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Endiistrilesme, az gelismis iilkelerin pek gogunun kalkinma
planlarinda ©nemi gittikce artan bir yer almaktadir. Az gelismis
bir iilkenin basvurdugu pek ¢ok kaynaklar olabilir. Ornegin, iilke-
nin kendi itibarimin ve giiciiniin artmis bulunmasi, ekonomik yon-
den kendi kendine yeterli olmasim daha yiiksek bir seviyeye yiik-
selme isinin basarilmas1 ve ticaret sartlarim1 daha uygun olarak
gerceklestirmesi gibi.

Bununla beraber, gelismekte olan iilkelerde endiistrilesme ko-
laylikla basarilamayan bir eylem olmustur. Ekonomik kalkinma
hakkinda yazilmis ve bu iilkelerdeki yeni baslanmilmis endiistriyel
faaliyetlerin verimli sekilde yiiriitiilmesini engelleyen elverissiz
durumlara ornek teskil eden eserler de oldukga fazladir. Bu elve-
rissiz hallerin tipik bir listesi; Kuvvetli bir kalkinma zihniyetinin
yoklugunu, isletmecilik ve yonetimdeki giicliikleri, miikemmel bir
planlamanin olmayisinmi, yetersiz finansal kaynaklar1 ve finansal
kontrolleri kapsar.

Az gelismis iilkelerin tecriibeleri, pazarlama programlarinin
endiistrilesme siirecini etkileyen 6teki engellerden ¢ok daha fazla
Onleyici bir neden halinde ortaya cikabilecegini gostermistir. Ima-
lat alaninda asir bir kapital tesekkiilii ve nispeten asir1 dozlar ha-
linde yapilan yatirimlar, milli gelirde iimit edilen artis1 cok defa
varatmamaktadir. Biitiin bu basarisizliklarda sorumlulugun énemli
bir kismim yetersiz bir pazarlama tasir.

PLANLAMA SAFHALARI

Endiistrilesmeye ¢ok kere ulusal ekonomik kalkinma plani
icinde yer verilir. Béyle bir planin temel konusu, degismez bir

(*) Journal of Marketing, vol. 29, No.: 1, s. 28-32,
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«makro-ekonomik» programdir ki bu, ulusal gelir, harcamalar, it-
halat ve ihracat gibi toplam degerlerin gelisimini aksettirir. Bun-
dan sonra tam bir «mikro-ekonomik» program, 6zelligi olan bagim-
s1z endiistriler, bolgeler ve hattd onemli baz1 fabrikalar icin gerek-
li degerler yardimi ile bir taslak meydana getirir.

Hangi tipte ve tiirde mamullerin iiretimi zorunludur? Mikro
planlamada cok kere ilk akla gelen bu sualdir. Tespit edilmis bulu-
nan yeni endiistriyel risklere gore dahilde satilacak mamullerin bir
listesini de ithalat saglar. Bundan dolay: plan yapanlar, tiiketicile-
ri tatmin eden genel ihtiya¢ ve arzularinin tespitine ve bu genel ih-
tiyaglarin tatminindeki ¢esitli yollara ilgi gosterirler.

Bunlardan baska, ithalat ikamesinin cekiciligi oteki ihtiyagla-
rin tatminine iliskin projelerin énemini ortadan kaldirir. Ornegin,
belirli bazi mamullerin kolaylikla bozulabilir, diisiik kalitede ve
derecede olmalar1 gibi kendilerine 6zgii fiziki ozellikleri vardir ki
bu, az gelismis iilkelerin uluslararas: ticarette paymm oldukga si-
nirlar. Keza, 6nemli ihtiyaglar1 karsilayan mamullerin ithaldtinin
smirlandirilmasi, ticaret aracilarinin ve 6teki kurumlarin gegmis-
teki kazanglarini1 da frenleyebilir. I¢ pazar ihtiyaclarinin tahminin-
de, ithalat istatistiklerine bilingsiz olarak giivenme g¢ogun ciddi ve
yanlis hesaplara gotiirmiistiir.

Bu arada pazarlama prensiplerine Onem vermeme temayiilii
kullanigsiz aletlerin ve araglarin elde edilmesine sebep olmustur.
Ornegin, bir bisiklet fabrikasinda bisiklet parcalarinin otomatik
bir sekilde montajini yapan, bir¢cok parcalardan miitesekkil bir
alet saglanmigsti. Fakat ticaret kanallari gesitli sebeplerden dolay:,
bisikletlerin montaji tamamlanmis olarak tasinmalarimi tercih et-
ti. $imdi, fabrikanin bu montaj boliimii standart kapasitenin gok
altinda ¢alismaktadir.

