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GIiRiS
JAPONY A ardarda dizilmis dértbine vakin adadan olugan bir mucizeler iilkesidir.
Bugun Diinyanin ekonomik agisindan ikincisirasinda yer alan bu iilke, ikinci Diinya savasi’ndan yeni
¢ctkmasina ragmen diinya ¢apinda bir mucize saglama basarisint gostermistir.
Japon mucizesini bagimsiz bir faktore baglamaktan ¢ok, bilingli bir ekonomik, sosyal ve kiiltiirel bir
sistemin tirtinii olarak kabul etmek gerekir.

Unlii bir isadami olan IDEMITSU nun dedigi gibi “ Cagdas Diinyamizda her seyin-egitimin,
yonetimin ve is hayatinin-tiimden giizel oldugu tek bir iilke yok ama Japonya béoyle ideal bir iilkeye
en ¢ok yaklasmus bir toplum sayilabilir”.

Bu ¢alismanin amaci, Japon mucizesini tiim boyutlariyla ele alip incelemek degildir. Amacimiz
Japon stili pazarlama teknigini tanitmak ve Tiirkiye de gecerliligini ve uygulanabilirligini
arastirmaktir.

Calisma bes boliimden olusmaktadir. Birinci boliimde Japonya’'nin diinya ekonomisindeki yeri ve
Japon mucizesinin nedenleri incelenmektedir. Ikinci boliimde, Japon isletmelerinin
Yapisal ozelliklerine ve fonksiyonel analizine yer verilmektedir. Uciincii béliimde, Japon
isletmelerinde uygulanan pazarlama stratejileri ele alinmaktadir. Dordiincii boliimde ise,
Japonya’daki dis pazarlama kurumlari tiim boyutlariyla incelenmektedir. Besinci boliimde de Tiirk
Dus Ticaret Sermaye Sirketleri incelenmekte ve bunlarin uluslar arasi pazarlamadaki rolii
tartisilmaktadur.



JAPONYA’NIN DUNYA
EKONOMISINDEKI YERI VE
JAPON MUCIZESININ NEDENLERI
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1.1 JAPON EKONOMISINDEKI HIZLI GELiSiM VE DEGISIM

Bir yazar japonya’nin basarisinin temel nedenini ekonomik gelisim ve atilimlara bagli olarak soyle
aciklamaktadir.
Japonya, cagdaslasma sorununu daha ilk bastan bir endiistrilesme siireci olarak gérmiis ve onu ti¢
asamada ger¢eklestirmistir.

Merkezi bir plan uyarinca, tiiketimi kisip dis satima agirlik vermis, tarim da agir toprak vergileri alip
endiistriye yatirmis, yabanci uzmanlardan 6grenip bizzat uygulanmistir. Ayrica Devlet tekelinde
iktisadi isletme kurmustur.

Kurulmus ve isletmeye acilmis endiistrileri 6zel girisime aktarmus, ulusal bankacihig1 ve ZAIBUTSU
adli verilen biiyiik finansman holdingleri kurmustur.

Ucgiincii asamada ise Japonlar kendi endiistrilerini kendileri kurabilir diizeye gelmislerdir.
Emekli bir diplomat olan Kavazaki ekonomik mucizesini adalarin elverissiz kosullardaki yiiksek
caligma giiciiyle agiklamaktadir. Japon bankasi yoneticilerinden KUSAKA ise, japonya’nin
ekonomik basarisini 6zgiin ve iistiin bir kiiltiir yaratma giicii olarak
nitelemektedir. Tiirkiye’de de bilinen “Once Celtik sonra Siir Senlik” atasozii, sanat ve kiiltiirdeki
geleneksel basari diizeyini saglam bir ekonomik temele dayandigini yansitmaktadir. Cogu batili
kaynaklar, Japon basarisini, yiiksek iiretim-diisiik tiikketim-yiiksek tasarruf ve dogru yatirim gibi salt
ekonomik degiskenlerle agiklamak eglimindedirler. Gergekten de Japon insanlarinin ¢alisma
hayatindaki tutum ve davranislari, ekonomi biliminin mantigina ve ilkelerine sanki tiimiiyle uygun
diismektedir(1).

Japonlar bugiinkii basarilarmi, Ikinci Diinya savas1 sonrasinda izledikleri baris¢1 ve demokratik
kalkinma politikasiyla agiklamaktadirlar. Bu politika sonucu, hig¢ askerlik yapmamais bir genglik
yetigsmis, dogan savunma giderleri ekonomik projelere yatirilmis, ¢alisan kadinlar ve erkekler
arasinda bat lilkelerinden daha ileri diizeyde bir esitlik saglanmistir.

Ozetle ifade etmek gerekirse; Japonya toplumu endiistrilesmis, ¢cagdas bir kent toplumu olmus, bat:
iilkelerini bile ge¢mistir. Bu basarisini, gercekei bir planlamaya, kendi hazirlayip gelistirdigi
disiplinli uygulamaya borgludur.

Son zamanlarda japon bankalar1 muhtesem bir atak saglamislardir. Aktiflere gore siralamada
diinyanin 6nde gelen 10 bankasi, Japon sermayelidir(2).

American Banker’in yaptig1 bir aragtirmaya gore, Japon ekonomisindeki hizli gelisme ve degisme
sekli 1.1 grafikte goriilmektedir.



Sekil 1.1
Japon Ekonomisindeki Hizl1 Gelisme ve Degisme

Japon Yeni'n ABD Dolari
Karsisindaki durumu

N WPh OO N OO

1975 77 79 81 83 85 87 88

Suras1 bir gergektir ki her gegen giin Japonya’nin diinyadaki rolii ve 6nemi artmaktadir. A.B.D’nin
1986 yilinda gayri safi milli hasilat1 4 trilyon 235 milyon dolar, Japonya’nin ise 1 trilyon 996 milyon
dolar civarindadir. Kisi basina A.B.D ‘de gelir17.529 dolar, Japonya’da ise 16.184 dolara
ulagsmaktadir. Japonya siiratle A.B.D’ yi yakalarken A.B.D ile Japonya’nin 1986 rakamlarina gore
GSMH’si diinyanin %62 ’sini olugturmaktadir. Japonya’nin gayri safi hasila artis1 ortalama % 4.2
iken A.B.D’nde bu rakam % 2.6’dir. Bugiin A.B.D ticaret a¢ig1 verirken Japonya 1986’da 82 milyar,
1987°de 79 milyar, ve 1988’de 77 milyar dolar dis ticaret fazlasi vermistir(4).

Son zamanlarda Tiirkiye’deki Japon yatirimlarimda da 6nemli artislar gozlenmektedir.

Bugiin icin Tiirkiye’de 18 Japon firmasi faal durumdadir. Artan dis ticaret fazlasi nedeni ile hizla disa
acilan Japon firmalariin Tiirkiye’ye duydugu ilgi, Tiirkiye’nin AET pazarma ve Orta Dogu’ya olan
yakinlig1 ve i¢ pazarin istikrarli bir bigimde biiylimesi nedeniyle artmaktadir (5).

Yapilan son arastirmalara gére; Japonya, biiyiime hiz1 artisinda 1990’11 yillarda da diinya lideri
olmaya devam edecektir. 1987 yilinda iilkenin biiytime hiz1 %4.3 iken 1990’lerda bu rakamin artmasi
beklenmektedir.

NRT (Nomura Research Institute)’nin aragtirmasina gore Japonya’da kisi basina diisen ortalama milli
gelir 1995 yilinda, 42 bin 100 dolara ¢ikacaktir. Bu rakam ayni tarihte A.B.D’de kisi basina diisecek
ortalama milli gelir olacagi tahmin edilen 29 bin 500 dolarin 1.4 misline esittir.(6)
Diinyanin ikinci biiyiik ekonomisine, en biiyiik borsasina ve OECD ortalamasinin {istliinde bir
biliylime hizina (1987°de %9) sahip olan Japonya halkinin refah diizeyi hizla artmaya devam
etmektedir.(7)

Japonlar savasa hala devam ediyorlar, ancak bu barut ve kan kokan bir savas degil, ekonomik
savastir. Amaglari, beklide biitiin diinyay1 hakimiyetleri altina almaktir.

Bu agiklamalardan da anlasilacag tizere Japon ekonomisinin her parcasi ulusal bir hedefe yonelmistir
ve herkes bu hedefe ulasabilmek i¢in yapilan ¢abalara katilma sorumlulugunu duymaktadir.
Biirokratlar, finans c¢evreleri, yoneticiler isciler, hepsi Japonya’y1 bir diinya giicli yapabilmek i¢in
caligmaktadirlar.

Japonya’nin 1979 yilindan 1987 yilina kadar gerceklestirdigi dis ticaret islemlerine iliskin veriler
Tablo 1.1°de verilmistir. (8)

TABLO 1.1
Japonya’nin Dis Ticareti (Milyon Dolar)
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IHRACAT ITHALAT

Yillar Deger Diinyadaki Deger Diinyadaki Ticaret Dengesi
Pay1 (%) Pay1(%) (Milyon Dolar)

1980 129. 807 6.8 140.528 7.2 107211
1981 152.030 8.2 143.290 7.4 8740
1982 138.831 8.0 131.931 7.3 6900

1983 146.927 8.7 126.393 7.2 20534

1984 170.114 9.6 136.503 7.3 33611

1985 175.658 9.8 129.539 6.8 46099

1986 209.151 10.5 126.408 6.1 82743
1987 229.221 - 149.515 - 79706

1988 264.867 - 187.475 - 77392

Ulkenin dis ticaret fazlas1, 1979 yilina kadar siirekli biiyiiyerek 24 milyon dolara kadar ¢ikmis, ancak
ikinci petrol kriziyle birlikte, yiikselen ham petrol nedeniyle ithalat biiyiik oranda artmis ve dis ticaret
dengesi anilan yilda 7.5 milyon dolar, 1980 yilinda da 10.721 milyon dolar agik vermistir. 1981
yilindan itibaren yeniden gelisen ihracatla birlikte, dis ticaret fazlas1 8.740 milyon dolar olmus ve
giderek artarak 1986 yilinda yenin olagan {istii deger kazanmasiyla birlikte 82.743 milyon dolara
ulagmig goriilmektedir.

Japonya’nin ekonomik giiciiniin daha iyi anlasilmasi i¢in baz1 ekonomik gostergeler Tablo 1.2°de
verilmistir.(9)

TABLO 1.2.
Japonya’nin Baslica Ekonomik Gostergeleri
1) Niifus : 122.780.000
2) Niifus artis hiz1 0 % 0.7
3) Yiizolgtimii : 377.835 km2
4) GSMH(Genel) . 1.966 milyar dolar
5) GSMH(Fert Basma) 16.184 dolar
6) Ithalat : 187.475 milyon dolar
7) ihracat . 264.867 milyon dolar
8) Ticaret Hacmi : 452.342 milyon dolar
9) Odemeler Dengesi : -28.992 milyon dolar
10) Enflasyon : % 4.8
11) D1 Ticaret Hacmi : 77.392 milyon dolar

1.2 JAPON INSANI VE GELENEKSEL YASAM ANLAYISI
DESCARDES’in “Diislinliyorum 6yleyse varim” 6zdeyisi, bat1 felsefesinin simgesi olmustur.
Japonlar i¢inde “Biz bir aileyiz, topluca variz” gibi bir deyis bulunsaydi, Japonluk duygusuna son
derece uygun diiserdi. Bat1 insan1 varligini diisiincesiyle kanitlar. Oysa Japon insani, varolusunu bir
ailenin {liyesi olarak hisseder ve yasar. Batili i¢in bireyin diisiincesi, Japon insani i¢in de, “Biz”
duygusu, bilisi 6nemlidir, varlik kosuludur.

Japonlarin geleneksel aile duygular1 ve kavramlari, Konfiigyus’un aile-toplum diislincelerine oldukca
yakindir.

Kisiler iyi egitilirse, aile diizeni olur; aile diizeni olursa Devlet halkga yonetilirse, herkes baris, dirlik-
diizenlik i¢inde mutlu yasar.

Japon insaninin ekonomik siyaseti;
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“ ONCE CELTIK, SONRA SiiR SENLIK” “SI O TSUKURU YORI TA O TSURURE” seklindeki
Japon ataséziiniin temel anlayisina dayanir.

Anne ve babanin hertiirlii kaygi ve {iziintiisiinii cocuk, kendi eksigi, sugu ya da sorumlulugu gibi
gérme egilimindedir. Bu yiizden ana babasinin 6zellikle annenin dileklerini tiimiiyle yerine getirerek
o derin sucluluk-sorumluluk duygusundan kurtulmaya ¢alisir.

Bu agidan bakildiginda, anne-babalarin ¢cogunun basarili olmasi olmasi yoniindeki dilek ve tutkulari,
cocugu basartya yonelten en biiyiik itici gii¢ olur.

Yapilan alan arastirmalari, Japon ¢ocuklarinda yiiksek bir basar1 gilidiisii saptamakadir.

Japon insanu, isini geregi gibi iyi yapmak, hizmet ettigi insanlar1 sevindirmek,ve onlarin évgilerini
kazanmak ister. Bunun i¢inde ¢abalar. Bazen bu bir tutkuya doniisiir.

Batili yazarlarin bir kismi1 Japonya’ya iliskin gozlemlerinden baz1 ilging sonuglar ¢ikarmiglardir.
Ornegin, Alkan Asya Arastirmalar1 Dernegi’nin tutanaklarina gore; sinir sistemleri Avrupalilardan
daha az gergin olan Japonlar, agriya, siziya daha ¢cok dayaniklilar, 6liime hi¢ aldirmazlar. “Ote
yandan SIR RUTHERFORD ALCOCK, Japon yaraticiligim &viip goklere ¢ikaran bir yazida, “En
yalin amaglarda, en az para, zaman ve emekle en biiyiik sonuglara ulasabiliyorlar.....” demektir.
“Japonlar” adl1 incelemesinde Peder Munzugan, su yargiya variyor: “ Biiyiik yetenek ama kiigiik
deha” ve de “ahlakli ama dindar degil” Peder Gulick ise, “Japonlarin Evrimi” adl1 incelemesinde
sOyle diyor: “Japonlar, gozlem degerlendirme ve dykiileme yeteneklerinin ulusal giiciiyle Batinin
kiiltiirel saldirisina kars1 koymay1 basarmislardir.”

Japon adalarinda tuttugu gezi giincelerini yayinlamis olan Bayan Bishop ise: “Diinyadaki en
demektedir.
Japon trencilikle Isvigre’ye temizlikte Iskandinavya’ya, diizenlilikte Almanya’ya, isbirlikte
Hollanda’ya, konukseverlikte Afrika iilkelerine, sanatseverlikte italya’ya benzer. Bu dzelliklerin
hepsini birlestirip biitiinlestiren ruh 6zgiin Japon ruhudur.(10)
Goriildigi gibi Japon insanlar1 ¢ok farkli bir diinya goriisiine, yasam bi¢imine, gelenek ve
goreneklerine sahip bir varliktir. Bu 6zellikleri onlari, siki dayanisma ve anlagsmaya yoneltmekte,
sevgi-saygi tohumlar1 ekerek diinyaya gelekcekte belki de hitkmetmeme sansi yaratmaktadir.

1.3 JAPON EGITIM SURECI VE KALKINMAYA ETKISI
JAPONLAR, egitimi bilerek yapan, insan yavrusunu egitebilir bir varlik oldugunu, 6zellikle bebeklik
doneminin kisiligi belirleyici 6nemini ¢ok 6nceden gormiis ve kavramis bir millettir. Cocuk bakimi
ve egitim siirecini saygin bir sanat dali haline getirmislerdir. Japon insaninin yerilebilir. Ancak Japon
toplumunun egitim alanindaki deneyimi, gizli giicii tartisilamayacak kadar biiyiiktiir.
Japon egitim diisiincesinin koklii bir gelenegi vardir. Pren SOTOKU TAISI’nin iinlii 6zdeyisi bir
styaset niteliginde olup egitimle ilgilidir.
“VA O MOTTE TOTOSI TO NASU” Bu séz “ Dirlik-diizenlikten sasmama” ya da “Ilk ve son
rehberin dirlik ve diizenlik olsun” anlamina gelmektedir.

Japon diisiincesindeki egitim ve 6grenim, zaman ve yer olarak okulla sinirl ¢akisik ve 6zdes degildir.
Japon atasozleri, okul oncesindeki, okul disindaki, ve okul sonrasindaki egitimin 6nemini vurgular.
Japonlar “Tapinaga yakin oturan duay kolay 6grenir” derler.

Japonlar, diinyadaki en hizli ve en yaygin okullagsma siirecini de gergeklestirmislerdir. 1978
rakamlarina gore zorunlu olan ilk ve orta 6gretimde okullagsma orani yilizde 99.5, lisede yiizde 91.6 ve
iniversitede ise ylizde 33.4’diir. Japon egitim sistemi, merkezi bir demiryolu garindan her yana ve
her yone dagilan tren yollarina benzer. Ilk okuldan sonra 6grencinin girdigi ortaokul hayatta en son
varacagi yeri en bastan belirler.

Goriildugii gibi Japonlar1 diinyada giiglii ve saygin bir devlet en dnemli faktorlerden biri egitim
siirecine verdikleri 6zgiin yer ve sistemdir. Geleneksel Dogu kiiltiiriinii yozlastirmadan ¢agdas bati
kiiltiirtinii yakalamay1 ve hatta agsmay1 basaran Japon bu basarisin sistemli egitim, diiriist kisilik ve

inat¢1 caligma azmine borgludur.

1.3 JAPON MUCIZESININ BASARI FORMULU
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JAPON mucizesi diye tanimlanan olayin 6ziinde yatan ve onun belkemigini olusturan temel 6ge,
geleneksel Japon kiiltiirli i¢inde varolan ve Japon insanindan, toplum ¢ikari i¢in gerekli her tiirli
Ozveri ve boyun egmeyi isteyen ahlak anlayis1 ve diisiincesidir. Kokenini Japon ahlaki ve Budist-
Sintoist dinsel inanislardan alan bu duygu, bireye, daha ¢ocukluk yillarinda asilanir ve yagami
boyunca pekistirilir. Geleneksel Japon anlayisinda birey, toplum igin yararli olabildigi, ona katkida
bulunabildigi 6l¢iide deger kazanir. Japon insani, liyesi bulundugu grup i¢inde uyumlu davranmak,
gruba ters diismemek ve grup yararini her seyden {istiin tutmakla yiikiimlidiir. Buna uymayan birey,
grup disina itilir ve bagka bir gruba giremez, agikta kalir ki, bu o birey i¢in psikolojik bakimdan 6liim
demektir(11).

Japon mucizesinin ger¢eklesmesinde pek ¢ok 6grenilmis tecriibeler kullanilmistir. Ayn1 zamanda bu
basar1 formiiliiniin olusmasinda, sosyo-kiiltiirel ¢evrenin, egitim sisteminin, hiikiimet ve is
cevrelerinin, organizasyon g¢evresinin, Omiir boyu is verme esasinin ve pazarlama stratejilerinin ¢ok
biiylik etkileri olmustur.

Japon diisiinii gergeklestiren anahtar faktorler dort noktada toplanabilir.

1-Sosyo-Kiiltiirel Cevre:

Kiiltiir ve kisilik, insanlarin is anlayiginda biiyiik 6nem tasir. Japonlarin tarima bagli olan ve ayni
zamanda belirsiz bir ikileme dayali olan kiiltiirleri insanlarin kiiltiirel goriislerini varolma
psikolojisine ¢evirmistir. Boylece Japon halkinin ortak bir amaci olusmustur. Hayati tehlike arz eden
giicleri yenmek, kendilerini iilkelerine ve ¢alistiklar1 sirketlere adamak temel amag¢ olmustur. Japonar
belli bir gruba ve kiiltiire ait olduklarinin bilincindedirler ve bundan da gurur duymaktadirlar. Gruba
kars1 kesin olarak sorumluluk hissederler ve kendilerini onlar ve biz olarak, grupla kiyaslarlar. Ayni
zamanda uzun vadeli programlar i¢inde ¢ok caligirlar.

2- Egitim Sistemi
Japonya’nin bagarisindaki diger bir konu da egitimdir.
Egitime 6nem verilmesinin sebebi degerli olmasindan degil, ise yaramasindandir. Japon 6grencileri
tam bir sinav cehenneminden gecirilirler. Baski korkungtur. En ¢ok intihar vak’alari lise 68rencileri
arasinda goriiliir. Egitim sistemi Japonya’daki tarih 6ncesi Feodal sistemin yerini almistir. 6greciler
okullarindan mezun olduktan sonra biiyiik bir taleple ise alinirlar. Yiiksek egitim sistemi diinyanin en
edebi ve en egitimli niifusunu olusturmustur; buda ekonomik basarinin sirridir.

3- Hiikiimet ve is Cevresi
Japon diisiinii gerceklestiren anahtar faktorlerden birisi de, hiikiimet ve is ¢cevresi ortakligidir. Pek
cok batili iilkede, hiikiimetin islere miidahalesi hos karsilanmaz. Japonlarsa 6zel ve devlet
sektdrlerinde, diger kiiltiirlerin aksine, isbirliginden, birlikte hareket etmekten yanadirlar. Onemli bir
Japon is kurumu da, endiistri grubudur. Bu grup ii¢ boliimden olusur. Gene ticaret firmalari
(Sogoshosha), Bankalar ve {iretim bazi.

Genel Ticaret firmalari, diinyadaki en giiglii organizasyonlardir. Bunlar ayni zamanda Japon olmayan
firmalara da yardime1 olurlar. Bankacilik endiistrisinde, Japon endiistri gruplarinin en
onemlilerindendir. Savas oncesi ve sonras1 donemlerde, bu endiistrilerde biiyiik degismeler olmustur.
Japon hiikiimeti 6zel sektdre fon ayirmada énemli bir rol oynamistir. Bankalar1 da bu konuda
fevkalade etkin olmuslardir. Japon iiretim isletmeleri ise ticaret kuruluglari tarafindan
yonlendirilmektedir. Bu kuruluslar iiretici ile tiiketici arasindaki haberlesme ve bilgi aligverisin
saglarlar.

4- Organizasyon Cevresi
Son yillarda Japonlarin isletme sisteminin, Japon ekonomisine etkisi arastirilmaktadir. Bazi
Amerikali arastirmacilar hiikiimetlerine isletme sistemlerini, Japonlarin paralelinde komple
degistirmelerini 6nermektedirler. Japon isletme sisteminin en 6nemli 6zelliklerinden birisi de, Omiir
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boyu isvermeleridir. Bu olayin esas amaci, isgiiciindeki dalgalanmay1 6nlemektir. Bu yontemin en
biiyiik avantaji firmalar i¢indir. Firmalar, yatirim harcamasi yapmadan, egitimli ve bilgili bir kadroyu
korurlar. Bu sistemle ilgili baz1 potansiyel problemler vardir. Talebin az oldugu dénemlerde, isci
¢ikarmadiklarindan dolayi, bir takim sorunlar ortaya ¢ikabilir. Japonlarin ekonomik performansi bir
tek faktore baglanmaz. Sosyo-kiiltiirel ¢evre, egitim sistemi, hiiklimet-iscevreleri igbirligi, ticaret
sirketleri, grup is¢i kaynasma, dmiirboyu ise alma, kendi pazarlarini koruma gibi modeller basarida
hig siipesiz etkili olmustur. Bir firma, Diinya pazarinda etkili bir rol oynamak istiyorsa, bu pazardaki
rakiplerini ¢ok iy1 belirlemek mecburiyetindedir. Japonlar stratejik Pazar planlamasinin, ekonominin
gelismesindeki 6nemini erken kavramiglardir(12).

