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GiRiS

Son yillarda udlke ekonomilerinin globallesmesi ve buna bagli olarak
artan rekabet olgusu karsisinda Yatirrm Projesi analizi kavrami oldukga
onem kazanmistir. 1990°h yillar oncesinde yatirnm projesi analizi agirlikli
olarak c¢ok uluslu sirketler ve buylk holdingler tarafindan bilinir ve
uygulanirken, gunumuizde 6zel sektdr, kamu ve uglncu sektorde de ( kar
amacli yuritmeyen gonulli sektor) faaliyet gosteren ¢ok sayida firma bu

kavrami yatirim degerlendirmelerine bir arag olarak kullaniimaktadir.

Yatirrm projelerinin analizi, 6zel sektor, kamu sektori ve Uguncu
sektorde faaliyet gdsteren tum olusumlarin gelecege ydnelik yapacaklari
yatirirmlarin amaglarinin ve hedeflerinin belirlenmesinde, bununla birlikte bu
hedeflere ulagilabilmesi icin yapilmasi gerekli olan adimlarin tespit

edilmesine olarak sdyleyen bir yontemdir.

isletmeler yeni yatinm vyapmanin yani sira yenileme, tevsii,
tamamlama, modernizasyon, darbogaz giderme ve kalite diuzeltme gibi
amaglarla da yatirrm yaparlar. S6z konusu yatirimlarin uygulamaya elverigli
olup olmadigini, eksik, zayif ve hatal taraflarinin bulunup bulunmadigini,
ekonomik ve teknik dmru icerisinde kendisine ayrilan finansmani amorti edip
etmeyecegini ya da karllik derecesini olgmek icin yatirnm projesi analizi

caligsmalari yapilir.

Yatirim projeleri ¢ ana baslikta ele alinmaktadir. Bunlar; ekonomik,
teknik ve mali etud’duir. Obijektif kriterlere dayanilarak yapilmasina karar
verilen bir yatinm projesinin basariya ulasabilmesi i¢in bu U¢ bolume ilave
olarak pazarlama stratejileri de incelenmelidir. Bu galismanin amaci yatirim
projelerinin pazarlama stratejileri agisindan da incelenmesi gerektigini ortaya

koymaktir.



Bu calismada yatirrm projelerinin pazarlama stratejileri agisindan
degerlendiriimesi yapilmig ve drneklenmigtir. Bu ¢alisma yatirim projelerinin
pazarlama stratejileri agisindan degerlendiriimesini ve degerlendirme sonucu
elde edilen ciktilar ile projenin hayata gecirilip gegiriimemesi kararinin
Ozelliklerini ortaya koymayi amacglamaktadir. Yatirrm projesi igletmenin
yatirim ile ilgili rasyonel karar almasini temin edecegi gibi finansal kaynak
bulmada ve devletin igletmelere sagladigi tesvik tedbirlerinden de

yararlanmada kullanilacaktir. Bu ¢alisma dort bélimden olugsmaktadir.

Birinci bolimde yatirirm projesi kavrami, yatirrm projesinin ekonomik
agidan degerlendiriimesi ve pazarlamanin ekonomik analiz i¢indeki yeri ve

onemi incelenmistir.

ikinci bélimde yatirm projelerinin teknik acgidan analizi yapiimis ve

pazarlama stratejilerinin teknik analiz Gzerindeki etkisi incelenmistir

Uglincli bélimde mali agidan degerlendirme kriterleri belirlenmis ve
aciklanmigtir. Ayrica yatirnm projeleri mali agidan degerlendirilirken dikkate

alinmasi gereken unsurlar belirtilmistir.

Son olarak dordincu boélimde ise oOrnek bir yatirrm projesinin
pazarlama stratejileri acisindan degerlendirilmesi yapilmistir. Ornek olarak
Tahran da kurulmasi planlanan “Yazilim ve Teknoloji Parki” yatirrmi ele

alinmig ve bu yatirim surecinde ele alinan pazarlama stratejileri incelenmisgtir.



BiRINCi BOLUM

YATIRIM PROJESi KAVRAMI VE YATIRIM PROJELERININ EKONOMIK
ANALizi

Mali analizin amaci, sabit yatirim ve isletme sermayesi tutarinin, birim
uretim maliyetinin ve yatinmdan sonra gerceklesecek karin onceden

belirlenmesidir.

Bir plan ¢ergevesinde belli bir zaman déneminde belirli kaynaklarla
gerceklestirilebilecek mal ve hizmet Uretimine yonelik ve birbiri ile iligkili bir
faaliyetler kimesi, yani bir yatirnm projesi, yatinm tariine goére farkhlik
gosterebilir. Bu nedenle yatirirm projelerini asagidaki gibi siniflandirmak

mUmkunddr.

Yeni Yatirrm Projeleri: Tamamen yeni bir tesisin kurulugsuna yonelik

olan yatirim énerilerini ifade eder. Ornegin; Yeni bir fabrika kurmak.

Tamamlama- Genigletme (Tevsi) Yatirrm Projeleri: Mevcut bir tesisin

eksikligini giderme veya kapasitesini arttirmak ile girigilen yatirirmlari kapsar.

Yenileme Yatirim Projeleri: Mevcut ve isleyen bir tesisin yipranma
suretiyle eskimis uretim araglarinin yenileri ile degistiriimesini kapsayan

yatirim onerilerini ifade eder.

Modernlestirme yada Modernizasyon Yatirrm Projeleri: igleyen bir
tesisteki mevcut Uretim amagclarinin teknolojik gelisme sonucu demode
olmasi yani yipranmamis olmasina karsin teknolojinin sundugu yeni
olanaklar karsisinda kullaniminin ekonomik olmamasi sonucu modern olanlar

ile degistiriimesine yonelik yatirim projelerini belirtir.



1.1. Yatirnm Projelerinin Ekonomik Agidan Degerlendirilmesi

Ekonomik analizlerde projenin kalkinma planlari kargisindaki yeri ve
tesvik edilme durumu ilk agamada ele alinir. Ekonomik degerlendirmenin en
onemli bolimdnld talep analizi olusturur. Bu analiz sayesinde firmanin
rakipleri karsisindaki durumu belirlenir ve boylece gelecekteki pazar kogullari

tahmin edilmeye calisilir.

Pazar potansiyeli ile kastedilen bir Granun belirli bir sure iginde tum
endustrideki tahmini maksimum satig miktaridir. Talep tahmin teknikleri
uygulanacak, potansiyel talep belilenmeye calisilir. ikincil derecedeki
verilerin  yeterli olmadigi durumlarda birincil verilerin  olusturulmasi
gerekmektedir. Bunun igin ise genig kapsamli bir piyasa arastirmasi

yapilmasi gerekli olabilir.

Piyasa arastirmalari maliyet ve emek agisindan ekonomi saglamak
amaciyla calismanin yapildigi kitleyi temsil eden rassal bir 6rnek Uzerinden
yapilir. Yukarida belirtilenler ¢ergcevesinde Pazar arastirmasinin en 6nemli
bolimu Talep tahminidir. Bu arastirma ile
Uretilmesi istenen mal ve mallardan ne kadar satilabilir?

Hangi fiyatlara satilabilir?

Sorularina yanit alinmaya galisilabilir.

Ekonomik degerlendirme c¢alismalarinin bir diger énemli bolimu de,
toplam kurulu kapasite ve uretimin belirlenerek sektor icin ve tesis icin
Ongorilen kapasite kullanim oranlarini belirlenmesidir.Sektoriin kapasite ve
uretim durumu belirlenirken 6zellikle resmi kurumlarin belirledigi rakamlara

onem verilmektedir.



1.2. Sektoriin Tanimi Uriiniin Kullanim Alanlarinin Belirlenmesi

Proje degerlendirme c¢alismalari ekonomik degerlendirme boliumuane
baslanirken yatirrm konusunun hangi sektére girdiginin belirlenmesi
gerekmektedir. Sektorlin belirlenmesi bes yillik kalkinma planlarina, yillik
programlar ve tesvik belgesine dayanilarak yapilabilmektedir. Dolayisiyla
DPT'nin belirledigi siniflandirma esas alinarak sektor siniflandirmasi

yapilabilmektedir.

Proje konusu yatirrm komple yeni yatirim ise uretilecek olan, tevsii
veya modernizasyon ise Uuretiimekte olan Urun yada drunlerin yapi ve
Ozelliklerinin tanimlanmasi ve kullanim alanlarinin kisa bir aciklamasi

bulunmaktadir.

Ayrica eger proje konusu sektorde, belirlenmis standartlar bulunmakta
ise (TSE ve ISO gibi) uretilecek Urtnlerin bu standartlara uyup uymayacagi

da arastiriimalidir.

Eger proje konusu Urun spesifik olarak tek bir alana ya da markaya
hitap ediyorsa ( Ornedin proje konusu firma yapacag yastirilma yalnizca
Toyota marka otomobillerin direksiyon milini Uretecekse), talep tahmini
asamasinda baz teskil etmek Uzere ve UrUnun muhtemel pazarini belirleme

acisindan, bu konu 6nceden ekonomist tarafindan belirlenmelidir.

Uriiniin tanimlanmasi asamasinda (rin icin ikame ve tamamlayici
mallarla olan iligkilerine de bakilmalidir. Eger proje konusu urunu tam ikame

bir Grlnu varsa, piyasa analizlerinde ikame Urunler aragtiriimalidir.



1.3. Tesvik Durumu

T.C. Bagbakanlik Hazine Mustesarligi Tesvik Uygulama Genel
MuaduarlGgu tarafindan her yil tesvik edilen yatirrm konulari ve tesvik tedbirleri

Resmi Gazete’de yayinlanmaktadir.

Tesvik belgesi olan yatinmlar, Yatirim indirimi Gimrik muafiyeti,
Tesvik Kredisi, Vergi, Resim ve Harg istisnasi, Tesvik Primi, SSK Primi,
Enerji Tesvigi, gibi yururlukteki mevzuat cercevesinde uygulanan tegvik
tedbirlerinden yararlandiriimaktadir. Bunlar proje konusu yatirim igin alinan

tesvik belgesine gore belirtiimelidir.

Ayrica tesvik belgesinde ihracat taahhudu olup olmadigi, varsa tutari
belirtiimelidir. Tesvik belgesine dayanilarak olusturulan belgede yer alan 6zel

sartlar maddesi hukumleri de yer almaktadir.

1.4. Arz Kapasite Durumu

Toplam arz belgesinde iki temel gosterge bulunmaktadir. Birincisi, ayni
uretim konusunda faaliyet gosteren, piyasadaki mevcut firmalarin toplam yurt
ici Uretim kapasiteleridir.  ikincisi ise, firmalarin sz konusu Uriinden

gerceklesen ve beklenen ithalatlandir.

Calismada baz yili i¢in yapilacak arz hesaplamasi gergeklesen
rakamlara dayanmalidir. Kurulu ve potansiyel arz kapasitesinin
belilenmesinde, DPT Ozel ihtisas Komisyon Raporlari, sektdrle ilgili olan
kamuya Ozel kuruluslarin galismalari, piyasada faaliyet gosteren firmalarla
yapilan telefon gorusmeleri ile elde edilen bilgiler, anket ¢calismalari sektorle
ilgili olarak T.C. Bagbakanlik Hazine Mustesarhgi
Tesvik Uygulama Genel Mudurliaga tarafindan yayinlanan tesvikler dikkate

alinir.



Mevcut sektorel kapasitenin belirlenmesinde dikkat edilecek
konulardan birisi de, sektordeki vardiya sayisi ve galigma gunu farkhliklarinin
dikkate alinmasidir. Bu anlamda sektorun genel bilgilerinin yani sira Uretim
projesi de belirleyici olmaktadir Ornegin setérel dzelliklerden dolayi en fazla
tek vardiya duzeni ile galisabilen konfeksyon sektorinde yatirim yapacak

olan bir tesis dogal olarak tek vardiya tUzerinden Uretimini gerceklestirecektir.

Makroekonomik anlamda bir malin toplam arzi, yurtici Gretim ve ithalat
toplamindan olusmaktadir. Bu nedenle Uretim fonksiyonunun bu iki ana
bilesenlerinin kompozisyonu nu belirlemek igin ve yapilacak yatirimin ulusal
ekonomiye katkisini daha belirgin olarak gdsterebilmek amaciyla proje
konusu Uriiniin, Gumrik Tarife istatistik Pozisyonu numaralarina gére gecmis
yillar ithalatlarinin belirlenmesi gerekmektedir. Proje konusu Uranun ithalat
dizeyi, yatinmin gergeklesmesi durumunda ekonomik agidan ithal ikamesi
imkanina isaret etmekte ve ithal edilen mallarin kalitesine ulasildigi oranda

projenin saglayacagi doviz tasarrufuna isaret etmektedir.

Bu bilgiler 1s1ginda toplam kurulu kapasite, kapasitedeki gelismeler ve
gerceklestirilen Uretim gerceklestiren Uretim miktarlari gegmis yillar itibariyle
elde edilebilmis ise bu degerler kullanilarak tretim Uzerinden gergeklestiriimis
sektorel kapasite kullanim oranlarina ulasilir. Sektorel kurulu kapasite
gercgeklestirilen Uretim ve kapasite kullanim orani degerleri yillara gore bir
tablo halinde verilir. Bu degerler yillara gore sektorde kurulu kapasitenin ne

dizeyde kullanildigini ve izledigi gelisim yonunun gosterecektir.

1.5. Toplam Talep Durumu

Efektif talep, belirlenen sltrede belirlenen pazarda, belirlenen pazarda
spesifik bir Grandn toplam miktarini yansitir. Proje analizinin ilk adimi Grinin
ayrintili olarak buyukluk yapi ve istem ozelliklerinin belirlenmesidir. Var olan
talebi belirlerken bir pazarda, var olan talebin buyukluk ve birlegsimi

tanimlanmaktadir.



Pazarin bolumleri
a) Nihai kullanim
b) Tuketici gruplari

c) Cografi bélinme (bolgesel, ulusal ve ihrag pazarlari gibi)

- Projenin igletme asamasinin belirli bir doneminde (6ncelik ilk on yil) tm

pazar ve bolumleri icin gerekli bilgiler,

- Tahmin doneminde gelisen yurtici ve uluslar arasi rekabet ve degisen

tuketici davranislari agisindan, dnerilen projenin pazara girme payi

- Buylme ve pazara girme projeksiyonlarinin dayandigi genel fiyatlandirma
politikasi.

Mevcut durumda varolan belirli bir donemde yurti¢i pazardaki Uretim
degerleri toplanip, ticaret dengesindeki ve stoklardaki degismeler ¢ikartilarak

veya eklenerek Uriiniin gortinen tuketimi bulunabilir.

1.6. Arz Talep Karsilastiriimasi

Mevcut durumda kurulu arz kapasitesi degerleri ve gelecek yillar igin
beklenen geligmeler ile toplam talep tahmini degerleri ve bu degerleri ve
degerlerden elde edilen tahmini sektorel kapasite kullanim oran degerleri bir
tabloda verilir. Bu oranlar; genel olarak sektorde kapasitenin ne oranda
kullanilacagina iligkin beklentileri yansitmaktadir. Sektdorde gerceklesen genel
olarak bir atil kapsite sorunu var ise kapasite artiglar yeterli olmaz ve
kapasite yetersizligi sorunu ile karsilagilabilecegini gosterir. Ancak bu tip
genel degerlendirmelerin piyasadan elde edilen bilgilerle de dogrulanmasi

gereklidir.



1.6.1. Piyasa Arastirmasi

Veri Kaynaklarinin Belirlenmesi

1) ikinci Dereceden Veriler: ikinci dereceden veriler, baskalari tarafindan
belirli bir amag igin gegmiste toplanmis verilerdir. Bu tur veriler ya igletme i¢
veriler ya da isletme digi verilerdir. Arastirmaci pek c¢ok halde isletme
kayitlarinda bulamadigi bilgiyi orijinal bir arastirmaya gerek kalmadan dig
kaynaklardan bulabilir. Bu kaynaklar genellikle devlet kuruluslarinin (6rnegin
DIE, DPT gibi) veya ticaret kurumlarinin (érnegin Ticaret Odalari, Sanayi
Odalari gibi) ve Universitelerin yaptiklari ve yayinlandiklari arastirmalardir.
Ancak bu aragtirmalardan saglanacak bilgilerin daima kalitesinin ve arastirma
icin uygun olup olmadiklarinin denetlenmesi gerekir.

2) Birinci Dereceden Veriler: arastirmaya iligkin ihtiyag duyulan higbir veri

yoksa veya yeterli degilse arastirmaci bizzat veri toplamak zorunda kalir.

1.6.2. Pazar Arastirmasi

Piyasa (Pazar) arastirmasi, bir Grine bagl talebi belirleyebilmek icin
zaman ve maliyet agisindan pahali bir yontemdir. Efektif talep, belli bir
dénemde, belli bir pazarda belirli bir fiyatta ki 6zel bir Grintn toplam miktarini
yansitir. ikincil veri kaynaklari cogu kez yeterli olmamaktadir. Bu durumda ya
genis bir alan igin ya da yalnizca bir Urin igin piyasa arastirmalari ¢ozum
araci olarak kullanilirlar.lkincil veri kaynaklari ile yapilan aragtirmalar
sonucunda talep duzeyi beklenenin ¢ok Uzerinde ¢ikabilir.Bu durumun

dogrulanmasi igin piyasa arastirmasinin yapilmasi gerekli olabilir.

Piyasa arastirmasinin ana hedefi talep analizidir. Projede cari talebin

belirlenmesine iliskin hedefler su sekilde 6zetlenebilir.

a) Tuketicilerin almak istedigi ve projenin kapsamina giren mal ve

hizmetlerin miktarini saptamak.
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b) Ampirik bilgilerin yardimiyla ek Gretim kapasitesinin kurulmasinin yerinde

olup olmadigini saptamak.

Piyasa arastirmasi ve talep projeksiyonlari sonugta belirli bir Grln igin olasi

Pazar payini ortaya ¢gikarmayl amagclar bu ise

a) Yurtici veya yurtdigi rekabetin derecesi,
b) Tuketici tepkisi,

c) Olasi olan ikame etme orani ile belirlenmeye calisilir.

Ayrica, belirli bir satis performansina ve gelir hedefine ulasabilmek igin

pazarlama stratejisinin boélumleri olan

. Urlin Kalitesi

. Paketleme

. Pazarlama ve Dagitim Sistemi

. Makine ve diger UrUnler icin satig sonrasi hizmetler gibi pazara girme

kosullarinin belirlenmesi gerekir.

ikinci derecedeki verilerin bulunmamasi veya yeterli olmamasi
durumunda kapsamli bir Pazar arastirmasi yapilabilir. Arastirmalar, maliyet
ve zaman agisindan ekonomi saglamak i¢in calismalarin yapildigi kitle veya

toplulugu temsilen rassal bir 6rnek Uzerinden yapilir.

Ornekleme politikasi saptandiktan sonra gereken bilgilere iligkin

tahminler saglanabilir.

1.6.2.1. Piyasa Arastirmasi Turleri

Proje degerlendirme c¢alismalari dikkate alindiginda piyasa

arastirmalari asagidaki sekilde siniflandirilabilir.
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1) Endlstri Arastirmalari: Bunlar endustrilerin Uretim ve gelisim planlarin
kapsar. Soru formunu yanitlayanlar, kalkinma kurumlari ve o&rgutleri,
endustriyel kuruluglar ve yatirimcilar olacaktir.

2) Tuketici Arastirmalari: Yanitlayicilarin sayisi fazla oldugunda bunlar
rastgele bir 6rnege, aksi durumda tum kitleye dayanir.

3) Ticaret Arastirmalari: Bunlarin yanitlayicilari ticari kuruluglardir. Bu ug
analiz sayesinde isletmenin rakipleri kargisindaki durumu belirlenir ve
bdylece gelecekteki Pazar kosullari tahmin edilir. Analizler sonucunda
isletmelerin Pazar potansiyel ve Pazar paylari 6grenilmeye calisilir.

4) Fiyat Arastirmalari: Fiyatlarin arastiriimasi ile, cesitli fiyat duzeylerinde
talep edilecek miktarlar ve bunlarin maliyetleri hakkinda bilgi saglanir.
Boylelikle daha isabetli bir fiyat belirlenmesi yapilabilir. Fiyat arastirmasinda

su bilgiler toplanmasi gereklidir.

. Rekabet fiyatlari

. Fiyatlara karsi tlketici tepkileri

. Uretim ve pazarlama maliyetleri

. Uretilen mamullerdeki karlilik

. Araci desteqi

. Dagitim maliyetleri ve kar marjlar

. Satis yapisindaki degisiklikler

. Simdiki ve ge¢cmisteki satislarin kiyaslanmasi

. Talep tahmini

Bu bilgilerin toplanmasi satis analizi ve dagitim maliyet analizi gibi

cesitli aragtirmalari gerektirir. Bu bilgilerin toplanmasinda iki yol onerilebilir.

1- Bolgelere ve mamullere gore yapilan satig analizini genisletmek ve hangi
tip masterilerin satin alma yapisini degistirdiklerini analiz etmek,
2- Fiyat analizi igin gerekli olan pazardaki tum gelisme kayitlarini toplamak,

ornegin satig elemanlarini raporlari, fiyat listeleri gibi.



12

5) Dis Pazar Arastirmalari: Dis Pazar arastirmasi dil, kiltir ve toplumsal
zevkler gibi yonlerden farklilik gosteren bir piyasa ortaminda veri toplanmasi
ve bunlarin analiz edilmesidir. Ayrica, herhangi bir dis pazarda belirli bir
mamul pazarlanirken alinacak kararlar icin yardimci olacak verileri
toplamaktir. Bu kararlari su sekilde siralayabiliriz:

1) Dig pazarlara girme veya girilme karari,

2) Hangi dig pazarlara girilebilecegi ve bu pazarlarin potansiyeli,

3) Girilmesi duslnulen pazarlarda en uygun mamul tarindn ve mamul
Ozelliklerinin saptanmasi,

4) Yararlanilabilecek dagitim kanallarinin saptanmasi,

5) En uygun fiyatlandirma politikasinin segimi.

Dis Pazar arastirmasi ile saglanacak veriler gsunlardir:

1) Hedef alinan dis pazarlar hakkinda genel bilgiler,

2) ihrag edilmek istenen mamul ile ilgili bilgiler,

3) Hedef alinan pazardaki mevzuat ve Pazar kosullari ile ilgili bilgiler.

Pazar arastirmasi vyalnizca toplam talebi ve buyume oranini
arastirmakla kalmaz ayni zamanda talebin bolgesel Ozellikleri, cesitli
sektorlerde talep artisi, tuketici tercihleri, tuketici zevklerinde veya siniflarinda
degismeler, gelir esneklikleri, tuketici aligkanlklari ve dagitim uygulamalari

gibi pazarin daha bagka birgok 6zelliklerini de belirlemelidir.

1.7. Girdi ve Cikti Piyasalari

Ekonomik degerlendirmenin en kritik noktalarindan birisidir. Bu
asamada kurulus yerinin uygunlugunun tekrar go6zden geciriimesi de
gerekmektedir. Eger Uretim sudreci neticesinde hammadde fiziki
miktarlarindan ¢ok fazla fire veriyorsa (6rnegin cam Uretimi), hammadde
kaynaklarina yakin kurulmasi gerekmektedir. Benzer sekilde hammadde
nakliye giderleri toplam maliyet icinde 6nemli bir yer tutuyorsa (6rnegin
seramik uUretimi) sgirketin kurulug yeri hammadde kayanaklarina yakin

olmalidir.



13

Uretilecek Urlinlin ham ve yardimci madde girdilerinin nerelerden
(yurtici, yurtdigi), hangi tur piyasadan (monopol,oligopol, tam rekabet) hangi
vade ile hangi kosullarda (fabrika teslim, uretildigi yerden alinmasi gibi) ve
hangi fiyattan (iskontolu vs.) temin edilecedi acik ve en az hata payi ile

belirtilir.

Yukarida anlatilan konular ekonomik degerlendirmenin temel
safhalarini olusturmakta. Bu konularin ise arastirma yaparken dikkate aldigi
en onemli konu pazarlamadir. Ekonomik analizlerde projenin planlari
yapilirken pazarlama kavrami ilk asamada ele alinir. Ekonomik
degerlendirmenin en 6nemli bolumund “Pazar Kavrami” analizi olusturur. Bu
analiz sayesinde firmanin rakipleri kargisindaki durumu belirlenir ve bdylece
gelecekteki Pazar kosullari tahmin edilmeye c¢alisilir. Bu bolumde pazarlama

kavrami detayli bir sekilde ele alinacaktir.

1.8. Ekonomik Analiz ve Pazarlama

Yasamimizin hemen her asamasina girmis olan pazarlama, artik mal
ve hizmetlerin 6tesinde fikirlerin, kisilerin, kurumlarin, olaylarin ve mekanlarin

pazarlanmasina kadar genisleyen énemli bir kavram haline gelmistir.

GunUmuzde c¢agdas pazarlamanin amaci, hedef tlketici ve
musterilerin istek ve gereksinimlerini tatmin ederek kar saglamaktir.
Pazarlamaya bu acgidan yaklastigimizda tiuketicinin merkeze vyerlestirildigi
goérulmektedir. Bu asamada pazarlamaya konu olan sey urin ve hizmet
olmaktan ¢ikarak, hedef tiketici, musteri ve toplumun sorunlarinin ¢ézimu
olmakta, buna karsilik pazarlama yoneticisi (firma, kurum) de ¢bzum ureten

kisi konumuna gelmektedir.

1.9. Pazarlama Karmasi Kavrami

1.9.1. Mal: Mamul, fiziksel ozelliklerin somut olarak gorulebilecek sekilde bir

araya toplandidi formdur. Mamulin mekanik yapisi, sekil ve dayanikhligi,
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tadi, kokusu, ambalajinin 6zellikleri, fiyat, kalite, marka, renk gibi hususlar
mamul kavramini tegkil etmektedir. Dolayisiyla mamulin herhangi bir
parcasinda meydana gelen degisiklik farkli bir mamulin olusmasina neden
olur (Stanton ve digerleri, 1991:168).

1.9.2. Dagitim: Bir malin Ureticiden tiketiciye veya endustriyel aliciya
akisinda izledigi yol seklinde tanimlanabilir. Dagitim direkt dagitim ve
endirekt dagitim olmak uzere ikiye ayrilir (Mucuk, 1997:242).

-Direkt dagitim: Ureticinin dogrudan dogruya pazara ulasmasidir.

-Endirekt dagitim: Ureticinin satmis oldugu Urlinli, pazardaki aracilari
kullanarak tuketiciye ulastirmasidir (Stanton ve digerleri, 1991:317).

1.9.3. Fiyat: Deger ve kullanilabilirlik fiyat kavraminin butintnu olusturur. Bir
artinun kullanilabilirlik 6zelliginin olmasi, 0 malin musteri tatminini arttirmasini
saglar. Ayni sekilde malin fiyati ve degeri kavramlari dogru orantili olarak
artip azalmaktadir (Stanton ve digerleri, 1991:240).

Fiyatin baska bir yonude piyasada arz ve talebi kargi kargiya getirmesidir. Bu
sayede alici ile saticinin Uzerinde antlasmasi ile mibadeleyi saglar (Mucuk,
1993:224).

Fiyat kabaca almak istedigimiz bir mamdl igin 6dedigimiz degerdir (Stanton
ve digerleri, 1991:241).

1.9.4. Satis Artirma Gabalari (Tutundurma) : isletmeler tarafindan Uretilen
arin  veya hizmetlerin pazarlama organizasyonlariyla tanitimi ve
bilgilendiriimesi ¢aligsmalaridir. Tutundurma kavramini 4 ana baslikta
toplayabiliriz:

1) Reklam

2)

3) Tanitma
4) Satis gelistirme (Mucuk, 1997:233).

Kisisel satis

1.10. Pazarlama Stratejilerinin Ekonomik Analize Etkileri

a.Ust yonetim, isletmenin genel amaglarini, hedeflerini ve politikalarini

belirler. Pazarlama yonetimi kararlar alirken bu hedefleri g6z 6nunde tutmak



15

zorundadir. Ayrica, gelistirilen oneriler ve hazirlanan planlar Ust yonetimce
onaylanir.

b.Finans ve muhasebe bolumdu, finansal kaynaklari saglamak. Bunlari etkili
bicimde kullanmakla belirlenen kar hedeflerini gdéz 6ntinde tutarak, gelirleri ve
giderleri degerlemek ve yorumlamakla gorevli olduguna goére, bu bolumle iyi
iligkiler kurmanin ne kadar 6nemli oldugu agiktir.

c.Uretim hedeflerine ulasmak igin, tretim kapasitesinin (olanaklarinin) etkili
bicimde kullaniimasi gerekir. Ayrica uretimin zamanlamasi da ¢ok énemlidir.
Tersi durumda, satis hedeflerine ulasmada gugcliklerle karsilasilir.

d.Yeni mallar gelistirilirken, pazarlama birimi ile arastirma ve gelistirme birimi
arasinda igbirligi galismalari duzenli olarak yapilmaldir.

e.Pazarlarin 6zellikleri pazarlama karmasinin olusumunu etkiler. Bu nedenle,
pazarlar en iyi bicimde surekli olarak izlenmeli ve incelenmelidir.

f.Girdilerin fiyatlarinin yukseltiimesi, dretim maliyetini arttirir, dolayisiyla malin
satis fiyatinin ylUkseltiimesini zorunlu kilabilir. Bu durumda satiglar dusebilir
ve hedeflenen satis dlgisune ulasilamaz.

g.Bankalar sigorta ve finans isletmeleri de pazarlama eylemlerini etkilerler.
SOz gelisi bankalar kredi sinirlarini daraltirlarsa, pazarlama eylemlerinin
yuritilmesinde glcliikler ortaya gikabilir. isletmeler bu tir isletmelerle de iyi
iligkiler kurmahdirlar.

h.Her igletme rakiplerini ¢ok iyi tanimalidir. Tersi durumda isletme elde ettigi

Pazar payini koruyamaz.

1.11. Pazar Kavrami ve Turleri
Pazar bir mal ya da hizmet satin alan ya da satin almak igin ikna
edilme ihtimali bulunan butun igletme ve Kkigilerdir. Bir isletmenin pazari

fertlerden veya diger isletmelerden meydana gelir.

Pazari olusturan kosullar soyle siralanabilir:
1. Belirli bir mal tarGnun gesgitlerine ya da birimlerine bir grup tuketici ya da

orgut ya da hem tuketici hemde 6rgut intiyac ve istek duymalidir.
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2. Grubu olusturanlar o mali satin alma yeteneg@ine sahip olmalidirlar. Satin
alma yeteneginin olmasi satin alma gucunun de olmasi demektir. Satin alma
gucu genellikle paradir. Bagka bir mal ya da hizmet de satin alma glcu
olarak kullanilabilir.

3. Grubu olusturanlar satin alma guglerini kullanmaya istekli olmahdir.

4. Grubu olugturan tuketiciler ya da orgutler mali satin almaya yetkili
olmalidirlar. Eger yetki olmazsa pazar olusmaz.

Bu kosullardan biri eksik olursa pazar olusmaz. Bir malin pazari sadece o

mali satin almakta olanlardan degil satin almalari umulanlardan da olusur.

Pazar Belirme

Her igletme girecegi pazar belirlemelidir. Bunun i¢in de Pazar analizi
yapmalidir. Pazar analizi yaparak pazarin ozellikleri ve buyukligu acgik ve
secik bicimde belirlenir. Sonrada pazarin timune mi yoksa bir bolumine mi
girileceqi kararlastirilir. Bagka bir deyisle hedef pazar segilir.

Bir pazarin bayukltgu ihtiyaci ve isteg@i olan, baskalarinin ilgi duyacagi
kaynaklara (satin alma gucune) sahip bulunan ve bu kaynaklari degisim igin
kargl tarafa vermeye istekli olan tuketicilerin ya da orgutlerin sayisina
baglidir. Pazarlamaci girecegi pazarin buyuklagunia tahmin etmek kestirmek
zorundadir.

Pazarlamaci ayrica pazarin o6zelliklerini de bilmelidir. Tlketici ve
orgutleri iyi tanimali, pazarin demografik, ekonomik, psikolojik, sosyolojik ve
yasal yapisini incelemelidir. Pazarlamacinin basarisi, pazari ne olgude bilip
bilmedigine ve pazarlama eylemlerini pazarin 6zelliklerine uygun bigimde

yurutlp yaratmedigine baglidir.

Pazarlamaci, yapacagi pazar analiziyle su sorulara cevap arar:

e Pazar var mi? S6z konusu mala ihtiyaci olan satin alam istegi olan bir
grup tuketici var mi?

e Varsa bu pazarlar nerededir?

e Pazarin ozellikleri nelerdir?
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e Pazari olusturan birimlerin, s6z konusu mali satin almalarini etkileyen,
ekonomik, psikolojik, sosyolojik ve yasal etkenler nelerdir?

Pazar analizinde yanitlanacak sorular sdyle duzenlenebilir:

e Pazarin satin almak istedigi nedir?

¢ Nicin satin alacaktir?

e Kim igin satin alacaktir?

e Nasil satin alacaktir?

¢ Ne zaman satin alacaktir?

e Nereden satin alacaktir?

Bu sorularin cevaplanmasi pazari niteliksel olarak tanimlar ancak
pazarin niceliksel olarak da tanimlanmasi gerekmektedir. Bunun igin var olan
kaynaklara bagvurularak tahminler yapilabilir. Tahminlerin basinda Pazar
potansiyeli gelir. Pazar potansiyeli, pazarlama eylemlerinin planlanmasinda
baslangic noktasi olur. Satis tahmini ise, isletmenin tim eylemlerinin(
batceleme, hammadde ve isgucu planlamasi, isletme buyuklugunun
belirlenmesi, fiziksel dagitim sisteminin olusturulmasi, fiyatlama, mal
gelistirme, satis cabalari vb.) 6rgutlenmesinde temel olur (Cemalcilar,
1988:33).

1.11.1. Pazar Tirleri

Pazar kavramini u¢ temel sinifa ayrilir:

1.11.1.1. Tuketici Pazar:

Tuketici pazarini kendisinin veya ailesinin ihtiyaglarini karsilamak
amaciyla mal ya da hizmet satin alan tuketiciler olusturur.
1.11.1.2. Endiistriyel Mal Pazar:

Endustriyel mal pazarini urettigi mal veya hizmetlerin Uretiminde
kullanmak veya bagkasina satmak amaciyla mal satin alan igletmeler

olustururlar.
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1.11.1.3. Uluslararasi Mal Pazari:

GUnumuzde artik igletmeler hizla gelisen haberlesme ve ulagtirma
sistemleri sayesinde milli hudutlari da asarak dinya piyasalariyla da irtibat
kurabilmekte ve Uretim kapasitelerini diinyanin baska bolgelerinde bulunan
insanlarin ve isletmelerin ihtiyaglarini karsilamak Uzere ayarlamaktadirlar.
Nasil ginumuzde insanlar tek baglarina yasamak yerine bagka insanlarla
karsilikh igbirligi yaparak yasamanin bir takim avantajlar sagladigini
dusunerek birbirleriyle igbirligi halinde yasamayi tercih ediyorlarsa, milletler
de bagka milletlerle bir ¢ok konuda isbirligine giderek ekonomik gugclerini
birlestirerek daha genig uretim ve satis imkanlarina kavusmanin yollarini
aramaya baslamislar ve bazi uluslar arasi teskilatlar ( Avrupa Toplulugu,
Karadeniz Ekonomik Toplulugu vb. ) kurmuslardir. iste bu uluslar arasi
piyasada yer alan firmalar ve kuruluslar da uluslar arasi mal pazarini
olusturmaktadirlar (Erturk, 1999:245).

1.11.2. Pazar Bolimleme

a. Tum Pazari Bolumleme

Tam pazari bolimlemede cgesitli etkenler goéz 6nunde bulundurulur. Bu
etkenler, tim pazari olusturan kisilerin, gruplarin ya da orgutlerin 6zellikleridir
(yer, yas, satin alma sikhidi, kullanis bicimi vb. )Bélimlemede gbze alinacak
etken, satin alanlarin ihtiyaglariyla ya da mala mala karsi gosterdikleri
davraniglariyla ilgili olmalidir. Ornegin; yas, yer vb. 6lgilebilir niteliklerdir
ayrica anket yoluyla niceliksel bilgiler ele gegirilebilir. Ancak sayisal olmaya
veriler de pazar etkilediginden goéz énune alinmalidir ( sosyolojik, psikolojik

davraniglar

b. Pazar Béliimlenirken Uyulmasi Gereken ilkeler

Bir pazari etkili bicimde bolumlemek, ¢ok az ya da ulasilamayacak
Pazar bolumleri olugturmamak igin su ilkeler benimsenir.
e Pazara sunulacak mala olan ihtiyag turdes ise pazari bolumlemeye gerek

yoktur.
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e Her belirlenen pazar bolumunde alicilarin ortak ihtiyag ve istekleri
belirlenmelidir.

e Her bolumun olgulebilir 6zellikleri olmalidir. Bagka deyigle pazari olusturan
birimleri etkileyen temel etkenler bulunup, kullaniimahdir.

e Her bolumde rakipler, rakiplerin gugleri ve uygulamalari belirlenmelidir.

e En azindan bir bélim, gelistirilip uygulanacak pazarlama karmasini karli
kilacak buyukltukte olmalidir.

e Her bolume belirli bir dagitim kanaliyla ulasilabilmelidir.

e Isletme sectigi pazar bolimine, belirli bir pazarlama karmasiyla
ulagabilmelidir; yasal ve sosyal engeller olmamalidir.

e Her pazar bolumunde basariyi etkileyecek bugunku ve gelecekteki
etkenler bilinmelidir.

e Her pazar bolumune hizmet saglayabilmek igin, igletmenin sahip oldugu
veya olmasi gerekli olanaklar ve yetenekler bilinmelidir.

e Bir Pazar sadece tek bir etkene gore boélimlenemez. Tum pazar ¢ok fazla
ortak degiskene gore bolumlenirse kuskusuz daha dogru olur. Rekabetin
siddetlenmesi ya da teknolojik gelismeler bir pazarin, 6zellikle ureticiler
pazari, tekrar tekrar bolunmesini gerekli kilabilir. Boylece girilecek yeni pazar
bdlumleri ortaya ¢ikar.

e Pazar bolumlemede kullanilan en basit yontem anket yontemidir.bu
yontemin yani sira kullanimi uzmanlik gerektiren korelasyon, regresyon gibi

yontemlerde mevcuttur.

1.11.3. Pazar Degerleme ve Satig Tahmini

Satis potansiyeli karlihgin bir gostergesidir. Segilen hedef pazar yeterli
Olclde satis potansiyeline sahip olmalidir. Var olan satig potansiyelinin ne
kadarini ele gegcirdigi ve bu oOlgude satisin yeterli olup olmayacagi
incelenmelidir.
Ele gegirilecek satis OlgUsuni daha dogrusu Pazar payl saptanirken
isletmenin hedefleri, kaynaklari ve yonetim yetenekleri géz éniine alinmalidir.

Satisin yeterli olup olmayacagini belirlemek icin de pazarlama karmasini ya
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da karmalarini gelistirmenin ve uygulamanin maliyeti ile hedeflenen karllik
g6z 6nune alinmalidir.
Satis potansiyeli : Satis potansiyeli bir isletmenin belirli bir zaman diliminde,
belirli bir mamulden satabilecegi miktardir.

isletmenin satis potansiyeli, Pazar veya piyasa potansiyelinden
endustri igindeki rekabetten ve igletmenin rakiplerine nispeten kendi
pazarlama ¢abalarinin yogunlugundan etkilenir. Endastri agisindan bir malin
umulan ya da beklenen satislarini gosteren potansiyel pazara karsilik, satis
potansiyeli bir igletmenin pazarda neyi basarabilecegini veya Pazar payi
beklentisini gosterir (Mucuk, 1997:119).
isletme satis tahmini : Bir isletmenin belirli dénemde belirli pazarlama
eylemleri duzeyinde gergeklestirebilecedi satis OlgclUsuni gosterir.satis
tahmini belirli pazarlama eylemleri dizeyinde gerceklesecek satig Olgusunu
verir.
isletmenin satis potansiyelini lgmede su iki ydntem kullanilir:
1. Bdlme yontemi: Belirli bir gelecek donem igin, genel ekonominin
tahmini yapilir. Satis potansiyeli bu ekonomik tahmine bakilarak kestirilir.
Boylece genel ekonomik kosullarin kapsamli (makro) bigiminde tahminiyle
baslanir ve belirli bir igletmenin belirli bir malin satis tahmini ile ¢alisma sona
erdirilir.
2. Toplama Yontemi: Once belirli cografi alanda, belirli bir dénemde,
umulan bir pazarlama biriminin s6z konusu maldan ne ol¢ude satin alacagi
tahmin edilir ve elde edilen sonug, o cografi alandaki umulan toplam Pazar
birimi sayisiyla ¢arpilir. Boylece, bir cografi alandaki satis potansiyeli tahmin
edilir. Sonra, bu tahmin isletmenin kapsamak istedigi oteki cografi alanlar

Uzerinde yapilir ve bdlge tahminlerinin toplami alinir (Cemalciilar, 1988:66).

Satis tahmininde kullanilan yontemler ise ;
3. Ust yoneticilerin yargilarina dayali tahmin : Bazen isletmenin satis
tahmini bir veya birka¢ yoneticinin sezgi ve tecrubesine dayali olarak, onlarin
gelecekteki satiglara iligkin dugunceleri alinarak yapilir. Hizlh ve ucuz

olmasina kargin bilimsel olmayan bir metottur. Gergekten saglam bilgilere ve
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gecerli Pazar faktorlerine dayali yillarin tecrtbesi ile desteklenen bir yonetici
gorusu tahmini yararlh olabilir. Fakat bu metotta sirf tecribe ve sezgi ile
hareket edilmesi nedeni ile, son tecrubenin etkisi asiri iyimser veya asiri
koétimser sonuca yol acgabilir. Ayrica sadece gecmis tecribe ile gelecegin
kargilastiriimasi da buyuk bir hata olur.

4. Anketler yoluyla satig tahmini : Tuketici tahmin anketi, satis glicu
tahmin anketi ve uzman tahmin anketi olmak Uzere uge ayrilir. TUketici
tahmin anketi, isletmelerin belirli donemlerde tlketicilere hangi tip mali satin
almak niyetinde olduklarini sorabilirler. Daha ¢ok tuketici sayisinin nispeten
az oldugu is kollarinda bu metot vyararl olur. Satis gucu tahmin anketi,
yoneticiler igletmenin satis glcund olusturan saticilara belirli bir donemde
kendi satis bdlgelerinde ne kadar satis beklediklerini sorarlar. Daha sonra bu
bolgesel satig tahminlerini birlestirerek gecici bir tahmin elde ederler. Bu
yontemin olumlu yonleri saticilari daha ¢ok galismaya motive edebilirler , tek
alandan basglayip ¢esitli alanlara daha sonra bdlgelere ve nihayet toplam
pazara daha kolay gecis saglanir. Ancak ¢ok iyimser ya da kotimser
tahminler yaniltici sonuglar dogurabilir ve satisgilar ¢ogu zaman ¢ok
vakitlerini aldigina inandiklari i¢in kagit ve yazim iglerini pek sevmezler ,
zaman alici nitelikteki satis tahmini , satis kadrosu bunu yeterli sekilde yerine
getirmez.Uzman tahmin anketi ise isletmelerin eksperlere basvurarak |,
eksper tahmin anketi yoluyla satig tahminlerinin hazirlanmasinda yardim
isteyebilirler. Bu eksperler Gniversite profesorleri veya ydnetim danismanlari,
reklam yoneticileri olabilir.

5. Zaman serileri analizi : isletmenin gecmis satig verilerini

kullanarak zaman iginde satis hacmindeki degisim kaliplarini kesfettigi bir
metottur. Bu metotta gcogu kez dort tip analiz yapilir. Bunlar mevsimlik faktér
analizi (haftalik veya aylik satig rakamlari incelenerek iklim ve tatil faaliyetleri
gibi mevsimlik satislarin isletmenin satiglarini nasil etkiledigi belirlenir.),
random faktor analizi (dizensiz satis degismelerini, tesadufi,
tekrarlanmayan, bir bdlgede elektriklerin kesilmesi , dogal afet gibi olaylarla,
aciklanmaya calisiimasidir.), trend analizi (toplam satis verilerini uzun bir

zaman diliminde inceleyerek bunlarin yillik olarak genellikle yikselme disme
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veya asagl yukari ayni dizeyde kalma egiliminde mi oldugunu belirler.),
donemsel analiz (satig rakamlar ¢ bes yillik satis donemlerinde incelenerek
, konjonkturel dalgalanmalarin tutarli ve belirli periyotlarda mi oldugunu
belirlemeye calisir) (Mucuk, 1997:122) .
6. Korelasyon analizi : Korelasyon teknikleri kullanilarak yapilan
analizde, genel olarak, ge¢cmisteki satiglar ile nufus, GSMH degiskenlerinin
biri ya da birkagi arasindaki iliski saptanmaya calisilir. iliski varsa regresyon
analizi ( gecmis satiglardaki degismeler ile s6z konusu degiskenlerdeki
degismeler arasindaki iligkilerin analizi ) yapilarak sonuca ulasilir.
7. Pazar testi : Belirli bir cografi alanda mal pazara sunulur ve alicilarin
satin alma davraniglari izlenir. Elde edilen verilere gore satiglar tahmin edilir.
Kimi igletmeler tek bir yontemi kullanarak satis tahmini yapmakla
yetinirler. Kimi isletmeler de, birka¢ yontemi ayni zamanda kullanarak satis
tahmini yaparlar. Ozellikle igletmenin pazarladi§i mal dizisi birbirinden farkli
ise ya da bir mal birbirinden farkli pazar bolumlerine sunuluyorsa, birden gok
yontemi kullanmak zorunlu olur. Ayrica kisa déonemli tahminler igin yeterli
olan yontemler uzun sureli tahminler icin yeterli olmaz. Bu durumda birkag
yontem bir arada kullanilabilir. Kimi zamanda, bir yontem kullanilarak yapilan
tahmin, oteki yontemlerden biri ya da birkagi kullanilarak yapilan tahminle

karsilagtinlir, boylece tahmin kontroll saglanir (Cemalcilar, 1988:67).

