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ONSOZ

Ihracatin iilke ekonomisine kattig1 deger herkes tarafindan bilinen bir gercektir.
Bu gercekten yola g¢ikarak ihracat yapan isletmelerimizin bu siiregteki problemlerinin
¢oziilmesi ve bu sayede ihracat oranlarinin arttirilmasi lilke ekonomisi i¢in 6nemli bir
durumdur. Bu dogrultuda arastrmanin amaci, ihracat yapan isletmelerin ihracat

surecindeki sorunlarini belirlemektir.

Arastirmanin yapilmasi agsamasinda yardimini ve destegini esirgemeyen degerli
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AYPEK' e tesekkiirii borg bilirim.
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OZET

ANKARA’DAKI IMALAT SANAYI SEKTORUNDE FAALIYET
GOSTEREN ORTA OLCEKLI IHRACATCI iISLETMELERIN
THRACAT SURECINDE KARSILASTIKLARI SORUNLAR

Sahin, Degirmenci
Yiiksek Lisans, Dis Ticaret Egitimi Bilim Dal
Tez Danismani: Dog. Dr. Cemalettin AKTEPE
Nisan - 2014, 77 Sayfa

Bu arastrrmanin temel amaci imalat sanayi sektoriinde faaliyet gosteren
isletmelerin, ihracat siirecindeki sorunlarmi belirlemek ve bu sorunlara yonelik ¢6ziim
onerileri sunmaktir. Boylelikle isletmelerin ihracat siiregleri kolaylasacak ve {ilke
ekonomisine olan katkilar1 artacaktir. Ayni zamanda dis pazarlarda daha iyi rekabet

edebileceklerdir.

Bu arastirma da firmalarin sorunlarni tespit etmek, bu sorunlarmn ¢dziimiine
yonelik diisiincelerini belirlemek i¢in Ankara da faaliyet gosteren yedi firmayla yliz
ylize gorigilmiistir. Bu goriismeler gorlisme protokol formu {izerinden
gergeklestirilmistir. Firmalarin goriigleri betimsel analiz yontemiyle incelenmistir. Elde
edilen nitel verilerden yola ¢ikarak isletmelerin sorunlar1 ve bu sorunlara iliskin ¢6ziim

Onerileri ortaya konulmustur.
Bulgular degerlendirildiginde isletmelerin finansal destek, nitelikli is giici,
devlet tesvik ve destekleri, ihracat siirecindeki biirokrasi alanlarinda sorunlar1 tespit

edilmistir. Arastirma sonuglarina goére, resmi kurumlar bu sorunlarin ¢éziimiine yonelik

yeni ¢aligmalar yapmalidirlar. Bu yol ile firmalarin ihracat hacimleri arttirabilecektir.

Anahtar Kelimeler: Dis ticaret, Ihracat sorunlar;, KOBI
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ABSTRACT

THE PROBLEMS THAT THE FRIiMS iN MANUFACTURING
INDUSTRY IN ANKARA FACE WIiTH DURING EXPORT
PROCESS

Master, Department of Foreign Trade Education
Supervisor: Do¢.Dr.Cemalettin AKTEPE
April — 2014, 77 page

This study main aims to determine the problems of businesses in the
manufacturing industry during export process and to provide solutions to these
problems. Thus, the export process will facilitate and export firms’ contribution to the
national economy will increase . At the same time, export firms will compete better in

foreign markets.

Seven companies located in Ankara were interviewed to identify problems and
propose solutions. This interview was conducted through interviews protocol form. The
survey were analyzed using descriptive technique. Based on the data obtained from

export firms, solutions have been proposed.

Considering the findings, problems have been identified in the areas of financial
support, qualified labor force, government incentives, subsidies and bureaucracy in the
export process. According to research results, official institutions need to do further
studies for the solution of this problem and this way, export volumes of firms can be

increased

Keywords: Foreign Trade, Export Issues, SME

Vil



TABLOLAR LiSTESI

Tablo 1. Eximbank’n Kiigiik, Mikro ve Orta Biiyiikliikteki Isletme Ayrimi ..................... 7
Tablo 2. TOBB’ un Mikro, Kiiciik, Orta Olgekli KOBI Tanimi Tablosu.......................... 9
Tablo 3. AB deki Isletme Sayisi, Istihdam ve Katma Deger (2010)...........c.ccoovevevvnn.n. 10
Tablo 4. AB Kobi Tanimi TABDIOSU..............cc.ceviueiiiieiiie s seeesee e siee e 10
Tablo 5. KOBI Olgegindeki Imalat Sanayi Isletme Sahiplerinin Egitim Diizeyi 2007...16
Tablo 6. KOBI Olcegindeki Imalat Sanayi Isletmelerinin Yas Ortalamast 2007. .......... 16

viii



SEKILLER LIiSTESI

Sekil 1. Thracat Performansinin BelirleyiCileri ..............c.cocooeveeeeveveeeieiseserersrarenennn,

Sekil 2. Thracat Performansinin BelirleyiCileri ................cocooeeeeeveieeeeeeeererersrererannn,



GRAFIKLER LISTESI

Grafik 1. Biiyiikliik Grubuna Gére Girisim Sayisi, Istihdam ve FMKD'in Dagilimi......
Grafik 2. KOBI'lerin Ana Sektér Gruplarina Gore Dagilimi..............c.ccoveveverererenennnee,
Grafik 3. KOBI'lerin 2010-2012 Yillarinda Ihracat ve Ithalattaki Payi........................



KISALTMALAR LiSTESI

KOBI: Kiiciik ve Orta Olcekli Isletmeler

DIE: Devlet Istatistik Enstitiisii

KOSGERB: Kiigiik ve Orta Olgekli Sanayi Gelistirme ve Destekleme Idaresi Baskanligi

TOBB: Tiirkiye Odalar Borsalar Birligi

Xi



1. GIRIS

Urettigi mal veya hizmetin dis pazarlarda satilabilmesi her iilke ekonomisi
icin onemli bir durumdur. Dig pazarda elde edilen dovizin iilkenin refah diizeyin
artmas1 yoniinden etkileri biiyiiktiir. Ozellikle gelismekte olan iilkeler agisindan
thracat biiylik 6nem tagimaktadir. Bu siirecte lilkemizdeki ihracatla ilgili kurumlarin
thracat siirecinde saglayacaklar1 destekler ve tesviklerle ve firmalarimizin ihracat
stirecinde yasadiklar1 sikintilar1 en aza indirilmesini saglamaya caligarak tilkenin
ihracat payinin arttirilmas: gergeklestirilebilir. Ulke ekonomisi i¢indeki pay1 dnemli
olan Kiiciik ve Orta Olgekli isletmelerin gelismekte olan iilkelerin ekonomilerinde
onem arz eden Onemli bir yeri vardwr. Gerek istihdam gerekse mali agidan
ekonomilere Kattiklar1 deger Kiigiik ve Orta Olgekli Isletmelerin  dnemini
belirtmektedir. Ayrica biiyiik isletmelere sagladiklar1 yan sanayi itiretimle biiyiik

Olgekli isletmelerin ihracat ve is kapasitelerinin arttirilmasina yardime1 olmaktadirlar.

Geligen rekabet piyasasma kolay uyum saglayabilmeleri Kiiciik ve Orta
Olgekli Isletmeler i¢in olumlu bir durum ortaya ¢ikarmaktadir. Bunun yani sira iilke
ekonomisindeki ihracat ve istihdama olan katkilarindan dolay1 da ekonomi icerisinde
ki yerleri 6nemlidir. Gelismekte olan iilkelerde bu yer daha saglamlastirilip Kiiciik ve

Orta Olgekli firmalarm ekonomi igerisindeki paylar1 daha da artirilmalidr.

KOSGEB’e gore Orta Olcekli isletme Ikiyiizelli kisiden az yillik calisan
istihdam eden ve yillik net satig hasilat1 veya mali bilangosundan herhangi biri kirk

milyon Tiirk lirasin1 asmayan isletmelerdir (aktaran, Aypek, 2002).

Teknolojinin gelismesiyle daha da artan rekabet kosullarinda ihracat hacmini
artirmak isteyen tilkelerin ekonomilerinde yeri ve dnemi biiyiik olan Kiiciik ve Orta
Olgekli Isletmelerin ihracat siirecinde karsilasmis olduklari sorunlari en aza
indirmeye ¢alismak ve bu siiregte problemleri olan alanlardaki beklentilerini tespit

etmek Oonemlidir.



Calismamizda da ihracat yapan isletmelerin bu siiregte karsilastiklar1 sorunlar
ortaya ¢ikarilmaya g¢aligilarak {ilke ekonomilerindeki etkinliklerini daha da artiracak

¢Oziim Onerileri iiretmeye ¢alisilacaktir.

1.1. Problemin Durumu

Ankara’daki 1imalat sanayi sektoriindeki orta Olgekli ihracat yapan
isletmelerin ihracat siirecinde belirli yonlerden rahatsiz edecek (pazarlama sorunlari,
finansman sorunlari, devlet tesvikleri, gibi), ihracat iglem kapasitelerini artirmalarina
izin vermeyen veya ihracat hacimlerini diisliren sorunlarin, problemlerin belirlenerek
isletmelerin bu problemler karsisindaki beklentilerin belirlenmesi arastirmamizin

problemini olusturmaktadir.

1.2.  Arastirmamn Amaci

Imalat sanayi sektdriindeki orta olgekli isletmelerin ihracat siirecindeki
sorunlar1 belirlenip igletmelerin bu sorunlarm 6nlenmesine yonelik Onerileri tespit
ederek, ¢ozliim Onerileri sunmaktadir. Boylelikle ihracat siireclerini kolaylastirarak
gittikce gelisen diinya ekonomilerin de zorlasan rekabet kosullarinda
isletmelerimizin avantaj elde etmeleri saglanacagindan {lilke ekonomisine olan

katkilarinin daha fazla artmasi saglanmaya ¢alisilacaktir.

1.3.  Arastirmanin Onemi

Ankara da ki orta 6lgekli ihracat yapan Imalat sanayi isletmelerinin ihracat
stirecindeki sorunlar1 belirlenecek, arastirmamizda belirlenen sorunlarin giderilmesi
konusunda isletmelerin beklentilerinin neler oldugu belirlenmeye caligilacaktir. Bu
sayede ihracat kosullarmin iyilestirilmesi konusunda ¢oziim Onerileri iiretilmeye
calisilacaktir. Sonugta ihracat hacimlerini daha kolay artirabilecekler ve iilke

ekonomisine olan katkilarmi daha da artirmalari saglanabilecektir.



1.4. Smirhhklar

Calismamiz Ankara’da ki ihracat yapan imalat sanayi isletmeleri ile
smirlidir.

Calismamiz goriigme formunda ki sorulara alinan cevaplarla simirhidir.

1.5. Varsayimlar

Isletmelerden protokolii cevaplayacaklarin  samimi cevaplar verdigi

varsayilacaktir.
Secilen 6rneklemin evreni temsil edecek nitelikte oldugu varsayilacaktir.

Yapacagimiz protokole cevap veren isletmelerin cevaplar {izerinde inceleme

yapilacaktir.



2. KAVRAMSAL CERCEVE

Diinya ekonomilerinde 6nemli bir yer sahibi olan KOBI'ler 6zellikle iiretim,
ihracat ve istihdam gibi konular da iilke ekonomilerine énemli destekler sunmaktadir.
Bu béliim de KOBI'lerin iilkemizdeki baz1 kurumlarca kiigiik ve orta dlcekli isletmelerin

tanimlamalarina ihracatin ¢esitlerine ve ihracat performansima deginilecektir.

2.1. KOBI Tanim

Ulkemiz de ¢esitli kurumlar tarafindan tanimlamasi yapilmis olan KOBI'lerin

ortak bir tanim1 yoktur. Kurumlar KOBI'leri ¢esitli dlgiitlere gdre tanimlamislardir.

"KOBI tamiminda esas olarak bir 6lgiit kullanilmaktadir. Bu olgiitler; is¢i sayisi,
kapasite, ciro, harcanan enerji, yatirim tutari, makine ve tezgah sayisi, yararlanilan
topragin genisligi ve verimi gibi nicel dlgiitler olmakla birlikte, yonetimin bagimsizligi,
sermayenin birey ve grup tarafindan saglanmasi, bulunduklar1 bolgede is yapmalar1 ve
sektor icindeki biiylikliiklerinin nisbi olmasi gibi nitel Olgiitler de olabilmektedir"

(Aypek, 2002: 4).

Bu bilgiler 1518in da Tiirkiye’deki bazi kurumlarin tanimlamalarina yer

verecegiz.

2.1.1. Mevzuata Gore KOBI Tanim

08/01/1985 tarihli 3143 sayili kanuna dayanan 19/10/2005 tarih ve 2005/9617
nolu Bakanlar Kurulu kararda gecen Kiigiik ve Orta Biiyiikliikteki Isletme (KOBI):
“Yillik ¢alisan sayis1 250 kisiden az olan ve yillik net satis hasilatt veya mali
bilangcosundan herhangi biri kirk milyon TL’yi agsmayan isletmelerdir” olarak
tanimlamaktadir (Resmi Gazete, 2005, no0:25997). Ayni ydnetmelikte KOBi'ler su

sekilde smiflandirilmistir.



a. Mikro Isletme: On kisiden az yillik ¢alisan istihdam eden ve yillik net satis
hasilat1 veya mali bilangosundan herhangi biri bir milyon Tiirk Lirasin1 agmayan
isletmeler.

b. Kiiciik Isletme: Elli kisiden az calisan istihdam eden ve yillik net satis hasilati
veya mali bilangosundan herhangi biri sekiz milyon Tiirk Lirasin1 agmayan
isletmeler.

c. Orta Biiyiikliikteki isletme: ikiyiizelli kisiden az yillik ¢alisan istihdam eden ve
yillik net satig hasilat1 veya mali bilangosundan herhangi biri kirk milyon Tiirk

Lirasin1 agmayan isletmeler olarak tanimlanmustir.

2.1.2. Devlet Istatistik Enstitiisii’(DIE) ne Gore KOBI Tanim

Devlet istatistik Enstitiisii (DIE) ¢alisan sayismi dikkate alarak yapmis oldugu
smiflandirmada (Miiftiioglu ve Durukan, 2004);

e lsyerinde 1 ile 9 kisi arasmnda is¢i c¢alistiran isletmelere mikro o6lgekli
isletmeler,

e lsyerinde 10 ile 49 arasinda is¢i calistiran isletmelere kiiciik olgekli
isletmeler,

e s yerinde 50 ile 99 kisi arasinda isci calistiran isletmelere orta olgekli
isletmeler,

e s yerinde 100 is¢i ve iizerinde is¢i calistiran isletmelere biiyiik olgekli

isletmeler olarak siniflandirmaktadir.

2.1.3. Kiiciik ve Orta Olgekli Sanayi Gelistirme ve Destekleme Idaresi Baskanhg
(KOSGEB)'na Gére KOBI Tanim

Kiiciik ve Orta 6lgekli Sanayi Gelistirme ve Destekleme Idaresi Baskanligi’nin
(KOSGEB)  tanmimlamasinda  (www.kosgeb.gov.tr/UserFiles/Media/EKatalogSunu
/e_katalog /e-katalog. html, erisim tarihi: 08/04/2014):

e s yerinde ¢alisan sayis1 10 dan az olan ve yillik bilancosu veya net satis

hasilat1 1 milyondan az olan igletmeler mikro 6lgekli,



e s yerinde calisan sayis1 50 den az olan ve yillik bilangosu veya net satis

hasilat1 5 milyon TL den az olan igletmeler kiiciik 6lgekli,

e s yerinde calisan sayis1 250 den az olan ve yillik bilangosun veya net satis
hasilat1 25 milyon TL den az olan isletmeler orta 6l¢ekli isletmeler olarak

tanimlamaktadir.

2.1.4. Tiirkiye KOBI Serbest Meslek Mensuplari ve Yéneticileri Vakfi (TOSYOV)'
na Gore KOBI Tanim

Tiirkiye KOBI Serbest Meslek Mensuplar1 ve Yoneticileri Vakfi (TOSYOV)’ da
yapmis oldugu smiflandirmada ¢alisan sayismi dikkate alan kurumlar arasindadir.

TOSYOV’iin smiflandirmasma gére (Miiftiioglu ve Durukan, 2004) ;
e s yerinde 1 ile 50 arasinda is¢i ¢alistiran isletmeler kiigiik,
e s yerinde 51 ile 250 arasinda is¢i calistiran isletmeler biiyiik 6lgekli,

e s yerinde 251 ve daha ¢ok isci calistiran isletmeler biiyiik dlcekli isletmeler

olarak tanimlanmustir.

2.1.5. Eximbank’ a Gore KOBI Tanim

Eximbank KOBI'yi tanimlarken bagimsiz isletme olmaya ve is¢i istihdam
sayisina dikkat etmistir. Buna gore; yilda 250’den az is¢i istihdam edebilen satis hasilat
veya bilancosundan birisinin kirk milyon TL’den az olan imalatgi veya imalatci
ihracatg1 bagimsiz isletmeleri KOBI olarak isimlendirmektedir
(www.eximbank.gov.tr/dosyalar  /krediler/15-kobi/kobiue00-ue.pdf, erisim tarihi:
03/02/2014).

Eximbank’a gére bagimsiz isletme (www.eximbank.gov.tr/dosyalar/krediler/15-
kobi/kobiue00-ue.pdf, erisim tarihi: 03/02/2014) :

e Baska bir isletmenin %25 veya daha fazlasina sahip degilse,


http://www.eximbank.gov.tr/dosyalar%20/krediler/15-kobi/kobiue00-ue.pdf
http://www.eximbank.gov.tr/dosyalar/krediler/15-kobi/kobiue00-ue.pdf
http://www.eximbank.gov.tr/dosyalar/krediler/15-kobi/kobiue00-ue.pdf

e Herhangi bir tiizel kisi veya kamu kurum ve kurulusu veya birka¢ bagl
isletme tek basma veya miistereken bu isletmenin %25 veya daha fazla
hissesine sahip degil ise,

e Konsolide edilmis hesaplar diizenlenmiyorsa ve konsolide hesaplar
diizenleyen baska bir igletmenin hesaplarinda yer almiyorsa ve bu nedenle
bagli bir isletme degilse,

e Bagimsiz isletme olarak kabul edilir.

Eximbank’m Mikro Isletme, Kiigiik Isletme ve Orta Biiyiikliikteki isletme

ayrimini da asagidaki tablo da gorebiliriz.

Tablo 1. Eximbank in Kiiciik, Mikro ve Orta Biiyiikliikteki Isletme Ayrimi

Yillik Calisan istihdam Net Yillik Satis Hasilat1 ve

Sayist (kisi) Bilango degeri
Mikro Isletme 10 kisiden az 1.000.000 TL’yi agmayan
Kiiciik Isletme 50 kisiden az 8.000.000 TL’yi asmayan
Orta Biiyiikliikteki Isletme 250 kisiden az 40.000.000 TL’yi agsmayan

(www.eximbank.gov.tr/dosyalar/krediler/15-kobi/kobiue00-ue.pdf, erisim  tarihi:
03/02/2014).

2.1.6. T.C. Hazine Miistesarhigi’na Gére KOBI’nin Tanim

Hazine miistesarligt da smiflamasinda c¢alisan sayisim1  dikkate alarak

smiflandirma yapan kurumlar arasindadir. Buna gore (Miiftiioglu ve Durukan, 2004);

e s yerinde 1 ile 9 aras1 isci ¢alistiran isletmeleri cok kiiciik 6lcekli isletme,
e s yerinde 10 ile 49 arasinda is¢i cahstiran isletmeleri kiiciik olgekli
isletmeler,

e Isyerinde 50 ile 250 arasinda isci calistiran isletmeleri orta 6lcekli isletmeler,


http://www.eximbank.gov.tr/

e s yerinde 250 ve iizeri is¢i calistiran isletmeleri ise biiyiik dlgekli isletmeler

olarak siniflandirmistir.

2.1.7. T.C. Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanhgina Gére KOBI Tanim

Bilim, Sanayi ve Teknoloji bakanlig1 da tanimlamasinda :

(http://www.kosgeb.gov.tr/UserFiles/File/kobi_tanimi.pdf aktaran, Eminoglu, 2013)

e s yerinde ¢alisan sayis1 10 dan az olan ve yillik bilangosu veya net satis

hasilat1 1 milyondan az olan isletmeler mikro 6lgekli,

e s yerinde ¢alisan sayis1 50 den az olan ve yillik bilancosu veya net satis

hasilat1 5 milyon TL den az olan igletmeler kiiciik 6lcekli,

e s yerinde ¢alisan sayis1 250 den az olan ve yillik bilangosun veya net satis
hasilat1 25 milyon TL den az olan isletmeler orta 6lgekli isletmeler olarak

tanimlamaktadir.

