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Abstract: There is no denying that international markets
present a challenging and steadily growing opportunity for
global expansion of the business base. One of the most
significant developments in business practice in recent years
has been the raped growth of international activities. The
major considerations associated with entry info foreign
locations are: direct exporting, indirect exporting, Licence,
franchising, joint ventures and direct investment. This paper
covers joint venture strategy with its advantages and
disadvantages, in addition to emphasizing the factors for
making a joint venture successful.

I.  GIRIS
Gliniimiizde  diinyanin ~ giderek  kiiciildiigi
globallestigi ve yasammn her alandaki gelisme ve

degigmelerin isletmeler agisindan her giin yeni firsatlar ve
tehditler olusturdugu goriilmektedir. Arttk  giiniimiiz
diinyasinda igletmelerin sadece kendi ulusal pazarlar
hakkinda bilgi sahibi olmalari, bu pazardan belirli bir pay1
almalar, hatta o pazara hakim olmalart yeterli
olmamaktadir. Ciinkii teknolojinin hizla kiigiilttiigi
diinyamizda firmalarin faaliyetleri ulusal 6lgekten ¢ikarak
uluslar arasi alana, diinya 6lgegine tasinmis ve global bir
nitelik kazanmis durumdadir. Bu nedenle, isletmelerin,
kendi iilkeleri disindaki dis pazarlarda daha aktif ve etkin
olarak faaliyette bulunduklar1 goriilmektedir. Dolayisiyla,
trlinlerin, hizmetlerin ve rekabetin global bir nitelik
kazandig! giiniimiiz diinyasinda, isletmeler agisindan dig
pazarlara giris stratejilerinin = 6énemi de giderek
artmaktadir,

Dis pazarlara giris stratejileri, baslica; Ihracat
(dolayli ve dolaysiz) Lisans, Franchising, S&zlesmeli
Uretim, Ortak Girisim (joint-venture) Dogrudan Yatirim
gibi tiirlere ayrilmaktadir. Girilmek istenen dis pazarin
baslica karakteristikleri (pazar biiyiikliigi, politik ve yasal
gevre kosullarl, ekonominin ve pazarm yapisal nitelikleri)
ticari engeller (dogrudan ve dolayr ticari engeller)
hukuksal diizenlemeler ile, trtnlerin niteligi, firma
amagclan gibi faktorler, gerek girilmek istenen dig pazarin
se¢iminde, gerekse segilen dig pazara giris stratejisinin
belirlenmesinde etkili olmaktadir.

Bu caligmada, s6z konusu dis pazarlara giris
stratejilerinden Ortak Girisim (joint-venture) stratejisi
irdelenerek, sagladigi avantaj ve dezavantajlar ele almmus

ve s6z konusu stratejinin basarili olmasinda rol oynayan
faktorlerin vurgulanmas: amaglanmustir.

II. ORTAK GIRISIM (JOINT-VENTURE)
STRATEJISININ TANIMLANMASI

Ortak girisim (joint-venture) stratejisi, genellikle,
uluslararasi pazarlarda faaliyet gésteren bir firmanin bir
dig pazarda yerel bir firma ile birlikte ortakhk kurmak
suretiyle faaliyette bulunmasim ifade etmektedir.
Ekonominin agirlikli olarak devlet kontroliinde oldugu
iilkelerde uluslararast firmanin dis pazardaki ortag: devlet
veya devlet miilkiyetindeki bir firma da olabilir [1].

Ornegin Unilever Cin’de dondurma pazarmna
girmek istedigi zaman bir devlet kurulusu olan Sumstor
firmasi ile ortak girisim olusturarak girmistir [2].

Ortak girisim kavrami daha ¢ok; uluslararasi
pazarlarda faaliyet gosteren bir firmanin, yerel bir firma
veya devlet-hitkiimetle, maliyetleri, riskleri ve karlar
paylasmak lizere ortaklik kurmasi anlamim tagimaktadir

[3].

Diger vyandan ortak girisim tirQi faaliyet
ortakliklar1 bir uluslararast firma ile yerel firma veya
devlet arasinda oldugu gibi iki uluslararasi firmanin
ortakltk kurarak Tgiincli bir ilkeye-pazara birlikte
girmeleri seklinde veya iki ya da daha ¢ok firmanin baraj-
havaalan1 v.b biiyiik insaatlarm yapimi igin proje
siiresince ortaklik kurmalan geklinde de olabilir [4].

