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OZET

Fatma DEMIREL
KOBI’lerin Thracat Faaliyetlerinde Karsilastiklar1 Sorunlarin ihracat Performansina
Etkileri: Konya Tarim Makineleri Sektoriinde Bir Arastirma
Yiiksek Lisans Tezi
Konya, 2020

Kiiresellesme ile birlikte uluslararasi ticaret gliniimiizde olduk¢a kolaylagsmis ve
hizlanmustir. Thracatin verimli sonuglarindan faydalanmak isteyen iilkeler bu yonde yasal
diizenlemeler yapmakta ihracat yapmak isteyen isletmelere kolayliklar gostermektedirler.
Bu kapsamda ihracat faaliyetleri ile ilgilenen Kiigiik ve Orta Olgekli Isletmeler (KOBI)
de kiiresel ekonomide ihracatin 6nemini iyi bilmektedirler. Ancak, ekonomik anlamda
olduk¢a avantajlar1 olmakla birlikte, bu alandaki teorik gelismeler uygulamadaki
gelismelere uymayabilmektedir. Bu siiregte ihracat faaliyeti gerg¢eklestiren isletmelerin
cok sayida degiskenle karsilastiklari degerlendirilmektedir. Dolayisiyla KOBI’lerin
ihracat performansini artirilabilmesi amaciyla isletmelerin ihracat performanslarina etki
eden sorunlarin belirlenmesi 6nemli olmaktadir.

Gergeklestirilen aragtirma dogrultusunda Konya ilinde faaliyet gosteren Makine
Ihracatcilar: Birligi’ne kayitli, 57 firma {izerinde anket yontemiyle bir saha arastirmasi
gercgeklestirilmis ve elde edilen bulgular degerlendirilmistir. Aragtirma kapsaminda elde
edilen bulgularin istatiksel yontemlerle analiz ve yorumlamasi sonucunda; KOBI’lerin
finansman, pazarlama, yonetim, tretim ile anlamli ve negatif yonli bir iliski tespit
edilmistir.

Anahtar Kelimeler

KOBI, ihracat, ihracat performansi, finansman, pazarlama, ydnetim, iiretim, fonksiyon



ABSTRACT

Fatma DEMIREL
The Effects of The Problems SME’s Encounter in Export Activities on Export
Performance: A Study on Konya Agricultural Machinery Sector
Master’s Thesis
Konya, 2020

With globalization, international trade has become quite easy and accelerated today.
Countries that want to benefit from the productive results of exports make legal
arrangements in this direction and show convenience to businesses that want to export.
In this context, small and medium sized enterprises (SMES), who are interested in export
activities, also know the importance of export in the global economy. However, although
there are considerable advantages in terms of economy, theoretical developments in this
area may not comply with the developments in practice. In this process, it is evaluated
that the companies that carry out export activities encounter many variables. Therefore,
in order to increase the export performance of SMEs, it is important to identify the
problems affecting the export performance of the enterprises.

In line with the research carried out, a field study was conducted on 57 companies
registered to the Machinery Exporters Union operating in Konya province, using a survey
method, and the findings were evaluated. As a result of the analysis and interpretation of
the findings obtained within the scope of the study with statistical methods; a meaningful
and negative relationship has been determined with the finance, marketing, management,
production, of SMEs.

Keywords

SME, export, export performance, financing, marketing, management, production,
function
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1. GIRIS

Glinlimiiz diinyasinda iilkeler arasindaki sinirlarin ekonomik anlamda ortadan kalkmasi
ile birlikte biiylik bir kiiresellesme etkisi yasanmaya basglanmistir. Kiiresellesmenin
toplumlar ve bireyler {lizerindeki tiim sosyo-kiiltiirel etkilerinin yaninda karliliklarinm
stirekli olarak artirma arzusu igindeki isletmelerde uluslararasi pazar firsatlarindan
yararlanmak ig¢in bir arayis i¢indedirler. Bu nedenle “Kiigiik ve Orta Biiyiikliikteki
Isletmeler” olarak tanimlanan KOBI’ler hem giivenilir uluslararas: bir pazarda faaliyet
gostermek hem de bu tiir piyasalardaki yiliksek rekabet ortamina ayak uydurabilmek i¢in

kendilerini gelistirme ve ihracata ydnelme ¢abasi icinde bulunmaktadirlar (Ozdemir,

Ers6z ve Sarioglu, 2006).

Ihracat tam anlamiyla sadece isletmelere bir kar saglama araci1 olmamakta, iilkelerin farkli
tiriin ve hizmetlere ulagsmasinda ¢esitlilik ve kalite sunmasinda etkili olmaktadir. Bu
hususun getirdigi avantajlarin binlerce yil once kesfedilmis olmasi bilinen bir
gercekliktir. Tim zorlu yollari, iklim ve gevre sartlarini asarak binlerce kilometre
uzakliktaki hedef pazara ulagsma arzusuyla hareket ederek diinyanin ilk medeniyetlerinin
gerceklestirdikleri ticari faaliyetler, glinimiiz modern ihracat ortaminin temellerinin

atilmasimi saglamistir (Uniisan ve Canitez, 2011).

Thracat, hem daha az yatirim gerektirmesi hem de daha diisiik finansal risk igermesi
nedeniyle uluslararasi faaliyetlere katilmanin en kolay yolu olmaktadir. Bu nedenle
ithracat, farkli sektorlerdeki pek c¢ok isletme tarafindan karlilik ve biiyiimeye katki

saglayan en 6nemli unsurlardan biri olarak goze ¢arpmaktadir (Akin, 2016).

Ihracatin sagladigi avantajlar sebebiyle her {ilke ihracati kolaylastirici yasal
diizenlemelerini yapmakta ve kendi iilkesine yabanci sermaye ve mal akisini artirma
adina uluslarars1 girisimcileri yonlendirme c¢abasi icinde olmaktadir. Ancak, tiim
cazibesine ve sundugu yliksek karliliga karsin uluslararasi piyasalarda {iirlin satiginda
bulunmak vyani ihracat gergeklestirmek her zaman planlandigi tiirde sonuglar

dogurmamaktadir (Sahin vd., 2018).

Bu kapsamda KOBI’lerin rekabet giiciinii etkileyen ve ortaya koyacaklari ihracat
performansini  belirleyen ¢ok sayida faktdr 6n plana ¢ikmaktadir. Thracat faaliyeti ile

ilgilenen isletmelerin gerek i¢ piyasalarda ve gerekse dis piyasalarda gosterdigi
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performans, yarattigi katma deger, yonetim sekli ve tiirii ile rekabet avantaji bu

faktorlerden bazilarini olusturmaktadir.

Isletmelerin ihracat islemlerinde iyi bir performans gostererek basar1 saglayabilmeleri,
uluslararas1 piyasanin karmasikligi ve farkli stratejilerin uygulanmasi gerekliligi gibi
sebeplerle kolay olmamaktadir. isletmelerin ihracata, sadece iiretilen iiriinlerin yurt disina
satilmasi olarak yaklasmamalar1 gerekmekte, rekabet avantaj1 elde etmek, etkili stratejiler
gelistirmek ve uluslararasi ¢evreye uyum saglamak gibi hususlara gore kendilerini
gelistirmeleri gerekmektedir. Ancak bu sayede dis pazarlarda uzun siireli ve kalici
olabilme saglanabilmekte, yeni pazarlar bulunabilmekte ve bu pazarlarin ihtiyaglari

dogrultusunda iiriinlerini gelistirebilmektedirler.

Bu baglamda, ihracat yapma arzusu iginde bulunan isletmelerin ortaya koyacaklari
ithracat performanslarina etki eden faktorleri tam olarak belirlemeleri ve hangi faktore ne
gibi Onlemler almalar1 gerektigi 6nemli olmaktadir. Bu noktada uzmanlar tarafindan
yapilan ihracat arastirmalarina ihtiya¢ duyulmaktadir. Thracat arastirmalari ilk drnekleri
ise 1960’11 yillara kadar dayanmaktadir. Bu tarihte isletmelerin ihracat yapmay1 neden
sectikleri veya neden se¢gmedikleri, ihracata etki eden temel faktorlerin neler oldugu ve
thracat faaliyetlerinin artiric1 islemlerin incelenmesine baglanmistir. 1970’1 ve 1980’li
yillarda ise yoneticilerin tutumlari, isletme kaynaklar1 ve {iriin 6zellikleri gibi etkenlerin
thracat performans iizerindeki etkilerinin incelenmesi yapilmistir. 1990’11 yillarda ise
temel ihracat performans Olciitleri modelleri gelistirilmis, biiyiik 6rneklemler iizerinde
calismalar yapilmis ve metodolojik teorilerin karsilastirilmasi iizerine yogunlagmistir. Bu
donemde yapilan c¢aligmalarin ¢ogunlugu belirli bir iilkedeki isletmeler {izerinde

yogunlasmis ve farkli iilkelerdeki isletmelerin karsilastirilmasi yapilmamastir.

Isletmelerin ihracat performansim artirabilmeleri icin ne gibi stratejiler izlemeleri
gerektiginin ortaya konmasi, giiniimiizde onemini daha da artirmistir. Ihracatta
sirdiiriilebilir rekabet avantajinin nasil elde edileceginin agiklanmasi1 ve ihracat
faaliyetlerinde karsilagilan sorunlarin neler oldugu ile ihracat performansi tizerindeki
olasi etkilerinin teorik ve ampirik ger¢evede yapilmasina her zaman oldugundan daha

fazla ihtiya¢ duyulmaktadir.

Bu kapsamda yapilan c¢alismada, KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar:

sorunlarin ihracat performanslarina etkilerinin incelenmesi amaglanmistir. Calisma dort
2



boliimden olusmaktadir. Calismanin birinci boliimde, Kiigiik ve orta lgekli isletmeler
kavrami incelenmis ve ikinci boliimde ihracat performanst kavraminin teorik ¢ergevesi
ortaya konmustur. Calismanin {iciincii béliimiinde, KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde

karsilastiklar1 sorunlarin neler olduguna yonelik genel bir degerlendirilme yapilmistir.

Calismanin sonug¢ boliimiinde ise, arastirma kapsaminda elde edilen bulgular istatiksel
analiz yontemleriyle analiz edilerek ulasilan sonuglar degerlendirilmis ve isletmelerin

ihracat performansinin artirmaya yonelik ¢esitli oneriler ileri stiriilmstir.



2. KUCUK VE ORTA BUYUKLUKTEKI iSLETMELERE GENEL BAKIS

Endiistri devriminin ger¢eklesmesi, buhar makinesinin icadindan sonra insan ve hayvan
giiciine dayali, tarimdan sanayi toplumuna doniisiimii neticesinde olmustur. Bu ilk donem
sanayinin belirgin 6zelligi fabrika tipi tiretim yapilmasidir. 20. yy’in ilk yillarindan
itibaren ise liretim yontemlerinde saglanan ilerleme ile kitle tiretimi siireci yaganmuistir.
Bu siiregte maliyetleri asagi c¢ekebilmek i¢in gerekenlerin aksatilmadan uygulamaya
konulmasi, iirtinlerin standartlastirilmasi ve iiretim miktarinin olabildigince artirilma
Ongoriisii esas alinmistir. Bu yaklagim biiyiik 6l¢ekli sanayi isletmelerin dogmasina neden

olmustur (Iraz, 2010; Yilmaz, Ozdil ve Akdogan, 2001).

Biiyiik 6lcekli isletmeler de goriilen asir1 biiylimeler ayni zamanda giicliikkleri de
biiylitmiistiir. Asilamayan giicliikler sonrasinda toplumda yasanan kriz ve buhranlarla ve
20. yy’in son donemindeki ekonomideki kiiresellesme siireci, demokraside yasanan
gelismislik, sanayideki teknolojik degisim isletmelerin yapisi lizerinde etkisini gostermis,
iiretimde esneklik ve ¢ok ¢esitlilik, kalite ve miisteri odakli iiretim 6ne ¢cikmistir. Bilgiye
erisimde bunlara eklenince Diinyada ve Tiirkiye’de ekonomik kalkinmay1 hizlandirmanin
ve gelismekte olan iilkeler yoniinden yiiksek teknolojiye ulasmanin esas araci olarak

KOBT’ler 6ne ¢ikmis ve éngdriilmiistiir (Iraz, 2010; Yilmaz vd., 2001).

2.1. KOBi Kavram

KOBTI’ler i¢in yapilan tanimlar incelendiginde her iilkenin ve kurulusun ayri ayri
tanimlamalar olusturduklar1 goriilmektedir (Simsek, 2002). KOBI tanimlari iilkelerin
ekonomik diizeyi ve sektorlerin durumu ile isletme biiyiikliigli kavramina gore
degisiklikler gdsterdigi igin biitiin kesimlerce ortak benimsenen bir KOBI tanimlamas:

gelistirilememistir (Kiigiik, 2005).

KOBI'ler kit sermaye ile emek yogun calisan, cabuk karar verebilme kabiliyetine sahip,
hareketli, yenilik¢i, Oniine c¢ikan firsatlardan yararlanabilen girisimler seklinde
belirtilmektedir (Kilig, 2011). Giiniimiizde kabul edilmesi gereken hususlardan biride
bugiinkii KOBI’lerin eski siiregteki ekonomiye katkisi sinirli, teknolojiye uyumu yetersiz

olan KOBI’lerden farkinin bilinmesidir (Ozdemir, Erséz ve Sarioglu 2006).

KOBI Isletmecisi Kavrami: Eski teknolojileri kullanan, alisilagelmis ¢izgide iiretim

yapan, yeniliklere kapali, pazar anlayisii degistirmeyen rekabet etmekten ve
4



biiyiimekten ¢ekinen, yetersiz bir kimligi degil, aksine yeniliklere agik, ihracat1 diisiinen,
rekabet ederek biiylimeyi temel 6lciit olarak gdren, risk hesaplamasini1 6ngdren girisimci

kimlige sahip bir isletmeci olarak tanimlanmistir (Miiftiioglu, 1993).

2.1.1. Tirkiye’de KOBI Kavrami

Resmi Gazete nin 24 Haziran 2018 tarih ve 30458 sayili karari ile Kiigiik ve Orta Olgekli
Isletmelerin taniminda degisiklik yapilmasina dair ydnetmelikle KOBI’lerin tanim ve

siniflamasi agsagida verilmistir.

Tablo 1. Ulusal KOBI tanimi

Tamim Kriterleri Mikro Olgekli Kiiciik Olgekli Orta Olgekli
KOBI KOBI KOBI

Calisan Personel Sayisi <10 <50 < 250

Yillik Net Satis Hastlat |~ _ 5\ on 70 | <25 Milyon TL | < 125 Miilyon TL

Yillik Mali Bilango

< 1 < . < .
Toplami <3 Milyon TL | <25Milyon TL | < 125 Milyon TL

Kaynak: “Kii¢iik ve orta biyiikliikteki isletmelerin taniminda degisiklik
yapilmasina dair yonetmelik” (2018)

A-Mikro Isletme: 10 kisiden az yillik calisan istihdam eden ve yillik net satis hasilat1 veya
mali bilancodan herhangi biri 3 milyon TL agmayan isletmeler, mikro isletme olarak

adlandirilmaktadir.

B-Kiiciik Olcekli Isletme: 50 kisiden az yillik calisan istihdam eden ve yillik satis hasilati
veya mali bilangcosundan herhangi biri 25 milyon Tiirk Lirasin1 agmayan isletmeler kiiciik

isletme olarak adlandirilmaktadir.

C-Orta Olgekli Isletme: 250 ¢alisandan az istihdam rakami ve yillik satis hasilati veya
mali bilangosundan herhangi biri 125 milyon TL’yi agmayan isletmeler, orta biiyiikliikte
isletme olarak adlandirilmaktadir (“Kiigiik ve orta biiyiikliikteki isletmelerin taniminda

degisiklik yapilmasina dair yonetmelik”, 2018).

24 Haziran 2018 tarihinden itibaren 125 Milyon TL'nin altinda net satis hasilatina sahip

biitiin isletmeler KOSGEB'in vermis oldugu desteklerden yararlanabileceklerdir.



Tiirkiye’de farkli kurum ve kuruluslarca yapilan KOBI tanimlamalar1 asagidaki tabloda

belirtilmistir.
Tablo 2. Tiirkiye’de yapilan diger KOBI tamimlamalar
isletme Calisan Sayisi isletme
K | Parasal
urumlar iicii seri i Aciklama
Mikro | Kiigiik | Orta \l;“g;‘tl; D e;g;trl'rflsnz;b“ ¢
Olgekli | Olgekli | Olcekli dlcekli *Bin TL
Hazine Miistesarliginin Arsa ve bina
KOBI Tanim (imalat 1-9 10-49 50-250 - *<600000 harig sabit
Sanayi I¢in) yatirim
Dis Ticaret Miistesarligt Arsa ve bina
KOBI Tanimi - - - 1-200 <2 milyon $ harig sabit
yatirim
DIE KOBI Tanimu 1-9 10-49 50-99 )
DPT KOBI Tanimi 1-9 10-49 50-99 )
TOSYOV KOBI
Tanim 1-5 5-100 100-200 -
Tirkiye Kalkinma Arsa ve bina
Bankas1 KOBI Tanimi 1-9 10-49 50-250 - *<600000 harig sabit
yatirim
KOSGEP Kurulus
Kanununa Gore KOBI - 1-50 51-150 )
Tanimi (imalat San.
I¢in)
Halk Bankas1 KOBI
Tanimu (Tegvik Belgeli - - - 1-150 <100000
Isletmeler I¢in)

Halk Bankas1 KOBI Makine
Tanimi (Normal - - - 1-250 *<400000 +Ekipman
Isletmeler I¢in) degeri alinir

2001 Tarih ve 2429 Arsa bina

Sayili KOBI Tesvik 1-9 10-49 50-250 - *<400000 harig sabit

Kararnamesi Tanimi yatirim

Tiirk-Eximbank KOBI
Tanimi - - - 1-200
Kaynak: Kili¢ (2011)
2.1.2. Diinyada KOBI Kavrami
Ulkeler KOBI tamimlamalarmi kendi politikalar1 ve sahip oldugu kaynaklar

dogrultusunda sermaye bliyiikliigl, calisan is¢i sayisi, toplam satig miktari gibi belirleyici




olgiitler dikkate almnarak olusturulmustur. Bazi iilkeler ve KOBI tamimlamasinda

kullandig 6l¢iitler ile bilgileri asagidaki tablolarda gosterilmistir.

Tablo 3. Bazi iilkeler ve KOBI Taniminda kullandig 6lciitler

c oy Isci Sayisim Ciro+ Sermaye Isci
IS(elflllIzll 1);?%?112;2 trOlarak Olciit Olarak Sayisim Birlikte (")_!g:iit
Kullanan Ulkeler Olarak Kullanan Ulkeler
Banglades, Brezilya, AB,
Endonezya Malezya, ABD,
Gana, OECD filkeleri, Filipinler,
Hindistan, Tayland Japonya,
Nepal Peru Sudan,
Nijerya, Tiirkiye,
Kenya, Veneziiella
Sri Lanka

Kaynak: Cansiz (2008); Devlet Planlama Teskilat1 [DPT] (2004).

Tablo 4. AB ve secilmis diger baz iilkelere iliskin KOBI bilgileri

KOBI’ler
KOBI’lerde Tarafindan

One PR komismm  fhem Qe
Kisi) Katma Deger
(Milyon Avro)
AB28 2013 21,571 Milyon 88,844 3.667
ABD 2011 18,2 Milyon 48,7 3.3
Japonya 2012 3,9 Milyon 33,5 -
Israil 2011 370 Bin 1,2 45
Italya 2013 3,7 Milyon 115 459
Ispanya 2013 2,4 Milyon 7,6 281
Hollanda 2013 802 Bin 3,6 189
Norveg 2013 282 Bin 1 156,2
Brezilya 2011 4,2 Milyon 23,3 600
Rusya 2011 1,7 Milyon 11,4 700
Hindistan 2011 24,5 Milyon 73 -
G. Kore 2012 3,35 Milyon 13,06 -

Kaynak: KOSGEB (2015), Yillik Avrupa KOBI’leri Raporu 2013/2014,
KOBI Stratejisi ve Eylem Plan — KSEP 2015-2018



2.1.2.1. Avrupa Birligi (AB) Ulkelerinde KOBI Kavrami

Tablo 5. AB KOBIi Tanim

Isletme
Kategorisi Calisan Sayisi Yillik Ciro Yillik Bilan¢o
Mikro <10 < €2 Milyon < €2 Milyon
Kiigiik <50 <€10 Milyon <€10 Milyon
Orta <250 <€ 50 Milyon <€ 43Milyon

Kaynak: European Commission. (2005).

Avrupa iilkelerinde ekonominin ana temeli olan KOBI’ler, AB iilkelerindeki biitiin
isletmelerin oran olarak %99’unu olusturmaktadir. Avrupa Birligi Komisyonu kiigiik ve
orta buyiiklikteki isletmeleri ve girisimciligi AB’de ekonomik kalkinmanin,
inovasyonun, yeni is olanaklar1 yaratma ve sosyal uyumun anahtari olarak gérmektedir

(European Commission, 2019).

Eurostat Avrupa Istatistik Kurumuna gore; AB iilkelerinde KOBI say1s1 20.796.192 olup,
katma deger biyiikliginiin %58’ini karsilamaktir. Avrupa Birligi Komisyonunun
"Avrupali KOBI'lerin Uluslararasilagsmas1" raporunda AB KOBI’lerinin 1/4’niin ihracat
yaptig1 tespit edilmistir ve Haziran 2008'de; Kiigiik isletmeler kanunu (Small Business

Act - SBA) yiiriirliige girmistir (Tiirkiye Odalar ve Borsalar Birligi, 2019).

2.1.2.2. Amerika Birlesik Devletleri'nde (ABD) KOBI Kavrami

ABD’de belli bir KOBI tanimlamasi olmayip isletmeler faaliyette bulunduklari sektérlere
gore calisan personel sayisi ve satig hacmi dlglitlerine gore yorumlanmaktadir. Yine bir
isletmenin KOBI olarak kabul edilmesi i¢in kar elde etmek hedefiyle kurulmasi, bagimsiz

olmasi ve faaliyet alaninda baskin isletme 6zelligi tasimamasi kosullar1 aranmaktadir.

Imalat Sektorii: Uretilen iiriiniin ¢esidine gore degismek iizere en fazla calisan sayis1 500

ile 1500 arasinda olabilir.

Toptan -Perakende Satis Sektorii: Satis1 yapilan iiriinlere gore degismek iizere en fazla

calisan sayis1 100 ile 500 arasinda olabilir.



Hizmet Sektorii (dali): Verilen hizmete gore degismek iizere yillik satiglart 2,5 - 21,5

Milyon $ arasindaki isletmeler.

Insaat sektorii: insaatin tiiriine gore yillik satislar1 13,5- 17 Milyon $ arasindaki isletmeler

(“Tiirkiye, Avrupa Birligi ve ABD KOBI Tanimi1”, 2019).

2.1.2.3. Asya Ulkelerinde KOBI Kavrami

Asya iilkelerinde faaliyet gosteren KOBI’ler isletmelerin %97’sini, istihdamin
%350’sinden fazlasini olusturmaktadir. GSYH’ye olan katkisi iilkelere gore degismek
tizere %20 ile %50 arasindadir (Kaya ve Tiiregiin, 2017).

Japonya’da KOBI Kavrami

Japonya’da KOBI’ler her sektdr i¢in ayr1 ayri ele alinmakta ve calisan sayisi kriteri ile
sermaye bilyiikliigii esas alinmak suretiyle bir KOBI tanmm gelistirilmistir.
Perakendecilik sektorii, hizmet sektorii, toptan satis sektorii, imalat, insaat ve ulasimdaki
sektorlere gore degismek lizere calisan sayisit 50 ile 300 kisi ve yillik net hasilat1 50
milyon ¥ ile 300 milyon ¥ arasinda olan isletmeler KOBI olarak degerlendirilmistir.
Japonya’da 2012 yilinda % 79,2 ‘si mikro, % 18,3’ kiigiik, % 2,5 ‘i orta dlgekte olmak
iizere 3,9 milyon KOBI ekonomik faaliyetlerde yer almustir (Tekin, 2016).

Japonya’da ayrica imalat sektoriinde c¢alisan sayisi en fazla 20 kisi ve marketler,
toptancilar vb. servis sektoriinde ise calisan sayisi en fazla 5 kisi olan isletmeler kiiciik

isletme kabul edilmektedir (Cay ve Kurtoglu, 2013).
Hindistan’da KOBI Kavrami

Hindistan’da iiretim alaninda varliklar 6l¢iitii, hizmet alaninda makine ekipman 6l¢iitii
ele alinmis olup, iiretim alaninda en fazla 62,000 dolar varlik yatirrmi gercgeklestiren
isletmeler mikro, en fazla 1.25 milyon dolar varlik yatirimi gerceklestiren isletmeler
kiigiik, en fazla 2.5 milyon dolar varlik yatirimi gerceklestiren isletmeler orta olarak

belirlenmistir.

Hizmet alaninda ise en fazla 25,000 dolar ekipman makine yatirimi gerceklestiren

isletmeler mikro, en fazla 0,5 milyon dolar ekipman makine yatirimi gerceklestiren



isletmeler kiiciik, en fazla 1,5 milyon dolar ekipman makine yatirimi gerceklestiren

isletmeler orta, olarak alinmistir (Kaya ve Tiiregiin, 2017).

2.2. KOBI’lerin Tammmlanmasinda Kullamilan Olgiitler

Isletmeler toplumun gereksinim duydugu iktisadi mal ve hizmetlerin iiretimini yapan ve
ihtiyag sahiplerine arz eden ekonomik birimler olarak tanimlanir. Kiigiik ve orta 6l¢ekli
isletmeler ise biiylik isletmelerden farklidir. Biiyiik isletmelerin birebir aynisi da degildir.
Farkli ve kendine 6zgii 6zelliklere sahip KOBI’lerin biiyiik isletmelerden ayiran

ozelliklerinin ortaya konulmas1 KOBI’lerin nitel ve nicel kriterlerini olusturur.

Kiiciik ve orta biiyiikliikteki isletmelerin tanimlanmasi ve belirlenmesi, cogunlukla bir
“Isletme Biiyiikliigii” bahsi olarak ele almnir. Isletme biiyiikliigii; bir isletmenin ekonomik
faaliyet hacmi ve iiretim kapasitesi seklinde tammlanir. KOBI’lerin isletme
biiyiikliigiiniin veya faaliyet hacminin 6l¢lilmesi nicel Slgiitler ve nitel dlgiitler olmak

tizere iki farkli grupta siniflandirilir (Miiftiioglu, 1993).

2.2.1. Nicel Kriterler

Kiigiik ve orta o6l¢ekli isletmelerin belirlenmesinde miiracaat edilen nicel Olgiitler ¢ok

sayidadir. Bu nicel 6lciitlerin 6nemlileri asagida yazildig: sekildedir (Kogel, 1993) :

* Personel sayisi ve 6denen iicret

s Isletmenin iiretim kapasitesi

+ Isletmenin satiglarinin tutar

+ Kullanilan makine park: ve kapasitesi
* Hammadde tutar1

*  Olusturdugu katma deger

2.2.2. Nitel Kriterler

Kiiciik ve orta Olcekli isletmelerin belirlenmesinde nicel 6zelliklerin yaninda nitel
kriterlerinde 6nemli oldugu ve bu nitel Ozellikler isletme sahibi nitel kriterleri ve

isletmeye ait nitel kriterleri olarak iki kategoride degerlendirilmistir. isletme sahibi nitel
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kriterlerinde birincil 6ne ¢ikan husus KOBI’lerde nemli rol iistlenen isletme sahibi veya

girisimci 6zelliklerinin ortaya ¢ikmasidir.

Isletme ile ilgili nitel kriterler igeresinde ise basta isletmenin;

Y 6netim fonksiyonu

e Finansman islev ve ozellikleri
e Pazarlama fonksiyonu

o Tedarik islevi

e Uretim yapis1 ve personel islevleri yer almaktadir (Miiftiioglu, 1993).

2.3. KOBi’lerin Smiflandirilmasi

2.3.1. KOBI’lerin Calistiklar1 Alanlara Gore Siniflandirilmasi

KOBI’lerin fonksiyonel ve is goren sayis1 bakimindan siniflandiriimasi s6z konusudur.

KOBI’ler fonksiyonlarma gére genelde asagidaki gibi gruplandirilmaktadir.

Imalat Isletmeleri: Hammaddeyi kiigiik miktarda temin edip, isleyerek mamul hale veya

tiiketilir duruma getirirler. Dondurmacilar, mobilyacilar, lokantalar bu gruba ornektir.

Ticaret Isletmeleri: Piyasada toptanci ve perakendeci diye isimlendirilen bakkallar,
eczaneler, biifeler, kafeteryalar 6rnek ticari isletmelerdendir. Burada mal ve hizmetler

tilkketiciye perakendeciler araciligi ile ulastirilmaktadir.

Hizmet Isletmeleri: Insanlarin satin alma giicii ve ihtiyaglari arttik¢a, birgok hizmetlerin
satin alinmast durumu ortaya c¢ikmistir. Kuru temizleme, oteller, bilgi islemciler,
kuaforler gibi. Bu grup daha da genisletilerek hizmet sektorii, kiiciik ziraat isletmeleri,
yerel basin ve medya kuruluslari da KOBI kapsamina alinmistir (Celik ve Akgemci,

2007).

2.3.2. KOBI’lerin Calisan Sayisina Gore Siniflandiriimasi

KOBI’ler ¢alisan sayisi1 cinsinden 4 baslikta toplanir. Bunlar:

Isyerleri: Ucretli calisan1 olmayan sadece is yeri sahibi ve aile iiyelerinin ¢alistig1

yerlerdir.

11



Cok Kiigiik Isletmeler: 1-9 arasinda ¢alisan personele sahip isletmelerdir.
Kiiciik Isletmeler: 10-49 arasinda calisan personele sahip isletmelerdir.

Orta Olgekli Isletmeler: 50-149 arasinda ¢alisan personeli olan isletmelerdir (Dinger,
2013).

2.4. KOBI’lerin Giiclii ve Zayif Yonleri

KOBI{'lerin uzun siireli isletme olabilmesi, gii¢lii ve zayif yanlarin1 dnceden belirlenmesi,
avantajli yonlerinden faydalanarak zayif yonlerini gelistirmesine baglidir (Aksoy ve

Cabuk, 2006).

2.4.1. KOBI’lerin Giiclii Yonleri

KOBI’lerin degisen pazar kosullarina hizla uyum saglayan esnek ve dinamik yapiya sahip
olmalari, biiyiik isletmelerin varlik gosteremedigi pek ¢ok alanda acig1 kapatmalari,
biiylik isletmelere katki saglayan yan sanayi olusturmalar1 gii¢lii yonlerini olusturur

(Erkan ve Eleren, (2001).
KOBT’lerin giiclii yonleri asagidaki basliklar altinda agiklanmustir:
Yeni Fikir ve Buluglarin Ortaya Cikarilmasi

KOBT’lerin, piyasada mal ve hizmetlerin iiretilmesinde ve bircok yeni fikir, bulusun
gelistirilmesinde yeri fazladir. Bu yeni fikir ve bulusun kabul gérmesi yani pazar kiymeti
olan ekonomik degere doniismesi belli bir siireci icerdiginden kiigiik isletmeler biiyiik

isletmelere gore bu tiriin gelistirme siirecine daha isteklidirler (Diken, 2007).

Kiiciik isletmeler yeni fikir, bulus ve irilinlerin ortaya konulmasinda bir hareket
noktasidir. Bilim, miihendislik, bilgisayar dallar1 gibi kendisini yeni lriinler gelistirmeye
odaklanmus ileri teknoloji personelinin % 40’1 kiiglik isletmelerde ¢alismaktadir (Boone
ve Kurtz (2013).

Istihdam Yapisi ve Yonetim

Kiigiik ve orta 6lgekteki isletmeler daha fazla emek-yogun ¢alistiklarimdan ve bir kisi i¢in
yapilan istthdam masrafi biliylik isletmelere kiyasla az oldugundan istthdam olusturmada

biiyiik isletmelere kiyasla daha avantajlidirlar. (Ozdemir vd., 2006). KOBI’lerde yonetim
12



yapisinin basitligi nedeniyle karar alma siirecleri daha kisa ve etkili olabilmektedir
(Kiigtik, 2005).

Piyasa Sartlarina Uyum Saglama Y etenekleri

KOBI’lerin iiretim, pazarlama ve hizmet konularinda daha dinamik daha esnek yapilar
vardir. Bu esneklik dis ¢evrede meydana gelebilecek olumsuzluklara yerinde ve
zamaninda uyum saglama olanagi tanidigindan zorluklari minimize edebilirler (Celik,
Goksu, Bilginer ve Fettahlioglu ,1997). Bugiin diinyada yeni tiretim mantig1 ya da sistemi
bol miktar ve gesitte, istenilen zamanda, rekabetci maliyette mal liretebilme ve tiiketim
egilimini karsilama yoniinde gelistiginden esnek talep, esnek arz seklinde one ¢ikan yeni
tiretim dokusu ile piyasa sartlarina uyum saglayabildikleri yani esnek yapiya sahip

oldugunu sdyledigimiz KOBI’lerin yapis1 uygunluk arz etmektedir (Kiigiik, 2005).
Miisteri ve Isletme Personeliyle Yakin Iliski i¢inde Olma

KOBI isletmecisi, yerel pazarlar1 daha iyi tanima, pazarin durumunu yakindan inceleme,
alict satict ve isletme personeli ile yakin iliskiler kurabilme ayricaligina sahiptir.
KOBT’lerde; calisanlar, miisteriler arasinda kendine has adi konulmamis orgiitlenme

denebilecek 6zenli bir is iliskisi vardir (Celik vd., 1997).
Kiigiik Sermaye ile Yatirim Yapabilme ve Uretim Islevi

Kiiciik yeni bir isletmenin kurulmasi, oldukca diisiik maliyet gerektirir. Bu durum yani
bireylerin yeni bir isletme kurmalari, girisimcilik olgusunun uygulanmasini olanakli kilar.
KOBI’ler yabanci kaynak yerine genellikle 6z kaynaklari ile finanse edilirler. Karlarinin
¢ogunu yeniden yatirim i¢in organize ederek bolgeler arasi biiylimeyi kuvvetlendirirler.
Ayrica KOBTI’ler iiretimlerinde biiyiik isletmelerle de yakin iligki kurarlar. Hammadde,
ara mallar, iiretilen mallarin pazarlanmasinda KOBI ve diger biiyiik isletmeler arasinda

gecisler vardir (Kiiciik, 2005; Diken, 2007).

