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GIRIS

Kiiciik ve orta oOlgekli isletmeler, temel istihdam ve gelir kaynaklar1 olarak
ekonomik biiyiimede kilit bir role sahiplerdir ve bir¢ok lilkede hem ulusal hem de bolgesel
kalkinmani ana aktorleri olarak goriilmektedir. KOBI’lerin faaliyetlerini desteklemek,
ekonomik bliylime, isttihdam yaratma ve ekonomik ve sosyal uyum i¢in Avrupa
Komisyonu tarafindan oncelikler listesinde degerlendirilmektedir. KOBI’ler tiim
diinyada faaliyet gosteren isletmelerin %95’ini olusturmakta, bir¢ok iilkede istihdamin
%70’ini, GSYIH nin %55 ini temsil etmektedir (World Trade Organization, 2018). Ulke
ekonomileri igerisinde biiyiik paya sahip olan KOBI’lerin gelistirilmesi konusunda birgok
alanda arastirma ve politika gelistirilmektedir. Bu alanlardan biri de milli gelir artisi,
piyasay1 dinamiklestirme, doviz giris ¢ikisinin artmasi, verimliligin artmasi, uzmanlagma

gibi pek cok olumlu etkiyi de beraberinde getiren uluslararasilagsma faaliyetleridir.

KOBIlerin zay1f yénlerini ortadan kaldirmak veya en aza indirmek igin kullanilan
yontemlerden biri olarak kiimelenmeler, uluslararasi rekabet giicli, yerel ve bolgesel
ekonomik kalkinma, inovasyon sistemlerinin gelistirilmesi ve istihdam yaratilmasi
amaciyla kullanilan bir politika araci olarak kabul edilmektedir (Kirkankabes, 2019).
Ulke ekonomilerinde siirdiiriilebilir kalkinma hedefleri kapsaminda KOBI’lerin rekabet
giiclerinin gelistirilmesi ve performanslarinin artirilmasi konusunda kiimelenmeler,
KOBI’lere hizli biiyiime ve is birlikleri gelistirmeleri igin firsatlar sunmaktadir
(Srovnalikové, Haviernikova, & Guséinskiené, 2018). Isletmelerin ulusal ve uluslararasi
pazarlarda rekabet avantaji ve ¢esitli alanlarda kazanimlar elde etmek {izere sektorel veya
cografi olarak bir araya gelerek olusturduklari yap1 kiimelenme olarak tanimlanmaktadir
(Reveiu & Dardala, 2013). Kiimelenmeler isletmelere uluslararasilasmadan

markalagmaya, bilgiye kolay erisimden inovasyona ve is birligi imkanlarina kadar pek



cok alanda rekabet avantaji saglamaktadir (Porter M., 2008; Sheffi, 2010; Cojocaru &

lonescu, 2016; Jevwegaga, ve digerleri, 2018).

Kiiresel rekabette yasanan artis, biiyiik isletmelerde oldugu gibi KOBI’lerin de
varliklarimi siirdiirebilmeleri, kar elde edebilmeleri ve diger amaclarina ulasabilmeleri
i¢in uluslararasilasmalarin1 zorunlu hale getirmistir. Isletmeler, kar elde etme, biiyiime,
varhigim siirdiirme gibi temel amaclar1 dogrultusunda ve g¢esitli proaktif ve reaktif
nedenlerle uluslararasilasma siirecine girebilmektedir (Czinkota, Ronkainen, & Moffet,
2011; Hollensen, 2011). KOBI’ler uluslararasilasma stratejisi olarak yiiksek esneklik,
diisiik kaynak gereksinimi ve diisiik risk imkan1 saglamasi dolayistyla ihracat1 daha ¢ok

tercih etmektedir (Albaum, Strandskov, & Duerr, 2002).

Literatiirde, KOBI’lerin ihracat faaliyetlerini anlamak ve bunlar gelistirmek adina
gerceklestirilmis pek cok ¢alisma bulunmaktadir. Bu kapsamda KOBI’leri ihracata
yonlendiren faktdrlerin neler oldugu, ihracat davraniglarini ve ihracat performanslarini
nelerin etkiledigi, ihracat faaliyetlerinin ve ihracat¢1 Ozelliklerinin artirilmasi ve
gelistirilmesi adina neler yapilmasi gerektigine iliskin isletme i¢i (mikro) ve isletme dis1
(makro) faktorler temelinde uzun yillardir caligmalar yapilmaktadir (Welch &
Wiedersheim-Paul, 1980; Cavusgil & Nevin, 1981; McDougall, Shane, & Oviatt, 1994;
Albaum, Strandskov, & Duerr, 2002; Stoian & Rialp-Criado, 2010; Pinho & Martins,
2010; Dai & Charoenrat, 2019). isletme i¢i (mikro) faktorler, isletme diizeyinde kontrol
edilebilir ve degistirilebilir faktorler oldugu icin bu faktorler temelinde isletmelerin
ihracatgr  Ozelliklerinin  gelistirilmesi adina daha uygulanabilir 6neriler ortaya
konulabilmektedir. Bu kapsamda yapilan ¢alismalarda isletmenin biiyiikliigi, yasi, sahip
oldugu kaynaklar, orgiitsel yapisi, dis ticaret departmani gibi sahip oldugu temel
ozelliklerin (Reid, 1983; Gashi, Hashi, & Pugh, 2014, Efrat, vd. 2018; Federici, Parisi, &
Ferrante, 2020); isletme yoneticisinin algiladigi avantaj, firsat, risk gibi tutumsal

ozelliklerinin ve egitim diizeyi, ihracat deneyimi, yabanci dil bilgisi gibi beceri temelli
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ozelliklerinin (Kedia & Chhokar, 1985; Suarez-Ortega & Alamo-Vera, 2005; Shih &
Wickramasekera, 2011; Loue, 2018); isletmenin veya yoOneticinin girisimcilik
yoneliminin (McDougall, Shane, & Oviatt, 1994; Kabiri & Salehi, 2013; Boso, Oghazi,
& Hultman, 2017; Hernandez-Perlines, Ariza-Montes, & Araya-Castillo, 2020); ihracata
iliskin bilgi ve operasyonel beceri ve uzmanliklarinin (Kaynak, 1992; Piercy, Kaleka, &
Katsikeas, 1998; Samiei Nasr, Aali, & Bafandeh Zendeh, 2011; Munawwer, 2015)
isletmelerin ihracat faaliyetleri ve ihracatg1 6zellikleri tizerinde belirleyici mikro faktorler
oldugu goriilmiistiir. Ancak literatiirde, bu faktorlerin tamamini ayni anda arastiran

kapsayici bir ¢calismaya rastlanilmamastir.

Calismanm amaci, OSTIM Organize Sanayi Bolgesinde yer alan yedi farkli
sektordeki kiimelenmelere {iye olan isletmelerde mikro faktorlerin isletmelerin ihracatgi
ozellik gostermeleri tizerindeki etkilerinin ve kiimelenmelerin {iye isletmelerin
ithracatlarin1 gelistirmeye yonelik yiriittiikleri faaliyetlerin ortaya konulmasidir. Bu
amaca yoOnelik olarak kiimelenme iiyesi isletmelerin temel 6zellikleri, yonetici 6zellikleri,
girisimcilik yonelimi ve sahip olduklar1 ihracat becerilerinin ihracatgi 6zellikleri tizerinde
etkili olup olmadigi belirlenmeye; kiimelenmelerin ise, isletmelerin ihracat¢1 6zelliklerini
gelistirmeye yonelik olarak ne gibi faaliyetler yiiriittiigii ve isletmelere bu konuda ne gibi

destekler sundugu anlasilmaya calisilmistir.

Calismanin  birinci  béliimiinde KOBI’lerin temel o6zellikleri, avantajlari-
dezavantajlar, Tiirkiye ve diinya ekonomisi i¢in nemi, kiimelenme ve KOBI kavrami
konularina; ikinci boliimiinde uluslararasilasma nedenleri, uluslarasilasma siireci,
uluslararasilasma derecesi, uluslararasilasma stratejileri, ihracat, ihracatin 6nemi ve
ihracat tiirleri konularma iliskin literatiir ¢alismasi; ti¢lincii boliimde arastirma modeli,
degiskenler ve hipotezler ile ilgili literatlir ¢calismasi; dordiincii boliimde arastirma

yontemi, uygulama, verilerin analizi ve bulgular1 yer almaktadir.



BIRINCI BOLUM: KOBi VE KUMELENME KAVRAMI
1.1. KOBi Tanim

KOBI’lerin, kendi yapisal farkliliklar1 ve yer aldiklari iilkelerdeki ekonomik
kosullarin ayn1 olmamasi dolayisiyla birbirlerinden olduk¢a farkli o6zellikler
gosterdiklerinden, diinya tizerinde genel kabul gérmiis bir tanimi bulunmamaktadir.
(Uludag & Serin, 1990). Gelismekte olan bir iilkede “bliylik” olarak nitelendirilen
isletmeler; gelismis tlilkelerde “kiiclik” isletme olarak nitelendirilebilmektedir (Tiirkoglu,
2002). Bu nedenle de her iilke, g¢esitli nitel ve nicel unsurlara bagli olarak 6zel

tanimlamalar yapma yoluna gitmistir.

Ulkemizde, 2005 yilinda resmi bir KOBI tanmimlamasi yapilmadan énce, Dis
Ticaret Miistesarlig1, Kiigiik ve Orta Olgekli Sanayi Gelistirme ve Destekleme Dairesi
Baskanligi, Devlet Planlama Tegkilati gibi birgok kurum kendi amaglarina uygun sekilde
birbirinden farkli tanimlamalar kullanmaktaydi. Bu karmasayi ortadan kaldirmak ve
Avrupa Birligi ile mevzuat uyumlulugunu artirmak i¢in 18/11/2005 tarihli ve 25997 sayili
Resmi Gazete ile “Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmelerin Tanimi, Nitelikleri ve
Siniflandirilmas1 Hakkinda Yonetmelik™ yiirlirliige girmistir. Bu yonetmelikte yapilan
KOBI tammunda “ikiyiizelli kisiden az yillik calisan istihdam eden ve yillik net satig
hasilati ya da mali bilan¢osu yirmibes milyon lirayt asmayan” ibaresi kullanilmistir (T.C.
Resmi Gazete-2005/25997, 2005). Sonrasinda ise Bakanlar Kurulu’nun 10/9/2012 tarihli
ve 2012/3834 sayili karari ile yeni bir tanimlama yapilmis ve KOBI tamimi “yillik net
satig hasilati ya da mali bilangosundan herhangi biri kirk milyon lirayt asmayan” olarak
giincellenmistir (T.C. Resmi Gazete-2012/3834, 2012). Bu tanim ise, 30/4/2018 tarihli ve
2018/11828 sayili karar ile revize edilmistir. 2018 yilinda yapilan bu revize ile

KOBI’lerin 2012 yilinda yapilmis olan taniminda yer alan “kirk milyon” ibaresi “yiiz



yirmi bes milyon” olarak degistirilmistir ve KOBI tanimina son hali verilmistir (T.C.

Resmi Gazete - 2018/11828, 2018).

Kendi icerisinde bazi niteliklere gore mikro 6lgekli, kiigiik 6l¢ekli ve orta olgekli
olarak ayrilan KOBI’ler, 2018 yilinda yaymlanan ydnetmelikteki tanima gére Tablo

1.1.’deki gibi siniflandirilmastir.

Tablo 1.1. KOBI’lerin Siniflandirilmasi

Kriter Mikro Olcekli KOBI Kigik Olcekli KOBI Orta Olgekli KOBI

Calisan Personel Sayisi <10 ¢ 50 ¢ 250
Yilhik Net Satis Hasilati =3 Milyon TL = 25 Milyon TL = 125 Milyen TL
Yilhk Mali Bilango Toplami =3 Milyon TL = 25 Milyon TL = 125 Milyon TL

Kaynak: T.C. Resmi Gazete, 2018/11828, Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmelerin Tanimu, Nitelikleri ve
Swniflandiriimast Hakkinda Yonetmelik, 2018

Mikro 6lgekli KOBI’ler, yillik ¢alisan sayis1 10’u; yillik net satis hasilati veya
yillik mali bilanco toplam: 3 Milyon TL’yi asmayan KOBI’lerdir. Kiiciik dl¢ekli
KOBI’lerde yillik calisan sayis1 50’yi gegmez ve yillik net satis hasilat: veya yillik mali
bilango toplami1 25 Milyon TL’nin altindadir. Orta dlgekli KOBI’ler ise yillik galisan
say1s1t 250’nin altinda olup yillik net satis hasilatt veya yillik mali bilango toplami 125

Milyon TL’yi gegmeyen KOBI’lerdir.

1.2. KOBI’lerin Giiglii ve Zayif Yénleri

Isletmelerin biiyiikliigii, gegmis donemlerde isletmelerin giiglii ve rekabetci olma
ozelliklerinin temel belirleyicilerinden olmustur. Biiyiik isletmeler, 6lgek ekonomisine
dayanan yapilan ile diigiik iiretim maliyetleri ve rekabetci fiyatlari ile yigin tiretim
yapabilmekteydiler. Ancak, 20. yiizyilin sonundan itibaren 6lgek ekonomisinin sagladigi
faydalar azalmis ve biiyiikliik, bircok sektdrde dnemini yitirmeye; Kiiciik ve Orta Olgekli

Isletmeler 6nem kazanmaya baslamistir (Drucker, 1993; Siier, 2013).

KOBI’lerin biiyiik isletmelere kiyasla pek ¢ok farkli agidan sahip olduklari bazi
avantajlar ve dezavantajlar bulunmaktadir. Bu avantaj ve dezavantajlar daha detayl
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olarak incelenecek olup, pazarlama, yonetim, kurum i¢i iletisim, nitelikli teknik insan
giicii, dis iletisim, finans, 6l¢cek ekonomisi ve sistem yaklasimi, biiylime, patentler ve

yasal diizenlemeler bakimindan baz1 avantaj ve dezavantajlan ile ilgili karsilastirmali

olarak Tablo 1.2.’de genel bir 6zete yer verilmistir.

Tablo 1.2. KOBI’ler ve Biiyiik Isletmelerin Karsilastiriimasi

KUCUK VE ORTA
BUYUKLUKTEKI
ISLETMELER

BUYUK OLCEKLI
ISLETMELER

Hizla degisen Pazar talebine hizli

Kapsamli dagitim ve hizmet tesisi.

PAZARLAMA tepki verme vetenesi Mevcut {iriinlerle yiiksek pazar
P y £ glicti
Burf)kras1 cksikligi. Risk almaya ve Kurumsal strateji gelistirebilen ve
-~ : yeni firsatlardan yararlanmaya daha ;
YONETIM istekli  dinamik ve girisimci karmagik organizasyonlari kontrol
yoneticiler edebilen profesyonel yoneticiler.
Verimli ve gayri resmi i¢ iletisim
aglari. Dig c¢evrede yasanan .
KURUM iCi degisiklilere  hizla  uyum | DS tehditlere ve firsatlara yavas
ILETISIM gostermeyi  de  saglayan,  ic tepki verilmesine neden olabilecek
problemleri ¢6zmeye yonelik hizli sekilde zahmetli i¢ iletigim.
yanit verme yetenegi.
NITELIKLI Bir Ar-Ge calismasini kayda deger Eﬁﬁ;agi;aAr_iz telliborzf:gﬁrelélelﬁ
TEKNIK INSAN olgekte destekleyebilecek teknik yiiksek vasifli teknik uzmanlart
Gucu uzman eksikligi.

DIS ILETISIM

Onemli dis bilimsel ve teknolojik
uzmanhk kaynaklarmi belirlemek
ve kullanmak i¢in sik sik zaman
veya kaynak eksikligi.

Sermayeyi, 6zellikle de inovasyonu

cezbetme yetenegi.

Dis bilimsel ve teknolojik uzmanlik
kaynaklarma  "baglanma" = ve
onemli teknik bilgi ve teknolojiyi
satin alabilme yetenegi.

Sermaye piyasasindan borg¢lanma
ve yeni teknolojilere ve yeni
pazarlara yonelik cesitlendirmeyi

FINANS temsil eden risk sermayesini N > Y
ckmede biiviik zorluk daha iyi finanse edebilme ve riski
¢ uyu K bir proje portfdyiine yayma
) yetenegi.
OLCEK Bazi alanlarda olgek ekonomileri, Ar-Ge, iretim ve pazarlamada
EKONOMISI VE kiigiik firmalar i¢in Onemli giris olcek ekonomileri kazanma
SISTEM engelleri olusturur. Entegre {iriin becerisi. Bir dizi tamamlayici tiriin
YAKLASIMI hatlar1 veya sistemleri sunamama. sunma yetenegi.
Hizli biiytime igin gerekli olan dis E;ZEZI; e:ﬁ:nlgigne%engéer}?s‘;n;
BUYUME sermayeyi elde etmede zorluk . . Y gl buyumey
ckme ¢esitlendirme ve satin alma yoluyla
¢ ’ finanse etme yetenegi.
Patent sistemi ile ilaili zaman ve Patent uzmani istihdam edebilme.
PATENTLER . . 9 Patentleri ihlallere karsi savunmak
maliyetleri karsilayamama. L .
i¢in dava acabilme.
Karmagik diizenleyici
Genellikle karmagik diizenlemelerle gerekliliklerle bas edebilmek igin
YASAL b dememe. Genellikle yiiksek asal hizmetleri finanse etme
DUZENLEMELER ag edememe. tencliikie yukse y

uyum birim maliyetleri.

yetenegi. Uyum igin gerekli Ar-
Ge'yi finanse edebilme.

Kaynak: Selami Xhepa, ‘“Competitiveness And The SME Development In Albania”, The Institute for
Contemporary Studies (1SB), Tirana, 2006.




1.2.1. KOBI’lerin Giiclii Yonleri

KOBI’ler, birgok acidan biiyiik isletmelere gore daha fazla avantaja sahiptirler.
Gliniimiizde biiyiik isletme olarak faaliyetlerine devam eden isletmelerin biiytik bir kisma,
bir zamanlar KOBI iken iyi yonetim stratejileri sayesinde biiyiik isletmelere
doniismiislerdir (Akgemci, 2001; Siier, 2013). Kogel (2018)’e gore kiigiikliik, isletmelerin

rekabet giiclinii artiran 6nemli bir faktor haline gelmistir.

KOBI’lerin en biiyiik avantajlarindan biri, biiyiik isletmelerle kiyaslandiklarinda
daha az yatirrm maliyetiyle kurulabilmeleridir. Yatirim maliyetinin diisiik olmasi, {iriin
portfoyliniin genis olmasini saglamakta ve boylece yalnizca belirli iirlinlerde uzmanlasma
geri planda kalmaktadir. Sinirli uzmanlasma goriilen KOBI’ler daha diisiik maliyetlerle
daha geligmis iiriinler iiretebilmektelerdir. Dolayisiyla da KOBI’lerde yeni is alanlarina
veya yeni teknolojilere gecis siireci daha kolay olmaktadir (Miislimov, 2002; Catal,

2007; Kog, 2008; Kiigiik, 2013).

Esnek yapilar1 sayesinde KOBI’ler, siirekli degisen veya gelisen sartlara kolayca
uyum saglayabilmekte ve pazar sartlarina ve ekonomik kosullara daha hizli adapte

olabilmektedirler (Kog, 2008; Tas, 2010).

Biiyiik isletmelere gére KOBI’lerde biirokrasi ve yonetim kademesi sayisi daha
az goriilmektedir. Bu durum, karar alma siireglerinin hizli olmasi, iist kademe ile alt
kademe calisanlar arasinda etkin bir iletisim kurulmasi ve calisanlarin da karar alma
stireclerine katilmalari ile daha dogru kararlar alinmasi gibi verimliligi artiran avantajlar

sunmaktadir (Erdogan, 2012; Uludag & Serin, 1990).

KOBI’ler hem miisterileri ile hem de ¢alisanlari ile yakin iliskiler kurabilmektedir.
Miisterileri ile gelistirdikleri yakin iliski, miisterilerin tam olarak ne istedigini isletmenin

anlamasini kolaylastirmakta ve herhangi bir problem yasanmasi durumunda miisterilerin



isletmeye daha hosgoriilii yaklasmasini saglamaktadir (Kiiciik, 2013). Calisanlar ile
gelistirdikleri yakin iliski ise KOBI’lerde biirokrasinin daha az olmasinin bir sonucudur
ve personelin isletmeyi sahiplenmesini, personelin yiiksek motivasyonla g¢alismasini

saglamaktadir (Tas, 2010; Kiigiik, 2013).

KOBI’lerin istihdamin artirilmasi ve issizligin azaltilmasi iizerindeki katkilari ile
ilgili genis bir literatiir mevcuttur. Biiyiik isletmelerin ve 06l¢ek ekonomilerinin
azalmasia paralel olarak KOBI’ler, istihdamin artirilmasi konusunda &nemli bir arag
olarak goriilmeye baglanmustir (Tas, 2010). Tiirkiye’de oldugu gibi diger tilkelerdeki
isletmelerin de ortalama olarak %99 unu olusturan KOBI’lerde, bir kisinin istihdam
edilmesi maliyeti biiyiik isletmelere gore daha diisiiktiir (Alkibay, Songiir, & Ertiirk,

1999; Erdogan, 2012).

Ekonomik deger yaratma, istihdam olanagi sunma, yeni is alanlar gelistirme gibi
ozelliklerinin yani sira KOBI’ler, bolgesel kalkinmaya da katkida bulunmaktadir.
KOBI’ler her bdlgede ve yerlesim alaninda kurulabilmektedir. Bu anlamda KOBI’ler
hem ekonomik faaliyetlerin bolgelerarast dengeli bi¢imde dagilmasma hem de farkli
bolgelerde istihdam alanlar1 yaratarak gelismemis bolgeden gelismis bdlgeye gdciin

azalmasina yardime1 olmaktadir (Iraz, 2010).

KOBI’lerin sahip oldugu bir diger avantaj ise biiyiik isletmelerin iiretimini
gerceklestiremedigi veya iiretiminin ekonomik olarak uygun olmadigi ({irlinleri
iiretebilmeleridir. Biiyiik isletmelere yan sanayici olarak {iretim yapan KOBI’ler, belli
bir iiretim kapasitesini ve satigi garanti altina almis olurlar (Erdogan, 2012). Bununla
birlikte biiyiik isletmelerden de AR-GE, finansman, kalite kontrol gibi konularda destek

alabilirler.

Negatif yonlii ekonomik hareketler biiyiik isletmelere kiyasla KOBI’leri daha az

etkilemektedir. KOBI’lerin sahip oldugu avantajlar igerisinde sayilan mevcut duruma
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kolayca uyum saglayabilme &zellikleri sayesinde KOBI’ler kisa siire i¢inde faaliyet
alanlari degistirme, kiigiilme, politika degistirme gibi yontemler ile olumsuz ekonomik

kosullara karsin daha direnglidirler (Uludag & Serin, 1990; Kog, 2008).

1.2.2. KOBI’lerin Zayif Yonleri

KOBI’ler, sahip olduklari avantajlarin yani sira, biiyiik isletmelere gore hem iilke
ekonomisinden hem de kendi yapisal 6zelliklerinden kaynaklanan pek ¢ok sorunla da
kars1 karsiya kalmaktadir (Stefanovi¢a vd., 2009; Tas, 2010; Iraz, 2010). Bu sorunlar,

KOBI’lerin sahip oldugu dezavantajlar olarak sayilmaktadir.

Yonetim bakimimdan KOBI’lerin yasadig1 éncelikli sorun, ydnetici sayisinin az
olmasidir. Yonetici sayisinin az olmasi, yonetimde uzmanlagma konusu goz ardi edilerek
isletmenin biitiin fonksiyonlarinin bir veya birkac yonetici tarafindan gergeklestirilmesi
anlamma gelmektedir (Borii, 1997; iraz, 2010). Bunun yani sira KOBI’lerde isletme
sahibi ve yoneticinin ayn1 kisi olmasi ve yetki devrinin gergeklesmemesi dolayisiyla
biitiin yonetimin tek elde toplanmasi, isletmenin geleceginin ve basarisinin tek bir kisiye
bagl kalmas1 sonucunu dogurmaktadir ve isletme esnekligini yitirmektedir (Tas, 2010).
Tek basina bu yonetici yenilige agik degilse ve yeterli miktarda teknik ve mesleki bilgiye
sahip degilse isletmenin rekabet giicii olumsuz yonde etkilenmektedir (Borii, 1997).
KOBI sahiplerinin ydnetimi profesyonellere birakmamasi, biiyiime siirecinde ortaya
cikacak riskleri goze alamamasi, aile isletmesi 6zellikleri tasimasi ve kurumsallasmaya

onem vermemesi de genel yonetim sorunlarindandir (Celik & Karadal, 2007; Kog, 2008).

Finansal anlamda KOBI’lerin yasadig1 sorunlarin biiyiik bir kismin kredi ve
finansman olusturmaktadir. KOBI’lerin yatirim i¢in veya isletme sermayesi olusturmak
icin krediye ulasma siireci, biirokratik uygulamalar, yiiksek faiz oranlari, KOBI’lerin
karsilayamayacagi diizeyde garanti ve teminat talebi gibi nedenlerle zorlasmaktadir.

KOBI’lere sunulan kredi hacimleri diisiik; kredi maliyetleri ise oldukc¢a yiiksektir
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(Uludag & Serin, 1990; Akgemci, 2001; Miiftiioglu, 2013). Bu nedenlerle, isletme
Olceginin biiyltiilmesi, yeni yatirimlarin yapilmasi gibi konularda da yatirim fonu
sikintis1 ¢ekilmektedir. Enflasyonun yiikselmesi dolayisiyla 6zsermayenin erozyona
ugramasi, maliyetleri artirmakta; ylikselen maliyetlerin satis fiyatlarina yansitilamamasi
ve KOBI yoneticilerinin genellikle tek olmasinin getirdigi bagimsizlik anlayist
dolayisiyla ortaklik yapisina sicak bakmamalari da finansal sorunlari beraberinde
getirmektedir (Miiftiioglu, 2013). KOBI’lerde ayr1 bir finansman béliimiiniin olmamasi,
finansal bilgi diizeyinin diisiik olmasi gibi nedenlerle finansal firsatlar takip
edilememekte veya dogru degerlendirilememektedir (Akgemci, 2001; Kog, 2008; Tas,
2010). KOBI’lerin sermaye piyasasina girememeleri de dezavantajlari arasinda

say1lmaktadir (Tasg, 2010; Miiftiioglu, 2013).

Uretim temelli sorunlarmin basinda ise tedarik siireci gelmektedir. KOBI’ler
tedarik siirecinde, girdiye ihtiya¢ aninda ulasilabilmesi, girdinin niteligi ve niceliginin
uygun olmasi, 6deme hususunda kolaylik saglanmasi gibi konularda dezavantajli duruma
diigebilmektedir (Akgemci, 2001). Tedarik siirecindeki gecikme eger girdi stokta
bulunmuyorsa {iretim veya siparis siirecinin aksamasina ve hatta siparisin iptal
edilmesine neden olabilmektedir. Uygun stok miktarinin bulunmamasi, siirekli fiyat
artiglarindan etkilenilmesine; gereginden fazla stok bulunmasi ise stok bulundurma
maliyetlerinin olusmasina yol agmaktadir (Uludag & Serin, 1990). Bununla birlikte girdi
eksikligi, iiretim yapan KOBI’ler icin {iretim kapasitesinin diismesine sebep
olabilmektedir (Alkibay, Songiir, & Ertiirk, 1999). KOBI’lerin iiretim konusunda sahip
oldugu dezavantajlardan bir digeri de {retim kapasiteleri geregi farkli girdiler
kullanmalarindan kaynaklanmaktadir. KOBI’ler, tek girdiden ¢ok miktarda almak yerine
farkli girdilerden az miktarlarda alim yapmaktadirlar. Bu durum, iskonto diizeylerine
dogrudan etki etmekte ve daha diisiik iskontolarla alim yapmalarina neden olmaktadir

(Sezgin & Ozdamar, 2011). Diger yandan KOBI’ler, Giimriik Birligi dolayisiyla kalite
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ve standardizasyon konularinda da gii¢liik ¢ekmektedir. ISO ve CE standartlarinda
iiretim yapmak yliksek maliyetli ¢alismalar1 da beraberinde getirmekte olup iiretimde
kalite ve standardizasyon saglanamamasi1, KOBI’lerin dis pazarlardaki rekabet gii¢lerini
olumsuz yénde etkilemektedir (Alkibay, Songiir, & Ertiirk, 1999). KOBI’lerin iiretim
konusunda yasadig1 sorunlara temel olusturan en 6nemli dezavantajlarindan biri de
teknoloji alanindaki bilgi eksikligidir. KOBI’ler iiretimde diisiik teknoloji ve verimsiz
metodlar kullanmaktadir. Bu yiizden genellikle Kaliteli iiretim igin kullandiklar
teknolojiyi know-how gibi yollarla disardan satin almaktadir (Kog, 2008; Sezgin &

Ozdamar, 2011).

Pazarlama konusunda oldukga biiyiik sorunlar1 beraberinde getiren dezavantajlara
sahip olan KOBI’ler, genel olarak pazarlamadan ¢ok iiretim konusuna &nem
vermektelerdir. Son yillarda pazarlamanin énemi anlasilmis olsa da KOBI’lerin biiyiik
bir kisminda hedef pazarlarin arastirildig1 ve degerlendirildigi birimler bulunmamakta,
iriin gelistirme, reklam ve tanitim faaliyetlerine gereken Onem verilmemektedir.
Pazarlama konusuna gerekli onemi vermeyen KOBI’ler, yeni pazarlara girme, var olan
pazar1 koruma, miisteri beklentilerini karsilama gibi konularda basarisiz olmaktadir
(Dém, 2006). Ihracat konusunda bilgi ve eleman eksikligi, dis pazarlara agilma
konusunda var olan psikolojik engeller, dis fiyatlamada yapilan hatalar gibi dezavantajlar
da KOBI’lerin sahip oldugu dezavantajlar arasindadir. ihracata yonelik iiretimin
yapilmasi igin gerekli finansmanin saglanmasi KOBI’ler agisindan oldukga zordur.
Bununla birlikte ihracat pazarlamasi igin gergeklestirilmesi gereken faaliyetler siirl
kaynaklar dolayisiyla karsilanamamaktadir (Akgemci, 2001). Pazarlama agisindan
KOBI’lerin en biiyiik sorunlarindan biri de yenilik yapma, yeni iiriin gelistirme veya
mevcut {lirlint farklilagtirma stireclerinde gerekli kaynagi saglayamadiklar i¢in olumsuz

etkilenmeleridir (Torlak & Ugkun, 2005).
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Nitelikli isgiicii saglama konusunda da ¢esitli dezavantajlara sahip olan KOBI’ler,
ihtiya¢c duyduklar1 6zelliklerdeki personeli ise alma konusunda biiyiik isletmelerle
birtakim sebepler dolayisiyla rekabet edememektedirler. Bu sebeplerin basinda
KOBI’lerin personele biiyiik isletmelerin sagladigi diizeyde iicret ve sosyal hak
saglayamamas1 gelmektedir. Diger sebepler ise KOBI biinyesinde nitelik kazanmis
personelin daha biliylik isletmelerde ¢alismay:r veya kendi islerini kurmayi tercih

etmeleridir (Tas, 2010; Kiigtik, 2013).

KOBI’lerin bir kisminda muhasebe kayitlar1 tutmak yalmzca yasal bir
yiikiimliilik olarak goriilmektedir. Tutulan kayitlarin gelecekte finansal yapilanma
kararlar1 alinmasi konusunda kaynak teskil edebilecegi diisiiniilmemektedir. Bu nedenle
de finansal anlamda yanlis kararlar alinabilmekte, yanlis degerlendirmeler

yapilabilmektedir (Akgemci, 2001).

Tim bunlara ek olarak, karar alma siireclerinde bilimsel tekniklerin
kullanilmamasi, isletmenin kuruldugu alanin kii¢iik olmasi, ihale gibi etkinliklere
katilmin kisith olmasi, iiretim ve satis koordinasyonunun eksik olmasi, tesvik ve
desteklerden yararlanma konusundaki bilgi diizeyinin diisiik olmasi, nakit para sikintisi,
tahsilatta yasanan gecikmeler, alimda ve satimda uzun vadeli 6deme yontemlerinin
kullanilmasi, taklit {irlinlerin ¢ogalmasi, talebin ¢ok hizli degismesi gibi durumlar da
KOBI’ler i¢in dezavantaj olusturmaktadir (Akgemci, 2001; Torlak & Uckun, 2005;

Ozdemir & Karaca, 2007; Tas, 2010; Kiiciik, 2013).

1.3. KOBI’lerin Onemi

Kiiciik ve Orta Olgekli Isletmelerin 6nemi, 1970’1i yillara kadar “ekonominin
lokomotifi” olarak gdriilen biiyiik isletmelerin, bu yillarda yasanan krizler dolayisiyla zor
duruma diismesi ile birlikte ivmelenerek artmistir. Sanayi devriminden 1970’11 yillara
kadar hakim olan 6lgek ekonomisi ile maliyet avantaji saglama anlayisi, Schumacher’in
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(1973) “kiiciik giizeldir” goriisiiyle zayiflamaya; KOBI’ler istihdam ve gelir yaratmalari

ve ekonomik kalkinmaya olumlu katkilar saglamalar1 ile 6ne ¢ikmaya baslamistir

(Uludag & Serin, 1990; Torlak & Ugkun, 2005; Tas, 2010; Miiftiioglu, 2013; Siier, 2013).

International Trade Center (2019)’a gore KOBI’ler, gelismekte olan iilkelerin

surdirilebilir kalkinma hedeflerine dort ana kanal tizerinden katkida bulunurlar:

Istihdama Etkisi: KOBI'ler, bir¢ok iilkede isgiiciiniin yaklasik %60-70"ini
istihdam etmektedir. Rekabet giiclerini artiran KOBI’ler yeni is
yaratilmasini tesvik edebilir, iicretler lizerinde olumlu bir etkiye sahip
olabilir ve yoksullugu ve gelir bakimindan esitsizligi azaltmada énemli
etkilere sahip olabilir.

Is Uygulamalarina Etkisi: Yoneticilerin firmalarmi yonetme bicimi,
toplumun ¢evresel ve sosyal yonlerini etkilemektedir. Ornegin; insan
kaynaklar1 politikalari, cinsiyet esitligini artirabilirken; enerji verimli
iiretim yontemleri, ¢cevresel ayak izini azaltabilir.

Sektorel Etki: Sanitasyon, su, saglik, egitim, imalat, tarim ve enerji
sektorlerindeki KOBI’ler, siirdiiriilebilir ~kalkinma  hedeflerinin
merkezinde yer alan temel ihtiyaclarin karsilanmasinda cok oOnemli
olabilecek mal ve hizmetler sunmaktadir.

Ulusal ~Rekabet  Giiciine Etkisi: KOBI'ler ~rekabeti, yeniligi,
cesitlendirmeyi, uluslararasi ticareti ve biiylimeyi tesvik edebilecek geriye
ve ileriye doniik baglantilar1 tesvik eder. Beseri ve fiziksel sermayeye

yapilan yatirimlar tiretkenligi artirir ve yapisal dontistimii hizlandirir.

KOBI’ler iiretimleri, ihracatlari, iilke geliri igerisindeki paylari, istihdam

yaratmalar1 gibi unsurlarla iilkelerin ekonomik kalkinma ve biiyiime hedeflerine

ulasmalar1 konusunda 6nemli bir yere sahiptir (Kog, 2008; Tas, 2010). Ozellikle de
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istihdam konusunda KOBI’ler hem nitelikli hem de niteliksiz is giicii i¢in istihdam
yaratmalar ile issizlik oranlarmi disiirmektedir (Alkibay, Songiir, & Ertiirk, 1999;

Akgemci, 2001; Misliimov, 2002; Kok, Deijl, & Veldhuis, 2013).

Gelismis ve gelismekte olan iilkelerde faaliyet gdsteren KOBI’ler iizerinde
yapilan arastirmalar, kiigiik isletmelerin biiyiik isletmelere gore personele daha diisiik
iicretler 6dedigini ve KOBI’ler arasinda is istikrar1 ve giivenliginin daha diisiik oldugunu
gostermektedir (Kok, Deijl, & Veldhuis, 2013). Genel olarak KOBI’ler, maliyetlerini
azaltmak adina daha diisiik ticretle ¢alistirabilecekleri daha niteliksiz personel istihdam
edip kendi iglerinde yetistirmeyi tercih etmektedir. Ote yandan bu durum, niteliksiz
personelin isi dgrenmesini ve nitelik kazanmasim saglamaktadir. Béylece KOBI’ler,
tilkedeki isgiiciiniin nitelik kazanmasina da katkida bulunmaktadir (Akgemci, 2001; Tas,
2010). Bununla birlikte, KOBI’lerde uzmanlasmanin ve iiretim, pazarlama, finans, dis
ticaret gibi alt birimlerle departmanlagsma kiiltiiriiniin ¢ok yaygin olmamasi nedeniyle
personel kendi alan1 disindaki alanlarda da cesitli isler yapabilmekte ve boylece birden
fazla alanda kendini gelistirebilmektedir. Bu anlamda KOBI’ler, istihdam alaninda hem
is yaratma hem de isgiiclinii egitme ve farkli donanimlar kazandirma konusunda 6nemli

bir rol oynamaktadir (Uludag & Serin, 1990).

Kiiciik ve Orta Olgekli Isletmelerin, ekonomik ve yasal kosullarmn ve pazar
kosullarinin dinamik yapisina kolayca uyum saglayarak degisen tiiketici talebini hizli bir
bicimde karsilayabilmesi pazardaki ihtiyacin karsilanmasi bakimindan oldukca
onemlidir (Alkibay, Songiir, & Ertiirk, 1999). Bununla birlikte biiyiik isletmeler
tarafindan liretiminin yapilmasi ekonomik olarak uygun goriilmeyen {irlinleri iireterek
veya hizmetleri sunarak KOBI’ler, piyasada var olan ancak karsilanmayan talepleri de

karsilamaktadir (Akgemci, 2001; Tas, 2010).
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KOBI’ler sektdrdeki rekabetin korunmasi konusunda da énemli bir role sahiptir.
Pazarda cesitliligi saglayarak yogunlasmay1 onleyen KOBIler, kalitenin artirilmas1 ve
fiyatlarin belirli bir diizeyde tutulmasina katkida bulunmaktadir (Bagriagik, 1991;Tas,

2010).

Farkl1 cografi bolgelerde yer alabilmeleri sayesinde KOBI’ler iilkelerin bolgeler
arast gelismislik farkini diisiirebilmekte ve bodylece bolgesel kalkinmaya destek
olabilmektedir. Bu durumun sonuglarindan biri is imkani yaratilmasi ile bolgeler arasi
gOc¢iin azalmasidir (Bagriagik, 1991; Akgemci, 2001). Ayrica, tiretimin daha genis bir
kitleye ve daha genis bir bolgeye yayilmasini saglamasi ile KOBI’ler gelir dagilimindaki

esitsizligi de azaltmaktadir (Alkibay, Songiir, & Ertiirk, 1999; Kog, 2008).

1.3.1. KOBI’lerin Tiirkiye Ekonomisindeki Yeri ve Onemi

Giiniimiizde Kiiciik ve Orta Olcekli Isletmeler, ekonomik gelismenin en dnemli
unsuru ve temel taglarindan biri olarak goriilmektedir. KOBI’lerin ekonomik biiyiime,
istihdam, bolgesel kalkinma gibi konularda iilke ekonomilerine sagladiklar1 avantajlar ve
katkilar 1970’11 yillarin sonunda anlasilmaya baslanmis ve Avrupa Birligi 1983 yilim
KOBI yili ilan etmis olsa da bu siire¢ Tiirkiye gibi gelismekte olan iilkeler tarafindan

1990’11 yillardan itibaren anlasiimaya baslanmistir (Ozdemir, Ersdz, & Sarioglu, 2011).

Tiirkiye’de faaliyet gosteren Kiigiik ve Orta Olgekli Isletmelerin ve biiyiik lgekli
isletmelerin sayis1 ve bu gruplara iligskin ¢alisan sayilari 2019 yili rakamlar1 baz alinarak
Tablo 1.3.’te verilmistir. Buna gore, Tiirkiye’de bulunan isletmelerin %99,8’1
KOBI’lerden olusmaktadir. Biiyiik 6lcekli isletmeler ise Tiirkiye’deki isletmelerin
yalnizca %0,2’sini kapsamaktadir. Bununla birlikte, Tiirkiye’deki istthdamin %72,4’1
KOBI’ler tarafindan karsilanirken; biiyiik isletmelerde bu pay %27,6 olarak

goriilmektedir.
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Tablo 1.3. KOBI ve Biiyiik Olcekli Girisim Sayilar1 ve Istihdam Oranlari (2019)

BUYUKLUK GIRISIM SAYISI YUZDE (%) CALISAN SAYISI YUZDE (%)
1-9 2.979.417 92,3 5.620.395 35,9
10-49 207.634 6,4 3.110.953 19,9
50-249 34.182 1,1 2.597.928 16,6
KOBI (1-249) 3.221.233 99,8 11.329.276 72,4
250+ 7.188 0,2 4.327.295 27,6
TOPLAM 3.228.421 100 15.656.571 100

Kaynak: Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK), KOBI Istatistikleri Raporu (2009-2019), Ekonomik Faaliyet ve
Biiyiikliik Grubuna Gére Girisim Sayist ve Calisan Sayist, 2019 (25.01.2021).

Kiiciik ve Orta Olgekli Isletmeler ile biiyiik dlgekli isletmelerin 2014 yilinda
Tiirkiye ekonomisi igerisinde ¢esitli degiskenler i¢in sahip olduklar1 paylar Sekil 1.1.’de

gosterilmistir.

Sekil 1.1. Tiirkiye’de KOBI ve Biiyiik Olcekli Isletmelerin Ekonomik Verileri

(o)) o
[ee) g f.g %
Y S @
- Ire) (2]
? ~ - o
3 3
m KOBI (1-249)
m 250+
PERSONEL CirRO URETIM DEGERI FAKTOR
MALIYETI MALIYETIYLE

KATMA DEGER

Kaynak: Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK), KOBI Istatistikleri Raporu (2009-2019), Temel Degiskenlere
Gére KOBI Istatistikleri, 2019 (25.01.2021).

Sekil 1.1."de yer alan verilere gére KOBI’lerin ¢ok az farkla Personel Maliyeti ve
Ciro temel degiskenlerinde biiyiik isletmelere gore daha fazla pay1 bulunmaktadir. Uretim
Degeri ve Faktor Maliyetiyle Katma Deger degiskenlerinde ise biiylik pay, biiylik 6l¢ekli

isletmelerindir. KOBI’lerin personel maliyeti igerisindeki pay1 2019 yilinda %51,8 olarak
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gerceklesmistir. Yillik ciro dagilimi icerisinde KOBI’lerin payr %50,4 iken; biiyiik
Olcekli isletmelerin pay1 %49,6°dir. Tiirkiye ekonomisi i¢in olduk¢a 6nemli olan 2019
yili toplam iiretim degeri dagilimmin %44,1°i KOBI’lere; geriye kalan %55,9°u biiyiik
olgekli isletmelere aittir. Bunlara ek olarak KOBI’ler yine aym yil, faktér maliyetiyle

katma degerin (FMKD) %44,0’linii; biiyiik 6l¢ekli isletmeler ise %56’ sin1 olusturmustur.

KOBI’lerin ve biiyiik dlgekli isletmelerin 2014-2015 yilma iliskin ihracat ve

ithalat paylar1 Sekil 1.2°de verilmistir.

Sekil 1.2. KOBI ve Biiyiik Olgekli Isletmelerin Dis Ticaret Verileri (2018-2019)

%

28
r~
< <
& 3
© ©
o ] .
u KOBI (1-249)
I ] I i m 250+

IHRACAT ITHALAT IHRACAT ITHALAT
2018 2019

78,5

P 221
I 215

Kaynak: Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK), Kiigiik ve Orta Biiyiikliikteki Girigim Istatistikleri, Ana faaliyet
tiirlerine ve biiyiikliik grubuna gore dig ticaret yapan girigim sayisi, 2019 (25.01.2021).

2018-2019 yillar1 arasinda Tiirkiye’de faaliyet gosteren isletmelerin dis ticaret
verilerine gore, iilkenin toplam ihracati igerisinde KOBI’lerin 2018 yilindaki pay1 %37,6;
2019 yilindaki pay1 ise %36,6 olarak ger¢eklesmistir. Biiytlik 6lgekli isletmelerin ihracat
payma bakildiginda ise bu oranin 2018 yilinda %62,4; 2019 yilinda ise %63.,4 ile

KOBI’lerin ihracattaki paylarmin iizerinde oldugu goriilmektedir.
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Tiirkiye’de 2018 yilinda gergeklesen toplam ithalatin %22,1’ini KOBI’ler;
%77,9’sini biiyiik 6lcekli isletmeler olusturmustur. Bu oranlar 2019 yilinda ise KOBI’ler

icin %21,5; biiytik olgekli isletmeler i¢in %78,5 olarak gerceklesmistir.

KOBI’lerin ve biiyiik 6lcekli isletmelerin yiizde kaginin 2019 yilinda ihracat

yaptigin1 gosteren veriler Tablo 1.4.°te gdsterilmistir.

Tablo 1.4. Tiirkiye’de Thracat Yapan KOBI ve Biiyiik Olgekli Isletmelerin Orani (2019)

PP o IHRACAT YAPAN - 0
BUYUKLUK GIRISIM SAYISI GiRisiM sayisi  YOZDE (%)
KOBI (1-249) 3.221.233 79.678 25
250+ 7.188 3.373 46,9
TOPLAM 3.228.421 83.051 2,6

Kaynak: Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK), Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Girigim Istatistikleri, Ana faaliyet
tiirlerine ve biiyiikliik grubuna gore dig ticaret yapan girisim sayist, 2019 (25.01.2021).

Tiirkiye Istatistik Kurumu tarafindan 2019 yili verilerine iliskin yayimlanan
raporda yer alan istatistiklerden, Tiirkiye’de 2019 yilinda faaliyet gosteren Kiigiik ve Orta
Olgekli Isletme sayis1 ve biiyiik dlgekli isletme sayis1 ile 2019 yilinda ihracat yapan
Kiiciik ve Orta Olgekli Isletme Sayisi ve biiyiik dlcekli isletme sayisinin birbirlerine
oranlanmasi sonucu Tablo 1.4. elde edilmistir. Buna goére, 2019 yilinda KOBI’lerin
%2,5’1 ihracat yaparken, biiyiik 6lcekli isletmelerin %46,9°u ihracat yapmstir. Sekil
1.2.°de verilen bilgiler de géz oniine alindiginda bu durum, 2019 yilinda KOBI’lerin
yalmizca %2,2°lik bir kisminin ihracat yapmasina ragmen Tirkiye’nin aym yila iligkin

toplam ihracatinin %36,6’sin1 gergeklestirmis olduklar1 anlamina gelmektedir.

Tiirkiye’de faaliyet gosteren Kiiciik ve Orta Olgekli Isletmelerin 2018 ve 2019

yillarinda ihracatini en fazla gergeklestirdikleri iiriin gruplar Sekil 1.3.’te gdsterilmistir.
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Sekil 1.3. KOBI’lerin Uriin Grubuna Gore fhracat Verileri
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Kaynak: Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK), Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Girigim Istatistikleri, Uriin
grubuna ve biiyiikliik grubuna gore ihracat, 2019 (25.01.2021).

Bu verilere gore 2018 yilinda %90,6; 2019 yilinda %91,4 ile KOBI’lerin en fazla
ithracatin1 yaptig1 lirtin grubu imalat sanayi olarak gerceklesmistir. 2018 yilinda imalat
sanayi triin grubunu sirastyla %5,7 ile tarim, ormancilik ve balikgilik tiriinleri; %3,0 ile
madencilik, tasocak¢iligi ve %0,7 ile diger lirlin gruplar takip etmektedir. 2019 yilinda
ise iiriin gruplar1 bazinda ihracat oranlar1 benzer sekilde seyretmis ve imalat sanayi {iriin
grubunu takip eden iiriin gruplar1 %5,5 ile tarim, ormancilik ve balik¢ilik iiriinleri; %2,5

ile madencilik, tasocak¢ilig1 ve %0,7 ile diger {irtin gruplart olarak siralanmustir.

Uriin gruplar1 temelinde Tiirkiye’de 2018 ve 2019 yillarinda gergeklesen toplam

ihracat igerisindeki KOBI ve biiyiik 6lgekli isletmelerin paylar1 Sekil 1.4.’te verilmistir.

19



Sekil 1.4. KOBI ve Biiyiik Olgekli Isletmelerin Uriin Grubuna Gére Thracat: (2018-

%
n ©
o) '-” © %)
[Te} e} © ©
\—| < © ©
l\ l\
g o
5P
©
N
<
o
o L <
o o™ CV?
(92 o
mKOBI (1-249)
m 250+
2018 2019 2018 2019 2018 2019 2018 2019
TARIM, MADENCILIK, IMALAT SANAYI DiIGER
ORMANCILIK VE TASOCAKCILIGI
BALIKCILIK
URUNLERI

Kaynak: Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK), Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Girisim Istatistikleri, Uriin
grubuna ve biiyiikliik grubuna gove ihracat, 2019 (25.01.2021).

Sekil 1.4.’e bakildiginda her iki y1lda da KOBI’lerin imalat sanayi disinda biitiin
tiriin gruplarinda biiyiik Olgekli isletmelere gore daha fazla ihracat gergeklestirdigi
goriilmektedir. Tarim, ormancilik ve balik¢ilik iiriinleri {irtin grubunda 2018 yilinda
gergeklesen ihracatin %61,5’i; 2019 yilinda gerceklesen ihracatin %57,4’ii KOBI’ler
tarafindan; 2018 yilinda gerceklesen ihracatin %38,5’1; 2019 yilinda gergeklesen
thracatin %42,6’s1 biiyiikk Olgekli isletmeler tarafindan yapilmistir. Madencilik ve
tagocakeiligi iiriin grubunda 2018 yilinda gergeklesen toplam ihracatin %57,6’s1; 2019
yilindaki toplam ihracatin %50,5’i KOBI’lere aittir. Ayni iiriin grubunda yapilan toplam
ihracat icerisinde 2018 yilinda biiyiik 6l¢ekli isletmelerin pay1 %42,4 iken bu pay 2019
yilinda %49,5’e yiikselmistir. Ulkemiz icin en biiyiik ihracat iiriin grubunu olusturan
imalat sanayi {irtin grubunda ise en yiiksek pay 2018 yilinda %63,8; 2019 yilinda %64,5
ile bilyiik olgekli isletmelere aittir. KOBI’lerin ise imalat sanayi iiriin grubu toplam

ihracat1 icerisindeki pay1 2018 yilinda %36,2; 2019 yilinda %35,5 olarak gerceklesmistir.
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Kiiciik ve Orta Olgekli Isletmelerin ve biiyiik 6lgekli isletmelerin bilisim

teknolojileri kullanimina iligkin veriler Tablo 1.5.’te yer almaktadir.

Tablo 1.5. KOBI ve Biiyiik Olcekli Isletmelerin Bilisim Teknolojileri Kullanimi

N WEB SIiTESi OLAN INTERNET ARACILIGIYLA
BUYUKLUK GIRISIMLER (%) 2016 SIPARIS ALAN
’ GIRISIMLER (%) 2015
KOBI (1-249) 65,2 11,6
250+ 89,7 21,1

Kaynak: Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK), 2016 Kiiciik ve Orta Biiviikliikteki Girisim Istatistikleri,
Tablolar, Tablo-12: Biiyiikliik gruplarina gore girisimlerde segilmis bilisim teknolojileri kullanim
gostergeleri, 2015, 2016 (02.09.2020).

2016 yilinda faaliyet gosteren Kiigiik ve Orta Olgekli isletmelerin %65,2’sinin bir
web sitesi bulunmaktayken, ayni yil biiylik 6lgekli isletmelerde bu oran %89,7 olarak
gergeklesmistir. 2015 yili verilerine gore internet araciligiyla siparis alan KOBI’lerin
oran1 %11,6; biiyiik 6l¢ekli isletmelerde ise bu oran %21,1°dir. Bu verilerden hareketle,
KOBI’lerin bilisim teknolojileri kullanim oranlarmin biiyiik 6lgekli isletmelere kiyasla

diisiik oldugu sdylenebilir.

1.3.2. KOBI’lerin Diinya Ekonomisindeki Yeri ve Onemi

Gilinlimiizde kiiresel ekonominin giderek birbirine daha da bagli hale gelen yapisi,
yapilan ekonomik islemlerin ve bu iglemlerin nasil yapildiginin belirleyicisi olmanin yani
sira bu islemlerin kimler tarafindan yapildiginin da belirleyicisi haline gelmistir. Biiyiik
6l¢ekli isletmeler sahip olduklar1 teknoloji ve organizasyonel erigim unsurlar1 sayesinde
uluslararasi ticarete hakim olmaya devam etmektedirler. Ancak, kiiresel ekonomide artan
acgiklik, yeni is platformlarmin ortaya cikis1 ve internet sayesinde Kiiciik ve Orta Olgekli
Islemelerin (KOBI) de kiiresel ticarette dnemli bir noktaya gelme potansiyeli artmaktadir

(World Trade Organization, 2018).
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Kiigiik ve Orta Olgekli isletmeler (KOBI), diinya genelinde de temel istihdam ve
gelir kaynaklar1 olduklar1 i¢in, ekonomik biiyiimede kilit bir rol oynamaktadirlar. Bu
durum, Birlesmis Milletler 2030 Siirdiiriilebilir Kalkinma Giindeminde (United Nations
2030 Agenda on Sustainable Development) stratejilerin temeline KOBI’lerin

yerlestirilmis olmasindan da anlasilabilmektedir (International Trade Center, 2017).

KOBI'ler istihdam, ekonomik biiyiime ve yeniligin dncelikli itici giigleri olarak
onemleri nedeniyle dnemlidir. Diinya Ticaret Orgiitii'ne gore (World Trade Organization,
2018), gelismis ekonomilerde KOBI'ler is niifusunun %90"indan fazlasini, istihdamim
%60-70'ini ve GSYIH™mm %55'ini temsil etmektedir. KOBIi'ler, kiiresel olarak
isletmelerin %95'ini olusturmakta ve toplam istihdamin yarisindan fazlasina katkida
bulunmaktadir. Diinyadaki {iretimin yaklasik %90°1 6zel sektor tarafindan karsilanirken
bu 6zel sektér paymim %50’sini KOBI’ler olusturmaktadir. Cesitli iilkelerde faaliyet
gosteren Kiiciik ve Orta Olgekli Isletmelere (KOBI) iliskin veriler Tablo 1.6.’da

gosterilmistir.

Tablo 1.6. Cesitli Ulkelerde KOBIler ile ilgili Gostergeler 2016

TOM  TOPLAM TOPLAM KATMA TOPLAM
ULKELER iSLETMELER isTjHDAM YATIRIM ])ECER_ iH_RACAT
IiCINDEKiI iCINDEKi ICINDEKi ICINDEKi iCINDEKi
ORANI ORANI ORANI ORANI ORANI

(%)
ABD 99,9 50,4 38,0 36,2 32,0
ALMANYA 99,8 64,0 44,0 49,0 311
JAPONYA 99,4 81,4 40,0 52,0 38,0
INGILTERE 99,7 53,6 51,2 52,1 54,0
GUNAY KORE 97,8 61,9 35,7 34,5 20,2
FRANSA 99,9 63,1 53,0 57,8 47,0
ITALYA 99,8 79,3 - 68,0 -
TURKIYE 99,9 75,2 53,2 55,0 59,2

Kaynak: Tiirkive Odalar ve Borsalar Birligi (TOBB), KOBI Istatistikleri 2017, Aktaran: Tiirkal, H. (2018)
KOBI'ler ve Devlet Yatirumlari: Teorik Bir Inceleme

Tablo 1.6.’da KOBI’ler ile ilgili gdstergelerine yer verilmis iilkelerde KOBI’lerin

toplam isletmeler i¢indeki payinin %97 ve iizerinde oldugu goriilmektedir. Bu gostergeye
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gore tiim isletmeler icinde KOBI oraninin en diisiikk oldugu iilke Amerika Birlesik
Devletleri’dir. Toplam istihdam i¢inde KOBI’lerin sahip olduklar1 pay bu iilkeler bazinda
yaklasik olarak %50 ile %81 arasinda degismektedir. Buna gore, KOBI’lerin toplam
istihdam igerisindeki payinin en yiiksek oldugu iilke Japonya iken, en diisiik oldugu {tilke
Amerika Birlesik Devletleri’dir. Bir diger gdsterge olan toplam yatirim icindeki KOBI
payina bakildiginda yaklasik olarak %35 ile %53 arasinda degisen oranlar goriilmektedir.
Bu oranlar KOBI’lerin tiim isletmeler igerisindeki pay:1 dikkate alindiginda oldukca
diisiiktiir. isletmeler tarafindan gergeklestirilen toplam yatirim igerisinde KOBI’lerin en
yiiksek paya sahip oldugu iilke Tiirkiye iken, en diisiik oldugu iilke ise Giliney Kore’dir.
Toplam katma deger igerisinde KOBI’lerin sahip oldugu pay yaklasik olarak %36 ile %67
arasinda degismektedir. Bu gosterge bazinda en yiiksek orana sahip iilke Italya iken, en
diisiik orana sahip olan iilke Giiney Kore’dir. Son olarak toplam ihracat igerisinde
KOBI’lerin payma bakildiginda en yiiksek oran Tiirkiye’de; en diisiik oran Giiney
Kore’de goriilmektedir. Tablodaki son gostergeye gore Tiirkiye’de faaliyet gosteren
KOBI oram diger iilkeler ile ne kadar yakin olsa da Tiirkiye’deki KOBI’lerin ihracata

katk1 oran1 diger lilkelere gore daha fazladir.

1.4. Kiimelenme ve KOBIi’ler

1.4.1. Kiimelenme Kavrami

Kiimelenme yaklasimina iliskin ilk ¢alismalar Ingiliz iktisat¢1 Alfred Marshall
ile 1900’li yillarim ilk c¢eyregine kadar gidebilmektedir. Marshall, “Principles of
Economics” adl1 eserinde, Ingiltere’de sanayi bdlgelerinde yapti81 incelemeler sonucu,
birbirlerine benzer 6zellikleri olan isletmelerin belirli bélgelerde bir araya gelerek
cesitli kazanimlar elde ettiginden bahsetmistir (Marshall, 2009). Ancak, kiimelenme
yaklasgiminin popiilerlik kazanmasi Michael Porter’in 1990 yilinda basilan

“Competitive Advantages of Nations” adli caligsmasi ile miimkiin olmustur. Bu nedenle
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kavram, literatiirde “Porterian Kiimelenmesi” olarak anilmaktadir. Kiimelenme
kavrami, cografi olarak yakin olan ve birbirleri ile hem rekabet hem de isbirligi
icerisinde olan isletme ve iligskili kurumlardan olusan yogunlasmalar olarak
tanimlanmaktadir (Porter, 1990). Bir bagka tanima gore kiimelenme, tamamlayic1 mal
ve hizmet {ireten veya pazarlayan, benzer firsatlar ve zorluklar ile karsilasan
isletmelerin sektorel ve cografi olarak yogunlasmalaridir (Munir, Lim, & Kbnight,

2011).

Endiistriyel kiimelenme ise ayn1 sektorde faaliyet gosteren isletmelerin ¢aligmak
ve gelismek i¢in bir araya gelerek olusturduklar yapi olarak tanimlanmaktadir (Reveiu
& Dardala, 2013). Endiistriyel kiimelenmede isletmeler arasinda hem tedarik ve
miisteri iligkileri gibi dikey hem de insan kaynagi, teknoloji gibi ortak kaynaklar

paylagma gibi yatay baglilik goriilmektedir (Porter, 1990; Feser & Bergman, 2000).

Kiimelenme yaklasimi uluslararasi rekabet giicii, yerel ve bolgesel ekonomik
kalkinma, inovasyon sistemlerinin gelistirilmesi ve istthdam yaratilmasi amaciyla

kullanilan bir politika arac1 olarak kabul edilmektedir (Kirkankabes, 2019).

Kiimelenme yaklagimu ile ilgili caligmalara Avrupa Birliginde 1990’11 yillarda
baglanmistir. Bu caligmalar sayesinde AB genelinde bdlgesel kalkinma
yaklasimlarinda ¢esitli degisiklikler yapilmis ve yeni kalkinma politikalar
gelistirilmistir. 2000’11 yillarin basinda da ABD {ilkenin kiimelenme haritasin
cikarmis ve ¢esitli kurumlarla isbirlikleri olusturmustur. Gelismis iilkelerde yaklasik
30 yil once baslatilan kiimelenme g¢alismalarinin az gelismis ve gelismekte olan

tilkelerde benimsenmesi oldukg¢a uzun stirmiistiir (Eraslan & Donmez, 2017).
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1.4.2. Kiimelenmelerin KOBI’lere Sagladign Faydalar

Kiiciik ve orta Olgekli isletmelerin zayif yonlerini ortadan kaldirmak ya da
etkilerini en aza indirmek i¢in kullanilan yontemlerden biri KOBI’leri ¢esitli is birligi
aglarma dahil etmektir. Ulke ekonomilerinin siirdiiriilebilir kalkinmas1 agisindan
KOBI’lerin rekabet giiciiniin gelistirilmesi ve is performansinin artirilmasi konusunda
oncelikli segeneklerden biri olan kiimelenme, gesitli proje ve isbirlikleri ile KOBI’lere
hizli biiylime ve is firsatlar1 gelistirmeleri adina daha iyi firsatlar sunarlar

(Srovnalikova, Haviernikova, & GuscCinskiené, 2018).

Literatiirde endiistriyel kiimelenmenin KOBI’ler {izerindeki etkilerini arastiran
pek ¢ok calisma bulunmaktadir. Endiistriyel kiimelenme, KOB1’lerde, is birligi aglarini,
verimliligi ve girisimci aktiviteleri ve dolayisiyla rekabet giiciinii artirmakta ve boylece

KOBI’lerin performansini olumlu yénde etkilemektedir (Jevwegaga, vd. 2018).

Es zamanl is birligi ve rekabet 6zelligine sahip olan kiimelenmeler sayesinde
kiimelenme {iyesi isletmelerin ortak hedefe ulagsmalar1 kolaylasmakta; kiimelenme iiyesi
isletmelerin toplamindan daha fazla deger yaratilarak KOBI’lerin rekabet diizeyi biiyiik
Olgekli isletmeler diizeyine yiikselmektedir (Szanyi, Csizmadia, Illessy, lwasaki, &

Makoi, 2010; Yang & Cerneviciité, 2017).

Michael Porter (1998), kiimelenmelerin rekabeti olumlu yonde ¢ok genis Olciide

etkiledigini ve ti¢ sekilde rekabet avantaj1 yarattigini ileri stirmiistiir:

e Isletmelerin iiretkenligini artirarak,
e Verimlilik artisinin temelini olusturan inovasyonun yon ve hizin belirleyerek,
e Kiimelenme icerisinde kiimelenmeyi genisleten ve giiclendiren yeni islerin

olusumunu tesvik ederek.
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Kiimelenme igerisinde yiiriittiikleri faaliyetler bakimindan isletmeler, tek basina
gerceklestirecekleri faaliyetlere gore daha yiliksek talep ve arz kosullarn ile
karsilagsmaktadirlar. Bu durum, kiimelenme iiyesi isletmelerin biiylimesini ve
kiimelenmeye yeni iiyelerin girigini tesvik etmektedir. Bu dongii, olumlu geri bildirim
dongiisii olarak anilmaktadir ve kiimelenme basarisi i¢in dnemli bir rol oynamaktadir
(Swann, Prevezer, & Stout, 1998; Porter, 1998; Baptista & Swann, 1999). Swann vd.
(1998), yeni isletmelerin iiyeligi ve hali hazirda iiye olan isletmelerin biiyiimesi yoluyla
olusan kiimelenme i¢inde biiylimeyi tetikleyen olumlu geri bildirim dongiisi ile ilgili
yaptiklar1 calismalarinda kiimelenme {iyesi isletmelerin, ortalama biiylime oranindan

daha fazla biiyiidiiklerini ve daha yenilik¢i olduklarini ortaya koymuslardir.