Pazarlama diisiincelerinin varligi, ayrica mikro planlama saf-
hasini smirlamamistir. Cok kere pazarlama, miitesebbislerin ima-
15t sektoriinde yeni girisecekleri isin 6nemini ve mahiyetini anlama-
lar1 bakimindan temel bir kistastir. Bu etiidiin bundan sonra gelen
boliimii pazarlamanin icra safhasindaki rolii iizerinde durur.

ICRA SAFHASI

Genel olarak soylersek, yeni imalata baslamanin ilk giinlerinde
¢n onemli sorun, isletmenin iiretim, finansman, sevk ve idare gibi
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stratejik mevkilerinde g¢alistirilacak yonetici personelin yetistiril-
mesiyle ilgilidir. Satislar hakkmndaki biitiin diistinceler genellikle
iiretim bolumiine birakilmistir. Hazir bir pazarin mevcudiyeti ve
daha 6nce denenmis dagitim kanallarmin gegerligi yonetici perso-
nelin satislar hakkindaki korkularmn: azaltir. Genel faraziye basit
olarak sudur: Yeni bir imalat isletmesi ithalat pazarinm biitiin mal-
larina mirasci olacaktir. Fakat tecriibeler gostermistir ki bu isletme
pazarin borglarimin tamamim da tizerine alacaktir.

Mamule ve Uretime Ait Kararlar

Icra sathasma yaklasimda isletme yonetimi dikkatli olmay1 ge-
rektiren mamul kararlar ile karsilasir. Birinci karar, tiim taleple-
ri tatmin edici bir Ol¢iide birbirine yaklastirabilen uygun mamul
nitelikleri konusundaki se¢imle ilgilidir. Yabanc: iilkelerden ithal
edilen mamullerin ¢ok kere i¢ pazardaki ihtiyaglarin tamamini
karsilayamadigindan bu gii¢ bir is olabilir. Yabanci arz kaynaklari-
nmin ¢oklugu, i¢ pazara degisik nitelikte bir dizi mamul de getirir.
Boylelikle, belirli bir mamule olan toplam talep bir ¢ok zayif ve
aym tiirden toplamsal olmayan talep sediilleri ortaya ¢ikarir.

ithal edilen sardalya baligi gibi cok basit bir mamule olan ta-
lep dahi, bazan tiiketicilerin muayyen mamul niteliklerine goster-
mis olduklar: aldkanin yiiksek bir derecesini aksettirir. Ornegin,
konserve tenekesinin bi¢imi, konservede kullanilan salga veya yag,
lezzet ve fiyat gibi. Genellikle, uluslararasi pazarlara satista bulu-
nan ihracatgilar, gelismekte olan tilkelerin teskilatlanmamis (zayif)
ic pazar boliimlerine satis yapmayir ekonomik bakimdan miimkiin
ve daha uygun bulurlar. Fakat aciktir ki mamullerin dahilde yapil-
mas1 gelismemis pazarin béliimlerine ekonomik olarak hizmet ede-
mezler.

Buzdolab: imalatgisi, sadece elektrikle isleyen buzdolaplar:
yapmaya karar verebilir ve 6teki pazarlarda ihtiya¢ duyulan biitan
veya gazyag ile galisan buzdolab: imaldtindan vazgecebilir. Bundan
sonraki soru, iiretilecek mamullerin renkleri, bicimleri ve ol¢iileri
ile ilgilidir. Bu ashinda, farkli mamullerin tasnifine ait bir karardir.
Bundan baska, ithalat yerli imalat icin mamulleri ekonomik olma-
yacak sekilde farkli kilmakla beraber bu gesitlendirmeleriyle i¢ pa-
zar1 uygun bir hale getirir.
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Uclincii karar mamul djzisinin kapsami ile ilgilidir. Tam bir
mamul dizisinin stiinliikleri, genellikle, yeni kurulan isletmenin
yoneticileri tarafindan kavranmilmaz. Mamul dizisinin terkibine ilis-
kin daha 6nemli saptamalar ise, kullanilan hammadde, teknik bil-
gi ve iiretim vasitalaridir. Talep ozelliklerinin karsilikli iliskileri
¢ok daha az 6nem tasir.

