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ñKitabēn temel hedefi, yeni pazarlarda hēzla b¿y¿meyi hedefleyen firmalarēn baĸarēlē 

iĸ ortaklēklarē ger­ekleĸtirmelerine yardēmcē olmaktērò. 

B¿y¿mek, ticari iĸletmeler i­in en temel hedeflerden biri haline geldi. Bunun en ºnemli 

nedenlerinden biri, son derece zorlu bir hal alan k¿resel rekabet ortamēdēr. Ge­miĸ y¿zyēllarda 

ger­ekleĸen meydan muharabelerini anēmsatan, son kalan kiĸiye kadar herkesin saf dēĸē 

bērakēldēĵē savaĸlara benzeyen ticari m¿cadele, firmalara ister istemez yaptēklarē iĸi farklē 

yapma ve yeni limanlara doĵru demir alma zorunluluĵunu da beraberinde getirdi. Yeni 

pazarlarda kalēcē baĸarēnēn temelde iki yolu vardēr; o pazarda ¿retici kendi iĸletmesini kurup 

m¿ĸteri ihtiya­larēna gºre ticari rekabetin i­erisine direk girebilir veya kendisi ile iĸbirliĵi 

yapacak iĸ ortaklarē ile anlaĸma yapabilir. Her iki se­eneĵin de kendi i­inde artē ve eksileri 

bulunmaktēr. Bu kitapta baĸarē i­in bir ­ok etkene baĵlē olan, iĸ ortaklarē ile yeni pazarlarda 

nasēl saĵlēklē ve baĸarēlē bir iĸ birliĵi yapēlabileceĵine dair bilgi ve uygulama ºrnekleri 

verilmektedir.  

Yeni pazarlarda faaliyette bulunmak isteyen firmalarēn, b¿y¿me s¿recinde 

karĸēlaĸtēklarē zorluklarēn bir ­oĵu, ĸirketin i­ dinamiklerinin b¿y¿meye hazēr olmamasēndan 

kaynaklanmaktadēr. Bu nedenle ºncelikli olarak, iĸletmenin kendi iĸ yapma s¿re­lerinin 

b¿y¿meyi destekleyip desteklemediĵine dikkat etmek gereklidir. Ķyi bir hazērlēk s¿reci, 

b¿y¿menin sancēsēz ger­ekleĸtirilmesinde b¿y¿k katkē saĵlar.  

Kitabēn uygulama bºl¿m¿nde ger­ek hayatta yaĸanmēĸ ºrneklere yer verilerek 

okuyucunun karĸēlaĸtērma yapmasēna olanak saĵlanmēĸtēr.  
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Bu kitabēn temel hedefi, yeni pazarlarda b¿y¿meyi planlayan firmalarēn baĸarēlē iĸ 

ortaklēklarē ger­ekleĸtirmelerine yardēmcē olmaktēr. Bu zorlu s¿re­te ºnerimiz, iyi bir 

hazērlēk dºneminin ge­irilmesi, harekete ge­ildiĵinde doĵru iĸ ortaĵēnē tespit edebilmek i­in 

yeterince zaman ve kaynak ayērēlmasē ve geliĸmelerin ve alēnan sonu­larēn (hazērlēk 

dºneminde belirlenen baĸarē ºl­¿tlerine gºre) yakēndan takip edilmesidir. ¢alēĸma beĸ ana 

bºl¿me ayrēlmēĸtēr: 

 

¶ Bilgi  bºl¿m¿nde, iĸ ortaklarē ve kanal yºnetimi konularēnda yoĵun olarak kullanēlan 

temel kavramlara ve bu alanda ñiĸin inceliĵiò olarak ifade edebilecek konulara yer 

verilmektedir. 

¶ Hazērlēk bºl¿m¿nde, hedeflerin belirlenmesine ve harekete ge­meden ºnce bilinmesi 

ve hazērlēk yapēlmasē gereken konulara yer verilmektedir. 

¶ Hareket bºl¿m¿nde, iĸ ortaklēklarēnēn nasēl bulunup se­ileceĵi, bu iĸ ortaklarē ile 

rekabete nasēl hazērlanēlacaĵē, rekabet s¿recinde baĸarēnēn nasēl elde edileceĵi ve t¿m 

bu s¿recin nasēl deĵerlendirileceĵi konularēnda bilgi verilmektedir. 

¶ Kontrol  bºl¿m¿nde, yēl i­erisinde yapēlan ­alēĸmalarēn finansal veriler ēĸēĵēnda 

deĵerlendirilendirilmesi ve genel stratejinin gºzden ge­irilmesi ele alēnmaktadēr. 

¶ Uygulama bºl¿m¿nde ise, ilk dºrt bºl¿mde aktarēlan bilgilerin ger­ek hayatta nasēl 

kullanēldēĵē, ºrnekler verilerek anlatēlmaktadēr. 

 

Kitap, iĸ ortaklarē ile ­ok yoĵun ­alēĸmanēn zorunlu olduĵu bilgi iĸlem ve telekom sektºrleri 

referans alēnarak hazērlanmēĸtēr. Bu sektºrlerde ge­erli olan ºrnek ve modeller diĵer sektºrler 

i­in farklē uygulamalarē gerektirebilir. Bu ger­ek gºz ºn¿nde bulundurularak, her bºl¿m¿n 

sonunda òdeĵerlendirmeò bºl¿m¿ne yer verilmiĸtir. Verilen bilgilerin ēĸēĵēnda, sektºrel 

uyarlama ve d¿ĸ¿nsel hazērlēk yapēlabilir. 

 

Bilgi iĸlem sektºr¿nde bir ¿r¿n¿n baĸarēsēnēn altēnda yatan temelde iki etken vardēr:  

¶ Teknolojik avantaj; pazara sunulan ¿r¿n¿n, o pazarda bulunan diĵer rakip ¿r¿nlere 

gºre daha ¿st¿n ºzellikleri olmalēdēr.  

GĶRĶķ 
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¶ Ticari avantaj; m¿ĸteri veya iĸ ortaĵēnēn yeni ºnerilen bu ¿r¿n¿ se­mesinden bir 

kazancē olmalēdēr. Bu kazan­ daha uygun fiyat, vade veya ¿r¿n satarken elde edilen 

daha y¿ksek kazan­ olabilir.  

 

Eĵer pazara sunulan yeni ¿r¿n bu iki konuda da avantaj saĵlēyor ise ¿reticinin o pazarda 

yeni iĸ ortaklarē kazanmasē kolaylaĸacaktēr. Ayrēca ¿reticinin, iĸ ortaĵē adayē ile 

paylaĸacaĵē bir ñbaĸarē hikayesininò olmasē, iĸ birliĵini kolaylaĸtēran diĵer ºnemli etkendir. 

Baĸarē hikayesi, herhangi bir bºlgede en iyi iĸ yapan firma kimliĵini taĸēmak olabilir veya 

bir ¿lkede herhangi bir alanda faaliyet gºsteren birinci veya ikinci b¿y¿k ĸirketi olmak 

olabilir. Baĸarē hikayesi iĸ ortaĵēnē benzer bir baĸarēyē yakalama konusunda teĸvik eder ki 

bu ĸevk ve istek iĸ birliĵinin yakētēnē oluĸturur. 
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1. BĶLGĶ 

Kanal aracēlēĵē ile ¿r¿n pazarlanmasē ve iĸ ortaklarē ile ­alēĸma konularēnda bilinmesi 

gereken ñtemel kavramlaraò aĸaĵēdadēr. Bu bilgiler i­erisinde kanal yºnetimine yºnelik ºzel 

ºnemi olanlara ñiĸin incelikleriò baĸlēĵē altēnda yer verilmiĸtir. 

 

1.1. Temel Kavramlar 

 

¦retici Firma: ¦r¿n veya hizmet ¿reten, pazarlamayan, satēĸ sonrasē servis  hizmetlerini 

direk veya iĸ ortaklarē aracēlēĵē ile sunan firmadēr. ¥rnek: Vestel, Ar­elik, Casper, Mavi. 

 

Ķĸ Ortaĵē: ¦r¿n¿n m¿ĸteriye ulaĸtērēlmasē, bu s¿re­te ortaya ­ēkabilecek zorluklarēn  

¿retici ile iĸ birliĵi i­erisinde ­ºz¿lmesi ve m¿ĸteri memnuniyetinin o pazarda en ¿st 

seviyede saĵlanmasē i­in ¿retici ile direk veya dolaylē anlaĸma yapan firmadēr. Ķĸ ortaĵē 

kavramē,  kanalda direk veya dolaylē ­alēĸēlan t¿m firmalarē (daĵētēcē, bayi, maĵaza vb.) 

i­erir. ¥rnek: Borusan Otomotiv (BMW), Arena (HP), Prolink (Juniper). 

 

Kanal:  ¦retici firmanēn iĸ ortaklarēndan oluĸan ve birden fazla iĸ ortaĵēnē i­eren tedarik 

zincirini ifade eder. Bu kavramdan yola ­ēkarak, Kanal Yºnetimi ve Kanal Ķĸ Ortaklarē 

deyimlerini ­alēĸmada yoĵun olarak kullanēlmaktadēr. ¥rnek: Turkcell Kanalē ï Turkcell 

Extra Merkezleri 

 

Tedarik Zinciri:  ¦retici firmanēn ¿r¿nleri ¿retmesi i­in gerekli olan par­alarē saĵlayan 

tedarik­ilerden baĸlayēp, ¿r¿nlerini m¿ĸteriye ulaĸtērēlmasēnda rol alan t¿m iĸ ortaklarē ve 

aracē firmalarē i­eren zinciri ifade eder. Bunlara ºrnek olarak, bilgisayar ¿reten firmalar 

(Casper, IBM), ¿r¿n taĸēmasē yapan firmalar (Aras Kargo), daĵētēcēlar (Arena), bayiler 

(Tesla) veya maĵazalar (Teknosa) verilebilir. 

 

Daĵētēcē: M¿ĸterilere ¿r¿n tedarik eden bayi, maĵaza, internet sitesi ve benzeri firmalar 

i­in stoklarēnda ¿r¿n bulunduran, bu ¿r¿nlerin uygun ĸekilde teslimatēnē ger­ekleĸtiren, 

kanaldaki iĸ ortaklarēnēn satēĸēnē kolaylaĸtērmak amacē ile finansal ara­larē (ºdeme 

"d,'d 
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vadesi, leasing, kredi imkanlarē) kullanan, satēĸ ºncesi ve sonrasē, ¿r¿n ve hizmet bilgisi 

saĵlayan firmalardēr. Kendi aralarēnda hedefledikleri pazar segmentine gºre alt baĸlēklara 

ayrēlērlar: Katma Deĵerli Daĵētēcēlar (Infonet), Y¿ksek Adetli ¦r¿n Tedarik Eden 

Daĵētēcēlar (Arena), Belli Bir ¦reticiye veya Teknolojiye Odaklē Daĵētēcēlar (Prolink). 

 

Ara Daĵētēcē: Belli bir bºlge veya pazar katmanēnda sahip olduĵu uzmanlēk ve iliĸkileri 

kullanarak, ¿r¿nleri bir baĸka daĵētēcēdan alarak bayilere pazarlayan, genelde daĵētēcēlara 

gºre daha k¿­¿k ºl­ekli firmalardēr. Anadoludan ºrnek vermek gerekirse; Trabzon 

Eprom ve Kayseri Netcom. T¿m ¿r¿nlerin daĵētēcēlēk anlaĸmasēnē elde edemeyecekleri 

i­in, bayilerin ihtiya­larēnē karĸēlamak amacē ile Arena gibi b¿y¿k daĵētēcēlar da zaman 

zaman diĵer daĵētēcēlardan ¿r¿n alarak ara daĵētēcē gibi ­alēĸabilirler. 

 

Bayi: Bir veya birden fazla ¿reticinin ¿r¿n ve hizmetlerini, bir araya getirerek m¿ĸteriye 

sunan, satēĸ ºncesi ve sonrasē servis hizmetleri  sunan firmalardēr. Hitap ettiĵi kitleye ve 

sunduĵu ¿r¿n ve hizmetlere gºre; ñbayiò, ñkatma deĵerli bayiò veya ñsistem 

b¿t¿nleĸtiricisiò olarak alt segmentlere ayrēlērlar. ¦retici ile ­alēĸma modeline gºre ise 

ñdirekò veya ñdolaylēò (¿retici ile daĵētēcē ¿zerinden) ­alēĸēlan bayi olmak ¿zere ikiye 

ayrēlēr. Direk ­alēĸēlan bayiler iĸ hacmi, ¿r¿n kategorisi ve hizmet yeterliliklerine gºre 

belirlenir. Katma deĵerli, ¿retici ile direk ­alēĸan iĸ ortaklarēna ºrnekler; Ko­ Sistem 

A.ķ., Probil A.ķ. 

 

Maĵaza: Aĵērlēklē olarak bireysel kullanēcēlar i­in, ¿r¿nleri sergileyerek pazarlayan 

firmalardēr. Bayiôden temel farkē satēĸēn b¿y¿k oranda maĵazaya gelen bireysel 

m¿ĸterilere yapēlmasēdēr. Bayiler ise yoĵun olarak kurumlara sahip olduklarē satēĸ ve 

teknik ekiple ziyaretlerde bulunarak satēĸ yaparlar. ¥rnekler: Teknosa, Gold, Vatan. 

 

Ķĸ Planē: Genelde yēllēk olarak yapēlēr ve ¿­ aylēk dºnemlerde kontrol edilir. Ķĸ planēnēn 

temel hedefi, ger­ekleĸtirilecek finansal hedefleri belirlemek, bu hedeflere nasēl 

ulaĸēlacaĵēna dair bilgi vermek ve karĸēlēklē beklentileri ifade etmektir. ¦retici i­in, iĸ 

ortaĵē ile her ¿­ aylēk dºnemin baĸēnda karĸēlēklē deĵerlendirme yaparak bunu yazēya 

dºkmek, baĸarē veya baĸarēsēzlēĵēn kayēt altēna alēnmasē i­in son derece ºnemlidir. 
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1.2. Ķĸin Ķncelikleri 

 

Frekans Analizi: ¦retici veya daĵētēcēnēn, bayilerin satēn alma alēĸkanlēklarēnē 

deĵerlendirmek amacē ile kullandēĵē bir ara­tēr. Uygulama bºl¿m¿nde frekans analizi ile 

ilgili detaylē bilgi verilmiĸtir. 

 

M¿ĸteriyi ¢evrelemek: Pazara sunulan ¿r¿n¿n, farklē bir ­ok kanaldan m¿ĸteriye 

ºnerilmesini saĵlamak ve bu sayede tercih edilir marka olmak amacē ile yapēlan 

­alēĸmalardēr. Bunun i­in sadece iĸ ortaklarē deĵil, aynē zamanda danēĸmanlēk firmalarē, 

basēn ve ¿niversiteler devreye sokulabilmektedir. Bu konuda baĸarēlē firmalardan birisi 

Cisco Systemsôtir. Sunmakta olduĵu ¿r¿nlerin tercih edilirliĵini artērmak ve marka 

imajēnē g¿­lendirmek amacē ile ¿niversitelerde, pazarlamakta olduĵu ¿r¿nler ve teknoloji 

ile ilgili  teknik eĵitimler organize etmektedir. Bu konu ile ilgili detaylē bilgi i­in; ñCisco 

Systems, Training Resources Academy Connectionò internet sitesi incelenebilir  

(http://www.cisco.com/web/learning/netacad). 

 

Etkin ve A­ēk Ķletiĸim: Ķĸ ortaĵē ile uzun vadeli baĸarēnēn temel taĸlarēndan bir tanesi de 

karĸēlēklē a­ēk ve g¿ven iliĸkisine dayalē bir iletiĸime sahip olmaktēr. ¦reticinin iĸ ortaĵē 

ile bu ilkeler ­er­evesinde iletiĸim kurmasē ve karĸē tarafta gºzlemleyebileceĵi olasē 

farklēlēklarē, aksaklēklarē ifade ederek a­ēk ve kaliteli iletiĸim saĵlamasē son derece 

ºnemlidir. Ķĸ ortaĵē veya ¿reticinin, bu konuda beklenen seviyede g¿ven ve a­ēklēĵē 

saĵlayamamasē genelde olasē ciddi sorunlarēn habercisidir. Etkin ve a­ēk iletiĸim ile ilgili 

bir ­ok eĵitim kurumunun saĵladēĵē geliĸim programlarē bulunmaktadēr. 

 

Pazar Bilgisi:  ¦reticinin yeni girdiĵi pazar ile ilgili ­ok hēzlē bilgi birikimi ve 

tecr¿besini artērmasē iĸ ortaklarē ºn¿nde saygēnlēk ve etkinliĵini arttēracaktēr. Pazar farklē 

olmakla birlikte, belli sektºrler ile ilgili sahip olunan derinlemesine bilgi birikimi bu 

s¿rece yardēmcē olur. ¥rneĵin finans sektºr¿nde kullanēlmakta olan yazēlēm ve 

donanēmlarla ilgili bilgi sahibi olan bir ¿retici, baĸka bir ¿lkede faaliyet gºsteren bir 

finans kuruluĸunun bilgi iĸlem yºneticisi ile ger­ekleĸtirilecek gºr¿ĸme esnasēnda 

karĸēlaĸtērma yaparak iyi bir iletiĸim tabanē oluĸturma ĸansēna sahiptir. 

http://www.cisco.com/web/learning/netacad
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Kanal Geniĸliĵi: ¦retici veya daĵētēcēnēn belli bir bºlgede ­alēĸtēĵē bayi sayēsēnē ifade 

eder. ¥rneĵin Arenaônēn 10.000ônin ¿zerinde bayi kanalē ile ¿r¿n tedarik etmesi, sahip 

olduĵu kanalēn geniĸliĵini ifade etmektedir. 

 

Kanal Derinliĵi: ¦retici veya daĵētēcēnēn, ­alēĸtēĵē bayilerin ger­ekleĸtirdiĵi ¿r¿n veya 

hizmet alēm miktarlarēnē ve/veya bu ¿r¿n veya hizmetlerin ¿r¿n ­eĸitliliĵini ifade eder. 

¥rneĵin, bir daĵētēcēnēn ­alēĸtēĵē 10.000 adet bayisinin ortalama cirosu $20.000, bu 

bayilerin ortalama olarak satmakta olduklarē farklē ¿r¿n kalemi ise dºrtt¿r. ñOrtalama 

ciro ve farklē ¿r¿n kalemlerinin satēĸē, kanal derinliĵinin tespiti konusunda yoĵun olarak 

kullanēlērò. 

Kanal geniĸliĵi ve derinliĵi, yēllēk, ¿­ aylēk veya aylēk dºnemlerde ºl­¿lerek performans 

deĵerlendirilmesi amacē ile yaygēn olarak kullanēlmaktadēr. Bu deĵerlendirmelerin 

ēĸēĵēnda da hedefler belirlenir. 

 

Stok Devir Hēzē: Daĵētēcēnēn stoĵuna giren herhangi bir ¿r¿n¿n ortalama ne kadarlēk bir 

s¿re (ºrneĵin 5 g¿n) i­erisinde satēldēĵēnē ifade eder. ¥rneĵin, ayda 100 bilgisayar satan 

bir firmanēn, dºnem sonu stoĵunda 20 bilgisayar bulunuyor ise, stok devir hēzē 20 

bilgisayar i­in ortalama yedi g¿nd¿r. Stok devir hēzē ne kadar y¿ksekse (g¿n sayēsē ne 

kadar az ise), daĵētēcē i­in o kadar iyidir. 

 

Atēl Stok: Belli bir s¿re ge­mesine raĵmen satēlamayan ¿r¿nlerden oluĸan stoktur. Bu 

¿r¿nler deĵiĸik nedenlerle stokta kalmēĸ olabilir. Bilgisayar sektºr¿nde 60 g¿n¿ aĸan 

s¿re ile stokta kalan ¿r¿nler atēl stok sayēlēr. 

 

¦r¿n Yºnetimi 

¦r¿n yºnetisi, ¿r¿nle ilgili en detaylē bilgiye sahip olan, ¿r¿n¿n baĸarē ile pazara 

sunulmasē ve operasyonun saĵlēklē y¿r¿mesi konularēnda etkin rol alan kiĸidir. ¥zellikle 

daĵētēcēlarda son derece ºnemli bir yere sahip olan ¿r¿n yºneticisinin sorumluluk alanē 

firmadan firmaya deĵiĸir. ¦r¿n yºneticisinin sorumluluk alanlarē hakkēnda genel bilgi 

aĸaĵēda verilmiĸtir. 



