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ABSTRACT: This article shows the result of a survey
concerning the decision making of turkish managers when
buying big machines and technical equipment. The survey
took place in Istanbul, January 1995; 70 managers had been
questioned. the results indicate, that for turkish managers the
image of the product and of the seller is very important,
wheras the price of the product is of minor importance.

1. ARASTIRMANIN AMACI

Aragtirmanin amaci, Tiirk yonetici ve mudiirlerinin
karar verme tutumlarini incelemek idi. Bu arastirma, 73
Tirk . yoneticisinin  katilimiyla, Tiirkiye'de ilk defa
gergeklestirilmistir. Size sunulan bu rapor, biiyitk makina
ya da teknik donanim satin alinmasi konusuna iliskin
karar alma ve bilgi edinme tutumlarina yonelik arastirma
sonuglarini icermektedir. - Arastirmada, Prof.
Strothmann'in 1987'de hazirladigi makina ve elektronik
sanayiine mensup 310 Alman firmasmm katihmiyla

gergeklestirilen "Innovationsmarketing" isimli
‘calismasindan esinlenilmistir.[1] Almanya'da yapilan

aragtirmanin sonuglarint iceren bu yaymn, Tiirk ve Alman
yoneticilerin  karar verme tutumlarindaki  killtiirel
farklihiklart ortaya koyma agisindan, ayni arastirmayi
Tiirk yoneticilere de uygulama fikrini vermistir.

Burada karar verme tutumu, biiyiik makina ya da
teknik donanim satin alinmasi konusuna yonelik olarak
ele alinmustir. Satin alma isleminde etkili olan Kkisilerin

* - karar verme siireci igerisinde, bilgi edinme yontemleri ve

bu bilgileri ne sekilde degerlendirdikleri, yonetim tarzlari
ve diger ¢aliganlarla olan iliskileri 6n planda tutulmustur.

Elde edilen sonuglar, Almanya'da yapilan benzer
bir arastirmanmn sonuglart ile Karsilastirma imkani
saglamakla birlikte (kiiltirel kargilastirma),  satis
islemlerinin diizenlenmesinde etkili iletisimsel dnlemler
alma agisindan da fikir vermektedir. Bu yiizden sonuglar
hem bilimsel hem de pratik agidan 6nem tagimaktadir.
Tiirkiye'de yasayan ve bu iilkenin ticari yapisini taniyan

yabanci bir isadami icin bu sonuglar hem elde ettigi -

izlenim ve tecriibeleri onaylayici, hem de tamhamlayici

~ 6zellik tasimaktadir. Verilen ifadelerin istatistiksel Slgtim

yontemleri ile degerlendirilmesi- ve bunlarin Alman
yoneticilerin ifadeleri ile karsilagtinlmasi aragtirmaya
bilgi aktarma ozelligi agisindan bilyiik deger katmaktadr.

Sonuglar, Alman sanayiinin Tiirkiye'de 1sbirliginde
bulundugu sektorler ve bu sektorlerde faaliyet gosteren
Turk sirketlerini igermesi bakimindan, yabanct, dzellikle
de Alman isadamlari i¢in ayr1 bir énem tasimaktadir.
Sonuglari degerlendirirken, Almanya'nin Tiirkiye icin en
onde gelen ticari ortak oldugu ve Tiirkiye pazarmin da
bircok yabanci, 6zellikle de Alman sirketler igin, Avrupa
Gumritk  Birligi'nin  esiginde, bilyliyen bir pazar
niteliinde olmasi dikkate alinmalidir, Tiirkiye'nin,
Avrupa Giimriik Birligi'ne kabul edilme planlari, Tiirkiye
ile Avrupa Birligi arasindaki ticari iligkilerin artacagi
yolundaki beklentileri giiglendirmektedir. Bu yiizden elde
edilen sonuglar, son ekonomik gelisimelere uygun olarak,
Turk sirketleriyle girilecek ticari iliskilere ve Tirk
ortaklarla yaptlabilecek pazarliklara yon verecek nitelikte
cok onemli gostergelerdir.

1. ARASTIRMANIN YURUTULMESINDE
iZLENILEN YOL

Arastirma, Tirk yonetici ve miidiirlere yonelik
hazirlandigindan, = yalnizca %100 -yerli = sermayeli
sirketlerin = arastirma  kapsamina alinmasina 6zen
gosterilmistir. Yazisma adresleri Istanbul Ticaret Odasi
Rehberinden elde edilmis ve 200 Tiirk firmasmnn adresi
buradan tesadiifi yontemle segilmistir. Firmalarin
belirlenmesinde kriter olarak firma buiyiikligii (¢alisan
sayisina gore) ve faaliyet gosterilen sektér dikkate
alinmustir.