Oldukga 6nemli olan bu meseleler daha baska pek ¢ok prob-
lemler ortaya cikarir. Bunlardan birincisi, gereksiz ve diizenlenme-
mis ¢esitlendirmeler yeni isletmelerin dagitim problemlerini birles-
tirmistir. Muayyen pazarlarda satis yapan ve degisik dagitim ka-
nallar:1 kullanan isletmelerin cogu farkli, birbirleriyle hig ilgisi ol-
mayan mamullerin iiretimi ile islerine baglamiglardir. Ikincisi ise,
ticaret aracilarimin ve ozellikle perakendecilerin tamamlanmamus
ve yerli imal esasina dayanan mamul dizilerini ithal edilmis ma-
mullerle tamamlamaya miitemayil olmalaridir. Bu sebeple bir esya
saticis1 dahilde yapilan buzdolabi ve camasir makinasi yaninda it-
hal edilmis 6teki ev esyalan ile birlikte isine devam edebilir. Oysa
bu durumda isine devam etmekte olan ve yerli esya imal eden be-
cerikli imalatgiyl, ithal edilmis esyalarin oldukg¢a fazla bulunmas:
eski kazanglarindan mahrum edebilir.

Dordiincii bir saha, 6nemli pazarlama problemlerinin ortaya
ciktigt mamul planlamasi ve kontrolii sahasidir. ilk karsilasilan
problem uygun veya optimum bir mamul karmas1 (Product Mix)
karar1 ile ilgilidir. Vidalar, civatalar ve vida somunlar farkli bi-
¢im ve olgiilerde ne kadar imal edilmelidir? Porselen veya sofra
takinlarinin hangi tipleri ve hangi renkleri ne miktarda imal edil-
melidir? Bu tipik, sasirtici sorularla yeni isletmeler her zaman kar-
silagirlar. Tkinci elden saglanan istatistiki veriler bu karisik nokta-
lar1 ¢ok az aydinlatirlar veya hi¢ aydinlatmazlar. Bircok isletmeler
i¢in sinama ve yanilma metodu, ¢ok yiiksek maliyetine ragmen, ma-
mul karmasi1 muammasina tek cevaptir.

Ozellikle, ayr1 amaglar olan pek cok tiiketicinin ihtiyaclarmin
karsilanmas icin ¢esitli mamuller yapan isletmelerde, ne zaman ve
ne kadar mamul iiretilecegi, sorularina verilecek cevaplan kapsa-
van bir ara¢ olarak nitelendirilen mamul planlamasi da endise ve-
rici bir sorun olabilir. Ornegin, yelken bezi, cibinlik, balik ag1 iize-
rine calisan bir isletme, yelken bezleri, 6teki kaba dokunmus bez-
ler, balik aglar1 ve siizgegler gibi farkli mamulleri yapmak icin ha-
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zirlantr. Bu mamuller - ayakkabi, degisik yolcu esyasi, yelkenler,
cadirlar, dosemelik esyalar, spor malzemeleri ve balik aglar1 gibi
birbirinden farkli pek ¢ok esya yapan imalatgilara satilabilir. Ye-
terli bir pazar bilgisi yoksa, imalatg talebi karsilamak igin kitle
halinde imalde bulunmaktan ¢ok siparis {izerine ¢alisir. Bu durum-
da, mamuliin maliyeti oldukga yiikselir ve kisa devrelerle imalat:
zorunlu kilar. Bundan baska, bu yeni endiistriden iimit edilen ahen-
gin (uyumun) etkisi.ciddi bir sekilde zayiflar. Ornegin, ithalatc
firma bu parcanin memleket icinde imal edildigini bilmediginden
dokuma filtrelerinin ithal edilmesine devam olunabilir.

Stokta meydana gelen degisikliklerle ve farkli seviyelerdeki
aracilarin yaptiklar1 satislarin nispetleriyle ilgili olarak kat'i bilgi-
lerin yoklugu, ¢ok kere, piyasada mallarin az oldugu devreleri taki-
ben pazara siiriilen mallarin arasira liizumundan fazla olmasina se-
bebiyet verir. S6yle ki:

Esasm un teskil eden mamulleri yapan bir isletme, undan
yapilmus gesitli mamullerinin satis1 icin bir dagiticiya mukavele ile
baglanabilir. S6zlesme hiikiimlerine gore bu tiir mamulleri satmak
zorunda kalan dagitict mamul dizisindeki undan yapilmis, 6zelligi
olan mamulu daha 6nce satmamis olabilir. Yaz mevsiminde pera-
kende satislardaki ciddi diisiislere iliskin bilgilerin imalatciya ulas-
tirlmasi vzun bir zaman almas1 sebebiyle kirilma, bozulma ve cii-
riime nedenleriyle 6zelligi olan bu mamulun biiyiik bir kismi1 harap
olur. Bunun bir sonucu olarak ta tiiketim ve perakende satis se-
viyelerinde pek gok problem meydana gelebilir.

