaat farkliliklar ve sanayilesmis
tilkelerin mukavemetleri (direnme) sonucu gayelerine erisememistir. Ancak, az gelismis tilkelerin diinya ticaretindeki payim
arttirmak ve kalkinmalarim hizlandirmak i¢in sanayilesmis tilkelerden ticari taviz ve dogrudan yardim almak i¢in ¢ahigmalarint
stirdiirmektedir.

4.25. OECD / Ekonomik Isbirligi ve Kalkinma Organizasyonu

OECD (Organlzation for Economic Cooperation and Development) Sanayilesmis kapitalist tilkelerin ogunun ve Tiirkiye'nin
tiye oldugu OECD'nin gayesi liyelerinin {iretiminin ve iiyeler arasindaki ticaretin arttirilmasidir. Merkezi Paris'te olan OECD bu
amag ile kur istikrarmi korumaya galismakta, tiyelerin iktisadi durumlarmi senelik olarak incelemekte, icabinda tiye tilkelere kredi
vermek i¢in konsorsiyumlar (sirketler birligi) kurmaktadir.

Uye iilkelerin finansal istikrar iginde biiyiimelerine, gelisme derecesi daha diisiik {iye veya iiye olmayan {ilkelerin
kalkinmalarina, diinya ticaretinin ¢ok yanl ve ayrim gézetmeme kurali dogrultusunda gelismesine yardimei olmak amaciyla
Avrupa Iktisadi Isbirligi Organizasyonunun isminin degistirilmesiyle 1960'da kurulmus, halen 30 iiyesi bulunan teskilatidur.

a. Kurulusu

14 Aralik 1960 tarihinde imzalanan Paris Sozlesmesi'ne dayanilarak kurulmus olan uluslararasi iktisadi bir organizasyonudur.
OECD, savas yikmtilar i¢indeki Avrupanin Marshall Plant gergevesinde yeniden yapilandirilmasi amaciyla 1948 yilinda
kurulan Avrupa Ekonomik Isbirligi Organizasyonu’nun (OEEC) dogrudan mirasgisidhir.

Ikinci Diinya Savast sonrasinda yikima ugrayan Bati Avrupa ekonomilerinin onarimi amactyla Marshall Plan gergevesinde
ABD'nin yaptig1 yardimlarin dagitimma yardimc1 olmak ve Avrupa iilkeleri arasindaki ticari 6demeleri serbestlestirerek
gelistirmek i¢in kurulan OEEC, zamanla fonksiyonlarimi kaybetmistir. Nitekim 1960'lara dogru Bati Avrupa'nin yeniden imart
ve iktisadi yonden gii¢lenmesi biiyiik 6l¢tide tamamlanmustir. Yeni gelismeler ¢ergevesinde, 14 Aralik 1960'da imzalanan Paris
Sozlesmesi ile yeni is birligi alanlarina yonelmesi hedeflenen OECD kurularak, 30 Eyliil 1961'de resmen faaliyete baglamustir.

b. Amagclan

1. Finansal istikrarin eszamanl olarak korundugu tiye tilkelerde ve hem de 6zellikle gelismekte olan tilkelerde halkin yasam
standartlarinin iyilestirilmesi, stirekli ve dengeli iktisadi gelisim saglayan politikaya destek ve yardim, igsizligin ortadan
kaldirilmas;

2. Iktisadi genisleme politikasmnm uyandiriimasi ve sosyoekonomik esgiidiimlii gelismenin desteklenmesi;

3. Uluslararas yiikiimliilikklere uygun olarak ¢ok tarafli ve iilkeler arasinda ayrim gozetmeyen diinya ticaretinin gelistirilme-
sine destek verilmesi,

OECDYye iiye veya bu organizasyona tiyelik talebinde bulunan iilkeler, sosyo-politik ve iktisadi hayatta; (1) demokrasi, (2)
insan haklar ve vatandas hiirriyetine baglilik ve (3)agik pazar ekonomisi ¢ercevesinde istikrarl gelisim olarak belirtilen ii¢ ilkeyi
vazgegilmez degerler olarak benimsemislerdir.

OECD, bir taraftan bu ilkelerin iiye iilkelerde giiclendirilmesine katki saglarken, diger taraftan da organizasyona tiye olmayan
iilkelerde ilkelerinin tanitimini yapmaktadir.

¢. Uyeler

OECD'in 20 kurucu iiyesi bulunmaktadir (Tiirkiye, ABD, Kanada, Fransa, Hollanda, Belgika, Liiksemburg, Federal
Almanya, Italya, Portekiz, Ingiltere, Danimarka, Irlanda, Yunanistan, Isvicre, Avusturya, Isveg, Izlanda, Norveg, Avrupa
Toplulugu ve israil).

Bilahare Japonya, Finlandiya, Avustralya ve Yeni Zelanda, kurulusa katilmislardir. 1994'den itibaren teskilata yeni tiyeler
istirak etmistir. 1994'de Meksika, 1995'de Cek Cumhuriyeti, 1996'da Macaristan, Polonya bilahare Giiney Kore ve son olarak
2000'de Slovakya, 2010°da Sili, Estonya, israil ve 2016°da Letonya iiyeligi ile teskilata iiye iilke say1s1 36'a yiikselmistir.

d. Organlan

Teskilatin iki temel orgam olan Konsey ve Konseye baglh komiteler ve ¢alisma gruplan ve Genel Sekreter ve onun
personelinden olusan Sekretarya.

1. Konsey: OECD'in en yiiksek karar orgam Konseydir. Bagkanlig1 organizasyonun genel sekreterince yiirtitiilmektedir.
Konsey toplantilarma tiye tilkelerin teskilat nezdindeki daimi temsilcilerinin yani sira Avrupa Birligi Komisyonu Temsilcisi de
katilmaktadir. Yilda bir kez, G-8 zirvesi 6ncesine denk diisecek bir tarihte, Bakanlar diizeyinde toplanan Konsey, iiye iilkelerin
Disisleri, Ekonomi, Maliye ve Ticaret Bakanlari ve diger ilgili bakan ve ist diizey biirokratlarin bir araya getirir. Bu toplantilar
tiye tilkeleri ilgilendiren giincel konularda goriis aligveriginde bulunulmasina ve gerekli kararlarn alinmasina imkani verir.

2. Icra Komitesi: Konseyin her sene atayacagi 14 iiyeden olusan Icra Komitesi, Teskilatn gayelerinin gerceklestirilmesine
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yardima olmak iizere kurulmustur. Komite bagkan iiyeler tarafindan segilmektedir. Icabmda 6zel gorevlerin yiiriitiilmesi icin de
toplanttya cagrilabilir. Komite, diizenli toplantilar dis1 bazen, ist diizey hitkiimet yetkililerinin katildig1 6zel oturumlar yapabilir.

3. Komiteler ve Calisma Gruplan: Konsey, Teskilatin gayelerini gergeklestirmek igin icabinda yardimei birimler kurabilir.
Bu birimler genellikle Komite olarak isimlendirilir. Komiteler 6zel ¢alismalar yiiriitmek veya 6zel meselelerle ugrasmak tizere
Calisma Gruplar kurabilirler. Normal olarak tiim tiye tilkeler Komite ve Calisma Gruplarimin tiyesidirler. Fakat sadece bazi tiye
tilkelerin temsil edildigi sinirli nitelikli olanlar1 da vardir.

4, Ozel Cahsma Gruplar: Tiirkiye ve Yunanistan'm kalkinma ¢abalarmm desteklenmesi igin harekete gegirilebilecek yeterli
olctide kamu ve 6zel yabanci kaynaklarm akisini saglamada kullanilacak araglari aragtirmak tizere, Temmuz 1962 tarihinde, iki
calisma grubu, ayrica bu gaye ile konsorsiyumlar kurulmustur. Konsorsiyumlar, Tiirkiye ve Yunanistan'in ekonomik
kalkinmalarma kredi, bagis ve baska yollarla katkida bulunmak i¢in tiye tilkeler ve kuruluslarin olusturduklari birimlerdir.

5. Kalkinma Merkezi: 23 Ekim 1962 yilinda OECD Konseyi'nin karart ile kurulan Merkez'in gayesi; OECD'ye {iye
tilkelerde mevcut iktisadi kalkinma ve genel iktisadi politikalarm tasarmm ve uygulanmast konularindaki bilgi ve deneyimi bir
arada toplama ve bunlar ihtiyaglarma uygun olarak kalkinmakta olan tilkelerin hizmetine sunmaktadir. Tegkilatin ayrilmaz bir
parcasi olmasma ragmen Kalkinma Merkezi'nin 6zerk bir pozisyonu vardir. Merkez'in faaliyetleri; istthdam, sanayi sektorlerinde
uluslararas is boliimii, teknoloji ve endiistrilesme, sosyal kalkinma ve demografi gibi temel kalkmma meseleleri ile ilgili
aragtirmalari igermektedir. OECD'nin diger kuruluslari, uluslararast kuruluslarla is birligi yapar.

6. Uluslararasi Enerji Ajans1 (UEA): UEA 1974 yilinda kurulmugtur. Tiirkiye kurucu tiyesidir. Organizasyonun temel
gayesi petrol piyasasinda yer alabilecek krizlere karsi hazirlikh olmak ve iiye iilkeler arasindaki dayamsmay artirarak enerji
glivenliligini saglamaktir. UEA, iiye iilkelere petrol stoku bulundurma zorunlulugu getiren bir kurulustur. Ajansin Katilimei
iilkeleri: Avustralya, Avusturya, Belgika, Kanada, Danimarka, Fransa, Almanya, Yunanistan, Irlanda, Italya, Japonya,
Liiksemburg, Hollanda, Yeni Zelanda, Norveg, Portekiz, Ispanya, Isvec, Isvigre, Tiirkiye, Ingiltere ve ABD. Ayrica Avrupa
Birligi de temsil edilmektedir.

7. Niikleer Enerji Ajansidir (NEA): NEA f{iye {ilkelerin niikleer enerji {iretimlerinin barigct gayelerle gelistirilmesi igin
faaliyet gostermekte, niikleer alanda iiye tilkelerce verilen kararlarin uyumlagtirilmasima ¢alismaktadir.

e. Faaliyetleri

1. OECD iiyesi tilkelerin iktisadi durumlarini incelemek,

2. Cevre,

3. Yaslanan niifusun tilke ekonomilerine ve toplumsal yapiya etkisi,

4. Riigvet ve yolsuzluklarla miicadele,

5. Iyi yonetim,

6. Elektronik ticaret,

7. Yeni is imkanlar olusturulmasi,

8. Diizenleyici reformlar,

9. Siirdiiriilebilir kalkinma,

10. Vergiler ile ilgili diizenlemeler,

11. Ticaretin liberallesmesi.

f. Gelismeler

Tiirkiye diger tiyeler gibi OECD'nin program, politika ve dnceliklerinin olusturulmasina katkida bulunmaktadir. Teskilatin
"consensus" sistemiyle calismast her iiyenin ortak menfaatlerin arayisinda kendi menfaatlerinin de gdz 6niinde tutulmasmi
saglamasina imkan vermektedir. Bu dogrultuda Tiirkiye ve OECD arasindaki mevcut is birliginin en garpici 6rmegi 1994 yilinda
OECD Konseyi'nin karari ile kurulan OECD Istanbul Ozel Sektorii Gelistirme Merkezidir.

Merkezde, Kafkasya, Orta Asya, Karadeniz Ekonomik Isbirligi Organizasyonu’na iiye iilkeler, Akdeniz, Ortadogu ve Giiney
Dogu Avrupa iilkeleri 6zel sektdr ve hiikiimet temsilcilerinin katildiklan egitim programlart OECD ve TIKA is birliginde
diizenlenmektedir. Bugiine kadar 2.500 kisi 6zel sektore iliskin kanuni ve yapisal alanlarda Merkezde egitim almustir.

Ayrica, 1993 yilinda kurulan OECD Ankara Cok Tarafli Vergi Merkezi, piyasa ekonomisine gecis siirecinde teknik bilgi
yardm saglamak amaciyla st diizey vergi memurlarma vergi egitimi vermektedir. OECD Ankara Cok Tarafli Vergi
Merkezinde bugiine kadar yaklagik 30 degisik iilkeden 2500 civarmnda st diizey vergi memuru egitim gérmiigtiir.

4.2.6. Madde Anlasmalar

Global ticaret bloklar1 ve global ticareti tesvik eden kuruluslara ek olarak muhtelif Madde Anlagmalari (Commodity
Agreements) da diinya ticaretini istikrarh bir sekilde gelistirmek igin faaliyet gostermektedir.

Belli bir iriiniin arz ve talebi dengesiz oldugu stire fiyat da istikrarsiz seyreder. Bu, bilhassa sunumu hava sartlarina bagh olan
ve talebe gore ayarlamast miimkiin olmayan ziraat iiriinleri i¢in gegerli olmaktadir. Fiyat diisiis ve artislart da {iretici veya
tiikketicileri etkilemektedir. Fiyat dalgalanmalarim ortadan kaldirmak i¢in Ti¢ ayr yol izlenmektedir. Bunlar:

1. Cok tarafh anlasma sisteminde tiiketici iilkeler asgari bir fiyat seviyesini korumak igin icabinda o fiyatlara tirtin satin almayz,
iiretici iilkeler ise bir tavan fiyatii asmamak i¢in gerektiginde {iriin satmay1 kabullenmislerdir.

2. Kota sisteminde, {irlin fazlasi olunca iiretici iilkeler {iretim ve ihracatlarim smirlamakta, darlik meydana geldiginde ise
tiketici tilkelere, belirli kotalar tammaktadirlar.
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3. Ugiincii ydntemde, fiyat istikrar1 tampon stoklarla saglanmaktadir. Diinya fiyatlar1 énceden belirlenen tabanm altna diisme
egilimini girince stoklar igin alim yapilarak fiyat diisiisii hlenmekte, fiyat, belirlenen tavam asacagi zaman ise stoklardan satis
yaparak fiyat artigi durdurulmaktadir. Bu yontemlerle kontrol edilen temel piyasalar; bugday, seker ve kahve gibi piyasalardir.
Bu piyasalarda tiretici tilke bir tekel kurmak yerine, tiiketicilerle birlikte cahisarak istikrar1 korumak ve diinya ticaretini gelistirme
yolunu segerler.

Bu madde anlasmalarnin etkinligi anlagma taraflariin zaman i¢inde gosterecekleri istikrar ve diizene baghdir. “Anlagmalar
gliclii olundugu stirece etkilidir.”

4.3. Korumacihk

Dis ticaretin temel sebepleri geleneksel olarak uzmanlagma, mutlak tistiinliik, karsilagtirmali Gistiinliik ve rekabetei tistiinlik
kurallarina dayanur.

Ulkelerin sahip olduklar teknolojik giig, tabi kaynaklar, egitimli niifus bazt mal ve hizmetleri bagka mal ve hizmetlerden
daha verimli bir sekilde tiretebilmelerini saglar. Tiirkiye’de hem bugday ve hem de otomobil tiretilmekte ancak ziraat alanlarinmn
genis, verimli olmasi ve ikliminin elverisli olmasi dolayisiyla bugday1 otomobilden daha verimli {iretmesine sebep olmaktadir.
Bundan dolay tilkeler avantajli olduklar alanlara yonelerek buradan elde edecekleri ihrag geliri ile de dezavantajli oldugu mal
ve hizmetleri ithal etmesi menfaati geregidir. Ancak iilkelerin zamanla yapisal gelisim sonucunda dezavantajh oldugu bir iiriinde
avantajli hale de gelmesi miimkiindiir.

Giiniimiizde, uzun dénemli planlamaya 6nem veren ydneticiler yeni pazarlara girmeye ¢alisarak ve uygun pazara giris
stratejileri gelistirerek biiyiime hedeflerini gerceklestirmeye calisirlar. Endiistriler gelistikee yeni tirtinler ve yeni pazarlar ortaya
cikmaktadir. Isletmelerin en énemli ilgi alanlarmdan biri de bu yeni, {iriinler ve yeni pazarlar kompozisyonunda yer alip
almayacaklari, yer alacaklarsa bunun ne sekilde gergeklesecegidir.

Bu arada bilhassa {iriin hayat egrilerinin kisalmasi yeni pazarlar bulmay1 daha da biiyiik ihtiyag haline getirdikge, pazara giris
faaliyeti 5nemli kararlardan biri haline gelmistir. Ayrica bir isletme i¢in dogru olan stratejik kararmn bir diger isletme i¢in rahatlikla
yanhs olabilecegi diisiiniiliirse, isletmelerin pazara giris gibi, konularda ne kadar zor kararlarin esiginde olduklari goriilebilir.
Pazara giris kararinin 6nemi sadece pazara girmek isteyen firmalarla sinirl degildir. Yeni isletmelerin pazara girisi bu firmalara
ozgii bir karar olmakla birlikte pazardaki isletmeleri da etkiler. Uriinleri yasam egrisinin neresinde olursa olsun, isletmeler her
zaman pazara girebilecek yeni isletmelerin tehdidiyle karsi karsiyadir.

Her iilke bazi mal ve hizmetleri diger mal ve hizmetlerden daha verimli sekilde iiretebilir. Ulkenin teknolojik giicii, niifusunun
egitim ve kiiltiir diizeyi, tabii kaynaklar1 ona baz1 konularda tstiinliik saglar. Mesela; Tiirkiye hem bugday hem de otomobil
tiretmekte ancak ikliminin elverisli, ziraat alanlarinin genis ve verimli olmasi, Tiirkiye'nin bugday1 otomobilden daha verimli
tiretmesine sebep olmaktadir.

Drs ticarette uygulanan asir1 korumacilik, tilkelerarasi dis ticaret dengesini bozar ve bunun ileri boyutlara ulasmas ticari
ihtilaflar ve pesinden ticaret savaglarmi getirir. Korumacilik, bir iilkenin yerli tireticisinin dig rekabet karsisinda korunmasin,
himayesini savunan goriislere dayanan dis ticaret siyasetidir. Ticaret savaslan ise iki veya daha ¢ok tilkenin birbirilerine karsi
uyguladiklar ticari tarifeler sebebiyle ortaya ¢ikan anlasmazhk, uyusmazlik, ayrilik ve ¢atigmalar ifade eder.

Korumaciligm ileri boyutu ithalat ve ihracata kisitlamalara, engellemelere, yasaklamalara, yaptirimlara, ticari ihtilaflara ve
pesinden ticaret savaslarina yol agabilir. Korumaciligm etki alani genislediginde tepkinin bir davranisa ayniyla veya benzeri ile
karsilig1 zalimane bir kaide olan mukabele-1 bilmisile dontistir.

Korumacilik serbest ticaretin tersi bir uygulama olarak aralarmdaki miicadele ¢ok eskilere kadar gider. Serbest global ticareti,
uygulamada baz: etkenler engellemektedir. Bu etkenlerden bazilari; devletler milli giivenlik sebebiyle ekonomik avantaji
olmayan verimsiz alanlara yatirim yalpakta, bazi tiriinlerin ithalatint zorlastirici tedbirler almakta, ithalatin rekabetinden giimritk
duvarlar ile korunma yoluna bagvurmakta ve siibvanse yoluyla bazi1 sektorleri ayakta tutmak gibi, etkenler mevcuttur.

Bir iilkenin kaynaklari en verimli sekilde kullanabilmek igin onlari avantajli oldugu alanlara yoneltmesi, bu sahalardan elde
edecegi ihrag geliri ile de dezavantajli oldugu mal ve hizmetleri ithal etmesi menfaati geregidir. Sonugta global ticaret dogmakta,
bu ticarete katilan {ilkelerin kaynaklar daha verimli sekilde kullaniimakta, tiiketiciler daha ucuza mal ve hizmet alabilmektedirler.

Ancak, uygulamada muhtelif etkenler serbest global ticareti engellemektedir. Devletler milli giivenlik amactyla ekonomik
avantajlar1 olmayan, verimsiz alanlara yatirim yapmakta ve ithalati zorlastiric tedbirlerle bu sektorleri korumaktadirlar. Gene
tilkenin Ustiinliige sahip olmadigi, devri gegmis sanayi sektorleri de issizlige yol agmamak icin devlet biitcesinden yardim yani
siibvansiyon yoluyla ayakta tutulmakta, ithalatin rekabetinden giimriik duvarlari ile korunmaktadir. Bu ¢aba giiniimiizde bilhassa
gelismis tilkelerin dokuma ve demir-celik sanayilerinde izlenmektedir.

4.4. Ulkelerin Dis Ticarete Miidahaleleri ve Dis Ticareti Engellemede Kullandiklar Araclar

Hiikiimetler dis ticarete gok muhtelif sebeplerle miidahale ederek, ticaret hacmini kisitlama yoluna giderler. Bu sebepler,
ekonomik sebepler ve ekonomik olmayan sebepler olarak iki gruba ayrilir.

Drs ticarete ekonomik sebepli miidahalelerin en 6nemlileri, dis 6demeler bilangosu agiginin ortadan kaldirlmasi ve yerli
sanayinin dig rekabete karsi korumasi gayeli miidahalelerdir. Bunlar diginda sanayilesme stratejisine gore miidahale, kendi
kendine yeterlilik, kalkinmanin finansmanin saglama, tekellesmeyi dnleme ve istihdami artrmak i¢in miidahale edilebilir.

Ulkelerin dis ticarete miidahale sebepleri:

1. Milli giivenlik ve savunma
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2. Adil ticaret hadlerinin cari olmayisi

3. Sermaye birikiminin tegvik edilmesi

4. Siyasi sebepler

5. Dis 6demeler dengesini iyilestirme

6. Yerli endiistriyi dis rekabete kars1 koruma (bebek endiistrilerin korunmast)

7. Sanayilesme stratejisine gore miidahale

8. Issizligin azaltilmast ve istihdam diizeyinin siirdiiriilmesi

9. Kendi kendine yeterlilik (otarsi)

10. I¢ piyasada tekellesme egiliminin kirilmast

11. Tabi kaynaklarin ve ¢evrenin korunmasi

12. Misilleme ve pazarlik giictiniin arttirilmasi

Korumacilik ile dis ticarete miidahale gerekeeleri sebeplerine daha yenilerini eklemek suretiyle belki daha da gogaltilmasi
miimkiindiir. Ancak bunlar yeterince fikir vermektedir. Buna mukabil himayecilik aleyhinde, dolayistyla serbest ticaret lehindeki
temel diistinceler ise siralanan bu argiimanlar ¢lirtitmeye yoneliktir.

Serbest global ticareti engellemek ve korumacilik (himayecilik) uygulamak isteyen devletlerin; giimriik tarifeleri, kotalar,
ambargo, kambiyo sinirlamalari, boykotlar ve damping gibi, kullandiklar farkh araclar bulunmaktadir.

Ulkelerin dis ticareti engellemede kullandiklar araclar:

1. Giimriik Tarifeleri. Yabanci tilkelerden gelen iiriinlerin sinirlarda, istasyonlarda, havaalanlarmda alinan harg ve resim gibi
glimriik vergileri (tarifeleri) ithalati pahalilagtirmak suretiyle dis ticareti engeller.

Giimriik, belli bir {iriiniin glimriik sinmni gegisinde 6denen vergi ve harglardir. Tarife ise dis ticarete konu olan biitiin
tiriinlere uygulanan vergileri belirleyen listelerdir. Giimriik mevzuati, esyanin, giimriik idaresinin gozetim ve denetimine
girisinden, bu gdzetim ve denetimden ¢ikigina kadar uygulanan kanuni diizenlemelerin tiimiinii ifade etmektedir.

Dis ticareti yapilan {iriinler "Briiksel Nomenclature" isimli katalogda ayrmtih olarak numaralanmstir. Ulkeler kendi giimriik
vergilerini bu listedeki ayrimlara gore cetvel haline getirir ve ilan ederler.

Bir egyanin tilkeye girisinden, ¢ikisindan veya gegcisinden alinan bir vergi olan ve buna gore giris, ¢ikis ve transit vergisi ismi
verilen giimriigiin dogusu baslangigta tamamen mali sebeplere dayamir. Modern anlamda giimriigiin kurulus gayesinin
ilerisinde muhtelif yonleri bulunan ve muhtelif siyasetlerin uygulama araci olan bir 6zellik kazanmugtir. Uygulamada mali,
ekonomik, hukuki ve fen yoniinden giimriik siyasetlerinin olusturuldugu ve uygulandig goriilmektedir.

Korumacilik i¢in en temel arag olan giimriik tarifleri; ithalat lizerine konan dogrudan vergilerdir ve tice ayrilir:

a. Spesifik Tarifeler: Belirli tirtinler agirligina veya miktarina bagl olarak hesaplanr.

b. Ad Valorem Tarifeler: Uriiniin degerinin belirli bir yiizdesi olarak hesaplanur.

c. Ayrimei Tarifeler: Uriiniin ¢ikis iilkesi temel alinarak hesaplanan bu tarife daha ¢ok siyasi ve ticari meselelerin oldugu
iilkeler i¢in kullanilir.

2. Kotalar. Ithalata adet, miktar veya toplam deger olarak konulan simnirlamalar, kotalar baz iilkelerce dis ticarete engelleyici
bir yontem olarak kullantyor. Kotalarin yonetimi genellikle ithal lisanslar ile yapilir.

3. Ambargolar. Bir {iriiniin ithalatinin tamamen yasak olmasidir, yani bir tiriiniin yurt digindan ithalatina devlet tarafindan
kesin bir yasagin getirilmesidir.

4. Kambiyo smirlamalari. Doviz tahsisine konan smirlamalar, ithalata uygulanan farkl kurlar ve ithalatta alinan teminatlar
da mali yontemlerle ithalatm sinirlanmasima yoneliktir.

Kambiyo, para veya para yerine gecen belgelerin degistirilmelerine 6zgii olan iglemlerdir. Para alim ve satimu ile ilgili
islemleri kapsar. Kambiyo rejimi ise para veya para yerine gecen belgelerin degistirilmelerine 6zgii olan islemlerde uygulanacak
her tiirlii kanuni diizenlemeleri igerir.

5. Boykotlar. Boykotlar dis ticareti engelleyen etkenlerdendir. Bir kimse, bir topluluk veya bir tilkeyle, hedefe ulasmak i¢in
her tiirlii iligkiyi kesme fiili olan boykot, Arap {ilkelerinin israil ve onunla ticaret yapan sirketlerle ticareti yasaklamalari gibi, resmi
veya Amerikan liman isgisi sendikalarinin zaman zaman Rusya'ya {iriin tastyan gemileri yiiklememeleri gibi, gayri resmi olabilir.

6. Damping. Bir tirtiniin, yabanci pazarlarda yerli iiriinlerden daha ucuz bir fiyatla pazara sunulmasidir. Genelde yabanci iilke
kendi firmalarma ilave bir ihracat destegi verir, bu destek firmamn tirlinlerini daha diisiik fiyatla satarak tiim diinyada ihracat
pazarmi gelistirmesi i¢indir. Pazar gevresi ile ilgili bu degiskenlerin tanmmas: sirketlerin yurt dis1 pazarlara acilma kararmda
6nemli rol oynayacaktir.

7. Diger engeller. Uyulmasi zor standartlar, paketleme ve etiketleme sartlari, saghk kontrolleri uzun ve karisik formaliteler
Ve benzer idari uygulamalar ile ithalati gli¢lestiren piyasa sartlar1 da diger engeller arasmnda sayilabilir, mesela, Japonya resmi
engeller yerine yabanci sirketlerin uymasi zor piyasa sartlari ile uzun seneler ithalatim diistik bir diizeyde tutabilmistir. Dagitim
kanalinin uzunlugu, kiictik perakendeci sayisinin ¢oklugu ve bunlarm finanse edilmesi sartt mallarim Japonya'da pazarlamak
isteyen yabanci isletmeleri tirkiitmektedir.

Her tiirlii iktisadi faaliyetin nihai hedefi tiiketici ihtiyaglarmi karsilayarak onu tatmin etmek, kaliteli ve iiriin ¢esitlerini daha
ucuza sunarak refahi arttrmaktir. Global dlgekte dis ticaretin fazileti ise diinyada mevcut yer alt1 ve yer iistii kaynaklarin tiim
insanhigm ortak degeri oldugu suuru ile olusturulan refahtan tiim insanlarm faydalanmasini saglamaktir. Boylece adil bir dig
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ticaret

uygulamalar ile iiretim ve tiiketim sistemi kurularak diinya baris1 saglanmus olur.

Dérdiincii Boliim Degerlendirme Sorular

AN R DD =

9.

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.
17.

Globeal ticaret bloklarindan AB nedir?

COMECON nedir?

ASEAN nedir?

Karadeniz Ekonomik isbirligi (KEIB) nedir?
NAFTA nedir?

D-8 Kalkmmakta Olan Ulkeler Teskilat: nedir?
Iktisadi isbirligi Teskilati (EiT) nedir?

Globeal ticareti tegvik eden kuruluslarindan GATT nedir?
Diinya Ticaret Organizasyonu nedir?

UNCTAD nedir?

IMF nedir?

IBRD (Diinya Bankasi) nedir?

OECD nedir?

Drs ticarette korumacilik nedir?

Drs ticaret savaslar nedir?

Ulkelerin dis ticarete miidahale sebepleri nelerdir?
Dis ticareti engellemede kullanilan araglar nelerdir?
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5. GLOBAL PAZAR ARASTIRMALARI

5.1. Pazar Arastirmasi

Pazar, bir mal veya hizmetin fiili veya potansiyel alicilarin olusturdugu topluluktur.

Talep ettikleri mal ve hizmetler karsilig1 para vermek isteyen alicilarla, para karsilig: tirlin sunmak isteyen saticilarm bulustugu
ve karsilikli iletisim ve miibadelenin saglandigi organizeli bir birim veya yer pazar (piyasa, panayir) olarak tanimlanr.

Pazar arastirmasi, Pazar- Miisteri- Uretici, {iggeni ve ¢evresindeki sosyal, siyasi, ekonomik, teknolojik ve kiiltiirel faktorlerin
en 1yi sekilde takip edilerek degisimleri zamaninda dogru tespit edip, en uygun yontemlerle yeniliklere 6ncii olabilmektir.

Piyasa dinamiklerini ¢ok 1yi takip etmek, rekabetci ortamda uzun vadeli dayanabilmek, dis cevrede olusan hizh gelismelere
tepki verebilmek igin pazar aragtmalarinin dogru ve saglikli yapilmast gerekir. Piyasa arastirmalan tiiketiciden bilgi akigini
saglayip pazarlama performansini, meselelerini ve firsatlarmi belirlemede kullanilir.

Pazar aragtirmasi, sadece pazar analizini igeren ve pazarlama arastirmasima gore daha dar ve ondan farkli bir kavramdr.

Pazar arastirmasi; hedef alinan pazar, muhtemel miisteriler, tirlin ve rakipler hakkinda sual sorma, bilgi toplama ve sonuglart
¢Oziimleme (analiz, tahlil) siirecidir.

Pazarlama arastirmasi, pazarlamacmnin Karsilastigr iiriin, pazar ve miisteri ile ilgili problemlerin ¢6ziimiine yardimci
olabilecek bilgilerin sistemli ve objektif bir sekilde toplanmasi ve analiz edilmesidir.

Pazarlama arastirma; pazarlama islevlerinin tiimiinii kapsayan mal veya hizmetlerin satisii etkileyen, tiim pazarlama
etkenleriyle ilgilenen genis bir kavramdir.

Pazarlama arastirmas, isletmenin pazarlama islevinin gerektigi sekilde, yerine getirilmesi ve pazarlamaya iligkin problemlerin
tespit edilip ¢oziimii igin, gerekli bilgilerin toplanmast, analiz edilmesi, yorumlanmast ve pazarlama kararlarinda kullaniimasidr.

Pazar arastirmasi siireci; problemin tanimlanmasi, model se¢imi, arastirma tasarim, veri kaynaklarinm belirlenmesi, veri
toplama metodunun belirlenmesi, veri toplama ve analiz ile raporlama ve yorumlama asamalarini igerir.

5.2. Pazar Arastirmasiyla Toplanacak Bilgiler

Pazar aragtirmasi pazarlama stireci i¢inde, ters istikamette ¢alisan bir yonetim unsuru olarak mal ve hizmete iligkin tiiketici
bilgileri yoneticilere iletilir.

Isletmeler gelisen pazar sartlarmda gerekli bilgilerin toplanmast icin siirekli pazar arastirmalarma ihtiyag duyarlar.

Pazar arastirmasi ile toplanacak bilgiler:

1. Pazarla ilgili bilgiler,

2. Uriinle ilgili bilgiler,

3. Pazarlama yontemleri ile ilgili bilgiler,

4. Pazarlama stratejisi ile ilgili bilgiler.

Pazar aragtirmasinda elde edilen bilgiyi diger bilgilerden ayut eden 6zelliklerden biri bu bilginin 6n yargi veya sezgiye
dayanmay1p, ilmi metotlara uygun olarak tasarlanip toplanmasidir. IImi metotlarm en énemli iki ozelligi ise objektif
(6nyargilardan uzak) olmasi ve sistematik bir inceleme sonucunda elde edilmis olmasidir.

Aragtirmaci, Pazar- Miisteri- Uriin ve gevreleri iizerine arastirmalar diizenler, uygular ve yiiriitiir. Arastirma tamamlandiktan
sonra toplanan veriler bilgiye doniistiiriilerek sadece arastirmayi yaptiran igletmeye sunulur.

Pazar / Piyasa arastirmasmin temel amaglar::

1. Belirli bir pazar iginde belirli bir is i¢in ulagilabilecek uygun satis miktarm belirlemektir.

2. Piyasadaki gelisimi yakindan izleyip ona gore stratejiler gelistirmekdir.

3. Miisteri trafigini stirekli gelistirmektir.

4. Eger fiyatlar, isletmenin satis siyasetine, promosyon (satig tesvik, 6zendirme) harcamalarina, 6zel servislere, farkhhklarma
dayanmiyorsa, o0 zaman kusursuz, 6zel bir piyasa arastirmast yapilmalidir.

Isletmelerin ¢ok 6nemli kararlarmni pazar arastrmalart sonuclarina bagh olarak vermelerinden dolayr arastirma verilerinin
dogru, saghkli ve giivenilir olmasi ¢ok 6nemlidir.

5.2.1. Pazarla llgili Bilgiler

Pazar, bir mal veya hizmetin fiili veya potansiyel alicilarinin olusturdugu topluluktur. Yani pazar, bir mal veya hizmeti satin
alan veya almaya ikna edilebilir kisiler ve / veya organizasyon birimleridir. Heterojen biiyiik pazar ortamlarini, benzer ihtiyaglari
olan veya pazarlama karmasi etkinliklerine benzer sekilde cevap veren homojen alt gruplara ayirmaya da pazar boliimleme denir.

Odemelerin pesin yapildig1 ve cogu kez yiizergezer mekam olan pazarlara “‘spot pazar” veya “spot market-piyasa” denilir.
Pazarla iliskili bir kavram olan borsa ise, menkul degerlerin veya muhtelif tiriinlerin degerlerini belirlemek ve / veya bu deger ve
tirtinlerle ilgili islemleri yapmak iizere ilgililerin belirli zamanlarda bir araya gelmesi veya bir araya geldikleri yerdir.

Pazar ile ilgili arastirma ile (1) tiiketiciler planlanan ihrag tirtiniinii alacak mi? (2) tiiketicilerin satin alma imkanimin arttirmak
i¢in {iriin ne sekilde degistirilebilir? (3) ne miktarlar da almalar1 beklenebilir? (4) iiriin en iyi nasil pazarlanabilir ve ne tiir
pazarlama harcamalar1 gerekir? (5) {irliniin degistirilmesi gerekiyorsa ne miktarda yatirim planlanmah gibi sorular cevaplanr.

Dis Pazarla ilgili bilgiler asagidaki temel maddelerden olusur:

1. Thracat Mevzuati: Bir iiriiniin yurtdisma cikis1 ile bedelinin yurt igine getirilmesine kadarki siirece iliskin kanuni
diizenlemeler biitiiniinii ifade eder. Giimriik rejimi ise giimriikteki uygulamalarin kanuni diizenlemelerle giimriige baglanmast,
diger bir ifadeyle kanunla belirlenen usul ve esaslar ¢ercevesinde yapilacak islemler i¢in tespit edilen kurallar toplandir. Bunlar:
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(1) siurlamalar, (2) vergi, vergi iadesi ve kambiyo mevzuati ve (3) tescil, lisans ve diger dokiimantasyon sartlari.

2. Pazara Giris. (1) Glimriik ve kotalar (Tiirk ve diger menseli tiriinler i¢in), (2) dahili vergiler, (3) kambiyo simirlamalari, (4)
saghk ve standartlarla ilgili mevzuat ve (5)siyasi etkenler piyasaya girebilme imkanlarim 6nemli 6lciide azaltir. Glimriik vergileri
ve i¢ vergiler {irtin maliyetlerini artirarak dis pazarlarda satilabilme durumlarini zorlastirir.

Siyasi etkenler bazen pazara girisi kolaylastirp bazen de zorlastirabilmektedir. Tasima ticretlerinin yiiksekligi, saglik
mevzuatinin maliyeti yiikseltmesi ve limanlarin sikigikligi dis pazarlara girisi zorlagtirmaktadir.

3. Pazarin Boyutlan ve Gelismesi. ihracata yonelen isletme, {iriiniiniin belirli dis pazarlardaki gercek satis potansiyelini
degerlendirmelidir. Pazarin mevcut boyutlar, gelecekteki biiylimesi ve ne miktar bir yiizdesinin ele gegirilebilecegi
hesaplanmalidir. Bunun igin; ithalat (miktar, deger, kaynak ve gelisim egrisi) ve tilketim (miktar, gelisim egrisi ve cografi
ozellikler) incelenmelidir.

4. Pazarn Boliimlenmesi. Girilecek herhangi bir {ilke pazarmin taman, ihraci planlanan herhangi bir tiriiniin potansiyel
alicis1 olamaz ve bundan dolayi {iriinlerin muhtemel miisterileri bazi 6zellikleri ortak olan bir pazar boliimiinii olustururlar.
Bunlar; (1) muhtemel boliimler (yas, gelir, kiiltiir ve cografya gibi) ve (2) tipik tiiketici profili gibi.

5. Talep Uzerindeki Etkenler. (1) Ekonomik sartlar yeni bir piyasadaki talebin boyut ve gelisimini etkileyen en nemli etken
olmaktadir. (2) iklim ve cografya bircok {iriiniin tiiketimini etkiler. (3) Sosyal ve kiiltiirel etkenler de bir iilke halkinmn titketim
aliskanliklarinin olusumunda 6nemli rol oynar. (4) Siyasi etkenler tilkenin ticaret siyasetini ve tiiketici davramslarini da etkiler.

6. Rakip. (1) Ulke ici rekabet, (2) Rekabetin sekli, (3) Rakiplerin kuvveti ve basari sebepleri, (4) Marka ve patent durumlari
gibi haller.

7. Fiyat. (1) Perakende fiyatlari, (2) Toptanci ve perakendeci kar oranlar, (3) Ulasim maliyetleri, (4) Fabrika satis fiyatlart
gibi gostergeler.

5.2.2. Uriinle Tlgili Bilgiler

Uriin, belli bir fiziki veya zihni ¢abanm sonucunda elde edilen ¢iktilardir. Uriin, satisa sunulan ve miisterinin satin aldig:
(mallarm, hizmetlerin veya fikirlerin) 6zellikleri ve maddi ve manevi faydalarmin tiimiinii ifade eder.

Insan ihtiyaclarim karsilayan vasitalar somut; elle tutulup gozle gériilen seyler (mal) olabilecegi gibi, soyut; elle tutulup gozle
gortilmeyen seylerde (hizmetler) olabilir. Mal, insan ihtiyaglarini karsilayan ve genellikle para ile veya baska bir ekonomik madde
ile degisilebilen kit ekonomik maddelere denir. Hizmet ise, insan ve makineler tarafindan insan gayretiyle iiretilen ve tiiketicilere
dogrudan fayda saglayan ve fiziki olmayan {irlinlerdir.

Isletme yeni bir ihracat pazarina girmeden veya ihracat yaptig1 iilkede yeni bir iiriinii pazarlamaya baslamadan énce; (1)
tirliniimiizii nasil bir tiiketici alabilir? (2) tiiketicinin ihtiyaci olan tiriinii biz iiretebilir miyiz? (3) tespit edilen tiretici tipinden yeterli
sayida var mi? (4) onlara {ir{inii tanitmak i¢in gerekli mesaji nasil ulastirabiliriz? (5) pazarda rakiplerimizin durumu nasildir? (6)
hedef pazara ihracat miimkiin mii ve karl mi? gibi, asgari sorularm cevabini aragtirmak durumundadir.

Uriin ile ilgili temel bilgiler ana ve alt baghklarda verilmistir:

1 Uriiniin Nitelikleri: (1) Renk, (2) Tat, (3) Boyutlar, (4) Tasarim ve stil, (5) Hammaddeler ve (6) Kullanim

2. Teknik Sartlar: (1) Koruma, (2) Bilgi, (3) Sergileme ve Satis, (4) Kanuni yiikiimliilikler, (5) Alisveris usulleri, (6) Miisteri

3. Dis Ambalaj: (1) Tasima, (2) Yiikleme, bosaltma ve (3) Depolama,

5.2.3. Pazarlama Yéntemleri ile flgili Bilgiler

Pazarlama usuliine iliskin bilgiler asagidaki gibi, siralanabilir.

1. Tasima: (1) Bulunabilme, hiz ve frekans, (2) Giivenlik ve risk ve (3) Maliyet.

2. Satis ve Dagitim Kanallan: (1) Kanallar ve kullamimlari, (2) Stok diizeyleri ve sevk stireleri, (3) Karlilik oranlari, (4) Satig
sartlar1 ve (5) Onemli dagiticilar.

3. Fiyatlar: (1) Ust ve alt smurlar, (2) Rakiplerin fiyatlar1 ve fiyat stratejileri ve (3) Uriin avantajlari.

4. Teknik Hizmetler: (1) Miisavirlik, (2) Sikayetleri karsilama, (3) Bakim, onarim ve yedek parca, (4) Egitim ve (5) Garanti.

5. Reklam ve Satis Promosyonlari: (1) Rakiplerin teknikleri ve harcamalari, (2) Medyalarm maliyetleri ve etkinlikleri, (3)
Rakiplerin verdikleri mesajlar ve (4) Dagitim kanallarinca yapilan tanitma galismalart.

5.2.4. Pazar Stratejileri ile ilgili Bilgiler

Stratejik planlama aragtirmalari, meveut pazarlarin biiyiime veya daralmalarini izler ve ne gesit mal veya hizmetlerin hangi
stratejilerle bagarihi olabilecegini tahmin etmeye calisir.

Isletmeler {iriinlerini etkili olarak sunabilecekleri pazarlar: tespit edebilmeleri igin bu pazarlari ayrintil bir sekilde aragtirmalari
gerekir. Iyi bir pazar arastirmastyla isletmeler iiriinlerine olan talebi ve {iriiniin hedef pazarda gdsterecegi performans: kolayca
tahmin edebilir. Pazar, demografik, cografi, siyasi, ekonomik, kanuni yapilarna ve {iriin potansiyeline gore boliimlere ayirarak
detayl1 bir sekilde incelenebilir. Ulke niifusunun ne kadarinin sehirde veya sehir disinda yasadigz belirlenir ve hedef kitle olarak
belirlenen yas grubunun niifus igerisindeki pay1 arastirilir. Sonra cografi yapiyla ilgili iiriinii etkileyecek iklim degisiklikleri
arastirthr ve pazarm ulasim ve Iletisim alt yapisinin yeterli olup olmadigin ve yerel dagitim aglari incelenmelidir.

Ulkenin siyasi yapisin incelerken devletin 6zel sektdr is baglantilarma ne oranda miidahale ettigi ve dzel sektre destek olup
olmadigim arastirthr. Thracat ve ithalatin daha yiiksek seviyelere cikariimasmi tesvik etmek konusunda iilkenin tavri dgrenilir.
Ayrica siyasi sistemin diizenli veya degisken olmas1 da yapilan ihracatr etkileyecektir. Ulkenin ekonomik yapisini incelerken
iilkenin ithalat thracat oram, enflasyon oram, pazar ve kambiyo mevzuati ve kisilerin gelir diizeyleri hakkinda bilgiler toplanr ve
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ayrica pazarin yabancilara ne kadar agik oldugu arastirilir. Kanuni yapi aragtirihirken; tilkenin ticari diizenlemeleri, vergi kanunlari
ve ticaret hukuku konularmda yeterli bilgi toplanir. Son olarak pazara sunulacak {iriine olan talebi ve rakipler arastirilir. hracatin
gerceklestirecegi iilkeyle ilgili yapilan detayli arastirma sonrasinda pazarda kalic1 ve bagarih olma imkani ytiksek olacaktir.

5.3. Pazar Arastirmasi Tiirleri

Pazar arastirmast; (1) masa basi arastirmas, (2) piyasa arastirmasi, (3) tilkketici arastirmasi ve (4) fuar aragtirmas olarak dort
ana grupta toplanarak incelenebilir.

Masa basi ve piyasa arastirmasi daha ekonomik bir yapidadir ve kiiciik ve orta boy isletmeler bu arastrmalar kendileri
yapabilmektedir. Isletmeler masa bas ve piyasa arastirmalari ile hala kararim veremedi ve karar icin ayrintith bilgiye ihtiyag
duyuyorsa uzman Kkisiler kullanarak tiiketici egilimlerini belirleyen aragtirmalar yaptlmahdir. Ozellik olarak tiiketici
arastirmalart ise daha genis kaynak ve uzmanlik gerektirdiginden genellikle bir arastirma kurulusuna yaptirihr.

5.3.1. Masa Bas1 Arastirmasi

Dis pazar arastirmasinda ilk tiir olan masa basi arastirmast, pazar ve ihraci disiintilen tirtin ile ilgili; pazar ile ilgili, pazarlama
yontemleri ile ilgili, pazarlama stratejisi ile ilgili, temel bilgiler toplanacaktir.

Masa bag1 arastirmasi kisa siirede ve daha az masraf ile masa baginda ulasilabilecek temel bilgi kaynaklarindan gerekli bilgileri
toplanir. Bu aragtirma yardimu ile daha 6nce yapilan bir arastirmanin tekrar biiyiik masraflar yaparak arastirlmasi engellenir,
zamandan ve harcamalardan tasarruf yapilir.

Masa basi galismast ile isletme 6nce hedef pazarini segmekte, daha sonrada bu pazarin uygunlugu konusunda bir 6n aragtirma
yapmakta, hedef pazar potansiyelini dlgmektedir.

Masa basi arastirmasi ii¢ yolla gerceklesir:

1. Diinyadaki olaylarn giinii giiniine takibi. Isletmenin faaliyet alan ile ilgili global pazardaki gelismeleri ve 6zel projelerle
ilgili haberleri siirekli izlemelidir.

2.Ticari ve ekonomik istatistiklerin analizi. Ticari istatistikler genelde {iriin gruplarina veya tilkelere gére hazirlanmaktadir.
Gerek niifus, niifus dagilimi gibi, demografik yapryla ilgili gostergeler gerekse kisi bagina milli gelir diizeyi, sektorlere gore tiretim
miktarn gibi, genel ekonomiyle ilgili istatistikler bir firmamn {irlinii i¢in potansiyel pazarlarin belirlenmesinde en 6nemli
gostergelerdir. Internet’teki web sayfalar ve e-mail ile elde edilecek bilgiler elektronik ortamda saglanan verilerdir. Thracat:
gelistirme kuruluslari, ticaret ve sanayi odalari, dis ticaret miisavirlikleri, kiitiiphaneler ve diger kaynaklardan saglanan bilgiler ise
yayinlanmis kaynaklar olusturmaktadir.

3. Uzmanlarm goriislerinin alinmasi. Uzman goriislerini 6grenmek i¢in muhtelif yollar vardir. Bunlar; (1) seminerler,
workshoplar ve global ticari faaliyetlere katilma, (2) dis ticaret ve pazarlama damigmanlarmdan faydalanma, (3) benzeri {iriinleri
ihrag eden basarih ihracatilarla goriisme, (4) ticaret ve sanayi odalarindaki uzmanlarla goriisme.

Masa basg1 arastirmasma yonelik kaynaklar cok 6nemli bilgiler icermekle birlikte bazi eksiklikleri vardir. Baz iilkeler i¢in
senelere iligkin istatistik bilgiler en az 2 sene 6nceye aittir ve hizmet sektorii igin bilgi ¢ogu kez meveut degildir. Niifus ve niifusun
dagilin, kisi basma gelir diizeyi gibi, demografik yap1 ve genel ekonomiyle ilgili pek ¢ok ticari istatistik ticretsizdir.

Masa bag1 arastirmast aragtirmacinin hedef pazara daha hazirlikli ve donaniml gitmesini saglayarak, bu bilgileri aragtirmakla
pazarda zaman kaybetmesini onleyecektir. Masa bagsi pazar arastirmasinda verilerin toplanmasi ve degerlendirilmesi zor ve sikict
olabilir. Ancak artik internet kullanimu bilgi kaynaklarma ulasmada miithis bir imkandir.

Masa bas1 aragtirmast bes alt asamadan gegilerek sonuclandirilir.

Masa bagi arastirmasi asamalar:

1. Amac. Hedef bir iilkenin ve bu iilkedeki potansiyel miisterilerin belirlenmesidir. Pazar arastimast ile isletme hedef
pazarlarla ilgili stratejisine karar verecek ve bu pazarlarda uygulanacak pazarlama karmasii belirleyebilecektir.

2. Uriiniin Smiflandirimasn. Etkili ve bilingli bir pazar arastirmasina baglamanimn ilk adimi iiriiniin global literatiirde bilinen
sekliyle smiflandimnlmasinm yapilmasidir. Ticari istatistiklerin bircogu kaynaklarda {iriin simflandirmast ile yer alilar. Bu
kaynaklar {iriin igin uygun {ilke ve pazarlari bulmada yardimci olacaktir.

3. Bilgi Kaynaklarmm Tespiti. Pazar potansiyelinin dlgiilmesi ve pazarin degerlendirilmesi igin yapilan arastrmada
faydalanilan bilgi kaynaklari da muhtelif sekillerde simiflandirilabilir. Bilgi kaynaklari, dis pazarlarda gergeklestirilecek pazar
arastirmast sirasinda kisi veya kuruluslarin kendi 6zel gayretleri ile topladiklart orijinal bilgilerin kaynaklari olabilecegi gibi,
yurtdisindaki miisterilerle yapilan yazismalar, proforma faturalar gibi, firmanin kendi biinyesinde yer alan bilgilerden,
yurtdisindaki arastirma kurumlarindan, milli ve global organizasyonlardan {icretli veya iicretsiz olarak saglanabilen etiit ve
arastirmalar gibi, hazir veriler olabilir.

Bilgi kaynaklan isletme i¢i kaynaklar ve isletme dist kaynaklar olarak ikiye ayrilmaktadir. Tiirkiye’deki Kuruluglar veya
Global Kuruluslardan elde edilen bilgiler seklinde de smiflandirilabilir. internet giiniimiizde bilhassa giincel ticari bilgi icin biiyiik
bir kaynaktir. Ulke igindeki ve global kuruluslarin web sayfalarindan ticari bilgi elde edilebilir.

Pazar bilgi kaynaklar:

a. Isletme ici kaynaklar. Yonetici dosyalart ve isletme kayitlarmdan olusmaktadir. Sirketler, siparislerle, satislarla, fiyatlarla,
envanter -dokiim- diizeyleriyle ve diger birtakim verilerle zengin kayit depolarina sahiptir. Bu bilgiler iyi yonetilmeli,
siiflandirilmali, arsivlenmeli ve isletme ici paylasima agilmalidir. Isletmede pazarlama boliimiiniin satis raporlari, miisteri
listeleri, satis kayitlar, saticilarla olan yazigsmalar, bayi yazigmalari vardir. Miisteri hizmetleri bolimii miisterilerden gelen 6vgii
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ve sikayetleri 6grenmektedir. Muhasebe boliimii ise diizenli olarak satis siparisler, {irtin sevkiyati, stok ve tutundurma maliyeti
gibi, konularda bilgi toplamaktadir. Diizenli bir pazarlamaci her arastirma i¢in topladigi bilgileri ileride tekrar kullanabilecek
sekilde itina ile arsivlemelidir. Dosya ve kartlarda saklanabilecek dokiimanlar arasinda gegmisteki arastirma projelerinden elde
edilmis bilgilere ek olarak gazete ve dergilerden derlenmis bilgi ve firmaya gelen diger yaymlardan alimus ilgili yazilar bulunur.

b. Isletme dis1 kaynaklar. Tiirkiye’deki Kuruluslardan Saglanabilecek Veriler:

1. Kamu kuruluslan. Her iilkede ticareti gelistirmeye yonelik calisan devlet kurumlan vardir. Kamu kuruluglardan ticaret
ve ekonomi ile ilgili istatistikleri, ihracat rehberlerini tilke ve tirtin profillerini, sektor raporlarini elde edilebilir.

2. Yabana iilke temsilcilikleri. Thracat diisiiniilen {ilkenin Tiirkiye’deki ticaret ataseligi, konsoloslugu veya elciliginden o
tilkeyle ilgili dis ticaret istatistikleri, glimriik mevzuati ve tilkenin ticaret ve sanayi ile ilgili bilgiler de elde edilebilir.

3. Tiirkiye’nin dis temsilcilikleri. Ticaret Miisavirlikleri de bulunduklan tilkedeki pazara iliskin muhtelif bilgileri, talep
edildiginde ihracatgilara saglamaktadur. Ticaret miisavirliklerinin adreslerini Ticaret Bakanlig ilgili birimi veya IGEME gibi,
kuruluglardan elde etmeniz miimkiindiir. http://www .foreigntrade.gov.tr/ead/adres/adres/.htm)’den

4. Global kuruluslar ve yabanci devlet kuruluslarinin veri tabanlari. Global kuruluslarin yaymlari ¢ok zengin bir bilgi
hazinesi olusturmaktadir. Bunlar: 1. Birlesmis Milletler Teskilati tarafindan yaymmlanan “Birlesmis Milletler Istatistik Yilhg1”
(The United Nations Statistical Yearbook). 2. Uluslararast Para Fonu IMF’in ayhk “Uluslararasi Finans Istatistikleri”
(International Financial Statistics) ITCInternational Trade Center (Global Ticaret Merkezi) Merkezi Cenevre’de bulunan bu
kurulustan iilkelerin sektorlere gore toplam ticaret istatistikleri elde edilebilir.

Diinya Bankas’’'nin “Yilhk Raporlarnda muhtelif iilkeler ve iilke gruplart i¢cin hazirflannus 6zel raporlar yaninda,
sanayilesme dereceleri ve gelir diizeylerine gore gruplagmus 124 {ilke i¢in toplam niifus, kisi basina diigen gelir, senelik enflasyon
oranu, sektdrler itibari ile {iretim degerleri, ithalat thracat krymetleri gibi, bilgiler edinilebilir. Iktisadi Isbirligi ve Gelisme Teskilatt
OECD’nin yaynlarinda, tiye tilkelerle ilgili Gnemli ekonomik gostergeler igeren ihracatgilar i¢in ¢ok faydah bilgiler bulunabilir.

4. Verilerin Smiflandirimasi ve Degerlendirilmesi. Hedef pazar segiminde kullanilacak veriler iki grupta toplanmaktadir.

1. Pazardaki makro ortamla ilgili veriler ve pazar boliimii ile ilgili veriler. Isletme masa bas1 arastirmast ile makro ortam ile
ilgili verileri elde ederken, alan arastirmasi asamasinda pazar boliimii ile ilgili bilgilere ulasmaktadr. Isletme bir iiriine olan talebi
aragtirirken genel olarak {ilke ve bolgesel cevre ile ilgili verilere bakar. Firmanimn {iriinii ihrag edecegi pazarm 6nemli kiiltiirel
oOzellikleri, uyulmasi gereken standartlar veya iklim sartlar1 gibi, pazar ¢evresi ile ilgili konulart arastrmaya ihtiyact olacaktir.

2. Thracata yonelmeye karar veren firmanm, {iriiniiniin yabanc1 pazarlarda begenilip begenilmeyecegini arastrmasi da
onemlidir. isletmenin iiriinii pozisyonlandirma, global marka olma ve pazarlama karmast ile ilgili taktik kararlari verirken ise
titketiciler, rakipler veya dagitim kanallar gibi, pazar boliimiiyle ilgili bilgilere ihtiyaci olacaktir. Mesela, italya’daki kadmn
niifusun ve bu niifusun gelecekteki tahminlerinin bilinmesi italya’da kag ¢ift kadin corab satilacagim yani iiriine olan talebi
aciklayabilir. Ancak aym bilgi kag ¢ift X marka corabin satilacagini, yani bir isletmenin belli bir iiriiniine olan talebi agiklayamaz.
X marka goraba olan talebi ngorebilmek icin Italya’daki gorap tiiketicileri, rakip sirketlerin iiriinleri ve dagitim kanallar1 yani
pazar boltimii ile ilgili detayli bilgilere ihtiyag vardir.

5. Veri Bankasinin Olusturulmasi. Masa basi arastirmasinda besinci ve son agama olarak yukarida siralanan ¢ok muhtelif
veri kaynaklan diizenli bir sekilde siiflandirihip siralayarak isletme biinyesinde bir veri bankasi olusturulur.

5.3.2. Piyasa Arastirmasi

Thracata yonelen bir isletme mutlaka girecegi pazar konusun da arastirma yapmak veya yaptirmak zorundadr.

Piyasa arastirmast ile isletme piyasa ile ilgili meselelerin ¢6ziimiine yardimer olabilecek bilgilerin sistemli ve objektif bir
sekilde toplanmasi ve analizini saglar. Thracata baslama, yeni bir ihra¢ pazarina girme veya mevcut dis piyasaya yeni bir {iriin
cikarma kararlar genellikle tiriiniin gelistirilme ve degistirilmesini zorunlu kilar bu durum da piyasa arastirmasini gerektirir.

Isletmeler, piyasa arastrmasi bizzat kendileri yapabilecekleri gibi, uzman kuruluslara da yaptirabilirler. Piyasa arastirmast
uyguladig cogu teknik i¢in ileri diizeyde istatistik bilgisi ve bilgisayar kullanimi gerektiren bir uzmanlik dali olmustur.

Piyasa arastirmalart isletmelerin 6nlerindeki sis bulutlarm dagitir, risklerini azaltir. Piyasa aragtirmalar isletmelerin tiiketici
odakli olmalarmi, yeni imkanlar belirlemelerinde kolaylik saglar ve uygulanan yontemlerin dogrulugunu denetler. Piyasa
arastirmasinin bu avantajlarina mukabil zaman kayiplari, yliksek maliyet, bilgilerin dogrulugunun kesin olmay1p sadece tahmin
diizeyinde kalmasi gibi, bircok dezavantaji da beraberinde getirebilir.

Pazarlamaci dis pazara girmeden evvel ve girdikten sonra da belirli zaman dilimlerinde piyasaya ¢ikip son piyasa
gelismelerini, tirliniin piyasada gergek durumunu bizatihi gormek, {iriin, ambalaj ve tanitim meselelerini, dagitimin etkinligini,
satis tesvik ¢alismalarimin sonuglarini incelemek durumundadir.

Piyasa ile ilgili her tiirlii detay sadece belirli satis noktalarm ziyaretle elde edilemez. Oncelikle piyasadan ne dgrenilecek
bunlar planlanir, sorular hazirlanir ve arastirmanim durumuna gére ziyaret yerleri belirlenir. Uriiniin dagitim ve satis noktalarinda
detayli bilgilere ulasacak sorularla grenilmek istenilen konular ve yeni agilimlar elde edilir.

Dagitim noktalari, magaza ve muhtelif satis noktalarindan elde edilen veriler sonug olarak ilmi metotlarla degerlendirilir.

5.3.3. Tiiketici Arastirmasi

Aragtirma ¢esitlerinden; masa bag1 arastirmasi ile muhtelif kaynaklardan genel bilgiler toplandiktan sonra, piyasa arastirmasi
ile de iiriiniin yerinde tespiti yapild:. Isletme hala kararmi veremedi ve karar igin detayh bilgiye ihtiya¢ duyuyorsa uzman kisiler
kullanarak tiiketici egilimlerini belirleyen aragtrmalar yaptirtmalidir.
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Tiiketici arastirmalarinda uzman kisiler; (1)iiriin tecriibesi ve (2)deneme pazarlamasi arastirmasi yapabilirler.

1. Uriin tecriibesiyle iiriiniin tat, koku, renk, ambalaj ve sekil gibi, ayrntilarmin hedef tiiketici kesimince begenilme
durumunu anlamak veya {iriin lizerinde planlanan yeniligi kabul derecesini 6lgmek i¢in muhtelif tip tiriin deneyleri yapilabilir.

2. Deneme pazarlama yoluyla, ihract planlanan iiriiniin kapasite, satis gibi, dnemli yatiimlari yapmadan 6nce iiriiniin
basarili olup olamayacagim 6grenmek igin dis pazardaki smirl bir bolgede bir deneme pazarlamasi yapilabilir ve tespit edilen
siire sonunda; sati§ raporlar, diikkan kontrolleri, diikkan saymm ve tiiketicinin kullanim ve davranmis arastirmalari
yardimuyla bir degerlendirme yapilabilir.

Pazar dinamiklerinde hizh bir gelisim yasanmakta ve pazarlama problemlerinin ¢éziimii giderek zorlagmaktadir. Bu karmasa
hem tiiketicilerin hem de tiiketim ortamlarinin degisiminden kaynaklanmaktadir. Bu sebeple, geleneksel arastirma usullerinin tek
bagina kullanim, artik bu karmasgik tiiketicinin ve pazarlama meselelerinin ¢oziimlenmesinde yeterli olamamaktadir.

Bu problemin tistesinden gelmek igin kullanilan alteratif yontemlerden birisi de etnografik arastirmalardir. Bilhassa 2000°1i
senelerin bagindan bu yana Tiirkiye’de de bu tip arastrmalarm kullamimm giderek artmaktadir. Giliniimiizde arastirma yapmak
isteyen isletmeler; rekabetci ortamda tirlinlerini farkhilagtiracak ve rakiplerine kiyasla bir adim 6ne ¢ikartacak yeni agihmlar
istemektedirler. Bu istekler stirekli kendini tekrarlayan geleneksel yontemlerle degil, taze bir bakis agis1 saglayabilecek etnografik
arastirmalarla miimkiin olabilecektir.

Etnografinin temeli antropolojiden gelmekte ve Etnografi (etnography) kavramu, “etno (insan)” ve “graphy (betimlemek,
tasvir etmek)” kelimelerinden olusmaktadir. Etnografi, insanlarm kendi diinyalarim kendi kavramlartyla anlatmalarina izin
vererek ve onlar evlerinde, isyerlerinde, yolda veya aligveris yerlerinde gozlemleyerek, arastirmay1 insanlara tasimaktadir.
Etnografi, incelenmesine karar verilen belirli insan topluluklarinin ve / veya segmentlerinin “iligkilerini” ve “davranislarini”,
bulunduklar kendi tabi ortaminda “inceleyen”, “gdzlemleyen”, “belgeleyen” ve “‘yorumlayan” bir bilim dah olarak ifade edilir.

Etnografi, antropolojinin en yaygin olarak kullandigi sosyal arastirma yontemlerinden birisidir. Bu aragtirma yonteminde
antropologlar yani arastirmacilar, “hedef kitle ile belirli bir zaman siiresi gegirirler” ve “onlarla ve onlar gibi, yasarlar.”

5.34. Fuarlar

Fuarlar, bilhassa global fuarlar bir tiriiniin dis pazarlarda durumunu 6grenmede iyi bir arastirma laboratuvaridir.

Dis ticaret ve sanayi fuarlar ihracatgl igin hem vitrin hem de pazaryeri gorevini yaparlar. Buralarda ihracatgr malint
sergileyebilir, ilgilenenlere ayrmtilarini iletebilir; ahicilarla baglantilar kurabilir. Fuarlar genel ve 6zel diye iki ana gruba ayrihirlar.
Genel fuarda gida maddelerinden konfeksiyona- (hazir giyim) veya agir sanayi makinelerine kadar ¢ok degisik tirtin gruplar
sergilenir. Izmir ve Milano global fuarlan genel tiirdeki fuarlar arasinda sayilabilirler. Ozel fuarlar veya uzmanhk fuarlar tekstil,
deri esyasi, otomotiv gibi, belirli bir sanayi grubunun tirtinlerini toplarlar. Mesela, Koln'deki ANUGA, Miinih'deki IKOFA ve
Paris'teki SIAL fuarlar sadece gida maddeleri lizerine uzmanlagmustir.

Genel fuarlar toplumun degisik kesimlerinden ziyaretci cektiklerinden bilhassa dayanikh ve dayamiksiz tiiketici tirtinlerinin
tamtilmasinda faydalidir. Bu tiir fuarlara katilan tilkeler genellikle mallarini bir pavyonda toplarlar. Bu yolla {ilke sanayinin giicii
ve lriinlerinin genel bir imaj1 da iletilir.

Besinci Boliim Degerlendirme Sorulari
Pazar arastirmasi nedir?

Pazarlama Arastirmasi nedir?

Isletmelerin pazar arastirmasina ihtiyag duyma sebepleri nelerdir?
Pazar aragtirmast ile hangi bilgiler toplanmaktadir?

Pazar / piyasa aragtirmasinin temel amaglart nelerdir?

Pazar aragtirmasinda dis pazarla ilgili temel bilgiler nelerdir?
Pazar arastirmast tiirleri nelerdir?

Masa basi arastirmasi nedir?

Piyasa arastirmasi nedir?

10. Tiiketici arastirmasi nedir?

11. Fuarlar nedir?
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6. GLOBAL PAZARA GIRIS STRATEJILERI

Global pazarlara girmeyi hedefleyen bir isletme; satacagi tiriiniin 6zellikleri, dis pazar sartlarm inceledikten ve kendi i¢
kaynaklar ile ilgili gerekli aragtirmalar1 yaptiktan sonra bu dis pazarlarda kendi isletmesinin imkan, siyaset ve gayelerine en
uygun pazara giris stratejisi i¢in karar vermek durumundadir.

Giris stratejileri, isletmenin bu pazarda hangi sartlarla ve ne sekilde yer alacag ve firsatlari en iyi nasil degerlendirebilecegini
belirler. Secilen dis pazara agilma stratejisine gore igletmenin tirtiniinii farklilagtirmast, tirtinde yenilikler yapmasi gerekebilecegi
gibi, yine stratejiye gore degisebilen fiyatlandirma siyasetlerinde veya tasima ve giimriik maliyetlerinde farkliliklar olabilecektir.

Strateji; bir kisi veya organizasyonun gayelerine ulasmak i¢in yaptig1 genis kapsamli hareket plam, 6nceden belirlenen
hedeflere ulagsmak igin bir ara¢ ve tutulan bir yoldur. Strateji, ilerde meydana gelebilecek biitiin durumlarin 6nceden tahmin
edilemedigi kismi belirsizlik sartlarida alinan karardir. Siyaset, asagidan yukariya herkese aynen uygulanir ve her ayri olay i¢in
ozel bir karar1 gerekli kilmazken, strateji devamh degisken olmasi sebebiyle kontrol altinda tutulmast gereken, ne yonde
degisecegi kesin bilinmeyen bir ortamda alinmaktadir.

Pazarlamada karsilasabilecegi, riskin derecesine gore isletme asagida siralanan dis pazara giris sekillerinden, stratejilerinden
birisini secip uygulayabilir. Bunlar: (1) ihracat yoluyla global pazara giris. (1-direkt ihracat, 2-dolayli ihracat), (2) lisans anlasmasi
yoluyla global pazara giris, (3) ortak girisim (joint venture) yoluyla global pazara giris stratejisi, (4)stratejik birlesmeler yoluyla
global pazara giris, (5)iiretim anlagmas yoluyla global pazara giris, (6) montaj yoluyla global pazara giris, (7) yonetim anlasmast
yoluyla global pazara giris, (8) anahtar teslim faaliyetler yoluyla global pazara giris ve (9) yabanci sirket satin alma yoluyla global
pazara giris gibi, dokuz alt bashkta incelenir.

6.1. Thracat Yoluyla Global Pazara Giris Stratejisi

Bir igletmenin pazarlama veya liretim organizasyonunda herhangi bir degisiklik yapmadan kendi yerel pazarinda disartya
satis yapmasi sebebiyle ihracat, dis pazarlara agilmanmn en kolay ve ilk bagvurulan yoludur.

Thracat, firmanin {iriiniinde, iiretim hattinda, organizasyonunda veya yatirimlarinda asgari diizeyde degisikligi gerektiren bir
disa acilma stratejisidir. Thracatin bir strateji olarak diisiik maliyet ve minimum risk gibi, avantajlarmmn yaninda dezavantaji da
global aktivitelerini siirdiirmede irliniin ve pazarlama c¢alismalarinin yetersiz kalmasi ihtimalidir.

Isletmenin ihracatta kullandig1 iki yolu vardir. Biri direkt ihracat, firmanmn mal ve hizmetlerini hedef dis pazara dolaysiz
olarak ulastirmasidir. Ikinci de dolayh (endirekt) inracat, kendi iilkesinde faaliyet gdsteren muhtelif aracilar vasitastyla ihracat
yapmast olabilir. Direkt ve dolayh ihracatta dikkat edilmesi gereken husus direkt ihracatta isletme tiriinlerini hedef dis pazara yurt
icinde sahipligini degistirmeden ulastrmaktir.

6.1.1. Direkt ihracat Yoluyla Global Pazara Giris Stratejisi

Direkt ihracatta, isletme kendi mal ve hizmetlerini hedef dig pazara dolaysiz olarak ulastirmasini; yabanci distribiitorler ve
acenteler, satis temsilcileri, yurtdisi satis ofisleri ve dis pazardaki perakendeciler olarak dort yoldan biristyle ulastirabilir.

1. Yabana Distribiitorler ve Acenteler. Yabanci distribiitorler (dagitict), tacir aracilar olup, firmanm bir miisterisi gibi,
sayilabilirler, kendi hesabina ihracat¢idan tirlinlerini satin alarak, kendi ticari unvam ile tilkelerinde satarlar. Bir tirliniin satis fiyati
iizerine ayrilan marj1 (pay) kazanilar. Bu sayede kredi ve d6demeler agisndan ihracat¢inin sorumlulugunu en aza indirir.
Distribiitorlerle olan iliski genelde yazili bir anlasmaya dayanir. Bu anlasma gergevesinde distribiitore belli bir bolge veya tilke
icin ayricalikh satig hakki veya temsilcilik verilir. Dig pazara yabanct distribiitor ile giren bir isletmenin beklentisi, pazarlama
faaliyetlerinin stirdiiriilerek, yeterli miktarda malinin stoklanmasi ve kendine kar saglayacak ol¢tlide satis yapilmasidir. Bu ihracat
sekli dis pazara agilan isletme icin maliyeti diisiik ve riski az bir yol olmakla birlikte, firmamn dig pazardaki miisteriyi yakindan
tanimasin imkan vermeyebilir.

2. Satis Temsilcisi. Yurtdiginda firmanin tirtinlerini pazarlamaya ¢alisan, bu amag ile gelisen bolgelerde satislart yonetmek
igin brogiir ve dmeklerle geziler yapan isletme gorevlisidir. Satis temsilcisinin gayesi dis pazarda yeni miisteriler bularak,
baglantilart kurmak ve isletmeye siparis getirmektir. Satig temsilcisi kurarak pazara girisin avantaji, malla ilgili bilgilerin
miisterilere daha iyi aktarilarak, siparislerin olusturulmasi ve satis yapilmasi, firmanin dis tilkelerde tanitilarak marka imajmin
olusturulmasi, bilgi toplama ve feedback (geri besleme) saglamasidr.

Satis temsilcisi kullanmak miisteriye 6zel endiistriyel {irtinlerde sagladig1 avantajlar sebebiyle karton ambalaj sektoriinde de
sik kullamilan bir ihracat kanalidir. Yurtdisinda bir fabrikanin karton ambalaj siparisini alan Tiirkiye’ deki tiretici gérevlendirdigi
o bdlgeden veya miisteriden sorumlu Satis Temsilcisi ile miisterisinin istek ve ihtiyaclarma tam olarak odaklanabilmektedir.

3. Yurtdis1 Satis Ofisleri. Yurtdist satis ofisleri, {iretici isletmeler adma dis pazarlarda dagitim ve tutundurma ile ilgili
faaliyetleri yiirtitiirler. Ana {iretici firmalardan belli bir indirimle satin aldiklar {iriinleri, yavas yavas tiiketicilere, distribiitorlere,
acentelere, toptanci ve perakendecilere satarlar. Bu anlamda yurtdis1 pazarda toptanci ve perakendeci arsindaki kombinasyonu
(birlesim) saglar. Thracat yonetimi isletmelerinin, genel ihracat sirketlerinin veya kooperatiflerin de bu sekilde satis ofislerine sahip
olmalart miimkiindiir. Ancak bu durumda bu kuruluslarin ihracatc isletme agisindan faaliyetleri dolayl olacaktir.

Bir isletmenin {irtinii 6zel bir satis ve pazarlama ¢abasi gerektiriyorsa isletmenin dis pazarda bu tip satis sirketi kurmasi
gerekebilir. Yurtdist satis sirketi, isletmenin {irlinlerini stoklayarak satan dagitimcmimn ve malmi sattig1 aracilarin yerini alarak dis
iilkedeki risklerini tistlenebilecegi gibi, dis pazardaki satig faaliyetlerinin tiim kontroliinii de iistlenebilir. Bir {irliniin sadece dis
pazara transferi veya ihracati olarak bakilmayip, dis pazarlarda bir {irliniin basar1 kazanmasi olarak bakildiginda bu sirketlerin
Onemi biiytlik olmaktadir.
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4. Dis Pazardaki Perakendeciler. Bilhassa tiiketim {irlinleri s6z konusu oldugunda ihracat¢i igletmeler pazara direkt
perakendecilerle girmeyi tercih ederler. Son yillarda stipermarket departmanh (bliimlil) magazalarin artmastyla binlerce
muhtelif {iriin buralarda bir arada satilabilmektedir. Bu kuruluslar ¢ok sayida satis noktalarinda ve biiyiik satis hacimlerine sahip
olduklar i¢in mali ihracatgidan aldiktan sonra, baska herhangi bir aract kullanmadan satabilmektedirler. Genelde diisiik fiyat, bol
satis hedefini benimserler, bu sebeple diisiik fiyat sunan ihracatg1 isletmelerin tirlinlerini tercih ederler. Perakendecilere satig
yaparak dis pazara agilan isletme, bu perakendecilerin kendilerine has ve i¢ pazar genisletmeyi hedef alan fiyat, iiriin ve
tutundurma siyasetlerine uymak durumundadir.

6.1.2. Dolayh ihracat Yoluyla Global Pazara Giris Stratejisi

Bir igletme dis pazara agilmada dolayh olarak ihracat yaparken; ihracat komisyoncusu, yabanci temsilciler, iiretici ihracat
acentesi, ihracat yonetim sirketleri, ihracatc1 birlik ve kooperatifleri gibi 5 ticari aracilara sahiptir.

Aracilarin bazilari tirtinlerin kullamm hakkim almadan asil sorumlu olan imalat¢1 adina pazarlamasini yapar, diger bir yol da
ticari aracilar islerini kendi isimleriyle yapar, ticaret yaptiklar {iriinlere kullamim, isim hakka alirlar. Aracilarn isimleri iilkeden
iilkeye, sektorden sektore degisebilmektedir. Bu aracilarin, iiriin sahibi ile iliskilerin devamhhgma gore {irlin sahibi tarafindan
siirdiiriilen kontrol derecesi, acenteye uygulanan fiyatlandirma siyaseti, alic1 veya satici ile yakin iliskiye goére, nakliye ve
rakiplerin kontroliinii igermek veya icermemek, promosyon destegi saglamak, miisteriye giiveni arttirmak;, biiylitmek veya pazar
bilgisi edinmek gibi, degisik gérevleri olabilir.

1. Thracat Komisyoncusu. fhracat yapmak isteyen tireticileri, yabanci alicilarla bir komisyon karsihginda bir araya getirirler.
Bu aracilar, hizmetleri karsihgmmda bir {icret veya komisyon aldiklar igin {iriinlerin sahipligini iistlenmezler. Ithalat
komisyoncusu, pazardaki arz, talep ve yabanci miisterilerle ilgili bilgisi sebebiyle dis pazara agilmada ihracat¢i agisindan
avantajhidir. Her tiirlii islemin komisyoncu tarafindan yerine getirilmesi ihracatgi isletme i¢in ihracati oldukga basitlestirir.

2. Yabanc Temsilciler. Genellikle ihracatgi firmadan kendi adina bir {irtinii satin alarak daha sonra bun kendi tilkesindeki
veya ticlincii bir lilkedeki miisterilerine satan aracilardir. Bu sektordeki temsilciler ihracat¢idan aldiklar {irliniin sahipligini
iistlenmeden ihracat¢idan ve kendi tilkelerindeki alicilardan komisyon veya ddenek almaktadirlar. thracatci isletmeler agismdan
komisyoncuya diisiik bir komisyon verilerek miisterinin tutulmasi ve 6demelerin daha giivenilir olmasini saglar.

3. Ureticinin Thracat Acentesi. Aslinda iireticinin acentesi olarak aniimakla birlikte miistakil kisi veya kuruluslardir. hracat
yapan firmanm satis personelinden bagimsizdirlar, bir satig acentesi ne zaman, nerede ve kimle calisacagim kendisi karar
verebilecek hiirriyete sahiptir. Calisma yontemleri, iiriin literatiiriine ve numunelerine potansiyel miisterilere sunmaktir. Thracat
acentes, aract iligkisinden iligkinin stirekli olmasi sebebiyle farklidir. Anlasma belli bir siire i¢in yapilarak, daha sonra karsilikli
olarak yenilenebilir. Thracatg1 kontrolii kaybetmez, ¢iinkii kontratla bdlge, satis sartlari ve ddeme yontemleri belirlenmistir.

Belirli sartlar altinda kiiciik bir ihracatc1 kendi satig giicline dagitim agim kurmasi savunulmayabilir. Sartlar; ihracatcimin pazart
genis bir cografi alana yayildig1 zaman, denizasirt pazarlarm ¢ok sig oldugu durumlar, {iriin yeni ve talep belirsizligi oldugu
durumlar, ihracat¢mm global pazarlamada tecriibesiz oldugu durumlarda, islerini basitlestirmek istedigi durumlardir. Thracatci
acentesi oldugu zaman, kendi satiglarm ve dagitim organizasyonun birlesik sabit maliyetlerinden korunabilir, ¢linkii satig
yapildig1 zaman sadece komisyon oder.

4. Thracat Yonetim Sirketleri. Birlesik ihracat yonetim isletmeleri muhtelif tiplerine rastlanmakta birlikte genellikle, rakip
olmayan smirh sayida firmanm mallarim pazarlayan, belirli iiriinlerde ihtisaslagmus, yurt iginde faaliyet gosteren ve tirtinlerini
pazarladigi firmalardan miistakil, ancak onlar i¢in bir ihracat boliimii gibi, ¢alisan sirketlerdir. Cogu zaman sirketin mallarm
yurtdisina satmak amacityla kurulmus, tiretici ana firmadan bagimsiz ihracat sirketlerinin, diger sirketlerin {iriinlerinin ihracatim
da tistlenerek bir birlesik ihracat yonetimi firmasma dontistiigii goriilmektedir.

Thracat yonetim sirketi, miisterisi adina yurtdisinda baglantilarm kullanarak siparisleri alr, paketlemede, dokiimantasyonda
ve tasimada gerekli formaliteleri yerine getirir. Birlesik ihracat yonetimi igletmeleri, {iriinleri thracatci birliklerinde oldugu gibi,
satm alip yurtdisina satabilecekleri gibi, ihracat yapmak isteyen bir igletmeye miisteri bulup komisyon da alir. Birlesik ihracat
yonetimi isletmelerin sagladigi en 6nemli fayda, daha genis ve tam mamul hatlarmin olusturulabilmesi ve dis pazarlardaki
misterilere sunulabilmesidir. Bir ihracat¢inin, global pazarlama bilgisi ve dis pazarlardaki dagitim baglantilar sebebiyle ihracat
yonetimi firmasi kullanmasi avantajhidir, sagladigi hizmetlere gore ihracat yonetim firmasmin maliyeti diisiik olmaktadir. Ciinkii
maliyetler muhtelif miisterilerin tirlinlerine dagitilabilmektedir.

5. Thracatqi Birlikleri ve Kooperatifler. Thracatgi kooperatifleri, ihracatgi isletmelerin goniillii olarak iiye olduklart
kuruluslardir, dis pazarlarda tiye ihracatgilarmn {iriinlerinin pazarlamasina yardimet olurlar. En 6nemli faydast tekil bir firmanin
bilhassa finansman cihetinden basaramayacag islemleri topluluk adina yapmalaridir. Bilhassa biiyiik miktarlarda siparislerde,
tek bagina karsilama yetenegine sahip olmayan tiyelerin tiriinleri birlestirerek, hem pazar firsatlar1 daha iyi degerlendirilmis, hem
de fiyat agisindan 6nemli bir pazarlik giiciine sahip olunmus olunur. Bu kuruluglar {iriinlerin pazarlanmasi disinda da tiyelerine
tiretim agamasinda finansal yardim sagladiklari, girdileri biiyiik miktarlarda ve diisiik maliyetlerle satn aldiklart goriilmektedir.
Thracatc1 birlikleri, bilhassa gelismekte olan iilkelerdeki kiiciik ve orta boy ihracat agismndan tecriibesiz firmalara 6nemli fayda
saglamakla birlikte, {iyeler arasinda anlagmazliklar olmast birliklerin verimliligini diistirecektir.

6.2. Lisans Anlasmasi Yoluyla Global Pazara Giris Stratejisi

Lisans, herhangi bir seyi yapmak, imal etmek veya kullanmak tiizere verilen izindir. Giiniimiizde lisans anlasmast yoluyla
yapilan ticaret siirekli yaygmlagmaktadir.
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Lisans verme; bir sirketin anlagma ¢ergevesinde yabanci bir sirkete ticari {iriiniinii {iretme ve dagitim yapmast i¢in izin
vermesi veya belirli bir cografi bolgede ticari markasimni, patentini veya prosesini (stireg) kullanma hakki vermesidir. Lisans
anlasmasmin ihracattan farkli avantajlari var; tiretici kurulus girilen pazarla ilgili bilgilere ve dagitim kanallarma kolayca
ulagabilir, muhtelif kanuni sinirlamalardan korunur.

Lisans anlagmast, bir {icret veya royalty karsiliginda tiretim prosesini, ticari markasini kullanma hakkim vermesi sebebiyle
sabit varlik harcamasi gerektirmez, AR-GE ve yatirim maliyetlerinin yayilmasini saglar, bu sebeple biiytik kiigiik tiim isletmeler
icin etkili bir giris stratejisidir. Ulagim maliyetinin tiriiniin degerine gore yiiksek oldugunda da bu strateji avantajli olmaktadir.

Royalti; herhangi bir seyin (bilhassa marka sermayesi giiglii olan tiriinlerin) sahibine, yazarina vb ait bir hakka bagh alarak
ticaret (is) yapanlarin hak sahibine kazanglarindan (satiglarindan) 6dedikleri paydr.

Know-How: Bir isletmenin, tiretim yontemleri veya teknolojisinin, bir baska isletmeye satilmasi veya kiralanmasi.)

Lisans verme biitiin global pazara giris stratejileri i¢inde en az karli olanidir. Bu stratejide lisans anlagmast ile patent haklari,
ticari markanm kullanim hakki veya tiretim ve {iriinle ilgili know-how verilmektedir. Lisansi alan firma bu haklar karsiig:
lisansoriin tirtiniinii verdigi haklar dahilinde tiretme, belirlenen bolgede bu tirlinii pazarlama ve lisansore tirtiniin satis hacmine
bagh 6deme yapmay1 va’d eder.

Bu stratejinin dezavantaji lisans hakkim alan firmanin {izerinde lisansor isletme agisindan kendi {iretim imkanlarini ¢ok az
kontrol imkém vardir. Ayrica lisans hakkini alan isletme ¢ok basarili ise lisansor, kontrat bittiginde kendisine yeni bir rakip
cikarmus olabilir. Lisans alan sirketin zayif bir performans gostermesiyle; kalite kontrol ve {irlin kalitesi problemleri {iriiniin diinya
capinda itibarinin azalmasina sebep olabilir.

Lisans anlagsmasinda taraflar anlasmanin tiim sartlarim ayrintih ve agik bir sekilde goriismelidirler. Genel anlamda, bir lisans
kontrati {irtiniin kapsami, kontrata baglanan lisans haklari, kapsadigi bolge, kullanim stiresi veya kontrat siiresi, uzatilma veya
yenilenebilecek maddeler, lisans haklarmin korunmasi, gelecekteki hak ve imtiyazlar, tiretim ve yonetim yardimu, royalti oram
ve yapisl, servis licretleri, 6deme zamam ve sartlar, raporlama ve kontrol sartlari, nakit akist kontrolii, uygulanacak kanunlar,
know-how ve gizli ticari bilgilerin korunmast, fabrika ziyaretleri, vergiler ve zorunluluklar gibi, temel bagliklar kapsar.

Lisans anlasmasinda tedarik¢i kontrolii, basit ve rutin teknolojilerde degil, sofistike (karmasik) teknolojilerde 6nemlidir.
Tedbirli bir lisansor, lisans alana ticari markasim devretmez. Lisansi alamin markayr kullanabilecegi veya kullanamayacagi
sartlarin belirlenmesi daha iyi olacaktir. Lisansi alan agisindan {iriinii poptiler oldugu donemde pazarlamak daha degerli
gortilebilir, aksi halde popiilaritesi bittiginde anlagmay1 yenilemeyerek bagka bir tiriinii tercih edebilir.

Bir isletmenin, {iretim yontem Ve teknolojisinin, bir bagka isletmeye satis1 veya kiralanma olarak ifade edilen know-how
teknoloji {ireten ve ihracat eden iilke olmak diinya ekonomisinde dnemli bir konu haline gelmistir.

6.3. Ortak Girisim Yoluyla Global Pazara Giris Stratejisi

Ortak Girisim (JV=Joint Venture), temelde bir anonim sirket ortaklig1 olarak diistiniilebilir, bu ortaklik yerel veya global
olabilir. Bir giris stratejisi olarak bakildiginda ise birden fazla iilkedeki ortaklarm olusturdugu bir is birligi olmaktadir. Ortakligin
birkag tiizel kigiden olusmas gibi, bir joint venture belirli bir igin yapilmasi gayesi ile ortakligi ve kontrolii paylasan iki veya daha
fazla yatirmmcmin olusturdugu bir girigimdir.

Ortak Girisim (JV), da lisans verme gibi, diger giris stratejilerine gore belirli avantajlarn kadar riskleri de tasimaktadir.
Pazarlamacilar diger ortagin giiciiniin ve misyonunun degisme ihtimali sebebiyle joint venture’in dinamizmini dikkate
almalidirlar. Ayrica JV’nin karakteristikleri gelismis tilkelerde gelismekte olan iilkelerden farkhdir. JV girisiminde taraflarin
dikkate almasi gereken diger noktalar, JV’nin gayesi, taraflarn yiikiimliilikleri, yatirim yapilan {ilkede hitkiimetin rolii, ortaklik
pay1, sermaye yapisi, yonetim, tiretim, finansman, pazarlama ve sozlesme sartlaridur.

Ortak Girisimlerin avantajlari ise 6ncelikle ortakhiga katkida bulunan taraflarin kaynak kullanmmini azaltir. Lisans vermeden
sonra bir firmanm dis pazara agilmasinda, bilhassa bir tilkede yabanci sirketin tamamen sahip olmasi yasaklanmissa veya tilke
kapal bir ekonomi ise sik¢a kullanilan bir stratejidir. JV yabanci tedarikgiye siparislerini disaridan saglama almast i¢in firsat verir.
Pazar gayeli Ortak Girisim, stratejileri; tiriin dagitimimin Ve tiriin hatlarinin genislemesi, 6lgek ekonomisine ulagmak igin hacmi
arttirma, zayiflayan tiretim hatlarinin yeniden yapilandirilmasi, yeni iiriin pazarinm ¢esitlendirilmesi, yeni rakiplerin giris
engellerini arttrmak ve Global evlilikler i¢in iletisim kurulmasi imkanlarim olusturmaktadir.

Bir Ortak Girisimin basarisinda sosyal, ekonomik ve siyasi sartlarin belirlenmesi de 6nemlidir. Global her is i¢in bu riskler
gecerli olmakla birlikte, pazar firsatlan arttikca bu riskler de azalacaktir. Bu durumda JV giivenli olan dis pazarlara girmekle,
hi¢birine girmemek arasinda tercih yapmak zorundadir.

6.4. Stratejik Birlesmeler Yoluyla Global Pazara Giris Stratejisi

Stratejik birlesmeler bir yatirmm i¢in kaynaklarimni birlegtiren geleneksel joint venturelardan farkli bir giris stratejisidir. Her dis
pazara giris stratejisinde sirketler baska bir ihracat yonetim sirketiyle, bir dagitimciyla, bir lisansorle is birligi yapabilir. Stratejik
birlesmede, iki farkli isletme pazara giriste is birligi i¢in kaynaklarini bir araya getirerek birbirlerinin tecriibesinden faydalanmayi
ve ortak bir giic olusturmay1 hedeflemektedirler. Genelde bu stratejik birlesmeler dagitim, teknoloji transferi veya tiretim
teknolojisi konusunda olmaktadir.

6.5. Uretim Anlasmasi Yoluyla Global Pazara Giris Stratejisi

Uretim anlasmast, bir isletmenin iiretim prosesinin (siireg) strateji olarak tamaminm veya bir kisminmn yabanci bir iilkede
gerceklesmesidir. Bu stratejinin bilinen bir ¢esidi sourcing, tiretim faaliyetlerinin bagka bir tilkede yapilarak, tamaminin oraya
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satilmayip oradan isletmenin kendi tilkesine veya baska tilkelere ihracat yapmasi gayeli olmasidir.

Uretim anlasmast yoluyla global pazara giris stratejisi, farkli metotlarla olabilir, isletme tamamen iiretimden yerli bir {ireticiyle
anlagmali olarak kontratla tiretime veya kismen iiretime gegebilir. Kontratla tiretim anlagmasi olmast durumunda bir sirket iiriintin
dis pazarda miistakil yerel bir iiretici tarafindan tiretilmesine izin verir. Bu sekilde global sirket dis pazardaki yerel tireticinin
tiretim kapasitesini kiralamis olmaktadir. Yurt diginda tiretim yapmanin bir sebebi de diisiik iscilik maliyetleri ve diger maliyet
avantajlarindan faydalanmaktir.

Rekabet, potansiyel kar1 belirleyici faktorlerden biridir. Bagka bir {ilkede yatirim, isletmenin {iriiniiniin fiyatinda rekabet
avantaji olusturabilir, ¢linkii diger ticari kisitlamalardan korudugu gibi, ithalattaki yiiksek vergileri minimize edebilir.
Vergilendirme pek ¢ok tilkede yabanci yatirmmlari tegvik edici bir arag olarak sunulmaktadir. Yurt disinda tiretimle ilgilenen bir
tiretici firmanin dikkate almasi gereken bir diger faktor de {iriin imajidir. Yatrim yapilmasi diisiiniilen tilkenin muhtelif
kaynaklari, diger tilkelerle karsilastirmali avantajim agiklayacak bir etkendir. Bu avantajlar tiretim imkanlari, hammaddeler,
ekipman (donanim), su, enerji ve nakliye gibi, diger {iretim sartlarimi da i¢ermelidir, ayrica insan kaynaklari da tiretim sartlarmi
etkileyen ve nihai maliyeti de etkileyecek bir faktordiir. Yabanc bir {ilkede pazara giris stratejisi Olarak {iretim anlagmalar tim
bu faktdrlerin diginda tilkenin cografi ve iklim sartlarina, pazar biiyiikliigiine, gelisme potansiyeline yani yatirimin atmosferine
gore de degerlendirilmelidir.

6.6. Montaj Yoluyla Global Pazara Giris Stratejisi

Montaj, fabrikasyon bilesenlerin bir araya getirilmesi, birlestirilmesidir. Birlesme faaliyeti yapistirma, vidalama veya dikme
islemi olabilir. Strateji, herhangi bir tilkenin karsilagtirmali imkéanlarindan faydalanma igin farkh pargalari veya bilesenleri farkli
tilkelerde tiretilmesidir. Sermaye yogun {irtinler daha gelismis tilkelerde tiretilebilir, emek yogun montaj islemleri ise az gelismis
tilkelerde diisiik maliyetlerle gerceklestirilebilir.

Yurt disinda montaj, yatirimei firmalara ucuz ithal {irlinlere karsi fiyat avantaji da saglar, bir ¢esit savunma stratejisi olarak
kullanlabilir. isletmeleri ihracat yerine montaj yapmaya yonelten bir diger faktdr de nihai iiriinlere uygulanan yiiksek giimriik
tarifeleridir. Gelismekte olan tilkeler, yurt i¢inde issizligi azaltmak ve tiretimi tegvik etmek amaciyla ithal edilen yart mamullere
daha diisiik tarifeler uygulayarak, yabanci sermayeyi iilkelerinde yatirim ve iiretime yonlendirirler. Disa agilmak isteyen igletme
montaj stratejisini degerlendirirken, diisiik tarifeler ve pazardaki diisiik is¢ilik maliyetleri ile birlikte bu pazardan tagima
maliyetlerini, tiretim yapilan {ilkeden diger tilkelere uygulanan tarifeleri ve pazarin satis potansiyelini degerlendirmeleri gerekir.