Segilen bu. 200 firma, sirket biyiikligl
bakimindan su dort gruba ayrilmigtir; :
80 (%40) 50 ile 199 calisana sahip sirketler

400 (%20) = 200 ile 499 ¢alisana sahip sirketler
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40 (%20) 500 ile 999 ¢alisana sahip sirketler

40 (%20) 1000 ve daha fazla ¢alisana sahip
sirketler.

Bu dagihm sayesinde hem kiigiik, hem de orta ve
bitlyik  olgekli sirketlerin  yeterli &lgiide arastirma
kapsamina alinmalart  saglanmustir..  Kiigiik ~ 6lgekli
sirketlerin digerlerine oranla iki kat fazla yer almas,
genel olarak tiim Tiirk sirketleri arasinda kigiik 6lgekli
sirketlerin  gogunlukta bulunmasindan kaynaklanmak-
tadir. Arastirmaya katilan biiyik olgekli sirketler ise
¢ofunlukla Tirkiye'nin en bityitk 500 firmasi arasindan
secilmistir.

Agirlikli olarak Tekstil, llag, Kimya ve Elektronik
sanayiine ait fimalara yer verilmistir. Bu dallara agirhk
verilmesinin nedeni, bu sektdrlerin Alman ekonomisi ile
gliclii ticari baglantilarmin bulunmasina ve bu dallarda
teknik iglemlerin, tiretimin ve buna baglt olarak uygun
makina satin alimmnin daha fazla 6nem tastmasina
baglidir.

Biitlin bunlarin yanisira, sadece Istanbul bolgesi
igcinde yer alan 6zel sektdre ait Osirketlerin, -arastirmaya
dahil edildigini belirtmek gerekir. Arastirmanin istanbul
bolgesiyle sirli kalmasi teknik ve finansal’ nedenlerden
dolayidir. Ancak, su siralarda Tirkiye'de birgok kurumun
ozellestirildigi, ekonomik kalkinmanin 6zel sektore ait
sirketlere bagl oldugu ve yapilan yatirimlarin bityiik bir
bolimiiniin  bu sirketler tarafindan gergeklestirildigi
gozoniinde  bulundurulursa, bu  sinirlandirmanmn

- gerekliligi anlam kazanwr. Devlet Istatistik Enstitiisii'niin
verilerine gore, Tiirkiye'deki iiretimin %60'1 Istanbul
bolgesi iginde yer alan 6zel sirketler tarafindan
gefeeklestirilmektedir. Bu nedenle, sirket sayisinda
yapilan siirlamaya-ragmen, arastirma, Tiirkiye'deki dzel
sektoriin ozelliklerini yansitabilecek niteliktedir.

Hedef kitle olarak miidiirler ve iist kademelerdeki
caliganlar belirlenmistir. Bu bakimdan, konu ile ilgili
olarak hazirlanan bildiri mektubu ve anket formu, yeni
makina veya teknik donanim satin almmasi konusunda,
kendi basina karar verme yetkisine sahip olan bu kisilere
yonelik hazirlanmstir.

Arastirma yontemi-olarak, belli bir anket formuna
dayali karsilikli goriigme yolu segilmistir. Bu amacla,
daha once Almancast varolan anket formu kisaltilarak
uygun goriilen sorular Tiirk¢eye ¢evrilmistir. Tiirkgeye
cevrilen anket formu igerik ve anlasilabilirlik bakimindan
birkag kez kontrol edilmis, ozellikle de konu ile ilgili
terimlerin  dogru tercime edilmis olmasma 6zen
gosterilmigtir. Tirkgeye yapilan gevirinin dogrulugunu
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Olemek amaciyla tekrar Almancaya geviri yapilmigtir.
Boylece Almanca ve Tirkge anket formlarmn
birbirleriyle tam olarak uyusmasi saglanmistir. Bu
yonteme ragmen bazi kelime veya tabirlerin Tiirkge
karsiliklarinda anlam farki .ortaya ¢ikabilmektedir.