2.4.2. KOBI’lerin Zayif Yonleri

KOBT’lerin giiclii finansal yapilarmin olmamasi, profesyonel yonetici ve nitelikli eleman
thtiyacinin karsilanamamasi, yeni teknolojiye erismede yetersizlik, ihracatta zayif

kalmalart KOBI’lerin zayif yonleri olarak kabul edilmektedir (Erkan ve Eleren, 2001).
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KOBI’lerin zayif yonleri asagidaki basliklar altinda agiklanmustir.
Tek yoneticiye Bagimlilik

Tiirkiye’de KOBI’lerin 6nde gelen o&zelliklerinden biri olan girisimcilik, &rgiit
yoneticiliginin ve miilkiyetin ayni kiside isletme sahibinde biitiinlesip, toplanmasidir. Bu
durum otoriter liderlik anlayisini beraberinde getirmektedir. (Miiftiioglu ve Durukan,
2004; Yalgin, 2016). Kiigiik ve orta oOlgekli isletmelerde karar alma yetisi ve tiim
sorumluluklari, bir kisinin iistlenmesi belli bir asamadan sonra isletmenin islevleri
cogaldig1 zaman girisimcinin yetersizligi sz konusu olmakta ve bu bir dezavantaj
olusturmaktadir. Bu durum KOBI’lerde ydnetim, muhasebe, verimlilik ve kalite denetim

konularinda yetersizlige neden olmaktadir (Uzun ve Giinay, 2008).
Finansal Ortamin Yetersizligi

KOBI’lerin en 6nemli yetersizliklerinden olan finansman ortaminin zayifligi, isletmenin
yatirim doneminden baglamakta ve ileriki donemlerde de devam etmektedir (Bilen ve
Solmaz, 2014). KOBI’lerin finansmanla ilgili karsilastiklar giigliikleri nakit akis sikintist,
pazar durgunlugu ve kredi faizlerinde yasanan zorluklar1 kapsamaktadir. Bu sorunlarin

kaynagini da gerekli sermayeyi saglayamama olusturmaktadir (Uckun, 2009).
Genel Yonetim ve Egitimdeki Olumsuzluklar

KOBI’lerde iist yonetiminde gérev paylasimini yapmak ya da profesyonel bir yonetici ile
calismak, genellikle basvurulmayan bir secenektir. KOBI isletmecisinin piyasa
konusunda bilgi edinme yetersizligi ve yorumlamadaki eksikligi, nitelikli personel
calistirmadan ¢ekinilmesi, yetki devrine yanasilmamasi, yonetici istithdaminin
yapilmamas1 gibi tutumlar karar almada yanlighiklara ve esnek ve uyumlu bir yapinin

kurulmasina engel teskil etmektedir (Serinkan ve Cabar, 2008).
Satislarda Istikrarsizlik

KOBI’lerde satislar ¢ok fazla degiskendir. Satislar yil igerisinde bile bazen asiri
yiikselirken bazen de satiglar durma noktasina gelir. Bu durum igletmenin ddeme

dengesini olumsuz etkilemektedir (Iraz, 2010).
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Rekabet Giigleri Diistiktiir

Biiyiik isletmeler KOBI’leri, diisiik kar paylar ile ¢alismaya zorladiklari i¢in bu
isletmelerin pazarlik edebilme olasilig1 zayiftir ¢iinkii sirada diger KOBI’ler alternatif
olarak beklemekte ve daha diisiik fiyata raz1 olmaktadir. Kar paylarini kabul etseler bile
piyasadaki, politik ve iktisadi dalgalanmalar neticesinde olusan riskler her an ortaya

cikabilmektedir (Bayiilken, 2017).

2.5. KOBI’lerin Ekonomik ve Sosyal Kalkinmadaki Etkinligi ve Onemi

Isletmeler mal ve hizmetleri iireterek tiiketiciye arz ederken elde ettikleri gelirin bir
boliimiinii de vergi 6demelerinde kullanirlar, gelirin bir kismini da isletme, tiiketici, faktor
ve mal piyasasi unsurundan olusan ekonomik sistemin diger faktor sahiplerine dagitirlar.
Isletmeler ekonomik sistemde bu eylem ve islevlerin yerine getirildigi birimler oldugu

i¢cin 6nem tasirlar (Kiiciik, 2005).
KOBI’lerin bu konu ile ilgili etkinligi, roller ve dnemi asagida agiklanmustir.
Kiiciik Isletmelerin Tekellesmeyi Onlemesi

KOBI’lerin ¢ok sayida olmalari, biiyiikliik olarak higbirinin piyasayr tek baslarma
belirleme gli¢leri olmadigi i¢in tekellesmenin olugmasini engellemektedir. Serbest piyasa

sartlariin islemesinde ve siirdiiriilmesinde 6nemli rolleri bulunmaktadir.
Toplumda Yeni Is Sahalar1 Gelistirme

KOBI’lerin yenilik¢i yapilari, piyasa ekonomisine canlilik getirir. Yeni iiriin ve
teknolojiler, yeni sistem ve talepler olusturur. KOBI’lerin biiyiik isletmelerin zorlandig
segmentlerde etkin olmasiyla yeni is sahalar1 ve ek talep olusmasina sebep oldugu gibi
tiim sosyal kesimlerde refahm adil paylasimi da saglamir. (Ozdemir vd., 2006).
Cogunlukla dericilik, gida, tekstil, dokiim gibi geleneksel sektorlerde daha yogun ¢alisan
KOBI’ler, iiretimin kitle iiretimine uygun olmadig1 durumlarda ayrica iiretim ve satis
miktarinin az oldugu sektorlerde daha iiretken ve faal bir isletme niteligi gdstermektedir

(Bayiilken, 2017).
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Bolgesel Kalkindirmay1 Hizlandirma

KOBI’ler, bir iilkenin tiim bdlgelerinde faaliyet gdsterebildikleri icin bolgeler arasi
gelismiglik seviyelerini korumada, miilkiyeti tabana yaymada, bolgesel ve yerel

gelismeyi hizlandirmada etkin bir giigtiir (Catal, 2007).
Rekabetin Korunmasi

Piyasalarda KOBI’lerin sayismin artmasi, dlgek bakimimdan biiyiik firmalarin mal ve
hizmet piyasalarinda hisselerinin ve gii¢lerinin zayiflamasina ve bdylece de rekabetin
yogunlasmasina neden olmaktadir. Rekabet ortaminin artmasiyla da kalite ve verimlilik

iyilesmekte, teknolojik yenilikler ¢abuklasmaktadir (“KOBI'lerin Avantajlar1”, 2019).

2.5.1. KOBI Faaliyetlerin Uluslararasi Ticaretteki Yeri ve Onemi

20. yy’in ilk yarisinda isletmelerin biiyiik boy isletme modeli i¢in yaristigt donemde
KOBI’lerin varliklarini siirdiiremeyecekleri kanaati hasil olmustu. Ancak beklenen
olmamists. KOBI’ler 1970°den itibaren, teknolojinin ilerlemesi, bireylerin ve toplumun
bagimsizliga yonelmesi ve bilgi cagma gecisle birlikte 6nemi kaybolmamis aksine

Oonemleri daha da artmistir. (Celik ve Akgemci, 2007).

25% o 22.2% ATy
20%  17.7% 7 _179% | 17.1% | 16.5% | 16.1%
15%
10%
5%
0%
1-9 10-49 50-249

2015 w2016 m2017

Sekil 1. Thracatta élceklerine gore KOBI girisimlerin pay1
Kaynak: TUIK; 2017, 2016, 2015
2017 yilinda toplam ihracatin %22,2'sini, mikro ol¢ekli girisimciler gergeklestirdi. Kiigiik

Olgekli girisimlerin payr %17,9, orta Olgekli girisimlerin payr %16,1°dir. 250+ kisi

calisani1 olan biiyiik 6l¢ekli girisimlerin orani ise %43,8 olmustur.
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Sekil 2. ithalatta dlceklerine gore KOBI girisimlerin pay
Kaynak: TUIK; 2017, 2016, 2015

2017 yilinda toplam ithalatin %9,1'ini, mikro 6lgekli girisimciler gergeklestirdi. Kiigiik
Olgekli girisimlerin payr %12,1, orta dlgekli girisimlerin payr %17,6 olup 250+ kisi

calisan1 olan biiyiik 6lcekli girisimlerin oran1 ise %61,1 dir.
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Sekil 3. KOBI'lerin dis ticaretteki pay1, 2014-2017

Kaynak: TUIK 2017, 2016, 2015

D1s ticaret istatistikleri verilerine gore; 2017 yilinda ihracatin %56,2’sini, ithalatin da

%38,8’ini 1-249 calisanina sahip KOBI’ler tarafindan gergeklestirilmistir.
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2.5.2. KOBI Faaliyetlerin Tiirkiye Ekonomisindeki Rolii ve Onemi

Tiirkiye ekonomisinde vazgecilmez bir yere sahip KOBI kapsamindaki isletmeler;
istthdam bakimindan istikrar1 dengede tutma, pazar sartlar1 degiskenliklerine uyum
gosterme, biiylik gelismis isletmelerin ihtiyaglarini tamamlama, bdlgeler arasi dengesiz
bliylimeyi Onlemede ve ¢evre muhafazasinda da c¢ok biiylik katkilar1 bulunmaktadir

(Miislimov, 2002).

Hem diinya, hem de Tiirkiye ekonomisinin lokomotifi durumunda olan KOBI’leri isletme
sayisi, igglicii (¢alisan) sayisi, katma deger olusturmasi olmak {izere ii¢c 6nemli endekse
bakildiginda KOBI’lerin iilkemizin sosyal ve ekonomik dokusunda ki yerinin ¢ok dnemi

oldugu goriilmektedir (Simsek, 2002).
Tiirkiye’de KOBI Politikasi

KOBI politikas1 Tiirkiye’de son zamanlarda gelisme kaydetmistir. KOBI’lere verilen
destek hizmetleri, kurumsal yapi, teknik diizenlemeler, standardizasyon alanlarinda
ilerleme gdzlemlenmistir. OECD’nin KOBI Politikas1 Endeksi’ne gére; bu alanlarda

Tiirkiye en iyi performansa sahip iilke durumuna gelmistir (OECD, 2016).

"1" En K6tii Performans ve "5" En lyi Performans

Girisimcilik
Standartlar ve Teknik Diizenlemeler, Z iflas ve ikinci Sans
KOBI Destek Hizmetleri 3 Kamu ihalesi
2
1
Kurumsal KOBI Cergevesi 0 Kurumsal beceriler
Yenilik Politikasi Operasyonel Ortam
Finansmana Erisim Yesil Ekonomideki KOBI'ler

KOBI'lerin Uluslararasi Hale Gelmesi

5 4 3 2 =@=1

Sekil 4. KOBI politikasi endeksi

Kaynak: OECD, (2016); OECD/AB/EBRD/ETF/SEECEL (2016)
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Sekil 5. KOBI’lerde biiyiikliik grubuna gore temel gostergeler
Kaynak: Erim (2017); TUIK (2016)
2013 yili TUIK verilerine gore Tiirkiye’de toplam girisim faaliyetinde bulunan girisim

say1st 3.529.541 adet, 250°den az calisan1 kapsayan girisim faaliyetinde bulunan girisim
sayist ise 3.524.331 adet olmustur (KOSGEB, 2015a).

Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki isletmeler, 2014 yilinda toplam girisim sayisinin %99,8’ini
olusturdu. Istihdamin %73,5’ini, maas ve iicretlerin %54, 1’ini, cironun %62’sini, FMKD

%53,5’in1 ve maddi mallara iligkin briit yatirimin ise %55’ini olusturdu.

KOBI’lerin Ekonomik Faaliyetlerin Istatistiki Siniflamasi, 2014

B Diger
. 12%
¥ |nsaat

6% ’ = Toptan ve
®  Konaklama ve ‘ perakende ticaret

Yiyecek Hizmeti

39%
Faaliyetleri
9%

Mesleki, Bilimsel

ve Teknik
Faaliyetler a

6% = imalat Ulastirma ve
12% depolama
16%

Kaynak: Erim (2017); TUIK (2016)
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Ekonomik faaliyetlerin istatistiki siniflamasina (NACE Rev.2) gore 2014 yilinda
KOBI’lerin; %39,2’si toptan ve perakende ticaret, motorlu kara tasitlarinin ve
motosikletlerin onarimi, %15,4’l ulastirma ve depolama, %12,4’1i ise imalat sanayi

sektorlinde faaliyet gosterdi.

1-19 m20-49 m50-249

70% 60.4%

9 53.0%
60% > 49.7%
50%

40% 31.1% | 28.4% | 31.4%

0,

30% 17.6% || 17.4%
209 '
0% 8.3%

10% 1 0.2%  0.9% | 1.5% l .

0% —

Yiksek Orta-Yuksek Orta-Dustk Duguk

Sekil 6. Biiyiikliik grubu ve teknoloji diizeyine gore imalat sanayinde KOBi'ler,
2014

Kaynak: Erim (2017); TUIK (2016)

Yukaridaki grafik incelendiginde, 1-19 kisi calisani olan isletmelerin %60,4’1 diistik
teknoloji, %31,1°1 orta-diisiik teknoloji, %8,3’1i ise orta-yliksek teknoloji kullandi. Bunun
yaninda 20-49 kisi ¢alisan1 olan isletmeler de bu veriler sirasiyla %53, %28,4, %17,6 iken
50-249 kisi ¢alisan girisimlerde ise %49,7, %31,4 ve %17,4’tiir.

) (

20 milyar
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Milyon
TL

+KOBI’ler

Tarafindan
Ar-Ge

Harcamasi

«2015 Ar-Ge
Harcamasi

3 milyar
64 Milyon

TL

30 Bin
879 Kisi

122 Bin
288 Kisi

- TZE
Cinsinden

*TZE

Cinsinden "
Toplam Ar- I%c?l?;nl]e'&d:
Ge Personeli p _

Sekil 7. 2015 Yili KOBI’ler ve diger isletmelerde Ar-Ge ile ilgili veriler

Kaynak: Erim (2017); TUIK (2016)
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Tirkiye’nin 2015 yilindaki Ar-Ge harcamasi 20 milyar 615 milyon TL olarak
belirlenmistir. Bu harcamanin %17,7’sini KOBI’ler yapmistir. Ar-Ge personeli olarak
Tam Zaman Esdeger biriminden toplam 122 bin 288 kisi calismistir. TZE biriminden tiim
Ar-Ge personelinin %27,5’i KOBI’lerde istihdam edilmistir (Erim, 2017).

652 663
611

ag6 498 513 (329

400 404 405 421

2016 2017 2018
Mart Haziran Eylil Arahk

Sekil 8. Banka kredilerinin icerisinde KOBI’lere verilen kredilerin pay1 (2016-
2018) (Deger: Milyar Dolar)

Kaynak: BDDK (2019)
Bankacilik Diizenleme ve Denetleme Kurumu’nun hazirlamis oldugu rapora gore, KOBI
kredilerinin paylari; 2018 y1li Mart doneminde 529 milyar dolar, Haziran doneminde 625
milyar dolar, Eyliil doneminde 663 milyar dolar ve Aralik doneminde 611 milyar dolardir.
KOBI Stratejisi Eylem Plan1 2015-2018 'ten alinan verilere gére; KOBI kredilerinin
toplam krediler i¢indeki oran1 %23-%27 arasinda degismemektedir.

2.5.3. KOBI Faaliyetlerin Konya Piyasa Ekonomisine Katkilari

2017 yilinda KTO’ya kayitli KOBI’lerin biiyiikliik grubuna gére dagilimina bakildiginda
mikro 6lgekli KOBI say1s123 bin 548; kiiciik 6l¢ekli KOBI say1s1 2 bin 451 ve orta dlgekli
KOBI sayis1 285°tir (Erim, 2017).
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Tablo 6. KOBI isyeri sayis1 en fazla artan 10 il (Eyliil; 2017, 2016)

iller Yillik degisim*
1 Istanbul 20.867
2 Izmir 8.033
3 Ankara 7.151
4 Bursa 5.009
5 Antalya 4.604
6 Mersin 2.517
7 Konya 2.294
8 Balikesir 2.024
9 Adana 1.939
10 Samsun 1.912

Kaynak: TEPAV (2017)

KOBI igyeri sayisi en fazla artan iller siralamasinda Konya 7. Sirada yer almaktadir.

2.6. KOBI’lere Destek Veren Kurum ve Kuruluslar

2.6.1. Turk Eximbank

21.08.1987 yilinda 3332 sayili kanuna dayanilarak Tiirkiye ihrag kredi bankas1 veya diger
bir ismiyle Tiirk Eximbank kurulmustur. 28.1.2013 sayili Bakanlar Kurulu kararina gore

Tiirk Eximbank’m amaglari asagidadir (“Tiirkiye Thracat Kredi”, 2013) :

+ Thracat kapasitesinin biiyiitiilmesi,
+ Ihracata konu olan iiriin gesitliligi ve yeni pazarlara ulagim,
+ Thracatcilarin dis ticarette oranlarinim arttirilmasi, girisim faaliyetlerinde destegin
saglanmasi,
 Thracatgilar ve yurtdisinda etkinlikleri olan miiteahhitler ve yatirimcilara
uluslararasi pazarlarda rekabet ve teminat destegi verilmesi
*  Yurtdist yatirimlari ile ihracata dair konularda destek vererek tesvikte
bulunmasidir.
Tirk Eximbank; Kisa, orta ve uzun vadeli ihracat kredileri ve déviz ve sigorta hizmetler
kapsamindaki krediler sunmaktadir. 2018 yilinda 27,3 milyar dolar kredi destegi ile 9.462
kredi kullanan ihracat¢1 sayisina ve 16,9 milyar dolar sigorta destegi ile 3.273 sigortali
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ihracatgr sayisina ulasmistir. Toplam 44,2 milyar dolar destek saglamistir. Tiirk

Eximbank’n sektoriindeki kredi kullanim orani %46°dir.

2.6.2. Kiigiik ve Orta Olgekli Isletmeleri Gelistirme ve Destekleme idaresi (KOSGEB)

Ulkenin ekonomik ve sosyal ihtiyaglarinin karsilanmasinda kiiciik ve orta 6lcekli
isletmelerin paymi ve etkinligini artirmak, rekabet giiclerini ve diizeylerini yiikseltmek,
sanayide entegrasyonu ekonomik gelismelere uygun bi¢imde gerceklestirmek, destek ve
hizmet faaliyetleriyle yeni bakis ag¢isi olusturmak amaciyla kurulmustur (KOSGEB,
2015b).

KOSGEB destek programlari agagida verilmistir (KOSGEB, 2019) :

* Girisimcilik destekleri

* Ar-ge, teknolojiye dayali liretim ve yerlilestirme destekleri

+ Isletme iyilestirme, biiyiime ve uluslararasilasma destekleri

+ KOBI’lere finansman destekleri

» Laboratuvar hizmetleri
15.6.2010 tarih ve 27612 sayili Resmi Gazete “de yayimlanan KOSGEB Destek
Programlar1 Yonetmeligi kapsaminda asagidaki tabloda belirtilen 13 destek programi

cercevesinde KOBI’lerin desteklenmesine devam edilmistir.
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Tablo 7. KOSGEB destek programlar: 2018 yili ocak-haziran déonemi uygulama

sonuclari
Destek Ad:  cert Geri Odemeli TOPLAM
Odemesiz Destek Tutar1 Destek
Destek Tutan (TL) Tutar: (TL)
(TL)
Ar-Ge, Inovasyon ve Endiistriyel 29.326.876,47 3.681.900,80 33.008.777,27
Uygulama Destek Programi
Genel Destek Programi 183.829.254,60 - 183.829.254,60
KOBI Proje Destek Programi* 1.350.360,98 - 1.350.360,98
Isbirligi-Giic birligi Destek Progranm 2.406.157,11 2.322.589,97 4.728.747,08
Girisimcilik Destek Programi 244.066.844,10 21.380.525,82 265.447.369,92
Tematik Proje Destek Programi 220.757,06 - 220.757,06
GeligenIsletmeler Piyasas1 KOBI Destek 52.274.21 i 52.274,21
Programi
KOBIGEL -KOBI Gelisim Destek 15.530.781,13 8.849.261,71 |  72.141.261,87*
Programi**
Uluslararas1 Kulugka Merkezi ve 993.757.99 i 993.757.99
Hizlandirict Destek Programi
TEKNOPAZAR - Teknolojik Uriin 1.090.881,67 i 1.090.881,67
Tanitim ve Pazarlama Destek Programi
KOBI TEKNOYATIRIM - KOBI
Teknolojik Uriin Yatirim Destek Programi - - -
Stratejik Uriin Destek Programi - - -
Teminat Giderleri Destegi 195.979,20 - 195.979,20
GENEL TOPLAM 479.063.924,52 36.234.278,30 563.059.421,85

*Program yeni bagvuruya kapali olup, onayl projelerin destek 6demeleri devam etmektedir.

* KOBIGEL-KOBI Gelisim Destek Programi kapsaminda verilen destek ddemesinin 47.761.219,03 TL"si
erken 6demedir. Bu nedenle destek tutar1 Geri Odemeli ve Geri Odemesiz ayriminda tutulmamus; yalnizca

toplam destek tutarina ve genel toplama dahil edilmistir.

Kaynak: KOSGEB (2017)

KOBTI’lerin can simidi ve sayisiz programi olan KOSGEB 2018 yilinda 1 milyar 900
milyon TL KOBI’lere destek sagladi. Tiirkiye’deki 3 milyon 580 bin KOBI’nin, 1 milyon
150 bini KOSGEB’e kayithidir. 2015 yilinda 356 milyon TL olan KOSGEB biitcesi, 2016

yilinda 1 milyar TL, 2017 yilinda 1,1 milyar TL, 2018 yilinda ise 1,9 milyar TL olmustur
(“KOSGEB KOBI’lere can veriyor”, 2017; “KOSGEB Baskani1 TRTde”, 2019).

24




2.6.3. Halkbank

1938 yilinda reel sektorii, miisterileri, KOBI’leri desteklemek ve ekonomik kalkinmaya

katki saglamak amaciyla kurulmustur (Halkbank, 2018).
Halk Bankas1 A.S. tarafindan saglanan KOBI destek paketleri asagida verilmistir:
KOBI Destek Paketleri (Halkbank, 2019) :

+ TIhracat destekleri

+ Imalat ve makine destekleri

« Turizm, hizmet, ticaret, tarim, saglik, mobilya, medikal, enerji sektorii destekleri
+ Franchising destek paketi

+ KOBI’lere istihdam ve iyilestirme destekleri

« Savunma, otomotiv yan sanayii destek kredileri

2018 yilinda Halkbank’in KOBI’lere sagladigi krediler, toplam nakdi kredilerinin
%39,4’1inii olusturmustur (Halkbank, 2018).

2.6.4. T.C. Ticaret Bakanlig1

Uluslararasi pazarlarda KOBI’ler basta olmak iizere ihracat¢1 firmalarin, {iretim, Ar-Ge,
inovasyon caligmalarinin gelistirilerek rekabet edilebilirligin arttirilmast ile firmalarin
pazarlara agilarak ihracat eylemini ger¢eklestirmek amaglariyla birgok program ile destek
saglamaktadir (Ekonomi Bakanligi, 2017). Ticaret Bakanligi ihracat¢ilarimizi daha
yenilik¢i ve yaratict konuma ulagtirmak, geleneksel ihra¢ mallardan farkli nitelikli ve ileri
teknolojili tirlinlerin ihrag¢ etmeye yonlendirmeyi hedeflemektedir. Bu destekler ihracat
baslangici, pazarlama ve markalagma olarak 3 baslikta toplanmistir (Ekonomi Bakanligi,

2018; Ticaret Bakanligi, 2019a)

* Piyasa arastirmasi ve pazarlara giris yardimi
» Rekabet diizeyinin gii¢lendirilmesi destekleri
+ Ihracatciya alic1 kredisi ve sigorta destegi

* Tasarim, markalagsma ve turquality destegi

*  Marka, tanitim ve fuarlar katilim destegi

»  Ogzel statiilii sirketlerin desteklenmesi
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2.6.5. Tiirkiye Bilimsel ve Teknik Arastirmalar Kurumu (TUBITAK)

24 Temmuz 1963 tarihli ve 11462 sayili Resmi Gazetede yayimlanan 278 sayili Kanun
ile kurulmustur. TUBITAK’ 1n kurulus amaci; bilim, teknoloji, Ar-Ge, inovasyon ve
girisimcilik unsurlarmi gelistirmek, bu yolda gerekli olan altyapt ve araglarin
olusturulmasinin saglamak, bu siiregte konu olan faaliyetleri yiiriitmek, desteklemek,
koordine etmek ve toplumda bagli oldugu kurumlarla igbirligi igerisinde Onciiliik etmektir

(TUBITAK, 2017).

2.6.6. Kredi Garanti Fonu A.S.

Kredi Garanti Fonu A.S KOBI’lerin finansmana erisimlerine kolaylik saglamak amaciyla
1991°de kurulmustur. Bankalar tarafindan kredi degerliligine sahip fakat teminat
yetersizligi konumunda olan KOBI’lerin krediye erisimlerine destek olmak amaciyla
kefalet hizmeti veren kurumdur. Ortaklar1 TOBB, KOSGEB, TESK, TOSYOV, MEKSA
ve 27 bankadan olugmaktadir. Sirket 318.281.750 TL sermayesiyle kefalet destegi
vermektedir. Ulkemiz ekonomisinin biiyiimesine 2017 yilinda birinci ¢eyrekte % 5,2,
ikinci geyrekte %5,4 ve lgiincli ¢eyrekte %11,1 biiylime ile katki saglamistir (Kredi
Garanti Fonu, 2017).

2.6.7. KOBI Girisim Sermayesi Yatirim Ortaklig1 A.S.

1999 yilinda TOBB, Halk bankasi, KOSGEB, TESK gibi kurumlarin ortaklig: ile
kurulmustur. Hizli biiyiime kapasitesine sahip yeni pazarlar ile teknoloji, liriin, {iretim ve
hizmet bigimi planlayan yenilikci KOBI’lerin olusmasina katki saglar. Finansman
giicliigii icinde olan KOBI’lere destek vermektedir. KOBI’lerin iilkemiz ekonomisinde
ilerleyerek yer edinmesi ve farkindalik seviyelerini artmasi i¢in uygun altyapi sistemini

olusturur (KOBI Girisim Sermayesi Yatirim Ortakligi, 2019).
KOBI’lere Destek Veren Diger Kurum ve Kuruluslar:

e Sanayi ve Teknoloji Bakanligi
e Maliye Bakanligi
e Dis Ticaret Miistesarligi

e Hazine Miistesarlig1 Destekleri
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GAP Bolgesi Girisim Destekleme ve Yonlendirme Merkezi

Milli Prodiiktivite Merkezi

Tiirkiye Orta Olgekli isletmeler, Serbest Meslek Mensuplar: Ve Yéneticiler
Vakfi

Tiirkiye Teknoloji Gelistirme Vakfi

Tiirkiye Odalar ve Borsalar Birligi

Kalkinma Ajanslar1 Destekleri

Tiirkiye Is Kurumu

Tirkiye Esnaf ve Sanatkarlar1 Konfederasyonu

Tirkiye Esnaf ve Sanatkarlar Kredi ve Kefalet Kooperatifleri Birlikleri

Merkez Birligi
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3. I[HRACAT, IHRACAT PERFORMANSI KAVRAM VE ONEMI

3.1. ihracat Kavram

Ihracat, mal ve hizmetlerin ulusal sinirlarin disina, kurallar is ve islemler biitiinii olan

ihracat rejimine uygun bir sekilde gonderilmesidir.

6 Haziran 2006 tarih ve 26190 say1 ile resmi gazetede yayimlanan ihracat yonetmeligine
gore “Ihracat: Bir malin, yiiriirliikteki ihracat mevzuat: ile giimriik mevzuatina uygun
sekilde Tiirkiye giimriikk bolgesi disina veya serbest bolgelere c¢ikarilmasini veyahut
miistesarlikca ihracat olarak kabul edilecek sair ¢ikis ve islemleri” ifade eder seklinde
tanimlanmaktadir. Bu manada ihracat konusu bir malin ihraci yasak ve/veya 6n izne baglh
ihracat tiriinleri ile ihraci kayda bagli iiriinleri ait listelerde olmamasi kaydiyla s6z konusu
olan malm yalin bir sekilde ihra¢ edilmesi imkanin1 vermektedir (Uniisan ve Canitez,

2011).

Diger bir ifade ile uluslararasi anlagmalar ve kanunlarla konulmus kisitlamalarin disinda
her ¢esit esyanin Tiirkiye’den ihra¢ edilmesi serbesttir. Thracat faaliyeti; iiretici ve/veya
imalatc1 isletmeler ve ihracat konusunda deneyime sahip gercek ve tiizel tiiccarlar,
ihracatgilar, joint-venture (Ortak girisim) ve konsorsiyumlar (Is birlikteligi) tarafindan
yapilmaktadir (Akin, 2016; Kaya, 2009).

3.2. Thracat Cesitleri
3.2.1. Literatiirlere Gore fhracat Cesitleri

Isletmelerin yabanci pazarlara yaptiklari ihracat faaliyetleri dolaysiz (direkt) ihracat ve
dolayli (indrekt) ihracat olarak iki gruba ayrilmaktadir. Bunun yaninda ortakliklar yolu

ile de ihracat yapilmasi s6z konusu olmaktadir.
Dolaysiz (Direkt) Thracat

Isletmelerin yurt disina iiriinlerini direkt kendilerinin pazarlamasidir. Dolaysiz ihracatta
isletmelerde ayrica bir ihracat boliimiine ihtiyag duyulmaktadir (Sahin, Cilek ve
Altunoglu, 2018). Isletmelerin dogrudan ihracatinda yurt dis1 ihracat biirolarinin ve gezici

satis temsilcilerinin yeri ¢ok fazladir. Uretici firmalar yabanci dagitimcilar ve acenteler,
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dis iilke toptancilar1 ve ithalatcilar1 gibi dolaysiz ihracat yontemlerinden biri ya da bir

kag1 ile anlasarak iiriinlerini ihrag edebilirler (Uniisan ve Canitez, 2011).

Dolaysiz ihracatta, firmanin mal ve hizmetlerinin yabanci iilkenin pazarlarina ulasmasina
kadar gecen siirecte yapilan ihracat islemlerinde aktif rol iistlendigi goriilmektedir.
Fiyatlama, etkin dagitim, tutundurma unsurlari, iiriin gelistirme ve uyumlastirma
konularinda kontrolii elinde tutmak isteyen firmalar dogrudan ihracat1 (dolaysiz) tercih
edebilir. Dogrudan ihracat yontemi firmanin pazarla ilgili hizli ve diizenli bilgiye
erisimini ve deneyim kazanmasini kolaylastiracaktir. Bunun yaninda dogrudan ihracat
sermaye ve nitelikli isgiiciinii gerekli kildigindan maliyetli bir yontemdir (Oktav, Kavas
ve Tanyeri, 1992).

Dolayli (Indrekt) ihracat

Dolayl1 ihracatta firma kendisinin disinda ¢esitli aracilar vasitasi ile ihracati
gerceklestirir. Bu aract kisi ve kuruluslar: Komisyoncular, Thracatc1 Birlikleri,
Kooperatifler, Tiiccarlar Ihracat Yonetim Sirketleri, Genel Thracat Sirketleridir. Dolayli
ihracatta tiretici ve miisteri arasinda iliski yok denecek kadar azdir. Tiiketicilerin ihrag
edilen iirlinlere olan tepkileri bilgi eksikliginden dolay1 pek bilinmez. Bu durum ihracatta
pazarlama faaliyetleri konusunda kontroliin saglanamamasina yol agabilmektedir.
Dolayli ihracatin igerdigi bu giicliiklere ragmen {ireticinin ihracat bilgisi ve deneyimi
olmadan ve politik bir risk tasimadan ihracat yapabilmesi isletme acisindan 6nemli bir
avantajdir. Ayrica aracili ihracatta aracilarin ¢oklugu ve riskten kaginilmasi satiglardan

saglanan kazancin diisiik olmasina neden olmaktadir (Uniisan ve Canitez, 2011).

Dolayli ihracat, ihracat konsorsiyumlar1 araciligi ile de yapilmaktadir. Bunlar SDS

( Sektorel Dis Ticaret Sirketleri), DTSS (Dis Ticaret Sermaye Sirketleri)’dir.

SDS (Sektdrel Dis Ticaret Sirketleri): Olgek ekonomisinin getirisinden faydalanmak
isteyen KOBI’lerin birleserek ihracat yapmak igin ortak konsorsiyum kurmalari ve

KOBI’lerin ihracatinin bu konsorsiyum tarafindan yapilmasidur.

DTSS (Dis Ticaret Sermaye Sirketleri): Thracatin gelistirilmesi ve biiyiitiilmesi amaciyla
tiretici olmayan ancak uluslararasi pazarlamada deneyim kazanmis ihracatgr sermaye

sirketleri yoluyla ihracatin yapilmasidir. Ancak ilk kuruldugu dénemlerde KOBI’lerin
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ihracat pazarlamasi1 yapmasi i¢in yogun bir sekilde girisimde bulunan DTSS ‘ler

giiniimiizde az sayida KOBI’lerle faaliyetlerini siirdiirmektedir (Oncii, 2000).
Ortakliklar

Uluslararasi pazarlarda rekabet siddetinin artmasi isletmeleri ihracatta yerli ve yabanci
sirketlerle ortaklik kurarak ihracat yapmalarina yonlendirmistir. Isletmelerin ortaklik yolu
ile ihracat yapmalar1 igletmelere uluslararasi alanda maliyet, uzmanlik ve bilgiyi
paylagma, {irlinleri c¢esitlendirme, sinerji olusturma ve yeni pazarlara daha kolay
girebilme bilesenlerinin getirdigi avantajlarla rekabet giici kazandirmaktadir.
Uluslararas1 ortakliklarin en yaygin ve basat olan yontemleri lisans, francihising

anlagmalar1 ve joint venture ¢esitleridir.