6.7. Yonetim Anlasmasi Yoluyla Global Pazara Giris Stratejisi

Yerel bir firmanin sermaye saglayan yabanci yatirimciya yonetim konusunda; isletmenin {iretim yOntemleri veya
teknolojisinin, bir baska igletmeye satilmasi veya kiralanmasi olan Know-how saglamasidir.

Yerel isletme {iriiniinden ziyade daha ¢ok idare hizmeti ihrag eder. Yonetim anlasmasi dig pazara giriste diisiik riskli bir
yontemdir. Anlagma, eger kontrat yapilan isletme yonettigi sirketten daha sonra bir hisse alma sansi varsa daha etkileyici olabilir.

6.8. Anahtar Teslim Faaliyetler Yoluyla Global Pazara Giris Stratejisi

Anahtar teslim operasyonlar, satici tarafindan alictya personeli de egitilmis olarak tam donanimli bir gekilde biitiin imkanlarin
hazir sunuldugu anlagmadir. Bu strateji franchising veren magazalar zincirleri, magazalarin restore edildigi, franchising verenin
franchising alam ve elemanlarini egittigi fast-food restoran zincirlerinde de goriilmektedir. Teknoloji ve biyiik yapilara ihtiyag
duyulan ve yerel pazarlarda bulunmayan biiytik 6lgekli fabrikalarm ingasinda bu strateji kullanilabilir. Bu tip igletmeler, agir
metal, kimyasal fabrikalar, telekomiinikasyon ve ileri teknolojinin tiretildigi {iretim alanlarinin hazirlanmas gibi, projeler olabilir.

6.9. Yabana Sirket Satin Alma Yoluyla Global Pazara Giris Stratejisi

Bir isletme en hizh sekilde yabanci pazara girmek ve maksimum kontrol saglamak istediginde direkt yatirim yaparak kazangl
bir yabanci sirket satin almay diistinebilir. Sirket satin alma sekilleri farklidir.

Sirket satin alma cesitleri:

1. Yatay Satm Alma (Horizantal): Uriin hatti ve pazari benzer bir sirketin kazaniimast,

2. Dikey Satin Alma (Vertical): Alinan sirketin firmamn tedarikgisi veya miisterisi olmasi,

3. Ortak Merkezli Satin Alma (Konsentrik): Alman sirketin aym pazara fakat farkh teknolojiye veya farkh pazar fakat ayni
teknolojiye sahip olmast,

4. Sirketler Toplulugu (Konglomerate-holding-gurup): Alinan sirketin farkli sekt6rden firmasi olmasidir.

Stralanan bu yollardan birisi ile isletmeler yurt digina agilabilirler.

Altinc1 Boliim Degerlendirme Sorulan
Global pazarlara giris stratejilerinden; ihracat yoluyla global pazara giris nasil gerceklesir?

Lisans anlagmast yoluyla global pazara giris nasil gergeklesir ve hangi sektorler icin daha uygundur?

Ortak girisim (joint venture) yoluyla global pazara giris stratejisi nasil gergeklesir ve hangi sektorlere daha uygundur?
Stratejik birlesmeler yoluyla global pazara giris nasil gerceklesir ve hangi sektorlere uygundur?

Uretim anlasmas1 ve montaj yoluyla global pazara girisler nasil gerceklesir ve hangi sektrlere uygundur?

Y 6netim anlagmasi yoluyla global pazara giris nasil gerceklesir ve hangi sektorlere uygundur?

7. Anahtar teslim faaliyetler ve yabanci sirket satin alma yoluyla global pazara girisler nasil gergeklesir ve hangi sektorlere
uygundur?

ANE PN =
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7. GLOBAL PAZARLAR iCIN URUN VE FIYAT STRATEJILERI

7.1. Global Pazarlarda Uriin Stratejisi

Diinya genelinde, {irlinlere yonelik farkh talepler ortaya ¢ikmakta, isletmeler de bu taleplere cevap verebilmek igin bu
pazarlara yonelerek hedeflerine ulagsmaya calismaktadirlar.

Isletmeler global pazarlarda hedeflerine ulasmak icin; (1) iiriiniin kendisi, (2) tespit edilen fiyat, (3) dagitim calismalari ve (4)
reklam ve satig tesvik (tutundurma, promosyon) kampanyalar olarak pazarlama bilesenlerini (karmasi) birer arag olarak
kullanirlar. Bu temel araglardan hangi oranlarda bir bilesim haline getirilecegi isletmenin durumuna ve hedeflerine gore
degisecektir. Bundan dolayn tek bir global pazarlama stratejisini tavsiye etmek miimkiin degildir. Temel stratejileri incelemek her
isletmenin kendi durumuna gore en etkin stratejileri olugturmasina yardimet olacaktir.

Pazarlama karmasi, 1960’lardan beri pazarlama faaliyetlerinde izlenecek olan stratejileri belirlemek igin kullamlmaktadir.
Karma elemanlari isletmenin pazarlama planlarinda yer alan gayelerine ulagilmasini saglayacak olan stratejik kaynaklaridir.

Pazarlama karmasi (bilesen / sunu); hedef pazara sunulacak tirtinii gelistirmek, dagitim kanallarini segmek, tiriiniin fiyatint
belirlemek, tanitim ve dagitimm yapmak, satis1 artirict cabalarda bulunmak faaliyetlerinden olusan bir biitiindiir.

Pazarlama karmasi elemanlar; ingilizcede 4 adet "P" harfi olan bu bilesenler (Product=iiriin, Price=fiyat, Placement=
dagitim, Promotion=sati ¢abalar1) dir. Baz1 pazarlara girmek i¢in yeni gerekcelerle mevcut dort elemanin kafi olmayacagi bu
dort eleman genelde imalat isletmelerinde gegerliligi ifade edilmektedir. Hizmet isletmelerinde bu dort eleman yeterli olmaz
ayrica;, katthmailar, fiziki ortam Ve siire¢ yonetimi olarak {i¢ elemanin pazarlama karmasina eklenmesi gerekir. Yeni bir fikir
olarak, pazarlamanin yeni formiillere sahip oldugu ve tiriin, fiyat, dagitim ve promosyondan olusan pazarlama karmasimin yerini
artik; miisteri degeri, miisteri maliyetleri, miisteriye uygunluk ve miisteriyle iletisimin alacag soylenmektedir.

Pazarlama karmasi olusturmanm belirli bir formtilii yok; pazarm, ekonominin, tiiketicinin, isletmenin ve rakiplerin {irtinde
izledikleri stratejilerin durumuna gore farkli sekilde olusturulabilir. Bu sebepten pazarlama karmasi olusturmak 6ngorii ve bilgi
gerektirir. Pazarlama karmas stratejilerinin iyi olusturulmasiyla isletmeler, pazar paylarm gelistirir, Korur ve bu pazarlarmn stirekli
biiylimesini de saglayabilir. Yeni pazarlara girmek ve pazar payi elde etmek, rakiplerden farkli olarak ve tiiketicilerin ihtiyaglarma
cevap verecek sekilde izlenecek yol, pazarlama karmasi stratejileri ile miimkiin olur.

Gelisen gevre sartlarma gore igletmenin pazarlama ¢aba Ve faaliyetlerine, yonetimin uyum saglayacak pazarlama gayelerini
gerceklestirecek stireglere stratejik pazarlama denir. Global pazarlarda, tiriin planlama, gelistirme ve pazara sunma faaliyetlerini
degisik yollardan yapma secenegi bulunan isletmeler bu segeneklerden kendine uygun olanlarina karar kilabilir.

Global pazarlar i¢in genel iiriin stratejileri:

1. Diisiik maliyet stratejisi

2. Farklilagma stratejisi

3. Stratejik odaklanma

4. Pazarda ilk olma stratejisi

5. Lidere meydan okuma stratejisi

6. Lideri takip etme stratejisi

7. Pazar bosluklarim belirleyip doldurma stratejisi,

8. Nadasa birakma stratejisi

9. Cekilme stratejisi

10. Kiigiilme stratejisi

11. Standartlagtirma stratejisi

12. Marka stratejisi

Uriin; bir istek ve ihtiyact karsilamak icin belli bir fiziki veya zihni ¢aba sonucunda elde edilen, dokunulabilir veya
dokunulamaz nitelikte olan, islevsel, sosyal ve fizyolojik faydalar1 bulunan seylerdir.

Uriin planlama ve gelistirme secenekleri:

1. Yeni iiriin gelistirme veya ekleme: Thracatci kurulus, dis pazarlarda pazarlayacag iiriinleri, {iriin dizisine muhtelif
sekillerde ekleyebilir. Bu alteratifler, yerli tiriinleri ihrag etmeye baglamak, potansiyel veya mevcut global pazarlari olan tiriine
sahip bir isletmeyi satin almak, baska isletmelerin gelistirdikleri iiriinlerin aynisim iiretmek ve firma iginde iiriin gelistirmek
olabilir. Tabii olarak bu seceneklerin her birinin firmaya maliyeti farkh olacaktir.

2. Mevcut olan iiriinlerde degisiklik yapma: Problemli veya iiriin hayat egrisinin ileri donemlerinde bulunan {iriinlerin
omril, iiriin iizerinde degisiklik yapilarak uzatilabilir. Uriin iizerinde standardizasyon veya uyum calismalar1 yapilarak sunulabilir.

3. Mevcut olan iiriinler icin yeni kullanim alanlari bulma: Bu segenekle bir {iriiniin yasam egrisi uzatilmaya caligilarak
yeni kullamim alanlarr; tiriin aragtirmast ve tiiketici arastirmasi yoluyla bulunabilecegi gibi veya zaman igerisinde ortaya gikabilir.

4. Uriinleri pazardan ¢ekme: Basarisiz olmus {iriinleri pazardan cekmek sureti ile isletmenin maliyetleri yiikselmez. Bu
sebeple, tiriin dizisi siirekli izlenmeli ve satis ve maliyet analizleri ile degerlendirilmelidir.

Global pazarlara yonelen isletmelerin bu pazarlara iiriin sunumu konusunda kullanabilecekleri bes temel yontem vardir.

Global pazarlara iiriin sunma yontemleri:

1. Aym Uriin- Aym Mesaj: Tek iiriin-tek mesaj veya standart iiriin-standart iletisim stratejisi bu stratejide isletme muhtelif
tilkelerde aym tiriinii ayn1 kullamim i¢in ve aym mesajla pazarlar. Standartlagtirma yaklasimu, bir mal veya hizmetin dis pazarlarda
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tiiketici ihtiyaglari: ayn: sekilde karsilayabilecegi varsayim ile baslamakta ve “her iiriin, her iilkede aym sekilde satihr”
diisiincesiyle olusturulmaktadir. Uriin ve mesajin miimkiin oldugu kadar standartlasmast tiiketiciye giiven verecek ve iiriiniin
onun tarafindan tanmmasin kolaylastiracaktir. Bu stratejinin ana avantajlar aragtirma- gelistirme, tiretim ve reklam maliyetlerini
en az diizeye indirmesidir. Ulkeden iilkeye iiriin 6zellikleri farklilastiginda iiretim, mesaj degistiginde ise reklam maliyetleri
onemli Olgiide artmaktadir. Ayni iirlin-aym mesaj stratejisinin zayif yam, her tiirlii tirtin i¢in gegerli olmamasimdan kaynaklanur.

2. Aym Uriin- Ayn Mesaj: Baz iiriinler degisik iilkelerde farkh kullanim imkanlari bulabilirler. Boyle durumlarda, mesaj
kullanima paralel olarak farklihk gosterecektir. ihracatmi arttirmak isteyen isletme, Tiirkiye’de satti: tiriinii aym sekilde disarida
pazarlamakta diretmemeli, gerekiyorsa farkli bir mesaj kullanmahdir. Burada mesaj, kullanim farkliligina gére belirlenecektir.
Bu stratejinin cazibesi ayn iiriin-ayn1 mesaj stratejisinden sonra en diisiik maliyetli olusudur. Uriin degismediginden, AR-GE,
{iretim ve stok maliyetleri yiikselmemekte, ek maliyetler degisik letisim faaliyetlerinden dogmaktadir.

3. Farkh Uriin- Aym Mesaj: Bu stratejinin varsayim {iriinii dis pazarlardaki farkl ortamlarda aym amag ile kullanilacagdr.
Uriin degisik ortamlar i¢in farkh olarak iiretilmekte, ancak kullanm aymi oldugu icin tek tip mesaj tiim pazarlarda
kullaniimaktadir. XY sabunu her tilkede o yerin hammadde sartlar1, su 6zellikleri ve koku tercihlerine gore formiile edilmekte,
fakat her yerde ayni giizellik ve cilde uyum mesaji ile satilmaktadir. Otomobiller {ilkelerin iklim, yol ve hammadde sartlarina
gore tiretilmekte lakin her tilkede aym reklam mesajt ile tanitilmaktadir. Dolayistyla reklam maliyetleri standardizasyon sayesinde
diistik tutulabilmekte fakat tiretimle ilgili maliyetler artmaktadir.

4. Farkh Uriin- Farkh Mesaj: Kullanim ortammin ve kullanim seklinin degisikligi tiriiniin farklilastirimasi yaninda mesajin
da degistirilmesini gerektirebilir. Bu, tiretimi, iletisimi ve her kademede kontrolii zorlastirdig: gibi, maliyetleri de arttiran bir
yoldur. Zeytinyagi Ortadogu tilkelerinde humus ve tabule gibi, yemeklerde kullaniimakta ve yiiksek asitlisi tercih edilmektedir.
Kuzey Avrupa iilkeleri ise zeytinyagini sadece salataya koymakta ve ¢ok hafif, diistik asitli yagi aramaktadir. Her iki bolgede
tiriiniinii pazarlamak isteyen igletme iki tip tiriin tiretip onu iki ayr1 kullanimda gosteren farkli mesajlar hazirlamak zorundadir.
Ulkeden iilkeye {iriin 6zellikleri farklilagtiginda, iiretim ve mesaj degismekte reklam ve diger tanitim maliyetleri artmaktadir.

5. Yeni Uriin Gelistirme: Ay {iriin-ayn mesaj, ayn {iriin—ayr1 mesaj, farkl tiriin-ayni mesaj ve farkl {irin—farkli mesaj
stratejilerinden herhangi birinin uygulanabilmesi i¢in igletmenin thracim diislindiigii iirliniin potansiyel tiiketiciler tarafindan
kullanilabilir veya satin alinabilir olmasi gerekir. Hedef tiiketici kitlesi mevcut tirtinii satin alma imkanima sahip degilse, isletme
belirlenen ihtiyaci karstlayabilecek ve bu kitlenin alim giictine uygun yeni bir tiriinii gelistirmeyi deneyebilir. Bu stratejinin temel
zorlugu yiiksek arastirma ve gelistirme harcamalari ve yeni tiretime gecis igin yatirimi gerektirmesidir.

7.2. Yeni Uriin Gelistirme Stratejisi

Yenilik {irliniin kendisinde veya ambalajinda da olabilir, burada {iriiniin tiiketici tarafinda yeni olarak algilanmasi 6nemlidir.
Thracata uygun iiriin gelistirmede ikinci husus ise; bir iilke icin geleneksel olan bir iiriiniin dis pazarlar icin yeni olmasidir.

“Yeni” birgok imalat¢inin rahatlikla {iriiniine yakistirp ambalajina yapistirdigy bir sifattir. Bu yaklasimn tiiketici agisindan
onun ihtiyaca cevap verme Ol¢iisii ile ilgili olmasidir.

Yeni iiriin; pazara daha once hi¢ sunulmamus ticari {iriin veya var olan bir iriiniin teknolojik veya kurumsal yenilik
uygulanmast ile tizerinde degisiklik yapilarak sunulan tirtinler ifade edilir.

Thracata yonelen isletme ilk olarak mevcut {iriiniin ihracata uygun olup olmadigim belirler, degilse o iiriinii gelistirmek veya
yeni iiriin ortaya koymasi gerekir. Isletmeler inovsasyon (yenilenim ¢alismalari) ile yeni iiriin gelistirme faaliyetlerini yiiriitiirler.

Yenilikler iki ana sinifa ayrilr:

a. Teknik yenilikler: Say1 temeline dayah bilimlere dayanan, arastirma gelistirme ¢abalarinin {iriinii olan tiriin gelistirme ve
iiretim teknolojisindeki degisimleri iceren, somut ciktilarla 6lciilebilen yenilikler. Teknik yenilikler, {irtin yenilikleri olabilecegi
gibi, tiretim stireci veya iiretim yontemlerinde yenilikler veya pazarlarda tiiketiciyi bulan yenilikler de olabilirler.

b. Kurumsal yenilikler: Y6netim, pazarlama veya organizasyon alanlarinda yapilan, somut bir ¢iktisi olmayan yeniliklerdir.
Isletmeler hedef aldig1 pazar ve pazarda hedef aldig tiiketici guruplarimi inceleyerek onlarmn istek ve ihtiyaglarina uygun yeni
iirtin olustururlar. Yenilik, {iriiniin kendisinde oldugu gibi, sunum tarzi veya ambalajinda da olabilir.

Yeniligin temel dlciisii, tiiketici ihtiyacina cevap verebilme kabiliyetini barmdirmasidir. isletmenin yeni bir {iriin gelistirmede
yapacagi ilk is, yeni {irlin fikirlerinin kaynaklar1 olan; miisterileri, saticilar, ¢alisanlar, yoneticiler, rakipler, arastirma ve gelistirme
boliimlerini organize bir sekilde kullanmalidir. Arastirma ve gelistirmeyi bilim insanlari, inovasyonu da sanayici insanlarin
yapmasi daha isabetlidir.

Isletme ister {iriinii dis pazara gére yenilesin ister yepyeni bir iiriin gelistirsin, Snemli olan iiriiniin tiiketicinin belli bir ihtiyacma
cevap verebilmesidir.

Yeni bir iiriin ortaya ¢ikarma sekilleri:

1. Gergekten yeni bir {irtin, heniiz bir benzeri piyasada olmayan yeni tiretilmis bir {iriin ortaya koymak

2. Mevcut bir {irliniin yerini alan fakat yerini aldigs tirlinden farkh nitelikleri sahip tiriinler

3. Mevecut {iriin tizerinde degisiklik yaparak pazara sundugu ve onun yerini alan tiriinler

4. Pazarda bilinen fakat {ireticisi i¢in yeni olan ashna benzetilen tirtinler

5. Baska tilkelerde tiretilmekte olan bir tiriiniin uyarlanarak pazara arz

Uriinlerin pazara sunulduktan sonra 6nemlerini kaybetme sebepleri:

1. Uriine olan ihtiyag ortadan kalkabilir. Elektrigin yaygmlasmasi gaz lambasina olan ihtiyaci ortadan kaldirmustir.
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2. Aymi ihtiyac1 karsilayabilecek daha iyi veya ucuz iiriinler iiretilebilir. Margarin tiretimi tereyag talebini azaltmustir.

3. Rakip isletmelerden biri basarih bir pazarlama kampanyasi uygulamaya koyabilir. XY biskiivileri gayet basarih bir
reklam kampanyastyla rakiplerinden daha genis bir piyasaya sahiptir.

Isletmelerin varliklari siirdiiriip, planladiklari kar miktarlarma ulasabilmeleri ancak pazara yeni iiriinler siirerek veya
tirtinlerinde degisiklik yaparak olabilir.

Isletmeleri yeni iiriin iiretmeye yonelten sebepler:

1. Kaynak kullanimi: Kaynaklarin daha 1yi kullanilmak istenmesi, 6nemli bir yeni iirlin tiretme sebebidir. Bir isletmenin ilk
gayesi tam kapasite ile alismaktir. Isletmenin personel, sermaye, dagitim kanallari ve iiretim araglarmm tam kullanimi Snemlidir.
Bu sayede tiriinlerin marjinal maliyetleri diistiriiliip yeni yatirimlara kaynak aktarimi ve karn arttiriimasi aglanabilir.

2. Pazar stratejisi: isletmeler cogu kez stratejik sebeplerle yeni iiriin iiretirler. Alicilar genel olarak birbiriyle alakal iiriinlerin
ayni igletme tarafindan tiretilmesini isterler. Ev hamimlari; firm, buzdolabi, ocak, bulasik makinesi gibi, ev aletlerinin stil ve
renklerinin birbiriyle uyum igerisinde olmalarma itina gosterirler. Bu durum, tiiketici karsisinda, tireticinin dagitim kanallar, satis
cabalar gibi konum ve faaliyetlerini gii¢lendirecektir. Perakendeciler, her ¢esit ev aleti tireten bir isletmeyi yalmz buzdolabn {ireten
bir isletmeye tercih edecektir. Bu, satis artirma ¢abalarmim da verimini artirr. Bir {iriin igin yapilan satis artirma gabalar tiim diziyi
etkileyecegi i¢in yeni tirtin yeni bir haberdir; reklamla satis artirma galismalarim etkinlestirir.

3. Biiyiime istegi: Biiyiimek ancak yeni bir tiriiniin {iretilmesiyle gergeklestirilebilir. Tek bir tiriinle biiyiiyen bir isletme yok
gibidir. Ciinkii her iiriine olan talep ve hayat stiresi siirlidir. Bu sebeple eger isletme biiyiimek istiyorsa, yeni {irlinler tiretip yeni
pazarlar bulmak zorundadir.

4. Uriiniin modasmm gegmesi: Isletmenin biiyiiyebilmesinin yaninda hayatini devam ettirebilmesi ve pazardaki yerini
koruyabilmesi igin moday1 izleyerek yeni tiriinler tiretmesi gerekmektedir. Bilhassa modayla ilgili tirlinler {ireten isletmeler
acisindan bu ¢ok daha hayati bir etken olmaktadir.

5. Rekabet: Diger isletmelerin pazara yeni {iriin stirmeleri ve bagarih olmalar durumunda, isletmenin rekabet edebilmesi igin
onlart izlemesi gerekebilir. Rekabetten bir 6lctide kurtulmak veya rakip igletmelere iistiinliik saglamak i¢in yeni {iriin tiretilebilir.

6. Teknolojik gelismeler: Isletmelerin iriinlerini gelistirmelerine Veya yeni bir {iriin {iretmelerine sebep olabilir.

7.3. Global Pazarlar icin Temel Uriin Stratejileri

Global pazarlarda, {irlin planlama, gelistirme ve pazara sunma faaliyetlerini degisik yollardan yapma secenegi bulunan
isletmeler bu seceneklerden kendine uygun olanlarina karar kilabilir. Global pazarlamada, iiriin konusunda gelistirilen alti temel
strateji bulunmaktadir.

Global pazarlar i¢cin temel iiriin stratejileri:

1. Standartlagtirma stratejisi

2. Marka stratejisi

3. I ve chs ambalaj

4. Uriin hayat seyri

5. Pazar boliimlendirme ve pazar se¢imi

6. Uriin kalitesi

Global pazarlama karmasinda tirtin konusunda en 6nemli kararlardan biri, lirliniin standart veya uyumlastirilnus olarak pazara
sunulmasi kararidir.

7.3.1. Standartlastirma Stratejisi

Thracat ve ithalatta optimizasyonun saglanabilmesi icin tiim ilgili taraflarm katki ve is birligi ile belirli teknik kurallar
konulmasi, bu kurallarin uygulanmasi ile uygunluk degerlendirmesi ve belgelendirmeye dis ticarette standardizasyon denir.

Artan rekabet ortami ve verimlilikle iligkisi sebebiyle standardizasyon ve kalite, is hayatimin 6nemli bir konusu haline gelerek
bir maliyet diisiirme ve dolayistyla verimlilik artrma teknigi olarak goriilmektedir.

Gelisen diinyada, globallesme ve entegrasyon alaninda yasanan hizh siirecte birtakim biitiinlesme hareketleri
gerceklesmektedir. Diinya ticaretinin biiyiik bir kismim elinde bulunduran ve genisleme potansiyeli olan Avrupa Birligi ve
ABD’dir. Bu biitiinlesmis yapilarla ticari iliskiler standardizasyon ve kalitenin gereklerini yerine getirmekle miimkiin olur.

Standardizasyon ve kalite olay1 insanhik tarihi kadar eskidir. Bu sebeple bilgilerimiz dahilinde diinyada kit olan iktisadi
kaynaklar1 verimli degerlendirme ¢abalarmin bir tiriinii olan standardizasyon, insanhk i¢in bir liikks degil, bilakis “‘olmazsa olmaz”
mutlak bir ihtiyactir.

Standart, yetkili kurum ve / veya kuruluslar tarafindan hazirlanarak onaylanan, {iriin veya ilgili islem ve tiretim yontemleri
icin yerine getirilmesi gereken kurallari, sartlan kapsayan, uygulanmasi genellikle taraflarn istegine birakilan teknik 6zellik veya
belgelerdir. Standardizasyon ise belirli bir faaliyetle ilgili olarak ekonomik fayda saglamak tizere biitiin ilgili taraflarin yardim
ve is birligi ile belirli kurallar koyma ve bu kurallar1 uygulama islemidir.

Standardizasyon iglemi ile 6ncelikle can ve mal giivenligi hedeflenirken aym zamanda kalitenin alt st tespit edilmek
suretiyle belirlenen diizeyin altinda mal ve hizmet iiretimine miisaade edilmemektedir. Thracat ve ithalatta optimizasyonu ancak
standardizasyon ile saglanabilir.

Teknik diizenleme; idari hiikiimler de dahil olmak {izere mal ve hizmet 6zelliklerini veya s6z konusu tiriinlerin islem ve
tiretim yontemlerini belirten ve uyulmasi zorunlu olan belgedir.
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Teknik diizenleme belgesi, bir iiriine, islem veya {iretim yontemine uygulanan terminoloji, semboller, ambalajlama,
isaretleme veya etiketleme gereklerini de igerebilir veya yalnizca bunlarla ilgili olabilir.

Zorunlu standart; Tiirk Standartlar1 Enstitiisii tarafindan hazirlanmus ihtiyari Tiirk Standartlarindan ilgili bakanlik¢a zorunlu
uygulamaya konulan standarttir.

Uyumlastirilmas standart; Yetkili Milli Standardizasyon Kurulusu tarafindan hazirlanan, Avrupa Toplulugu standardint
uyumlastiran milli standarttir.

Uygunluk degerlendirmesi; bir mal veya hizmetin konuyla ilgili teknik diizenlemelere veya standardina uygunlugunun
yeterli ve yetkili kilmmus bir kurum veya kurulus tarafindan degerlendirilmesi ve uygun bulunanlar i¢in bir uygunluk belgesinin
diizenlenmesidir.

Uygunluk degerlendirme prosediirleri; teknik diizenlemelerin veya standartlarin gereklerine uyulup uyulmadigim
belirlemek tizere, dogrudan veya dolayl olarak kullamlan her tiirlii prosediirdiir.

Belgelendirme; bir mal, hizmet, personel, laboratuvar veya sistemin, belirli bir standart veya teknik diizenlemeye uygun
oldugunun yazili olarak belirlenmesi iglemidir.

Akreditasyon (Accreditation); akreditasyon, laboratuvarlarin, belgelendirme ve muayene kuruluslarinin tigiincii bir tarafca
belirlenen teknik Olgiitlere gore ¢ahistigmin bagimsiz ve tarafsiz bir kurulus tarafindan onaylanmasi ve diizenli araliklarla
denetlenmesidir.

Ugiincii taraf degerlendirme teknigi olarak akreditasyon, s6z konusu kuruluslarda giivenilirligin saglanmasi ve siirekliligi igin
onemli bir aragtir. Bir test kurulusunun yaptidi testlere veya bir belgelendirme kurulusunun diizenledigi belgelere giivenilebilmesi
i¢in, bu kuruluslarin belirlenen uluslararasi dlgtitlere gore galistyor oldugunun belgelenmesi gerekmektedir. Diinyada bu 6lgtitler
EN 45000 standartlar serisinde agiklanmustir.

Ulusal Metroloji Enstitiisii (UME): Glimriik Birligi Kararni ve DTO anlasmasi ile Tiirkiye’den ihrag edilen {irtinlerin
pazarlandiklart iilkelerde gecerli olan kural ve standartlara uygunlugunun belgelenmesini saglayan kurulustur. Birtilkede yapilan
test, analiz ve kalibrasyon gibi dl¢iimlerin uluslararasi sistemde kabul gormesi, o tilkede faaliyet gosteren 6lgme sisteminin diger
iilkelerce tanmnmasina baghdir.

Kalibrasyon (Calibration); ISO 9000 Kalite Giivence Sistemine gore, "Kalibrasyon" bir 6lgme cihazinin gostergesinin,
dlciilen biiyiikliigiiniin gercek degerinden sapmasimi belirlemek ve belgelendirmektir. Olgme, bir isin, onun igin belirlenmis
standartlara uygun olarak yapilip yapilmadiginin, eger gerekiyorsa yapilacak diizeltme sonuglarinin gostergesidir.

Metroloji (Metrology); kelime manasi 6lgme bilimi olup, biitiin lgme sistemlerinin temeli olan metre, kilogram, saniye,
amper gibi fiziksel birimleri tammlayarak bilim ve teknolojinin kullamimina sunar.

Global pazarlamacmin kullanabilecegi temel {iriin stratejilerinde uygulanacak standardizasyon isletmeye nemli kazanglar
saglar. Aym temel iiriinii muhtelif pazarlara sunmak, arastrma ve gelistirme maliyetlerini daha biiyiik tiretim miktarlarina
yayarak birimdeki agwrh@mi diisiiriir. Uriin icin cekilen bir reklimmn maliyetinin yiiksekligi reklam etkinliklerinin
standartlagtiriimast ile maliyetleri onemli 6lgiide diistirecektir.

Uyumlastirma (standartlastirma, adaptasyon); farkli pazarlama programlar hazirlanmasina déniik bir secenek olarak
kabul edilir ve i¢ pazarlar i¢in gelistirilmis olan bir iiriin veya markanin dig pazarlara uygun hale getirilmesini ifade eder.

Standartlagtirma ile mal veya hizmet nerede satilsa satilsin, markasma aym goriis, aym duygu ve Kkisiligin, ayni
konumlandirma ve aym reklam stratejisini olusturma gayesi takip edilir. “Tek goriis, tek ses” yani global diisiin, global uygula
olarak da ifade edilen bu yaklasim, her tilke igin ayni reklam stratejisini olusturma gayesi takip etmekle birlikte reklamin igeriginin
her yerde aym sekilde uygulanacagi anlaminda ele alinmamalidir.

Standartlagsmaya gore, tilkelerdeki tiiketici benzerliklerinin goz 6niine alinmast sonucu, s6z konusu mal veya hizmet bu
tiikketicilerin ihtiyaclarmi da aym sekilde karsilayabilmektedir. Bu durumda mal veya hizmetin 6ziinde bir degisiklik
yapilmayacag gibi, ayni reklam kampanyasi da tiim diinya iilkelerinde kullanilabilmektedir.

Genel olarak standartlagtirmay1 savunanlar, en iyi ve en dogru reklam kampanyasinin merkez tarafindan gelistirilebilecegine
inanmakta, bdylece muhtelif faydalar elde edilecegini belirtmektedirler.

Standardizasyonun iireticiye sagladig) faydalar:

1. Uretimin belirli plana gore yapilmasina yardimet olur.

2. Uygun kalite ve seri imalata imkan saglar.

3. Kay1p ve artiklart asgariye indirir.

4. Verimliligi ve hasilay1 artirir.

5. Depolamay1 ve tagimayi kolaylastirir ve maliyetleri diistiriir.

Standardizasyonun ekonomiye sagladig1 faydalar:

1. Kaliteyi tegvik eder ve kalitesiz iiretimde ortaya ¢ikacak kayiplari nler.

2. Sanayiye belirli bir hedef koyarak tiretimde kalitenin gelismesine yardimci olur.

3. Ekonomide arz ve talep dengesine katki saglar.

4. Yanls anlama ve anlasmazliklari ortadan kaldirir.

5. Yan sanayi dallarmm kurulmasi ve gelismesine katsi saglar.

6. Rekabeti gelistirerek kotii tirtinii piyasadan siler.
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Standardizasyonun tiiketiciye sagladig1 faydalar:

1. Can ve mal emniyetini saglar.

2. Karsilastirma ve secim imkam saglar.

3. Fiyat ve kalite acisinda aldanmalari 6nler.

4. Ucuzluga sebep olur.

5. Tiiketicinin bilinglenmesini saglar.

Standartlastirma ile {irtinden saglanan temel fayda aym olmakla beraber sunulacak olan ek 6zelliklerde farkhilagtirmanmn
gerceklestirilmesiyle dis pazarlardaki tiiketicilerin istek ve ihtiyaglarma uygun tiriin tiretilmesi miimkiin olmaktadir.

Her ne kadar uluslararasi pazarlara agilmak isteyen isletmeler standart bir iirlinle faaliyet gostermek isteseler de farkli
tilkelerdeki istek ve ihtiyaclar arasindaki farklihklarin devam etmesi sebebiyle isletmeler uluslararasi pazarlarda da yerel sekilde
hareket etmeye zorlanmakta ve bu durumda uyarlama standart bir tirline karsi gogu isletme i¢in zorunlu olmaktadir. Mesela,
genis Amerikan otomobillerinin, dar ve virajli Avrupa yollarinda yeterli manevra kabiliyetinin bulunmamasi sebebiyle
satilamamasindan dolay1 Amerikali otomobil {ireticilerinin Avrupa yol sartlaria gore otomobil tiretmeleridir.

Global pazarda artan rekabetin olabilecek en diistik giderle en yiiksek kalitede {iriin tiretmek sartin1 da birlikte getirmektedir.
Kalite bilincinin gelismesi ve kalitenin dnemli bir tercih sebebi olmastyla, dis pazarlara daha kaliteli, uygun maliyette ve tiiketici
begenilerine hitap edecek {iriinler sunmalidir.

7.3.2. Global Marka Stratejisi

Isletmeler, tiiketici dikkatini iiriinlerine gekme, tanmmasini saglama ve satin almanin tekrar icin markay1 kullanirlar.

Uriinii rakiplerinden ayristiracak isim, sembol, kavram, tasarim veya bunlarin birkag bileseninden olusan markanin; pazara,
iireticiye ve tiiketiciye doniik degisik agilardan tanimlanabilir. Marka (brand), gerek “kalite”, gerekse “diiriist bir calisma” ve “is
hacmi” sembolii olarak hak sahibini tanitan, tiiketiciye {irlin kaynagin gosteren bir kalite simgesi ve tamitim aracidir.

Marka; bir tesebbiisiin tiim varliklarini temsil eden, tirliniinii bagka tesebbiisiin tirtinlerinden ayirt etmeyi saglayan, kisi ismi
sozciik, sekil, harf, say1, ses, renk ve ambalaj gibi ¢izimle goriintiilenebilen veya benzer sekilde ifade edilebilen, baski yoluyla
yaymlanip ¢ogaltilabilen her tiirlii ayut edici isaretlerdir.

Marka; bir satici veya satici grubunun mal ve hizmetlerini tamimlamay1 ve rakiplerinden ayristirmayi hedefleyen bir isim, bir
terim, isaret, sembol veya tasarimdir (ABD Pazarlama Dernegi).

Diinyanin gelisen yiizii ile birlikte iletisim ve seyahatin artmasi, tiiketicilerin beklenti, tercih, zevk ve ihtiyaglarmin, uzun vade
de davranislarinin degismesine yol agmustir. Ancak tilkelerin sosyal ve demokratik yapilari ile kisi basina diisen milli gelir,
titketim, markalara baglilik dereceleri, zevkler ve anlayis agisindan, tam anlamiyla bir uluslararasi tiiketicinin varligi gériillemez.

“Pazarlama marka olusturmaktir” soziindeki pazarlama ve marka kavramlar i¢ ige girmis, onlari birbirinden ayirmak
zordur. Bir igletmenin tiim islevleri marka inga etme stirecine katkida bulundugundan, pazarlama bundan ayri bir iglev olarak da
degerlendirilemez. Pazarlama, bir isletmenin i dleminde yaptig: tiim faaliyetlerle ilgili, biitiin bunlar kapsayan bir durum arz
eder ve nihai hedefi olarak isletmedeki herkes markalamanimn kurallarryla ilgilenmek durumundadir. Dolayistyla biitiin isletme
pazarlama boliimii olursa, tiim isletme marka yonetimi departman (boliim) olmus demektir.

Giiniimiizde mal veya hizmetler 1y1 bir markalama ile satilabileceginden isletmeler {iriin satiglarmm saglamak ve artirmak i¢in
marka olusturma ve markalamaya 6nem vermeleri gerekir. “Hig kimse higbir sey satmazsa higbir sey olmaz” diyen o eski slogan
yerine bugiin; “Kimse bir seyi markalamazsa, hi¢bir sey olmaz” a birakt. Marka bir vaattir, kar saglayacak bir sekilde benzersiz
bir fayda beyaninda bulunan veya buna yénelen, salt rekabetten daha iyi bir sekilde tiiketicileri hedefleyen bir tekliftir.

Marka olusturma; marka imaji ve ismi ile mal ve hizmetlere kimlik kazandirmaya yonelik ¢abalardir.

Marka {irlin ile miisteri arasmdaki iligkiyi ima eder, miisterinin bekledigi bir dizi hizmeti ve kaliteyi akla getirir. Markaya
baghlik, miisteri beklentilerini yerine getirerek, hatta daha da iyisi onlar1 agarak olusturulur.

Diinya markasi; belirli bir saticinin {iriinlerini tanirmlamak ve rakiplerinkinden ayirmak igin bir isim, kavram, isaret, sembol
ve tasarim veya bunlarin degisik kombinasyonlarini diinya ¢apmnda kullanilmasidir.

Toplumlar arasindaki kiiltiirel farkliliklar sebebiyle girilmesi planlanan her yabanci tilkede diistiniilen marka ile ilgili; kolay
okunabilir, s6ylenis rahathig1, akilda kaliciligi, anlamn, sesi veya sekli o tilkenin kiiltiiriine uygunlugu, tiriiniin ambalaji ile uyumu
ve iiriinii rakiplerden farkhlastirp, 6zelliklerini vurgulayabilecek dzellikleri gibi hususlar netlestirilir. Ulkenin kanunlarma gére
gerekli yerlere bagvurarak, marka tescil ettirilmeli ve tescil tarthinden belli bir stire i¢inde de kullanilmahdir.

Eger ihrag edilecek iiriin bir yeni bir iiriin niteliginde ise, ayrica patenti de almmahdir. Uriiniin kullanimi degil de dizaymni
(tasarim, ¢izim) orijinal 6zellikte ise, sanayi tasarim tescil ettirilmelidir.

Markaile ilgili kavramlar:

1. Patent (ihtira Beratr): Olusturucu bir fikir mahsulii olan, sanayide uygulama alani bulunan, bunun isletilmesi konusunda
sahibine, belli bir zaman i¢in miinhasir hak temin etmek i¢in, ilgili mevzuatin diinyada 6ng6rdiigii hitkkiim ve sartlara uygun
olarak, devletce verilen ve korunan bir hakki gosteren belgedir.

2. Faydah Model: Kimyasal maddeler ve tiretim usulleri harig, patentlesebilir kriterlerinden yenilik ve sanayiye
uygulanabilirlik kriterini saglayan biitiin tiriinler i¢in verilebilecek olan 10 sene siire ile bulus konusu tirtinti {iretme ve pazarlama
hakkim saglayan bir belgedir.

3. Tasarim: Az veya cok sayidaki parcalarm bir gayeye yonelik diizenli sekilde bir araya getirilmesidir. Tasarim, bir {iriiniin
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tamaminin veya bir pargasinin ¢izgi, sekil, renk, bigim, doku, malzemenin esnekligi veya siislemesi gibi, insan duyulari ile
algilanabilen muhtelif unsur ve 6zelliklerin olusturdugu gériintimdiir.

4. Cografi Isaret: Belirgin bir niteligi, iinii veya diger 6zellikleri itibariyle kokenin bulundugu bir yore, alan, bolge veya iilke
ile 6zdeslesmis bir {iriinii gdsteren isim veya isaretlerdir. Uriiniin kalitesi, geleneksel iiretim metodu ve cografi kaynag arasmda
kurulan siki bagi simgeleyen ve bir giivence olan cografi isaretler; mense ismi ve mahreg isareti olarak ikiye ayrilir:

a. Mense Ismi: Cografi isaret korumasma konu edilen iiriiniin iiretimi, islenmesi ve diger islemlerinin taman, smrlart
belirlenmis cografi alanda gerceklesmek mecburiyetindeki iiriinlerin cografi isaretleridir. Uriin ait oldugu cografi bdlge haricinde
iiretilemez. Eskisehir Liiletas1, Erzincan Tulum Peyniri, Malatya Kayisis1, Elazig Okiizgozii Uziimii, Malatya Kaysisi gibi.

b. Mahreg Isareti: Uriiniin {iretimi, islenmesi ve diger islemlerinden en az biri, siilar belirlenmis cografi alanda
gergeklesmek zorunda oldugu tirtinlerin cografi isaretlerine denir. Mahreg isaretine konu olan {irtin 6zelliklerinden en az birinin
o yoreden kaynaklanmast sarttyla, yore disinda da iiretilebilmesi miimkiindiir. Isparta Halisi, Siirt Battaniyesi, Adana Kebabi,
Corum Leblebisi ve Afyon Sucugu gibi.

5. Fikri Miilkiyet: Telif haklari veya fikri haklar; bir kisi veya kurulugun bir eser tizerinde sahip olunabecegi maddi ve manevi
haklandir. Fikri miilkiyet, bir kisiye veya kurulusa ait olan bir fikir tirtintid{ir.

6. Lisans: Herhangi bir seyi yapmak, imal etmek veya kullanmak {izere verilen izin, imtiyazadir. Sertifika, izin belgesi ve
ruhsat olarak da ifade edilen lisans yoluyla yapilan ticaret giderek gelismektedir.

7. Royalti: Herhangi bir seyin (marka sermayesi gliclii tiriinlerin) sahibine, bulusgusuna, yazarma vb ait bir hakka bagh olarak
ticaret (is) yapanlarm hak sahibine kazanglarindan (satislarndan) 6dedikleri paydir.

8. Logotype: Bir marka veya kurulus ismini igeren harf tasarimlarinda semboller igeren resim ve yazi igerigidir. Logotype,
amblem ve logo olmadan sadece marka isminin tipografi ile ¢izilip kullanilmasidir.

Markay aktif bir pazarlama degiskeni olarak kullanmak isteyen igletmeler, markalama ile ilgili etkili bir siyaset olusturmak
durumundadir. Marka ile ilgili isletmeler; aile markasi, marka genigleme ve ¢oklu markalama stratejisi olarak genelde ii¢ ayr
strateji belirleyebilmektedirler.

Markalama stratejileri:

1. Aile Markas Stratejisi: Bir aile markasi, tirtinle iligkili muhtelif tanimlamalarin tek bir marka altinda toplanmasi olarak
goriiliir. Isletme, pazara sundugu yeni iiriinde aile markasim kullandiginda hem tiiketicilere hem de dagitim kanallarina malum
olan aile markastyla kendini takdim eder.

2. Marka Genisletme Stratejisi: Marka genisletme, yayim (brand exeension-brend ektensin) stratejisi, bagarili bir marka
ismini, firmanmn mevcut tiriinlerinde yaptig1 degisiklikleri veya ¢ikardigi yeni {irtinleri lanse etmek i¢in kullanma cabalaridir.
Isletme, piyasada farkli sektorlere hitap etmek igin aym iiriinden birden fazla tip satmak istediginde, ayr markalar kullanmak
zorundadir. Bu stratejide; aym piyasanin farkh boliimlerine yonelik tirtinler, farkl 6zellikleri ve farkli avantajlar tagirlar.

3. Coklu Markalama Stratejisi: Rekabetci markalama stratejisi olarak da ifade edilen coklu markalama stratejisi; saticinn
aynt lirtin kategorisinde iki veya daha fazla marka gelistirmesi demektir.

Isletmeler, mal veya hizmetlerini iyi bir markalama ile satilabilecegini bildikleri igin tiim pazarlama faaliyetleri ile bir marka
olustururlar. Marka iizerine yapilan harcamalar, markaya bir deger kazandurir.

Marka degeri (brand value); bir marka satildiginda veya ikame edildiginde elde edilen finansal degerdir.

Isletmeler markalarma yillarca 6nemli yatirim yaparak sonucunda bir satis etkisi olustururlar. Brand Finance, 1996°da marka
degerlendirme sirketi pazarlama Ve finans alanlar1 arasinda kdprii kurmak i¢in kurulan, ilk bagimsiz marka degerlendirme ve
strateji danismanlik sirketidir. Her sene diinyanin en biiylik markalarmi incelemeye tabi tutuyor ve hangilerinin en giiclii ve
degerli oldugunu 6lctiyor. En degerli firmalar genelde teknoloji sirketi olmast yazilim sektoriiniin az masrafla gok kar elde ettiren
bir sektdr oldugunu gosterir.

Ticarette s6z veya imzaya olan itimat, itibar giiniimiiz markalar i¢in 6nemli hale geliyor.

Itibar endeksi; kisi veya kurum giivenilirliginin maddi olmayan soyut gostergesidir.

Her yil Tiirkiye’nin 20 kategoride en itibarli sirketlerinin belirlendigi Tiirkiye itibar Endeksi Aragtirmasi; ile Slgiimlenen
parametreler 1s18inda Tiirkiye nin itibarh markalari belirleniyor.

itibar endeksinde dlciimlenen parametreler; (1) tanima, (2) begeni, (3) giiven, (4) satm alma, (5) tatmin, (6) tavsiye, (7)
elcilik ve (8) goniildashk, olarak siralanr.

Markay sectikten sonra korumak gerekmektedir. Basarih markalar kurumun bina, makine gibi, varliklar arasidadir. Her
iilkenin kanunlarina gére gerekli yerlere basvurarak, marka tescil ettirilerek korunmahdir. Thrag edilecek {iriin yeni bir {iriin ise,
ayrica patenti almmahdir. Uriiniin kullanim degil de dizaym (tasarim) orijinal dzellikte ise, sanayi tasarimu tescil ettirilmelidir.

Marka tescili; markaya tam koruma saglar ve marka sahibinin haklarmi koruma altina alir.

Tescil edilen markanin koruma siiresi miiracaat edildigi tarihten itibaren 10 yaldir. Her on sene sonu marka sahibi Ttirk Patent
Enstitiisii’ne bagvurarak yenileme harcini yatirarak markasim 10 sene daha koruma alta alabilir. Bir marka tescili, yalniz
Tiirkiye sinirlan i¢inde koruma saglar. Markanin diger iilkelerde de korunmasi igin, o iilkelerde de tescil ettirilmesi gerekir.
Yurtdisinda Madrid Protokolii kapsaminda yapilacak bir miiracaatla tiye olan iilkelerden birkaginda marka tescil ettirilebilir.

Madrid Protokolii 01.01.1999 tarihi itibartyla Tiirkiye’de de uygulanmaya baglamistir. Madrid Sistemi ile protokole taraf
iilkelerde olmak kaydiyla tek bir dil kullanarak tek bir bagvuru ile markalarin global tescilinin yani sira yenileme, devir, unvan ve
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adres degisiklikleri, esya smirlamalar gibi, degisikliklerin tek bir basit iglemle global sicile kaydedilmesi hedeflenmistir.

Tiirkiye disindaki bir tilkede marka tescil ettirmek i¢in, dncelikle marka tescili yapilacak {ilkenin Paris Sozlesmesi yahut
Diinya Ticaret Organizasyonu Kurulus Anlasmasi'na iiye olmasi, bu anlagmalari kabul etmemis olmakla birlikte karsiliklihk
prensibi uyarinca Tiirkiye Cumhuriyeti uyrugundaki kisileri kanunen veya fiilen marka korumasi taninmas veya tamidigini yazil
olarak bildirmis olmasi gerekir. Karsiliklilik iki tilke arasmdaki ikili anlasma ile hukuken saglanabilecegi gibi, bir hukuki metin
olmamakla birlikte fiili uygulama ile de tesis edilmis olabilir.

Marka, tescil edildigi tilkeye miinhasirdir ve bir marka, tescil ettirilecegi tilkenin kanun ve kurallarma uygun olarak tescil
ettirilebilir. AB’ye tiye iilkeler, bu sisteme ¢oziim olmak {izere, mallarm ve hizmetlerin AB serbest dolagim da g6z ontine alarak
tek bir tescille tiim Avrupa Toplulugu Devletlerinde koruma saglayabilmek igin Topluluk Markasi CTMyi kabul etmiglerdir.

Avrupa Birlii iilkelerinin taman i¢in gegerli olan, Topluluk Markas tescili Ispanya’nm Alicante sehrinde kurulan Topluluk
Marka Ofisi’nde yapilmaktadir. Tiirkiye, Paris S6zlesmesi ve Diinya Ticaret Organizasyonu Kurulus Anlagsmasi {iyesi oldugu
icin bu imkandan faydalanmaktadir. Topluluk markast tescili, islem olarak bir zorunluluk degildir ve Topluluk Markas1 olarak
yapilacak bir tek tescil ile toplulugun iilkelerinde markanin korunmasi saglanacaktir. Topluluk markast i¢in yapilacak bagvurular
tiye llkelerin itirazlarma acilacak ve higbirinin itiraz etmemesi halinde, tescil islemi yapilacaktir. AB 1 Ocak 1996 tarihinden
itibaren kurulan Topluluk Marka Ofisi tiye tilkelerin markalarinin korunmasini saglayacaktir.

Global bagvuru, Madrid Protokolii'ne taraf olan bir tilkede gercek ve etkin smai veya ticari bir kurulusu olan veya o tilkede
yerlesik olan veya o tilkenin tabiiyetinde olan bir gercek veya tiizel kisi tarafindan yapilabilir. Global tescilin saglanabilmesi igin
oncelikle ilgili mense ofiste tescilli bir markanin veya bagvurunun bulunmasi zorunludur ve bu tescilde veya basvuruda esya
listesinin genisletilmesi miimkiin degildir. Bu tescil islemi, Diinya Fikri Haklar Organizasyonu (WIPO) biinyesinde
ylirtitiilmektedir. Marka, mense ofis tarafindan tescil edildikten veya tescil igin bagvuru yapildiktan sonra, marka sahibi koruma
istedigi anlagmaya katilmus tilkelere bagvuru yapilabilmektedir. Her tilkenin WIPQO’ ya belirttigi inceleme stiresi 12 veya 18
aydir. Bu siire dolunca, markanin tescil edilip edilmedigini 6grenmek miimkiindiir. Her tilkenin ofisleri kararlarmi belirtilen stire
dahilinde, WIPO’ ya bildirmektedir. Global tescil sonrasi degisikliklerin tiimii ve yenileme islemleri, belirlenen tilkeler igin tek
ticret ve tek talep yoluyla yapilmaktadir.

Uluslararas1 marka tescilinin koruma siiresi on yildir. Global Biiro, marka sahibine veya vekilin global koruma siiresinin
bitiminden 6nceki alt1 ay icinde bir hatirlatma yaparak siirenin bitmekte oldugunu bildirir.

7.3.3.1¢ ve Dis Ambalaj

Ambalajm en 6nemli islevi i¢indeki iiriinii korumasi ve iiriiniin bozulmasina, ezilmesine, aksamasina, bulagmasina, dis
etkenlerden zarar gérmesine mani olabilmesidir.

Uriin tiiketicisine dogrudan ancak ambalajmin aracihg ile seslenir. Bu sebeple, tiiketici {ir{inii tantmast ve {ireticinin {iriin{inii
tanitmas1 ambalaj yoluyla daha kolay gerceklesir. Uriiniin kendisinin veya ambalajmnm belli bir dis pazara uygun bir sekilde
tasarmmi i¢in bir uzman tasarmm (gizim) firmasi kullamlabilir.

I¢c ambalaj; iiriiniin ilk iizerine gegirilen ambalajidir ve dis ambalajt ile sarilarak daha dayanikl ve korumal: hale getirilir.

Bilhassa, ihracat iriinleri gemi ile sevk edilirken farkh darbe ve baskilardan koruyacak saglam bir ambalaja ihtiyag duyulur.

Uriiniin sevkiyatinda karsilagilan zorluklar:

1. Rutubet,

2. Hor yiikleme bosaltma,

3. Istifleme,

4. Calnma

Ugakla sevkiyatin getirdigi basmng ve 1s1 kaybi gibi, zorluklar bertaraf edecek korumali ve saglamlikta olmahdir. Ayrica
ihracatta dig ambalajin dogru ve yeterli sekilde isaretlenmesi ve etiketlenmesi gerekir.

Dis ambalaj tasariminda dikkate alinacak hususlar:

1. Temel bilgiler.

2. Gonderen ve alict tilke

3. Ikini bilgiler.

4. Yiikleme ve bosaltma talimat bilgileri.

Dig ambalajda {iriiniin ihrag edildigi ilgili ilke dilinde gerekli hususlar dikkate alhmmalidir.

7.3.4. Uriin Hayat Seyri

Isletme, global pazarlama stratejisini secmeden once gereken piyasa ve iiriin aragtirmalart olan; iiriiniin hayat seyri, pazar
boliimlendirme ve pazar segimi gibi, alt konular arastirilir.

Once {iriiniin hayat cizgisinin hangi noktasmda oldugu incelenmelidir. Uriinlerin hayatlarnm gelisimi; iiretim, giris,
biiyiime, olgunluk, diisiis ve 6liim gibi, insan hayatinin gecirdigi devreleri hatirlatir.

Uriin hayat seyri; bir {iriiniin satis ve karlilik tarihgesinde gdzlemlenen ve altt donemden olusan hayat siirecidir.

Pazarlama ortami ve pazar sartlart hizla degistigi icin, iiriinlerin de ¢ok gdzde oldugu veya kendilerine ilginin azaldig
donemler vardir. Piyasaya sunulmasindan itibaren zaman gegtikee iiriin igin; gelistirme, pazara giris ve tamtim, biiyiime ve
gelisme, olgunluk ve gerileme veya diistis olarak alt1 dénem s6z konusudur. Bu donemlerin hizi ve siiresi her tirtin i¢in farklidr.

1. Gelistirme donemi: Uriiniin ilk iiretildigi, pazar potansiyellerinin tespit edildigi, pazarlama planlarmin diizenlenmesi, iiriin
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gelistirme, tanitim, reklam ve diger faaliyetlerle iirline en ¢ok masrafin yapildigi donemdir.

SATIS HACNMI

+ 2. GirRisE® ) 3. Biiyiime 4. Olgunluk Dénemi 5. Driigiiyg 6.Oliim

aaaaa 3 D& -
Dénemi Dénemi Dénemi el

/\\

1.
Gelistirme
Dénemi

Sekil 7-1: Uriin Hayat Seyri

Uriin hayat seyri:

2. Pazara giris donemi: Uriin, kalite kontroliinden gegtikten sonra tilketiciye satiimasi igin satisa arz edilir. Uriiniin pazara
arzi, pazarlama planlamasimin uygulanmasi iiriiniin fiyati, tanitim ve fiziki dagitimiyla ilgili bu agamada tanitim faaliyeti tirliniin
pazarda tutunabilmesi i¢in onemlidir. Genis bir dagitim i¢in reklam ve tanitim faaliyetleriyle tiiketiciler tiriin ile ilgili bilgilendirilir
ve bu duruma bagl olarak satiglar da yavas yavas artar.

3. Biiyiime donemi: Satiglarin artmaya basladigi donem olarak iirliniin kara gegis, baga bas noktasina ulagsmasi ve katki marjt
sabit masraflan karsilayacak bir diizeye gelmesidir. Bu asamanm sonlarma dogru iirtiniin kar- hacim yiizdesinde belirli bir
yiikselme olacaktir. Burada pazarlama yoneticisi dagitim stratejisi iizerine egilmesi ve dagitimi genisletme karar1 almasi gerekir.

4. Olgunluk dénemi: Uriiniin satiglart tiim potansiyeli ile biiyiir ve en yiiksek diizeye ulasir. Buna paralel olarak, biiyiik
Olgtide tiretim yapildigindan, maliyetler diiser ve bu iki sebeple, karlilik en yiiksek diizeye ulagir. Olgunluk déneminin ortalarinda
satis egrisi maksimum diizeye ulasmakta, buna mukabil maliyet egrisi minimuma inmekte, bu noktada kéra azami katkiy1
yapmaktadir. Olgunluk dénemi iiriin birim maliyetinin en diisiik oldugu ve dolayistyla kar marjmin en yiksek oldugu igin
miimkiin oldugunca uzatilmasi gerekir. Bunun i¢in {iriin farklilastirlmasi gibi yontemlerle bu donem uzatilmaya calsilir.

5. Diisiis donemi: Tiiketicilerin istek ve zevklerinin degismesinden ve rakip tiriinlerin pazara siiriilmesi sebebiyle satiglarin
tutar1 azalmaya baglar. Bu donem pazarlama yoneticileri, reklamlar artirarak satig miktarlarm koruyabilirler. Lakin bu durumun
birim maliyeti yiikseltip karlilig1 azaltacag icin ¢6ziim olamayacagi i¢in bu donemde pazarlama yoneticisi, tekrar iirlin yenileme
tizerine egilerek tirliniin hayat donemini uzatacak careler aramahidir. Bunun i¢inde “iiriin farkhlastrmasma” veya bir {iiriin
gelistirme faaliyetine yer verilmesi ile iiriiniin hayat donemini uzatmak miimkiindiir.

6. Oliim dénemi: Uriiniin hayat seyrindeki son devresi olan &liim doneminde iiriin satislarmm iyice diistiigii ve iiriiniin
degisir maliyetlerini bile karsilayamadigi durumdur. Bu dénemde {iriinlerin satistan kaldiriimasi gerekir. Bir iiriin olgunluk
doneminden ¢ikip diisme donemine girdiginde tirtin farklilastiriimast ile beraber yeni {iriin planlamasina da gidilmesi sarttir.

Uriin hayat seyrine ait her dénemin iireticiyi, pazarlamacty1 ve tiiketiciyi ilgilendiren yonleri vardir. Gelirler, giderler ve kar
durumu her dénemde farklidir. Tiiketicilerin yarisindan ¢ogu, tiriinii biiyiime ve olgunluk déneminde tanir ve benimser.

Uriinler arasindaki fark, yasam sekillerinde degil, siirelerindedir. Uriin hayat denemi ihracatc1 isletme icin {iriiniin icinde
bulundugu asama pazardan pazara degisebilir olmasindan dolay1 ¢ok énemlidir. Tiirkiye i¢in yeni olan bir {irlin dis pazarda
modasi gecmis olabilir. Bir tiriinii gelistirip 6mriinii uzatmak imkéam yoksa isletme o pazara uygun yeni tirtinleri gelistirme
calismalarini hizlandirmalidir.

Uriin hayat donemleri, bir iiriiniin piyasada ne kadar siire kalabilecegini belirtmesi bakimimdan isletmeler agismdan kullanigh
bir aragtir. Her dénemin iireticiyi, pazarlamacty1 ve tiiketiciyi ilgilendiren yonleri vardir.

7.3.5. Pazar Boliimlendirme ve Pazar Secimi

Firma, pazar firsat analizi sonucu kaynaklarini ve becerilerini en etkin kullanabilecegi pazar boliimlerini belirlemeli ve tirtinler
icin bu boliimlerden kendisine hedef pazar segmelidir. Hedef pazardaki tiiketicilerin niteliklerinin bilinmesi daha etkin pazarlama
stratejilerinin gelistirilmesine 151k tutacaktir.

Hedef pazar; isletmenin hitap ederek ¢ekmek istedigi nispeten homojen (benzer) miisteriyi ifade eder.

Hedef pazar se¢imi; (hedef pazar segimi + pazarlama karigimmin gelistirilmesi)’den olusan pazarlama stratejisinin bir
parcasidir. Pazarlama stratejisi, bir firmanin bir pazarda ne yapacagina iligkin kaba resmidir.

Hedef pazarin seciminde dikkat edilecek unsurlar:

1. Isletmenin sahip oldugu kaynaklar,

2. Mal veya hizmetin 6zellikleri,

3. Mal veya hizmetin hayat egrisindeki yerini,

4. Pazarm yapisin,

5. Rekabet durumu,

Hedef pazan segmek, belirlemek, boliimlendirmek isteyen bir isletme pazarlar iginde bir segim yapmalidir. Ulkelerin farkl:
ekonomik ve sosyal yapilar pazar farkhiliklarim da beraberinde getirir. Bu sebeple pazarlamaci hedef pazarlan gelisigiizel degil,
belli kriter veya degiskene bagli olarak pazarlari boliimlemeli ve tiriinlerinin basari sansinin en ¢ok oldugu boliimleri ve tilkeleri
hedef pazar olarak segmelidir. Bir isletmenin, tiim pazarlara {irtinlerini kérh bir sekilde sunabilmesi beklenemez. Bu diinyada
sadece birkag isletmenin basarabildigi bir durumdur ve uzun stireli bir cabanin sonucunda ulagilabilir.

Pazar, bazen bir tilke, bir iilke grubu, bir iilke i¢inde bir bolge, bazen belli bir tilkedeki tiiketici veya endiistriyel kullanicilarm
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bir boliimii anlamina gelebilecegi gibi bir¢ok tilkede ayni anda bulunan birbirine benzer tiiketiciler anlamma da gelir.

Pazar boliimlendirme; ihtiyac farkhihklart ¢cercevesinde, bir pazar benzer 6zellikler tagtyan tiiketici gruplarina veya Pazar
boliimlerine ayirma ve isletmenin hizmet verebilecegi en uygun grubu segme olarak ifade edilir.

Pazar boliimlendirme, nispi olarak homojen ihtiyag sahiplerinin ayr ayr gruplar olarak ele alinmasi, heterojen bir biitiin
pazarin nispeten benzer {iriinlere ihtiya¢ duyan tiiketici gruplarma veya pazar boliimlerine ayrilmadir. Pazar1 béliimlendirme,
pazarlama harcamalarinin pazarin karlilik potansiyeli en yiiksek boliimiine yoneltilmesini saglar.

Pazan boliimlemenin faydalan:

1. Isletmenin daha bilingli ve etkili olmasi saglanur.

2. Yeni pazar firsatlar1 elde edilir.

3. Pazar boliimiiniin ihtiyaglar ve istekleri daha iyi belirlenir.

4. Siddetli rekabetten uzaklasilir.

Bol ve tatmin et stratejisi ile her bir boliim i¢in farkli bir pazarlama bilesimi olusturulur. Pazari béliimleme, bir isletmenin tiim
diinyaya tek bir siyaset ile hizmet veremeyecegi gercegine dayanir. Ulkeler arasin farkhliklar, isletme pazarlama stratejisini,
girmeyi karar verdigi tilkelere gore hazirlar ve gelecekte yeni tilkelere girerken ilk girdigi tilkelerde elde ettigi tecriibeleri kullanir.

Pazar boliimlendirmede dikkat edilecek hususlar:

1. Pazar boliimii kolayca ol¢tilebilir degiskenlerle belirlenebilmelidir.

2. Olgiilerek belirlenmis olan pazar béliimii isletme acismdan yeterli biiyiikliikte olmalidr.

3. Belirlenmis pazar boliimii ulasilabilir olmalidir.

Pazar se¢iminde; aym anda bircok pazara mi1 yonelmeli yoksa global pazarlama ¢alismalarini bir veya birkag pazara mi
yoneltmeli seklinde iki durum ve segenek soz konusudur. Bu segeneklerden, stratejilerden birincisi yaygmlagma ikincisi ise
yogunlasmadir. Burada bir pazara yonelme yogunlasmayi, birkag pazara yonelme ise yaygmlasmayi ifade etmektedir.

Pazarlarin boliimlendirmesinin nasil yapilacagi konusu temel bir meseledir. Hemen hemen tiim pazarlamacilar diinya
pazarlarini boliimlerler.

Pazarlama boliimiinii organize etme yontemleri:

1. islev Temeline Gore Organizasyon: Satis, reklam, pazarlama arastirmasy, iiriin planlama vb. tiim pazarlama isleri ayri bir
islev olarak diizenlenir. Kendi i¢inde boliimleme ile her boliim bir uzmana verilerek yoneticisi, tiim bu faaliyetleri yonetir ve
diizenler. Basit bir organizasyon seklidir.

2. Uriin Temeline Gore Organizasyon: Cesitli veya degisik markal iriin pazarlamada degisik 6zel ¢abay1 gerektirmesi
sebebiyle {iriin temelli organizasyona gider. Her tiriin veya iirlin grubuna gore ayr ve kendi kendine yeterli birimler kurulur.

3. Pazara Yonelik Organizasyon: Cok cesitli pazar boliimlerine {iriin satmak isteyen isletmeler; pazardaki farkli tiiketici
kesimlerine onlarmn yapilarma gore bir pazarlama organizasyonuna yonelir.

4. Bolge Temeline Dayah Organizasyon: Cografi yapiya bagli organizasyonunun temel felsefesi tiriin tiirli ve hitap edilen
pazarin karmasik hale gelmesi, aralarmdaki farklarin artmastyla buna uygun yapi gelistirmektir.

5. Karma Organizasyon: Isletmeler ihtiyaglarma bagh olarak birden fazla béliimlendirme sistemini ayni anda
kullanabilirler. Kullanilacak boliimlendirme sistemi isletmenin hedefine varma ve koordinasyon saglamasini kolaylagtirmasi igin
birden fazla boliimlere ayirma sistemi uygulayabilir. Her boliimleme sisteminin kuvvetli ve zayif yonii dolayistyla; isletme bir
boliimleme sisteminin tistiinliigii ile digerinin mahzurlarim dengeleyebilir. Bazen isletmeler tek bir boliimleme sistemi ile
baslayan yap1 biiylime gergeklestiginde diger boliimleme sistemleri de uygulanarak karma sisteme dontigebilmektedir.

Yurt disima agilmak isteyen bir isletme birinci asamada, kendi mal veya hizmeti i¢in tilkeleri siniflandirmada kullanacag bir
kriter belirlerler. Sonra bu kritere dayanarak iilkeleri orta 6zelliklere sahip homojen béliimlere ayrmalidir. Ugiineii olarak, her
bdliime en etkin sekilde nasil hizmet verebilecegini belirlemelidir. Dordiincii adimda, isletme kendi kaynaklarini ihtiyaclarma
en 1y1 sekilde uydurabilecegi pazar boliimiinii segmelidir.

Hedef pazar belirlenirken; dis pazarda basarili olmak i¢in hedef alinan miisteri gruplarmin belirlenmesi ve bu gruplara nasil
etkili olarak ulagilacaginin planlanmasi gerekir. Global pazarlar belirli kistaslara gére boliimlendirildiginde belirli tip tiiketici
gruplart ile daha etkin ¢alisilabilir.

Global pazar seciminde temel yaklagimlar:

1. Az sayida iilkede birkac pazar béliimiine yonelmek. Bu ¢ifte yogunlasma, bilhassa {iriin birgok {ilkede belirgin gruplara
cazip geliyorsa ve igletmenin kaynaklan ¢ok pazara yonelecek kadar genis degilse, uygundur. Basari igin boliimlerin biiyiik ve
istikrarli olmasi gerekir.

2. Az sayida iilkede bir¢ok pazar boliimiinii hedef almak. Isletmenin genis bir {iriin gami varsa, bir reklam semsiyesi cogu
tirtinii kapstyorsa ve hedef alinan pazar boyutlar1 biiyiik ise bu secenek yeglenebilir.

3. Birc¢ok iilkede bir pazar béliimiine girmek. Genis kitlelere seslenen tek {iriinii olan isletme bu yolu segebilir.

4. Bircok iilkede bir¢ok pazar boliimiinii hedef almak. Bu secenegi kullanabilmek i¢in isletmenin hem bircok boliime
cazip gelen {iriin dagarcigi, hem de mali kaynaklari olmalidir.

Global pazarlar1 boliimlendirirken tilkenin cografyasmi ve demografik yapisim, iilke vatandaslarinin yasam seklini ve tiriin
kullanim aligkanliklar1 g6z 6niine alinmahidir. Bu islem sonrasinda en karli ve ¢ekici goriinen bir veya birkag boliimii hedef pazar
olarak segebilir ve ihracat islemi bu boliimlerde yogunlastirilabilir.
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Diinya pazarlarim boliimlemede kullanilan temel degiskenler:

1. Ekonomik temele gore boliimlendirme

2. Cografi temele gore boliimlendirme

3. Ulkelerarast boliimlendirme

4. Din temeline gére boliimlendirme

5. Siyasi temele gore boliimlendirme

6. Davranis temeline gore boliimlendirme

7. Ulke ici béliimlendirme

8. Hayat fiziki kalitesi temeline gére boliimlendirme

9. Niifus biiyiikliigii temeline gore boliimlendirme

Secilen stratejiye gore isletmenin pazarlama i¢in seferber edecegi belirli kaynaklarn kullanim sekli degisecektir. Kaynaklar
cok iilke arasinda paylasildiginda her pazara diisen biite kiigiildiigiinden reklam satis tesvik gibi, calismalar diisiik diizeyde kalur.
Kaynaklar az sayida pazara yoneltildiginde gerekli pazarlama harcamalarini yaparak basarili sonuglar alinabilir.

Isletme, hedef pazan belirleyip segtikten ve boliimlendirdikten sonra bu pazara uygun pazarlama karmasim gelistirmelidir.

7.3.6. Global Pazarlamada Uriin Standardizasyonu ve Kalitesi

Artan rekabet ortami ve verimlilikle iligkisi sebebiyle standardizasyon ve kalite, is hayatimin 6nemli bir konusu haline gelerek
yonetimde bir maliyet diistirme ve dolayisiyla verimlilik artirma teknigi olarak goriilmektedir.

Gelisen diinyada, globallesme ve entegrasyon alaninda yasanan hizli siiregte birtakim biitiinlesme hareketleri
gerceklesmektedir. Diinya ticaretinin biiytik bir kismini elinde bulunduran ve genisleme potansiyeli olan biitiinlesmis yapilarla
ticari iliskiler standardizasyon ve kalitenin gereklerini yerine getirmekle miimkiin olur.

Standardizasyon ve kalite olay1 insanlik tarihi kadar eskidir. Bu sebeple bilgilerimiz dahilinde diinyada kit olan iktisadi
kaynaklar1 verimli degerlendirme ¢abalarmin bir tiriinii olan standardizasyon, insanhk i¢in bir litkks degil, bilakis ““olmazsa olmaz”
mutlak bir ihtiyactir.

Standardizasyonla ilgili kavramlar:

-Standart: imalatta, anlayista, Slgme ve deneyde bir 5reklik olarak yetkili kurum ve / veya kuruluslar tarafindan hazirlanarak
onaylanan, tiriin veya ilgili islem ve {iretim yontemleri i¢in yerine getirilmesi gereken kurallari, sartlar kapsayan, uygulanmast
genellikle taraflarin istegine birakilan teknik 6zellik veya belgelerdir.

-Standardizasyon: Belirli bir faaliyetle ilgili olarak ekonomik fayda saglamak iizere biitiin ilgili taraflarm yardim ve is birligi
ile belirli kurallar koyma ve bu kurallari uygulama islemidir.

Standardizasyon islemi ile oncelikle can ve mal giivenligi hedeflenirken ayn1 zamanda kalitenin alt smir tespit edilmek
suretiyle belirlenen diizeyin altinda mal ve hizmet iiretimine miisaade edilmemektedir. Bu suretle, ihracat ve ithalatta
optimizasyonu ancak standardizasyon ile saglanabilir.

-Teknik diizenleme: Idari hiikiimler de dahil olmak iizere mal ve hizmet 6zelliklerini veya soz konusu iiriinlerin islem ve
tiretim yontemlerini belirten ve uyulmasi zorunlu olan belgedir.

Teknik diizenleme belgesi, bir iiriine, islem veya tiretim yontemine uygulanan terminoloji, semboller, ambalajlama,
isaretleme veya etiketleme gereklerini de igerebilir veya yalnizca bunlarla ilgili olabilir.

-Zorunlu Standart: Tiirk Standartlart Enstitiisii tarafindan hazirlanmus ihtiyari Tiirk Standartlarindan ilgili bakanlik¢a
zorunlu uygulamaya konulan standarttir.

-Uyumlastirilmus Standart: Yetkili Milli Standardizasyon Kurulusu tarafindan hazirlanan, Avrupa Toplulugu standardimni
uyumlagtiran milli standarttir.

-Uygunluk Degerlendirmesi: Bir mal veya hizmetin konuyla ilgili teknik diizenlemelere veya standardina uygunlugunun
yeterli ve yetkili kilmmus bir kurum veya kurulus tarafindan degerlendirilmesi ve uygun bulunanlar igin bir uygunluk belgesinin
diizenlenmesidir.

-Uygunluk Degerlendirme Prosediirleri: Teknik diizenlemelerin veya standartlarin gereklerine uyulup uyulmadigint
belirlemek tizere, dogrudan veya dolayl olarak kullanilan her tiirlii prosediirdiir.

-Belgelendirme: Bir mal, hizmet, personel, laboratuvar veya sistemin, belirli bir standart veya teknik diizenlemeye uygun
oldugunun yazih olarak belirlenmesi iglemidir.

-Akreditasyon: Laboratuvarlarin, belgelendirme ve muayene kuruluglarmin tigiincii bir tarafga belirlenen teknik Slgiitlere
gore galistiginin bagimsiz ve tarafsiz bir kurulus tarafindan onaylanmasi ve diizenli araliklarla denetlenmesidir.

Ugiincii taraf degerlendirme teknigi olarak akreditasyon, séz konusu kuruluslarda giivenilirligin saglanmas ve siirekliligi icin
Onemli bir aragtir. Bir test kurulusunun yaptigi testlere veya bir belgelendirme kurulusunun diizenledigi belgelere giivenilebilmesi
icin, bu kuruluslarin belirlenen uluslararast olglitlere gore calistyor oldugunun belgelenmesi gerekmektedir. Diinyadaki
uygulamalara paralel olarak Avrupa Birligi'nde de bu 6l¢iitler EN 45000 standartlar serisinde agiklanmustir.

-EN 45001 Standardi: Test laboratuvarlarinmn faaliyetleri igin genel Slgiittiir. Bu standart, teknik yeterlik ile kalibrasyon
laboratuvarlar da dahil olmak tizere test laboratuvarlarmin faaliyetleri ile 1lgili genel dlgiitleri belirlemektedir.

-EN 45002 Standardi: Test laboratuvarlarinin degerlendirilmesinin genel 6lgiitlerini ihtiva eder. Bu standart, kalibrasyon
laboratuvarlar ile test laboratuvarlarnin yeterliginin belirlenmesi konusunda akreditasyon kuruluslari tarafindan kullanilacak
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genel Olctitleri agiklamaktadir.

-EN 45003 Standardz: Laboratuvarlar akredite eden kuruluglar i¢in genel dlgiitlerdir. Bu standart, laboratuvar akreditasyon
kuruluslarinin personel kalitesi, kalite sisteminin yeterligi, akreditasyon prosediirii ve giivenilirlik gibi 6l¢iitlerini belirlemektedir.

-Ulusal Metroloji Enstitiisii: Glimriik Birligi Karar1 ve DTO anlagmast ile Tiirkiye’den ihrag edilen iiriinlerin pazarlandiklart
tilkelerde gegerli olan kural ve standartlara uygunlugunun belgelenmesini saglayan kurulustur. Bir tilkede yapilan test, analiz ve
kalibrasyon gibi dl¢iimlerin uluslararasi sistemde kabul gérmesi, o tilkede faaliyet gosteren 6lgme sisteminin diger tilkelerce
taninmasima baghdir.

-Kalibrasyon: ISO 9000 Kalite Giivence Sistemine gore, "Kalibrasyon" bir 6lgme cihazinn gostergesinin, 6lgiilen
biiyiikliigiiniin gercek degerinden sapmasim belirlemek ve belgelendirmektir. Olgme, bir isin, onun icin belirlenmis standartlara
uygun olarak yapilip yapilmadiginin, eger gerekiyorsa yapilacak diizeltme sonuglarmin gostergesidir.

-Metroloji: Kelime manasi 6lgme bilimi olup, biitiin 6lgme sistemlerinin temeli olan metre, kilogram, saniye, amper gibi
fiziksel birimleri tammlayarak bilim ve teknolojinin kullanimina sunar.

Standardizasyonun iireticiye sagladig: faydalar:

1. Uretimin belirli plana gore yapilmasina yardimer olur.

2. Uygun kalite ve seri imalata imkan saglar.

3. Kayip ve artiklar1 asgariye indirir.

4. Verimliligi ve hasilay1 artirir.

5. Depolamay1 ve tasimayi kolaylastirr ve maliyetleri diistirtir.

Standardizasyonun ekonomiye sagladig: faydalar:

1. Kaliteyi tegvik eder ve kalitesiz iiretimde ortaya ¢ikacak kayiplari 6nler.

2. Sanayiye belirli bir hedef koyarak tiretimde kalitenin gelismesine yardimci olur.

3. Ekonomide arz ve talep dengesine katki saglar.

4. Yanhs anlama ve anlagmazliklar ortadan kaldurr.

5. Yan sanayi dallarmm kurulmast ve gelismesine katsi saglar.

7. Rekabeti gelistirerek kotii tirlinii piyasadan siler.

Standardizasyonun tiiketiciye sagladig faydalar:

1. Can ve mal emniyetini saglar.

2. Karsilastirma ve se¢im imkani saglar.

3. Fiyat ve kalite agisinda aldanmalar dnler.

4. Ucuzluga sebep olur.

5. Tiiketicinin bilinglenmesini saglar.

Kalite, artan rekabet ortam1 ve verimlilikle iliskisi sebebiyle, isletmelerde dncelikli konu haline gelerek bir maliyet diisiirme
ve dolayistyla verimlilik artirma teknigi olarak gériilmektedir.

Tiiketicilerin egitim ve bilinglerinin geligimiyle tirtinlerin miisteri tarafindan belirlenmis spesifikasyonlara veya standartlara
uyulmasi zorunlulugu; Japon ve ABD sanayilerinin kalite konusunda gosterdigi ¢arpici gelisme tiim diinya isletmelerini de kalite
gelistirme konusunda zorlamustir. Iste bu noktada Toplam Kalite Y@netimi ismi verilen bir yeni yonetim anlayis ortaya cikmustir.

Kalite; bir mal veya hizmetin var olan veya olabilecek ihtiyaglari karsilama yetenegine dayanan 6zelliklerinin toplanmudir.
(Insan saglik ve emniyeti, hayvan, bitki, gevreyi ve tiiketiciyi dogru bilgilendirmeyi esas alan tanim)

Kalite; istenen sartlara ilk defasinda, zamaninda, her defasinda uymaktir.

Kalite; Bir {irlin veya hizmetin belirlenen ihtiyaglari karsilama kabiliyetine dayanan dzelliklerinin tiimiidiir (ISO 9000).

Kalitenin diger tamimlan:

1. Kalite tedbirdir: Sorun ortaya ¢tkmadan 6nce tedbirler alinarak, {irliniin kusursuz olmas saglanr.

2. Kalite esnekliktir: Degisik talepleri karsilayabilmek i¢in gelistirmeyi hedeflemek ve istekli olmaktir.

3. Kalite, miisterinin tatminidir: Uriinii satm alanm duydugu memnunluktur.

4. Kalite bir stirectir: Siirekli bir gelismeyi kapsar. Kalite, miisteri tekrar gelirse vardir.

5. Kalite bir programa uymak ve etkili olmaktir: Isleri zamaninda, cabuk ve dogru olarak yapmaktir.

6. Kalite verimliliktir: Daha az girdi ile daha fazla ve istenen sekilde {iriin elde edilir.

7. Kalite etkili olmaktr: Isleri gabuk ve dogru olarak yapmaktir.

8. Kalite bir yatirimdir: Isleri basta dogru yapmak, uzun vadede hatay: diizeltmekten daha ucuzdur.

Kalite boyutlar kalitenin tanimlanmasinda kullanilan unsurlar; islevsellik, 6zellikler, giivenilirlik, uygunluk, estetik, saglamlik
(dayaniklilik), servis yapilabilme ve algilanan kalite olarak genelde sekiz 6zellik ile tanimlanmustir. Bazi tirlinler bu boyutlarm
tamamin bazilar ilgili birkag tanesini kapsamast istenir ve dnemlilik sirast {irlinlere gore degisir.

Sanayide, Kaizen olarak ifade edilen uygulamalarla, kiigiik kiiciik basarlar ve iyilestirmeler isleri miikkemmele ulastirr.
Kaizen,; belirli bir zaman diliminde miisteri memnuniyetinin arttiriimasi ve rekabette tistiin olmak gayesiyle personel, siireg,
zaman ve teknolojide yavas yavas; fakat cok sayida gelisme saglamay1 ve maliyetlerde diisiisii ifade eder. Japonca, bir birlesik
kelime olan Kaizen’i olusturan kelimelerde “’kai” degisim, “zen” ise daha iyi anlamindadir.

Kalitenin temel ozellikleri:
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1. Kalite konusundaki gelisim “her duruma kusursuz uyum saglayan’ bir alana dogru siirekli ilerliyor.

2. Miisteri veya kullanicinin kim olduguna bakilmadan kurulustaki herkesin, her miisterinin ihtiyaglarim karsilamak icin
yaptig1 her sey kalite olarak ifade edilmektedir.

3. Kalite, bir yasam tarzi, herkesin hakki, tiim beklentileri ilk defada, zamaninda ve her defasinda sifir hata ile karsilayabilme
ve miisteri isteklerine ve tiriin standartlarma uygunluktur.

4. Kalitede, mallara iligkin yapilan tanimlarin 6zii “kullanima uygunluk” olurken hizmetlere uyarlandiginda, hizmet kalitesi,
beklentiye uygunluk seklinde ifade edilir.

Is diinyasinda yasanan ve kaliteyi dogrudan ilgilendiren gelismelerin diinii ve bugiinii:
DUN BUGUN

1. Yurt i¢i rekabet 1. Global rekabet

2. Is ortamim kontrol etme 2. Geligime uyum saglama

3. Homojen tek tip tiretim 3. Miisteri isteklerine gore {irlinler

4. Beceri gerektirmeyen tiriinler 4. Bilgi ve beceri gerektiren iler

5. Belirli iiriinlere dayali tiretim 5. Esnek, gelisime acik sistemler

6. Mevcut durumu korumak 6. Stirekli gelisim ve iyilestirme

7. “Is boyle yiiriir’ 7. ‘Daha iyi nasil olur’

Isletmelerin kaliteli mal veya hizmet iiretmeleri topyekin kalite anlayisii benimsemelerine baghdir. Kalite anlayismmn
isletmelerde benimsenmesi ancak toplam kalite yonetim sisteminin yerlesmesiyle miimkiindiir. Gelismeleri yakalamak,
verimliligi arttirmak;, rekabette tistiinliik saglamak i¢in toplam kalite yonetimi gereklidir. Toplam kalite ekip isidir; yalmz ¢alisan,
sadece toplar, ekip ile ¢alisan ise carpar.

Toplam kalite yonetimi; miisterinin mevcut ve gelecekteki beklentilerinin tam, ekonomik, zamaninda karsilanmast igin
calisanlarin katihnu ile tiim faaliyetlerin siirekli gelistirilmesini, iyilestirilmesini 6ngdren, miisteri memnuniyeti yoluyla uzun
vadeli basarty1 hedefleyen tireticiye, miisteriye, toplumun tamamina fayda saglayan bir yonetim yaklagimudir.

Toplam kalite yonetiminin amaci; organizasyonda calisanlarin, yoneticilerin, faaliyetlerin, stireglerin, {iriinlerin kalitesinin
stirekli olarak iyilestirilmesini saglayarak miisteri memnuniyetini gergeklestirmektir.

Toplam kalite yonetimi, “Miikemmellige sistemli bir yaklagimdir” seklinde modern yonetim tarzi1 olarak temel felsefesi
mikemmelligi yakalamak ve bunu saglamak i¢in gerekli birtakim unsurlar1 bulundurur.

Toplam kalite yonetiminin temel unsurlar:

1. Ust yonetimin liderligi

2. Misteri odaklilik ve miigteri memnuniyeti

3. Siirekli gelisim ve 1yilestirme (KAIZEN)

4. Tam katilim ve takim ¢alismast

5. Calisanlarin egitimi

6. Hata 6nleme / sifir hata

Kalite ile ilgili kavramlar:

-Kalite Yonetim Sistemi: Miisteri isteklerini stirekli karsilanmasini 6ngoren Kalite giivence sistemini kapsayan; kurulusun
etkinligini saglayan ve siirekli iyilestirme c¢alismalarmi destekleyen bir yonetim sistemi olarak, iiretimin girdi, islem ve ¢ikti
asamalarinda yapilan kalite yonetimi faaliyetleridir.

-Kalite Maliyeti: Olusabilecek hatalar1 dnlemek i¢in yiiriitiilen faaliyetler, planh kalite muayeneleri ve tiretim esnasinda veya
miisteriye teslimden sonra goriilen hatalarin sonucu ortaya ¢ikan maliyetlerdir.

-Kalite Kontrol: Uriiniin kalite niteliklerinin istenenlerle karsilastirilarak sapmalar varsa diizeltici faaliyetlerin baslatilmasim
saglayan tiretim yOnetimi islevidir.

-Toplam Kalite Kontrolii: Tiiketici isteklerini ekonomik sekilde karsilamak ve memnuniyetlerini artirmak igin igletme
i¢inde pazarlama, liretim ve miisteri hizmetleri gibi tiim birimlerin kaliteyi olugturma ve gelistirme yolundaki ¢abalarim birlestirip
koordine eden sistemdir.

-Kalite Giivencesi: Kalite yonetiminin, kalite sartlarinin karsilanacag konusunda giivence saglamaya yonelik; miisterilere,
isletmeler kaliteli {irtin iiretiyor olduklar giivencesini somut olarak vermelerini istemelerinden hareketle bu durum geleneksel
kalite kontrol anlayismin terk edilerek, tiim isletme birimlerinin kalite saglama sistemlerini kurmalar ve belgelemeleridir. TS-
ISO 9000 serisi.

Kalite giivence belgelerinin amaclan; isletmeleri ‘siirekli gelistirme’ konusunda tesvik etmek, kalite konusunda
kaydettikleri ve ulastiklar asamalar tescil etmek, miisteri tatminine katki saglama, kurulusun piyasada iyi bir imaj sahibi olmasi
seklinde siralanabilmektedir.

Kalite, serbest piyasada olmazsa olmaz bir niteliktir. Kuruluslar baz1 harcamalara katlanarak kaliteyi saglamaya calisirlar.
Isletmeler kalitenin getirecegi pek ¢ok avantaji goz Sniinde bulundurarak kalitenin yiikleyecegi maliyetlere katlanir.

Isletmelerin kaliteye 6nem verme ve kalite maliyetlerine katlanma sebepleri:

1. Miisteri kalite istemektedir. Miisterilerin satin alma tercihlerinden kalite, 5nemli bir belirleyici olmaktadir. Ustiin kaliteli
tiriinler i¢in miisteriler daha fazla 6demeye razi olmaktadir.
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2. Kuruluslar Kkaliteyi karhhk olarak diisiinebilmektedir. Kuruluslarn performanslari ile uyguladiklar kalite diistinceleri
arasinda dogrudan iligki vardir. Artan karliliklarini miisteri tatminine ve ¢aliganlarin yiiksek moralleri sayesinde saglamaktadirlar.

3. En iyi uygulamalar kuruluslar tarafindan takdir edilmektedir. Bugiiniin kuruluslari, kalite hareketleriyle ilgili takdir
ettikleri en iyi 6rekleri, kendileri de uygulamaktadirlar.

4. Kalite rekabetciligi arttrmaktadir. Kalite gliniimiiz isletmeleri arasindaki rekabeti arttrmaktadir. Rekabet ortaminda,
miisteri baghligim saglamak igin su sartlan yerine getirmek gerekmektedir. Bunun i¢in {irlinler gelistirilmeli, maliyet ve fiyatlar
istikrarh, rekabetci olarak diismeli, miisterilere cevap verme gelistirilmeli, miisteri taleplerini karsilamada esneklik artmalidir.

Isletmelerinin yiiriittiikleri pazarlama faaliyetlerinde kaliteye yonelik etkin tutumlarn olusturulmasi, gelistirilmesi ve
uygulanmasi basar i¢in sarttir. Hatah tiriin sonucu ortaya ¢ikan etkenlere kalitesizlik riskleri denir. Kalite dlgiilerine dikkat
gosterilmeden yapilan tiretim faaliyetleri sonucu olusan riskler hem isletmeyi hem de miisteriyi olumsuz etkilemektedir.

Standartlar, kalite kontrolii, belgelendirme ve metroloji ¢alismalari kaliteyi artrmada etkili araglardir.

Kalitenin sagladig faydalar:

1. Miisteri memnuniyetinde artig

2. Pazar payinin artmast

3. Karm miktarinin artmasi

4. Cahsanlarda memnuniyet artist

5. Maliyetlerde azalma ve rekabet giiclinde artis

Kalitesizligin riskleri:

1. Miisteri tatminsizligi

2. Pazar paymnin azalmast

3. Kaynak israfi ve verimlilik azalmasi

4. Maliyetlerin artmast,

5. Motivasyon kaybi

Toplam kalite yonetiminin hedefleri ve isletmeye saglayacagi temel katkilar bulunmaktadir.

Toplam kalite yonetiminin temel amaclar:

1. Isletme faaliyetlerine tiim ¢alisanlarin aktif katilimim saglayarak, is birligini gerceklestirmek

2. Siirekli gelisim ve iyilestirme aliskanligini yerlestirmek

3. Kalite bilincini olugturarak, stirekli iist kalite diizeyine ulasmay1 saglamak

4. Sifir hataya yonelmek, hatalar ortadan kaldirmak ve hata maliyetlerini minimize etmek

5. Miisteri tatmin ve sadakatini saglamak

6. Isletmenin belirlenen hedeflere ulasmasim uyum icinde gergeklestirmek

7. Calisanlarin moralini yiikselterek, verimliligi arttrmak

Bir mal veya hizmetin kalite 6zelliklerinin belirlenmesinde; miisteri talepleri, rekabet durumu, {irtinlerin kullanihis gayesi,
ozellikleri, dagitim, teslim, test ve muayene hizmetleri gibi birgok faktor etkili olmaktadir.

Kaliteye ulasmada 2000’llerden sonra EFQM Miikemmellik Modeli diye bilinen ve siirekli gelistirilebilir nitelik tastyan bir
model benimsenmisti. EFQM Modeli Avrupa Kalite Yonetimi Vakfi (EFQM-European Foundation For Quality
Management)na aittir. Modelin uygulanmasinda basartya ulasilmasi i¢in; {ist yonetimin liderligi, miisteri odaklilik, siirekli
gelistirme, tam katilim ve takim galismasi, ¢alisanlarm egitimi, hata 6nleme / sifir hata, stirekli gelistirme ve iyilestirme gibi yedi
temel unsurun anlagilmasi gerekir.

EFQM Miikemmellik Modeli; kuruluslarm miikkemmellik yolunda ilerleyip ilerlemediklerini dlgerek yonetim sistemlerini
gelistirmeleri konusunda onlara yardimci olan pratik bir arag niteligi tasir. Kuruluglarm kuvvetli yonlerini ve iyilestirmeye agik
alanlarmi gérmelerini saglayarak onlar1 ¢oziimler tiretmeleri konusunda tegvik eder. Kurum iginde insana yonelik bir yaklagim
gelistirmekte calisanlarin yeteneklerini gelistirme firsatlarmi yakalamasmi saglamakta, kaydettikleri ilerlemeyi 6lctip, kendi
alaninda ve farkh alanlarda veya diger iilkelerde faaliyet gosteren kurumlarla karsilagtirabilecegi bir ¢ergeve sumaktadr.

Miisteriler, kurumlarm sdylediklerinden ziyade davraniglarma ve ne yaptiklarina bakarken kendilerini —siirekli
gelistirmektedirler. Bu sebeple diiniin miisterisi; tirline ag, fazla beklenti i¢inde olmayan, buldugu tirlinden memnun olan ve fazla
elestirmeyen bir anlayista iken bugiiniin miisterisi ise diisiince ve davranis1 hizli gelisen, daha fazla istek ve beklentisi olan ve
daha fazla nazli olan bir yapidadir.

Yeni iiriin gelistirmede global standartlan ve kaliteyi yakalamada dikkat edilecek hususlar:

1. Thracat ve Ithalatta optimizasyonun saglanabilmesi igin tiim ilgili taraflarm katki ve is birligi ile belirli teknik kurallar
konulmasi, bu kurallarin uygulanmasi ile uygunluk degerlendirmesi ve belgelendirme islemleri olan dis ticarette
standardizasyonun isletme biinyesinde saglanmasi gerekir.

2. Global pazarlarda artan rekabetle miicadele edebilmek igin isletmeler en diisiik giderle en yiiksek kalitede {iriin tiretmek
zorundalar. Tiiketicilerin kalite bilincinin siirekli gelismesi dikkate alindiginda kurumun gayesi dis pazarlara daha kaliteli, uygun
maliyette ve tiiketici begenilerine hitap edecek tirtinleri tiretmek ve satmak olmalidir. Bu sebeple kurum, tiriinlerinin kalite
diizeyini uygun bir sekilde belirlemek icin tiiketici zevk ve tercihlerini ve ekonomik sartlarim arastrmal, hedef pazarm
ozelliklerini ve kanunlarmi detayli sekilde incelemelidir. Belirli bir kalite diizeyine ulagmayan tirtinleri piyasaya sunmamahdir.
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3. Kuruluslarda, Is Saghg1 ve Giivenligi Yonetim Sistemi (OHSAS 18001) nin diizgiin sekilde isledigini belgelendirmek
amactyla Ingiliz Standartlar Enstitiisii (BSI)’niin hazirladig1 ve Tiirk Standardi haline déniisen OHSAS 18001 (Is Saghg1 ve
Giivenligi Y 6netim Sistemi Standardi) belgelendirme ¢alismalar1 2001°de baglatilmistir. OHSAS 18001°de isletmelerin is saghg
ve giivenligiyle ilgili siyasetler olugturmalari, organizasyon yapilarm gézden gecirmeleri, her diizeyde g¢alisan ihtiyacini
belirlemek, bu plan dahilinde hedefleri, stratejileri ve performans dlgiim kriterlerini belirlemeleri gerekmektedir.