Larson (1992) yaptigi ¢alismada kiimelenmelere benzer olarak is agi olusturma
siirecinin firmalar agisindan rekabet avantaji1 yarattigini ortaya koymustur. Aliiftekin vd.
(2009), yaptiklar1 calismada, Tirkiye’de hazir giyim ve tekstil sektoriinde rekabet
avantaj1 yaratilabilmesi i¢in kiimelenme modelinin 6nemini ortaya koymuslardir. Kunt
(2010), kiimelenmelerin KOBI’lere rekabet avantaji konusunda olumlu etkisinin oldugu
sonucuna ulagmustir. Karaev vd. (2006), kiimelenmelerin KOBI’lerin boyut
sinirlamalarinin dstesinden gelmek i¢in verimli bir ara¢ oldugunu ve bolgelerin ve
uluslarin rekabet giiciinii artirdigint ileri siirmiislerdir. Giizey ve Tagseven (2011)
tarafindan Istanbul Sishane ve Kiiciikkdy Aydinlatma Sanayi Bélgesindeki kiimelenme
izerinde yapilan arastirma igletmelerin kiimelenmeye iiye olmasi ile rekabet avantajlar
arasinda iligki saptanmistir. Eroglu ve Yalgin (2013), kavramsal bir inceleme tiiriinde
yapmis olduklar1 ¢alismada kiimelenme ve rekabet giicii arasinda iligki oldugunu
vurgulamistir.  Imer (2015)’in imalat sanayi sektorel kiimelenmeleri ve rekabet giicii
arasindaki iliskiyi anlamak icin diizey 2 bolgeleri bazinda gergeklestirdigi calisma, TR33
ve TR41 bolgelerinde sektorel kiimelenme ve rekabet giicii arasinda giiclii bir pozitif iliski

oldugunu ortaya koymustur. Eraslan ve Donmez (2015), kiimelenmelerin isletmelere
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makro, mezo ve mikro diizeyde nasil rekabet avantaji sagladiklarini gosteren bir ¢calisma

yapmistir.

Kiimelenmelerin isletmelere sagladigi faydalar ile ilgili literatiirde pek ¢ok
calisma bulunmaktadir. Bu ¢alismalar derlenerek Tablo 1.7. olusturulmustur. Buna gore
kiimelenmeler isletmelere, Tablo 1.7.’de gosterilmis olan faydalari sunarak rekabet

avantaji elde etmelerini saglarlar.

Tablo 1.7. Kiimelenmenin Isletmelere Rekabet Avantaj1 Sagladigi Alanlar

KUMELENMELERIN ISLETMELERE REKABET AVANTAJI SAGLADIGI ALANLAR
Ag Olusturma Firsatlarin Farkina Varma

Uzmanlasma Tanitim

Bilgiye Erisim Kalifiye Tsgiicii

Uluslararasilasma Verimlilik ve Esneklik Artis

Yenilikgilik Koordinasyon ve {s Birligi

Egitim ve Arastirma Girdi ve Tedarik Avantaji

Girigimcilik Maliyet Avantaji

Markalasma Oziimseme ve Giiven

Kaynak: Karaev, Koh, & Szamosi, (2007); Porter, (2008); Feser, Renski, & Goldstein, (2008); Zaccarelli,
Telles, Siqueira, Boaventura, & Donaire, (2008); Kunt, (2010); Sheffi (2010); Dmuchowski & Szmitka,
(2016); Cojocaru & lonescu, (2016); Eraslan & Ddnmez, (2017); Jevwegaga, vd. (2018)’in
calismalarindan uyarlanmustir.

1.4.2.1. Ag (Network) Olusturma

Kiimelenmeler, iiretkenlik ve kiiresel dagitim aglarima KOBI'lerin basarili bir
sekilde dahil edilmesini kolaylastirmaktadir. Ag terimi, kendi baslarina ulagsmalar1 gii¢
olan ve ekonomik bir hedefe ulagsmak i¢in birlikte ¢alisan, projelere dayal olarak igbirligi
yapan, ortak zorluklar1 ¢6zmeye calisan ve bunun i¢in uzmanlasan gruplarin kurdugu
ittifaklar olarak kullanilmaktadir (Foghani, Mahadi, & Omar, 2017). Bu aglar,
kiimelenme igerisindeki isletmeler arasinda ve kiimelenme disindaki isletmeler ile yatay

ve dikey olarak gelistirilebilmektedir (Ceglie, Clara, & Dini, 1999).
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e Yatay aglar, benzer pazarlar i¢in rekabet halinde olan isletmeler arasinda
gelistirilirken;
e Dikey aglar Ozellikle tedarik¢iler olmak {izere deger zincirinin c¢esitli

seviyelerindeki isletmeler arasinda gelistirilmektedir (UNIDO, 2021).

Kiimelenmelere igerisinde bulundugu is ag1 yelpazesi sayesinde iiniversiteler,
dernekler, cesitli kurum ve kuruluslar tarafindan egitim, Ar-Ge, ticari bilgi edinme siireci,
tanitim gibi konularda birtakim yardim, kaynak ve destekler verilmektedir (Humprey &
Schmitz, 1995; Ceglie, Clara, & Dini, 1999; OECD, 1999; Biswas & Roy, 2007; Cojocaru

& lonescu, 2016).

Cojocaru & Ionescu (2016) tarafindan yapilan calismanin en Onemli
bulgularindan biri, kiimelenmelerin iiye isletmeler i¢in altyapi, tedarik¢i ve dagitim aglari
sagladigidir. Ferreira vd. (2012)’e gore, gelismis kiimelenmelerde firmalar arasi, yerel,
bolgesel, ulusal ve uluslararas: hiikiimetler, kurum ve kuruluglar ve tiniversiteler gibi

egitim ve arastirma kurumsartyla igbirligi derecesi yiiksektir.

Ag olusturma faaliyetleri, tamamlayiciliklarindan fayda elde etmek, yeni pazarlar
kesfetmek ve bilgi birikimini g¢ekmek tizere gelistirilmektedir. Ag olusumlari
kiimelenmeler icerisinde dogal olarak ger¢ceklesmektedir. Bu aglar1 edinmek, isletmelere
tek baslarina basarmalar1 zor olan pek cok fayda saglamaktadir. Kiimelenme iiyesi
olmadig1 i¢in bu tiir aglar1 edinemeyen isletmelere gore, pazarlama bilgisi aligverisi, yeni
iriin gelistirme ve teknolojik gelisimine katkida bulunma gibi konularda igbirligi

gelistirmeleri ¢ok daha olasidir (Cojocaru & lonescu, 2016).

Ag olusumlarinin sagladigi baglatilar, isletmelerin uzmanlasma diizeyi artirir, var
olan potansiyellerini daha iyi kullanmalarin1 ve esnekliklerinin artmasini saglar ve
potansiyel rakiplerini gore rekabet avantaji kazandirir (Dmuchowski & Szmitka, 2016).

Baglati kurmanin yan1 sira ag yapilari, kiime iiyesi isletmelerin eksiklerini azaltir ve
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firsatlarini artirir; boylece rekabet avantaji saglamis olurlar (Vukoti¢, Jugoslav, & Laketa,

2013).

1.4.2.2. Uzmanlasma

Kiimelenmeler isletmelere uzmanlasma diizeylerini artirict bir ortam sunmaktadir
(Rosenfeld, 2007; Zaccarelli vd. 2008) Uzmanlagma, toplam isletme giderleri ve yatirim
hacmini azaltabilmesi dolayisiyla rekabet avantaji yaratmaktadir (Zaccarelli vd. 2008;

Akt: Sarturi & Vargas, 2015).

Bir kiimelenme ve kiimelenmedeki {iye isletmeler yiiksek oranda
uzmanlasmislardir. Isletmeler ana faaliyetlerine yogunlasmakta ve daha az rekabet
giiciine sahip olduklar1 alanlardaki sorumluluklar1 is boliimii kapsaminda kiimelenme
icerisindeki diger aktorlere birakmaktadir. Bu durum, kiimelenme igerisindeki aktorler
arasi karsilikli baglilig1 artirarak kiimelenmeyi daha da gii¢lendirmektedir (Beyaz Kitap,

2008).

Ferreira vd. (2012)’e gore, gelismis kiimelenmelerde firmalar arasi uzmanlagma
derecesi yiiksektir. Bazi arastirmalar, bir bolgede endiistriyel uzmanlik diizeyi ne kadar
diisiik olursa tiretkenligin de o kadar diisiik olacagini ortaya koymuslardir; buna gore

yiiksek diizeyde uzmanlasma iiretkenligi tesvik etmektedir (Folta vd. 2006; Ketels, 2009).

Cojocaru & Ionescu (2016)’ya gore sektorii ne olursa olsun iiriin uzmanlig ve
yeni teknolojilerin benimsenmesi, kiimelenme igerisinde daha belirgin ve daha somut bir
hale doniismektedir. Boylece belirli bir uzmanlik derecesine sahip isletmelerin
tedarikcileri ve miisterileri ile olan yakinliklari, triinlerin liretim ve tedarik zinciri
boyunca hareket sikligimi artiracaktir. Uzmanlasma, yeni teknolojiler ve yapisal
degisiklikler i¢in de temel olusturmaktadir. Ayrica uzmanlasma, bolgede vasifli bir

1sgiicli olusumunu da saglamaktadir.
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1.4.2.3. Bilgiye Erisim

Modern ekonomiler ¢aginda, isletmeler ve diger kurum ve kuruluslar i¢in en
onemli hedeflerden biri, rekabet giicii iizerinde en 6nemli faktorlerden biri olan bilginin
etkin paylasimini saglamaktir (Carayannis & Wang, 2008). Kiimelenmelerin, isletmeler
icin hem bilgi edinme ve gelistirme hem de isbirlikleri sonucu yeni bilgiler olusturmalari

en 6nemli 6zellikleridir (Baran, 2013).

Kapsamli pazar bilgisi ve teknik bilgiler kiimelenme igerisindeki isletmelerde ve
diger kurum ve kuruluslar gibi paydaslarda birikmekte ve bu sayede bilgiye erisim daha
kolay ger¢eklesmektedir. Baglantilar, kisisel iligkiler ve topluluk iliskilerinin varligi
kiimelenme igerisindeki bilgi akisin1 kolaylastirmaktadir . R. Moss (1995)’a gore bilgi ve
bilgi akis1 saglayan kiime yapisi, kiimelenmenin basarist icin anahatar faktorlerden
biridir. Bilgi akisinin etkin isleyisi ise yiiksek kalitede iliskiler gelistirilmesi ve karsilikli
giivene baghdir (akt: Baran, 2013). Pazarlara iliskin 6zel bilgi elde etmek kiimelerin

isletmelere sundugu faydalardan biridir (Porter M. E., 2000).

Solvell & Protsiv (2008), kiimelenmelerin sadece bilginin yaratilmas: siiregleri
tizerinde degil, bilginin ticari kullanimi1 iizerinde de etkili olduguna dair giiglii kanitlar
bulmuslardir. Steinle & Schiele (2002)’e gore dzellikle KOBI’lerin erigmekte zorlandig1
bilgi kaynaklarinin kiimelenme igerisinde kolay ve hizla yayilimi inovatif faaliyetler i¢in

de zemin yaratmaktadir.

Sheffi (2010)’e gore, kiime iiyesi isletmeler teknik sartnameler ile ilgili, rakiplerle
ilgili bilgi aligverisinde bulunurlar. Benzer olarak kiime icerisinde gergeklestirilecek
alim-satim islemlerinde siirecler ile ilgili kolay iletisim kurma, daha hizli ve etkili

tedarik¢i ve miisteri destegi gibi avantajlar bulunmaktadir.

Sepic (2007)’e gore kiimelenme igerisindeki isletmeler kiimelenmelerin cesitli

sekillerde sundugu kaynaklarin ve bilgi paylasiminin ortaya cikardig: iistiinliiklerden
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faydalanmaktadir ve kiimelenme iiyesi isletmelerin spesifik bilgiye erisimi kiime dis1
isletmelere kiyasla daha diisiik maliyetli oldugu i¢in kiime iiyesi isletmelerin
verimlilikleri daha yiiksektir. Tallman vd. (2004) bir sanayi bdlgesindeki kiimelenmeye
tiye isletmeler lizerinde gergeklestirdikleri ¢alismada isletmeler arasi bilgi depolarinin ve
bilgi akislarinin hem tiim bolgede hem de isletmeler diizeyinde kritik bir rekabet avantaji

yarattigini ileri stirmiislerdir.

1.4.2.4. Uluslararasilasma
Kiiciik ve orta 6lgekli isletmelerin uluslararasilagsmasi ile ilgili bir rekabet avantaji
kaynag1 olarak kiimelenmeler 6nemli bir role sahiptir (Brown, McNaughton, & Bell,

2010).

Kiimelenmelerin liye isletmelerinin uluslararasilasma siireci lizerinde sahip
oldugu rol, ulusotesi aglarda igbirligine yonelik gerceklestirdigi faaliyetlerle baglantilidir.
Diinya ekonomisinin kiiresellesmesi ve ulusal smirlarin 6tesinde deger zincirinde
uzmanlagmanin artmasi ile kiimelenmeler uluslararas: stratejiler gelistirerek uluslararasi

ortakliklar olusturmaktadir (Kowalski, 2014).

Coviello (2006), yaptig1 calismada McDougall, Shane, & Oviatt (1994)’1n aglarin
uluslararasilasma konusunda “agik kapi”lar olusturdugunu ve bunun uluslararasi
basarinin anahtar1 oldugu iddiasin1 desteklemistir. Welch vd. (1998)’e gore de

uluslararasilagma siirecinde aglar ¢ok 6nemlidir.

Kiimelenmeler sayesinde isletmeler yurti¢inde basarili olarak uluslararasi arenada
thtiyag duyduklar1 yetenekleri kazanmakta ve faaliyetlerini uluslararasi 06lgege
¢ikarabilmektedir (Ani¢i¢, Zaki¢, Vukoti¢, & Subi¢, 2016). Brown & Bell (2001)’e gore
kiimelenmeler isletmelerin uluslararasilagsmasi konusunda yol gdsterici giigler olarak rol
oynamaktadir. Gregaard, Gioia, & Benito (2013), gelismis kiimelenmeler igerisinde yer

alan isletmelerin uluslararasilagsma egiliminin daha yiiksek oldugunu ortaya koymustur.
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Kiimelenme igerisindeki is aglari, firmalarin uluslararasilasma davraniglarini
etkilemektedir. Kiimeler, isletmelerin uluslararasi pazarlara agilmalar1 ig¢in gerekli
kaynaklara erisimi ve var olan kaynaklarin gelistirilmesini kolaylastirmaktadir. Kocker
& Zombori (2011)’e gore: (i) Kiimelenme tiyesi isletmelerin uluslararasi diizeyde isbirligi
gelistirmeleri daha kolaydir. (i1) Kiimelenme iiyesi isletmelerin uluslararasilasmalarini
etkileyen Onemli bir faktor uygun uluslararasilasma stratejisinin - varligr  ve
uygulanmasidir. Uluslararasilagma stratejisi olan kiimelenmeler olmayanlara gore
uluslararast Olgekte daha basarili olmaktadir. (iii)) Kiimelenmelerin uluslararasi
goriintirligic.  hala oldukga distiktiir. Ancak is aglarinin  iyi yOnetilmesi

uluslararasilagmanin 6niindeki engelleri azaltabilecektir.

Colovic & Lamotte (2014)’in yapmis oldugu ¢alisma kiimelenmelerin kiiresel
pazarlara girmelerine yardimci olmak icin kaynak, ag firsat1 ve mesruiyet saglayarak ve
uluslararasilagsma hizlarini artirarak iiye isletmelerin uluslararasi yeni alanlara girmelerini

kolaylastirabilecegini gostermistir.

Kiimelenmeler isletmelerin e-ig altyapisi i¢in gelisim firsatlar1 yaratarak
uluslararasilagmalarina katkida bulunmakta ve performanslarini iyilestirmektedir.
Macgregor & Vrazalic (2006)’in KOBI’lerin e-ticareti benimsemelerinde
kiimelenmelerin roliinii anlamak tizere yaptiklar1 ¢alisma kiimelenme iiyesi igletmelerin
e-ticareti daha zor buldugunu ortaya koymustur. Bunula birlikte KOBI’lerin e-ticaret
faaliyetleri ile ilgili yapilan bazi ¢alismalar (Daniel, Wilson, & Myers, 2002; Ciappei ve
Simoni, 2005) kiimelenmelere {iiye isletmelerin bu konuda basarili olduklarini

gdstermistir.

De Arcangelis vd. (2002)’e gore kiimelerin ihracat, ihracat biiylimesi ve ihracat

dinamikleri iizerinde etkisi bulunmaktadir. Yanhong (2012)’un ¢alismasina gore ihracat
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bliyiimesi aktif bir uzmanlagsma modeli benimseyen ve yenilik¢i kiimelenmeler tarafindan

saglanmustir.

Singh & Chugan (2013), isletme diizeyinde ihracat performansinin
belirleyicilerini ortaya koymaya c¢alistiklar1 c¢alismalarinda, ihracat performansinin
onemli bir kismini kiimelenmelerin agikladigini bulmuslardir. Buna gore kiimelenme
icerisindeki baglantilar ve bilgi paylasimi isletmelerin ihracat performansini

artirmaktadir.

Da Rocha & Pereira (2007)’a gore, kamu kurumlar1 ve diger dis paydaslarin
destegi, kiimelenmelerde ihracata baglama ve ihracati artirma konusunda 6nemli bir rol

oynamaktadir.

1.4.2.5. Yenilikc¢ilik

Kiimelenmeler 6grenmeyi ve yenilik yapmay1 biiyiik olgiide tesvik etmektedir
(Eisingerich, Falck, Heblich, & Kretschmer, 2012; Anici¢, Zaki¢, Vukoti¢, & Subié,
2016). Moraca (2008)’e gore kiimelenmelerin basarili olabilmesi i¢in gerekli olan
faktorlerden biri arastirma gelistirme faaliyetlerini destekleyen gii¢lii bir inovasyon

tabanina sahip olmasidir.

Kiimelenmeler yeni teknolojilerin ve yeniliklerin ortaya ¢ikmasina, kalite
standartlarinin  yiikselmesine ve siireglerin 1iyilestirilmesine katki saglamaktadir.
Rakiplerin, miisterilerin ve tedarik¢ilerin cografi yogunlugu kiimelenme igerisinde

yeniligi tegvik edecektir (Bednatrova, 2008).

Dmuchowski & Szmitka (2016)’a gore, yeniligin tesvik edilmesi ve uygulanmasi
konusunda kiimelenmelerin nemi biiyiiktiir. Isletmeler, kiimelenmelerdeki uzmanlasmis
alicilar sayesinde miisterilerin yeni ihtiyaglarini hizli bir bigimde fark ederler ve bu

ihtiyaclar karsilamak tizere yenilikgi faaliyetlerde bulunurlar.
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Kiimelenmeler, kaynak, altyapi, yenilik¢i yetenek ve teknolojik yayilim imkani
sunarak kiiciik ve orta oOlcekli isletmelerin kiiresel rakiplerine karsi yetkinliklerini
gelistirmelerine olanak tanimaktadir (Navickas & Malakauskaite, 2009; Lee, Ho, & Niu,

2012).

1.4.2.6. Egitim ve Arastirma

Kiimelenmeler isletmelerin 6zel veya kamu sektoriindeki kurum, kuruluslarin ve
birliklerin ¢esitli alanlarda diizenledigi egitim, Ogrenim ve aragtirma programlarina
verimli bir bi¢imde erisebilmelerine olanak tanimaktadir (Porter, 2008; Dmuchowski &

Szmitka, 2016).

Shefti (2010)’ gore birgok kiimelenme profesyonel egitimleri desteklemektedir ve
bu sayede kiime iiyesi isletmeler son teknoloji arastirmalara ulasabilmekte ve siirekli

egitim alarak kendilerini gelistiren ¢alisanlara sahip olmaktadir.

Kiimelenmeler, paydaslar1 veya kendi i¢lerinde diizenledikleri egitim programlari
sayesinde isletmelerdeki karar vericilere, yoneticilere ve her kademeden personele
yonelik mesleki, teknik veya operasyonel egitimler vererek karar ve yoOnetim
mekanizmalarii giiglendirmekte ve personelin becerilerini gelistirerek uzmanlagmasini

saglamaktadir (Kusat, 2010).

Kiimelenmeler, 06zel egitim, Ogretim, teknik yardim, arastirma ve bilgi
kapsaminda destek verecen kurum ve kuruluslarla gelistirdikleri isbirlikleri sayesinde iiye
isletmelerinin  profesyonel olarak egitimlerine (egitim programlari, calistaylar,
konferanslar vb.) ve arastirma faaliyetlerine katkida bulunurlar (Monni, Palumbo, &

Tvaronaviciené, 2017).
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1.4.2.7. Girisimcilik
Isletmelerin rekabet avantaji elde etmeleri, girisimcilik, uzmanlasma, yenilikgilik
ve tedarik stratejisi igin ¢esitli firsat ve yetenekler saglayan ve igerisinde faaliyet

gosterdigi ortam sayesinde miimkiin olabilmektedir (Dmuchowski & Szmitka, 2016).

Kimelenmelerin  rekabet avantajinin  degerlendirilmesi iizerine yapilan
calismalarda Raines (2002) ve Colgan & Baker (2003) onerdikleri gostergelerde
girisimcilige de yer vermislerdir. Buna gore kiimelenmeler girisimciligi tesvik ederek
rekabet avantaji1 yaratmaktadir. Belirli bir endiistriyel uzmanliga sahip bir kiimelenmenin
varligl, i3 kurma maliyetini diisiirerek, yeni firsatlar sunarak ve cesitli girdi ve
tamamlayici iirlinlere erisimi kolaylastirarak girisimciligi hizlandiracaktir (Feldman,
Francis, & Bercovitz, 2005; Glaeser, Kerr, & Ponzetto, 2010). Diinyanin en iyi
kiimelenme orneklerinden biri olan Silikon Vadisinde son 30 yildaki ytiksek girisimcilik
orani bu duruma ve girisimciligin tesvik edilmesinin kiimelenmeye avantaji konusunda

ornek olarak gosterilebilir.

Kiimelenmeler, girisimcilik i¢in faydali bir ortam sunmaktadir. Yeni igletmeler,
yerlesik isletmelere gore dig varlik ve yeteneklere daha fazla bagimlidir. Kiimelenmelerin
sagladig1 avantajlar daha yiiksek girisimcilik giris seviyelerine yol agmaktadir (Feser,
Renski, & Goldstein, 2008; Glaeser, Kerr, & Ponzetto, 2010). Kiimelenmeler, yeni
isletmeler kurulmasini tesvik eden ancak bu isletmelerin biiyiimelerini tetikleyemeyen
geleneksel politikalara gore daha etkili olmaktadir. Ciinkii baz1 arastirmalar
kiimelenmelerde isletmelerin hayatta kalma ve biiylime oranlarinin daha yliksek
oldugunu gosteren giiclii kanitlar bulmuslardir (Audretschand & Dohse, 2007; Wennberg

& Lindgvist, 2008).

Jevwegaga vd. (2018)’nin gergeklestirdigi aragtirma, girisimcilik faaliyetlerinin

KOBI’lerin performanslarini artirma konusunda 6nemli oldugu sonucunu ortaya
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koymustur. Bu arastirmada ayrica, endiistriyel kiimelenmelerin hem girisimcilik
faaliyetleri hem de KOBI performansi iizerinde giiclii bir etkisi oldugu sonucu elde

edilmistir.

Ulkemizde, Tiirkiye i¢in Kiimelenme Politikasinin Gelistirilmesi amaci ile ortaya
konulan Beyaz Kitap (2008)’ta, kiimelenme politikalarinin basarili olmasi i¢in belirlenen
hedef ve oncelikler igerisinde girisimciligin artirilmasi ve gelistirilmesi konusuna 6nem

verilmesi gerektigi 6zellikle vurgulanmustir.

1.4.2.8. Markalasma
Kiimelenmeler, isletmelere c¢esitli yollardan sundugu rekabet avantajlari
sayesinde iinlii bir marka yaratmak i¢in iyi bir ortam sunmaktadir (Hu, 2008; Rawat,

2019).

Cin’de cok sayida iinlii marka bolgesel kalkinmay1 tesvik eden kiimelenmelerden
gelmektedir. Bu durum, kiimelenmelerin marka gelisimini destekledigini gdstermektedir
(Wang & Zhang, 2011). Beyaz Kitap (2008)’a gore, kiimelenme politikalari yerel, ulusal

ve uluslararas1 markalar yaratmaya yonelik olusturulmalidir.

Greenbook (2003) gibi uluslararas1 ¢alismalar, marka olusturmanin

kiimelenmelerin artan rekabet giicii ile dogrudan iligkili oldugunu gostermektedir.

Bununla birlikte kiimelenmeler de iiye isletmeleri ile markalasabilirler. Silikon
Vadisi buna ornek olarak wverilebilir. Giiglii bir kiime markasimin olusturulmasi

kiimelenme basarisi i¢in bir 6n kosul olarak kabul edilmektedir (Mauroner & Zorn, 2017).

Kiimelenmeler, kiime ici ilgi ve katilimi giiclendirmek; kiimeye yeni iiyeler
cekmek; insan kaynagi ve yatirimcilar1 bolgeye ¢cekmek; kiiresel pazarda firsatlardan
yararlanma diizeyini ve gorlniirliigiinii artirmak; ortak pazarlama araglar1 sayesinde
maliyetleri diisiirmek; ulusal ve uluslararast is birligi diizeyini artirmak; diger
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kiimelenmeler, isletmeler ve kurumlarin dikkatini ¢ekmek; bolgenin belirli bir sektor i¢in
lokasyon olarak algilanmasimni saglamak; politika yapicilara sektoriin  O6nemini
vurgulamak gibi amaglarla markalasma egilimindelerdir (Koszarek & Gdanska, 2013).
Viino6la (2015) nin Finlandiya Havaalan1 Kiimelenmesi tizerinde yaptig1 ¢calismaya gore
kiimelenmenin markalasmas1 6zellikle iiye KOBI’ler basta olmak iizere tiim paydaslar

i¢cin deger yaratmaktadir.

1.4.2.9. Firsatlarin Farkina Varma
Kiimelenmelerin iiyelerine sundugu avantajlardan bir digeri yeni teknik,
operasyonel ve ticari firsatlarin farkina varmalarini saglamasidir (Dmuchowski &

Szmitka, 2016).

Isletmelerin, pazardaki konumlarini siirdiirmeleri ve gelistirmeleri, daha verimli
ve daha yenilik¢i olmalart ic¢in kiiresel capta var olan firsatlardan yararlanmalari
gerekmektedir. Kiimelenmeler, isletmelerin tek baslarina fark edemeyecegi firsatlari
cesitli igbirlikleri, ag olusumlari, egitimler gibi faaliyetler gelistirereck fark etmelerine

olanak tanimaktadir (Porter, 2008; Ketels, 2009).

Caglar (2006)’a gore kiimelenmeler iiyelerinin, gelecekte verimliliklerini
artiracak ve yeni lriinlerin olugmasina katki saglayacak firsatlar1 algilamalarim
kolaylastirmaktadir. Bununla birlikte kiimelenme politikalari, isletmelerin Onlerindeki

firsatlardan yararlanilabilmelerine olanak taniyacak sekilde gelistirilmelidir.

Kiimelenme iiyesi isletmeler, kiime i¢1 veya kiime dis1 paydaslari ile gelistirdikleri
baglantilar sayesinde yeni rekabet firsatlarim1 fark edebileceklerdir. Yeni kurulan
isletmelerin kiimelenme dahilinde kurulmalar1 da piyasadaki firsatlarin daha kolay ve

hizl1 bir sekilde tespit edilebilmesi konusunda avantaj yaratmaktadir (Alsag, 2010).
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1.4.2.10. Tamtim

Kiimelenmeler, iiye isletmelerini farkli ortamlarda temsil ederek {iye
isletmelerinin tanitim faaliyetlerine de destek olmaktadir (Dmuchowski & Szmitka,
2016). Kimelenmeler isletmelere daha iyi pazarlama ve tanmitim faaliyetleri
gerceklestirmek tlizere firsatlar sunmaktadir ve bu isletmelerin kiimelenmelere iiye olma
sebepleri arasinda 6nem derecesi yiiksek olan bir faktordiir (Srovnalikova, Haviernikova,

& Guscinskiené, 2018).

Kiimelenmeler, ticari fuarlara katilma, ticari misyon belirleme veya ticari
heyetlere katilma gibi tamitim faaliyetlerini yiiriitmektedir. Kiimelenmelere yonelik
olarak hiikiimetlerin is gelistirme politikalar1 temelde bu faaliyetlerin tesvik edilmesi
tizerinedir ve bu tiir desteklerden yararlanmak kiimelenme iiyesi isletmelerde tek basina

bir isletmeye gore daha kolay ger¢eklesmektedir (Brown, McNaughton, & Bell, 2010).

Ortak pazarlama faaliyetleri yiiriiten kiimelenmeler sayesinde isletmeler tanitim
anlaminda hem daha biiyiik kitlelere ulasabilmekte hem de maliyetlerini diistirmektedir.
Buna ornek olarak ticari fuarlara kiimelenme olarak katilim saglandiginda kullanilan

ortak katalog, stant ve diger materyaller gosterilebilir (Karadeniz & Kulaksiz, 2018).

1.4.2.11. Kalifiye Isgiicii

Kiimelenmeler icerisinde yeteneklerin gelistirilmesine bagli olarak uzmanlasmis
ve yerel olarak erisilebilir bir isgiicli piyasasi ortaya ¢ikmaktadir. Kiimelenmede bir
isletmeden diger bir isletmeye isgiicliniin serbest dolasimi, artan rekabet giicii ve
ekonomik biiylime ile sonuclanmakta ve yeni isletmelere hizli ve kolay bilgi aktarimi

saglamaktadir (Cojocaru & lonescu, 2016).

Esnek kalifiye isgiicii, kiiresel ortamda yasanan degisimlere uyum saglamak ve
yanit vermek zorunda olan kiimelenmeler i¢in Onemli basar1 faktorlerinden biri

konumundadir (Ketels, 2009).
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Kiimelenme iiyesi isletmeler, diger isletmelere gore kalifiye isgiicline daha kolay
bir bi¢imde ulasabilmektedir (Malakauskaite & Navickas, 2010). Vukotié¢, vd. (2013)’in
yapmis oldugu calismada ortaya konulan sonuglardan biri kiimelenmelerin isgiicii

becerileri lizerinde olumlu etkiler yarattigidir.

Isletmeler kiimelendiginde dogal olarak isgiicii de kiimelenmektedir. Boylelikle
olusan isgiicli havuzu, is ve calisan arasindaki uyumsuzlugu ve riskleri azaltir ve dogru
eslestirmeyi gelistirir. Dogru eslestirme ve piyasadaki ani degisimlere uyum saglama bu
isgiicli havuzu sayesinde kolaylasacagi i¢in hem ¢alisanlar i¢in hem de isletmeler igin bir

avantaj ortaya c¢ikar (Kim, 2020). Bu durum, tiretkenligi de artirabilir.

1.4.2.12. Verimlilik ve Esneklik
Kiimelenmeler, yeniligi tesvik ederek iiretkenligi ve verimliligi artirmakta ve
boylece liyelerinin rekabet giiclinii artirmaktadir (Porter, 2008; Cojocaru & lonescu,

2016; Mircetié, Vukoti¢, & Cvijanovié, 2019).

Yapilar1 geregi kiimelenmeler iiretim veya hizmet siirecleri i¢in ihtiya¢ duyulan
sermayeyl daha verimli ve etkin sekilde elde edebilir. Kiimelenme igerisindeki
isletmelerin birbirlerinden stok c¢ekmeleri maliyetlerini azaltir; islem maliyetlerini
diisiirir ve bekleme siiresini kisaltir. Kusurlarin giderilmesi ve destek hizmetlerinin
saglanmasini kolaylastirir. Kiimelenmeler sayesinde elde edilen tim bu faydalar

isletmelerin verimliliklerini artirmaktadir (Dmuchowski & Szmitka, 2016).

Europe Innova Cluster Mapping Project (2008)’e gore kiimelenmeler, bilgi
aligverisi ve ortak kaynaklar kullanarak, diger kurumlarla aglar olusturarak ve uzman
tedarik¢ilere ve insan kaynagma daha kolay ulasarak isletmelerin verimliliklerinin
artmasin1 saglamaktadir. Vuckovi¢ (2016) tarim sektoriindeki farkli karlilik oranlarinin

nedenlerini ortaya koymak iizere yapmis oldugu c¢alismada kiimelenmeleri ulusal
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ekonomilerdeki KOBI’lerin iiretkenliklerini, verimliliklerini ve yenilikgiliklerini

gliclendiren iizere bir ara¢ olarak kabul etmistir.

Beyaz Kitap (2008)’a gore kiimelenmelerden beklenen faydalardan biri
isletmelerde verimlilik artis1 ve esnekliktir. Kiimelenmeler, ag ve baglantilar1 ile olan
yakinliklar1 neticesinde islem maliyetlerini diisiirerek ve uzmanlasmis kaynaklara erisimi
kolaylastirarak verimliligi artiracaktir. Bununla birlikte kiimelenme yapisina bagli olarak
kat1 ve hiyerarsik bir sistem yerine esnek uzmanlasmanin benimsenmesi neticesinde

isletmelerde esnekligin artmasini da saglayacaktir.

Malakauskaite & Navickas (2010)’a gore, kiimelenmelere iiye isletmelerin 6zel
bilgilere ulagsmalarinin daha kolay olmasi; uzmanlagsmis kaynaklara ulagabilmeleri; kamu
kurum ve kuruluslarina daha az maliyetle ulasabilmeleri; yeni pazarlara daha kolay
girebilmeleri ve daha hizli uyum saglayabilmeleri; yiiksek kalitede liretim yapabilmeleri;
finansal kaynaklara daha kolay ulasabilmeleri; iletisim ve iliski gelistirme konusunda
daha istekli olmalar1 gibi 6zellikleri sayesinde kiimelenme iiyesi olmayan isletmelere gore

verimlilikleri daha yiiksek olmaktadir.

1.4.2.13. Koordinasyon ve Isbirligi

Béez & Schenatto (2017)’e gore, KOBI’lerin rekabet giicii yenilik kapasiteleri,
uzmanlagsma seviyeleri ve gelistirdikleri isbirliklerinden dogrudan etkilenmektedir.
Kiimelenmelerin hedeflerinden biri i¢ ve dis paydaslar1 arasinda koordinasyon
saglanmasini ve isgbirligi gelistirilmesini ve bdylece liye isletmelerine rekabet avantaji

yaratmaktir.

I¢c ve dis paydaslar ile gelistirilen basarili koordinasyon mekanizmalari,
kiimelenme basarilarinin itici giicii olan kolektif verimlilik ve igbirliginin gelisimini

yonlendirmektedir (Clarke & Ramirez, 2014).
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Sheffi (2010)’nin kiimelenmelerin isletmelere sundugu bes avantajdan biri olarak
bahsettigi isbirligi ve koodinasyon boyutuna gore, aynm sektorde faaliyet gosteren
isletmelerin benzer ihtiyag ve problemler ile karsi karsiya olmalari, kiimelenme igerisinde
ortak faaliyetler gelistirilmesine yol agmaktadir. Bu faaliyetler arasinda isletmelerin tek
baslarina ulagsmakta oldukga giicliik ¢ekecekleri hiikiimet ¢ikarlarina yonelik lobicilik,
organizasyonel gelisim i¢in ticaret odalar1 ve diger kamu kurumlarnin sundugu tesvik ve
destekler, kiimelere 6zel pazarlama, markalagsma, dis ticaret egitim ve faaliyetleri yer

almaktadir.

Yamawaki (2002)’e gore Japonya’daki kiimelenmelere iiye endiistriyel isletmeler
genellikle Ar-Ge ve teknoloji konularinda igbirlikleri gelistirmektedir. Kiimelenme iiyesi
isletmeler, kendi aralarinda ve disaridaki paydaslarla kendileri i¢in stratejik amaglarla
etkilesimde bulunur, isbirligi gelistirmeyi 6grenir Ve isbirlik¢i cabalarini kurumsallastirir

(Anici¢, Zakié¢, Vukoti¢, & Subi¢, 2016).

1.4.2.14. Girdi ve Tedarik
Miisteriler ve tedarikgiler arasinda gelistirilen yakinlik sayesinde tedarik zinciri
maliyetlerinin diismesi kiimelenmelerin isletmelere sagladigi faydalardan biridir

(Cojocaru & lonescu, 2016).

Gelismis kiimelenmeler daha derin ve uzmanlasmis tedarik tabani, daha genis bir
sektor yelpazesine ve ¢ok daha fazla sayida destekleyici kuruma sahiptir (Dmuchowski
& Szmitka, 2016). Kiimeler, miisterilerin yakininda bulunarak miisterilerle etkilesim ve
isbirligi avantaji elde eden tedarikgileri cezbetmektedir. Cok sayida tedarikei, rekabet i¢in
gerekli olan yenilik ve rekabetgi fiyatlar bakimindan avantaj saglamaktadir (Sheffi,

2010).

Kiimelenme {iyesi isletmeler belirli bir uzmanlik diizeyine sahip firmalar ve

tedarikciler ile olan yakinliklar1 sayesinde {iriin ve girdilere daha kolay erisebilirler. Bu
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durum, isletmenin degisen pazar sartlarina hizli bir sekilde uyum saglayabilmesini
kolaylastirir (Glaeser, Kerr, & Ponzetto, 2010). DeWitt vd. (2006)’nin yaptigi ¢alismaya
gore, bir kiimelenmede yer almanin entegre tedarik zincirinde bulunma ve bu sayede

isletme performansi lizerinde etkili oldugu goriilmiistiir.

1.4.2.15. Maliyet Avantaji

Birkag¢ isletmenin belirli bir konumda yogunlagmasi, kiimelerin iiyeleri igin
Oonemli maliyet diisiisleri saglayabilmektedir ve bunlar yerellestirme ekonomileri olarak
bilinir. Buradaki potansiyel tasarruf kaynaklart uzmanlagmis girdiler ve isgiiciine erisim,
kamu altyap1 yatirimlari, sektore asina finansal piyasalar, potansiyel teknoloji ve firmalar

arasi bilgi transferidir (Cojocaru & lonescu, 2016).

Kiimelenmeler iiye isletmelerine sundugu baglantilar ve diger pek ¢ok fayda ile
ithalat maliyetlerini ortadan kaldirarak veya azaltarak, islem maliyetlerini diigtirerek
rekabet avantaj1 yaratmaktadir (Europe Innova Cluster Mapping Project, 2008; Sarturi &

Vargas, 2016; Dmuchowski & Szmitka, 2016).

Vukoti¢ vd. (2013)’in galismasi kiimelenme tiyeleri arasinda karsilikli yatay ve

dikey igbirlikleri ile iiretimin arttigin1 ve maliyetlerin diistiigiinii gostermistir.

1.4.2.16. Giiven ve Oziimseme
Kiime iiyesi isletmeler genellike benzer kiiltiir ve kokenlere sahip kisilerin
yoneticiligini yaptig1 isletmelerdir. Bu durum da kuruluslar, isletmeler ve bireyler

arasinda giiven gelistirmeyi kolaylastirmaktadir (Sheffi, 2010).

Kiimelenmelerdeki giiven iligkileri, is ortaklari, yatay katki saglayanlar veya
firmalar ve hatta rakipler arasinda daha diisiik islem maliyetleri ile sonuglanir (Sarturi &
Vargas, 2016). Kiimelenmelerde giiven ortami olusturuldugunda isletmeler ve kurumlar

arasinda ortak isler ve bilgi akis1 hizlanir ve artar ve boylece biiyiime daha kolay
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gerceklesebilir (Beyaz Kitap, 2008). Bu sayede kiimelenme iiyesi isletme igerisinde

bulundugu giiven ortami sayesinde rekabet avantaji1 elde edebilecektir.

Ceglie (2003)’e gore, kiimelenme paydaslar1 arasinda giiven ortaminin
olusturulmasi; yapici iliskiler kurulmasi, ortiik bilgi alisverisinin gergeklestirilmesi, ortak
stratejik ve kalkinmaci hedefler belirlenmesi ve bunlarin sistematik ve tutarli bir bicimde

uygulanmasi agisindan kiimelerin verimliligi i¢in 6nem tagimaktadir.

Bununla birlikte Karadeniz & Kulaksiz (2018)’in ortaya koydugu iizere,
isletmelere iliskin  tanitimlarin  belirli  bir 0lglide kiimelenmeler tarafindan
gerceklestirilmesi alicilar agisindan giiven yaratmaktadir. Yiiksek giliven seviyeleri ayn
zamanda islem maliyetlerini diislirerek hukuki anlagsmazliklar ve idari prosediirler i¢in

maliyetleri distirtir (Karaev, Koh, & Szamosi, 2007).
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IKINCi BOLUM: iIHRACAT KAVRAMI

2.1. Uluslararasilasma Kavrami ve Uluslararasilasma Nedenleri

Glinlimiizde, ekonomik aktivitelerin entegrasyonu, lojistik sektoriinde ve internet
ve bilisim alanlarinda yasanan gelismeler ve {ilkeler arasi ekonomik faaliyetlerin
desteklenmesi gibi siiregler sayesinde isletmelerin kiiresel capta faaliyet gdstermeleri
kolaylasmistir. Uretim ve tiiketimdeki artis nedeniyle artan kiiresel rekabet baskisi,
isletmelerin mevcut yerel pazar paylarinda azalma, biiylime gereksinimi ve internet
teknolojilerindeki gelismelerle farkli pazarlara ulasabilmenin kolaylasmasi gibi faktorler

isletmelerin yerel pazardan yabanci pazarlara girmesine neden olmustur.

Uluslararasilasma kavrami {izerine literatiirde ilk ¢alismalar oldukca eski yillarda
baglamistir ve kavrama iliskin pek ¢ok farkli goriis ortaya atilmistir (Johanson & Vahlne,
1977; Young, 1987; Melin, 1992; Coviello & McAuley, 1999). Ornegin Williamson
(1973), uluslararasilasmayi, dis pazarlarda igsellestirme, miilkiyet ve konum
avantajlarinin rasyonel ekonomik analiziyle agiklanan bir yatirim modeli olarak kabul
etmistir. Johanson & Vahlne (1977) uluslararas: katilimin 6ncelikle girilen pazarlarda ve
pazara giris i¢in kullanilan mekanizmalarda ortaya ¢iktigini savunurken, Welch ve
Luostarinen (1988) bunun firmanin pazar teklifine, organizasyonel kapasitesine,
personeline ve yapisina da yansidigint ve uluslararasilasmanin giderek artan bicimde
uluslararasi faaliyetlere katilim siireci oldugunu ileri stirmiistiir. Beamish (1990) ise
uluslararasilasmay1, firmalarin hem uluslararast islemlerin gelecekleri tizerindeki
dogrudan ve dolayl etkisine iliskin farkindaliklarin1 artirma hem de diger tilkelerle islem

kurma ve yliriitme siireci olarak tanimlamistir.

Uluslararasilagma, temel olarak bir isletmenin bulundugu iilke sinirlarinin digina

acilmasi anlamin1 tagimaktadir. Buna gore ulusal sinirlar iginde kurulan bir isletme, belirli
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bir siire sonra uluslararasi pazarlara a¢ildiginda uluslararasilagsmis isletme 6zelligi kazanir
(Erkutlu & Eryigit, 2001). Ancak, kuruluslar itibariyla uluslararasi dogan isletmeler de

mevcuttur.

Uluslararasilagsma, literatiirde kademeli ve yenilik¢i bir siire¢ olarak kabul
edilmektedir. Buna gore uluslararasilagsma siirecinde ilk kademe ihracat; son kademe ise

dogrudan yatirimlar olarak 6ne ¢ikmaktadir (Ulag, 2009).

Kiiresel rekabetteki artis, isletmelerin uluslararasilasmalarini zorunlu hale
getirmektedir. Isletmelerin kar elde etme, devamliligini saglama, satislarimi artirma gibi
pek ¢ok ana ve alt amaglari isletmeleri uluslararasilagsmaya tesvik etmektedir. Dunning
(2008)’e gore isletmelerin dis pazarlara ag¢ilma isteginin nedenleri, verimlilik, yeni bir

kaynak, stratejik varlik veya yeni bir pazar arayisidir.

Isletmeleri uluslararasilasmaya yonelten birgok faktér bulunmaktadir. Bu
faktorlerin her biri tek basina ya da diger faktorlerle birlikte etkili olabilmektedir.
Literatiirde bu faktorler, proaktif faktorler (gekici faktorler) -reaktif faktorler (itici
faktorler) olarak anilmaktadir (Czinkota, Ronkainen, & Moffet, 2011; Hollensen, 2011).
Proaktif faktorler, icinde bulunulmayan pazarin sunacagi avantajlari; reaktif faktorler ise
icinde bulunulan pazarin ozelliklerini temsil etmektedir. Diger bir ifade ile proaktif
faktorleri olan isletmeler kendi istekleri ile uluslararasilasirken; reaktif faktorleri olan

isletmeler mecbur kaldiklari i¢in uluslararasilasirlar.

Tablo 2.1.”de isletmeleri uluslararasilagsmaya yonelten proaktif ve reaktif faktorler

cesitli caligmalardan uyarlanarak gosterilmistir.
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Tablo 2.1. Isletmeleri Uluslararasilasmaya Y onelten Proaktif ve Reaktif Faktorler

PROAKTIF REAKTIF
FAKTORLER FAKTORLER

Kar ve Biiyiime Hedefi Rekabet Baskisi
Ozgiin Uriinler Asirt Uretim/Kapasite
Teknolojik Avantaj Beklenmedik Siparisler
Vergi Avantaji Satislarda Azalma
Olgek Ekonomisi Pazarin Doymasi
Ayricalikli Bilgi Ticaret Engellerinin Azalmasi
Yoénetimin Istegi Baskici Politikalar ve Yasal Engeller
Tesvikler/Yardimlar Dis Ticaret Politikasi
Diisiik Maliyetler Vergi Maliyeti

Yiiksek Satis Potansiyeli

Riski Cesitlendirme

Kaynak: Ulas (2009: 12); Czinkota, Ronkainen, & Moffet (2011: 430) ve Hollensen (2011: 51)’in
calismalarindan uyarlanmistir.

Isletmeler, bu faktorlere gore uluslararasilasma veya mevcut pazarla yetinme gibi
kararlar vermektedir (Ulas, 2009; Czinkota, Ronkainen, & Moffet, 2011; Hollensen,
2011). Bu faktorlerin uluslararasilasma kararina etki derecesi, isletmenin hangi iilkede ve

hangi sektorde faaliyet gosterdigine gore degisecektir.
Proaktif Faktorler

e Kar ve Biiyiime Hedefi: Proaktif faktorler icerisinde kar ve biiyiime hedefi,
uluslararasilasmada isletmelerin bircogu icin en énemli faktordiir. Isletme
yonetimi, uluslararas1 pazarlarda gergeklestirecegi satislart daha yiiksek kar
marj1 veya daha fazla ek kar elde etmek i¢in potansiyel bir kaynak olarak
gorebilir.

e Ozgiin Uriin ve Teknolojik Avantaj: Ozgiin iiriin veya teknolojik avantaj
uluslararasilagsma i¢in tesvik edici olabilmektedir. Uluslararasi pazarlarda
benzeri olmayan bir iirlin iiretiyor olmak veya rakiplerinin sahip olmadigi
teknolojiye sahip olmak uluslararasi pazarda 6nemli dl¢iide rekabet avantaji
saglayabilecektir.

o Vergi Avantaji: Isletmenin yer aldig iilkede vergilerin yiiksek olmasi,

isletmenin faaliyetlerini dis pazarlara tasimasina neden olabilmektedir.
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Olcek  Ekonomisi:  Uluslararas1 faaliyetler isletmelerin {iretimlerini
artiracagindan isletmeler 6l¢ek ekonomisinden yararlanarak liretim ve dagitim
maliyetlerini azaltabileceklerdir.

Ayricalikli Bilgi: Dis pazarlar veya piyasa ile ilgili baz1 bilgilere sahip olmak
da isletmelerin uluslararasilagsmalari i¢in tesvik edici bir faktor olabilmektedir.
Bu bilgiler, 6zel baglantilar, derinlemesine arastirmalar veya sadece i¢goriiler
yoluyla elde edilebilir.

Yénetimin Istegi: Girisimci dzelliklere sahip, is birligine énem veren, yeni is
iligkileri kurabilen veya var olan is iliskilerini gelistirebilen {ist diizey
yoneticiler isletmeyi uluslararasilasmaya zorlayabilir.

Tesvikler/Yardimlar: Ozellikle gelismekte olan ve yeni teknolojilere ihtiyag
duyan iilkeler, tilkeye yabanci yatirim ¢ekmek igin cesitli kolayliklar
saglamaktadir. Bu kapsamda iilke yonetimlerinin sunduklari ¢esitli tesvik ve
yardimlar igletmelerin bu pazarlara girmesini saglayabilir.

Diisiik Maliyetler: Isletmeler rekabet avantaji saglamak icin hammadde,
isgiicli vb. maliyetlerin daha diisiik oldugu iilkelerde yatirim yapabilmektedir.
Yiiksek Satis Potansiyeli: lIsletmelerin dis pazarlara yatirrm yapmalari
konusunda en cekici faktorlerden biri yatirnm yapilacak tilkenin genis bir

pazara sahip olmasi ve dolayisiyla yiiksek satis potansiyeli bulunmasidir.

Reaktif Faktorler

Rekabet Baskisi: Isletmeler mevcut pazar paylari {izerinde rakip firmalarin
baskilarinin artmasi sonucu mevcut pazar paylarini kaybedecekleri endisesi ile

uluslararasi yatirimlara yonelebilmektedir.
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Asirt Uretim/Kapasite: Bulundugu pazardaki talepten daha fazla iiretim
kapasitesine sahip olan veya daha fazla iiretim yapan ve stok fazlasi {iriinii
bulunan isletmeler de uluslararasi pazarlara agilabilmektedir.

Beklenmedik Siparisler: Isletmeler dzellikle icinde bulundugumuz dénemin
sundugu internet gibi avantajlar sayesinde dis pazarlardan beklemedikleri
siparigler alabilmektedir. Boyle durumlarda bazi isletmeler bu siparisleri
cesitli nedenlerle yanitsiz birakabilitken baz1 isletmeler siparisleri
karsilayabilmektedir.

Satislarda Azalma: 1¢ pazarda satislarda azalma goriilmesi durumunda
isletmeler stoklarini eritmek veya varliklarini siirdiirebilmek i¢in dis pazarlara
yonelebilmektedir.

Pazarin Doymasi: Iginde bulunulan pazarlar isletmelerin sundugu iiriin ve
hizmetlere doymus olabilmektedir. Bu durum, i¢ pazardaki talebin azalmasina
ve hatta tamamen bitmesine yol agmakta ve igletmeleri yeni pazarlar aramaya
ve uluslararasilagsmaya yoneltebilmektedir.

Ticaret Engellerinin Azalmasi: Isletmenin bulundugu iilkede ekonomik
faaliyetlere getirilen serbestlik politikalart sonucu ticaret engellerinin azalmasi
da isletmelerin uluslararasi pazarlara agilmasini saglayabilmektedir.

Baskici Politikalar ve Yasal Engeller: Isletmenin yer aldig1 iilkedeki finansal,
siyasi, ekonomik ve benzeri politikalarin veya anti-trost kanunlari gibi
engelleyici uygulamalarinn isletmenin faaliyetlerini kisitlamas1 da
uluslararasilagsma siirecine katkida bulunabilmektedir.

Dus Ticaret Politikasi: Faaliyette bulunulan iilkenin dogrudan yatirimlar,
ithracat, uluslararasi tiretim gibi dis ticaret politikalarinda igletmelere sagladigi
kolaylastirici uygulamalar da isletmelerin uluslararasi pazarlara agilmasina

yardimci olabilmektedir.
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e Vergi Maliyeti: isletmenin yer aldig1 iilkedeki vergilerin yiiksek olmas1 da
isletmeleri uluslararas1 pazarlara iten bir baska neden olabilmektedir.

e Riski Cesitlendirme: Ozellikle gelismekte olan iilkelerde yer alan isletmeler,
basta ekonomik istikrar olmak {izere isletmenin biiylimesi igin gerekli ig¢
istikrarin saglanamamasi riskine karsin, uluslararasi pazarlara girerek riski

cesitlendirebilmektedir.

Bilgi teknolojilerinde yasanan gelismeler pazarlarin kiiresellesmesine yol agmis
ve isletmelere tiim diinya pazarlarina girebilmeleri imkanini dogurmustur. Tiiketiciler,
diinyanin bir yerinde {iretilen {iriin bigimlerine ve tiiketim aligkanliklarina yakindan sahit
olmaktadir. Boylece tiiketicilerin arzu ve tercihleri benzesmeye baslamistir. Bu durum,
tilketici ihtiyag, tercih ve taleplerini homojenlesmesine yol agmistir (Ulas, 2009).
Dolayisiyla gecmis yillarda oldugu gibi gelismis iilkelerce stok fazlasi, modasi gegmis
{iriinlerin az gelismis iilke pazarlarina satabilmesi zorlasmstir. igerisinde bulundugumuz
bilgi teknolojileri caginda isletmeler tiim diinyay1 tek bir pazar gibi kabul ederek

faaliyetlerini uluslararasi diizeyde gelistirmelidir (Lewitt, 1983).

Uluslararas1 pazarlara psikolojik yakinlik ya da fiziki olarak yakin olmak da
isletmelerin uluslararasi faaliyetler gostermeleri lizerinde 6nemli rol oynayan nedenler
arasindadir. Ancak yakinlik duyulan pazarlara iliskin yoneticiler, diisiindiiklerinin aksine,
o pazarlar ile ilgili yeterli pazar bilgisine sahip olmayabilirler. Bu durum 6zellikle pazara
girdikten sonra problemler yaratabilmektedir. Sok efekti olarak adlandirilan bu durumun
yasanmamas1 i¢in pazara giriste planlama kismi Tlzerinde daha fazla durulmasi

gerekmektedir (Hollensen, 2011).

Ekonomik ve ticari biitiinlesme anlasmalari, lilkeler ve bolgeler arasi ticaret
engellerini azaltmis ve hatta ortadan kaldirmistir. Bu durum, bu tiir anlagsmalara {iye

tilkelerin ve isletmelerin ticari faaliyetlerine serbestlik getirmektedir. Ekonomik
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biitiinlesmeler 6zellikle dogrudan yabanci yatirimlar i¢in biiyiik avantaj saglamaktadir

(Seyidoglu, 1980; Ulas, 2009).

2.2. Uluslararasilasma Derecesi ve Uluslararasilasma Derecesinin Olciilmesi

Uluslararasilasma derecesi, belirli bir zaman araliginda bir isletmenin uluslararasi
pazarlara yonelik ilgisini gosteren bir gosterge olarak tanimlanabilmektedir (Rieck,
Cheah, Lau, & Lee, 2004). Bir baska tanima gore uluslararasilagsma derecesi (DOI), bir
isletmenin uluslararas1 operasyonlar gerceklestirme derecesidir. Bu yapi tipik olarak
isletmenin faaliyet gosterdigi lilke sayisi veya yurtdisinda sahip oldugu yan kuruluslarin
sayst ile dlgilmektedir. Bu nedenle, isletmenin faaliyet gosterdigi daha fazla sayida iilke

veya yan kurulusun, isletmenin performansinda bir artis yarattigi varsayilmaktadir (Dau,

2011).

Uluslararasilasma derecesinin 6lglimii i¢in farkli modeller gelistirilmistir. Yapilan
ilk calismalarda uluslararasilagsma derecesi performansa dayali 6l¢iitler (Vernon, 1971),
yapisal Olgiitler (Stopford, Wells, & Wells, 1972) ve davranigsal olgiitler (Perlmutter,
1969) olmak iizere ii¢ farkli boyutta ele alinmistir. Bu boyutlari birlestiren ve daha sonra
gelistirilen modellerden biri Sullivan (1994) tarafindan gelistirilen DOlinTs indeksidir.
(Altintas & Ozdemir, 2006). Sullivan (1994) su parametrelerin toplaminin bir isletme i¢in

uluslararasilagma derecesini ifade ettigini 6ne siirmiistiir:

— Yabanci Satiglar/Toplam Satiglar

— Yabanci Varliklar/Toplam Varliklar

— Yabanci Sube Sayisi/Toplam Sube Sayisi

— Tepe Yonetimin Uluslararast Tecriibesi/Biitiin  Yoneticilerin Toplam
Tecriibesi

— Ihracat Yapilan Ulke Sayisi/Pazardaki Toplam Ulke Sayis1
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Daha sonra yapilan ¢alismalarda uluslararasilasma derecesini 6lgmek igin farkli
kriterler olusmaya baslamistir. Dorrenbacher (2000), yaptigi ¢alisma ile bu kriterleri bir

araya getirerek detayli bir tablo olusturmustur (Tablo 2.2.).

Tablo 2.2. Bireysel Uluslararasilasma Derecesi Gostergeleri

YAPISAL OLCUTLER

PERFORMANS OLCUTLERI

DAVRANISSAL OLCUTLER

Yabana Ulkelerdeki Faaliyetler

o Faaliyet gosterdigi iilke sayis1

o Yurt digindaki subelerin sayisi
veya orant

o Yurt diginda sermaye dis1 katihim
faaliyetlerinin say1s1 veya orani
(or. stratejik ittifaklar, franchise
operasyonlart)

o Yurt digindaki varliklarin miktari
veya orani

e Yurt diginda katma deger miktar1
veya orani

o Yurtdiginda satin alma miktari
veya orani

e Yabanci ¢aliganlarin sayisi veya
orant

idari Yap

e Islem gordiigii borsa sayisi

o Yabancilarin sahip oldugu hisse
miktar1 veya orani

o Yonetim kurulundaki yabanci
iye say1s1 veya orant

Dis Satislar

e Talep: Miisteri lokasyonuna gore
yurt dis1 satis miktari
Ana iilkeden ihracat (+) Yabanci
istiraklerin gelirleri (-) Ana
tilkeye ihracattan elde ettikleri
gelirler

o Arz: Yurt dis1 istiraklerin satis
tutari

isletme Gelirleri

e Tiim yurt dis1 istiraklerinin
gelirlerinin toplami1

"Yumusak' gostergeler

e Organizasyonel karmasiklik,
yetki, karar verme, iletigim
akislari, ise alma, kadrolama,
kontrol gibi hususlarda
yoneticilerin ana tilke odakli-
yabanci iilke odakli- bolgesel
odakli ya da kiiresel odakli
yaklasimlari

'Kati' gostergeler

o Ust diizey yoneticilerin
uluslararas: deneyimi

Ust diizey yoneticilerin
yurtdisinda ¢aligtiklart yillarin
toplam ¢alisma deneyimleri ile
agwrliklandiriimast

De Clerq vd. (2005) yaptiklar1 ¢calismada Sullivan (1994)’lin modelinde yer alan

uluslararasilagsma derecesi Olciitlerine asagidaki Olciitleri de eklemistir:

— Thracat Biriminde Calisan Sayisi/Toplam Calisan

— Ik Yurt Dis1 Satislar1 Gergeklestirme Hizi (=Cari Y1l — Yurt Dis1 Satislarn
[k Y1li/Faakiyette Oldugu Yillar)

— Dis Satiglarin Genislemesi  (=Ihracat Ulke

Cografi Yapilan

Sayisi/Faaliyetteki Yillar)

Ulas (2009)’a gore bir isletmenin uluslararasilagsma derecesi, yurt disi satiglarinin
toplam satislar icindeki orani, tercih ettigi strateji, uluslararasi pazarlamaya verdigi 6nem,

dis pazarlardan elde ettigi tecriibeler, yoneticilerin dis iilkelere iliskin bilgi diizeyleri ve
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uluslararasi pazarlamaya bakis acgilari, uluslararasi becerilere sahip personelinin olmasi,
pazara sundugu mal cesidi ve hedef pazar olarak sectigi iilke sayisi gibi unsurlarla

anlagilmaktadir.

2.3. Uluslararasilagsma Stratejileri

Isletmelerin uluslararas1 pazarlara girme yontemini ifade eden uluslararasilasma
stratejisi, literatiirde uluslararasi pazarlara giris stratejileri, uluslararasilasma yontemleri
gibi isimlerle de anilmaktadir. Uluslararasilasma stratejisinin dogru bir sekilde
belirlenmesi, isletmenin dis pazarlardaki basarisin1 dogrudan etkilemektedir. Bu nedenle,
uluslararasilagma stratejisinin belirlenmesi 6nemli bir konudur (Kotler, Amstrong,

Saunders, & Wong, 1999).

Uluslararasi pazarlara giris stratejisinin belirlenmesi konusunda isletmelerin farkli
alternatifleri bulunmaktadir (Perreault & McCarthy, 2002; Ulas, 2009; Siier, 2014; Mutlu,

2012). Bu alternatifler Tablo 2.3.’te gosterilmistir.

Tablo 2.3. isletmelerin Uluslararasilasma Stratejileri

ULUSLARARASILASMA STRATEJILERi

IHRACATA DAYALLI SOZLESMEYE DAYALI DOGRUDAN YASII&IX‘S
ULUSLARARASILASMA ULUSLARARASILASMA

: . . : ULUSLARARASILASMA

STRATEJILERI STRATEJILERI STRATEJILERi

Dolayli Thracat Lisans Anlagsmalari Yeni Bir Isletme Kurma

Dogrudan Thracat Franchising Satin Alma-Birlesme

Sozlesmeli Uretim Ortak Girisim

Yo6netim Anlagmalari

Anahtar Teslim Projeler

Kaynak: Ulas, D. (2009), Kiiresellesme Siirecinde Disa A¢ilma Stratejileri, Ankara: Nobel Akademik
Yaymcilik.
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2.3.1. Ihracata Dayal Uluslararasilasma Stratejileri

Isletmeler, ihracata dayali uluslararasilasma stratejileri ile uluslararasi pazarlara
diisiik risk ile acilabilirler. Bu stratejiler Dolayli IThracat ve Dogrudan Ihracat
stratejilerinden olusmaktadir. Ihracata iliskin detayli bilgiler sonraki konu basliklarinda

aciklanacaktir.

2.3.1.1. Dolayh ihracat

Bir isletmenin, faaliyette bulundugu iilkede yer alan bir araci vasitasiyla yabanci
iilkeye ihracat yapmasi, dolayli ihracat olarak tanimlanmaktadir. Dolayli ihracat,
genellikle risk iistlenmek istemeyen ve yeterli finansmana sahip olmayan isletmeler
tarafindan tercih edilmektedir. Bu yontemde, isletme araci isletmeye {iriinlerinin satigini
gerceklestirir ve aract isletme Urtinleri yurt digindaki baska bir isletmeye satar (Ulas,
2009; Kerin, Hartley, & Rudelius, 2015). Isletmeler ihracat faaliyetlerine genellikle
dolayl1 ihracatla baglamaktadir. Dolayli ihracat daha az yatirim gerektirmektedir ¢linkii
isletme denizasir1 bir pazarlama organizasyonu veya agina ihtiyag duymaz ve

dolayisiyla da daha az risk igerir (Kotler & Armstrong, 2017).

D1s pazarlara iliskin bilgi diizeyi diisiik olan ve ihracat stire¢leri i¢in yeni personel
istthdam etmek istemeyen isletmeler, cesitli aracilardan yararlanarak dolayli ihracat
faaliyetinde bulunmaktadirlar. Dolayli ihracat yapan isletmeler, ihracatin profesyonel
isletmeler araciligiyla yapilmasi sayesinde ihracat siirecinde ortaya ¢ikabilecek

problemlerden etkilenmemektedirler (Karafakioglu, 2012).

Dolayl ihracat siirecinde isletmeler, farkli aracilardan yararlanabilmektedir. Bu
aracilar; komisyoncular, yerli tiiccarlar, ihracat¢1 birlikleri, yabanci tiiccar ve
temsilciler, dis ticaret sirketleri, ihracat yonetim sirketleri olabilmektedir (Ulas, 2009).

S6z konusu aracilar Tablo 2.4.’te gdsterilmistir.
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Tablo 2.4. Dolayli Thracatta Kullanilan Aracilar

DOLAYLI iHRACATTA KULLANILAN ARACILAR

. Belirli bir komisyon karsiliginda yabanci miisteriyi temsil
KOMISYONCULAR ederler ve alici ve satict hi¢ karsilasmadan tiim siirecleri
yiiriitiirler.

Isletmenin yer aldig1 iilkede faaliyet gdsteren bagimsiz kisi

YERLI TUCCARLAR veya isletmelerdir. Uriinleri yurt iginde satin alrlar ve
yabanci pazara satarlar.

Uretici isletmelerin iiye oldugu bu kurumlar, isletmenin

HRACATCI BIRLIKLERI gerceklestiremeyecegi faaliyetleri gergeklestirebilirler.
YABANCI TUCCARLAR VE Yabanci iilkede yer alan ve o iilkedeki isletmeler i¢in dis
TEMSILCILER pazardan bilyiik miktarda alim yapan kisi veya isletmelerdir.
DIS TICARET SIRKETLERI Thracat faaliyetinde bulunacgk 1sletmeq1n tirtinlerini yabanci

pazarlara satan profesyonel isletmelerdir.

