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‹flletmelerin Büyümesi

• Büyüme, iflletmeler için neden temel amaçt›r? Büyüme her çeflit iflletme için
gerekli midir?

• Büyüme, iflletmelere neler sa¤lar?
• Büyüme kavram›, yaln›zca faaliyet boyutlar›n›n genifllemesi midir?
• ‹flletmelerde küçülme gerekli midir?
• Küçülme kavram›, çal›flanlar›n say›ca azalt›lmas›n› m› ifade eder?
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Otuz iki yafl›ndaki Ak›n Uraz birçok iflletme kurdu. Bunlar aras›nda limuzin ki-

ralama hizmeti, emlak iflletmesi, süpermarket ve t›bbi araçlar iflletmesi bulunuyor-

du. Uraz bütün bu ifllerde baflar›s›zl›¤a u¤rad›. Ancak giriflimcilik ruhuna sahip

oldu¤u için bu baflar›s›zl›klar› kendisini y›ld›rmad›. 1983 y›l›nda “Marva” isimli

araba yedek parças› üreten bir iflletme kurdu. Ancak Uraz, küçük çapta üretim ile

baflar›l› olamayaca¤›n› gördü. Ayr›ca üretti¤i parçalar› çok uzun zamanda tes-

lim ediyordu. ‹flletmesini büyütmek gerekti¤ini düflündü. Önce yeni sermaye bul-

du ve ailesinden kalan gayrimenkulleri satarak atölyesini küçük bir fabrika hali-

ne getirdi. 1990 y›l›nda sat›fllar› 300 milyar liraya yükseldi. Ancak pazar›n de-

vaml› büyüdü¤ünü görünce yedek parça üreten “Ormak ‹flletmesi”yle ortakl›k an-

laflmas› yapt›. 1994 y›l›nda sat›fllar 600 milyar› geçti.Uraz yerinde durmak bilmi-

yordu. 1996 y›l›nda araba yedek parças› üreten Okar ile birleflti. Yedek parçalar›-

n› üretip kendisi satmaya bafllay›nca birleflmenin getirdi¤i üstünlüklerden yarar-

lanarak sat›fllar›n› 950 milyara yükseltti. Art›k yedek parça taleplerini en geç 48

saat içinde teslim edebiliyordu. Türkiye’de en k›sa zamanda her kente sevkiyat

yapabiliyordu.

Amaçlar›m›z

Bu Üniteyi tamamlad›¤›m›zda;

büyümeyi tan›mlamak,

iflletmenin büyüme nedenlerini s›ralamak,

iç ve d›fl büyümeyi birbirinden ay›rt etmek,

birleflme türlerini s›ralamak,

küçülmenin önemini aç›klamak 

için  gerekli  bilgi ve becerilere sahip olaca¤›z.

Bu Ünite, içerik bak›m›ndan di¤er ünitelerden oldukça ba¤›ms›zd›r. An-

cak, Ünitenin anlafl›labilmesinin, di¤er ünitelerdeki iflletmecilik bilgileri-

nin özümlenmesine ba¤l› oldu¤unu, asla unutmay›n›z.
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‹fiLETMELERDE BÜYÜME KAVRAMI

Büyümeyi tan›mlamak.

Birçok iflletmede büyüme en temel amaçt›r. Sürekli ve dengeli büyüyen iflletme-
ler için dinamik iflletme diyebiliriz. ‹flletmelerin geliflmesi olumlu bir hareket
olarak kabul edilmektedir. Baz› iflletmelerin büyümenin sa¤layaca¤› yararlara
karfl›l›k, getirece¤i s›k›nt›lar yüzünden, büyüme konusunda isteksiz olduklar›
görülmektedir.

Bütün iflletmeler büyümeli midir? ‹flletmeler canl› birer organizma gibi düflü-
nülürse, kuruluflu ve büyüme sürecine girmesi do¤ald›r. ‹flletmelerde, çeflitli ne-
denlerle büyüme gereksinmesi do¤abilir. Büyümeden, sabit bir ortamda faaliyet
gösteren iflletmelerin, global düzeydeki dev iflletmelerle rekabet etmesi zordur.
Çevresel koflullar, tüketici kavram›n›n de¤iflmesi ve rakip iflletmelerin yeni tekno-
lojiler ve büyük sermayelerle pazarda faaliyet göstermeleri, iflletmeleri büyüme
sürecine zorlamaktad›r. Büyümeden, önce karar verilecek nokta iflletme büyük-
lü¤üdür. Optimal (en uygun) büyüklük iflletmenin gelece¤i yönünden önem ve-
rilmesi gereken bir konudur. ‹flletme büyüklü¤ünün belirlenmesinde çeflitli un-
surlar etkili olur. Bunlar iflletmenin yönetim yetene¤i, sosyal çevre, finansman
kaynaklar›, ülkenin ekonomik koflullar›, iflletmenin faaliyet konusu ve rakip ifllet-
melerin durumudur.

Büyüme, bir iflletmenin varl›¤› için temel bir unsurdur. Büyüme olmayan bir ifl-
letmede, yarat›c› faaliyete yer verilemeyece¤i için, güçlü bir yönetim de olamaz.
Tepe yöneticilerin ço¤u büyümenin yararl› olaca¤› görüflündedir.

Büyüme iflletmede çal›flanlar için de önemlidir. Büyüme ile, çal›flanlardan da-
ha yüksek performans al›nabilir ve daha verimli bir çal›flma ortam› sa¤lanabilir.

Buna karfl›l›k büyüme, iflletmeler için bir sa¤l›k belirtisi olmas› yan›s›ra, afl›r›
beslenen bir çocu¤un karfl›laflt›¤› sorunlara benzer bir tak›m güçlükler de yarata-
bilir.Örnek olarak, h›zla büyüme sürecine giren bir iflletmenin, afl›r› büyümeyi fi-
nanse edecek güce sahip olmas› gerekir.

Ayn› flekilde; çal›flanlar, büyümenin getirdi¤i ifl yükü ile zorland›¤›nda, moti-
vasyon azalacakt›r. Olgunlaflm›fl bir iflletmelerde, büyümenin neden oldu¤u yük-
sek tansiyon, baflar›l› elemanlar› baflar›s›z duruma düflebilir. Bu durum, çal›flanla-
r›n ve genel olarak ifl ortam›n›n, veriminin düflmesine neden olur. Büyüme konu-
sunda, üzerinde durulmas› gereken temel nokta, dengeli ve tutarl› bir büyüme sü-
recinin sa¤lanmas›d›r.

BÜYÜME NEDENLER‹

‹flletmenin büyüme nedenlerini s›ralamak.

‹flletmeler, çevrenin etkisiyle, finansman, pazarlama veya üretim faaliyetlerinden
kaynaklanarak büyümeyi amaçlayabilir.
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Büyüme, iflletmenin çevre bask›lar›na karfl› koyabilmesi kadar, çevreye uyma
yetene¤ini sa¤lar. Büyüyen iflletmeler, rakiplerle daha kolay mücadele ederken,
müflterilerine de kaliteli hizmet sunabilir.

‹flletmelerin büyümesi ile finansal olanaklar›n art›r›lmas› ve iflletme çevresinde
güç kazanmas› mümkün olur.