Lisans anlagmalarinda yliksek ve ileri teknolojileri ile ¢alisan bir isletme patent veya telif
hakkin1 ya da kullandig1 gelismis teknolojisini anlasma kosullar1 ¢ergevesinde belli bir
ticretle diger isletmeye devretmesidir. Joint venturede ise birden fazla igletmenin kendi
0z kisiliklerinin disinda belli bir siire ile bir ana proje ¢ergevesinde bir araya gelerek ortak
yeni bir isletme kurmalar1 yontemidir. Francihising anlagmalar1 iki isletme arasinda
yapilan girisimcilik ortakligidir. Birinci isletme kuvvetli oldugu alandaki ayricalik veya
kullanim hakkii diger isletmeye satmasidir. Bunlar teknolojik ve isletme yoOnetim

sistemleri, bilgi birikimi, marka ismi gibi degerler olabilir (Sahin vd., 2018).

3.2.2. Tihracat Yonetmeligine Gore Ihracat Cesitleri

On izne Bagli Thracat

Alictiilkelerin ve firmalarin lilkemiz ile ticari ve iktisadi anlagmalar1 gibi konular dikkate
alinarak belli bir merciin 6n iznini gerektiren mallarin ihracatinda s6z konusu iznin ilgili
merciden alinmasi suretiyle yapilan ihracattir. 19.9.1996 tarih ve 22762 sayili Resmi
Gazetede yayinlanan ihraci yasak ve 6n izne bagli mallara iliskin teblig (96/31) esaslarina

gore yapilir (Kaya, 2009).
Kayda Bagl Ihracat

Dis Ticaret Miistesarlig1 tarafindan hazirlanan Teblig ile ihracati kayda bagli mallar

belirlenip listelenir. Bu listede kayitli mallar1 ihrag edecek firmalar « Thracatci Birlikleri
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genel sekreterligine miiracaat ederek kayit bilgilerini alirlar. Ulkeler icin stratejik dneme

haiz 6zgiin mallar ihracat1 bu sekilde yapilir (Kaya, 2009).
Konsinye Thracat

Kesin satig1 sonra yapilmak iizere dis alicilara, komisyonculara, ihracat¢it firmanin
yabanci tilkelerdeki sube veya temsilciliklerine ihracat konusu malin gonderilmesi
suretiyle yapilan ihracat seklidir. Dis Ticaret Miistesarlig1 ve ihracat¢1 Birlikleri genel
sekreterliginin 6ngordiigli mevzuat dahilinde ihrag islemleri gergeklestirilir (Kaya, 2009).

Ithal Edilmis Malin Ihracat:

Gumriik mevzuatina gore mallarin serbest dolagimi kapsamina girmis ve ithal edilmig
eski ya da yeni yabanci menseli bir malin ihracati genel esaslar dogrultusunda yapilir. Bu
durumda KDV ve diger tesvikler icin kisitlama getirilmistir (“Ihracat Yonetmeligi”,
2006; Kaya, 2009).

Serbest Bolgelere Yapilacak Ihracat

Serbest Bolgeler; Bir lilkenin gergek sinirlari iginde kalmasina ragmen, iilkede gegerli dis
ticaret rejimine iliskin diizenlemelerin tamamen uygulanmadigi veya kisith uygulandigi
yabanci bir lilke statiisiinde kabul edilen, esas fonksiyonu ihracata yonelik faaliyetler i¢in
tanimlanmis ve sinai ve ticari faaliyetlere daha fazla tesviklerin getirildigi alanlar olarak

kabul edilmektedir (Paksoy ve Giillii, 2011; Tiiziin Rad, Giilmez ve Kocaoglan, 2016).
Bedelsiz Thracat

Bedelsiz ihracatta ihrag edilecek mallarin kiymeti 10.000,00 ABD $’indan fazla ise

ithracat birliklerine bagvurulur. Bedelsiz ihracata iliskin teblig esaslarina gore yapilir

(Akin, 2016).
Transit Ticaret

Tiirkiye glimriik bolgesi sinirlarinin haricinde yurt disinda ve/veya serbest bolgelerde
yerlesik olarak faaliyet gosteren bir firmadan veya antrepodan satin alinmis olan bir malin
Tiirkiye’den transit veya direkt olarak yurt disinda ve/veya serbest bolgelerde yerlesik

olarak faaliyet gosteren bir firmaya veya antrepolara satilmasi eylemidir.
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fhracat Yonetmeligine Gore; (“Ihracat Yonetmeligi”, 2006; Oncii, 2000)
Bagli Muamele veya Takas Yoluyla Yapilacak Thracat
Ticari Kiralama Yoluyla Yapilacak Ihracat

Yurt Dis1 Fuar ve Sergilere Katilimla Yapilan Ihracat

3.3. KOBI’lerin ihracata Yonelme Nedenleri

Isletmelerin ihracata yonelmesinde etken olan ¢esitli faktdrler bulunmaktadir. Bu

faktorlerin en 6nemlileri;

. Satis ve karlilig1 yiikseltmek

. Mevsimlik dalgalanmalara olan tepkiyi dengeleme

. Yurt dis1 ve yurt i¢i beklenmeyen talepler veya talep daralmalari

. Asirt iretim kapasitelerini degerlendirmek

. Vergi ve ¢esitli ihracat tegvikleri ile teknik destek avantajlarindan faydalanmak

. Uluslararasi pazarlarda yer almak ve i¢ pazara olan gereksinimi azaltmak

. D1s pazarlarda rekabetci {iriinler gelistirerek rekabet giicilinii artirarak giiclenmek

KOBI’lerin ihracatini olumsuz ydnde etkileyen igsel faktdrler ve digsal faktodrler
bulunmaktadir. Igsel faktdrlerin igerisinde yetersiz bilgi, yonetim becerileri ve sermaye
eksikligi yer almaktadir. Ticari kisitlamalar, biirokratik prosediirler ile iletisim, dagitim
ve lojistik problemleri baslica digsal faktorleri olusturmaktadir. (Isik ve Delice, 2007;
Kirdar, 2005).

3.4. ihracatin Onemi

Ihracat, giiniimiizde gerek gelismekte ve gerek gelismis iilkeler bakimindan g¢ok
onemlidir. Thracatin gelismesi milli geliri artirir ve iilkedeki doviz tikamikligmin da

asilmasina yardimci olmak suretiyle ekonomik ilerlemeye destek olur (Sonmez ve Arslan,

2007).
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Ulkelerin ekonomik gelirleri igerisinde ihracat 6nemli bir bdliimii olusturmaktadir.
Ulkeler ne kadar ihracat yaparlarsa, o kadar fazla iiretecekler, ne kadar fazla iiretirlerse o
kadar ¢alisana ihtiya¢ duyacaklardir. Bu da istihdam olusturma demektir (Keegan ve
Green, 2015). KOBI’ler iilke ihracatinda ara mallarmn ve tamamlanmis iiriinlerin
dogrudan ihracatini gerceklestirmelerinin yaninda biiyiik igletmeler ve SDTS ler aracilig

ile dolayl olarakta ihracat yapmaktadirlar (Catal, 2007).

3.5. Thracatin Ekonomik Biiyiimeye Olan Katkilari
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—@— 2016 ithalat A— 2017 ithalat @ 2018 ithalat
2016 Dis Ticaret Hacmi @®— 2017 Dig Ticaret Hacmi 2018 Dig Ticaret Hacmi
2016 Dig Ticaret Dengesi —#— 2017 Dis Ticaret Dengesi 2018 Dig Ticaret Dengesi

Sekil 9. Tiirkiye’nin aylara gore ihracat, ithalat, dis ticaret hacmi ve dis ticaret
dengesi (deger: milyon ABD dolar)

Kaynak: Ticaret Bakanlig1

Sekil 9 verileri; 2016, 2017, 2018 yilinda Tiirkiye geneli ihracat, Ithalat, Dig Ticaret
Hacmi ve Dis Ticaret Dengesinin aylar bazinda zaman igerisindeki degerlerini

gostermektedir.
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Sekil 10. Tiirkiye’nin yillara gore ihracat, ithalat, dis ticaret hacmi ve dis ticaret

dengesi (Deger: milyon ABD dolari)

Kaynak: Ticaret Bakanlig1

Tiirkiye ihracat1 2018 yilinda 167 milyar 967 milyon dolar, ithalat ise 223.046 milyar

dolar olarak kaydedilmistir. Dis ticaret hacmi 2018 yilinda 391.014 milyar dolar, dis

ticaret dengesi ise -55.079 olarak gergeklesmistir.

Tablo 8. 2018 yih Tiirkiye ihracatinda ilk 10 iilke

ULKELER

Almanya

Ingiltere

Italya
Irak
ABD

Ispanya

Fransa

Hollanda
Belgika

Ol N 0| DWW [IN|PF

[srail

=Y
o

Kaynak: THKIB (2018) , TiM
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Tablo 9. Tiirkiye ihracatimn sektorlere gore dagilimi ve sektorel bazda Tiirkiye
ihracat rakamlar1 (deger: milyon ABD dolar1)

Thracatin Sektérel Dagihim
Yillar | Tarim | Maden | Sanayi Digerleri | Toplam
2017 | 17,589 | 10,850 | 121,084 7,470 156,993
2018 | 18,500 | 11,618 | 134,306 3,543 167,967
Toplam Ihracat icindeki pay1 (%)
Yillar | Tarim | Maden | Sanayi Digerleri | Toplam
2017 11.2 6.9 77.1 4.8 100.0
2018 11.0 6.9 80.0 21 100.0

Kaynak: THKIB (2018), TiM

3.6. Konya Ilinin Tiirkiye Thracatindaki Rolii

Tablo 10. Aylara gore Konya’nin ihracat1 (2017-2018) (1000$)

Ihracat (1000%)

Ocak

Subat

Mart

Nisan

May1s

Haziran

Temmuz

Agustos

Eyliil

Ekim

Kasim

Aralik

2017

113.252 | 120.963

136.395

128.515

135.365

125.111

116.575

144.595 | 109.672

136.723

138.588

145.882

2018

133.605 | 136.000

160.299

153.764

144.372

129.713

153.194

136.937 | 146.294

163.054

168.778

159.278

Kaynak: TUIK

2017 yilinda Konya ihracati toplam 1.551.636.000
1.785.235.000 dolar olarak ger¢eklesmistir.

dolar, 2018 yilinda ise toplam

Tablo 11. Aylara gore Konya’nin ithalat1 (2017-2018) (1000%)

ithalat (10009)
Ocak | Subat | Mart | Nisan | Mayis | Haziran | Temmuz | Agustos | Eylil | Ekim | Kasim | Aralik
2017 | 89.673 | 69.288 | 75.503 | 66.743 | 115.832 | 104.547 | 94.999 | 84.338 | 75.521 | 93.572 | 82.638 | 96.203
2018 | 105.055 | 88.026 | 86.942 | 68.049 | 81.348 | 88.266 | 70.722 | 51.544 | 77.696 | 57.387 | 58.251 | 75.263

Kaynak: TUIK

2018 yilinda Konya ithalati toplam 908.548.000 dolar, 2017 yilinda ise toplam
1.048.857.000 dolar olarak gergeklesmistir.

Konya’nin 2011 ve 2017 yillar1 arasindaki ihracat ithalat miktarlar1 ile degisim oranlari

ve dis ticaret hacmi ve ihracatin ithalati karsilama orani asagidaki tabloda verilmistir.
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Tablo 12. Konya’nin dis ticaret istatistikleri (2011 — 2017)

D1 Ihracatin
Yillar Ihracat % Degisim Ithalat % Degisim Tica?’et ithalat:
! (Onceki Yila Gore) (Onceki Yila Gore) Hacmi Karsilama
Oram
Milyar $ | Degisim % | Milyar $ | Degisim % | Milyar $ %
2011 1,17 19,2 1,17 45,8 2,34 100
2012 1,28 9,2 1,15 -15 2,43 111
2013 1,37 7,2 1,25 8,3 2,62 109
2014 1,49 9,0 1,34 7,4 2,83 111
2015 1,35 -9,3 1,17 -13,0 2,52 116
2016 1,31 -2,8 1,01 -13,5 2,32 130
2017 1,55 17,7 1,05 3,8 2,60 148

Kaynak: Konya Ticaret Odas1 (2018), TUIK & KTO 2017 Konya Ekonomi Raporu

Tablo 13. Konya ihracatinda ilk 10 iilke (2018)

Sira ULKELER ];i, ‘;ﬁ;
1 Irak %14,1
2 Almanya %7,1
3 Italya %4,2
4 Cezayir %4,1
5 ABD %3,2
6 Rusya %2,8
7 Suudi Arabistan %2,6
8 Polonya %2,6
9 Misir %2,4

10 fran %2,4

Kaynak: Konya Ticaret Odas1 (2018)

Konya ilinin ithracat degerleri Tablo 13’e gore incelendiginde her cografyadan iilkelere

ihracat gergeklestirdigi goriilmektedir. Ihracatta ilk iki sira igerisinde Irak ve Almanya

bulunmaktadir.
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Sekil 11. Konya ihracatinin ana sektorlerdeki dagilimi (2018)

Kaynak: Konya Ticaret Odas1 (2018)

Sekil 11’ie gore; imalat sanayi ilimiz ihracatinda %93 ile ihracat kalemlerinin bel

kemigini olusturmaktadir (Konya Ticaret Odasi, 2018).
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Sekil 12. Konya ihracatinin alt sektorlerdeki dagilim (2018)
Kaynak: Konya Ticaret Odas1 (2018)

Alt sektorler yoniinden ihracat bilgilerine gore; Konya ilinin 89 farkli sektor dalinda
thracat yapmaktadir. Bu kategorilerin igeresinde ilk sirada 10 sirada yer alan alt sektorler

sekil 12°de yer almaktadir.

3.7. Ihracat Performansi Kavrami ve Onemi
3.7.1. Tihracat Performansi Kavramimin Agiklanmasi

Isletme kavrami temel anlamiyla, iiretim faaliyeti yapan kisi ve kuruluslarin ekonomik
avantaj/kar elde etmek tizere kendi istekleri ile bir araya gelmesiyle olusan kurumsal bir
yapiy1 temsil etmektedir. Ureticiler, sahip olduklar1 veya gelistirdikleri {iriinleri belirli bir
gelir elde ettikleri siirece isletmeye katki saglayacaklardir. Bu ¢ercevede isletme
performansi, isletmelerin iiretim ile ortaya ¢ikardigi deger veya elde edilmesi beklenen

degerle karsilagtirilmasi seklinde tanimlanabilir (Barney ve Clark, 2007: 25).

Isletmeler iirettikleri iiriin ve hizmetlerden bekledikleri oranda deger elde ettiklerinde
normal ekonomik performans gostermis olmaktadirlar. Isletmenin yarattidi deger

beklenenden diisiik oldugunda “diisiik ekonomik performans™ ve isletmenin yarattigi
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deger beklenenden yiiksek oldugunda ise “yiiksek ekonomik performans” gostermis
olmaktadir. Yiiksek ekonomik performans gosteren isletmelerin deger yaratan ve

rekabet¢i avantaj elde eden isletmeler olduklari ifade edilmektedir (Kahveci, 2010: 30).

Ihracat performansi kavrami ise, genel anlamiyla isletmenin uluslararasi satislardan elde
ettigi kar olarak tanimlanmaktadir (Shoham, 1998). Uluslararasi pazarlama alaninda
yapilan caligmalarda ihracat performansinin birgok etkenden etkilendigi ve ihracat
pazarlama stratejisinin bu kapsamda ihracat performansi ile yakin iliskisinin bulundugu
belirtilmektedir (Bilkey, 1982; Cooper ve Kleinschmidt, 1985). Ancak, bu calismalarda
farkl1 yontemlerin kullanilmis olmasi sebebiyle aralarindaki iliskinin agiklanmasina
yonelik farkli degerlendirmelerde bulunulmaktadir (Aaby ve Slater, 1989; Madsen,
1987).

Ihracat performansi, isletmelerin ekonomik ve stratejik hedeflerine hangi strateji ve
planlarla ne kadar ulasilabildigini gosteren bir Olciittiir (Cavusgil ve Zou, 1994: 4). Bir
isletme farkli nedenlerle ihracat faaliyeti gerceklestirebilir. Bu nedenler Kar, satislar,
maliyet vb. ekonomik ya da pazar genislemesi, rekabetci tepki, yabanci pazarda yer
edinme, isletmenin veya Triinlerinin tanitiminin artirilmast vb. stratejik alanlarda
olabilmektedir. Ekonomik ve stratejik hedeflerden hangilerine ne kadar ulasildigi konusu
ise isletmelerin ihracat performansini belirlemektedir. Literatiirde igletmelerin ihracat
performanslarinin 6l¢lilmesine yonelik birgok tanimlama ve yontem bulunmaktadir. Bu
amagla kullanilan ihracat performansi 6lgiitlerinin ¢ogunlugu ekonomik ve finansal

gostergelerden olusmaktadir (Cavusgil ve Zou, 1994).

3.7.2. Thracat Performansinin Tarihsel Gelisim Siireci

Kiiresellesmenin etkisiyle zamanla tlkeler arasindaki sinirlar bir anlamda kalmis ve bu
da diinya ticareti icinde ihracatin giderek artmasina yol agmustir. Diinya bankasi verilerine
gore gilinlimiizde gelismis ve gelismekte olan iilkelerin ekonomik biiyiikliiklerinin
%20’sini ihracat gelirleri olusturmaktadir. Dolayisiyla ihracat faaliyetlerinin 6nemini ve
bu kapsamda isletmelerin 6zelliklerini, ihracat performanslarina etki eden yonetimsel,
stratejik ve cevresel faktorlerin neler oldugunu inceleyen arastirmalar yaygilagmistir. Bu
baglamda ihracat performansina etki eden faktorler ve bunlara yonelik olgiimlerle ilgili

birgok calisma yapilmistir (Aaby ve Slater, 1989; Cavusgil ve Zou, 1994; Bilkey, 1978;
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Chetty ve Hamilton, 1993; Madsen 1987; Zou ve Stan, 1998; Valos ve Baker 1996; Lages,
2000).

Isletmeler ihracattan yiiksek kar beklemektedirler. Isletmelerin sahipleri, ortaklar1 ve
yoneticileri ihracattan bekledikleri karliliklar1 her zaman bulamasalar da yine de ihracat
islemlerini i¢ piyasaya oranla daha karli bulmaktadirlar. Ayrica, ihracatin yakin tilkelerle
yapilabilecegi konusundaki egilim de degismektedir. Gilinimiizde ihracat yapilan
iilkelerin cografi konumu ve bu anlamda daha yakin bir mesafede bulunmasi ihracat
performansinin artisinda 6n kosul olmamaktadir. I¢ piyasalardaki talebin yeterli
olmamasi isletmeleri inracata yonelmektedir. Ozellikle biiyiik ve dncii isletmeler, faaliyet
gosterdikleri alandaki rakipleri kendilerine yetistikce diger bir ifadeyle pazar daraldikca
yeni pazarlar bulma arayisina girmekte ve dolayisiyla da ihracat pazarina
yonelmektedirler (Kahveci, 2010).

Gergeklestirilen ihracat orani ile isletmelerin ihracat yapma arzusu arasinda anlamli
pozitif yonlii iliski oldugu ifade edilmektedir. Isletmelerin ihracat oranlarinin artmasi
ihracata kars1 olumlu bir yaklagim sergilemelerini saglamaktadir. Thracata kars1 olumlu
yaklagim ise ihracatin artmasini saglamaktadir. Bu siirecte ihracat performansi konusunda

isletme sahiplerinin ya da isletme yoneticilerinin yaklagimi belirleyici rol oynamaktadir.

3.7.3. Thracat Performansini Etkileyen Faktorler

Isletmelerin uluslararas: satislari diger bir ifadeyle ihracat faaliyetlerinin incelenmesine
yonelik arastirmalarin iki farkli alanda yogunlastig1 gézlenmektedir. Bunlardan birincisi,
thracat yapan isletmeler ile ihracat yapmayan isletmelerin karsilastirilmasi ve aralarindaki
farkliliklarin tespit edilmeye calisilmasi, ikincisi ise, ihracat yapan isletmelerin ne 6lgilide
basarili ya da basarisiz ihracat gerceklestirdiklerinin karsilastirilmasidir (Calof, 1993:
60).

KOBI olarak faaliyet gosteren isletmelerin ihracat performanslarmin degerlendirilmesi
ya da yukarida ifade edildigi sekliyle isletmelerin ne 6l¢iide basarili ya da basarisiz ihracat
gerceklestirdiklerinin  belirlenmesine yonelik yapilan calismanin bu bdliimiinde,
isletmelerin ihracat performanslarina etki eden diger bir ifadeyle ihracat performansinin

belirleyici unsurlart incelenmistir.
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3.7.4. Ihracat Performansimin Belirleyici Unsurlar

Thracat performansini etkileyen faktorler, bir baska ifadeyle ihracat performansinin
belirleyici  unsurlar1  literatiirde  bulunan  arastirmalarda  farklt  bigimlerde
siniflandirilmistir. Bu arastirmalardan one c¢ikanlarin bazilarinda bu belirleyiciler su
seklide agiklanmistir. Zou ve Stan (1998) ihracat performansini etkileyen faktorleri, firma
Ozellikleri, ihracat yoneticilerinin 6zellikleri, ihracat pazarlamas: stratejilerini kapsayan
“yonetsel” ve isletmenin g¢evresinden kaynaklanan “digsal” faktorler seklinde
siniflandirmis  ve kontrol edilebilir ve kontrol edilemeyen faktorler olarak
gruplandirmiglardir. Aaby ve Slater (1989) ihracat performansini etkileyen faktorleri,
teknoloji, pazar bilgisi, planlama, pazarlama stratejileri, firma biiytikliigii ve yoneticilerin
thracat tutumlar1 seklinde bashiklara ayirmislardir. Louter ve dig. (1991) ihracat
performansinin belirleyicilerini, firma, yonetsel ve stratejik faktorler olarak iice
ayrrmigtir. Donthu ve Kim (1993) ise ihracat performansinin belirleyicilerini igsel ve

dissal olmak tizere ikiye ayirmistir (Pergin, 2005:140).

Ihracat performansini belirleyicileri temel olarak i¢sel ve dissal olmak iizere iki gruba
ayrilmaktadir. Buna gore ihracat performansini belirleyen etkenlerin icsel ve dissal
faktorlere ayrilarak incelenmesi farkl: teorik temellere dayanmaktadir. icsel belirleyiciler
kaynaklar1 (resources) temel alan teoriye, digsal belirleyiciler ise iginde bulunulan
endistriyel organizasyonu temel teoriye dayanmaktadir. Kaynaklar, firma tarafindan
kullanilan varlhklar, yetenekler, siirecler, yonetimsel nitelikler ve bilgi vb. maddi ve
maddi olmayan varliklarin toplami olarak kabul edilmekte ve firmanin etkinligi ve
verimliligini artirmak icin bu varliklarin stratejik olarak uygulamaya konabildigi
varsayilmaktadir. Ayrica, ihracat performansinin belirleyicileri olarak igsel faktorlerden
bazilarinin kontrol edilebilir, bazilarinin ise kontrol edilemez oldugu ve dissal faktorlerin
ise tamaminin kontrol edilemez oldugu kabul edilmektedir. Igsel faktorlerin biiyiik
cogunlugunun kontrol edilebilmesine karsin, bazilarinin kisa donemde degistirilmesinin
zor olmasi nedeniyle kontrol edilemeyecekleri varsayilmaktadir. Bunun yaninda firmanin
ihracat performansi agisindan dis ¢evrenin firma i¢in baski olusturacag: ve firmanin da
faaliyetlerine devam edebilmesi ve gelismesi igin bu baskiya kendini adapte etmesinin
gerekli oldugu belirtilmektedir (Barney, 1991; Collis, 1991; Sherer ve Ross, 1990;
Kahveci, 2010: 44).
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3.7.4.1. Igsel belirleyiciler

Icsel belirleyiciler, firmanin kontrol edebilecegi degiskenleri ifade etmektedir (Sousa ve
dig., 2008).

Isletmelerin ihracat performanslaria etki eden icsel belirleyicileri, Katsikeas ve dig.
(2000), Leonidou ve dig. (2002) ve Sousa ve dig. (2008) asagidaki alt boliimlere

ayirmiglardir:

* Yonetsel oOzellikler; karar vericilerin kisiligine, egitim seviyelerine,
davraniglarina, tutumlarina, uluslararasi: deneyimlerine, yenilikgilige, uluslararasi ihracat

taahhiit ve destege iliskin degiskenlerdir,

» Organizasyonel 6zellikler; kaynaklar, yetenekler, yetkinlikler, operasyonlar

ve sirketin hedeflerine iliskin degiskenlerdir,

» Hedefler; uluslararasi pazarlarin  tamimlanmasini,  secilmesini  ve

segmentasyonunu igeren degiskenlerdir,

* Firma ozellikleri; firmanin biiyiikliigii, sahiplik yapisi, firma yetenekleri ve

kaynaklarina iliskin degiskenlerdir,

* Pazarlama karmas: stratejisi; lirlin, fiyatlandirma, tanitim ve dagitima iliskin

degiskenlerdir,

» Pazar yonelimi; son zamanlarda agirlik kazan piyasaya girme arsunu

kapsayan degiskenlerdir.

Kontrol edilemeyen faktorler olarak tanimlanan igsel faktorler, isletmelerin kisa donemde
degistiremeyecegi firmanin karakteristik 6zelliklerini temsil etmektedir. Uzun donemde
ise birgok igsel faktdriin degistirilebilir dzellikte oldugu ifade edilmektedir. Ornegin,
isletme uzun donemde daha yetenekli yoneticiler ise alarak veya igsel yeteneklerini
degistirerek uluslararast yeteneklerini gelistirebilmektedir. Ancak, kisa doénemde
isletmenin bu yetenekleri kontrol etmesi miimkiin olmamaktadir. isletmelerin ihracat
belirleyicilerinden i¢ faktorler isletmelerin ihracat pazarlama stratejisi yoni ile ilgilidir.
Bu kapsamda siklikla incelenen faktodrler; iiriin adaptasyonu, iirlin giiclii yonleri,

promosyon adaptasyonu, promosyon yogunlugu, fiyat adaptasyonu, rekabetci fiyatlama,
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dagitim iligkileri, dagitim ¢esitleri ile ihracat planlamasi ve orgiitsel degiskenlerdir (Zou

ve Stan, 1998).

3.7.4.2. Dassal belirleyiciler

Dis belirleyiciler ise ¢evresel yonii agir basan, yani firmanin kontrol edemedigi ve hem
ic hem de uluslararast pazarlarin makro c¢evresini sekillendiren faktorleri ifade
etmektedir. Thracat performansi belirleyen dissal degiskenlerin hem i¢ hem de dis
faktorlerden etkilenebilecegi diisiiniilmektedir. Buna gore dissal degiskenler ikiye

ayrilabilir (Sousa ve dig., 2008):

* Dis pazar Ozellikleri; yasal diizenlemeler, kiiltiirel benzerlik, yerel is
sozlesmeleri, kanal erisilebilirligi, siyasi ve yasal yonler ve pazar rekabetgiligi vb.

degiskenlerdir,

o I¢ pazar ozellikleri; ihracat yardimi ve cevresel ozellikler vb. degiskenleri

kapsamaktadir.

Isletmelerin ihracat belirleyicilerinden dis faktdrler, yonetim algilamalar  ve
davraniglariyla ilgilidir. Bu yonde yapilan ¢alismalarda yonetimin uluslararast egilimi,
ihracata bagliligi, yonetimin ihracat avantajlarini algilamasi ve yonetimin ihracat

engellerini algilamasi incelenmistir (Zou ve Stan, 1998).

3.8. Ihracat Performansi Olgiileri ve Olgiitleri

Isletmelerin ihracat performanslarmin belirlenmesine y&nelik 6lgiim  kriterlerinin
sayisinin oldukga fazla oldugu belirtilmektedir. Literatiirde bu amacla kullanilabilecek

700°den fazla agiklayici degisken bulundugu ifade edilmektedir (Gemunden, 1991).

Katsikeas ve dig., (2000) ve Sousa (2004), ihracat performansi 6lgiim kriterlerini iki

onlemli grupta incelemiglerdir. Bunlar;

e Oznel (kaynaklar resmi ise) ve subjektif (gergeklere dayanmaktan ziyade

kisisel deneyime dayali oldugunda),
e Ekonomik ve genel (ekonomik olmayan) seklindedir.

Oznel degiskenlerle ilgili olarak, ihracat performansinin degerlendirilme sekli ve

ekonomik, ekonomik olmayan veya genel degiskenlerin de ihracat performansi
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kavraminin iglevsellestirmenin bir yolu oldugu vurgulanmstir. Katsikeas ve dig. (2000),

ekonomik onlemlerle ilgili olarak, satisla ilgili oldugunu ve karla veya pazar payi ile

boliinebileceklerini savunmaktadir. Konuya benzer bir yaklagim getiren Sousa (2004)’lin

sekillendirdigi ihracat performansinin ekonomik Olgiileri Tablo 14’de gosterilmistir

(Roxo, 2014: 10).

Tablo 14. Thracat performansinin ekonomik élciileri

Satisa liskin Olgiitler

Kara Iligkin Olciitler

Pazar Paymna Iliskin
Olciitler

» Thracat satig oran1 / ihracat
yogunlugu

« Thracat satis biiyiimesi

« Thracat satig hacmi

» Satis islem biiytikligi

* Calisan basina ihracat satislar1
* Yeni tirtinlerin ihracat satig
hacmi

* Yeni tirlinlerin ihracat satig
bliylimesi

« Thracat yatirim getirisi

« Thracat karhilig

« Thracat karlilig: artis1
« Thracat kar orani

« Thracat kar marj1

* Kérlara ihracat katkisi
« Thracat kar marjinin

bliylimesi

» Thracat pazar pay1
« Thracat pazar pay1
bliylimesi

* Pazar ¢esitlendirme

Kaynak: Katsikeas ve dig., 2000: 498; Sousa, 2004

Ekonomik olmayan tedbirlerle ilgili olarak, bunlar {irlinle ilgili olarak (odak noktasi

ulagilan ihracat basarisi ve bir pazarlama stratejisinin etkili bir sekilde uygulanmasi ve

yiiriitiilmesi oldugunda), pazarla ilgili, cesitli ve genel olarak ayrilabilir. Thracat

performansinin ekonomik olmayan onlemleri Tablo 15’de gosterilmistir (Roxo, 2014:

11).
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Tablo 15. Thracat performansinin ekonomik olmayan olciileri

Uriinle Tlgili Pazarla ilgili Cesitli

« Thrag edilen yeni » Thracat iilke / pazar numarasi » Thracat baslangici
iirtinler * Rakiplerle karsilastirildiginda yeni » Miisteri memnuniyeti
« Thrac edilen iiriin pazara giris orani « Thracatin ekonomiye
gruplarinin orani » Thracat pazarina giris katkis1

« Thracatin iiriin * Yeni ihracat pazarlari » [hracatin sirket
gelistirmeye katkisi » Thracatin pazar gelisimine katkisi itibarina katkisi

+ Thracatin durduruldugu pazarlar (%) | * Thracat yili

» Thracat katiliminin
projeksiyonu

» Ihracat islemlerinin

sayi1st

Kaynak: Katsikeas ve dig., 2000: 498; Sousa, 2004

Yukarida belirtilen Olclitlerle ilgili olarak, Katsikeas ve dig. (2000: 499) ihracat
performansinin dlgiilmesinde daha kolektif bir yaklagim oldugunu diisiinmektedir. Bu tiir
Olciitler, katilimeilarin ihracat faaliyetinin basarisi veya basarisizligryla sonuglanan belirli
bir hedefe ulasma veya basarisizlik algilari ile ilgili olmaktadir (Lages ve Lages, 2004).
Bununla birlikte, bu 6l¢iitler rafine edilmemis tedbirlerdir, ¢linkii yapinin etki alaninin
tim resmini veremezler (Katsikeas ve dig., 2000). Bahse konu genel/jenerik olciitler

asagida listelenmistir.

* Algilanan ihracat basarisi

Ihracat hedeflerine ulasmak

« Ihracat performansindan memnuniyet (belirtilen gostergeler)
* Genel ihracat performansindan memnuniyet

» Stratejik ihracat performansi

» Rakipler firmanin ihracat girisimini nasil degerlendiriyor?

Yukarida belirtilen Olgiitlerin kullanildig1 bazi arastirmalar Tablo 16°da gdsterilmistir

(Shoham, 1998; Sousa, 2004):
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Tablo 16. Baz ilgili yazarlar tarafindan kullanilan 6rnek olgiitler

Calisma Kaynag

Ihracat Performansi Ol¢iim Tiirleri

+ Shoham (1998), Thracat Performanst:
Kavramsallastirma ve Ampirik Bir

Degerlendirme. Uluslararasi Pazarlama

Dergisi, 6 (3): 59-81.

» Ekonomik -> satislarla ilgili (6rnegin:
ihracat yogunlugu; ihracat satislar)

» Ekonomik -> karla ilgili (6rnegin: ihracat
kar marj1)

» Ekonomik -> pazarla ilgili (6rnegin:
ihracat pazar pay1)

* Genel (6rnegin: ihracat girisiminden

memnuniyet)

« Zou ve dig. (1998), EXPERF Olgegi: Uluslar
Aras1 Genellestirilmis Thracat Performansi
Olgiisii. Uluslararas1 Pazarlama Dergisi, 6 (3):

37-59.

« Ekonomik -> satisla ilgili (6r. Thracat
satis hacmi)

» Ekonomik -> karla ilgili (6rnegin: ihracat
karliligr)

» Ekonomik -> pazar payi ile ilgili
(6rnegin: kiiresel pazar pay1)

* Genel (6rnegin: ihracat girisiminden

memnuniyet; hedefe ulagsma)

» Lages ve Lages (2004), STEP Olgegi: Kisa
Vadeli Ihracat Performansinin Bir Olgiisii.

Uluslararas1 Pazarlama Dergisi, 12 (1): 36-56.

» Ekonomik -> satisla ilgili (6r. Kisa vadeli
ihracat yogunlugu iyilestirmesi)
* Genel (6rnegin: genel performanstan

memnuniyet)

« Lages ve dig. (2005) Thracat performans
metriklerini yillik raporlara dahil etme: APEV
0lcegi ve PERFEX puan karti. Uluslararasi
Pazarlama Dergisi, 13 (3): 79-104.