JAPON ISLETMELERININ YAPISAL OZELLIKLERI VE
FONKSIYONEL ANALIZI
2.BOLUM

2.1 JAPON ISLETMELERININ YAPISAL OZELLIKLERI
DUNYANIN en gelismis iilkelerinden biri olan Japonya’nin kendine 6zgii bir isletme modeli
gelistirdigi ve bu 6zglin yapisiyla 6rnek bir model sundugu bilinmektedir. Bu modeli yakindan
inceleyen bir yazar s6z konusu modelin temel ¢izgilerini sdyle 6zetlemektedir(13)

Japon igletmelerinin yapisal 6zelliklerini anlayabilmek i¢in tahrihsel gelisimi gozden gecirmek
gerekir. 1600-1866 donemi Tokugawa tiiccarlarinin Japon ekonomisinde hakim oldugu dénemdir. Bu
donemde Samurai’lerin ticaretle ugrasmalari yasaklanmistir. Bu kati tutum 1868-1895 yillar
arasindaki Meiji donemine kadar devam etmistir.

Tokugawa déneminde Japon toplumu birbirleriyle biitiinlesmis ve homojen bir biitiin olugturmustur.
Topluma feodal lordlara kesin itaat temel olmus Kofiigyiis felsefesi nedeniyle de kiigiik ile biiytik,
kadin ile erkek arasinda saygiya dayali dikeyince bir iliski dogurmustur. Aile birligi ilkesi ve grup
disiplini bu donem insaninin temel 6zelligi olmustur.

Meiji donemi (1868-1895) ise Japon tarihinde doniim noktasidir. Sosyal ve siyasal yapinin yeniden
sekillendigi bir restorasyon donemidir. Bu donemde gruba yonelik deger sistemi ve dikey otoriter
yap1 devam etmis ““ Zaibutsu” denilen Japon isletmeleri kurulmustur. “Zengin iilke, zengin ordu”
slogani ile hareket eden devlet, modern sanayi isletmeleri kurmada ve miitesebbislere sermaye
yardimi saglamakta etmen olmustur. Bu donemde gergeklestirilen endiistrilesme ¢abalarinda samurai
miitesebbislerin rolii biiytiktiir. Samurai’ler isletme kurmayi kar saglamaktan ¢ok ulusal bir gorev
olarak gormiislerdir. Onlar i¢in ulusal serefi korumak ve kamu bilinci yaratmak her seyden 6nce
gelmektedir.

Japon igletmelerinin bu temel 6zellikleri gliniimiizde de gegerliligini korumaktadir. Bu giinde
Japonlarin hedefi, batidan daha gii¢lii olmaktir.

Japonya’da isletmelerin cogu “Keiretsu” ad1 verilen endiistri ailelerine katilmislardir. Bunlar savas
oncesi “Zaibatsu” ad1 verilen ailelerin denetimindeki isletmelere benzetmektedir. Yeni orgiitsel ilke
bir grup teknigi kullanmada isbirligidir. Ayrica isletmeler arasinda endiistri ve ticaret birlikleri
olusturulmustur.

Hatta bunlarin ekonomik politikayi etkilemek i¢in olusturduklar1 Keidanren, Boyiikai, ve Mikke’iren
gibi federasyonlarda bulunmaktadir. Keiretsu ailelerin {i¢ tiirii vardir. Birincisi gegmisteki zaibtsu
deneyiminden yararlanarak gelistirilen geleneksel endiistri ailesidir.

Mitsubishi, Mitsui ve Sumitome bu grupta yer almaktadir. Ikincisi, Keiretsu Bankaciligidir. Bu
grubun 6zelligi, Mitsubishi, Mitsui ve Sumitome kuruluslarinin isimlerini miisterek kullanmak ve
yeni arastirma gelistirme projelerine fon saglamaktir. Ugiinciisii de Isletme Keiresusu’dur. Bunlar
kiigiik 6lcekli orgtitler olup ailelerin sahip oldugu endiistri ve ticaret igletmelerinden olusmaktadir.
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2.2 JAPON ISLETMELERININ FONKSIYONEL ANALIZI
2.2.1 JAPON ISLETMELERININ YONETIM VE ORGANIZASYON SISTEMI
Bugiin diinya kamuoyunda azgelismis ya da gelismekte olan iilkelerden, gelismis iilkelere kadar her
yerde, Japon tiirli yonetime son derece biiyiik ilgi gosterdigi bilinen bir gercektir.
Gelismekte olan iilkeler ve Tiirkiye, Japon mucizesine sadece basarili bir ekonomik model olarak
degil, ayn1 zamanda, Japon stili yonetim personel egitiminde rolii oldugunu kabul etmektedir.
Japon isletmelerinde yonetim uygulamalari batidan farkli olarak “endiistriyel aile” yaklagimina
dayanur.

Japon stili yonetim uygulamalar1 bes grupta incelenebilir:
-Istihdam uygulamalari,
-Orgiitleme,
-Ringi karar verme sistemi,
-Kalite cemberleri,
-Isyeri sendikacilig
1-istihdam Uygulamalari:
Japon igletmelerinde genelde tig tiir istihdam politikasi giidiiliir. Bunlar; yasam boyu istihdam ,
kideme dayali terfi ve calisanlarin 6zel sorunlariyla ilgilenmedir.
-Yasam Boyu Istihdam
Yasam boyu istihdam, batinin en ¢ok ilgisini ¢eken konulardan birisidir. Bu uygulamalarda
calisanlardan emeklilik yasi olan 55°e kadar ayni isletmede kalmalar1 beklenir. Kisi 6nemli bir sug
islemedikge isten ¢ikarilmaz. Japonya’da biiylik sanayi isletmelerinin %35’inin yasam boyu istihdam
statiistine tabi oldugu tahmin edilmektedir.
Yasam boyu istihdam uygulamasinda isletmeler isgdrenlerini yeni mezunlar arasinda sinavla segerler.
Bu sistem kisiyi yeni kosullara uyarlar ve kisileri grup i¢inde ¢alismaya isteklendirir.
5 veya 10 y1l i¢cinde yeteneklerini ispat eden iggdrenler orta diizey yoneticiligi, 20 yil sonra da iist
yonetim kademelerine yiikselirler.
Yasam boyu istihdam uygulamasinda genel kural baska kurulustan deneyimli isgbrenler almamaktir.
-Kideme Dayal Yiikselme:

Kideme dayali yiikselme, yasa gore statiide ve 6demede (yaklasik5-8) otomatik iyilestirme demektir.
Ucret artiglar s6z konusu oldugu zaman kisi ciddi bir yanlis bir davranis i¢inde bulunmamissa,
basaris1 veya diizeni ne olursa olsun ayni1 y1l ise baslayan tiim isgorenlerin aldigi iicret artisini alir.
-Yénetimin Isgorenin Ozel Sorunlariyla flgilenmesi:

Japon iggoreni evlenme, cenaze kaldirma, egitim ve kariyer gibi konularda tistlerin fikirlerine ve
yardimlarina gereksinim duyar.onun i¢inde Japon isletmeleri ¢ogu kez cenaze ve resepsiyon
techizatlar bulundururlar. Ustelik evlilik konularinda ve bunalim dénemlerinde astlarin yardimlarma
kosarlar.

-Orgiitleme
Japon orgiitlerinde insan ve karakter 6n plandadir. Japon isyeri bir endiistriyel ailedir. Konfiigyiis’iin
dedigi gibi, insanlararasi iligkiler tam ise gorev tam yapilir. Aksi halde yapilmaz.

Japon isletmelerinde bazi temel orglitsel ilkeler vardir.

Orgiitte temel birim kisisel pozisyon degil, miisterek yonetsel sorumluluk tastyan bir grup insandir.
Kisiler islere tahsis edilir. isletme fonksiyonlarindan ¢ok kisisel hiyerarsiye gore orgiitlenmistir.
Yasaya gore yonetim kurulu ortaklar tarafindan segilen en az 3 kisiden olusur. Biiyiik isletmelerde
yonetim kurulu 15-20 kisiyi bulur. Bir¢ok sirkette yasayla belirlenmeyen diger bir {ist yonetim organi
bulunur. Bu organ orta diizey yoneticilerden olusan ve “Jamukai” ad1 verilen yonetim komitesidir.
Isletme politikalar1 bu komitelerde tartisilir ve olusturulur.

Japon orgiitleri kural olarak bir hat orgiitiidiir. Gergi izlenen hat tam bir otoriter hat degildir. Daha
cok orgiite “is akis1 kavraminin” izledigi goriliir.

-Ringi Karar Verme Sistemi:
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Ringi karar verme sistemi, fikir birligini ve uyuma dayal1 bir karar verme sistemidir. Kat1 bir merkezi
otorite ile hiyerarsik orgiitii benimser.

Bu sistemde alt ya da orta yonetim diizeyindeki yoneticiler bir kararin verilmesini gerektiren bir
durumda karsilastiklarinda ringi dokiimani denilen bir belge hazirlarlar ve bu belge yoneticiler
arasinda dolastirilarak katilanlarin imzalar1 alinir.

Japonlarin ringi karar verme sistemi formal bir sistemdir. Elestirilen y6nii, zaman harcayici olmasi ve
yoneticinin kararma acik katiliminin olmamasidir. Karar verme mekanizmasi en alttan yukartya
dogru isler.

-Kalite Cemberleri:

Kalite ¢emberleri, orgiitsel sorunlar tartismak, alternatif ¢oziimleri gelistirmek ve fikirbirligine
varilan ¢oziimleri uygulamak amaciyla isgorenlerden olusturulan kiiglik calisma gruplaridir. Liderlik
grup iiyeleri arasinda siirekli el degistirmektedir. Uyelerce toplantiya her tiirlii sorun getirilmekte ve
birlikte ¢oztimler aranmaktadir.

-Isyeri Sendikacilig:

Japonya’da sendikalar endiistriyel ailenin bir pargasini olustururlar. Isyeri sendikalarinda iiyelik, ayni
isyerinde calisan ve devamli statiide olan mavi ve beyaz yakal isgorenlerle smirlidir. Isletme iflasa
giderse, bu ayn1 zamanda sendikanin da sonu demektir. Bu tiir sendikalar hi¢ bir zaman sendika
olarak fonksiyon goérmezler. Daha ¢ok yonetim ile isgdren temsilcileri arasindaki sorunlar1 ¢o6zmede
bir is giicli dayanisma komitesi olarak faaliyette bulunurlar.

En iyi Japon sirketlerinin basarilarinin arkasinda gizli bir formiil ya da 68e yoktur. Higbir teori, plan
ya da devlet politikas1 bir isi basariya gotiirmez; bunu ancak insanlar gergeklestirebilir. Bir Japon
yOneticinin en 6nemli gorevi elemanlari ile saglikli iligkiler gelistirmek, sirkette aile baglarina benzer
baglar kurmak, yoneticiler ile astlarin ayn1 kaderi paylastigini hissettirmektir.

Unlii SONY firmasinin kurucularindan A. Morito bu konuda sunlari sylemektedir.(14)

“Bu basit yonetim sisteminin diinyanin hi¢bir yerinde uygulandigini gérmedim, ama sistemin
yuridiigiinii biz Japonlar yeterince kanitladik. Geleneklere asir1 bagl ya da iirkek olduklari igin
baskalar1 ayn1 sistemi uygulayamazlar. Insanlara verilen 6nem gergek ve bazen ¢ok agik olmalidir.
Ve bu da hayli riskli bir istir. Ama uzun vadede ne kadar iyi, basarili, zeki, ya da usta olursaniz
olun, iginizin gelecegi, ¢alistirdiginiz insanlarin elindedir. Belki kulaga hayli dramatik gelecek ama
isinizin kaderi, ise aldiginiz en geng elemana baglidir. O ylizden, her yil ise aldigimiz tiniversite
mezunlarini bizzat karsilamaya onem veririm.” Ayni1 yazara gore; “Japon sirketlerinde isbirligi
denilince, bireysellik yok olur. Oysa bizim sirketimiz de herkes kendi fikirlerini ortaya koymaya
zorlanir. Bu fikirler, baskalar ile ¢atisirsa, daha da iy1 olur. Ciinkii, sonugcta ortaya, daha kaliteli bir
sey cikabilir. Cogu Japon sirketi igbirligi s6zciigiinii, bireyci elemanlardan hoslanmadig icin sever.
Bana sorsalar ¢ok fazla isbirliginden s6z eden bir yoneticinin, miikemmel kisileri ve fikirlerini
kullanmasin1 bilmeyen, bunlart uyumlu bigimde bir araya getiremeyen bir kisi oldugunu sdylerim.
Sirketimiz basariliysa bunu da yetenege sahip yoneticilerine bor¢ludur.”(15)

Fortune Dergisi, Honda’nin bir genel miidiir yardimcisinin asagidaki goriisiinii yayinlayarak,
Amerikan yonetim sistemini soyle elestirmektedir. (16)

“ Amerikan otomobil sirketlerinin harcadiklar1 paralar beni kaygilandiriyor. Liitfen yanlis anlamayin.
Birlesik Devletler teknolojik acidan en gelismis ve zengin iilkelerdir. Ancak tek basina sermaye
yatirimi tiim sorunlar1 ¢dzemez. Her iilkede, iiriinlerin niteligi ve iscilerin verimliligi yonetime
baglidir. Detroit yonetim sistemini degistirdigi zaman daha gli¢lii Amerikal rakipler gorecegiz.”
Ote yandan, Japon asilli iktisatgt OZAKI {inlii Japon filazofu Onda Moko’nun ydnetim felsefesini
sOyle 6zetliyor.(17)

Matsusiro Beyligi mali-iktisadi bunalimlar i¢indedir. Sel baskinlar yiiziinden ¢eltik iiretimi diismiis,
onarim ve bakim giderleri i¢in beylerbeyligi, toprak vergilerini pesin toplamaya ¢alistyor. Koylii
yoksul, tliccarlarla memurlar yasa dis1 kredi borg islemleriyle bunalimdan yararlaniyorlar. Coziim
yolunu deneyenler basarili olamamis, durum umutsuz. Bilge Onda, goreve getiriliyor ve 4-5 yil
icinde biitiin giicliikleri yeniyor. Beyligi darbogazdan ¢ikariyor.

Soylu bir aileden geldigi anlagilan ONDA ’nin basar1 kazanmais, tarithe gegmis yonetim ilkeleri
sOyledir.
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-Devlet adina yalan soylemeyecegim.
-Hediye armagan ve riisvet almayacagim.
-Yalmiz pamuklu elbiseler giyecegim.

Yalniz ahlak kurallariyla ekonomik bir bunalimdan ¢ikarilmasi, ger¢ekten tarihe gececek bir olay
olurdu. ONDA, Dogu despotlarinda goriildiigii gibi riisvet alan memurlara kiymamis, Machiavelli
gibi “Devlet boyle yonetilir” de dememis, ancak yozlagmis memurlar1 temizlemektense, yoz iliskileri
diizeltmeye koyulmustur.

ONDA’nin son bir ilkesi sudur:

Kimseye ceza vermeyecegim. Clinkii dogrulugu esas alinca cezayi gerektirecek suglari
islemeyeceksiniz. Nitekim ge¢mis donem yaz memurlari en iyi hizmetlerini yapmiglardir Ve beyligi
¢okiintiiden kurtarmiglardir. ONDA’dan HONDA ’ya giden yol budur.

ONDA’nin yonetim ilkeleri Tiirk¢e’deki “balik bastan kokar” deyimini animsatiyor. Bir tarih¢inin
yazdig1 oykii giivenilir olmayabilir. Ancak arastirmact OZAKI, benzer yonetim ilkelerinin bugiinkii
sanayi kuruluslarinda gecerli oldugunu saptirryor. Ornegin:

-Ayrintilarla degil temel ilkelerle ugras,

-Baslattigin isi sonuna kadar izle,

-Vurgunculuktan, firsatciliktan kacin,

-Girisimlerde once ulusal cikar diisiin,

-Kamu hizmetlerinde giivenin 6nemini unutma,

-Calis ama herkese saygih ol,

-Yetkin kisilerle cahs, dalkavukla degil,

-Is arkadaslarina saygih davran,

-Her isi yiirekle baslat, akil ve ol¢iiyle yargila.

2.2.2 JAPON ISLETMELERININ URETIM TEKNOLOJiSi
Sony’yi diinyanin tehlikeli denecek kadar biiyiik ekonomik gii¢leri arasina katan, kurucularindan,
AKIO MORITA, teknoloji ile ilgili su ilging goriise yer vermektedir.

“Biz Japonlar ayakta kalabilmeyi, sabit fikir haline getirmis bir milletiz. Hemen hemen her giin
ayaklarimizin altinda toprak tir tir titrer. Glinliik yasantimizda, bu volkanik adalarda sadece biiyiik bir
deprem tehdidi ile degil, ayn1 zamanda tayfun, gelgit dalgalari, vahsi firtinalarin korkusuyla gecer.
Adalarimizda su disinda higbir hammadde ve kaynak bulunmadig: gibi, ancak dortte biri yasamaya
elveriglidir. O yiizden sahip olduklarimiz, bizm i¢in ¢ok degerlidir. Dogaya saygiy1, korumay1, onu
minyatiir hale getirmeye ve teknolojiye bize ayakta kalis yolu olarak bakmay1 6grendik.
“Teknolojiyi 6grenmek biz Japonlar i¢in bir yasam tarzidir. Bunu bagkalar1 da yapmak zorundadir.
Gegmise bagli kalmak ne hos bir seydir ve ne de miimkiindiir..”

Savasg sirasinda fabrikalar bombalanmis ve eski donanimlari tamamen tahrip edilmis Japonlar,
fabrikalarini hizli yapabilmek icin geceli glindiizlii ¢alismalart siirdiirerek diinyanin her yerinden en
son teknolojiyi almigslardir.

Bugiin diinyanin en c¢elik iireten sirketi olan “Nippon Stell Sirketi”nin Genel Miidiirii Shigeo soyle
demektedir. “Bastan baglamak zorunda oldugumuzdan, her zaman en modern tesisi kurmak istedik.
Diinya teknolojisinin kaynagindan aldik. Amerika, Almanya, Avusturya ve Sovyetler Birligi’nden
ogrendik ve onlarin metodlarini kendimize adapte ettik.”(19)

Surasi hi¢bir zaman unutulmamasi gereken bir gercektir ki, Japonlar degisik tiretim yapis1 ve
teknolojisi ile diinyadaki rakiplerinin korkulu riiyasi olmustur ve olmaya da devam edecege
benzemektedir.

Gor ve incele politikasinin saglam sonucu olarak, Amerika’daki bir bulus en ge¢ on ay sonra
Japonya’da iiretilme safthasina sokulmaktadir. Simdiye kadar {ilkeye sokulan 25.000 adet lisans
anlagmasinin ¢ogu A.B.D meseli olup, batinin teknolojisinin bir 6zetidir. Japonlar bunlarin tamamina
6.5 milyon dolar 6demistir. Buna mukabil A.B.D ise arastirma ve gelistirme i¢in 60 milyar dolar
harcamistir. Japonya onda bir maliyetle tiim teknolojiyi trasfer etme akilliligin1 gostererek ayni anda
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zamani da kazanmistir. Nerede bilgi ve teknoloji varsa ona ulasmak Japon i¢in bir ihtirastir.
Japonya’nin teknoloji ticaretinde ters isleyen bir denge vardir. Aldiginin onda biri kadar teknolojiyi
satan Japonya, teknolojiyi liretim alaninda yonlendirerek para kazanma yolunu segmektedir. Bagta

Amerika olmak iizere tiim bati iilkeleri, Japonlar1 yeni iiretim teknolojilerini hevesle gelistirmis,

yabanci iilkelerden teknolojinin ilging yanlarint almis ve bunlari birlestirmistir.

Degisik bir sey yapip, yerimizde saymak dogru degildir. Yeni bulusa, siirekli zaman ayirmak ve
piyasada Oncii olmak gerekir. Japon sanayinin gelismesinin nedeni, yoneticilerin geride olduklarini
fark ettikleri 6grenme cabalar1 ve ithal ettikleri teknolojinin karsiliginda 6grenmenin bedelini
O0demelidir.

Bugunkii Japon iiretim teknolojisinin ne durumda oldugunu ve gelecekte neleri sunabilecegini
gosterebilme acisindan, Sony’nin kurucusu Akio Morita tarafindan kaleme alinan “MADE IN
JAPAN” isimli eserinde su goriislere yer vermistir.(21)

Amerikal1 tinlii mimar Frank L.Loyd Wright’in ¢izdigi Imperial Otel, 1923 depremine meydan
okudu. Otelin yapilis bi¢imi ve teknigi incelendi. Sonucunda gelismis insaat teknolojisi ortaya ¢ikti
ve bu teknoloji, Isukunba Universitesi’nin deprem laboratuarlarinda her giin biraz daha gelistirildi.
Bilgisayarlarin yardimiyla artik yapay deneyler miimkiin olabiliyordu. Sonugta Japon insaat
teknolojisi diinyanin en iyi teknolojisi oldu. Boyle olmasi da gerekiyordu, ¢linkii ortada 6liim kalim
meselesi vardi.

1973 yilinda ev aletleri iireticisi, aralarinda rekabete giderek kimin daha az enerji harcayan mallar
iiretecegi konusunda yarigmaya basladilar. Diisiik enerji harcamasi satista ¢cok 6nemli bir unsur oldu.
Japonya 1974 de ortaya ¢ikan petrol krizi yiliziinden tasarrufa yonelerek daha ekonomik jenaratorler,
daha az enerji tiikketen aydinlatma aygitlar gelistirdi. Yeni teknolojileriyle otomobil yakit iiretimi de
azaldi. Cok gegmeden, bir varil petrolii diinyadaki herkesten daha iyi degerlendirmeyi 6grendiler.
En biiyiik sorun, yeni bir teknolojiyi insanlarin hayatina sokmaktir. Halk bir kez teknolojisinin
getirdigi avantajlart anlayinca rahatliga da aligir. Hangi ev kadini legende ¢amasir yikamak ister?
Artik alacakaranlikta farlar1 yanan, ilk yagmur damlasi ile ¢alismaya baslayan silecekler yapmaya
baglamisti. Daha dayanikli olmadan ve 1siya kars1 koyabilmeleri i¢in arabalar da gitgide seramik
pargalar1 goriilmeye baslandi. Celigin yerini plastik almis, elektrik sistemlerinde bakir ve aliminyum
kablo yerini optik fibere birakmustir.

Yeni kompakt diskcalarlarin lazer teknolojisiyle insanlar ger¢cege bu kadar uygun miizigi, ilk kez
evlerinde dinlemeye baslamis ve plak ¢alinirken, artik insanin kulagini rahatsiz eden bant hisirtisi ya
da ignede biriken kir veya plaktaki ¢iziklerin sesini duyma olanagi kalkmistir.

Hig siiphesiz lazer teknolojisi daha uzun yillar yasantimizi degistirmeye devam edecektir. Lazer
teknolojisinin en biiylik uygulamalar1 6nce sanayi ve tipta oldu. Artik, usta bir operatoriin ellerine
birakilan nester tarihe karist1. ileri goriislii kisiler, lazeri hastane odalarindan oturma odalarina
soktular. Ama bu sadece bir baglangigt1. ileride lazer, hirsiz alarmlarindan bilgi ve komuta
sistemlerine kadar bir ¢cok yeniligin anahtarlarini olusturacaktir. Lazerin dijital bir disk okumasi
gerceklesince, besbin sayfalik bir kitab1 4.7 capindaki minik bir diskete depolamakta miimkiin
olmustur. Kocaman Grolier Ansiklopedisini artik bir diskete sigdirabiliyor ve diigmelere basarak
istedigimiz sayfalar1 aninda gorebiliyoruz.

Doksanli yillarda yepyeni telekomiinikasyon sistemlerine dogru ilerlenmektedir. Uydu ¢anak anteni
daha simdiden Amerika’da yaygin olarak kullanilmaktadir.

Japonya’da artik ytiksek kalite, 1.225 cizgili daha ¢ok net goriintii saglayan televizyonlar
bulunmaktadir.

Sony’de yilda bir kez teknoloji fuar1 diizenlenir; buna, Teknoloji Aligverisi Toplantisi denir. Fuarda,
tipki ticari bir fuar gibi tiim boliimlerin standlari vardir. Burada, aragtirma ve teknolojimizin durumu
goriilebilir ve elemanlar kendi boliimiinde kullanabilecekleri yenilikleri kesfederler.
Diinyadaki tiim bilginlerin bir bilgi bankasinda toplanacagi giin, yakindir. Giiniimiizde bir sirket i¢in,
oteki tiim sirketlerin patentlerini izlemek hayli zordur. Tiim patentlerin bir bankada toplanmasi ve
ilgilenen kimselerin, diinyadaki en son yenilikleri izleyebilmesi ¢ok yararli olur.