Büyüme ile üretimde, miktar ve kalite artarken, maliyetlerde düflmeler sa¤la-
nabilir. Ar-Ge faaliyetlerine a¤›rl›k verilebilir. Büyük iflletmeler tedarik kolayl›kla-
r›ndan da yararlanabilirler. Bu tip iflletmeler, ihtiyaç duyduklar› hammaddeleri ve
üretim için gerekli olan yard›mc› maddeleri istedikleri miktarlarda alabilirler. Be-
lirli devrelerde ihtiyaçlar› için stok yapma imkanlar› vard›r.
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‹flletmenin büyüme
nedeninin çevre
aç›s›ndan incelenmesi

‹ç paydafllar
Çal›flanlar
Sendikalar

D›fl paydafllar
Rakipler
Devlet
Tüketiciler

fiekil 4.1 Büyümede Çevre
Etkisi

‹flletmenin büyüme
nedeninin finansal
aç›dan incelenmesi

Fonlar›n kullan›lmas›nda
etkinlik

Rekabette finansal
üstünlük sa¤lamak

Büyüme ile kâr›
artt›rma imkan›
sa¤lamak

Kredi kurumlar›nda
ve borsada prim
sa¤lamak

fiekil 4.2 Büyümede
Finansal Nedenler

‹flletmenin büyüme
nedeninin üretim

aç›s›ndan incelenmesi

Üretim hacminin
art›r›lmas›

Girdilerle büyük
miktarda al›fllar ile
maliyet tasarrufu
sa¤lamak

Ar-Ge faaliyetlerine
a¤›rl›k verilmesi

Yan ürünlerin
gelifltirilmesi

fiekil 4.3 Büyümede
Üretime ‹liflkin
Nedenler



Büyüme ile, iflletmenin faaliyet gösterdi¤i pazarlar, nitelik ve nicelik yönünden
de¤iflir. Araflt›rmaya daha fazla yat›r›m yaparak, pazardaki rakiplere karfl› daha et-
kili stratejiler gelifltirmek mümkündür.

BÜYÜME B‹Ç‹MLER‹

‹ç ve d›fl büyümeyi birbirinden ay›rt etmek.

Bütün iflletmeler faaliyetlerine, tek bir iflletme olarak bafllarlar. Bu iflletmeler için,
iflletme seviyesi ile flirket seviyesi ayn› anlama gelir. Kârl›l›¤› art›rabilmek için dü-
flük maliyet ve farkl›laflma üzerinde durulur. Yeterli finansman kayna¤› sa¤land›-
¤›nda, iflletmeler büyüme hedefine yönelirler. Ekonomi büyüdükçe iflletmelerin
büyüme sürecine girmesi kaç›n›lmazd›r. Yöneticiler için büyüme, büyük zorlukla-
r›na karfl›l›k, güç, flöhret ve statü kazanma için temel kofluldur. Büyüme biçiminin
karfl›laflt›r›lmas›nda dikkate al›nacak konular;
• iflletmenin mevcut durumu,
• iflletmenin faaliyet gösterdi¤i endüstri dal›,
• üretilen mallara karfl› olan talebin trendi,
• rakip iflletmelerin büyüme modelleri ve
• ekonominin gidifli olarak s›ralanabilir.

‹flletmelerde büyüme iç ve d›fl büyüme biçiminde olabilir. Bunlar› k›saca
aç›klayal›m.

‹ç Büyüme
Bu tür büyüme, mevcut faaliyetlerin geniflletilmesi yoluyla gerçeklefltirilir. ‹flletme-
ler kendi kaynaklar›na dayanarak iç büyümeye giderler. Yeni finansman kaynak-
lar›na ihtiyaç duyulur, büyümede borçlanma, oto finansman veya yeni sermaye
bulma yöntemlerinden biri veya birkaç› uygulan›r. Yeterli kaynak bulundu¤unda
iflletme, üretim kapasitesini artt›rarak pazar faaliyetlerini geniflletebilir veya yeni
pazar aray›fl›na girilebilir.

‹ç büyüme, yatay veya dikey boyutta gerçeklefltirilebilir.

Yatay Büyüme
‹flletmelerin, ayn› üretim dal›nda, faaliyet boyutlar›n› geniflletmesidir. Ayn› konu-
da üretim yapan fabrika say›s›n›n artt›r›lmas›, yatay büyümeye örnek verilebilir.
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‹flletmenin büyüme
nedeninin pazarlama
aç›s›ndan incelenmesi

Pazarlama teknikleri
daha verimli kullan›labilir.

Ulusal ve uluslararas›
pazarlara girme
kolaylafl›r.

Pazar stratejileri
gelifltirilebilir.

Sat›fl giderlerinden
tasarruf sa¤lan›r.

fiekil 4.4 Büyümede
Pazarlamaya ‹liflkin
Nedenler
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Yatay büyüme, iflletmelerde de¤iflik flekillerde yer alabilir. Bunlardan yayg›n
olarak uygulananlar, ürün farkl›laflt›rmas› ve pazar farkl›laflt›rmas›d›r.

Yatay  büyüme,  iflletmenin  ayn›  üretim  dal›nda,  faaliyet  boyutlar›n›
geniflletmesidir.
• Ürün Farkl›laflt›rmas›: Ayn› ürünün de¤iflik özelliklerle piyasaya sürülmesidir. Bu
uygulama, kâr› artt›rman›n bir yolu olarak görülür. Ürün kalitesinin de¤ifltirilmesi;
ambalaj›n renk ya da malzeme olarak de¤ifltirilmesi; dayan›kl› tüketim mallar›n›n
dayanma süresinin artt›r›lmas›; g›da ürünlerinin farkl›laflt›r›lmas› örneklerden baz›-
lar›d›r. ‹flletmeler ürün farkl›laflt›rmas› ile, marka imaj›n› güçlendirmeyi amaçlar.
• Pazar Farkl›laflt›rmas›: ‹flletmenin, ürürlerini farkl› pazarlarda yayg›nlaflt›r›lmas›n›
ifade eder. Yeni pazarlara yönelmekle, ürünlere olan talepde ve sat›fllarda art›fl
sa¤lanabilir. Bu flekilde, de¤iflik bölgelerde, de¤iflik tüketici gruplar›na ulafl›larak,
yatay büyüme gerçeklefltirilir.

Gençlerin çok iyi bildi¤i spor ayakkab›s› olan Converse ‹flletmesi en çok tan›nan
basketbol ayakkab›s›n› pembe ve mor renklerde yapmaktad›r. Converse; büyüme-
sini, de¤iflik moda bilinci olan tüketici gruplar›na satarak gerçeklefltirmektedir.