1.12. Ulusal ve Uluslar Arasi Alanlarda Hedef Pazarin  Secgimi

Pazarlamacinin ilk gorevi, girecedi pazari segcmektir. Baska deyigle,
mallarini sunacagi hedef pazari belirlemektedir. Cagdas pazarlamada belirli
bir malin tek bir pazari yoktur. Genel olarak tek bir isletme icin pazarlar ¢ok
bayuktir. Pazari olusturan tuketicilerin ve orgutlerin  hepsinin ihtiyag
duyduklari mallari tek bir igletme saglayamaz. Tuketicilerin sayisi gok ve tim
ulkeye yayilmis olabilir (Cemalcilar, 1988:55).

Hedef Pazar seciminde isletme iki nokta Uzerinde durmalidir. Birincisi
hangi pazar béliimleri veya boliimleri en blyik firsatlari sunmaktadir. ikincisi

ise hedef pazari ka¢ bolumde se¢gmelidir ?
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Pazar bolumunudn hangisinin en buyuk oldugu belirlenirken, isletmenin
amaglarini ve gugli yonlerini, rekabet durumunu , boélumun buayukluguna,
bldylime potansiyelini dagitim gereklerini, gerekli harcamalari, kar
potansiyelini firma imajini ve bir farkl Gstlinlik gelistirip bunu devam ettirip
ettiremeyecegini géz 6nidnde bulundurmalidir. Daha sonra hedef pazarin
secimi stratejilerine uygun olarak bir karar alinmalidir.

Ydntem sec¢iminde sunlar 6nem kazanir.

e Isletmenin kaynaklari (¢ok sinirli olup olmamasi)

e Malin 6zellikleri ( homojen, rakiplerle benzer olup olmamasi )

e Mamulin hayat seyrindeki 6nemi

e Pazarin yapisi ( tuketici intiyaclarinda benzerlik olup olmamasi)

e Rekabet durumu ( rakiplerin hangi stratejiyi izledikleri )

Kisacasl mal hizmet ya da dugstunce pazarlamak isteyen bir isletme ya
da oOrgut once pazari boliumlemeli ve bir Pazar boluminu hedef olarak
se¢meli, sonrada pazarlama eylemlerini sectigi Pazar bolumune yoneltmeli

daha dogrusu uygun bir pazarlama karmasi geligtirmelidir.

1.13. Dagitim
1.13.1. Dagitim Kanali Kavrami

Dagitim kanali, tuketicilerin belli ihtiyaglarini tatmin eden belli
Ozelliklere sahip mallardan en az bir tanesinin pazarlanmasi konusunda ilk
uretici ile kanalin her kademesinde yer alan diger pazarlama unitelerinden
her kanal kademesi icin belli pazarlama vasitalarini kullanan, en az bir tanesi
arasinda acgik veya gizli bir anlasma ile kurulan sosyoekonomik bir sistemdir
(Aksoy, 1990:2).

Dagitim kanalinin taniminda en fazla tartigilan nokta, hangi eylemlerin
kanal eylemleri oldugu, dolayisiyla hangi eylemleri yapan kurumlarin tanim
icine sokulmasi gerektigidir.

Mallen kanal tanimina girebilecek eylemleri su sekilde bolimlemistir.

a. Sahipligin aktariimasi ile ilgili eylemler
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b. Mallarin fiziksel hareketi ve depolanmasi ile ilgili eylemler

c. Haberlesme, finanslama, risk tagsima gibi bir dizi yardimci eylemler.

Kanali dar olarak tanimlayanlar sadece (a) sikkindaki 0zelligi
benimsemektedirler. Boylece kanaldaki kurumlar Uretici, toptanci ve
perakendeci olarak siniflandirilmistir. Tanimi ¢ok genisletmek isteyenler ise
(a), (b) ve (c) siklarini birlestirmektedirler (Kocamaz, 1988:11-12).

1.13.2. Dagitim Kanali Cesitleri

Dagitim kanallari, kanaldaki Uyeler arasinda mevcut iligkilerin sekline
gore cesitli siniflamalara tabi tutulur. Bu siniflamalarda kanal Gyeleri
arasindaki isbirliginin derecesi, kanaldaki yonetim - denetim iligkileri gibi
konular géz 6nune alinir. Dagitim kanallari, oncelikle daginik (geleneksel)

dagitim kanallari, batinlesmis (entegre olmus) kanallar olarak ikiye ayrilir.

1.13.2.1. Geleneksel Dagitim Kanallari:

Geleneksel dagitim kanallari, tim kanal Gyelerinin kuguk, ticari
iligkilerin  sUreksiz oldugu ve birbirlerini yatay ve dikey anlamda
etkileyemedikleri , tam rekabet kosullarinin yururlikte oldugu dagitim kanal

taradar.

1.13.2.2. Bitiunlesmis Dagitim Kanallar:

Butunlesmis dagitim kanali kavrami, bir kanal Uyesinin iligkide oldugu
diger kanal Uyelerinin yonetimlerini su veya bu sekilde etkilemek Uzere
basvurdugu degisik stratejiler veya birden fazla Uyenin aralarinda anlasarak

ayni amaglarla davranmasi olarak agiklanabilir.

1.13.3. Dagitim Kanalinda Butlinlesme
Dagitim kanalinda batinlesme, bir kanal Gyesinin iliskide oldugu diger kanal
dyelerinin yonetimlerini su veya bu oOlglude etkilemek Uzere basvurdugu
degisik stratejiler veya birden fazla Uyenin aralarinda anlasarak ayni

amaglarla davranmasi olarak agiklanabilir.
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Butunlesmis kanallarda gug¢ uygulamasi sonucu kanal liderligi kavrami
olusmus olup kurumlar tek bir yonetim altinda toplanirlar. Dagitim
kanallarinda batinlesme yatay buatinlesme ve dikey butunlesme olarak ikiye
ayrilir (Kocamaz, 1988:33).

1.13.3.1. Yatay Butiinlegsme:

Yatay butinlesme, ayni duzeydeki iki veya daha fazla kanal Uyesinin
birlesmesi durumudur. Kanal Uyesinin kendisi ile ayni mallari satmasi kosulu
yoktur. Ayrica bu uyeler “dagitici” kuruluglar olabildigi gibi “Uretici”
kuruluglarda olabilir. Yatay butinlesmede amag, pazardaki rekabet
kosullarini  kendi vyararlarina degistirmek, yani pazarda bir tar tekel

olusturmak, hi¢ degilse eksik rekabet kosullarini yaratmaktir.

1.13.3.2. Dikey Butiinlegme:

Dikey butinlesme, bir kanal Uyesinin kendinden 6nce veya sonra
gelen kanal Uyesini veya Uyelerini denetim ve ydnetimi altina almasi seklinde
olugsur. Dikey butunlegsme turli bigimlerde olugur. Bunlardan birincisi de
pazarlama iglevlerinin duzenlenmesi veya birka¢ firma tarafindan hazirlanan
programlar igerisinde olusturulmasi. Dikey batinlesmenin bu tirinde yonetim
stratejisi kanalini yoneten kanal liderinin iktisadi ve politik giict oraninda ve
yonunde olugsmaktadir. Butunlesmeyi olusturan firmalarin farkli hedefleri
olabildigi gibi, yetkilerini de bagimsiz olarak kullanabilmektedirler. Ancak
belirli hedeflerde resmi olmayan ve gikar temeline dayanan bir isbirligi s6z
konusudur. Dikey batlinlesmenin bu bigcimine “ydnetilen dikey pazarlama
sistemi” ad1 verilir.

Dikey butunlesmenin ikinci bicimide, bagimsiz igletmeler bir s6zlesme
yaparak aralarindaki isbirligi iliskisini yasal sekle sokarlar. Karar yetkisi dikey
batinlesmeyi saglayan kanal Uyesinde olmakla birlikte bUtinlesmeyi
olusturan Uyelerin onayi gerekir. Bu Uuyeler belirli ¢ikarlar saglayabilmek
ugruna bagimsizliklarindan bir dlgude ayrilmayi kabul etmis, kanal liderinin
gu¢ uygulamasi yasallasmis ve anlagsma ile saptanmigtir. “So6zlesmeli dikey

pazarlama sistemi” de denilen bu tlr dikey butinlesme toptancilarinin
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kurdugu gonulli kooperatiflerde, perakendecilerin kurdugu kooperatiflerde ve
bayilik drgutlerinde gorular.

Dikey butunlesmenin Uguncu seklinde degisik duzeydeki kanal
dyelerinin bu kanaldaki belirli bir Gye tarafindan satin alinip isletiimesi s6z
konusudur. “Dogrudan dagitim kanali” adi da verilen bu tur butinlesme
genellikle uretici firmanin kendi dagitim 6rgutini kurmasi halinde s6z konusu
olur. Bu durumda uretici firma toptanci veya perakendeci iglevlerini Gstlenmis
olmaktadir. Dikey buatlinlesmenin bu turinde satin alinan kanal Uyelerinin
bagimsizligi s6z konusu olmadigi gibi karar yetkisi ve amaglarin saptanmasi
da satin alinan isletmeye aittir.

Dikey butinlesme butunlesmeyi yapan kanal Uyesinin duzeyine goére
ileriye veya geriye dogru butinlesme seklinde iki ydnde olur. Bir
perakendecinin kanal lideri oldugu halde yapacadi toptanci ve hatta uretici
seklindeki butunlesme geriye dogru batinlesme adini alir. Bunun aksi
ureticinin toptanci ve perakendecilerle butlinlesmesidir ki buna ileriye dogru
batinlesme denir. Bir toptanci ise hem ileriye hem geriye dogru bitlinlesme
yapabilir (Kocamaz, 1988:359).

1.14. Satis Rekabet Olanaklari ve Satis Fiyatlari

Mali ve teknik degerlendirme raporlarinin girdi olarak kullanilacagi
satis fiyatlari ve kosullari bu bélimde belirlenir. Satis fiyati ve satis kosullari
verilirken yapilacak yatinm turd ve duretilecek Urunun oOzellikleri dikkate
alinmalidir. Sektore ilk defa giren bir firmanin rekabetgi olabilmesinin temel
kosullarindan birisi saglayabilecegi fiyat ve vade avantajlaridir. Ancak,
piyasadaki ikame Urlnlerine goére ¢ok 6nemli teknolojik yenilikler ve/veya
dayaniklilik unsuru igeren bir Urinde ise asil rekabet reklam ve promosyona
dayanabilir. Buradaki kesisme noktasini belirleyecek olan; ekonomist
uzmanin piyasa, urun, yatirim, reklam, rakip urtnler bilesenlerini dikkate

alarak kullanacagi “uzmanlik gorusu” dur.
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1.15. Fiyat

Fiyat batinOyle tim yasamimizi kusatmis son derece aktif bir
kavramdir.Dar anlamda fiyat,bir Grin ya da hizmetin elde edilmesi ya da
kullanilmasi sonucu elde edilen yararlar igin tuketicilere mubadele ettikleri
degerlerin toplamidir.Fiyat degeri yansitir.Fiyatlandirma hem ekonomi hemde
isletme icin dnemlidir.Ekonomide bu mekanizma,alternatif kullanimlar
arasinda kaynaklarin tahsis edilmesinde kullanilir.isletmede ise,fiyat kar

yaratmak igin bir temeldir.

1.15.1. Fiyatin Onemi

Fiyat,tlketici tercihlerini etkileyen en énemli faktordir.Fiyat pazarlama
karmasinin gelir getiren tek elemanidir.Diger karma elemanlari ise maliyet
icerir.Fiyat ayni zamanda pazarlama karmasinin en esnek elemanidir.Uriin
ya da dagitim kanalindan farkli olarak,son derece hizli  bir sekilde
degisebilir Ayni  zamanda,fiyatlandirma ve fiyat rekabeti pazarlama
yetkililerinin en ¢ok karsilastiklari sorunlardan birisidir.Bu dogrultuda fiyatin
olusturulmasinda ve fiyatlandirma ile ilgili kararlarin veriimesinde isletme

amaclari dikkate alinmahdir.

1.15.2. Fiyatlamada Go6zonuine Alinacak Faktorler

Fiyat hem igletme i¢i etkenlerden hem de dis ¢evre faktorlerinden etkilenir.

isletme ici faktorler: isletme digi faktorler:
-Pazarlama amaclari -Pazarin yapisi
-Pazarlama karmasi -Rekabet
-Maliyetler

-Diger cevresel faktorler(ekonomi,aracilar,yasalar)
-Makro gevre faktorleri (Tenekecioglu, 2001:207-209)
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Her isletme yoOneticisi,alacag fiyat kararlarinin isletme hedefleriyle ne
dlcliide uyusabilecegini énceden kestirmek zorundadir.isletme ydneticilerinin
benimseyip kabul ettikleri isletme amaclari ne kadar degisikse;fiyatlama
amaglari da o kadar degisik olacaktir.Bir fiyatlama kararinda genellikle su
amaclar gozetilir:
1-Satis hacmi maksimizasyonu
2-Hedeflenen pazar payini elde etmek
3-Kar maksimizasyonu
4-Yatirnm orani uzerinden belirli bir geri donus orani saglama
5-Nakit akigini maksimum yapma
6-Rekabeti karsilamak ya da dnlemek
7-Pazardaki fiyati tayin etmek
8-Oteki mallari desteklemek

9-imaj yaratmak (islamoglu, 1992:302)

1.15.3. Fiyat Politikasi

Uriniin fiyatlandirimasini etkileyen iki temel bilesen (parga) Uriin
fiyatlari ve satistaki rekabettir.Bir urini Uretim,fiyatinin altinda satmak
karsizdir ve karsilastirilabilir bir mal igin sunulan (6nerilen) fiyattan daha
yuksek bir fiyata satilamaz.Ayrica, diger degiskenler de fiyatlandirmayi
etkiler.

Sirket politikasi,yeni Urun cizgileri (dizileri) Uzerinde ya da yatirmlar
Uzerinde kesin donuste minumum kar elde edebilir veya satinalmalarda
indirim yapilabilir.ayrica, kiguk firmalarin zarar gérme tehlikesini azaltmak
icin Urdn fiyat rekabetini sirdirmek adina genellikle hikimet israriyla girimler
yapilmistir.Bu yuzden fiyat belirleme kararlari pazarlama teskilatinin yasal
boluma tarafindan tekrar gbzden gegirilir.

Mamulin fiyati belirlenirken belli bagh su politikalar uygulanir:
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1.15.3.1. Tek Fiyat Politikasi:

Bu politika geregi belirli mallar butin musterilere ayni fiyattan
satilir.Muasterilere aldiklari mal miktari g6z 6éntinde bulundurularak herhangi
bir indirim yapilmaz.Parekende satis yapan isletmelerde mallarin fiyatlari
etiketle Uzerlerine yapistirilmigtir.Bunlarin degistiriimesi mumkian dedgildir.Az
gelismis ulkelerde tlketiciler pazarlik yapmaya aligskin oldugu icin bu sistem
¢cok gecerli olmaz.Bazen de tek fiyat uygulanmakla beraber belirli miktarlarda
alig veris yapan musterilere belli bir miktar indirim uygulanir.Eger ayni mallari
satan rakip isletmeler daha dusuk fiyat uygulamaya baglamiglarsa uygulanan
fiyatlari belirli Olgllerde dusurerek isletmenin mallarina kargi mevcut talebi

muhafaza etmek gerekir.

1.15.3.2. Ozel Fiyatlar:

isletmeler belirli bir sinifa giren mallari énceden belirledigi fiyat
Uzerinden satar.Ornegin; bayan giysilerini 3 fiyat diliminde gruplar. Bu
fiyatlarin disindaki mallarin tlketicilerine hitap edilmez,sadece bu U¢ cesit
maldan stok bulundurulur.Bu uygulamada hedef musteriler,istedikleri mallari
kolayca secebilirler.Reklami ¢gok daha basittir. Ancak gercek musterilere cazip
gelecek fiyati belirlemek kolay degildir.

1.15.3.3. Kalanh Fiyatlar:

Satilan  mallar,yuvarlak fiyat yerine kalanh(kusurath) fiyatla
satilirlar.Boylece hususi olarak daha ucuz oldugu hissini uyandirirlar.100 000
YTL yerine 98 000 YTL gibi.

1.15.3.4. Zararina Satiglar:

Bu politikanin esas amaci magazaya daha ¢ok musteri ¢gekmek
icin,muUsterilerce ¢ok sik kullanilan ve fiyati iyi bilinen mallarin fiyatlarinda
maliyete kadar,hatta bazen zarar edilecek sekilde indirim yapilarak
magazalarda satillan ve gergek fiyatlari musteriler tarafindan iyi bilinmeyen

mallarin da bu magazada c¢ok ucuz satildigi duygusu uyandiriimak
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istenmesidir.Fiyati musteriler tarafindan bilinen mallarin satistan zarar diger
fiyati bilinmeyen mallarin fiyatlarinin yeniden belirlenmesi sirasinda telafi
edilir (Cemalcilar ve digerleri, 1993:174-175).

1.15.4. Fiyatlama Yontemleri ve Suregleri

Fiyatlama sureci alti asamadan olusur.Bunlar;

1-Fiyat ve talep iligkilerini anlamak igin pazari analiz etmek

2-Fiyatin alt ve Ust limitlerini belirlemek igin kisitlari tanimlamak

3-Tum stratejik amaglara ulasmak igin hedefleri belirlemek

4-Muhtemel fiyat yelpazesini tanimlamak i¢in kar potansiyelini analiz etmek
5-Muhtemel fiyat yelpazesi i¢cindeki baslangig fiyatini belirlemek

6-Dinamik pazar kosullarina karsilik verebilecek duzenlemeleri yapmak

isletmenin belirledigi fiyat,herhangi bir talep diizeyinde bir ucunda
yuksek kar diger wucunda ise dusuk karin yer aldigi bir eksen
uzerindedir.Maliyetler fiyatlarin belirlenmesinde tabani,tiketici algilamalari
ise tavani olusturmaktadir.isletme iki u¢ arasinda en iyi fiyati belirlemek
icin,rakiplerinin fiyatlarini ve isletme igi ve digi tum faktorleri g6z 6nune almak
zorundadir.Uygulanmasi en kolay fiyatlandirma yontemi maliyet arti

yontemidir.

1.15.4.1. Maliyeti Temel Alan Fiyatlama

En basit fiyatlandirma yontemi maliyet arti yontemidir.Bu yonteme
goére fiyat,Uretim maliyetlerine standart bir kar oraninin belirlenmesiyle
bulunur.Ornek olarak;insaat sirketleri yaptiklari binalarin fiyatlarini,toplam
proje maliyetine belirli bir oranda kar ekleyerek bu yonteme gore tesbit
ederler.

Ayni sekilde,kimi zaman bazi saticilar,is anlagsmasi yaparken
artnlerinin ~ fiyatini  maliyetlere standart bir kar orani ekleyerek
belirleyeceklerini ifade ederler.Maliyet arti yonteminde fiyatlarin nasil

belirlendigini agagidaki gibi gostermek mumkundar:
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Birim Maliyet = Degisken Maliyet + (Sabit Maliyet/Satilan Miktar)

Fiyat =Birim Maliyet / 1- istenen Kar Orani

Fiyatlarin belirlenmesinde standart bir kar orani kullanmanin yararh
olup olmayacagi dusundldugunde,bu yontemin isletmelere kolayliginin
disinda pek bir yarar saglamadigini séylemek mumkindur.Ancak hala daha
pek ¢ok isletme tarafindan bu yontem kullaniimaktadir.

Diger bir maliyet yonelimli fiyatlandirma yaklagimi,bagabas analizi ya
da bir diger deyisle hedef kari esas alan fiyatlandirmadir.Bu yontemde firma
basabas noktasindaki ya da hedef karin gergeklestigi noktadaki fiyat
belirlemeye c¢alisir. Hedef fiyatlandirma yontemi,6zellikle otomobillerinin
fiyatlarini yatinmlarinin %15 ile %Z20’si arasinda kara ulasacak sekilde

belirleyen General Motors tarafindan kullaniimaktadir.

Basabas Noktasi = Sabit Maliyet / ( Fiyat- Ortalama Degisken Maliyet)

1.15.4.2. Pazari Temel Alan Maliyetleme

GUunumuzde  qittikce artan  sayidaki igletmeler fiyatlarini
belirlerken,alicilarin trune iligkin algilarini temel almaktadirlar.Pazara dayali
fiyatlandirma icin temel kriter olarak,maliyetler yerine alicilarin degere iligkin
algilari kullanilir.Pazara dayali fiyatlandirmada,pazarlamaci fiyati belirledikten
sonra urunu ve pazarlama programini olusturmaz.Bu yontemde fiyat,diger
pazarlama degiskenleriyle birlikte ele alinir.

Pazari temel alan fiyatlandirma,maliyete dayali fiyatlandirmadaki
sireci tersine cevirmektedir.isletme hedef fiyatlarini,musterilerin  Griintin
degerine iliskin algilarina gore belirlenmektedir.Hedef deger ve fiyatlar,irin
tasarimini ve hangi maliyetlerin olusacagini yénlendiren faktorlerdir.Sonug
olarak fiyatlama, musteri ihtiyaglarinin ve deger algilarinin analiz edilmesiyle

baslar ve fiyatlar tuketicinin algiladigi  degerlerle kargilastirilarak
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belirlenir.Pazari temel alan fiyatlandirmayi kullanan isletme,farkli rekabetgi
sunumlarda alicilarin  hangi degerleri gozonune aldigini  belirlemek

zorundadir.Bununla beraber algilanan degerleri 6lgmek gugtir.

1.15.4.3. Rekabeti Temel Alan Maliyetleme

Tuketiciler,rakiplerin benzer Uranler igin belirledikleri fiyatlarda,trin
degerlerine iliskin yargilarini temel alirlar.Burada iki tlr rekabete dayali
fiyatlandirma yonteminden bahsetmek mumkundur:

-Fiyat Liderini izleme:Bu yéntemde isletme,kendi maliyet ya da talebini géz
onunde bulundurmaksizin buyuk olgtude rakiplerinin fiyatlarini temel alarak
fiyat belirlemeye c¢alisir.Bu yontemde,klguk firmalar genellikle firma liderini
izlemektedirler.Bu igletmeler fiyatlarini,pazar lideri durumundaki igletmelere
gore belirler.

-Kapali Zarf Usulii ile Fiyat Verme:Bu yontem,firmalar gesitli isler icin teklif
verdiklerinde,bir diger deyigle ihalelere katildiklarinda da kullanilabilir.Firma
kendi maliyet ya da talebinden ziyade rakiplerin fiyat konusundaki
duguncelerini temel aldiginda kapali zarf usulu ile fiyat vermeyi kullanir
(Tenekecioglu, 2001:210-213).

1.15.5. Fiyat Farkhilagtiriimasi

Fiyat farkhlastiriimasi kavrami genellikle tiketici tGzerinde olumlu bir
tepkiye sebep olmaz.Hi¢ kimse ayni mala baskasindan farkl fiyat 6demeyi
kabul etmez.Ancak igsletmeler degisik sebeplerle degisik sekilde fiyat
farklilastirmasina  gitmek  durumundadir.isletmeler  genellikle  fiyat
farkhlastirmasini,bolgelere gére,zamana goreve musteriye gore yaparlar.Bu
sayllanlar disinda iskontolar da gercek bir fiyat farklilagtirmasidir.Simdi

bunlari sirasiyla gorelim;

1.15.5.1. Bolgelere Gore Fiyat Farklilagtiriimasi
Bir igletmenin fiyatlari bolgelere gore farkli bir gekilde tespit

edilebilir.Bir isletmenin bolgeler arasinda fiyat farklilagtirmasinin esas sebebi
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cesitli bolgelerdeki ortalama gelir ve marjinal gelir egrilerinin birbirinden farkli
olmasidir.Ortalama ve marjinal gelir egrileri de talebin bir gérintusu seklinde
ortaya ciktigindan,fiyat farklilagtirimasina degisik bolgelerin piyasalarinda
talebin farkli sekilde bulunmasi sebep olur.Bir érnek vermek gerekirse bir
ulkenin A bolgesinde talep yuksek, B bolgesinde talep dusuk ise talebin daha
yuksek oldugu A bolgesinde daha yuksek fiyatla,talebin dusuk oldugu B
bdlgesinde de daha dusuk fiyatla mal satilir. Ancak farkli fiyatla satilan mallar
bir miktar ambalaj,kalite ve sekil yoninden birbirinden farkli olur.Fakat
bdlgeler arasinda ulasim masraflarinin farklihgr sebebiyle farkh satilan

mallarda fiyat farklilagtiriimasi s6z konusu degildir.

1.15.5.2. Zamana Gore Fiyat Farklilagtiriimasi

isletmeler zamana gére de birbirinden farkh  bir fiyat
uygulamaktadirlar.Bunlara 6rnek olarak oteller ve havayolu sirketleri talebin
dusuk oldugu kis aylarinda daha dusuk fiyat uygulayarak talep yaratmaya
cahigirlar.Yine bir cok magazalar mallarinin blyuk kismini mevsim boyunca
yuksek fiyattan sattiktan sonra ellerinde kalan mallari modasi gegmemesi igin
daha dusuk fiyatlarla satarlar.Bu durum daha gok modaya iligkin giyimle ilgili
mallar igin s6z konusudur.Endustri mallarinda bdyle bir olaya
rastlanmaz.Yine Fransa’da evlere takilan 6zel sayaclar sayesinde,elektrik
talebinin fazla oldugu 15:00-21:00 saatleri arasinda yuUksek tarife, bunun

disindaki saatlerde de disuk tarife uygulanmaktadir.

1.15.5.3. Musteriye Gore Fiyat Farkhlastiriimasi

Ozellikle hizmet isletmeleri Grettikleri hizmetleri musterilere degisik
fiyatla satmaktadir.Bazi igsletmeler daha fazla fiyat 6demeye musait bir gelir
dizeyine sahip olduklarindan satilan hizmetler igin, balkon,loca,l.sinif,ll.sinif
gibi farkli sekillerde birbirinden biraz daha tanzim ve kalite farkiyla sunularak
piyasa fiyatinin Uzerinde bir fiyat belirler.Yine diger tiketim mallari da
isletmeler tarafindan kalite,ambalaj,sekil ve kullanim bakimindan birbirinden
farkli fiyatlara satilir.Mallarin arasindaki fiyat farki gercekte kalite ve maliyet

farklarindan ¢ok daha fazladir.Ancak yine de bdyle bir durum bu mallari alan
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tuketiciler arasinda bir tepki ve huzursuzluga sebep olmazlar.Zira musteri

fiyat farkini malin ve hizmetin kalitesinin degisik olmasina baglar.

1.15.5.4. iskontolar

Gergekte iskontolar da bir fiyat farklilastiriimasi olayidir.Daha ziyade
uretici isletmelerle, bu mallari tuketicilere ulastiran araci isletmeler arasinda
olur.Belirli miktarin Gzerinde alim yapan musterilere dnceden belirlenen bir
oranda iskonto yapilir (Tenker, 1969:133-143).

1.16. Satig Cabalar

Pazarlamanin temel go6revi, mallarin (hizmetlerin,distncelerin)
degigimini kolaylastirmak  ve  degisimini saglamaktir.Degisiminini
kolaylagtirmak icin gesitli eylemler yapilir.Sonugta, degisim ya gergeklesir ya
da gergeklesmez.Degisim gerceklesirse, degisime konu olan malin sahipligi,
degisimin taraflarindan biri olan kisi ya da érgutten, 6teki taraf olan kisiye ya
da oOrgute gecmis olur.Boylece degisimde sonuca ulasiimig, degisim
saglanmis demektir.

Degisimin temel kosullarindan biri, taraflarin konusup gorusmeleridir;
bagka deyigle aralarinda iletisim kurmalaridir.Ancak, s6z konusu iletigim,
sadece bilgi alig-verisi anlaminda degildir.Ozellikle, degisimin taraflarindan
biri, 6teki tarafa gore degisimi saglamak igin ¢ok daha istekli ve hareketli
olabilir.Bunun i¢in de bilgi vermenin yanisira, karsi tarafi isteklendirmeye,
inandirmaya, etkilemeye, zorlamaya, hatta kandirmaya calisir.

Bu durumda, degisimi kolaylastirmak icin gesgitli eylemler yapildigi gibi,
ayni zamanda, degisimde olumlu sonucu saglamak igin ¢esgitli cabalarin

yapilmasi da s6zkonusu olur.
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1.16.1. Satis Cabalari Kavrami

Fiziksel mallarin ve hizmetlerin degisiminde, degisimin saglanmasi,
malin
ya da hizmetin satiimasi-satisinin gerceklesmesi demektir.Daguncelerin
pazarlanmasinda ise, degisimin saglanmasi, karsi tarafin degisiminin
konusuna karsl olumlu davranis gostermesi anlamindadir-oy verme,
disunceyi benimseme, Uye olma v.b.

Bir malin ya da bir dizi malin degisimini kolaylastirmak ve saglamak
icin, mal,dagitim ve fiyatla ilgili eylemler yapildiktan sonra, satig ¢abalarina
gelinir.Satis cabalar yapiimakla “dogru” bir malin “dogru”bigcimde
fiyatlanarak, “dogru” yerlerde satisa sunuldugu tuketicilere érgutlere bildirilir,
ayni zamanda tuketicilerin tutum ve davranislari etkiienmeye calisilir.

Boylece, bu yolda c¢esitli c¢abalar yapilarak, malin degisimi
saglanir,daha dogrusu mal satilir. Degisimi kolaylastirmak ve saglamak igin
dogrudan vyapilan satis ¢abalari, 6nceden belirlenen (segilen) pazar
birimlerine (tuketicilere ya/ ya da orgutlere) yoneltilir.

Ayrica,dolayli  satis c¢abalari da yapilir.Bu tur cabalar,
yatirimcilara,kamu kurumlarina, tim topluma yoneltilir.
isletmenin (6rgutin ) mallariyla ilgili satis ¢abalari sézkonusu oldugu gibi
isletmenin kendisiyle ilgili de olabilir.

Yeni bir mal pazara surulduginde malin pazarda tutunmasi igin satig
cabalari yapilirrMal pazarda benimsendikten sonra da satis c¢abalar
surdurdlir.Ya ulasilan satiglarin pazar payini korumak ya da satiglar
artirmak icin satis c¢abalari yapilir.Satis ¢abalari, rekebetin olmadigi
pazarlarda daha ¢ok bilgi verici yapida olur.Rekabetin oldugu pazarlarda ise,
genellikle etkileyici, inandirici, zorlayici yapidadir.

Kuskusuz, fiyat, satisi gerceklestirmede ¢ok dnemli bir etkendir ve gok
etkili bir rekabet aracidir.Dolayisiyla fiyat da bir satis ¢abasidir.Ancak,burada
fiyatin disindaki satis gabalari s6zkonusu edilecektir.

Satis c¢abalar bilgi alig-verisini gerektirdigine gore, satig cabalari

pazarlama iletisimi olarak da adlandirmamiz mimkindur.ister satis ¢abalari,
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ister pazarlama iletisimi densin, bir isletmenin Urettigi mallari satmak igin
surdurece@i cabalar, zorunlu c¢abalardir.Satis c¢abalari yapilmazsa, satis
kendiliginden gerceklesemez, dolayisiyla pazarlama karmasinin oOteki
elemanlariyla ilgili caligsmalar ve harcamalar bosa gider.Ayrica satis ¢abalari
elegtiriye aciktir, pahalidir ve yasalarin denetimi altindadir.

Satis c¢abalari toplumun geleneklerine, goreneklerine ve kaltur
yapisina da uygun olmalidir.Teknoloji, satis ¢abalarina yardimci oldugu gibi,
sinirlayici da olur.Ulastirma ve basin-yayin araglarindaki gelismeler, yazi ve
resim baski tekniklerindeki gelismeler, c¢abalari kolaylastirir ve daha etkili
kilar.Tm bu nedenlerle, satis c¢abalari ya da pazarlama iletisimi,
pazarlamacinin en oOnemli gorevlerinden biridir.Bu gobrev en iyi bigimde
planlanmali, plan uygulanmali ve gerekli denetim yapilmalidir.Baska bir
deyisle, etkili bir satis c¢abalari karmasi ya da iletisim karmasi
olusturulmahdir.

En genel tanimiyla, satis c¢abalari, malin degisimini (mubadelesini)

gerceklestirmeye yonelik cabalardir.

1.16.2. Satis Cabalarinin Turleri

Tuketicilerle ( ya da gruplarla, orgutlerle) iletisimi saglamakigin turlt
satis c¢abalari yontemleri kullanilir.Yani satis c¢abalari karmasi tarld
yontemlerden olusur.Baslica yontemler:
1-Reklam
2-Kisisel Satis
3-Oteki Satis Cabalari

1.16.2.1. Reklam

Pazarlamaci tarafindan belirli bir pazari olusturan birimlere yoneltilen,

kisisel olmayan ve Ucreti 6denen satis ¢abasidir.
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Reklam, gazete ve dergilerde basil iletiler (bilgiler, mesajlar) yayimlama;
radyo ve TV ile iletiler yayimlama; tluketicilere mektupla basili yazilar
gobnderme, v.b. gabalardan olusur.

Reklam ile kisisel satig arasindaki temel ayrilik, reklamda, reklami
sunan bir kisinin olmamasidir.Ozellikle iletisim araclari gelistikten sonra
reklam ¢ok 6nem kazanmistir (Cemalcilar, 1996:202).

Amag ve hitap ettigi kitlenin 6zelliklerine gore reklamlari siniflandirmak

mumkundur.Amaclara yonelik iki temel reklam tlrG vardir:
1-Mamul Reklami
2-Kurumsal Reklam
Mamul reklamlarinda t¢ ana yon vardir:
1-Oncllik  Edici  Reklamlar:  Bu reklamlarin  amaci ilk talebi
yaratmaktir.Burada belirli bir marka veya igletmeden ¢ok pazara ilk olarak
surtilen mamulin tanitiimasina c¢alisilir.Baska bir deyisle; bu tur reklamlar
mamulin hayat seyrinin basinda yapilir.
2-Rekabet Amaci Guden Reklamlar:Rekabet edici reklamlarin amaci, genel
bir mamul grubundan c¢ok, belirli bir marka malin secilmesinde tuketici
taleplerini sekillendirmek ve harekete gecirmektir.Rekabet edici reklamin en
uygun zamani, mamulin hayat seyrinde pazar gelismesi ve pazar
olgunlagsmasi dénemleridir.
3-Hatirlatici  Reklamlar: Hatirlatici reklamlarin amaci, pazarin mamule
doydugu, satiglarin azalmaya yuz tuttugu donemde satiglari yeni bastan
canlandiracak sekilde talepleri sekillendirmeye ve rekabete gecirmeye
yonelik olmalaridir.Burada butin amag; malin markasinin ve varliginin
tuketicinin zihninden silinmesini 6nlemektir.
Kurumsal reklamlardan beklenen, alicida isletmeye kargi olumlu bir tutum
yaratmaktir.Boylece, alicida igletmeye karsi bir prestij, Uretilen mamulin
markasiyla, kalitesiyle isletme arasinda olumlu bir iligki yaratiimaya
cahsihir.Mamulin arkasindan igletmenin olumlu bir havasini yaratmak satis
hacmini arttirmada dnemli bir faktordar (Uraz, 1978:188-189).
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Reklamin baslica ustuinlukleri:

-Kamuya acik bir iletisim aracidir.Bu yapisiyla reklam, mala bir yasallik
kazandirir.Alicilarin satin alma guduleri kamuca izlenebilir.

-Yaygin bir aractir.ileti tekrar edilebilir. Rakiplerin iletileri de algilanip
kargilastirma yapilabilir.

-Basim, ses ve renk sanati kullanilarak isletme ve mallar ¢ekici duruma
sokulabilir.

Reklam, agik, yaygin ve anlamli bir c¢abadir; ama, Kkisisel satisin
zorlayicihgina sahip degildir.Reklami izleyenler, dikkat etmek ya da karsilik
vermek zorunlulugu duymazlar. Reklam, tek yonludur, kargilikli konugsma

yoktur; bu nedenle, daha gugll ve daha az esnektir.

1.16.2.2. Kisisel Satis

Pazarlama orgutinun (isletmenin) gorevlisi ile var olan ya da umulan
aracilarin arasinda dogrudan ve s6zlU satis ¢cabasidir.

Umulan alicillar ile kargilikli  gorusmeler vyapilarak satigin
gergeklestiriimesine caligilir. Ureticinin satis gorevlisi perakendeciyi ya da
sanayiciyi (aliclyr) goérmeye gittiginde kigisel satis sdzkonusu olur. Tezgahta
satis ve telefonla satis da bu satis turt kapsamina sokulabilir.

Kisisel satis en eski satis cabasi tlrudir, degisim ilk ortaya
ciktigindan beri uygulanir. Kigisel satisin baslica tUstunlukler:

-iki ya da daha cok kisi arasinda canli, ivedi ve dogrudan iliski kurulur. iki
taraf birbirinin 6zelliklerini, ihtiyacglarini ve isteklerini yakindan izleyip, esnek
bicimde davranabilir.
-Satis iliskisi yaninda arkadaslik iliskisi de gelisebilir; dolayisiyla, olumlu bir
satig ortami yaratilr.
-Alici, satis gorevlisinin ¢abasi kargisinda satin alma zorunlulugu duyabilir.
-Satis gorevlisi gerekli bilgileri kolaylikla toplayabilir.

Bu yonleriyle kisisel satig basili reklamlari okumaktan ve TV

reklamlarini izlemekten daha etkindir. Ama mala ve aliciya bagh olarak pahali
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olabilir.Kigisel satigsta kugkusuz, en ¢ok kullanilan iletisim bicimi dildir

(konugsma ve yazma).

1.16.2.3. Oteki Satis Gabalari

Kisisel satis ve reklamin diginda kalan satis gabalaridir. Tuketicileri
satin almaya o6zendirmek ve aracilarin iglevlerini daha etkin kilmak igin
yapilan her tarli ¢abalardir; vitrin dizenleme, sergileme, gosteri, kupon
yayinlama, yarisma duzenleme v.b.Fiyat indirimi, satig¢ilara prim verme gibi
cabalar da oOteki satis cabalari arasinda sayilabilir.Bu tur cabalar satis
promosyonlari diye bilinir.

Sozkonusu satis g¢abalarinin baglica Ustlinligu sudur:Bu cabalarla,
tuketicilerin dikkatleri belirli mallara cekilir. TUketiciye 0zel bir satis durumu
elde etmek olanagina sahip oldugu,bu olanagi bir daha ele gecgiremeyecegi
soylenir.

Ancak, bu tir ¢abalar, malini satmak icin isletmenin ¢ok hevesli oldugu
izlenimini yaratabilir.Cok sik ve dikkatsizce kullanilirsa, malin niteligine ve
fiyatina iligkin kuskular uyandirabilir.

Basim ve yayim araglarindan, bir isletme ya da bir mal haber olarak
kamuya sunuldugunda bir tir satis ¢abasindan sz edilebilir.Yayim araci
kendi istegiyle izleyicilerine haberi ulastirir.isletmenin kendi disinda olusan
bu reklam, isletmenin satiglarini olumlu yonde etkileyebilir.Bu tur reklama
tuketiciler daha ¢ok inanirlar.Ayrica satisgilardan ve reklamlardan
kaganlara ulasmak igin etkin bir cabadir.

Bu tdr iletisimin etkisini géren pazarlamacilar igletmelerine ve mallarina
iliskin haberleri dolayli yollardan yayinlatma ¢abasina girerler.Bu uygulamaya
bir tur reklam, daha dogrusu, bagimsiz reklam gozuyle bakilabilir.

Bu arada,malin ambalaji da bir satis ¢abasi  olarak
gorulebilir. TUketicilerin dikkatini gekecek ve onlari isteklendirecek bigim, renk

ve dizayn kullanilabilir (Cemalcilar, 1988:203).
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1.16.3. Satis Cabalarinin Amaci ve Satis Cabasi Turinun Se¢imi

Yukarida da deginildigi gibi, satiglari arttirma ¢abalarinin temel amaci,
isletmenin kendisi ve pazarlama karmasi hakkinda hedef musterilerine;
- Bilgi vermek
- Onlari ikna etmek
- Hatirlatmada bulunmaktir.

Bdyle bir amaca ulasma da basari, birden ¢ok haberlesme olanaklariyla
muhtemel musterilerle iliski kurmaya baglidir.Saglanacak haberlesme
olanaklariyla yapilacak ig, isletmenin kendisine ve malina karsi;

- Alicini dikkatini cekmek,
- Ondailgi yaratmak,

- Arzu dogurmak,

- Hareket saglamaktir.

Ekonomik terimle g¢abadan (tesvik) beklenen, isletmenin malina karsi
olan talebin, egrisinin yerini ve egimini degistirmektir (Uraz, 1978:167).

Gergekte satis cabalariyla uzun sdreli bir amaca ulasmak
istenir.TUketicileri etkileyerek mallari-hizmetleri, dugunceleri-benimsemeleri
saglanmaya caligilir.

Yeni pazara surulen bir mal, c¢esiti asamalardan gegilerek
benimsenir.Bu nedenle, benimseme ¢cok asamali bir strectir.Mal benimseme
sureci su agamalardan olusur:
1-Haberdar olma
2-iigi duyma
3-Degerleme
4-Deneme
5-Benimseme

Birinci asamada umulan tdketiciler, malin var oldugundan haberli
olurlar. Ancak, malla ilgili bilgileri yeterli degildir.Kendiliklerinden daha ¢ok
bilgi elde etmeye de pek c¢alismazlar. Eger, yonlendirilirler ya da

isteklendirilirlerse, ikinci agsamaya gecerker, mala ilgi duyarlar.
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Malin 6zellikleri, kullanis yeri ve bigimi, Ustlin ve sakincali yonleri, fiati,
satis yeri, v.b. konularda bilgi toplarlar. Uglincli agsamada, malin belirli bir
ihtiyaclarina ve isteklerine uygun olup olmadigina iliskin bir degderleme
yaparlar. Eger bu konuda olumlu bir sonuca ulagilirsa, mali denemek isterler.
Bunun igin de mali denemek igin satin alirlar. Eger mal ¢ok pahali ise ya da
mall bulamazlarsa, satin alip deneyemeyecekleri igin, benimseme de
gerceklesmez. Parasiz ornek dagitarak tlketicilerin mali denemeleri
saglanabilir. Ya da tuketici mali baskasindan 6ding¢ alarak deneyebilir.
Deneme olumlu gecgerse, mal benimsenir.

Mali benimseme surecine giren bir tuketicinin, sonugta mali kesinlikle
benimseyecegdi sanilmamalidir. Herhangi bir asamada mal reddilebilir. Hatta
mal, benimsendikten sonra da gegici ya da surekli olarak reddedilebilir.

Bir igletme yeni bir mali pazara surdugunde, tuketiciler ayni anda
benimseme surecine girmezler. Tuketiciler ve igletmeler, ilgi duyma
asamasinda ve deneme asamasinda farkli bilgilere ihtiya¢ duyarlar. Bunlar
yeni mallarin benimseme zamani agisindan sdyle gruplandiriliriar.

1- Yenilik taraftari olanlar: Once bu yapida olan tiketiciler ya da 6rgiitler mali
denemeye isteklidirler, riske katlanirlar, iyi 6grenim gormuslerdir ve genctirler.
icinde bulunduklari sosyal grubun disina ¢ikip, baska gruplarla kolayca iligki
gelistirirler. Kisisel olmaya, bilimsel bilgi kaynaklarini kullanirlar, teknik
yayinlar izlerler. Bu gruba giren dretici igletmeler, genellikle buylk ve
uzmanlasmis orgutlerdir.

2-ilk  benimseyenler: Bu grubu olusturanlar gevrelerinde  dnder
durumundadirlar, buyuk sayginliklari vardir. Geng, hareketli ve yaraticilardir.
Ancak, yenilik taraftarlarina gore, icinde yer aldiklari sosyal gruptan pek
disart  ¢lkamazlar. Bu gruba giren isletmelerde  konularinda
uzmanlagsmislardir.

Satis gorevlileriyle siki iligki kurarlar. Kitle iletisim araglarint énemli bilgi
kaynagi olarak gorurler. Pazarlamacilar, bu grubu elde etmeye blylUk 6nem
verirler. Bu gruptan sonraki grubu ¢ok etkilerler.

