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OZET

KINACI, Doguzer. Uluslararasi Pazarlara Giris Stratejilerinde IThracatin Onemi ve

Ankara’da Mobilya Sektoriinde Bir Uygulama, Yiiksek Lisans Tezi, Ankara, 2019.

Bu c¢alismada, uluslararasi pazarlara giriste ihracatin roliiniin aragtirilmasi
amaclanmustir. Tiirk mobilya sektorii, ihracattaki payi, sektor performansinin siirekliligi
ve ulusal ekonomiye katkis1 nedeniyle arastirilmak igin segilmistir. Calismanin birinci
asamasinda uluslararas1 pazara giris kavrami ve modelleri ele alinmistir. Ikinci asamada
ihracat kavraminin tanmmi ve iilkemizde verilen tesvikler ele alinmustir. Ucgiincii
asamada ise sektorde uluslararasi pazardaki ihracatin rolii belirlenmeye caligilmistir.
Arastirma, Ankara ilinde mobilya sektoriinde ihracat yapan isletmelerde mevcut
durumun tespit edilebilmesi icin isletme yonetici/sahiplerine derinlemesine miilakat

teknigi ile yapilan goriismeler cergevesinde yiiriitiilmiistiir.

Anahtar Sozciikler: Uluslararas1 Pazar, Ihracat Kavrami, Mobilya Sektorii.



ABSTRACT

KINACI, Doguzer. Importance of Exports in International Market Entry Strategies and

an Application in Furniture Industry in Ankara. Master Thesis, Ankara, 2019.

In this study, it is aimed to investigate the role of export in international markets. The
Turkish furniture sector has been selected to be investigated due to its share in exports,
the continuity of the sector performance and its contribution to the national economy. In
the first phase of the study, the concept and models of entry into the international
market are discussed. In the second stage, the definition of the export concept and the
incentives in our country are discussed. In the third stage, the role of exports in the
international market has been determined. In order to determine the current situation in
the enterprises exporting furniture in the furniture sector in Ankara province, in-depth

interviews were conducted with the managers / owners of the enterprise.

Keywords: International Market, Export Concept, Furniture Sector.
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GIRIS

Kiiresellesme ile beraber sirketlerin uluslararasilasma siireci de hizlanmistir.
Isletmelerin siirdiiriilebilir olarak faaliyet gosterebilmeleri, kiiresel rekabet ile basa
cikabilmeleri i¢in ihracata yonelerek diger lilkelerde faaliyet gosterebilmektedir. Son
derece rekabet sartlar1 karsisinda kalan isletmeler, siirdiirebilirliklerini korumak igin yerel
pazarlarindan  ayrilarak, uluslararas1 pazarlara girebilmek icin  stratejiler

gelistirmektedirler.

Uluslararas1 pazarlara giris i¢in bir¢ok strateji gelistirilmistir. Bu stratejiler
isletmelerin girmek istedigi pazarin ve sirketin 6zelliklerine gore farklilik gostermektedir.
Uluslararas1 pazara giris strateji lizerinde calisan isletmeler hangi stratejiyi segerlerse
se¢sin pazara giris esnasinda birtakim engeller ile karsilasmakta ve sirketin performansina
iligkin etkilerde bulunmaktadir. Bu ¢aligmanin temel amaci, isletmelerin uluslararasi
pazarlara girig stratejilerinde ihracatin rolii iizerinde durularak, iilkemizin ihracat
performansinin 6nemli yiizdesini tagiyan ve dis ticaret sermayesi olan mobilya sektorii

detaylandirilmasidir.

Bu calismada isletmelerin uluslararas1 pazarlara giris stratejilerinde ihracatin
Oonemi vurgulanmis ve mobilya sektorii lizerinde bir 6rnek calisma yapilmistir. Birinci
boliimde uluslararasilasma kavrami ve yontemleri ele almmustir. Isletmelerin
uluslararasilasma nedenleri tizerinde durularak uluslararasilasma modelleri agiklanmustir.
Caligmanin ikinci boliimiinde ise ihracat kavrami tanimlanmis olup, Tirkiye’deki ihracat
tesviklerinden bahsedilmistir. Ayrica uluslararas1 pazarda ihracatin yeri vurgulanarak,

Tiirk mobilya sektorii ihracati incelenmistir.

Ugiincii béliimde literatiir arastirmasinda deginilen bilgiler 1s1§inda, Ankara
ilinde mobilya sektorii lizerinde ihracat performans faktorlerinin degerlendirilme
yontemleri acgiklanmistir. Calismanin dordiincii boliimiinde arastirmadan elde edilen
bulgular yer almakta ve son boliimiinde ise uygulama kapsaminda elde edilen sonuglar

yer almaktadir.



BOLUM 1

KURAMSAL CERCEVE

1.1. Kiiresellesme Cercevesinde Uluslararasilasma Kavram

Uluslararasilasma kavrami, bir isletmenin uluslararasi pazarlara yonelik
asamal1 olarak genisletilmesi olarak ifade edilir (Erramilli, vd. 1999 aktaran Altintas ve
Ozdemir, 2006:187). Uluslararasilasma, faaliyetlerini ulusal sinirlarin disina yaymis olan
isletmeler ile ilgili bir kavramdir. Isletmeleri siirdiiriilebilir hale getirmek ve isletmenin
kralihgim maksimize etmek icin ulusal pazarlara agilmasi durumunu uluslararasilasma
olarak tanimlanir (Birden, 2017:3). Uluslararasilagsma 1980°den sonra yiikselise gegerek
kiiresellesme ile birlikte isletmeleri ulusal pazarlara girerek bu alanda faaliyet
gostermelerini gerektirmistir. Sinir kavrami devre disi1 birakilarak, ekonomik ve ticari
isbirlikleri yapan iilkeler, isletmeleri uluslararasi pazarlara yoneltmistir. Teknoloji ve

iletisim gelistiginden isletmelerin uluslararasi1 pazarlara dahil olmasi kolaylasmistir

(Birden, 2017:4).

Son 30 yil icerisinde uluslararasi pazarda faaliyet gosteren isletmelerin sayisi
artmistir. Kiiresellesmenin beraberinde geldigi degisimler, isletmelerin uluslararasilasma
siirecini de etkilemistir. Kiiresellesme ile uluslararasi anlagsmalar yapilmis ve ticaretin
oniindeki engeller kaldirilmistir. Bu boélgesel ve uluslararasi anlagmalar sayesinde
uluslararasi pazara giren isletmeler tiriinlerini zamaninda, giivenli, uygun fiyat ve saglam

olarak dis pazarlara kolay bir sekilde ulastirabilmektedir (Yesil, 2010:23).

Gilinlimiizde yeni bir asamaya giren kiiresellesme sayesinde gelismekte olan
iilkelerdeki isletmeler, gelismis ekonomiye sahip tlkelerdeki isletmeler ile rekabet
edebilmektedir (The Economist, 2008). Daha oOnceden sadece gelismis {ilkelerde
goriilen hareketlilik ve genisleme, giiniimiizdeki kiiresellesme ile gelismekte olan
tilkeden bir diger gelismekte olan iilkeye seklinde iki tarafli olarak gergeklesmektedir ve
son yillarda bu durumda artig gozlemlenmektedir (Birden, 2017:4).

Isletmeler uluslararasi pazarlarda kiiresel firsatlara odaklandiginda baslica iic

boyut ortaya ¢ikmaktadir (Canitez, 2011:7’den aktaran Kalender, 2013:51):



e isletmeler hizmet/mallarin1 i¢ pazarlarda sunmalarma ragmen, yabanci
pazarlarda da sunabilirler.

e Rakibi olan yabanci kaynakli isletmeler, kendi i¢ pazarlarinda kendilerine
ait mal/hizmetleri sunabilirler.

e isletmeler mal/hizmetlerini cesitli asamalarda yabanci iilke kaynakli
isletmeler ile isbirlikleri ya da ortakliklar yaparak i¢/dis pazarlara arz
edebilirler.

Kiiresel rekabet ortaminda bulunan isletmeler uluslararasilasma kavramini
onemsemektedir. Isletmelerin uluslararasi pazarda rekabet giiciinii etkileyen faktorler
maliyetler, yatirim yapma giicii, teknoloji ve Ar-Ge, nitelikli isgiicii, kalite ve standartlara

uygunluk, ithalat ve ihracat artig1 olarak siralanabilir (Kalender, 2013:53).

e Maliyetler: Rekabet ortami isletmelere fiyatlarini minimize etme
konusunda baskilar olusturmaktadir. Uluslararasi pazarda basarili olmayi amaglayan

isletmeler oncelikle yiiksek kalite ve diisiik fiyat dengesini olusturmaktadir.

e Yatinm Yapabilme Giicii: Uluslararasi pazarda yatirnm igin gerekli

cevresel ve politik kosullarin saglanmasi isletmelerin rekabet giiciinii arttirmaktadir.

e Teknoloji ve Ar-Ge: Isletmelerin rekabet avantajini saglayabilmeleri igin
kisa siirede kaliteli {iriin iiretebilecek teknolojiye sahip olmalari gerekmektedir. Bu
nedenle Ar-Ge faaliyetleri isletmelerin rekabet giicii konusunda etkili olan faktorler

arasindadir.

e Nitelikli Isgiicii: Uluslararas1 pazarlara agilmak isteyen isletmeler dil bilen,

deneyimli, bilgili ¢alisanlara ihtiya¢ duyar.

o ithalat ve Thracat Artisi: Uluslararasi pazarlara giris, diinya ticaret
hacminin artisindan dolayr cazip hale gelmistir. Ulke iginde rekabeti arttiran ve
stirdiirtilebilirlik i¢in isletmeleri daha kaliteli mal veya hizmet {iretmek zorunda birakan
ithalat ve ihracatin artis1 iilke ekonomisine katkida bulundugu kadar tiiketicilere de

fayda saglamaktadir.

Sonug olarak, kiiresellesme nedeniyle isletmeler, liretim faaliyet ve satislarini,
biitiin diinyay1 hedefleyerek, maliyetler ac¢isindan uygun gelen iilkeler tercih ederek

uluslararasilagmaya yonelmek zorunda kalmislardir. Tiirkiye’de 2018 Diinya Yatirim
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Raporuna gore Uluslararasi Dogrudan Yatirim akiglart 2016 yilindan 2017
yilina %23 diisiisle 1,43 trilyon dolar dolara kadar gerilemis ve gayrisafi yurtici hasila
ve ticarette hizli biiylimeye ters bir trend olusturmustur. %23’liik Uluslararas1 Dogrudan
Yatirim diisiisiiniin bir nedeni siirlar1 agan Satin alma ve Birlesme’deki %22 oraninda

diisiistiir (Uluslararasi Yatirimcilar Dernegi, 2018).

1.2. Uluslararasilasma Nedenleri

Diinya pazarindan pay alma cabasinda olan isletmeler, uluslararasi rekabet
niteligini ve yogunlugunu etkilemektedir. Isletmeleri uluslararas: pazarlara ydnlendiren

onemli iki sebep sunlardir (Kalender, 2013:55):

e Isletmelerin ulusal pazarlardan daha fazlasini elde edebilecegi emek ve
dogal kaynaklar gibi verimli kaynaklara ihtiyacinin olmasi,

e Isletmelerin kendi iiriinlerini artan pazar ihtiyaci ile 6lcek ekonomisinden
yararlanip kendi iirinlerini uluslararasi pazarlarda diigiik maliyet ile sunmak

istemeleri.

Bilgi ve teknolojiye sahip olan isletmeler, uluslararasi pazardan pay almak, kritik
kaynaklarimi verimli bir sekilde yonetebilmek, maliyet verimliligi, vb. konularinda daha

stratejik davranabilmek i¢in uluslararasi pazarlara yonelmektedirler.

Rugman ve Hodgetts’e gore isletmelerin uluslararasi pazarlara girmek

istemelerinin temel motivasyon faktérleri asagida siralanmaktadir (Ozseven, 2011:9):

e Isletmelerin uluslararasi pazarda olusan firsatlar1 degerlendirmek istemesi,

e Isletmelerin uluslararasi pazardaki miisterilerine kaliteli fakat diisiik
maliyetle {irlin/hizmet sunabilmek istemesi,

e Isletmede kullanilan teknolojinin avantajini kullanabilmek istemesi,

e Isletmenin faaliyetlerinde gosterdikleri is kollarindaki riski azaltmak

istemesi.

Siirdiirebilir olan isletmeler, uluslararasi pazarlarda var olan firsatlar1 arastirarak

bu firsatlardan yararlanma diirtiisiine sahiptir. Ayrica uluslararasi pazarda rekabet yanit



verebilme ve uluslararasi pazarda olusan tehditlere karsi ¢oziimler iiretebilme diirtiistinii

de barindirmaktadir. Demirci ve Aydemir (2008) bu diirtiileri Sekil 1°de 6zetlemistir.

Digsal
(Proaktif) S
Diirtiiler

Uluslararasi
EVEEIE
Acilma
Nedenleri

(Reaktif) g

Sekil 1: Uluslararasi Pazarlara A¢ilma Nedenleri

Kaynak: Tas, A., Cevrioglu, E., & Bolel, B. (2017). Ulusle_lrarasﬂasma Modellerinin Tirk Firmalarinin
Uluslararasilagma Egilimlerini Ag¢iklama Giicli Uzerine Bir Inceleme. Journal of Business Science, 5(2),
135-154.

1.2.1. Dissal (Proaktif) Faktorler

Literatiirde uluslararasi pazarlara giris nedenlerinin i¢sel ve dissal faktor olarak
ayriminin ilk kez agiklanmasi Stewart ve McAuley tarafindan 1999 yilinda yapilmistir.
Digsal faktér tanimi isletmelerin uluslararasi pazara girme olasiliginin essiz fikir
kullanimi tizerine etkileri olarak yapilabilir. Digsal faktorler, biiyiime ve karamaglari,
teknolojik yeterlilik, yonetsel baski, vergi avantajlar1 ve 6l¢ek ekonomileri olarak ele
alimirken, igsel faktorler rekabet baskisi, doymus ulusal piyasa, beklenmeyen dis
talepler, fazla iretim, uluslararasi miisterilere yakin olma olarak ele alinmaktadir

(Kalender, 2013).

Uluslararas1 pazarlara yonelen isletmelerde, bu yonelmenin nedeni olarak
ulusal pazarda yasanan doygunluk ve yogun rekabet 6n plana ¢ikmaktadir. Kot
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ekonomik kosullar, istikrarsiz politik yapi, yiiksek maliyet, niifus durgunlugu veya
diisiisii, biiyiime oranmn azlig1 bu nedenlere ilave edilebilmektedir. istikrarli politik
potansiyeli, uygun ekonomik kosullar, kiiltiirel olarak tarihsel yakinlik gibi nedenler

uluslararasi pazarlari ¢ekici hale getirmektedir.

1.2.2. I¢sel (Reaktif) Faktorler

Igsel faktorler isletmenin kendi biinyesinden ya da bulundugu cevreden
kaynaklanan zorluklarla ilgilidir. I¢c ekonomik tikaniklik, i¢ yasal engeller, isletmenin
orgiitlenme yapisinin sagladigi yararlar ve isletmenin {istiin yonlerinin degerlendirilmesi
igsel faktorler olarak ifade edilebilir. Tablo 1°de igsel diirtiiler 6zetlenmistir (Akben,
2008:12).

Tablo 1
Isletmeleri Uluslararasi Olarak Genisletilmesinde Etki Eden I¢sel Faktorler

icsel Faktdr | icsel Faktor Aciklamas:

Smurlayic: ticaret uygulamas: yabanci utlkelere
thracat1 daha az ¢ekici yapabilir. Yabanci
ulkelerdeki yerel igletmeler boylece daha cazip hale
gelebilir.

v" Ticaret Kotalan

Bir girketin migsterisi uluslararas: pazara girerse ve
sirket hizmet saglamaya devam etmek isterse
¥v" Uluslararas: Miisteriler . ) :
yvabanc: iilkede vyerlesik verel igletmeler gerekli

olabilir.

Bir girketin rakibi uluslararasi pazara girerse
¥v" Uluslararas: Rekabet  sirkette rekabetgi olarak kalmak isterse yabanci
sirketler gerekli olabilir.

Diizenlemeler ve smurlamalar ev sahibi tlkede
v" Diizenlemeler artarsa maliyetler artabilir, yabanci girket kurarak
bundan kurtulmak mimkin olabilir.

Bir sirket yabanci pazara girdiginde beklenmedik

v" Sans
tegvikler alabilir.

Kaynak: Akben, 1. (2008). Sirketlerin Ulus_lararas;_lasma Siireci ve Kahrmanmaras’ta Bir alan Caligsmasi.
Yaymlanmamis Yiiksek Lisans Tezi, Siit¢ii Imam Universitesi, Kahramanmaras.