 

Copyright É 2009, Ercan Aydēn 7 

¶ Fiyat:  Daĵētēcēda ­alēĸan ¿r¿n yºneticisi, bayi kanalēnda ortalama ¿r¿n fiyatēnēn 

belirlenmesinde, bayide ­alēĸan ¿r¿n yºneticisi ise, m¿ĸteride ¿r¿n fiyatēnēn 

belirlenmesinde etkin rol oynar. Fiyata etki eden unsurlar, ¿r¿n¿n taĸēma ve 

g¿mr¿kleme maliyeti, ¿r¿n¿ pazarlamak i­in konulan sermaye miktarē (genelde 

toplam satēĸēn belli bir y¿zdesi ĸeklinde hesaplanēr), bu ¿r¿nden elde edilmesi 

hedeflenen ortalama kar marjē ve rekabete karĸē alēnan pozisyondur. Fiyatlandērma 

genelde ¿retici ve iĸ ortaĵēnēn ortaklaĸa ­alēĸmasē ile belirlenir. 

 

¶ Pazarlama: Talep yaratan aktivitelerle ¿r¿n¿n yaygēnlēĵēnē ve bilinirliĵini artēracak 

pazarlama ­alēĸmalarēnēn organize edilmesi ¿r¿n yºneticisinin ºncelikli 

sorumluluklarēndandēr. Bu konuda ­alēĸan bir pazarlama yºneticisi var ise, ¿r¿n 

m¿d¿r¿ bu kiĸinin gerekli ­alēĸmalarē yapmasē i­in koordinasyon yapar. 

 

¶ Stok Yºnetimi: ¦r¿n M¿d¿r¿, satēĸ i­in gerekli olan stok miktarēnēn yeterli olmasē 

i­in gerekli ­alēĸmalarē yapar. Bu s¿re­te olasē stok deĵiĸikliklerine gerek var ise, 

satēlamayan ¿r¿nler i­in ¿retici ile ­alēĸarak ­ºz¿m (o ¿r¿nler i­in ºzel kampanya, 

satēcēlara teĸvik primi veya ¿r¿nlerin ¿reticiye iadesi) ¿retir. Pazardaki geliĸmeleri 

dikkate alarak, stoklarēn optimum seviyede olmasē i­in gerekli ayarlamalarē yapar. 

Bunu bir ºrnek ile a­ēklayacak olursak, yēlēn belli dºnemlerinde mevsimsel veya 

farklē nedenlere baĵlē olarak talepte deĵiĸim yaĸanēr, bu deĵiĸimi gºzlemleyerek -

artan veya azalan talebe gºre- ihtiya­ duyulan yeterli stoĵun oluĸturulmasē gereklidir. 

 

¶ Sipariĸ Yºnetimi: Alēnan sipariĸlerin ¿reticiye ge­ilmesi, ¿r¿nlerin zamanēnda 

tedarik edilmesi, olasē sorunlarēn (gecikme vb.) giderilmesi konularēnda direk veya 

dolaylē (eĵer ithalat ihracat bºl¿m¿ var ise) olarak sorumludur. 

 

¶ Finansal Yºnetim: ¥demelerin ¿reticiye zamanēnda yapēlmasē ve m¿ĸterilerden 

tahsilatēn aksamamasē konularēnda, s¿reci kontrol ederek finans bºl¿m¿ne gerekli 

desteĵi saĵlar. ¦reticilerden alēnan kredi limiti ve ºdeme vadelerini koordinasyonunu 

saĵlar. 
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¶ Proje Yºnetimi: Satēcēlarēn veya iĸ ortaklarēnēn takip ettiĵi projeleri ve b¿y¿k 

ºl­ekli iĸleri bir araya getirerek yºnetim ekibi ve ¿reticiye periyodik bilgi aktarēr. 

 

¶ Ķletiĸim: ¦r¿n yºneticisi, ¿retici, daĵētēcē ve iĸ ortaklarē arasēndaki iletiĸimi kesintisiz 

ve hēzlē olmasēnē saĵlar. Oluĸabilecek yanlēĸ anlamalarē gidermek amacē ile yºnetim 

veya operasyonda ­alēĸanlar ile toplantēlar organize eder. 

 

¶ Eĵitim: ¦r¿n m¿d¿r¿, satēĸ ve satēĸ destek eĵitimlerini ĸirket i­inde ve dēĸēnda 

organize eder. ķirket i­inde, iĸ ortaklarēnda ve m¿ĸterilerde ¿r¿n ve ¿retici ile ilgili 

bilgi birikiminin artmasē konusunda d¿zenli ­alēĸmalar yapar (e-posta, dºkman 

temini, seminerler, bire bir ziyaretler vb.). 

 

1.3. Komplo Teorileri  

Ķĸ ortaĵēnēn birden fazla ¿retici ile ­alēĸmasē durumunda komplo teorileri g¿ndeme 

gelmektedir. Genelde pazarēn sahip olduĵu potansiyelin altēnda satēĸ ger­ekleĸtiĵinde 

gºzden ge­irilmesi gereken komplo teorilerine verilmesi gereken tepkiler farklēdēr. 

 

Pembe Komplo: Ķĸ ortaĵē birden fazla ¿r¿n taĸēmaktadēr ve taĸēdēĵē bazē ¿r¿nler anlaĸma 

yapēlan yeni ¿reticinin rakibi konumundadēr. Ķĸ ortaĵē kasētlē olmaksēzēn, deĵiĸik 

nedenlerle yeni anlaĸma yapēlan ¿reticinin ¿r¿nlerine yeterince kaynak ayērmamaktadēr. 

Bu durum tespit edildiĵinde, acil olarak iĸ ortaĵēnēn ¿st yºnetimi ile gºr¿ĸ¿lerek bir 

eylem planē istenmelidir. Bu eylem planēnda ger­ek­i hedefler belirlenerek, yakēndan 

takip edilmeli, iĸ ortaĵēnēn olumlu yºnde geliĸim saĵlamasē i­in destek olunmalēdēr. Bu 

t¿r iĸ ortaklarēnēn sadakati konusunda soru iĸareti yoktur. Genelde ¿st yºnetim, yapēlacak 

gºr¿ĸmelerin ardēndan hēzla harekete ge­erek, olumlu adēmlar atar. Pembe komplo diye 

isimlendirilmesinin nedeni, aksamanēn yaratacaĵē ciddi sorunlarēn ¿st yºnetim tarafēndan 

tam olarak anlaĸēlamamasē, yºneticilerin herĸeyin yolunda gittiĵi fikrine sahip 

olmalarēdēr. Pembe komplo, ºzellikle ¿reticinin kontrol¿n¿n zayēf olduĵu pazarlarda sēk 

sēk karĸēlaĸēlabilen bir durumdur. 
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Mor Komplo:  Yukarēdaki duruma ­ok benzer. Aradaki en ºnemli fark, temsil edilen 

¿reticinin ¿r¿n veya hizmetlerine bilin­li olarak kaynak ayrēlmaz. Ama­ genellikle, o 

¿reticinin bir baĸka daĵētēcē veya bayinin eline ge­erek g¿­ kazanmasēnē engellemektir. 

Bunun i­in ¿reticinin beklediĵi minimum satēĸ rakamlarēna yakēn bir seviyede 

performans sergilenir, s¿re­ i­erisinde gºstermelik iyi niyet ve iĸbirliĵi isteĵi ifade edilir, 

ancak asēl ama­, pazarlanan ve iĸ ortaĵē i­in daha ºnemli gºr¿len diĵer ¿retici ile birlikte 

bu yeni ¿reticinin kontrol altēnda -pasif- tutulmasēdēr. Ķyi niyetin gºstermelik olduĵu 

tespit edildiĵi anda, iĸ birlikteliĵine son bir ĸans vermek ama­lē deneme periyoduna 

girilmeli, deĵiĸiklik gºzlemlenmiyorsa (genelde karĸēlaĸēlan durumdur), iĸ birlikteliĵine 

son verilmelidir. Mor komplo diye isimlendirilmesinin nedeni, zamanēnda m¿dahale 

edilmezse ¿reticinin itibar ve ticari kayba uĵrayacaĵēnēn kesin olmasēdēr. Pembe 

komploya gºre ­ok daha az karĸēlaĸēlan mor komplo, g¿­l¿ olanēn kazandēĵē katē rekabet 

ortamēnda ¿reticinin hassasiyetle takip etmesi gereken bir durumdur. Ķĸ ortaklarēnēn 

yakēndan takibi ve pazar ger­eklerine gºre performans deĵerlendirmesi iki komployu da 

engelleyecek en iyi ­ºz¿md¿r.  

 

1.4. Kanal Karmaĸasē  

Bir ¿lke veya bºlgede birden fazla sayēda daĵētēcē ve bayi varsa kanal karmaĸasē 

yaĸanabilmektedir. Bu, aynē m¿ĸteri i­in birden fazla bayinin farklē daĵētēcēlar aracēlēĵē 

ile ºzel fiyat teklifleri ile m¿ĸteriyi elde etme ­abasēdēr. Beyaz eĸya sektºr¿nde 

karĸēlaĸēlan ñspotò bu karmaĸaya bir baĸka ºrnektir. ¦reticinin, hangi bayi ve daĵētēcēnēn 

hangi m¿ĸteriye hizmet verdiĵini yakēndan takip etmesi gereklidir. Kurumlarē hedefleyen 

bir­ok ¿retici hem pazar potansiyelini yakēndan takip etmek hem de kanal karmaĸasēnē 

en aza indirgemek amacē ile proje takip ara­larē kullanmaktadēr. ¥rnek olarak, Sales 

Force isimli internet sitesi verilebilir (www.salesforce.com). Ayrēca aĸaĵēda proje 

yºnetimi i­in ºrnek takip formu bulunmaktadēr. Bunun dēĸēnda, sertifika programlarē ile 

kanalda markalaĸmak da karmaĸayē d¿zene dºn¿ĸt¿rme konusunda ºnemli bir ara­tēr. 

 

Tablo1.1: Proje Yºnetimi Tablosu 

 

http://www.salesforce.com/
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1.5. Yºnetim Kalitesi 

¦reticinin sahip olduĵu yºnetim kalitesi, ­oĵunlukla iĸ ortaklarē aracēlēĵē ile m¿ĸteriye 

kadar ulaĸmaktadēr. Yºnetim kalitesini istenen d¿zeyde saĵlayabilmek i­in bu konuda 

ko­luk ve liderlik geliĸim hizmeti veren Denge Merkezi (www.dengemerkezi.com), LMI 

ï Liderlik Geliĸim Merkezi (www.lmi-tr.com) ve benzeri firmalar ile gºr¿ĸ¿lebilir, veya 

bu konuda yazēlmēĸ olan kitaplardan yararlanēlabilir. Ayrē bir ­alēĸma konusu olabilecek 

kanal yºnetim kalitesi hakkēnda aĸaĵēda kēsa bilgi aktarēlmēĸtēr. 

 

Denge: Yºnetici ve dolayēsēyla ¿retici i­in en ºnemli konularda biri dengeli, 

ºngºr¿lebilir bir  davranēĸ yapēsēna sahip olmaktēr. Ķĸ ortaĵē, ­alēĸtēĵē ¿reticinin bug¿n 

ifade ettiĵi ger­ekler (daha y¿ksek kar marjē, rekabet avantajē, yeni pazarlar vb.) kadar 

gelecekle ilgili planlarēna (iĸ ortaĵē sayēsē, sadakat, yatērēm planlarē vb.) da b¿y¿k ºnem 

verir. Bu nedenle ¿reticinin kēsa ve uzun vadeli planlarēnē a­ēklēkla iĸ ortaĵē ile 

paylaĸmasē ve iliĸki s¿recinde iĸ ortaĵēna s¿priz yaĸatmamasē iliĸkinin kalitesini 

y¿kseltecektir.  

¦reticinin, iĸ ortaĵē ile iliĸkisini iĸ ve eĵlence ekseninde dengelemesi ºnemlidir. Bir ­ok 

¿retici, iĸ ortaklarē i­in periyodik deĵerlendirme toplantēlarēnē bu nedenden dolayē 

eĵlenceli mekanlarda yapmaktadēr. 

 

Zaman ve ¥ncelik Yºnetimi: Firma ve yºneticiyi ileriye gºt¿recek iĸler belirlenip, bu 

ºnceliklere gºre hareket etmek ºnemlidir. Bu alanda eĵitim veren uzman bir firmadan 

destek alēnmasē ºnerilir. Kanal yºnetimi konusunda hemen harekete ge­mek i­in kolay 

kullanēlēr bir program aĸaĵēda verilmiĸtir. ¥ncelikli yapēlacak iĸler listesi ĸekilde 

guruplanabilir;  

1. Satēĸ  

2. Ķĸ Geliĸtirme  

3. Ķĸ Devretme  

4. Eĵlence ve ¥d¿l 

5. Diĵerleri 

http://www.dengemerkezi.com/
http://www.lmi-tr.com/
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 Kanal veya satēĸ yºneticisini ileriye gºt¿recek iĸler genellikle bir ve iki numaralē 

baĸlēklar altēndadēr. ¦­ numaralē iĸler, baĸkasēna aktarēlmalēdēr. Dºrt numaralē iĸler 

hayata renk katacaktēr, ºnemli gºr¿len iĸler tamamladēk­a, kēsa bir mola vererek gºz 

atēlmalēdēr. S¿rekli ­alēĸmak bir s¿re sonra monotonluk gerekeceĵinden, bu t¿r kēsa 

molalar ºnemlidir.  

 Ķĸlerin tamamē yetiĸmeyecektir. Ancak satēĸ ve kanal sorumluluĵu olan ­alēĸanlar bir 

ve iki numaralē bºl¿mlerdeki iĸleri yapēp, ¿­ numaradaki iĸleri baĸkalarēna devretiyse 

kendilerini baĸarēlē hissetmelidir. Dºrt numaralē eĵlence bºl¿m¿ne konulan ºd¿ller 

(arkadaĸlardan gelen keyifli mesajlara gºz atmak, internette araĸtērma yapmak, ­ēkēp 

y¿r¿y¿ĸ yapmak vb) hak edilmiĸtir. 

 

Dºk¿man Yºnetimi: Her g¿n gelen y¿zlerce elektronik posta ve dosyalanmasē gereken 

binlerce bilgiden dolayē zorluk yaĸayan kiĸilerin sayēsē her ge­en g¿n artmaktadēr. Kanal 

veya satēĸ yºneticisinin saklamasē gereken dosyalar i­in ºnerilen,  

1. Satēĸ  

2. Ķĸ Geliĸtirme  

3. Ķĸ Devretme  

4. Eĵlence 

5. Diĵerleri  

Ana baĸlēklarēnē kullanmasē, bu baĸlēklarēn altēna ilgili dosyalarēn saklanmasēdēr. ¥rneĵin 

satēĸ dosyasēnēn altēna, fiyat listesi, ¿r¿n tanētēm sunumlarē, satēĸ kotasē bilgisi saklanēr. Ķĸ 

geliĸtirme dosyasēnēn altēna ise, kanal programē ile ilgili sunumlar, seminerlerde yapēlan 

sunumlar saklanēr.  

Elektronik postalarē dosyalarken ise, hizmet verilen m¿ĸteriler baz alēnarak kategori 

oluĸturulabilir. ¥rneĵin: 

1. Daĵētēcēlar 

a. En ¥nemli Daĵētēcēlar 

b. ¥nemli Daĵētēcēlar 

c. Diĵer Daĵētēcēlar 

2. Bayiler 

a. En ¥nemli Bayiler 
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b. ¥nemli Bayiler 

c. Diĵer Bayiler 

3. Yºnetim Gurubu 

a. Yºnetim Kurulu 

b. Baĵlē Olunan Yºneticiler 

4. Satēĸ Gurubu 

a. A, B, C Bºlgesi Satēĸ Gurubu 

b. Pazarlama 

c. Teknik Gurup 

5. Diĵer Guruplar 

a. Muhasebe 

b. Finans 

c. Lojistic 

6. Eĵlence 

 

Dºk¿manlarē bu veya benzeri ĸekilde sorumlu olunan firma ve kiĸilere gºre 

sēnēflandērmak, iĸteki konsantrasyonu artēracaktēr. Elektronik posta kutusu a­ēldēĵēnda, 

bu dosyalara ayrēlmēĸ olan mesajlar sēra ile okunduĵundan, ºncelikli olan firma ve 

kiĸilere daha hēzlē hizmet verilebilmektedir. 

Sēklēkla karĸēlaĸēlan daha ºnce saklanmēĸ olan dºk¿manē bulamama sorununa karĸē, 

Copernic gibi (http://www.copernic.com) internette ¿cretsiz olarak sunulan programlar 

ºnerilir. 

 

Ķliĸki Yºnetimi: Max de Preeônin de ifade ettiĵi gibi, ñ¦r¿n ve hizmet kalitesinden 

bahsediyoruz. Peki ya iliĸkilerimizin kalitesinden, iletiĸim kalitesinden, birbirimize karĸē 

verdiĵimiz sºzlerin kalitesinden ne haber?ò (Alēcē, 2005, s.92). Ķĸ ortaĵē ile olan iliĸki 

kalitemiz, iĸ hayatēndaki baĸarēmēzē direk etkilemektedir. Ķĸ ortaklarēna ñnasēl yardēmcē 

olabilirim?ò d¿ĸ¿ncesi ile yaklaĸmak iyi bir baĸlangē­ noktasēdēr. Alt - ¿st iliĸkisinin her 

ge­en g¿n zayēfladēĵē, zaman ve mekandan baĵēmsēz ­alēĸma koĸullarēnēn yaygēnlaĸmaya 

baĸladēĵē g¿n¿m¿z ­alēĸma ortamēnda, g¿­l¿ kiĸisel iliĸki kurma becerisi her ge­en g¿n 

http://www.copernic.com/
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ºnemini artērēyor. ¥nerimiz bu konuda yayēnlanan kitaplarē okumak veya yºnetici 

ko­luĵu alarak en ¿st seviyede ustalaĸmaktēr. 

 

Vizyon Yºnetimi: Vizyon, ĸirkette ­alēĸan her bireyin anlayabileceĵi basitlikte 

olmalēdēr. ¢alēĸanlarēn iĸ ortaklarē ve m¿ĸterilere aktarabilecekleri netlikte bir vizyonun 

belirlenmesi ĸirketin geleceĵe taĸēnmasēnda b¿y¿k ºnem taĸēr. ¥rnek: ñ¥n¿m¿zdeki ¿­ 

yēl i­erisinde ĸirketimizi, herkesin ­alēĸmak ve iĸ yapmak i­in sēraya gireceĵi lider bir 

kuruluĸ haline getirmekò. Bu konuda danēĸmanlēk veren firmalarla gºr¿ĸ¿lmesi tavsiye 

edilir. 

 

1.6. Ķĸ Ortaklarēnēn ¥ncelikleri 

Ķĸ ortaklarēnēn yºneticileri ile gºr¿ĸ¿rken gºndemlerinde ne olduĵunu bilmek, 

akēllarēndan ge­enleri ºĵrenmek baĸarēlē iĸ birliĵi i­in ºnemli bir avantajdēr. Verilen 

mesajlar, yºneticinin kafasēndaki ºnceliklerle uyuĸuyor bu ºncelikleri destekliyorsa, iĸ 

birliĵinin baĸarē ihtimali y¿kselecektir.  

 

Karlēlēk: G¿n¿m¿zde bir ­ok iĸ ortaĵē yºneticisinin en ºncelikli g¿ndem maddesi 

iĸletme karlēlēĵēnē arttērmaktēr. ¦reticinin her ge­en g¿n m¿ĸteriye daha da yaklaĸtēĵē, 

belli ¿reticilerin internet alt yapēsēnē kullanarak bireylere direk ¿r¿n tedarik ettiĵi 

g¿n¿m¿z iĸ d¿nyasēnda iĸ ortaĵēnēn ¿zerindeki karlēlēk baskēsē artmaya devam 

etmektedir. Farklēlēk yaratmanēn zorlaĸtēĵē, rekabetin arttēĵē ve yeni satēĸ modellerinin 

devreye girdiĵi g¿n¿m¿z ticaret ortamēnda karlēlēĵēn geliĸtirilmesi konusunda, yeni 

¿reticinin iĸletmeye katabileceĵi deĵerin ne olduĵunun a­ēk ve net olarak ortaya 

konulmasē gerekmektedir. 

 

Deĵiĸim Yºnetimi: ķirket yºneticilerinin ge­miĸe gºre en ­ok zamanēnē alan bir baĸka 

konu da her alanda yaĸanan deĵiĸimin ĸirket i­erisinde yºnetilmesidir. G¿n¿m¿z¿n 

deĵiĸen ­alēĸma ve iĸ yapma bi­imleri, yºneticilerin s¿rekli ĸekilde yeniliklere adapte 

olmalarē ve takēmlarēnē adapte etmeleri ger­eĵini de beraberinde getirmiĸtir. Yºnetici 

i­in hangi alanlarda deĵiĸimin g¿ndemde olduĵunun bilinmesi,  bu bilginin ēĸēĵēnda 

ĸekillendirilecek ¿retici stratejisi i­in ºnemli bir veridir. 
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B¿y¿me: Bir ­ok yºnetici i­in ciro, pazar payē ve buna paralel olarak takēmēn b¿y¿mesi 

baĸarē ºl­¿t¿d¿r. ķirketin b¿y¿me hedeflerinin ne olduĵu bilinmeli ve bunu destekler bir 

g¿ndem oluĸturularak iĸ ortaĵē yºneticileri ile ­alēĸēlmalēdēr. 