4. Isletmelerin gevre etiketi kullanmalarimda bir mecburiyet olmamasina ragmen gelisen gevre bilinci gevre etiketi kullanmaya
zorlamaktadir. Artik kisiler alacaklar {irtiniin gevre tizerindeki etkilerine daha ¢ok dikkat etmektedir. Diger yandan etkin bir ¢cevre
yonetimini diizenleyen 1SO 14000 serisi standardi ayrica teknoloji transferi ve evrensel gevre yonetimi konularinda da isletmelere
yol gostermektedir. ISO 14000 belgesi Tiirk Standartlar Enstitlisii tarafindan verilmektedir.

5. Gida kokenli hastaliklarn 6niine gecebilmek ve tiiketici saghgimi korumak amactyla bilhassa kolay bozulabilen iiriinlerde
HACCP kullamimu zorunlu hale gelmistir. Bu gesit {irlinlerin gerekli kontrollerini ilgili resmi kurumlar ger¢eklestirmektedir.

6. Codex Alimentarius (Gida Kodu): Komisyon onaymdan gegen biitiin standartlar1 ve tiye tilkelerce derlenmis tablolart
kapsar. Codex Alimentarius Komisyonu: 1962’de diizenlenen FAO / WHO ortak gida standardi programimi uygulamak igin
kurulan, CAC (Codex Alimentarius Commission), FAO ve WHO'nun yardimci bir kurulusudur. Codex Sistemi, diinya ticaretini
gelistirme, kolaylastirma ve global gecerliligi olan standartlarin harmonizasyonu ihtiyacinin anlagiimast tizerine olusturulmustur.
Boylece, global kabul gérmiis bu tiir standartlarin gelistirilecegine ve sonugta tiiketici saghginm korunacagma inamilir.

Codex Programinin temel amaglari:

1. Tiiketici saghgm korumak

2. Gida ticaretinde uygulamalar dogru ve giivenli kilmak

3. Global alanda hiikiimetler dis1 (non-govermental) ve milletlerarast kuruluslarin istlendikleri tiim gida standart
calismalarinin koordinasyonunu saglamak

4. {gili kuruluslarm yardimyla belirlenen standart taslaklari hazirlamada dncelikleri belirlemek ve calismalari baglatmak,

5. Standartlari, hiikiimetlerin kabulii sonrasi bolge diizeyi veya diinya genelinde standart olarak bir Codex kodunda toplamak.

7. 1SO 9000 imalat ve hizmet endiistrilerinde kalite giivencesi i¢in kurulmus kapsamli bir standartlar kiimesi olarak; kurum
yOnetiminin sorumlulugundan, satin alma siyasetlerinden, egitime kadar uzanan kalite yonetimi uygulamalarinin tiimiinii kapsar.
ISO 9000 serisi standartlar1 diinya ticaretini kolaylastrmak i¢in, farkh birgok milli kalite standardi elemanlarim tek bir platform
icerisinde birlestirmistir. Bu seri kurulusa, ihtiyact veya istedigi kadar ayrintih olacak sekilde hem kalite kontrolii hem de Kalite
Giivencesini i¢ine alan bir kalite sistemi kurmasi igin yol gosterir. ISO 9000 standartlar Tiirkiye’de TS-EN-ISO 9000 serisi
standartlar1 olarak uygulanmakta ve Tiirkiye’de bu standartlar ¢ergevesinde kalite giivencesi sistemi belgelendirmesini Tiirk
Standartlar1 Enstitiisii yapmaktadir.

8. Dis ticarette iirlin standard, kalitesi, beslenme ve gida giivenligi agisindan CE isareti, Helal Gida Sertifikasi ve Kosher
Sertifikasi aranan temel belge ve isaretler haline gelmistir.

Dis ticarette iiriin standard, kalite, beslenme ve gida giivenlidi acisindan aranan belgeler:

1. CE isareti

2. Helal gida sertifikasi

3. Kosher sertifikasi

1. CE isareti 'Conformite European' Avrupa Normlarina Uygunluk; Bir {iriin veya iirlin grubunun, Avrupa Birligi'nin
saglik, giivenlik, ¢evre ve tiiketiciyi korumak i¢in olugturdugu, "tirlin direktifleri" olarak ifade edilen temel gerekliliklere uygun
oldugunu gosteren bir birlik isaretidir. CE isareti, tasimayan {iriinler, AB iilkelerine giremez, bu sebeple, {irtinlerin AB i¢
pazarmda serbestce dolagimma imkéan veren bir "Endiistriyel liriin pasaportu” olarak tamimlanabilir. Avrupa Birliginin
standardizasyon kuruluslar1 olan CEN ve CENELEC tarafindan yaymmlanan standartlara gore iirliniin tanimu, tasidig: riskler,
sahip olmasi gereken asgari giivenlik sartlart ve uygunluk degerlendirme islemleri detayli bir sekilde belirlenmistir. Bir tirtin,
birligin tiim tilkelerinde aym 6zellikleri icin aym uygunluk degerlendirme islemlerinden geger. Bu islemlerin sonunda aym
sekilde belgelendirilir ve CE olarak isaretlenir. Bu isaret, tirtiniin Avrupa tirtin mevzuatlarina uygunlugunu gosterir. 1 Ocak 2004
itibariyle Tiirkiye i¢ pazarinda da kullamlma zorunlulugu olan, iireticinin garanti beyani olmakla beraber bir bakima tiriiniin
pasaportu niteligindedir. CE Isareti, bir kalite markasi degil ve tiiketiciye bir kalite giivencesi saglamaz. CE isareti, herhangi bir
yerden alinan marka olmayip, imalatg1 tarafindan tirtine / ambalaja / ilgili dokiimana yapistirilir.

C €

Uriiniin AB’nin Yeni Yaklasim Direktiflerine uygun iiretildigini ve belgelendirildigini gdsteren CE isaretini piyasaya
sunumundan tiretici sorumludur. Ancak; eger tiretici veya tireticinin yetkili temsilcisi AB i¢inde degilse, bu sorumlulugu ithalatgi
yerine getirmek durumundadr. Tiirkiye ile AB arasinda Giimriik Birligini tesis eden Ortakhik Konseyi Karar1 (OKK) geregince,
sanayi tirtinleri ve iglenmis zirai tirtinler ticaretinde es etkili vergiler ve miktar kisitlamalar1 1 Ocak 1996 tarihinden itibaren
kaldirnilmus ve bahse konu tirtinlerde tigiincii tilkelere kars1 Tiirkiye, AB’nin Ortak Giimriik Tarifesini uygulamaya baglamustir.

Resmi Gazete’de yaymlanan tebliglerde hangi Avrupa standartlar veya direktiflerinin hangi tarihten itibaren uygulanacag
belirtilmektedir ve bunlarm sayis1 her gegen giin artmaktadir. AB iilkelerine {irlin satma isteyen igletmeler tiriinlerini

95



belgelendirebilmeleri i¢in dncelikle iirtinlerinin uymasi gereken teknik standart ve direktifler konusunda bilgi toplamalar ve
tiretimlerini bu gergevede yonlendirmeleri gerekir. Bundan sonra {iriine ait; (1) teknik resim, (2) montaj kilavuzu, (3) kullanim
kilavuzu, (4) satis ve tanitim katalogu, (5) uygulanan standartlar, (6) bakim onarmm kilavuzu ve (7) garanti belgesi hazirlamalart
gerekir. Uretimde kullanilan pargalara ait belgeleri iceren bir dosya ile uygunluk degerlendirme kurulusuna basvurmahdir. Bu
kurulusun yapacagi test ve dlgiimler sonucunda elde edilecek uygunluk belgesinden sonra tiriinlerin veya ambalajlarinin tizerine
CE isareti koyma hakki elde edilir.

2. Helal Gida Sertifikas1 (Helal Certificate): Gida maddelerinin, Islam iilkelerine ve Miisliiman tiiketicilerin yogun oldugu
iilkelere ihracatinda hayvan kesimlerinin Islami kurallara uygun oldugunu ispatlayan Helal Sertifikasi gerekebilmektedir. "Helal"
Arapga; kanuni, zararsiz, mesru, gecerli manasinda bir kelime, karsitt olan "haram" kelimesi ise kanuni olmayan, gayrt mesru,
gecersiz anlammdadr. Yiyecek ve tilketim maddeleri s6z konusu oldugunda helal sarts, Islam dinine gore standart sinirdhr.

Helal Gida; Islami kurallar dahilinde tiiketilmesine izin verilen ve TS OIC / SMIIC 1: 2011 Helal Gida Genel Kilavuzu
standardinda verilen kurallara uygun olan yiyecek ve igeceklerdir. Helal Uygunluk Belgelendirmesi saglikh bir hayat i¢in
tireticinin ne trettiginin, tiiketicinin de ne tiikkettiginin farkina varmasim, kontrol mekanizmalarmin ¢alismasini, etiketlerdeki
beyan ile gergekteki igerik tutarlihgmm ve analiz kabiliyetinin artmasim saglamaktadir. Tiiketiciye sunulan iirlinlerdeki
beyanlarin dogrulugu, tirtinlerin kaynaginda haram unsurlar (domuz, kan, les, alkol i¢erigi, et tiriinlerinde helal kesim) hakkinda
bilgi saglar TSE, Diyanet isleri Baskanhg ile birlikte yiiriittiigii belgelendirme siireci tiiketici ve iiretici igin giiven olusturur.

Dini, ilmi, vicdani boyutu olan helal gida faaliyetleri; temel degerlerin korunmasi bakimindan 6nemli olup, ¢iftlikten sofraya
uzanan ve piyasa denetimini de i¢ine alan zincirin her halkasim saglamlastirmak igin; {irliniin hangi asamalardan gecerek
tiretildigi, tiretim ortamu, {lirlinlin igerigi, nelerden olustugu, kaynagi, etiket-igerik tutarlihgim ortaya koymali ve beklentileri
karsilamahdir. Helal olmayan katkilar iceren her tiirlii gida, ilag ve gesitli cihazlarin Miisliimanlarca tiiketilmesi endise vericidir.
Bu durum toplumun genlerini, geleneklerini ve inancini tehdit etmektedir.

Helal sertifikalama; muteber, ehil ve tarafsiz bir kurumun, s6z konusu tiretimi denetlemesini, helal standartlarla uygunluk
igerisinde tiretimin yapildigini teyit etmesini ve buna bagh olarak, onaylanmus bir belge vermesini kapsayan bir yontemdir. Helal
Sertifikas1 Tiirkiye’de; Tiirk Standartlart Enstitiisti (TSE), gesitli tilkelerin ilgili kurumlari tarafindan akredite edilmis bulunan
Gida ve Thtiyag Maddeleri Denetleme ve Sertifikalandirma Arastirmalant Demegi (GIMDES), ilgili kurumlar ve akredite
milletlerarasi sertifikalandirma kuruluslarmin Tiirkiye'deki temsilcilikleri tarafindan verilmektedir.

Tiirk Standartlar Enstitiisii, 14 Temmuz 2011 tarihinden bu yana, islam Ulkeleri Standardizasyon ve Metroloji Enstitiisii
(SMIIC) tarafindan yaymlanan TS OIC / SMIIC 1: 2011 Helal Gida Genel Kilavuzu standardma gore Helal Uygunluk
Belgelendirmesi yapmaktadir.

Helal uygunluk ile diizenlenen belgeler:

a. Helal Uygunluk Belgesi: TSE tarafindan yiirtitiilen Helal belgelendirmesi islemleri neticesinde tirtin ve hizmet i¢in
diizenlenen ve gegerlilik stiresi 1 (bir) sene olan dokiiman.

b. Helal Kesim Belgesi: TSE tarafindan kesimhaneler ve et pargalama tesislerinden elde edilen tirtinler (Karkas, parcalanmis
et ve sakatat) i¢in belirli bir partiyi temsil etmek iizere diizenlenen dokiiman.

¢. Helal Parti Mah Uygunluk Belgesi: TSE tarafindan gida ve kozmetik iirtinleri kapsaminda ytiriitiilen Helal belgelendirme
islemleri neticesinde ayni {iriin grubu i¢inde yer alan gida veya kozmetik {iriinleri i¢in diizenlenen dokiiman.

TS OIC/SMIIC

HELAL

HALAL

Mo

Kaynak:https:/Mwww.tse.org.tr/tr/icerikdetay/2358/6898/helal-belgelendirme- (E.T: 20.02.2017)

3. Koser Sertifikas1 (Kosher Certificate)” K”: Bu sertifika Musevi dini mensuplarinin yogun olarak yasadiklar tilkelere
ihracatta istenilebilen bir belgedir. Musevi dini kurallar geregince (Yahudilige gore) Kosher (Ibranice’de “uygun”) belgesi;
yenilmesi ve kullanilmasinda dinen bir sakinca bulunmayan helal tiriinlerdir. Bunlan belirleyen kurallara ise kaserut veya kasrut
kurallart ismi verilir. Israil pazarlarindaki dindarlik durumuna gére kurallar katilagabilmektedir. Isletmelerde iiretim yapilirken
tiim asamalarm ve kullanilan malzeme ve ekipmanlarin Musevi inanglarma uygunlugu din adamlart (haham) tarafindan tiretim
yerinde kontrol edilir. Uygulama, ekipman ve malzemelerde inanglarina aykir bir durum yoksa din adamlan firmada iiretilen
tirtinlere kosher (koser) belgesi verir. Musevilerde domuz eti ve tiirevlerini yenmesi yasak olmasmda tilke disinda tiretilen veya
tilke digma satilan bazi tirtinler tizerindeki koser ibaresi Yahudi olmayanlar tarafindan da dikkate alinan bir 6zellik olmaktadir.

7.4. Fiyatlama

Piyasaya yeni bir {irlin sunan isletmenin, ilk olarak {irlinii etkili bir sekilde konumlandirmasi ve {irlin i¢in etkili bir fiyat
belirlemesi gerekir.

Yeni bir {irtinii ilk olarak pazara sunan bir igletmenin kullanabilecegi; pazarm kaymagmi alma ve pazara niifuz etmek olarak
temel iki fiyatlama yontemi vardir. Fiyatlandirma isletme karhligimi 6nemli miktarda etkileyen hassas bir konudur.

Fiyat; bir mal, hizmetin veya fikrin satin alinmasi veya kullaniimasi karsihginda talep edilen para veya benzeri degerlerdir.

Fiyatlama; isletmenin gayelerine ulasabilmesi igin {iriin fiyatiin belirlenmesi ve yonetilmesi iglemidir.
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Fiyatlamada; iirlin maliyeti, fiyatlama beklentisi, dagitim kanalmin durumu gibi isletme i¢i sebepler ile tirtin niteligi, sektoriin
durumu, piyasadaki mevcut arz ve talep, tiiketici davranislari, kanuni, teknolojik ve gevreye dair diizenlemeler olan dis etkenler
rol oynar. Tiiketici 6dedigi paraya mukabil fiyati uygun goriir ve {irlinii satin alir. Belirlenen fiyat diizeyi yamnda, fiyat indirimi,
kredili satis, taksitli satis veya diger ddeme kolayhklan fiyatla beraber diisiiniilmesi gereken hususlardir. Isletmeler farkl:
sebeplerle aym tiriine farkh fiyat koyarlar. En pahal iiriin, her zaman en kaliteli {iriin olmadig1 i¢in tiiketiciler {iriin 6zellikleri
konusunda yeterli bilgi elde ederek fiyatlar dikkatle karsilastumalidir.

Fiyatlandirma, miisterilerin satin alma kararinda etkili rol oynayan faktorlerden olmasi sebebiyle tizerinde durulan konudur.
Fiyatlama hem tiriin hem markanmn miisterinin géziindeki imajim belirleyebiliyor, iirline ve sunduklarina dair bir fikir vermeyi
kolaylastirtyor. Rekabette de dinamikleri degistirmeyi saglayan {iriin fiyatlandirma konusunda dikkatli bir ¢alisma yiiriitmeyi
gerektiriyor. Fiyatin belirlenmesinde bir¢ok etken bulunmaktadir.

Fiyatlamaya etki eden faktorler:

1. Uriin maliyeti

2. Arz ve talep

3. Rekabet durumu

4. Kanuni zorunluluklar

5. Devletin aldig1 kararlar

6. Diger tilkelerdeki gelismeler

7. Piyasalarm isleyisi

Uretici isletmelerin {iriin ortaya koymak icin katlanmis oldugu fedakarliklarm toplam iretim maliyetini olusturur, bu maliyet
tiretilen {irlin miktarmna boliindiigiinde birim maliyet belirlenir.

Isletmelerin fiyatlandirma konusunda karsilastiklar farki zorluklara milli smirlar acilip dis pazarlara girildiginde yenileri
eklenir ve fiyatlandirma kararlar daha zorlasir. Bu sebeple, fiyatlandirmada tizerinde durulmasi gereken birgok husus vardir.

Fiyatlandirmada dikkat edilecek hususlar:

1. Fiyat, talebi ve dolayist ile satislar etkilemek i¢in kullamlan bir ara¢ olmasi sebebiyle dikkat edilmelidir.

2. Fiyat olusturmada belli bir 6lgiiye kadar esneklik s6z konusu olur.

3. Fiyat kararlar1 maliyetlerdeki degisim etkilidir.

4. Fiyatlamada rakiplerin hareketleri, rekabetin siddeti ve kullanilan pazarlama stratejisi etkili olur.

5. Fiyat olusturmada tiiketicilerin kiiltiir, sosyal ve ekonomik 6zellikleri ile aligkanliklart da 6nem tagir.

6. Dagitim kanallariin kisahi@1 veya uzunlugu fiyati belirlemede 6nemli olmaktadir.

7. Yanls bir fiyat karari ciddi zararlara sebep olabilir.

8. Fiyat olusturmada her daim evrensel bir dogru ve gegerli yol bulunmamaktadir.

Siralanan bu ve buna benzer sebeplerle global pazarlamada, fiyatlandirma kararlari ¢ok daha fazla bilgi ve tecriibeyi gerektirir.
Konuya sistemli bir yaklasim yapilmadik¢a basaril fiyatlandirma kararlari kesinlikle verilmez. Tiim pazarlama kararlarinda
oldugu gibi, fiyatlandirmada da basarih bir karar, isletmeyi belirlene hedeflere ulastiran karardir.

7.5. Global Pazarlarda Temel Fiyatlandirma Yontemleri

Global pazarlamada kullanilan temel fiyatlandirma yontemleri:

1. Rekabete gore dis pazar fiyatlarinin belirlenmesi: Rekabete gore fiyatlandirma, en basit ve en ¢ok kullanilamdir.
Fiyatlandirmada rekabetten hareket edildikge genellikle dis pazarda olusmus olan rekabet fiyati aynen veya az bir farkla kabul
edilir. Bu usulde ¢ogunlukla rakip mal veya hizmetlere gore farklilagtirma derecesi diisiik olan mal veya hizmetlerde izlenen bir
fiyatlandirma yontemidir. Rekabet ¢ok yogun, tiriinler arasindaki farklar ¢ok oldugu i¢in, higbir isletme pazar fiyatindan ayriima
cesaretini bulamaz. Y6ntem bilhassa, dis pazarlara yeni ve orijinal mal veya hizmetler sunmaya, rekabet glicii zayif isletmeler
icin takip edilebilecek yegane yoldur.

2. Maliyetlere gore dis pazar fiyatlarimin belirlenmesi: Maliyete gore fiyatlandirma, birim maliyete belirli bir kar
yiizdesinin eklenmesi ile satis fiyatnmn belirlenmesidir. Isletmelerin biiyiik ¢ogunlugu yurticinde oldugu gibi, global pazarlama
faaliyetlerinde de fiyatlarm hesaplarken bu temeli tercih ederler. Bunun sebebi yontemin kolayhgi ve maliyeti karsilamaya
verilen dnemdir. Bu yontemde, tam maliyetler esas almabilecegi gibi, degisir maliyetler de esas alinabilir. Buna bagh olarak
maliyetlere gére fiyatlandirmada; tam maliyetlere gore fiyatlandirma ve degisir maliyetlere gore fiyatlandirma s6z konusur olur.

3. Tam maliyetlere gore fiyatlandirma: Fiyatlar tam maliyetlere gore hesaplandiginda, birim degisir maliyete sabit
maliyetlerden diisen pay hesaplanarak eklenir ve birim bagina toplam maliyet bulunur ve bir kar yiizdesi ilave edilir. Boylece
isletme tarafindan katlamlmus olan tiim giderler iiretilen tirlinlere yansitilmus olur. FOB ihrag fiyata ulasmak igin {irliniin tam
maliyetlere gore belirlenmis i¢ pazar fiyatina gemiye teslim edilinceye kadar kullamlan tagima ve sigorta giderlerini ilave etmek
gerekir. Tam maliyet esasmna dayal bir CIF fiyat teklifinde ise, tiriiniin yurtdisindaki varis limanma varincaya kadar 6denen
tasima ve sigorta giderleri, hesaba katilir. Thracata 6zgii, tasima, depolama, ambalajlama, sigorta, muhtelif vergiler ve benzeri
giderler genellikle degisir maliyet unsurlaridir.

4. Degisir maliyetlere gore fiyatlandirma: Bu yontemde; sabit maliyetler dikkate almadan degisir maliyetleri karsilayan ve
birim tam maliyetin altinda kalmakla birlikte firmanin katlandig1 sabit maliyetlere katkida bulunan her fiyat "uygun" bir fiyat
olarak kabul edilir. Bu yontem bilhassa atil kapasiteye sahip isletmelerde énem kazanir. Kapasitesini tam maliyetlere gére
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belirlemis fiyatlarda tam olarak kullanmayan isletmeler, degisik maliyetlerle fiyatlandirma yaparak daha rekabetci fiyatlarla disa
agilmak imkanim bulabilir ve toplam karliliklarm arttirabilirler.

5. Talebe gore fiyatlandirma: Global pazarlama faaliyetlerine katilan bir isletme eger muhtelif fiyatlar karsisinda
tiiketicilerin tepkilerini bagka bir ifade ile sati alma biiytikliiklerini deneyerek kendisi igin ele uygun olan1 belirlemeye calistyorsa
bu ydntem talebe gore fiyatlandirma olarak isimlendirilir. Onceki yontemlerde de yani maliyet ve rekabete gore fiyatlandirma da
stiphesiz talep dikkate alinmaktadir. Aksi takdirde, maliyete ilave edilen kar yiizdesini izah imkan yoktur. Ancak burada fiyat ve
talep arasindaki iligki ilk planda ele alinmakta, maliyetler fiyatlan degil, fiyatlar satis hacmini, dolayisi ile maliyetleri
belirlemektedir. Talebe gore fiyatlandirma yapildiginda, muhtelif fiyatlardan talebin ve buna bagli olarak toplam hasilat ve
maliyetlerinin ve bagli olarak da isletme karinin nasil degistigi incelenir ve alternatif fiyat diizeyleri i¢inde isletme gayesini en iyi
saglayanin hangisi oldugu arastirihr.

6. Thracatciya fiyat acisindan rekabet giicii kazandiracak diger tedbirler: Thracatc: iiriiniinii ihrag edip etmemeye karar
verirken dagitim kanal alternatifleri arastirarak rekabet giiciinii en yiiksek diizeye ¢ikarmak igin ¢aba sarf etmelidir. Bununla
birlikte stiphesiz bazi dig pazarlarda dagitim kanah segenekleri hayli smirh olabilir. Bu durumda ister istemez mevcut dagitim
kanalm kullanmaktan baska bir yol yoktur. Fiyat a¢isindan rekabet giiciinii 6nemli 6lgiide arttirabilecek bir tedbir de tagima,
depolama, ambalaj vb fiziki dagitim giderleri ihrag iirlinii maliyetini yiikseltmesi sebebiyle bunlarda azaltmaya gidilmelidir.
Thracattaki fiziki dagitim konusuna énem verildigi ve bu alanda becerikli davramildig) takdirde bu tiir maliyetler azaltilabilir.
Gelismekte olan iilkelerde ihracatta yeterince rekabet glicline sahip olunmasini engelleyen faktorlerden biri de {iretim
kapasitelerinin diinya standartlarinin hayli altinda olmasidir. Kurulus asamasmdaki uzun donemli planlamanin ve segilecek olan
oleegin dogrulugu iiretim maliyetlerini dnemli 6lgiide etkiler.

Yedinci Boliim Degerlendirme Sorular
Global pazarlar i¢in genel {irtin stratejileri nelerdir?

Uriin planlama ve gelistirme secenekleri nelerdir?

Global pazarlara {iriin sunma yontemleri nelerdir?

Asagida verilen global pazarlara {iriin sunma yontemlerini agiklaymz:

Ayni iirlin-ayn1 mesaj:

Aynt {irlin-ayr mesaj:

Farkli tiriin-ayn1 mesaj:

Farka tirtin-farkl mesaj:

Yeni {irlin gelistirme:

Uriinlerin pazara sunulduktan sonra dnemlerini kaybetme sebepleri nelerdir?

Yenilik ve yeni {iriin nedir?

Isletmelerin yeni iiriin iiretme sebepleri nelerdir?

Global pazarlar i¢in temel tirlin stratejileri nelerdir?

Global pazarlamada standartlastirma stratejisini agiklayarak, sagladigi faydalari yaziniz.
Marka nedir ve marka nasil olusturulur?

. Marka degeri Ve itibar endeksi nedir?

Asagidaki markalama stratejilerini agiklaymiz:

Aile marka stratejisi:

Marka genisletme stratejisi:

Coklu markalama:

Marka tescili nedir?

I¢ ve dis ambalaj tasarimi nedir? Agiklayarak, dis ambalaj tasariminda dikkat edilecek hususlar yazmiz.
Uriin hayat seyri nedir? Hayat devrelerini siralaymiz.

Uriin hayat seyrinde; karlihik igin hangi dénemin daha uzun tutulmast gerekir?

. Pazar boliimlendirme nedir? Aciklayarak, global pazar segiminde temel dort yaklagimi yaziniz.
Kalite kavramim agiklayarak, ihracatta kalitenin yeri ve kalitesizligin risklerini yaziniz.
Helal Gida Sertifikasi ve Koser Sertifikasini agiklaymiz.

Fiyat ve fiyatlandirma nedir?

. Global fiyatlandirmada kullanilan temel fiyatlandirma yontemlerini yazimz.
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8. GLOBAL PAZARLARDA DAGITIM STRATEJISI

8.1. Uriin Dagitim

Isletme faaliyetlerinde iiretilen ve fiyat1 belirlenen mal ve hizmetlerin tiiketicilere ulastiriimasi gerekir.

Pazarlama bileseni olan dagitim, "yer" kavramuyla ilgili; tiretim yeri, depolama yeri, satis yeri ve kullanim yeri dagitim igleri
i¢in goz Ontinde tutulacak verilerdir. Burada mal ve hizmetin bulunmas ve ulagilabilir olmasi tiiketici agisindan 6nemli olmastyla
dagitim kanallarindan ve aracilardan faydalanarak mal ve hizmetlerin fiziki dagitiminin yapilmasi gerekir.

Dagitim, iiretilen ve fiyat1 belirlenen mal ve hizmetlerin tiiketiciye ulastiriimasi, tiretim ile tiiketim arasindaki agi1g1 kapatmasi
icin basvurulan yontemlerin biitiiniidiir. Dagitim kanah ise tiriinii hedef pazara tagtyan ve nihai tiiketiciye ulastirarak satin
almaya uygun hale getiren bir organizasyon sistemi ve bir pazarlama karmasi bilesenidir.

Dagitim kanal, isletme biinyesinde veya isletme disi, araci isletmeler vasitas ile organize edilebilir. Dagitim kanalinda yer
alan aracilar sistemin 6nemli ytiriitiictileridir.

Aracilar; tiretici ile tiiketici arasmda bagimsiz veya yar1 bagimh kurulus olarak yer alan kisiler ve organizasyonlar, tirlin alim
ve satiminda gorev tistlenir ve tiriin miilkiyetini {izerine alir veya devrinde aktif rol oynar.

Isletmenin biinyesinde veya disinda yer alan, dagitim kanallarinn islemesini saglayan veya destekleyen tiim is birimlerinin
olusturdugu bir tedarik zinciri bulunmaktadir. Bir tirtiniin ilk maddesinden baslayarak, tiiketiciye ulasmasi ve geri dontistimiinii
de kapsayan tiim siireglerde yer alan tedarikgi, tiretici, distribiitor, perakendeci ve lojistik kuruluslarn tedarik zincirini olusturur.

Tedarik zinciri; mal veya hizmetlerin tedarik¢iden miisteriye dogru hareketlerini kapsayan tiriin hayat dongiisii siirecindeki
insanlar, organizasyonlar, teknoloji, faaliyetler ve kaynaklar sistemini olusturan lojistik aga verilen isimdir.

Lojistik ag veya tedarik zinciri, tirlin hayat dongii siireclerini kapsayan ve hammaddeden yola ¢ikip son miisterinin eline
ulasmast, geri doniisiimiine kadar gegen operasyonlari, bilgi akisini, fiziki dagitim ve aligverisin biitiiniinii kapsayan bir sistemdir.

Is siirecleri agismdan bakildiginda, tedarik zinciri; satis siireci, iiretim siireci, envanter ydnetimi, malzeme temini, dagitim,
tedarik, satis tahmini ve miisteri hizmetleri ve miisteri iliskileri gibi pek ¢ok alani i¢ine almaktadir.

Tiiketici ihtiyaglarini karsilamak i¢in mallarin, hizmetlerin ve bilgilerin baslangi¢ noktasindan tiiketim noktasina kadar verimli
bir sekilde akisimi planlayan, uygulayan ve kontrol eden tedarik zinciri (lojistik ag) pazarlama sisteminde 6nemli bir yere sahiptir

Lojistik ag sisteminde yer alan dagitim kanallarmin tiretici isletmelere sagladigi birgok fayda bulunmaktadir.

Dagitim kanallarinin iiretici isletmelere sagladigx faydalar:

1. Pazar gevresi Ve tiiketiciler hakkinda bilgi toplama

2. Pazara sunulan tiriinler i¢in tamtim ve tutundurma

3. Alicilarla iliski kurarak onlarm ihtiyaglarma uygun mal ve hizmetleri sunma

4. Alm-satimm gergeklestirmek suretiyle miilkiyeti devretme

5. Siparig alma, depolama ve tasimay1 gerceklestiren fiziksel dagitim

6. Ureticiden tiiketiciye olan siiregte risk tasima

Dagitim sisteminde rekabet varsa, en etkin ve diisik masrafla gahsacaklarindan, netice miisteriler i¢in olumlu olur.
Tiiketicilerin birgok tirlinde ddedikleri fiyatin; gida iiriinlerinde bilhassa sebze ve meyvede biiyiik bir kismmin aracilara
gitmesinden dolay1 bu tiir maddelerde tireticiden tiiketiciye dogrudan satislar giincel konular arasina girmistir.

Uretici ile tiiketici arasinda yer alan araci sayist isletmenin {irettigi iiriinlere gére degisebilmekte, bu da dagitim kanahnm
secimini etkilemektedir.

Dagitim kanah secimini etkileyen faktorler:

1. Pazarn yapisi

2. Uriiniin nitelikleri

3. Tutundurma (Promosyon)

4. Fiziki dagitim

5. Isletmenin sahip oldugu kaynaklar

6. Cevre faktorleri

Dagitim kanallari, kanal {iyeleri arasdaki iligkilerin niteligi esas alindiginda; dogrudan dagitim, dolayla dagitim ve
biitlinlesmis dagitim olarak farkl tiirlere ayrilir.

>
[ Pk |

» | Toptana —» | Perakendeci | >
Uretici : —» | Perakendeci |
| o [FmEw] —» .

Sekil 8-1: Pazarlama sisteminde genel bir dagitim kanalinda yer alan aracilar semasi

Dagitim kanah tiirleri:

1. Dogrudan dagitim kanah: Uretici ve tiiketici arasinda bir aracim yer almadig1 durumda dogrudan (direkt) kanal séz
konusudur. Dogrudan dagitim kanallari, tireticilere pazarlama siirecinde daha fazla kontrol etme hak ve imkam verir. Hizmetlerin
dagitimm dogrudan dagitim kanali olan elektronik (dijital) dagitim kanali; insan etkilesimini gerektirmeyen tek kanal secenegidir.
Elektronik (dijital) dagitim kanali; hizmetlerin dagitiminda dogrudan insan etkilesimini gerektirmeyen tek kanal secenegidir.
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Gerekli unsur 6nceden tasarlanmis hizmetle ve buna ulastiracak bir elektronik aragtir. Ses, goriintii ve bilgi gibi, hizmetin
miisteriye direkt ulagtirilmasmin yeni yollarndan énemlileri internet, uydular ve bilgisayarlardir. Internetin gelisimine bagl
olarak dijital dagitim kanallari siirekli gelismekte, e- pazarlama kanalh olarak geleneksel pazarlama ve dagitim kanallarina oranla
payz siirekli yiikselmektedir. Ureticinin kendi satis organizasyonu ile {iriiniinii dogrudan dogruya tiiketiciye satmasinimn sartlarr;
(1) iiretim ve tiiketim bolgeleri birbirine yakmn olmali, (2) {iretim ve tiiketim temposu birbirine yakin olmals, (3) tiiketici sayisinin
az veya tiiketicilerin belli bolgelerde toplanmug olmast ve (4) standart tiriinler olmahdir. Direk dagitimin avantajlart; (1) tiretici,
tiiketiciyle yakin bir iliski kuracagi i¢in pazardaki gelismeleri daha iyi izleyebilir, (2) tiretici hareket serbestligine sahip olur, (3)
satis faaliyetleri etkin bir sekilde kontrol edilebilir. Dezavantajlari; (1) genis depolama ihtiyaci ve (2) finans zorluklar olusturur.

2. Dolayh dagitim kanah: Uretici ile tiiketici arasmda arac1 / aracilar yer aldigda dolayh kanallar s6z konusu olmaktadr.
Genelde dayanikl tiiketim {irtinlerinin dagitimi yapildig bu kanalda tagima ve stoklama {iretici veya sistemde yer alan diger
aracilarca yapilir. Ana bayi, toptanci ve perakendeciler dolayh dagitim kanalinin temel aracilaridir.

Dolayh dagitim aracilar:

a. Acente: Bir kurulusa bagh olmaksizin sozlesmeye dayanarak belirli bir yer ve bolgede siirekli olarak ticarethane veya
isletmeyi ilgilendiren islerde aracilik eden, bunlari o isletme adma yiiriiten gergek veya tiizel kisidir. Hizmetlerde acente hizmet
tireticisi adina hareket eden, miisteri ve hizmet tireticisi arasinda gergeklesiyor gibi bir kanuni iligki kurmak yetkisine sahip olan
kisidir. Hizmeti iireten ana isletme acentenin yaptig1 hareketlerden dolay1 vekaleten sorumlu olur.

b. Distribiitor (Franchising, Yetkili Bayi): Bir tiretici isletme tarafindan tek bagina veya tercihli olarak onun tirtinlerini satin
alma ve satma hakki verilen, belli bir cografi bolgede, imalatgidan aldig: {iriinleri tekrar satan ve imalatci ile yaptig sozlesme
geregi s0z konusu tiriinlerin dagitimina iliskin 6zel haklar1 bulunan gergek veya tiizel kisidir. Ayricaligi veren; franchisor,
ayricaligl alan; franchisee ve ayricahgm kendisine franchise denir Hizmet isletmelerince yaygin aract tiirii olarak bircok hizmet
kategorisinde biiyliimenin bir yolu yetkili bayilik sistemidir. Hizmet sektdriinde; gayrimenkul satigi, otomobil tamiri, konaklama,
eglence, kiralama, lokanta, kuru temizleme ve hastaneler gibi cok genis yelpazedeki hizmetlerde yetkili bayilik kullanilmaktadir.

¢. Toptanci: Ureticiden iiriinleri alip diger toptancilara, perakendecilere ve endiistriyel alicilara dagitim yapan kuruluslardr.

d. Perakendeci: Dogrudan tiiketiciye satis yapilan dagitim kanalimin son halkasinda yer alan; yerinden satig, kapidan sats,
postayla siparis ve makineyle satiglar yiiriiten kuruluslardir.

e. Broker (Komisyoncu): Alim ve satim iglemlerine belli bir komisyon karsiligi aracilik eden kisi veya kurumlar hesabma
yapan islemcilere verilen isimdir. Brokerler alici ve saticinin uzun dénemli temsilcisi degildirler ve ¢ok az risk alirlar.
Gayrimenkul, sigorta ve hisse senedi brokerleri en bilinen 6rmekleridir.

3. Biitiinlesmis (Modern) Dagitim Kanah: Dogrudan ve dolayli dagitim kanallarinin ayni anda kullamlarak tiiketiciye
ulasilmaya cahsilmasi biitiinlesmis dagitim ve pazarlama sistemidir. Geleneksel dagitim kanallari, tiiketicilerin begendikleri
tirtinleri stirekli bulmay1 arzu etmeleri sonucu yerini zamanla biitiinlesmis dagitim kanallarma biraknustir. Dagitim kanalindaki
bir araci, tiyesi bulundugu dagitim kanalindaki diger aracilarla birlikte hareket etmeyi hedeflemesi dagitim kanalinda
biitiinlesmeyi getirir. Biitiinlesme; bir isletmenin diger kanallar1 almasi, yonetimlerini etkilemesi veya baska bir aractyla birlikte
diger kanal iiyelerini etkilemesiyle gerceklesir. Dagitim siirecinde kendi faaliyet alaninda; 6nceki veya sonraki faaliyet alanlarmi
da ekleyerek ileriye veya geriye dogru dikey bir biitiinlesmis dagitim kanah gergeklestirilebilir. Diger yandan iki veya daha fazla
isletmenin cesitli sebepler ile bir siire veya siirekli olarak birlesmeleri, yeni bir sirket kurma yolunu tercih etmeleri halinde yatay
biitiinlesme saglanabilir. Isletmeler kendi iiriinlerini aym veya farkh birden fazla kanalla degisik pazarlara sunmak ister. Cok
kanall1 pazarlama sistemi ile tiiketici memnuniyetini saglamak ve pazar paym artirma hedeflenir.

8.2. Global Pazarlamada Dagitim Secenekleri

Global pazarlama faaliyetlerinde hedefler tespit edilip bunlara ulagmak i¢in olusturulan stratejilerden sonra, bunu yonetecek
pazarlama kadrosu kurulur ve sonrast bunun uygulamasma gegilir. Isletmeler iiriiniinii muhtelif sekillerde hedef pazardaki
tiiketicilere ulagtirmak durumundadir bunun i¢inde, temel dagitim kanallarma yonelmelidir.

Global pazarlamada temel dagitim kanah secenekleri:

1. Kendi satig organizasyonu ile global pazarlara giris

2. Satig miimessilligi yoluyla global pazarlara giris

3. Bayi/ distribiitor / dagitict ile global pazarlara girig

Isletme bu ii¢ secenekten kendine uygun olan: tespit eder. Sonra, segenegini uygulamaya koyar. Bu ii¢ temel dagitim
kanallar / segeneklerinden isletmeye en ¢ok fayda saglayam ve en pahali olani, kendi dis satig organizasyonunu kurmaktir.

8.2.1. Kendi Satis Organizasyonu ile Global Pazarlara Giris

Isletme, iriin dagitimlarm dis pazarlarda kendi satis organizasyonu olarak gelistirdigi iic secenekten; satis eleman, yurtdisi
satis ofisleri veya satis sirketleri olarak birisi ile gerceklestirebilir.

Isletmenin kendi satig organizasyonu secenekleri:

1. Satis elemam: Isletmenin {iriinlerini, brosiirlerle tanitim ve satis icin geziler yapan ve girilen pazarlarda satislar1 yonetmek
icin gorevlendirilen isletme gorevlisidir. Satig elemanmn gayesi, dis pazarda yeni miisteriler bularak, baglantilart kurmak ve
isletmeye siparis getirmektir. isletmenin, dis satis biirolarinda gérevlendirecegi personel yurt iginde istihdam edilen personelden
tecriibeli ve yetenekli olmalidir. Kendi satis eleman ile yurt dig1 pazara girisin avantaji, tirinle ilgili bilgilerin miisterilere daha iyi
aktarilarak, siparislerin olusturulmasi ve satis yapilmasi, isletmenin dis tilkelerde tanmitilarak marka imajinin olusturulmasi, bilgi
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toplama ve feedback (geri besleme) saglamasidir.

Yurt dis1 gorevlendirilecek satis elemanlarinda aranan temel o6zellikler:

1. Yonetim becerisi: Global pazarlarda gérev yapacak satis elemanlan tilkelerinin aksine daha az bilgiyle, daha az siirede,
cok muhtelif riskler altinda firsatlar degerlendirebilmek i¢in dogru kararlar almak zorundadir.

2. Arastirma becerisi: Global pazarlarda gorev yapacak satis elemanlari, bu pazarlarla ilgili gerekli bilgileri nereden elde
edeceklerini ve bunlari en iyi sekilde degerlendirme becerisine sahip olmak zorundadir.

3. Kiiltiir uyumu: Global pazarda gérev yapacak satis elemanlari bu pazarlarm sahip oldugu kiiltiirel 6zellikleri kavrayarak,
kendilerini buna uygun davranislan sergilemeye ayarlayabilecek diizeyde olmalidir. Hos gérii, anlayis ve bilgi gibi, muhtelif
ozellikler bir satis elemaninda mutlaka bulunmasi gereken 6zellikleridir.

4. Giivenilirlik: Milli pazarlarin aksine, global pazarlarda faaliyet gosteren satis¢ilarm daha az kontrol altinda galistiklari ve
bu yiizden kendi oto kontrol mekanizmalarim kullanmalart beklenir. Bu sebeple isletmeler, yurt disinda gérev yapacak satig
elemanlarmda giivenilirlik 6zelligini 6n planda tutarlar.

5. Saghk: Sinir Stesi satis elemanmin fiziki 6zelliklerin saglam bir yapida olmasim gerektirir. Iklim degisiklikleri, farkl:
yiyecek cesitleri, otel sartlar1 ve miisterilerin farkli ev sahipligi yapma aliskanliklar bir araya geldigi zaman satis elemanlarmin
gliclii bir blinyeye sahip olmasini zorunlu kilar.

6. Lisan becerisi: Global pazarlarda gorev yapacak satis elemanlarmin gidecekleri tilkenin dilini bilmesi ideal durum olarak
goriilse de global is lisar olan Ingilizcenin kullaniimasi kabul géren uygulamadir. Ayrica yurt disma gonderilecek satis
elemanlarinm ne miiddetle yurt disinda kalacag konusu ¢oziimlenmesi gereken muhtelif sorulart giindeme getirir.

2. Yurtdisi satis ofisleri: Uretici isletmeler hesabina dis pazarlarda dagitim ve tutundurma ile ilgili faaliyetleri yiiriitiirler. Ana
tiretici isletmelerden belli bir indirimle satin aldiklar tirtinleri, yavas yavas tiiketicilere, distribiitrlere (dagitici), acentelere,
toptanci ve perakendecilere satarlar. Bu anlamda yurtdis1 pazarda toptanci ve perakendeci arsindaki kombinasyonu (birlesim)
saglar. Thracat isletmeleri ve ihracat yonetimi isletmeleri veya kooperatifleri de yurtdist satis ofisleri acabilirler.

3. Satis sirketi: Bir isletmenin {irlinii 6zel bir satis ve pazarlama c¢abasi gerektiriyorsa, dis pazarda bu tip dig satis sirketi
kurmasi gerekebilir. Yurtdisi satis sirketi, isletmenin tiriinlerini stoklayarak satan dagitimeinin ve tiriiniinii sattig1 aracilarin yerini
alarak ds tilkedeki risklerini tistlenebilecegi gibi, dig pazardaki satis faaliyetlerinin tiim kontroliinii de tistlenebilir. Bu noktadan
bu sirketler 6nemli gorevler tistlenir.

Pazarlama y6netimi i¢in global pazarlarda gérev yapacak iyi bir satis ekibi olusturulmasi ¢ok 6nemli bir istir. Yurt disinda
gorev yapacak bu personelin gérev yapacaklar1 pazarm muhtelif niteliklerini karsilayabilecek bilgi; yetenek ve karakteristiklere
sahip olmasi gerekmektedir.

8.2.2. Satis Miimessilligi Yoluyla Global Pazarlara Giris

Isletme, kendi satis organizasyonu disinda ikinci segenegi, satis miimessilligi yoluyla global pazara girmeye calisir.

Satis miimessili isletmeyi yabanci pazarda temsil edip onun namina satis yapar. Genelde tirtiniin miilkiyetini devir almadigt
ve stok bulundurmadigy gibi, tahsilét riskini de tasimaz. Isletme {iriinii miimessile degil, onun buldugu miisteriye sevk eder ve o
miisteriye fatura keser.

Miimessil; araci olarak bagkasina iiriin satmakla gorevlendirilen ve genelde kanuni ¢alisma yeri ve elinde tiriinii olmayan
kimsedir.

Satis miimessilinin islevi; belirli bir komisyon karsilig1 aldig siparisleri ihracatgi isletmeye iletmektir.

Thracatgt isletme ile yaptig1 anlasma miimessilin bélgesini, alacagi komisyon tutari ve diger ¢alisma sartlarim belirler. Isletme
bir dis pazarda bir tane miimessil kullanabilecegi gibi, duruma gore birden fazla miimessille de galisabilir. Miimessillik sartlari,
karsilikh yapilacak bir anlagma ile tespit edilir.

8.2.3. Bayi / Distribiitor / Dagitici ile Global Pazarlara Giris

Isletme, kendi satis organizasyonu segenegi ve satis miimessilligi yoluyla global pazara girme disinda bayi / distribiitor ile
global pazara girme secenegi bulunmaktadir.

Bayi, {iriinii {iretici kurulustan kendi namma satin alir, bayiine faturalar ve tahsilatmi ondan yapar. Uriiniin miilkiyeti bayiinin
tizerinde oldugundan onun satis ve tahsilat riskleri artik ihracatci isletmeyi ilgilendirmez. Bayi bulundugu kendi pazarinda
miimessilin {iniin ile ilgili yapmadigy; stok bulundurmak, kredi imkam ve satig sonrast servis gibi, muhtelif hizmetleri yapar.

Bayilik; ana kurulusun, mal ve hizmetlerinin satist igin baska bir kurulusa veya kisiye yetki vermesidir.

Bayilik anlasmasi yapilirken tiim sartlar belirlenir, sézlesmede genelde bayilik anlasmasmin iptali igin cezai maddeler
bulunur. Bayi tiriin satis ve dagitiminda miimessilden daha ¢ok faaliyet yiiriittiigiinden kazanct miimessilden daha goktur.

Isletme dis pazarda girilen pazarmn tamamu igin bir bayi ile cahsabilecegi gibi, bélge bayileri de bulundurabilir. Bayiligin
sartlart da miimessillikte oldugu gibi, diizenlenecek bir anlagma ile tespit edilir.

Yabana distribiitorler ve acenteler: Yabanci distribiitorler (dagitict), tacir aracilar olup, isletmenin bir miisterisi gibi
sayilabilirler, kendi hesabina ithracatcidan tirtinlerini satin alarak, kendi ticari unvan ile tilkelerinde satarlar. Distribiitorlerle olan
iliski genelde yazil bir anlagmaya dayanir. Bu anlagma cergevesinde distribiitore belli bir bolge veya iilke igin ayricalikh satis
hakk1 veya temsilcilik verilir. Dig pazara yabanci distribiitor ile giren isletmenin beklentisi, pazarlama faaliyetlerinin siirdiiriilerek,
yeterli miktarda {iriin stoklanmasi ve kendine kar saglayacak ol¢ilide satis yapilmasidir. Bu ihracat, dig pazara agilan isletme igin
maliyeti diistik ve riski az bir yol olmakla birlikte isletmenin dis pazardaki miisteriyi tamimasma engeldir.
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Yukarida siralanan global pazarlamada ti¢ temel dagitim kanallar1 / segeneklerinden isletmeye en ¢ok fayda saglayani ve en
pahali olany, kendi dis satig organizasyonunu kurmaktir.

8.2.3.1. Bayi ve Miimessillik Secimi

Bayi veya miimessil se¢imi i¢in 6ncelikle bir aday listesi olusturulur.

Bayi ve miimessillik i¢in hazirlanacak liste i¢in yurt disi ticaret atagelerimizden, hedef {ilkenin ticaret odasi ve bagh
kuruluslarindan, hedef iilkeye ihracat yapan diger yerli firmalardan, ticari bankalarn ilgili subelerinden, hedef iilkelerde
fuarlardan, ilgili ticari yaymnlardan faydalanilarak hazirlanabilir.

Bayi aday listesi hazirlandiktan sonra onlarla uygun yollarla iliski kurulur sartlar konusulur karsilikh belge bilgi ahsverisi
yapildiktan sonra olumlu cevap alinan ve se¢im sonrast finale kalan adaylarla iilkelerinde goriisiiliir. Karsilikh sartlarda anlagilan
isletme ile bayilik anlagmasi yapulir.

8.2.3.2. Bayilik Anlagsmasi

Isletme tespitini yaptig1 bayi ile karsthkh olarak sartlar belirleyerek bir bayilik anlasmas1 yapar.

Distribiitor (bayi, dagitict); belli bir cografi bolgede, tireticiden aldig tirtinleri tekrar satan ve {iretici ile yaptig1 s6zlesme
geregi s0z konusu tirtinlerin dagitimina iliskin 6zel haklar1 bulunan gercek veya tiizel kisidir.

Franchising (yetkili bayilik, dagitici, distribiitor) sistemi; ayricalik, imtiyaz, serbest birakmak olarak belirli bir hizmet imtiyaz
hakkina sahip bir igletmenin belli siire, sart ve cografik smirlamalar dahilinde, isin yonetim ve organizasyonuna iligkin tam ve
dogru bilgi, destek saglamak suretiyle, imtiyaz hakkina konu ticari igleri yiirlitmek {izere, yerel pazarlarda faaliyet gosteren diger
bir igletmeye veya isletmelere verdigi imtiyazlardan dogan, uzun dénemli ve siirekli bir is birligidir.

Ayricaligi veren; franchisor, ayricaligi alan; franchisee ve ayricahigm kendisi, franchise olmaktadir.

Tiirkiye’deki tiretici ve / veya ihracat¢i isletme ile onun {iriiniinii / tiriinlerini yabanci bir {ilkede dagitacak ve / veya
pazarlayacak igletme arasinda imzalanacak anlagmanin birtakim amaglariate bulunmaktadr.

Bayilik anlasmasinin amaclan:

1. Iki kurulus arasindaki iliskiyi tanimlamak,

2. Builigkiyi hukuki temellere oturtmak,

3. Ticari hedefleri ve ¢alisma sekillerini belirlemek,

4. Cikabilecek anlasmazliklarin nasil ¢oziimlenebilecegini gostermektir.

Distribiitorliik anlagmasmin niteligi distribiitorliigiin kapsamma gore degisir. Mesela, distribiitér ihracatgi namma satig
yapacaksa bagka, kendi namina tiriin stoklay1p satis yapacaksa baska tiir anlasma hazirlanir.

Bayilik anlasmasinin icerigi:

1. Anlasmanin tamm: Anlasmalarin basinda bunun bir ticari bayilik kontrati oldugu belirtilmelidir.

2. Taraflar: Taraflarin kimler oldugu, hangi hiiviyeti (kisisel, isletme ortagi, isletme memuru vb. olarak) anlagmay1
imzalayacaklari ve buna yetkili olduklari belirlenmelidir.

3. Anametin: Eger kontrat iki dilde kaleme alinmigsa bir anlasmazlik durumunda hangi metnin esas alinacag belirtilmelidir.

4. Baslangic ve bitis tarihleri: Taraflar ayr iilkelerde olduklarindan anlagma degisik tarihlerde imzalanabilir. Dolayistyla
yiirtirliige girecegi tarih belirtilmelidir. Anlasmanin normal siiresi, yenilenme sartlar1 ve tarihleri birlikte feshi igin gerekli bildirim
siireleri ve fesih sebepleri agiklikla gosterilmelidir.

5. Uriinler: Kapsamina giren {iriinler tanimlar ve markalari ile anlasmaya sokulmali, gerekirse kullanilisi ve satis sekilleri
anlatilmahdir.

6. Bayilik / Distribiitorliik bolgesi: Distribiitoriin calismaya yetkili oldugu tilkeler, tilke veya bir tilke i¢indeki bolgeler
anlasmada tanimlanmalidir.

Bayinin / Distribiitdriin bdlgesinde tek yetkili olup olmayacag1 anlasmada gsterilmelidir. Thracatc1 icabmda o bolgede kendisi
de bazi miisterilere dogrudan satis yapmak istiyorsa veya ayni bolgede birden fazla kisiye distribiitorliik (dagtic) verecekse
anlasmay1 ‘exclusivity’ kuralina gore yapmamalidr.

Bayinin / Distribiitoriin satis yapmakla yiikiimlii oldugu miisteri kategorileri de tespit edilmelidir. Mesela, sadece toptancilara
mu yoksa perakende noktalarma mi gidilecektir? Siipermarket zincirleri hangi kategoriye girer? Bu tiir sorular anlagmada
cevaplanmahdir.

Bayinin / Distribiitoriin hak ve yiikiimliiliikleri de ayrintih olarak gosterilmelidir.

Komisyon: Distribiitoriin alacagi komisyonun hesaplanis sekli ve orani agikga belirtilmeli. Komisyon, distribiitore ¢ikartilan
faturamin briitii veya neti lizerinden olabilir. Eger net esas alinacaksa briit toplamdan ¢ikarilacak sigorta, tagima, giimriik gibi,
kalemler siralanmali. Anlagmada, kendisinden gegmeden dogrudan isletmeye verilen siparislerinden distribiitoriiniin (dagrtict)
komisyon alip almayacag belirtilmelidir.

Kontratin siiresi, bitimi ve feshi: Kontrat siireli veya siiresiz olabilir. Eger siiresizse taraflarm nasil feshedebilecekleri
anlatilmalidir. Anlasmay1 otomatik olarak gecersiz kilacak iflas, sirketin satis1 gibi, olaylar varsa, aciklanmalidir. Taraflar sirket
degil de kisi ise 6liim halinde ne olacag kararlastiriimahdr.

Kanuni merciler: Anlasmazlik durumunda hakemlik yoluna mi gidilecegi, yoksa kanuni islemler mi yapilacagi ve kontratin
hangi tilkelerin kanunlarina gore iglem gérecegi belirlenmelidir.

Genel madde: Taraflar kontrata, aralarinda gizli veya agik bagka bir anlagsma olmadigim ve iligkilerinin tiimiiniin mevcut
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anlasma kapsamina girdigini belirten bir ‘genel madde’ koymalidir. Bu ileride taraflardan birinden kaynaklanabilecek anlasma
dist isteklere engel olacaktir.
Sekizinci Boliim Degerlendirme Sorular
1. Dagitim nedir?
2. Dagitim kanali nedir?
3. Dagitim kanalinda aracilar nedir?
4.  Dagitim kanallarm ve aracilar sekil yardimiyla gosteriniz.
5. Dogrudan dagitim kanali nedir?
6. Elektronik (dijital) dagitim kanallar ve gelisimi hakkinda bilgi veriniz.
7. Dolayh dagitim kanali nedir?
8.  Dolayli dagitim aracilar1 nelerdir?
9. Biitiinlesik dagitim kanah nedir?
10. Global pazarlamada temel dagitim secenekleri nelerdir? Yazarak aciklaymz.
11. Yurt dis1 g6revilendirilecek satis elemanlarmda aranan temel dzellikleri siralayimiz.
12. Bayilik sistemi nedir?
13. Bayilik anlagmasinin temel gayelerini yaziniz.
14. Global pazarlamada bayii se¢imi nasil yapilir?
15. Bayilik anlasmasmin iceriginde neler bulunur?
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9. GLOBAL PAZARLAMADA TUTUNDURMA VE ODAKLANMA

9.1. Global Pazarlarda Tutundurma

9.1.1. Tutundurma

Satis gabalari, promosyon ve tanitim ve reklam olarak da ifade edilen tutundurma, pazarlama karmasmin (bilesenlerinin)
dordiincii ve sonuncusudur.

Tutundurma, tirtinle ilgili olarak tiiketicilerin bilgilendirilmesi, ihtiya¢ hissetmelerinin ve satin almalarinin saglanmast igin
yapilan, dort tane temel tutundurma karmasi elamani bulunmaktadir. Bu dort temel tutundurma karmasi elemanimi ile bir mal
veya hizmete kars1 insanlarm kafalarmda intiba, imaj, statii gibi unsurlar1 yerlestirmek olarak ifade edilen konumlandirma da s6z
konusudur.

r ™
UTriin I Fivat
Pazarlama
Karmasi

Dagitim I Tutundurim:a
- o

Sekil 9-1: Pazarlama Karmasi

Tutundurma, tiriinle ilgili olarak tiiketicilerin bilgilendirilmesi, ihtiyag hissetmelerinin ve satin almalarinin saglanmasi igin
yapilan, (1) kisisel satis, (2) tanitim, (3) reklam ve (4) halkla iliskiler olarak dort temel tutundurma karmasi elemanim kapsar.

Bu faaliyetle, bir mal veya hizmete kars1 insanlarin kafalarmda intiba, imaj, statii gibi unsurlan yerlestirmek olarak ifade edilen
konumlandirma da s6z konusudur.

Tutundurma; tiriin satisim kolaylastirmak igin pazarlamaci kontroliinde yiirtitiilen, hedef kitle olan miisteriyi tirtin, isletme,
yapilan ¢cahismalar konusunda bilgilendirme, olumlu imaj saglamak, mevcut imaj1 pekistirmek i¢in yapilan planlanms bir iletigim
ve degisik kanallarla yiiriitiilen bir faaliyettir.

Tutundurmanin temel ozellikleri:

1. fletisim teorisine dayanir ve ikna edici yani vardir.

2. Genelde fiyata dayal olmayan bir rekabet aracidir.

3. Isletmelerin genellikle dis cevre ile olan iletisimini kapsar.

4. Dogrudan satis1 kolaylastirmaya doniik oldugu kadar tutum ve davranislara da yoneliktir.

5. Diger pazarlama faaliyetleri ile birlikte uygulanir ve onlarn etkisi altinda bulunur.

6. Uriin, fiyat ve dagitim arasinda plan bir calisma gerektirir ve birlikte sinerji olusturur.

7. Tutundurma hem tiiketicilere yonelik hem de pazarlama kanal tiyelerine yoneliktir.

Uriinle ilgili olan ve planli iletisime dayanan biitiin pazarlama ¢ahsmalari; kupon ve hediye dagitimlari, her gesit yarismalar,
perakende fiyat indirimleri, piyasaya ve satis organizasyonuna verilen her tiirlii primler, tiiketici ve piyasa ile olan dogrudan her
tiirlii iletisim satis tegvik (tutundurma) yontemleri kapsamina girer.

9.1.2. Tutundurma Karmasi

9.1.2.1. Kisisel Satis

Kisisel satis, isletmenin satig temsilcisi ile miisteri arasinda yiiz yiize iletisimi iceren satig artirict ¢abanin (tutundurmanin) bir
elemamdir.

Kisisel satig; bir alic1 veya alici grubunun satin alma kararim etkilemek i¢in yiiz yiize veya telefon gibi araglarla iletisim
kurarak ikna etmeye dayal gerceklestirilen bir tutundurma metodu, bir tutundurma karmasi elemamdir.

Kisisel satis, ikna etmeye dayah bir iletisim siireci olarak temel hedefi alicilarin satin alma kararini etkilemesidir. Bu hedef,
tiim mesaj ve iletigim ¢abalarmin 6nceden tasarlanmastyla gerceklesir.

Kisisel satis faaliyetleri:

1. Uriin tanitimlari

2. Satis sunumlari

3. Tesvik programlart

4. Ornek {iriin (esantiyon-numune-drek) dagitimlari

9.1.2.2. Taniim

2. Tamitim; bir organizasyonun tirettigi mal veya hizmetlerin, niteligini, teknolojisini kurum kimligini, tiretim sekli, {irtine
medyada yer alacak sekilde haber yapmasi ve anlatmasidir.

Tanitimin farkl tiirleri vardir.

Tanitim tiirleri:

1. Ticari tamtim: Bir firmanin agihs ve calismalarim1 kamuoyuna duyurmak i¢in yapilan tamtimdir.
2. Kisisel tanitim: Isletmede gorevli {ist diizey yoneticiler ve basarili personeller tanitilir.
3. Toplumsal tanitim: Turistik bir yore veya tilkenin kitle iletisim araglarinda haber seklinde tanitmadir.

4. Dng tanitim: Bir tilke ile ilgili hedef iilke veya halklara bilgi verme, iletisim, propaganda, devlet reklamcihgi, halkla 104



iliskiler, kolektif reklamcilik, satig gelistirme, ticari reklamcilik gibi ayni1 zamanda bireysel ekonomik faydalar kapsayan ¢ok
boyutlu ve yonlii etkinliklerdir.

/ 1. Kisisel Satis \/ 2. Tamtim \

1. Uriin tanitimlart 1. Ticari tanitim

2. Satis sunumlari 2. Kisisel tamtim

3. Satin almayi tesvik edici programlar 3. Toplumsal tanitim

4. Omek iiriin (esantiyon) dagitimlari 4. Dis tanitim
. (- N )
/ \TUTUNDURMA ) \

3. Reklam 4. Halkla Iliskiler

1. Yazili basin reklamlari (gazete, dergi) 1. Basin biiltenleri ve basin toplantilari

2. Televizyon, radyo ve internet reklamlari 2. Sponsorluk ve lobicilik

3. Acikhava reklamlar 3. Konusma ve seminerler

4. Satin alma noktasi sergileri 4. Raporlar ve yaymlar

5. Ambalaj 5. Toplumla ilikiler ve 6zel olaylar

6. Brosiir, katalog, afis ve poster 6. Kurumsal reklam

7. Reklam nanolan /k 7. Sosval daveli faalivetler /

Sekil 9-2: Tutundurma Karmasi

9.1.2.3. Reklam

Reklam; bir hedef kitleyi bilgilendirme, ikna etmek, tesvik etmek, dikkatleri bir mal veya hizmete ¢gekmek i¢in belirlenen
mesaji ¢esitli medya araglartyla belirli bir zaman diliminde bir bedel karsihi@ yiiriitiilen ferdi nitelikte olmayan iletisim tiiriindeki
tamtim faaliyetidir.

Reklam, bir {irtinii, markay1 tamtmak, bilinirligini arttirmak, markaya deger katmak, imaj ve itibar olugturmak i¢in kullamlir
ve pazarlama bilesenlerden tutundurmanmn igerisinde yer ali. Reklam pazarlamada genis yere sahip bir ag olarak {ireticiden
tilketiciye kadar gecen siirede {irlin tanitim ve kullandirmada oldukga 6nemli bir rol oynar.

Reklam sekilleri:

1. Hatirlaticx reklam; bir {iriinle ilgili olarak 6nceden verilen bilgileri ve egitimleri pekistirme yoluyla hatirlatma ve isimleri
zihinlere yerlestirme ¢abasidir.

2. Kurumsal reklam; bir organizasyonun imajim ve felsefesini tanitan, benimseten reklamdir.

3. Elektronik reklam; internet yoluyla internet {izerinden kullanicilart bir {irlinii satin almaya tegvik eden ve bazen etkilesimli
de olabilen reklamlardur.

Iy bir reklamin; dzgiinliigii, ilgi cekiciligi, sasirtabilme, yenilikgi ve bir hedefinin bulunmasi olmazsa olmazlaridir. Bu agidan
iyi bir reklamda bulunmasi gereken birtakim 6zellikler vardir.

Reklamin temel 6zellikleri:

1. Reklam, pazarlama iletisimi igerisinde yer alan hedefe ulagsmaya doniik bir unsurdur.

2. Reklam, belirli bir ticret karsihg yapilan bir kitle iletisim faaliyetidir.

3. Reklam, reklam verenden hedef kitle olan tiiketiciye dogru akan bir iletiler toplamudir.

4. Reklam yapan kisi veya kurum bellidir.

5. Reklam faaliyeti ile tiiketici bilgilendirilmeye ve ikna edilmeye caligihr.

6. Reklam mesajlarinda tiriinler, vaatler, ddiiller ve meselelere ¢oziim teklifleri vardir.

7. Insanlar bakislarim nereye yogunlastirirlarsa reklam oraya gider.

Reklamcihikla halkla iligkiler arasinda olan benzerlik sebebiyle ¢cogu zaman karismaktadir. Bu iki faaliyetin amaglari, calisma
sekilleri, kullandiklar1 yontem ve araglar birbirine benzer fakat ayni degildir.

Reklam faaliyetleri:

1. Yazili basin reklamlan (gazete, dergi)

2. Televizyon, radyo ve internet reklamlart

3. A¢ik hava reklamlar

4. Satin alma noktasi sergileri

5. Ambalaj

6. Brosiir, katalog, afis ve poster

7. Reklam panolari

Reklam, kisisel satis, posta ile satis, satis tesvikleri gibi tutundurma ve tanitim ¢alismalari optimal planlanmalidir. Tiiketiciler
bu tiir faaliyetlerden gesitli yonlerden olumlu veya olumsuz tarzda etkilenirler.

Reklamin temel islevleri:

1. Farkindahik olusturmak.
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2. Markanin varhigimi duyurmak.

3. Akilda kalic1, markaya 6zgii konum, markaya ait bir karakter ve kimligi olugturmak.

4. Pazara yerlestikten ve bir miisteri tabani olusturduktan sonra aliskanhigmn siirdiirtilmesini saglayan bir hatirlatict ve marka
degerlerini pekistirecek bir unsur olmak.

5. Tutundurucu faaliyetleri stirdiirmek.

Reklama yiiklenen bu temel islevler dijital platformlarda da gegerli ve markamin dijital mecradaki iletisimlerinde dnemini
korumaktadir. Verilerin bir ekran lizerinde elektronik olarak gosterilmesini ifade eden dijitalin, hayata girisiyle degisen
sektorlerden olan reklamcilikla; online (¢evrim i¢i) reklamlar ve tabii reklamlar ile marka bilinirligi ve doniisiim oranlari
artirilabilmektedir.

Internet yanmda, mobil telefon ve oyun platformlarim da igine alan dijital kavranyla gelisen dijital reklamcihign sonuglar
hedefleyebilme, 6lgme kabiliyetine sahip olmasi en iyi tarafidir. Dijitallesme stireci insanlarm medya tiiketme sekillerini belirli
bir Sliide degistirmistir. Insanlar, gecmiste yapamadiklan dlgiide konu igerigi ve reklam paylastyorlar. Internet’ten énce viral
(virlis) pazarlama, kulaktan kulaga yayilan bilgiye dayaniyordu ve sosyal medya, tiiketicilerine ne zaman, nerede, nasil
yaklasmak gerektigini ve bazen yaklasmamanin daha iyi olup olmayacagini ele alirken duruma yeni bir ¢eliski eklemektedir.

Dijital reklam yatirimlarinda, dijital ajanslar yapilanmasi yoluyla da 6nemli artiglar gergeklesmektedir.

Dijital; say1 temeline dayali verilerin bir ekran tizerinde elektronik olarak gosterilmesini ifade eder.

Dijital ajanslar; web sitesi tasarimi, markalar igin interaktif uygulamalar, ilave arama motoru optimizasyonu, sosyal medya
pazarlama, web tabanli prodiiksiyon calismalart ve mobil pazarlama hizmetleri de vermektedir. Bu gelisime bagh olarak
geleneksel reklam ajanslar “dijital” ekini almustir.

Dijital ajans, tanim olarak oturmus Interaktif Ajans ve Web Ajansi kavramindan daha gelismis bir modeldir. Dijital bir reklam
ajansinda da ortaya gikartilan islerin temelinde iiretkenlik, iiriiniin internette dogru hedef kitleye ulastiracak sekilde
konumlandirilmast vardr.

Dijital alemde var olmamin markalar agisindan zorunlu hale gelmesi, giderek etkinligi artan sosyal medya, geleneksel
medyanin kullanicilara ulagmakta yetersiz kalmasi veya bizzat icerigin dijital diinyaya da taginmast ihtiyaci sebebiyle, dijital
ajanslar yerlerini pekistirmektedir. Dijital diinyanin teknik alanlarinda tecriibe sahibi olan dijital ajanslar klasik ajanslarla aynt
sekilde iiriinleri dogru sekilde hedef kitle ile bulusturabilmeyi hedeflerler. Bu ajanslar, tecriibeli bir kadroya sahip olup bircok
hizmet alt dalim barindirmakta, diger ajanslar ise e-pazarlamanin reklam, sosyal medya pazarlama, dijital medya planlama, SEM
(scanning electron microscope=taramali elektron mikroskobu) ve SEO (search engine optimization=arama motoru
optimizasyonu) alt dallarina odaklanarak hizmet vermektedir. Dijital ortamda olan dogal reklamlar rahatlikla Slgiilebilmekte ve
siteye cektigi trafik, etkilesim, paylagim gibi istatistikler incelenerek reklamin basarisi test edilebilmektedir.

Dogal reklam; bir igerigin (makale, infografik, video veya bir baska format) sirketler tarafindan satin almasi ve cesitli
platformlarda tanitiminin yapilmasidir.

Reklamciligin basil yaynlardan dijitale donmestiyle birlikte; blog yazilari, videolar, sosyal medya paylagimlart ve oyunlar
gibi platformlar da sekil degistirdi. Artik envai gesit format ve platformda reklamlar goriilebilmektedir. Cesitlilik sayesinde dogal
reklamlar farkh sitelerde paylasabiliyor, insanlar da kendi sosyal cevresiyle bunlar paylasabiliyorlar. Tiiketicilere yonelik
reklamlarm hem olumlu hem de olumsuz ydnleri vardir. Uriin tanitimimnin yapilmas, tiiketicilerin bilgilendirilmesi reklamin
olumlu tarafi, buna mukabil, hatah veya kasith, saglhiga zararlh maddelerin reklami, ¢cocuklara yonelik bir kisim reklamlar,
reklamlarin tiiketimi asir sekilde tesvik etmesi, asir1 reklam giderlerinin tiiketicilere yansitilmast reklamin olumsuz yonleridir.

Reklamlarda kullanilan renkli, hizla gecen, gercekle ilgisi olmayan abartili ifadelerin ve taahhiitlerin ¢ocuklarin gelecek
senelerdeki psikolojik ve sosyolojik yapisina ciddi zararlar verebilmektedir. Cocuklarm gergekleri degerlendirme kabiliyetleri
hentiz gelismedigi i¢in reklamm ikna edici mesajlarina karst miidafaasiz olan ¢ocuga ebeveynin gercekle bagdagmayan
reklamlar izletmemeleri veya reklamm hemen ardindan onun gercek olmadigr aktariimalidir. Reklam veren firma ve reklam
hazirlayan ajanslarm da yalnizca {iriinii satmaya odaklanmak yerine sosyal sorumluluklan da dikkate almalilar. Bilhassa temizlik,
gida gibi reklamlardan ¢ocuklarin olumsuz etkilenmemeleri i¢in verilen mesajlarm, kullanilan teknik arag¢ ve gereglerin,
animasyon unsurlarinin iyi bir sekilde pedagog kontroliinden gegirilerek yaynlanmasi gerekir.

Tiiketiciler reklam yoluyla verilen uyaricilarin bir kismmm kabul ederken, bir kismimi da gormezlikten veya duymazliktan
gelirler. Ihtiyacin durumuna gore algilamalardaki secicilik farklihk gosterir. Kisiler hayatlarmi kolaylastrmak igin maruz
kaldiklart uyaricilan “segicilik™ kurah ile aldiktan sonra hatirlamay1 daha iyi yapabilmek i¢in bunlar gruplandirarak organize
eder. Bilhassa kisi reklam yoluyla maruz kaldig1 uyaricilan yorumlayarak anlam yiiklemesi ile uyarici hakkinda genelleme
yapma imkani bulur.

Uyaricinin reklam yoluyla ¢ok kisa siire gosterimi ve mesajin hizli ve algak bir ses tonunda verilmesiyle subliminal (bilingaltt
algilama) gergeklesir. Suuraltini etkilemeyi hedefleyen gizli mesajlara “subliminal” denir. insanin gézii, kulag belli frekanslarmn
altmdaki ve tistiindeki enerjileri duyamaz, géremez, ancak suuralti beyin duyar, goriintiileri fark eder, hifzeder. “Bu filmde sanal
(siber) reklam uygulantyor” ibaresini tastyan biitiin yaymlarda da suuraltna telkin gondererek daha fazla tiiketim
hedeflenmektedir.

Subliminal mesaj; bir objenin i¢ine gémiilii olan, normal bir insanin algi limitlerinin atinda kalan ve o esnada fark edilmemek

lizere tasarlanan bir isaret veya mesajdr.
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Hazir yiyecek ve abur cubur reklamlarina; bilgisayar oyunlari, ¢izgi filmler, televizyon dizileri, sinema filmleri, Mp3 ses
dosyalari, reklam afisleri ve logolar arasina; tutku haline gelmesi istenilen seyler, nesneler ticari reklamlar arasmna sizip zararlt
mesajlar, uygun olmayan objeler kullamlarak, yetiskinlerin siyasi, ticari yaklasimlari, yonlendirilebilir. Sinema perdesi veya
televizyon ekraninda goriilen bir anlik goriintii 24 kiigiiclik kareden olusur ve her 24 kare ise bir saniyelik goriintiiyii olusturur.
Her kare arasinda bir de “control-track” denilen aralik vardir. Iste bu araliktaki goriintiiler kesilip, ¢ikarlip aralarma baska
gortintiiler konularak olusturulan 25°ci kare anhktir, goriintii bir anda gelir ve aminda kaybolur. Bu goriintiiler genellikle
goriinmez, fakat bilingaltinda kalir. Bu 25°ci kareye yiiklenen kulak ve goz ile fark edilemeyen kelimeler, resimler, sekiller veya
mesaj beyin tarafindan algilanarak suuraltina etki etmekte ve insam istenen yone veya harekete yoneltilebilmektedir. Bu durumun
kotilye kullamimu birgok alana yayilmustir. Bilingalti algilamaya dayah reklamlarin etik ahlaki olmadigi goriisii hakimdir.
Cocuklar1 hedefleyen ¢ogu ¢izgi film veya miizigin alt yapisinda bu mesajlar ustaca yerlestirilmektedir. Bu telkinlerin zararindan
korunmak i¢in 6112 sayih Radyo ve Televizyon Kurulus Yaym Hizmetleri Hakkindaki Kanunun 9/2 maddesinde, “’ticari
iletisimde bilingalt1 teknikleri kullamlamaz hitkmii yer aliyor, yaygin piyasa denetimleri yapilmadigi gibi caydirici yaptirimlar
da yeterli olmadigindan, Tiirkiye’de bu teknikler sorumsuzca uygulanmaktadir. Tiim bu olumsuzluklardan kurtulmak igin
tiikketicinin bilinglenmesi ve segici davranmasi gerekir.

Aldatic1 reklamin zararlarinda kurtulmanin yollari:

1. Uriin reklamlarinda cekiciligi ve yanltic1 dzelligini engellemek icin otoriteler kontrol etmeli

2. Reklam konusunda bilgilenme

3. Reklam veren firma ve reklam hazirlayan ajanslarin sadece tiriinii satmaya odaklanmak yerine sosyal sorumluluklara da
dikkat etmeli

4. Reklamla verilen mesaj, animasyon, kullamlan teknik arac ve gerecler kontroliinden gegmeli

5. Subliminal mesaja karst uyar verilmeli; “Bu filmde sanal (siber) reklam uygulantyor”

Reklamlarm eksik veya hatah bilgilerle tiiketicileri yaniltarak yanls yonlendirmemelidir. Zararh veya besin degeri olmayan
gidalarm, sigara, alkol ve uyusturucu maddelerin tiiketicilere ihtiyac gibi benimsetilmesi, aldatict ve yaniltici ticari reklam ve
ilanlar yasaktir. Medya tarafindan reklamlar ile 6n plana ¢ikarilan olumsuz roller, obje ve kliseler, yeni kusaklarin diinyay1 dogru
algilamalarini engellemektedir.

9.1.2.4. Halkla Iliskiler

Isletmelerin halkla dogru ve saghkh iliskiler kurup gelistirmesi, halkta isletme hakkinda olumlu izlenimler olusturmasi, halk
isletmeye karst olumlu diisiince ve davraniglara yoneltmesi ve halkla karsihkhh menfaatlere dayah iliskiler kurup stirdiirmesi
yolundaki planl ¢alismalardr.

Halkla ilikiler; isletmelerin hakla dogru ve saglikli iliskiler kurup gelistirmesi, halkta isletme hakkinda olumlu izlenim
olusturma, halki isletmeye karsi olumlu diistince ve davranislara yoneltme ve halkla karsilikl menfaatlere dayali iligkiler kurup
stirdiirme yolundaki planh ¢ahgmalardr.

Halkla iliskiler faaliyetleri:

1. Basin biiltenleri ve basm toplantilart

2. Sponsorluk ve lobicilik

3. Konusma ve seminerler

4. Raporlar ve yaymlar

5. Toplumla ilikiler ve 6zel olaylar

6. Kurumsal reklam

7. Sosyal gayeli faaliyetler

Halkla iliskilere benzer bir yontem takip eden pazarlama, tiiketicileri isletmenin {irtinlerine alistirmak tizere, beklentileri daha
iyi tanima imkani veren teknikleri kullanir. Arastirma, bilgi toplama ve planlama gibi yontemlerdeki benzerlik halkla iligkiler
alanma yonelim ile toplumsal pazarlama kavrami ¢ikmustir.

Gelismeler pazarlama ve halkla iligkilerin ayrismasindan ziyade biitiinlesip pazarlama agirlikl bir halkla iligkileri getiriyor.
Bu sebeple bazi igletmeler halkla iligkiler birim faaliyetlerini pazarlama bakistyla yonetiyor.

9.2. Global Pazarlarda Odaklanma

Odaklanma, maliyetleri artiran yaygmlagsmanin tersine, tirliniin birim maliyetlerini diistirmekte ve olumlu bir katki saglayarak
isletmenin piyasada kalarak biiytimesini etkilemektedir.

Odaklanmay1 segen isletme, bu karara uygun olarak odaklasacagi; tiretim, iirlin ve miisteriden birisini hedef tespit eder.
Burada iiretim, {iriin ve miisteri birbirini tamamlayan hedefler olarak birisine odaklanmanin digerlerini ihmal anlamma
gelmeyecegini bilmek gerekir. Ancak, odaklanma stratejisi aralarindan birisine 6ncelik verilmesi gerekir ve ister istemez digerleri
ikinci plana itilecektir. Isletmenin temel sistem ve yapilar segilecek hedefe gore sekillenecektir.

Odaklanma, belli bir noktada, yerde veya olguda toplanmak, yogunlasmaktir. Stratejik odaklanma ise bir isletmenin
rakipleri arasinda tistlin bir duruma ge¢mesini saglayan ve evrensel sartlarla uyum iginde faaliyette bulunmay: gerektiren duruma
denir. Odaklanma ile isletmeler deger olusturmaya cahsirlar.

Deger olusturma; firmanimn bir {irline olan ihtiyact dngdriip ona uygun adil bir fiyat tespit ettikten sonrada o tiriinii daha ucuza

iireterek arada olusan farktir.
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Odaklanma yaklagmmim segen isletme yoneticileri, odaklanmanim olumlu yanlarim siirekli isletme biinyesinde yerlestirmek
icin bunu bir felsefe olarak kabul ederler. Yayilma anlayisinda; muhtelif alanlara yayilmanin genel giderleri dagitmak suretiyle
birim maliyetlerini diistirdiigii fikri arasturma sonuglan ile cliriitiilmiistiir. Ciinkii yaygmlagmann yeni hiyerarsik katlar ve
bunlarin maliyetleri yiikselttigi goriilmiistiir.

Odaklanma, firmamn bunu kabuliiyle baslar ve odaklanma karar1 isletmeye sade ve net diistinmeyi, kendisinin ve rakiplerinin
ozelliklerini kryaslamay1 ve sonugta tercihlerini ortaya koymay1 saglar. Bilingli olarak odaklanmay1 secen isletme ikinci karart
odaklasaca@ hedefi; {iretim, iiriin ve miisteri gibi, seger. Uretim, iiriin ve miisteri birbirini tamamlayan hedeflerdir. Birisine
odaklanmanin digerinin ihmali anlamina gelmeyecegi kabul edilmelidir. Burada odaklanma stratejisi aralarindan birisine 6ncelik
verilmesini gerektirir ve ister istemez digerleri ikinci planda kalacaktir. Odaklanma ile firmanin tiim kaynaklartyla organizasyon
yapust ve sistemi secilecek hedefe gore sekillenecektir.

Odaklanmanmn faydasi oncelikle ihracatgi kurumun odaklanmanm 6nemini kabul etmesine bagh olarak ortaya cikar.
Odaklanma karari, firmayi; sade ve net diistinmeye, kendisinin ve rakiplerinin 6zelliklerini karsilastimaya ve tercihlerini ortaya
koymaya zorlar.

Biiylimek isteyen isletmeler 1970-80°li ve 90’larda, karh gordiikleri hemen tiim alanlara girmeleri ve faaliyetlerini
cesitlendirmeleri tavsiye ediliyordu. Ayrica, ihtiyag duyduklan tim hizmetleri de karlilik ve giivenlik amaciyla kendi
biinyelerinde tiretmeleri 6nerisinde bulunuluyordu. Bu anlayis sonucunda da isletmeler ¢ogu kez iyi yapamadiklart ve
bilmedikleri islerde kaynaklarini dagitarak, ilgi odaklarini kaybederek temel is alanlarindaki etkinliklerinden uzaklastyorlar. Bu
isletmeler, gercek miisterilerinin beklentilerini karsilamada ve faaliyet gosterdikleri hemen her alanda problemler yastyor.

Giinlimiiz is hayatinda, isletmeler yavas yavas kendi temel isiyle ilgisi olmayan bir faaliyetini terk ettigi goriilmektedir. Temel
ilgi alanlara girmeyen faaliyetlerini bagka kisi veya kuruluslara devreden veya bu alanlarda kiigiilen isletmeler miisterilerinin
ihtiyaglarma daha fazla odaklanarak ve yalmzca iyi bildikleri isleri yaparak karlanm ve biiytimelerini daha hizh
artirabilmektedirler.

Thracata yonelen isletme ilk olarak sahip oldugu gelenek, tecriibe ve giicleriyle pazar sartlan ve rakiplerin 6zelliklerini
karsilastirip odaklasacagi temel alanlar1 segmelidir. Bu noktada isletmenin 6niinde {i¢ tiir odaklanma ¢esidi bulunmaktadir.

Odaklanma tiirleri:

1. Uretime odaklanma

2. Uriine odaklanma

3. Tiiketiciye odaklanma

9.2.1. Uretime Odaklanma

Uretime odaklanma ile isletmeler rakiplerinin olusturamadig1 bir fiyat, kalite ve alim kolaylig1 bilesenini miisterilerine sunarak
bagar saglayabilirler.

Burada miisteriler, isletmenin iiriinlerinin daima makul bir maliyette giivenilir bir performans gosterdigini bilirler. Uretime
odaklanmada hedef maliyet liderligini yakalamadir. Maliyet liderligin, isletmenin maliyetlerini, rakiplerine gore en diisiik
seviyede gerceklestiren, tiriin tiretim ve dagitimina yonelik stratejiler yer alir. Bu stratejileri uygulayan igletme hem kazanglart
hem de miisteri portfoyleri hem de pazar paylan genisleyecektir.

Maliyet liderligi stratejisi 6lgek, hedef ekonomileri, teknolojiler araciligryla kuvvetli bir rekabet faydasi saglama iizerine
olusturulmustur.

Olcek ekonomileri; bir iiriin {iretilmesinde operasyonel verimliliginin artirilmast igin biiyiik hacimlerin kullanilmastyla
ilgilidir. Yani 6l¢ek ekonomisi, bir organizasyonun biiyiikliigiinden ve is hacminden dolayi elde ettigi maliyet avantajlaridir.

Karlilig arttirmak istiyorsak verimliligi de artirmanz gerekir. Verimliligin artmast i¢in siirekli 6grenme gereklidir.

9.2.2. Uriine Odaklanma

Uriine odaklanmada, isletme siirekli olarak iiriiniin performans siirlarmi zorlar, dzelliklerini sorgular, miisterilerine en yeni
ve en iyiyi sunmak i¢in ¢alisir. Bir yandan eski tirtinlerinin kullanim alanlarini genisletirken diger taraftan da yepyeni tirtinler
iiretmek i¢in AR-GE calismalart ytiriitiir.

Uriine yonelik olarak kullamlan odaklanma stratejilerinin hedefi isletmenin ihtiyaci olanm, {iriiniin yiiksek fakat tek olma
ozelligine sahip mi, yoksa diisiik maliyetli mi olacaginin belirlenmesidir.

Uriine odaklanmada temel hedefler; {iriiniin pazarda belirli bir dzelligiyle tek olmasmi saglayarak tiiketicilerde marka
bagimhlig: ve diger {irtinlerden farkhlastirarak, miisterilerinin olusan fark fiyat: 6demeye raz1 olmalarim hedefler. S6z konusu
fiyat farka, o sektorde maliyet lideri isletmenin fiyatindan stiphesiz daha ytiksektir, fakat miisteriler satin aldiklar {iriiniin bu fark
Odemeye degecegine inanirlar.

Uriine odaklanmada ii¢ yol vardar:

1. Rakiplere nazaran daha iistiin bir teknige ve teknolojiye dayanilarak tiretilen {iriin,

2. Kalite iyilestirme cabalarim giiglendirerek tiretilen {irtin,

3. Miisterilere saglanan destek hizmetleri ve satig sonrast hizmetlerin de rakiplere nazaran daha siiratli, etkili, kaliteli vb. bir
calismay1 gerceklestirerek yapilan farklilastirma,

Uriine odaklanan isletmeler bu gabalarin miimkiin oldugunca gok boyutta yapmals, ¢iinkii ortaya cikan daha fazla farklilik

iistlinliik anlamma gelmektedir. Bunu gergeklestirdikleri takdirde isletmelerin rakipleri ile aralarindaki mesafe agilacak ve
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tirtinlerin miisteri nezdinde cekiciligi gliclenmis olacaktir.

9.2.3. Miisteriye Odaklanma

Miisteri odaklilik, miisteri istek ve beklentilerini karsilama kuralini, kurulustaki tiim calisanlarm gorevi olarak ortaya koyan
ve bu dogrultuda iiriin kalitesini hedefleyen yaklasimdir.

Miisteri odakhlik, isletme ve tiim ¢alisanlari olarak tiim faaliyet ve kararin, sunulan tiriinlerin miisterilere haz verecek, tatmin
olusturacak sekilde planlanmasia galismak ve siirekli tercih edilen bir kurulus olabilmektir.

Miisteri odakhhk; miisteriye rakiplerden daha fazla deger saglamak i¢in kurumun tiim birimleriyle miisteriyi anlama, ona
yakin olma, itina gosterme, kisisel bag kurma ve miisteriyi takip ederek gerekli diizenlemeleri 5ngéren bir yaklagim, bir anlayistir.

Miisteriye sunulan uygun kalitedeki mal veya hizmet miisteri tatminini, miigteri tatmini miisteri mutlulugunu, mdisteri
memnuniyeti ise miisteri sadakatini getirir. Isletmeler miisteri memnuniyeti sonrasinda tekrar eden satislari artirarak kar
miktarini artrmay1 hedeflerler.

Miisteriye odaklanmada isletme, tiiketicinin ihtiyaglarma 6ncelik veren pazarlama anlayismin ilerisine gegerek tiiketici ile
genel bir iliski yerine miimkiin oldugu kadar her miisteri ile dzel bir iliski kurmay1 hedefler. Isletme iiriiniinii siirekli olarak
miisterilerinin 6zel ihtiyag ve sartlarina gore degistirir, gelistir ve uyarlamaya caligir. Miisteriye iiriin satmaya degil, onlarin
ihtiyaclarim en iyi sekilde kargilamay1 hedefler.

Giintimiizde, her isletme i¢in oldugu gibi, global pazara yonelen isletmelerde de dogru isin anlam miisteri beklentilerini
agarak miisteri cogkusunu olusturmak ve baghligi saglamaktir.

Miisteriye odaklanmada temel dort adim:

1. Hangi miisterileri istedigine karar vermek. Isletme, miisterilerin kim oldugunu acik ve net olarak belirlemeli, kimleri
hedef kitle olarak gordiigiinii bilmelidir. Hangi miisterilerin en kolay ulasilan ve en ¢ok satis yapilan dolayistyla yiiksek karlilik
saglayan miisteriler oldugunu dogru bir sekilde belirlemelidir.

2. Miisterilerin en cok neye deger verdigini, neyi gercekten istedigini anlamak. isletme, miisterilere ne sattigim degil,
onlarin gergekte neyi satin aldigim bilmelidir. Miisterilerini boliimlendiren, benzer 6zellikleri olan miisterileri bir araya getirerek
gruplandiran isletmeler her grup igin bir seyler yapamayabilir ancak, kendileri i¢in kritik 6nemi olan bir veya iki gruba {istiin
hizmetler sunabilirler. Bunun igin 6nemli goriilen ve hedef olarak segilen miisteri gruplart hakkinda miimkiin oldugu kadar dogru
ve glincel bilgilerin derlenmesine ve bunlarin degerlendirilmesine 6nem ve 6ncelik verilmelidir.

3. Miisteri iizerine tam odaklanmus bir yaklasim belirlemek. isletme, kirh miisterilerinin en fazla deger verdikleri ile
kendisinin en 1y1 yaptig1 islerin miibalagasiz birebir Ortiistiigii noktalara odaklanmalidir. Bu odaklanma, isletme icin gercek
anlamda deger olusturan stratejileri belirlemesini kolaylagtiracaktir. Uriin gelistirme, fiyatlandirma, tanitma- tutundurma ve
dagitim stratejileri biitiiniiyle iizerine odaklamlmis miisteri gruplarma yonelik olarak tasarlanmal ve uygulanmahdir.

4. Tsletme capinda miisteriye odaklanmus bir felsefe olusturmak. Beklentileri asarak miisteri coskusunu olusturmak ve
baghhg saglamak isteyen bir isletmede odaklanmanmn isletme ¢apinda bir tutkuyla desteklenmesi gerekir. Biitiin ¢alisanlar,
miisteri odakh diisiinme ve davranmanin anlammi bilmeli ve bunun gereklerini tutkulu bir sekilde yerine getirmek tizere
yonlendirilmelidir. Bir kiginin veya boliimtin isteksizligi veya bilingsiz ve beceriksiz bir davrams biitiin organizasyonu risk altma
sokabilir. Miisteri beklentisini agma tutkusunu yonetmek i¢in de en 6nemli ve dogru yol etkili iletisimin kanallarini1 agmak ve
amaglar elde edecek sekilde bunun stirekliligini korumaktir.

Bu dort adimli siireci izleyerek dogru miisterilere ulasan, miisteri istek ve ihtiyaglarim tam ve dogru belirleyen isletmenin tiim
calisanlarinin bu beklentileri asacak sekilde diisiinme ve davranmalarim saglayan yoneticiler miisteri {izerine odaklanmanin
glictinii gérecek ve istenilen karlilik diizeyi ve biiylime hizim yakalayacaklardir.

9.3. Organizasyon Felsefesi

Global pazarlara {iniin sunmaya karar veren isletme ulagmak istedigi hedefleri ve onu bu hedeflere ulastiracak stratejileri
belirlendikten sonra bu stratejileri en etkin sekilde uygulayacak organizasyon tiiriine karar vermelidir.

Bu Karar isletmenin kaynaklarinmn, kuvvetli ve zayif yonleri degerlendirildikten sonra ortaya ¢ikar. Organizasyon felsefesi,
firmanin organize olma seklinin tespit etmesini igerir.

Organizasyon, belirlenen hedeflere ulagabilmek i¢in yapilacak islerin tanimlanmasi, gruplanmasi, isleri yerine getirecek
kigilerin, yetki ve sorumluluklarnin belirlenmesi, atanmasi, verimli, etkin bir faaliyet ortami olugturabilmek i¢in gerekli fiziki
sartlarin hazirlanmasi ¢ahismalandir.

Degisim ihtiyacina cevap olarak, miibalagasiz organizasyonlarin, yeni teknolojilere, pazarlara, risklere ve degisim hizia ayak
uydurabilmek i¢in, inanglarini, degerlerini, tutumlarim ve yapilarini degistirmeye yonelik organizasyon gelistirme ¢alismalari
yapilabilir. isletme segecegi organizasyon secenegi ile hedef ve stratejilerini yansitacak organizasyon gelistirme faaliyetlerini
yiiriitecektir.

Global pazarlara yonelen isletmelerde en fazla goriilen organizasyon tiirii tiriin miidiirliigiidiir. Bu sistem, 1990’lardan sonra
uygulama alam bulmustur. Bu sistemde tirlin veya marka miidiirii kiiclik bir firmanmn genel miidiirii imis gibi, hareket etmeye
ozendirilir. Isletmenin hiyerarsik yapis iginde ortalarda bulunan bu iriin miidiirii veya yardimeilar ile birlikte tek bir {iriin veya
{iriin dizisi {izerinde enerjisini yogunlastirarak onlarla ilgili her tiirlii cahsmay1 koordine eder. Uriin miidiirii, pazar arastrmasmdan
satisa, oradan dagitima ve ambalaj tasarirmindan reklama kadar her alanin uzman ile siirekli bilgi paylasimina girer ve onlarin

bilgi ve ¢aligmalarim {irtin i¢in kullanir. Bu haliyle {iriin miidiirii miizik grubunu yoneten bir sefe benzetilebilir.
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Uriin miidiiriiniin ciro, karlihk ve tiim biitge harcamalan ile ilgili sorumluluklari bulunmaktadir. Uriiniin satis ve kar
durumlarim izlemek ve yilbast veya belirli ddnemlerde sundugu biitcede belirlenen hedeflere ulasabilmek icin gerekli tedbirleri
almak zorundadir. isletmelerde yeni organizasyon sekilleri dahilinde satis ve pazarlama boliimlerini aym cati altida organize
ederek pazarlama caligmalarim disipline etme yaninda gereksiz harcamalari da ortadan kaldirmaktadir.