Segilen 200 sirkete, yapilacak arasflrma konusunda
haber vermek ve goriisme yapilabilecek kisileri
belirlemek amaciyla Kasim 1994'te, cevap kartimi da
igeren bir bildiri yollanmistir. Bunu izleyen siire i¢inde 53
firmadan olumlu cevap alimmisur. Almanca Isletme

Bolimit dgrencileri ilk etapta bu 53 firmanin yetkilileriyle

goriigerek arastirmay1 baslatmiglardir. Cevap vermeyen
diger firmalara ise tekrar telefon edilerek bir goriisme
tarihi belirlenmesi igin ricada bulunulmustur. Bu sayede
aragtirmaya 24 firma daha dahil edilmistir.

Cevaplanan toplam 77 anket formunun 73'i
degerlendirmeye alinmis, 4 anket formu hatali bulunarak
degerlendirme dig1 birakilmigtir. En basta belirlenen 200
sirketin  73'inden degerlendirilebilir cevan almmasi
%31,5 lik bir orana es degerdir.

Herhangi bir karisiklig1 ve aldatmacayr dnlemek
amactyla anket formlarina, goriismeyi yapan kisilerce
firma kageleri bastrtilmis ve bu formlar yetkililer
tarafindan imzalanmistir.

Sirketlerin biiyiikliigii

Sekil 1, sirketlerin biiyiikliigii hakkinda (galisan
sayisina gore) bilgi vermektedir. Buna goére sirketlerin
%34,2'si 50 ile 199; %28,8'i 200 ile 499; %17,8' 500 ile
1000 arasinda ve %19,2'si 1000'in {izerinde ¢aligana sahip
oldugunu belirtmistir. Bu durum, hemen hemen esit bir
dagihmi ifade etmektedir. Sirket biiyiikligiine bagh
olarak, kapsamli teknik yatirumlar yapildigi ve bunlara
bagli olarak alim - satim kararlari verildigi diistiniiliirse,
bu dagilim oldukga biiyiik deger kazanmaktadir.

Faaliyet alanlan

Sekil 2, sirketlerin faaliyette bulunduklar: dallara
gore dagihmint gostermektedir. Cogunluk ( %26 ),
Tekstil sanayiine mensup firmalardan olusmaktadir.
Kimya ve llag sanayii %15,1 ile en ¢ok temsil edilen
ikinci daldir. Bunu % 82'lik bir oranla Metal sanayii
izlemektedir. '

Sekil 3, arastirmaya katilan kisilerin sirket i¢indeki
konumlarim  géstermektedir. Buna gore katilanlarin
%45,2'si Mudiir ve %26's1 da sirket sahibidir. Burada,
makina ve teknik donanim satin alinmasina dair tek
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bagmna karar verme yetkisine sahip kisilerin arastirmaya
istirak ettikleri gbzlenmektedir.

III. ANA SONUCLAR

Arastirmadan elde edilen en 6nemli sonuglar, iki
ana soru blogundan saglanmistir. Bunlardan biri, karar

verme tutumuna yonelik 10 soru, digeri ise onderlik -

tutumuna yénelik 7 soru igermekte idi.

Karar verme islemiyle ilgili sorular, iireticiler
hakkinda genel bilgi edinme sekillerini, - onderlik
tutumuyla ilgili sorular ise karar verecek olan kisinin satin
alma komisyonu (buying center)[2;32] i¢indeki tutumunu
aragtirmakta idi. '

II1.1. KARAR VERME TUTUMU

Karar verme tutumuna yonelik sorular su 10
ifadeyi kapsamaktaydi:

F1:  Ayni kaliteyi daha ucuz fiyata sundugu
takdirde kiigiik firmanm iriinlerini alirim.

F2:  Biiyiik sirketlerden almayu tercih ederim.

F3:  Fiyat1 ve kalitesi ayni1 oldugu taktirde
kuigiik ya da bityiik firmadan almam fark
etmez.

F4:  Fiyat benim i¢in her zaman en dnemli
kriterdir.

F5.  Taninmis bir iiretici, kaybedecek bir ismi
ve {inti olacagindan, kétii mal
satmayacaktir.

F6:  Biiylik ve onemli kararlardan énce
mimkiin oldugunca ¢ok teklif
toplanmasina 6nem veririm.

F7:  Yiksek maliyetli satin alma islemlerinde
taninmus iireticilerden teklif toplarim.

F8:  Satici firmayi belirlerken, bu firmann
verecegi teknik servis ve destek konusunda
ayrintil1 bilgi edinirim,

F9:  Daha 6nce denenmis, onaylanmisg iirtinleri
kullanima sokmak her zaman en
garantilisidir.
F10: Deneyimli bir firmay1 her zaman igin
deneyimsiz bir firmaya tercih ederim.