Dikey Büyüme
Dikey büyüme, geriye ve ileriye olmak üzere iki yönde gerçekleflir. Geriye do¤ru
dikey büyümede iflletme, daha önce sat›n ald›¤› girdileri kendisi üretmeye bafllar. ‹fl-
letmenin geriye do¤ru büyümesi kendisine üstünlük sa¤layacaksa, bu yola gitme-
si uygun olabilir. Ancak bu büyüme fleklinin uygulanmas›nda baz› noktalara dik-
kat edilmelidir.
• ‹flletmenin girdileri üretmek için yeterli kaynak ay›rma imkan›n›n olmas›,
• Sat›c›lar›n yüksek kâr oran›yla çal›flmas›,
• Girdilerin zaman›nda ve uygun kalitede tedarik edilmemesi,
• Sat›c› iflletmelerin az say›da olmas› durumlar›nda, geriye do¤ru büyüme tercih

edilir.
‹leriye do¤ru dikey büyüme, iflletmenin üretti¤i mallar›n tüketicilere geçmesi s›ra-

s›nda gerçekleflir. ‹flletmenin üretti¤i mallar için sat›fl organizasyonu kurmas› du-
rumunda ileriye do¤ru dikey büyüme söz konusudur. Giysi üreten bir iflletmenin,
üretti¤i ürünleri bayiler veya ma¤azalar yoluyla satmas› yerine sat›fl ma¤azalar› aç-
mas›; araba üreten iflletmenin sat›fl galerileri açmas›, örnek olarak verilebilir. ‹leri-
ye do¤ru dikey büyüme için baz› koflullar gereklidir.
• Üretilen mallar için da¤›t›m sistemi kuracak kayna¤› varsa,
• Da¤›t›m  kanallar›nda s›k›fl›kl›k  ve  bunun  sonucunda gecikmeler  söz

konusuysa,
• Pazarlama kanal› çok uzun ve yüksek fiyat art›fl› getiriyorsa,
• ‹flletme çok teknik bir ürünü üretiyorsa,
• Da¤›t›m kanallar›ndaki iflletmeler uzmanlaflmam›flsa,
• ‹flletme büyüyen bir endüstri dal›nda çal›fl›yorsa, ileriye do¤ru dikey büyüme

uygun olur.
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D›fl Büyüme

Birleflme türlerini s›ralamak.

‹flletmeler, kendi iç kaynaklar› yeterli olmad›¤› zaman, d›fl kaynaklardan yararlan-
ma yoluna giderler. D›fl büyüme genellikle birleflme fleklinde olur. Birleflmelerin,
baflta yönetim sorunlar› olmak üzere, çeflitli zorluklar getirmesine ra¤men, çok s›k
tercih edilmesinin baz› nedenleri vard›r.D›fl büyüme ile:
• ‹flletmenin tek bafl›na yapamayaca¤› ifllerin, örnek olarak finansman gücünü

aflan projelerin, gerçeklefltirilmesi mümkün olur.
• ‹flletmenin faaliyet gösterdi¤i endüstri dal›nda, teknoloji çok h›zl› de¤ifliyorsa

veya teknoloji yo¤un bir iflletme ise, yeni teknolojilerin kazan›lmas› kolaylafl›r.
• ‹flletme, d›fl büyüme ile, daha önce tek bafl›na cevap veremedi¤i paydafllar›na,

hizmet eder duruma gelebilir.
• Kredi ve ilâve finansman kaynaklar› bulmak kolaylafl›r.
• Piyasaya hakim olmak ve rekabeti kendi koflullar›na uydurmak kolaylafl›r, ay-

r›ca tekelci durumlar yarat›labilir.
• Bir baflka iflletmeyi veya iflletmeleri sat›n alarak büyüyen bir iflletme; ürünle-

re, yeni üretim yöntemlerine, yeni fabrikalara ve yeni bir organizasyona sahip
duruma gelir.
‹flletme birleflmeleri, yönü aç›s›ndan ele al›nd›¤›nda bafll›ca iki türden, dikey

ve yatay birleflmeden söz edebiliriz.

Dikey Birleflme
Üretim veya pazarlama faaliyetlerinin baflar›l› aflamalar›n›n kazan›lmas› için ger-
çeklefltirilen birleflmedir. Dikey birleflme ile iflletme, pazarda rekabet gücünü ar-
t›rmak ister. Dikey büyüme baz› üstünlükler getirir. Bunun yan›nda sak›ncalar› da
mevcuttur.

Birleflme uygulamas›, her iflletme için ve her durumda baflar›l› sonuçlara
yol açar m›?

‹flletme birleflmeleri, uzmanl›k gerektiren bir konudur ve gelifligüzel ger-
çeklefltirilmemesi gerekir. Birleflme e¤iliminde olan iflletmelerin, içinde
bulundu¤u koflullar›n iyi de¤erlendirilmesi önemlidir. Birleflme karar›,
gerekli ön çal›flmalar yap›ld›ktan sonra verilmelidir.
Ak›n Uraz’›n yükselifli örnek olay›nda, Ak›n Uraz’›n temel hedefi büyüme-
dir. Bu yönde, ilk olarak “Ormak”la ortakl›k yaparak, daha sonra “Okar”
ile birleflmeye gitmifltir.Sat›fllar›n yükselmesi, birleflmenin do¤ru bir ka-
rar oldu¤unu gösteriyor.
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Dikey birleflme iki türlü gerçeklefltirilir. Birincisi geriye do¤ru dikey birleflme-
dir. Sat›n al›nan iflletmenin ç›kt›s›, sat›n alan iflletmenin girdisini oluflturuyorsa, ge-
riye do¤ru dikey birleflme söz konusudur (fiekil 4.5). Dokuma fabrikas›n›n bir ip-
lik iflletmesi ile birleflmesi örnek olarak verilebilir. Üreticiler ve toptanc›lar gerek-
li girdileri tedarikçilerden al›rlar. Geriye do¤ru dikey birleflmede temel amaç, te-
darikçi iflletmenin sahipli¤ini veya denetimini sa¤lamakt›r. Bu strateji; genellikle
tedarikçilerin yüksek maliyetler getirmesi veya iflletmenin girdi ihtiyac›n› zaman›n-
da karfl›layamamas› durumunda uygulan›r. Örnek olarak; gazete ç›karan bir ifllet-
me, ka¤›t üreticilerinden memnun de¤ilse ve gerekli olanaklara sahipse ka¤›t fab-
rikas› kurabilir. Böylelikle giderleri azaltt›¤› gibi, istedi¤i kalitede ka¤›d› üretip bu-
nu gazetesinde kullanabilir. Ayr›ca, ka¤›t tedarikinde, baflka tedarikçilerin neden
olaca¤› engellemelerden kurtulmufl olur.

ABD’nin en büyük do¤algaz kaynaklar›n›n sahibi ve üreticisi Amoco, Dome Pet-
roleum ‹flletmesi’ni sat›n alarak geriye do¤ru dikey birleflme gerçeklefltirdi. Amo-
co’nun yapt›¤› bu geriye do¤ru dikey birleflme ile gaz istasyonlar›nda ar›tma iflle-
mi ile ilgili gerekli deste¤i sa¤lad›.
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Sak›ncalar

Tedarikçiler veya sat›c›lardan bilgi ak›fl› azal›r.

‹yi organize edilmezse ek giderler oluflur.

Yöneticilerin en iyi yolu bulma çabalar› azal›r.

Koordinasyon faaliyetini sa¤lama baz› giderlerin

artmas›na neden olur.

Gereksiz süreçler süreklilik kazan›r.

Örgüt kültürü farkl› olan bir iflletmeyle

birleflmek baflar›s›zl›¤› getirir.

‹flletmenin yak›n baflar›s›z iflletmeyle iliflkiye

girme sorunu yaratabilir.

Üstünlükler

Yeni ürünlerin ortaya ç›kar›lmas›n› sa¤lar.

‹flletmenin denetim gücünü artt›r›r.