+ Ekonomik -> satisla ilgili (6r. Ihracat
satig hacmi, ihracat satig degeri)

» Ekonomik -> karla ilgili (6rnegin: ihracat
kar1)

* Genel (6rnegin: hedef basarisi, genel

performanstan memnuniyet)

Kaynak: Roxo, 2014: 12

Ihracat performansinin belirlenmesinde en ¢ok kullanilan dlgiitler asagida agiklanmustir.

Aviv Shoham Olgegi (1988): Madsen (1987) tarafindan savunulan ve ihracat

performansini ii¢c boyutlu bir yap1 olarak yapilandirmis olan modele referans olarak,
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Shoham (1998) ihracat performansini ihracat satiglarina, ihracat karliligina ve

performansa etki eden degiskenler olarak belirlemistir.

Ihracat satislarinin boyutunu degerlendiren dlgiitler; ihracat yogunlugu, ihracat satislari,
en Onemli iirlin i¢in pazar pay1 ve ihracat satis yogunlugudur. Bunlar 10 puanli 6lgekler

kullanilarak 6l¢iilmektedir.

Thracat karlilig1, ihracat kar orani ve ihracat kar oranindan memnuniyet ile belirlenir. 10

ve 7 noktali 6lgeklerin uygulanmasiyla degerlendirilir.

Performans degisikligi, yukarida belirtilen parametreler kullanilarak degerlendirilir ancak

bes yillik bir siireye uygulanir. Performans degisikligi 5 ve 7 puanhi olgeklerle olgiiliir.

Carneiro ve dig. (2007) calismalarinda, analizin firma capinda yapilmasi gibi bazi
zayifliklara dikkat g¢ekerken, model, firma c¢apinda degiskenler igermediginden ve
“performans degisikligi” nin dikkate alinma olasilig1 diisiik oldugu i¢in Shoham (1998)’1n
caligmasinda bazi zayifliklar olduguna dikkat cekmislerdir.

EXPERF Olgegi: Zou ve dig. (1998), uluslararas1 ihracat seviyesini 6lgmek icin
EXPERF ol¢egi adiyla bir 6lgek olusturmuslardir. Arastirmacilar ihracat performansini
su seklide kavramsallastirmiglardir: Daha 6nce Cavusgil ve Zou’nun (1994) yaptiklari
gibi, bir ihracat girisim seviyesinin kullanimi; finansal ve stratejik ihracat performansi ile
ihracat girisiminden memnuniyetin birlestirilmesi (Zou ve dig., 1998). Bu sekilde, farkli
iilkelerden farkli kriter ve amaclarin dahil edilebilecegi genis bir 6l¢ek olusturulmustur.

EXPEREF 6l¢eginin boyutlar1 Tablo 17°de gosterilmistir.

Tablo 17. EXPEREF o6l¢eginin boyutlar

Finansal Stratejik Memnuniyet

« Thracat satislart » Thracat girisiminin firmanin » Thracat girisiminden
« Thracat biiyiimesi kiiresel rekabetgiligine katkisi | memnuniyet

« Thracat kar1 » Thracat girisiminin firmanin » Thracat girisiminin

kiiresel stratejik pozisyonuna algilanan basarisi
katkis1 » Thracat girisimi firmanm
« Thracat girisiminin firmanin beklentilerini karsilad:

kiiresel pazar payina katkisi

Kaynak: Cavusgil ve Zou, 1994: 46
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EXPERF olgeginin boyutlarin1 6lgmek i¢in kullanilan anketin cevaplari; “kesinlikle
katilmryorum (1)” ile “kesinlikle katiliyorum (5)” arasinda degisen 5 puanlik Likert tipi
Olceklendirme gelistirmislerdir. Bu calismanin eksiklikleri olarak, ¢alismanin orta ve
bliyiik firmalardan olusan bir 6rnege sahip olduguna; algilarin sonuglar1 iist diizey
yoneticilerden elde edildigine ve Orneklem biiylikliglinin kiiciikliigiine dikkat
cekilmektedir. Bununla birlikte, en azindan ABD ve Japonya i¢in uluslararast bir

tutarliliga sahip oldugu kanitlanmustir.

Diamantopoulos (1999: 450) tarafindan, EXPERF 6l¢iisiine bicimlendirici bir modelleme
uygulayarak finansal performans boyutunu ilgilendiren bir dlgek yerine bir indeks modeli

gelistirilmistir.

STEP Olgegi: STEP 6lcegi, tek bir ihracat girisimine (tek bir dis pazara ihrag edilen tek
iiriine) olan kisa vadeli ihracat performansinin degerlendirilmesinde kullanilmaktadir

(Lages ve Lages, 2004).

Lages ve Lages (2004), ihracat performansini 6lgmek i¢in 6znel bir yaklasimin daha iyi
olduguna ileri siirmiislerdir. Ciinkii finansal basar1 tiim firmalar arasinda ayn1 olmamakta
ve yoneticiler objektif degerlerin yerine kendi bakis agilarimi kullanma egiliminde
olmaktadirlar. Bu nedenle olgekte, kisa vadeli performans iyilestirmesi, kisa vadeli
thracat yogunlugunun iyilestirilmesi ve beklenen kisa vadeli iyilesmeden memnuniyet

seklinde ti¢lii bu yap1 kullanilmaktadir.

Memnuniyetle ilgili olarak Bonoma ve Clark (1988), bir pazarlama programinin, satis,
karlilik ve pazar pay1 agisindan etkinligini degerlendiren bilesik bir psikolojik degisken
(duygusal durum) olarak tanimlamaktadir. Bu 6lcek, ihracat performansinin, yoneticilerin
ithracat performansiyla ilgili beklentilerinin / hedeflerinin ne kadar 1yi gerceklestirildigi
fikrini verecek sekilde degerlendirilmesini saglamaktadir. Kisa vadeli ihracat
yogunlugunun iyilestirilmesi ile ilgili olarak, satis hacmi ve karlhilik gibi parametreleri
kullanarak ihracat faaliyetinde yoneticilerin (bir yillik) algiladigir degisimi 6lgmek i¢in
kullamilir. Uglii yap1, “yok (1) ile “6nemli (5)” arasinda degisen bes puanl bir 6lgegin
uygulanmasiyla degerlendirilmektedir (Lages ve Lages, 2004: 45).

Sonug olarak, bu 6lcekte, kisa vadeli performans verilerinin dogasi geregi 6nemli oldugu
icin yoneticiler i¢in ¢cok Onemli kabul edilmekte, diger bir ifadeyle bir firmanin

performansi diisiikse, paydas kisa vadede iyilesme talep etmektedir.
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APEV Olcegi ve PERFEX Puan Karti: Bu 6lgekte, bir firmanin yillik raporunun bir
boliimiine ihracat performansindan verileri dahil etmenin, bu yolla, aynt 6lgiimleri
kullanarak farkli ihracat girisimlerinden performanslarin karsilastirilabilecegi bir arag
gelistirilmistir. Bu durum, firmanin iletisim kurma ihtiyaci gibi c¢esitli nedenlerle
yapilmak zorundadir. Isletmelerin tiim paydaslarina, yillik énceliklerin belirlenmesinde,
daha iyi bir kaynak tahsisi yapilmasinda ve performansin izlenmesinde yardimci
olmaktadir. Ayrica, ihracattan sorumlu personelin tesvik edilmesinin de bir yolu olarak
gorilmektedir. Ayrica isletme icin “kiyaslama ve iyilestirmeyi” destekleyebilir (Lages ve

dig., 2005: 82).

Bu 6l¢eklendirmede, hem 6znel hem de nesnel 6l¢eklerin bulundugu PERFEX adli puan
kartinin olusturulmasina calisilmistir. Bunu yapmak i¢in, dnce Zou ve dig. (1998)’nin
EXPERF olcegi ve belirli bir doneme (bir yillik) ve tek bir ihracat girisimine
odaklanilmistir. EXPERF 6l¢eginden, “yillik ihracat girisimi finansal performanst, yillik
ithracat girisimi stratejik performansi ve yillik ihracat girisimi basaris1 maddeleri
alimmustir. Ayrica, “ihracat girisiminin yillik ihracat operasyonlarina katkist” ve “yillik
thracat girisimi genel performansindan memnuniyet” seklinde iki boyut daha eklenmistir.
Her bir yapinin maddelerini degerlendirmek icin, “kesinlikle katilmiyorum” (1) ile
“kesinlikle katiliyorum” (5) arasinda degisen bes puanlik bir 6l¢ek gelistirilmistir. Daha
sonra ise, ilk olarak bes boyutun her birinin kendi goreceli agirliklartyla carpilmasi
sonucu APEV Olgegi adl1 bir puan kart: olusturulmus ve ikinci olarak, genel performansa
gdre her bir girisim agirligmi dlgen nihai APEV Olgegi iiriinii EV Agirlikli Puan Kartt
hazirlanir. Bu puan kartt firmanin hedeflerini ve paydaslarin goriislerini dikkate
almaktadir. Son olarak, tim EV Agirlikli Puanlar eklenerek PERFEX Puan Karti’na
ulagilir. Bu 6l¢eklendirmede sunulan temel sinirlamalar, yoneticilerin i¢sel ve bireysel
Onyargilari ile firmalarin kisa ve uzun vadeli boyutlarin 6nemi ayrica, dengeli ¢erceveler
acisindan objektif ve 6znel dlgekler konusunda biling eksikligi seklindedir (Roxo, 2014:
19-20).

AEP Endeksi: Diamantopoulos ve Kakkos (2007) tarafindan gelistirilen AEP Endeksi,
yukarida belirtilen Olgeklerin bir rakibi olarak degil, bir tamamlayicis1 olarak
gelistirilmistir. Bu endekse ulagsmak i¢in asagidaki hususlar onemlidir: Performans 6l¢iisii
(PM) matrisi, burada referans gergevesi ile zaman perspektifi ve objektif 6nemin

memnuniyet ile karsilastirildigi memnuniyet / basarisizlik matrisi hazirlanmaktadir.
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AEP endeksi, firmalar arasi karsilagtirmalara izin vermektedir. Ancak bunun,
yoneticilerin ihracat performansi degerlendirmelerinin birlesik bir dl¢iisii oldugu ve bu
nedenle firma basarisinin kendi kendini degerlendirmesini sagladigi unutulmamalidir.
Ayrica, bu endekste, her bir firmanin ihracat performansini degerlendirirken sahip oldugu

kendine 6zgii ifadeler dikkate alinmaktadir (Diamantopoulos ve Kakkos, 2007).

Literatliirde ihracat performansinin Olciilmesine yonelik en sik kullanilan finansal
gostergeler; karlilik (Bilkey, 1982; Cavusgil ve Zou, 1994; Madsen, 1989), satis hacmi
(Cooper ve Kleinschmidth, 1985, Madsen 1989) ve ihracat biiyiimesidir (Cavussgil ve
Zou, 1994; Shoham, 1996). Ayrica, ihracat yogunlugu, ihracat satiglariin toplam
satiglara orani, ihracat karliliginin toplam karliliga orani da diger en ¢ok kullanilan ihracat

performans dl¢iim gostergelerindendir (Kahveci, 2010: 50).

Tek bir performans 6lgiitli isletmenin iyi durumda oldugunu gostermeye yetmese de
isletmenin kotli durumda oldugunu gosterme konusunda yeterli olabilmektedir. Ayrica,
bircok farkli ihracat gostergesi sirketin genel durumu ile ilgili yanlis bir sonuca
ulagsmamissa ve sirketin genel olarak 1yi oldugu sdylenebilmesine ragmen tek bir ihracat
gostergesinin kotli olmasi ihracatin saglikli olmadiginin tespiti igin yeterli olabilmekte ve
Olgiitler ne kadar fazla olursa isletmenin gergek performansi ile ilgili o kadar dogru

degerlendirme yapilabilmektedir (Lages ve dig, 2005: 42).

Thracat performansinin belirleyicileri ile ilgili yapilan c¢alismalarda performans
belirleyicilerinin temel olarak bes farkli grup altinda toplandig1 gézlenmektedir. Bunlar
(Zou ve dig. 1998: 38);

1) Isletme 6zellikleri (Aaby ve Slater, 1989; Diamantopoulos ve Schlegelmilch, 1994),

2) Uriin 6zellikleri (Cavusgil veZou, 1994; Cooper ve Kleinschmidt, 1985; Das, 1994;
Holzmuller ve Kasper, 1991; Styles ve Ambler, 1994),

3) Piyasa ozellikleri (Cavusgil ve Zou, 1994; Holzmuller ve Kasper, 1991; Styles ve
Ambler, 1994),

4) Sektor ozellikleri (Holzmuller ve Kasper, 1991) ve,

5) Thracat pazarlama stratejisidir (Aaby ve Slater, 1989; Cavusgil ve Zou,1994; Cooper
ve Kleinschmidt 1985; Madsen, 1989).
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Thracat performansinin dlgiilmesine yonelik kullanilan degiskenler bazi ¢alismalarda
objektif ve subjektif olarak da ikiye ayrilmistir. Objektif degiskenler, isletmelerin karlilig1
veya satis diizeylerine iliskin rakamsal degerlerden olusmaktadir. Dolayisiyla objektif
degiskenler isletmelerin finansal performans 6l¢iilerini dogrudan yansitmaktadir (Zou ve
Stan, 1998: 342). Subjektif degiskenler ise yoOneticilerin ihracat performans
“algilamalarina” iligkin finansal olmayan degiskenleri icermektedir. Objektif degiskenler
icerisinde en sik kullanilan degisken “ihracat yogunlugu’dur. IThracat yogunlugu,
firmalarin ihracat tutarlarinin toplam satiglara olan orani seklinde tanimlanmaktadir.
Diger performans degiskenleri ise, ihracat yapilan iilke sayisi, toplam ihracat satis hacmi,
ihracat satis bliylimesi ve ihracat karliligin1 gosteren verileri icermektedir. Calismalarda
objektif performans Olgililerini kullanmanin bazi problemlere yol actigi ifade
edilmektedir. Ilk olarak firmalar ihracat faaliyetlerini i¢ pazara olan satislarmnin
genislemesi bi¢ciminde algiladiklarindan, finansal tablolarinda goriilen i¢ pazar ve ihracat
pazar1 verilerinin dogrulugu tartigilir olmaktadir. Bir diger performans 6l¢iisii olan ihracat
karlilig1 ise kullanilan muhasebe uygulamalarina gore farklilik gosterebilmektedir.
Benzer seklide firmalarin ihracat performanslarinin karsilastirilmasinda, satis hacmi,
satiglarin  bliylimesi ya da pazar payr Olgiitleri, iiriin gruplarmin farkliligindan
etkilenebilmektedir. Bu durum objektif Olgiilerle firmalarin  kiyaslanmasini

giiglestirebilen bir husus olmaktadir (Katsikeas ve dig., 1996: 8-9; Per¢in, 2005).

Finansal verilerin sinirli olmasi ve yoneticilerin ihracatla ilgili finansal verileri tam olarak
aciklamada isteksiz kalmalar1 nedeniyle ihracat performansinin dlciilmesinde subjektif
verilerden de yararlanmilmaktadir. Calismalarda kullanilan subjektif performans
degiskenleri; yoneticilerin ihracat satiglari, pazar payr ve karhilikla ilgili algt ve
diistincelerini igermektedir. Dolayisiyla ihracat basarisinin firma karliligi ve imajim
artiracagma yonelik yOnetici algilamalarinin, isletmenin ihracat performansina pozitif
katki sagladigi belirtilmektedir (Zou ve Stan, 1998: 342). Aaby ve Slater (1989),
firmalarin ihracat performansinin, ihracat hedeflerine ulasma derecelerine gore
belirlenmesi gerektigini, bu durumda yeni rekabet alanlarinin belirlenmesinde subjektif
degerlendirme Olg¢iilerinin, objektif olgiilerden daha etkili olacagini ileri siirmiiglerdir

(Percin, 2005).
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Yukarida ifade edilen yaklagimlarin dogrultusunda literatirde ¢ogunlukla
aragtirmacilarin ihracat performansinin belirlenmesine yonelik objektif ve subjektif

performans 6Sl¢iilerini birlikte kullandiklar1 goriilmektedir (Cavusgil ve Zou, 1994).

Genel olarak bakildiginda ihracat performansinin objektif ve siibjektif Olgiitlere gore
ayrildiginda ti¢ farkli gostergenin kullanildigi gézlenmektedir. Bu gostergeler asagida
Ozetlenmistir (Zou ve dig. 1998: 39):

Finansal Gostergeler: Burada ihracat, pazarlama programinin bir pargasi oldugu kabul
edilmekte ve yurt ici satislar gibi finansal gostergeler kullanilmaktadir. Diger kullanilan
Oonemli gostergeler ise; “ihracat satislar1” (Cavusgil,1984; Cooper ve Kleinschmidt 1985;
Czinkota ve Johnston, 1983; Madsen, 1989; Mc Cuinness ve Little, 1981), “ihracat
satiglarinin biiylimesi” (Cooper ve Kleinschmidt 1985; Madsen 1989), “ihracat karlilig1”
(Bilkey, 1982; Johnson ve Arunthanes, 1995; Madsen 1989) ve “ihracat yogunlugu”
(ihracat satiglari/ toplam satislar)’dur (Axinn, 1988; McCuinness ve Little, 1981).

fhracatin Stratejik Ciktis1: Burada, isletmelerin ihracat pazarlarinda finansal hedefler
yaninda stratejik hedeflerinin de oldugu varsayilmaktadir (Cavusgil ve Zou,1994).
Rekabet yeteneginin gelismesi, pazar paymin artmasi, stratejik pozisyonun giiclenmesi
vb. stratejik hedeflerin gergeklestirilmesi ile ihracat performansit Olgiilmeye
calisilmaktadir (Zou ve dig. 1998: 39; Cavusgil ve Kirpalani, 1993; Cavusgil ve Zou,
1994; Johnson ve Arunthanes, 1995).

Algsal veya Davramissal Gostergeler: Thracat faaliyetlerinden tatmin olma veya olumlu
etkilenme, ihracatta basarili olma da etkili olabilecek gostergeler olarak kabul
edilmektedir. Bu gostergelerin kullanildigi ¢alismalarda ya dogrudan algilanan ihracat
basarisi, thracat sonuglarindan tatmin veya dolayli olarak isletmenin ithracata olan egilimi,
ithracata iligkin engelleri asma stratejileri ihracat performans Ol¢iitii olarak tercih
edilmektedir. Ihracat performansmin objektif ve siibjektif olgiitler kullanilarak
belirlenmesine yonelik her iki ol¢iitii birlikte kullanilarak EXPERF skalas1 adiyla bir
Olctim metodu gelistirilmistir. EXPERF skalas1 kullanilarak ihracat performansinin

Olciilmesi asagidaki gostergeleri icermektedir (Zou ve dig. 1998: 39);
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1) Finansal ihracat performansi
a. Ihracat girisiminin karlilig
b. Ihracat girisiminin satislart
c. Ihracat girisiminin biiyiimesi
2) Stratejik ihracat performansi
a. Ihracat girisiminin isletmenin kiiresel rekabet edebilirligine katkis1
b. Ihracat girisiminin isletmenin stratejik pozisyonuna katkis1
c. Ihracat girisiminin igletmenin kiiresel pazar payina katkisi
3) ihracat girisiminden tatmin derecesi
a. Ihracat girisiminin performansinin tatmin ediciligi
b. Ihracat girisiminin basaris

c. Ihracat girisiminin beklentileri karsilama orani

3.9. ihracat Performansi Modelleri

Isletmelerin ihracat performanslarinin dlgiilmesine yonelik standart bir model gelistirmek
tizere ¢ok sayida galigma yapilmis ve farkli 6zelliklere sahip modeller gelistirilmistir. Bu
standart modeller firmalarin faaliyet gosterdigi sektdr ve piyasa yapisina gore
degisiklikler gostermektedir. Bu uluslararasi standart modeller arasindan en ¢ok tercih

edilen {i¢ model ¢alisma kapsaminda asagida agiklanmistir.

3.9.1. Aaby ve Slater Modeli

Aaby ve Slater (1989) tarafindan gelistirilen modelde, dis ¢evrenin makroekonomik,
sosyal, fiziksel, kiltiirel ve politik yonleri ile ihracat yoneticisini etkiledigini ancak,
yoneticilerin bu dis ¢evresel faktorler lizerinde sinirli ve ¢ok az etkileri olabilecegini
belirterek, dis ¢evre kosullarim1 temel veri olarak almis ve isletme Ozellikleri, isletme
yetenekleri ve isletme stratejileri iizerinde yoneticilerin etkili olabilecegi varsayarak
stratejik temelli bir ihracat performansi 6l¢lim modeli gelistirmislerdir. Bu kapsamda en

¢ok kullanilan bagimsiz degisken ihracat egilimi ve ihracat performansi olmustur. Aaby
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ve Slater (1989: 8) tarafindan ihracat performans: tizerindeki yonetimsel etkiler 3 ana

baslikta incelemistir. S6z konusu model Sekil 13’de gosterilmektedir.

5 CEVRE
o <
g c \
& 2
0O w
@
c PERFORMANS
T g YETENEKLER >
7
S Teknoloji
fhracat ve pazar bilgisi
Planlama - —
Ihracat politikast Ihracat cgilimi
Yonetim mekanizmast %hracat satiglart
Kalite kontrol Ihracat sorunlart

Thracat yapan, yapmayan
Thracat diizeyi

Thracata yonelik tutum
fhracat biiyiimesi

Thracat engelleri

fletigim olanaklar

FIRMA ——— | STRATEI

OZELLIKLERI Pazar segimi
Firma biiyiikliigii {Ar?cdar
o o Uriin
Yénetim giicii ve kalitesi Uriin eelisi
Yéneticilerin beklentileri fun geligirme
. N . Tamtim
— Finansal ézendiriciler .
Fiyatlandirma

— Rekabet

— Pazar potansiyeli

— Dagitum kanallar ile
isbirligi

— Devlet destegi

— Risk

— Kar

Personel istihdami

Sekil 13. Aaby ve Slater ihracat performans modeli
Kaynak: Aaby ve Slater, 1988
Modeldeki degiskenlerin agiklamasi su seklidedir;
1) Firma Ozellikleri: isletme &zellikleri de kendi iginde 3 alt kategoriye ayrilmustir:

a) Firma biiyiikligii: Isletme biiyiikliigii ile ilgili temel hipotez, biiyiik isletmelerin
buyiikligiine iliskin avantajlari ihracat faaliyetlerinde daha etkili olmalarim

saglamaktadir.

b) Yonetim giicii ve kalitesi: Yonetimin ihracat konusunda istekli ve azimli olmasi,

ihracat performansini olumlu etkilemektedir.
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¢) Yoneticilerin Beklentileri: Yonetimin farkindaligi, davraniglar: ve algilamalar: ihracat

performansini dogrudan etkileyen faktorler arasindadir.

2) Isletme Yetenekleri: Uygunun teknolojinin kullaniimasi, uluslararas: gerekli bilgileri
elde edebilmesi, tutarli ve ulasilabilir ihracat hedefleri koyabilmesi, stratejiler
gelistirebilmesi, gerekli kontrol sistemlerini kurabilmesi ihracat icin gerekli yetenekler

olarak siralanabilir.

3) Strateji: Pazar se¢imi, trin, fiyatlandirma, tutundurma ve dagitim konusunda

belirlenecek stratejiler ihracat performansini dogrudan etkilemektedir.

3.9.2. Piercy, Kaleka ve Katsikeas Modeli

Piercy, Kaleka ve Katsikeas (1998), tarafindan gelistirlen model olduk¢a basit bir
yapidadir. Model temel olarak, ihracat yapan firmalarin kaynaklari ile yeteneklerinin
birbirleriyle yakin iliski icinde oldugu ve bu iki faktdriin de ayr1 ayr sekilde isletmenin
rakiplerine gore rekabet avantaji elde edecek sekilde etkili olduklari ve sonugta ise bu
rekabet avantajinin firmanin istiin bir ihracat performansi elde etmesini sagladigi iizerine

kurulmustur. Bu yaklagimla gelistirilen model Sekil 14’de gosterilmektedir.

KAYNAKLAR

v

h

REKABET .| USTUN IHRACAT
AVANTAJI " PERFORMANSI

A A

YETENEKLER

v

Sekil 14. Piercy, Kaleka ve Katsikeas ihracat performans modeli
Kaynak: Piercy, Kaleka ve Katsikeas, 1998

Piercy, Kaleka ve Katsikeas (1998)’in ihracat performansi 6lgiim modelinde iki kilit
faktor rol oynamaktadir. Bunlar; ihracata yonelik rekabet¢i yetenekler ve ihracata yonelik
rekabet¢i kaynaklardir. Modelin ihracat yapan KOBI’ler iizerinde uygulanmasinda,
oncelikle bu iki kilit faktoriin kendi aralarindaki istatiksel iligkinin varliginin ve yoniiniin
belirlenmesi daha sonra ise her birinin ayri ayr1 rekabet avantaji/giicii lizerindeki
etkilerinin belirlenmesi 6nemlidir. Bu istatiksel iliskilerin ag¢iklanmasindan sonra model

55



ile ortaya konan temel hipotez diger bir ifadeyle bahse konu KOBI’lerin yeteneklerinin

ve kaynaklarinin ihracat performansi tizerindeki etkilerinin 6l¢timii yapilabilmektedir.

3.9.3. Dhanaraj ve Beamish Modeli

Diger Onemlibir ihracat performansi 6l¢iim modeli Dhanaraj ve Beamish (2003)
tarafindan gelistirilen model, firmalarin kaynak-temelli goriisiinii (RBV) kullanarak

ihracat stratejisi ve performansi i¢in nedensel bir yaklagim sunmaktadir.

Dharanaj ve Bleamish (2003)’in gelistirdikleri model, ABD ve Kanada’da faaliyet
gosteren kiiciik ve orta Olgekli ihracatgilarin ampirik verileri kullanilarak test edilmistir.
Modelin verileri 5°1i likert tipi dlgeklendirme ile yapilmis anket uygulamasi ile elde

edilmis ve LISREL istaiksel analiz programi ile analiz islemlerine tabi tutulmustur.

Modelin temelini olusturan firmanin kaynak-temelli goriisii (RBV) niin belirlenmesinde,
Barney (1991) ve Wernerfelt (1984)’in ¢alismalarindan faydalanilmistir. RBV, firmanin
Oziindeki essiz kaynak paketi tarafindan siirdiiriilebilir rekabet avantajinin nasil
tiretildigine odaklanmaktadir (Conner ve Prahalad 1996; Barney 1991). Buna gore,
“kaynak” terimi genel olarak firmanin “giic veya zayiflig1 olarak diisliniilebilecek
herhangi bir sey” olarak degerlendirilmektedir. RBV, ayni pazardaki diger firmalara
kiyasla tistiin performansin nasil elde edilebilecegi konusundaki temel sorunu ele almakta
ve Ustiin performansin firmanin benzersiz kaynaklarii kullanmaktan gectigini ileri
siirmektedir (Dharanaj ve Bleamish (2003). Dharanaj ve Bleamish (2003) tarafindan

gelistirilen ihracat performans modeli Sekil 15°de gosterilmektedir.

Firma
o \ Hz

Hl1

Teknolojik Hs Teknolojik He Performans
Yogunluk Yogunluk
H3
H4

Sekil 15. Dharanaj ve Bleamish ihracat performans modeli

Kaynak: Dharanaj ve Bleamish, 2003
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Dhanaraj ve Bleamish tarafinden gelistirilen modeldeki degiskenlerin agiklamalari su

sekildedir;

Firma Biiyiikliigii Faktorii: Firmanin RBV’sindeki teorik gelismeler (Penrose 1959;
Wernerfelt 1984; Barney 1991) firma biiyiikliigiiniin bir firmanin organizasyonel kaynak
tabaninin veya durgunlugunun gostergelerinden biri olduguna isaret etmektedir. Firma
buytikligl, sirkette mevcut olan yonetimsel ve finansal kaynaklarin bir géstergesidir ve
fazla kaynak mevcut oldugu 6l¢iide, bir firma genisleme firsatlarini arayacaktir (Penrose
1959).

Girisimcilik: Bir firmanin dis pazar hakkinda bilgi toplama istekliliginin ve bu konudaki
taahhiidiiniin ihracat yogunlugunda kilit rol oynadigr gosterilmisti. RBV, bu
degiskenlerin sabitlenebilecegi teorik bir ¢erceve saglamaktadir. Penrose (1959)
“girigim” kavramini “bireylerin kazanma umuduyla ¢aba gdsterme ve kaynak saglama”
olarak tanimlamistir. Isletme, yonetimi yeni siirlar1 kesfetmeye iten bu &zellik,
yonetimin yiiksek Ar-Ge’yi desteklemesine ve daha yliksek bir uluslararasilagsma diizeyi

olusturmasina neden olacagini varsayilmaktadir.

Teknolojik Yogunluk: Teknoloji, bir firmanin ulusal smirlar &tesindeki iiriin
hareketliliginde Onemli bir faktordiir (Buckley ve Casson 1991). Ar-Ge ve iiriin

Ozelliklerinin ihracat performansi iizerindeki etkisi de iyi arastirilmis bir konudur.

Performans: lyi bir performans uluslararasilagsmay1 yani ihracat arzusunu motive

edebilir.
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4. KOB’LERIN IHRACAT FAALIYETLERINDE KARSILASTIKLARI
SORUNLAR

4.1. Finansman Fonksiyonuyla Ilgili Sorunlar
4.1.1. Oz Kaynak Yetersizligi

KOBI’lerde ilk finansman gereksinimi kit olan 6z kaynakla karsilanmaktadir ancak
bunun yeterli olmadigi ve 0z kaynak yetersizliginin sorun olusturdugu bilinen bir
gercektir. Ozellikle piyasa dalgalanmalarinin fazla oldugu zamanlarda kaynaklar
zayiflatmakta ve tahsilat kaynakl1 nakit sikintis1 ceken KOBI’ler, pahali dis finansmana
yonelmektedir (Ekinci, 2003). Ayrica 6z sermayeleri yetersiz olan KOBI’lerin
uluslararas1 pazarlarda yer almalart durumunda ihracat sipariglerini kargilamak ve
iriinlerin taginmasi, sigortasi, vergisi i¢in de kredi ve sigorta fonuna olan ihtiyaglari s6z

konusu olacagindan ihracat finansman gereksinimi daha da artacaktir (Glines ve Ugur,

2007).

4.1.2. lIsletme Sermayesi Yetersizligi

KOBI’lerde sermayenin biiyiik bir kismi sabit varliklara ayrilmakta, isletme
calismalarinin stirekliligi i¢in gerekli isletme sermayesi dnemsenmemektedir (Ekinci,
2003). Oysaki Isletmeler bina, makine ekipmani, teknolojik yatirimlar, galisan iicretleri,
hammadde gibi konularda ve ayrica ihracat faaliyetleri i¢in ¢alisma sermayesine

gereksinim duymaktadirlar (Tekin, 2010).

Kurulus asamasinda gii¢lii isletme sermayesine sahip olmayan ve yabanci kaynaga
erismede ve yabanci kaynak finansman maliyetinde zorlanan KOBI’ler piyasalarda ve
ozellikle ekonomide yasanan degisimler karsisinda, isletme sermayesi yetersizliginden
dolay1 bir¢ok giigliiklere katlanmak durumunda kalmakta ve kapasitelerini biiyiitme ve
isletmelerin modernizasyonunu gerceklestirme konularindaki atilimlarda ciddi sorunlar

meydana gelmektedir (Sezgin, 2019).

4.1.3. Finansal Yonetim Sorunu

Finans saglamanin tasiyicisi iyi bir isletme plamdir. Ozgiin bir plan, isletme vizyonunun

ana hatlarim1 agikca belirler. Pazar arastirmasi yapar, detaylandirir ve pazarlama
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fonksiyonlariin belirler. Finansal yap1 i¢in dngoriiler gelistirir. Bu amagla isletmenin
nakit akis1 sistemini incelenip buna gore muhtemel aksakliklar ortaya konulacaktir

(Atkinson, O'Hara ve Sturgeon, 2014).

Finansman zorluklarinin varlik nedenlerinden biri de KOBI yéneticilerinin finansman
konusuna yeterince vakit ayiramamalari, finansman araglari ve teknikleri ile yeterli
bilgiye sahip olmamalar1 yer almaktadir (Kiigiik¢olak, 1998). Buna gore; miisterilerde
arastirilacak Ozelliklerin 1iyi se¢ilememesi, kredili satislarda risk yOnetiminin 1iyi
degerlendirilememesi, dilizglin bir tahsilat sisteminin gelistirilememesi gibi sikintilarla
karsilagilmaktadir. Ayrica finansla ilgili bir birime ihtiyag¢ duyulmamasi, finansal
islemlerle ilgili karar alinmasi ve diizenlemeler getirilmesi imkanini ortadan

kaldirmaktadir (EKinci, 2003).

Ulkemiz KOBI’lerinde rahatsizhigin temel kaynagi finansman degildir. Ana sorun
pazarlama konusundaki yetersizliklerde, enformasyon alanindaki eksikliklerde,
inovasyon ve teknoloji yasanan giicliiklerde ve en 6nemlisi de hep vurgulanan egitim

konusunda aranmalidir (Miiftiioglu, 1993).

4.1.4. Kredi Teminindeki Zorluklar

Kar paylari diisiik olan KOBI’lerin yatirim ve isletme sermayesine ulasmada ihtisaslagmus
bankalarin yeterli kaynak ayrramamalar1 ve ihtiyaca yanit verememeleri nedeniyle
isletmeciler, banka sistemine ve kredilere miiracaat ettigi anda 6denmesi imkansiz yiiksek

faiz tutarlar1 ve 6deme kosullar1 ile karsilasmaktadir.

