Oneri, C.1, S.5.
Haziran 1996, ss.151-156.

ULUSLARARASI PAZARLAMA VE KULTUR ETKILESiMi
A. Ercan GEGEZ
MU, L1B.F. Isletme Bolimii, Arastirma Gorevlisi

ABSTRACT : It is certain that international market-
ing has been one of the crucial activities of businesses which
want to keep up with the challenge of our times. For this rea-
son, internationalization is a must for any firm that wants to
survive in cut-throat competition. However, given the rigorous
and different marketing environment where the firm intends to
operate in, still it is not easier to enter international markets.
In order to shed a light on this issue, this article analyzes cul-
ture which is one of the important dimensions of the interna-
tional marketing environment. From the standpoint of inter-
national marketing, this article examines the relation and
interaction between marketing and culture.

I-GIRIS

Uluslararas) pazarlama cabalart son yillarda bir

¢ok isletme icin alternatif olmaktan ¢ikip neredeyse
zorunluluk haline gelmistir. Isletmeler yeni pazar
arayislarl gercevesinde gesitli sekillerde dis pazarlara
agimaktadirlar. Bu noktada, uluslararasi pazarlarda
kargilagilan kiiltiirel farkhliklar énemli sorunlara yola-
¢maktadir. Bu ¢alismada kiiltiir konusu kisaca incelenerek
uluslararasi pazarlama agisindanbazi ¢ikarimlara gidile-
cektir.

II-KULTURUN TANIMI

Kiiltitr ve kiiltiirel etkiler ne antropolojinin ne de
yonetim biliminin tam olarak tanimlayamadigi kavram-
lardir. Giintimiizde genel kabul gormiis tek bir kiiltiir
tanimindan bahsetmek zordur. Degisik kiltir tanimlan
incelendiginde kiiltiiriin "aktarilabilir bilgi", "insan1 insan
olmayandan aywran her sey", "insanin sosyal hayat
boyunca gergeklestirdigi tarihsel olaylar" gibi yaklagim-
larla tammlanmakta oldugu goriilebilir.

Kiiltir farkli disiplinler tarafindan gok farkli yén-
leri vurgulanarak tanimlanagelmis bir kavram olarak da
karsimiza ¢ikmaktadir. Ancak genel bir tanim vermek
gerekirse kiiltiir belli bir zaman siirecinde, belli bir
toplum tarafindan olusturulan ve kusaktan kusaga ak-
tarilan hayat tarzi ve davranslar biitiiniidiir. S6zgelimi,
insanlar arasindaki konugma mesafesi ve sesin yiikseklik
derecesi kiiltiirler arasinda farklilik gésterir. Ayn: sekilde,
renk ve stil gibi tercihler de kiiltiirden etkilenir. Kisacasi
kiltiir bir toplumu karakterize eden genel davranis mode-

lidir. Tanimda da vurgulandig:1 gibi belli bir kiiltiiri
olusturan davranis bigiminin zamanla degisebilecedi-
gbzoniinde tutulmahdir. Dolayisiyla kiiltiiriin dinamik bir
yapiya sahip oldugu sdylenebilir. Ayrica, daha genel bir
nitelik arzeden "kiiltiir"le yapis: itibariyla firmaya 6zgii
ozelliklerden olusan "orgiit kiiltiirii" kavramin birbirine
karistirmamak gerekir.

Kiiltiir, makro ve mikro olarak ikiye ayrilabilir.
Makro kiiltiir bir toplumun biitiiniine ait olan degerler ve
sembolleri ifade eder. Sosyal bilimciler igin toplum, bir
tilke gibi ¢ok genis ve karmagik, organize olmus bir so-
syal sistemdir. Mikro kiiltiir (alt kitltiir) ise dini veya etnik
gruplar gibi daha kisith bir topluluga ait degerler ve sem-
boller dizisini ifade eder [1;63]. Toffler'a [2;238] gore be-
lirli uzmanlik alanlarinda alt kiiltiirler hizla artmaktadir.