Ornegin diinyanin en biiyiik Visco-Fiber firmasi
olan Avusturya firmasi Lenzing AG, Hindistan’li bir
firma ile ortak girisim yolu ile Endonezya’da bir fabrika
kurmusgtur [5].

Diinyada ortak girisim uygulamalarma iligkin diger
bazi 6rnekler agagida sunulmaktadir [2];

¢ Coca-Cola ve Nestle, Japonya’da otomatik gay
ve kahve makineleri ile “igime hazir ¢ay ve kahve
pazari”na ortak girisim yolu ile girerek, séz konusu
pazarda Snemli boyutlarda satig hacimleri
gerceklestirmislerdir.

¢ Procter & Gamble firmasi, Italyan Fater firmasi
ile Ingiltere ve Italya’da gocuk bezi pazaria girmistir.

e Whirlpool, Hollanda firmas: Philips ile birlikte
Avrupa beyaz egya pazarina girmistir.
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Ayrica ortak girisimin ABD firmalarinin Japonya
pazarina Japon firmalarinin da ABD pazarina girerken
basvurduklan bir yéntem oldugu goriilmektedir. Ornegin,
Japon firmas: Toshiba, ABD’li Westinghouse firmasi ile
ortak girisim yolu ile renkli televizyon, AT&T firmasi ile
olusturdugu ortak girisim yolu ile telefon ve telefon
ekipmanlar1 {reterek ABD pazarina girmigtir. Ayni
sekilde ABD firmalari da, Japon pazarina Japon firmalari
ile ortak girisim olusturarak girmektedirler. Oregin
Apple firmas1 Macintosh iirtinlerini Japonya’da satarken,
Japon Canon firmasi ile, Ford firmas: da Taurus model
arabalarini Japonya’ya satarken, Japon Mazda firmas: ile
ortak girisim olusturma yoluna gitmistir [6].

Uluslararasi otomotiv pazarinda da Ford ve Nissan
firmalarinin olusturduklan ortak girisim ile yeni bir aract
birlikte gelistirerek diinya pazarlarma sunmalan, Ford
firmasinin Volkswagen firmasi ile Brezilya’da bir ortak
girisim yatirimi gergeklestirmesi de global pazarlardaki
diger ortak girisim &rnekleri arasinda yer almaktadir [7].

Ortak girisimde ortaklik ve yOnetim sorumlulugu
paylart genellikle esit olmakla birlikte, bazen, ortaklardan
birinin payinin daha fazla olmasi da s6z konusudur [8].

III. ORTAK GIRISIMIN TERCIH EDILME
NEDENLERI

Ortak girisim  genellikle asagida sunulan

kosullarda giindeme gelmektedir [9];

* Ortak girisim ile, yabanci firma, yerel firmanin
yerel pazara iliskin 6nemli bilgilerine sahip olabilecegine
inaniyorsa,

e Yerel firma gii¢lil bir dagilim kanalina sahipse,

e Yerel pazarda yiizde yiliz yabanci sermaye
yatirimlarina izin verilmiyorsa,

¢ Firma sermaye ve isgilicli alanindaki eksiklerini,
uluslararas1 pazarlara ortak girisimle agilarak gidermek
istiyorsa,

Diger yandan ortak girisimin, yabanci firmanin
yerel pazara ilk giriste dogrudan yatirimla (yiizde yiiz
yabanci sermaye yatirtmi) girebilmesi ig¢in yeterli
sermayesinin bulunmadigi veya finansal risklerle, pazar
bilylimesini ilk asamada smirlh ve kontrollii tutmak
istedigi durumlarda da giindeme geldigi goriilmektedir
[10].

