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Otuz Trilyon Dolarhk Pazardan
Pay Almak Ister Misiniz?

2012 Londra Olimpiyatlarimin tim heyecaniyla siirdiigii sicak
Agustos giinlerinde McKinsey is diinyasia otuz trilyon dolarlik
bir dekatlon dneriyor. Bunu kisaca “on disiplin tek hedef” olarak
isimlendiriyor. McKinsey tarafindan yayinlanan raporda 2025
yilinda diinya niifusunun yarisinin tiiketici/kullanic1 sinifa terfi
edecegini ve gelismekte olan ilkelerin yillik olarak yaklasik otuz
trilyon dolarlik bir tiiketim seviyesini yakalayacagini dngoriiyor.
McKinsey “kiiresel sirketler asagida verilen on kuralda ya
uzmanlagacaklar, ya da gelmekte olan biiylime firsatlarini
1skalayacaklar” diyor. Iste on altin Kural:

Do¢. Dr. C. Cogkun

Kiiciikozmen

coskun.kucukozmen@ieu.edu.ir

1. Sehirleri hedefleyin. Cok uluslu sirketlerin bircogu kararlarini
sehirden ziyade {ilke bazinda veriyorlar. Gelismekte olan
tilkelerdeki tiiketici tercihleri, satin alma giici ve piyasa
kosullarinin ~ bir gehirden digerine farklilastigi  gergegini
goremeyenler basarisiz olacaklar. Ozellikle gelisme potansiyeli
bulunan orta biiytikliikteki sehirleri mercek altina alin.

2. Aniden biiyime potansiyeli noktalarini iyi tahmin edin.
Gelismekte olan iilkelerde cografya kadar zamanlama da
onemlidir. Birden bire ataga gegecek ve biliylime potansiyeline
sahip yerleri tahmin etmeye ¢aligin. S-egrisi 6zelligi gosteren belli
iiriinlere odaklanin. Baglangi¢ noktasi onemlidir.

3. Kiiresel oOlgekte verel ilgi odagi olabilecek bdliimlenme
(segmentasyon) stratejileri belirleyin. Cokuluslu sirketler
gelismekte olan iilkeleri iki smifa ayirirlar. Zengin olan ve
gosterisi seven sinif ile fakir sinif. Ancak bugiin fakir olan sinifin
gelecekte orta sinifa yiikselebilecegi gercegini goz ardi etmeyin.
4. Kaynaklarimzi  uzun vadeyi dikkate alarak yeniden
konuslandirin. Geligsmekte olan iilkelerdeki sirketler yatirimlarim
gelismis ilkelere nazaran daha hizla kaydirabiliyorlar. Bu
konudaki hiza ayak uydurmak zor olabilir. Bu nedenle ¢ok uluslu
sirketler gelismekte olan iilkelerde etkili bir sekilde rekabet etmek
icin biiyiik oynamali ve bundan vazge¢cmemelidir.

5. Fiyat yelpazesinde defer sunmak icin yenilik yapin.
Gelismekte olan iilkeler kendi iilkelerinde yatirim yapmasi igin
¢ok uluslu sirketlere firsatlar sunar. Burada basarili olmanin
temelinde yenilikgilik ve yerellesmeye olan yatkinlik yatmaktadir.
6. Giiven cagristiran markalar yaratin. Yeni nesil tiiketiciler
(kullanicilar) yeni yasam tarzlart ve yeni fikirleri daha g¢abuk
benimserler. Bir marka girisimini hizla destekleyebilecekleri gibi
cok cabuk terk de edebilirler. Daginik pazarlama ve bolimlenmis
perakende ortamlarinda yeni iiriin seg¢imi savast verirler. Bu
asamada sirketler mutlaka bir giiven tesis etme ve tercih edilme
donemi  gegirirler.  Dikkatli  olunmazsa biiyiik sikinti
yasayabilirler.

7. Piyasaya giden yollar1 kontrol edin. Aragtirmanin en O6nemli
bulgularindan biri de tiiketicilerin {iriinlerle temas noktalaridir.
Omegin ABD’de ahgveris kararinin %24’(i satis noktasinda
gergeklesirken Cin’de bu oran %45. Biiyiik biiylime firsatlar
sunan sehirlerde bu husus daha da 6nem kazaniyor. Bu nedenle
¢ok uluslu sirketlerin iiriinlerini tiiketiciye sunmak icin daha

biiyiik mekanlara, daha fazla enerjiye, zamana ve plana ihtiyact
olacak.

8. Yarinin piyasalari i¢in bugiinden organize olun. Teorik olarak,
kiiresel sirketler gittikleri lilkede kullandiklar1 ortak altyap: ile
iilke ve kur risklerine kars1 yerel rakiplerine oranla daha avantajl
konumdadirlar. Ancak kiiresel sirketler biiyiidilkkce ve {iriinleri
cesitlendikce degisen cografi konum ve iiriin karmasiklig
artarken maliyetleri de hizla artar. Bir nevi “kiiresel ceza” olan bu
durum kargisinda biiyiik ¢okuluslu sirketler kiiresel tutarlilik
baglaminda anahtar yonetim siiregleri lizerinde durmali, orgiitsel
yapilarini yeniden tasarlayabilmelidir.

9. Gelismekte olan piyasalarda mevcut yetenek ve nitelik
arayisinizin _kalite ve performansim artirn. Bu piyasalarda
vasifsiz is¢i ziyadesiyle mevcuttur. Ancak nitelikli ve yetenekli
olanlar hem azdir, hem de bunlar1 elde tutmak zordur. Bu tiir
insanlar kendilerine daha yiiksek mevki imkanlar1 sunduklar1 igin
yerli sirketlerde ¢aligmak ister. Bu calisanlar1 ekibinize katmanin
kismen de olsa en iyi yolu yiiksek maas teklif etmektir. Kiiresel
firmalarin ¢ok net bir yetenek planlama siirecine ve kendilerini
yerel rakip firmalardan ayiran igveren markasina sahip olmalar1
gerekir.

10. Anahtar konumundaki paydaslarin desteklerini sabitleyin.
Basarili isletmelerin ardinda mutlaka siyasetcilerin, sivil toplum
kuruluslarinin ve medyanin destegi vardir. Bu iliskilerin etkili bir
sekilde yoOnetimi, sirketlerin pazar erisimi, birlesme veya
devralma faaliyetine girisme kararlart ve daha biiyiik itibar
kazanmalar1 hususlarinda biiyiik etkiye sahiptir. Kiiresel sirketler,
gelismisg iilkeler ile karsilastirildiginda, gelismekte olan iilkelerde
boyle bir destek olusturmak icin ¢ok daha fazla zaman ve gaba
harcamak  zorundadir. Ust diizey yoneticiler —anahtar
diizenleyicileri, kanaat dnderlerini ve is ortaklarini tanimlamak ve
onlarin ihtiyaclarini1 anlamak ic¢in sistematik bir ¢aba
gostermelidirler. Ayrica, kendi iilkelerinde oldugu gibi gelismekte
olan iilkelerde de yeterli sayiya sahip halkla iliskiler ve dis
iliskiler ekiplerini olugturmalilar.

Evet degerli okuyucular, 10 altin kural kisaca boyle diyor.
Raporun tamamina internet {izerinden erismek miimkiin.
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Kaynak: http://www.mckinsey.com/features/30_trillion_decathlon