HMI-KULTURUN OZELLIKLERI

Engel, Blackwell ve Miniard'a[1;64] gore kiiltiiri
olusturan temel dzellikler sbyle siralanabilir:

1. Kiiltir Ogrenilir. Insanlar icgiidiisel motivler
tagilyan hayvan davraniglarindan farkhi olarak belirli
davranig normlarina sahip olarak dogmayip, taklit veya
icinde bulunduklart toplumun deger yargilari dogrul-
tusunda kendi davramig normlarimi olustururlar. Kiiltiir
belirli bir sosyal grubu olusturan biitiin bireylerin ya da en
azindan Snemli bir ¢ogunlugunun paylastig1 degerleri
kapsar. Bu yiizden, ozellikle yasamm ilk yillarinda
ogrenilen normlarin degistirilmesi olduk¢a zordur. Bu
noktada kiiltiiriin insan kisiliginden farki ortaya gikar.
Hofstede'ye [3;5] gore kisilik bireye o6zgii davranslarla
ilgiliyken, kiiltiir toplumsal davranislarla ilgilenir.

2. Kiiltiir Astlanir. Kiiltiir temel olarak aile, din ve
okul gibi kurumlar tarafindan bir kusaktan digerine geger.
Genellikle toplumlarda yagh jenerasyon tarafindan
genglere bilingli ya da bilingsiz olarak kiiltiirel degerier
agilamir. Ancak bu bazen geng¢ kusaklar sayesinde de
gergeklesebilir. Bati iilkelerinde egitim gérdiikten sonra
kendi ilkelerine dénen Arap 6grenciler ayn1 zamanda
battya ozgii kiiltiirel degerleri de beraberlerinde getir-
mektedirler[4;369].
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3. Kiiltir Sosyal Acidan Kabul Go6rmiis
Davranislara Onem Verir. Kravat takmanin hig bir fizik-
sel ya da bedensel geregi yokken, bir ¢ok iilkede kravat
takmak kiilturel bir sembol oldugu i¢in toplum tarafindan
begeniyle karsilanir. Dolayisiyla- kiiltiirtz sosyal tepki
arasinda onemli bir iliski vardir. Ayni davramis bir
kultiirde kabul goriirken ve hatta onwylanirken bir baska
kiiltiirde siddetle kinanabilir.

4. Kiiltiir Adapte Edilebilir. Kiiltiir adapte edile-
bildigi i¢in toplum degerlerine dayali pazarlama stratejil-
eri de adapte edilebilir. Bu agidan, kiiltiirel egilimlerin
pazarlama yoneticileri agisindan dikkatle incelenmesi
gerekir. Cogu zaman isletmeler bazi pazarlara girebilmek
amaciyla kiiltiirel degerleri degistirmek zorunda kal-
abilirler. Bunun igin televizyon gibi gesitli iletisim ara-
clartyla hedef pazar bir kiiltiirel adaptasyon siirecine so-
kabilirler. Ancak ¢ogu zaman bu ¢abalarin basarili
olabilmesi igin uzun bir siirenin ge¢mesi gerekir.

IV-ULUSLARARASI PAZARLAMA VE KULTUR

ILisKisi

Giintimlizde isletmelerin bagarili olmalarinin te-
melinde yoneticilerin toplumdaki degisimleri gorebilme-
lerine, bunlarin iligkilerini ortaya ¢ikarabilmelerine ve bu
degisimlere yanit verebilmelerine baglidir. Yabanc: bir
cevrede “¢alisan her yonetici bulundugu iilkenin kosul-
larina uyum saglamada giiglitklerle karstlasir. Ekonomik
ve politik ¢evredeki farkliliklar karar vermeyi zorlastirir.
Ozellikle kitltirel farkliliklar en 6nemli sikintilarin ortaya
¢ikmasina neden olur. Cogu zaman agik ve kesin olmayan
kiltiirel faktorler deger yargilari konusunda farkl
fikirlerin ileri stiriilmesine neden olur[5;28]. Cokuluslu
kuruluglarda gérev yapan yoneticilerin karsilastigi en
biyiikk zorluklardan 'biri kiiltiirel farkhiliklardir. Kiiltiir
soku seviyesi. lilkeden iilkeye, bolgeden bolgeye taraflar
arasinda farklilik gésterir. Honda sirketinin kurucularin-
dan Fujisawa, "Japon ve Amerikan yonetim tarzi %95
oraninda aynidir, buna ragmen biitlin 6nemli konularda
farklilik gosterirler” demistir[6;483]. Bu deyis, isletme
yonetimi alaninda Kkiiltiire] degerlerden kaynaklanan
farkliliklart oldukga basit ve anlamli bir tarzda ifade et~
mektedir. :