1.3. Uluslararasilasma Modelleri

Uluslararasilasma temelinde yabanci bir {ilke pazarinin segilmesi barinmaktadir.
2003 yilinda Leonidou ve Katsikeas tarafindan ihracat gelistirmeye yonelik yapilan
caligmalarda pazar se¢imi ve pazar giris kavraminin en ¢ok bilinen kavramlar oldugu
goriilmiistiir. 2001 yilinda Rundh’un yaptigi ¢calismada isletmeler uluslararasi faaliyetleri
her pazarda farkli bigimlerde uyguladigi saptanmistir. Bu noktada unutulmamasi gereken
nokta, isletmenin uluslararas1 pazara giriste hangi modeli segecegidir (Altintag ve

Ozdemir, 2006:187).

Literatiire bakildiginda 4 temel uluslararasilagsma modeli oldugu goriilmektedir.
Bunlar Uppsala Uluslararasilasma Modeli, Yenilik Yaklasimli Model, Ag Yaklagimli

Model ve Kiiresel Dogan Isletmelerdir.

1.3.1. Uppsala Uluslararasilasma Modeli

Uluslararasilasmanin ilk agsamasi 1978 yilinda Wiedersheim-Paul vd. tarafindan
thracat dncesi faaliyetler olarak belirlenmis ve bunlar1 ihracata yonelme cergevesinde
siiflandirilmistir. Bu asamada isletmenin tecriibesi biiyiik 6nem tasimaktadir. Johanson
ve Wiedersheim-Paul’un 1975 yilinda olusturduklari uluslararasilastirma siireci asagida

siralanan dért temel asamadan olusmaktadir (Altintas ve Ozdemir, 2006:187):

1. Diizensiz ihracat faaliyetleri
2. Bagimsiz temsilciler yoluyla ihracat
3. Uluslararasi pazarda satis birimlerinin kurulmasi

4. Uluslararas1 pazarda imalat/iiretim

Bahsedilen bu dort asama, uluslararasi pazara evrimsel ve siirekli gelisen diizen
icerisinde girildigini gostermektedir. Sekil 2’de bu siire¢ gosterilmistir. Ancak eger
isletme yeterli kaynaklara sahip ise, Pazar durgun ve homojen ise, isletmeler yeterli pazar
bilgisine sahipse istisnalar olusabilir (Akben, 2008:14).

Pazar Izletme

oind Pazara Girig Mevcut .
];_Iﬂ iG-jn'a Karan Durum Pazara Girig

ol Degerlendirme

Sekil 2: Uluslararasilasma Siireci
Kaynak: Erkutlu, H., Eryigit, S. (2001). Uluslararasilagma siireci. G.U. I.I.B.F. Dergisi, 149-164.



Uluslararas1 pazara giriste, dil, politika, kiiltiir, gelismislik diizeyi ve egitim gibi
faktorler bilgi akigini kisitlayabilmektedir. Bu nedenle psikolojik gibi ¢esitli nedenler ile
yakin hissedilen bolgelerdeki pazarlar, uluslararasi pazara girmek icin en uygun yerler
olarak kabul edilmektedir. Uppsala modelinde de psikolojik yakinlik faktorii {izerinde
durulmustur (Erkutlu ve Eryigit, 2001:155).

1.3.2. Yenilik Yaklasimh Uluslararasilasma Modeli

Yenilik yaklasimli uluslararasilasma konusunda birgok ¢alisma yapilmistir. Bu
modeller ¢ok sayida benzer 6zelliklere sahip olmasina ragmen her modelin degisik sayida
asamaya sahip olmasi en biiyiik farkliligi olusturur (Akben, 2008:17). Tablo 2’de yenilik

yaklagimli uluslararasilasma modellerinin asamali olarak 6zeti verilmistir.

Tablo 2
Yenilik Yaklasimhi Uluslararasilasma Modeli Ozeti

Bilkey ve Tesar
(1977)

Wortzel (1981)

Cavusgil (1982)

Czinkota (1982)

Lim (1991)

Crick (1995)

Yoneticiler ihracat
faaliyetleri ile ve
dis pazar siparisleri
ile

ilgilenmemektedir.

D1s pazar

siparisleri

Isletme i pazara
satis yapmaya
odaklidir.

Isletme ihracat
yapmay1
diisiinmekte ve

ihracat uygunlugu

aragtirmamaktadir.

Isletme firsat
olarak ihracat
faaliyetlerinin

farkina varir.

Isletme ihracat
konusunda
tamamen

ilgisizdir.

Pasif bir sekilde
ihracat faaliyetleri
arastirilmakta ve
siparis

alinabilmektedir.

Isletme mevcut
iretim

kapasitesini

pazarlamaktadir.

Isletme ihracat
faaliyetleri ile
ilgili bilgi
toplamaktadir.

Isletme ihracat
faaliyetlerinde

bulunmak ister

fakat eylem

igerisinde degildir.

Ihracat
faaliyetlerini
uygulanabilir

bir strateji

olarak goriir.

Isletme kismen
ihracat
faaliyetleri ile
ilgilenmektedir.

Yonetim aktif
olarak ihracat
faaliyetlerinin
uygunlugunu

arastirir.

Isletme iiretim
kapasitesini
arttirarak lirtin
pazarlamaya
devam

etmektedir.

Sinirl olarak,
psikolojik
yakinlik kurdugu
dis pazara {irlin

ihrag eder.

Isletme ihracat
faaliyetleri ile
yogunlugunu ve
tecriibesini

olusturur.

Isletme ihracat
faaliyetleri ile
yogunlugunu

ve tecriibesini

olusturur.

Isletme artik
ihracatg1 bir
isletme haline

gelmistir.




Tablo 2
Yenilik Yaklasimh Uluslararasilasma Modeli Ozeti (Devamn)

Psikolojik olarak Ihrag edilecek fhracat Ihracat Isletme artik
yakin olunan dig | iriinler dagitim davranislari davraniglar: wyguos tecriibeli bir
pazara ihracat kanallarina uygun ol.rkrllasma olmazina rafmen ihracatc1 haline
faaliyetleri verilir. mignrlrllg:ﬂlarrlﬁat  ihracat gelmistir.
baslatilir. arigtirmaz. imkanlarim
araghirmaz.
Deneyimli bir Deneyimli sinirl
ihracatg1 haline Yénetim ic/dis ihracatcidir ve
gelen igletme pazara yonelme | uygun davranis ve
cevresel faktorler konusunda eylemler
icin uygun ihracat kesin tercihini icindedir.
diizenlemeleri yapar.
yapmaktadir.
Ihracat
davranislart cok
uygun tecriibeli
ihracatgidir ve
gelecek ile ilgili
ihracat planlari
yapmaktadir.

Kaynak: Akben, 1. (2008). Sirketlerin Uluslararasilasma Siireci ve Kahramanmaras’ta Bir Alan
Calismasi. Kahramanmaras: Siit¢ii Imam Universitesi, Yaymlanmis Yiiksek Lisans Tezi.

Yukaridasiralanan modeller, isletmenin asamalar1 gegisi uluslararasi pazarlarda

edindigi tecriibeler ile gergeklestirilmektedir (Erkutlu ve Eryigit, 2001:159).

1.3.3. Ag Yaklasimh Model

Son donemde 6nemli goriilen bu model, 1988 yilinda Johanson ve Mattson
tarafindan bir is aginda aktor sifatinda yer alan miisteriler, tedarikgiler, dagiticilar,
rakipler ve hiikiimet ile olan iliskiler olarak tanimlanmistir (Altintas ve Ozdemir,
2006:188). Isletmelerde iliski agmdaki faaliyetler, isletmenin iliskilerinin
bi¢cimlendirilmesine neden olmakta ve kaynaklara erisme ve pazarlara ulagsma destegini
sunmaktadir. Bu model uluslararasi pazarda kurulan uzun siireli iligkiler sonucunda
isbirligi yaptigi isletmelerin kaynaklarini kendi kaynaklar1 gibi kullanilmasini sebeke
agina bagli olmalan sarti ile saglar. Sebek ag1, uluslararasilasma yolunu ve kaynaklarini

icerir (Akben, 2008:16).



Sekil 3: Sebeke Ag1 Uluslararasilasma Modeli

Ag yaklasimli modelin temel unsurlari pazarda etkin aktdr ve birimlerin
faaliyetler ve kaynaklardan olusmaktadir. Ag yaklasimi, isletmelerin kiigiikliik,
yoneticilerin ise psikolojik dezavantajlarinin ortadan kaldirabilecek giiven, sosyal
sermaye ve insan degiskenlerini kullanarak iligki yaratmada biiytik giice sahiptir (Altintas
ve Ozdemir, 2006:189).

Ag yaklasimi modelinde isletmeler bilgisayar baglanti ag1 igerisinde diger
isletmeler ile girdigi iliski ile agiklanabilir ve {i¢ asamada olusur (Erkutlu ve Eryigit,

2001:160):

1. Uluslararas: genisleme,
2. Uluslararasi pazara girme,

3. Uluslararas1 entegrasyon.

Ag modelinde isletmenin basaris1 kiiltiirel 6gelere ve pazara gore degil,

isletmenin pazarda kuracag iliskilere baglidir.

1.3.4. Kiiresel Dogan Isletmeler

Kiiresel dogan isletmeler, geleneksel uluslararasilagmanin aksine kurulusundan
itibaren ya da kurulusundan kisa siire sonra uluslararasi pazarlarda faaliyet gosterirler
(Yildirirm ve Erdem, 2016:18). Kiiresel dogan isletmeler ilk olarak 1993 yilinda
McKinsey ve Company tarafindan tanimlanmistir ve Avustralya’da yaptiklari ¢aligmaya

gore isletmelerin sahip oldugu 6zellikler asagidaki gibi belirtilmistir (Birden, 2017:17):
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e Kiiresel dogan isletmeler, diinyay1 ulusal pazarin basit bir uzantis1 olarak
degil, pazar yeri olarak gormektedir.

e Kiiresel dogan isletmeler kuruluslarindan itibaren genellikle iki yil
icerisinde bir ya da birden fazla iiriin ile ihracata baslamakta ve
tiretimlerinin en az 4’te birini ihrag etmektedirler.

e Kiiresel dogan isletmelerin yillik satiglar1 ortalama olarak 100 milyon dolar
asmamaktadir.

e Sattiklar1 {riin/hizmet tipik olarak biiylik katma degere sahiptir ve

endiistriyel olarak kullanilabilmektedir.

1996 yilinda yapilan ¢alismada Knight ve Cavusgil’in kiiresel dogan isletmelerin
ortaya ¢ikma nedenleri incelenmistir. Bu nedenler asagida sirasiyla verilmektedir

(Y1ldirim ve Erdem, 2016: 21):

e Ozellikle gelismis iilkelerdeki genis pazarlarin roliiniin artis1,

e Kiiresellesme nedeni ile isletmeler yurtdisi pazarda faaliyette bulunmaya
zorlanmalar1 ve isletmeleri teknolojiye, bilgiye ve araglara daha kolay
ulasabilir hale getirmesi,

e Kiiresellesme nedeniyle iletisim alanin gelismesi, isletmelerin e-posta,
internet ve bilgisayar destekli teknolojiler araciligiyla hizli, ucuz ve etkin bir
sekilde erisime olanak saglamasi,

e Hizlh karar alabilen kii¢iik isletmeler, miisterilerinin ihtiya¢ ve taleplerine
kolaylikla cevap verebilmesi, giris yapacagr uluslararast pazarin
standartlarina daha kolay adapte olabildigi,

e Uretim teknolojisinin ilerlemesi, endiistride bircok isletmede parti halinde
ve diisiik 6lgekte liretim yapmay1 daha ekonomik hale getirmesi,

e Siirli kaynaga sahip olan isletmeler, kiiresel ag baglantilar1 ile saticilar,
alicilar yabanci dagiticilar, stratejik is ortaklari, vb. gibi geleneksel

isletmecilik faaliyetlerinin daha kolay yapilabilir olmasidir.

1.4. Uluslararasilasma Y ontemleri

Isletmeler uluslararasilagsma siirecine girdiginde hangi dis pazara hangi yéntem
ile girecegine karar vermek zorundadir ve pazara giris yontemleri iilkelere gore farklilik

gostermektedir.
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Sekil 4’te uluslararasi pazarlara girig yontemleri 6zetlenmistir:

e o Dolayh Thracat

/ acata Layal Dolaysiz Ihracat
J/
J
/

Montaj

/
/ Lisans Anlagmalan
Uluslararasi L -
Pazarlara Girig é — Sm[}l;:.;lhwe Fran{'.hismg
Yontemler 3 Anahtar Teslim
Projeler
Sozlegmeli Uretim
Ortak Girigim

N Yatiima Dayal s Stratejik Birlesme
Satinalmalar

Sekil 4: Uluslararasi Pazarlara Girig Yontemleri

Kaynak: Birden, M. (2017). Uluslararasi Pazarlara Giris Stratejileri: Enerji Sektdriinde Bir Arastirma.
Istanbul: Ist. Ticaret Universitesi., Yayinlanmis Yiiksek Lisans Tezi.

1.4.1. ihracat

Uluslararasilasma siirecinde isletmeler i¢in en uygun stratejik kararlardan biri
olan ihracat, bir iilkenin tirettigi mallar1 baska bir {ilkeye satmasi olarak tanimlanmaktadir
(Birden, 2017:21). Fiili ihracat ise ihra¢ edilecek malin giimriik mevzuat hiikiimler
gergevesinde muayenelerinin yapilarak tagita yliklenmesi, bir yerden bir yere taginmasi
veya gimrik mevzuati cer¢evesinde fiili ihracat sayilacak c¢ikislarin hepsini

kapsamaktadir (Tiirkiye Esnaf ve Sanatkarlar Konfederasyonu, 2019).

Tiirkiye Istatistik Kurumunun Giimriik ve Ticaret Bakanlig1 ile olusturdugu dis
ticaret verilerine gore 2016 yilinda Tiirkiye nin ihracatt %0,9 gerilemis 142,6 milyar
dolar olarak tamamlamistir. 2017 yilinda ise yeniden yiikselise gegen ihracat oran1 %10,2
artis ile 157 milyar dolar miktarina ulasmistir. 2018 yilinda ise Tiirkiye ihracat1 168,1
milyar dolar ile Cumhuriyet tarihi rekorunu kirmistir (Tiirkiye Thracatgilar Meclisi, 2019).

2018 yilinda Tirkiye’de en ¢ok ihracat yapan sektér 31,6 milyar dolar ile
otomotiv sektoriidiir. Hazir giyim ve konfeksiyon, Kimyevi maddeler ve mamulleri, Celik

ve Elektrik elektronik sektorleri sirasiyla takip etmektedir. 2018 yilinda ihracat oranini
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en ¢ok arttiran ilk ii¢ sektdr ise celik, miicevher ve zeytin ve zeytin yag sektorleridir

(Tiirkiye Thracatcilar Meclisi, 2019).

1.4.2. Lisansh Anlagsmalar

Uluslararas1 pazara girmenin birgok yolu vardir ancak isletme agisindan basit
ve dis pazara tek basma girmekten daha giivenli bir yontem olup isletmenin yaptigi
pazar arastirmasindan sonra ihracat yapmayi planladig1 baska tilkedeki isletmeye lisans
verme yontemidir. Bu yol isletme agisindan kendini daha giivenli hissettigi ve anlasma
dogrultusuna uyuldugu siirece isletmenin fazla risk almadan ihracat yapmaya devam
edecegi bir yontemdir. Yabanci iilke isletmesine lisans veren igletme; markasini, iiretim
slirecini, ticari sirrin1 ve lirlin patentini anlastigi isletmeye belirlenen bir bedel karsiliginda

anlasma yapilmaktadir. (Kalender, 2013:71).