Buraya kadar anlatilanlardan da anlasilacagi iizere; Japonlar {iretim teknolojisini ayakta kalis yolu
olarak gormekte, teknoloji 6grenmeyi ise bir yagam tarzi olarak kabul etmektedirler. Bu arada
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Japonlar, her zaman en modern tesis kurmakta, bu konuda diger iilkelerle siki bir igbirligine
girmektedirler. Gor ve incele politikasini bir kural gibi uygulayarak A.B.D’lerindeki bir bulusu en
gec alt1 ayda iilkesine sokmaktadirlar.

Kisaca ifade etmek gerekirse, zamanin getirdigi en son iliretim teknolojisini uygulayan Japonya, daha
az enerji, daha az dogal kaynak ve hammadde kullanarak daha ekonomik bir yasam siirdiirme
kararliginda goziikmektedir.

2.2.3 JAPON ISLETMELERININ PERSONEL POLITIiKASI
Genel kan1 odur ki, bir Japon isletmesi kardan 6nce, personeline karsi olan vazifelerini yerine
getirmeyi 6n planda tutar. Isletmenin calisanlari ile iyi gecinebilmesinin esas nedeni, isletmelerin
kendileri hakkinda neler diisiindiigiinii ve hissettirdigini ¢ok iyi bilmeleridir. Japonya’da is,
girisimcinin sirketini is¢iyi bir arag olarak kullanarak kurmasiyla baglamaz. Onlar1 kar araci olarak
degil, bireye yardimci ve is arkadasi olarak goriir. Calisan da sirketin varligina katkida bulunmay1
prensip haline getirmistir. Japonya’da temelde, karsilikli sayg1 ve sirketin miilkiyeti tepedeki birkag
kisinin degil, tiim ¢alisanlarin mali oldugu fikri yerlesmistir.
A. MORITA diyor Ki:

“Diinyanin neresinde olursak olalim, Sony sirketi olarak politikamiz, ¢aliganlara Sony ailesinin bir
liyesi goziiyle bakmaktir. O yiizden Ingiltere’deki fabrikamizi agmadan énce, ydnetici ve
mithendisleri Tokyo’ya getirttik, beraber calistik, egittik, ailemizin birer bireyi gibi davrandik,
Sony’de herkes ayn1 ceketi giyip, hep birlikte ayn1 kafeteryada yemek yer. Yonetimdekileri,
elemanlarla bir arada oturup, ayn1 salonlar1 paylagsmaya tesvik ettik. Fabrikada her ustabasi
sabahleyin ise baslamadan Once, is¢ilerle kisaca konusup ne yapmalar1 gerektigi sdyler. Bir 6nceki
isin raporunu verirken ekip liyelerinin yiizlerine dikkatle bakar. Aralarinda iyi goriinmeyen biri varsa
ustabas1 mutlaka kendisine, hasta olup olmadig1 sorar, endise ya da sorunlarini 6grenmek ister.”(22)
Bat1 halen Japon bilmecesini ¢ozememis ise de, onde gelen sebebin insana yapilan yatirim oldugunu
ittifakla kabul etmektir. Isletmeye aile atmosferi getirmek isteyen Japon is sahibi, ailesinden 6nce isci
ile ilgilenip yakinlasma sagliyor. Isletme yoneticileri is¢inin bir {ist seviyesinde, is¢inin kiz isteme
merasiminden, cenaze torenine kadar, daima yanindadir. Yonetici adaylarini gen¢ mezunlardan
secip, yillik 6zel egitiminden gecirerek grup hareketlerini temin eder ve belli program i¢inde
gelecege yonlendirir. 5-10 y1l sonra formen, 20 y1l sonra ise atelye sefligine getirir. 45 yasindan 6nce
de yonetici yapmaz. Japonya’da “Sermaye insani i¢in ¢alismaktadir. insan sermaye icin degil”
igveren de is¢inin refahi i¢in siirekli yatirin yapmaktadir.

Ikinci Diinya savasin’dan hemen hemen her seyini kaybetmis olarak ¢ikan ve yaklasik 20-30 yil gibi
kisa bir siire i¢inde bugiinkii durumuna gelmis olan Japonya’nin basarisindaki en biiyiik hedeflerden
biri de, Japon tiirli yonetimin basar1 anahtari olan “cogunlugun fikrine gore yonetim” dir. Buna gore
isletme i¢inde statiileri ne olursa olsun ¢alisan herkesin tiretimden iletisime kadar her alanda
fikirlerini agikca ortaya koymalari ve boylelikle de motive edilmeleri amaglanmaktadir.

Yeni ise alinanlarin hiinerlerini gelistirmede faydali olmak i¢in kidemli ve tecriibeli iscilerin
zamanlarinin bir kismini buna ayirmalari tesvik edilir. Patronlar da personelin nikah merasiminde
bulunurlar.

Diger firmalarda oldugu gibi, Toyoto’da ¢alisan isciler de, model degisikligi yapildig:r durgun
devrelerde dahi hi¢bir zaman isten ¢ikarilmazlar. Emniyette olmanin verdigi rahatlik hissi muhakkak
ki ¢ok 6nemlidir.

Gortildigi gibi, Japon isletmelerinde izlenen personel politikasinin temeli ekonomik motivasyon
faktoriine bagli olmayip, ¢alisan personelin gonliinii ve kalbini kazanmaya bagl oldugu gergegi
ortaya ¢ikmaktadir. Japonya’nin uyguladigi bu insancil yaklagimin 6nemi biitiin bat1 tilkeleri ve
iilkemizde de giderek daha ¢ok anlasilmakta verimliligin arttirilmasi i¢in insan faktoriine 6nem
verilmektedir.
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JAPON ISLETMELERINDE
PAZARLAMA STRATEJILERI

3.BOLUM

Bu boéliimde; Japon stili pazarlama ile Bati stili pazarlama arasindaki belirgin farkliliklar ve Japon
stili pazarla tekniginde izlenen stratejiler ele alinacaktir.
Bu arada Japon stili pazarlama teknigi stratejileri ¢cercevesinde yeni mamul gelistirme ve mamul
farklilastirma, fiyat tanitim-reklam, dagitim ve Pazar bilgisi saglama konulari {izerinde durulacaktir.

3.1 JAPON STILI PAZARLAMA ILE BATI STiLi
PAZARLAMA ARASINDAKI BELIRGIN FARKLILIKLAR
Japonlarin ekonomik basarisi devam ederken, Japon stili pazarlama ile ilgili merak ve ilgi de her
gecen giin artmaktadir. Pek ¢cok insanin Japonlarin pratiklerini batidaki isletmelere aktarilmasini
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savundugu goriilmektedir. Japonlar araba, elektrik aletleri, mikro elektronik ve diger pek cok dalda
biiyiik tistlinliik elde etmis durumdadirlar. Sdylenecek genel s6z, Japonlardan 6grenilmesi gerektigi
pek cok oldugudur. Japonlarin son yillarda hizli gelismesi uzun yillar siiren ¢alismanin sonucudur.
Aragtirma ve gelistirme, Japonlarin basarilarinin bir baska 6zelligidir. Japonlar diger iilkelere kiyasla
daha ¢ok miihendis, bilim adamu, teknisyen yetistirmektedir. Japon endiistrisi ayrintiya, liretim
tekniklerine, pazarlama ve kalite kontroliine biiyiik 6nem vermektedir. Japon kiiltiirii, Avrupa,
Amerika ve diger diinya iilkelerinden ¢ok farklidir. Japon stili pazarlama yiizyillarin kiiltiir birikimi
olmasina ragmen son Japon teknik ve pratikleri ¢cevreden 6rnek almaya olusturulmustur.
Management International Review Dergisi Japon stili isletmecilik ile, Bati stili isletmecilik
arasindaki belirgin farkliliklar1 soyle agiklamaktadir:

JAPON STILi
A- Organizasyon Kurallan
1-Firma kolektif bir viicuttur. Firmaya katilan tam {iretim verir.
Organizasyon insani agirliklidir.
2-Kooperatif takim ¢aligsmasi lizerinde durulur.
3-Modern biirokrasinin Japon stili adaptasyonu vardir.
B- Karar verme ve Haberlesme
1-Haberlesmeye bagl kolektif karar verme sistemi vardir.
2-Kolektif katilim, planlama ve grup sorumlulugu vardir.
3-Hiikiimetle siki bir igbirligi vardir.
C- Personel Sistemi
1-Omiir boyu calistirma s6z konusudur.
2-Uretim ve isletme arasinda isbirligi

BATILI STILI
A-Organizasyon Kurallar
1-Gorevsel organizasyon yapilarak, kisilerin 6zellikleri
Dogrultusun da uzmanlagmalar1 saglanir.
2-Is boliimiine bagl bir kooperatif is sistemi vardir. Iste bir standartlagsma vardir.
Isin tarifi, yetki ve sorumlulugu agikca belirtilmistir.
3-Pramit seklinde bir bilirokrasi vardir.
B-Karar Verme ve Haberlesme
1-Karar verme yukaridan agagi dogrudur ve emirler tek yonliidiir.
2-Kisisel sorumluluk s6z konusudur.
C-Personel Sistemi
1-Insanlar ihtiya¢ duydugu zaman ise alinirlar ve isten ¢ikarilirlar.
2-Uretim bilesimleri is tipine gore organize edilmistir. Bilesimler ve
Kuruluslar kiginin haklarini korur.

Japonlarin 2. Diinya Savasi’ndan bu yana ekonomik bir mucize gerceklestirdigini ¢ok az kisi inkar
edebilir. Japonlarin bu biiylik basarisinda en biiyiik anahtar, pazarlama stratejisi ve formiilleri ile ilgili
kendilerine 6zgii stilleridir. Artik, bu gergegi herkes bilmektedir. Bu arada Japonlar, Amerika’ya
pazarlama 6grenmeye gitmislerdir, fakat tilkelerine dondiiklerinde, pazarlamanin kurallarini
Amerikan isletmelerinden daha iyi uygulamislar ve bugiinkii basarilarini elde etmislerdir.

Bir yazar, Japon stili pazarlama anlayigini sdyle agiklamaktadir.

Japon isletmeleri bugiin kendilerini diinyaya sadece dis satim yapan isletmeler olarak degil, aym
zamanda uluslar arasi ticarette 6nemli rol oynayan ¢ok uluslu isletmeler olarak kabul ettirmislerdir.
Tesislerini hem Japonya’da hem de Japonya disinda kurmuslar ve iirettiklerini tiim diinyaya basariyla
pazarlamigslardir.

Basar1 grafigi hizla yiikselen, diinya pazarlarinda liderligi ele gegiren ve ¢esitli pazarlarda adeta bir
Japon istilas1 yaratan Japon isletmeleri, 30 yil gibi kisa bir siire i¢inde pazarlamayi, yabanci bir
teknoloji ve itici bir yaklasim olarak batidan almislar ve kendi kiiltiirlerine basari ile uyarlamislardir.
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Japon igletmelerinin pazarlamadaki basarisini, bir anda gergeklesen bir olgu degildir. Ge¢miste atilan
rasyonel adimlarin sonucudur. Diisiik fiyat malda, ambalajda ve hizmette yiiksek kalite, yeni mal
gelistirmede basari, iyi se¢ilmis pazarlama hedefi ve gii¢lii pazarlama bilgisi Japonlara uluslar arasi
prestij kazandirmis ve Japon mallar1 diinyada en ¢ok aranan mallar olmustur.

Her ne kadar Japonya’nin pazarlamadaki basaris1 yliksek tarifelere, karmasik ticari diizenlemelere
devletce alinan karar ve yasal diizenlemeler hakkinda bilgi saglama giicliiliigiine, MIiTI (Uluslar arasi
Endiistri ve Ticaret Bakanlig1) tarafindan yapilan merkezi planlamaya, ucuz isgiiciine, i¢ pazarin
korunmasina ve tekellere baglanir ise de tiim agirlig1 bu etkenlere vermek dogru degildir. Bugiin
Japonya’da devletle isletmeler arasindaki iliskide yanlis anlamalar oldugu agiktir. Cilinkii, ¢cogu kez
devletin koruma politika giittiigii, ticarete yon verdigi ve rekabetten ¢ok tekellerin olusumuna olanak
sagladigi sdylenir. Ancak sdylenenlerin cogu gergekte sdylendigi gibi degildir. MIT1 gibi devlet
kuruluslarinin yon verici etkisi oldugu dogrudur. Fakat bu kuruluslarda yiiksek derecede
merkezlesme ve devletin yon verdigi bir planlama yoktur. Daha ¢ok yonetsel bir rekabetlik vardir.
Ayrica Japon isletmeleri arasinda rekabet baskilarinin etkinlik yaratacagina iliskin genel bir kani
vardir. Japonlara gore siddetli bir rekabetin devami uluslar arasi rekabeti kolaylastirir. Bugiin
Japonya’da higbir endiistride uzmanlagsmis bir veya birkag isletme bulunmamaktadir.
“Diinyanin Sampiyon Pazarlamacilari Japonlar” isimli makalenin yazar1 ise Japonlar’la ilgili olarak
su goriise yer vermektedir.

Japonlar hedef sectikleri iilkeye aylar dncesinden arastirma ekipleri gonderdiler, kullanilacak pazarla
ilgili bir strateji belirlerler. Gonderilen arastirma ekipleri daha 6nceden hi¢ kesfedilmemis pazar
imkanlarini arastirirlar. Bazen ayni kalitedeki fakat fiyat1 emsallerine oranla ¢ok diisiik olan bir mali,
bazen ise kalitesi emsallerine oranla ¢ok yiiksek bir mali iiretirler. Pazara giris stratejilerinden birisi
de diistik karlarla pazar ekonomisine girmektir. Japonlar sabirli kapitalistlerdir, karlarin1 arttirmak
icin elli sene beklerler. Fakat Japonlar, pazarda kendilerine saglam bir temel kazandiklarinda da
pazardaki paylarini siir’atle arttirma yoluna giderler. Onlar Pazar gelistirme stratejilerini daima 6n
plana alirlar. Japonlar mamul gelistirme ugruna, mamul kalitesini yiikseltmek ve tiretimde basariya
ulagsmak pahasina oluk gibi para harcarlar. Japonlar bir kere Pazar istiinliigiinii ele gecirdikleri
zaman, atak yapan firma firma yerine savunma yapan firma yerine gegerler. Ornek olarak IBM,
Xerox, Motorola ve Texas Istruments firmalar1 Japon firmalarina saldiran firmalar
durumundadirlar.Japonlarin savunma stratejisi hi¢ durmadan yeni ve emsalsiz mamul tiretimidir.
Onlarin amaci, pazardaki bosluklari rakiplerinden 6nce doldurmaktir.

Buraya kadar anlatilanlardan da anlasildig: gibi, gliniimiizde Japonlar, bir diisii gergeklestirerek kalite
ve degeri temsil eder olmuglardir. Mamulleri tiim diinyaya yayilmistir. Bu mamullerden sadece bir
kacini hepimiz ¢ok yakindan biliyoruz: SONY, TOYOTA, CANON,SEIKO, MAZDA, HONDA vs.
bilindigi gibi bu diis, diinyaya unutulmaz bir 6rnek olmustur. Japonlarin su anda A.B.D ve Bat1
Avrupa’da pek ¢ok yeni pazara agilmakta oldugu herkes tarafindan bilinmektedir.

Japonlar, stratejik Pazar planlamasinin ekonominin gelismesindeki 6nemini erken kavramislardir.
Amansiz bir ¢alisma temposu sonucunda, 1950’lilerde ¢ok zayif olan Japon otomobil endiistrisi,
ozellikle 1980’11 yillardan itibaren, kendisine diinya pazarlarindan giiglii bir yer edinmistir.
Unlii Amerikan damismanlik kuruluslarindan Booz Allen and Hamilton sirketinin ileri gelenlerinden
Marc Particelli, Japonlarin batiy1 nasil ele gegirdigini kendine 6zgii bir yontemle sdyle agikliyor.
-Japonlar 6nce iyi korunmus Japon piyasasina biiyiik bir kapasite ile giriyorlar.

-Bunlari izleyen pazarlar ise A.B.D ve Bat1 Avrupa pazarlar1 oluyor. Buralarda ise, ¢ok iyi secilmis
hedeflerle ve sinirli mamullerle giriyorlar. Bu iyi se¢ilmis hedefler, genellikle piyasanin diisiik fiyatla
satilan mamullerini kapsiyor. Bu hedeflerde mamullerin dagitimin ekonomik ve mamul devrinin ¢ok
olmasini cironun artmasina imkan verecek kosullarin bulunmasini géz 6niinde tutuyorlar. Bu tiir
yaklasimdan Japonlar gerekirse kendi markalar1 yerine mamulu kendilerinden alanlarin kendi
markalarini koymalaria g6z yumuyorlar. Bir piyasanin bir bolimiinde hakimiyet kurduktan sonra
bir bagka dalda gene ayni {ilke pazarlarinda hakimiyet kurmak i¢in ayn1 yontemleri kullaniyorlar.
Tiim bu yontemler uygulanirken akilda tuttuklari sey diisiik fiyat ve yiiksek kalite oluyor. Bu ilke ile
piyasalara kolaylikla sizabiliyorlar.
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-Japonlar daha isin baginda iken diisiik fiyat, yiiksek kalite ve mamulun sagladigi diger faydalar ile

miisterinin kalbini kazanmaya ¢alisiyorlar. Amerikalilar ise, ancak mamul piyasada iyice kabul

gordiikten sonra maliyet diisiiriicli yollar aramaya basliyorlar.

Japonlarin baglangicta, mamulleri ithal edenlere istedikleri markay1 kullanmaya izin vermeleri

akillica bir taktik. Zaman i¢inde mallarinin piyasada hakimiyeti baslayinca, giderek kendi markalarini
ve isimlerini kullanmaya bagliyorlar.

-Gerek toptancilara gerekse perakendecilere yiiksek oranda pay verebilmek i¢in Japonlar gerek
imalat, gerek dagitim ve pazarlama alaninda ve bunlarin her asamasinda ekonomik yararlar
saglamaya ve fiyatlan diisiik tutmaya ¢alistyorlar. Bununla ilgili her tiirlii ciddi ¢alismay1 ve

uygulamay1 yapiyorlar.

Japonlar, yerel sanayi tarafindan ¢ok kii¢iik goriilerek dikkate alinmayan ve ciddi bulunmayan piyasa
kesimlerine girerek, yerel sanayi tirkiitiip diigmanligini kazanmadan biliylimeye ¢alistyorlar. Boylece
baslayan piyasa hakimiyeti giderek yerel isletmelerin birer birer yenilgisiyle sonuglaniyor. Diinya
ekonomisinin en basarili lilkesi olan Japonlar, uyguladiklar1 pazarlama stilleri ile 6demeler
dengesinde yillardir fazlalik olusturmuslar, bu fazlaligin son yillarda seksen milyon dolarin iizerine
cikarmay1 basarmislardir. Herkesin bildigi gibi Japonlar, kullandiklar1 pazarlama yontemleriyle,
Amerika ve Avrupa’y1 kendi pazarlarinda yenilgiye diigiirmiisler, li¢lincli diinya pazarlarinda da
Amerika ve Avrupa’nin yerini almaya baslamislardir. Tekniklerinin iistiinliigii sayesinde Japonlar,
Istanbul’daki ikinci Bogaz Kopriisii’niin ihalesini bizzat Ingiliz Baskan1 Bayan Thatcher’in ilgisine
ragmen kazanmiglardir.

Japon stili pazarlama ile, bati stili pazarlama arasindaki belirgin farkliliklara canli bir 6rnek teskil
etmek iizere, International Management Dergisi “Japonlar Ingiliz Pazarlarinda ingilizleri Nasil
Kovdular?” isimli makalede asagidaki goriislere yer vermektedir.

Ingiltere’deki yabanci firmalar arasinda Japonlar son yillarda en basarili olanlar arasindadir. Serbest
ticaretin uygulandig1 bazi sektorlerde Japonlar, ingiliz, Amerikan ve diger Avrupal rakiplerini
safdis1 birakmislardir. Japonlarin basari aglanlarina 6rnek vermek gerekirse, motorsiklet, saat,
35mm. Camera, gelismis makine ve tiiketici elektronikleri sayilabilir. Pazarlama Japonlarin
basarisindaki en énemli noktadir. Ilk olarak, Japonlar ve ingiliz rakipleri arasindaki farklar nelerdir,
ikinci olarak Ingiltere’deki basaril1 firmalarin ortak bir organizasyon ve pazarlama yontemi var
midir? Ugiincii olarak, Japon firmalarinin basarisinin diger firmalara etkileri nelerdir? Pazarlama
konusundaki anahtar, bu {i¢ konu arastirildiginda ortaya ¢ikar. Caligmanin ana hipotezleri:

1- Kisa donem karlar1 ve Pazar pay:: Bati firmalarinin pazarlamalar1 kara dayanir. Japonlar ise Pazar
payina dayanmaktadir.

2- Yeni gevresel olanaklara genis ¢capta uyum saglama: Japon firmalari teknolojik degisikliklere veya
giiniin Pazar sartlarina gore stratejiler uygulamaktadirlar.

3- Hizl1 Pazar adaptasyonu: Diger batili isletmelerin aksine Japon isletmeleri, biiyiik bir teknoloji
getirmezler. Yeniden dizayn ve tekrar liretim yapma gibi isleri yakin ¢evredeki baska bir firmada
yaparlar.

4- Daha etkin Pazar taktikleri: Pazar payinin Japonlar i¢in 6nemli olanlari, seri iiretime diisiik fiyat ve
biiyiik reklam masraflarina yonelmektedir. Japon isletmeleri Batinin tersine, tiiketici istekleri
dogrultusunda ¢alismaktadir. Japonlarin miisteri istekleri dogrultusunda ¢alisma oranm1 %73 iken, bu
oran Ingiliz isletmelerinde %47°dir. Yeni pazara girme orami Japonlarda ise %67, ingilizlerde ise
%33 tiir. Ingilizler pazardan kendilerine biiyiik bir pay kapmak yerine, maliyeti diisiiriip kar paylarini
arttirmaya ¢aligsmaktadirlar. Halbuki Japonlar pazardan biiytik bir pay kapmay1 6n plana almislardir.
Japonlar kendilerine, kalitede iyi bir yer ararken, Ingilizler biiyiik 6l¢iide fiyat duyarliligina
dayanmislardir.

Goriilmektedir ki; Japon stili pazarlama teknigi artik, basarinin anahtar1 durumuna gelmistir. Japonlar
misterilerinin giiniimiizde bir kral oldugunu ¢ok iyi bilmektedirler. Gorevlerinin bu kralin ne
istedigini bulmak ve yerine getirmek oldugunu yillardir tam anlamiyla biliyorlar. Bati ile Japon
diinyasi arasindaki anlayis farkliligini dile getiren bir 6ykii oldukea ilging bir yaklagimi
gostermektedir.
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Buna gore; bir Amerikali ile bir Japon ormanda yiiriirken tizerine dogru bir aslanin kostugunu
gormiisler, Japon hemen oturup ayagina kosucu ayakkabilarini giymis. Amerikali burun kivirmas:
“Ag¢ bir aslandan daha hizli kosacagini santyorsan yaniliyorsun.” “Aslandan daha hizli
kosamayacagimi biliyorum” demis Japon, “Senden daha hizli kosayim yeter” Malum oldugu {izere,
kars1 karsiya olunan aslan isletmelerin Oniindeki rakipleridir. Bu aslandan kagmak miimkiin degildir.
Diinya ekonomik ticaret sistemi biiyiik engellerle kars1 karsiyadir. Iste Japonlar, bu gériisii fazlasiyla
benimsemisler ve basta Amerika Birlesik Devletleri olmak {izere, bat1 alemine kars1 pazarlama stiline
hep bu esasa gore hareket etmislerdir.