Isletmenin yer aldip iilkede faaliyet gosteren ve isletmeyi
IHRACAT YONETIM tiim siire¢ boyunca temsil eden isletmelerdir. Isletme adma
SIRKETLERI pazarlama, miisteriyle goriisme, satig yapma gibi siirecleri

yiiriitiirler.

Kaynak: Ulas, D. (2009), Kiiresellesme Siirecinde Disa A¢ilma Stratejileri, Ankara: Nobel Akademik
Yaymcilik.

Dolayli ihracat faaliyetinde bulunacak isletmeler bu aracilar igerisinden igletmesi
icin en uygun olan alternatifi segmelidirler. Thracata yeni baslayacak bir isletme icin
dolayl1 ihracat oldukga iyi bir yoldur ancak aracilar yiiksek komisyon talep edebilir,
marka imajina zarar verebilir, dagitim kanallar1 sinirli olabilir, yanlis fiyatlandirma
stratejisi uygulayabilir veya kontrol giicli diisiikk olan ve dis pazarlar ile ilgili bilgi
edinemeyen isletme sonraki ihracat faaliyetlerinde de aracilara mecbur kalabilir

(Hollensen, 2011).

2.3.1.2. Dogrudan ihracat

Dogrudan ihracat, isletmenin yer aldig: iilkede iirettigi tiriinlerini herhangi bir
arac1 kullanmadan yabanci bir iilkeye satmasi seklinde tanimlanmaktadir. Isletmeler,

ihracat yapacaklar1 pazardan yiiksek getiri saglayacaklarina, aractya ihtiya¢ duymadan
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pazar hakkinda bilgi edinebileceklerine, ihracat siirec¢lerinin kolay olduguna
inandiklarinda dogrudan ihracat stratejisini tercih etmektedirler. Dogrudan ihracat
stratejisinde, hedef pazarin belirlenip miisterinin bulunmasindan 6demenin tamamlanip
iriiniin teslimine kadar olan siiredeki tiim siire¢ler ihracat¢i isletme tarafindan
yiiriitiilmektedir. Dolayisiyla dogrudan ihracatta risk, isletme i¢in dolayli ihracata gore
daha fazladir ancak, dogrudan ihracat faaliyetlerinden daha fazla kazang elde
edilebilmektedir (Kerin, Hartley, & Rudelius, 2015). Dogrudan ihracat, isletmenin
irlinlerini yurt disindaki bir tiiketici, iiretici veya araci gibi herhangi bir kisi veya
isletmeye dogrudan satmasidir. Dogrudan ihracatta isletme ana iilke disindaki bir iilkede

yer alan aracilardan da yararlanabilmektedir (Ulas, 2009).

Ihracatc1 isletme icin dogrudan ihracat faaliyetleri hedef pazarm belirlenmesi,
tanitim i¢in yeterli finansman kaynaklarinin ayirilmasi, prosediiriin takip edilmesi,
lojistik faaliyetlerinin yiiriitiilmesi gibi ylikleri de beraberinde getirmektedir. Dogrudan
ihracat, ihracat faaliyetlerinin biiyiikligii ve ihracat yapma tecriibesine gore farkli
organizasyonel bicimlerde gerceklesebilmektedir. Ornegin, ihracat faaliyetlerinde dlgek
ve karmagikligin artmasi, isletmede ihracat faaliyetlerini yiirliten ayr1 bir ihracat
departmani ve lojistik departmaninin kurulmasini gerektirmektedir. (Kotabe & Helsen,

2010).

Bu yontemde isletmeler, isletme ici ihracat boliimii, yurtdisi satis biirolari, yurtdis
satig sirketleri, acenta ve distribiitorler, gezici satig temsilcileri, dis tilkedeki toptancilar,
biiyiik perakendeciler, ithalatla gorevli devlet kuruluslari, katalog ve telepazarlama,
elektronik ticaret, interaktif TV kanallar1 gibi farkli yontemler kullanabilmektedir (Ulas,

2009; Karafakioglu, 2012). Bu yontemler Tablo 2.5.’te gdsterilmistir.
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Tablo 2.5. Dogrudan Thracatta Kullanilan Y&ntemler

DOGRUDAN iHRACATTA KULLANILAN YONTEMLER

ISLETME ICI ITHRACAT BOLUMU

YURTDISI SATIS/IHRACAT
BUROLARI

YURTDISI SATIS SIRKETLERI

ACENTALAR-DISTRIBUTORLER

GEZICI SATIS TEMSILCILERI

YABANCI ULKEDEKI TOPTANCI
VE ITHALATCILAR

BUYUK PERAKENDECILER

ITHALATLA GOREVLI DEVLET
KURULUSLARI

ELEKTRONIK TiCARET

KATALOGLAR VE
TELEPAZARLAMA

INTERAKTIF TV KANALLARI

Thracat1 gergeklestirecek isletme kendi biinyesinde ayr1 bir
departman kurabilir ve ihracat siireclerini gerceklestirebilir.

Yurtdisinda yer alan bu birimler, pazari yakindan
tanimaktadir ve  yurtdiginda  isletmenin  dagitim,
tutundurma, depolama ve satis gibi faaliyetlerini yerine
getirirler.

Yurtdisi satig/ihracat biirolarindan farkli olarak bagimsiz bir
yOnetime sahiptirler.

Acenta, isletmeyi temsil eder ve belli bir komisyon
karsiliginda iiriinleri ilgili dig pazarda satar. Distribiitor ise
acentadan farkli olarak stoklama, tutundurma, dagitim ve
bakim onarim da saglar.

Ihracat1 gerceklestirecek isletme tarafindan istihdam edilen,
dis Pazar hakkinda bilgi toplayan, iriinleri tanitan ve satis
yaparak belirli bir iicret karsiliginda ¢alisan kisilerdir.

Isletme, yurt disinda faaliyet gosteren toptanci veya
ithalatgilara tiriinlerinin satigin1 gergeklestirebilir.

Ihracat islemi igin isletmeler yurt disindaki uluslararasi
perakendecilere iiriinlerini satabilir.

Ulkeler devlet kuruluslarina yapilacak satin alimlar igin
ithalatla gorevli devlet kuruluslari araciligiyla ihaleler
gerceklestirirler. Thracat yapacak isletme bu kuruluslar ile
ihalelere girerek ihracat yapabilir.

Internet kullanimmin yaygimlagsmasi ile ortaya ¢ikmus,
elektronik  aglar iizerinden gerceklestirilen ihracat
faaliyetlerini tanimlar. Tsletmeler bu yontemi kullanarak
ihracat igslemini gergeklestirebilirler.

Isletmeler, endiistriyel veya satis kataloglar1 ve telefon
hatlar vasitasiyla ihracat yapabilirler.

Ozellikle turizm sektdrii ve spor malzemeleri gibi iiriinlerin
pazarlanmasinda kullanilan ihracat yontemidir.

Kaynak: Ulas (2009: 11) ve Karafakioglu (2012: 222) nun ¢alismalarindan uyarlanmistir.

Dogrudan ihracat faaliyetleri, yurt disinda bir iiretim tesisi gerektirmemesi ve
maliyetlerinin ¢ok biiyiik bir kisminin sadece pazarlama siire¢lerinden meydana gelmesi
nedeniyle mikro Olg¢ekli isletmeler tarafindan da tercih edilebilmektedir (Kotabe &

Helsen, 2010).
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2.4. ihracat Kavram ve Onemi

Bir igletmenin kendi tilkesinde tirettigi tirtinleri genellikle ufak degisikliklerle dis
pazarlara satmasi ihracat olarak tanimlanmaktadir (Kotler & Armstrong, 2017). En temel
anlamda ihracat, mal ve hizmetlerin dis {ilke pazarlarinda sinir 6tesi ticaret ve pazarlama

stratejileri ile satilmasi islemidir (Tanyeri, 2015).

Daha genis anlamda ihracat, yurt dig1 miisterilerin istek, ihtiya¢ ve taleplerini
tatmin etmek ve bu sayede kar elde etmek amaciyla isletmenin sahip oldugu olanaklar1
uluslararas1 diizeyde planladigi, kullandigr ve degerlendirdigi, yurt disi pazarin ve
miisterilerin belirlenmesi ve triinlerin yurt disina génderilerek tiiketiciye ulastirilmasini

iceren siiregler olarak tanimlanmaktadir (Canitez & Uniisan, 2018).

2006 tarihli ve 26190 sayili Resmi Gazetede yayimlanan yeni ihracat yonetmeligi

kapsaminda ihracat:

“Bir malin, yiiriirliikteki ihracat mevzuati ile giimriik mevzuatina uygun sekilde
Tiirkiye giimriik bolgesi disina veya serbest bolgelere ¢ikarilmasint  veyahut

Miistesarlik¢a ihracat olarak kabul edilecek sair ¢ikis ve islemleri” olarak tanimlanmistir

(T.C. Resmi Gazete-2006/26190).

Dis pazarlara agilmanin en ¢ok tercih edilen ve en kolay yolu ihracattir. Bunun
nedenleri arasinda ihracatin yiiksek esneklik saglarken minimum kaynak gerektirmesi,
isletmeye Onemli finansal, pazarlama, teknolojik ve diger faydalar saglamasi
bulunmaktadir. Bu nedenlerle ¢ogu isletme uluslararasi pazarlara ihracat yaparak
girmektedir. Bununla birlikte ihracat faaliyetlerinde basarili olabilmek i¢in miisterilere,
pazar ihtiyaglarina ve rakiplere iliskin dis pazar bilgisine; hiikiimetlere, yasal cerceve,

norm ve degerlere iliskin kurumsal bilgiye ve uluslararast operasyonel kaynak ve
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yeteneklere sahip olmak gerekmektedir (Eriksson, Johanson, Majkgard, & Sharma,

2000).

fhracatin hem iilke ekonomisine hem de isletmelerin gelisime katkis1 acisindan
stratejik 6nemi biiyiiktiir. Ihracat, iilkelerin istihdam diizeylerini, endiistri gelisimini,
doviz gelirlerini, refah diizeyini; isletmelerin pazar paylarmi, karliliklarini, satis

hacimlerini artirmaktadir (Koksal & Ozgiil, 2010).

Thracat yapmak, isletmelere:

Pazar payini genisletme imkant,

e Uretimi artirarak atil kapasitenin kullanilmasini saglama,

e Ic pazara bagimlihi@ azaltma,

e ¢ pazardaki durgunlugun etkilerini azaltma,

e ¢ pazardaki rekabeti yayma,

e lsletmenin sahip oldugu teknolojik know-how diizeyini artirma,

e ¢ talepteki dalgalanmalarin etkisini azaltma imkani sunmaktadir (Orta

Anadolu ihracatc1 Birlikleri, 2021).

Bunlarla birlikte ihracat, {iriiniin daha fazla miisteriye ulastirilmasi ve daha fazla
paydasin ihtiyaclarini karsilamasi, satista mevsimsel dalgalanmalarin etkisini azaltmasi,

markalarin ve isletmelerin taninmasi gibi faydalar da sunmaktadir (Kaya & Turguttopbas,

2012).

Ulke ekonomileri iizerinde bazi 6nemli etkileri bulunan ihracat:

e Rekabet diizeyini artirarak yeni teknolojilerin yayilmasina, genel verimlilik
seviyesinin artmasina, etkili fiyat mekanizmalarinin olusmasina,
e Ic ve dis pazarda yeni firsatlarin ortaya cikarilmasina ve bdylece rekabet

avantajlarindan yararlanilmasina,
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e Yerli iirinlere olan talebi artirarak yeni yatirimlarin artmasina,

e Yeni teknolojilerin transfer edilmesine (teknoloji ithali) ve bu teknolojilerin
yayilmasi sonucu ekonomik biiyiime oranlarinin artmasina,

e Doviz girdilerini artirarak 6demeler dengesindeki farkin azaltilmasina,

e Sektorlerin gelismesine,

e Istihdam diizeylerini artirarak ekonomik refah diizeyinin artmasina,

e Ulkelerin ¢esitli sektdr ve alanlarda uzmanlasmasina ve bu sayede bazi
cografya ve lilkelerde iiretilmeyen {iirlinlerin de tiiketilebilmesine,

e Kiiltiirlerararas1 etkilesime katki saglamaktadir (Simsek, 2003; Melemen &

Pirtini, 2004).

Ihracatin getirilerinin, sagladig: faydalarin ve dolayisiyla da éneminin farkinda
olan isletmeler ve {lilkeler ihracatlarini artirmak igin cesitli faaliyet ve politikalar

gelistirmektedir.

2.5. Thracat Sekline Gore ihracat Tiirleri

Ihracat sekline gore ihracat tiirleri literatiirde Serbest Thracat, Kayda Bagl Thracat,
Ozelligi Olan Thracat, Avrupa Birligi ve Serbest Ticaret Anlasmas1 Bulunan Ulkelerle
Ihracat ve Ihracata Konu Mal Tiiriine Gore Ihracat olarak temelde 5 kategori altinda

incelenmektedir (Akat, 2012).

2.5.1. Serbest ihracat

Serbest ihracat, 6zelligi bulunmayan ve kisitlamaya tabi olmayan en yalin ihracat
tiriidiir. Herhangi bir yasak, kisitlama vb. olmayan iirlinlin ihracatt bu kapsama
girmektedir (Karagiil & Ilter, 2016). Ihracat islemlerinde standardin disinda herhangi bir
0zel prosediir gerektirmeyen serbest ihracat, toplam ihracat miktarinin ¢ok biiyiik kismini

olusturmaktadir (Arzova, 2011).
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2.5.2. Kayda Bagh ihracat

Kayda bagl ihracat, Miistesarlik tarafindan Teblig edilen Kayda Bagli Mallar
Listesinde yer alan mallarin ihracatidir. Bu listedeki mallarin ihracatinda, mal ihrag
edilmeden Once ilgili ihracat¢t birliklerine giimriik beyannameleri ile miiracaat edilmesi
ve bu islemin kayda alinmasi gerekmektedir. Daha sonra ilgili birlikten alinacak mesruhat

ile giimriik idaresine basvurulmaktadir (Ulas, 2009; TiM, 2020).

2.5.3. Ozelligi Olan Thracat

Ozelligi olan ihracat, zel iiriinlerin konu olabildigi, ihracat sartlarmn alic1 ve
saticinin taleplerine gore hazirlandigi ve prosediir islerinin hangi zaman araliginda hangi
kurumlarca gerceklestirileceginin bilindigi ihracat tiiriidir ve dokuz ana baslikta

incelenmektedir.

2.5.3.1. Konsinye ihracat

Konsinye ihracat, kesin satisi yapilmadan once mallarin ihracat¢i tarafindan
ithalatgiya gonderildigi ihracat tiiridiir. Bu mallarin, en ¢ok bir yil icerisinde kesin
satiginin yapilmasi gerekmektedir (Ulag, 2009). Konsinye ihracat kapsaminda gonderilen
mallarin bir y1l igerisinde veya istenen ek siire i¢erisinde satilamamasi durumunda, malin

iilkeye getirilmesi zorunludur (TIM, 2020).

2.5.3.2. Kredili ihracat

Kredili ihracat tiirtinde ihracatgi ithalat¢iya hem belirli bir 6deme siiresi ve kredi
imkam saglamaktadir. Kredili ihracat yapabilmek i¢in, malin tiirii, 6deme vadesi ve
O0deme planinin yer aldig1 s6zlesme ile ihracatci birliklerine bagvurulmas: gerekmektedir.
Dayaniksiz tiikketim mallar1 i¢in maksimum iki y1l olan kredili ihrag siiresi, diger mallar

i¢in bes y1ldan daha fazla olamamaktadir (Ulas, 2009; Karagiil & ilter, 2016).
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2.5.3.3. Bedelsiz ihracat

Bedelsiz ihracat, ihrag¢ konusu mallarin bedelinin hangi 6deme yontemiyle ve nasil
gerceklestirileceginin  bildirilmesinin gerekmedigi ihracat tiiridiir. Buna gore, mal
bedelinin 6denmemesi de s6z konusu olabilmektedir. Uluslararasi anlagsmalar ve kanunlar
kapsaminda ihracati kisitli veya yasak olan mallarin bedelsiz ihracat yontemi ile

ihracatina izin verilmemektedir (Karagiil & ilter, 2016).

Bedelsiz ihracata konu olacak temelde; mallar kisilerin beraberinde gotiirecekleri
hediye ve numuneler, 6nceden ihra¢ edilmis mallarin yedek parcalari, turistlerin veya yurt
disindaki Tiirklerin beraberlerinde gotiirecekleri esyalar, kamu kurumlarinin anlagmalar
kapsaminda yurt disina gonderecegi tasit ve mallar ve dogal afet durumunda gonderilecek
yardim malzemeleri olmak iizere bes farkli grupta toplanmustir (TIM, 2020). S6z konusu
bu mallara iliskin detaylar 06.01.1996 tarihli ve 22510 say1li Resmi Gazetede yayimlanan

Bedelsiz Ihracata iliskin Teblig’de belirtilmistir (T.C. Resmi Gazete-1996/22510, 1996).

2.5.3.4. Fuarlara Katilim ile Yapilan Ihracat

Fuarlara katilim yolu ile ihracat, isletmelerin veya kurum ve kuruluslarin yurt
disinda gergeklestirilecek bir fuar veya sergiye katilimlari durumunda s6z konusu
olmaktadir. Fuar veya sergiye katilmak iizere gotiiriilecek olan mal veya esyalara iliskin
basvurular dogrudan giimriik idarelerine yapilmaktadir. Bu amagla yurt disina ¢ikarilan
mal veya esyalarin fuar veya serginin bittigi tarihten itibaren en ge¢ 90 giin igerisinde
aynen iilkeye geri getirilmesi; yurt disinda satis1 gergeklestirildi ise bedelinin iilkeye geri

getirilmesi gerekmektedir (Dogan, 2004).

2.5.3.5. ithal Edilmis Mallarin Thracati

Ithalat Rejimi kapsaminda ithalat: gerceklestirilmis yabanci menseli mallarin

ihract bu kapsamda yapilmaktadir. ithal edilen mallar yeni veya kullanilmus
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olabilmektedir. Ithal edildiginde vergileri de 6denmis olan bu mallar Katma Deger

Vergisi iadesi ve  tesviklerden faydalanamamak  kosuluyla ithracati

gerceklestirilebilmektedir (T.C. Resmi Gazete-1996/22510, 1996).

2.5.3.6. Transit ihracat

Transit ihracat, bir ihracat¢inin kendi tilkesi disindaki bir baska iilkeden satin
aldig1 mallari, tiglincii bir iilkede yer alan ithalatg¢iya ihrag etmesi durumunda ortaya
cikmaktadir. Thracatci, mallari kendi iilkesine getirdikten sonra veya kendi iilkesine hig
getirmeden dogrudan satabilmektedir (Karagiil & Ilter, 2016). Bu 6zelliklere sahip bir
ithracat isleminin transit ihracat olarak sayilabilmesi i¢in s6z konusu mallarin alim ve
satim fiyatlar1 arasinda ihracat¢i firmanin lehine bir fark olmasi gerekmektedir (Arzova,

2011).

2.5.3.7. Serbest Bolgelere Yapilan fhracat

Serbest bolgeler, bulunduklart iilkedeki yasal sinirlar igerisinde yer alan ancak
giimriik hatt1 disinda sayilan bélgelerdir. lgili iilkedeki dis ticarete iliskin politikalar ve
diizenlemeler, bu bolgelerde tamamen veya kismi olarak uygulanmamaktadir. Bununla
birlikte bu bolgelere daha fazla tesvik ve destek saglanabilmektedir (Melemen & Arzova,
2000). Serbest bolgelere yapilacak olan ihracat islemleri, bu bolgelerin gliimriikk hatt1

disinda kalmasi dolayisiyla ihracat mevzuati hiikiimlerine tabidir.

2.5.3.8. Kiralama Yoluyla Thracat

Mallarin, belirli bir siire i¢in kullanilmak {izere belirli bir bedel karsiliginda gecici
olarak ihrag¢ edildigi ihracat tiiriidiir. Kiralama yoluyla ihracat yapmak i¢in kiralanacak
olan mala iliskin cins, miktar, birim fiyat, Giimriik Tarife Istatistik Pozisyonu (GTIP)
kodu, kira siiresi ve kira bedeli gibi detayli bilgilerin yer aldig1 bir kira sézlesmesi

doldurularak Ihracat Genel Miidiirliigiine bagvuru yapilmaktadir. Normal sartlarda bu
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islem i¢in siire 1 y1l ile sinirhidir ancak, bu siire dilekge verilerek uzatilabilmektedir (Ulas,

2009).

2.5.3.9. Takas veya Bagh Muamele Yoluyla Thracat

Takas veya bagli muamele yoluyla ihracat, isletmenin yabanci isletme veya
isletmeler ile yaptig1 takas veya bagli muamele anlagsmalarina dayanmaktadir. Bu
anlagmalar kapsaminda bir malin baska bir mal ile; bir hizmetin bagka bir hizmet ile veya
Ol¢timii miimkdin ise bir malin bir hizmet ile degisimi s6z konusu olmaktadir. Bu durumda
gerceklestirilecek olan ihracat, takas veya bagli muamele yoluyla ihracat tiiri kapsamina

girmektedir (Dogan, 2004).

Takas veya bagli muamele yoluyla ihracat yapmak i¢in ithal ve ihrag edilecek olan
tiriinlerin cinsi, miktari, kalitesi, teslim yeri, teslim sekli, birim fiyati, deger tutar1 ve
anlagma siiresi gibi bilgilerin yer aldigi ilgili form doldurularak ihracatgi birliklerine
basvuru yapilmaktadir. izin siiresi 6 ay1 asmamak kaydiyla isletmeler arasinda yapilan

sozlesme siiresi kadardir ancak, bu siire dilekge ile uzatilabilmektedir (TIM, 2021).

2.5.4. Elektronik ihracat

Uluslararas1 pazarlara ihracat ile acilma yontemlerinden biri de giliniimiiz
teknolojilerindeki gelismeler ve dijitallesme ile giderek 6nem kazanmis elektronik
thracattir. E-ithracat olarak kisaltilabilen elektronik ihracat, dig pazarlardaki hedef kitleye
online sekilde satis yapma siiregleri olarak tanimlanmaktadir. Geleneksel ihracata gore
zaman ve emek agisindan daha az maliyetlidir (T.C. Ticaret Bakanligi, 2021). E-ihracatin
yapilabilmesi i¢in sistemin dinamiklerinin yer aldigi bir e-ticaret platformuna ihtiyag
bulunmaktadir. Bu platformlardan yapilan satis sonrasinda KDV’siz satis faturasi
diizenlenir ve mikro ihracat yoluyla elektronik ticaret glimriikk beyani diizenlenerek
{iriiniin ¢1kis1 yapildiginda e-ihracat yapilmis olunur (TIM, E-lhracat Ortak Akil Calistay,

2019).
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UCUNCU BOLUM: KOBILERIN IHRACATCI OZELLIKLERINI

BELIRLEYEN FAKTORLER

3.1. KOBI’leri ihracata Yonelten Faktorler

Ihracat, isletmelerin dis pazarlarda faaliyet gdstermek ve uluslararasilasmak igin
tercih ettikleri en yaygin disa agilma stratejisidir. Bu nedenle arastirmacilar tarafindan
isletmelerin ihracata yonelik tutumlari, davranislari, ihracat yapma nedenleri {izerine pek
cok calisma yapilmistir. Bu ¢alismalardan bazilar1 isletmeleri ihracat yapmaya yonelten
sebepleri, isletme i¢i ve isletme dis1 faktorler olarak; bazilari ise proaktif ve reaktif
faktorler olarak ayirmayi tercih etmistir (Simmonds & Smith, 1968; Johanson & Vahlne,
1977; Bilkey, 1978; Welch & Wiedersheim-Paul, 1980; Morgan, 1997; Pope, 2002;
Bernard & Jensen, 2004; Srinivasan & Archana, 2011; Yia & Wang, 2012; Crick & Crick,
2016). Ancak Albaum vd. (2002) bu iki ayrimi birlestirmis ve tek bir matris haline

getirmistir.

Isletmeleri ihracata tesvik eden faktorlerin, isletmenin temel hedefleri ve 6zel
faktorler olarak ayrilabildigini savunan Albaum vd. (2002), isletmelerin ihracat
faaliyetlerinin ardinda yatan motivasyonlarin temelini igletmelerin temel hedefleri olan,
kar elde etme, biiylime, satis oranlarini artirma ve siirekliligin olusturdugunu ileri
stirmektedir. Temel hedefler igerisinde isletmelerin ihracat yapmalarimin en biiyiik
motivasyonu kar elde etmektir. Bununla birlikte isletmelerin ihracat yapmalarini saglayan
ozel nedenler bulunmaktadir. Ozel nedenler, isletmenin miidahale edemedigi ve isletme
disinda gelisen makro belirleyiciler ve isletmenin kendi 6zelliklerinden kaynaklanan ve
miidahale edebilecegi mikro belirleyiciler olarak iki grupta incelenmektedir. Bununla
birlikte ihracat faaliyetinin i¢ ve dis baskilara kars1 verilen tepki sonucu reaktif ve/veya
pasif davranistan mi1 yoksa firmanin benzersiz yetkinliklerinden veya pazar

olanaklarindan yararlanma konusundaki ilgisine dayanan proaktif ve/veya agresif
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davranistan m1 kaynaklandigi da dikkate alinmaktadir (Albaum, Strandskov, & Duerr,

2002). Bu motivasyonlar Tablo 3.1°de gosterilmektedir.

Tablo 3.1. Thracat Giidiilerinin Siniflandirilmasi

ISLETME iCi ISLETME DISI

Yonetimin Istegi Dis Pazar Firsatlar

PROAKTIF Pazar'liama Avantaj le}r% Degisim Katalizori
Olgek Ekonomisi
Essiz Uriin/Teknoloji Yetenegi

Risk Cesitlendirme Beklenmedik Siparigler

REAKTIF Sezonluk Dalgalanmalar I¢ Talebin Kiigiik Olmasi

Asir1 veya Atil Kapasite I¢ Pazarm Duraganlasmasi

Kaynak: Albaum, Strandskov, & Duerr (2002), International Marketing and Export Management, Harlow:
FT Prentice Hall.

Albaum vd. (2002)’e gore, yonetimsel tutumlar isletmelerin ihracat aktiviteleri
konusunda kritik bir rol oynamaktadir. Ihracat karar siirecine dahil olan kisi sayisina
bakilmaksizin, bir dig pazara giris stratejisinin se¢imi, karar vericinin dig pazarlar
hakkindaki algilarina, bu pazarlara iliskin beklentilere ve sirketin bu pazarlara girme
kabiliyetine iliskin algilarina baglidir. Bu algilar da yoneticinin yurtdis1 deneyimleri,
yurtdisina yonelik bilgi diizeyi, daha onceki isletmesinde yurtdisi faaliyetlerinin olup
olmamast gibi unsurlar tarafindan sekillenmektedir. Pazarlama bilgisi, dis pazarlar
hakkinda bilgiye erisim gibi unsurlardan olusan pazarlama avantaji, ihracat yapmak i¢in
rekabet avantaji da yaratacaktir. Isletme 6lgek ekonomisinden yararlaniyorsa, ihracat
yaparak birim maliyetini daha da diislirebilecektir. Essiz bir {iriin veya teknoloji, ihracat
pazarlarina girmek konusunda kesin bir rolii bulunmaktadir. Ciinkii boyle bir avantaja
sahip olan isletme hem dis pazarlarda duyulacaktir hem de dis pazarlardaki potansiyel
miisterilerine ulagmak isteyecektir. Genel olarak ihracatgi isletmeler, ¢esitlendirilmis
cografi pazarlara sahip olmalar1 nedeniyle ihracat¢1 olmayan isletmelere gére daha az

toplam piyasa riskiyle karsi karstyadir. Isletmeler risklerini azaltmak diizere ihracat
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pazarlarina girebilmektedir. Bazi isletmelerin iirettikleri {irtinlerin talepleri mevsimlere
gore degisiklik gosterebilmektedir ve bu durum diger mevsimlerde de kazang saglamak
isteyen isletmelerin ihracat davranisi gostermeleri iizerinde etkilidir. Kaynak kapasitesi
yuksek olan isletmelerin irettikleri iirlinler i¢ pazarda yeteri kadar talep
bulamayabilmektedir. Thracat pazarlar1 bu fazla iiretim veya fazla iiretim kapasitesi i¢in

¢ikis noktasi olabilmektedir (Albaum, Strandskov, & Duerr, 2002).

Makro belirleyicilere bakildiginda, dis pazarlardaki firsatlar, isletmeleri ihracata
yonelten en 6nemli unsurlardandir. Yoneticiler yurt disi pazarlardaki firsatlar1 fark
ettiklerinde ihracata yonelmektedirler. Ticaret birlikleri, bakanliklar, bankalar, ticaret
odalar1 gibi kuruluslar ve bu kuruluslarin faaliyetleri isletmelerin ihracat yapmalari
konusunda belirleyici olabilmektedir. Dis pazarlardan gelen beklenmedik siparisler de
isletmelerin ihracat faaliyetlerine baslamalarini saglayabilmektedir. Beklenmedik yurt
dis1 siparisleri, ihracat firsatlarin fark etme konusunda en yaygin belirleyicidir. I¢ talepte
yasanan azalma ve i¢ pazarin duraganlagsmasi da isletmelerin ihracat firsatlarini

kesfetmeleri tizerinde etkili belirleyicilerdendir (Albaum, Strandskov, & Duerr, 2002).

3.2. Ihracat Davramis1 Kavram

Bir tilkede ihracatin artmasi, bir biitiin olarak ekonomik biiyiime ve igletmeler
lizerinde cesitli olumlu etkiler yaratmaktadir. Thracat seviyesindeki yiikselisin iilke ve
isletmelere katki sagladigi bilinen ve kabul edilen bir ger¢ek olmasina karsin bir¢ok
isletme, thracattan elde edecegi potansiyel kazanci tam olarak maksimize edememekte ve
bu konuda isteksiz davranmaktadir. Bu durum, isletmelerin ihracat davraniglan ile

aciklanmaktadir (Cavusgil & Nevin, 1981).

Isletmelerin ihracat davramslarimi anlamak iizere pek ¢ok arastirma yapilmistir.
Bu arastirmalar, isletmelerin ihracat faaliyetlerini neden ve nasil gergeklestirdikleri, bu

faaliyetlerin nelerden etkilendikleri, hangi motivasyonlarin bu faaliyetleri destekledigi,
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hangi yetenekleri gerektirdigi, dis cevreyle iliskileri diizeyi gibi konular agiklamaya
calismaktadir. Ihracat davranisindaki en 6nemli belirleyiciler risk, bilgi eksikligi ve
belirsizliktir. Bunun nedeni, ihracat faaliyetlerinde bulunan isletmenin daha 6nceden dis
pazarlar hakkinda yeteri diizeyde bilgi, istihbarat ve deneyime sahip olmamasidir

(Albaum, Strandskov, & Duerr, 2002).

fhracat davranislan ile ilgili yapilan calismalarda iki farkli arastirma grubundan
s0z edilmektedir. Birinci arastirma grubu, isletmenin ihracat performansini veya ihracat
basarisini agiklayan faktorleri incelemektedir. (Axinn, 1988; Mcguinness & L.ittle, 1981;
Cooper & Kleinschmidt, 1985; Dhanaraj & Beamish, 2003; Nazar & Saleem, 2009). Bu
faktorler, isletmenin biiyiikliigli, yonetimin beklentileri, ihracat pazarlama stratejisi gibi
isletmenin temel 6zellikleridir. Ancak ihracat performansinin nasil 6l¢iilmesi gerektigi
konusunda fikir birligi bulunmamaktadir. Bu nedenle performans degiskeni igin bir teorik
cerceve ortaya cikmamustir (Jaffe & Pasternak, 1994). Ikinci arastirma grubu ise
isletmelerin uluslararasilasma siireglerini agiklamaya caligmaktadir. Bu c¢alismalar,
isletmelerin ihracata baslamalarini etkileyen faktorlerle ilgilenmektedir. Bu faktorler,
reaktif ve proaktif faktorler olarak (Johnston & Czinkota, 1981; Albaum, Strandskov, &
Duerr, 2002) simiflandirilmistir. Bazi ¢alismalarda ise ihracat davranisi gosteren
ihracatgilar agresif ve pasif olarak (Tesar, 1975; Tesar & Tarleton, 1982; Rocha,

Christensen, & Cunha, 1990) gruplandirilmistir (Jaffe & Pasternak, 1994).

Ihracat davranisi {izerine yapilan arastirmalardan bazilari da ihracat davraniginin
oniindeki engelleri belirlemeyi amaglamistir. Bu kapsamda ¢ogu arastirmaci, ihracatin
ontindeki caydirici unsurlarin ticari engeller, rekabet kosullar1 gibi dig faktdrlerden ziyade
firmanin kendi i¢inden kaynakli oldugunu, ihracata dair bilgi eksikligi, kiiltiirel mesafe
gibi tutumsal kisitlamalardan olustugunu ortaya koymuslardir (Johanson & Vahlne, 1977;

Welch & Wiedersheim-Paul, 1980; Sujrez-Ortega, 2003; Pinho & Martins, 2010).
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Thracat davranis1 ile ilgili yapilan c¢alismalar, ihracatci isletmeleri ihracat
konusundaki aktiflik durumlarini ele alarak iki farkli grupta incelemektedir. Bu ayrim,
ihracat¢i isletmelerin saldirganligina gore yapilmaktadir. Bazi arastirmacilar ihracat
davranigin1 agresif ve pasif olarak gruplandirirken; bazilar1 aktif ve pasif olarak
gruplandirmaktadir. Ancak bu ayrim isletmelerin zaman igerisinde ihracat
davraniglarinda degisiklik olabilecegini géz ardi etmekte ve isletmelerin tek bir davranig
bicimine sahip oldugunu kabul etmektedir. Ihracat davranmisimi ihracatin gelisim
siirecindeki asamalar bakimindan inceleyen diger bir ayrim ise, her asamada farkl

davraniglar gosterilebilecegini ileri siirmektedir (Rocha, Christensen, & Cunha, 1990).

Literatiirde goriilen her iki varsayimda da temelde isletmenin kendi istegi ile
thracat faaliyetleri gerceklestirmesi (aktif ihracat davranisi) veya mecbur kaldigr i¢in
ithracat faaliyetlerine katilmasi (pasif ihracat davranisi) lizerine bir ayrim s6z konusudur
(Albaum, Strandskov, & Duerr, 2002). Bu ayrima gore aktif ihracat davranisina sahip
olan igletme sayisinin artirilmasi, bir iilkenin dis ticaret dengesi ve kiiresel rekabetci

konumu tizerinde olumlu etkiler yaratmaktadir.

3.2.1. Aktif Thracat Davramsi

Isletmelerin, ihracat faaliyetlerini bilingli bir sekilde, siirekli bir basar1 elde etmek
izere gerceklestirme davranisi aktif ihracat davranigi olarak kabul edilmektedir. Aktif
ihracat davranisi gosteren isletmeler, uluslararasi pazarlardaki firsatlardan yararlanmak
icin uluslararasi pazarlama planlar1 yapmakta ve uzun vadeli bakis agistyla faaliyetlerini

siirdiirmektedirler (Ilter, 1999).

Aktif ihracat davranis1 gdsteren isletmeler;

e Kendi istegi ile proaktif giidiilerle ihracat yapan,

e (Cok sayida pazara siirekli olarak ihracat yapan,
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Genel olarak dogrudan ihracat yontemini benimseyen,

Karar vericilerinin ihracata iligkin alg1 ve tutumlar1 olumlu olan ve ihracati
karli ve cazip bulan,

Hedef pazarlar belirleme ve hedef pazarlar hakkinda bilgi edinme
konusunda gerekli yeteneklere sahip olan,

Uzun vadeli stratejik pazarlama planlamasi yapan ve gelisime odakli olan

isletmelerdir (Piercy, 1981; Rocha, Christensen, & Cunha, 1990; Jaffe &

Pasternak, 1994; ilter, 1999; Czinkota, Ronkainen, & Moffet, 2011).

3.2.2. Pasif Thracat Davramsi

Pasif ihracat davranisina sahip isletmeler, kendi i¢lerinde ihracat yapmak i¢in bir

istegi bulunmayan, ihracat yapmaya cesitli nedenlerle zorla baslayan isletmelerdir. Dig

pazar firsatlarindan ancak kisa vadeli amagclarini yerine getirmek iizere faydalanan pasif

ihracat davranigina sahip isletmeler, ihracat faaliyetleri i¢in caba harcamamaktadir (Ilter,

1999).

Pasif ihracat davranigina sahip isletmeler;

Reaktif giidiilerle ihracat yapan,

Ihracat yapma istegi olmayan ancak ¢esitli i¢ ve dis baskilar sonucu ihracat
yapmak durumunda kalan,

Az sayida pazarda diizenli olmayan araliklarla ihracat faaliyetlerinde
bulunan,

Karar vericileri ihracati riskli olarak goren ve ihracat tecriibesi oldukca az
veya hi¢ olmayan,

Hedef pazar belirleme ve hedef pazarlar hakkinda bilgi edinme faaliyetleri

gergeklestirmeyen,
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e Kisa vadede kar odakli ve yalmizca beklenmedik talebi karsilamaya

yonelik ihracat yapan

isletmelerdir (Piercy, 1981; Rocha, Christensen, & Cunha, 1990; Jaffe &

Pasternak, 1994; Ilter, 1999; Czinkota, Ronkainen, & Moffet, 2011).

3.2.3. Thracat Gelisim Siireci

Isletmelerin ihracat davranislarini incelemek iizere Bilkey ve Tesar (1977)
tarafindan bir “asamalar modeli” gelistirilmistir. Bilkey ve Tesar, isletmelerin ihracat
stireclerinde farkli asamalarda bulunabilecegini ve isletmeler arasi karsilastirilabilir bir
model olusturulmasi gerektigini ileri siirmiislerdir. Gelistirilen modelde temelde 6 asama

bulunmaktadir ancak bunun artirilabilecegi belirtilmistir:

e Birinci Asama: Isletme ydnetimi ihracatla ilgilenmez, dis pazardan gelen
herhangi bir beklenmedik siparis bile degerlendirmeye alinmaz.

e Jkinci Asama: Dis pazardan gelen beklenmedik siparis dikkate alinir ancak
ihracat faaliyetini aktif ve siirekli hale getirmek igin herhangi bir ¢aba
gosterilmez.

e Uciincii  Asama: Dis pazardan gelen beklenmedik  siparis
degerlendirildiginde {igiincii asamaya gegilir. Isletme yonetimi tarafindan
aktif olarak ihracat faaliyetleri gerceklestirmek iizere fizibilite yapilmaya
baslanir.

e Dordiincii Asama: Deneysel diizeyde psikolojik olarak yakin olunan bir
iilkeye ihracat gerceklestirilir.

e Besinci Asama: Edinilen deneyim sayesinde isletme, diger iilkeler igin
doviz kurlari, glimriik tarifeleri vb. farkliliklara gore ihracat pazarlamasini

adapte edebilecek diizeydedir.
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e Altinct Asama: Isletme, psikolojik ve cografik olarak daha uzak iilkelere

ithracat yapabilir durumdadir.

fhracat gelistirme siirecinin ii¢iincii asamasi iizerinde, yoneticilerin ihracata
yonelik genel tutumlar1 ve yabanci iilkelerde kazandiklar1 deneyimler belirleyici
olmaktadir. Beklenmedik siparise karsilik verildiginde gec¢ilen asama olan dordiincii
asamada ise deneysel ihracat ile isletmeler ihracattan ne kadar kazang elde edebilecegini
kesfetmeye calismaktadir. Isletme yoneticisi ihracatin ne kadarlik bir kar ve biiyiime
saglayacagini tahmin etmektedir. Besinci asamada en 6nemli belirleyiciler yonetimin
ihracattan beklentileri ve algiladigi engeller olarak 6ne ¢ikmaktadir (Bilkey & Tesar,

1977).

3.3. Ihracat Davramsim Etkileyen Makro ve Mikro Faktérler

Ihracat davranmisim etkileyen faktdrler makro (isletme dis1) ve mikro (isletme ici)
faktorler olarak iki grupta incelenmektedir. Bu faktorler, tilkelerin gelismislik seviyeleri,
ekonomik kosullar1 ve isletmelerin uluslararasilagsmaya yonelik yaklasimlari, faaliyette
bulunduklar sektorler, biiyiikliikleri gibi temel 6zellikleri isletmeden isletmeye farklilik
gosterdiginden dolayi isletmeler birbirinden farkli ihracat davraniglar: sergilemektedirler

(Cavusgil & Nevin, 1981).

Literatiirde ihracat davranislar1 lizerinde etkili olan faktorler pek c¢ok farkli
arastirmaci tarafindan ¢alisilmistir (Cavusgil & Nevin, 1981; Johnston & Czinkota, 1981;
Reid, 1983; Kavas, 1984; Schlegelmilch, 1986; Holzmiiller & Kasper, 1991; Leonidou,
1995; Tlter, 1999; Basile, 2001; Rodriguez & Rodriguez, 2005; Stoian & Rialp-Criado,
2010). Bu calismalardan derlenen ihracat davranislarinin belirleyicileri Tablo 3.2.°de

gosterilmektedir.
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Tablo 3.2. Ihracat Davranisinin Belirleyicileri

MIiKRO MAKRO
BELIRLEYICiLER BELIiRLEYiCiLER

Isletmenin Biiyiikliigii, Yas1, Faaliyette

Bulundugu Sektor, Sahip Oldugu Ulkelerin Thracat¢ilara Yonelik Vergi

Tesvikleri ve Diger Tesvikler

Kaynaklar
Isletmenin Essiz Uriin, Teknoloji, Fiyat Di1s Pazarlardan Gelen Beklenmedik
gibi Sahip Oldugu Rekabet Avantajlari Talepler/Siparigler

Isletme Yoneticisinin Thracat Tecriibesi,
Risk Alabilmesi, Ihracata Yénelik Algi, Hiikiimetin D6viz Kuru Politikalari
Tutum ve Beklentileri

Isletmenin, Hedef Pazar Belirleme ve I¢ Pazarda Talebin
Hedef Pazar Hakkinda Bilgi Edinebilme Diismesi/Duraganlagmasi ve Rekabet
Yetenegi Kosullarinin Zorlagsmasi

Isletmenin Thracata Baglilik Derecesi Ulkelerin Ekonomik Durumlari

Kaynak: Cavusgil & Nevin (1981), Johnston & Czinkota (1981), Reid (1983), Schlegelmilch (1986),
Holzmiiller & Kasper (1991), Leonidou (1995), fiter (1999), Basile (2001), Rodriguez & Rodriguez (2005),
Stoian & Rialp-Criado (2010) 'nun ¢alismalarindan uyarlanmigtir.

3.3.1. Mikro Faktorler

3.3.1.1. isletmelerin Temel Ozellikleri

Calisan sayis1 veya yillik satis miktari olarak ifade edilen igletmenin biiytikligi,
isletmenin kag¢ yildir var oldugu, isletmenin faaliyette bulundugu sektoriin ihracata
uygunlugu, isletmenin sahip oldugu kaynaklar ve bu kaynaklarin 6zellikleri temel igletme
Ozellikleri ve mikro faktorlerden biri olarak isletmelerin ihracat davraniglarini
etkilemektedir (Reid, 1983; Kavas, 1984; Schlegelmilch, 1986; Jaffe, Nebenzahl, &

Pasternak, 1989; Gashi, Hashi, & Pugh, 2014; Dai & Charoenrat, 2019).

Isletme biiyiikliigii ve ihracat davranisi ile ilgili yapilan ¢aligmalarin énemli bir
kismi biiylik isletmelerin kiigiik isletmelere gore daha fazla ihracat faaliyetlerine

katildigin1 gostermektedir (Cavusgil & Nevin, 1981; Czinkota & Johnston, 1983,
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Cavusgil & Kirpalani, 1993; Calof, 1994; Woff & Pett, 2000; Arnold & Hussinger, 2005;
Papadogonas, Voulgaris & Agiomirgianakis, 2007). Cavusgil (1981) bu farkin temel
sebebinin biiyiik isletmelerin 6l¢cek ekonomisinden faydalanabilmeleri, ihracat firsatlarini
daha 1yi gorebilmeleri ve ihracata kiigiik isletmelere goére daha fazla kaynak
ayirabilmeleri oldugunu belirtmistir. Bu fark Mittelstaedt (2003) tarafindan ise, biiyiik
isletmelerin ihracata yoOnelik avantajlar, dezavantajlar ve siire¢ler bakimindan bilgi
diizeylerinin daha yiiksek olmasi ile agiklanmistir. Dai & Charoenrat (2019)’a gore
isletmeler biiylidilkce hem bilgi diizeyleri hem de deneyimleri artmaktadir ve bu durum

ihracat performanslarini olumlu etkilemektedir.

Isletmenin faaliyette bulundugu siire bakimindan isletme yasi ve ihracatc
Ozellikleri arasinda iliski olduguna dair calismalar mevcuttur (Bonaccorsi, 1992;
Nassimbeni, 2001). Baz1 ¢alismalar isletmenin yas1 ve ihracatgir 6zellikleri arasinda
pozitif (Abbas & Swierez, 1991; Dai & Charoenrat, 2019); bazilar1 ise negatif (Ursic &
Czinkota, 1984; Amadu & Danquah, 2019) iliski saptamistir. Isletmenin yasmin biiyiik
olmasi, operasyonel ve ticari bakimdan daha fazla deneyim, bilgi ve uluslararasi baglanti
anlamina geldiginden uzun siiredir faaliyette olan isletmeler ihracat faaliyetlerinde daha
avantajli  olurken; geng¢ isletmeler ise ihracat faaliyetlerinde daha esnek

davranabilmektedir (Federici, Parisi, & Ferrante, 2020).

D1 ticaret departmanlar1 isletmelerde ihracat islevlerini {istlenir, ihracat
islemlerini diizenler ve planlar, ihracat pazarlari hakkinda bilgi edinir ve yeni firsatlar arar
ve kullanirlar (Czinkota & Ronkainen, 2013). Isletmelerde dis ticaret departmaninin
bulunmasi ihracat pazarlarina girmek i¢in firsatlar1 tespit etme, degerlendirme ve bunlar
paylagma konusunda biiyiik 6nem tasimaktadir (Katsikea & Morgan, 2003; Martinkenaite
& Breunig, 2016). Cadogan vd. (2009)’ne gore, dis ticaret departmani ve orada galiganlar
ithracat pazarlarina iliskin rekabet avantaji yaratacak bilgiler topladiklar: i¢in ihracat

faaliyetleri agisindan belirleyici siiregler yiiriitmektedir. Bu nedenle dis ticaret
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departmanlar1 uluslararasi rekabet giicline katki saglamaktadir ve isletmelerin ihracat
faaliyetleri yiiriitebilmeleri i¢in ¢ok Onemlidir (Navarro-Garcia, vd. 2016; Efrat, vd.

2018).

3.3.1.2. Yonetim Ozellikleri

Isletme y&neticisinin ihracata yonelik algilari, tutumlari ve beklentileri ile
yoneticinin beceri temelli 6zellikler olarak nitelendirilen yabanci dil bilgisi, yurtdisi
deneyimi, ihracat tecriibesi gibi 6zelliklerinin isletmelerin ihracat davranislari ve ihracatgi
ozellikleri iizerinde oldukga belirleyici olduguna yonelik pek cok c¢alisma yapilmistir
(Simmonds & Smith, 1968; Cavusgil & Nevin, 1981; Reid, 1983; Kedia & Chhokar,
1985; Jaffe, Nebenzahl, & Pasternak, 1989; Moini, 1991; Shih & Wickramasekera, 2011;
Lisboa, Skarmeas, & Lages, 2011; Fernandez-Mesa & Alegre, 2014; Laufs, Bembom, &

Schwens, 2016).

Yoneticilerin firmalarin uluslararasilasmasini etkileyen 6zellikleri nesnel ve 6znel
ozellikler olarak siniflandirlmustir. ilki yas, egitim seviyesi, dil yeterliligi ve yurtdisi
deneyim gibi faktorleri icermesine ragmen, ikincisi algilar, tutumlar ve davraniglarla ilgili
ozellikleri kapsar (Suarez-Ortega & Alamo-Vera, 2005). Bunlar igerisinde en gok
incelenen 6zellikler, beceri temelli olarak yas, egitim gegmisi, mesleki deneyim, yurtdisi
seyahatleri, dil yeterliligi; algisal olarak risk toleransi ve avantajlardir (Stoian ve Rialp-

Criado, 2010).

Yonetimin Ihracata Yonelik Tutumsal Ozellikleri: Moini, 1991 yilinda
isletmelerdeki karar vericilerin kar ve risk beklentilerinin ihracat davranisi tizerindeki
etkisini ortaya koymaya yonelik bir ¢aligma yapmistir. Bu ¢alismanin bulgular: arasinda,
ihracat¢1 olmayan isletmelerin ihracati karli bulmadiklari, risk toleransina sahip
olmadiklari, dis pazarlara iliskin bilgi ve hedef pazar belirleme siireclerini engel olarak
gordiikleri gibi sonuglar bulunmaktadir. Calabro vd. (2009) tarafindan Norveg’te faaliyet
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gosteren KOBI’ler iizerinde yapilan calismada isletmelerde karar vericilerin ihracata
yonelik risk ve firsat kapsaminda algilar1 ve karar vericilerin proaktifliginin ihracat
davraniglarin1 6nemli olgiide etkiledigi tespit edilmistir. Ayn1 sonug, Acedo ve Galan

(2011) tarafindan Ispanya KOBI’leri iizerine yapilan ¢alismada da elde edilmistir.

[hracatin avantajlarina yonelik algi, ihracatin yerel pazarlardan "daha iyi" olarak
algilanma derecesidir. Ihracat, i¢ pazarlarin saglayamadig: faydalari saglayabilir algisidir
(Axinn, 1988). Genel olarak olumlu algilar firmalarin ihracat kararmin Onemli
belirleyicileridir (Shih & Wickramasekera, 2011). ihracatin avantajlarina yonelik olumlu
algilara sahip yoOneticiler, ihracat faaliyetlerine yeterli kaynaklari tahsis eder, yeni firsatlar
arar, yeni pazarlara girisi plan1 yapar ve etkili ihracat pazarlama stratejileri gelistirirler

(Sousa, Martinez-Lopez, & Coelho, 2008).

Ihracata yonelik karmasiklik algisi isletmelerin ihracat yapma, benimseme ve
ihracat performanslari iizerinde olumsuz etkiler yaratmaktadir (Tornatkzy & Klein, 1982;
Edmunds & Khoury, 1986; Annavarjula & Beldona, 2007). Thracatta en ¢ok karsilasilan

algilanan karmasiklik evrak siireci ve finansmandir (Axinn, 1988).

Yonetimin Beceri Temelli Ozellikleri: Isletmelerde karar vericilerin tercihleri,
vizyonu, yetenekleri, kisisel 6zellikleri, bilgi diizeyi ve hatalari isletmenin uluslararasi
alanda rekabet¢i konumunu ve basarisini biiyiik 6l¢iide etkilemektedir (Stoian, Rialp, &
Rialp, 2011). Karar vericilerin bilgi birikimi ve sahip olduklar1 yetenekler 6zellikle
KOBTI’ler igin &nemli olmaktadir (Peng, 2001; Lloyd-Reason & Mughan, 2002;

Hutchinson, Quinn, & Alexander, 2006).

Bazi ¢aligmalar yoneticilerin sahip oldugu egitim diizeyi ile firmalarinin ihracat
davraniglar1 arasinda pozitif bir iligski oldugunu gostermistir (Simpson & Kujawa 1974;
Reid 1983). Bununla birlikte karar vericilerin 6nceki ihracat deneyimleri, yurtdisinda

gecirdikleri siire, yabanci dil bilgisi de isletmelerin ihracat¢i 6zellikleri tizerinde etkili
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olan belirleyicilerdendir (Lautanen, 2000; Lloyd-Reason & Mughan, 2002; Fernandez-
Ortiz, Ortiz, & Emeterio, 2015). Stoian & Rialp-Criado, 2010 yilinda yaptiklari ¢alismada
yoneticilerin egitim seviyesi ve dil becerilerinin KOBI’lerde ihracata katilim1 ve ihracatin
gelisimini olumlu yonde etkiledigini ortaya koymuslardir. Loue (2018)’un Fransa’daki
KOBI’lerin yoneticileri ile yaptig1 calismada ydneticilerin egitim diizeylerinin ve ihracata
yonelik gecmis deneyimlerinin isletmenin uluslararasilagsma siirecinde belirleyici oldugu

elde edilen bulgulardan biridir.

3.3.1.3. Girisimcilik Yonelimi

Isletmelerin ihracat yapma ve yapmama durumunu ve ihracat faaliyetlerinin
aktiflik durumunu ve performansini literatiirde girisimcilik yonelimi bakimindan ele alan
pek ¢ok arastirma bulunmaktadir (Bilkey & Tesar, 1977; Cavusgil & Naor, 1987; Ward,
1993; Dhanaraj & Beamish, 2003; Lisboa, Skarmeas, & Lages, 2011; Rua, Franga, &

Ortiz, 2017; Jin, Jung, & Jeong, 2018; Fernandez, Franga, & Ortiz, 2018).

Girisimcilik yonelimi ile ilgili ¢aligmalar Mintzberg tarafindan 1973’te yapilan
calismaya kadar uzanmaktadir (Mintzberg, 1973). Mintzberg, organizasyonlarda 6nemli
kararlarin nasil alindig1 ve bu kararlarin nasil birbirleriyle i¢ ice gegirilerek stratejilere
dontstiiriildiigiinii arastirdig1 ¢alismasinda {i¢ farklt moddan bahsetmistir ve girisimcilik
modunun yonetimsel karar vermenin temelini olusturdugunu belirtmistir ve bdylece
girisimcilik yonelimi ile ilgili akademik ¢aligmalar yapilmaya baslanmistir. Girisimcilik
yonelimi Lumpkin ve Dess (1996) tarafindan, “yeni girise yol agan siire¢ler, uygulamalar
ve karar verme faaliyetleri” olarak tanimlanmistir ve bagimsiz hareket etme egilimi
(6zerklik), yenilikgilik, risk alma, rekabetgi saldirganlik ve proaktiflik boyutlariyla
karakterize edilmistir. Avlonitis ve Salavou (2007)’ya gore girisimcilik yonelimi

“yonetimsel bir yetenegi yansitan organizasyonel bir fenomendir”.
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Ozerklik: Lumpkin & Dess (1996), zerkligin isletmelerin pazarda hizli ve 6zgiir
davraniglar géstermesini etkiledigini ileri siirmektedir. Pazardaki degisikliklere yaratici
ve c¢evik cevaplar gostermesini saglayarak isletmelerin yeni pazarlardaki firsatlardan

hemen yararlanabilmelerine olanak tanimaktadir.

Kabiri & Salehi (2013), ihracatgt KOBI’ler ve ihracatci olmayan KOBI’ler
arasinda girisimcilik yonelimi bakimindan karsilastirma yaptiklar1 ¢alismada ihracatgi
ozerklik boyutunun bu iki grup arasinda 6nemli bir farklilik olusturdugunu ortaya
koymustur. Ozerkligi yiiksek olan isletmeler tiiketici tercihleri, rakip stratejileri ve
pazardaki degisikliklerle ilgili yeni pazar bilgisi elde etmek igin ilk elden bilgi
toplayabilecekleri araglar kullanmaktadir ve bu sayede yeni pazarlara giriste daha etkin
stratejiler uygulamaktadir. Buna gore, firmalar pazarlama kanali iiyeleriyle iliskileri
yonetme kapasitesi gelistirdiklerinde, 6zerklik bolgesel pazar genislemesini saglamak

icin en yararli hale gelebilir (Boso, Oghazi, & Hultman, 2017).

Proaktiflik: Proaktiflik, isletmelerin gelecekteki talebin beklentisiyle firsat arayan
ve ileriye doniik bir perspektifi olarak karsimiza ¢ikmaktadir (Rauch, Wiklund, Lumpkin,
& Frese, 2009). Proaktif yoneticiler yeni kosullar olusturmak veya mevcut kosullarin
seyirlerini degistirmek iizere inisiyatif alirlar. Dolayisiyla yoneticileri proaktif olan
isletmeler, operasyonlarini birden fazla uluslararas1 pazara genisleterek artan bir gekilde

rekabet avantaji gelistirmeye ¢alisabilirler (McDougall, Shane, & Oviatt, 1994).

Farja, Gimmon, & Greenberg (2016)’in Israilli 626 KOBI iizerinde yaptiklari
calismada proaktifligin KOBI’lerin biiyiimesinin yani sira uluslararasi pazarlara
acilmalar1 ve pazarlarin1 genisletebilmelerini giiglii bir sekilde etkiledigini ortaya
koymuslardir. Safari & Saleh (2019) tarafindan yapilan ¢alisma, KOBI’lerin mevcut
pazarlarini genigletebilmeleri i¢in ve rekabet avantaj1 saglayabilmeleri i¢in daha proaktif

olmalar1 gerektigini dogrulamistir.
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Risk Alabilirlik: Girisimciler genellikle potansiyel kazanglar karsiliginda risk
alirlar. Buna gore risk alabilen girisimci 6zellige sahip yoneticiler, risk-getiri denkleminin
risk boyutunu, genellikle uluslararasi pazarlarda faaliyet gostererek, azaltmayi tercih

etmektedir (McDougall, Oviatt, & Shrader, 2003; Kropp, Lindsay, & Shoham, 2006).

Girisimcilik yoneliminin ihracat performansi veya ihracat davranisi tizerindeki
etkisini arastiran ¢alismalarin ¢ok biiyiik kisminda risk alabilirlik boyutu dahil edilmis ve
risk alabilirligin ihracat tizerindeki etkisi ortaya konmustur (Mudalige, 2017; Rua,

Franga, & Ortiz, 2017; Augustie & Saad, 2019; Hernandez-Perlines, vd. 2020).

Yenilik¢ilik: Lumpkin ve Dess (1996)’e gore yenilikgilik, yeni iiriin ve/veya
hizmetlerin tanitim1 ve rakiplerin 6niindeki teknolojik liderligin yeni siireclerde arastirma
ve gelistirme yoluyla deneyimlemeye yatkinliktir. Yenilik¢ilik yonelimli yoneticilerin
bulundugu isletmelerde arayis siirekli olarak devam etmektedir. Dolayisiyla dis pazarlara
acilim ve ihracat performansi da bu yonde etkilenmektedir (Kropp, Lindsay, & Shoham,

2006).

Isletmelerin yenilik¢ilige yonelik ¢abalarmin ve elde ettikleri yenilikci ¢iktilarin
ihracat lizerindeki etkisini arastiran Tavassoli (2018), bu etmenlerin isletmelerin ihracat
yogunluklar1 iizerinde ve ihracat davraniglar1 iizerinde Onemli bir etkisi oldugunu
bulmustur. Safari & Saleh, (2019) KOBI’lerin yenilik¢i olmalarinin yeni uluslararasi
pazarlara agilabilmeleri ve rekabet avantaji saglayabilmeleri i¢in 6nemli oldugunu

vurgulamistir.

Pek cok arastirma, girisimcilik yoneliminin temel unsurlari isletmelerin dig
pazarlardaki firsatlar1 takip etme kararlarimi agiklayabildigi i¢in, ihracat faaliyetlerinin
girisimcilik tarafindan harekete gegirildigini ileri siirmektedir (Balabanis, Theodosiou, &

Katsikea, 2004; Oviatt & McDougall, 2005; Omri & Becuwe, 2014). Isletmeler

uluslararasilagsma stireglerinde i¢ pazarda kullandiklari becerilerden farkli beceriler
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ogrenmeli ve kullanmalidir. Bu durum deneysellik ve risk almayi gerektirmektedir.
Dolayisiyla isletmelerin uluslararasilasma siireglerinde sahip olduklar1 girisimcilik
yonelimi isletmelere i¢ veya dis pazarda ¢esitli rekabet avantajlar1 yaratmaktadir (Miller,
1983; Zahra & Covin, 1995). Buna gore girisimcilik yonelimi yiiksek olan isletmelerin,
risk alabildikleri (Cavusgil & Naor, 1987; Bernard & Jensen, 2004), yenilige daha fazla
onem verdikleri, pazar arastirmalar1 ve ziyaret gibi yollarla yeni pazarlar hakkinda daha
fazla bilgi toplayabilme becerisine sahip olduklari, proaktif yapilari, (Keh, Nguyen, &
Ng, 2007) ve basartya ulasma konusundaki istekleri sayesinde ihracat faaliyetleri daha

olumlu seyretmektedir (Thompson, 1999).

Dis pazarlara agilma, girisimcilik yoneliminin temel bir sonucudur (Covin &
Miller, 2014). Girisimcilik literatiirii girisimcilik davranislarindaki varyasyonlarin yeni
pazarlara giris firsatlarindan (Oviatt & McDougall, 2005; Cavusgil & Knight, 2015) ve
biiytime firsatlarindan (Casillas & Moreno, 2010) yararlanmalarina yol a¢tigini 6ne
stirmektedir. Jantunen vd. (2005) tarafindan gergeklestirilen ¢alismaya gore, girisimcilik
yoneliminin uluslararasilagma tizerinde derin bir etkisi bulunmaktadir. Boso, Oghazi ve
Hultman (2016)’1n ¢aligmasina gore, yiiksek diizeyde yenilikg¢ilik, risk alma ve 6zerklik
giiclii bir yonetim becerisi ile bir araya geldiginde isletmelerin bolgesel anlamda

genislemeleri tizerinde olumlu etki yaratmaktadir.

Isletmelerde karar vericilerin girisimci  egilimleri isletmelerin  ihracat
performanslarint da etkilemektedir. Mostafa, Wheeler ve Jones (2006) yiiksek
girisimcilik yonelimine sahip isletmelerin diisiik girisimcilik yonelimine sahip olan

isletmelere gore daha iyi ihracat performansi sergilediklerini ortaya koymustur.

Rua, Franga, & Ortiz (2017), Portekizli KOBI’ler {izerinde yaptiklar1 arastirma
ile; Mudalige (2017), Sri Lanka KOBI’leri iizerinde yaptig1 arastirma ile girisimcilik

yoneliminin ihracat performansi lizerinde pozitif ve dnemli diizeyde etkisinin oldugunu
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tekrarlamislardir. Girisimcilik yonelimi ile KOBI’lerin ihracat performansi arasindaki
iliskiyi Imran, Aziz, & Hamid (2017) de dogrulamistir. Ayn1 sonu¢ Malezyali KOBI’ler
tizerinde yapilan ¢alismadan (Mashan, Saadl, & Ramlee, 2019) ve Yeni Zelandali

KOBI’ler iizerinde yapilan ¢alismadan (Karami & Tang, 2019) da alinmustr.

3.3.1.4. ihracat Becerileri

Isletmenin, hedef pazar belirleme ve hedef pazar hakkinda bilgi edinme gibi sahip
oldugu uluslararas1 pazarlama yetenekleri de ihracat davranigi ve ihracat performansi
tizerinde etkili olmaktadir. Uluslararasilagma siireci asamali ve siirekli 6grenmeye
dayalidir. Piercy vd. (1998) tarafindan ihracata 6zgii temel yetkinlik ve yeteneklerin
Ogrenilmesi ve gelistirilmesi, ihracatta rekabet¢i yetenekler olarak tanimlanmis ve bu
yeteneklerin rekabet avantaji yaratarak ihracat performansini olumlu etkiledigi ortaya
atilmistir (Piercy, Kaleka, & Katsikeas, 1998). ihracat yetenekleri alaninda yapilan
calismalar ihracat prosediirlerine iligkin sahip olunan yeteneklerin de ihracat performansi
ve ihracat davraniglari konusunda onemli oldugunu ortaya koymustur. Kotabe ve
Czinkota (1992) nakliye siiregleri, ddeme siiregleri, diizenleme ve evrak isleri, pazarlama
hizmetleri, vergi diizenlemeleri gibi konulardaki yetenekleri kapsayan ihracat prosediir
uzmanligi kavrami gergevesinde ABD’de faaliyet gosteren imalatgi isletmelerin bu
konuda olduk¢a smirli olduklarini gostermislerdir. Bu yetenekler, ihracat deneyimi
arttikca artsa da en deneyimli ihracatcilarin bile bu yetenek konusunda eksik oldugu
vurgulanmigtir. Benzer bir sonu¢ Kanada ihracatgilart igin de saptanmustir (Kaynak,

1992).