Stok Hareketleri:  Ķĸ ortaĵē i­in stok, sermayenin baĵlē olduĵu alanlardan birisidir. Bu 

nedenle iĸ ortaĵē i­in minimum stok ile ­alēĸmak hayati ºnem taĸēr. Daĵētēcē i­in stok 

devir hēzē ve atēl stok miktarē gibi farklē parametrelerde yakēndan izlenir. ¥zellikle atēl 

stok i­in iĸ ortaĵē karĸēlēk ayērmak zorunda olduĵu, bu durum direk iĸletme karlēlēĵēnē 

etkilediĵi i­in stok hareketleri yakēndan takip edilmelidir. Bu ger­ekler gºz ºn¿nde 

bulundurarak stok seviyesi ile ilgili talepler gºndeme getirilmeli, olasē sorunlarēn iĸ 

ortaĵēna etkisi minimum seviyede tutulmalēdēr. 

 

Teminatlar:  Bir ­ok ¿retici, iĸ ortaĵēna ¿r¿n tedarik etmek i­in saĵladēĵē a­ēk hesap 

kredi limitini finansal risklere karĸē garanti altēna alabilmek amacē ile teminat mektubu 

talep etmektedir. Farklē ¿reticilerin benzer taleplerini karĸēlamak durumunda olan iĸ 

ortaklarē, teminat mektubu temin ederken bankalarda olan kredi limitlerini kullandēklarē 

ve belli bir riski ¿stlendikleri i­in, ¿reticinin ­alēĸma koĸullarēnda bu konuya dikkat eder. 

Teminat mektubu istemeyen bir ¿retici bu anlamda, daha avantajlē konumdadēr. 

 

Alacak Riski: ķirket yºneticilerinin dikkatle takip ettikleri diĵer bir parametre alacak 

riskidir. Temelde ¿­e ayrēlēr; o ¿r¿ne iliĸkin tahsilat s¿resi, olasē kur riski (eĵer farklē 

dºviz kurlarē ile satēĸ sºz konusuysa) ve tahsil edilemeyen alacak miktarē. Pazarlanan 

¿r¿n¿n kēsa vadede sorunsuz tahsilat imkanē sunan, kur riski i­ermeyen bir kategoride 

yer almasē, yºnetici ile olan iletiĸimde avantaj saĵlar. 

 

ķirket Ķ­i Raporlama: Ķĸ ortaĵēnda ­alēĸan yºneticinin gºsterge paneli niteliĵini taĸēyan 

ve ºzellikle hēzlē b¿y¿yen iĸ ortaĵē i­in hayati ºnemi olan konulardan biride ¿st d¿zey 

yºneticinin ºn¿ne gelen raporlarēn doĵruluĵudur. ķirket ile ilgili baĸarē ve baĸarēsēzlēĵē 

yansētacak bu raporlarēn oluĸturulmasēnda katkēda bulunmak veya en azēndan temsil 

edilen ¿r¿n ile ilgili gerekli verinin ¿st d¿zey yºneticisine doĵru ve d¿zenli olarak 

ulaĸmasēnē saĵlamak, etkin iletiĸim i­in bir taban oluĸturacaĵē i­in ºnemlidir. Bir ­ok 
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¿retici, performans deĵerlendirmesi yapmak veya ºd¿llendirme sisteminde (iskonto ï 

geri ºdeme) kullanmak amacē ile yºnetim raporlarē istemektedir. Bu raporlar, iĸ ortaĵēnēn 

¿st d¿zey yºneticileri ile deĵerlendirme yapmak i­in iyi bir temel oluĸturur. 

 

Sermaye veya Karēn Kullanēm Alanē: Baĸarēlē bir ĸirket yºneticisinin bir baĸka 

g¿ndem maddesi, elde ettiĵi geliri en verimli ĸekilde deĵerlendirmektir. ķirket gelirini 

verimli ĸekilde yatērēma dºn¿ĸt¿rmek veya farklē finansal ara­larē kullanarak 

deĵerlendirmek, o geliri elde etmek kadar ºnemlidir. G¿ncel ekonomik geliĸmeler 

hakkēnda ve yatērēm alanlarē ile ilgili fikir sahibi olmak, yºnetici ile iletiĸim kalitesini 

artērēr.  

 

Hayatēn Tadēnē ¢ēkarmak: Baĸarēlē yºneticilerin bir baĸka ºzelliĵi, hayatēn tadēnē 

­ēkarmak i­in zaman ayērmak istemeleridir. Yºneticilerin ilgi alanlarē ve hobilerini 

ºĵrenmek, m¿mk¿nse bu s¿re­te onlarēn yanēnda olmak ºnemlidir.   

 

Emeklilik Planlarē: ¦st d¿zey yºneticisinin iĸ ile ilgili hedeflerinin bir par­asēnē da 

emeklilik planlarē oluĸturur. Olduk­a y¿ksek tempoda ­alēĸan yºneticilerin kēsa, orta 

veya uzun vadeli olarak bir emeklilik veya iĸleri devretme planlarē vardēr. Bu planlarēna 

hizmet edecek gºr¿ĸ ve ­alēĸmalar iletiĸim kalitesini artērēr. 

 

ķirketi Satma veya Halka A­ma: ķirket yºneticilerinin bir baĸka hedefi de ĸirkete 

yatērmēĸ olduklarē sermayenin karlē geri dºn¿ĸ¿n¿ saĵlamaktēr. Bu ĸirketin satēlmasē 

veya halka a­ēlmasē ile ger­ekleĸebilir. Yºneticinin motivasyon ve zamanlamasēnēn ne 

olduĵunun bilinmesi uzun vadeli planlar yaparken ¿retici i­in stratejik ºnem taĸēr. 

ķirketin satēĸēnda etkin rol alabilecek ¿reticinin sahip olacaĵē politik g¿­ farklē olur. 
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1.7. Ķĸ Ortaĵē Ķ­in ¦reticinin ¥nem D¿zeyi 

 

The Executive Conversation (TEC) tarafēndan yapēlan ­alēĸmaya gºre 

(http://www.conversation.com/), aĸaĵēdaki sorulara verilecek cevaplar, ¿retici firmanēn, 

iĸ ortaĵē i­in ne kadar ºnemli olduĵu konusunda ip u­larē vermektedir.  

Saygēnlēk 

1. Ķĸ ortaĵē, iĸ ile ilgili ºnemli konularda ¿reticiye danēĸēyor mu? 

2. Ķĸ ortaĵē, ¿reticinin t¿m ¿r¿n ve hizmetlerini pazarlēyor mu? 

3. Ķĸ ortaĵē ¿reticiyi sektºrdeki ºnemli uzmanlardan biri olarak gºr¿yor mu? 

4. Ķĸ ortaĵē, ¿reticinin sunduĵu ¿r¿nlerin ºzelliklerine, en az fiyatlarēna verdiĵi kadar 

ºnem veriyor mu? 

G¿ven Ķliĸkisi 

5. Ķĸ ortaĵē finansal bilgilerini ¿reticiyle a­ēklēkla paylaĸēyor mu? 

6. Ķĸ ortaĵē, yēllēk iĸ planē s¿recine ¿reticiyi de dahil ediyor mu? 

7. Ķĸ ortaĵē, ¿reticiyi direk ilgilendirmeyen konularda ¿reticiye danēĸēyor mu? 

8. Pazar ile ilgili ºnemli kararlarē verme s¿recinde ¿retici, iĸ ortaĵēnēn gºr¿ĸlerine 

baĸvuruyor mu? 

Stratejik Kaynak  

9. Ķĸ ortaĵē, m¿ĸterilerle ger­ekleĸtirilecek ºnemli toplantēlardan ºnce ¿reticinin 

gºr¿ĸ¿n¿ alēyor mu? 

10. Ķĸ ortaĵē, ºnemli pozisyonlar i­in iĸe almayē plandēĵē kiĸiler ile ilgili gºr¿ĸ ve 

ºnerilerimize baĸvuruyor mu? 

11. Ķĸ ortaĵē, ¿retici olarak ĸirketimizi uygulama s¿recinin ayrēlmaz bir par­asē olarak 

gºr¿yor mu? 

12. Ķĸ ortaĵē, ¿reticinin sunduĵu ¿r¿n ve hizmetleri, kendi m¿ĸterileri i­in ºnemli iĸ 

­ºz¿mlerinin bir par­asē olarak gºr¿yor mu? 

Rekabet Durumu 

13. ¦retici, iĸ ortaĵē ile, rakip markalarēn stratejileri hakkēnda a­ēklēkla gºr¿ĸ¿p, bilgi 

alabiliyor mu? 

14. Ķĸ ortaĵē, takip ettiĵi projeleri ºncelikle ¿reticiyle  mi paylaĸēyor? 

http://www.conversation.com/
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15. ¦retici, iĸ ortaĵēnēn ¿r¿n ve servisleri ile ilgili taleplerini etkileyip, 

ĸekillendirebiliyor mu? 

16. Ķĸ ortaĵēnēn alēmlarē i­erisindeki ¿reticinin payē (y¿zde olarak), diĵer rakip 

markalardan y¿ksek mi? 

Yukarēdaki sorulara verilen evet veya hayēr cevaplarēna gºre yapēlan ºrnek 

deĵerlendirme aĸaĵēdadēr: 

 

Tablo 1.2 ¦retici ¥nem Seviyesi Tablosu 

¥nem Seviyesi Toplam Evet Cevabē 

B¿y¿k ¥neme Sahip >14 

Yeterli ¥neme Sahip >10 ~ 14 

Orta Seviyede ¥neme Sahip >6 ~10 

Az ¥neme Sahip 0 ~ 6 
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Bu bºl¿mde paylaĸēlan bilgilerin, sizi ulaĸmak istediĵiniz hedeflere taĸēmasē ºnemlidir. 

Aĸaĵēdaki sorular, bu bºl¿mde paylaĸēlan bilgilerin kendi iĸinizde nasēl uygulanabileceĵini 

d¿ĸ¿nmeniz i­in hazērlanmēĸtēr.  

 

¶ Bu bºl¿mde sizin i­in en yararlē bilgi nedir? 

 

 

 

 

 

¶ Bu bilgi sayesinde neyi daha farklē yapacaksēnēz? Ne zaman? 

 

 

 

 

 

¶ Bunun size getirisi ne olacak? Rakamsal deĵerini hesaplayabilir misiniz? 

 

 

 

 

 

¶ Sizce ñYºnetim Kalitesiniò belirleyen unsurlar nelerdir? 

 

 

 

 

 

¶ Sizin karĸē karĸēya olduĵunuz komplo teorileri neler olabilir? 

 

 

 

 

 

¶ Ķĸ ortaklarēnēzēn yºneticilerinin, g¿ndemlerindeki maddeler nelerdir? 

 

 

 

 

 

¶ Sizin firmanēzēn, ñĶĸ Ortaĵē ï ¦retici ¥nem D¿zeyiò konumu nedir? 

 

 

1.Bºl¿m Deĵerlendirmesi 
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2. HAZIRLIK  

General Features Corpôun ifade ettiĵi gibi, ñHerĸeyden ºnce plan! Nuh Peygamber, gemisini 

yapmaya baĸladēĵē zaman daha yaĵmur baĸlamamēĸtēò (Alēcē, 2005 s.35). Baĸarē i­in, hazērlēk 

bºl¿m¿nde d¿ĸ¿nmeye, doĵru hedefleri belirlemeye, ara­larē gºzden ge­irmeye ve 

hazērlamaya yeterince zaman ayrēlmalēdēr.  

 

Uluslararasē baĸarē hedefleyen bir ¿retici i­in baĸlangē­ noktasē, ĸirketin i­ 

dinamiklerini b¿y¿meye hazērlamak olmalēdēr. Hazērlēk dºneminde yapēlmasē gerekenleri, 

hareket s¿recine girmeden ºnce yapmak, harekete ge­tikten sonra yapmaktan ­ok daha saĵlēklē 

ve kolaydēr. Hazērlēk s¿recinde yapēlmasē gereken iĸleri, hareket s¿recine bērakmak ñel freni 

etkisiò yaratabilir. Eĵer ¿r¿n veya hizmet iyi ise talep gelir, ancak bunu karĸēlayacak alt yapē 

hazēr olmadēĵēndan patinaj ger­ekleĸmeye baĸlar. Sonu­ta ya hi­ yol alēnamaz, yada olmasē 

gerekenden ­ok daha yavaĸ yol alēnēr ve bu ĸekilde ger­ekleĸen yolculuk sisteme b¿y¿k zarar 

verir.  

 

Tēpkē baĸarēlē bir sporcunun ge­irmiĸ olduĵu uzun ve disiplinli ºn hazērlēk evresinde 

olduĵu gibi, geliĸim ve baĸarē hedefleri bu aĸamada belirlenerek hazērlēklar tamamlanmalēdēr. 

Ķki alt bºl¿me ayrēlan hazērlēk s¿recinde hedeflenenler; 

¶ Birinci Aĸama ï Hedef; hedef belirlerken dikkat edilmesi gereken konular ve baĸarē 

gºstergeleri hakkēnda bilgi vermek 

¶ Ķkinci Aĸama ï Ara­lar; saĵlēklē b¿y¿me i­in sahip olunmasē gereken ara­larēn 

hazērlanmasē. 

 

 

 

 

 

 

 

 

HAZIRLIK 
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2.1. Birinci  Aĸama - Hedefler 

William Jamesôēn ifade ettiĵi gibi, ñHayatē iĸe yarar bir ĸekilde kullanmak, onu 

kendisinden daha uzun ºm¿rl¿ bir ĸey i­in harcamaktērò (Alēcē, 2005, s.37). Doĵru 

hedeflerle yola ­ēkmak ve baĸarē gºstergelerini iyi belirlemek, hedefe kilitlenmiĸ keskin 

bir ok etkisi yaratēr. 

 

2.1.1. Pazar Araĸtērmasē: Yeni bir pazara girmeden ºnce pazarēn ºzellikleri ve b¿y¿kl¿ĵ¿ 

ile ilgili detaylē bilgi sahibi olmak amacēyla yapēlmalēdēr. Bilgi toplamak i­in, pazar 

araĸtērmasē yapan firmalardan bilgi alēnabilir, o pazarda ­alēĸan kiĸiler, mevcut iĸ 

ortaklarē veya o pazarda faaliyette bulunan diĵer ¿reticilerden yardēm alēnabilir. ¥rnek: 

IDC (http://www.idc.com) ve Gartner (http://www.gartner.com) gibi firmalar bilgi iĸlem 

sektºr¿ i­in detaylē raporlarē periyodik olarak yayēmlamaktadēr. 

 

2.1.2. Hedef: Deng Ming-Daoônun ifade ettiĵi gibi ñOk­u nedir ki, hedef olmadan?ò (Alēcē, 

2005, s.37). Yeni bir pazara girilmeden ºnce hedeflerin yeterince zaman ayērēlarak, 

titizlikle belirlenmesi gereklidir. Bu hedefler rakamsal olduĵu kadar yapēlacak 

faaliyetleri ve bunlarēn zamanlamasēnē i­ermelidir. Doĵru hedefleri belirleyebilmek i­in 

bu konuda piyasa araĸtēmasē yapan firmalarēn raporlarēnēn incelenmesi yararlēdēr. 

Hedefler belirlenirken, ¿­ senaryoyu gºz ºn¿nde bulundurmak faydalēdēr.  

¶ En kºt¿ koĸullar 

¶ Normal kuĸullar 

¶ En iyi koĸullar  

 

Bu ¿­ koĸula gºre yatērēm planlarē gºzden ge­irilmeli, iĸ ortaklarēnēn hedefleri en iyi 

koĸullar veya normal koĸullar gºz ºn¿nde bulundurularak belirlenirken, yatērēm planlarē 

en kºt¿ koĸullar dikkate alēnarak yapēlmalēdēr. Tablo 1.3ôde buna iliĸkin bir ºrnek 

bulunmaktadēr. 

 

 

 

 

http://www.idc.com/
http://www.gartner.com/
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Tablo 1.3: Ķĸ Ortaĵē ve ¦retici Firma Yatērēm Hedefleri 

 

 

2.1.3. Baĸarē Gºstergesi: Sadece satēĸ rakamlarē baĸarēyē yansētmayabilir. Satēĸēn oluĸmasēnē 

saĵlayan, uzun vadeli baĸarēyē getiren baĸka unsurlarda bulunmaktadēr. T¿m bu 

unsurlarēn toplandēĵē baĸarē gºstergesi, -sektºr¿n yapēsēna gºre- aylēk veya ¿­ aylēk 

dºnemlerde gºzden ge­irilir. Baĸarē gºstergesinde bulunan bazē unsurlar, zaman 

i­erisinde deĵiĸtirilebilir. ¥nemli olan deĵiĸikliklerin iĸ ortaĵē ile iletiĸim i­erisinde 

yapēlēyor olmasē ve  sonu­larēn deĵerlendirileceĵi periyotlarēn ºnceden bildirilmesidir. 

Baĸarē gºstergesi, hareket s¿recinde pusula gºrevi ¿stlenecektir. Tablo 1.4ôde baĸarē 

gºstergesine iliĸkin bir ºrnek verilmiĸtir. 

Tablo 1.4: Baĸarē Gºstergesi 
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2.2. Ķkinci Aĸama ï Ara­lar 

Ara­lar, harekete ge­ildiĵi anda hazēr bulunmalēdēr. Bu konuda ger­ekleĸtirilecek 

baĸarēlē hazērlēk, harekete ge­ildiĵinde firmanēn hēzēnē iki ï ¿­ katēna ­ēkarabilir. Diĵer 

taraftan, eĵer aĸaĵē deĵinilen ara­lar hazēr deĵilse, ĸirketin b¿y¿me hēzē ve saygēnlēĵē 

olumsuz etkilenir. 

 

2.2.1. ¦r¿n: ¦r¿n piyasaya s¿r¿l¿rken, diĵer ¿r¿nlere gºre farklēlēĵē a­ēk­a ortaya 

konulmalēdēr. ¥rnek vermek gerekirse, eĵer rekabet edilen ¿r¿n¿n y¿ksek pazar payē ve 

g¿­l¿ bir marka imajē yoksa, ¿r¿n¿n kanalda tercih edilebilmesi i­in ­ok daha iyi 

ºzelliklere ve daha uygun fiyata ihtiyacē olacaktēr. Bu bilgi ēĸēĵēnda ¿r¿n¿n nasēl 

pozisyonlandērēlacaĵē konusunda gerekli ºn hazērlēk yapēlmalēdēr. 

 

2.2.2. Baĸarē Hikayesi: ¦r¿n ve firma ile ilgili baĸarē hikayesinin olmasē, ¿r¿n¿n kanalda 

tercih edilmesini kolaylaĸtēran bir etkendir. Belli bir pazar payē, baĵēmsēz araĸtērma 

firmalarēnēn yaptēĵē analizlerde alēnan ºd¿l veya dereceler, saygē duyulan b¿y¿k 

m¿ĸterilere ger­ekleĸtirilmiĸ olan satēĸlar, ¿r¿n¿ g¿­l¿ kēlar. 

 

2.2.3. Kanal Programē: Kanal programē, ñbir ¿retici pazara nasēl ulaĸēr?ò sorusunun 

cevabēnē vermeli ve iĸ ortaĵēna baĸarē i­in bir yol haritasē ­izmelidir. Bu kavram 

ºrneklerle a­ēklanacak olursa, BMW markasē T¿rkiyeôde Borusan ile pazarlanmakta ve 

BMW, kendi ismi ile Borusanēn ºzdeĸleĸmesine izin vermektedir. Internette 

www.bmw.com.tr adresin gidildiĵinde BMW/Borusan web sitesine ulaĸēlmaktadēr. Diĵer 

yandan IBM bilgisayarlarēnēn birden fazla daĵētēcēsē ve binlerce bayisi vardēr. Ķki 

¿reticinin de ¿r¿nleri birey ve kurumlar tarafēndan kullanēlmakla beraber, m¿ĸteriye 

kanal aracēlēĵē ile ulaĸma ĸekli birbirinden tamamen farklēdēr.  