Hiir diinyanin iki dev ekonomisini olusturan A.B.D Japonya yonetim ve isletmecilik anlayisi ve
uygulamalar1 bakimindan oldukga onemli farkliliklara sahiptir. Basta kiiltiir ve yasama bigimi olarak
birbirinden ¢ok farkli goriis ve uygulamalar ortaya koymaktadir. Cesitli arastirma ve incelemelerin
sonuglari, Japon basarisinin yalnizca teknoloji ve iiretime degil, bunlardan daha ¢ok ulusal ve insani
degerlere bagli oldugunu gostermektedir. Buna ek olarak Japon isletme yoneticilerinin Amerikan
yoneticilerine oranla isletmecilik ve pazarlama alanlarinda daha tutarli, daha bilimsel, dis pazara daha
acik ve uzun siireli bakis agisina sahip olduklari anlasilmaktadir. Siiphesiz ki bu sonuglar, ekonomik
gelismesi yavaslayan, issizligi nispi olarak azaltmakla birlikte yine de 6nemli oranlarda bulunan (% 7
civarinda) ve ozellikle dis ticaret agig1 inanilmaz Olgiilere (150 milyon dolar civarinda) varan A.B.D
ekonomisinin yoneticileri i¢in diisiindiiriicii hatta onunda 6tesinde endise verici olmalidir.

Iki iilke yoneticilerinin firmalarmin 21. Yiizyilda basarili olabilmesi i¢in gerekli gordiikleri yenilikler
1986 yil1 Aralik ayinda cesitli alanlar itibariyla arastirilmistir. Buna gére Amerikan yoneticilerin 21.
Yiizyilda uyum i¢in 6n gordiikleri yenilikler sirasiyla sdyledir: Miitesebbisteki yenilikler (%60.9),
pazarlamada yenilikler (%58.2), firma kiiltiiriinde yenilik (%32.4), iiretimde yenilik(%25.8), disa
acilimda yenilik(%25.8). Japon yoneticilerinin ayn1 konudaki degerleri ise sdyle olmustur. (%35.7),
firma kiiltiiriinde yenilik (%21.9).

Yukaridaki sonuglar Japon yoneticilerinin Amerikan yoneticilerine gore pazarlamaya daha ¢ok dnem
verdiklerini gostermektedir. Ayrica Japon yoneticilerinin Amerikan ydneticilerine oranla gelecekte
disa ag¢ilmadaki basarilarini siirdiirmek i¢in yeniliklere daha ¢ok zaman ve kaynak tahsis edecekleri
anlagilmaktadir. Bu sonug 6zellikle Amerikan yoneticileri i¢in diisiindiiriictidiir.
Yabancilar i¢in Japon ekonomisi anlagilmaz, esrarli bir ekonomidir. Japonya, yalniz pazarlama stili
konusunda degil, hi¢bir alanda bat1 ilkelerine baglanmaz, batiya benzemez. Japonya ilging ¢aligma
giiclinii tarithten ve cografyasindan almaktadir. Bu ¢ok sayidaki daglik adalar {izerinde yasayabilmek,
ezelden beri kisiler i¢in zorunlu bir ¢aligmayi, gece giindiiz miicadeleyi gerekli kilmigtir.
Japonya diinyanin en homojen toplumu oldugundan, béyle bir toplumda herhangi bir amac1 sorgusuz
bir inangla baglanmasini saglamak bati toplumunda oldugundan ¢ok daha kolaydir. iste bu
nedenlerle, Japon stili pazarlama daima bati stili pazarlamadan daha farkli ve daha istiindiir.

Bir bagka goriise gore; Japonya’da pazarlama uluslar arasi boyutludur. Ulusal pazarlamadan ¢ok daha
onemlidir. Japon isletmeleri pazarlama bilgisini ve tekniklerini, kendisine 6zgii ve etkili bir bicimde
uygulayarak, hemen tiim diinyay1 kapsayan bir pazarlama ag1 kurmustur.

3.2 JAPON STILI PAZARLAMA TEKNIGINDE iZLENEN STRATEJILER
Japon stili pazarlama tekniginde yeni {irlin gelistirme ve farklilastirma, fiyat, dagitim, reklam tanitim
ve Pazar bilgisi toplama stratejileri sonucu Japonya, gelismis tilkeler arasinda diinya rekabet
siralamasinda bas1 gekmektedir. Ayni1 zamanda Japonya is alemine en fazla giliven veren devlet olarak
kabul edilmektedir. Bat1 alemi ve Amerika Birlesik Devletleri ise, ayni1 konularda, Japonya’dan sonra
gelen iilkeler durumundadir.

Kullandig1 Pazar stratejileri Japonya’y1 aralarinda Tiirkiye’nin de yer aldigt OECD’ye iiye 22 iilke
arasinda birinci siraya oturtmustur. Diinya ekonomik forumu tarafindan hazirlanan “1989 Diinya
Rekabet Raporu™na gore iilkelerin konumu séyledir(33).

1. Japonya, 2. Isvicre, 3. Hollanda, 4. F.Almanya, 5. A.B.D, 6. Kanada, 7. Isvec,8. Finlandiya, 9.
Irlanda, 10. Ingiltere, 11. Belgika-Liiksemburg, 12. Danimarka, 13. Avusturya, 14. Avusturalya, 15.
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Fransa, 16. Yeni Zelanda, 17. Norveg 18. Tiirkiye, 19. Ispanya, 20. Italya, 21. Portekiz, 22.
Yunanistan.

3.2.1. YENI URUNLER GELISTIRME VE MAMUL FARKLILASTIRMA STRATEJILERI
Pazara uygun yeni iiriin gelistirme ve mamul farlilastirmasi, Japonlarin pazarlama tekniginde
izledikleri stratejilerin basinda yer alir. Japon imalat sanayide son yillarda YEN’in asir1 deger

kazanmasinin yarattig1 sikintilar1 ve olumsuzluklari ortadan kaldirmak i¢in yeni bir diizenlemeye
gidildigi gortilmektedir. Su anda, sanayide etkinlik, genel olarak {iretilen {iriinlerde dizayn degisikligi
gortiilmektedir. Mamul farklilastirmasi esas hedefler arasinda yer almaktadir. Japonya, imalat
sanayinin mevcut sorunlarini agabilmek i¢in ¢6ziim olarak, sanayi piyasasina daha karmasik ve katma
degeri daha yiiksek tiriinler lireten bir yapiya doniistiirmeyi amaglamaktadir. Nitekim Japon sanayi
giderek teknoloji, bilgi ve beceri diizeyi yliksek iiriinlere dogru bir degisim gecirmektedir. Japonya
bu degisimi hizlandirmak ve kolaylastirmak i¢in sanayide arastirma ve gelistirme harcamalarini hizla
arttirmaktadir. Bu arada basta A.B.D olmak {izere tiim bat1 aleminin lisans ve patentlerinden de
yararlanmaktadir.
Philip KOTLER ve Liam FAHEY, Japonlarin yeni {iriin gelistirme konusundaki ¢aligmalarini sdyle
aciklamaktadir.

Japonlarin iiriin gelistirme yaklasimlart miisterilerin zevkleri ve istekleri dogrultusunda olur. Onlar
saatlerce siiren tartismalarda miisterilerin iiriinlerle ilgili elestirilerini zayif bulduklar1 yonlerini ve
iiriinlerin ne sekilde gelistirilmesi gerektigini ve son olarak da bu degisikliklere miisterilerin
tepkisinin ne olacagini 6grenmeye calisirlar. Daha sonra da yeni iiriin gelistirmeye baslarlar.
Japonlarin yeni iiriin gelistirmekteki duyarliliklari, Japonlarin yiiksek teknolojiye de biiylik 6nem
verdiklerini kanitlamaktadir. Yeni iiriin gelistirmedeki duyarliliklar, tiiketim mali olmayan
endiistrilerde de kendini gostermektedir. Ornegin ¢elik endiistrisi Nippan-Kokan firmasi Japonya’nin
ikinci en biiytik ¢elik tireticisidir. Dogal gaz boru hatlarinda kullanilmak {izere gelistirdikleri gelik
¢esidi 80.000 pauntluk bir basinca dayanma giiciine sahiptir. Bu da o zamanki standartlara gore
10.000 paunt daha fazladir. Ayni firma giliniimiizde ince ¢elik {iretiminin otomotiv endiistrisinde
onciiliigiinii yapmaktadir. Uriinler belirli pazarlara gore gelistirilirler. Pazarm ihtiyaglar1 ve tercihleri
Japon firmalarina yon verir. Japonlarin pazara girmesinden sonra pek ¢ok degisim goriilmuistiir.
Onlarda 6nce, kiiciik TV ler ve kiigiik motosikletler Amerikan pazarlarinda gériinmiiyordu. Pazarda
biraz basar1 kazandiktan sonra, liretim ¢izgilerini genisletip yeni tirlinlerini gelistirmeye basladilar.
Onlarin Pazar esnekligi, yeni iiriin gelisimine ve adaptasyonuna baglidir. Japonlar pazarda deneyim
kazandikga rekabet sekilleri de degisti. Ozel markalar altinda sattiklart mallarini kendi Japon
markalar altinda satmaya basladilar. Japonlar rekabeti arttirdik¢a satis sonrasi servis de onem
kazand1. Japonlar kendi markalariyla iirlinlerini satmaya bagladiktan sonra satislarda gozle goriiliir

artiglar gortildi.
Japon isletmeleri, Amerikan pazarlarindaki varliklarini koruyabilmek i¢in her tiirlii cabay1
gosterdiler. Uriin ¢izgilerini gelistirip genislettiler. Pazar planlamalari kisa vadeden ¢ok, uzun vadede
gerceklesti. Onlar, yapilmasi gerekli seylerin, nasil yapilmasi gerektigini hatasiz bir sekilde
o0grenmeye calistilar. Sonug olarak Japonlar, calistikca 6grendiler ve yeni tirlinler gelistirdiler. Bu
arada pazarin tepkisini de dlgtiiler. Bu gozlem ve 6grenme, kendilerine daha sonraki tiretimlerde
yararli oldu.
Oniimiizdeki yiizyila bakarken insan yasantisini temin edecek birgok teknigin, yeniliklerin yine
Japonlar tarafindan devreye sokulacagi gézlenmektedir. Yeni iiriin gelistirmeye Japonlarin,
milyarlarca dolar harcadiklari artik bilinen bir gercektir. Simdi ve gelecekte Japonlarin en 6nemli
hedefi yeni iirlin gelistirme ve farklilagtirma konusunda neler yapilabilecegini devamli planlamak ve
ilk firsatta da uygulamaktadir. Japonlar ulus olarak, degisik bir sey yapip, yerinde saymay1 dogru
bulmazlar. Yeni bulusu, siirekli zamana uygulamay1 ve piyasada oncii olmay1 yeglerler. Japon
isletmelerinin daima, arastirma ve gelistirme, satig ve pazarlama arasinda koordinasyon kurmaya
0zen gosterdikleri bilinmektedir.
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Ote yandan Japonlar, Pazar boliimleme stratejisinin sonucu olarak segilen hedef pazarlarin
ihtiyaglarina ve isteklerine uygun mallar gelistirmislerdir. Ozellikle uluslar aras1 Pazar igin, ulusal
pazarlardakinden ¢ok farkli yeni mallar gelistirilmistir. Ornegin otomobil sanayide bu strateji
titizlikle uygulanmistir. Oyle ki, girilen iilkenin tiiketicilerinin ihtiyaglarina ve isteklerine uygun
otomobiller gelistirebilmek i¢in, o iilkede otomobil dizayn merkezleri kurulmustur. Bu strateji, Japon
mallariin uluslar aras1 Pazarda kolayca benimsenmesini saglamistir. Baglangigta mallarin kalite
standartlar1 oldukca diisiiktiir. Ancak kalite standartlari hizla gelistirilmis ve pazarin ihtiyaclarina ve
isteklerine uygun kalitede mallarin pazarlanmasini saglamistir. Bu strateji kuskusuz, Japonlarin
pazarlama felsefesini i¢tenlikle benimsemis olduklarini gosterir.

3.2.2 FIYAT STRATEJISI
Japonlar, basta A.B.D. olmak iizere batili lilkelerin kurallarina gore is yapmayi, yillara dayanan
kararli miicadeleleri sonucunda en iyi noktalara getirmislerdir.

Bu kararli pazarlama politikasini fiyat stratejisinde basarili bir bigimde yansitan Japonlar, daha isin
basinda iken diisiik fiyat, yiiksek kalite ve malin sagladig1 deger yararlar ile miisterilerin kalbini
kazanmaya ¢alismaktadirlar. Amerikalilar ise ancak mal piyasada iyice kabul gordiikten sonra,
maliyet diisiiriicii yollar aramaya baglamaktadirlar.

Bati iilkelerinden bir 6rnek olmak iizere ingilizlerin fiyat stratejisine bakis agilarini su ciimle en iyi
sekilde aciklamaktadir.

Ingilizler, Japonlarin aksine, pazardan kendilerine biiyiik bir pay kapmak yerine, maliyeti diisiiriip kar
paylarini arttirmaya ¢aligmaktadirlar.

Suras1 hi¢bir zaman unutulmamalidir ki, Japonya, uyguladig diisiik fiyat ve yliksek kalite ile A.B.D
ve Avrupali iireticilerin ortak gii¢lii rakibi haline gelmistir. Misteri ne ister, neye ilgi duyar bu
hususlar Japonlarin géziinden hi¢ kagmaz. Japonlar i¢in belli bir kar yiizdesi ile miisteriyi tatmin
etmek temel ilkedir. Bu ilke sayesinde Japonlar, tiim diinyaya “sel gibi akan” ihracatlarini
stirdiirmektedirler.

Akio MORITA, Japonlarin fiyat stratejisiyle ilgili olarak sunlari sdylemektedirler.

Yillar 6nce bir Avrupali dostum, bana sdyle demisti: ”Elinde ¢ok iyi bir kitap varsa ve basilinca yliz
tane satacagina eminsen, Avrupali yaymeinin tepkisi doksan dokuz adet basmak olacaktir. Yiiz adet
basmak, Avrupalinin mantigina ters diiger.”

Japon goriisii ise sudur: “Kitab1 miimkiin oldugu kadar ¢ok sayida basmak ve miimkiin oldugu kadar
cok satmaliy1z. Baskiy1 ¢ogalttikca fiyati diisiiriip reklam ve egitim yoluyla daha fazla kitab1 daha
cok kisiye ulastirabiliriz.”

Bilindigi gibi, Japon isletmeleri icin piyasadaki yer, kardan daha 6nemlidir. Fiyat stratejisi kararlari
alinirken, daima uzun vadede gelecegini diisiinme yoluna giderler. Japonlar rekabet edebilmek icin,
gelecegi yatirim yapmayi 6n plana alirlar.

Japonlarin akillica uyguladiklar fiyat politikalarinin en iy1 sekilde tuttugunun kaniti, diinyadaki
magazalarin raflarini dolduran Japon mallaridir. Herkesin tatmin oldugu kaliteli mallar, her
tiiketicinin zevkini karsilayacak kadar bol ¢esit ile Japonlar diinya piyasalarindaki yerini almistir.
Ancak kabul etmek gerekir ki, Japon pazarlamacilarini en belirgin ve siirekli olarak kullandiklari
pazarlama stratejisi, fiyatlama ile ilgilidir. Pazar1 ele gegirmek i¢in rekabet¢i fiyat stratejisi, hem i¢
hem dis pazarlarda uygulanmaktadir.

Giliniimiizde, bu strateji gegerlidir. Japonlar bu stratejiyi soyle formiile etmislerdir.”Kalitey1 yiikselt-
maliyeti diisiir-fiyat: diisiir-pazari ele gegir.” I¢ Pazar ele gegirilirken diisiik fiyat politikast uygulamis
ve bunda da basarili olunmustur. Dis pazarlara da diisiik fiyatlarla girilmistir. Temel strateji, pazari
ele gecirmektir. Kullanilan taktik ise diisiik fiyattir. Bu taktik ve strateji hem geligmekte olan
iilkelerde hem de gelismis iilkelerde aynen uygulanmistir. Gelismekte olan {ilkelerde tiiketicilerin
satin alma giicleri yetersiz oldugundan diisiik fiyat taktigini uygulamak bir bakima zorunluluk
olmustur. Geligmis tlilkelerde ise, diisiik fiyat politikasi bir rekabet araci olarak kullanilmistir.
Ornegin Hitachi, Hong Kong bankalarma ve devlet dairelerine girebilmek icin, bilgisayar fiyatlarin
%50-60 oraninda diislirerek IBM’le rekabete girmistir.
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Goriindiigl gibi Japon Pazar stratejisinin temel 6zelligi, basta diisiik fiyatlama politikasi olmak tizere,
kitle tiretim yaparak birim maliyetini diistirmek, fakat mutlaka kaliteyi yiikseltmek ve etkili bir
dagitim kanali olusturmak seklinde 6zetlenebilir. Bu yonde izlenen strateji sonucu 6nce ulusal pazara
yabanci firmalarin girmesi engellenmekte, sonra yabanci tilkelere giderek uluslar arasi rekabette
basar1 saglanmaktadir. Japonlar uluslar arasi pazara girebilmek icin gerekirse i¢ piyasalardan daha
diisiik fiyatla dis pazara girme yollarin1 aramaktadirlar. Amag 6zellikle dis pazarlara girmek ve
egemenlik kurmaktir. Bugiin bu politikay1 uygulayan Japonlarin basarili sonuglar elde ettigi
goriilmektedir.

3.2.3 DAGITIM STRATEJISI
Japonlar ciddi bir ¢alisma ve uygulama ile toptanci ve perakendecilere yiiksek oranda pay
vermektedirler. Bu amagla, gerek iiretim, gerekse dagitim ve pazarlama bazinda ekonomik yararlar
saglama yolunu se¢mislerdir. Japonlar iirettikleri mallar1 bir depoda tutmak yerine, direkt olarak
fabrikadan miisteriye dagitmayi tercih etmektedirler. Bu da malin {izerine konan bazi ekstra
masraflar1 azaltmaktadir. Uygulamalar gosteriyor ki, Japonlar dagitim stratejileri sayesinde trettikleri
mallara diinya pazarlarinda gii¢lii bir yer saglamislardir. Japon isletmelerinin, ilk miisterilerini
kazanincaya kadar distribiitorlerle ¢alistiklar1 bilinmektedir. Ayni1 zamanda, basari i¢in miisteriye
yaygin hizmet esas olarak alinmistir.

Japon pazarlamasinda, mallarin etkili bigimde dagitimini saglamak dagitim maliyetlerini diisiirmek

temel amaclardan birisidir.

Ancak ulusal dagitim sisteminin ¢ok karmasik, etkisiz ve pahali oldugu sdylenir. Gergekten ulusal
dagitim sistemi, kendine 6zgii geleneksel bir yapiya sahiptir. Dagitim kanalinda yer alan aracilar ¢ok
sayida gorevliyi kullanmaktadir. Toptancilarin ve perakendecilerin desteklenmesinin gerekli oldugu,

sosyal etkileri olan bir sistemdir. Sistemin karmagik olmasi, yabanci igletmelerin Japon pazarina
girmelerini giiclestiren engellerden birisidir. Yabanci isletmelerin bu sistemi kavrayip uyum
saglamalar1 ise uzun zaman almaktadir.

1- Uretim islemlerinin bircogu, yabanci iilkelerin sosyal yapilarmi, isletme geleneklerini, yasal
diizenlemelerini ve dillerini bilen biiyiik Japon ihracat sirketlerini kullanmaktadirlar. Bu sirketler,
islerin biiyiik boyutlu olmasi ve deneyimli olmalari nedeniyle, dagitim maliyetlerinin diisiik olmasin
saglamaktadirlar.

2- Bazi igletmeler, girilen tlilkenin yerel dagitim isletmeleriyle anlagmalar yapmakta ve yerlesik
dagitim sisteminden yararlanmaktadirlar.

3- Bazi isletmelerde 6zellikle A.B.D pazarinda iyi igleyen dagitim kanallarina ve pazarlama
uzmanlarina sahip olan yerel lireticilerle calismaktadirlar.

Japonlar uluslar aras1 pazara yerlestikten sonra, bu uygulamalara son vermislerdir. Uretim isletmeleri
girdikleri tilkelerde kendi satis ve dagitim orgiitlerini kurmuslardir. Boylece mallarint dagitiminm
dogrudan denetimleri altina vermisler ve ¢ok daha etkili isleyen bir dagitim ag1 kumuslardir.
Gorildigi gibi Japon isletmelerinin dagitim kanali agisindan en ilging yonii, uluslar aras1 pazarlara
giriste girdikleri lilkelere kendi satis ve dagitim Orgiitlerini kurarak satis maliyetini diistirmek
olmustur. Boylelikle diinya pazarlarina ¢ok genis bir dagitim sebekesi kurarak girmeyi bagaran
Japonlar kendilerine 6zgii ve son derece rasyonel bir pazarlama stratejisi de gelistirmislerdir.

3.2.4 REKLAM VE TANITIM STRATEJISI
Diinya ¢apindaki basarilarinda Japonlarin, reklam ve tanitim satiglar1 arttirma konusunda gii¢lii bir
arag olarak gordiiklerini ortaya koymaktadir. Yine Japonlar, isletmelerini iirettikleri mallar ya da
hizmetlerine iligkin diisiincelerini tiiketicilere sunmakta biiyiik basar1 saglamiglardir. Gerek

Amerikal1 ve gerekse Japon pazarlamacilarinin reklam ve tanitim i¢in milyonlarca dolar harcadiklari

bilinmektedir. Her iki iilkede de reklam ve tanitim biitgeleri, satis gelirinin belirli bir ylizdesinden

olusmaktadir.
Japon pazarlamacilari, reklam ve diger satis ¢abalarini geregi gibi kullanmiglardir. Ancak, bu
cabalarinda A.B.D ve Avrupa iilkelerinden farkli bir yaklagimi benimsemislerdir. Batili tilkelerinin
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reklamlar1 ¢ok sozlii, dogrudan mesaj veren ve mantikli bir yapidadir. Ayrica, reklamlarda yumusak
ses ve miizik ile ¢ok glizel goriintiilere yer verilir. Boylece, tiiketicilerin duygularina en etkili bicimde
seslenmeye 6zen gosterilir. Reklamlarda pazara sunulan mallarin, iireticinin titiz ¢abalar1 sonucunda
gelistirilmis mallar oldugu vurgulanir. Boylece tiiketicilerde, tireticinin olumlu imaj1 uyandirilmaya
calisilir.

3.2.5 PAZAR BILGIiSI TOPLAMA STRATEJISI
Japonlar alanlarda gosterdikleri bagsarilarini bilgi toplama stratejisinde de siirdiirmektedirler.
Kendilerine has yontemler kullanarak A.B.D’den ve batidan farkli bigimde bilgi toplama stratejisi
uygulamaktadirlar.
Bilgi toplama stratejisi ile ilgili olarak Japonlar, su yollar1 izlemektedirler:

Japon isletmeleri, Pazar ve pazarlama eylemlerine iliskin dogru ve yararli bilgilere toplamaya ¢ok
isteklidirler ve bu konuda ¢ok ¢aba harcarlar. Ancak, ¢ok farkli uygulamalara girigler. Soyle ki:
Japon yoneticileri, dagitim kanalinda yer alan toptancilardan ve perakendecilerden dogrudan bilgi
toplamaya ¢ok dnem verirler. Ayrica dagitim kanali liyeleri arasinda nelerin gelip gectigini aylik,
haftalik, hatta glinliik olarak izlerler.

Dagitim kanalinda yer alan aracilar ziyaret ederek elde edilen bilgiler “soft data” mal gonderme, stok
diizeyleri ve perakende satislarla ilgili bilgilerde “hard data” diye adlandirilir. Bu iki tiir bilginin,
isletmesinin “eti ve kan1” olan tiiketicilerin davranislarini ve isteklerini en iyi bigimde yansittigina
inanirlar. Ayrica, bu bilgilerin tiiketicilerin mallara kars1 dogrudan gosterdikleri davranislariyla ilgili
olmasini isterler. Mallar1 gergekten satin alip tiikketen ya da kullanan tiiketicilerle goriiserek bilgiler
toplanir. Genel davranis ve tutumlari belirlenmeye ¢alisan ve ayirim gozetmeksizin biiyiikge bir
tiiketici kitlesinden anket yoluyla toplanan bilgilere hi¢ giivenmezler. Ornegin, Toyota,
Amerikalilarin ithal mali kiigiik otomobillere iliskin diisiincelerini 6grenmek i¢in dogrudan
Wolksvagen otomobile sahip olanlara ve otomobili kullanmis olanlara basvurmus ve bu otomobilde
begendikleri ve begenmedikleri 6zellikleri sormustur.