Özellikle Pazar hakimiyeti sa¤lar.

Afl›r› derecede koordinasyona gitme

h›z› giderlerin azalmas›n› sa¤lar.

Pazarlama veya teknolojik bilgi gelifltirebilir.

Sat›nalma ve satma giderlerinden kurtulmak

mümkün olur.

Tedarikçiler ve sat›c›larla çok zaman alan

anlaflmalar yapmak, iletiflim kurmak ve

fiyatlama gibi ifllerden kurtulmak mümkün

olur.

Dikey birleflme ile toplam kalite uygulamas›

sa¤lanmas› kolaylafl›r.

Çizelge 4.1 Dikey
Birleflmenin Üstünlükleri
ve Sak›ncalar›

Sat›n al›nan

   iflletme
Hammadde

faaliyeti

Tekstil

üretimi

  Eski

iflletme

Üretim

faaliyeti

 Giyim

üretimi
fiekil 4.5 Geriye Do¤ru
Dikey Birleflme



Dikey birleflme yapan iflletmenin ç›kt›s›, birleflme yap›lan iflletmenin girdisini
teflkil ediyorsa buna ileriye do¤ru dikey birleflme denir (fiekil 4.6). ‹leriye do¤ru
dikey birleflmede, iflletmenin mallar›n› satan veya da¤›tan iflletmenin sat›n al›nma-
s› ve denetim sa¤lanmas› söz konusudur.

Gelece¤i için ileriye do¤ru dikey birleflme yoluna giden iflletmelerden biri Co-
ca Cola’d›r. Coke yerel ve d›fl flifle üreticileriyle birleflmektedir. ‹leriye do¤ru dikey
birleflmenin en iyi örneklerinden biri de Franchising anlaflmas› yapmakt›r. ABD’de
50 de¤iflik endüstriden 2000 iflletme Franchising kullanarak mallar›n›n da¤›t›m›n›
yapmaktad›r.

Yatay Birleflme
Birbirinin ayn›s› olan mallar› üreten ve pazarlayan iflletmelerin birleflmesidir. E¤er
büyüme, iflletmenin, di¤er bir iflletmenin kontrolünü ele geçirmek ve sahip olmak
için gerçeklefltirilirse yatay birleflme sa¤lanm›fl olur. Bu tür birleflmeler daha fazla
bölgede faaliyet göstermek, ürün çeflitlerini art›rmak, üretimi art›rarak maliyetleri
indirmek veya rekabete karfl› daha güçlü olmak ve bazen rekabeti ortadan kald›-
rarak tekelci olmak için baflvurulan bir yoldur. Bugün stratejik yönetimde en
önemli trendlerden biri, geliflme stratejisi olarak yatay birleflmeyi sa¤lamakt›r. Ra-
kipler aras›nda birleflmeler ve sat›n almalar›n çok yayg›n olmas›n›n nedenleri ara-
s›nda, büyüklü¤ün sa¤lad›¤› ekonomilerden yararlanma, kaynak ve becerilerin
transferi say›labilir.

Yatay birleflmeye örnek olarak, Warner Lambert ‹flletmesi’nin Parke Davis ‹flletme-
si’ni sat›n alarak rekabeti ortadan kald›rmas› verilebilir. ABD’de 1980 y›l›nda
14.000 banka varken 1996 y›l›nda 9000’e düflmüfltür. 1999 y›l›nda Chase Man-
hattan ve Chemical Bank birleflmifl, Chase 12.000 eleman› iflten ç›karm›fl ve gider-
lerde y›ll›k 1,5 milyar dolar tasarruf sa¤lanm›flt›r.
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Elbise sat›fl

ma¤azalar›
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ma¤azalar›

 Giyim
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Dikey Birleflme

Yatay birleflme: Birbirinin ayn›s›
olan mallar› üreten ve pazarlayan
iflletmelerin birleflmesidir.



Yatay birleflme, iflletmelerin, büyüklük aç›s›ndan belli bir düzeye ulaflama-
malar›ndan dolay›, ekonomik bir flekilde kullan›lamayan kaynaklar›n kullan›l-
mas›n› sa¤lar. Özellikle iflletmede çal›flan personelin daha verimli çal›flmas›
mümkün olur. Bunun yan›nda tüketiciye daha iyi hizmet sunmak, düflük mali-
yetle çal›flmak, pazar› geniflletmek mümkün olur. Dikey birleflmede oldu¤u gibi
yatay birleflme de sorun yaratabilir. Yatay birleflme yap›lan iflletmelerin, organi-
zasyon yap›lar›n›n farkl› olmas›, örgüt kültürlerinin uyuflmamas›, sorunlar yara-
t›r. Ayr›ca beklenen maliyet tasarrufu sa¤lanamad›¤› gibi beklenen pazar pay›
art›fl› sa¤lanamayabilir.

HUKUK‹ VE EKONOM‹K AÇIDAN B‹RLEfiME TÜRLER‹
Yukar›da birleflmeleri, yönü aç›s›ndan ele ald›k. fiimdi iflletme birleflmelerini,
hukuki ve ekonomik özellikleri aç›s›ndan, temel bir kaç uygulama üzerinde
inceleyelim.

Karteller 
Bu tür birleflmeler ayn› konuda çal›flan iki iflletmenin birleflerek, tüketicinin aley-
hine olarak kârlar›n› art›rmalar› için bir araya gelmeleridir. Kartele giren iflletme-
ler genellikle üretim miktar› ve pazarlama konusunda anlaflma yaparlar. Kartelle-
rin baflar›ya ulaflmas› baz› koflullara ba¤l›d›r. Kartele kat›lan iflletmelerin maliyet
yap›lar›n›n birbirine yak›n olmas› ve pazar› etkileyecek kadar iflletmenin kartele
kat›lmas› gerekir. Karteller çeflitli konularda kurulurlar.
• Fiyat Karteli: Kartele dahil olan iflletmelerin, kendi aralar›nda anlaflarak ayn› fi-
yattan sat›fl yapmas›d›r. Bu tür kartel iflletmeleri, genellikle önce, fiyat düflürüp ra-
kipleri zay›flat›r, sonra fiyatlar›n› birlikte yükseltirler. Fiyat anlaflmalar›, sabit bir fi-
yat üzerinden veya iki fiyat s›n›r› aras›nda bir fiyat üzerinden yap›labilir.
• Bölge Karteli: Kartele ba¤l› iflletmelerin pazar› bölümlendirerek belli bölgelerde
kartele ba¤l› iflletmelerin mallar›n›n sat›lmas›d›r. Burada baflar›l› olabilmek için
kartele ba¤l› iflletmelerin kendi bölgeleri d›fl›nda mal satmamalar› gerekir.
• Miktar Karteli: Bu kartelde, üretim s›n›rland›rmas›na gidilerek fiyat›n belli sevi-
yenin alt›na düflmemesi sa¤lan›r. Bu durumda tüketicilerin yüksek fiyat ödemele-
ri konusunda zorlanmalar› sözkonusudur. Petrol ihraç eden ülkeler örgütü (OPEC)
miktar karteline iyi bir örnektir. Bu örgüt üretimi s›n›rland›rarak petrol fiyatlar›n›n
artmas›n› sa¤lamaktad›r.