Sekil 4, aragtrmaya katilanlarin karar verme
tutumlari konusunda 5 basamakh bir degerlendirme
cetveline dayanarak (1= hi¢ uymuyor; 5= tamamen
uyuyor) verdikleri cevaplarin ortalama degerlerini
gostermektedir.  Karsilastirma ~ amaciyla, . Alman
yoneticilerin verdikleri cevaplar beyaz kutucuklar, Tiirk
yoneticilerin ki ise siyah kutucuklar ile gosterilmistir.

Buna goére Tirk yoneticiler agirlikh olarak biiyiik
firmalar, denenmis iiriinleri ve taninmis dreticileri tercih
etmektedirler. F2, F5, F9 ve F10’daki ifadeler oldukc¢a
vilksek deger kazanmakta ve Alman ybdneticilerinkini
agmaktadir.

Ayrica, fiyatin 6nemi (F4) ve teknik servis (F7) ile
ilgili ifadelere verilen cevaplar olduk¢a ilgi g¢ekicidir.
Tiirk yoneticiler tarafindan, fiyatin 6nemi ile ilgili ifadeye
tiim ifadeler arasinda en diisiik deger bigilmistir (ortalama
deger: 2,5), yani arastirmaya katilanlarin %+ 30'si satin
alma islemi sirasinda fiyata ¢ok az énem vermekte ya da
hi¢ dnem vermemelktedir. Tiirkiye piyasasinin genelde bir
"ucuz" {iriinler piyasasi oldugu ve Tiirk sirketlerinin nakit
sikintilar1 gektigi diigiiniiliirse, bu olduk¢a sasirtici bir
sonugtur.

Bunun agiklamast F2, F5, F9 ve F10 daki
ifadelerle baglantili olarak yapilmalidir: Taninmis, biiyiik
firmalardan satin almayi tercih eden, taninmis markalara
Onem veren bir kimse, bunlara karsihk diisiik bir fiyat
bekleyemez. Bunun disinda da Tiirkiye ekonomisi
igerisinde fiyat konusunda biiyiik sorunlar yasanmaktadir.
Senelik % 150'ye varan bir enflasyon oraninda fiyatlar
sirekli degismekte ve bu durum belli bir fiyata
odaklanmay1 engellemektedir.

F1 ve F2'deki ifadelere verilen cevaplar da Alman
yoneticilerinkine gore farklilik gostermektedir. Tirk
yoneticiler bityiik firmalardan satin  almay: tercih
etmektedirler (F2). Ancak ayni kaliteyi daha ucuz fiyata
sundugu  takdirde  kiigik  firmadan  almaktan
¢ekinmemektedirler (F1). Her iki ifadeye verilen degerler,
Alman yoneticilerinkinden daha yiiksektir. Bu durum bir
bakima Tiirk y6neticilerin biiyiik sirketlerden satin almayi
tercih ettigini, ancak fiyatin etkenligi bakimindan kiigiik
tireticileri de g0z oniinde bulundurdugunu
gostermektedir.

Fiyat ve kalite ayni oldugunda (F3), Tiirk ve
Alman  yéneticilerin cevaplari pek  farkhlik
gostermemektedir. Bu durumda her ikisi igin de biiyiik ya
da kiigiik firmadan satin almak fark etmemektedir.

Teknik servis, Turk yoneticiler }gin cok biiyiik
onem tasimaktadir ve bu ifadeye en yiiksek deger
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bigilmistir (ortalama deger: 4,8). Bu konuda da Tiirk ve
Alman yoneticiler arasinda bir fark belirmemektedir.

Son olarak geriye F6 ve F7'deki "teklif toplama"ya
yonelik ifadelerin -incelenmesi kalmaktadwr.  Kisisel
verilere gore Tiirk yoneticiler, satin alma islemi
oncesinde, ozellikle taminmig firmalardan ¢ok teklif
toplamaktadirlar. Tiirk yoneticilerini, miimkiin oldugunca
fazla teklif toplanmasinin énemini vurgulamalar1 Alman
yoneticilere oranla biraz farlilik géstermektedir. Diger bir
ifadeyle: Tiirk yoneticiler biraz daha fazla teklif
toplamakta, fakat biiyiik ireticilerin tekliflerine ayni
derecede onem vermemektedirler. Fakat bu sonug, F2 ve
F5' teki ifadelerden elde edilen verilere, yani biiyiik
iireticilerin @iriin ve tekliflerine verilen Oneme, ters
diismektedir.