3- ilk cogunluk: Bu grubu olusturanlar riskten kaginirlar, ilk benimseyenlerin

mali deneyip begenmelerini beklerler. Bu gruba giren igletmeler, orta



42

blyuklUkte olup, oldukga uzman igletmelerdir. Sanayi dalinda olan igletmeler
yeni mali benimsemislerse, onlarda benimserler. Bu grup, kitle iletisim
araclariyla, satis gorevlileriyle ve ilk benimseyen onderlerle siki iligkiler
kurarlar.

4-Son cogunluk: Yeni mallar ve disiinceler karsisinda cekingendirler. ilk
cogunlugu olusturanlara gore daha yashdirlar ve kendi dogrultularinda
giderler. ilk benimseyenleri ve o©nderleri pek izlemezler. Yeni bir mali
benimsemek igin, cevrenin sosyal baskisi gerekir.

Bu gruba giren isletmeler, tutucu, kiglik ve ¢ok az uzmanlagsmig
isletmelerdir. Kitle iletisim araglarini ve satig gorevlilerini bilgi kaynagi olarak
pek kullanmazlar. Daha ¢ok birbirlerinden etkilenirler.
5-Kayitsizlar: Bu grubu olugsturanlar yeni mali benimsemeyenler diye
adlandirilir. isle-rini gegcmiste oldugu gibi yiriitmeyi yeglerler, yeni mallara
kugskuyla bakarlar. Yagh ve az 0ogrenim gormuglerdir. Gelir ve sosyal
sayginlik acilarindan olduk¢ca asagl duzeydedirler. Bu grubu olusturan
isletmeler, klgukturler ve uzmanlagsmamislardir. Baslica bilgi kaynaklari 6teki
kayitsiz tuketicilerdir. Bu gruba tek bir satis ¢abasi yontemi kullanarak
ulasmak ¢ok zordur.

Gruplar iginde en dnemilisi, mal ilk benimseyenler ve énderlerdir. ilk
cogunluk grubunu ve oteki gruplari da etkilerler. Eger, ilk gruplar mal
benimsemezlerse, o mal basarili ola-maz. ilk gruplar mali benimserse,
Otekiler de benimserler. Bu durumda, bu Kisilerin sozleri, malin satisinin
gercek etkeni olur.

Pazarlamacinin gorevi bu kigilere ulasmaktir, ama bu Kigileri belirlemek kolay
degildir. Ancak, kitle iletisim araclar bu kisilere iletiyi ulastirmada énemli rol
oynar.

Hangi satis c¢abasi yonteminin kullanilacagi benimsenirken, satis
cabalarinin amaci g6zonunde tutulmahldir. Bilgi verme, inandirma ve
animsatma, davranisi etkileme temel amacina ulastiran alt amaclardir.
Ayrica, satis c¢abasinin turunin segiminde ve satis c¢abalarinin
planlanmasinda mali benimseme slreci de go6zonune alinmalidir. Satis

cabasinin turind segmek 6nemli bir ydnetim gorevidir.
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1.16.4. Satis Cabalari Karmasinin Olusturulmasi

Satis cabalarina, tumlestiriimis cabalar olarak bakilmaldir. Satis
cabalari, isletmenin satislarin arttirma yollarindan biridir. Ote yandan,
arastirma, yeni mal gelistirme, mala bagli hizmetler saglama gibi islevlerin
satiglar arttirmada daha etkin oldugu ileri surulebilir.

Ancak, malin pazarda var oldugunun duyurulmasi ve malin
Ozelliklerinin tanitilmasi igin satis ¢abalarinin yapilmasi zorunludur. Ayrica,
satig cabalari psikolojik yonden tuketicileri etkileyerek doygunluk yaratabilir
ve dolayisiyla, mala daha ¢ok deger verilebilir.

Satis c¢abalari karmasini en etkin bi¢cimde olusturmak, pazarlama
yonetiminde dnemli ve glg bir gorevdir. Satis ¢gabalari karmasini olusturmaya
yoneticilerin gerekli onemi vermeleri , turlu etkenleri gézonune almalari ve
sayisal veriler ele gecirip gerekli incelemeleri yapmalari zorunludur.

Karma olusturulurken su etkenler gézéninde tutulmahdir:

1- Eldeki parasal olanaklar: Karmanin belirlenmesinde en 6nemli etkendir.
Finansal yonden guglu olan isletme, finansal kaynaklari sinirli olan isletmeye
gore daha buyuk ve etkin reklam girigsimlerinde bulunabilir. Klguk veya
finansal yonden

glgsluz igletmeler, kisisel satisa, vitrin dlizenlemeye Uretici-perakendeci
isbirligine yodnelirler. Kisisel satis yontemlerinin uygulanmasi gazete yada
dergiye reklam vermeye gore, pek etkili olmayabilir. Bu reklam araglari, kisi
basina ¢ok dusik bir maliyetle daha ¢ok sayida iletiyi ulastirirlar. Bununla
birlikte, etkin bir reklam programini yuritmek oldukga 6nemli dl¢glide parayi
gerektirir (Cemalcilar, 1988:202-203-204-208-209).

Buna karsilik finansal bakimdan gugcli olan isletmeler asagida
siralanan satiglari tesvik islemlerinin gerekirse hepsini birden uygulayabilirler:
- Satis elemanlarindan yararlanma
- Her turll reklam araglarindan yararlanma
- Sergi ve fuarlara katilma
- Ozel tesvik programlari yapmak

- Aracl isletmelerin satig elemanlarini egitme
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- Hediye ve esantiyon dagitma

- Magteri ve araci igletmeleri agirlama

- Kataloglar ve brosurler yayinlama

- Misteri egitme programlari dizenleme

- Demonstrasyonlar yapma (Uraz, 1978:173)

2- Pazarin yapisi: Karma Uzerinde pazarin yapisinin etkisi iki bicimde ortaya
cikar.

a) Pazarin cografi bayukligu: Yalnizca yerel pazarlarda eylemde bulunan
isletmeler, ulusal pazarlarda isgoren igletmelere gore, satis ¢abalarinin gok
daha ayri bigimlerde yuraturler. Kiguk bir yerel pazarda kisisel satis ¢ok etkin
olabilir; ama, pazar cografi ydonden blyudukge reklam daha glvenli olur.

b) Pazarin yodunlugu: Pazarin yogunlugu igsletmenin satis cabalarini Gg¢
yonde etkiler.

1) Umulan alicilarin toplam sayisi. Umulan alicilarin sayisi az oldugunda,
kisisel satis daha uygun olur.

2) Umulan alicilarin tdrlerinin sayisi. Bir isletme, bir tlketici yada sanayi
uzerinde yogunlasirsa, cgesitli tuketici gruplarini hedef alan igletmeler gore,
daha bagka satis karmasi olusturmak zorunda kalir. S6z gelisi, bir isletme
yalnizca dograma atolyelerinde kullanilan testere pazarliyorsa, kigisel satis
yontemi etkin olabilir ve karmada reklama ¢ok az yer verilir. Bagka bir
isletme, cok cesitli ve sayida sanayi igletmelerinde kullanilacak testere
turlerini pazarliyorsa, karmada reklamin énemi artar; alicilarin hepsine satis
gorevlilerinin ugramasi ¢ok pahali olur.

3) Alicilarin tard. Bir isletme ulusal dizeyde de mali pazarlarsa, yalnizca
birkagyerde pazar yogun olabilir. Bu durumda, kisisel satis onem kazanir.
Alicilar ¢ok genig bir alana yaylimissa, reklam daha etkin olur.

3- Malin ozellikleri

4- Malin yasam slreci agamasi
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1.16.5. Satis Harcamalarini Etkileyen Etkenler

1- Pazarin buyuklugu ve pazara ulagsabilme kolayhdi: Kimi pazarlar c¢ok
sayida birimden olusur ve hemen hepsi acgik¢a belirli bir Pazar alaninda
toplanir. Bu pazara ulasmak i¢in yapilan satig ¢abalarinin maliyeti duguk olur;
ornegin, tekstil sanayi.

2- Karar birimlerinin karmasik olmasi: Bir mali satin almaya bir kisi karar
verirse,

¢ok kisinin karar vermesine gore, satis ¢abalari ¢ok kolay ve ucuz olur.

3- Malin ve ihtiyacin standartlastirilmasi: Mal standart ise ve tuketici
ihtiyaclari ve

kullanim bicimleri ayni ise, satis ¢abalari harcamalari oldukg¢a dusuk olur.

4- Tuketicilerin malin UstunlUklerini bilme olgusu: Bir mal tim umulan
tuketicilerce

iyi tanintyorsa, malin kullanim yerleri denenmis ve iyice kavranmigsa, satis
cabasina ¢ok az ihtiyac olabilir. Ornegin, sagtan yapilan buzdolabiyla ilgili
olarak ¢ok az bilgiye gerek duyulur. Ama, politretandan yapilan buzdolabinin
pazarini genisletmek icin daha ¢ok satis gabasi gerekir.

5- Malin alim sikligi ve zamani: Bir mal ktguk Olculerde sik aliniyorsa, daha
¢cok satis ¢abasi gerekir. Genellikle, tiketici mallari i¢in daha ¢ok, isletme ve
kurum pazarlarina satilan mallar igin daha az satig ¢abasi yapilir.

6- Mal dizisinin sik degismesi: Mal dizisi sik degisiyor, yillik ya da mevsimlik

degismeler yapiliyorsa, daha ¢ok satis gabasi gerekir.

1.16.6. Satis Cabalari i¢in Yapilacak Harcamanin Saptanmasi

Her isletme satis gabalarina ne odlgude para harcayacagini saptamak
zorundadir.
Bu gergcekte zor bir istir. Cesitli yontemler gelistirilmistir; her yontemin
yararlarinin yanisira onemli sakincalari da vardir. Bununla birlikte, s6zkonusu

yontemler ¢ok kullanilir.
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1.16.6.1. Marjinal Yontemler

Bu yonteme gore, satis ¢abalari icin katlanilcak ek giderin, bu giderin
saglayacagi ek satistan elde edilecek kara esit oldugu noktaya dek, her mal
icin satis gideri yapilabilir. Elde edilecek toplam, satis ¢cabalarina yapilacak
harcamayi gosterir.

Bu yontemin uygulanabilmesi igin, s6zkonusu satis ¢abasi yapildiginda
ve yapilmadiginda ne olacagl saptanmalidir. Bu satis ¢abasinin marjinal
etkisini olgmek demektir. Ancak, etkiyi olgmek c¢ok zordur. Etki yaklasik

olarak saptanabilirse, marjinal yontem yararli olur.

1.16.6.2. Satis Yiizdesi Yontemi

Bu yontemde, satis c¢abalari igin yapilacak harcama toplami, satis
gelirinin bir yuzdesi (orani) olarak belirlenir.

Yontem, degisik bicimlerde uygulanir. Ya dedismez bir yuzde kullanilir
ya da kosullara baglh olarak yuzde degistirilir. Ya ge¢misteki satig gelirine ya
da gelecekteki (umulan, kestirilen) satis gelirine dayanir. Ya deger olarak ya
da fiziksel Olcu olarak belirlenir.

Bu yontem c¢ok kullanilir. Ama yontemin yararini ortaya koyacak kesin
ussal bir neden gdstermek oldukga zordur. Bilindigi gibi, satis ¢abalarinin
temel amaci talebi arttirmaktir. Talebin durgunlasmasi ya da gerilemesi,
yapilan satig cabalarinin etkisiz oldugu anlamina gelmez. Satis c¢abalari,
satisin bir sonucu degil, bir nedenidir. Hele yapilacak harcama gele-cekteki
satislara dayandirilirsa, yontemin ne olgtde kisitli oldugu daha agik ve segik
bicimde ortaya c¢ikar. Soyle ki; gelecekteki satislar, yalnizca yapilacak satis
cabalarina degil, ulusal gelire ve gegmisteki satis c¢abalarina da baghdir.
Belki de, harcamay ulusal gelirin bir ylzdesi olarak saptamak daha dogru
olur.

Bu sinirlarina kargin yontemin genis Olgude kullaniimasinin baslica

nedeni, satis harcamalarini saptamada kolay bir yontem olmasi ve denetim
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altinda tutulabilen bir yaklagim olmasidir. Odeme olanaklarina bagir olarak,

yapilacak harcama o6lgusu esnek kilinabilir.

1.16.6.3. Eldeki Olanagin Kullanilmasi Yontemi

Bu yontemde, isletmenin, katlanabilecegi olgude satig c¢abalar igin
harcama yapmasi ongorulur. Uygulamada, ya elde var olan fonlar ve dig
kaynaklardan saglanacak fonlar, ya da 6nceden belirlenen bir kar yuzdesi
Olcu olarak alinir.

ik bakista, bu yéntemin ¢ok anlamsiz oldugu séylenebilir. inceleme
derinlestirildi-ginde, satis ¢cabalari igin yapilan harcamalarin, isletmenin karini
ve parasal durumunu etkiledigi gorulir. Bu nedenle de harcamalarin belirli
sinirlar icinde tutulmasi gerekir.

Satig harcamalarinin yapilmasi ile satig gelirlerinin ele gegirilmesi
arasinda bir sUrenin gegmesi s6zkonusudur. Satis ¢abalari dnemli dlgude
karli sonuglar saglasa da, kisa sureli parasal olanaklar ve kredi olanaklari

g6zoéninde tutulmazsa, isletme finansal gugliklerle karsilasabilir.

1.16.6.4. Yatirnrmin Karhihgi Yontemi

isletme uzun siirede kari st diizeye gikarmak isterse, satis cabalarina
yapilan harcamalari igletme giderleri saymak yerine, sermaye yatirimi
saymak gerekir. Bu anlamda, satis gabalari, gelecekte satislari arttirmak igin
bir ortam yaratma amaci guder. Bu durumda, satis harcamalarina yatirim
harcamalari butgesi icinde yer verilmelidir. Satis harcamalarina yapilacak
yatirrmin olgusu de, yatirim karliligi gézonune alinarak saptanmalidir.

Yatirnmin karliigi yonteminde, satis c¢abalarina yapilacak her birim
harcamanin kar oranini ne dl¢ide arttirdigi saptanir. Kar artiglari donemlere
goére belirlendikten sonra, elde edilen karlarin buginki degerleri bulunur.
Boylece gelecekte elde edilecek karlarin, masrarin yapildigi gundeki

degerleri saptanmig olur. Karlarin buglnkl parasal degeri ile bu karlar
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saglamak igin gerekli olan reklam masrafi arasindaki oran, yapilan reklam
harcamasinin karlih@ini belirler.

Bu yontemde reklam harcamalarinin saglayacagi karlari kestirmek ve
bu karlarin bugunki degerlerinin bulmak oldukga gulg¢ bir istir. Bu nedenle

uygulamada pek yararli olmayan bir yontemdir.

1.16.6.5. Amag ve Gorev Yontemi

Bu yodntemde, belirli amaglara ulasmak igin gerekli oldugu kestirilen
dlglide satis ¢abalarina harcama yapilmamasi 6ngorilir. Once, amaglar
saptanir; sonra, amagclara ulagsmak igin yapilacak gorevler belirlenir; sonra da
bu gorevleri yerine getirmek igin yapilmasi gereken giderler saptanir.

Saptanan giderler satis ¢abalarina yapilacak harcama oélgusinu belirler.

1.16.6.6. Rakipleri izleme Yéntemi

Bu yontemde, rakip isletmelerin satis ¢abalarina yaptiklari harcamalar
g6zéniine alinir. isletmeler rakiplerin dlgiisiinde satis cabalarina harcama
yaparak, kendilerini rekabete karsi savunma amaci guderler. Gergekte, bir
isletmenin, satis gabasi butgesini olustururken, rakiplerin olgulerini gézonune
almasi gergekgi bir davranis degildir.

Bu yontemde, ya tek bir rakip izlenir, ya da tum olarak sanayi dalinin
harcamalari ortalamasi alinir. S6z konusu yontemin baslica iki sakincasi
vardir:

- Rakip igletme ya da igletmeler harcamalarini gergekgi olarak saptamamis
olabilirler.
- Isletmenin amaglari ve gorevleri rakiplerinden ¢ok ayri olabilir.

Bu sakincalar nedeniyle yontemin oldukga yetersiz bir yontem oldugu

soylenebilir (Cemalcilar, 1988:212-217).



IKINCi BOLUM

YATIRIM PROJELERININ TEKNiK ACIDAN DEGERLENDIRILMESI

Teknik degerlendirmedeki amag, projenin toplam yatirim tutarinin bir
bagka deyisle proje maliyetinin dogru olarak saptanmasinin yani sira kurulug
yeri, Uretim teknigi, kapasite, yonetim, faydali démdr, cevreye etki, uygulama

plani gibi gibi projenin hayati noktalarini incelemek ve degrlendirmektir.

2.1. Kurulus Yeri

Herhangi bir cografik konumun belirli tGreim birimine iligkin olarak
saglanmasi gerekli tum sartlar veya haiz olmasi gerekli tim oOzellikler,
“kurulug yeri faktorleri” kavrami ile ifade edilmektedir. Kurulus yeri faktorleri
belirli bir Uretim biriminin belirli bir cografi konuma yerlegtiriimesi halinde, s6z
konusu Uretim birimin maliyeti, satis hasilati ve sermaye yapisi Uzerinde etkili

olan tum konumsal 6zellikleri kapsar.

Kurulus yeri faktorlerini asagidaki gibi siniflandirmak uygun olacaktir.

e [sletmenin tedarik fonksyonuna iliskin kurulus yeri faktoérleri,

isletmenin Uretim fonksyonuna iliskin kurulus yeri faktérleri,

e Isletmenin pazarlama fonksyonuna iliskin kurulus yeri faktérleri,

e Tasinma ve haberlesme fonksyonuna iliskin kurulus yeri
faktorleri,

e Dissal yigilma ekonomileri seklinde ortaya ¢ikan kurulus yeri

faktorleri,

Kurulus yeri ile ilgili degerlendirme faktorler géz Onune alinarak
yapiimalidir.
Ayrica uygulanacak tesvik unsurlari ve bu unsurlarin buyuklugu

acisindan da kurulus yeri onemlidir.
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2.2. Kapasite Kullanim Orani

Kapasiteyi genel olarak, “bir isletmenin Uretiminin elindeki dretim
faktorlerini en iyi sekilde kullanarak, belli bir zaman biriminde yapabilecegi
uretim miktari” olarak tanimlayabiliriz. Bu tanima gore bir igletmenin
kapasitesini birlestiriime sekli yani “ Gretim metodu” olmaktadir.

Amaca bagl olarak kapasiteyi degisik bicimlerde tariflemek mimkuindur.

Ornegin;
o Teknik Kapasite, Ekonomik Kapasite
e Maksimum Kapasite, Optimum Kapasite, Minimum Kapasite, Normal
Kapasite, Tam Kapasite
o Teorik Kapasite, Gergeklestirilebilir Kapasite
e Temel Uretken Birim Kapasitesi, Kismi Kapasite, isletme Kapasitesi,

Sektdér Kapasitesi Vb.

isletmenin, uygulamada belli bir ddnemde yeterli siparis alinmamasi, is
akimi dizenindeki hatalar, hammadde teminindeki gecikmeler gibi nedenlerle
ulasabilecegi Uretim miktari ise “Fiili kapasite”sini olusturur. Fiili Kapasite/

Normal Kapasite bize “Calisma Derecesi’ni (Kapasite Kullanim Oranini) verir.

Kapasiteni bir birimle ifadesine gelince; genellikle zaman bakimindan
bir yil esas alinarak 1.000.000 m/yil kumas gibi tretilen mamulln fiziki miktari
ile ifade edilebilir. Ya da seker fabrikalarinda oldugu tuzere, 600.000 ton/ yil

seker pancari gibi giren hammadde Uzerinden de kapasite tespit edilebilir.

Proje degerlendirme c¢alismalarinda en zor kisim ise kapasitenin dogru
belirlenmesidir.
Yillar itibariyle teknik kapasite kullanim oranlari verilirken, elemanlarin

egitim durumu, hammadde ve diger girdilerin teminindeki guglik, makinelerin
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teknolojik durumlari, yilhlk bakim onarim suresi gibi unsurlar da dikkate

alinmalidir.

2.3. Yonetim

Proje yonetimi, dnceden belirlenen amagclara bir plan ve programa
go6re ulasiimasini saglamak igin gerekli planlama, 6rgutleme, koordinasyon

ve kontrol faaliyetlerini kapsamaktadir.

Bir baska tanimina gore proje yonetimi; proje dmru boyunca ¢cagdas
yonetim tekniklerini kullanarak 6nceden tanimlanmig amagclara maliyet,
zaman, kalite alanlarinda ulasilmasi igcin insan ve makine kaynaklarinin

yonlendirilmesi ve koordinasyonudur.

Proje yonetiminin basarisi i¢in bu kaynaklari yeterli miktar ve kalitede

gereken zamanlarda saglamak ve etkin bir bicimde kullanabilmek gerekir.

Proje yonetiminde temel amag¢ projenin en kisa zamanda, istenen

kalitede ve mumkun olan en az maliyetle tamamlanmasidir.

2.4. Faydali Omiir ve Son Deger

Bir tesisin normal bakim- onarim ve yenilemelerle kurulugundaki
Ozellik, maliyet ve miktarda Uretimine devam edebilecegi, diger bir deyisle
ekonomik olarak Uretimde bulunabilecegi sire, projenin faydali édmrindn
tahmini i¢in benzeri kuruluslardan elde edilen bilgi birikimi ve literatur goz

onidnde bulunmalidir.
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2.5. Gevreye Etki

Anayasamiza gore “herkes saglikli ve dengeli bir cevrede yasama
hakkina sahiptir. Cevreyi gelistirmek, cevre sagligini korumak ve cevre

kirlenmesini dnlemek devletin ve vatandasin gorevidir”

Ulke kalkinmasi ve endiistrilesme igin ise kaliteli Griin veya hizmeti en
guncel ve gelismis teknolojide ekonomik gelismelere ve Ulke cikarlarina

agirhk vererek endustrilesmeden sz konusu degildir.

Proje degerlendirme agisindan ise, Ulkemiz ve dinya ¢evre normlari
icinde kalmak kaydiyla c¢evreyi en az kirleten projelerin desteklenmesi

gerekmektedir.

2.6. Uygulama Plani

Yatirrm projelerinde ortak amag; belli faaliyetlerin mitesebbis veya
milli ekonomi agisindan en az maliyetle ve en azla faydayi saglayabilecek
sekilde sonuglandirilmasidir. Bunun igin de bir butlin olarak ele alinan her bir
proje asamasinin daha onceden ongorulen belirli zamanla dilimlerinde
sonuclandirilmasi gerekir. Diger bir ifade ile proje uygulamasinin basarisi

zamanla faktérinin planlanmasi ile yakindan ilgilidir.

Ozellikle blylk veya entegre proje niteligindeki yatirmlarin istenen
sure icinde ve ekonomik olarak gerceklestiriimesi icin hangi iglerin daha
kontrolli yapilmasinin zorunlu oldugunu da bilmek sarttir. Bu nedenle,
yatirim ve isletmelerin modern teknolojinin hizla gelistigi gagimizda, her tarlu
imkandan faydalanarak genis amacli programlara gore vyapilmasi ile

kurulmasi gerekmektedir.
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2.7. Toplam Yatirim Tutari

Bir projenin yatirim tutarini olugturacak kaynaklar iki grupta toplanir:

e Tesisin kurulabilmesi i¢in gerekli kaynaklar (sabit yatirim)

e Tesisin igletilebilmesi icin gerekli kaynaklar (isletme sermayesi)

Sabit yatirim ile isletme sermayesinin toplami, projenin toplam yatirim tutarini

verir.

2.8. Sabit Yatirnm Tutari ve Yillara Dagilimi

Yatirnrm projelerinin hazirlanmasinda ve degerlendiriimesinde en
onemli noktalardan biri sabit yatirim tutarinin hesaplanmasidir. Proje, belirli
miktarda imkan ve kaynagin ortaya koyulmasi sonucunda bir mal veya
hizmet Uretmek ve bunu satarak fayda saglamak amacina donuk bir
faaliyettir. Bu nedenle, yapilacak yatirrm miktarlarinin énceden ve mumkudn
oldugu kadar gergekgi bir yaklagimla bilinmesi zorunlulugu vardir. Yanhs
hesaplanmig bir toplam yatirnm tutari, yani proje maliyeti ile yatirrma
baslandigi takdirde ilerdeki yillarda yatirrm tutarinin artmasi projenin
rantabilitesini ortadan kaldirabilir. Proje hazirlayici, proje hazirlik
safhalarindan hangisinde bulunuyorsa, o safhanin gerektirdigi yaklasimla
proje alanlarinin arastiriimasi safhasindan baslayarak fizibilete etGtlerinin
hazirlanmasi 6n projenin ortaya koyulmasi ve nihayet kesin proje ¢alismalari
sirasinda gittikce daha kesin rakamlara yaklagsmak suretiyle kendini

gOsterecektir.
2.8.1. Sabit Yatirnm
Yatirnrm yapma fikrinin dogusundan tesisin kesin isletmeye gecisine

kadar yapilan harcamalarin tumu sabit yatirnm tutarini teskil eder. Bir bagka

deyigle; projenin tesisi sirasinda iktisap olunan ve faydali émri boyunca
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kullanilan sabit kiymetlerin para birimiyle degeri isletmenin sabit yatirmini

olusturur.

Sabit yatirnm tutari; arsa bedeli sabit tesis yatirmi, fiyat artiglari ve

finansman giderleri (yatirrm dénemine iliskin) toplamindan olusur.

Sabit sermaye yatirnmlarini asagidaki gosterildigi sekilde siniflandirabiliriz.

e Yenileme ve idame yatirimlari: Asinan,yipranan, hasar géren tesislerin
uretime devam edebilmeleri icin Uretim kapasite ve 0ozellikleri

degistirmeden yapilan yatirrmlardir.

e Tamamlama Yatirimlari: Dar bogazlarin giderilmesi, eksik kalmis
hususlarin tamamlanmasi ve mamul kalitesinin islahi amaciyla yapilan

yatirimlardir.

e Genigletme (Tevsi) Yatinmlar: Mevcut tesise yeni Uniteler ilavesi ile
uretim miktarint veya duretilen mal c¢egidini arttirmay!r hedef alan

yatirimlardir.

e Yeni Yatirnmlar: Yenileme, idame, tamamlama ve tevsi yatirimlari

disinda, yeni bir projeyi gergeklestirmek Uzere yapilan yatirrmlardir.

2.8.2. Sabit Yatirirmi Olusturan Harcama Bolumleri

Sabit Yatinm Tutarini Olusturan ana basgliklari belirten gizelge asagida

verilmigtir.

A. Arsa Bedeli
B. Sabit Tesis Yatirimi
1. Etdd ve Proje
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Teknik Yardim ve Lisans
ingaat isleri

Makine ve Donatim
Tasima ve Sigorta
ithalat ve Glmriikleme

Montaj

©® N O o AN

Genel Giderler
9. Tasit Ve Demirbaslar
10.isletmeye Alma

11.Beklenmeyen Giderler (Fiziki Beklenmeyen Gider)

C. Fiyat Artiglari

D. Finansman Giderleri

Bu cizelgede yer alan harcama tarleri (yatirrm bolumleri) her proje igin
sinirlayici olmadigi gibi, her projede de bu bdlimlerin hepsinin bulunmasi
gerekmez. Projenin niteligine gore farkliliklar olabilir. Projenin 6zelligine goére,
yeni bolumlerin eklenmesi veya ¢ikarilmasi gerekiyorsa bu yapilmalidir.
Amag, sabit yatinm tutarini mumkin oldugu kadar gergekgi bir bigcimde

hesaplayabilmektir.

Ayrica yatirmin dig para ihtiyacinin da mutlaka belirlenmesi
gerekmektedir. Bu nedenle gizelge de dis para ihtiyaci, her bolum igin ayri

ayri ve sonugcta toplam olarak ayri bir kolonda gosterilmigtir.

Cizelgede yer alan yatirnrm bélumlerini ayri ayri alarak, hesaplamalarda
dikkat edilmesi gereken noktalar 6zet olarak asagida agiklanmigtir. Dikkat
edilecek husus, bir bolimde verilen harcamanin bagka bir bolimde tekrar

veriimemesidir.



56

2.8.2.1. Arsa Bedeli

Arsa alimi i¢in yapilan harcama bilangolarda bulunmalidir. Sayet arsa
yeni satin alinacaksa, bunun gercekgi bir tahminle belirlenecek satinalma

degeri ile birlikte temini icin gerekli masraflarda bu bélimde verilmelidir.

Arsa alim duisundldugu vyerlerdeki sartlar ve fiyatlar géz Onune
alinmalidir. Alim sirasinda 6denecek olan vergi, resim ve harglar genel

giderler icinde gosterilir.

2.8.2.2. Etud ve Proje Giderleri

Bu bolim, on proje ve kati proje hazirlanmasi igin yapilacak tim etud
ve proje calismalarina ait harcamalari kapsar. Piyasa etudleri, yer sec¢imi,
kapasite secimi ve Uretim yonetimi segimi etudleri, insaat projeleri, ana
fabrika ve yardimci tesislere ait makine- donatim imalat ve montaj projeleri,
laboratuar testleri vb. icin yapilan-yapilacak masraflara bu boélimde vyer

verilir.

2.8.2.3. Teknik Yardim ve Lisans Giderleri

Proje sahibi, cesitli sekillerde teknik yardim talep edebilir. Teknik
yardim kapsamina giren hizmetlerin baglicalar su sekilde 6zetlenebilir:

e Tenik Musavirlik

¢ Proje Kontrolu,

e Makine Ve Donatim Kontrol,
e Personel Egitimi,

o Nezaret Hizmetleri,

e Teknik Bilgi Temini
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e Patent: Yaratici zekanin bulugunu degerlendirebilmesi icin, devlerin
onu belli bir sire himaye edecegini gostermek Uzere verdigi belgedir.
Patent, tescil edilmis bilgidir, gizli dedildir. Ancak, patenti alinan
metot, cihaz veya bir madde himaye suresince patent sahibinin oluru
alinmadan kullaniimaz, yapilmaz.

e Know-How: Bir isin basindan sonuna kadar nasil yapilacagini
gOsteren teknik bilgiler toplamidir. Tescil edilmig bilgiler olmayip,
titizlikle ve buyuk bir gizlilik icinde sakh tutulmaya caligilir.

e Lisans: bir Uretim yonetiminin satin alinan kullanma hakkina denir.
Lisans, hem patent haklarini ve hem de know-how’i kapsar.

e Lisansor: Tescil edilmis ve edilmemis teknik bilgilere sahip olan,
bunlarin kullanma hakkini yapilan bir gizlilik sozlesmesi ile satanlara
denir. Lisansorden teknik bilgileri baslica iki sekilde satin almak
mumkuanddr.

e Toptan o6demeli Lisans: Bedeli, tesis igletmeye acilincaya kadar
O0denen satin alma seklidir.

e Uretim Uzerinden Lisans Bedeli: Tesis Uretime gegtikten sonra yillik
taksitler halinde 6denir ve igletme donemi giderleri icinde yer alir.
Batin bu belirtilen hizmetler igin yapilacak harcamalara “Teknik

Yardim ve Lisans Gideri” bélimunde yer verilmelidir.

2.8.2.4. ingaat Giderleri

insaat giderlerinin toplam yatirm tutari igindeki payi, projenin ilgili
bulundugu sektorlere ve sanayi kollarina gore buyluk degisiklikler
g6stermektedir. Ornegin; baraj ve su tunelleri gibi blyik ingaat iglerinin yer
aldig! bir hidroelektrik santrali yatirrminda, ingaat isleri giderlerinin yatirhm
tutari icindeki pay! bir termik elektrik santrali yatirrmindakinden ¢ok buyuktir.
insaat giderlerini ayrintili olarak hesaplayabilmek icin insaat isleri birkac

bolume ayrilr.
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e Ana fabrika bine ve tesisler

e Yardimci isletmeler bina ve tesisleri

e Ambarlar

e idare binalari

e Sosyal binalari

e Lojmanlar,

 ingsaat makineleri kira ve amortismanlari

e Digeringaat isleri.

2.8.2.5. Makine ve Donatim Giderleri

Ana Fabrika Makina ve Donatimi:

Projenin Uretecegi mal veya hizmetin Uretilmesi ile dogrudan dogruya
ilgili olan harcamalarinin bayuk kismini bu bolim teskil ettiginden, giderlerin
cok dikkatli bir bicimde hesaplanmasi gerekmektedir. Makine — donatim
seciminde yerli — ithal ayrimi titizlikle yapilmali, satin alinmis veya alinacak
makine — donatimdan her birinin bedeli fatura veya proforma faturalardan
alinmalidir. Yurt iginde saglanacak olanlarin fabrika teslim bedelleri i¢ para,
yurt disindan temin edileceklerin ise ithal edilen ulke limanindaki teslim bedeli

dis para olarak dikkate alinmaldir.

Yardimcl isletmeler Makine ve Donatim:

Yardimci tesisler,esas uretim Unitelerinin ¢alismalarina yardimci olan
ve onlara gereken su elektrik, yakit, buhar, basin¢li hava vb’ni saglayan

tesislerdir.

Genel olarak yardimci tesisler bolimuU iginde bulunan ve projelerin
Ozellilerine gore bir kismi veya tamami yer alan tesislerden baglicalarini

asagidaki sekilde siralamak mumkuanddar.



59

o Elektrik tesisleri,

e Su tesisleri,

e Yakit tesisleri,

e Buhar tesisleri,

e Basingl hava tesisleri,

e Havalandirma ve isitma tesisleri,

e Bakim onarim, takim- imal atelyerleri ve laboratuvar makine ve
donatimi,

e YUkleme- boglatma ve tasima tesisleri,

e Pis su ve atilmasi igin yapilan tesisler.

Bunlara iligkin makine ve donatimin, ana fabrikadakilere oranla yurt
icinden saglanma imkani ¢ok daha fazladir. Bu nedenle bu bdlim

harcamalarinin ¢ok buylk kismi i¢c harcama ile kargilanir.

2.8.2.6. Tasima ve Sigorta Giderleri:

ic Tasima ve Sigorta :

Proje konusu tesis igin gerekli olan makine donatim ile her turlt arag
ve gerecin bir bolumu yurt iginden, diger bolumlu ise dig ulkelerden
saglanabilir. Yurt icinden saglananlarin temin edildikleri yerlerden, yurt
disindan ithal edilenlerin ise Turkiye’ye ulastiklari limanlardan tesis sahasina
kadar yapilacak tasima ve sigortaya iliskin harcamalarin i¢ para cinsinden “ i¢
Tasima ve Sigorta” giderlerini olusturur. Tagsima ve sigorta igin yapilmis bir
sOzlesme varsa buradaki tutarlar dikkate alinmalidir. Boyle bir sozlesme
mevcut degilse, i¢ tagsima ve sigorta giderleri makine- donatim bedellerinden
gidilerek hesaplanabilir. Yerli ve ithal makine —donatim bedelleri toplaminin
yuzde 2-5'i oranindaki bir gider bu bolum harcamasi olarak dikkate
alinabilir. Bu oranlarin se¢iminde yurt i¢i liman veya istasyon, i¢ piyasadan

makine- donatim temin yerlerinin tesise olan uzakhgi, taginacak makine ve
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donatimin buyukltkleri, tasit araclarinin tird, yollarin kalitesi vb. gibi faktorler
rol oynar.
Dis Tasima ve Sigorta:

Bu boélimde, ithalat yoluyla saglanacak makine ve donatimin satici
firmanin bulundugu Ulkede alinip yurdumuz limanlarindan birine getirilmesi

amaciyla yapilacak tum tagima ve sigorta giderlerine yer verilir.

Proje calismalari sirasinda dis tasima ve sigorta giderleri olarak
sozlegsmelerle tespit edilmis kesin bir tutar mevcut degilse, anilan bu gider
ithal edilen Ulke limanindaki teslim bedelinin bir yuzdesi olarak hesaplanabilir.
Avrupa Limanlarindan yapilacak ithalat icin ithal edilen Ulke limanindaki
teslim bedelinin yizde 6-8'i kuzey Avrupa Ulkeleri igin %8), Amerika ve
Japonya ic¢in ithal edilen Ulke limanindaki teslim bedelinin yuzde 10-12’si
oraninda tahmini bir gidere yer verilebilir. Dis tasima — sigorta Turk tasit
araclari ve firmalariyla gerceklestirilecekse, yatirim tutari tablosunda bu gider

i¢ para cinsinden, aksi olacaksa dis para cinsinden dikkate alinmalidir.

2.8.2.7. ithalat ve Giimriikleme Giderleri

Yurt digindan saglanan makine ve donanim i¢cin 6denmesi gereken vergi, fon

ve sair gumrukleme giderlerinden olusur.

GUmrik vergisine tabi mallarin ithalatinda; Gumruk Vergisi, Toplu
Konut Fonu (Bitkisel ve hayvansal UrlUnleri kapsar) ve sair giderler, Tesvik
Belgeli yatirrm mallari ithalatinda ise sair giderler ve yatinmlari ve déviz

kazandirici hizmetleri tesvik fonu, ithalat ve gimrtkleme giderlerini olusturur.
2.8.2.8. Montaj Giderleri
Tesise ait tim ana fabrika ve yardimci igletmeler, makine donatiminin

yerlesme planina gore bir butiin halinde yerlestirilerek ¢aligir hale getirilmeleri

icin yapilan harcamalar montaj giderlerini olu®turur.
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Montajda montor, isci ve personel ile sarf malzemelerinden bagka is
makinelerini de ihtiya¢ vardir. Bunlarin satin alma veya kira bedellerine

montaj giderleri iginde yer verilmelidir.

Montajdan sonra tesis gozden gegirilir ve Unite bos olarak calistirilir.
Bu calistirma ile Unitelerde aksaklik varsa tespit edilir ve giderilir. Butin bu

kontrollerden sonra isletmeye alma devresin gegirilir.

2.8.2.9. Genel Giderler

Genel giderler, proje maliyetini olusturan unsurlarin herhangi biri ile
ilgili olmayip, bitin esas unsurlarin gerceklesmesi ile ilgili faaliyetlerden
dogmaktadir. idari kurulus ve servislerin giderleri, yayin ve ilan masraflari,
kirtasiye giderleri, posta-telgraf-telefon-teleks-fax giderleri, aydinlatma,
sigorta, vergi, resim ve harglar (emlak alim, bine ingaat, tasit alim, kredi
harclari vb. ) genel giderler olusturulur. Bilangolardan ge¢mis yillara ait genel
giderler bulunmali, gelecek yillar icin ise projenin Ozellikleri de dikkate

alinarak tahminler yapilmalidir.

2.8.2.10. Tasit Araglari ve Demirbaslar

Proje konusu tesisin hammadde ve yardimci madde gibi ihtiyaglarini
tesise, mamullerini pazara tasimada kullanilan cesitli tasit araglari ile
personelin is yerine gelis-gidisleri vb. hizmetler i¢in gerekli oto, minibus,
otobls ambulans, itfaiye gibi araclarla cesitli demirbaslar icin yapilacak

harcamalar bu boélimde verilmelidir.

2.8.2.11. isletmeye Alma Gideri

imalat sanayinin  blylk bir kisminda dretim faaliyetinin kesintisiz

olarak surdurtlmesi gerektiginden tesisteki makine donatimin bir butin
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olarak isletmeye alinmasi ve denemeden gegiriimesi zorunludur. isletmeye
alma suresince tesiste meydana gelebilecek arizalar ve/veya Urunun istenilen

kalitede elde edilmemesi gibi nedenlerle sik sik mecburi duraklamalar olabilir.

isletmeye alma siiresince kullanilan hammadde, yardimci madde,
isletme malzemesi, su yakit, buhar, elektrik enerjisi giderleri ile isgilik-
personel ve nezaret giderleri, bakim ve onarim vb. harcamalari isletmeye

alma giderlerini olusturur.

isletmeye alma esnasinda elde edilen (retimin bu sire icinde
degerlendirilebilmesi mUmkun ise, bunun belirtiimesi ve satisindan elde

edilecek degerin giderlerden disunilmesi tabiidir.

2.8.2.12. Beklenmeyen Giderler

Hazirlanan projelerde sabit yatirrm tutari hesabi, projeye iligkin
harcamalarin Onceden yapilan tahmin hesaplarindan ibarettir. Yani
cogunlukla fiili harcamalar olmayip tasarlanan harcamalar (fiili harcamalarin
disinda kalan bodlumler). Sabit yatinmi teskil eden harcama kalemleri
uzerinde baslangigta ne kadar dikkatli bir inceleme yapilirsa yapilsin projenin
tahmin edilen maliyetle tamamlanarak isletmeye alinmasi ¢ok nadir
gorulebilen hallerdendir. Bu nedenle, proje maliyetlerinin hesaplanmasinda
yapilan tahmin hatalarini gidermek ve/veya Onceden bilinmesine imkan
olmayan bir takim giderleri karsilamak amaciyla sabit yatirnm tutarini teskil
eden diger harcamalara “ Beklenmeyen Giderlerin” ilavesi gereklidir. Bu
gider; projede yapilabilen bazi tahmin hatalarinin duzeltiimesi, unutulan bazi
harcamalari kargilanmasi, projeye sonradan bir takim ilaveler yapilmasi,
temin gecikmesi ve fiyat artiglari nedenleriyle ileride meydana gelmesi
muhtemel harcamalari karsilayacaktir. Bdylece, proje uygulama ve
yurutmedeki aksakliklar veya yatirrm suresi icinde meydana gelebilecek
beklenmedik ekonomik olaylarin neden olabilecedi sapmalar minimuma

indirilecektir.
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Beklenmeyen giderlerin hesaplanmasi, yapilan fiili harcamalar, ihale

edilen isler ve tutarlar, yatirm yillara dagilimi dikkate alinarak iki kademede

yapilir.

e Fiziki beklenmeyen gider,

e Muhtemel fiyat artiglari.

Fiziki beklenmeyen gider, projenin hazirlanmasi sirasinda unutulmus
olan bazi harcamalar (makine-donatim, bina, tasit araci vb.) projeye
sonradan yaplilan ilaveler ve tahmin hatalarinin duzeltilebilmesi nedenleriyle

meydana gelmesi muhtemel harcamalari kargilayacaktir.

Fiyat artiglar ise projenin ilgili oldugu sektore, tesis déoneminin kisa
veya uzun olusuna, fiyatlarda beklenen artis egilimine ve benzeri etkenlere
gore degismekte olup, fiziki beklenmeyen gideri de igeren yatirim tutarinin,
dolayisiyla yatinmin yillara dagiliminin fiili harcamalar haric i¢ ve dis parada
belirli ylzdelerde ve harcamalarin yil icinde dagilacagi varsayimiyla yillik

artislari olarak hesaplanir.

2.8.3. K.D.V. ve Sabit Yatirim Tutan

Katma Deger Vergisi isletme dénemi agisindan bir maliyet ve gelir
unsuru olmamakla birlikte, yatirnm donemindeki giderlere ek bir harcama
getirecektir. Bu ek harcama Ozellikle yatirrm donemi uzun suren projelerde
onemli olacaktir. Cunku yatirrm déneminde nakit ¢ikisi olan K.D.V. tutari ile
isletme dénemindeki nakit donisu mutlak olarak esit degerde olsa bile, araya
onemli bir zaman araligi girecektir. Bu yuzden indirilebilir katma deger vergisi

hesaplanmasi yapilmalidir.

Arsa, ithal makine techizat ve bunlara ait sigorta ve gumrikleme
giderleri ile binek otolari Uzerinden indirilebilir katma deger vergisi

hesaplanmaz. Kalan yatirim kalemleri i¢in yasal orandan (%15) hesaplanir.
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2.8.4 Yillara Dagilim

Uygulama plani g6z 6nune alinarak yatirrmin yillara dagilimi parasal

olarak i¢ para ve dig para cinsinden yapiimalidir.

2.9. Tam Kapasitede isletme Gider ve Gelirleri

2.9.1. isletme Giderleri

Projecilik agisindan isletme donemi giderleri, proje veya yatirm
konusu tesiste uretimi planlanan Grun veya hizmetlerin maliyetini olugturan

harcamalardir.

Birim zamanda (1 yil) Uretilecek Urlin veya hizmetler icin yapilacak
harcamalar ile bunarlin satislarindan saglanacak gelirlerin karsilastiriimasi
sonunda olumlu bir kalintiy1 elde etmek yeni kar saglamak, yatirrm kararinin
hemen hemen tek amacidir. isletme ddénemi giderlerinin proje asamasinda

cok titiz bir sekilde incelenmesi, tahmin ve hesaplanmasi gerekmektedir.

2.9.1.1. Hammaddeler

Uretilecek Urin vyapisina sekil veya bilesim degistirerek giren
maddelere “Hammadde” denir. Maliyet Muhasebesi’nde hammaddeler
sdzcliigu es anlamda “Dolaysiz Emtea” ve “ ilk Maddeler’ sozcikleri de

kullaniimaktadir.

Hammaddelerin i¢ piyasadan saglanmasi halinde buna iliskin tagima,

sigorta, yukleme, bosaltma gibi giderler gbz 6ninde tutulmalidir.