Isletmeler dis pazara agilirken lisan anlasmasi ydntemini isletmeye yarar
saglayacak etmenler sayesinde tercih ederler ve bahsedilen etmenler asagida siralandigi

gibi 6zetlenebilir (Demirci ve Aydemir, 2008:116):

e Bilgi ve kaynak eksikligi: Bazi isletmelerin dis pazara girebilmeleri icin

gerekli bilgi ve kaynak donanimina sahip olmayabilirler.

e Dis pazara dogrudan dahil olma: Isletmeler daha sonra dogrudan dis
pazara girebilmek ic¢in yatirnm yapacagi dis pazart test etmek ve kendilerini

gelistirmelerine olanak saglamak igin lisans anlagmalarini bir adim olarak goriirler.

e Yatirnm yapma: Isletmeler yapacaklari yatirimlari belirlerken kendileri igin
ikincil 6nem tasiyan teknolojilere yatirnm yapmak yerine kiralayarak kar saglamak

isteyebilir.

e Gelisim saglama: Isletmeler, lisanslarin1 kiraya vererek kiraci isletmelerin
elde edecekleri gelismelerden yararlanmak isteyebilir ve bodylece gelisimleri

biinyelerine entegre edebilirler.

e Kar saglama: Isletmeler, tek basma dis pazarda biiyiik yatirimlar
saglayamayacagl durumda ikincil pazarlarda lisanslarmi kiraya vererek kazang elde

etmeyi tercih edebilirler.
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e Dis yatirnm smrlandirmasi: Bazi durumlarda iilke yasalarma gore,
isletmelerin do an dig yatirimlar yapmalar1 smirlandirabilir veya yapilan di
isl lerin dogrudan dis y lar yapmal landirabili ya yapilan dis

yatirimlarin devletlestirilme riski s6z konusu olabilir.

e Rakip olma olasihig: Isletme bilgilerinin kiralayan isletmeye verilmesi bu
isletmelerin gelecekte birbirine rakip olma olasilif1 yaratir ancak gelisen teknoloji
sayesinde kiraya veren isletme daha onceden entegre ettigi bilgilerini gelistirip rekabet

olasiligini azaltabilir hatta bu olasilig1 yok edebilirler.

Belirtilen ¢esitli etmenler incelendiginde lisans anlagmalar1 isletmeler i¢in daha

giivenli bir yol olabilir.

1.4.3. Franchising

Franchising bir iiriin veya hizmet hakkina sahip olan markanin isim hakkinin
kullanilmasi, ise iligkin bilgi ve kaynagin (know-how) aktarilmasiyla olusan bir
yontemdir. Giliniimiizde girisimcilerin sik¢a tercih ettigi yatirnm araci olmasinin

gerekceleri asagidaki gibi 6zetlenebilir (Kalender, 2013:73):

e Hizmet sektoriiniin 6nem kazanmasi: Giiniimiizde hizmet sektorii tiretim
sektoriine gore diinya genelinde daha 6nemli bir konuma yiikselmesi franchisingi
ozellikle hizmet sektoriinde siklikla tercih edilen pazara giris yontemi olmasini

saglamistir.

e s bilgisi (know-how): Isi kurma sermayesine sahip iken is bilgisi olmayan
girisimcilerin bagarili markalarin isim hakkini kullanmasi ve isi 6grenmesi franchasingin

onem kazanmasini saglamistir.

¢ Global biitiinlesme: Kiiresellesme ile birlikte basarili diinya markalarinin

sevilmesi franchasingin dagitim aginin gelisimini olumlu yonde etkilemistir.

e Hizmet sektorii gelisimi: Hizmet sektoriiniin batida daha ¢ok 6nem kazanip
talep egrisinin artmasiyla sektore ilgi artmis bu nedenle franchising yonteminin tercih

edilmesi yayginlagmstir.

o Tiiketici talebi: Kiiresellesme ile birlikte bireylerin yasam tarzindaki

degisiklikler de franchisingin tercih edilmesini olumlu etkilemistir.
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1.4.4. Sézlesmeli Uretim

Uluslararasi firmalarin sozlesmeli {iretimi tercih etme nedenleri asagidaki gibi

Ozetlenebilir (Cengiz vd., 2007: 86):

e Uretim maliyeti: Firma faaliyete gegirecegi iiriinii kendi iilkesindeki iiretim
ve lojistik maliyetlerinin yiiksek olmasindan dolayi, iriiniin hammadde ihtiyacinin,
tiretiminin ve tasinma maliyetlerin daha disiikk oldugu dis pazarlarda iiretim yoluna

gidebilir.

e Pazar hacmi: Pazar hacmi isletmenin faaliyete gecebilmek icin yeni bir
tiretim tesisi kurmasinin gerekli olmadigi durumlarda sézlesmeli iiretim yontemi igletme

icin karl1 olabilmektedir.

e Talep karsilama: D1s pazardaki degisen taleplerin arzinisaglayabilmek i¢in

sOzlesmeli iiretimden yararlanilabilir.

e Dis pazar kisitti: Biiyiik bir potansiyele sahip dis pazarda; kota sinir1 koyan
iilkelerde ithalat kisittin1 asmak i¢in alternatif olarak soézlesmeli {liretim yonteminden

yararlanabilirler.

1.4.5. Yonetim Sozlesmesi

Yonetim sozlesmesi yonteminde yerli firma yabanci firmaya iiriin yerine
firmanin basarili oldugu ihra¢ etmektedir. Diinyada bu yontemi Hilton otelleri zinciri
uygulamaktadir. Bu yontem, dis pazarlara en az riskle girilmesini saglar, ise basladiginda
gelir getirir. Girisimciler acisindan bakildiginda, yeterli sermaye ve donanima sahip
olsalar bile kalifiye yonetim eksikligi karsilasilan en biiylik zorluklardandir. Bu yilizden
isletmelerin sahip olacagi en onemli yonetim donanimi yonetim sdzlesmesidir. Bu
yaklasim uluslararasi pazarlama igin diger yontemlere gore nispeten daha diistik bir riske
sahiptir. Anlagsmalar bazi1 durumlar i¢in esnektir, sabit tesisler kurma so6zii yoktur. Bu
sebeple isyan ya da savas gibi olumsuz durumlarda zarar goriirse devredilebilir. Eger
kosullar ¢ok kotii ilerlerse, bas yonetici yonettigi isletmeden ayrilma hakkina sahiptir
(Akben, 2008:38).
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1.4.6. Montaj Operasyonlari

Uluslararasi pazarlara giriste kullanilan diger bir yontem de montaj stratejisindir.
Bu stratejide tiretimin daha karli olmasini saglayacak ¢oziim yolu yaratilarak, ana iilkede
tiretilen tirlin parcalar1 ve gerekli girdileri uluslararasi pazarlarda bir araya getirilerek
tiriiniin son halinin ¢iktis1 elde edilmektedir. Genellikle bu {iretim stratejisi parca ve
girdilerin lojistik maliyetlerinin nihai {irliniin lojistik maliyetinden diisiik oldugu

durumlarda firmalar i¢in daha karl1 bir yontem oldugundan dolayi tercih edilmektedir.

Ozellikle sanayilesmekte olan iilkeler, yurt igi iiretimi arttirmak ve issizligi
azaltmak amaciyla ithal edilen yar1 mamullere daha diisiik giimriik tarife uygulamasi

yaparak yabanci sermayeyi kendi pazarlarinda iiretime yoneltmeye calismaktadirlar

(Birden, 2017:25).

Isletmeler montaj operasyonu yontemi ile gergeklestirdikleri iiretim sayesinde
talep edilen dis pazarin gereksinimlerine daha hizli cevap verebilmektedir. Montaj

operasyon yonteminin avantajlar1 asagidaki gibi siralanabilir (Baykal, 2018: 26):

e Tasima maliyetlerinin diisiik olmasi,

e Gilimriik tarifelerinin diisiik olmasi,

e Isletmelerin hedef pazarin gerekliliklerine daha kolay adapte olabilmesi,

e Ulusal imajin yaratilarak pazarlama faaliyetleri acisindan hedef dis pazarda
olumlu etkilere sahip olmast,

e Iscilik iicretlerinin ve/veya parcalarin daha ucuza temin edildigi hedef dis

pazarda maliyet avantajlarinin olusmasi.

Montaj operasyonlarina uluslararasi pazarlarda yapilan bazi diizenlemeler ile
kisitlama getirebilir. Bu montaj stratejisini kullanan isletme igin bir dezavantaj
olusturabilir. Buna ornek olarak, yabanci hiikiimetler nihai {irliniin {iretiminde
kullanilacak parcalarin ve girdilerin iilke ekonomisine katki saglamasi i¢in énemli bir

boliimiiniin yabanci tilkede iiretilmesini isteyebilir ( (Engin, 2005:60).

1.4.7. Ortak Girisim (Joint Venture)

Gergeklestirilmesi planlanan ticari faaliyetin tek bir kurulusun imkanlarini agan
durumlarda ticari faaliyetin ger¢eklestirilmesi i¢in iki veya daha fazla ortagin bir projeyi

paylasarak bir ortak girisim anlagsmasi ile bagli olmasi seklinde tanimlanir. (Engin,
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2005:65). Fakl sekillerde kurulabilen ortak girisimler paylasilan faaliyete bagli olmak,
faaliyet paylasma derecesi, calisilan ortak sayisi, proje tipi ve zamaninin belirtilmesi gibi
ortak kararlar dogrultusunda anlasilir (Kalender, 2013:78). Ortak girisimin isletmeye

sagladig1 yararlar asagida siralanmistir (Ozseven,2011:26):

e Ortak girisimde uluslararasi isletme, sermayesinin tamamini riske
atmamakta bu riski yerel isletme ile paylasmaktadir.

e Ev sahibi iilkeye ait tiim degerli bilgileri yerel isletmeler uluslararasi isletme
ile paylagmaktadir.

e Uluslararas1 isletme, yerel isletmenin daha once kurdugu baglantilar
kullanarak, yerel isletmenin yer aldig1 iilkenin hiikiimeti ile iligkilerini iyi
yonde gelistirebilmekte ve siyasi iistiinliik olusturabilmektedir,

e Rakipler karsisinda teknolojik alanda iistiinliik saglanabilir,

e Maliyetlerde azalma oldugu gozlemlenir,

e Hedef pazarda rekabetci iistiinliik saglanir,

e Politik baskilarda azalma goriiliir,

¢ Yeni pazarlara girisi kolaylastirir.

Joint Venture’in uluslararasi isletme agisindan olusabilecek dezavantajlar ise iki

noktada yogunlagmaktadir (Ozseven, 2011:26):

e Ortaklar arasinda kar paylasimi yapildig: i¢in uluslararas: isletme daha az
kar ile yetinmek zorunda olabilir,
e Uluslararast isletme acisindan kontrol imkanmin azalmasi sebebiyle

kontroliinii kaybedebilir.

1.4.8. Konsorsiyum

Cok uluslu sirketler birden ¢ok sayida bir araya gelerek miilkiyeti paylastiginda
“konsorsiyum” calismasi olusur. Ayrica Yap-islet-Devret gibi modellerde alman isi
yapabilmek i¢in konsorsiyumlar olusturulabilir (IGEME, 2019). Ornegin, Airbusiiretimi
ve pazarlamasmin  yapilabilmesi i¢in  Avrupa Konsorsiyumu  kurulmus,
Tiirkiye/Canakkale’de de bogaz kopriisii icin, Tiirkiye’deki otoyollar igin ve Istanbul

bogaz kopriileri i¢in de konsorsiyumlar olusturulmustur.
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Konsorsiyum ile isletmeler birbirinden sagladiklar1 bilgi akisi dogrultusunda
birbirlerinin teknik ve sermaye olanaklarindan faydalanmak ve birlesme sonucunda
ortaya cikan sinerjiyi kullanmaktir (Ozseven, 2011:27). Bdylece sirketler tek baslarina
imkanlarin1 asan devasa biiyiikliikteki isleri birbirlerine sagladiklar1 olanaklar sayesinde
kolayca {istesinden gelebilmektedirler. Konsorsiyumlarda ise is bitince sirketlerin

arasindaki sdzlesme otomatik olarak sona ermektedir (Akben, 2008:40).

1.4.9. Anahtar Teslim Projeler

Anahtar teslim projeler ¢ok uluslu bir sirketin projenin sifirdan bagslanilip
kullanima hazir hale getirilmesidir. Proje uygun bir {iretim tesisi kurulmasiyla baslar,
projeye uygun personel secilip egitilir ve son olarak tesis projenin bitimiyle birlikte
kullanima hazir halde proje teslim edilir. Bu tiir projeler genellikle mega projeler olup,
diger yontemlerden proje biiyikligi ve ¢ok yonlii yapist ile ayrilmaktadir (Engin,
2005:59). Anahtar teslim projelerin firmalar i¢in yararlarini asagidaki gibi 6zetleyebiliriz
(Akben, 2008:41):

¢ Proje saglanan teknik bilgilerden yararlanma firmaya 6zel firsat1 saglar,

e Konsorsiyum tarafindan yiiriitiillen projelerde firmalarin ortak ¢alismasiyla
yarattiklar tecriibelerden ve toplu finansal kaynaklardan yararlanilmasini saglar,

e Ev sahibi iilkeler i¢in en 6nemli yarart donanim ve sermaye alt yapilarini
kurmalarinda yabanci hiikiimetler ve uluslararasi kuruluslar tarafindan saglanan finansal
destek ve diisiik maliyetli projeden yararlanilmasi bu projelerin daha hizli ve uygun

yiiriitiilmesini saglamis olur.

Anahtar teslim projelerin firma i¢in yararlarini asagidaki gibi 6zetleyebiliriz

(Engin,2005: 60):

e Anahtar teslim projelerinin ¢ogunun siirecinin kisa donemli yapist ve
hiikiimetleri ilgilendiriyor olmasi, firmanin ev sahibi iilkeyle uzun donemli iligkiler
kuramayacagr anlamina gelir fakat bir {lilkedeki basar1 iilkede baska projelerin
yapilmasina zemin hazirlayabilir veya basarili projelerin bagka tilkelerin dikkatini

cekmesi boylece yeni pazarlara agilma imkani saglanabilir.

e Firmanin transfer ettigi teknolojiden ve imkanlardan yerel firmalar gercek
anlamda yarar saglayabilir ve saglanan bilgileri kendi firmalarina entegre edebilirler. Bu

da ilerde firmanin benzer projelerdeki baslica rakipleri haline getirebilir,
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e Firma bilgi birikimini, sahip oldugu teknolojiyi ve kaynaklarini projeye
aktardigi i¢in aslinda rekabet¢i tistiinliigliniin de bir kismini aktarir ve bu uzun dénemde

firmaya fayda saglamaz.

1.4.10. Yap — islet — Devret Sozlesmeleri

Olduke¢a yeni bir uygulama olan Yap-Islet-Devret modeli, bir iilkede temel
altyapt yatinmlarinin gergeklesebilmesi icin is finansmani saglamasi ve 0zel kesime
acilmasini amaglar (Tiirkiye ihracatgilar Birligi, 2019). Bu model ile iilkenin elektrik
santralleri, hava alanlari, yer alti metrolari, karayollari, barajlar gibi biiyiik projeler
gerceklestirilmektedir. Bahsedilen biiyiik projelerin hayata gegirebilmesi i¢in uluslararasi
yatirim bankalarina ve Oteki finansman kuruluslar yardimiyla kurulan mali

konsorsiyumlar olusturulmaktadir (Engin, 2005).

Yap-Islet Devret modelinde, konsorsiyum yalnizca finansman saglamaz bunun
yaninda projenin hazirlik asamasi, yatirnm gergeklestirilmesi ve tesis isletmeciligi gibi
faaliyetleri de kendisi gerceklestirir. Fakat projenin fiilen uygulanmasi ve tesisin
isletilmesi i¢in yerel bir igletme ile ortak isbirligi yapilmaktadir. Bu agidan bakildiginda
yatirim, adeta uluslararasi mali konsorsiyum ile yerel islemenin olusturdugu ortak girisim
olarak goriinmektedir. Bu 6zel, yerel veya kamu igletmesi tesisin {izerinde belli bir hakka
sahiptir (Akben, 2008:41).

1.4.11. Dogrudan Yabanc1 Yatirnm

Bu yontemde asagidaki {i¢ strateji uygulanarak hedeflenen pazara giris

saglanabilir (Birden, 2013:78):

e Yabanci iilkedeki var olan sirketi satin alarak,
e Yabanci iilkede var olan bir isletme ile ortak girisimde bulunarak,

e Yabanci iilkede yeni bir igletme Kurarak.

Tagima maliyetlerinin siirekli yiikkselmesi, yiliksek vergi oranlari, ithalat kotalari,
hiikiimet tesvikleri gibi bir¢ok etmen ¢ok uluslu isletmelerin ortak girisimde bulunmasi
yerine dogrudan yabanci yatirim yapmayi tercih etmelerini saglamaktadir (Saritas, 2012:
17). Direkt yabanci yatirim modelinde yer alan 12 kural asagidaki gibi siralanabilir

(Engin, 2011: 63):
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Tahmin edilebilen, duragan bir makro ekonomik politikanin uygulanmasi,
Giivenilir ve etkili hiikiimet yatirirmcinin bulunmast,

Biiylimekte ve etki alan1 genis bir hedef pazar se¢imi,

Girdigi piyasada aktivite 6zglirliigliniin olmasi,

Hiikiimet diizenlemelerinin minimum seviyede oldugu bir pazarin se¢imi,
Miilkiyet haklarina ve korumasina sahip olunmasi,

Giivenilir bir altyapinin olmasi,

Uretim faktérlerinin kalitesinin yiiksek seviyelerde olmast,

© © N o g &~ P

Yerel paranin giiglii olmasi,
10. Karin ve kar paymin hava edilebilirligi,
11. Vergilendirme sisteminin uygunlugu,

12. Pazarlar arasinda gosterilecek faaliyetlerin 6zgiirligi.
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BOLUM 2

IHRACAT VE iIHRACAT PERFORMANSINI ETKIiLEYEN
FAKTORLER

2.1. ihracatin Onemi

Gilinimiizde giderek kiiresellesen piyasa ve ekonomi iliskilerinin birbirleri ile
karakterize olmasi is diinyasinda uluslararasilagma stratejileri onem kazanmistir. Ulusal
pazarlarda yer almay1 tercih edenler ve dis pazara acilmay1 diisiinmeyen isletmeler bile

uluslararasi rekabetin zorlu etkilerini hissetmektedirler.