2.1.8. Halkbank'in KOBI Tanim

KOBI'lere finansal agidan destek saglayan Halkbankasi bu 6zelligiyle birlikte
tanimlamasinda KOBI'leri tesvik belgesi, ¢alisan sayis1 ve sabit yatirimlarini dikkate

alarak tamimlamistir. Halkbankasi’ na gore (aktaran, Balantekin, 2006);

e Tesvik belgeli isletmelerde is¢i istthdam sayis1 1 — 150 kisi arasi olan ve sabit
yatirimi 100 milyar TL’yi gegmeyenler ile,

o Tesvik belgesi olmayan isletmelerde isci istthdam sayist 1 ile 250 kisi
arasinda olan ve makine ve ekipmanlarinin degeri 400 milyar TL’yi

asmayanlar1 Kiigiik ve Orta Biiyiikliikteki Isletme olarak tanimlamaktadar.



2.1.9. Tiirkiye Odalar ve Borsalar Birligi'nin KOBI Tanim

Tiirkiye Odalar ve Borsalar Birligi ( TOBB ) KOBI tanimimnda 18/11/2006 tarih
ve 997 sayili Resmi Gazete’de yaymlanarak yiiriirlige giren KOBI'lerin tanimu,
nitelikleri ve siniflandirilmas1 hakkinda yonetmeligi dikkate almistir. Buna gére KOBI

tanimin1 asagidaki tablo yardimiyla anlatmaya ¢alismistir:

Tablo 2. TOBB’ un Mikro, Kiiciik, Orta Olcekli KOBI Tammi Tablosu

KRITER Mikro Olgekli Kiiciik Olgekli Orta Olgekli KOBI
KOBI KOBI

Calisan Personel <10 <50 <250

Sayisi

Yillik Net Satig <1 Milyon TL <5 Milyon TL <25 Milyon TL

Hasilati

Yillik Mali Bilango < 1 Milyon TL <5 Milyon TL < 25 Milyon TL

Toplami

(www.tobb.org.tr/KobiArastirma/Sayfalar/KOBITanimi.html, erisim tarihi:12/02/2014).

2.1.10. Avrupa Birliginde KOBI Tanim

Ekonomilere kattiklar1 deger biiyilk olan KOBIi'ler Avrupa Birligi (AB)
acisindan de biiyilk onem arz etmektedir. Avrupa Birligi ilerleyen donemlerde de
KOBI'lerin biiyiimesi ve gelistirilmesinin iilkelerin refah diizeyi ve rekabet gii¢lerinin
korunmasi ve gelistirilmesi agisindan da 6nemli gormektedir bu baglam da Avrupa
Birliginde ki KOBI'ler isletmelerin ortalama olarak %99.8’ini toplam istihdammn %
67’sini ve toplam katma degerin %58’1ni1 olusturmaktadir
(www.sanayi.gov.tr/Files/Documents/kobi-testi-raporu_46213094947.pdf, erisim
tarihi: 14/02/2014). Bu oranlari tablo 3’te daha kolay gorebiliriz.



http://www.tobb.org.tr/
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Tablo 3. AB deki Isletme Sayisi, Istihdam ve Katma Deger (2010)

: KOBI
Mikro Kiiciik Orta Biiyiik Toplam
Toplam

Isletmeler

Say1 19.198.539 1.378.401 219.252 20.796.192 43.034 20.839.226

Yizde 921 6,6 11 99,8 0,2 100

istihdam

Say1 38.905.519 26.605.166  21.950.17 87.460.792 43.257.098 130.717.890

Yizde 29,8 20,4 16,8 66,9 331 100
Toplam Katma Deger

Milyon

Euro 1.293.391 1.132.202 1.067.387 3.492.979 2.485.457 5.978.436
Yizde 21,6 18,9 17,9 58,4 41,6 100

(Eurostat’tan akt. www.sanayi.gov.tr/Files/Documents/kobi-testi-raporu_46213094947.
pdf, erigim tarihi: 14/02/2014).

Avrupa Birligi (AB) KOBI tanimlamasmi istihdam sayisi, yillik net satis hasilat
ve Yillik Mali Bilango toplamina gore yapmaktadir. Bunu Tablo 4’te gorebiliriz.

Tablo 4. AB Kobi Tanim: Tablosu

Mikro Olgekli Kiiciik Olgekli
Kriter KOBI KOBI Orta Olgekli KOBI
Calisan Personel
Sayis1 <10 <50 <250
Yillik Net Satig
Hasilat1 < 2 Milyon Avro <10 Milyon Avro <50 Milyon Avro
Yillik Mali Bilango
Toplami < 2 Milyon Avro < 5 Milyon Avro < 43 Milyon Avro

(http://www.kobi.org.tr/index.php/tanimi/abde, erisim tarihi; 14/02/2014).



http://www.sanayi.gov.tr/Files/Documents/kobi-testi-raporu_46213094947.%20pdf
http://www.sanayi.gov.tr/Files/Documents/kobi-testi-raporu_46213094947.%20pdf
http://www.kobi.org.tr/index.php/tanimi/abde
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Buna gore;

e Mikro Slgekli isletmeler olabilmek i¢in; calisan sayisi 10 dan az, yillik net
satis hasilatinin 2 milyon avro veya daha az , yillik mali bilango toplaminin

da 2 milyon avrodan az olmasi,

e Kiiciik Olgekli isletme olabilmek i¢in ¢alisan sayismin 50 den az, yillik net
satis hasilatinin 10 milyon avro veya daha az, yillik mali bilango toplaminin

da 5 milyon avro veya daha az olmasi,

e Orta Olcekli isletme olabilmek i¢in ise ¢alisan sayisinin 250 den az, yillik net
satis hasilatimin 50 milyon avro veya daha az ve yillilk mali bilango

toplaminin da 43 milyon avro veya daha az olmas1 gerekmektedir.

2.1.11. KOBI’lerin Avantajlar Ve Dezavantajlar

“Ulusal ekonominin énemli bir bdliimiine KOBI'lerin sahip olmasi tarihsel bir
rastlant1 degildir” (Sahin, 2009: 28). KOBI'lerin 6lgeklerinin kiigiik olmasi isletmelere
baz1 avantajlar sagladigi gibi belirli dezavantajlar1 da beraberinde getirmektedir.

KOBI'ler dlgeklerinin kiigiik olmasi sayesinde miisteriye daha yakindir ve
miisterideki talep degisikligini daha erken fark ederek esnek olan yapilar1 sayesinde

iretimlerini o yonde degistirerek tiiketici taleplerine daha hizli cevap verebilirler

(Kartal, 2010).

KOBI'lerde calisan kisiler ve/veya isletme sahipleri, isletmedeki faaliyetler
hakkinda yetkin bilgiye sahip olduklarindan isletmede gergeklesebilecek herhangi bir
eleman eksikliginde {iretim siirecindeki bosluklar1 doldurarak {iretimdeki olas1

aksakliklar1 engelleyebilmektedirler (Kartal, 2010).

KOBI'ler ayrica eleman konusunda ve yan sanayi iiretimi olarak biiyiik
isletmelerin destekleyicisidirler (Alptiirk, 2008). Degisken yapilarindan dolay: isletme
calisanlar1 birden ¢ok {iriiniin iiretimi konusunda tecriibe sahibi olabilirler bu sayede
biiyiik firmalarin olas1 elaman eksikliginde gerekli yetigmis eleman istihdamini

saglayabilirler. KOBI'ler genellikle aile ortakhig1 seklinde kurulan isletmeler oldugu icin
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sirketin sahibi isletmenin yoneticiligini de iistlenir (Kartal, 2010). Bunlarin neticesinde
personele yakin olan is sahibi personelin ihtiyaclarini daha yakindan gorebilir ve
personellerinden maksimum verim alabilir. Isletme sahibini yakininda goren ¢alisan

kendisini daha degerli hissederek isletmeyi daha ¢ok sahiplenebilir.

KOBI'lerin sayismi artirmaya yonelik olarak yapilacak olan tesviklerle istihdam
orani artirilabilir ve ihracat rakamlar1 daha yukarilara ¢ekilebilinir. KOBI'lerde isletme
sahibi genellikle isletmenin yoneticisi de oldugu icin isletme ile ilgili planlamalari
genellikle kendileri yapmaktadirlar, bu tahminler yapilirken istatistiki bilgilerden ¢ok
kendi 6ngoriilerine 6nem vermelerl isletmeler igcin onemli bir dezavantaj olabilir

(Erdogan ve Develioglu, 2008).

KOBI'lerin biiyiik isletmelere karsi elde ettigi avantajlarinin yani sira bazi

dezavantajlar1 da bulunmaktadir. Bu dezavantajlar;

KOBI'ler organize olamadiklarindan dolay1 yeterli pazar giiciine ulasamazlar
(Balantekin, 2006). Ayni1 sektorde calisan bazi isletmelerin iflas etmeleri halinde
bankalarin kredi riski artacagindan dolayr KOBI'lere kredi verme olasilig1 azalmaktadir.
Bankalar bu sektorde calisan isletmelere kredi vermeyi kabul etseler dahi kredi
karsiliginda istenen teminatlar artacaktir. Teminatin isletmelerin finansal boyutunu
asmasindan dolayr KOBI'lerin finansal sorunlara ¢dziim bulmalar1 giiglesmektedir

(Balantekin, 2006).

KOBI'lerde yoneticiler genellikle mal sahipleri olduklar1 i¢in profesyonel
yoneticilerin bulunmamas1 KOBI'lerde optimum stok kapasitesini belirlemede sikimtilar
olusturmaktadir. Buraya kadar KOBIi'lerin baz1 avantaj ve dezavantajlarmdan

bahsedildi, KOBI'lerin avantajlarmi ve dezavantajlari 6zetlemek gerekirse;

Avantajlar (Kog, 2008: Aydin, 2006)
e KOBI'ler esnek yapilarindan dolay: kolay degisiklik yapabilir,
e Biiyiik isletmelerin yan sanayisi seklinde iiretim yaparlar,

e Biiyiikk isletmelere gore daha az yatrim yaparak daha g¢ok {irlin ¢esitliligi

olusturmaktadirlar,
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Ekonomik dalgalanmalardan daha az etkilenirler,
Miisterilerin degisen isteklerine daha kolay uyum saglarlar,
Teknolojiye daha uyumludurlar,

Ulke istihdamma katkida bulunarak issizlik oranmnm diisiiriilmesine katk1

saglarlar,

Hammaddeye yakin kurulmalarma gerek olmadigi igin bolgeler arasi gelir

esnekliginin artmasina yardimci olurlar.

Dezavantajlar (Aydin, 2006).

2.1.12.

Olgeklerinin kiiciik olmasindan dolay1 verimlilikleri diisiiktiir,

Profesyonel yonetici eksikliginden dolay1 pazar ve sektorel bilgi alis1 konusunda

yetersizdirler,
Teknik ve teknolojik bilgileri yetersizdir,
Organizasyon yapilar1 yetersizdir,

Urettikleri mamullerin kaliteleri genellikle diisiiktiir, diisiik kalite dolayisiyla

ihracat rakamlar1 diistiktiir,
Yetersiz sermayeden dolay1 enflasyondan olumsuz etkilenirler,

KOBI girisimcileri devletten yeterince tesvik saglayamamaktadirlar.

Tiirkiye’de KOBI'ler

Bu bolimde kiigiik ve orta biiyiikliikteki isletmelere yonelik resmi kurumlar

tarafindan yapilmis olan analizlerden alinan baz istatistiki bilgiler grafikler yardimiyla

aktarilmustir.
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Grafik 1. Biiyiikliik Grubuna Gore Girisim Sayisi, Istihdam ve FMKD'in Dagilimi, 2011
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(www.tuik.gov.tr/PreHaberBultenleri.do?id=15881, Erisim Tarihi: 20/02/2014)

TUIK’in kii¢iik ve orta biiyiikliikteki girisim istatistikleri 2013’e gore girisim
sayisina bakildiginda %99,9°u kobiler tarafindan %0,1°1 biiyiik isletmeler tarafindan
gerceklestirilmektedir. Istihdam oranma bakildiginda istihdamin %76’s1 KOBI'ler
tarafindan %24°i biiylk isletmeler tarafindan gerceklestirilmistir. Faktor maliyeti ile
katma degerin %353,3’{inii KOBI'ler olusturmaktadir.

Grafik 2. KOBI'lerin Ana Sektor Gruplarina Gore Dagilimi
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(Kobi stratejisi eylem plani 2011-2013’ten aktaran: www.kobi.tobb.org.tr/index.php
/bilgibankasi/statistikler, Erisim Tarihi: 20/02/2014)


http://www.tuik.gov.tr/PreHaberBultenleri.do?id=15881(Erişim
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KOBI'lerin 2011-2013 yillar1 aras1 sektdrel dagilimi incelendiginde %0,1’lik
oran ile en az enerji sektoriinde, en fazla ise %40’lik oran ile ticaret sektoriinde faaliyet
gosterdikleri saptanmistir. Diger hizmet faaliyetleri: Su temini-kanalizasyon, ulastirma
ve depolama, konaklama ve yiyecek hizmeti, bilgi ve iletisim, gayrimenkul, mesleki
bilimsel ve teknik, idari ve destek hizmet, egitim, insan saglig1 ve sosyal hizmet, kiiltiir,

sanat ve eglence olarak smiflandirilabilir.

Grafik 3. KOBI'lerin 2010-2012 Yillarinda Ihracat ve Ithalattaki Pay:
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( www.tuik.gov.tr/PreHaberBultenleri.do?id=15881, Erisim Tarihi: 20/02/2014)

KOBI'ler 2010 yilinda ihracatta %60,1, ithalatta %42,1 2011 yilinda ihracatta
%59,6, ithalatta %39,9 2012 yilinda ihracatta %62,6, ithalatta %38,5 oraninda islem
gerceklestirmistir. %62,6 oraninda islem gerceklestirilen 2012 yilinda ihracatin
%20,6’sim1 mikro 6lgekli, %24,3 1inii kiiciik 6l¢ekli, %17,7’sini orta Olgekli %37,2’sini
ise biiyiik Olgekli girisimeiler gergeklestirmistir (Www.tuik.gov.tr/PreHaberBultenleri.
do?id =15881, Erigim Tarihi: 20/02/2014).

Tiirkiye Istatistik Kurumu’nun Kiigiik ve Orta Biiyiikliikteki girisim istatistikleri
2013’e gore KOBI'ler tarafindan 2012°de yapilan ihracatin %43,9’u Avrupa %42,2
Asya iilkelerine gergeklestirilmistir (www.tuik.gov.tr/PreHaberBultenleri.do?id=15881,
Erisim Tarihi: 20/02/2014). KOBI'lerin ihracatinda &nemli yer tutan imalat sanayi


http://www.tuik.gov.tr/PreHaberBultenleri.do?id=15881,%20Erişim

16

iiriinlerine payr %92,9’dur. lhracat rakamlarinda 6nemli yer tutan imalat sanayi

isletmelerinin verileri incelendiginde firma sahiplerinin egitim diizeyi ve yas araliklar1

tablo 5 ve 6’daki gibidir.

Tablo 5. KOBI Olgegindeki Imalat Sanayi Isletme Sahiplerinin Egitim Diizeyi 2007.

Egitim Diizeyi Yiizde
Doktora 0,44
Yiiksek Lisans 4,10
Universite 28,57
Lise 29,27
[lk-orta 35,97

(www.sanayi.gov.tr/files/documents/kosgeb_katalog.pdf, erigsim tarihi: 21.02.2014)

Tablo incelendiginde isletme sahiplerinin 0.44'i doktora, 4.10'u master, 28.57's1

tiniversite, 29.27'si lise ve 35.97'si ilkogretim mezunudur.

Tablo 6. KOBI Olcegindeki Imalat Sanayi Isletmelerinin Yas Ortalamasi 2007.

Yas Araligi Yiizde
18-30 14,68
31-40 36,10
41-50 30,74
51-60 12,80
61-95 3,28

(www.sanayi.gov.tr/files/documents/kosgeb_katalog.pdf, erisim tarihi: 21.02.2014)

Tablo 6 incelendiginde isletmelerin %14.68'1 18-30 yaslarinda, % 36.10'u 31-40
yasinda, % 30.74'0 41-50 yaslarinda, %12.8'1 51-60 yaslarinda ve % 3.28'1 61-95 yaslar1

arasmdadir.
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2.2. ihracat

Ilgili mevzuata gore ihracat: “Bir maln, yiiriirliikteki ihracat mevzuati ile
giimriilk mevzuatina uygun sekilde Tirkiye giimriikk bolgesi disina veya serbest
bolgelere ¢ikarilmasini veyahut Miistesarlikga ihracat olarak kabul edilecek sair ¢ikis

ve islemleri ifade eder” (Resmi Gazete, 2006, No: 26190).

Ihracatgi: “Ihra¢ edecegi mala gore ilgili Ihracatgi Birlikleri Genel
Sekreterligine liye olan, vergi numarasina sahip gercek veya tiizel kisiler ile tiizel kisilik
statiisiine sahip olmamakla birlikte yiiriirliikteki mevzuat hiikiimlerine istinaden hukuki

tasarruf yapma yetkisi taninan ortakliklari ifade eder” (Resmi Gazete, 2006, No: 26190).

Imalatg1 ihracatci: ihra¢ edecegi mamuliin tamammi veya bir kismmi kendisi

iireten, ihracatini kendisi veya araci firma ile gerceklestiren isletmedir (Kaya, 2013).

Uluslararas: literaturde ihracat kavraminin birden fazla tanimi bulunmaktadir.

Thracatin gesitli kaynaklarda tanimlar1 sunlardir:

“Ihracat, Ulke i¢inde iiretilen mal ve hizmetlerin iilke sinirlar1 disma satilmasini

kapsayan bir dis ticaret islemidir” (Seydioglu, 2002).

Beseli'nin - (1997), “Isletmelerin kar saglamak amaci ile alicilarin
gereksinimlerini, arzu ve se¢imlerini gergeklestirmek amaci1 ile isletmelerin
faaliyetlerini uluslararas1 alanda gergeklestirmesidir” seklinde tanimlamustir (aktaran,

Kaplan, 2013).

Hatipoglu (1994) ise, “Bir baska ifade ile "dis satim" olarak ifade edilen ihracat;
mal ve hizmetin ilgili mevzuata uygun sekilde, ihracat belgesine sahip olan gercek veya
tiizel kisilerin tarafindan yurt disina fiilen satilmasi1 ve bedelinin yurda getirilmesidir”

olarak tanimlamustir (aktaran, Sezen, 2008).
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2.2.1. ihracat Tiirleri

Ihracat islemlerinin baslamasi i¢in ihracatgilarin, birlik onay1 gerektiren ihracat
tiirlerinde Ihracatc1 Birlikleri Genel Sekreterligine onaylattiklar: giimriik beyannamesi
ile ihracatin yapilacagi giimriikk idaresine basvurmalar1 gerekir (www.oaib.org.tr/tr/
ihracat-turleri-nelerdir-ve-ibgs-onayina-tabi-ihracat-turleri-hangileridir, erisim tarihi:
22/2/2014).

2.2.1.1. On izne bagh ihracat

"Thrac1 uluslararasi anlasma, kanun, kararname ile ilgili sair mevzuat uyarmnca
belli bir merciin 6n iznine bagli mallarin ihracatinda, ilgili mercilerden 6n izin aldiktan
sonra ihracat mevzuati hiikiimleri uygulanmak sureti ile yapilmaktadir" (Yildirim, 2013:
184).

2.2.1.2. Kayda bagh ihracat

Ihracat1 yapilacak olan malin yetersizligi, kamu giivenligi ve ahlaki, insan
sagligi, hayvanlarin ve bitkilerin korunmasi, ¢evrenin korunmasi amaciyla, sanatsal,
tarihi ve arkeolojik deger tasiyan bazi {iriinlerin ihracatinin devlet tarafindan kayda
almmas1 gerekebilir. Bu sekilde yapilan ihracata kayda bagli ihracat denmektedir
(Eminoglu, 2013). Bu tiir mallarin ihracattan Once ihracatg1 birlikleri genel

sekreterligince gliimriik beyannameleri kayit altina alinir (Kaya, 2013).