Uluslararasi pazarlama gevresi ¢alismalart politik,
yasal, kiltiirel, ekonomik ve teknolojik degiskenlerin
uluslararast pazarlama faaliyetleri iizerindeki etkisini
icerir. Pazarlama ¢alismalarinin uluslararasi diizeyde
yiriitiilmesi bu degiskenlerin gozéniinde tutulmasini
gerekli kilar. Thomas[7;448], uluslararasi pazarlarda
kultiirtin etkisinin endiistriyel iiriinlerden ¢ok, 6zellikle
titketim mallarinda daha fazla oldugunu belirtmektedir.
Ancak uzun donemde pazarlama yoneticilerinin de bu
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degiskenlerin bazilarin1 ya da hepsini etkileyebilmesi,
bolgelere gore farkhilik gosteren politik, yasal, kiiltiirel,
ekonomik ve teknolojik degiskenlerle pazarlama
yonetiminin karsilikli etkilesim igersinde bqlundugunu
gostermektedir. Bu arada, bu degiskenlerin kisa donemde
pazarlama yonetiminin g¢abalar1 karsisinda daha baskm
olabilecegi dogrudur.

Kiiltiir, dis pazardaki ve yurt igindeki fiili ve po-
tansiyel alicilarin arzu ve ihtiyaglarini hem nitelik hem de
nicelikler agisindan etkiler. Hedef dis pazarlarda konusu-
lan dilin bilinmesi dis ticarette biiyiik kolayliklar saglar
fakat sadece dilin bilinmesi ilgili kiilturii anlamaya yet-
mez. Grafik ve diger sanatlarin, folklorun ve miizigin,
egitimin, politik yapinin, modanin, teknolojinin incelen-
mesi iilke insanlarinin, iilke kiiltiiriiniin dolayisiyla iilke
ekonomisinin incelenmesi anlamindadir [8;136].

Yoneticiler igin  kiiltiirel  benzerlikleri  ve
farklihklar: ve bunlarin nedenlerini anlamak ¢ogu zaman
yeterli olmaz. Uluslararasi yoneticiler yabanci kiltiirlerde
calisirken bu konular karsisinda nasil hareket edeceklerini
de bilmek zorundadiriar. Karsilikli etkilesim yonetimsel
faaliyetlerin dogasinda vardir [6:489]. Yoneticiler,
kiilttirel farkliligi bir dezavantaj olarak gérmenin 6tesinde
avantaj haline getirebilmeyi bilmelidirler.

Kiiltiirel gevre de en azindan kisa dénemde pazar-
lama yoneticisinin kontrolti disindadir. Ayrica, diger
degiskenlerle karsilastirildiginda kiiltiir degiskeni bir
davranis bigimini yansittig1 i¢in kontrol altina alinmasi
daha zor olan bir degisken olarak karsimiza ¢ikar. Kiiltir,
tiiketici diisiincesi ve satinalma davranisi tizerinde dogru-
dan bir etkiye sahip oldugu i¢in son derece onemlidir.
Adler, Doktor ve Redding [6;486], kiiltiiriin insanlarin
degerlerini, tutumlarimi ve davraniglarini etkiledigini ve
bunun da bir anlamda kiiltiirii sekillendirdigini belirt-
mektedirler. Kultiir, kanunlar ve politik yap: lizerindeki
etkisiyle kurumlari da etkileyebilir. Ayn1 sekilde, miister-
ilerin, ¢alisanlarin ve yoneticilerin davraniglarini, ama-
clarini ve degerlerini de etkiledigi icin isletmeler agisin-
dan olduk¢a 6nemlidir. Nitekim kiiltiirel faktorler insan-
larin  segtikleri giysileri, satinalmak istedikleri evin