Ortak girisim stratejisi ayrica, yogun bir yerel
pazar bilgisine, etkin bir dagitim kanalmma veya diisiik
maliyetlerle isglicii ve/veya hammadde saglama olanagina
sahip yerel bir firmanin, biiylik finansman giicii, teknoloji
ve {retim alanminda know-how birikimi bulunan
uluslararas: bir firma ile igbirligi yapmak istemesi sonucu
da ortaya ¢ikabilmektedir [11].
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IV. ORTAK GIiRiSIMIN AVANTAJLARI

Uluslararasi pazarlarda faaliyette bulunan firmalar
acisindan ortak girisimin baglica avantajlari [4];

e Yerel pazari ve pazar kosullarini iyi taniyan bir
yerel ortakla ortakhk kurarak yatiim risklerini ve
maliyeti azaltmak,

e Bazi lilkelerde hiikiimetlerin ortak girisimlere
sagladigi 6zel wvergi indirimi v.b. kolayliklar ve
tesviklerden yararlanmak,

e Sermaye eksikligini gidermek ve yerel firmanin
pazart tamiyan, deneyimli isgiliciniin  bilgisinden
yararlanmak.

Ortak girisim, uluslararasi pazarlarda faaliyet
gosteren firmalara diger yandan;

e Doymus i¢ pazara alternatif olarak yeni ve
doymamus bir pazara agilma

e Yeni hammadde kaynaklarina daha az riskle
sahip olma (diinya genelinde yasanan politik
istikrarsizliklar, yiiksek enflasyon, terdrizm ve diger
belirsizlikler nedeniyle firmalar dis pazarlarda yerel bir
ortakla faaliyette bulunarak s6z konusu belirsizliklerin
riskini azaltabileceklerine inanmaktadirlar).

¢ Dis pazarda yerel bir ortakla faaliyette bulunarak
s6z konusu dis pazarm ¢evresinde yer alan
bolgeye/bodlgelere daha kolay acilma ve yayilma olanagi
saglamaktadir [9].

Ortak girisim, yabanci firma agisindan, riski ve
maliyetleri diislirme, miigterilere, hammaddeye, isgliciline,
dagitim kanallarma daha kolay ulagma olanagi
vermektedir. Yabanci firmanin sagladig: teknoloji ve
tiretim strecine iligkin bilgilerle yerel ortagin pazar
baglantilar1 ve iligkileri biraraya gelerek, iki taraf
acisindan da yararl bir igbirligi olusmaktadir [10].

Dolayisiyla bir dis pazara yerel bir ortak ile girerek
s0z konusu dis pazara iligkin, rekabet ortam, dil, kiiltiirel
ve politik kosullar1 ile isletme sistemine iligkin bilgilerin
dogrudan edinilmesi, riskin ve maliyetlerin azaltiimasi
ortak girisimi cazip kilan faktérler arasindadir [12].

Ortak girisim, genellikle, uluslararasi pazarlarda
faaliyet gosteren bir firmanin teknolojik giicii iretim
sirecine iligkin bilgi ve deneyimleri ve uluslararas
pazarlardaki markasmim tanmmglhigi ile yerel firmanin
dagitim kanali gilici ve pazar bilgilerini biraraya
getirmekte ve giiciinii bu is birliginden almaktadir,

Eger yerel firmanin mevcut {iretim tesisleri, is
giicli, i diinyasi ve hiiklimetle iliskileri, uluslararasi
alanda faaliyette bulunan firmanin teknolojik giicii ve
ybnetim deneyimleri ile uyumlu olarak biraraya
getirebilirse bu ortak girisim her iki firma agisindan da
¢ok yararh olabilir [13].
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Dig pazarda yerel bir ortakla birlikte faaliyet
gOsterecek yabanci firmaya, pazar kosullari, baslica
rakiplerin kimler oldugu ve rekabete iliskin bilgiler ile
diger pazar bilgilerini saglamasi da, ortak girisimin diger
yararlart arasindadir [14]. c

Ortak girisim, 6zellikle, kendi tilkesinden oldukga
degisik Ozelliklere ve onemli kiiltlirel farkhiliklara sahip
bir ilkeye girmek isteyen yabanci firmaya biyiik
avantajlar saglayabilir. Ornegin Japonya, oldukca
karmagik dagiim kanali sistemi ve farkli pazar
kosullarina sahip olmasi nedeniyle, yabanci firmalarmn
yerel bir ortakla faaliyette bulunmayi tercih ettikleri
iilkelerden birisini olusturmaktadir [15].