2.2.1.3. Konsinye ihracat

Yurtdisindaki miisterilere, komisyonculara, firmanin yurt disindaki subelerine
veya bayiliklerine kesin satis1 heniiz gerceklesmemis fakat bir yil igerisinde
gerceklestirilmesi gereken ihracat seklidir. Kesin satigin bir yil icerisinde gergeklesmesi
gerekmektedir  gerceklestirilmedigi takdirde malin yurt igerisine getirilmesi

gerekmektedir (Cengiz, 2010). Mevzuat hiikiimleri g¢erg¢evesinde bazi istisnai
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durumlarda bu siire Ihracat¢i Birlikleri Genel Sekreterli§ince iki y1l daha uzatilabilir

(Kaya, 2010).

2.2.1.4. Bedelsiz ihracat

Ihracat1 yapilan iiriiniin ihrag bedelini yiiriirliikteki mevzuata gére yurda

getirmeksizin yapilan ihracat tiiriidiir (Giirsoy, 2005).

Bedelsiz ihrag edilebilecek mallarin bazilari sunlardir (Kaya, 2011: 52):

e Gergek veya tiizel kisiler tarafindan gotiiriilen, gonderilen hediyeler, ticari teamiillere
uygun miktarda numuneler, reklam mallari, geri doniisiime konu olmus mal ve

ambalaj malzemeleri,

e Daha once ihrag edilmis mallarin fireleri veya garantili mallarin, garanti siirecinde

yenilik gerektiren pargalari,

e Yurt disinda gorevlendirilen kamu gorevlileriyle, Tirkiye'de ¢alisan yabancilarimn,
yurtdisina evini tasiyacak Tirk vatandaslarmin bu durumlarmin belgelenmesi sarti

ile beraberinde gotiirecekleri veya adlarina gonderilecek mal ve tasitlar,

e Kamu kurumlarinin belediyeler veya iniversitelerinin mevzuata uygun

gonderecekleri mal ve tasitlari,

e Dogal afet durumlarinda kamu yararma c¢alisan kurum, dernek veya vakiflarin

gonderecekleri yardim malzemeleri.

2.2.1.5. Ticari kiralama yoluyla yapilacak ihracat

Belirli bir siire kullanilmak tizere bir bedel karsiliginda malin gegici olarak yurt
disina ¢ikarilmasidir  (http://www.tekstilteknik.com/ihracat/Ihracat_cesitleri.asp?silver
header=2, erisim tarihi: 22/02/2014). Burada asil ihracata konu olan malin

satilmasindan ziyade hizmetin kiralanmasidir.
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2.2.1.6. Transit ticaret ihracat

Transit ticaret kavramini agiklamadan Once transit kavramini anlamamiz
gerekmektedir. Transit kavrami, bir malin vergi ve resim 6demeden firmanm bulundugu
iilke haricindeki bir iilkeden bagka bir tilkeye gecirilmesidir (Yasar, 2007). Bir yabanci
iilkeden baska bir yabanci iilkeye mallarin satigin1 kapsayan, alis ve satis fiyatlari

arasinda lehte fark esas olmak iizere gergeklestirilen ihracattir (Giirsoy, 2005).

2.2.1.7. ithal edilmis mahn ihraci

Glimriik mevzuati1 ¢ercevesinde serbest dolasima girmis yeni veya kullanilmig
malm ihraci genel esaslar cercevesinde yapilir. Ancak, ihracatin desteklenmesine
yonelik mevzuat, yatirim mevzuati ile glimriik mevzuatiin mahrecine iade hiikiimleri

saklhidir (Kaya, 2013).

2.2.1.8. Serbest bolgelere yapilan ihracat

Diindar (2006)' a gore “Ihracat oranlar1 diisiik olan bdlgelerin ihracat oranlarmin
yiikseltilmesi, istthdam oranlarmin arttirilmas1 amaci ile dreticileri o bdlgelere
yonlendirmek i¢in devletin daha iyi tesvikler sagladigi bolgelerdir” seklinde ifade
edilmistir ( aktaran, Yildiran, 2011).

2.2.1.9. Kredili ihracat

Kredili ihracat, Thracat Yonetmeligi madde 2 ye gore, “Mal bedelinin malin
alicisinin eline gecmesinden sonra ve bu yonetmelikte belirtilen siireyi asacak sekilde
O0denmesine imkan saglayan bir satis seklidir” seklinde ifade edilmistir (aktaran,
Karafakioglu, 1984: 59).
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2.2.1.10. Takas veya bagh muamele yoluyla yapilan ihracat

Karsilikli ticaret olarak adlandirilan bu ihracat yonteminde ihra¢ edilen mal,
hizmet, teknoloji transferi karsiliginda mal, hizmet, teknoloji transferi veya kismen
doviz alinarak gerceklestirilen ihracat seklidir (www.atonet.org.tr/yeni/index.php?p
=85481=1, erisim tarihi: 22/02/2014).

2.2.1.11. Off-set uygulamasi kapsaminda ihracat

Kamu, kurum ve kuruluslarinin acgtiklar1 uluslararasi ihalelerin sonucunda ihale
icin ¢ikacak dovizi karsilayabilmek i¢in ihaleyi kazanan isletmenin ihale s6zlesmesine
ek olarak verdikleri taahhiitleridir. Bunlar teknoloji transferi, sermaye yatirimlar1 ve
ortak yatmrimlar seklinde yapilabilmektedir. Bu uygulama sonucunda iilkeden ¢ikacak
doviz karsilanmak istenir ve iilkenin ihracat potansiyelleri, teknolojik imkanlari, egitim
ve istihdam gibi oranlar1 artirilmaya ¢alisilir (www.oaib.org.tr/tr/offset-uygulamalari-
hakkinda-bilgi-verebilir-misiniz, erigsim tarihi: 23/02/2014 ).

2.2.2. Dolayh Thracat

Isletmeler igin dis pazara giris yontemlerinden birisi olan dolayli ihracatta firma
drettigi mamulii {ilkesindeki cesitli aracilarla iilke disma c¢ikartilarak satilmasini
saglamaya calisir (Atabey, 2005). Dolayl ihracati genelde ihracat tecriibesi olmayan
veya az olan isletmeler kullanarak malini yurt disina satmak isterler bu sayede dis pazar
arastirmas1 maliyetlerini azaltsalar da iriinliin yurt disinda kime satildig1 tiiketicinin
davranislari, pazarlama, dagitim, fiyat, tutundurma gibi konularda bilgi sahibi

olamadiklart igin araci firmaya bagimli kalmaktadirlar (Sezen, 2008).

Dolayli ihracatin bu yontemi kullanan isletmelere yonelik bazi avantajlar1 ve

dezavantajlar1 vardir.
Aykol (2009)' a gore avantajlar1 sdyle gosterilebilir (aktaran, Kaplan, 2013: 7) :

e Isletme iiriinii kolay dagitabilir,
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e Yatirima gerek olmadigi i¢in maliyeti diisiiktiir,
e Riski azdir,

e Uluslar aras1 pazarlara agilmak i¢in uzmanlagmaya gerek yoktur.

Dezavantajlari soyle gosterebiliriz (Kaplan, 2013) :

e Dolayl ihracat1 kullanan igletme araci vasitasiyla iglem yaptigi icin dagitim
ve bilgi konusunda bilgi eksikligi yasamaktadir,

e lsletme pazara hakim olmadig1 i¢in kar1 sinirhidir,

e Isletme dis pazara agilma da araci kullandig i¢in dis pazara agilma stratejisi

olusturamaz.

2.2.2.1. Komisyoncular

Yurt digina satisg gerceklestirmek isteyen tiiccarlar ile yabanci alicilar1 belirli bir
komisyon karsiliginda bir araya getirebilirler veya alict ve saticiyr karsi karsiya
getirmeden Dbiitiin faaliyetleri komisyoncular gergeklestirebilirler (Sezen, 2008).
Komisyoncular araciligiyla yapilan ihracatta 6demeler genellikle saticinin iilkesinde
yapilmaktadir (Sari, 2007). Pazarlama ile ilgili konularda kontrolii tamamen kaybetme
riski olsa da dis pazar tecriibesi olmayan firmalarin ihracat yapabilmesini saglarlar

(Balantekin, 2006).

2.2.2.2. Thracatg ve ithalatc tiiccarlar

Bu tiiccarlar dis pazarlar1 yakindan takip ederek bu pazarlar hakkinda bilgi
sahibi olurlar. D1s pazarlardaki tiiketici ihtiyaglarini iilkesindeki lireticilerin tirettikleri
mal ve hizmetler ile karsilamaya g¢alisarak ihracati gerceklestirmek ister.(Balantekin,
2006). Bu tiir ihracatta iiretici agisindan mal yurtigine satilmis gibidir, dolayisiyla dis
pazardan iriiniin bedelini tahsilat yapamama durumundan da isletme korunmus olur

(Sar1, 2007).

Yabanci uyruklu tiiccarlar mali kendileri namina alarak kendi iilkesine veya

diger bir iilkeye belirli bir bedel karsiliginda ihra¢ edenlerdir (Sezen, 2008).
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Temsilciler ise lilkelerinde ki biiyiik firmalar adma bir bedel karsiliginda mal

alan kisi veya kuruluslardir (Sar1, 2007).

2.2.2.3. Thracate birlikleri ve kooperatifler

Ureticilerin ¢ogunlukla kendi istekleri ile {iye olduklar1 Ihracat¢1 Birlikleri ve
Kooperatifler iireticilerin tek bagsina karsilayamayacagi finansman gereksinimlerini
birlik veya kooperatif adina karsilamaya calisirlar. Biiyiik siparisleri karsilamaya tek
bagina giicii yetmeyen Treticilerin mallarin1 bir araya toplayarak hem siparisleri
karsilarlar hem de fiyat konusunda ellerini kuvvetlendirirler yine bu kuruluslar iiye
dreticilerin mallarmi satin alarak disariya satabilecegi gibi liretici iiye ile miisteri

arasinda aracilik yapabilirler (Karafakioglu, 1984).

2.2.2.4. ihracat yonetim firmalan ( Export Management Company)

Bu firmalar ozellikle dis pazar arastirmalariyla ilgili fazla biit¢e ayirmak
istemeyen kiigiik firmalarin dirtinlerini dis pazara ¢ikarma da kullandiklar1 aracilardan

biri olmakla birlikte biiyiik firmalar tarafindan da kullanilabilirler.

Sundugu hizmetlerden bazilari; temsilci yerlestirmek, fuarlarda iiriin sergilemek,
standartlar, patent, marka gibi konular da hizmet verebilirler. Bir¢ok firmayla ilgili
faaliyet  gerceklestirdikleri  i¢cin  maliyeti  ucuzdur, komisyon faaliyetleri
gerceklestirdikleri i¢in genellikle ¢ok satan mamulleri tercih edebilmektedirler (Kartal,
2006).

2.2.2.5. Genel ihracat sirketi ( General Export Compagnies)

Ronkainen (1998)' e gore “Genel ihracat sirketlerinin iriin cesitliliginin fazla
olmasi1 ve uluslararasi pazarlardaki tecriibesi nedeniyle dolayli ihracat yontemini se¢en
firmalarin tercih ettigi yontemler arasinda yer alirken dis pazarlardaki tecriibeleri

avantajlarindan birisidir” (aktaran, Yildiran, 2011).
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2.2.2.6. Uretici isletme ihracat sirketi

Ihracat boyutlar1 yiiksek seviyelere gelen bazi firmalar kendi biinyesi haricinde
bir ihracat firmasi1 kurarak faaliyetlerini bu firma kanaliyla dolayli olarak gergeklestirir.

Bu tiir ihracat sirketleri iizerinde iireticinin kontrolii etkili seviyededir (Karafakioglu,
1984).

2.2.2.7. Sektorel dis ticaret sirketleri

Ay ve Talasli (2007)' ya gore “Ayni1 sektorde faaliyet gosteren firmalar1 ihracatta
bir araya toplayarak ihracat seviyelerinin arttirilmasi dig ticaret tecriibesi kazandirilmasi
ve yeni dis pazarlara agilmasini saglamak amaciyla kurulmus sirketlerdir” (aktaran,

Yildiran, 2011).

2.2.2.8. Ortaklasa ihracat

Atav (1998)'a gore dolaysiz olarak ihracat yapamayan firmalar dolaysiz olarak
thracat yapabilen firma araciligiyla iiriinlerinin dig pazara ¢ikarilmasmi saglarlar. Bu
sayede dolaysiz ihracat yapabilen firma {riin yelpazesinin genisletilmesini saglarken
dolaysiz ihracat yapamayan firma ise {iriiniiniin dolaylida olsa ihracatinin yapilmasini

saglar (aktaran, Balantekin, 2006).

2.2.3. Dolaysiz Ihracat

Dogrudan ihracatta iiretici firmanin kendi biinyesindeki ihracat boliimiiyle dis
pazardaki miisteriye ulasmasina denmektedir. Dogan (2005)'a gore iilkeler arasindaki
fiilli islem akisi, ihracat¢r isletmelerin bagimli bir orgiitii tarafindan yerine getirilir
(aktaran, Kilig, 2007). Dolaysiz ihracatta firma dolayli ihracata oranla pazarlama, satig
ve dagitim kanallarinda dolayli ihracata oranla daha fazla bilgi sahibi olur ve bu

asamalar da kontrolii elinde daha fazla tutarlar.
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2.2.3.1. Isletme ici ihracat béliimii

“Isletme icerisinde, ihracata yonelik olarak &rgiitsel yapilanmanin sonucunda
meydana gelir. Thracat¢i isletme uluslararas1 pazarlama ile ilgili tiim eylemlerini bu
boliim araciligi ile gergeklestirebilir. Bu tip yapilanmanin en biiyiik avantaji, basitligi,

ekonomikligi ve esnek bir yapiya sahip olmasidir” (Balantekin, 2006: 9).

2.2.3.2. Yurt dis1 satis biirolar:

Yurtdist satis biirolar1 liretici isletmeyle dis pazarda ki dagitim kanallar1 arasinda
ki baglantiy1 saglamaya calisarak iiriiniin dis pazardaki dagitim ve tutundurma ile ilgili
faaliyetlerini yiiriitlirler; {treticiden aldiklar1 dirlinlerin tiiketicilere ulastiriimasini

saglarlar (Kilig, 2011).

2.2.3.3. Yurt dis1 satis sirketleri

Yurtdist satis biirolar1 gibi hareket eden bu sirketlerin biirolardan farki ayr1 bir
yonetime sahip olmalar1 ve karlarindan kendilerinin sorumlu olmalaridir. Karafakioglu
(2008)" na gore “Yurtdis1 satis sirketlerinin sermayesinin tiimiine ihracat yapan liretici
firma sahip olabilecegi gibi, yurtdis1 satis sirketi yabanci sermayedarlarla kurulmus bir
ortak yapi iceren kuruluslarda olabilirler” (aktaran, Yildwran, 2011: 10). Yine
“Karafakioglu (2008)'na gore yurtdis1 satis sirketleri cogunlukla ihracat orani belirli bir
seviyeye ulasmis isletmeler tarafindan kuruldugu goriilmektedir. Bunun nedeni ise, bu
sirketlerin giderlerinin yurtdisi satis biirolarina gére ¢ok daha fazla olmasidir” (aktaran,
Yildiran, 2011: 10).

2.2.3.4. Acenta ve distribiitorler

Acentalar mallar1 firmadan alip direk miisteriyle bulusturmaya c¢aligirlar, bunun
karsiliginda da komisyon alirlar. Distribiitorler ise mali {ireticiden alarak kendi adlarma

calisirlar, bunun karsihiginda da kar elde etmek isterler (Kartal, 2006).
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Acentalar1 ve distribiitorleri kullanmak isletme i¢in mali agidan daha uygun ve
risksiz goziikse de dis pazarda dagitim ve tutundurma konusunda miisteriden uzak kalan

firma agisindan dezavantajli olabilir (Balantekin, 2006).

2.2.3.5. Gezici saticilar

Karafakioglu (2008)' na gore firmanin mallarim1 yurtdisinda tanitarak siparis
toplayan ve siirekli yurtdisina geziler yapan personel olarak tanimlanabilir (aktaran,

Yildiran, 2011).

"Gezici saticmin li¢ temel gorevi vardir. Bunlar: a- Malla ilgili bilgilerin
miisteriye aktarilmasi, siparislerin yaratilmasi ve satislarin yapilmasi, b- Firmanin dis

iilkelerde tanitilmasi, marka imajinin yaratilmasi, c- Bilgi toplama iletmedir" (Sari,

2007: 25).

2.2.3.6. ithalatcilar ve toptancilar

Dolaysiz ihracattaki yontemlerden birisi de ithalat¢1 ve toptancilara direk olarak
yapilan satiglar gosterilebilir. Dagitim kanallar1 konusunda ihracat¢i firmanin kontrol
giicliigii ¢ekebilecegi bu yontemde ithalat¢i ve toptancilarla iyi iligkiler saglanirsa pazar

hakkinda bilgi de edinilebilir (Balantekin, 2006).

2.2.3.7. Kiiresel perakendeciler

Bircok iilkede faaliyet gosteren biiyiikk perakendeciler c¢alistiklar: tilkelerdeki
ihracat konusunda tecriibesiz firmalardan mal alarak bu firmalarin bir anda dis pazara
acilmasini saglayabilirler. “Bu tiir perakendecilerle ¢aligmayi diislinen firmalarimn iiretim,
tedarik ve fiyat konularinda one siiriilen standartlara ayak uydurabilecek yapida olmasi

gerekir” (Kartal, 2006: 43).
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2.3. Ihracat Performansi

Ihracat performansini agiklamadan once ihracatin ne oldugunu aciklamak
gerekmektedir. Beseli (1997)'e gore Ihracat, firmalarm iirettikleri hizmet ve mal ve
hizmetleri belirli bir plan ve program dahilinde yurt disindaki miisterilerin beklentilerini
kargilamak ve bu faaliyetten kazang elde etmek amaciyla yerel pazarin disinda, diger

uluslararasi pazarlarda satig gergeklestirmesidir. (Canitez ve Yenigeri, 2007).

Katsikeas ve Leonidou (2000)' e gore ihracat performansinin ¢ok incelenmesinin
sebebi olarak dis pazarlardaki ve isletme faaliyetlerindeki basarili olma yada olamama
durumunu ihracata devam etme veya etmeme Kkararlarmi etkilemesinden

kaynaklanmaktadir ( aktaran, Bilgin, 2012).

Isletmeler ihracata yerel pazardaki daralmalardan dolayr basvurabilirler.
Stirekli ihrafat faaliyetiyle ugrasan isletmelerin ihracat performanslar1 diger isletmelere gore

daha yiiksek olabilmektedir (Torlak, Kula ve Ozdemir, 2007).

Ihracat performansi iizerine yapilmis bircok tanim vardir. Bu tanimlamalara
bakilacak olursa ortak net bir tanim yoktur. Fakat bu yapilan tanimlar 6z itibari ile ayni

sonuca ulasmaktadir.

Isletmeler yurt disina mal satisini gesitli kanallarla gergeklestirirler. Fakat gerek
sektor bazinda isletme rakiplerine gore ne durumdadir. Basarili mi, gerceklestirdigi
ihracat yurt i¢i piyasa gore kiyaslaninca gerek var mudir? Gibi agilardan bakmak
gereklidir. Gerekse kendi agisindan acaba yapilan ihracat yeterlimi, yapilmasi mi daha
iyidir. Yoksa yapilmamasi mu iyidir. Firma gergeklestirdigi ihracatta amag¢ nedir?

Ulasilan netice nedir? Bu gibi ac¢ilardan ihracati degerlendirmek gerekmektedir.

Yukarida bahsettigimiz sorulara cevap arama yoluna gittigimiz zaman ihracat
performans: denilen kavram ortaya c¢ikmaktadir. Ozellikle ihracat performansini
etkileyen faktorler lizerine ortak bir kan1 olmadig1 i¢in ihracat performansi ile ilgili net
bir tanim karsimiza g¢ikmamaktadir. IThracat performansi ile ilgili yapilmis olan

tanimlara g6z atacak olursak;
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Ihracat performans: Cavusgil ve Zou (1994) e gére Firmalarm iilke simnirlari
disina belirli bir plan ve arastirmalar neticesinde gerceklestirdikleri ihracat
faaliyetlerinden bekledigi ekonomik kazanglara ve planladig1 stratejik amaclarma

ulagabilme derecesidir (aktaran, Kalaycioglu, 2011).