- bigimini ve benzeri pek ¢ok karari etkiler. Bir llkeyi

tamimak o pazarin biytikliigiiniin, bu konudaki istatistik-
lerin, titketim modellerinin ve dagitim kanali yapisinin
bilinmesinin dtesinde o iilke insanlarinin neden baz
davranislar sergilediklerinin de bilinmesini gerektirir.
Ayrica, bir kiiltiirii bilme ihtiyacinin hissedilmesi ile bunu
uygulayabilmek arasinda cok bilyiik fark vardir. Bir
kiiltiirti anlamak i¢in onun kdkenini, tarihini, yapisim ve
fonksiyonunu &grenmek, cografik ¢evrenin kiiltiir iiz-
erindeki etkisini, o kiiltirii benimseme egilimini ve sid-
detini bilmek gerekir. Kiiltiirde zamanla yavas degisiklik-
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ler ortaya ¢ikarken bazen hizl) degisiklikler de ortaya
¢ikabilir. Ancak bu tiir hizh degisiklikler ¢ogunlukla
dogal olarak degil, dig baskilar yiiziinden olusur. Ornegin,
Iranda Sahin giiciinii kaybetmesiyle Bati yonlii kiiltiirel
egilim hizla dinsel degerlerin ¢ok bityitk 6nem kazandig)
din agirhikl bir yapiya biirinmiistiir. Kiltiirel biling yok-
sunlugu potansiyel kazanglarin elden kagiriimasina neden
olacaktir. Glover [9;2], yabancr tilkelerdeki is adetlerinin
ve sosyal adetlerin bilinmemesinin isletmelerin bu pazar-

.

lardaki rekabet giiciinii azaltacagini ve sonugta
basarisizliga yolagabilecegini belirtmektedir.
Kiltirel  etkenlerin  gozoniine alindiginda,

uluslararasi pazarlama yéneticilerinin iki farkl: davranis
sergilemeleri miimkiindiir. Bunlardan ilki kiltiirel
farkliliklart tamamen gbrmezden gelerek, standart bir
pazarlama karisimiyla dis pazara girme alternatifidir.
Ikincisi ise bunun tam tersi pazar boliimlemesi yéntemi-
yle kultirel benzerlik ve farkliliklardan faydalanmaktir.
Bu calismada, bu sozkonusu iki alternatifin gecerliliginin
tartistlmasma girilmeyerek sadece pazarlama gevresini
olusturan'degiskenlerden biri olan kiiltiir, detayli bir sek-
. ilde orneklerle incelenmeye ¢alisilmistir.

V-ULUSLARARASI PAZARLAMA ACISINDAN
KULTUR KOMPOZiSYONU

Dil, din, degerler ve davranislar, egitim, sosyal or-
ganizasyon, teknoloji, politika ve hukuk gibi gesitli farkl
Ogeler herhangi bir kiiltiiriin kompozisyonunu olusturur

(Sekil 1). Kiiltiiriin tiiketici davranislar ve tiiketim mod- -

elleri tizerindeki etkisi konusunda din, dil, egitim, vs. gibi
unsurlarin da ne kadar 6nemli oldugu anlasilabilir. Bu
bashk altinda kiiltiir kompozisyonunu olusturan her bir

drtnin tiketiciler tizerindeki etkileri ve pazarlama iliskil-

eri incelenmeye gahsilacaktir,

. Dil: Yabanci dil engeli uluslararasi pazarlarda

Karsilagilan en 6nemli engellerden biridir. Sorun sadece
yazili ve s6zlii terciime sorunu olmayip kiiltiirel bir
sorundur [10;37]. Ozellikle reklamlarda kullanilacak ke-
limelerin segimi, bir dilden bir dile geviri sirasinda
dogabilecek yanlis anlasiimalar gibi konular pazarlama
ybnetimi igin olduk¢a onem tasimaktadir. Ornegin rek-
lamcilikta espri agirhikh mesajlarin gevirisi oldukga gii¢
olabilir. Bu gibi durumlarda reklamlarda espri temasindan
uzak durmak yerinde olur [11;1 19].