 

 Bilgisayar sektºr¿nden genel bir ºrnek vermek gerekirse, ¿reticiler her ¿lkede 

en az iki daĵētēcē ve birka­ direk ­alēĸēlan sistem b¿t¿nleĸtiricisi ile ­alēĸmaya ºzen 

gºstermektedirler. Bu temelde, hem marka i­i rekabetin pazarē b¿y¿teceĵi 

d¿ĸ¿ncesinden, hem de finansal riskleri bºlme prensibinden kaynaklanmaktadēr. 

http://www.bmw.com.tr/
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Aĸaĵēdaki alt baĸlēklar ­alēĸēlacak iĸ ortaĵē sayēsēnēn ve programēn i­eriĵinin belirlemesi 

konularēnda a­ēklayēcēdēr. 

 

Doĵru Ķĸ Ortaĵē Sayēsēnē Belirlemek: Ķĸ ortaĵē sayēsē kanal yapēlanmasēnda ºnemli bir 

baĸarē gºstergesidir. Bu sayēyē etkileyen unsurlar aĸaĵēda belirtilmiĸtir. 

 

¶ ¦r¿n ve Hizmetin Hedef Kitlesi:  Kanal programē hazērlanērken ¿r¿n veya 

hizmetin hedef kitlesinin kim olduĵuna dikkat etmek gereklidir. Eĵer sakēz gibi 

herkese ulaĸabilen bir ¿r¿n ise, bir numaralē ºncelik ñbulunabilirlikò olduĵundan 

yaygēn daĵētēmēn saĵlanabileceĵi bir kanal modeli tasarlanmalēdēr. Diĵer yandan 

eĵer deĵerli saat gibi belli kesime hitap eden bir ¿r¿n pazarlanēyorsa, o gelir 

kesimine hizmet veren, bu t¿r bir ¿r¿n¿ pazarlama tecr¿besi ve sermayesi olan 

bir iĸ ortaĵē profili gºz ºn¿nde bulundurularak program tasarlanmalēdēr. 

 

¶ ¦r¿n ve Hizmetin Fiyat Seviyesi: ¦r¿n¿n fiyat seviyesi, b¿y¿k oranda kanalda 

ihtiya­ duyacaĵēnēz iĸ ortaĵē sayēsēnē da etkileyen bir unsurdur. Yukarēdaki 

ºrnekle a­ēklamamēza devam edecek olursak, ¿r¿n¿m¿z olan sakēzē son 

kullanēcēya ulaĸtērmak i­in bizimle iĸ birliĵi yapacak 10.000 adet iĸ ortaĵēna 

ihtiya­ duyarken, deĵerli saat satacak bir (1) iĸ ortaĵē yeterli olabilir. 

 

¶ ¦r¿n veya Hizmetin Yapēsē: Sunulmakta olan ¿r¿n veya hizmet ne kadar ­ok 

uzmanlēk gerektiriyorsa iĸ ortaĵē sayēsē da buna orantēlē olarak azalēr veya artar. 

¥rneĵin cep telefonu satēĸē binlerce firma tarafēndan ger­ekleĸtirilmektedir. Buna 

karĸēlēk internet ¿zerinden ger­ekleĸtirilen saldērēlarē tespit edip engelleyen 

g¿venlik ­ºz¿mlerini pazarlayan firma sayēsē gºreceli olarak ­ok daha az 

sayēdadēr. 

 

¶ ¦r¿n ve Hizmet Sunulan Pazarēn Yapēsē: Pazarēn b¿y¿kl¿ĵ¿ ve b¿y¿me hēzē iĸ 

ortaĵē sayēsēnē etkileyen bir diĵer unsurdur. Beĸ bin dolar kiĸi baĸē gelir, ¿­ 

milyon n¿fusu, %2 b¿y¿mesi olan pazarda ihtiya­ duyulan bayi adedi ile 25 bin 
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dolar kiĸi baĸē gelir, 100 milyon n¿fus, %10 b¿y¿me hēzē olan pazarda ihtiya­ 

duyulan bayi adedi farklē olacaktēr. 

 

Hizmet Standartlarē: Ķĸ ortaĵēnēn, ¿retici firmanēn belirlemiĸ olduĵu hizmet 

standartlarēna sahip olmasē temel hedeflerden birisidir. Bunun i­in, ¿reticiden iĸ ortaĵēna 

gerekli bilgi birikiminin transferi i­in bir eĵitim programē olmalēdēr. ¦retici firma, 

gerekli eĵitim programēnē hazērlamalē ve iĸ ortaĵē ile faaliyete ge­meden ºnce 

paylaĸmalēdēr. Ķĸ ortaklarēna sunulan eĵitimlerle ilgili Juniper Networksô¿n internet sitesi 

incelenebilir (http://www.juniper.net/training/certification).   

 

Kanal Programēn Ķĸ Ortaĵēna Faydasē: En ºnemli katkē, iĸ ortaĵēnē ¿reticinin sahip 

olduĵu standartlara ulaĸtērarak, m¿ĸteriye sunulan hizmet kalitesinin en ¿st noktaya 

taĸēnmasēdēr. Sunulan bu hizmetler genelde m¿ĸteri memuniyeti ile olumlu ĸekilde geri 

dºnmekte, firmaya uzun vadeli iĸ fērsatlarē yaratmaktadēr. Ayrēca iĸ ortaĵē, ¿r¿n ve 

hizmetlere yaptēĵē yatērēm sayesinde ¿reticiden farklē destekler alabilmektedir. Bu 

destek, ilave iskonto, daha fazla pazarlama desteĵi, daha geniĸ ¿r¿n portfºy¿ne eriĸim 

vb. olabilir. Juniper Networks (http://www.juniper.net/partners/partner_channels.html), 

Cisco Systems (http://www.cisco.com/web/partners/index.html) ve Microsoftôun 

(https://partner.microsoft.com/global/30000104) kanal programlarē fikir almak amacē ile 

incelenebilir. 

 

2.2.4. Anlaĸmalar 

Ķĸ ortaklēĵēnēn ­er­evesini oluĸturan, karĸēlēklē hak ve y¿k¿ml¿l¿leri belirleyen, ihtilaf 

halinde referans olarak kullanēlacak, yasal baĵlayēcēlēĵē olan dºk¿manlardēr. Yapēlan iĸ 

birliĵinin i­eriĵine gºre farklē isimler almakla birlikte anlaĸmalarēn ­atēsē genelde 

birbirine benzerlik gºstermektedir. Aĸaĵēda, bilgi iĸlem ve telekom sektºr¿nde yaygēn 

olarak kullanēlan anlaĸmalarla ilgili bilgi verilmiĸtir. 

 

¶ Ķĸ Ortaklēĵē Anlaĸmasē: Ķĸ ortaĵē ile ¿retici arasēndaki ¿r¿n ve hizmet alēĸveriĸini 

m¿mk¿n kēlmak, karĸēlēklē y¿k¿ml¿l¿k ve ­alēĸma koĸullarēnē belgelemek amacē ile 

http://www.juniper.net/training/certification
http://www.juniper.net/partners/partner_channels.html
http://www.cisco.com/web/partners/index.html
https://partner.microsoft.com/global/30000104
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karĸēlēklē imzalanan anlaĸmadēr. Ek.1ôde bu ama­la hazērlanmēĸ olan ºrnek bir iĸ 

ortaklēĵē anlaĸmasēnēn bir bºl¿m¿ bulunmaktadēr. 

 

¶ Servis Anlaĸmasē: Gelirinin ºnemli bir kēsmēnē satēĸ sonrasē servis hizmetlerinden 

elde eden firmalar ile ¿retici arasēnda ger­ekleĸtirilen anlaĸmadēr. 

 

¶ Eĵitim Ķĸ Ortaklēĵē Anlaĸmasē: Temel hedefi eĵitim hizmetlerini pazarlamak olan 

ve ¿r¿nler ve ­ºz¿mlerle ilgili aĵērlēkla satēĸ, planlama ve satēĸ sonrasē destek 

konularēnda eĵitim veren eĵitim kurumlarē ile ger­ekleĸtirilen anlaĸmadēr.  

 

¶ Gizlilik Anlaĸmasē: ¦retici firma ile direk anlaĸmasē olmayan iĸ ortaklarē ile belli 

bir projede gizliliĵi saĵlamak amacēyla karĸēlēklē imzalanan anlaĸmadēr. 

 

2.2.5. Finansal Ara­lar 

Karĸēlēklē anlaĸmanēn imzalanmasē aynē zamanda ĸirketler arasēnda gizli bilgilerin 

paylaĸēmēna da izin verir. Ķĸ ortaĵēnēn sahip olduĵu finansal duruma gºre ¿retici firma 

belli bir kredi limiti belirler. Bu finansal analizi ger­ekleĸtirebilmek ve ¿retici firmanēn 

minimum risk ile faaliyet ger­ekleĸtirebilmesi i­in aĸaĵēdaki kavramlara hakim bir kadro 

veya danēĸmanēn varlēĵēna ihtiya­ vardēr. 

 

¶ Finansal Tablolar: Bilan­o, gelir gider tablosu ve nakit akēĸ tablosundan oluĸur. Ķĸ 

ortaĵēnēn finansal durumunu tespit edebilmek i­in kullanēlan bu tablolar, hem o yēl 

i­in hem de ge­miĸ iki yēl i­in talep edilir. Ama­ zaman i­erisinde finansal tablolarda 

ger­ekleĸen geliĸimi incelemektir. Bu konuda ­alēĸan uzman bir kiĸi veya danēĸman, 

yapacaĵē analizlerin ardēndan gerekli bilgiyi temin edebilecektir. Firmanēn 

bulunduĵu ¿lkenin riskine gºre sadece finansal tablolara gºre karar verilebileceĵi 

gibi aĸaĵēdaki ek bilgiler de istenilebilir. 

 

¶ ¦retici Referanslarē: Ķĸ ortaĵēnēn diĵer ¿reticilerle ger­ekleĸtirdiĵi iĸ hacmi, kredi 

limiti ve ºdeme ge­miĸi finansal risk analizlerinde ºnemli bir referans teĸkil eder. 
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¶ Banka Referanslarē: Ķĸ ortaĵēna, uluslararasē finans piyasasēnda g¿ven duyulan 

bankalar tarafēndan saĵlanmēĸ olan kurumsal kredi limiti ve ºdeme y¿k¿ml¿l¿kleri 

ile ilgili olumlu referans mektubu finansal risklerle ilgili olumlu bir baĸka unsurdur.  

 

¶ Banka Teminatē: Ķĸ ortaĵē yeni kurulmuĸ bir ĸirket olabilir. Bu durumda, ne diĵer 

¿reticilerden referans, ne de banka referansē temin edemiyor olabilir. Bu durumda 

uluslararasē finans piyasasēnda g¿ven duyulan bir bankanēn temin edeceĵi banka 

teminatē veya teminat mektubu finansal riskleri minimize etmek amacē ile 

kullanēlabilir. 

 

¶ Finansal Risk Yºnetimi: Yukarēdaki ara­larē kullanarak finansal risk minimize 

edilebilir. Ancak finansal risk azalsa da varlēĵēnē s¿rd¿receĵi i­in, sahip olunan a­ēk 

hesap riski kēsmen veya tamamen sigortalanabilir. Bu hizmetin ¿reticiye belli bir 

maliyeti olmakla birlikte, risk transfer edilmiĸ olur.  

 

2.2.6. Bilgi Ķĸlem Altyapēsē 

B¿y¿me s¿recinde yaĸanmasē muhtemel en b¿y¿k sorunlardan bir tanesi, ihtiya­ 

duyulduĵunda sisteme katēlacak olan insan kaynaĵēnē saĵlayabilmektir. Operasyondaki 

rutin iĸlerin m¿mk¿n olduĵu kadar teknoloji kullanēlarak (bilgisayarlar, yazēlēmlar, 

internet vb.) ger­ekleĸtirilmesi ve insan kaynaĵē yatērēmēnēn firmanēn uzman olduĵu ana 

iĸ ¿zerinde yoĵunlaĸmasē son derece ºnemlidir.  

 

¶ Ķnternet Sitesi: Ķĸ ortaklarēnēn internet ¿zerinden ulaĸarak, ¿retici firma ile 

aralarēndaki bir­ok konuyu kendi baĸlarēna ­ºzmelerini saĵlayacak bilgi iĸlem alt 

yapēsēnēn hazērlanmasē gereklidir. Ķĸ ortaklarē i­in hazērlanan bu alt yapē sayesinde, 

g¿nl¿k operasyonla ilgili oluĸan bir ­ok talep anēnda karĸēlanērken, zaman ve insan 

kaynaĵēnda tasarruf saĵlanmēĸ olur. 

 

¶ Sipariĸlerin Takibi: Bir­ok ¿retici, iĸ ortaklarēndan sipariĸleri internet ¿zerinden 

almakta, sipariĸin hazērlanmasē ve sevkedilmesi aĸamalarē ile ilgili detaylē bilgi 
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tedarik etmektedir. Bu konuda Amazon en iyi ºrneklerden biridir 

(http://www.amazon.com). 

 

¶ ¦r¿n ve Hizmet Bilgisi: ¦retici, pazarlamakta olduĵu ¿r¿n ve hizmetlerle ilgili her 

t¿rl¿ bilgiyi internet alt yapēsēnē kullanarak hem iĸ ortaklarēna, hem de m¿ĸterilere 

hēzlē bir ĸekilde ulaĸtērabilir. Bu konuda Nokiaônēn internet sitesi, pazarda satēlmakta 

olan ¿r¿nler kadar, yakēn tarihte piyasaya s¿receĵi ¿r¿nleri de tanēttēĵē i­in iyi bir 

ºrnektir (http://www.nokia.com.tr). 

 

2.2.7. M¿ĸteri Hizmetleri  

Ķĸ ortaĵēnēn yapacaĵē satēĸlarēn ardēndan ¿reticiye ge­eceĵi sipariĸlerle ilgili hizmet 

verecek olan M¿ĸteri Hizmetleri Bºl¿m¿, aynē zamanda sipariĸ ile ilgili oluĸabilecek her 

t¿rl¿ konuda hizmet sunar. Fiyat ve ¿r¿nlerde olabilecek deĵiĸikliklerini hēzlē bir ĸekilde 

duyurur. M¿ĸteri hizmetleri bºl¿m¿, b¿y¿me hedeflerini de gºz ºn¿nde bulundurularak 

hazērlanmalēdēr. 

 

¶ Sipariĸ Kabul¿: Ķĸ ortaĵēnēn talep ettiĵi ¿r¿nlerin sipariĸini alēp, zamanēnda eksiksiz 

bir ĸekilde iĸ ortaĵēna belirtilen koĸullarla (FOB, CIF, vb.) teslimatēnēn yapēlmasēdēr. 

Ķĸ ortaĵēnēn bu s¿re­te ihtiya­ duyabileceĵi t¿m konularla (y¿kleme ile ilgili 

zamanlama talepleri, sipariĸ iptallerinin kabul¿, iade edilen ¿r¿nlerle ilgili iĸlemler 

vb.) ilgili yardēmcē olmak ve diĵer birimlerle koordinasyon saĵlamak ana gºrevidir. 

 

¶ ¦r¿n Dºk¿manlarē: ¦r¿n¿n Ķĸ Ortaĵē tarafēndan ithal edilebilmesi i­in gerekli olan 

temel dºk¿manlarēn ºnceden hazērlanmēĸ olmasē gereklidir. Bu dºk¿manlar, taĸēma 

ve g¿mr¿k maliyetlerini etkilediĵi i­in ºnemlidir. Bu bilgi ve belgelere ºrnekler: 

o ¦r¿nlerin Boyutlarē ve Aĵērlēĵē (¥rneĵin; 110cm x 150cm x 50cm x 110kg.) 

o Y¿klendiĵi Yer (T¿rkiye, Almanya vb.) 

o Gerekli Onay Dºk¿manlarē (CE, TUV) 

o Kalite Belgeleri (ISO) 

 

 

http://www.amazon.com/
http://www.nokia.com.tr/
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2.2.8. Satēĸ Ekibi 

Eĵer pazara hēzlē yayēlmak hedefleniyorsa, en kestirme yol, sektºrde rakip konumunda 

olan firmalarada ­alēĸan baĸarēlē kiĸileri transfer etmektir. ¦reticide ­alēĸacak bu kiĸilerin 

kendi baĸlarēna ­alēĸabilme yeterliliĵine sahip  olmasē hayati ºnem taĸēr. Yanlēĸ kadro ile 

iĸe baĸlanērsa ciddi zaman kaybē yaĸanacaĵēnē gºz ºn¿nde bulundurarak, olabildiĵince 

geniĸ katēlēmlē bir se­im yapēlmasē olasē riski azaltacaktēr. Baĸarē i­in MKG & Partners 

(http://www.mkg-partners.com/) gibi bu alanda deneyimli danēĸmanlēk firmalarēndan 

destek almak faydalēdēr.  

 

2.2.9. Pazarlama 

Pazarlama, ¿reticiler tarafēndan talep yaratmak, marka bilinirliĵini artērmak ve satēĸ i­in 

alt yapē oluĸturmak amacē ile yoĵun olarak kullanmalēdēr. ¦r¿n ve hizmetlerin 

pazarlanmasēnda ¿retici firmanēn kullandēĵē ara­lar yeni girilen pazarlarēn dinamikleri 

gºz ºn¿nde bulundurularak kullanēlmalēdēr. Burada dikkate alēnmasē gereken noktalar, o 

¿lkedeki yasa, yºnetmelik ve iĸ yapma bi­imidir. ¥rneĵin, Almanyaôda ­ok iyi iĸleyen 

ñtelefon ile satēĸ modeliò T¿rkiyeôde o denli baĸarēlē olamayabilir, Akdeniz insanē i­in 

karĸēlēklē diyalog ºnemlidir. Aynē ĸekilde, T¿rkiyeôde baĸarēlē olan ñk¿­¿k hediyelerò ile 

¿r¿n satēĸē Ķsvi­reôde baĸarēsēz olabilir. Deĵiĸik k¿lt¿rlerde insan ve iĸ ortaklarēnēn 

beklentileri farklēdēr. 

Eĵer pazara yeni giriliyorsa ve ¿r¿n ile ilgili satēĸ ve servis konusunda teknik bilgi 

gerekiyorsa; eĵitim ve seminer ile bilgi birikimi derinleĸtirilebilir. ¦r¿n veya hizmetlere 

iliĸkin kampanya reklamlarē, elektronik posta ve belli ¿r¿n veya hizmetlere yºnelik 

yapēlacak kampanyalarla da talep yaratēlabilir.  

Diĵer taraftan eĵer pazarda ºnemli bir pay elde edilmiĸ, tercih edilen marka haline 

gelinmiĸse, imaj reklamlarē, motivasyon toplantēlarē ve yoĵun ­alēĸēlan ºzel m¿ĸterilere 

ºzg¿ hizmetler ekseninde pazarlama faaliyetleri ger­ekleĸtirilebilir. Kanal Yºnetiminde 

yoĵun kullanēlan pazarlama ara­larēnē aĸaĵēda kēsaca yer verilmiĸtir. 

 

¶ Ķĸ Ortaĵē Veri Tabanē: Doĵru ¿r¿nleri doĵru iĸ ortaklarēna ulaĸtērabilmek i­in 

ºncelikle bilgiyi doĵru kiĸilere ulaĸtērmak ºnem taĸēmaktadēr. Bunun i­in, hem t¿m 

iĸ ortaklarēnēn i­inde yer aldēĵē genel bir veri tabanē olmalē, hem de belli ¿r¿nler i­in 

http://www.mkg-partners.com/
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hedeflenen kiĸi ve firmalara ulaĸmayē saĵlayan ºzel hazērlanmēĸ veri tabanlarē 

olmalēdēr.  

 

¶ Seminer: Finans sektºr¿, kamu sektºr¿ veya iĸ ortaklarē gibi, ¿r¿n veya hizmetin 

ulaĸacaĵē kitlenin belli olduĵu bilgilendirme ve tanētēm ama­lē yapēlan toplantēlardēr. 

D¿zenli olarak tekrarlanmasē, marka imajēnēn oluĸturulmasē veya saĵlamlaĸtērēlmasē 

i­in gereklidir. 

 

¶ Eĵitim: ¦r¿nlerin kullanēm ve servisi belli bir eĵitimi ºn koĸul olarak getiriyorsa 

planlanmasē gerekir. Bir­ok ¿retici bu konuda eĵitimleri ve bu eĵitimler ile ilgili 

sertifika sēnavlarēnē internet ¿zerinden ger­ekleĸtirmektedir. 

 

¶ Para ¥d¿l¿: Belli bir zaman dilimi i­erisinde, hedeflenen ciro veya satēĸ adedine 

ulaĸēldēĵēnda, daha ºnce belirlenmiĸ olan para veya hediye ºd¿l olarak verilir. 

 

¶ Hayalet M¿ĸteri: Son kullanēcē kimliĵinde iĸ ortaklarēnē telefon ile arēyan satēĸ 

temsilcileri, belli bir ¿r¿n veya hizmeti talep eder. Eĵer iĸ ortaĵē bu ­alēĸmayē yapan 

markayē ºnerir ise para veya hediye ºd¿l¿ kazanēr. Uygulama bºl¿m¿nde detaylē 

bilgi verilmiĸtir. 