Leonidou ve digerleri (2002)’ ne gore “ihracat performans: firmanm ihracat
faaliyeti sonucunda elde ettigi ekonomik, davranigsal ve diger sonuglardan olugmaktadir”

(aktaran, Kalaycioglu, 2011; 4).

"Thracat performansi, uluslararasi pazarlarda faaliyet gsteren firmalarin yabanci
pazarlarda verdikleri uluslararasi ve pazarlama kararlar1 sonucunda yapmis olduklar1
satislardaki, satiglardan elde edilen kardaki ve yabanci pazar payindaki degisim ve
yoneticilerin  bu  degisimlerden  duyduklar1 memnuniyetin  Glgiisii  olarak

tanimlanmaktadir” (S6kmen, 2006:11).

Yukarida yapilan tanimlardan 6zetleyecek olursak ihracat performansini firmalarin
dis pazarda gerceklestirmis olduklar1 satiglardan plan ve programlar1 dahilinde istedikleri

neticeleri alabilme durumlaridir diyebiliriz.

2.3.1. ihracat Performansim Belirleyen Faktorler

Thracat performansmin tanimmi bir dnceki baslikta yapmistik. Bu tanimlardan
hareketle ihracat performansinin belirleyicileri nedir? Sorusunu sormamiz gerekmektedir.
Cilinkii bir durumu degerlendirirken o durumun hangi kriterlere gore degerlendirecegimizi
bilmemiz gerekmektedir. Buradan hareketle firma ihracatinin  performansini
degerlendirirken bu performansin belirleyicileri ne oldugunun bilinmesi gerekir. Ihracat
performansinin belirleyici faktorleri iizerinde de net bir agiklama yoktur. Bircok farkli
faktor sayilmaktadir. Ihracat performansmimn tanimindada bdyle bir durum vardir. Bu
durumun asil sebebi ihracat performansmimn belirleyici faktorleri ile ilgili net etkenler
konusunda fikir birligi saglanamamasidir. Thracat performansmin belirleyici etkenleri ile
ilgili yapilmis olan agiklamalar her ne kadar farkli olsada ayn1 sonu¢ ¢ikmaktadir. Buradan
hareketle Leonidou ve digerleri (2002)' e gore ihracat performansinin belirleyici faktorleri

agagidaki gibi goriilebilir (aktaran,Kaplan, 2013; 26) :



e Yonetimsel Faktorler: Isletmedeki karar vericilerin kisisel, deneyimsel,

davramgsal ve birlikte hareket etmesiyle ilgili 6zellikler.

o Orgiitsel Ozellikler: Firmanin yapisal, islevsel, kaynak ve amaglarma iliskin 6zellikler.

e Cevresel Ozellikler: Thracatgilarin faaliyette bulundugu yurt igi ve yurt disi

ortamlarini ve gérevlerini sekillendiren unsurlar.

o Thracat Hedeflemesi: Uluslararasi pazarlarm tanimlanmasi, segilmesi ve

siniflandirilmasi.

Ihracat performansmnm belirleyici faktorleri ana bashk olarak 2 baslik altinda
toplanabilir. Bunlar I¢sel Faktorler ve Dissal Faktorlerdir. Igsel ve dissal faktorler
asagidaki tablolarda goriilebilir.

Sekil 1. fhracat Performansimn Belirleyicileri

ICSEL FAKTORLER

FIRMA OZELLIKLERI

URUN OZELLIKTER]

DISSAL FAKTORLER

[HRACAT
PAZART.AMA
STRATETISI

THRACAT
PERFORMANSI

ENDUSTRI OZELLIKLERT

IHRACAT PAZARI
OZELLIKLERI

(Cavusgil ve zou, 1994; aktaran, Kaplan, 2013:28).




Sekil 2. Ihracat Performansimin Belirleyicileri

KONTROL
EDILEBILIR

KONTROL
EDILEMEZ

[(SELBELIRLEYICILER

DISSAL BELIRLEYICILER

Thracat Przarlamas Smateler
Genel dhracat stafest
racat planlamas

Thraca oranizasyom
Pazar aragtrman

Urin adaptasyom

(i gic

Fivat adaptasyony

Fivat rekabet gici

Fiyat tespit

Tomundurmia adsptason
Turudura yofuatudu
Dagihm kanali adaptasyomn
Dagihm kanal ilhalent
Dagihm kenah fin

Yonetim Turum ve Alotlan
Tnracat Kt ve st
Uluslararast faaliyetlere destek
Proakif (hracat motivasyony
Thraca avantjlan ki
Tnracat engeleinn altlanmas
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Yonetimin Ozellikleri

Yonetimin viushrarast deneyimi
Yonetimin eftiy deneyimi
Firma Orellileri ve Yetkinlklei
Firmanm biyikfigi

Firman ubslararas vetenebdert
Firmanin yagy

Firmans teknoloyis

Firmanin dzellikler

Firma kabilvetlert ek ilert

Endistri Ozellkleri

Endostrinn teknolojik vogunlugu
Endistrin fstikrar seviyest
Yurtdig Pazar Ozelileri
Thracat azarn ekl
Ioracat pazan rekabe

Thraca azans engele

Yurtic Pazar Ooelilr

Finansal Oleimler
Satsg dleimlen
Kar dlctimleri
Biiyiime olciimlers

Finansal Olmayan Olciimler

Basari algsst

Memuniyet
Hedeflere ulagma

Karma Olciimler

(Zou ve stan, 1998; aktaran, Kaplan, 2013: 2)
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2.3.1.1. Thracat performansim belirleyen icsel faktorler

Isletmeler tarafindan kontrol altinda tutulabilen isletmenin i¢ biinyesi ile alakali
faktorlerdir. I¢sel faktorlerin bazilar: kisa ddnemde kontrol altina alinabilirken bazilari
uzun donemde kontrol altina alinabilir. Uzun vadede kontrol altina alinabilen icsel

faktorlerin kontrolii zordur (Atabay, 2004).

Ihracat performansmi belirleyen igsel faktorler konusunda birgok arastirma
yapilmistir. Bu yapilan arastirmalardan yola ¢ikarak icsel faktorleri ti¢ baslik altinda
toplayabiliriz. Bunlar firma o6zellikleri, yonetici Ozellikleri ve ihracat pazarlama

stratejileridir.

2.3.1.1.1. Firma ozellikleri

Firmalarin pazarlama stratejilerinin se¢ilmesine firmalarin kapasiteleri ve

siirliliklar: etki etmektedir (Bilgin, 2012).

Cavusgil ve Zou (1994)'e gore firma Ozellikleri belirleyicilerini; Firma
biiyiikliigii, uluslararasi deneyim, pazar oryantasyonu, firma Kkapasitesi, firma
smirliliklary, firmalarin uluslararasilasma derecesi, firma yasi, endiistri, iiriin ¢esidi,
organizasyon kiltlirii, sahiplik yapisi, iiretim yonetimi, baglilik, anlagsmazlik, firma

personeli olarak sayilabilir ( aktaran, Bilgin, 2012: 58).

Bu ozelliklerden isletmenin yasi, isletmenin biiylkligli, firmanin ihracat

deneyimi, orgiit kiiltiirii 6zelliklerine deginilmistir.

e Firma Biiyiikliigii

Cavusgil ve Noar (1987)'e gore ’Firma biiylikliigii (¢calisan sayist ya da toplam
gelir) arttikca firmalarin ihracat potansiyeli de artmaktadir. Dolayisiyla firma
biytikliigli, firma yoneticilerinin yeni ihracat pazarlarina girme kararlarmi onemli

diizeyde etkilemektedir’” (aktaran, Pergin, 2005; 141).
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"Firmalarin ihracat performanslarmi etkileyen i¢sel degiskenlerden biri olan
firma biiyiikliigii, literatiir {izerinde en fazla ¢alisma yapilan i¢sel degiskendir. Ihracat
performansi genel olarak firma biiylikliigliniin firmaya sagladigi bir takim avantajlardan
(insan kaynaklari, finansal olanaklar, devlet destegi vb.) dolayr ihracat performansini
olumlu yonde etkiledigi goriisii agirlik bassa da, bu konu ile ilgili goriis birligi

saglanamamistir” (Kalaycioglu, 2011:8).

Isletme biiyiikliigiiniin ihracat performansini olumlu veya olumsuz yonde
etkiledigi goriisiinii 6lgerken isletmede c¢alisan sayisi ve isletmenin ihracat satiglari
iizerine yapilan caligmalar daha fazladir. "Uluslar arasi kanitlar isletme biiyiikiigiiniin

ihracat performansini olumlu etkiledigini 6nermektedir"(Kahveci, 2012 : 19).

e Firma Yas1

Thracat performansini etkileyen igsel faktdrlerden firma yasmin performansi

etkilemesi lizerine bir ¢cok arastirma yapilmustir.

"Firmanm yasma bakildiginda ¢eliskili bulgulara rastlanilmaktadir. Ursic ve
Czinkota (1984)' ya gore firma ne kadar yeniyse performansmin o kadar iyi oldugunu
tespit etmistir. Nakos vd. (1998)' ne gore firma yasi ile algilanan karlilik arasinda
negatif bir iliski oldugunu ancak, ihracat satiglar1 ile bir iligki bulunmadigini1 ortaya
koymustur. Seifert ve Ford (1989) ise, firmanin yasi/tecriibesi ile ihracat performansi

arasinda pozitif bir iliski bulundugunu belirtmistir" (aktaran, Yiicel, 2006: 46).

Uluslar arasi pazarlar i¢ pazarlara gore farklilik gostermektedir. Dis pazarda
etkili faaliyet gostermek icin isletmenin pazari iyi tanimasi ve bunun i¢inde pazar
arastirmasini iyi yapmasi, ihracat yapmayi diisiindiigii pazarin kiiltiiriinii iyi bilmesi
gerekir. Bu bilgilerini de pazara etkin bir sekilde yansitmasi gerekmektedir. Bu bilgileri
pazara etkin bir sekilde yansitabilmek i¢in firmanin belli bir tecriibeye sahip olmasi
gerekmektedir. Kiiresellesen diinyada artik biitlin firmalar uluslararasi pazarlara girmek
istemektedirler. Uluslararas1 pazara ¢ikmadan once firmanin Oncelikle mevcut yerli

pazarda bir yerinin olmasi gerekmektedir (Kaplan, 2013:30).
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e Teknoloji

Firmalar gerek bulundugu sektore gore, rekabetten geri kalmamak, maliyetleri
diistirebilmek veya fiyat avantaji saglayabilmek igin teknolojiyi takip edip, kullanma
yoluna gidebilmektedir.

Kirbach ve Schimiedeberg (2008)'e gore "Firmalar maliyeti azaltmak ve talebi
artirmak i¢in yenilik yapmaktadirlar. Daha verimli ve daha yenilikgi firmalar maliyetlerini
azaltarak, ihracat pazar paylarmi artirabilmektedir. Siire¢ yenilikleri ile maliyetler
azaltilirken, {irlin yenilikleri ile tiriin farklilastirmas1 gergeklestirilebilmektedir” ( aktaran,
Uzay, Demir ve Yildirim, 2012: 151). Yeni bir iirlin gelistiren firmanin yeni bir
teknolojiye ihtiyaci olabilir. Bu durum firmanin maliyetlerinin artmasina sebep

olabilecegi gibi maliyetler artmadan da kalabilmektedir (Uzay, Demir ve Yildirim, 2012).

e Ihracat Deneyimi

Firmalarin ihracat performansini etkileyen igsel faktorlerden biride ihracat
deneyimleridir. Baz1 firmalar ihracata yeni baslayabilirler. ilk deneyimleri olabilir. Bu
durumda bir takim zorluklarla ve acemiliklerle karsilabilirler. Bazi firmalar ise ihracat
konusunda deneyimlidirler ve ihracat yaparken tecriibeleri sayesinde daha kolay satis

yapabilirler.

Grisprud (1990) ve Atabay (2005)'e¢ gore isletmelerin yasadiklar1 ihracat
tecriibelerinin daha sonra yapacaklar: ihracatlar1 olumlu yonde etkileyecektir (aktaran,

Unnii, 2009).

Leonidou (2005)'ya gore ihracat tecriibesi konusunda yetersiz olan firmalar ihracat

engellerine kars1 tecriibeli firmalara oranla daha duyarli davranmaktadir (aktaran, Yiicel,

2006).

Katsikeas vd. (1996)' ne gore ihracat konusunda tecriibeli isletmelerle, ihracat
konusunda yeterli tecriibeye sahip olmayan isletmelere bakildiginda, tecriibesi yeterli
olmayan isletmeler girisimlerinde daha g¢ekingen davranabilirlerken, ihracat konusunda
tecriibeli isletmeler dis pazari daha iyi taniyabilme imkanlar1 oldugu i¢in pazarlamada

basarili olma ihtimalleri daha ¢oktur (aktaran, Unnii, 2009).
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e Orgiit Kiiltiirii

Firmalarin ihracat performanslarmni etkileyen diger bir i¢sel faktor ise, firmanin

sahip oldugu orgiit kiilttiridiir.

Insanlarin yasadiklar1 yerin kiiltiiriiniin etkisi altinda kalmalar1 gibi faaliyeti
icinde bulunduklar1 orgiitiin etkisi altinda da kalmaktadirlar. Orgiitleri digerlerinden

ayiran amag, ilke, degerlerini olusturan kiiltiirleri vardir (Kalaycioglu, 2011).

"Schein (1984)'e gore orgiit kiiltiiri, belirli bir grubun igsel biitiinlesme ve digsal
uyum sorunlarmi ¢oziimlerken yarattigi, kesfettigi ve gelistirdigi, gegerli kabul edilecek,
dolayisiyla yeni iiyelere sorunlara iliskin dogru bir algilama, diisiinme ve hissetme yolu
olarak ogretilecek kadar etkin varsayimlar veya inanglar biitiiniidiir" (aktaran, Atabey,

2005: 95).

2.3.1.1.2. Yénetici ozellikleri

Firmalarin ihracatta aktif veya pasif olmasinda O6nemli faktorlerden birisi
yoneticidir. YOneticinin ihracata karsi tavri, avantaj ve dezavantajli durumlar1 fark edip

degerlendirmesi ihracati etkileyebilmektedir (llter, 1999).

Shamsuddoha (2005)' e gore "lhracat kararlarmda dogrudan sorumluluklari
sebebiyle firmanin ihracat ¢abalarinin baslatilmasinda, gelistirilmesinde, siirdiiriilmesinde

ve basarisinda arkada bulunan en temel gii¢c yonetimdir" (aktaran, Anil, 2009:24).

Chetty (1999), O'Cass ve Craig (2003)' e gore "becerikli, kabiliyetli, yoneticiler
isletmelerin vazgecilemez kaynaklar1 arasinda olduklar1 degerlendirilmektedir" (aktaran,

Kahveci,2012:9).

"Yoneticilerin uluslarars1 yonlii olmasinin, yoneticilerin ihracata karsi tutumu,
yabanci dil bilgisi, yurt diginda gecen deneyimleri ile ilgili oldugu diisliniilmektedir.
Oktay vd. (1990)'a gore ayrica; yoneticinin yasmnin, firmanin rekabetgi bir iistiinliige sahip
oldugu konusunda yoneticinin kendisine giiveninin ve i¢ pazar kosullarinin
yonetimiistiindeki etkisinin de ihracat gelistirme siirecinde Onemli faktorler oldugu

belirtilmistir" (aktaran, Ilter, 1999: 21).
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e Yoneticilerin Egitim Bilgisi ve Yabanci Dil Bilgisi

Yoneticilerin egitim seviyesi ve yabanci dil bilgisinin ihracat performansina etkisi

iizerine bir¢ok ¢alisma yapilmistir.

Koh (1991)'e gore uluslararasi isletme alaninda egitim alan yoneticilerin ihracatta
yikksek karlihigi daha kolay gordiikleri ve ihracat etkinliklerine daha ¢ok yonelme
isteklerinin arttig1 bununda ihracat basarisini artirmada etkili oldugu belirtmistir (Anil,
2009).

"Leonidou vd. (1998)'e gore biden fazla dil bilen, vizyon sahibi ve egitimli

yoneticilerin, ihracata daha olumlu yaklastig1 goriilmektedir" (aktaran, Nalgaci, 2012: 17).

Yabanci dil bilgisi konusundada Swift (1990) goére yoneticilerin yabanci dil
kabiliyetleri  sayesinde dis  pazardaki  kiiltiirel problemlerin  ¢dziilmesini

kolaylastirmaktadir (Anil, 2009).

e Yoneticilerin Yasi

Yoneticilerin yasi ihracat performansini etkileyen diger icsel faktorlerden

birisidir.

Yoneticilerin yasinin firmanin ihracat performansma etkisi yapilan bazi

calismalarda arastirilmis ve farkli sonuglara ulasilmistir.

Leonidou (1998)' e gore “McConnel (1979); Brooks ve Rosson (1982); Jaffe ve
digerleri (1988); Moon and Lee (1990), Geng yoneticilerin yasinin uluslararasilagsmaya
daha meyilli olduklarin1 ve ihracat faaliyetlerini gelistirmede daha aktif rol
oynadiklarini belirtmektedirler” (aktaran, Kalaycioglu, 2011: 16).

"Leonidou vd. (1998) gore yoneticilerin yasi ve ihracat performansi arasindaki
iliskiyi inceleyen 2 calisma tespit etmistir. Bu ¢alismalarin biri pozitif yonli bir iligki
oldugunu, diger caligma ise yoneticilerin yasi ile ihracat performans: arasinda anlamli

bir iligki olmadigini ortaya koymaktadir" (aktaran, Anil, 2009: 28).
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"Stottinger ve Hotzmuller (1996) ise yoneticilerin yasi ile ihracat orani arasinda

negatif yonlii bir iligki bulmustur" (aktaran, Anil, 2009: 29).

e Yoneticinin Tutum ve Algilan

Firmanin ihracata karsi ne ¢esit bir tutumunun olusacagi konusunda Ki onemli
faktorlerden birisi firmanin yonetimidir. Yoneticilerin dis pazara karsi tutumlari ihracat
konusundaki hirsi, istegi, firmanin dis pazardan beklentileri ve yoneticilerin ¢esitli

ozellikleri firmanin ihracat davranislarm agiklamada etkilidir (flter, 1999).

Literatiirde yapilmis olan bircok c¢alismada, yoneticilerin ihracata karsi
tutumlarinin, firmanin ihracat performansina etki ettigi belirlenmistir. Bu ¢aligmalarda
yoneticilerin; dis tilkelerde ihracat yapmaya karsi tutumlari, degisime karsi tavirlari,
ihracat konusundaki istek ve arzulari, milliyetgilik duygulart gibi &zelliklerinin firmanin

ihracat performansiyla iliskili oldugu tespit edilmistir (Kalaycioglu, 2011:17).

e Yoneticilerin Thracat Deneyimi

Katsikeas ve digerleri (1996), O'Cass ve Craig (2003) ve Percin (2005)'e gore;

Ihracat yoneticilerin tecriibelerinin artmasi, ihracat faaliyetleri ve uluslararasi
pazarlar ile ilgili belirsizlikleri azaltmakta ve isletmelerin yabanci piyasa isleyislerini
daha iyi anlamalarmma olanak saglamaktadir. Bunun disinda yoneticilerin ihracat
deneyimleri, kisisel iletisim becerilerini ve miisteri iligkileri agin1 genisletmelerine katki
saglamaktadir. Bu agidan bakildiginda yoneticilerin ihracat tecriibeleri ile ihracat
performansi arasinda pozitif yonlii bir iliski bulunmaktadir (aktaran, Kaplan, 2013:33-
34).

2.3.1.2. ihracat performansim etkileyen dissal faktorler

Thracat performansma etki eden igsel faktdrler oldugu gibi firmanm kontroliiniin
disinda olan digsal faktorlerde vardir. Firmalar igsel faktorlerine miidahale edebilirken
digsal faktorler firmalarm kontroliiniin disinda kalmaktadir. Faktorlerin ayrimida burada

karsimiza ¢ikmaktadir.
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“Digsal belirleyiciler, ihracat isletmelerinin gerek i¢ ve gerekse uluslararasi
alanda faaliyetlerini gergeklestirdikleri yer ve c¢evreye etki eden, iizerinde kontrol
saglayamadiklar1 makroekonomik, sosyal, fiziksel, kiiltiirel ve politik etkenlerdir”

(Kaplan, 2013: 35).