Konsernler
Bu çeflit birleflme, tipik bir tekelleflme yarat›r. Konsern anlaflmalar› tröste benzer.
Ancak en önemli fark, tröstlerde amaç rekabeti önleyerek kâr› artt›rmak oldu¤u
halde, konsernde maliyet düflürmektir. Konserne kat›lan iflletmeler, dikey büyüme
halinde birbirlerini tamamlarlar. Bu çeflit birleflmeler birçok ülkede tüketicilerin
zarar görmesi nedeniyle yasaklanm›flt›r. ‹lk olarak 1890 y›l›nda ABD’de ç›kar›lan
Sherman Kanunlar›’yla piyasalarda tekelci bir egemenlik kurmaya yönelik bu tür
anlaflmalar yasaklanm›flt›r.

Holdingler
Bu tür birleflmede iflletmelerin ba¤›ms›zl›klar›n› kaybetmesi söz konusu de¤ildir.
Bu tür birleflmede oy çoklu¤u amaçlanmaktad›r. Burada rekabeti ortadan kald›r-
mak yerine, tam anlam›yla büyüme gerçeklefltirilir. Holdinglerde hedef baflka ifl-
letmelerin hisse senetlerini almak, böylece kontrolü ele geçirmektir. Bunun sonu-
cunda ana flirket ve ba¤l› flirketler oluflur. Burada önemli olan nokta, belirli bir
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konuda çal›flan iflletmelerin birleflmesi de¤il, de¤iflik konularda çal›flan iflletmele-
rin birleflmesidir. Ana flirket, ba¤l› flirketlerin hisse senetlerini ele geçirerek, bu flir-
ketlerin yönetiminde söz sahibi olur. Ülkemizde 1960 y›l›ndan itibaren bafllayan
holdingleflme süreci, son y›llarda h›z kazanm›flt›r.

Tröstler
Bu birleflme türünde amaç, büyüyerek pazar›n daha genifl bir bölümünü ele ge-
çirmektir. Tröste dahil olan iflletmeler hem hukuki, hem de iktisadi ba¤›ms›zl›kla-
r›n› kaybederler. Tröstler anlaflmas› mal› üretenler aras›nda yap›l›r. ABD’de ortaya
ç›kan tröstler daha sonralar› di¤er ülkelere yay›lm›flt›r. Tröstlerin en çok görülen
çeflidi yat›r›m tröstleridir. Yat›r›m tröstleri daha çok sermaye piyasalar›n›n geliflti¤i
ülkelerde görülür. Burada amaç, sermaye kaynaklar›n› birlefltirerek büyümeyi sa¤-
lamakt›r. Yat›r›m tröstlerinde, ulusal veya uluslararas› alanda en çok kâr getirece-
¤i düflünülen iflletmelerin hisse senetleri al›n›r.

Di¤er bir tröst çeflidi, oylama tröstüdür. Oylama tröstleri, ayn› konuda çal›flan
iflletmelerin hisse senetlerini sat›n alarak, oy haklar›n› birlefltirme amac›n› güder-
ler. Oy hakk›n› ele geçiren ana iflletme, di¤er iflletmeleri yönetme hakk›n› elde et-
mifl olur.

Tam Birleflme
‹ki veya daha fazla iflletmenin tek bir iflletme haline gelmesidir. ‹ki küçük iflletme-
nin birleflerek büyük bir iflletme veya iki büyük iflletmenin birleflerek dev bir ifl-
letme oluflturmas› söz konusu olabilir. Tam birleflme ile, reklâm, Ar-Ge ve genel
yönetim giderlerinde tasarruf sa¤lan›r, piyasada önemli bir güç oluflturulur ve da-
ha büyük finansal olanak sa¤lan›r.

Sat›nalma Yoluyla Birleflme
Büyüme için önemli yollardan biri olan sat›n alma, farkl› büyüklükteki iflletmele-
rin, aralar›nda gerçeklefltirdi¤i birleflmedir. ‹flletmenin, pazar›n› geniflletmek veya
yeni pazarlar kazanmak amac›yla, tesisleri ve kaynaklar› uygun olan, fakat bafla-
r›l› bir flekilde çal›flt›r›lamayan bir iflletmeyi sat›n almas›yla gerçeklefltirilen, bir bü-
yüme stratejisidir. Günümüzde birçok iflletme, elindeki fazla nakdi, kârl› bir flekil-
de kullanamamaktad›r.

Sat›nalma yoluyla büyümenin, temelde kâr art›fl› sa¤lamas› yan›nda, hedefe
ulaflarak da baz› yararlar sa¤lad›¤› bir gerçektir. Bu yararlar;
• rakiplerle daha iyi mücadele etmek,
• sinerjiden do¤acak verimlili¤i yönetmek,
• gelirleri art›rmak,
• yönetimde eksik kalan noktalar›, sat›n al›nan iflletme yoluyla tamamlamak,
• ürün çeflitlemesine gitmek,
• büyümeyi daha kolay sa¤lamakt›r.

Almanya’n›n önde gelen kimya iflletmelerinden BASF, ABD’den kimya iflletme-
si Inmont’u sat›n alarak, ülke içinde s›n›rl› büyüme imkanlar›n› kullanmaya
çal›flt›.
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Di¤er Birleflme Türleri
Baz› durumlarda baflvurulan bu birleflmelerden baz›lar›n› s›ralayal›m:
• Konsorsiyum
• Centilmenlik anlaflmas›
• Konsolidasyon
• Stratejik birlikler
• Joint Venture

‹fiLETMELERDE KÜÇÜLME

Küçülmenin önemini aç›klamak.

‹flletmelerde büyümenin önemi üzerinde durulmas› ve iflletmenin temel amaçla-
r›ndan biri olmas› 1980’li y›llara kadar sürmüfltür. Bu döneme kadar büyümeye
iliflkin varsay›mlar, yönetim alan›nda temel nitelik tafl›maktayd›. Buna göre:
• Büyük örgütler daha iyi örgütlerdir: Örnek verecek olursak baflar› ölçüleri

“bu y›l›n gelirlerinin geçen y›ldan daha fazla olmas›”, “daha büyük bir iflgü-
cü kadrosu”, “daha fazla ast”, “daha büyük bir pazar pay›” gibi ölçülerden
olufluyordu.

• Sonu olmayan büyüme, örgütsel geliflim içerisinde do¤al ve arzulanan bir sü-
reçtir: Büyüme, örgütsel yaflam›n gere¤i olarak düflünülmüfl ve büyüme d›fl›n-
daki herhangi bir seçenek, normdan sapma veya zay›fl›k göstergesi olarak gö-
rülmüfltür. Örgüt büyüme sürecinde de¤ilse, çeflitli nedenlerle durgunluk dö-
nemine girmifltir veya verimli çal›flm›yor, bunun sonucunda kârl›l›¤› yeterli de-
¤ildir, sonucu ç›kar›l›yordu. Örgüt konusunda çal›flan yazarlar büyüme olma-
yan dönemin varl›¤›n› bile dikkate almam›fllard›r.

• Etkin örgütlerin en iyi göstergesi tutarl›l›k ve uyumluluktur. Strateji, yap›, sis-
temler, biçimler ve yetenekler aras›nda iliflki kurmak, örgütsel etkilili¤in temel
kofluludur. ‹flletmenin iç tutarl›l›¤› ve uyumu, yaflamsal bir önem tafl›maktad›r.