I11.2. BILIRKIiSi VE ONDERLIK TUTUMU
(PROMOTOR)

Bilirkisi ve 6nderlik tutumuyla ilgili ifadeler, karar
veren kisinin 6zellikie satin alma isleminde rol oynayan
diger kisilerle olan iligkisini ele almaktadir. Satin alma
komisyonu genelde "buying center"[2;37] olarak
tanimlanir. Bu grup igerisinde karar veren kisiler farkh
tutumiar sergileyebilirler: Satin alma kararini az ya da ¢ok
destekleyebilir, onaylar veya engeller. Bu durum kisinin
bilirkisi ve onderlik tutumu olarak degerlendirilebilir. Bu
konuyla ilgili asagidaki su 7 ifadeye yer verilmistir:

G1:  Bir karar1 ancak biitiin teknik ve ekonomik
detaylar hakkinda bilgilendirildikten sonra onaylarim.

G2:-  Karart verecek olan komisyon igerisinde,
hiyerarsik a¢idan en yiiksek konumda bulunan kisi karar
belirlemelidir.

G3: Karar asamasinda 6nemli olan,
ayrintilardan ¢ok ana hatlar iizerinde durmak ve bu
kararmn sirkete saglayacagi faydalari belirlemektir.

G4: Satin  alma kararlarinda s6z konusu
nesneyle Oylesine yakindan ilgilenirimki, gerek diger
karar veren yetkililerin, gerekse satic1 firmanin dogrudan
baglanti kurabilecegi kisi durumuna gelirim.

GS5:  Karar, en son teknik ve ekonomik ayrinti
acikliga kavustuktan sonra verilmelidir.

G6:  Kararlar miimkiin oldugunca ¢abuk ve kisa
zamanda verilmelidir. :
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G7. Tum teknik ve ekonomik ayrmtilarin
tartisilmas) uzun zaman alacagindan, kararlar zaman
baskis! altina girilmeden verilmelidir.

Sekil 5, arastirmaya katilanlarin onderlik tutumlari
hakkinda 5 basamakli bir degerlendirme cetveline
dayanarak (1= hi¢ uymuyor; 5= tamamen uyuyor)
verdikleri cevaplarin ortalama degerlerini gostermektedir.

Kargilastirma amaciyla yine, Alman yoneticilerin
verdikleri cevaplar beyaz kutucuklar ve Tiirk
yoneticilerin ki ise siyah  kutucuklar  halinde

gosterilmistir.

Ik olarak G1 ve G5'teki "teknik ve ekonomik
ayrintilar"in énemini vurgulayan ifadeler ele alinmahdur.
Bu iki ifade, 4,6 (G1) ve 4,5 (G5) gibt ortalama
degerlerle bilirkisi ve onderlik tutumuna yonelik tiim
ifadeler arasinda en yiiksek kabulii gérmiistiir. Buna gore
teknik ve ekonomik ayrintilar Tiirk yoneticiler igin gok
biiyitk 6nem tagimaktadir ki, bu tip ayrintilarla yogun bir
sekilde ilgilenmekteler. Bu noktada da, bu ifadelere yine
bilyitk onem veren, ancak degerlendirmeleri Tiirk
yoneticilerinkinin altinda kalan Alman yoneticilere gore
farkhiik belirmektedir (G1 i¢in 4,1 ve G5 icin 3,9).

"Ayrintilardan ¢ok ana hatlar tzerinde durmak"
gibi zit bir ifade iceren G3 ise 4,0 ile daha az 6nem
kazanmistir.

Daha o©nce F4'te belirtilen ve satin alma
islemlerinde fiyatin onem tasimadigini gésteren ifade,
teknik ve ekonomik ayrintilara verilen 6nemi tamamlayici
niteliktedir. Satin alinacak nesnenin teknik ayrintilarinin
yogun bir sekilde incelenmesi, alictyr fiyat tartismasinda
daha giiglu bir konuma getirmektedir. Alici, f{iriin
hakkinda ne kadar ¢ok sey bilirse, kalite ve ise yararlilik
bakimindan fiyat iizerinde de o kadar etkili olur.
(Ornegin: "Bu benim igin 6nemli degil, o yiizden bu
fiyata satin almayacagim" veya "Makina belli bir islemi
yerine getirememekte, o yiizden bu kadar pahali
olmamali” vs. gibi).