Fiyata iliskin Kararlar | ' \

Gelismekte olan iilkelerdeki yerli mal imalatgilar: cok defa te-
mel fiyatlarin tespitinde iki problem ile kars1 karsiya kalirlar. Bun-
lardan birincisi, ithalati smirlayan kararlara énem verilmeksizin
mamul ithaline devam olunmasi, fiyat seviyelerini daha yiiksek
bir diizeye ¢ikmaya zorlamasidir. Ikincisi, herhangi bir zamanda
konulmus olan fiyatlarin sabit bir hale gelmesidir. Fiyat kontrol-
leri ve hiikiimet onayina ihtiya¢ duyulmasi, isletmeyi fiyatlarin de-
gistirmesi konusunda tahditler koymaya zorlar.

Fiyatlama konusundaki 6nemsiz bir hata dahi yeni imalAtgt
igin tehlikeli, ciddi sonuglar yaratir. Ornegin:
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Ithal olunmus ve hafif yemek olarak kullamilan 300 gramlik
et konserveleri sabit olmayan fiyatlarla satilmaktaydi. Dahildeki
imalatgt bu mamulun fiyatini, muhasebe yoniinden kolaylik olma-
s1 i¢in yuvarlak bir rakam haline getirmeye karar vermistir. Ima-
latgi, satislarinda iimit edilen artis olmadigimi gorerek bir pazarla-
ma aragtirmasina girigir. Aragtirma sonucunda anlagilmistir ki pek
kiymet ifade etmeyen degismeleri tiiketicilerin istememeleri sebe-
biyle, perakendeciler, ithalata karsi rekabete zorlanmislardi. Ima-
lat¢inin kendi mamullerinin perakende fiyatini degistirebilmesi ve
bu suretle 6teki rakip mamullerin fiyatlarina uyabilmesi i¢in takri-
ben alt1 aylik bir zamana ihtiya¢ gostermistir.

Yeni kurulan isletmeler i¢cin pek ¢ok meselelerin ortaya ¢ikma-
sina sebebiyet veren temel bir faktor de, farklilik arzeden fiyatla-
rin tiim serisine ve tenziladt konularima 6nem vermeme temayiilii-
diir. Isletmeler ticaret hadlerine iliskin 6zel planlar1 olmaksizin
calismalarina baslamis olabilirler. Bu itibarla satis fiyat: ile fabrika
fiyatt arasindaki nispet ¢cogun planlanmams olur. Bazan gerekli ti-
caret hadlerine gore bir uygunluk saglanamamis olabilir. Tmalat-
¢ilar bu problemi halletmek i¢in daha 6nce verilmis olan nispetler-
le, satig ile fabrika fiyat1 arasinda bir uygunluk saglamak icin ti-
caret (satig) kanallarina bagvururlar. Fakat bdyle bir problemin
¢Oziimiinde sati$ kanallari, mamul igin arzu edilen bir yol olamaz.

Ayrica, satis ve iskontoya iliskin sartlarla ¢ok az mesgul olu-
nur. Bazi isletmeler mamullerini fiyatlarken kredili satiglar1 artti-
ran ve net fabrika fiyatim diisiiren tenzilat kredisinden dogan mas-
raflarin muhasebe kayitlarina gecirilmemeleri halinde pesin ve kre-
dili satislar arasindaki fark: dikkate almazlar. Oteki baz1 firmalar
ise, pesin satislarda israr ederler ama arzu edilen satis miktarlari-
na da ulasamazlar. Fiyat degisikliklerine ve iskontonun mahiyeti-
ne ait finansman problemleri, tedarik kaynagimn ithalat temelin-
den i¢ kaynaklara gevrilmesini takiben sistemlerin ve is gorme
usullerinin uzlagtirilmas: ihtiyacimm bir sonucu olarak bir arada
miitalda edilmistir. '