• Örgütsel uyum sa¤lama ve esneklik, kaynaklar›n afl›r› kullan›m›, gevfleme ve
tekrarlara yol açar: Örgütlerin esnekli¤i ve uyum yetene¤i içinde olmas›, bol
kaynak gerektirir. Tekrarlar›n varl›¤› ve seçenekler, iflletmenin tehditlere ve
f›rsatlara tepki vermesine ve olumsuz engellemesine yard›m eder.
Buna karfl›l›k küçülme, iflletmenin olumsuz koflullara itildi¤i veya sermaye

erozyonuna u¤rad›¤› düflüncesini akla getiriyordu. Ancak son y›llarda artan reka-
bet koflullar›nda esneklik kazanabilmek için, büyüme yerine küçülme, gerekli bir
faaliyet olarak düflünülmeye bafllad›. Mükemmeli araman›n yedi ilkesinden biri
olan “bildi¤in en iyi ifli yap “ ilkesine göre, afl›r› büyümenin yarar getirmeyece¤i,
iflletme yöneticileri taraf›ndan görülmeye baflland›.

‹flletmelerin çevresi son y›llarda büyük dinamizm kazanm›flt›r. Bunun sonucu
olarak rekabet koflullar› de¤iflmifl ve müflteri faktörü büyük önem kazanm›flt›r. Bü-
yüme bir bak›ma hantallaflma, di¤er bir deyiflle dinazorlaflma oldu¤undan, gerek-
siz büyüme yerine küçülme baz› üstünlükler sa¤lar. Bu üstünlükler büyümenin
yerini alacak nitelikte olmay›p, onlar› tamamlay›c› bir özellik göstermektedir.
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• Küçük de büyük kadar iyidir. Örgütler, iflletme büyüklü¤ünün bazen afl›r› so-

rumluluklar getirdi¤inin bilincine varmakta, gereksiz büyümenin yöneticileri

büyük sorumluluklar alt›na soktu¤una inanmaktad›rlar.

• Küçülme de büyüme gibi örgütsel geliflmenin do¤al, bazen arzu edilebilir bir

aflamas› olabilir. Örgütte zamanla oluflan verimsizlik ve israflar›n azalt›lmas›

otomobilin ayarlar›n›n yap›lmas› ya da fazla ya¤›n vücuttan at›lmas› için aero-

bik yap›lmas› gibi bir ihtiyaçt›r.

• Örgütsel karmafla ve tutars›zl›k da uyum ve tutarl›l›k kadar örgütsel etkinli-

¤in bir göstergesi olabilir. Baflar›l› olan iflletmeler küçük, çevik, dengeli bir

biçimde büyüklü¤ünü dengeleyen, maliyet yap›s›n› bilinçli bir flekilde göz-

den geçirenlerdir.

Küçülme Yönetimi
Küçülme çeflitli çevrelerce de¤iflik flekilde yorumland›¤› için, küçülmenin yöneti-

mi önemli oldu¤u kadar üst yönetimin denetiminin de etkin bir flekilde yap›lma-

s› gerekir. Bu amaçla baflar›l› olabilmek için baz› ad›mlara ihtiyaç vard›r:

Gerileme döneminde olan baz› iflletmeler küçülmeye gittiler. General Motors ve
IBM bunlara örnektir. Baz› iflletmeler sa¤l›kl› bir yap›ya sahip olmalar›na karfl›n
ileride do¤abilecek sorunlar› önleyebilmek için küçülme yoluna gittiler. Bu duru-
ma örnek olarak da Frito Lay ve GTE örnek verilebilir.

‹lk önce baz› sorulara cevap vermek gerekir. Bunlar:

• Sa¤l›kl› veya iniflte olsun, hangi iflletmelerde küçülme daha iyi sonuç getirir? 

Küçülmenin baflar›s› iflletmenin özelli¤ine ba¤l› m›d›r?

• Verimlilik ve etkinlik üzerinde durmak daha iyi sonuçlar verebilir mi? Küçül-

me ile iflletmeler baz› çal›flanlar›n ifline son verirler ve iflleri daha az çal›flanla

(iflte kalanlarla) yürütmeye bafllarlar. Böylece verimlilik artar. Çal›flma alan›n›n

daralt›lmas› ile etkinlik sa¤lan›r.

• ‹flletmenin faaliyette bulundu¤u endüstri, küçülme çabalar›n›n baflar›s›n› etki-

ler mi? Baz› endüstrilerde küçülme, daha çok görülen bir uygulamad›r. Bura-

dan ç›kacak sonuç, iflletmenin faaliyet gösterdi¤i endüstride küçülmenin, ba-

flar› elde etmek belirleyici unsur oldu¤udur.

• Küçülme faaliyeti, araflt›rma gelifltirme (Ar-Ge) faaliyetlerinde azalmalara ne-

den olabilir mi? Yöneticiler genellikle Ar-Ge bölümünde küçülme ile çokça

eleman ç›karma yoluna giderler. Ar-Ge bölümünde çal›flanlar› öncelikle azalt-

mak, baz› üstünlükler ve maliyet azalmas› yaratmas›na karfl›l›k, yenilik yarat-

ma ve ürün tasar›m› ile ilgili çal›flmalar› aksat›r.
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• Küçülme için karar verme: Küçülme; sorunlar› da beraberinde getiren ve ko-

layca baflar›lamayan bir süreçtir. Küçülme, çeflitli iflletme içi gruplar›n olumsuz

görüflle bakt›klar› bir süreç olmas› nedeniyle tepkiler yarat›r. Çal›flanlar küçül-

meyi, giderleri k›smak için yap›lan ve öncelikle çal›flanlar›n baz›lar›n›n iflleri-

ne son verme ifllemi olarak görürler. Üst yöneticiler bir yandan çal›flanlar› en

önemli varl›k olarak görmekte, di¤er yandan basit bir maliyet faktörü olarak

kabul etmektedirler. Baz› iflletmeler, küçülmenin olumsuz etkilerini azaltabil-

mek için, ifle eleman almay› ve maafl ödemelerindeki art›fl› dondurmakta, faz-

la çal›flmay› kald›rmakta, ikramiyeleri ödememekte, k›sa ifl haftas› uygulamak-

ta veya tatilde ücret ödememe yoluna gitmektedir. Böylelikle çal›flanlar›n iflten

at›lmas› gibi, olumsuz bir uygulama geriye at›lm›fl olmaktad›r. Örnek olarak

Rhino Foods ‹flletmesi çal›flanlar›n bir k›sm›n›, tedarikçilere ve müflteri ifllet-

melere geçici olarak yollamaktad›r.
• Yönetim küçülmeyi, hiçbir zaman k›sa vadeli ve eleman azaltma program›

olarak görmemelidir. Aksine küçülmeyi yeni bir vizyon yaratman›n temeli ola-
rak görmelidir.