Ihracat, uluslararasi pazarlara giriste en hizli, kolay ve en az diizeyde risk ve
kaynak kullanim1 olan yontemdir. isletmeler agisindan ihracat kavramina bakildiginda
hem isletme agisindan hem de isletmenin bulundugu iilkenin ekonomisi agisindan
biiyiimeye neden olan bir faktérdiir (Oz, 2014:22). Giiniimiizde ihracat, yeni is olanaklari
yaratmasi, ¢aligma kosullarinin iyilestirilmesi, istihdami genigletmesi gibi faktorler ve
ihracat ile ihracatin satig artigi, i¢ pazara bagimliligin azalmasi, ekonomik gelisme
saglamas1 nedeniyle isletmeler tarafindan biiyiik 5nem tasimaktadir. Thracat faaliyetleri
ile isletmeler i¢in ulusal pazarda yasanan dalgalanmalar karsisinda farkli pazar firsatlar
dogar. Isletmelerinin yapisinda ve iiriin bilesimlerinde degisiklikler yapmadan ihracata
yonelen isletmeler iiretim ve pazarlama alaninda 6l¢ek ekonomiler olusturabilmektedir.
Thracat faaliyetleri, makro agidan sadece kendilerine degil iilke ekonomilerine de katki

saglamas1 nedeniyle stratejik dneme sahip olmaktadir.

Ihracat faaliyetleri agisindan literatiire bakildiginda, Johanson ve Vahlne’ye gore
uluslararasilasma siirecinde bu faaliyetlerin roliiniin biiyiik oldugu goriilmektedir (Oz,
2014:22). Thracat faaliyetleri, uluslararasi pazarlara giris stratejisinde isletmelerin
uluslararasi alanda deneyim kazanmalarin1 ve dis pazarlardaki belirsizligi azaltan bir
asamadir. Isletmelere uluslararasi pazarlara girdiklerinde, ihracat faaliyetleri ile
kurumsal, ticari ve uluslararasilasma tecriibelerinin kazanilmasini saglar. Uluslararasi
pazarlarda satis yapan isletmeler farkli ulusal pazarlarin kurumsal bilgilerini tanimalarini,
farkli begenisi olan miisteriler ile iletisime ge¢mesini ve isletmenin yeteneklerinin
gelismesini saglamaktadir. Bu yonden bakildiginda ihracatlar isletmelerin daha fazla

uluslararasilagsma i¢in 6nemli bir adimdir.
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2.2. Thracat Performansiyla Ilgili Temel Kavramlar

Literatiire bakildiginda ihracat performansiyla ilgili kavramsal veya islemsel
olarak ortak bir tanimda bulusamamislardir. Bunun temel nedenlerinden biri ihracat
performansi degiskenini degerlendirme i¢in uzlasilan bir 6l¢titiin olmama, farkl 6l¢iitleri
kullanarak ¢aligmalar1 gerceklestirmeleridir. ihracat performansi genel olarak bir
isletmenin bir {irlinli yabanci piyasaya ihra¢ ederken amaglarina ulasma derecesi olarak
tanimlanabilmektedir (Oz, 2014:24). lhracat performansinda uluslararas1 pazarlama
stratejisinin planlanma ve uygulama noktasinda ekonomik ve stratejik faktorler

gosterilmektedir.

Bir bagka bakis agisina gore ihracat performansi, isletmenin uluslararasi
satislardan elde ettigi ¢iktilardir (Kahveci, 2013:45). Yani ihracat performansina tek bir
Olciit kabul edilerek yaklasimda bulunulmustur. Bu 6lgiitler ihracat satiglari, ihracat kari,

ihracat satis biiyiimesi gibi 6lciitlerdir (Oz, 2014:25).

2.2.1. Isletme Performansi

Isletme performansi isletmelere tarafindan amaglarina ne derecede ulastiklarini
ortaya koymak i¢in 6l¢mektedirler. Yani bir isletmenin belli donem sonunda elde edilen
¢iktilara gore isletmenin amacina ulagma derecesinin belirtilmesi olarak tanimlanabilir.
Bir baska acidan bakildiginda isletmelerin ellerindeki varliklar1 kullanarak ortaya
cikardigr degerler ile isletmenin hedefledigi degerler ile karsilastirilmasidir (Oz,
2014:25). Eger isletmenin hedefledigi oranda deger olusturulmussa normal diizeyde bir
ekonomik performans, hedeflenen degerden diisiik ise diislik diizeyde bir ekonomik
performans, hedeflenen degerden yiiksek ise yiiksek diizeyde bir performans olarak

degerlendirilmektedir (Kahveci, 2012:45).

2.2.2. ihracat Performansim Etkileyen Faktorler

Ihracat performansi, ihracat faaliyetlerinin isletmeler acisindan énemli olmasi
nedeniyle uluslararasi pazarlama i¢in biiyiik 6nem tagimaktadir. Artan kiiresellesme ve
rekabet ortaminin yogun olmasi nedeniyle uluslararasi pazarlar isletmeler agisindan bir
firsat olarak degerlendirilir ve uluslararasi pazarlara giris ihtiyact dogurur. IThracat,
isletmelerin uluslararas1 pazarlara girerken kullandig1 en sik yontemlerden biri olarak

hem isletme hem de iilkeler agisindan dnemli bir strateji haline gelmistir.
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Literatiire bakildiginda ihracat performansi tiizerinde etkili olan isletme
ozellikleri, yonetimsel, stratejik ve gevresel faktorler aragtirmalarinin yillara gore giderek
artis gosterdigi goriilmektedir (Kalender, 2013:92). Bu yogunlagma konuya olan 6énemin
arttiginin bir gostergesi olurken ayni zamanda ihracat pazarlamasina olan ihtiyaci da

gostermektedir.

Ihracat performansi, isletmenin ihracatinda elde ettigi basarmin gdstergesi
olarak goriilebilir. fhracat performansinin yiiksek olmasi, isletme siirekliligine katki
saglamakta ayrica kiiresel rekabet ortaminda barmabileceklerini gostermektedir. Ihracat
performansini  etkileyen faktorler icin literatiire bakildiginda kesin bir goriis
bulunamamistir. Bu ¢alismada ihracat performansini etkileyen faktorler i¢sel ve dissal

faktorler olarak ele alinmastir.

2.3. Ihracat Performansimi Etkileyen Icsel ve Dissal Faktorler

Literatiire bakildiginda 1991 yilinda Cavusgil ve Nason tarafindan gelistirilen
ihracat pazarlama performansit modeli diger modeller tizerinde etkili oldugu goriilmistiir.
Gelistirilen modelde degiskenler; isletme 6zellikleri, yonetimin 6zellikleri, list yonetim
taahhiidii, liriin ve pazarlamada gii¢lii yanlar ve son olarak {iriiniin denizasir1 piyasalara
uygunlugudur. Literatiirde ¢ok sayida ihracat performansi belirleyici ¢caligmalar yapildigi
goriilmektedir. Bu ¢alismalarda ortak bir degisken yer almamistir. 1998 yilinda Zou ve
Stan gelistirilen ihracat performansi belirleyicileri i¢sel ve dissal faktorler olarak iki temel

degiskene ayrilmistir (Yiicel ve Kara, 2013).
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Ydnetimin Firma
Tutum Davranis Ozellikleri ve
ve Algilamalar Yetenekleri

ihracat Pazarlama Yonetimin
Stratejileri Ozellikleri

icsel

Faktorler

Sekil 5: Thracat Performansini Etkileyen I¢sel Faktorler

Sekil 5’e bakildiginda ihracat performansinda igsel faktorlerin ihracat pazarlama
stratejileri, yonetimin tutum davranis ve algilamalari, yonetimin ozellikleri ve firma
ozellikleri ve yetenekleri oldugu goriilmiistiir. Modele gore; ihracat performansi
stratejilerinde, ihracat organizasyonu, ihracat planlamasi, pazar arastirmasi, triin
adaptasyonu, triin giicii, fiyat rekabeti, fiyat adaptasyonu, fiyat belirleme, promosyon
yogunlugu, promosyon adaptasyonu, dagitim kanalinin adaptasyonu, dagitim kanali
iligkileri ve dagitim kanal tipi degiskenlerinden olugmaktadir. Y6netimin tutum davranig
ve algilamalari degiskenlerinin, yonetimin ihracata ve uluslararasi faaliyetlere katilimi ve
destegi, proaktif ihracat motivasyonlari, ihracat avantajlarinin algilanmasi ve ihracat
engellerinin algilanmasi oldugu goriilmistiir. Yonetimin O6zelliklerinde yoneticilerin
uluslararas1 deneyimleri, yoOneticilerin egitim ve deneyimleri yer almaktadir. Firma
ozellikleri ve yetenekleri degiskeninde de isletmenin biiyiikligi, 6zellikleri, uluslararasi

yetenekleri, yasi, teknolojisi ve kaynaklar1 dikkate alinmigtir (Yiicel ve Kara, 2013:5).
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Sekil 6: Thracat Performansini Etkileyen Digsal Faktorler

Sekil 6 incelendiginde endiistri 6zelliklerinde, endiistrinin teknolojik yogunlugu,
endistrinin istikrarlt tavrinin seviyesi dikkate alimmustir. Uluslararasi pazarlarin
ozelliklerinde ise ihracat pazarlar cekiciligi, ihracat pazari ortaminda olusan rekabet,

ihracat pazarlarinda bariyerler alt temalar1 gortiilmistiir (Yiicel ve Kara, 2013:5).

2.3.1. i¢sel Cevresel Faktorler

Igsel faktodrler yonetici 6zellikleri ve isletme ozellikleri olarak iki farkli grupta

incelenmistir.

2.3.1.1. Yonetici Ozellikleri

Isletmenin ihracat performansi analiz edilirken yoneticinin dzellikleri de goz
oniinde bulundurulmalidir. Ciinkii yoneticinin tutumlari, algilar1 ve 6zellikleri kiigiik ve

orta Olcekli isletmelerin ihracat basarisinda 6nemli rol oynamaktadir.

d) Yonetici Yast

Yas kavramu iki yonde degerlendirilebilir. Olumlu yonii yas almis yonetici daha
fazla deneyime ve insan iligkilerine sahip olabilir ve boylelikle uluslararasi piyasalarda
yaganan sorunlar ile basa ¢ikma konusunda daha yetenekli olabilir. Fakat yas kavrami bu
durumaters olarak yas alan yoneticide yeniliklere ve uluslararasi ticari uygulamalara agik

olmayan veya daha az agik olan yoneticiler olmasi ile isletmeyi olumsuz etkilemektedir.
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Suarez-Ortega ve Alamo-Vera (2005) yaptiklari arastirmaya gore yasin ihracat
performansi iizerinde etkisi oldugunun bulunmasina ragmen yas ile ihracat egilimi
arasinda ikinci dereceden iliski oldugu kabul edilmektedir. Isletmelerden yiiksek ihracat
egiliminde olan yoneticilerin daha yasl bir profil ile iliskili oldugu gosterilmistir (Oz,

2014:41).

Genel olarak gen¢ yoneticilerin Ozellikleri; risk odakli egiliminde olma,
kurumsal biiytime politikalar1 ile ilgili olma, uluslararas1 goriislii olma, enerjik ve olumlu
tepkilere sahip olma olarak sayilabilmektedir. Yasl yoneticilerde ise ek risklerde agresif

davranma 6zellikleri goriilmektedir.

b) Yéneticinin Deneyimi

Yoneticilerin uluslararasi pazarlar ve faaliyetlerde deneyimli ve bilgili olmasi
ihracatta itici gli¢ olarak kendini sergilemektedir. Bu nedenle yoneticiler sahip olduklari
deneyimi artmasi ile isletmelerin ihracat faaliyetlerinde ve uluslararasi pazarlardaki

belirsizlikleri azaltmaktadir.

€) Yoneticinin Egitimi
Y oneticilerin egitim Seviyesi ve uluslararasi deneyimleri ihracat performansinda

olumlu etkiler yaratan iki faktordiir. Yoneticilerin yiiksek egitim seviyesine sahip olmasi

onlar1 uluslararasi alanda ve is hayatinda daha fazla bilgi saglamaktadir.

Yoneticinin  yabanci dil yeterliligi ihracata olan egilimine katkida
bulunmaktadir. Yoneticinin uluslararasi piyasalara giden ve gelen iletisimini gelistiren
yabanci dil bilgisi ile pazarlama yapilabilmektedir. Obben ve Magagula (2003) goriisiine
gore yabanci dil yeterliligi ile ihracat egilimi arasinda pozitif yonlii giiglii bir iligki vardir
(Oz, 2014:41).

2.3.1.2. Isletme Ozellikleri

Isletme 6zellikleri, isletmenin teknolojiye olan y&nelimi, pazarlama becerileri,
isletme stratejileri, insan sermayesi ve yoOnetimsel tutum gibi farkli kaynaklar

icermektedir. Isletme dzellikleri rekabet ortaminda énemli rol oynamaktadir.
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a) Isletme Teknolojisi

Yiiksek teknolojili isletmelerin uluslararasi pazarlarda hizli bir etkisi
bulunmaktadir. Isletmede teknoloji yogunlugunu ile ihracat egilimi arasinda tutarli bir
iliski oldugu ¢esitli arastirmalar ile orta konmustur. Ayrica isletmenin sahip oldugu
teknoloji ile sadece iitliin konumlandirmalarinda degil ihracat tesvikine olan
yaklasimlarda da adapte olabilmeleri ile iliski oldugu Cavusgil, Zou ve Naidu (1993) yili
calismasinda saptanmustir (Oz, 2014: 45).

b) Isletme Biiyiikliigii

Literatiire bakildiginda ¢alismalarda genelde isletme biiyiikliigi olciitii olarak
isletme cirosu veya tam zamanli ¢alisan sayisinin dikkate alindig1 goriilmektedir. Kiigiik
isletmeler biiyiik isletmeler ile karsilastirildiginda kaynaklara erisimlerinin daha az
olmasina ragmen daha fazla biliylime firsati yakaladiklar1 goriilmiistiir. Bu durumda
ihracat performansini olumlu yonde etkileyebilir. Birgok calismada isletme ne kadar

biiyiik ise ihracat faaliyetlerinde bulunuyor olmasi da o kadar muhtemeldir.
¢) Isletme Yas1

Geng isletmeler yash isletmelere gore daha hizli tepki verebildikleri i¢in daha
fazla ihracat yapma egilimindedirler. Giinlimiizde liberallesen ticaret ile iletisim ve bilgi
teknolojinin gelismesi isletmeler ihracat pazarlarina girmede 6nemli bir etken olmus ve

yas artik ihracat faaliyetleri icin bir engel olmaktan ¢ikmustir (Oz, 2014: 48).
d) Isletmenin fhracat Deneyimi

Ihracat deneyimi kavrami isletmenin diizenli olarak ihracat faaliyetinde
bulundugu piyasalarin sayisini ifade etmektedir (Altintas ve Ozdemir, 2006:184). Bir
isletme uluslararas1 bir deneyime sahip oldugunda yoneticiler deneyimlerini her bir
ithracat pazarina ve iiriin adaptasyonun karsilastig1 sorunlar karsisinda daha iyi anlamak
icin degerlendirebilirler. Koklii ihracatcilar servis, ambalajlama, garanti gibi iiriin

niteliklerini adapte ederek genel deneyimlerini kullanabilmektedirler (Atabay, 2001:19).

Ihracat deneyimi ve ihracat performansi arasindaki iliski olusan belirsizlikler ve
isletmelerin bu belirsizlikler karsisinda basa ¢ikma yontemleri olarak agiklanabilir.
Tecriibesiz veya daha az tecriibeli isletmeler belirsizlikler karsisinda olumsuz

etkilenebilmektedir. Artan ihracat tecriibesi ile isletmeler ihracat faaliyetlerinde daha az
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belirsizlik ile karsilasir. Daha deneyimli isletmelerin daha az deneyimli isletmelere oranla

ihracat performansinin daha yiiksek olacagi tahmin edilmektedir.