Dagitim Kanallar:

Ithalat esasma gére kurulmus mevcut dagitim kanallar: dahil-
de yapilan mamullerin dagitiminda etkili bir sekilde kullanilabilir
mi? Bolgesel olarak imal edilen mamullere mevcut dagitim kanal-
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lar1 nasil uygulanabilir? Az gelismis iilkelerdeki yeni isletmeler
halledilmesi oldukga giic bu meselelerle karsilasirlar. Baska bir de-
yisle, bu dagitim kanallarim yerli mamullerin dagitiminda kullanis-
siz hale getiren 6zel davranislar yerine, yeni isletme, mevcut da-
gitim kanallariin calisma sekillerini ve bundan dogan aliskanlik-
lar1 uygular.

Ithalat1 esas alan kanallar ve yerli mal imali arasindaki ayrilik-
lar asa@ida ana hatlariyla gosterilebilir:

1. Ithalat, yalniz i¢c pazari meydana getiren tgelerden biri de-
gildir; aymi zamanda i¢ pazarin bir kesimidir. Biiyiik ¢apta is ya-
pan ithalatcilar ulusal bir pazar yaratma egiliminde degildirler.
Bunlarin ticari faaliyetleri, gayri safi karlarinin yiiksek oldugu ve
satislarin ¢ok masralli olmadigi, biiyiik schirlerde toplanmaya ¢ok
daha elverislidir. Bu sebeple, mevcut dagitim kanallar: iilke ¢apin-
da dagitim isini diisiinen yerli mal imalat¢isinin ihtiyaglarini tam
olarak karsilamayabilir.

2. Ithalat esasina gore kurulmus dagitim kanallarinda genel-
likle fonksiyonel ihtisaslasmanin yoklugundan bahsedilir. Dagitim
kanali kavramu, ticaret aracilarimi birbirlerine direkt olarak bagla-
yan bir zincir olarak bu modele olduk¢a zor uygulanir. Ayni za-
manda bu aracilar, ithalat, toptancilik, yari toptancilik ve peraken-
decilik gibi farkh fonksiyonlari da kendi iizerlerine alabilirler. Bun-
larin genel is gbrme prensibi, satis i¢in bir firsatin dogmasi halin-
de herhangi bir miktarda mamullerini pazara arz etmektir. Bundan
dolay1 bir araci, dagitim kanalindaki 6zel bir zincire (kesime) sa-
tista bulunmayip 6teki aracilarin da bulundugu bir sahaya (range)
satista bulunur. Diger taraftan, yerli mal imalatcisi belirli islerin
tespit edilebildigi ve ayni zamanda bu gorevlerin sorumluluklariaz
da yiiklenebilecegi, dagitim kanalindaki 6zel bir dagitim zinciri ti-
pine ilgi duyabilir.

3. Fonksiyonel ihtisaslasmanin yoklugu emegin (isin) verimi-
ni azaltacak sekilde boliinmesinin yiiksek bir derecesi ile ilgilidir.
Finanslama, mamullerin depolara yerlestirilmesi ve muhafazasi, ge-
miye yiikleme, paketleme, ambar yiikii haline getirme ve smiflara
ayirma, mamulleri derecelerine gore ayirarak pakenlenmesi gibi
isler bagimsiz acentalar ve aracilar tarafmdan yapilir. Cok kere ye-
terli bir kapitalin yoklugu halinde farkli islerin ayn1 anda basaril-
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mas1 bunun icin dikkate alimir. Fakat yerli mal imalatcgisi bu gibi
islerin daha ziyade bir kisinin izerinde toplanmasim ister. Bu isler-
den bazilarimi imalatci bizzat kendi tizerine de alabilir.

4. 1Ithalat: temel alan bir dagitim kanali ekseriya ters bir yon-
de isler. Oysa, tiiketiciler, perakendeciler ve 6teki aracilar soz ko-
nusu mamulleri her zaman temin etmeye ¢alisirlar. Dagitim kanali-
nin ters yonde islemesi, ithalat¢ilardaki mal akimini daraltma egi-
limi ile ithalattaki aksakliklardan ve diizensizliklerden dogar. Pa-
zarda mal darlig1 yaratmak amaciyla yapilan mamul istif¢iligi, nis-
peten diisiik masraflarla basarilmis olabilir ve bu istif¢ilik oldukga
karh gelirler sebebiyle dogru bir hareket olarak distiniilebilir. Bu
iki hareket tarzinin aralarindaki fark: gostermek icin bir karsilas-
tirma yapilirsa; dahili imalat endiistrisi, istifgilik ve diger engeller-
den uzak, diizenli bir mal akimi istediginden, mamullerin munta-
zam bir akisim1 da saglar.

