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( ONSOZ )

Uluslar aras1 pazarlamayi, ev sahibi {ilke diginda bir veya birden ¢ok iilkeye mal
ve hizmet satis1 olarak tanimlamak miimkiindiir. Yerel pazarin disinda bir baska
pazara mal satmak 6nemlidir ¢iinkii, yasanan kiiresel rekabet ortaminda firmalar
varliklarini devam ettirebilmek i¢in biiyiimek zorundadirlar ve bunu gergeklestir-
menin bir yolu uluslar arasi pazarlara agilmaktir. Gelisme kaydedemeyen ve 6l-
¢ek ekonomilerinden yararlanamayan sirketler ¢cok diisiik kar oranlari ile ¢alisan
uluslar aras: firmalar karsisinda pazar paylarini kaybetme riski ile kars1 karsiya
kalmaktadirlar. Kiiresel rekabet ortami nedeniyle diisiik kar marj ile ¢aligmalar:
ve yiiksek cirolara ulasamamalar1 firma giderlerinin karsilanmasi ve kar ederek
biiyiimelerinin 6niinde engel teskil etmektedir. Bu nedenle yerel tiim firmalar,
devamliliklarini saglamak ve uluslar arasi firmalar karsisinda tutunabilmek i¢in
yeni pazarlara agilmak ve bilyiimek zorundadirlar. Uluslar arasi pazarlara agilma
ve ihracat yapmak ve bu yolla biiytimek sirketler i¢in oldugu kadar iilkeler i¢cin de
cok dnemlidir. Ozellikle, gelismekte olan iilkelerde sirketlerin uluslar arasi pazar-
lara agilmasi ve ihracat imkanlarinin gelistirilmesi doviz ihtiyacinin karsilanma-
s1, yeni istihdam alanlar1 yaratilmasi ve ihracat dayali biiytimenin saglanmasinda
devletler i¢in de hayati 6nem tagimaktadir. Genel olarak, gelismekte olan tiim l-
kelerde dis ticaret ag1g1 kronik bir sorundur ve bu sorunun asilmasi ancak ihracat
ile miimkiin olabilir. Bu nedenle, devletler, yerel firmalarin uluslar arasi pazarlara
agilmasini ve ihracat artisini tesvik eden tedbirler alirlar ve bu yolla dis ticaret
dengesini saglamaya calisirlar. Hem tilkeler hem sirketler i¢in biiyiik 6nem arze-
den dis pazarlara agilmanin avantajlari oldugu kadar bazi riskleri de vardir. Eger
yanlis bir strateji belirlenirse, sirketler i¢in yikici etkileri de olabilir. Uluslar arasi
pazarlara agilmada strateji hatasi yapildiginda sirket kar amaci giiderken tam tersi
biiyiik zararlarla karsilasabilir ve sirketin varligi sona erebilir. Uluslar arasi pazar-
lara giris stratejileri ve tutundurma faaliyetleri bu nedenle ¢ok 6nemlidir.

Kitabimizda sirketlerin uluslararasi pazarlara girerken hangi stratejileri seg-
mesi gerektigi bu stratejilerin avantajlar1 ve dezavantajlari, tirtin tutundurma faa-
liyetleri, dagitim stratejileri, marka ve kalite stratejileri, hedef pazar se¢imi, pazar-
lama aragtirmalar1 gibi konular incelenmigtir.
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