Hammaddelerin dig alimla saglanmasi halinde dis-i¢ tagsima, sigorta,
yukleme bosaltma giderlerine ek olarak ithalat ve gumrukleme giderleri de

dikkate alinmalidir.
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2.9.1.2. Yardimci Maddeler

Uretilecek (riine  kullanishlik-  dayanikhhik  vermek; kimyasal
reaksiyonlara katilmak, kimyasal reaksiyonlara katilmadan bunlarin
olusmasini saglamak, herhangi bir kimyasal reaksiyonla ilgili olmadan,
arinun dretiimesinde yardimci olmak Gzere kullanilacak her turli madde bu
bolimde dikkate alinir. Bunlara 6rnek olarak plastiklestiriciler, stabilizatorler,

asitler — bazlar - tuzlar, katalizérler, baglama elemanlari vb. sayilabilir.

2.9.1.3. igletme Malzemesi

Uriiniin elde edilmesi sirasinda gerekli olan fakat Griiniin birlesiminde
yer almayan malzemeler isletme malzemesi olarak adlandirilirlar. Ornegin
motor ve gres yaglari, kaliplar, merdaneler, masuralar, 6gutucu bilyalari,
karigtirici pervaneleri, kirici geneleri, basingl proses havasi, inert gazlar vb.

sayilabilir.

2.9.1.4. Yakit

Urlin veya hizmet Uretimi igin gerekli buharin, sicak suyun elde
edilmesinde ve diger direkt i1sitma iglemlerinde kullanilacak yakit gideri
burada dikkate alinir. Gaz-sivi-kati yakit icin saglanmasindaki glvence,
kullanilmasindaki kolaylik; uretim maliyetine getirecegi yuk acgisindan
alternatif karsilastirimasi yapilir. Yakitlara ornek olarak dogal gaz, fuel-oil,

linyit kbmuUra gdsterilebilir.

2.9.1.5. Elektrik

Elektrik enerjisi kismen veya tamamen satin alinabilir veya tesis iginde

uretilebilir.
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2.9.1.6. Su

Kullanim yerlerine gore cesitli su cinsleri vardir. Ornedin ham su,
proses suyu, icme suyu, demineralize su, kazan besleme suyu, sogutma
suyu, kullanim suyu vb. kullanilan su cinsleri miktara ve fiyat yonunden
irdelenir. Tesisin kendi kaynagindan elde edilen suyun maliyeti elektrik, isci,
bakim-onarim giderleri icine dagildigindan ayrica su gideri gosteriimez.

Suyun tesis disindan satin alinmasi halinde su gideri gosterilir.

2.9.1.7. igci Personel Gideri

Bu gider turlu isci ve personelin geliri, igsverenin ise bir maliyet
unsurudur ve isletme giderleri icinde dnemli bir payi vardir. Bu gider turtnun
hesaplanmasinda isgi Ucretleri ve memur maaslari, yen 0demeler, fazla
mesai, tatil Ucretleri, S.S:K. Ve Emekli sandig’’'na dédenen igveren paylari,
ikramiyeler, yolluklar, dogum — 6lum — giydirme - barindirma — doyurma -
yakacak - saglk giderleri vb. alinir. Sosyal yardimlar da yeterince ve uygun

Olculerde alinmalidir.

Calisacaklarin idari ve teknik personel, memur, teknisyen, ustabasi,
vasifli isci, dUz isci gegici is¢i olarak mesleki ayirimlari yapilmali, sayilari
saptanmali, projeyi uygulayacak kurumun/sirketin hukuki statlisine de dikkat

edilmelidir.

2.9.1.8. Lisans Anlagmasi Bedeli

Bir tesisin kurulup isletiimesiyle ilgili olarak yapilacak lisans
anlasmasinin bedeli tesis igletmeye alinmadan Once ve bir defada
O0denecekse bu bedel yatirim tutari giderleri arasinda yer alir, amortismanlar
seklinde isletme giderlerine aktarilir. Eger lisans anlagsmasi bedeli tesis
isletmeye alindiktan sonra yillik taksitler seklinde 6denecekse, her taksit ait

oldugu yil giderleri arasinda yer alir.
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Running Royalty seklindeki lisans bedelinin hesaplanmasinda cesitli
yontemler kullanilabilir:
e Uretim miktari; kismen sabit, kismen de degisken bélimler dikkate
alinarak hesaplanabilir,
e Her yila iligkin belli sabit bir bedel olarak 6denebilir.
Bu gider tirunin hesaplanmasinda vergi stopajinin da dikkate alinmis

olmasi gerekir.

2.9.1.9. Amortismanlar

Mali degerlendirme bolumudnde verilmigtir.

2.9.1.10. Bakim ve Onarim

Kurulacak tesisin Uretim fonksiyonunu aksatmadan yuratebilmesi icin
yapilacak bakim ve onarima iligkin giderlerin, Uretim yonetimi hakkinda
saglanacak detayl bilgilere ve daha o6nceki benzer tesislerde edinilmis
deneyimlere gore hesaplanmasi en dogru sekildir. Eger elde detay bilgi
yoksa, sabit tesis yatirrminin %1,5- 7,5'u oraninda bir tutarin alinmasi,

genellikle yeterli olmaktadir

2.9.1.11. Genel Giderler

Kiralar, sigortalar, gesitli vergi, resim ve harclar, diger idari ve igletme
masraflari gibi giderlerden olusan genel giderler sabit sermaye yatiriminin
yaklasik %1,0-2,5'u dolayinda alinabilir. Burada kiralardan, makine techizat
ve tasinmaz kiralari, sigortalardan stok sigortalari, vergi resim ve harglardan
emlak vergileri, motorlu kara tasitlar vergileri, kiymetli kagitlar icin damga
vergileri, tuketim resimleri, cesitli paylar, aidatlar, diger idari ve igletme

giderlerinden genel mudurluluk payindan ise udretim- satis planlamasi,



68

finansman saglanmasi, yatirimlarla ilgili arastirma, etlid proje giderleri yayin

ve mahkeme masraflari, egitim, bagis ve giderleri anlagiimalidir.

2.9.1.12. Beklenebilecek Farklar

Ongorilen giderlerde olusacak sapmalari, beklenmedik bir bigimde
ortaya c¢ikabilecek diger olgulari kargilamak tzere alinan bir miktar olup genel
olarak buraya kadar olusan toplamin % 2,0- 5,0'1 dolayinda dustnilmesi

uygun gorulmektedir.

2.9.1.13. Sinai Maliyet

Uretim maliyeti olarak da bilinen bu maliyet buraya kadar ki gider kalemlerinin

toplamindan olusur.

2.9.1.14. Ticari Maliyet

Satis maliyeti de denen bu maliyet, drinun ya da hizmetin satiginin
gerceklestirimesi igin katlaniimasi gerekli giderlerin Uretim maliyetine
eklenmesi ile olusur. Satis giderleri denince pazarlama ve dagitim
masraflari, ilan, reklam giderleri, sigorta, ambalaj, depolama, satis elemani

giderleri, esantiyon vb. giderler anlasiimalidir.

Diger taraftan makine parcalari, mermer, tugla, demir celik Urinleri gibi
artnler ambalajsiz olarak Uretilip kullanimi mimkdnddr. Bu tir Grlnlerde
ambalaj malzemesi genellikle dagitim sirasinda emniyet ve kolaylik igin
kullanilir ve burada ambalaj giderlerinin satig gider iginde yer alamsi dogaldir.

2.9.1.15. Faizler

Mali degerlendirme bolumunde verilmigtir.
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2.9.1.16. isletme Dénemi Giderinde KDV

isletme déneminde isletme faaliyetleri icin 6denen KDV satiglardan
tahsil edilen KDV’den birer aylik 6demeler itibariyle mahsup edilecektir. Yani
isletme doneminde isletme gider kalemleri icin 6denen KDV proje gelir ve
giderlerini etkilemeyecegi igin proje giderleri ve satilan malin maliyeti

tablolarinda yer verilmektedir.

Burada KDV ile ilgili olarak dikkate edilmesi gereken konu; isletme
donemi ile ilgili bilgiler toplanirken malzeme alim fiyatlarinin KDV2siz
Olmasidir. Eger girdiler icin verilmis olan fiyatlar KDV'li tutarlar ise, bunarlin
KDV’den arindiriimasi gereklidir. Ayni sekilde Urlnlerle ilgili satis fiyatlar
temin edilirken bunlarin KDV’siz fiyatlar olmasina dikkat edilmesi gereklidir.
Boylece isletme donemi gider ve geliri icin KDV 6demeleri ve tahsilatlari

degerlendirme disinda tutulmus olacaktir.

Proje degerlendirmede bdyle bir hesaplama gerektigi durumda igletme
donemi faaliyetlerinden olugsacak olan KDV farkini Hesaplamak igin, isletme
donemine iliskin KDV’den isletme donemine iliskin indirilebilir KDV tutari
dugulecektir. Bu tutarin hesaplanmasinda ise agagidaki hususlar géz 6nunde

bulundurulur.

1. Hammadde, yardimci madde, igletme malzemesi, yakit, enerji, su,

runing royallty giderleri icin ddenen KDV indirilebilir niteliktedir.

2. Bakim- Onarim giderleri icerisinde yer alan malzeme tutari tGzerinden
0denen KDV indirilebilir niteliktedir.

3. Genel giderler igerisinde KDV’ye konu olan PTT, Aydinlatma, Giderleri
icin 6denen KDV indirilebilir niteliktedir.
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4. iscilik ve personel giderleri, amortismanlar ve faizler KDV’ne konu
teskil etmemektedir.

5. satis giderleri ve sair giderler icerisinde, personel giderleri ve iktisadi
bir isletmeye ait olmayan binalara ait kira giderleri haricinde kalan

masraflar icin 6denen KDV indirilebilir niteliktedir.

2.9.1.17. isletme Dénemi Giderlerinin Kapasite Kullanim Oranina Gére

Egilimleri

isletme giderleri, tesis tam kapasitede calistirilacagi varsayimina gére
ve yillik olarak hesaplanir; Uretim kapasitesindeki degislikler karsisinda
gosterdikleri egilim agisindan “Sabit* , "Degisken” ve “Yari Degisken” olmak

uzere Ug¢ grupta toplanabilir.

Uretim hacmi ne olursa olsun, kisa vadede sabit kalan giderlere
“Sabit”; Gretim kapasitesi ile ayni yonde azalan veya c¢ogalan giderlerle
“‘Degisken” ; Uretim hacmi ile yani yonde degismekle beraber, degisme orani
uretim miktarindaki degismeden farkli olan giderlere de “Yari Degisken”
giderler denilmektedir. Yari degisken giderlerin bu 0zelligi, giderlerin bir
kisminin degismeyen nitelik tasinmasindan ileri gelmektedir; sabit kalan

Kismin bayUkIigu projeden projeye genis 6l¢ude degismektedir.

2.9.1.17.1. Degisken Giderler

Hammaddeler, yardimci maddeler, isletme malzemeleri, lisans vb.

giderleridir.

2.9.1.17.2. Sabit Giderler

Amortismanlar, is¢i ve personel gideri, lisans vb. giderleridir.
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2.9.1.17.3. Yar Degisken Giderler

Yakit, elektrik, su, is¢i ve personel gideri, lisans, bakim ve onarim,

genel giderler, beklenebilecek farklar vb. giderleridir.

Giderlerin  kapasite kullanim oranlari kargisinda gosterdikleri
egilimleri,isletmeye alinacak tesislerin ilk yillarda disuk kapasitede galisma

olasiliklari nedeniyle blyuk énem tasinmaktadir.

Degerlendirme galismalarinda, dnce tesisin tam kapasitede ¢alisacagi
yil icin gider tahminleri yapilir, sonra giderlerin degisken, sabit ve vyari
degisken olusuna gore duslk kapasite kullanim oranlarindaki yillik isletme

giderleri hesaplanir.

2.9.2. isletme Gelirleri

Ekonomik degerlendirme bélimuinde belirlenen fiyatlara gore tesisin
tam kapasitede ve 6ngorulen ekonomik kapasite kullanim oranlarinda geliri
hesaplanir.

2.10. isletme Sermayesi

Sabit yatirnmin meydana getirildigi tesisin tamamlanarak teslim edilmesi, o
tesisin Uretime baglayabilmesi igin yeterli degildir. Tesisin mal veya hizmet
uretebilmesi igin hammadde, yardimci madde, elektrik, yakit, su,insan gucu
gibi kaynaklara, ayrica urettigi mal veya hizmeti pazara intikal ettirip satmak
icin bir takim harcamalara ihtiyag duyulacag@i asikardir. iste, tesisin igletilmesi
icin gerekli olan bu sermaye “ isletme Sermayesi” denir. Diger bir deyisle;
isletmeye hayatiyet verecek ve statik halden dinamik duruma gegirecek

sermayedir.isletme sermayesinin baslica kalemleri sunlardir.



72

Hammadde, Yardimci Madde, isletme Malzemesi Stoklari
Mamul Stoku (Yari Mamul Stoku Dahil)

Yakit Stoku

Musteriye Bagl Mal Degeri

Nakit ihtiyaci

a b~ w0 nh =

Proje degerlendirme calismalarinda kapasite kullanm oranina gore
yillar itibariyle isletme sermayesi ihtiyaci isletme giderleri tablosun yardimi ile

tespit edilmelidir.

2.11. Pazarlamanin Teknik Analiz igindeki Yeri

Pazarlama stratejileri  belirlenirken teknik analiz ile ilgili tim
parametrelerin iyi incelenmesi gerekir. Bir problemin ortaya c¢ikmasi
durumunda yatirim projesinin meydana gelmesi tehlikeye girebilir. Herhangi
bir problemin ¢ézulmesi amacina yonelik ve bilimsel yonteme uygun gecerli
ve guvenilir bilgilerin toplanmasi, analiz edilmesi, yorumlanmasi ve gerekli
Onerilerde bulunulmasi gerekir. Bu tanima uymak icin ise pazarlama
arastirmasi yapabilmek ve belirli bir sUrecin veya planin izlenmesi

gerekmektedir. Bu sure¢ agagidaki gibi 6zetlenebilir:

1-Konu ile ilgili problem var mi, varsa problemin saptanmasi:
2-Arastirma on c¢alismalari:

3-Pazarlama arastirmasinin modeli:

4-Bilgi ve verinin toplanmasi

5-Sonuclarin saptanmasi:

6-Arastirmanin gecerlilik ve guvenirliliginin tartigiimasi:

Pazarlama arastirmasinin ¢alisma alanina giren konular baglica U¢ grupta
toplanabilir:

1- Pazarlama arastirmasi, mallarla (hizmetlerle) ilgilenir. Mallara kargi olan
davraniglari inceler. Bir mal vicuda getirmek igin yapilan teknik arastirma ile

isbirligi yaparak, ureticinin ve tuketicinin isteklerinin en iyi bicimde uyumlu
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kilnmasini saglar. Talebi karsilayabilmek icin ne Olgude mal uUretiimesi
gerektiginin kararlastirlmasinda yardimci olur. Malin ve mal ambalajinin
bicimi, rengi ve buyuklugu ile ilgili politikalarin belirlenmesine yardim eder.
Malin yapimiyla ilgili islemlere karigmaz, pazarda gecerli olacak mallarin
uretilmesi icin yol gosterir.

2- Pazarlama arastirmasi pazarla ilgilenir. Pazara vucut veren tuketicileri
inceler. Belirli mallarin pazarlanmasinda, farkli tuketici siniflarinin énemini
gOsterir. Tuketicilerin davraniglarini inceler ve bu davraniglarin nedenlerini
ortaya koyar. Tuketicilerin taleplerinin ve mala karsi takindiklari tavirlari ve
malin satigini arttirmak igin yapilan ¢abalarin etkisini Olger. Ayrica, rakip
mallarin guglt ve glgsuz taraflarini, bunlarin nedenlerini ve rakiplerin reklam
ve satis guglerini inceler, kargilagtirmalar yapar.

3- Pazarlama arastirmasi satis ve dagitim iglevleri ile ilgilenir. Pazar
incelenirken tuketicilerin  kimler oldugunu ve nerede bulunduklarini,
tuketicilerin sayisini ve bunlara nasil erigilecedini belirler. Tuketicilerin
aliskanliklarini, mallari nereden ve nigin satin aldiklarini saptar. En karl
dagitim ya da satis yerlerini gosterir. Malin satiglarini saglamak icin satis

cabalarinin nasil olmasi gerektigini aciklar.

2.12. Global Pazarlama

Gunumuzde qittikge hizlanan globallesme olgusu sonugunda
dunyadaki rekabet faktorleri de degismistir. Artik dinyada geleneksel rekabet
faktorleri Gnemini yitirirken, kalifiye eleman, saglam bir bilgi yapisi, etkin bir
ulastirma vyapisi ve iletisim O6nem kazanmaya baslamistir. Bunlarin
sonucunda bazi c¢okuluslu igletmeler globalleserek tam bir uluslararasi
isletme haline gelmis ve dinya sirketi olmuslardir. Faaliyetlerini global
boyutta surddren igletmeler Urettikleri GrUnleri dinyanin gesitli Ulkelerinde
pazara sunarlar.Global pazarlamada belirleyici olan faktorler:
1-DUnyada mevcut olan pazarlarin homojenlesmesi

2-Diunyanin tum pazarlarinda uygulanacak tek bir stratejinin olugturulmasi
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3-isletmelerin ulusal kimliginden bagimsiz uzman personel calistirmasi
olarak siralanabilir.

Uluslararasi butinlesme dusuncesi global pazarlamanin  6zuna
olusturur ve pazarlamaci dinyayi tek pazar olarak gorur.Globallesme dlnya
pazarlarinin homojenligi ve bazi mamuduller igin ulusal pazarlar arasindaki
farkliliklarin yok oldugu varsayimina dayanir.Global pazarlamada 6ne ¢ikan
yaklagim sudur: Mamiiller ve reklam mesaji homojendir. Isletmeler,diinyanin
her yerine yénelik Griinler tretir (Oztek, 1997:13).

Global pazarlama ve global rekabette Gzerinde durulmasi gereken bir
konu,uluslararasi rekabetin ne anlama geldigi konusudur.Porter,uluslararasi
rekabet kavramindan ekonomilerin degil endustrilerin algilanmasi gerektigini
belirtmistir.Clnkd,bir igletme ayni sektorde faaliyet gdsteren diger
isletmelerle dinya c¢apinda rekabet etmektedir.Boylece endustriler
globallesmekte yani globallesme endustrilierde meydana gelmektedir
(islamoglu, 1992:3).

2.12.1. Global Pazarlama Stratejisi

Global pazarlama yaklagsiminda, pazarlama ilkeleri dunya c¢apinda
uygulanir.Global pazarlama stratejisini,6zellikle ¢okuluslu igletmeler butin
dinyada kulanirlar. Sosyal, kulturel, ekonomik, siyasi vb.farkhliklara ragmen,
belirli bir marka malin, belirli bir reklam sloganiyla dlinyanin heryerindeki
piyasalarda pazarlanmasidir.

Global pazarlama stratejisinin bes temel unsuru asagidaki gibi
siralanabilir:
1-isletmenin diinyadaki baslica pazarlara biiyiik oynamasi,
2-Oz Urlnin standardizasyonu,
3-Yuksek katma degerli faaliyetlerin az sayida ulkede yogunlastiriimasi,
4-Tum pazarlara yonelik olan bir pazaralama programinin uygulanmasi,
5-Ulkeler arasinda bitiinlesmis rekabet stratejilerin uygulanmasi.

isletmenin diinyadaki baslica pazarlarda bilyilk oynamasi bir yandan

isletmeye yabanci pazarlara girebilme konusunda Ustlnluk saglarken diger
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yandanda pazarlama gucunu gelistirmek icin 6nemli bir firsat saglar.Tum
pazarlara yoOnelik olan bir pazarlama programinin uygulanmasi hem
maliyet,hem de etkinlik ve verimlilik avantaji saglar.Ulkeler arasinda
batinlesmis rekabet stratejilerinin - uygulanmasi ise ayrintih  rekabet
analizlerinin yapilmasi ve degisik pazar bélimlerindeki firsat ve tehditlerin 6n

gOrulmesi imkanini verir.

2.12.2. Global Pazarlamada Pazarlama Karmasi Stratejileri

Pazarlama karmasi yaratmanin ilk adimi dinya ¢apinda bir market

yaratmaktir.

2.12.2.1. Uriin Stratejisi

Uriin,bir 6zellikler demeti olarak dusindlebilir.Ornegin,bir arabayi
cazip kilan nitelikler;gug,dizayn,kalite,performans,yakit tliketimi ve rahatlik
gibi faktérlerden olusurken bir hamburger icin bu nitelikler;tat,gértints ve
bayukluktar.Eger nitelikleri musteri ihtiyaglarini karsiliyabiliyorsa ve fiyatlari
uygunsa urunler daha kolay satilabilirler.Batin dinyada tuketici ihtiyaglari
ayni olsaydi,bitin danyada ayni Grund satmak ¢ok daha kolay
olurdu.Ancak,tuketici ihtiyaglari kiltire ve ekonomik gelisme seviyesine bagli
olarak Ulkeden Ulkeye degismektedir.Buna ek olarak,bir firmanin ayni Grind
dinya capinda satmasi uUlkelerin urun standartlarini farklilagtirmalarini
zorlastirmaktadir.

Global pazarlarda,firmalar,tiketicilerin istek ve ihtiyaclarini karsilamak
icin global kalite standartlarina uygun ve standartlagtirilmis dranler
uretmektedirler. Global Urin,her pazardaki tuketicilerin tatminine gore farkli

dizayn edilen artnddr.
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2.12.2.2. Dagitim Stratejisi

Global pazarlarda,pazarlama faaliyetleri ile dagitim stratejisinin temel
unsurlari olan yer,zaman ve mdulkiyet faydalarinin yaratiimasi,dagitim
kanallarinin bu pazarlara uygun olarak seg¢imi ve iyi bir sekilde yonetilmesi ile
mumkundur.

Firmalar global pazarlada hangi dagitim stratejisini uygulayacaklarina
karar vermelidir.Dagitim stratejisi belirlenirken asagidaki faktérler géz éniine

alinmahdir:

2.12.2.2.1. Ulkeler Arasindaki Farkliliklar

Ulkelerin dagitim sistemleri arasindaki temel farkliliklar Ugce
ayrilir;perakende satis sisteminin yogunlugu,dagitim kanalinin uzunlugu ve

dagitim kanalinin disa kapali olup olmamasi.

212.2.2.1.1. Perakende Satis Yogunlugu

Bazi Ulke pazarlari oldukga yogun bir perakende satis sistemine
sahipken bir kisim Ulkelerin perakende satis sistemlerinde ayni yogunluk
gorulememektedir.Yogun bir sistemde bir kag perakendeci pazarin buyuk bir
bolimunu kontrol ederken yogunlugun az oldugu sistemde perakendecilerin
hicbiri pazarda hakimiyet kuramamaktadir.Ornegin  Almanya'da 4
perakendeci  zinciri,gida  maddelerinde  pazarin  %6%5’ini  kontrol
etmektedir.Perakende satis sistemi yogunlugunun az oldugu italya’da ise
perakendeci zincirleri pazarin %2’sinden fazlasini kontrol edememektedir.

Gelismig uUlkelerde giderek perakende satig sisteminin yogunlagmasi
yonunde bir egilim go6zlemlenmektedir.Bunun belli bash nedenlerini su
sekilde sirayabiliriz:

-Araba sahipliginin artmasi,
-Buzdolabi ve dondurucu kullaniminin yayginlagmasi,

-Cift gelirli aile sayisindaki artis.
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Batin bu faktorler aligveris aliskanliklarini degistirmekte ve geleneksel
aligveris alanlarinda buyuk perakende kuruluglarinin yer almasini

kolaylastirmaktadir.

2.12.2.2.1.2. Dagitim Kanali Uzunlugu

Kanal uzunlugu,uretici ile tuketici arasindaki aracilarin sayisiyla
ilgilidir.Eger Uretici dogrudan tlketiciye satis yapiyorsa,kanal ¢ok kisadir.Eger
uretici bir ithalat acentasina, toptanciya ve perakendeciye satig yapiyorsa
uzun bir kanal vardir.Uzun ve ya kisa dagitim kanalinin secimi Uretici
firmalarin stratejik karariyla ilgilidir.

Perakende satis sisteminin yogunlugunun az oldugu ulkelerde dagitim
kanallarinin daha uzun oldugu gériilmektedir.Ornek olarak Japonya'da Uretici
firma ile perakendeci magaza arasinda iki ve ya Uu¢ toptanci araci
bulunmaktadir.Bu nedenle de dagitim kanali uzundur. ABD,Almanya ve
ingiltere’de ise perakende satis sisteminin yogunlugu yiiksek ve dolayisiyla

da dagitim kanallari daha kisadir.

2.12.2.2.1.3. Dagitim Kanalinin Diga Kapali Olup Olmamasi

Kapali bir dagitim kanali,disaridan yeni Gran giriglerinin zor oldugu
kanaldir.Ornegin yeni bir firma icin ABD’deki bir sipermarketin raflarinda
urinune yer bulmak genellikle zordur.Perakendeciler bilinmeyen firmalarin
artnlerini bulundurmak yerine,taninmis ve uzun zamandan beri Uretim yapan
firmalarin Grdnlerini bulundurmayi tercih ederler.Bir dagitim kanalinin kapali
olup olmamasi Ulkeden (lkeye farklilik gostermektedir.Ornegin Japonya

kapali bir dagitim kanali sistemine sahiptir.

2.12.2.3. Tutundurma Stratejisi

Tutundurma,tim pazarlama stratejilerinin temelini olusturan,kontrol

edilebilir pazarlama degdiskenlerinden birisidir.Uluslararasi pazarlamada
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tutundurma karmasinda bes temel faaliyet yer alir:Reklam,ilanlar kisisel
satig,satis geligtirme ve halkla iligkiler.
Bir firmanin tutundurma stratejisi kismen bu firmanin dagitim kanal

secgimiyle agiklanabilir.

2.12.2.3.1. Uluslararasi Ticarette Tutundurma Engelleri

Firmalar Granlerini baska bir Ulkede satmak icin pazarlama mesajlarini
kullandiklarinda uluslararasi iletisim ihtiyagi ortaya cikmaktadir.Bir firmanin

uluslararasi iletigiminin etkileyici olmasi ug kritik degiskene baghdir:

2.12.2.3.1.1. Kiilturel Engeller

Kaltarel engeller iletisim mesajlarinin  kulturlerde kargsilikli olarak
aktariimasini  zorlastirmaktadir.Kultirel farklihklardan dolayi,tutundurma

mesaijlari farkli tlkelerde farkli anlamlar tasiyabilir.

2.12.2.3.1.2. Kaynagin Etkisi

Potansiyel tuketici tutundurma mesajini gonderen firma hakkinda
olumlu izlenimlere sahipse bu firmanin mesa;jini olumlu
degerlendirecektir.Firma hakkinda oOnyargilari varsa gelen mesajlari buna
gore degerlendirecek ve bu firmanin drunlerine karsi olumsuz bir tavir

takinacaktir.
2.12.2.3.1.3. Mesaj Yogunlugu
Ayni anda hedef kitleye bir ¢ok firma tarafindan tutundurma mesaiji

gonderilirse  potansiyel mdugsteriler bu mesajlarin  hepsini  almakta

zorlanirlar.Bu mesajlarin bir kismini algilarken bir kismini algilayamazlar.
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2.12.2.3.2. itme ve Gekme Stratejileri

Tutundurma stratejisi hakkinda alinmasi gereken temel karar,itme
stratejisi ve c¢ekme stratejisi arasinda sec¢im yapmaktir.Bir itme
stratejisi,tutundurma karmasi iginde Kigisel satisa medya reklamlarindan
daha fazla 6nem vermektedir.Kigisel satis bir tutundurma araci olarak
oldukga etkili olmasina ragmen,fazla miktarda satis elemani istihdamini
gerektirmektedir ve bu da maliyetleri belli Ol¢gide arttirmaktadir.Cekme
stratejisi ise,pazarlama mesajini potansiyel tuketicilere iletmek icin daha fazla
medya reklami kullaniimasini gerektirmektedir.Bazi firmalarin sadece gcekme
ve ye sadece itme stratejisini kullanmalarina ragmen,bazi firmalar iletisim
etkisini  arttirmak  igin itme ve ¢ekme  stratejilerini birlikte
kullanmaktadirlar.itme ve c¢ekme stratejilerinin nisbi gekiciligini belirleyen
faktorler;tlketicinin istegine gore belirlenen Urun tipi,kanal uzunlugu ve

medyanin bulunabilirligidir.

2.12.2.3.3. Global Reklamcilik

Son zamanlarda,Theodore Lewitt gibi gelecege yonelik ¢alismalarda
bulunan yazarlar arasinda,dinya c¢apinda standartlastirimis reklamlar
hakkinda buylUk bir tartisma yasanmaktadir.En basarili standartlastiriimig
reklam kampanyalarindan biri; Philip Morris firmasinin Marlboro sigarasini
tutundurma galismasidir. Kampanyaya, sigaraya bir filtre eklemekle tadinin
degismeyeceg@i gorusu on plana c¢ikarilarak bu konuda sigara igenleri ikna
etmek ile baslanmistir. Slogani “tat,neredeyse gel, Marlboro dunyasina gel”
olan kampanya evrensel bir basari kazanmistir. Reklam kampanyasinda
genis bir arazide tam atina binerken Marlboro igen kovboy tipi olan (Marlboro
Erkegi) tanitilmis ve bu reklam basarisini dinya ¢apinda hemen hemen tim
blyUk pazarlarda ispatlayarak Marlboro’ya dinya pazarlarinda dnemli bir yer

kazandirmistir.
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2.12.2.4. Fiyatlandirma Stratejisi

Global fiyatlandirma stratejisi, global pazarlama karmasinda énemli bir
unsurdur. Firmalar, fiyat belirlerken maliyetlerini, piyasa ve rakiplerin
durumunu ve pazarlama hedeflerini dikkate alirlar.Tuketici de o malin
Ozelliklerini rakip mallarla ve kendi ihtiyaglari ile karsilastirip ona bir deger
biger.Bdylece o malin fiyati belirlenmis olur.

Asagida global fiyatlandirma stratejisinin ve stratejik fiyatlandirma

olarak adlandirabileceg@imiz iki yonu acgiklanacaktir:

2.12.2.4.1. Fiyat Farkhlastirmasi

Uluslararasi fiyat farkhlastirmasi kavrami, farkli Glkelerdeki tlketicilerin
ayni arun icin farklh fiyatlara muhatap olmasi durumunda ortaya
cikmaktadir.Tam rekabet kosullarinin gegerli oldugu bir pazarda, fiyat farki;
fiyatin , pazarin kaldiracagi bir dizeyde olmasini ve fiyatlarin monopol bir
pazardakinden daha disuk olmasini gerektirmektedir.Fiyat farkhlastirmasina
gitmek bir sirketin karini arttirmasina yardimci olabilir.Bu da farkh ulkelerde,
farkh fiyatlar belirlenmesini anlamh kilmaktadir.

Fiyat farklilastirmasinin karli olabilmesi icin iKi sart
gerekmektedir:Birincisi, firma ulusal pazarini boélimlendirebilmelidir.Eger
bunu yapamaz ise, bireyler veya isletmeler ucuz olan pazardan alip,pahali
olan pazarda satmaya ydnelebilirler.Ornegin, bir ¢ok otomobil
firmasinin,Avrupa’da fiyat farkhlastirmasini yerlestirmesi ¢ok uzun zaman
almistir. Almanya’daki Ford Escort marka bir otomobil, Belgika'dakinden
2000% daha pahalidir.Bu politika, acentalarin, ayni otomobili Belgika’dan alip
Almanya’da daha dusuk karla satmalari sonucu gegerliligini yitirmigtir.Ford
firmasi Alman acentalarinin Pazar payini korumak igin Almanya’daki fiyatlar
Belcgika’daki fiyatlar duzeyine getirmistir.Baska bir ifade ile Ford, bu pazarlari

bolumlendirememistir.
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Karh bir fiyat farklilastirmasi icin gerekli ikinci sart; farkh Ulkelerde
talebin farkh fiyat esnekligidir.Talebin fiyat esnekligi, malin fiyatindaki
degismelere kargi,mala olan talep miktarinin tepkisinin bir 6lgistdir.Uriin
fiyatindaki kuguk bir degisiklik talepte buyuk bir degismeye yol agiyorsa talep
esnektir denilebilir.Genel bir kural olarak, bir firma talebin esnek olmadigi bir

ulkede daha yuksek bir fiyat uygulayabilir.

2.12.2.4.2. Stratejik Fiyatlandirma

Stratejik fiyatlandirma kavraminin,yagmaci fiyatlandirma ve ogrenme
edrisi fiyatlandirma olarak adlandirabilecegimiz iki yonu asagida

aciklanmistir:

2.12.2.4.2.1. Yagmaci Fiyatlandirma

Yagmaci fiyatlandirma, zayif rakipleri ulusal pazarin digina itmek igin
fiyatin bir rekabet glici olarak kullaniimasidir.Rakipler bir kere piyasadan
cikinca, firma fiyatlari yukseltebilir ve yuksek karlar elde edebilir.Bir gok
Japon firmasi bu stratejiyi kullanmakla suglanmistir.Bu suglamalarin 6zu
sudur:Japon pazarlari dig rekabetten gayri resmi ticaret engelleri ile
korunduklari igin, Japon firmalari kendi Ulkelerinde yuksek fiyat
uygulayabilmekte ve yuksek karlar elde edebilmektedirler.Daha sonra bu
karlarint  deniz asin  Ulkelerde saldirgan fiyatlandirma  seklinde
kullanmaktadirlar.Bu yuzden Japon firmalarinin yagmaci fiyatlandirma yoluna
gittikleri iddia edilmektedir.Ornegin;Matsushita firmasi, ABD TV pazarina
girmek igin stratejiyi kullanmakla suglanmigtir.Japonya’da buyuk TV
ureticilerinden biri olan Matsushita firmasi,kendi ulkesinde yuksek karlar elde
etmistir.Daha sonra bu karlarinit ABD pazarina ilk girdigi yillarda ortaya ¢ikan
zararlarini karsilamak i¢in kullanmis ve bdylece dunyanin en buyuk TV

ureticisi durumuna gelmigtir.
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2.12.2.4.2.2. Ogrenme Egrisi Fiyatlandirmasi

Bir firma stoktaki GrGninin miktarini artirdikga,birim  maliyetler
dgrenme etkileri nedeniyle diser.Ogrenme etkileri ve 6lcek ekonomileri
ogrenme egrisinin temelini olusturur.Etkili tutundurma ve reklamla satis
miktarini  hizla artirma imkani oldugunda.fiyat degisikligi s6z konusu
olur.Ogrenme egrisini daha asagiya cekerek maliyet avantaji saglayan
firmalar,6grenme egrisi daha yukarida olan firmalarla karsi karsiya kalirlar.

Bircok firma mimkidn oldugunca hizh bir sekilde,global satis hacmini
gelistirmek amaciyla ilk baglarda blyuk zarara ugrasalar bile,dinya ¢apinda
disuk olan uluslararasi bir Olgek fiyati Uzerinden o6grenme egrisi fiyat
stratejisini izlemektedirler.Bdyle firmalar, gelecekte birkag yil iginde, 6grenme

egrisi ilerlediginde, dnemli bir kar elde edeceklerini inanmaktadirlar.

2.12.2.5. Pazarlama Karmasinin Diizenlenmesi

Bir firma pazarlama karmasini Ulkeden Ulkeye, yerel farkhliklari,
ekonomik sartlari, rekabet sartlarini, UGrin ve teknik standartlari, dagitim
sistemlerini, devletin duzenlemelerini v.b. dikkate alarak degistirmelidir.Bu
farkhliklar, Urin niteliklerinde, dagitim stratejisinde, tutundurma stratejisinde
ve fiyatlandirma stratejisinde bazi degisiklikler gerektirmektedir.Bu faktorlerin
kimulatif etkilerinin bir sonucu olarak, bir endlustride diinya ¢apinda ayni
pazarlama karmasini benimseyen, faaliyet gosterdigi ulkeye dnem vermeyen
bir firma bulmak olduk¢a zordur.Finansal hizmetler pazari, pazarlama
karmasinin standart olarak kullanildigi global standartlagtirimaya 6rnek
olarak gdsterilebilir (Lamb, 1994:80).

2.12.3. Uluslararasi Pazarlara Girme Yontemleri

Uluslararasi pazarlara baslica su yollarla girilebilir:
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2.12.3.1. ihracaat

Uluslararasi pazarlara girmenin en basit yoludur. Ilhracat yapacak
ulkede dretilen mal vyabanci Ulkede satilir. Malda 6nemli bir degisiklik
yapillmaz, igletmenin orgut bigcimi degistirimez ve yeni yatirrm yapilmaz. Bu
yontem genelde firsatgiliga dayanir. Genellikle ya da zaman zaman Uretim
fazlasi yabanci Ulkelere satilir.

ihracat, yerel Uretilmis Uriinlerin baska bir iilkeye satilmasidir.ihracat
yapmaya karar veren bir sirket, yabanci ithalatgilara ya da alicilara dogrudan
yapabilir veya yerel pazardaki bagimsiz ihracat aracilarina satis yapmaya
karar verebilir.Bir sirket dinya capinda bir pazara girmeye karar verdiginde
ihracat, genellikle en az karmasik ve en az riskli alternatiftir (Lamb, 1994:81).
a) Dolayh ihracat: ihracata yeni baslayan iretim isletmelerinin &zellikle
bagvurduklar yéntemdir. isletme uluslararasi satis 6rgiitii kurmaz ya da
yabanci Ulkelerdeki isletmelerle ihracat anlasmasi yapmaz. Yerli bir araci
bulur ve onunla bir anlagma yapar. Dolayli ihracat su yollarla yapilir:

- Uluslararasi pazarda is yapan ticcar araci araciligiyla. Sézkonusu araci,
ureticilerin malini alir ve kendi adina ve kendi hesabina yabanci Ulkelere
satar. Uretici igletme sadece ihracatgl araciya malini satar. Bu uygulamada
ureticinin riski yoktur.

- Uluslararasi pazarlarda is yapan yardimci araci (acenta) araciligiyla.
So6zkonusu araci komisyon karsiliginda yabanci alcilari arayip bulur. Malin
satis sorumlulugu ver riski Uretici igletmeye aittir.

- Yerli araci, yabanci alicinin temsilciligini yapar, siparis verir, malin
gonderilmesini saglar ve 6demeyi yapar.

- Kooperatif érgutler aracihgiyla Ureticiler bir araya gelip ihracat eylemlerini
yapacak bir kooperatif kurarlar.

b) Dogrudan ihracat: Yabanci alicilar yerli Ureticiye basvurup malini
dogrudan satin

almak istediklerinde, uretici dogrudan ihracat yapma olanagina kavusur. Ya
da dolayli ihracattan elde ettigi kar yeterli olursa ya da pazari giderek

genislerse, elde ettigi deneyimlerinde etkisi ile, isletme, uzun sireli ve surekli
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ihracat girisimlerinde bulunur. Yabanci Ulkelerde geziler yaparak musgteriler

ya da yabanic ulkelerde aracilar arayip bulur. Bu durumda igletme ihracat

eylemlerini kendisi yapar, bu amacla bazi yatirimlara girisir riski de Uzerine

alir.

Dogrudan ihracatin baslica gesitleri sunlardir.

- Igletme, &rgiit yapisi iginde bir ihracat bélimi olusturur ya da ayri bir
isletme kurar. ihracat bélimu bir yonetici ile birkag memurdan olusur.

Ve drgut icindeki 6teki bolumlerin yardimiyla ihracat eylemlerini yUratar.

- Isletme yabanci tilkede bir satis orgiitii ya da isletmesi kurar, bu érgiit ya

uretim igletmesinin iginde olusturulan ihracat boliumune bagh olarak kurulur

ya da onun yerini alir.Yabanci Ulkede kurulan satis 6érgutu, yabanci pazarin

daha yakindan izler ve dagitimi daha etkili bicimde saglar.

- isletme bir ya da birkac yetenekli satis gérevlisi ise alir ve bu gérevliler

zaman zaman yabanci ulkelere seyahat ederek, siparis toplarlar, yeni

musteriler bulurlar.

- Ihracat yapacak olan isletme, yabanci iilkede oturan tliccar aracilar ya da

yardimci aracilar bulur ve bunlar araciligiyla ihracat gergeklestirilir. Yabanci

tuccar araci, mali kendi adina ve hesabina alip satar, yardimci araci ise,

uretici isletmeye temsilen yabanci ulkede is gordur.

2.12.3.2. Ortaklasa Girigsimler

Ortak girisimler; patent alma anlagsmalariyla gok benzesmektedir.Ortak
girisimde yerel firma yabanci sirketin bir kismini satin alir ya da tek ve
bagimsiz bir varlik yaratmak i¢in yabanci bir sirketin bunyesine katilir.
Ortaklasa girisimler su dort yolla olur:

- Lisans verme: Uretici isletme agisindan oldukga kolay bir yoldur. Lisansi
veren isletme, lisans alan isletmeye kendi Uretim teknolojisini ya da
markasini kullanma hakki verir. Bu patent verme diye de adlandirilir.
Kargilhiginda bir Ucret ya da satis Uzerinden bir gelir saglanir. Boylece uretici
isletme bagka bir Ulkenin bir igletmesi ile anlasma yaparak s6z konusu

yabanci pazara girmis olur. Kendi Uretim olanaklarini yabanci Ulkeye
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goturmez, yabanci Ulkenin isletmesi bu olanaklari yaratir ve Urettigi mallari
pazarlar, ayni zamanda risklere de katlanir. Bu tur uluslararasi pazarlamaya
en iyi érnek Coca-Cola’ dir.

- Uretim anlasmasi: Lisans vermede, malin Uretimi ve pazarlanmasi lisansi
alan isletme tarafindan yapilir. Uretim anlagsmasinda ise Uretim isi yabanci bir
ulke igletmesine verilir, ama, pazarlama sorumlulugunu uluslararasi pazara
girecek igletme elinde tutar.

Bu ydntemin Ustln tarafi, pazarlama olanaklari hazir oldugundan,
yabanci igletmeye, kolaylikla ve hizla ise baglama olanagi saglamasidir.
Ancak, bu yontemin de sakincali tarafi, uretim eylemleri Uzerinde gerekili
denetimin kurulamamasidir.

- Yénetim anlasmasi: Bu yontemde, yerli igletme, yabanci igletmeye yonetim
bilgisini sunar. Bu yontemin en guzel 6rnegi Hilton Otel igletmeciligidir.
Yabanci ulkelerin kendi olanaklariyla kurduklari Hilton Otellerinin yonetimini
A.B.D.'deki Hilton Otel igletmesi Ustlenir.

Boylece yerli isletme yabanci tUlkede mal degil ydnetim hizmeti pazarlar.

Bu yontemin pek riski yoktur. Anlagsmanin ilk guninden baglayarak
gelir elde etme olanagi vardir. Eger, yonetim hizmeti saglayan isletmeye, bir
Olclde hisse senedi satin alma hakki taninirsa, bu yontem ¢ok daha cekici
olur (Cemalcilar, 1988:320-323).

- Ortakhk: Yurt digsinda Uretim yerel bir ortaklada yapilabilir. Burada da Uretim
ve dagitim lisansda oldugu gibi genellikle yerel firma tarafindan
gerceklestirilir. Ancak bu kez dis pazara giren firma sirkette pay sahibi oldugu
icin pay! oraninda da kalsa yonetime katilma hakkini kazanir. Dolayisiyla yurt
disinda Uretim ortaklik bigciminde gergeklestirildiginde yerel Uretim ve
pazarlama faaliyetleri daha iyi kontrol edilebilir ve gelistirilir. SUphesiz bu dig
pazara girig yontemi firma igin oncekilere gore ¢ok daha riskli ve pahalidir.
Ayrica ¢gogu zaman saglanan kar da royalty bedelleri tutarindan daha

fazladir.
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2.12.3.3. Yatirhm

Suphesiz dis pazara giris orada % 100 mulkiyetine sahip olunan bir
sirket veya tesisin kurulmasi ile de mimkun olabilir. Bu durumda bir ortak s6z
konus olmayacagi icin Uretim, pazarlama ve diger sirket faaliyetlerinin
tumuinde tam bir yonetim ve kontrol gucu saglanmis olur.

Ortakliklar, yapilari geregi, gogu zaman gesitli anlasmazliklara sahne
olurlar. Eger dis pazara girmek isteyen firma ile yerel ortaginin arzulari ve
amaclari birbirinden ¢ok farkl ise ortaklik ¢ok uzun sirmez. Onemli hedef
pazarlara tam olarak sokulmak bu amagla uretimden dagitima kadar tum
faaliyetleri kontrol altinda tutmak ve ortakligin sakincalarindan kagin-mak
isteyen bazi firmalar dis pazarlarda yatirrmin timunu Ustlenmeyi daha uygun
bulurlar. Bu yontemin sakincasi ¢ok riskli olmasidir. Daha once de belirtildigi
gibi bircok ulkede yerli Uretimin tesviki ve korunmasi amaci gudulmekte, bu
tir yabanci sermaye yatirmlarina izin veriimemektedir (Karafakioglu,
1997:207).