Kitle iletisim araglarinin kullaniminda yabanci dil
unsurunun  6nemi daha da artar. Ornegin, A.B.D.
kiiltirinde gesitli dini ve etnik alt kiltiirler meveuttur.
Biyitk metropolitan bolgelerde sik sik ispanyollardan,
Irlandalilardan, italyanlardan, Polonyalilardan, Yahudil-
erden, Porto Rikolulardan, Meksikalilardan ve Zenciler-
den olusan farkli bolgeler vardir. Bu farkli kiiltir

gruplarina hizmet veren gazeteler, radyo isiasyonlari,
lokantalar, vs. mevcuttur. Ispanyollar bu iilkede en hizl;
bilyiiyen alt kiiltiirii temsil etmektedirler. Bu ytizden Mc
Donald's, Procter & Gamble ve Coca Cola gibi isletmeler
Ispanyolca yayin yapan televizyon, radyo ve gazetelerde
bu dilde reklamlar yaparak bu pazara dogrudan
dogruyakendi dillerinde yaklasmay: tercih etmektedirler.

Din: Kutsal objeler, felsefi sistemler, inangclar,
dualar, vb. dini degerler toplumlarin davranig bigimini
oldukga etkiler. Din konusu bazi mal ve hizmetler i¢in
oldukg¢a kesin ve iyi bir pazar bolimleme kriteri
olusturabilir. Bununla birlikte, kutsal objeler ve dini
degerlerden uzak durmak gogu zaman yerinde bir karar
olugturur. Japonyada degerler sistemi Sinto, Budizm ve
Konfiigcyuzmden oldukg¢a etkilenmistir [12;41]. Belirli
mallarin satin alinmasindan titketimine kadar din biiyiik
bir etkiye sahiptir.

Din ozellikle tamiim ve fiyat konularinda etkili
olur. Ornegin islam dininde asirt kar haddi sémiirii ile
esdeger tutuldugu icin, islam ilkeleri pazarlarinda kiigiik
kar marjlariyla ¢alismak daha uygun bir fiyat stratejisi
oldugu gibi pazarin kaymagmi alan bir fiyat politikasi
yerine pazara niifuz edici bir fiyat politikasi tercih nedeni
olabilir.

Degerler ve Davramslar: Kiiltir kompozi-
syonunu olugturan biri de degerler ve davranislardir. Bazi
degerlere ve davranislara verilen onem toplumdan
topluma degisir. Ornegin basar olgiitleri. zaman ve
zenginlik gibi kavramlar farkli toplumlarca farkl algila-
nabilir. ~ Ozellikle uluslararas: is  goriismelerinde
(international negotiations) bu konular daha da &nem
kazanir.

Hukuk: Bir iilkedeki hak ve ozgiirliiklerin sa-
vunucusu olan hukuk kurallari ashinda ait olduklari
kiltiiriin -~ aynasini  olusturur.  Bir toplumun  hukuk
sistemine bakildiginda toplumun hakli ve haksiz olarak
degerlendirdigi davranislar o kiiltiire ait énemli ip uclar
verir. Ornegin, Japonlar anlasmazliklarin mahkemeye
dismesinden pek hoslanmazlar ve pek ¢ok s
gOriismesinde avukatlar1  goriisme disinda  tutarlar
[13;190]. Japonlar nadiren birbirlerinden davaci olurlar.