Bir pazara giderken “soft” veriler iist ve orta diizey yoneticiler tarafindan toplanir. Nedeni, araglari
ziyaret ederek toplanan bilgilerin, pazara girme ve iyi iligkiler a¢isindan ¢ok kritik bilgiler olduguna
inanilmasidir. Aracilarla goriismekle, rekabet ve pazarlama kosullarina iligskin gercekei ve 6zel
bilgiler ele gegirilebilir. Pazara girdikten sonra bu tiir bilgilerin toplanmas1 siirdiiriiliir. Aracilarin sik
sik ziyaret edilmesiyle, sorunlar bliylimeden ve satiglar ya da iliskiler zarar gormeden, sorunlar1
¢ozme olanagi saglanir.

Yoneticiler, kendi mallarini rakiplerininkilerle karsilagtirmak istediklerinde, “hard” veriler ele
gecirmek isterler. Bunun i¢in de malin dagitim kanalindaki gergek akigini gosteren stok, satis ve
baska bilgileri toplarlar.

Bu tiir bilgiler hem ulusal, hem de uluslar arasi pazarlarda diizenli olarak toplanir.

Dagitim kanalindaki olaylarla ilgili olarak haftalik ya da giinliik bilgilerin toplanmasi, gerekli
kararlarin hizla alinmasini saglar, bdylece rekabet tistiinliigii korunmus olur.

Isletmeler, tiiketici anketleri ve oteki sayisal arastirma tekniklerini de zaman zaman kullanirlar.
Ancak, yoneticiler pazarlama kararlarini bu yontemlerle ele gegirilen bilgilere pek dayandirmazlar.
Bu arada satig gorevlilerinin temel gorevlerden birisinin de bilgi toplamak oldugunu belirtmek
gerekir. Aracilarla ¢ok siki iliskiler i¢inde olan satis gorevlilerinin bu gérevide iistlenmeleri dogal
sayllmalidir.

3.3 JAPON ISLETMELERININ ULUSLAR ARASI PAZARLAMADAKI BASARI
ALANLARI
Ideale yakin durumda olan Japon ekonomisi, Japon isletmelerinin uluslar arasi1 pazardaki basarilari
sonucunda bugiinkii asamasina ulasmustir. Ikinci Diinya Savasi’nda yenik diisen ve dis politikada
oldugu gibi dis ekonomik iliskilerin kurulmasinda da Japonya, ekonomik gelismesini saglamak amaci
ile disiplinli ve basaril1 bir caligma 6rnegi sergilemistir. Japonya’nin uluslar arasi pazardaki
durumunun gii¢lendigini ve ¢ok daha 6nemli 6nemli hale geldigini, artik herkes gérmektedir. Gerek
A.B.D pazarlarina, gerekse bati aleminin pazarlarina girmek ve oralarda basarili olmak, Japon ig¢in,
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sanildig1 kadar kolay olmamistir. Japonlar bu konuda olaganiistii bir ¢aligma 6rnegi sergilemislerdir.
Japonlar, bahis konusu bu iilkelerde basarili olabilmek i¢in, tiim yontem ve iiriinlerini, ilgili tilkelerin
kosullarina uygulamislardir.

Japonlar, iirtinlerini pazarlardaki iilkelerde, is sahas1 yaratma yoluna da gitmislerdir. Bu arada
Japonya’yi uluslar arasi pazarlar konusundaki elestirilerin, Japonya’dan “sel gibi akan” ithalattan
yakinip, rekabet edemediklerini ifade ettikleri dikkat gekmektedir.

Japon igletmelerin uluslar arasi pazarlamadaki basari alanlarini, bir yazar soyle agiklamaktadir.
Japon isletmeleri genelde hedef pazar1 genisletirken ii¢ farl strateji izlerler.

Birinci strateji, Japon isletmelerinin mallarini i¢ pazardan gelismekte olan iilkelere, oranda da
gelismis tilkelere pazarlamalaridir. Bu yol, ¢elik, otomobil, petrol-kimya, elektronik ev aletleri, zirai
makine endiistrisi ve yap1 makineleri ile saat ve fotograf makineleri alaninda goriilmektedir.
1970’11 yillara kadar Japon dis satiminin %60°1 gelismis tilkelere yapilmistir. Bat1 Avrupa iilkeleri bir
anlamda Japonlarin istilasina ugramisti. 1960-1979 doneminde Avrupa iilkelerine girmislerdir. 10 y1l
once Avrupa iilkeleri ¢ok az Japon arabasi ithal ederken bugiin Japon arabalarini Ingiltere’deki Pazar
pay1 %10, Bat1 Almanya’da %12, Isve¢ Avusturya, Belgika ve Hollanda’da %20, Danimarka, irlanda
ve Norveg’te %30’a ¢ikmistir. Motorsiklette Japon markalart Avrupa kitasina hakim olmustur. Saate
Seiko ve Citizen gibi Japon markalar1 Isvicre markalarin1 gegmistir. 20 y1l énce Bati Almanya
fotograf makinesinde lider iken, bugiin Japonlar Avrupa tiiketicisinin zevkini dikkate alarak mal
gelistirmesine yonelmisler ve basarili olmuslardir. Almanlar fotograf makinesi alaninda ¢ok kiigiik ve
pahal bir Pazar boliimiinde yasam savasi verirlerken, Japonlar pazarin biiyiik bir boliimiine hakim
olmuslardir.

Japon isletmelerini uluslar arar1 pazarlarda basari alanlarina bilgisayar gibi ileri teknoloji gerektiren
endiistriler de girmektedir. Bu arada Japonlar1 bagar1 alanlarina, video, renkli televizyon ve zigzag
dikis makinesi, walkman, video kaseti ve miizik setini de eklemek gerekmektedir.
Japonlarin uluslar arasi1 pazarlamada basar1 alanlarina 151k tutmasi agisindan “Diinyanin Sampiyon
Pazarlamacilar1 Japonlar” isimli makalede su ifadelere yer verilmektedir.

Japonlarin, 2. Diinya Savasi’ndan bu yana ekonomik bir mucize gerceklestirdigini pek az kisi inkar
edebilir. Kisa bir siirede, otomobil, motorsiklet, saat, kamera, optik malzeme, ¢elik, gemi yapimi,
piyano, fermuar, radyo, video, televizyon, hesap makinesi gibi endiistrilerde lider olmuslardir.
Bilgisayar ve makine aletleri endiistrilerde de biiyiik gelismeler kaydetmislerdir.

Japonya’daki isletmelerin amacinin, yliksek teknolojiye sahip iirlinler iiretmek ve bu triinleri
gelismis ve gelismekte olan iilkelere satabilmek oldugu herkes tarafindan bilinmektedir. Ozellikle
elektronik {irtinleriyle, otomobil liretim ve pazarlamasi tiim hiziyla temposunu siirdiirmektedir.
Japon igletmelerinin uluslararasi pazardaki basari alanlarina 6rnek olmak diinya otomobil iiretimi ile
radyo-Tv ihracat1 ve ithalat1 verilebilir. Bu konudaki veriler Sekil 3.1 ve Tablo 3.1 de goriilmektedir
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Sekil: 3.1
Diinya Otomobil Uretim
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Grafik incelendigi zaman, 1951°1i yillarda ¢ok diisiik sanayilerde olan Japon otomobil iiretimi,
1980’11 yillarda, ¢ok yiiksek miktarlara ulasmistir. Alman otomobil {iretimi ise, zaman zaman
yiikselmis, zaman zaman ise diisme kaydetmistir. A.B.D’ne bakildig1 zaman zirveyi Japonya’ya
kaptirmak tizere oldugu gortiliir.

Verilen bu tabloda Japonya’nin ve diger iilkelerin ithalat ve ihracatlarinda Japonya’dan olanlar
gosterilmistir.

Tablo: 3.1
1980 itibar1 ile se¢ilmis iilkelerin radyo ve televizyon alicilar ile
[lgili ihracat ve ithalatlari.

RADYO TV
Japonya’dan Japonya’dan
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Thracat Ithalat olanlar Thracat Ithalat olanlar

Japonya 3.008.9 7.7 - 1.724.7 5.8 -
AB.D 90.7 697.7 738.0 441.6 691.1 156.9
Ingiltere 52.0 491.3 210.4 126.9 249.1 96.3
B.Alman 283.7 619.7 253.2 1.103.9 4274 88.2
Italya 31.0 193.8 24 174.8 501.3 0.5
Kanada 35.2 195.4 58.7 27.2 156.6 21.8
Holanda 91.6 210.1 42.4 213.3 351.3 13.0
Belgika 172.3 119.6 325 307.0 149.9 7.0

Japonya’da 1050’li yillarin sonlarinda tekstil, 10 yil sonra ¢eltik, 1975’ten sonra otomobil ve son
olarak da elektronik malzeme ihracati gelismistir.
Japon otomobil ve elektronik iiriinlerinin uluslar arasi rekabeti nedeniyle Avrupali igletmelerin
A.B.D.’ne yaptiklar1 ihracatta elle tutulur, gozle goriiliir bir diisiis gdzlenmektedir.

Ote yandan, Japon otomobil iireticisi isletmelerin Avrupa Tek Pazari’nin gerceklesecegi tarih olan
1992°ye hazir olduklar: bildiriliyor. Bu arada, 1992°den itibaren, uluslar aras1 pazardaki rekabetin,
basta Nissan ve Toyota ile olmak {izere diger Japon otomobilleri ile hizla tirmanacagi tahmin
edilmektedir.

Japon isletmelerinin yonlendirdigi endiistriler konusuna en iyi 6rnek, Japon otomobil endiistrisidir.
Bu endiistrinin gelisimi ile 700 bin olan arag iiretim sayis1 3 milyona ¢ikarilmistir. Yiiksek teknoloji
gerektiren elektronik ve elektrik alaninda ise savas sonrasi Japonya’nin teknolojik olarak geri kalmis
olmasinin yaninda, tiim endiistri merkezleri bombalanmaistir. Japon firmalari, batidan aldiklar
lisanslarla yiiksek teknoloji gerektiren mallar1 iiretmiglerdir. 1968’11 yillara gelindiginde, Japon TV,
radyo-teyp ihracati 960 milyon dolara ulagsmistir. Bu durum Japonlari1 dogal olarak liderlik koltuguna
oturtmustur. Amerika’dan transistorlii radyo iiretimi i¢in lisans ala Japonlar, Amerika’ya birkag yil
icinde liger trasistorlii radyo ihra¢ etmeye baslamislardir. Boylece Japonlar dnce radyo, sonra teyp
derken, TV pazarini1 da tamamen ele gegirmislerdir. Japonlarin basari alanlari elektrikli ev aletlerinde
de goriilmekteydi. Toblo 3.2’ye bakiniz.

Tablo:3.2
Diinya Elektrikli Ev Aletleri ve Elektronik Esya
Satig Tutar1

Elektrikli ev aletleri Satiglar ( $ milyon)
Ve elektronik
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IBM (US) 34.4
General Elektrik(US) 26.5
Siemens(Almanya) 17.0
Philips 16.1
Hitachi Ltd (Japonya) 16.3
Matsushita E | (Japonya) 14.9
Toshiba Corp (Japonya) 10.2
Matsushita Grup (Japonya) 19.1
Hitachi Grup (Japonya) 11.00
Toshiba IHI (Japonya) 7.7

Kol saati ve normal saatlerde Japonlar, isvigre’deki saat iireticilerini hedef almislardir. O zamanlar
Isvigre, bu pazarda bir numara iken Seiko, Citizen, Orient markalar1 ile Amerika’nin yeni iiriinlere
dayanan pazarina Quartz ve dijital saatlerle girmislerdir. Japonlar, bu arada kamera endiistrisinde de
biiyiik basar1 sagladir. Amerika’nin arkasindan ucuz ve kaliteli liretimde ikinci siraya yerlesmislerdir.
Iki sanayi dalinda Japonlar tartismasiz lider olmuslardir. Bu saydiklarimiz, Japonlarin basarili
olduklar1 endiistrilerden sadece bazilaridir. Robot ve makine pargasi dalinda da sekil 3.3 de
goriildiigi gibi liderlige dogru ilerlemektedirler. Japonlar, endiistriyel robotlar konusunda da lider
durumdadirlar. Japonlar biiyiik gelisme imkan1 ve potansiyeline sahip hicbir endiistriyi géz ard
etmemektedirler. Son yillarda ucak endiistrisine de el atmiglardir. Elde ettikleri Boing, Rolls Royce
ve F 15 lisanst ile ugak yapimini da 6grenmektedirler.

Sekil 3.2
Makine Pargalarinin Uretim ve Thracatlari(1982 Yili itibari ile)

Japonya
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4. BOLUM

Bu boliimde, Japon hiikiimetini dis satim1 destekleyici ve 6zendirici tedbirleri ile Jetro’nun dis
satimdaki rolii ve Japon dis sermaye sirketleri lizerinde durulacaktir.

4.1. JAPON HUKUMETININ DIS SATIMI DESTEKLEYICI VE OZENDIiRIiCi
TEDBIRLERI
Japon mucizesini gerceklestiren anahtar faktorlerden birisi de, hiikiimet ile is ¢evresi arasindaki siki
igbirligidir. Bilindigi gibi, pek ¢ok batili iilkede, hiikiimetin is ¢gevresine miidahalesi hos karsilanmaz.
Japonlarda ise gerek 6zel ve gerekse devlet sektdriinde, diger kiiltiirlerin aksine, siki bir igbirligi s6z
konusudur. Gegmisteki uygulamalar gostermistir ki, Japon hiikiimeti 6zel sektore fon ayirmada
onemli rol oynamigtir. Biitlin diinyanin bildigi gibi, Japonya’nin modern bir sanayi iilkesi haline
gelmesi, devletin yardimi ile olmustur. flging olan1, ne 6zel sektdr ne de devlet birbirlerini, kendi
islerine burnunu sokan bir kuvvet, bir rakip ve dahasi is alemine ve devlete ters bir taraf olarak
gostermektedirler.

Japonya’da ihracata uygulanan tesvik tedbirlerinin minimum diizeyde oldugu bilinmektedir. Bu
minumum diizeydeki tesvik tedbirlerinden yararlanma agisindan, tiim sirketlere ciddi ve esit
muamele yapildig1 da gozlenmektedir.

Devletin dis satim1 destekleyici ve 6zendirici tedbirleri ¢ergevesinde 6zellikle dis ticaret kurumlarina
fevkalade finansman destegi sagladigi bilinen gercekler arasindadir.

Japonya da devletin dis satim1 destekleyici ve 6zendirici etkisiyle ilgili su iddalar da bulunmustur.
1- Devlet isletmeleri korur ve yonlendirir.

2- Japon ulusal pazari, uluslar arasi rekabete kapalidir ve bu pazara, yabanci igletmeler giremezler.

Devlet bu konuda gerekli dnlemleri almistir.
3- Japon isletmeleri kendi aralarinda rekabet edemezler. Yatay ve dikey bir bigimde biitiinleserek
ortaya ¢ikan biiyiik isletmeler monopol goriiniimiindedirler. Ve devlet bu olusumu engellemeye
calismaz.

Ancak gercek durum bdyle degildir. Devlet kuruluslar1 6rnegin Uluslar aras1 Ticaret ve Sanayi
Bakanlig Isletmeleri is hayatin1 yonlendirme gabalarinda bulunur. Ancak emir vermez, dikte etmez,
sadece Ozendirici ve caydirict bicimde davranir. Devlet¢e hazirlanmis merkezi bir plan yoktur. Bir
cok ekonomik kararlar tiim ilgililerin diisiinceleri alarak olustururlar.

Japon pazarlamacilari devlet kurumlariyla iyi iliskiler kurarlar ve uyumlu bir bigimde ¢aligirlar.
Gelistirdikleri projeler ve stratejilere iligkin bilgileri ilgili devlet kurumlarina verirler.

Bu arada biiyiik isletmelerin kiigiik isletmelerle siddetli rekabete girmelerini 6nlemek iizere bazi
onlemler alindigin1 da belirtmek gerekir. Ornegin, biiyiik perakendecilerin kaplayacaklari fiziksel
alan ve caligma saatleriyle ilgili sinirlar konmustur. Boylece maliyet avantaj1 saglayarak kii¢lik
isletmelerle fiyat rekabetine girmeleri onlenmeye ¢alisilmaktadir. Tersine durumda kendilerinin
iflasa siiriikklemeleri s6z konusudur.
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Surasi higbir zaman unutulmamali ki, Japonlar, sadece devletin dis satimi1 destekleyici ve 6zendirici
tedbirleri ile yetinmezler. Gli¢lii bir idareci nesli de yetistirmektedirler. Bunun tipik 6rnegi Sony
sirketinin Akio Morita’sidir.

Devletin dis satimi destekleyici ve 6zendirici tedbirlerine bir baska ilging 6rnek de sudur.
Ikinci Diinya Savas1 ncesinde hiikiimetin otomobil endiistrisine belirgin bir ilgisi vardir. Ancak
Ford ve General Motor, firmalar1 o sirada Japonya’da faaliyette bulunmaktadir. Ikinci Diinya
Savasi’ndan sonra hiikiimet, bu yabanci firmalarin tiretimini kisitlayarak Japon otomobil
firmalariin (6rnegin, Toyota ve Nissan’in) piyasaya hakim olmalarini saglar. Hiikiimetin ihracat
hedeflerinden birisi de otomotiv ihracatidir. Hiikiimet bu hedefi gerceklestirmek igin Japon
otomotiv endiistrisine iki sekilde koruma saglar:

1- Binek arabalarina %40 ithalat vergisi koyar.

2- Yabanc1 firmalarin Japonya’daki yatirimlarini kisitlar.

Sonunda hiikiimet bankalar ve tireticiler birlikte calisarak cesitli gili¢liikkleri agmiglar ve A.B.D’ne
dahi ihracat1 gerceklestirmislerdir.

4.2. JETRONUN DIS SATIMDAKI ROLU
Jetro olarak bilinen Japonya Dis Ticaret Orgiitii kar amaci giitmez. Bu kuruluslarin temel amaci,
Japonya’nin diger tilkelerle olan ticaretini gelistirmektir. Jetro faaliyetlerini Japon hiikiimetinin
mali destegi ile siirdiirmektedir. Kurulusundan bu yana degisen uluslar arasi pazarin durumuna
uygun bir yayilma ve gelistirme seyri izlemektedir. JETRO’nun su anki faaliyetleri arasinda ithalat
ve ihracatin gelistirilmesi, piyasa arastirmalari, halkla iliskiler ve ¢esitli bilgilerin basim ve
dagitim1 yer almaktadir.
Jetro’nun dis satimdaki rolii sdyle 6zetlenebilir.

Giliniimiizde ihracat1 gelistirme kurumlari i¢inde en biiylik kurumsal ve etkin bir yapiya sahip olan
JETRO, 1958 yilinda 6zel bir kanunla Japonya’nin dis ticaretini gelistirmek amaciyla kurulmus
olup Japon hiikiimetinden finansal destek almaktadir. Kar amaci olmayan bir kurulustur.
Kisisel goriismeler ve basili yayinlarin araciligi ile Japon ekonomisi, dis ticareti, pazarlama ve
dagitim sistemleri konularinda siirekli olarak bilgi dagitan, JETRO denizasiri iilkelerde kurmus
oldugu biirolarda istihdam ettigi uzmanlar1 sayesinde Japonya ile nasil ticaret yapilacagi hususunda
ilgililere tavsiye ve yardimlarda bulunarak yol gostermektedir.

Yabanci is adamlarina uluslar arasi ticaret ve Japonya pazarlama sisteminin nasil isledigine iligkin
olarak diizenlenen seminer ve sempozyumlar denizasir1 biirolardaki uzmanlar ve Japon ticari
sirketlerinden katilan konusmacilar ile gergeklestirilmekte olup ¢ok spesifik konularda JETRO
kendi uzmanlarii da génderebilmektedir.

JETRO’nun ana faaliyetleri lic noktada toplanabilir.

1-ihracat Enformasyon Hizmetleri
Burada s6z konusu iilkeye ihracat yapmak isteyen kisi ve kuruluslarin ihtiya¢ duyduklari
konularda hazirlanmis yayinlarin yani sira gerekli oldugunda yiizylize konusmalar seklinde
danigsmanlik hizmetinin de verilmesi s6z konusudur.

Bireysel danismanlik hizmeti JETRO’nun denizasir1 biirolarindaki uzmanlari tarafindan
saglanmaktadir. Basili enformasyon hizmeti JETRO’nun elemanlarinin hazirladigi Japonya
Ticaret Rehberi ve Ticaret Sirketleri ile potansiyel {ireticinin detayli listelerini iceren gesitli
rehberler, aylik dergiler, piyasa enformasyon kitapgiklari, haber, yazi1 ve makaleleri, ¢esitli

konularda brosiirler ve ekonomik olaylar1 isleyen degisik yayinlar seklindedir.
Tiim basili materyal Japon piyasast ile ilgilenen tiiccar ve i adamlar1 i¢in genel veya spesifik
bilgileri pratik bir bicimde ele alan ayrintilar1 igermektedir.

2-Gelistirme Projeleri
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Japonya’ya ihracat yapacak kuruluslara hem Japonya icinde hem de ilgili iilkelerde JETRO
tarafindan projeler hazirlanabilmektedir. A.B.D ve Avrupa’daki ticari kuruluslar ve hiikiimetlerle
isbirligi i¢inde Japonya’ya yoOnelik ihracatin gelistirilmesi agisindan fikir aligverisi ve tartisma
ortaminin kurulmasi gorevi de kurulusun islevlerinden birisidir. Londra, Paris, Milano, Frankfurt,
Dublin, Newyork ve Los Angles’deki JETRO biirolarindaki gorevliler sozii edilen ortami1
saglamaktadirlar.

JETRO yabanci iilke ihracatgilarinin iiriinlerini tanimalar1 amaciyla ilgili hiikiimet ve ticari
kuruluslarla birlikte Japonya i¢inde sergiler diizenlenmektedir. Ayrica gelismekte olan iilkelerdeki
yeni {irlinlerin Japon piyasasinda satilabilmesi i¢in yardimei olunmaktadir.

3-Acik Pazar Projeleri
JETRO’nun temel hedefi, hiikiimetin izlemis oldugu serbest ticaret politikasi yolunda Japonya
piyasasinin denizasiri ticaretteki payini en ileri diizeye ¢ikarmistir.

Ancak acik piyasa politikasi izlenmesi nedeniyle ortaya ¢ikabilecek herhangi bir tehlikeli durum i¢in
30 Ocak 1982°de Ekonomik Tedbirler Konferansi’nda alinan bir kararla hitkiimet, “Office Of Trade
Ombudsman” “OTO”1 kurmustur. Bu daireye yonelik konular i¢inde JETRO Japonya’da bunun
merkezi niteliginde 6zel bir birim olusturmustur. Denizasir1 lilkelerden gelebilecek ticari tehlikelerle
ilgili olarak A.B.D’nde bes “faaliyet masasi” ve bunlarin benzeri bir yapida olan “Japonya
Masalarina Ihracat” seklindeki birimleri de diger denizasir1 iilkelerdeki biirolarda faaliyete
gecirmislerdir.

JETRO, potansiyel iiretici ve ihracat¢ilarin Japonya pazarina pratik ve etkili bir sekilde girebilmeleri
icin ig danismanlik birimi olusturmustur. Bu yeni birim Uluslar aras1 Ticaret ve Sanayi Bakanlig ile
(MITT) birlikte Japonya Dis Ticaret Konseyi, Japonya Sanayi ve Ticaret Odast Mamul Ithalatini
Gelistirme Orgiitii (MIPRO), Japonya Ihracatgilar Federasyonu Orgiitii, Japonya Magazalar Birligi ve
Birlesik Magazalar Dernegi’nin gézetiminde faaliyet gostermektedir.