"Dis etkenler firma igin firsat ve tehditler barindirir. Dig etkenleri iyi analiz
etmesi firmanin bu firsatlar1 degerlendirmesini ve tehditlerden kaginmasini saglayacak,
dolayis1 ile ihracat performansim1 arttirmasinda belirleyici rol oynayacaktir

(Kalaycioglu, 2011: 18).

Ihracat performansma etki eden digsal faktorleri endiistri dzellikleri, Thracat

Pazar ozellikleri ve diger ¢evresel faktorler olarak siniflandirmaya gidebiliriz.

2.3.1.2.1. Endiistri ozellikleri

Thracat performansini etkileyen dissal faktorlerden biriside firmanin faaliyette
bulundugu endiistridir. Bazi endiistrilerdeki fiyat rekabet diizeyi daha iist olabilmektedir.
Sektorler birbirinden farklilik gostermektedir. Bazi endiistrilerde teknoloji yogunluluk
varken bazi sektorlerde emek 6n plana ¢ikabilmektedir. Bu faktorlerden dolayr firmanin

icinde bulundugu endiistri 6nemlidir.

"Endiistri 6zellikleri, teknoloji yogunlugu, iiretim sisteminin karmasikligi, endiistri

kararsizlig1 gibi ozelliklerle ilgilidir” (Atabay, 2005: 112).

"Zou ve Stan (1998)'e gore literatiir taramasinda endiistrinin fiyat rekabet diizeyi
ile Thracat Performansi arasdaki iliskiyi inceleyen 2 calismada 3 analiz saptamustir.
Endiistrinin fiyat rekabeti diizeyi ve ihracat performansi arasindaki iliski incelendiginde
toplamda 2 adet pozitif yonlii iliski ve 1 adet de iliski bulunmadigi raporlanmaktadir"
(aktaran, Anil, 2009: 53).

"Endiistrinin teknolojik yogunlugu; endiistrinin teknolojik agidan gelisime agiklig1
ile tiretimdeki karmagik yapilasmayi ifade etmektedir. Teknolji yogun endiistrilere 6rnek
olarak; tekstil, makine ve metal endiistrileri, teknoloji yogunlugu daha diisiik endiistrilere

ornek olarak ise ahsap, gida, mobilya gibi endiistriler verilebilir" (Kalaycioglu, 2011; 18).
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"Zou ve Stan (1998) literatiir taramasinda endiistrinin teknolojik yogunlugu ile
Ihracat performans1 arasindaki iliskiyi inceleyen 4 calismada 5 analiz saptamustir.
Endiistrinin teknolojik yogunlugu ve ihracat performansi arasindaki iligki incelendiginde
toplamda 4 adet pozitif yonlii iliski ve 1 adet de iliski bulunmadig1 saptanmustir” (aktaran,

Anil, 2009: 53-54).

2.3.1.2.2. Ihracat Pazar Ozellikleri

Ihracat pazar 6zellikleri yabanc1 pazar dzellikleri ve yerli pazar 6zellikleri olarak

ele almmastir.

Onkvisit ve Shaw (1997)" e gore lilkenin para birimi yabanci para birimine karsi
deger kazanmaya basladikca ihracat zorlagsmaktadir derken, Katsikeas ve digerleri
(1996) ise iilkede uygulanan ihracat politikalar1 ile firmalarin ihracat performansi
arasinda olumlu bir iliski oldugunu belirtmistir. Zhao ve Zou (2002) ise isletmelerin
faaliyette bulunduklar1 sektorlerdeki yogunlasmanin firmalarin ihracata olan ilgilerini ve

ithracati etkiledigi seklinde tespitlerini belirtmislerdir (aktaran, Kaplan, 2013).

Madsen (1989)'e goére Ihracat yapilacak pazarin; rekabet diizeyi, talep
potansiyeli, yerli pazarla kiiltiirel benzerlikleri, gelismislik diizeyi, demografik yapisi,
cografi yakinlk - uzakligi, ¢ekiciligi ve giris engelleri gibi 6zellikleri, firmanin pazarda
gosterecegi basarty1 dogrudan etkiler. fhra¢ pazarmin; cekicilik, hizli biiyiime ve bir
miktar yerel rekabet gibi 6zelliklere sahip olmasi ihracat satiglarini arttiracaktir (aktaran,

kalaycioglu, 2011: 19).

Dis pazarm bu tiir 6zellikleri firmalara bazi avantajlar sunarlarken bazi tehditleri
de beraberinde getirebilirler, firmalarin avantajlardan faydalanabilmeleri icin
stratejilerini belirlerken, pazar 6zelliklerine gore stratejiler gelistirmeleri gerekmektedir
(Kalaycioglu, 2011).

Firmanin ihracat pazarlama stratejisini dig pazardaki firsatlar1 firmanmn olumlu
yonleriyle birlestirirken dis pazardaki tehditlerden etkilenmemek igin ise firmanin

olumsuz yOnlerini en aza indirecek sekilde belirlenmesi gerekmektedir (Bilgin, 2012).
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Sousa ve Coelho (2008)' ya gore ihracat performansinin degerlendirilmesinde
yerel pazar Ozellikleri de Onemli goriilmekle birlikte, ihracat tesviki ve c¢evresel
diismanliginda yerel pazar 6zelliginin 2 alt belirleyicisi olarak analiz etmislerdir

(aktaran, Bilgin, 2012).

2.3.1.2.3. Ihracat Engelleri

Firmalar ihracat siirecinde doviz kurlarinin degisimi, dis pazar konusundaki bilgi
eksiklikleri, tecriibesizlik, devletlerin uyguladiklar1 kisitlamalar, ihracat siirecindeki
kalifiye eleman yetersizligi ve ihracat siirecindeki biirokrasinin fazla olmasi gibi bazi
problemlerle karsilasabilirler, literatiirde ihracat engelleriyle ilgili yapilan ¢aligmalarda

thracat performansimi olumsuz yonde etkiledigi goriilmiistiir (Kalaycioglu, 2011).

Katsikeas vd. (1996), ihracat problemlerini 8 faktér {izerinden
islevsellestirmektedir: IThracat pazari ile bilgi/iletisim, iiriin adaptasyonu, ihracat
fiyatlamas1 kisitlari, pazarlama orgiitii adaptasyonu, lojistik kisitlamalar, ulusal ihracat
politikasi, algilanan prosediir karmasikligi ve yerel kur devaliiasyonu. Bu faktorler
icinden sadece ilki olan ihracat pazar ile bilgi/iletisim ve ihracat performansi arasinda
gliclii bir negatif yonli iliski bulundugunu; diger faktérlerin ise anlamli bir iligkisinin

bulunmadigin ileri siirmektedir (aktaran, Anil, 2009:56).
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3. YONTEM

3.1. Arastirmanin Modeli

Bu arastirma nitel sekilde olusturulmus ve yiiriitiilmistiir. “Nitel arastirma,
gbzlem, goriigme ve dokiiman analizi gibi nitel veri toplama yonteminin kullanildigi,
algilarin ve olaylarin dogal ortamda gergekgi ve biitiinciil bir bicimde ortaya konmasina
yonelik nitel bir siirecin izlendigi arastirma olarak tanimlanabilir” (Yildirim ve Simsek,

2013: 45).

Arastirmamizi1 yaparken nitel arastirmalar da en sik kullanilan veri toplama araci
olan gortisme yontemi kullanilmistir (Yildirim ve Simsek, 2013). Goriisme yonteminde
yar1 yapilandirilmis goriisme formu olusturulmus ve firmalarla bu form iizerinden
goriisme  gerceklestirilmistir. Arastirmadan elde edilen veriler betimsel analiz

yontemiyle incelenmistir.

3.2. Evren ve Orneklem

Aragtirma evrenini Ankara ilindeki ihracatla ugrasan biiyilk ve orta olgekli

isletmeler olusturmaktadir.

Arastirmanin 6rneklemi ise Ankara' da ihracat faaliyetiyle ugrasan imalat sanayi
isletmeleri arasindan basit tesadiifi yontemle secilmis 4 biiyiik dlcekli ve 3 KOBI'den

olusturmaktadir.

Gortigiilen firmalar1 bazilar1 biiyiik 6lgekli olmasma ragmen diger orta dlgekli

isletmelerle bariz farklarmin bulunmamasi sebebiyle ¢aligma grubuna alinmastir.
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3.3. Veri Toplama Teknikleri

Nitel aragtirma yontemiyle hazirlanan bu aragtirmada nitel arastirmalar da en sik
kullanilan veri toplama araci olan goriisme yontemi kullanilmistir (Yildirim ve Simsek,
2013: 147). Goriisme formundaki sorular agik uglu sorulardan olusturulmus olup,
goriisme formu uzmanlardan goriis alinarak hazirlanmistir. Yapilan goriismeler ses kayit
cihaziyla kaydedilmistir. Gorlismeler kayit altina alinmadan 6nce firmadaki goriisiilecek
yetkili kisiden izin alinmustir. Goriisme siirecinde firmalara sorular ayn1 sekilde iletilmis
ve cevap alinmistir. Kayda alinan veriler degisiklik yapilmadan goriisme protokol
formuna aktarilmistir. GoOrlisme esnasinda goriisme formu iizerine seri olarak

kisaltmalar seklinde alinan notlarla karsilastirilmistir ve tutarli oldugu anlasilmistir.

3.4. Verilerin Analizi

Arastrma da yapilan goriismelerin verileri gruplandirilarak betimsel analiz
yontemiyle analizi yapilmistir. "Elde edilen veriler, daha 6nceden belirlenen temalara
gore Ozetlenir ve yorumlanir. Veriler arastirma sorularinin ortaya koydugu temalara
gore diizenlenebilecegi gibi, goriisme ve gozlem siireglerinde kullanilan sorular ya da
boyutlar dikkate alinarak ta sunulabilir" (Yildrim ve Simsek, 2013:256). Verilerin
gruplandirilmasi1  siirecinde bagka arastrmacilardan yardim alinmis ve aynmi
gruplandirmalara ulasildigi goriilmiistiir. Ayrica kayda alian verilerin farkli iki zaman

diliminde analizi yapilmis ve sonuclarin tutarli oldugu gézlenmistir.
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4 BULGULAR

Bu boliimde, arastirma sonucunda elde edilen veriler, betimsel analiz yontemine

gore degerlendirilip yorumlanmaistir.

4.1. Goriisme Yapilan Firmalarin Genel Bilgileri

O-1: Firma is makineleri ve yedek parca imalat1 sektoriinde 40 yildir faaliyette
olup, 24 yildir ihracatla ugragmaktadir. 29 ¢alisan istihdam eden firmanmn tiirii
LTD’ dir. Thracatinmn %75’ini Italya’ ya yapmakta olan firma ayrica Dubai,
Suudi Arabistan, Suriye, Irak, Iran ve Libya iilkeleri ne de ihracat yapmaktadir.

Firmanm yillik ortalama ihracat cirosu 1milyon dolar civarindadir.

O-2: Firma agac¢ ve orman iiriinleri sektoriinde 42 yildir faaliyette olup, son
dénemin ihtiyaglarina cevap vermek amaciyla 5 yildir insaat sektoriine de hitap
ederek dis cephe friinleri, verzalit masalar ve laminant gibi iriinlerde
tiretmektedir. Istirakleri ile birlikte 800 calisan istihdam eden firmanmn tiirii AS’
dir. isletme yaklasik olarak kuruldugu yildan itibaren ihracatla ugrasmaktadir.
Fakat ihracatin belirgin sekilde artmasi 15 yillik bir ge¢gmise dayanmaktadir.
Hali hazirda 45 iilkeye ihracat yapmakta olan firma en fazla ihracatini bolge
olarak oncelikle Avrupa’ya arkasmndan Ortadogu’ya yapmaktadir. Ulke bazli
siralamak gerekirse Iran, Italya, Almanya, Beneliiks, ingiltere, Avusturalya,

Rusya, Singapur, Hindistan, Giiney Kore gibi iilkelere ihracat yapmaktadir.

O-3: Firma mobilya imalat1 sektdriinde 56 yildir faaliyette olup, yaklasik 16
yildir ihracatla ugrasmaktadir. 360 ¢alisan istihdam eden firmanin tiirii AS’dir.
Firma ihracatin1 yogun olarak Orta Doguya yapmakla beraber Suudi Arabistan,
%75 lik pazar paymi olusturmaktadir. Firmanin ihracat yaptigi bazi diger

iilkeler Kazakistan, Hollanda, Birlesik Arap Emirlikleri, Misir, Libya
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e O-4:Firma insaat ve imalat sektdriinde 20 yildir faaliyette olup, son 5 yildir
agirlikl olarak ihracata yonelmistir. 100-110 araliginda ¢alisan istihdam eden
firmanin tiiri AS’dir. Firma ihracatint agirlikli olarak Azerbaycan ile

yapmaktadir.

e O-5: Firma insaat sektorii ve konveyorlii tasima sektoriinde 17 yildir faaliyette
olup, yaklasik 10 senedir ihracatla ugrasmaktadir. 60 civarinda ¢alisan istihdam
eden firmanin tiirii LTD’ dir. Firma ihracat hacim siralarina gore Libya, Tunus,
Dubai, Azerbaycan ve Irak ile ihracatini gerceklestirmektedir. Yillik Ihracat

ortalamasi 1 milyon liradir.

e (-6: Firma Makine imalat sektdriinde 15 yildir faaliyette olup, agirli olarak son
3 yildir ihracatla ugragmaktadir. 8 calisan istihdam eden firmanm tiirii LTD” dir.
Firma ihracatim Kazakistan, Tiirkmenistan, Azerbaycan ve Libya iilkeleri ile

yapmaktadir.

e O-7: Firma iklimlendirme sektdriinde 46 yildir faaliyette olup, 10 yildan fazla
siredir ihracatla ugragmaktadir. 200’ den fazla calisam1 olan firmanmn tiiri
AS’dir. Firma ihracati1 Tiirkmenistan, Azerbaycan, Belcika, Belarus,

Giircistan, Ekvator, Afrika, Afganistan iilkeleri ile yapmaktadir.

4.2. Firmalarin Thracata Iliskin Goriisleri

fhracat Yapmay1 Neden Tercih Edersiniz? Ihracatin Firmamiza Sagladig
Avantaj Ve Dezavantajlar Nelerdir? Dis Pazara Ac¢ilmada Hangi Yontemi

Kullaniyorsunuz?

Sorusuna verilen cevaplarin incelenmesi sonucunda firmalar ihracati tercih etme
sebepleri olarak yillik satislarin artirilmasi sonucunda cirolarmni yiikseltmesi, paralarin
daha kolay tahsil edilmesi ve dis pazardan egitici Ogretici bilgiler, tecriibe
kazandirabilir, seklinde goriislerini belirtmisglerdir. D1 pazara acilma konusunda genel
olarak fuarlar, internet ve tamidik isletmeler vasitasiyla ihracat yaptiklarmi belirtilen

isletmeler, ihracatin sagladigi avantaj ve dezavantaj konusunda da avantajlar olarak
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gelir acisindan 6nemli oldugunu, markanin tanitimi agisindan énemli oldugunu, Tirk
firmalarmin yurtdisinda tanitilmasi agisindan avantajlari oldugunu ve onemli vergi
avantajlar1 sagladigini belirtirken firmalardan bir tanesi disinda dezavantaji oldugunu
belirten olmamustir. Dezavantaj konusunda goriis bildiren firma da ihracat yapilan
iilkelerin politik acidan sikintili oldugu donemde nakliye masraflarmin arttigini

belirtmistir. Soruyla ilgili igletme:

O-2: “Yurt iginde ki daralan pazardan veya rekabetten otiirii firmalar yurtdisma
acilmay1 firsat olarak goriirler. Ihracatin getirdigi bazi avantajlar vardir. Sektdrden
sektore degisen, Ornegin; sektorde giicli bir firmaysaniz satiglarinizi  pesin
gergeklestirebilirsiniz. I¢ pazar da pesin satislar pek miimkiin olmayabilir. Cekle isler
yiriitiiliir. Yurtdis1 ticarette pesin veya pesine benzer 6deme sekilleri vardir; Akreditifli
O0deme, evrak mukabili gibi yontemler vardir. Bu yontemler firmanin nakit akigini
giiclendirir. Geligmis iilkelerle ihracat yapiliyorsa bu firmalar sizlere egitici, 6gretici
seyler katar, kazandirir. Boylece sadece yerel pazardaki degil, diinyadaki rakiplerinizi
taniyabilmenizi saglar. Bir firma ne kadar ¢ok ihracat anlaminda disariya doniikse
dikkat edin hem gelismis hem yenilik¢i en farkli iiriin ve hizmeti i¢ pazar da onlar verir.
Ulkedeki kriz dénemlerinde firma ne kadar ¢ok disaritya doniik olursa riski daha gok
dagitmis olur. Firmamiz alt1 kitayla ihracat yapiyor bunlarin her birinin ekonomik,
siyasi, politik yapilar1 birbirinden farkli mesela Ukrayna da bir sikint1 yasadiginizda
orada kullandigmmiz enerjiyi eforu birden komsu {ilkelerine yayabiliyorsunuz. Bu
organizasyonu saglamak her firma icin kolay degildir. Bunun i¢in bir ekip, diizen
kurmaniz gereklidir. Bu durumda ihracat departmani ve bu departmanda calisan
kisilerin yeterli seviye de egitimli ve bakis ag¢isinda olmasi gerekir, diinyayi takip etmesi
gerekir. Gazete,kitap, dergi vs. yayinlar1 takip etmesi gerekir. Dogrudan ihracat
gerceklestiriyoruz. Fakat siz malinizi satmak i¢in kuruyorsunuz bu departmani bazi
kurulus kurumlar kisilerde almak i¢in organize oluyor. Firmanizin ismini bir sekilde
internet, fuar gibi katilimlarin sayesinde sizin ulasamadiginiz, ulagsmadiginiz kisilerde
araci olabilir, distribiitorler olabilir araciligiyla maliizi alabilir. Dolayisiyla sizin aginiz
bliylimiis oluyor. Enteraktif, sosyal alanda etkin olmaniz gerekiyor. Fuarlar son 30-40

yilin en etkin ihracat silahidir.

O-3:"Firmamiz kurulduktan sonra belli bir ddnemde i¢ pazarda belli yer edindi

ve kalitesini bu seviyede yiikseltti. Bundan sonra tabi gelisimin yan1 sira yurtdisinda
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yapacaginiz bliylik projeler size hem maddi hem prestij olarak ekstra bir gelir
saglayacaktir. Biiyiik firma olma yolunda da ilerliyorsaniz mutlaka ihracatiniz olmak
zorunda ayrica iilkeye katkis1 bakimmdan énemlidir. Thracat konusunda bazi iilkelerde
aracilar kullantyoruz. Ozellikle, Arabistan da ¢alistigimiz bir araci firma var. Dis pazara
acilma yOntemlerinden bahsedersek fuarlar imalat firmalar1 i¢in ¢ok Onemli
yontemlerden biridir. Bircok miisterimizi fuarlardan bulabiliyoruz. ihracatin avantajlari
konusunda gelir agisindan oneli yer tutar, markanin bir¢ok iilkede tanitilmasi agisindan
onemli yer tutar, lilkedeki mobilya sektoriiniin, uluslararasi pazarda taninmasinda biiyiik
yer tutar ve ihracat pazar agisindan esneklik sagliyor. Ortadogu pazarinda son
donemlerde ¢ok sik karigikliklar oluyor bu da nakliye masraflarimizi arttirryor™

demistir.

O-4: " Oradaki karhilik oranlar1 bizim i¢in daha 6nemli bizde giivenilir
partnerlerle ¢aligmak istiyoruz. Yani bu giine kadar ki ¢galismamiz da segici davrandik.
Tanidigimiz firmalarla ¢alistyoruz. Thracatin sagladigi onemli vergi istisnalar1 da var.
Onemli bir avantaj tabi, fakat bizim i¢in en dnemlisi karhlik kar marjmin daha yiiksek

olmasidir" demistir.

O-6: " Firmalar bize web ortammdan internet sitemiz araciligiyla veya mail
aracihgiyla ulasiyorlar. Ihracat yapmayr para kazanmak icin tercih ediyoruz.
Ufkumuzun genislemesini sagliyor ve burada aylarca yapamadigimiz tahsilatlar1 orda
daha kolay gergeklestirebiliyoruz ve i¢ pazardaki en biiyiik problem tahsilat sikintisidir"

demistir.