Ihracat stratejilerinin dogru bicimde gelistirilebilmesi icin gerekli olan yetenek
setini belirlemeye calisan Kedia ve Chhokar (1986), farkli sektorlerden ihracatgi ve
thracat¢1 olmayan isletmelerden 20 ihracat becerisini 6nem ve algilanan zorluk

bakimindan siralamalarini istemistir. Bu ¢alismanin sonucunda ihracatgi isletmeler ve
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ihracatc1 olmayan isletmeler arasinda énemli farkliliklar saptanmustir. Thracatci olmayan
isletmelerin, uluslararas1 pazarlamaya iliskin bilgi eksikliklerinin ve prosediirel
yetkinliklerinin kisitli olmasinin ihracat faaliyetleri 6niindeki en 6nemli engeller oldugu
ortaya konulmustur. Calof (1994) ise isletmelerin ihracat davranislari incelenirken daha
cok, ihracat becerilerinin, kaynaklarinin ve ihracat¢i firmalarin baghiligimin 6l¢tilmesini

gerektigini savunmustur.

Samiei Nasr, vd. (2011), Majlesara, vd. (2014), isletmelerin sahip oldugu ihracat
becerilerinin ihracat performansi lizerinde 6nemli oldugunu ortaya koyan caligsmalar
yapmuglardir. Igdir, Mohammadrezaei, & Zariffian (2015) ve Munawwer (2015) ihracat
becerilerinin isletmelerin ihracat gelisimi i¢in 6nemini vurguladigi ¢alismada 6zellikle
uluslararas1 pazarlama becerilerinin 6ne ¢iktigin1 ortaya koymustur. Farkli ihracat
asamalarindaki isletmelerin  ihracat yetenekleri tiirlerine verdikleri Onemin
farklilasacagini1 ortaya koymak tizere Ting vd. (2010) tarafindan yapilan ¢aligmada ise
daha yiiksek ihracat asamasindaki isletmelerin uluslararasi pazarlama yeteneklerine daha
fazla 6nem verdigi sonucuna ulasilmistir (Ting, Guijun, & Bojun, 2010). Kisith ihracat
ve pazar bilgisi, literatiirde pek ¢ok caligmada ihracat faaliyetleri 6niindeki en 6nemli
kontrol edilebilir engellerden biri olarak tanimlanmustir (Fillis, 2002; Hornby, Goulding,

& Poon, 2002; Ahmed, Julian, & Mabhajar, 2008; Pinho & Martins, 2010).
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DORDUNCU BOLUM: ARASTIRMA YONTEMI VE BULGULAR
4.1. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Calismanin amaci, OSTIM Organize Sanayi Bolgesinde yer alan yedi farkli
sektordeki kiimelenmelere iiye olan isletmelerde mikro faktorlerin isletmelerin ihracatgi
Ozellik gostermeleri tizerindeki etkilerinin ve kiimelenmelerin iiye isletmelerin
ihracatlarim1 gelistirmeye yonelik yirittiikleri faaliyetlerin ortaya konulmasidir. Bu
amaca yonelik olarak kiimelenme {iyesi isletmelerin yonetici 6zellikleri, girisimcilik
yonelimi ve sahip olduklari ihracat becerilerinin ihracatg1 6zellikleri iizerinde etkili olup
olmadigi anlasilmaya; kiimelenmelerin ise, isletmelerin ihracatg1 Ozelliklerini
gelistirmeye yonelik olarak ne gibi faaliyetler yiiriittiigii ve isletmelere bu konuda ne gibi

destekler sundugu belirlenmeye galisilmistir.

Calisma ile ortaya konulacak olan sonuglarla hem ayni kiimelenmede yer alan
ancak ihracat yapmayan hem de tilkemiz genelinde faaliyet gosteren ve ihracat yapmayan
isletmelerin ihracat¢1 0zellik tasimalar i¢in gerekli olan mikro unsurlar ile ilgili kiime
yoneticilerinin, 06zel sektor isletme yoOneticilerinin ve politika yapicilarin
bilgilendirilmeleri elzem olarak goriilmiistiir. Buna yonelik olarak, iilkede bulunan
thracatg1 6zellik tastyan isletmelerin sayisinin artirilmasi ve bu sayede {lilke ekonomisinin
gelisiminin hiz kazanabilmesi adina oneriler gelistirilecektir. Bu faktorler kontrol
edilebilir faktorler oldugundan, gelistirilen Oneriler ihracat yapmak konusunda

yetersizlige ya da eksiklige sebep olan problemlerin ¢oziimiinde etkili olabilecektir.

Diinya ticaret hacminin ve kiiresellesmenin ivme kazandigi bu yillarda,
Tiirkiye’nin ihracatinin artirllmast hem diinya ticaret dinamiklerinde etkin rol
oynayabilmesi hem dis ticaret a¢iginin kapanmasi hem de {iilkenin ve 6zel sektor
isletmelerinin ekonomik olarak gelismesi ve dolayisiyla ekonomik refahin artmasi

bakimindan 6nemli bir gerekliliktir. Bunlarin yani sira, tilkede faaliyet gosteren ihracatgi
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Ozellik tasiyan isletmelerin sayisinin artmasi ile ekonomik faktor verimliligi ve 6lgek
ekonomisinden yararlanma konusunda artis; doviz dalgalanmalari ve iiretim
maliyetlerinde azalma yasanacaktir. Boylelikle, iilke isttihdam orani artacak ve sosyal
refah seviyesinde de artis goriilecektir. Bu anlamda, ozellikle verilerin toplanacagi
OSTIM Organize Sanayi Bolgesinde yer alan yedi farkli sektérdeki kiimelenmelere iiye
olup ihracatci dzellik tastmayan KOBI’lere ve Tiirkiye’de bulunan ancak ihracatg dzellik
tasimayan diger KOBI’lere de ihracatg1 6zellik kazandirilmasi agisindan, ihracatci
Ozellige sahip olma iizerinde etkili olan mikro faktorlerin belirlenmesi 6nem arz

etmektedir.

Literatiire bakildiginda, konunun 6neminin anlasildigi ve konu iizerine bircok
calisma yapildigr goriilmektedir. Bu c¢alismalarin bir kismi ihracat¢i ozellik tasima
konusunda yalnizca mikro faktorlere odaklanirken, bir kismi da makro ve mikro faktorleri
ayn1 anda incelemistir. Sonug olarak mikro yani firma diizeyinde etkili olan birgok farkli
faktor ortaya konulmustur. Ancak, teknolojik, ekonomik ve sosyal kosullar gibi ¢evresel
faktorlerde meydana gelen degisiklikler, yenilik¢i arastirma sorularina ve firmalarin
ihracatc1 Ozelliklerini etkileyen firma diizeyindeki yeni faktorlere iliskin alternatif
aciklamalara yonlendirmektedir. Konuyla ilgili literatiir oldukca genis olsa da yapilan
calismalar kendi iclerinde olduk¢a kopuktur ve dolayisiyla da tek bir kapsayici,
sentezlenmis, yol gosterici, genis bir model bulunmamaktadir. Bu ¢alismada hem daha
onceki calismalarda belirlenen ancak tek bir model haline getirilememis ve
kiimelendirilememis mikro faktorlerin sentezlenmesi hem de c¢evresel kosullardaki
degisim sonucu ortaya ¢ikan yeni mikro faktorlerin tespit edilmesi sonucu ortaya konacak
bir model cergevesinde ihracatg1 6zellik gosteren firmalarin anlasilmasi ve ihracatci
ozellik gostermeyen firmalar i¢in yol gosterici; firmalarin iiye oldugu kiimelenme

yoneticiler i¢in ise Oneriler gelistirilmesi esas alinmistir.
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4.2. Arastirma Y ontemi
4.2.1. Arastirma Sorular1 ve Hipotezler

Temel olarak, OSTIM Organize Sanayi Bolgesinde yer alan yedi farkli sektdrdeki
kiimelenmelere iiye isletmelerin ihracatg1 6zelliklerini belirleyen mikro faktorleri ortaya
koymay1 amaclayan bu g¢alisma hem nicel hem de nitel veri toplama yonteminin
kullanildig1 bir karma yontem arastirmasidir. Bu baglamda calismanin iKi arastirma

sorusu bulunmaktadir.

—  Arastirma Sorusu 1: KOBI’lerin sahip olduklar1 temel &zellikler, yonetim
ozellikleri, girisimcilik yonelimi ve uluslararasi pazarlama becerileri ihracatgi
ozellikleri tizerinde etkili midir?

—  Arastirma Sorusu 2: Kiimelenmeler, liye isletmelerin ihracat¢t 6zelliklerinin

gelistirilmesi konusunda neler yapmaktadir?

Aragtirma sorusu 1 kapsaminda bes ana hipotez ve on bes alt hipotez

olusturulmustur.

Isletmelerin Temel Ozelliklerinin Isletmenin Ihracatci Ozelliklerine EtKisi

Isletmelerin temel 6zellikleri baglaminda isletmenin toplam ciro ve ¢alisan sayisi
bakimindan biiytikligii, isletmenin yasi, isletmede dis ticaret departmani bulunmasi, dis
ticaret personeli sayist mikro faktorlerinin isletmelerin ihracatgi 6zellikleri lizerinde
belirleyici olduguna dair pek ¢ok arastirma yapilmis ve arastirmalar ¢alismanin literatiir
kisminda verilmistir. Buna gore, isletmenin toplam ciro ve ¢alisan sayis1 bakimindan
biiyiikliigii isletmelerin ihracat faaliyetleri {izerinde etkili olmaktadir (Cavusgil & Nevin,
1981; Cavusgil S. T., 1984; Calof, 1994; Woff & Pett, 2000; Papadogonas vd., 2007; Dai
& Charoenrat, 2019). Biiyiik isletmeler ihracata daha fazla kaynak ayirabilecegi, 6lgek

ekonomisinden faydalanabilecegi, uluslararasi pazarlara iliskin daha fazla bilgiye sahip
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olacag1 ve uluslararas1 pazarlardaki deneyimi artmis olacagi icin isletmelerin ihracat
faaliyetleri olumlu etkilenmektedir (Czinkota & Johnston, 1983; Woff & Pett, 2000;
Mittelstaedt, 2003; Dai & Charoenrat, 2019). Isletme yas1, isletmelerin deneyim, bilgi ve
uluslararasi baglant1 edinme bakimindan isletmelerin ihracat¢1 6zellikleri lizerinde etkili
olan diger bir temel 6zelliktir (Bonaccorsi, 1992; Graner & Isaksson, 2002; Aggrey vd.,
2010; Federici vd., 2020). Isletmede dis ticaret departmani ve dis ticaret personeli
bulunmasi ise ihracat pazarlarinin tespiti ve ihracat slireglerinin basarisi agisindan 6nemli
ve belirleyici olmaktadir (Katsikea & Morgan, 2003; Cadogan vd., 2009; Navarro-Garcia

vd., 2016; Efrat vd., 2018).

Isletmelerin temel 6zelliklerinin ihracat faaliyetleri {izerindeki etkisini arastiran
bu calismalar, isletmenin temel 6zelliklerinin, isletmenin ihracat yaptig1 iilke sayisi,
ihracat hacmi, ihracat yogunlugu ve performansi {iizerinde belirleyici oldugunu
dogrulamaktadir. Bu c¢alismada, isletmenin biiyiikligi, yasi, dis ticaret departmani olup
olmamast ve dig ticaret personeli sayisinin isletmelerin ihracatg1 dzellikleri iizerinde

farklilik yaratacagi ileri siiriilmiis ve bu kapsamda H1 ve alt hipotezleri olusturulmustur.

H1: Isletmenin ihracatg1 6zellikleri, isletmenin sahip oldugu temel 6zelliklere gore
farklilagsmaktadir.

e Hila: Isletmenin ihracatgt oOzellikleri isletmenin ¢aligan sayisina gore
farklilasmaktadir.

e H1b: Isletmenin ihracat¢1 &zellikleri isletmenin toplam cirosuna gore
farklilagsmaktadir.

e Hic: Isletmenin ihracatc1 dzellikleri isletmenin yasina gore farklilasmaktadir.

e H1d: Isletmenin ihracatc1 ozellikleri dis ticaret departmaninin olup
olmamasina gore farklilagmaktadir.

e Hle: Isletmenin ihracatci ozellikleri dis ticaret dis ticaret personeli sayisina

gore farklilasmaktadir.
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Yonetim Ozelliklerinin Isletmenin Thracat¢i Ozelliklerine Etkisi

Isletmelerde yoéneticilerin sahip oldugu &zelliklerin isletmelerin ihracatci
Ozellikleri tizerindeki etkilerini ortaya koyan caligmalara literatiirde yer verilmistir. Buna
gore, isletmelerin ihracata yonelik algilart ve tutumlari ile yoneticilerin beceri temelli
Ozellikleri isletmenin ihracatg1 6zellikleri {izerinde belirleyici olmaktadir (Simmonds &
Smith, 1968; Kedia & Chhokar, 1985; Shih & Wickramasekera, 2011; Laufs vd., 2016).
Yoneticinin ihracata yonelik tutumsal 6zellikleri isletmenin ihracatgi 6zelliklerini nemli
Olctlide etkilemektedir (Calabro vd. 2009; Acedo & Galan, 2011). Yo6neticinin tutumsal
ozellikleri kapsaminda yoneticinin ihracatin avantajlarina yonelik algis1 isletmelerin
ihracat pazarlarini, ihracat yogunluklarini ve ihracat paylarini olumlu (Axinn, 1988;
Sousa vd., 2008; Shih & Wickramasekera, 2011); yoneticinin ihracatin karmasikligina
yonelik algisi ise isletmelerin ihracata iliskin faaliyetlerini olumsuz (Tornatkzy & Klein,
1982; Annavarjula & Beldona, 2007) etkilemektedir. Bu ¢alismalar 1s1¢inda yoneticilerin
tutumsal Ozelliklerinin isletmenin ihracatgi Ozellikleri tizerindeki etkisine iliskin H2

hipotezi ve alt hipotezleri olusturulmustur.

H2: Yoneticilerin tutumsal Ozellikleri, isletmenin ihracat¢1 6zellikleri tizerinde
istatistiksel olarak anlamli bir etkiye sahiptir.

e H2a: Yoneticilerin ihracat avantajlarina yonelik algilari, isletmenin ihracatgi
ozellikleri tizerinde pozitif bir etkiye sahiptir.
e H2b: Ihracatin algilanan karmasiklig1, isletmenin ihracatc1 6zellikleri iizerinde

negatif bir etkiye sahiptir.

Yonetim Ozelliklerinden beceri temelli Ozelliklere ait taranmis olan literatiir,
isletme yOneticisinin vizyonunu, bilgi birikimini ve sahip oldugu yetenekleri olusturan
egitim diizeyi, ihracat deneyimi, bildigi yabanci dil sayisi, bir yil i¢cinde gerceklestirdigi
yurt dis1 is seyahati sayisi, isletmelerin ihracat davranist ve basarisi iizerinde ve

dolayisiyla ihracat yapilan iilke sayisi, ihracat pay1, sikligi ve satis hacmi tizerinde etkili
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oldugunu gostermektedir (Peng, 2001; Stoian vd., 2011; Fernandez-Ortiz vd., 2015;
Loue, 2018). incelenen galismalar 1s181nda, yoneticinin ihracat deneyimi, egitim seviyesi,
bildigi yabanci dil sayis1 ve bir yil i¢inde gerceklestirdigi yurt disi is seyahatinin
isletmelerin ihracat¢1 6zellikleri lizerinde farklilik yaratacagi ileri siiriilmiis ve bu

kapsamda H3 ve alt hipotezleri olusturulmustur.

H3: Isletmenin ihracat¢1 6zellikleri, yoneticilerin beceri temelli dzelliklerine gore
farklilagsmaktadir.

e H3a: Isletmenin ihracatg1 ozellikleri, yoneticilerin ihracat deneyimine goére
farklilagmaktadir.

e H3b: Isletmenin ihracat¢1 ozellikleri, yoneticilerin egitim seviyesine gdre
farklilagsmaktadir.

e H3c: Isletmenin ihracat¢1 dzellikleri, yoneticilerin bildigi yabanci dil sayisina
gore farklilasmaktadir.

e H3d: Isletmenin ihracatc1 6zellikleri, yoneticilerin gergeklestirdigi yurt dist is

seyahati sayisina gore farklilagmaktadir.

Girisimcilik Yoneliminin Isletmenin Thracat¢i Ozelliklerine Etkisi

Girisimcilik yoneliminin isletmelerin ihracat faaliyetleri tizerindeki etkisini ortaya
koyan arastirmalar caligmanin literatiir kisminda verilmistir. Buna gore, girisimcilik
yonelimi isletmelerin ihracatci 6zelliklerini 6nemli diizeyde olumlu yonde etkilemektedir
(Ruavd., 2017; Imran vd., 2017; Masnan vd., 2019; Karami & Tang, 2019). Girisimcilik
yoneliminin alt boyutlarindan 6zerklik, isletmelerde dis ticaret personelinin bagimsiz
caligmalarinin ihracat pazarlarini genisletme konusunda etkin stratejiler gelistirilmesini
saglayacagindan (Kabiri & Salehi, 2013; Boso vd., 2017); Proaktiflik, yoneticilerin firsat
arayislarini tetikleyerek uluslararasi pazarlart genisletmek {iizere rekabet avantaji
yaratacagindan (Farja vd., 2016; Safari & Saleh, 2019); Risk alabilirlik, riski azaltmak ve

getirlyi  artirmak amaci  ile uluslararasi pazarlari  genigletme kararlarini
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destekleyeceginden (Mudalige, 2017; Rua vd., 2017; Augustic & Saad, 2019) ve
yenilik¢ilik, isletmelerde uluslararasi pazarlarda arayisin siirekli devam etmesini
saglayacagindan (Tavassoli, 2018; Safari & Saleh, 2019) isletmelerin ihracat pazar
paylari, ihracat yogunluklari temelinde ihracat¢1 Ozelliklerini pozitif yoOnde

etkilemektedir. Ilgili literatiir 15181nda H3 ve alt hipotezleri olusturulmustur.

H4: Girisimcilik yonelimi alt boyutlari isletmenin ihracatg1 6zellikleri lizerinde
pozitif bir etkiye sahiptir.

e H4a: Ozerklik, isletmenin ihracat¢1 6zellikleri iizerinde pozitif bir etkiye
sahiptir.

e H4b: Proaktiflik, isletmenin ihracatg1 6zellikleri {izerinde pozitif bir etkiye
sahiptir.

e H4c: Risk alabilirlik, isletmenin ihracat¢i 6zellikleri tizerinde pozitif bir etkiye
sahiptir.

e HA4d: Yenilikgilik, isletmenin ihracat¢1 6zellikleri tizerinde pozitif bir etkiye

sahiptir.

Uluslararasi Pazarlama Becerilerinin Isletmenin Ihracatct Ozelliklerine Etkisi

Ihracat becerileri kapsaminda uluslararas1 pazarlama becerilerinin isletmelerin
thracat performansi, ihracat davranisi ve ihracat faaliyetleri tizerindeki pozitif etkisini
ortaya koyan arastirmalara ¢alismanin literatiir kisminda yer verilmistir. Uluslararasi
hedef pazar belirleme, hedef pazarlar hakkinda bilgi edinme, hedef pazarlara yonelik
pazarlama plani ve stratejileri gelistirme gibi becerileri kapsayan uluslararasi pazarlama
becerileri isletmelerin ihracat pazar paylarini, satis hacimlerini ve ihracat yapma
sikliklarini etkilemektedir. Buna gore, bu calismada, isletmelerin ihracat faaliyetlerinin
gelistirilmesi i¢in 6nemi ortaya konulmus arastirmalardan (Ting vd., 2010; Samiei Nasr

vd., 2011; Majlesara vd., 2014; Igdir vd., 2015) yola ¢ikilarak uluslararasi pazarlama
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becerilerinin igletmelerin ihracatg1 6zelliklerini olumlu yonde etkiledigi savunulmus ve

HS hipotezi olusturulmustur.

H5: isletmenin sahip oldugu uluslararasi pazarlama becerileri, isletmenin ihracatci

Ozellikleri lizerinde pozitif bir etkiye sahiptir.
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4.2.2. Olcekler, Uyarlama ve Anket Tasarimi

Calismada, firmanin temel 6zellikleri kapsaminda firma yasi, firma biiyiikliigii ve
dis ticaret personeli sayisi icin aralikli 6l¢ek; dis departmani bulunmast durumu igin ise
evet/hayir seklinde nominal bir 6l¢ek kullanilmistir. Yonetim 6zellikleri kapsaminda
tutumsal 6zelliklerin alt faktorleri olan ihracat avantajlarina ve karmasikligina yonelik
alg1 degiskenleri Ol¢iiliirken 5°1i Likert tipi 6lgek kullanilmis; beceri temelli 6zellikler
grubundaki ihracat deneyimi, egitim seviyesi, bildigi yabanci dil sayis1 ve yurt disi is
seyahati sayisin1 dlgmek igin araliklt 6lgek kullanilmistir. Girigimeilik yonelimi ve
uluslararasi pazarlama becerileri i¢in de 5’li Likert tipi 6lgek kullanilmistir. 5°1i Likert
tipi Olgek, “Kesinlikle Katilmiyorum (1)” ile “Kesinlikle Katiliyorum (5)” sinirinda

kullanilmistir ve orta nokta “Kararsizim (3)” ifadesi ile belirlenmistir.

Arastirma modelinde yer alan degiskenlerin 6lglimiinde literatiirdeki Glgeklerin
incelenmesi sonucu segilen Olgek ifadeleri, referans olarak gosterilen ¢alismalardan
dogrudan alindiktan sonra, tercliman yardimiyla ceviri-tekrar c¢eviri yOntemiyle
Tiirkgelestirilmis ve Tiirkge ifadeler 8 kisilik bir KOBI yoneticisi grubuyla paylasilarak
anlasilma diizeyi acisindan geri bildirimler toplanmistir. Geri bildirimlere gore ifadeler
tekrar diizenlenmis ve tekrar geri bildirim toplanmistir. Bu sekilde Slgekler iizerinde
uyarlama islemi gergeklestirilmistir. Olgeklere iliskin uyarlanmus ifadeler ve referanslar

Tablo 4.1.’de gosterilmistir.
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Tablo 4.1. Uyarlanmis Olgek Ifadeleri ve Referanslar

DEGISKENLER

OLCEK iFADELERI

REFERANS

Ihracat Avantajlarina Yonelik Algt

Ihracat yapmanin maliyeti diisiiniildiigii kadar yiiksek
degildir.

Ihracat yapmak, yurt ici satistan daha karlidir.

fhracat yapmak, firmamizin iilkemizdeki pazar
konumunu iyilestirir.

Thracat yapmak, yurt i¢i satiga gére daha gok biiylime
firsat1 sunar.

Ihracat yerine yurt ici satislara odaklanmanin finansal
getirileri daha fazladir.

fhracat yapmak, i¢ pazarda daha rekabetgi iiriinler

_Yonetici gelistirmesi igin firmama yardimer olabilir. Axinn (1988)
Ozellikleri
Thracatin Algilanan Karmasiklig:
Thracat finansmani saglamak karmasik bir siiregtir.
Satis acentelerinin / distribiitdrlerinin dig pazarlardaki
performansini degerlendirmek zordur.
Thracat icin gerekli evrak siiregleri cok karmasgiktir.
Thracat finansman elde etmek kolaydir.
Dis pazarlarda satig acenteleri / distribiitorleri bulmak
kolaydir.
Uriinlerimiz i¢in teknik 6zellikler ve y®onetmelikler
iilkeden iilkeye degisiklik gostermektedir.
Ozerklik
Temel ihracat stratejilerimiz, ihracat biriminde ¢aligan
kisiler tarafindan kararlagtirilir.
Thracat personeli ihracat siireclerimizde bagimsiz .
davranabilir. Boso, Oghazi &
Thracat personeli, ihracat firsatlarin1 degerlendirmek ve Hultman
sonuca ulastirmak i¢in bagimsiz hareket edebilir. (2016)
Thracat personeli, ihracat firsatlarinin pesinde kosarken
kendi kendini yonlendirebilir.
Yonetim, firma Ozelinde yeni ihracat firsatlar
gelistirmesi  ig¢in  ihracat  personelinin  bagimsiz
faaliyetlerini onaylar.
Girisimeilik — ppoaptifiik
Yonelimi

Siirekli olarak yeni is firsatlar1 (yeni pazar, yeni {iriin
vb.) artyoruz.

Pazarlama cabalarimiz, sadece miisterilerin
ihtiyaglarini kargilamaya degil aym1 zamanda onlara
liderlik etmeye calisir.

Urin  ve hizmetlerimize miisterilerin  farkinda
olmadiklar1 ihtiyaglarina yonelik ¢6ziimleri dahil
ediyoruz.

Hedeflenecek yeni is veya pazarlar bulmak igin
calistyoruz.

Siirekli olarak, miisterilerimizin farkinda olmadiklar ek
ihtiyaclarii kesfetmeye calisiyoruz.
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Risk Alma

Her zaman ige yarayacaklarindan emin olmasak bile
yeni stratejilere / planlara deger veriyoruz.

Etkili degisiklikler yapmak i¢in, en azindan orta diizey
O6neme sahip kayip riskini kabul etmeye haziriz.

Firmamizdaki calisanlar1 yeni fikirlerle risk almaya
tesvik ediyoruz.

Gelecekte bilylimeyi tesvik etmek igin riskli yatirimlara
(6rnegin, yeni tesisler vb.) gireriz.

Yenilikc¢ilik

Sorun ¢ézme s6z konusu oldugunda, yaratici ¢oziimlere
siradan ¢ozlimlerden daha ¢ok deger veriyoruz.

Kendimizi yenilik¢i bir sirket olarak goriiyoruz.

Firmamiz genellikle yeni {iriin ve hizmetlerle pazara ilk
giren firmadir.

Girdigimiz  pazarlardaki rakiplerimiz, firmamiz
yenilik¢ilikte lider olarak kabul ediyor.

Yeni iiriin gruplarina ¢ok deger veriyoruz.

ihracat
Becerileri

Uluslararasi: Pazarlama Becerileri

Muhtemel ihracat miisterilerimizin  6zelliklerini
belirlemek i¢in bilgi toplayabiliriz.

Uriiniimiiziin ~ ihracat  pazarlarma  uygunlugunu
degerlendirebiliriz.

fhracata yénelik rekabetgi bir profil hazirlamak igin
bilgi toplayabiliriz.

fhracat pazarlar igin {iriin uyarlamanin ne zaman
gerekli oldugunu biliriz.

Hedef pazara girme plani hazirlama i¢in gerekli bilgiyi
toplayabiliriz.

Hedef pazardaki yasal diizenlemeler ile ilgili bilgi
toplayabiliriz.

Hedef pazar igin iilke profiline iligkin bilgi
toplayabiliriz.

fhracat pazarlamasi igin ek maliyet miktarm
belirleyebiliriz.

Tanitim stratejilerimizi hedef pazar ihtiyaglarina gore
uyarlayabiliriz.

Kapsamli bir ihracat pazarlama plani gelistirebiliriz.

Cesitli  ihracat fiyatlandirma segeneklerini  ve
yaklagimlarini biliriz.

Hedef pazarlar hakkinda daha once farkli birimler
tarafindan toplanmig bilgilere ulagabilir ve
yorumlayabiliriz.

Thracat hedef pazarlarinda en bastan, dogrudan
kendimiz arastirma yapabiliriz.

Yurt digi ticaret fuarlarindan tanitim degeri elde
edebiliriz.

Ticari elgiliklerden tanitim degeri elde edebiliriz.

Hiikiimetin ihracat politikalar1 ile ihracat firsatlari elde
edebiliriz.

Uluslararas1 fiyatlandirma iizerindeki kisitlamalart
biliriz.

Uriinleri tamitmak icin ihracat pazarlarindaki medya
kuruluslarini kullanabiliriz.

Ross & Whalen (1999)
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4.2.3. On Test

On test asamasinda ilk olarak, ¢alismada kullanilan dlgek ifadelerinin orijinal
versiyonlar1 Ingilizce oldugundan 6lgek uyarlama islemi gergeklestirilmistir. Olgek
uyarlama islemi kapsaminda 6lcek ifadeleri oncelikle ¢eviri-tekrar ¢eviri yontemiyle bir
terciman yardimiyla Tiirkgeye ¢evrilmistir. Tiirk¢elesmis Olcek ifadeleri, 8 kisilik bir
KOBI yéneticisi grubu ile paylasiimis ve gruptan Tiirkge ifadelerin anlasilabilirligi ile
ilgili geri bildirimler toplanmustir. Geri bildirimler esas alinarak 6l¢ek ifadelerinde anlami
etkilemeyecek sekilde revizeler gergeklestirilmistir. Yapilan revizeler sonrasinda 6lg¢ek

ifadeleri ilgili grup ile tekrar paylagilmis ve son haline getirilmistir.

Uyarlanmis 0lcek ifadelerinin yer aldigi anket sorulari g¢evrimigi ortamda
hazirlanarak 6n test i¢cin cevaplanmaya hazir hale getirilmis ve ¢alisma anketi kolayda
orneklem yoluyla secilen 100 adet KOBI tarafindan cevaplanmustir. Toplanan &n test
verilerinin  istatistiksel olarak analizi SPSS v.22 programi  kullanilarak
gerceklestirilmistir. Bu asamada istatistiksel analiz kapsaminda ¢alismada kullanilacak
olgeklere giivenilirlik analizi ve faktor analizi yapilmistir. Giivenilirlik analizi sonuglart
Tablo 4.2.”de; Faktor analizi sonuglari ise Tablo 4.3.’te gosterilmistir.

Tablo 4.2. On Test Giivenilirlik Analizi Sonuglar

o CRONBACH'S IFADE

DEGISKENLER ALPHA SAYISI

Yonetimin Tutumsal Ozellikleri 0,724 12
Ihracatin Avantajlarina Yonelik Algi 0,788
Ihracatin Algilanan Karmasiklig: 0,717

Girisimcilik Yonelimi 0,855 19

Ozerklik 0,896 5

Proaktiflik 0,809 5
Risk Alabilirlik 0,924

Yenilikgilik 0,769 5

Uluslararasi Pazarlama Becerileri 0,868 18

Giivenilirlik katsayis1 olarak kabul edilen Cronbach’s Alpha degerinin 0,60’ 1n
tizerinde olmas1 Olgegin giivenilir oldugu anlamima gelmektedir. Cronbach’s Alpha

degerinin 0,80 nin iizerinde olmasi ise dlgegin yiiksek giivenirlik seviyesinde oldugunu
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gostermektedir (Kalayci, 2010). On test igin toplanmus verilerin Cronbach’s Alpha
degerleri incelendiginde bu degerlerin 0,717-0,924 araliginda degistigi goriilmektedir. Bu
durum, ¢alismada kullanilacak 6lgeklerin giivenilir ve yliksek giivenilirlige sahip ifadeler
icerdigini gostermektedir.

Tablo 4.3. On Test KMO Degerleri ve Faktor Yiikleri Sonuglar:

i FAKTOR
DEGISKENLER YUKLERI KMO
Yoénetimin Tutumsal Ozellikleri 0,686
Inracatin Avantajlarina Yonelik Alg 0,718
fhracatin Avantajlarina Yonelik Algr 1 0,792
Ihracatm Avantajlarina Yonelik Algi 2 0,907
Ihracatin Avantajlarina Yonelik Algi 3 0,894
Ihracatin Avantajlarina Yonelik Alg1 4
Thracatin Avantajlarina Yonelik Alg1 5 0,555
fhracatin Avantajlarina Yénelik Algi 6 0,609
Inracatin Algilanan Karmasiklig 0,627
fhracatin Algilanan Karmasikhigi 1 0,686
ihracatm Algilanan Karmasikligi 2 0,833
Ihracatin Algilanan Karmasikligi 3 0,497
Thracatin Algilanan Karmasikligi 4 0,685
fhracatin Algilanan Karmasiklig1 5 0,520
fhracatin Algilanan Karmasiklig1 6 0,648
Girisimcilik Yoénelimi 0,747
Ozerklik 0,870
Ozerklik 1 0,795
Ozerklik 2 0,769
Ozerklik 3 0,854
Ozerklik 4 0,825
Ozerklik 5 0,833
Proaktiflik 0,739
Proaktiflik 1 0,788
Proaktiflik 2 0,744
Proaktiflik 3 0,664
Proaktiflik 4 0,660
Proaktiflik 5 0,814
Risk Alabilirlik 0,774
Risk Alabilirlik 1 0,881
Risk Alabilirlik 2 0,895
Risk Alabilirlik 3 0,838
Risk Alabilirlik 4 0,902
Yenilikcilik 0,724
Yenilikeilik 1 0,522
Yenilikgilik 2 0,746
Yenilikgilik 3 0,649
Yenilik¢ilik 4 0,621
Yenilikgilik 5 0,705
ihracat Becerileri
Uluslararast Pazarlama Becerileri 0,832
Beceri 1 0,830
Beceri 2 0,861
Beceri 3 0,909
Beceri 4 0,835
Beceri 5 0,922
Beceri 6 0,857
Beceri 7 0,848
Beceri 8 0,816
Beceri 9 0,872
Beceri 10 0,855
Beceri 11 0,871
Beceri 12 0,851
Beceri 13 0,805
Beceri 14 0,760
Beceri 15 0,828
Beceri 16 0,824
Beceri 17 0,869
Beceri 18 0,809
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On test verilerine uygulanan Kayser Meyer Olkin (KMO) ve Barlett’s testlerinden
anlamli sonuglar elde edilmis ve oOlgeklerin KMO degerleri asgari olmasi gercken
0,50’nin tizerinde oldugundan 6lgekler ana test i¢in kullanilabilir olarak kabul edilmistir
(Sharma, 1996). Barlett’s testi sonuglar1 da p<0,001 oldugundan istatistiksel olarak
anlamlhidir. Calismada 6lgek maddelerinin faktor yiikii degerleri igin alt sinir 0,50 olarak
kabul edilmistir (Churchill, 1979). Ancak, ihracatin avantajlarina yonelik alg1 6l¢eginin
4’lincti maddesinin faktor yiikii 0,40’ altinda kaldigi i¢in ve ihracatin algilanan
karmasiklig1 Slgeginin 3’lincii maddesi farkli bir faktore yiliklendigi i¢in ana test
kapsaminda kullanilacak olan anketten ¢ikarilacaktir. Bu iki madde disinda kalan 6lgek
maddelerinin faktor yiikleri 0,520-0,907 araliginda oldugundan alt sinirin lizerindedir ve

ana testte kullanilacaklardir.

4.2.4. Miilakat Sorulari

Calismanin nitel kisminda toplamda 9 adet agik uglu miilakat sorusu
kullanilmistir.  Sorular OSTIM Organize Sanayi Boélgesinde kiimelenme {iyesi
KOBI’lerin ihracat yapmalari konusunda kiimelenme yéneticilerinin neler yaptiklari,
hangi faaliyetleri ne sekilde yiiriittiiklerini anlamak tizere tasarlanmistir. Agik uclu sorular

asagida verilmistir:

Sorul. Kiimelenmenizin ana hedefleri nelerdir?

Soru 2.  Ana hedeflerinize ulagsmak icin ne gibi faaliyetler yliriitiiyorsunuz?
Soru 3. Kiime sektoriinde oncelikli alanlar ve oncelikli pazarlar ile ilgili
planlama yapiliyor mu?

Soru 4. Kiimelenmenizde ihracatin sagladigi avantajlara yonelik isletme
yoneticileri lizerinde farkindalik yaratiliyor mu?

Soru5. Kiime igerisinde yer alan ve ihracat¢i olmayan firmalar igin

0zendirici uygulamalar var m1? Bunun i¢in neler yapiliyor?
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Soru 6. Kiimelenme olarak UR-GE projelerinden yararlanma durumunuz
nedir? Kiimelenme tiyesi isletmeler UR-GE projelerine katilma bu konuda
istekli midir?

Soru 7. UR-GE kapsaminda verilen destekler haricinde kiimelenme olarak
fuarlara katilim, yurtdis1 heyet ziyareti, pazar aragtirmasi rapor satin alimlari,
ticari bilgi edinme siireci ve sektdre yonelik mesleki ve teknik konularda
egitimler diizenlenmesi vb. konularda kiimelenme {iyelerinizi destekleyici
faaliyetleriniz var midir? Neler yapiyorsunuz?

Soru 8.  Elektronik ihracat konusunda tiyeleriniz i¢in egitimler diizenliyor
musunuz? Uyelerinizin web sayfalarinda diizenle yapilmasi ve B2B sitelere
liye olmalari i¢in yiiriittiiglinliz calismalar var m1?

Soru9. Thracati goz oniinde bulundurarak, ihracatimizin gelismesi,
arttirllmasi icin kiimelenmeler i¢inde yer alan siraladigimiz paydaslardan
hangisi ile is birliklerinizin en gii¢lii oldugunu, hangisi ile gelistirilmesi
gerektigini (zayif) diisiiniiyorsunuz? (Universiteler, TTO’lar, Ar-Ge

Merkezleri, Teknopark, Odalar, Birlikler, Kamu Kurumlari, STK ’lar)

Soru 1 ve soru 2 kiimelenmelerin amagclarin1 ve amaglara ulasma konusunda ne
gibi faaliyetler yiiriittiiklerini genel olarak anlamak icin tasarlanmistir. Soru 2 ve soru 9
arasindaki tiim sorular temel olarak KOBI’lerin ihracat¢1 dzelliklerini gelistirmek igin
veya ihracatg1 olmayan KOBI’ler igin kiimelenmelerin vyiiriittiigii ve T.C. Ticaret
Bakanlig1 destekli Uluslararast Rekabeti Gelistirme (UR-GE) projeleri kapsaminda ve
disinda gergeklestirilen faaliyetleri ve destekleri anlamaya ¢aligmaktadir. Son soru ise
kiimelenmelerin ihracati gelistirme konusunda hangi paydaslarla is birligi diizeylerini

yeterli hangi paydaslarla yetersiz buldugunu irdelemeyi amaglamaktadir.
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4.2.5. Evren ve Orneklem
4.2.5.1. Nicel Arastirma Katilimcilari

Aragtirmanin evrenini OSTIM Organize Sanayi Bolgesinde faaliyet gosteren 7
farkli sektorden kiimelenmelere iiye olan ve ihracat yapan KOBI’ler olusturmaktadir.
OSTIM kiimelenmelerinde yalmzca OSTIM veya yalnizca Ankara’da degil Tiirkiye
genelinde faaliyet gosteren liyeler de mevcuttur. 2021 Mart ay1 itibariyle toplamda 957

KOBI’nin iiye oldugu kiimelenmelerde kiime bazl iiye sayilar1 Tablo 4.4.’te verilmistir.

Tablo 4.4. OSTIM Kiimelenmeleri ve Uye Isletme Sayilari

= UYE ISLETME
KUMELENME A
Anadolu Rayli Ulagim Sistemleri Kiimelenmesi (ARUS) 170
Haberlesme Teknolojileri Kiimelenmesi (HTK) 135
Is ve Ingaat Makinalar Kiimelenmesi (ISTM) 146
Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesi 61
Medikal Sanayi Kiimelenmesi 90
Savunma ve Havacilik Kiimelenmesi (OSSA) 271
Yenilenebilir Enerji ve Cevre Teknolojileri Kiimelenmesi 84

*2021 Mart ay itibariyle

OSTIM kiimelenmelerine iiye durumda olan toplamda 957 KOBI’nin tamam
ihracat yapmamaktadir. Calismanin amact KOBI’lerin ihracata yonelik faaliyetlerini
belirleyen mikro faktorleri ortaya koymak oldugundan calisma evreni ihracat yapan
KOBI’lerden olusmalidir. Bu nedenle T.C. Ticaret Bakanlhig: tarafindan desteklenen ve
kiimelenmeler tarafindan yiiriitiilen Uluslararas1 Rekabet¢iligi Gelistirme projelerine
katilmis ve OSTIM Organize Sanayi Bolgesinde faaliyet gdsteren kiimelere iiye
KOBI’ler, c¢alismanin evreni olarak kabul edilmistir. Uluslararas1 Rekabetciligi

Gelistirme projeleri:

“2010/8 sayitlhi “Uluslararasi Rekabetciligin Gelistirilmesinin Desteklenmesi

Haklainda Teblig” ile kiimelenme anlayisi ve proje yaklasimi ¢ercevesinde Isbirligi
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Kuruluslarinin proje bazli ihtiyag¢ analizi, egitim, danigsmanlik, tanitim, istihdam, yurt dist
pazarlama veya alim heyeti ve bireysel danismanlik programlarimin birbirine bagh bir

2

sekilde uygulanabilecegi biitiinlesik bir destek mekanizmasi” olarak tanimlanmis bir
devlet destegidir. Hizmet sektoriinde UR-GE projelerinin karsiligi ise Hizmet Sektorii
Rekabet Giiciiniin Artirilmasi Projesi Destegi (HISER) olarak kullanilmaktadir (T.C.

Ticaret Bakanligi, 2021).

OSTIM Organize Sanayi Bolgesinde faaliyet gosteren kiimelenmelerden
Haberlesme Teknoloji Kiimelenmesi hizmet sektdriinde faaliyet gosterdiginden HISER
projeleri yiiriitmektedir. HTK disinda kalan tiim kiimelenmelerde UR-GE projeleri
yiiriitiilmektedir. Kiimelenmelere iiye olan ve 2021 itibariyle devam eden UR-GE/HISER
projelerinde katilimci olduklar1 kiimelenme koordinatorliiklerince bildirilen toplamda

211 KOBI’nin kiime bazl say1lar1 Tablo 4.5.te gdsterilmistir.

Tablo 4.5. OSTIM Kiimelenmeleri ve URGE/HISER Projelerine Katilan Uye Isletme

Sayilari
URGE/HISER

PROJELERINE

KUMELENME KATILAN UYE
ISLETME
SAYISI*

Anadolu Rayli Ulasim Sistemleri Kiimelenmesi (ARUS) 30
Haberlesme Teknolojileri Kiimelenmesi (HTK) 26
Is ve Insaat Makinalar1 Kiimelenmesi (ISIM) 35
Kaucguk Teknolojileri Kiimelenmesi 21
Medikal Sanayi Kiimelenmesi 20
Savunma ve Havacilik Kiimelenmesi (OSSA) 54
Yenilenebilir Enerji ve Cevre Teknolojileri Kiimelenmesi 25

*2021 Mart ayt itibariyle devam eden URGE/HISER Projelerindeki katilimct iiye isletme sayist

Tiim bunlar dikkate alindiginda arastirmanin ulagilabilir alt evren biiyiikliigii 211
olarak kabul edilmektedir. Buna gore ¢alismada bu biiytikliiglin tamamina ulagilmaya

caligilmistir.
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4.2.5.2. Nitel Arastirma Katihmcilari

Calismanin nitel kismimda OSTIM Organize Sanayi Bolgesinde faaliyet gdsteren
7 farkli sektordeki kiimelenmelerin yoneticileri katilimci olarak yer almigtir.
Kiimelenmelerde Yonetim Kurulu ve Denetim Kurulu bulunmakla birlikte, her kiimede
bir kiime koordinatorii ve bir de UR-GE Sorumlusu bulunmaktadir. Bu kapsamda Kiime
Koordinatorleri katilimci olarak se¢ilmis ve toplamda 7 kisi ile goriisme

gergeklestirilmistir.

4.2.6. Veri Toplama Araglari ve Siireci

Calismada nicel ve nitel olmak iizere iki farkli kisim bulundugundan veri toplama

araglar1 olarak anket ve miilakat tekniklerinden yararlanilmistir.

Nicel kisimda veri toplama yontemi olarak anket teknigi tercih edilmistir. Anket
formu, ¢aligmaya iliskin bilgi kismi haricinde 3 farkli bolimden olusmaktadir. Ik
bolimde isletmelerin demografik verilerini ortaya koymak amaciyla 10 soru; ikinci
bolimde yoneticilerin tutumsal ozellikleri ve girisimcilik yonelimini ortaya koymak
tizere 31 adet 5°1i likert tipi soru; liglincii boliimde ise uluslararasi pazarlama becerilerine
iliskin 5’11 likert tipi 18 soru; ihracatgi 6zellikler i¢in 3 soru ve yoneticilerin beceri temelli
ozelliklerine iliskin 4 sorunun yer aldig1 toplamda 25 soru yer almaktadir (Bkz. EK-1).
Anket, Google Formlar ile olusturularak katilimcilara e-mail yolu ile gonderilmis ve

veriler 09.02.2021 ile 23.04.2021 tarihleri arasinda bu sekilde toplanmustir.

Nitel kisimda ise toplamda yapilandirilmis 9 adet soru araciligiyla veriler
toplanmistir. Derinlemesine miilakat tiirtindeki bu goriismeler Covid-19 sebebiyle
Microsoft Teams uygulamasi {izerinden 07.01.2021-01.03.2021 tarihleri arasinda online
goriintiilii goriismeler seklinde gerceklestirilmis ve katilimcilarin izni alinarak kayit altina
alimmistir. Bu sayede goriismeler akici bir sekilde siirdiiriilmiis ve daha ayrintili

degerlendirme yapilabilmesi i¢in kayitlar kapsamli belgelere doniistiiriilmiistiir.
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4.3. Verilerin Analizi ve Bulgular
4.3.1. Aragtirmanin Nicel Kismina iligkin Verilerin Analizi ve Bulgular
4.3.1.1. Ornekleme Ait Bilgiler ve Demografik Veriler

Arastirmanin nicel kism1 kapsaminda gerceklestirilen anket uygulamasina katilim
gosteren isletmelere yonelik bilgiler Tablo 4.6.’da gdsterilmistir. Buna gore, ankete
katilan igletmelerin %74 oraninda biiylik kismi 10 ve tlizeri yildir faaliyetlerini
siirdiirmektedir. Bu isletmelerin %61°lik kismi1 10-49 calisana sahip olduklarindan
katilimer isletmelerin biiyiik kismi ¢alisan say1s1 bakimindan kiiciik dlcekli KOBI 6zelligi
tagimaktadirlar. 2020 yilinda baslayan Covid-19 pandemisinin etkisini ortadan kaldirmak
amaciyla katilimecilarin finansal verileri 2019 yili itibariyle istenmistir. Buna gore
katilimer isletmelerin %41 ile biiyiik kisminin 2019 yil1 yurt i¢i ve yurt dis1 toplam cirolari
10 milyon TL ile 25 milyon TL arasinda oldugu goriilmektedir. Yillik net cirosu 25
milyon TL’nin altinda olan isletmeler kiigiik 6lgekli KOBI olarak nitelendirilmektedir.
Toplam ciro igerisindeki yurt i¢i ve yurt dis1 faaliyetlerin oranina bakildiginda ise %61

ile en yiiksek oranin yurt i¢i faaliyetler bazinda gergeklestirildigi anlasilmaktadir.

Katilimci igletmelerin %40°1 en son 1 ay i¢inde ihracat yapmistir. Bu oran ihracat
yapma sikli§1 bakimindan 6nemlidir. En son 3 ay i¢inde ihracat yapan katilimcilar da
toplam katilimcilarin %28’ini olusturmaktadir. Katilimcilarin biiylik kisminin ihracat
yapma sikliginin yiiksek oldugu sodylenebilecektir. Katilimer isletmelerin %82’si
dogrudan ihracat yoéntemini kullanmaktadir. Thracat yapilan iilke sayis1 bakimindan en
yiiksek oran %44 ile 10 ve lizeri seklinde belirtilmistir. %181 ise 7-9 iilkeye ihracat
yapmistir. Dig ticaret departmani olan katilimer isletme orant %51°dir. Bu isletmelerin
%66’sinda 1 dis ticaret personeli yer alirken %24’linde dis ticaret personeli
bulunmamaktadir. Son olarak dis ticaret personeline ddedikleri maas bakimindan en

yiiksek oran %45 ile 4 bin ile 5 bin TL araligindadir.
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Tablo 4.6. Katilimc Isletmelere iliskin Veriler

DEGISKENLER CEVAPLAR SIKLIK YUZDE (%)
1-3 3 2
Isletmenin Yas1 4-6 12 8
(Yi) 7-9 26 17
10 ve tizeri 115 74
Toplam 156 100
0-9 33 21
10-49 95 61
Calisan Sayisi 50-249 28 18
250 ve lizeri 0 0
Toplam 156 100
1.000.000- 5.000.000 2 1
. 5.000.001- 10.000.000 18 12
Zgﬁr‘t{;"ﬁ"gfr‘:‘ dcl‘f)" 10.000.001- 25.000.000 64 a1
¢ T ¥ 25.000.001- 50.000.000 49 31
50.000.001- 100.000.000 22 14
100.000.001- 125.000.000 1 1
Toplam 156 100
2019 Yil Toplam Ciro Yurt I¢i Faaliyetler 95 61
I¢erisindeki Pay Yurt Dig1 Faaliyetler 61 39
Toplam 156 100
Son 1 ay i¢inde 63 40
Son 3 ay i¢inde 44 28
Gergeklestirilen Son Son 6 ay iginde 18 12
Ihracat Son 1 yil iginde 22 14
Daha da 6ncesinde 7 5
Hig yapilmadi 2 1
Toplam 156 100
Dogrudan 128 82
Ihracat Yapma Bicimi Dolayl 26 17
Ihracat faaliyeti yok 2 1
Toplam 156 100
1-3 33 21
4-6 25 16
Thracat Yapilan Ulke Sayis1 7-9 28 18
10 ve tizeri 68 44
Thracat faaliyeti yok 2 1
Toplam 156 100
. Evet 80 51
Dis Ticaret Departmam Hayir 76 49
Toplam 156 100
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DEGISKENLER CEVAPLAR SIKLIK YUZDE (%)

Hig yok 38 24

. . 1 103 66
Dis Ticaret Personeli Sayisi 2 15 10
3 ve lizeri 0 0

Toplam 156 100

3.001- 4.000 16 10

Dis Ticaret Personeline 4.001- 5.000 70 45
Odenen Maas Aralig 5.001 ve iizeri 32 21

(TL) Dis ticaret personeli

bulunmamaktadir 38 24

Toplam 156 100

Tablo 4.6°da goriildiigii tizere ihracat faaliyeti bulunmayan iki katilimei isletme
arastirma anketine dahil olmustur. Arastirma KOBI’lerin ihracat¢1 dzelliklerini ortaya
koymay1 amagladigi i¢in bu isletmeler analiz kapsamindan ¢ikarilmis ve toplamda 154

katilimci isletme ile analizler gergeklestirilmistir.

Arastirma kapsaminda anket uygulamasina katilan isletmelerin yoneticilerine
iliskin bilgilere ise Tablo 4.7.’de yer verilmistir. Buna gore, arastirma kapsaminda anket
uygulamasina katilan isletme yoneticileri %41°1 10 ve tzeri yillik toplam ihracat
deneyimine sahiptirler. Katilimcilarin %47°lik ¢ogunlugu lisans diizeyinde egitim
seviyesine sahip iken yalnizca %1 inin egitim seviyesi ilkokul diizeyindedir. Arastirmaya
katilan isletme yoneticilerinin bildigi yabanci dil sayist en yiiksek %52 ile bir yabanci
dildir. Bir sonraki en yiiksek oran olan %25°lik kisim ise higbir yabanci dil bilmediklerini
belirtmistir. Katilimei isletmelerin yoneticilerin 2019 yilinda gerceklestirmis olduklari
yurt dis1 is seyahati bakimindan en yiiksek oran %33 ile 1-3 seyahat iken bu oran1 %26
ile 10 ve lizeri seyahat takip etmektedir. 2019 yilinda hi¢ yurt dis1 is seyahatine ¢ikmamis

katilimcilarin orani ise %9’ dur.
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Tablo 4.7. Katilime1 Isletmelerin Yoéneticilerine Iliskin Veriler

DEGISKENLER CEVAPLAR SIKLIK YUZDE (%)
1-3 40 26
Toplam fhracat Deneyimi 4-6 22 14
i) 7-9 30 19
10 ve lzeri 64 41
Toplam 156 100
Ilkokul 1 1
Egitim Durumu Ortao_kul, Lise 43 28
Lisans 73 47
Lisansiisti 39 25
Toplam 156 100
Hig yok 39 25
1 80 52
Bildigi Yabanci Dil Sayisi 2 30 19
3 5 3
4 ve lizeri 2 1
Toplam 156 100
Hig yok 14 9
2019 Yilinda ] 1-3 51 33
Gergeklestirilen Yurt Dis1 Is 4-6 30 19
Seyahati Sayisi 7-9 21 14
10 ve tizeri 40 26
Toplam 156 100

4.3.1.2. Aciklayicl Istatistikler, Faktor ve Giivenilirlik Analizleri

Verilerin analizi kapsaminda 154 adet verinin faktor analizi yapilmadan once
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faktor analizine uygun olup olmadigini belirlemek amaciyla Kayser-Meyer-Olkin (KMO)
testi ve Barlett’s testi yapilmis ve faktor yiiklerine iliskin degerler kontrol edilmistir.
KMO degerinin 0.50’nin iizerinde olmasi (Sharma, 1996); Barlett’s testinin ise anlaml
(p<0,001) sonuglar vermesi gerekmektedir (Hair, Anderson, Tatham, & Black, 1998).
Verilere uygulanan KMO testleri sonucunda KMO degerlerinin 0,78-0,94 arasinda
degistigi ve dolayisiyla 0,50 nin iizerinde oldugu goriilmiistiir. Barlett’s testi sonuglar1 da
istatistiksel olarak anlamli sonuglar vermistir. Olgek maddelerine iliskin faktor yiiklerinin

alacagi degerlerin alt sinir olarak 0,50 kabul edilmistir (Churchill, 1979). Olgek




maddelerinin faktor yiikleri 0,52-0,97 aralifinda deger almis ve boylece referans deger

sart1 saglanmustir. Verilerin analizine iliskin sonuglar Tablo 4.8.’de gosterilmistir.

Arastirma kapsaminda kullanilan 6lgeklerin alt boyutlarinin her birine ayr1 ayri
faktor analizi yapilmis ve tamaminda tek faktorlii yapilar elde edilmistir. Bir degisken ile
diger degiskenler arasi paylasilan varyans miktarini ifade eden ve faktor yiiklerinin
kareleri toplamina esit olan ortak varyans degeri, analiz kapsaminda incelenen bir diger
degerdir. Ortak varyans i¢in elde edilen degerin 0,40’1n iizerinde olmas1 gerekmektedir
(Hair, Anderson, Tatham, & Black, 1998). Tablo 4.8.’de goriildiigii iizere arastirmada

kullanilan 6l¢ek maddelerinin ortak varyans degerleri 0,43-0,94 arasindadir.

Olgegin i¢ tutarhihig ve giivenilirligi agisindan bilgi veren Cronbach’s Alpha
katsayisinin 0,60’1n iizerinde olmasi1 s6z konusu ol¢egin giivenilir; 0,80’in iizerinde
olmas1 ise yiliksek derecede giivenilir oldugunu gostermektedir (Kalayci, 2010).
Arastirmada kullanilan Slgeklerin Cronbach’s Alpha katsayilarina bakildiginda 6lgek
maddelerinin giivenilirlik katsayilarinin 0,90’1n tizerinde oldugu goriilmektedir (Tablo
4.8.). Bu da kullanilan Olgeklerin yiiksek giivenilirlik diizeyine sahip oldugunu

gostermektedir.

Madde-toplam korelasyonu (corrected item — total correlation) 6lgek
maddelerinin degerleri ile tiim dlgek degerleri arasindaki iliskiyi diger bir ifade ile bir
degisken ile tiim degiskenler arasi korelasyon degerini agiklamaktadir. Madde-toplam
korelasyon degerinin 0,30’un iizerinde olmasi1 gereckmektedir (Nurosis, 1994).

Arastirmada madde-toplam korelasyon degeri 0,54 ile 0,95 arasinda degerler almistir.
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Tablo 4.8. Aciklayici Istatistikler, Faktor ve Giivenilirlik Analizleri Sonuglar

Degiskenler Aritmetik  Standart F:aktﬁn: Aciklanan Cronbach's I tecn? r_r_e}_cotte:I KMO Ortak
Ortalama Sapma Yiikleri Varyans Alpha fo lati Varyans
orrelation
Yénetimin Tutumsal Ozellikleri 0,878
Thracatin Algilanan
Avantajlarina Yonelik Alg1 4,064 1,052 76,328 0,920 0,850
IAYA 1 3,961 1,198 0,774 0,810 0,781
IAYA 2 4,104 1,144 0,889 0,895 0,891
IAYA 3 4,123 1,105 0,898 0,893 0,887
IAYA 5 3,981 1,006 0,797 0,544 0,433
IAYA 6 4,110 1,064 0,746 0,839 0,824
Ihracatin A!gllanan 2,720 1,123 74,924 0,911 0,785
Karmasikhg:
IAK 1 2,688 1,331 0,800 0,858 0,834
IAK 2 2,708 1,333 0,851 0,863 0,835
IAK 4 2,591 1,052 0,882 0,785 0,773
IAK 5 2,597 1,057 0,875 0,769 0,752
IAK 6 3,214 1,323 0,790 0,638 0,553
Girisimcilik Yonelimi 0,918
Ozerklik 3,273 1,321 93,834 0,984 0,905
Ozerklik 1 3,273 1,383 0,940 0,955 0,944
Ozerklik 2 3,227 1,370 0,936 0,954 0,942
Ozerklik 3 3,273 1,330 0,955 0,959 0,949
Ozerklik 4 3,325 1,343 0,982 0,946 0,932
Ozerklik 5 3,292 1,362 0,953 0,940 0,924
Proaktiflik 4,214 0,885 85,174 0,956 0,911
Proaktiflik 1 4,175 0,937 0,868 0,879 0,854
Proaktiflik 2 4,136 0,957 0,876 0,872 0,845
Proaktiflik 3 4,234 0,862 0,915 0,883 0,858
Proaktiflik 4 4,253 0,860 0,891 0,881 0,855
Proaktiflik 5 4,201 0,939 0,822 0,874 0,847
Risk Alabilirlik 4,162 0,889 85,510 0,943 0,851
Risk Alabilirlik 1 4,169 0,989 0,815 0,812 0,795
Risk Alabilirlik 2 4,084 0,942 0,870 0,906 0,902
Risk Alabilirlik 3 4,117 0,907 0,798 0,856 0,846
Risk Alabilirlik 4 4,045 0,966 0,823 0,882 0,877
Yenilik¢ilik 3,876 1,018 81,551 0,942 0,814
Yenilikgilik 1 4,156 0,957 0,527 0,819 0,785
Yenilikgilik 2 3,948 1,101 0,751 0,880 0,862
Yenilikgilik 3 3,597 1,163 0,921 0,854 0,819
Yenilikgilik 4 3,630 1,126 0,957 0,842 0,803
Yenilikgilik 5 4,065 1,058 0,727 0,836 0,809
ihracat Becerileri
Uluslararasi Pazarlama 3,993 0,932 73,859 0,979 0,947
Becerileri
Beceri 1 3,994 1,032 0,865 0,844 0,749
Beceri 2 3,987 0,956 0,896 0,879 0,803
Beceri 3 4,104 0,978 0,889 0,870 0,790
Beceri 4 3,890 1,106 0,869 0,853 0,756
Beceri 5 3,961 0,983 0,928 0,915 0,861
Beceri 6 3,968 0,993 0,886 0,868 0,785
Beceri 7 4,019 1,006 0,866 0,846 0,750
Beceri 8 3,903 1,034 0,854 0,835 0,730
Beceri 9 4,000 1,016 0,907 0,890 0,822
Beceri 10 3,935 1,058 0,881 0,864 0,777
Beceri 11 3,994 1,088 0,892 0,876 0,795
Beceri 12 3,981 1,081 0,858 0,841 0,736
Beceri 13 3,831 1,083 0,833 0,810 0,694
Beceri 14 4,071 0,971 0,798 0,775 0,637
Beceri 15 4,019 1,013 0,801 0,781 0,641
Beceri 16 3,883 1,035 0,822 0,804 0,676
Beceri 17 3,955 1,099 0,859 0,844 0,738
Beceri 18 3,929 1,067 0,745 0,722 0,556
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Arastirma kapsaminda elde edilen veri setine iliskin varyansin yarisindan
fazlasinin tek bir faktore yliklenmesi ortak varyans sorunu olarak nitelendirilmektedir ve
ortak varyans sorunu istenmeyen bir durumdur. Veri setinde tek bir faktor degiskenlerin
veya modelin %50’sinden fazlasini a¢ikliyorsa bu durumda veri setinde hata oldugu kabul
edilmektedir (Podsakoff, vd. 2003). Arastirmada ortak varyans sorunu olup olmadigi
anlasilmak {izere tiim degiskenler dongiisiiz faktor analizine tabi tutulmus ve tek faktore
zorlanmistir. Bunun sonucunda ilk faktoriin tiim veri setinin varyansinin %45,8’ini
acikladig1r goriilmiistiir. Tek bir faktoriin tiim modeli agiklama oranmi %50’den diisiik

oldugu icin arastirmada ortak varyans sorunu olmadig1 anlagilmaktadir.

4.3.1.3. Arastirma Modelinin Gegerlilik ve Giivenilirligi

Arastirmada kullanilan modelin gecerlilik, giivenilirlik ve model uyumu agisindan
kontrol edilmesi adina AMOS v.26 kullanilarak dogrulayici faktor analizi yapilmistir.
Dogrulayici faktor analizi kapsaminda CMIN/DF, RMSEA, RMR, NFI, AGFI, CFl, IFI,

TLI ve GFI degerleri kontrol edilmistir.

CMIN/DF degeri, veriler ile model arasindaki uyumu ifade etmektedir ve bu
degerin 3’ten kii¢iik olmasi 1yi diizeyde uyum; 5’ten kiiclik olmasi ise kabul edilebilir
diizeyde uyum oldugunu gostermektedir (Glirbiiz, 2019). Arastirmada CMIN/DF degeri
1,902 olarak bulunmustur. Bu degere gore ¢aligmanin verileri ile modeli arasinda iyi
diizeyde uyum s6z konusudur. Model ile 6rneklem arasindaki uyumu ifade eden RMSEA
degerinin 0,1’in altinda olmasi modelin kabul edilebilir oldugu anlamina gelmektedir
(Plichta, Kelvin, & Munro, 2013). Arastirmada RMSEA degeri 0,077 ¢ikmistir ve buna
gore model kabul edilmistir. Diger uyum endeksleri olan NFI, CFI, IFI ve TLI
degerlerinin 0,90’dan biiylik olmas1 beklenmektedir (Byrne, 2016). Arastirmada NFI
degeri 0,825; CFI degeri 0,908; IFI degeri 0,909; TLI degeri ise 0,897 olarak 0,90’ in

tizerinde veya 0,90’a ¢ok yakin degerler olarak elde edilmistir. GFI ve AGFI degerleri
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ise sirasiyla 0,67 ve 0,63 degerli ile sinir degerlerinin altinda kalmis ancak RMSEA ve
CMIN/DF degerleri ile diger uyum indekslerinin sinir degerlerin iizerinde olmasi

dolayisiyla model uyumu kabul edilmistir.

Tablo 4.9.’da goriildiigi tizere 6l¢iim modelinin incelenmesi sonucunda, model
boyutlarindaki tiim maddelerin istatistiksel olarak anlamli (p<0,001) oldugu ve 0,50’den
yiiksek olmasi beklenen standartlastirilmis yol katsayilarinin tamaminin da 0,61 ile 0,97

arasinda deger aldig1 gozlemlenmistir.