 

¶ ¥zel M¿ĸteri: Yoĵun ­alēĸan m¿ĸter veya iĸ ortaklarē tespit edilerek bu kiĸi veya 

firmalara ºzel hizmetler verilir. ¥rnek vermek gerekirse, ­aĵrē merkezini 

aradēklarēnda bekletmeden cevap vermek, olasē teknik problemlerde ge­ici ¿r¿n 

tedarik etmek veya belli dºnemlerde yapēlan indirimleri ºnceden bildirmek. 

 

¶ Motivasyon Toplantēsē: ¢alēĸēlan iĸ ortaĵē veya m¿ĸterilerin markaya olan 

baĵēmlēlēĵēnē artērmak amacē ile ger­ekleĸtirilen etkinliklerdir. Akĸam yemeĵi, 

piknik, spor etkinlikleri ºrnek olarak verilebilir. 
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¶ Kampanya: Belli ¿r¿n veya hizmetlerin satēĸēnē kēsa vadede artērmak amacē ile 

ger­ekleĸtirilir. Fiyat indirimi, aynē fiyata daha fazla ¿r¿n veya ¿r¿n¿n yanēnda bir 

baĸka ¿r¿n¿ ¿cretsiz vermek ºrnek olarak verilebilir. 

 

¶ Reklam: Marka imajē ve bilinirliĵini g¿­lendirmek, ¿r¿n satēĸlarēnē kēsa vadede 

artērmak amacē ile yoĵun olarak kullanēlan bir pazarlama aracēdēr. 

 

¶ ¦r¿n ve Hizmet Dºk¿manlarē: Ķĸ ortaklarē ve m¿ĸteriler i­in bilgilendirme ama­lē 

hazērlanan dºk¿manlar yoĵun olarak kullanēlēr. Internetin yaygēnlaĸmasē bu alandaki 

talebi, elektronik formata dºn¿ĸm¿ĸt¿r. Juniper Networksô¿n bu konuda sunduĵu 

bilgiler ºrnek olarak verilebilir (http://www.juniper.net/products/integrated/). 

 

¶ Elektronik Posta: En d¿ĸ¿k maliyetli tanētēm ara­larēndandēr. ¢ok geniĸ kitlelere 

hēzlē bir ĸekilde ¿r¿n ve hizmetler ile bilgiler ulaĸtērēlabilir. Yeni geliĸmelerle ilgili 

bilgiler aktarēlabilir. Kullanēlan veri tabanēnēn doĵruluĵuna dikkat etmek gereklidir. 

Ayrēca, mesajla ilgilenen kiĸilerin, internet ¿zerinden daha detaylē bilgi alabileceĵi 

bir alt yapē da hazēr olmalēdēr. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.juniper.net/products/integrated/
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Bu bºl¿mde paylaĸēlan bilgilerin, sizi ulaĸmak istediĵiniz hedeflere taĸēmasē ºnemlidir. 

Aĸaĵēdaki sorular, bu bºl¿mde paylaĸēlan bilgilerin kendi iĸinizde nasēl uygulanabileceĵini 

d¿ĸ¿nmeniz i­in hazērlanmēĸtēr.  

 

¶ Bu bºl¿mde sizin i­in en yararlē bilgi nedir? 

 

 

 

 

 

¶ Bu bilgi sayesinde neyi daha farklē yapacaksēnēz? Ne zaman? 

 

 

 

 

 

¶ Bunun size getirisi ne olacak? Rakamsal deĵerini hesaplayabilir misiniz? 

 

 

 

 

 

¶ Ķĸ ortaklarēnēzēn hedeflerini nasēl ve neye gºre belirliyorsunuz? 

 

 

 

 

 

¶ Ķĸ planlarēnēzdaki baĸarē gºstergeleri nelerdir? 

 

 

 

 

 

¶ Bilgi iĸlem alt yapēnēz hedeflediĵiniz b¿y¿meyi desteklemeye hazēr mē? 

 

 

 

 

 

¶ Ķĸinizi yeni pazarlarda b¿y¿tmek i­in, pazarlama planēnēz hazēr mē? 

 

 

2.Bºl¿m Deĵerlendirmesi 
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3. HAREKET  

Hedef belirlenip, o hedefe ulaĸmak i­in gerekli olan ara­lar hazērlandēysa baĸarē ihtimali 

­ok y¿ksektir. Hareket s¿recinde yapēlmasē gerekenler, doĵru iĸ ortaklarēnē se­ebilmek i­in 

baĸarē kriterlerini belirlemek, bu kriterlerin ēĸēĵēnda araĸtērma ve se­im yapmak, iĸ ortaklarēnē 

rekabete hazērlamak ve t¿m s¿reci s¿rekli olarak deĵerlendirmektir. 

 

Goetheônin ifade ettiĵi gibi ñKiĸi kendini adayana kadar ïgeri ­ekilme olasēlēĵēnē i­eren- 

kararsēzlēk h¿k¿m s¿rer. Bu her zaman verimsizliĵe yol a­ar, giriĸimciliĵi ve yaratēcēlēĵē 

olumsuz yºnde etkiler. Temel bir ger­ek vardēr ki, bunun yadsēnmasē sayēsēz d¿ĸ¿nceyi ve 

harika planē ºld¿r¿r; kiĸi kendini bir amaca adadēĵēnda, evren onunla iĸbirliĵi yapar. Baĸka 

t¿rl¿ asla oluĸmayacak g¿­ler ortaya ­ēkarak kiĸiye yardēm eder. Kiĸinin verdiĵi karar 

sonucunda kendini destekleyen bir olaylar zinciri ger­ekleĸir; aklēnēn ucundan bile ge­meyen 

her t¿rl¿ beklenmedik olay ve yardēmla karĸēlaĸēr. D¿ĸleyeceĵiniz her ĸey i­in yola 

koyulabilirsiniz. Y¿reklilik, i­inde zekayē, g¿c¿ ve b¿y¿y¿ barēndērēr. Hemen baĸlayēn!...ò 

(Alēcē, 2005 s.38-39) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

HAREKET 
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3.1. Birinci  Aĸama - Ķĸ Ortaĵē Se­imi 

Yeni bir pazara girildiĵinde baĸarēyē etkileyen en ºnemli unsur, doĵru iĸ ortaĵē ile 

­alēĸmaktēr. Yanlēĸ iĸ ortaĵē ile ­alēĸmanēn getireceĵi zaman kaybēnē yerine koymanēn 

imkanē yoktur. Bu nedenle, bu s¿rece yeterince zaman ve kaynak ayērmak gereklidir.  

 

3.1.1. Baĸarē Kriterleri: Sektºre gºre deĵiĸkenlik gºsteren baĸarē kriterleri, bilgi iĸlem ve 

telekom sektºrlerini referans alarak dºrt ana baĸlēk altēnda toplanmaktadēr. 

 

¶ Finansal Yeterlilik:  Ķĸ ortaĵēnēn finansal alt yapēsē, ¿reticinin o pazarda ulaĸmak 

istediĵi kēsa veya uzun vadeli hedefleri desteklemelidir. Bunun i­in ĸirketin finansal 

verilerinin dikkatli bir ĸekilde deĵerlendirilmesi yararlē olacaktēr. 

 

¶ Uzmanlēk: Ķĸ ortaĵēnēn, ¿reticinin pazarlamakta olduĵu ¿r¿nlerle ilgili uzmanlēk 

sahibi olmasē ºnemlidir. ¥rnek vermek gerekirse, daha ºnce sadece bilgisayar 

¿r¿nleri satan bir daĵētēcēnēn portfºy¿ne eklenen g¿venlik ¿r¿nlerinde (Firewall, 

VPN, Vir¿s Koruma Vb.) baĸarēlē olmasē -yeni ve farklē bir iĸ alanē olduĵu i­in- uzun 

zaman ve yatērēm gerektirir. Buna karĸēlēk, hali hazērda farklē firmalarēn g¿venlik 

¿r¿nlerini satmakta olan bir daĵētēcēnēn yeni bir ¿reticinin g¿venlik ¿r¿n¿n¿ de 

pazara sunmasē ­ok daha kolay ve baĸarē ihtimali y¿ksektir.  

 

¶ ¦reticiye Ayrēlan Ķnsan Kaynaĵē: Ķĸ ortaĵēnēn, yeni anlaĸma yapēlan ¿reticiye 

ayēracaĵē insan kaynaĵē baĸarēnēn bir baĸka belirleyicisidir. Firmanēn sahip olduĵu 

toplam insan kaynaĵē sayēsēndan ­ok, yeni anlaĸma imzalanan ¿retici i­in ayrēlan 

insan kaynaĵēnē dikkate almak gereklidir. Bu nedenle pazarlanan ¿r¿n¿n i­eriĵine 

gºre iĸ ortaĵēnda oluĸturulmasē beklenen kadro ile ilgili iĸin baĸēnda anlaĸmaya 

varēlmalē ve bunun hayata ge­irilme s¿reci yakēndan takip edilmelidir. Ķlk 

gºr¿ĸmelerde iĸ ortaĵēndan, insan kaynaĵē yatērēmēnē hangi kriterlere gºre yaptēĵē 

ºĵrenilmelidir. Bir­ok firmada insan kaynaĵē yatērēmē belli bir ciro veya karlēlēĵa 

gºre ger­ekleĸtirilmekte olup, ¿reticinin oluĸturacaĵē ciro ile insan kaynaĵē beklentisi 

tutarlē olmalēdēr.  
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¶ Yºnetim Kadrosunun Ķĸ Birliĵi Taahh¿d¿ ve Motivasyonu: Ķĸ ortaĵē yºnetim 

ekibinin ¿retici ile iĸ birliĵi yapmaya yºnelik stratejik taahh¿d¿ ve s¿reci destekleme 

ve sahiplenme konularēnda sºz¿ alēnmalēdēr. Yºnetim ekibinin bu sºz¿ vermesinin 

ºnemli bir motivasyon nedeni de olmalēdēr. Bu nedene ºrnek olarak ĸirketin farklē bir 

¿r¿n yelpazesini portfºy¿ne ekleyerek d¿ĸ¿k olan karlēlēĵēnē y¿kseltmek veya ilave 

satēĸ elde ederek ĸirketin pazara hakimiyetini artērmak olabilir. Baĸarē i­in olduk­a 

ºnemli olan bu unsur, periyodik toplantēlarla g¿ndemde getirilmeli, bºylece iĸ ortaĵē 

yºnetiminin ¿retici ve ¿r¿nlerine olan ilgisi sēcak tutulmalēdēr. 

 

3.1.2.Doĵru Ķĸ Ortaĵē Nasēl Bulunur: Yukarēda belirtilen unsurlar gºz ºn¿nde bulundurarak 

iĸ ortaĵē se­imi yapēlabilir, fakat ºncelikle bu iĸ ortaĵēnēn bulmasē gereklidir. Bilgi iĸlem 

sektºr¿n¿ referans alarak, yeni pazarda doĵru iĸ ortaĵēnē bulmak i­in kullanēlabilecek 

yºntemler: 

 

¶ Son Kullanēcē: Aranan iĸ ortaĵē son kullanēcēya ¿r¿n tedarik eden bir sistem 

b¿t¿nleĸtirici ise, bu konuda pazarda faaliyette bulunan b¿y¿k m¿ĸterilerle gºr¿ĸmek 

ve bu firmalarēn ­alēĸtēĵē iĸ ortaklarēnēn isimlerini ve hizmet kaliteleri ile ilgili 

aktaracaklarē bilgileri almak en saĵlēklē metodlardandēr. ¥rnek, bankalarla 

gºr¿ĸ¿lerek, bankacēlēk sektºr¿nde baĸarē ile hizmet sunan iĸ ortaklarēnēn kimler 

olduklarē tespit edilebilir. 

 

¶ Bayiler:  Eĵer aranan iĸ ortaĵē bir daĵētēcē ise, o pazarda ­alēĸan bayiler ile gºr¿ĸ¿p 

bu alanda faaliyette bulunan daĵētēcēlar ve faaliyet kaliteleri hakkēnda bilgi alēnabilir. 

Ayrēca rakip ¿r¿nler satan diĵer bayilerin bilgisi de genellikle gºr¿ĸ¿len bayilerden 

alēnabilmektedir. 

 

¶ Daĵētēcēlar: Aday daĵētēcēlar ile gºr¿ĸ¿l¿rken hem rakip daĵētēcēlar, hem de ­alēĸēlan 

baĸarēlē bayilerle ilgili detaylē bilgi alēnabilir. 

 

¶ Ķnternet: Rakip ¿reticilerin internet sitelerine girerek, ­alēĸtēklarē iĸ ortaklarē ile ilgili 

bilgi alēnabilir. Ayrēca, farklē alanlarda faaliyet gºsteren iĸ ortaklarēnēn bilgilerine 
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internet sitelerinden rahatlēkla ulaĸēlabilir. Bu konuda ¿cretli hizmet veren internet 

sitelerinden belli bir pazar ile ilgili detaylē rapor alēnabilir. 

 

¶ Ķĸ Arkadaĸlarē: Belli bir pazar ile ilgili tecr¿besi olan iĸ arkadaĸlarē, doĵru iĸ 

ortaklarēnēn bilgisini saĵlayabilir. Ayrēca, -rekabet sºz konusu olmadēĵē s¿rece- bire 

bir tanēnmasa da bºlgesel gºrevde ­alēĸtēĵē bilinen kiĸilerle direk irtibata ge­erek de 

benzer bilgiler elde edilebilir. 

 

¶ Danēĸmanlar: Uzmanlēk alanlarē, farklē pazarlara a­ēlmak isteyen firmalara 

danēĸmanlēk vermek olan kiĸi ve firmalardan destek alarak, hem zaman hem de enerji 

tasarrufu saĵlanabilir. Alēnan bu danēĸmanlēĵēn sonucunda baĸarē ihtimali 

y¿kselirken, pazara ulaĸma hēzē artacaktēr. 

 

¶ Deneme ï Yanēlma: Hayatēn diĵer bir­ok alanēnda tecr¿be edildiĵi ¿zere, kanal 

yapēlanmasē sērasēnda da deneme yanēlma bir kestirme yºntem olarak kullanēlēr. 

Deneme yanēlma yºnteminin olumlu yanē, hēzlē karar vererek iĸe baĸlama imkanēnē 

sunmasēdēr. Bu s¿re­te pazar tanēnēp, daha iyi ­alēĸēlabilecek bir baĸka firma 

bulunursa, o firma ile de iĸ birliĵi yoluna gidilebilir. Olumsuz yanē ise, doĵru iĸ 

ortaĵē ile iĸe baĸlama durumunda elde edilecek baĸarēya kēyasla ­ok daha d¿ĸ¿k 

seviyede baĸarē saĵlamasē ve ortalama iki yēla kadar pazarda baĸarēlē olma konusunda 

gecikmedir. 

 

¶ Ķĸ Ortaklarēndan Gelen Talepler: Eĵer ¿reticinin marka deĵeri ve piyasada 

bilinirliĵi y¿ksekse, iĸ ortaklarēndan iĸbirliĵi konusunda talep alacaktēr. Gelen bu 

talepler deĵerlendirilerek bir karar verilebilir. 

 

Ķĸ Ortaĵē Se­me S¿resi: ¢alēĸēlan iĸ kolunun yapēsēna gºre iĸ ortaĵē bulma konusuna 

ayrēlan zaman miktarē deĵiĸir. Bilgi iĸlem sektºr¿nde, ¿r¿n gurubuna baĵlē olarak 

deĵiĸmekle birlikte, ­alēĸmaya baĸlandēktan ¿­ - altē ay sonra kararēn verilmesi beklenir. 
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3.2. Ķkinci Aĸama - Rekabete Hazērlēk 

Ķĸ ortaklarē belirlendikten sonra, daĵētēcēlar ve bayilerle pazarda hangi sektºrlerin 

hedefleneceĵi ve bu sektºrlere yºnelik ­alēĸan hangi bayilerle iĸ birliĵine gidileceĵi 

planlanēr. Hareket planēnēn, bu bºl¿mde ele alēnmasēnēn nedeni, s¿re­ i­erisinde s¿rekli 

olarak gºzden ge­irilerek, gerekli durumlarda deĵiĸiklikler yapēlmasē ihtiyacēdēr. Hareket 

planē, yaĸayan bir organizma olarak iĸletmenin dēĸ ve i­ deĵiĸimlerine bu ĸekilde uyumlu 

kēlēnabilir.  

 

3.2.1. Temel Hedefler: Ķĸ ortaĵē ile ulaĸēlmasē hedeflenen temel hedefler ve bu hedeflere 

ulaĸma zamanē a­ēklēkla belirlenmelidir. ¥rneĵin: ¥n¿m¿zdeki yēl 1M USD satēĸ hacmi, 

%15 b¿y¿me, finans sektºr¿ndeki pazar payēnē %10 y¿kseltmek, bayi adedini 100ôden 

130ôye y¿kseltmek vb...  

 

3.2.2. Baĸarē veya Baĸarēsēzlēk: Hedeflere ulaĸēlmasē halinde, iĸ ortaĵē ile birlikte nasēl bir 

ºd¿l ve/veya kutlama mekanizmasē oluĸturulacaĵē gºr¿ĸ¿lmeli, baĸarē birlikte 

kutlanmalēdēr. Diĵer taraftan, baĸarēsēzlēk sºz konusu olmasē halinde de, iĸ birliĵinin 

nasēl geliĸtirileceĵi, gerekirse hangi s¿re­te ve nasēl sonlandērēlacaĵē gºr¿ĸ¿lmelidir. 

 

3.2.3. Ortak Vizyon : Yaĸanan g¿nl¿k zorluklar, sorunlar ve anlaĸmazlēklar, iĸ ortaĵē ile 

ulaĸēlmasē planlanan hedefler i­in birer engel gibi gºr¿nebilir. T¿m bu zorluklarēn iki 

firmanēn birbiriyle entegre olmasē s¿recinde aĸēlmasē gereken, mutlak baĸarēnēn ºn 

hazērlēklarē olduĵunun bilincinde olmak gerekir. ¥rnek olarak, ñs¿rd¿r¿lebilir b¿y¿me 

ve karlē bir  iĸ birliĵiò hedefleniyor ve bu s¿re­te ithalat-ihracat ile ilgili sorunlar 

yaĸanēyor ise,  bu sorunlarēn mutlak hedefe ulaĸma yolunda aĸēlmasē gereken k¿­¿k 

engeller olduĵunun bilinmesi ºnemlidir. Diĵer bir ºrnek; ¿retici, daĵētēcēnēn daha y¿ksek 

seviyede stok bulundurmasēnē talep ediyor ve bu talep iĸ ortaĵēnēn o ana kadar 

ger­ekleĸtirdiĵi ve ger­ekleĸmeyi ºngºrd¿ĵ¿ satēĸlarla uyuĸmuyorsa, iĸ ortaĵē 

gerek­elerini ifade edip bu talebi reddederek, ¿reticinin pazarē ºĵrenme s¿recine katkēda 

bulunabilir. 
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3.2.4. Ķĸ Ortaĵēnēn Eĵitimi 

Doĵru iĸ ortaĵē se­ildikten sonra, bu firmanēn ¿reticinin sunduĵu kalitede ¿r¿n ve 

hizmet sunabilmesi i­in gerekli olan eĵitimleri almasē gereklidir. Eĵitim s¿reci, benzer 

bir alanda ­alēĸmakta olan -ºrneĵin, kurumsal g¿venlik ­ºz¿mleri-, o konu ile ilgili belli 

bir bilgi ve tecr¿beye sahip iĸ ortaĵē i­in kēsadēr. Bununla beraber eĵer iĸ ortaĵē o ¿r¿n 

veya hizmet ile ilgili olarak yeni ­alēĸmaya baĸlēyor ise, bu durumda eĵitim s¿reci hem 

daha b¿y¿k ºnem kazanēr, hem de s¿resi daha uzun zaman alēr. Bilgi iĸlem sektºr¿nden 

ºrnek verecek olursak eĵitim temelde ¿­ ana baĸlēk altēnda toplanēr. 

 

¶ Satēĸ / Hizmet: Satēĸ kadrosunun m¿ĸteri ºn¿nde hangi ¿r¿n veya hizmetin uygun 

olduĵunu aktarabilmesi i­in verilen eĵitimdir. Bu eĵitimler, kanal yºneticileri 

tarafēndan verildiĵi gibi, g¿n¿m¿zde bir ­ok firma tarafēndan internet ¿zerinden veya 

yetkili eĵitim merkezleri aracēlēĵē ile verilebilmektedir. Eĵitimin s¿resi ¿r¿ne gºre 

deĵiĸkenlik gºstermekle birlikte kēsadēr (bir veya iki g¿n). 