Ihracat Siirecinde Ve Firmamzin Finansman ihtiyag:larlnl Karsilama da
Devlet Tesviklerini ve Desteklerini Yeterli Buluyor Musunuz? Faydalandiginiz
Tesvik Veya Destek Var Mi1? Resmi Kurumlardan Bu Konulardaki Beklentileriniz

Nelerdir?

Sorusuna 3 firma desteklerden ve tesviklerden faydalaniyoruz derken diger
isletmeler faydalanmadiklarini belirtmislerdir. Firmalardan 2 tanesi destek ve tesvikleri
yeterli bulurken diger firmalar tesvik ve destekler konusunda 1iyilestirilmelerin

yapilmasi gerektigini belirmislerdir.
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O-1: "Yeterli bulmuyorum, suan kullandigimiz destek veya tesvik yok fakat
daha &nce eximbank kredilerini kullanmistik. Thracatta tesvikler var ama belli bir yerde
kaldigin1 diisliniiyoruz. Destek ve tesvikler de sonu¢ odakli bir yaklagim sergilenmesi
gerektigini diistinliyoruz. Yani, daha az prosediir daha ¢ok ilgi olmali, ihracat¢mnim degil
kurumlarin ihracatgmm yanma gelmesinin gerektigini disiiniiyorum. Destek ve

tesviklerde biiyiiklerden ziyade KOBI'lere destek saglanmali" demistir.

O-3: "Ozellikle fuarlarda faydalandigimz destekler var bircok fuarda %350
devlet destegiyle katilim gerceklestiriliyor. Bu ilk basta 6demeyi yapiyorsunuz.
Devletin paray1r geri ddeme siirecinde biraz zaman uzuyor bu da bizim i¢in sikint1
oluyor. Ayrica baska yararlandigimiz tesvik; yurtdisinda ac¢tigmiz showroom veya
bayilerinize, devlet kiraladigmiz yere belli bir destek veriyor. Tabi bu destekler bizim
icin onemli fakat 4-5 sene biiyiik seneler degil bunun miktar1 ve yilinin arttirilmasi

bizim a¢imizdan daha faydali olur diye diisiinliyorum" demistir.

O-2: "Evet yeterli buluyoruz. Firma suanda turquality seviyesinde gectigimiz 1
senedir. Turquality kapsaminda olmadan 6ncede devletin finansman desteklerinden
thtiyacimiz  oldugu sekilde wuygulamasi c¢ok uygun, kolay ve basit sekilde
yararlanabiliyorduk. Yani komplike, kompleks durumlar degil ve tahminen tlkedeki
tim ihracatgr kurumlar bu desteklerden yararlanabiliyordur. Herkesin haberi vardir.
Turquality kapsamiyla birlikte Turquality'nin kendine 6zel kendi igerisinde bir destek
organizasyonu var. Standart devlet desteklerinden faydalanmiyorsunuz daha farkli
desteklerden faydalaniyorsunuz. Turquality'de yani bir basamak yukariya ¢ikiyorsunuz.
Turquality kapsaminda markalasma adina yapmis oldugumuz tiim harcamalardan 6zetle
finansal destek aliyoruz. Ornegin: Gazete, dergi veya televizyon ilanlari, magaza agma,
ofis agma, fuar katilimi, konferans verme, showroom diizenleme yani akliniza
gelebilecek markanizi tanitmak anlaminda yaptigmiz tiim harcamalardan destek
aliyorsunuz turquality'e girebilmeniz i¢in tikir, tikir ihracati yapiyor olmaniz lazim,
ayrica markalasiyor olmaniz lazim, dolayisiyla Turquality basarili bir organizasyondur.
Resmi kurumlardan herhangi bir beklentimiz yok. Ciinkii; su anda diizenli olarak
devamli beklentilerimizi soruyorlar, anketler yapiyorlar. Kapilar1 sonuna kadar agik,
gidip yetkili kisilerle goriisiip derdinizi anlatabiliyorsunuz. Bu anlamda taleplerimize de

hizli doniisler alabiliyoruz. Avrupa'da ki AB'ye yeni katilan tilkeler veya heniiz tilkesi
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olmus {iilkeler veya Ortadogu iilkeleri hicbir iilkede devlet bu kadar ihracat ihracatciya
destek degil, bunu net sdyleyebiliriz" demistir.

O-4: "Bulmuyoruz her ihracat¢1 firma gibi, ¢ok asir1 biirokratik islemler
gerektiriyor. Bu tiir devlet tesvik ve destekleri sonra geri doniisii zaten uzun zamanlar
aliyor. Bizim islerimiz ve projelerimiz hizli ilerleyen projeler, izinler ¢ikana kadar biz
zaten projenin ortasma kadar gelmis oluyoruz. Bu nedenle de pek faydalanamiyoruz™

demistir.

O-5: "Destek ve tesviklerden faydalanmiyoruz. Bu konu da kendi oz

sermayemizi kullaniyoruz" demistir.

0-6: " KOSGEB basvurularmi kullandik, herhangi bir beklentimiz yok
sikintilarimizi kendimiz ¢6zmeye calisiyoruz. Resmi kurumlarin yetkililerinin bizimle

daha ¢ok ilgilenmeleri gerekmektedir" demistir.

O-7: "Devlet destek ve tesviklerinden faydalaniyoruz her konuda destek
aliyoruz. Yurtdis1 fuarlar gibi vs. Ithalatin Oniine gecilmesi icin anti damping

uygulamasi 6nemlidir" demistir.

Ihracat Siirecindeki Biirokrasiyi Nasil Buluyorsunuz? Bu Konudaki

Yonetmelikler Sizce Yeterlimidir? Bu Konudaki Beklentileriniz Nelerdir?

Sorusuna firmalardan bes tanesi su anda siirecin yeterli oldugu yoniinde goriis
bildirirken diger firmalar siirecin uzun zaman aldigin1 daha hizlanilmasi1 gerektigini

belirtmislerdir. Soruyla ilgili:

O-1: "Cok abartili bir sorunla karsilasmiyoruz. Belli standartta uluslararasi
ticaret yapan biitiin iilkelerde prosediiriin ayn1 oldugunu diistiniiyorum. Cin'in mallarina
daha ¢ok dnem verdigini bizim iilkemizde de dyle olmasi gerektigini diisiiniiyorum"

demistir.

O-2: "Ihracat bir prosediir giimriikle, nakliyesiyle ihracatci birliklerindeki

destegiyle vs. Bu siirecin olmas1 gerektigi gibi yiiriidiigiini diisiiniiyorum, tabi ki bir
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takim yavaslatict seyler var. Gumriikte evraksal anlamda ama devlet bu konuda
otomatik imzalar online beyannameler konsimentolar vs. gibi konularda ¢aligmalarini
yaptyor. Tahmin ediyorum bu anlamda biirokrasiyi biraz daha hizlandirilmis olacagiz.

Ama siirecte sikayetci olunacak bir sey oldugunu diigiinmiiyorum" demistir.

O-3: "Biirokrasi sikintili degil, suanda bizim acimizdan biz firma olarak mavi
hat belgesine sahibiz. Uriinlerimiz ¢ok fazla kontrole girmeden direk evraklar1 da
gondermeden e-mail yoluyla islerimizi halledebiliyoruz. Ayrica maddi olarak ta firmaya
bir artist var. Son donemde devletin 6zellikle bu ihracat1 kolaylastirmak adina yeterli
yiikiimliilik diye bir projesi var bu projeye basladilar. Bunun séyle bir avantaji var siz
istiyorsaniz yerinde giimriikleme yapabiliyorsunuz. Yerinde giimriiklemede giimriikler
yerine kendi firmanizda belirlediginiz bir alanda glimriikleme islemini yapabiliyorsunuz
tabi belgeleri ¢ok iyi saklamak kosuluyla yani giimriik memuruna ihtiya¢ duymadan
kendiniz giimriik yapabiliyorsunuz. Bu asamada ¢ok fazla belge isteniyor. Yaptiginiz bir
hatada da ¢ok biiyiik maddi yiikiimliiliikleri var prestij kaybina neden oluyor. Bu sartlar
biraz daha tabi hafifletilebilir" demistir.

O-4: "Cok agmr, ve gereksiz buluyorum. Kilit noktalardaki kisilere
ulagamiyorum. Bu konudaki beklentimiz; uzman personel calistirilmasi, kalifiye

personel ¢alistirilmasi bu sorunun biraz ¢oziilmesini saglar" demistir.

O-5: "Kesinlikle yorucu bir siireg, zaman kayb1 getiriyor daha rahat olabilir"

demistir.

0O-6: "Bize bu siirecte yardimci olacak kurulus yok. Mesela; belge alacagimiz
zaman nasil yapacagimizi bilmiyoruz. Danismana gitsek maliyetleri yiiksek bu konuda

kurumlar bize destek olmali" demistir.

O-7: "Siirecin kolay oldugunu diisiiniiyorum. Siirecin daha kolaylastirilmas:

gerekir" demistir.
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Uluslararas1 Piyasadaki Miisteri Beklentilerini Nasil Belirliyorsunuz?

Miisteri Thtiyaclarina Ne Oranda Cevap Verebildiginizi Diisiiniiyorsunuz?

Sorularina  firmalardan  talep agwhikli  ¢alisanlarin, gelen talepleri
degerlendiriyoruz. Seklinde yanit verirken, diger firmalar miisteri iliskilerinin, pazar
arastirmasinin ve pazardaki kiiltiirel 6zelliklerin belirleyici oldugu seklinde goriisler

belirtmistir. Soruyla ilgili:

O-1: "Bizim sektdrde standart iiriinler var. Bu sektdrde yan sanayi iiriinler
iretiyoruz. Yurtdisinda Onemli tesvikler var, bizde sermaye ve finansal destekler
yetersiz, kredi kosullar1 1yi degil 6z sermayemizle ne yapabilirsek yapmaya calistyoruz.
Diinya da bu sektdriin hakimleri; italya ve Amerika'daki toptanci firmalar bu firmalar;
diinyanin her yerinden mal alip, diinyanin her yerine mal satiyorlar. Cok ciddi sermaye
yatirimlart var. Bunun tamamini tabi ki 6z sermaye ile yapmiyorlar. Devletin ¢ok ciddi
kredi destegini aliyorlar. Kredileri de ¢ok diisitk maliyetli oldugu igin kuvvetliler. Biz
bu firmalarla dar ¢ergevede rekabet etmeye calisiyoruz. Bu nedenle tam manasiyla

cevap veremiyoruz, sermayemiz yetmiyor" demistir.

O-2: "D1s pazardaki miisteri beklentilerini belirlerken pazar, pazar ayirmak
lazim. Ornegin; bizim igin her pazarm bir level'i vardir. Biz ona bir yildiz veririz.
Ornegin; Almanya bizim igin 5 yildizli bir pazardir. Bu 5 yildiz1 nereden tespit ettik.
Burada pazar arastrmasi denen bir unsur var. ilk pazar arastrmasmi firma
calisanlarinizla beraber yapiyorsunuz. Sektorde gerek devlet, gerek 6zel kuruluglar var.
Size belirlediginiz konularda gerekli arastirmayi yapiyor. Bununla ilgili pazarin
bliytikligtl, pazardaki fiyat politikalar1 rakiplerin durumu tiriin kullanim sekilleri vs. gibi
ozellikleri belirliyoruz. Tabi o tilkenin siyasi, politik ve ekonomik durumu da 6nemli bir
etken, risk tasimiyor olmasi 6nemli bir etken. Bu durumlara gére yildizimizi veriyoruz.
O pazardan beklentilerin ne oSlgiide oldugunu o beklentilere ne kadar yanit verip
veremeyecegiyle ilgili kendimize doniiyoruz. Misteri beklentileriyle ilgili sizin ¢ok
fazla sansmiz yoktur. Miisterileri memnun edersiniz veya edemezsiniz. Edemediginiz
zaman tekrar ayni miicadeleyi verdiginiz zaman otomatikman bir sifir yenik baslarsiniz.
Dolayisiyla bu beklentileri iyi tespit etmek gerekir ve kendinizi de iyi bilmeniz gerekir"

demistir.
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O-3: " Uluslararasi piyasadaki miisteri beklentilerini belirlerken ilk basta miisteri
ziyaretleri 6nemli, cografi konumuna gére de belirleniyor. Ornek olarak; Avrupa'dakKi
bir miisteriyle Suudi Arabistan'daki bir miisteri ayn1 masay1 kullanmiyor renk
farkliliklari, tirtin farkliliklar1 muhakkak oluyor, tasarim farkliliklar1 muhakkak oluyor.
Tabi Ki kiiltiirel farkliliklarda etkiliyor. Ornegin; Hollanda'daki bir miisterimiz daha ¢ok
beyaz renkli bir masa istiyorsa, Suudi Arabistan'daki bir miisteri koyu kahve masa
istiyor. Hollanda'daki miisteri ofise geldiginde daha rahat ¢alisma ortami saglayacak
daha i¢ acici renklerle caligmak istiyor. Firmamiz miisteri odakli ¢aligsan bir firma zaten
tamamen standart iiretim yapmiyoruz. Ihracat konusunda miisterimizin %90'na cevap

verdigimizi diisiinliyoruz" demistir.

O-4: "Biz sadece gelen teklifleri degerlendiriyoruz. Firmalarin tekliflerine
isteklerine taleplerine karsi tekliflerimizi olusturuyoruz ve bununla cevap veriyoruz. Bu
konuda bizimde eksik oldugumuz pazarlama satis agimizin gelistirilmesi gerektigini

digiiniiyorum. " demistir.

O-5: "Internet sitesinden ve firmanm o6nceki tanmmshigimdan miisteriler bizi
buluyor. Miisteri ihtiyaglarina cevap verme konusun da yiizde olarak diisiik oldugumuzu

diisiiniiyorum. Nedeni; satig pazarlama ekibimizin kurulmamig olmas1" demistir.

0O-6: "Mail aracihigiyla bize gelen talepleri degerlendiriyoruz. Istedikleri iiriin
bizde varsa karsilamaya ¢alisiyoruz. Genelde bizi bilen tamidik firmalar veya onlarin
vasitastyla miisteriler bize ulasiyor. Rollform grubu makine imalat1 yaptigimiz i¢in talep

o sekil de geliyor cok farkli talepler oldugu zaman almiyoruz" demistir.

O-7: "Dss ticaret ve pazarlama departmanimiz var" demistir.

Sektordeki Teknolojik Gelismeleri Ne Kadar Takip Edebiliyorsunuz? Bu
Konuda Gerekli Cahsmalar1 Gergeklestiriyor Musunuz? Sektordeki Rakip

Firmalara Gore Teknolojinizi Nasil Degerlendirirsiniz?

Sorularma firmalarin verdigi cevaplar incelendiginde teknolojiyi takip etme
konusunda internet, dergi, fuarlara katilim gibi yollar1 kullandiklar1 anlasilmaktadir.

Ayrica firmalarin iretimi agisindan ¢ok fazla Ozellik gostermeyen {irlinler {ireten
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isletmeler teknolojiyi daha az takip ederken, {iretim agisindan 6zellikli mallar tiretmeye
calisan firmalar teknolojiyi yakindan takip etmektedirler. Teknolojiyi takip etmek igin
arastrma gelistirmeyle ilgili birimleri bulunan firmalarin teknolojilerini Avrupa
firmalariyla kiyasladiginda geneli orta goriirken, lilkede ki rakiplerine gore yeterli ve tist
diizeyde olduklarini belirtmiglerdir. Gerekli departmani olmayan firmalarin ise
teknolojilerini dis pazara oranla diisiik, kendi pazarlarinda ise normal gordiikleri

anlagilmaktadir. Soruyla ilgili:

O-1:"Elimizdeki iiriinler ¢cok yiiksek teknoloji gerektiren iiriinler degil. Bunlar
artik konvansiyonel iiretim metotlar1, bugiin bildigimiz demir veya demir dig1 dokiim
veya hazir ¢elik veya aliiminyum gibi malzemelerden yedek parca liretimi yapiyoruz.

Bunlar ¢ok yiiksek teknoloji gerektirmeyen seyler” demistir.

0O-2: "Firma olarak teknolojik gelismeleri cok yakindan takip ediyoruz. Ar-Ge
departmanimiz var. Verimliligi yeni liriin lansmanin1 bu anlamda teknolojiyi yakindan
takip eden bir ekibimiz var. Bu anlamda internet sitelerine uluslararas1 dergilere,
yayinlara iiyeligimiz var. Tiim fuarlardan haberimiz var. Diinyanin neresinde olursa
olsun, Cin, Amerika, Avrupa teknoloji anlaminda fuarlar1 diizenli olarak ziyaret ederiz.
Tirkiye’ deki rakiplerimize gore teknolojimizin {istiin oldugunu diisiiniiyorum. Avrupa’
daki rakiplerimize gore teknolojimizin yeterli seviyede oldugunu ama bir iist basamaga
citkmamiz gerektigini diisiiniiyorum. Tabi ki bu yatirimla dogru orantili bir durum,
satiglarimiz arttikca karliligimiz arttik¢a yatirimlarimizi bu anlamda diizenli olarak
planlariz. Dolayisiyla bu konular1 her seneki yatirim planimizin ne oldugu teknolojik,
ekipman veya yedek par¢a ne ise onunla ilgili organize olur. Bizim sektordeki en
gelismis pazar Avrupa pazari hem lretim hem tiiketim anlaminda dolayisiyla kendimizi
bir Avrupa firmasi olarak degerlendiriyoruz. Onun disinda diger biitiin pazarlardaki
teknolojik alt yap1 ve donanim Avrupa’dan daha diisiik seviyede dolayisiyla biz Avrupa
dis1 pazarlarla kiyasladigimizda yukarida Avrupa ile kiyasladigimizda yer yer yukarida

yer yer orta seviyede olarak diisiinebilirsiniz" demistir.

O-3: "Fuarlarla oluyor. Sektordeki énemli firmalar arasindayiz. Firma bu agidan
giicli bir alt yapiya sahip firma olarak teknolojik gelismeleri takip eden bir
departmanimiz var. Kalite departmani bu konuyla yakindan alakali kalite departmani

Ar-Ge departmaniyla birlikte igleri yiiriitiiyorlar ve iriinlerin gelismesine katkida
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bulunuyorlar. Bu bakimdan makineler ¢ok yogun olarak yenileniyor ve teknolojinin en
son uygun haline getiriliyor. Rakip firmalara 6nde olan firmalar arasinda olmamizin
avantajlarindan biride teknolojinin yiiksek oranda kullanilmasi bu bakimdan rakip
firmalara kars1 rekabet edilecek giliciimiiz var bu da zaten ihracat rakamlar1 ve toplam

ciroda kendisini gosteriyor" demistir.

O-4: "Teknolojik gelismeleri yakindan takip ediyoruz. Ozellikle teknoloji
konusunda ¢ok duyarl bir firmayiz bir¢ok rakip firmalara gore de iist diizey teknolojiyle

calistigimizi diisiiniiyoruz" demistir.

O-5: "Teknolojimiz ¢ok iyi degil, su anda yenilenme siirecindeyiz. Ar-
Ge departmanimiz yok kisi becerisiyle teknolojik gelismeleri takip etmeye ¢alisiyoruz.

Rakip firmalar agisindan yurt icerisinde iyiyiz, yurtdisinda gerideyiz" demistir.

O-6: "Internetten takip ediyoruz, fuarlara katiliyoruz imalat 6zel imalat oldugu
icin ¢ok fazla fuarlara gidemiyoruz. Rakip firmalar konusunda, fazla rakip yok,
makinelerimiz ¢ok 6zel makineler, ¢ok emek isteyen makineler onun i¢in pek yapan yok

acgikcas1" demistir.

O-7: "Diinyada yapilan biiyiik fuarlara katiliyoruz. Frankfurt ve Milano fuarlar

en dnemlilerinden fuarlarda genelde tiretilen en son sistem cihazlar getiriliyor" demistir.

Yillik fhracatimz1 Yeterli Buluyor Musunuz? Firmanin ihracat Oranmn

Yillik Satis Oram icerisindeki Durumu Nasildir?

Sorularina verilen cevaplarda firmalarin hi¢ biri yillik ihracat oranini yeterli
gérmemistir. Bunun nedeni olarak, her isletmenin ihracat oranimi devamli yiikseltmek

isteyecegi belirtilmistir.

O-1: "Yeterli bulmuyoruz, her isletme gelistirmek ister. Firmanin satiglarinin

%70'ini dis satiglar %30' unu i¢ satislar olusturuyor" demistir.