Dokuzuncu Boliim Degerlendirme Sorular
Tutundurma nedir? A¢iklayiniz.

Kisisel satis nedir?

Tamtim nedir?

Reklam nedir?

Odaklanma nedir?

Stratejik odaklanma nedir? Agiklayarak faydalarint yazimz.

Uretime odaklanma nedir?

Uriine odaklanma nedir?

. Misteriye odaklanma nedir?

10. Miisteriye odaklanmada temel dort adim nedir?

11. Firmamn organize olma seklini ifade eden organizasyon felsefesini aciklaymiz.
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10. URUNUN DIS PAZARLARDA TANITIMI VE YENI PAZARLAR

10.1. Uriiniin Dis Pazarlarda Tantim

Bir igletmenin, dogrudan dogruya kazang elde etmek amaciyla, alicilar etkilemek, {irtinii satmak veya tirtine yonelik talebi
arttirmak i¢in girisilen faaliyetler biitiiniine tanitim denir.

Isletme dis pazara yoneldiginde oralarda {iriiniinii muhtelif tanitim araglarryla tanitma cabas icine girer.

Uriin tamtim araclar:

1. Mektupla tamtim

2. Fuarlarda tanitim

3. Reklam

4. Satis tegvik yontemleri

10.1.1. Mektupla Taniim

Tamtim; bir organizasyonun iirettigi mal veya hizmetlerin, niteligini, teknolojisini kurum kimligini, tiretim sekli, {irtine
yiikledigi diger unsurlar genis halk tabakalarina benimsetme ve satmn almayi istemelerini saglayacak sekilde basili ve elektronik
medyada yer alacak sekilde haber yapmasi ve anlatmasidir.

Yazismaya bagl iliski kurma genelde mektup yoluyla gerceklesir. Thracatci bir isletmenin yabanci bir iilkede muhtemel
miisteri veya bayisi ile ilk iliskisi genelde bir mektup ile saglanir ve yazisma yoluyla devam ettirilir. Onemli ve acil durumlar
haricinde temel is iliskileri genellikle karsilhikh yazismalarla siirdiiriiliir ve gelistirilir. Zamanimizda bu isin seyri teknolojinin
gelisimine bagl olarak elektronik posta lizerinden daha izl bir sekilde yiirtitiilmektedir.

Mektup ister bizatihi kagit iizerine yazili olsun veya elektronik ortamda hazirlanmig olsun; tertip, diizen sekli ve nezaket
ifadeleri cok Gnemlidir.

Is mektubu; 6z¢l kisilerle is kurumlan ve is kurumlarinm kendi aralarinda, isle ilgili olarak klasik veya elektronik ortamda
yazilan mektuplar olarak konusu is veya hizmettir.

Is mektuplarmmn konusu; siparis, satis, borg isteme ve verme, tavsiye veya bilgi isteme gibi farkh cesitleri bulunmaktadir.

Is mektuplarnmn cesitleri:

1. Siparis mektuplari

2. Satis mektuplar

3. Alacak ve bor¢ mektuplar

4. Tavsiye mektuplari

5. Sikayet mektuplar

6. Bilgi mektuplart

Is mektuplarma, kendisine mektup yazilan kisi veya kurumun isim ve adresi ile baslanir. KAgidin sag iist tarafina tarih yazilir
ve uygun bir aralik birakilarak yapilan paragrafile direk istek yazilir. Son boliime saygi ifade eden bir kelime eklenerek mektup
sona erdirilir. Son olarak mektup metninin sag altmda mektubu yazanin isim ve soy ismi ile imzasi yer alir.

Is mektuplarinda ortak bir mek olusturmak igin satir bagi yapilmamakta, satir baglari, satir araliklari daha da agilarak
gosterilmekte ve yazi, sol ve sag taraflardan bir blok halinde ve ayni 6l¢iiler i¢inde kagida orantili yayilmaya calisiimaktadir.

Resmi ve is mektuplarinda dikkat edilecek hususlar:

1. Mektup yazilacak kagit sekil yoniinden temiz ve diizenli olmalidir.

2. Resmi ve is mektuplari, miimkiinse bilgisayarla degilse, siyah miirekkep veya tiilkenmez kalemle yazilmalidir.

3. Resmi mektuplarda yazmin ¢iktigi kurumun ismi, kagidin tist kismina ortalanarak biiytik harflerle yazilmalidir.

4. Kagidin sag tist kosesine o giiniin tarihi yazilmalidir.

5. Mektubun gidecegi makamim ismi ve yeri kdgidin orta {ist yerine ortalanarak yazilmalidur.

6. Yaz1 metnine baglamadan evvel hangi tarih ve sayih yazinin cevabi oldugu belirtilmelidir.

7. Mektubun giris paragrafinda mesele kisaca belirtilir, gelisme paragraflarmda mesele agilir, sonugta ise, arz / rica ifadelerine
yer verilmelidir.

10.1.2. Fuarlarda Tanitim

Yurtigi veya yurt digt ticareti gelistirmek i¢in diizenlenen ve yerli ve / veya yabanct igletmelerin tirtinlerinin belli siireler iginde
sergilendigi biiyiik ticari merkezler fuar olarak ifade edilir.

Fuar; ticaretle ilgili tirtinlerin, teknolojik gelismelerin, bilgi ve yeniliklerin tanitimi, pazar bulunabilmesi, satn almabilmesi,
teknik is birligi, gelecege doniik ticari iligkilerin kurulmast ve gelistiriimesi icin, belirli bir takvime bagl olarak, diizenli araliklarla
genelde de aym mekanlarda gergeklestirilen bir tamitim etkinligidir.

Fuar organizasyonu; fuara katilan kuruluslarm kendilerine, fuar alaninda en iyi sekilde sergilemeleri igin tiim teknik alt yapi
ve yonlendirmelerin saglanmasidir. Fuarlar, tiretilen tiriinlerin direkt olarak potansiyel alicilarinin bulundugu ticari olarak tanitim,
satig ve pazarlama i¢in kuruluslari i¢in vazgegilmez faaliyetlerin sektorel organizasyonlaridir.

Fuarlar, bilhassa global fuarlar bir tirtiniin dis pazarlarda durumunu 6grenmede iyi bir aragtirma laboratuvaridir.

Dris ticaret ve sanayi fuarlar ihracat¢i igin hem vitrin hem de pazaryeri gérevini yaparlar. Buralarda ihracatci {iriiniinti
sergileyebilir, ilgilenenlere ayrmtilarim iletebilir; alicilarla baglantilar kurabilir. Fuarlar genel ve 6zel diye iki ana gruba ayrlirlar.
Genel fuarda gida maddelerinden konfeksiyona (hazir giyim) veya agir sanayi makinelerine degin ¢ok degisik tiriin gruplar
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sergilenir. Izmir ve Milano global fuarlari genel tiirdeki fuarlar arasinda sayilabilirler. Ozel fuarlar veya uzmanlik fuarlarr tekstil,
deri esyasi, otomotiv gibi, belirli bir sanayi grubunun {irlinlerini toplarlar. Mesela, KoIn'deki ANUGA, Miinih'deki IKOFA ve
Paris'teki SIAL fuarlan sadece gida maddeleri iizerine uzmanlasmustir.

Genel fuarlar toplumun degisik kesimlerinden ziyaretci ¢ektiklerinden bilhassa dayanikli ve dayaniksiz tiiketici {iriinlerinin
tanitilmasinda faydalidir. Bu tiir fuarlara katilan iilkeler genellikle tiriinlerini bir pavyonda toplarlar. Bu yolla tilke sanayinin giicii
ve trtinlerinin genel bir imaji da iletilir.

Devlet, ihracat yapmak isteyen isletmelerin yurt disinda fuar diizenlenmesine ve degerlendirilmesine iliskin tebligi ekonomi
bakanhg yiirtitmektedir. Bu sekliyle ihracatcilar tesvik edilmektedir.

10.1.3. Reklam

Reklam, ihracat¢imin satmak istedigi iirlintiniin kartvizitidir; onun kim oldugunu (marka), ne is yaptigini (iirlin avantaji), ve
adresini (satis noktas) bildirir. Temelde, reklam bir haber ve bilgi verme aracidir. Uriin hakkindaki temel bilgileri onunla
ilgilenebilecek kitleye aktarir. Gayesi, tiriiniin kim oldugunu séyleyip, ne yaptigim anlatmak ve bu suretle {iriinii potansiyel
ahcilar kitlesinden yeni kisilere denetmek, o kitle icinde markanin bilincini olugturmaktir.

Uriiniiniin reklamimi yapmaya karar veren ihracatct ilk olarak bir reklam ajans1 bulmak zorundadir. Sonra reklam stratejisini,
bu ajansa iletecek veya ajansla birlikte olusturacaktir. Reklama ayiracag: biitcenin degisik reklam araglar arasinda nasil
dagilacagma karar verdikten sonra ihracatgi, ajansin hazirladigi reklamlan degerlendirecek, uygulatacak ve sonuglarim
denetleyecektir.

Reklam; bir hedef kitleyi bilgilendirme, ikna etmek, tesvik etmek, dikkatleri bir mal veya hizmete ¢ekmek i¢in belirlenen
mesaji ¢esitli medya araglartyla belirli bir zaman diliminde bir bedel karsihi@ yiirtitiilen ferdi nitelikte olmayan iletisim tiiriindeki
tanitim faaliyetidir.

Reklam, bir {irtinii, markay1 tamtmak, bilinirligini arttirmak, markaya deger katmak, imaj ve itibar olusturmak i¢in kullanilir
ve pazarlama bilesenlerden tutundurmanmn igerisinde yer alir. Reklam pazarlamada genis yere sahip bir ag olarak {ireticiden
tilketiciye kadar gecen siirede {irlin tanitim ve kullandirmada oldukga 6nemli bir rol oynar.

Reklam sekilleri:

1. Hatirlaticx reklam; bir tiriinle ilgili olarak 6nceden verilen bilgileri ve egitimleri pekistirme yoluyla hatirlatma ve isimleri
zihinlere yerlestirme ¢abasidir.

2. Kurumsal reklam; bir organizasyonun imajim ve felsefesini tanitan, benimseten reklamdir.

3. Elektronik reklam; internet yoluyla internet tizerinden kullanicilar bir {ir{inii satin almaya tesvik eden ve bazen etkilesimli
de olabilen reklamlardir.

Iyi bir reklamin; dzgiinliigi, ilgi cekiciligi, sasirtabilme, yeniliki ve bir hedefinin bulunmasi olmazsa olmazlaridir. Bu agidan
1y1 bir reklamda bulunmas gereken birtakim 6zellikler vardir.

Reklamin temel 6zellikleri:

1. Reklam, pazarlama iletisimi igerisinde yer alan hedefe ulasmaya doniik bir unsurdur.

2. Reklam, belirli bir ticret karsihg yapilan bir kitle iletisim faaliyetidir.

3. Reklam, reklam verenden hedef kitle olan tiiketiciye dogru akan bir iletiler toplamudir.

4. Reklam1 yapan kisi veya kurum bellidir.

5. Reklam faaliyeti ile tiiketici bilgilendirilmeye ve ikna edilmeye caligilir.

6. Reklam mesajlarinda tiriinler, vaatler, ddiiller ve meselelere ¢oziim teklifleri vardir.

7. Insanlar bakislarim nereye yogunlastirirlarsa reklam oraya gider.

Reklamcihkla halkla iligkiler arasinda olan benzerlik sebebiyle ¢cogu zaman karismaktadir. Bu iki faaliyetin amaglari, cahisma
sekilleri, kullandiklar1 yontem ve araglar birbirine benzer fakat ayni degildir.

Reklam faaliyetleri:

1. Yazili basin reklamlan (gazete, dergi)

2. Televizyon, radyo ve internet reklamlart

3. Acik hava reklamlar

4. Satin alma noktasi sergileri

5. Ambalaj

6. Brosiir, katalog, afis ve poster

7. Reklam panolar

Reklam, kisisel satis, posta ile satis, satis tesvikleri gibi tutundurma ve tanitim ¢alismalart optimal planlanmalidir. Tiiketiciler
bu tiir faaliyetlerden ¢esitli yonlerden olumlu veya olumsuz tarzda etkilenirler.

Reklamin temel islevleri:

1. Farkindahik olugturmak.

2. Markanin varligim duyurmak.

3. Akilda kalic1, markaya 6zgii konum, markaya ait bir karakter ve kimligi olusturmak.

4. Pazara yerlestikten ve bir miisteri tabani olugturduktan sonra ahigkanlign siirdiiriilmesini saglayan bir hatirlatic1 ve marka

degerlerini pekistirecek bir unsur olmak.
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5. Tutundurucu faaliyetleri siirdiirmek.

Reklama yiiklenen bu temel islevler dijital platformlarda da gegerli ve markamin dijital mecradaki iletisimlerinde 6nemini
korumaktadir. Verilerin bir ekran iizerinde elektronik olarak gosterilmesini ifade eden dijitalin, hayata girisiyle degisen
sektorlerden olan reklamcilikla; online (¢evrim i¢i) reklamlar ve tabii reklamlar ile marka bilinirligi ve doniisiim oranlar
artirilabilmektedir.

Internet yanmda, mobil telefon ve oyun platformlarmni da icine alan dijital kavramuyla gelisen dijital reklamciligin sonuglart
hedefleyebilme, 6lgme kabiliyetine sahip olmast en iyi tarafidir. Dijitallesme siireci insanlarm medya tikketme sekillerini belirli
bir Sl¢iide degistirmistir. Insanlar, gecmiste yapamadiklar1 lgiide konu igerigi ve reklam paylastyorlar. Internet’ten 6nce viral
(virlis) pazarlama, kulaktan kulaga yayilan bilgiye dayaniyordu ve sosyal medya, tiiketicilerine ne zaman, nerede, nasil
yaklagsmak gerektigini ve bazen yaklagmamanin daha 1yi olup olmayacagini ele alirken duruma yeni bir ¢eliski eklemektedir.

Dijital reklam yatirimlarinda, dijital ajanslar yapilanmasi yoluyla da 6nemli artiglar gergeklesmektedir.

Dijital; say1 temeline dayali verilerin bir ekran tizerinde elektronik olarak gosterilmesini ifade eder.

Dijital ajanslar; web sitesi tasarimi, markalar igin interaktif uygulamalar, ilave arama motoru optimizasyonu, sosyal medya
pazarlama, web tabanli prodiiksiyon calismalari ve mobil pazarlama hizmetleri de vermektedir. Bu gelisime bagl olarak
geleneksel reklam ajanslar: “dijital” ekini almustir.

Dijital ajans, tanim olarak oturmus Interaktif Ajans ve Web Ajanst kavrammndan daha gelismis bir modeldir. Dijital bir reklam
ajansinda da ortaya cikartilan islerin temelinde iiretkenlik, iirliniin internette dogru hedef kitleye ulastiracak sekilde
konumlandirilmast vardr.

Dijital alemde var olmamn markalar agisindan zorunlu hale gelmesi, giderek etkinligi artan sosyal medya, geleneksel
medyanin kullanicilara ulagmakta yetersiz kalmasi veya bizzat igerigin dijital diinyaya da tasmmasi ihtiyaci sebebiyle, dijital
ajanslar yerlerini pekistirmektedir. Dijital diinyanin teknik alanlarinda tecriibe sahibi olan dijital ajanslar klasik ajanslarla aynt
sekilde tirtinleri dogru sekilde hedef kitle ile bulusturabilmeyi hedeflerler. Bu ajanslar, tecriibeli bir kadroya sahip olup birgok
hizmet alt dalim barindirmakta, diger ajanslar ise e-pazarlamanin reklam, sosyal medya pazarlama, dijital medya planlama, SEM
(scanning electron microscope=taramali elektron mikroskobu) ve SEO (search engine optimization=arama motoru
optimizasyonu) alt dallarina odaklanarak hizmet vermektedir. Dijital ortamda olan dogal reklamlar rahatlikla Slgiilebilmekte ve
siteye ¢ektigi trafik, etkilesim, paylasim gibi istatistikler incelenerek reklamin basaris test edilebilmektedir.

Dogal reklam; bir icerigin (makale, infografik, video veya bir bagka format) sirketler tarafindan satin almasi ve cesitli
platformlarda tanitimmin yapilmasidr.

Reklamcihigin basili yaynlardan dijitale donmesiyle birlikte; blog yazilari, videolar, sosyal medya paylagimlar ve oyunlar
gibi platformlar da sekil degistirdi. Artik envai cesit format ve platformda reklamlar goriilebilmektedir. Cesitlilik sayesinde dogal
reklamlar farkh sitelerde paylasabiliyor, insanlar da kendi sosyal cevresiyle bunlar paylasabiliyorlar. Tiiketicilere yonelik
reklamlarm hem olumlu hem de olumsuz yénleri vardir. Uriin tanitiminin yapilmas, tiiketicilerin bilgilendirilmesi reklammn
olumlu tarafi, buna mukabil, hatah veya kasith, saghga zararli maddelerin reklami, ¢ocuklara yonelik bir kisim reklamlar,
reklamlarm tiiketimi agir1 sekilde tesvik etmesi, asir reklam giderlerinin tiiketicilere yansitiimasi reklamin olumsuz yonleridir.

Reklamlarda kullanilan renkli, hizla gecen, gercekle ilgisi olmayan abartili ifadelerin ve taahhiitlerin ¢ocuklarin gelecek
senelerdeki psikolojik ve sosyolojik yapisina ciddi zararlar verebilmektedir. Cocuklarm gergekleri degerlendirme kabiliyetleri
hentiz gelismedigi i¢in reklammn ikna edici mesajlarina karst miidafaasiz olan ¢ocuga ebeveynin gercekle bagdagmayan
reklamlar izletmemeleri veya reklamm hemen ardindan onun gercek olmadigr aktariimalidir. Reklam veren firma ve reklam
hazirlayan ajanslarin da yalnizca tiriinii satmaya odaklanmak yerine sosyal sorumluluklar da dikkate almalilar. Bilhassa temizlik,
gida gibi reklamlardan ¢ocuklarm olumsuz etkilenmemeleri i¢in verilen mesajlarm, kullanilan teknik ara¢ ve gereclerin,
animasyon unsurlarinin iyi bir sekilde pedagog kontroliinden gegirilerek yaymlanmasi gerekir.

Tiiketiciler reklam yoluyla verilen uyaricilarn bir kismmm kabul ederken, bir kismimi da gormezlikten veya duymazliktan
gelirler. Ihtiyacin durumuna gore algilamalardaki secicilik farkhlik gosterir. Kisiler hayatlarim kolaylastirmak igin maruz
kaldiklar1 uyaricilar “segicilik” kurali ile aldiktan sonra hatirlamayi daha iyi yapabilmek igin bunlan gruplandirarak organize
eder. Bilhassa kisi reklam yoluyla maruz kaldigi uyaricilart yorumlayarak anlam yiiklemesi ile uyarict hakkinda genelleme
yapma imkant bulur.

Uyaricinin reklam yoluyla ¢ok kisa siire gdsterimi ve mesajin hizli ve algak bir ses tonunda verilmesiyle subliminal (bilingaltt
algilama) gergeklesir. Suuraltini etkilemeyi hedefleyen gizli mesajlara “subliminal” denir. insanin gézii, kulag belli frekanslarmn
altindaki ve iistiindeki enerjileri duyamaz, géremez, ancak suuralti beyin duyar, goriintiileri fark eder, hifzeder. “Bu filmde sanal
(siber) reklam uygulamyor” ibaresini tastyan biitiin yaymlarda da suuraltina telkin gondererek daha fazla tliketim
hedeflenmektedir.

Subliminal mesaj; bir objenin igine gdmiilii olan, normal bir insanin algi limitlerinin atinda kalan ve o esnada fark edilmemek
lizere tasarlanan bir isaret veya mesajdr.

Hazir yiyecek, abur cubur reklamlar, bilgisayar oyunlari, ¢izgi filmler, televizyon dizileri, sinema filmleri, Mp3 ses dosyalari,
reklam afigleri ve logolar arasina; tutku haline gelmesi istenilen seyler, nesneler ticari reklamlar arasmna sizip zararli mesajlar,
uygun olmayan objeler kullanilarak, yetiskinlerin siyasi, ticari yaklagimlar yonlendirilebilir. Sinema perdesi veya televizyon
ekraninda goriilen bir anlik goriintii 24 kiicliciik kareden olusur ve her 24 kare ise bir saniyelik goriintiiyii olugturur. Her
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kare arasinda bir de “control-track’ denilen aralik vardir. Bu arahktaki goriintiiler kesilip, ¢ikarlip aralarma baska gortintiiler
konularak olusturulan 25°ci kare anhktir, goriintii bir anda gelir ve aminda kaybolur. Bu goriintiiler genelde goriinmez, fakat
bilingaltinda kalir. 25°ci kareye yiiklenen kulak ve goz ile fark edilemeyen kelime, resim, sekil veya mesaj beyin tarafindan
algilanarak suuraltini etkileyerek insani istenen yone veya harekete yoneltilebilmektedir. Bu biling alti algilamaya dayah
reklamlarm kotiiye kullamimu ve ahlaki olmadigi gortisti hakimdir. Cocuklart hedefleyen ¢ogu ¢izgi film veya miizigin alt
yapisina bu mesajlar ustaca yerlestirilmektedir. Bu telkinlerin zararindan korunmak i¢in 6112 sayili Kanunun 9/2 maddesinde,
“ticari iletisimde bilingalti teknikleri kullanilamaz’ hiikmii vardir. Yaygin piyasa denetimi caydirici yaptiimlar da yeterli
olmadig1 i¢in bu teknikler sorumsuzca uygulanmaktadir. Tiim bu olumsuzluklardan kurtulmak i¢in tiiketicinin bilinglenmesi ve
secici davranmasi gerekir.

Aldatic1 reklamin zararlarindan kurtulma yollan:

1. Uriin reklamlarinda ¢ekiciligi ve yaniltict 5zelligini engellemek icin otoriteler kontrol etmeli

2. Reklam konusunda bilgilenme

3. Reklam veren firma ve reklam hazirlayan ajanslarin sadece {iriinii satmaya degil sosyal sorumluluklara da dikkat etmeli

4. Reklamla verilen mesaj, animasyon, kullanilan teknik arag ve gerecler kontroliinden gegmeli

5. Subliminal mesaja kars1 uyart verilmeli; “Bu filmde sanal (siber) reklam uygulantyor”

Reklamlarm eksik veya hatah bilgilerle tiiketicileri yaniltarak yanlis yonlendirmemelidir. Zararli veya besin degeri olmayan
gidalarin, sigara, alkol ve uyusturucu maddelerin tiiketicilere ihtiyag gibi benimsetilmesi, aldatic1 ve yaniltict ticari reklam ve
ilanlar yasaktir. Medya tarafindan reklamlar ile 6n plana ¢ikarilan olumsuz roller, obje ve kliseler, yeni kusaklarin diinyay1 dogru
algilamalarini engellemektedir.

10.1.4. Satis Tesvik Yontemleri

Bir perakendecinin magazasi veya perakende karmasi hakkinda miisterilerini bilgilendirmek ve satin almaya tesvik etmek
icin yaptig1 aktiviteler satig tesvik cahismalar1 dahilinde degerlendirilir.

Uriinle ilgili olan ve planh iletisime dayanan biitiin pazarlama ¢alismalar; kupon ve hediye dagitimlari, her esit yarismalar,
perakende fiyat indirimleri, piyasaya ve satis organizasyonuna verilen her tiirlii primler, tiiketici ve piyasa ile olan dogrudan her
tiirlii iletisim satis tesvik (satis promosyonu, tutundurma) yontemlerinin kapsamina girer.

Global pazarlara giris, zamanlama ve zorluk acisindan isletmeler i¢in 6nemli karar alanlarmdan birini olusturmaktadir.
Giiniimiizde globallesme olgusu, isletmeler i¢in artik alternatif olmaktan ¢ikip mecburiyet haline gelmistir. Bu mecburiyet
icerisinde isletmelerin kendi tilkelerinde yabanci isletmelerle rekabet durumu da s6z konusudur.

Drs pazar firsatlarint degerlendirmeyip, sadece yurt i¢i faaliyetlerde bulunan igletmeler giimriik tarifelerindeki indirimler ve
liberal ekonomik siyasetler sebebiyle, eninde sonunda kendi iilkelerin bile yabanci rekabetle karsilasmak durumunda
kalmaktadirlar. Bu manada artik yerel isletmelerin global rekabetle karsilasiimayacagi anlamina gelmemektedir. O halde kendi
pazarlarin1 yabanci firmalarla paylasmak zorunda kalan igletmeler igin yabanci rakiplerin pazarlarint da hedeflemek kaginilmaz
hale gelmistir. Ayrica, pek ¢ok tilkede kroniklesmis ticaret agig isletmeleri hiikiimetlerin de destegiyle global pazarlara girmeye,
yeni pazarlar aramaya ve mevcut pazarlardaki paylarini arttirmaya yoneltmektedir.

Global pazarlara giris oldukca detayli ve cok boyutlu incelemeyi gerektiren bir konudur. Dis pazarlar bazen firmalara ¢ok iy1
firsatlar sunarlar. Biitiin bunlara ragmen, en 1yi firsatlar1 sunan pazarlara bile giriste isletmeler birtakim engellerle karsilagirlar.

Satis cabalari, promosyon ve tamtim ve reklam olarak da ifade edilen tutundurma, pazarlama karmasinimn (bilesenlerinin)
dordiincli ve sonuncusudur. Tutundurma, tirlinle ilgili olarak tiiketicilerin bilgilendirilmesi, ihtiyag hissetmelerinin ve satin
almalarinin saglanmast i¢in yapilan, (1) kisisel satis, (2) tamtim, (3) reklam ve (4) halkla iliskiler olarak dort temel tutundurma
karmasi elemanint kapsar. Bu faaliyetle, bir mal veya hizmete kars1 insanlarm kafalarinda intiba, imaj, statii gibi unsurlart
yerlestirmek olarak ifade edilen konumlandirma da s6z konusudur.

10.2. Yeni Pazarlar ve Yeni Alanlar

Degisen ve gelisen diinya sartlart mevcut pazarlara ilave yeni pazar imkanlar ortaya ¢ikarmaktadr.

Yerel ve global dlgekte degisim cok hizh bir sekilde gergeklesiyor. Eski kafa ile diisiiniip yeniye adapte olmak zordur. Is
yapma seklinin degisimine bagh olarak birgok sektdr doniisiiyor. Yeni duruma adapte olan sektorler, sistemler, fikirler, is ve
meslekler varligim siirdiirebiliyor. Gelecegin ne getirecegi belirsizdir. Tiim bunlart gbren insanlarin yeni gelisim ve degisime
ayak uydurma hizlari artryor.

Diinyanin belirli bolgelerinde gerceklesen siyasi ve ekonomik sistem degisimi dig pazara yonelen firmalara yeni pazar
imkénlar1 sunmaktadir. Teknolojik gelismelerin tetikledigi Iletisim ag1 diinyay: kiiciik bir mahalle haline getirdi. Kiigiilen
diinyada tiiketim anlayiginin degismesini bu gelisim global ekonomik yapilarin da zorlamastyla diinya pazarlarmna yeni yerler ve
yeni alanlar katmaktadir.

Diinya, 6nemli bir siiregten gecmekte ve yeni bir iktisadi doneme girmektedir. Global kriz 6ncesinde ve sonrasindaki para
alanindaki genisleme donemindeki bol likidite donemi sona ermekte ve rahat ve ucuz borglanma imkam azalmaktadir. Bu
noktada hiikiimetler ve 6zel sektdr bu yeni ortama nasil uyum saglayacaklarna ve biiytime-istindam-refah artist dengesini nasil
koruyacaklarma odaklanmalar1 gerekir. Diger bir durum ise dis ticaret ve yatirimlarda yasanan yeniden yapilanma; diinyada
bolgesellesme ABD onciiliigiinde hizlanmakta ve bu durum sadece ticareti ve yatirimlart degil, tiretim standartlarim belirleme

konusunda da biiyiik bir gii¢ elde etmelerini saglamaktadir. Diinya ticaret organizasyonunun etkinligini azaltici, bolgesel
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anlasmalar ve olusumlar artma tahminleri yapilmaktadir. Aym zamanda diinya ekonomisinde yeni standartlarmda ortaya
cikmaya bagladig1 ve bunun gelecekte hizla yayilarak bu standartlar ilk yapan ve kuran tilkelere biiyiik avantajlar saglayacag: da
ileri stirtilmektedir.

Biitiin girisimcilerin esit sartlarda miicadele ettigi bir serbest piyasa ekonomisinde farki olusturan; uzun vadeli stratejilerdir.
Global is stratejileri gelistiren isletmeler girdikleri pazarda tutunmalari daha kolay olacagindan rekabette avantajli konuma gegmis
olacaklardir. Tletisim ortan diinya pazarlarinin daha global hale gelmesine sebep olmus ve bunun sonucunda yatirim, ticaretin
Oniine gegmistir.

Isletmelerin global pazarda iilkelerin damak tadina gore iiretim yapma egiliminin artis1 global pazarlar hareketlendirmektedir.
Global ekonomilerin yeniden sekillenmesi ve gelecegin diinyasina uyarlanmasi i¢in karar vericilerin ve is diinyasinin isabetli
kararlar vermesi gerekmektedir.

Bir iilkenin refah seviyesinin yiiksekligi ve global iliskilerde etkinligi ekonomisinin biiyiikliigii ve giiciiyle dogrudan
baglantihdir. Ekonomik rekabet, maliyetleri diistirme ve verimliligi artirma yarisma doniismiis durumdadir. Bir tilkenin mal ve
hizmetlerinin ulastig: tilkelere, o iilkenin kiiltiirli de tirliniiyle birlikte gidiyor ve giiniimiizde kiiltiir teknolojiyi, teknoloji de
ekonomiyi ydnlendiriyor. Thracat yapmak isteyen isletmeler, mevcut pazarlara ilave olarak gelecekte ulasacag: yeni pazarlara
uygun bir vizyon anlayisi ile yaklasmali gelecekte ulasacagi veya varmak istedigi pazarlari kendine bir vizyon olarak segmelidir.

Avrupa ve Amerika, ticaretteki tstiinliiklerini Pasifik tilkeleri lehine kaybediyorlar. Ticaretteki gerileme ister istemez kiiltiirel
alana da yansimaktadir. Kiiltiir ve ticarette Asya kitasinin giinesi dogarken, Avrupa iilkelerinin giinesi batmaktadir. SSCB
(Sovyet Sosyalist Cumhuriyetler Birligi)'nin dagiimastyla Balkanlardan Orta Asya’ya kadar olan cografyada kurulan yeni tilkeler
ve onlarin pazarlart ve Cin deki ekonomik sistem degisimi yine niifusu yogun olan Hindistan ve benzer iilkeler dig pazarda yeni
alanlar olusturmaktadir. Giiniimiizde global rekabet ve bilhassa Cin ve benzeri iilkeler karsisinda yasanan sikintilarin temelinde
Tiirkiye nin dis ticarette stratejik vizyon eksikligidir.

Diinyada ihracatin yapist incelendiginde fark olusturmanin yolu isletmelerin kendilerine 6zgii pazarlama taktikleri oldugu
gortiliir. Piyasada kalici olabilmenin 6n sarti da yeni trendleri (egilim) takip etmek ve gelisimin gerisinde kalmamaktir. Yeni
ekonomik anlayisin getirdigi bir fikir olarak, pazarlamanin yeni formiillere sahip oldugu ve iiriin, fiyat, dagitim ve promosyon,
(tutundurma, 6zendirme) olusan pazarlama karmasinin yerini artik; miisteri degeri, miisteri maliyetleri, miisteriye uygunluk ve
miisteriyle iletisimin alacagi soylenmektedir.

Pazarlamanin yeni trendleri:

1. Tliskisel pazarlama: Bu pazarlama egiliminin temelinde Smiir boyu miisteri mutlulugu hedeflenmektedir.

2. Miisteri tatmini: Isletmeler tiiketicileri cekmek yerine, miisteriyi elden kagirmama ve miisteri tatmini gibi, konulara daha
fazla 6nem veriyorlar. Yine bununla ilintili olarak isletmelerin pazar paymdan ¢ok bir miisterinin aligverisindeki toplam paymni
artirma cihetinde gabalari var.

3. Veri tabam olusturma: Veri tabam olusturma miisteriyi elde tutabilme, satis sonrasi hizmetler ve ihtiyaglarm dogru
kargilayabilmek acisindan kritik neme sahiptir.

4. Satis otomasyonu: Personeli satis etkinliklerini arttirmak {izere laptop-diziistii, ¢agr cihazlar, cep telefonu gibi, araglarla
donatmaktr.

5. Yeni marka iiretimi: Perakendecilerin biiyliyen giigleri karsisinda, tireticiler markalarmm daha da saglamlastirma cabast
icindeler.

6. Entegre pazarlama: Global pazarlama diinyasindaki diger bir gelisme de reklammn yerini entegre pazarlama iletigimi
olarak isimlendirilen reklam, satis, promosyon, halkla iliskiler ve dogrudan pazarlamanin daha i¢ ice kullanildig1 bir yaklasima
terk etmesidir.

Kotler’in Tiirkiye igin sdyledikleri ise Michael Porter ile aym dogrultuda gelisiyor. Tiirkiye bir ihracat bilesimi vizyonu
olusturmali ve rekabet avantajina sahip oldugu sektorlere odaklanmahdir. Porter’a gére kriz donemine zel taktiklerden bazilart
ise fiyatlarda indirime gitmek, ekonomik tirtinler tiretmek ve promosyon kampanyalart ytirtitmektir.

Tiirkiye'nin geligmisligini tamamlamak i¢in {iretimi arttrmak ve iiretilen yeni {irlinleri dis pazarlara ihra¢ etmesi gerekir.
Bunun igin de milli olarak isletmelerimizin ihracat ve pazarlama stratejileri gelistirmeleri, bu stratejilere odaklanarak uzun vadeli
is birlikleri kurmalari, kar marjlarm (pay) degil, pazar paylarmi artrmalari gerekiyor.

Global pazarlarda s6z sahibi olmanimn yolu dogru bilgilere zamaninda ulasarak diinyada gecerli uygulamalari hizh bir sekilde
isletmelerimize uyarlamaktir.

10.3. Thracat ve ithalatta Devletin Yeni Yaklasimlar

Devlet ihracat ve ithalatta yeni yaklagimlar benimsemekte ve uygulama yoluna gitmektedir.

Thracat, bir iilkeden, muhtelif ticaret antlasmalarma gore dis iilkelere mal ve hizmet satis islemleridir. Thracat, katma deger
olusturan tiim maddelerin islenmesi tiretimi ve disartya satisina iligkin faaliyetleri kapsar. Cok tarafh diinya diizeni, ¢cok tarafli
ticari iliskileri de beraberinde getirmektedir.

Thracat, pazarlamanin diger temel islevlerini bilhassa dis pazarda alicilarm istek ve ihtiyaglarinm belirlenmesini ikinci planda
tutar.

Global pazarlama yonetimi ile bir firmanmn global bir pazarlama programi yonetimi belirtilmekte, buna mukabil diinya

ticareti kavramu ile az bir oranda veya higbir sekilde aktif pazarlama yonetiminin uygulanmadigy, satin alma ve satis
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etkinliklerinin yer aldig1 ve tiriinlerin daha ¢ok degisimi belirtilmektedir.

Tiim ekonomik, sosyal ve kiiltlirel yapilarin, diinya yonelimli tasarlanp uygulanmast olarak goriilen kiiresellesme
(globallesme) ihracat ve ithalat iizerinde dnemli bir etkiye sahiptir. Isletmecilik acisindan kiiresellesme, herhangi bir ekonomik
fiilin (liretim, pazarlama, Ar-Ge, teknoloji, finans ve personel kaynaklarinin) lokal (mahalli) 6zelliklere bakilmaksizin diinya
yonelimli planlanmasi ve uygulanmasidir.

Globallesmenin isletmelere saglacig: faydalar:

1. Hiz

2. Maliyetleri diigtirme

3. Standardizasyon

4. Faaliyetleri dagitma

5. Merkezilesme

Globallesmenin getirdigi rekabet sartlart 'i¢ pazar' ve 'dis pazar’ ayrimini ortadan kaldirarak yerine “‘ortak pazar” ve “diinya
titketicisi” kavramlarini ortaya cikarmustir. Ulkeler arast smirlarmn 6nemli bir oranda ortadan kalktig1 giiniimiizde iiretim faktorleri
serbest dolasimda tilkeden {ilkeye rahatca gegebilmekte, giimriik vergisi, kotalar, ambargolar, boykotlar ve damping (diistirmek)
gibi, diizenlemeler artik pek fayda vermeyecegini de gézden uzak tutmamak gerekiyor.

Globallesmenin olumsuz etkilerinden korunmak, sektorel ve bolgesel bagimliliktan kurtulmak ve Tiirkiye 'nin dig pazarlarda
rekabet edebilecegi alanlari belirlemek icin 2004'de yiiriirliige konulan fhracat Stratejik Plam ile tespit edilen "Tanitim ve
Pazarlama", "Bilgi Teknolojileri", "Finansman ve Destek Mekanizmalart", "Ikili ve Cok Tarafl iliskiler" ve "Kamu, Ozel Sektdr
ve Sivil Toplum Kuruluslart Arasmnda Isbirligi ve Koordinasyon" alanlarnda siirdiiriilen ¢alismalar, "Siirdiiriilebilir Thracat
Artisim1 Saglayacak Thracat Yapisina Ulasiimasi"ni hedeflemektedir.

Siirdiiriilebilir kalkinma i¢in ihracata 6ncelik verilmesi anlayisi ile yapisal meselelerinden armmus bir ihracat yapisina ve
diinya ihracat liginde ilk siralarda yer alan bir thracat hacmine ulasmak temel hedef olmalidir.

Ithalat, bir {ilkeye veya herhangi bir yere baska bir iilke veya baska bir yerden alian mal ve hizmetlerin tamamma denir.

Ithalat, bir {ilkedeki 6zel ve tiizel kisiler tarafindan diger {ilkelerde {iretilmis mal ve hizmetlerin satin alnmasdr.

Genel olarak kalkinmay hizlandirmayz; ihracata doniik, teknoloji yogun, katma degeri yiiksek, global standartlara uygun
tiretim yapisini desteklemeyi; ziraat ve sanayi sektorlerindeki yerli tireticilerimizin girdi ithalinde maliyet avantaji saglayarak
tiretimlerinin artirilmasina ve bu suretle global piyasalardaki rekabet potansiyellerinin gelistirilmesine yardimci olmayz; yerli
tireticinin ithalatta vaki olabilecek haksiz rekabet hallerinden korunmasini ve tiiketiciyi korumay1 hedefler.

"Diinyada ekonomik biitiinlesme siireclerinin derinlestigi, kiiresel Olgekte pazara girig stratejilerinin yogun sekilde
uygulandigt ve ihracat pazarlarinda rakip tilkelerin aktif stratejiler gelistirerek pazar paylarm artirmaya ¢alistigi bir dohemden
gegilirken, {iretim, yatirm, giimriik ve dis ticaret politikalarimizin birbiri ile daha siki koordinasyon saglayacak sekilde yeni bir
anlay1s ve yapiyla yiiriitiilmesi zorunlulugu ortaya gikmustir.

Bu kapsamda, tilkemizin 2023 vizyonu dikkate alinarak miilga Ekonomi Bakanhg ile miilga Giimriik ve Ticaret Bakanlhig
10 Temmuz 2018 tarihli ve 30474 sayili Resmi Gazete’de yayimlanan 1 sayilt Cumhurbaskanhgi Kararnamesi ile birlestirilerek
Ticaret Bakanligi kurulmustur. Bakanligimiz tarihi siireci ticaret ve giimriik faaliyetlerinin gelisimi ¢ergevesinde iki ayr baghk
altinda incelenmistir." https://ticaret.gov.tr/kurumsal/tarihce

10.4. ikili ve Cok Tarafh iliskiler

Tiirkiye nin global ticaret ve ekonomi siyasetlerindeki belirleyici unsurlarin baginda Diinya Ticaret Organizasyonu (DTO)
tiyeligi gelmektedir. 1980l yillardan bu yana disa acik ve ihracata dayali biiyiime siyasetleri izleyen Tiirkiye, ilerleyen yillarda
gerek GATT / DTO gerek Giimriik Birligi kapsaminda tistlendigi taahhiitler sonucunda ¢ok tarafli ticaret sistemi ile giderek daha
fazla biitiinlesmis; ekonomisini tedrici olarak disa agmak ve piyasa ekonomisi sartlarii benimsemek suretiyle global alanda
rekabet giiciinii artirmstir.

Tiirkiye, DTO catist altinda karsihklilik (miitekabiliyet) ve ayrimci olmama kurallari ¢ercevesinde isleyen bir global ticaret
sisteminin, kiiresel toplumun ihtiyaglarina ve refahina hizmet edecegini diisiinmektedir. Bu ¢ercevede, GATT déneminden bu
yana yeni pazar agihmlarinin saglanmasi ve ticarette liberalizasyonun seffaf bir sekilde siirdiiriilebilmesi agisindan iistlendigimiz
yuikiimliiliklerimiz paralelinde yiiriitiilen ¢aligmalar, agirhkh olarak iiriin ticareti bazinda Anlasmalar Genel Miidiirliigiince
koordine edilmektedir.

Diger taraftan, bolgesel ve ikili diizeydeki cabalarin da ticarette serbestlesmenin saglanmasi ve kiiresel ticaret hacminin
gelistirilmesine 6nemli katkilart olmaktadir. Bu ¢ercevede Tiirkiye, diinyanmn farkli sosyo-ekonomik sartlara sahip bolgeleri
arasmda bir koprii islevi gdrmesi sebebiyle, ikili ve bolgesel diizeyde ticari iligkilerin giiclendirilmesine yonelik girisimleri
ticarette serbestlesmenin saglanmasi agisindan énemli firsatlar olarak degerlendirmektedir.

Bolgesel diizeyde, Tiirkiye'nin attig1 en dnemli adim Avrupa Birligi ile tam entegrasyon hedefiyle olusturulan Giimriik Birligi
ve sonrasinda 3 Ekim 2005 tarihli ¢er¢eve metnin kabuliiyle baslayan tiyelik miizakereleri stirecidir. Bunun yaninda, Ttirkiye'nin
yalnizca ekonomik ve ticari iligkilerin gelistirilmesine degil, bdlgede istikrar, sulh ve refahin tesisine de yonelik genis bir bolgesel
iliskiler ag1 bulunmaktadir. Bu cergevede Tiirkiye, Karadeniz Ekonomik Isbirligi Teskilati (KEIQ), Ekonomik Isbirligi Teskilat:
(ECO), Islam Isbirligi Teskilat: (1iT), D-8, istikrar Pakt1 gibi, bolgesel olusumlarda aktif olarak yer almaktadir.

Ayrica, yurtdist miiteahhitlik ve teknik miisavirlik hizmetlerinin diizenlenmesi, uygulanmasi, uygulanmasimin
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izlenmesi ve gelistiriimesi ve bu amag ile ilgili kamu ve 6zel sektor kuruluslarinin koordine edilmesi, isletmelerin karsilagtig
meselelerin takip edilmesi ve ¢dziilmesinin yani sira, miiteahhitlik inceleme ziyaretlerinin diizenlenmesi hedeflenmektedir.

10.5. Bolgesel Ticaret Anlasmalan

Giimriik Birlikleri ile Serbest Ticaret Anlasmalarina iligkin GATT hiikiimleri tiglincii iilkelerin haklarini korumay ve bu tiir
diizenlemelerin ¢ok tarafli sistem ile uyumlu olmasini hedeflemektedir.

Bolgesel Entegrasyon hareketleri ve bu cercevede Bolgesel Ticaret Anlasmalart MFN prensibine getirilen bir istisna
niteliginde olup; GATT'n XXIV'ncii Maddesi ile diizenlenmektedir. GATT'n Ticaret ve Kalkimaya iligkin IV. Bolimii ve
1979 'da Tokyo Raund sirasinda yiiriirliige giren "Enabling Clause" Karari ile GYU'lerin bolgesel diizenlemelere katthmim
kolaylastiran yeni hiikiimler getirilmistir. Bunlara ilave olarak aykirilik kararlarma dair XXV'nci Madde ise bolgesel
diizenlemelerin GATT hukuku agisidan kanuni bir zemine oturtulmasimna yardime1 olmustur.

DTO’ niin kurulmastyla ¢ok tarafli ticaret sistemi tiriin ticareti disinda hizmetler ile fikri miilkiyet haklari konularini da
kapsamustir. Bu alandaki Hizmetler Ticareti Genel Anlagmasi (GATS), GATT'ta oldugu gibi, "ekonomik entegrasyonlar” ismi
altmda STA'lara iliskin bir madde icermektedir. flgili V'nci Madde uyarinca ekonomik entegrasyonlar sektorlerin biiyiik bir
kismum kapsamalhidir, sektorler itibariyle taraflar arasinda ayrimcei uygulamalarin kaldirilmast 6n goriilmektedir. Esash sayida
sektor ifadest ile kapsanan sektorlerin yanisira GATS gercevesindeki sinir 6tesi ticaret, yurt disinda tiiketim, ticari varlik, gercek
kisilerin dolasimi olarak tanimlanan dort farkli hizmet sunum sekline isaret edilmektedir.

Giimriik Birligi ve STA'larm en 6nemli kriterlerinden biri giimriik vergileri ile ticarete iligkin diger kisitlamalarin, birligi
olusturan iilkelerin giimriik alanlart arasindaki ticaretin veya en azindan bu {ilkeler menseli mallarla ilgili ticaretin "esaslt bir
boliimiinde" kaldirlmasidir.

Gilimriik Birliginde taraf iilkeler taraf olmayan iigiincii lilkelere karst aym giimriik oranlart ile ticari diizenlemeleri
uygularlarken, kendi {ilkeleri menseli tiriinlerle ilgili olarak, aralarindaki ticaretin 6nemli bir boliimiinde giimriik vergileri ile
ticaret kisitlamalarina iliskin diger mevzuatin kaldirildigi iki veya daha ¢ok tilkenin giimriik alamindan olusan bir olusum olarak
tanimlanan serbest ticaret anlagmalarinda taraf tilkelerin Ortak Glimriik Tarifesi ve Ortak Ticaret Siyaseti uygulama ylikiimliiligii
bulunmamaktadir.

Son yillarda giderek sayilar artan Bolgesel Ticaret Anlagmalar kapsaminda olas1 degisikliklere temel tegkil etmek tizere
DTO’ niin Bolgesel Ticaret Anlasmalarnt Komitesinde yoruma iliskin problemler "sistemik konular" baghgi altinda
incelenmektedir. Ancak, su ana kadar yapilan tartigmalarda veya mevcut anlagmalarin incelenmesi baglaminda hentiz bir goriis
birligine varillamamustir. "Sistemik Konular" kapsaminda en fazla tartisilan konu ise "ticaretin esash boliimii” niin ne sekilde
tanimlanmasi gerektigidir. Bu konuda iki farkli yaklasim mevcuttur. Bunlardan nitelige yonelik yaklagimda ticaretin esaslt
boliimiiniin kapsanabilmesi i¢in hicbir sektoriin disarida tutulmamasi gerekmektedir. Niceligi esas alan yaklasimda ise tiriinlerin
tarife bazinda kapsama dahil edilmesi gerekmektedir. Komitedeki genel egilim tarife bazinda tiriin kapsaminin en az %90k
boliimiinde ticaretin tercihli oranlardan gerceklestirilmesi gerektigi seklindedir.

10.6. Dis Ticarette Lojistik Hizmetleri

Drs ticaretin 6nemli olgiide liberal hale geldigi, girdi temini ve pazarlamanin globallestigi bir diinyada lojistik kabiliyetleri,
hiz1 ve fiyatlari, dis ticarette her zamankinden daha fazla belirleyici bir unsur olmaya baslanustir.

Isletmeler rekabet giiclerini, en az iiretim ve pazarlamadaki basarilart kadar bu iki unsurun ara yiizii olan tedarik zinciri (lojistik
ag) hizmetlerinden de kazanmaktadilar. Dig ticaretin kolaylastiilmast ve Tiirkiye’deki isletmelerin rekabet gliciiniin
arttirlmasinmn énemli bir araci olarak lojistik imkanlarinm gelistirilmesi 6n plana gikmustir.

Tedarik zinciri, bir {irtiniin ilk maddesinden baglayarak, tiiketiciye ulagmasi ve geri doniisiimiinii de kapsayan tiim stireclerde
yer alan tedarikgli, tiretici, distribiitor, perakendeci ve lojistik kuruluslarindan olusan bir biitiindiir.

Tedarik zinciri; mal veya hizmetlerin tedarik¢iden miisteriye dogru hareketlerini kapsayan {irtin hayat dongiisii siirecindeki
insanlar, organizasyonlar, teknoloji, faaliyetler ve kaynaklar sistemini olusturan lojistik aga verilen isimdir.

Gerek Tiirkiye’nin dig ticaretinde lojistik imkanlarmin etkin bir sekilde kullamlmasi suretiyle ihracat ve hatta ithalat
maliyetlerinin diistiriilmesi, gerekse stratejik cografi konumumuzun sagladig1 avantajdan faydalanilarak Tiirkiye nin bir transit
ticaret merkezi konumuna getirilmesi tilkenin 6ncelikli hedefleri arasinda yer almaktadir.

Basta Istanbul, Bursa, Kocaeli, Izmir, Mersin, Gaziantep, Samsun, Zonguldak, Trabzon gibi, ticaret ve tasimaciligin
yogunlastigi merkezler, sadece giintimiiziin ihtiyaclarm degil, katlanarak artan dig ticaret hacmimizi de dikkate alarak
ontimiizdeki en az 30-40 yillik ihtiyaglara cevap verebilecek biiyiiklikkte Lojistik Merkezlerin kurulmasi biiyikk 6nem
tagimaktadir.

10.7. Ticaret Politikastm Savunma Araclari

Ticaret politikasim miidafaa araglan, diinya ticaret tegkilatimin (DTO) ilgili anlasmalarinda ve ithalat rejimi kararmn 4.
Maddesinde ismi gegen i¢ mevzuatta yer alan, benzer veya dogrudan rakip tirtinler tireten yerli iireticilerin ithalattan (ciddi) zarar
gbrmesinin 6niine gecmek i¢in bagvurulan, dampinge kars1 tedbirler, siibvansiyona karsi tedbirler ile korunma ve gozetim
tedbirlerinin biitiiniine verilen genel isimdir.

1. Dampinge ve Siibvansiyona Kars1 Tedbirler: Bir iiriiniin normal degerinden (ihracat¢1 veya menge tilkedeki i¢ piyasa
satis fiyatindan) daha diisiik bir fiyatla ihrag edilmesine damping denir. Dampingli ithalattan zarar gordiigiinii iddia eden yerli
{iretim dah, s6z konusu ithalata tedbir alinmas icin usuliine uygun hazirlanmis bir bagvuruyu Ithalat Genel Miidiirliigii ne
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iletebilir. Bagvuru {izerine ilgili Mevzuat gercevesinde gerekli sartlarin saglanmasi halinde sorusturma agilabilmekte ve
sorusturma sonucunda damping, zarar ve illiyet baginin tespit edilmesi durumunda tedbir almabilmektedir.

Menge veya ihracatei iilkenin fayda saglayan, dogrudan veya dolayl mali katkis1 veya GATT 1994'tin XVI'nc1 maddesi
cergevesinde herhangi bir gelir veya fiyat destegi siibvansiyon olarak kabul edilir. Siibvansiyona konu olan ithalata karsi tedbir
alinabilmesi i¢in siibvansiyonun, Siibvansiyonlar ve Telafi Edici Tedbirler Anlasmasi’na gore yasaklanmis veya tedbir almabilir
stibvansiyonlardan olmasi gerekir. Siibvansiyon sorusturmasi sonucu stibvansiyonun, yerli {iretim dalinda maddi zararin ve her
ikisi arasinda illiyet bagmin tespit edilmesi neticesinde siibvansiyona karsi alinabilmektedir.

Ithalat Genel Miidiirliigii, dampingli veya siibvansiyonlu ithalattan zarar gordiigiinii iddia eden yerli iiretim dalmmn
basvurularmni incelemekle, s6z konusu basvurular ithalatta Haksiz Rekabeti Degerlendirme Kurulu’na sunmakla ve sorusturma
agilmasi halinde sorusturmayi yiirtitmekle yiikiimlidiir.

Dampinge ve siibvansiyona kars1 tedbirler, CIF bedelin yiizdesi bazinda ad-valorem veya maktu olarak, tilke hatta igletme
Ozelinde alinabilmektedirler. Tedbir uygulanan {iriiniin tedbire konu tilkelerden tedbir 6denmek suretiyle, bu ilkeler haricinde
ithalatinda herhangi bir mani bulunmamaktadir.

2. Korunma Tedbirleri: Bir tiriiniin benzer veya dogrudan rakip tiriinler tireten yerli tireticiler tizerinde ciddi zarar veya ciddi
zarar tehdidi olusturacak sekilde artan miktar ve sartlarda ithal edilmesi halinde, bu zarar veya zarar tehdidini ortadan kaldirmak
tizere, s0z konusu zarar veya zarar tehdidiyle sinirh ve gecici olmak kaydiyla korunma tedbiri alinabilmektedir. Bu amag ile
himayecilik (koruma) tedbiri bir {iriniin ithalatinda uygulanmakta olan giimriik vergilerinde artis yapilmasi veya miktar
sinirlamast seklinde uygulanabilecegi gibi, bunlarm kombinasyonu olarak da uygulanabilmektedir.

3. izleme ve Tedbirlerin Etkisiz Kilnmasmm Onlenmesi: Ithalatta Haksiz Rekabetin Onlenmesi Hakkinda Mevzuat ve
Ithalatta Korunma Tedbirleri Hakkinda Mevzuat gercevesinde sorusturmaya konu esya, sorusturma agihisma dair tebligin
yiirtirlige girdigi tarihten itibaren izleme kapsamina alinir.

Izleme islemi sonucunda, ithalatta Korunma Tedbirleri Hakkinda Karar’m 6’nc1 Maddesi’nin 3’iincii fikrasinda belirtilen
hallerin tespiti veya ithalatta Haksiz Rekabetin Onlenmesi Hakkinda Mevzuat cergevesinde agilacak bir sorusturma ile kafi bir
hakli sebebi veya ekonomik gerekcesi bulunmayan bir uygulama, islem veya is sonucunda, Tiirkiye ile {igiincii bir iilke veya
Tiirkiye ile tedbire konu tilke veya Tiirkiye ile tedbire konu tilkedeki isletmeler arasindaki ticaretin gergeklestirilme seklinde bir
degisikligin meydana geldigine ve yiiriirliikteki tedbirin etkisinin azaltildigina veya bertaraf edildigine dair delillerin bulundugu
hallerin tespit edilmesi, uygulanan tedbirin yiirtirliige girdigi tarihe kadar geriye doniik tahsil edilmesine mesnet tegkil edebilir.

Onuncu Boliim Degerlendirme Sorular
Tanitim nedir? Uriin tamtminda temel tanitim araglarini yaziniz.

Mektupla tanitim nedir?

Fuarlarda tamtim nedir?

Reklam nedir?

Satis tesvik yontemleri nedir?

Global pazarlarda yeni pazarlar bulma, yeni vizyonlar ve yeni yaklasimlar gelistirme nedir?
Thracat ve ithalatta devletin yeni yaklasimlarim degerlendiriniz.

Dis ticarette ikili ve cok tarafh iligkiler nasil ytiriitiilmelidir?

Bolgesel ticaret anlagmalari nedir ve nasil yiriitiiliir?

10. Drs ticarette lojistik hizmetler nedir ve nasil gelistirilebilir?

11. Drs ticaret siyasetini savunma araglart nelerdir ve nasil ytirtitiiliir?
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11. GLOBAL PAZARLARDA BASARI

11.1. Global Pazarlarda Basan

Tiirkiye nin stratejik bagimsizligi ve jeopolitik ¢ikarlari geregi her olayda hemen taraf olmayarak diplomasi ile birden fazla is
birligine kapilart agik tutmasi gerekir.

Devletin sosyal barist ve sosyal adaleti saglamak amaciyla sosyal ve ekonomik hayata aktif miidahalesini gerekli ve mesru
goren, ekonomik, sosyal alanlarda fertlere sosyal giivenlik ve adalet saglayici siyasetler tireten devlet modeli olan sosyal (refah
devleti) devlet anlayist ile tilke kalkinmasinda 6zel sektore de yer verilmektedir. Ancak cogu zaman devletin miidahalesi olmadan
ekonomik biiyiime ve gelisme saglanamamaktadir.

Iktisadi biiyiime, iiretim odakli; sanayi, ziraat ve hizmet gibi, reel sektérlerle gerceklesirse daha gercekei olur. Bu noktada;
iktisadi biiyiime, kisi mutlulugu ve sosyal barigin saglanmasi, gelir dagiliminda adalet ve refahin tabana yayilmasi, alt gelir
guruplarnin biliylimeden pay alabilmelerini saglayacak iyi bir ekonomi siyaseti ile gerceklesebilir. Tiirkiye, kalkinmada
geleneksel sektorii olan ziraati giiglendirme yaninda, saglik turizmi gibi potansiyel tasidigi yeni sektorlere de yonelmelidir. Kendi
kendine yeterli kalma ve disartya bagimliliktan kurtulmanin yolu ziraatta kendini siirekli yenilemelidir. Katma degeri yiiksek
olan; “Sanlurfa’nin Biberi, Rize’nin Cay1, Malatya’nin Kaysisi, Kars’mn Peyniri ve Ordu’nun Findigr” gibi Tiirkiye’ye 6zgii 6zel
tiriinlerin ihracat1 déviz girdisini artiracaktir. Bu noktada, yabanca firmalar Tiirkiye’den aldiklart marka degeri olan 6zel tiriinleri
katma degerli hale getirip global pazarlara satryorlar.

Cografi yapinin sagladig arazi avantaji sebebiyle kalkinmasi ziraata bagh toplumlarda zirai iiretimi yonetmek 6nem arz
etmektedir. Ozellikle gida giivenligi ve Helal Gida Sertifikasi gibi uygulamalara siirekli yenileri eklenmektedir. Aile tarafindan
ziraat ile baglantili faaliyetleri Birlesmis Milletler “Aile Ciftgiligi” olarak tanimlamaktadir. Kalkinmakta olan tilkelerin gogunda
Zirai tiretimin yiizde 80’1 aile ciftciligi sayesinde gergeklestiriliyor. BM Gida ve Ziraat Organizasyonu (FAO)‘nun destekledigi
aile ¢iftciligi aym zamanda kirsal kalkinmaya katki ile “insanin dogdugu yerde doymasi” n1 saglayan bir proje almaktadir.

Jeopolitik yapmin geregi olan stratejik ve ekonomik gergekleri dikkate alarak uluslararast iligkileri diizenlemede tilkeler, her
haliikarda yeni ittifak arayislarma yonelerek manevra alanlarmi genisletirler. Bu noktada; milli giivenlik stratejisi ve milli
menfaatleri gézeten, esit ortaklar anlayist ile yeni bir ekonomik alan arayislari kalkinmada bir manivela gorevi gorebilir. Avrasya
birligi, Sangay organizasyonlar1 Rusya ve Cin ekseninde yeni yonelisleri belirtir. ABD’nin asil gayesini gizleyerek el altmdan
ylirtittiigii stratejik anlasmalar, siirekli tehdit iiretmesi ve komplo teorileri, Tiirkiye nin aksini (eksen) degistirmeye ve farkli
aktorler ile hareket etme tecriibesini elde etmeye zorlamaktadir. ABD, kendi is ve menfaatleri icin BMyi, olmazsa, NATOyu,
bunu da isletemez ise kendisi miidahale eder.

Gelinen noktada, “en 1iyisini bilen devlet (veya organizasyon)” anlayisindan “vatandasin (insanlarin) ortak aklini esas alan
devlet (birim)” anlayisina gegilmesi ile toplumda ve kamuda kaynaklarin verimli kullanim saglanabilecektir. Geleneksel
yonetim anlayisinda kati ve dikey organizasyon yerine modem yoénetim anlayisina uygun yatay organizasyon, yumusak
hiyerarsi, seffaf, esnek ve katilime1 yonetim, performansa bagl ticret ve hesap verilebilirlik kavramlart yerlesmelidir. Kiigiik ve
ayricalikh bir grubun iktidarda oldugu yonetim sekli olan oligarsi kurum yonetimlerinde her zaman mesele olmustur. Oligarsik
yonetim himayesinde gelisen servetinin kaynagi karanlik is adamlar grubu olan oligarklar ile oligarsi cogu zaman giic birligi
ile kurumlan istedikleri sekilde yonlendirmektedirler.

Global 6lgekte ortaya ¢ikan meselelerin cogunun altinda yonetim beceriksizliginin oldugu goriilmektedir. Denge ve denetim
mekanizmalarmm oldugu ydnetim sistemleri daha basarihdir. Iyi bir yonetim sistemi; bir sekilde yénetme hakkim elde eden
yoOnetim becerisine sahip olmayan insanin verdigi zararmn en az oldugu sistem oldugu sdylenebilir. Bir yonetim ne kadar fazla
denetleme ve denge mekanizmasina sahipse o kadar 1yi bir yonetimdir. Diinyada artan hiirriyet talepleri ve 6z yonetim becerisine
sahip insanlarm artik yonetilmek yerine bulundugu organizasyonlar birlikte yonetmeyi istemektedir.

Bilim ve teknolojinin gelisimine bagh alarak gelisen iletisim vasitalar1 araciligy ile tiim diinya insanlarinda artan bir
bilinglenme ve adaleti arama temayilii gelisim ve degisimleri global 6lgeklerde degerlendirmelerine sebep olmaktadir. Diinyada
artan toplumsal meseleler ve bunlarin ¢oziimlerine yerel degil, diinya 6lgeginde degerleme ve meselelerin ¢dziimii milli capta
milletler nezdinde degil, artik toplum tabakalarinin organizasyonu ile ¢oziime ulastirilmaya baglanmaktadr.

Global olgekte israf ekonomisine dayah olarak artan tiikketim ve bunun gevreye yiikledigi olumsuz katkilar duyarlilig
arttrmaktadir. Gelir dagihminda adaletsizlik, refahin tabana yayilamayisi, sermayenin belirli kesimlerde temerkiizii gibi, global
esitsizlikler diinya insanlarim daha duyarh hale getirmektedir. Ekonomik biiytimeden pay alma orani, milyar dolarlik zenginler
oraninda keskin artislar, tilke ve kisi bor¢larmin artisi, finansal agidan disa olan bagimlilik artis1 toplumda rahatsizliklart
artrmaktadir. Yeni diinya diizeni veya yeni diinya imparatorlugu seklinde gelismis kapitalist iilkelerin Birlesmis Milletler
semsiyesi altinda veto hakkma dayanarak diinya jandarmaligma yonelmesi global terdr meselelerini de beraberinde
getirmektedir.

Global pazarlama hatalar:

1. Pazarlama iletisimi araglarmin girilen pazara uygun uyarlanmamasi

2. Yeni cografyalarin temel 6zelliklerini spesifik olarak tanimlamamak

3. Uriin sunumunun pazara uyarlanmamasi

4. Dahili verilere gerektigi gibi dikkat etmemek

5. Yerel insan kaynagi geri bildirimlerini dikkate almamak
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Ulkeler faaliyetlerini, aldig kararlar, ¢ikarcdig kanunlart yerel ve milli temelde degil, diinya ydnelimli ve diinya 6lgeginde
diistinmek ve diizenlemek zorunlulugu ortaya ¢ikmaktadir. Diinya vatandashigy, insanlarm evrensel haklari, seffaflik, tilkelerin
taraf oldugu uluslararasi anlagma ve sdzlesmeler insanlarm hak arama imkanlarmi daha da arttirmaktadir. Kurumsal vatandaglik,
sirketlere vatandaglik kimlik numarasi gibi, faaliyet kodlar verilmesi, kamu ve 6zel sektor faaliyetlerindeki seffaflik toplumun
hayat kalitesini artiracaktir.

Piyasa pay1 tahminlerinin {izerine ¢ikarak yeni {iriinle ihracat pazarinda basarili olan ve karlih@1 beklenenin iizerine ¢ikan
isletme genelde bu basarmin rehavetine kapilir. Yeni proje ve pazarlari ihmal eder, 6nceki bagarida uygulananlar uygulayarak
gelisen sartlara ragmen basaril olacagim zannederek yanilgiya diiser. Bu gibi, durumlara diismemenin yolu rehavete kapilmadan
basarilart katlamak igin yeni ¢calismalara yonelmek gerekir.

Global pazarlarda basan icin isletmelerin izlemesi gereken ii¢ ana yol:

1. Genisleme Stratejisi: isletme basarili olan birkag iiriinii kaldirag gibi, kullanip onun olusturdugu olumlu imaj ve elde ettigi
piyasa paymdan faydalanma yolunu izleyebilir.

2. Yenilik Stratejisi: Bunun en giizel 6regi Sony’dir. Sony piyasaya yeni bir {iriin sunar sunmaz onunla rekabet edebilecek
yeni ve gelismis baska bir iiriinin AR-GE calismalarma baslar. Thracatta iddial1 olabilmek i¢in AR-GE ¢ahismalarina nem
vermek zorunludur.

3. Iyilestirme Stratejisi: Basarty1 tekrarlamanin yenilik stratejisine gore daha ucuz yolu da iyilestirme yontemidir. Bu yontem
mevcut tirlinii yeni 6zellikler, yeni gii¢ kaynaklari, yeni kullanim alanlar1 ve yeni iglevler ile tamamlamay1 hedefler.

Hedeflenen ihra¢ pazarinin durumu, rekabet sartlar, {iriiniin 6zellikleri, secilecek strateji tercihlerini etkiler. Karm giiclii
kaynag1 olan odaklanmayr deger olusturmak igin kullanmak gerekiyor. Yonetimin burada vermesi gereken karar neye
odaklasacagdir, iiretime mi, {irline mi, miisteriye mi? ABD'de 170 sirket arasinda yapilan bir aragtrmanin sonucuna gére
odaklagmus sirketlerin kar oranlar1 daha yiiksektir. Tiirkiye’nin de iginde bulundugu durumdan ¢ikis yolu rekabette tistiin oldugu
alanlara yonelmesi ve bu sektorlerde odaklanmasidir.

Thracatta farkl bir model olan Japon Sogo Sosa’lar1 tamamen ihracata odaklanan ve bu gaye ile birgok iireticinin {iriiniinii
ihra¢ pazarina sunmay1 hedefleyen firmalardir. Dis Ticaret Sermaye Sirketleri ismiyle Tiirkiye’de de uygulanmustir. Sogo
Sosalara 6rek; Mitsui, Maruebni ve Mitsubishi gibi, isletmeler gosterilebilir.

11.2. is Basansi i¢in Personel Egitimi

Personel egitimi, personel giiclendirme, 6grenen organizasyon ve kisisel gelisim konulari insan kaynaklan islevleri igerisinde
kurum yapisim gelistirmede 6nemli bir etkiye sahiptir.

Ogretim ile egitimin birbirini tamamladig1 maarif sisteminde, insana bir sey vermek ve davrams degisikligini kalic1 kilmak,
ogretim (talim) ve egitim (terbiye) ile gergeklesir. Ogretim siirecinde belirli bilgiler verilir, sonrasinda egitim gergeklesir. Insan
ihtiyag hissettiginde 6grenme diizeyi ylikselir ve bunu bagkasina dgretecekse daha iyi 6grenir.

Egitim-6gretim sunan okullar ve tiniversiteler, kampiislerden, laboratuvarlardan ibaret degil, egitim dig1 ortamlar saglayarak
gelecekteki basarinin anahtarlar1 olan networklerin kurulmasina ve birlikte is yapma kiiltiiriindeki doniistime 6nciiliik ederek
uzaktan egitim gibi farkl stirdiiriilebilir egitim sistemleriyle 6grencilerin uyumlarini artirip kisisel gelisimlerine katki sunarlar.

Sosyal medyanin kisa metin ve kisa goriintii politikalar, kisilerin daha kisa siirede daha ¢ok bilgi alma ahskanhgm arttird1.
Gegmisten bugiine degismeyen tek sey insanin degisim ve gelisimi oldugu gergegi; gecmiste olanla bugiin olanm farkli olacagmt
aciklar. Bu sebeple internet tabanh okumalar, yazmalar, 6grenmeler de dnceki donemlere gore farkh olacaktir. Bilgi ¢aginin 6ne
¢ikan temel 6zelligi olan hiz, insanm dikkat etme siiresiyle bulustugunda gorsel hafizanm dgrenme giiciinii arttirmaktadir. internet
ve cep telefonunun hayata girisiyle bilginin ¢ok hizh aktigi kullanicilarin 6niine her giin diinya ve {ilke giindemini ilgilendiren anhk
haberler, arkadas grubunun yaptig1 paylasimlara kadar ¢ok fazla bilgi ve gorseli geliyor. Tiim bunlar 6grenmeyi etkiliyor.

Gegmigste, ilkokuldan tiniversiteye kadar tiim miifredat programlar 6grenciye bilgi aktarmak {izerine tasarlanan anlayisla
gelisen alg1 Tiirkiye’de 1yi tiniversite Bati’da tiretilen bilgiyi ¢cabuk ve iy1 aktaran, kotil tiniversite ise bilgiyi geg ve kotii aktaran
kurum olarak degerlendirilmektedir. Bilim alanindaki gelisimin tetikledigi teknoloji ile hiz kazanan sosyo-ekonomik gelisim ve
internetin giinliik hayata girdigi 1990’lar sonrast bilgi kit bir {irlin olmaktan ¢ikti, ulasim kolay ve zahmetsiz hale geldi.

Kisi icin egitim / 63renme asamalan:

1. Aile i¢i (davranis ve yasam)

2. Cevre iligkileri ve sosyal iletisim

3. Kisisel ve deger yargilar

4. Toplum iligkileri ve sosyal cevre iletisimi

Ogrenme cesitleri:

1. Gorsel 6grenme (izleme, gézlem yoluyla 6grenme)

2. Tecriibi 6grenme (deneme, yanilma yoluyla yasayarak 6grenme)

3. Duygusal 6grenme (duyu ve duygu ile 6grenme)

4. Kitabi 6grenme (kurumsal hale getirilen, sistematik egitim)

Egitim ve 6gretimin gelisim seyri:

1. Mobil teknolojileri kullanarak 6grenme (mobil erisim)

2. Sosyal medya ile 6grenme (sosyal medya erisimi)
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3. Uygulamah 6grenme (kisisel 6zelliklere gore)

4. Is hedef ve sonuglari ile uyumlu &grenme (6grenme de is Snceligi)

Ogrenmede, uygun 6grenme ¢iktilan ve etkin 6gretme stratejileri benimseme, kisisel 6grenmeyi kuvvetlendirme, uygun
degerleme sistemini kurgulama ve 6grenene odaklanan miifredat bir biitiin olusturur.

Ogrenme insana 6zgii bir olay ve insan kendini grenme aracihig ile gelistirebilir. insanlar siirekli gelisen ve degisen ortamda
daha iyi yasayabilmek i¢in siirekli bir 5grenme ihtiyaci icindedir. Is hayat: bilimsel ve onun harekete gecirdigi teknolojiyle siirekli
gelismektedir. Kisinin kendini gelistirmesi, siirekli 6grenme ihtiyaci igerisinde olmasi ve bunu gergeklestirmesiyle miimkiindiir.

Ogrenme; belli durumlar ve sorunlar karsisinda tepki ve davrams olusturma, bunlart degistirerek yenilerini kazanabilme,
bilgi, beceri ve anlay1s edinme yetenegidir.

Insan hayatinda &grenme, bebeklik doneminden baglayarak, hayata gozlerini kapadigi doneme kadar siiren bazen edilgen
yani pasif, bazen de aktif olarak devam eden zincirleme bir siirectir. Bu siirecte egitim ve dgretim i¢ ice girmesi gereken bir
biitiinliik arz eder. Taklit ve yonlendirmelerle baslayan bu siire¢ aile biiytiklerinin ¢ocuklara verecekleri bilingli ve sistemli
egitimle sekillenmekte, okul siralarinda 6gretimle biitiinleserek kisisel gelisimin temelleri atilmaktadir.

Egitim, kisinin 6grenim sonucunda elde ettigi bilgileri uygulamaya doniistiirmesini saglayacak davranis degisikligini
olusturan, amaglar belirlenmis planli bir etkinliktir. Ogretim ise kisinin belirli bir alanda bilgi ve beceri kazanmasi igin planls,
programli bilgi verme, 6grenmeyi kolaylastiracak etkinlikleri diizenleme, arag geregleri saglama ve 6grenmede yol gosterme isi,
tedris, tedrisat, talimdir. Yeni egitim uygulamalarindan olan uzaktan egitime; online egitim, e-learning, elektronik learning,
virtuel egitim, sanal egitim gibi isimler verilmektedir. Uzaktan egitim, ders veren ile 6grencinin aym ortamda olmadigy, gesitli
egitim yontem ve teknikler aracilig1 ile zaman ve mekan sinirlamalarini kaldirarak, egitimin ytiriitiilmesini saglayan yaklagimdir.

Egitim ve dgretim arasidaki farklar:

1. Egitim, 6gretimi i¢ine alir, daha kapsamlidir; formal ve informal boyutlu, 6gretim ise formal boyutu kapsar.

2. Egitim, her tiirlii bilgi ve deneyimi kapsar, 6gretim ise dnceden belirlenen hedefe varmak igin diizenlenen etkinligi kapsar.

3. Egitim, plansiz ve programsiz da olabilirken 6gretim ise planh programh yapilir.

4. Egitim, hayatin tiimiinii kapsar, her yerde, mekanda ve zamanda olabilir, 6gretim ise belirli bir kurum ve zamanda yapilir.

5. Her egitim, 6gretim olmayabilir, ancak her 6gretim, egitimdir.

6. Egitim sonunda istenmedik davranislar da ortaya cikabilirken, 6gretimde ise istenen davramiglar kazandirmak esastir.

Bilgi yonetiminin gelisimiyle artan igerik {iretme ve paylagma sisteminin teknolojik vasitalarla kolay ve hizh erisim imkani
online grenmeyi cazip hale getiriyor. Olgeklenebilir, ulagilabilir ve gesitlilik arz eden egitim planlama ve uygulama becerisine
kavusan kurumlar; ¢alisan ve miisterilerinin ihtiyaglari karsilayacak egitim igeriklerine sahip olurlar. Boylece, kurumlarin
egitime harcanan zaman ve maliyette tasarrufile egitimin performansa doniisii artar.

Egitim ve 6gretimin sagladig: faydalar:

1. Belirli bilgiler vererek insanda davrams degisikligi saglanir.

2. Elde edilen bilgiler hayata faydah olacak sekilde kullanim becerisi kazandirir.

3. Diisiinme becerisi, elestirel bakis, tahlil edici yaklagimlar gelistirme ile sosyal beceriler kazandirir.

4. Insanlar, sistemler elestiri ve 6renmeye agik olmalarryla kendilerini gelistirirler.

5. Calisanlarin, calisirken de 6grenmesi ve kendini gelistirmesi gerceklesir.

6. Bir meslegin basar ile icrast igin gerekli bilgi, beceri, tavir ve tutumlari gelisir, hayat kalitesini artirir.

7. Felsefe, hukuk, siyaset, ideoloji, edebiyat ve iletisim konularmda bilgilenmesi kisinin fikir tiretmesini artirir.

8. Gelecegin mesleklerini siirdiirecek insanlarmn yetismesini saglar

9 Yeni egitim uygulamalar genis katilimlar saglayarak bilgi 6grenmede, aktarmada yeni firsatlar ve alternatifler saglar.

10. Egitim insanlan diinya 6lgeginde, duygu degerleri oturusmus, olgun, empati yapabilen entelektiiel bir yapiya kavusturur.

11. Fitrata uygun yeni egitim sistemleri ile insam kasith egitme uygulamasini engelleyerek hiir diisiinebilen kisiler yetistirir.

Giiglii egitim kiiltiiriine sahip kurumlarmn dijital, online, uzaktan 6grenme uygulamalarini klasik yontemlerle sentezleyerek
bir is akigina dahil ettiklerinde 6gretim motivasyonu, ¢alisan baghhgi ve galisanlar elde tutma oram artar.

Etkin bir egitim ve 6gretim nasil olmahdir:

1. Ogrenmede bazen ezbere, bazen de uygulamaya dayali usullerin harmanlanmasi gerekir.

2. Kisisel gelisimi saglayacak bilgiyi, beceriyi ve deneyimi kazandirmalidir.

3. Zaman ve mekan kisitlamasi olmadan ulasilan ve ihtiyaca uygun diizenlenebilen mobil 6grenmeyi kolaylastirmalidir.

4. Ogrenenin " dzelden genele, genelden dzele " uygulamalarla sonuca ulasma becerisini elde etme, tez- antitez ve sentez
yoluyla bilgiyi elde ederek ulastig1 veya hazir sentezlerden tez ve antitezi de ayrabilmelidir.

5. Ogrenme becerisini gelistirmenin veya gelismis olup olmadigmi belirlemenin yolu pratik uygulamalara imkan vermelidir.

6. Iletisim teknolojileri ile internette arama motorlar marifetiyle daha kolay ve hizli hale getirilmelidir.

7. Egitimde; “higbir balik ugmaya, hicbir kus ylizmeye zorlanamaz”, “akla kapi agilir, fakat ihtiyar elinden alinmaz” ve
‘egitimde, babamdan ileri, oglumdan geriyim’ anlayis1 verilmelidir.

8. Ogrenimi, okula, miifredata ve dgreticiye bagimliliktan kurtarip zengin 6grenme imkanlar1 sunulmahdr.

9. Klasik egitim ve 6gretim yerine uzaktan 6grenme, dijital 6grenme, mobil 6grenme, online 6grenime gegilmelidir.

10. Hayat boyu Ogrenme, erisimin her an acik oldugu dijital kiitliphaneler ve diger platformlar aracihigryla
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stirdiiriilmelidir.

Ogrenme siireci bir gelisim siireci olarak; (1) duyma, (2) gorme, (3) tatma, (4) dokunma ve (5) koklama olarak bes duyu
aracihgl ile beyne girisi 6grenmeyi baglatir. Ayrica bu bes duyuya ilave olarak goriilmeyen ve 6nsezi olarak da ifade edilen; (1)
akil, (2) hayal, (3) hafiza, (4) zan (vehim), (5) sahiplenme (kullanma), (6) siiriikleyen (Sevk eden) ve (7) arzulama gibi yedi
duyu da 6grenmeyi etkiler. Veriler, ilgi ve ihtiyaglar arasinda yer aliyorsa, 6grenme derecesine gore hafizaya kaydedilerek
ogrenme gergeklesir. Gelisime acik, merak ve istekli olmak 6grenimi kolaylastirirken, stiphe ve karamsarlik 6grenmeyi engeller.

Ahskanhiklar bilingli baglayip belirli bir tekrar sonrast kalict hale gelir. Ofrenme siirecinin olgunluk noktasi, dgrenilen bir
davranisin aliskanhgin bir {ist noktasi olan refleks haline doniismesidir. Dogru davramslarn sistematik ve 1srarl tekrar sonrasi
refleks haline gelmesi iyi bir durumdur. Istenmeyen reflekslere “tik” denir ve buna sebep olmamak icin higbir yanhs hareketi
tekrar etmemek gerekir. Ciinkii refleks halini almus aliskanliklarin degisimi ¢ok zordur.

Ogrenme teorileri, davranisc, bilissel ve duyussal 6grenme olarak i teorik yaklasim var ve aralarnda gok siki bir iliski
oldugundan bunlan kesin ¢izgilerle birbirinden ayirmak imkansizdir.

Ogrenme teorileri:

1. Davramsaa Ogrenme Teorileri: Bu teoride, gozlemlenebilir davramstan hareket ederek davramis-gevre iliskileri
incelenmis. Kisilerin degisik organlarinin egitim-6gretimde kullamlmast ile ilgili becerilerin gelistirilmesini igerir. Teorinin
geemisi 'Sarth Refleks' veya diger ismiyle "Klasik Sartlanma’ ilkelerini gelistiren Rus fizyologu ivan Petrovig Pavlov'la baslar.

Modem davranisg1 yaklagim onciisii B. Frederic Skinner 'Edimsel Sartlanma’' deneyleriyle 6grenme ilkeleri gelistirmistir.
Edimsel sartlanma, bir davranisin sonuglarma bagl olarak degisiklige ugramasi olarak tanimlanir. Burada uyariciya ihtiyag
yoktur, davranis sonucunda hoslanilan bir sey elde edilirse, o davranig tekrarlanir, hoslanilmazsa tekrarlanmaz.

2. Biligsel Ogrenme Teorileri: Bu teorinin temeli kisilerin kullandig1 zihni aktivite ve siiregleri olusturur. Ogrenme genellikle
kavramlar, prensipler, kanunlar, teoriler ve problem ¢ozme siireci ile ilgili bilgilerin 6grenilmesini igerir.

Bilissel 68renme diizeyleri ve bunu tanmimalar basitten karmasiga dogru soyle siralanir:

1. Bilgi: Hatirlama, goriince tanima ve sorulunca sdyleme veya ezberden aynen tekrar etme davraniglarini kapsar.

2. Kavrama: Konuyu veya olay1 aciklayabilmeleri, bilgiyi kendilerine 6zgii sekilde ifade etmeleri, kavramlarmn birbirinden
farkin anlayabilmeleri, 6nceden 6grendigi bilgiyi farkh sekil ve diizenlemelerde gordiigiinde tamimasi beklenir.

3. Uygulama: Daha 6nce 6grenilmis olan bilginin yeni problem durumlarida kullaniimasim ifade eder.

4. Analiz: Kisilerin bir biitiinii parcalara ayirabilmesi ve parcalar arasindaki iliskileri gorebilmesini kapsar.

5. Sentez: Ogrencilerin dgrendiklerinden yeni (6zgiin) bir iiriin iiretme becerilerini gosterecekleri davramislari kapsar.

6. Degerlendirme: Bir bilgiyi dlgiitlerle karsilastirarak tutarli olup olmadigina yonelik hiikiimde bulunmay kapsar.

Davranigsal 6grenme, fertlerin degisik organlarinin 6gretim ve egitimde kullamlmast ile ilgili becerilerin gelistirilmesini
icerir ve 0grenmenin temelinde '¢agrisim ilkeleri' oldugu 6ne siiriiliir, biligsel 6grenme teorileri bu agiklamayi yetersiz bulur.

Bilissel 6renmeye gore, grenmenin temelinde bilissel (zihni) siiregler ve yapilar yatar. Ogrenme siireci de bilginin nasil
kullanildigr tizerinde durur. Kisi gecmis tecriibesi, tecriibesi olmasa bile, diistince yetenegi ile sorunu anlayabilecek ve ¢oziim
yollarmm Ogrenebilecektir. Davranigsal dgrenme ise, fertlerin degisik organlarnm egitim-6gretimde kullamlmast ile ilgili
becerilerin gelistirilmesini igerir.

3. Duyussal Ogrenme Teorileri: Bu teori, inang, niyet ve hislerle ilgili kavramlarin fertlerde degisimini kapsamimna alr.

Egitim ve 6gretimin kitlesellestigi giiniimiizde sadece okumak ve duymak iizerine planlanan 68renme yetersiz olur. Tek
yonlii anlatimdan ziyade, kurallar belirleme, empati, géz temasi, ses-goriintii-tahta igerigi ile agik ve net bir dizi stratejiyi
kullanarak aktif etkilesimli eski bilgiye yeni bilgileri baglayarak, gergek hayata baglantisim kuran, yer-zaman smirlamasim
kaldiran ve 6grenmeyi sosyal bir etkinlik goren bir yaklagim kabul edilmelidir.

Gegmiste hayati mesakkat ve miicadeleyle gegmis insanlarmn ve toplumlarin birikimleri ve bagimlihiklar yiiksek, 6grenmeleri;
okula ve miifredata muhtag iken, giiniimiiziin zengin 6grenme imkanlar1 ve serbest miifredat ile yeni neslin 6grenmeleri ¢ok
daha yiiksektir. Bu sebeple, zengin 6grenme ortamlarinda 6zel bir gayrete gerek kalmadan zamanla 6grenme kabiliyeti de
artacaktir. nsanlar, siirekli gelisen ortamda daha iyi yasamak igin siirekli §grenme ihtiyac1 igindedir. Kisinin zihni yetenekleri ve
sosyal alandaki becerileri, gelecegin diinyasmda sahip olunmasi gereken 6nemli vasiflar olarak 6ne ¢ikmaktadir. Insan, gercek
bilgiyi elde edip, teknoloji destegi ile kendini gelistirerek hayat kalitesini artirabilir.

Ogretim, nitelikli diisinmeyi tesvik etmelidir. Nitelikli diisiinme; tutarh, temeli bilgiye dayali, derin, {iretken, elverisli sekilde
ortaya konur, rastgele degil, nedeni aranir ve tizerinde ¢ahgarak gelistirilebilir. Hakikatten uzak, marifete doniismeyen, ahlak
iiretmeyen ve cevre ile kaynasmayan bilgi ve egitim insan1 yozlastirir. Egitimdeki etkilesim, “6gretisim” ile daha 1yi bir seviyeye
ulagir. Ogretisim; 6grenen dgretenden dgrendigi gibi dgreten de dgrenenden dgrenmeli anlayisin yansitir. Cogu sezgi ile baslayan
kesifler devamimda mutlaka akil ve ilim siizgecinden gecerek hizh bir sekilde insan hayatim kolaylastiran bir {iriine dontistir.

Etkili iletisim kurabilme, yeni bir seyler {iretebilme, sosyal adaletin, hukukun ve hiyerarsinin isleyebilmesi igin 6gretim
gerekir. Bu sayede yetenekler tespit edilir, yonlendirilir ve basar artar. Bilgiye kolay ve etkili ulagim, egitim sistemini kaliplar
disina gikararak, gelisime acik, proje odakh ve inovatif hale getiriyor. Uretim artik sahsa gore sekillenmekte, dinamik ve siirekli
gelisim de robotlarla degil, egitilmis insanlarla miimkiin olacaktir. Egitimli insan, ihtiyact hisseder, gelisimi takip eder ve
durumdan kendine vazife ¢ikarir. Tiiketim odakli degil, {iretim odakh olmak, ahlaken, vicdanen ve sorumluluk agisindan

gorevlerini bilmek ve yerine getirmek ancak egitimle miimkiindiir. Bagkasima rgatliktan kurtulmanin yolu, katma degeri
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yiiksek tiriinler tiretmek i¢in yeni teknoloji ortaya ¢ikaracak egitim sisteminde koklii bir doniisiimle miimkiindiir.

Kurum c¢alisanlar, ihtiyaca binaen is baginda egitim ve is haricinde egitim usulleri ile egitime tabi tutulur. Kurum, ¢ahisan
personelin daha verimli gahsmasim saglamak i¢in personel egitimi faaliyetleri diizenler. Isinde iyi olan ve gelecekte kurulusun
onemli pozisyonlarinda gérevlendirilmesi diisiiniilen nitelikli personeller i¢in personel gii¢lendirme programlan diizenlenir. Is
alanlarinda ihtiyag¢ olan, milli ve milletleraras1 meslek standartlarina uygun nitelikte insan yetistirme, mesleki bilgi ve beceri
gelistirme, meslek ahlaka, is saghgy, is glivenligi kiiltiirii ile is ahskanhg kazandirarak istihdama hazirlama bir ihtiyag olmustur.

Egitim teknolojileri, dlgme ve degerlendirme, 6gretim modelleri, kogluk temelli iletisim becerileri, ¢atigma kiiltiirli
Ve yonetimi, akademik is birligi ve networking, akademik damsmanlik ve kisisel liderlik gibi konular kurum personelini
gelistirmede kullamlmast gereken temel egitim yontemleridir.

Personel egitiminin temel amaci; ¢alisanin isini daha iyi yapmasim saglayacak, sorumluluk sahibi, gayretli olma, beceri
gelistirme, liderlik, takim olusturma, etkili iletisim gibi isletmeyi tamitmaya, misyon, vizyon ve kiiltiirlinii aktarmaya, kalite bilinci
yerlestirmeye katki saglamaktir.

Kurum ¢alisanlarmin toplum degerlerine sahip olma ve bunu kurumda etkili kullanabilmesi i¢in degerler egitimi verilmelidir.
‘Kiiciik kafalar kisileri, orta kafalar hadiseleri, biiyiik kafalar fikirleri konusur.” Lao Tzu

Diiriistliik, adalet, demokrasi, sevgi, saygy, hiirriyet, ahlak, fazilet, estetik ve vicdan gibi evrensel degerlerin “etkinlik temelli”
egitim uygulamalariyla kazandirlan degerler egitimi cok 6nemlidir. Toplumu yonlendiren; iyi-kotii gibi ahlaki, dogru-yanlis
gibi mantiki, sevap-giinah gibi dini ve giizel-¢irkin gibi estetik degerler vardir. Bunlar kisiye muhakeme, analiz, elestirel
diistinme, sentez yapabilme, problem ¢dzebilme ve sebep sonug iliskisini kestirebilme gibi 6zellikler kazandirir. Duygu ve
vicdanlarin gelistirilmesini esas alan egitim; maddi ve manevi olarak ¢ift kanatli olmahdir. Sistem, vasifli insan, isi ehline veren,
yeterlilik, liyakate uygun terfi etmeyi esas alan ve makaminda yetersiz olam bir alt kademeye alabilen insanlar yetistirmelidir.

Insani degerlerden mahrum, bir ideali olmayan, giinii veya ani yasayan fertler, toplumun diger iiyeleri iizerine yiiktiir. insanlik
tarthinde 21. asir emsali goriilmemis hizli bir gelisim i¢indedir. Cogu insanlar olup biteni ahlaki a¢idan sorgulamaya firsat
bulamiyor. Hayatin biitiiniinden bir parga olan is hayatinda; cerbeze, sahtekarlik, taciz, yildirma, tahammiilsiizliik, hoggoriiden
mahrum, menfaatgi, gorevi kétiiye kullanma ve artan siddetin ¢oziimii, ahlaki degerlere donmekle olur. Kapitalizmin insa ettigi
sekiiler ahlak, toplumlar ¢okertmektedir. insanlar ve sistemler ancak, elestiriye agik olduklar siirece kendilerini gelistirirler. Hizla
artan egitimli isgiiciine olan ihtiyag ilgilileri bu alanda yatirima zorlamaktadir.

Acik bir sistem olan organizasyonlar, varliklarin1 devam ettirebilmek i¢in gelisen ¢evreye uyum saglama siirecinde kendisini
stirekli gelistirmek durumundadir. isletmelerin rekabet ortammda basarili olabilmesi, kurumsal grenmeyi saglayici becerilere
sahip olmasma baghdir. Ogrenen organizasyon felsefesi, kisiler gibi organizasyonlarin da 6grenme ve kendini gelistirmeyi,
hayatlart boyunca siirdiirmeyi hedefledikleri bir siire¢ olarak gdrmesidir. Globallesmenin getirdigi gelisim toplumu ve
organizasyonlar etkilemektedir. Kurumlar varliklarinin devamu i¢in degisen sartlar ile hizlanan degisim ortamma uyum
saglayabilecek yeni yapilanmalara yonelmektedirler.

Ogrenen organizasyon; bilgi iiretmede, bunu karstya iletmede etkin, kuruma has davramslari yeni bilgilerle doniistiiren,
kisilerin istediklerini elde etmek icin kapasitelerini stirekli gelistirdikleri, birlikte siirekli 6grenmeyi 6grendikleri yapilardir.

11.3. Personel Gii¢lendirme

Ogrenen organizasyon, sanayi toplumundan bilgi toplumuna gegis ile birlikte bilgi, kisi, toplum ve isletmelerin basar1 ve
gelismelerinde temel fakt6r olarak rol oynamaya baslamustir.

Diinya 6lceginde gelisim ve rekabetin ortaya ¢ikardigi, dnemini artirdigi kavram personel giiglendirmedir.

Personel giiclendirme; yardimlagma, paylasim, yetistirme ve ekip ¢alismastyla ¢alisanlarm karar verme yetkilerini artirma,
kendilerini motive hissetmeleri, bilgi ve uzmanhklarina giivenleri, inisiyatif kullanma istegi ve organizasyonun hedeflerine uygun
ve anlamli bulduklar ileri yapmalarini saglayan gelistirme siirecidir.

Kurumlarda personel giiclendirme uygulamalarmin birgok gerekgesi ve faydasi vardr.

Personeli giiclendirme sebepleri:

1. Bilgi islem teknolojisinde ortaya ¢ikan gelismeler.

2. Artan rekabet ve miisteri taleplerine hizli cevap verme zorunlulugu.

3. Genelde toplumda, 6zel olarak da organizasyonlarda demokratiklesme egilimlerinin artisi.

4. Bilgi ve insan unsurunun en énemli rekabet avantaji kaynaklari olarak goriilmesi.

5. Kiiresellesme ve gelisimin getirdigi dis cevre beklentilerinin farklilasmast.

6. Giiglendirme ile personellerin isi kendilerinin idare etmesine yardimei olmast.

7. Giiclendirme ile verim artis1, maliyet diisiisii ve karar siirecinin kisalmasi dis ¢evre sartlarma uyumu miimkiin kilmas.