—Haponyada 9600 kisiye bir avukat diiserken A.B.D.'de 360

kisiye bir avukat diismektedir [14;142]. Giiveng [15;92]
ve  Tappan, ‘Jr, [16;218]Japonya'da "gecilmez",
"yapiimaz" tUrilnden/dlumsuz sinirlamalar yerine neyin,
nerede, nasil yapitlacagini bildiren genellikle olumlu
bildirimlerin yaygin oldugunu vurgulamaktadir. Japonlar,
bir yol kavsaginda, "gecilmez" yerine, hangi yolun
"gecilir " oldugunu gosterirler. Yine, Japonyada taraflar
arasinda yapilan bir s6zlesme sadece anlasmanin onemli

153




A.Ercan GEGEZ

noktalarini igeren bir belge niteligi tagirken, Ruslar ¢ogu
zaman yapilan s6zlesmenin en kiigitk detaylan bile be-
lirtmesi taraftaridir [17;83]. Bu konu pazarlama agisindan
ozellikle dagitim kanalinda iiretici arac iligkileri gibi hu-
kuksal altyapmin 6nem kazandigi noktalarda gindeme
gelir.

Egitim: Bir ulkedeki okuma yazma oram ve
egitim sistemi o iilkenin énemli bir kiiltiirel gostergesidir.
Bu baglamda 6zellikle reklam temasmimn segimi, mesa-
jlarin se¢imi, vs. oldukg¢a dnem kazanan kavramlardir.

Politika: Bir toplumdaki milliyetcilik,
bagimsizlik, milli menfaatler gibi kavramlar yabanci

oiL : DiN

Kutsal Objeler

Felsefi Sistemler
inanglar
Normlar
Dualar
Tatiller

Dini Torenter

Tabular

Konusma Dili
Yaz Dili
Resmi Dil

Dilbilim
Pluralizm
Hiyerargi

Y abanci Dilier

Kitle ltetisim

HUKUK
Medeni Hukuk
Yasalar
Yabanci Kanuniar
Uluslararasi Hukuk
Antitrast' Politikalar
Duzentemeler

isletmelerin faaliyetleri iizerinde oldukga etkili olabilir.
Ayrica bu konularda tahrik edici aginlikiardan
kaginmakta fayda vardir.

Teknoloji: Bir iilkenin teknolojik seviyesi,
yeniliklere ve icatlara kars1 tutumu, gehirlesme oram ve
iletisim araglarinin kullanim sekli gibi konular o iilkenin
kiiltiirii hakkinda belirli ip uglari verir. Cateora [18;27],
kiiltiiriin talep dilzeyini, talep edilen iirtinlerin kalite ve
tipini ve fonksiyonel oOzelliklerini etkiledigini belirt-
mektedir. Elektrikli ev aletleri Ingiltere ve Fransa'da ra-
hatlikla satilabilecekken, elektrik kullanim oranmin ¢ok
diisitk oldugu iilkelerde bu tiir mallar ragbet gbrmeyebilir.

DEGERLER VE
DAVRANISLAR
Zaman
Basari
Cahsma
Zenginlik
Degisiklik
Bilmsei Metod
Risk -Atma

SOSYAL
RGANIZASYON
Hisimbk
Sosyal Kurumlar
Otorite Yapis)
Cikar Gruplart
Sosyal Oynakhk
Sosyal Katmanlasma
Staty Sistemleri

POLITIKA
Milliyetgilik
Bagumsizlik
Emperyatzm
Gug
Milli Cikarlar
ideotojiler
Poltik Risk