Bankalarin kredi maliyetlerini fazlalastirmalari, risk diizeyi az yatirimlari tercih etmeleri,
KOBI’ler i¢in kredi olanaklarmin daha da sikilasmasi anlamini tasimaktadir. Bankalarin
kredi saglamadaki asir1 titiz davranislari, KOBI muhasebe bilgilerinin zayifligi, kredi
saglamada gayrimenkul ipotegi kosulu gibi nedenlerden dolay1 igletme sermayesi
bankacilik sistemi kapsaminda karsilanamamaktadir. Bunun yaninda iilkemiz
bakimindan risk sermayesi konusunda yaganan sorunlarin ¢6ziimii yiiksek faiz, enflasyon,

doviz piyasasindaki ani degisiklikler gibi nedenlerle ertelenmektedir (Cetin, 1996).
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4.2. Pazarlama Fonksiyonuyla Ilgili Sorunlar
4.2.1. Uluslararas1 Rekabet Kosullar1

Isletmeler agisindan rekabet; kit kaynak, gii¢, bagimlilik vb. amaglar dogrultusunda fiyat,
kalite tirlin farklilastirmasi gibi araglarin en verimli ve etkili bir sekilde kullanilarak
tilkketicilerin hedef gdsterdigi konuma erismek i¢in pazarlarda miicadele verilen yaristir.
Isletmeler varliklarini siirdiirmek amaciyla rekabet ederler. Rekabettin faydalari oldugu
gibi zararlar1 da kaginilmazdir. Ozellikle KOBI’ler rekabette uzaklasma tutumunda
olsalar bile diisiik fiyat, yiiksek kalite, secim 6zgiirliigl, teknolojik gelismeler, kaynak
tahsiste etkinlik ve artan rekabet giicii gibi faktorler rekabeti tetikleyerek isletmeleri

yogun yaris ortaminin igerisine siiriiklemektedir.

KOBI’ler biiyiik isletmelerin sahip oldugu giiclere karsilik, kendi sahip olduklar1 pozitif
yonlerini kullanarak kendilerini pazarlarda rekabet edebilecek duruma getirmektedirler.
Rakip isletmelerin sayisi, pazardaki biiyime hizi, rakip sirketlerin satis potansiyeli,
mevcut pazarlardan ¢ikisin zor olmasi ve pazara yeni isletmelerin dahil olmasi gibi
faaliyetler rekabeti etkileyerek artisina neden olmaktadir (Torlak ve Altunisik, 2012).
Bunun yaninda KOB1’lerin dis pazarlarda karsilastiklar kalite yetersizligi, fiyatlamada
tutarsizlik, rakiplerini ve dis pazar1 tanimama, pazarlama stratejilerinde yapilan hatalar,
KOBI rekabet giiciinii zayiflatan sorunlar1 olusturmaktadir (Oktav, Kavas, Once ve
Tanyeri, 1990). Ozellikle sanayilesmesini tamamlamis ve gelismis teknoloji kullanan
Avrupa iilkelerinin iiretimleri ile rekabet durumu; KOBI’lerin maliyetleri azaltmalarini,
tiretimde teknolojik eksikligini ve kalite yetersizligini gidermelerini kaginilmaz hale

getirmistir (Aras ve Miisliimov, 2002).

Isletmeler bircok kaynaktan rekabet iistiinliigii elde edebilir; maliyetin diisiiriilmesi,
fiyatlarda diizenlemeye gidilmesi vb. yani sira hiz, glivenlik, giivenirlilikte 6nde olma ile
kalite, tasarim, hizmet bu kaynaklar icerisindedir. Bu baglamda igletmeler i¢in yeni
rekabet, isletmelerin isyerlerinde trettikleri tirtinde degil; ambalaj, reklam, miisteri
tavsiyesi, teslimat diizenlemeleri, insanlarin itibar ettikleri diger konular gibi fabrika

¢ikisi sonrasi iiriine daha sonra eklenenler i¢inde olacaktir (Kotler, 2005).
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Yeni bir teknolojik iiretim, farkli bir iiriin, fiyat avantaji olusturma, etkin bir dagitim
hizmetleri ile reklam gibi stratejik yaklasimlar iyi bir organizasyonla pazarda énde olma

ve pazar liderligini saglamada firsatlar olusturmaktadir (Atkinson vd., 2014).

4.2.2. Dagitim Kanallar1 ve Lojistik

Pazarlama karmasi iiyelerinden biri olan dagitim; dagitim kanallar1 ve fiziksel dagitim

olmak iizere iki asamada ele alinmaktadir.
Dagitim Kanallar1

Uriinler, iiretim yerinden baslamak iizere pek ¢ok farkli yollardan gegerek miisterilere
ulagir. Ureticiden tiiketiciye dogru mal ve hizmetlerin asama asama takip ettigi soz
konusu yollara pazarlama ve/veya dagitim kanallar1 denir (Uniisan ve Sezgin, 2007).
Dagitim kanallari mal ve hizmetlerin iireticiden tiiketiciye ulagtirllmasinda mal akis
stirecine dahil olan isletme ve koordine olmus bireylerin olusturdugu bir sistemdir

(Perreault ve Cannon, 2013).

Pazarlama kanallar1 alicilara liriinlerin istenilen yerde ve zamanda, istenilen sekilde
ulastirilmast ve teslim edilmesi ile miisterilerin iirlinler hakkinda bilgi sahibi olmasi
konularindaki ihtiyaglarini karsilamak suretiyle rekabet avantaji olusturarak fayda saglar
(Keegan ve Green, 2015). Bunun yaninda etkin bir kanal ve/veya fiziksel dagitim
olmadan dogru fiyatlandirilmig {iriinlin ve etkin bir pazarlama iletisimin manasi yok

denecek kadar zayiftir (Keegan ve Green, 2015).

Isletmeler dagitim kanallar1 segimi kararinda ¢ok dikkatli davranmalidirlar. Isletmeler
hedef pazardaki dagitim yapisim1 ayrintili olarak bilmeli ve denetlemelidirler.
Gerektiginde yeni aracilar se¢me, hali hazir aracilara ek gorevler verme ya da dogrudan
pazarlamaya yonelme uygulamalarmi gdz oniinde tutmalidirlar. Isletme dogrudan
dagitimda karar kilarsa, kendi satig giiclinii olusturur veya kendisine ait perakende
magazalari ile satisini gergeklestirir. Dagitim kanallari araclarinin, ilk elemanlari internet,
kapida satis, posta siparisi yolu ile alictya dogrudan ulasilan pazarlarda kullanilir (Keegan
ve Green, 2015).

Dogrudan dagitim isletmeye miisterilerle yakin temas ve pazarlama karmasinin
diizenlenmesin de kolaylik saglar. Eger isletmenin {irettigi lirlin gii¢lii satis cabas1 ve 6zel
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teknik servis hizmetlerini zorunlu kiliyorsa ilgili birimin egitimi ve motivasyonu saglanir.
Endiistriyel triinlerin ¢ogunlugu ve hizmet {iriinleri dogrudan tiiketiciye satilmaktadir.
Dogrudan pazarlamaya yonelik egilim ve uygulamalar gittikce artmaktadir. Dogrudan
dagiim bilgi teknolojisi, yetismis insan giicii ve tesislere kaynak aktarmay1
gerektirmektedir (Perreault ve Cannon, 2013). Dogrudan dagitimin disinda diger bir
secenek ise perakendeciler, acenta, distribiitor, toptancilar, bayi i¢inde yer aldigi kanal
yapilarinin  kullanildigi dolayli dagitimdir. Yeni pazarlarda ilk defa is yapacak
isletmelerin pazar bilgisi agig1 oldugundan miisteri baglantisin1 saglayacak bir ortaga
ihtiyaglar1 olmaktadir. Bu nedenle ilk satislar i¢in basarili, performans ve etkinligi yiiksek

bir dagitimci ile galisma 6nem teskil eder (Keegan ve Green, 2015).
Fiziksel Dagitim (lojistik)

Fiziksel Dagitim; Mallarin tireticiden tiiketiciye dagitim kanallar1 boyunca taginmasi ve
hareket siirecinde yer alan tiim faaliyetleri igermektedir. Lojistik mallarin etkin bir sekilde
asag1 ve yukari yani ¢ift yonlii akisinin saglayan iiretici, tedarikei, tiiketici gibi tiim ilgili
sirketlerin eylemlerini ve tasinma asamalarini birlestiren ydnetim siirecidir. Uretim hatt1
icin hammaddelerin ve diger girdilerin fabrikaya taginimi ve getirilmesi i¢ lojistik ve
deger zinciri yolu ile fabrikada iiretimi tamamlanan mallarin magazalara tasindigi
aktiviteler siirecine ise dis lojistik denir. Fiziksel dagitim ve lojistik miisterilere tiriinlerin
ne zaman, nerede ve nasil ulastirilacagi dizayn edilir ve belirlenir. Fiziksel dagitim ve
lojistik yonetimi ile ilgili faaliyetler siparis, depolama, stok ve ulastirmadir. Bir¢ok
isletme masraflar1 azaltmak ve verimliligi yiikseltmek i¢in siparis, depolama, stok ve
ulagtirma  hizmetlerinde tedarik zincirini dig kaynak kullanarak yeniden
yapilandirmaktadir. Uluslararas1 dagitimda c¢ok kullanilan dagitim tiirleri hava, kara,

demir yolu, su tasimaciligi, boru hatt1 ve internettir (Keegan ve Green, 2015).

Isletmelerin dis pazarlara girmesi ile lojistik ihtiyaglar1 artmstir. Isletmelerin dis pazarlar
ve bu pazarlardaki olasi diizenlemeler hakkinda bilgi eksikligi ve alt yapinin olmamasi

isletmelerin lojistik sirketlerine yoneltmistir (Babacan, 2003).

KOBI’lerin iiriinlerini yurt i¢inde ve yurt disinda pazarlara ulastirmalar yogun maliyet
gerektiren faktor olarak goriilmektedir. Bu konuda lojistik danigsmanlig gelistirilmeli,
KOBI’lerde dis pazarlara iiriinlerin ulastirilmas islemi KOBI’lere ek insan kaynaklar

masraft olmadan ve ulastirma giderlerinin fiyat iizerindeki etkisinin azaltilmasi ile
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saglanmalidir (Yildiztekin, 2010). Tasimanin disipline edilmesi ve en az maliyetle
uygulanmasi i¢in bu konuda uzmanlagsmis forwarderlardan yararlanilmalidir
(Karafakioglu, 2010). Nakliye aracis1 (forwarder) liman ve giimriiklerdeki tiim resmi
evrak ve prosediirleri yerine getiren mallarin gemi ve hava yolu ile tasinmasini ya da kara
yolu ile nakliyesini gerceklestiren acentalardir. Ihracatci nakliye araci segiminde
giivenirlilik ve sistem ve uzmanlig ile biiylikligii ile tasima bedeli (navlun) konularinda
ve nakliye sekilleri (Hava, Deniz, Kara yolu ile Nakliye ve Demiryolu tasimaciligi)
seciminde dikkatli davranmalidir (Oncii, 2000).

4.2.3. Pazar Arastirmasi Sorunu

Pazar aragtirmasi tiriinlerin pazarlanmas ile ilgili yol yontemler ve problemler hakkindaki
verilerin ilmi metotlarla toplanmasi, bu verilerin tetkiki ve yorumlanmasidir (Subast,
2005). Pazar arastirmasi ile rakip isletmelerin ve miisterilerin 6zellikleri, pazar paylari,
pazar riskleri, firsatlar1 ve potansiyeli hakkinda bilgiler elde edilir. Oncelikle mal ve
hizmetlerin iiretiminden Once pazarlanacak iiriinlerle ilgili pazarin yani talebin olup

olmadigina arastirilarak karar verilmelidir (Tekin, 2006).

KOBI’ler satis yapacaklar1 pazari tanimada ve pazarlama stratejisi gelistirmede
yetersizdirler. Cilinkii yeterli ve diizenli bir pazar aragtirmasi yapilamamaktadir. Bu durum
uluslararasi pazarlara girme siirecindeki KOBI’leri olumsuz etkilemektedir (Eyiiboglu,
2010; Mankan, 2014). Isletmelerin yeni pazara girme faaliyetleri sirasinda yeni pazardaki
ozelliklerin mevcut pazardaki kosullara gore benzerlik veya farkliliklarinin algilanmasi
psikolojik mesafe olarak ifade edilmektedir. Psikolojik mesafe isletmelerin yer alacaklari
yeni dig pazarlarda pazarlama stratejilerini belirlemede o6nemli bir yere sahiptir
(Marangoz ve Inak Ozberk, 2019). Pazarlama stratejilerinin temeli orgiitiin faaliyet alam
olan ¢evresi ile canli, saglam ve basarili bir iliski kurmasi ile ilgilidir (Keegan ve Green,
2015).

4.2.4. Pazarlama letisimi Eksikligi ve Halkla iliskiler

Reklam, satig giicliniin tesviki, halkla iligkiler, {iriin paketleme, teshir ve marka olusturma

cabalar1 tutundurma kapsami igerisindeki konulardir. Tutundurmanin “iirlin satisi
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konusunda etkinligin saglanmasi, mal ve hizmetlerin satisinin artiritlmasinda gosterilen

biitiin gayret ve islevler” seklinde ifade edilmektedir (Kiigiik, 2005).

Tanitim konusunda KOBI’lerde olusan ilgisizlik nedeniyle tanitim unsurlarinin éneminin
yeterince anlasilmamis olmasi ve yiiksek maliyetin de olumsuz etkisi sebebiyle tanitim
faaliyetleri KOBI giindeminde yeterince yer almamaktadir ve bu baglamda yaptiklari
tiretimlerin reklami, teshir ve sergilenmesi etkinliginde zorluklarla karsilagsmaktadirlar
(Eyiiboglu, 2010; Mankan, 2014). Ancak son donemlerde KOBI’lerin fuar, gezi gibi
taniim faaliyetlerine yer verdikleri s6z konusu sahada isletmelerin bilinglendigi
goriilmektedir. Isletmeler kendilerinin tanitimimm yaptiklar1 gibi gorerek yenilikleri

yakalama imkanini elde etmektedirler (Zengin Bintas, 2017).
Halkla Iliskiler

Halkla iligkiler, halkin davranis ve diisiincesini yorumlayan, bu konuda bir orgiitiin veya
bireyin yontem ve islemlerini belirleyen bir iletisim unsuru ve tutundurma etkinligi ayni
zamanda bir isletmenin calisma alani ile ilgili baglantilarin1 hazirlamak ve gelistirmek

maksadiyla olusturdugu tanitim faaliyetleridir (Uniisan ve Sezgin, 2005).

Halkla iligkiler; direkt pazarlama araglarindan biri olan reklamin dogrudan bir bedel
karsilig1 uygulamaya calistigi tanmitim faaliyetlerini dolayli olarak az bir maliyetle
yapabilme islemidir. Propaganda, tanitma/duyurum, sponsorluk halkla iligkilere yakin
olan diger tanimlamalardir. Bunun yaninda yazili ve genel basili aracglar, geziler,
yarigmalar, sergiler, festival, fuar ve panayirlar, ¢esitli toplantilar isletmeler acgisindan
topluma ulagsmada, bilgilendirmede ve iletisimi saglamada kullanilan yol ve yontemler
olmakla birlikte yukarida sayilan unsurlar ayn1 zamanda halkla iligkiler araglar1 seklinde

de ifade edilmektedir (Uniisan ve Sezgin, 2005).

Halkla iligkiler birimi sirket haber biiltenleri, kurum igi iletisim, halkla iligkiler biilteni,
cesitli yazisma ve raporlar, i¢ dis sosyal paydaslarla olan mesaj uygulamalarindan
faydalanir gibi Basarili ve etkin bir halkla iliskiler ¢calismasi ve sponsorluk programi
isletmelerin  imajim1 gelistirmekte kalmayip markalarinin daha iyl taninmasim
saglamaktadir. Ciinkii pozitif imaj olusturma, Imaja gelen olumsuzlugu giderme halkla

iliskilerin temel fonksiyonu icerisinde yer almaktadir (Clow ve Baack, 2016).
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4.2.5. Kiiltiirel Farkliliklar

Tiirkiye’de KOBI’leri kisitlayan bir baska faktor ise inanclar, gelenekler, yasam tarzi ve
kiiltiirel farkliliklar gibi toplumsal degerlerdir (MUSIAD, 2015).

Uluslararas1 pazarda ihracat¢i hedef iilkenin kiiltiir ve geleneklerine saygi duymali
boylece basar1 anahtarini elinde tutacaktir. Bir iilkede kibar olan tutum ve davranis bagka
bir iilkede kabalik olarak algilanabilir. Hedef iilkenin aligkanliklarini, geleneklerini ve
davranig bi¢imlerinin arastirilip haberdar olunmasi ihracatginin kisisel ve firma imaji
acisindan olumlu bir atmosfer olusturacaktir. Kiiltiirel Farkliliklarin 6nemsenmemesi bu
konuda bilgi eksikligi olmast ve her kiiltiirde ayni sekilde degerlendirilen iiriin,

uluslararasi pazarlarda basarisizliga iten etmenler arasinda yer almaktadir (Subasi, 2005).

4.2.6. Ulke ve Firma Imajindan Kaynaklanan Sorunlar

Ulusal ve uluslararas1 pazarlarda iilke ve firma imaji, hedef pazarlara ulasma olgusuna
sahip olan isletmeler icin dnem arz eder. Bunun yaninda bircok firsat veya tehdit
unsurlarini biinyesinde barindirmaktadir. Ulkelerin yabanci piyasalara kars1 davraniglari,
toplumsal ve siyasi istikrar, buna bagli sendika Orgiitleri, ¢evreye ve insan haklarina
saygl, sosyal sorumluluk gibi faaliyetler iilke ve sirket imaj1 yoniinden biiyiik etkiye

sahiptir.

Ulkelerin dis pazarlarda sahip oldugu negatif imaj, isletmelerin séz konusu pazara giris
konularinda zorluklarla karsilagtirmaktadir. Ayrica satin almaya konu olan {iriinii
miisteriler, marka ve kalite kriterlerinin yaninda kurumun imajimni da dikkate alarak tercih
etmektedirler (Ipekgil Dogan, Marangoz ve Topoyan, 2003). Uretim kapasitesindeki
yetersizlikler nedeniyle {riin teslimatinda ortaya ¢ikan gecikmeler ihracat¢inin

giivenirliligini ve imajin1 zedeleyebilir (Oncii, 2000).

4.2.7. Bilgi ve Veri eksikligi

Bilgi birikimi ve yonetimi kavrami bir igletmenin bilgisini kolayca yeniden erisilebilecek
ve ondan malumat ve fayda saglanabilecek sekilde hazir edilmesini gerektirir. Isletmeler
rakipleri, miisterileri ve dagitim yapilar1 konusunda tam bir karar olusturmadan 6nce bilgi
erisim sorununu ¢ézmeli bilgi birikimini tek bir sistemde olusturmalidir (Kotler, 2005).
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Pazarlama ile ilgili her bir islem ve organizasyon icin kapsamli bilgi ve bu bilgilerin
analizi gerekli olup, bunun sonucuna gore tutarl kararlar alma durumu s6z konusudur
(Uniisan ve Sezgin, 2007). Tiirkiye KOBI’lerinde ise isletmelerde alian kararlar kalite
ve kapsam olarak gerekli bilgiye dayandirilamamakta ve yonetimin bilgi ihtiyaci

giderilememektedir (Miiftiioglu ve Durukan, 2004).

4.2.8. Yabanci Dil ve Iletisim Giigliigii

Yabanci dil problemi triinlerini ister uluslararasi ister kiiresel piyasalarda pazarlayan ya
da ihracat pazarlamasi yapan firmalar agisindan ortak bir sorundur. Bu sorun iiriin
ambalajlama, marka olusturma, {irtin tanitim1, kullanima ile ilgili bilgi aktarimi, pazarlama
iletisimi gibi her ¢esit aktivitelerden etkilenmektedir. KOBI ve cesitli olgekteki
isletmelerde oncelikle ihracat pazarlamasi ve diger pazarlama konularinda yabanci dil
bilen tecriibeli ve kaliteli personelin istihdami ile bu sorun ¢oziimlenmelidir (Ozgiiner

Kilig, Fidan ve Cakmak, 2015).

4.3. Yonetim Fonksiyonuyla Tlgili Sorunlar
4.3.1. Yonetim ve Orgiitlenme (Organizasyon) Sorunlari

Oktay ve Giiney tarafindan KOBI’lerle ilgili yapilan arastirma sonucunda KOBI’lerin
yeni bilimsel yoneticilik fonksiyonlarindan haberdar olmadiklar1 veya ilgisiz kaldiklar
ortaya konulmustur (Uzun ve Giinay, 2008). Ote taraftan yonetimin profesyonel
yoneticilere birakilmasi mali yetersizlikler ve geleneksel yonetim anlayist nedeniyle zor
olmaktadir. Bundan dolay1 s6z konusu isletmeler agisindan {iistiin vasifli yoneticileri
bulmakta olduk¢a zordur (Eyiiboglu, 2010). Ozetle isletmelerde &zendirici ve
yonlendirici konumun olusturulmamasi, verimli ve basarili ¢calisanlarin ddiillendirilecegi
bir sistemin kurulmamasi, isletmelerin giinliik calismalarinda ve isletme hedeflerinde agik
ve yeterli bilgi verilmemesi veya bilgilendirmenin ¢ok az yapilmasi ve mevcut is
konularinda ise uyumlu, liyakatli calisanin segilememesi yonetici ile ilgili sorunlar

olusturmaktadir (Oktav vd., 1990).

Kiigiik isletmelerde gorev ve sorumluluklarin dagitiminda, isboliimii ve uzmanlasmada

resmi bir yapiya yeterince Onem verilmemesi baslica organizasyon sorunlarini
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olusturmaktadir (Tekin, 2006). KOBI’lerde orgiitlenme ilkeleri ve kriterleri
dogrultusunda gergeklestirilecek isler boliimlere ayrilmali ve ¢alisanlar yetenekli oldugu

islerde ileri diizeyde uzmanlagsmaya ¢alismalidir (Summak, 2011).

KOBI y6netimi bir pazarlama departmani béliimiine yer vererek calisanlara karar alma
ve uygulama yetisi taninmas1 pazarlamanin etkinligini artiracaktir. Ancak KOBI’lerin

cogunlugunda konu uzmanlarinin gorevlendirildigi pazarlama bdliimii bulunmamaktadir

(Akgemci, 2001).

KOBI’lerin ihracat islemlerini tek basina yapmak yerine tek elden gerceklestirmek icin
etkin ortamalar ve orgiitler olusturulmasi desteklenmelidir. Bu amagla Tiirkiye’de ilk
olarak Dis Tic. Sermaye Sirketleri (DTS) kurulmus ve 1990 yili itibariyle KOBI’lere
yonelik "Thracatta Orgiitlenme" modeli olan SDTS (Sektdrel Dis Tic. Sirketleri)
olusturulmustur. Yeterli biiyiikliige ulasamamuis isletmeler "Ihracatta Orgiitlenme" modeli
cergevesinde birleserek amaclarini gergeklestirebilecek diizeye daha rahat geleceklerdir
(Ayvaz, 2005). KOBI’lerin bu sorunlarmin diginda planlama faaliyetleri, motivasyon,
yonlendirme(yoneltme) ile koordinasyon (esgiidiimleme) ve denetim siiregleri ile ilgili

sorunlar1 da bulunmaktadir.
Planlama Faaliyetleri Ile ilgili Sorunlar

KOBI’lerde ileriye déniik bir 6rgiitsel planlama yapilmamaktadir ve planlama igin bir
uzmandan faydalanilmadig1 gibi bir planlayicida genelde ¢aligtirlmamaktadir. Planlama
isletme sahibi tarafindan istatistiki yontemler dikkate alinmadan yapilmak olup bu durum

KOBI’ler i¢in sorun olusturmaktadir (Ozgiiner Kili¢ vd., 2015).

Motivasyon ve YoOneltme (Yiirlitme)

Yonetimin ikinci asamasi ise motivasyondur. Motivasyon ydneticinin girisimcilik
0zelliginin 6tesinde, baskalarini etkileme yetisi olan liderlik ve iletisim ile ilgilidir. Kii¢iik
isletmeler motivasyon ve koordinasyon yoniinden daha avantajlidir ve isetmelerde takim
calismasi, tesvik primi, maddi o6diil, kisitlama cezasi, kalite ¢emberi motivasyon

uygulamalaridir.
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Koordinasyon (Esgiidiimleme) Sorunu

Isletme faaliyetleri ve personel arasinda bir diizen ve uyum saglama olan koordinasyon
kiiciik isletmelerde daha kolay uygulanir Aksi durum isletme i¢i miicadeleyi beraberinde

getirecek ve maddi manevi israfa yol agacaktir.
Kontrol ve Denetim Sorunlari

Isletmelerde planlanan islerle gerceklestirilen islerin karsilastirilmasi denetim yolu ile
yapilir. Bilimsel denetim yontemlerinin kullanilmadigi ve denetimin yetersiz kaldigi

gorilmektedir (Tekin, 2006).

4.3.2. Insan Kaynaklar1 Yonetimi ile lgili Sorunlar

Insan kaynaklarma verilen énem isletmeler igin ilk sirada olmasina karsin isletmelerin
genelinde insan kaynaklari boliimiiniin, muhasebe departmanindaki personel islerini
yapan bir boliim sanilmaktadir. Bu diisiinceyle donanimli olmayan calisan ve
yoneticilerle igletmelerin  kurumsallasamadiklar1  ve ilerleme gosteremedikleri
kaydedilmistir. Insan kaynaklar1 hususunda mevzuat ve uygulamada calisan sayisinin az
olusu ise verimliligi saglayamama rekabetci yapida devamliligi siirdiirememe gibi
problemleri beraberinde getirmektedir (Mankan, 2014). KOBI’lerin ekseriyetinde
personel aliminda ve mesleki egitiminde, personelin yiikselmesinde ve teknik olarak
ihtisaslagsmasinda, igletme i¢i boliimler arasinda rotasyonda, personelin gorev tarifinde

belirlenmis bir personel politikasi mevcut degildir (Ekinci, 2003).

4.3.3. Nitelikli Eleman ve Egitim Sorunu

KOBI’ler nitelikli eleman ihtiyacim1 karsilamada biiyiik zorluklarla karsi karsiya
kalmaktadirlar. KOSGEB ‘in yaptig1 bir anket ¢alismasinda yer alan KOBI’ler vasifl
eleman calistirmanin maliyetini ve nitelikli eleman yetersizligini Oncelikli sorunlar
arasinda belirtmislerdir. Cok yonlii calisana ihtiyaci fazla olan personel egitimine yeterli
yatirimi yapamayan KOBI’lerin nitelikli eleman istihdami konusunda genellikle ¢ok
cimri ve siki davrandiklar1 sdylenebilir (Zengin Bintas, 2017). Bunun yaninda
Tirkiye’nin ihracat desenindeki {iriinlerini artirmasi ve ¢esitlendirmesi, nitelikli is gilici

varliginin artirilmasina baghdir (Yilmaz, 2015).
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KOBI’lerde ydnetim sorunlarinin 6ziinii egitim sorunlar1 olusturmaktadir. Yonetici ve
calisanlarin egitimine yonelik programlarin diizenlenmesinde KOBI’ler ciddi sikinti
icindedirler. Yapilan egitim programlarinin da tesvik edici, pratik degerinin yok denecek

kadar az oldugu goriilmektedir (Eyiiboglu, 2010).

4.3.4. Bilgi ve Veri eksikligi ve Erisim Sorunu

Diinyada bircok tilkede bilgi elde edilmesi ve bilgi ile ilgili islemler tek elden yiiriitildiigii
halde iilkemizde bilgi toplama girisimi degisik kurumlarca yapilmakta olup yeterli
degildir. Isletme ise bilgi girdisini maliyet yonii ile degerlendirmekteler ve kazang
yoniiniin dikkate almayip, bilginin islevsel hale getirilmesinde isteksiz davranmaktadirlar
(Bagriagik, 1989). Pazarlama ile ilgili her bir islem ve organizasyon i¢in kapsamli bilgi
ve bu bilgilerin analizi gerekli olup, bunun sonucuna gore tutarli kararlar alma durumu

s6z konusudur (Uniisan ve Sezgin, 2007).

Tiirkiye KOBI’lerinde ise isletmelerde alian kararlar kalite ve kapsam olarak gerekli
bilgiye dayandirilamamakta ve yonetimin bilgi ihtiyaci giderilememektedir (Miiftiioglu
ve Durukan, 2004). Uretimde ise bilgisayar teknolojisi ile birlikte etkin ve verimli bir
bilgi islem sistemi ile isin zamani, liretim sekli, ihtiya¢ duyulan aksam ve pargalar ile is

kalitesi noktalarinda bilgiler daha kolay ve etraflica olusturulmaktadir (Tekin, 2010).

4.3.5. Teknik Danigmanlik ve Rehberlik Hizmetlerinin Eksikligi Sorunu

Teknik danismanlik ve rehberlik hizmetleri; fizibilite etiid ¢alismalari, iirlin se¢imi,
fabrika yerlesim ve iiretim planlamasi, isletmelerin ihtiyaci olan ekipmanlarin
belirlenmesi, yeni teknolojinin yarattigi degisim ve doniisim hakkinda uygulamali

tanitim gibi genis faaliyetleri kapsamaktadir.

Giimriik birligi nedeni ile nasil bir yol izleyecegini bilmeyen KOBI’ler, yonetim
danismanhig hizmetleri veren KOSGEB, TOSYOV ve MPM gibi kuruluslara ayrica
kaliteli {iretim, pazar arastirmasi merkezleri ve ihtisas merkezlerine, ofis yonetimi,
dagitim, bilgi teknolojisi ve sistemleri gelistirme atdlyelerine duyulan ihtiyag KOBI’lerde
onemli bir sorun olusturmaktadir (Eyiiboglu, 2010).
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4.4. Uretim Fonksiyonuyla Tlgili Sorunlar
4.4.1. Hammadde ve Kaynak Temininde Karsilagilan Sorunlar

KOBI’lerde iiretim fonksiyonuyla ilgili ilk sorun hammadde tedarikidir. Kisitl sermaye
nedeniyle kiiciik hacimlerde, diisiik kalitede hammadde tedarik edilmekte ve
zamanlamada gecikmeler olmaktadir. Tedarikte yasanan sorunlar {iriin tesliminde
gecikmeleri, iirtinlerde standardizasyon eksikligini ve kalitenin saglanmasinda gii¢liikleri
beraberinde getirmektedir. Firma imaj1 bu durumdan olumsuz etkilenmektedir. Tedariki
kavrami igerisinde esas olan hammaddenin yani sira iiretim asamasinda gereksinim
duyulan malzemeler veya yari mamul girdilerle ilgili olup tiretim fonksiyonunun énemli

bir parcasidir (Sahin ve Oziidogru, 2019).

KOBI’lerin satin alma ile ilgili problemleri bulunmaktadir. Satin alma béliimiinde yeterli
kalifiye elemanin olmayisi ve piyasa arastirmalarina 6nem verilmeden yapilan plansiz,
programsiz yapilan satin alma uygulamalari kalitesiz, pahali hammadde alimina neden

olmaktadir. (Ekinci, 2003)

4.4.2. Uretim Maliyetleri

KOBI’lerin iiretim siirecinde yasanan sorunlarin en énemlisi iiretim maliyetlerinde ve
iiriin fiyatlarinda artigin olmasidir. Yiiksek tiretim ve {iriin fiyatlarinin olugsmasinin nedeni
tam kapasite ile calisgamama, diisiik siparis hacmi ve ekonomik boyutta iiretim yetersizligi

faktorlerinden ileri gelmektedir (Summak, 2011).

Dis ticarete konu mallarin tasima masrafi navlun (reight, carriage) olarak, tasima
sirasinda mallarin zarar gérme riskine karsilik olan gideri, sigorta (insurance) masrafi
seklinde maliyet faktorleri icinde yer almaktadir (Arzova, 2006). Uretim maliyetlerini
kontrol edemeyen, fiyat olusturma da ve iiriin kalitesinde rakipleri ile miicadelede yetersiz
kalan igletmeler pazar paylarini kaybetme riski ile kars1 karsiya kalmaktadirlar (Delice,

2001; Torlak ve Altunisik, 2012).
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4.4.3. Uriin Kalitesi ve Standardizasyon

En anlagilir haliyle kalitenin tanimlamasi; “gereksinimlere uygunluk Crosby)”, “ mal
veya hizmetin kiymeti (Feigenbaum)” veya kullanim maksadina uygunluk(Juran)” olarak
yapilmistir (Kagnicioglu, Aydin, Hasgiil ve Anagiin, 2012). Uriiniin kaliteli olup olmadig:
ise performans, giivenirlilik, dayaniklilik, fiyat gibi kriterlerinin yani sira hizmet ve itibar
gorme vasfi ile servis kolayligina gére degerlendirilir (Yalgin, 2005). Uretimde kalitenin
saglanmasinda tedarik islevleri, teknoloji seviyesi, kalifiye personel, liriin gelistirme ve

tasarim gibi iiretim bilesenlerinin énemli rolleri bulunmaktadir (Akgemci, 2001).

KOBI’lerin iiretim fonksiyonuyla ilgili sorunlarmdan bir digeri de standartlasma
sorunudur. Uluslararas: standart kuruluslart (ISO, IEC)’nin énemi ve rolii, DTO’niin
yaptig1 Ticarette Teknik Engeller S6zlesmesi ile artmis bulunmaktadir. Gerek i¢ gerekse
uluslararasi seviyede rekabet sartlarinin agirlastig1 bir ortamda KOBI’ler igin standartlara
uygun iiretim yapma zorunlulugu hasil olmustur. Uretimde, 6lgmede cevre anlayisinda
ve deneyimde birliktelik anlamina gelen standartlasma; giivenlik, {liriin dayanikliligi,
kullanim amacina uygunluk, ekonomik {iretim konularinda ilmi, tecriibeye dayali teknik
kaynaklar1 esas alir. (Ozgoker ve Saral, 2000).

KOBI’ler ézellikle dis hatta i¢ pazarlar i¢in de ¢ok 6nemli olan CE-gdstergesi, , ISO-
14000 ¢evre standart belgesi, 1ISO 9000 kalite sistem standardi serisi ve konu ile ilgili
diger belgelere sahip olmalar1 durumunda bile fiirlinlerde standardizasyonun
saglanmasinda zorlanmaktadirlar. Basar1 i¢in asgari seviyede bile olsa bir Kalite Glivence
Standart Sistemi’nin yerlestirilmesi gerekmektedir. Aksi durumda KOBI’lerin ihracat
potansiyelleri diisiik kalmaktadir (Bayiilken, 2017). Bunun i¢in isletmelerin amaci
olabildigine fazla tiretmek yerine satimda yer bulan, pazarlamaya uygun {irlinde
cesitlendirmeye ve standartlasmaya gidilmis mal {iretimi olmalidir (Uniisan ve Sezgin,

2007).