Japonya piyasasi i¢in is pratigi, dagitim kanallar1 ve ticari faaliyet konularinda gerekli bilgilerin
saglanmasi1 bu orgiitlerin uzmanlarindan olusan bir kurmay kadro ile danismanlik hizmeti seklinde
verilmektedir. Ana merkezi Tokyo’da olan ve Genel Tarifeler ve Ticaret Anlasmasinin (GATT)
Standard Kod’larina yonelik bilgi verme hizmetini listlenen “Standard Bilgi Arastirma Servisini’de
JETRO faaliyete gec¢irmistir. Burada Japon Sanayi Standartlar1 (JIS), ulusal standartlar ve
belgelenmis standartlarla zorunlu standartlar ve mevzuata yonelik bilgi dagitimi yapilmaktadir. Bu
servisin bir diger fonksiyonu da Japon Ticaret Odalarina GATT standartlar Kod’unda bilgi
vermesidir.

JETRO, isadamlarina istekleri ve amaclar1 dogrultusunda asagidaki hizmetleri sunmaktadir.

- Japonya’dan ithalat
- Sorusturma hizmeti,
- Enformasyon hizmeti,
- Yatirnm Enformasyon hizmeti,
- Endiistriyel isbirligi ve teknoloji degisimi hizmeti,
- Yatirim Programi,
- Uluslar aras1 Haberlesme,
- Organizasyon,
Goriildugi gibi JETRO, diinya ¢apinda bir pazarlama organizasyonu gelistirmistir. JETRO
hiikiimet otoritesi ve maddi destegi ile giiclendirilmis bir kurulustur.

4.3 JAPON DIS TICARET SERMAYE SIRKETLERI
Dis ticaret sermaye sirketlerinin ilk defa Japonya’da gelistirip, son on yil i¢inde diinyanin bir ¢ok
tilkesinde ve bu arada Tiirkiye’de de 6rnek alindig1 artik herkesce bilinmektedir. Batinin
uzmanlasmis sirketleri bir veya birkag¢ mal ile ticaretlerini sinirlarken Japon sirketleri binlerce malin
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pazarlanmasini yapacak sekilde orgiitlemislerdir. Bu sirketlerin Japon ekonomisinde 6nemli bir rol
oynamasi diger lilkelerinde bu modele ilgi gdstermelerine neden olmustur.

Japonya’da Ticaret ve Endiistri Bakanligi’nin 1981 yili istatistiklerine gore 8700 civarinda ticaret
sirketi mevcuttur. Genellikle bunlarin sadece en biiyiik dokuzuna genel ticaret sirketi “Sago Shosha”
denmektedir.

Bugiin 9 biiyiik sirketten olusan ve “Sago Shosha” ad1 verilen Japon dis ticaret sermaye sirketleri,
Japon ithalatinin %62.2’sini, ihracatinin da %52.7’sini iistlenmislerdir. Bunlarin Japon ekonomisinin
gelismesinde 6nemli rolleri vardir. Ozellikle Japon ekonomisinin uluslar arasi nitelik kazanmasina ve
dis ticaretin gelismesine biiyiik katkilar1 olmustur. Bu sirketlerin her birinin yiizden fazla denizagiri
ofisi ve bu ofislerde gorevli 800-1000 civarinda elemani bulunmaktadir. Sayilar1 8700’1 bulan Japon
dis satim sermaye sirketleri diinya ¢apinda ticaret, pazarlama, dagitim, bankacilik, sigortacilik, hava
tagimaciligi, depolama, okyanus ¢alismalar1 ve yabanci Pazar arastirmalar1 konularinda
uzmanlagmislardir. Bunlarin hiikiimetle de yakin ilgileri vardir. %1.79-2.63 oranlarinda degisen kar
marjlar ile caligan bu sirketler ti¢ilincii tilkelerle ticarette aktif rol oynamaktadirlar.

9 dis satim sermaye sirketlerinin ii¢iincii iilkelerle yaptiklar ticaretin Parasal degeri ve toplam
satislara orani 4.1 nolu tabloda verilmistir.

TABLO 4.1
Uciincii Ulkelerle Ticaret
Satis Degeri Toplam
Japon Dig Satim Sermaye Sirketi (Milyon Yen) Satislara Orani
1. Mitsubishi 536.069 6.1
2. Mitsui 660.599 7.9
3. C.Itoh 784.140 11.9
4. Marubeni 836.367 13.3
5. Sumitomo 304.445 5.2
6.Nisso Iwai 411.960 9.9
7.Tomen 351.522 16.5
8. Kanematsu Gosho 164.787 8.1
9.Nichimen Jitsugyo 270.061 15.1

Di1s satim sermaye sirketleri organizatorliik ve koordinatorliik rolii de oynamaktadirlar.
Okyanus, uzay, konut, eglence ve arastirma gibi yeni ortaya ¢ikan endiistrilerde kaynaklari, parayi,
isgliciinii ve teknik bilgiyi saglamada basarili olmuslardir. Ayrica bu endiistrileri gelistirmede
bankalari, sigorta sirketlerini ve farkli mallari iireten isletmeleri bir araya getirmeye ¢alismislardir.
Di1s satim sermaye sirketleri gerek Japonya’da gerekse gelismekte olan iilkelerde proje organizasyonu
ve koordinasyanunda da basarili sonuglar almislardir. Ornegin, Mitsubishi 1960°da Kenya’nin
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Mombasa uluslar arasi havaalani insaat projesini iistlenmis ve Japon hiikiimetinden sagladigi proje
finansmanu ile insaat1 tamamlamislardir.

Dis satim sermaye sirketleri ayrica restaurant ve hazir yiyecek zinciri ile de yakindan ilgilenmislerdir.
Ornegin, Mitsubishi New York’ta “Larmen Dosanko” isimli bir restaurant zinciri isletmektedir.
Siiphesiz ki Japon dis satim sermaye sirketleri biiyiik finansal olanaklara sahiptir. Uretici kuruluslara
kredi vermekte ve biiyiik projeleri finanse etmektedir. Ayrica kendi kanad1 altindaki kiictik sirketlerin
hisselerini elinde tutmakta ve bazen kiiclik isletmelerle birlesmelere veya ortak yatirimlara
girismektedir.

Dis satim sermaye sirketleri tiim diinyadan bilgi toplayacak bilgi sistemlerine de sahiptir. Merkezde
uzman elemenler ve teleks aglar1 bulunmakta ve “On-line Network Sistemi” ile toplanan tiim bilgi
depolanmaktadir.

Ayrica Japon dis satim sermaye sirketleri Avrupali dis satim sirketleriyle de yakin iligkiler i¢indedir.
Avrupali dig satim sermaye sirketlerini kullanmaktalar ve onlarin dagitim kanallarindan
yararlanmaktadirlar. Ornegin, Scotch Whisky ve Fransiz sarab1 Avrupali1 dis satim sermaye
sirketlerince Japonya’ya gonderilmekte ve Japon dig satim sermaye sirketlerince Japonya’da
dagitilmaktadir.

Bazi1 Japon isletmeleri de dis satim sermaye sirketleri yerine dogrudan yerel dagiticilarla temasa
gecip dig satim1 gergeklestirmektedir. Ornegin: Seiko, Amerika’daki bolgesel dagiticilarla anlasarak
saatlerini Amerikan pazarina stirmiistiir. Diger Japon kuruluslar1 da pazarlama deneyimi dagitim
sistemi iyi olan Amerikali iireticilerle birlikte calisarak Amerikan pazarina girmislerdir. Ornegin,
fotokopi makinesi alaninda Ricoh, dnce sirketi yoluyla, daha sonrada kendi adina Amerikan pazarina
girmistir.

Bilindigi gibi Japonya’da dis ticaretin belirli sirketler araciligi ile yapilmasi ulusal bir sorun olarak
ortaya ¢ikmistir. Japonya’daki dis ticaret sermaye sirketleri, rekabet giiclinii sadece hiikiimetin dikkat
ve desteginden kazanmistir. Japon ulusu, yaratici, miicadeleci ve yabanci piyasalari kendi baslarina
fethedebilecek bir yonetici nesli yetistirmektedir. Avrupali tiim dis ticaret sirketleri, kalite konusunda
etkinliklerini siirdiirmedikleri takdirde, her an Japonlarin 6n planda olacagini hi¢bir zaman goz ardi
etmezler.

Japon dis ticaret sermaye sirketlerinin olugsmasinda ilk adimi 1870’1i yillarda Meji Hiikiimeti
atmistir. 1870’ten sonra Meji hiikiimeti giiciinii arttirmaya baslayinca, yerli tiiccarlar1 desteklemeye
yonelmistir. Bu ilk destek faaliyetlerinin baglicalar1 sunlardir.

-Uluslar aras1 fuarlara katilmak(Ornegin 1873 Viyana, 1876 Philladelphia).

-Japon tiiccarlariin 6nemsiz denecek kadar kiiciik miktarlarda da olsa, disariya yaptiklar: satislarin
bedellerini toplayacak olan konsiilleri atamak,

-1870 ortalarindan itibaren yerli gemi sirketlerine siibvansiyon saglamak,

-Yeni kurulan dis ticaret sirketlerini siibvanse etmek ve risklerinin bir kismin tistlenmek,
-Siibvansiyon yoluyla ilk denizcilik sigorta sirketlerinin kurulmasini saglamak(Ornegin, Tokyo
Marine Insurance Com.-1878)

-Uluslar aras1 islemler i¢in bankacilik hizmetleri verecek olan Yokohama Specie Bank’1
kurmak(1880)

-Japon genel ticaret sirketlerini, arkalarindaki sanayi gruplarini goz oniine alarak, ortaya ¢ikislarindan
itibaren {li¢ ana gruba ayirabiliriz:
1-Biiyiik aile sirketlerinin Zaibatsu destegindeki sirketler(Ornegin, Mitsui, Mitsubishi, Sumitomo)
2-Tekstil ticaretiyle gelisen sirketler (Ornegin, C Itoh, Nichimen, Toyo Menka, Marubeni,
Kanemetsu-Gosho)

3- Demir-gelik ticaretiyle gelisen sirketler(Ornegin, Iwai ve Ataka)

Daha sonraki hizli ekonomi biiyiime donemlerinde gelismeleri siirdiiren igletmelerin olusum
stireclerinde iki 6nemli ¢izgi géze ¢arpmaktadir.

1- Genel ticaret firmalarinin bazilar1 devletten dogrudan yardim alarak dis ticareti
stirdiirebilmislerdir.
2- Dias ticaret, ihracattan dnce ithalat ve i¢ ticaretin canliligi alaninda gelisme gostermistir.
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Genel ticaret sirketlerinin ithalat ve ihracati yabanci firmalarin tekelinden kurtarmak i¢in
sirdiirdiikleri yogun ¢abalar sonucunda, Birinci Diinya Savasi oncesinde yerli firmalarin dig
ticaretteki pay1 %50’yi agmaya baglamistir.

TABLO:4.2
Thracat ve ithalatta Yerli ve Yabanci Firma Orani
[HRACAT % ITHALAT%

Yillar Yerli Firma Yabanct Firma Yerli Firma  Yabanci Firma
1880 13.6 86.4 2.6 97.4
1887 13.3 87.0 11.9 88.1
1894 18.4 81.6 29.2 70.8
1900 37.1 62.9 39.4 60.6
1911 51.5 48.5 63.8 36.2

TABLO:4.3

Japon Ticareti Sirketlerinin 1986 Y1l Sonu Itibar1 ile
Ihracat ve Karlari(milyon dolar olarak)
Satislar Ihracat Kar X/S P/S
Sogo Shosha (S) X) (P) (%) (%)
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1.Mitsui 97.043
2. Marubeni 90.728
3. C.ltoh 89.829
4. Sumitomo 89.455
5.Mitsubishi 86.713
6.Nisso Iwal 52.695
7. Toyo Menka 28.522
8. Nichimen 23.970
9. Kanematsu-Gosho 23.190
Toplam 582.145
Ortalama 64.683

20.379 104
20.332 59
17.966 57
21.201 202

15.233 188
6.676 51
5.786 23
4.267 16
2.924 9

114.764 709

12.752 79

21
22
20
24
18
13
20
18
13
20
20

0.11
0.07
0.06
0.23
0.22
0.10
0.08
0.07
0.04
0.12
0.12
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TURK DIS TICARET SERMAYE
SIRKETLERI VE ULUSLAR ARASI
PAZARLAMADAKYERI
5. BOLUM
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5.1 TURK DIS TICARET SEMAYE SiRKETLERI
5.1.1 TANIMI YASAL DUZENLEMELER

Dis Ticaret Sermaye Sirketleri’nin olusumu Tiirkiye nin 1980 sonras1 “Ihracata Dayal1 Sanayilesme”
stratejisinin 0nemli unsurlarindan biri olmustur. Bilindigi gibi Dis Ticaret Sermaye Sirketleri dnceleri

Japonya’da gelistirilip, son yillarda doguda, batida ve Amerika’da biiyiik ¢apta uygulama alanlar

bulmustur.

Tirkiye’nin dis ticaret politikas1 1980 yilinda alinan kararlarda koklii bir degisiklige ugramis ve hizli
bir disa acilma hamlesi baglatilmistir. Bu hamleye rekabeti kazandirmak amaciyla gesitli ihracati
tesvik tedbirleri alinmis ve modelin diger iilkelerdeki basarili uygulamalarma dayanilarak “ihracatci
Sermaye Sirketleri” nin olusturulmasi dngoriilmiistiir. Nitekim 1980 yilindan itibaren bazi sirketlerin
kisa siirede yasalardaki kosullar1 yerine getirerek bu {invan1 almaya hak kazandiklar1 gériilmektedir.
Ihracata dayali sanayilesme stratejisinin basariyla yiiriitiilmesi amaciyla, 24 Ocak 1980°de alian bir
dizi ekonomik 6nlemin temelinde ihracatin ¢esitli tesviklerle arttirilmasi yatmaktaydi. Bunlar
arasinda ihracata vergi iadesi, vergi istisnasi ve destek primi gibi parasal tesviklerin yani sira,
ihracatta uzmanlasmay1 saglamaya yonelik olarak ihracat yapacak sirketlerin yasayla belirlenen
hiikiimler ¢ergevesinde belli bir 6rgiitleme modeline yonelmesinin saglanmasi gibi tesvikler de vardi.
18 Temmuz 1980 tarih ve 8/1173 sayil1 ihracatc sirketleri tesvik kararinda bu yeni sirket tiirii ilk kez
tanimlaniyor ve anonim, limited ve sermayesi paylara boliinmiis komandit sirketlerin 6denmis
sermayelerinin en az 50 milyon dolar olmasi gibi iki temel kosulu gerektiriyordu. Bu kosullar1 yerine
getirip ihracatci1 sermaye sirketi olan sirketlerin tesvik tedbirlerinden yararlanabilmeleri igin ihracat
faaliyetlerinin su kosullara uygun olmasi gerekmekteydi.

-Ihracatc1 tesvik tedbirlerinden yararlanmak iizere Tesvik Uygulama Diresi veya arac1 bankaya
yaptig1 miiracaat tarihi esas alinarak gecen bir yillik ihracatin toplami %50’si sinai mamul ve maden
olmak iizere en az 15 milyon dolar olmasi,

-Her y1l yapilacak ihracatin bir 6nceki yil ihracatindan %10 daha fazla olmasi,

Yasayla belirlenen ihracatci sermaye sirketi olma kosullarini yerine getiren sirketler yine ayni
yasayla diizenlenen su tesviklerden de yararlanabilmektedirler.

Garanti edecekleri her tiirlii sinai ve maden ihracatini ger¢eklestirmek igin ihracati tesvik fonundan
bir y1l vade ile diisiik faizle kredi verilmesi, bu kredinin miktar1 ihra¢ edilecek mal bedelinin %901
kadardir.

Ihrag edecekleri mamullerin yapisinda yer alan ham ve yardimci madde girdilerinin ithali i¢in imalat:
ile iliskisine bakilmaksizin sadece ihracat garantisi alinarak, ihracat Tesvik Kotasindan doviz tahsisi
ve transferinin saglanmasi.

Bu tesviklerin yani sira yine ayni yasayla diizenlenen bazi vergi ve giimriik muafiyetleri ile diisiik
faizle isletme kredisi gibi tesvikleri de ihracat¢i sermaye sirketlerinin kullanimina sunulmustur.

Yasada 12.1.1984 tarihli Resmi Gazetede yayinlanan Bakanlar Kurulu Karari ile degisiklikler

yapilmis ve son olarak 20.12.1985 tarihinde bugiinkii haliyle “Dis Ticaret Sermaye Sirketi”

kavramina ulagmistir. Ekonomik gelismelere paralel olarak yapilan degisikliklere 12 ay iginde
sermayelerinin bu miktara ¢ikartacaklarini taahhiit eden anonim, limited veya sermayesi paylara
boliinmiis komandit sirketler “Dis Ticaret Sermaye Sirketi” olarak tanimlanmiglardir.

Dis Ticaret Sermaye Sirketleri, dis ticaret alaninda bir kurumlagma ihtiyacindan dogmustur.
Kuruluslarindaki temel motif, ya Japonya’da oldugu gibi “iilkenin dis ticaretini yabanci sirketlerin
tekelinden kurtarmak”™ veya Giiney Kore ve Tiirkiye’de oldugu gibi “saglikli bir ihracat atilimu ile

tilkenin doviz dengesini saglamak”™ olmustur. Bu sirketlerin, ad1 gecen iilkelerde kendilerinden
bekleneni biiyiik dlciide yerine getirdikleri sdylenebilir.

Japonya ve Giiney Kore deneyimlerinden hareketle ¢cok islevli genel ticaret sirketlerinin Tiirkiye’de
orgiitlenmesi, disa agik bir kalkinma politikasinin benimsendigi seksenli yillarda gergeklesebilmistir.
Her ne kadar iilkenin baz1 biiyiik sermaye gruplar1 seksenli yillardan 6nce ihracata yonelik sirketler
kurmus iseler de, gercek bir anlamda gelisme ancak bundan sonra meydana gelebilmistir. Ornegin
1980 yilinda Thracatgi Sermaye Sirketleri igin 15 milyon dolarlik, ihracat baraji konuldugunda, o yil
sadece 7 ihracat sirketi bu kosulu yerine getirebilmistir. Bu sirketlerin toplam ihracatlari, 340 milyon
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dolar, iilkenin toplam ihracat: icindeki paylari ise %7°dir. Bir yil sonra Ihracatg1 Sermaye Sirketleri
sayis1 17’ye, toplam ihracatlar1 970 milyon dolara, paylari ise %17’ ye yiikselmistir. 1983 yilinda
sirket sayis1 22’°ye, ihracat miktar1 1.7 milyon dolara, genel ihracat paylari ise %30’a ylikselmistir.
Bir y1l sonraki ihracat baraji1 iki katina ¢ikarilarak 30 milyon dolar olmus, ayrica, 50 milyon dolar
barajin1 asanlara, “sosyalist iilkelerden ithalat yapma” yetkisi vermistir. Ikinci baraj1 esas
aldigimizda, 1984 yilinda 21 ihracat sirketi toplam 2.6 milyar dolar ihracat ve %36.5’lik bir paya
sahip olmuglardir. Sirket sayis1 1985 yilinda 24°e, ihracat miktar1 3.1 milyar dolara, gene igindeki pay
%41.7’ye ylikselmistir. Nihayet 1987 yilinda 50 milyon dolarlik baraj1 asan sirketlerin sayis1 28,
toplam ihracatlar1 4.24 milyar dolar, tilke ihracatlari igindeki paylar ise %41.6 olarak
ger¢eklesmistir. Bunlara, 30 milyon dolar barajini asan ve sayilar1 10-15 dolayinda tahmin edilen
diger ihracat sirketlerini eklersek dis ticaret sermaye sirketlerinin iilke ihracatinin yarisini
gerceklestirdiklerini rahatlikla sdyleyebiliriz.

Thracat bir yoniiyle yurt disina mal satma hizmeti olmasi nedeniyle belirli bir harcamay1, zamani
teknik bilgiyi ve ilgiyi i¢ ve dis mevzuat1 bilmeyi gerektirmektedir. Bu agidan ihracat uzmanlik
konusudur. Bu nedenle ihracatin bu konuda uzmanlagmis kuruluslar eli ile yapilmasinda sayisiz yarar
vardir. Kiiciik {iretici ya da ihracatg¢1 birimlerin dis iilkelerde biiro agmalari, ilgili ilke mevzuatini iyi
bilmeleri ¢esitli iilkelerde dogrudan Pazar arastirmasi ve reklam yapabilmeleri oldukga gii¢ ve
masraflidir. Oysa ihracatin sermaye sirketleri aracilig1 ile ger¢eklesmesi halinde yukarida sayilan
isler i¢in yapilacak ortalama harcamalar diiseceginden s6z konusu hizmetler daha etkin bir bi¢gimde
gerceklestirilebilecek ve dolayisiyla da toplam ihracatin daha saglikli bir bicimde artmasi
kolaylagacaktir.

5.1.2 TURKIYE’DE DIS TICARET SERMAYE
SIRKETLERININ GELISiMi
1980 yilinda tesvik kararinin yiiriirliige girmesi karar ile gerekli kosullar1 yerine getiren ihracat
sirketleri 1984 yilina kadar “Thracat¢i Sermaye Sirketi” ad1 altinda kurulmustur. 1984 yilindan sonra
ise, yerini kararin 6ngordiigii sekilde fonksiyonlarini yayginlastirarak “Dis Ticaret Sermaye Sirketi”
ad1 altinda faaliyetlerini siirdiirmiislerdir. Son kararla cizilen yeni ¢erceveye gore s6z konusu
sirketlerin fonksiyonlar: belirtildigi gibi yayginlastirilarak ihracat konusunda oldugu gibi ithalatla
ilgili olarak da faaliyet gostermeleri dngdriilmiistiir. Bu amacla, dis ticareti devletlestirilmis
iilkelerden ithalat hakki, thracati 50 milyon dolar1 gecen Dis Ticaret Sirketlerine verilmistir. S6z
konusu sirketlerin sayilar1 ve toplam ihracat i¢indeki paylar1 kuruluslarindan bu yana hizla artmistir.
Bu sirketlerin 1981-1987°de gerceklestirdikleri ihracat degeri asagida tablo 5.1°de verilmistir.

Tablo:5.1 .
Tiirk D1s Ticaret Sermaye Sirketlerinin Thracatlari
(Milyon Dolar Olarak)

1987 Toplam Yillik
Siralamasindaki fhracat Ortalama
Yeri
DTSS 1981 1987 (1981-87)
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1.Enka 86 253 4) 1.824 261
2.Ram 65 247 (5) 1.181 169
3.Exsa 58 222 6) 1.044 149
4.Tekfen 0.2 357 @) 1.029 147
5.Menteseoglu 20 256 3) 918 131
6. Edpa 8 221 7) 869 124
7.Mepa 12 149 (12) 826 118
8. Cam 45 191 9) 780 111
9.Akpa 51 134 (15) 768 110
10. Penta 1 261 2 636 91
11. izdas 8 171 (10) 634 91
12. Cukurova 13 134 (16) 572 82
13. Anex 3 51 (28) 1.552 79
14. Yasar 11 110 (18) 542 77
15. Stizer 11 113 17 481 69
16. Borusan 10 70 (26) 357 51
17.Ekinciler 1 88 (21) 333 48
1982 1987
18. Temel 2 159 (12) 416 69
1983 1987
19. Meptas 23 135 (14) 426 85
20.Colakogla 10 145 (13) 392 78
21. Fepas 0.2 71 (25) 225 45
1984 1987
22. Erpeks 35 90 (20) 224 56
23. Okan 29 83 (23) 212 53
1986 1987
24. Sodimpek 10 101 (19) 111 56
25.Bilkont 24 85 (22) 109 55
1987
26.GDS 210 (8) 210 210
27. Marmara 77 (24) 77 77
28. Taha 53 27) 53 53

Goriildugii gibi son 7 y1l i¢inde, yani kuruluglarindan bu yana, Dig Ticaret Sermaye Sirketlerinin
Tiirkiye’nin toplam ihracati i¢indeki pay1 hizla artmistir. S6z konusu sirketlerin ilk onyedisi yillik
ortalama itibariyla siraya konulmustur. Bu ilk 17 sirket 1981 yilindan bu yana faaliyet
gostermektedir. Belli bir birikim ve gelisim sonucu olarak s6z konusu sirketlerin gelecekte
etkinliklerini daha tatmin edici diizeylere getireceklerine hig siiphe yoktur.