0-2: "Biz yaklagik her yil basinda kapasitemizle dogru orantili bir biitge

hazirliyoruz. Ihracat departmam ve yurtici satis departmani olarak bir satis biitgemiz
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vardir. Daha 6nceki yaptigimiz satislar art1 o yil i¢in ongordiigiimiiz satislar eklenecek
pazarlar vs. konusunda 6ngdriimiizii yapariz ve biit¢e belirleriz. Bu biit¢eyi yonetime
sunariz. Yonetimde buna gére hammadde ihtiyacini karsilar veya onun organizasyonunu
yapar. Yatirim gerekiyorsa, yatirim organizasyonunu yapar. Veya eger azalma
ongoriiyor sakta bununla ilgili onlemler alir. Dolayisiyla her yil biitgemizi tutturup
tutturmadigimiz yil sonunda ortaya ¢ikar. Biz bunu her ay kontrol ederiz. Su anki
hedefimiz %50'yi gegmek tabii ki 2015 yilinda %50'yi asacagimizi bu ¢aligsmalara gore

sOyleyebiliyoruz" demistir.

O-3: " Yulik ihracat oranimiz yeterli degil. Ama biz ¢ok fazla acilan bir firma
cok fazla ciro yapma isteginde olan bir firma degiliz. Diizgiin, kaliteli 15 yapip,
finansman yoniinde saglam ilerlemek istiyoruz. Yani paramizi garantiye almak istiyoruz
o ylizdende bilinmeyen pazarlara girmiyoruz yada bilinmeyen miisterilerle
calismiyoruz. Bu nedenle yeterli degil tabii ki belli kriterlerimiz igin ¢ok fazla
agilmiyor, is kabul etmiyoruz. Thracatimizin yillik satislarimiza oran1 % 80 civarinda

ciromuz 10 milyon Euro'larda yeterli degil ama karli isler yapiyoruz" demistir.

O-4: " Yillik ihracatimiz1 yeterli bulmuyoruz. Su anda ihracat oranimiz toplam
ciromuzun %30'u civarda bulunuyor. Bunu % 60'lar seviyesine ¢ikarmak istiyoruz. Bu

baglamda tabi ¢calismalarimiz bu yonde ilerliyor" demistir.

O-5: "Yeterli bulmuyoruz yaklasik %9 civarlarinda toplam islemimizin toplam
ciromuzun %9'una tekabiil ediyor. Hedefimiz %60'in1 bulmasi ciromuz 9 milyon

civarda" demistir.

O-7: "Yillik ihracat yeterli bulunmuyor. Yillik satiglar icerisinde pay1 %30'lar

civarmdadir" demistir.
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Thracat Yapacagimz Ulkeyi Belirlerken Ne Gibi Durumlar1 G6z Oniinde
Bulundurursunuz? (D6viz, Para Durumu, Uriin Cesitliligi, Alt Yaps, Kaliteli personel,

tecriibe, kalite standartlar1, dagitim kanallari, kiiltiirel 6zellikler, teknolojik gereksinim)

Sorusuna firmalar kendi yapilarina gore degisik cevaplar vermistir. Fakat verilen
cevaplarda 6ne ¢ikan en Onemli faktor para durumudur. Ciinkii; firmalar paralarmi

garanti altina almak istemektedirler. Buna gore:

O-1: "Bizde talep ©nemlidir ve paranin garantisi Onemlidir. Paray:r alip
alamayacagimiz karsilikli giiven art1 resmi prosediir. Para durumu, iiriin ¢esitliligi ve alt

yap1 bizim i¢in 6nemli faktorlerdir.”

0-2: "Ulkeyi belirlerken o iilkenin alt yapis1 &nemli bir faktor, tabii ki
ekonomik, siyasi, politik durumu her zaman Onemlidir. Kesinlikle 6nciillerin hepsi
onemli yani sizin {iriin ¢esitliliginiz, o iilkedeki kullanim alanlari, onun disinda sizin
organize ettiginiz dagitim kanallari, kaliteli personel gibi etkenler sizin oradaki
basarimizi dogrudan etkiler. En Onemli faktorleri swralamak gerekirse bir siralama
yaparken o iilkedeki genel, ekonomik durum, o iilkenin kalkinma vs. biiyiime oranlarina
bakilir. Ciinkii mobilya sektorii bile olsaniz, insaat sektorii ¢atisi altinda toplanirsiniz ve
bir lilkeyi secerken hedef iilkeyi belirlerken; o iilkedeki ingaat sektoriiniin veya mobilya
sektoriiniin ne diizeyde oldugunu, ilerleme konusunda ne biiyiikliikkte oldugu, projeleri
vs. takip ederiz. Ondan sonra iilkedeki diger 6zelliklere bakariz. O iilkenin alt yapisi;
politik olarak, biirokratik olarak ona ¢ok Onem veririz. Bir takim islemleri
yavasglatmamasi hukuki 6zelligi bankacilik sistemi gibi alt yapisal 6zellikleri bunlara
bakariz. Ve tabi ki dagitim kanallar1 ¢ok 6nemlidir. Oradaki iiriiniiniizii kimlerle nasil

dagitacaksiniz? Nerede stoklayacaksiniz? vs. gibi detaylara bakariz" demistir.

0-3: "Bizim acimizdan &nce iilkenin giivenilir olmasi ¢ok dnemlidir. Odemeleri
alma acisindan c¢linkii; iilkede siyasi sorunlar olmasi zaman zaman sizin 6demelerinizi
alamamaniza neden oluyor. Ulkenin bu ydnden para durumu &nemli, ashinda gok
gelismemis bir lilke olmas1 bizim a¢imizdan bir avantaj. Ciinkii; bu {ilkelere daha kolay

iirlin satabilirsiniz. Kiiltiirel 6zellikler 6nemli, tirlin ¢esitliligi onemlidir" demistir.

O-4: "Déviz para durumu énemli tabii Ki, iiriin cesitliligi bizim icin ¢ok dnemli

degil. Ciinkii biz tek alanda calisiyoruz. Kaliteli personel 6nemli, kalite standartlar1 cok
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onemli, dagitim kanallar1 ¢cok dnemli degil bizim i¢in, kiiltiirel 6zelliklerde ¢ok dnemli
degil, teknolojik gereksinimde ¢ok dnemli degil, dagitim kanallar1 neden 6nemli degil
¢linkdi, biz burada giimriikleme ve nakliye masraflari ok 6nemli oldugu i¢in islerimizde
tamamen ana firmaya bu isi devrediyoruz. Ama gelistirilmesi gerekir. Olay doniip

dolasip para, kaliteli personel ve egitime geliyor" demistir.

O-5: "Biz tercih ederken siyasi durumlar1 géz dniinde bulunduruyoruz iilkenin
yapist c¢ok Onemlidir. En Onemlileri siralarsak; Kiiltiirel 06zellikler, teknolojik
gereksinim, para durumlari, kalite standartlari, dagitim kanallar1 olarak siralayabiliriz"

demistir.

0-6: "Giivenlik konusu 6nemli, En &nemlileri swralamak gerekirse; kalifiye

eleman, para durumu, dagitim kanallar1 6nemlidir" demistir.

O-7: "Onemlileri siralamak gerekirse para durumu, doviz, teknolojik gereksinim,

alt yap1 olarak siralayabiliriz" demistir.

Firmamzi ihracat Konusunda Yeterli Buluyor Musunuz? Firmamzin
Biiyiikliigiiniin Thracat Arti Yada Eksi Yénleri Var Mi ? Bu Konuda ki

Diisiinceleriniz Nelerdir?

Sorularmma verilen cevaplarda firmalar genel olarak kendilerini ihracat
konusunda yeterli gérmemektedirler. Bunun nedeni olarak. Her isletmenin
biiytikliiklerini, satis hacimlerini siirekli arttirmak istegidir. Firma biiylkliiklerinin
ihracata art1 yada eksi yonleri konusun da; biiylik firmalar agisindan, seri iiretim
dolayisiyla iiretim maliyetlerini diistirme konusunda ve biiyiikk firmalarm biyiik
firmalara daha fazla giiven duymasi neticesinde onlarla ihracat yapma isteginin oldugu
konusunda avantajlarmin oldugu, KOBI'ler agisindan da esnek yapilar1 sayesinde daha
¢ok iriin yelpazesine ulasabilmelerinin ihracata olumlu bir etkisi oldugu gorisleri

belirtilmistir. Firmalar bu soruya:

O-1: "Bulmuyoruz, biz 2008 krizinde ¢ok ciddi yara almis bir firmayiz. Bu
krizde yasadigimiz bir sikintidan dolayr suanda devlet tesvik ve desteklerinden



56

yararlanamiyoruz. Devletin bu nokta da KOBI'lere yardimci olmasini bekliyoruz"

demistir.

O-2: "lhracat1 yeterli buluyorum. Her zaman her seyin artis1 beklenir. Diinya
artik global bir koy haline geldi artik ihracat yapmak belki de zaman zaman i¢ pazar da
mal satmaktan daha kolay noktaya geldi. Dolayisiyla ihracatin biiylimesi kaginilmaz.
Ozellikle teknolojik anlamda internet agmim, haberlesme agmin bu kadar gelismesi
diinyay1 birbirine baglayan bir gercek. Buda ihracati etkileyen bir ger¢ek. Firmanin
biiytikligliniin kesinlikle ihracata etkisi var. Kesin bir artis1 vardir. Su anlamda mal
alacak sizinle aligveris yapacak firma aragtirmasini yaparken firmanmn tabi Ki
biiyiikliigiine gore bir karar verir. Bizim rakiplerimize gore fiyat anlaminda rekabetgi
olmamiz durumunda dahi satiglarimizin ve karliligimizin art1 oldugunu goriiyoruz. Buda
firma biiyiikliigliniin buradaki personele ve pazarlama agina yaptigi yatirimi teknolojik
anlamda yatirimlar yapabilmesini, kapasite anlaminda yatirimlar yapabilmesini sagliyor.

Buda tabi satislar1 thracat anlaminda olumlu etkiliyor" demistir.

O-3: "Firma ihracat konusunda oran olarak su anda yeterli seviye de degil,
yurtdisi satis departmani olarak tam  potansiyelde c¢alismiyor. Bazi yeniliklerin
yapilmas1 gerekiyor. Zaten bunun iizerinde ¢alismalarimiz var. Bu da bize art1 olarak
donecektir. Firmamizin biiyiikligiiniin de ihracata olan art1 yonleri; ihracat siirecin de
miisterilerin bekledigi hizli teslimat tirlinleri ne kadar kisa siirede teslim ederseniz o
miisterileriniz acgisindan bir art1 olusturuyor. Firmanm iirtinleri kisa siirede teslim etme
gibi bir kapasitesi var. Ayrica maliyetlerinde diismesine neden oluyor. Ciinkii seri
iiretim yapabiliyorsunuz. Buna gore aldigmmiz hammaddenin fiyatlar1 da distiyor.

Bununda size art1 bir getirisi oluyor" demistir.

O-4: "Bulmuyoruz eksikliklerimiz var arttirilmasi gerekir. Su ydnden iyiyiz
ithalatimiz yok cok fazla ithalat yapmiyoruz. Ithalatr miimkiin oldugunca az yapmaya
calistyoruz. Bu nedenle ithalata bagl bir firma olmadigimiz i¢in bizim i¢in su andaki

ihracat durumumuz idare ediyor ama tabi gelistirilmesi gerekir" demistir.

0-6: "Kesinlikle var. Firma biiyiidiikge sistem yurtdisina ¢ikmasmi sagliyor.
Kiigiik oOlcekli firmalarin sagladigi avantajlar {iriin ¢esitliligine kolay uyum vs."

demistir.
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O-7: "Yeterli bulunmuyor. Firmanin biiyiikliigiine gére ihracat en az %60-70
civarlarinda olmasi gerekir. Biiyliik 6l¢ekli firma olmanin ihracata artt yonde etkisi

oldugunu diistinliyorum. Maliyetlerin diisiiriilmesi agisindan etkisi vardir" demistir.

Uriin Cesitliliginizi Yeterli Buluyor Musunuz? Imalatim Yaptigimz Uriiniin
Ozellik Acisindan Pazar Beklentilerini Karsilamas1 Konusundaki Diisiinceleriniz

Nelerdir? Uriinlerinize Satis Sonrasi Destek Saghyor Musunuz?

Sorularina firmalarin verdigi cevaplar incelendiginde hepsinin iiriin ¢esitliligini
yeterli buldugu goriilmektedir. Hatta firmalardan O-2 iiriin cesitliligini yer yer fazla
buldugu belirtmistir. Firmalar genel itibariyle iriinlerinin 6zellik acisindan pazar
beklentilerini karsiladigi konusunda olumlu goriis bildirmislerdir. Firmalarin hepsi

iirlinlerine yonelik satis sonrasi destek saglamaktadirlar.

O-1: "Bizde ne kadar giiclii olursan o kadar ¢ok iiriin ¢esidine ulasirsin bu iiriin
cesidine ulastiktan sonra diinyada bdyle bir pazar var. Bizim sikintimiz o giicte
olmamak finansal ve sermaye giiclimiiz yok bu giiciimiiz olsa yatirim yapar daha biiyiik
bir yere geceriz daha ¢ok makine alip daha ¢ok istihdam saglariz daha ¢ok f{iriin
cesitliligimiz olur. Satis sonrasi1 destek tabi ki olmak zorunda iirlinleriniz tamami1 ayni

orijinal tirtinlerle 6 ay tiretim hatalarina kars1 garantili" demistir.

O-2: "Firmamizin iiriin gesitliligini yeterli buluyorum {istiine yer yer fazla
oldugunu diistiniiyorum. Cok iirliniiniiziin olmasi ¢ok iyi bir sey anlamma gelmez ¢iinkii
o ¢ok cesitli trtinleri tretirken sarf ettiginiz bir para var, zaman var, bir enerji var,
dolayisiyla en verimli miktarda en verimli sekilde cesitlilikte iiriin iiretmek lazim. Uriin
cesitliliginiz varsa miisterinizin o farkli ¢esitlere ihtiyaci olmasa da bunu bir rekabetgi
iistiinliik olarak algilar ve size otomatikman bazi kapilar acilmis olur. Uriinlerimizin
ozelliklerinin  beklentileri  karsiladigini ~ disiiniiyorum.  Bununla ilgili  Ar-Ge
departmaninin ¢ok siki ¢alistigini ve ¢aligmasi gerektigini diisiiniiyorum. Bu anlamda da
bu tarz firmalarda ki yonetim grubunun AR-GE ekibine gerekli destegi saglamasi
gerekiyor. Clinkii pazardaki beklentileri karsiladiginiz siirece o pazardasmniz
karsilayamamaya basladiginiz andan itibaren pazarda geriye dogru hareket bashyor. Bu

beklentiler aym1 zamanda fiyat, anlaminda da gergeklesebiliyor. Dolayisiyla ayni



58

Ozellikteki {irtinii daha uygun fiyata mal etme konusunda firmalarin aktif ¢aligmasi

gerekiyor."

0O-3: "Uriin ¢esitliligimiz oldukca fazla buda yine miisteri odakli calismamiz
nedeniyle, firmamiz tamamen standart iiriinler yapmiyor. Ozel iiriinlerimiz de oldukca
fazla miisterimiz nasil isterse o sekilde iiretim yapabiliyoruz. Pazardaki beklentileri
iriinlerimizin  karsiladigini  diislinliyorum. Pazarda her tiirlii beklentiye cevap
verebiliyoruz. Satis sonrasi destek sagliyoruz genelde ortalama bir garanti siiresi

verirsek 5-2 sene arasi garanti siirelerimiz var" demistir.

O-4: "Bizim ana faaliyet konumuzda iiriin ¢esitliligi sinirli o yiizden yeterli
buluyorum. Proje bazli ¢alistigimiz i¢in projelere de gére de durumumuzu degistirme

imkanimiz oluyor. Tabii Ki tirtinlerimizde satis sonrasi destekte sagliyoruz" demistir.

O-5: "Uriin gesitliligimiz yeterli ve iiriin kalitemiz diinya standartlarinda Tiirkiye
standartlarinin lizerinde kalitemiz var. Pazar beklentilerini kesinlikle karsiliyor. Satis

sonrasi destegimiz var. Garanti siiremiz 2 yildir" demistir.

0O-6: "Yeterli buluyoruz. Rollform sektdrii ¢ok biiyiik iiriin ¢esidi ¢cok fazladur.
Beklentileri karsiladigimizi distiniiyorum. Garantimiz siiremiz 1 ile 2 yil arasinda

degismektedir." demistir.

O-7: "Hicbir zaman yeterli bulunulmuyor her zaman kendisini yenilemesi
gerekir. Pazardaki beklentileri karsiladig1 diisiiniiliiyor. Uriinlere satis sonrasi destek

sagliyoruz" demistir.

Firmadaki Cahsanlarimzin Egitim Durumunu Nasil Buluyorsunuz? Dis
Ticaret Siirecinde Kalifiye Calisan ihtiyacimiz Var Mi? insan Kaynag Konusunda

Yapilmasi Gereken Neler Olabilir?

Sorularina verilen cevaplar incelendiginde firmalarin idari personel ve dis ticaret
departmaninda calisanlar genellikle lisans ve yiiksek lisans mezunu oldugu, iiretimde
calisan iscilerin ise genelde lise ve orta okul mezunu olduklar1 belirtilmistir. Nitelikli ve

kalifiye personel yetistirilmek isteniyorsa ara eleman ¢oziimi icin liseler de verilen
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egitimlerin yeniden gbdzden gecirilmesi beklenirken iiniversite —mezunlarimin
yetistirilmesi hususunda 6grencilerin kitaplardan ve mevzuatlardan biraz ayrilarak isi
pratik anlamda 6grenmeleri gerektigi belirtilmistir. Ayn1 zaman da verilen egitimlerde
beseri iliskilere de O©nem verilmeli ve Ogrencilerin bu konularda kendilerini

gelistirmelerinin saglanmasi gerektigi belirtilmistir. Soruyla ilgili:

O-1: “Tiirkiye’ de bu ihtiyac1 karsilayacak taban var. Yalmz iiretimde ara
eleman sikintist fazla yani beyaz yaka- mavi yaka vs. nitelikli personel
bulabiliyorsunuz. Fakat haricinde normalde ¢alisacak olan is¢i konusunda kalifiye

personel yok” demistir.

0-2: “Firmadaki ¢aliganin egitim durumunu orta olarak degerlendiriyorum. Daha
iyi olmasini tabi Ki isteriz. Bizim i¢in ihracat siirecinde 6zellikle yabanci dil anlaminda
maalesef Tirkiye’'nin genel bir eksikliginin oldugunu diistiniiyorum. Mevzuat
anlaminda ve ya dis ticaretin diger detay konulari anlaminda egitimin tabi ki belli
seviyede olmasi gerekiyor. Ancak pratige dokmeden de belli bir seviyeye gelinmesi
miimkiin degil. Personel yetistiren kurumlardan bu anlamda staj olanaklarinin
artirilmast ¢ok klasik standart egitimlerin degisip olayin daha pratige dokiildigi
mevzuattan ve ya bu igin kitap boliimiinden c¢ikip ta kisisel gelisim anlaminda
yogunlasildig1 bir destek neden olmasm ama ayni zamanda bu kisilerin bence diinya
bilgileri diinya giincel bilgilerinin de bir yandan takibinin de yapilabildigini
denetlemeleri gerekir. Okullarin yani sira, suan diinyada nerelerde neler oluyor?
Bunlarin ekonomiye ne gibi etkileri olacaktir. Bunlarin Tiirkiye'nin ihracata ne gibi
etkileri olacaktir? Gibi neden- sonug iliskisi kurabilme noktasmna gelmeleri gerekir. Bu

bir vizyondur bu bir bakis agis1 genisligidir ve bunu katabilmek gerekir” demistir.

O-3: “Firmadaki caliganlarimiz1 iki’ye ayirirsak ozellikle idari kisimda %901
Lisans ve yiiksek lisans mezunu geri kalan bolim lise mezunu olarak calistyor. Tabi
tiretimde bu oran bu sekilde yiiksek degil. Genelde ortaokul ve lise mezunlari tiretimde
calisanlar. Ihracat departmaninda tamami Lisans ve Yiiksek lisans mezunu bir cogu bu
iste tecriibeli dis ticaret egitim almislar, pazarlama egitimi almuslar Ingilizceleri oldukca
yeterli seviyede tabi bunun disinda, ek diller Arapgada kullaniliyor, Fransizcada
kullaniliyor. Ortadogu'yla calisiyorsaniz Arapga ¢ok 6nemli bir dil daha fazla kalifiye

calisana ihtiyacimiz var. Clinkii cironuzda ihracatin paymi arttirmak istiyorsaniz buda
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calisan ihtiyaci getirecektir. Ayrica ¢alisanlarimiza sundugum egitimler var mesela;
outocad egitimleri, dis ticaret egitimleri seminerleri, is saglig1 ve giivenligi egitimi gibi

egitimler verilmektedir” demistir.