Farkli 6zelliklere sahip iki firmanin uyumlu bir
ortak girisim ger¢eklestirmeleri halinde oldukca basarih
sonuglar alinmasi miimkiin olmaktadir. Uyumlu bir ortak
girigim sinerji yaratmakta ve gergeklestirilen basaril
faaliyetler iki firmanin giiclerini neden birlestirdiklerinin
daha iyi anlagilmasini da saglamaktadir [16].

Gergekten ortak girisim, yabanci ortaga, yerel
pazarda hazir bulacagi dagitim kanali, depolar ve
biirokratik engellerin daha kolay asilma olanagini, yerel
ortaga da uluslararasi pazarlarda taninmis bir firma/marka
giicii ve sermaye destegini saglamaktadir [17].

Sonugta, iki firmamin giicli yanlarimi biraraya
getirerek; teknolojik olanaklari ile pazar bilgilerinin
birlestirilmesi ortak girisimlerin avantaji ve basarili
olmasini saglamaktadir. Bu durum, ayni zamanda, ortak
girigimlerin diinya pazarlarinda siklikla tercih edilmesinin
de temel nedenini olusturmaktadir [18].

V.  ORTAK GIRISIMIN DEZAVANTAJLARI

Bir¢ok olumlu yani disinda ortak girisimlerin bazt
dezavantajlari da bulunmaktadir. Ortak girisimin
dezavantajlart arasinda [12];

¢ Uluslararas pazarlarda faaliyet gosteren firmanin
ortak girisim faaliyetleri siirecinde teknoloji tizerindeki
kontrolliniin azalmas: riski s6z konusu olabilmektedir.
Firma bu riski minimize etmek amaciyla ortak girisimde
cogunluk paymna sahip olmak isteyebilir, ancak, ortak
girisimde azinlik payma sahip olmay1 kabul edecek yerel
ortak bulmakta genellikle zorluklarla karsilasiimaktadir.

¢ Ortak girisim, yabanci firmaya gerek girdigi dig
pazarda deneyimlerini tam olarak gerceklestirmek ve
gerekse global rekabete karst etkin davranislarda
bulunmayr miimkiin kilacak gerekli yonetsel hareket
olanag: saglamayabilir. Bu durum, ortak girisimle dis
pazarlara giren bazt firmalarin, ortak girisimden
vazgecerek dogrudan yatirim ydntemini benimsemelerine
neden olmustur.

Diger yandan ortak girisimde yer alan ortaklarin,
yatirimlar, pazarlama faaliyetleri ve diger politikalar
konusunda anlagmazliga diisme riskleri de bulunmaktadir.
Ornegin ortaklardan birisi saglanan kart biiyiime amaci ile

yeniden yatirima yoneltmek isterken, diger ortafin kéiri
yatirima yoneltmeyerek geri almak  istemesi bu tiir
anlagmazliklara bir 6rnek olugturmaktadir [19].

Ortak girisimde kararlarin alinmasinda
tartigmalarin  dogmasi, tartigmalar olmasa dahi, farkh
bakis acilar1 ve farkli degerlendirmeler nedeniyle karar
alma siireglerinin yavaglamas: da ortak girigimin verimli
olmasini engelleyen dezavantajlar arasinda yer almaktadir
[16].

Diger yandan kérin paylasiimak durumunda olmasi
ve bazi geligmis lilkelerde oldugu gibi, yasalarin, yabanci
ortagin, ortak girisimde %49’dan fazla pay sahibi
olmasina izin vermemesi ve bdylece yonetimsel denetim
ve etkinligini zayiflatmasi gibi faktorler de ortak girigimin
diger dezavantajlarmi olugturmaktadir [4].

Ortak girisimde ortaya ¢ikan sorunlarin ve
anlagmazliklarin dogmasinda, ortak girisim
olusturulurken ve daha sonra sz konusu faaliyet
stirdiiriiliirken, ortaklar arasinda yeterli ve-etkin iletigimin
kurulamamis olmasi da 6nemli bir rol oynamaktadir. Bazi
durumlarda, ortak girisime baslangigta gosterilen ilgi ve
dikkat zamanla azalmakta ve ortak girisim faaliyetinin
gercekte nasil yiiritiilmekte olduguna iliskin gerekli
dikkat ve 6nem verilmemektedir [20].