TEnertji Sistemieri

EGITIM
Okur Yazarlk
Bigimsel Eitim
Mesleki Egitim .
letisim ik Egitim

Sehirlesme Orta Eginm
fcat Yuksek Egitim
Bilim Politeknikier

TEKNO
Ulastirma

Araglar

Sekil 1: Kiltiir Kompozisyonu

Biimsel Egitim
Edebi Egitim

Kaynak: John Hutton, The World of International Manager, Philip Allan, 1988'den

adapte edilmigtir

Teknolojik gelismeler kiiltiirel davramslarla yakin
iliskiler sergileyebilir. Arap iilkeleri arasinda televizyon,
video, telefon, otomatik ¢amagir makinasi gibi teknolojik
gelismelere kars1 hig bir hareket yoktur. Bununla birlikte,
eger bu firiinler, s6z konusu kiiltiiriin geleneksel degerler-
ini tehdit etmeye baglarsa bu iiriinlere karsi bir direnis
baslar [4;371]. Ornegin, ev isinin kadin tarafindan bizzat
yapilmasmin onemli oldugu Kkiiltiirlerde otomatik ev
aletleri ev kadmma onemli 6iglide zaman tasarrufu ve
serbestlik saglayabilecekken, bu triinlere karsi toplumda

_ kayda deger bir isteksizlik goriilebilir.
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Ozellikle ileri teknolojinin yogun olarak kul-
lamldig: gelismis iilkelerde yeni teknolojilerin benim-
senmesi az gelismis tlkelere gore daha kolay ve daha
hizli olmaktadir. Omegin mikro dalga firn, bilgisayar
gibi triinlerin pazarlanmasinda kiiltiir ve teknoloji et-
kilesimi s6zkonusu {irlinlerin pazara sunumunda olduk¢a
etkili olabilmektir. Cogu zaman bu tiriinlerin kullaniminin
kolay oldugu konusunda tiiketicinin ikna edilmesi gere-
kebilmektedir. Zaman zaman isletmeler iriinlerini
kullanim kolaylig1 olgusu "easy-to-use (kullanimi kolay)
veya friendly use (dost¢a kullanim) gibi temalarla pazar-
lamaktadirlar.
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Sosyal Organizasyon: Bir toplumdaki otorite
yapisi, sosyal kurumlarin isleyisi, statii sistemleri gibi
kavramlar ulusiararasi is c¢evrelerinde onem tasiyan
kavramlardir. Ayrica sosyal siniflar agisindan herhangi
bir bireyin belli bir sosyal sinifa sokulmasinda kiiltiirel
dlgiitler 6nem kazanwr [3;17]. Erkek ve kadmin toplum-
daki yeri, aile kavrami, sosyal siniflar, grup davranisi ve
yag gruplari kiltirden kultire farklihk gosterir. Sosyal
organizasyonlarin pazarlama {lzerinde Onemli etkileri
vardir. Bunun nedeni de sosyal organizasyonlarin
davrants ve degerlerin belirleyicisi olmasidir. Ornegin
aile baglarinin dénemli oldugu toplumlarda tanitim kam-
panyalarinin bireyden ziyade aile unsuru {izerinde
yogunlasmasi sosyal organizasyonda ailenin giciiniin
gostergesidir [19:104]. Japonya'da bulunan bir Amerikali
bu iilkedeki sosya! kurumlarin pedersahi bir onderlik
bigimi ve kendiliginden katilimci ve fikirbirligine yonelik
bir karar verme tarzini destekledigini bilmelidir. Hindis-
tan'da akraba kayirma birlesik aile sisteminin bir 6zel-
ligidir  [20;35]. Toplumun sosyal yapisi  belirli
davraniglart kimi zaman kismen kimi zaman da tamamen
reddeder. Bazen de Kkiiltiirel bir degisiklige karsi bir di-
renis gosterebilir.

VI-SONUC

Ozellikle  uluslararast  pazarlar  sozkonusu
oldugunda kiiltiiriin 6nemi daha da artmaktadir. Gelenek-
sel hale gelmis adetleri, gorenekleri, aliskanliklar ve so-
syal beklentileri degistirmek neredeyse imkansizdir.
Yapilmas: gereken diger kiiltiirlerin  6nceliklerini
dgrenerek mal ve hizmetlerde bu kiltiirlere hizmet edecek
degisiklikleri yapmaktir. Pazarlama agisindan Kiiltiirel
adaptasyonun sadece mal ve hizmetlerle sinirh kalmay-
acagl fiyat, tamtim ve dagitim gibi diger pazarlama
karisimi elamanlarimi da etkileyebilecedi gdzardi edilme-
melidir.
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