5. Mamul ozelliklerine iliskin degisiklikler, farkli yabanct
kaynaklardan ve kullamssiz tedarik islemlerinden dogar ve bu yer-
li mal imalatcilari usulsiiz muayyen uygulamalara gétiiriir. Orne-
#in, piyasadaki bazi degismelere gore tashihleri siiratle miimkiin
kllan pazarhk yapma isi standart bir uygulama haline gelir. Baska
bir deyisle, karlar belirli islerin basarilmasi i¢in bir ticret olarak
dawmu]mu Bu Kkéarlar, basit olarak tiiccarin pazarln durumundan
faydalanma kabiliyetini aksettirir.

6. Ithalat temeline dayanan dagitim kanalinda kullanilan kre-
di sistemi, yerli mal imalatcist tarafindan ihtiyac duyulan kredi sis-
teminden oldukca farkhdir. Uygulamada ticari bir banka gerekli
yazili evraka bagli olarak ithalatgiya kredi verir. Giimriige gelmis
olmasi sartiyle ticari mallar glimriik sozlesmesi ile ayni glimriikte
depo edilir. Ithalatgr giimritkten cektigi belirli miktarlar ig¢in ban-
kaya para yatirmak ister. Parasi yatirilarak giimriikten ¢ekilen
bu mallarin ¢ok kere evvelce satist yapilmis oldugundan burada it-
halatcimnimn isi gercekte kendi kendisini finanse etmesidir. Fakat bu
tertip yerli imalat i¢in daha zordur.

I¢ pazarda ithalat mallart akimmin yoluna konulmasinda ve
bunun devam ettirilmesinde kredi sistemi 6nemli bir rol oynar. Pa-
zarlama kanallar: hidrolik sistemin bir tiirlii olarak da diisiiniilebi-
lir. Bu sistemde kredi dengesi, dagitim kanalinin baslangicindan
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sonuna kadar mal akininin yoniinii, siiratini ve miktarimi belirle-
yen yiizlerce biiyiik, kiigiik aracilara baskida bulunabilir. Bir ¢ok
kimsenin zamani borclulan takip etmekle ve bunlarn sikistirmakla
veya cesitli yollarla kandirlarak kredi verenden biraz daha kredi
almakla gecer. Suras1 da bir gergektir ki bu sistem, modern ima-
latailigin ihtiyaglarina goére kurulmamistir. Biitiin bunlardan sonra
istenilen tek sey mallarin daha siiratli ve isabetli bir dagitimidir.

7. Yukanda adi gegen islemlerin tabiatinda mevcut bulunan
tezatlar sebebiyle yeni bazi isletmeler, yerli imalatin ihtiyaglarini
geregi gibi karsilamak iizere yeni dagitim kanallarini gelistirmek
icin calisirlar. Bu is ¢ok defa mevcut pazarlama kanallarinda sid-
detli miicadelelere sebebiyet verir. Ayn1 bransta calisan biiyiik it-
halatgilarin ve toptancilarin bir prensibe baglh olarak birleserck
meydana getirdikleri kuvvetli gruplar ekseriya yeni isletmeleri za-
rarli bir duruma sokar. Her zaman soyledigimiz gibi bu gruplar ye-
ni bir isletmenin durumunu sarsmak ig¢in fiyat indirimi, ¢esitli yol-
larla baskida bulunma, iflasa stiriikleme ve hatta yeni isletme ile
isbirliginde bulunan 6teki isletmelerin yapmus olduklari mallarin
kalitesi hakkinda yanlis soylentiler yaymak gibi muhtelif vasitalara
bagvurabilirler.

Mamuliin Reklamima ve Tanitimma Iliskin Kararlar

Yeni bir isletme i¢in mamullerin reklam ve tamitilmasina ilis-
kin kararlardan hangisi énemlidir? Ithal edilmis mamullerin yerini
tutan mamulleri satan isletmelerin tekelci giiglerinin biiyiikliik de-
recesi nedir? Bu sorularin cevaplandirilmasinda asagidaki hususlar
yerine getirilmelidir :

1. Tthal edilmis mamullerin yerine kullanilan mallar1 satan
yeni bir isletme ¢ogun hig bir stirlim problemi olmayan bir tekelci
olarak tarif edilir. Bununla beraber yurt icinde satilan mamullerin
yetersizligini tamamlamak igin sik sik ithalata basvurulur. Ve bu-
nun yamsira mamuller arasinda rekabet giiclinii de yarattig: ifade
edilebilir.