8. Giiglendirme ile birlikte isletmede g¢alisanlarm sorumluluk alanlarnin genislemesi, 6zerklik ve kendi kendilerini
degerlendirme imkanma sahip olmalari.

Yoneticiler, sinerji olusturmak i¢in egitim faaliyetleri ile personel giiclendirmeye 6nem verirler.

Sinerji, uyumlu ve es zamanh olarak ortaya ¢ikan giic, hareket, organizasyondaki tiim kaynaklari ortak hedefe yoneltme, bir
grubu harekete gegirme ve bir biitliniin pargalarinin toplamindan daha fazla olmasim ifade eder. Sinerjik yonetim ise
organizasyondaki lider, insan, sistem, donanim kaynaklarmin bir arada diisiiniiliip ve etkin katilimini planlama, organize etme,
yoneltme, koordine etme ve kontrol etme stireclerini ifade eder.
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Personel gliclendirmenin bir yolu da kisisel gelisime imkan saglamaktir.

Kisilik; insanin i¢ ve dis cevresiyle kurdugu, diger insanlardan ayurt edici, duygu, diisiince ve faaliyetlerindeki benzerlikleri,
farkliliklan belirleyen kisiye 6zgii nitelikleri, egilimleri ifade eden tutarh iliski seklidir. Kisisel gelisim ise davranis ve karakter
ozelliklerini sekillendirmesi, deneme yanilmalarla pekistigi, ¢evrenin olumlu veya olumsuz etkilerini birlikte tagidig bir siirectir.

Kisiligi gelistirmede; 6gretim ve ona bina edilen egitim birlikte ele almir. Burada giiven esastir ve temel degerler 6nemlidir.

Kisilik gelisiminin temellerini; (1) kendine giiven, (2) becerilerinin farkina varma, (3) inanglar, degerler, (4) prensipler, (5)
ahskanliklar ve (6) kendini motive edebilme kabiliyetleri olusturur.

Kisinin kendine giiveni, i3 hayatinda kendi becerilerinin de farkinda olmasm ifade eder. Kisi gergekten neyi en iyi
yapabiliyorsa bunu bulmast ve "ne is olursa yaparim" degil, becerisi ve kabiliyeti olan ise talip olmas1 gerekir. Inanclarina ve
degerlerine ters diisen ortamlarda basarmin azlig1, basar ig¢in kurum kiiltlirii ile kisinin degerlerinin uyum iginde olmasmi gerekli
kiltyor. Kurumun hedefi kisinin prensiplerine aykir ise aliskanliklari ile bagdasmiyorsa yine mesele var demektir. Is ortaminda
bulunulan diger insanlarla; zitlasma, inatlasma, karsilikli suglama, ayrimeilik, giybet (dedi-kodu) ve iftiradan uzak durarak,
aradaki iletisimin siirekliligi agisindan kiismeden kurulan bir ¢alisma anlayisi bagarty1 getirecektir.

Pozitivist, ezberci, s1g egitim sistemi, geng kusaklart; kisiliksiz, kimliksiz ve 6zgiiveni diisiik, mankurtlagmis ve heyecansiz
diploma i¢in okula gidip-gelen ruhsuz makinelere doniistiiriiyor. Ozel okullarda, 6zel egitim alan cocuklar ise Bati hayranhgryla
yetistiriliyor, bu topraklara ruh iifleyen medeniyet dinamiklerinden kopuk, koksiiz bir nesil haline geliyor. Genelde sosyal ve
Ozelde is hayatinin ihtiyact olan egitim sistemi, kisiye ahlaki degerle birlikte akil ve kalp dengesini kurabilen, analitik
(¢oztimleyici) diisiinme, sentezleme, analiz yapabilme ve fikir yiiriitme yeteneklerini kazandirmah ve gelistirmelidir.

Kiside dzgtiven eksikligi, kendinden stiphe duymak, pasiflik, boyun egme, agir uyum gosterme, yalmzlik, elestiriye kapalilik,
giivensizlik, depresyon ve asagilik duygusu hallerini ortaya ¢ikarir buda basarty1 olumsuz etkiler. Ozgiiven, kisinin kendisi ve
yetenekleri konusunda pozitif ve gergekei bir anlayisa sahip oldugunu gosterir. Ozgiiveni artirmanin cesitli yollar1 vardir.

Ozgiiven artirma yontemleri:

1. Kotii seyler yerine iyi seylere agirlik verme ve iyi seyler diisiinme.

2. Tecriibelerden ders ¢ikarma.

3. Gergekei hedefler belirleme ve cesaretli olma.

4. Siirekli 6grenme ve faydali isler yapma istegi.

5. Sadelige 6nem verme ve degisimi olumlu karsilama.

Kabullenilen 6grenilmis caresizlik kisinin gelisimini olumsuz etkiler.

Ogrenilmis caresizlik; kisinin karsilastig1 bir problemde biitiin gabalar1 ve denemeleri sonucu ¢oziime ulasamadigim gorerek
bu durumu kabullenip yeni ¢6ziim yollar1 aramaktan vazgecmesidir.

Toplumdaki sosyal problemler insanin ruh saghgm etkiliyor; caresizlik duygusu psikolojiyi bozuyor ve sosyal atalete
siiriikleyerek sosyal patlamalara sebep oluyor.

Kisi, ne kadar gaba harcarsa harcasin durumu degistiremeyecegini diistinerek pasif kalir ve bir adim daha ileriye giderek bu
pasifligi istemedigi biitiin durumlara geneller. Ogrenilmis caresizlikte sonug ne olursa olsun kabullenme var ve “ne olursa olsun
umurumda degil” egilimi olusur. Isteksiz olma, pasif olma, depresyon, korku, her tiirlii sonucu kabul etmeye yonelik isteklilik ve
boyun egme vardir. Personel egitimi ve personel giiclendirme faaliyetleri, personeli bu durumdan kurtarmanin garelerini arar.

Kisiler gcevredeki obje ve gergekleri kendine miinhasir bir sekilde gorme, fark etme egilimi gsterir ve bunlari bir sekilde
tantyarak siirekli kendini gelistirir. Tki farkli kisi ayni cisim veya gercegi degisik sekilde yorumlayarak farkh davrars
sergileyebilir. Kisiler i¢in “gercek” tamamen kendine miinhasir bir durum olup, kisinin ihtiyaci, istegi ve deger yargilan ile
tecriibelerine dayanir. Kisinin bir olguya (ger¢ek duruma) ve objeye (nesne) davraniglar ve tepkileri algilamaya baghdr.

Algillama; tatma, koklama, duyma, dokunma ve gérme gibi bes duyu yardimiyla dis diinyay1 tanimak veya cevresinde
kendisiyle ilgili gérdiigii bir nesnenin varhgm fark etmesi ve idrakidir.

Algilama kisinin sahip oldugu 6zelliklere bagh olarak degisir. Kisi bu stirecte; uyaricilart seger, organize eder, yorumlar ve
geemis tecriibeleri 15181mda anlamlar verir. Duyma, gorme, tatma, dokunma ve koklama olarak bes duyu ve buna ilaveten dnsezi
olarak da ifade edilen; akil, hayal, hafiza, zan (vehim), sahiplenme, sevk etme ve arzulama gibi yedi duyu ile algilama gerceklesir.
Kisi diinyay1; bu duyu ve duyu organlartyla algilar.

Kisisel gelisimde; fikirlerini kabul ettirmek, iyimserlik, istekli olmak, sevgi, saygi, hiir olmak, giiven, elestirilere agik, duygu
olgunlugu ve kapasitesini dogru degerlendirme becerisine sahip olmay1 ifade eden 6zgiiveni gelistirmek Gnemlidir. Bunun
temelini de kisilik olusturur. Bir kisiyi baskalarmdan ayiran veya yiicelten 6zellik, tistiinliik vasfi, degerlilik, ytiksek karakter,
fazilet olan meziyet kisiligin 6nemli bir unsurudur.

Analitik (¢cOziimleyici) diistinme, bir konuyu tiimden gelim yontemi ile alt konulara ayirip, her bilgiyi ayrica
degerlendirebilme yetenegidir. Konularm kiigiik parcalara aynhp bilginin sorgulanmasindaki hedef, parcalardan yola ¢ikip
biitiinii ¢oziimlemektir. Bu yetenegine sahip kisiler, karmagik yapilar karsisinda pratik ¢oziimler iiretebilen, sorgulama ve
aragtirmaya yatkindir. Analitik mantikla sorgulayarak 6grenme, dogru bilgiye ulasma ve kalic1 6grenme metodudur. Analitik
zeka ise sebep sonug iligkisini etkin bir sekilde kurabilen, kavrama ve algi seviyesi yiiksek olan zeka demektir.

Din ilimleri insanlara ahlaki degerler kazandirarak vicdanin kaynag olan kalbini besler, fen ilimleri ise akil ve mantigim

gelistirir. Bu ikisinin birlesmesi ile insan akil ve kalp dengesini kurar. Boylece hakikate ulagir. Bunlardan birisi eksik
124



oldugunda bu denge ortadan kalkar. Dini ilimlerden ayrildigmnda hile ve siiphe, fen ilimlerinden ayrilirsa taassup ortaya cikar. iste
diinyay1 doniistiirecek egitim, bu egitimdir. Din ilimleri ile fen ilimlerinin birlikte okutuldugu Medrese modeli, giliniimiize
uyarlanarak; tiim insanhgmn ihtiyaci olan akil ve kalp dengesini kurmus her alanda ihtiya¢ olan insan1 yetistirmektir. Egitim
sistemi, akil art: kalp esittir ruhu besleyerek; ideal, zgiiven, ahlak, tevazu ve saygi asilamalidir. insanlig kurtaracak yegane bu
model ile ilim ¢ikacak bu irfana doniisecek oradan da hikmet ¢ikacaktir.

Ahlaki degerlere uygun yiiriitiilerek ulagilan bilgi; akla, kalbe, vicdana ve duygulara hitap etmeli, insanlig1 yasatan ve onu
gelistiren dzellikte olmalidir. Insani ve ahlaki degerlerden uzak olan bilgi insanlari; atom bombasi, niikleer ve biyolojik silahlarla
tiim canhlara zarar veren yikici teknolojileri tiretebilmektedirler. Bu noktada, yapay zekal robotlarm karaborsaya diismesiyle
gelecegin Mihail Kalagnikov’lar olabilirler. Basta is hayat1 olmak tizere sosyal hayatin siber (sanal) ortama yonelmesi bu alanda
siber saldir, tehdit ve zorlamalan giindeme getirmistir. Bu saldirilara karsi, kisi ve kurumlar veri tabanlarida topladiklar
bilgilerin giivenligi i¢in siber (sanal) savunmaya yonelik yeni tedbirler almalar gerekmektedir. Ahlaki kriterden mahrum, bilgiyi
iireten ve elinde bulunduran otoriteler, bunu bir silah gibi kullanmaktadir. Yapay ve artirilan gergeklik sistemi bilgisayarm 4.
devresinin gelisimi ile kisi ve kurumlarin kozmik odalarindaki bilgilere ulagilarak, bunlar farkh isletme ve tilke istihbaratlarina
servis edilip haksiz kazang veya siyasi ve ekonomik tistiinliik saglanabilmektedir. Siber (sanal) saldirilar dijital ekonomi ve her
tiirlii dijital platformlar {izerinde de potansiyel bir tehlike olusturmaktadir.

Demir medeniyetinin yerini data medeniyetine birakmasiyla; yapay zeka ve biiyiik veri kiitlelerinin analizi olarak temel iki
teknoloji 6ne ¢ikmaktadir. Elektronik doniisiimde eglence odakli degil, iiriin odakli kodlama, algoritmalar ve giivenlik, robot
teknolojileri ve miihendislik yazihmlarina yatirim yaparak gelecegin ihtiyaci olan belirli yeteneklerle donatilmis kusaklar
yetistirilmelidir. Dijital bilgi ve deliller 6nemli hale gelmesiyle ahlaki degerlerden mahrum bilgi ve teknoloji toplumu yozlastirir.

Teknolojiyi diisiinen X kusagy, teknolojiyi tireten Y kusagi ve bu teknoloji igerisinde dogan ve gelistiren Z kusagi kendinden
sonraki gelecek alfa kusagma 6gretmenlik yapacaktir. Gelecegin isletme ve is modelleri siirekli gelismekte ve ¢ok farkli
yetenekleri gerektirmektedir. Is hayatinmn ihtiyaci olacak kalifiye elemanlarin yetistirilmesi ilkdgretimden baslar. Mevcut
sartlarda igverenler caligtirmak istedigi personellerde ileri vasiflar istemektedir. Sirketler veya bireysel igverenler gelisen sartlara
bagli olarak calistirdig1 personeli egitimle giiglii hale getirmek icin temel baz1 vasiflarini gelistirecek egitimler talep etmektedirler.

Sirketler tarafindan istenen egitimler: 13. Yoneticiyi yonetme becerisi gelistirme

1. Motivasyon ve pozitif diislince becerisi 14. Proje temelli egitim ve 6grenme

2. Tletisim ve iliski yonetimi 15. Finansal ve teknoloji okuryazarlig1 egitimi

3. Liderlik ve karar verme egitimi 16. Empati ve tahlil / analiz yetenegi

4. Stres ve 6tke kontrolii egitimi 17. Yardimlagsma, dayanisma (imece) ve is birligi egitimi
5. Disiplinli galisma becerisi 18. Elestirel yaklasim ve elestirel diisiinme becerisi egitimi
6. Catigma yonetimi 19. Duygusal, gorsel, ruhi ve fiziki zekay: gelistirme egitimi
7. Kodlama ve yapay zeka yazilimlan geligtirme 20. Is ahlaki ve sosyal sorumluluk egitimi

8. Blok yazarlig egitimi 21. Zaman yonetimi Ve sunum teknikleri egitimi

9. Kisisel usiil gelistirme ve miizakere becerisi 22. Grup (takim) galigmast

10. Becerileri ve 6zgiiveni gelistirme egitimi 23. Statii kaygisim yonetme

11. Duygusal dayanikhilik ve istikrar egitimi 24. Odiil ve ceza mekanizmasi gelistirme egitimi

12. Staj egitimi ve yurtdist tecriibesi 25. Psikolojik dayanikhlik (metanet, sabir ve sebat) egitimi

Personel egitimi ve personeli giiclendirme ¢alismalart ayrica calisanlarin kisisel gelisimini de saglayarak; giiciin ¢alisanlar ile
paylasilmasi ve bunun sonucunda ¢alisanlarin kendilerine ve organizasyona yaptiklari katkinim bilincine varmalarmi saglar.

11.4. s Basansi

Basarida, her seyde bir sey bilen degil, bir seyde ¢ok sey bilen insan olmanin 6nemi giin gectikge artiyor.

Basan; bir is icin gerekli olan zihni enerjiyi, fiziki enerji amaca uygun, bezginlik gostermeden, ekonomik olarak, etkin sekilde
kullanma azim ve becerisidir.

Is icin gerekli enerji, insan giicii, makine ve bilgi olabilir, dnemli olan, basar1 igin gerekli enerji kullanm dogru organize
edilmelidir. Basar1 iyi bir plan ile gerceklesir ve sabirla elde edilir. Basarida; ne istedigini bilmek, harekete gegmek, yapilanin
sonuglarim 6grenmek ve hedefe varana kadar davranis degistirmeye hazir olmak vardir. Siirdiiriilebilir bir basart i¢in beyin, akil,
kalp ve goniil birlikteligi gerekir.

Toplumlarin yapilarina bagh olarak; ekibe bagl, lidere bagl ve sisteme bagli basari tipleri meveuttur. Siirdiiriilebilir basarilar,
daha ¢ok sisteme bagli basari tipleri oldugu gelismis toplumlardan anlasilabilir. Basarinin da kendine 6zgii bir eko sistemi var ve
bu yolda referans olan rol modeller 6nemlidir. Rol modeller sert ve naif olabilir. Anadolu’nun ge¢mis rol modelleri; Hz. Mevlana,
Ahi Evran, Yunus Emre ve Haci Bektasi Veli gibi naiftir. Basar1 zamana ve medeniyetlere bagh olarak da degisebilir. Dolayistyla
glinlimiizde basari i¢in; ayak sesleri, alin teri daha az 6nemli iken akil teri daha fazla 6nemli hale gelmistir. Yasanan her yeni
zaman beraberinde yenilikleri de getirir. Dolayistyla yeniliklere uyum noktasinda; “Eski hal muhal ya yeni hal ya izmihlal
(yikilma)” sziiyle de basart i¢in yapilacak bellidir.

Ferdi ve i¢timai basarilarda mutlaka bir basar1 ahlaki olusturulmahdir. Cok calis, hedef koy ve hedefe ulasmak icin her sey
mubah anlayisi ahlaki degildir. Elestiriye acik, adaleti ve liyakati esas alan aym zamanda vicdan egitimini temel kabul eden bir

degerler yapis1 belirlenmelidir. Timi ile amel etmeyen' ferdi basar1 bir mana ifade etmez. “Muhalefet muvazene-i adalettir’,
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'esnemeyen kirlir', ‘elestiri, gelistirir’. Baskasinin omuzlarina basarak bir yerlere yiikselmek basari degildir. 'Kas yaparken, goz
cikarilmaz.' Ziya Pasa 'Ayinesi istir kisinin 1afa bakilmaz, sahsin goriiniir riitbe-i akli eserinde' der.

Bazi toplumlarda, iletisimin dili kapah ve dolayhidir; “kizim sana sdylityorum, gelinim sen anla’ gibi, bazilarinda ise dogrudan
ve acik dili kullantyor. Dolayistyla toplumlarm medeniyet tasavvurlari, bagartya biiytik etki yapmaktadir. Dogu’dan Bati’ya olan
medeniyet tasima ve Bati’dan Dogu’ya teknoloji ve yenilik tasima hareketi Anadolu topraklar tizerinden stirmektedir. Tarihte,
bazi ideolojilerin varsaydig “listiin milletler” yoktur. Tarihin her doneminde ortaya ¢ikan, gesitli basarilar gosteren ve karsilasilan
meseleleri biitiin insanh@ da ilgilendiren cevaplar vermeyi basaran milletler olmustur. Bu seckin bir {istiinliik oldugu anlamma
gelmez. Devletin zenginligi hazinenin dolulugu ile 6lgiildiigii zamanlardan milletin zenginligi ile 6lgiilen zamanlara gelinmistir.
Ekonomiyi gelistirme basarisinda istikrar; toplumlarim kendi dinamiklerini ve potansiyellerini harekete gegirecek alanlara yapilan
yatirmmlarla olur. Yakmmaci insan ve yonetici tipleri her seyden yakimnir, basarilart gormez ve bagarmak igin de bir sey yapmaz.

Kuruluglarin biinyesinde basartyr olumlu veya olumsuz etkileyecek bircok faktor vardir. Merkeziyetcilik, kisa vadeli
diistinme, acelecilik, tiretkenligi kaybetmek, gelisime agik olmama, isteksizlik, dnceliklerin belirlenemeyisi, giiven eksikligi,
iletisim kopukluklari ve liderlik eksikligi gibi faktorler basarty1 olumsuz etkiler. Kurumlarda i¢ inceleme ve sorugturma siirecleri
basarisizligm sebeplerini tespitte 6nemlidir.

Basariy1 engelleyen temel unsurlar:

1. Tembellik: Yapilmasi gerekene kars1 goniilsiiz olma, bir is yapabilecekken bundan ¢ekinme, bir faaliyet icin gayret
gostermeme ve harekete gegmeme halidir. Miskinlik, uyusukluk, haylazhik, aylaklik, avarelik, kaytarma ile yakin anlamda bir
sifat olarak, muhtelif din ve gériislerce yerilmis bir davranistir.

2. Ozgiiven eksikligi: Kendinden siiphe duyma, sosyal gevreden uzaklasma, basaramama korkusu ve ige kapaniklik gibi
kompleks hali gosteren psikolojik bir mesele olarak basarisizliga sebep olmaktadir.

3. Acgozliiliik: Gozii doymazlik, harislik, tamahkarlik gibi ihtiyag olmayan seylere muhtag olundugu inancinda ve eldekilerin
kaybedilme korkusundan dogan ve basariy1 olumsuz etkileyebilen bir durumdur.

4. Hirs: Thtiras boyutunda, asmn giiglii bir istek, irade ve kanaatleri asarak insani basarisiz kilabilir.

5. Kiskanclik ve haset: Bir kimse bir {istiinliik gosterdiginde veya sevilen birisinin, baskasi ile ilgilendigi kanaatine
varildiginda ¢ekememe ve gipta etme gibi basarty1 olumsuz etkileyebilen bir tutum ve tavirdir.

6. Ofke: Istenmeyen sonuglara, karsilanmayan istek ve beklentilere verilen insani bir duygu temelli tepkidir. insan ele gegirip
basari istegini kirabilir. “Ofkene esir olma”, “Ofke ile kalkan, zarar ile oturur”.

7. Gurur ve kibir: Kendini begenme, dviinme ve baskalarmm dinlememe, onlarn tecriibelerinden faydalanmama halidir.
Yaptig1 kiiciik isleri biiyiik gostererek kariyer yapmaya calisirlar.  “Bin de bilsen, bir bilene sor” soziiyle bu durumdan
uzaklasilabilir.

Bu noktalar gézden gecirilirse, basarili olma ve toplum hayatinda ayaga kalkma ihtimalinin ileri seviyede artacag: anlasilir.
Verimli ¢alisgmanin bedent, hissi ve akli olarak {i¢ esas sart1 vardir. Caligmanin bedeni sarti, saglik ve saglamlik ve hissi sart,
calismay1 sevmek, akli sart1 da calismanin usul ve yolunu bilmektir. Erteleme veya geciktirme davranisi 6zel ve ig hayatina kadar
hayatm her alani1 olumsuz etkiliyor. Is yaparken bagkasma zahmet vermemek gerekir ve hig kimseyi bagkasmin arkasmda
biraktigim toplamaya zorlamamak gerekir.

Basar1 i¢in, insamn egya ve teknoloji ile muhatapliy, ona esir degil, istifadeye doniik olmahidir. Basarili olabilmenin sirlari,
sartlart konusunda pek cok sey sdylenmistir. Calisma hayatinda kisilerin basarih olup / olmadigini belirlemede kullamilan; (1) is
bilgisi, (2) yapilan isin kalitesi, (3) aragtirma ve {iretkenlik, (4) ise ilgi ve devamlilik, (5) miisterilerle iligkiler, (6) sorumluluk alma
ve (7) amirler ve diger ¢ahisanlarla 1yi iligkiler gelistirme gibi temel 6lciiler bulunmaktadir. Bu dlgciilere sahip ¢ahisanlar islerinde
basarili olurlar.

Basarmin kendine 6zgii uyulmasi ve bulunmasi gereken birtakim temel sartlart bulunmaktadir.

Basarinin temel sartlar:

1. Giiglii bir niyete sahip olma ve temel kurallar bilmek,

2. Olumlu diisiinmek (pozitif olmak) ve kendi kendini motive etmek,

3. Sorumluluk duygusuna sahip olmak ve kendini sorgulamak,

4. Aceleci degil, sabirly, sakin olmak ve isabetli karar vermek,

5. Bagkalarindan faydalanma ve paylasmayi bilmek,

6. Disiplinli calisma azmi, isini sevme ve takip etmek,

7. Yedek plana sahip olmak ve yenilikleri takip etmek,

8. Asinliktan ve abartidan uzak durmak,

9. Yola cikilanlari, yolda bulunanlara tercih etmemek, ¢evresine vefali olmak,

Bir i yerinde verim diisiikliigii veya artist ile ¢alisanlari moral diizeylerinde, yonetici tiplerinin 6nemli etkisi vardir. “Serbest,
babacan, sert ve demokrat” olarak dort yonetici tipinin yonetilenler tizerindeki etkileri de farklidir. Aralarinda en ideal olam
“demokrat” yonetici tipinde; ¢alisanlara kararlara katilma firsat1 verdikleri i¢in i yerinde giiven ve is birligi unsuru, objektif ve
rasyonel yontemlerin uygulanmastyla ¢alisanlarda moral diizeyi yiikselir ve verim de artar. Bu yoneticilerin gorev yaptigi is
yerlerinde, ¢alisanlar arasindaki sevgi ve saygi baglar da ¢ok sikidir. Serbest ve babacan yonetici tipi; is yerinde, calisanlarda
moral diizeyinin ytiksek, ancak verimin diisiik oldugu goriisii farkh kaynak ve yazar goriisii olarak ifade edilmektedir. Bu
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yoneticiler, calisanlarla aralarindaki arkadashik baglarmin kuvvetli olmasi ve ¢ogu yanlislarm gérmezlikten gelinmesi verimi
diistirmede 6nemli etken oldugu iddia edilir. Sert yonetici de ise yonetimindeki ¢alisanlarda moral diizeyi diisiik, ancak verim
yiiksek olmaktadir. Korku ve endisenin hakim oldugu bu tiir ¢aligma hayatinin olumsuzluklar ilerleyen zaman i¢inde ortaya
cikabilmektedir.

I basarist veya kendi alan ve mesleginde basarili olan geng, yash idealist insan Smekleri vardir.

Basarih olmus gencler:

1. Sehzade Mehmed, 12 yasma geldiginde Sultan Murad, tahttan feragat etti ve yerine; ileride 21 yasindayken Istanbul'u
fethederek ¢ag acip kapayacak birini birakti.

2. Alparslan 1072°de vefati ile 18 yasindaki Meliksah yerine gecti ve Selguklu en parlak donem yasadi.

3. Unlii fizikgi Isaac Newton, yer ¢cekimi kanununu kesfettigi zaman 24 yasmda bulunuyordu.

4. Unlii miizisyen Beethoven, ilk eserini 13 yasinda iken bestelemisti.

5. Napoleon, italya’y1 zaptettigi zaman 27 yasinda idi.

6. Goethe, ilk siirlerini, 10 yasinda iken yazmusti.

7. Mozart, hentiz 6 yasinda iken, konser vermeye baslamusti.

8. Benjamin Franklin, ‘Fakir Bir Adamin Gilinliigii’ isimli iinlii eserini 26 yasinda yazdi.

9. Grekgeyi i yasinda 6grenmeye baglayan John Stuart Mill, 8 yasinda bu dille yazilmus biitlin eserleri okuyacak kadar bu
dile vakif olmustu.

10. Makedonyah Iskender 33 senelik émriine kocaman bir imparatorluk sigistird.

11. Edebiyatmizin meshur iki iinlii ismi, Omer Seyfettin ve Orhan Veli éldiiklerinde 36 yaslarmdaydilar.

12. Ispanya Krali, komsu krala geng bir asilzadeyi eli olarak gonderir. Geng birini elgi olarak grmekten memnun olmayan
kral: Ispanya kralnm iilkesinde adam yok mudur ki, bana bu sakalsiz genci gonderir? der. Geng elgi, krala su cevabi verir:
Efendim, benim kralim, sizin “hikmet ve bilginin ancak bir sakallida olabilecegini” diistindiigiiniizii bilseydi, siiphesiz size,
benim yerime bir kegi gdnderirdi.

Basarih olmus yashlar:

1. Harvard Universitesi nin {inlii profesorii Roscoe Paund, 86 ve 89 yaslar arasinda ABD adalet sistemi iizerine 5 ciltlik biiyiik
bir eser yazmusti.

2. Meshur ressam Titian, Lepanto Savasi isimli tablosunu 6liimiinden 1 sene 6nce 98 yasinda tamamladh.

3. Bismark, Alman birligini kurdugu vakit, 70 yasinda idi.

4. Goethe 83 yaginda 6ldii. En biiyiik eseri olan Faust’u dliimiinden 1-2 sene 6nce bitirmisti.

5. Mimar Sinan, Siileymaniye’yi bitirdigi vakit, 70 yasmi gegmisti.

6. Biiyiik opera bestecisi Verdi, tinlii eseri Otello’yu besteledigi sirada 75 yaginda idi.

7. Thomas Hobbes, The Odyssey’i Yunanca aslindan Ingilizce’ye cevirdigi sirada 87 yasinda idi.

8. Don Counsilman, 58 yasinda Mang Denizi’ni gecen en yash adam unvanmm almusti.

9. Charlie Chaplin (Sarlo), 76 yasinda halen film yonetmenligi yapiyordu.

10. Dort defa Ingiltere’ye Bagbakan olan William Gladston, 4.defa bu goreve geldiginde 83 yasinda idi.

11. George Bernard Shaw, piyeslerinden biri ilk defa sahnelendiginde 94 yasinda bulunuyordu.

Basar i¢in saglam bir kisilik ve bunun zaman igerisinde gelistirilmesi gerekir. Bireysel tatmin ile toplumsal faydayi esas alan,
hirstan uzak, hayati 1yi kurgulayan, gercek hedefler belirleyen, yumurtalarin hepsini bir sepete koymayan, asagilik duygusuna
kapilmadan, fikir alig-verisiyle kendini gelistiren, yikic ve kirict olmayan bir kisilik gelistirilebilir. Kisisel gelisim, ebeveyn (ana-
baba), cevrenin olumlu, olumsuz etkisi, karakter 6zellikleri, tecriibe ve yanmlmalarla pekistigi bir stirectir.

Kisilik; insanin i¢ ve dis gevresiyle kurdugu, diger insanlardan ayurt edici, duygu, diisiince, faaliyetlerindeki benzerlikleri,
farkliliklan belirleyen kisiye 6zgii nitelikleri, egilimleri ifade eden tutarh iliski seklidir.

Basarmin temelini kisilik olusturur. 1000:1=Kisilik, 0=Basar1, 0=Tecriibe, 0=Disiplin olarak sekillendiginde, bastaki kisilik
olan 1’silinirse geriye bir sey kalmaz.

Kisisel gelisim siirecinde, 6gretim ve ona bina edilen egitim birlikte ele almir, giiven ve temel degerler 6nemli bir yer tutar.
Sahip olunan beceri tizerine bina edilecek degerlilik duygusu ve bilinci ile kisiligi olumlama, kisinin psikolojik gelisimde énemli
bir stirectir. Hayatin akist i¢cinde dengeyi muhafaza igin insan kendisine zaman ayirarak, hobiler gelistirmelidir. Hayatta acilar
basar1 ve basarisizliklar insant olgunlastirir ve gelistirir. Arzularm tatmin i¢in yasayanlar bagkalarina faydah olamazlar.

Kisisel gelisimin temelleri; (1) kendine giiven, (2) becerilerinin farkinda olma, (3)inang ve degerler, (4) prensipler, (5)
ahskanliklar, (6) kendini motive edebilme kabiliyeti ve (7) toplam kalite yonetimi anlayisidir.

Kendine giiven; kisinin kendi yetenek, beceri ve kapasitesinin farkinda olmasi, kendini tantimasim ifade eder.

Kisi gercekten neyi en iyi yapabiliyorsa bunu bulmasi gerekir. Toplumda “Ne is olursa yaparim” diistincesi artik beceri ve
kabiliyet sayilmiyor. Kisinin inang ve degetlerine ters diisen ortamlarda basarmim azhg, basari i¢cin kurum kiiltiirii ile kiginin
degerlerinin uyum i¢inde olmasin gerekli kiltyor. Kurumun hedefi kisinin prensiplerine aykir1 ve ahiskanhklar ile bagdasmiyorsa
yine mesele var demektir. Insanlar kendini tehdit altinda hissederse, bulundugu ortama giiveni sarsar ve endise yasamasma sebep
olur. Bu tehdit algis1 bulundugu ortamdan uzaklagsmaya yoneltir.

Kisilik tipleri tizerine yapilmus eski ve yeni birgok arastirmada, sosyal ve ekonomik hayat agisindan kapsayici olan iki farkl
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insan tipi simiflamasi dikkat ¢ekiyor. Myers-Briggs yaklagimina gore 16 farkl kisilik tipi bulunuyor ve bu 16 tip, 4 farkl kisilik
ozelliginin farkh bilesimlerinden olusuyor.

Sanayi devrimi ile koylerinden koparak sehirlerde fabrikalarda calismaya baslayan vasifsiz isciler sanayinin itici giicii oldular.
Bu insanlardan diistinmeleri degil kol ve kas giicleriyle is yapmalari, verilen emirleri sorgulamadan yerine getirmeleri isteniyordu.
Henry Ford “Ne zaman iki el istesem yaninda bir de kafa geliyor.” diye yakimiyor. Zamanla ekonominin i¢inde bilgisiyle is yapan
sermayeleri bilgi olan insanlarm sayisi artti. Bir konuyu derinlemesine bilen ve kili kirk yaran uzmanlar sanayi toplumunun
kahramanlar oldular. Giintimiiz ekonomik sartlari bilgi is¢ilerinden uzmanlik ve ¢cok yonlii bakabilme becerisine sahip olmalarimi
istiyor. Artik sadece bir alanda degil, birgok alanda bilgi ve beceri sahibi olmayi gerektiriyor. Yeni ekonomi, bilgiye, tiretkenlige
dayal1 ve farkh fikirler {iretebilme becerisi istenmektedir.

Toplumda, T tipi ve I tipi insan modeli daha sik karsilagilan ve is hayatinda faaliyet yiirtiten insan tipleridir.

T tipi insan; kendi alaninda teorik ve pratik bilgiye sahip, giincel gelismelere hakim, birbiriyle baglantili birgok alanda genel
bilgi sahibi olan, T harfinin gévdesi, uzmanlastiklar1 alam, T°nin kollar1 da kendilerine segtikleri diger ilgi alanlarini simgeler.

T tipi insan, kendi alaninda teorik ve pratik bilgiye, giincel gelismelere hakimdir, fakat kendilerini sadece uzman olduklar
alanla smirlamadan farkh alanlara duyduklar ilgi onlar besler, bu sayede her gecen giin daha fazla ustalasarak ¢ok yonlii olurlar.
Yenilikgilikleri sayesinde kazandig1 disiplinler arast bilgi ve tecriibe ile meseleleri daha ¢abuk kavrar ve hizli ¢oziim iiretirler.

I Tipi insan; miihendis kafasiyla hareket eden, bir alana yogunlasan, olaym biitiiniine hakimiyetleri zayif olan, resmin
biitliniinii géremeyen, etkili bir iletisimi zay1f, kararlari kendi aralarinda alan, tek alanda dikine yogunlasan insan tipidir.

I tipi insanlar, fikir bazinda kendi mesleklerinin disindaki insanlara deger vermez, genelde her karar1 kendi aralarinda alir ve
T tipi insanlarin tam tersidir.

Giiniimiizde bircok mesele ancak bilimler aras1 dayamsma ile ilgili bilim uzmanlarmin is birligi ile ¢éziime ulastirilabilir.
Birgok bilim insamnin birlikte ¢alisacagi cok fazla konu bulunmaktadir. Bu da T tipi insana olan ihtiyaci ortaya ¢ikarmaktadir.
Farkh bilgi, goriis, beceri ve diislinceye sahip ¢ok yonlii insanlarin birlikte mesai yiiriittiikleri ve ortak akli esas alan
organizasyonlar daha basarili olurlar. Gelecekte organizasyonlarin daha fazla T tipi insana ihtiyaci olacagi tahmin edilmektedir.

Kendini tamima; insanin psikolojik ve fiziki agidan kendinde bulunani bilme, farkinda olma, bunlar1 dogru degerlendirmedir.

Bir insanin fiziki 6zelliklerini, duygularini, diisiincelerini, istek ve ihtiyaglarin, giiclii ve zayif yonlerini, amag ve degerlerini,
yeteneklerini ve becerilerini tanimast, bilmesi ve bunlarm farkinda olmasim ifade eder.

Gelisim; belirli bir duruma dogru gergeklesen olumlu degisim siirecini ifade eder. Kendini gelistirmek ise kisinin olmak
istedigi ve belirledigi bir durumu elde etmek i¢in gergeklestirdigi degisim siirecidir.

Kisiler gevredeki obje ve olgular kendine 6zgii bir sekilde gérme, fark etme egilimi gosterir, bunlar tantyarak stirekli kendini
gelistirir. Iki farkl: kisi ayni cisim veya olguyu degisik sekilde yorumlayarak farkli davrans sergileyebilir. Kisiler icin “gercek”
tamamen kendine miinhasir, kisinin ihtiyag, istek, deger yargilari ve tecriibelerine dayanir. Kisinin bir olguya (durum) ve objeye
(nesne) davranislar1 ve tepkileri algilamaya baghidir.

Algy; kisinin tatma, koklama, duyma, dokunma ve gérme gibi bes duyu yardimryla dis diinyay1 tamima, gevresinde kendisiyle
ilgili nesneleri fark etme, idrak etme, organize etme, anlama ve degerlendirme siirecidir.

Kisinin 6zellikleri algilamayn etkiler; uyaricilar seger, organize eder, yorumlar ve gecmis tecriibeleri 1s1§mda anlamlar verir.
Kisiye ulasan duygulara ne tiir tepkiler verecegi ancak algilama sonrast belirir.

Uyanier; duyu organlarma yonelik herhangi bir girdidir.

Algilamay etkileyen faktorler; alicinin algilama yetenegi, deger yargilari, amaglari, ihtiyaglari, egitim, kiiltiir diizeyleri,
duygulari, tecriibeler, fiziki ve biyolojik nitelikleri.

Alg ile gercek arasmdaki farklar:

1. Alg1 6znel, gercek ise nesneldir.

2. Algiya yon verilebilir fakat gercege yone verilemez.

3. Alg, kisiye 6zel oldugu gibi topluma da 6zgii olabilir.

4. Insan 6nce algilar, sonra algilarma bagl iinde bir diisiince olusturur.

5. Her insan gercekleri kisisel veya yonlendirilmis algilarla degil, tiim netliiyle, nesnel olarak arastrma zorundadir.

Duyum ile alg1 arasindaki farklar:

1. Duyum basit fizyolojik bir olay, alg1 ise karmagik psikolojik bir olaydr.

2. Duyumda uyaricilar tek tek degerlendirilir, algida ise bir biitiin olarak degerlendirilir.

3. Duyum her kiside aym sekilde gergeklesir, algi ise kisiden kisiye farklihk gosterir.

Duyu organlar yoluyla ihtarin alinmasi, alici tarafindan degerlenmesi, 6nceki uygulamalarla karsilastiriimasi, alicinin
kendisine gore uygun diye nitelendirdigi davramsi gostermesine sebep olacaktir.

Alg1 yonetimij istihbarat sistemlerinin ve liderlerin resmi tahminleri, dss iliskileri ve resmi eylemlerini etkilemenin yaninda,
toplumlarm duygularm, motivasyonlarimi etkilemek amactyla yapilan yaymlar veya secilen bilgileri gostergeleri inkar etme
eylemidir. ({lk tanimlayan ABD, Savunma Departmant).

Insanin; gdrme, isitme, koklama, tatma ve dokunma gibi bes duyuya ilave; (1) akil, (2) hayal, (3) hafiza, (4) zan (vehim), (5)
sahiplenme (kullanma), (6) stiriikleyen (sevk eden) ve (7) arzulama gibi yedi duyu (hasse) yardimu ile algilamast gelisir. Kisi
diinyay1; tiim bu duyu ve duyu organlartyla algilar. Bu yiizden, gorsel algy, isitsel algi ve digerleri gibi her duyguya ait algilardan
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bahsetmek miimkiindiir.

Algilama siiregleri; (1) duyum (hasse), (2) simge yonlii ve (3) duygu yonlii siiregler olarak ti¢ gruptur. Algilama sadece
duyumlarin bir islevi olmayip, birbirleriyle etkilesim i¢inde olan, cevreden gelen ve kisisel etkiler olarak iki tiir etki sonucu olusur.

Kisisel gelisim; kisinin kendisini tanimasi ve bilingli olarak rutinden farkli, kendisini daha iyiye, ileriye gotiirmek icin
gerceklestirdigi pozitif ¢abalart sonucu gerceklesen degisimdir.

Kisinin kendini tanimasi, eksikliklerini gérmeye baslamasi ve bu sebeple kendini gelistirmeye karar vermesi gelisimin
bagladig an1 gosterir. Hedeflerini netlestirme, farkli bir bakis agisina yonelme, zihnini motive etme, 6grenme ve basarma istegi
uyandirmak i¢in gosterdigi gayret kisisel gelisimi ifade eder.

Kisisel gelisim siirecinde, kisi sadece kendi menfaatini diisiiniir ve bireysellik iddiasi ile daha hiir ve basarili olacagim
zannederse ¢evresini ve topluma olan gérevlerini thmal etmis olur. Bu da kisiyi yalmzlastirir, toplumdan kopma, fizyolojik,
psikolojik dengesinin bozulmast ile hastalikli ve basarisiz olur.

Kisisel gelisim yollar:

1. Hig kimsenin hayalleriyle dalga gegme.

2. Kiyafetlerini denemeden alma.

3. Kiigiik bir tartigmanin biiyiik bir arkadasligi bozmasina izin verme.

4. Arada bir kuyrukta arkanda duranlara, 6niine gegmelerini teklif et.

5. Insanlara umduklarmdan fazlasim ver, fakat isteyerek yap.

6. Seni kendine 6rnek alan biri her zaman olacaktir. Onu yiiziistii birakma.

7. Midiiriine ne kadar dost¢a davrantyorsan, odacina da o kadar dostca davran.

8. Biri sana cevaplamak istemedigin bir soru sorarsa, giiliimse ve 'Ni¢in grenmek istiyorsun?' de.

9. Yolculuk zamanim yiizde on bes fazlastyla hesapla.

10. Haklarm koru fakat nezaketi elden birakma ve unutma, tath dil yilani deliginden ¢ikarr.

11. Iyi bir fikri, sirf sdyleyeni sevmedigin icin bir kenara atma.

12. Birinden 6ziir dilerken gézlerinin igine bak.

13. Dua et. Duanin verdigi gii¢ baska hicbir seyde yoktur.

Kisisel gelisimde; fikrini kabul ettirme, iyimserlik, istekli olma, sevgi, saygi, hiir olma, giiven, elestiriye acik, duygu olgunlugu
ve kapasitesini dogru degerleme becerisini ifade eden dzgiiven ve bunu gelistirme Snemlidir. Ozgiiven, kisinin kendisi ve
yetenekleri konusunda pozitif ve gergekei bir anlayisa sahip oldugunu gésterir.

Ozgiiven; kisinin kendisini tanimast, iyi ve olumlu duygular gelistirmesi, kendisi ve gevresiyle barisik olmas, yapilabilecegi
veya yapamayacagl seylerin kararm kendisinin verebilmesi, degerinin farkma varmasi, cesaretli olmast ve kendi analizini
yapabilmesidir.

Ozgiiven sahibi olmak, kisiyi baskalarmin yonlendirmesine izin vermemesidir. Abartih bir 6zgiiven ise aslinda
Ozgiivensizligin kamuflajidir.

(")zgiiven patlamasi; abartily, asirt 6zgiiven, insanin kendi haddini, siirint agmasidir.

Anneler ¢ocuklara 6zgiiven asilama yerine onlarm 6zdenetimlerini giiglendirmeye ¢alismalar1 daha dogru olur. Ciinkii agirt
Ozgliven mutsuz eder, kisiye zarar verir.

Ozgiiven artirma usulleri:

1. Oz elestiri yapmak.

2. Kotii seyler yerine 1y1 seylere agirlik verme ve 1yi seyler diistinme.

3. Tecriibelerden ders gikarma ve onlardan faydalanma.

4. Gergekei hedefler belirleme ve cesaretli olma.

5. Stirekli 6grenme istegi ve faydal isler yapma.

6. Sadelige 6nem verme ve gelisime yonelme.

Ozgiiven eksikligi; kendinden siiphe duymak, pasiflik, boyun egme, asin uyum gosterme, yalmizlik, elestiriye hassas olma,
glivensizlik, depresyon, asagilik duygusu ve sevilmedigini hissetme durumudur.

Ozgiiven azaldiginda bunun yeniden ingas1 gerekir.

Basarty1 motive eden sozler:

“Calisanlar, kotiiliik diistinmeye vakit bulamazlar, calismayanlar ise, kendilerini kotiiliikten kurtaramazlar.” Hz. Ali
“Bagar1 bir son, basarisizlik ise 6liim degildir; 6nemli olan devam etmeye cesaret edebilmektir.”” Winston S. Churchill
“Basar1, onu aramaktan vazgegmeyenlere gelir.”” Henry David Thoreau

“Ne kadar bilirsen bil, sdylediklerin karsindakilerin anlayabilecegi kadardir.”” Mevlana

“Insanlar sizi severlerse dinlerler, size giivenirlerse sizinle is yaparlar.” Zig Ziglar

6. “Giliniin adami, olmaya ¢ahisma, hakikatin adamu olmaya ¢ahs ¢iinkii giin degisir, hakikat degismez.” Mevlana
Celaleddin-i Rumi

7. “Incinsen de incitme.” Hac1 Bektas-1 Veli

8. “Degisim firsatlar i¢erisinde barmndirir.” Seth Godin

9. “En1yi dost, bendeki en 1yi yonleri ortaya ¢ikaran insandir.” Henry Ford
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10.“Intikam almak i¢in misilleme yaparsam, bundan sonra nasil hizmet edecegimi kendim degil, artik diismanlarin tayin
etmis olacak.” Luter King

11.*“Ayinesit istir kisinin lafa bakilmaz, sahsin goriiliir rutbe-1 aklinda eseri.” Ziya Pasa

12.“Terbiye ana kucagindan bagslar; her sdylenilen kelime, cocugun sahsiyetine konan bir tugladir.”” Namik Kemal

13.*“Nerede olursaniz olun, elinizdekilerle yapabileceginizi yapm.” Theodore Roosevelt

14.“flim ilim bilmektir, ilim kendin bilmektir. Sen kendin bilmezsen bu nice okumaktir.” Yunus Emre

15.“Hayat bisiklet stirmek gibidir. Dengenizi korumak i¢in, devam etmelisiniz.”” Albert Einstein

16. “Giizel bir diisiince de ibadet sayihr.” Ahmet Ibsihi

17.“Yapmak istedigin her seyi diisiinerek karar ver, verdigin karar1 da mutlaka gergeklestir.”” Benjamin Franklin

18.*“Allah’a dayan, sa"ye saril, hikmete ram ol, yol varsa budur, bilmiyorum bagka yol.” M. Akif Ersoy

19.“Ulasmak istedikleri bir hedefi olmayanlar, calismaktan zevk almazlar.” Emile Raux

20.°Bir gemi doguya gider, biri batiya. Esen ayni riizgarla: hangi yone gidebilecegini belirleyen riizgar degil, yelkendir.” Ella
Wheeler Wilcox

21.“Aradigin1 bilmeyen, buldugunu anlayamaz.” Cladue Bernard

22.“Baz yenilgilerin sebebi, insanlarin isi yarida biraktiklarinda, basartya ne kadar yakm olduklarint bilememeleridir.”
Thomas Edison

23.“Demir miknatisa asiktir. Hep ona dogru kosar, zaferde sabra asiktir ve devamli ona kosar.” Sithreverdi

24.“Hayatta yapabileceginiz en biiyiik hata, stirekli bir hata daha yapacagimiz korkusudur.” Albert Hubbard

25.“Tas1 delen suyun giicii degil, damlalarin siirekliligidir.”” Anonim

26.“Insanm saghgm koruyan iki faktdr vardir; isini sevmesi ve hayati sevmesi.”” Sigmund Freud

27.*“Basan bir yolculuktur, bir varig noktasi degil.” Ben Sweetland

28.“Ahlak konusunda en 6nemli dersler kitaplardan degil, yasanan tecriibelerden alinir.”” Mark Twain

29.“Duydugumu unuturum, gérdiigiimii hatirlarim, yaptigimu 6grenirim.” Cin atasozl.

30.“Baskalar icin duydugun endise, kendin i¢in duydugun endiselerin 6niine gectigi zaman olgunlagsmissin demektir.” John
Mac Noughton

31.“Higbir zaman risk almak istemiyorsaniz siradanhid kabul etmelisiniz.”” Jim Rohn

32.“Zamanin ters, sohbetin faydasiz, her reisin bezgin oldugunu ve her bagin bir agr tasidigim goériince, evime kapanip seref
ve haysiyetimi korudum ve izzet olarak bununla kanaat ettim.” Farabi

33.“Hayatim boyunca biiyiik resmi gérmeyi bagaramayan ama biiyiik ofisleri kaplayan kiiciik insanlarla karsilagtim.” imran
Han

34.““lyilerin tembelligi, kotiilerin hakimiyetini saglar.” Mevlana Celaleddin-i Rumi

35.“Ilerlemek igin, konfor bolgenizin disina ¢rkmalisiniz. Gergek ilerleme icin bu kaginilmazdir.” Michael John Bobak

36.“Kisinin hataya en agik oldugu an, kendisini en giiglii hissettigi andir.”” Ali Cogkun

37.“Para her seyi yapar diyen adam, para i¢in her seyi yapan adamdir.” Benjamin Franklin

38.“Uyuyan insani uyandirmak kolay fakat uyuma numarasi yapani uyandirmasi ¢ok zordur.” Mahatma Gandhi

39.“Cesareti ile yasayamayan esareti ile 6liir.” Yavuz Sultan Selim

40.“Gelecekteki basarilarin dniindeki en biiyiik engel bugiinkii kaygilardir.” Franklin D. Roosevelt

41.“Bir plandan mahrumsan, bagkalarinmn planini parcasi olursun.” Amerikan atasozii

42.“Baglamanin yolu konusmayi birakip harekete gecmektir.” Walt Disney

43.“En biiylik basarimiz hicbir zaman diismememiz degil, her diisiistimiizde yeniden ayaga kalkmamizdir.” Konfiigytis

44.“Yaptig1 isi sevmeyen kimsenin basarih olmasi beklenemez.” David Sarnoff

45.*“Tiim hayallerimiz, onlar takip edecek cesaretimiz olursa gergeklesebilir.” Walt Disney

46.““Cesaretin korkunun yoklugu degil korkuya karst alinmis bir zafer oldugunu 6grendim. Cesur kisi hi¢ korku hissetmeyen
degil, korkuyu yenmeyi basarabilendir.” Nelson Mandela

47.“Degerlerden mahrum bir egitim faydali olmaktan ziyade, insam daha zeki bir seytan yapar.” C. S. Lewis

48.“Yalnizca biiyiik yenilgileri goze alanlar biiyiik zaferler yasayabilir.” Robert F. Kennedy

49.“Gilig fiziki kapasiteden degil giiclii bir iradeden gelir.” Mahatma Gandhi

50.“Suskunlugum asaletimdendir, her lafa verilecek cevabim var, lakin bir lafa bakarim laf mu diye, bir de sdyleyene bakirim
adam mu diye.” Mevlana Celaleddin-i Rumi

51.“Bilmedigini bilen ocuktur; ona 6gretin. Bilmedigini bilmeyen cahildir; ondan uzak durun. Bildigini bilmeyen uykudadir;
onu uyandirmn. Bildigini bilen, bilge kisidir; onu takip edin”’. Konfiigytis

52.“Glilmeyi bilmeyen diikkan agmasm.” Cin atasozii

53.“Zor bir i3, zamamnda yapilmasi gerekip de yapilmayan kolay seylerin birikmesiyle olusur.” Henry Ford

54, “Insanlar, goriiniisleri ile karsilanr, bilgileri ile agirlanirlar ve ahlaklan ile de ugurlanirlar.”” Mevlana Celaleddin-i Rumi

55.“Bir sey biliyorum, o da hi¢bir sey bilmedigimdir.”” Sokrates

56.“Engeller beni durduramaz, her bir engel kararlihigim daha da giiclendirir.” Leonardo da Vinci

57.“Oglum, biitiin hayatim kollarm ve ayaklarin belirlemeyecek.” Hayatina asil yon verecek olan beynin ve kalbindir. Bir
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seyi gercekten istiyorsan, biitlin engelleri yenip ona ulasabilirsin.” Shelton

58.“Hata degil, ¢are bulun.” Henry Ford

59.“Bagkasi diistii mii, “‘ciirlik tahtaya basmasaydi” deriz. Kendimiz diisiince, bastigimiz tahtanin ¢liriik ¢ikmasindan sikayet
ederiz.” Cenap Sehabettin

60.“Ilk caglarda giiclii olan, sanayi ¢aginda zengin olan, bilgi caginda ise bilgili olan kazanacaktir.” A. Toffler

61.“Insan1 yasat ki, devlet yasasm.” Seyh Edebali

62.“Tez elde edilen basari, insan kararsiz ve maceraperest yapar.” Bacon

63.“Ders almmus basarisizlik basar1 demektir.” Malcom S. Forbes

64.“Basar insana belki ¢ok sey 6gretmez, fakat basarisizlik ¢ok sey 6gretir.” Cin Atasozii

65.“lyi bir baslangic, yar1 yartya basar1 demektir.” Andre Gide

66. “Biitiin biiylik isler, kiiciik baslangiclarla olur.” Cicero

67.Bir milletin biiytikIigii, niifusunun ¢oklugu ile degil, akilh ve faziletli insan sayzst ile belli olur.” V. Hugo

68.“Normal bir insanin elinden geleni yapmaya ¢alismasi, zeki bir insanin tembelliginden iyidir.” G. Gracian

69.“Bilginin efendisi olmak i¢in ¢alismanin usag1 olmak sarttir.”” Balzac

70.“Bilgi insam siipheden, iyilik ac1 gekmekten, kararli olmak korkudan kurtarir.” Konfligyus

71.““lyi bir kafaya sahip olmak yetmez; mesele onu iyi kullanmaktir.” Rene Descartes

72.“Insan beyni sahibinin ihtiyaglarmdan fazla gelismis bir araca benzer.” A. R. Wallece

73.“Plansiz ¢alisan kimse, tilke iilke dolasip hazine arayan bir insana benzer.” Rene Descartes

74.“Riizgarn yoniinii tayin edemeyiz fakat geminin yoniinii degistirebiliriz.”” Enaca

75. “Baz1 mnsanlar1 her zaman, biitiin insanlar1 zaman zaman aldatabilirsiniz. Lakin herkesi devamli aldatamazsimz.”
Abraham Lincoln

76.*“Diismanim dost yaparak, onu yok ederim.” Abraham Lincoln

77.“Kiigtik kafalar kisileri, orta kafalar hadiseleri, biiytik kafalar fikirleri konusur.” Lao Tzu

78.“Bir yil sonrasmi diisiiniiyorsan piring ek. On yil sonrasiu diisiiniiyorsan meyve fidam dik. Yiizyil sonrasini
diistiniiyorsan insan egit.”” Cin Atasozii

79.“Fikrinden stiphe etmeyen kisi fikrinin sorgulanmasindan da rahatsiz olmaz. Fikirleri parlatip koruyan onlarm yasaklarla
desteklenmesi degil, serbestce tartisilip degerlendirilebilmesidir.” Mehmet Tikici

80. "Zor zamanlar giiclii insanlar yetistirir, giiclii insanlar ¢evresine rahat zamanlar1 yasatir ve rahat zamanlar zayif insanlari
cikarir, zay1f insanlar da zor zamanlan getirir." Anonim

81. "Konsantrasyon, bezginlik duymadan fiziki ve zihni enerjiyi tek bir noktaya siirekli uygulama yetenegidir." Thomas
Edison

82. "Esen ayn1 riizgar ile bir gemi doguya biri battya gider; hangi yone gidebilecegini belirleyen riizgar degil, yelkendir." Ella
Wheeler Wilcox

83. "Giiclinii asan rolii lizerine alan, bu rolii, iyi oynamadig1 gibi yapabilecegi rolii de terk etmis olur.” Epiktetos

84. "Nerede olursaniz olun, elinizdekilerle yapabileceklerinizi yapm." Alex Morrison

85. "Bir iilkede akil ve sanattan ¢ok, servete deger verilirse, bilinmelidir ki orada keseler sismis, kafalar bosalmustir." Biiyiik
Frederich

86."Paray1 kdleniz yapm, yoksa efendiniz olur. Para aghg1 giderir mutsuzlugu degil, yemek mideyi doyurur ruhu degil."
Bernard Shaw

87."Yiiz lira kazanip yiiz lira harcayan sefildir, yiiz lira kazanip yiiz bir lira harcayan rezildir, yiiz lira kazanip doksan dokuz
lira harcayan zengindir." Anonim

88."Akill insan yasadiklarmdan ders olan ve hayatin1 ona gore diizenleyen, ¢cok akilli insan ise baskalarmin tecriibelerinden
de ders ¢ikarandir." Anonim

89. "Insanlar bankacilik sisteminin nasil cahstigim bilseydi giines dogmadan devrim yaparlards." Henry Ford

90.“Sanma ki dert sadece sende var. Sendeki derdi nimet sayanlar da var.” Mevlana Celaleddin-i Rumi

Cevresiyle ilgili ve onlara bagl olarak hayatini siirdiirebilen kisi, cevre sartlari altinda bazen sikintili durumlarla karsilasabilir.

Korku, yalnizhik, stres, depresyon, tiikkenmislik, sosyal fobi, rekabetcilik, yabancilagsma, benmerkezcilik, diglanma gibi
insanlarin karsilagabildigi sorunlar psikolojik olarak zayiflamasma sebep olabilir. Riski, zorlugu azaltan veya ortadan kaldiran,
orseleyicli, sarsici sartlar hafifleten veya ortadan kaldiran saghkli uyumu ve yeterliliklerini gelistirmek i¢in koruyucu faktorler
devreye girer. Kisinin duygu ve fiziki olarak iyi olmasina katkida bulunacak davranslar, tutumlar, tecriibeler ve bilgiler zorluklar
kargisinda ayakta kalmasim saglar.

Her tiirden bagimhligin artig1 gliniimiizde muhtemel risklere, olumsuzluklara ve afetlere dnceden hazirhk yapilmasi gerekir.
Bilimsel ve teknolojinin getirdigi yeni tiretim, titketim sistemleri, yeni aliskanhklar, bagimhiliklar beraberinde yerel veya global
dlcekte tehlikeleri, kaoslar1 da getirebilmektedir. Insanlar, tiim bu durumlarla 6nceden alacaklari farkh tedbirlerle, dayamklilik
egitimleri ile bas edebilirler.

Psikolojik dayamikhhk; kisinin kisisel ve i hayatinda karsilastigi olumsuzluklarmn tistesinden gelme, stresle bas edebilme,
stresin olusturdugu olumsuz etkilere kars1 korunabilme, zorluklarin ardindan tekrar toparlanabilme, sabir, 6fke kontrolii, motive
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olma becerilerini gelistirerek verimliligini arttirmadir.

Psikolojik dayaniklhilik, kisinin sosyal yeterlilik, problem ¢zme becerisi, kendine yeterlilik, anlama, amag duygusu, i¢
faktorlerle anne, baba, diger yetiskinlerle yakin iligkiler, giivenilir ebeveynlere sahip olma, olumlu aile iklimi, diizenli ev ortamu,
ebeveynin egitimli olmasi, sorumlu ve kurallara uyan arkadagliklar, sosyal organizasyonlar katilma, ruh saghg hizmetleri gibi
dis faktorlerin etkin ve verimligiyle gerceklestirilebilir.

Psikolojik dayamkhhk egitimi; calisanlarin stresle bas edebilme, stresin olusturdugu olumsuz etkilere karst korunabilme,
zorluklarm ardindan tekrar toparlanabilme, sabir, 6fke kontrolii, motive olma becerilerini gelistirmek ve bu yolla verimliliklerini
arttirmay1 saglamaktir.

Psikolojik dayamklilik egitiminin hedefleri:

1. Ataletle bas edebilmeyi gelistirme

2. Engeller karsisinda sabir ve tahammiil gosterme

3. Zorluklar karsisinda sakin ve makul davranma

4. Zor sartlarda ayakta kalabilme becerisi gelistirme

5. Zorluk ve engellerden ders ¢ikarma

6. Duygusal zekay1 yiikseltmek

7. Degisimi kabullenme ve uyum saglama

8. Olumlu diistinmeyi gelistirme

9. Psikolojik rahatsizhga daha az maruz kalma

10. Tletisimi gii¢lendirme

Insanlarn zorlukla bas edebilmelerine yardimer admlar:

1. Engel, zorluk ve acilar hayatn bir pargasi olarak gérmek kistyi olgunlagtirir

2. Olay1 zihinde bitirmek, kazanmaya giden yolun yarisim agsmaktir

3. Tecriibeler ve yasananlar kisiyi olgunlagtirir

4. Korkular insanin basarisin engeller, onlarla yiizlesmeli

5. Degistirmek istenilen konuda sorumluluk almmalidir

Diinyanin sosyal ve ekonomik dongiistinde; Zor zamanlar giiclii insanlar yetistirir, giiclii insanlar ¢evresine rahat zamanlar
yasatir ve rahat zamanlar zayif insanlari ¢ikarir, zayif insanlar da zor zamanlar getirir.

11.5. Kusaklarmm Yonetimi

Kusaklar bir toplumun ekonomi, siyasi, sosyal, kiiltiirel yapisinin bir geregi olarak ortaya ¢ikar ve bu yapilar belirler, etkiler.

Kusak kategorilerini kapitalizmin bir tuzagi olarak degerlendirmek dogru degildir. Ciinkii kapitalist sistem toplumdaki her
gelisimi, bilimi, yap1 veya sistemi kendi lehine ¢evirmek i¢in kullanir ve kendine hizmet ettirir.

Kusak; yaklagik ayni senelerde dogan, ayn1 zamanin sartlarim ve benzer sikintilan yasamig, benzer gérevler yiiriiten yirmi
bes, otuz senelik yas kiimelerindeki kisi toplulugu, nesli, jenerasyonu ifade eder.

Her yeni kusak kendinden bir 6ncekini sorgular, hayat tarzlar, algi ve yorumlan da farklidir. Sosyal, siyasi, ekonomik,
demografik, psikolojik, sosyolojik alanlarda farklihk gosteren ve birlikte yasayan {i¢ ayri nesil diinyaya adapte olmaya ¢alistyor.
Kusaklar arasi ¢atisma da bu noktalardan gikiyor. Insanlar hangi kusaga ait olursa olsun, birbirini bilgi, hayat enerjisi, beceri ve
tecriibe aktarmmu ile desteklemeli ve motive etmelidir.

Toplumda her zaman yasanan kusaklar arasi ¢catisma ve farkl is basarilar1 sosyal hayatin alt kademeleri olan; aile, egitim,
kiiltiir ve 6zellikle is hayatim ¢ok yakindan ilgilendirmektedir. Her kusak, zaman igerisinde toplumda farkl gérevler iistlenmistir.
Geleneksel 60 kusagi, 70 kusag1 ve 80 kusag yerini artik X-Y-Z ve alfa kusagina birakti. Gegmiste kusak farkliliklar tarz
degisikliklerini tarif etmek igin kullanilirken simdiki kusak tamamen karakteristik dzellikleri ile ayrnliyor. X-Y-Z-Alfa-Beta
kusaklari, aile yapsy, is hayatlari, satin alma ve tiiketim gibi hayat tarzlarinda birbirinden farkhiliklar gostermektedir.

Demografi uzmanlari tarafindan genelde kabul goren nesil, kusak / yas araliklarim da gdsteren bir simiflandirma yapilmaktadir.

Kusak tiirleri:

1. Sessiz Kusak / Gelenekselciler: 1925-1945 yillar1 arasinda dogmus olanlardir. Bu donemde yasanan bazi 6nemli
olaylardan kaynaklanan baski ve zorluklar sebebiyle, gelenekselciler emin olmadiklart durumlara karst daha tedbirli ve risk
almada daha isteksiz davranirlar. Bugiinkii is hayatinin temellerini atan kusak olarak, genis bilgi sahibi olmalari, pratik zekalari,
onlar igletmeler i¢in 6nemli mevkideki kisiler haline getirmistir. Bunlar is hayatinda agik ve 6zetlenebilen, basit kullanilabilen
bilgi almay tercih ederler. Diinyadaki ekonomik sikintilar, kithk, achk, issizlik, tasarruf gibi hayat sartlarma maruz kalan kusaktir.

2. Bebek Patlamasi (BB-Baby Boomer) Kusagr: 1946-1964 yillan arasinda dogmus olan nesildir. 2. Diinya Savast sonrast
niifus patlamasi olmus, ekonomide yeni gelismelerle birlikte siyasi degisiklikler de yasanmustir. Bu donemde dogan insanlar yeni
bir anlayis olan tiiketim ekonomisinin temellerini atan nesil olmustur. Bunlar 6zel ve is hayatlarinda belirli 6zelliklere sahiptirler.

Bebek patlamasi kusaginin temel ozellikleri:

1. Tamir ve telafi edici,

2. Arabulucu,

3. Tasarrufa meyilli ve kanaatkar,

4. I3 yapmay1 seven ve takim ¢ahsmasina énem veren,

132



5. Gelecegi diisiinen, sorumlu ve sadakat duygular ytiksek,

6. Teknolojiye uzak,

7. Rekabetci.

3. X Kusagr: 1965-1979 yillan arasinda dogan kisilerin olusturdugu gruptur. Bu dénem cocuklar ekonomide durgunluga,
petrol krizine, globallesmeye ve teknolojinin hizla gelisimi sonucu yeni icatlara uyum saglamaya galismislardir. Sabirh, ¢aligkan,
girisimci ve donanimu iyi bir diizeyde olan nesildir. 68 kusagi da bu nesildendir.

X kusaginin temel ozellikleri:

1. Kurallara ve degisime uyumlu,

2. Aidiyet duygusu giiclil,

3. Otoriteye saygili,

4. Kanaatkar, sadik, sabirli ve ¢aligkan,

5. Hayat1 anlamh bulan ve topluma duyarls,

6. Is motivasyonu yiiksek, becerikli ve kendine yeten bir kusak (helikopter anneler yetistiren kusak)

7. Teknolojik olarak “usta” ve bu gelisimin ¢oguna sahitlik etmis bir nesil.

Kayip Kusak; Tiirkiye' de 1965-1979 yillari arasinda dogan, galkantilar, ekonomik buhranlar ve siyasi ¢atismalar arasinda
biiyliyen kusaktir.

Eski donemle ilim ve irfan bagi kopan kayip kusagin hali bir konvoy halinde ilerlerken rast gelinen batakhigi gegmek icin bazi
araglarin o batakhiga batirlarak zemini diizenleyip o araglar koprii vazifesi gormesiyle konvoyun batakliktan gecmesini saglayan
yapidadir. Bu sebeple hi¢ kimseyi geride birakmamak ve kayip kusaklara meydan vermemek igin dezavantajli gruptaki
cocuklarm egitimine 6nem verilmelidir.

4. Y Kusag: 1980-2000 seneleri arasinda dogan milenyum kusagi, indigo ¢ocuklar gibi isimle de ifade edilen nesildir. Y
kusagi, genellikle cekirdek ailelerde yetisen, ¢ocuklugunda teknolojiyi taniyan, sabirsiz, rahatina diiskiin, 6zgiiveni yiiksek,
atilgan, emir almay1 sevmeyen, otoriteyi tanimayan, hizli, sorgulayan, ailesine 6nem veren ve kendine daha ¢ok zaman ayiran ve
ayn1 anda birden fazla is yapan nesildir. Diger kusaklardan farkh olarak; kartvizitlerine telefon, fax, mail bilgilerinden sonra IP
adreslerini de ekleyen nesildir. Bu kusagin degisime ayak uydurmast, inovatif ve teknolojiyle i¢ ige olmasi sebebiyle diinya ve
insanlarla etkilesim i¢indeler.

Y kusaginin temel ozellikleri:

1. Otoriteye direnen, hiirriyetine diiskiin ve bireyci,

2. Elestiriye acik ve sorgulayan,

3. Takim ¢alismasina yatkin,

4. Sik i degistiren, sabirsiz, hevesli ve girisimci,

5. Ozgiiveni yiiksek ve meydan okumay1 seven,

6. Ayni anda birden fazla is yapmay1 seven,

7. Sadakat duygular1 zayif.

Y kusagi olan yoneticiler; galisanlara hayatm heyecanlarla dolu oldugunu anlatarak siirekli motive etmek ve galisma
saatlerinde esneklik ve rahat bir ¢alisma ortami saglayarak netice odakh ¢ahgmaya dnemsiyorlar. “Nigin” sorusunu sormay1
seviyor ve haklarm bilen ve otoriteye boyun egmeyen Y kusagy, lakayt (ilgisiz) veya adaletsiz olan ile miicadele etmeyi biliyor.

5. Z Kusag: 2001-2010'larda dogan kisileri kapsayan milenyum kusagidir. Teknoloji iginde dogan ve teknolojiyi tiim
hayatmin bir parcas goren, diinyay1 mobil telefon, sosyal medya ile bilen ve her an online (¢evrim i¢i) yasayan nesildir. Fiitiiristler
(olumlu gelecek tasarimi yapanlar) is hayatina yeni katilan Z kusagy, robot veterinerligi, gen terapistligi ahlaki hackerlik, duygu
tasarimeiligy, sanal (siber, internete ait) gerceklik, bilgi madenciligi, elektronik gazetecilik, 5 duyu reklam tasarimcilidi, yapay
zeka pazarlamaciligy, riiya gergeklestiricileri, yapay organ imalatgisi gibi meslekleri tasarlayacagini ifade ediyorlar.

Teknolojik gelisim bazi meslekleri kaldirirken daha 6nce olmayan bazi yeni meslekleri ortaya ¢ikmaktadir. Z kusagi bu
meslekleri gelistirerek; dijital doniisiim, endiistri 4.0, strateji, pazarlama ve marka yonetimi konularinda firmalara yeni imkanlar
sunuyorlar. Biiyiik kismi meslek seciminde tercihini bilgi sistemleri, yazilim ve elektronik mithendisligi alanlarmdan yapiyor.
Girigimeiligi tercih edenler ise saghk, gida teknolojileri ve e-ticaret gibi alanlara yoneliyorlar. Girigimeilik 6zelligi yiiksek olan
bu kusak gelisime acik is yerlerinin daha hiir, is birlik¢i calisma ortamu, egitim ve kariyer firsatlari, adil ticret yonetimi ve alternatif
yan haklar sunmas1 bekleniyor. Ailelerin onlara farkli baktig1 gercegi lizerinde titremeleri 6zgiivenlerini oldukga yiikseltir.

Z kusagmin temel ozellikleri:

1. Hizli ve analitik (¢coziimleyici) diistinme yontemleri yiiksek,

2. Kendine giiveni yiiksek, bireysel davranan, ekip calismasina yatkin degil,

3. Hiirriyet, adalet ve liyakate 6nem veren,

4. Yenilikgi, girisimci, tiretken, isbirlik¢i ve dijital eylemleri organize etmede mahir,

5. Daha cevreci, daha merhametli, daha hassas, daha bilinci agik,

6. Demokrasi yanlisy, esitsizlige karsi tepki veriyor, degisim talep ediyor, iklim krizi tehlikesinin farkinda,

7. Onlar i¢in ‘miimkiin olmayan higbir sey yok’ anlayigindalar,

8. Ayni1 anda pek ¢ok ise dahil olabilen zeka ve becerileri yiiksek bir nesil,
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9. Fikirleri cabuk tiiketen ve hizli slogan tireten nesil,

10. Internet teknolojisi iizerine dogan, oyuncak sevmeyen ve sosyal medya iizerinden sosyallesen nesil,

11. Diinyanimn bugiine kadar gordiigii en ilerici kusak.

Zamanm ruhu degisiyor, bilimsel ve toplumsal agidan farkli bir doneme giriliyor. Her seyin hi¢ olmadigi kadar kotii
oldugunun diisiiniildiigiinde ashnda isler de iyiye gitmeye baslams oluyor. Esitsizlik, yoksulluk ve irkeilik konularinda 6tke disa
vuruyorsa bu ilerleme anlamma gelir. Umit var olmak igin ok sebep var; diinyanm bugiine kadar gordiigii en ilerici kusak olan
bugiinkii gengler krizlerin toplumlar i¢in doniim noktalar olabileceginin farkindalar. Zenginlerden alinan vergilerin arttiriimasi,
iklim degisikligiyle miicadele i¢in daha ¢evreci anlagmalar ve yoksullugun ortadan kaldiriimas1 maksadiyla evrensel vatandaglik
temel gelir uygulamasi gibi bazi goriislerin ana akim olmastyla iyimser olmak i¢in yeterli sebeplerdir. Diger taraftan, tarih;
krizlerin iktidari elinde tutanlar tarafindan suistimal edindigini gosteren 6rmeklerle dolu oldugunu da unutmamak gerekir.

Z kusagy, toplumsallasmadan ziyade bireysellesmeyi onemser. Kurallar, zaman harcanan riiyalar onlara gére degildir.
Cogunun hayalinde anne ve babalarinmn, akrabalarinmn islerini yapmak degil kendi seriivenlerini ¢izmek vardir. Gegim saglanan
isler onlar i¢in giinliik sikilma seriiveninden bagka bir sey degildir. Caba harcanan, 6zveri gerektiren igler onlara gére degildir.

6. Alfa Kusag: 2011 ve sonrast donemlerde dogan ¢ocuklart i¢ine alan bu grup 2025’lerde tahmini 2 milyar kisiden olusacak
ve her hafta 2,5 milyon kisinin eklendigi yeni nesildir. Niifus bilimci Mark McCrindle, 2010 sonrast dogan ¢ocuklara Yunan
alfabesinin ilk harfi olan “Alpha / Alfa” ismini vermistir. Alfa; yer, zaman, sira bakimindan baskalarmdan 6nce gelen kimse
anlammdadhir. Ibrenin Latin harflerinden Yunan alfabesine ydnelmesi bir doniisiimiin gostergesidir. Alfa kusag, endiistri 5.0'm
gelisimini saglayan, tamamen tabletlerin, mobil, giyilebilir cihazlarm, gesitli tiir ve boyutta ekranlarm oldugu, isaret parmagint
kalem gibi kullanacak nesildir. Diistincelerini hizli paylasma kabiliyet ve kolayligr ile gelismis iletisimin hakim oldugu, tamamen
online (¢evrim i¢i) kusaktir. Kendi kendine 6grenme ve diisiinme; otodidaktizm, bir konuda derinlesebilmek i¢in ona odaklanma
ve digerlerini eleme manasinda kiirasyon kavrami 6ne ¢ikacak ve bu nesli belirleyecektir.

Alfa kusaginin temel ozellikleri:

1. Aym anda birden fazla isle mesgul (multitasking) ve farkls, kisisel uzmanlik alanlar gelistiren,

2. Gorseller lizerine yogunlasan ve hafizasinda fazla seyi tutmayan, az konusan,

3. Sanal (siber), robot ve hologram (nesnenin lazer fotografi) arkadaslariyla daha iyi anlasan,

4. Direkt temas yerine makinelerle iletisim kuran ve endiistri 5.0’m gelisimini saglayan,

5. Her imkana hemen ulagmak isteyen, ihtiyag aninda arama motoru, dijital veya robot asistana soran,

6. Kendine odakli ferdi galismay1 seven, yaptiklarmi hemen kisisellestirip yayabilen, taahhtit almayan,

7. Reset (bastan baslat), reload (yeniden yiikle) gibi hatalari bir tusla diizelebilecegi ve diinyanmin degisebilecegini diisiinen,

8. Duygular hizh degisen, aninda takdir, 6diil almayn, her seyi oyunlastirmayi isteyen, kotii, eksik, yanhstan hoglanmayan,

9. Bilgi ve mesajla fazla uyarilmus, dikkatleri, algilar1 ve yogunlagsmasi s1g,

10. Genetik ve nano teknolojilerle tiim canhlarm arizalarnin giderilebilecegine diistinen,

11. Her tiirlii ailevi, meslekd, siyasi, askeri, statii ve benzeri ile baglantih otoriteyi reddeden,

12. Tabiat ve tabi gidadan mahrum, kolay, hizli yiyip, igebilecegi pratik seyleri tercih eden,

13. Yabanc dili, ¢eviri yapan giyilebilir ve beyne monte edilebilir terctime aparatlartyla ¢ozen, milliyet, din, etnik koken vb.
aidiyet unsurlarmm 6nemsemeyen, bilmeyen diinya vatandasi olan,

14. Ogrenmesi gerekenleri genetik modifikasyonlarla veya hazir bilgi, beceri yiiklemeleri ile kazanan, buluttaki okula giden,
sanal (siber) 6gretmeninden, danismanindan destek alan bir nesildir.

Asint alingan, asint hiirriyetei, kendisinin ne kadar verdigini degil de ne kadar aldigim1 6nemseyen ve karsilastigi sorunlarla
ilgili ¢oztimleyici degil sanal (siber, internete ait) efelik ile onlardan farkh sekillerde kurtulmayi secen kusaklara onceki kusaklar
“Nereden tiiredi bu nesil?” diyerek hayretini ifade etmek zorunda kalabiliyor. Z ve Alfa kusaginda 6zellikle ailelerin yanlis
yetistirmelerinden kaynaklanan bir duygusuz nesil tehlikesi bag gostermektedir.

Duygusuz nesil, hayatin gergeklerinden habersiz, yokluk gérmemis, bencil, hayati eglence olarak goren, bagkalarina
acimayan, ag, susuz kalan, ac1 ¢eken, 6len insanlarla ilgilenmeyen, fedakarlik, kiymet, vefa, sevgi ve saygi gibi ahlaki degerlerden
mahrum, empati yapamayan, tiim aci ¢ekenleri ¢izgi film tadinda izleyen bir kitledir. Gelecek igin tehlike arz eden bu soruna
global 6lgekte tiim insanlik ¢ziim getirmelidir. Bunlar i¢in egitim sisteminde duygu egitimi ve degerler egitimi konularma agirlik
verilmesi gerekir.

Gengligi politikadan uzaklastrma, konformizme (sorgulamadan itaat eden, boyun egen) ve hedonizme (hazcilik) bulastirma
protestanlastirma (Dinin yasanir olmaktan ¢ikmasi) hareketlerine karsi, kadim insani degerler, fazilet, ahlak, esitlik, hak, adalet,
bilim ve teknoloji tizerine kurulacak demokratik, insant bir diisiinceyi esas alan degerleri kazandiran egitim verilmelidir.

Basart i¢in, insanin esya ve teknoloji ile muhatapligi, ona esir alacak sekilde degil, ondan daha fazla istifadeye doniik olmalidir.
Toplum hayati, farkh kusaklan birlikte yasamaya mecbur kilmasi sebebiyle her kusak birbirinin tecriibelerinden faydalanarak
dengeli bir toplum kurulur. Genglerin enerjisi, yashlarin tecriibesi is basarisim getirir. Geng delikanlinin aynada gordiigii seyleri,
tecriibeli Pir, pismis tuglada goriir. Lakayt, ¢caba gdstermeyen, sorumsuz, bir plam olmayan ve gayretsiz insan basarili olamaz.

11.6. Sosyal ve Ekonomik Gelisimin Global Pazarlama Uzerine Etkileri

Insanlarm ihtiyaclarim karsilayan kaynaklar, sadece o cografya iizerinde yasayanlarm degil, tiim diinya insanlarmm oldugu
fikri yaygmlasmaktadir.
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Higbir kisi, tilke veya gii¢ insanligin kaynaklarini istedigi gibi tasarrufta bulunamaz ve kullanmaz. Kaynaklar, siirdiiriilebilir
bir tiretim ve tiiketim anlayisi ile gelecek nesillerin de hakki olarak israf etmeden adil kullanilmalidir. Bunlar ge¢misten miras
degil, gelecekten emanet alinnms degerlerdir.

Kapitalizm feodal bir toplum olan Avrupa'da dogdu ve gelisti. 15. asir sonralar teknolojiye paralel tiretimin gelisimi, para ve
ticaretin 6ne ¢ikmasi ile bunlara sahip olmak isteyenler, is bolimii, uzmanlasma ve tiretim artiglar ile kapitalist sistemi
yerlestirdiler. Somiiriiye agik kapitalist yayilmact model dnce demokrasi, baris kisvesiyle militarist istila, sonra iktisadi iistisme
ve paylagim yapar. Ehlilestirme, 6zgiirlestirme paravan ile devletleri ve kisileri siirekli borglandirarak modern koleler haline
getirir. Avrupa'nin 1750’lerde baglayan {istiinliigii gelecege doniik ekonomik perspektiflerle 2030’lerda bitecegi tahminini
kuvvetlendirmektedir.

Giig ve serveti ifade eden ekonomik kalkmmushgin belirleyiciliginde; buna sahip kisi ve tilkeler diinyanin geri kalanim adil
olmayan ckonomik rekabet ile somiirmektedir. Bu somiirii, diinya kaynaklarmin niifus bazinda dagiliminda biiyik
adaletsizlikleri beraberinde getirmektedir. Ust gelir gurubu lehine kazang ve bunun tesviki, alin teri ile calisip istihdam saglayan
ve vergisini 6deyen kesimi magdur etmektedir. Hayatin her sathasinda emek sarf etmek ve emege ahlak katmak is hayati ve
toplum hayati agisindan ¢ok énemlidir.

Say1 ve fayda olarak ¢okluk ifade etmeyen ve dogrudan tiiketime konu olmayan nesneleri degersiz kabul eden kapitalizm
insana, hiz ve haz telkin ederken kaynak kullaniminda ise devamli rekabete sevk etmektedir. Bu kétii rekabet, tilkeler ve smiflar
arast gelir farkliliklarmdan dolayr tiiketimde biiyiik adaletsizliklere sebep olmaktadir. Bu gidis gegmiste iilkeler, glintimiizde
kismen ve gelecekte tamamen simniflar aras bir catismay: getirecektir. Insan haklan evrensel beyannamesiyle; yasam hakki ve
bunun devamu i¢in ihtiyaglart devletin karsilama zorunlulugu, diinya kaynaklarinin tiim insanlar igin adil dagilimim gerektiriyor.

Avrupa sanayilesme ile birlikte, emperyalist fikirlerinin izinde; diinyadaki yeralti maden ve enerji havzalarm kontrole
yoneldi. Bu meyanda, farkli cografyalar isgal ederek oranin zenginliklerini Avrupa'ya tastyarak kendi giiclinii ve gelisimini
artirdi. Birgok tilkenin bu somiirii diizeni, diinyanin diger sanayilesememis iilkelerin aleyhine muvazeneyi bozarak birgok iilkeler
arasi savasa sebep olmus ve Avrupa kendi igerisinde de birinci ve ikinci biiyiik savaslarin baslaticis ve siirdiiriiclisti olmustur.

Kendilerine 6zel misyon bicen global sermayedarlar, servetlerinin giicii ile stiper devletler icerisine sizarak, bunlari global
oleekli ¢ikarlart dogrultusunda istimal etmektedirler. Servetlerini arttirmak ve diinyay1 kontrol etmek igin gelismemis tilkelerde
kurduklart sivil toplum organizasyonlan vasitast ile buralari somiirmekteler. Bunlar, insan ve toplumlarm bilincaltina inerek
formatlar ve istedigi yonde hareket etmeleri saglarlar. Gizemli, Illuminati (zihin kontroliiyle, kuruluslari ele gegirerek Yeni Diinya
Diizeni (Baskent Kudiis-Kristal Krallig1 / On hanedanin kralligi) kurmaya ¢aligan gizli silahl yapi) ve Tovistock enstitiisii (saglik
temelli insan psikolojisini etkilemeyi temel alan) benzeri organizasyonlar ile diger toplumlar kusatiimuglik hissi ile karamsarliga
diistirerek daha kolay kontrol etmeye ¢alisirlar. Hafiyeler (casus) vasitast ile kendi lehine insanlarin diisiince ve davranislarm
etkilemek i¢in planli mesajlar olan propaganda ile onlar1 manipiile ederek; aleyhlerine olan tek sesli yapilari, lehlerine ¢ok sesli
yaprya ve ¢ok sesli yapilar1 da tek sesli yapilar haline getirmeye caligirlar.

Giiclin hak da degil, hakkin giigte olduguna inanan, hayati bir yardimlasma degil, miicadele goren, emperyalist vizyona sahip
ultra kapitalist bir anlayis yaygmlasmaktadir. Ilmi, teknolojik ve ekonomik {istiinliize sahip iilkeler, diger iilkeler {izerinde
psikolojik iistiinliigli de elde ederek gelismislik diizeylerini siirekli korumaya ¢ahstyorlar. Giiciin kibrine kapilarak giicten
zehirlenenler, kendilerini segilmis ari (katkisiz) ve her seyi giic ile halledecegini zanneden yapilar ile miicadele ancak, kolektif
bilince sahip halklarm sagduyusu ile disiplin altma alinabilir. Bunlarin maksatlarinm aksi ile tokat yemeleri ancak, bilinglenen
insanlarla saglanabilir.

Globallesme sonucu milletlerarast iliskilerde geleneksel ittifaklar yerine ihtiyaclarm degisimine bagh stratejik ittifaklara
degisiyor. Ulkeler arast meseleler sadece derin diplomasi ile ¢oziilemez, degisen ihtiyaclara bagl olarak farkh secenekler
kullanilmast gerekir. Cografya stratejiyi belirler. Ibn-i Haldun’un dedigi gibi “Cografya sizin kaderinizdir.” Akl ile yiiriitiilen
denge siyasetine bagh diplomaside “Bekle gor, zaman gelince vur.” ve “Diismant sik degisenin dostluguna giiven olmaz.”
anlayis1 hakimdir.

Kendi menfaatlerine gore kavram gelistiren emperyalist {ilkeler bilgi ve tecriibe birikimi, sahip olduklart askeri imkan ve
kabiliyetler ile psikolojik ve biyolojik yeni savas teknolojileri sayesinde gelismemis {ilkeleri kendine bagimli hale
getirmektedirler. “Muhabere olmadan, muharebe olmaz.”, anlayistyla maliyeti diisiik ve kolay olan; sosyal medya vasitalari ile
elde ettikleri bilgi ile hakimiyet savaslarm stirdiirmektedirler.

Devletler, vatandasin, kamu harcamalarina katilim paymni adil bir sekilde diizenlenmelidir. Vergide adalet; harcayandan degil,
daha ¢ok kazanandan alinmah. Ttim vatandaslardan toplanilan vergilerle devletin sundugu sosyal destekler, bir sahis veya grubun
yardimi degil ve bu kaynaklarm birilerinin elinde baski unsuru olmaktan ¢ikariimalidir. Basta mahalli idareler olarak devletin en
temel gorevi ag, muhtag insanlara hizmettir. Tamircilerin azaldigi ve fakat tahripgilerin cogaldigi zamanimizda Vatandagin gorevi,
siyaset miiessesini daha giiclii ve liyakatli olmasini saglayarak, kamu kaynaklarmin etkin yonetimini gergeklestirmek olmalidir.

Toplumsal rahatsizligin artigin1 gdsteren toplumsal hareketlilikteki artis zamaninda yoneticiler, zalime karsi izzetli, mazluma
karst merhametli olmalidir. Tiim toplumun degeri olan 6nceki kusaklarin biriktirdigi iktisadi degerleri verimli kullanmahdirlar.
Devleti yeniden yapilandirma siirecinde yoksulluk tireten degil, yoksullugu ortadan kaldiracak uygulamalara ihtiyag vardr.
Kendi biirokrasi ve burjuvasini olugturan kirli ve kimliksiz insanlarin yapilanmalarma miisaade etmemek gerekir.

Her asirda; iktisadi ve sosyal agidan yeni bir diinya diizeni kuruldugu séylenir; 1715, 1815, 1915 ve 2015' de bu tarihi
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donemeglerden biri olarak enerji havzalarma yapilan operasyonlar bu fikri desteklemektedir. 1. Diinya Savasi’nda, 29 Nisan
1916'da Ingilizlerin Osmanh 6. ordusu karsisnda Kut'iil Ammare kusatmasinda bozgunu sonrast 16 Mayis 1916° da Ruslarmda
mutabakatin alan Iingiltere ve Fransa aralarinda yaptiklar kurnazca, sinsice Sykes-Picot gizli anlasmasi ile Ortadogu topraklarim
paylasmuglardi. Bolgede yiiz sene sonra benzer bir gizli anlasmanin yeni versiyonu olan Biiyiik Ortadogu Projesi (BOP) i¢in alt
yap1 hazirlanmaktadir. Tim bunlar, akraba, komsu, kardes ve birbirine muhtag insanlarin bir arada oldugu ve Osmanh Devleti
(Devlet-i Aliyye-i Osmaniyye) olarak sekillenen bu yapry1 boliip, pargalayip yonetmek veya yutmak i¢indir.

Monroe (ABD baskani1 James) Doktrini ile 1823'de baglayan Amerikan ve Avrupa emperyalizmi iki yiiz sene sonra asimetrik
olarak Ortadogu'ya tam bir ‘daimi ve topyekiin savas hali’ni getirdi. Bu cografyayr NATO ve Tiirkiye iizerinden kendilerine
hizmetkar bir alan olusturma ¢aligmalarini da siirdiirmektedir. Emperyalist giicler, somiirmek istedikleri iilkeleri kontrollii kaos
ile ter6rle yildirarak ve vesayet ile diinyadan uzaklastirp kendi i¢ine kapali otoriter bir rejim ile geri biraktiklan tilkeler iizerinde
tiim ekonomik secenekleri kullanirlar.

Insanlik, zihin giicii ile diinyay1 imar ve insa ile ona yon ve sekil verirken, diger yandan yasadig diinya onun zihniyetini
etkiler. Asya ve Avrupa medeniyetlerinin kaynaklar temelde farklhidir. Asya medeniyeti dine dayali ve inanglarin sekillendirdigi
bir anlayis1 yansitirken, Avrupa medeniyeti ise Roma Hukuku ve Yunan Felsefesi "ne dayanir. Giiniimiiz sosyal ve ekonomik
vaziyeti ve dolayistyla da tiretim ve tiiketim sistemlerini de bu yapilar belirlemektedir. Kategorik ve toptanci yaklasmamak igin
Batr’y1 (AB ve ABD) insanliga faydali faaliyetler ytiriiten ve temelini Hristiyanhk dininden alan birinci Avrupa ile Roma ve
Yunan diisiincesine dayanan ve kapitalizmle diinyay1 sémiiren ikinci Avrupa’y1 ayr tutmak gerekir.

Avrupa sanayilesme ile sagladig iistiinliigiinii diinyanin diger toplumlar {izerinde kiiltiirel somiiriiye de yonelerek onlarm
medeniyetlerini geriletmis. Bilim, sanat ve ekonomide kendi 6n kabullerini tek dogru olarak kabule zorlamustir. Tekelci anlayisla;
diger halklarin gelistirdigi sistem ve buluslart ilmi kabul etmeyerek, kendi ¢alismalarim akademik ve ilmi bulug ve ¢alisma olarak
gOrmiistiir. Boylece de toplumlarn tarihi hafizalarim zayiflatarak, tarih bilincinden uzak yetisen insanlar istedigi yonde sevk ve
idare etmeye yonelmistir.

Insanhgm gecirdigi evrelerde; belirli cografya insanlarmi kélelestirme ve hiirriyetlerini tanimay sadece ekonomik saiklerle
yapan emperyalist zihniyet, zamanla artan kolelik maliyetinden kurtulmak i¢in hiirriyet vermistir. Oysa bir is¢inin maliyeti, bir
kolenin maliyetinden daha diisiik oldugu i¢in bu somiiriiniin yoniinii degistirmis ve emek lizerinden yeni somiirii yontemleri
gelistirmistir. Bilim ve teknolojinin sagladigi imkanlarla artan suurlanma sorgulamayr da pesinden getirmis. Insanlar
somiiriilmek, kandirlmak ve yonetilmek istemiyor; birlikte adil, aldatiimadan ve katihmli (istisareli) “karizmatik tek insan”
yonetimlerinden “‘mesveretli heyetler yonetimi” modeline gecilmesini istiyor.

Ekonomik sistemlerde ahlaki unsurlarm g6z ardi edilmesine bagl olarak; genleri ile oynanmis (GDO) {irtinlerin kontrolsiiz
sekilde tiretim ve tiiketimi toplumlarm saghgm ve nesil olarak devamini tehlikeye atryor. Gida sektoriine hkim siniflar; gida
glivenligini hige sayarak diger insanlar tizerinde operasyonlar yaptig1 diisiincesi yaygmlagmaktadir. Cok kazanma hirst ile gidalar
tizerinde donen dolaplar insanlar1 endiselendirmekte ve helal gida sertifikasi gibi gilivenli gida standarth {iriinlere
yonlendirmektedir. Toplum meselelerini asmanmn yolu; egitim 6gretimle degerlerine bagh hedefi ve ideali olan, diistiniip
sorgulayan, belirli ideolojilerle sekillendirilemeyen kisiler yetistirmektir. Diinyada cesitlenerek artan toplumsal meselelerin
¢Ozlimii de ancak disiplinler (bilimler) arast yardimlagsma ile miimkiindiir.

Global sermaye sahipleri, iddiali laflarin giiciine dayanarak, beylik fikirleri ve test edilmeyen ezberleri bagkalarina sopa gibi
gostererek diinyaya nizam vermeleri bir felakettir. Halk hakimiyetine dayanan, temel hak, hiirriyet ve esitligi saglayan yonetim
olan demokrasiyi kullanarak, ancak gergekte; hak ve hukuku tanimayan, zorba, keyfilik, zuliim ve tahakkiim olan istibdat ile
toplumlarm kaynaklarmi kontrol altina almaya ve bdylece servetlerini artrmaya calistyorlar. Bu hakim smnuf, tiim iletisim
vasitalari kullanmakta ve toplumlara kendi degerlerini benimseterek varliklarim gii¢lendirerek siirdiirmektedirler.

Devlet giiclendikce; ekonomiye, egitime, kiiltiire, sosyal ve aile hayatlarina miidahale ediyor ve devlete bagimlilik ve
muhtaclik arttikca da ferdi hiirriyetler azaliyor. Biiyiime devletlerde bir hedef degil, sadece insanlarin mutlulugu i¢in bir aragtir.
Zorlama bir ekonomik biiyiime olmadan refah diisiincesinin yerlesmesi gerekir. Bu noktada ulus devletin toplumu kontrol
yetenegi, globallesme ile zayiflamakta ve gelismeler ile gii¢lenen globallesme, acimasiz sekilde bir tarafta “kazananlar”, diger
yanda ‘“kaybedenler” ortaya ¢ikartyor. Bu noktada materyalizm ve ona dayanan pozitivizm benzeri diisiinceler sonug itibart ile
din dis1 ve dolayzsi ile din karsiti felsefeler olarak bu ugurumu gideremiyor ve tersine stirekli derinlestiriyor.