Tablo 4.9. Olgiim Modeli Dogrulayict Faktdr Analizi Sonuglart

Olgiim Modeli Bl B2 S.E. CR. P
avantajl <---  [hracat Avantaji Algis 0,82 1

avantaj2 <--- fhracat Avantaiji Algis 0,955 1,112 0,071 15,734 <0,001
avantaj3 <--- 1hracat Avantai1 Algisi 0,953 1,071 0,068 15,685 <0,001
avantaj4 <---  Thracat Avantaj1 Algisi 0,891 0,966 0,069 14,004 <0,001
karmasiklikl <--- Ihracatin Algilanan Karmasiklig1 0,958 1

karmasiklik2 <--- fhracatin Algilanan Karmasikligx 0,947 0,991 0,041 24,108 <0,001
karmasiklik3 <--- fhracatin Algilanan Karmasiklif 0,739 0,611 0,049 12,492 <0,001
karmasiklik4 <--- Ihracatin Algilanan Karmasiklig 0,713 0,592 0,051 11,659 <0,001
karmasiklik5 <--- fhracatin Algilanan Karmasiklif 0,667 0,692 0,067 10,367 <0,001
ozerklik1 <---  Ozerklik 0,966 1

ozerklik2 < Ozerklik 0,965 0,994 0,03 32,777 <0,001
ozerklik3 <--- Ozerklik 0,97 0,965 0,029 33,229 <0,001
ozerklik4 <---  Ogzerklik 0,956 0,961 0,032 30,131 <0,001
ozerklik5 < Ozerklik 0,946 0,965 0,034 28,274 <0,001
proaktiflikl <---  Proaktiflik 0,908 1

proaktiflik2 <---  Proaktiflik 0,893 0,997 0,055 18,016 <0,001
proaktiflik3 <--- Proaktiflik 0,86 0,879 0,056 15,595 <0,001
proaktiflik4 <---  Proaktiflik 0,903 0,913 0,05 18,142 <0,001
proaktifliks <---  Proaktiflik 0,897 0,989 0,056 17,788 <0,001
riskalmal <--- Risk Alma 0,837 1

riskalma2 <---  Risk Alma 0,944 1,076 0,067 16,156 <0,001
riskalma3 <--- Risk Alma 0,883 0,968 0,068 14,293 <0,001
riskalma4 <--- Risk Alma 0,93 1,079 0,069 15,719 <0,001
yenilikcilikl <---  Yenilikeilik 0,894 1

yenilikcilik2 <--- Yenilikcilik 0,928 1,191 0,064 18,553 <0,001
yenilikcilik3 <--- Yenilikgilik 0,824 1,112 0,079 14,001 <0,001
yenilikcilik4 <--- Yenilikcilik 0,806 1,051 0,079 13,369 <0,001
yenilikciliks <---  Yenilik¢ilik 0,889 1,099 0,065 16,818 <0,001
pazarpayi <---  Thracatc1 Ozellik 0,898 1

siklik <--- ihracatcl (:)zellik 0,911 1,27 0,117 10,823 <0,001
satishacmi <--- Thracate¢r Ozellik 0,639 0,675 0,087 7,784 <0,001
beceril <--- Ua. Pazarlama Becerileri 0,866 1

beceri2 <--- Ua. Pazarlama Becerileri 0,877 0,943 0,062 15,258 <0,001
beceri3 <--- Ua. Pazarlama Becerileri 0,895 0,983 0,062 15,918 <0,001
beceri4 <--- Ua. Pazarlama Becerileri 0,871 1,08 0,072 14,983 <0,001
beceri5 <--- Ua. Pazarlama Becerileri 0,927 1,022 0,051 20,155 <0,001
beceri6 <--- Ua. Pazarlama Becerileri 0,879 0,981 0,064 15,298 <0,001
beceri7 <--- Ua. Pazarlama Becerileri 0,86 0,971 0,066 14,66 <0,001
beceri8 <--- Ua. Pazarlama Becerileri 0,837 0,971 0,07 13,928 <0,001
beceri9 <--- Ua. Pazarlama Becerileri 0,916 1,047 0,05 20,942 <0,001
beceril0 <--- Ua. Pazarlama Becerileri 0,874 1,039 0,077 13,536 <0,001
becerill <---  Ua. Pazarlama Becerileri 0,885 1,081 0,07 15,545 <0,001
beceril2 <--- Ua. Pazarlama Becerileri 0,845 1,026 0,072 14,205 <0,001
beceril3 <--- Ua. Pazarlama Becerileri 0,832 1,011 0,073 13,764 <0,001
beceril4 <---  Ua. Pazarlama Becerileri 0,765 0,83 0,07 11,915 <0,001
beceril5 <--- Ua. Pazarlama Becerileri 0,761 0,859 0,073 11,806 <0,001
beceril6 <--- Ua. Pazarlama Becerileri 0,764 0,88 0,074 11,92 <0,001
beceril7 <--- Ua. Pazarlama Becerileri 0,825 1,012 0,075 13,572 <0,001
beceril8 <--- Ua. Pazarlama Becerileri 0,696 0,835 0,081 10,276 <0,001
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Dogrulayict faktor analizi kapsaminda yakinsama ve ayrim gecerliliginin

saglanmas1 agisindan AMOS v.26 programi ile Master Validity kullanilarak birlesik

giivenilirlik (CR) ve ortalama agiklanan varyans (AVE) degerleri kontrol edilmistir.

Yakinsak gecerliligin saglanabilmesi CR degerlerinin 0,70’in; AVE degerlerinin ise

0,50’nin iizerinde olmasina baghdir. Arastirmada kullanilan model i¢in bu degerler Tablo

4.10.°da gosterilmistir. Tablo 4.10.’da, degiskenlerin CR degerleri i¢in 0,79-0,98

araliginda ve AVE degerleri igin ise 0,56-0,92 araliginda degerler almis oldugu

goriilmektedir. Bu durumda yakinsak gecerliligin saglandigi sdylenebilmektedir.

Tablo 4.10. Birlesik Giivenilirlik (CR), Ortalama Agiklanan Varyans (AVE) ve

Degiskenler Aras1 Korelasyon Degerleri

MaxR ihracat ihracatin . Risk ihracatct Ua.
CR AVE MsV Avantaji  Algilanan Ozerklik Proaktiflik Yenilik¢ilik " pazarlama
(H) Alma Ozellik R
Algisi Karm. Becerileri
ihracat
Avantaji 0,948 0,822 0,64 0,963 0,906
Algisi
ihracatin
Algilanan 0,906 0,663 0,528 0,958 -0,669 0,814
Karmasikh@
Ozerklik 0,984 0,923 0,733 0,984 0,6 -0,636 0,961
Proaktiflik |0,952 0,799 0,611 0,953 0,598 -0,564 0,55 0,894
Risk Alma 0,944 0,809 0,677 0,953 0,604 -0,656 0,58 0,673 0,899
Yenilikeilik | 0,939 0,754 0,72 0,947 0,635 -0,687 0,632 0,782 0,823 0,868
thracater | 5793 564 0733 0819 08 0726  085% 0765 0773 0,849 0,751
Ozellik
Ua.
Pazarlama 0,978 0,714 0,491 0,981 0,446 -0,406 0,44 0,484 0,575 0,536 0,701 0,845
Becerileri

Ayrim gecerliligi kontrol edilirken degiskenin korelasyonlarimin karesinin o

degiskenin AVE degerinden diisiik olmasi beklenmektedir. Bir diger ifadeyle,

degiskenlerin AVE katsayilarinin modelde yer alan diger degiskenlerle olan korelasyon

katsayisinin karesinden yiiksek olmasi gerekmektedir (Fornell & Larcker, 1981).
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Yukaridaki tabloda kirmizi ile gosterilen deger disinda diger tiim degerler bu sarti
saglamaktadir. Thracat¢1 6zellik degiskeni i¢in de bu durum kabul edilebilir orandadir.
Ayrim gecerliligi i¢in diger bir sart, degiskenler aras1 korelasyon degerlerinin 0,90’dan
kiiglik olmasi1 gerektigidir (Gold, Malhotra, & Segars, 2001). Tablo 4.10.’da goriildigi
tizere degiskenler arasi korelasyon degerleri 0,44 ile 0,85 arasinda kabul edilebilir

degerler aldigindan ayrim gegerliliginin saglandigi degerlendirilmektedir.

4.3.1.4. Hipotez Testi ve Bulgular

Calisma kapsaminda arastirilan hipotezlerin test edilmesinde hipotezlerin ve
bagimsiz degiskenlerin 6zelliklerine gore farkli yontemler kullanilmistir. H1 ve H3
hipotezlerinin testi igin farklilik analizi; H2, H4 ve H5 hipotezlerinin testi i¢in ise yapisal

esitlik modeli (YEM) kullanilmistir.

H1 Hipotezinin Testi

H1 hipotezi bir farklilik arastirdigi i¢in ve alt boyutlarinin kategorik olmasi
dolayisiyla farklilik analizleri ile test edilmistir. Farklilik analizlerinden hangisinin
kullanilacag1 belirlenirken oncelikle, isletmenin temel 6zellikleri bagimsiz degiskeninin
alt boyutlar1 olan isletme yasi, calisan sayisi, toplam ciro, dis ticaret departmani
bulunmas1 ve dis ticaret personel sayisi degiskenlerinin normal dagilip dagilmadig:
incelenmistir. Normal dagilim kontrolii i¢in dikkate alinan basiklik ve carpiklik
degerlerinin +1,5 ile -1,5 degerleri arasinda olmasi gerekmektedir (Tabachnick & Fidell,

2013).

Tablo 4.11.’de verilen degiskenlerin ¢arpiklik ve basiklik degerleri incelendiginde
calisan sayisi ve toplam ciro degiskenlerinin normal dagildig1 ancak isletmenin yas1 ve

dis ticaret departmani bulunmasi degiskenlerinin normal dagilmadigi goriilmektedir. Bu
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nedenle ¢alisan sayis1 ve toplam ciro degiskenleri i¢in tek yonliit ANOVA testi; isletmenin

yas1 ve dis ticaret departmani bulunmasi degiskenleri i¢in Kruskal Wallis testi yapilmistir.

Tablo 4.11. Isletmenin Temel Ozellikleri Degiskeninin Alt Boyutlarma Iliskin
Tanimlayici Istatistikler

Istatistik Std. Hata
Ortalama 3,6234 ,05759
. Standart Sapma 71472
Isletmenin Yas1
Carpiklik -1,913 ,195
Basiklik 2,971 ,389
Ortalama 1,9610 ,05036
Standart Sapma ,62500
Caligsan Sayist
Carpiklik ,027 ,195
Basiklik -0,404 ,389
Ortalama 3,4935 ,07499
. Standart Sapma ,93058
Toplam Ciro
Carpiklik ,044 ,195
Basiklik -,189 ,389
Ortalama 1,4805 ,04039
Das Ticaret Departmani Standart Sapma 50125
Bulunmast Carpiklik 079 195
Basiklik -2,020 ,389
Ortalama 1,8571 ,04554
Dis Ticaret Personeli Standart Sapma 156509
Sayisi Carpiklik -,022 ,195
Basiklik -,020 ,389

Tablo 4.11.’de verilen degiskenlerin ¢arpiklik ve basiklik degerleri incelendiginde
caligan sayisi, toplam ciro ve dis ticaret personeli sayist degiskenlerinin normal dagildig:
ancak isletmenin yas1 ve dis ticaret departmani bulunmasi degiskenlerinin normal
dagilmadig1 goriilmektedir. Bu nedenle ¢alisan sayisi, toplam ciro ve dis ticaret personeli
sayist degiskenleri icin tek yonlii ANOVA testi; isletmenin yas1 ve dis ticaret departmani

bulunmasi degiskenleri i¢in Kruskal Wallis testi yapilmstir.

Tek yonlit ANOVA testi kapsaminda varyanslarin homojenligi kontrol edilmis ve
her ti¢ degisken ig¢in de homojenlik sartinin saglandigi gorilmistir (Calisan Sayist

p=0,095> 0,05; toplam ciro p=0,166> 0,05, dis ticaret personeli sayist p=0,293> 0,05).
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Uygulanan tek yonliit ANOVA testi sonucunda her ti¢ degisken igin de p=0,000<0,05 ile
istatistiksel olarak anlamli bulunmustur. Buna gore isletmelerin ihracatgr 6zellikleri
calisan sayisina ve toplam cirosuna gore farklilasmaktadir. Hla, H1b ve Hle hipotezleri

kabul edilmistir.

Tablo 4.12. H1a, H1b ve H1le Hipotez Testi

l%(;tyf:ls‘i df F Sig.
0-9 33
Calisan Sayisi 1-3 94 2 13,218 0,000
50-249 27
5.000.001- 10.000.000 18
10.000.001- 25.000.000 64
Toplam Ciro 25.000.001- 50.000.000 49 5 16,481 0,000
50.000.001- 100.000.000 22
100.000.001- 125.000.000 1
. Hig yok 37
Pegfngf‘;r:ytm 1 102 2 28746 0,000
2 15

Normal dagilmayan isletmenin yast ve dis ticaret departmani bulunmasi
degiskenleri i¢in parametrik olmayan Kruskal Wallis testi yapilmistir. Bu test kapsaminda
Isletme Yas1 p=0,276>0,05 oldugundan anlamli bir farklilik olusturmamaktadir. Dis
Ticaret Departmani Bulunmasi degiskeni i¢in p=0,000<0,05 oldugundan istatistiksel
bakimdan anlamli sonug elde edilmistir. Buna gore, isletmelerin ihracat¢1 6zellikleri dig
ticaret departmani bulunup bulunmadigina gore farklilik gostermektedir. H1c hipotezi

reddedilmis; H1d hipotezi desteklenmistir.

Tablo 4.13. H1c ve H1d Hipotez Testi

isletme Mean . .
Sayist Rank Ki-Kare df Sig.
1-3 yil 3 64,33
) 4-6 y1l 12 100,83
Isletme Yast 3,87 3 0,276
7-9 y1l 25 76,08
10 ve tizeri 114 75,70
Dis Ticaret Departmani Evet 80 104,02 5108 1 0.000
Bulunmast Hayr 74 48,83 ’ ’
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Sonug olarak, H1 hipotezinin alt hipotezlerinden Hla ve Hlb normal dagilim
gosterdikleri i¢in tek yonlii ANOVA testi ile; Hlc ve H1d alt hipotezleri ise normal
dagilim gostermedikleri i¢in Kruskal Wallis testi ile analiz edilmistir. Yapilan analizlere
gore H1 hipotezi kapsaminda Hla, HIb ve H1d hipotezleri desteklenirken; H1c hipotezi

reddedilmistir.

Desteklenen hipotezler i¢in hangi gruplarin bu anlamli farkliliklar1 yarattiklarini
anlamak i¢in Hla, H1b ve Hle hipotezleri i¢in Post Hoc yontemlerinden Tukey ¢oklu
karsilagtirma testi yapilmistir. H1d i¢in ise mean rank degerine bakilmistir. H1d i¢in
isletmede dis ticaret departmani bulunan isletmelerin ihracat¢1 6zelliklerinin anlaml

sekilde yiiksek oldugu sdylenebilmektedir.

Tablo 4.14. Calisan Sayisina Gore Coklu Karsilagtirma Sonuglari

P P

Mean SD. 1049 s50-249

0-9 3172 0741 0,000 0,000

%ﬂ;ﬁ;‘? 10-49 3,780 0,711 0,014
50-259 4,210 0,524

Isletmede ¢alisan sayisina gére coklu karsilastirma sonuglar1 0-9 c¢alisana sahip
isletmeler ile 10-49 ve 50-249 c¢alisana sahip isletmeler arasinda ve 10-49 calisana sahip
isletmelerle 50-249 arasinda calisana sahip isletmeler arasinda anlamli bir farklilik
oldugunu gostermektedir. Yukaridaki tabloya gore 0-9 calisana sahip isletmelerin

ithracatci 6zelliklerinin anlamli sekilde diisiik oldugu sdylenebilmektedir.

Tablo 4.15. Toplam Ciroya Gore Coklu Karsilastirma Sonuglari

P P P
Mean Std. D. 10-25 25-50 50-100
Milyon Milyon Milyon
5- 10 Milyon 2,930 0,742 0,002 0,000 0,000
. 10-25 Milyon 3,531 0,642 0,001 0,000
Toplam Ciro .
25-50 Milyon 4,007 0,668 0,165
50-100 Milyon 4,348 0,454 0,409
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Isletmenin toplam cirosuna gére ¢coklu karsilastirma sonuglar1 5-10 milyon tl ciro
yapan isletmeler ile 10-25; 25-50 ve 50-100 milyon tl ciro yapan isletmeler arasinda ve
10-25 milyon tl ciro yapan isletmelerle 50-100 milyon tl ciro yapan isletmeler arasinda
anlamli bir farklilik oldugunu gostermektedir. Yukaridaki tabloya gore 5-10 milyon tl
ciro yapan isletmelerin ihracatg1 Ozelliklerinin anlamli sekilde diisiik oldugu

sOylenebilmektedir.

Tablo 4.16. Dis Ticaret Personeli Sayisina Gore Coklu Karsilastirma Sonuglart

P P
Mean Std. D. 1 )
Dis Ticaret Hig yok 3,063 0,607 0,000 0,000
Personeli 1 3,872 0,687 0,022
Sayt 2 4,355 0,462

Isletmenin dis ticaret personeli sayisina gére ¢oklu karsilastirma sonuglart hic dis
ticaret personeli olmayan isletmeler ile 1 ve 2 dis ticaret personeli olan igletmeler arasinda
ve 1 dis ticaret personeli olan isletmelerle 2 dig ticaret personeli olan isletmeler arasinda
anlaml bir farklilik oldugunu gostermektedir. Yukaridaki tabloya gore hic¢ dis ticaret
personeli olmayan isletmelerin ihracatg1 6zelliklerinin anlamli sekilde diisiik oldugu

sOylenebilmektedir.

H3 Hipotezinin Testi

H3 hipotezi de H1 hipotezi gibi bir farklilik arastirdig1 ve alt boyutlar1 kategorik
oldugu i¢in farklilik analizleri ile test edilmistir. Hangi farklilik testini kullanilacagini
belirlemek i¢in Oncelikle thracat deneyimi, egitim diizeyi, yabanci dil bilgisi ve yurt dis1
1s seyahati sayis1 alt boyutlarina iligskin verilerin normal dagilima sahip olup olmadig:

incelenmistir.
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Tablo 4.17. Yéneticilerin Beceri Temelli Ozellikleri Degiskeninin Alt Boyutlarina
[liskin Tamimlayici Istatistikler

Statistic ~ Std. Error
Ortalama 2,7790 ,09891
. o Standart Sapma 1,22730
Ihracat Deneyimi
Carpiklik -386 ,195
Basiklik -1,469 ,389
Ortalama 3,9156 ,05036
o ) Standart Sapma ,82400
Egitim Diizeyi
Carpiklik -480 ,195
Basiklik 0,166 ,389
Ortalama 2,0000 ,07370
. Standart Sapma ,91505
Yabanci Dil Bilgisi
Carpiklhik 437 ,195
Basiklik -,078 ,389
Ortalama 3,1494 ,10970
Yurt Dig1 Is Standart Sapma 1,36130
Seyahati Sayisi Carpiklik ,135 ,195
Basiklik -1,346 ,389

Tablo 4.17.°de goriildiigli lizere yoneticilerin beceri temelli 6zellikleri
degiskenlerinin ¢arpiklik ve basiklik degerleri sinir degerler olarak kabul edilen +1,5 ve
-1,5 degerleri arasinda degismektedir. Dolayisiyla bu degiskenlerin tiimii i¢cin normal
dagilim sartinin saglandig: kabul edilmistir. Degigkenlere iliskin veriler normal dagilim
sartin1 sagladiklar i¢in bu degiskenlerin isletmelerin ihracat¢1 6zellikleri iizerinde bir

farklilik yaratip yaratmadigina Tek Yonlit ANOVA testi ile bakilmigtir.

ANOVA testi kapsaminda dncelikle degiskenlere iliskin varyanslarin homojenligi
kontrol edilmistir. Tiim alt degiskenler ig¢in homojenlik sart1 saglanmistir (ihracat
deneyimi p= 0,378> 0,05, egitim diizeyi p= 0,238> 0,05, yabanct dil sayisi p= 0,248>

0,05, yurt disi1 is seyahati sayisi p= 0,137> 0,05).

Yapilan ANOVA testi sonucu Tablo 4.18.’de gosterilmistir. Tabloda goriildiigii
gibi her dort degisken i¢in de p=0,000<0,05 oldugundan bu degiskenlerin farklilik etkisi
istatistiksel olarak anlamli bulunmustur. Dolayisiyla H3a, H3b, H3c ve H3d alt

hipotezlerinin tamami kabul edilmistir. Buna gore, yoneticinin ihracat deneyimi, egitim
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diizeyi, bildigi yabanci dil sayisi ve yurt dis1 is seyahati sayisi isletmenin ihracatci

Ozellikleri tizerinde farklilik yaratmaktadir.

Tablo 4.18. H3a, H3b, H3c ve H3d Hipotez Testi

Isézty“l‘s‘: df r F Sig.
1-3 38
fhracat Deneyimi 46 22 3 0,65 35,731 0,000
7-9 30
10 ve tizeri 64
Ilkokul
Ortaokul
Egitim Diizeyi Lise 38 4 0,68 32,098 0,000
Lisans 72
Lisansiistil 38
Hig yok 34
1 Yabanci Dil 63
Yabanci Dil Sayisi 2 Yabanci Dil 45 4 0,71 39,305 0,000
3 Yabanci Dil 10
4 ve iizeri 2
Hig yok 14
1-3 50
Yurt Dist Is Seyahati 4-6 29 4 0,71 39,468 0,000
7-9 21
10 ve tizeri 40

Yapilan ANOVA testi sonucu Tablo 4.18.’de gosterilmistir. Tabloda goriildiigii
gibi her dort degisken i¢in de p=0,000<0,05 oldugundan bu degiskenlerin farklilik etkisi
istatistiksel olarak anlamli bulunmustur. Dolayisiyla H3a, H3b, H3c ve H3d alt
hipotezlerinin tamami kabul edilmistir. Buna gore, yoneticinin ithracat deneyimi, egitim
diizeyi, bildigi yabanci dil sayisi ve yurt dis1 is seyahati sayist isletmenin ihracatci

ozellikleri tizerinde farklilik yaratmaktadir.

Hangi gruplarin bu farkliliklar yarattigini ortaya koymak iizere Post Hoc
yontemlerinden Tukey coklu karisilagtirma testi se¢ilmistir. Buna gore ihracat deneyimi

degiskeni i¢in ¢oklu karsilastirma sonuglar1 Tablo 4.19.’da verilmistir.
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Tablo 4.19. Ihracat Deneyimine Gore Coklu Karsilastirma Sonuglari

P P P
Mean Sd D 46 79 10 veiizeri
1-3 2,939 0,629 0,001 0,000 0,000
. .. 4-6 3,561 0,621 0,960 0,000
Ihracat Deneyimi
7-9 3,944 0,488 0,409
10 ve tizeri 4,146 0,591 0,409

fhracat deneyimine gore ¢oklu karsilastirma sonuglar1 1-3 yil deneyime sahip
yoneticiler ile 4-6 yil, 7-9 yi1l ve 10 ve {izerinde y1l deneyime sahip yoneticiler arasinda
anlaml bir farklilik oldugunu gostermektedir. Yukaridaki tabloya gore 1-3 yil arasinda
ihracat deneyimine sahip olan yoneticilerin oldugu isletmelerin ihracatg1 6zelliklerinin

anlamli sekilde diisiik oldugu sdylenebilmektedir.

Tablo 4.20. Egitim Diizeyine Gore Coklu Karsilastirma Sonuglari

Mean Std. D. LIiDse Li:’:ms Lisalllasiistii
Tlkokul - - - - -
Ortaokul 3,267 0,279 0,543 0,700 0,003
Egitim Diizeyi Lise 2,904 0,643 0,000 0,000
Lisans 3,918 0,549 0,030
Lisansiistii 4,237 0,564

Egitim diizeyine gore c¢oklu karsilastirma sonucglarina gore ortaokul mezunu
yoneticiler ile lisansiistii egitim mezunu yOneticiler arasinda; lise mezunu yoneticiler ile
lisans ve lisansiistli mezunu yoneticiler arasinda ve lisans mezunu yoneticiler ile
lisansiistii yoneticiler arasinda anlamli bir farklilik vardir. Yukaridaki tablodan lise
mezunu yoneticilerin oldugu isletmelerin ihracat¢i1 6zelliklerinin anlamli sekilde diisiik

oldugu anlagilmaktadir.

Tablo 4.21. Yabanci Dil Sayisina Gore Coklu Karsilastirma Sonuglari

Mean Std. D. IZI:.) ; g 4 veFi)izeri
Hic yok 2,784 0,585 0000 0000 0,000 0,019
1 Yabanci Dil 3,767 0,579 0,000 0,086 0,974
Yagz“‘l’;l')‘l 2 Yabanet Dil 4,252 0,433 1,000 0,967
g 3 Yabanci Dil 4,233 0,522 0,980
4 ve lzeri 4,000 0,471
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Y oneticinin bildigi yabanci dil sayisina gore ¢oklu karsilastirma sonuglarina gore
hi¢ yabanci dil bilmeyen yoneticiler ile 1 yabanci dil bilen yoneticiler, 2 yabanci dil bilen
yoneticiler, 3 dil bilen yoneticiler ve 4 ve iizerinde dil bilen yoneticiler arasinda; 1 dil
bilen yoneticiler ile 2 dil bilen yoneticiler arasinda anlamli bir farklilik vardir. Yukaridaki
tablodan hi¢ yabanci dil bilmeyen yoneticilerin oldugu isletmelerin ihracatgi

Ozelliklerinin anlamli sekilde diisiik oldugu anlasilmaktadir.

Tablo 4.22. Yurt Dis1 Is Seyahati Sayisina Gére Coklu Karsilastirma Sonuglari

Mean Std. D. 1?3 4}?6 7?9 10 vePiizeri
Hig yok 2,786 0711 0103 0000 0,000 0,000
13 3,187 0,564 0000 0,000 0,000
Y‘Sfy?ﬁgltils 46 4,046 0,510 0,949 0,446
7.9 4,159 0,359 0,945
10 ve tizeri 4,267 0,529

Y 6neticinin gergeklestirdigi yurt disi is seyahati sayisina gore ¢oklu karsilastirma
sonuglari, hi¢ seyahate ¢tkmamis yoneticiler ile 4-6 kez, 7-9 kez ve 10 ve {izeri kez yurt
dis1 is seyahatine ¢ikmis yoneticiler arasinda; 1-3 kez yurt dist is seyahatine ¢ikmis
yoneticilerle 4-6 kez, 7-9 kez ve 10 ve lizeri kez yurt dis1 is seyahatine ¢ikmis yoneticiler
arasinda anlamli bir farklilhik vardir. Yukaridaki tablodan hi¢ yurt dis1 is seyahati
yapmamis yoneticilerin oldugu isletmelerin ihracatg1 6zelliklerinin anlamli sekilde diisiik

oldugu anlagilmaktadir.

H2, H4 ve H5 Hipotezlerinin Testi

Aragtirmada one siiriilen H2, H4 ve H5 hipotezlerinin test edilme stirecinde ilgili
degiskenler siirekli degisken ozellikleri gosterdiklerinden AMOS v.26 programindan
faydalanilarak degiskenlere iligskin 6l¢iim hatalar1 ve degiskenlerin dogrudan ve dolayl

etkinlerini dikkate alan yapisal esitlik modeli (YEM) uygulanmustir.
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Yapilan yapisal esitlik modeli uygulamasinda hipotez testinden once yapisal
esitlik modeli kapsaminda uyum indeksleri kontrol edilmistir. Buna gore, CMIN/DF
degeri 2,199; RMSEA degeri 0,089; NFI degeri 0,971; CFI degeri 0,983; IFI degeri 0,984,
TLI degeri 0,947; GFI degeri 0,965 ve AGFI degeri ise 0,863 olarak saptanmistir.
Yalnizca AGFI degeri sinir deger olan 0,90’a yakin ¢ikmustir. Elde edilen uyum indeksleri
degerleri, literatiirde yer alan kabul edilebilir ve iyi diizeyde uyum araliklarindadir

(Plichta, Kelvin, & Munro, 2013; Byrne, 2016; Giirbiiz, 2019).

Tablo 4.23. Yol Analizi Sonuglar

Std.
B g2 oo CRP

H2a Ihracatin Avantajlarma  ---> ihracat Ozellikleri 0,291 0,207 0,04 5,18 ek

Yonelik Algi
H2b Thracatin Algilanan ---> fhracat Ozellikleri 0,027 0,018 0,034 0,517 0,605

Karmasikligt
H4a Ozerklik > ihracat Ozellikleri 0,386 0,201 0,029 7,049 ek
H4b  Proaktiflik ---> fhracat Ozellikleri 0,088 0,072 0,046 1547 0,122
H4c Risk Alma ---> Thracat Ozellikleri 0,013 0,01 0,048 0,204 0,838
H4d  Yenilikgilik > ihracat Ozellikleri 0,256 0,18 0,05 3,609 ek
H5  Uluslararas: Pazarlama ---> fhracat Ozellikleri 0,276 0,213 0,037 5,815 Fkk

Becerileri

Calisma kapsaminda arastirilan modele yapisal esitlik modeli uygulanarak
degiskenler arasi iliskiler 6l¢ctilmiistiir. Yapisal esitlik modeli uygulamasi sonucunda H2a,

H4a, H4d ve HS hipotezleri desteklenirken; H2b, H4b ve H4c hipotezleri reddedilmistir.

H2a hipotezinde yoneticilerin ihracat avantajlarina yonelik algilarinin igletmenin
ihracat¢1 6zellikleri tizerinde pozitif etkisinin oldugu one siiriilmiistiir. H2b hipotezinde
ise ihracatin yoneticiler tarafindan algilanan karmasikliginin isletmelerin ihracatci
ozellikleri iizerinde negatif etkisi oldugu savunulmustur. Yapilan YEM analizi
sonuglarinda ihracat avantajlarina yonelik algilarinin igletmelerin ihracatg1 6zellikleri

tizerinde pozitif etkisi oldugu goriilmiis ancak ihracatin algilanan karmasikli§inin

118



isletmelerin ihracatg1 6zellikleri lizerinde anlamli bir etkisi bulunamamistir. Buna gore
H2a (p<0,001, C.R. = 5,18, B1= 0,291) hipotezi desteklenmis; H2b (p=0,605, C.R. =

0,517, B1=0,027) hipotezi reddedilmistir.

H4 hipotezinin alt hipotezleri kapsaminda girisimcilik yoneliminin alt
boyutlariin isletmelerin ihracat¢1 6zellikleri iizerinde pozitif etkisinin olup olmadigi
Olclilmiistiir. H4a hipotezinde 6zerkligin isletmenin ihracat¢1 6zellikleri {izerinde pozitif
etkisi oldugu ileri stiriilmistiir. YEM analizi sonuglarina goére 6zerkligin isletmelerin
ithracatc1 ozellikleri lizerinde anlamli ve pozitif etkisi oldugu ortaya konulmus ve H4a
(p<0,001, C.R. = 7,049, Bl1= 0,386) hipotezi desteklenmistir. H4b hipotezinde
proaktifligin isletmelerin ihracat¢i Ozellikleri iizerinde pozitif etkisi oldugu iddiasi
yapilan YEM analizi sonuglarina gore desteklenmemis ve H4b hipotezi (p=0,122, C.R. =
1,547, B1= 0,088) desteklenmemistir. Girisimcilik yoneliminin alt boyutlarindan risk
alabilirligin isletmenin ihracatg1 6zellikleri {izerinde pozitif etkisi oldugu savunulan H4c
hipotezi de YEM analizi sonuglarina gore (p=0,838, C.R. = 0,204, B1=0,013) istatistiksel
olarak anlamli bulunamamis ve reddedilmistir. Son olarak H4d hipotezinde girisimcilik
yoneliminin yenilik¢ilik alt boyutunun isletmelerin ihracatg1 6zellikleri {izerinde pozitif
etkisi oldugu ileri siiriilmiistiir. YEM analizi sonuglarina gore H4d hipotezi (p<0,001,

C.R. =3,609, B1=0,256) desteklenmistir.

H5 hipotezinde isletmenin sahip oldugu uluslararasi pazarlama becerilerinin
isletmenin ihracat¢1 Ozellikleri iizerinde pozitif etkiye sahip oldugu savunulmustur.
Yapilan YEM analizi sonuglarinda H5 hipotezi (p<0,001, C.R. = 5,815, p1= 0,276)

desteklenmistir.
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4.3.2. Aragtirmanin Nitel Kismina iliskin Verilerin Analizi ve Bulgular
4.3.2.1. Demografik Veriler

OSTIM Organize Sanayi Bolgesinde faaliyet gdsteren kiimelenmelerin kurulus
yillar1 Tablo 5.1.’de gdsterilmistir. Buna gére OSTIM Organize Sanayi Bélgesinde ilk
olarak 2007 yilinda Is ve Insaat Makinalar1 Kiimelenmesi ve ayni yil hemen ardindan
Medikal Sanayi Kiimelenmesi kurulmustur. 2008 yilinda Savunma ve Havacilik; 2009
yilinda Yenilenebilir Enerji ve Cevre Teknolojileri Kiimelenmesi faaliyetlerine
baslamistir. OSTIM kiimelenmelerine 2012 yilinda Anadolu Rayli Ulasim Sistemleri
Kiimelenmesi; 2013 yilinda Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesi; 2017 yilinda ise

Haberlesme Teknolojileri Kiimelenmesi eklenmistir.

Tablo 5.1. OSTIM Kiimelenmeleri ve Kurulus Yillari

KUMELENME KURULUS YILI
Anadolu Rayli Ulasim Sistemleri Kiimelenmesi (ARUS) 2012
Haberlesme Teknolojileri Kiimelenmesi (HTK) 2017
Is ve Insaat Makinalar1 Kiimelenmesi (ISIM) 2007
Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesi 2013
Medikal Sanayi Kiimelenmesi 2007
Savunma ve Havacilik Kiimelenmesi (OSSA) 2008
Yenilenebilir Enerji ve Cevre Teknolojileri Kiimelenmesi 2009

Kiimelenmelerde yer alan iiye isletmelerin sayisi, bu iiye isletmelerdeki ¢alisan
sayilari, liniversite mezunu ¢alisan sayilar1 ve yabanci dil bilen ¢alisan sayilarina iliskin

bilgilerin yer aldig1 kiime profilli verileri Tablo 5.2.”de verilmistir.
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Tablo 5.2. OSTIM Kiimelenmelerine iliskin Kiime Profilleri

UYE UNIVERSITE YABAI'\;iCL'

KUMELENME ISLETME gzﬂz‘lﬁ gfﬁgzg BiLEN

SAYISI* SAY|SI** CALISAN

SAYISI**

Anadolu Rayli Ulagim Sistemleri Kiimelenmesi 170 31300 + 3350 + 2900 +

(ARUS)

Haberlesme Teknolojileri Kiimelenmesi (HTK) 135 9000 + 6500 + 6200 +

Is ve Ingaat Makinalar1 Kiimelenmesi (ISIM) 146 5950 + 650 + 400 +

Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesi 61 5000 + 1000 + 350 +

Medikal Sanayi Kiimelenmesi 90 1200 + 300 + 230 +

Savunma ve Havacilik Kiimelenmesi (OSSA) 269 10000 + 2500 + 1500 +

Y?mleneblhr'Enerjl ve Cevre Teknolojileri 84 1250 + 700 + 520 +
Kiimelenmesi

*2021 Mart ayr itibariyle; **2020 Ocak ay1 itibariyle

Anadolu Rayli Ulagim Sistemleri Kiimelenmesinin Kurulusu ve Kiime Profili

Anadolu Rayli Ulagim Sistemleri Kiimelenmesi ile gerceklestirilen goriismede
kiimelenmelerin ana hedeflerine iliskin soruda kiimelenmenin kurulug amacindan

bahsedilmis ve bununla ilgili olarak su ifadelere yer verilmistir:

“Rayli sistemler sektoriinde dncelikle iilke icerisinde rekabetciligi gelistirecek bir seyler yapilmast

gerekiyordu. Bir rayli sistem kiimelenmesi kurulmasi gerektigi 2012 yilinda Ankara Metrosu

ihalesi ile giindeme geldi. O donem metrolarin ihalesi Cin’e gidecekken hem firmalar hem de rayli
sistemler sanayi sektorii gelissin diye %50 yerli tiretim katkis1 sart1 getirilmesi igin bazi faaliyetler
yiiriitiilmeye baslaniyor. Bu bir dizi faaliyetler sonucu yerli katki sart1 kabul ediliyor ve akabinde

Anadolu Rayli Ulagim Sistemleri Kiimelenmesi kuruluyor. Yani kiimelenmemizin kurulus amaci

oncelikle yerli iiretimin saglanmasi, yerlilestirme ve millilestirme.”

OSTIM Kiimelenmelerine iliskin kiime profilleri incelendiginde {iyelerinin
calisan sayis1 bakimindan 31 bin 300’{in iizerinde ¢alisan sayis1 ve 23 farkli sehirden
iyeleri ile en biiyiik kiimelenme olarak Anadolu Rayli Ulagim Sistemleri Kiimelenmesi
one c¢ikmaktadir. Calisan sayisinin ¢ok yiiksek olmasina ragmen iiniversite mezunu
calisan sayis1 3 bin 350 nin {izerinde ve yabanci dil bilen ¢alisan sayis1 2 bin 900’iin

tizerindeki rakamlar ile toplam galisan sayisina oranla oldukg¢a diisiiktiir. Bu durum,

sektorel dinamikler ile agiklanabilmektedir. Rayl sistemler sektorii daha ¢ok agir sanayi
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faaliyetleri igermesi nedeniyle fiziksel isgliciine dayali bir sektér oldugundan
calisanlarinin yetkinliklerinden ziyade fiziksel 6zellikleri nemli olmaktadir. Benzer bir
durum Is ve Insaat Makinalar1 Kiimelenmesi ve Savunma ve Havacilik Kiimelenmesi i¢in

de gegerli olabilecektir.

Haberlesme Teknolojileri Kiimelenmesinin Kurulusu ve Kiime Profili

Haberlesme Teknolojileri Kiimelenmesi de Anadolu Rayli Ulasim Sistemleri
Kiimelenmesine benzer sekilde yerli iirlin gelistirme ve millilestirme ana hedefiyle
kurulmustur. Haberlesme Teknoloji Kiimelenmesinin kiime profili incelendiginde,
yalnizca 9 binin iizerinde ¢alisan sayis1 olmasina ragmen {liniversite mezunu ¢aligan sayisi
6 bin 500°den fazla, yabanci dil bilen ¢alisan sayisi ise 6 bin 200’den fazla oldugu
goriilmektedir. Bu durum, haberlesme ve iletisim sistemleri sektoriinde bilgi, inovasyon
ve teknoloji daha 6n planda oldugu i¢in {iye isletmelerin ¢alisanlarinin sahip olduklari bu

alanlardaki yetkinlikler daha 6nemli olmasi ile aciklanabilmektedir.

Haberlesme Teknolojileri Kiimelenmesi dikkat ¢eken bir diger durum ise iiye
isletme sayisinin Anadolu Rayli Ulasim Sistemleri Kiimelenmesi iiye isletme sayisina
cok yakin olmasina ragmen calisan sayisinin oldukca diisiik olmasidir. Yapilan

goriismelerde Haberlesme Teknolojileri Kiimelenmesi bu durumu séyle aciklamistir:

“Kiimelenmemizde toplam ciro bakimindan c¢ok biiyilk KOBI’ler var ama calisan sayisi
bakimindan kii¢iikk goriiniiyorlar. Ciinkii bu sektérde sadece 3-5 calisanla devasa paralar
kazanilabiliyor... Kiimelenmemize iiye igletmelerin egitim seviyeleri olduke¢a yiiksek. Alt kademe
calisanlar dahil minimum diizeyde lisans mezunlar1 yer altyor. Bunun iizeri var, alt1 yok...”

Is ve Insaat Makinalart Kiimelenmesinin Kurulusu ve Kiime Profili

OSTIM Organize Sanayi Bélgesinde kurulan ilk kiimelenme olan Is ve Ingaat
Makinalar1 Kiimelenmesi 2007 yilinda 6zellikle OSTIM bolgesinde faaliyetleri yogunluk
gosteren sektorel paydaslarda birlikte hareket etme kiiltiirti olusturma amaci ile sektorel

paydaglar1 bir araya getirmek iizere 25 {iye ile kurulmustur.
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Kiimelenmenin {iye isletmelerinde 6 bine yakin ¢alisan sayisina karsin {iniversite
mezunu ¢alisan sayis1 650’nin; yabanci dil bilen sayis1 400’iin lizerinde seyretmektedir.
Bu durum da ARUS Kimelenmesine benzer sekilde imalat agirlikli sektorel

dinamiklerden kaynaklanmaktadir.

Kaucuk Teknolojileri Kiimelenmesinin Kurulusu ve Kiime Profili

Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesinin kurulus hikayesi, ¢alisma kapsaminda
Kaucuk Teknolojileri Kiimelenmesi ile gergeklestirilen goriismede su sekilde

aktarilmistir:

“Sektordeki bazi isletmeler, bizden 6nce kurulmus 5 kiimeyi takip ediyor, kiime {iyelerine sunulan
ayricaliklar1 fark ediyor ve UR-GE projelerinden yararlanmak igin kauguk sektoriinde bir
kiimelenme kurulmasi adina OSTIM’e basvuruyorlar. OSTIM Kaucuk Teknolojileri
Kiimelenmesi bu sekilde sektordeki isletmelerin talebi ile kuruluyor.”

Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesinin 61 iiye isletmesi 5 binden fazla ¢alisana
sahip olmasina ragmen bu ¢alisanlarin binden fazlasi liniversite mezunudur ve yalnizca

350’den fazlasi bir yabanci dil bilmektedir.

Medikal Sanayi Kiimelenmesinin Kurulusu ve Kiime Profili

OSTIM Organize Sanayi Bélgesinde kurulan ikinci kiimelenme olan Medikal
Sanayi Kiimelenmesi, 2007 yilinda OSTIM’de faaliyet gosteren sektdrlere iliskin yapilan
bir arastirma olan OSTIM Rekabetcilik Analizinin sonuglar1 arasinda OSTIM’in medikal
sanayi i¢in rekabet firsati igerdiginin goriilmesi sonucu medikal sektoriin hedef

sektorlerden biri olarak secilmesi ile sektorii kalkindirmak tizere kurulmustur.

Medikal Sanayi Kiimelenmesinin 90 {iiye isletmesi bulunmaktadir. Bu
isletmelerde bin 200°den fazla ¢alisan vardir ve bu c¢alisanlarin 300°den fazlasi liniversite

mezunudur ve 230’°dan fazlas1 yabanci bir dil bilmektedir.
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Savunma ve Havacilik Kiimelenmesinin Kurulusu ve Kiime Profili

Savunma ve Havacilik Kiimelenmesi, Medikal Sanayi Kiimelenmesine benzer
sekildle OSTIM Organize Sanayi Bolgesinin bolgede yaptirdigi Rekabet Analizi
neticesinde rekabet firsati goriilen savunma ve havacilik sektoriinii gelistirmek iizere

2008’de kurulmustur.

Savunma ve Havacilik Kiimelenmesinde yer alan 269 iiye isletmenin 10 binin
tizerinde ¢alisan1 bulunmaktadir. Toplam ¢alisanlarin 2 bin 500’den fazlasi tiniversite
mezunu; bin 500°den fazlasi da yabanci bir dil bilen ¢alisanlardir. Anadolu Rayli Ulasim
Sistemleri Kiimelenmesine benzer sekilde tiye isletmelerinin ¢alisan sayisinin ¢ok yiiksek
olmasina ragmen iiniversite mezunu sayisi ve yabanci bir dil bilen ¢alisan sayisi diisiik
durumdadir. Kiimelenmenin yogun imalata dayali olmasi ile bu durumun sektorel

dinamiklerden kaynaklandig1 s6ylenebilmektedir.

Yenilenebilir Enerji ve Cevre Teknolojileri Kiimelenmesinin Kurulusu ve Kiime

Profili

Yenilenebilir Enerji ve Cevre Teknolojileri Kiimelenmesi de Medikal Sanayi
Kiimelenmesi ve Savunma ve Havacilik Kiimelenmesi gibi OSTIM Organize Sanayi
Bolgesinde yapilan Rekabet Analizi neticesinde yenilenebilir enerji sektdriiniin stratejik

bir sektdr olarak belirlenmesi sonucu 2009 yilinda kurulmustur.

Kiimelenme profiline bakildiginda Yenilenebilir Enerji ve Cevre Teknolojileri
Kiimelenmesine iiye 84 isletme bulunmaktadir. Bu iiye isletmelerde ¢alisan 1250°den
fazla calisanin 700’den fazlasi iiniversite mezunu; 520’den fazlasi yabanci bir dil bilen

calisanlardir.
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4.3.2.2. Bulgular

Calismanm nitel kisminda elde edilen bulgular, OSTIM Organize Sanayi
Bolgesinde faaliyet gosteren kiimelenmelerle gergeklestirilen derinlemesine miilakat
dogrultusunda yanit aranan sorular {izerinden ortaya konulacaktir. Bu kapsamda
literatlirden hareketle olusturulmus ve yapilan goriismeler sonrasinda revize edilmis kod-

tema listesi Tablo 5.3.’te verilmistir.

Tablo 5.3. Kod Tema Listesi

TEMA KOD

e Yerli Uretimi Artirma
Sektorel Yerlilestirme e  Kamu Alimlarinda Yerlilik Oranin1 Artirma
e Global Olgekte Yerli Marka Yaratma

e  Gorlniirlik Faaliyetleri Yiiriitme

Tanitim e  Temsil Etme

o  Kapasite Kullanimini Artirma
Uretim ve Verimlilik e Kalite Sistemlerini Tyilestirme
e  Verimliligi Artirma

e  Ar-Ge Faaliyetlerini Destekleme
Yenilikgilik e Uriin Gelistirme Siireglerini Destekleme
e  Teknoloji Transferini Destekleme

e  Yurtdis1 Seyahatler Ger¢eklestirme

e  Fuarlara Katilma

e  B2B Goriismeleri Yapma

e  Heyet Ziyaretlerinde Bulunma

e E-ihracat Faaliyetlerini Destekleme

e  Devlet Desteklerinden Faydalanma

e  Uluslararasilasma Konusunda Farkindalik Yaratma
e  Pazar Arastirmalari Yapma

o  Ticaret Ataseleri ve Miisavirleri ile Goriisme

e  Dig Ticaret Personeli Yerlestirme

Uluslararasilagma Faaliyetleri

e  Danismanlik Verme

e  Teknik ve Mesleki Egitimler Diizenleme/Katilma
Bilgi Paylagimi e  Dis Ticarete Yonelik Egitimler Diizenleme/Katilma
e  Sektorel Pazar Aragtirmasi Raporlar1 Paylasma

e Bilgilendirici Toplanti/Seminer/Calistay Diizenleme

Ulusal Paydaslarla Ortak Projeler Gelistirme
Uluslararast Paydaslarla Ortak Projeler Gelistirme

) e Thracat1 Gelistirmeye Yonelik Universitelerle Isbirligi Yapma
Isbirligi e Thracat1 Gelistirmeye Yonelik Odalar, Birlikler, STK’lar ve
Kamu Kurumlar ile Igbirligi Yapma
e Thracati Gelistirmeye Yonelik Teknopark/Teknokentler/Ar-Ge
Merkezleri/TTOlar ile Isbirligi Yapma
< e  Dikey Aglar Olusturma
Ag Olustu
g Olusturma e  Yatay Aglar Olusturma
_— e  Ortak Hareket Etme Bilinci Olugturma
Oziimseme

e Upyelerarasi Sinerji Yaratma
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Kiimelenmenizin ana hedefleri nelerdir?

OSTIM Organize Sanayi Bolgesinde yer alan kiimelenmelerin ana hedefleri
icerisindeki oncelikleri birbirinden farklilasmistir. Anadolu Rayli Ulasim Sistemleri
Kiimelenmesinin ana hedefi, kurulus siirecinde de oldugu gibi Tiirkiye’de rayli sistemler
sektoriiniin gelisebilmesi i¢in yerli tiretimi, yerli kullanimi artirarak millilestirmektir. Bu

konuyu kiimelenme su sekilde aktarmistir:

“Asil amag yerlilestirme, millilestirme bizim kiimelenmemizde. Rayli ulagim sistemleri
sektoriinde yerli ve milli iiriin ve marka tiretim ve kullanimini artirmak ilk hedefimiz. Sonrasinda
da sektoriin uluslararasi rekabetgilik seviyesini yiikseltmek hedeflerimiz arasinda. Yani ilk amag
ihracatin artirilmasi ve gelistirilmesi degil kiimemizde. {lk amag yerli iiretimin saglanmasi1 daha
sonra ihracat geliyor. Firmalarimizin yurt i¢i ve yurt disinda tamitimlarini yaparak rekabetgi
giiclerini artirmaya galisiyoruz. Son zamanlarda 6zellikle 2018 yilinda Avrupa Rayli Sistemler
Kiimelenmeleri girisimine kaydolarak bu konuda biiyiik yol katettik. Hem URGE Projeleri hem
de Avrupa Rayh Sistemler iiyeligi ihracati gelistirme konusunda kiimelenmemizi oldukga
gelistirdi.”

Haberlesme Teknolojileri Kiimelenmesinin de ilk hedefi Anadolu Rayli Ulagim

Sistemleri Kiimelenmesinde oldugu gibi yerli liretimi gelistirmektir:

“Kiimelenmemizde asil amag yerli {irlin gelistirmek, sektérdeki eksikligi yerli tiriin anlaminda
gidermek, sebekedeki yabanci olan iiriinlerin muadili yerli tiriinler iiretebilmek ve bu konuda
rekabet¢i ve global markalar ¢ikarabilmek bizim asil amacimiz. Bunun igin de global bir marka
olmak, bunun igin ise ihracat yapabiliyor olmak gerekiyor. Bizim ihracat i¢in hazirladigimiz
HISER Projesi yiiriitiityoruz -ki HISER Projeleri URGE Projelerinin hizmet igin olanidir-. Uye
isletmelerimizin gogunlugu yazilim firmalari oldugu i¢in iiyelerimizin tamami1 URGE Projelerinde
kapsam dig1 kaliyor c¢ilinkii Ticaret Bakanligi tarafinda yazilim bir sanayi {iriinii olarak
degerlendirilmiyor bir hizmet olarak degerlendiriliyor. Bundan dolay1 da ayristyor ve HISER
Projeleri kapsaminda uluslararasi rekabetgiligi  gelistirme faaliyetlerini  yiiriitiiyoruz.
Kiimelenmemizdeki iiye isletmelerin ihracat yapilar1 ¢ok farkli mesela bir 6rnek vereyim, bir
tiyemizin ihracati toplam cirosunun %95°1 ve milyon dolarlik ihracatlar gergeklestiriyor sektordeki
bazi dinamikler dolayisiyla Tiirkiye’ye tiriin satamiyor neredeyse. Ama bazi iiyelerimiz de kiigiik
miktarda ihracatlar yapiyor yilda 10-20 bin dolarlik. Biz kiimelenme olarak bu isletmelerin
rekabetei diizeylerini artirmaya da ¢aligtyoruz.”

Is ve Insaat Makinalar1 Kiimelenmesi, kiimelenmenin ana hedeflerinin neler
oldugu sorusunda, iiye isletmelerinin diinyada rekabet edebilmesi, diinya markasi haline

gelebilmeleri igin verimliliklerinin artirilmasi gibi temel hedeflerden s6z etmistir:

“Kiimelenmenin temel hedefleri; is makinesi sektoriindeki firmalar1 diinyada daha rekabetgi hale
getirmek, onlart diinya markalar1 haline getirmek icin ¢aligmalar yiiriitmek. Bu g¢aligmalarin
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agirlikli kismi da onlari kapasite ve verimliliklerini artirmak ve bununla birlikte kamudaki yerlilik
oranini artirmak ve ihracatlarini artirmak.”

Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesi, bu soruda oncelikle iiye isletmelerinin ve
kiime sektorliniin profilini ortaya koymustur. Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesi bu
sektorii, hammadde anlaminda %100 disa bagimli bir sektor olarak tanimlamistir.
Kiimelenme ilk kuruldugunda ihracat yapan yalnizca 3-4 isletme oldugunu vurgulamistir.
Bu nedenle ilk is olarak iiye isletmeleri hammaddenin en biiyiik tedarik¢isi olan Malezya

ve sonrasinda Cin’e gotiirerek Uriinii tanimalari, sliregleri anlamalar1 saglanmistir. Bu

3

faaliyetleri Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesi, “...Diinyada bu is nasil oluyor onu

gordiiler. Rakiplerinin komsu firmalar degil diinyadan firmalar oldugunu gordiiler.
Dolayisiyla boyle bir baslangi¢ yaptik. Ondan sonra bakis agilart degisti liyelerimizin,
yavag yavas ihracata acgilmaya basladilar. Degismeyenler de var tabii...” seklinde

aktartyor. Kiimelenmenin ana hedeflerini ise su sekilde aktarmistir:

“Biz kiimelerin aslinda bir amaci var, {iye isletmeleri bulunduklar seviyeden daha iist seviyelere
cikarmak... Asil hedefimiz olan isletmeleri bulunduklar seviyeden daha iist seviyelere ¢ikarmak
icin de aralarinda sinerji yaratmak, ortak ihracat yapmak, hammaddeyi ortak tedarik etmek,
teknolojik olarak bir adim ileri gotiirmek, tanitimlarimi yapmak, goriiniirliiklerini artirmak,
uluslararasi pazarlara agmak gibi yani kilmenin hem ulusal hem de uluslararas: alanda firmalara
birtakim avantajlar yaratmasi dnceligimiz.”

Medikal Sanayi Kiimelenmesi, kiimelenmenin ana hedeflerinin neler oldugu
sorusunda yerli tiretimi gelistirmek, yerli iireticinin tercih edilebilirligini artirmak, kiime
ici ig birliginin gelistirilmesi, uluslararasi capta rekabetci giiclerini artirmak gibi

hedeflerden s6z etmistir:

“Oncelikli olarak medikal sektorde yerli iiretimin gelismesini saglamak, yerli iiretimin ve
iireticinin tercih edilebilirligini artirmak. Kiime {iyelerimizin kendi arasindaki is birliginin
gelistirilmesi. Temel kiimelenme mantiginda {iniversite-sanayi-kamu is birligi diyoruz ama
firmalarimizin kendi arasinda ig birligi yapmasi da bizim i¢in ¢ok 6nemli. Yani onlarin o sinerjiyi
olusturmasi ¢ok dnemli. Birliktelik anlayisini ve ortaklasa rekabet anlayisini benimserlerse zaten
birgok seyi de aslinda birlikte basarabiliyorlar. Ciinkii bizim sektorde soyle bir sey de var; bir
firmamizin {irettigi bir iiriin diger firmamizin firmasinda da ise yarayabiliyor ya da bir firmamizin
aldig1 bir talep biitlin firmalarimizin isine yarayabiliyor. Ciinki toplu listeler toplu ihtiyaglar da
olabiliyor, yani bir hastaneyi diisiiniin. Hastaneye girdiginizde iginde birgok tibbi cihaz var aslinda,
pamugundan tek kullanimlik laboratuvar iriinlerine, sedyelere, cihazlara, masalara, solunum
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cihazlarna... Hastanede etrafinizda gordiigiiniiz bir¢ok seyi aslinda bizim {ireticilerimiz {iretiyor
zaten. Dolayisiyla onlarin kendi aralarinda is birligi yapmalari ¢ok énemli. Onun diginda tabii ki
yurtdisinda rekabetgiliklerini de artirmaya calistyoruz, URGE projelerini bu yiizden yapiyoruz
aslinda. Uluslararasi alanda da kendilerini ispatlamalar1 i¢in hem kalite agisindan hem pazarlama
bilgilerini, dis ticaret yeteneklerini gelistirme agisindan gesitli projeler, egitimler, ihtiya¢ duyulan
danigmanlik programlari, heyetler yapiyoruz ki onlar da bir sekilde uluslararasi alanda da
kendilerini gostersinler. Temel hedefimiz aslinda once iilkemizde yerli iiretimde giiglenmek,
sektoriin sorunlarini ¢6zmek ve iilkemizde de temel alici kamu, kamudaki problemleri ¢6zerek
kamu alimlarini artirmak ve {ireticilerimizin {ilkemizde rekabetgiligini artirmak ve bunu ayni
zamanda uluslararasi alana tagimak diyebiliriz.”

Savunma ve Havaciik Kiimelenmesi, kiimelenmenin temel hedeflerini
bulunduklar1 sektor geregi kalite ve slireg sistemlerinin gelistirilmesinin  dnemini

vurgulayarak iki farkli agidan ele almis ve su sekilde aktarmistir:

“Iki farkli agidan buna bakiyoruz biz. Bir tanesi éncelikli olarak iilkemizde yerli ve milli {iretimin
paymi artirmak. Bu konuda firmalarimizin kabiliyetlerini artirmak, firmalarimizi {iretim ve hizmet
anlaminda daha iyi noktalara getirmek. Bunun igin iste devlet destekleri ile ve devlet destekleri
olmadan da yaptigimiz egitim ve danismanlik faaliyetleri ile firmalarimizin kalite sistemlerinin
iyilestirilmesi igin, hammaddenin firmaya gelisinden {iriiniin ¢ikisgina kadarki siireglerin
gelistirilmesi igin onlara hizmetler sunuyoruz. Hedefimiz ilk olarak firmalarimizi 6ncelikle
tilkemizdeki ihtiyaglar1 karsilayabilecek belli bir noktaya getirebilmek. Digeri ise evet ihracat
mutlaka bizim hedefimiz ama ihracat yapabilmek i¢in bizim sektdrde bazi beklentiler var. Yogun
bir sektor oldugu i¢in 6zellikle havacilik kisminda kalite kontrol siireglerinin ger¢ekten ¢ok iyi
durumda olmasi gerekiyor. Dolayisiyla dncelikle iilkemizdeki projelere katki saglamak sonrasinda
ise kazandigimiz kabiliyet ve yetkinliklerle yurtdigindaki iglere agilmak, oralarda is gelistirmek
bizim en biiyiik amaglarimiz.”

Yenilenebilir Enerji ve Cevre Teknolojileri Kiimelenmesi, kiimelenmelerinin ana
hedefini tiye isletmelerinin is birligi, proje gibi konularda dis paydaslar ile kolaylastirici

bir rol listlendiklerini belirterek su sekilde agikliyor:

“Biz kiime olarak hem kiime iiyesi enerji sektoriinde -bu sadece OSTIM’i igermiyor, tiim
Tiirkiye’deki firmalardan iiyelerimiz var- hem iiye firmalarimizla hem kamuyla hem iiniversite ile
iiyelerimize kolaylastirici rol gorevi goriiyoruz. Onlart bir araya getiriyoruz i birligi, proje
bazinda. Uyelerimizin yurt i¢i ve yurt dis1 goriiniirliiklerini, rekabetciliklerini ve ihracatlarini
artirmaya ¢alistyoruz. Temel hedefimiz genel olarak bu sekilde.”

OSTIM Kiimelenmelerinin temel hedefleri igerisinde iiye isletmelerinin rekabetci
giiclerini artirmak tiim kiimelenmelerde temel hedeflerden biri olarak gosterilmistir.
Kiimelenmelere iiye isletmelerin ihracat diizeylerinin gelistirilmesi de kiimelenmelerde

ortak olan bir diger hedeftir. Bununla birlikte Anadolu Rayli Ulasim Sistemleri
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Kiimelenmesi, Haberlesme Teknolojileri Kiimelenmesi, Medikal Sanayi Kiimelenmesi
ve Savunma ve Havacilik Kiimelenmesi Oncelikli hedef olarak yerlilestirme ve yerli
iretimi ve yerli iiretimin tercih edilme seviyesini artirmayi ilk hedefi olarak

belirlemislerdir.

OSTIM Organize Sanayi Bolgesinde yer alan kiimelenmelerin ana hedeflerinden
s0z ederken kullandiklar1 ifadelerde gegen anahtar kelimeler; yerli tiretimi artirma ve
kamu alimlarinda yerlilik ile yerlilestirme temasi, uluslararasi rekabet giiglerini
gelistirme, tiriin gelistirme Ve teknolojik seviyelerini artirma ile yenilik¢ilik temasi, global
marka yaratma, ihracati gelistirme ile wuluslararasilasma temasi, kapasite ve
verimliliklerini artirma ile iiretim ve verimlilik temasi, ortak tedarik agi1 gelistirme ile ag

olusturma, is birligi aglar1 gelistirme ile isbirligi ve ag olusturma temasidir.

Ana hedeflerinize ulasmak i¢in ne gibi faaliyetler yiiriitiiyorsunuz?

Kiimelenmeler, ana hedeflerine ulasmak iizere yiiriittiikkleri faaliyetlere iliskin
genel bir cercevede benzer faaliyetlerden bahsetmiglerdir. Anadolu Rayli Ulasim
Sistemleri Kiimelenmesi ana hedeflerine ulasmak i¢in yiiriittiikleri uluslararasilasma,
proje gelistirme, is aglar1 olusturma, B2B faaliyetleri, egitim ve bilgilendirme faaliyetleri,

danigmanlik verme gibi faaliyetlerinden su sekilde s6z etmistir:

“Uluslararas1 pazarlara agilma konusunda faaliyetlerimiz var. Avrupa Rayli Sistem
Kiimelenmeleri Birligi kiimelenmemizin uluslararasilasmasinda 6zellikle ¢ok etkili oluyor. Bu
girigime iiye olmamizin bize sdyle bir avantaji oldu, direkt kontak saglayabildik Avrupadaki rayli
sistem firmalartyla. Hem iiyelerimiz i¢in hem kendimiz igin beraber ortak projeler yiiritme
konusunda ¢ok faydasi oldu. Ozellikle su an birlikte mesela orada toplam 15 kiimelenme var,
bunlardan 7 tanesiyle birlikte bir Cosme Projesi yiiriitiiyoruz. Proje kapsaminda Cluster Exchange
dedigimiz bir uygulama var, o uygulamayla rayl sistemler ekosistemindeki tiim kurum ve
kuruluglar yurtdisindaki kurum ve kuruluslarla goriigmeler gergeklestirebiliyor hem fiziki hem
sanal ortamda. Ayriyeten bu projeyle kiime miikemmeliyeti kapsaminda da ¢aligmalar var, su an
bronze etikete sahibiz glimiis etiketi almak i¢in ¢aligmalar siirdiiriiyoruz. Yine diger kiimeler gibi
egitim ¢aligmalarimiz oluyor, B2B goriismeler oluyor, danigsmanliklar oluyor, yurtdisi seyahatler,
heyet ziyaretleri oluyor, bunlardan yararlaniyoruz, tanitimlarini yapiyoruz, firmalarimiz da
memnun bu faaliyetlerden ama biraz daha bizim itmemizle oluyor, degisiyor yani firmadan
firmaya ¢ok fark ediyor. Bazilarini biz yonlendiriyoruz bazilar kendileri istiyor.”
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Anadolu Rayli Ulagim Sistemleri Kiimelenmesi ana hedeflerine ulasmak i¢in
yuriittiigii faaliyetler kapsaminda B2B gorlismeleri ile uluslararasilasma, egitim ve
danmismanlik faaliyetleri ile bilgi paylasimi, uluslararasi paydaslarla ortak projeler
gelistirme ile is birligi ve yurtdisinda {iyelikler gelistirerek dikey ag olusturma ve tanitim
temalarindan bahsetmistir. ARUS Kiimelenmesi verdikleri yanitta son ciimlelere dogru
bir probleme atifta bulunmuslardir. Uye isletmelerin bazilar1 biiyiik capta yonlendirmeler
neticesinde bu faaliyetlerden faydalaniyorlar. Bu durum sonraki sorularla

detaylandirilabilecektir.

Haberlesme Teknolojileri Kiimelenmesinde ise ana hedeflerine ulasmak {izere

yiriittiikleri faaliyetlere iliskin verilen yanit agagidaki gibidir:

“hracat yapamayan isletmelerimizde en temel problem satis personelinin bulunmamasi. Cok iyi
iiriinleri var ancak satig-pazarlama kismina geldigimiz zaman hepsi miithendis olduklari i¢in satis
yapabilecek personel yok. Ar-Ge’den kafalarini kaldirip ne kadar satabilirlerse o. Bunun i¢in de
biz HISER projesi yazdik, bu eksikligi ortadan kaldirabilmek admna egitimler, danismanlhklar,
yurtdisi seyahatler, alim heyetleri, ticari heyetler, fuarlar vb. organizasyonlarla firmalarin
networkiinii artirarak ihracat kapasitelerini bir nebze de olsa artirmay1 hedefliyoruz. Uyelerimizin
tanitim faaliyetleri zaten rutin olarak yaptigimiz islerden biri. Ayni sekilde is birligi, istirakei
bulmak, bir araya getirmek de boyle. Bizim yaptigimiz asil is networking faaliyetleri. Biz biraz
farkli olarak Ar-Ge projelerine yoneldik ama bu sektérdeki ihtiyaglardan dolayi aslinda yani
genelde Ar-Ge projelerine ¢ok yogunlasilmaz kiimelerde. Biliyorsunuz Ugtan Uca Yerli ve Milli
5G Projesi yiiriitiiyoruz. Miisteri ile saticiyr da bir araya getiriyoruz. Operatorler bizim hedef
kitlemiz aslinda firmalarimizin miisterileri, biz onlar1 da bir araya getiriyoruz. Saticinin yeni
iriinleri varsa miisteriye bunu sunuyoruz, miisterinin ihtiyaglari varsa bunu da kiime iiyesine
duyurup aradaki o baglantry: da kuruyoruz.”