2.12.3.4. Cok Uluslu igletme

Eger bir isletme ¢ok sayida yabanci pazara girmek isterse, bunu tim
bir sistem olarak ele almalidir. Hem kendi ulusal pazarinda hem de pek cok
yabanci pazarda ayni zamanda is yapan bir isletme, dunya ¢apinda uretim
yapip mallarini pazarlayan bir isletme durumuna gelir. Dinya ¢apinda bir
uretim ve pazarlama agi orer. Bu igletmelere ¢ok uluslu isletmeler denir.

Cok uluslu isletme bir ¢ok Ulkede dogrudan yatirrm yapan, net karinin
% 20-50’sini yabanci Ulkelerdeki eylemlerinden saglayan ve her Ulkede
uygulanabilecek yonetim kararlari gelistirilen bir isletmedir. Unilever, Philips
Electric, Nestle, IBM, Massey Ferguson bu tur isletmelerdir (Cemalcilar,
1988:323).



UGUNCU BOLUM

YATIRIM PROJELERININ MALiI DEGERLENDIRILMESI

Yatirim projelerinin degerlendirme Olgutlerini, yatirnmin ticari karliligi
Olcutleri ve toplumsal karhlik dlgUtleri olarak iki ana kime icinde ele almak
muamkuindur. Yatirnmin ticari karhligi olgutlerinde yatirrm projelerinin mikro
acidan, bir isletmeye sagladigi iktisadi katkilari degerlendirmeyi
amaglamaktadir. Toplumsal karllik dlgutlerinde ise amag; projelerin isletme
yerine ulusal ekonomi baglaminda degerlendirilerek, bunlarin makro
ekonomik agidan kazandirdigi fayda (gelir) ve maliyetlerin ne olacaginin

belirlenmesidir.

Herhangi bir alanda yatirim isteyen kisi veya kuruluglarin en basit ve
temel degerlendirme kriterleri fayda/maliyet analizidir. Bu analiz, mali
sermaye yatirimlarinda risk/getiri, altyap1 yatirimlarinda sosyal fayda/ sosyal
maliyet, sabit sermaye yatirimlarinda ise yatirrmdan beklenen karlilik/ yatirim
harcamalari gibi farkh tanimlarla karsimiza ¢iksa bile, karar verme kriterleri
aynidir:  “belli miktarda bir parayr bir yatirma donustirmekle gelecek

dénemde bu yatirnmdan beklenen kazang ne olacaktir?”

Bu kriteri, yatirrmci karlilik cercevesinde degerlendirirken, yatirm
harcamalarinin bir kismini finanse eden mali kuruluglar (6rnedin bankalar),
verecekleri finansman desteginin tesis isletmeye gegtikten sonra yaratilacak
fonlarla geri 6denip ddenmeyecedi anlaminda dikkate almaktadirlar. Proje
degerlendirme kavrami, iste bu belirsizligi (kredinin geri 6dememe riskini) en
aza indirgemek icin kullanilabilecek tekniklerden birisi ve belki de en

onemlisidir.

Dunyadaki belli bagh mali kuruluglar (6rnegin Dinya Bankasi) kredi

verme kriterleri ve destekleyecekleri yatirnrm tarlerine goére farkh proje
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degerlendirme formatlari olusturmuslardir. Bu notta, Turkiye Kalkinma
Bankasi’’'nin kullanmakta oldugu yatirrm projelri degerlendirme formati

cercevesinde ekonomik degerlendirme kismi ele alinacaktir.

3.1. Yatirinm Projelerinin Hazirlanma ve Degerlendirilme Gerekliligi

Bir sabit sermaye yatirim onerisi olarak, yatirrm projesi hazirlanma ve
degerlendirme gerekliligi aslinda yatirrm kavraminin makro agindan bir tlke
ekonomisinde mikro acgidan bir igletmenin oynadigi 6nemli rollerden

kaynaklanir.

Yatirimlar ekonomik blyUme acgisindan vazgecilmez bir 6neme
sahiptirler o halde sinirli kaynaklarla ekonomik buylumeyi saglama
ugragisinda, yatirnm harcamalarinin yani bu tur harcamay gerektiren yatirbm
Onerilerinin yada yatinm projelerinin bilimsel temellere dayali olarak
hazirlanmasi ve degerlendiriimesi
“ Optimal kaynak kullaniminin” temel ilkesi olmak zorundadir. Ancak
bdylelikle, yatirnmlardan beklenen sonuglarin makro dizeyde gergeklesmesi

muUmkun olabilecektir.

Mikro acgidan da sabit sermaye yatirimlari igletmelerin varligini devam
ettirmelerinin temel nedenidir. Cunkl , piyasadaki rekabet kosullari
cevresinde genelde isletmelerin piyasa degerini arttirmayr amagclayan ve
gelecekte kar beklentisi icinde olan isletmeler bu amaclarini gergeklestirmek
ve ayrica degisen sosyo ekonomik ve teknolojik kosullara uyum igin yatirbm
yapmak zorundadirlar. Bu nedenle kendilerine agik olan yatirrm alanlarini ve
Onerilerini akilct bir bigimde incelemek ve degerlendirmek kaginiimaz

olacaktir.

Yatirnm projesi degerlendirme caligmasi genel olarak U¢ temel amag igin

hazirlanir.
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a)Birincisi; yukarida da belirtildigi gibi makro ve mikro bazda yatirm
kararini verecek olanlar optimal kaynak kullanimini saglamak igin
amaci ile bir yatinm projesi hazirlama c¢alismasina yani fizibilite
etldine gerek duyarlar. Bu agidan bir fizibilite etiGdli dogru yatirm

alanin kapisini agan ve yol gosteren bir rehberdir.

b) Ikinci olarak; hukimetler gesitli sektérlerde dzel kesim yatirimlari
tesvik etmek ve desteklemek amaci ile isletmelere yatirrm kredileri ve
krediler verirler. Ancak hukumetlerin yetkili kuruluglari bu tesvik ve
kredilerin dogru yatirimlara aktarildigindan emin olmak ve zamani
geldiginde verilen kredileri geri 6deyebilecek nitelie sahip yatirm
Onerileri olduguna inanmak igin talep sahiplerinden yatirim énerilerine

iliskin bir fizibilite etadu isterler.

c) Son olarak; yatirmda bulunacak isletmeler (ya da bireyler)
arzuladiklari yatirrmlarini gergeklestirmek igcin eger bir finansman
kurulusundan dis finansman (kredi) talebinde bulunuyorsa, akilci
finansman kuruluslari yatirrm onerisinin talep edilen borcu ve faizini
zamani geldiginde 6deyebilecek nitelikte oldugunu 6nceden gormek
ve emin olmak icin fizibilite etldinlt dis finansman saglayacak
kuruluglar kimi zaman kendileri bir bedel karsiliginda yaparlar, kimi

zamanda kredi talep edenler isterler.
3.2. Yatinm Tutari ve Nakit Akimlarinin Ongériilmesi
Proje degerlendirmede yatirim tutarinin finansman seklinin ve ileriye

yonelik nakit akimlarinin dngorulmesi oldukga dnemlidir. Yatirim tutarinin ve

yatirim finansman seklinin gosterildigi tabloya finansman tablosu adi verilir.
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3.3. Finansman Tablosunun Olusturulmasi

Yatirim icin gerekli olan sabit tesis yatirirmi teknik uzman tarafindan
verilen yatirnmin yillara dagilhim tablosundan alinarak gerekli zaman temrinine
gére finansman tablosuna yerlestirilir. ileriye yonelik i¢ yatinmlarda gerekli
fiyat artislari, dis yatinmlarda kur farklari hesaplanip ayrica gosterilir. Varsa
yatinm donemi finansman giderleri de ilave edilerek sabit yatirrm toplami
bulunur. Bu toplama yatirrmin Uretime baslayabilmesi i¢in gerekli isletme
sermayesi ihtiyaci tespit edilip ilave edilmesi ile genel yatinm toplami
bulunur. Yatirim finansmani ise istenilen 6zkaynak / yabanci kaynak orani

cercevesinde gerekli kaynaklarin gerekli zamanlarda konulmasi ile saglanir.

3.4. Nakit Akimlarinin Hesaplanmasi

Nakit akimlarinin hesaplanmasinda,;

-Yatirimin Karlihgr Yaklagimi

-Pazar Payi-Kar Marji Yaklagimi

-Tam Kapasitedeki Gelir Ve Giderlere Yillar itibari ile kapasite
Kullanim Oranlarinin Uygulanmasi gibi yontemler uygulanabilir. Calismada
en saglikli oldugu dusunulen tam kapasitedeki gelir ve giderlere yillar itibari
ile kapasite kullanim oranlarinin uygulanmasi yontemi kullaniimis olup

yontem asagida ozetlenmigtir.

Proforma nakit akim, proforma gelir-gider, ve maliyet tablolarinin
hesaplanabilmesi igin ilgili tesisin tam kapasitedeki; gelir tablosu, isletme
sermayesi ihtiyaci tablosu ile yillar itibari ile amortismanlarin ve anapara faiz
O0demelerinin hesaplanmasi ayrica tesisin ileriye yonelik olarak ekonomik ve

teknik kapasite kullanim oranlari dngorulmeleri gerekir.
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3.5. Tam Kapasitedeki isletme

3.5.1. Tam Kapasitedeki isletme Giderleri Tablosu

Tesisin birim zamanda (1 yil) tam kapasitede planlanan urinu
uretmesi igin kullanilan girdilerin hammadde, yardimci madde, isletme
malzemesi, yakit, elektrik, su, iscilik ve personel giderleri, bakim onarim
masraflari, genel giderler ve bunlarin belli ylUzdesinin olusturdugu
beklenebilecek farklardan olusan giderlerin ayri ayri sabit ve degisken
oranlariyla birlikte hesaplandidi tablodur. ilgili tablodaki giderlerin toplami ile
sinai maliyete ulasilir. Sinai maliyet toplamina satis giderlerinin ilavesi ile

ticari maliyet bulunur.

3.5.2. Tam Kapasitedeki isletme Gelirleri Tablosu

Tesisin 1 yil icinde tam kapasite Urettigi Urlnlerin sayis fiyati ile

carpimi sonucu elde edecegi gelirlerin gosterdigi tablodur.

3.5.3. Tam Kapasitedeki isletme Sermayesi Tablosu

Tesisin mal veya hizmet Uretebilmesi igin hammadde, yardimci
madde, elektrik, yakit, su, insan gucu gibi kaynaklara, ayrica Urettigi mal veya
hizmeti pazara intikal ettirip satmak igin bir takim harcamalara ihtiyag
duyulacagi asikardir. iste, tesisin isletmeye hayatiyet verecek ve statik
halden dinamik duruma gecirecek sermayedir. isletme sermayesinin baslica

kalemleri gsunlardir.

1. Hammadde, Yardimci Madde, isletme Malzemesi Stoklari
2. Mamul Stoku (Yari Mamul Stoku dahil)

3. Yakit Stoku

4. Migteriye Bagh Mal Degeri

5. Nakit ihtiyaci



92

Yukarida belirtilen kalemlerin asgari ka¢ gun tutulmasi gerektigi
tespit edilip yillik tutarin tespit edilen gunlik kismi sabit ve degisken

olarak hesaplanarak ilgili tablo olugturulur.

3.5.4. Yillar itibari ile Amortisman Odemesi Tablosu

ilgili tesisin amortismana tabi varliklari gerekli amortisman oranlari ile
iliskilendirilip tesisin ileriye yonelik ayiracagi amortismanlarin gdsterdigi
tablodur.

3.5.5. Yillar itiban ile Anapara ve Faiz Odemesi Tablosu

Mevcut ve ileride kullanilacak finansman kaynaklarinin her yil icin

odenmesi gereken anapara ve faiz 6demelerinin gosterdigi tablodur.

3.5.6. Teknik Kapasite Kullanim Orani

Firmanin Uretimde kullandigi makine techizatin ve diger girdilerde
kisitlari dikkate alarak yillar itibari ile tam kapasitesin teknik olarak yuzde

kacinin kullanilacaginin tespitidir.

3.5.7. Ekonomik Kapasite Kullanim Orani

Firmanin Pazar payini, yonetim ve satis orgutunun kapasitesini,
ihracat olanaklarini, sektérin durumunu, tlkede firmanin Urdnlerine beklenen
talebi, talebin satis fiyatlarina gdsterdigi duyarlihd ve firmanin geg¢mis
yillardaki performanslari gibi etkenleri dikkate alinarak firmanin gecmis
yillardaki performanslari gibi etkenleri dikkate alinarak firmanin yillar itibari ile
tam kapasitesindeki Uretiminin ylzde kagini satabilecegini gdsteren orandir.
Calismada kullanilacak kapasite kullanim orani teknik veya ekonomik

kapasite kullanim oranlarindan her yil igin dusuk olani segilir.
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3.5.8. Maliyet Tablosu

Satilan mal maliyetinin hesaplandigi kablodur. Bu tablodaki degerlerin

nasil hesaplandigi asagila agiklanmistir.

3.5.8.1. Toplam Uretim Giderleri

Tam kapasitede yillik igletme giderleri tablosunda goérilen toplam
uretim giderleri sabit ve degisken olarak ayrilir. Degisken kismi kapasite
kullanim oranlari ile garpilir. Bulunan deger sabit giderlerle toplanirak toplam

uretim gideri bulunur. Bu islem yillar itibariyle ayri ayri yapilr.

3.5.8.2. Amortismanlar

Daha dnce hazirlanmig olan amortisman hesabi kablosundan alinarak

yillar itibariyle yerlestirilir.

3.5.8.3. Toplam Sinai Maliyet

Yilar itibariyle toplam uretim giderleri ile amortismanlarin toplam sinai

maliyeti verir.

3.5.8.4 Stok Farki

Dénem iginde Uretilen ancak satiimayarak stokta kalan mamullerin
maliyetinin Uretim maliyetinden diisiilmesi gerekir. isletme sermayesi
hesabinda kullanilan mamul stok suresi dikkate alinarak toplam sinai maliyet

uzerinden stok farki hesaplanir ve - olarak yazilir.
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3.5.8.5. Satis Giderleri

Toplam isletme giderleri tablosundaki satis giderlerinin degisken kismi
yillar itibari ile kapasite kullanim oranlari ile ¢arpilir, bulunan degerlerin sabit
satig giderleri ile toplami satig giderlerinin verir.

3.5.8.6. Finansman Giderleri

Ongériilen kredilerin ve mevcut kredilerin finansman giderleri yillar

itibari ile ana para ve faiz 6demeleri tablosunda aynen alinir.

3.5.8.7. Satilan Malin Maliyeti

Buraya kadar olan kalemlerin toplami satilan mal maliyetini verir.

3.5.9. Profarma Gelir-Gider Tablosu

Proforma gelir- gider tablosu, yillar itibari ile igletme faaliyetleri sonucu
elde edilen karin hesaplandigi ve karin dagitildigr gosterildigi tablodur.

3.5.9.1. isletme Gelirleri

Tam kapasitede igletme gelirleri tablosunda belirlenen yurt ici ve yurt
digi satig tutarlari kapasite kullanim orani ile garpilarak ilgili yil i¢in yurt ici
yurt disgi satis geliri bulunup toplanir. Toplamdan isletme sermayesi ihtiyaci
hesabinda ongorulen malum stok miktarinin gelir Gzerinden tutari belirlenip
dusunulerek igletme geliri bulunur.

3.5.9.2. Satilan Malin Maliyeti

Maliyet tablosundan aynen alinarak yillar itibariyle yerlestirilir.
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3.5.9.3. Kanuni Kar- Zarar

isletme gelirlerinden, satilan malin maliyeti diigtlerek bulunur.
3.5.9.4. Zarar Mahsubu

Yillar itibariyle zarar ortaya ¢ikmasi halinde veya onceden mahsup
edilmemis zararlarin bulunmasi durumunda, sirketin kara gectigi yildan
itibaren 6ncellikle gegmis yil zararlari mahsup edilir. Ancak en fazla 5 yil
oncesine ait zararlar mahsup edileceg@i igin zarar mahsubu yaparken bu
husus dikkate alinmalidir.
3.5.9.5. Yatirim indirimi

Sirketin yararlandigi yatinnm indirimi varsa bu satirda dikkate alinir.

3.5.9.6. Kurumlar Vergisi Matrahi

Yillar itibariyle kanuni kardan zarar mahsubu ve yatirm indirimi

dusulerek bulunur.
3.5.9.7. Kurumlar Vergisi, Gelir Vergisi ve Fonlar

30.12.1993 tarih ve 21804 no’lu resmi gazetede yayilan 3946 sayili
kanuna gore; kurumlar vergisi kurum kazancinin %33’i oraninda alinir.
Ayrica donem kazanci Uzerinden indirime konu yatirim indirimi tutarina
%19.8 gelir vergisi stopaji uygulanir.

3.5.9.8. Donme Kar (Zaran)

Kanuni kardan Kurumlar vergisi ve fonlar ile Gelir Vergisi Stopajinin

cikarilmasi donem karini verir. Zarar s6z konusu olmasi halinde kurumlar
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vergisi ve gelir vergisi stopaji hesaplayamayacad! i¢in zarar rakami aynen

yazilr.

3.5.9.9. Zarar Mahsubu

Dorduncl satirda zarar mahsubunun s6zkonusu olmasi halinde ayni
rakamlar bu satirda yazilir. Ayni rakamlarin buraya tekrar yazilmasinin

sebebi yedek akge matrahinin t3sbitinde kullanilacak olmasidir.

3.5.9.10. Kanuni Yedek Akge

Yillar itibariyle kanuni kardan zarar mahsubu dusuldikten sonra
bulunan tutar Uzerinden %5 oranindan 1. tertip kanuni yedek akge ayrilir. Bu
isleme Odenmis sermayenin %20’sine ulagincaya kadar devam edilir.
Odenmis sermayenin %20’sine ulagildiktan sonra 1. tertip kanuni yedek akge

ayirma zorunlulugu yoktur.

3.5.9.11. Temettii

Donem karindan kanuni yukumlulukler dusuldukten sonra kalan kér
ortaklara dagitilabilir kardir. Bu karin Ortaklara ne oranda dagitilacagi ana
sozlesme hukumlerine gore belirlenir. Ana sozlesmede hukum bulunmasi
haline genel kurulda alinacak karar gore dagitiir. Sermaye Piyasasi
Kanunu’na tabi olan sirketler esas sdzlesmelerinde birinci temetti oranini
g6stermek zorundadir. Bu oran Sermaye Piyasasi Kurulu Tebligi'ne gore
SPK’ya tabi olan anonim sirketlerin birinci temettlii orani dénem net karinin
%50’sidir. Sirketin SPK’ya tabi olmamasi durumunda ise ana s6zlesmedeki

kar dagitim hukumlerine gore dagitilacak temettl hesaplanir.
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3.5.9.12. Memur ve isgilere Kar Payi

Degerlendirilen sirketin ana s6zlesmesinde memur ve isgilere kar payi
dagitilacagina iliskin hikim bulunmasi veya bdyle bir uygulamanin yerlesmis

olmasi durumunda memur ve iscilere dagitilacak kar payi hesaplanir.

3.5.9.13. Kullanilabilir Kar

Doénem net karindan kanuni yedek akge, 1. temettl, varsa memur ve
iscilere dagitilacak kar payr c¢ikarildiktan sonra kullanilabilir  kar
bulunmaktadir. TTK hikimlerine gore ayrilacak 2. tertip kanuni yedek akge
ve varsa esas sOzlesme hukumlerine goére ayrilmasi gereken akgeler

kullanilabilir kar iginde yer alir.

3.5.10. Proforma Nakit Akim Tablosu

Proforma nakit akim tablosu, sirketin yillar itibariyle nakit giris ve
cikiglarinin kargilastirildigi tablodur.

A-Nakit Girigleri

1- Net isletme Geliri(a-b-c)

a) isletme Geliri

isletme geliri yillar itibariyle KKO dikkate alinarak hesaplanir. Bu
hesaplamalar igin,

-Yillar itibariyle KKO’lari ve ¢aligilan sureler dikkate alinarak dretim miktarlari.
-ihracatin Sdzkonusu olmasi halinde ihracat oranlari veya miktarlari dikkate
alinarak yurtici ve yurtdigi satis miktarlari belirlenir.

-Yurtigi satis miktari, yurtigi satis fiyatlari ile, yurtdigi satis miktari yurtdisi
satis fiyatlari ile ¢arpilarak yurtici satis geliri ve ihracat gelirleri bulunur.
-Yurtici satig geliri ve ihracat ayri ayri gosterilir ve toplami igletme gelirlerini
verir.

b) Stok Farki
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isletme sermayesi hesabindaki stok siireleri ve mevcut stoklar dikkate
alinarak yillar itibariyle KKO’na gore Stok farki gelir Gzerinden ayrilir.
c) Musteriye Bagli Mal Degeri (MBMD) Satis Tutari

Musteriye bagli mal degerleri vadeli satislari ifade etmektedir. isletme
sermayesi hesabinda ongoriulen sureler dikkate alinarak KKO’na goére
isletme Gelirleri Uzerinden hesaplanir.
isletme gelirlerinden stok farklari ve MBMD satis tutari dusiilerek net isletme

gelirleri hesaplanir.

B- Nakit Cikiglan

isletme Dénemi Yatirrm Harcamalari

Sirketin  KKO artisina paralel olarak ihtiyag duyulacak ek igletme
sermayesi ihtiyaci bir yil 6ne kayirilarak buraya yerlestirilir. Ayrica isletme
déneminde yapilacak ek sabit yatirrm harcamasi sdzkonusu ise buraya

konulur.

2- Net isletme Giderleri (a-b-c)
a) isletme giderleri hesaplamalari igin;

Tam kapasitede yillik igletme giderleri tablosundaki gider kalemlerinin
sabit ve degisken kisimlari dikkate alinarak, toplam igletme giderleri sabit ve
degisken olarak ayrilir. Yillar itibariyle sabit kisim aynen kalir, degisken kismi
KKO'’yla carpilarak bulunur. Toplami ilgili yilin toplami ilgili yilin igletme

giderlerini verir.
b) Stok Farki
isletme Sermayesi hesabindaki stok siiresi dikakte alinarak

hesaplanan tam kapasitede stok tutari KKO dikakte alinarak ilgili yillara

yerlestirilir.
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c) MBMD Satis Maliyeti

isletme sermayesi hesabi icinde ongdrilen MBMD tutari, maliyuet
degeri lizerinden KKO’na gére yillar itibariyle belirlenir. isletme giderlerinden
stok farki ve MBMD satis maliyetinin dusilmesi ile net isletme giderleri
bulunmaktadir.

1. Zorunlu Odemeler (a+b+c)

Zorunlu 6demeler bolimunde, sirketin faaliyet sonucu yarattii fonlardan

odenmesi gereken vergiler ve dagitacagi temettuler gosterilmektedir.

Vergi ve Stopa;j
Proforma gelir gider tablosundaki Kurumlar Vergisi ve fonlar ile gelir
vergisi
stopajinin  toplamindan hesaplanan gegici verginin dusulmesi ile bulunur.
Her yilin vergisi bir yil sonra 6denecedi ic¢i bir yil kaydirilarak tabloya

yerlestirilir.

a) Temettl ve ikramiye

Proforma gelir-gider tablosunda hesaplanan temettd tutari bir yil

kaydirilarak buraya yerlestirilir. ikramiye sézkonusu ise toplanarak yerlestirilir.
4. Kredi Odemeleri
Kullanmis ve kullanilacak olan kredilere ait 6deme planlarindan
yararlanilarak hazirlanmig olan vyillar itibariyle anapara ve faiz 6demeleri,
tablosundan alinarak buraya yerlestirilir.

C- Nakit Farki-Nakit Akimi (A-B)

Nakit Girigleri ile nakit ¢ikislar arasindaki farktir.
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3.5.11. Bor¢ Odeme Giicii Kriterleri

Bor¢ 6deme gucu sirketin kullanmis oldugu yabanci kaynaklarin ana

para ve faiz 6demelerini karsilayabilme glcinu olgen bir orandir.

Nakit Akimi+ Anapara Odemesi+ Faiz Odemesi

BOG=

Anapara Odemesi+Faiz Odemesi

Formulu ile hesaplanir.

BOG daha gok kredi veren kuruluglarin kullandigi bir yontemdir. BOG
kriterlerinin 1 olmasi sirketin olusturdugu fonlarla isletme giderlerini
kargilayip, vergi, SSK, temettl gibi yukumlUliklerini 6dedikten sonra ilgili
donemdeki yabanci kaynak odemelerinin tam olarak yapabilecegini gosterir.
Ancak finansman kurumlari sirkete de bir miktar fon kalmasi agisindan

BOG’niin 1’den biyiik olmasini isterler.
3.6. Temel Analiz Olgiitleri

Proje analiz olgutleri, projelerin ticari, ekonomik ve/veya sosyal agidan
ortaya cikan (hesaplanan) fayda ve maliyetlerinin karsilastirlmasi amaciyla

kullanilan matematiksel tekniklerdir.

Hem tek bir projenin kabul edilebilirliginin test edilmesi, hem de birden
fazla birbirinden bagimsiz projenin kabul edilebilirliliklerine gére 6ncelik
siralamasi yapilabilmesi amaciyla pek ¢ok oOlgut gelistiriimigtir. Bunlardan Net
Buglinkii Deger (NBD), i¢ Karlilik Orani (IKO), Fayda/Maliyet Orani ve Geri
Odeme Siiresi en yaygin olarak kullanilan ve burada Temel Olgiit olarak
gruplandirilan olgutlerdir. Bu ydntemler, proje analizinin hangi agidan

yapildigina bagh olmaksizin, mimkin olan Olgllerde parasal olarak ifade
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edilen fayda ve maliyetlerin bir referans yilina indirgenerek karsilastiriimasi

amacini tagir.

3.6.1. Net Bugiinkii Deger ( NBD )

Proje analizinde en ¢ok kullanilan yontemlerden biri olan Net Bugunku
Deger (NBD) yontemi bir projenin ekonomik émri boyunca saglayacagi net
nakit giriglerinin ve yatirirm giderlerinin 6nceden kabul edilmis belli bir

indirgeme orani ile bugune indirgenen degerleri arasindaki farktir.

Bir projenin bu yonteme gore kabul edilebilmesi i¢in net buglnki degerin
sifira esit veya blyuk olmasi gerekmektedir. Alternatif projelerin segiminde
ise net bugunku dederi en buyuk olan projeye (sifira esit veya blyuk olmak

kaydiyla) oncelik verilir.
Bir projeye ait NBD su formulle hesaplanir:
m+n NNGt S m It

NBD = a + -a

t=m+1 (1+i)t (1+i)n+m t=0 (1+i)t,

Burada;

NNGt = t yilindaki net nakit girisini (artik deger harig),

It = t yilindaki yatinim tutarini,

n = tesisin ekonomik omrind,

m = projenin ingaa suresini,

i = indirgeme oranini,

S = tesisin ekonomik 6mri sonundaki (varsa) artik degerini géstermektedir.
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Projenin ekonomik omurinin tamamini hesaba katmasi ve paranin
zaman degerini dikkate almasi yontemin en onemli faydalaridir. Ancak,
yontem buyuk projeler lehine bir analize yol agmaktadir. Diger taraftan, NBD
yonteminde i'nin degeri, diger bir ifade ile yillik yatirnm harcamasi ile nakit
giriglerinin bugune indirgenmesinde kullanilan indirgeme oraninin degeri,
elde edilecek sonucu oldukga etkilemektedir. Bu oranin yuksek ya da duguk
saptanmasi bir projenin red veya kabulune veya alternatif projeler arasindaki
siralamaya etki edebilir. Bu itibarla secilecek indirgeme orani analizin sonucu

acisindan son derece 6nemlidir.

indirgeme oraninin, 6z sermayenin alternatif kullanimindan ortaya
cikabilecek firsat maliyetini yansitmasi gerekmektedir. Yatirrmin kredi ile
finansmaninda indirgeme orani olarak bu krediye 6denecek faiz orani
alinmalidir. Projenin finansmaninda hem kredi hem de Ozkaynaklardan
yararlaniliyorsa, indirgeme orani olarak bu kaynaklarin maliyetlerinin kaynak

kullanim oranlari ile agirliklandiriimig ortalamasinin kullaniimasi gerekir.
3.6.2. i¢ Karlilik Orani (iIKO)

ic Karlilik Orani, bir projenin ekonomik édmrii boyunca saglayacagi net
nakit giriglerinin bugunki degerini yatirrm harcamalarinin bugunku degerine
egitleyen indirgeme oranidir. Diger bir ifadeyle bir projenin net bugunki

degerini sifira esit kilan indirgeme oranidir.

Bu tanima gore i¢ karlilik orani, asagidaki formulle hesaplanir.

m+n NNGt m It
a =a
t=m+1 (1+int t=0 (1+in)t,

Burada;
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NNGt = t yilindaki net nakit girisini (artik deger dahil),
It = t yilindaki yatinim tutarini,

n = tesisin ekonomik dmrunuy,

m = projenin ingaa suresini,

ir = i¢ karhihk oranini gostermektedir.

Bu yonteme gore bir projenin kabul edilebilmesi igin hesaplanan i¢
karliik oraninin (ir) yatirnmcinin kabul ettigi asgari indirgeme oranindan
bayuk olmasi gerekmektedir. Alternatif projeler arasindaki bir segimde ise i¢

karlilik orani en buyuk olan projeye dncelik verilir.

ic karlilik oraninin hesaplanmasi diger yéntemlerin yaninda kismen
zordur. Deneme yanilma yoluyla sonuca gidilebilir. Bu amagcla baslangicta
makul bir indirgeme orani ile NBD bulunur. Eger bu NBD pozitif ise, NBD
negatif olacak buyuklikte bir indirgeme orani ile tekrar NBD bulunur.
Baslangigta kullanilan indirgeme orani ile NBD negatif ise NBD'yi pozitif
yapabilecek bir indirgeme orani ile pozitif NBD elde edilir. i¢ karlilik orani (ir)
NBD’yi pozitif yapan indirgeme oranindan blyuk, negatif yapan indirgeme
oranindan ise kuguktir (ip < ir <in). Bu asamadan sonra gercege ¢ok yakin i¢

karlilik orani asagidaki formulle hesaplanir.
NBDp (in - ip)

ir=ip +

(NBDp + NBDn)

Burada;

ir = i¢ karlihk oranini,
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ip = NBD’i pozitif yapan indirgeme oranini,

in = NBD’i negatif yapan indirgeme oranini,

NBDp = pozitif NBD'i,

NBDn = negatif NBD’i (mutlak deger, - isareti dikkate alinmadan)

gOstermektedir.

Yukarida verilen formdlle i¢ karliik oraninin mumkuin oldugu odlgtde
dogru hesaplanabilmesi igcin pozitif ve negatif net buglinki degerlerin sifira,
diger bir ifadeyle birbirlerine ¢ok yakin olmalari gerekmektedir. Bu amagla
hesaplamada kullanilacak indirgeme oranlarinin birbirlerine ¢ok yakin,

ornegin, % 5'ten daha fazla uzak olmamasi gerekir.

Projelerde genel olarak net nakit akiglari, isletme doéneminin ilk
yillarinda negatif, daha sonra ise ekonomik 6mur boyunca yillar itibariyle
pozitif degerler almakta ve ortaya (-,-,+,+,+,...+) seklinde bir nakit akigi dizisi
cikmaktadir. Klasik olarak tanimlanabilecek bu tlr net nakit akislarina sahip
olan ya da ekonomik émri boyunca negatif net nakit akisi olmayan projeler
icin yalnizca bir karhlik orani hesaplanabilmektedir. Oysa, isletme yillarinda
gergeklestirilen buyuk idame-yenileme yatirimlari nedeniyle projelerin nakit
akislari klasik dizilisten sapabilmekte ve ekonomik Omur boyunca yillar
itibariyle dalgah bir yapi (-,-,+,+,-,-,+...+) olusturabilmektedir. Net nakit
akimlarinin bu sekilde olmasi proje ile ilgili birden fazla i¢ karlilik orani
bulunmasina neden olabilir. Ayrica, bulunan bu i¢ karhlik oranlari hem
ekonomik olarak anlamsiz olabilir hem de hangisinin projenin gergek orani
oldugunu tesbit etmek oldukga zor olabilir. Boyle bir durumda, projenin
gercek i¢ karlihk oranindan ¢ok kuguk bir farkhlikla tek bir i¢ karhlik orani
bulunabilir.  Yontemin guvenilirligi  ekonomik Oomrd uzun projelerde

artmaktadir.
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3.6.3. Fayda/Maliyet Orani ( F/M )

Fayda/Maliyet Orani iki ayri yontemle hesaplanir. En ¢ok kullanilan ve
karlilik indeksi olarak da adlandirilan birinci yonteme goére; Fayda/Maliyet
Orani, bir projenin ekonomik 6mri boyunca saglayacadi faydalarin (nakit
girigleri) bugunkl degerlerinin toplaminin maliyetlerin (yatirrm harcamalari ve
diger nakit cikiglari) buginki degerlerinin toplamina oranidir. Bu tanima

gore, F/M orani asagidaki formul ile hesaplanir.
m+n Ft m+n Mt

F/M Orani = a /a

t=0 (1+i)t t=0 (1+i)t

Burada;

Ft = projenin t yilindaki faydalari (nakit girisi),

Mt = projenin t yiindaki maliyeti (yatirnm harcamalari + diger nakit ¢ikislar),
n = tesisin ekonomik dmrund,

m = projenin insaat suresini gostermektedir.

Bu yontemle bir projenin kabul edilebilmesi i¢in oranin 1’e esit veya
bayuk olmasi gerekmektedir. Alternatif projeler arasinda ise 1’den buyuk

olmak kaydiyla orani en blyuk olan projeye dncelik verilir.

Net Bugunki Deger yonteminde oldugu gibi bu yontemde de
kullanilacak indirgeme oraninin sec¢imi ve buyuklugu analiz sonuglarini
oldukga etkilemektedir. Yontemin amaci yapilacak yatirirmlarda fayda/maliyet
orani en buylUk olan projeye oOncelik tanimak, dolayisiyla yatirrmcinin

fayda/maliyet oranini maksimum kilmaktir.
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ikinci yénteme goére F/M Orani, indirgenmis net nakit akimlari (Net
Fayda = Nakit Girisi - Nakit Cikisi) toplaminin indirgenmis yatirim toplamina
bdlinmesi ile hesaplanir. Bu yonteme gore hesaplanan F/M Oraninin formuli

ise su sekildedir:
m+n NNGt m It

F/M Orani = & /a

t=m+1 (1+i)t t=0 (1+i)t

Burada;

NNGt = projenin t yilindaki net nakit akimini (nakit girisi-nakit gikisi),
It = projenin t yilindaki yatirrm harcamalarini gosterir.

Fayda/Maliyet Orani yerine onu ikame edebilen Net Bugunki Deger
Orani da kullaniimaktadir. Net Buglnki Deger Oraninda paydada nakit
giriglerinin buglnku degeri yerine Net Bugunki Deger kullaniimaktadir. Bu
itibarla Fayda/Maliyet Orani = (1-Net Bugunkli Deger Orani)na egittir.
Fayda/Maliyet Orani’nda projenin kabul edilebilmesi igin oranin 1’den buyuk
olmasi kosulu, Net Buglnki Deger Oranrnda O’dan buylk olmasi olarak

gecerlidir.
3.6.4. Geri Odeme Siiresi

Geri Odeme Siresi, bir projenin net kar (vergiden sonraki) ve
amortismanlar toplamindan olusan nakit girigleri yoluyla toplam yatirim
tutarinin tamamen geri ddenmesi icin gerekli olan slredir. Ydntem,
yatirnrmcinin kabul ettigi asgari bir geri 6deme suresiyle s6z konusu projenin
geri 6deme suresinin karsilastirimasi yoluyla projenin red veya kabulu,
alternatif projeler arasinda bir seg¢im yapildiginda ise geri 6deme suresi en

kisa olan projeye oncelik verilmesi hususlarinda analizciye yardimci olur.



Yontem formille asagidaki sekilde ifade edilebilir:

| =& NKt + Dt

Burada;

NKt = t yilindaki net kar,

Dt =t yilindaki amortisman,

| = toplam yatirim tutarini,

P=geri ddeme suresini gostermektedir.

Uygulamasi oldukga basit ve kolay anlagilabilir olmasina ragmen
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oncelikli olarak yontem paranin zaman degerini dikkate almamasindan dolayi

elestiriimektedir. Bu elestiri Turkiye gibi enflasyon oraninin yuksek oldugu

ulkelerde 6zellikle haklhilik kazanmaktadir. Bu sakincayi ortadan kaldiran

daha gergekgi bir yaklagsim olarak paranin zaman dedgerini dikkate alan Geri

Odeme Suresi formili asagida verilmigtir:

m It p NKt + Dt

a =a

t=0 (1+i)t t=m+1 (1+i)t

Burada;

It =t yilindaki yatirim tutarini,

p = geri 6deme suresini,
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m = projenin ingaa suresini,

i = indirgeme oranini gostermektedir.

Tek bir projenin degerlendirildigi durumlarda karar verici hesaplanan
geri 6deme suresinin kendi kabul ettigi sureden kisa olmasi durumunda
projeyi kabul edecek, aksi durumunda projeyi uygulamaya gecirmeyecektir.
Kistas olarak alinacak geri 6deme suresi farkli sektorler ve ayni sektérdeki
farkh karakteristiklere sahip projeler icin degisiklik gosterir. Bu nedenle, geri
O0deme suresinin belirlenmesinde genellikle ayni sektorde benzer
karakteristiklere sahip daha oOnceden vyapilmis uygulamalarin dikkate
alinmasinda fayda vardir. Birden fazla proje arasinda segim yapilacak ise

geri 6deme suresi en kisa olan projeye oncelik verilir.

3.6.5. Bagsabas Noktasi Analizi

Bagsabas Noktasi (BBN) ya da Kara Gegis Noktasi (KGN) Analizi bir
projenin isletme asamasina gectikten sonra toplam satisg tutar ile toplam
giderlerinin birbirlerine esit oldugu satig tutari, satis miktari ya da kapasite
kullanim oranini (basabas noktasi satis tutari, basabas noktasi satis miktari
ya da basabas noktasi kapasite kullanim orani) bulmak icin kullanilan bir
tekniktir. Esas itibariyle imalat sektoru yatirimlari igin uygulanabilen bir teknik
olup, sabit giderler, degisken giderler ve kar arasindaki iligkinin

incelenmesinde kullaniimaktadir.
Bu teknigin kullaniimasi bazi varsayimlarin yapiimasina baghdir. Bunlar:

1. Giderler sabit ve degisken giderler olarak ikiye ayriimaktadir.
Baslica sabit giderler, Uretim miktarina bagli olmayan iggilik giderleri,
amortismanlar, kiralar, yoOnetici Ucretleri ile buro personeli ve Kkirtasiye
giderleri, sigorta giderleri ve faiz giderlerinin bir kismi olarak sayilabilir.
Degisken giderler ise, uretim miktarina bagl olarak degisebilen isgilik

(mevsimlik isciler vb.), hammadde vb. igletme giderleri, satis komisyonlari,
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uretimde kullanilan enerji ve vyakit giderleri, bakim onarim giderlerinden

olusur.

2. Satis fiyati ve birim basina degisken maliyet, analiz dénemi

boyunca degismemektedir.
3. Onemli stok degismeleri yoktur.
4. Sabit varliklar ile Uretim faktorlerinin verimliligi degismemektedir.

5. Proje ile tek bir mal Uretilecektir. Eger birden fazla mal veya hizmet

uretimi s6z konusu ise uretimin bilesimi degismemektedir.

Pratikte yukarida verilen varsayimlar bir set olarak gergekgi degildir.
Bu durum yontemin guavenilirligini ve kullanimini oldukga sinirlamaktadir.
Buna ragmen yontem, uretim, maliyet ve kar kavramlari arasindaki iligkinin
hem miktar hem de parasal olarak ifade edilmesinde yaygin olarak kullanilan

bir aragtir.
3.7. Belirsizlik ve Risk Analizi

Bir proje hazirlama ve analiz sureci, incelenen projenin ekonomik
omru dikkate alinarak hemen hemen tumuyle gelecege yonelik tahminlerden
olusan parametrelerle yerine getirilir. Genel olarak yatirim giderleri (ingaat,
makina-donanim vb.), isletme giderleri (Ucretler, hammadde, enerji giderleri
vb.) ve isletme gelirleri (Uretilen mal veya hizmetin satisi gibi) olarak U¢ ana
baglik altinda toplanabilecek bu parametrelere ait degerler ile indirgeme
oraninin buyuklugu, proje hazirlama ve analiz sonuglarini buyuk olgude
etkiler. Bu degigkenlerin buyukliginin saptanmasinda yapilan hata,
kullanilan degdiskenin proje Uzerindeki etkisinin buyukligine bagli olarak,
reddedilmesi gereken bir projenin analiz neticesinde kabulline ve dolayisiyla

oldukca blayuk kayiplara yol acabilir.
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Gelecege yonelik belirsizliklerden kaynaklanan bu tir bir sonuca eldeki
imkanlar dlgisunde meydan vermemek igin, ileride degismesi muhtemel ve
etkisi buyUk olabilecek degiskenlerin alabilecedi degerler g6z O6nunde
bulundurularak, proje analizinin yeniden yapilmasi ve sonuglara gore son

kararin verilmesi gerekmektedir.



DORDUNCU BOLUM

YAZILIM ve TEKNOLOJi PARKI ORNEGI

Calismamizin son bolumudnd olusturan “Yazilim ve Teknoloji Park’i
Ornegi”’nde pazarlama stratejileri ve pazarlama faaliyetlerinin planlamasi ile
ilgilenilmektedir. Bu bolimde, g¢alismanin misyonu ve onerilen ikili alani ile
her bir alan igin ¢ok safhali bir gelistirme stratejisiyle tutarli olan swot analizi,
operasyonel pazarlama, pazarlama aktiviteleri, pazarlama stratejisi ve ilgili

operasyonel aktiviteler ele alinacaktir.

4.1. Arastirmanin Amag, Kapsam ve Sinirliliklari

Arastirmanin amaci, 2005 yilinda Tahran'da yazilim teknoloji park’i
kurulumu sirasinda incelenmesi gereken tum konular ile birlikte pazarlama
stratejileri bakimindan da neler yapildigini gostermektir.

Yazilim teknoloji park’i ile ilgili fizibilite ¢alismasi 6rnek olarak ele
alinmis ve burada gercgeklestirilien ¢alismalar daha sonra yurutulecek yatirm
projelerinde kullanilabilecek stratejiler haline donusturalmustar. Arastirma bir

ornek olay incelemesi seklinde gerceklestiriimistir.

Dis pazarlarda yatirm yaparken dogru bilgiyi saglamak ve bunu
fizibilite etidinde yatirmin geleceg@i igin geri bildirim olarak dogru
kullanmanin énemi biiyiktir. Arastirmanin en énemli kisiti, arastirmanin iran
bilgi ve iletisim pazari ile sinirlandiriimis olmasidir. iran’in dis diinyaya kapali
olmasi arastirma igin gesitli kisitlarida beraberinde getiriyor. Bu kisitlardan
bazilari, yerel farkliliklar, dil farkliligi, ulasim zorlugu, rekabet sartlari, Grin ve

teknik standartlar, devletin dizenlemeleri, bilgi edinme zorluklari gibi
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konulardir. Bu sinirlilklar, Grin niteliklerinde, dagitim stratejisinde,
tutundurma stratejisinde ve fiyatlandirma stratejisinde bazi degisiklikler
gerektirmektedir. Bu faktorlerin kiimulatif etkilerinin bir sonucu olarak, bir
yatirnmda faaliyet gosterilen Ulkenin yapisina énem vermek yatirimci igin bir

zorunluluktur.

4.2. Bilgi ve iletisim Teknolojileri Endiistrisini Tanitma Amach iran
SWOT Analizi

iran'da  kurulacak teknoparka odaklanmis bir SWOT analizi
gerceklestirilmistir. Asagidaki iran SWOT analizi, genel olarak BIT

Endustrisini tanitma amacl olarak sunulmaktadir:

4.2.1. SWOT Analizi
Swot analizlerinde tim faktorler igsel ve digsal ozelliklerine gore de
degerlendirilir. Buradaki analize i¢sel 0&zelliklere 6ncelik verilerek

baglanmistir.

Guglii Yonler

e Son derece egitimli ve kalifiye isgucu;

e Gelecegin iscileri ve ayni zamanda da bilgi ve iletisim teknolojileri
sektorunun tuketicileri igin bir temel olusturan genis ve tamamiyla
geng bir toplum;

e Yan sirketler ve yeni sirketlerin yaratimi igin ideal temeller olusturan
endustrideki dinamik ve basaril gsirketlerin sahip oldugu tecrube;

e Buylk ve comert hukumet tesvik paketleri ve dzellikle kredi ve bagis
seklindeki endustri yardimlarri,

e E-devletin blyuk caph tanitiimasi ve e-ticaret ve elektronik 6demenin

hiklimet tarafindan kolaylastirilmasi girisimleri;
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Onemli Gniversiteler ve arastirma enstitilerinin varligi.