 

¶ Satēĸ Destek: Belli bir ¿r¿n hakkēnda ­ºz¿m bekleyen m¿ĸterinin, mevcut alt 

yapēsēnē gºz ºn¿nde bulundurarak, bu alt yapēya uygun ¿r¿n, hizmet ve ­ºz¿m¿n 

ºnerilmesini saĵlayan, teknik aĵērlēĵē olan yoĵun eĵitimdir. Bu eĵitimler ¿reticilerin 

teknik kadrolarē tarafēndan verilebileceĵi gibi, yetkili eĵitim merkezleri tarafēndan da 

verilebilmektedir. Eĵitimin s¿resi hedeflenen teknolojiye gºre iki - beĸ g¿n arasēnda 

deĵiĸmektedir. 

 

¶ Satēĸ Sonrasē Destek ve Servis: ¦r¿nlerin kurulmasē, mevcut alt yapēya entegre 

edilmesi ve sonrasēnda oluĸabilecek teknik sorunlara m¿dahale edilmesi amacē ile 

hazērlanan teknik eĵitimdir. Eĵitimin yoĵun teknik i­eriĵinden dolayē sēnēf 

ortamēnda, cihazlar eĸliĵinde ger­ekleĸtirilir. Eĵitimin s¿resi ise, teknolojiye baĵlē 

olarak iki - beĸ g¿n arasēnda deĵiĸmekte, belli teknolojilerde uzmanlaĸmak i­in 

birden fazla sayēda eĵitim almak gerekmektedir. 
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3.2.5. Satēĸ Sonrasē Destek Organizasyonu 

Pazara sunulan ¿r¿nlere satēĸ sonrasēnda destek vermek gerekiyorsa, yaygēn bir ĸekilde 

satēĸ sonrasē servis hizmetleri sunuyor olmak ¿reticiye ve iĸ ortaĵēna rekabet avantajē 

saĵlayacaktēr. Pazarlanan ¿r¿n¿n i­eriĵine gºre farklē seviyelerde satēĸ sonrasē destek 

hizmetleri sunulabilir. Bu servisler hitap edilen m¿ĸteri kitlesine gºre ikiye ayrēlēr. 

 

Bireylere Sunulan Servis Hizmetleri 

¶ M¿ĸteri Memnuniyeti Hattē veya Ķnternet Sitesi: ķikayet ve m¿ĸteri 

memnuniyetsizliklerini analiz ederek, ¿r¿n veya hizmetin geliĸtirilmesi konusunda 

ºnemli rol oynar. ¥rnek: Boynerôin bu konuda sunmakta olduĵu hizmetler 

(http://www.boyner.com.tr/bizeulasin.html). 

 

¶ Teknik Servis Hattē veya Ķnternet Sitesi: Kullanēlan ¿r¿n ile ilgili herhangi bir 

sorun yaĸanmasē halinde kullanēlēr. Garanti kapsamēndaki ¿r¿nler i­in ­oĵunlukla 

¿cretsiz, garanti kapsamē dēĸēndaki ¿r¿nler i­in ise belli bir ¿cret karĸēlēĵēnda yerinde 

veya ¿reticinin tamir merkezlerinde servis verilir. ¥rnek: Ar­elikôin 

(http://www.arcelik.com.tr/Cultures/tr-TR/Iletisim/YetkiliServisler/?language=tr-TR) 

bu konuda sunduĵu hizmet. 

 

¶ Periyodik bakēm: Bazē ¿reticiler, ¿r¿nlerine belli dºnemlerde ¿cretsiz veya ¿cretli 

bakēm hizmeti sunarlar. ¥rnek: Renault T¿rkiyeônin bu konuda sunduĵu hizmet 

(http://www.renault.com.tr/dealers.php). 

 

Kuru mlara Sunulan Servis Hizmetleri 

¶ Yerinde Bakēm: Bir sorun ile karĸēlaĸēlmasē halinde belli bir s¿re i­erisinde ¿r¿nle 

ilgili problemi gidermeye yºnelik bir hizmettir. Kritik ortamlar i­in deĵiĸik 

seviyelerde sunulabilir. ¥rnek: 7 g¿n, 24 saat boyunca, sorunun bildirilmesinin 

ardēndan 2 saat i­erisinde m¿dahale, 4 saat i­erisinde sorunun giderilmesi garantisi. 

Probil A.ķ.ônin sunmakta olduĵu hizmetler (http://www.probil.com.tr 

/ch.aspx?id=2&pid=15&psid=12) bu konuda incelenebilir. 

http://www.boyner.com.tr/bizeulasin.html
http://www.arcelik.com.tr/Cultures/tr-TR/Iletisim/YetkiliServisler/?language=tr-TR
http://www.renault.com.tr/dealers.php
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¶ Servis Merkezinde Bakēm: Sorunun oluĸmasē halinde, sorunlu cihazēn iĸ ortaĵēnēn 

servis merkezine getirilerek belli bir s¿re i­erisinde sorunun giderilmesini ifade eder. 

¥rnek: Arēzalē cihazēn yerine 24 saat i­erisinde eĸ deĵerinin ge­ici olarak temini, 9 iĸ 

g¿n¿ i­erisinde arēzalē ¿r¿n¿n tamiri veya eĸ deĵeri ile deĵiĸtirilmesi. HPônin 

sunmakta olduĵu servisler (http://www.hp.com/country/tr/tr/support.html?page 

Display=support) bu konuda incelenebilir. 

 

¶ Danēĸmanlēk Hizmetleri: M¿ĸterinin almasē gereken hizmet derin bilgi birikimi ve 

tecr¿be gerektiriyorsa, bu durumda danēĸmanlēk hizmeti sºz konusudur. ¢ºz¿mle 

ilgili  alacaĵē bu hizmet, iĸletmenin deĵiĸen koĸullara kendisini uydurabilme s¿recini 

kēsaltēr, etkinliĵini artērēr. ¥rnek: Takēm Bilgisayarôēn bilgi g¿venliĵi konusunda 

sunmakta olduĵu hizmetler (http://www.team.com.tr/). 

 

3.3. ¦­¿nc¿ Aĸama ï Rekabet 

Rekabete baĸladēktan sonra, belirlenen iĸ ortaklarē kanalē ile belli pazar segmentlerinde 

tanētēm ve ¿r¿n satēĸ s¿recine ge­ilir. Bu s¿re­te yapēlan ­alēĸmalar; 

 

3.3.1. Direk Temas: ¦retici, iĸ ortaklarē ile birlikte veya direk potansiyel m¿ĸteriler ile 

irtibata ge­erek, ilk referans satēĸlarē ger­ekleĸtirmek i­in ­alēĸmaya baĸlar. Ķĸ 

ortaklarēnēn ºn¿n¿ a­mak ve referans elde etmek i­in baĸlangē­ safhasēnda iĸ ortaĵē ile el 

ele sahada ­alēĸmak baĸarēya giden en kestirme yoldur. Ķĸ ortaĵē, ¿reticinin satēĸ 

yºntemlerini yakēndan gºzlemleyerek, o ¿r¿n ve hizmetlerle ilgili satēĸ yetkinliĵini 

artērēr. 

 

3.3.2. Bayi Yapēlanmasē: ¦r¿n pazara sunulurken, t¿m bayiler ile birebir gºr¿ĸmek ve 

pazarda beraber hareket etmek m¿mk¿n olmayacaktēr. Bu nedenle bayileri ¿­ ayrē 

gurupta toplayēp, farklē ºzelliklerini bilerek daĵētēcēlarla birlikte kanal yapēlanmasēnē 

deĵerlendirmek uygun olur. 

 

¶ A Gurubu:  Hemen hemen her ay alēm yapan bayiler. Bu bayiler genelde cironun 

%40 - %50ôsinden fazlasēnē oluĸturan az sayēda firmadan oluĸur. Bu firmalar ile 

http://www.hp.com/country/tr/tr/support.html?page%20Display=support
http://www.hp.com/country/tr/tr/support.html?page%20Display=support
http://www.team.com.tr/
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birebir gºr¿ĸmekte ve en ¿st seviyede hizmet sunmakta fayda vardēr. Genelde bu 

firmalardan elde edilen kar marjē d¿ĸ¿k olmakla birlikte, s¿r¿m y¿ksek olduĵu i­in 

elde edilen kazan­ kabul edilebilir seviyededir. 

 

¶ B Gurubu: Ortalama ¿­ ayda bir alēm yapan bayiler, genelde cironun %30ôunu 

oluĸturur. A gurubu bayilere gºre sayēlarē ¿­ - beĸ katē fazla olan bu bayiler, A 

Gurubuna y¿kselebilecek g¿­l¿ adaylardēr. Geliĸtirilmesi, yatērēm yapēlmasē gereken 

ºnemli bir guruptur. Bu firmalardan elde edilen kar marjē, A Gurubu ile benzerlik 

taĸēr. 

 

¶ C Gurubu: Genelde yēlda bir veya iki defa alēm yapan bayilerdir. Bayi sayēsēnēn 

toplamēnēn %80ôininden fazlasēnē ifade ederler ancak yarattēklarē ciro, toplam satēĸlar 

i­erisinde %20 - %30ôlēk bir paya sahiptir. Bu bayiler, daĵētēcēya d¿zenli ve karlē 

gelir saĵlarlar. Cironun gºreceli olarak k¿­¿k kēsmēnē oluĸturmalarēna raĵmen, ­oĵu 

zaman toplam karlēlēĵēn %40ôēndan fazlasē C Gurubu bayilerden gelir. Bayi sayēsēnē 

artērmak, otomatik olarak satēĸ ve kar marjēnē olumlu yºnde etkiler. 

 

Daĵētēcē ile yapēlmasē gereken en ºnemli ­alēĸma, A gurubundaki bayileri tespit edip 

bu bayilerin d¿zenli alēm yapmaya baĸlamalarē i­in gerekli ara­ ve bilgi birikimini 

sunmaktēr. Genelde A Gurubu bayiler bir ¿r¿ne doĵru hareket etmeye baĸlayēnca, diĵer 

bayiler de ºrnek aldēklarē bu bayileri izlemektedirler. 

 

Rekabet s¿recinde s¿rekli gºz ºn¿nde tutulmasē gereken bir baĸka konu ile, temel 

rekabet analizleridir. Bu, ¿reticinin faaliyette bulunduĵu pazardaki durumu yansētan 

pazar paylarē, ¿reticinin rakiplere gºre g¿­l¿ ve zayēf yºnleri ve i­inde bulunulan 

pazardaki tehditler ve fērsatlarē i­ermelidir. 

 

3.3.3. Satēĸ Yaratan Aktiviteler  

Harekete ge­ildiĵinde, kēsa vadede (¿­ - altē ay) satēĸ geliri saĵlamak amacē ile 

pazarlama ara­larē etkin olarak kullanēlmalēdēr. Hazērlēk bºl¿m¿nde ele aldēĵēmēz 

pazarlama ara­larēndan kēsa vadeli satēĸ yaratanlara ºncelik verilmelidir. Bilgi Ķĸlem 
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sektºr¿nden ºrnek verecek olursak,  kēsa vadede yapēlmasē gereken etkinlikler iki ana 

guruba ayrēlmaktadēr; 

 

¶ Pazardan Talep Oluĸturan Etkinlik: Reklam, basēn b¿lteni, ¿r¿n tanētēm semineri, 

m¿ĸterinin teknik kadrosuna yºnelik ºzel eĵitimler, m¿ĸterinin mekanēnda yapēlan 

¿r¿n testi ve bunun gibi, direk m¿ĸterinin dikkatini ­ekerek, iĸ ortaklarēna talep 

gelmesini saĵlayacak etkinlikler.  

 

¶ Pazara Arz Oluĸmasēnē Saĵlayan Etkinlik : Ķĸ ortaklarēnē satēĸ ve teknik konularda 

eĵitmek, test etmeleri i­in belli s¿relerle cihaz tedarik etmek veya iĸ ortaklarēna belli 

hedeflere dayalē ºd¿l vermek, iĸ ortaklarēnēn ¿r¿n ve hizmetleri pazara daha aktif 

olarak sunmasēnē saĵladēĵē i­in, bu tarz kampanyalara ºrnektir. Bu etkinliklerle iĸ 

ortaĵēnēn, baĸka markalar yerine kampanya yapan ¿reticinin ¿r¿n¿n¿  ºn plana 

­ēkarmasē hedeflenir. Ķĸ ortaklarē ile ­alēĸma s¿recinde ­ok yoĵun olarak uygulanēr. 

 

3.3.4. Risk Yºnetimi:  ¢alēĸēlan iĸ ortaĵēnēn ­eĸitli nedenlerle finansal zorluk i­erisine 

girmesi, ­alēĸan yºneticilerin iĸten ayrēlmasē karĸēlaĸēlabilecek risklere ºrnek olarak 

verilebilir. Riskôi dengeleyebilecek belli baĸlē unsurlar; 

 

¶ Finansal Yeterlilik : Ķĸ ortaĵē, b¿y¿yen iĸ hacmine baĵlē olarak finansal anlamda 

¿reticiyi daha ileriye gºt¿rebilmeli, olasē krizlerde olumsuzluklarē 

tamponlayabilmeli, m¿ĸteri veya ïeĵer daĵētēcē iseï bayilerin beklentilerini 

karĸēlayabilmelidir. 

 

¶ Alternatif Ķĸ Ortaklēklarē: ¦reticinin, -rakip ¿r¿n ve hizmetleri temsil edenler de 

dahil- alternatif iĸ ortaklarē ile iyi iliĸkiler i­erisinde olmasē, pazarda veya mevcut iĸ 

ortaklarēnda (iĸ ortaĵē i­in de ¿reticide) beklenmeyen bir geliĸme olmasē halinde 

yararlē olacaktēr. Bu nedenle karĸēlēklē ticari iliĸki o dºnemde oluĸmamēĸ olsa bile, 

sektºrde faaliyette bulunan alternatif iĸ ortaklarē ve ïiĸ ortaĵē i­in deï ¿reticiler ile 

iliĸkilerin canlē tutulmasē ºnemlidir. 
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3.3.5. Deĵiĸim Yºnetimi: Ķĸ Ortaklarē ile ­alēĸērken akēlda tutulmasē gereken bir baĸka 

ºnemli noktada, pazarda faaliyette bulunan bayi, daĵētēcē, m¿ĸteri ve bu firmalarda 

­alēĸan bireylerin deĵiĸkenliĵidir. Firmalar, baĸka firmalar tarafēndan satēn alēnēr, ­alēĸan 

bireyler firma deĵiĸtirir, firmalarēn finansal durumlarē, hedef pazarē ve taĸēdēklarē ¿r¿nler 

zaman i­erisinde deĵiĸebilir. Bu deĵiĸimi, kanal yapēsēnē olumsuz deĵil, olumlu 

etkileyecek ĸekilde yapēlandērmak ve iĸ ortaklarēnē da bu deĵiĸime hazērlamak ºnemlidir. 

Kanal yapēlanmasēnēn deĵiĸime uyum saĵlayabilmesi i­in; 

 

¶ Yedekli Yapē: Pazarēn b¿y¿kl¿ĵ¿ gºz ºn¿ne alēnarak, farklē pazar segmentlerini 

hedefleyen birden fazla iĸ ortaĵē ile ­alēĸmak, olasē zorluklarē aĸmakta fayda 

saĵlayacaktēr. 

 

¶ Olaĵan¿st¿ Durum Planē: ¦reticinin olaĵan¿st¿ durumlar i­in bir 

senaryosunun olmasē gereklidir. ¦reticinin olaĵan¿st¿ durumlarda verdiĵi destek 

iĸ ortaklarē i­in uzun vadeli g¿ven ortamēnē inĸaa eden ºnemli unsurlarēndandēr. 

Kriz dºnemlerinde ¿retici tarafēndan saĵlanan destek, orta vadede kendisini 

fazlasēyla geriye ºdeyecektir. 

 

¶ Deĵiĸim Yaratmak: Ķĸ ortaklarē ile ­alēĸērken, deĵiĸimin ºnc¿l¿ĵ¿n¿ yapmak, 

kriz ortamēna girmeden kanal yapēlanmasēnda (ºrneĵin iyi performans 

gºstermeyen iĸ ortaklarēnē daha iyi iĸ ortaklarē ile deĵiĸtirerek) deĵiĸikliklere 

gitmek, olasē ĸoklara karĸē kanalē g¿­lendirir. G¿­l¿n¿n var olduĵu bir savaĸ 

ortamēnda iĸ ortaklarēnē savaĸa hazēr tutmak son derece ºnemlidir.   

 

¶ Ķĸ Ortaklarēnē Dinlemek: Pazarēn i­inde, gerek m¿ĸteri gerekse bayiler ile i­ i­e 

yaĸayan daĵētēcē ve ºnemli iĸ ortaklarēnēn d¿zenli olarak gºr¿ĸ¿n¿ almak, olasē 

zorluklarē aĸma konusunda erken uyarē avantajēnē saĵlayacaktēr. 
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3.4. Dºrd¿nc¿ Aĸama - Durum Deĵerlendirmesi 

Rekabet s¿recinde d¿zenli ĸekilde durum deĵerlendirmesi yapmak gereklidir. Bu 

sayede baĸarē i­in gerekli olabilecek d¿zeltmeler zamanēnda yapēlabilir. Bu kontrol¿ 

saĵlamak i­in; 

 

3.4.1. Gºsterge Paneli: Hazērlēk dºneminde ĸekillendirilen, hareket s¿recinde iĸ ortaĵēna 

uyarlanan, iĸ birlikteliĵinin nereye gittiĵini tespit eden, belli parametleri 

deĵerlendirmemizi saĵlayan raporlardēr. Bu raporlara bir ka­ ºrnek:  

 

¶ Ge­miĸ Ķ­in: Ķĸ ortaĵēnēn hazērladēĵē, satēĸ dºnemi (ay, ¿­ ay) ve ¿r¿n bazlē satēĸ 

raporlarē, bayi veya m¿ĸteri adetlerine iliĸkin raporlar, yapēlan pazarlama aktiviteleri 

ile ilgili raporlar, iĸ ortaklarēnēn kredi limitleri, ºdeme d¿zenleri vb.  

 

¶ Gelecek Ķ­in: Potansiyel projelerin listesi ve rakamsal deĵeri, iĸ ortaklarēnēn gelecek 

dºnemle ilgili verdikleri satēĸ tahmin veya taahh¿tleri, pazarla ilgili baĵēmsēz 

firmalarēn temin ettiĵi raporlar, iĸ ortaklarēnēn vermeyi planladēklarē ilave finansal 

teminatlar, gelecek dºneme iliĸkin pazarlama aktiviteleri vb. 

 

Bu bilgiler ēĸēĵēnda ger­ekleĸtirilen periyodik toplantēlar, genel gidiĸatē deĵerlendirmek 

ve olasē stratejik d¿zeltmeleri yapmak i­in yararlēdēr. Bu toplantēlar aylēk veya ¿­ aylēk 

s¿relerle ve iki tarafēn yºnetim ekibinin katēlēmē ile ger­ekleĸtirilir. 

 

3.4.2. Haftalēk Deĵerlendirme: Y¿ksek tempolu bir iĸ modeli sºz konusu ise, operasyonun 

saĵlēklē iĸlemesi i­in haftalēk deĵerlendirme faydalēdēr. Telefonla veya y¿z y¿ze 

yapēlabilecek bu toplantēda, -bilgi iĸlem sektºr¿nden ºrnek verecek olursak- yakēn 

zamanda ger­ekleĸmesi beklenen projeler, o hafta ger­ekleĸtirilecek pazarlama 

faaliyetleri -seminer, basēn b¿lteni, e-posta ile tanētēm vb.-, son kullanēcē veya bayi 

ziyaretleri ve operasyon ile ilgili diĵer konular (fiyat deĵiĸiklikleri, yeni bir promosyon 

vb.) gºr¿ĸ¿l¿r. 
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Haftalēk deĵerlendirmenin faydasē, olasē sorunlarē kēsa vadede tespit edip giderme 

imkanēnē sunmasē, operasyonun yºnlendirilmesi ile ilgili ¿reticinin etkin rol almasē ve 

iletiĸimi g¿­l¿ tutuĵu i­in iĸ ortaĵē ile ¿retici arasēndaki takēm ruhunu pekiĸtirmesidir.  

 

Diĵer taraftan, iĸ ortaĵē sayēsē arttēk­a t¿m firmalara bºylesine bir servis sunmak 

zorlaĸacaĵēndan, belli bir noktadan sonra (ºrneĵin ï ¿retici 5 iĸ ortaĵē ile bunu direk 

yapabilir, bu sayēnēn ¿zerine ­ēkēldēĵēnda) daĵētēcē devreye girerek, benzer servisler o 

pazardaki daĵētēcē vasētasē ile sunulabilir. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ȰvÎÅÍÌÉ ÏÌÁÎ ÍİĥÔÅÒÉÄÉÒȟ 
ÍÁÌ ÄÅøÉÌȢȢȢȱ 
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Bu bºl¿mde paylaĸēlan bilgilerin, sizi ulaĸmak istediĵiniz hedeflere taĸēmasē ºnemlidir. 