2.4. Dissal Cevresel Faktorler

Isletmenin faaliyette bulundugu endiistrinin dzellikleri, teknoloji, endiistri
kararsizlig1 gibi Ozellikler ile ilgili olan dissal ¢evresel faktorler isletme disindaki ve
isletmenin dogrudan etkilenmedigi kosullar olup, c¢evre kosullar1 tarafindan
belirlenmesidir. Isletme ¢evre kosullarmi kisa vadede degistiremez, basarili bir ihracatg1
bu cevre kosullarini degistirmek yerine bu kosullara iiriin, kalite, fiyat, vb. ozellikler ile
uymaktadir. Cok c¢esitli yontemler kullanilarak kavramsallagtirilan digsal cevresel
faktorleri bu caligmada pazar faktorleri ve sektor faktorleri olarak iki gruba ayrilmistir

(Atabay, 2001:20).

2.4.1. Pazar Faktorleri

Dis pazar ve i¢ pazar olarak ikiye ayrilan pazar faktorleri digsal cevresel

faktorlerin alt bashigidir.
a) Dis Pazar Faktorleri

Isletmenin iizerinde higbir kontrole sahip olmayan faktérler dis pazar faktorlerini
isaret etmektedir. Bu faktorler isletmenin faaliyet gosterdigi ulusal pazarda ve hem de dis

pazarda makroekonomik, kiiltiirel, politik, sosyal, yasal, fiziksel ve mali 6geleri igerir.

Ihracat yapilan isletmeler faaliyette bulunduklari pazarin gelisme diizeyi,
mesafesi, rekabet durumu gibi unsurlar dis pazar faktorlerini olusturmaktadir. Isletmeler
agisindan dis pazar hem firsat hem de tehditleri bulundurmaktadir. Ihracatci isletmenin
pazarlama stratejileri, isletmenin gii¢lii yonleri ile dis pazarin sagladig: firsatlar ile
Ortiismeli, ayn1 zamanda dis pazarda olusacak tehditleri de ortadan kaldirmalidir.
Boylelikle dis pazarda ihracatgr isletmenin uyguladig1 pazarlama stratejileri ile ihracat

performansi da olumlu yonde etkilenecektir (Kalender, 2013:98).
b) i¢ Pazar Faktorleri

Isletmeler, i¢ pazarlarin tagidig1 baz1 6zellikler ile sundugu yeterli pazar firsatlar:
ile ihracata yonelmekte veya ihracatin siirdiirmekte zorluklar yasayabilirler ve bu durum
ihracat performanslarini olumsuz yonde etkileyebilmektedir.
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I¢ pazarda sunulan kosullar isletmenin ihracat agisindan alacag: kararlarda etkili
bir unsur olarak karsimiza ¢ikmaktadir. D1s pazarlara degil de i¢c pazara yonelmeyi tercih
eden isletmelerin ihracata egilimleri bulunmamaktadir. Thracat agisindan alinan
kararlarda; rekabet kosullari, ekonomik kosullar, i¢ pazarmn biiytikliigii, hiikiimet kararlari
ve isletmenin i¢ pazar pay: etkili olacaktir (Atabay, 2005: 111°dan aktaran Kalender,
2013:99).

2.4.2. Sektor Faktorleri

Isletme ¢evresi sadece pazarlardan degil pazarlari olusturan sektorden de
meydana gelmektedir. Sektor yapisi yasal, politik ve finansal engeller ile iliskilidir ve
pazara girmek isteyen yeni ihracatgilar i¢in girisi zorlastirmaktadir. Bu nedenle pazarda
mevcut olan ihracatcilar pazar pay1 ve karlilik bakimindan avantaj saglamaktadir. Kiiciik
ve orta Olcekli igletmelerde pazara giris engellerinin olmasi ihracat performansini

olumsuz yonde etkileyecektir (Oz, 2014:58).

2.5. Pazarlama Yeteneklerinin ihracat Performans: Uzerindeki Etkileri

Bir isletmenin yetenekleri kiiresel pazarlarda rekabet avantaji elde etmede biiyiik
rol oynamaktadir (Durukan ve Hamsioglu, 2015:5). Pazarlama yetenekleri, isletmenin
hedef pazarda istenilen basariyr elde etmek i¢in kaynaklarin verimli bir sekilde
kullanilmasimi ifade etmektedir. Pazarlama yetenekleri isletmenin faaliyet gosterdigi
pazardaki miisteri ihtiyacini, rakiplerin faaliyetlerini ve tedarikgiler ile ilgili bilgi toplama
ve toplanan bilgiyi gerekli birimlere dagitma ile pazara olumlu tepkiler vermesini
saglamaktadir. Bu noktada ihracat performansmnin isletmenin faaliyet gosterdigi

pazardaki basarisinin gostergesi oldugu hatirlanmalidir.
a) Stratejik Pazarlama Yetenegi

Isletmenin tamamina yonelik 6rgiitsel davranis kazandirmayi, rekabet ortamim
tanimay1, pazarlama kavraminin bir siire¢ oldugunun farkina varmayi, strateji gelistirmek
icin 6grenmenin gerekliligini anlamayi iceren stratejik pazarlama kavrami, bir isletme
icin pazarlama faaliyetlerinin yerine getirilmesinin yoludur (Cinar ve Kog, 2016:118).
Strateji pazarlama, isletmelerin siirdiiriilebilirligi, finansal performansi ve basarisi igin

bliyiik rol oynayan bir kavramdir.
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Stratejik pazarlama yetenegi ile pazarlama kaynaklari, belirlenen bir gelecek
donemi kapsayarak pazarlama amac¢ ve hedeflerinin dogrultusunda pazarlama firsatlari

bilingli ve orgiitsel bir karar ile belirlenmesi saglanir.
b) Pazarlama Karmasi Yetenegi

Pazarlama karmasi kavrami pazarlama faaliyetlerinin stratejilerini belirlemede
kullanilmaktadir. Her bir pazarlama karmasi elemani géz Oniine alinarak pazarlama
stratejisi  gelistirilebilmektedir. Isletmenin hedefledigi pazara yonelik pazarlama
karmasini belirlerken hedeflenen pazarin kendine has pazarlama karmasi elemanlarina
ihtiyag duydugu unutulmamalidir. Her pazarin tiiketicisi farkli tercihlerde bulunmaktadir.
Pazarlama yoneticileri bu tercihleri tespit ederek tiiketicilere en iyi pazarlama karmasini

sunmaya ¢alisir (Cinar ve Kog, 2016: 118-119).
Pazarlama karmasinin, Neil Borden tarafindan 12 maddeden olustugu ifade;

e Uriin planlama
o Paketleme

e Markalandirma
e Gosteri

e Ucretlendirme

e Insan giicii

o Kisisel satis

e Tanitimlar

e Dagitim kanali
e Hizmet verme

e Reklam

e Analiz
edilmistir. Bu 12 madde asagida siralanmistir:

Pazarlama karmasi elemanlar1 daha sonra iriin, fiyat, dagitim ve tutundurma
olarak 12 maddeden 4 ana maddeye sadelestirilmistir. Sekil 7°de pazarlama karmasinda
iriiniin O6nemi, tiiketici agisinda kisisel ihtiyaclarini ve taleplerini karsilamasi ve kisiye
fayda saglamas1 bakimindan oldukca fazladir. Isletme ise iiriinii kar saglayan ve gesitli

parcalardan olusan fiziksel madde olarak gérmektedir. Fiyat kavrami ise iiriiniin sagladigi
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faydanin kullanimi i¢in tiiketicilerin iirin degerinin karsiligt vermesi anlamini ifade
etmektedir. Dagitim ise, aract kurumlarin bir iriini {ireticiden tliketiciye ulagtirmasi
olarak ifade edilir. Dagitim konusunda isletmelerin dikkatli olmas1 gerek husus dagitim
kanali se¢imini etkileyen tiiketici ve faaliyet gosterilen pazar o6zellikleri, c¢evresel
faktorler, tretici Ozellikleri, satis ve pazar 6zellikleri ve mal 6zelliklerinin yer aldig:
faktorlerdir. Tutundurma ise bir isletmenin tirettiklerine veya kendisine iliskin bilgileri
Kitlelere, diger isletmelere ve hedef grup veya bireylere istenilen bi¢imde sunan ve birgok

elemandan olusan iletisim siireci olarak tanimlanmastir.

Fiyat

Pazarlama

Karmasi Dagitim
Elemanlari

Tutundurma

Sekil 7: Pazarlama Karmasi Elemanlari
1. Miisteri Odakhhk

Isletmeler, kiiresel rekabette iistiinliik saglayabilmeleri icin miisterilerin ihtiyag
ve taleplerini dikkate almali ve miisteri odaklilhik kavramina hékim olmalidirlar.
Isletmeler miisteri odaklilik ile miisterilerin ihtiyag ve taleplerine 6ncelik vermektedirler.
Miisteri odakliligin temelinde tiriin kalitesini miisteriler belirler. Bu durumda isletmeler

miisterilerine kaliteli liriin veya hizmet saglamalidir.
2. Rekabet Odaklhilik

Gilinlimiizde, igletmelerin faaliyet gosterdikleri pazarda, miisterilerin ihtiyac ve
taleplerinde degisikligi rakiplerinden once fark etmesi, o isletmeye rekabet {istlinliigii

saglar. Tiim isletmeler, kiiresel rekabet ortaminda mevcut rakip isletmelerinin ve pazara
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girme potansiyeli olan rakiplerinin gergeklestirecegi faaliyetleri izleme ihtiyact

duyarlar.

Isletme yoneticileri isletmenin siirdiiriilebilirligi ve rekabet ortaminda iistiinliik
kurabilmeleri i¢in pazardaki mevcut konumunu ve siirekli degisim kosullarini takip

etmelidir.

Rekabet odaklilik, literatiirde rakiplerinin gerceklestirdikleri hareketleri
tanimlama, analiz etme ve bu hareketlere tepki verme yetenegi olarak tanimlanmaktadir.
Isletmeler rekabet odaklilik ile kisa vadede isletmenin mevcut ve gelecek rakiplerinin
giiclii ve zayif yonlerinin analizini saglar. Orta vadede isletmenin rakibi olma potansiyeli
olan igletmelerinin kesfedilmesini saglar. Uzun vadede ise mevcut veya rakibi olma
potansiyeli olan isletmelerin elde edecegi stratejileri ongdrmelerini ve bu konuda

isletmenin tedbirler almalarin1 saglamaktadir.

2.6. Uriin Stratejileri ile Thracat Performansi iliskisi

Ihracat performansi isletmelerin ihracat alaninda basarisini gdsteren faktorlerden
biridir. Thracat performansi isletmelerin devamliligi i¢in &nem arz etmekte ve
kiiresellesen ekonomide isletme yoOneticileri ihracat performanslarinda elde ettikleri
basar1 ile rekabete hazir olduklarin1 gostermektedirler. Kiiresel ekonomide iiriin veya
hizmetin ihraci ile birlikte teknolojik ve kiiltiirel degisimlerinde alinmas1 ve verilmesi s6z
konusudur. Bu tiir degisimler isletmeyi ve personellerini etkilemektedir. Ihracat

performanslarini arttirmak isletmeler i¢in 6nem arz etmektedir.

Isletmelerin uyguladiklari pazarlama stratejileri ile yurtdisinda da basari
saglayabilmeleri icin adapte etmek ve standardize etmek arasinda denge kurmak
gerekmektedir. isletmeler igin burada temel nokta iki farkl: stratejiyi uyumlu bir halde bir
araya getirilebilirliginin saglanmasidir. Yurtiginde uygulanan pazarlama stratejilerini
yurtdisindaki uyguladiklar pazarlama stratejilerine adapte edebilmek isletmeler iginkilit
noktay1 olusturmaktadir (Yiicel, 2019:207).

2.6.1. Uriin Adaptasyonu

Uriin adaptasyonu fiziki iiriiniin yerel pazar genelinde farklilasma derecesi
olarak varsayilmaktadir (Oz, 2014:61). Bir isletmenin iiriin adaptasyon stratejisi dis is

cevreleri ve isletme i¢ 6zellikleri birlesimi tarafinca belirlenmektedir. Makro ve mikro
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diizeyde olan dig oOzellikler iirin adaptasyonuna imkan saglamaktadir. Miisteri
Ozelliklerinin iirlin stratejisinde kararlar etkiledigi goriilmiistiir. Literatiire bakildiginda
isletmelerin agik¢a belirtilen, arastirilan ve tasvir edilen intermarket bolimiini
tanimlamadiklarinda standardizasyon cabalarinin genel olarak basarisizligr ugradigi
goriilmiistiir. Tanimlanan miisteri farkliliklarin1 karsilamak igin {iriin sunumlarinda
degisime gidebilen isletmelerin yerel miisterilere artan avantajlar saglamaktadir. Sonug
itibariyle miisteri tercihleri ve taleplerinde yasanan Onemli farkliliklarda {iriin
adaptasyonunun saglanmasini gerekli kilmaktadir. Yerel pazarlarda baglantili olarak
hedef pazarda temel 6zellikler ayirt ediciligi ve gesitliligi yiiksek olursa iiriiniin 6zellesme

ihtiyac1 da o kadar artmaktadir.

Isletmelerin hedefledigi pazarda pazarlama altyapis1 olusturarak, gelistirmesi
gerekmektedir. Ayrica hedef pazarin beklentilerine cevap verebilmek igin pazar
aragtirmalari, reklam araglari, perakendeciler, vb. gibi birtakim kurum ve islevlere ihtiyag
duymaktadirlar. Ancak isletmeler pazarlama yapilar1 benzer oldugu pazarlarda {iriin

tasarimi, markalagma gibi standart {iriin uygulamalarin1 gergeklestirebilmektedirler.

Uluslararas1 pazarlarda {iriin 6zelliklerinin pazarlama performansini kiiltiir-
ozgiillik, birim degeri, yas, patent giicii, 6zgiin olma, servis ve bakim gereksinimi gibi
ozellikler ile etkiledigi diisiiniilmektedir. Uriin degiskenin ise iiriin adaptasyonunu
hiikiimet diizenlemeleri, ulusal pazar 6zellikleri ve altyap: farkliliklari ile yiiksek oranda

etkiledigi tespit edilmistir (Oz, 2014:62).

Uriin adaptasyonunun isletmelere sagladigi faydalardan biri de miisteri
odakliliktir. Thracat yapan isletmenin miisteri davranisim ve girdigi pazarin 6zelliklerini
sistematik bir sekilde degerlendirmeli ve bu degerlendirmeler sonucunda uygun {iriin
tekliflerini sunmalidir. Sonug olarak iiriin adaptasyonu saglanabildigi takdirde isletmenin

pazara girisinde ve pazarda yayilma siirecinde ihracat performansini arttirmaktadir.

2.6.2. Fiyat Adaptasyonu

Fiyat adaptasyonu isletmenin yerel pazar disinda fiyatlandirma stratejilerinin ne
kadar farklilastiginin derecesini yansitmaktadir. Fiyat adaptasyonu ¢aligsmalarinin fiyat
standardizasyonu ¢alismalarina gore literatiirde daha yogun olarak yer aldigi goriilmiistiir.
Ulusal pazarlar disinda isletmenin uyguladigi ihracat fiyatlarinin kosullara gore

adaptasyonu, ekonomik, yasal ve politik acidan kaynaklanabilmektir. Isletme fiyat
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adaptasyonu ile uluslararasi pazarlarda kosullara adapte olabilmekte ve daha rekabetci
duruma gelmesini saglayarak ihracat faaliyetlerinde basarty1r arttirmaya neden

olmaktadir.

Ihracata dayal1 biiyiime modeli olan ekonomilerde faaliyet gdsteren isletmeler
fiyat adaptasyon stratejisi benimseyerek uluslararasi pazarlarda yasanan degisikliklere
kars1 isletmenin hizla adapte olmasini saglamakta ve ihracat performansini olumlu yonde

etkiledigi gorilmiistiir.

Yapilan bir arastirmada isletmelerin uyguladiklar1 pazarlama karmasi
unsurlardan en 6nemlisinin fiyat adaptasyonu oldugu goriilmiistiir. Fiyat adaptasyonunda
en ¢ok adaptasyonu saglananlarin fiyat diizeyi, fiyat degisiklikleri ve liste fiyatinin

oldugu, kredi kosullar1 ve fiyat indirimlerinin takip ettigi goriilmiistiir (Oz, 2014:64).