4.4.4. Teknoloji ve Ar-Ge Faaliyetlerinin Yetersizligi

Tiirkiye’deki KOBI’ler giiniimiiz bilgi ve iletisim ¢agindaki modern teknolojiye erigim
konusunda olusan avantajlar1 degerlendirme firsatlar1 agisindan geri durumdadir.
KOBI’lerde yeni iiretim, yeni yontem ve ileri teknolojilere uyum sorunu yasanmaktadir
(Zengin Bintas, 2017).
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Gelismis teknolojiler yeni iirlin ve {riin g¢esitliliginin gelistirilmesinde, iiretim
maliyetlerinin asagiya ¢ekilmesinde, isletmelere pozitif katki saglamaktadirlar (Torlak ve
Altunisik, 2012). Ayrica i¢ ve dis pazarlardaki ihtiyaci karsilamak i¢in piyasaya arz edilen
bir iiriiniin segilen hedef pazar kosullaria uyarlanmasi gereksinimi bulunmaktadir. Thrag
iirtiniin tat ve renginde, ambalaj ve biiyiikliik dl¢iitiinde vb. hususlarda uyarlama yapilip

yapilmayacag belirlemek énemlidir (Oncii, 2000).

Cagimizda teknolojik gelismeler ¢ok hizli degismekte olup, gelistirilen bir yenilik kisa
stirede taklit edilmektedir. Bu nedenle firmalarin yeni mal ve hizmetleri liretmeleri 6nem
arz etmektedir. Teknolojide yasanan gelismelerin takip edilmesi, yeniliklerin
gelistirilerek tiretim siirecine adaptasyonu ve nitelikli isgiicli saglanmas1 i¢in AR-GE
faaliyetlerine Onem verilmeli, AR-GE harcamalarima ayrilan pay yikseltilmeli,
{iniversite-sanayi ortak calismalar1 hizlandirilmalidir (ipekgil Dogan vd., 2003). Bu
tespitlerin yaninda KOBI’lerin ¢ok az bir kismi hari¢ AR-GE seviyesinin diisiik oldugu
ve AR-GE altyapisinin zayif kaldig1 goriilmektedir (Baytilken, 2017).

4.4.5. Inovasyon Calismalarindaki Yetersizlik

Diinyada tiiketim aligkanliklarinda 6nemli degisiklikler olmustur. Bu durun yenilige
gitme, yeni teknolojileri, yeni diislinceleri liretmeyi ve iirlinde ve girdilerde cesitliligi
artrmigtir  (Kigiik, 2005). Boylece sirketler yarigtiklari pazarlarda paylarin
artirabilmeleri i¢in {iriin gelistirme ve yeni lriinlerle piyasaya ¢ikma durumuyla karsi
karsiya kalmigtirlar (Torlak ve Altunisik, 2012). Girisimcilerin iiriin ve pazar inovasyonu
konusunda olanaklar1 yeterince degerlendirmedikleri goriilmektedir. Inovasyon (yenilik)
belli bir masrafi gerektirdiginden kiiciik isletmelerin dncelikle kiiresel ve yerel piyasadaki
degisimleri, teknolojide yasanan ilerlemeler vb. hususlar hakkinda detaylica
bilgilendirilmeleri gereklidir. Isletmeler agisindan inovasyonun maliyeti géz oniinde
tutularak yenilik yapilacak {initelerin ve alanlarin arastirilmasi, genigce analizinin
yapilmasi, sonucta yeniligi en iyi zamanlama ile piyasaya sunmak inovasyonun temel
ilkesi olmalidir. Uzak dogu Japonya’simnin pazarda fstiinliikk saglama stratejilerinin
kaliteyi ytikselt, fiyati, maliyeti diisiir sonugta pazari elde et zincirinin birinci 6gesi olan

kalitenin yiikseltilmesi genellikle bir iirlin inovasyonu uygulamasi olmaktadir.

72



Yenilik uygulamalar1 basta dis piyasalarda olmak iizere isletmelerimizin en sikintili
darbogazlarindan biridir. Bunun i¢in know how transferi kolaylagtirilmali igletmelerde
AR-GE faaliyetleri tesvik edilmelidir. inovasyon igin basta ¢alisanlarin motivasyonunun
saglanmasi, fuarlara, sergi, seminerler ile toplantilara istirak edilmesi isletmeleri
yeniliklerin uygulanmasinda karar almalarimi kolaylastirir. (Miiftiioglu ve Durukan,
2004). Yenilikler patent ve lisans satin almalarla, personelin yiiksek diizeyde egitimin
sonucunu uygulamaya aktarmalari ile ve yeni girdi yatirimi (yazilim, techizat) yolu ile de

yapilabilir (Altunisik, Ozdemir ve Torlak, 2014).

4.4.6. E-Ticarette Karsilasilan Sorunlar

Miisterilerin isteklerine hizli karsilik veren KOBI’ler, biiyiik isletmelerin uzak
cografyadaki pazarlarina e-ticaret ile erisim saglamaktadir. Avrupa Birliginde yapilan
arastirmalar sonucu KOBI’lerde e-ticaretteki 5 engel faktorii ele alinmistir. Bunlar; e-
ticaret kapsami hakkindaki bilgi eksikligi, uygulama asamasindaki maliyetler, iletisim ve
bilgi teknolojilerinden beslenen teknik alt yapi sorunlari, giivenlik ve is giicii konulu

engellerdir (Ekici, 2013).

KOBI’ler miisteri iliskileri, {iriin, hizmet, pazar arastirmasi, tedarik ve pazarlama amaclari
cergevesinde e-ticaretten faydalanarak genis ve yeni pazarlara ulagmaktadir. Ancak
KOBI’lerin iiretim endeksli yapilari, bilgi teknolojisine ©nem vermelerini

gliclestirmektedir (Erbaslar, 2008).

4.5. Isletme Fonksiyonlar1 Disindaki Sorunlar

45.1. Doviz Kuru Belirsizlikleri

Ticari faaliyetlerinde doviz kullanan KOBI’ler kur risklerini isletme i¢i veya isletme digt
yontemlerle gidermeye calismaktadirlar. Isletme dis1 yontemlerin kullanilmas: vadeli
islemler, banka, finans kurumlar1 vasitasiyla gerceklestiginden KOBI’ler kur risklerine
kars1 dissal araglar1 kullanma yerine i¢sel korunma ya yonelmektedirler. Burada da
gelecekle ilgili fiyatlamay1 ongoremediklerinden dig ticaretten ve ihracattan gekinerek i¢

piyasada kalmaktadirlar (Ay ve Talasl, 2007).
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4.5.2. Tihracatta Devlet Tesvikleri Yetersizligi

KOBI’lerin ihracatta karsilastiklar1 sorunlardan biride isletme sermayesi haricinde ihracat
satis kredisi i¢in finansmana ihtiya¢ duymalaridir. Ulkemizde ihracat alaninda KOBI
tesvikleri KOBI’lere ciddi imkanlar sundugu halde tesvik uygulamalarindan yeterli
olciide faydalandiklar1 sdylenemez (Ay ve Talaslh, 2007). Bunun yaninda KOBI’ler
TEKMER, Teknoloji Gelistirme Bolgeleri, Inovasyon (yenilik) destekleri, Avrupa
Birligi (AB) program ve destekleri, patent islemleri, Avrupa Isletmeler Ag1 Merkezi gibi

imkanlardan geregince faydalanamamaktadir (Zengin Bintas, 2017).

Isletmelerin bir kismi uzman calisan eksikligi nedeniyle ihracat tesviklerinden
faydalanamamaktadirlar. Tesvik uygulamalar1 farkli kurum kuruluslarca yerine
getirilmekte, mevzuat kisithiligi, yavashigi, karisikligi yasanmaktadir (Atayeter ve Arzu,
2011). KOBI’ler ihtiya¢ duyduklari kaynaklari elde etmek igin pazarlar hakkinda
malumata, teknik destek ve yeni bilgi birikimine, farkli finansal kaynaklara, pazarlama

konusunda programlara gereksinim duymaktadir (MUSIAD, 2015).

KOBI’lerin ihracat islemlerini tek basmna yapmak yerine tek elden gerceklestirmek icin
etkin ortamalar ve orgiitler olusturulmasi desteklenmelidir. Bu amagla Tiirkiye’de ilk
olarak Dis Tic. Sermaye Sirketleri (DTS) kurulmus ve 1990 yili itibariyle KOBI’lere
yonelik "Thracatta Orgiitlenme" modeli olan SDTS (Sektérel Dis Tic. Sirketleri)
olusturulmustur. Yeterli biiyiikliige ulasamamus isletmeler "Ihracatta Orgiitlenme" modeli
cercevesinde birleserek amacglarini gerceklestirebilecek diizeye daha rahat geleceklerdir

(Ayvaz, 2005).

4.5.3. Mevzuat, Prosediir ve Biirokratik Sorunlar

Tiirkiye’”de  KOBI’ler mahalli idarelerden ve devletin kurum ve kuruluslar ile
kanunlardan kaynakli olmak iizere politik, ¢cevresel, kiiltiirel alanda biirokratik engellerle
karsilasmaktadirlar. KOBI’lerin isletilmesini saglayan yasalar, isyeri sicil ve vergi
mevzuatr gibi hususlar oldukga karigsik ve zordur. Mevzuata dair asir1 diizenlemeler
zaman ve maliyeti artirmaktadir (MUSIAD, 2015).Devlet tarafindan yapilan yasal
diizenlemelere riayet etmek icin verdikleri miicadele yiiziinden kapanan isletmeler

olmaktadir. Personel sayisinin az, biit¢elerinin sinirli olmasi yiiziinden kiigiik isletmeler
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resmi evrak ve islerin maliyetlerini gidermek icin biiyilik ¢caba verirler (Boone ve Kurtz,
2013).

Kiicilik ve orta boy isletmelerle ilgilenen kamu kurum ve kuruluglar arasinda etkin bir
isbirligi ve esgiidimleme (koordinasyon) olusturulamamaktadir. Bu durum iglerin
uzamasini ve kavram kargasaligini beraberinde getirmekte olup para ve zaman israfina

neden olmaktadir (Bagriacik, 1989).

4.5.4. Psikolojik Engeller

Tiirkiye’de KOBI’leri kisitlayan bir baska faktor ise inanglar, gelenekler, yasam tarzi ve
kiiltiirel farkliliklar gibi toplumsal degerlerdir. KOBI isletmecisinin geleneksel olarak
ayni anda yonetici olmas1 ya da yonetimin aile bireylerinden olusmasi, bliylimeye firsat
verecek profesyonel ortaklik ve giiglii finansman yapisin1 gelismesini engellemektedir
(MUSIAD, 2015).

4.5.5. KOBI’lerin Endiistri 4.0 ile Uyum Sorunu

Ulke ekonomisinde énemli bir konumda yer alan ve zayif sermaye yapilar dolayisiyla
iiretimde diisiik katma degere sahip olan KOBI’lerin, yiiksek katma degerli iiriinlerin
iiretilmesi i¢in emek giiciiniin iyi yapilandirilmasi, giiclenen endiistri ile dijital degisim
ve doniisiimiin saglanmasi sanayi 4.0 ile uyum icerisinde olmasi ile mimkiindiir.
KOBI’lerin dijital degisim siirecinde diger isletmelere gore avantaji ise belirli sayida veya
siparig lizerine liretim yaptiklar i¢cin kisa zamanda kendi is akislarimi fazla sekteye

ugratmadan degisime gecmeleri beklenmektedir.

Sanayi 4.0 beraberinde yiiksek maliyetli teknolojileri gerektirmesi, bu teknolojileri
kullanabilecek nitelikli personel ihtiyacinin kargilanamamasi, doniistimiin yiiksek risk
barinmasi, yeterli diizeyde fonlarin olmamasi endiistri degeri arttirma ve uygulamadaki
baslica engellerdir ayrica yonetimin dogru planlama ve yatirim yapan bir ekibin
olusturamamasi, degisim ve doniisiimii KOBI’lerin bazi durumlarda reddetmesi
sorunlarin yasanmasina neden olacaktir. Bunun Oniline ge¢mek icin isletmelerin,

teknolojik altyapiy1 olusturmalari, gerekli ekipmanlar1 temin etmesi, yeni teknolojinin var
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olan sisteme entegre edilmesi ve biitiin birimlerin birbirileriyle Dbiitiinlesmesi
gerekmektedir (Cevik, 2019).

4.5.6. Yiiksek Tarife ve Tarife Dis1 Engeller

Tarifeler: ithalat iizerinden alman vergidir. Tarifelerin dogusu devlete vergi saglamak
iken bu giinkii amaci firmalar1 ve yerli iireticileri rekabetten korumadir. iki iilke arasinda

yapilan ¢ift tarafli tarife anlagmalartyla ithalatta uygulanan vergiler azaltilabilmektedir.

Kotalar: Dis ticarette belli bir donemde ihrag ya da ithal mallarinin miktar ve degerine
konulan kisitlardir. Kotalar bu sekilde dogrudan kisitlamalar konusunda olacagi gibi
tarife kotalar1 olarak ifade edilen bir mali vergilendirmeden muaf tutuma veya diisiik

vergilendirme seklinde de uygulanabilir (“Dis Ticaretin Kisitlanmasi”, 2019).

Tarife Di1s1 Engeller: Tarife ve kotalarin diginda dis ticaret engeli i¢cinde yer alan ve bazi
ilkelerde uygulanan genel Tarife dis1 sinirlama uygulamalari1 sunlardir; Tarim tirtinleri
ithalat1 kisitlamalari, lisans sart1, yasaklar, fark giderici vergiler ve standartlardir. Standart
uygulamasi en 6nemli tarife dis1 engel olarak ithalatgilarimizin karsisina ¢ikmakta olup;
standart testi masraflarinin fazlalig: sikayet konusu olmaktadir (Ticaret Bakanligi, 2019b,
c). Tarife dis1 engel uygulamalari iriiniin niteliklerine goére biyolojik ya da fiziksel
standartlarin uygulanmasi ve sonucu karsilamayan tirlinlerin ithalatinin yasaklanmasi

seklinde olmaktadir.

Tarife dis1 engel uygulamalar1 arasinda yer alan standartlarin uluslararasi yasal bir zemine
dayandirilmasina ragmen iilkelerin gerekli gormeleri durumunda belirlenen yasal zeminin
disina ¢ikabilmeleri ayni anlagma kosullari ile miimkiin kilmaktadir. Bu durum {ilkelerin
kendi standardini olusturmalarina neden olmaktadir. insan, hayvan, bitki saglig1 ve hijyen
konularinda her iilke tarife dis1 kisitlar olugturmaktadir. Bu engeller ihracat¢inin maliyet
yiikiiniin artmasina, ithalat¢i i¢inde ithal mallara ilginin azalmasina neden olabilmektedir.
Gilinlimiizde ithalat mallarina kota getirilmesinin artik 6nemini azalttigi, kotanin yerine
teknik engeller gibi yeni Onlemlerin yayginlastigi anlasilmaktadir (Alagéz ve Ceylan,

2015).
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4.6. KOBI’lerle Tlgili Yapilan Cahsmalar

Ozdemir ve Kula (2005) Tiirkiye genelindeki ihracatla ugrasan 581 isletme iizerinde
yaptiklar1 ¢alismalarinda, isletmelerin ihracat faaliyetlerine etki eden 6 farkli faktor
oldugunu belirlemislerdir. Bu faktorler; isletmenin ihracat stratejisi, isletmenin algilanan
durumu, ihracat karliligi, ihracat riski, iiretim ve pazarlama ile ekonomik durumla ilgili
etkenlerdir. Bu faktorler iginde isletmenin ihracat stratejisi, algilanan ihracat karliligi ve
algilanan ihracat riski isletme yoneticileri ile ilgili olup, ekonomik degiskenler, isletmenin
mevcut durumunun algilanmasi ve iiretim ve pazarlamaya iliskin degiskenlere gore daha
bireysel ozelliktedirler. Bu sebeple de bu degiskenlerin digerlerine gore daha kontrol

edilebilir olduklar: diisiiniilmektedir.

Percin (2005) ise KOBI’lere yonelik yaptigi calismasinda, Istanbul Sanayi Odasia
kayitli 160 islemenin 6rneklem gurubu olarak kabul ederek, bu isletmelerin ihracat
performanslarini etkileyen faktorlerin; ihracat pazarlamas: stratejileri, gevresel faktorler,
firma ozellikleri, yonetici 6zellikleri ve diyalog kosullar1 oldugunu tespit etmistir. Bahse
konu ihracat performans oOlgiitlerinin isletme performansi tizerindeki etkileri asagida

Ozetlenmistir:

1) ihracat yogunlugu yiiksek diizeyde olan firmalarin yénetici ozellikleri, cevresel
faktorler ve ihracat pazarlamas: stratejilerinin en belirleyici faktér grubunu

olusturmaktadir.

2) Daha fazla iilkeye ihracat yapan firmalarin ihracat pazarlamas: stratejileri ihracat
performansi {lizerinde daha etkili olmaktadir. Diger yandan daha az satida iilkeye ihracat

yapan firmalarin diyalog kosullarimin iyilestirilmesi gerektigi degerlendirilmektedir.

3) ihracat hedeflerini gerceklestiren firmalarin yonetici ozelliklerinin ve cevresel
faktorlerin ihracat performanst tizerinde 6nemli etkileri bulunmaktadir. Ancak hedeflenen
miktarda ihracat gergeklestiremeyen firmalarla ilgili belirleyici faktor tespit

edilememistir.

Brouthers ve Nakos (2005) c¢alismalarinda, KOBI’lerin hedeflenen dis pazarlar icin
yaptiklar1 sistematik uluslararasi pazar se¢im siiregleri ve arastirmalarinin ihracat
performansi iizerinde olumlu etkilerinin oldugunu belirlemislerdir. Calismada,
satislarinin ¢cogunu ihra¢ eden, uzun yillar1 kapsayan is tecriibesi bulunan isletmelerin

daha iyi ihracat performansi gosterdikleri ifade edilmektedir. Ayrica, karar vericilerin yas
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ve egitim durumlar ile ihracat performansi arasinda ise bir iliskinin olmadig

vurgulanmistir.

Alvarez (2004)’in KOBI’lere yonelik yaptig1 calismasinda ihracat performansinin kiigiik
ve orta Olcekli isletmelerdeki farkliliklar1 incelenmistir. Calismada, genel olarak bu tiir
isletmelerin farkli dezavantajlarinin oldugu, uluslararasi ticaret i¢in daha ¢ok ¢aba sarf
eden, siireglerini yenileyen ve ihracat tesviklerini daha iyi kullanan KOBI’lerin ihracat
performanslarinin olumlu etkilendigi vurgulamistir. Ayrica, ihracat birliklerinin ihracati

olumlu etkiledigi, ticari fuarlarin ise bu siire¢ iizerinde etkili olmadiklar1 belirlenmistir.

Julien ve Ramangalahy (2003) yaptiklar1 calismalarinda, KOBI’lerin bilgiye ve
kaynaklara ulagmada yasadiklari sorunlar nedeniyle ihracat performanslarinin genellikle
diisiik seviyelerde oldugunu belirlemislerdir. Bu kapsamda 346 ihracat¢i KOBI iizerinde
yaptiklar1 ¢aligmalarinda; stratejik bilgilerin isletmelerin rekabetgi stratejileri tizerinde ve
rekabetci stratejilerinin de ihracat performansi iizerinde belirledigi rol oynadiklarini
ortaya koymuslardir. Arastirmanin sonuglarina gore, rekabetgi stratejilerin ihracat
performansi iizerindeki etkisi ile bilgi kaynaklarinin ve ihracat yeteneklerinin rekabetci
stratejiler tizerinde pozitif yonde iliskili oldugu ancak bilgi algilamasiin rekabetgi
stratejiler lizerinde herhangi bir etkisinin bulunmadig ifade edilmektedir. Bu kapsamda,
KOB/I’lerin ihracat stratejileri ne kadar rekabetgi olursa o kadar iyi performans
gostermektedir. Calismada ayrica, KOBI’lerin performansinin genel rekabetci
stratejisinin bir parcasi olarak yabanci pazarlara odaklanma amaciyla hedef piyasaya
iliskin bilgilerin elde edilmesinin belirleyici dzellik tasidig: ifade edilmektedir. Ozetle,
KOBI’lerin ihracatla ilgili ne kadar ¢ok bilgi elde ederlerse ve ne kadar ¢ok ihracat
yetenekleri varsa ihracat stratejilerinin de o kadar rekabet¢i oldugu tespit edilmistir.

Bradshaw ve Burridge (2001)’un Ingiltere’”de 96 KOBI ile gerceklestirdikleri
caligmalarinda, ihracatta daha basarili isletmelerin giinliik faaliyetler i¢in gereken bilgiler
yerine uzun donemli stratejik planlar tizerinde yogunlastiklar1 belirlenmistir. Buna gore
isletmeler 6zellikle kendileri piyasa arastirmalari yapmakta ve elde ettikleri bilgileri
kullanmaktadirlar. Dis kaynaklardan ise ¢ok az bilgi kullanmakta ve bilgiyi elde etmek
i¢cin de danigmanlik firmalarindan ¢ok az yararlanmaktadir. Ayrica ¢alismada, yurt disi

piyasalarin biiyiikliigii veya biiylime olasiliklarina ait bilgilerin ve bahse konu piyasadaki
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mevcut rekabet kosullar1 hakkindaki bilgilerin isletmenin ihracat performansi i¢in gok

onemli oldugu ifade edilmektedir.

Yip ve dig. (2000) tarafindan yapilan calismada, KOBI’lerin sistematik karar verme
mekanizmalar: ile ihracat performansini arasindaki iliski incelenmistir. Calisma,
ABD’nde faaliyet gosteren ve dis piyasalara yeni acilan 68 orta 6l¢ekli isletmede tizerinde
yapilmistir. Sonugta ise, disa agilmada daha sistematik davranan isletmelerin pazar payi,
pazar sayist ve kazanilan yeni teknolojiler bakimindan daha iyi performans

gosterdiklerini tespit edilmistir.

Knight (2000) ABD merkezli 800 isletme iizerinde yaptigi ¢alismasinda, uluslararasi
piyasa aragtirmalarinin igletmelerin  uluslararasi  performansinin en  6nemli

belirleyicilerden biri oldugu sonucuna ulasmstir (Akt; Brouthers ve Nakos, 2005).

Jaffe ve Pasternak (1994) metal iireticisi KOBI’ler iizerinde yaptiklar ¢alismalarinda,
ihracat istekliligi, amaci, rekabet avantaji, organizasyonel olarak hazir olmak ve algilanan
goreceli risk kavramlar: arasindaki iliskiyi incelemislerdir. Calismanin sonuglaria gore;
ihracat istekliligi ve amacinin tahmin edicisi oranizasyonel hazir olmaktir. Orgiitsel hazir
olmak ise dort faktor tarafindan etkilenmektedir. Bunlar; reaktif, proaktif, bilgi ve
tecriilbe. Reaktif boyutu ihracat karsisinda pasif veya negatif motivasyonu ifade
etmektedir. Burada “lideri takip et” stratejisi izlenmektedir. Proaktif boyutu pozitif
motivasyonu ifade etmekte, bilgi boyutu ise, yonetimin gerekli ve yeterli bilgi ve
becerisinin oldugunu kabul etmektedir. Tecriibe boyutuna gére yonetimin ihracatta yeterli
tecriibesi bulunmaktadir. Buna gore, hi¢ ihracat yapmayan isletmeler icin proaktif ve
reaktif olma orgiitsel hazir olmak ile dogrudan iliskiliyken daha once ihracat yapanlarda
proaktif ve reaktif olmanin yan: sira algilanan risk de 6nem tasimaktadir. Sonug olarak,
yiiksek proaktif motivasyona sahip isletmeleri daha fazla ihracat arzusu bulunmakta ve

daha ¢ok reaktif motivasyonu olanlar ise daha az ihracat arzusu duymaktadirlar.

Seringhouse (1993) c¢alismasinda, ihracata yonelik bilgi arastirmasi yapilmasinin
KOBI’lerin ihracat performansi {iizerinde etkili olup olmadigim incelemistir.
Calismasimmin  sonunda, bilgi kaynaklari, ihracat pazarlama uzmanligi ve piyasa
aragtirmasinin igletme performansi tizerinde dogrudan etkili oldugu, ancak, bilgi kaynagi

ve arastirmasinin ihracat performansi ile iligki i¢inde olmadi belirlenmistir.
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Namiki (1989) tarafindan yapilan ¢alismada; ihracat faaliyeti gerceklestiren KOBI’lerin
4 farkl tiirde rekabetci strateji izledikleri belirtmektedir. Bu stratejiler;

* Pazarlama Farklilagtirmasi1 Stratejisi: Rekabetci fiyatlar, marka gelistirme, dagitim
tizerindeki kontrol, reklam ve yeniliklerin pazarlama teknikleri ile degerlendirilmesini

kapsamaktadir.

» Segmentasyon Farklilastirmasi Stratejisi: Belirli miisteri gruplarina 6zel {iriinler

sunulmasini kapsamaktadir.

* Yenilik¢i Farklilastirmasi Stratejisi: Yeni ve teknolojik olarak gelismis {riinler

sunulmasini igermektedir.

» Uriin Hizmeti Stratejisi: Miisterilere sunulan {iriin ve hizmetlerin kalitesine odaklanan

bir stratejidir.

Thracat faaliyetiyle ilgilenen KOBI’lerinin en iyi ihracat performansina segmentasyon

farklilagtirma ve yenilik¢i farklilastirma stratejileri ile ulastiklar: ifade edilmektedir.
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5. ARASTIRMANIN METODOLOJISI

Bu béliimde arastirmanin yontemi, problemleri ve hipotezleriyle ilgili agiklamalara yer

verilmistir.

5.1. Arastirmanin Amag ve Onemi

Ihracat faaliyetleri ile ilgilenen KOBI’ler ekonomik anlamda ihracatin énemini iyi
bilmelerine karsin uygulamada birgok sorunla karsilasmakta ve gelismelere ayak
uyduramayarak performans diisiikliikleri yasayabilmektedirler. Ayrica, ihracat faaliyeti
gerceklestiren isletmelerin uluslarararsi rekabet ve piyasa kosullar karsisinda ¢ok sayida
degiskenle karsilastiklar1 ~ degerlendirilmektedir. Dolayisiyla KOBI’lerin ihracat
performanslarinin  artirilabilmesi ~ amaciyla  oOncelikle  isletmelerin  ihracat

performanslarina etki eden sorunlarin belirlenmesi 6nemli goriilmektedir.

Bu kapsamda yapilan ¢alismada, KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklari

sorunlarin ihracat performansina etkilerinin incelenmesi amaglanmustir.

5.2. Arastirmanin Yontemi

Bu calisma nicel bir calisma olup, KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar:
sorunlarin ihracat performansi tizerindeki etkilerinin belirlenmesine yonelik uygulamali
bir aragtirma yapilmasini icermektedir. Konya ilinde faaliyet gosteren Makine
Thracatgilart Birligi'ne kayitli olan isletmeleri kapsayan bir 6rneklem kiimesi seklinde

tasarlanmistir.

Arastirmanin yontemi genel iliskisel tarama yontemidir. Tarama ydntemlerinde, gegmiste
olmus veya halen devam eden bir durumun oldugu sekliyle betimlenmesi
amaglanmaktadir. Genel tarama yontemi, ¢ok sayida elemandan olusan bir evren
hakkinda genel bir yargiya ulasmak amaciyla, evrenin tamami ya da onu temsil eden bir
orneklem grubu iizerinde yapilan tarama calismalarini icermektedir. Iliskisel tarama
yontemi iki veya daha fazla degisken arasindaki degisimin istatiksel olarak yorumlanmasi

amaclayan arastirmalarda kullanilmaktadir.
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29 ¢ 2 ¢C

Isletmenin temel fonksiyonlar1 dikkate alinarak “finansman”, “pazarlama”, “yonetim” ve

“{iretim” dogrultusunda aragtirmanin modeli asagidaki sekilde olusturulmustur:

FINANSMAN FONKSIiYONUYLA
ILGILI SORUNLAR

PAZARLAMA FONKSIYONUYLA

ILGILI SORUNLAR \
[HRACAT

PERFORMANSI

YONETIM FONKSIYONUYLA
ILGILI SORUNLAR

URETIM FONKSIYONUYLA
ILGILI SORUNLAR

Sekil 16. Arastirmanin modeli

5.3. Arastirmanin Evren ve Orneklemi

Aragtirmaya ait evren, Konya ilinde ihracata yonelik faaliyet gosteren isletmelerin
tamamidir. Arastirmanin drneklemini olusturan ¢aligma grubu ise; ekonomik nedenler,
zaman ve yer gibi faktorler goz 6nilinde tutularak, Konya ilinde faaliyet gosteren Makine
Ihracatgilar1 Birligi’ne kayitli, tarim makineleri sektdriinde yer alan 102 isletme olarak
belirlenmistir ve arastirmaya goniillii katilmay:r kabul eden 60 kisiye yoOneltilmistir.
Ankete cevap veren 57 katilimci arastirmanin Orneklemini olusturmaktadir. 57

katilimciya ait anketin cevaplari gecerli kabul edilerek analiz islemlerine tabi tutulmugtur.

5.4. Arastirmamin Varsayimlar ve Siirhliklar

Konya ilinde faaliyet gosteren Makine Ihracatcilar1 Birligi’ne kayitli, tarim makineleri
sektoriinde yer alan katilimcilarin, evreni yeteri kadar temsil ettikleri ve belirlenen
calisgma grubunun anketteki sorulara samimi ve dogru cevaplar verdikleri
varsayilmaktadir.
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Bu ¢aligma katilimcilarin isletmelerde; ihracat personeli, sirket sahibi/ortagi, yonetim
kurulu tyesi, genel miidiir, dis ticaret elemani, liretim miidiirii, finansman miidiird,
pazarlama miidiirii, muhasebe sorumlusu vb. gorevlerde ¢alisan kisiler ve ¢alismada veri
toplamak icin arastirmaci tarafindan gelistirilen, KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde
karsilagtiklar1 sorunlarin ihracat performansina etkilerinin belirlenmesi anketinde

belirtilen sorular ve katilimcilar tarafindan verilen cevaplarla sinirlidir.

5.5. Arastirmanin Problemi ve Alt Problemleri

Aragtirmanin amaci ve dnemi dogrultusunda arastirmanin problem ciimlesi; “KOBI’lerin
fhracat Faaliyetlerinde Karsilastiklar1  Sorunlar  Thracat Performansini  Nasil

Etkilemektedir?” seklinde belirlenmistir.

Bu problem ciimlesine bagli olarak arastirmada asagida ifade edilen alt problemlere

cevaplar aranmaya c¢aligilmistir:

1. KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 “finansman” fonksiyonuyla

ilgili sorunlarin ihracat performansi tizerinde bir etki var midir?

2. KOBTI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 “pazarlama” fonksiyonuyla

ilgili sorunlarin ihracat performansi iizerinde bir etki var midir?

3. KOBTI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 “ydnetim” fonksiyonuyla

ilgili sorunlarin ihracat performans: tizerinde bir etki var midir?

4, KOBTI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 “iiretim” fonksiyonuyla ilgili

sorunlarin ihracat performanst tizerinde bir etki var midir?
5.6. Arastirmanin Hipotezleri
Calisma kapsaminda olusturulan hipotezler ise su sekildedir:

H1: KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 finansman fonksiyonu ile ilgili

sorunlarin ihracat performansina etkisi vardir.

H2: KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 pazarlama fonksiyonu ile ilgili

sorunlarin ihracat performansina etkisi vardir.
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H3: KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklari yonetim fonksiyonu ile ilgili

sorunlarin ihracat performansina etkisi vardir.

H4: KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 iiretim fonksiyonu ile ilgili

sorunlarin ihracat performansina etkisi vardir.

Arastirmada kullanilan 6lgeklerden elde edilen verilere gore arastirmanin hipotezlerinde,
KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar; “finansman fonksiyonuyla ilgili
sorunlar”, “pazarlama fonksiyonuyla ilgili sorunlar”, “y6netim fonksiyonuyla ilgili
sorunlar” ve “iretim fonksiyonuyla ilgili sorunlar” bagimsiz degiskenler ve “ihracat

performans1” ise bagimli degiskendir.

5.7. Veri Toplama Araglari

Ihracat performansini etkileyen faktdrler, Zou ve Stan (1998), Aaby ve Slater (1989)
tarafindan; teknoloji, pazar bilgisi, planlama, pazar stratejileri, firma biyiikligi,
yoneticilerin 6zelikleri, ihracat stratejileri bagliklart altinda siiflandirilmigtir. Zou ve
Stan (1998), Aaby ve Slater (1989)’nin ¢alismalar1 ve isletmelerin temel fonksiyonlar

detayli olarak incelenmistir.

Ayrica arastirmaci ihracat performansi olgiileri ve olgiitlerini belirlerken; Isletme
ozellikleri (Aaby ve Slater, 1989; Diamantopoulos ve Schlegelmilch, 1994), Uriin
ozellikleri (Cavusgil veZou, 1994; Cooper ve Kleinschmidt, 1985; Das, 1994; Holzmuller
ve Kasper, 1991; Styles ve Ambler, 1994), Piyasa 6zellikleri (Cavusgil ve Zou, 1994;
Holzmuller ve Kasper, 1991; Styles ve Ambler, 1994), Sektor 6zellikleri (Holzmuller ve
Kasper, 1991), Ihracat pazarlama stratejisidir (Aaby ve Slater, 1989; Cavusgil ve
Zou,1994; Cooper, Kleinschmidt 1985; Madsen, 1989), ve ihracat performansinin
ekonomik ve ekonomik olmayan 6l¢iitleri Katsikeas ve digerleri 2000 ; Souse 2004.

yaptiklar1 ¢alismalardan faydalanmustir.

Bunun yaninda faktor yiikiinden dolayr maddelerin daha yonetilebilir bir sayiya
ulasilmas1 amaciyla 5 madde, “Tarim makineleri sektoriinde yasanan giiclii yerli rekabet
cekmekteyiz, ililkenin ve firmanin dis pazarlardaki imajindan kaynaklanan sorunlar
yasiyoruz, ihracatta dogru bilgi, bilgi birikimi, bilgi toplama ve enformasyon tedarikinde

sorunlar yasiyoruz, kapasite yetersizliginden dolay1 ihracatta giigliik g¢ekiyoruz ve
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paketleme ambalajlama, etiketleme ile ilgili sorunlar yasiyoruz” maddeleri ¢ikarilarak 21

maddeden olusan son haline ulagilmstir.

Isletmelerin temel fonksiyonlar1 gdz oniinde bulundurulmus, “KOBI’lerin ihracat
faaliyetlerinde karsilastiklar1 sorunlarin ihracat performansina etkilerinin belirlenmesi

anketi” olusturulmus ve arastirmada kullanilmstir.