5.1.3 MAL GRUPLARI iTIBARIYLA TURKIYE’NIN TOPLAM iHRACATI VE DIS
TiICARET SERMAYE SIRKETLERINI PAYI

Tiirkiye nin Gruplarinin DTSS’nin
Toplam ihracati toplam ihracati toplam ihracati
Iginde mal icinde i¢inde mal
Gruplarinin DTSS$’ nin gruplarinin
Pay1 pay1 pay1
IHRACAT KONUSU ANA MAL GRUPLARI (%) (%) (%)
Canli hayvanlar ve miistahsallar 7.7 23 4.7
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Nebati Miistahsallar 17.7 10 4.7
Hayvani ve nebati yaglar bunlarin tahalliiliinden

Meydana gelen miistahsallar. 1.1 40 1.2
gida sanayi ve miistahsallari, mesrubat, alkolli

Ickiler ve sirketler Tiitiin 7.8 16 3.3

Madeni miistahsallar 7.2 13 2.4

Kimya sanayi ve buna bagli sanayin miistahsallari 2.4 55 3.4

suni plastik maddeler, seliilozun eter ve esterleri,
suni recineler ve maddelerden mamul esya, saraciye
esyasi eyer ve kosum takimlari,seyahat esyasi ve kab,

Benzeri esya, barsaktan mamul esya 5.3 70 9.7
agac ve agactan mamul esya, odun kdmiirii mantar ve

Mantardan mamul esya, hasirci ve sepetgi esyasi 0.6 22 0.4

Kagit imaline yarayan maddeler kagit ve mamulleri 0.7 36 0.6

Dokumaya elverisli maddeler ve bunlardan mamul esya 28.8 52 40

ayakkabilar, basliklar, semsiyeler, kamgilar,kirbaglar ve
bunlardan mamul esya,gigekler,insan sagindan mamuller,

yelpazeler. 0.1 36 0.1
Tas, al¢1, ¢cimento, amyant, mika ve benzeri maddelerden
mamul esya, seramik mamulleri,cam ve camdan mamul esya 2.2 72 4

inceler, kiymetli taglar, vb kiymetli madenlerle kaplama
madenler ve bu madenlerden mamul esya, taklit miicevherci

Esyasi1, madeni paralar 0.03 53 0.03
adi madenler ve bu madenlerden mamul esya, makinelar

ve cihazlar, elektrik malzemeleri, aksamlar1 3.1 47 4

nakil vasitalari 2 48 2.6

Optik alet ve cihazlar, fotograf, sinema 06l¢ii ayar, kontrol
alet ve cihazlar, saatci esyasi, musiki aletleri, televizvonda
manyetik usulle hayal ve ses kaydeden ve seri halinde
cogalan cihazlar,bunlarin aksam ve teferruati. 0.08 5 0.01
Silahlar ve mithimmat 0.01 8 0.003
Bagska gruplarda gegmeyen cesitli esya veya miistahsallar
(mobilyalar vs.)

Kaynak: Hazine ve Dis Ticaret Miistesarligi EBIM kayzitlari(55)
Tablo 5.2°de 1984 yil1 esas alinarak Dig Ticaret Sermaye Sirketlerinin gerceklestirdikleri ihracatin
mal gruplarina gore dagilimi incelendiginde en biiylik payin %40°’la tekstil mamullerine ait oldugu
goriilmektedir. Adi madenler ve bunlardan mamul esyalar1 %16 ile ikinci sirada, deri mamulleri ise
%9.7’lik pay ile ii¢lincii sirada yer almaktadir. Tiirkiye nin en 6nemli thracat kalemini olugturan
tekstil mamullerinden ise s6n konusu sirketlerin pay1 %52 oraninda kalmaktadir.

Dis Ticaret Sermaye Sirketlerinin yurt dis1 biiro ya da temsilciliklerinin 6zellikle Ortadogu ve Kuzey
Afrika iilkelerinde yogunlastigi goriilmektedir. Ozellikle Irak ve iran’da hemen hemen her sirketin
bir temsilciligi bulunmaktadir. Avrupa iilkeleri arasinda ise B.Almanya , Isvicre ve Ingiltere bu
konuda oncelik tasimaktadir. Son yillarda ticaret hacmimizin de gelismesiyle A.B.D. ve Singapur
gibi uzak pazarlarda da biirolar kurulmaya baslanmistir.
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5.1.4. DIS TICARET SERMAYE SIRKETLERI-HOLDING ILISKILERI
DTSS bir anlamda Tiirkiye’deki biiylik sanayi gruplarinin (holdinglerin) pazarlama kuruluslaridir.
Son yedi y1l i¢inde 1.2 milyon dolarlik ihracat yapan Ram Dis Ticaret, Kog Grubu’nun bir ihracat
acentas1 gibi ¢alisirken, yine ayni donemde bir milyon dolarin {izerinde ihracat yapan Exsa agirlik
olarak Sabanci Grubu’nun iirettigi mallar1 pazarlamaktadir. Enka ve Tekfen ayn1 ad1 tasiyan ingaat
agirlikli gruplarin pazarlama sirketleridir ve anilan donemde sirayla 1.8 ve 1 milyon dolar degerinde
mal pazarlamislardir. Bu alandaki tek istisna, salt bir ticaret sirketi olarak kurulan ve higbir holdingle
baglantisi olmayan Penta’dir.
DTSS’lerinin kurucu gruplarini bes ana baglik altinda toplayabiliriz.
1- Biiyiik sanayi gruplari(Kog, Sabanci-is Bankasi Grubu, Cukurova, Yasar, Ercan ve Anadolu
Endiistri Holding
2- Biiyiik ingaat gruplari(Enka, Tekfen, STFA, Dogus)
3- Demir-Celik Gruplari(Colakoglu, Metas, Ekinciler, Izdas, Borusan)
4- Tekstil gruplari(Dinckok ve Akin aileleri)
5- Genel Ticaret ve Sanayi Gruplari(Menteseoglu, Siizer, Okan)
Kuskusuz bu siniflama ¢ok net bir ayirimi gdstermemektedir. Ornegin birinci grupta ele alinan
Cukurova ayn1 zamanda Demir-Celik grubuna dahil edilebilir. Ayn sekilde, dordiincii grupta
bulunan Edpa besinci grupta yer alabilir. Ancak en belirleyici 6zellikleri 6ne alindiginda,
yukaridaki siniflandirma anlamli olabilir.

5.1.4.1 SANAYI GRUPLARININ DTSS’LERI
Basta Ram ve Exsa olmak iizere, bu grubun 6nemli DTSS leri sunlardir: cam Pazarlama, Mepa,
Cukurova, Yasar, Erpeks ve Anex.

TABLO:5.3
Sanayi Gruplarinin Dis Ticaret Sermaye Sirketleri
Grubun 1986
DTSS Kurulus Y1l Kurucu Grup Cirosu(Milyon$)

1. RAM 1970 Kog 3.568
2. EXSA 1973 Sabanci 3.242
3. CAM 1976 Sise cam fab.(Is Bankas1) 1.242
4. MEPA 1978 Is Bankasi --
5. CUKUROVA 1979 Cukurova --
6. YASAR 1971 Yasar 538
7. ERPEX 1976 Ercan --
8. ANEX 1981 Anadolu Endiistri H. - -

47



5.1.4.2 MUTEAHHITLIK GRUPLARININ DTSS’LERI

TABLO 5.4
Miiteahhitlik Gruplarinin Dis Ticaret Sermaye Sirketleri
Grubun 1986

DTSS Kurucu Grup Kurulus Yili Cirosu(Milyon§)
1.Enka Enka 1972 648
2.Tekfen Tekfen 1981 254
3.Temel STFA 1982 375
4.Imeks Dogus 1974 --

1987 yilina kadar 250 milyon dolarlik ihracat yapan Imeks son iki yilda dikkate deger
bir duraklama gostermis ve DTSS unvanini kaybetmistir.

5.1.4.3 TEKSTIL GRUBUNUN DTSS’LERI
Akpa, Dingkdk grubu diye nitelenen dort biiyiik tekstil firmasinin (Aksa, Akol, Aksu, Dinarsu)
tirlinlerini ihrac etmektedir.
Edpa, 1980 yilinda Akin Grubu tarafindan kurulmus olup Tiirkiye nin en ¢ok tekstil ihrag eden
sirketleridir.
Giyim Sanayi Dernegi’ni 100 dolayindaki kiiciik imalatgi ortaklasa kurmustur. 1987 yilinda,
Giyim Sanayicileri D1s Ticaret Sirketi ad1 verilen bu sirket 210 milyon $’lik ihracat yapmustir.
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TABLO:5.5
Tekstil Grubunun Dig Ticaret Sermaye Sirketleri

DTSS Kurulus Yili Kurucu D-C Kurucu Sirketlerin 1986
Satiglari(Milyon$)
1.Akpa 1977 Dingkdk 562
2.Edpa 1980 Akin 237
3.GSD 1986 Giyin San.Der. -

5.1.4.4 DEMIR-CELIK GRUPLARININ DTSS’LERI

TABLO:5.6
Demir-Celik Gruplariin Dis Ticaret Sermaye Sirketleri

DTSS Kurulus Y1l Kurucu D-C Kurucu Sirketlerin 1986
Sirketi Satiglari(Milyon$)
1.Cukurova 1979 Cukurova Celik 222
2.Colakoglu 1982 Colakoglu Metalurji 189
3.Metas 1983 Metas D-C 117
4.Ekinciler 1978 Ekinciler D-C 50
5.1zdas 1981 [zmir D-C 42
6.Borusan 1975 Borusan 31
7.Fepas 1983 Fenis Alliminyum 18
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5.1.4.5 GENEL SANAYI VE TICARET GRUPLARININ

DTSS’LERI
TABLO:5.7
Genel Sanayi ve Ticaret Gruplarinin Dis Ticaret Sermaye Sirketleri
DTSS Kurulus Y1l Kurucu Grup
1.Menteseoglu 1975 Menteseoglu
2.Penta 1976 Grubu yok
3.Siizer 1979 Stizer
4.0Okan 1983 Okan
5.Yavuzlar 1982 Yavuzlar
6.Sodimpek 1986 Renault Sod Co
7.Marmara -- --
8.Taha - - - -
9.Bilkont -- - -
10.Bat1 1978 Bilge
11.Eksel 1975 ECA

Menteseoglu bugiin 15 sirketten olusan ve 20 milyon dolarlarin iizerinde ihracat yapan bir gruba
doniismiistiir. Yillik ihracati1 260 milyon dolar1 agsan Penta ise bugiin Tiirkiye nin ikinci biiyiik
dis ticaret sermaye sirketleridir. Siizer’in yedi yillik thracati ise 481 milyon dolardir. Bat1
Pazarlama ve Eksel, 6zellikle 1985 yilina kadar ihracatta basarili olmuslardir. Ancak bu tarihten
sonra performanslar1 diistiigii i¢in DTSS tinvanini kaybetmislerdir.

5.1.5 DIS TICARET SERMAYE SIRKETLERININ CESITLi iISLEVLERI
Brezilya, Giiney Kore ve Tayvan gibi 6rneklerine benzeyen ve devlet eliyle diizenlenip tesvik
edilen Tirk D1s Ticaret Sermaye Sirketleri ithalat-ihracat faaliyetleri disinda banka bezer
faaliyetler ile belirli alanlara yatirim ve cesitli {ilkelerde biiro agarak olas1 ihracat firsatlarini
degerlendirmek gibi ek islemler yiiklenmislerdir. Bu islemler soyle 6zetlenebilir.

- Dus Ticaret Sermaye Sirketleri ayn1 yasayla banka benzeri faaliyetleri kismen gerceklestirme
hakki kazanmislardir. Buna gore kendi faaliyet alanlar ile ilgili uluslar arasi finans
kuruluslarindan saglayacaklar iki y1l vadeli kredileri Tiirkiye’deki sahis ve firmalar
kullandirma olanagina sahip olan dis ticaret sermaye sirketleri bu kredileri kullanmak isteyen
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sirketlerden faiz ve komisyon almak yoluyla ek bir finansal elde edeceklerdir. Bu sekilde

uluslar aras1 finans kuruluslari ile iliskiye gececek olan dis ticaret sermaye sirketleri devletin

sagladig kredilerin yani sira dis ticaret finansmanini 6nemli 6l¢iide kolaylastiracak fonlari
yaratacaklardir. Bu ayn1 zamanda devletin sagladigi tesvik ve desteklerin zamanla azalmasi
sonucu finansal giicliiklerle kars1 karsiya kalabilecek sirketler i¢in uzun vadeli bir alternatif

yontemdir. Japon Sago-Shoha’la rinin bu konudaki ¢alismalar1 dikkate alindigin da bunun

onemi agikca goriilmektedir. Sago-Shosha’lar bugiin hi¢bir devlet tesvigi ve destegi

olmaksizin tiim faaliyetlerini kendi olanaklariyla sagladiklar1 fonlarla finanse etmektedirler.

- Yasayla belirlenen diizenlemelere gore dis ticaret sermaye sirketleri, portfoy yatirimi da dahil
olmak lizere yatirim ve imalat faaliyetlerinde bulunmazlar. Ancak, ihra¢ konusu olan mallarin
ihracatini gergeklestirmek amaciyla ambalajlama, doldurma, dereceleme, depolama, koruma
ve nakliye ile ilgili yatirim tesvik belgesi almak kaydiyla yatirim yapabilirler. Dig ticaret
sermaye sirketlerine yatirim konusunda getirilen bu sinirlama onlarin sadece birer pazarlama
kurulusu olmalarinit amaglayan bir sinirlamadir. Giiniimiizde ortak pazarlamanin gorevi,
sadece mali iiretip satmak degil, talebi yaratmak ve yonetmektir. Tiiketicilerdeki degisiklikleri
zamaninda gérmek, ancak degisiklikleri tehlike olarak degil, aksine gizlenmis birer pazarlama
firsat1 olarak degerlendirmek birer zorunluluk haline gelmistir.

5.2 UYGULANAN MODELINGEREKCE VE YARARLARI
Dis ticaretin biiylik 6l¢ekli sirketler eliyle yiiriitiilmesini 6n gorerek yeni bir yapilasmaya yol acan bu
modelin gergekleri ve sagladigi yararlar soyle siralanabilir:

- Ihracatta basaril1 olabilmek i¢in, bunun bir uzmanlik isi oldu oldugu kabul edilerek belirli mal
veya pazarlar konusunda uzmanlasmis ekipler olusturmak gerekmektedir. Bu da ancak cesitli
tilkelerde biiro agabilecek, ayrintili Pazar arastirmalari yapabilecek ve kalifiye elemanlar istihdam
edebilecek finansal giice sahip biiyiik organizasyonlar ¢ercevesinde gerceklestirilebilir. Bu
organizasyonlar genis is hacimleri sayesinde 6l¢ek ekonomilerinden yararlanarak Pazar bulma,
ithracat islemlerini yiiriitme, ambalajlama, siniflama, depolama ve nakliye gibi bir ¢ok hizmeti
kolay gerceklestirebilirler. Bu amagla kurulacak olan, Dis Ticaret Sermaye Sirketlerinin 6denmis
sermayelerinin ve her yil gergeklestirecekleri ihracatin belli bir degerin iistiinde olmast
ongorilmustiir.

Bilindigi gibi diinya ticaretinde dis ticaret hadleri siirekli sanayi mamulleri lehine geliserek
ozellikle tarim mamulleri ihrag eden gelismekte olan iilkelerde ticaret aciklarina neden
olmaktadir. Bu nedenle lilkemizin ihracatinda sanayi mamullerinin agirlik kazanmasi
ongoriilerek, tesvik tedbirlerinden yararlanacak dis ticaret sermaye sirketlerinin ihracatinin
onemli bir payini sinai mamul ve madenlerin olusturmasi kosulu getirilmistir.

Dis Ticaret Sermaye Sirketlerinin 6ngoriilen faaliyetleri yiiriitebilmeleri i¢in mevcut mali
kaynaklarin ihracat faaliyetlerini destekleyen milli yatirimlar disindaki imalat ve yatirim amaciyla
kurulmasini yasal olarak sinirlandirmistir. Béylece, bu sirketlerin finansal imkanlar1 sadece
ambalajlama, doldurma, siniflama, depolama ve nakliye gibi ihracati destekleyici faaliyetlerini
gelistirerek ticari ¢arkin bilyiitiilmesi amaciyla kullanilabilecektir.

Dis Ticaret devletlestirilmis tilkelerden ithalat hakkinin ihracati 50 milyon dolar1 gecen Dis Ticaret
Sermaye Sirketlerine verilmesinin en 6nemli gerekc¢esi, daha 6ncede belirtildigi gibi bu sirketlerin
sahip olduklar pazarlik giiclinden yararlanmaktadir. Bilindigi gibi s6z konusu iilkelerde dis ticaret

devletin verdigi sinirli sayidaki biiyilik kuruluslarca gergeklestirilmektedir. Bu giine kadar bu
tilkelerle olan dis ticaretimiz ¢ok sayida kii¢iik firmalarca yiiriitiilmiistiir. Ancak goriilmiistiir ki
ticareti gerceklestiren iki iilke firmalar1 arasindaki esitsizlik 6zellikle pazarlik giiciinde etkisini
gostererek zamanla bu tilkelerle olan dis ticaret dengemizin olunsun yonde gelismesine neden
olmustur. Ciinkti, tek satic1 karsisinda bir ¢ok kiiciik alica firma bulunmasi durumunda ihracat¢i firma
kendi fiyatin1 karsisindaki firmalar kolaylikla empoze edebilmekte, bu durumsa iilkemiz agisindan
deger kaybina yol agmaktadir. Ote yandan Dogu Bloku iilkeleri ithalatlarini genellikle mal karsilig
yapmay1 tercih etmektedir. Belirli mallarin ticaretinde uzmanlagsmis kii¢lik firmalarin ise ihracatlar
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karsilig1 onerilen her mali kabul edebilmeleri miimkiin degildir. Bu nedenle bu giine kadar Dogu
Blogu iilkeleriyle olan dis ticaret dengemiz siirekli acik vermistir. Thracatimiz daima ithalatimizin
altinda kalmistir. Oysa, bir ¢ok alanda ti¢iincii {ilkelerle ticari temaslari olan biiyiik ticaret sirketleri
ihracatlar1 karsiligi ithal ettikleri mali yurt i¢inde kolaylikla pazarlayabilecekleri gibi iiglincii bir
iilkeye de ihra¢ etmek imkanina sahiptirler. Iste bu sorunlar g6z 6niinde bulundurularak Dogu Bloku
iilkeleriyle ticaret hacmimizin arttirilmasi amaciyla sadece ihracat1 50 milyon dolar1 asan dis ticaret
sermaye sirketlerine s6z konusu iilkelerden ithalat, takas ve bagli muamele yapmak hakk1 verilmistir.
-Dis Ticaret Sermaye Sirketlerine kendi faaliyet alanlari ile ilgili olarak yurt disindan 2 yi1l vadeli
kredi saglayarak bunu Tiirkiye’deki sahis ve firmalara kullandirma imkaninin taninmasi ile bu
sirketlere bir banka gibi ¢alisma imtiyazi1 kazandirilmistir. Boylece uluslar arasi finans ¢evreleri
itibar1 ve dolayisiyla kredi temin etme imkani daha yiiksek olan bu biiylik sirketten araci bankaya
gerek duymadan uluslar arasi piyasadan dogrudan kredi saglayabilecek veya doviz kredisi
kullanmay1 cazip bulacak firmalara kredi agabilecektir. Boylece faiz ve komisyon saglamak yoluyla
ek bir finansal tesvik kazanmis olmaktadirlar.
-Yurt diginda mallar1 pazarlamak isteyen ¢ok sayida Tiirk ihracat¢ilar arasinda meydana gelen
rekabet bliyiik oranlarda fiyat indirimine neden olmakta ve iilke ekonomisi doviz kaybina
ugramaktadir. Oysa, az sayida ve biiylik ihracat sirketleri bu gereksiz rekabete girmeden mallarini
daha iyi fiyatlarla pazarlayabilirler. Alicilara giiven veren bu tiir biiyiik ve gii¢lii kuruluslarin
pazarlama giiciide daha fazla olmaktadir. Ote yandan, amacin bir partiden elde edilecek kardan
cok, dncelikle yeni bir pazara girmek oldugu durumlarda kiiciik firmalara kiyasla bu sirketlerin,
diger iilkelerin ihracatcilari ile rekabet sanslar1 cok daha yiiksektir. Cilinkii ¢esitli mal ve
pazarlarda ilgili olarak ihracat ve ithalat gibi degisik alanlarda gerceklestirilen ticari faaliyetler
zaman zaman birbirlerinin kar ve zararlarini telafi ederler. Faaliyetlerinin bu sekilde
cesitlendirilerek yayginlastirtlmasi firmanin yeni atilimlarinda tistlenmesi gereken mali riskin
marjinal etkisini azaltir.
-Ote yandan, ihracatimizin yénlendirdigi pazara malin ilk sunumunu gergeklestirecek olan
ithalat¢1 firmanin niteligi de olduk¢a 6nemlidir. Bir ¢ok pazarda tiiketici i¢in mal1 piyasaya siiren
firmanin etiketi o malin tiiketiminde en 6nemli rolii oynamaktadir. Dolayisiyla biiyiik ve giivenilir
firmalar kanaliyla dis piyasalara sunulan mamullerimizin bu pazardaki talep sanslar1 ¢ok daha
fazla olacaktir. S6z konusu giiclii ithalat¢ firmalarla esit kosullarda ticari isbirligine ise ancak
yaklasik is hacmine sahip biiylik ihracatg1 firmalarin girebilmeleri miimkiindiir. Goriildiigi gibi
biiyiik ticari sirketlerin pazarlama etkinligi, ihra¢ edilen mallarin yurtdis1 pazarlardaki perakende
satiglarinda dahi kendisini gostererek talebi belirleyici bir rol oynamaktadir.
-Son yillarda giderek daha fazla {ilkenin dis ticarette serbest dovize islem yapmaktan kacindigi ve
genelde takasa dayali ticaretin agirlik kazandig1 g6z ontinde bulundurulursa Dis Ticaret Sermaye
Sirketlerine taninan takas ve bagli muamele yapilabilme imtiyazinin ayni zaman da 6zellikle
ticlincii diinya tilkeleriyle olan ticaretimize de katkilar1 olacag diisiiniilebilir. Ciinkii gelismis
teknolojinin iirlinlerini almak isteyen bu iilkeler i¢cinde bulunduklari ekonomik darbogazlarin
yarattig1 nakit sikintilar1 nedeni ile 6demelerini kendi tirettikleri mamullerle yapmayi tercih
etmektedirler. Boyle bir ticaret ise ancak, faaliyet konularini ¢esitlendirmis biiyiik sirketlerce
gergeklestirilebilir.
-Bilindigi gibi, D1s Ticaret Sermaye Sirketleri genis bir haberlesme agina ve bilgi birikimine
sahiptirler. Gerekli enformasyonun s6z konusu bilgi birikimine sahip olmayan imalat¢1 firmalara
da yansitilmasi iiretimin dis ticaret kosullarina uymasini saglayarak iilke ekonomisine katkida
bulunacaktir.