2.6.3. Dagitim Adaptasyonu

Dagitim adaptasyonu, isletmenin dagitim seklinin hedef pazarlara gore adapte
edebilmesi olarak tanimlanmaktadir. Bu tlir adaptasyonun ortaya cikis nedenleri
ekonomik sartlar, yasal ve fiziksel kosullar gibi isletmenin yer aldigi sektor
cevresindeki degisiklikler ve dagitim kanali fonksiyonlari, araci sayisi, dagitim alt

yapisinda olusan farkliliklara isletmelerin tepki verebilmesi durumudur.

Isletmelerin uluslararasi faaliyetlerde uyguladiklari dagitim stratejileri genelde
uluslararas1 pazar kosullarina gore adapte edilebilmesinin gerekliligini vurgular. Bazi
kosullarda isletmeler dagitim stratejilerinin standardizasyonunu g¢evresel faktorlerden
dolay1 saglayamayabilir. Yapilan bir arastirmada satis giicli ve dagitim adaptasyonunun
thracat performansini pozitif yonde etkiledigi, ayni arastirmacinin diger arastirmasinda
ise satis giicli ve dagitim adaptasyonunun ihracat performansi ile iligkisini negatif yonde

etkiledigini orta koymustur (Yiicel, 2006:77°den aktaran Oz, 2014:64).

Isletmelerde en ¢ok adapte edilebilen unsurun fiziksel dagitim olmasmin dort

nedeni bulunmaktadir (Kogoglu ve Saritas, 2016:127):

» Uluslararasi alanda iiriin tagindiginda 6zel dokiimanlar ve siparis verme
prosediirlerinin olmasi,

»  Uriinlerin uluslararasi pazarlara tasinmasinda nakliye imkanlariin durumu,
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> lsletmelerin yurtdisinda sahip olunan depo tipleri, sayilar1 ve depolardaki
kullanilan teknolojinin niteligi,

»  Uluslararasi pazarlarda muhafaza edilen stok diizeyi.

2.6.4. Promosyon Adaptasyonu

Ekonomik kosullarda, iilkeler arasinda uygulanan rekabet¢i tutum, igletmeler
tizerinde var olan pazar baskisi, hiikiimetlerin ¢izdigi sinirlar, kiiltiirel farkliliklar, vb.
unsurlar isletmelerin uluslararasi pazarda ihtiyaglara gore tutundurma araglarini adapte
etmelerini gerektirmektedir. Bununla birlikte igletmenin mevcut kullaniminda olan
tutundurma araglar1 farkli 6zellikte olan pazarlara adaptasyonu ile ihracat performansi

arasinda olusan iliskinin pozitif yonde olacagi tahmin edilir (Yiicel, 2019:208).

Isletmenin hedefledigi pazarlarda reklamlarin dil farkliliklari, hiikiimetin
koydugu sinirlar, rakip uygulamalari, ekonomik farkliliklar nedeniyle; satis
promosyonlarinda var olan yasal sinirlamalari, kiiltiirel yapr farkliliklari, rekabetci
calismalar gibi faktorler nedeniyle adaptasyona onem gosterilmektedir. Tutundurma
adaptasyonu ile isletme rekabetci avantajlardan etkilenmekte ve bu etki sonucunda ihracat

performansi da etkilenmektedir.

2.7. Uriin Stratejileri ile Thracat Performansim Acgiklayan Modeller

Isletmelerin ihracatlarinin basar ile iliskilendirilmesinde etki eden faktorleri
tanimlamada Onciilik eden Tookey ¢aligmalar1 1960’lara dayanmaktadir. Sonrasinda
bircok deneysel ¢alisma ile ihracat performansinin faktorleri ve etkileri incelenmistir.
Ihracat performansinin daha iyi anlasilabilmesi igin asagida yer alan modeller

incelenmistir.

2.7.1. Abby Modeli

Abby ve Slater yaptiklar1 caligmalarda ihracat performansi lizerinde yonetim
etkilerini deneysel olarak incelemislerdir. Thracat performansinin degerlendirilmesi icin
bir ihracat performans faktorti, ti¢ dahili faktor ve bir harici(¢evresel) faktor igin genel bir
model onerileri bulunmaktadir. Modele gore ¢evresel faktorler, ihracat yonetimi, ihracat
davranig1 ve ihracat performansini etkileyen fizikseli makro-ekonomik, siyasi vekiiltiirel
yonleri kapsamaktadir. Modelin daha detayli agiklamasinda KOBI’ler iizerinde kiigiik

etkisi bulunmasindan dolay1 ¢evresel faktorler dahil edilmemistir. Abby modelinde bu
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nedenle harici faktorler kisitlamasini koyarak yonetimsel faktorler izerinde durulmustur.

Abby modelinin semasi1 Sekil 8’de gosterilmistir.

DIS ETEILER CEVRE
v Ihracat egitimi
¥ Thracat satizlan
v Thracat problemleri
v Thracat diizeyi
v Thracata yomelik
almlamalar
v [hracatm biiyiime
v Teknoloji yogunlugu
v Thracat Pazar bilgisi v"  Thracat engelleri
¥ Ihracat pelitkas
¥ Yinetim kontrolii
«  Kalite
v letizim
v Pazar secinu
v Araci kullammm
v Uriin geligtirme
¥ T
v Firma Bityiikligi v Fiyatlandirma
v Yinetim istegi v"  Insankaynag
v Y onetim almlamas
- Finansal tesviklen
- Rekabet
- Pazar potansiyeli
- Dagtim, teslim ve
Servis
- Hiikiimet
- Risk
- Kar

Sekil 8: Abby Modeli

Kaynak:"'O'z, F. (2014). Uriin Adaptasyonu ile Thracat Performanst Arasimdaki Hiski: Mobilya, Hazir Giyim ve Deri
Sektorii Uzerinde Bir Arastirma. Y aymlanmis Doktora Tezi, Afyonkarahisar: Afyon Kocatepe Universitesi.

Abby modelinde degerlendirilen ii¢ dahili faktor; firma yeterliligi, ihracat
stratejisi ve firma ozellikleri olarak belirlenmistir. Teknoloji, planlama, piyasa bilgisi,
yonetim kontrolii, ihracat politikast ve iletisim, modelde belirlenen firma yeterliligi
degiskenleridir. Isletmenin 6zellikleri, isletme biiyiikliigii, yonetim taahhiidii ise ydnetim
tutumlart olarak belirlenmistir. Strateji ise piyasa se¢imi, fiyatlandirma, iiriin ve {iriin

hatti, dagitim ve promosyon degiskenlerinden olusmaktadir. Abby modeli harici
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faktorleri kisitlama olarak gérmesine ragmen, isletmenin ihracat performansi iizerinde bu

faktorlerin etkisi bulunmaktadir.

2.7.2. Cavusgil Modeli

Isletmelerin bilingli pazarlama stratejileri uygulayarak uluslararasi pazarlarda
performanslarini arttirabileceklerini ileri siiren Cavusgil ve Zou, ¢esitli dahili ve harici

faktorlerin ihracat performansi iizerine dolayl yoldan etkilediklerini ortaya koymuslardir.

Cavusgil ve Zou isletmelerin pazarlama stratejisinde uluslararasi yeterlilik ve
yonetimsel taahhiit faktorlerin ihracat pazarlamasinda kilit basar1 faktorleri oldugunu
tespit etmislerdir. Bunun sonucunda ¢alisma ihracat piyasasi girisimleri agisindan ihracat
performansi ile pazarlama stratejisi arasindaki deneysel baglantiyr kanitlamis

omaktadirlar. Cavusgil modeli Sekil 9°’da verilmistir.

Isletme l

Uriin
Thracat Performansi

Thracat Pazar .
> - —  Stratejik
s StrE:t:%llSl —  Ekonomik

Sektor
Ozellikleri

Thracat Pazari

Sekil 9: Cavusgil Modeli

2.7.3. Katsikeas Modeli

Katsikeas modeli, Katsikeas, Piercy ve loannidis tarafindan kiigiik 6lcekli
ithracat yapan isletmeler kullanilarak ihracat performans modeli olarak gelistirilmistir.
Modelde ihracat taahhiidii ve ihracat algisi isletme Ozelliklerini birlestirdikleri kilit

degiskenleridir. Katsikeas modeli Sekil 10°da gosterilmistir.
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isletme Ozellikleri

— Buyukluk
— Thracat Deneyimi

Thracat Algis1
— Motivasyon
— Rekabetgi Avantaj
— Thracat Sorunlar1

» Ihracat Performansi

Thracat Baghhk

—  Ayri Thracat Departman

— Pazar Se¢imi

— Mister1 Se¢imi

— Diizenli ithracat pazari
Ziyaretleri

— Thracat planlama ve kontrolii

Sekil 10: Katsikeas Modeli

Kaynak: Oz, F. (2014). Uriin Adaptasyonu ile Ihracat Performansi Arasindaki lliski: Mobilya, Hazir Giyim ve Deri
Sektorii Uzerinde Bir Arastirma. Yaymlanmis Doktora Tezi, Afyonkarahisar: Afyon Kocatepe Universitesi.
Modelde ihracat yapan isletmenin 6zellikleri, ihracat algilari ve ihracata baglilik
kilit degiskenleri olusturmakta ve bu kilit degiskenler ayrica siniflandiriimaktadir. Isletme
ozellikleri; biiyiikliik ve ihracat deneyimi olarak ikiye ayrilir. Ihracat ile algisal degisken
thracat motivasyonu, ihracatta yasanan sorunlar ve rekabet¢i avantajlar olarak flige
ayrilmugtir. Thracata baglilik ise, ayr1 ihracat departmani, uluslararasi pazarlara giriste
pazar ve miisteri se¢imi, diizenli ithracat pazarini ziyaret ve ihracat planlama, kontrol
olarak dorde ayrilmistir. Bu modelde sadece yerel ihracat politikasi ihracat performansi
ile olumlu iligki kurmaktadir. Calismada ihracat performansi ve ihracat pazarlama
aragtirmasi arasinda giiclii pozitif iliskisini ve ihracat performansi ile ihracat pazarlama-

kontrol arasinda negatif iliskisini tespit edilmistir.
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2.7.4. Lages Modeli

Lages gelistirdigi modelde, harici ve dahili faktorleri, ihracat performansi ve
pazarlama stratejisi arasinda olusan iliski ile ilgilenerek, ihracat pazarlamasindaki var
olan bilgiyi incelemis yani aslinda kavramsal bir ¢erceve gelistirmistir. Bu kavramsal

cergeve Sekil 11°de yer almaktadir.

\.

Yénetimsel
Faktorler Faktorler | Faktorler

/

Thracat

~— Performansi

CE'\'IQSCI orgln sel Hedefleme

Pazarlama

Pazarlama
Stratejisi

Sekil 11: Lages Modeli

Kaynak:_.c")z, F. (2014). Uriin Adaptasyonu ile Ihracat Performans: Arasindaki Iliski: Mobilya, Hazir Giyim ve Deri
Sektorii Uzerinde Bir Arastirma. Yaymlanmis Doktora Tezi, Afyonkarahisar: Afyon Kocatepe Universitesi.

Bu model ile yoneticilerin pazarlama stratejisi ve uluslararasi rekabetin
arttirilmas1 amaglanmistir. Bu modelin isletmelerin ihracat performansinin yiikseltilmesi

icin yardim edebilecegi one siiriilmiistiir.

2.7.5. Leonidou Modeli

100°den fazla deneysel caligma makaleleri incelenerek ihracat performans
Ol¢timlerinin degerlendirildigi bu modelde, Katsikeas, Leonidou ve Morgan, basit bir
thracat modeli olusturmustur. Bu modelde ii¢ degisken grubu olusturulmustur. Bu

degiskenler:

— Icsel Faktorler
— Dassal Faktorler

— Thracat Performansi
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Modelin semasi Sekil 12°de gosterilmistir.

I¢ Faktorler
— Isletme
ozellikleri/
yeteneklen
—  Yonetici
ozellikleri
I ¥ Thracat
Thracat
— Performansi
Performansi Pazarlama Program
(il Y-1) . (Yil-¥)
Adaptasyon Diizeyi
— Finansal - Uri, —_— Finansal
Slgiitler — Fiyat, Sletitler
_ —  Tutundurma,
—  Finansal 5 i
— Dagitim Finansal
olmayan — olmayan
Slottler olgtitler

Di1s Faktorler

— Sektor 6zellikler:
— Ig pazar 6zellikleri

— Dus pazar 6zellikler:

Sekil 12: Leonidou Model

Kaynak:._Oz, F. (2014). Uriin Adaptasyonu ile Ihracat Performans: Arasindaki Iligki: Mobilya, Hazir Giyim ve Deri
Sektorii Uzerinde Bir Arastirma. Yaymlanmig Doktora Tezi, Afyonkarahisar: Afyon Kocatepe Universitesi.

2.7.6. Samiee Modeli

2002 yilinda Samiee modelinde diger modellere benzer ti¢ farkli degisken grubu
tanimlanmistir. Ik grup, organizasyonel, yonetimsel ve cevresel faktdr degiskenlerini
icermektedir. Ilk grup ikinci grubu, ihracat performans: ile ilgili grup, dogrudan
etkilemektedir. Ikinci grup faktorleri, isletme ihracat performansi, ekonomik ve

ekonomik olmayan tedbirlerden olusmaktadir. Samiee Modeli, Sekil 13°te yer almaktadir.
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Yonetim Ozellikleri
e  Genel-Objektif .
*  Genel-Siibjektif > Ihracat Hedeflemes:1
Spesifik-Objektif e Pazarsegimi
e Spesifik-Siibjektif

Organizasyonel Faktorler ihracat
* Isletme Ozellikler: -
e Operasyon Ozellikleri — > Performansi

e Isletme Kaynaklar: .
3 - Thracat Performansi

Stratejileri

Uriin
Cevresel Gigler Fiyat
Tutundurma

e Makro Cevre Dagitim

Sekil 13: Samiee Modeli

Kaynak:._Oz, F. (2014). Uriin Adaptasyonu ile Ihracat Performans: Arasindaki Iligki: Mobilya, Hazir Giyim ve Deri
Sektérii Uzerinde Bir Arastirma. Yaymlanmig Doktora Tezi, Afyonkarahisar: Afyon Kocatepe Universitesi.

Sekil 13°e gore modelde temel isletim mekanizmasi tek yonlii nedensel iligkiyi
isaret etmektedir. YoOnetimsel, ¢cevresel ve organizasyonel faktorler karsiliginda ihracat
performansini etkileyen isletmenin ihracat hedefleme ve pazarlama karmasimi

etkilemektedir.

2.7.7. Dhanaraj ve Beamish Modeli

2003 yilinda ti¢ teorik yap1 olarak Dhanaraj ve Beamish tarafindan gelistirilen
bu modelde belirleyiciler, isletme biiyiikliigli, kullanilan teknoloji yogunlugu ve

girigimeiliktir.

Isletme biiyiikliigii, genel olarak isletmeni yaptig1 satislarin hacmiyle isletme
calisanlarinin sayisi olarak dlgiilmektedir. Isletmeler finansman ve ydnetim olanaklarini
yeni firsatlar elde etmek i¢in yaygin olarak kullanmakta ve bu isletmenin biiyiikligiini
gostermektedir. Birgok ¢alismada ihracatg1 isletmenin biiylikligliniin, ihracat pazarlamasi

alanindaki faaliyetlerinde etkili oldugu goriilmiistiir. Ayrica isletme biiyiikliigii arttik¢a
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yenilikg¢i ve teknolojiye yogun ilgi gosterdikleri goriilmektedir. Teknoloji isletmeler i¢in
tirettikleri tirlinli dis pazarlara sunabilmek i¢in énemli bir unsurdur. Bu nedenle ihracat
performansi lizerinde etkili olmaktadir. Girisimcilik ise isletmelerin yurtdisinda faaliyet
gosterebilmeleri  ve bu faaliyetleri siirdiirebilmeleri i¢in  yeni firsatlarin
degerlendirilmesidir. Girisimci bir yoOneticiye sahip isletmeler yenilik¢i diigiince ve
liderlik anlayisina sahiptir. Girisimci isletmelerin teknolojiyi daha yogun kullandigi ve
yiiksek uluslararasilasma diizeyini yakalamalari miimkiindiir. Dhanaraj ve Beamish

Modeli Sekil 14°te gosterilmistir.