2. [Ithalatin yerini tamamen alacak sekilde yerli imalatin plan-
lanmasi halinde dahi yabanci mamullerin ithaline devam olunabi-
lir. Belirli bolgelerde iiretilmis bulunmasma ragmen bazi mamul-
ler icin ¢ok defa ithalat lisansmin verilmesi sonucunu doguran dev-
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let kurumlar1 arasindaki koordinasyon yoklugu burada da yeterli
bir sebep olarak gosterilebilir.

3. Gelismekte olan iilkelerdeki endiistriler arasi rekabet yerli
mal imal eden imalatciy1 fazlasiyla ilgilendirebilir. Ornegin, Misir’a
televizyonun gelmesi tiiketicilerin kullandiklar 6teki dayanikli ma-
mullerin satiglar iizerinde dikkate deger etkilerde bulundugunu
gostermistir. Bundan dolay1 zaruri mallara ait talebin tesvik edil-

mesi, secici nitelikte olan talep tizerindeki baskidan daha fazla agir
* basabilir.

4. Yeni bir isletme «Domophobia» nin (*) olduk¢a karisik
problemleri ile de karsilasir. Bu problemler, yerli mamullerin kali-
tesi hakkindaki siiphe ve itimatsizliktir. Yerli mal imal edenler
hakkinda tiiketicilerin tasidiklar1 yanlis baz1 diisiinceler yaninda
kabul edilebilir bir diisiinceyi tiiketicilere yerlestirmek icin bir ga-
ba da gereklidir.

5. Yerli mamuliin tamitiminda saticilarin birlikie ¢alismalari
hali genellikle yeni bir isletme icin bir problem teskil eder. ithala-
t1 temel alan bir dagitim sisteminde, dagitim giderleri satis gider-
lerinden ¢ok satinalma giderlerinden meydana gelmektedir. Sun'i
bir tikaniklik ortami (atmosferi) yaratmak, siiriimiin hizlanmasi,
icin klasik bir tekniktir. Yerli mal imalatciligr yeni bir felsefeyi ve
farkli davrams tarzlarmm gerektirir.

SONUC

Pazarlama problemleri ileriye doniik plan iizerinde g¢alisanla-
rin kargisina son zamanlarda ¢ikmistir. Pazarlama prensiplerine ge-
reken 6nemin verilmemesi, planlamada ve biitiinleyici mahiyette
olan yeni endiistriyel projelerde, ciddi aksakliklara sebebiyet ver-
mistir. Bunlar, yerinde kullanilmayan verimli cihazlar, liizumundan
fazla veya arasira oldugu gibi yetersiz bir isletme kapasitesi ve eko-
nomik olmayan isletme kurulus yerinin secilmesi gibi hususlarla
ilgilidir.

(*) Domophobia; Ash Létince olan bu kelime simirli bir siipheyi ve endiseyi
ifade eder. Burada, tiiketici yerli olarak yapilmis bir mal ile Avrupa
mah karsisinda yerli mahin iistiinliigiinii kabul ederek onu satin alir-
sa, yerli mal hakkmda tasidifi siipheyi yenmis ve Domophobianm si-
nirmm agmis olur. (Cevirenin notu).
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Fakat pazarlama problemleri, yeni imalat projelerinin planlan-
ma safhalarma gore tahdit edilmemistir. Daha evvel baslanmis olan
imalat isleminin her safhasinda bu problemler kendilerini hisset-
tirirler. Bu problemler, ¢cok kere baslangigta timit verici oldugu
halde sansa birakilarak girisilen islerin bozulmasma veya durgun-
luga gotiiren engelleyici gligler haline gelirler.

Bu itibarla pazarlama, endiistrilesme planlarinin  basariya
ulasmasinda veya basarisizlifa ugramasinda en onemli bir faktor-
diir. Pazarlama, genel bir goriis agisindan ele alimirsa, gelismekte
olan iilkelerde kit bulunan kapital kaynaklarinin kullamlmasinda
ve en yiiksek verimin elde edilmesinde stratejik bir rol oynayabilir.
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