5.3 UYGULAMADA KARSILASILAN SORUNLAR
Dis Ticaret Sermaye Sirketleri hi¢ siiphe yok ki, her lilkede ayn1 sekilde uygulanmaz.
Geleneklerin ve sosyal yapinin, ayrica iilkedeki genel ekonomik yapinin s6z konusu uygulamalar
tizerindeki etkisi biiyiiktiir. D1g Ticaret Sermaye Sirketlerinin daha fazla ihracat yapabilmesi i¢in
“ihracata bagimliliklarinin nispi olarak azaltilmas1” gerekir. Ihracat ve kararlilik bakimindan ¢ok
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avantajli bir sektor olmadigi i¢in, Dis Ticaret Sermaye Sirketlerinin basta ithalat olmak tizere
diger 15 alanlarinin da yonlendirilmesi gerekir.

Dis Ticaret Sermaye Sirketleri modelinin uzun donemde mutlaka kurumlasmasi arzu ediliyorsa,
ithracat baraj1 30 veya 50 milyon dolar gibi statik rakamlara degil, {ilke ihracatinin %1°1 gibi
dinamik bir temele baglanmalidir. Ayrica A.B.D ‘deki “Export Trading Company Act’in benzeri
bir “DTSS Yasas1” ¢ikartilmali ve bu sirketlerin kurulus ve gelisimleri istikrarli bir yapiya
kavusturulmalidir.

Dis Ticaret Sermaye Sirketlerinin uygulamada karsilastiklar1 baslica sorunlar1 sdyle ifade
edebiliriz.

Thracat1 tesvik Tedbirlerinin yiiriirlige girmesiyle saglanan ek tesviklerin de katkisiyla bazi

sirketler kisa siirede mevzuatta belirtilen sartlar1 yerine getirerek ihracat¢i sermaye sirketleri

iinvanini almaya hak kazanmiglardir. Ancak, s6z konusu sirketler ihracat faaliyetlerini
yiiriitiirken, bazi alanlardaki uygulamanin politikanin temelinde yatan amaglar dogrultusunda
gerceklestirilmedigi goriilmiustiir.

Ihracat ve 6zellikle ithalat konusunda Dis Ticaret Sermaye Sirketlerine taninan ayricaliklarin en
onemli gerekgesi diger tlilkelerdeki biiyiik sirketlerle esit kosullarda ticaret yapabilecek, rekabet
giicii yiiksek ve yeterli bir organizasyona sahip sirketler olusturmak ve dis ticareti biitiin
asamastyla ve bu sirketler eliyle gergeklestirmek oldugu halde, uygulamada goriilmiistiir ki Dis

Ticaret Sermaye Sirketleri kiiciik sirketlerin ticaretlerini kendi lizerlerinden gegirmelerine izin

vererek cesitli ylizdelerle lisans hakki almaktadirlar. Bu sekilde, mevzuatla ilgili islemler disinda
hicbir faaliyette bulunmadan ihracat rakamlar1 kabarirken bu uygulama giderek aligila gelmis bir
yontem haline gelmektedir. Ozellikle Dogu Bloku iilkelerinden ithalatta sahip olduklari ayricalig:
geleneksel ithalatgilar i¢in aracilik yaparak kullanmakta ve buna dayanan belirli bir hizmet bedeli
almaktadirlar. Bu yolla gerceklesen ithalat her tiirlii islem ve finansman dahil gergekte baska bir
sanayici veya ithalatgi tarafindan yiiriitiilmekte, ancak araci olan sermaye sirketlerinin ismi
kullanilarak ithal izin saglanmaktadir. Bu uygulama s6z konusu imtiyazin gerekg¢esini olusturan
amaglara ters diismektedir. Ancak zaman i¢inde s6z konusu sirketlerin bu alanda da yeterli
deneyim kazandik¢a bu uygulamanin amaclanan hedeflere ulagmasi beklenmektedir.

Ote yandan, ¢ok sayida ihracatcimizin dis iilkelerde birbirleriyle kiyasiya rekabet ederek neden
olduklar fiyat indirimlerinin bu politika sonucu bir dl¢lide 6niine gegmekle birlikte bu kez de dis
ticaret sermaye sirketleri arasinda zaman zaman benzeri durumlar gézlenmektedir. Bu sirketler ek

vergi iadeleri yoluyla devletten sagladiklari tegvik dnlemlerine dayanarak dig piyasalarda daha

biiyiik fiyat indirimlerine gitmisler ve karlilik oranlarini hesaplarken en 6nemli faktor olarak soz
konusu tesvikleri goz oniine almislardir. Kisa siirede biiylime ve dis satim barajlarina ulasmak
amacina dayanan bu uygulama sonucu dis ticaretten saglanan toplam hasila miktardaki artiga
paralellik saglayamamastir.
Dis Ticaret Sermaye Sirketleri ile 1lgili diger bir aksaklikta organizasyon yapilarindaki
eksikliklerdir. Baslangigta sadece ihracata yonelik olarak kurulan yada bu yola tesvik edilen
sirketler zamanla kendilerine verilen diger ylikiimliiliikleri de yerine getirebilmek i¢in gerekli
organizasyon yapisini olusturmakta gecikmislerdir. Yine, 6zellikle bagli muamele ve ii¢lincii
iilkelerle ticaretin gelistirilmesi ilkeleri dogrultusunda bir yapilanmay1 heniiz
gerceklestiremedikleri goriilmektedir. Bunun nedenleri bir 6l¢ilide s6z konusu sirketlerin olusum
sekilleriyle ilgilidir. Bir boliimii zaten eskiden beri bagli bulunduklar sirketler toplulugunun
iiriinlerini ihra¢ eden pazarlama sirketleri olup, 30 milyon dolarlik baraji daha 6nceden astiklar
i¢in ihracat¢1 sermaye sirketi invanini almiglar, digerleri ise kararin yiiriirliige konulmasindan
sonra gerekli sartlar1 yerine getirerek olusmuslardir. Birinci sekilde olusan sirketler zaten varolan
organizasyon yapilarin1 degistirmek geregi duymamislar, eskiden beri siire gelen ticari iligkilerini
bu kez degisik ilkelere dayanan tesviklerinde destegi ile yiiriitmeye devam etmislerdir. Ikinci
grupta yer alan sirketler ise, belirlenen barajlar1 kisa stirede agsmak i¢in hizla bir biiyiime yarigina
girerek kalici bir organizasyon yapisini olusturmay1 ihmal etmislerdir. Bu durum yillardir
stiregelen iligkileri ve aligkanliklari ikame etmeye yonelik yeni politikanin islerligini
engellemekte, alinabilecek sonuglar geciktirmektedir.
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Ote yandan, Dis Ticaret Sermaye Sirketlerinin mevcut organizasyon yapilari icinde bir diger
eksiklikte fonksiyonel bir aragtirma gelistirme departmaninin yer almamasidir. Sirketler,
ihracatlarin1 sadece mevcut kosullar ve bu kosullar sonucu ortaya ¢ikan imkanlar ¢ergevesinde
gergeklestirmekte, diinyadaki sosyo-ekonomik ve politik gelismelere bagli olarak ileride
degisebilecek ticari konjonktiire gore ihracatlarini ve faaliyet alanlarin1 yonlendirici, ileriye
dontik, uzun vadeli arastirmalara girememektedirler. Oysa, bugiin Tiirkiye acgisindan 6zellikle
Orta Dogu iilkeleri i¢in s6z konusu olan ticari potansiyel, bir l¢iide bu bolgedeki politik
ortamdan kaynaklanmakta olup herhangi bir durum degisikliginde bu pazarlarda batili iilkelerin
yogun rekabeti ile kars1 karsiya kalinmas1 muhtemeldir. Dolayisi ile, bu sirketlerin bagh
bulunduklar1 tiretim birimlerinde s6z konusu muhtemel rekabete yonelik yeni diizenlemelerin
yapilmasi ve yeni potansiyel pazarlarin arastirilmasi gerekmektedir. Bunun i¢in de kuruluslarin
blinyesi i¢in de yerlesik arastirma gelistirme departmanlarina ihtiyag duyulmaktadir. Bazi
sirketlerin organizasyonlari i¢inde bdyle bir gelismeyi baslattiklar1 ancak bu ¢alismalarin heniiz
yeterli diizeyde olmadig1 gozlenmektedir.

Yukarida belirtilen aksakliklar tiim D1s Ticaret Sermaye Sirketlerinde ayni1 sekilde yer
almamakta, kurulus ve gelisme stireglerine, arkalarinda iiretici sirketler toplulugu bulunup
bulunmamasina, bu sirketlerin iiretim kompozisyonuna ve diger benzeri unsurlara gore
farkliliklar gostermektedir. Ancak, uygulanan ekonomik politikanin hedeflerine ulasmasini
engelleyen s6z konusu hatalarin diizeltilmesi i¢in 6ncelikle, Dis Ticaret Sermaye Sirketlerinin
kisa siirede biiylime politikalarindan vaz gecip ileriye doniik stratejiler dogrultusunda
organizasyon ve kaynak yapilarini diizenleyerek varolus nedenlerini olusturan ilkelerin
bilincinde ve bu ilkeler dogrultusunda faaliyet gostermeleri gerekmektedir.

Dis Ticaret Sermaye Sirketleri modelinin benimsenip uygulanmasi konusunda saptanan temel
amaglarla ters diisen bu sorunlar genel olarak s6yle aciklanabilir:

Dis Ticaret Sermaye Sirketleri uzman birer araci pazarlama kurulusu gorevi yiikklenmek tizere
tasarlanmis sirketlerdir. Yatirim alanlari ile ilgili sinirlamalar dikkate alindiginda bu sirketlerin,
tiim ihracat hizmetlerini saglayan bu uluslar aras1 pazarlamada tilkenin kii¢iik ve orta 6l¢ekli
imalatcilar1 adina Pazar pay1 arayan ve bulan birer pazarlamaci olmalari amaglanmistir. Bu
nedenle yasa her seyden dnce bu sirketlerin finansal agidan giiclii olmalarini1 6n kosul olarak
getirmistir, bunun yani sira bu statiiyii siirdlirmeleri ve her yil belli miktarda ihracat yapmalari
zorunlulugunu getirmistir. Bugiine kadarki uygulamalar dikkate alindiginda bazi1 Dis Ticaret
Sermaye Sirketlerinin yasada belirlenen limitleri asabilmek amaciyla, temel islevlerine ters diisen
bir anlayisla kii¢iik ve orta 6lgekli isletmelerin ihracatlarini iistlerinden gegirerek karsiliginda
kiiclik bir komisyon aldiklar1 goriilmektedir. Ayni islemi dis ticareti devletlestirilmis lilkelerde
yapilan ithalatin bazi ithalat¢1 firmalar adina yapilmasi seklinde de uygulayan dis ticaret sermaye
sirketleri bu islemleri yaparken kendi varliklarinin nedenine ters diismektedir. Burada ihracat ve
ithalat iglemini fiilen bagka sirketler gerceklestirirken s6z konusu dis ticaret sermaye sirketlerinin
sadece ad1 kullanilmaktadir.

Halen faaliyet gosteren, D1s Ticaret Sermaye Sirketlerini inceledigimizde bunlarin 6nemli bir
boliimiiniin bilyiik holding sirketlere bagli olarak gelistirildiklerini ve dis ticaret saglanan
tesviklerden yararlanmak amaciyla yine bu holding sirketlere bagli imalatc1 sirketlerin mallarini
pazarladiklarini1 gormekteyiz. Bu durumda statiisiinii koruyacak miktarlarda ihracat yapabilme
olanagina kuruldugunda sahip olan Dis Ticaret Sermaye Sirketleri bu olanagin disinda ihracat
firsatlarin1 aramak ve degerlendirme ¢abasina girismektedir. Ticari aracilik isleminin 6nemle
tizerinde ¢alisilmasi gereken bir islem oldugu agiktir. Ciinkii tilkemizin uluslar aras1 pazarlamada
rekabet etmede ucuz, is giicii, hammadde kaynaklar1 gibi belirleyici faktorler agisindan 6nemli bir
tistiinliigii oldugu gergegidir. Bu iistiinliigiin uluslar aras1 pazarlarda uzman pazarlamaci
kuruluglara sahip olmakla desteklenmesi gerekmektedir. Dis Ticaret Sermaye Sirketleri boyle bir
gereksinim riinlidiir. Halan faaliyet gdsteren ve ¢ok sayida ihra¢ mali lireten holdinglere baglh
olarak ¢alisan Di1s Ticaret Sermaye Sirketlerinin bu modelle hedeflenen sonuglara ulagmasi giictiir
Tiirk D1s Ticaret Sermaye Sirketlerinin Japon ve Giiney Kore 6rneklerinde oldugu gibi diisiik bir
karlilik oraniyla ¢alistiklar1 gériilmektedir. Ornegin: yiiz milyonun iizerinde ihracat yapan bazi
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Dis Ticaret Sermaye Sirketlerinin karliliklar: %0.01 ile %1.65 arasinda degismektedir. Bu diisiik
karlilik oran1 yaptiklar1 ihracatin ¢ok fazla olmasi nedeniyle sorun olmaktadir (62)
Tiirk D1s Ticaret Sermaye Sirketlerinin sorunlarinin ¢oziilmesi i¢in su 6nlemlerin kisa siirede
alimmasi gerekmektedir:

Tiirk D1s Ticaret Sermaye Sirketlerine saglanan finansal tegviklerin azaldig1, giderek kaldirildig:
gorilmektedir. Onun igin, bu sirketlere uluslar aras1 pazarlarda biirolar agmak, bilgi ag1 kurmak,
uluslar aras1 pazarlar arastirmalar1 yapmak gibi konularda destek saglamali ve etkin bir
uluslararasi 6rgiit kurulmasina oncelik verilmesidir. Boyle bir 6rgiitlenmenin yapilmasinda
Tiirkiye’nin sansh oldugu ihracat pazarlarinin dikkate alinmasi ve bu bolgelerde
yogunlastirilmasi gerekmektedir.

Tiirk ihracatgilari arasinda rekabet 6nemlidir. Bu amagla gereksiz fiyat indirimlerinden
kacgiilmali ve rekabet giicli birlestirilerek disarida birlikte miicadele edilmelidir. Tiirk D1s Ticaret
Sermaye Sirketlerinin ihracat ve ithalat faaliyetlerinin disinda bir islevleri yoktur. Yatirim alanlart
siirlandirilarak sadece pazarlamaci olmalari tesvik edilen bu sirketlerin faaliyetlerinde Japon
Sogo-Shosha’lar1 gibi ¢esitlemeye gitmeleri 6zellikle sanslt olabilecekleri kiyi ticareti ve
finansman gibi konulara yonelmelidir.

Tiirk Dis Ticaret Sermaye Sirketlerinin eksikligini ¢ektikleri bir bagka konuda, uluslar arasi
pazarlarda faaliyet gosterebilecek diizeyde yonetim becerisinden yoksun olmalaridir. Bunu
gidermek amaciyla gerekli elemanlarin yetistirilmesine 6nem verilmesi gerekmektedir.

SONUC

Son 30 yilda biiyiik bir endiistri mucizesi yaratan Japonya’nin basarisinda, diger faktorlerin yaninda

pazarlamada izlenen rasyonel strateji de 6nemli rolii vardir. Nitekim Japonlar gerek ulusal gerekse

uluslar aras1 pazari ele gegirebilmek i¢in Pazar boliimlemesi stratejisini benimsemisler, diistik fiyat,

tistlin kalite ve pazara uygun mal stratejisi ile de diinya da hakli bir yer elde etmislerdir.

Japonlar batida aldiklar1 pazarlama bilgi ve tekniklerini kendilerine 6zgii bir bicimde uygulayarak tiin

diinyay1 kapsayan bir pazarlama ag1 kurmuslardir.
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Unlii bir is adami ve sanat sever olan IDEMITSU nun dedigi gibi “ Cagdas diinyamizda her seyin-
egitimin, yonetimin ve is hayatinin tlimden giizel oldugu tek bir iilke yok ama Japonya bdyle ideal bir
ilkeye en ¢ok yaklagmis bir toplum saglayabilir” .

Ozetle ifade etmek gerekirse; Japon toplumu endiistrilesmis ¢agdas bir kent toplumu olmus, bat1
iilkelerini bile ge¢mistir. Bu basarisini, ger¢ek¢i bir planlamaya, kendi hazirlayip gelistirdigi
disiplinli uygulamaya borgludur.

Japon igletmeleri Amerika da ve Asya da bir ¢cok ortak yatirima girmisler ve kendilerini diinyaya
sadece dig satim yapan isletmeler olarak degil, ayn1 zamanda uluslar arasi ticarette 6nemli rol
oynayan ¢ok uluslu isletmeler olarak kabul ettirmiglerdir. “Sago-Shosha” adi verilen bu sirketler
diinya ¢apinda ticaret yaninda bankacilik, sigortacilik, tasimacilik ve turizm konularinda da
uzmanlasmislardir. Ugiincii iilkelerle ticaret yaninda, proje organizasyonu ve koordinatdrliigiiniin de
basariyla yapmaktadirlar.

Bizdeki D1s Ticaret Sermaye Sirketleri ise Tiirkiye icin yeni bir kavramdir. Thracatla kalkinmaya
dayanan Giineydogu Asya uygulamalar1 6rnek alinarak 1980’li yillarin baginda kurulan bu sirketler
maalesef o iilkelerdeki kadar basarili olamamiglardir. Tiirkiye’de bugiin 24’1 6zel, 6’s1 kamuya ait
olmak iizere toplam 30 dis ticaret sermaye sirketi bulunmaktadir. Bunlar toplam ihracatin %50 den
fazlasini, ithalatin ise %8’ini gerceklestirmektedirler. Bu sirketlerin bir kismi bir anlamda
holdinglerin pazarlama aracilari, bir kismi da insaat, tekstil, demir-gelik ve genel tiretim- ticaret
gruplariin dis ticaret sirketleri durumundadir. Hiikiimet 1988 yilinda bu sirketler i¢in
yeni diizenlemeler gelistirmis ve kurulus sartlarin1 zorlagtirarak sayilarini sinirlandirmak yoluna
gitmistir. Yeni diizenlemeye gore yeni kurulacak olanlarin 50 milyon dolarlik ihracat yapmalar1 ve 2
milyarlik sermayeye sahip olmalar1 istenmektedir. Mevcut sirketler icinde ihracat baraji 30 milyon
dolara ytikselmis ve sermaye sartida 500 milyon TL, olarak belirlenmistir. Gerek basinda alinan
bilgiler ve gerekse bu konuda maliye ve giimriik bakanlar1 elemanlarinca hazirlanan raporlar
gostermektedir ki; bu sirketlerden hig biri ihracat yolsuzluklarina karismamaislar, ancak haksiz yere
suclanmiglardir. Onun i¢indir ki; Dis Ticaret Sirketi modelinden vazgegmek yerine bunlarin daha
etkin hale getirilmeleri, “net work on line” sistemi ile diinya ¢apinda bilgi agina kavusturulmalar1 ve
cesitli iilkelerde biirolar agarak Pazar bilgisi toplamalari i¢in yasal zorunluluklar getirilmelidir.
Ayrica kiiglik ve orta 6lgekli isletmelerin tirlinlerinin yurt disina kanalize edilmesinde bu sirketlere
daha aktif rol verilmelidir.

Soylenecek genel sz, Japonlardan 6grenilmesi gereken pek ¢ok sey oldugudur.
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TURKIYE’DEKI JAPON SIRKETLER
VE ORTAKLAR
Toplam
Sermaye Japonlarin Geldigi
Yerli Firma Japon Ortak (Milyon TL) Pay1(%) Yil
Tat Tohumculuk A.S (Tarimsal Hizmetler) Kagome Co Ltd. 250 49.00 1987
Tat Konserve Sanayi A.$(Gida Sanayi) Kagome Co Ltd 2756 7.00 1988
Anadolu Otomotiv San. Tic. A.S(Ulasim Techizati) C. Itoh and Co. Ltd. 7000 20.00 1986
Optek Optik San. Ve Tic. A.$(Diger imalat Giketsu Matsumota 115 25.00 1986
Anasa Anadolu Nissan Otomotiv ve Ticaret Sanayi A.S(Ticaret) Nissan Moton Co Ltd 40 40.00 1973
Marubeni Corp Merkezi Tokyo Ankara Merkez Subesi(Ticaret) Marubeni Corparation 1235 100.00 1988
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Marubeni Corp Istanbul Subesi(Merkez Sube Ankara) (Ticaret) Marubeni Corparation 665 100.00 1988
Mitsubishi Corparation Merkezi Tokyo Istanbul Subesi(Ticaret) Mitsubishi Corparation 120 100.00 1987
Mitsubishi Corparation Merkezi Tokyo Ankara Mrk. Sb(Ticaret) Mitsubishi Corparation 180 100.00 1988
Mitsui Dis Ticaret Ltd. Sti.(Ticaret) Misuian Co 1500 100.00 1988
Nomura Dis Ticaret Ltd. Sti.(Ticaret) Nemura Trading Co Ltd. 70 100.00 1986
Ortadogu Yatirim ve Ticaret A.S(Ticaret) Sanyo Electrik. Trading Co 5854 9.72 1988
Turan Madencilik Sanayi ve Tic. Ltd. Sti.(Ticaret) Toyoda Tsusho Kaisha Ltd. 100 55.00 1986
Yasui Dis Ticaret Ltd. Sti.(Ticaret) Kyoji Yasui 41 49.00 1985
Anadolu Japon Turizm A.$(Oteller) Japon-Tutkey Ur Dev In Co 1000 90.00 1987
Hayal Turizm Isletmecilik ve Ticaret Ltd. Sti.(Oteller) Hayal Japon Cop 43 93.02 1987
Kumagai Gumi Co Ltd. $ti.(Diger Faaliyetler) Kumagai Gumi Co Ltd. 40 100.00 1987
Brisa Lastik San. Bridgestone 27000 36.00 1988
Kaynak: Yabanci Sermaye Baskanligi
EK-5
Tablo 3: Japon ve Bat1 Sirketlerinin Kiyaslamalar1 1982
Otomobiller Satiglar Kimyasal Maddeler Satiglar
$ milyar $ milyar
General Motors(US) 60.0 El du Pont(US) 33.3
Ford Motor(US) 37.1 Hoecht (Germany) 144
Fiat(Italy) 15.3 Bayer(Germany) 14.3
ICI (UK) 12.9
Nissan Motor Co 16.5
Toyota Motor Co 15.6 Mitsubishi Chemicals 4.8
Asahi Chemicals 3.6
Toyota Group(26) 15.9 Sumitomo Chemicals 2.8
Nissan Group(21) 13.7
Mitsubishi Group(21) 10.0
Mitsui(15) 9.2
Elektrik ve Elektronik Yiyecekler
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IBM(USA) 344 Anilever(UK/Neth.) 23.1

General Electric 26.5 Nestle(Switzerland) 13.6
Siemens(Germany) 17.0 Dart+Kraft(US) 10.0
Philips(Netherlands) 16.1 Pepsico(US) 7.5
Hitachi Ltd. 16.1 Kirin Brewery 2.2
Matsushita E.I 14.9 Nippon Suisan 2.0
Toshiba Corp. 10.2
Matsushita Group(16) 19.1 Mitsubishi Group (10) 7.1
Hitachi Group (14) 11.0
Toshiba, IHI 7.7
Bankacilik Depozitolar Toplam Satiglar
Bank Nationale de Paris 92.2 Mitsubishi Group 144.9
(France) (139)
Bank Amerika Corp. (Us) 94.3 Sumitomo Group(177) 111.3
Barclays Bank(UK) 82.8 DKP Group(64) 107.8
Deutsche Bank.(Germany) 76.4 Mitsui Group(108) 106.6
Fuyo Group(110) 100.8
Dai-Ichi Kangyo Bank 69.4 Sanwa Group(84) 90.4
Sumitomo Bank. 63.1
Mitsubishi Bank. 61.8 Exxan(US) 103.1
Mitsubishi Group(3) 67.5 Royal Deutch/Shell 77.1
Sumitomo Group(3) 65.5 (UK/Netherlands)
Fuyo Group(2) 63.3 General Motors(US) 57.7
Ford Motots(US) 37.1
IBM(US) 26.2
Fiat (Italy) 25.2
General Electric(US) 25.0
Unilever (UK/Netherlands) 23.6
Philips(Netherlands) 18.4
Siemens(Germany) 10.0
Hoechts(Germany) 16.5
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