Aĸaĵēdaki sorular, bu bºl¿mde paylaĸēlan bilgilerin kendi iĸinizde nasēl 

uygulanabileceĵini d¿ĸ¿nmeniz i­in hazērlanmēĸtēr.  

 

¶ Bu bºl¿mde sizin i­in en yararlē bilgi nedir? 

 

 

 

 

 

¶ Bu bilgi sayesinde neyi daha farklē yapacaksēnēz? Ne zaman? 

 

 

 

 

 

¶ Bunun size getirisi ne olacak? Rakamsal deĵerini hesaplayabilir misiniz? 

 

 

 

 

 

¶ Ķĸ ortaĵē se­imi konusunda sizin i­in en ºnemli kriterler nelerdir?  

 

 

 

 

 

¶ Ķĸ ortaklarē ile rekabet s¿recine girdiĵinizde, en ºncelikli konularēnēz nelerdir? 

 

 

 

 

 

¶ Ķĸ ortaklarē ile durum deĵerlendirmesini hangi sēklēkla ger­ekleĸtiriyorsunuz? 

 

 

 

 

 

¶ Doĵru iĸ ortaklarēnē nasēl buluyorsunuz? 

 

3.Bºl¿m Deĵerlendirmesi 
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4. KONTROL  

Her yēl, ¿reticinin kanal yapēlanmasē ve stratejisi deĵerlendirilmelidir. Ķĸe baĸlarken 

konulan hedeflere, uygulama s¿recinde ne kadar ulaĸēldēĵē tespit edilmelidir. Bu sayede s¿re­ 

s¿rekli olarak izlenirken, gerekli gºr¿len alanlarda strateji deĵiĸikliĵine gidilebilir.  

 

4.1. Performans Deĵerlendirmesi 

Yeni girilen pazarlarda hedeflere ulaĸēlēp ulaĸēlmadēĵē, hazērlēk dºneminde yapēlmēĸ 

olan baĸarē gºstergelerine gºre deĵerlendirilir. T¿m hedeflere ulaĸma oranē genelde ¿­ 

aylēk periyotlarda bir ºnceki sene ve bir ºnceki ­eyreĵe gºre karĸēlaĸtērmalar yapēlarak 

detaylē bir ĸekilde deĵerlendirilir. Genel deĵerlendirmenin ardēndan, iĸ ortaklarēnēn bu 

baĸarēya katkē oranlarēna gºre deĵerlendirme yapēlēr. Bazē iĸ ortaklarē beklenenin 

¿zerinde performans sergilerken, bazē iĸ ortaklarē beklenenin altēnda performans 

sergilemiĸ olabilirler. Bu iĸ ortaklarē ile ilgili finansal performans bilgileri detaylē bir 

ĸekilde incelenerek, geliĸim alanlarē not edilir. 

 

4.2. Strateji Deĵerlendirmesi 

Bir sonraki dºnem ger­ekleĸtirilmesi planlanan hedefler gºz ºn¿nde bulundurularak, 

var olan iĸ ortaklarēnēn bu beklentileri karĸēlayēp karĸēlayamayacaĵē deĵerlendirilir. Ķĸ 

ortaklarēnēn finans ve organizasyon yapēsēna gºre bir sonraki seneye yºnelik senaryolar 

gºzden ge­irilir. Buna gore, hangi pazarlarda hangi iĸ ortaklarē ile hareket edilecek, 

alternatif iĸ ortaklarē ile ­alēĸēlacak mē, iĸ ortaĵē sayēsē artērēlacak mē, yoksa azaltēlacak mē 

gibi bir ­ok soruya cevap verecek bir strateji oluĸturulur. ¦reticinin bir sonraki dºnem iĸ 

ortaĵē stratejisi belirlendikten sonra, bu yolda atēlmasē gereken adēmlar belli bir zaman 

s¿recine baĵlanacak ĸekilde planlanēr. 

 

Ķĸ ortaĵē sayēsēnē doĵru belirleme konusunda kullanēlabilecek ara­lar; 

¶ Pazar Araĸtērmalarē: Baĵēmsēz araĸtērma ĸirketlerinin yapmēĸ olduĵu pazar payē, 

m¿ĸteri veya iĸ ortaĵē  memnuniyeti analizleri 

¶ Dahili Anket: ¦reticinin, iĸ ortaklarēna yºnelik  yaptēĵē anket sonu­larē 

KONTROL 
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¶ ¦reticide ¢alēĸan Ekibin Gºr¿ĸleri: ¢alēĸan ekibin vereceĵi bilgiler, yeni girilen 

pazarda yeterli iĸ ortaĵē olup olmadēĵē konusunda en doĵru kaynaklardandēr. Aynē 

ĸekilde, takēm arkadaĸlarē genelde iĸ ortaĵēnēn doĵru yºnde ilerleyip ilerlemediĵi 

konusunda da deĵerli bilgiler sunar. 

 

Yukarēda verilen bilgiler ēĸēĵēnda yeni pazarlarda daha baĸarēlē iĸ ortaklēklarē elde 

edilebilir. Baĸarēnēn seviyesi b¿y¿k oranda oyunu bir b¿t¿n olarak gºr¿p t¿m ºĵelerinde 

baĸarēyē hedeflemektir. Aynē futbol oyununda olduĵu gibi, iyi bir orta saha veya h¿cum 

yeterli olmayabilir, gol yememek i­in iyi bir defansa ve takēm ruhuna ihtiya­ vardēr. ¢ok 

­alēĸmak ve iletiĸim kalitesine ºzen gºstermek baĸarē ihtimalini ve ĸirketin saygēnlēĵēnē 

g¿­lendirecektir. 

 

 

ȰZÅËÁȟ ÆąÒÓÁÔÌÁÒą  ÇĘÒÅÂÉÌÍÅËÔÉÒȱ 
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Bu bºl¿mde paylaĸēlan bilgilerin, sizi ulaĸmak istediĵiniz hedeflere taĸēmasē ºnemlidir. 

Aĸaĵēdaki sorular, bu bºl¿mde paylaĸēlan bilgilerin kendi iĸinizde nasēl uygulanabileceĵini 

d¿ĸ¿nmeniz i­in hazērlanmēĸtēr.  

 

¶ Bu bºl¿mde sizin i­in en yararlē bilgi nedir? 

 

 

 

 

 

¶ Bu bilgi sayesinde neyi daha farklē yapacaksēnēz? Ne zaman? 

 

 

 

 

 

¶ Bunun size getirisi ne olacak? Rakamsal deĵerini hesaplayabilir misiniz? 

 

 

 

 

 

¶ Performans deĵerlendirmesinde sizin i­in en ºnemli kriterler nelerdir?  

 

 

 

 

 

¶ Ķĸ ortaklarē ile iĸbirliĵinin geleceĵini deĵerlendirirken sizin i­in ºnemli kriterler 

nelerdir? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.Bºl¿m Deĵerlendirmesi 
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5.UYGULAMA:  

 

 Diĵer bir ­ok sektºrde olduĵu gibi, bilgi iĸlem ve telekom sektºrlerinde de uluslararasē 

¿reticiler, iĸ ortaklarē ile b¿y¿me konusunda ºnemli baĸarēlara ulaĸmēĸlardēr. Tripp Lite, APC, 

Cisco Systems, Juniper Networks ve Trend Micro bu anlamda benzerlikler i­eren bir yapē 

sergilemektedirler. Bu ¿reticilerin bir ­oĵunun satēĸlarēnēn yarēsēndan fazlasē, kurulduklarē 

¿lkelerin dēĸēnda, uluslararasē pazara yapēlan satēĸlardan elde edilmektedir. 

 

 Kitabēn bu bºl¿m¿nde, yukarēda aktarēlan bilgilerin uygulama ºrnekleri 

paylaĸēlmaktadēr. Firma bilgilerinin gizliliĵine ºzen gºsterilerek, rakamsal ve iĸ ortaklarē ile 

ilgili veriler deĵiĸtirilerek veya saklanarak verilmiĸtir.  

 

 Bu firmalarēn sadece g¿­l¿ yºnlerine yer verilmemiĸ, ayrēca daha iyi yapēlabilecek 

alanlara iliĸkin de bilgiler aktarēlmēĸtēr. Bu firmalarēn yakalamēĸ olduĵu baĸarē kadar, 

karĸēlaĸtēklarē zorluklarēn da ºĵretici olacaĵē kanēsēndayēz. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

UYGULAMA 



 

Copyright É 2009, Ercan Aydēn 50 

Tripp Lite  (www.tripplite.com) 

 

¦retici Profili: Lideri Zorlayan (APCôden sonra, Amerikaôdaki ikinci b¿y¿k kesintisiz g¿­ 

kaynaĵē ¿reticisi) 

 

¦retici Hakkēnda Bilgi : 1994 yēlēnda T¿rkiye pazarēna giren Amerika kºkenli g¿­ kaynaĵē 

¿reticisi, aĸaĵēdaki yºntemler ile pazarda lider konumunda olan APCôden iki yēl i­erisinde 

%25 pazar payē almayē baĸarmēĸtēr. 

 

G¿­l¿ Yºnleri 

Kadrolaĸma: ¦retici, T¿rkiyeôdeki dºnemin en b¿y¿k daĵētēcēsēnda ­alēĸan, pazar ve ¿r¿n 

bilgisi olan iki  satēĸ yºneticisi transfer etti. Ķkili iliĸkilerin son derece ºnemli olduĵu bilgi 

iĸlem sektºr¿nde ger­ekleĸen bu transfer ¿reticinin pazara yayēlma hēzēnē arttērdē. 

 

Pazara Yayēlma Planē: Anadoluôda, 10 ilde hedeflenen bayilere bire bir eĵitim verilerek 

coĵrafi yaygēnlēk saĵlanmēĸtēr. Bu bayiler ek indirimlerle stok tutmalarē konusunda ikna 

edilmiĸ, bu sayede ¿r¿n¿n pazara yayēlmasē hēzlandērēlmēĸtēr. B¿y¿k ĸehirlerde ise proje 

aĵērlēklē ­alēĸan bayilerle bire bir gºr¿ĸme ve m¿ĸteri ziyaretleri ger­ekleĸtirilmiĸtir. 

 

Kampanya: Pazar lideri APCônin en ­ok sattēĵē ¿r¿nler belirlenerek, bu ¿r¿nlere yºnelik uzun 

s¿reli fiyat avantajē saĵlayan kampanyalar yapēlmēĸtēr. S¿r¿m¿ y¿ksek olan bu ¿r¿nler hem 

ciroya katkē saĵlamēĸ hem de yeni iĸ ortaklarēnēn ¿retici ile ­alēĸmasēnē saĵlamēĸtēr.  

 

Geliĸim Alanlarē 

Zamanlama: Gerek Anadoludaki bayilere yºnelik ­alēĸma, gerekse APCônin en yoĵun sattēĵē 

¿r¿nleri hedefleyen kampanya ikinci sene yapēlmēĸtēr. Bu ­alēĸmalarēn ilk sene yapēlmasē 

firmanēn pazara yayēlma hēzēnē ºnemli ĸekilde artērabilirdi.  

 

Merkezi Yºnetim: Her t¿rl¿ kararēn (Ķstanbulôdan Ankaraôya seyehat etmek, herhangi bir 

kampanya oluĸturmak, reklam yapmak vb.) Amerikaôdan alēndēĵē ĸirkette, dahili iletiĸim ve 

onaylar i­in harcanan zaman ¿reticinin hēz ve etkinliĵini ºnemli oranda d¿ĸ¿rm¿ĸt¿r. Bu yºn¿ 

http://www.tripplite.com/
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ile uluslararasē piyasada iĸ yapma konusunda rakiplere gºre geride olan Tripp Lite daha sonra 

yºnetim deĵiĸiklikleri ile d¿zeltmeler ger­ekleĸtirmiĸtir. 

 

¦r¿n Kalitesi: ¦r¿nlerde yaĸanan kalite problemleri, satēĸ ekibinin servis ile ilgili konularda 

zaman kaybetmesine neden olmuĸtēr. Satēĸ sonrasē servis organizasyonunun eksikliĵi iĸ 

ortaklarē ve m¿ĸteriler tarafēndan hissedilmiĸ ve bu durum ¿reticinin kurumsal pazara 

giremesine engel olmuĸtur. 

 

APC ï American Power Conversion (www.apc.com) 

 

¦retici Profili: Pazar Lideri 

 

¦retici Hakkēnda: 1992 yēlēnda T¿rkiye pazarēna giren Amerika kºkenli g¿­ kaynaĵē 

¿reticisi, bu alanda hem d¿nya hem de T¿rkiyeôde Pazar lideri durumundadēr. APC, pazarlama 

ara­larēnē en etkin kullanan ¿reticilerin baĸēnda gelmektedir. Bu avantajē sayesinde %70ôin 

¿zerinde pazar payē elde etmiĸ ve bunu uzun s¿re korumayē baĸarmēĸtēr. 

 

G¿­l¿ Yºnleri 

Pazarlama: Marka bilinirliĵi ve teknoloji ­ºz¿mleri konusunda bir ­ok reklam ­alēĸmasē 

yapan APC, g¿­ kaynaĵē sºz konusu olduĵunda akla gelen ilk isim olmayē baĸarmēĸtēr. 

Aĸaĵēdaki pazarlama ara­larēnē kullanarak yaygēnlēĵēnē artēran APC, T¿rkiye pazarēna 

girmesinden kēsa s¿re sonra pazar liderliĵine ulaĸmēĸtēr. 

 

¶ Hayalet M¿ĸteri: APC, daĵētēcēlar aracēlēĵē ile bayilere belli dºnemlerde ñhayalet 

m¿ĸterilerinò kendilerini arayacaĵēnē duyuruyordu. Bu duyuruda, belirtilen dºnem 

i­erisinde bayilerin kendilerine gelen g¿­ kaynaĵē taleplerine APC ºnermeleri halinde belli 

bir ºd¿l (ºrneĵin: 50 USD veya ¿cretsiz kesintisiz g¿­ kaynaĵē) alacaklarēnē ifade 

ediyordu. Daha sonra, belirtilmiĸ olan dºnemde APC daĵētēcēlarēndaki satēcēlar, m¿ĸteri 

kimliĵinde bayileri arēyorlardē. Bu arama esnasēnda APC ºneren bayiye, sºz verilen ºd¿l¿ 

kazandēklarēnēn bilgisi veriliyordu. Bu kampanya hem satēĸlarēn %45 artmasēnē saĵlamēĸ, 

http://www.apc.com/
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hem de iĸ ortaklarēnēn baĵlēlēĵē artērēlmēĸ ve hem de iĸ ortaklarē tarafēndan ­ok renkli ve 

eĵlenceli bulunmuĸtur. 

 

¶ Altēna H¿cum: Belli bir hedef belirleyerek (ºrneĵin: 15 adet g¿­ kaynaĵē), bu hedefe 

ulaĸan iĸ ortaklarēna altēn hediye eden APCônin bu kampanyasē ­ok b¿y¿k ilgi toplamēĸtēr. 

Bu ilginin nedeni T¿rk insanēnēn altēna verdiĵi ºzel deĵerdir. Baĸarēlē iĸ ortaklarēna ºd¿l 

olarak verilen altēnē, camlē bir ­er­eve i­erisinde sunan APCônin bu hediyesi, ¿zerinden 

ge­en yēllara raĵmen hala bir ­ok iĸ ortaĵēnēn duvarēnda bulunmaktadēr. 

 

¶ M¿ĸteriyi ¢evrelemek: Reklam, eĵitim seminerleri ve kampanyalarē olduk­a aktif olarak 

kullanan APC, bunun dēĸēnda, k¿resel (IBM, HP) ve yerel (Ko­ Sistem) iĸ ortaklarē ile 

anlaĸmalar imzalamēĸtēr. Bu sayede, kesintisiz g¿­ kaynaĵē ihtiyacēnē ifade eden m¿ĸteriye, 

­evresinde bulunan bir­ok farklē kiĸi ve kurum aynē markayē tavsiye etmektedir. APCônin 

kurumsal pazarda elde ettiĵi baĸarēda m¿ĸteriyi ­evreleme stratejisinin katkēsē b¿y¿kt¿r. 

 

Satēĸ: Pazara girme aĸamasēnda finans ve kamu sektºrlerini hedefleyen APCônin ­ºz¿mleri 

baĸarē ile m¿ĸterilere anlatēlmēĸ ve kabul gºrm¿ĸt¿r. O dºnemde sadece APC konusunda 

faaliyet gºsteren ñSystem Sureò isimli firmanēn bu baĸarēda oynadēĵē rol ­ok ºnemlidir. Altē 

kiĸiden oluĸan k¿­¿k kadrosuna raĵmen, finans sektºr¿nde faaliyet gºsteren ºnemli 

m¿ĸterilere bir­ok ­ºz¿m¿ baĸarē ile pazarlanmēĸtēr. 

 

Geliĸim Alanlarē 

Deĵiĸim Yºnetimi: Uzak doĵu kºkenli ucuz ¿r¿nlerin pazara girmesine seyirci kalan APC, 

zamanēnda benzer ¿r¿nleri piyasaya sunamamēĸtēr. G¿n¿m¿zde bu pazarē neredeyse tamamen 

kaybeden firma, ¿retim konusundaki deĵiĸim s¿recine zamanēnda tepki verememiĸtir. Uzak 

doĵu kºkenli ¿r¿nler piyasaya girdiĵinde APC Ķrlandaôda ¿retim yapēyordu. ¦retim 

merkezlerini uzak doĵuya kaydērma s¿recinde kaybettiĵi zamanēn maliyeti, T¿rkiyeôde belli 

bir pazar segmentini neredeyse tamamen kaybetmek oldu. 

 

B¿y¿me: 1998 yēlēnda Danimarka kºkenli Silcon firmasēnē satēn alan APC bu firmanēn ¿r¿n 

ve satēĸ modelini mevcut yapēya uydurmakta ºnemli zorluklar yaĸamēĸtēr. Yeni alēnan bu 
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¿r¿nler ­ok farklē kanallar aracēlēĵē ile, farklē m¿ĸterilere satēlēyordu. Ayrēca, satēĸēn 

ger­ekleĸmesi i­in gerekli olan s¿re de yaklaĸēk ¿­ kat daha uzundu. T¿m satēĸ kadrosunu bu 

konuda eĵiten, servis i­in ayrē bir organizasyon kuran APC, uzun s¿re hedeflemiĸ olduĵu 

rakamlarēn ­ok altēnda satēĸ ger­ekleĸtirdi. 

 

Cisco Systems (www.cisco.com) 

 

¦retici Profili: Pazar Lideri 

 

¦retici Hakkēnda: 1996 yēlēnda T¿rkiye pazarēna ofis a­arak giren Amerika kºkenli network 

¿r¿nleri ¿reticisi, ºzellikle kurumsal pazarda %70ôin ¿zerinde pazar payēna sahiptir. Aĸaĵēda 

verilen ºrnekler, Cisco Systems Avrupa, Ortadoĵu ve Afrika B­lgesinde en iyi uygulama 

(Best Practice) olarak se­ilmiĸtir. 

 

G¿­l¿ Yºnleri 

Ķĸi Uzmanēna Bērakēn: Portfºy¿nde ­ok farklē ¿r¿nler barēndēran Cisco, belli teknolojilerin 

sadece o alanda teknik eĵitimleri alarak, uzmanlaĸmēĸ iĸ ortaklarē aracēlēĵē ile satēlmasēna izin 

vermektedir. 2002 yēlēnda, ºzellikle IP Telefonu, kurumsal g¿venlik gibi derin bilgi birikimi 

gerektiren konularda ñĶĸi Uzmanēna Bērakēnò sloganē ile uzmanlaĸmēĸ iĸ ortaklarēnēn ismini ºn 

plana ­ēkaran reklamlar yapan Cisco, bu stratejisi sayesinde baĸarēlē projeleri hayata 

ge­irmiĸtir. Baĸlangē­ta riskli gºr¿len bu strateji, daha sonra belli ¿r¿nler (IP Telefonu) i­in 

Cisco Avrupa tarafēndan da benimsenerek diĵer ¿lkelerde de kullanēlmaya baĸlanmēĸtēr. 