Kamu sektorlerinin iilke ekonomisinin yaklasik ticte birini olusturdugu yapida yonetim anlayisi insanlarm hayat kalitesini
onemli dlctide etkilemektedir. Kaynaklar, yonetisim anlayisina uygun olarak verimli sekilde kullanilmalidir. Yoéneticiler, kamu
kaynaklarmi istedikleri gibi degil, halkin istedigi sekilde kullanmali, israf etmeden, gercek ihtiyag ne kadar ise o miktarda
kullanmalidir. Yneticilerinde halk gibi yasamasi gerekir. Bu noktada halkm ¢ogunluguna uymak; onlarm yedigi, giydigi ve
kullandig1 gibi kullanmak gerekir.

Diinyada hizh sehirlesme ile birlikte i¢ gocler belirsizlikleriyle stirerken, ekonomik liberallesme, modernlesme devam ediyor,
gecim imkanlan kirllganlastyor ve yasanan mekanlar kalabaliklastyor. Aile ve komsuluk baglar zayiflarken, yeni topluluklar
ortaya ¢ikiyor. Kisisel istekler yapay sekilde kabartiliyor ve tiiketim toplumsal statiiniin ana kaynag haline geliyor. Deger
yargilari, erozyona ugruyor veya hosgoriisiiz sekillere biiriinerek yeniden tiretiliyor. Nesiller aras1 anlayis farkliliklart catismalart
hizlandirtyor ve dolayistyla hayat giderek daha rekabetgi 6zellikler kazantyor. Yeni su¢ ve somiirii sekilleri ortaya ¢ikiyor.
Kapitalizm, toplumun yumusak karm olan kadin ve aile iizerinden faaliyetlerini yiirlitmektedir. Daha ¢ok calisma hayatina

136



sokulan, daha ¢ok tiikettirilen ve bedeni reklam nesnesine doniisen, istismar edilen bir kadin anlayis1 kapitalizmin siradan
uygulamalar1 haline gelmistir.

Giiniimiizde genis aileden ¢ekirdek aileye gecisin bittigi ve ¢ekirdek aile de pargalanarak atomize olmus bir aile yapisina
doniismektedir. Bu durum insanlar1 yalnizlagarak a-sosyal bir yapiya siiriiklenmektedir. Yiiz yiize sosyallesmenin kisileri daha
fazla mutlu ettigi asikardir. Vermek ve paylasmak insam insan yapan unsur olarak; vermek hizmet toplumunu olusturan kisilerin,
almak ise tiikketim toplumunu olusturan kisilerin 6zelligini tasir. Tiiketim toplumu atomize bir toplum olma yolundadir. Sanayi
tirtinlerindeki israfin 6nlenmesi igin sadelik gerekir; sadelik, degere odaklanmayi saglar ve boylece israf ve kayiplar fark edilir ve
oOntine gecilebilir. Bu noktada; “tiiketimin bir kiiltlirii olmali, ancak tiiketmek bir kiiltiir obmamalidir.”

Karsi tarafi anlamanin yolu, onun kullandig1 kavram ve kelimeleri bilmekten gecer. Asya kiiltiiriinde yazi degil, s6z kiymet
ifade eder ve sozlii kiiltiir, yazili kiiltiirden 6ndedir. Her ne kadar “hatirdan ¢ikar satirdan ¢ikmaz’” dense de “ilim kalpten yaziya
intikal edince zayi olur’ s6zii tercih edilir. Yasayarak 6grenmek; bedeli en yiiksek 6grenme seklidir. Akill insan yasadiklarindan
ders olan ve hayatin1 ona gore diizenleyen, ¢cok akill insan ise bagkalarmin tecriibelerinden de ders ¢ikarandir. Toplumlar maruz
kaldiklari; cehaleti marifet (bilgi) ile zarureti sanat ile ve ihtilafi (ayrihgy) ittifak ile ¢ozebilirler.

Insanlik gelecek igin, evrensel degerler etrafinda, adil, sulh icinde, karsilikl sayg1 ve sevgiye dayali insani degerleri esas alan
sosyal ve ekonomik bir sistem kurmalidir. Mecburiyetten degil, goniillii sadelik ile fazlahklardan arinma, esyalari ayiklamak,
gerekli ve zorunlular el altinda tutarak yeni bir hayat tarzin1 benimsemek ekonomik krizlere karst en miiessir yoldur. Boylece
her alanda sulh, demokrasi ve adaletin hakim kilinmast ile topluma dair meseleler daha kolay halledilecektir.

On Birinci Boliim Degerlendirme Sorular

1. Personel egitimi nedir?

Personel giiclendirme nedir ve nasil yiriitiiliir?

Personeli giiclendirme sebepleri nelerdir?

Basar1 nedir?

Basarinin temel sartlari nelerdir?

Is hayatinda basarinin temel sartlar nelerdir?

Basarty1 engelleyen unsurlar nelerdir? Siralayarak, agiklayiniz.
Algilama nedir?

Kisisel gelisim nedir?

10. Ozgiiven nedir? Ozgiiven artirma usullerini yaziniz.

11. Psikolojik dayaniklihk nedir?

12. Psikolojik dayamkhhk egitiminin hedefleri nelerdir?

13. Kusaklan siralayarak aciklaymiz.

14. Kusaklar ve is yapma sekillerini degerlendiriniz.

15. Sosyal ve ekonomik gelisimin global pazarlama tizerine etkileri nelerdir? Degerlendiriniz.
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12. IHRACAT iSLEMLERI

Bu boliimde; ihracat islemlerini ve belgeleri, 6zellik gsteren ihracat tiirlerini ayirt etme ve ihracata yardimei kuruluslar ile
ihracatta teslim sekilleri ile 6deme iglemleri incelenecektir.

12.1. Thracat islemlerini Yiiriitme

Yurt dis1 pazarlara acilmak isteyen isletmeler ihracat islemlerini kendi biinyelerinde kuracaklari birimlerle yonetme disinda
alternatif olarak bunu giimriik miisavirligi isletmeleri {izerinden de yapabilirler.

Thracat islemleri; fizibilite analizi, planlama Ve uygulama olarak ii¢ asamadan gegerek gerceklesir.

12.1.1. Fizibilite Analizi Asamasi

Fizibilite analizinde isletme ve hedef pazarlan degerlendirerek ihracat yapip yapmayacagina karar verir.

Fizibilite analizi siirecinde isletmenin i¢ pazardaki performansi ve kapasite durumu degerlendirilir. Ardindan tiriiniin satilacagi
hedef pazarin demografik, sosyal, siyasi ve ekonomik durumlar hakkinda bilgi toplanir. Son olarak eldeki biitiin verilerle ilgili
dis ticaret uzmanlarma damsilarak son sekli verilir.

12.1.2. Planlama Asamasi

Thracat islemlerini planlama asamasinda hedef pazarla ilgili toplanan veriler degerlendirilerek pazara giris stratejisi olusturulur.

Thracat is plan1 kapsaminda; ihracat potansiyeline sahip iiriinler, lisans, sertifikasyon, patent, marka, telif haklari, isletmenin
yerli ve yabanci rakiplerine gore hedef pazardaki avantajh yonleri, hedef miisteriler, satis taktikleri, dis pazarlara giris yollar,
dagitim kanali belirleme, pazarlama stratejisi, uluslararast fiyatlandirma stratejisi olugturulur.

Thracat planlama asamasmda sirasiyla yapilacak isler:

1. Hedef pazar segimi

2. Hedef lirtiniin belirlenmesi

3. Miisteri bulmak ve tanmitim

4. Dis pazara giris yonteminin belirlenmesi

5. Dagitim kanallarmin se¢imi

6. Fiyatlandirma

12.1.3. Uygulama Asamasi

Thracat islemlerini uygulama siirecinde, ilk iki asama sonrasinda gelistirilen pazarlama stratejileri bu asamada devreye girer.

Uygulama agamasinda, dagitim ve satig yontemleri segilir, {iretim tamamlanir, gerekli belgeler hazirlanir ve tiriin ambalajlanip
etiketlenerek ilgili pazara dogru yola ¢ikar.

Global ticaret; makro planda Diinya Ticaret Organizasyonu'nu Kuran Anlagma, iki tarafli veya ¢ok tarafli anlagsmalar,
tilkelerin kendi milli mevzuati, global ticari teamiiller ve geleneklere gore yapiliyor. Yapilan ticari muamelelerin giivenirligi ve
tartismalara meydan vermeden isleyebilmesi igin, ilgili belgelerin diizenli, birbiri ile irtibath ve kurallara uygun olarak tanzim
edilmesi gerekiyor.

Thracat uygulama siireci:

1. Thrag esyasma iliskin yasaklar, kontroller ve izinler: Thracatci, yurt disindaki ithalatgrya teklif gondermeden dnce,
satisini diistindtigii tirliniin mevzuat agisindan 6zelliklerini bilmelidir.

Uriiniin tabi olmast gereken prosediirler; 1. Thrac1 Yasak ve On Izne Bagh Mallar Listesi, 2. Standardh Thracatta Zorunlu
Uygulamada Bulunan Uriinler Listesi, 3. Thract Kayda Bagh Mallar Listesi,

2. Thracatta yapilacak ilk islemler: Isletmeler, ihracat islemlerini giimriik miisavirligi sirketleri iizerinden veya kendi
biinyesinde kurdugu birim iizerinden yaptiginda avantaj ve dezavantajlarmi kiyaslayarak kendine uygun olana karar verirler.

Gilimriik miisavirligi sirketi iizerinden ihracat yapacak isletme, oncelikle kendine uygun bir isletme ile anlasarak ona
vekaletname ve diger gerekli sirket evraklarini teslim etmeleri gerekir. Bu evraklarla sirket, ana sirketi giimriik sisteminde aktif
hale getirecek, ilgili ihracatgi birliklerine tiyeliklerini gergeklestirecektir.

Gerekli kayitlar yapildiktan sonra firma ihracat yapmaya hazir hale gelecektir.

Thracata hazir hale gelen isletme, ilk olarak yurt disidaki miisterilerle anlasmann yapilmas gerekir. Bu anlasmada {iriiniin
teslim sekli ve 6deme seklinin net olarak belirlenmesi gerekir. Yurt dist nakliye gideri alict firmaya ait olacak sekilde tiriin 1lgili
firmaya vardiginda iiriin bedeli olan para belirtilen bankaya gonderilecektir.

Thracat igin gerekli evraklar; 1. Yiikleme talimati (nakliye sirketine ve giimriik sirketine gonderilecek.), 2. Giimriikleme
sirketine ihracat icin génderilecek evraklar, 3. Invoice (Tiirkge fatura, E-fatura), 4. Packing list (yiikiin ceki listesi). Bu evraklar
hazirlandiktan sonra giimriik sirketi islemlere baglayabilir.

Firma, tiriinii hazirlayip nakliye sirketine teslim etmesi gerekir. Glimriik sirketi evraklar aldiktan sonra nakliye sirketiyle
irtibata gegerek giimriik bilgilerini alip islemlere baslar. Firma mali teslim ettikten sonra giimriik beyannamesi islemi baglar. Bu
asama sonrasi glimriik misavirligi sirketi beyannameyi ve yurt dis1 i¢in gerekli dolagim belgesini (ATR-EUR.1-EUR-MED-
MENSE SAHADETNAMESI-FORM.A) hazirlar ve islemleri tamamlayarak evraklar iiriinii alictya tastyacak nakliye sirketine
teslim eder. Bu asamadan sonra giimriik miisavirligi sirketi de vazifesini tamamlayarak islemi nakliye sirketine devretmis olur.

Nakliye sirketi ilgili giimriik beyannamesini giimriidiine gore kara yolu, hava yolu, deniz yolu ve demir yolu gibi tagima
sekline gore isleme alir.

Belli bir tilkenin giimriik bolgesine giren veya ¢ikan glimriikk mevzuatina uygun olarak her {irtiniin giimriik islemlerine tabi
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tutulmasi prosediir geregidir. Bu prosediirlere giimriikten ¢ekme olarak da isim verilir.
Giimriik izni ihra¢ asamasinda yapilirsa buna ihracat giimriik izni, ithalat asamasinda olursa buna ithalat glimriik izni denir.
Giimriikleme; yabanci bir iilkeyle gerceklestirilen dis ticaret faaliyetlerinde, tiriinlerin giimriiklii sahalardan gegisi sirasinda
devletle olan iliski ve igslemlerin yiiriitiilmesi hizmetidir.
Thracat giimriikleme islemleri iilkeden iilkeye ve iiriine gore degisir.
Thracat giimriikleme islem siireci:
1. Uriinlerin iiretimini tamamlay1p, paketleyerek ihracat i¢in hazir hale getirmek
2. Nakliye organizasyonun (konteynir rezervasyonu vb.) yapilmasi
3. Konteynerin, yiiklerin yiiklenecegi yerden fabrikaya tagimasi, tirliniin tastyicinin depolarina veya yiikleme limanima nakli
4. Thracat yapan iilkenin mevzuatina gére uygun olarak gerekli belgelerin hazirlanmasi
5. Kabul edilen kanal vasitastyla sevkiyatin giimriik beyannamesinin hazirlanmasi
6. Thracate iilkenin giimriik idaresince, gerekirse belge ve / veya {iriinlerin muayenesinin yapilmast
7. Uriinlerin ihracatci ilkenin giimriik bolgesinden ayrilmast.
8. Ihracat giimriik beyannamesi ile islemin tamamlanmasi.
Uriin yurt dis1 ithalatctya teslim olur ve beraberin de giden evraklarla ithalatg1 firma tarafindan ithalati yapilarak teslim
alinmasi sonrasi ihracat iglemi gerceklesmis olur.
3.Teklif hazirlanmasi: fhracatin en énemli asamalarmdan biri saticinin alictya gdnderecegi teklifin hazirlanmasidir. Teklifin
gonderilmesinde iki yolla gergeklesir:
1. Proforma fatura; faturada {iriiniin miktari, 6zellikleri, birim fiyati, toplam fiyati, ambalajlama, yiikleme sekli, 6deme sekli,
hesap numarasi ve mensei bulunmalidir.
2. Teklif mektubu; bu mektupta proforma faturada bulunan bilgilere yer verilmeli, numune gonderilecekse belirtilmelidir.
Ithalatgmin isletmenin talebine miimkiin oldugunca hizli cevap verilmeli ve fiyat teklifinin gegerlilik siiresi de belirtilmelidir.
4. Satis sozlesmesi hazirlanmasi: fhracat islemlerini yiiriitme esnasinda, yazili sézlesme hazirlanmasinin taraflar arasinda
cikabilecek anlasmazhklarn ¢oziimdi, taraflar igin gegerli hak ve yiikiimliiliikklerin net sekilde ortaya konmasmda 6nemli bir yere
sahiptir. Bu sebeple, ihracat yaparken mutlaka yazih bir satis sozlesmesi hazirlanmasi gerekir.
Satis s6zlesmesinde bulunmasi gereken temel hususlar:
1. Satig s6zlesmesi, ticari islemin tiim yonlerini icerecek sekilde detayli olmalidir.
2. Sozlesme taraflarinin isim ve adresleri sozlesmede belirtilmelidir.
3. S6zlesmede {irliniin ismi, teknik ismi, boyutlari, standartlari, alici tarafindan talep edilen sartlar, varsa numunelere iliskin
diizenlemeler de yer almahdir.
4. Uriiniin miktar1 rakam ve yaziyla belirtilmeli, birim 6lciisii de net bir sekilde yaziimalidr.
5. Alic ve satici, sevk Oncesi gozetim sirketlerince tiriin denetimi konusunda anlagmus ise bu durum satis s6zlesmesinde hangi
sirket tarafindan yapilacagi, hangi hususlarin yer alacagi belirtilmelidir.
6. Uriiniin toplam degeri, rakamla, yaziyla ve para birimi ile belirtilmelidir.
7. Teslim sartlart belirlenmeli, Dis Ticarette Teslim Sekillerine (Incoterms) gore bir teslim sekli verilmelidir.
8. Satis fiyati, 6denecek giimriik vergisi ve harg gibi giderler s6zlesmede mutlaka belirtilmelidir.
9. Vergilerin kim tarafindan 6denecegi sozlesmeye yazilmalidir.
10. Uriiniin sevk Ve teslim yeri ve teslimat ddneminin hangi tarih temel ahnarak baglayacag yazilmalidir.
11. Uriin nakliyesinin ne sekilde olacag belirtilmelidir.
12. Uriin ambalajs, etiket ve {iriin {izerinde yer almasi gereken isaretlere iliskin agiklamalar sézlesmede yer almahdir.
13. Odemenin hangi metotla yapilacag, miktari ve para birimi belirtilmelidir.
14. Varsa 1skonto, komisyonlarin miktari, kimin tarafindan 6denecegi, komisyon hesabimm nasil ve hangi oran iizerinden
yapilacag belirtilmelidir.
15. Nakliye sigorta bilgisi yer almahidir.
16. Uriin garantisinin gecerlilik siiresi yazilmahdir.
17. Sézlesmenin yerine getirilememesinin hangi sartlar altinda sorumluluk olusturmayacagmna dair sartlar belirtilmelidir.
18. S6zlesme yiikiimliiliikleri yerine getirilmedigi hallerde kullamlacak hukuki yollar, s6zlesmenin hangi tilke hukukuna gére
idare edilecegi veya uygulanmasi diisiiniilityorsa tahkim (hakemlik) maddesi yer almalidir.
19. Sézlesme taraflarca imzalanmig olmalidir.
12.2. Thracat Belgeleri
Thracat islemlerinde izlenecek prosediirler; ihracat yapilacak iilkeye, ihracat sekline, ihrag¢ edilecek {iriine gore
degismektedir. Thracatm gerceklesebilmesi icin gerekli prosediiriin belirlenmesi, her i durumun da gdzden gecirilmesi
gerekmektedir.
Uriiniin ¢iktigy iilke giimriiklerinin sart kostugu ve hem de yabanci iilkedeki ahcilarin isteyebilecegi ihracat igin gerekli
birtakim belgeler bulunmaktadir.
Thracat icin gerekli genel belgeler:
12.2.1. Faturalar
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a. Ticari Faturalar; satilan tirtiniin, cinsi, ismi, miktar1, birim satis fiyati, teslim sekli ve toplam bedeli gibi bilgilerin beyan
edildigi, satic1 tarafindan alictya gonderilen hesap belgesi olan ticari faturalar, iizerinde maliye kasesi veya noter tasdiki ile
thracatci tarafindan diizenlenmektedir.

b. Proforma Fatura; anlasma sathasinda ihracatgt tarafindan {ir{in birim fiyatinin, 6zelliklerinin ve satis sartlarinin yer aldig,
bilgi verme amacim giiden bir teklifnamedir.

c. Orijinal Fatura; saticimin alic1 adina diizenledigi satis belgesidir.

d. Navlun Faturasy; tirtin ile ilgili satis faturasinda, navlun tutari tirtin bedeline dahil veya ayr olarak gosterilebilmektedir.

2.2. Dolasim Belgeleri

Giimriik Birligi Anlagmasi kapsami sanayi ve islenmis tarim tirtinleri ihracatinda kullanilan belgedir.

a. Basitlestirilmis Prosediire iliskin ATR Dolagim Sertifikasi; Giimriik Miistesarligi'nca “Onaylanmus Thracatcr” yetkisi
verilen gergek ve tiizel kisilere, glimriik idareleri ya da bu idarelerce verilen kuruluslar tarafindan diizenlenip, giimriik idaresine
vize islemi zorunlulugu olmadan, A. TR Dolasim Belgeleri diizenleme yetkisi verilebilir.

b. EUR-MED Dolasim Sertifikasi; Pan Avrupa ve Pan Avrupa Akdeniz mense kiimiilasyonu gergevesinde ikili veya ¢apraz
kiimiilasyonlarda kullanilan belgedir. Serbest Ticaret Anlasmalar kapsamu esya ile AKCT iiriinleri, AB menseli tarim {iriinleri
ihracatinda kullanilan belgedir.

12.2.3. Mense Sahadetnamesi / Ozel Mense Sahadetnamesi

Thracatginin bagh bulundugu Oda tarafindan tasdik edilen ve ihrag konusu iiriiniin menseini gdsteren belgedir.
Genellestirilmis Preferanslar (Tercihler) Sistemi kapsamindaki tilkelerin uyguladig tavizli giimriik oranlarindan faydalaniimasi
i¢in bu kapsamdaki tilkelere yapilan ihracatta 6zel bir mense sahadetnamesi diizenlenmesi gerekmektedir.

Uriinlerin mensei, hangi iilkeye ait oldugu ithalatc: iilke tarafindan uygulanarak giimriik vergisi oranlarmi etkileyebilmektedir.
Bu sebeple bu belge ithalatgt tilkenin talep ettigi sekilde ve dogru hazirlanmalidir.

Mense sahadetnamelerinde bulunmasi gereken bilgiler:

1. Gonderici ve alic isimleri

2. Uriiniin cinsi, 6zelligi ve ambalaj sekli,

3. Koli adedi ve kolilerin marka ve numarast

4. Uriiniin net ve briit agirhg,

5. Uriiniin iinite fiyati ve degeri (FOB, CF, CFR vb.)

6. Uriiniin yiiklendigi aracin ismi ve hareket tarihi

7. Yiikleme limam veya yiikleme yeri

8. Uriin Tiirkiye’de gecirdigi degisiklik dolayist ile Tiirk menseli sayilyorsa bu durumun agiklanmast

12.2 4. Arap Boykot Listesi'nde Yer Almadigina Dair Belge

Arap lilkelerine ihracat yapacak olan firmalarm Arap Boykot Listesi'nde yer almadiklarma dair bir belge almak i¢in Ticaret
Odast'na bagvurmalar gerekmektedir. Yapilan inceleme sonucu firmanm Arap {ilkelerince boykot edilen ihracatgi firmalar
arasinda yer almadigimin belirlenmesini takiben hazirlanan belge Oda tarafindan onaylanmaktadir.

12.25. TIR Karnesi

TIR sisteminde tasima yapan firmalarin TOBB tarafindan yetkilendirilmis Odalardan temin edebilecekleri TIR karneleri,
araglardaki tirlinlerin giimriik vergileri teminatim saglayan belgelerdir. Tagima iglemlerinin tamamlanmasimin ardindan TIR
karneleri Oda'ya iade edilmektedir.

12.2.6. Sigorta Belgesi

Sigorta belgesi, ithalatgmm verdigi bilgiler ve talimat dogrultusunda ve ithalatct hesabina ihracatgi tarafindan yaptiriimaktadir.
Bu sekilde ticari tiriin risklere karst sigorta ettirilmis olmaktadir. Her iki tarafin hak ve borglarm gosteren bir vesikadir.

12.2.7. Koli Miifredat Listesi

Koli miifredat listesi, ihrag edilecek iiriinlerin miktarlari, fiyatlar ve konteynerlerin ihtiva ettigi ambalajlarm adetlerini belirten
listedir. Koliye ait faturaya sigmayacak kadar kapsamli bilgiler bu listeye ayrmtili olarak dokiilmektedir.

12.2.8. Ceki Listesi

Ceki listesi, hangi tagita ne kadar iriin yiiklendigini, her birim, paket, cuval vs. agirhg1 icermektedir. Glimriik idarelerince ve
hasar halinde sigorta sirketlerince istenebilen belgedir.

Ceki listesi; hangi tagita ne kadar {irtin yiiklendigini, her birim, paket, cuval, vs. agirligi icermektedir. Giimriik idarelerince ve
hasar halinde sigorta sirketlerince istenebilmektedir.

12.2.9. Konsimento (Sevk Belgesi)

Uriiniin tasinmak {izere teslim alindigim ve varis noktasinda teslim edilecegini gdsteren kiymetli evrak niteliginde bir belgedir.

Tren, ucak veya gemi ile yapilan tagimacilikta kullanilan ve {irliniin tagimak {izere teslim alindigm ve varig noktasinda
konsimento sahibine teslim edilecegini gosteren krymetli evrak niteliginde bir belgedir. Deniz ve nehir tasimaciliginda kullanilan
konsimentolar kiymetli evrak sayilip ciro edilebilir. Diger konsimentolar ise ciro edilemez.

Konsimento 'da bulunmasi gereken zorunlu unsurlar:

1. Diizenleyen kimsenin imzasi (Tastyan veya onun yetkili kildig kisi),
2. Tastyann ad1 ve soyadi veya ticaret unvani,
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3. Tagman lirtiniin cinsi, 6l¢tisii (say1, uzunluk vs.) markasi ve diger 6zelliklerine ait bilgiler,
4. Tanzim tarihi ve yeri,
5. Kag niisha olarak diizenlendigi,

12.2.10. Helal Belgesi

Islam iilkelerinin et ithalatnda talep ettikleri, hayvan kesimlerinin islami usul ve kurallara uygun oldugunu ispatlayan
belgedir. Helal Belgesi, Diyanet isleri Baskanhg tasra teskilatmin il miiftiiliiklerince diizenlenmektedir.

Koser Belgesi (Kosher Certificate): Israil’e ihrag edilecek gida iiriinlerinde Musevi dinine uygunlugu belgeleyen “koser
sertifikalar’”” aranmaktadir.

12.2.11. Radyasyon Belgesi

Radyasyon Belgesi, tarmm iiriinlerinin kabul edilebilir orandan fazla radyasyon icermedigini veya radyasyonsuz oldugunu
ispatlayan belgedir. ithalatcs, belirli bir agirliktaki tarmm iiriiniinde belirli bir radyasyon derecesinden fazlasmi kabul etmeyecegini
ihracatciya bildirerek Radyasyon Belgesi talep edebilmektedir. Bu belgeyi diizenlemekle yetkili kurulus Atom Enerjisi
Komisyonu'dur.

12.2.12. Saghk Sertifikasi

Thrag konusu {iriiniin saglik sartlarma uygun olup olmadigim gosteren belge niteligindedir. flgili bakanlik veya iiniversitelerin
ilgili bolimlerinden alnmaktadir.

12.2.13. Analiz Raporu

Tahlili gerektiren, 6zellikle gida ve kimyasal maddelerde gerekli bir rapordur. Genelde tiniversitelerin ilgili boliimlerince
hazirlanmaktadir.

12.2.14. Standardizasyon Kontrol Belgesi

Thrag konusu iiriinlerin, yiiriirliikte olan denetim tiiziikleri ile uygulamada bulunan zorunlu standartlara uygun bulundugunu
ve ihrag edilebilecek nitelikte olduklarim gostermek bakimindan ilgili bakanligin Bolge Miidiirliikleri'ne miiracaat edilmelidir.
Bu belge ihracat sirasinda ilgili glimriige ibrazi zorunludur.

12.2.15. Borsa Tescil Beyannamesi

Borsaya Kote Edilmis Mallar Listesi'nde bulunup ihraci yapilacak tarim tirlinlerinden gelir vergisi tevkifatinin yapilmasini
teminen ¢ikis beyannamelerinin giimriik idaresince tescilinden 6nce aranmaktadir.

12.2.16. Diger Belgeler

Yukarida belirtilen belgelerden baska iilke mevzuatina, tiriiniin 6zelligine ve satis sézlesmesine gére baska belgeler de zorunlu
olabilmektedir.

1. Thracat Belgesi: Ticaret ve Sanayi Odalarindan saglanabilecek “Thracat Belgesi Talepnamesi” Ticaret Bakanhig ilgili genel
miidiirliigii talepname ve ekleri inceledikten sonra basvuru sahibine Thracat Belgesi verir. Thracat Belgesi aym merci tarafinda ii¢
yilda yenilenmesi zorunludur.

2. Thracat Ruhsatnamesi: Belirli bazt maddeleri ihrag edilebilmesi icin bu belge gereklidir. Bu belgeyi almak isteyen Thracat
Belgesi sahibi gergek veya tiizel kisilerin, “Thracat Ruhsat Namesi Formu™nu iki niisha olarak ihracini istedigi ruhsata tabi iiriinleri
belirterek doldurduktan sonra bagli bulunduklar1 odaya onaylattirarak Ticaret Bakanligr ilgili genel miidiirliige miiracaat eder.
Miiracaat sonucu alinacak belge sahibine belgede liste halinde belirtilen tirtinleri thrag etme iznini verir.

3. Acente Mektubu: Bu mektup ii¢ niisha olarak tasima acentesi tarafindan diizenlenir. Tagimacilik sirketini temsil eden
acente bu mektupta yiiklemeyi izleyen ilk is giiniinde konsimentoyu diizenleyip bankaya verecegini taahhiit eder. Beyanname
(Taahhiitname)de ve {i¢ niisha Acente Mektubu ile Giimriik Idaresine bagvurur. Giimriik, belgelerin ihracat: aracilik eden banka
tarafindan verilen talimata uygun olup olmadigim ve cins, tiir ve miktar itibariyle gerekli kontrolii yaptiktan sonra, Beyanname
day1li olarak ihracata izin verir.

4. Giimriikk Cikis Beyannamesi: Giimriik komisyoncusunun hazirladigi bu belgede isletme ismi, Thracat Belge ve
Ruhsatnamesinin tarih ve numarasi, tescil veya lisansin tarih ve numarasi, gidecek ambalaj adedi, cins, markas, briit, net
agirliklar, kiymeti (FOB, C and F veya CIF), yabanci para ve Tiirk Lirasi bedeli ve glimriik tarife pozisyonu belirtilir, {iriiniin
imalatgisi ve ihracatgist gosterilir.

12.3. Thracat Tiirleri

Thracat degisik sekillerde gerceklesebilmektedir.

Thracat cesitleri:

1. Serbest Thracat

2. Kayda Bagli Thracat

3. Kredili Thracat

4. Konsinye Thracat

5. Transit Ticaret

6. Bedelsiz Thracat

7. Takas veya Bagl Muamele Yoluyla Yapilacak Thracat

8. Ticari Kiralama Yoluyla Yapilacak hracat

9. ithal Edilmis Uriinlerin Thract
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10. Serbest Bolgelere Yapilacak hracat

11. Smnir Ticareti ve Bavul Ticareti Kapsaminda Yapilan Thracat

12.3.1. Serbest Thracat

Ozellik arz etmeyen ihracat olarak da ifade edilen serbest ihracatta, ihracatcilar, ihracatci birliklerine onaylattiklar giimriik
beyannamesi ile birlikte, ihracatin yapilacag: giimriik idaresine miiracaat ederler.

Thrac yasak veya bir kurumun iznine bagli olmayan, kayda bagh mallar listesi dismnda bulunan veya kayda bagli olmaksizin
yapilan ihracat “Ozellik Arz Etmeyen” serbest ihracat sayilir.

12.3.2. Kayda Bagh Thracat

Kayda Bagh Ihracat listesi kapsaminda yer alan {iriinlerin ihracatinda ihracatcilar, giimriik beyannamesi ile birlikte kayit icin
ilgili ihracatc1 birliklerine miiracaat ederler. Birlikler onayladiklan giimriik beyannamelerine kayit mesruhati diiserek, giimriik
idarelerine tevdi edilmek iizere ihracatctya verirler. Thracateilar, birliklerce kayit mesruhati diisiilerek onaylanmus giimriik
beyannamesi ile birlikte 90 giin i¢inde ihracatin yapilacag: giimriik idaresine miiracaat ederler.

Baz tirlinlerin ihraci, global anlasmalar veya madde siyasetleri agisindan bu mallarla ilgili kurumlarmn 6n iznine tabidir. S6z
konusu tirtinleri ihrag etmeyi diisiinen kuruluglarin, ihracattan énce gerekli 6n izni almalan gerekiyor. Bu {irtinlerin kayda bagls,
ozelligi olan veya olmayan ihracat kapsaminda ihrag ediliyor olmast ihracatla ilgili 6n izin ihtiyacim ortadan kaldirmuiyor.

12.3.3. Kredili Thracat

Kredili ihracat talepleri ile ilgili miiracaatlar {irlin cinsi, 6deme plani ve ddeme siiresini iceren satig sozlesmesinin asl ve
Tiirkge terciimesi ile birlikte ihracatgi birliklerine yapihr.

Madde ve / veya iilke siyaseti agisindan Ticaret Bakanliginca getirilebilecek diizenlemeler kapsamindaki tirtinlerle ilgili
kredili ihracat talepleri Bakanligin goriisii alindiktan sonra, bunun disinda kalan {iriinlere iliskin talepler ise satis s6zlesmesinde
belirtilen esaslar dahilinde dogrudan ihracatei birliklerince sonuglandirilir.

Kredili ihracat siiresi tiketim mallarinda iki (2), yatirim mallarinda bes (5) senedir. Ancak, bu siireleri asan kredili ihracat
talepleri Ticaret Bakanhg ilgili birimi tarafindan neticelendirilir.

Kredili ihracat taleplerinin uygun goriilmesi halinde ihracatgi birliklerince giimriik beyannamesi {izerine kredili ihracat
mesruhati diisiilerek onaylanir. Kredili ihracatta telgraf, teleks veya tele faksla s6zlesme yapilamaz.

12.3.4. Konsinye Ihracat

Konsinye ihracat; Kesin satis1 daha sonra yapilmak iizere dis alicilara, komisyonculara, ihracatginin yurtdisindaki sube ve
temsilciliklerine {iriin gonderilmesi seklinde yapilan ihracat seklidir.

Konsinye ihracat; kesin satis1 daha sonra yapilmak iizere iireticinin veya ihracat¢inm, yurtdisi distribiitorlerine, subelerine
veya komisyonculara, dis alicilara mal géndermesidir.

Konsinye ihracatta takip edilecek islem siralamasi zamana ve ihtiyaca gore degismektedir.

12.35. Transit Ticaret

Transit ticaret, Tirtin bedeli i¢in transfer yapilarak veya yapilmadan, satin alinan yabanci veya Tiirk menseli olup da yurtdigina
satilmus tirlinlerin transit olarak veya dogrudan dogruya ithalat, ihracat rejimi hitkiimlerine tabi olmadan bagka bir tilkeye satigidr.

Transit ticaret, yurt disinda veya serbest bolgede yerlesik bir isletmeden, antrepodan satin alnan tiriiniin, bir iilke iizerinden
transit olarak veya dogrudan dogruya yurt disinda veya serbest bolgede yerlesik bir isletmeye veya antrepoya satilmasidir.

Global anlagmalarla ticareti yasaklanmus tirtinler ile Ticaret Bakanhgr'mn madde siyaseti itibariyle transit ticaretinin
yapilmasini uygun gérmedigi tiriinler transit ticarete konu olamaz. Ithalat ve ihracat yapilmast yasaklanmus {ilkelerle transit ticaret
yapilamaz. S6z konusu iiriinler ve tilkeler disinda kalan tirtinler ve iilkelere transit ticaret yapilmak istenilmesi halinde islemlerin
transit ticaret formu aranmaksizin transit rejimi gercevesinde sonuglandiriimasi gerekmektedir.

Transit ticarete konu olan tirtinlerle ilgili olarak, ithalata ve thracata iligkin vergi, resim, harg ve fon tahsil edilmez. Giimriik
idarelerince verilebilecek izne istinaden, tirtinlerin Tiirkiye Glimriik Bolgesine gelerek iscilik gormek iizere gegici depolama yeri
veya antrepolara alinmasi "ithalat" hitkkmiinde degildir.

12.3.6. Bedelsiz Thracat

Bedeliz ihracat, bedeli yiirtirliikteki Kambiyo Mevzuati ¢ergevesinde iilkeye getirilmesi gerekli olmaksizin yurt disina kesin
olarak {irtin ¢ikisidir.

Bedelsiz ihrag edilebilecek iiriinler:

1. Gergek veya tiizel kisiler tarafindan gétiiriilen veya gonderilen hediyeler, miktart ticari teamiillere uygun numuneler ile
reklam ve tanitim egyalari,

2. Daha 6nce usuliine uygun olarak ihra¢ edilmis iiriinlerin bedelsiz génderilmesinin ticari 6rf ve adetlere uygun pargalar,
fireleri ile garantili olarak ihrag edilen {irtinlerin garanti siiresi iginde yenilenmesi gereken parcalari,

3. Yabanci misyon mensuplarmmn, Tiirkiye'de ¢alisan yabancilarin, yurt disina hane nakli suretiyle gidecek Tiirk
vatandaglarinmn, daimi veya gegici gérevle yurt disina giden kamu gérevlilerinin, bu durumlarmin ilgili mercilerce belgelenmesi
sartiyla beraberlerinde gétiirecekleri, gonderecekleri veya adlarina gonderilecek esya ve tasitlar,

4. Yurt disinda yerlesik tiizel kisiler, yabanci turistler ve yurt disinda ikamet eden Tiirk vatandaglarinin beraberlerinde
gotiirecekleri, gonderecekleri veya adlarina gonderilecek esya ve tasitlar.

Kanun, Kararname Ve global anlasmalarla ihrac1 yasaklanns iiriinlerin bedelsiz olarak ihracmna izin verilmez. hrac1 kendi
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mevzuati uyarinca belli bir merciin 6n iznine bagh tirlinlerin bedelsiz olarak ihract, 1lgili merciin 6n iznine istinaden miimkiindiir.

Bedelsiz ihracat yoluyla yurt digina gonderilen tirtinler, ihracatta uygulanan desteklerden faydalandiriimaz. Bedelsiz ihracat,
Tiirk Standartlarmin Uygulanmas1 Hakkindaki Tiiziik hiikiimlerine tabi degildir.

12.3.7. Takas veya Bagh Muamele Yoluyla Yapilacak Thracat

Takas veya bagh muamele taleplerine iliskin bagvurular, ithalatgi ile yapilan sézlesmenin ash ve yeminli terctiman tarafindan
yapilan Tiirkge cevirisi ve "Takas veya Bagli Muamele Bagvuru Formu" ile birlikte Thracatc1 Birlikleri Genel Sekreterligine
yapulir.

Takas veya bagl muamele sozlesmesinin; ithal ve ihrag edilecek {iriiniin cinsi, Giimriik Tarife Istatistik Pozisyonu (G.T.1.P),
miktari, birim fiyati, toplam degeri ve sdzlesme siiresini icermesi gereklidir. Takas veya bagh muamele yoluyla ihracat izni
verilmis ihracat islemlerine iliskin izin yazismin 30 (otuz) giin i¢inde giimriik idarelerine sunulmasi gerekmektedir. Bu iglemler,
yiiriirliikteki ithalat ve ihracat rejimleri ¢ergevesinde yiiriitiiliir.

Thracat ve ithalat islemleri, ihracat ve ithalatta alman her tiirlii giimriik, vergi, resim ve harclar ile fonlara tabi olarak yapilr.
Thracatin desteklenmesine iliskin mevzuat ile takas veya bagl muamele konusu iiriin ve nakit ddemelerine iliskin diger mevzuat
hiikiimleri sakhidir.

Thrag veya ithal edilen mal veya hizmet bedelinin, kismen veya tamamen mal, hizmet veya déviz ile 5denmesi miimkiindiir.

Takas veya baghh muamele konusu ihracat ve ithalat bedellerinin mahsup ve transfer islemleri, Kambiyo Mevzuatt
cercevesinde isleme aracihik eden bankalarca sonuglandirilir. Ancak, takas veya bagh muameleye konu karsilikh 6deme
yiikiimliiliiklerinin esit olmasi esastir.

Takas veya baglt muamele konusu islemlerin tek bir araci banka tarafindan yapilmas esastir.

12.3.8. Ticari Kiralama Yoluyla Yapilacak ihracat

Ticari kiralama yoluyla yapilacak ihracata iliskin talepler, yurt disindaki isletme veya kurulusla yapilan; kiralanacak tirtiniin
cinsi, teknik 6zellikleri, miktari, birim fiyati, deger tutar, kira siresi, kira bedeli ve bu bedelin 6denme sekil ve zamanu, teslim
yeri gibi, bilgileri igeren kira sozlesmesi ile birlikte Ticari Kiralama Yoluyla Yapilacak fhracata iliskin Basvuru Formundan1
niisha doldurulmak suretiyle, {iyesi olan ve bulunulan bélgedeki Thracatci Birlikleri Genel Sekreterligine yapilir.

Ticari kiralama yoluyla yapilacak ihracatta siire, izin verildigi tarihten itibaren en geg ti¢ ay iginde giimriik idarelerine
basvurmak kaydiyla, fiili ihrag tarihinden itibaren bir yildir. Bu siire, bitim tarihinden 6nce bagvurulmak kaydiyla, siire toplam
bir yila kadar uzatilabilir. Ticari kiralamaya konu tirliniin yurt disinda kesin satigina iligkin talepler, ticari kiralama yoluyla
yapilacak ihracat izninin bitis tarihinden 6nce bagvurulmak kaydiyla, satis sozlesmesine istinaden ilgili ihracatgi birligi tarafindan
sonuglandirilir.

Ticari kiralama yoluyla yapilan ihracatta kira bedellerinin tilkeye getirilmesi ile ticari kiralamaya konu {irliniin yurt disinda
kesin satis1 halinde, satis bedelinin iilkeye getirilmesine iliskin usul ve esaslar Kambiyo Mevzuati hiikiimlerine tabidir.

12.3.9. ithal Edilmis Uriinlerin Thrac

Ithalat rejimi gercevesinde ithal edilmis ve vergileri 6denmis bulunan yabanci menseli yeni veya kullanilmus {iriinlerin ihraci
ozellik arz etmeyen ihracat kapsaminda yapilir. Ancak, thracatin desteklenmesine yonelik mevzuat, yatirim mevzuati ile Glimrik
Mevzuatt' nin mahrecine iade hiikiimleri saklidur.

Ithal edilmis iiriinlerin ihracats, ithal rejimi gergevesinde ithal edilmis iiriinlerin, ithal edilen {ilke disindaki iilkelere satilmasim
kapsayan ihracattir.

12.3.10. Serbest Bolgelere Yapilacak Thracat

Ulkenin siyasi sinirlart iginde olmakla birlikte giimriik hatti haricinde sayilan, iilkede gecerli ticari, mali ve iktisadi alanlara
iliskin hukuki ve idari diizenlemelerin uygulanmadig1 veya kismen uygulandigy, sinai ve ticari faaliyetler i¢in daha genis
tesviklerin tanindig ve fiziki olarak tilkenin diger kisimlarindan ayrilan yerler serbest bolge olarak tanimlanir.

Serbest bolgelerin kurulmas: ve isletilmesindeki temel amaglar; ihracat i¢in yatirim ve tiretimi arttirmak, yabanci sermaye
ve teknoloji girisini hizlandirmak, ekonominin girdi ihtiyacmi ucuz ve diizenli bir sekilde temin etmek, dis finansman ve ticaret
imkanlarmdan daha fazla faydalanmak olarak siralanmustir. Bulunduklar iilke ekonomilerine sagladiklar katkilarn yamnda,
esnek ve ¢agdas idari yapilartyla dis ticarete yonelmek isteyen isletmelere modern ve gelismis bir yatirim ortami saglayan serbest
bolgeler lojistik merkezler olarak Tiirkiye’de de 6nemlerini arttirmaktadirlar.

12.3.11. Smr Ticareti ve Bavul Ticareti Kapsammda Yapilan ihracat

Smir Ticaret Merkezi (STM), sinir bolgelerimizi kapsar. Bu bolgelerdeki ticari faaliyetlerin hizlandirilmast ve bolgedeki
esnafin komsu tilkelere ticaret merkezleri vasitasiyla ticaret yapmasi hedeflenir. Smr ticareti yapilabilecek illerden birinde
bulunan firma, ilgili valilife bagvuru yapar, bagvuru kabul edilirse firmaya Sinir Ticaret Belgesi verilir. Smir Ticareti kapsaminda
yapilan ithalat, ithalattaki tiim tirtinler yiikiimliiliiklerden muaf olup, vergi alimmaz.

Bawvul Ticareti ise yabanci iilkede ikamet eden Tiirk uyruklu gergek ve tiizel kisilere veya turistlere gergeklestirilen satislar,
bazi sartlarin yerine getirilmesi sartiyla ihracat sayilir. Uygulamada bu tiir satislara bavul ticareti denir. Bavul ticareti ile yapilan
satiglar ihracat olarak kabul edildiginden, ihracatc1 igletme bagl oldugu vergi dairesinden izin alarak, KDV’siz fatura kesme
iznine sahip olur.

12.4. Thracata Yardima Kuruluslar

Serbest dolagimda bulunan esyanin ihrag amaciyla Tiirkiye Giimriik Bolgesi disina ¢ikisina iliskin hiikiimlerin uygulandig
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Thracat Rejimi Karan cergevesinde ihracata yardimer kuruluslar asagidaki gibi, siralanabilir:

12.4.1. Ticaret Bakanhg

2023 vizyonu dikkate alinarak miilga Ekonomi Bakanligi ile miilga Giimriik ve Ticaret Bakanligi 10 Temmuz 2018 tarihli
ve 30474 sayili Resmi Gazete’de yaymmlanan 1 sayih Cumhurbagkanhg: Karamamesi ile birlestirilerek Ticaret Bakanligt
kurulmustur. Bakanlhigmn tarihi siireci ticaret ve giimriik faaliyetlerinin gelisimi cercevesinde iki ayr baghk altinda incelenmistir.

Ticaret Bakanhigi'nin 2019 yil yeni yapisinda ana hizmet birimleri genel miidiirliikler bazinda soyledir:

Thracat Genel Miidiirliigii,

[thalat Genel Miidiirliigii,

I¢ Ticaret Genel Miidiirliigii,

Giimriikler Genel Mudiirltigii,

Uluslararas1 Anlagsmalar ve Avrupa Birligi Genel Miidiirlig,

Dis Temsilcilikler ve Uluslararasi Etkinlikler Genel Miidiirligi,
Serbest Bolgeler, Yurtdist Yatimm ve Hizmetler Genel Miidiirliigii,
Giimriikler Muhafaza Genel Mudiirltigii,

. Tiiketicinin Korunmasi ve Piyasa Gozetimi Genel Miidiirliigii,

10 Esnaf, Sanatkarlar ve Kooperatifcilik Genel Miidiirliigii,

11. Ticaret Arastirmalart Genel Miidiirliigi,

12. Uriin Giivenligi ve Denetimi Genel Miidiirliigi,

13.Risk Yonetimi, Tasfiye ve Doner Sermaye Genel Miidiirliigi,

14. Personel Genel Miidiirliigi,

Drs ticaret siyasetlerinin tespitine yardimci olmak, tespit olunan bu siyasetler ¢ergevesinde ihracat, ihracati tesvik, ithalat,
yurtdist miiteahhitlik hizmetleri ve ikili ve ¢ok tarafl ticari ve ekonomik iligkileri diizenlemek, uygulamak, uygulamalar izlemek
ve gelistirmek gérevlerini yiiriitiir.

12.4.2. Thracatq Birlikleri

Thrac1 ruhsata bagh iiriinlerin ihracm tescil vermek yoluyla denetler, konusuyla ilgili yurtici ve yurtdisindaki gelismeleri
izleyerek hem Ticaret Bakanligi ilgili genel miidiirliige, hem de tiyelerine bilgi verir; gerektiginde bakanlik ve tiyeleri arasinda
kOprii gdrevini yapar.

12.4.3. Tiirkiye Odalar ve Borsalar Birligi

Tiirkiye Odalar ve Barsalar Birligi biinyesinde faaliyet yiiriiten Ticaret ve Sanayi Odalari, ihract ruhsata bagh olmayan
tiriinlerin ihracatinda bagvurulacak meslek kuruluslaridir. Tiirkiye 6zel sektoriiniin en tist meslek kurulusu olan Tiirkiye Odalar
ve Borsalar Birligi; tilke dis ticaretine 6nemli katkilar saglamaktadir (E. Form. TOBB. Mart 2006, s,41).

Tiirkiye Odalar ve Borsalar Birligi ile Odalar ve Borsalar, 15/3/1950 tarihli Resmi Gazete’de yayimlanan 5590 sayih Kanun
ile kurulmustur. Yeni diizenlemeler getiren ve 1/6/2004 tarihinde yiirtirliige giren 5174 sayih Tiirkiye Odalar ve Borsalar Birligi
ile Odalar ve Borsalar Kanunu ile 5590 sayili Kanun yiiriirlitkten kaldirilmgtir.

TOBB, 6zel sektoriin Tiirkiye’de mesleki tist kurulusu ve yasal temsilcisidir. TOBB; 81 il 160 ilgedeki 365 Oda ve Borsanin
(Ticaret Odalari, Sanayi Odalart, Ticaret ve Sanayi Odalar1, Deniz Ticaret Odalar1 ve Ticaret Borsalar) tist kurulusudur. Birligin
merkezi Ankara’dadir.

12.4.4. Dis Ekonomik fliskiler Kurulu (DEIK)

DEIK, Tiirkiye’nin yabanci iilkeler ve global topluluklarla olan ekonomik, ticari, smai ve mali iliskilerini izlemek, bu
iligkilerin kurulmasina ve gelistirilmesine yardimet olan kurulustur. DEIK bu gayeye ulasmak icin smnai is birligi basta olmak
tizere dig ticaret agmin genisletilmesi ve hizmet sektorlerinin yurtdigina agilmast gibi, is diinyasma yeni pazar imkanlart
saglayacak hedeflere yonelmektedir. Tiirkiye ile yabanct tilkeler ve global topluluklar arasinda sektor temelinde is imkanlarint
arastirarak, mevcut imkanlarm harekete gecirilmesine ve is firsatlarinin degerlendirilmesine de yardimci olmay1 gorev edinen
DEIK, Tiirkiye ekonomisinin diinya ekonomisi ile biitiinlesmesi konusunda ¢aba harcamaktadir.

12.4.5. Giimriik Komisyoncular

Thracatginin - Giimriik Idarelerindeki islemlerini yiiriittiikleri gibi, ihracatgrya giimriik icin gerekli gofu belgelerin
diizenlenmesinde de yardimci olabilirler. Bunlar Glimrikk Bakanlhigindan sinav sonucu belge alirlar bu hizmetleri karsihig
dernegin tespit ettigi tarifeden belirtilen ticretleri alirlar.

12.4.6. Tasima Komisyoncular

Tasima komisyonculari, ihracatgtya {iriinii giivenli, hizh ve ucuz sekilde sevk edebilmesi i¢in yardimei olurlar.

Tagsima isleri komisyoncusu, esya tagitmak isteyenlerin, nakliye piyasasinda ihtiyag duydugu, giivenilir ve uzman tastyicilart
bulmalarma yardimet olan kimsedir. Tagima isleri komisyoncusu, bagkalar tarafindan isletilen tagima araclaridan faydalanarak
tagima yapmay1 yani “’tasitmayr’” iislenir. Nakliye komisyoncusunun yiikiimliiliigii esyalarm yer degistirmesini saglayacak olan
tastyictyt secmek ve onunla s6zlesme yapmaktir.

Tagima isleri komisyoncusu ilgili karayollari tasima kanunu hiikiimlerine tabidir.

12.4.7. Gozetme Sirketleri

Gozetme sirketleri, tirtinii ihracatgi ve / veya alict adina ihrag veya ithal noktasinda agirlik, miktar, kalite gibi, belirli konularda
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kontrol edip rapor verirler.

Dis ticarete konu mallarin kalitesinin ve miktarmin kontrolii; depolama, yiikleme, bosaltma ve nakil esnasindaki durumunun
tespiti ile doviz kuru ve mali sartlar da dahil olmak iizere fiyatmin ve giimriik siniflandirmasinm dogrulugunun tespiti
konusundaki uluslararas1 gozetim faaliyetlerine, 2015/24 sayih Uriin Giivenligi ve Denetimi Tebligi kapsaminda gozetim
faaliyeti ismi verilir. Gozetim faaliyeti sonucunda uluslararasi gdzetim sirketi tarafindan gézetim raporu diizenlenir ve bu belge
uzman personel veya sirketi temsil ve ilzama yetkili kisi tarafindan imzalanur.

Gozetme sirketi kullanilip kullanilmayacagy, neleri kontrol edecegi, ticretleri kimin karsilayacagi satis anlasmasinda belirtilir.

12.5. Thracatta Teslim Sekilleri

Thracatta farkh teslim sekilleri bulunmaktadir.

12.5.1. Fabrikada Teslim / Ex Works-EXW

Isyerinde teslim, saticim mallari, kendi yerinde veya ismen belirlenmis baskaca bir yerde (fabrika, depo, isyeri gibi) alicmm
tasarrufuna birakarak teslim etmesini ifade eder.

"Ex works" saticinin iirtinleri isletmesinde (fabrika, depo vs.) alict emrine hazir tutmakla teslim ylikiimliiliigiinii yerine
getirdigi anlamimdadr. Satici, aksi kararlastirilmadikea tiriiniin alici tarafindan saglanan bir araca yiiklenmesinden veya tirtinlerin
ihrag glimriigiinden gecirilmesinden sorumlu degildir. Alict bu noktadan itibaren varis yerine degin, {irliniin taginmast ile ilgili
tiim gider ve risklerin yiikiimliiliigiinii tasir. Bu kavram tiim satis sekilleri iginde satici i¢in en az yiikiimliiliigii thtiva eden bir
satis seklidir. Bu teslim seklinde sdzlesmede belirtilen satig bedeline yalnizca ambalajlanmus tiriin bedeli dahildir. Yani teslim
tarihinden itibaren her tiirlii nakliye, yiikleme, bosaltma ve sigorta masraflar alici tarafindan 6denmektedir.

12.5.2. Tasima Vasitasinin Yaninda Teslim / Free Carrier-FCA

"Tastyictya Masrafsiz" kurali, saticimin mallar, saticnin isyerinde veya belirlenen baska bir yerde, alici tarafindan tayin edilen
tastyiciya veya bagka bir kisiye teslim etmesini ifade eder.

Bu kavram ile saticinin teslim yiikiimliiliigii, tirtinlerin ihra¢ giimriiiinden gegirilip, alic1 tarafindan belirlenen tastyictya,
belirlenen yer veya noktada teslimi ile son bulur. Eger alic1 tarafindan kesin bir teslim yeri belirtilmemisse, satici tastyanin tiriinleri
teslim alacag yer civarinda bir yer belirleyebilir. Ticari uygulamalar tastyici ile sézlesme yapilabilmesi igin satisinn yardmin
gerektirirse (mesela, demir ve hava yolu tasimaciliginda) satic1 riziko ve masraflar aliciya ait olmak tizere hareket edebilir.

12.53. Geminin Yanma Teslim / Free Alongside Ship-FAS

Saticinin teslim yiikiimliliigii, belirlenen limanda tirlinlerin gemi dogrultusunda rihtim veya mavnaya konmastyla sona erer.
Mavna, gemilere ve yakin kiyilara yiik tastyan, giivertesiz biiyiik tekne. Bu da bu andan itibaren, {iriinle ilgili tiim gider, yitik
veya hasar rizikolarmimn ahci tarafindan tistlenilmesi anlammdadir. Uriiniin yiikleme, bosaltma, nakliye ve sigorta masraflari alict
tarafindan odenir. FAS' da s6zlesmede belirtilen satis bedeline hem tiriin bedeli hem de rthtima kadar yapilan nakliye ticreti
dahildir. Gemi dogrultusunda teslim, alicinin ihrag i¢in tiriinleri glimriikten ¢ekmesi gerektigini belirtir. Alict dogrudan veya
dolayh olarak ihrag iglemlerini yerine getirmeyecekse kullanilmamalidir. Bu yalnizca deniz veya i¢ su tasimaciliginda kullanilir.

12.5.4. Gemiye Yiikleyerek Teslim / Free On Board-FOB

Gemiye yiikleyerek teslim, aticinin teslim yiikiimliiliigii belirlenen yiikleme limaninda tirlinler gemi kiipestesini acti1 andan
itibaren yerine getirilmis olur. Borda, geminin yan, kiipeste ise iskele ve sancaktaki iist yiizeyine denir. Uriinlerle ilgili tiim gider
yitik veya hasar rizikolar1 bu noktadan itibaren ahci tarafindan tistlenilir. Eger gemi kiipestesi pratikte bir sey ifade etmiyorsa
(mesela, roll-on / roll-off veya konteynirda (tasimacilikta) oldugu gibi) FCA kavraminin kullamilmasi daha dogru olur.

125.5. Uriin Bedeli ve Navlun Odenmis Olarak Teslim / Cost And Freight -CFR

Bu kavram ile satic1 belirlenen varig limanina tirtinii gonderebilmek i¢in gerekli tiim giderleri ve navlunu 6demek zorundadir.
Ancak tirtinle ilgili kay1p bir hasar riski ile giderlerde goriilebilecek artis, yiikleme limaninda tirtinlerin gemi kiipestesini gegmesi
anindan itibaren saticidan alictya devredilmis olur. Navlun; “dss ticarette bir yerden bagka bir yere ulastirmak i¢in gemiye alman
esyanin biitiinii ve tastyici tarafindan, gemisinde tasmacak yiik i¢in istenen ticret” olarak tanimlanir. CFR kavram saticinin ihrag
i¢in Tirtinleri giimriikten gegirmesi gerektigini belirtir.

12.5.6. Uriin Bedeli, Sigorta ve Navlun Odenmis Olarak Teslim / Cost, Insurance And Freigh-CIF

Bu kavram ile satict CFR'deki yiikiimliiliiklerine aynen sahiptir. Ancak ek olarak, {iriinlerin taginmast sirasinda kayip veya
hasar rizikosuna karst deniz sigortasi temin etmek durumundadir. Satici sigorta sdzlesmesini yapar ve sigorta primini dder. Alict
bu kavram ile saticinin sigortada sadece minimum kuvertiir temin etme yiikiimliiliigii bulundugunu bilmelidir.

12.5.7. Navlun Ucreti Odenmis Olarak Teslim / Carnage Paid To (CPT)

Bu kavram saticinmn, {iriiniin kararlastirilan varis yerine kadar tasmmast icin gerekli naviunu cekildigi anlamma gelir. Uriiniin
yitik ve hasarma ait rizikolarla birlikte tastyiciya teslimden itibaren dogabilecek ek masraflar, tirtinlerin tastyicinin nezaretine
verilmesinden itibaren saticidan alictya gecer. Tastyici bir tasima s6zlesmesinde demir, kara, deniz, hava, igsu tasimacihg veya
bunlarm birlesmesi sonucu ortaya ¢ikan tagimacilik iglemini iistlenen kimsedir.

12.5.8. Navlun ve Sigorta Odenmis Olarak Teslim / Carrnage And Insurance Paid To- CIP

Bu kavram ile satict CPT'deki yiikiimliilikklerine aynen sahiptir. Ancak ek olarak {irlinlerin tasinmasi sirasinda yitik veya hasar
rizikosuna kars1 kargo sigortasi temin etmek durumundadir. Satici sigorta s6zlesmesini yapar ve sigorta primini oder.

12.5.9. Sinirda Teslim / Delivered At Frontier -DAF

Bu kavram saticinin teslim yiikiimliiliigiiniin, tirtinlerin ihrag i¢in giimriikten gecirilip, siirda belirlenen yer veya noktada
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ancak bitisik tilkenin giimriik sinirindan 6nce emre hazir tutulmastyla sona ermesini ifade eder. Sinir kavram, ihrag tilkesinin
sinirt da dahil olmak tizere herhangi bir sinir igin kullanilabilir. Dolayistyla, kavramin i¢inde s6z konusu sinirn her zaman nokta
veya yer belirtilerek kesin sekilde tanimlanmus olmasi hayati olarak 6nem tagimaktadir.

12.5.10. Gemide Teslim / Dehvered Ex Ship (DES)

Gemide teslim ile saticiin teslim yiikiimliiligi, tiriinii belirlenen varig limaninda, gemi bordasinda, ithal giimriigiinden
gecirmeden alicinin emrine hazir tutmakla sona erer. Satict, lirtinlerin belirlenen varis limanina getirilmesi i¢in gereken tiim gider
ve rizikolart Uistlenir.

12.5.11. Rthtimda Teslim (Giimriik Vergi ve Harclar Odenmis Olarak Dehvered Ex Quay Duty Paid Deq)

Bu kavram ile saticinin teslim yiikiimliiliigi, tiriinleri belirlenen varg limaninda ithal giimriiglinden gegirilmis olarak, rthtim
tizerinde alict emrine hazir tutmakla sona erer. Rihtim; bir akarsu veya deniz kiyisinda doldurularak yapilmus, gemilerin indirme
bindirme veya yiikleme, bosaltma yapabilecegi yer. Satict, {iriinlerin o noktaya kadar tagmmastyla ilgili vergi, resim ve diger
harclarda dahil olmak tizere tiim riziko ve giderleri tistlenir. Bu kavram satici dolayl veya dolaysiz yoldan ithal lisansi
saglayamayacaksa kullanilmamalidir. Eger taraflar iiriinlerin alic1 tarafindan glimriikten gegirilmesi ve giimriik vergilerinin
Odenmesini istiyorlarsa "dutly paid" yerine "duty unpaid" kavramini kullanmalidir. Eger taraflar saticimin yiikiimliiliikleri
arasindan tiriinlerin ithali icin 6denecek birtakim giderleri ¢ikarmak istiyorlarsa (KDV gibi) bunu, bu etkiyi olusturacak kelimeler
ekleyerek kesinlestirmelidirler.

125.12. Giimriik Vergileri Odenmemis Olarak Teslim / Dehvered Duty Unpaid-DDP

Saticinin teslim yiikiimliiliigi, tirtinlerin ithal iilkesinde, belirlenen yerde emre hazir tutulmast ile sona erer. Satici, tiriinlerin o
noktaya kadar tasmmasi ve giimriik formalitelerinin yerine getirilmesi ile ilgili riziko ve giderleri iistlenmek durumundadir (fthalat
icin 6denmesi gereken vergi resim ve harclar haric).

Alict iiriinlerin zamaninda ithal igin glimriikten ¢ekilmemesinden kaynaklanan ek gider ve rizikolar iistlenmek
durumundadir. Eger taraflar saticimin giimriik formalitelerini yerine getirip bundan dogabilecek gider ve rizikolart tistlenmesini
istiyorlarsa bunu, bu etkiyi olusturacak kelimeler ekleyerek kesinlestirmelidirler. Eger taraflar saticinin yiikiimliiliiklerine
tiriinlerin ithali icin gerekli baz1 giderleri eklemek istiyorlarsa (KDV gibi) bunu, bu etkiyi olusturacak kelimeler ekleyerek
kesinlestirmelidirler.

12.5.13. Giimriik Vergisi Odenmis Olarak Teslim / Delivered Duty Paid (DDP)

Saticinin teslim yiikiimliliigi, tirtinlerin ithal tilkesinde belirlenen yerde emre hazir tutulmast ile sona erer.

Saticy, tiriinlerin o noktaya kadar taginmasi, ithal giimriigiinden gegirilmesi i¢in gerekli vergi, resim ve diger harclar dahil
olmak tizere riziko ve giderleri tistlenmek durumundadir. EXW kavramu satici igin ne kadar az yiikiimliiliik ifade ediyorsa, DDP
kavramu de o kadar ¢ok yiikiimliiliik ifade etmektedir.

12.6. Dis Ticarette Odeme

Global iiriin ticareti, global ddemelerin en biiyiik boliimiinii teskil etmektedir.

Drs ticarette satilan tirtinlerin bedellert; bir tilkenin yerel parasmin serbest doviz piyasasinda diger yabanci paralara ve altina
doniisebilme 6zelligini ifade eden konvertibl dévizlerle ddenir. Odemeler global islem yapan bankalar aracihg; ile yapilir. Uriin
bedelinin 6denmesini saglayan muhtelif 6deme sekilleri vardir.

Bu 6deme sekillerinin bazilar daha ¢ok alicinin, bazilan da daha ziyade saticinin faydasina oldugunun tiriin bedelinin hangi
Odeme sekline gore 6denecegi taraflar arasinda yapilacak pazarlik ve varilacak anlasma sonucunda belli olur. Genellikle tirtin
bedeli 6demesinin sevkiyattan sonra yapilmast tercih edilir. Ancak siparis edilen tirliniin iiretilmesi igin gerekli finansmanin
olusturulmasi eger sdzlesme hiikiimleri ig¢inde yer altyorsa iiriin bedelinin bir kismi1 veya tamamu saticiya pesin 6denir. Bu
durumda satictya giivenilmesi veya garanti saglanmasi gerekir.

Saticinin {irtinleri sevk edilir edilmez 6demenin yapilacagindan emin olmak istemesine karsi alict da satis s6zlesmesinde
kararlagtirilan zellikteki tirtinii belirlenen yerden siiresi i¢inde sevk ve tiriiniin giimriikten gekilebilmesi igin belirli vesaikin
gerekli siire iginde ibraz edilmesi halinde satictya 6demenin yapilmasini ister.

Ithalatg: isletmeler, yurtdisindan temin edecekleri malzemeyi satm alacaklar1 yabanci ihracatci firma ile teslim sekillerinde
belirtilen sartlar ve kavramlar ¢ergevesinde anlastiklari teslim seklinin yani sira bir de 6deme esaslarmi iceren global kabul gérmiis
bir 6deme seklinde de karara varmalidirlar.

Bu 6deme sekli, ithalatgmin {iriin bedelini ne zaman ve ne sekilde 6deyecegini oldugu kadar, thracatgmin {irtinii sevk ettikten
sonra ithalat esnasinda gerekli olan evraklar ne zaman ve ne sekilde diizenleyip ithalatciya ibraz edecegi hususlarina gore de
degisiklikler arz etmektedir. Bu 6deme sekilleri, yine Milletleraras1 Ticaret Odasi’nin belirlemis oldugu esaslar ve yaymladig
biiltenlerle global kabul gormiis kavramlarla ifade edilmektedir.

Thracatta 6deme sekilleri:

12.6.1. Pesin Odeme (Advance Payment)

Pesin 6deme, ithalatct firmanimn, s6zlesmenin hemen akabinde, heniiz ihracat¢imin tiriinleri gondermesini beklemeden {iriin
bedelini ihracat¢inin hesabmna banka transferi yoluyla gondermesi seklinde isleyen bir 6deme seklidir.

Ithalatc: isletmeler, ihracatciya ¢ok giivendikleri ve iiriiniin gercekten saglikl ve istenilen sekilde génderileceginden emin
olduklarinda bu 6deme seklini kullanmalidirlar. Bu 6deme seklinde ihracatgt higbir risk tistlenmez, ithalatci agisindan ise, bedeli
Odenmis olan iiriinlerin satic1 tarafindan gonderilmemesi veya gonderilen tirtinlerin siparis evsafina uygun olmamasi veya
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zamamnda gonderilmemesi gibi sebeplerle zarara ugrama riski vardir.

Pesin 6deme, en fazla ihracat¢inin faydasina olan sattig iiriiniin bedelinin hemen tahsilini saglayan ithalat¢inin 6dememe
ihtimalini ortadan kaldiran 6deme seklidir. Saticinin sermayesini uzun siire bagh kalmaktan kurtarir.

Bazi tilkeler kambiyo rejimleriyle, ddvizlerin pesin olarak transferini ve ihracatin gerceklesmemesi dolayisiyla dovizlerin geri
iadesini 6zel kayitlamalara tabi tutmustur.

Uriin bedeli pesin ddendigi igin, alictya (ithalatgr) iiriin bedelinden iskonto (indirim) yapilmas1 imkéan1 dogar.

Diger 6deme sekillerinde ortaya gikan banka komisyon ve masraflarina oranla diisiik maliyet olusturur.

Saticinmn / ihracatgimin {irtin bedelini pesin almasina ragmen ftiriinleri géndermemesi riski daima mevcuttur. Bu sebeple
kesinlikle karsilikli giivene dayali bir 6deme seklidir.

12.6.2. Karsihkh Ticaret

Karsihikl ticaret, {iriiniin {iriin ile degisimidir.

Bu kapsamda:

a. Ozel Takas: Mal ve / veya hizmet ihrag ve ithalinde taraflarin aymi gercek ve tiizel kisiler olmast halinde mal ve / veya
hizmet ihrag ve ithali bedelleri herhangi bir para hareketi s6z konusu olmaksizin kismen veya tamamen takas (mahsup) edilebilen
bir 6deme seklidir.

b. Bagh Muamele: ithal edilen mal, hizmet ve teknoloji bedellerinin, mal, hizmet ve teknoloji ihraci ile karsilandigy, ithal ve
ihrag fazlahgimin doviz olarak 6dendigi veya tahsil edildigi 6deme seklidir.

12.6.3. Uriin Mukabili Odeme (A¢ik Hesap)

Uriin mukabili deme olarak da ifade edilen acik hesap, ihracatcmnm iiriinleri, ithalatcrya, iiriin bedelini tahsil etmeden
gondermesidir. Bu 6deme seklinde ihracatgi tiriinlere ve bunlan tevsik eden vesaiki herhangi bir 6deme talimati olmaksizin
alictya gondermekte, ithalatg1 da iirtinii gektikten bir miiddet sonra {irlin bedelini 6demektedir. Burada taraflar arasinda giiven
unsurunun ¢ok giiglii olmasi gerekiyor.

Vesaiki teslim alan ithalatci, tirtinleri giimriikten geker, satict ile aralarindaki mutabakata gore tespit olunan siire iginde tirtin
bedelini 6der. Ithalatci iiriinleri aldig halde 6demeyi yapmayabilir.

Acik hesap yoluyla 6deme, ihracatginin {iriin bedeline iliskin hicbir tahsilat yapmadan tiriinleri ithalatgtya gondermesi ve
ithalatginin da {iriinler {ilkesine geldikten sonra giimriikleme iglemlerinin ardindan belirlenen vade tarihinde {iriin bedelini
ihracat¢i emrine banka transferiyle géndermesi esast tizerine kurulu 6deme seklidir.

Pesin 6demenin tam tersi niteliginde diistiniilebilecek olan bu 6deme sekli, ithalatcilar agisindan avantajli olmakla birlikte,
ihracatgilar agisindan blytik bir risk tasimaktadir.

Ithalatg: isletmeler, agik hesap-iiriin mukabili- ithalat yaparken mutlaka yurtdisindaki ihracatci firmalardan, pesin ddemede
oldugu gibi, ithalat giimriikleme islemlerinde kendilerine lazim olan biitiin belgelerin mutlaka {irtinle birlikte génderilmesini talep
etmelidirler.

12.6.4. Vesaik Mukabili Odeme

Vesikali tahsilat, ihracatct {irlinii gonderdikten sonra ithalat¢mimn tilkesindeki bir yetkili araci bankaya bagvurarak s6z konusu
bankaya sevk evraki yolladigi ve bu evrakin ithalat bedelinin 6denmesinden sonra ithalatctya teslimi konusunda talimat verdigi
Odeme seklidir.

Thracatginin, akreditifli yani, bir bankanin sarta bagl ddeme garantisi seklinde 5deme oldugu kadar giivence altida olmadig:
bir 6deme seklidir.

Alici ile satici arasinda varillan mutabakata gére iiriinler sevk edildikten sonra, ihracat¢inin, bankasi vasitastyla tahsile
gonderdigi vesaiki muhabir banka, tiriin bedelini tahsil etmeden ithalatgiya teslim etmiyor ise de sevk edilen {iriinlerin ithalatct
tarafindan miiracaatta bulunulmayip giimriikten ¢ekilmemesi durumunda tirtinlerin ithal edilmemesi riskini tagir.

Vesaik mukabili deme genellikle, birbirlerini ¢ok iyi tantyan ihracat¢i ve ithalatci isletmeler tarafindan, akreditifli islemde
ortaya ¢ikan banka komisyonlari ile masraflardan kagimak amaciyla tercih edilmektedir.

Vesaik mukabili 6deme sekli, ihracatciin {iriin bedelini beklemeksizin yiiklemeyi gerceklestirerek kiymetli evrak
hiikmiindeki belgeleri banka kanahyla ve bir 6deme talimatryla ithalatcimin bankasina gondermesi; ithalatginin da giimriikleme
islemi i¢in kendisine gerekli olan evraklart kendi bankasindan {iriin bedelini 6deyerek alip giimriige gelen tiriiniinii cekmesi
seklinde isleyen bir 6deme seklidir.

-Vesaik: Ticarette kullanilan konsimento, polige, konsolosluk faturasi, uzman raporu gibi, muhtelif belgelere verilen isimdir.

-Vesaik mukabili kabul: Ithalatgmm iiriinleri alabilmesi icin gerekli evraklarm ancak ihracatci tarafindan keside edilen
poligelerin kabulii karsilinda teslimidir.

-Vesaik karsih@ 6deme: ithalatcinm, bir dis iilkeden yollanan herhangi bir mala iliskin belgeleri alabilmesi icin ihracat¢min
talimat verdigi bankaya iiriin bedelini demesidir.

12.6.5. Kabul Kredili Odeme

Kabul kredili 6deme, tiriin bedeli belli bir vadede 6denmesi taahhiit edilmekte ve bu 6demeye bir police vasita olmaktadir.

“Kabul kredili vesaik mukabili” 6deme, tirtinlerin alictya gonderilmesinden sonra bankanin tirtin bedelini tahsil etmesi yerine,
poligeyi aliciya kabul ettirdikten veya bu kabule kendisi de aval verdikten sonra vesaikin aliciya teslim edildigi ve polige
vadesinde tiriin bedelinin ihracat¢tya 6dendigi 6deme seklidir.
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“Kabul kredili mal mukabili” islemde ithalat¢1 once tirtinii gekmekte, sonra belirlenen siirede tirtin bedelini 6demektedir. Bu
islemde siire agisindan ithalatgrya ikinci bir finansman kolaylig: saglar.

12.6.6. Akreditifli Odeme (Letter of Credit)

Akreditif, bir bankanin sarta bagli 6deme garantisi olarak tarif edilebilir. Burada akreditif bankanin 6demeyi taahhiit ettigi bir
kredi mektubudur.

Akreditif; ithalatginin talebi tizerine ithalatginin {ilkesindeki bir bankanin, gerekli sartlarm yerine getirilmesi durumunda (ki
bu sartlar genellikle ytlikleme evraklarinin bankaya ibrazidir) ihracatgiya iiriin bedelinin kendi tilkesinde tespit edecegi bir banka
kanaliyla 6denecegi garantisinin verilmesi seklinde tanimlanabilir.

Akreditif, sarta bagh bir 6deme garantisi olup, isleyisinde dort taraf bulunmaktadir: 1. Amir (ithalatgr), 2. Amir Banka
(ithalatginin bankast), 3. Lehtar (ihracatgt), 4. Lehtar Banka (ihracatgimin bankas).

Alict ve satici arac1 bankalar vasitastyla istenilen nitelikte ve uygun sartlarda anlasmalarm gergeklestirmek amaciyla bu
Odeme seklini kullanirlar. Uygun vesaik ibraz edildigi zaman satict parasimi alacagim, alict da istenilen nitelikte iiriine
kavusacagim bilmektedir.

Akreditif bankanmin 6deme taahhiidii ile satis bedelinin 6denmesini teminat altma almasi ve finansman kolaylig1 saglamasi
itibariyle en fazla ihracatgiya faydali bir 5deme seklidir. Alici ve satici arasindaki anlagmazliklari en aza indirmesi dolayistyla dig
ticarette yaygm olarak kullamlmaktadir. Diger taraftan alic1 ve satici agisindan yiiksek giivence saglayan ve ticaret yapanlarin
sahsi itibarlar1 yerine bankalarin taahhiidiiniin 6n plana ¢iktig1 bir deme seklidir.

Thrag edilen iiriinlerin bedelleri genelde akreditif denilen kredi mektuplari aracihigryla yapilr. ithalatc: firma, kendi bankasma
emir vererek, almay1 kararlastirdig1 {iriiniin karsthgmn, ihrag eden firmanin bankasina bir 5demeyi taahhiit ettigini bildirir. Iste bu
taahhiidiin yapildig1 belgeye "akreditif" veya "kredi mektubu" denir. Bu sekilde ihracatgi isletme mah ihrag ettikten sonra,
Odemenin yapilacagim garanti etmis olur. Kredi mektubunda, ihrag edilecek (ithal edilecek) tirtinlerin 6zellikleri ve diger sartlar
da esasa baglanabilir.

Thracatey, {iriinii ihrag ettikten sonra, akreditifte belirtilen hususlari yerine getirdigini kendi bankasma belgeler. Banka bunlari
ithalatcmin bankasma ulastirir. Bu sekilde uyusma saglandiktan sonra kredi mektubunda yazili karsilik saticmin bankasma
transfer edilereck 6deme gerceklestirilir.

Global faaliyetler ytirtitiiliirken yalnizca akreditifle 5deme segeneginin belirlenmesi ile yetinmemek gerekir, ayni zamanda en
uygun akreditif seklini de segmek gerekir.

Akreditif tiirleri:

1. Gayri Kabili Riicu (doniilemez) Akreditif: Amir bankanin akreditif sartlarina uygun vesaikin akreditif sartlarina uygun
zaman ve sekilde yapilmasini taahhiit etmektedir.

2. Kabili Riicu (doniilebilir) Akreditif: Amir banka, herhangi bir anda akreditif sartlarm degistirebilir ve taraflarin bu
degisiklik sebebiyle 6nceden haberdar olmalan gerekmez. Bu degisiklik uygun vesaiklerin bankaya ibrazindan sonra yapilir ise,
gecerli olmaz.

3. Vesaik ibrazinda Odemeli Akreditif: Akreditif sartlarma uygun vesaikin yine akreditif siiresi igerisinde ihracatci
tarafindan lehtar bankaya ibrazi halinde 6demenin yapilacag akreditif gesididir. Bu durumda, vesaikin sartlara uygunlugunu
tespit eden muhabir bankaya ddenen tutar amir bankadan talep edilir

4. Devredilebilir Akreditif: Akreditif sartlar igerisinde o akreditifin devredilebilir oldugu yazih ise, lehtar kendine ait hak ve
yuikiimliiliikleri bir veya birkag lehtara devredebilir.

On Ikinci Boliim Degerlendirme Sorulan
Thracat islemleri nasil baslar ve yiiriitiiliir? Agiklaymiz.

Thracat planlama asamasinda sirastyla yapilacak isler nelerdir?

Thracatta teklif hazirlama nedir?

Thracatta satis sozlesmesi nedir?

Thracat igin gerekli genel belgeler nelerdir?

. Thracat tiirlerinden verilenleri aciklaymiz: 1. Serbest (Ozellik Arz Etmeyen) ihracat 2. Kayda Bagh Ihracat: 3. Kredili
Ihracat 4. Konsinye Thracat 5. Transit Ticaret 6. Bedelsiz Thracat 7. Takas Yoluyla Yapilacak Thracat 8. Ticari Kiralama Yoluyla
Yapilan fhracat 9. Ithal Edilmis Mallarin Thrac1 10. Serbest Bélgelere Yapilacak ihracat:

7. Thracata yardimer kuruluslart agiklaymiz: 1. Ticaret Bakanlig ilgili birimleri: 2. Thracatci Birlikleri: 3. Ticaret-Sanayi
Odalar ve DEIK: 4.Giimriik Komisyonculari: 5. Tasima Komisyonculari: 6.Gdzetme Sirketleri:

8. Thracatta teslim sekillerinden verilenleri agiklaymiz:

9. Dirs ticarette 6deme nedir ve nasil yapilir?

10. Drs ticarette 6deme sekillerinden verilenleri agiklaymiz: 1. Pesin 6deme: 2. Agik hesap: 3. Vesikah tahsilat: 4. Kabul kredili
odeme: 5. Akreditifli 6deme:

Sk wpdE
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13.1S AHLAKI

Is, giiniimiizde birgok sosyal etkilesim siirecini ve birlikte faaliyet yiiriitillen paydaslar etkileme yetenegini barmdiran
karmasik bir mesleki faaliyettir.

13.1. Toplum Hayatim Diizenleyen Kurallar

Toplumun olusum, gelisim ve huzur iginde yasamasinda o toplumu meydana getiren insanlar arasinda uygulanan ve insan
iliskilerini diizenleyen kurallar 6nemli bir yer tutar. Dini kurallar, ahlaki kurallar, gorgii kurallari, 6rf, adetler, hukuk kurallari ve
insan haklar1 toplum hayatim diizenleyen temel kurallardir.

Toplum hayatim diizenleyen kurallar:

1. Dini Kurallar: Din, ibadet, itaat, iman, amel, takva, ahlak ve tevhit mevzu olarak insanlara Allah tarafindan peygamberler
vasitast ile teklif olunan hak ve hakikat kanunlaridir. Din, insanlara diinya ve ahiret saadetini gdsteren Allah ile kul arasinda,
insanin insanla ve toplumla olan iliski kurallarim igerir.

Dinin temel islevleri:

1. Kainatin ve diinyanin gayesini belirler.

2. Hayatin ve insanin yaratilig gayesini belirler.

3. Insanin toplum hayatmda baris ve kardesce yasamalarim saglar.

4. Toplumun istikrar1 ve devamu i¢in kurallar vazeder.

5. Dua ile ruhi huzur bulmasini saglar.

6. Ferdi ve toplumsal sorumluluklar belirleyerek insanlar arast iligkileri diizene koyar.

7. Toplumun dayanismasina katki saglar.

2. Ahlak Kurallar: Toplumda iyi ve kotii diye nitelenen deger yargilarma gére yapilmasi veya yapilmamasi gereken
davraniglara iliskin insan hayatim diizenleyen, stirekliligi olan kurallardir. Hukuk, insanin disa doniik davranislarma kural
koyarken ahlak ise i¢ diisiince, niyet ve maksat i¢in kurallar koyar. Ahlak nesnel; sosyal / topluma 6zgii ve 6znel; kisiye iliskin
diye ikiye ayrihr. insanlarmn belirli davranislan iyi veya kétii diye nitelemeleri esasma dayah ahlaki kurallar ashnda din kurallar
ile i¢ igedir. Baz1 din kurallar1 aym zamanda ahlak kurallarim olugturur.

3. Gorgii Kurallar:: Toplum hayatinda kusaktan kusaga gegen, yaptiim giicii olan ve toplum tiyeleri arasinda manevi
baglart gliclendiren her ¢esit kiiltiir degeri, aliskanlik, tore, bilgi, davrams ve a’nane (gelenek) olarak ifade edilir. Gorgii, bir
toplumda var olan, uyulmasi gereken saygi, nezaket ve incelik kurallandir. Kisiler karsilastiklarinda nasil davranmalart
gerektigini belirleyen; konusma, yeme, igme, giyim, bayram ve diiglinlerde nasil davramlacagmm belirleyen kurallardir.

4. Orf ve Adetler: Belirli aliskanlikla yapilan davranis sekillerinin toplumda yerlesmesi, tekrarlanma zorunlulugu inancinn
yaygmlasmastyla orf ve adet kurallart olusur. Ahlak kurallari temelde kisisel degerler olurken, 6rf ve adetler toplumsal
degerlerdir. Orf, yasaklarla belirlenmeyen halkin kendiliginden uydugu gelenektir. Adet (tdre) ise bir topluluk icinde dteden beri
uyulan ve uygulanan tekrari ile ahskanhk haline gelen davrams, kuraldir. Orfiin manasmda iyilik bulunurken Adetler kotii
ahskanliklar seklinde de goriilebilir. Bu iki kavram arasinda fark olmasina ragmen bir arada veya tek baglarma kullamlmaktadr.

5. Hukuk Kurallare: Kisilerin toplumla, birbirleriyle, devletle iliskilerini, haklarin, yiikiimliiliiklerini diizenleyen ve
uyulmasi kamu giiciiyle saglanan kuralladir. Kanunsuz su¢ ve ceza olmaz kuraliyla, toplumun baris, gliven huzur i¢inde
yasayarak devamini hedefler. Din, ahlak ve hukuk kurallar i¢ icedir. Hukuk kurallari, ahlak, 6rf ve detten farki toplum iginde
zamanla olusmamast, yetkili kamu eliyle yapilmasidir.

6. Insan Haklar: Tiim insanlarin sahip oldugu temel hak ve hiirriyetlere insan haklar1 denir. Insanin insan olarak diinyaya
gelisi ile birlikte elde ettigi haklardir. Temel insan haklan; (1) Hayat hakki, (2) Saglik hakka, (3) Egitim hakki, (4) Miilk edinme
hakki, (5) Seyahat hakki, (6) Iletisim hakki, (7) Kanun 6niinde kendini savunma hakki, (8) Hak arama hakki, (9) Segme ve
secilme hakka, (10) Ozel hayatin gizliligi hakki ve (11) Devlet hizmetlerinden esit olarak faydalanma hakka.

Insan haklari, insanlarm gelistirdigi ve demokratik devlet yapilarmda uygulanmasi zorunlu evrensel bir degerdir. Bir devletin
insan haklarini kabulii o devletin gelismislik diizeyini gsterir.

13.2. Ahlak Kavrami ve Kaynaklar

Ahlak, Arap¢a kokenli, huy, seciye, mizag, tabiat, yaradilis ve karakter gibi manaya gelen hulk kelimesinin coguludur. Etik
(Ethics) ise Latince kokenli felsefenin bir alt dah olan disiplin, dilimize ahlak veya ahlak bilimi olarak girmistir.

Batr'da Almanca moral, Fransizca morale, Ingilizce morals olarak kullanlan ahlaka daha ¢ok geleneklerle ve kiiltiirle ilgili bir
anlam yiiklenirken; ahlakin Yunancadaki etik seklindeki kullanimi daha ¢ok felsefi bir igerik tagir. Ahlak sozciigii, etik ve moral
diye isimlendirilen ve birbirinden farkl iki igerigi birlikte tanimlanmaktadir.

Ahlak, i¢in tek bir tamim yok, genelde ahlakin “bir davranis kodu” ve “toplum fertleri i¢in bir rehber” oldugu ifade edilir. Etik
ile ahlak birbirine kanistirilir. Etik, dogru ve yanlis fiilin teorisi, ahlak ise onun pratige doniismtis hali gibidir. Etik, felsefenin bir
dalidir; kisilerin sergiledigi davranislarin hangileri dogru, hangileri yanlis gibi ahlaki soru ve sorunlar tizerine akil yiiritiir.

Ahlak; kiside devamlilik olusturan, meleke haline gelen, terki miimkiin olmayan huylardir.

Ahlak; toplumda 1yi ve kotii diye nitelenen deger yargilarma gére yapilmasi veya yapilmamast gereken davranislara iligkin
kurallar biitiinidiir.

Ahlak; insanin toplum i¢inde bir hedefe doniik kendi arzusu ile iyi veya kotii olarak nitelendirilen manevi vasiflari, huylari
ve bunlarin etkisiyle ortaya koydugu iradeli davramslaridir.
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Ahlak kavramu, dini, sekiiler ve felsefi topluluklarca, insanlarin stibjektif olarak cesitli davranislarinin yanlis veya dogrulugunu
belirleyen bir hiikiim ve kurallar sistemi ve / veya inanct i¢in kullamlir. Tiim dinler 6nce ahlak der. Toplum, ahlak {izerine inga
edilir. Manevi nitelikteki ahlaki kurullar, insanin kendi i¢ aleminde tutarli olmasmi hedefleyen, beden ve ruh biitiinligiinti
saglayarak, toplumun birlikte yasama kiiltiiriinii gelistirir. Oviilen huylar kazanmak ve yerilen huylar terk etmeyi gerektiren
ahlak, huylara ait bilgi olmastyla tek bir kisi veya topluluga miinhasir kalmayip farkli isimlerle de olsa tiim toplumlarda vardir.

Ahlak felsefesinde, ahlak hiikiimleri, normatif (kural koyucu) olarak; iyi, kotii, yapilmasi veya yapilmamasi gerekeni belirtir.
Kisinin 1yi olana yonelmesi, fazilet, i¢ muhasebe, hiir irade ile ahlaki kurallara uyma ve davranis gerceklestirme ahlaki felsefenin
temelini olusturur.

Ahlak bilimi, 1yi, kotii, dogru, yanlis gibi meseleleri inceleyen, ahlaki bir davranis kurali koyan, neyin yapilmasi gerektigi,
hangi davranisin iyi oldugu ve hayata anlam kazandirdigini gdsteren sosyal bir bilimdir. Ahlak felsefesi (moral philosophy) ise
insan hayatinin ahlaki boyutu ile ilgilenen, insan hayatindaki degerleri, kurallar ve yargilari inceleyen felsefe dalidir.

Sosyal bilimler, ¢ok genis anlamda insanlar arasi iliskileri inceler, insan davranislariyla ilgilenen disiplinleri igerir. Birbiriyle
etkilesimli ¢ok bilesenlerden olusan sosyal olaylart inceleyen sosyal bilimlerin konusu, gruplar iginde olusan insan etkinligi,
amaci ise; beseri anlayisin gelismesidir. 19. ylizyilda, "toplumun 6zgiin bilimi" sayilan sosyolojiyi ifade etmek i¢in
kullanmiliyordu. Giiniimiizde ise isletme, iktisat, antropoloji, arkeoloji, beseri cografya dil bilimi, miizik, siyaset bilimi, psikoloji
ve sosyal tarihi igeren birgok akademik bransi ifade etmektedir.

Ahlak, nesnel ve 6znel diye ikiye ayrihr:

1. Nesnel (sosyal / toplumsal) ahlak; insanlarm birbirleriyle ve toplumla olan iliskilerini diizenleyen, insanin diger insanlara
kars1 vazifelerini belirleyen manevi nitelikteki kurallardir.

2. Oznel (kisisel) ahlak; kisinin kendi i¢ diinyast ile ilgili, davranslart hakkinda iyi veya kétii seklindeki deger yargilarm
ifade eder.

Ahlak toplumla birlikte bir anlam tagimasi sebebiyle, her toplumun adet, gelenek ve diistinceleri farkli oldugu i¢in farkh ahlak
prensiplerini ve goreceli ahlaki ortaya ¢ikmaktadir.

Goreceli ahlak; her cografi bolge, 11k, tabiat, hayat sekline gore degisiklik gosteren ve bu farkhhiklarin hi¢ yadirganmadan o
toplum tarafindan kabul gordiigii ahlaktir.

Toplum igerisinde diizeni saglayan yazih kurallar hukuku ifade ederken, ahlak toplumun inanci, kiiltiirii ile i¢ ice olan ve
kisiye vicdani mesuliyetler yiikleyen yazili olmayan kurallardir.

Ahlak ve hukuk kurallarinin karsilastiriimasi:

1. Ahlak kurallar1 yazili olmayan kurallar, hukuk kurallari ise yazilidir.

2. Ahlak kurallar1 daginik, organize olmamus nitelik tasimasina mukabil, hukuk kurallar1 toplu ve sistemlidir.

3. Ahlakin asil yaptirmmi vicdandir, hukukun ise devlet giicli ile uygulanan zorlayici yaptirmmlardir.

4. Vicdan tefessiih (¢lirlime) ederse insan ve cemiyet yozlasir, hukukun uygulanmasmda zorlayici yaptirmmlar revize edilebilir.

Gegmisten gilinlimiize gelen goriisler; ahlak kurallarmin ne oldugu, neye dayandigi, kaynaginin ne oldugu kisiden kisiye ve
toplumdan topluma degisebilmistir. Bilim insanlarmin bazilart ahlakin temelini din, kimileri akil, bir kismi da insan tabiati
oldugunu soylemislerdir.

Ahlakin kaynag@ konusunda ii¢ temel tez:

-Birinci tez; ahlaki insanin hem yaratilisi, tabiati veya fitrat kanunlari anlaminda, hem de peygamberler araciligiyla génderilen
vahiy kaynakli kurallar anlaminda kabul eden dinlerin tezleridir.

- Tkinci tez; ahlaki akil referansh olarak ele alan, onu hem bir metafizik hem de pratik bir insani gercek olarak géren farkl:
felsefe doktrinlerinin tezleridir.

- Uciincii tez; ahlakin topluma déniik yonii {izerine gelistirilen antropolojik ve sosyolojik teorilerdir.

Dogu toplumlarmda ahlakmn celiskisiz temel kaynagi din ve dinin fitrata uygun gelistirdigi vicdandir. Kaynagi din olmayan,
insanlar tarafindan konmus ahlaki kurallar, onun sosyal ve manevi yaptiriminin etkisini azaltir, gittikce kutsal degerlerden
uzaklastirr, insan1 bencillestirerek yozlastirir. Insan1 sadece bu diinyada yasayan, haz ve zevklerini tatmin etmesi gereken bir
yapida gordiiklerinden ahlak teorileri de bu diisiinceyi tamamlayici unsurlar ihtiva etmektedir. Dini anlamda ahlak, bir toplumda
kabul edilen dogrudan veya dolayli olarak 11ahi kaynakli belli kurallar toplulugunu ifade ederken; felsefenin bir dal olarak etik
ise, ahlaki kavramlarin ¢oziimlenmesi i¢in, rasyonel, mantiki ve teorik temelleri bulmaya calisir.

Ahlakn farkl kaynaklar ile birlikte gliniimiizde onu besleyen ve siirekli gelistiren kaynaklar agismdan bakildiginda bunlar
asagidaki gibi siralanabilir.

Ahlakin temel kaynaklar:

1. Din: Ibadet, itaat, iman, takva, ahlak, tevhit, boyun egme gibi anlamlar ihtiva eden, kaideleri Allah tarafindan belirlenen ve
peygamberler vasitastyla insanlara teblig edilen, insanlara diinya ve ahirette saadet yollarim gosteren sistemdir. Din, kesin olarak
ahlaka temel kaynaklik teskil eder. Dini methumlarin menfaat ve siyaset icin kullammm dine zarar verir, insanlarin dinden
uzaklagmasina sebep olur.

2. Orf ve Adet (tore): Belirli aliskanhkla yapilan davrams sekilleri toplumda yerlesmesi, tekrarlanma zorunlulugu ve
inancinin yayginlasmastyla 6rf ve adet kurallart olugur. Ahlak kurallar1 temelde kisisel degerler olurken, 6rf ve adetler toplumsal
degerlerdir. Orf; yasaklarla belirlenmeyen halkin kendiliginden uydugu gelenektir. Adet (tdre); bir topluluk icinde Gteden beri
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uyulan ve uygulanan tekrari ile ahiskanlik haline gelen davranis, kuraldir.