O-4:  “Calisanlarrmizin ~ %80’i {iiniversite mezunu ihracatla ugrasan

personellerimizin de egitim durumu iiniversite, yabanci dil bilgisi var” demistir.

O-5: “Firmadaki calisanlarin egitim durumu diisiik genel olarak. Dis ticaretle
ilgili personellerin hepsi liniversite mezunu, idari boliim tiniversite mezunu, iscilerin
egitim seviyesi diisiik biraz, egitimler evrak ve kagit lizerinde, beseri iliskilerin diginda

oluyorlar o ylizden yetersiz” demistir.

0-6: “Firmaya calismaya eleman buldugumuz zaman egitim durumuna hig
bakmiyoruz. Vasifsiz eleman bile bulunmuyor. Okul seviyelerinde sikintilar var mesleki

egitim olarak yetersizler” demistir.

O-7: “Idari kistm %100 iiniversite mezunu, her alanda kalifiye personelin hem

iiretim hem dis ticaret olarak yetistirilmesi gerekiyor” demistir.

Diger Diisiincelerinizi Ve Onerilerinizi Liitfen Belirtiniz.

Sorusuna firmalar ihracatin yiiriitiilmesinde insan iligkilerinin kuvvetli olmasi
gerektiginden ve goriisiilen firmalarla mutlaka insan iligkilerine 6nem verilerek onlarla
sohbet edebilmenin gerekliligi belirtiliyor. Bunun i¢in onlarin kiiltiiriinii bilmemizin
veya sohbet edebilecegimiz konularin olmasi gerektigi futbol, siyaset gibi sosyal
bilgilerden haberdar olmamiz gerektigi anlasilmistir. Ihracat siirecindeki devlet
desteklerinin gelistirilmesi gerektigi belirtilmistir. Ge¢mise doniik piyasadan kaybolan
isletmelerin arastirilmasi ve neden ihracattan vazgectiklerinin nedenini bulunarak tekrar
ihracata yonlendirilmesi gerektigi belirtilmistir. Resmi kurumlarm 6zellikle KOBI'lerin
gelisimi igin TOBB' un bir zamanlar yaptigi KOBI girisim sermayesi ortaklig1 projeleri
gibi projeler iiretilerek kobilerin gelisimine katki saglanmasi gerektigini belirtmistir.
Yine TOKI' nin biiyiik organize sanayi bolgeleri kurarak firmalara daha genis isyerleri
yaparak uygun taksit ve faiz oranlarindan firmalara sunmasinin ihracat agisindan 6nemli

bir proje olacag: sdylenmistir. Ulkedeki iiniversite mezunlar1 igin projeler iiretilerek
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gelecege yonelik kaygilarinin giderilmesi hususunda proje iliretmenin iilkeye yaratacagi
faydadan bahsedilmistir. Ihracat siirecinde saglanan destek ve tesviklerin siirelerinin
arttirilmast  geri  O0deme  silireglerinin  kisaltilmas1  gerektiginden ve ihracatta
giimriiklemenin ve biirokrasinin kolaylastirilmasindan bahsedilmistir. Firmalarimiz bu

soruya,

O-1: “Onemli bir durum 1990 yilindan itibaren Tiirkiye’ de sehir-sehir, ilge-ilge
hangi firma ne kadar ihracat yapiyormus, bu ihracat oranlar1 ne kadar artmis belli bir
noktadan sonra ne olmus bu insanlar kaybolmus, yok olmus, batmais, ihracatlar1 diismiis
olmas1 gereken bir gelisme durumunu yakalayamamis. Bu insanlar1 bulup sizin
probleminiz neydi? Deyip onlar1 anlayip onlarin tekrar ihracat yapmasini ve ihracat
oranlarini glinden giine katlamasimi saglamak bu iilke i¢in cok 6nemli bir gelisme olur.
TOBB’ un bir projesi vardi. Mesela KOBIAS- KOBI girisim sermayesi yatirim ortaklig
isimli, gelip sizinle %49 oranma kadar ortaklik kurup sizin gelismenizi saglayip daha
sonra size hisselerinizi geri satiyorlardi.Bunun gibi projelerin devamimin saglanmasi
gerekir. Bu iilke ihracat, turizm ve ithalat1 siizerek gelisim gosterebilir. Bunlardan biri
olmazsa olmaz. Mesela ihracatin gelismesi i¢in bir proje belirtmek gerekirse; her
diikkan burada 200 m? bu diikkanlarda insanlar diinyaya ihracat yapmaya calisiyor.
TOKI olarak fabrikalar yaptirilabilir. Veya 2000m?’lik diikkanlar yapilip bunu 50 yil,
20 y1l vadeyle fabrika veya igyeri yapip dagitabilirler. Bu genis diikkanlarda insanlarda
rahat-rahat uluslar arasi tiretim yapabilirler. Bu tiir projeler ihracati arttiracaktir. Mesela
enerji fiyat1 ihracat1 %50’den fazla olan firmalara 4’de 1’1 fiyatina verilebilir. Yani
Turizm yapilmali, ihracat yapilmali, ihracat yapilirken de ithalat oranlar1 diisiiriilerek

yapilmalidir” demistir.

O-2: “lhracat yapmak ilgiyle iletisimle basliyor.(...) Ihracatta karsmizda
gittiginiz tilkedeki durumlari, ge¢misi, kiiltiirli, yapiy1, insanlarn ilgi alanini o kiiltiiriin
ilgi alanmi tespit edebiliyor olmak gerekir. Ancak sadece {irlinii anlatmis olmaniz
sadece firmamzi anlatmamz ihracat yapmaya caligmaniz yeterli olmayacaktir. Thracat
anlagmalar1 toplantilar1 aksam yemeklerinde gelisir. Diinya mutfagiyla ilgili bilgi sahibi
olmaniz gerekir, sarap kiiltiirliniiz olmas1 gerekir. Veya insanlarin is diginda konustugu
konulardan haberdar olmak gerekir. Futbol giincel bilgilerinden iste siyasi bilgilerden
vs. sohbet edebiliyor olmaniz gerekir. Insanlarla iletisim kurabiliyor olmamz gerekir.

Sizin miisteriniz size telefon agtiginda 10 dakikalik bir telefon goériismesinin en az 2-3
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dakikasmin farkli konulardan gecebiliyor olmasi lazim. Yani farkli konularla 3-4
dakikay1 doldurabiliyor olmaniz lazim o kisiyle o iletisimi o sicaklig1 saglayabiliyor
olmaniz gerekir. Bu Ingiliz olabilir, Hindistanl1 olabilir, Cinli olabilir, Amerikali
olabilir, Afrikali olabilir fark etmez. Firmaniz bu vizyonda bir firmaysa zaten sizin
kisisel aktariminizin arkasinda yine giiclii bir firma bu imajda bu yapida bir firma varsa

o zaman basgar1 kaginilmazdir” demistir.

O-3: “Dis pazara agilmada devlet tesviklerinin arttirilmasi bizim i¢in en dnemli
konu stiresinin ve miktarmimn arttirilmast onemli bir konu, geri 6demenin daha kisa
siirede yapilmasi bizim i¢in olduk¢a Onemlidir. Gidilen pazarlarda devletin destegi
oldugu siirece diinyadaki firmalarla yarisma imkanmniz daha fazla artiyor. Ihracatta
ozellikle glimriikleme siireci yapilan kolayliklar var. Ama daha kisa siirede ¢oziilebilen
islemlerde olabilir, yontemlerde olabilir. Bu baglamda yetkili ylikiimlii konusu biraz
daha gelistirilebilir ve birgok firmanin bundan yararlanmas1 saglanabilir. Sadece biiyiik
Olcekli firmalar olarak biz bu pazari ele almiyoruz. Kiigiik isletmelerinde bazi artilari

olabilir” demistir.

O-4: “Bizim su andaki hedefimiz kalite cok 6nemli, ¢alisan kalitesi cok dnemli,
bilirokrasinin daha az olmasi 6nemli, bizim isimizde o nedenle biz ¢ok fazla resmi
dairelerle ¢alismayiz. Clinkii hizli igler yapariz. Hiz ve siirat bizim i¢in 6nemli karlilik
icin bu sart islerinizin uzamamasi karliliginizin daha da artmasini sagliyor. Biz insan
faktoriinii gok 6nemsiyoruz. Sunu da sGyleyeyim sadece ana faaliyet konumuzla ilgili
degil su anda okullardan mezun olup ne istedigini bilmeyen ne yapacagini bilmeyen
aslinda dinamik bir kitle var bizim simdi iilkenin kanayan bu yarasmi cok iyi

degerlendirmek gerekiyor.” demistir.

O-5: “Tiirkiye’de ihracat1 teknik olarak bilen personeller yetismeli, mesela hem
makine miihendisi olmali hem ihracat konusunda kendisini yetistirmeli, branslasma
olmali, ihracatta insan iligkileri kesinlikle cok 6nemli, ihracatta lokale inmek gerekir.”

demistir.

0-6: “Birlik ve odalarm eksikliklerinin giderilmesi gerekiyor, is giivenligi
uzmanlig1 konusunda uygulama konusunda denetlemelerin daha diizenli yapilmasi
gerekiyor. Devletin turizm den ziyade sanayi firmalarina daha g¢ok destek olmasi

gerekiyor” demistir.



63

5. SONUC

Ihracatin iilke ekonomilerine kattig1 deger herkes tarafindan bilinmektedir. Bu
gercekten yola c¢ikarak yaptigimiz calisma da firmalarla yiiz yiize goriismeler
gerceklestirilmistir. Bu goriismelerde firmalarin ihracat yapmayi tercih sebepleri
olarak; yillik satiglarinin arttirilmasiyla daha ¢ok kazang gergeklestirmek istemelert,
yurti¢i piyasalara gore dis pazarda tahsilati daha kolay yapabilmeleri ve dis pazardaki
tecriibelerden faydalanarak egitici, 6gretici bilgiler saglamalar1 ve bu sayede kendilerini

gelistirebilecekleri gerekgelerinin oldugu anlagilmistir.

Firmalarm, dis pazara agilma konusunda da fuarlarin en etkili yontem oldugu
tizerinde dururken, internet ve tanidik isletmeler vasitasiyla da dis pazara agilabildikleri
anlasilmistir. Yine firmalar ihracat yapacaklari iilkeleri belirlerken en ¢ok para
durumuna dikkat ettikleri bununla beraber {iriin ¢esitliligi, thracatin gergeklestirilecegi
iilkenin alt yapisi, dagitim kanallarini, kiiltiirel 6zelliklerini, kalite standartlarin1 ve
kaliteli personel ihtiyacin1 da gdz Oniine almaktadirlar. Ihracat yapmanm firmalara
taninmislik acisindan markalarinin tanitilmasi bununla birlikte {ilkemizin de yurtdiginda
tanitilmas1 konusunda katki sagladigi ve firmalarin ihracat yaparken onemli devlet
tesviklerinden yararlanma gibi olumlu etkilerinin oldugu anlasilmistir. Bu avantajlarin
vergi indirimi ve finansal agidan destek saglama yoniinde olabilecegi gibi herhangi bir

dis pazarla ilgi bilgi saglama konusunda da yine hizmet alinabilmektedir.

Resmi kurumlar tarafindan saglanan avantajlarin kapsaminin genisgletmesinin ve
bu destekleri saglarken firmalarla daha ¢ok iletisimde olmanin, firmalarin ihtiyaglarini
karsilamada daha etkili olacagi anlasilmistir. Yine ihracatla ilgili resmi kurumlarin,
ihracat konusundaki biirokrasiyle ve prosediirlerle ilgili &zellikle KOBI' lere egitim
veya danmismanlik hizmeti saglamalarmin firmalar1 daha kolay sekilde ihracata

yoneltmek konusunda tesvik edecegi anlasilmstir.

Firmalarimizin uluslararasi pazarlardaki misteri beklentilerini belirleme de talep
agrrhikli ¢alisgan firmalarimizin en uygun sekilde gelen taleplere cevap vermeye
calistiklart  anlagilmig. Firmalarin {irtin gesitliligi konusunda da kendilerini yeterli

seviye de gordiikleri belirlenmistir.
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Firmalarin 6lgeklerinin biiylidiik¢e kendi biinyelerinde gerekli pazarlama ve dis
ticaret departmanlar1 olusturduklar1 ve bu boliimler araciligiyla misteri beklentilerini
belirlemeye calistiklar1 bu siirecte kiiltiirel 6zelliklerin ve miisteri ziyaretlerinin miisteri
beklentilerini belirleme de 6nemli oldugu anlagilmistir. Firma biiyiikliigiiniin ihracata
olan etkisi konusunda da biiyiik firmalarm maliyet avantaji sagladiklari, KOBI'lerin ise
esnek yapilar1 sayesinde degigik iirlinlere daha kolay uyum saglayabildiklerini bu

durumlarinin ihracata olumlu etkilerinin oldugu belirlenmistir.

Teknolojiyi takip etme konusunda firmalarin internet, dergi ve fuarlara katilim
gibi yontemleri kullandiklar1 belirten firmalarimizin, yillik ihracat oranlarini yeterli
bulmadiklar1 ve satis hacimleriyle birlikte ihracat oranlarmin da artirilmas: gerektigi
diistincesinde olduklar1 anlasilmistir. Devletin bu konuda ihracat yapan isletmelerin
ithalat oranlarinin diisiiriilmesi konusunda yapacagi diizenlemelerin hem yerli iiretici
acisindan iyi sonuglar getirecegi hem de cari agik konusunda iilke ekonomisine dnemli

faydalar saglayacagina ulasiimstir.

Firmalarin personel olarak idari ve dis ticaretle ilgili departmanlarindaki
personellerinin  biiyiilk bolimlerinin lisans ve yiiksek lisans mezunu olduklar
anlasilmakla birlikte firmalarm bu konudaki personellerle ilgili okullarda verilen
egitimin biraz daha pratik bilgi konusunda gelistirilmesi gerektigi imalat siirecinde
calisan ara eleman konusunda egitim sistemin de yeni diizenlemelere gidilmesi gerektigi
goriisiinde olduklar1 belirlenmistir. Bu konuda yapilacak yeni diizenlemelerin firmalarin

kalifiye eleman sikintilarinin ¢6ziilmesi konusunda olumlu olacagi anlagilmistir.

[hracat yaparken mali alacak olan isletmeyle yakm insan iliskilerinin gok 6nemli
oldugu onlarla kurulan samimiyetin ihracat siirecini olumlu etkiledigi ve bu yakin
iliskileri biitiin ihracatla ugrasan firmalarin 6nemseyip bu yonde hareket etmelerinin,
ilkenin ihracat rakamlarmna olumlu yansiyacagi anlagilmistir. Geriye doniik olarak
ithracat rakamlarinda diisiis olan, kriz donemlerinde biiyiikk yaralar almis, batmus,
kaybolmus isletmelerin ge¢mis yillara gore incelenerek onlarin neden bdyle bir siireg
yasadiklar1 tespit edilip, tekrar ihracata yoOnlendirilmesinin iilke ihracati agisidan
onemli bir gelisme olacagi ve ihracatlarim rakamlarmin artmasmi saglayabilecegi

anlasiimistir. Ozellikle KOBI'lerimize yonelik tesvik ve desteklerin artirilmasi, dis
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pazarda onlara saglanacak destek, rakip firmalara karsi ellerini gii¢lendirecegi bu sayede

onlarin dis pazarda daha etkin olmalarini saglayacagi anlagilmistur.

Yapilabilecek bu iyilestirmelerle iilkenin ihracat rakamlarinin artmasi, issizligin
azaltilmasi ve iilkenin cari agiginin kapatilmasi konusunda firmalarin iilke ekonomisine

daha fazla destek olabilecekleri sonucuna ulagilmistir.
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EKLER

EK 1:
GORUSME PROTOKOL FORMU

Gazi Universitesi Egitim Bilimleri Enstitiisii D1s Ticaret Egitimi yiiksek lisans
boliimiin de gergeklestirilen Ankara’daki imalat Sanayi Sektdriinde Faaliyet Gosteren
Orta Olgekli Thracatci Isletmelerin Ihracat Siirecinde Karsilastiklar1 Sorunlarin tespiti ve
¢oziim Onerileriniz ile ilgili yapilan bu akademik c¢alismada goriisleriniz sadece bu
calisma da kullanilacak olup, kisisel bilgilerinizin iiglincii sahis veya kurumlarla

paylasilmasi s6z konusu degildir. Bu nedenle sorulari igtenlikle cevaplayabilirsiniz.
Katiliminiz i¢in sonsuz tesekkiirlerimi sunarim.

Gazi Universitesi
Egitim Bilimleri Enstitiisii
Di1s Ticaret Egitimi Bolimii
Sahin DEGIRMENCI
1. Tsletmedeki goreviniz?

2. Isletmenizin yas1?

3. Isletmenizin faaliyette bulundugu sektor veya sektorler hangileridir?

4. lsletmenizin tiirii? A.S. - LTD. - Kollektif - Diger.

5. Isletmenizin ¢calisan sayis1 kactir?

6. Isletmenizde aldig kalite standart belgeleri hangileridir?

7. Isletmeniz kag yildir Thracat faaliyetiyle ugrasmaktadir?

8. lhracat gerceklestirdiginiz pazarlar hangileridir? Liitfen ihracat

tutarlarina gore siralayiniz.
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9- Thracat yapmay1 neden tercih ettiniz? Dis pazara acilma da hangi yontemi
kullaniyorsunuz? Ihracatin firmaniza sagladi@i avantaj veya dezavantajlar

nelerdir?

10- ihracat siirecinde ve Firmamzin finansman ihtiyaclarim karsilama da
devlet tesviklerini ve desteklerini yeterli buluyor musunuz? Faydalandiginiz

tesvik veya destek var m1? Resmi kurumlardan bu konularda ki beklentileriniz

nelerdir?
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11- Thracat siirecinde ki biirokrasiyi nasil buluyorsunuz? Bu konuda ki

yonetmelikler sizce yeterli midir? Bu konudaki beklentileriniz nelerdir?

12- Uluslararas1 piyasadaki miisteri beklentilerini nasil belirliyorsunuz?

Miisteri ihtiyaclarina ne oranda cevap verebildiginizi diisiiniiyorsunuz?
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13- Sektordeki teknolojik gelismeleri ne kadar takip edebiliyorsunuz? Bu
konuda gerekli cahsmalann gerceklestiriyor musunuz? Sektordeki rakip

firmalara gore teknolojinizi nasil degerlendirirsiniz?

14- Yilhk ihracatimz1 yeterli buluyor musunuz? Firmanin ihracat oraninin

yillik satis oram i¢erisindeki durumu nasildir?
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15- Thracat yapacagmmz iilkeyi belirlerken ne gibi durumlarnn gbz oniinde

bulundurursunuz? (Déviz, Para Durumu, Uriin gesitliligi, Alt yap1, Kaliteli personel, Tecriibe,

Kalite Standartlari, Dagitim Kanallari, Kiiltiirel 6zellikler, Teknolojik gereksinim)

16- Firmamz Ihracat konusunda yeterli buluyor musunuz? Firmamzn
bityiikliigiiniin ihracata olan arti yada eksi yonleri var mi bu konuda ki

diisiinceleriniz nelerdir?
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17- Uriin cesitliliginizi yeterli buluyor musunuz? Imalatim yaptigimz iiriiniin
ozellik acisindan pazar beklentilerini karsilamasi konusundaki diisiinceleriniz

nelerdir? Uriinlerinize satis sonrasi destek saghyor musunuz?

18- Firma da ki cahsanlarimizin egitim durumunu nasil buluyorsunuz? Dis
ticaret siirecinde Kkalifiye calisan ihtiyacimz var mi ? insan kaynag konusunda

yapilmasi gereken neler olabilir ? Liitfen belirtiniz.




I

19- Diger diisiincelerinizi ve onerilerinizi liitfen belirtiniz.

Sabriniz i¢in tesekkiirler.