Ortak girisimde yer alan ortaklarin séz konusu
girisim kapsaminda ylriitilen faaliyetlerdeki ilgi ve
Onceliklerinin farkli olmasi da bir diger ¢atisma noktasi ve
dezavantaji olusturabilir. Ornegin yerel ortak yerel
pazardaki faaliyetleri Oncelikli olarak degerlendirirken,
yabanci ortagin uluslararast pazarlarda gerceklestirildigi
global faaliyetler biitin igerisinde ortak girigimi
degerlendirmesi ortaklar arasinda sorun yaratabilir [21].

Yabanci ortak agisindan, finansman, teknoloji ve
yonetimsel bilgi birikimleri ile yer aldig: ortak girisimde,

kontrol olanaginin zayif olmasi ve faaliyetlerin
koordinasyonunun zorlugu da diger dezavantajlar
arasindadir [22].

VI. ORTAK GIRISIMIN BASARILI OLMASINA
YARDIMCI OLAN FAKTORLER

Genellikle iki ayr1 lilkeye mensup ve farkl kiiltiir
ve farkll yonetim anlayislarina sahip firmalarm biraraya
gelerek olusturduklar: ortak girisim faaliyetlerinin basarilt
olmasinda onem tasidigr kabul edilen bazi Oneriler
asagida sunulmaktadir:

Dogru yerel ortagin secilmesi

Ortak girisimin basarili olabilmesi bakimindan
farkli kiiltiirler farkli diller ve farklt isletmeciler
felsefelerinin zamani iginde daha belirgin olarak ortak
cikarak ortaklar arasinda onemli ¢atigmalara yol agmasi
olasilif1 nedeniyle, dogru yerel ortagm segilmesi biiylik
bir 6nem tasimaktadir [13].
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Ortakhk amaglart dogrultusunda ortakhk
misyonu, ortak strateji ve yénetim tarz1 olusturulmasi

Belirlenmis ortaklik amaglart  dogrultusunda,
ortaklik misyonunu olusturan ve ortak bir strateji ve
yonetim tarzinda uzlasma saglayarak igbirligini
siirdiirebilen ortaklarm, ortak girisim faaliyetlerinin
basaril oldugu goérilmektedir [15].

Sorun ¢6zme mekanizmasi kurulmasi

Ortak girisim faaliyetleri siirdiiriiliirken, zaman
zaman bazi sorunlarm da ortaya ¢ikma olasilifi gdzoniine
alinarak, bu tiir durumlarda devreye girecek bir sorun
¢bzme mekanizmasinin 6nceden olusturulmasinin yararl
olacag agiktir [16].

Dolayisiyla ortak girisimde basarili olmanin temel
kosullarin, taraflarca, ortaklik misyon ve amaglarinn
acik bir sekilde belirlenmesi, ortak girisimde yer alan
ortaklarin finansal teknolojik, yonetimsel, know-how ve
diger alanlarda ortak girisime aktarmalari gereken
kaynak]ar1 tam olarak aktarmalar1 olusturmaktadir.

Olduk¢a giic ve zorluklari bulunan bir siireg
olmasina ragmen, ortak girisim faaliyetlerinin giderek
yaygmnlastigi, uluslararasi ve global nitelikte birgok
basarili firmanin, bilgi ve deneyimlerini ortak girisim
faaliyetlerini basariyla siirdiirebilmeye yonelik olarak
kullandiklar gériilmektedir [1].

VIL. SONUC

Giderek globallesen dlinyamizda isletmelerin de,
kendi ulusal pazarlart digina ¢ikarak diinya pazarlarinda
daha fazla faaliyet gosterdikleri goriilmektedir. Diinya
pazarlarinda faaliyet gdsteren firmalar agisindan hedef dis
pazarlarda etkin ve basarili olmanmm temel kosullarindan
birisini ise, dis pazara giris stratejisinin dogru saptanmasi
olusturmaktadir. Dig pazarlara girig stratejilerinden birisi
olan ortak girigim (joint-venture) stratejisinin basarisinda
ise; dogru yerel ortag bulmak, ortak girisim misyonunu,
stratejisini ve yo6netim anlayisini yerel ortakla birlikte
aciklikla belirlemek ve olasi sorunlar1 ¢dzmek igin sorun
¢bzme mekanizmasmt kurmak gibi hususlarin etkili
oldugu goriilmektedir.
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