Zayif yonleri

Kamuya ait sirketlerin buyUk orandaki varliginin 6zel sektdrin
bdylUmesini yavaglatmasi;

Uluslar arasi standartlara kiyasla (yuksek enflasyon oranina bagli
olarak) sirketlerin son derece yuksek karlara odaklanmasi;

Yilksek enflasyon orani ve yikselen maaslar ile birlikte iran’in
rekabetci avantajini azaltan sabit déviz orani;

Fikri mulkiyet kanunlarinin uygulanmasinda yasanan eksiklikler;

Pahali internet baglantilari;

Mallarin ve ayni zamanda da hizmetlerin ithalati ve ihracatiyla birlikte
e-ticaret gibi sektorler (uluslar arasi ATM ya da kredi karti aglarina
katilamama) igin sorunlar yaratan Amerikan yaptirimlari;

Batiya yonelen beyin gocu;

Yurtigi Urin ve hizmetler igin standartlarin disuk duzeydeki yayginhgi;

Cogdu Universite tarafindan piyasanin ihtiyaglarina olan ilgisizlik;

iran toplumunun Batil llkelerden gelen yabancilara gekici gelmemesi;

Yogun burokrasi ve yolsuzluk.

Firsatlar

Ulke icinde ve ayni zamanda da diger bolgesel Ulkelerde, ézellikle de
Farsga konusanlarda buyuyen piyasa;

Endustrinin buyumesini hizlandiran genis bilgi ve iletisim teknolojileri
hukumet butgesi;

Endustrideki sirketler i¢cin vergi indirimi saglayan yeni vyasal
dizenlemeler ve ayni zamanda da yabanci sirketlerin gelmesi icin
tesvikler,;

Farsga konusan ve Musluman Uulkelerdeki piyasalara hizli ve kolay

sekilde girilmesini mumkun kilan kaltarel baglar;
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Yeni sirketler kuran ve ayni zamanda da iranli sirketler icin
sOzlegsmelerin  olusmasini  saglayan, teknoloji ve know-how’in
aktarilma potansiyeline sahip bilgi ve iletisim teknolojileri endustrisi
icinde faal olan iran disindaki genis gécmen toplumlart;

Hedefli egitim ve dgretim sunan iran (niversitelerinde bilgi ve iletisim
teknolojileri alanindaki yeni ve daha fazla uzmanlasmis yuksek lisans
programlari;

Bilgi ve iletisim teknolojileri endustrisi i¢in ideal ve basvurulmayan bir
isgucu havuzu yaratan, Universiteye girigste erkeklerin sayisini gegen
kadinlarin iggucunun sadece yuzde 14’Unu olusturmasi,

iran’daki is firsatlarinin uluslar arasi diizeyde bilinmemesi;

Yazilim ve Teknoloji Parki tarafindan saglanan dinya dizeyindeki
tesislerin ve altyapinin gucli pozitif etkisi;

Korfez Arap Ulkeleri igbirligi Konseyi llkeleri arasinda yakindaki gUcli
merkezler ve yatirim agisindan zengin bolgeler;

Bati Avrupa ekonomileri arasinda programlama kapasitelerindeki
eksiklik.

Tehditler

Bazilari erken cikis yapan ya da iran’in da 6tesine gecen, bélgesel
rakiplerce yapilan yukla yatinmlar;

Yabancilari Ulkeye ¢gekme yonundeki tehditler (Bazi yasal ve kulturel
cevre eksikleri (6nemli tesviklerin olmamasi), ulkedeki hikimet
merkezli yapi, kapali ekonomi...);

Cokuluslu bilgi ve iletisim teknolojileri sirketlerinin ihtiya¢ duyacagi
bazi ileri altyapilarin olmayisi;

Potansiyel yatirimcilar, misteriler ve iran’da ofis agmak isteyen uluslar
aras! girketlerde tereddide neden olan nukleer ve diger siyasi
konularda surekli koétu halkla iliskiler;

Guvenlik konseyine (ABD) sikayet edilme tehdidi ve sonrasinda

ekonomik yaptirimlar;
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e iranli gdcmenleri iran’daki bilgi ve iletisim teknolojileri sektoriiyle
ilgilenip bu sektorde faal olmaktan sogutan belirsizlikler;

e Blyuk kamu sirketlerini hukumetin bilgi ve iletisim teknolojileri
sozlesmelerinde baskin duruma sokan Ozellestirme sUrecindeki
yavaslik;

e Yabanci dilde uygun egitimin eksikliginden dolayr kullanici
arabirimlerinin ve dokUumantasyonlarin kalitesinin dismesi ve uluslar
aras| sirketler icin c¢agri merkezlerinin ve destek hizmetlerinin
kurulmasini epey zorlastirmasi;

e Sektori yoneten ve farkli glindemleri zorla getirmeye calisan

gereginden fazla devlet kurumu.

4.2.2. SWOT Sonuglari

Bilgi ve iletisim teknolojileri sirketlerinin i¢ piyasadaki basari sansi
fazladir. Piyasa hizla buylumektedir ve kurallar ve cesaretin kiriimasindan
dolay! yurtdigindan bir rekabet s6z konusu olsa bile pek az dizeydedir. Tum
bunlar bir yana, hukimet endustrinin  gelismesini buylk c¢apta
desteklemektedir. Yazilim ve teknoloji park’i, bilgi ve iletisim teknolojileri
sirketlerinin temel intiyaclarinin bayuk bir kisminin ¢ozulmesiyle, hi¢ siphesiz
basarili olacaktir. Uluslar arasi diizeyde, iran’in egitim, teknoloji temeli ve
nispeten duguk iggucu maliyetleri yonunden epey guclu yanlari
bulunmaktadir. Uluslararasilastirmayla ilgili baslica engeller, kuvvetli
blurokrasi, siyasi sorunlar, bir erisim noktasinin eksikligi, IP korumanin
eksikligi, iran’dan gelen yabancilara uygulanan ABD yaptinmlari ve
kurallaridir. Bu engeller, firsatlarin telafi edebileceginden daha guclu negatif
degere sahip gibi goérinmektedir. Gelecege yonelik gelisimlerin
ongorilmesinde, nihai hedefe erismede bir adim adim yaklasim en akla
yatkini olacaktir: genel anlamda iran bilgi ve iletisim teknolojileri sektori ve
Ozellikle de yazilim ve teknoloji park’inin uluslar arasi bilgi ve iletisim

teknolojileri isine iyi baglantilarinin olmasi. Ornegin, Korfez Arap lkeleri
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arasinda is ve yatirrm agisindan zengin alanlarda cekici fiyat/kalite orani ve
isgucunun mevcut olmasi gibi 6zgun kuvvetlerin mevcut is firsatlariyla

baglantisinin kurulmasi, makul bir yaklagim olacaktir.

4.3. Rekabet Planlari

Tahran’daki mevcut bilim parklari ve kulugka merkezleri géz 6nunde
bulunduruldugunda, yazihm ve teknoloji park’i stratejileri Gzerine maddi etkisi
olan sadece iki onemli kurumun varhgi gozlenmektedir. Bunlar Pardis
Teknoloji Parki ve Tahran Yazilim ve Bilgi Tenolojileri Parkr'dir. Digerleriyse
agirhkli olarak kulucka merkezleri, bundan dolayl da dogrudan rakip olmak

yerine potansiyel bltlnleyici ve sinerjetik parklardir.

Bununla birlikte, s6z konusu iki girisim kritik dneme sahip birer tehdit
olarak dusunulmemelidir. Bunlar henuz operasyonel degildir ve bdylelikle de
denenmemis olarak kalmaktadirlar. Henlz Tahran’da operasyonel bir bilgi
teknolojileri parki bulunmamaktadir. Pardis oncelikli olarak yer sunmaktadir
ve Bilgi ve iletisim Teknolojileri Bakanhgi park’a kiyasla mesafe kat etmesi ve
hiz kazanmasina ve yazilim ve teknoloji park’inin 2. banliyd alani olmak
uzere bir rakip olacak sekilde kuvvetli bir pozisyona sahip gibi gérinmesine
ragmen, yazilim ve teknoloji park’inin vizyonuyla rekabete girebileceqi

beklenmemektedir.

Tahran Yazihm ve Bilisim Teknolojileri Parki (TYBTP) daha ilk
doénemlerindedir ve oldukg¢a yavas gelisiyor gibi gérinmektedir. Bu iki parki
(Tahran Yazilim ve Bilisim Teknolojileri Parki & Yazilim ve Teknoloji park’i)
birlestirmeye yonelik bazi girisimler olmus, ancak henuz bir anlagmaya
varilamamigtir. Parklarin hedef sektorl paraleldir, ancak bunlar arasinda bazi
aynit edici farkhliklar bulunmaktadir. Oncelikle, Tahran Yazilim ve Bilisim
Teknolojileri Parki’'nin devlete ait sirketlere odaklanmasi planlamigken,

yazilm ve teknoloji parki ise 6zel sektor girketlerine odaklanacaktir. Dahasi,
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yazilim ve teknoloji parkr’nin uluslararasilastirma perspektifi onu farkl
kilacaktir ve rekabetgi bir avantaj saglayacakir.

Mevcut parklarin ve Iran’daki yeni girisimlerin bllyimesinde yasanan
gecikmenin baslica sorunlar ve zorluklari asagida yeniden vurgulamak

yerinden olacaktir:

e Zayif fizibilite calismalari (dogru kavramsal model ve planlamanin
eksikligi)

e Yonetim sorunlari (yazilim ve teknoloji parki idaresindeki know-how ve
en iyi uygulamalarin yetersizligi, yonetimsel istikrarsizlik, profesyonel
yoneticilerin olmamasi, isletme zihniyetine sahip profesyoneller yerine
kamu memurlarinca yénetim, empoze edilen yonetim kurumlari, vs.)

e Yazilim ve teknoloji park’lari ve ayni zamanda da yazilim ve teknoloji
park’larinda islev gosteren sirketlere yonelik yasal ve finansal
tesviklerin olmayisi (bu durum, Serbest Ticaret Bolgesi (STB) yasal
tesviklerinin yazilim ve teknoloji park’larini kapsayacak sekilde
genisletiimesiyle iyilestirilecektir)

e Farkli bilim ve teknoloji aktorleri arasinda sinerji yaratan gercek bir
yazilim ve teknoloji parki yerine ¢ogunlukla Universitelerle baglantil
kulugka kurulmasi. (Dahasi, kulugka sirketlerinin Ar-Ge aktivitelerinden
yatirim getirisi alinmadan 6nce gegen uzun sureg¢ dolayisiyla, burada

bile somut sonuglar henliz gdézlemlenememektedir.

4.3.1. Arap Yarimadasindaki Geligmeler

Arap yarimadasinda konuyla ilgili gelismeler yasanmaktadir. Tum
bunlar, benzer sorunlarla kargi karsiya kalmaktadir: bolgedeki Gniversitelerin
seviyesi agirlikli olarak nispeten duguktur ve teknoloji egitimi Uzerine pek az
vurgu yapilmaktadir. Arastirma ve geligstirme neredeyse yoktur. Buna ek

olarak, nufusun egitim, girisimcilik ve is ahlaki konusundaki tavri yetersizdir.
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Aslinda, gercek' bilim ve/veya teknoloji parki heniiz Arap yarimadasinda

kurulmamistir. Ancak teknolojik ¢ézumlere duyulan ihtiya¢g buyuktlir ve

yaygin calisma sekli de yabanci sirketleri ¢6zim sunmalari i¢in davet

etmektir. Orta Dogu yulkselen bir piyasadir ve bundan dolayi da kiresel

oyuncular boélgede yer almaya isteklidir. Dubai Internet City (DIC) bu konuya,

baglanabilirligin avantajlarina, hareketli isglcune sermaye koymus ve

bdlgenin bilgi ve iletisim teknolojileri konusunda merkezi haline gelmistir

Arap yarimadasindaki park girisimleri

Dubai Internet City, kuresel sirketlerin neredeyse sadece bdlgesel
(satig) ofislerinin olmasindan, Ar-Ge'ye herhangi bir sekilde
odaklaniimamasindan dolayi bir teknoloji parkindan 6te basarili bir ig
parki konumundadir. Dubai Internet City, ylksek kalitedeki tesisleri,
altyapisi ve vergiden muaf ortamiyla ulusal ve uluslar arasi sirketleri
kendine ¢ekmistir. Ornek olarak, Dubai Internet City’de bulunan
sirketler % 100 yabanci mulkiyet firsatlari, gelirlerin % 100 oranda
disariya transferi, sifir kisisel ve sirket vergisi, mali destekli ofis
maliyetleri ve ayni zamanda da anahtar teslimi ofis insasi, yonetim,
muhendislik insan kaynaklari, pazar arastirmasi ve satis desteginden
faydalaniyor. Dubai Internet City su an itibariyle dolu ve genislemek
icin yeri de yok, ancak Dubai yuksek bir hizda buyumeye devam
ettiginden, bdlgedeki uluslar arasi igler igin bir kusatiimis alan haline
gelmisgtir;

Bu iki Teknoloji Parki’'nin bir teknoloji gelistirme odagi ve bir teknoloji
aktarim hedefi mevcut, ancak (yakinlarda bulunmayan) teknoloji
universiteleriyle temel baglantilardan yoksun bulunuyor;

Katar Bilim ve Teknoloji Parki (KBTP) blyuk capli yatirimlarca
geligtirimektedir ve teknoloji tabani, Ar-Ge kulturl, 6gdrencilerin ve
potansiyel girigsimcilerin motivasyonu ve yeterli sayinin yaratilmasi gibi

eksik temel Ozelliklerin Ustesinden gelmek i¢in kapsamli bir stratejiye
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sahiptir. Ancak, dusuk bir temelden ve kulturel bir bakis acisiyla
bagladigi icin Katar henuz batili kdlturlerle etkili sekilde baglanti
kuramadi;

e Bahreyn Teknoloji Parki hali hazirda ¢izim tahtasi Gzerinde duruyor.
Park, Katar Bilim ve Teknoloji Parki ile benzer bir stratejiyi dugunuyor.
Her iki park da bir teknoloji tabani olusturma yéninde galigiyor. Katar
ve Bahreyn'deki Universitelerin buylk bir kismi yakin zamanda ise
giristi ve bu safhada yetki sahibi degil. Bahreyn’in bati temelli sirketleri
kolaylikla ¢ekecek sekilde acgik ve liberal bir toplum olma avantaji

bulunuyor.

4.3.2. iran’in Durumuyla Kiyaslama

iran, hareketli bilgi ve iletisim teknolojileri isinin cekiciligi agisindan
kaliteli insan kaynagi, iyi duzeydeki teknik Universiteleri, blytyen bilgi ve
iletisim teknolojileri tabani ve i¢ piyasa boyutu ile Birlesik Arap Emirliklerinin
onunde yer aliyor. Bu durumla paralel olarak, Basra Korfezi bolgesindeki
diger parklar ve planlanan Tahran Teknoparki arasindaki dnemli bir fark da
vizyonu ve yonelimleridir.Basra Korfezi bolgesindeki diger parklarda sunulan
tesvik mekanizmalari, sifir kisisel ve sirket vergi oranlarindan faydalanarak,
sirket imajlarini ileri teknolojili binalarda konumlanmaktan dolayi 6n plana
cikarmak ve bu parklari bliyuk oranda Ar-Ge aktiviteleri yuruttikleri teknoloji
gelistirme merkezleri yerine temelde satis merkezleri olarak kullanmak Uzere

cogunlukla uluslar arasi girketleri kendilerine gekmek yonundedir.

Yazilim ve teknoloji park’i, bunun tam tersi sekilde, ayni uluslar arasi
sirket oyuncularini gekmekle ilgilenmektedir ancak vizyonu deger yaratma
odakhdir. Gelecekte bir uluslar arasi is merkezi olmak baslica hedef olarak
goOrulmektedir. Yazilim ve teknoloji parki'nin amaglari, yurtici bilgi ve iletisim
teknolojileri endustrisinin temelini kuvvetlendirmek, bolgenin arastirma
tabanini iran’daki bilgi ve iletisim teknolojileri sektdriinin biyime hizini

hizlandirmak Uzere kullanmak, uluslararasilastirmanin yayginlastiriimasi igin
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bir katalizér gorevi gérmek ve yabanci sirketlerle stratejik ittifaklar kurmaktir.
Bu, hem iran bilgi ve iletisim teknolojileri sektérii hem de gelen yabanci
sirketler icin herkesin kazandigi bir durumdur.
Analiz

Arap yarimadasindaki girisimler icin baslica zayifliklar:

e Universiteler, Ar-Ge merkezleri ya da yerel sirketlerde teknolojik
igerigin yoklugu;

e Girigsimci atilimlarin eksikligi;

e Teknolojiye ilgi duyan pek az geng¢ nufus;

e Kiuglk i¢ piyasaya sahip pek ¢ok rakip ulke;

e (COzum saglamasi amaciyla bolge disindan sirketler aramaya yodnelik
genel egilim.

Bu girisimlerin genel olarak guglu yanlari:

¢ Risk alabilen 6zel ve kamudan yatirimcilara erigilebilirlik;

e Cesitli kaltarleri, dinleri ve hayat tarzlarini kabul eden acgik toplumlar
(oncelikli olarak Bahreyn ve Dubai);

e lyi dliizeyde baglanti saglanabilirlik;

e Acik pazarlar.
iran, Arap yarimadasina kiyasla, farkh zorluklarla karsi karsiya

kalmaktadir. Bu durum, iranin bazi ilging tamamlayici 6&zelliklerini
sunmaktadir. Ulkenin kuvvetli yanlar:

e Iran, Universiteler, Ar-Ge aktiviteleri ve mevcut teknolojiler agisindan
zengindir;

e ran, yurtdisindaki ¢ogu iranhnin diinyanin geri kalanina kanit teskil
ettigi, karh isler yaratma yetisi olan iyi egitim almis yetenekli bir nifusa
sahiptir;

e fran’in potansiyel olarak biiyllk ve canlanmakta olan bir i¢ piyasasi
bulunmaktadir (6zellikle bilisim teknolojileri alaninda);

e iran’da siirekli olarak biiyiik bir mezun genc akisi mevcuttur.;
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e Baglangicta digaridan alinan teknolojiyle muhtag olsalar da(6érnegin,
Siemens’ten ithal enerji santrali tirbini) teknolojik ¢éztmleri Iran’in

icinden gelistirmeye karsi guglu bir egilim s6z konusudur.

Bununla birlikte, Arap yarimadasinin kuvvetli yénleri, iran’in uluslar
arasli is dinyasina yaptigi sunumun zayifliklariyla esit dizeydedir:

e Ozel yatirrmcilarin sinirh varligi;

e jran’in birlikte is yapmayi isteyebilecegi cogu ilkeden insanlar
(6zellikle de kadinlar) igin durumu itici kilan kati sosyal davranis
uygulamalarr,

e iran’in baglantilar iyi diizeyde degildir ve llkeye girmek icin pek ¢ok
(vize) engel mevculttur;

o Kati sekilde dizenlenen ve korunan piyasa.

Sonuclar

Yukaridaki Basra Korfezi bdlgesi analizine dayanarak, yazilim ve
teknoloji park’nin farkhliklar yoluyla basarili olma firsatina sahip oldugu
sonucuna vardik. Ayirt edici ve dogustan gelen farkliliklardan dolayi, yazilim
ve teknoloji parki ve bu bolgedeki diger mevcut girisimler arasinda igbirligi
firsatt mevcuttur. Yazilim ve teknoloji parki'nin baslica farki, Park’in katma
degere sahip gelisim stratejisi olmalidir. Parkin canli is ortami, kaynaklari,
arastirma potansiyeli ve i¢ ve ayni zamanda da uluslar arasi piyasalari,
vurgulanmasi gereken baslica olumlu yonleridir. Yazilim ve teknoloji parki,
iran’in bilgi ekonomisinin gelisimini hizlandirirken, blyik bir gesitlilikteki
ulusal ve uluslar arasi sirketleri barindiran, gergek bir arastirma, geligtirme ve
is merkezi haline gelme potansiyeline sahiptir. Yazilim ve teknoloji parki’'nin
planlanan kurulusu, bu safhada dogrudan rakip olarak gorulmek Gzere Arap
yarimadasindaki girisimlerden oldukga farkhdir. iran, sunulan fiziksel
altyapiya uymasi, vergi tesviklerine uygun olmayi distinmesi, is duzenleyici
rejimini en iyi bdlgesel performans ile esit dizeye getirmesi ve buna

calismasi ile ayirt edici guglerini tanitmasi ihtiyaciyla s6z konusu bolgesel
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girisimlere karsi kendini tartabilir ve tartmalidir. Kisaca soylemek gerekirse,
iran’in (Arap yarimadasindaki eksik malzeme olan) igerik ve insan kaynag!
agisindan potansiyeli mevcuttur; bu arada, Arap yarimadasindaki cesitli
girisimlerin acik toplumlar, yatirimcilar, erisilebilirlik ve bir is merkezi olma
avantajlari bulunmaktadir. Bu safhada, kisa vadede basarili olmak amaciyla

birbirlerinin guglerini kullanmak makul gibi gorunmektedir.

4.4. Kuzey Bati ve Dogu Bolgelerinden Gelen Rekabet

Dunyadaki ¢ogu Yazilim  Teknolojileri  Parki, igletmelerin,
universitelerin ve girisimci atiimlarin yeni teknoloji tabanli Grtnler ve ilgili
sirketleri ortaya cikararak ticari ydonden basarili oldugu ‘gercek’ bir teknoloji
parki olma misyonunu benimsemistir. Bununla birlikte, her bir park, mevcut
kuvvetleri temeline ise baglar. Turkiye, cogunlukla bilgi kurumlari, insan
kaynaklariyla makul dizeyde iyi baglantilara dayanan ve artan tesvik
mekanizmalariyla desteklenen nispeten gen¢ basarili girisimlerle dinya
ekonomisine iyi entegre olmus hizla buyldyen bir i¢ piyasadir. Dahasi, Buna
ek olarak, Yazihm ve teknoloji parki Pakistan, Hindistan ve Malezya'da
fazladan bir alan olmak Uzere gelismelerden gelen rekabetle karsi karsiyadir.
Ozellikle bu Ulkeler arasinda, basarili oldugu kanitlanmis biyik bir insan

kabiliyeti ve kapasitesi bulunmaktadir.

Ttirkiye

Son yillarda, bilimsel ve teknolojik gelisme ve Ar-Ge agisindan
Tarkiye’de onemli ilerlemeler kaydedilmigtir. Gelismis Ulkelere kiyasla hali
hazirda disik Ar-Ge harcamalarina ragmen, egitimli genc nifus ve bilgili
yetismis insan potansiyeli ile bilimsel ¢iktida etkileyici bir ilerleme s6z
konusudur. ABD ile uyum surecinde, pek ¢ok yapisal reform gergeklestirimek
uzeredir ve Ulkenin bilim ve teknoloji tabanli rekabetgiliginin artiriimasi igin
politikalar ve stratejilere de dncelik verilmektedir.

Tarkiye’'nin teknopark’lar konusunda destekleyici ve uyumlu bir hukuki

yapisi bulunmaktadir. Teknopark kavrami, tUlkenin gindemine ancak 90’larin
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ortalarinda alinmigtir. 06.07.2001’de vydururlige giren Teknoloji Gelistirme
Bolgeleri (TGB) Kanunu (Yasa No: 4691) ve bu Kanunun 19.06.2002'de
yururlige giren Uygulama Duzenlemesi Turkiye’de teknoparklarin kurulmasi
icin yasal dayanak saglamistir. Buna uygun sekilde, 6nemli vergi muafiyetleri,
muafiyet mekanizmalari ve tesvikler teknoparklarda Ar-Ge aktiviteleri yuriten
ve/lveya yazilim gelistiren sirketler, Universiteler/akademisyenler igin imkan

saglamistir.

2001’den bu yana, yaklasik yirmi adet Teknoloji Gelistime Bdlgesi
kaydedilmistir. Bunlar, Turk inovasyon ve arastirma sisteminde onemli birer
oyuncu haline gelmektedir. Teknoloji Gelistime Bolgelerinde faaliyet gosteren
sirketlerin buyUk bir kismi, 6zellikle Bilgi ve iletisim teknolojileri Grunleri ve
hizmetleriyle ilgilenen teknoloji tabanli KOBIi’lerdir. Mevcut teknopark’larin
sadece yaklasik yarisi faal olmasina ragmen, gectigimiz dort senenin
performansi Ar-Ge ve yazilim gelistirmede artan harcamalar, artan bilgi ve
iletisim teknolojileri ile baglantili aktiviteler ve yazilim gelistirme Uzerine
calisan yeni sirketlerin kurulmasi, kalifiye personelin artan dizeydeki
istihdami ve universite kaynaklarinin artan duzeyde kullanimi gibi onemli
pozitif sonuglar ortaya koymustur. Baslangigta, veriimekte olan vergi
tesviklerinin seviyesi konusunda politika yapicilarin bazi endiseleri vardi
ancak pozitif sonuglarin s6z konusu politika yapicilari daha destekleyici
olmaya ve hatta tesvik seviyesini daha fazla artirmaya cesaretlendirmesi
bekleniyor.

Ankara’da Cyberpark ve ODTU Teknopolis gibi basarili drnekler
mevcut, ancak tim teknoparklarin henuz basarili olarak gortlmesi mimkuin
degil. Bunun nedeni, yetersiz know-how, ve teknopark yonetiminde en iyi
uygulamalar, yanlis yer secimi, farkli teknopark’lar ve en sahibi Universiteler
arasinda sinerji eksikligi gibi, iran’da tecriibe edilmekte olanlarla benzer
sorunlardir.

Pakistan, Hindistan ve Maleyza
Cesitli parklar hakkinda fazla ayrintiya girmeden, genel olarak bu

ulkelerdeki bilisim teknolojileri girisimleri oldukga basarilidir. Bu basarinin
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temeli, dusuk isgucu maliyetleriyle birlikte, insan kabiliyetleri ve kapasitesidir.
Bu rekabetc¢i avantaj, uluslar arasi piyasalarda basarili olmustur. Bariz
maliyet avantajindan dolayi, kiresel oyuncular Pakistan, Hint ve Malezyali
programcilara is vermeye istekli olmustur. Ornegin, proje yonetimi
musterilerin kendi ulkelerinden yuaratulmus, yazilimin kendi iglerini yapmasi
istenen ulkeye programcilar getirilmigtir; bu arada, en son trend, musterilerin
programlama  projelerini  yerel duzeyde idare etmek amaciyla
Pakistan/Hindistan/Malezya’da kendi ofislerini agma ydnindedir. Tum bu
varyasyonlar basari ve basarisizliklar ortaya koymaktadir, ancak genel
itibariyle yine mevcut gliclere dayanan buyuk bir endustri yaratmistir.
Yaratilan kapasiteye bagli olarak, yerel piyasalar da canlanmaktadir:
baslangicta sahip olunan gugler temelinde vyeni firsatlar yaratilmistir.
Hindistan’in bilisim teknolojileri sektéri her sene % 50 oraninda buyumekte
ve su an itibariyle senelik 20 milyar USD Uzerinde bir hacime karsilik

gelmektedir. Bunun % 75’ini ihracat teskil ediyor.

Ranking offshore locations for IT Services (TATE
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Quality of Supply (availability, cultural fit, skills, processes)

Total Labor Costs

1

Sekil 1. Bilgi ve iletisim Teknolojileri Hizmetleri icin Offshore Konumlarin

Derecelendiriimesi.
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4.5. Pazarlama Temeli Yazilim ve Teknoloji Park’it Hissedarlarinin

Edinecegi Faydalar

Pazarlama stratejisi, Yazilim ve Teknoloji Park’inin gugli yanlarinin

barinma imkani sundugu sirketlere verdigi mesajlari hedeflemelidir. Farkl

ortaklara sundugu faydalar ve genel faydalarla ilgili mesajlar, bu bolimun geri

kalan kisminda ortaya konmaktadir.

4.51. Yazilm ve Teknoloji Park’inin Pazarlamasi igin Genel Basari

Faktorleri

Yazilim ve Teknoloji Park’inin pazarlanmasi konusundaki genel basari

faktorleri asagidakileri icermektedir:

Ozgin bir kimlik ve farklilik

Tum ortaklarca benimsenen ortak ve aktif sekilde destek goren uzun
vadeli bir vizyon

iran’daki bilisim teknolojileri sektériinii gelistirme ydniindeki mevcut
genis ¢apli ekonomik ve sosyal gelistirme planinin bir pargasi olmak
Ulusal ve uluslar arasi dizeyde inovasyon aglari ve Ar-Ge
oryantasyonu ile entegrasyon

Ticari hedefleri benimsemek ve ekonomik etkenlere karsi tepkisel
olmak

Uluslar arasi piyasalar, Ar-Ge ve egitim kurumlari, erken safha yatirm
sermayesi ve aglarla baglantinin varhgi

Yuksek kaliteli tesisler (¢alismak icin ¢ekici bir mekén). Bu su an
itibariyle yeni insa edilmis ofis binalarinin bile dinya standartlarinda
olmamasindan dolay iran’da gdzle goriilir bir fark yaratacaktir

Hizmet acisindan zengin bir girisimci kaltiru (tesvikler, baslangi¢/risk
sermayesi, (uluslar arasi) is gelistirme uzmanlgi, kulugka hizmetleri,

ag kurma firsatlari, vs.)
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e TUrdnun en iyisi tedarikcileri kendisine ¢ekecek olan iyi bir disa
hizmet kaltura

e Yuksek kaliteli hayat ve ¢aligma tarzi

e Kiracilar arasinda sinerjinin tegvik edilmesi ve dogru tesviklerle bir
isbirligi ortami yaratilmasi Uzerine 6zel olarak odaklaniimasi

e lgili tecriibeye sahip is insanlari tarafindan yénetim (sadece hiikiimet,
akademisyenler ya da komisyoncularla degil)

o Kati girig kriterleri ve s6zlesmeler

e Uzun vadeli ancak esnek bir plan

e Yetki olusturan ve farkli girisimler arasinda (Pardis, Universite
kulugka merkezleri, Universiteler) sinerji pesinde olan koordineli bir

gelisim plani.

4.5.2. Farkh Hissedarlara Pazarlanacak olan Yazillm ve Teknoloji

Park’inin Faydalariyla ilgili Ozet

Yazilm ve Teknoloji Park'inin iran sirketlerine en cekici gelen
Ozellikleri, iyi bir konum, altyapi ve hizmetlerdir. Park’in Tahran kenti
icerisinde yer almasi halinde, sehrin konumu, altyapisi ve sunulan hizmetleri

iranh sirketlerin gelmesi icin dncelikli tesvikler olacaktir.

iran’in bilisim teknolojileri sektériiniin gelisim sinirlamalarindan  biri,
ihtiyaglarina gore ayarlanan modern mulk ve altyapinin eksikligidir. Biligim
teknolojileri  girketleri  yuksek hizli, glvenilir, yuksek kapasiteli
telekomunikasyon altyapisina sahip modern ofis barinma alanlarina blayuk
oranda deger vermektedir. Bunlar, iran’da bulunmayi disiinmekte olan tim
yabanci bilisim teknolojileri sirketlerinin de temel taleplerini olusturmaktadir.
Bundan dolayi, Yazilim ve Teknoloji Park’ihakkindaki baslica c¢ekicilik
savlarindan ve faydalarindan birinin, bir bilisim teknolojileri sirketinin segecegi
tek makul konum olarak Tahran’t mumkun kilan, ylksek kaliteli mugtemilat ve

altyapi olacaktir.
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Tahran’daki ofislerin durumu, Parkin belirli bir oranda ortalama ofis
maliyetlerinin Ucretini almasi halinde bile, Parkin sundugu 6zgin konum,
hizmetler ve tesislerin herhangi bir fiyat farkini dengeleyecek oldugu
yonundedir. Gergek su ki, Park sundugu firsatlar acisindan dylesine 6zgin
olacaktir ki en iyi yerel girketleri gekmek icin diger tesviklere ¢ok az ihtiyag
duyulacaktir. S6z konusu park gibi bir bagkasi daha bulunmamakta ve
bundan dolay! da diger dogrudan rakipleri mevcut degildir. Park, potansiyel
kiracilari bilgilendiren ve talep edilen ilgiyi artiran oldukcga iyi bir pazarlama

kampanyasina gerek duyacaktir.

iran sirketleri, parkin makul fiyatlar (zerinden daha iyi tesisler sunmasi
halinde orada varlik gostermek ya da tasinmak konusunda ilgili
olabileceklerini de ortaya koymaktadir. Tam hizmet veren bir parkin gekiciligi,
sirketlerin bayuk bir kisminin orada bulunmaya yoénelik ilgi gdsterdiklerinden
ve ilave bir mekana ihtiya¢ duysunlar ya da duymasinlar, parkin
sunduklarinin  mevcut konumlarindan daha iyi olmasi halinde yerlerini
degistireceklerinden dolayi olduk¢a kuvvetli gorinmektedir. Gerekli tesisler,
oncelikli olarak iletisim (uygun telefon hatlari, yuksek hizl internet ve uydu
baglantilari), ulagim, uygun konum, kolay erisim, uygun mekani icermektedir.
Hem c¢alisanlar, hem de musteriler icin konum ve kolay erigsim Uzerine yogun
vurgu yapilmistir. ikincil diizeydeki konular, vergi tesvikleri ve ihracat ve

ithalat igin tesisleri icermektedir.

Etkili sekilde aktariimasi gereken Yazilim ve Teknoloji Park’inin ilave
avantajlari, yakin zamanda yururlige girecek olan yeni yasal duzenlemelerle
saglanacak olan vergi muafiyetleri ve tesviklerdir. Buna uygun sekilde,
Serbest Ticaret Bolgelerinde (STB) sunulan tesvikler ve vergi muafiyetleri de
Yazilim ve Teknoloji Park’larina sunulacaktir. Bu tlr yasal dizenlemelerin
onemi, sirketlerin buyUk bir kisminin hikimet tarafindan verilen talep edilen
finansal ve finansal olmayan tesviklerin mevcut olmamasi ya da uygun

sekilde uygulanmamasindan dolayi, anket sonuglarindan da anlasilabilir.
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Sirketlere kuvvetli sekilde pazarlanmasi gereken diger cekicilik

savlari asagidakilerden olugmaktadir:

o Park’ta yer almak yoluyla artan goranalurlik ve imaj

o Hukumet burokrasisiyle ilgilenme konusunda rehberlik ve hukimet
fonlarina artan erigim

o Uluslar arasi bir hal alma konusunda Park’in vizyonu (Dubai ve
Bahreyn gibi bolgesel merkezlerle kuvvetli baglarin kurulmasi,
yabanci fon ve yatirimlarin g¢ekilmesi olasiligi, yabanci piyasalara
acilma, vs.)

0 Hizmet agisindan zengin bir ortam

Cok kiracili binanin Ugte birlik kismina yerlesebilecek en azindan iki ya
da U¢ bluyuk sirketi (6rnegin 150 c¢alisanli) ¢cekmek de Onerilmektedir. Bu
sirketlerin mevcut olusu, parkin harita Uzerinde kolaylikla goérulebilmesi,
erken gelir saglamasi, daha buyuk birimlerle alt s6zlesme yapan kuguk bilgi
ve iletisim teknolojileri sirketlerine olan talebe karsilik vermesi ve bu
sirketlerin buyumek icin neler basarabilecegine birer ornek teskil etmesini
kesinlige kavusturmaya yardimci olacaktir. Bagimsiz girigler, uygun personel
ve ziyaretgi otoparki, erken kiralamalarda 6zel indirimler gibi bazi belirli

tesvikler, buyuk sirketleri buraya ¢ekmek igin dugtinulebilecektir.

4.5.2.1. Yeni ve Yan sirketler

Yazilim ve Teknoloji Park’i, yeni girketlere ayakta kalma ve buyume
(ya da hizli biyume) yonundeki esigi asma konusunda yardimci olacak ayni
onemli avantajlari sunmaktadir. Yazilim ve Teknoloji Park’i, aglar, guvenilirlik
ve sayginlik, destek hizmetleri, danigsmanlik, kulugka, sermaye erigimi, ihrag
piyasalarina ve erigsim ve esnek tesisler de sunmaktadir. Bu avantajlarin
buyuk bir kisminin maddi disi ya da ‘yumusak’ ya da ‘ayrint’’ altyapi

oldugunu belirtmek yerinde olacaktir. Kulugka hizmetlerinin Park aktiviteleri
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arasinda kuguk bir kismi olusturacagini ve pazarlamanin yuksek basari ve
uluslar arasi alana tasinabilme potansiyeline sahip sirketleri hedeflemesi

gerektigini yeniden vurgulamakta fayda vardir.

4.5.2.2. Yabanci Teknolojiye Dayal Sirketler

Yazihm ve Teknoloji Park’i, yerel sirketler igin tum avantajlari ve
tesvikleri yukarida belirtildigi sekliyle iran ve bdlgede genislemek icin
mukemmel bir ig ortami saglamaktadir. Yabanci sirketler agisindan
bakildiginda, park iran’daki biirokrasi ve kanun labirenti boyunca sirketlere
rehberlik ederek belirli kurallar ve uygulamalarla basa ¢ikmalari i¢in temel
hizmetler de sunacaktir. Bunlar, sonug olarak iran’i bélgedeki diger ilkelerle
kargilastirildiginda olumsuz olarak degerlendiren yabancilara karsi ayrimcilik
olarak goriilmektedir. iran’in sunabilecegi geng, biiylk ve kabiliyetli bir isgiicii

bulunmaktadir.

Belirli tegvikler ve gekici savlar, asagidaki sekilde 6zetlenebilir:
0 Yukselen bir piyasada yuksek seviye tesisler ve hizmet agisindan
zengin ortam
Yuksek beceri seviyesine sahip, makul tcretli isgtcu
Satis yapabilecekleri gelismemis bir piyasa

Devlet burokrasisiyle basa ¢ikmak igin rehberlik

O O O o©

Erken kontrat imzalama ya da (sinirlar iginde) blyuk mekanlari

kiralamalarda 6zel indirimler

(@)

Yabancilara uygun kosullar sunan Serbest Ticaret Bolgesi Tesvikleri
o Kisa vadeli projelere ve deneme isi giris stratejilerine yardimci esnek

kira kontratlari.

ABD vyaptirmlarinin kaldiriimasi Umidiyle parkin bir marka haline
gelmesi 6nem tasimaktadir. Bu degisiklik, ABD’deki iran toplumunca sektére
bir yatinm akisini tetikleyebilir. Parkin, yaptirimlar kaldinldiginda kendini

ABD’deki iranli gdcmen toplumuna kuvvetli sekilde pazarlayabilmesi ve
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muhtemelen de onlara bir kisminin tamamini tahsis edebilmek amaciyla

olasilik planlamasina sahip olmasi gerektigini belirtmek yerinde olacaktir.

Yabanci sirketlere ve gé¢menlere ydnelik pazarlama kampanyalari
oldukca erken bir agsamada baglamalidir. Ancak, basarili olmak amaciyla
Yazilim ve Teknoloji Park'inin basarili yurutilmesi ile desteklenmelidir, aksi
takdirde glvenilirlik diisiik diizeyde olacaktir. Mevcut iran sirketlerini cekmek
ve hem birbirlerine hem de uluslar arasi sirketlere gorunulebilirliklerini ve
ortak olmaya hazir bulunugluklarini artirmanin Yazihim ve Teknoloji Park’inin
degerini ve g¢ekiciligini artiracagina inaniimaktadir. Bu dinamik ortam,
katiimlarinin daha fazla firsati getirdigi ve parkin gekiciligini daha fazla yerel

sirket icin artirdig1 yabanci sirketlere bdylelikle ¢ekici gelecektir.

iran’daki is ortami ve kosullari lzerine énemli bir bilgi eksikligi

mevcuttur. Asagida belirtilen konular (izerine bilgilerin iran bilisim teknolojileri
piyasasinda bulunma ile ilgili kararlarini verirken oldukg¢a yardimci olacagi
dusunulmektedir:

- Sirket kurma prosedurleri ve ilgili kanunlar

- Gerekli burokrasinin miktari

- Iran'da nasil ortak, distribitér bulunacadi ve ortak girisimlerin nasil

olusturulacagi
- [ran’in BT sektoriindeki giiclii yanlari
- Insan kaynaklarinin kalitesi ve maliyeti

- Cifte vergilendirmeden kag¢inma ile ilgili kanunlar.

4.5.2.3. Gayrimenkul Komisyoncusu ve Yatirnrmcilar

Yazihm ve Teknoloji Park’inin, emlak komisyoncularina cekici gelen, farkl

emlak ve surdurulebilir artan kiralar ve arazi degerleri sunmaktadir.

Bunun yaninda, ylksek buylime oranina sahip kiraci sirketler ve uzun

vadeli gelisim opsyonlarina da sahip olacaktir. Pek ¢ok park, hangi sirketlerin
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parka gelebilecegini kati sekilde idare etmeme hatasina dusmektedir. Bu
durum, temel kavramdan sapan gelisimle ve sonrasindaysa diger is
parklarindan o6zgun bir seye sahip olmamayla kaginilmaz sekilde
sonuclanmaktadir. Yazilim ve Teknoloji Park’i, bilisim teknolojileri
yatirnmcilarina bir yatirnm yapilabilir girketler, ortak yatirnmcilar ve aglar

havuzu sunmaktadir.

4.5.2.4. Hikiimetler

Yazihm ve Teknoloji Park’i, yuksek buyume oranli ve yuksek degerli
sirketleri olusturan, bdlgede kalifiye insanlari tutan, yuksek kalitede fiziki
gelisim, yesil alanlar, yerel vergi geliri (vergi muafiyetleri olsa da farkl
yollardan) ve sehir merkezinde temiz endustri saglayan bir park olarak yerel

hakumet (belediye) icin son derece 6nem tagiyacaktir.

Park, ulusal sirketleri dinyaya tasimak igin bir ara¢ olarak, bir
inovasyon politikasi bileseni seklinde, ihracati artirarak ve ekonomik tabani
genisleterek, ‘beyin gog¢unl’ azaltma konusunda ulusal hukimet i¢in 6nem

tasimaktadir.

4.5.2.5. Universiteler ve Arastirma Enstitiileri

Yazilim ve Teknoloji Park’i, 6zel endustri igin bir boslugu doldurmakta,
arastirmanin ticari hale getirilmesi igin arag sunmakta ve mezunlarla uluslar
aras! aglar icin istihdam saglamaktadir. iran’daki bilisim teknoloijileri ile ilgili
bilimlerin dinya standartlarinda olmasindan dolayi bu ozellik Yazilim ve

Teknoloji Park’i igin guglu bir yan olarak gorulmelidir.
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4.5.3. Yazihm ve Teknoloji Park’inin Pazarlanmasiyla ilgili iran’daki

Makro Faktorler

Bu boélimde bulgularin bir 6zeti Yaziim ve Teknoloji Park’inin
pazarlanabilirligini etkileyen iran’daki bir dizi makro faktér acisindan
verilecektir. Bu bolimde, neyin hedeflenmesi gerektigi ve neyin

hedeflenmemesi gerektigini acik ve net bir sekilde ifade edecektir.
4.5.3.1. iran’da Egitim

Pazar arastirmasi, duinya standartlarindaki iki Tahran Universitesinin
Yazillm ve Teknoloji Parki'na destek verdigini ortaya koymaktadir.
Akademisyenler, Universite teknolojisiyle ticaretin arasinda Kkopru
kurulmasinda iyi firsatlar ongormekte, boylelikle de:

0 Yeni ve daha iyi igler yaratilacak
o BT ve inovasyon tetiklenecek
0 Mevcut sirketlerin buyimesine imkan taninacak
0 Yeni girketler gelistirilecektir.
Yukaridakiler, Parkin Universite ortaklariyla pazarlanmasinda bir taban

olusturmaktadir.
4.5.3.2. Diaspora

iran ekonomisi, son derece egitimli kisilere pek az firsat tanimaktadir.
Codu yetenekli, beceri sahibi insanlarin kapasitelerinden tam olarak
yararlanmak Uzere ulkeyi terk etmelerine baslica sebep teskil etmektedir.
Ayni zamanda, bu grup igerisinde garpici bir igsizlik seviyesi bulunmaktadir.
Yazillm ve Teknoloji Parki bu sorunu ¢ézmede katki saglayacagindan,

hiaklimet ortaklari igin gucli bir pazarlama araci olmaktadir.

Kanitlanmig yetenekleri olan ve is yapma konusunda basarili bulunan,

yurtdisinda yasayan iranlilarin milliyet¢i sebepler disinda (lkelerine geri
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dénmeleri icin pek az sebepleri vardir. Bu éneri siklikla duyulsa da, iran’in su
an itibariyle mevcut yagsam ve is kosullarina kiyasla sunabilecedi pek az sey
vardir. Bilisim teknolojileri sektoru gectigimiz 2 seneden bu yana hizla
blyime kaydettiginden, yetenekli pek az bilisim teknolojileri ¢alisani Ulkeyi

terk etmistir ve artan sayidaki insanlar da iran’a geri dénmuistiir.
4.5.3.3. iran Bilisim Teknolojileri Sektériindeki Genel Firsatlar
Uzunca gecen beklentiler ddSneminden sonra, iran bilisim teknolojileri sektdrii

gectigimiz iki sene boyunca % 20-30 oraninda bir hizla gbzle gorulur

dizeyde buyumeye baglamistir.