• Küçülmeyi planlamak: Küçülmeye bafllamadan önce, planlamas›n›n yap›lmas›
ve bütün paydafllar›n ihtiyaçlar›n›n karfl›lanmas› gerekir. Geçici olarak iflten ç›-
kar›lanlar ve ifle devam edenler yönetime güvenmelidirler. Küçülmeye baflla-
d›ktan sonra plan yapmak yerine, planlaman›n çok önce yap›lmas› gerekir.
Planlamay› yapacak ekibin iyi e¤itim görmüfl ve sayg›n yöneticilerden oluflma-
s› gerekir. Planlama aflamas›nda ilk olarak çapraz fonksiyonlu ekipler olufltu-
rulmal›d›r. Her bölümden yöneticilerin al›nmas›yla, çal›flanlar›n küçülme ola-
y›na bak›fl aç›lar› olumlu olacakt›r. Çapraz fonksiyonlu ekipte, ekip üyeleri
bütün paydafllarla iletiflim kurmaya çal›flmal›d›r. Bu ekipler çal›fl›rken uzman-
l›k isteyen konularda yetersiz kalabilir, bu durumda yönetim d›flar›dan dan›fl-
man atamal›d›r. Bunun yan›nda yöneticilerin e¤itimden geçirilmesi gerekir.
Küçülme ile iflletmeler baz› beklentiler içine girerler. Bu beklentiler; giderlerin
azalmas›, bürokrasinin azalmas›, h›zl› karar alma, iletiflimde aç›kl›k, giriflimci-
li¤in geliflmesi, verimlilikte art›fl olarak s›ralanabilir.
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T E L E V ‹ Z Y O N

Bir iflletmenin büyümesini gerektiren nedenler nelerdir? Büyüme hangi yollarla sa¤lan›r? “‹flletmelerin
Büyümesi” adl› televizyon program›nda bu sorular›n cevaplar›n› bulacaks›n›z.



Özet
Bu ünitede iflletmelerin büyümesinin önemini ve bu-

nun yan›nda küçülmenin de gerekli oldu¤unu ö¤ren-

dik. Art›k:

• büyümenin gereklili¤ini (sayfa 55)

• büyüme nedenlerini (sayfa 55-57)

• büyüme biçimlerini (sayfa 57-62)

• birleflme yoluyla büyüme yollar›n› (sayfa 59-62)

• küçülme olgusunu (sayfa 64-66) biliyoruz.

‹flletmelerde baz› temel amaçlar vard›r. Devaml›l›¤› sa¤la-

ma, kâr ve büyümedir. ‹flletmeler çeflitli nedenlerle büyü-

meye zorlan›rlar. Baz› iflletmelerin büyümenin sa¤layaca-

¤› yararlara karfl›n, getirece¤i s›k›nt›lar ve olumsuzluklar

yüzünden büyümeye karfl› isteksiz olduklar› görülmekte-

dir. Büyüme yaflayan her canl› varl›k için do¤al bir gelifl-

medir. ‹flletmeler de canl› bir organizmaya benzedi¤ine

göre, kurulmas› ve büyüme sürecine girmesi do¤ald›r. ‹fl-

letmeler çeflitli nedenlerle büyümeye zorlan›r. Büyüme

bir iflletmenin varl›¤› için son derece önemlidir. Büyüme

olmayan bir iflletmede yarat›c› faaliyete yer verilemeyece-

¤i için güçlü bir yönetim de olamaz. ‹flletmelerde büyü-

me her yöneticinin temel düflüncesi olmakta ve her f›rsat-

ta büyüme olgusunu sa¤lamak için yollar aramas›na ne-

den olmaktad›r. Büyümenin çevre , finansman , üretim ve

pazarlama aç›s›ndan incelenmesi söz konusudur. ‹flletme-

ler bafllang›çta küçük bir iflletme olarak kurulurlar. Ço-

¤unlukla bir tek iflletme olarak faaliyete bafllan›r ve bu ifl-

letmeler için iflletme seviyesi ile flirket seviyesi ayn› anla-

ma gelir. Büyüme biçimlerinden birini seçmek için ele

al›nacak konulardan baz›lar› aras›nda iflletmelerin mevcut

durumu, iflletmenin faaliyet gösterdi¤i endüstri alan›, üre-

tilen mallara karfl› olan talebin trendi, ekip iflletmelerin

büyüme modelleri ve ekonominin gidifli say›labilir. ‹fllet-

melerde görülen en önemli büyüme çeflidi iç büyümedir.

‹flletmenin kendi kaynaklar›yla büyümesi iç büyümedir.

D›fl büyüme, iflletmenin iç kaynaklar› yeterli olmad›¤› du-

rumda baflvurdu¤u bir yoldur. Bazen iflletmeler birleflme

yoluyla büyürler. Tröstler, iflletmelerin birleflmesinde en

çok görülen örneklerinden biridir. Tröstte amaç, birlefle-

rek pazar›n daha genifl bir bölümüne sahip olmakt›r. Tröst-

te birli¤e giren iflletmeler hukuki ve ekonomik ba¤›ms›z-

l›klar›n› kaybederler. 

Konsernler tipik bir tekelleflme örne¤idir. Konsernde amaç

maliyet düflürmedir.

Karteller tröstlerden çok farkl›d›r. Birleflerek tüketicilerin

aleyhine çal›flan ve kâr artt›rmak için faaliyet gösteren

birleflme yoludur. Bu özelli¤i nedeniyle, çok liberal ülke-

lerde bile yasaklanmaktad›r. Kartelin çeflitleri aras›nda en

baflta fiyat kartelleri gelir. Burada amaç belli bir fiyatla

mallar›n kartele ba¤l› iflletmeler taraf›ndan sat›lmas›d›r.

Di¤er kartel çeflitleri aras›nda bölge karteli, miktar karteli

say›labilir. Holdinglerde tamamen ba¤›ms›zl›k kaybedil-

mez. Bu birleflmede amaç oy çoklu¤u sa¤layarak baz› ifl-

letmelerin yönetimini ele geçirmektir.

Farkl› bir büyüme biçimi ise sat›nalma yoluyla büyüme-

dir. ‹flletmelerin pazar›n› geniflletmek veya yeni pazarlar

kazanmak amac›yla, tesisleri ve kaynaklar› uygun olan fa-

kat baflar›l› bir flekilde çal›flt›r›lamayan iflletmelerin sat›n

al›nmas›n› ifade eder.

‹flletmelerde küçülme 1980’li y›llardan sonra gündeme

gelmifltir. Küçülme ile ilgili olarak, yanl›fl düflünceler, kü-

çülmenin iyi anlafl›lmas›n› engellemektedir. Özellikle ül-

kemizde küçülme, iflletmenin olumsuz koflullara itildi¤ini

veya iflletmenin iflasa do¤ru gitti¤ini an›msat›yordu. Bu

kan›, büyüme ile ilgili varsay›mlardan geliyordu. Küçül-

me için karar verme riskli bir ifltir. Küçülme birçok soru-

nu da beraberinde getirir. Küçülme ile iflletmeler baz›

beklentilerin içine girerler. Bunlar giderlerin azalmas›, bü-

rokrasinin azalmas›, h›zl› karar alma, iletiflimde aç›kl›k,

giriflimcili¤in geliflimi ve verimlilikte art›flt›r.
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Kendimizi S›nayal›m
Özet bölümündeki konular› yeterince anlay›p anlaya-
mad›¤›n›z› ölçmek için afla¤›daki sorular› yan›tlamaya
çal›fl›n›z.
Sorular› zorlanmadan yan›tlad›¤›n›zda bir sonraki Üniteye
geçebilirsiniz. Ancak zorland›¤›n›z sorulara iliflkin konu-
lar› tekrarlaman›z yarar›n›za olacakt›r. Unutmay›n! Do¤ru
yan›tlar› Ünitenin sonunda bulabilirsiniz.