Bu ifadeler ile Haberlesme Teknolojileri Kiimelenmesi, oOncelikle sektorel
dinamikler geregi yasadiklar1 bir sorunu ele almistir. Bu sorun, liye isletmelerde satis ve
pazarlama ve hatta dis ticaret alaninda personel bulunmamasidir. Buradan hareketle T.C.
Ticaret Bakanhig destegiyle HISER Projesi gelistirerek dis ticarete yonelik faaliyetler
gelistirmeye baslamislardir. Oncesinde kiimelenme faaliyetleri daha cok yenilikgilik
temasi altinda Ar-Ge faaliyetlerinden daha yogun sekilde olusurken HISER Projesi ile
birlikte bilgi paylasimi temasi altinda egitimler ve danismanliklar, uluslararasilasma

temasi altinda yurtdis1 seyahatler, heyet ziyaretleri, fuarlara katilim, tanitim temasi altinda
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gorliniirliik faaliyetleri, ag olusturma temasi altinda dikey ve yatay aglar olusturma

faaliyetleri yiiriitilmeye baslanmistir.

Is ve Insaat Makinalar1 Kiimelenmesi ana hedeflerine ulagsmak iizere yiiriittiigii

faaliyetlerden su sekilde s6z edilmistir:

“IIki goriiniirlik faaliyeti. Hem kiimenin hem {iyelerimizin olabildigince her platformda
goriiniirliik faaliyetlerini yiiriitityoruz. Katalog, web sayfasi, brosiir, fuarlara katilim gibi 6ncelikle
firmalarimizin yeteneklerini ilgililere aktarmaya ¢alistyoruz. Ikinci olarak kiime iiyesi firmalar
arasinda ya da disindan iiyelerimize miisteri olabilecek kurum ve kuruluglarla irtibata geciyoruz.
Daha agirlikli olarak kamu ile. Kamu haricinde bazi 6zel sektorlerle ikili goriigmeler organize
etmek veya bu tanitimlar1 bizzat gidip kendilerine yapmak faaliyetlerimizden bir digeri. Bir digeri
egitim ve danismanlik. Uyelerimizin {iretim kabiliyetlerini artirmak adina onlardan gelen gesitli
talepler dogrultusunda, yaptigimiz saha analizlerinden aldigimiz talepler dogrultusunda da egitim
ve danigmanliklar organize etmek. Bir diger ayagimiz uluslararasi ayagimiz. Bu kapsamda Ticaret
Bakanliginin desteklemis oldugu URGE projelerini yiiriitiyoruz. URGE’ler kapsaminda
yaptigimiz daha agirlikli dis ticaret odakli egitim ve danismanliklar var. Bunun haricinde yurtdisi
seyahatlerimiz oluyor, yurtdisi fuarlara katiltyoruz, yurtdisinda saha ziyaretleri gergeklestiriyoruz,
B2B’ler organize ediyoruz. Yine burada da goriiniirliik faaliyetlerimize devam ediyoruz. Avrupa
Isletmeler Agina firmalarimizi dahil etmeye ¢alistyoruz. Daha fazla yurtdisindan firma ile iletisime
gegsinler ve goriniirliikleri artsin diye. Kabaca aslinda ana faaliyetlerimiz bu sekilde.
Universitelerle is birlikleri kurmaya calisiyoruz. Firmalarimizin 6zellikle AR-GE ile ilgili
yiirlitmesi gereken c¢aligmalar varsa o kapsamda iiniversitelerle bulusturmaya ¢alisiyoruz. Genel
manada boyle faaliyetlerimiz.”

ISIM Kiimelenmesi ana hedefleri dogrultusunda sektdrel yerlilesme, tanitim,
yenilik¢ilik, uluslararasilagsma, bilgi paylagimi, is birligi ve ag olusturma temalarindan
bahsetmistir. Uyeleri igin yiiriittiigii goriiniirlik ¢aligmalart ve yurtici ve yurtdist
paydaslara tiyelerini temsil etme faaliyetleri ile tanitim temasi altinda, dikey ve yatay
aglar ile iliskiler gelistirerek ag olusturma temas: altinda, kamu alimlarinda yerlilik
saglamaya calismalari ile sektorel yerlilesme, ¢esitli alanlarda egitimler ve danismanliklar
diizenleme ile bilgi paylasimi temasi altinda, yurtdisi seyahatlere, fuarlara katilma,
yurtdist heyet ziyareti gergeklestirme ve B2B gorlismeleri yapma ile uluslararasilasma
temas1 altinda, iiyelerini Avrupa Isletmeler Agma dahil etme gabasi ile ihracati
gelistirmeye yonelik uluslararas1 paydaslarla is birligi gelistirme ile is birligi temasi

altinda faaliyetler yiirtitmektedir.
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Kauguk Teknoloji Kiimelenmesi bu soru i¢in kiimelenme olarak yiriittiikleri

faaliyetlerden ornekler vererek su sekilde bahsetmistir:

“Oncelikle URGE projelerimiz oluyor... Yaptizimiz URGE projelerinin disinda da pek ¢ok
kaynaga basvuruyoruz. Ornegin, Tayvan gezisi diizenledik firmalarimiza hicbir sekilde masraf
cikarmadan; KOSGEB’ten, biiyiikelcilikten kaynak sagladik. italya’da fuarlara katildik yine
firmalarimizdan minimum kaynak ¢ikacak sekilde. Avrupa Kaucguk Kiimelenmeleri Birligi var
onlarla bir seyler yapmaya calisiyoruz, Belgika ve Fransa’da onlar ziyaret ettik. Ticari olarak ¢ok
bir ¢ikt1 alamadik ama Fransa’da bir kauguk enstitiisii var firmalarimiz istediklerinde orada iist
diizey analizler yaptirabilecekler. TAI’ye resmi tedarik¢i olabilmeleri igin bir seyler yapmaya
calistyoruz, kaugukla ilgili tiim ihtiyaglarini kiime iiyelerimizden almalar1 gibi. Teknik geziler
diizenledik, 6zel sirketlere bile teknik geziler diizenledik. Oralarda neler yapiliyor, neler
yapabilirler, kaliteyi nasil artirabilirler, tasarim konularinda ne fikir edinebilirler gibi... Ama tabi
firma ne kadar alirsa o kadar oluyor...”

Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesi ana hedeflerine ulagmak iizere yirtittiikleri
faaliyetlerden bazi iiye isletmelerinin istenilen diizeyde faydalanmadiklarini belirtmistir.
Bununla birlikte Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesi, yurtdisi seyahatleri diizenleyerek,
fuarlara katilarak, heyet ziyaretleri gerceklestirerek uluslararasilagsma, tiyelerine iist diizey
analizler yapabilecekleri bir is birligi gelistirerek yenilik¢ilik ve is birligi, biiyiik
isletmelere tedarik¢i olabilmeleri i¢in dikey aglar gelistirerek ag olusturma, kalite odakl

teknik geziler diizenleyerek iiretim ve verimlilik temalarindan s6z etmistir.

Ayni soru Medikal Sanayi Kiimelenmesine yoneltildiginde verilen cevapta diger
kiimelenmelerin ifadelerinde yer almayan iki kavram yer almaktadir: Sinerji ve Lobi
Faaliyetleri. Sinerji kavram1 6ziimseme temasi altinda yer almaktadir. Lobi faaliyetleri
ise kamu alimlarimi etkilemek adina sektorel yerlilesme temasi altinda kamu alimlarinda
yerli Uiriin tercihi kapsaminda degerlendirilebilecektir. Medikal Sanayi Kiimelenmesinin

ana hedeflerine ulagsmak icin yiiriittiigli faaliyetler su sekilde ifade edilmistir:

“Firmalarimizin ig birligi igerisinde olmasi i¢in onlar1 bir arada tutma, ulusal ve uluslararasi
rekabetgiliklerinin gelistirilmesi agisindan pazarlama, dig ticaret egitimleri gibi faaliyetlerimiz
oluyor. Sektorle ilgili pek ¢ok etkinlige ve organizasyonlara katiliyoruz onlar adma ve
organizasyonlar diizenliyoruz. Bizim kiimelenmemizde pek ¢ok paydasimiz STK. Ciinkii medikal
sektorde pek ¢ok STK var, kiimelenme var, bizim kurdugumuz bir Tiirkiye Saglik Kiimelenmesi
Is Birligi Platformu var oradaki 5 kiime ile ve ayn1 zamanda diger STK larla siirekli is birligi
halindeyiz ve ortak organizasyonlarimiz oluyor. Fuarlarda firmalarimiz adina biz katiim
saglayabiliyoruz zaten. Dedigim gibi projelerimiz kapsaminda yurtdisi faaliyetlerimiz oluyor. Yurt
132



icinde lobi faaliyetlerimiz siirekli devam ediyor, sektoriimiiz i¢in de onemli. Firmalarimizin
sorunlarint kamuya aktarmak, kamuya bilgi vermek, iiretici goziinden veri saglamak ozellikle
iiyelerimiz iiretici oldugu icin bizim icin 6nemli. Uretici olmayan iiyeleri almiyoruz biz o yiizden
iiretici goziinden bir seyleri aktarmak bizim temel faaliyetlerimizden. Onun disinda tanitim
faaliyetlerimiz vs. oluyor zaten. Cesitli kurum ve kuruluglarla projeler vs. bazinda is birligi yapmak
da var tabii.”

Medikal Sanayi Kiimelenmesi {iye isletmelerini bir arada tutma, kendi aralarinda
is birligi ve sinerji gelistirme ile 6ziimseme, liye isletmeler adina farkli organizasyon ve
etkinliklerde yer alip onlar1 temsil ederek tanitim, ¢esitli olusumlar kurarak ve var olan
olusumlara iiye olarak ag olusturma, fuarlara katilim saglayarak uluslararasilagma,
yiirtittiikleri lobi faaliyetleri ile sektorel yerlilesme, ¢esitli kurum ve kuruluslarla projeler
gelistirerek i1s birligi temalar1 altinda faaliyetler yiiriitmektedir. Bu soru kapsaminda
Medikal Sanayi Kiimelenmesinin ifadelerinde kiimelenmeye yalnizca iiretici isletmelerin
alindig1 goriilmektedir. Bu sayede kiimelenme, kamu kurumlarina ve politika yapicilara

sektorle ilgili sorunlart ve mevcut durumlar1 aktarabilmektedir.

OSTIM Savunma ve Havacilik Kiimelenmesi, kiimelenmenin ana hedefleri
sorusunda belirttigi gibi sektorel olarak ihracat yapabilmeleri i¢in iiye isletmelerinin
oncelikle kalite ve diger siire¢ sistemlerinin iyi bir noktaya getirilmesi gerekmesi
dolayisiyla ana hedeflerine ulagmak icin yiriittiikleri faaliyetler daha ¢ok siire¢
tyilestirme ve sertifikasyon damigsmanliklaridir. OSSA  bu faaliyetlerden sdyle

bahsetmistir:

“Genelde mesela danismanlik konularinda firmalarin siire¢ danismanligi, kalite danismanligi,
havacilik sektorii ile ilgili ¢esitli sertifikalar var, uyulmasi gereken siiregler var bu konularda
Ticaret Bakanligi ile yiiriittiigiimiiz devlet destekleri kapsaminda danigsmanlik veriyoruz. %75’ine
devlet destek sagliyor. Onun disinda URGE projeleri kapsaminda veya kapsam disinda egitimlerle
siiregleri iyilestirmeye calisiyoruz. Firmalarla birlikte veya firmalar olmadan da birgok yurtdisi
etkinlige ikili gorismelere, fuarlara gidiyoruz, pandemi déneminde de bunu online olarak
yapiyoruz. Iki hafta sonra ABD Seattle’da bir Boeing ugak firmas1 dnderliginde ikili is goriismeleri
etkinligi var oraya 7-8 firmamizla katilacagiz. Firmalarimiz adina goriismeler yapip onlar
tanittyoruz, anlatiyoruz. Onlara firmalarimiz ile ilgili detayli dokiimanlari gdnderiyoruz.
Oralardan varsa firmalarimiz kendilerini, yoksa biz firmalarimizi tanitarak firmalarimiza is
aktarimi veya on teklif alma noktasinda tanitim yapiyoruz. Bunun disinda da yine iilkemizde veya
yurtdisinda ¢esitli is birligi anlagsmalar1 yaparak, {iniversitelerle, devlet kurumlariyla, askeri
kuvvetlerle is birligi anlagsmalarimiz var. Yurtdigsinda 5 iilke ile ikili is birligi anlagsmalarimiz var.
Bunlarla iilkemizle is aktarimi, teknoloji transferi vs. siiregler yiiriitiyoruz.”
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OSSA, iiye isletmelerinin kalite sistemlerini iyilestirmek {izere yiiriittiikleri
siirecler ile tiretim ve verimlilik, cesitli konularda verdikleri danismanliklarla, teknik
egitimlerle bilgi paylasimi, gerceklestirdikleri yurtdisi seyahatlerle, heyet ziyaretleri ile,
katildiklar1 fuarlarla uluslararasilasma, isletmeler adina goriismeler yapip onlar1 temsil
ederek tanitim, gesitli kurum ve kuruluslarla iligkiler gelistirerek is birligi, teknoloji
transferi siirecleri ile yenilikgilik temalar1 altinda faaliyetler ylriitmektedir. OSSA,
sektorel gereklilikler dolayisiyla uluslararasilasma faaliyetleri i¢in iilkeler ile anlagmalar

yapmaktadir.

Yenilenebilir Enerji ve Cevre Teknolojileri Kiimelenmesi, ana hedeflerine

ulagmak i¢in ne gibi faaliyetler yiiriittiikleri sorusuna su sekilde yanit vermistir:

“Bir firma bize liye oldugunda ilk basta onu goriiniir kilmak adina kendi internet sitemizde ona bir
profil agtyoruz, ilgili bilgileri giriyoruz ve kendi sitemizde paylasiyoruz mesela. Bunun disinda
sosyal medya mecralarinda da goriiniirliiklerini saghyoruz. Egitim, Seminer, ¢alistay, toplanti gibi
organizasyonlar yapiyoruz veya baska kurum veya kuruluslarin gergeklestirecegi bu tarz
organizasyonlar1 duyuruyoruz iiyelerimize. Su anda yiiriiyen iki tane hem Ticaret Bakanligi hem
Sanayi Bakanlig1 destekli iki projemiz var. URGE projeleri yiiriitiiyoruz. .. Birinci URGE projemiz
26 firmanin katilimiyla 2016 yilinda tamamlanmus, ikinci URGE projesi devam ediyor. Firmalarin
ihracat kapasitelerini artirmaya yonelik faaliyetler yiiriitiiyoruz, egitimler, B2B etkinlikleri,
fuarlara katilim, yurt dist seyahatleri gibi. Firmalarin yurt disindaki eslenikleri ile eslestirmek gibi
faaliyetler de. Yani hem goriiniirliikklerini artirtyoruz hem de is birlikleri gelistirmeleri igin
kolaylagtirict faaliyetler yiriitiyoruz. Mesela Ocak 2020’de URGE kapsaminda bizim
kiimemizden 11 dyenin katildig1 toplamda 81 firmalik bir heyet Azerbaycan ve Giircistan’a gitti.
Ihracat ve is birligi firsatlarini incelemek igin. Biiyiikelcimiz ve ticaret miisavirleri ziyaret edildi
once.”

Yenilenebilir Enerji ve Cevre Teknolojileri Kiimelenmesi liye isletmelerinin
bilgilerine farkli dijital ortamlarda yer vererek onlarin goriinirliiklerini artirmak {izere
tanitim, egitimler, seminerler, ¢alistaylar organize ederek veya dis paydaslarin organize
ettigi bu etkinliklere katilarak bilgi paylasimi, B2B goriismeleri yaparak, yurtdis: fuarlara
katilarak, yurtdis1 seyahatleri diizenleyerek, ticaret miisavirleri ile gortsiilerek ve heyet
ziyaretleri gergeklestirerek uluslararasilagsma, is birligi temalar1 bazinda faaliyetler

yuriitmektedir.
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OSTIM Organize Sanayi Bolgesinde yer alan kiimelenmeler iiye isletmeleri igin
sektorel yerlilestirme, tanitim, iiretim ve verimlilik, uluslararasilasma, yenilikgilik, bilgi
paylasimi, is birligi ve ag olusturma temalarinin tamami kapsaminda faaliyetler
yiiriitmektedir. Oziimseme temasindan ise yalnizca Medikal Sanayi Kiimelenmesi séz

etmistir.

Kiime sektoriinde oncelikli alanlar ve oncelikli pazarlar ile ilgili planlama

yapiliyor mu?

Kiimelenmelerin faaliyet gosterdikleri sektore iliskin oncelikli alanlar ve 6ncelikli
pazarlarla ilgili yapilan ¢aligmalarin konu oldugu bu soruya Anadolu Rayli Ulasim

Sistemleri Kiimelenmesinin yaniti su sekilde olmustur:

“Tabii yapiliyor. Soyle, 6zellikle gittigimiz fuarlarda etkinliklerde o iilkenin pazari hem gitmeden
once aragstiriltyor bir de gittikten sonra arastirilip firmalarla 6zellikle paylasiliyor. Boyle boyle
firsatlar var bunlar degerlendirilebilir gibi... Yine ticaret miisavirlerimizden aliyoruz bazi bilgiler
ve bunlar paylasityoruz. Altyapisi, arag ihaleleri, ara¢ parcgalari ihaleleri gibi iiretim yaptigimiz
alanlarda ozellikle. Sinyalizasyon, elektronik konusunda da galisan {iiyelerimiz var gerekli
bilgilendirmeleri bu sekilde yapiyoruz yani direkt rapor satin alma degil de kendimiz farkli
kurumlarm yaptig1 raporlar1 derleyip toplayip bu sekilde ¢alismalar yapiyoruz. En son Gliney
Afrika ve Hindistan igin ¢alisma yaptik bunlari paylastik. Bu sekilde ilerliyor genelde o siireg.”

ARUS Kiimelenmesi, liye isletmeleri i¢in hedef pazarlar ile ilgili dogrudan
kiimelenme tarafindan yapilan aragtirmalar, ticaret miisavirlerinden aldiklar1 bazi bilgiler,
farkli kurum ve kuruluslarca hazirlanan sektorel raporlar1 derledikleri 6zet raporlar ile
liye isletmelerine Oncelikli alanlar ve pazarlar ile ilgili bilgilendirmeler yapmakta ve
bunlart firsatlarin farkina varmalar icin iiye isletmeleri ile paylagsmaktadir. Pazar
aragtirmalar1 yapma ve farkindalik yaratma faaliyetleri, uluslararasilagma temasi altinda
ele almabilmektedir. Bununla birlikte pazar arastirmasi raporlarini iiye isletmeleri ile

paylasarak bilgi paylasimi temasi altinda da faaliyetlerde bulunmaktadir.

Haberlesme Teknolojileri Kiimelenmesi de bu soru kapsaminda sektor bazinda

hedef pazar analizleri yapip bunlari ve farkli kurum ve kuruluslar tarafindan yapilan
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sektorel arastirmalart tiyeleri ile paylastiklarini belirterek oncelikli pazarlar ile ilgili su

ifadeleri kullanmustir:

“...Ve aslinda diger sektorlerden ¢ok farkli pazarlar syleyemiyoruz yine Afrika pazari, Tiirki
Cumhuriyetler, Rusya tarafi, Bat1 Avrupa ama daha ¢cok Asya. Batry1 maalesef hedef pazar olarak
tam olarak géremiyoruz. Ama mesela batiya da ihracat yapan iiyelerimiz var. Kanada’ya ihracat
yapan iiyemiz var mesela, Kanada’daki operatorii kuran iiyemiz var. Ama genele baktigimiz
zaman daha ¢ok Tiirk Cumhuriyetleri ve Afrika gibi gelismislik seviyesi yiiksek olmayan iilkeler
diyebiliriz. Bu durum maalesef Huawei, Ericsson gibi firmalarla rekabet edemiyor olusumuzdan
kaynaklaniyor... Bu yogun rekabet bizim her pazara girmemize engel oluyor. Bunlarla ilgili de
tiyelerimize zaten bilgilendirme yapiyoruz, firsatlar gordiigiimiizde bunlari bildiriyoruz.”

Yukaridaki ifadelerde, HTK’nin haberlesme ve iletisim teknolojileri sektoriinde
diinyanin dnde gelen isletmelerinin rekabet stratejileri dolayisiyla yeni ve daha gelismis
pazarlara girmek konusunda zorluklar yasadiklarini vurguladigi goriilmektedir. Bununla
birlikte HTK, hedef pazarlar1 belirlemek iizere arastirmalar yapmalari ve farkli paydaslari
tarafindan yapilan arastirmalarin sonuglarimi iiye isletmeleri ile paylagmalar ile

uluslararasilagma ve bilgi paylasimi temalar1 kapsaminda iiyelerine fayda saglamaktadir.

Is ve Insaat Makinalar1 Kiimelenmesi oncelikli alanlar ve dncelikli pazarlar ile

ilgili olarak yaptiklar1 ¢calismalart URGE Projeleri iizerinden su sekilde aktarmistir:

“URGE projelerinin baglangicinda ihtiyag analizi var, tim URGE projelerinde bu var, yapilmak
zorunda. Firmalarin GTIP kodlarina gére analizler yapiliyor. Hangi iilkelerde potansiyel var, hangi
tilkelerde iyi, ihracat ithalat kanunlarimiz ne durumda, hangi tilkelere ihracatimizi artirabiliriz gibi,
bunlarin yer aldig1 rapor zaten genel olarak ¢ikiyor. Hem kiimeye genel bir rapor ¢ikariliyor hem
de firma bazinda da bu ¢alisma yapiliyor firmaya da veriliyor. Hatta sadece firmaya potansiyel
pazarlar degil ihracatini artirmak adina eksigi ne varsa mesela yabanci dili olmayan bir web sayfasi
mesela ilk dnce bunun tamamlanmasi, ihracat departmani kurulmasi, katilmasi gereken fuarlar
varsa ya da uluslararasi alanda hangi tilkeler onlara daha cazipse bunlarla ilgili tek tek eksikleri
nelerse, maliyetleri mi yiiksek, verimlilikleri mi diigiik gibi bunlarla ilgili tek tek firma bazinda
karnelerini bu ihtiya¢ analizi kapsaminda veriyoruz. Ama bunlar daha agirlikli URGE projesine
dahil olan firmalar yani URGE projelerinde olmayan firmalara boyle bir sey ¢ok ¢ikaramiyoruz
ama ortaklasa yaptigimiz faaliyetlerde onlarla da paylasiyoruz tabii. Raporu direkt paylagsmiyoruz,
zaten o rapor dogrultusunda faaliyetler yaptigimiz i¢in dolayl olarak aslinda paylagmis oluyoruz.
Dogrudan paylasmiyoruz ¢iinkii bu ihtiyag¢ analizi i¢in firmalar belli bir miktar para ddiiyorlar.
Onun kargiliginda bu raporu hem de kendi karnelerini elde ediyorlar dolayisiyla ortak faaliyetler
organize ediyoruz ama o detaylarin hepsine tabi ki hakim olmuyor URGE projelerine
katilmayanlar.”
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ISIM Kiimelenmesi Ticaret Bakanlig1 destegiyle yiiriittiikleri URGE projeleri
kapsaminda projenin basinda gergeklestirilen ihtiya¢ analizi ile kapsamli bir rapor elde
ettiklerini belirtmistir. Bu raporlar hem kiime genelinde hem de URGE projelerine katilan
firmalara 6zel olarak ayri1 ayr1 diizenlenmektedir. URGE projelerine katilmayan tiyeler

i¢in ise kiime genelinde hazirlanan rapor dolayli yoldan paylagilmaktadir.

Kaucguk Teknolojileri Kiimelenmesi oncelikli alanlar ve 6ncelikli pazarlara iliskin

soruya cevaben sunlar1 aktarmistir:

“Oncelikli pazarlarimizi ortaya koymak adina aragtirmalar yaptyoruz. URGE projeleri kapsaminda
da yine bazi arastirmalar yapiliyor ama URGE projeleri ile yapilan ihracat analizi aslinda
firmalarin degil kiimelerin analizini veriyor. URGE kapsaminda olmayan firmalarla raporu
paylasmiyoruz ama bilgi veriyoruz. Dis Ticaret Koordinatorligiinden bizim hedef olarak
gordiigiimiiz iilkelerle ilgili oradaki ticari atagelerle tiim tiyelerimize agik olacak sekilde toplantilar
diizenliyoruz. Firmalarin yine biiyiik ¢ogunlugu katilmiyor ama zorlayamiyoruz da. Biz bu
imkanlar1 kendilerine sunuyoruz. Zaten kiimelenme igerisinde olmalari onlara pek ¢ok kap1 agiyor
ama bazi firmalar bunun biiyiikk kismindan faydalanmiyor. Yavas yavas ilerliyoruz ama her
defasinda bir-iki firma daha katiliyor sisteme.”

Yukaridaki ifadelerden de anlasildigi gibi Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesi
sektor bazinda oncelikli pazarlari belirlemek tizere uluslararasilasma temasi altinda
degerlendirilen arastirma faaliyetleri yiiriitmektedir. Bununla birlikte URGE projeleri
kapsaminda yapilan analizler sonucu elde edilen raporlart URGE projelerine katilmamas
tiyeleri ile paylagmasalar da bilgi vermektedir. Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesi,
analizler sonucu ile ilgili bilgi vererek ve OSTIM OSB Dis Ticaret Koordinatérliigii
aracilifiyla hedef pazar olarak one ¢ikan iilkelerin ticari ataseleri ile toplantilar
diizenleyerek bilgi paylasimi ve uluslararasilasma temasi altinda faaliyetler
gerceklestirmektedir. Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesi 6nceki sorularda da yer verdigi
gibi kiimelenme {iyesi isletmelerin kiimelenmenin sundugu avantajlardan yeteri kadar

faydalanmadiklarini vurgulamstir.

Medikal Sanayi Kiimelenmesi de URGE projelerine atifta bulunarak oncelikli

alanlar ve oncelikli pazarlar ile ilgili soru kapsaminda su agiklamalarda bulunmustur:
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“URGE kapsaminda baslangigta bir ihtiyag analizi ¢aligmasi yapiliyor profesyonel anlamda bir
caligma yapiliyor. Orada aslinda oOncelikli alanlar da g¢ikiyor ve firmalarimizla paylasiyoruz
bunlari. Ama sunu soyleyebilirim, sektoriimiizde belli bagli zaten hali hazirda 6ncelikli pazarlar
var ve o Oncelikli pazarlarda belli bash fuarlar var mesela bir Dubai’de Araphealth Fuari
sektoriimiiz i¢in 6nemli, Almanya’daki Medica Fuar1 sektoriimiiz i¢in 6nemli. Yani dncelikli
pazarlarin diginda bir de bdyle tim diinyanin bir araya geldigi noktalar yine bizim i¢in dnemli
oluyor. Gegtigimiz Ocak ayinda Dubai’deydik, orada bir heyet organizasyonu yaptik ¢ok da
basarili gegti. Hem sektoriimiiziin diger teknolojileri tanimasi birgok iilkeden birgok {iriini
gormesi, kendi rakiplerini gérmesi agisindan faydali oluyor hem 6yle biiylik fuarlar. Onun disinda
tabii ki oncelikli pazarlarimiz var ve URGE kapsaminda o faaliyetlerimizde daha ¢ok ona gore
yiiriitiyoruz ama sektdr dinamiklerine gore de degisiyor. Projelerimiz 3 yil siiriiyor ve bu 3 yilda
da aslinda firmalarin da gozlemledigi farkli pazar secenekleri de ¢ikabiliyor. Biz o sirada zaten
firmalarimizla bilgi aligverisi yapiyoruz, kendi arastirmalarimizi da yapiyoruz sadece rapora bagl
kalmiyoruz aslinda degiskenlik gostererek asagi yukari benzer pazarlar ¢ikiyor.”

Medikal Sanayi Kiimelenmesi URGE projeleri kapsaminda yapilan ihtiyag analizi
caligmasi ile ortaya ¢ikan oncelikli alanlarla ilgili liye isletmelerine bilgi vermektedir.
Bununla birlikte URGE projeleri disinda kendi arastirmalarini yaparak yine bu
aragtirmalarin sonuglarini da tyeleri ile paylasmaktadir. Bu faaliyetler bilgi paylasimi
temast altinda yer almaktadir. Kiimelenme, heyet ziyaretleri ve yurtdisi fuarlara katilimin
faydalarindan s6z ederek oncelikli alan ve pazarlarda bu faaliyetleri yogunlastirdiklarini
belirtmistir. Zaman icerisinde sektorde farkli pazar seceneklerinin de ortaya ¢iktigini
belirten Medikal Sanayi Kiimelenmesinin farkli pazar seceneklerini degerlendirmesi ile

yaygin ihracat stratejisini benimsedigi sonucuna varilabilmektedir.

OSTIM Savunma ve Havacilik Kiimelenmesi 6ncelikli alanlar ve oncelikli
pazarlarin planlamasina iliskin sorulan soruya sektorel bazda savunma ve havacilik olarak

iki farkli bicimde ele alarak su ifadelerle yanit vermistir:

“Soyle, bakildig1 zaman ikiye ayirmak lazim bir savunma tarafi, bir havacilik tarafi. Savunma
tarafi biraz daha farkli, ¢ilinkii sektor savunma oldugu icin iilkelerarast anlagmalara falan bakilmast
gerekiyor. O an iyi oldugumuz iilkeye ya da is yapma potansiyeliniz olan iilkeye yogunlasmaniz
gerekiyor yani savunma sektorii daha ¢ok devlet inisiyatifinde. Bizim firmalarimiz biraz daha
kiigiik firmalar ama biiylik firmalarda da bu durum boyle, bu sektdrde ihracat igin Oncelikle
devletleraras1 anlasmalar yapilmasi gerekiyor. Isin havacilik tarafi biraz daha farkli. Havacilikta
zaten en biiytiik iki pazar var biri Fransa-Airbus biri ABD-Boeing. Bunlar disinda da firmalar var
ama bu iki biiyiik firma tarafindan satin aliniyorlar genelde. Ama buradaki firmalarla da dogrudan
¢alismak ¢ok zor zaten. Onlarin kriterleri ¢ok daha farkli, kalite kriterleri vs. Bu yiizden oralara is
yapan, onlarn alt yiiklenicisi firmalarin oldugu pazarlari belirliyoruz. O pazarlarin beklentileri ve
bilgileri {izerinden devam ediyoruz.”
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Sektor geregi savunma sektorii  kisminda  uluslararasi  faaliyetlerin
gergeklestirilebilmesi i¢in Oncelikle iilkelerarasi anlasmalarin ve devletlerarasi iliskilerin
Onemini vurgulayan OSSA, savunma sektoriinde siyasi iligkilere bagl olarak pazarlarin
degisim icerisinde oldugundan bahsetmistir. Havacilik sektoriinde ise dnde gelen kiiresel
isletmelerle dogrudan is yapilabilecek kalite siireglerine sahip olunmadigi i¢in bu
isletmelerin tedarikgileri ile is yapilmaya c¢alisildigini belirtmistir. Buna gore tedarikgi

isletmelerin yer aldig1 pazarlar hedef pazar olarak nitelendirilmektedir.

Yenilenebilir Enerji ve Cevre Teknolojileri Kiimelenmesi oncelikli pazarlarin
belirlenmesi ile ilgili URGE projeleri ile ortaya ¢ikan raporlardan ve kiimelenme olarak
kendi arastirmalarin; oncelikli alanlarin belirlenmesi ile ilgili ise yaptiklar1 bazi

organizasyonlardan s6z ederek bu soruyu su sekilde cevaplamistir:

“URGE projesi kapsaminda zaten ihtiya¢ analizi kisminda bu arastirmalar gerceklestiriliyor ve
firma 6zelinde ve kiime genelinde bir rapor ortaya ¢ikiyor. Kiime genelinde olusan raporu
iyelerimizin tamami ile paylasiyoruz. Tabi URGE projelerinden bagimsiz olarak da oncelikli
pazarlarmn belirlenmesi ile ilgili bu calismalari yiiriitiiyoruz. Oncelikli alanlar konusunda ise
ornegin, Termik Santral ¢alistay1 yapildi, biyogaz sektorii ile ilgili bir ¢alistay yapildi. Biyogaz
santrallerinin sorunlarina ¢dziim Onerileri getirilmesi adina bir ¢alistayd: bu. Hem STK’lar hem
kamu hem firma temsilcileri, iiniversitelerden davetlilerin de oldugu bu ¢alistayda ortada bir sorun
vardi ve bu sorunlara ¢6ziim Onerileri getirmek adina kamu temsilcileri de oldugu igin
yonetmelikteki tebligde degisiklige kadar gidilmisti. Bu bizim i¢in pozitif bir katkiydi. 2019
yilindan beri biyogaz sektorii ile ilgili calistaylar diizenleniyor. Ozellikle Ingiltere ile ilgili birebir
goriigmeler var ¢linkii biyokiitle agisindan Tiirkiye biiylik bir potansiyel. Sektdrde var olan
sorunlar1 gidermek adma Ingiltere’deki firmalarin ne gibi ¢oziimler iiretebilecekleri ile ilgili
gbriismeler yapiliyor. Bunun diginda su anda IPA destegi kapsaminda iklime Uyum Projesine
kiime olarak ortakl1 bagvuru yapildi. Tki asamali bu proje basvurusu, ilk asamay1 tamamladik. Bu
proje kapsaminda da daha ¢ok teknik c¢aligmalari icermiyor, sektdrel ve c¢evresel faktorlerin
gozetildigi ¢alismalart iceriyor. Bunlar, biyogaz sektorii i¢in bir yol haritas1 ¢izmek, biyogaz
atiklarin tarimsal alanlarda kullanilabilirligini ortaya koymak ya da iklim degisikligine uyum
konusunda karar mercilerine bilgi notu sunmak gibi. Yine bir AB proje ¢agrisi kapsaminda Cornet
Projesi yiiriitiiliiyor. Bunda iiniversiteler genellikle yiiriitiicii kurulus. KOBI’den ii¢ firma ve aym
zamanda da bir semsiye kurulus olmasi gerekiyor projede, biz burada semsiye kurulus olarak yer
alacagimiz bir proje hazirhigr igerisindeyiz. Bu calisma aslinda biyogaz calistayindan ¢ikan
sonuglarla aslinda yon bulan projeler. Burada da yine bu projeler kapsaminda 4 adet biyogaz
sektorii liyesi kazandik. Bagka mesela, IFAT Eurasia 2019 Fuar’na katildik. Burada hedef
pazarlarimiz Orta Asya, Afrika, Avrupa ve Orta Dogu iilkelerinden temsilcilerle ig birligi
gelistirmek adina goriisiildii. Bu goriismelerde oncelikli sektorler belirlendi ve bunlar iiyelerle
paylasildi.”
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Yenilenebilir Enerji ve Cevre Teknolojileri Kiimelenmesi URGE projeleri
kapsaminda ve URGE projelerinden bagimsiz olarak elde ettikleri hedef pazarlara iliskin
raporlart iiyeleri ile paylasarak bilgi paylasimi ve yurtdisi fuarlara katilip hedef
pazarlarindan temsilcilerle gorliserek uluslararasilasma temalar1 altinda faaliyetler
yuriitmektedir. Bununla birlikte 6ncelikli alanlarin belirlenmesi adina ¢alistaylar organize
ederek, calistaylara katilarak bilgi paylasimi; belirlenen oncelikli alanlar ile ilgili
uluslararas1 paydaslarla projeler ve is birlikleri gelistirerek is birligi temas1 kapsaminda

caligmalar yapmaktadir.

Kiimelenmelerin geneline bakildiginda o6ncelikli alanlar ve 6ncelikli pazarlar ile
ilgili arastirmalar yapildig1 ve bu arastirmalarin sonuglarinin tliye isletmelerle paylasildig

goriilmektedir. Bununla birlikte yeni pazar arayislarindan da s6z edilmektedir.

Kiimelenmenizde ihracatin sagladig1 avantajlara yonelik isletme yoneticileri

iizerinde farkindahk yaratilhyor mu?

Kiicik ve orta biylkliikteki isletmelerin ihracatin avantajlarina yonelik
farkindaliklarmin artirilmasi, ihracat yapabilmeleri veya halihazirda yaptiklar: ihracati
gelistirmeleri adina dnemli olmaktadir. Anadolu Rayli Ulasgim Sistemleri Kiimelenmesi

bu soruya soyle bir yanit vermistir:

“URGE kapsaminda yapiliyor bu faaliyetler. Ihracat yapmak istiyorsamiz ya da artirmak
istiyorsamz bu projelere dahil olun seklinde bir ¢alismamiz var. Thracatin getirilerine y&nelik
iiyelerimize sundugumuz egitimler ve bilgilendirici seminerler kapsaminda tabii ki vurgulama
yapiliyor. Ama dedigim gibi firmadan firmaya degisiyor bunun farkina varmalari. Hatta bazi
firmalar farkinda oluyorlar ama ¢ekiniyorlar, korkular1 var.”

Anadolu Rayli Ulagim Sistemleri Kiimelenmesi, iiye isletmelerine URGE
projelerine katilarak ihracatlarini gelistirebileceklerini belirterek, ihracatin sagladigi
avantajlara yonelik olarak egitim ve seminerler kapsaminda bilgi paylasimi yolu ile

farkindalik yaratmaya caligmaktadir. Ancak ARUS, baz1 {yelerinin ihracatin
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avantajlariin farkina varma konusunda problemleri oldugundan da bahsetmektedir.
ARUS’un bahsettigi bu c¢ekinme ve korkular yabanci dil becerileri ve deneyim

eksikliginden kaynaklanmaktadir.

Haberlesme Teknolojileri Kiimelenmesi ise sektorel dinamikler geregi yiiksek
6grenim diizeyine sahip biling diizeyleri yiliksek ve genellikle teknoparklarda yer alan iiye
isletmelerden olusmalar1 dolayisiyla kiimelenme iiyelerinin ¢ok biiyiik kismi ihracatin

sagladig1 avantajlarin halihazirda farkindalardir. HTK bu konuyu su sekilde aktarmistir:

“Tabii ki. Soyle sdyleyeyim bizim kiime iiyesi firmalarimizin egitim seviyeleri oldukga yiiksek.
Firma ¢aliganlar1 dahil minimum diizeyde lisans mezunu mithendisler var. Bunun iistii var alt1 yok
acikcasi. Bu da baz1 konularda farkindaligin zaten var olmasi sonucunu doguruyor. Bizim kiime
iiyesi firma sahipleri ihracatin 6nemini biliyor, ihracata nasil yonlenmesi gerektigi konusunda
aragtirma yapabiliyor. Mesela bir proje yazmak i¢in kimseye ihtiyag duymuyor, kendi baslarina
yazabiliyorlar danismanliga ihtiya¢ duymayan firmalar agik¢asi, egitim seviyelerinden dolayi. Bu
ihracat konusundaki farkindalik evet var ve ben egitime bagliyorum bunu gercekten. Ornegin biz
oniimiizdeki hafta pazartesi giinii Uriin Yonetimi Egitimi verecegiz dogrudan isletme
yoneticilerine. Oncelikle yonetici bunun farkina varsin ki bunun 6nemli oldugunu gorsiin, inansin,
sonrasinda firma personeline de verecegiz. Yani yonetici bilsin, ¢alisanini yonlendirsin istiyoruz.
Boylece yoneticiden c¢alisanina herkesin ihracatin 6nemini anlamasini amagliyoruz, o yiizden ayr1
egitimler veriyoruz ayr1 programlar yapryoruz. Ciinkii yonetici bir seye inanmazsa onu onemsemez
ve oradan da bir sey ¢ikmaz. Biz yoneticilerin en basta konuyu anlamalarini ve 6nemsemelerini
istiyoruz.”

HTK, yukaridaki ifadelerinde kiimelenmeye iiye isletmelerinin egitim
diizeylerinin yiiksek olmasi nedeniyle ihracatin 6neminin ve nasil ihracat yapacaginin
farkinda olduklarini belirtmistir. Bununla birlikte farkli alanlarda egitimler diizenleyerek
bilgi paylasimi temasi altinda faaliyetler yiiriitmektedir. HTK, iiye isletmeleri i¢in
diizenledikleri egitimleri once isletme yoneticileri i¢in daha sonra ilgili personel i¢in
vermektedir. Burada, oncelikle yoneticinin o egitim konusunun farkina varmalari,
Oonemini kavramalar1 amaglanmakta ve boylece verilen egitim sonrasi isletmelerde egitim

konusunun uygulanabilirligini artirmak amaglanmaktadir.
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Is ve Insaat Makinalar1 Kiimelenmesi iiyeleri iizerinde ihracatin avantajlarmna
yonelik farkindalik yaratma faaliyetleri ile ilgili bir ekonomik krizin {iyelerinin ihracata

yonelmeleri konusunda daha etkili oldugunu belirterek su ifadeleri kullanmistir:

“Aslinda soyle bir durum var, bizim kiimelenmemiz igin yani benim gordiigiim kadariyla, biz
2018’e kadar bunun igin ¢ok ¢aba sarf ettik. URGE projelerinde olmayan firmalarin da projelerle
ihracata adim atmalar1 konusunda ¢ok ciddi destek olduk. URGE projeleri bunun i¢in bence
inanilmaz bir baglangi¢ noktasiydi. Ciinkii ben hatirliyorum ilk URGE projemize 2011 yilinda
basladigimizda hi¢ ihracat yapmamis, uluslararasi hi¢ ucus yapmamis firmalar vardi. O zaman
bizimle beraber gittiklerinde gordiiler, firmaya higbir zorluk ¢ikmadi, mesela biz programi
¢ikardik zaten onlar sadece bize eslik ettiler. Biz onlara terciimanlar da ayarladik. Dolayisiyla bir
fanusun i¢inde gidip geldiler, yani giivenli ortamin. O yilizden o onlar i¢in bir ilk adim oldu ve
uluslararasi ugus yapmak, yurtdisinda firmalarla gériismek aslinda o kadar da zor degilmis ihracat
yapma noktasinda, bunu kavramis oldular. Ikincisinde de sdyle bir durum oldu: 2018 yilinda
faizlerin arttig1 donem -ikinci yarisindan sonra- Tiirkiye’de kamu alimlar1 durma noktasina geldi.
Ozel sektorle calisan firmalarimiz da var tabii ancak kamu alimlarinin durma noktasina gelmesiyle
ozel sektor alimlarinin da yogunlugunun azalmasi ile tiretici firmalarimiz bir arayisin i¢ine girdiler.
Daha genis zamana yaymak degil de mecburiyetten ihracata kapi araladilar kendileri. Thracata
yanasmayan firmalar bile o donemde ciddi anlamda “nasil ihracat yapabilirim”i sorgulamaya ve
bunun icin ¢aba harcamaya basladi. Dolayisiyla aslinda bizim bir¢ok -belki sektdr &zelinde-
firmamiz ihracatgi diyebiliriz. 140’a yakin liye varsa en az 100’{ ihracat yapiyor. Kimisi az, kimisi
¢ok. Bazisinin mesela yurtigi pazari yok denecek kadar az, tamamen ihracat agirlikli ¢alisiyorlar.
Ama iiretiminin sadece %10’u ihracat olan firmalarimiz da var. Ancak dedigim gibi 2018’deki
kriz dolayistyla firmalarimizin biiyiik kismi zaruri olarak ihracat yaptilar. Biz ne kadar anlatsak da
yurti¢i pazar onlara doygunluk veriyorsa ¢ok cabalamiyorlardi. Oradaki eksiklik, iirettikleri {iriinii
satamama ve pazarlayamamalari onlara “bizim ihracatla ilgili bir sey yapmamiz gerekiyor” dedirtti
ve ¢ok cabalayan ve bu yonde adim atan firmalarimiz oldu.”

ISIM Kiimelenmesi, ihracat yapmanm sagladigi avantajlardan énce URGE
projeleri ile ihracata baglamanin, yurtdisina ¢ikmanin, fuarlara katilmanin ve yabanci
firmalarla gbriisme yapmanin aslinda zor olmadigini gostermek i¢in uluslararasilasma
temas altinda birtakim calismalar gerceklestirmistir. Yani ISIM Kiimelenmesi dncelikle
tyelerinin uluslararasilagma silirecinin  karmasikligina yonelik algilarimi  ortadan
kaldirmay1 amaglamistir. Bununla birlikte ISIM Kiimelenmesinin ihracata kapali olan
tiyelerinin bile ihracata baslamak {izere caba gostermesinin mecburi bir ortamda
gerceklesmis olmasi dikkat cekmistir. Kamu alimlar1 ve yurtici 6zel sektor alimlarinda
yasanan duraganlik, isletmelerin varliklarini siirdiirebilmek igin ihracat yapmaya mecbur

olduklarin1 hissederek ihracata baglamalari ile sonu¢lanmistir.
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Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesi iiye isletmeleri {izerinde ihracatin
avantajlarina yonelik farkindalik saglamak konusunda farkli bir yontem izledigini su

ifadelerle aktarmustir:

“IIk basta biz firmalar gibi diisiinmeye ¢alistyoruz. Onlarin ilgisini ihracat konusunda en gok ne
¢eker diye diisiiniiyoruz. Tanitim yapacagimiz zaman ihracatin 6nemini anlatacagimiz zaman bu
yiizden ihracatta para pesin diyoruz, bu ¢ok vurucu oluyor iiyelerimiz igin. Ciinkii {iyelerimizin
biiylik kismi tahsilat pesindeler. Yurtiginde tahsilat pesinde kogmak yerine ihracata harcayin
enerjinizi diyoruz. Paranin pesin olmasi firmalari cezbediyor. Bir kere ihracat yapmaya ¢alistigi
zaman kendi kalitesini sorguluyor ve kalitesini artirmak i¢in kendini gelistirmeye basliyor
sonrasinda zaten belli bir noktaya gelmis oluyorlar.”

Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesi, iiye isletmelerinin yurtiginde en ¢ok hangi
problemle karsilastiklarini ve en ¢ok neye ihtiya¢ duyduklarini belirlemis ve buna gore
bir strateji gelistirmistir. Boylece Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesi iiye isletmeleri
tizerinde ihracatin firsatlarina yonelik farkindalik yaratmaya calisarak uluslararasilasma
altinda ¢aligmalar yiiritmektedir. Uyelerini ihracatin sagladigi avantajlardan onlari

cezbedecek olanlari kullanarak ihracata yonlendirmektedir.

Medikal Sanayi Kiimelenmesine iiye isletmelerin ihracatin sagladigi avantajlara

yonelik farkindaliklarinin halihazirda yiiksek oldugu su ifadelerden anlasilmaktadir:

“Bizim sektoriimiizde ihracat yapmayan ¢ok fazla yok aslinda, yani bu sektorde ihracat yapmadan
tutunmak biraz zor. Sadece yurti¢i pazara satis yaparak ¢ok fazla émrii olmaz aslinda bir firmanin.
Dolayisiyla bizim sektorde ihracat yapmayan firma pek yok diyebilirim. Biz kiimemize iiye firma
alirken bile bahsettigimiz seyler hep ihracatla ilgili oluyor. URGE projelerine kota doldugu igin
firma dahil edemiyoruz ama mesela dis ticaret egitimlerimiz oluyor, Dis Ticaret
Koordinatorliigiimiiziin etkinlikleri oluyor, Dis Ticaret Yetkinlik Gelistirme Egitim Programlari
gibi. Bizim {yelerimizden de bircok firma yararlantyor. Onun disinda zaten ticaret
miisavirlerimizle i¢ i¢eyiz. Onlarla bireysel olarak da siirekli goriisiiyoruz, etkinlik yaparken
onlara danisiyoruz, bilgi aligveriginde bulunuyoruz. Ya da dis ticaret ile ilgili bir¢ok seyi takip edip
iiyelerimizle paylastyoruz. Ama zaten bunun 6énemli oldugunun bizim firmalarimiz farkinda. Yani
sadece yurtigine tiriin satarak bir yere gelemeyeceklerinin farkinda bizim {iye firmalarimiz, biz
sadece bunun diizeyini artirmaya galigabiliriz.”

Yukaridaki ifadelerden Medikal Sanayi Kiimelenmesinde sektor geregi ihracat
yapmadan faaliyetlerine devam etmenin neredeyse miimkiin olmadig1 ve bu nedenle iiye

isletmelerin halihazirda ihracat yapan isletmelerden olustugu ve {liyelerinin ihracatin
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sagladig1 avantajlarin farkinda olduklar1 anlasilmaktadir. Ancak Medikal Sanayi
Kiimelenmesi bu farkindalik diizeyini artirmak i¢in dis ticaret egitimleri, ticaret
miisavirleri ile goriismeler gibi faaliyetleri ile uluslararasilasma ve dis ticarete iliskin
iyeleri ile giincel bilgi aligverisinde bulunma faaliyetleri ile bilgi paylasimi temas1 altinda

caligmalar yapmaktadir.

OSTIM Savunma ve Havacilik Kiimelenmesi, iiyeleri i¢in ihracatin sagladig
avantajlara yonelik farkindalik yaratmak adina yiriittiigii faaliyetleri su sekilde

aktarmistir:

“Biitiin iiyelerimiz ihracat yapmiyor, yapabilmeleri i¢in neler yapmalar1 gerektigi, nelere dikkat
etmeleri gerektigi ile ilgili devlet destekli ya da maliyet uygun durumlarda kendimiz gesitli
egitimler diizenliyoruz. Ornegin, savunma sanayi ile ilgili Avrupa iilkeleri ile ya da NATO
tarafinda firmalarimizin ¢ok fazla i yapamadigini goriirsiiniiz yani yapilan igler de askeriye tipi
cadir, temizlik gibi konulardadir. Ama esas savunma sektori ile ilgili bir eksiklik gordiik ve
bununla ilgili mesela Belgika’da NATO’da ¢alisan daha dogrusu oradan emekli olmus birini davet
ettik ve NATO’ nun sistemini, nasil teklif verilir, nelere dikkat edilmesi gerekir vs. bununla ilgili
bir egitim sunduk dyelerimize. Bunun diginda ihracatla ilgili dis ticaret konusunda, goriiniirliik,
web sitelerinin diizenlenmesi ya da yazisma konusunda birgok egitim verdiriyoruz ama burada
firmalar daha kiiciik ¢apl firmalar oldugu icin farkli problemlerle karsilastyor. Ornegin, firma
ihracat yapmak istiyor ama yeterli kaynagi ayirmakta genelde sikint1 ¢ekiyor ya da bazilar1 bunu
¢ok fazla 6n sart olarak gérmiiyorlar ¢ilinkii firma bir departman kuruyor ve diyor ki iste ben ihracat
yapmak i¢in bir departman kurdum ama o departmana verdigi ¢alisan ayn1 zamanda dis ticarete
bakiyor ayni zamanda da kaliteye bakiyor hatta depoya da bakiyor... Bunlarla ilgili egitimler
veriyoruz ama tabi ki sonrasinda firmanin tamamen kendisine kaliyor orada bir kaynak yaratmak
oraya bir kisi ayirmak. Biz firmalara hem yapilan ihtiyag analizleri ¢alismalari hem egitim ve
danigmanliklarla hem yaptigimiz seminerlerle webinarlarla nelere dikkat etmeleri gerektigini nasil
yapmalar1 gerektigini anlatiyoruz.”

OSSA, iiye igletmelerinin ihracat yapabilmeleri igin yiiriittiigii faaliyetlerde daha
cok nasil ihracat yapabilecekleri ve nelere dikkat etmeleri gerektigi konularina vurgu
yapmaktadir. Clinkii sektorel dinamikler dolayisiyla daha Onceki ifadelerinde de
belirtildigi gibi ihracat yapma siireci politik ve siyasi iliskilere bagli oldugundan biraz
daha zor gelismektedir. Ancak OSSA, ihracat yapma konusunda iiyelerine egitimler,
danismanliklar, seminerleri webinarlar ve gorligmeler diizenleyerek onlarin

uluslararasilagsmalar1 konusunda ¢aligmalar yapmaktadir. Bununla birlikte, isletmelerin
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ithracat yapabilmeleri i¢in dis ticaret departman1 kurmak ve dis ticaret personeli edinmek

tizere kaynak ayirmalar1 gerektiginin de altin1 ¢izmistir.

Son olarak Yenilenebilir Enerji ve Cevre Teknolojileri Kiimelenmesi ise ihracatin
sagladig1 avantajlar konusunda liye isletmeleri i¢in yiiriittiikleri faaliyetleri su sekilde

acgiklamstir:

“Sunu sdyleyebilirim, ihracatin sagladigi avantajlar bakimindan farkindalik yaratmak iizere
egitimler, seminerler ve caligtaylar diizenliyoruz. Bununla birlikte URGE projeleri kapsaminda
ihracat1 artan firmalarin sadece bizim kiimede degil diger kiimeler de aymi sekilde arttiini
biliyorum hatta bu projeler sayesinde ilk kez yurtdisina ¢ikan firmalar var. Firmalar tek baslarina
ihracat yapmaya g¢ekiniyorlar ancak birlikte bir yurt dis1 ziyaretine veya fuara katildiginda yurt
icinde birbirlerine rakip firmalar yurt disina ¢iktiklarinda is birligi gelistiriyorlar ve ihracat
kapasitelerini artirma konusunda daha cesur davrantyorlar.”

Yenilenebilir Enerji ve Cevre Teknolojileri Kiimelenmesi, diizenledikleri
egitimler, seminerler ve calistaylar araciligiyla iiye isletmeleri i¢in ithracatin sagladigi
avantajlara yonelik farkindalik caligmalarini  uluslararasilagma temasi altinda
yiiritmektedir. OSTIM Enerjik ayn1 zamanda URGE projeleri ile diger kiimelenmelerde
de kiimelenme {iyesi isletmelerin ihracatlariin arttigin1 ve hatta ilk kez bu projeler ile
yurtdisgina ¢ikan isletmeler oldugunu belirtmistir. Isletmelerin uluslararasilasma
faaliyetlerine yonelik cekincelerini kiimelenmeler ile birlikte yaptiklar faaliyetler ile
astiklarin1 ve yabanci isletmelerle is yapmaya yonelik daha cesur davrandiklarini ifade
etmis ve boylece kiimelenmelerin isletmelerin uluslararasilagsmalar siirecindeki 6nemini

vurgulamistir.

Kiimelenmelerde ihracatin avantajlarma yonelik farkindalik yaratilmasi adina
yiriitilen faaliyetler genellikle egitim, seminer vb. bilgi paylasimi temasi altinda
diizenlenen etkinlikler olarak goriinmektedir. Bununla birlikte kiimelenme iiyesi
isletmelerin ihracata yonelik algilar1 URGE projeleri kapsamindaki faaliyetlerle
olusturulmaya calisilmaktadir. Clinkii boylece iiye isletmeler dogrudan uluslararasilasma

calismalari icine girmektedir. Istisna olarak HTK ve Medikal Sanayi Kiimelenmesinde
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durum farkli seyretmektedir. Bu kiimelenmelerde iiye isletmeler ihracat yapmalari
gerektiginin de ihracat yapmanin onlara ne avantajlar saglayacagmin da farkindadir. ISIM
Kiimelenmesinde de iiye isletmelerin ihracatin avantajlarini fark etmeleri yurtici alimlarin

durma noktasina gelmesi ile gerceklesmistir.

Kiime icerisinde yer alan ve ihracat¢i olmayan firmalar icin o6zendirici

uygulamalar var m1? Bunun i¢in neler yapihiyor?

Kiimelenmelere iiye olup ihracat yapmayan isletmelere yonelik 6zendirici tesvik
veya destek sistemlerinin olup olmadigi veya bu isletmelerin ihracat yapmalar1 i¢in ne
gibi uygulamalar, faaliyetler yiiriitiildiigiinii ortaya koymayi1 amaclayan bu soruya

Anadolu Rayli Ulagim Sistemleri Kiimelenmesi su sekilde cevap vermistir:

“lhracat yapmayanlara yonelik farkindalik yaratma faaliyetlerimiz disinda herhangi bir
calismamiz yok. Genellikle yabanci dilden en ¢ok korkuyor KOBI’lerimiz. Karmasik goriiyorlar
aslinda ¢ok karmasik olmamasina ragmen ihracati ¢ok karmasik goriiyorlar, korkular1 var. Ama
onu yenmek i¢in dediginiz gibi herhangi bir ¢alismaniz var mi derseniz, yok.”

ARUS, iiye isletmelerinden ihracat yapmayanlar i¢in farkindalik yaratmak iizere
yuriittiigii uluslararasilagsma ve bilgi paylasimi faaliyetleri ve URGE projelerine ¢agri

disinda onlar tesvik edici herhangi baska bir faaliyet yiiriitmediklerini belirtmistir.

Haberlesme Teknolojileri Kiimelenmesinde iiye isletmeler genel olarak egitim ve
biling diizeyi yiiksek yoneticilere sahip olmalar1 nedeniyle hem ihracatin sagladigi
avantajlarin farkinda hem de ihracati nasil yapacaklarina iligkin siireglere hakimdirler.

HTK bu soruya su ifadelerle yanit vermistir:

“Uyelerimizin biiyiik kismi ihracat yapabiliyor ve bu siireleri nasil ydnetecegini de biliyor. Ancak
az da olsa ihracat yapamayan iiyelerimiz de var ya da ¢ok az miktarlarda ihracat yapabilen. Bu
firmalarin temel problemi daha 6nce de belirttigim gibi satig, pazarlama ve daha onemlisi dis
ticaret personeli istihdam etmemeleri. Geneli miihendis ve bu siirecleri kendileri yiiriitmeye
caligtyorlar ama daha ¢ok Ar-Ge faaliyetleri ile ilgilendikleri i¢in de tabi ki verim alamiyorlar. Biz
kiime olarak onlara ne yapmalar1 gerektigi ile ilgili bilgi veriyoruz ama onun disinda onlari
Ozendirici tesvik, 6diil destek sistemi gibi bir yap1 kurmadik acikg¢asi. Ciinkii zaten yapmalari
gerektiginin farkindalar sadece vakit ayrramiyorlar ve uzman personel almiyorlar. HISER projeleri
ile bu eksikligi ortadan kaldirmaya ¢alistyoruz.”
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HTK, kiimelenmesinde ihracat¢1 olmayan iiyeler i¢in 6zendirici uygulamalarin
gelistirilmesine gerek olmadigi, ¢linkii bu isletmelerin de ihracat yapmalar1 gerektiginin
zaten farkinda olduklarini bu yiizden 6zendirici uygulamalara ihtiya¢ duymadiklarini,
sadece uluslararasilasma faaliyetlerini yiirlitmek iizere personel istihdam etmeleri

gerektigini belirtmistir.

Is ve Insaat Makinalar1 Kiimelenmesi, ihracat¢1 olmayan iiyeleri icin farkli bir

yaklasima sahip olduklarini su ifadelerle aktarmistir:

“Isin agikcas ¢ok dyle ddiil tarzi1 bir alisma yiiriitmedik. Biz bir taraftan ¢iinkii sunu da istiyoruz,
gercekten ihracat yapabilecek firmalar, en basit kurumsal yapiya, kaliteye, standartlara ulagmis
firmalar aslinda ihracat yapsin istiyoruz. Her firma da ihracatg1 olsun agikgasi istemiyoruz. Ciinkii
sOyle bir sey yasamistik en basit 6rnekti: biz URGE projesi kapsaminda sektoriin ¢ok biiyiik
diinyaca {iinli firmalarindan John Deere’e fabrika ziyaretinde bulunduk. Elimizde {iye
firmalarimizin bilgilerinin oldugu Ingilizce bir dokiiman hazirlamistik gorsellerin falan da oldugu.
Biz onu John Deere’e verdigimizde su tepkiyi verdiler: inanir misiniz ilk kez gelen bir Tiirk firma
ya da heyetten yabanci dilde bir dokiiman aliyoruz. Yani firma her seyi ¢ok iyi yapabilir ancak bir
Ingilizce dokiiman gbtiiriip ¢aligmak istedigi firmaya veremeyecek kadar eksiklikleri olabiliyor.
Dolayisiyla bizim 6ncelikle bu firmalardaki bu eksiklikleri tamamlamamiz gerekiyor. Belki o
ihracat yapmayan 40 firma da ihracat bir sekilde yapabilir ama bu su an istedigimiz bir sey degil.
Yani mesela yurtdisina bir iiriin veriyor ancak belli standartlari yakalayamadigi zaman olay suna
doniiyor: Tiirkiye’den is makinasi pargasi alinmaz. Biz bu algiy1 yaratmamak adina bunun {izerine
¢ok fazla ¢cabalamadik. Daha agirlikli URGE projelerinin iistiine diistik. URGE projelerinde de
sunu yapiyoruz, bir duyuru yapiyoruz biz firmalara, bu projeye katilmak isteyen var m1 diye
duyuru yapiyoruz ama onun haricinde bu potansiyeli gordiigiimiiz firmalara da onlar1 ikna etmek
icin gidip detaylica anlatiyoruz. Yani bak bu proje sana sunu sunu katacak, bizimle birlikte olursan
sunlar1 kazanacaksin, kaybedecegin bir sey olmayacak diye bilinglendirme, bilgilendirme
yaptyoruz.”

ISIM Kiimelenmesinin yukarida yer verilen ifadelerinde olumsuz mense iilke
etkisi yaratabildikleri dolayisiyla belirli bir yetkinlik seviyesine ulasmamis isletmelerin
ihracat yapmalarmin anlamli olmadig1 garpict bir drnek ile anlatilmigtir. Isletmelerin
oncelikle ihracat yapabilecek yetkinlik seviyesine ulagsmalari, kalite sistemlerini
iyilestirmeleri ve daha sonra ihracat yapmalar1 gerektigi vurgulanmistir. Ciinkii aksi
taktirde hedef pazarlarda olusacak olumsuz algi biitiin sektorii etkileyebilecektir. Bununla

birlikte ihracat yapabilecek potansiyeli olan isletmelerin URGE projeleri ile ihracata
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baslamalar1 adina bu isletmeler ile dogrudan goriiserek ikna etme, bilgilendirme ve

bilinglendirme ¢abalar1 gosterilmektedir.

Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesi kiimelenmede yer alan ve ihracatg1 olmayan
tiyeleri i¢in maddi destek, tesvik gibi 6zendirici spesifik uygulamalar yiiriitmediklerini

belirterek su ifadeleri kullanmustir:

“Ihracat yapmak istemiyorsa biz zorlamiyoruz. Ama yapmak istiyor ve yol gdstermemizi istiyorsa

dis ticaret¢i temininde, personel temininde bulunuyoruz, yurtdisindan bir belge geldigi zaman

anlamadiklar1 yerler ile ilgili yardime1 olmaya calisiyoruz. Bir de bizim seyahatlerimize bazilari
biliyoruz ki gezmeye geliyorlar. Ama bir geziyor iki geziyor iiciinciide bir seyler yapmaya
basliyorlar o yiizden herkesi gotiirmeye ¢aligtyoruz.”

Yukaridaki ifadelerden de anlagilacagi lizere Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesi
daha ¢ok ihracat¢1 olmayan tiyeleri bir talepte bulunduklarinda onlara yardimei olmaya
calismaktadir. fhracata baslamalari igin iiyelerine dis ticaret personeli temin ederek
uluslararasilagma faaliyetlerine destek olmaktadir. Ayrica kiimelenme iiyelerinin

tamamin1  yurtdisinda  diizenlenen  organizasyonlara  gotlirmeye  calisarak

uluslararasilagma temasi altinda ihracat yapmalarini tesvik etmeye ¢alismaktadir.

Medikal Sanayi Kiimelenmesi ise ihracat yapmayan iiyelerinin olmadigini
belirttigi i¢in bu soru ihracati daha az olan firmalarin ihracatlarim1 artirmaya yonelik

0zendirici uygulamalar olarak yoneltildiginde su sekilde yanit vermistir:

“Yani liyelerimiz arasinda ihracat temelli tatli bir rekabet yaratmak gibi uygulamalar yiiriitiilebilir
belki ama kiime icindeki profil ¢ok farkli. Oyle bir uygulama yapamayabiliriz ciinkii 100 farkli
tilkeye ihracat yapan firma ile sadece 100 bin dolarlik ihracat yapmis olan firmamiz da var. Onlari
bir arada kiyaslamak ¢ok dogru olmayabilir ama yapilabilir tabii daha sosyal aktiviteler olarak.
Onun disinda yeni pazarlarla ve yeni firsatlarla ilgili bilgilendirmeler yapiyoruz, URGE projeleri
ylriitilyoruz, networking faaliyetleri yiiriitiiyoruz gibi zaten ihracatlarini artirici faaliyetlerimiz
var.”