Isletme Biiyiikliigii

Caligan Sayist
Yillik Satis Hacmi

Mevcut Teknoloji Yogunlugu Uluslararasilasma fhracat
Diizeyi
Aragtrma  ve  Geligtirme ——% — | Performansi
Faaliyetleri Cesitlilik
Ihracat Yogunlugu

Girisimcilik
Liderlik

Yenilikgilik
Bagarili olma istegi

Sekil 14: Dhanaraj ve Beamish’in Modeli

Kaynak: Oz, F. (2014). Uriin Adaptasyonu ile Ihracat Performanst Arasindaki Iliski: Mobilya, Hazir Giyim ve Deri

Sektérii Uzerinde Bir Arastirma. Yaymlanmis Doktora Tezi, Afyonkarahisar: Afyon Kocatepe Universitesi.
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2.7.8. Sousa-Martine Lopez ve Coelho Modeli

2008 yilinda gelistirilen bu model, 1998-2005 yillar1 arasinda yapilan 52
calismanin incelenmesi temeline dayanan kavramsal bir calismadir. Bu modelde dis
faktorler i¢ ve dis pazar Ozelliklerinden olusurken, isletme ve yonetim i¢ faktorleri
olusturmaktadir. Dis pazarin 6zellikleri, ihracat pazarlama stratejisi, isletme ve yonetici
ozellik kontrolii degiskenlerinden olusmaktadir. I¢ faktdrler ise isletmenin ve dis
pazarlarin Ozellikleri ile moderator degiskenleri olusturur. Diger modellerden farki,

kontrol ve moderatdr degiskenleri kapsamasidir. Modelin semasi Sekil 15°te verilmistir.

IDis Faktorler
Dis Pazar Ozellikleri Moderatdr Degigkenler

Dig Pazar Ozellikleri
Isletme Ozellikleri

I¢ Pazar Ozellikleri
15
o9
g
. =
I¢ Faktérler
Ihracat Pazarlama I

isletme Ozellikler Kontrol Degiskenler
Dis Pazar Ozellikleri
Ihracat  Pazarlama
Stratejileri

Isletme Ozellikleri

Yonetici Ozellikler

Sekil 15: Sousa-Martinez Lopez ve Coelho Modeli

Kaynak: Oz, F. (2014). Uriin Adaptasyonu ile Ihracat Performanst Arasindaki Iliski: Mobilya, Hazir Giyim ve Deri
Sektorii Uzerinde Bir Arastirma. Y aymlanmis Doktora Tezi, Afyonkarahisar: Afyon Kocatepe Universitesi.

Bu modelde diger modellerden farkli olarak ihracat pazarlama strateji araglari
bir faktor olarak belirlenmisken, isletme ve dis pazar 6zellikleri moderatoér degisken

olarak belirlenmistir.
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2.8. Uriin Adaptasyon Stratejisinin Thracat Performans1 Uzerine Etkileri

Ic ve dis pazar diizeyinde rekabetin artmasi isletmeler iizerinde baskilar
olusturmakta ve isletmeleri yeni firsat pazarlarin1 aramaya dogru itmektedir. Ihracat ise
bu siirecte uluslararasilasmanin ilk adimi olarak goriilmektedir. Genelde KOBI’ler
hedef pazarlara girmesinde ihracat bir formiiliidiir. Ihracat pazarlamasi calismalarin
genelde dncelikli alan ihracat performansimni dlgmeye odaklanan KOBI’lerdir. KOBI’ler
icin iirlin ihra¢ etme karar1 Ozellikle uluslararasi diizeyde rekabet artmasi ve bu
isletmelerin kisitli kaynaklar1 nedeni ile zorlayict bir karar olmaktadir (Yiicel, 2019:

213).

Uriin adaptasyon stratejisi ile i¢ pazarda miisterilerin tercih ve taleplerini
karsilama icin isletme tarafindan yapilan planli ve tutarli davramiglar olarak
goriilmektedir. Isletme 6zellikleri ve dis cevreler tarafindan belirlenen bu stratejide, baz1
aragtirmacilar isletmenin satis hacminde biiyiimeye neden oldugunu fakat pazar payini

genisletmedigini vurgulamislardir (Oz, 2014:77).

Is performansmin ¢ok boyutlu degerlendirildigi kurumsal gelismelerde ihracat
girisimi performansi; piyasadaki miisteri ihtiyaglarini ve baskilara tepki olarak miisteri
performansini kapsayan bir iist-diizey yap1 olarak goriilmektedir. Stratejik uyumu belli
bir ¢evre faktorleri cercevesinde inceleyen arastirmacilarin haricinde makro, mikro ve
icsel gevresel boyutlar ile inceleyen arastirmalar da mevcuttur. Performans boyutlarinda
yiiksek performans icin harekete gecirilen iiriin adaptasyonu ve icinde uygulandigi
makro, mikro ve igsel ¢evre kapsaminda bir uyum oldugu kabul edilmektedir (Yiicel,

2019:206).

Hedeflenen pazara gore {irliniin kiiltiire gére adaptasyonu pazarda mevcut olan
misterinin ihtiyaglar1 ile uyumlu olmasini saglamaktadir. Bu uyum iliskisi, kaynak
temelli yaklasim ve endiistriyel organizasyon teorisi tarafindan da desteklenmektedir
(Kogoglu ve Saritas, 2016: 126-127). Uriin adaptasyonu stratejisinin biiyiik oranda ihracat
performansinin belirleyici faktorii olarak gériilmektedir. Uriin adaptasyon stratejisi hedef
pazarda yer alan miisterilerin taleplerini karsilamak igin planlanan faaliyetleri diizenleme
stireci igletmelerin ihracat performansinda ortaya ¢ikmakta ve uluslararasi pazarda {iriin
adaptasyon stratejisinin isletme satis hacminde artisa yol acacagi ve dolayisiyla ihracat

performansini da arttiracaktir.
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2.9. Thracat Cesitleri

Ihracat rejimi esas olarak Bakanlar Kurulu tarafindan alinan fhracat Rejimi
Karar1 ile bu karara dayanarak Ekonomi Bakanlign Miistesarligiin c¢ikardigi ihracat
Yonetmeligi ve gesitli tebliglerden olusur. Ayrica Bakanlar Kurulu tarafindan alinan
Ihracat Tesvik Karari ile bu karara dayanilarak yine Bakanlik Miistesarlig1 tarafindan
cikarilan yonetmelikler ve tebligler de Ihracat Rejimi cercevesinde diisiiniiliir

(Tomanbay, 2014:128).

Thracat gesitleri bu calismada bes baslik altinda toplanmistir. Bunlar serbest
ihracat, kayda bagl ihracat, 6zelligi olan ihracat, Avrupa Birligi ve serbest ticaret
anlagmasi bulunan iilkeler ile yapilan ihracat ve ihracati yapilacak iiriine gore ihracat

olarak asagida siralanmaistir.

2.9.1. Serbest ihracat

Ulke sinirlar igerisinde yer alan isletmenin herhangi bir kisitlama ya da yasagin
olmadig tiriinii, kisitlamaya veya ambargoya tabi olmayan baska bir tlilkeye pesin, mal
mukabili, doviz ya da akreditifli 6deme seceneklerinden Dbirinin segilerek
gonderilebilmesidir. Bu yoOnteme serbest ticaret ya da o6zelligi olmayan ihracat
denilmektedir. Ozelligi olmayan ihracat olarak da adlandirilmasmin nedeni, bu ihracat
tiriinde  ihracatta uygulanan  prosediirlerin  standart dist  bir  prosediir

gerektirmemesindendir. Bu ihracat tiirii toplam ihracat miktarini olusturmaktadir (Avci,

2015:5).

2.9.2. Kayda Bagh ihracat

Ihracatg1 birlikleri, fiili ihracat gergeklesmeden Giimriik Beyannamesini kayir
altina aldiginda kaydi bagl ihracat tiiriinii uygulamis olur. Bu ihracat yonteminde ihracat
yapacak isletmeler Giimriik Beyannamesi ile ihracat¢i birliklere basvurmaktadirlar.
Thracatci birlikleri bu bagvuruyu onayladiginda Giimriik Beyannamesine “kayit” yazisini
diiserler ve giimriik idarelerine vermeleri i¢in ihracatciya teslim ederler (Avci, 2015:5).
Thracatg1 Birlikleri Genel Sekreterliginin kayda aldig1 Giimriik Beyannamesinin giimriik
idarelerine sunulmasi i¢in otuz giinleri bulunmaktadir (Tiirkiye Thracatgilar Meclisi,

2019).
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2.9.3. Ozelligi Olan Ihracat

Ozelligi olan ihracat tiiriiniin digerlerinden en &nemli farki mal bedelinin
tahsili i¢in verilen siirenin digerlerine bakilarak daha uzun olabilmesidir. Bir bagka fark
ise ihracatin sartlarinin alic1 ve satici isteklerine gére hazirlanmasidir. Ozelligi olan
ihracatta kurumlardan hangi belgelerin ve bilgilerin sonucunda izin alinacagi,
basvurunun ne zaman yapilacagi ve alinan iznin hangi tarihlerde gecerli oldugu 6nem

arz etmektedir (Tirkiye Esnaf ve Sanatkarlar Konfederasyonu, 2019).

Ozelligi olan ihracatlar, kredili ihracat, transit ticaret, konsinye ihracat, ithal
edilmis mallarin ihraci, yurtdis1 fuarlara ve sergilere katilim, takas veya bagli muamele
yoluyla yapilacak ihracat, serbest bolgelere yapilan ihracat, miiteahhitlik hizmetleri ve

bedelsiz ihracat olarak dokuz baslik altinda toplayabiliriz (Kont, 2019).

2.9.3.1. Kredili ihracat

Alim islemini gerceklestiren isletme ile satis islemini gerceklestiren isletme
arasinda imzalanarak ihra¢ edilmek istenen malin cinsi, 6deme plani, degeri ve 6deme
siiresi gibi detaylar1 iceren satis sozlesmesi asli ve Tiirkge cevirisi veya araci banka
tarafinca onaylanan akreditif metinler asli ve Tiirkce cevirisi ile Ihracatc1 Birlikleri Genel
Sekreterligine bagvuru yapilmas: kredili ihracat tiiriinde gergeklestirilir. Ulke politikasi
ve ihracat yonetmeligi maddeleri agisindan Miistesarlik¢a getirilebilecek diizenlemeler
kapsaminda olan mallar ile ilgili kredili ihrag talepleri, Miistesarligin goriisli sonrasinda
onaylanmir. Bu mallarin diginda kalan talepler ise dogrudan Ihracat¢i Birlikleri Genel
Sekreterligi tarafindan sonuglandirilir. Kredili thracatin izin siiresi yatirnm mallarinda en
fazla 5 y1l, tiikketim mallarinda ise en fazla 2 yildir. Genel Sekreterlik tarafindan onaylanan
kredili ihracat islemlerine iliskin Glimriik Beyannamesi, onay tarihinden sonra 30 giin

icerisinde giimriik idarelerine sunulmalidir IGEME, 2019).

2.9.3.2. Transit Ticaret

Transit Ticaretin esasi, alig ve satis bedellerinin arasinda lehte farka dayanir.
Fakat alis ve satis bedelleri aleyhine farkin olmasi durumunda agagidaki talepler transit

ticaret formunun diizenlenmesinde kullanilir IGEME, 2019);
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a) Kambiyo mevzuatinda belirlenmis genel terkin limiti agmamasi1 veya genel
terkin limiti asarak kambiyo mevzuatinda belirlenmis miicbir sebeplere

dayandiginin belgelenmesi durumunda ilgili bankalarca,

b) Genel terkin limitini asarak, miicbir nedenler disinda kalan hakli durumlara
dayanmasi durumunda Dis Ticaret Miistesarliginca Ihracat Genel

Midiirliigiince,
sonuclandirilir.

Transit ticarette var olan mallar ile ilgili olarak, ithalata ve ihracata iliskin vergi,
harg, fon ve resim tahsil edilememektedir. Giimriik idareleri tarafindan verilen izin ile
mallar Tirkiye Gumriik Bolgesine gelir ve is¢ilik igin gegici depolama yeri ya da

antrepolara alinmasi ithalat hiikkmiinde degildir IGEME, 2019).

Uluslararas1 anlagmalar ile ticaret yapilmasi yasaklanan mallar Dig Ticaret
Miistesarligi’nin madde politikasi ile transit ticaretin yapilmasini uygun gormedigi
mallarin transit ticareti yapilamaz. Thracat ve ithalat yapilmas: yasaklanan iilkeler ile
transit ticaret yapilamamaktadir. Bu ticaret tiiriine yonelik bankacilik uygulamalar1 D1
Ticaret ve Kambiyo Mevzuati ¢ercevesinde T.C. Merkez Bankasi tarafindan belirlenen

esaslara gore uygulanir (Tiirkiye Thracatcilar Meclisi, 2019).

2.9.3.3. Konsinye Thracat

Konsinye ihracat tiiriinde Ihracatg1 Birlikleri Genel Sekreterligine ihracat
bagvurusu yapilir. Ulke politikast ve ihracat ydnetmeligi maddeleri agisindan
Miistesarlikca getirilebilecek diizenlemeler kapsaminda olan mallar ile ilgili konsinye
ithra¢ talepleri Miistesarligin goriisii sonrasinda onaylanir. Bu mallarin disinda kalan
talepler ise dogrudan Ihracat¢1 Birlikleri Genel Sekreterligi tarafindan sonuglandirilir.
Thracatg1 Birlikleri Genel Sekreterligi tarafindan onaylanan Giimriik Beyannameleri 30

giin icerisinde glimriik idarelerine sunulmalidir (Tiirkiye ihracatcilar Meclisi, 2019).

Ihracat yapan isletmeler konsinye olarak gdénderilmis mallarinin kesin satisinin
yapilmasindan sonra 30 giin i¢inde kesin satis faturasini ve diger gerekli belgeleri Genel
Sekreterlige bildirmek zorundadir. Konsinye olarak ¢ikisi yapilan malin ihra¢ edilme

tarihinden itibaren 1 yil igerisinde kesin satigt gerceklestirilmelidir. Eger satisi
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saglanamazsa giimriik mevzuat: cercevesinde iilkeye geri getirilir (Yilmaz ve Ozken,

2019:19).

2.9.3.4. ithal Edilmis Mallarin Ihrac

Gumriik mevzuati sinirlarinda serbest dolagima giren yeni ya da kullanilmis mal
ihracat1 ihracat genel esaslar1 ¢ercevesinde yapilmaktadir. Fakat, ihracatin

desteklenmesine yonelik mevzuat, glimriik mevzuati ve yatirim mevzuati ¢ercevesinde

iade hiikiimleri sakli bulunmaktadir (Kont,2019).

2.9.3.5. Yurtdis1 Fuarlara ve Sergilere Katihm

Yurtdisinda organize edilen sergi yada fuarlara iilkemizi veya kendi isletmesini
bireysel olarak temsil etmek isteyen kurum veya kuruluslarin yurtdisina ¢ikaracaklari
bedelli veya bedelsiz mallar ile ilgili taleplerini direkt olarak glimriik idaresine
yapmaktadirlar. Fuar veya sergi icin yurtdisina ¢ikarilmis mallarin organize edilen fuar
veya serginin bitis tarihinden sonra 90 giin icerisinde iilkeye getirilmesi gerekmektedir.
Bu mal veya esya yurticine getirilmeyip satilir ise Tiirk Parasi Kiymetini Koruma
Mevzuat1 ¢ercevesinde malin veya esyanin yurtigine girisi saglanir (Tiirkiye Esnaf ve

Sanatkarlar Konfederasyonu, 2019).

2.9.3.6. Takas veya Bagh Muamele Yoluyla Yapilacak Thracat

Ihracat yapan isletmenin, ithalat¢1 isletme ile yaptig: sézlesmenin ash ve Tiirkge
cevirisini ve Takas veya Bagli Muamele Basvuru Formu ile ihracat¢i Birlikleri Genel
Sekreterligine basvuru yapmasi gerekmektedir. Sozlesme igerisinde ithal ve ihrag
edilmesi planlanan malin cinsi, degeri, sozlesme stiresi gibi detaylar1 icermelidir. Genel
Sekreterlik tarafindan onaylanan ihracat izni sonucunda ihracat islemlerine iliskin izin
yazisinmn 30 giin igerisinde giimriik idarelerine sunulmalidir (Tiirkiye Thracatgilar Meclisi,
2019).

Takas ve bagli muamele izin siiresinin 6 ay1 agmamasi kaydi ile igletmenin ibraz
ettigi sozlesmede belirtilen stire ile sinirlidir. Siire bitmeden 6nce bagvuran igletmelere
Genel Sekreterlik tarafindan en fazla 3 yila kadar ek stire verilebilmektedir. 3 y1l1agsmasi
durumunda silire uzatma talepleri ithalat taahhiidii konusunda eksiklik bulunmasi

durumunda Miistesarlhigin goriisii alinarak Ihracat Genel Miidiirliigii tarafindan
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sonuclandirilir. Thracat taahhiidii ise Dig Ticaret Miistesarlig1 goriisii alinarak Thracatci

Birlikleri Genel Sekreterligi tarafindan sonuglandirilir IGEME, 2019).