Market Sector in Millions of USD (2004)

Iranian IT Market Sectors
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Source: Sanaray Comp. Report
Sekil 2. iran BT Piyasa Sektorleri (Nicholson ve Sahay,
2003:86)
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Software Market Volume (Million USD)

20003 2004 2005 2006 2007
Source: Sanaray Comp. Report

Sekil 3. Yazihm Piyasasi Hacmi (Milyon USD) (Nicholson ve Sahay,
2003:87)

Donanim ticareti (su an itibariyle bilisim teknolojileri piyasasinin % 60’1)
g6z ardi edildiginde, blyime daha da fazla olmaktadir (Yazilim: >%40).
Ekonomideki genel iggucu maliyetleri artmaya devam ederken, bilisim
teknolojileri sektorii piyasasi da genislemeye devam edecektir. Ornegin, otel
yonetim vyazilimi mevcut olsa da, su anki uygulama dusik isgucu
maliyetlerine bagli olarak otellerin bir bilisim teknolojileri sistemine yatirim
yapmayi istememelerinden dolay! konuk listesini bir k&dgida seklindedir. Su
an igin, bilisim teknolojileri endustrisine yapilan vurgu hukimet
sOzlesmelerinde, sistem entegrasyonunda ve muhasebe yazilimindadir. Bazi
(uluslar arasi) sirketler canlanan iran bilisim teknolojileri piyasasina éncelikli
olarak mevcut iranli sirketler yoluyla iran’da aktivitelere baslayarak tepki
vermistir. Bununla birlikte, bu en yeni trend Uzerine veriler bulunmamaktadir.
Blyumeyi destekleyen bazi durumlar:

0 Yakin zamanda ilk kredi kartlarinin sunulmasi
0 Yakin zamanda, (magazalarda) mikro 6demeler igin bankamatik
kartlarinin sunulmasi

0 Yakin zamanda internet bankaciliginin sunulmasi
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0 Yakin zamanda bankamatiklerin sunulmasi

o Internetin artan diizeyde kullaniimasi (evlerdeki benimseme orani hali
hazirda % 3.5 olsa da ve neredeyse tamami dial-up baglanti kullansa
da).

Yakin zamandaki buyumenin baslica itici gucu, hukumetin (tablo 4)
tum bilisim teknolojileri Grtn ve hizmetlerinin % 60’inI satin almasidir. TAFKA
programi, bu safhada BT sirketlerini yuklice desteklemektedir. Bu durum,
bilisim teknolojileri’ndeki buyumenin henluz piyasa tabanli olmadigini ve
politika degisikliklerine kargi hassas oldugunu ortaya koymaktadir. Bununla
birlikte, bilisim teknolojileri sektoru olarak bankaciidin piyasada sadece % 6
oraninda yer tutmasiyla birlikte, 6dnceden fark edilen olaylara dayanarak

surekli biyumeye yer oldugu beklenmektedir.

IT Market Segments

Iranian IT Market Segments
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Source: Sanaray Corp. Reporl
Sekil 4. BT Piyasa Bolumleri(Nicholson ve Sahay, 2003:85)
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4.5.3.4. Siyasi, Hukuki, Sosyal Durum, insan Kaynagi

iran’in uluslar arasi manzaradaki mevcut rolii, Yazilm ve teknoloji
parki'nin uluslar arasi alandaki amaglarini blylk oranda riske sokmaktadir.
ABD yaptirimlari, orada yasayan iranli gécmenler de dahil olmak (izere ABD
sirketlerinden gelecek herhangi bir yatirnrmi sogutmaktadir. ABD harici

sirketler, iran’a yatirnm yaptiklarinda ABD’deki islerine zarar getirebilmektedir.

iran’da fikri miilkiyet (FM) korumasinin olmamasi, herhangi bir ‘hazir’
riinin pazarlanmasini neredeyse imkansiz hale getirmektedir. iran, yakin
zamanda Dinya Ticaret Orgiti’ne (WTO) girebilmek igin ‘gérisme
safhasina’ baslamistir. Bu slreg, yazilim korsanli§i agisindan degisikliklere
gebedir. Fikri Mdulkiyet Kanununun yururlige girecegi yakin zamanda
duyurulmustur. Bunun dezavantaji, hukimetin lisanlari satin almak zorunda
kalmasi, iran’daki yazilima yonelik kamu harcamalarina ve sonug olarak
gectigimiz 2 senenin (potansiyel olarak suni) biyimesine de fevkalade baski
uygulamasi demektir. Sektorid olumlu etkilemesi beklenen, Dinya Fikri
Miilkiyet Orglti’'ne (WIPO) katiimak gibi 6énemli bazi girisimler mevcuttur.
iran islam Danisma Meclisi, iran’in Diinya Fikri Milkiyet Orgiiti'ne girmesiyle
ilgili yasay1 2001’de kabul etmis ve iran’in Fikri Mlkiyet haklari korunmasi ve
yayginlastiriimasi i¢in bir dizi uluslar arasi baglilik altina girmesiyle
sonuglanacak olan kanun, 26 Eylul, 2001 tarihinde Meclisin agik oturumuyla
onaylanmigtir. 14 Aralik 2001°de iran resmi olarak Dinya Fikri Miilkiyet
Orguti’ne girmistir. iran hikimetinin kaydettigi bir diger ilerleme olarak,
markalarin uluslar arasi tesciliyle ilgili tim konulari hikme baglayan, 19
Agustos 2003 tarihli Uluslar arasi Marka Tesciline iliskin Madrid Anlasmasi
ve Madrid Anlagmasiyla ilgili Protokol'e imza atan taraflardan biri olmustur.
Bununla birlikte, bu ilerlemelerin etkisini kisa vadede elde etmek kolay

degildir.

Dahasi, vize sorunlarinin kisa vadede ¢ok daha kolaylastirilacagina

dair bildiriler yayinlanmasina ragmen, vize uygulamalarindan dolay! iran’a
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giris yapmak olduk¢a zordur. Buna ek olarak, cep telefonu erisimi
yabancilara yaygin olarak erigilebilir degildir, otellerin kalitesi iyi dedgildir,
Tahran’a gegmek c¢ok zordur ve Ozellikle yabanci kadinlar igin giyim ve

davranis dizenlemeleri modern standartlara ters diusmektedir.

Gogmenleri Tahran’a gekmek isteyen yabanci sirketler, mulk fiyatlari,
dizenlemeler, yagsam ortami kalitesi (yogun hava kirliligi dahil olmak tzere)
ve saire agisindan daha fazla zorluklarla karsilasacaktir. Cogu iranlinin
kiiresel agidan ilgili ve Batili iilkelerin iran’la ilgili bilgi dagarciginin aksine
bati Glkeleriyle ilgili cok daha bilgili oldugu ortaya ¢ikmigtir. Dinya bankasi
verilerine gore 69 milyonluk nufus oldukga genctir (ortalama yas 23,5) ve
kentlerde yogunlasmistir (% 65.4). Cogdu iranl, ekonomik ve toplumsal
gelisime bagli olarak buyuk oranda kullaniimayan iyi egitimli, yetenekli ve
motive olmug (6zellikle kadinlar) bir kaynak olusturmaktadir. Yurtdisinda

yasayan ¢ogu basarili iranli, bu olgunun kanitidir.

Ulkeyi daha gelismis Ulkelere adapte etme ve agma ydniindeki yeni
yasal yoOnelimler, Serbest Ticaret Bolgesi Tegviklerinin Teknoparklari
kapsayacak sekilde genisletimesi, iran’daki ¢alisma ve yasam ortamini

iyilestiren diger olumlu gelismelerdir.

4.5.4. Talep

Ortalama olarak, tim dunyadan teknoparklarin gekici geldigi sirketlerin
% 80’i 30 millik bir yaricap igerisinde bulunmaktadir. Tahran’da trafik
sikisikliklart  ve bilisim teknolojileri igletmelerinin  sehir merkezinde
yogunlagsmasindan dolay! bunun daha da az olmasi beklenmektedir. Bundan
dolayl, bu kistasin alan segiminde 6nem tasimasi beklenmektedir. Tahmini
2,000 bilisim teknolojileri sirketi, tim iran’da yaklasik 100,000 kisi istihdam
etmektedir. Bunlar, 2 milyar USD’lik piyasaya karsilik gelmektedir. Bunun %
60’1 parkin daha az ilgilendigi donanim ticaretiyle ugrasmaktadir. Parkin en

¢ok ilgi duydugu ise 400 milyon USD degerindeki yazilim piyasasidir.
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4.5.5. Genel Kiraci Profilleri

Tahranda bulunan bilisim teknolojileri pazari profili asagidaki
nitelendirmeleri ortaya koymaktadir:

1. Sirket dlcegi — Cogunlukla kiguk (<20)

2. Sirket safhasi — Az sayidaki koklu sirket olgunluk niteligine sahipken,
daha yeni sirketler sektor blyumesinin blyUk bir kismina karsilik
gelmektedir

3. Teknoloji gelisimi — bilisim teknolojileri sirketleri arasinda, pek az
cekirdek teknoloji gelisimi mevcuttur, bir kismi Universitelerde
gerceklesmektedir

4. Piyasa eqilimi — Piyasa egilimi tipik sekilde yerel ve ulusaldir

5. Musteri tabani — Temelde kamu. ‘Ozel’ misteriler bile genellikle
hakimetle yakindan baglara sahiptir

6. Uriin gelistirme — Miisteri taleplerine kuvvetli vurgu

7. is sahasi — Eglence glgli bir alan gibi goériinmektedir, diger is
surecleri ve is uygulamalari da kuvvetli yonlerdir

8. Uluslar arasi konuma gegme — Uluslar arasi bir konuma ge¢me, daha
yenidir. Kapali piyasa, siyasi durum ve IP kanunu yurarlige
konulmasindaki mevcut eksiklik uluslar arasi duzeyde is aligverisini

engellemektedir.

iran bilisim teknolojileri sirketleriyle ilgili yukarida nitelendirme,

piyasanin su anki hiziyla buyumesi halinde degisecektir.

iran sirketlerinin operasyon sahasi géz éniinde bulunduruldugunda,
son derece uzmanlasmis olan az sayidakiler harig, pek az sirketin kendilerini
bir Urin ya da hizmete sinirladiklari gézlemlenmektedir. Mevcut biligim
teknolojileri sirketleri, yazihm gelistirme, donanim satisi, bakim, danigmanhk
dahil olmak Uzere genellikle genis bir alanda ¢alismakta, bundan dolayi da
belirli bir dar sektorel odaklanma yapilamamaktadir. Ancak, yazilim

gelistirme ve Ar-Ge faaliyetleri yuruten sirketlere donanim saticilarinin



139

ilerisinde bir dncelik saglanacaktir. Sektorin ihtiyacina baktigimizda, parkin
cekirdek kiracilari olabilecek olan, buylyen ve dinamik orta Olgekli sirketleri
¢cekmede onemli sorunlari olmayacak gibi gorunmektedir (<50). Parka
gerekli guvenilirlik ve prestiji sunmak amaciyla, belirli tesvikleri saglamanin
yaninda en azindan iki bayuk koklU sirketin parka taginmasi gerekmektedir.
Buyuk sirketleri gekme konusundaki uzun vadeli alternatif, toprak Uzerinde
gercgeklestiriliene dek sirketlerin inanmayacagi, Parkin cekicilik savlarinin

hayata gegcirilmesi yoluyla olmalidir.

Yazillm ve Teknoloji Parki’nin hedefledigi kiraci profilleri asagidakileri
icerebilir:
a) Ar-Ge yoluyla kendi islerini kurmakta olan iran’dan ya da yurtdigindaki
iranli girisimciler
b) Blylmekte olan iran piyasasini gekici bulan uluslar arasi biyik bilisim
teknolojileri sirketleri
c) Ticarilesmeye yonelen Universite ya da arastirma projeleri
d) Mevcut Ar-Ge sirketleri
e) Ar-Ge departmanlarini genisletmek ya da sirketin buyumesi icin bir
strateji olarak Ar-Ge baslatmak isteyen buyuk sirketler
f) Iran sirketleriyle ortaklik kurmak isteyen denizasiri teknoloji sirketleri

g) Kamu sektora Ar-Ge projeleri.

4.5.5.1. Parkin Tasarimiyla ilgili Talep

1980’lerdeki  “Bilim Parki’” fenomeni, temel itibariyle Kuzey
Amerika’dan ithal bir dusunceydi. Parkin tipik sekli, genig bir alanda ve
comert otopark sahasi igerisinden kurulan ofis ve Ar-Ge ‘pavyonlari’ ile duguk
yogunluklu (%25-%35 alan kaplama orani kadar dusik) gelisimden
olusmaktadir. Gunumuizde, bu derece dusuk yogunluga sahip olan
emlaklerdeki isgucu sakinleri, genellikle kendilerini yuzeysel olarak cekici
ancak gun boyunca ihtiyag duyduklari tesisler ve hizmetler agisindan fakir bir

ortamda bulmaktadir. Olduk¢ca dustuk yogunlugundan dolayi, gelisim sekli,
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destek tesislerinin ortaya cikisini imkansiz hale getirmekte ve aslinda,
suregelen planlama politikasi ve rehberlik de bu tir bir gelisimi
olanaksizlastirmaktadir. Cogu sirketin bu steril emlaklerden uzaklastigi ve
dogrudan yakinlarinda bulunan ylksek kaliteli oturmaya musait alanlar ve
ayni zamanda da aligveris merkezleri ve eglence tesislerinin oldugu alanlari

tercih ettiklerine dair yakin zamanda kanitlar elde edilmigtir.

Yeni nesil teknoparklarin kompakt ve erisilebilirlik ile cesitlilik ve
esneklikle ilgili artan bilinci buyuk oranda yansitabilir. Asagidakiler gibi yeni
mecburiyetler s6z konusudur:

e Universite toplumu, isglicii ve bélge sakinleri arasinda sosyal etkilesim
ihtiyacl

e Daha genis ve daha zengin tesis ve hizmet karisimini surdurebilecek
yogunlukta bir is ortami yaratmak

e Ev ya da ev Ofislerin kolaylikla erigebilecegi mesafede igyerleri

saglamak.

1980’lerin tarzindaki kampuslara kiyasla daha yuksek yogunlukta
gelisme seklindeki ana plan, bolge sakinleri ve galisanlar arasindaki sentezin
cesitli bilim odakli karma kullanimlari destekledigi gercek ve hayati 6neme
sahip bir yer yaratmak icin bir dizi kullanimi entegre ederek alanlarin hayali

kullanimini hedeflemelidir.

4.5.5.2. Yazilm ve Teknoloji Parki igcin Ozel Diizenleme

Yazilim ve teknoloji parki'nin, asagidaki grafikte gosterildigi Uzere her

birinin ¢ bélumden olustugu U¢ direge dayanmasi dngorulmektedir:
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KiRACILAR

1S ORTAMI

Sekil 5. Kurulusun Ug Diregi

Kiracilar, parkin ig ortamini ¢ekici bulmaktadir, ancak ayni zamanda da

varliklariyla sz konusu ortami kuvvetlendirmektedir. is ortami, destek

hizmetlerinin kiracilar tarafindan kullaniimasini hakh ¢ikarmakta, bu yuzden

avantaj déngiilerini kapatmaktadir. Kiracilarin, Destek ve is ortaminin

karsgilikli olarak etkilesim yagiyor olmasina ragmen bunlar arasindaki sinerji,

parkin basarisini ve sonugta da ticari degerini artiracaktir.

Direklere odaklandigimizda, karsimiza su gikmaktadir:

Egitim
kurumlari

Q)

Yetenekli Isgiicii ve
Girigsimcilik

Is
ORTAMI

Sektor Odadi

Sekil 6. Is Ortami



142

iran bilisim teknolojileri piyasasi dahilinde, Kiraci Profilleri taninan
sektorlerin sinirh miktari bulunmaktadir, gunkl sirketler ¢oklu hizmet odakh
olmaya meyillidir. Bu baglamda, konuyla ilgili sektorel bir bolimleme soyledir:

o Donanim
o Yazilim
o Ag kurma
o Internet.

Yukaridaki sektorler arasinda, donanimin (tek ticaret) parkla ilgisi
azken, donanimin tasarimi ve gelistiriimesi uygundur ve vitrinde donanimin
az da olsa gorulmesi kuvvetli bir teknoloji imaji verebilir ve musteriye
donanimda c¢aligacak olan yazilim igin arabirim saglayabilir. Diger ucu
disundldigunde, kuvvetli dizeyde Ar-Ge ilgisinden ve yeni igletmeler igin
diUsUk girig bariyeri olmasindan dolayi yazilim en ilgili sektérdar. Yazilim, > %
40’k buyume hiziyla mevcut bilisim teknolojileri piyasasinin % 20’sine
karsilik gelmektedir. Girig kriterleriyle korunan sektdr odagi, sirketlerin parkta
ilgili ortaklar bulmasini mumkin kilar. Bu ilke, sirketlerin basarilarini
digerlerinden  saklamaya meyilli oldugu ve rakiplerini  egitmek
istemediklerinden dolayi isbirligine yanasmadiklari iran is uygulamasinda
nispeten bilinmemektedir. S6z konusu davranig, ¢gogu sirketin musteri ne
isterse tedarik etmeye meyilli oldugu piyasanin gocukluk dénemi agsamasinda

tipik olarak goérular.

Piyasa olgunlastikga, sirketler de pek azinin sistem entegrasyonunu
benimsemesiyle uzmanlasacak ve igbirligi rekabetci bir ortamda ayakta
kalmanin tek yolu olarak yayginlasacaktir. Sektér odagi, arzu edilen
gorunulebilirligi  yaratacaktir. EQgitim kurumlari, bunun gergeklesmesini
desteklemeli ve ayni zamanda da sektor odagina bilimsel Ar-Ge
programlariyla katkida bulunmali, yuksek lisans dgrencilerine staj saglamali

tesislere bilgi ve ag ve saire sunmalidir.

Yetenekli isgucunun, su an itibariyle kapasiteden yoksun olmasi

sebebiyle genigletimesi gerekmektedir. Bilisim teknolojileri ile ilgili
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mufredatlari yayginlastirarak ve ayni zamanda da insanlari yeniden egitecek
dersleri saglayarak gerekli mezunlari ¢ikarmak Uzere universitelerin de buna
el atmasi gerekmektedir. Bir diger gerekli vurgu da, uluslar arasi is igin temel
olmasindan ve c¢ogunlukla mevcut olmayan daha “hizmet odakll” yapida

lazim oldugundan, ingilizce dil becerilerinin gelistiriimesi tizerinde olmalidir.

Tesisler Q Q Hizmetler

\

DESTEK

\Q/

Yatirim

Sekil 7. Destek

Kiracilara verilecek destek, konferans tesisleri, ortak bilgisayar
laboratuar alani, uygun altyapi ve saire dahil olmak Uzere ihtiyaglarina uygun
yuksek kalitede isyeri ile baslar. Tesislerle dogrudan ilgili olanlar, park
aktivitelerinden ag kurmaya, fotokopi hizmetlerinden ihracat destegine kadar,
park yonetimi tarafindan sunulan hizmetlerdir. Park yonetimi disinda, secilen
sektorlerle ilgili hizmetlerinden dolayi parkta barinma haklari bulunan sirketler
hizmet tedarik edecektir. Yatinm, yukarida belirtilenlerin mimkan kilinmasi
icin gerekli olacaktir ve ayni zamanda da hizmetlere butlnleyici olacak
sekilde bir baslangi¢ fonunun kiracilar icin mevcut olmasi gerekmektedir.
Finansman, tesislerle ilgili olarak gelen paradan elde edilebilecektir. Buna ek
olarak, hem kamu hem de 06zel yatinmcilarin arazi, har¢ ve tuglanin da

Otesinde Tahran Teknoparki’nin degerini ¢gekici bulmalari gerekmektedir.
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Yeni ve yan Kiresel BT
sirketler sirketlerinin subeleri

KIRACILAR

N
O

Mevcut BT sirketleri ve
Ar-Ge merkezleri grubu

Sekil 8. Kiracilar

Kiracilar géz o6nunde bulunduruldugunda (sekil 8), secilmis bilisim

teknolojileri sektorleri arasinda t¢ ana grubu 6ngoéruyoruz.

Erken safhalarda, Tahran’daki mevcut (cogunlukla kiglk ve orta
dlcekli) bilisim teknolojileri sirketleri, ayni zamanda da biyiik iran biligim
teknolojileri sirketlerinin Ar-Ge merkezleri parki g¢ekici bulacaklardir. Bu
gruplar arasindaki etkilesim, her birinin mugsterisi haline gelen kismi

artiracaktir.

ikinci grup, kendi islerini kuran mezun gencleri ya da sektdrdeki
tecribelere dayanarak kendi girketlerini kurmay! isteyen insanlari
icermektedir. Bu grubun, Universitelerin raflarinda zengin bir fikri milke sahip
olduklarina inandiklari ogrencilerle personellerinin bu mdulklerle bir girket
kurmayi tesvik ederek ticari hale getirme pesinde oldugu iran ortamindaki

belirli 6zelliklere bagl olarak dnem teskil etmesi beklenmektedir.

Uglincli grup, kiresel bilisim teknolojileri sirketlerinin sube ofisleri
olacaktir. Kimileri, iran bilisim teknolojileri piyasasini genisleterek kisa

vadede parki cekici bulabilir, ancak bu amacin yayginlastiriimasinin s6z
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konusu grup igin karar surecinin daha uzun olacagindan mumkun oldugunca
erken baslanmasi beklenmektedir.

Bu ¢ekirdek hedef gruplara ek olarak, muhasebeciler, avukatlar, patent
avukatlari vs. gibi destek ve hizmet sgirketleri nihai kiraci grubunu

olusturmaktadir.

4.5.5.3. Fiziki Tesisler ve Altyapi — Pazarlanacak Maddi Varliklar

Teknopark’lar, kuresel acidan kaliteli son derece iyi egitimli ve
yetenekli, ylUksek kalitede bir ortami talep eden isgucini cezbetmistir.
70’lerde ve 80’lerde bu tur ortamlar yaygin olarak yesil park gérinimundeydi,
isguclne ve yatirmcilara gekici gelen hos bir ¢alisma ortami yaratiyor ve
cevre temizligi dis gorunusu sunuyordu. Aragtirma ve geligtirme tabanli
teknoloji alanlarinin arastirma ve gelistirmesinin planlamasindaki ¢agdas
trendler, iletisimin Onemine dair bir anlayiga dayanmaktadir. Fikirlerin

iletiimesi ve bilgi aktarimi, “Bilgi Tabanli Ekonomiyi” yaratmaktadir.

Yazilim ve Teknoloji Park’inin temel 6zellikleri sunlari icermektedir:

e Mukemmel dizeyde uluslar arasi, bolgesel ve yerel iletisim

e Mukemmel dizeyde uluslar arasi, bolgesel ve yerel telekomunikasyon
altyapisi (genigbant, ¢ok gesitli bilisim teknolojileri hizmetleri ve ayni
zamanda da geleneksel hizmetler altyapi)

e Resmi ve gayri resmi sosyal ve is etkilesimini yayginlastiran tesisler

e ileri egitim kurumlarina kokli fiziksel ve yonetim baglantilari

e Cesitli boyutlarda egitim sunabilme yetisi

e Hem disaridan hem de igeriden c¢ekici, son gorinum ve tesisler

agisindan dunya standartlarinda binalar.

Bir bilisim teknolojileri parki, farkli bir emlak girisimi olarak goérulebilir.
Buradaki “farkliik” kritik Gneme sahiptir. Bir parkla baglantisi olan hukumet,

universite ya da kurumun parkin basarisinda buyuk ¢apli payl olmasindan
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dolayi, altyapinin (binalar, yollar, kamu hizmetleri, peyzaj) genellikle mevcut
olanin en iyisi olacagindan prestijine katkisi bulunmalidir. Bir park ortami,
calisanlari daha verimli kilar ve yaptiklari iste daha tatminkar olmalarini
saglar. Bunun karsiliginda c¢alisanlarin degistiriime seviyesini duasurir ve
sirket icin en iyi kalitedeki caligsanlari ise almalarini kolaylagtirir. Bir diger
baslica satiga yardimci nokta da, mevcut sektorun zayif ve guvenilir olmayan
bilgi ve iletisim teknolojilerine sahip donustlrilmus apartmanlarda varlik
gosterdiginden, amaca gore dizenlenmis ve hizli guvenilir bilisim teknolojileri

altyapili modern ofisler olmahdir.

4.5.5.4. Destek ve Hizmetler

Destek ve hizmetler icin gelistirme stratejisi, yazilim ve teknoloji
park'nin pazarlama basarisi igin dnem teskil etmektedir. Asagida, énemli

pazarlama argimanlari olarak bazi kritik destek ve hizmetler tanimlanmistir.

Sermaye

Sermaye, gen¢ ve bluyumekte olan sirketlerle Ar-Ge aktivitelerinin
hayat kaynagidir. Yeterli sermayeye erisim, genellikle hizli bir “¢ikis” ve erken
Olim arasindaki farki yansitmaktadir. Cogu teknopark’in kritik 6neme sahip
avantajlarindan biri, 6n tanimh yatirim kriterlerini gegene sirketlere baslangi¢

sermayesi saglayan fonlara erigimdir.

Bir sirket, parki segerken basarili olmak icin mumkun olan en avantajli
konuma yerlestirmistir. HukUmet, kendi acgisindan bakildiginda bu tur
sirketlerin basarili olmasini ve toplumda kalici kokler salmasini gormeyi
istemektedir. Bundan dolayi, diger durumlarda oldugu gibi parkin kendisi,
yeni ve blylime kaydeden sirketler icin kritik bir farkli ortaya koyabilen temel

is hizmetleri ve avantajlari i¢in bir ara¢ haline gelmektedir.

ABD, Benelilks, iskandinavya ve Iingiltere’de, parklar genellikle

blylme kaydeden sirketler igin baslangi¢ fonlari saglayan yerel bankalar ve
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yerel yatirimcilarla ¢calismaktadir. Yine, geng bir sirketin bir parki se¢imi onun
ciddi anlamda g6z onunde bulundurulmasi igin 6nceden hak kazandirmis
olur. Parkta bulunan bir adrese sahip olmak neredeyse her zaman dikkat ve
yatirnrmcilarin olumlu ilgisini ¢eker.
Aglara ve lttifaklara Erisim

Ayakta kalmak igin mucadele veren buyumekte olan bir sirket, kaynak
ve destek bulmak ve bunlara erismek icin ugrasirken dederli zamani
harcayabilir. Tecrtbeli bir park CEO’sunun pek ¢ok farkli kaynaktan zengin
bir uzmanhga ve destege erigebilir olmasi ve bunlari girketin kullanimina
sunabilmesi gerekir. Bir park yonetim ofisi, park sirketleri ve disaridan
firmalar ya da parkin kiracilarinin ittifaklari arasindaki stratejik ittifaklari
kolaylastirabilir. Park yonetimi, kiraci sirketlerin yaygin is sorunlarini tartistigi
ya da ¢ozumleri paylastigr kahvalti ya da ogle yemegi aktiviteleri organize

edebilir. Universite temsilcileri bu toplantilara siklikla katilmaktadir.

Genel itibariyle, bir park CEO’sunun en guglu nitelikleri arasinda
bdlgesel aglar ve ittifaklar ise bu ittifaklari ydneten insanlar hakkinda ayrintili
ve ige yarayan bilgilerin bulunmasi, ayrica bu bilgileri parkin kiraci
sirketlerinin isine yarayacak sekilde kullanmaktan 6zel bir gurur duymalidir.

Yazilim ve teknoloji parki, ulusal dizeyde Universiteler ve ylksek
okullar, ozel isletmeler, girisimci dernekleri, devlet kurumlari, arastirma
programlari ve uluslar arasi duzeyde de diger teknoparklar, ticaret acenteleri,
universiteler, gokuluslu sirketler ve kiraci sirketler i¢in piyasalara giden yollar

arasinda agdlarini geligtirmelidir.

Glvenilirlik & imaj

Parklar, bulunduklari toplumlarda son derece gorunur bir imaja sahiptir
ve cazip birer emlak konumu olarak gorulurler. Parklardaki sayisiz sirket,
yuksek gorundrlik orani ve seneler boyunca park yoénetimi tarafindan

gerceklestirilen kalite ve istikrar Untinden fayda saglamaktadir.
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imaj, is diinyasinda basari lc¢iin son derece énemlidir ancak bir
sirketin ilk yillarinda pozitif bir imaj olusturmak kolay degildir. Prestijli bir
parkla saglanan baglanti, bu erken imaj sorununu ¢dézmeye yardimci olabilir
ve geng bir sirketin ayakta kalmasi igcin gerekli olan guvenilirlik ve kabul
gormeyi sunabilir.

Kulugka hizmetleri:

Uluslar arasi Teknoparklar Birligine gore, mevcut teknoparklarin % 88’i
en azindan bir kulugka merkezine sahiptir. Teknoparklar ve kulugka
merkezleri, kiracilar ve ayni zamanda da destek gruplari arasinda sinerijiyi
mumkun kilarak birlikte ¢alisir. Kulugka merkezleri, yeni sirketleri besleyen bir
ortam vyaratir. Gergek kulugka merkezlerinin zengin bir is tecribesi ve
baglantilari olan yoneticisi bulunmaktadir. Bir anlamda, teknoparklar belirli
kiraci ihtiyaglarini karsilamak i¢in mevcut olan kaynaklari ve hizmetleri artiran
bayUk bir kulucka merkezi olarak goérulebilir. Bununla birlikte, bir kulugka
merkezi bu kaynaklari ve hizmetleri daha yogun ve esnek bir seviyede

saglamaktadir.
Sirketlerin bayuylp kulugcka merkezinden ayrilabilecedi ve sonra da
ciddi buyume kaydeden sirketler olarak parka gecebileceginden, hem yeni

hem de blyume odakh sirketlere hizmet sunmak teknoparklarin ¢ikarinadir.

Dahasi, kulugka merkezi basar Oykuleri yaratarak ve dikkati parka

cekerek parkin kendi reklamini yapmasina da yardimci olacaktir.

Yazilim ve Teknoloji Parki’'nin Belirli Gayri Maddiler ve Hizmetler

Yazilim ve Teknoloji Parki icin belirli hizmetler ve destek altyapisi

dizeyinde, pazarlama stratejisi agsagidakilerden bazilarini igerebilir:

e isletme becerileri ve kapsamli bir cevresi olan bir Park CEQ’su getirin

— Bu adim, sgirketlere kaynaklari agcmada kritik Oneme sahiptir.



149

Universite kadrolari, dgrenciler, laboratuarlar, ve diger tesisler, zengin
uygulamali is uzmanhgi ve tecribe sunabilir. Ge¢gmise bakildiginda,
universiteler bu kaynaklari kar amacli kurumlara agacak sekilde
yapilandiriimamistir. Bundan dolayi, park CEO’sunun her iki dinya
arasinda kopru gorevi gormesi ve ornek olarak 6zgun bir pazarlama
sorunuyla kargilasan bir girket ve Universitenin kadrosundan bir
pazarlama uzmanini ya da uluslar arasi ticaret uzmaniyla bir kita
Otede parali potansiyel pazarlari ortaya c¢ikaran bir firma arasinda
verimli bir baglanti kurucu goérevi gérmelidir. Park CEO’su hem is hem
de Universite toplumlarinda yuksek gorunarlik ve guvenilirlik duzeyinin
tadini ¢ikarmakta ve iki farkli ancak birbirini tamamlayan dunya
arasindaki arabirimde calisan son derece verimli bir ig kolaylastirici
olmaktadir. Dahasi, park CEO’su kiracilar arasindaki siner;ji
potansiyelini gorur ve bunu kolaylastirir.

Bir hizmet seviyesi anlagsmasi dahilinde, patent avukatlari, yasal,
destek, muhasebe halkla iligkiler, bilisim teknolojileri vs. gibi kiracilari
hizmet saglayicilara yonlendirmek amaciyla erken bir asamada bir
biro masasi olusturun ya da bu tur saglayicilarla stratejik ittifaklar
kurun.

Bu hizmet saglayicilarinin parka tasinmasini saglamak igin onlara
parki yogun sekilde tanitin.

Park Uzerinde ticarilestirme kollari ve Ar-Ge projeleri olusturun.
Kiracilara kutuphane, veritabanlari, danigmanlar ve diger ticarilestirme
ve arastirma kaynaklarina erigimi ve hatta ticari temelde laboratuarlara
erigimi de saglayacak bir hizmet seviye anlagsmasina taraf olun.

Resmi ve gayri resmi ¢evre olusturma aktiviteleri ve iglevleri icin
kapsamli bir program geligtirin.

Yillik konferans, panel dizileri, is yemekleri vs. gibi inovasyon tabanli

aktiviteler gelistirin.
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Parkin konumlandiriimasi, iran’daki bilisim teknolojileri endstrisinin
gelisiminde erken bir safhada oldugu gercedinden hareketle
gerceklestiriimelidir. Bilisim teknolojileri sirketlerinin sayisi, hali hazirda
oldukga sinirhdir, kokli bilisim teknolojileri sirketleri yakin zamanda goézle
gorulur duzeyde buyumeye baglamistir, bu arada da piyasanin sahip oldugu
potansiyel oldukca fazladir. Temel stratejinin ardindaki baslica itici gug,
gerekli boyutlardaki uluslar arasi genislemeyi takiben, iran’da biligim

teknolojileri’nin ylkseligini hizlandirmak

4.5.6. Operasyonel Pazarlama

Yukarida tarif edilen gerekli yazilim ve teknoloji parki’'nin pazarlama
stratejilerini gergeklestirmek amaciyla, asagidaki operasyonel pazarlama
asamalarini takip etme ihtiyaci dogmaktadir. Kendilerini teknopark olarak
etkili sekilde pazarladiklarindan dolayi ticari anlamda basari sahibi, sadece
genel isletme parklari olan parklara pek ¢ok drnek vardir. Baslangigta, dogru
mesajl bulmak ve gérinlrliglu yaratmak onemlidir. Ozellikle yazilim ve
teknoloji parki’'nin uluslar arasi hedefleri géz éniinde bulunduruldugunda, iran
bilisim teknolojileri isi, dunya haritasinda ve hatta Glkenin kendi haritasinda

bile bulunmamaktadir. Bunu degistirmek, ilk pazarlama hedefi olacaktir.

45.6.1. Pazarlama Hedefleri

Yazilim ve teknoloji parki'nin hedef piyasalari, parkta kalacaklari

ongorilen gruplara benzer olarak, U¢ ana gruba ayrilmaktadir:

o Buyuk ulusal sirketlerden dbeklenmis yerel ve bolgesel Kobi ve Ar-Ge
merkezleri (bazisi tamamiyla yer degistirmis buyuk ulusal sirketler)

0 Yeni ve yan sirketler

o Bulyuk yabanci bilisim teknolojileri sirketlerinin gubeleri (go¢menler
dahil)

o Bu ¢ ana gruba ek olarak, bir diger grup da muhasebeciler, avukatlar

ve patent avukatlari gibi dogrudan destek ve hizmet sirketleridir.
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Sektorel odak g6z Onunde bulunduruldugunda, sinirli miktarda
taninmis sektorler mevcuttur, ¢unku sirketler c¢oklu hizmet odakli olma
egilimindedir. Baglica donanim, yazilim, ag kurma ve internet sektoérlerine
odaklanilacaktir. Yazilim en ilgili sektorken, donanim da en az ilgili olandir

(donanimin tasarimi ve geligtiriimesi harig)

Neyse ki, basarili akademik toplum ve mevcut (6n) kulugka
merkezlerine baglh olarak, Tahran’da potansiyel kiracilara erisen bariz
dogrudan kanallar vardir. Dahasi, yazilim ve teknoloji parki’nin pazarlanmasi
baslangicta sunlara odaklanmalidir:

0 Secilmis bilisim teknolojileri sektérleri arasinda yer alan mevcut iran
Kobi'leri

o Mevcut iran bilisim teknolojileri sirketlerini, su anki aktiviteleri ve
(uluslar arasi) boyutlarini agmalari amaciyla parkta Ar-Ge aktiviteleri
yaratmaya ikna etmek

o Bir girisimciligi artirma politikasiyla birlikte, teknoloji egitimini
gelistirme ve destekleme amaciyla hukimet

o0 Yuksek profilli igler bulabilmek ya da kendileri girigsimci olabilmeleri
amacilyla liseler ve universiteler (6rnegin mevcut Ar-Ge projeleri ve
burslar yoluyla) (iran’da igsizlik oraninin yaklasik % 15 oldugu ancak
bilisim teknolojileri sektorunde neredeyse hi¢ olmadigi gercgegiyle
bunun pek az etkisi olmasi bekleniyor)

o lran piyasasindaki potansiyeli goren uluslar arasi sirketler. iran’da
yatirim yapmakla baglantili riskleri almalari ve iran’daki kurallar ve
duzenlemelerden dolayl ortaya c¢ikan belirli rahatsizliklari agmalari
icin bu sirketleri hazirlamak amaciyla 6zel bir gaba harcanmasi

gerekecektir.

Hem ulusal hem de uluslar arasi bazda pazarlama aktiviteleri mumkuan
oldugunca c¢abuk baslatilmalidir. Uluslar arasi sirketleri cezbetmenin daha

fazla gaba ve zaman gerektirecegi beklenmektedir. Sonug olarak, parkin ilk
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kiracilarinin iranl sirketler olmasi beklenmektedir. Bu arada, uluslar arasi

sirketlerin bir zaman sonra gelecegi tahmin edilmektedir.

4.5.6.2. Pazarlama ve Promosyon Aktiviteleri

Codu pazarlama aktivitesi gibi, operasyonel pazarlamanin da
pazarlama temeli — yazim ve teknoloji parki hissedarlarinin edinecegi
faydalar'da tanimlanan avantajlar ve cazibe savlarina adanmis ve bunlarla
paralel olmasi gerekmektedir. Asagidakilere acik ve net bir sekilde dikkat

edilmesi gerekmektedir:

Ulusal bazda:

o liran’daki mevcut sirketler: uluslar ve uluslar arasi dizeyde dis
dinyaya gorunurluk yaratmak icin yazilim ve teknoloji park’indaki en
iyi tesislerden yararlanmak Uzere en iyilerini segin
Diger kriterler arasinda, ihracat odagi ve Ar-Ge Uzerine giris segimi
Duzenlemeler ve burokrasi ile basa ¢ikmak Uzere tek pencere

Baslangi¢ sermaye finansmaninin varligi

O O O o

Vergi tesvikleri.

Uluslar arasi bazda:

o Avrupa’daki iranlilari hedefleyin

o Kuguk ancak hizla buyuyen bir piyasada bulunmayla ilgilenen sirketleri
hedefleyin

o ABD yaptirmlari kaldirildiktan sonra: yurtdisindaki basarili iranl is
insanlarindan yatirim ve ig aktivitelerinin ¢cekilmesi

o Park yonetimi, parki ve kiracilarinin yetilerini pazarlar (fuarlar, ticaret
misyonlari, ag kurma)

o Vergi tegvikleri

o Serbest bdlge
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o Yabanci sirketlerin sube ofislerini agcmada, dizenlemelerle basa
cilkmada ve Iran piyasalarina erigimi rahatlatmada yardimci olun ve

islerini kolaylastirin.

Pazarlama stratejileri karmasik ve agresif olabilir, ancak tanitim her
zaman basit ve amaca uygun olmalidir. Yazilim ve teknoloji park’inin
durumunda, goérunullirlik, imaj ve Un tanitim sirasinda baslica yonler
olacaktir.

Sunlar vurgulanmalidir:

o Kiracilarin mevcut boyutlarinin oOtesinde (ulusal ve uluslar arasi
dizeyde) buyumeye agilan kapi

o Ekonomik reformun 6n saflarinda yer alan Yazilim ve teknoloji parki
(ulusal diizeyde)

o iranllanin iyi iglere girmek ya da kendi islerini yaratmak igin
potansiyellerini kullanma motivasyonu (ulusal dizeyde)

o Universitelerle ortak aktiviteler (ulusal ve uluslar arasi diizeyde)

o iran bilisim teknolojileri piyasasindaki mikemmel firsatlar (ulusal ve
uluslar arasi dizeyde)

o Ek olarak, uluslar arasi pazarlama dunya bilisim teknolojileri
piyasasindaki oyunculardan biri olabilmek amaciyla mevcut insan

kapasitesini ve potansiyeli blyutk oranda sermayeye ¢evirmelidir.

Bu adimlar atildiktan sonra, hedef piyasalara sunmak ve Yazilim ve
teknoloji park’inin kuvvetli yanlarini gdéstermek amaciyla tanitim malzemeleri

gelistirilebilir.

4.5.6.3. Reklam

Reklam iki yénli olarak kullanilabilir. ilki, iran toplumu igerisindeki
bilinci olusturmaktir. Uluslar arasi toplumda biling olusturmak, genellikle

oldukgca pahali bir ¢aba olan kanittanmig bir basaridan sonra yalnizca
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tesebbiis edilmelidir. ikinci yon, ulusal ve uluslar arasi piyasay! dogrudan
hedef almaktir. Bu iki ayri gruba hitap ederken, reklamlarin yer alacagi hem

aracl hem de bagliklari dikkatli sekilde segmek 6nem tagimaktadir.

Park’in, aciligiyla ilgili ayrintih pazarlama stratejisini, sirketin tarzi,
logosu, kirtasiye esyalari, tanitici brosira ve diger pazarlama malzemelerinin
hazirlanmasi /yenilenmesi i¢in profesyonel bir reklam ajansiyla galismak
kuvvetle tavsiye edilir. Reklam araglari, pazarlamaya tahsis edilen bitceye
baglh olarak secilebilir. Ornegin, reklam aragclari olarak toplumda bir biling
yaratmak i¢in oldukg¢a etkili birer ara¢ olsa da, televizyon, radyo ya da
gazeteler, yeni bir girisim icin ¢ok pahali olabilir ya da hedef segmentleri
belirli sirket olusumlari olan bir biligsim teknolojileri parkinin kapsami diginda
kalabilir. Onerilen reklam araclari, daha az maliyetli ve hedef sektdrlere
dogrudan erisen sektorel dergilerdir. Parkin ingasindan 6nce sanal bir toplum
yaratmak ve daha genis bir uluslar arasi hedef kitle ile surekli baglanti

kurmak icin e-medya kullaniminda da daha fazla potansiyel bulunmaktadir.

Tasarim, mesajlar ve araglar dahil olmak tzere reklamin tin yonleri,
parkin temel alacagi kalite ve prestiji yansitmalidir. Farkli paydaslara yonelik

kullanabilen mesajlar, bu bolimde dnceden ele alinmistir.

45.6.4. Basin

Basin, gazete, dergi, ticari dergiler ve saireden olugsmaktadir. Editor
haberleri, Yazilim ve teknoloji parki konusunda biling yaratmak icin en etKkili
yol olabilir. Geleneksel mulk gelisimiyle kiyaslandiginda, bilisim teknolojileri
parklari medyada daha fazla ilgi ¢gekmektedir. Medya demecleri, kurul
yonetimi ya da Park CEO’su tarafindan kontrol edilmeli ve onaylanmahdir.
Resmi agilis 6ncesinde parkin gelisimi konusunda ilgili kurumlari ve genelde
de toplumu surekli bilgilendirmek onem tagiyacaktir. Agilig sonrasinda,

Yazilim ve teknoloji park’inda aktiviteler ve toplantilar dizenleyerek, Parkta
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haber degeri tasiyan seminerler ve faaliyetlerde bulunularak iyi ve uzun streli

haberler olugturmak icin firsatlar yaratiimalidir.

Basinda belirtilen bir stre ve siklikta yayinlanmak Gzere hem Parkin
reklamlarini hem de bazi editdr yazilarini iceren, ilgili gazete/dergilerle 6zel

paket anlagmalar yapmak tavsiye edilmektedir.

4.5.6.5. Pazarlama Materyali

Pazarlama materyali, brosurler, multimedya, video ve bultenler olarak
dusundlmektedir. Gelisim ana plani dénemi boyunca, dort ayda bir gikacak
bir bulten hazirlaniimasi tavsiye etmektedir. Yazilim ve teknoloji park’inin

ingsaatl devam ederken, bulten de U¢ ayda bir ¢gikmalidir.

Bir Pazarlama Incelemesi'nin gelisim ana planinin bir pargasi olarak
tamamlanmasi gerekmektedir. Bu yayin, konumlandirma, farklilastirma ve
Yazilm ve teknoloji parki gelisiminin pazarlama karisimini tanimlayan bir
satis ve pazarlama stratejisinin temeli olarak kullanilir. Bununla birlikte,
pazarlamanin gelisim asamasindan once baslamasi gerekmektedir. Etkili
pazarlama stratejileri ve pazarlama kanallarinin nelerden olusacag! asagida

Ozetlenmistir.

Dogrudan pazarlama materyali agagidakilerden olusmalidir:

e Iran’daki alan bilgisi, hizmetler, istatistiksel verileri sunan ve Yazilim ve
teknoloji park’inda yer almanin avantajlarini ortaya koyan, hem Fars¢a
hem de ingilizce brosiir. Brosirlerin zaman icerisinde kolaylikla
guncellenebilmesi igin moduler bir yaklasimi benimsemek daha iyidir.
Bir butin olarak Yazihim ve teknoloji parki Uzerine yUksek kalitede bir
brosurin tasarimi ve basimi diginda, duguk maliyetli bir tanitici el ilani
da posta kampanyalarinda vs. kullaniimak Gzere hazirlanabilir. Bu
yaklasimi benimseyerek, ilgili girisimler ve yukarida belirtilen bultene

entegre edilebilecek olan, zaman igerisinde gelisecek kiraci sirketlerle
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ilgili haberleri barindiran diger butunleyici brogurler i¢in kapsam
mevcuttur.

iran’in ve Yazilim ve teknoloji park’inin avantajlarini gorsel olarak
gOstermek icin video

Yukaridaki bilgilerinin tamamini “kullanici dostu” bir formatta sunmak

uzere multimedya paketi.