Kiimelenme iiyesi igletmelerin profil bakimindan ¢ok farkli olduklarini belirten

Medikal Sanayi Kiimelenmesi, ihracat1 az olan iiyelerinin ihracatlarinin artirilmasi adina
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pazar cesitlendirmesi ve yeni firsatlarla ilgili bilgi paylasiminda bulunduklarini, is

aglarin artiric1 faaliyetler ile ihracatlarini artirmaya calistiklarini ifade etmistir.

Savunma ve Havacilik Kiimelenmesi, ihracat faaliyetlerinde bulunmayan {iye

isletmeleri i¢in yiriittiikleri 6zendirici calismalardan su sekilde bahsetmistir:

“Onlar1 yonlendirebiliyoruz sadece. Yurtdisina baktigimizda yurtdisinda kiimelenme kavramina
biraz daha farkli yaklagiyorlar, 6rnegin, Hamburg’taki havacilik kiimelenmesine baktigimizda
orada bir Airbus giicii vardir ve Airbus’in da verdigi garantorliik mi diyeyim ya da giivenle ¢esitli
seyler yapabiliyorlar iste tesvik sistemleri vesaire gibi. Ama Tiirkiye'de kiimelenme sistemine
biraz daha farkli bakiliyor yani iste sadece bir STK olarak bakiliyor. Yani bir garantorliik yapist
yok Tiirkiye'de. Yani siz burada oturup Kendi baginiza bir tank da yapip kapiya koysaniz onu kimin
alacagi belli degil, bir garantor sistemi yok... Bizim yapmak istedigimiz sey su, firmalar1 parga
tiretiminden sistem, platform iiretimine tasima. Bunun igin firmalart 6zendirme anlaminda devlet
destegi kullaniyoruz zaten. Yani sOyle diisiinebiliriz aslinda, simdi bir firmay1 buradan aliyoruz
diinyanin 6biir ucuna gétiiriiyoruz orada firma ziyaretleri yaptiriyoruz, gezdiriyoruz, bakin diyoruz
bunu bunu yaparsaniz siz de bu firma gibi ihracat yapma sansina sahip olabilirsiniz. Ama orada
gosterdigimiz firmanin zaten kalite sistemleri oturmug kurumsal kaynak planlama siirecleri
oturmus oluyor ve lirettigi tirin Sadece kiigiik bir par¢a olmuyor da o parcanin takilacag: yeri
mesela komple iiretiyor mesela. Bunlar1 gezdiriyoruz gosteriyoruz devlet destekleri ile firmalar
boyle 6zendirmeye galisiyoruz. Bu biitiin firmalar i¢in gecerli yani Sadece proje kapsaminda
olmasi gerekmiyor farkli desteklerle de yurtdisina gétiirtiyoruz, egitimler aldiriyoruz.”

OSSA, Hamburg Havacilik Kiimelenmesinden 6rnek vererek kiimelenmelerin ve
kiimelenme {iiyesi isletmelerin ihracatinin gelisimi i¢in Ozendirici tesvik ve destek
sistemlerinin olusturabilmesi i¢in oncelikle garantdrliik sisteminin olmasinin 6nemini
vurgulamistir. Uretim yapan bir iiyenin iirettigi iiriinii destekleyecek bir sistemin
gerekliligini bulunduklar1 sektoér bakimindan ihracat yapmanin zor oldugunu belirterek
ifade etmistir. Bunun disinda OSSA, {iye isletmelerinin ihracat yapabilmeleri i¢in cesitli
destekler aracilifiyla yurtdisinda ayni sektorde faaliyet gosteren firmalara geziler
diizenleyerek, egitimler vererek uluslararasilasma ve bilgi paylasimi temalar: altinda
onlari ihracat yapmaya 6zendirmeye ¢alismaktadir. Bu noktada OSSA, ihracat konusunda
basar1 yakalayabilmeleri i¢in iiyelerinin Oncelikle parca {iretiminden sistem iiretimi

asamasina ge¢meleri gerektiginin 6nemini belirtmistir.
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Yenilenebilir Enerji ve Cevre Teknolojileri Kiimelenmesi ise bu soru i¢in soyle

bir yanit vermistir:

“Egitimler ve bilgilendirici diger etkinliklerle bu ihracat yapmalar1 i¢in farkindalik yaratilmaya
calisilhiyor, URGE projeleri ile uluslararasilagsmayi kolaylastiriyoruz firmalarimizin katilmalarini
istiyoruz, seminerler diizenliyoruz ancak bazi firmalar bu tarz etkinliklere katilim konusunda bile
tamamen kapali oluyorlar dolayisiyla da firmalara ihracat yapsinlar diye ekstra bir sey
uygulamryoruz. Belki de i¢ pazar onlar i¢in doyurucu ve yeterli geliyor.”

OSTIM Enerjik, ihracat yapmayan iiyelerinin ihracata baglamalarmi tesvik etmek
icin egitimler, seminerler gibi bilgi paylagimi etkinlikleri diizenlediklerini ancak bazi
isletmelerin bu tiir etkinliklere dahi katilim saglamadiklarini belirterek ayrica ekstra bir
calisma yiiriitmediklerini ortaya koymustur. OSTIM Enerjik, etkinliklere katilim saglama
konusunda kapali1 olduklarini ifade ettigi liye isletmelerinin bu isteksizliklerinin belki de

i¢ pazarlart yeterli bulduklarindan kaynaklanabilecegini belirtmistir.

Genel olarak bakildiginda kiimelenmelerin ihracat faaliyetlerinde bulunmayan
tiye isletmeleri i¢in spesifik bir ¢alisma yiiriitmedigi anlagilmaktadir. Bunun yerine ¢esitli
faaliyetlerle ihracat yapmanin avantajlarinin farkina varilmasi amaglanmaktadir. ISIM
Kiimelenmesi bu kapsamda bir ornek vererek ihracat yapabilecek diizeye gelmemis
isletmelerin ithracat yapmasinin olumsuz mense iilke etkisi ortaya koyabileceginden sz
etmistir. OSSA Kiimelenmesi ise bir garantdr sisteminin devreye girmesi durumunda
thracatci  olmayan isletmeleri tesvik etmek icin daha Dbiiylik etkinlikler
diizenlenebileceginden bahsetmistir. Ancak genel olarak ihracata kapali isletmelerin

onlar1 yonlendirici ve egitici higbir ¢cabaya tepki gostermedikleri anlasilmaktadir.
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Kiimelenme olarak UR-GE/HISER projelerinden yararlanma durumunuz
nedir? Kiimelenme iiyesi isletmeler UR-GE/HISER projelerine katilma konusunda

istekli midir?

OSTIM Organize Sanayi Bolgesinde faaliyet gosteren tiim kiimelenmeler URGE
veya HISER projeleri yiiriitmekte ve bu projelerdeki tesvikler ile iiyelerinin 6zellikle
uluslararasilasma alanlarindaki faaliyetlerini desteklemektedir. Bu projelere katilim
konusunda liye isletmelerin tutumunu ortaya koymayi1 amaglayan bu soruya Anadolu

Rayli Ulasim Sistemleri Kiimelenmesi su sekilde yanit vermistir:

“URGE projelerine katilim konusunda durum biraz isletmeleri itme seklinde. Bizim zorlamamizla
oluyor. Yaklasik olarak %20’lik bir katilim orani var; 160 iiyemiz var bunun 30 tanesi su an
katilimer durumda. Yani bizim yonlendirmemizle katilim sagliyorlar, direkt ben bu projeye
katilmak istiyorum demiyorlar da. Burada en biiyiik sikinti 6demeler konusu oluyor. Geri alinan
O6demeler biraz gecikiyor o yiizden firmalar bu konuda biraz ¢ekingen. Dedigim gibi URGE
projelerine katilalim diye heves eden firma sayimiz ¢ok az. Bizim kiimemizde URGE projelerine
katilan firmalar da genellikle biiyiik firmalar zaten.”

ARUS Kiimelenmesi, iiye isletmelerinin URGE projelerine katilim konusunda
cok istekli ve hevesli olmadiklarini ve kiimelenmenin isletmeleri yonlendirmesi sonucu
katilim sagladiklarint belirtmistir. Bunun sebebi olarak da Ticaret Bakanlig1 tarafindan
URGE projeler kapsaminda yapilan geri 6deme siirelerinin uzun olmasi gosterilmistir.
Bununla birlikte kiimelenmede biiyiik isletmelerin URGE projelerinden daha fazla

yararlandiklarini ifade etmistir.

Haberlesme Teknolojileri Kiimelenmesinde HISER projesinin faydasinin iiyeler
tarafindan fark edilmesinin katilim konusunda kritik rol oynadig: belirtilerek su ifadeler

kullanilmistir:

“Soyle, biz su anda 150°yi gectik iiye firma sayis1 olarak ama HISER projesine katilim 25 firma,
biz ilk kez HISER yaptik. Firmalara bu HISER projesinin faydasini gdstermezseniz eger firmalar
cok katilmak istemezler. Bu durum biitiin sektorlerde aynidir. Once bir basarty1 gostermeniz lazim
ki pesinden gelsinler. Bir sey gormeyi beklerler yani. Bu 25 firma da daha 6nce bu konuda bilgisi
olan firmalar. Bu fayday1 gérmiis olanlar katiliyor, hatta firmalarimizdan biri Thracatgilar Meclisi
iiyesi yani konuyu bilen firmalar. Bu bizim ilk projemiz ve ikincisini yazacagiz, ¢iinkii ilk
projedeki fayda kulaktan kulaga yayiliyor. Bizim sektdrde her firma birbirini tanir neredeyse.
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Simdi talep var ikincisi, li¢linciisii yapilsin gibi. Biz de yapacagiz yani sunu sdylemek istiyorum
ilki 6nemlidir. Bizde ilki biraz pandemiye falan denk geldi ama biz miimkiin oldugunca aktif
kullanmaya calistyoruz. Firmalara HISER projesinin faydalarmi gosterdigimizi diisiiniiyoruz
acike¢asi.”

HTK, kiimelenme iiyesi isletmelerin bu tiir projelere katilimlar1 i¢in once bir
basar1 gormeleri gerektigine inandiklarimi ifade ederek ilk projelerinde gosterdikleri
basar1 sayesinde {liyelerinin ikinci ve hatta iiclincii projelerin de yazilmasini talep
ettiklerini belirtmistir. Dolayistyla HTK iiyesi isletmelerin HISER projelerine katilim

konusunda istekli olduklar1 sdylenebilmektedir.

Is ve Insaat Makinalar1 Kiimelenmesi URGE projelerine katilim konusunda daha

onceki projelerin etkisiyle tiyelerinin oldukga istekli oldugunu su sekilde aktarmistir:

“Biz URGE projelerine katilim konusunda firmalarin ¢ekingenligini astik diye diisiiniiyorum.
Ciinkii ilk bu projeler basladiginda bizim tiyelerimizin ¢ok bir bilgileri yoktu proje nasil olacak ne
yapacagiz gibisinden. Mesela soyle sdyleyeyim bizim 140 firmamiz var demistim ya, bizim en son
URGE projemize 53 tane firma katildi. Yani 140°ta 53 ¢ok iyi bir oran. Dolayisiyla da URGE
projelerine katilma noktasinda bir problem yasamiyoruz biz iiyelerimizle. Cogu firma URGE
projelerinde yer almak istiyor. Biliyorsunuz aslinda en 6nemli reklam agizdan agiza olan
reklamdir. Biz ne kadar anlatsak da bazen ¢ok etkili olmuyor. Ama bizimle birlikte yurtdisina gidip
gelen firma ayni sektordeki komsusuna ya da tamamlayici iiriin grubundaki sektordeki firmaya
bunu anlatiyor. Diyor ki iste biz Amerika’ya Kenya’ya gittik; Digeri de diyor ki nasil gittin tek
basia; O da diyor ki yok bizim ISIM Kiimelenmesi var o ekiple gittik, suralar1 gezdik, sunlart
yaptik falan. {1k etapta sanki biraz daha ticaretinden ihracatindan ¢ok gezme odakl anlamda daha
cazip geliyor insanlara. Ama gidip gezmis olmalarinin birgogunda ihracatla ilgili farkindalik ve is
yapmaya doniik ¢alismalarda da etkisi oldugunu disiiniiyorum ben. O anlamda firmalarin birbirine
aktarmasi ¢ok etkili oluyor. Kiimemize liye olmayan bir firma bile sirf URGE projelerini duyarak
bize iiye oluyor. Bize iiye olan firmalarin en bilyliik sebeplerinden biri URGE projeleri
diyebilirim.”

ISIM Kiimelenmesi, URGE projelerine katilim konusunda iiye isletmelerinin
oldukgca istekli olduklarini, iiye olmayan isletmelere {iyelerinin URGE projeleri hakkinda
olumlu goriisleri paylagsmalarinin kiimelenmeye katilim noktasinda da biiytlik talep
yarattigin1 belirtmistir. Bu noktada URGE projelerine yalnizca yurtdisi gezisi odakli

katilan isletmelerin dahi bu sayede ihracata iligkin farkindalik ve ihracat yapmaya yonelik

caba ortaya ¢iktigini ifade etmistir.
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Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesi URGE projelerine katilim oran1 bakimindan

1yi bir noktada olduklarini ifade ederek ilgili soruya su sekilde yanit vermistir:

“61 liyemiz var 26 firma URGE projesine katiliyor. Ama bu 61 {iye i¢inde hammadde tedarikgileri
de var, yap-satcilar da var onlar1 ¢ikarirsak veya iki firma ile kiimede olan firmalar var onlar
haricinde 26 ¢ok iyi bir sayt URGE katilimi igin. Ugiincii URGE projesine basliyoruz %70’
genellikle ayn1 firmalar oluyor. URGE projelerine bir kez katilmis firma tekrar katilmak istiyor
¢linkii faydalarmi goriiyor. URGE konusunda gergekten istekliler iiyelerimizin ¢ok biiyiik bir
kism1.”

Kaucguk Teknolojileri Kiimelenmesinde kiimelenme tiyelerinin biiyiik bir kisminin
URGE projelerine katilim konusunda oldukga istekli olduklar1 ve tigiinci URGE
projesine katilmak isteyen isletmelerin biiyiik kisminin 6nceki projelere katilmis olan
isletmeler oldugu belirtilmistir. URGE projelerine tekrar katilmak isteyen isletmelerin bu

projelerin faydasini gordiiklerine dikkat ¢ekilmistir.

Benzer bir durum Medikal Sanayi Kiimelenmesinde de goriilmektedir. Daha 6nce
URGE projelerine katilan {iye isletmeler URGE projelerinin katkilar1 dolayisiyla tekrar
katilmak istemektedirler. Bu konudan Medikal Sanayi Kiimelenmesi su sekilde

bahsetmektedir:

“Su anda tigiincii URGE projemizi yiiriitiiyoruz iki tanesini bitirdik. Biz bu arada 2007°de kurulup
2011’de dernek olan bir kiimelenmeyiz. Su anda iigiinciit URGE projemizi yiiriitiyoruz. 2022
yilinin basinda da bu projemiz sona erecek saniyorum bir 6 alti aylik ertelenme daha var
pandemiden dolay1... Bu konuda iiyelerimiz istekliler 6zellikle daha 6nceki projelerde yer almig
tiyelerimiz istekliler ve 6zellikle pazarlama bilincine ve bu destegin ne kadar yiiksek bir destek
oldugunun farkinda olanlar daha ¢ok istekliler. Clinkii ger¢ekten verdigimiz egitimleri ¢ok diisiik
rakamlarla alabiliyorlar. Zaten halihazirda bir firma belki 3000 TL verecegi bir egitimi bizimle
50-100 TL kisi bagma diisen rakamlarla alabiliyor. Biz zaten egitimlerde de olabildigince
finansmani saglamaya calistyoruz. Firmalardan sadece kendi payina diisen %25’lik kismi altyoruz
veya heyetlerde de size sdyle sdyleyeyim Kenya ve Dubai heyetlerimizde en son, Kenya’da ugak
bileti fiyatina 5 giinliik heyet yaptik, bircok kurumu ziyaret ettik, B2B goriismelerimizi yaptik,
fuar ziyaretleri yaptik, bilyiikel¢i ve atagelerimizi ziyaret ettik yani dolu dolu bir program gegti ve
sadece ucak bileti fiyatina geldi firmalara. O yiizden hem ¢ok avantajli hem de firmalar aslinda
evrak yiikiiyle ugrasmiyorlar. Bakanlik yazigsmalari, biitiin firmalardan toplanan belgeler bizde
toplandig1 i¢in yani bunun organizasyonunu biz yaptigimiz i¢in aslinda firmaya ¢ok bir yiik
diismiiyor. Bu arada her faaliyete de katilmak zorunlu olmadig1 igin bu projeye katilmamak garip
yani biz hep boyle anlatiyoruz. Bir sey kaybetmiyorsunuz diyoruz, baslangicta sadece ihtiyag
analizi zorunlu onun disinda etkinliklere katilmak istediginizde katiliyorsunuz diyoruz. Onlar da
zaten Katilmak istiyorlar bu durumda. Yeni {iyelerimizi pek dahil edemiyoruz, li¢ yillik siire
boyunca projelerimize, onlar da sonrakini bekliyorlar.”

153



Medikal Sanayi Kiimelenmesinde iiye isletmeler URGE projelerinin sagladigi
avantajlarin farkinda olduklar1 i¢in katilim saglama konusunda oldukga istekli olarak
nitelendirilmistir. Ozellikle de daha nce katilmis olan isletmelerde bu farkindaligin daha
yuksek oldugu ve dolayisiyla da bu isletmelerin daha ¢ok istedikleri ifade edilmistir.
Uyelerin URGE projelerine katilimlarini desteklemek iizere de projenin avantajlarimin ve
stirecin karmasik gibi algilanan kisimlarinin kiimelenme tarafindan gergeklestirileceginin
bahsedildigi calismalar yiiriitiilmektedir. Proje siiresince tiim etkinliklere stirekli katilim
saglamak ic¢in vakit problemi olan isletmeler i¢in de tiim etkinliklere katilim
saglamalarimin  gerekmedigi oOzellikle belirtilmektedir. Ayrica, Medikal Sanayi
Kiimelenmesinde yeni iiye isletmelerin ii¢ y1llik siirenin sonunda URGE projelerine dahil

olabileceklerini vurgulanmistir.

OSTIM Savunma ve Havacilik Kiimelenmesi, iiye isletmelerinin URGE

projelerine katilma konusundaki tutumlarini su sekilde ifade etmistir:

“Biz simdiye kadar bizim sonuglanan 3 tane projemiz oldugu ge¢mis donemlerde bu 3 tane proje
kapsaminda yaptigimiz faaliyetler sonucunda iki defa da {ist {iste Ticaret Bakanligi'ndan URGE
iyi uygulama 6rnegi 6diiliinii biz aldik. Onun disinda 3 projemiz bitti bir tane projemiz gectigimiz
sene basladi devam ediyor diger bir projemiz de normalde bu ay sonuglaniyor ama araya pandemi
vesaire girdigi i¢in firmalarin faydalanmasini biraz daha artirabilmek admna bakanliga bir siire
uzatimi talebimiz oldu. Yani su anki durumda 3 bitmis projemiz 2 tane devam eden projemiz var
toplamda 150 firmamiz bunlardan faydalandi ve faydalanmaya devam ediyor. Firmalar istekli ama
yine dedigim sikintiya geliyor firmanin bu ise vakit ayirmasi. Yani bu projeler kapsaminda
egitimler diizenlendiginde danigmanliklar diizenlendiginde veya farkli bir faaliyet yapildiginda
firmanin buna vakit ayirmasi gerekiyor. En biiyiik sikint1 bu ¢linkii firmada diyelim ki 20 kisi
galistyor firma siirekli sanayi firma denetimlerine giriyor, ithalat takip ediyor, {iriin geliyor gidiyor
yani aslinda bir iiye olurken firmalara diyoruz ki bize bir kiginin ismini verin ki biz onunla irtibata
gecelim diyoruz. Yani bunu takip edebilen firmalar ki bunu kendileri de sdyliiyorlar zaten tam
anlamiyla takip edip oradaki faaliyetlere katilan firmalar fayda sagliyorlar ama buraya vakit
ayirmadigl zaman ister projeye dahil olmus olsun ister proje diginda sadece iiye olsun buradan
fayda saglayamiyor bu biitiin kiimelenmeler i¢in gegerli.”

OSSA, tamamlamis oldugu her iki URGE projesi kapsaminda Ticaret Bakanligi
tarafindan odiile layik goriilmiistiir. Uyelerinin URGE projelerine katilim konusunda

istekli olduklarimi belirten OSSA Kiimelenmesi URGE projelerinden tam verim
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alabilmeleri i¢in tiim kiimelenmelerin tiyelerinin bu projeler igin bir personel ve yeteri

kadar vakit ayirmalar1 gerektigini belirtmistir.

Yenilenebilir Enerji ve Cevre Teknolojileri Kiimelenmesinde URGE projelerine

iiye isletmelerin bakis agilar1 su sekilde 6zetlenmistir:

“URGE projelerinin en basinda dedigim gibi bir ihtiya¢ analizi yapiliyor sadece bu analiz bile
firma i¢in ¢ok degerli bir sey. Firmalar bunun i¢in bile projeye katilmak isteyebiliyorlar. Su an
devam eden URGE projemizden 25 iiyemiz faydalaniyor. Aslinda toplam iiye sayisina
bakildiginda yarist gibi bir oran var. Buradan da anlagilabilir iiyelerimizin tutumu. URGE
projelerinin avantajlarinin farkinda iiyelerimizin biiytik kism1.”

URGE projelerinin isletmeler igin yarattig1 avantajlarmn farkinda olan OSTIM

Enerjik iiyeleri de URGE projelerine katilim konusunda istekli olarak nitelendirilmistir.

OSTIM Organize Sanayi Bolgesinde yer alan kiimelenmelere iiye isletmeler,
Ticaret Bakanlig: tarafindan yiiriitiilen Uluslararas1 Rekabetciligi Gelistirme Projelerine
katilma konusunda genel olarak ARUS kiimelenmesi iiyeleri disinda oldukga istekli
olarak nitelendirilmistir. URGE projelerinin igletmelere 6zellikle uluslararasilasma
faaliyetlerinde yalnizca ciizi maliyetlere katlanmalari, evrak siireglerinin kiimelenmeler
tarafindan yiiriitiilmesi, tiim proje faaliyetleri siiresince anlik danmigsmanlik hizmeti
alabilmeleri gibi avantajlar saglamalari etkili olmaktadir. OSTIM Kiimelenmelerinde yer
almayan isletmeler URGE projelerinin avantajlarindan faydalanmak i¢in kiimelenmelere

iiye olmak iizere bagvurularda bulunmaktadir.

UR-GE/HISER kapsaminda verilen destekler haricinde kiimelenme olarak
iiyelerinizin uluslararasilasmasi ve onlarla bilgi paylasimi noktasinda kiimelenme

iiyelerinizi destekleyici faaliyetleriniz var midir? Neler yapiyorsunuz?

Kiimelenmelerin 6zellikle uluslararasilasma ve bilgi paylasimi temalar1 altinda

yiiriittiikleri faaliyetlerin URGE/HISER projelerinden bagimsiz olarak da ayrica
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gergeklestirilip gergeklestirilmedigini ortaya koymayi amaglayan bu soruya yonelik

Anadolu Rayli Ulasim Sistemleri Kiimelenmesi su yanit1 vermistir:

“Evet tabi, var. Biz kiimelenme olarak esas amacimiz olan Ozellikle yerlilestirme alaninda
calistaylar ile alic1 ile saticry1 bir araya getirmeye calisiyoruz ¢iinkii kiimelenmize hem alict hem
satici iiye. Bildiginiz gibi TCDD mesela kiime baskanimiz ve iyemiz. Bu konuda avantajliyiz. Bir
araya getirmemiz daha kolay oluyor. URGE disinda da ¢ok fazla faaliyetimiz oluyor, seminerler,
egitimler, pazar aragtirmalari, ziyaretler, fuarlara katilim gibi pek ¢ok faaliyetimiz var ve URGE
projeleri devam ederken de ayrica bunlar1 yapmaya devam ediyoruz.”

ARUS Kiimelenmesinin yukaridaki ifadelerinden de anlasilacagi iizere
kiimelenme olarak URGE projeleri disinda da uluslararasilasma ve bilgi paylasimi
temalarina iliskin faaliyetler gerceklestiriliyor. Bununla birlikte ARUS, sektorel
yerlilestirme olan esas hedeflerini gergeklestirmek iizere calistaylar diizenlediklerini ve
TCDD’nin kiimelenmelerinde yer almasinin yerlilestirme konusunda avantaj sagladigin

da vurgulamak istemistir.

Haberlesme Teknolojileri Kiimelenmesi de bu soruya “Evet, tabii ki var”

ifadeleriyle baslayarak sunlar1 aktarmistir:

“...Biz aslinda diinyanin en biiyiikk fuar1 olan Mobile World Kongresine her yil gideriz ancak
2020’de pandemi dolayisiyla iptal oldu. 2021°de de Temmuz ayinda gergeklesecek. En basta bu
gibi fuarlara katilarak tanitim faaliyetleri yiriitiiyoruz. Biz buraya firmalarimiz gitmese dahi
gidiyoruz, buradaki biitiin firmalarimizdan brosiir, tanitim materyallerini aliyoruz, videoballar
yaptiriyoruz, tim firmalarimiz miimkin oldugunca orada triinleri goriinsiin diye afisler vs.
bastirtyoruz. Bu tanitim faaliyetleri disinda biz egitimler, teknik egitimler diizenliyoruz. Her sene
mutlaka 6nde gelen operatorlerin bizim kiime iiyesi firmalarimiza egitim vermelerini saglariz,
operatdrlerin ilgililerini getirtir egitim verdiririz ki bizim de firmalarimiz ona gore aksiyon alsinlar,
caligmalarini belirlesinler. Ayrica, biiyiilk Huawei, Ericsson gibi sektoriin 6nde gelen isletmelerini
getirip teknik egitimler verdiririz tiyelerimize. Onlarin verdigi, gosterdigi iiriinler, ¢alismalar bizim
firmalarimiza yol olsun isteriz acikcasi. Boyle pek cok faaliyeti biz HISER disinda da yiiriitiiyoruz.
Birgok ticari atage ile goriisiiyoruz hem bizim iilkemizin ataseleri ile hem de diger iilkelerin
ataseleri ile goriisiiyoruz. Bunlardan en ¢ok goriistiiklerimiz Tayvan, Israil, Almanya, Rusya,
Etiyopya bunlar en ¢ok goriistiiklerimiz agikgasi.”

HTK, HISER projeleri disinda da fuarlara katilarak {iyelerini temsil etme yoluyla
taniim ve ticari ataselerle goriismelere yaparak uluslararasilasma faaliyetleri,
diizenledikleri teknik ve operasyonel egitimlerle bilgi paylasimi faaliyetleri

gerceklestirmektedir. S6z konusu egitimlerin bir kismini sektordeki biiyiik isletmelerin
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vermesini saglayarak kiimelenme iiyesi isletmelerin rakiplerini 6rnek alma, sektorel

gelismeleri takip etme gibi faydalar da saglamaktadir.

Is ve Insaat Makinalar1 Kiimelenmesi bu soru kapsaminda URGE projeleri disinda
da 1iye isletmelerinin uluslararasilasmasi ve onlarla bilgi paylasimi bazinda
gergeklestirmis olduklar1 uygulamalardan Ornekler vererek asagidaki agiklamalarda

bulunmustur:

“Evet, URGE haricinde de bu tiir calismalarimiz mevcut. Ornegin, 2019’un son 3 ay1 ¢ok yogun
gecmisti. Belarus heyeti programimiz oldu, bu heyete katilim tamamen kiimelenmemizin
faaliyetiydi. Biitiin firmalarimizi gotiiremedik tabi ama en azindan yonetim kurulu iiyelerimizi
gotiirerek bu calismayr yapmistik. Sonrasinda, Avusturya’da diizenlenen bir organizasyona
katildik. Avrupa Isletmeler Aginin diizenlemis oldugu bir hem B2B etkinligi hem de bir seminer
organizasyonu vardi, ona yine yonetim kurulumuzdan sayil firma ile katilabildik. En sonunda da
sunu yaptik: biz bu destegin daha 6nce ¢ok farkinda degildik yani bizim faydalanabilecegimizin
farkinda degildik, kiime adima yurtdis1 fuarlara katilim. Sonugta kiimeler dernek oldugu i¢in bize
fhracatgilar Birliginin vermis oldugu standli katilim desteginden faydalanabiliyormusuz. Biz
bunun farkinda degildik. Farkina vardik ve 2019’un sonunda Hindistan’da bir fuara 9 metrekare
de olsa bir stand ile katilim sagladik ve oraya yurtdisina giderken firmalarimiza duyurduk, katalog,
brosiir, CD 6zellikle Ingilizce bu tiir materyaller topladik, orada tanitim yaptik, stand alanini ona
gore hazirladik, Global Piyasa ile birlikte e-katalog hazirlamistik firmalarimizla ilgili, karekodlar1
olan, onlar1 Hindistan’da dagittik, paylastik. Ben mesela Bauma Fuarina katildim o da yine
tamamen URGE projelerinden bagimsizdi. Higcbir firmamiz yoktu biz orada yine Makine
Ihracatgilar Birliginin standinda yer aldik, orada tamtimlarimizi yaptik, heyetle gitmedik. Yani
URGE haricinde teknik konularda ve diger konularda egitim ve danismanliklarimiz zaten devam
ediyor ama uluslararas1 konularda da sadece URGE projelerine baglamadik, URGE haricinde de
faydalanabilecegimiz, gordiigiimiiz, farkinda oldugumuz destekler varsa onlardan da
faydalanmaya ¢alistyoruz.”

ISIM Kiimelenmesinin yukaridaki agiklamalarinda goriildiigii {izere kiimelenme
olarak URGE projeleri disinda da iiye isletmeleri ile yurtdisi fuarlara katilarak, heyet
ziyaretlerinde bulunarak, B2B goriismeleri yaparak uluslararasilagma; tiyeleri yurtdist
fuarlarda temsil ederek ve goriniirliik faaliyetlerini yiiriiterek tanitim; egitim,
danismanlik ve seminerler diizenleyerek de bilgi paylasimi temalar1 altinda faaliyetler

gerceklestirmektedir.

Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesi de URGE projeleri disinda da bu tiir

faaliyetleri yiiriittiklerini belirterek bilgileri aktarmistir:
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“URGE disinda da bu faaliyetleri yiriitiiyoruz. Birkag kez yaptigimiz biyik ziyaret
organizasyonlarina, fuarlara katilim var, biiyiikelcilikler masraflar1 karsiliyor iste italya ile yaptik
Avusturya ile yaptik Tayvan ile yaptik. Bu tarz yurtdisi ayaginda tiyelerimize neler saglayabiliriz
takip ediyoruz. Oniimiizdeki giinlerde Cin veya Kore ile bdyle bir caliymamiz olacak.
Egitimlerimiz var zaten hem mesleki hem dis ticaret vs. Pazar aragtirmasi rapor satin alimlar1 zaten
is birligi igerisinde oldugumuz kurumlardan geliyor. Yani URGE disinda da rekabetciliklerini
gelistirmek iizere iiyelerimiz igin pek ¢ok faaliyet yiiriitiiyoruz hali hazirda.”

Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesi, kiimelenme olarak yurtdisi heyet
ziyaretlerinde bulunma, fuarlara katilma, pazar arastirmasi raporlar1 edinme ve tiyeleri ile
paylasma gibi faaliyetler yiiriiterek {iyelerinin uluslararasilasmalar1 konusunda ¢alismalar
gerceklestirmektedir. Buna ek olarak, mesleki alanda ve dis ticarete yonelik egitimler

diizenleyerek de tiyeleri ile bilgi paylasiminda bulunmaktadir.

Medikal Sanayi Kiimelenmesi bu alanlarda URGE projeleri disinda da faaliyetler

yiiriitmek zorunda olduklarini su sozlerle belirtmistir:

“Yapiyoruz, yapmak zorundayiz. URGE projemizde 22 firma yararlanici ama kiimelenmemizde
90 firma var ve onlarin da bunlardan faydalanmasi gerekiyor o nedenle URGE projeleri
kapsaminda gergeklestirdigimiz o yurtdigi seyahatleri, fuarlara katilma, B2B goériismeler, heyet
ziyaretleri gibi seyleri yapiyoruz. Yurt i¢inde katildigimiz bir tane fuar var. Yurt disinda fuar
katilimlar1 aslinda URGE bazli oluyor yani ekonomik sebeplerden kaynakli. Yurtdiginda fuarlar
icin destek almamiz gerekiyor. Onun disinda kiimelenmelerle is birligi, yurtdisindaki
kiimelenmelerle is birligi, proje hazirlig, ataselerimizden gelen bilgiler vs. yaptigimiz biitiin... Bu
arada yurtdisindan ¢ok fazla heyet de geliyor aslinda su an pek ilerlemiyor pandemi dolayisiyla
ama telefonda yapiyoruz simdi goriismeleri ama 6nceden ¢ok fazla heyet agirliyorduk haftada bir
heyet geliyordu. Yurtdisi misyonlu ¢alisma firsati yakaliyorduk onlarla tanistiktan sonra da birgok
siire¢ kendi icimizde ilerliyordu. Mesela Ozbekistan’da bir sehirle burayi sehir kardes yaptik bizim
tiye bir firmamizla mesela. Bu tarz seylerimiz ¢ok oluyor. Ya da Afganistan’dan bir heyet gelmisti
bir iiyemizle ortak firma kurdular burada mesela fabrika agtilar vs. URGE disinda bu faaliyetlerin
hepsini yiiriitiiyoruz evet. Dig Ticaret egitimlerimiz vs. siirekli oluyor. Sektére yonelik pazar
aragtirmalar1 da yapiyoruz zaten yapmak zorundayiz.”

Yukaridaki ifadelerden de anlasildig: lizere Medikal Sanayi Kiimelenmesi iiye
isletmeleri i¢in URGE projeleri kapsami disinda da yurtdis1 seyahatleri, yurtici ve yurtdisi
fuarlara katilma, B2B goriismeler gergeklestirme, heyet ziyaretleri gibi kodlardan
bahsederek uluslararasilasma temasina; yurti¢i ve yurtdisi paydaslan ile is birligi ve
projeler gelistirmeye yonelik faaliyetleri ile is birligi temasina; diizenlendikleri

egitimlerle ve gergeklestirdikleri pazar arastirmalari ile bilgi paylasimi ve yine
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uluslararasilagsma temalarina atifta bulunmustur. Buna gére, URGE projeleri kapsaminda
ylriitiilen faaliyetler Medikal Sanayi Kiimelenmesinde de diger kiimelenmelerde oldugu

gibi URGE projeleri haricinde de siirdiiriilmektedir.

Savunma ve Havacilik Kiimelenmesinde ise URGE projeleri disinda hangi

faaliyetlerin gerceklestirildigine iliskin soruya verilen cevap su sekildedir:

“URGE projeleri disinda da egitimler vesaire diizenliyoruz, bazilan iicretli oluyor ama miimkiin
oldugunca cok firmaya ulagip onlarin katilimini sagliyoruz ki firma bas1 ddeyecekleri iicretler ciizi
rakamlara diigsiin. Veya iste bizim bildigimiz bize {icretsiz seminerler ve webinarlar
diizenleyebilecek yerlerle goriisiip onlar1 ayarliyoruz ya da devlet destekleri veren ofislerle
kurumlarla veya ana sanayi firmalariyla firmalarimizi bir tcretsiz bir araya getiriyoruz, ticaret
miisavirlerimizle goriistiiriiyoruz. Fuarlara, heyet ziyaretlerine katiliyoruz... Aslinda iiye
firmalarimizin is yapabilmesi ic¢in birgok sey saglamaya c¢alisiyoruz ama dedigim gibi
kiimelenmelerde iki tane kritik nokta var bir tanesi yurt disindaki kiimelenme ile Tiirkiye'deki
kiimelenme arasinda bir anlayig farki var... Yani burada sadece 270 tane firma bir araya gelmis
gibi bakilmamasi lazim kiimelenmelere biraz daha giivenilmesi lazim ve bu giivenin de yalniz
s6zde olmamas1 gerekiyor. Bir ihtiyac oldugu zaman evet bunu OSTIM'deki kiimelenmeye
gonderin izmir'deki kiimelenmeye génderin buradaki firmalar zaten kabiliyetli firmalar, onlar
yapsin bu isi demesi gerekir. Ama iste bunlar ¢ok zor oluyor. Diger nokta ise firmalarin istegi.
Yani burada isterseniz agzinizla kus tutun firma buraya ilgi gostermiyorsa sizin toplantilariniza
egitimlerimize gelmedigi siirece o firma i¢in hicbir sey yapamazsiniz.”

OSSA, iiye isletmeleri i¢in kiimelenme olarak egitimler, seminerler, webinarlar
diizenleyerek bilgi paylasimi; fuarlara, heyet ziyaretlerine katilarak ve ticaret miisavirleri
ile gorliserek uluslararasilagma temasi altinda c¢alismalar yiiriitmektedir. Bu soru
kapsaminda OSSA, iiyeleri i¢in yiirtittiikleri faaliyetlerden bahsettikten sonra iki temel
problemden s6z etmistir. Bu problemlerden ilki hiikiimetin kiimelenmeye iliskin bakis
acisindan kaynaklandigi ileri siiriilen kiimelenmelerle is yapma ve onlara giliven
konusundaki eksikliktir. Diger problem ise isletmelerin isteksizligi, yeteri kadar ¢aba

gostermemesidir.

Son olarak Yenilenebilir Enerji ve Cevre Teknolojileri Kiimelenmesi URGE
projeleri disinda iyelerinin uluslararasilasmas1 ve bilgi edinmesi konusunda su

faaliyetleri yiiriittiiklerinden bahsetmistir:
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“URGE disinda da uluslararas: faaliyetleri artirict bazi egitimler, fuarlara katilim, yonlendirme,
heyet ziyaretleri gibi faaliyetler yiiriitiyoruz. Bilgi notlar1 paylasiyoruz iiyelerimizle sektdre
yonelik. Onun diginda bazi paydaslarimizdan gelen hazir raporlarin da paylasiimasini sagliyoruz.
Is birligi gelistirmeleri adina iiyelerimizi diger firmalarla, kurumlarla, yurt i¢inden veya yurt
disindan firma ve kurumlarla bir araya getiriyoruz. Ataselerimizle goriisiiyoruz neler
yapabilecegimize dair ve firsatlari tiyelerimizle paylastyoruz gibi pek ¢ok faaliyet yiiriitiiyoruz.”

Bu kapsamda Yenilenebilir Enerji ve Cevre Teknolojileri Kiimelenmesi, fuarlara
katilma, heyet ziyaretleri, yonlendirmeler, atageler ile goriismeler gibi faaliyetleri ile
uluslararasilasma; egitimler, calistaylar, hazir pazar raporlarini paylagsma, bilgi notu
paylasma gibi faaliyetler ile bilgi paylasimi; yurti¢i ve yurtdisindaki dis paydaslarla is

birligi gelistirme ¢abalar ile is birligi temalar1 altinda ¢alismalar gerceklestirmektedir.

llgili soruya verilen yanitlarda, OSTIM Organize Sanayi Bolgesinde faaliyet
gosteren kiimelenmelerin, URGE projeleri disinda da URGE projelerinin isletmelere
sagladig1 pek ¢ok avantaj1 saglamak iizere ¢esitli faaliyetler yiiriittiigli gériilmektedir. Bu
faaliyetler 6zellikle uluslararasilasma ve bilgi edinme temalari altinda siralanmaktadir.

Bununla birlikte is birligi ve tanitim temalarindan da sikca s6z edilmistir.

Elektronik ihracat konusunda iiyeleriniz i¢in egitimler diizenliyor musunuz?
Uyelerinizin web sayfalarinda diizenle yapilmasi ve B2B sitelere iiye olmalari icin

yiiriittiigiiniiz cahsmalar var nm?

Giliniimtizde dijital teknolojilerin yayginlagsmasi ile elektronik ticaretin gelismesi
ve kullaniminin artmasi isletmeler agisindan yer, zaman ve goriiniirliikk agisindan ¢esitli
faydalar saglamaktadir. OSTIM Kiimelenmelerinde elektronik ticaret konusunda ne gibi
caligmalar yiriitiildiigiinii anlamak iizere sorulan bu soruya Anadolu Rayli Ulasim
Sistemleri Kiimelenmesi iiyelerinin e-ticaret konusundaki ilgisizligini vurgulayarak su

sekilde bir yanit vermistir:

“Global Piyasa var. Oraya yonlendirmeye ¢alistyoruz ama neden bilmiyorum ¢ekinme ve ilgisizlik
var e-ticaret konusunda da. Bu konuda tam yeterli farkindalig: saglayamadik. Sadece elektronik
degil mekanik sektorde de diger alanlarda da iste altyapida da yedek parcada da... Das ticaret
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egitimleri kapsaminda egitimler verildi tabi. Online ortamda ticarette bir uyumsuzluk var
iiyelerimizde. Bunu artirmak i¢in bir ¢alismamiz var mi aslinda biz yapiyoruz giriyoruz sitelerine
diizeltiyoruz vs. iriinleri girilmemis oluyor biz giriyoruz mesela. Ya da bizimle iletisime
gectiklerinde biz yonlendiriyoruz. Ama bunu sadece elektronikle ilgili sdylemiyorum ¢ilinkii cok
spesifik bir sektdr rayli sistemler. Firmalarda bir isteksizlik bizim kiimemiz i¢in de gegerli.
HTK’da bunun oldugunu pek diigiinmiiyorum ama mesela.”

OSTIM, Global Piyasa ile gelistirdigi E-Ticaret Projesi kapsaminda T.C.
Ekonomi Bakanhigi’'nin e-ticarette toplu iiyelik konusunda verdigi destekle OSTIM
kiimelenmelerine lye isletmelerin iiriin ve isletme profiller globalpiyasa.com e-ticaret
platformuna ticretsiz olarak eklenmistir. Bu projede liyelik iicretlerinin %80’i Bakanlik
tarafindan, %20’si ise OSTIM tarafindan karsilanmistir. Proje kapsaminda her isletmeye
bir dis ticaret uzmani atanarak isletmelerin liretim kabiliyetleri ile ilgili bilgiler toplanmis
ve isletmelere yonelik ihtiyac analizleri ve yeni pazarlara iliskin analizler yapilmistir.
Platformda her kiimelenme igin ve her isletme icin ayr1 bir sayfa acilmistir. Uriinlere
iliskin anahtar kelimeler belirlenmis ve sisteme girilmis, Ingilizce, Rusca, Arapca gibi dil

destekleri verilmis, SEO calismalar1 gergeklestirilmistir.

Bu kapsamda Anadolu Rayli Ulasim Sistemleri Kiimelenmesi, e-ticaret
konusunda da {iyelerinin isteksiz oldugundan bahsetmis ve iiyelerinin web sitelerinde
veya global piyasa platformundaki sayfalarinda eksiklik olmasi halinde kendileri
tarafindan bu eksikligin giderildigini belirtmistir. Elektronik ihracat konusunda spesifik
bir egitimden ziyade dis ticaret egitimleri kapsaminda etkinlik diizenlendigini ifade

etmistir.

Haberlesme Teknolojileri Kiimelenmesinde elektronik ticarete yonelik bu soru

kapsaminda su bilgileri vermistir:

“Elektronik ihracat konusunda ¢ok basarili degiliz, bence iilke olarak basarili degiliz. Bu konuda
ozellikle spesifik olarak bir cabamiz olmuyor firmalar tarafinda. Ama biliyorsunuz Global Piyasa
var, biz kendi kiime web sitemizde yine gésteriyoruz firmalarimizi. B2B sitelere bazi destekler
kapsaminda tiye olan firmalarimiz oldu ama sayilar1 ¢ok degil.”

161



HTK, elektronik ihracat konusunda iilke genelinde bir basarisizlik oldugunu
vurgulamis ve yine Global Piyasaya atifta bulunarak kiimelerin web sitelerinde iiye

isletmelerine yer verdiklerinden bahsetmistir.

Is ve Insaat Makinalar1 Kiimelenmesi elektronik ihracat konusunda yiiriitmiis

olduklar1 ¢calismalardan su sekilde s6z etmistir:

“E-ticaret ile ilgili nokta atig1 bir egitim diizenlemedik. Dig ticarete yonelik yapilan egitimlerde
yer verildi igin agik¢asi. Ama iste Global Piyasadan faydalandilar. Biliyorsunuz onlarin bir destegi
vard1. Ozellikle OSTIM Bélgesinde olan firmalarimiz o destekle zaten B2B sitesine kaydoldular.
Tabi o zaman devletin verdigi %80°lik B2B sitelerine kayit destegi vardi. Onun bilgilendirme ve
duyurusunu yaptik ama firmalarimizin bence %10-15’1 ancak Global Piyasanin da haricinde dyle
bir uluslararasi sayfayla ilgilenmistir. Belki pandemi siireci biraz tetiklemis olabilir ama say1
gergekten ¢ok azdir. Bizim de onunla ilgili isin agikcasi 6zel bir ¢alismamiz olmadi. Bizim de belki
bilmedigimiz bir alan ¢linkii e-ticarette o fiyatlandirma kisimlarina tam hakim degiliz belki
sektoriin de yapisindan kaynaklidir, ikili diyaloglara ¢ok agik bir sektor yani bir kalem satmiyoruz,
yani fiyati ¢ok belli olan bir iiriin olmadig1 i¢in fiyat ¢ok degisken, bu yiizden de tahminimce e-
ticaret firmalarimiza zor geliyor. Biz boyle bir egitim versek de agilirlar m1 e-ticarete ¢ok emin
degilim. Biz suna da raziyiz bazi firmalarimiz ihracat bile yapsalar ingilizce bir web sayfalar yok,
yani e-ticareti birakin bunu yapmak i¢in oray1 takip etmek, takip edecek bir personel bulundurmak
gerekiyor bu konuda hala biiyiik eksikleri var. Her firmamizin dis ticaret birimi yok maalesef, bu
olsa belki e-ticarete de daha kolay gegerler. Ama bunu 6zendirmeye yonelik bir seyler yapilabilir
mi evet yapilabilir bizim de o eksik olan tarafimiz diyebilirim.”

ISIM Kiimelenmesi, elektronik ticarete ydnelik spesifik bir egitim diizenlememis
olduklarini belirterek tiyelerinin Global Piyasadan faydalandiklarini ama onun diginda
baska B2B sitelere tiyelik yaptiranlarin ¢ok az sayida oldugunu ifade etmistir. Elektronik
ihracatin sektor geregi fiyatlandirma kisminda problem olabilecegini sdyleyen ISIM
Kiimelenmesi bazi iiyelerinin ihracat yapiyor olmalarina ragmen web sitelerinde Ingilizce
dil destegi bile olmadigini da eklemistir. Bu konuda isletmelerde dis ticaret departmanlari
kurulmas1 ve web sayfalarimi, B2B platformlarin1 takip edecek personel edinilmesi
gerektigini aksi taktirde bu tiir caligmalardan yeteri kadar verim alinamayacagini

vurgulamaistir.

Kaucuk Teknolojileri Kiimelenmesinde ise elektronik ticarete yonelik iiye

isletmelerin tutumlarinin biraz daha farkli oldugu su ifadelerden anlasilmaktadir:
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“Global Piyasa ile c¢alisiyoruz. Onun haricinde de web sayfalari ile ilgili siirekli galisma
icerisindeyiz. Bir firmamiz var sadece elektronik ticaret yapiyor. O siirekli firmalarimiza bu ise
girin, girmiyorsaniz ben sizin adiniza satayim bunu diye 6neri ve tekliflerde bulunuyor. Birkagi
katilsa da genelde katilmiyorlar. 3.URGE projesinde bu konu ile ilgili elektronik ticaretin
gelistirilmesi ile ilgili damigmanlik ile ilgili ¢ok talep geliyor firmalardan bu iyi bir sey. Bir de
Avrupa Isletmeler Aginin imkanlarindan faydalaniyoruz. 3 farkl iilke ile B2B ¢aligmasi olacak
onlarm sistemini kullanarak. Bizde web sitesi olmayan ve hatta logosu olmayan firmalar da var,
onlar1 da gelistirmeye ¢alistyoruz.”

Kaucuk Teknolojileri Kiimelenmesi de Global Piyasaya atifta bulunmus ve
sonrasinda iiyelerinin web sayfalari ile ilgili onlar1 yonlendirdiklerinden bahsetmistir.
Bununla birlikte kiimelenmede yalnizca elektronik ticaret yapan bir liyenin bulunmasi
kiimelenme genelinde bir farkindalik yaratmis olabilir. Oyle ki iiye isletmelerden bir
sonraki URGE projesinde elektronik ticarete yonelik danigsmanlik verilmesi ile ilgili
talepler ortaya c¢ikmustir. Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesinin elektronik ticaret
konusundaki bir diger caligmasi ise Avrupa Isletmeler Agmin imkanlarindan

faydalanmalar1 ve farkli iilkelerle bu konuda is birligi projeleri gelistirmeleridir.

Medikal Sanayi Kiimelenmesi, {iriin yelpazelerinin biiyiik bir kisminin sektor
geregi elektronik ticarete pek uygun olmadigini ve bunun yerine bayilik ve distribiitorliik

vasitastyla ihracat yapiyor olduklarini su sekilde ifade etmistir:

“Sayle ki tibbi cihaz pek dyle bir sektor degil aslinda yani e-ticaret anlaminda. Bu konularda bizim
tiyelerimiz kisith tiriinlerle e-ticaret yapabilir, yani tibbi cihaz satis tanitim ve reklam yonetmeligi
diye bir yonetmeligimiz var bizim mesela o yilizden onlarin gesitli kisitlandirmalar var iste reklam
yapamamak gibi, sitelerine fiyat koyamamak gibi vs. O yiizden bu tarz alanlarda biraz sekt6riimiiz
zorunlu olarak uygulama yapamiyor diyebilirim ¢ok fazla. B2B sitelere {iye oluyorlar. Bu arada
Global Piyasaya hepsi iiyeler zaten biliyorsunuz 3 yildan fazla siiredir OSTIM’de Global Piyasa
destekleniyor. Normalde %80 alinan destegin %20’sini de OSTIM karsiliyor ve tiim firmalarimiz
gold iiyelik almig oluyorlar. Onun diginda daha 6nce yine ortak pazar arastirmasina yonelik belli
basli sitelere liye olma konusunda c¢alismalar olmus, ortak iiyelikler alip kiimeden yararlandirma
gibi seyler ama su anda Oyle bir uygulamamiz yok. Biz egitimlerde gosteriyoruz o tarz
uygulamalari. Sonrasinda da devamlilig1 biraz onlarin elinde. Bir firmada dis ticaret personeli
varsa zaten bu tarz seyleri zaten asagi yukar1 biliyor oluyor ya da bizlere soruyor ya da bagka
yerlerden de bilgi edinebiliyor dolayistyla firmanin ilgi diizeyiyle alakali kaliyor yani. Ama iste
her triin dedigim gibi bizim sektor {iriinleri pek fazla uymuyor e-ticarete. Yani tiiketici tirtinleri
olmadigr i¢in. Dolayisiyla satis siirecleri aliskin oldugumuz gibi degil. O yiizden mesela bir
firmanin bizim sektdrde yurt digina ¢ikmasi kendine bir bayi ag1 olusturmasi o bayisine giivenerek
aslinda satigini ilerletmesi 6nemli. Bizim sektorde yurtdisi faaliyetler daha ¢ok bayiler lizerinden
ilerliyor diyebilirim. Bunun da bdyle olmasi gerekir ¢iinkii mesela Kenya’ya implant satiyorsunuz
bayi lizerinden satmak zorundasiniz ¢iinkii liriniiniiziin anlatilmasi lazim hastanelere ya da diger
alicilara anlatilmasi lazim ve tabi oradaki personele de bunun egitiminin verilip ameliyatlarda da
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onun baginda durmasi lazim gibi... Boyle siiregler var yani sattim bitti sekilde degil bizim
iirtinlerin ¢ok ¢ok biiyiik bir kismi, dediginiz gibi kolay degil bizim i¢in bu dijital faaliyetler.”

Medikal Sanayi Kiimelenmesi sektorel dinamikler geregi e-ticaret platformlari
kisith tirtinler i¢in kullanabileceklerini belirtmis ve tiim iiyelerinin Global Piyasaya liye
olduklarini ifade etmistir. E-ticaret faaliyetlerine yonelik egitimler diizenlediklerini ancak
bu tiir uygulamalarin isletme kapsaminda siirdiiriilebilmesi i¢in dig ticaret personeli
gerektigini vurgulamistir. Bununla birlikte yine sektorleri geregi Medikal Sanayi
Kiimelenmesi iiyelerinin  genellikle bayiler {izerinden yurtdist faaliyetlerini

gercgeklestirebilecekleri konusunda 6rnekler vermistir.

Savunma ve Havacilik Kiimelenmesi, iiyelerinin elektronik ticarete yonelik

faaliyetlerine verdikleri desteklerle ilgili olarak su agiklamalarda bulunmustur:

“Bizim tiye firmalarimiz temel faaliyet alanlar1 disinda da faaliyet gosteriyorlar ve farkli faaliyet
alanlarinda ihracat yapabiliyorlar. Bu su anlamda yaniltict olabilir, 6rnegin savunma sanayinde
helikopterle ilgili bir parca iireten firma ayni zamanda bir beyaz esyanin parcasini da iiretebiliyor
ve o ihracat yaptim dedigi kisim aslinda o beyaz esyanin ihracat1 olabiliyor. Elektronik ticaret
kisminda ise dedigim gibi bizim sektdr biraz daha kritik bir sektdr oldugu igin bizde genelde
firmalarin ihracat yapabilmesi igin bitmis {iriin anlaminda iiriinlere ihtiyaglar1 oluyor. Eger son bir
tirlin ortaya ¢ikarirsaniz 6rnegin iste bir gii¢ destek iinitesi yaparsaniz bir pil yaparsaniz ve kontrol
sistemi yaparsaniz bunlari ihrag etmeniz daha kolay oluyor. Bunlari yapan firmalarimiz da var ve
elektronik ihracat yaptiklari direkt veya dolayli ihracat yaptiklar: yerler var. Ama farkli dinamikler
s0z konusu oluyor ¢iinkii sivil sektorde ben bu iiriini yaptim demekle savunma havacilik
sektoriinde ben bu {iriinii yaptim demek farkli noktalar. Dolayistyla elektronik anlamda da evet
iiriinlerini ihra¢ eden firmalarimiz var ama ¢ok fazla degil oyle sdyleyeyim. Biz kendimiz de
bizden talep oldugu siirece egitimler vesaire diizenlemeye ¢alisiyoruz spesifik olarak ama savunma
havacilik sektorii i¢in diger sektorler kadar kolay degil ihracat yani daha birgok farkli kriter
devreye giriyor.”

OSSA, iiye isletmelerinin birden fazla alanda faaliyet gosterdiklerini ve
dolayistyla bir¢ok iiye isletmesinde ihracat yapilan kismin savunma ve havaciliktan
ziyade diger sektorlere yonelik iiriinlerden olustugunu belirtmistir. Sektorel olarak ihracat
faaliyetlerinin olduk¢a zor oldugunu ifade eden OSSA, iiye isletmelerinin ihracat
yapabilmeleri icin nihai {irlinler tretebilmeleri gerektigini ama bu durumda da
tilkelerarasi siyasi ve politik iligkilerin roliiniin basladigini vurgulamistir. Ancak bununla

birlikte iiyelerinin bir kisminin elektronik ihracat yaptiklarin1 ve konu ile ilgili talep
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oldukca egitimler diizenlediklerini aktarmistir. OSSA tiim bunlara ek olarak Global
Piyasa platformunun isleyisinin savunma ve havacilik sektorii ile iliskisini de su sozlerle

ifade etmistir:

“Global Piyasa var ama global piyasanin yaptig1 online ortamda firmalarin iiriin veya hizmetlerini
uluslararasi pazarlarda gostermek. Global Piyasada hizmetimizi de satalim noktas1 var. Talasl
imalat yapan firma talaghi imalatin1 oradan satsin, boyamasini oradan satsin vesaire gibi ama
dedigim gibi bu mobilya sektoriinde belki olabilir ama savunma havacilik sektoriinde bir firmanin
size o isi verebilmesi i¢in sizin sadece CNC makineniz olmas1 yetmiyor, kalite stireclerinizin belli
bir noktaya gelmis olmas1 gerekiyor, bunlar1 denetliyorlar zaten. Onun diginda firma ile ¢esitli
sozlesmeler yapmaniz gerekiyor, gizlilik anlagsmalar1 yapmamiz gerekiyor vesaire. Yani bu tiir
elektronik ticaret platformlarinin yaptigi isler igin bu isin i¢ine 6zellikle Tiirkiye’de ana sanayi
firmalarini devlet kurumlarinm vesaire katmadiginiz siirece yani biiyiik isletmeler oraya kaydolan
bir talagli imalat firmasina bu firma buraya kaydolduysa ben bu firmaya giivenirim ben bununla is
yaparim demedigi siirece bizim sektorde ¢ok da bir faydasi olmuyor en azindan ara mamul {iretimi
anlaminda...”

OSSA, Global Piyasa platformu iizerinden 6rnek vererek aslinda tiim elektronik
ticaret platformlarina iiye olan isletmelerin ana sanayi firmalart ve devlet kurumlari
tarafindan tedarik¢i olarak degerlendirilmesi ve desteklenmesi gerektigi Onerisinde

bulunmustur.

Yenilenebilir Enerji ve Cevre Teknolojiler: Kiimelenmesinin bu soru kapsaminda

verdigi yanit asagida verilmistir:

“Dedigim gibi kiimelenmemizin web sitesinde yer aliyorlar, onlar1 yetkinlikleri ile birlikte biz
ekliyoruz. Elektronik ihracat ile ilgili ge¢miste bazi ¢aligmalar baglatilmis mesela Global Piyasa.
Ama c¢ok aktif ilerlemiyor firmalarimiz. Web sayfalarinin giincel tutulmasi adina bazi
tavsiyelerimiz oluyor ancak bu konuda bizim yiiriittiigiimiiz pek bir faaliyet yok acgikgasi. B2B
sitelere iiyelik, web sitelerinin diizenlenmesi gibi hususlar firmalarin kendi bireysel olarak
ilgilendikleri bir konu aslinda. Biz sadece yonlendirici olabiliyoruz.”

Yenilenebilir Enerji ve Cevre Teknolojileri Kiimelenmesinin ifadelerinden de
anlasilacag lizere kiimelenmelerin web siteleri liye isletmeler eklenmekte ve isletmelerin
kendi web sitelerinin giincel tutulmasina iliskin olarak da tavsiyelerde bulunulmaktadir.
Global Piyasa platformunda iiyelerin c¢ok aktif olmadiklarimi belirten kiimelenme,
elektronik ticarete yonelik faaliyetlerin isletmeler tarafindan bireysel olarak yiiriitiilmesi

gerektigini ifade etmistir.
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Kiimelenmeler genel olarak iiyelerin elektronik ticaret yapmalar1 konusunda
Global Piyasa platformu ile yapilan anlagsma geregi bu platforma {iye olmalar1 adina
onlara destek olma, kiimelenme web sitelerinde her bir liye ig¢in bir web sayfasi
olusturarak goriniirliiklerini artirma, {lye isletmelerin kendi web sitelerini giincel
tutmalar1 i¢in yonlendirme ve genel olarak dogrudan elektronik ihracata yonelik olmasa
da egitimler diizenleme gibi faaliyetlerde bulunmuslardir. Kiimelenme {iyesi isletmelerin
elektronik ihracat faaliyetlerine destek olarak uluslararasilagma temasi altinda ¢alismalar
yapmaktadirlar. Bununla birlikte iiye isletmelerin elektronik ihracat konusunda ilgisiz bir
tutuma sahip olduklar1 anlasilmaktadir. Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesinde ise iiye
isletmeler elektronik ticaret danismanliginin URGE projeleri kapsamina alinmasi ile ilgili
talepte bulunmaktadir ve dolayisiyla bu kiimelenmede iiye isletmeler elektronik ticaret
konusunda daha ilgilidirler. Medikal Sanayi Kiimelenmesi ve Savunma ve Havacilik
Kiimelenmesi ise sektorel dinamikler dolayisiyla elektronik ihracata tiim iiriinleri i¢in cok
uygun olmadiklarini belirtmislerdir. OSSA buna ek olarak ana sanayi isletmeleri ve devlet
tarafindan tedarik¢i se¢imi konusunda bu tiir platformlarin 6ne ¢ikarilmasinin verimlilik

adina etkili olacagini 6ne slirmiistiir.

Kiimelenmenizde ihracatin gelistirilmesi, arttirllmasi icin siraladigimiz
paydaslardan hangileri ile is birliklerinizin daha giiclii, hangileri ile gelistirilmesi
gerektigini diisiiniiyorsunuz? (Universiteler, TTO’lar, Ar-Ge Merkezleri, Teknopark,

Odalar, Birlikler, Kamu Kurumlari, STK lar)

Anadolu Rayli Ulasim Sistemleri Kiimelenmesi bu soru kapsaminda sayilan
paydaslarla daha ¢ok teknik alanlarda is birlikleri gelistirdiklerini belirterek su ifadeleri

kullanmustir:

“Universitelerle daha ¢ok teknik alanlarda galistyoruz biraz daha ihracata yonelik degil de. Mesela
Horizon projeleri var, demiryolu kisminda galismalar gerceklestiriyoruz bir de ayriyeten Cosme
projelerinde de yer aliyoruz. Mesela firmalarimizin bu dedigim cluster exchange konusunda
tanittim konusunda yurtdisindaki {iniversiteleri bilgilendirme gibi konularda destek oluyorlar
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buradan ihracata belki biraz iniversiteler konusunda baglanti saglayabiliriz ama dedigim gibi daha
¢ok teknik konular igeriyor. Ar-Ge Merkezleri, TTO’lar ve Teknoparklarla da yine dedigim gibi
teknik konularda is birlikleri gelistiriyoruz. En son Istanbul Teknoparkla bir is birligimiz oldu o
da tamamen teknoloji iizerine: teknoloji agirlikli olmayan KOBI’lerin teknolojiye nasil
yatkinlastirilabilecegine dair bir projemiz var o da yine tam olarak ihracatla ilgili degil. Odalar,
birlikler, kamu kurumlart ve STK’larla biraz daha ihracata yonelik calismalarimiz var. Bizim
liyelerimiz Tiirkiye’ye yayilmis durumda biliyorsunuz 6zellikle Kocaeli’'nde HABIGEM Dogu
Marmara ile iletisime geciyoruz, Eskisehir Sanayi Odasi ile mesela iletisime geciyoruz onlari da
Avrupa Isletmeler Agina kaydettirerek orada baglant: yakalayip ihracat yapma ve proje yiiriitme
konusunda yonlendirmeler yaptyoruz. Bunlari odalar araciligiyla yapiyoruz genelde giinkii AIA
genelde odalar tizerinden ilerliyor. Ticaret Bakanligi ile zaten URGE projeleri iizerinden
baglantilarimiz var, Tiirkiye Thracatgilar Meclisi yine aym sekilde. Bilgilendirici etkinlikler
diizenliyoruz. Direkt iletisime ge¢medigimizde webinarlarini, etkinliklerini, raporlarini
duyurmaya calistyoruz bizim sektoriimiizle ilgili olanlar1.”

ARUS Kiimelenmesinin yukaridaki ifadelerinden de anlasilacagi gibi
tiniversiteler, TTO’lar, Ar-Ge Merkezleri ve Teknoparklar ile daha ¢ok teknik ve
teknolojik alanlarda is birlikleri gerceklestirilmektedir. Bununla birlikte sanayi odalari ile
ve TIM, Ticaret Bakanlig1 gibi kamu kurumlari ile ihracata yonelik daha fazla is birligi
gelistirdikleri goriilmektedir. Dolayisiyla ARUS’ta ihracat1 gelistirme konusunda odalar,

birlikteler, kamu kurumlar1 ve STK’larla daha giiclii iliskiler yiiriitiillmektedir.