3. Gelenek ve Gorenek: Toplum hayatinda kusaktan kusaga gecen, yaptirm giicii olan ve toplum tiyeleri arasinda manevi
baglar giiclendiren her gesit kiiltiir degeri, aliskanlik, tore, gorgii, bilgi, davranis ve anane olarak ifade edilir.

4. Felsefi Kaynaklar: Felsefeciler, insanlar icin neyin iyi veya kotii oldugunu her zaman tartisnuslar. Aristoteles, (MO 367—
MO 347) Z, Zenon (MO 490-430), Epikures (MO 341-270) gibi eski Yunan felsefecileri kendilerine gore iyiyi kotiiyii, fazileti
yorumlanslar. Sokrates (MO 469-399), Platon (MO 427-347), Farabi (870- 950), B. Spinoza (1632-1677) ve E. Kant (1724-
1804) gibi felsefeciler evrensel ahlaka inanir, ama kaynag insanin disinda ve kendi bagimsiz kurallar oldugu gériisiindeler.

Sokrat i¢in ahlakin kaynag bilgidir ve insan akliyla bunu bulabilecegini ifade eder. Platon, iki evrenin oldugunu; birisi
yasanilan bu evren digeri, idealar diinyasi olan ezeli, ebedidir ve bunlar gériinmez ancak kavranabilir oldugunu sdyler. Farabi’ye
gore evrende tek gerceklik Allah’tir. Insana en yitksek mutlulugu veren bilgi de Allah bilgisidir. Evrenin temel kanunlar1 Allah’in
yarattigi kanunlardir. Spinoza, Allah-evren-insan ayriminin olmadigini, bunlar birdir, aynidir diyerek Panteist bir goriis sergiler.
Insanlar, kendisinin de bir parcast oldugu tabiat diizenini anlayarak ve bu bilgiye dayanarak ahlaki bir sekilde davranmali der.
Kant ise iyi niyete dayanan ve sorumluluk duygusundan kaynaklanan her fiilin sonucu ne olursa olsun ahlakidir demektedir.

Felsefecilerin ahlakin kaynagina dair gelistirdikleri felsefi yaklasimlar:

1. Haz Ahlaki: Bu anlayisa gore, ahlaki faaliyetin degeri, fiilin sonucunda olusan hazdan gelmektedir. Hazcilar, haz
duygusunun farkl derecelerde ve kisiye bagl olmasindan dolayi, evrensel ahlak kanunu reddederler. Bu ahlaki yaklasimimin iki
tipik temsilcisi; Aristippos ve Epikiiros'dur. Aristippos’a gore haz saglayan sey iyidir, ac1 veren sey de kotiidiir. Epikiiros'a gore
ise haz, tiim insanlarm hedefledigi ve yonelmek durumunda oldugu hedeftir.

2. Fayda Ahlaki: Bu anlayisa gore, kisiye fayda saglayan seyler iyi, fayda saglamayan seyler ise kotiidiir. Bu anlay1s ahlaki
fiilin sonucuna deger vermekte, ahlaki fiilin degerini onun verecegi sonuca baglamaktadir. Fayday1 ve basarty1 iyinin kriteri sayan
bu anlayisa gore de evrensel ahlak kanunu yoktur. Bu bakimdan, faydacilar ile hazcilar fikri olarak benzer durumdalar.

3. Bencillik Ahlaky: Bencillik, kisinin kendi kisiligine ve ¢ikarlarina diiskiinlik gostermesidir. Ahlaki manada bencillik,
kisinin tiim fiillerinin ben sevgisiyle belirlendigini, ahlakl olmanin da kendini koruma giidiisiiniin diga vurulmasi oldugunu ileri
stiren gortistiir. Bu sebeple benciller de faydacilar ve hazcilar gibi evrensel ahlak kanununun varligim kabul etmezler. Bu
anlayisin onciisii Hobbes'a gore insani yonlendiren ve harekete gegiren iki 6nemli saikten biri ben sevgisi digeri ise kendini
korumadir. Hobbes, hayatta en 6nemli ve degerli sey olarak kisinin kendi basaris1 ve mutlulugunu gériir.

4. Anarsizm: Anarsistler, hukuk kurallar1 gibi ahlaki kurallari da insamin hiirriyetini kisitlayan kurullar olarak goriirler. Bu
kurallar olmadan, insanin kendini daha 1iyi ortaya koyabilecegini ve daha iyi bir hayat yasayacagmm ileri siirerler. Bunlarm

Proudhon; insanlarin tabi durumlarinm yapay kurumlarla zorlanmamasi gerektigini ve baskict kurumlarm kaldirilmasinm
insan1 mutlu edecegini ifade eder.

Stirner; insanin kendisi disinda hicbir seye ve hi¢ kimseye karst sorumluluk altinda olmadig1 ve "iyinin de kotiiniin de benim
i¢cin hicbir anlamu yoktur." insan fiillerini hakli ¢ikaran sey, yalnizca kendi kisilik giicii oldugunu savunur.

5. Nihilizm: Bu anlayis mevcut olan goriislere, degerlere ve diizene karsi hicbir kaide tammayan felsefi yaklasimdir. Bu
akmmin tipik temsilcisi, Nietzsche'dir. Nietzsche, kole ahlaki olarak niteledigi geleneksel ahlak anlayisina karsi ¢ikarak, ahlak dist
bir 6greti kurmaya ¢ahignustir. Ona gére hayatin temel sebebi giilii olma istegidir. Mutlulugu hazda degil, giiclii olmada goriir.
Giiclii insani, giicii sayesinde geleneksel degerleri yenerek kendi degerlerini olusturabilen insan olarak goriir.

6. Oz Ahlaku: Sartre’m temsilciligini yaptig1 bu anlayista insan, degerlerini kendisi olusturur ve yolunu kendisi secer. Genel
bir ahlaki deger ve diinyada insana yol gdsterecek bir isaret olmadigmni sdyler. Insanmn bu noktada hiir oldugunu, kendi kararim
kendisi verecegini, kendi 6ziinii kendi belirleyecegini ve sorumluluklarma katlanacagim ifade eder.

Ahlak, beslendigi kaynaklara bagl olarak farkhliklar gosterecektir. Bu agidan Asya ve Avrupa toplumlarmin ahlaki deger
yargilarmin farkliliklan karsilastirmal olarak ortaya konmasi gerekir.

Bilim, sanat ve teknolojik agidan medeniyetler birbirini etkiledikleri gibi ahlaki agidan da etkilenmislerdir. Alman tarihgi J.
Gustav Droysen, Yunan Kkiiltiiriiniin Akdeniz bélgesi ve On Asya da Dogu kiiltiirleri ile karisip kaynasmastyla sekillenen
evrensel bir kiiltiir olarak Helenizm'den bahsetmis. Emeviler, Islam Dinini, Ispanya’dan Avrupa’ya tastyarak Fas, Kurtuba ve
Gimata’da kurduklarr {iniversiteler bilim ve teknoloji ile Hristiyanlik alemini uyandirmis. Avrupa, Islam medeniyetinden
faydalanarak gelismistir. Medeniyetlerin insanhgm ortak gelistirdigi {irtinleri etkilesimle alarak gelismelerine temel yapmuslardir.

13.3. Evrensel Ahlak flkeleri ve Gelisimi

Bugiin i¢in felsefecilerin hepsinin ortak kabul ettigi evrensel bir ahlak kanunu yoktur.

Ahlakin evrensel olmasin isteyen felsefeciler oldugu gibi ona karsi ¢ikanlar da vardir. Jean Paul Sartre, Friedrih Nietzsche
gibi felsefeciler evrensel ahlaki kabul etmezler. Kisinin haz almasi, faydaci ve bencil olmasmin onu mutlu edecegine inanan
felsefeciler de evrensel ahlaki kabul etmezler. Epikuros gibi bazi felsefeciler hayatin gayesini en yiiksek hazza erismek olarak
gortir. Stuart Mill ise insan mutlulugunu saglayan seyin ondan insanin faydalanmasi oldugu esasmna baglar. Hobbes ise ahlakta
hakim olan seyin kisinin ¢ikar1 olmast fikrine sahiptir.

Baz felsefeciler ise “hak kuvvettedir” diyerek ayr bir ahlak anlayisi ileri siirmiigler. Alman filozof Nietzsche'e (1844-1900)
gore toplumda halk ve seckinler olarak iki tiir toplumsal smifin varligini kabul eder. Ona gore halk, siirii durumundadir ve mevcut
din ve ahlak kurallar1 halk i¢in yeterlidir. Hiristiyanhga diismandir, ona nefretle bakar ve bu ahlakin yerine deha, gii¢ ahlakim
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koymak gerektigini savunur. Bu yeni ahlaki degerleri, segkin sinif arasindan yetisecek tist insanlarca iiretilecek fikrindedir.

Bergson,; akla dayanan topluma ait ahlak ve sezgiye dayanan evrensel ahlak diye iki tiir ahlaktan s6z eder.

Felsefecilerin ahlaka bakislari, biitiin tarihi siiregte incelendiginde sorunlu oldugu, fakat buna inanan ve yolunda giden bir
grup insan tarafindan uygulandigi goriiliir. Felsefenin, tiim felsefecilerin giiniimiiz insanma sunabilecegi biitiin insanligt
kucaklayan ve zamana gore degismeyen dogrulari sunabilecek, onlara baris ve huzur verecek, ortak kurallar biitiinii maalesef
yoktur. Felsefenin Hz. Adem’den bugiine kadar tarihi seyri igerisinde ortak bir ahlak {izerinde anlagabildigi goriilmemektedir.

Insanlan Yaraticidan bagimsiz fertler olarak algilayan ve ona gore prensipler ortaya koyan felsefi ahlak telakkileri toplumu
huzurlu ve insanlart mutlu etmesi imkansizdir. O halde biitiin insanlarin iki diinyada da mutlu olmalar1 igin ahlak kodlarim
belirlemek gerekir. Bu sadece insanlarin ortaya koydugu fikirlerle degil, insan1 yoktan yaratan ve ona say1siz duygu ve kuvveler
veren Allah tarafindan belirlenmelidir. Iste bu ahlak kodlar1 en gelismis ve evrensel bir sekilde dinlerin sonuncusu islam ve onun
kitab1 Kur’an’da bulunmaktadir. Bu ilkeleri insan fitratma uygun oldugu i¢in evrensel ahlaka temel tegkil etmektedir.

[lahi dinlerin vazettigi ve gelecekte evrensel ahlak ilkesi olma potansiyeli tastyan birgok kural meveuttur.

Tlahi Dinlerin ortaya koydugu temel ahlaki ilkeler:

1. Yalan soylememek

2. Adaletli olmak

3. Merhametli ve hosgoriilii olmak

4. Muhtag olanlara yardim etmek

5. Higbir cana kiymamak (6ldiirmemek)

6. Hak yememek

7. Hirsizlik yapmamak

8. Ana-babaya itaat

9. Kiigiiklere sevgi ve biiyiiklere sayg1

10. Miilkiyet hakkimna ve alin terine saygt

11. Diiriist ve ¢aliskan olmak

12. Sabirh ve affedici olmak

13. Iffetli ve namuslu olmak

14. Miitevazi ve al¢ak goniillii olmak

15. Kanaatkar olmak

16. Kibirlenmemek ve insanlar asagilamamak

17. Kisi ve toplumu ayristiran nefret dilinden uzak durmak

Herkes i¢in gecerli ahlaki kodlar benimsenmezse, diinyanin i¢inde bulundugu durum daha da vahim olur ve diinya yasanmaz
hale gelir. Insan dini degerlerinden uzaklastiran ahlak teorileri Avrupa ve onlan taklit edenler iizerinde etkisi hala siirmektedir.
Dine uzak felsefenin insana verdigi, ferdiyetgilik, insanin kendi kendine yeterli oldugu diisiincesi tiim insanliga zarar vermektedir.

Felsefi ahlak anlayis1 etkisinde kalan, siir tanimadan herkesin her istedigini yapabilmesini saglayan faydaci ve zevk ahlakina
uyan kimseler, kendilerine ve baskalarma da zarar verir. Evrensel olarak ahlakin temeli; “kendine yapilmasini istemedigin bir
davranisi, bagkalarma yapma’ anlayigidir. Emest Hawingway: 'Bir seyi yaptiktan sonra kendini iyi hissediyorsan o davranmgin
ahlakidir, sayet kendini 1y1 hissetmiyorsan gayr-i ahlakidir' diyerek evrensel ahlaka katki sunmustur. Diinyada genel kabul géren
ahlaki prensipler gelismektedir. Gelecekte, dini ve miispet hareketi esas alan daha ¢ok prensipte anlagilmasi beklenmektedir.

Evrensel ahlak ilkeleri:

1. Sayg: insanlarm kendisine ve digerlerine sayg1 gostermesini, bagkalarmin fiziki, ruhi saghgm bozacak davranislardan
uzak durulmast, insani degerlerin kabuliinii ifade eder.

2. Giivenilirlik: Her bakimdan dogru, diiriist, giivenilecek bir insan olmay1 ve bagkalarina da glivenmeyi esas almaktadir.

3. Sorumluluk: Insanin kendisine, dinine, ailesine, cevresine, arkadaslarina, isyerine karsi mesuliyetlerini yerine getirmesini,
topluma karst genel olarak iyi olam yapmasim ifade eder.

4. Adil olmak: Kisinin, baskalarma kars1 adil olmayz, herkese esit sartlarda esit muamele etmesini ve hukukun tistiinliigtiniin
kabuliinii ifade etmektedir.

5. Sefkatli olmak: Esirgeme, sakinma, actyarak sevme, merhamet etme, baskasinin kederiyle ilgilenme, yardima, sevgiye
muhtag olanlara karsiliksiz; iyilik yapma, yardima kosma ve sevgi beslemedir.

Bu bes esasta toplanan evrensel ahlak kodlar1 zaman iginde daha artma egilimi gosterecektir.

13.4. Ahlak Egitimi ve Kisi Ahlakinin Gelisimi

Toplumun sulh ve selameti i¢in kisi; bir yanhs ve haksizhiga rastladiginda 6nce eli ile gii¢ yetiremiyorsa dili ile diizeltme veya
engel olmaya ¢aligmali, o da olmuyorsa bu adaletsizlige onay vermemelidir.

Ahlak egitimi, saglikl diistinen , hisseden, sorumlu davranan, duygular1 oturmus, empati yapabilen kisilerin yetistirilmesi i¢in
gerekli ahlaki davranis kurallarmin 6rgiin veya yaygin etim yollartyla verilmesi, benimsetilmesidir. Bu egitimin temel amact,
olgun davranislar konusunda aligkanlik saglayip, tistiin ahlaki gerceklestirmektir.

Ahlak egitiminin faydalar:

1. Bir ahlaki davrans, kalic1 bir ahlak kurah haline gelinceye kadar, tekrar edildiginde karakter haline gelir.
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2. Kisi ve toplumu kétii ahlaktan korumak ve kurtarmak , bunun yaninda iyi ahlakla donatarak devamini saglar

3. Kiside saghkli, tutarh ve dengeli bir kisilik olusturur.

4. Her kisiyi, yetenek, ilgi ve becerileri dogrultusunda yetistirerek hayata ve {ist 6grenime hazirlar.

5. Kisiyi "iyi insan" | "1yi vatandas" olmasim saglamak icin gerekli bilgi, beceri, tutum, davrams ve ahskanhklar kazandirir.

6. Ahlak egitiminin esasi ahlak kurallarini 6greterek kisinin ahlaki bir kisilik gelistirmesini saglar.

7. Ahlak egitim insanlar diinya 6l¢eginde, duygular oturugmus, olgun, empati yapabilen entelektiiel bir yapiya kavusturur.

8. Ahlak egitimi, fitrata uygun olarak insani kasith egitme uygulamasim engelleyerek hiir diisiinmesini saglar.

Insan yaptiklarim siirekli dogruluk sartlarma uydurmak , bu dogru ve diizenli hareketleri giizel ahlaki aliskanliklar, yiiksek
karakterler halinde elde etmek ahlaki egitimdir.

Dogru, iyiyi tavsiye etmek, yanhs ve kétiiden uzaklastrmak ahlaki bir vazifedir. insanm kendine yapilmasin istemedigi bir
hareketi, baskasmna yapmamasi ahlaki olgunlugunu gésterir. Nemelazimeilik, bana degmeyen yilan bin yasasin, sen calis ben
yiyeyim ve ben tok olaymm baskasi agliktan 6liirse 6lsiin gibi bencil anlayislar toplumu iflasa gotiirtir. Ahlak, kimsenin olmadigi,
gormedigi, duymadig1 yerde, aleyhine de olsa dogru olani séylemek ve yapmaktir. Kisinin kendisinin olugturduklar1 ahlaki
durusunun baz1 6zellikleri vardr.

Kisi ahlakinin temel ozellikleri:

1. Dogrunun sadece zekadan degil, kisinin i¢cinden geldigi ve kendisine donmesini saglayan ahlaktir.

2. Kisinin karsilagtigi durumlarda dogru ve yanlis kararlar vermesi kendi vicdanina baglidir.

3. Belli kurallarm olamadi§1 baz1 durumlarda, kisiyi amacimna ulastiracak davramig ahlakidir.

4. Kisi bir grupta yer aldigy icin, haksizha gbz yummaz.

5. Kist hiir oldukca kendi ahlaki standartlarini gelistirir ve kendi ¢abalart ile olgunlasir.

6. Kisi yaptigi isi 6ncelikle ahlaki degerlere gore, sonra kanunlara gére degerlendirir.

7. Kisinin elde ettigi her bilgi kisiye ahlaki bir sorumluluk ytikler.

Ahlak, bir biling olarak, sosyolojik anlamda insanin i¢ ve dis diinyaya yanstyan fiillerini diizenler. Nezaket, incelik, zarafet,
naziklik gibi giizel ahlak uygulamalar geneldir. Inhisar, tahsis ve tekfir anlayisma sahip insanlar kétii ahlaklart ile toplumu ifsat
ederler. icteki giizelligi, diger insanlarla paylasma diinyay! yasanabilir hale getirir. Ahlak, insan faaliyetlerinin dis alemde
olusturdugu faydal, iyi veya kotii sonuglarin ancak bir iradeden ¢ikip ¢ikmadiklarina gore degerlendirilir.

Kisilerin topluma, toplumun da kisilere karsi dikkate almasi gereken temel ahlaki degerler vardir.

Temel ahlaki degerler:

1. Dogruluk, diiriistliik, sadakat ve giiven,

2. Insanlarin hak ve hukukuna riayet etmek,

3. Miispet hareket, kisi zafiyetini istismar etmemek ve tiim isleri adil ve hilesiz yapmak,

4. Hata, sug ve cezanin sahsiligine, masumiyet karinesine, zedelenmeme hakkina saygi gostermek,

5. Bagkasinin seref ve itibarini zedelememek, giybet ve iftira etmemek,

6. Sevgi, saygt, hosgorii ve dostluk,

7. Insanlar hakkinda iyi diisiinme, sayg1 gosterme, yardim etme ve vatandas sorumluluguna sahip olma,

8. Dayanisma, yardimlagma ve acisi olanin acisini paylasma,

9. Basarilarin ekibe, basarisizligin idarecilere verilme prensibinin kabulii,

10. Kaynaklarm adil dagitilmasi ve miikkemmeliyeti arama,

Yerine getirilememis iyi niyet, 1yi bir davramsa yonelmis, fakat gerceklestirilememis irade insam ahlaki sorumluluktan
kurtaramaz. Kétiileri azaltmanmn yolu iyileri gogaltmaktir. Iyi ve giizel ahlak, kisinin kendisi igin istedigini baskas igin de
istemesi, kendine yapilmasini istemedigini bagkasma da yapmamasidir. Kisinin diiriistliigii ¢evresine; diinyanin bir ucundaki
kelebegin kanat ¢irpistyla olusan riizgarin, baska bir bolgesinde kasirga olugturmasim saglayan kelebek etkisi yapabilir. Bu
sebeple toplumda, ahlak, akil ve bilgiye dayali kahramanliklar iyi drnekler olarak tesvik edilmelidir.

13.5. Degerler Egitimi ve Toplumsal Yozlasma

Bir toplumun tiyesi olmanin ilk sarti, o topumun mevcut ahlaki gergevesini kabul etmektir.

Toplumda ahlaki degerlere uygun davranisin; saygmlik, giiven kazanma, iyi bir imaja sahip olma, problem ¢6zmede yardim
gorme, toplumdaki karigiklig1 6nlemede rol alma, kabul gdrme gibi olumlu neticeleri bulunur.

Degerler, bir grup veya toplumun devamim saglamak i¢in tiyelerinin ¢ogunlugu tarafindan kabul géren, insanlar1 olumlu
yonde destekleyen, yasanabilir yarmlar i¢in bulunmast gereken evrensel her tiirlii duygu, diisiince, davranis, ahlak, inang ve
kurallardir. Degerler egitimi ise toplumun ortak degerleri olan din, ahlak, kiiltiir, sanat, diisiince, davranis ve kurallarin egitim
yoluyla 6grenip yasayip, davramsa aktarmaktir.

Degerlerin olusmasinda, insanin dogustan getirdigi dzellikler ile iginde yasadigi toplumun 6nemli etkileri vardir. Davranislara
yon veren degerlerin bir kismi, insamin fitratinda dogustan vardir. Dogustan gelen degerler dini ve ahlaki degerlerdir. Deger
olusumu ilk olarak ailede baslar. Deger anlayisim etkileyen unsurlar, kisinin dini inanci, yasadig sosyal ¢evre, toplum, kisinin
karakteri ve aldig1 egitimdir. Inanma, merhametli olma, hosgorii, sayg1 duyma ve yardimsever olma gibi degerler her cagda ve
toplumda ayni anlamu tagir. Sahtekarlik, yalancilik, haksizlik ve zuliim de her yerde, her zaman olumsuzlugu ifade eder. Din,
insan ve toplum i¢in faydah olan degerleri 6n plana ¢ikarir onlara uymaya tesvik eder.
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Degerler; maddi degerler, manevi degerler, konusuna gore ahlaki, dini, sanat degerleri olarak da siniflandirilabilir. Bir duygu,
diisiince ve davramgin degeri ifade edilirken dini, ahlaki, sanat acisindan farkh kavramlar kullanilir. Her toplumun kendine 6zgii
din, ahlak, gelenek, gorenek, dil, kiiltiir, felsefe ve sanat anlayisi meveuttur. Kisi, i¢erisinde dogdugu toplumun dini, ahlaki ve
hukuki degerlerini fark eder, kisiligini olusturma siirecinde bunlardan istifade eder.

Degerler egitimi ile tutum ve davramsa donen her degeri sosyal ¢evre i¢cinde model olarak insanlara yansitiimahdir.

Degerlerin temel ozellikleri:

1. Fert veya toplum tarafindan benimsenen birlestirici unsurlardir.

2. Toplumun manevi ve sosyal ihtiyaglarim karsiladigma ve fertlerin iyiligi i¢in olduguna inamilan dlgiitlerdir.

3. Kisinin bilincinde yer alan ve davranisi yonlendiren unsurlardir.

4. Kisi bilincine ilave duygu ve heyecanlar da ilgilendiren motivasyonlardir.

Egitim, kisi veya toplumun sahip oldugu kiiltiirii, bilgiyi, inanci, beceriyi, degerleri, sanat1 vb. kendisinden sonraki kusaklara
aktarma stirecidir. Degerler bu sekilde gelen nesillere aktarilir. Egitimden beklenen, fertlere bilgi, beceri kazandirma yaminda,
toplumun devamliligim saglayacak kisilerin degerler kazanmasi ve karakter gelisimine fayda saglayabilmelidir. Bu sebeple
degerler 6nem derecesine gore; sorumluluk, diirtistliik, iyi vatandas, saygi, is birligi, hosgorii, seref, faydali olma, i¢ disiplin,
sefkat, adalet, dogruluk, hedef koyabilme, diger insanlara hizmet, sebat (azim), segme hiirriyeti, inangh, comert, ferdi haklar ve
cesaret gibi hayat boyu tiim egitim sathalarinda verilmelidir.

Degerler, egitim ile toplum hayatinda tutum ve davranisa doniistiiriilmelidir.

Degerler ve bu degerlere iliskin tutum ve davramslar:

1. Adalet: Adil olma. Zulme ve zalime kars1 durma. Paylagma. Esit davranma. Hak ve hukuku gézetme.

2. Diiriistliik: Dogru sozIii olma. Agik ve anlagihir olma. Giivenilir olma. S6ziinde durma.

3. Dostluk: Giiven duyma. Digerkdmlik. Sadik ve vefali olma. Empati yapma.

3. Sayg1: Miitevazi olma. Bagkalarina kendine davranilmasin istedigi sekilde davranma. Diger insanlara deger verme.

4. Sevgi: Aile birligini 6nemseme. Fedakarlik yapma. Hosgorti.

5. Sorumluluk: Kendine, ailesine, ¢cevresine, yasadig1 yere ve tilkesine karst sorumlu olma.

6. Yardimseverlik: Comert olma. Fedakar olma. Merhametli olma. Misafirperver olma.

7. Sabir: Azimli olma. Tahammiil etme.

Bir toplumun varliginin devaminin temeli kendine 6zgii degerlerini muhafaza edep gelistirmek ve gelen nesle aktarmaktir.

Toplumda herkesin tlizerinde anlastigy, gittikce genisleyen ortak bir ahlaki degerler sistemine ihtiyag vardir. Eger bu degerler
Onemsiz hale gelmis ise toplumda bir yozlasma baslamig demektir. Bunun igin de insanlarin faaliyetlerinin ahlaki olup olmadigt
da sorgulanmasi gerekir.

Yozlasma; bir seyin gergek ozelliklerinden ayrilmasi, uzaklasmasi, 6ziinden kopmasi, yapisinda olan 1yi seyleri sonradan
kaybetmesi, bir tereddi ve dejenerasyon halidir.

Yabanci kiiltiirlerin olumsuz etkisi ve toplumun kendi deger yargilarma sahip ¢ikmamasi sonu meydana gelen kiiltiir
alamndaki yozlasma diger alanlara sigramaktadir. Toplumun timitsizlige kapilmasi, duygusuz nesil, adalet namima zuliim, smirsiz
kazanip sorumsuz harcayanlarm artisi, bencillik, a¢ gozliiliik, kibir yozlagmayn tetiklemektedir.

Toplumsal yozlasma; toplum dahilinde deger karmasasi, deger farklilasmas, ¢atisma, zamanla faydaciligin her seyin 6niine
gecmesi ve ahlaki kurallarm uygulanmasini olumsuz etkilemesine denir.

Toplundaki yozlagsma, sosyal problemler insanin ruh saghgm etkiliyor; caresizlik duygusu, psikolojik ¢okiis ve sosyal atalete
stirtikleyerek sosyal patlamalara sebep oluyor.

Sosyal atalet; toplumun 6nemli bir kisminin gevsemesi, tembellige stirtiklenmesi, moral, motivasyon kaybi, milli heyecanim
kaybetmesi neticesi, sosyal meselelere ¢oziim bulmada sagkmlik ve caresizlik haline denir.

Toplumsal yozlasma; (1) sosyal, (2) siyasi, (3) killtiir, (4) mesleki ve (5) ahlaki alanlarda olusan zayiflama sonucu ortaya
cikmaktadir. Tiim bu alanlardaki yozlasma ve anarsiden bir tilkenin kurtulmasini saglayacak bes temel esas lazim ve zaruridir.

Toplumu yozlasma ve anarsiden kurtaracak bes esas:

1. Merhamet

2. Hiirmet

3. Emniyet

4. Haram ve helali bilip haramdan ¢ekilmek

5. Serseriligi birakip itaat etmektir.

Toplumsal degerler, tiim insanh@ yakindan ilgilendiren insani degerler, ahlakin vazettigi, dogruluk, diirtistliik, adalet,
zayiflart koruma, esitlik, hukuk ve hayat hakkina saygi gibi temel degerlerdir. Diinyada yasanan muhtelif sikintilarm temelinde
insani degerlerden uzaklasma vardir. Bu noktada toplumsal yozlasmanin farkli ve ¢ok muhtelif sebepleri bulunmaktadir.

Toplumsal yozlasma sebepleri:

1. Kamu yapisindan kaynaklanan sebepler: Kamu kurumlarmin organize olma sekilleri ve kamuda yerlesen anlay1s, kamu
mallarina bakis acis1 yozlasmann belirtilerini olusturur.

2. Ekonomik yapidan kaynaklanan sebepler: Bir iilkede ekonominin kétiiye gidisi toplumu ve fertleri olumsuz
etkilemesiyle ahlaki yozlagmanin alt yapis1 baglanmus olur.
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3. Siyasi yapidan kaynaklanan sebepler: Toplumun farkh kesimlerinin siyasi alanda kendini ifade edememesi, siyasetin
dar bir kesimin elinde kalarak ferdi menfaatlere alet edilmesi, taraftarlik ve riigvet yozlasmaya sebep olabilir. Siyasi mekanizmada
rol alan segmenler, siyasetgiler, biirokratlar, baski gruplarmm menfaat saglamak i¢in toplumda mevcut hukuki, dini, ahlaki ve
kiiltiir normlarm ihlal eden davramiglarda bulunmalarina “siyasi yozlasma™ denir. Siyasi yozlagma tiirleri; (1) riisvet, (2)
aymrmcilik, (3) rant kollama, (4) zimmet, (5) lobicilik, (6) kamu sirlarim sizdirma ve (7) siyasi dalavere olarak siralanabilir.

4. Biirokratik yapidan kaynaklanan sebepler: Biirokratik kurumlar araciligiyla saglanan hizmetlerde; riigvet, zimmet,
kayirmacihk, rant kollama gibi istenmeyen davranislar yozlagmanin biirokratik sebepleridir.

5. Toplum yapisindan kaynaklanan sebepler: Toplum igerisindeki esitligi zedeleyici gelenek anlayist ve kisilerin kendisini
ifade edemeyisin olusturacagi huzursuz ortam bir ¢atisma ve yozlasma olusturabilir.

6. Tarihi sebepler: Toplumlarin tarihi siireci iginde yasanan savas ve is kargasa gibi olaylar, toplumlarda ¢oziilme ve
yozlasma olusturabilir.

13.6. Giizel Ahlak

Ahlak, giizel ve kotii olarak ikiye ayrlir. Edep, haya, tevazu, kanaatkarlik, comertlik, digerkdmlik, isar (ikram) hasleti ve
kerem giizel ahlak, yalan sdylemek, edepten mahrum olmak, a¢ gozIiiliik, bencillik, riyakarlik, kibir ve cimrilik ise kot ahlaktir.

Giizel ahlak, ilim ve edep dgrenmekle, iyi insanlarla arkadaglik etmekle elde edilir. Kotii ahlak da kétii insanlarla, uygun
olmayan yerlerde, ilim ve irfandan uzak kalmakla kazamlir.

“Gilizel ahlak, giiler ytizliiliikk, comertlik ve kimseyi tizmemek demektir”.

“Giizel ahlak, genislikte ve darlikta insanlar razi etmeye ¢alismak demektir”.

“Gilizel ahlakin en az1, giicliiklere gogiis germek, yaptig1 iyiliklerden karsilik beklememek, biitiin insanlara sefkatli olmaktir”.

“Qiizel ahlak, yaratani diisiinerek, yaratilanlart hos gormek, onlarin eziyetlerine sabretmektir”.

“Iyi insan, iyi ahlakli insan demektir”.

“Baskasinda bir ayip goriince, bunu kendinde aramak, kendinde bulursa, bundan kurtulmaya calismali”.

“Her seyi, zidd1 kirar. K6tii huylar, iyi huylar yok eder™.

“Birinin yaptig1 hareket bizim hosumuza gitmiyorsa, onu biz de yapmamaliy1z”.

“Biri bizim bir kusurumuzu sdyleyince sevinmiyorsak, baskalarinin da kusurlarini sdylememeliyiz”.

“Biri bizi tenkit edince hoglanmryorsak, biz de bagkalarini tenkit etmemeliyiz”.

“Bir s0z soylerken, kendimizi karsimizdakinin yerine koymaliy1z”.

“Sicak su buzu erittigi gibi, iyi ahlak da hatalar eritir”.

-“Giizel ahlak, senden kesilen akrabani ziyaret etmek, sana vermeyene vermek, sana zulmedeni affetmektir.” Beyhaki

-“Giizel ahlak, Allah’a kars1 isyanlarm disinda kalan seylerde, insanlara muhalefet etmemektir”. Hz. Ali

-“Giizel ahlak, comertlik, bagislayicilik, sabir ve tahammiildiir.” Hasan-1 Basri

-“Kotii ahlakli insan, kirllmais saksi gibidir, ne saksidir, ne de camur.” Vehb bin Miinebbih

-“Bir insan i¢in Allah’in en biiyiik ithsani iyi ahlaktir. Giizel bir yiiz veya nazli bir davranis bile, kalp kotiiyse, fena (kotii)
ahlaki gizleyemez.” Heinrich Heine

-““Her binanm bir temeli var, islam binasmmn temeli de giizel ahlaktir.”” Ibn-i Abbas

-“Ruzk hazineleri, ahlak giizelligindendir.” Yahya bin Muaz

-“En biiyiik seref, giizel ahlaktir.” Hz. Ali

-““Insan, temayiillerine (fitratina) zit hareketlerle ahlaki yiikseklige ulasamaz.” G. Kerschensteiner

~“Insanmn iyisi, ruhunun yeteneklerini mitkemmellik ve dogru ahlakla uyum iginde, siirekli fiile dken kisidir.”” Aristo

-“Ahlaksizlara ilim 6gretmek, kaplana kanat takmak gibidir.” Hz. Ali

-“Bilgi ve ahlaki bir arada yogurup olgunlasan insan, sermayeden daha 6énemli bir zenginlige sahip demektir.” Asson

~“Insanlar, goriiniisleri ile karsilanir, bilgileri ile agirlanirlar ve ahlaklar ile de ugurlanirlar.” Mevlana

Giizel ahlak 6rnekleri:

1. Yalan s6ylememek, adil, diiriist ve giivenilir olmak.

2. Anne babaya layikiyla iyilikte bulunmak, akrabay ziyaret.

3. Verilen sozil yerine getirmek, riya ve gosteristen uzak durmak.

4. Miitevazi olmak, giiler ylizlii olmak, kalp kirmamak ve nefsin kétii arzularmdan kurtulmak.

5. Kin tutmamak, iftira ve grybet etmemek.

6. Yapilan iyiligi basa kakmamak ve cimrilik yapmadan infak etmek.

7. Kendi nefsinin ayiplar1 ile mesgul olup baskalarmin ayiplart ile ugrasmayz terk etmek.

8. Iyiligi tavsiye, kotiiliikten uzaklastirmak, insaf ve vicdan sahibi olmak.

9. Insanlarin kisilik haklarmna saygili olmak.

10. Insanlarmn arasim diizeltmek, sir saklamak ve insanlarla iyi geginmek

11. Istisare etmek, islerde anlasmay1 ve barisi tercih etmek.

12. Selam yaymak ve selama 6nce baglamak.

13. Komsuya ikram, fakire ve fukaraya yardim etmek ve vakar, haya ve edep sahibi olmak.

14. Evini ve gecimini diizene koymak.
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15. Insanlara eza vermeyi, sirlaria vukufiyeti, diismanhg terk etmek.

16. Temiz olmak, giizel giyinmek ve hos kokulu olmak.

17. Aileye, ¢coluk ¢cocuga harcamada comert davranmak.

18. Zuliimden, yasak olan ve tohmet getirici hallerden uzak durmak.

19. Emaneti, s6zii ve 1rz1 muhafaza etmek.

20. Helal rizik talep etmek, comert ve kanaatkar olmak.

21. Tefekkiir ve ibret ile bakmay1 devamh kilmak.

22. Miisamahakar olmak, hiisn-ii zanm esas almak, affetmek, kini ve 6tkeyi yutmak.

23. Seciyeli, karakterli, sadakatli ve vefali olmak.

24. Hayrr isleri bitirmede arac1 olmak, muhtaglara yardim etmek.

25. Yetime kefil olmak, korumak, gézetmek ve yardim etmek.

26. Empati yaparak, karsi tarafin duygu ve diisiincelerini anlak

Kaotii ahlaka ornek baz davramslar:

1. Yalan soylemek, iftira etmek ve dedikodu yapmak,

2. Insan 6ldiirmek,

3. Insanlara kars1 kibirli olmak

4. Gayr-1 mesru beraberlik yasamak,

5. Iki yiizlii davranmak,

6. Adaletten ayriimak ve zulmetmek,

7. Haks1z yere baskasmin malin1 yemek, gasp etmek ve calmak,

8. Insanlarm ay1p ve kusurunu arastirmak, bilmemesi gereken seylerin ardina diismek,

9. Insanlar1 halka rezil etmege calismak ve insanlari yaftalamak,

10. Haset, kin, gekememezlik ve goniil kiric1 olmak,

13.7. Is Ahlaka

Meslek etigi, is etigi, sirket ahlaki, firma ahlaki, isletme ahlak, ticaret ahlaki, esnaf ahlaki, tiretici ahlaki, igveren ahlaki vesaire
isimler ile ifade edilen is ahlaki genel ahlak igerisinde yer alir.

Is ahlak, ahlak alanmm bir alt konusu olarak Ingilizcede "Ethics in the Work Place" (Is Yerinde Ahlak) veya "Business
Ethics" (Is Ahlak1) olarak, énceleri "sirketlerin sosyal sorumlulugu" baghg altinda incelenmis, giiniimiizde ise ayri bir baghk
olarak incelenmektedir.

Is ahlak, sosyal sorumlulugu da igine alan bir anlam tagir. Bir isletme sahibinin diiriist olmast, sdziinde durmasy, iiretim ve
satis asamalarinda hile yapmamasi, i¢ gevreye, dis gevreye yonelik gérevlerini, sorumluluklarimi bilmesi takdir edilmesi gereken
ahlaki davraniglardir. Yolsuzluk, riigvet, hirsizhk, kayirmacilik, cetecilik, kapkagcilik gibi suglar is ahlakinin 6nemini artmaktadir.

Is ahlaka; bir meslekle ilgili cogunlugun benimsedigi, genel kabul gormiis, o meslek mensuplarinmn ulasmak icin gayret
ettikleri, aykirt hareket edenleri kinama, ayiplama, yalmzliga terk etme gibi yollarla cezalandirdiklari, ideal tavir, adil davranss,
diiriist hareket ve diistince sekline denir.

Is ahlaki, ekonomik faaliyetlerde giiven, dogruluk, saygiy1, adil davranmay1 kural edinerek meslegini buna gore icra etmek,
mesleki rekabeti diizenlemeyi ve hizmet ideallerini korumayi hedefler.

Meslek; belli bir egitimle kazanilan sistemli bilgi ve becerilere dayals, insanlara faydal tiriin tiretmek ve tiiketicilere sunarak
karsihiginda para kazanmak i¢in yapilan, kurallar belirlenmis istir.

Meslek ahlakimin kapitalist sistem agisindan, giindeme gelisi ABD'de 1960'larda baglamis vel1980'lerde biiyiik kuruluslarm
cogunda "Etik Kurallar" (Code of Ethics), "Etik Komiteleri" olusmus. Isletme yiiksek lisans programlarinda "Is Ahlaki" bash
basma bir ders olarak yer almustir. Ciinkii kapitalizm, insanlig1 ahlak ve maneviyattan tecrit etmesiyle toplum hayat1 ve is
hayatinda biiyiik agmazlara sebep olmaktadir.

Her is ve ugrasi alaninin ahlakindan bahsetmek imkansiz olmakla birlikte bunlarn ortak degerleri lizerinde durulabilir.
Tamam belirli bir isi temsil eden ahlaki kurallar vardir ve birbirinden farkli ne kadar meslek varsa o kadarda, ahlaki kurallar
oldugu hiikmii dogrudur. Is hayatmin ahlaki degerlerden uzaklasmasi, genel ahlaktaki bir tedenni ve yozlasmanm yansimasi
olarak toplum hayati i¢in tehlike teskil etmektedir. Ahlakin uyaracag sorumluluk bilincinin vicdanlarda yer etmesi i¢in bu degeri
canh tutma bir organize is olarak gériilmelidir.

Genel ahlakta oldugu gibi is ahlakmin gerekleri kanunlarda belirtilmez ve zorlanamaz, fakat bir isletmeden toplumun
bekledigi davranislar ve faaliyetler olarak ifade edilir. Bunlar siyasi, ekonomik ve hukuki sorumluluklar diginda tamamen ahlaki
sorumluluklardir. Kurumlarda baz1 kararlar i¢in milli veya milletlerarasi hukuka dayali bir kanuni ¢ergeve soz konusudur. Bazi
kararlar ise organizasyon igindeki kisinin hiir iradesiyle se¢imine bagldir.

Ahlak, hiir secimlerin hikkmettigi davramslarla, kanunlarm hitkkmettigi davramslar arasinda kalan alandir. Bu alanda spesifik
bir kanun bulunmaz fakat ahlaki davranms konusunda kisi veya kuruma yol gosterecek, toplumda genel kabul goren deger ve
ilkelere dayali davranis standartlar1 bulunur.

Hukuk alaninda kanuni standartlar; ahlak alaninda toplumsal standartlar, hiir irade ile yapilan se¢im alaninda da ferdi
standartlar s6z konusudur. Burada, kisi ve kurumlarmn karsilastigi mesele, kanuni yiikiimliiliikleri disindaki karar problemlerini
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hiir irade ile yapilan segim bolgesinde ele almalaridir. Bu fikir aslinda, onlar1 kanuni olan her seyin ahlaki oldugu kabuliine
gotiirtir. Oysa bu dogru olmayabilir. Kanuni olan bir faaliyet ahlaki olmayabilir.

Gelisen diinyanin is hayatinda ahlaki kaideler ve sosyal sorumluluklar artan bir sekilde kabul gormekte ve hizla yayilmaktadir.
Kurumlar faaliyetlerini yonetmede kendi ahlaki kodlarim belirleyerek bunu organizasyon kiiltiiriine doniigtiirmelidirler.

13.8. Is Ahlakinin Temel ilkeleri

Gecmisten giiniimiize insanoglunun ihtiya¢ duydugu her tiirden mal veya hizmet {iretimi gesitli meslek gruplarinmn
dogmasina sebep olmustur.

Muhtelif esnaf ve zanaatkarlarca farkli sekillerde kurulmus, o meslegin dayanigmasini, kurallarini yansitan kendine miinhasir
birtakim kaideleri olan meslek gruplari; zamanla organize olarak birtakim ahlaki ilkeler belirlemigtir. Osmanli Devleti dsneminde
kurulan Ahi Birlikleri saglam ve caydirici kurallar olan bir organizasyondur.

Is ahlaka ilkeleri; is yerindeki ahlaki degerleri ile geleneksel ahlak anlayisini dikkate alip, yeni gelismelerle harmanlayarak is
hayatindaki davranislar1 yonlendiren, onlara rehberlik eden ahlaki prensip ve standartlardr.

Insa edilen is ahlaki ilkeleri, ahlak kurallar olarak ‘mesleki davrams ilkeleri’ ismiyle yazilan bir mesleki grubun; meslek
tiyelerine emreden, onlar1 belli kurallarla davranmaya zorlayan, ferdi egilimlerini sinirlayan, yetersiz ve ilkesiz tiyeleri meslekten
ihra¢ eden, mesleki rekabeti diizenleyen ve hizmet ideallerini korumay1 hedefleyen mesleki ilkelerdir. Emsallerine uygunluk,
piyasa teamiilleri, ticari hayat basiret ve diiriistliik {izerine kurulur kaidesi, ticari hayatin vazgegilmez unsurlardir.

Bir mesleki etkinligin veya hizmetin, tiiketicilerin ihtiyaglarini karsilayabilmesi i¢in o meslek alaninda olusturulmus bir
kontrolden gegmesi gerekir. Ciinkii bir meslek iiyesinin yaptiklar, bir noktadan sonra diger meslektaglarm da yakindan
ilgilendirir. Dolayistyla bir meslegin saygmligini kaybetmesi tiim toplum igin bir kayiptir. Meslek ahlaki, her meslek tiyesinin
miimkiin oldugu kadar 1yi olmas1 kaidesine dayanir. Toplum goziinden diisen bir meslek, gelisme potansiyelini de kaybeder ve
tiyelerine zarar verir.

Esnaf ahlakinda firsatgihk yoktur. Her meslek erbabindan yanls yapanlar ¢ikabilir; buna bakarak bir meslek grubunun
tamamu suglanamaz. Meslek ahlakinin, genel ahlak kurallarindan fazlasi, mesleki bilgi ve uzmanhk sebebiyle meslek insanina,
meslegi ylirtiten kisiye yiiklenen ek bir mesuliyettir.

Mesleki ahlak kurallarinin amaci; kapsamina giren personelin, birimlerin performansi, hareketleri, davraniglan ile ilgili
merkeze ve birime 6zgii kurallari, standartlari belirlemektir. Bu kurallar, gorevlerini yerine getirirken i¢ denetim biriminin biitiin
mensuplarindan beklenen davranis standardimi agikliga kavusturmayz, iyiyi, dogruyu ogreterek kotiiyii fark ettirmeyi hedefler.

Her toplum i¢inde iyi niyetli ve ahlaki tutarliligi olmayan insanlara kars1, aileden baslayarak, okul, isyeri ve toplum o tiir
insanlara firsatlari kullanmasma izin vermeyecek bir oto kontrol sistemi kurulmalidir. Iyi niyet ve ahlaki tutarlilik insanin toplum
icerisinde olmasmin temel sartidir. Toplum diizeninin rahat iglemesi i¢in ise kisi kendisi ve toplum i¢in yaptidi isleri iyi ve diizgiin
sekilde yapmasi gerekir. Kamu kesimindeki ¢ahisanlar igin temel mesleki ahlak kurallari kabul edilmesi ve uygulanmast, kisilerin
yaptiklar islere inang ve giiven duyulmasini saglar. Genel anlamda is ahlakmm belirli kurallari, ilkeleri bulunmaktadhir.

Is ahlakinimn temel ilkeleri:

1. Dogruluk ve giivenirlilik

2. Hukukun tistiinliigii ve tarafsizlik

3. Liyakat ve meslege baghhk

4. Adalet, demokrasi, seffaflik, insan hak ve hiirriyetleri

5. Tasarruf ve sorumluluk

6. Sevgi ve hosgorii

7. Emegin hakkini verme

Isletmelerde ahlaki catisma sebeplerinin basinda, ferdi deger hiikiimleri ile ¢alisilan isin ve yasanilan toplumun deger yargilar
arasindaki catigma gelir. Kuruluslar giintimiizde artik bilangolari, kérlar1 gibi mali sermayeleri ile degil, itibarmna, diiriistliigiine,
temizliine, duyarlihigma, yardimseverligine iliskin imajlari olan sosyal sorumluluklari ve ahlak sermayeleri ile degerlendirilir
hale gelmistir. Uriin fiyatlarim makul diizeyde tutma, firsatgiliktan, rakiplere karsi haksiz rekabetten ve yaniltict reklamlardan
uzak durma, alacaklilara kars1 diiriist davranma ve benzeri konular da is ahlakinin igerisindedir.

Is ahlaki, isletmede calisan personelin terfi, iicretlendirme ve 6zliik haklarinda adil davranma, cocuklu hanmmlar igin kres
agma, hastalar icin evde calisma imkamni, mahk(m, engelli ve ¢evre halkina is alanlar saglamay1 da kapsar. Isletme, cevresindeki
kisi kurum, devlet ve belediyelere kars1 vergi ytikiimliiliiklerini yerine getirmelidir. Miisterilerin, saticilarin, halkin, mali destek
saglayan kisilerin, kurumlarin, sendikalarm isteklerini, ihtiyaclarimi insana saygi ve birlikte yasama zorunlulugunu dikkate alma
mecburiyeti, is ahlakiyla ilgilidir. "Ahlakh kurulus", "temiz kurulus" imaj1 verebilen kuruluslar basarili olur.

Is hayatinda, ekonomik faaliyetlerin yiiriitiilmesi esnasinda baz tiretici ve tiiketicilerin ahlaki olmayan islem ve davranislar
sergilemeleri miimkiindiir.

Baz iiretici / pazarlamacilarn sergiledigi ahlaki olmayan davramslar:

1. Uriin, fiyat, promosyon, dagitim ve paketleme aldatmacalari,

2. Reklam yoluyla yanls bilgi verme,

3. Reklamlarda rakiplerin kétiilenmesi,

4. Kalitesiz {iriinii kaliteli olarak gdstermeleri,
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5. Uriiniin génderilmemesi veya ge¢ gonderilmesi,

6. Uriinle ilgili biitiin bilgilerin tam olarak yazilmamus olmast,

7. Web sitesinde tanitilan tirtinden, farkh bir tirtiniin génderilmesi,

8. Indirim kampanyalar1 aldatmalart; (kis sezonu 14 Ocak-1 Mart, yaz sezonu, 15 Temmuz-1 Mayss),

9. Tasfiye sebebiyle indirim aldatmalarr; (tasfiye satis izni sonu 6 ay iginde indirimli satislar baslar ve 2 ay ile siurhdir.),

10. Tavsan iiriin uygulamasi ile iiriin fiyatim diisiik tutarak tiikketiciyi kendi mekanina ¢ekmek. (Tavsan iiriinde fiyat gercekten
ucuz, hatta bazen maliyetinin bile altinda, fakat yaninda mesela 25 liralik tiriin 29.90’a satiliyor. Bu tiiketici i¢in bir tuzaktir.).

Baz tiiketicilerin bagsvurduklan ahlaki olmayan davranis ve islemler:

1. Isletmelerden iiriin calmak ve etiketleri degistirmek,

2. Giyilmis elbiseyi ve zarar verilmis tirtinii, defolu diye iade etmek,

3. Indirimli satista alnnus iiriiniin iade edilerek tam fiyattan iadesini istemek,

4. Sergilenen tirliniin pargalarini galmak,

5. Elbiselerin veya egyalarm diigmelerini koparip almak,

6. Uriin iizerine 6ziir yapmak ve indirimli fiyat istemek,

7. Telif haklarina uymamak ve garanti haklarm kotitye kullanmak,

8. Odeme yapilmadig1 halde yapilnus gibi gdsterme,

Is ahlakma aykart olarak iiriinlerde yapilan hile ve tagsis iiriin giivenligini bozarak tiiketiciye telafisi miimkiin olmayan zararlar
verebilmektedir. Ayrica, intihalde bir tiir sahtekarlik ve hirsizhiktir.

Hile, birini aldatmak, yamltmak igin yapilan diizen. Tagsis, bir {irliniin tabiligini, i¢ine baska bir sey karistirarak bozmaktir.
Intihal ise bir kisinin eserinden baska kisilerin ifade, bulus veya diisiincelerini kaynak gdstermeksizin kendisine aitmis gibi
kullanmasidir.

Etiketinde beyan edilen maddelerden farkli maddelerin gidaya katilmasim tanimlayan bir hile olan tagsis gida giivenligini
ortadan kaldirmakta ve toplum saghgma biiyiik zararlar vermektedir. Intihalin en bilineni ise alint1 ifadeler ve fikirler i¢in kaynak
gdstermemektir. Intihal lizerinden is modeli kurmak ahlaki bir davranis degil, bu bir emek hirsizhgidur.

Toplumun huzur ve giiveni agisindan paylagiimast diisiiniilen her bilgi ve haberin dogrulugu mutlaka teyit edilmelidir. Ciinkii
dogrulanmanus bir haber veya bir bilginin yaymlanmasi ahlaki degildir. ‘Bas belirsiz, meydan 1ss1z’ olursa kotii niyetli ve firsatct
kisiler halkin saglig: ile oynar. Buna meydan vermemek i¢in oto kontrol sistemi ile birlikte resmi kontrollerinde yapilmasi sarttir.

Is hayatinda artan problemlerden dolay1 ahlaki olmayan is ve meslek anlayist sorgulanir hale gelmistir.

Ahlaki olmayan is anlayisinin sorgulanma sebepleri:

1. Hiirriyetlerin gelismesi ve toplumda artan bilinglenme,

2. Insan hayatina ve saghgna verilen degerin artis1,

3. Yolsuzluk, riigvet ve bunlara bagh skandallarin medyada yer alma siklig,

4. Cevreye duyulan ilginin artist,

5. Global sorunlardaki artislar,

6. Global esitsizlikler ve gelir dagilimindaki adaletsizlikler,

7. Toplumsal diizeni bozan davranislar.

Global boyutta artan sorunlarin ¢oziimii i¢in 1999 Diinya Ekonomik Forum’unda, BM “Binyil Kalkinma Hedefleri”
dogrultusunda is diinyast liderlerini, evrensel ¢evre ve sosyal ilkeleri desteklemek icin, sirketleri, BM1, is¢i sendikalart ve sivil
toplum kuruluslarim bir araya getirerek Kiiresel Ilkeler Sézlesmesi' nin 10 ilkesi, insan haklari, is¢i haklar, cevre ve yolsuzlukla
miicadelede evrensel olarak kabul goren beyannamelerden alinmis ve sirketlerden bu ilkeleri kavrama, destekleme ve
uygulamalari istenmektedir.

Insan Haklar:

1. Ilke: Is diinyasi, ilan edilmis insan haklarmi desteklemeli ve bu haklara sayg1 duymali

2. Ilke: Is diinyasl, insan haklar1 ihlallerinin sug ortag olmamalt

Cahsma Standartlan:

3. Ilke: Is diinyasi, cahsanlarm sendikalasma ve toplu miizakere 6zgiirliigiinii desteklemeli

4. {lke: Zorla ve zorunlu is¢i ¢ahistirma uygulamasina son verilmeli

5. Ilke: Her tiirlii cocuk isci calistiriimasimna son verilmeli

6. Ilke: Ise alim ve ise yerlestirmede ayrimeciliga son verilmeli

Cevre:

7. ilke: Is diinyasi gevre sorunlarina kars1 ihtiyati yaklasimlar: desteklemeli

8. Ilke: Cevresel sorumlulugu arttiracak her tiirlii faaliyet ve olusuma destek vermeli

9. ilke: Cevre dostu teknolojilerin gelismesini ve yaygmlasmasimi desteklemeli

Yolsuzlukla Miicadele:

10. Ilke: Is diinyas riisvet ve harag dahil her tiirlii yolsuzlukla savasmah

13.9. Mesleki Yozlasma ve Is Ahlakinm Onem Kazanma Sebepleri

Kisi ve kuruluslar, faaliyetlerini yiiriitiirken, calisanina, tiiketiciye, ¢evreye, topluma zarar vermeden, bunlara azami fayda
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saglayarak, i ahlakma uygun gorev ve sorumluluklarini yerine getirmelidir.

Artan diinya niifusuna oranla yeterli istthdamin saglanamayis1 ve adaletsiz gelir dagilimu, diistik gelirli kesimleri artrmaktadir.
Bu kesimlerin artan zenginlikten pay alabilmeleri i¢in siddete bagvurmalari kagmilmaz olacaktir. Artan bu sosyal ve ekonomik
meseleler ile boliisiim adaletsizligi, mesleki yozlagmalar ve ig hayatma 6zel konular, ig ahlakma olan ihtiyaci arttrmaktadr.

Yozlasma, bir seyin gercek ozelliginden ayrilmasi, uzaklasmasi, 6ziinden kopmasi, yapisinda olan 1iyi seyleri sonradan
kaybetmesi, bir tereddi ve dejenerasyon hali. Mesleki yozlasma ise is hayatinda deger karmasasi, deger farkhilagmasi, ¢atisma,
faydacihgm, ¢ikarciligin her seyin 6niine gecmesiyle mesleki ahlak kurallarinin uygulanamayistyla ortaya ¢ikan bozulmadir.

Sosyal hayati temelden ilgilendiren bazi meslekler ve icra edenler igin baglayici kurullar getirilmelidir. Belirli kisi veya
organizasyonlarin kontroliine gegen is ve mesleklerde uygulanan tekelcilik ve istibdat toplumda o meslegin icrasinda biiytik hak
kayiplarina sebep olmaktadir. Sahip oldugu giicii is ahlakina aykir sekilde kotiiye kullanabilmektedir. Meslek erbabimin giiglerini
kotiiye kullanmalarm 6nlemek igin; personelin “hedef manya@r” olmaktan, “bagkalarinin kaybetmesi sayesinde kazanmak
(asimetrik kazang)” anlayisindan uzaklasmak, miisterinin bilgi ve gii¢ eksikliginden istifadeyi 6nlemek gerekir. “Sen calis ben
yiyeyim” kolaycilif1 veya “ben tok olduktan sonra baskasi agliktan 6lse bana ne” bencilligi devam ettigi stirece sosyal barig
gerceklesemez. Belirli meslekler, giicline dayanarak kanun tanimazligi ve “dokunan yanar hale gelisi ile piyasada “iktisadi
sabikah giivenilmezler” in sayisim arttirmaktadir.

Popiiler kiiltiirtin kurguladig1 hayata dair geng kusakta bir egilim ve 6zlem beliriyor. Bu 6zlem is hayatinda insanlar1 ¢ogu
zaman ahlaki kodlarindan uzaklagtirarak toplumsal barisi bozmaktadir. Medeniyet inga eden bir milletin kadim kiiltiiriinde
mayalanmus ahlaki deger yargilar1 yeni meslek elemanlarina aktarildiginda; is hayatinda fakir, fukara, garip / guraba ezilmeyecek,
kendini giivende hissetmeyen yeni bir sosyal tabaka ortaya ¢cikmayacak ve calisma hayatinda beklenen soysal baris saglanacaktir.

Mesleki yozlasmanin sebepleri:

1. Asirt hurs, bencillik ve ag gozliiliik,

2. Yeterli hassasiyetin gosterilmemesi, eksik degerlendirme ve plansizlik,

3. Kendisini ve iyi niyetle arkadaslarini koruma duygusu,

4. Kanun, kural ve yontemlerin bilinmemesi,

5. Is hayatinda teknolojik ve sosyal gelismelere paralel kanuni diizenlemelerin gecikmesi,

6. Maddi ve manevi tatminsizlik,

7. Ideolojik veya siyasi ayrmeilik.

Uretimde is ahlakmna aykirt; gida maddeleri igeriginde insan sagligm bozucu katkilar, kullanima uygun olmayan hileli iiriinler
artmakta, fikri miilkiyet hirsizligi olan intihal ve marka taklidi yayginlagmaktadir. Dayanikli tiikketim tirlinlerinde, taammiiden
hurdalastirma olan “kasith eskitme” uygulamasi ile belli sayida islem sonrasi cihazi kilitleyen minik ¢ipler yerlestirilerek
tirliniin ne zaman hurdaya ¢ikacag 6nceden planlamyor. 1929 ekonomik buhranda Bernard London isimli emlak simsari, her
tirtine bir son kullanma tarihi verilmesini, bu siire doldugunda {irtinler tiiketilemez ve kullanilamaz hale getirilmesini tavsiye
ediyor. Bu fikirle 19507erden sonra is ahlakmna aykir olan taammiiden hurdalastirma birgok alana yayilnustir. Ustiinkdrii is
yapma, gorevi kétiiye kullanma ve ihmalin bahanesi, mazereti olamaz. Bunla ahlaki degerlere olan ihtiyacin arttigimi gosteriyor.

Is ahlakinin 6nem kazanma sebepleri:

1. Yeni gelistirilen biyolojik ve askeri teknolojilerin is diinyasinin kontroliinde olmast,

2. Globallesme ile cok milletli kuruluslarda farkh kiiltiirden ¢alisanlarin yeni ahlaki sorunlar ¢ikarmast

3. Tiim diinyada daha fazla demokrasi ve insan haklarma talep artmasi,

4. Etnik koken, dil, din, mezhep ve cinsiyet konularinda ayrim yapilmamast isteg;,

5. Artan gevre kirliligi, gevre konularma duyarh bir toplum yapisim ve is diinyasint zorunlu kilmast,

6. Farkli dinlerin is diinyasindaki degerleri ve kiiltiirleri nasil etkilediginin 6nem arz etmesi,

7. Gelismekte olan iilkelerdeki yolsuzluklara karsi miicadele ihtiyacin siirekli artmast,

8. Calisanlarmn ahlaki birikim ve felsefelerini kontrol zorlugu, kurum degerler sistemini 6nemli kilmasi.

Gelisememis toplumlarm miisterek 6zelliklerinden birisi, ya ahlaki kurallarin ¢oziilmesi veya ahlak tarifindeki ideal olma
vasfini, dinamizmini kaybedip cliriimesi, birtakim kati ve anlamsiz kurallar haline doniismeleridir. “Kaynaklart kit ve bu
kaynaklar1 1yi tammlamadiklar1 problemler ugruna heba eden toplumlara gelismemis toplum denir.” (BM’nin gelismemis
toplum tanimi). Byle toplumlarin yeniden canlanip hayatiyet kazanmalari, ahlaki kavramlarin ideal 6l¢tilere kavusturulmast ile
miimkiindiir. Siirekli tiikketen, partiyi seven, eglence diiskiinii, gelecegi diistinmeyen insan tipleri krizler, sosyal ¢alkantilar
sebebiyle artik, ihtiyata, diiriistliige ve izzetli hayata daha fazla deger verir hale geliyorlar.

Is hayatinda ihtiyag olan ahlaki kodlari kazandiran egitim sistemi; akil, kalp dengesini kurabilen, kisiye analitik (¢oziimleyici)
diistinme, sentez, tahlil (analiz) yapabilme ve fikir yiiriitme yetenegi kazandirmalidir.

Analitik diisiinme; bir problem veya konuyu ¢ozmek igin bilgileri ayristirp problemi ¢ikaran unsurlart dikkate alarak
sonuglandirmak igin yiirtitiilen sistematik diistinme kabiliyetidir.

Konulan kiiclik pargalara aywrip bilgiyi sorgulama amaci, par¢adan yola ¢ikip biitiinii ¢éziimlemedir. Bu yetenege sahip
kigiler, karmagik yapilar karsisinda pratik ¢oziimler iiretebilen sorgulayict ve arastimaya yatkindir. Analitik mantikla
sorgulayarak dgrenme, dogru ve ahlaki kodlar barindiran bilgiye ulasma ve kalict bir §grenme metodudur. insann, fikir iiretme
ve diisiince agilim saglayacak mantik, felsefe, hukuk, siyasi sistem bilgisi, toplun, ideoloji, edebiyat ve iletisim gibi konularda
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bilgilenmesi gerekiyor. Kelime olmadan duygu ve diisiince anlatilmaz, karsi tarafa iletilemez. Miifredata ve okula bagh kalmadan
hayat boyu 6grenme siirecini kisi giinliik hayatinda, i ortaminda erigimin her zaman miimkiin oldugu djjital kiitiiphaneler ve
diger platformlar araciligtyla bilgiye ulasip 6grenimini siirdiirebilmelidir.

Ogretim ile egitimin birbirini tamamladig1 maarif sisteminde, insana bir sey vermek ve davrams degisikligini kalic1 kilmak,
ogretim (talim) ve egitim (terbiye) ile gergeklesir. Ogretim siirecinde belirli bilgiler verilir, sonrasmda egitim gerceklesir.
Egitimde; “hicbir balik u¢gmaya, hicbir kus ylizmeye zorlanamaz” ve ‘babamdan ileri, oglumdan geriyim’ anlayisi hakim
olmahdir. Din ilimleri insanlara ahlaki degerler kazandirarak vicdanin kaynag olan kalbini besler, fen ilimleri ise akil ve mantigim
gelistirir. Bu ikisinin birlesmesi ile insan akil ve kalp dengesini kurar, bdylece hakikate ulasir. Bunlardan birisi eksik oldugunda
denge bozulur. Dini ilimlerden ayrildiginda hile ve siiphe, fen ilimlerinden ayrilirsa taassup ortaya ¢ikar. Din ve fen ilimlerinin
birlikte okutuldugu Medrese modeli giiniimiize uyarlanarak; insanligmm ihtiyaci olan akil ve kalp dengesini kurabilen; ideal,
Ozgiiven, ahlak, tevazu, saygi astlayan ve her alanda ihtiyag olan insan yetistirmek miimkiindiir. Bu anlayis insana ihtiyag olarak
hissettirilmeli, ihtiyag hissettiginde 6grenme diizeyi yiikselir, bunu 6greten ise daha iyi 6grenir. Egitimi, elestirel bilgi, medeniyet
ve inang meselesi olarak gormeli, insanlar, sistemler elestiriye acik olurlarsa kendilerini gelistirerek mitkemmele ulasirlar.

Ahlaki degerlerle miicehhez bilgi; akla, kalbe, vicdana ve duygulara hitap ederek insanhg gelistirir. Bilginin toplum ile
bulusturularak yayginlastirilmasi, bilginin etkilesimli uygulamalarla anlasilir bir sekilde kazandirlmasi, belirli otoritelerin
kontroliinden kurtarilarak hiirriyetine kavusturulmas gerekir. Ahlaktan uzak bilgi ve bilim insanlar; klasik, niikleer ve biyolojik
silahlar ile tiim canlilara zarar veren yikici teknolojiler tiretebilirler. Yapay zekali robotlarin karaborsaya diismesi gelecegin Mihail
Kalasnikov’lart olabilir. Basta is hayati olmak {izere sosyal hayatin siber ortama yonelmesi bu alanda siber saldiri, tehdit ve
zorlamalar giindeme getirmistir. Bu saldirilara karsi, kisi ve kurumlar veri tabanlarinda topladiklar bilgilerin glivenligi igin siber
savunmaya yonelik yeni tedbirler almaktadirlar. Ahlaktan mahrum, bilgiyi tireten otoriteler, bunu bir silah gibi kullanabiliyorlar.
Yapay ve artirilan gerceklik sistemi bilgisayarin 4. devresinin gelisimi ile kisi ve kurumlarin kozmik bilgileri ele gegirilerek haksiz
kazang veya siyasi, ekonomik tistiinlitk saglanabiliyor. Siber saldirilar dijital ekonomi ve her tiirlii dijital platformlarda potansiyel
bir tehlikedir. Bu konularda uluslararast is birligi olmazsa, gelisen teknoloji insanhg tehdit edecektir. Evet, “egri ok ile dogru
hedef vurulmaz” ahlaki degerlerden mahrum bir anlayisla dogru isler yapilamaz. Ciinkii insani ve ahlaki degerden mahrum
meslek elemanlar faaliyetlerinde acimasiz olabiliyorlar.

Demir medeniyetinin yerini data medeniyetinin almasi sonrast; yapay zeka ve biiytik veri kiitleleri ortaya ¢ikti. Dijital bilgi
ve delillerin 6nemli hale gelmesiyle de elektronik doniisiimde, iiriin odakh kodlama, robot teknolojisi, algoritmalar ve giivenlik
ve miihendislik yazilimlarina olan ihtiyaci karsilayacak yetenekli ve ahlaki degerlerle donanmus kusaklar yetistirilmelidir. Ahlaki
deger yargilarimdan mahrum bilgi ve teknoloji toplum hayatinda yikic1 bir etki yapabiliyor. Is hayatmin adil, etkin ve verimliligi
icin faal bir ig ahlaki olusturmada degisik tavsiyeler vardir. Kuruluslar ahlaki degerlere uygun ¢alisma ortamini gergeklestirme ve
15 ahlakini olusturma ve saglam bir yapiya kavusturulmasi igin adimlar atilmasi gerekir.

Is ahlakmmn kurumsallasmasi (sistemlestirilmesi) belirli bir siiregte gerceklesir. Sistemlesme, hangi tiir bir hareket kodunun
uygulanmast gerektigi ile ilgili diisiince, deger ve prensipleri agiklamay1 icerir. Muhataplara verilen soziin zamaninda yerine
getirilmesi, is ile ilgili dogru bilgi verilmesi, isi zamaninda teslim ve 6deme gibi oturusmus bir davranis kalibi sergilemektir.

Is ahlakinm kurumlasmasi icin gerekli adimlar:

1. Kurum misyonunun temeli olan felsefe belirlenerek is ahlakina nasil yanstyacag netlestirilmeli.

2. Ahlaki kaideler belirlenip acik olarak ilan edilmeli ve bu konuda tutarli olunmali.

3. Kurum yoneticileri ahlaki degerlere bagh kalarak 6rmeklik olusturmali.

4. Tespit edilen ahlaki kodlarm igletmedeki diger siireglerle uyumlu hale getirilmesi.

5. Calisanlar is ahlaki konusunda bilgilendirilerek kanuni haklardan faydalanmalar saglanmali.

6. {letisim imkanlar1 desteklenmeli.

7. Bir ahlak kurulu olusturulmali.

8. Bir meslegin itibarmi 6ncelikle o meslegin miintesipleri korumali, gelistirmelidir.

Ahlak anlayisma uygun sartlarm saglanmast is yerinde verimi ve kaliteyi artirmastyla karlilig: yiikseltir. Zaman igerisinde
kiltiir, bilim, ekonomik ve teknoloji alanindaki gelismelere bagh olarak meslekler de degisime ugramaktadir. Toplumun meslek
ahlaktyla ilgilenmeyisi sonucu meslek ahlakim olusturacak ve islemesini saglayacak birtakim meslek gruplarinin organize
olmasim gerekli kilmstir. Mesleklerin islevlerine gore ayrilmalart ¢ok cesit meslek ahlaki dogmasina sebep olmaktadir.

Is hayatinda ahlaki degerlere uygun davranislarin muhtelif olumlu ve olumsuz neticeleri vardr.

Is hayatinda ahlaki davramslarm olumlu sonuclar:

1. Is ortaminda sayginlik, giivenirlik kazanmak ve iyi bir imaj elde etmek,

2. Is aleminde karsilasilacak problemlerin ¢dziimiinde kolaylik gérme,

3. Yonetim alanlarma yardimci olma,

4. Kurumlarm sosyal sorumluluklarmi diizenli bir sekilde yerine getirmesini saglama,

5. Haksiz rekabetin engellenmesini saglama,

Genelde is hayatinda ahlaki ilkeler birbirine benzer 6zellik tagir. Ancak muhtelif meslek gruplarmda farkhliklar goriilebilir.
Bu ahlaki ilkeler, giiniimiizde baz1 meslek gruplarmca kurulan demekler tarafindan yazili hale getirilmistir. Bir mesleki gérevi
yerine getirmede yapilan hata, o meslek disindakiler o meslegin gereken sorumluluklarmi bilmedikleri igin pek elestirilmez.
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Toplumun genel degerlerindeki erozyon ve bunun is hayatindaki dejenerasyonu ve bir anlamda her alandaki ““ahlaksizhgin
maliyeti stirekli artmaktadir. Bu durum ahlaki ilkelerin gelistirilmesinin aciliyetini gostermektedir. Zaman i¢inde birtakim siyasi,
sosyal, ekonomik ve kiiltiirel degerlerde ortaya ¢ikan degisim zamaninda ve dogru algilanarak gerekli tedbirlerin alinmasi gerekir.

13.10. Yonetim Ahlaki

Tlerlemek isteyen bir toplum, kendi tarihi, sosyal ve kiiltiirel degerlerinden hareketle, kendi “ideal” ahlakimi olusturur.

Yoneticiler kurumda; planlama, organizasyon, yoneltme, koordinasyon ve kontrol olarak yonetimin iglevlerini uygularlar.
Bunlar yonetimin temel islevi olarak yoneticinin varlik sebebidir. Y 6netici, sinirsiz yetki sahibi degil, yetkileri; bu yetkiyi veren
gli¢ tarafindan denge ve denetim mekanizmasina bagl olarak smirlandirilir ve kontrol edilir. Y 6netici, demokratik yapi i¢erisinde
her eylem ve islemi sonrasi hesap vermek zorundadir. Kamu yonetiminde de anayasa hiitkmii geregi idarenin her tiir islem ve
eylemi yarg: denetimine agiktir. Hukuk ve kanunun geregi olarak, konusu sug teskil eden davranslara adli islem yapilir.

Insanmn en temel haklarmdan birisi yasama hakki digeri ise hiirriyet hakkidir. Insan haklarmin, devletin, vatandasma sundugu
bir liituf degil, insanlarm dogustan sahip oldugu kabul edilen haklandir. Insanlar hukuk gercevesinde mesru dairede kaldikca,
rahatca fikrini beyan edebilmeli, istemedigi bir seye zorlanmamalidir. Hiirriyet, insanin kabiliyetlerini inkisaf ettirir, gelisimi ve
kalkinmay1 hizlandirir. insanlarm goniil ve fikir diinyalarma zorla degil; ilimle, irsatla, tatmin edici agiklamayla, ikna ile girilir.

Demokrasi, halk hakimiyetine dayanan, temel hak ve hiirriyetleri, esitligi saglayan, siyasi kontroliin dogrudan halkin veya
hiir iradesiyle sectigi temsilcilerin elinde bulundugu, devletin politikasini sekillendirmede tiim vatandaslarin esit say1ldig1 yonetim
seklidir. Hiirriyet ise her tiirlii dis etkiden bagimsiz olarak insanin kendi iradesine, kendi diisiincesine dayanarak karar vermesi,
hiirce diistinebilmesi, fikrini beyan edebilmesi, kendine ve bagkasima zarar vermeden istedigi gibi hareket edebilme hakkidir.

Siyaset, etimolojik olarak seyislik ile aym kokten gelir: devlet islerini diizenleme ve ylirlitme sanatiyla ilgili 6zel goriis veya
anlayis1 ifade eder. Seyis, atlar1 ve ahir yonetir, fakat atlarin ve ahirm bir sahibi vardir, o da seyisi yonetir. Siyasetci de devleti,
devletin kurumlarini yonetir. Lakin o devletin de bir sahibi var, o da millettir. Millet, sectigi vekiller aracihigr ile devleti yonetir.
Alile, igyeri bir yonetim birimi iken, apartman, dernek ve devlet bir yonetim birimi degildir. Devleti olusturan ve segmen denilen
vatandaslar yoneticiyi secer, denetler, degistirir. Segimle gelen yoneticilerin gorevi vatandasi yonetmek degil, vatandasa hizmet
sunmak i¢in kurulan ve yiiriitme organi denilen teskilatin ¢alisanlarini yonetmektir. Devlet yoneticileri, devlet aygitim vatandaslar
adma yonetir. Burada yoneten ve yonetilen iliskisi aile veya igyerindeki duruma benzemez, vatandas burada yonetilen degildir.

Yoneticileri segme ve yonetim isleri birer emanettir; en ehil ve adil kisilere verilmesi gerekir. Kurnaz, otoriter yonetimler yeni
teknolojilerle internet lizerinde hiyerarsik trol ordulartyla muhalefeti, muhalif diisiinceleri susturursa demokrasi iginde adil bir
yOnetime zarar verir. Oysa; muhalefet mesru ve samimi bir muvazene-i adalet unsurudur. Fikirlerin karsilikl carpismasi ve farkl
akillardan parlak hakikat ortaya ¢ikar. Muhalif goriisler yonetimde bir hizmet araci ve adalet terazisidir. Yonetici meveut hukuk
diizeni kurallant i¢inde kalacak, keyfi hareket etmeyecek ki yonetilenler ona uysun. Demokrasi ile yonetilen ve hiirriyetlerin
gelistigi lilkeler daha ¢ok fikir ve kesif ¢ikardiklari igin daha hizh gelisirler.

Giivenlik hiirriyet i¢in feda edilirse kaosa, hiirriyet giivenlik icin feda edilirse otoriter anlayis hakim olur. Buna meydan
vermemek i¢in hiirriyet ve giivenlik mutlaka dengede tutulmalidir. Toplumun biitiin kesinlerini esit anayasal vatandaghkta
bulusturan, etnik koken, din-mezhep, cinsiyet, siyasi goriis ayrimi gézetmeden herkesi kucaklayan, aynstirict ve Gtekilestiren
sdyleme prim vermeyen anlayis hakim kilmmalidir.

Yonetici, demokrasiyi kurumunda uygulayan, hak ve hukuku esas alan, yalandan uzak, giivenilir, keyfi uygulama, zuliim,
tahakkiim, istibdat ve kibirden uzak, fikirlere deger veren, farkh ortamlara uyum saglayan bir vizyona sahip olmalidir. Yonetici,
hata yapabilir, hatadan dénmek bir fazilettir. Yoneticilerin is ahlakini olusturmada isteksiz davranmalart veya yonetilenlere karst
ahlaki olmayan davranis sergileyebiliyorlar.

Yonetimde ahlaki olmayan davramslar:

1. Ayrimeihk: On yargih tutumlarla davranarak bir grup insana karsi, adaletsiz ve zarar verecek sekilde her tiirlii davranistir.

2. Kayirma: Aile, akrabalik baglar1 gibi maddi olmayan etkileme araclarini kullanarak, kamu gorevlilerinin, baz kisilere
kamu islemlerinde ayricalik (torpil) tanimasidir.

3. Riisvet, yolsuzluk ve zimmete para gecirmek: Riigvet; kamu gorevlilerinin maddi menfaat karsilig1 bunu saglayana
ayricalikh bir kamu islemi ile menfaat saglamasidir. Yolsuzluk; maddi veya bagka bir deger karsihginda, kamudan kaynaklanan
yetkileri kanun dig1 kullanimu ile menfaat saglamadir.

4. Mobbing: Yildirma, siddet, baski, saldirganhk, korkutma gibi sosyal kabadayilik ve korkmaz, yilmaz gériinerek ¢evresine
meydan okuma davranst ile astlarmi yildirmaya ¢alisma, taciz etmedir.

5. Somiirii (istismar): Insan veya nesnelerin menfaat saglamak i¢in adaletsiz kullanmmudir.

6. Thmal: Hangi sebeple olursa olsun gérevin savsaklanmasi ve geciktirilmesi veya iistii tarafindan verilen emirlerin gegerli
bir sebep olmadan yapilmamasidir.

7. Bencillik: Bencillik, yoneticinin bagkalarinin faydasim diisiinmeden; kimi zaman onlara zarar vererek, davranislarint yalniz
kendi ihtiyaclarim karsilayacak, kendine menfaat saglayacak sekilde yonlendirmesidir.

8. Iskence (eziyet): Bir insana maddi-manevi olarak yapilan fiziki ve psikolojik act yasatan eziyettir.

9. Yaranma-dalkavukluk: Rahatsiz edici ve sahtekarlik olmasma ragmen yoneticiye yaranma ve dalkavukluk yapmanin,
basar1 i¢in 6denmesi gereken bir bedel olarak gériilmesi yaygim bir davrams seklidir.

10. Dedikodu ve yobazhk (bagnazlk): Bu tiirden davranislar da yonetimde ahlaki olmayan ve sikga goriilen davramslardir.
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11. Cerbeze: Yalan siisleyerck dogru gostermek, kurnazca laflarla aldatarak tiste gikmak, laf cambazhigi ile dogrulari 6rtmek,
yalan dolanla hakikati 6rtbas etmek anlamlarina gelir.

Yonetici kurumda; planlama, organizasyon, yoneltme, koordinasyon ve kontrol olarak yonetim islevlerini uygular.
Kararlarindan sorumlu olur, yetkileri sinirsiz degil, yetkiyi kendilerine veren giig tarafindan smirlandirilir ve kontrol edilir. Halk
hakimiyetine dayanan, temel hak ve hiirriyetleri esas alan, esitligi saglayan yonetim sekli olan demokrasiyi uygulayan, vizyon
sahibi, basarmnin ekibe, basarisizigin ise yoneticiye verilecegini bilir.

Yoneticide ahlaki olmayan davramslar:

1. Yalan sdylemek, hak ve hukuk tanimamak,

2. Keyfi uygulama, ayrimcilik ve kayirma,

3. Ziiliim, tahakkiim ve baski,

4. Kibirlenme, bobiirlenme ve insanlart kiiciik gérme,

5. S6miird, istismar ve ihmal,

6. Baskalarinin fikirlerine deger vermeme ve bencillik,

7. Yaranma-dalkavukluk, iskence ve mobbing uygulama,

8. Riigvet, yolsuzluk ve zimmete para gegirmek,

9. Cerbeze, dedikodu ve yobazlik (bagnazlk).

Yonetici, sorun ¢ozen ve karar veren kisi olarak, karar vermeden 6nce, ilgili kaynaklardan bilgi alir, astlari ile miizakere eder,
gencligin dinamizminden, uzmanlarin tecriibesinden istifadeyi esas alarak en uygun karar1 vermeye gayret eder. Insanlar hata
yapabilir, hatadan dénmek fazilettir. Yonetici, egitim ile analiz, sentez, yorum ve fikir {iretme yetenegi kazanarak problem
alanlarmm o6nceden goriip, ¢ozerek etkin bir yonetim saglar. Akilli insan yasadiklarindan ders olan ve hayatim ona gére
diizenleyen, ¢ok akilli insan ise baskalarinin tecriibelerinden de ders ¢ikarandir. Hig kimse kendini vazgecilemez grmemelidir.

Yoneticiler sahip olduklan giic ve yetkiyle ilgili kendilerine siirekli su sorular sormahlar:

1. Sahip olunan gii¢ kaynaklari nelerdir?

2. Sahip olunabilecek baska kaynaklar var midir ve varsa bu nasil elde edilebilir?

4. Sahip olunan kaynaklar kimleri ilgilendirir?

5. Kullan gii¢ ve yetki ile ilgili kanuni sorumluluklar nelerdir?

6. Bunlarin kullanimi sonucu kimlere hesap verilecek?

7. Sahip olunan bu giiglerin ahlaki agidan vicdani sorumlulugu nedir?

8. Giig ve yetki kullamminda adil davramliyor mu?

9. Sahip olunan gii¢ ve yetki kontrol altmda m? (Kontrolsiiz giic, gii¢ degildir).

10. Elde edilen giiciin rahathig1 kisinin benligini unutturup bagkalastirtyor mu?

11. Giig ve yetki muktedirligi sagladig1 i¢in kisiyi yozlastirtyor mu?

Salt giicii elde eden insan bagkalarim dinlemez hale gelir, sadece kendine odaklanirlar, her konuda yeterli bilgiye sahipmis
gibi diigiinmeye baglarlar. Hedefine kilitlenen, elestiriyi kabul etmeyen, istisareye agik olmayan, giiciin kontrol edilmesi ve
yetkisini paylasmak istemeyen, ortak akildan ziyade iist akil olarak kendisine gilivenen insan gii¢ zehirlenmesiyle kars1 karstyadir.

Toplum hizmetinde olan kamu kurumlarinin hizmetlerinde uymasi gereken ahlaki ilkeler belirlenmistir.

Kamuda ahlaki davrams ilkeleri:

1. Gorevin yerine getirilmesinde kamu hizmeti ve halka hizmet bilinci.

2. Hizmet standartlarma uyma.

3. Amag ve misyona baglilik.

4. Diirtistliik ve tarafsizlik.

5. Saygnlik, giiven ve nezaket.

6. Yetkili makamlara bildirim.

7. Cikar ¢atigmasindan kaginma, gorev ve yetkilerin menfaat saglamak amactyla kullanilmamast.

Kamu Etik Kurulu tarafindan yonetmelikle belirlenen bu ahlaki ilkelerin, biiyiik bir kismi halen yiiriirliikkte olan 657 sayih
DMK'nda hiikme baglanan devlet memurlarinin gérev ve sorumluluklari ile paraleldir.

Herkesin hakkinin esitlik prensibine gore gozetilmesi ve adaletin yaygmlagmasi olan sosyal adaleti saglamada ahlaki
prensiplerin biiyiik katkis1 vardir.

Sosyal adalet; herkese kabiliyetine uygun yiikselme imkani taninmasi, insanin dogustan olan yeteneklerinin gelismesine
firsat hazirlama, herkesin tirettigi hizmet, yaptig1 gorev karsihigr hak ettigi maddi ve manevi miikafata kavusturulmasi, nimet ve
kiilfetin hakkaniyete uygun dagitilmasim ifade eder.

Devlet ahlaki ve hukuki agidan; giicliiniin hakl oldugu degil, hakhinin giiglii oldugu bir ahlak ve hukuk anlayisini vatandasma
egitimle kazandirmali ve boyle bir diizeni kurulmalidir.

Devletin temel gorevleri:

1. Adaleti saglamak

2. Temel hak ve hiirriyetleri giivence altma almak

3. Giivenligi saglamak
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4. Saglik ve egitim hakki saglamak

5. Insan haklarin: giivence altma almak

6. Sosyal ve kiiltiirel gelisimi saglamak

7. Ekonomik gelismeyi saglamak

8. Refah diizeyini yiikseltmek

Yonetici, sinirsiz yetki sahibi degil, yetkileri; bu yetkiyi veren giic tarafindan denge ve denetim mekanizmasina bagl olarak
sinirlandirlir ve kontrol edilir. Yo6netici, demokratik yapr igerisinde her eylem ve islemi sonrasi hesap vermek zorundadir. Kamu
yonetiminde de anayasa hiikmii geregi idarenin her tiir islem ve eylemi yargi denetimine agiktir. Hukuk ve kanunun geregi
olarak, konusu sug teskil eden davranislara adli islem yapulir.

Elestiri hakka, ifade hiirriyetinin ayrilmaz bir parcasidir. Kamu idaresini, harcamalar dahil tiim islem ve eylemleri bakimmdan
sorgulamak ve elestiride bulunmak vatandasin temel hakkidir. Bu elestiriler ceza hukukunun konusu olamaz. Vatandasi bu
elestirileri sebebiyle sorusturmaya tabi tutmak hukuka aykiridir, lekelenmeme hakkim da ihlal eder.

Hizmet sunumunda kamu idaresinin uymasi gereken temel ilkeler:

1. Seffaflik ilkesi

2. Sosyal devlet ilkesi

3. Hukuk devleti ve esitlik ilkesi

4. Adalet ilkesi

5. ifade hiirriyeti ilkesi

6. Elestiri hakki ilkesi

7. Muhalefet hakk ilkesi

Korii koriine taklit ve itaat hatalar gostermez ve sorgulatmaz. Ahlaki ve hukuki agidan, devlet kendine yonelik islenen suglart
affedebilir, kisilere kars1 islenen suglar ancak onun muhatabi olan Kisiler affedebilir. Bu noktada devletin dini adalet olmalidir.

ibn-i Haldun (Tunus,1332-1406): islam bilimlerinin temel dallarmdan, tabii ve sosyal bilimlerde Snemli tahliller yaprs.
Tarih Felsefesi ve Iktisat Bilim’inin kurucusu ve insanlik tarihinin ilk toplum bilimcisi ve sosyologudur. Sosyolojinin birgok
temel prensiplerini Batih bilim insanlarmdan yiizlerce y1l énce ortaya koydu. Tarih, siyaset ve sosyal psikoloji alanlarinda ftalyan
Makyavelli'ye; sosyal diizenin genel esaslarida Montesqu'ya; tarih felsefesinde Rosseu ve Ouguste Comte'ye; devletlerin ¢okiisii
ilkesinde Ingiliz Tarih¢i Gibban'a; pedagojide William James ve Spencer'e 1s1k tutan metotlar gelistirdi.

Ibn-i Haldun, siyasi bir hakimiyetin kurulma, gelisme ve ¢oziilme siirecinde siyasi liderden ziyade grubunun énemli olduguna
inanir. Siyasi liderin 6zellikleri ne kadar gelismis olursa olsun ekibini olusturamadig: stirece kesin olarak basartya ulasamaz.
Devlet siyasi bir hanedan niteligindedir. Bir devletin kurulusu, gelisme ve zirve sonrasi ¢oziilmesi bir siyasi hanedanin ¢ikis,
gelisim ve ¢oziilmesiyle aymdir. Her devlete ortalama; 120-130 yillik bir dmiir tamir ve her devletin 5 asamadan gectigini savunur:

1. Kurulus Devresi: Her tiirlii kars1 koymanin bastirildigi, daha 6nce onu elinde tutan hanedandan zorla alinmasi devresidir.
Ele geciren grupta canlilik ve etkinlik en tist diizeydedir. Siyasi lider heniiz geleneksel aliskanliklarim kaybetmemis, miitevazi ve
kanaatkar ve kendisini vatandaslarindan ayr tutmaz.

2. Otorite Devresi: Iktidan elinde tutan lider kendi grubu iizerinde otoritesini tesis eder, miilkii ve nimetleri kendisi igin
istemeye baslar ve rakip olacak ileri gelenleri yonetimden uzaklastirir, itaatkarlart yonetime getirir.

3. Rahathik Devresi: Iktidarin meyveleri toplanir, servet genisletilir, san ve sohret 6n plana geger, kendini ebedilestirecek
eserler meydana getirilir. Siyasi liderin hem kendi grubunu hem de diger gruplan egemenligi altina aldigi dsnemdir. Giiglii ordu,
1yl ¢ahsan sivil biirokrasi ve diizenli toplanan vergiler vardir.

4. Taklit Devresi: Siyasi iktidar, atalarinin biraktigin yeterli gormeye baglar. En dogru yolun kendisine miras birakilan yolu
takip etmek olduguna manir. Taklitcilik ve gelenekgilik, yenilesmenin 6niinii kapatir.

5. Israf Devresi: Siyasi iktidar, atalarindan kalan mirasi arzu ve hevesine gore istaf etmeye baslar. Devlet yonetimine
ehliyetsiz kisiler gegirilir. Boylece devletin ¢oziilme ve yikilma siireci baglar, orduyu, memuru besleyemez, giderleri
kargilayamaz ve yikilir.

Ibn-i Haldun, devletin ¢dziilmesinde dis faktdrlerden ziyade i¢ sebeplerin dncelik tagidigy, ortadan kalkist bir dis saldiryla
olacagin ve yikihginda; lider, ekonomi ve ahlak olarak 3 temel sebep bulundugunu ifade eder.

Devletin yikihsinin temel sebepleri:

1. Lider sebebi; devletin kurulma sathasinda grubuyla ahlaki bir otorite iligkisi icindedir. Zamanla otoritesini paylasmaz,
kibir, bencillik ve bagkalarina hakim olma duygusu 6ne gecer, ona gore siyasetin kendisi de Tek Bir Hakim olmay1 gerektirir.

2. Ekonomik sebep; asker ve para olarak giic iki temele dayanir. Devletin kurulus sathasinda fazla paraya ihtiyag olmaz
ancak zamanla devlet biiyliyiip gelistikce paraya olan ihtiyaci ortaya cikarir. Yonetimin tek para kaynagi olan vergilerin
devamlihg; iginse saglam ve gelisen bir ekonomik yapi gerekir. Ibn-i Haldun, ekonominin kendine has kanunlari oldugunu
belirtir ve herhangi bir zorlama ekonomik hayati alt-iist eder der. Ekonomik gelismenin bir tist smir1 vardir ve ondan sonra
duraklama ve gerileme baglar. Tahrik edilen insani ihtiyaglarin artma hizi, bunlar karsilayacak kazang ve gelirlerin artis izindan
fazla oldugu igin bir noktada yetersizlik baslar. Bu noktada Devlet, ya giderlerini kismak veya gelirlerini arttirmak seklinde iki
yoldan birini sececektir. Rahatlia alisanlar kemer sikmayacaklari icin bu noktadan sonra bu iki yol da basariya ulasamaz. Devlet
gelirleri arttrmak i¢in ya var olan vergileri artirir veya yeni vergiler koyar. Oysa vergi ile kazang arasidaki smir agilirsa girigim
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arzusu zayiflar. Vergi ile gelir saglayamayan devlet, bu defa ekonomik hayata girmek ister; tireticiden tirtinii degerinin altinda
alp tiiketiciye fahis karla satmaya ¢alisir. Bunun sonucu tiretici iiretimden, tiiccar ticaretten vazgeger. Devlet bunun da fayda
etmedigini goriince, once yakinindaki varlikhlardan bagslayarak herkesin servetine el koyar. Bu da halkin yonetimden yiiz
cevirmesine, dis giiclerle ittifaka, ekonomik hayatin durma ve devletin ortadan kalkmasina yol agar.

3. Ahlaki sebep; ahlak ilkesinin medeniyetin (ilim, sanat, sehir hayati, zenginlik ve konfor gibi) gelismesine paralel olarak
bozulup bozulmadig: tarih boyunca tartigihir. Eski Atina'dan baslayarak Ronesans'a kadar pek ¢ok diisiiniir, ahlaki yozlagmanin
bir devletin ¢okiisiinde dnemli bir etken oldugunu savunur. Berkeley; "Biiyiik Britanya'nin ¢okiisiinii 6nlemek {izerine yazdig
diisiincelerinde, Ingiliz halkinm maddi heveslerinin artisindan ve ahlaki niteliklerini kaybedisinden énemle bahseder. Kurtulmak
i¢in Hristiyan ahlakinin ilkelerinin yeniden sayginliga kavusturulmasi gerektigini belirtir. Fransa'da J.J. Rousseau; "Medeniyetin
gelismesinin ahlakin bozulmasina yol agtigim" savunur. Spengler; Batinin ¢okiistinii inceledigi eserinde gelismeyle birlikte ahlaki
degerin yozlasmasindan soz eder. Mesela; saygi ve gelenek yerine, soguk olgusallik; halk yerine, Kitlesellik; gergek degerler
yerine, para, devlet ve toplum yerine, milletleraras toplum degerleri hakim olur. Insanlar; kanaatkar, dayarukh, kendine giivenen,
cesur, yardim sever, namuslu, dindar olmak yerine, haris, magrur, korkak, tembel, bencil, miisrif, rahatina diigkiin, dine lakayt
hale gelirler. Doymak bilmeyen ihtiyaglarini mesru yoldan tatmin edemeyenler, gayr mesru yollari zorlar ve ahlaki degerleri
yikarlar. Devletin sundugu konfora alisan idareciler bunu kaybetmemek i¢in isi saltanata doniistiirebilir. Hiirriyetci ve demokratik
hukuk sistemi insast yerine i¢ine kapanan, komplolara sarilan ve fevkaladelik psikolojisi ile lider kiiltiine teslim yapilar tiirer.