Ayrintilarla bu denli yogun ilgilenmenin, karar
verme siirecini uzatabilecegi diistiniilebilir. Ancak G6 ve
G7'deki ifadeler bunun tersini gdstermektedir. Buna gore
Tiirk yoneticiler kararlarin miimkiin oldugunca ¢abuk ve
kisa zamanda  verilmesinden yana  olduklarim
belirtmislerdir (Bu ifadelerin ardinda farkli bir zaman
anlayisimin  gizlenip gizlenmedigi ise yoruma agik
birakilmalidir).

Yiiksek enflasyon orami ve siirekli degisen doviz
kurlari hi¢ siiphesiz kararlarin kisa siirede verilmesinde
biyitk etkendir. Ayrica iireticilerin kisa vadeli fiyatlar



Oneri, C.1,S.5

verebilmesi (6rn.: 15 giinliik fiyatlar), satin alma
kararlarinda belli bir zaman baskis1 altina girilmesine yol
agmaktadir.

Karar veren kiginin satin alma komisyonu igindeki
konumuyla ilgili saptamalar G2 ve G4'te belirtilmis, fakat
bunlar Tirk yoneticiler tarafindan diigiik bir oranla
degerlendirilmistir. Karari verecek olan komisyon
icerisinde, hiyerarsik agidan en yiiksek konumda bulunan
kisinin karar1 belirlemesi ya da karari verecek olan sahsin
s6z konusu nesneyle g¢ok yakindan ilgilenerek diger
yetkililerin dogrudan baglanti kurabilecegi kisi durumuna
gelmesi, onemli olarak degerlendirilmemistir (ortlama
deger: G2 ve G4 igin 3,0). Buna karsin her iki sik da
Alman yoneticiler tarafindan yiiksek kabul gormektedir.
Burada beliren fark ancak tahminlere dayah olarak
agiklanabilir.  Turk  girketleri  kati,  hiyerarsik
organizasyonlariyla dikkat cekmektedir. Bu yiizden Tiirk
yoneticiler kendilerini karar verebilecek tek yetkili
- konumunda gorebilmektedirler. Boylece "amir tek basina
karar verir" dilsiincesini yansitan otoriter bir yonetim tarzi
belirmektedir.

IV. SONUC

Uygulamalar gostermistir ki batinin 6zelligi olan
rasyonel karar alma tutumu Tirk firmalar arasinda da
onemli bir rol oynamaktadir. Biiyilk ve taninmis
firmalarin iirlinlerine yonelme egilimi, daha kiigiik
iireticilerin simirh seviyede arz ettikleri diisiik kaliteli

mallarma ve de birgok yerli saticinin sundugu kétii
servise verilen en rasyonel cevaptir. Biiyilk ve taninmig
firmalardan satin alma. yoneticilerin garanti ve imaj
oryantasyonuna uygun diismektedir. Karar alma yetkisine
sahip olan kiginin yiksek diizeydeki teknik bilgisi ve
pazarda var olan rekabet, iiriinlerin teknik ve ekonomik
6zelliklerinin satin alma karar agamasinda biiyiik rol
oynamalarint sa3lamaktadir. Yeni teknolojilerin ¢ok fazla
komlike oluslar satin alic sirketin, iiretici firmanin servis
hizmeti sozii ile kendini garanti altina almasimi gerekli
kilmaktadir. O bakimdan ‘servisin anlami ve 6nemi’
konusu, kiiltiir dzelliklerini asip teknik Szelliklere bagh
olarak ortaya ¢ikan, satin alma kararmi veren uzman
kisilerin talep ve beklentilerini 6ziimsemek ve kargilamak
olgusudur. Bir pazarlama enstrumani olan “Entegrasyon
Politikasi™ nin (Integrastions-politik)[3;89] sistem sunan
firmalar tarafindan giderek daha fazla 6nem gormesi
zorunlulugu bu yiizden Tiirk ekonomi alani i¢in de gegerli
olmaktadir.
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Sekil 1: Sirketlérdeki caligan sayisi
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~ Sekil 2: Branslara gore daglhm
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Sekil 3: Yetkililerin girket i¢i konumlar
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Oneri, C.1,8.5

$ekil 4: Tiirk ve Alman yoneticilerin karar verme tutumlari
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Sekil 5: Tark vé Alman ydneticilerin énderlik tutumlari
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