 

Frekans Analizi: Ķĸ ortaklarēnēn satēn alma alēĸkanlēklarēnē deĵerlendiren analiz, bir sonraki 

dºneme yºnelik strateji oluĸturma konusunda yardēmcē olmaktadēr. Orjinali ingilizce 

hazērlanmēĸ olan ­alēĸma, rakamsal bilgiler deĵiĸtirilerek paylaĸēlmēĸtēr: 

 

¶ Genel Deĵerlendirme: Tablo 4.1ôde de gºr¿leceĵi gibi, iĸ ortaklarēnēn satēn alma 

alēĸkanlēklarēnēn bir ºnceki dºneme gºre nasēl deĵiĸtiĵi, analizin baĸlangē­ aĸamasēnda 

ºzet olarak verilmektedir. Bu bilgilerin ēĸēĵēnda geliĸmelerin ne yºnde olduĵuna dair bilgi 

alēnēr. Kavramlarē kēsaca a­ēkladēĵēmēzda bilgiler anlam kazanacaktēr: 

http://www.cisco.com/
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o Kategoriler:  Cat A, altē aylēk s¿re i­erisinde her ay veya altē ayēn beĸ ayēnda alēm 

yapan firmalarē, Cat B, altē ayēn ¿­ veya dºrt ayēnda alēm yapan firmalarē, Cat C ise 

altē ayēn bir veya iki ayēnda alēm yapan firmalarē ifade etmektedir. 

 

o Deĵiĸim: Yukarēda belirtilen farklē kategorilerdeki deĵiĸim adet (bayi adedini ifade 

eder) veya ciro (bu bayilerin ger­ekleĸtirdikleri alēmē ifade eder) olarak ºl­¿l¿r. 

¥rnek vermek gerekirse, B kategorisindeki bayilerin sayēsē (kanal geniĸliĵini ifade 

eder) %10 artmak ile birlikte bu bayilerden elde edilen gelir (kanal derinliĵini ifade 

eder) %30 artmēĸtēr. 

 

o Gelir Daĵēlēmē: Farklē kategoriler arasēndaki gelir daĵēlēmē risk ve karlēlēk analizi 

i­in ºnemlidir. Ķkinci dºnemde riskin daĵētēldēĵē ve daha fazla karlēlēk elde edilen C 

ve B kategorisindeki bayilerin sayē ve cirosunun y¿kseldiĵi gºr¿lmektedir. 

 

       Tablo 4.1: Frekans Analizi ¥zet Tablo 
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¶ Grafikler:  ķekil 4.1ôde yer alan dºrt grafiĵin hedefi iki dºnem arasēnda detaylē 

karĸēlaĸtērma imkanē sunmaktēr. Soldaki grafiklerde yer alan altē adet bar, bayilerin altē 

aylēk s¿re i­erisinde ka­ kez alēm yaptēĵēnē ifade etmektedir. Bir ºrnekle a­ēklanacak 

olursa, ñ6ò rakamē, altē aylēk sure i­erisinde ñ6ò ay en az bir kez alēm yapan bayilerin 

sayēsēnē ifade etmektedir (¿stteki grafikte bu rakam 23 adet bayidir). ñ1ò rakamē ise, altē 

aylēk sure i­erisinde sadece bir kez alēm yapan bayilerin sayēsēnē ifade etmektedir (¿stteki 

grafikte bu rakam 240 adet bayidir). Bu bilgiler ēĸēĵēnda karĸēlaĸtērma yapacak olursak, altē 

ayda bir kez alēm yapan bayilerin adedinde 100ô¿n ¿zerinde bir artēĸ ger­ekleĸmiĸtir (bayi 

adedi, 240 adetten 350 adet bayiye y¿kselmiĸtir). ¦retici ile alēĸveriĸ yapmaya baĸlayan 

yeni bayilerin varlēĵē, gelecek i­in olumlu bir geliĸmedir. Bayi adedi dēĸēnda aynē grafikte, 

bu bayilere yapēlan toplam satēĸ bilgisini de gºr¿lebilir ve dºnemlere gºre karĸēlaĸtērma 

yapēlabilir. ¥rneĵin, altē aylēk s¿re­ i­erisinde dºrt ay alēm yapmēĸ olan bayilerin gelirleri 

ºnemli ºl­¿de artmēĸtēr. Bu bayilerin kimler olduĵu incelenerek (teĸekk¿r ziyareti gibi) 

gerekli ­alēĸmalar yapēlabilir. 

 

Saĵdaki grafiklerde ise aylēk alēm sēklēklarē ¿­ kategoriye ayrēlarak incelenmiĸtir. Bu 

grafiklerde ciro, bayi sayēsē ve ortalama alēm miktarē bilgilerine yer verilmiĸtir. 

Grafiklerde, birinci dºnemden ikinci dºneme ge­erken farklē kategorideki bayilerden elde 

edilen gelirlerin daha iyi bir daĵēlēma sahip olduĵu gºr¿lmektedir. Bayilerin ortalama 

alēmlarē A ve C kategorisinde d¿ĸerken, B kategorisinde y¿kselmiĸtir. Bayi adedi ise A 

kategorisi d¿ĸm¿ĸ, diĵer kategorilerde ºnemli miktarda y¿kselmiĸtir. Genelde ciro ile bayi 

adedi arasēnda direk iliĸki vardēr; bayi sayēsē arttēĵēnda ciroda da artēĸ sºz konusu olur. 

Diĵer yandan, yeni bayilerin alēmlarē genelde d¿ĸ¿k ciro seviyelerinde olduĵu i­in 

ortalama alēm miktarēnē d¿ĸ¿rebilir. 
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ķekil 4.1: Frekans Analizi Grafikleri ï 1 

 

Bayi kategorilerine gºre alēm daĵēlēmēnēn nasēl deĵiĸtiĵi ķekil 4.2ôde gºr¿lmektedir. 

Ķkinci dºnemde ger­ekleĸmiĸ olan daĵēlēm daha saĵlēklēdēr. Yēl sonlarēnda ger­ekleĸen 

b¿y¿k devlet ihaleleri birinci yarē yēlda gºr¿len sonucun ana nedenidir (Ciscoônun mali yēlē 

1 Aĵustosta baĸlayēp, 31 Temmuzda sonu­landēĵēndan yēl sonu Ciscoônun birinci yarē 

yēlēna denk gelmektedir). 

 

 

ķekil 4.2: Frekans Analizi Grafikleri - 2 

 

¶ Eylem Planē: Bayilerin satēnalma alēĸkanlēklarē ve bu alēĸkanlēklardaki deĵiĸiklikler tespit 

edildikten sonra, bir sonraki dºneme iliĸkin eylem planē hazērlanēr. Bu ºrnekte, satēĸlarē 
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gerileyen A kategorisindeki bayilerin, rakip ¿r¿nleri satmamalarē ve projelerini ºncelikle 

Cisco ile paylaĸmalarē i­in sadakat artērēcē programlar tasarlanmēĸtēr. B ve C 

kategorisindeki iĸ ortaĵē sayēsē ­ok fazla olduĵundan, bu bayilerin geliĸimi i­in daĵētēcēlar 

ile iĸ birliĵi planlanmēĸtēr. 

 

Tablo 4.2: Eylem Planē 

 

    

ķirket Ķ­i Ķletiĸim: Hēzlē b¿y¿yen ¿reticilerde en ºnemli konulardan biri ĸirket i­i iletiĸim, 

diĵeri ise zaman yºnetimidir. Ķletiĸim ve zaman yºnetimi kalitesini y¿kseltmek amacē ile bir 

ara­ geliĸtirilmiĸ olmasēnēn nedenleri: 

o ¦reticinin yeni pazarlarda b¿y¿mek amacē ile oluĸturduĵu ºnemli kararlarēn, farklē 

pazarlarda ­alēĸan yerel kadro tarafēndan ­eĸitli nedenlerle (zaman yokluĵu, acil 

iĸlere ºncelik vb.) dikkate alēnmamasē 

o Kanal ve satēĸ ekibinin iletiĸim kalitesini artērarak, ortak hedeflere yºnelik birlikte 

­alēĸmalarēnē saĵlamak 

o Rakamlara baĵlē olmaksēzēn performans deĵerlendirmesi yaparken referans 

alēnacak bir kaynak oluĸturmak. 

 

Tablo 4.3ôte daha detaylē a­ēklanan bu ­alēĸmada, ºncelikle takēmēn ¿­ aylēk hedefleri 

belirlenir. Bunun ardēndan bu hedefler, takēm ¿yeleri tarafēndan aylēk ve haftalēk hedeflere 

dºn¿ĸt¿r¿l¿r. Haftalēk hedefler ve bir ºnceki dºnemde ger­ekleĸtirilen ­alēĸmalar ile ilgili 

d¿zenli olarak haftanēn ilk veya son g¿n¿ t¿m takēma bilgi verilir. Bilgilendirmenin amacē 

hem faaliyetlerle ilgili takēm ¿yelerini g¿ncellemek, hem de gerekli noktalarda katēlēmlarēnē 

saĵlamaktēr.  Bu ­alēĸma aynē zamanda ­alēĸanlarēn zaman kullanēmē konusunda fikir verir. 

¥rneĵin, bir g¿n¿n hafta i­erisinde aĵērlēĵē %20ôdir. Yarēm g¿nl¿k bir toplantē bu anlamda 
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%10ôluk zaman iĸgal eder. Bu a­ēdan bakēldēĵēnda, takēm ¿­ aylēk hedefleri belirlediĵinde, 

zaman kullanēmēnē da genelde belirlemiĸ olur. Tablo 4.4ôte ¿­ aylēk dºnemde 

ger­ekleĸtirilmesi hedeflenen ­alēĸmalar ve bu ­alēĸmalarēn alacaĵē zaman miktarē 

gºr¿lmektedir. ¦­ aylēk planlama yaparken acil ve olaĵan¿st¿ iĸler gºz ºn¿nde 

bulundurularak, zamanēn en fazla %50ôsi kullanēlmalēdēr.  

 

Tablo 4.3: Ķĸ Planē ï ¥zet Bilgi 

 

 

Tablo 4.4: Ķĸ Planē ï ¦­ Aylēk 
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Geliĸim Alanlarē 

Deĵiĸim Yºnetimi: Belli bir tecr¿be ile Ciscoôya katēlan satēĸ kadrosunun kariyer beklentileri 

uzun s¿re karĸēlanamamēĸtēr. Bunun sonucunda iĸten ayrēlarak rakip firmalara ge­en satēĸ 

kadrosu, Ciscoônun pazar payē kaybetmesine neden olmuĸtur. Ayrēlan satēĸ kadrosunun yerine 

baĸlayan ­alēĸanlarēn eĵitimi ve yetiĸtirilmesine zaman ve para harcamak durumunda kalan 

Ciscoônun yºnetim kadrosu daha sonra yenilenmiĸtir. 

 

Ķĸ Ortaklarē: Y¿ksek pazar payē ve marka bilinirliĵine sahip olan Ciscoônun temel 

sorunlarēndan biri, iĸ ortaklarēnēn yeterince kar marjēna sahip olmamasēdēr. ¥zellikle kurumsal 

pazarda, direk satēĸ ve teknik kadrosu ile gºr¿ĸmeler yapan, m¿ĸterinin ihtiyacē olan ­ºz¿mleri 

oluĸturarak sunan ve bu sayede ciddi talep yaratan Ciscoônun iĸ ortaklarēna ¿r¿nleri teslim 

etmekten daha fazla bir katma deĵerli iĸ kalmamaktadēr. Sorunun bilincinde olan Cisco, bu 

konuyu ­ºzebilmek amacē ile, iĸ ortaklarē ile satēĸ s¿recinin baĸēnda iĸ birliĵi yapmaya yºnelik 

programlar uygulamaktadēr.  

 

Juniper Networks, Inc. (www.juniper.net) 

 

¦retici Profili: Lideri Zorlayan 

 

¦retici Hakkēnda: 2002 yēlēnda T¿rkiye pazarēna giren Amerika kºkenli network ¿r¿nleri 

¿reticisi, hem T¿rkiye hem de G¿ney Doĵu Avrupa bºlgesinde hēzla b¿y¿m¿ĸt¿r. Son iki yēl 

i­erisinde, bu bºlgede b¿y¿me hēzē %250ônin ¿zerindedir. Aĸaĵēda hem b¿y¿me s¿recini 

destekleyen ara­lar, hem de yeni pazarlara yayēlma s¿recinde izlenen yºntem hakkēnda bilgi 

verilmektedir. 

 

G¿­l¿ Yºnleri 

Yeni Pazarlara Yayēlma S¿reci: Aĵērlēklē olarak Servis Saĵlayēcēlar, Mobil ve Telekom 

Operatºrlerine ¿r¿n tedarik edern Juniper, 2004 yēlēnēn baĸēnda Netscreenôi 3.3 Milyar dolara 

satēn alarak kurumsal pazara yºneldiĵini a­ēkladē. Bu kararēn ardēndan diĵer bir ­ok bºlgede 

olduĵu gibi, g¿ney avrupa bºlgesinde kanal yapēlanma s¿recine giren firmanēn T¿rkiyeôde iki, 

http://www.juniper.net/
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Israilôde ise bir adet daĵētēcēsē vardē. 2004 yēlēnēn Temmuz ayēnda baĸlayan kanal 

yapēlanmasēnē ¿­ dºneme ayērabiliriz: 

 

¶ Durum Tespiti ve Geniĸleme: 2004 yēlēnēn sonuna kadar Ķsrail ve T¿rkiyeôde ­alēĸan 

daĵētēcēlarēn ­alēĸma tarzlarē, kapasiteleri ve ¿reticiye yºnelik yatērēmlarē gºzden 

ge­irilmiĸtir. Aynē s¿re­te Romanya ve Ķsrail i­in daha ºnce gºr¿ĸ¿l¿p anlaĸēlan birer 

daĵētēcē ile anlaĸma imzalanmēĸ ve pazarlama ile ilgili faaliyetlere (iĸ ortaklēĵēnēn 

duyurulmasē, reklamlar, ¿r¿n sipariĸi vb.) baĸlanmēĸtēr. 

 

¶ Deĵiĸime Hazērlēk: 2005 yēlēnēn ilk aylarēnda mevcut yapēnēn b¿y¿meyi desteklemediĵine 

karar verilmiĸtir. Ķĸ ortaklarē ile ilgili genel durum; T¿rkiye ve Ķsrailôdeki birer daĵētēcē 

rakip ¿retici ile ­ok yakēn iliĸki i­erisinde olduklarēndan, Juniperôi ºn plana ­ēkarmaktan 

­ok, kontrol altēnda tutmayē tercih etmektedir (Mor Komplo). Ķsrailôde 2004 yēlēnda atanan 

diĵer daĵētēcē ise, Juniper i­in insan kaynaĵē yatērēmē yapmamakta, bu ger­ek bayi 

sayēsēnēn ve satēĸlarēn beklenenin altēnda kalmasēna neden olmaktadēr. Bu verilerin 

ēĸēĵēnda, daĵētēcēlarēn daha yakēndan takip edilmesi kararē verilmiĸ ve ¿­ aylēk planlama ve 

haftalēk raporlama talep edilmiĸtir. 

 

o ¦­ Aylēk Planlama: ¦retici, t¿m daĵētēcēlara ¿­ aylēk dºnemin baĸēnda iĸ ortaklēĵē 

ile ilgili olumlu konularla geliĸime a­ēk konularē ifade etmiĸ, rakamsal olarak 

beklentisini ifade ederek, karĸē taraftan buna iliĸkin bilgi talep etmiĸtir. Bºylece ¿­ 

aylēk dºnemin baĸēnda anlaĸmaya varēlmēĸ konularla ilgili haftalēk raporlar takip 

edilmeye baĸlanmēĸtēr. Her dºnem sonunda da bir ºnceki dºnem ile ilgili hedeflere 

ne kadar ulaĸēldēĵē daĵētēcē ile paylaĸēlmēĸtēr. Ek 2ôde bu konu ile ilgili ºrnek 

bulunmaktadēr. 

 

o Haftalēk Raporlama: T¿m daĵētēcēlardan haftalēk rapor istenmiĸtir. Yakēn 

zamanda ger­ekleĸtirilecek projeler, pazarlama aktiviteleri, iĸ ortaĵē ziyaretleri ve 

diĵer konularēn yer aldēĵē raporlar, baĸarēlē iĸ ortaklarē tarafēndan zamanēnda ve 

eksiksiz temin edilirken, performansē d¿ĸ¿k iĸ ortaklarē bu konuda da baĸarēsēz 

olmuĸlardēr. 



 

Copyright É 2009, Ercan Aydēn 61 

¶ Yenileme S¿reci: T¿m bu ­alēĸmalarēn ardēndan, Ķsrailôdeki iki, T¿rkiyeôdeki bir 

daĵētēcēnēn yerine yeni daĵētēcēlarēn atanmasēna, Romanyaôda ise ilave bir daĵētēcē atamaya 

karar verilmiĸtir. 2005 yēlēnēn ikinci ve ¿­¿nc¿ ­eyrekleri s¿resince aday daĵētēcēlar ile 

gºr¿ĸ¿lm¿ĸt¿r. Ķlk gºr¿ĸme, sektºrdeki ortak tanēdēklarēn devreye girmesi veya daĵētēcē 

adayēnēn ¿retici ile direk veya dolaylē irtibata ge­mesi sonucunda ger­ekleĸmiĸtir. Daĵētēcē 

se­imi yapēlērken kullanēlan baĸarē kriterleri ñHareketò bºl¿m¿nde aktarēlmēĸtēr. 2006 

yēlēna girildiĵinde bºlgede ­alēĸēlan altē daĵētēcēnēn ¿­¿ deĵiĸtirilmiĸ, ayrēca Romanyaôya 

yeni bir daĵētēcē eklenmiĸtir. Aynē s¿re­te baĸarēlē olan iĸ ortaklarēna en y¿ksek seviyede 

destek saĵlanmēĸ, bu satēĸlarēn %250 artmasēnē saĵlamēĸtēr. 

 

Proje Yºnetimi: Yeni pazarlarda b¿y¿me s¿reci baĸladēĵēnda dikkat edilmesi gereken 

ºncelikli konulardan biri, iĸ ortaklarēnēn yaptēĵē ­alēĸmalarē dikkate alacak bir satēĸ modeli 

yaratmaktēr. A m¿ĸterisinde B ¿reticisinin ¿r¿nlerini tanētmak i­in altē ay zaman ve enerji 

harcayan C bayisi, ihale aĸamasēnda ortaya ­ēkēveren D bayisine karĸē ¿retici tarafēndan doĵru 

pozisyonlandērēlmalēdēr. Bunu yapabilmenin ºn koĸulu, hangi iĸ ortaĵēnēn hangi projede 

­alēĸtēĵēnēn bilinmesidir. Buna iliĸkin kontrol¿ saĵlayan ve bilgi iĸlem ve telekom sektºr¿nde 

kullanēlabilecek bir proje takip formu ºrneĵi Tablo 4.5ôde gºr¿lebilir. 

 

Tablo 4.5: Proje Yºnetimi Tablosu 

 

 

Periyodik Takēm Toplantēlarē: Farklē pazarlarda ­alēĸan satēĸ ekibinin periyodik olarak bir 

araya gelip deĵerlendirme yaptēĵē bu toplantēlar, takēm ruhunu ortaya ­ēkarma, yenilikler ile 

ilgili bilgi  veya eĵitim almak ve olasē sorunlarē y¿z y¿ze gºr¿ĸerek i­in son derece faydalēdēr. 

Yapēlan iĸe gºre aylēk veya ¿­ aylēk periyotlarla ger­ekleĸtirilebilir. 

 

Pazarlama: Juniper, kurumsal pazara girme hedefine parallel olarak, ºnemli bir pazarlama 

b¿t­esini daĵētēcēlara saĵlamēĸtēr. Saĵlanan bu b¿t­e ile yoĵun olarak iĸ ortaĵē eĵitimi ve satēĸ 

oluĸturmaya yºnelik etkinliklere aĵērlēk verilmiĸtir. Sonu­lar rakamlara hēzla yansēmēĸtēr. 
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Sonu­lar: Bu ­alēĸmalarēn ardēndan, daĵētēcēlar ºnemli oranda b¿y¿yerek 2005 yēlēnē baĸarē ile 

kapatmēĸlardēr. Yeni daĵētēcēlar sadece Juniper i­in ­alēĸacak kadrolar oluĸturmuĸlar, mevcut 

daĵētēcēlar ise insan kaynaĵē yatērēmlarēnē arttērmēĸlardēr. ķekil 4.3ôte gºr¿ld¿ĵ¿ gibi, cironun 

%250 y¿kselmesinin dēĸēnda bayi adedinde de bir ºnceki seneye gºre ¿­ katē bir artēĸ sºz 

konusu olmuĸtur. Bayi adetlerinin deĵiĸimi ķekil 4.4ôte gºr¿lebilir. 

 

 

ķekil 4.3: Daĵētēcēlarēn Yēllara Gºre Ciro ve B¿y¿me Oranē 

 

 

ķekil 4.4: Bayi Sayēsēnēn Geliĸimi 

 