1. Afla¤›daki unsurlardan hangisi iflletme büyümesi ile il-
gili al›nacak kararlarda dikkate al›nmaz?

a. Yönetim yetene¤i
b. Sosyal çevre
c. Finansman kaynaklar›
d. Faaliyet konusu
e. Standartlar›n kullan›m›.

2. Afla¤›dakilerden hangisi finansal aç›dan büyüme ne-
denlerinden biri de¤ildir?

a. Fonlar›n kullan›m›nda etkinlik sa¤lamak
b. Rekabette finansal üstünlük sa¤lamak
c. Girdi art›fl› ile maliyet tasarrufu sa¤lamak
d. Kâr› art›rma imkân› sa¤lamak
e. Kredi kurumlar› ve borsada prim sa¤lamak

3. Afla¤›dakilerden hangisi pazarlama aç›s›ndan büyüme
nedenlerinden biridir?

a. Sat›fl giderlerinden tasarruf sa¤lamak
b. Ar-Ge faaliyetlerine a¤›rl›k vermek
c. Yan ürünler gelifltirmek
d. Rekabette finansal üstünlük sa¤lamak
e. Kâr› art›rmak

4. Afla¤›dakilerden hangisi iflletmenin büyüme strateji-
si seçiminde dikkate almas› gereken konulardan biri
de¤ildir?

a. ‹flletmenin mevcut durumu
b. Genel ekonomik durum
c. Rakiplerin büyüme modelleri
d. ‹flletme yönetiminin tutumu
e. Üretilen mallara karfl› olan talebin trendi

5. ‹flletmelerin mevcut faaliyetlerini geniflleterek büyüme-
si afla¤›daki büyüme türlerinden hangisinin kapsam›nda
yer al›r?

a. ‹ç büyüme
b. D›fl büyüme
c. Dikey büyüme
d. Yatay büyüme
e. Birleflerek büyüme

6. Afla¤›dakilerden hangisi dikey büyümenin sak›ncala-
r›ndan biridir?

a. Yeni ürünlerin ortaya ç›kmas›n› zorlaflt›rmas›
b. Afl›r› derecede koordinasyona gidilmesinin baz›

görevleri azaltmas›
c. Koordinasyon faaliyetinin baz› giderlerin artmas›-

na neden olmas›
d. Pazarlama  ve  teknolojik  bilgi  geliflimini

engellemesi
e. ‹flletmenin denetim gücünü azaltmas›

7. Sat›n al›nan iflletmenin ç›kt›s›, sat›n alan iflletmenin gir-
disini oluflturuyorsa ne tür bir büyüme söz konusudur?

a. Geriye do¤ru dikey büyüme
b. Geriye do¤ru yatay büyüme
c. Dikey büyüme
d. ‹ç büyüme
e. Yatay büyüme

8. Afla¤›dakilerden hangisi birleflme yoluyla büyüme ola-
rak nitelendirilemez?

a. Tröst
b. Konsern
c. Kartel
d. Franchising
e. Holding

9. ‹ki veya daha fazla iflletmenin tek bir iflletme hali-
ne gelmesiyle oluflan birleflme türü afla¤›dakilerden
hangisidir?

a. Konsorsiyum
b. Tam birleflme
c. Kartel
d. Holding
e. Tröst

10. Afla¤›dakilerden hangisi bir iflletmenin küçülmesin-
den beklenen biri sonuçlardan biri de¤ildir?

a. Giderlerin azalmas›
b. Karar alman›n h›zlanmas›
c. Kâr›n azalmas›
d. Bürokrasinin azalmas›
e. ‹letiflimde aç›kl›k sa¤lanmas›
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Yaflam›n ‹çinden
Afla¤›da bu Ünitede inceledi¤imiz konularda ilgili, gerçek

hayattan örnekler yer almaktad›r. Örnek olaylar› okuya-

rak, bunlara iliflkin sorular› yan›tlay›n›z. Örnek olaylar›

dikkatlice okuyup, sorular› yan›tlaman›z, ö¤rendiklerini-

zin pekiflmesi ve daha kal›c› olmas› aç›s›ndan son derece

önemlidir.

Karitsu’nun Büyüme Stratejisi

Karitsu elektronik parçalar ve binek arabas› yapan bir ifl-

letmedir. Karitsu dünyan›n en büyük elektronik iflletmesi

ve on en büyük binek arabas›ndan birisi olmak için 18

milyar dolar harcam›flt›r. Karitsu bu amac›n› 2004 y›l›nda

gerçeklefltirmek istemektedir. Bu amaçla Özbekistan, Po-

lonya, Kazakistan ve Vietnam’da joint venture yat›r›mlar›

yapm›flt›r. Karitsu basit teknoloji ve ucuz arabalar yap-

makta ve bunlar› yeni geliflen ülkelere satmaktad›r. ‹fllet-

menin üst yönetimi ABD ve Japon iflletmeleriyle rekabet

edecek düzeye gelmediklerini görmektedir. Bunun sonu-

cunda otomobil teknik kadrosunu ‹ngiltere’deki merkez-

de üç kat›na ç›karm›fl ve teknoloji ata¤›na geçmeye karar

vermifltir. Karitsu’nun yönetim kurulu baflkan› Kim Cho-

ong büyümenin kaç›n›lmaz oldu¤unu ve d›fl büyüme ger-

çeklefltirme zaman›n›n geldi¤ine inanmaktad›r.

Kuzey Kore iflletmesi olan Karitsu son iki y›lda oldukça

zararl› olan Frans›z televizyon üreticisi ve elektronik par-

ça üreticisi Thompson Media ‹flletmesi ile birleflmeye ka-

rar vermifltir. Baflkan Choong “Biz büyüklü¤ün getirdi¤i

üstünlüklerden yararlanaca¤›z, böylelikle daha çok Ar-

Ge’ye yat›r›m yapaca¤›z” demektedir.

1. Karitsu ‹flletmesi’nin büyümesinde sizce sorunlar
var m›?

2. Zarar etmifl bir iflletme ile birleflmek büyümede
sorunlar yarat›r m›?

Biraz Daha Düflünelim
1. Büyümenin önemini anlat›n›z.

2. Büyüme neden arzu edilir? Yorumlay›n›z.

3. Büyüme amac› tehlikeli olabilir mi?

4. Çevre aç›s›ndan büyüme nedenini aç›klay›n›z.

5. Büyüme biçimine karar verirken hangi etkenler göz

önüne al›n›r?

6. Yatay büyüme hangi koflullarda tercih edilir? Anlat›n›z.

7. ‹leriye do¤ru dikey büyüme nedir?

8. D›fl büyümeye ne zaman baflvurulur?

9. Dikey büyümenin sak›ncalar›n› aç›klay›n›z.

10. Karteli aç›klay›n›z.

11. Fiyat kartelinin amac›n› aç›klay›n›z.

12. Küçülme büyüme gibi olumlu bir faaliyet olarak dü-

flünülebilir mi?

13. Küçülme iflletmenin kötüye gitmesi durumunda bafl-

vurulan bir faaliyet midir?

14. Küçülmeyi planlamak neden önemlidir?
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