Bu arastirmada arastirmanin giivenilir ve gecerli sonuglar verebilmesi adina,
ornekleminin biiytlikliigli ve anket soru sayisina dikkat edilmis ve gerekli hesaplamalar
yapilmistir. Bu arastirma i¢in % 95 giiven araliginda 0,05 hata payi ile hesaplanabilecek

orneklem biiyiikliigli olmas1 amaglanmistir.

Anket icin belirlenen sorular bes (5)’li Likert tipinde dlgeklendirilerek hazirlanmistir.

Buna gore anket sorularina verilen cevaplarin puanlamasi su seklidedir;
*1 Puan: Kesinlikle Katilmiyorum
*2 Puan: Katilmiyorum
*3 Puan: Ne Katiliyorum Ne de Katilmiyorum
*4 Puan: Katiliyorum
*5 Puan: Tamamen Katiliyorum

Arastirmada veri toplamak icin kullanilan anket; Arastirma grubunun demografik
Ozelliklerinin belirlendigi birinci boliim, Arastirma grubunun calistig1 isletmenin tanitici
bilgilerinin bulundugu ikinci boliim, Arastirma grubunun calistigi isletmenin ihracat
faaliyetlerinde Karsilastiklar1 sorunlarin derecesinin alt boyutlarma gore belirlendigi
liclincli bolim ve arastirma grubunun ¢alistigi firmanin ihracat performansinin

belirlendigi dordiincii boliimden olugmaktadir.

Literatiirde anketlerin giivenirliklerinin belirlenmesine yonelik Cronbach’s Alpha (o)

degerinin belirlenmesi yontemi kullanilmaktadir. Buna gére (Terzi, 2019);
e 0,0 <a<0,40 ise dlgek giivenilir degildir,
e 0,40 <0 <0,60 ise ol¢ek diisiik seviyede giivenilirdir,
e 0,60 <a<0,80ise ol¢ek oldukea giivenilirdir,

e 0,80 <a<1,0ise dlgek yiiksek seviyede giivenilir olmaktadir
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Arastirmada kullanilan anketin giivenirliginin hesaplanmasi i¢in yapilan giivenirlik
analizi sonucunda, 21 maddeden olusan tiim O6lg¢eklerin giivenilirliligi; Cronbach Alfa
degeri (a)= 0,864 olarak bulunmustur. Bulunan bu deger arastirmada kullanilan anketin

“yiiksek seviyede giivenilir” (% 86,4) oldugunu ortaya koymaktadir.

Tablo 18. Giivenilirlik Analizi

Olgek Madde Sayist Cronlzzsg;ilpha
Finansman 5 0,671
Pazarlama 7 0,823
Yonetim 4 0,780
Uretim 5 0,794
Toplam 21 0,864

e Finansman fonksiyonuyla ilgili sorunlarin belirlenmesine yonelik yapilan
giivenirlik analizi sonucunda, Cronbach’s Alpha degeri ()= 0,671 olarak

bulunmustur.

e Pazarlama fonksiyonuyla ilgili sorunlarin belirlenmesine yonelik yapilan
giivenirlik analizi sonucunda, Cronbach’s Alpha degeri (a)= 0,823 olarak

bulunmustur.

e Yonetim fonksiyonuyla ilgili sorunlarin belirlenmesine yonelik yapilan
giivenirlik analizi sonucunda, Cronbach’s Alpha degeri ()= 0,780 olarak

bulunmustur.

e Uretim fonksiyonuyla ilgili sorunlarin belirlenmesine yonelik yapilan
giivenirlik analizi sonucunda, Cronbach’s Alpha degeri (a)= 0,794 olarak

bulunmustur.

Arastirma anket formunda kullanilan 6lgeklerin faktér yapilarinin belirlenmesi igin
oncelikle aciklayici faktor analizine yer verilmistir. Faktor analizi uygulama asamalarinda
orneklem yeterliliginin belirlenmesinde KMO testi, faktor analizi uygulanmasinin

dogrulugunun belirlenmesinde ise Bartlett kiiresellik testi kullanilmaktadir.
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Arastirmada kullanilan anketlerin gegerliliklerinin belirlenmesine yonelik literatiirde

KMO (Kaiser Mayer Olkin) degerinin hesaplanmasi yapilmaktadir. Buna gore ise;

e KMO <0,5 ise olgek zayif,

0,5 <KMO < 0,6 ise 0lcek orta,

0,7 <KMO < 0,8 ise Olcek iyi,

0,8 <KMO < 0,9 ise 0lcek ¢ok iyi ve,

0,9 < KMO < 1,0 ise dlgek miikemmel seviyede gegerli olmaktadir (Terzi,
2019).

Arastirmada kullanilan anketin gecerliginin belirlenmesi amaciyla yapilan faktor analizi
sonucunda, alt faktore yonelik KMO (Kaiser Mayer Olkin) degerleri asagidaki sekilde

bulunmustur;

Tablo 19. KMO and Bartlett’s Finansman Test Tablosu

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. 752
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 43,602
df 10
Sig. ,000

Finansman fonksiyonuyla ilgili sorunlarin belirlenmesine yonelik alt faktorlerin gegerligi,
KMO = 0,752

Tablo 20. KMO and Bartlett’s Pazarlama Test Tablosu

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. 779
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 138,650
df 21
Sig. ,000

Pazarlama fonksiyonuyla ilgili sorunlarin belirlenmesine yonelik alt faktorlerin gegerligi,

KMO = 0,779
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Tablo 21. KMO and Bartlett’s Yonetim Test Tablosu

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. 658
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 78,754
df 6
Sig. ,000

Yonetim fonksiyonuyla ilgili sorunlarin belirlenmesine yonelik alt faktorlerin gegerligi,

KMO = 0,658

Tablo 22. KMO and Bartlett’s Uretim Test Tablosu

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. 684
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 90,196
df 10
Sig. ,000

Uretim fonksiyonuyla ilgili sorunlarm belirlenmesine yonelik alt faktorlerin gecerligi,

KMO = 0,684

Calismada kullanilan anketin gegerlik ve giivenirligine yonelik elde edilen veriler,

anketin bu haliyle ilgili

cevaplayacagini gostermektedir.

Tablo 23. Finansman Ag¢iklanan Toplam Varyans

konunun problemlerini dogru ve gecerli bir sekilde

Hfade Baslangi¢ Oz Degerleri Kareler Toplam1 Ekstraksiyonu
Toplam | Varyans (%) |Kimilatif(%)| Toplam | Varyans (%) |Kiimiilatif (%)
1 2,277 45,542 45,542 2,277 45,542 45,542
2 ,865 17,291 62,834
3 ,769 15,383 78,217
4 ,610 12,194 90,411
5 479 9,589 100,000

Tablo 23’deki agiklanan toplam varyans degerleri incelendiginde, analize alinan 5

maddenin (degiskenin) 6l¢ekteki varyans degeri % 45,542’ dir.
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Tablo 24. Pazarlama Ac¢iklanan Toplam Varyans

. Baslangic Oz Degerleri Kareler Toplam Ekstraksiyonu
Ifade 1 .
Toplam | Varyans (%) [Kimiilatif (%)| Toplam | Varyans (%) |[Kimilatif (%)

1 3,464 49,489 49,489 3,464 49,489 49,489

2 ,940 13,424 62,913

3 ,929 13,278 76,191

4 ,626 8,942 85,134

5 433 6,190 91,324

6 ,366 5,228 96,552

7 241 3,448 100,000

Tablo 24’e¢ gore aciklanan toplam varyans degerleri incelendiginde, analize alinan 7

maddenin (degiskenin) 6l¢ekteki varyans degeri % 49,489°dur.

Tablo 25. Yonetim Agiklanan Toplam Varyans

. Baslangi¢ Oz Degerleri Kareler Toplami Ekstraksiyonu
Ifade o R,
Toplam | Varyans (%) [Kiimiilatif (%) Toplam | Varyans (%) |Kiimiilatif (%)
1 2,429 60,718 60,718 2,429 60,718 60,718
2 ,830 20,761 81,479
3 ,520 13,002 94,481
4 221 5,519 100,000

Tablo 25°deki agiklanan toplam varyans degerleri incelendiginde, analize alinan 4

maddenin (degiskenin) 6l¢ekteki varyans degeri 60,718 dir

Tablo 26. Uretim Ac¢iklanan Toplam Varyans

. Baslangi¢ Oz Degerleri Kareler Toplami Ekstraksiyonu
Ifade e 1t 70 e 1 it o
Toplam | Varyans (%) [Kiimiilatif (%) Toplam | Varyans (%) |Kimiilatif (%)
1 2,757 55,150 55,150 2,757 55,150 55,150
2 ,878 17,558 72,708
3 ,657 13,143 85,852
4 447 8,935 94,786
5 ,261 5,214 100,000
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Tablo 26’daki agiklanan toplam varyans degerleri incelendiginde, analize alinan 5

maddenin (degiskenin) 6l¢ekteki varyans degeri % 55,150°dir

5.8. Verilerin Analizi

Arastirmada kullanilan anketten elde edilen verilerin 6n ve ileri analizleri i¢in SPSS
Version 25 programi kullanilmistir. On analiz olarak ilgili maddelerin frekans ve yiizdelik

dagilimlar grafikler yardim ile gosterilmistir.

Aragtirmanin alt problemlerinin cevaplarinin bulunmasina yoénelik olarak kurulan
hipotezlerdeki bagimli ve bagimsiz degiskenler arasindaki istatistiksel iliskilerin
incelenmesi amaciyla; Capraz Tablo (Crosstab), korelasyon analizi, regresyon analizi ve

ANOVA testi (One-Way ANOVA) uygulanmis ve elde edilen bulgular yorumlanmuistir.
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6. BULGULAR VE YORUM

Bu boliimde, aragtirma problemi ve alt probleminin ¢6zlimii i¢in arastirmaya katilan
isletmelerden Olcekler yolu ile toplanan verilerin analizi sonucunda elde edilen bulgular
yer almaktadir. Elde edilen bulgulara dayali olarak problemin incelenmesi asagidaki ilgili

basliklar altinda sunulmustur.

6.1. Katihmeilarin Tanimlayici Ozelliklerine Iliskin Bulgular

Ankete katilan katilimeilarin; cinsiyet, yas, 6grenim durumu, isletmedeki gérev durumu
ve hizmet siiresi ile katilimcilarin ¢alistiklari isletmelerin tanimlayici 6zelliklerine iliskin

On analiz bulgular1 Tablo 27 ve Tablo 28’te verilmistir.

Tablo 27. Katihmcilarin tanimlayici 6zellikleri

Cinsiyet n %
Erkek 47 82,5
Kadin 10 17,5

Toplam 57 100

Yas n %
25 yas ve alt1 - -

26-35 yas 35 61,4

36-45 yas 21 36,8

46-55 yas 1 1,8

56 ve lzeri - -

Toplam 57 100

Ogrenim Durumu n %
[Ikogretim - -

Lise 9 15,8

On Lisans 12 21,1

Lisans 32 56,1

Yiiksek Lisans 4 7,0
Doktora - -

Toplam 57 100
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Tablo 27’in devamu;

isletmedeki Gorev Durumu n %

Sirket Sahibi/Ortag: 16 28,1
Yonetim Kurulu Uyesi 2 3,5
Genel Mudir 9 15,8
Dis Ticaret Elemani 10 17,5
Uretim Midiirii 1 1,8

Finansman Mudiirii 7 12,3
Pazarlama Miudiiri 1 1,8

Muhasebe Sorumlusu 11 19,3
Toplam 57 100
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Katilmceilarin Cinsiyet Dagilimm

Kadmn
18%

%,83

Sekil 17. Katihmcilarin cinsiyet dagilim grafigi

Sekil 17°ye gore, aragtirmaya katilan katilimeilarin %82,5°1 erkek ve %17,5’1 kadindir.

Bu sonug¢ bu sektdrde erkeklerin agirlikli olarak yonetici konumunda caligtiklarin

gostermektedir.
Katimeilarin Yas Dagilim (%)
70
61,4
60
50
40
30
20
10
0 1.8 0
0 |
25 yas ve alti 26-35 yas 36-45 yas 46-55 yas 56 ve iizeri

Sekil 18. Katihmecilarin yas dagihm grafigi

Sekil 18’e gore, katilimeilarin %61,4°1 26-35 ile en fazla yas grubunu olusturmakta ve
bunu %36,8 ile 36-45 yas grubu takip etmektedir. Bu veri de sektorde yas itibariyle

nispeten geng kisilerin yonetici olarak ¢alistigini gostermektedir.
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Katihmeilarm Ogrenim Durumu (%)
60

56,1
50
40
30
21,1
20
158
10
0

milkdgretim HLise = On Lisans ELisans B Yiiksek Lisans Doktora

7

Sekil 19. Katihmcilarin 6grenim durum grafigi

Sekil 19’a gore, katilimeilarin %7 sinin yiiksek lisans, %56,1inin lisans, %21,1’inin 6n

lisans ve %15,8’inin de lise mezunu olduklar1 tespit edilmistir.

Katimcilarin Firmadaki Gorev Durumu (%)

Muhasebe Sorumtusu [ 19,3

Pazarlama Midiivii [N 1,8

Finansman Miidiivii [ 12,3

Oretim Miidiivi [N 1,8
Dis Ticaret Elemam [ . 17,5
Genel Midiir [ 15,8

Yonetim Kurulu Uyesi [ 3.5

sirket Sahibi/Ortag: [ 28,1

0 5 10 15 20 25 30

Sekil 20. Katihmcilarin ¢cahstiklar isletmedeki gorev durum grafigi

Sekil 20’e gore, katilimcilarin %28,1’inin girket sahibi/ortak konumda olduklari,
%19,3’{iniin muhasebe sorumlu, %17,5’inin dis ticaret sorumlusu ve %15,8’inin de genel

miidiir olarak gorev aldiklar1 belirlenmistir.
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Tablo 28. isletmelerin tanimlayic1 6zellikleri tablosu

Isletmenin Yonetim Sekli n (57) % (100)
Isletme Sahibi 51 89,5
Profesyonel Yonetici 6 10,5
isletmede Calisan Kisi Sayisi n (57) % (100)
1-9 aras1 (mikro) 2 3,5
10-49 (orta) 34 59,6
50-250 (biiyiik) 21 36,8
250”den fazla - -
Isletmenin Faaliyet Y1l n (57) 9% (100)
1-5 vyl 4 7,0
6-15 yil 9 15,8
16-25 yil 16 28,1
25 ve tizeri 28 49,1
Isletmenin fhracat Tecriibesi n 57) % (100)
(Y1l)

1-5 yil 11 19,3
6-10 y1l 9 15,8
11-15 yil 19 33,3
16-20 yil 12 21,1
21 yil ve tizeri 6 10,5
Isletmenin Thracat Departman n (57) % (100)
Durumu

Var 42 73,7
Yok 15 26,3
e 5 i
Var 36 63,2
Yok 21 36,8

Tablo 28.’in devami
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Rekabet istihbarat ve Analizi

Durumu n (57) % (100)
Evet yapiliyor 43 75,4
Hayir yapilmiyor 12 21,1
L}:r]s):::lcess(;; lYSIabana Dil Bilen n (57) % (100)
1 3 53

2 13 22,8

3 20 351

4 14 24,6

7 2 3,5
12 2 3,5
15 1 1,8
E:ie;:;;:nin Teknoloji Kullanim n (57) % (100)
Diisiik - -
Orta 14 24,6
Yiiksek 40 70,2
Cok Yiiksek 3 53
Ihracat Faaliyetinde n (68, birde_n fazla s_eg:enek bir % (100)
Kullanilan Satis Kanallari arada olabilmektedir)

Direkt satis 44 64,70
Pazarlamacilar araciligi ile satis 6 8,82
Toptancilar araciligi ile satis 8 11,76
Satig acenteleri aracilig1 ile satig 9 13,24
Diger 1 1,48
Isletmenin Sahip Oldugu n.(158, birden .fazla seg.enek % (100)
Belgeler bir arada olabilmektedir)

ISO Belgesi 35 22,16
CE Belgesi 40 25,32
TSE Belgesi 30 18,98
Marka Tescil Belgesi 46 29,11
Diger 7 4,43
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isletmenin Sanayi 4.0’a

§/lgﬁllilll<allg;?rzz,ntgi,r]olojiIerine, () v (10T
hedeflerine vb.) Hakimiyeti

Az 8 14,0
Orta 32 56,1
Iyi 14 24,6
Cok Iyi 3 53

Katilimcilarin - ¢alistiklar1  isletmelerin tanitici  bilgilerinin yer aldigi Tablo 28
incelendiginde; isletmelerin %89,5’inin isletme sahipleri tarafindan ve %10,5’inin de
profesyonel yoneticiler tarafindan yonetildikleri belirlenmigtir. Bu sonug¢ sektdrde
faaliyet gosteren sirketlerin ¢ogunlukla aile sirketi olduklarini ortaya koymaktadir.
Isletmelerin %59,6’s1 10-49 kisinin ¢alistig1 orta ve %36,8’i ise 50-250 kisinin calistigi
biiyik KOBI niteliginde oldugu, isletmelerin %49,1 ile 25 yil ve iizeri faaliyet
gosterdikleri, ihracat yaptiklart yil durumu goéz oniline alindiginda sektorlerinde uzun

yillardir ihracat islemleri gergeklestirdikleri tespit edilmistir.

Isletmelerin, %73,7’sinin ayr1 bir ihracat departmanmin, %63,2’sinin AR-GE
departmaninin bulundugu ve %75,4’liniin de rekabete yonelik istihbarat ve analiz
gerceklestirdikleri belirlenmistir. Bu durum ihracat yapan isletmelerin oldukga proaktif
faaliyetler yiiriittiikleri seklinde degerlendirilmektedir. Ayrica ihracat yapan isletmeler,
en ¢ok sirasiyla 3, 4, 2 ve 1 kisi olmak tizere iyi derecede ingilizce bilen personel istihdam
etmektedirler. Isletmelerin teknoloji kullanim durumu ise; %70,2 ile yiiksek ve %24.6 ile
orta seviyede bulunmustur. Isletmelerin Sanayi 4.0 uygulamalari, yenilikleri,
teknolojilerini kullanma durumlarina gore; Sanayi 4.0’ orta seviyede kullanan
isletmelerin %56 ile ilk sirada, iyi seviyede kullanan isletmelerin %24,6 ile ikinci ve az

seviyede kullanan isletmelerin ise %14 ile tiglincii sirada yer aldiklari tespit edilmistir.

Calisma kapsaminda incelenen isletmelerin ¢alisan sayisina gore biiyiikliikleri ile ihracat

performanslarinin ¢apraz tablosuna gore karsilastirmasi Tablo 29°da gosterilmistir.
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Tablo 29. Isletmelerin bityiikliikleri ile ihracat performansi oranlar

ihracat Performansi
Cok Kétii Kotii Normal Iyi Cok lyi
1-9arasinda | g0 0,0% 100,0% 0,0% 0,0%
(mikro)
Isletme 10-49
Biiyiikliigi arasinda 8,8% 20,6% 32,4% 38,2% 0,0%
(Calisan (kuguk)
sayisina gore)
50-250
arasinda 0,0% 14,3% 9,5% 61,9% 14,3%
(orta)

Tablo 29’a gore, 1-9 arasinda (mikro) calisani olan isletmelerin tamami normal ihracat
performansina sahip iken, 10-49 arasinda (kiigiik) c¢alisan1 olan isletmelerin %8,8’1 ¢ok
kotii, %20,6°s1 kotii, %32,4°1i normal ve %38,2’si 1yi ihracat performansi gostermektedir.
50-250 arasinda (orta) calisani olan isletmelerin ise, %14,3’t4 koti, %9,5’i normal,
%61,9’u iyi ve %14,3’1 de ¢ok iyi ihracat performansi gostermistir. Elde edilen sonuglar,
calisan sayisina gore daha biiylik isletmelerin ihracat performanslarinin daha fazla

gerceklestigini ortaya koymaktadir.

Isletmelerin ihracat gerceklestirdikleri yil ile ihracat performanslarinin ¢apraz tablosuna

gore karsilastirmasi Tablo 30°da gdsterilmistir.

Tablo 30. isletmelerin ihracat yih ile ihracat performansi oranlari

ihracat Performansi

Cok Kot Koti Normal Iyi Cok lyi

1-5yil 27,3% 9,1% 45,5% 18,2% 0,0%

6-10 y1l 0,0% 0,0% 66,7% 33,3% 0,0%

isletmenin | 1115 yil 0,0% 26,3% 10,5% 52,6% 10,5%

ithracat yili

16-20 y1l 0,0% 16,7% 16,7% 66,7% 0,0%

21 yil ve 0,0% 33,3% 0,0% 50,0% 16,7%

tizeri
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Tablo 30’a gore, 1-5 yildir ihracat yapan igletmelerin %27,3’l ¢ok kotii, %9,1’1 koti,
%45,5’1 normal ve %18,2’si iyi ihracat performansi gostermektedir. 6-10 yildir ihracat
yapan isletmelerin %66,7’si normal ve %33,3’i iyi, 11-15 yildir ihracat yapan
isletmelerin %26,3’1 koti, %10,5 normal, %52,6°s1 iyi ve %10,5’i de ¢ok iyi ihracat
performansi gostermistir. 16-20 yildir ihracat yapan isletmelerin %16,7°si kotii, %16,7’si
normal ve %66,7’si ise iyi, 21 yil ve {izeri ihracat tecriibesi olan isletmelerin %33,3’{
koti, %50°s1 1yi ve %16,7’s1 ise ¢ok 1iyi ihracat performans sergilemistir. Bu sonuglar
isletmelerin ihracat gerceklestirme yil sayilarinin arttikca ihracat performanslarinin da

artis gosterdigini ortaya koymaktadir.

Arastirmaya katilan katilimcilarin ¢alistiklar: igletmelerin ihracat faaliyetinde kullanilan
satis kanallarinin dagilimi Sekil 21. ve isletmelerin sahip oldugu belgeler ise Sekil 22.’de

gosterilmistir.

Isletmelerin ihracat Faaliyetinde Kullandiklari Satis Kanallari (%)

1,48

® Direk satig

= Pazarlamacilar araciligl ile satis

= Toptancilar aracihig ile satis
Sat1 acenteleri aracih ile satig

u Diger

Sekil 21. isletmelerin ihracat faaliyetinde kullandiklar: satis kanah grafigi

Sekil 21 incelendiginde; Isletmelerin ihracat faaliyetlerinde direkt satis kanalin1 %64,7
oraninda kullandiklari, diger satis kanallarinin ise %35,3 oraninda kullandiklari orataya

konulmustur.
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isletmelerin Sahip Oldugu Uretim ve ihracat Belgeleri (%)

Diger
%4,43

ISO Belgesi
%22,16

Marka Tescil Belgesi
%29,11

CE Belgesi
%25,32

TSE Belgesi
%18,98

Sekil 22. isletmelerin sahip oldugu iiretim ve ihracat belgeleri dagihm grafigi
Sekil 22°e gore, ankete katilan igletmelerin %29,11°1 marka tescil belgesi, % 25,32’si CE
belgesi % 22,12’s1 ISO belgesi ve %18,98°si TSE belgesine sahip oldugu goriilmiistiir.

Arastirmada, katilimcilarin c¢alistiklart isletmelerin en fazla ihracat gerceklestirdikleri
tilkelerin hangileri oldugu da sorulmustur. Katilimcilarin anketlere verdikleri cevaplardan

elde edilen verilerde asagida grafiklerle gosterilen bulgulara ulagilmistir.

En Fazla ihracat Yapilan Birinci Ulke ve Thracat Yapan isletme Sayisi

Rusya 5
Romanya 5
Irak 4
Suudi. 4
Fas 3
ispauya 3
Sirbistan 3
Sudan 3
Giircistan 2
iran 2
israil 2
italya 2
Litbnan 2
Moldova 2
Tunus 2
Afrika.. 2
Almanya mee—— ]
Azerbaycan eessss—— ]
Belarus m— ]
Bulgaristan =—————— ]
Dubai eee—— |
Libya we—
Meksika ———————— 1
Tirk. . r————— |
Sili  ———— |
Ukrayna s |
Yunanistan =e—— ]

=)
-
8}
w
N
th
a

Sekil 23. isletmelerin en fazla ihracat yaptiklari birinci iilke grafigi
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Sekil 23’e gore, katilimcilarin ¢alistiklari igletmelerin en fazla ihracat yaptiklari birinci
tilkelerin sirasiyla; Rusya, Romanya, Irak ve Suudi Arabistan oldugu ve diger iilkelerin
onlar1 takip ettigi belirlenmistir. Bu kapsamda en fazla ihracat yapilan birinci tilke olarak;
Rusya ve Romanya’ya 5, Suudi Arabistan’a 4, Fas, Ispanya, Sirbistan ve Sudan’a 3,
Giircistan, Iran, Israil, italya, Liibnan, Moldova, Tunus ve Diger Afrika Ulkelerine 2
isletme oldugu, Yunanistan, Ukrayna, Sili, Tiirk Cumhuriyetleri, Meksika, Libya, Dubai,
Bulgaristan, Belarus, Azerbaycan ve Almanya’ya ihracat yapan ise sadece 1 isletme

oldugu belirlenmistir.

En Fazla [hracat Yapilan ikinci Ulke ve Thracat Yapan isletme Sayist

iran 9
Hindistan 5
Azerbaycan 5
Libya 4
Irak 4

Romanya 3
Suudi Arabistan S——— )
Sudan S———— )
Rusya m— )
Pakistan mss—— 2
Misir ees——— )
imlyn —— )
Ukrayna e |
Tunus we——— ]
Sili  ——
Sirbistan =———— ]
Meksika ———— ]
Liibnan e— |
Kibris m—— |
‘[weg eesss—— |
israil T———
ispanya — 1
Giircistan =— |
Fransa e |
Balkanlar m———1

Almanya w—— ]

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Sekil 24. Isletmelerin en fazla ihracat yaptiklar ikinci iilke grafigi

Sekil 24’e gore, katilimcilarin galistiklar isletmelerin en fazla ihracat yaptiklar ikinci
iilkelerin sirastyla; Iran, Hindistan, Azerbaycan, Libya ve Irak oldugu, diger iilkelerin ise
onlari takip ettigi belirlenmistir. Ayrica en fazla ihracat yapilan ikinci iilke olarak; Iran’a
9, Hindistan ve Azerbaycan’a 5, Libya ve Irak’a 4, Romanya’ya 3, S.Arabistan, Sudan,
Rusya, pakistan, Misir ve Italya’ya 2 ve Almanya, Balkanlar, Fransa, Giircistan, Ispanya,
Israil, Isveg, Kibris, Liibnan, Meksika, Sirbistan, Sili, Tunus ve Ukrayna’ya ise sadece 1

isletmenin ihracat gerceklestirdigi belirlenmistir.
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En Fazla Thracat Yapilan Uciiniicii Ulke ve Thracat Yapan isletme Sayis1

Rusya [3
ispanya 5
Azerbaycan 5
Iran 4
Sudan 3
Masir 3
Irak 3
Ukrayna 2
Suudi Arabistan 2
Hindistan 2
Giircistan 2
Belarus 2
Almanya 2
Urdiin  ee——
Surive ————
Sirbistan  —— |
Romany) ee— |
Pakistan ee— |
Libyn ee—
Kuzey Afrika eo—
G, Kore e——
irlanda  e— — |
Giiney Afrika  —— ————— |
Fas m— |
Endonezya — |
Dubai  ————

E)
-
m
[
=
7

E)

Sekil 25. Isletmelerin en fazla ihracat yaptiklar iiciincii iilke grafigi

Sekil 25’e gore, katilimcilarin galigtiklart isletmelerin en fazla ihracat yaptiklari tigiincii
iilkelerin sirasiyla; Rusya, Ispanya, Azerbaycan, Iran, Sudan, Misir ve Irak oldugu ve
diger iilkeler onlar takip etmektedir. Buna gore en fazla ihracat yapilan {giincii iilke
olarak; Rusya’ya 6, Ispanya ve Azerbaycan’a 5, iran’a 4, Sudan, Misir ve Irak’a 3,
Ukrayna, S. Arabistan, Hindistan, Giircistan, Belarus ve Almanya’ya 2 ve Dubai,
Endonezya, Fas, Giiney Afrika, Irlanda, Giiney Kore, Kuzey Afrika, Libya, Pakistan,

Romanya, Sirbistan, Suriye ve Urdiin’e de 1 isletmenin ihracat yaptig1 belirlenmistir.

isletmelerin Yillik Cirolarimin Karsilastirilmasi

24
20
15
10 9.
7 7
6
3
. l
E |
1.500.000-5.000.000 TL. ~ 5.000.001-10.000.000 TL. 10.000.001-25.000.000 TL. 25.000.001-50.000.000 TL. 50.000.001-100.000.000 TL. 100.000.001 TL. ve lizeri Cevapsiz

Sekil 26. Isletmelerin yillik cirolarimin karsilastirilmasi
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Sekil 26’da arastirmaya katilan katilimeilarin ¢alistiklar: igletmelerin yillik cirolarina
gore karsilastirilmas: goriilmektedir. Buna gore, katilimcilarin ¢alistiklar: isletmelerin
24’tintin 10.000.001-25.000.000 TL. ciro ile en fazla grubu olusturdugu, 25.000.001-
50.000.000 TL. cirosu olan isletme sayisinin 7 ve 50.000.001-100.000.000 TL. cirosu
olan isletme sayisinin 6 oldugu, 100.000.000 TL. ve tizeri ile en fazla ciro elden 1
isletmenin ve 1.500.000-5.000.000 TL. ile en az ciro eden 3 isletmenin bulundugu

belirlenmistir.

isletmelerin 2018 Yili ihracat Tutarmin Karsilastirilmasi

18
16
14

12

16
1
10
9
8
7 7
6

6

4

2

I 1

. [

0-1.500.000TL. 1.500.001-5.000.000 TL.  5.000.001-10.000.000 TL. 10.000.001-25.000.000 TL. 25.000.001-50.000.000 TL.  50.000.001 TL. ve lizeri Cevapsiz

Sekil 27. Isletmelerin 2018 yih ihracat tutarlarimin karsilastiriimasi

Sekil 27°de aragtirmaya katilan katilimcilarin galigtiklart igletmelerin 2018 yili ihracat
tutarina gore karsilastirilmasi yer almaktadir. Buna goére, katilimcilarin calistiklar
isletmelerden 16’sinin 1.500.001-5.000.000 TL. ihracat tutar1 ile en fazla grubu
olusturdugu, 5.000.001-10.000.000 TL. ihracat tutari olan isletme sayisinin 11 ve
10.000.001-25.000.000 TL. cirosu olan isletme sayisinin 9 oldugu, 50.000.000 TL. ile en
fazla ihracat tutar1 elde eden 1 isletmenin ve 0-1.500.000 TL. ile en az ihracat tutar1 elde

eden ise 7 igletmenin bulundugu belirlenmistir.
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isletmelerin Yurtdisi Satislarinin Toplam Satislara Oraminin Karsilastirilmas:

24
20
12
10
7
6 6

5

I I I :

%1 - %10 %11 - % 20

%21 - % 30 %31 - % 40 %41 ve iizeri Cevapsiz

Sekil 28. Isletmelerin yurtdisi satislarmin  toplam satislara oranlarinin
karsilastirilmasi

Sekil 28.’de arastirmaya katilan katilimeilarin galistiklari isletmelerin yurtdisi satislarinin
toplam satiglara oranina gore gruplandirilmasi goriilmektedir. Buna gore, katilimeilarin
calistiklar1 isletmelerden 24’ilintin %41 ve iizeri ile en biiyilk grubu olusturdugu,
isletmelerin 12’sinin %31-%40 ile ikinci sirada yer aldig1 belirlenmistir. Daha sonra ise

sirastyla, %11-20 ile 7, %21-%30 ve %1-%10 ile 6’sar isletmenin geldigi goriilmektedir.

6.2. Arastirmanin Alt Problemlerine Yonelik Bulgular

Arastirmanin  “KOBI’lerin Ihracat Faaliyetlerinde Karsilastiklar1 Sorunlar ihracat
Performansin1 Nasil Etkilemektedir?” seklindeki probleminin cevabinin bulunmasina

yonelik yapilan korelasyon analizi sonuglart yer almaktadir.
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Tablo 31. KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar: sorunlar ile ihracat
performansi arasindaki iliskiye ait korelasyon analizi sonuclari

r p Aciklama
Finansman Fonksiyonuyla Anlaml bir
o -0,336 0,011 (.., .
Ilgili Sorunlar iliski var
Pazarlama Fonksiyonuyla 1
I 0,485 | 0,000 /.;f’:‘.ml’ bir
ihracat gili Sorunlar iliski var
Performanst | v im Fonksiyonuyla Ilgili Anlamly bir
-0,538 0,000 |..,.
Sorunlar iliski var
Uretim Fonksi la Tlgili ]
retim Fonksiyonuyla Ilgili 10,293 0,027 Iflflla,mh bir
Sorunlar iliski var

2 13 2 [13

KOBI’lerin “finansman”, “pazarlama”, “yonetim” ve “iiretim” fonksiyonlariyla ilgili
sorunlarinin ayri ayri olmak iizere ihracat performansi tizerindeki etkileri ise devam eden

basliklarda incelenmistir.

6.2.1. Birinci Alt Problemin Bulgular ve Yorumlari

Arastirmanin 1. alt problemi olan “KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar:
finansman fonksiyonuyla ilgili sorunlar ile ihracat performansi arasinda bir etki var
muidir?” sorusunun cevabina yonelik olarak Tablo 31’de yer alan pearson korelasyon
analizi incelendiginde; KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 “finansman
fonksiyonuyla ilgili sorunlar” ile “ihracat performansi” arasinda istatiksel olarak anlamli
(p=0,011; p<0,05) ve negatif yonde (r=-0,336) bir iliskinin bulundugu belirlenmistir. Bu
nedenle Hol (null hipotezi 1) reddedilmis ve H1 (alternatif hipotez 1) kabul edilmistir.
Dolayisiyla KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklari finansman sorunlarinin

ihracat performansina etkisinin oldugu sonucuna ulasilmistir.
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Tablo 32. KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar: finansman
fonksiyonuyla ilgili sorunlar ile ihracat performansi arasindaki iliskinin
aciklanmasina yonelik regresyon analizi sonucu

x|

ss F p R? B

Finansman Fonksiyonuyla Hgili 3922 0,677 | 6,993 | 0,011 | 0,097 | -0,336
Sorunlar ’

[hracat Performansi 3,09 {0,680

KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklari finansman fonksiyonuyla ilgili sorunlar
ile ihracat performansi arasindaki etkinin agiklanmasina yonelik Tablo 32.°e yer alan
regresyon analiz sonuclar1 incelendiginde, her iki degisken arasinda olusan matematiksel
modelin istatiksel olarak anlamli oldugu (p=0,011; p<0,05) ve “finansman fonksiyonuyla
ilgili karsilasilan sorunlar” bagimsiz degiskeninin, bagimli degisken olan “ihracat

performans1” nin %9,7’sini (R?=0,097) aciklayabildigi belirlenmistir.