(oziilme stirecinde; devlet biitlin vatandaslarna kars1 adil degildir. Halk bireysellesir, gayr mesru iliskiler yaygimlasir, din ve
ahlak duygulan zayiflar. Bilim giicli emperyalizmin eline gecer, bilim camiasini kendisine hizmet ettirir. Kapitalist anlayig
destekledigi arastirmayt ticarilestirir. Sihirli kelime “degisim” ile toplumlart ahlaki deger yargilarmdan uzaklastirir.

Kamu kaynaklari, tiim milletin sahip oldugu degerlerdir. Kamuda gorev alanlar kaynak kullaniminda azami dikkatli olmah,
faaliyetleri hakkinda halk: siirekli ve dogru bilgilendirmeleri ahlaki sorumluluktur. Bunun igin devleti, demokratiklestirerek
denetlenebilir hale getirip, milletin sistem {izerindeki kontroliinii artrmak gerekir.

13.11. Ahi Ahlaki

Is hayatmnda riisvet, vurgun pesinden kosma, kalitesiz iiriin iiretme, vergi kagirma, asir1 kar istegi, hayali ihracat, gibi temel
meseleler ig ahlakinin {izerinde durdugu ve ¢ozmeye calistigi olaylardr.

Gegmisten devralinan deger hiikiimlerini zamanin icaplarina gore yeniden tevil ederek bunlara yeni anlamlar ve yeni iglevler
yiikleyip yepyeni bir i ahlaki ve girisimci kiiltiirii olugturulmahidir. Toplumumuzun ahlak anlayisinin temelinde Ahilik vardr.
Abhlaki egitimi kazandirmak i¢in Ahilikte uygulanan; tedrici, sorgulama, 6mek sahsiyetler gésterme, nasihat etme, telkin, darb-1
mesel (misal olarak s6ylenen meshur s6z) ve emr-i bi'l-maruf, nehy-i an'il-miinker (iyiligi emretme ve kotiiliikten men etme) gibi
metotlarin dnemi biiytiktiir.

Anilik; iyi ahlak, adalet, kardeslik, comertlik ve yardimseverlik meziyetini birlestiren sosyal ve ekonomik diizendir.

Abhilik, Ahi Evran Veli tarafindan 1200'lii y1llarda o donem Anadolu'ya go¢ eden Tiirkmenlere hem as ve i imkam saglamak
hem de onlar1 tekke ve zaviyelerde iy1 bir Miisliiman ve vasifli bir meslek sahibi {iretici insan haline getirmek i¢in Haci Bektas-1
Veli'nin tavsiyesiyle kurulan esnaf dayanisma teskilatidur.

Kardeglik esasina dayanan ahilik teskilatinin kurucusu Ahi Evran (1171-1262), Horasan’dan Anadolu’ya go¢ etmis, 6nce
Kayseri, bilahare Kirsehir’e yerlesmis, orada Ahiyan (kardesler) ve hanimi da Bactyan (bacilar) meslek teskilatini kurmus.
Yerlesik Bizans esnafiyla 13. yy. rekabet edebilmek i¢in Miisliiman esnafin kendi aralarmda olusturduklart dayanisma ve mali
sistem olan “‘ortasandik” bir ahilik miiessesidir.

Ortasandik; iiyelerin bagis ve aidatlar ile biriken fon zora diisen ve ¢irakhik ve kalfalik sathalarini gegerek ustaliga yiikselip
kendi isini kurmak isteyenlere faizsiz kullandirlan sermayedir. Ahilik insan iki kiirekli bir kayiga benzetir; bir kiirek ekonomi,
ticaret ve sanat gibi isleri temsil eder, digeri ise insani iliskileri ve ahlaki degerleri olusturur. Sistem, mensuplarmin mesleki
tecriibelerini gelistirir ve giizel ahlak ile techiz eder.

Ahi ahlakim olusturan kurallar; (1) iyi huylu ve giizel ahlakli olmak, (2) is ve hayatinda dogru, giivenilir olmak, ahdinde
ve sevgisinde vefali olmak, (3) hizmette ayrim yapmamak ve yaptigi iyilikten karsilik beklememek, (4) giiler yiizlii ve tath dilli
olmak, hatalar1 ylize vurmamak ve dostluga 6nem vermek, (5) kotiiliikk edenlere iyilikte bulunmak, kétii soz ve hareketlerden
sakimak, (6) tevazu sahibi olmak ve kimseyi azarlamamak, sabir ehli ve 6fkesine hakim olmak, (7) anaya ve ataya hiirmet
etmek, (8) dedikoduyu terk etmek ve komsularma iyilik etmek, (9) insanlarin islerini igten, géniilden ve giiler yiizlii yapmak, (10)
bagkasmin malina ihanet etmemek, comert, ikram ve kerem sahibi olmak, (11) sir saklamak, i¢i, disi, 6zii, s6zii bir olmak,
gelmeyene gitmek, dost ve akrabayi ziyaret etmek ve (12) mahiyet ve hizmetindekileri korumak ve gézetmek gibi Ahiligin 124
tane altm kural bulunmaktadr.

13.12. Global Ahlaki Sorumluluklar

Diinyada insan ihtiyaglarim karsilayan kaynaklar bilinen kadaryla smirli olmasi sebebiyle giicliilerin sahip olduklart
kaynaklar1 inhisar altina alarak, diger insanlart mahrum birakmalart ahlaki degildir.

Tiim insanhi@in serveti olan kaynaklarin belirli ellerde temerkiizii diinyada sosyal kargasalar baglatir. Tiim kaynaklar israf
edilmeden ekolojik dengeyi gozeterek kullamlmali ve gerekli tasarruf tedbirleri ile insanlarin faydasmna arz edilmelidir. Bu
olmadig takdirde globallesmenin arttig1 ortamda, sosyal kargasalar global 6lgekte genisleyecektir.

Globallesme; {irtinlerin, fikirlerin, sermayenin, teknolojinin, bilginin, kiiltiiriin, kisilerin smir 6tesine akist, ekonomik, sosyal,
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teknolojik, kiiltiirel, siyasi, ekolojik biitiinlesmenin, dayanismanimn, karsihkli faydalanmamn artmasi, tiim faaliyetlerin diinya
yonelimli tasarlanip uygulanmasi, ekonomik faaliyetlerin yogunlasmasi ve tilkelerin birbirine yakinlasmasim ifade eder.

Globallesme kapsamina, tilkelerarast cografi uzakhklar, dil, para birimleri, kiiltiirler, hukuki, siyasi sistemler, degisik yapiya
sahip yoneticilerin, ¢alisanlarm bulundugu, iktisadi gelisme diizeyleri ve iklimlerin degisik olabildigi farkliliklar girmektedir.

Neoliberaller, hiper globallesmeyi esas alarak; uluslararasi kurumlarm yerli milli kurumlar tizerindeki tistiinliigiinii, devletin
kiiciilmesini, global piyasalarin toplum hayat {izerinde tahakkiim kurmasim zorunlu kildigimi savunurlar. Diger yandan 2020 y1li
ilk aylarmda Cin'de ortaya ¢ikan ve diinyaya hizla yayilan ve pandemi olarak isimlendirilen salgm hastaligi insanlar arasina
mesafe girmesi sebebiyle globallesmeyi durduran bir etki olusturmaktadir. Eskisinden farkli olarak yeni normallesmeyi, kontrollii
normallesmeyi giindeme getirmektedir. Bu siiregte, minimalizm (sadecilik), minimal hayat (kiiciik yasama), liikse ve konfora
diiskiinliikten uzaklasip diinya iizerine minimal etki ile hayatin tiim insanlar i¢in daha yasanabilir kihinmasma bir katkidir.
Dolaystyla yeni normallesme veya kontrollii normallesme global 6lgekte birgok seyi yeniden diizenleyecege benziyor.

Insanlar israf tuzagna diiser maddi ve manevi pek cok imkam yerli yerinde kullanmaz ise topyekiin agir bedeller dder. Israf
siradanlasirsa, belirli bir asamadan sonra normal goriiliir, buda daha tehlikelidir. Popiiler kiiltiiriin getirdigi tiiketme kiiltiirii ve
tilkketimcilik hastaligimin maliyeti tiim diinyaya yiiksek olmaktadir. Bir seyin gereksiz yere harcanmas olan israf, kanuni degil
daha ¢ok ahlaki ve vicdani bir sorumluluktur. Insanligm ¢ogunlugu fakr-u zaruret icin de yasarken hicbir kisi ve kurum istedigi
gibi sagip savuramaz. Kaynaklarm esas sahibi olan toplun bunlardan mahrum birakilamaz. Her parasi olan istedigi gibi
sorumsuzca harcayip tiikketemez. Asin tiikketim, ¢evre kirlenmesiyle birlikte, birgok insanin da bu imkanlardan mahrum
birakilmasina sebeptir. Genel felaketler, toplumun genel hatalarindan ileri gelir. “Biri yer biri bakar, kryyamet ondan kopar.”
Herkesin faydalanabilecegi seyden bazilart mahrum birakilirsa biiyiik kavga cikar. Bu sebepten tiim insanlik israftan uzaklasip
her alanda tasarrufa yonelmelidir.

Israf, gereksiz harcama, savurganlik, asiri tiiketim, tutumsuzluk ve ihtiyagtan fazla titketmektir. Tasarruf ise insan hayatinm
devamu i¢in insan ve diger canlilarin kullandig1 hayatin vazgegilmez maddelerinin kullaniminda, tiiketiminde dikkatli davranma,
idareli kullanma, yeteri kadar kullanma ve iktisat etmedir. Kisinin sahip oldugu degerlerden kullanmadigi, tiiketmedigi
boliimiiniin, toplam degerlerine orami tasarruf meylini ifade eder. Hayatin her asamasi ve her tiilii faaliyette tasarruf yapilabilir.

Giig otoriteleri, hukuk, adalet, demokrasi, baris, medeniyet ve insan haklar1 gibi prestijli kavramlar bir paravan yaparak
kendilerini perdeleyip kisi, toplum ve iilkeleri aldatmaktalar. Uretim araglarmu ellerinde bulunduranlarin olusturdugu kentsoylu
toplum siifi olan burjuvaziye hizmet eden, diger toplumlan Oryantalist bakis agistyla degerlendiren kehanet ve Kabbala gibi
ezoterik (gizemli) bir 6greti ve sembollerle mesaj veren anlayislarin artik global 6lgekte sorgulanmast gerekir. Emperyalist
anlay1sin insa ettigi, globallestirdigi, a¢ g6zIii, hoyrat, israf¢1 ekonomik ve siyasi sistem, ahlaktan mahrum oldugu igin insanhiga
biiyiik zarar vermektedir. Ahlaktan mahrum bu tiir yapilarin desifre edilerek, masum ve mazlumlarm kandirilmast énlenmelidir.

Diinyada hizla ¢6ziilmesi gereken global ahlaki sorunlar artmaktadir.

Global ahlaki sorunlar:

1. Ekonomik baski ve emek somiirtisi,

2. Global esitsizlikler ve gelir dagilimindaki adaletsizlikler,

3. Kisi, kurum ve devletlerin 6deme giicii iizerinde borglandiriimast,

4. lmi, teknolojik, sanat, askeri ve idari alanlarda tekel ve basklar,

5. Insanlari, topluluklar1 ve devletleri birbiri ile ¢atistirma,

6. Drs ticarette dovizin bir baski araci olarak kullanilmast,

7. Tiiketimin bir kiiltiir haline getirilmesi olan tiiketimcilik,

8. Din, inang, irk, milliyet ve degerler istismart,

9. Yenidiinya diizeni altinda tek devlet, tek din, tek ekonomik sistemi (kapitalizm) 6ngéren neom bir robot devlet tehlikesi.

Kapitalist anlayis, toplumun fitri yapist iginde gelisen her bilim, bulus ve anlayisa sizarak kendi lehine kullanir. Birgok alant,
bilimi, kurulus ve arastirmayi destekler, sponsor olur ve boylece kendi aleyhine olabilecek sonuglart bertaraf eder. Fakirden
zengine servet aktararak toplumda ekonomik esitsizlik olusturur, bu da ileride biyolojik esitsizlige sebep olur. Hakimiyetini
stirdiirmek i¢in savas tekniklerine ilave biyolojik virtis de tiretebilir. Bu yapinin tahribati sonrasi hayata zenginler devam eder,
fakirler ise bertaraf olur. Bu anlayis gelismis iilkelere miinhasir degil; kisi ve kurumlarda kapitalist mantiga sahip olabilir ve
giicleri nispetinde somiiriirler. Bu yapilar kendine hizmet etmeyen, ortak akli esas alan demokratik gelisimleri engeller.

Global ekonomik ve sosyal esitsizligin temel sebepleri; insanligin ortak kaynaklarinin belirli ellerde temerkiizi, bilimin
endiistri hakimiyetine girmesi, tilkeleri 6deme giicleri iizerinde bor¢landirma, bankalarm asir1 biiylimesine izin verilmesi,
maharetten, liyakatten mahrum yonetici ziimresinin giicii elinde tutmasi, liberal devlet kapitalizminin ahlaki olmayan
uygulamalari, somtirgeci anlayis, parada yapilan manipiilasyonlar, BM’ye bagh kuruluslarin etkisizligi, asir1 tiiketim ve israftir.

Somiirii o dereceye vardi ki bir sermayedar, kendi yerinde oturup bankalar vasitastyla bir giinde bir milyon kazandig1 halde;
bir bigare isci, sabahtan aksama kadar zor sartlarda calisip zaruret derecesinde gecinebilecek bir ticret kazantyor. Su hal, miithig
bir kin, bir glicenme, kirilma verdi ki halk tabakas1 zengin {ist tabakaya isyan eder hale geldi. Biitiin ihtilal ve fesatlarm sebebi
sOmiirii zihniyeti ve diizeninin yaydig iki kelimedir:

Birisi: “Ben tok olayim da baskasi aghgindan oliirse 6lsiin, bana ne.”

Ikincisi: *“Sen zahmetler i¢inde bogul ki ben nimetler ve lezzetler iginde rahat edeyim.”
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Bu iki agmazin sebep oldugu ve insanlarin ilerlemesine engel olan isyanlardan, ihtilallerden, ihtilaflardan meydana gelen
felaketlerin ilac insanlar arast yardimlasmadir. Bu yardimlasma dini, ahlaki, gelenek ve kiiltiirlere bagh gelistirilen miiesseselerle
miimkiindiir. Toplum hayatim1 koruyan diizenin en biiyiik sarti, insanlarm tabakalar arasinda bosluk kalmamasidir. Ust kesimi
halktan, zengin kismi fukaradan aymracak derecede uzaklasmamalari gerekir. Bu tabakalar arasi iletisimi temin eden, zekat ve
yardimlagmadir. Bu olmadiginda tabakalar arasi gittikce gerginlesir ve aradaki bag kopar. Bu sebeple alt tabakadan yukar
tabakaya ihtiram, itaat, muhabbet yerine ihtilal sedalari, haset ¢ighklari, kin ve nefret feryatlart yiikselir.

Boylece, yiiksek tabakadan asagi tabakaya merhamet, ihsan, taltif yerine zuliim atesleri, tahakkiimler, simsek gibi tahkirler
yagryor. Maalesef, tist tabakadaki meziyetler, tevazu ve merhamet etmeye sebep iken, kibirlenme ve gurura dontistiyor. Fakir
tabakadaki acizlik ve fakirlik, ihsan ve merhamet gerektirirken, esaret ve sefaleti netice veriyor. Bunlar i¢in en iyi sahit diinyadaki
meveut baskin medeniyettir. Sonug olarak tabakalar aras1 sulhun temini ve yakmligin tesisi, ancak islam'm bes temel sartmdan
birisi olan zekat ve zekatin yavrulari olan sadaka ve bagislar toplum hayatinda yiiksek bir diistur kabul edilmesiyle olur.

Diinyadaki carpik ekonominin diizelmesi i¢in Asya’nin kadim kiiltiiriinde mevcut adalet ve merhameti esas alan Homo-
Islamicus insani temelli kanaat ekonomisi bir alternatiftir.

Kanaat ekonomisi; hayati bir biitiin goren, emege 6nem vererek her faaliyetinde insam merkeze alan, faizin olmadigy, kar-
zarar ortakhigma dayali, gevre ve tabi kaynaklart emanet goren, kar hadlerine spekiilasyon disinda miidahale etmeyen, aldatma
ve haksiz kazanca yol vermeyen, her alanda israfi engelleyecek ve tasarrufu esas alan, diger toplumlarla adil ticaret yiiriiten, her
tlirlii somiirii, hamaset, istismar, spekiilasyon (vurgunculuk) ve iddihara (saklama) miisaade etmeyen adil bir iktisadi hayatin
kurulmasim 6ngoren teorik ve patik kurallar belirten ekonomik bir sistemdir.

Kanaat ekonomisi, insani degerleri 6ncelemesi, toplumun mutlulugunu esas almasi ve paylasimel ve imece yaklasmu
sebebiyle paylasim ekonomisi, dayanismaci ekonomi, insani degerler ekonomisi veya mutluluk ekonomisi isimleri de
verilmektedir. Kanaat ekonomisi, insam ve insani degerleri dnceleyen, biiyiime odakh politikalar yerine yardimlagmay1 6ne alan,
aile dostu, ¢evre odakh politikalar ile vatandasmn beden ve ruh sagligini dnceleyen gayri safi yurtici hasila ile toplumun sadece ne
kadar zengin olduguna degil daha ¢ok sosyal gostergeleri dikkate alan, mevcut ve gelecek neslin mutluluguna odaklanan
ekonomik bir modeldir.

Paylasim ekonomisi; sahibinin seyrek ihtiyag duydugu bir araci veya hizmeti kullamlmadigi zamanlarda ihtiyaci olan bagka
kullanicilara karsihk beklemeden veya uzmanlasmig bir pazarlayici tarafindan sunulmast ve kullanicinin 6dedigi kullanim
ticretinden pazarlayicinin bir pay almasi temelli ahigveris diizenidir.

Paylagim ekonomisi yeniden kesfedilip kullanilan bir yéntemdir. Bu sistemde bedel istenilmeden kullamima arz edilmesi
temel de bir imece usuliidiir. imece, toplumu yiikselten ve ekonomiyi canlandiran bir aktivitedir.

Imece; birgok kimsenin toplanip el birligiyle bir kisinin veya bir toplulugun yardimlasarak isini gdrmesi ve bdylece islerin
sira ile bitirilmesi.

Ingiltere merkezli uluslararasi yardim kurulusu Oxfam, Ocak 2020'de yaymladig raporda; 2 bin 153 milyarderin, diinya
niifusunun ylizde 60’1 olusturan 4,6 milyar kisiden daha zengin oldugu belirtiliyor. Biiyiik isletmeler, siradan insanlarm
sirtindan para kazandigi, zengin kisi ve sirketlerin son derece az vergilendirildigi ve bunun sonucu kamu hizmetlerine daha az
kaynak aymldig1 vurgulantyor. Esitsizlikleri yok etmenin, yoksullukla miicadelede ekonomik biiyiimeden daha etkili oldugu
belirtilen raporda, son (2010-2020) 10 yilda milyarder sayisinin ikiye katlandigi ve zengin ve fakir arasindaki ara, esitsizlik
giderici politikalar uygulanmadan kapatilamayacagi ortadadir. (https:/Aww.oxfam.org/en/research/time-care)

Diinyadaki, savas, kargasa ve fakirligin temel sebebi ahlaktan mahrum sémiirii diizenidir. Diinya barisi i¢in medeniyetler
aras1 catisma degil, medeniyetler aras1 anlasma, kaynagma ve sentezleme esas olmalidr.

Global ahlaki sorunlarn ¢oziimii icin yapiimasi gerekenler:

1. Adalet, demokrasi ve esitligi esas almak

2. Sosyal sorumluluk ve ahlaki degerlere doniis

3. Emanetin emin ellere teslimi ve “milletin efendisi, millete hizmet edendir” anlayis1 yerlesmeli

4. Ustiinlerin hukuku degil, hukukun iistiinliigiinii esas almak

5. Sevgi, saygi, hiirriyet, ahlak, fazilet, estetik ve vicdan gibi evrensel degerleri gelistirmek

6. lyi-kotii gibi ahlaki, dogru-yanhs gibi mantiki, sevap-giinah gibi dini ve giizel-cirkin gibi estetik degerler yeni nesle
aktarmali

7. Elestirel diisiinme, sentez yapabilme, sebep sonug iliskisi kurabilmeyi topluma kazandirma

8. Duygu Ve vicdanlar gelistirmeyi esas alan egitim anlayist yerlestirilmeli

9. Vasifl insan, isi ehline veren, yeterlilik, liyakate uygun terfi ettirmeyi esas alan sistem kurulmalt

10. Istismar, duygu somiiriisii, hirs ve sohret diiskiinii tiranlar (siyasi gii¢ sahibi) bertaraf edilmeli

11. Ifiat ve tefiite kagmadan vasati esas alan ve istisareye 6nem veren anlayisin yerlestirilmesi

12. Meselelerin ¢oziimiinde sivil diplomasiye inistyatif verilmeli

13. Ling kiiltiirli, nefret sdylemi, tezyif ve tahkirle kutuplastirmadan asgari miisterekler saglanmal

14. Yardimlagsma ve dayamsma esas almmali.

Somiirii anlayist gelismis tilkelere miinhasir degil; kisiler ve organizasyonlarda kapitalist mantiga sahip olabilir ve giigleri
nispetinde etraflarini sémiirtirler.
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Her yeniligi, gelisimi kapitalizmin tuzagi, onun eseri gormek, gostermek kolayciligi, ona psikolojik tistiinliik ve fiziki bir gii¢
verir. Yenilik, gelisim gibi kavramlari kullanarak, insanlari, organizasyonlari ve devletleri doniistiiriir kendine hizmet ettirir. Bu
sebeple, toplumu istedigi yonde doniistirmeye ¢alisan, onu somiiren Kapitalist anlayis ile her insan ve her organizasyonun
miicadele etmesi ahlaki bir sorumluluktur.

Ahlaki acidan sorgulanmasi gereken global konular:

1. Sessiz silah olarak goriilen ve diinyay1 kontrol etmede kullanilan paranin dili, dini ve rengi var midir?

2. Bankaya yatirilan paralara nasil takla attirilarak, sanal (siber) paralar olusturuluyor?

3. Paranin tiretim maliyeti ile yazil deger arasidaki fark olan senyoraj (paranin lizerinde yazilan degerden para basim maliyeti
diisiildiikten sonra kalan) geliri kime kaltyor?

4. Rezerv para birimi olan Dolar emisyonunun ne kadar oldugunun bilinmesi (2006'dan beri resmi emisyon miktari
aciklanmryor) ni¢in istenmiyor? Dolar yerine ortak bir para rezerv para olamaz mi?

5. BM, Giivenlik Konseyi; Cin, Fransa, Rusya, Birlesik Krallik ve ABD’den miitesekkil bes daimi ve secilmis on iiye ile
temsilde saglanamayan adalet uygulamada nasil saglanacak?

6. Yahudilerin segilmis 1k oldugu, insanligmn kurtulusu igin Mesih'in geri gelip Yahudi ve Hristiyanlarm liderligine gecerek
kotiiliigii yenecegine inanan ABD merkezli Evanjelistler BOP'la ne yapiyorlar?

7. Matruska modeli ile birbiri i¢ine giren sirket ve sivil toplum kuruluslan aracilifi ile finans piyasasina hakim paranin gizli
sahipleri olan oligartlar bu paray1 nasil yonetiyorlar?

8. Kapitalist anlayisin destekledigi bilimsel arastirmalar ne kadar bagimsiz olabilir?

9. Emperyalistlerin gece kurtla beraber siriiye saldirip, giindiiz ise ¢oban ile yas tutmalari nasil anlagilir?

10. Segilmis 1k mitine dayal seckinlerin kurdugu global kapitalizm tilkeleri nasil somiirtiyor?

11. Faizci kesimin, tilkeleri bor¢landirip, borg sarmalina diistirerek somiirtisiinden nasil kurtarilabilir?

12. Ulkelerin bekast i¢in maddi terakki yaninda sart olan manevi terakki nigin ihmal ediliyor?

13. Dev ilag firmalar ve tohum bankalarinin insan saghgi tizerindeki operasyonlari nasil 6nlenebilir?

14. Diinyanin gizli tarih ve ajandasinda s6z sahibi, diinya kaynaklarini kontrol eden aileler kimlerdir?

15. Insanlar somiirmede kullamlan; din, degisim, iimit ve alg1 yonetimi bunlarmn elinden nasil alinabilir?

16. Yeni bir diizen kurmak igin bir kaosa mu ihtiyag var? Kaos olmadan adil bir diizen kurulamaz mm?

17. “Hangi din, hangi itk ve renkten olursan ol, sizi ben yoneteyim’ anlayisi nigin sonlandirilamryor?

18. Emperyalistlerin, paral askerlerle kurduklari terdr yapilar ile somiirmek istedikleri tilkelerde devletler savasi yerine simf
savaglarim tetikleyerek hakimiyetlerini devam ettirmeleri nasil énlenebilir?

19. Sosyal medya ve elektronik sistemlerle, insanlar1 yonlendirme operasyonlari nasil bertaraf edilebilir?

20. Diinyanin belirli yerlerinde ni¢in off-shore hesap ve bankaciliftyla vergi cennetleri olusturuluyor?

21. Casusluk faaliyeti yapan istihbarat servislerinin, diinyada biiyiik sirketlere sahip olma sebepleri nedir?

22. Diinyadaki uyusturucu sevkiyatinda hangi yapilar ve istihbarat servisleri etkilidir?

23. Besin zincirinin tepesindeki insanin, ekolojik dengeyi bozmasi nigin engellenemiyor?

24. Papalik ve Evanjelistler, Islam’mn kalem ve kihci gordiikleri Tiirkiye {izerine planlari nedir?

25. Sug isleyenleri mahkeme huzuruna ¢ikarmak, adalette esas bir kaide olarak nasil saglanacaktir?

26. Emperyalistlerin Islam cografyasmi kontrol igin selefi gelenegi, ehlisiinnet omurgast izerine insalar1 nasil sonlandirilir?

27. Kalkima i¢in yatirim giivenliginde temel gosterge; seffaflik ve dngoriilebilirlik nasil saglanabilir?

28. Insanhk aleyhine faaliyet yiiriiten isletme ve sivil toplum kuruluslari nasil zapti-rap altmna alinacak?

29. Anti depresan ilag kullanimindaki artigin sebebi nedir ve nigin kontrol edilemiyor?

30. Kapitalizm, iiretim artisim saglayacak yatirmmlar i¢in miitesebbisi bankalara ni¢in mecbur birakryor?

31. Emperyalist {ilkeler arasindaki 6rtiilii savasta hangi devlet ve terdr orgiitleri vekaleten kullaniltyor?

32. Kudiis merkezli tek diinya devleti, tek diinya dini ve tek diinya tliketicisi dayatmasim kimler yapryor?

33. Giig olarak kabul edilen bilginin seckin azligin kontroliinden nasil kurtarilabilir?

34. Global giivenligi bozan ego-eksantrik ve fanatiklerin beslendigi fikir kaynaklari nasil kurutulabilir?

35. Ulke giiciinii elde eden seckinlerin hedeflerine ulasmada kamu imkénlarim kullanmalari nasil dnlenir?

36. Her ekonominin bir siyaseti, her siyasetinde bir ekonomisi vardir.

37. Modern iilkeler meselelerini hurafelerle degil, miizakerelerle ¢ozer anlayisi nasil yerlestirilmelidir?

38. Egitim kurumlarmda verilen derslerin hakim ideolojilerin aktarimina alet olmaktan nasil kurtarilir?

39. Séylemin doniistiirticii giicii ile niifuzunu genisletme, retorigi abartarak, yeni beklentiler olusturmanimn 6nii nasil alinir?

40. Devlet ve ekonomi yonetimi; hamasetten uzak donanim, marifet, liyakat ister, isi ehline veren sistem nasil yerlestirilebilir?

41. Laboratuvarda biyolojik teknolojiyle iiretilen viriisii silah haline getirip biyolojik bir savas mu siirdiiriiliiyor?

42. Otoriter kapitalist uygarhgin devamu igin psikolojik ve biyolojik savas yontemleri nasil 6nlenebilir?

Global kapitalist diizen, cografi kesifleri izleyerek Endiistri Devrimi ve somiirgecilikle devam eden Avrupa merkezli kurulus
ve isleyisi devaminda ABD'yi diinya ekonomisinin merkezi yaparken, bir yandan da olusturdugu adaletsiz ve kendine bagimh
gelisim birgok global sorunu da beraberinde getiriyor. Birgok bilim kapitalist anlayisin kontroliinde bulunmakta ve bu sisteme
yarayan veriler bilimsel bilgi olarak sunulmaktadir. Global, yerel ve kurulus 6lgeginde seckin azmnliktaki {ist akillarca dizayn
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edilen kapitalist sistem stirekli kendini yenileyerek tiim insanhg somiirmektedir. Diinya; kapitalizm, onun anti tezi sosyalizm ve
ikisinin bileseni karma ekonomik sisteme mahkiim edilemez. Insanlik ortak akl ile arayisim siirdiirecek, adil, evrensel insani
degerleri barindiran, fitratina en uygun, her tiirlii sémiiriiye kapali bir ekonomik sistemi kuracaktir.

Cok kiiltiirlii, hukuklu farkli toplum mozaigiyle zengin hosgoriiye sahip cografyalarin modern akademik bilgileri ve kadim
(eski) bilgilerini de elde eden emperyalistler yeni somitirii yontemleri gelistirmektedirler.

Kapitalist somiirii yontemleri:

1. Devletler arasina ihtilaf sokmak

2. Din, inang, mezhep ve mesrep farklihklarim kullanma

3. Irk ve dil farkliliklarini kullanmak

4. Ulkeleri 6deme giigleri iizerinde asir1 borglandirma

5. Demokrasinin gelismesini engellemek,

6. Gergek bilgiye ulasmalarini engellemek

7. Global otoriter kapitalist uygarligin devanu i¢in psikolojik ve biyolojik savas yontemleri gelistirmek

8. Kendi menfaatlerini kollayan paravan sivil toplum organizasyonlar: kurmak

9. Ulke ekonomilerini kendilerine bagimh hale getirmek.

Toplumlar geri birakan, atalete ugratin, yozlastiran, hayat dinamiklerini pargalayarak, erozyona ugratan, her yonden
gelisimlerini engelleyen ve somiiriiye hazir hale getiren pek ¢cok sebep bulunmaktadir.

Toplumlar ahlaki acidan geri kalma sebepleri:

1. Toplumun biiyiik sahsiyetlerine karst hiirmetin kirilmast

2. Dini ve ahlaki degerlerden uzaklasma

3. Adalet ve emniyetin zaafa ugramasi

4. Aile hayatinin dejenere olmast

5. Kurumlara giivenin sarsilmast

6. Kiiltiir erozyonu

7. Degisim ve dontisiimle asimile olma

8. Globallesme ile tek para, tek dil, tek din, tek tip tiiketici ve diinya devleti anlayismin yaygmlasmasi

9. Toplumda duyarsizlik, umursamazlik, nemelazimeilik ve sahsi menfaatin toplum menfaati 6niine gegmesi

10. Sorgulama ve elestiri kiiltiiriiniin gelismemesi

Diinyanin sosyal ve ekonomik dongiisiinde; Zor zamanlar giiclii insanlar yetistirir, giiclii insanlar ¢evresine rahat zamanlart
yasatir ve rahat zamanlar zayif insanlart ¢ikarir, zayif insanlar da zor zamanlar getirir.

Her iki Diinya Savasmi kapitalist sistemin temsilcileri baglatti; Avustralya’da 20 milyon Aborjin’in katli, Hirogima ve
Nagazaki’de 250 bin kistyi 6ldiiren niikleer bombalar, Kuzey Amerika’da 100 milyon Kizilderili katli, 180 milyon Aftikalmin
kolelestirilmesi. Avrupali, Asyali, Hristiyan veya Miisliiman kotii bir sey yaptiginda ayrim yapmadan fiilinin karsiligi verilmeli,
bir ¢ifte standart olmamali.

Diinyada, her ne kadar global 6lgekli askert, siyasi ve ticari operasyonlar artryor goziikse de aslinda; devletler ve milletler arasi
savas, yerini artik sosyal tabakalar arasindaki “sosyolojik savas’a birakiyor.

On Uciincii Boliim Degerlendirme Sorulari
Toplum hayatim diizenleyen kurallar siralayarak agiklayiniz.

Ahlak nedir? Agiklayarak, ahlakin temel kaynaklarim yaziniz.

Ahlak konusunda felsefi yaklasimlan degerlendiriniz.

[lahi Dinlerin ortaya koydugu temel ahlaki ilkeler nelerdir?

Yasanabilir bir diinya i¢in evrensel ahlak ilkeleri neler olmalidir?

Ahlak egitimi nedir? Ahlak egitiminin faydalar nelerdir?

Kisi ahlakinin temel 6zellikleri nelerdir?

Temel degerlerden bes tane yazarak, bu degerlere iliskin tutum ve davraniglar siralaymiz.
Toplumsal yozlasma nedir? Agiklayarak, toplumsal yozlasma sebeplerini yazinz.

Temel ahlaki degerler neler olmahdir? Yaziniz.

. Giizel ahlak nedir? Ac¢iklayarak, giizel ahlaka 6mek olarak bes davrams yaziniz.

Is ahlaki nedir? Agiklayarak, is ahlakinm énem kazanma sebeplerini yaziniz.

Mesleki yozlasma nedir? Agiklayarak, mesleki yozlasma sebeplerini yaziniz.

Yonetimde ve yoneticide ahlaki olmayan davranmislar nelerdir?

Yoneticiler sahip olduklar gii¢ ve yetkiyle ilgili kendilerine siirekli sormalar gereken sorular nelerdir?
Kamuda ahlaki davrans ilkeleri nelerdir?

. Demokrasi ve hiirriyet kavramlarim agiklayarak, adaleti saglamada etkisini degerlendiriniz.
Hizmet sunumunda kamu idaresinin uymasi gereken temel ilkeler nelerdir?

Kapitalist somiirli yontemleri nelerdir?

Global ahlaki sorunlar nelerdir?
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21.
22.
23.
24,

Biitiin ihtilal ve fesatlarm temel sebebi somiirii zihniyeti ve diizeninin yayginlagtirdigi iki kelime nedir?
Global ahlaki sorunlarin ¢6ziimii i¢in yapilmasi gerekenler nelerdir?

Ahlaki agidan sorgulanmasi gereken global konular nelerdir?

Toplumlarm ahlaki agidan geri kalma sebepleri nelerdir?
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14. SOSYAL SORUMLULUK

14.1. Sosyal Sorumluluk Kavram

Is ahlaki i¢inde yer alan sosyal sorumluluk, kisi ve kuruluslarin énemli sorumluluk alanlarim olusturur.

Sosyal sorumluluk kavramini olusturan “sosyal’”” kelimesi, toplumla ilgili ifadeleri kapsar, sorumluluk ise kisilerin, kurumlarin
kendine ve baskalarma kars1 yerine getirmesi gerekenleri zamaninda yerine getirmesini ifade eder.

Sorumluluk, bir kisinin kendisinden beklenen tutum ve davramslan yerine getirmesidir. Kisisel sorumluluk ise toplumun
kisiden bekledigi tutum ve davramslardan kisinin farkinda olmasi ve bu sorumluluklar kendisi ve toplum i¢in yerine getirmesidir.

Her insan yaptiklarmdan, yapmadiklarindan ve s6ylediklerinden sorumludur. Nefret soylemi, yabanci diismanhgi, wkeihk,
mezhepeilik, giinah kegisi yapma, komplo teorileri ve korku tellallig1 agisindan kisilerin tizerine diisen 6nemli sorumluluklar:
bulunmaktadir. Kurumsal bazda, 6zellikler sosyal medya sirketleri bu tiir sdylem ve diger zararh tiim icerikleri online
platformlardan kaldirma sorumluluklart vardir.

Sosyal sorumluluk; kisi ve organizasyonlarin tiim faaliyetlerinde ekonomik sartlara, kanuni sartlara, is ahlakina, kurum igi,
kurum dis1 gevredeki kisi ve kurumlarin beklentilerine uygun, onlara zarar vermeyecek bir siyaset takip etmesine yonelik
gorevlerdir.

Toplumun ¢oziim {iretilmesini, iyilestirilmesini, gelistirmesini, yoksullugun ortadan kaldirlmasmi, sosyal adaletin
saglanmasinda 6ncelikli olarak belirledigi temel sosyal sorumluluk alanlar1 bulunmaktadir.

Sosyal sorumluluk konulan:

1. Egitim

2. Saglik

3. Yoksulluk

4. Cevre

Kisiler ve kurumlarm toplumun i¢inde bulundugu sosyal ve ekonomik sorunlara, ¢dziim iiretmede, bunlart ortadan
kaldirmada yerel ve global dlgekte 6nemli gorev ve sorumluluklart bulunmaktadir.

Sosyal sorumlulugun faydalar:

1. Toplum hayatinin siirdiiriilebilir olmasinin saglanmast,

2. Kisilere sorumluluk duygusu kazandirmast,

3. Ihtiyag sahiplerinin maddi ve manevi ihtiyaglarmm karsilanmasim saglamast,

4. Ihtiyact olan insanlara yardim etmeyi saglamast,

5. Hassas ve duyarl kigilerin yetismesine imkan saglanmast,

6. Toplum hayatinda meydana gelen aksakliklarm giderilmesi

7. Yardimlasma duygusunun toplum hayatina yerlesmesini saglamast,

Kisi ve organizasyonlarmin faaliyette bulunma sebepleri geleneksel anlamda sadece kar degil, topluma hizmet, miisterilerin
taleplerine uygun nitelikte, miktarda, kaliteli iiriin {iretmektir Uriinleri, miisterilerin taleplerine uygun zaman, miktar ve yerlerde,
odeme giiglerine uygun fiyatta sunmalar1 sonucu olusacak tiiketimle saglanacak fayda, toplumun refah diizeyini de artiracaktir.
Kisi ve kurumlarm bu gayeyi benimsemeleri, onlarm sosyal sorumluluklarmin bilincine varmalan seklinde agiklanabilir.

Ahlaki, kanuni ve ekonomik boyutta; ¢evreyi koruma, miisteri tercihini dikkate alarak kaliteli tiriinler sunma, personelin temel
haklarma, hiirriyetlerine sayg1 gosterme, ortaklarm haklarmi koruyarak isletmeyi karh sekilde yonetme, faaliyetlerle ilgili dogru
bilgi verme, toplum refahint yiikseltecek egitim, saglik ve sanat etkinliklerini destekleme birer sosyal sorumluluk faaliyetidir.

Ekonomi bilimi, isletmeleri ekonomik sistemin temel pargasi sayarak kit olarak bilinen kaynaklari birlestirerek fayda
olusturan ekonomik birimler olarak kabul eder. Ulke ekonomik sistemine bagli faaliyet gdsteren isletmeler, miisterilerin muhtelif
ihtiyaglarina cevap vermede, toplumun genel ahlakma uygun, kisilere, ¢evreye, devlete karsi gorevlerini kapsayan sosyal
sorumluluklarin: yerine getirmeyi esas alirlar. Isletmelerin giiglenmesi iilkenin ekonomik ve sosyal yapisinin giiglenmesini saglar.

Y 6neticilerin karar alma siirecinde rehberlik edecek etkenlerin basinda onun ahlaki degeri gelir. Toplumda yoneticiler, sosyal
refahn saglamadan sorumlu kisilerdir. Kurulusta yer alan kisiler veya karar veren yoneticiler ahlaki degerleri ve sosyal
sorumluluklart dikkate almalar gerekir. Islerini yaparken, calisanmna, tiiketiciye, cevresine ve topluma, is ahlakma uygun fayda
saglayacak gorev ve sorumluluklart yerine getirmelidir.

14.2. Kurumlarm Sosyal Sorumluluklar

Kurumsal sosyal sorumluluk, is ahlaki i¢inde yer alan bir konu olarak isletmenin ekonomik sartlara, kanuni sartlara, is
ahlakina, i¢ ve dis cevresindeki kisilerin, kurumlarin beklentilerine uygun bir ¢aligma stratejisi takip etmesine, insanlart memnun
etmesine yonelik bir kavramdir.

Y 6neticilerin uzmanlagmasi, isletmelerin biiyiimesi, ¢ok ortakli hale gelmeleri, rekabet ve gevre meselelerinin artisi, iyi imaj
olusturma istegi ile meslek kuruluslarnmn, isci sendikalarnm, tiiketici organizasyonlarmin giiclenmesi, iilkenin smrh
kaynaklarmi verimli kullanmak i¢in alman tedbirler kurumsal sosyal sorumluluk bilincinin artmasinda etkili olmustur.

Kurumsal sosyal sorumluluk; kurumlarin bir kurum vatandasi olarak islerini, paydaslarla, cahisanlarla, sosyal, ekonomik,
kiiltiirel ve ¢evre konularmda hassas, ahlaki sorumluluk sahibi, kendi goniillii istekleriyle katihmlari, toplumun ihtiyaci olan
konulara yatirmm yapmalar1 sorumlulugudur.

Kurumsal sosyal sorumluk, kurumun kendi istekleri ile goéniillii olarak gergeklestirdikleri uygulamalari ihtiva eder.
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Sorumluluk sahibi olmayan ve gorevlerini zamaninda yerine getirmeyip ihmal eden kisi, kurum ve toplumlar agir bedeller
oderler. Kurumsal sosyal sorumluluk, kurumsal vatandaslik anlayisi {izerine bina edilir. Kuruluglarda bu sorumluluklart yerine
getirecek, verimlilige odakli, risklere tedbir alan, siirli kaynaklari basiretli degerlendirerek etkin kullanma ve siirdiiriilebilirlik
yaklasimu ile kalic1 degerler tiretebilmeyi hedefleyen insan unsuruna ihtiyag vardr.

Kurumsal vatandashk, kuruluslarn ticari faaliyetlerini gerceklestirirken tlim kanuni, ahlaki ve sosyal kurallara uymasi ve
toplumla arasinda olusan s6zlesmenin gereklerini yerine getirmesini ifade etmektedir. Kurumsal vatandashk davrams ise
formel is tanimlarinin ilerisinde, belirlenmis rol gereklerini ve beklentilerini asan, ¢cahisanlarm organizasyona katkida bulunmak
icin istekli olarak gosterdikleri rol fazlasi davranistir.

Kurumsal sosyal sorumlulugun geregi, toplumun degerlerine katki vermek, onlar gelistirmek, sivil toplum kuruluglar ile is
birligine giderek belirli goniilliiliik projelerine destek (sponsor) olmaktir. Cahisanlarm beklentileri, toplumun kurulustan
beklentileri birbiriyle uyumlastirilarak; ¢ahisanlarm mutlulugu ve toplumun da huzuru saglanmus olur.

Is hayat1 ve ticari faaliyetlerde Tiirk¢e kelimeler yerine uydurukca veya yabanci kelimeleri Tiirkge gibi kullanma lisan1 olan
plaza dili sosyal sorumluluktan uzak, bir toplumsal yozlasmadir. Kurum ¢alisanlarinin kendi aralarindaki sohbetlerde, e-posta
mesajlarinda kullanilan dilin her gegen giin degiserek yeni uyduruk bir lisan olan plaza dilini ortaya ¢ikarmaktadir. Mesleki,
sosyal ve toplumsal yozlasmay1 getiren bu durumun bertaraf edilmesi kurumsal sosyal sorumluluk anlayisi gergevesinde bir
gorev olarak goriilmesi gerekir.

Kurumsal sosyal sorumlulugun organizasyonlara sagladig1 bircok fayda yaninda bazi goriislere gore de birtakim mahzurlart
da barindirmaktadir.

Kurumsal sosyal sorumlulugun faydalan:

1. itibar ve risk yonetimi,

2. Cahisanlarin tatmini,

3. Yenilik ve 6grenme,

4. Sermayeye rahat ulagim,

5. Mali performans artisi,

Kurumsal sosyal sorumlulugun zararlan:

1. Organizasyon karmin diistisi,

2. Organizasyon maliyetlerinin artmasi,

3. Organizasyon gayesinden uzaklasma,

Sosyal sorumluluk ¢ergevesinde kuruluslar bircok alanda topluma hizmet sunmaya yonelirler. Sosyal ve kiiltiirel hizmetler
prestij kazandiran faaliyetler oldugu i¢in is insanlar1 kendi isimlerini tastyan okul binalar, {iniversiteler, vakif ve demekler gibi
goniillii tesekkiillerle erozyonu 6nleme, sosyal problemlere ¢areler bulma gibi faaliyetleri yiiriitiiyorlar. Miisterisine, ¢evreye,
cahisanlarma, topluma saygili kurulus goriintiisii olugturulmakta ve bu faaliyetler i¢in yapilan harcamalar da itibar kapitali olarak
degerlendiriimektedir.

Isletmeler, toplumun ihtiyaglarin tespit eder, iretir ve titketime arz ederek ekonomik, sosyal, kiiltiirel ve siyasi gelisimine
katki saglar. Devlete karst mali yilikiimliiliiklerini yerine getirerek vergi ve sosyal adaletin gerceklesmesi, demokrasinin gelismesi
ve toplumun miisterek degerlerini gozeterek daha etkin ve uzun 6miirlii olmasma katki sunar. Tasarruflar1 verimli alanlara
yatirarak stirdiiriilebilir kalkinma anlayistyla ekolojik dengeye duyarli, cevreye saygili, sosyal ve kiiltiirel faaliyetlere katkilarla
toplumun gelisimini, refahini saglar.

Sosyal sorumluluk cercevesinde; devletin sosyal barisi, adaleti saglamak amaciyla sosyal, ekonomik hayata aktif
miidahalesini gerekli ve mesru goren, insanlara sosyal giivenlik, adalet saglayici politikalar tireten devlet modeli olan sosyal
(refah) devlet anlayis tilke kalkinmast i¢in 6zel sektore de yer verir. Kurumlar, karsilikli kazanmaya, taminmaya veya kalict iligki
aglarma sahip olmaya bagli mevcut ve potansiyel kaynaklarin toplan olan sosyal sermayeye biiyiik katkilar saglarlar.

14.3. Kurumlarm Sosyal Sorumluluk Alanlar

Kisi, kurum, sistem ve fikirlerin bekas, sosyal sorumluluklarim yerine getirmeleri, etkili oldugu alanlarda adaleti saglamalari
ile miimkiindiir.

Insanlik, ilkellik, kolelik, esirlik, ticretlilik ve hiirriyet devri olarak bes donemden gegerek kuralli ve modern toplumlari ortaya
¢ikarmustir. Bu siireg, olgunlasma ve mitkemmellesme seyri izleyerek gelmistir. Her yapmin beka meselesi vardir. Devletin
bekasy, istiklal ve istikbali, toprak biitiinliigiinii, ahdi hukukunu, anayasa diizenini i¢ ve dis tehditlere karst korumast suretiyle
hayatiyetini devam ettirmesidir. Toplumun bekasi, gelecek nesilleri iyi yetistirme, aidiyet, vefakarlik ve yasadig1 cografyanin
degerini bilmesi ve ona baglilig1 ile miimkiindiir.

Kurumlarin bekasi ise ¢evresine, calisanina, hedef kitlesine ve genel olarak topluma karsi faaliyet ve iligkilerinde sosyal
sorumluluguna bagl sosyal adaleti esas almalidir.

Kurumlarin temel sorumluluklar:

1. Cahsanlara karsi sorumluluklar: Bu konuda diizenlenen Sosyal Sorumluluk 8000 Standardinin is yerinde uygulanmasi
gerekir. Kurum, ¢ahsanlarmn is esnasinda dikey ve yatay diizeyde ¢ok yogun ve ¢ok yonlii iligkiler kurulabilir.

Kurumun ¢ahsanlara kars1 sorumluluklan:

1. Is giivenligi tam olarak saglanmals,
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2. Cahsanlarmin saghg icin tedbirler alma,

3. Liyakat kuralim uygulamali,

4. Cahsanmn 6zel hayatma saygili davranma,

5. Calisanin i hayatindan tatmin olabilmesi i¢in kariyer planlamasi yapma.

Isletmeler ¢alisanlara ahlaki olmayan; (1) ayrimecilik, kayirma, yaranma ve dalkavukluk, (2) siddet, baska, saldirganlik, hakaret
ve kiifiir, (3) zimmet, riigvet ve yolsuzluk, (4) somiirii ve ise siyaset karistirma, (5) ihmal ve dedikodu, (6) bencillik, korkutma,
taciz ve iskence ve (7) gorev ve yetkinin kétiiye kullanimu gibi davramslar sergileyebilmektedirler.

2. Miisterilerine karsi sorumluluklan: Miisterilere {iriin giivenligi ve kalitesi saglayarak garanti siire ve sartlar1 bakimindan
aldatic1 olmamalidir. Isletmeler, yaniltict; paketleme, reklam ve pazarlama yapmamali ve miisterilerine “daha kaliteli ve giivenilir
tirtinler sunma” sorumlulugunu vurgulayan ISO 9000 ve tabii ¢evreye karsi olan sorumlulugunu diizenleyen ISO 14000 serileri
gibi standartlari yerine getirmelidir. Gida kokenli hastaliklarm 6niine gegebilmek ve tiiketici saghgim korumak amaciyla bilhassa
kolay bozulabilen; su, siit ve et tirlinleri tesislerinde HACCP sistemi uygulamasi zorunlu hale getirilmistir.

Isletmenin miisterilere karsi sorumluluklar:

1. Miisterilerin sartsiz tatmini,

2. Uriin giivenligi ve kalitesi saglamali,

3. Garanti siire ve sartlar1 bakimindan aldatic1 olmamal,

4: Reklamlarda yaniltic bilgi vermemeli

5. Cocuklara yonelik yaniltici reklam yapmamak,

6. Yanultic1 paketleme, aldatici pazarlama yapmamali.

3. Tabii ¢evreye karsi sorumluluklan: isletmelerin kurulu bulunduklari tabii gevreye karst birtakim sorumluluklari vardir.
Isletmeler bunu gevre yonetim sistemine uygun hareket ederek yerine getirir. TS EN ISO 14001:2005 Cevre Yo6netim Sistemi:
Bir isletmenin cevreye dair zorunluluklarimi yerine getirmesi i¢in yaptid faaliyetlerin planlanmasi, uygulanmasi ve gozden
gecirilmesini ifade eder.

Isletmenin cevreye karsi sorumluluklan:

1. Canlilara ve tabiata zarar vermemeli,

2. Cevre kirliligine yol agmamals,

3. Tabii kaynaklara zarar vermemeli,

4. Cevreye saygili davranmah.

Flora, bir tilkede veya bir bolgede yetisen bitkilerin tamamudir. Fauna ise belli bir bélgede yasayan hayvanlarin timii.

Yerlesim yerlerindeki elektrik akimu tastyan kablolar, radyo frekans dalgalant yayan; radyo ve televizyon vericileri, cep
telefonu baz istasyonlar, yiiksek gerilim hatlari, trafolar, mikrodalga yayan ev aletleri gibi araglarin canlilar tizerinde bozucu
etkiler yapan elektromanyetik dalgalar elektromanyetik Kirlilige sebep olmaktadir. Elektronik pus olarak da isimlendirilen ve
gozle goriilmeyen bu kirlilik, bazen cep telefonunun ¢almastyla televizyonda karlanma yaparak, bazen ise ytiksek gerilim hatlart
yakinminda ugan helikopterleri bile diistirerek kendini gosterir. Tabiatta da var olan bu manyetik alanlara insan yapimi olanlar da
eklenmesiyle bu manyetik dalgalar insan organizmasinda karisikliga sebep olarak; viicudun molekiil ve atom dengelerini
bozmakta, biyo-kimyevi islevleri etkilenmekte ve elektriksel dolagim zarar gormektedir.

Rio de Janeiro’da 1992°de yapilan Diinya Cevre Zirvesi’nde siyasi bir ideal ve kalkinmada yeni siirdiiriilebilirlik sisteminin
odak noktast global eko-sistemlerin iizerindeki yiikiin nasil kaldirilabilecegi ve ¢evre meselelerinin en biiyiik miisebbibi olan
sanayilesmis tilkelerin tabii hayat sartlarimin korunmasinda 6zel bir sorumluluk tistlenmeleri gerektigi kabul edilmistir. BM genel
sekreteri Antonio Guterres, insanlarin siyasi kurumlara inancini kaybettigi, kutuplasma ve popiilizmin arttigina dikkati cekerek:
“Bugiin, diinya diizeni oldukea kaotik, gii¢ iliskileri karigik ve evrensel degerler agmiyor. Demokratik ilkeler kusatma altinda.
Hukukun tistiinliigii zayifliyor. Suglar cezasiz kaliyor. Liderler ve devletler iceride ve uluslararasi arenada smirlar zorlarken bir
dizi paradoksla karsi karstyayiz. Cok uluslu sistem en fazla ihtiya¢ duyuldugu bir donemde tehlike altinda.” dedi. Bencillik, a¢
gozliilik, para, israf, kirlilik, ¢op, asir1 tiikketim ve iklim degisimini tetikleyen kapitalist anlay1s diinya i¢in bir tehdittir.

Her canh tiirii, ekosistemde farkli bir rol oynar, birini digeriyle degistirildiginde veya insanlarla fazla i¢ ice oldugunda
onlardaki hastaliklar, parazitler, virtisler, mikroorganizmalar insanlara gecip hastaliga sebep olabiliyor. Tabii yasama alanlarina
insanlarm yaptig1 miidahale biyolojik cesitliligi azaltmakta, ekosistemin dengesini bozmaktadir. Bozulan bu denge sonrasi her
tiirlii, tasima, bulasma ve yayilma genis alanlara tesir ediyor. Insan, hayvan ve bitki tiim canhilarin saghg: birbirine bagh olmastyla
bunlardan birinin dengesi bozuldugunda digerlerinin de aym sekilde dengesi bozuluyor. Bu sebeple insan saghgi, hayvan saghig
ve cevre saghgi birbiri ile baglantilidir.

Karbon salinimim artirarak daha 6nce hig etkilesimde bulunmamas canlilarm bir araya getirilmesi diinya 6lgeginde salginlara
sebep olmaktadir. Uzun yillarda olusan diinyanin ekolojik dengesi son 100 yilda asar1 sekilde bozuldu. Hastaliklarm ortaya
¢ikmasi ve bunun yayilma maliyeti, cevreyi somiirmenin ekonomik getirisinden ¢ok daha yiiksektir. Global dlgekte yasanan
cevre ve viriis felaketlerinden ders ¢ikartilarak tiiketim ahskanhklar degistirilip diinyanin kurtarilmasi gerekir.

Kainatin isleyisinde bir denge ve diizen var, hi¢bir noktasinda israf yoktur. Cevre unsurlari arasidaki tiim faaliyetler stirekli
tekrarlanarak dongiisel olarak yolculuk eder ve besin zincirinde atik olmaz. Su buharlasir ve yerytiziine tekrar yagmur veya kar
olarak geri gelir. Bu zincirde higbir kayip, atik ve israf yok, miikkemmel bir makine gibi ¢ahsir. Besin zincirinin tepesindeki insan
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tiiketim atiklarini tekrardan bu zincire dahil edebilirse ¢evreye uyumlu bir sekilde tasarruf yapar ve kendi tiiriinii devam ettirir.

Bilim ve teknolojinin gelisimiyle insanlarin hayatlar kolaylasirken diger taraftan da Sliimler kitlesel halde artiyor. Ahlaki bir
anlayis1 olmayan bilimin neye hizmet ettigi ve sermayenin glidiimiinde insanhg1 nereye dogru ittigi konusunda global dlgekte bir
sorgulamaya ihtiyac vardir. Ciinki, insan her seye muktedir degildir, bir viriis teknolojik kudrete giivenen tiim insanlig: esir
alabiliyor. Tiim ekosistem, birlikte giivenle yasamanin daha iyi bir yolunu bulmak zorundadir.

4. Hissedarlara kars1 sorumluluklan: isveren veya isletmeye sermaye getiren ortaklar kendi agilarmdan koyduklar
sermayenin getirisi olarak en yiiksek oranda kér elde etmek isterler. Isletme ydnetimi, isletmenin ortaklarina karst hesap verme,
bilgi verme ve hisselerine oranla donem sonunda kardan pay verme gibi temel gérevleri bulunmaktadir. Hissedarlarina yeterli
kar saglayamayan isletmeden pay sahipleri paylarim geri cekebilirler. Isletmenin kapanmasma sebep olacak bu durumdan
kurtulmak i¢in karl ¢alismak zorundadir.

5. Tedarikgilere karsi sorumluluklan: isletmeler iiretim igin gerekli tiim girdileri tedarikgilerden temin ederler. Bu agidan
kaliteli bir tiretim i¢in isletmeye hammadde girisinin temin edildigi tedarikgilerle iyi iliskiler kurup, bu iliskiyi gelistirerek
siirdiirmek durumundadrlar.

6. Topluma ve devlete karsi sorumluluklar: Toplum hayatini zenginlestirecek sosyal, kiiltiirel, sportif faaliyetlere katkida
bulunmal, devletin koydugu kurallara uymali ve vergisini ddemelidir.

Isletmenin topluma ve devlete kars: sorumluluklar:

1. Aile hayatina saygi,

2. Cinsiyet ayrimciligma duyarl olma,

3. Devletin kanun ve yonetmeliklerine uymal,

4. Vergisini 6deme,

5. Poplum meselelerine duyarli olma ve ¢éziimiine katki saglamali,

6. Kiiltiir ve sanat faaliyetlerini destekleyerek toplum hayatimi zenginlestirmeli

7. Rakiplere karst sorumluluklari: Ayni piyasada faaliyet gosteren ve ayni tirlinii iiretip satan rakip kuruluslar kendi
aralarinda birbirlerine karst muamelelerinde saygili ve diirtist olmahdirlar. Aym alanda aym miisteriye hizmet etme bilinci
igerisinde hareket etmeliler.

14.4. Global Sosyal Sorumluluk

Global sosyal sorumluluk, kisi ve kurumlarm topluma karsi sorumluluklarim global anlamda birbirine baglayan bir
kavramdir.

Global sosyal sorumluluk; biitiin canlilara, tabiata ve bunlarin bir biitiin olarak meydana getirdigi diinyaya kars1 sulh,
giivenlik, iklim, enerji, ekonomi, kiiltiir, sanat, diyalog alanlarmda her kisi ve organizasyonun iizerine diisen gorevleri yerine
getirme sorumlulugudur.

Sosyal sorumlulugun globallesmesi ve daha genis diistiniilmesiyle kapsami genislemis ve toplum meselelerinin ¢oziimiine
yonelik sorumluluklar global problemlerin ¢dziimiine dogru biiylimiistiir. Global sorunlarin ¢oziimiinde basta devletlerin,
isletmelerin ve sivil toplum kuruluslarnm sorumlulugu biiytiktiir. Kurum i¢i sosyal sorumluluk ile isletmenin kérlilig1 ve
verimliligi arasinda iki yonlii bir iliski vardir. Kurum dig1 sorumluluk alani olan; topluma, devlete ve tabi ¢evreye karsi sorumluluk
ise kurum amaci ile daha fazla gelisir, catisir. Burada kurulusun asil amaci ile gatigsa da sosyal sorumluluk ahlaki is ahlakinmn
onemli ve ayrilmaz bir pargasidir.

Globallesme; iiriinlerin, fikirlerin, sermayenin, teknolojinin, bilginin, kiiltiiriin, kisilerin sinir 6tesine akisi, ekonomik, sosyal,
teknolojik, kiiltiirel, siyasi, ekolojik biitiinlesmenin, dayanismanin, karsihkli faydalanmamn artmasi, tiim faaliyetlerin diinya
yonelimli tasarlanip uygulanmasi, ekonomik faaliyetlerin yogunlagsmasi ve iilkelerin birbirine yakilagmasim ifade eder.

Globallesme kapsamina, tilkelerarast cografi uzakhklar, dil, para birimleri, kiiltiirler, hukuki, siyasi sistemler, degisik yapiya
sahip yoneticilerin, calisanlarm bulundugu, iktisadi gelisme diizeyleri ve iklimlerin degisik olabildigi farkliliklar girmektedir.

Neoliberaller, hiper globallesmeyi esas alarak; uluslararasi kurumlarin yerli milli kurumlar tizerindeki tistiinliigiinii, devletin
kiigiilmesini, global piyasalarm toplum hayati iizerinde tahakkiim kurmasini zorunlu kildigim savunurlar. Diger yandan 2020 yil
ilk aylarinda Cin'de ortaya ¢ikan ve diinyaya hizla yayilan ve pandemi olarak isimlendirilen salgn hastalig insanlar arasma
mesafe girmesi sebebiyle globallesmeyi durduran bir etki olusturmaktadir. Eskisinden farkh olarak yeni normallesmeyi, kontrollii
normallesmeyi giindeme getirmektedir. Bu siirecte, minimalizm (sadecilik), minimal hayat (kiigiik yasama), liikse ve konfora
diiskiinliikten uzaklasip diinya tizerine minimal etki ile hayatn tiim insanlar i¢in daha yasanabilir kilinmasina bir katkidir.
Dolayistyla yeni normallesme veya kontrollii normallesme global 6lgekte bircok seyi yeniden diizenleyecege benziyor.

Global dlgekte sorumsuzluk, ihmaller ve aymazliklar global boyutta biiyiik riskleri de beraberinde getirmekte, bundan tiim
insanlar olumsuz etkilenmektedir.

Global riskler:

1. Insan haklari ihlalleri

2. Issizlik veya eksik istindam

3. Milli yonetisim zafiyetleri

4. Ekonomik ve mali krizler

5. Cevre sorunlarma kars1 duyarsizhk
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6. Enerji fiyatlarmin agin yiikselmesi

7. Toplumsal istikrarsizliklar ve kutuplagmalar

8. Teror saldirilan ve devletler arasi ¢atismalar

9. Siber saldirilar ve global anarsik fikirlerin yaygmlasmasi

10. Pandemi

Servet, makam ve mevki elde eden ve temel degerlerden mahrum, herhangi bir ideali olmayan, giinii/ an1 yasayanlar topluma
yiiktiir. Tarthte 21. asir emsali goriilmemis gelisimler sebebiyle insanlar olup biteni ahlaki agidan sorgulamaya firsat bulamryor.
Cerbeze, sahtekarlik, taciz, yildirma, tahammiilsiizliik, hosgoriisiiz, menfaatgi, gbrevi kotiiye kullanan, bencilligin, ¢ocuk ve
kadina artan siddetin ¢oz{imii, toplumlarin temel degerlerine donmesidir. Kapitalist sistemin inga etmeye ¢alistigi kapitalist insan
modeli igin dngordiigii sekiiler ahlakin toplumlart ¢okertmesine ve flitursuzca istilasina dur demek bir insanlik vazifesidir.

Tabii ¢evrenin kirlenmesi, global 1sinma, ozon tabakasmin incelmesi, elektro manyetik tehlike, silahli ¢atigmalar, kotii
ahiskanliklar gibi diinyay1 tehdit eden sorunlar ¢6zme, global sosyal sorumlulugu kisiliginin bir parcasi haline getiren ve bunu
fiiliyata dontistiirebilen insanlarla miimkiin olabilir. Global meselelerin ¢6ziimii i¢in kisilerin ve kurumlarin yerine getirebilecegi
mutlaka birtakim sorumluluklar vardir.

Global sosyal sorumluluklar:

1. Yasam hakkim saglama ve gidaya ulagimi kolaylastirmak.

2. Devletler ve gruplar arasi anlasmazhiklari barigla ¢ozmeye calismak.

3. Diinyadaki her nesne tizerinde diger insanlarinda hakki oldugunu diisiinerek hareket etmek.

4. Mahalli tiiketici anlayigindan diinya tiiketicisi anlayigina gegilerek tiiketicinin korunmast.

5. Kaynaklan gecmisten miras degil, gelecekten emanet anlayzst ile verimli bir sekilde kullanmak.

6. Global gelir dagiliminda adaleti saglama ve dis ticarette adil ticaret hadlerini uygulamaya ¢aligmak.

7. Az gelismis tilkelerde siirdiiriilebilir bir ekonomik yap1 gelistirmeye katki saglamak.

8. Birlesmis Milletler ve ona bagl kuruluslarin seffaf olarak gorevlerini yerine getirmelerini saglamak.

9. Cevre bilinci olusturarak, global ¢evreyi korumak.

10. Her tiirlii istibdat ve inhisarci yaklagima karst koymak.

Kuruluglar; ‘her canlinin temel ihtiyaclarmin karsilanabilir olmasi gerektigi inanci ile yagama, barmma, beslenme, saglik ve
egitim alanlarinda sosyal sorumluluklar yerine getirmek igin stirekli galisma yapmaya s6z veriyor ve bunun ile gurur duyuyoruz’
gibi taahhiitlerle ek bir sosyal sorumluluk bilinci beyan etmis olurlar. Isletmeler, sosyal sorumluluk projelerini yardim
kuruluslar aracihigy ile yiiriittirler.

Infak (Allah nizas igin fakirlere yardim, sadaka) ve Osmanl’nin sadaka tasi, giiniimiiz isletmelerinde “askida ihtiyac
maddeleri” seklinde benzer uygulamalar ifade eder.

Sadaka tas1; Osmanlida, cami, imaret gibi sosyal hizmet mekanlarinda 1,5/2 metre yiiksekliginde iistii oyuk taslara zenginler
kimse gormeden sadaka birakir, ihtiyag sahibi buradan kimse gérmeden ihtiyaci kadar alir.

14.5. Global Ekonomik ve Sosyal Esitsizlikler

Hak ve hiirriyetlerin baskilandigy, siyasi giiciin tek elde toplandigi totaliter devlet anlayisinin 6nem vermedigi iktisadi ve
sosyal hayat, sosyal devlet (refah devleti) anlayismin benimsenmesiyle 6nemli hale gelmistir. Clinkdi, siyasi mutlak bir baski ilim
hiirriyetini, vicdan hiirriyeti, dini hiirriyet gibi higbir hiirriyetin gelismesine izin vermez.

Devletin, kalkmma, sosyal baris ve sosyal adaleti saglamak i¢in sosyal ve iktisadi hayata aktif miidahalesini gerekli ve mesru
goren, vatandaglik temel geliri saglama, istthdam imkani, sosyal giivenlik ve adalet saglayici siyaset gelistiren sosyal devlet
modeli toplum hayatim gelistirmektedir.

Sosyal devlet, vatandasinin sosyal ve ekonomik durumunu iyilestirmek, hayat diizeylerini yiikseltmek, toplumsal
esitsizlikleri gidermek igin tedbirler alarak sosyal giivenliklerini saglayan bir yonetim anlayisi ve seklidir. Vatandashk temel
geliri ise bir toplumda yasayan tiim insanlara, ¢calisma hayatindaki konumlarindan bagimsiz ve sartsiz olarak, sadece toplumun
bir ferdi olduklari igin temel ihtiyaglarini karsilayabilecek bir paranin dmiir boyu diizenli 6denmesidir.

Somiirgeciler, zengin kaynaklara sahip cografyalarda asirlarca kardesce yasayan toplumlan entrikalarla catistirtyor.
Konvansiyonel (klasik) niikleer ve kimyevi silah ticaretini artirmak igin degisik yerlerde savaslar ¢ikartyorlar. Giiciin zehrine ve
iktidar sarhosu gii¢ler hakimiyetlerinin devamu i¢in sosyal sorumluluktan uzak ve ahlaki olmayan milletlerarasi uygulamalarla
“yenidiinya diizeni bir krizden dogar” goriisii ile krizler ¢ikarryorlar.

Global ekonomik ve sosyal esitsizligin temel sebepleri:

1. Tiim insanligin ortak serveti olan kaynaklarm belirli ellerde toplanmast,

2. Bilimin kapitalist sistemin hakimiyetine girmesi,

3. Somiirii zihniyeti, kole ve efendi diizen,

4. Ulkelerin 6deme giigleri {izerinde borglandiriimasi,

5. Bankalarin belirli Slgekten fazla biiyiimelerine izin verilmesi,

6. 'Sen ¢alis ben yiyeyim' anlayisinin yayginlasmast,

7. Maharet ve liyakatten mahrum yonetici ziimresinin yonetim giiciinii elinde tutmast,

8. Liberal ve devlet kapitalizminin ahlaki olmayan uygulamalar,
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9. Adil olmayan ticari uygulamalar ve para iizerinde yapilan manipiilasyonlar,

10. BM’ye bagh kuruluglarm etkisizligi,

11. Popiiler kiiltiirle asir tiiketim ve israfin yayginlasmasi.

Global isletmeler ve kurduklar sivil toplum kuruluslarmin sézde insani projeleri araciligi ve kolonyal politikalar ile egemenlik
kurarak somiiriiyorlar. Bat1 17. asirda elde ettigi bu gii¢ ile diger medeniyet ve cografyalar1 somiirgelestirip, zihinlerini igdis
ederek, onlart asagilik kompleksine mahk(im etti. Bu toplumlar, onlarin kavramlari ile kendi diinyalarini kuramazlar, bunlar ahlak
ve kiiltiirlerine uygun kavramlar gelistirmeliler. Dolayistyla, kiralik kapital ile kapitalizm, ithal felsefe ve sosyoloji ile hiirriyet
olmaz. Bilimin kolektif yapilabildigi diinyamizda toplumlar ¢gevreden kopmadan diinya merkezli bir bakis agis1 gelistirmelidir.

Amerika kitasmm Avrupa’dan gidenlerce isgali yerli Astek, Maya ve Inka Medeniyetlerinin imhasi kesif degil, bir isgaldir.
Elli birinci bolge efsaneleriyle her alanda istiinliigiinii kabul ettirmek ve diinya jandarmalig1 i¢in bircok cografyada manevralarla
ekonomik kaynaklarini carcur eden ABD, niifusunun (300 milyon) 40 milyonu gida yardimi karnesi ile yasamaktadir. Sicak
denizlere inme riiyasini gergeklestirmek ve bir diinya giicti olarak hakimiyetini devam ettirmek isteyen Rusya smir Gtesi
operasyonlar yiiriitmektedir. Cin de kendi bdlgesinde hakimiyetini pekistirmek i¢in ¢evre operasyonlarini yiiriitmektedir.
Avrupa’nin, ekonomik olaylara pozitivist yaklasarak, merhameti g6z ardi ettigine vatandaslarinin karme ile yagayanlar1 6rnektir.

Artan diinya niifusu karsisinda gida maddeleri ihtiyaglari uzun siire ve yeterli derecede karsilamayacagi endisesiyle Thomas
Robert Malthus: (1766-1834 ingiliz niifus bilimci, ekonomi politik teorisyeni); niifusun geometrik, iiretimin ise aritmetik artti
ve gelecekte insanligin agliktan Slecegini ileri stirmiis. Hizla artan diinya niifusuyla dogru orantili artan ve yeni yeni ihtiyaglar
olmasina ragmen, gida maddelerinin niifus artisindan daha hizh artisi ile karamsar olan bu teori gecerliligini kaybetmistir.

Giig otoriteleri, iklim degisikligi, kimyasal piiskiirtme, insan soykirimi; elektronik cihazlarla, {irtin genleriyle (GSO) ve gen
bombasi gibi stratejik calismalar yiirtitmekteler. Kaynaklar1 somiirmek icin niifus seyreltme siyaseti ve vekalet savaslar ile
yiiriitiilityor. Gidalar tizerinde “Giday1 yonetirseniz, insanlart yonetirsiniz” anlayist ile dizayn ediliyor. Metafizik; beyin kontrolii,
kara biigii ve cinleri kullanarak topladiklart istihbaratlar ile istedikleri iilke ve gruplari kontrol ediyorlar.

Neocon ve neoliberalizm ittifakiyla Evanjelistler ile Huntington’un 6nciiliigiinde diinyanin sonuna dogru dizayn ettigi BOP’u
gergeklestirmeye calistyorlar.

Neocon (yeni muhafazakar); ABD’de klasik sagda yer alan, dis politika konsepti eksikligini degerlendirerek Amerikan
imparatorluk taraftan kiymeti kendinden menkul entelektiiel, kose yazari, think-tank analisti ve acar politikacidan olusan bir
ekiptir. “Amerikan degerlerini” diinyaya yaymak icin Amerikan giiciinii kullanarak, daha agresif bir dis politikamin
benimsenmesi ve ABD’ye yonelik tehditlere yeterince sert sekilde karst konulmast taraftari olanlardir.

Evangelion; Yunanca "iyi haber, kabul edilen gercek" manasindadir. Evanjelizm; Kitab-1 Mukaddes'e donme, yonelmektir.
Evanjelist; Hristiyanlik bildirisini vaaz eden, yayan kisidir. Evanjelik; Protestan Kilisesinin muhafazakar kesimini nitelemek
icin kullamlir. Evanjelikler, ABD'y1 kuran ve tutuculuguyla bilinen Protestan mezhebi Puritenler'in devanmdir.

Uluslararasi sistemin baglangici kabul edilen Vestfalya Barigi’ndan (1648) itibaren krallar, milletler ve ideolojiler arasinda
stiren miicadeleler; uluslararasi politikanin odak noktasi olmustur. Samuel Huntington’un Medeniyetler Catismasi Tezine gore;
"bu miicadeleler sonrasi, sira medeniyetler arasi miicadeleye gelmistir. Soguk Savag’tan sonraki ¢atismalarin temel kaynagi
ideoloji ve siyasi gorlislerden ziyade din ve kiiltiir farki olusturacaktir. Diinyada ¢atigma, muhtemel iki medeniyet; askeri ve
ekonomik anlamda tistiin oldugu kabul géren Bati medeniyeti ile onun askeri iistiinliigiine meydan okumak igin is birligi yapmast
ihtimali olan Konfiigyiis ve Islam medeniyetleridir."

Global olumsuz ve karamsar tabloya ragmen diinyada siirekli bir iyiye gidis vardir. Diinyanin gelecekte baris iginde, adil
paylasimla, huzurlu sekilde yasayacagina yonelik olumlu gelismeler de bulunmaktadir.

Diinyanin gelecegi ile ilgili olumlu ongoriiler:

1. Bilim ve teknolojik alandaki gelismeler toplumlarin biling seviyesini yiikseltmektedir.

2. Toplumlarda gercegi arama egilimi artmaktadr.

3. Demokratik hak ve hiirriyetlere olan ihtiyag artmaktadir.

4. Adil bir paylagim ve gelir dagiliminda adalete olan ihtiyacin daha ¢ok hissediliyor.

5. Anlagmazlik ve ¢atismalarm baris yoluyla ¢dziimiine olan egilimin artryor.

6. Medeniyetler arasi catisma yerine, yardimlasma ve dayanismanin 6ne gikryor.

7. Artan bilinglenme ile otoritelerin ve rejimlerin sorgulamasi yapiliyor.

8. Foton kusagi teorisine gére 1960’larda giines sistemi yiiksek enerjili kusaga girisiyle, diinya bol enerji, hammadde ve gida
maddesi donemine yol aliyor.

9. Gilines, riizgar, niikleer ve yenilenebilir enerjilerin devreye girmesiyle, ucuz, havay kirletmeyen bol enerji saglantyor.

10. Sonsuz kainatta, istiflenmis, sayisiz madde ve enerji kaynaklar yeni teknolojilerle islenmesi kithg: ortadan kaldiracaktir.

11. Manyetik kaymaya giren diinyanin kuzey kutbunda (Arktrik Bolgesi) buzul erimesiyle yeni bir bolge ve ticari ulagim
yollarin diinyaya yeni imkanlar sunmaktadr.

12. Diinyada artan birlesmelerle diinya hiikiimeti kuruldugunda orduya, silaha, harbe ihtiya¢ kalmayacak, bunlara sarf edilen
paralar kalkinmaya yoneltilmesiyle yiiksek hayat seviyesine kavusulacaktir.

13. Evrenin tabi enerji kaynagi olan hidrojenin kullaniminin artisi ile refah seviyesi yiikselecektir.

14. Temel degerlerini Hiristiyanhktan alan ikinci Avrupa’nm degerleri, Islam’da olan siikiir, tevazu, yardimlasma, birlik
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beraberlik ve kardeslikle uyumlu evrensel degerleri diinyay1 aydmlatacaktir.

15. Bilingli insan, kendisi, digerleri ve tabiatla bilingli iligkisi diinyanin gelecegine olumlu katki saglayacaktir.

Kotii yonetim, adil olmayan paylasim ve kaynaklarin israfi suni bir katlik olusturabilir.

Foton Kusa@ Teorisi; giines sistemi eni iki bin ve ¢api iki bin 151k yil olan yiiksek enerjili bir foton kusagina girmektedir.
Ingiliz gok bilimei Edmond Halley'in bu teorisine gore, giines sistemi 1962°de bu kusagm smir noktast olan 1., enerji seviyesine
girdi. 2. enerji seviyesine ise 1987’de, 3. ve son enerji seviyesine ise 2012°da girdi. Bu tarihten sonra yiiksek enerjili bir devre
yasantyor. Boylece diinya daha temiz, daha yesil bir ¢evreye, daha giizel ve iyi insanlarin 6nde olacagi baris ve huzur dolu bir
donem olacagi sdylenen Foton Kusag teorisi ispatlanmus bir teori degildir.

Arktrik (Kuzey Kutup) Bolgesi; Kanada'nin herhangi bir kanuni tanimlamans, farkli sekilde smiflandirilan, siyasi ve cografi
tanimia gore farklilasan alanlara verilen isimdir.

Hidrojen; 15001 yillarda kesfedilen,1700'lerde yanabilme 6zelligi belirlenen evrende en ¢ok bulunan elementi ve temel
enerji kaynagi, renksiz, kokusuz havadan 14.4 kez hafif ve tamamen zehirsiz bir gazdir.

14.6. Sosyal Medya Sorumluluklan

Internette faydasiz birgok bilgi ihtiyagmus gibi sunularak bilgi kirliligi ile dikkatler dagitilip gercekler geri plana itilebiliyor.

Teknoloji, baz1 kolayliklar saglarken, bazi zararlar da verebiliyor. “Sanal hayat, ‘olmaktan’ ziyade ‘goriinmek’ iizerine
kuruludur” anlayisina uygun akilh telefonlar ile sosyal medyada goriinmek {izerine bir hayat insa ediliyor. Buradan kendini
gosterme, ifade etme ve diger insanlarla iligki kurma ihtiyact ileri boyutta sosyal medyaya bagimlig getiriyor. Sanal bir mutluluk
veren veri paylasimlart ve begeni toplama istegi ekran ve sosyal medya bagimlilig: getiriyor.

Sosyal medya, kullanicilar tarafindan olusturulan bilginin basit, anhik ve ¢ift tarafli olarak paylasilmasim ve ulasilmasint
saglayan yeni bir medya sekli olarak ifade edilir.

Sosyal medya site 6rnekleri; Facebook. Tiir: Sosyal Ag Sitesi, Twitter. Tiir: Mikroblog, Sosyal Ag Sitesi, RSS, WordPress.
Tiir: Blog., Google Plus. Tiir: Dijital Kimlik, Sosyal Ag Sitesi., LinkedIn. Tiir: Profesyonel Ag Sitesi., -Instagram. Tiir:
Fotograf/Video Paylagim Ag1, -Windows Live. Tiir: Sosyal Ag Sitesi.

Sosyal medyada bir metni veya goriintiiyii anlk tiiketen insan, bir bagka anlik tiiketecegi kaynaga yoneliyor ve bdylece hayatt
‘anlik yasamaya’ baghyor. Intemet ve cep telefonunun hayata girisiyle bilginin ¢ok hizh aktig1 kullanicilarin Sniine her giin diinya
ve lilke glindemini ilgilendiren anlik haberler, arkadas grubunun yaptigi paylasimlara kadar ¢ok fazla bilgi ve gorseli geliyor.

Sosyal medyanin kisa metin ve kisa goriintii politikalar, kisilerin daha kisa siirede daha ¢ok bilgi alma aligkanhgini arttirds.
Gegmisten bugiine degismeyen tek sey insanin degisim ve gelisimi oldugu gercegi; gecmiste olanla bugiin olamn farkh olacagim
aciklar. Bu sebeple internet tabanh okumalar, yazmalar, 6grenmeler de 6nceki donemlere gore farkli olacaktir. Bilgi ¢aginin 6ne
cikan temel 6zelligi olan hiz, insanin dikkat etme stiresiyle bulustugunda gérsel hafizanin 6grenme giiciinii daha da arttirmaktadir.

Medya okuryazarhgy; kitle iletisim araclan vasitasiyla verilen mesajlart anlama, degerlendirme ve iletme yetenegini ifade
eder. Medyay1 ¢oziimleyebilme, yorumlayabilme ve izleyenin iletileri dogru anlamasi igin katkida medya okuryazarhg,
insanlarm giinliik 6zel ve 1s hayatlarinda yogun olarak kullandiklart sosyal medyanin faydalarim artirir.

Sosyal medyanin faydalar:

1. Diinyadaki gelisimi yakindan gormek,

2. Her tiirden bilgiye kolay ve hizh ulagma imkan,

3. Kesintisiz karsihkl iletisim saglamast,

4. Ahgveris imkani sunmasi,

5. Kisinin kendisi gibi begenileri ve hobileri olan insanlarla karsilasmasi, onlarm destegini alabilmesi,

6. Bir fikri, bir bulusu hizh sekilde yayabilme imkan,

7. Genis kitlelere {iriin satma imkanu,

8. Insanlara kendinizi daha iyi ifade edebilmek,

9. Teknolojiyi yakindan takip etmek,

Toplum faydasina yiirtitiilen projeler siber ortamda biiyiik ragbet gérmektedir. Kétiilerin, kétiiliigliniin azalmasi ve tyilerin
tyiliginin ¢ogalmast i¢in siber organizasyonlara katilimimn artiriimasi gerekir.

Sosyal medya kullamcisinin her gecen giin hizla artigina bagh olarak bu alanda siber zorbalik gibi istismarlarmda arttig
goriilmektedir. Web tabanli, mobil uygulama veya mobil tarayicilar iizerinden arkadaslik, fotograf, video, mikroblog gibi sadece

bir servislik hizmetlerden olusan veya ¢evrimigi sosyallesme igin birgok servisi birlikte sunan sosyal ag platformlar internette
ortaminda yogun bir sekilde kullanilmaktadir.

Siber zorbahk, utang verici kaba davranislarin, kiiflirlii konusmalarin ve baskalarina karsi diismanca ¢evrimigi ileti, tehdit,
taciz ve negatif yorumlarm, izinsiz fotograf paylasmminin, e-posta, web siteleri, sosyal aglar ve mesajlasmalar araciligi ile kasith
olarak gergeklestirilmesi fiilidir. Elektronik ortamlarda yapilan zorbalik “elektronik zorbalik”, “sanal zorbalik” veya “siber
zorbalik” olarak da isimlendirilir.

Siber zorbalik kapsamina giren davramslar:

1. Dedikodu: Kamuoyunda spekiilasyon olusturma. Cevrimigi ortamlarda kisi hakkinda kasith ve alenen dedikodu yapilmast.

2. Dislama: Bir grup arkadastan bir kisiyi ayirma. Is yerinde baslayan ve siber ortamda devam eden dislanma.

3. Taciz: Siirekli ve kasith olarak yapilan zarar verici ve rahatsiz edici davranislar.
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4. Takip: Her an izlenildigini hissetme. Interette baslayip, gercek hayata yanstyan takip ediliyormus hissi.

5. Trollemek: Kasten ve maksatli olarak yapilan provokasyon (kiskirtma) ve rtiilil hakaret, sabote.

6. Yorumlar: Yazi, fotograf, video yoluyla yapilan hakaret ve kiiftir igeren negatif iletiler.

7. Saygisizhik: fletisimde haddi asmak ve bunu devam ettirmek.

8. Sahte Hesap: Kurban adina sahte hesaplar olusturarak ve bu sahte hesaplar yoluyla tehdit ve zorbalig: siirdiirmek.

9. Kandirma: Bagkalarinin gesitli, gizli bilgilerini yaymlayarak ve bunlar garpitarak insanlart aldatmak, dolandirmak.

10. Manipiile: Kurbanin kendisi gibi davranmak.

Her seye hemen sahip olmak ve ¢ok kazanip ¢ok harcama istegi, yeni kusaklari farkh yollara itebiliyor. Ozgiiveni diisikk
sosyal medyay1 ¢ok kullanan gengleri, online (¢evrim igi) platformlar tizerinden gesitli egitimlerle robotlastrma, mankurtlagtirma
ile istedikleri isi yaptirabiliyorlar. Insanmn i¢ Alemini gelistirip, i¢ hesaplasma ve kendini gelistirme yerine sosyal medyada yeni
mecralara yonelme bazi tuzaklari da pesinden getiriyor. Alg araliginin diisiik oldugu bu alanda degisimin hemen anlagilamadig
icin zararlar da biiyiiktiir. Insanlarin bu agiklarm bilen kétii niyetli yapilar siber ortamda olusturduklar profillerle kisi, isletme
veya lilke iizerine siber operasyonlar yapabiliyorlar. Bu faaliyetleri komplo teorisi yaftalamasi ise gercekleri goz ard ettirerek
toplumu yaniltmaktir. Aslinda yanhs olan komplo teorisi degil komplo teorisyenidir.

Sosyal medyanin zararlan:

1. Mantikh diisiinme ve akil yiiriitme becerisini zayiflatryor.

2. Kimlik olusumunu olumsuz etkiliyor.

3. Mahremiyet duygusunun gelismesini engelliyor.

4. Bagimlilig artryor.

5. Kisinin bilgisiz oldugu alanda kandirilma ve suiistimalini artirtyor.

6. Kisiyi bencillesmeye yoneltiyor ve toplumsal hayattan uzaklastirtyor.

7. Depresyon gibi egilimlere yol actyor.

8. Is hayatindaki performans: kotii etkiliyor.

9. Insanlar arasi olumsuz rekabeti arttirtyor.

Sosyal medyadaki bilgi kirliligi, yalan, yanlis haber, hizh sekilde yayiliyor, bundan magdur, hak gaspi olan kisi ve kurumlar
olabiliyor. Yeni olan bu alanin varhigi ve stirekli gelisiyor oldugu gercegi kabullenilerek bununla yasamanimn yollar1 bulunmalidir.
Bu mecray1 faydal kullamimini ve verimli hale getirmek igin ihtiyaca bagli olarak siirekli yeni diizenlemeler yapilmas gerekir.

Global sosyal medyayi verimli kullanmann yollari:

1. Siber aleme esasl, ihtiyaglari karsilayacak bir kanuni diizenleme getirilmelidir.

2. Hakaret, tezyif, asagilama, 6zel hayatin gizliligi ve lekelenmeme hakkina iligkin siber alemin ahlaki kodlart belirlenmelidir.

3. Her bilgi, habere stiphe ve temkinle yaklasilmali, teyit kiiltiirii gelistirmeli ve dogrulama etiketi zorunlulugu getirilmelidir.

4. Kisilerin sosyal medya okur-yazarhg egitimle gelistirilmelidir.

5. Zararl igeriklere adli merciler tizerinden hizh sanstir sistemi kurulmalidir.

6. Cocuk ve genglerin gelisimini olumsuz etkileyen, genel ahlaka aykir siteler adli birimlerce kontrol edilmelidir.

7. Sosyal medya hizmeti sunan firmalar mali ve hukuki muhataplik ve sorumluluklarim kabul edip yerine getirmelidirler.

8. Sosyal medyada, tiim taraflar medeni ve birlikte yasama kiiltiirlinii gelistirecek temiz kullanim yolu bulunmalidir.

9. Global ve yerel 6lcekte sosyal medya tizerinden siber, dijital ve biyolojik terére miisaade edilmemelidir.

10. Sosyal medyanin sundugu bedelsiz hizmette vatandasi bir iiriin gibi gormemelidir.

Internet kullamicilarinin sosyal aglari ve sosyal aglarin sundugu hizmetleri giinliik hayatlari ile zdeslestirmeleriyle web tabanh
mobil platformlarda aym hizmetleri sunan sosyal aglar, kullamicilar i¢in her platformda farkh giivenlik ve gizlilik tehlikeleri
olusturmaktadir. Buralarda acikca paylasilan 6zel hayata ait kisisel bilgiler, art niyetli birileri veya bazi kuruluslarca veri toplama
programlart ile bunlar bir araya getirilerek kotii amaglar i¢in kullamlabilmektedir.

Paylagildiginda kisileri zor durumda birakabilecek; kisisel veriler, konum bilgisi, aile ve arkadaglara ait 6zel bilgiler; sifre, tatil
planlar, aktiviteler, zaaflar, fiziki dzellikler ve yetenekler gibi bilgileri sosyal aglarda ve bilgi talep eden 3. parti uygulamalarda
paylasildiginda ileride muhtemel sorunlara davetiye gikarilmaktadir. Buralarda, kullamcilara hizmetlerini ticretsiz vermeleri kisisel
bilgilerin gizliliginin tehlikede olabilecegi anlamina gelir. Bu platformlarin da bir ahlakimnin olmasi gerekir.

Internet ahlaki; gercek hayatta iletisimde olunan insanlara gdsterilen sayg1 ve nezaketin ayniyla intemet ortaminda da
gosterilmesi, diger insanlarm hak ve hukukuna saygili olmada nelerin yapilip nelerin yapilamayacagin bildiren bir kavramdir.

Erkegin toplumsal veya cinsi bakimdan kadma egemen oldugu ve bu sebeple efendilik ayricaliklart olmast gerektigi
diistincesine dayanan akim olan magoluk, siber zorbalik gibi yanhglara sosyal medya besiklik yapmamalidir.

Insanlar iletisim ve erisim hiirriyetine sahiptir. Internet ortammda uygun olmayan kanun dis igerikleri indirmek, paylasmak veya
saklamaktan ka¢milmali, bu tarz iceriklerin tiretim ve paylasiminin, fikir ve sanat eserlerini kopyalamanin, intihalinin sug teskil ettigi,
yapilan herhangi bir paylasimin, birdenbire milyonlarca kisiye erigebilecegi bilinmeli ve buna gére davramlmalidir.

Bilgi ve iletisim teknolojilerinde yasanan gelismelerin getirdigi sosyal ve toplumsal yapry1 hizli bir sekilde etkilemesi iyi bir
vatandas olmay1 iyi bir “dijital vatandas” olmaya ¢ekmeye baslamustir. Insanlarm artik yiiz yiize etkilesimden daha ¢ok ¢evrimici
ortamlarda iletisime gegmeye baslamalartyla iyi bir dijital vatandas olma algisi, gercek hayatta oldugu gibi siber / sanal ortamda da
hak, hukuk ve sorumluluklar gergevesinde; ahlak algism da gozeterek hareket etme gerekliligini ortaya gikarmaktadir.
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Dijital vatandas; bilgi ve iletisim kaynaklarm kullanirken elestirebilen, ¢evrimici davramslarnm ahlaki sonuglarmi bilen,
teknolojiyi kétiiye kullanmayan, dijital diinyada iletisim kurarken, is birligi yaparken dogru ahlaki davranisi tegvik eden insandir.

Devlet, halki ve sistemi siber saldirlardan korumak igin defansif (savunma) siber ordular kurarak caydiriciligi artirmalidir. Bunun
bir ilerisi bazi iilkeler 6zel kuruluslarla maskelenmis ofansif (hiicum) illegal (kanun dist) siber ordular kuruyor. Klasik savagla birlikte
bilgi temelli siber savaslarda artiglar goriilityor. Bunlarla isletme ve tilkelerin diizenlerine saldinlar yapilabiliyor. Bu noktalarda
kurumlarin tizerine 6nemli gérevler diismektedir.

Kurumsal sosyal sorumluluk, kurumlarm bir kurum vatandast olarak islerini, paydaslarla, ¢alisanlarla, sosyal, ekonomik, kiiltiirel
ve ¢evre konularmda hassas, ahlaki sorumluluk sahibi, kendi gontillii istekleriyle katilimlari, toplumun ihtiyaci olan konulara yatirim
yapmalari sorumlulugudur.

Kanuni zorunluluk ve kanunlart uymay1 degil, goniillii olarak gergeklestirilen ahlaki, “dogru’ ve “iyi” isleri ifade eden kurumsal
sosyal sorumluk, kurumun kendi istekleri ile goniillii olarak gergeklestirdikleri uygulamalar ihtiva eder. Sorumluluk sahibi olmayan
ve gorevlerini zamaninda yerine getirmeyip ihmal eden kisi, kurum ve toplumlar agir bedeller 6derler.

Kurumsal sosyal sorumluluk, kurumsal vatandaslik anlayisi tizerine bina edilir. Kuruluslarda bu sorumluluklarn yerine getirecek,
verimlilige odakli, risklere tedbir alan, smirh kaynaklar basiretli degerlendirerek etkin kullanma ve siirdiiriilebilirlik yaklagim ile
kalict degerler tiretebilmeyi hedefleyen insan unsuruna ihtiyag vardr.

On Dordiincii Boliim Degerlendirme Sorulan

1. Sosyal sorumluluk nedir?

Kisisel sosyal sorumluluk nedir?

Kurumsal sosyal sorumluluk nedir?

Sosyal sorumluluk konular1 nelerdir?

Sosyal sorumlulugun faydalari nelerdir?

Kurumsal sosyal sorumlulugun kuruluglara sagladigi faydalar nelerdir?
Kurumsal sosyal sorumlulugun kuruluslara zararlart nelerdir?
Kurumlarin sosyal sorumluluk alanlarini yaziniz.

Global sosyal sorumluluk nedir?

10. Global riskler nelerdir?

11. Global sosyal sorumluluklar nelerdir?

12. Global ekonomik ve sosyal esitsizligin sebepleri nelerdir?
13. Diinyann gelecegi ile ilgili 6ngoriileriniz nelerdir?

14. Global sosyal medyay1 verimli kullanmanin yollar1 nelerdir?
15. Internet ahlaki nedir?
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