4.5.6.6. Gelecekteki Kiracilar igin Yatrimin Ana Hatlaniyla ilgili

Belgelerin Hazirlanmasi

Yukarida tanimlanan pazarlama materyallerine ek olarak, park

yonetimi 6zellikle yabanci sirketler icin bazi yatirnm o&lgutleri hazirlamahdir.

Tirkiye gibi komsu bir llkede bile iran’daki is ortami ve kosullari iizerine

onemli bir bilgi eksikligi mevcuttur. Asagida belirtilen konularla ilgili bilgilerin

iran bilisim teknolojileri pazarinda varlik géstermeyle ilgili kararlar verilirken

oldukga yardimci olacagi dusunulmustar:

Sirket kurma prosedurleri ve bununla ilgili kanunlar (ilgili burokrasi
miktarr)

iran’da nasil ortak ve distribitér bulunur ve ortak girisimler nasil
olusturulur?

iran’in bilisim teknolojileri sektériindeki kuvvetli yanlari

insan kaynaklarinin kalitesi ve maliyeti

Cifte vergilendirmeden kaginmak igin kanunlar.

4.5.6.7. Carpanlar / Egitim Kurumlari, Hilkkiimet Varhlklari ve Yatirhm

Kaynaklarinin Kullanimi

Teknopark’larin  buydk bir kismi, is, hikimet ve akademik

baglantilarin degerli potansiyel kiraci rehberleri saglayabildigini gérmustur.

Bu kurumlardaki bireylerle yuksek bir profil olusturmak, baslangictaki

basvurularin bir yonlendirme kaynagi olarak degerli olabilmektedir. Ayrica,

sO6z konusu kurumlar, kiraci sirketlerin Park’a yerlestikten sonra erisime
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intiyagc duyacaklari teknoloji ve is baglantilarinin birer parcasi olacaktir.
Carpan bagdlantilar, Universiteler, bankacilar, muhasebeciler, avukatlar ve
patent acenteleri, uzman acenteler, ilgili hukimet kurumlari ve yerel mulk

acentelerindeki genig ¢apli insanlari icerecektir.

Universite bolimlerinin, arastirma gruplarinin ve ticari birimlerin
potansiyel olarak burada ikinci adres edinmeleri de Parkin katma degerini
ortaya koymada onemli bir rol oynayacaktir. Bu gruplarla aktif isbirligi
yoluyla, ilgili alanlarda ¢aligan sirketleri ve akran kurumlari gekmek ¢ok daha

kolay olabilmektedir

Bu kurumlar, Yazihm ve teknoloji park’indan, amaglarindan, mevcut
arazi ve tesislerden, fiyattan ve parki potansiyel yatirimcilara tanitmak igin
kullanillacak pazarlama materyallerinin tamamindan haberdar edilmelidir.

Belirli dogrudan pazarlama aktivitelerine sunlar dahildir;

e Alan ziyaretleri

e Davet edilen mevki sahipleri, Yazilim ve teknoloji park’inda yer almak
isteyen kurumlar, Yazilim ve teknoloji park’inda yer almasi hedeflenen
kurumlar ve kapsamli medya haberleri igin davet edilen basin igin
resmi bir temel atma téreni dizenlenmelidir

e Alan ve onu gevreleyen yol duzeni, hedeflenen kurumlarin etkilenmis
olarak ayrilmalari igin ingaat sirasinda ve sonrasinda iyi sekilde
korunmalidir

e Belirli kurumlar ya da gruplara hedeflenen pazarlama sunumlari.
Sunum, genel anlamda Parkin konumundan, g¢evresinden, konumun
avantajlarindan ve yerlesen basarili sirket érneklerinden bahsedecek

bir video ya da PowerPoint sunumundan olugmalidir.



158

4.5.6.8. Fuarlar, Lansmanlar, Seminerler ve Etkinlikler

Yazihm ve teknoloji parki, teknoloji, yatirnrm cazibesi ve mallarin
ihraciyla ilgili yerel ve denizasiri fuarlar yoluyla tanitilmalidir. Kolaylikla
saklanabilen ve taginabilen 6zel bir ekran, Park icin inga edilmelidir.
Baglangic doneminde, lansmanlar, seminerler ve aktiviteler, Park igin hizl
profil gelistirme konusunda maliyet etkili birer yoldur. Bu, alanda potansiyel
kiracilari, carpanlari ve Universite personelini bir araya getirebilir. Bu
aktiviteler, medyada kullanilabilecek iyi haberleri ve 0zel haberleri
olusturmada firsatlar sunmaktadir. Park, kendi dahilinde binalar ve konferans

tesisleri hazir olduktan sonra bu tur aktiviteleri dizenlemede de aktif olabilir.

4.5.6.9. Internet sitesi

Dinya c¢apinda bir internet sayfasi, Parki tanitmak icin vakit
kaybetmeksizin hazirlanmalidir. Duzenli olarak guncellenmelidir. Parkin
internet sitesi, Parkta gerceklesmekte olan gelismeleri yansitmak icin ¢ok
onemli bir vitrindir. Potansiyel kiraci sirketler, hukimet kurumlari, yatirnmcilar
vs. gibi ilgili taraflar ve paydaslarla iletisim kurmanin da 6nemli bir yoludur.
Bundan dolayi, gergek anlamda bilgi verici ve profesyonel goranumlu bir
internet sitesi oldukga 6nemlidir. Parkin internet sitesinin asagida verilen

bilgileri icermesi kuvvetle tavsiye edilmektedir:

Park Hakkinda
e Konum (Mumkunse Parki ve etrafindaki yerleri gosteren bir harita)
e Misyon / Vizyon / Hedefler
o Gecgmis
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Mulk
e Binalar/yerler, mimkinse insaat tamamlanmadan 6nce 3 boyutlu

gérunumleri

Temel Hizmetler ve Tesisler
e Teknik ve danigmanlik hizmetleri de dahil olmak Uzere tUm hizmetler
ayrintil olarak listelenmelidir
e Bu hizmetlerin tglncu taraflarca saglanmasi halinde, bu taraflarin kisa
aciklamalari ve irtibat bilgileri de sunulmahdir

¢ Kiracilarin faydalanacagi tesisler de burada sunulabilir

Katilim
e Parka katilm kosullari agik ve net sekilde sunulmahdir
e Mevcut kiracilarin listesi, operasyonel alanlari ve irtibat bilgileri

sunulmalidir

Basin Ac¢iklamalari
e Cesitli yazili medyada yayinlanan Park haberleri, Parkin bilinirligini

artirmak Uzere bu sayfada sunulmalidir

Aktiviteler
e Parkin katildigi ya da park tarafindan duzenlenen aktiviteler, bu alana
yerlestiriimelidir. Bu adim, parkin sirket imajini da geligtirecektir.

Pazarlama Materyalleri
e Parkin sunumlari ve brosurleri, ayni zamanda da video ve diger
multimedya igerikleri kullanici dostu bir formatta bu sayfada
yayinlanabilir.
e Ziyaretcilerin ¢cogunun yazili igerige kiyasla gorsel icerige daha fazla

ilgi gostermesinden dolay1 da 6nem tasiyan fotograflar yerlestirilebilir.
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statistikler

e Kiracilarin sayisi, toplam ve Ar-Ge personelinin sayisi, ihracat/ithalat

rakamlari vs. gibi istatistiki bilgiler internet sitesinde sunulmalidir.
Cevrimici Basvuru Formu

e Bir gevrimi¢ci basvuru formuna sahip olmak, potansiyel kiracilarin
bilgilerini girmesini son derece kolay hale getirmektedir. S6z konusu
sirketlerin degerlendirmesini de kolaylastirmaktadir.

Yasal Dayanak

e Sayet mevcut ise, katilimci sirketlerin yasal avantajlari bu sayfada agik
ve net bir sekilde belirtiimelidir.

irtibat Bilgileri

e Adres, telefon, faks ve elektronik posta verilmelidir.

e MuUmklnse bir cevrimici iletisim formu, elektronik posta adresi
bulunmayan ziyaretcilerle ya da halka acgik bilgisayarlari kullanan
ziyaretcilerle iletisimi kolaylastiracaktir.

e Cevre yollarini gésteren kiglk bir harita ve parka nasil ulasilacagina
iligkin bilgiler, bolgeyi ziyaret etmeyi isteyen insanlar i¢in oldukga

yardimci olacaktir.

4.5.6.10. Resmi Acilis

Yazilim ve teknoloji park’inin tanitiimasi igin medyanin ilgisini gekmek
uzere kullanilabilecek bir dizi aktivite mevcuttur.

e On fizibilite galigmasi, hangi Unli Iranli yetkililerin davet edildigini
gbstermek acisindan iran’da resmi olarak yayinlanmalidir.

e Gelisim ana planinin baglatiimasi.

e Temel atma toreni, hukumet yetkililerini, endustri, egitim ve basin
temsilcilerini dahil etmelidir.

e BuylUk resmi acilis tabii ki Yazihm ve teknoloji park’inin ilk binasinin

acilisi olacaktir.
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Henlz ortada satacak bir sey olmadidi igin, pazarlanmasi gereken
konsept ve vizyondur. Bir konsepti satmak, ozellikle de Yazilim ve teknoloji
park’inin sadece bir bagka endustriyel emlak oldugu yodnudnde bir ¢ikarim

olmasi halinde zor bir goérev demektir.

4.5.6.11. isaret ve Tabelalar Biitiinii
Gozle gorulur basitligine ragmen, bir dizi iyi konumlandiriimig pano,
Parki gosteren genel isaret levhalari ve agik ve net giris tabelasi dahil olmak
uzere Park’in gorunur levhalarini olmasi onerilmektedir. Bu adim, parkin
goérunurlugune ve imajina katki saglayacak ve toplumda park ile ilgili bilinci

ortaya gikaracaktir

4.5.6.12. Veritabani Gelistirme ve Dogrudan Posta

Zamanla gergeklestiriimesi gerekli bir posta veritabani olusturmak
tavsiye edilmektedir. Veritabani, tum c¢arpanlarin irtibat bilgileri ve yerel
alandaki ve ayni zamanda da uluslar arasi piyasadaki kiraci sirketlerin
isimlerini icermelidir. Veritabani, kiracinin ve Parkin dogrudan posta
tanitimlari ile belirli lansmanlar ve aktiviteler igin gerekli olacaktir. Bununla
birlikte, park yonetimi bir posta kirliligi yaratmama konusunda dikkatli ve

farkh hedeflenen gruplara génderilen postalarda segici olmalidir.

4.5.6.13. Sirket Ziyaretleri

Hedef sirketlerle dogrudan posta, elektronik posta, aktiviteler,
lansmanlar, basin ve benzer mekanizmalar Uzerinde iletisim kurmanin yani
sira, hedeflenen sirketlerle irtibata gegmenin bir diger etkili yolu da pazarlama
ekibinin koklu sirketlere daha etkili yoldan ulasma firsatini bulacagi dogrudan
sirket ziyaretleridir.  Sirket ziyaretleri konusunda, asagidakilere dikkat
edilmesi gerekmektedir;

e Parka gercek bir deger katacagina inanilan sirketler Uzerinde

pazarlama ¢abalarini odaklayin, segici olun



162

e Once randevu alin (fazla israrci olmayin)

e Ziyaret oncesinde sirketi inceleyin ve pazarlama cabalarini sirketin
ihtiyaclar dogrultusunda duzenleyin

e Kisa ve 6z olun (Tavsiye edilen sunum suresi 10-15 dakikadir. Sirket
temsilcilerinin sorulari igin yeterli zamanlari olmalidir)

e Dogrudan sirket miduriyle ya da Parka tasinma konusunda karar

vermeye yetkili olan girket temsilcisiyle gorusun

Sirket ziyaretleri ve uluslar arasi sirketler igin 6zel sunumlar, oldukca
pahali pazarlama sekilleri olabilir. Bu tur ziyaretlerin farklh aktiviteler igin
yabanci Ulkelere ziyaretlerle birlegtiriimesi gerekir. Tum dunyadaki
teknoparklar ve teknoloji geligimiyle ilgili Oonemli aktivitelere katilim
konusunda aktif olmalari gerekir. Bu tur ziyaretler sirasinda, o ulkenin bazi

hedef sirketleri belirlenmeli ve randevu almaya c¢aligiimalidir.

4.5.6.14. Pazarlama Butgesi

300,000 USD degerinde bir pazarlama batgesi, 3 vyillik hazirhk

asamasi boyunca tahmin edilmektedir. Hesaplanan bltge yapisi asagidaki

gibi olabilir:

Sirket ziyaretleri 50,000%

Lansmanlar, seminerler, aktiviteler ~ 100,000$
Reklam 100,000%
Literatlr (dosyalar, el ilanlari, vs.) 25,000%
Diger pazarlama aktiviteleri + 25,0009

300,000%

4.6. Pazarlama Konumlandirma Stratejisi

Tahran’in iran’da ilk gergek bilisim teknolojileri parki olma avantaji
mevcuttur. Bu yizden 6zellikle ulusal seviyede epey dikkat cekecektir. iran’in

piyasa gelistikce yuksek kaliteli karmasik uygulamalarin gerekli olacak
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olmasindan dolayi yabanci sirketlere hizmet etme potansiyeli oldugundan,
gelismemis ve hizla buylyen bir bilisim teknolojileri pazari seklinde bilisim
teknolojileri  sektortyle ilgili uluslar arasi goérunarlGgint  artirmasi
gerekmektedir. Yukselmeye baslayan bir diger uluslar arasi firsat da,
kanittanmig basarilar sonrasinda ortak girisimlere ve yabanci yatirimlara
kadar gidebilecek olan dig kaynak so6zlesmelerine girebilmektir. Gerekli
uluslar arasi ilgili gekmek amaciyla, yeni kurulan bir parkin sinirli ¢abalari
yerine Ulke seviyesinde bir ¢aba esastir. Bundan dolayi, gerekli etkiyi daha
kolay sekilde yaratacak olan, ilgili hUkimet kurumlarinin ¢gabalarini bu amaca

yoneltmesi uygun bir edim olacaktir.

4.6.1. Uluslararasilastirma Sireci

Uluslar arasi duzeyde varlik gostermek, paydaslarin ana hedeflerinden
biri olsa da, parki uluslar arasi sekilde etkili olarak pazarlayabilmek adina
Yazilim ve teknoloji park’inin uluslar arasi dizeyde rekabetcgi avantajini
artirmasi ve bir is kurumu olarak yeterince guvenilir ve istikrarli oldugunu
gdstermesi gerekmektedir. iran’in, normalde kolay bir giris olan, diinya
piyasalarinda net bir maliyet avantaji bulunmamaktadir. ingilizce dil bilgisi bu
firsatin onundeki bir diger engeldir. Bundan dolayi, bir sonraki agsamada
uluslar arasi piyasalarda basarili olmak amaciyla, uluslar arasi musterilerine
faydasi dokunan 6zgln gugleri yonunden birinci gunden uluslar arasi
duzeyde basarili olmalidir. Bu basarilar, baslangi¢c olarak i¢ piyasa igin
uluslar arasi sgirketlerle dis kaynak sozlesmeleri ve ortak girisimlere
baslanarak yaratilabilir. Baslica sanayilesmis Ulkelerle normal dizeye
indirgenen iliskiler, basaril uluslar arasi igler icin bir diger pozitif itici guc

olacaktir.

Parkin ve sirketlerinin, sinirlar 6tesinde artan duzeyde ilgi ¢ceker hale
geldiginden asaca@i farkli asamalar mevcuttur. Asagida, iki ana baslik
altinda, Yazilim ve teknoloji parki igin birka¢ uluslar arasi duzeye erisme

yontemleri sunulmaktadir:
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- Anlamh Uluslararasi Odakhi bir iran Bilisim Teknolojileri isinin
Gelistiriimesi

- Uluslararasi Firmalardan ige Dogru Yatirimi Cekmek

4.6.2. Anlamh Uluslararasi Odakli Bir iran Bilisim Teknolojileri iginin

Geligtirilmesi

Anlamli bir uluslararasi odakli iran bilisim teknolojileri isinin gelistirmek
daha birinci glnden odaklaniimasi gereken bir hedef olacaktir. Buna
erisebilmek igin, uluslar arasi iligkilere katkisi olan bir ortama ve uluslar arasi
dizeyde kabul goren niteliklere sahip vyeterli sayida bilgi ve iletlisim
teknolojileri profesyoneline sahip olmak igin bir ihtiya¢ ortaya cikacaktir.

Bunlar, firmalarinin uluslar arasi piyasalara girisini kolaylastiracaktir.

Yazilim ve teknoloji parki bu hedefe ulasmada asagidakileri gerceklestirerek
onemli bir rol oynayabilir:

- Yuksek kalitede altyapi, hizmetler ve destekleyici bir ortam sunarak
sirketlerinin rekabetgciligini artirmak;

- Uluslar arasi piyasalara erisim igin bir kapi vazifesi gormek ve bu
piyasalarda sirketlerinin gorunuarlagunu gergeklestirmek;

- Uluslar arasi pazarlama ve ihracat konularinda danigmanlik gibi,
uluslar arasi piyasalara basarili bir giris yapmak igin belirli destek
sunmak;

- Igbirlikgi calismalari, uluslar arasi igbirligini ve baglanti kurmayi

yayginlastirmak.

Bu uluslar arasi diizeye tagima sireglerinde, iranh sirketler dogrudan
ihracat, dis kaynak kullanimi ve ortak projeler gibi farkli yontemleri
uygulayabilir. iran’in BiT Uriinler inracat orani son derece diisuiktir.

Bir yazihm ihracatci lilkesi olarak Iran’in giicli, zayif yanlari ve
bununla ilgili tavsiyelerin olduk¢a faydali birincil degerlendirmesi, B.

Nicholson ve S. Sahay tarafindan 2003’te hazirlanan “iran’in Yazihm
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Endistrisini insa Etmek: Yazilim ihracati Basari Modelini Kullanarak
Planlarin ve Hedeflerin Bir Degerlendirmesi” isimli makalede

sunulmustur. Bu degerlendirme, “birinci siradaki” yazilim adlarinin bas
harfleriyle “3I’nin akademik ve uygulamali literatariyle baglantili olan,

asagida verilen bir kavramsal ¢ergeve kullanilarak gergeklestiriimistir.

Yazilimda Uluslararasi Piyasa Talebi

Uluslararasi Giiven
Baglantilar

Ulusal Yazihim Endiistrisi

Gruplar (Rekabet) Isbirligi

TT

Yazihmla ilgili Ulusal Altyap

Insanlar Teknoloj Finans Ar-Ge Diger

|

Ulusal Yazilhm Vizyonu/Strateji

Hikiimet Endustri

Sekil 9. Yazilim ihracat Basari Modeli (Heeks & Nicholson 2002)
Model ile ilgili bazi genel yorumlar Yazihm ve teknoloji parki
konusunda ders almak i¢in faydal olabilir:
“Birinci siradaki yazilim ihracatgilarinin hepsi, nispeten kliglik ancak
kendini adamig bir hiikiimet yetkilileri ve &zel girisimciler grubunca da
paylagilan bir vizyona sahipti" (Heeks & Nicholson, 2002:114).
- Deniz asiri piyasalar ve miigterilerle baglanti kurmak ve bu baglantilari
korumak, 3I'nin gelisimi igin kritik énem teskil ediyordu. Bu (g Ullkenin
diasporasi (6zellikle ABD’deki) bu tiir baglari olusturmak igin kritik 6nem

tasiyordu. Bir diger baglanti sorunu, diaspora baglantilari ile 31 lilkede
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yan sirket kuran Microsoft ve Intel gibi (nli sirketlerin (nl sayesinde
kolaylasan giiven sorunuydu.

3l'larda, gruplar dinya standardindaki telekomiinikasyonu kullanarak
firmalar arasinda rekabet ve isbirligini olusturdu. Gruplagsmalar sayesinde
elde edilen bilgi aktarimi ve diger sinetrjiler de ana bagari etkenleriydi.
Yeteneklerin elde edilebilirligi ve isglici maliyeti, ayni zamanda da
Ingilizce dil becerileri énemli altyapi ézellikleri olmustur. Ucuz is
sermayesi ve krediler, Ozellikle Israil'de hiikiimetten ve askeri
kaynaklardan geldigi gériilen aragtirma ve gelistirme yatirimlarinda

oldugu gibi biiyimeyi artirmistir.” (Nicholson ve Sahay, 2003: 129)

iran’in giicli ve zayif yanlari, bu Yazilim ihracati Basari Modeline

gore degerlendirilmis ve Ozet tablo asagida verilmigtir:

Tablo 1. iran’in Yazilim ihracat Modelinin Giiglii ve Zayif Yanlarinin Ozeti

(Nicholson ve Sahay, 2003:91)

Negatif Negatif Pozitif Pozitif
Uluslar Offshore Bdlgesel krizin | Her cesit | YUksek i¢ talep
arasi talep | hizmet talebi | offshore yazilima | offshore hizmet | dogrudan
degisken ve tim bolgedeki | icin Avrupa ve | yabanci yatirim
olabilir, diger hizmetleri | Kuzey ve ortakliklari
ornegin, bazi | durdurmasi Amerika’dan cesaretlendirebili
Hintli olasidir yuksek talep r
programcilar
2001’de Farsca yazilm
‘oyundan icin Afganistan
atild’” gibi Orta Dogu
ve Korfez'deki
diger
Ulkelerden
gelen talep
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Uluslar ABD ic siyasi | Petrol Kullaniimayan
arasi tarafindan istikrarsizliklar satiglarina bagl | diaspora tabanli
baglantilar | uygulanan olarak mevcut | baglantilar
ve gliven ambargo Yuiksek dizeyde | ticaret
korsanlik dizenlemeleri Reformist
“Kotulik hukimet
ekseninin” bir | Calisma haftasi | Diplomatik
parcasi olarak | senkronizasyonu misyonlar
kétd imaj ve ornegin AB le.
etiket iliskilerin
dizelmesi.
2003 Irak krizi
Ulusal Cogu  devlet | Proje yonetimi | Tahran'da Basarili offshore
yazilim egemen zayIf gruplasma ve | dis kaynak
endlistrisi | girisimler Kis’teki kabiliyet | kullanimi
yetersizdir ve | Korsanlik, yazilim girisimlerine dair
rekabete tabi | desteginin izole érnekler
degildir olmamasi demektir
Zamani gegkin | Sirketler arasinda
teknoloji isbirligine dair
kanit yok
ISO veya
CMM
standartlarinin
olmayisi
Ulusal Zayif  Ar-Ge | Finans ve risk | Geng, duslUk | Tahran'da
Altyapi baglantilari sermayesine zayif | maliyetli, iyi | makul, Kig’te
erisim dizeyi egitimli  insan | dliinya
Beyin goégu sermayesi standartlarinda
ingilizce’'nin  diger fiziki altyapi
"Ulusal yazilim ihracatgisi
karakter" ulkeler kadar
hizmet yaygin sekilde

odaklanmasin
dan
kaginmaya

meyilli

konusulmamasi
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Ulusal Karmasik ve | Istatistik eksikligi Genel strateji | HUkiUmetin
yazilm parcalanmis mevcut ancak | kendini
vizyonu /| strateji yuksek seviyeli | adamighgi ve
strateji olusturma temalara finansman

sureci karsilik geliyor

Onceden

basarisizliga

ugrayan pek

cok tesebbis

Yazilhim ihracati Basari Modeli’nin ortaya koydugu nokta, iran’in 6zgiin
bir baglamsal ve i¢ sorunlar dizisiyle karsi karsiya oldugu ve sonug olarak
ortaya c¢ikan gerginliklerin 3l'lar gibi basarili ihracatgilarin karsilastigi
durumlardan oldukca farkl oldugudur. Ozel ya da kamuya ait iranh yazilim
sirketleri uzun zamandir izolasyon igerisinde olmalarindan dolay kisa vadede
piyasada yabanci yazilim drunleri ve hizmetler konusunda rekabet
edemeyebilir. Ayrica, iran yazilim endistrisinin su anki baslica sikintisi, iran
hem kamu hem de 6zel sektorin yazilim uygulamalarina olan talebi nasil
uygun sekilde karsilayabilir ve ayni zamanda da iran yazilim enddstrisinin
kiresel bazda rekabetcgi olmasi icin nasil kabiliyet geligtirebilir?” seklinde
belirlenmektedir (Nicholson ve Sahay, 2003:105).

Bu bulgularla paralel olarak, bir bilismi teknolojileri ihracatgisi Ulke
olma yonundeki strateji, iran bilgi ve iletisim teknolojileri sektdrinin
kapasitesini glglendirmek ve uluslar arasi iligkilerle yabanci yatirrma katki
saglayacak bir ortami yaratmaya odaklanmalidir. Glven ve uluslar arasi
iligkiler, artan rekabet, sinerji ve hizmet odaklh bir kaltur ile gerekli becerilerin
olusturulmasi kesinlikle uzun bir sure alacaktir. Bu sure¢ dahilinde,
uluslararasi diizeyde kabul gérmis, ingilizce konusabilen bilgi ve iletisim

teknolojileri profesyonelleri editmek olduk¢a 6nemlidir. Ayrica, farkli devlet
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kurumlarinin mevcut iyi niyetli ¢abalari ortak bir vizyona ydneltiimelidir ve

tercihen kuguk bir grup buna onderlik edecektir.

iranli sirketler, kisa vadede bilgi ve iletisim teknolojileri ihracatinda
basarili olmak i¢in, uzman Farsga yazilim gibi nis piyasalar yoluyla ya da
uzmanlasmis beceriler veya fiyat yoluyla farklilagabilir. Urlnler ya da
hizmetlerde belirlenebilir ihracat niglerinin olmamasindan dolayi, tlkenin bazi

radikal degisiklikler yapmasi gerekmektedir (Nicholson ve Sahay, 2003:112).

Dis kaynak kullanimi sozlesmeleri, basarilarinin kanitlanmasindan
sonra énemli bir uluslararasi firsat olarak yiikselmektedir. iran digindaki iran
yazilim endustrisinin potansiyelinin bilinmemesine bagl olarak, baslangicta
biylk sirketlerin dis kaynak kullanimina basvurarak iran’da sube acmak igin
cezbedilmesi beklenmemektedir. Oncelikle, mevcut iran sirketleri yoluyla dig
kaynak kullanimina gitmeye calisacaklardir. Gogmenlerle baglanti kurmak,
yurtdisindaki pek cok basarili iranhnin dis kaynak projelerinde kendi
memleketleriyle c¢alismaya istekli olmalarindan dolayi, olduk¢ca 6nem arz

etmektedir.

Bir diger onemli konu da ortak projeler uUzerinden yabanci biligim
teknolojileri sirketleriyle isbirligi gelistirme arayislaridir. Bu tir igbirlikleri, ilk
olarak kuresel bilgi ve iletisim teknolojileri isleri yapmada tecribe sunmaya ve
artan i¢ talebi karsilamak icin kaynak saglamaya yardimci olabilir. Bunun
onundeki 6nemli bir engel, uluslararasi projeleri yuratmek igin kultiran
olmamasidir. Bunun baslica sebebi, yabancilarla birlikte galisma agisindan
bazi tereddutler ve sozlesmeye bagli sorunlardir. Yazilim ve teknoloji parki
da bu perspektifte yol gosterici bir rol Ustlenmelidir.

4.6.3. Uluslararasi Firmalardan ige Dogru Yatirimi Cekmek

Firmalar ve urunler, yabanci piyasalarda bir gecede ortaya g¢ikmaz.
Agresiflik, risk ve kontrol miktari agisindan farkhlik gosteren bir yabanci

piyasaya girme konusunda sirketler igin bazi stratejiler mevcuttur. iran
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piyasasina ilgi duyan yabanci sirketlerin oncelikle daha az riskli girig

yontemlerini dugunecegi agiktir.

ihracat, yeni bir lilkeye yapilacak yatirmin seviyesinin disiik oldugu
nispeten dusuk riskli bir stratejidir. Bundan dolayi, onemli bir sayidaki
yabanci sirket iran’a dogrudan ihracati tercih etmektedir. Mevcut bilgi ve
iletisim teknolojileri ihracat firmalari, piyasaya hakkinda daha fazla bilgi
almak, iran piyasasinda daha blyiik bir pazar payina ve kara sahip olmak ve
yakindaki bolgelerle daha yakin irtibatini olmasini istiyorsa, uUlkede daha

saglam bir varlik gostermeye tegvik edilebilir.

Yabanci sirketlerin iranh sirketlere Lisans Vermesi ve Temsil Edilmesi
de diisiik bir finansal riskli giris ydntemidir. Burada, iranli ortak temelde para
koyar ve riski Ustlenir. Bununla baglantili olarak, yabanci sirketin is Gzerinde
pek az kontrolU vardir ve potansiyel olarak fikri mulkiyetini riske etmekte ve
iranli ortagina tescilli markalarini ve uzmanhgini kullanma izni vermektedir.
Her iki taraf icin bazi avantajlari ve dezavantajlari olan bu ydntemi kimi iranli

ve yabanci girketlerin tercih etmesi beklenmektedir.

Yabanci sirketlerce Dogrudan Giris ve Yatirim, Yazilim ve teknoloji
parki durumunda en ¢ok tercih edilen yontemdir. Bu yontem, yabancilar igin
en fazla risk tasiyanidir, ancak ayni zamanda da en yuksek kar potansiyelini
ve pazar payini sunmaktadir. Yuksek duzeyli bir yatirirmin kargiliginda, firma
yerel ve bolgesel piyasa konusunda daha fazla bilgi edinebilir ve IP’si ve

piyasa gelisimi GUzerinde daha fazla kontrolu elinde bulundurur.

Uluslar arasi sirketlerin Yazilm ve teknoloji park’inda dogrudan varlik
g6stermesi konusu, iki yonli olarak dustinilebilir. Birincisi, iran’da bir sube ya
da yeni bir sirket kurmaktir. Daha sonra, Yazilim ve teknoloji parki 6zel
durumunun, altyapisinin, hukimetle basa ¢ikma yetisinin, hizmetlerinin ve
yiksek kalitede galisma ve yasama ortaminin dogasi geregi, iran’da varlik

gOstermeyi isteyen uluslar arasi bir sirketin tek alternatifi olacaktir. Tabii ki
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Parkin bu safhaya erismesi zaman alacaktir ve iran piyasasinin boyutu ve
seviyesi, gibi iran’daki bazi kosullar da muhtemelen iyilesecek, Amerika ile

iligkiler duzelecektir.

ikinci konu, iran bilisim teknolojileri sirketlerine yatirim yapan uluslar
arasi girketler olabilir. Yatirima iliskin kanunlar ve Ulkeye ve lUlkeden paranin
dolasimi ile ilgili olanlar gibi sorunlar g6z dnunde bulunduruldugunda, bunun

da zamana ihtiyaci vardir.

Bunun bir varyasyonu, yerel bir ortagin varliginin devlete ait pek ¢ok is
firsatini kolaylagtiracagindan iran icin en uygun segenek olan, yerel bir
firmanin paranin bir kismini ve yerel piyasa Uzerine bilgisini ortaya koydugu
ortak girigsimdir. Bundan dolayi, Yaziiim ve teknoloji parki bir kolaylastirici
gbrevi gorerek iranl ve yabanci sirketler arasindaki bu tiirden ortak girisimleri

tesvik etmeye Ozellikle odaklanabilir.

Her bir durumda, iran’in kiiresel bilisim teknolojileri isine girisi zaman
alacaktir. Bundan dolayi, yukselen bir blyume stratejisini takiben ve bu arada
da bazisi yukarida agiklanan kimi kisitlamalarin olmasini beklerken, bu

sikintilar arzu edilen uluslar arasi seviyeye erismek igin ¢oztlmektedir.

ic ve ayni zamanda da yabanci sirketler ilizerine odaklanan énemli
operasyonel pazarlama aktiviteleri, yukarida agiklanmigtir. Asagida, 6zellikle
yabanci sirketlere odaklanan bazi pazarlama araglari yeniden
O0zetlenmektedir:
e iran ve Yazihm ve teknoloji parkinda yatirrm yapma konusunda (6zel
olarak tasarlanan brosurler, bilgi kitapgiklari, dogrudan irtibatlar

yoluyla) bilgi agik ve net bilgi ve rehberlik sunmak

o Iran’in gligli yanlari ve firsatlari (izerine bilgi

o Yatirimin kurallari / baglica noktalari / tesviklere odaklanma
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o Parkin zor ve kolay sorunlariyla ilgili sunulabilecekler
(blrokrasiyle basa ¢ikma, iran piyasalarina kolay erisim,
glvenilir Iranli ortaklar bulma, vs.)

o Diinya Ticaret Orgiiti'ne (DTO) girme ve Diinya Fikri Milkiyet
Orgiiti’'ne  (DFMO) katilima gibi iran’daki olumlu gelismeleri
gOstermek

0 Yetenekleri, Universiteleri, ornek projeleri, insan becerilerini
gOstermek.

e Oncelikle Avrupa’daki iranlilari hedeflemek

e Kararlarinda onemli bir rol oynayan vatanseverligi yumusak bir sekilde
kullanmak

e Yaptirmlar ortadan kaldirildiginda hizla harekete gegmek igin
ABD’deki go¢gmenlere yonelik olasilik planlamasinin yapilmasi

e Yabanci sirketlerle dogrudan irtibat kurmak icin fuarlar, ticaret
misyonlari ve diger gevre kurma aktivitelerinden faydalanmak

e Teknopark dernekleri, Universiteler, arastirma enstitlleri, ticaret
ajanslari vs. gibi glvenilir uluslar arasi ¢arpanlari onlara erismek igin
kullanmak

e Kisa vadeli projeler ve deneme seklindeki ise baglama stratejilerine
yardimci olan esnek kira s6zlesmeleri sunmak

e Erken kontratlar imzalamada ya da buyuk alanlari (sinirlar dahilinde)
kiralamada 6zel indirimler

e iran’'da ortak girisimler olusturmak icin givenilir iranh sirketler bulmak
Uzere yabanci sirketlere araci gorevi gormek (bu sirketlere
baslangigtan itibaren guvenilir ortaklar sunmak)

4.6.4. Cok Safhali Pazarlama Konumlandirmasi

Pazarlama Stratejisi bdlimune sonug¢ olarak, parkin arzu edilen
dzellikleri, iran bilgi ve iletisim teknolojisi piyasasi, bolgesel ortam ve kiresel
Ozellikler gbz 6nunde bulunduruldugunda, bir pazarlama konumlandirmasi
stratejisinin ana hatlari asagida verilecektir. Parkin genel misyonu oldukga

batinsel bir 6zellikte olsa da, pazarlama konumlandirmasi amaca uygun
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olmalidir ve piyasanin duruma tamamiyla adapte edilmelidir. Bu bolumdeki

analizlerin bir sonucu olarak, asagidaki pazarlama konumlandiriimasi

onerilmektedir:

1.

Mevcut iran bilgi ve iletisim teknolojileri kuvvetlerini bir araya getirmek
ve daha fazla gelisimi desteklemek Uzere uUst sinif tesisi sifatiyla
Yazilim ve teknoloji parki. Bu asama, iran bilgi ve iletisim teknolojileri
sektorinl haritaya vyerlestirirken, daha sonra da uluslar arasi is

yapilimasini da mumkun kilar;

. Yazihm ve teknoloji parki, mevcut tipik devlet egemen musteri tabani

yerine Ozel musterilere odaklanan bir is merkezi olarak kendisini
konumlandirmaya gereksinim duyar. Bu asama, surekli iyilestirmeler
icin gerekli olan isg anlayigini gelistirecek ve uluslar arasi piyasalara
girmek icin bir hazir olma durumunu yaratacaktir. Ayni zamanda da,
zaten mevcut olan ig ve aile baglantilarina dayanarak, ozellikle
yakindaki Ulkelerden iran piyasasina hizmet etmek (izere uluslar arasi
sirketleri kendine gekmeye baslayacaktir;

Yurtigi piyasada karmasik gorevleri yerine getirmek igin Yazilim ve
teknoloji park’inin 6nde gelen uluslar arasi sirketlerle isbirligini / cezp
edilmesini tesvik etmesi gerekir. Bu strateji, iran’in kuvvetli yanlarini ve
avantajlarini ortaya ¢ikarip ideal firsatlar sunarak, uluslar arasi alana
daha fazla girmeyi amaclayarak uluslar arasi firmalarla iran bilgi ve
iletisim teknolojileri sektoru arasinda baglanti saglayacaktir;

iran’in kuvvetli yanlari tanindiktan sonra, Yazihim ve teknoloji park’inin
dis kaynak kullanimi sdzlesmelerinde dogudaki komsularina bir
alternatif olarak kendisini konumlandirmasi gerekmektedir. iran,
gogmenleri igin hali hazirda c¢ekici bir yer olmasa da, ticari is
merkezlerinden  blUyuk c¢aph  gelistirme gorevlerini  kendine
cekebilmektedir. Butlnleyici faktorler yardimci konumdadir: Dubai’de
is mevcuttur, ancak teknoloji iceriginden yoksundur, bu arada iran’in

teknoloji kabiliyeti ve kapasitesi vardir, ancak igten yoksundur;
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5. Konumlandirmanin éngértlen son safhasi, bilgi ve iltetisim teknolojileri
sektérii olgunlastiginda, uluslar arasi giiven gelistiginde ve iran is,
insan, bilgi ve sermayenin uluslar arasi degisimi igin istikrarli ve hos
bir ortam haline geldiginde kendi ¢apinda bir ticari merkez olarak

Yazilim ve teknoloji park’idir.



SONUG

Yatirim kararlari uzun vadede igletmenin gelisiminin yonunu belirleyen
kararlardir. Objektif kriterlere dayanilarak verilmis bir yatirim karari isletmenin
rekabet gucunu arttinir, pazar kosullarindaki degisime uyumunu saglar ve

isletmenin piyasa degerinin artmasini temin eder.

Yatirim projeleri Uzerinde c¢alisan kurum ve kuruluslar tarafindan
gerceklestiriimesi planlanan proje tekliflerini; plan hedefleri, sirket yatirim
politikasi, ulusal ve uluslararasi ekonomi, yatirim sureci, sektorel ve sektorler
arasi oncelikler ve en 6nemlisi pazarlama stratejisi acisindan degerlendirerek
projeler arasinda segim yapmakta ve bu projelere kaynak tahsis etmek
suretiyle yatinm programini olusturmaktir. Kuruluglarin Ust yonetime
onerdikleri yatirimlarin belirli kriterlere uyularak hazirlanmis pazarlama
stratejilerini icermesi, fizibilite etudleri ile desteklenmesi, kurumun yatirm
programinin teknik, ekonomik, mali ve sosyal acgidan iyi analiz edilmis
oncelikli projelerden olugturulmasini, mevcut kaynaklarin akilci kullaniimasini
ve dolayisiyla toplum yararinin maksimize edilmesini saglayacaktir. Bunun

gerceklesmemesi durumunda ise kaynaklarin israfi s6z konusu olacaktir.

GUnUmuzin rekabet dunyasinda igletmeler, musteri gereksinim ve
taleplerinin degistigi, talebin ve arzin globallesip buyudugu, yogun bir
rekabetin yasandigi ve teknolojinin hizla gelistigi bir ortamda faaliyetlerini
surdurmektedir. Bilgi ve iletisim teknolojisi projelerinin hazirlanmasinda, diger
yatirim projelerinden farkli olarak teknolojinin hizli gelisimi kargisinda ortaya
¢tkan guncel ve dogru kriterlerin belirlenmesinde yasanan zorluklar,
kaynaklarin etkin kullanimi konusunu daha kritik konuma getirmektedir.
Dunya ornekleri, bilgi ve iletisim teknolojileri yatinmlarinin pazarlama
stratejisi gz O6nlne alinarak yapilmasi gereken gergekgi analizler yerine
teknolojideki hizli degisimlere uyumun ve teknolojiye yatirrmin her kosulda

fayda saglayacagi varsayimiyla yuratilmesi, bu projelerin yizde 80'in
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Uzerinde bir kisminin tamamlanma suresi, maliyet veya beklenen fayda

acisindan basarisizlikla sonuglanmasina yol agtigini gostermektedir.

Bilgi ve iletisim teknolojileri yatirrm proje Onerilerinde projenin
basarisini onemli olglude etkileyecek yatirim projesinin pazarlama stratejisi
acgisindan deg@erlendirilmesinin yapildigi hazirhk c¢alismalarinin yeterince
yapillmamasi ve/veya hazirlanan proje planlarina uygun hareket ediimemesi,
projeden beklenen faydanin elde edilememesine sebep olacaktir.
Arastirmalar i1s1ginda kaynaklarin etkin kullaniminin saglanmasi amaciyla bu
tur yatirnrmlarin belli bir sistematik gergevesinde hazirlanmasi ve uygulanmasi

zorunlulugu ortaya ¢ikmigtir.

isletmeler sabit sermaye yatirimlarina baslamadan énce, rasyonel
kararlar alabilmek, yabanci kaynak bulabilmek ve devlet tesviklerinden
faydalanabilmek igin yatirrm projesi ¢alismasi gerceklestirirler. Calismamizda
ekonomik, teknik ve mali etidin yani sira pazarlamanin bu analizlerle
iligkilendirilmesi sonucu yatirrm kararinin degerlendirilmesi gerekliligi ortaya
konmustur. Bu ¢alisma, bir isletmenin yatirirm kararlari ile ilgili davraniglarinin
belirgin Ozelliklerini meydana c¢ikartip; gerceklestirilen etltlerin pazarlama
stratejileri ile iligkilendirilip degerlendiriimesi gerekliligini analiz etmistir. Bu
¢alismanin sonucunda pazarlama fonksiyonun Uretimden 6nce baslayan ve
satigstan sonra da devam eden bir sure¢ oldugu da ortaya konmustur.
Yatinmlarin basgarili olmasi igin oncelikle ele alinmasi gereken en onemli

unsurun gergekgi bir pazarlama stratejisi oldugu gorulmuastar.
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OZET

DUMLU, Reha Oguz. Yatinm Projelerinin Pazarlama Stratejileri

Acisindan incelenmesi, Yiiksek Lisans Tezi, Ankara, 2008.

Globallesen dinyada yatirim projeleri isletmeler agisindan, ekonomik
bdyumenin en énemli araglarindan biri haline gelmistir. Yatirim projesi, belirli
bir zaman suresi icinde, mal ve hizmetlerin Uretimini arttirmak icin, bazi
olanaklar yaratma, genigletme ve gelistirmeye yonelik Oneriler olarak
tanimlanabilir. Yatirrm projelerindeki baslica amag; belirli faaliyetleri en az
maliyetle gerceklestirmek ve bu faaliyetler sonunda en fazla faydayi
saglamaktir. Bu durum yatirim projelerinin gergeklestiriimeden 6nce dikkatli

bir sekilde analiz edilmesini zorunlu hale getirir.

isletmelerin yatirimlar ile ilgili algilanan faaliyet riskinin olugsmasinda
en dnemli etken yatirim projesinin bayuklugudur. Butln isletmeler igin birincil
derecede o6nemli riski etkileyen faktor yatirrm projesinin buyUkligu olsa da,
isletmeler pazarlama stratejilerini inceleyip sonuglari degerlendirdikleri zaman
yatirm karart icin en Onemli faktor olan karliigi rahatga
g6zlemleyebilmektedirler.  Dolayisiyla pazarlama stratejileri, yatirm

projelerinin fizibilite gcalismalarinin temelini teskil etmektedir.

Bu calismada bir yatirrm projesi analiz edilmigtir. Bunun sonucunda
elde edilen ciktilarin pazarlama stratejileri agisindan degerlendiriimesi
yapilmig ve yatirm projesinin  gergeklestiriimesinde bu  verilerin
kullaniimasinin igletme acisindan yatirrm igcin karar verme agsamasinda
mutlak suretle gz dnune alinmasinin gerekliligi saptanmistir.

Anahtar Sozciikler :

1- Pazarlama

2
3
4

Pazarlama Stratejileri

Yatinnm Projesi
Fizibilite Etuda
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ABSTRACT

DUMLU, Reha Oguz. Analyzing Investment Projects According to
Marketing Strategy, Master’s Thesis, Ankara, 2008.

Investment projects have became a most important tool for economic
increasing in aspect of business, in the global world. Investment project can
be defined as; suggestions which create expand and enhance several
opportunities for increasing the production of asset and facility for a spesific
time. The main objective of invesment projects is to perform the determined
activities with minimum cost and to provide the maximum benefit at the end
of these activies. Therefore, before the implementation of investment

projects, they must be analyzed carefully.

The most important fact of implementation risk formation about
business investments is the greatness of investment project. Altough
greatness of investment project is the most important factor that affects the
risk for all business; when they observe their marketing strategies and
evaluate the results they can easily understand that the profitability is the
most important factor for investment desicion. Thus, marketing strategies

constitute the base of feasibility studies of investment projects.

In this study an investment project was analyzed. Derived outputs
from analyses were assessed in aspect of marketing strategies and it was
stated that when implementing investment project, these outputs are required
to be considered and used at decision-making step for investment in aspect
of business.

Key Words :

1- Marketing
2- Marketing Strategy
3- Investment Projects

4- Feasibility Analyses