Bu kapsamda, KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklari finansman fonksiyonuyla
ilgili sorunlarda meydana gelen 1 birimlik artisin, ihracat performansinda -0,336’lik
azalisa (B = -0,336) neden oldugu tespit edilmistir.

Tablo 33. KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar finansman
fonksiyonuyla ilgili sorunlarin ortalama puanlar

Olcek Sorusu Ortalama

Yiiksek isgiicii maliyetleri ile ilgili sorunlar yasiyoruz 4,19
Problemli ve yiiksek maliyetli tasima hizmetleri ihracatimizi olumsuz 3,70
etkilemektedir
Thracatin finansmaninda kullamlabilecek fonlarin yiiksek maliyetli olmas1 307
sorunu yasiyoruz

. - 2,82
Arac1 maliyetlerinin yiiksek olmasindan kaynaklanan sorunlar yastyoruz
Tesvik desteklerinden (AR-GE, pazar arastirmasi, egitim, fuarlara katilim 2 46
vb.) yaralanamiyoruz
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Aragtirmada uygulanan anket kapsaminda, KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde
karsilastiklar1 finansman fonksiyonuyla ilgili olarak katilimcilarin verdikleri cevaplarin
puan ortalamalar1 incelendiginde; katilimcilarin en yiliksek “Yiiksek isgilicii maliyetleri ile
ilgili sorunlar yasiyoruz” maddesine puan verdikleri (4,19) ve en diisik “Tesvik
desteklerinden (AR-GE, pazar aragtirmasi, egitim, fuarlara katilim vb.) yaralanamiyoruz”

maddesine puan verdikleri (2,46) goriilmiistiir.

6.2.2. lkinci Alt Problemin Bulgular ve Yorumlari

Arastirmanmn 2. alt problemi olan “KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklari
pazarlama fonksiyonuyla ilgili sorunlar ile ihracat performansi arasinda bir iligski var
midir?” sorusunun cevabina yonelik olarak Tablo 31’de yer alan pearson korelasyon
analizi incelendiginde; KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklari “pazarlama
fonksiyonuyla ilgili sorunlar” ile “ihracat performans1” arasinda istatiksel olarak anlamli
(p=0,00; p<0,05) ve negatif yonde (r=-0,485) bir iliskinin bulundugu belirlenmistir. Bu
nedenle Ho2 (null hipotezi 2) reddedilmis ve H2 (alternatif hipotez 2) kabul edilmistir.
Dolayisiyla, KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 pazarlama sorunlarinin
ithracat performansina etkisinin bulundugu belirlenmistir.
Tablo 34. KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 pazarlama

fonksiyonuyla ilgili sorunlar ile ihracat performansi arasindaki iliskinin
aciklanmasina yonelik regresyon analizi sonucu

X

ss F P R? B

Pazarlama Fonksiyonuyla Hgili 3,17 | 0,776 | 16,924 | 0,000 | 0,221 | -0,485
Sorunlar

Thracat Performansi 3,09 0,680

KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 pazarlama fonksiyonuyla ilgili sorunlar
ile ihracat performansi arasindaki iliskinin agiklanmasina yonelik Tablo 34’de yer alan
regresyon analiz sonuglar1 incelendiginde; her iki degisken arasinda olusan matematiksel

modelin istatiksel olarak anlamli oldugu (p=0,000; p<0,05), modeldeki “pazarlama
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fonksiyonuyla ilgili karsilagilan sorunlar” bagimsiz degiskeninin, bagimli degisken olan

“ihracat performans1” nin %22,1°1m1 (R?=0,221) acikladig1 belirlenmistir.

Buna gore, KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 pazarlama fonksiyonuyla
ilgili sorunlarda meydana gelen 1 birimlik artisin, ihracat performansinda 0,485°lik bir
azalisa neden oldugu (B = -0,485), diger bir ifadeyle, KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde
karsilastiklar1 pazarlama fonksiyonuyla ilgili sorunlarda meydana gelen 1 birimlik
azaligin, ihracat performansinda 0,485’lik artisa neden oldugu tespit edilmistir.

Tablo 35. KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 pazarlama
fonksiyonuyla ilgili sorunlarin ortalama puanlar

Olgek Sorusu Ortalama
Potansiyel dis alicilara ya da pazarlara ulasabilme giicliigii yasiyoruz 3,55
Kisisel satis, E ticaret ve yeni satis gelistirme araglarindan yeterince 3,46
yararlanamiyoruz
Fuar ve sergilere katilim zorlugu 3,29
Navlun ve sigorta bedelinin yiiksek olmasindan dolay: kisitli sayida 3,27
iilkeye ihracat yapiyoruz.
Ihracatta pazar arastirmasi yapmakta zorluk cekiyoruz 3,02
Firmamizin ve tiriinlerimizin etkin bir bigimde tanitimini yapamiyoruz. 2,86
(Halkla iligkiler, reklam, promosyon, web sitesi gibi)
Dis pazarlar hakkinda yeterli bilgimizin olmamas1 pazar payimizi 2,73
diisiirmektedir

Aragtirmada uygulanan anket kapsaminda, KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde
karsilastiklar1 pazarlama fonksiyonuyla ilgili olarak katilimcilarin verdikleri cevaplarin
puan ortalamalar1 incelendiginde; katilimcilarin en yiiksek “Potansiyel dis alicilara ya da
pazarlara ulasabilme gii¢liigii yasiyoruz” maddesine (3,55) ve en diisiik ise “Dis pazarlar
hakkinda yeterli bilgimizin olmamasi pazar payimizi diisiirmektedir” maddesine puan

verdikleri (2,73) goriilmiistiir.
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6.2.3. Ugiincii Alt Problemin Bulgular ve Yorumlar:

Arastirmanin 3. alt problem olan “KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklari
yonetim fonksiyonuyla ilgili sorunlar ile ihracat performansi arasinda bir iliski var
mudir?” sorusunun cevabina yonelik olarak Tablo 31’de yer alan pearson korelasyon
analizi incelendiginde; KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklari “ydnetim
fonksiyonuyla ilgili sorunlar” ile “ihracat performansi” arasinda istatiksel olarak anlamli
(p=0,000; p<0,05) ve negatif yonlii (r=-0,538) bir iliskinin bulundugu belirlenmistir. Bu
nedenle Ho3 (null hipotezi 3) reddedilmis ve H3 (alternatif hipotez 3) kabul edilmistir.
Dolayisiyla, KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 ydnetim sorunlarmin

ihracat performansina etkisinin bulundugu sonucuna ulasilmistir.

Tablo 36. KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 yonetim fonksiyonuyla
ilgili sorunlar ile ihracat performansi arasindaki iliskinin aciklanmasina yonelik
regresyon analizi sonucu

ss F p R? B

x|

Yonetim Fonksiyonuyla Hgili 2,88 10,856 | 22,426 | 0,000 | 0,277 | -0,538
Sorunlar

Ihracat Performansi 3,09 | 0,680

KOBT’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 yonetim fonksiyonuyla ilgili sorunlar ile
ihracat performansi arasindaki iliskinin agiklanmasina yonelik Tablo 36’da yer alan
regresyon analiz sonuglar1 incelendiginde; her iki degisken arasinda olusan matematiksel
modelin istatiksel olarak anlamli oldugu (p=0,000; p<0,05), modeldeki “yonetim
fonksiyonuyla ilgili karsilagilan sorunlar” bagimsiz degiskeninin, bagimli degisken olan

“ihracat performans1” nin %27,7°sini (R?=0,277) acikladig1 belirlenmistir.

Ayrica, KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 yonetim fonksiyonuyla ilgili
sorunlarda meydana gelen 1 birimlik artigin, ihracat performansinda 0,538’lik bir azalisa
neden oldugu (B = -0,538), diger bir ifadeyle, KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde
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karsilastiklar1 yonetim fonksiyonuyla ilgili sorunlarda meydana gelen 1 birimlik azalisin,

ihracat performansinda 0,538’lik artisa neden oldugu tespit edilmistir.

Tablo 37. KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 yonetim fonksiyonuyla
ilgili sorunlarin puan ortalamalari

Olcek Sorusu Ortalama

Insan kaynaklari ve egitim ile ilgili sorunlarimiz bulunmaktadir 3,43

Thracat konusunda operasyonel ve satis konularinda uzman ihracat

personel bulma ve firma biinyesinde tutabilme sorunu ile karsilasiyoruz 3,34
Firmamizin ihracat mevzuatina hakim olmamasi ihracati olumsuz

. . 2,52
etkilemektedir
Ihracat departmaninin (béliimii) olmayis1 ya da yetersizliginden 203

kaynaklanan sorunlar yasiyoruz

Arastirmada uygulanan anket kapsaminda, KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde
karsilastiklar1 yonetim fonksiyonuyla ilgili olarak katilimcilarin verdikleri cevaplarin
puan ortalamalar incelendiginde; katilimeilarin en yiiksek “Insan kaynaklari ve egitim
ile ilgili sorunlar” maddesine puan verdikleri (3,43) ve en diisiik puan olarak da “Ihracat
departmaninin (bdliimii) olmayisi ya da yetersizliginden kaynaklanan sorunlar yasiyoruz”

maddesine verdikleri (2,23) goriilmiistiir.

6.2.4. Dordiincii Alt Problemin Bulgular ve Yorumlari

Arastirmanin 4. alt problemi olan “KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklari
tiretim fonksiyonuyla ilgili sorunlar ile ihracat performansi arasinda bir iliski var midir?”
sorusunun cevabina yonelik olarak Tablo 31’de yer alan pearson korelasyon analizi
incelendiginde; KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 “iiretim fonksiyonuyla
ilgili sorunlar” ile “ihracat performansi” arasinda istatiksel olarak anlamli (p=0,027;
p<0,05) ve negatif yonli (r=-0,293) bir iligkinin bulundugu belirlenmistir. Bu nedenle
Ho4 (null hipotezi 4) reddedilmis ve H4 (alternatif hipotez 4) kabul edilmistir. Diger bir
ifadeyle, KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 iiretim sorunlarinin ihracat

performansina etkisinin bulundugu tespit edilmistir.
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Tablo 38. KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar iiretim fonksiyonuyla
ilgili sorunlar ile ihracat performansi arasindaki iliskinin aciklanmasina yonelik

regresyon analizi sonucu

X Ss F p R? B
Uretim Fonksiyonuyla Hgili 2,72 10,721 | 5,148 | 0,027 | 0,069 | -0,293
Sorunlar
[hracat Performansi 3,09 | 0,680

KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklari iiretim fonksiyonuyla ilgili sorunlar ile

ihracat performansi arasindaki iligskinin agiklanmasina yonelik Tablo 38.’de yer alan

regresyon analiz sonuglari incelendiginde; her iki degisken arasinda olugsan matematiksel

modelin istatiksel olarak anlamli oldugu (p=0,027; p<0,05), modeldeki “iiretim

fonksiyonuyla ilgili karsilagilan sorunlar” bagimsiz degiskeninin, bagimli degisken olan

“ihracat performans1” nin %°6,9’unu (R?=0,069) acikladig1 belirlenmistir.

Ayrica, KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 iiretim fonksiyonuyla ilgili

sorunlarda meydana gelen 1 birimlik artigin, ihracat performansinda 0,293’liik bir azalisa

neden oldugu (B = -0,293), diger bir ifadeyle, KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde

karsilastiklari tiretim fonksiyonuyla ilgili sorunlarda meydana gelen 1 birimlik azaligin,

thracat performansinda 0,293’liik artisa neden oldugu tespit edilmistir.

Tablo 39. KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar: iiretim fonksiyonuyla

ilgili sorunlarin puan ortalamalar:

Olcek Sorusu Ortalama
Yiiksek tiretim maliyetleri ihracatimizi olumsuz etkilemektedir 3,64
Kalite giivence sisteminin uygulanmamasi ihracatimizi olumsuz
etkilememektedir (Giivenlik CE, ISO- 14000 gevre belgesi, ISO 9000, 2,67
kalite glivence standart belgesi vb.)
Thracata konu olan mallarin fiyatlandirilmasinda zorluk ¢ekiyoruz 2,57
Isletmemizin AR-GE ve inovasyon (yenilik) ile ilgili uygulama ve altyapi 253
sorunlar1 bulunmaktadir '
Dis pazarlarda ithalatginin istedigi iiriiniin standartlari ve kalitesini 220
karsilayamiyoruz '
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Arastirmada uygulanan anket kapsaminda, KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde
karsilastiklar tiretim fonksiyonuyla ilgili olarak katilimcilarin verdikleri cevaplarin puan
ortalamalar1 incelendiginde; katilimcilarin en yiiksek “Yiiksek iiretim maliyetleri
ihracatimizi olumsuz etkilemektedir” maddesine puan verdikleri (3,64) ve en diisiik ise
“Dis pazarlarda ithalat¢inin istedigi irlinlin standartlar1 ve kalitesini karsilayamiyoruz”

maddesine puan verdikleri (2,20) goriilmiistiir.
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7. SONUC ve ONERILER

Ihracat performansi, isletmenin uluslararasi satislardan elde ettigi kazanimlar seklinde
tanimlanmaktadir. Ulkemizde ve diinyada ihracatin giderek artan 6nemi nedeniyle
isletme ozellikleri, yonetimsel, stratejik ve cevresel faktorlerin ihracat performansi

tizerindeki etkilerini inceleyen arastirmalar giderek 6nem kazanmustir.

Ihracat faaliyetleri, KOBI’lerin ekonomik olarak giigclenmelerini ve karlilik elde
etmelerini saglayan ve isletmelerin amaglarina ulasabilmesinde 6nemli rol iistlenen ticeri
faaliyetlerdir. Isletmelerin uluslararasi pazarlarda yer almalar1 ve uzun siire varliklarini
stirdiirerek karliliklarini artirmalar1 amaciyla yaptiklari ihracat faaliyetlerinde yasadiklari
sorunlarin, ihracat performasina etkilerinin belirlenmesi 6nem arz etmektedir. ihracat
performansina olumsuz etkide bulunan (sorun) veya bulundugu diisiiniilen birgok
faktdriin incelenmesinin esas amact KOBI’lerin, ihracat islevinde karsilastiklari sorunlari,

imkan dahilinde kontrol ederek performanslarini iyilestirebilmeleridir.

Thracat performansina etki eden diger bir ifadeyle ihracat performaninin belirleyicilerinin
neler oldugu ve isletmelerin ihracat performanslarina ne yonde etki ettiklerine yonelik
cok sayida arastirma yapilmistir. 1960’11, 70°li, 80’11 ve 90’11 yillarda donemsel olarak
farkli kapsamlarda yapilan ihracat arastirmalarinda konunun ¢ok farkli yonleri ele alinmis
ve arastirmacilar tarafindan c¢ok sayida ihracat performans olgiiti ve modeli
gelistirilmistir. Nitekim, yapilan ¢alismalarda ihracat faaliyeti gergeklestiren isletmelerin
uluslarararsi rekabet ve piyasa kosullar1 karsisinda ¢ok sayida degiskenle karsilastiklar
ifade edilmis ve bu degiskenler ile ihracat performans: arasindaki istatiksel iligkiler ve

iliskinin yoniine yonelik agiklamalar yapilmistir.

Bu tezde KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklari sorunlarinm  ihracat
performansina etkileri arastirilmistir. KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklari
sorunlarin ihracat performansi arasinda anlamli bir iligski oldugu varsayimiyla hareket
edilmis ve KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 “finansman, pazarlama
,yonetim, iiretim, fonksiyonuyla ilgili sorunlar ile ihracat performansi arasinda bir etki

vardir” hipotezi sitnanmistir.

Arastirmaci tarafindan Zou ve Stan (1998), Aaby ve Slater (1989), Cavusgil ve Zou
(1994), Bilkey (1978), Chetty ve Hamilton (1993), Madsen (1987), Valos ve Baker
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(1996), Lages (2000), Katsikeas ve dig. (2000), Leonidou ve dig. (2002) ve Sousa ve dig.
(2008), Lages ve Lages, (2004) 'nin ¢aligmalar ve farkli sektorlerdeki isletmelerin ihracat
performanslarinin belirlenmesine yonelik literatiirlerde yer alan ¢alismalarda kullanilan
Olcekler incelenmis, isletmelerin temel fonksiyonlar1 géz oOniinde bulundurulmus,
“KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 sorunlarin ihracat performansina

etkilerinin belirlenmesi anketi” olusturulmus ve arastirmada kullanilmigtir

KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 sorunlarmn ihracat performanslar
tizerindeki etkilerinin incelenmesi amaciyla ampirik yontemler kullanilarak uygulamali

sekilde yapilan bu ¢aligmanin sonucunda asagidaki degerlendirmelere ulagilmistir:

KOBT’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 finansman fonksiyonuyla ilgili sorunlar
ile ihracat performansi arasinda istatiksel olarak anlamli (p=0,011; p<0,05) ve negatif

yonde (r=-0,336) bir iliskinin bulundugu,

KOBT’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 pazarlama fonksiyonuyla ilgili sorunlar
ile ihracat performansi arasinda istatiksel olarak anlamli (p=0,00; p<0,05) ve negatif

yonde (r=-0,485) bir iliskinin bulundugu,

KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklar1 yonetim fonksiyonuyla ilgili sorunlar ile
ihracat performansi arasinda istatiksel olarak anlamli (p=0,000; p<0,05) ve negatif yonlii

(r=-0,538) bir iligkinin bulundugu,

KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklari iiretim fonksiyonuyla ilgili sorunlar ile
ihracat performansi arasinda istatiksel olarak anlamli (p=0,027; p<0,05) ve negatif yonlii
(r=-0,293) bir iliskinin bulundugu saptanmistir. Ayrica, arastirmada katilimcilarin
KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinde karsilastiklari sorunlarin belirlenmesine yonelik olarak

verdikleri cevaplar da incelenmistir. Buna goére katilimcilarin 6l¢ek sorularinda;

Finansman fonksiyonuyla ilgili olarak en ¢ok “Yiiksek isgiicii maliyetleri ile ilgili
sorunlar” maddesine puan verdikleri (4,19) ve en az “Tesvik desteklerinden (AR-GE,
pazar aragtirmasi, egitim, fuarlara katilim vb.) yaralanamiyoruz” maddesine puan

verdikleri (2,46) goriilmiistiir.

Pazarlama fonksiyonuyla ilgili olarak en ¢ok “Potansiyel dis alicilara ya da pazarlara

ulagsabilme gii¢liigli yasiyoruz” maddesine (3,55) ve en az ise “Dis pazarlar hakkinda
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yeterli bilgimizin olmamasi pazar payimizi diisiirmektedir” maddesine puan verdikleri

(2,73) gorilmiistiir.

Y énetim fonksiyonuyla ilgili olarak en ¢ok “Insan kaynaklar1 ve egitim ile ilgili sorunlar”
maddesine puan verdikleri (3,43) ve en az puan olarak da “Ihracat departmaninin
(bolimtii) olmayis1 ya da yetersizliginden kaynaklanan sorunlar yasiyoruz” maddesine

verdikleri (2,23) goriilmiistiir.

Uretim fonksiyonuyla ilgili olarak en c¢ok “Yiiksek iiretim maliyetleri ihracatimizi
olumsuz etkilemektedir” maddesine puan verdikleri (3,64) ve en az ise “Dis pazarlarda
ithalat¢inin istedigi iiriiniin standartlar1 ve kalitesini karsilayamiyoruz” maddesine puan

verdikleri (2,20) gorilmiistir.

Arastirmanin bir diger bulgusuna gore, calisan sayisina gore daha biiyiik isletmelerin
ihracat performanslarinin daha fazla gergeklestigi ve yine isletmelerin ihracat
gerceklestirme yil sayisinin arttikga ihracat performanslarinin da artig gosterdigi
sonucuna ulasilmistir. Arastirma kapsaminda ulasilan sonuglara gore, ihracat

gerceklestiren KOBI’lere asagidaki dneriler sunulmaktadir:

KOBI’lerin pazarlama, yonetim, iiretim ve finansman fonksiyonlarindan kaynakli
sorunlara daha fazla G6zen gostermeleri gerekmektedir. Zira bu tlirdeki sorunlar
isletmelerin ihracat performanslar1 tizerinde dogrudan ve olumlu ydnde etkilidir.
Dolayisiyla isletmelerin ihracata yonelik uzun vadeli planlama ve stratejilerinde bu
kapsamdaki sorunlar 6zel olarak degerlendirilmeli ve olast sorunlara yonelik onleyici
¢oziimler 6ngdriilmelidir. KOBI’lerin ihracatta zayif (sorunlu) islevlerinden dolay1 ortaya
cikan ve ihracat performansini olumsuz etkileyen temel isletme fonksiyonlarini

giiclendirmek onerisi oncelikli konu olarak goriilmiistiir.

KOBI’lerin ihracat performanslarinin artirilmasina ydnelik piyasa ve rakip isletme
aragtirmalarina agirhik verilmeli, piyasa verileri giincel olarak takip edilmelidir. KOBI
yoneticilerinin bilgi seviyesi ve deneyimlerinin ihracat performansi tizerinde etkili oldugu
hususu unutulmamali bu yetenegi kuvvetlendirici personel egitimlerine agirlik
verilmelidir. Thracat performansinin artirilmasina yonelik profesyonel ve uzman destegi
temin edilmesine 6zen gosterilmelidir ayrica ihracat performansina yonelik akademik
calismalar tesvik edilebilir, KOBI’ler ve {iniversiteler arasindaki is birligi ¢aligmalari

gelistirilebilir.
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EK 1. ANKET FORMU

Sayin Yetkili;

Bu anket ¢alismasinin sonuglart KTO Karatay Universitesi Sosyal Bilimleri Enstitiisii
Uluslararasi Ticaret Anabilim dalinda yiiriitiilmekte olan “KOBI’lerin Thracat Faaliyetlerinde
Karsilastiklar1 Sorunlarin fhracat Performansma Etkileri: Konya Tarim Makineleri
Sektoriinde bir Arastirma” isimli Yiiksek Lisans Tezinde kullanilacaktir. Arastirmanin
gecerliligi icin vereceginiz cevaplarin objektif olmasini rica eder, gdstermis oldugunuz ilgi ve
katkilardan dolay1 simdiden tesekkiirlerimi ve saygilarimi sunarim.

Fatma DEMIREL Prof. Dr. Cagatay UNUSAN
KTO Karatay Universitesi KTO Karatay Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitiisii Sosyal Bilimler Enstitiisii
Yiiksek Lisans Ogrencisi Yiksek Lisans Tez Danigmani
T
KTO KARATAY

pversiresl ARASTIRMA KAPSAMINDA KULLANILAN ANKET FORMU
1. BOLUM: ANKETi CEVAPLAYAN FiRMA YETKILIiSI iLE ILGILI BILGILER

1. Yasmiz
a) 25 yag ve alti b) 26-35 aras1 ¢) 36-45 aras1 d) 46-55 yas e) 56 ve iistii

2. Cinsiyetiniz
a) Kadmm b) Erkek

3. f)grenim Durumunuz
a) llkogretim b) Lise c¢) On lisans d) Lisans e)Yiiksek lisans f) Doktora

4. Firmadaki Goreviniz Nedir?

a) Sirket Sahibi/Ortagi

b) Yonetim Kurulu Uyesi

¢) Genel Miidiir

d) D1s Ticaret Elemani

e) Uretim Miidiirii

f) Finansman Miidiirii

g) Pazarlama Miidiirii

h) Muhasebe Sorumlusu

1) Diger (Liitfen Belirtiniz) .........ccccceeueee.

2. BOLUM: FiRMA iLE iLGIiLi BILGILER

1- isletmeyi yoneten kimdir?
a) Isletme Sahibi
b) Profesyonel Yonetici

2. isletmenizde kac kisi cahsmaktadir?
a) 1-9 arasinda (Mikro)

b) 10-49 arasinda (Kiigiik)

c) 50-250 arasinda (Orta)

d) 250’den fazla
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3. Firmamz kac¢ yildir faaliyet gostermektedir?
a)1l-5 b)6-15 ) 16-25  d) 25 ve iizeri

4, isletmenizde ayn bir ihracat departman1 meveut mudur?
a) Evet  b) Hayir

5.Firmanizda iyi derecede yabanci dil bilen ka¢ personel istihdam ediyorsunuz? .........

6. Isletmeniz kac yildir ihracat gerceklestirmektedir?
a) 1-5

b) 6-10

c) 11-15

d) 16-20

e) 21 ve lizeri

. En fazla ihracat gercgeklestirdiginiz 3 iilkeyi yaziniz?

wNh e AN

8. Thracat faaliyetlerinde hangi satis kanalim kullanmaktasimz?
a) Kendimiz direkt satiyoruz

b) Pazarlamacilar vasitasiyla

c¢) Toptancilar araciligi ile

d) Satis acentelar1 vasitastyla

e) Diger. Belirtiniz. ............

9. Firmamzn yillik cirosu (Yaklasik TL olarak) ..............
10. Firmamzn 2018 yili ihracat tutar1 ne kadardur? ..............

11. Firmamzn yurtdisi satislarinin toplam satislara orani nedir?
a) %1 -%10

b) %11-% 20

C) %21 -% 30

d) %31 -% 40

e) %41 ve lizeri

12. isletmenizde Ar-Ge béliimiiniiz var nm?
a) Evet b) Hayir

13. Isletmenizin teknoloji kullanim diizeyini belirtiniz?
a) Diistik b) Orta-Diisiik c¢) Orta-Yiiksek d) Yiiksek

14. Sanayi 4.0’a (uygulamalarina, yeniliklerine, teknolojilerine, hedeflerine vb.) ne derece
hakim oldugunuzu diisiinityorsunuz? _
a) Az b) Orta c) Iyi d) Cok lyi

15. Rekabet istihbarati ve rakip analizi yapiyor musunuz?
a) Evet b) Hayir

16. Isletmeniz hangi belgelere sahiptir?
a) ISO Belgesi b) CE Belgesi c) TSE Belgesi d) Marka Tescil Belgeleri e) Diger ......
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3. BOLUM: KOBI’LERIN IHRACAT FAALIYETLERINDE KARSILASTIKLARI

SORUNLAR

1. Asagidaki isletmelerin ihracatta karsilastiklart sorunlar maddeler halinde verilmistir. Bu
sorular1 cevaplamak asagida yer alan 5 ayri cevap olusturulmustur.

1. Cevap: Kesinlikle Katilmiyorum.
2. Cevap: Katilmiyorum

3. Cevap: Kararsizim (Bazen sorun bazen de sorun degil)

4. Cevap: Katihiyorum
5. Cevap: Tamamen Katiliyorum

Liitfen agagidaki sorunlar1 kendi isletmenizi géz Oniine alarak size verilen 5 cevaptan yalnizca

birisini segerek [X] seklinde isaretleyerek cevaplayiniz.

FINANSMAN FONKSIYONUYLA iLGILi SORUNLAR
1 2 3 4 5
Kesinlikle Katilmiyorum Kararsizim Katiliyorum Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum
Tesvik desteklerinden (AR-GE, pazar arastirmasi,

e 1 2 4 5
egitim, fuarlara katilim vb.) yaralanamiyoruz
Ihracatin finansmaninda kullanilabilecek fonlarin

. . 1 2 4 5
yiiksek maliyetli olmasi sorunu yasiyoruz
Yiiksek isgiicii maliyetleri ile ilgili sorunlar 1 5 4 5
yasiyoruz
Problemli ve yiiksek maliyetli tasima hizmetleri 1 5 4 5
ihracatimizi olumsuz etkilemektedir
Araci maliyetlerinin yiiksek olmasindan kaynaklanan 1 5 4 5
sorunlar yasiyoruz

PAZARLAMA FONKSIYONUYLA ILGILi SORUNLAR
1 2 3 4 5
Kesinlikle Katilmiyorum Kararsizim Katiliyorum Tamamen

Katilmiyorum Katiliyorum
D1s pazarlar hakkinda yeterli bilgimizin olmamasi 1 ) 4
pazar payimizi diisiirmektedir >
Potansiyel dis alicilara ya da pazarlara ulasabilme 1 ) 4 5
giicliigii yastyoruz
Ihracatta pazar arastirmasi yapmakta zorluk 1 5 4 5
cekiyoruz
Navlun ve sigorta bedelinin yiiksek olmasindan 1 ) 4 c
dolay1 kisith sayida tilkeye ihracat yaptyoruz
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Firmamizin ve iirtinlerimizin etkin bir bigimde
tanitimin1 yapamiyoruz.( Halkla iliskiler, reklam, 1 2 4 5
promosyon, web sitesi gibi)
Kisisel satis, E ticaret ve yeni satig gelistirme 1 ) 4
aracglarindan yeterince yararlanamiyoruz 5
Fuar ve sergilere katil lug
g atilim zorlugu yasiyoruz 1 ) 4 5
YONETIM FONKSIYONUYLA iLGILI SORUNLAR
1 2 3 4 5
Kesinlikle Katilmiyorum Kararsizim Katiliyorum Tamamen
Katilmiyorum Katiliyorum
Ihracat konusunda operasyonel ve satis konularinda
uzman ihracat personel bulma ve firma biinyesinde 1 2 3 4 5
tutabilme sorunu ile karsilagiyoruz
Insan kaynaklari ve egitim ile ilgili sorunlarimiz
1 2 3 4 5
bulunmaktadir
Firmamizin ihracat mevzuatina hakim olmamasi 1 5 3 4 5
ihracati olumsuz etkilemektedir
Ihracat departmaninin (béliimii) olmayisi ya da
o 1 2 3 4 5
yetersizliginden kaynaklanan sorunlar yastyoruz
URETIM FONKSIYONUYLA ILGILI SORUNLAR
1 2 3 4 5
Kesinlikle Katilmiyorum Kararsizim Katiliyorum Tamamen
Katilmiyorum Katiliyorum
Kalite giivence sisteminin uygulanmamasi
ihracatimizi olumsuz etkilememektedir (Giivenlik 1 2 3 4 5
CE, I1SO- 14000 ¢evre belgesi, ISO 9000, kalite
giivence standart belgesi vb.)
Dis pazarlarda ithalatginin istedigi tiriiniin 1 2 3 4 5
standartlar1 ve kalitesini karsilayamiyoruz
Ihracata konu olan mallarin fiyatlandirilmasinda
. 1 2 3 4 5
zorluk ¢ekiyoruz
Isletmemizin AR-GE ve inovasyon (yenilik) ile ilgili
1 2 3 4 5
uygulama ve altyapi sorunlar1 bulunmaktadir.
Yiiksek tiretim maliyetleri ihracatimizi olumsuz
. . 1 2 3 4 5
etkilemektedir

131



4. BOLUM: IHRACAT PERFORMANSI iLE iLGiLi SORULAR

1. Ihracat faaliyetlerinizden memnuniyet dereceniz nedir?

Asagidaki sorular cevaplamak i¢in 1,2,3,4,5 kutucukta yer alan cevaplar olusturulmustur. Liitfen
sizin cevabiniza en uygun olan kutucuktaki yalnizca bir rakam cevabi [X ] isaretleyerek cevap
veriniz.

Hig M];:rnnun Menzmun Karafsmlm Memflunum Cok Me?nnunum
Degilim Degilim
Ihracat satis hacmi 1 2 3 4 5
Thracat pazar pay1 1 2 3 4 5
Yeni ihracat pazarma giris hiz 1 2 3 4 5
Karlilik 1 2 3 4 5

2.Firmamz1 bashca rakiplerinizle karsilastirdigimzda, firmamzin ihracat performansini
ihracat satis hacmi, ihracat pazar payy, yeni ihracat pazarina giris hiz1 ve karhhk
bakimindan nasil degerlendirirsiniz? Liitfen sizin cevabiniza en uygun olan kutucuktaki
yalnizca bir rakami cevabi [X ] isaretleyerek cevap veriniz.

1 2 3 4 5
Cok daha kotii Kotii Kararsizim Iyi Cok daha iyi
Ihracat satis hacmi 1 2 3 4 5
Ihracat pazar pay1 1 2 3 4 5
Yeni ihracat pazarina giris hizi 1 2 3 4 5
Karlilik 1 2 3 4 )

3. Firmamzn ihracat performansin genel olarak nasil degerlendirirsiniz?

Cok Kotii Koti Kararsizim Iyi Cok iyi

1 2 3 4 5

132



ETIK KURUL ONAYI

Evrak Tarih ve Sayisi: 06/07/2020-E.3003

*BELC18SD™

T.C.
m KTO KARATAY UNIVERSITESI REKTORLUGU
— Insan Arastirmalar1 Etik Kurulu g
KTO KARATAY
UNIVERSITESI
Say1 1 46409256-300
Konu : Prof. Dr. Cagatay Uniisan Hk.

Saym Prof. Dr. Cagatay UNUSAN
Ogretim Uyesi

Kobilerin fhracat Faaliyetlerinde Karsilastiklar1 Sorunlarin Thracat Performansina
Etkileri: Konya Tarim Makinalar1 Sektoriinde Bir Arastirma isimli aragtirma projesi ¢aligmasinin
Prof. Dr. Cagatay UNUSAN'min sorumlulugunda Yardimei Arastirmaci olarak Fatma
DEMIREL'in katilimlan ile yiiriitilmesi ile ilgili insan Arastirmalar1 Etik Kurulumuza yapnus
oldugunuz basvurunuz 15.06.2020 tarihli 2020/03/13 sayili kararimizda degerlendirilmistir. Tlgili
calismamzda Universitemizin adinin gecmemesi, Covid-19 viriisii nedeniyle Ulkemizde yasanan
salgin stirecinde sosyal mesafe kurallarina ve salgin i¢in alinan kararlara uyarak ¢alismaniz sarti
ile kurulumuzca uygun bulunmustur.

Calismalarinizda basarilar diler geregini saygilarimla rica ederim.
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