Haberlesme Teknolojileri Kiimelenmesi bu soruya su sekilde yanit vermistir:

“En ¢ok OSTIM Teknik Universitesi ile bu tarz ihracatla alakali calismalar yapiyoruz, Ar-Ge
bazinda konusmuyorum. Onun disinda Medipol Universitesi ve Altinbas Universitesi ile ihracat
bazinda ¢aligmalarimiz oluyor. Thracat bazinda agik sdylemek gerekirse TTO, Ar-Ge Merkezleri,
Teknopark gibi kurumlarla ihracat konusunda higbir ¢alismamiz olmadi. Ama Ar-Ge bazinda
zaten bizim tiim tyelerimiz teknoparklarda yer aldiklari i¢in dogal olarak onlarla ¢ok fazla is
birligimiz oluyor. Ihracat bazinda aslinda evet ODTU Teknokent ile var. Avrupa Isletmeler Ag1
konusunda calismamiz var. Istanbul, Ankara, Ticaret- Sanayi Odalar: ile var ihracat bazinda is
birliklerimiz. Odalar, birlikler, kamu kurumlar1 ile daha fazla aslinda bu konuda is birliklerimiz.
Onun diginda dernekler, Tiirkiye Bilisim Dernegi, Siber Giivenlik Kiimelenmesi STK olarak,
bunlar en baslica olanlari. Bunlarla ihracat konusunda oldukca yakin ¢alistyoruz 6zellikle Istanbul
Ticaret Odas1 ve Ankara Sanayi Odasi ile. Mesela biz Mobile Congress’e istanbul Ticaret Odas1
ile beraber etkinlik yaparak gidiyoruz. Yine ITO’nun sagladig1 avantajlar1 diger kiime iiyesi
firmalarimiza da saglattirip eger biz bir yere katilim saglayamiyorsak onlar1 gdtliirmelerini tesvik
ediyoruz.”

HTK’da tiniversitelerle ihracata yonelik is birlikleri gerceklestirilmektedir.
Bununla birlikte TTO, Ar-Ge Merkezleri ve Teknoparklar ile daha ¢gok Ar-Ge temelli is

birlikleri yapilmaktadir. Buna istisna olarak ODTU Teknokent ile Avrupa Isletmeler Ag1
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kapsaminda bir proje yiiriitiilmektedir. HTK nin ifadelerinden, ticaret ve sanayi odalar1
ile, STK’larla ve kamu kurumlar1 ile bu alanda is birliklerinin gii¢lii oldugu

anlagilmaktadir.

Is ve Insaat Makinalar1 Kiimelenmesi de benzer sekilde TTO, Ar-Ge Merkezleri
ve Teknoparklardan ziyade ihracata yonelik daha ¢ok {iniversiteler, odalar, birlikler,

kamu kurumlar1 ve STK larla is birligi igerisinde olduklarini su sekilde ifade etmistir:

“Bizim Cankaya Universitesi ile gelistirdigimiz bir is birligi var. Cankaya Universitesi’nin son
sinif 6grencilerinin bitirme projeleri oluyor her yil 15’e yakin 6grenci geliyor ve biz firmalarimiza
onlar1 yerlestiriyoruz. Hem Ingilizce dokiimantasyon bakimindan eksiklerin tamamlanmasi hem
de pazar aragtirmasi konusunda proje kapsaminda c¢aligmalar yapiyorlar. Biraz ihracata adim
atabilecek, ihracati daha az olup potansiyeli yiiksek olan firmalara o 6grencileri yerlestiriyoruz ki
ihracata bir katkis1 olsun, firmaya da tabii. Sadece bir iiniversite ile boyle bir ¢calismamiz var. Onun
haricinde diger lniversitelerle bu veya dis ticaret anlaminda diger konularda bir ig birligimiz
olmadi. TTO, Ar-Ge Merkezleri ve Teknoparklar ile daha ihracat odakli bir ¢alismamiz olmadi.
Dénem donem firmalarin iiriin gelistirme siireglerine yonelik ¢alismalarimiz oldu ama bunun
ihracati kisminda 6zel bir ¢calismamiz olmadi. Odalar, Birlikler, Kamu Kurumlar1 ve STK’larla
baglarimiz ¢ok kuvvetli. Sdyle sdyleyeyim Makine Thracatcilar Birliginin iiyesiyiz zaten. Onlarin
olusturmus oldugu Makine Federasyonu var, onlarla ¢ok i¢ iceyiz. Siirekli bize aylik raporlar
sektorel ihracat ve ithalatimizla ilgili durumlara iliskin raporlar her ay gonderiyorlar. Onlarla
cesitli faaliyetlerde organizasyonlarda ve toplantilarda bulunuyoruz. Dedigim gibi en son 2019’un
Mayis aymda yapilan sektoriin en biiylik fuarlarindan olan Almanya’da ger¢eklesen Bauma
Fuarina o birligin destegi ile gittik, biitiin masraflarimiz1 birlik karsiladi. TIM ile baglantilarimiz
oldu ozellikle yurtdiginda sektorel merkezler var en az 10 tane bir firmanin bir araya gelip
kurduklar1 bir merkez oluyor, showroom gibi satis merkezi gibi bu destekle ilgili cok goriistiik
TIM ile. Ataseliklerle, bakanliklarla tabii iletisim halindeyiz. Ihracatgilar Birligi, Makine
Federasyonlar1 ve bizim sektoriimiizde bizimle benzer STK larla goriismelerimiz siirekli devam
ediyor ama yurtdisinda yine sektdrel bazi birlikler var onlara iiye degiliz ama iletisimimiz var.”

ISIM Kiimelenmesinin Cankaya Universitesi ile gelistirdikleri proje, Makine
Thracatcilar Birligi, Makine Federasyonu, Tiirkiye Ihracatcilar Meclisi, Bakanliklar,
Atagelikler gibi paydaslarla olan iletisimleri, Universiteler, odalar, birlikler, kamu
kurumlart ve STK’larla olan is birliklerinin TTO, Ar-Ge Merkezleri ve Teknoparklara

gore ihracat1 gelistirme anlaminda daha gii¢lii oldugunu gostermektedir.

Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesinin bu soru kapsaminda verdigi yanit

asagidaki gibidir:
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“Universitelerle ¢ok az ciinkii kauguk iizerine ¢alisan iiniversite cok az. Hacettepe Universitesi var
ama is birligi diizeyimiz ¢ok zayif. Kocaeli Universitesi ile bir siire ¢alismistik. Ama yani
iiniversitelerle bu alanlarda is birliklerimiz ¢ok zayif, ¢ok smirli diyebiliriz. TTO’lar, Ar-Ge
Merkezleri, Teknoparklar ile de yine zayif is birliklerimiz ihracat konusunda. Odalar, birlikler,
kamu kurumlari, STK’larla daha yogun calismalarimiz oluyor diyebilirim. Kauguk sektdriinde
federasyon kurulmas ile ilgili bir ¢aligma yapmistik ama olmadi. Ankara Sanayi Odasi bizi
destekliyor c¢iinkii oradaki Kauguk Komitesi zaten bizim iyelerimizden olusuyor. Avrupa
Isletmeler Agmin Ankara’daki sorumlu ii¢ kurumundan birisi, 8yle bir destekleri oluyor bize.
Kauguk Dernegi var Istanbul’da ama onlarla da iliskilerimiz zayif diyebilirim. Ticaret Bakanlig1
destekleri var iste URGE mesela. TIM ile DEIK ile goriismelerimiz oluyor.”

Kauguk Teknolojileri Kiimelenmesinin genel olarak tiniversite, TTO’lar, Ar-Ge
Merkezleri, Teknoparklar ile ihracatin gelistirilmesi konusunda yapilan is birlikleri
anlaminda zayif olduklari; ancak odalar, birlikler, kamu kurumlart ve STK’larla da

yeterince giiclii i§ birlikleri gelistiremedikleri anlagilmaktadir.

Medikal Sanayi Kiimelenmesi paydaslart ile gelistirdikleri ihracata dair is

birliklerinin diizeyini su sekilde ifade etmistir:

“Thracatla ilgili gelistirilmesi gerekir iiniversitelerle is birliklerimiz. Ciinkii daha ¢ok kalite, {iriin
gelistirme siireclerinde is birligi yapabiliyoruz, ortak projelerde is birligi yapabiliyoruz daha ¢ok.
Ya da OSTIM Teknik Universitesi ile AB projelerinde yer aliyoruz ama ihracatla ilgili konularda
gelistirilmesi gerekir diye disiiniyorum. Ar-Ge Merkezleri, teknoparklar, teknokentler ve
TTO’larla da daha ¢ok ihracat dis1 siireclerde is birliklerimiz oluyor. Ama mesela Tiirkiye Ticaret
Merkezleri kurulmast aslinda bir sekilde dolayli olarak bir seyler yapiyoruz bu paydaslarla da ama
somut seyler yani bir firmaya dokunmak ya da gercekten ihracatin hangi agisindan neresinden
tuttugumuzun belki farkina bile varmiyoruz. Yani dolayli bir sekilde mutlaka etkiliyordur
yaptigimiz faaliyetler ama dedigim gibi yontemler 6nerilebilir gelistirilebilir. Kamu kurumlart ile
Ticaret Bakanlig1 zaten bizim i¢in gii¢lii bir is birligi paydasi. Kiimelerin en ¢ok yararlandigi
URGE destegini Bakanlik veriyor mesela. Kadin ihracatgilar1 gelistirmeyi yonelik bir daire var
Bakanlikta yine orayla is birliklerimiz oluyor. Diger Bakanliklarla da dolayli olarak faaliyetlerimiz
oluyordur. Diger STK’larla, Saglik Geregleri Ureticileri ve Temsilcileri Dernegi vs. ¢ok fazla
paydas dernek var onlarla ortak etkinlik ve is birligimiz oluyor. Aslinda bir¢coguyla da is
birligimizin en yiiksek oldugu nokta kamu kurumlartyla yasanan sorunlari ¢6zmeye yonelik yani
lobi faaliyetleri aslinda ya da mevzuatsal degisikliklere yonelik ig birligi yapiyoruz daha c¢ok.
Istanbul Kimyevi Maddeler ve Mamulleri Ihracatcilar1 Birligi ile mesela ¢ok daha somut bir is
birligimiz var. Firmalarimizi aliyor bir¢ok fuara gotiirliyor organizasyonunu yapiyor. Ortak
organizasyonlari saymiyorum bile, ¢alistaylar seminerler... Bunlarin hepsi ¢ok fazla yapiliyor
zaten. Thracatla ilgili de oluyor. TOBB sektdr meclis iiyesiyiz oradan da ¢ok fazla yurtdis firsatlara
yénelik bilgilendirme raporlan geliyor. Uyelerimizle paylastyoruz. Paydaslarimizla o anlamda is
birligimiz kuvvetli diyebilirim.”

Medikal Sanayi Kiimelenmesinin yukarida verilmis ifadelerinden de

anlagilabilecegi gibi diger kiimelenmelere benzer sekilde tiniversiteler, TTO’lar, Ar-Ge
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Merkezleri ve Teknoparklar ile ihracattan ziyade teknik konularda is birlikleri
yapilmaktadir. Medikal Sanayi Kiimelenmesi bu tiir i birlikleri arasinda ihracata farkinda
olmadan deginilebildiginden de bahsetmistir. Odalar, birlikler, kamu kurumlar1 ve
STK’larla ise ihracata yonelik c¢ok fazla is birligi gelistirdiklerini orneklerle

vurgulamaistir.

Savunma ve Havacilik Kiimelenmesi ihracata yonelik dis paydaslar1 ile

gelistirdikleri is birlikleri bazinda sunlar1 belirtmistir:

“Universitelerle ilgili bizim c¢alismalarimiz oldu mesela biz OSTIM Teknik Universitesi ile
goriisiiyoruz Atthm Universitesi ile su an hazirladigimiz bir protokol var Gazi Universitesi ile
yapmis oldugumuz protokoller var ama ihracat anlaminda ne kadar ilerledi ¢ok da fazla degil...
Yani normalde iiniversitelerle miithis hizl1 ilerleyen bir siirecimiz yok ihracat anlaminda. .. Ihracat
biraz daha ilerleyen planda kaliyor bizim i¢in dncelik aslinda iilkedeki Ar-Ge yapabilmek. Mesela
bir firmanin Ar-Ge yapmasi gerekiyor ama kisitli imkanlar1 var, mesela bir teknoloji kesfetmis
ama bunu dedigim gibi kisitl imkanlarla belli bir noktaya getirebilmis ondan sonrasinda ise bizim
buradaki biiylik kapasiteli sanayici firmalarimizla igbirligi yapip o {irlinii bir sonraki noktaya
¢ikartmak asil oncelikli hedefimiz ve onun da satigint yapabilmek ama ihracat kismi1 bu ortaya
¢ikacak tiriine de biraz bagli ama ihracat kismindan 6nce bizim bu yapilan isi nasil daha iyi bir
noktaya getiririz kisminda biraz odaklanma durumumuz var... Kamu tarafindaki paydaslarla
STK’larla ya da odalarla daha fazla is birligi yapiyoruz... Firmalarimizin yurtdiginda
giivenilirligini, tanmirligint artirma, onlarin aglarint  kullanarak neler yapabiliriz diye
goriistiigiimiiz pek ¢ok paydas var. Ornegin bizim sektdriimiiziin éncii kamu kurumu Savunma
Sanayi Bagkanligidir. Savunma Sanayi Bagkanliginda ¢esidi daireler ile goriistiyoruz onlarla fikir
aligverisi yapiyoruz hangi iilkede nerede neler yapabiliriz diye. ASO ile KOSGEB ile goriisityoruz
boyle kurumlarin desteklerinden faydalanmak adina pek ¢ok kamu kurumu ile goriisiiyoruz.
Ihracat anlaminda mesela TIM ve OAIB gibi kurumlarla yine goriisiiyoruz onlarin toplantilar:
oluyor veya biz toplant1 hedefliyoruz onlardan yardimci olmalarini istiyoruz farkli iilkelerden
farkli masalardan kimleri davet edebiliriz anlaminda. Birlikte yurtdigina gittigimiz de oluyor
ihracatcilar birlikleri destekleriyle vesaire... Diger STK’lar da o6zellikle izmir Havacilik
Kiimelenmesi ile ig birlikleri yapmaya caligiyoruz. Veya iste bizim sektoriimiizde SAFFAT diye
bir STK var oras1 mesela siirekli havacilik raporlari, savunma sanayi raporlari vesaire gonderirler
is potansiyeli ongoriiler vesaire firmalarimiza bunun bilgisini veriyoruz gibi...”

OSSA da tiyelerinin ihracat faaliyetlerinin gelistirilmesine yonelik olarak daha
cok odalar, birlikler, kamu kurumlart ve STK’larla giiclii is birlikleri igerisinde
olduklarindan; liniversiteler ile bu iliskilerin biraz daha zayif kaldigindan; TTO’lar, Ar-
Ge Merkezleri ve Teknoparklarla ise ihracat anlaminda is birliklerinin bulunmadigindan

bahsetmistir.
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Yenilenebilir Enerji ve Cevre Teknolojileri kiimelenmesinde de durum diger

kiimelenmelerdekine benzer sekilde ifade edilmistir:

“Universite, TTO’lar, Ar-Ge Merkezleri ve Teknoparklarla ihracattan ziyade daha gok Ar-Ge,
kalite gelistirme konusunda is birliklerimiz oluyor. Odalar, Birlikler, Kamu Kurumlar1 ve
STK’larla sektor 6zelinde olmasa da ihracat ile ilgili egitimler ve seminerlere katilim sagliyoruz
veya organizasyon kisminda yer aliyoruz. Zaten URGE projelerini Bakanlikla yapiyoruz.”

OSTIM Organize Sanayi Bolgesinde faaliyet gdsteren kiimelenmelerin ihracati
gelistirme konusunda is birligi gelistirdikleri dis paydaslar daha ¢ok Odalar, Birlikler,
Kamu Kurumlar1 ve STK’lardan olusmaktadir. Tiim kiimelenmeler ihracat konusunda en
giicli is birliklerini bu paydaslarla gelistirdiklerinden s6z etmistir. Bununla birlikte
TTO’lar, Ar-Ge Merkezleri, Teknoparklarla ise ihracattan ziyade arastirma gelistirme,
kalite, verimlilik gibi alanlarda is birlikleri gelistirmektelerdir. Kiimelenmelerin bu

konuda iiniversitelerle olan is birlikleri ise kiimelere gore farklilik gostermektedir.

Kiimelenmelerin Arastirma Sorularina Verdikleri Yamitlara Yonelik Genel

Degerlendirme

Kiimelenmelerle gergeklestirilen goriismeler kapsaminda kiimelenmelerin iiye
isletmelerinin ihracatg1 faaliyetlerini gelistirmek ic¢in neler yaptiklar1 anlagilmaya ve
boylece arastirmanin nicel kismi desteklenmeye calisilmistir. Kiimelenmelerle yapilan
goriismelerde kullanilan ve literatiire bagli sekilde olusturulan kod-tema listesinde yer
alan faaliyetleri yerine getirmek {izere kiimelenmelerin yaptiklar1 c¢aligsmalar
irdelenmistir. Her bir soru baglaminda kiimelenmelerin verdikleri yanitlar dogrudan
alintilar yolu ile paylasilarak kiimelenmelerin soz ettikleri farkli ¢alismalar, sorunlar ve

¢Oziimlere de aragtirma bulgular1 kapsaminda yer verilmesi amaglanmastir.

Arastirma kapsaminda, OSTIM Kiimelenmelerinin iiye isletmeleri igin en ¢ok
hangi faaliyetleri ytriittiikklerini belirlemek tizere, yapilan goriisme kayitlart QDA Miner

v.6. programinda incelenerek kod sikliklarina bakilmistir. Kiimelenmelerin arastirmada
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kullanilan sorular baglaminda genel olarak en ¢ok soz ettikleri kodlarin goriilebilecegi

kod sikliklart Sekil 5.1.’de gosterilmistir.

Sekil 5.1. OSTIM Kiimelenmelerinin Arastirma Sorularina Verdikleri Yanitlara Gore
Kod Sikliklar1

Items

Distribution of codes (Frequency)

Yerli Uretimi Artirma

Kamu Alimlannda Yerlilik Oranin Artrma

Global Olcekte Yerli Marka Yaratma

Gartindrlik Faaliyetler Yiritme

Temsil Etme

Kapasite Kullanim Oranini Arbma

Kalite Sistemlerini Iyilegime

Verimliligi Ararma

Ar-Ge Faaliyetlerini Destekeme

Urtin Geligtirme Streclerini Destekleme

Teknoloji Transferini Destekieme

Yurtdig Seyahatler Gerceklegtime

Fuarlara Katlima

B2B Garusmeleri Yapma

HeyetZivaretlerinde Bulunma

E-TicaretFaaliyetlerini Destekleme

Uluslararasilasma Kenusunda Farkindalk Yarama
PazarAragtirmalan Yapma

Ticaret Atageleri ve Misavireriile Gorlisme

DigTicaret Personeli Yerlegtime

Devlet Dasteklerinden Faydalanma

DanigmanlikVeme

Teknikve Masleki Egitimler Diizenleme Katima
DigTicarete Yénelik Egitimler Dizenleme/ Katlma
Sektdrel/Pazara Yanelik Raporlar Paylagna

Bilgilendirici Toplantilar/ Seminerlar/Caligaytar Dizenleme
Ulusal Paydaslarla Ortak Projeler Geliginme

Uluslararasi Paydaglarla Ortak Projeler Geligime
Thracat Geligtirmeye Yéinelik Universitelerle I5 Birigi Yapma
ihracat Geligirmeye Yanelik TTQ, Ar-Ge Merkezleri, Teknoparklarla Is Birligi vapma
Thracati Geligtirmeye Yanelik Odalar, Borsalar, Kamu Kurumlan ve STK larla I3 Birigi Yapma
Ortak Hareket Etme Bilinci Olugtumma
Uyelerarasi Sinerji Yaratma

Yatay AdlarOlugturma

Dikey Aglar Olugturma

0 2 4 § 8 10 12 14 16 18 20
Frequency

Kiimelenmelerin arastirma sorularma verdiklerini yanitlara gore farkli bir

gosterim olan kod kelime bulutu ile kod sikliklar: Sekil 5.2.’de verilmistir.
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Sekil 5.2. OSTIM Kiimelenmelerinin Arastirma Sorularina Verdikleri Yanitlara Gore
Kod Sikliklar1 Bulutu

Ulusal Paydasglaria Ortak Projeler Gelistirme p2p gsrsmeleri Yapma
Uluslararas| Paydaslarla Ortak Projeler Gelistirme
Pazar Arastirmalarl Yapma

Gorundrlik Faaliyetleri Yariitme
Fuarlara Katilma

Devlet Desteklerinden Faydalanma ="~
Dis Ticarete Yonelik Egitimler Duzenleme/ Katiima

Danismaniik verme S€KtOrel/Pazara Yénelik Raporlar Paylasma
Dikey Adlar ousuma Bilgilendirici Toplantilar/Seminerler/Calistaylar Dlizenleme
- Masaidon Heyet Ziyaretlerinde Bulunma

ihracati Geligtirmeye Yénelik Odalar, Borsalar, Kamu Kurumlar ve STK'larla is Birligi Yapma

Kiimelenmelerin arastirma sorular1 kapsaminda verdikleri yanitlara gore en ¢ok
tekrar edilen kodlar veya bir diger ifadeyle en ¢ok bahsedilen faaliyetler “Dis Ticarete
Yonelik Egitimler Diizenleme/Katilma”, “Uluslararasilasma Konusunda Farkindalik
Yaratma”, “Devlet Desteklerinden Faydalanma”, “Fuarlara Katilma”, “Sektorel/Pazara
Yonelik Raporlar Paylagma”, “Goriiniirlik Faaliyetleri Yiriitme”, “Bilgilendirici
Toplantilar/Seminerler/Calistaylar Diizenleme”, “Yurtdisi Seyahatler Gergeklestirme”,
“Pazar Arastirmalar1 Yapma”, “Mesleki ve Teknik Egitimler Diizenleme/Katilma” ve
“Ar-Ge Faaliyetlerini Destekleme” olarak siralanmistir. Temalar bazinda en ¢ok tekrar
edilen kodlar en ¢ok “Uluslararasilasma” ve “Bilgi Paylasimi” daha sonra “Tanitim” ve
“Is Birligi” kapsamindadir. Bununla birlikte tekrarlanma siklig1 en diisiik olan kodlar
“Teknoloji Transferini Destekleme”, “Dis Ticaret Personeli Yerlestirme”, “Ihracati
Gelistirmeye Yonelik TTO, Ar-Ge Merkezleri, Teknoparklarla Is Birligi Yapma” ve
“Uyeler aras1 Sinerji Yaratma”dir. Temalar bazinda ise “Uretim ve Verimlilik” ve

“Oziimseme” temalar1 en az tekrar edilen kodlarin yer aldig1 temalardir.

Buna gére OSTIM Kiimelenmelerinin, iiye isletmelerinin rekabetgi avantajlarini

gelistirmek iizere yiiriittiikleri faaliyetler daha ¢ok sirasiyla Uluslararasilasma, Bilgi

173



Paylasimi, Tanmitim ve Is Birligi faaliyetleri kapsaminda gergeklestirilmektedir.
Oziimseme ile Uretim ve Verimlilik temalarina iliskin faaliyetler ise gorece en diisiik
diizeyde yiirtitiilmektedir. Bununla birlikte Yenilik¢ilik ve Ag Olusturma faaliyetleri

gelistirilebilir diizeydedir.
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SONUC VE ONERILER

Sonuglar

Bu ¢alismada OSTIM Organize Sanayi Bolgesinde yer alan yedi farkli sektorde
faaliyet gosteren kiimelenmelere iiye isletmelerin ihracate¢r 6zelliklerini belirleyen mikro
faktorler ve etkileri ortaya konmaya ve kiimelenmelerin iiye isletmelerin ihracatlarini
gelistirmeye yonelik ne gibi faaliyetler yirittikleri anlasilmaya calisilmistir.
Kiimelenme {iyesi isletmelerin ihracat¢i ozelliklerini belirleyen mikro faktorlerin
arastirildigr kistm nicel veri toplama ve analiz yontemleri ile; kiimelenmelerin iiye
isletmelerin ihracatci faaliyetlerini gelistirmek {izere neler yaptiklarinin arastirildigi kisim
ise nitel veri toplama ve analiz yontemleri ile incelenmistir. Dolayisiyla bu ¢alisma, ikinci

kismin ilk kism1 destekledigi bir karma yontem arastirmasidir.

Calismanin ilk kisminda, isletmelerin yas, toplam ciro, ¢alisan sayisi, dis ticaret
departmani bulunmasi, dis ticaret personeli sayis1 olarak belirlenen temel 6zelliklerinin;
isletme yoneticilerinin ihracata yonelik avantaj ve karmasiklik algilari ile tutumsal
ozelliklerinin; ydneticilerin egitim diizeyi, ihracat tecriibesi, yabanci dil bilgisi ve yurt
dis1 is seyahatleri sayisi ile beceri temelli O6zelliklerinin; 6zerklik, proaktiflik, risk
alabilirlik ve yenilikgilik ile isletmenin girisimcilik yoneliminin ve son olarak isletmenin
sahip oldugu uluslararasi pazarlama becerilerinin kiimelenme iiyesi isletmelerin ihracat
satig hacimleri, ihracat pazar paylar1 ve ihracat yapma sikliklar1 tizerindeki etkisi
aragtirtlmistir. Bu kapsamda, isletmelerin sahip oldugu temel 6zellikler bazinda toplam
ciro, calisan sayisi, dis ticaret departmani bulunmasi ve dis ticaret personeli sayist mikro
faktorlerinin isletmelerin ihracatgr 6zellikleri tizerinde farklilik yarattigi; isletmenin yasi
mikro faktOriiniin ise igletmelerin ihracat¢1 6zellikleri lizerinde herhangi bir farkliliga
neden olmadig1 goriilmiistiir. Toplam ciro, ¢alisan sayisi ve dis ticaret departmani

bulunmasi ile dis ticaret personelinin isletmelerin ihracatg1 ozellikleri {izerinde etkili
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oldugu literatiirdeki ¢alismalarca (Gashi, Hashi, & Pugh, 2014; Navarro-Garcia, vd.

2016; Efrat, Hughes, vd. 2018; Dai & Charoenrat, 2019) desteklenmektedir.

Yonetimin tutumsal Ozellikleri bazinda, yoneticilerin ihracatin avantajlarina
yonelik algilarinin isletmelerin ihracat¢1 6zellikleri {izerinde olumlu etkisi oldugu;
ihracatin karmasikligina yonelik algilarinin ise herhangi bir etkisi olmadig1 saptanmastir.
Yonetimin ihracatin avantajlarina yonelik algilarinin isletmenin ihracatg1r 6zellikleri
tizerindeki etkisi literatiir tarafindan (Sousa, Martinez-Lopez, & Coelho, 2008; Shih &
Wickramasekera, 2011; Acedo & Galan, 2011) desteklenmektedir. Yonetimin beceri
temelli Ozellikleri kapsaminda, ydneticinin ge¢mis ihracat deneyimi, egitim diizeyi,
bildigi yabanci dil sayis1 ve ¢iktig1 yurt dist is seyahati sayist mikro faktdrlerinin
tamaminin isletmenin ihracat¢i Ozellikleri iizerinde farklilik yarattigi anlasilmistir.
Yoneticinin beceri temelli 6zelliklerinin ihracat faaliyetleri lizerindeki etkisi literatiirdeki
calismalar (Fernandez-Ortiz, Ortiz, & Emeterio, 2015; Loue, 2018; Kadi & Himrane,

2019) tarafindan desteklenmektedir.

Isletmenin girisimcilik yonelimi temelinde ise &zerklik ve yenilikgilik mikro
faktorlerinin igletmenin ihracatg1 Ozellikleri iizerinde olumlu etkisinin oldugu; risk
alabilirlik ve proaktiflik faktorlerinin anlamli bir etkisi olmadigi ortaya konmustur.
Ozerklik ve yenilikciligin ihracat faaliyetleri iizerindeki etkisi literatiirce (Boso, Oghazi,

& Hultman, 2017; Tavassoli, 2018; Safari & Saleh, 2019) desteklenmistir.

Isletmenin sahip oldugu uluslararasi pazarlama becerilerinin ise isletmelerin
ihracatg1 6zellikleri tizerinde olumlu yonde etkiledigi sonucuna ulasilmistir. Bu bulgu da
literatiirdeki ¢alismalar (Samiei Nasr, vd. 2011; Igdir, Mohammadrezaei, & Zariffian,

2015; Munawwer, 2015) tarafindan desteklenmektedir.

Calismanin ikinci kisminda ise kiimelenmelerin iiye isletmelerine rekabet avantaji

yaratmak tiizere yiiriittiikleri faaliyetlere iliskin kiimelenmenin ana hedefi, bu hedefe
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ulagmak i¢in hangi faaliyetlerin yiiriitiildiigii, hedef pazarlarin belirlenmesi ile ilgili neler
yapildigi, ihracatin getirilerine yonelik isletmeler tizerinde hangi yollarla farkindalik
yaratildigi, ihracat yapmayan isletmeler i¢in ne gibi faaliyetler yiriitiildiigii, UR-GE
projelerinden yararlanma durumlari, {iyelerin bu konudaki tutumlari, UR-GE projeleri
kapsaminda yiiriitiilen faaliyetleri proje kapsami disinda da uygulayip uygulamadiklari,
elektronik ihracat ve ihracata dair is birligi gelistirmek lizere neler yaptiklar1 gibi konular,
kullanilan 9 adet derinlemesine miilakat sorusu vasitasiyla anlasilmaya ¢alisilmistir. Bu
kapsamda literatiirden hareketle olusturulan ve yapilan derinlemesine miilakatlar sonrasi
revize edilen kod-tema listesine gore en ¢ok hangi temalar altindaki kodlardan sz
ettikleri belirlenmistir. Temalar, kiimelenmelerin bahsetme sikligina gore bilgi paylagimi,
uluslararasilagsma, tamitim, sektorel yerlilesme, yenilikcilik, ag olusturma, is birligi,

iretim ve verimlilik ve 6ziimseme olarak siralanmistir.

Kiimelenmeler,  kurulus amaglar1 bakimindan sektorleri geregi farklilik
gosterseler de yapilan goriismeler OSTIM Kiimelenmelerinin dncelikli amacinin, yerli
tiretimi ve yerli kullanimini artirmak, bunun i¢in liye isletmelere cesitli paydaslarla is
birligi gelistirme ve devlet desteklerinden yararlanma imkani taniyarak yetkinliklerini
artirmak, belirli bir yetkinlik seviyesine ulasan bu tiyelerin gesitli faaliyetlerle uluslararasi
pazarlara girmelerini veya var olan pazarlarin1 genisletmelerini saglayarak uluslararasi
gortniirliiklerini artirmak ve boylece iyelerine ulusal ve uluslararasi diizeyde rekabet
avantaji saglamak oldugunu gostermistir. Kiimelenmelerin tamamimin bu amag
dogrultusunda, kamu alimlarinda sektorde yerlilik oranini artirma, lobicilik, tiyelerinin
goriintirliiklerini artirma, arastirma gelistirme ve {irlin gelistirme siireglerini destekleme,
tiyeleri ile veya tiyelerini temsilen yurt dis1 seyahatler gerceklestirerek fuarlara katilma,
B2B goriismeleri yapma, heyet ziyaretlerinde bulunma, ticaret ataseleri ve miisavirleri ile
goriisme, Uyelerinin uluslararasilasmasi ic¢in farkindalik yaratma, hedef pazarlar

belirleme ve bunlar1 paylasma, devlet desteklerinden faydalanmalarini saglama,
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danmismanlik verme, mesleki ve teknik ve dis ticarete yonelik egitimler diizenleme veya
bunlardan {iyelerini haberdar etme, bilgilendirici etkinlikler diizenleme, ulusal ve
uluslararas1 paydaslarla ortak projeler ve is birlikleri gelistirme, yatay ve dikey aglar

olusturma gibi faaliyetler yriittiikleri gériilmiistiir.

Kiimelenmelerin ¢alisma kapsaminda kendilerine yoneltilen sorulara cevaben
kullandiklar1 ifadeler igerisinde en ¢ok, dis ticarete yonelik egitimler diizenleme/katilma,
uluslararasilasma konusunda farkindalik yaratma, fuarlara katilma, sektorel/pazara
yonelik raporlar paylasarak bilgilendirme yapma, goriiniirliik faaliyetleri yiiriitme,
bilgilendirici toplantilar/seminerler/calistaylar ~ diizenleme, yurt dis1 seyahatler
gerceklestirme kodlarindan s6z edilmistir. Bununla birlikte ifadelerde en az yer alan
kodlar, teknoloji transferi, dis ticaret personeli yerlestirme, ithracati gelistirmeye yonelik
TTO, Ar-Ge merkezleri, teknoparklarla is birligi gelistirme, liyelerarasi sinerji yaratma,
kapasite kullanim oranini artirma, kalite sistemlerini iyilestirme, verimliligi artirma ve

ortak hareket etme bilinci olusturma kodlaridir.

Yoneticilerin ihracatin avantajlarina yonelik algilarinin, 6zerkligin, yenilik¢iligin
ve uluslararasi pazarlama becerilerinin isletmelerin ihracatci 6zellikleri lizerindeki pozitif
etkisi bu ¢aligsma ile dogrulanmistir. Bununla birlikte kiimelenmelerin {iye isletmelerinin,
thracatin avantajlarin1 benimsemelerine yonelik olarak cesitli farkindalik calismalari,
egitim ve seminerler, ulusal ve wuluslararas1 Ornek isletmelerle goriistiirme;
yenilik¢iliklerini artirmak iizere ulusal ve uluslararasi ¢esitli paydas gruplari ile is birligi
aglar1 olusturma, Ar-Ge Merkezleri, Teknoparklar ve iiniversitelerle ortak projeler
gelistirme, ulusal ve uluslararas1 6rnek isletmelerle goriistiiriilerek teknoloji transferine
zemin hazirlama; uluslararas1  pazarlama  becerilerinin  gelistirilmesi  igin
uluslararasilagma, danigmanlik ve egitim faaliyetleri altinda pek c¢ok calisma yiiriittiigii

ortaya konulmustur.
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Kiimelenmeler ilgili sektoriin yerlilestirilmesi, millilestirilmesi ve 6zellikle kamu
alimlarinda yerli iiretim tercih oranmin artirilmasi bakimindan politika yapicilara
dogrudan ulasabilme firsatina sahip olmalar1 ile isletmeler acgisindan 6nemli
yapilanmalardir. Kiimelenmeler tarafindan gergeklestirilen, isletmelerin uluslararasi
diizeyde markalastirilmasina yonelik c¢alismalar, tilkenin dis pazarlardaki temsili
acisindan; Uretim kalitelerinin ve teknolojilerinin artirilmasina yonelik c¢alismalar,
iilkenin iretim yogunlugu ve essiz iirlin iretme becerisi bakimindan da onemli
olmaktadir. Kiimelenmeler Avrupa’daki ayni sektorlerdeki kiimelenmelerle de is birligi
halindedir. Bununla birlikte ilgili sektorlerde faaliyet gosteren isletmelerin ihracat
diizeylerini gelistirmek {iizere yaptiklart calismalarla iilke ekonomilerine dogrudan

katkida bulunmaktadir.

Gergeklestirilen goriismeler 1518inda ortaya konulan bir diger sonug, ihracata
heniiz hazir olmayan yani temel ihracat becerilerine sahip olmayan isletmelerin dis
pazarlarda olumsuz mense iilke etkisi yaratmamasi adina bu isletmelerin 6ncelikle
thracata hazir hale getirilmesi yoOniinde c¢alismalarin yiiriitiildiiglidiir. Buna gore
kiimelenmeler olumsuz mense {ilke etkisinin olusmamasi yoniindeki ¢alismalari ile de
onemli olmaktadir. Bununla birlikte 6zellikle kalitenin 6ne ¢iktig1 sektorlerde kalite
kontrol siireglerinin gelistirilerek ihracata uygun bir noktaya getirilmesi ve bu beklentiler
karsilandiktan sonra ihracat faaliyetlerinin baglatilmas1 hem isletmelerin yalnizca ihracat
yapmis olmak iizere girebilecekleri sonugsuz ¢abalardan uzak kalmasi hem de olumsuz

menge lilke etkisi yaratilmamasi agisindan faydali olmaktadir.

Kiimelenmelerin yiiriittiigli bir diger faaliyet ise iiye isletmelerinin sorunlarini
kamu tarafina aktarmak, kamu tarafin1 sektoriin problemleri hakkinda bilgilendirmek,
tiretici goziinden kamu tarafina veri saglamaktir. Bu kapsamda kiimelenmelerin sektérde

yer alan isletmeler ile kamu kesimi arasinda koprii gorevi iistlendigi sdylenebilmektedir.
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Kiimelenmeler iiye isletmelerinin uluslararasi pazarlama faaliyetlerinin bir
kismin1 iistlenmektedir. Buna goére kiimelenmeler, bazi {iiyelerinin web sitelerinin
Ingilizce sayfalarim, B2B sitelerindeki profillerini giincellemekte, kiimelenme web
sitelerinde iiye firmalarina yer vermekte, bazi uluslararasi fuarlarda, B2B goriismelerinde
ve uluslararasi heyet ziyaretlerinde iiye isletmeleri temsil etmekte, onlarin tanitimlarin

yapmaktadir.

Calismadan ¢ikarilan bir diger sonug ise kiime tiyesi isletmelerin ortak hareket
etmelerinin, ortak birliktelik ve rekabet anlayisina sahip olmalarinin iiyelerin basari
diizeylerini artirdigidir. Yurt dis1 faaliyetlerinde ortak hareket eden ve aralarinda is birligi
gelistiren kiimelenme iiyesi isletmeler ihracat faaliyetlerini gelistirme konusunda daha

cesur davranmaktadir.

Kiimelenme iiyesi isletmeler icerisinde ilk kez URGE/HISER projeleri ile yurt
disina ¢ikan, ilk kez bu projeler sayesinde ihracat yapan isletmeler bulunmaktadir.
Bununla birlikte bu projelerden yararlanabilmek i¢in kiimelenmelere iiye olmak iizere
basvuran igletmeler bulunmaktadir. Hali hazirda kiimelenme {iiyesi isletmeler de bu
projelerden faydalanmak konusunda oldukg¢a isteklidirler. Bu durum hem
kiimelenmelerin hem de iiye isletmelerin performanslar1 bakimindan Ticaret Bakanligi

tarafindan saglanan bu desteklerin 6nemini ortaya koymaktadir.

Kiimelenmeler, iiye isletmelerin ¢alisanlar1 {lizerinde farkindalik yaratmaktan
ziyade isletmelerde son karar vericinin yoneticiler olmasindan dolay1 isletme
yoneticilerine odaklanmaktadir. Oncelikle yoneticilerin farkindalik kazanmasinin ve
ilgili konularin 6nemini kavramasinin isletme c¢alisanlarinin isletme i¢i yonlendirilmesi
ve kiimelenme tarafindan getirilen Onerilerin dogru bir bigimde uygulanmasi1 adina

Oonemli goriilmektedir.
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Oneriler, Arastirma Kisitlar1 ve Gelecek Calismalar

Yapilan bu calisma 1s1ginda ilk olarak, KOBI’lerin ihracat faaliyetlerinin
artirilmasi ve gelistirilmesi i¢in isletmelerde dis ticaret departmani kurulmasinin 6nemi
konusunda KOBI’lerde farkindalik yaratarak buralara dis ticaret personeli yerlestirilmesi
ile ilgili ¢alismalara 6ncelik verilmesi ve bu konuda kiimelenmeler tarafindan is birligi ve
proje bazli siiregler gelistirilmesi gerckmektedir. Bu alanda yeni mezun olmus veya
mevcut bir isi olmayan bireyleri dis ticaret egitim programi kapsaminda yetistirerek

isletmelere yerlestirmek adina hali hazirda yiiriitiilmekte olan ¢alismalar da artirabilir.

Isletmelerde ihracat konusunda o6zerkligi yiiksek olan isletmelerin ihracat
faaliyetlerinin de yiiksek oldugu gériilmiistiir. Isletmenin ihracat stratejilerinin dis ticaret
personeli tarafindan gelistirilmesi, dis ticaret personelinin ihracat siireg¢lerinde bagimsiz
davranabilmesi ve yOnetimin bunu onaylamasi isletmenin ihracat¢1 Ozelliklerinin
gelistirilmesi lizerinde etkili olmaktadir. Bu kapsamda isletmelerde dis ticaret
personelinin 6zerk davraniglarinin desteklenmesi ve bunun Oneminin yoneticilere

asilanmasi1 gerekmektedir.

Isletmelerin yenilikgilik y&neliminin isletmenin ihracat¢i ozellikleri iizerinde
olumlu etkisi bulunmaktadir. Buna gore, yenilik¢i isletmelerde arayisin siirekli devam
etmesi dolayisiyla uluslararasilagsma faaliyetleri artmaktadir. Kimelenmeler, iiye
isletmelerinin yenilik¢ilik temelli faaliyetlerini artirmak iizere onlarin Ar-Ge ve iiriin
gelistirme siireglerini desteklemek {izere ¢aligmalar yiiriitmekte, TTO, Ar-Ge merkezleri
ve teknoparklarla ve iiniversitelerle bu kapsamda c¢esitli is birligi ve projeler
gelistirmektedir. Bu faaliyetlerin artirllmasi isletmelerin ihracatgr faaliyetlerinin
artirtlmas1 bakimindan yararli olacaktir. Bunun yani sira kiimelenmeler teknoloji transferi

konusunda da uluslararas1 paydaslar araciligiyla ¢esitli faaliyetler yiiriitebilirler.
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KOBI yéneticilerinin ihracatin avantajlarina yonelik algilari, isletmelerin ihracat
faaliyetlerini etkilemektedir. Thracatin avantajlarma yonelik olarak kiimelenmeler
tarafindan hali hazirda yiiriitiilen farkindalik ¢alismalarinin siirdiiriilmesi ve artirilmasi,
tiyelerinin ihracat¢1 ozelliklerini gelistirecektir. Ayrica bu calismada elde edilen
bulgulardan biri de yoneticilerin egitim diizeyi, bildigi yabanci dil sayisi/bir yabanci dil
bilmesi, ¢iktig1 yurt dis1 seyahati sayisi ihracat¢1 6zellikler tizerinde etkisinin oldugudur.
Bu kapsamda yoneticilerin algilarinin  yaninda beceri temelli 6zelliklerinin  de

gelistirilmesi igletmelerin ihracatci faaliyetleri lizerinde fark yaratacaktir.

Isletmelerin ihracat¢1 dzelliklerini etkileyen diger bir faktor isletmenin sahip
oldugu uluslararasi pazarlama becerileridir. Bu kapsamda dis ticarete yonelik operasyonel
stireclere iliskin verilen egitimlerin ve yapilan bilgilendirici etkinliklerin yani sira iiriiniin
uluslararast pazarlara uygunlugunu degerlendirme, uluslararasi pazarlarda (iirlin
uyarlama, tanitim stratejileri gelistirme, fiyatlandirma gibi uluslararasi pazarlama

konularina da 6nem verilmesi ve bu alanlarda da ¢alismalar yiiriitiilmesi gerekmektedir.

[hracat yapmayan isletmelerin uluslararasi pazarlarda olumsuz mense iilke etkisi
yaratmamasi adina bu isletmelerin Oncelikle ihracat yapmaktan ziyade ihracat
yapabilmeye hazir hale getirilmesi dnemlidir. Isletmenin iiretim ve kalite siireglerinin
tyilestirilmesinin yan1 sira uluslararasi alanda iilkemizi temsil edebilecek yabanci dil
bilgisi, dogru kiiltiirel iletisim gibi bazi yetkinliklere sahip olmasi gerekmektedir. Bu
anlamda bu tiir yetkinliklere sahip olmayan isletmelerin once bu alanlarda gelistirilmesi

sonrasinda ihracata adim atmasi adina desteklenmesi Onem arz etmektedir.

Ihracat faaliyetleri kapsaminda belirli pazarlar1 benimseyen yogun ticaret yerine
yaygin ticaret stratejisinin tercih edilmesi ve bu kapsamda pazar ¢esitlendirme, yeni
pazarlara girme, hedef pazar seciminde yeni pazarlara agirlik verilmesi gibi ¢aligmalar
ithracatci 6zelliklerin gelistirilmesine katki saglayacaktir.
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Isletmelerin igerisinde bulundugumuz dijital ¢ag kapsaminda ihracat faaliyetlerini
zaman ve maliyetten tasarruf ederek elektronik ortamda yiiriitebileceklerine iliskin
farkindalik programlar1 yiiritiilmelidir. Bu kapsamda isletmelerin elektronik ihracata
baslamalar1 veya hali hazirda var olan bu siireglerinin verimliligini artirmak tizere

calismalar baglatilmasi gerekmektedir.

Kiimelenme {iyesi isletmelerin uluslararasilasma faaliyetlerinde T.C. Ticaret
Bakanlig1 tarafindan gelistirilen UR-GE/HISER projeleri kapsaminda verilen desteklerin
Oonemi biiyiiktir. Bu desteklerin giintimiiz teknolojileri ile elektronik ihracati da
kapsayacak bigimde genisletilmesi ve bu desteklere benzer yeni desteklerin gelistirilmesi
KOBI’lerin zayif yonlerinin gelistirilmesi ve KOBI’lerin uluslararasilasmasi agisindan

onemlidir.

Calismanin nicel kisminda ortaya konulan sonuglardan biri olarak isletme
biiylikliigii hem calisan sayist bakimindan hem de ciro biiyiikliigli bakimindan
isletmelerin ihracatg1 6zellikleri lizerinde farklilik yaratmaktadir. Bununla birlikte nitel
kisimda goriisme yapilan Haberlesme Teknolojileri Kiimelenmesinde yer alan isletmeler
calisan sayist bakimindan kiiciik gorlinseler de ciro biiyiikliigli bakimindan biiyiik
KOBI’lerdir. Bu durum, ilgili kiimelenmenin faaliyet gosterdigi sektoriin bilgi islem ve
iletisim sektorii olmasi ve bu sektoriin teknoloji yogun olmast dolayisiyla egitim seviyesi
oldukca yiliksek az sayida calisan ile basari saglayabilmeleri ile ilgili olmaktadir.
Gilintimiizde artik 6zellikle bu tiir sektorlerde isletme biiyiikliigiiniin tespiti konusunda
calisan sayist yerine yalnizca ciro biiyiikligiiniin dikkate alinmasi daha dogru

degerlendirmeler saglayabilecektir.

Kiimelenmelerin iiye isletmelerinin uluslararasi pazarlama becerilerini artirmak
ve iiyelerini hem ulusal hem de uluslararasi diizeyde markalastirmak tizere yiirtittiikleri
faaliyetlerin yogunlastirilmasi adina, kiimelenmelerde yalnizca bu faaliyetleri yiiriitecek
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ayr1 bir birim kurularak farkli bir organizasyon yapisi uygulanabilir. Bu sayede liyelerin
ihracat faaliyetleri icin kritik 6neme sahip olan bu caligmalar isletmelerle bire bir
ylriitiilecek diizeyde gerceklestirilip itici giic olacak profesyonel bir ekip tarafindan ele

alinarak tiyelerin ihracatci 6zellikleri gelistirilebilecektir.

Bu ¢alisma, OSTIM Organize Sanayi Bolgesinde yer alan yedi farkli sektdrdeki
kiimelenmeler ile bu kiimelenmelere iiye, ihracat yapan ve UR-GE/HISER projelerinden
yararlanan isletmeler iizerinde gergeklestirilmistir. Ancak farkli bolgelerde, farkli
kiimelenmelerde yapilacak arastirmalarda farkli bulgulara rastlanabilecektir. Bununla
birlikte bu ¢alismada sektorel ayrim yapilmamistir. Dolayisiyla belirli sektorler temelinde
yapilacak benzer bir ¢alismada sektorel farkliliklar goriilebilecektir. Calismada ihracat
becerileri, uluslararasi pazarlama becerileri ile sinirlandirilmistir. Sonraki aragtirmalarda
lojistik becerileri, finansal beceriler gibi boyutlarin da incelenmesi ile farkli bulgular elde
edilebilir. Bir diger kisit ise ¢alismada yer alan isletmelerin kiimelenmelere iiye olmadan
once ihracat yapip yapmadiklarinin degerlendirilmemis olmasidir. Gelecek ¢aligmalarda
kiimelenmelerin isletmelerin uluslararasi pazarlara agilmasi {izerindeki etkilerinin
arastirtlmasi, kiimelenme politikasinin uluslararasilagmaya etkisinin ortaya konmasi

acisindan faydali olacaktir.
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EKLER

EK 1- Anket Sorulari

Saym Goniilli,

Ankara Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Yiiksek Lisans Tezi kapsaminda Prof. Dr. Dilber Ulas
damgmanliginda yiiriitiilen “KOBI’lerin Thracat¢1 Ozelliklerini Belirleyen Mikro Faktorlerin Analizi:
OSTIM Kiimelenmeleri Uzerine Bir Karma Yontem Arastirmasi” isimli 7-10 dakika siirecek olan bu
arastirmaya katilmak iizere davet edilmis bulunmaktasiniz.

Calismanin amaci; ayni organize sanayi bolgesinde ve ayni sektorlerdeki kiimelenmeler igerisinde yer
altyor olmalarina ragmen, bazi isletmelerin ihracat¢1 6zellik gostermemelerine karsin, bazi igletmelerin
ihracat¢1 6zellik gostermeleri tizerinde etkili olan mikro faktorlerin bir diger ifade ile isletme diizeyinde
kontrol edilebilir faktorlerin ortaya konmasi amaglanmaktadir. Tamamen goniilliiliik esasina dayanan
arastirmamizda katilmayi reddetme hakkina sahipsiniz. Caligmamizda sizden kimlik veya kurum belirleyici
herhangi bir bilgi istenmemektedir. Arastirma kapsaminda ve sizinle 6zdeslesmis her bilgi gizli kalacak,
toplanan veriler sadece bilimsel amaclar dogrultusunda kullanilacak, arastirmanin amaci diginda ya da bir
bagka arastirmada kullanilmayacak ve gerekmesi halinde, sizin (yazili) izniniz olmadan baskalariyla
paylasilmayacaktir.

Vakit ayirdigimiz i¢in tesekkiir ederiz.

Ars. Gor. Seray Yesilirmak

seray.yesilirmak@ostimteknik.edu.tr

Béliim 1
1. isletmeniz kag yildir bu sektorde faaliyetlerini 6. Genellikle ihracat yapma bigiminiz nedir?
stirdiiriiyor? [JDogrudan

0J1-3 UDolayl (Aract Kullanarak)

[J4-6 Oihracat faaliyetlerimiz bulunmamaktadir

07-9

L110 ve tizeri 7. Bugiine kadar kag farkl: iilkeye ihracat

yaptiniz?

2. Isletmenizdeki ¢alisan sayisi isaretleyiniz. J1-3

10-9 [14-6

[]10-49 07-9

[150-249 110 ve tizeri

1250 + Oihracat faaliyetlerimiz bulunmamaktadir
3. 2019 yilina ait toplam cironuzu (yurt i¢i + yurt 8. Isletmenizde ayr1 bir dis ticaret departmant
dis1) yaklasik olarak TL bazinda isaretleyiniz. var m1?

] 1.000.000- 5.000.000 LIEvet

[ 5.000.001- 10.000.000 UHayir

(] 10.000.001- 25.000.000 _

] 25.000.001- 50.000.000 9. Isletmenizde calisan dis ticaret personeli

] 50.000.001- 100.000.000 Sayi1si kas;‘ur?

[J 100.000.001- 125.000.000 HHig yok

1-3

4. 2019 yilina ait toplam cironuz igerisinde [14-6
hangisinin pay1 daha yiiksektir? 07-9

LYurt i¢i faaliyetler 110 ve tizeri

UYurt digt1 faaliyetler
10. D1s ticaret personelinize 6dediginiz maas

5. Isletmenizde en son ne zaman ihracat yapildi? araligi nedir?
USon 1 ay iginde [J2.001-3.000
USon 3 ay iginde [J3.001-4.000
USon 6 ay iginde [J4.001-5.000
[ISon 1 yil iginde [J5.001 ve lizeri
[JDaha da oncesinde [ Dis ticaret personeli bulunmamaktadir
UHig Yapilmad:
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Boliim 2

Isletmenizi diisiinerek asagidaki ifadelere katthm diizeyinizi
yanda 1’den 5’°e kadar numaralandirilmig, her bir ifadenin
karsisinda bulunan kutucuklara (X) isaretleyiniz.

Kesinlikle

Katilmiyorum (1)

Katilmiyorum (2)

Kararsizim (3)

Katiliyorum (4)

Kesinlikle

Katiltyorum (5)

1. Ihracat yapmanin maliyeti diisiiniildiigii kadar yiiksek
degildir.

2. Thracat yapmak, yurt ici satistan daha karlidur.

3.1hracat yapmak, firmamizin iilkemizdeki pazar konumunu
iyilestirir.

4.ihracat yapmak, yurt ici satisa gore daha gok biiyiime firsat:
sunar.

5. Ihracat yerine yurt ici satiglara odaklanmanin finansal
getirileri daha fazladir.

6. Thracat yapmak, i¢ pazarda daha rekabetgi iiriinler
gelistirmesi i¢in firmama yardimci olabilir.

Isletmenizi diisiinerek asagidaki ifadelere katthm diizeyinizi
yanda 1°den 5’e kadar numaralandirilmis, her bir ifadenin
karsisinda bulunan kutucuklara (X) isaretleyiniz.

Kesinlikle

Katilmiyorum (1)

Katilmiyorum (2)

Kararsizim (3)

Katiliyorum (4)

Kesinlikle

Katiliyorum (5)

1. Thracat finansmani1 saglamak karmasik bir siirectir.

2. Satis acentelerinin / distribiitorlerinin dis pazarlardaki
performansini degerlendirmek zordur.

3. Thracat icin gerekli evrak siiregleri ok karmasgiktir.

4. Thracat finansmani elde etmek kolaydir.

5. Dis pazarlarda satis acenteleri / distribiitdrleri bulmak
kolaydir.

6. Uriinlerimiz igin teknik 6zellikler ve yonetmelikler iilkeden
tilkeye degisiklik gostermektedir.

Isletmenizi diisiinerek asagidaki ifadelere katilim diizeyinizi
yanda 1’den 5°e kadar numaralandirilmig, her bir ifadenin
karsisinda bulunan kutucuklara (X) isaretleyiniz.

Kesinlikle

Katilmiyorum (1)

Katilmiyorum (2)

Kararsizim (3)

Katiliyorum (4)

Kesinlikle
Katiltyorum (5)

1. Temel ihracat stratejilerimiz, ihracat biriminde calisan
kisiler tarafindan kararlastirilir.

2. Thracat personeli ihracat siireclerimizde bagimsiz
davranabilir.

3. Thracat personeli, ihracat firsatlarini degerlendirmek ve
sonuca ulagtirmak i¢in bagimsiz hareket edebilir.

4. Thracat personeli, ihracat firsatlarmin pesinde kosarken
kendi kendini yonlendirebilir.

5. Yonetim, firma 6zelinde yeni ihracat firsatlar1 gelistirmesi
i¢in ihracat personelinin bagimsiz faaliyetlerini onaylar.

6. Siirekli olarak yeni is firsatlar1 (yeni pazar, yeni {iriin vb.)
artyoruz.
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7. Pazarlama g¢abalarimiz, sadece miisterilerin ihtiyaglarini
karsilamaya degil ayn1 zamanda onlara liderlik etmeye ¢alisir.

8. Uriin ve hizmetlerimize miisterilerin farkinda olmadiklari
ihtiyaclarina yonelik ¢oziimleri dahil ediyoruz.

9. Hedeflenecek yeni is veya pazarlar bulmak i¢in ¢alisiyoruz.

10. Siirekli olarak, miisterilerimizin farkinda olmadiklari ek
ihtiyaclarini kesfetmeye caligiyoruz.

11. Her zaman ise yarayacaklarindan emin olmasak bile yeni
stratejilere / planlara deger veriyoruz.

12. Pazar paymmuzda etkili degisiklikler yapmak igin, en
azindan orta diizey éneme sahip kayip riskini kabul etmeye
haziriz.

13. Firmamizdaki ¢alisanlari yeni fikirlerle risk almaya tesvik
ediyoruz.

14. Gelecekte biiylimeyi tesvik etmek i¢in riskli yatirimlara
(6rnegin, yeni tesisler vb.) gireriz.

15. Yaratici ¢oziimlere siradan ¢oziimlerden daha ¢ok deger
veriyoruz.

16. Kendimizi yenilik¢i bir firma olarak goriiyoruz.

17. Firmamiz genellikle yeni {iriin ve hizmetlerle pazara ilk
giren firmadir.

18.Girdigimiz ~ pazarlardaki  rakiplerimiz, firmamizi
yenilik¢ilikte lider olarak kabul ediyor.

19. Yeni iiriin gruplarina ¢ok deger veriyoruz.

Boliim 3

Isletmenizi diisiinerek asagidaki ifadelere katthm diizeyinizi
yanda 1’den 5°e kadar numaralandirilmig, her bir ifadenin
karsisinda bulunan kutucuklara (X) igaretleyiniz.

Kesinlikle

Katilmiyorum (1)

Katilmiyorum (2)

Kararsizim (3)

Katiltyorum (4)

Kesinlikle

Katiliyorum (5)

1.Muhtemel ihracat miisterilerimizin 6zelliklerini belirlemek
icin bilgi toplayabiliriz.

2.Uriiniimiiziin ihracat pazarlarina uygunlugunu
degerlendirebiliriz.

3. Ihracata yonelik rekabetci bir profil hazirlamak icin bilgi
toplayabiliriz.

4. Thracat pazarlari icin iiriin uyarlamanin ne zaman gerekli
oldugunu biliriz.

5. Hedef pazara girme plani hazirlama igin gerekli bilgiyi
toplayabiliriz.

6. Hedef pazardaki yasal diizenlemeler ile ilgili bilgi
toplayabiliriz.

7. Hedef pazar icin iilke profiline iliskin bilgi toplayabiliriz.

8. Thracat pazarlamasi icin ek maliyet miktarmi
belirleyebiliriz.

9. Tamitim stratejilerimizi hedef pazar ihtiyaglarina gore
uyarlayabiliriz.

10. Kapsamli bir ihracat pazarlama plan1 gelistirebiliriz.

11.  Cesitli ihracat fiyatlandirma secencklerini ve
yaklasimlarini biliriz.

12. Hedef pazarlar hakkinda daha oOnce farkli birimler
tarafindan toplanmis bilgilere ulagabilir ve yorumlayabiliriz.
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13. Thracat hedef pazarlarinda en bastan, dogrudan kendimiz
arastirma yapabiliriz.

14. Yurt dis1 ticaret fuarlarindan tanitim degeri elde edebiliriz.

15. Ticari elgiliklerden tanitim degeri elde edebiliriz.

16. Hiikiimetin ihracat politikalari ile ihracat firsatlar1 elde
edebiliriz.

17. Uluslararasi fiyatlandirma tizerindeki kisitlamalari biliriz.

18. Uriinleri tanitmak icin ihracat pazarlarindaki medya
kuruluslarini kullanabiliriz.

Isletmenizi diisiinerek asagidaki faktorleri 1’den 5’e kadar
numaralandirilmig, her bir ifadenin karsisinda bulunan
kutucuklara (X) igaretleyerek yurt ici faaliyetlerinize kiyasla
degerlendiriniz.

Cok Zayif (1)
Zayif (2)
Kararsizim (3)
fyi (4)

Cok Iyi (5)

1. Ihracat Satis Hacmi

2. Thracat Yapma Siklig

3. Thracat Pazar Pay1

1. Kag yillik ihracat deneyimine sahipsiniz? 3. Bi
(Daha dnceki islerinizi de dikkate aliniz)

1-3

L14-6

07-9

110 ve tizeri

2. Egitim durumunuz nedir?
Olilkokul
[1Ortaokul
CLise
CILisans
[CILisansiisti
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ldiginiz yabanc1 dil sayist nedir?
UHig yok

01

02

03

14 ve tizeri

4. 2019 yilinda gergeklestirdiginiz yurt dis1 is
seyahati sayis1 nedir?

UHig yok
J1-3

[J4-6

J7-9

110 ve tizeri




OZET

KOBI’LERIN IHRACATCI OZELLIKLERINI BELIRLEYEN
MIKRO FAKTORLERIN ANALIiZi: OSTIM KUMELENMELERi UZERINE
BIiR KARMA YONTEM ARASTIRMASI

Bu ¢alismada OSTIM Kiimelenmelerine iiye isletmelerin ihracatc1 dzelliklerini
etkileyen mikro faktdrlerin  neler oldugu anlasilmaya c¢alistlmistir. OSTIM
Kiimelenmelerine liye isletmelerin temel 6zellikleri, yoneticinin ihracatin avantajlarina
yonelik ve ihracatin karmagikligina yonelik algilari, yoneticinin beceri temelli 6zellikleri,
girisimcilik yonelimi ve uluslararas1 pazarlama becerilerinin isletmelerin ihracatgi
ozellikleri {izerindeki etkisi Ol¢iilmiis; kiimelenmelerin {iye isletmelerin ihracatgi
ozelliklerini gelistirmek icin hangi faaliyetleri yiiriittiikleri incelenmistir. Calismanin ilk
kisminda, OSTIM Organize Sanayi Bolgesinde yer alan yedi farkli kiimelenmenin ihracat
yapan lyelerine ait toplamda 154 kullanilabilir veri elde edilmistir. Bu veri setleri
tizerinde ¢esitli istatistiksel testler yapilarak hipotezler degerlendirilmistir. Calismanin
ikinci kisminda ise kiimelenme koordinatorleri ile derinlemesine miilakatlar
gerceklestirilmis, elde edilen veriler literatlir arastirmalari ve goriismeler sonrasi

incelemeler ile olusturulan kod-tema listesi baz alinarak degerlendirilmistir.

Bulgulara gore isletmenin temel 6zellikleri isletme yas1 disinda tiim alt boyutlari
ile ve yoOneticinin beceri temelli 6zelliklerinin tiim alt boyutlar1 isletmelerin ihracatgi
Ozellikleri iizerinde farklilik yaratmaktadir. Bununla birlikte yoOneticinin ihracat
avantajlarina yonelik algilarinin, girisimcilik yonelimin alt boyutlarinda 6zerklik ve
yenilikgiligin ve isletmenin uluslararasi pazarlama becerilerinin isletmenin ihracatci
ozelliklerini olumlu yonde etkiledigi belirlenmistir. Kiimelenmelerin ise iiye isletmelerin
thracat¢1 ozelliklerini gelistirmek iizere en c¢ok, dis ticarete yonelik egitimler
diizenleme/katilma, uluslararasilasma konusunda farkindalik yaratma, fuarlara katilma,
sektorel/pazara yonelik raporlar paylasarak bilgilendirme yapma, goriiniirliik faaliyetleri
yiirlitme, bilgilendirici toplantilar/seminerler/calistaylar diizenleme, yurt dis1 seyahatler
gerceklestirme faaliyetlerini yiiriittiikkleri belirlenmistir.

Anahtar Kelimeler: Kiiciik ve Orta Olgekli Isletmeler, Kiimelenme, Yonetici
Becerileri, Thracatin Avantajlarina Yonelik Algi, Thracatin Karmasikligina Yénelik Algi,
Girisimcilik Yonelimi, Ozerklik, Proaktiflik, Risk Alabilirlik, Yenilikcilik, Ihracat
Becerileri, Uluslararas1 Pazarlama Becerileri, Thracatc1 Ozellikler, Ihracat Faaliyetleri
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ABSTRACT

ANALYSIS OF MICRO FACTORS THAT DETERMINE THE EXPORTER
CHARACTERISTICS OF SMEs: A MIXED METHOD RESEARCH ON OSTIM
CLUSTERS

This study aims to determine what are the micro factors affecting the export
characteristics of SMEs that are members of OSTIM clusters. The effects of basic
characteristics of the enterprises, the manager's perception of the advantages of exports
and the complexity of exports, the skills-based characteristics of the manager,
entrepreneurship orientation and international marketing skills on the exporter
characteristics of SMEs were measured and; the activities carried out by clusters in order
to improve the export characteristics of the member enterprises were examined. In the
first part of the study, a total of 154 usable data belonging to the exporting members of
seven different clusters in the OSTIM Organized Industrial Zone were collected. The
hypotheses were evaluated by applying various statistical tests to these data sets. In the
second part of the study, in-depth interviews were conducted with cluster coordinators.

According to the findings, the basic characteristics of the enterprise, except the
age of the enterprise, and all the sub dimensions of the skills-based characteristics of the
manager make a difference on the exporter characteristics of the SMEs. In addition, the
perceptions of the manager towards export advantages, autonomy and innovation in the
sub-dimensions of entrepreneurial orientation, and the international marketing skills of
the business affect the exporting characteristics of the business positively. It has been
determined that clusters mostly carry out localization, promotion, internationalization and
information activities in order to improve the exporting characteristics of member
enterprises.

Keywords: Small and Medium Enterprises, Clustering, Managerial Skills,
Perception Towards Export Advantages, Perception Towards Export Complexity,
Entrepreneurial Orientation, Autonomy, Proactivity, Risk Ability, Innovation, Export
Skills, International Marketing Skills, Exporter Characteristics, Export Activities
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