2.9.3.7. Serbest Bolgelere Yapilan Ihracat

Bu ihracat tiirii, ithracat mevzuati hiikiimlerine tabi tutulmaktadir. Fakat KDV
uygulamalari, Tiirkiye Thracat Kredi Bankas1 ve Dahilde isleme Rejimi uygulamalaria

dair mevzuat hiikiimleri sakli bulunmaktadir IGEME, 2019).

Tiirkiye’de mevcut Serbest Bolge Miidirliigii 19 tanedir. Bu miidiirliikler
Adana-Yumurtalik, Antalya, Avrupa, Bursa, Denizli, Ege, Gaziantep, Istanbul Endiistri
ve Ticaret, Istanbul Trakya, Izmir, Kocaeli, Mardin, Mersin, Rize, Samsun, Trabzon ve

Tiibitak Mam Teknoloji Serbest Miidiirliigiidiir (Y1lmaz ve Ozken, 2019:100).

2.9.3.8. Miiteahhitlik Hizmetleri

Bu kapsamda yer alan isletmeler, yurtdisinda tesisat ve montaj yapan, ingaat
projesi yapan, mithendislik, miisavirlik, bakim onarim gibi hizmetleri gerceklestiren
isletmelerdir. Yapilan isler ile ilgili glimriik idaresinin bilgisi olmas1 dahilinde ara¢ ve
gereclerin ve 1ilgili banka izinleri alinmis para veya dovizin {ilkeden ¢ikisi
gerceklestirilebilir (Kont,2019). Cikislarin gergeklesmesi durumunda c¢ikist yaptiran
kurumlar 1 ay icinde, ¢ikist yapan isletmeler ise 3 ay icerisinde Hazine Miistesarligi’n1
bilgilendirmek zorundadir. Yurtdisina ¢ikarilacak ara¢ ve gereclerin yurtdisinda kalma
siresinin 3 yili gegmemesi durumunda gegici olarak cikisi da gerceklestirilebilir. Ek
olarak, miiteahhitlik hizmetleri ile elde edilen kar veya gelirin yurticine getirilmesi

zorunlu degildir (Avct, 2015:1).

2.9.3.9. Bedelsiz ihracat

Ulke smirlar1 disina ihraci yapilan mallardan higbir bedel alinmamasidir (Kont,
2019). Yapilmakta olan ihracatin bedeli mevcut mevzuat sinirlari igerisinde iilke igerisine
getirilmesin gerek olmadan kesin olarak ihracinin saglanmasi durumuna bedelsiz ihracat
denilmektedir. Uluslararas1 anlagmalar ve kanunlar ile yasaklanmis ya da kisitlanmis
mallarin bedelsiz ihracatina izin verilmemektedir (Avci, 2015:10). Bedelsiz ihracati

yapilabilecek mallar asagida siralanmistir (Y1lmaz & Ozken, 2019:21):
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» Daha onceden ihra¢ edilmis mallarin parcalar1 ya da garanti kapsaminda
iirlinlerin yedek pargalari,

» Tizel ya da gercek kisilerin yanlarinda gotiirecekleri numuneler, hediyeler,

» Kamu kurum ve kuruluslarinin, iiniversite ve belediyelerin taraf oldugu
anlagmalar sonucunda gonderecekleri mallar ve tasitlar,

» Dogal afet durumlarinda Sivil Toplum Kuruluslarinin goénderecekleri
yardim malzemeleri,

> Ulkeye gelen turistlerin ya da yurtdisinda ikamet eden Tiirk

vatandaslarin gotiirecegi ya da gonderecegi mallar, esyalar.

2.10. Tiirkiye’de Uygulanan fhracat Tesvikleri

Ozellikle 1980 sonrasinda, ihracat politikast kapsaminda ihracatin
gelistirilebilmesi i¢in bir¢ok 6zendirme dnlemi giindeme gelmis ve konuyla ilgili genis
bir mevzuat olmustur. Thracatin gelistirilmesi amaciyla uygulamaya getirilen 6zendirme
onlemleri ve esaslar1 uzun yillar Bakanlar Kurulunca yiiriirliige sokulan * Ihracat1 ve
Doviz Kazandiricr Faaliyetleri Tesvik Karar1” ile belirlenmistir. Ihracat tesviki
mevzuatinin uyumlastiritlma ¢alismalar1 Giimriik Birligi’nin yiiriirliige girdigi 1 Ocak

1996 tarihinden once baslamis ve ilk olarak Giimriik Birligi mevzuatina uygun bir sekilde

11 Ocak 1995 tarih ve 22168 sayili Resmi Gazete ’de * Thracata Yonelik
Devlet Yardimlar1 Karar1” yayimlanmigstir. Bu kararin amaci, “ Kalkinma Planlar1 ve
Yillik Programlardaki toplumsal ve ekonomik hedeflerin gergeklestirilmesi amaciyla
yapilacak faaliyetlerin, uluslararasi kuruluslara olan yiikiimliiliiklerimize aykirilik teskil
etmeyecek yontemlerle desteklenmesi” olarak tanimlanmistir. Karardaki “Uluslararasi

Kuruluslar’dan kasit DTO ve GB’dir (Tomanbay, 2014:135).

Giintimiizde Tirkiye’de uygulanan ihracat tesvikleri; devlet yardimlari, ihracatta
KDV istisnasi, dahilde ve haricte isleme rejimleri, Tirk Eximbank uygulamalar1 ve

ithracatta doviz kazandirici faaliyet ve hizmetlerde resim ve harg istisnasidir (Atayeter

ve Erol, 2011).

2.10.1. Thracatta Devlet Yardim

Ticaret Bakanligi tarafindan yiiriitilmekte olan ihracata yonelik devlet
yardimlari, yurtdigina agilma stirelerinde firmalarimiza her safthada destek saglanmasini

amaglayan biitlinsel bir bakis agisiyla siirdiiriilmektedir. Yatirim- iiretim-istihndam-ihracat
50



deger zincirinin tiim halkalarina yonelik politikalar olusturularak Ar-Ge, inovasyon,
tasarim, markalagma ve hedef pazara giris konularinda gelisme kaydedilmektedir

(Ticaret Bakanligi Devlet Yardimlari Rehberi, 2019:9).

Desteklerin nihai hedefi: ihracatgilarimizi yiiksek teknoloji ve katma degerli
tiriinler ihra¢ etmeye yonlendirmektir. Anilan iiriinler, geleneksel ihra¢ tiriinlerinden
farkl1 bir yap1 arz ettiginden, daha yaratici daha esnek ve inovatif destek mekanizmalarina
ihtiya¢ duyulmakta olup, Ticaret Bakanligi tarafindan verilmekte olan desteklerin
kurgulanmasinda s6z konusu husus goz oniinde bulundurulmaktadir (Ticaret Bakanligi

Devlet Yardimlar1 Rehberi, 2019:9).

Destek sistematiginde ihracata hazirlik, pazarlama ve markalagma olmak tizere

tic olgunluk seviyesi bulunmaktadir (Ticaret Bakanligi Devlet Yardimlar1 Rehberi,

2019:9).
3. Thracata Hazirhk Asamasi

Bu asamada ihracat1 yeni 6grenen veya diizenli bir ihracat: olmayan KOBI’lerin
thracati ticari operasyonlarinin bir parcasi haline getirmeleri amaciyla ihracata asinalik
kazanmalarin1 saglayacak mekanizmalar bulunmaktadir. Hazirlik asamasinda saglanan
devlet yardimi uygulamalari1 asagida yer almaktadir (Ticaret Bakanligi Devlet Yardimlari
Rehberi, 2019:9) :

e UR-GE Destegi (2010/8 Sayil1 Uluslararas1 Rekabetgiligin Gelistirilmesinin
Desteklenmesi Hakkinda Teblig)

e Pazara Giris Belgelerinin Desteklenmesi ( 2014/8 Sayili Pazara Giris
Belgelerinin Desteklenmesi Hakkinda Teblig)

Tiirkiye Cumhuriyeti Ekonomi Bakanligi’nin UR-GE tesviki ile Tiirkiye’de
faaliyette bulunan isletmelerin uluslararasi pazarlarda ihracatini arttirmak ve rekabet
ortaminda basariya ulagsmalarini saglamak amaclanmistir. Bu tesvik kapsaminda
isletmeler isbirligi kuruluslarinin  proje  basvurulari1  sonucu ile desteklenir

(https://www.igeme.com.tr/urge-destekleri/ adresinden 28.07.2019 tarihinde alind.).
4. Pazarlama Asamasi

Bu asamada ihracat yapmay1 6grenmis ve yurtdisi pazarlara ilk adimlarini atmig

firmalarin ihracati ticari operasyonlarinin siiregelen bir pargasi haline getirmeleri
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amaciyla yeni pazarlar bulmalarina veya mevcut pazarlarda kalici hale gelmelerine
yonelik destekler saglanmaktir (Ticaret Bakanlig1 Devlet Yardimlar1 Rehberi, 2019:9).

Pazarlama asamasinda saglanan destekler;

e Pazar Arastirmasi, Rapor ve Yurtdisi Sirket Alim, Sektorel Ticaret ve
Sektdrel Alim Heyetleri, E-Ticaret Sitelerine Uyelik Destekleri (2011/1
Sayili Pazar Arastirmasi ve Pazara Giris Destegi Hakkinda Teblig)

e  Yurtdis1 Birim, Marka Tescil ve Tanitim Destegi (2010/6 sayili1 Yurtdisi
Birim, Marka ve Tanitim Faaliyetlerinin Desteklenmesi hakkinda Teblig)

e Tiirkiye Ticaret Merkezleri Destegi 2010/6 Sayili Yurtdisi: Birim, Marka ve
Tanitim Faaliyetlerinin Desteklenmesi Hakkinda Teblig)

e Kiiresel Tedarik Zincirleri Yetkinlik Projeleri (2014 /8 Sayili Pazara Giris
Belgelerinin Desteklenmesi Hakkinda Teblig)

e Ihracat Kredi Sigorta Programi Destegi ile Alic1 Kredisi Destegi (2016/8
Sayili “Tiirk Eximbank’in Alict Kredileri Cercevesinde Uygulandig1 Faiz
Orani ile CIRR(Referans Ticari Faiz Oranlar1) Arasindaki Farka Tekabiil
Eden Faiz Gideri ve Tiirk Eximbank Ihracat Kredi Sigortasi Tazmin
Destegi Hakkinda Karar™)

e  Yurtdis1 Fuar Destegi ( Yurtdisinda Gergeklestirilen Fuar Katilimlarinin
Desteklenmesine iligkin 2017/ 4 Sayili Karar)

5. Markalasma Asamasi

Bu agamada yurtdis1 pazarlarda dagitim kanallarini olusturan 6zgiin tasarimlari
ile bulunduklar1 pazarin dinamiklerine uygun markali {irlin sunma yetkinligine ulasan
firmalara yonelik destek mekanizmalari bulunmakta olup, asagidaki unsurlardan

olugmaktadir (Ticaret Bakanlig1 Devlet Yardimlar: Rehberi, 2019:10 ):

e Marka- turquality Destegi (2006/4 Sayili Tiirk Uriinlerinin Yurtdisinda
Markalasmasi, Tiirk Mali1 Imajimnin Yerlestirilmesi ve TURQUALITY *nin
Desteklenmesi Hakkinda Teblig)

e Tasarim Destegi (2008/2 Sayili Tasarim Destegi Hakkinda Teblig Rehberin
bu boliimiinde, Ticaret Bakanligi tarafindan ihracatta saglanan devlet

yardimi uygulamalarina iliskin bilgiler yer almaktadir. Her bir yardimin
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amaci, kapsami, basvuru sartlari, destek unsurlari ve ilgili personelin irtibat

bilgileri 6zet olarak ifade edilmistir.

TASARIM
MARKA
TURQUALITY®
PAZAR ARASTIRMAST . .
D KURESEL TEDARIK ZINCIRT

YURTDISI BIRIM
SERTIFIKASYON DESTE Profesyonel
Uluslararasi
Organizasyon
UR-GE ileri Seviyede ve 1yi
Yapllandlrllmls *Pazarda satis, pazarlamave
Uluslararasi Satis Gretim organizasyonu ve
«Temel pazarlarapazarlama aktiviteleri anlaminda ciddi

ve satis stratejileri ile yatirnmlar yapma

— Diizenli Ihracat belirgin bir sekilde ePazara uygun, 6zel Griinve
odaklanma

hizmet sunma, drin

- a = *Pazarlar hakkinda detayh Gyind i
Diizensiz Ihracat «Is ortadi olarak yurt disi bilgi sahibi olma, y .E‘?;g:ny%:u gi:lr?;i:?e
pazarlarda distribitér ile calisma tiketici/musteriihtiyaclarini faaliyetleri:l’de dlgek
« Ana pazari hari pazarda yerel *Pazarlama faaliyetlerini anlama,;rakiplere ve kanal ekonomisinden ve
1 = K distribatérler aracihgiylayapma yapisina hakim olma i
vadik gostermamekie ve siireci distribatérlerin *Uzun vadeliisbirliklerine snenilerden aydal iy

*Ana pazardan hizmet verme 5 odaklanma baslama
. kontroline birakma 3
P
*Daha cok Private labelsatis SOHAR Sata Bt AL *Pazarda yerelfaaliyet
yapma gostermeye baslama

Sekil 16: Devlet Destegi Sistematigi

Kaynak: https://www.igeme.com.tr/urge-destekleri/ adresinden 28.07.2019 tarihinde alind1

Sekil 16 incelendiginde, UR-GE desteginin alti alanda verildigini ve bu
alanlardan destek oranlarinin %70’in iizerinde oldugu goriilmistiir. Desteklenen
kurumlarda bir tek bireysel danismanlik sirketlerine sirketler destek olmakta onun

haricinde igbirligi kurulusu ile projeler desteklenmektedir.

Ihracatta tesvik igin yapilan devlet yardimlarmin bazi ozellikleri asagida
siralanmistir  (https://www.igeme.com.tr/urge-destekleri/  adresinden  28.07.2019

tarihinde alind1):

1. Tesvik i¢in olusturulan devlet yardimlar1 genel olarak kiigiik ve orta dlgekli
isletmelerin ihtiyaglar1 dogrultusunda hazirlanmistir.

2. Devlet yardimlari sinirl faaliyet ve sinirlt siire olarak verilmektedir.

3. Devlet yardimi, isletmelerin belli bir faaliyete yerine getirmesi sartina
dayanmaktadir. Devlet yardimmin isletmede Once alinip sonrasinda
faaliyetlerini yerine getirmesi s6z konusu degildir.

4. Destekleme ve Fiyat Istikrar Fonu devlet yardimlarinin kaynagidir.
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Devlet yardimlari Dis Ticaret Miistesarligi tarafindan belirlenmektedir. Bu
devlet yardimlar1 10 adet destek programindan olusmaktadir. Bu programlar asagida

siralanmistir (Unal ve Giiglii Marsap, 2018:48):

» Arastirma Gelistirme Yardim: Arastirma ve Gelistirme projeleri ile katma
deger yaratan isletmelerin Tiirk sanayinde Ar-Ge yeteneginin artmasi igin proje

giderlerinin belli bir oran1 devlet tarafindan karsilanmaktadir.

> Uluslararast  Nitelikteki ~ Yurtici Ihtisas Fuarlarmm Desteklenmesi:
Uluslararasi ¢apta yapilan fuarlar sayesinde isletmeler kendilerini ve isletme imajlarini
tanitabilmektedirler. Dig Ticaret Miistesarlig1 tarafinda bu tir fuarlarda yer alacak
isletmelere fuar oncesi, fuar siiresince ve fuar sonrasi tanitim destegi azami 25 bin ABD

dolar olarak verilmektedir.

» Yurt Disinda Diizenlenen Fuar ve Sergilere Milli Diizeyde veya Bireysel
Katilim Desteklenmesi: Bu destek paketinde temel amag¢ yurtdisi fuara katilacak

isletmelere fuara katilim asamasina kadar olan siirecte destek vermektir.

» Pazar Arastirmasi ve Pazarlama Destegi: Tiirkiye’de ticari faaliyete bulunan
isletmeler ile yazilim sektdriinde var olan isletmelere girebilecegi potansiyel uluslararasi
pazarlar hakkinda objektif ve sistematik bilgi saglanmas1 ve geleneksel pazarlarda pazar
payimin arttirilarak yeni ihrag pazarlarin yaratilmasi acisindan yapilan faaliyetlerin

giderlerinin bir boliimiiniin devlet tarafindan karsilanmasidir.

> Egitim Yardimi: Isletmeler giiniimiizde nitelikli isgiicii ve uzmanlasmaya
onem vermekte ve yiiksek katma degerli iriinler iireterek daha fazla ihracat yapma
istegindedirler. Egitim yiiksek katma degerli iiriinler iiretebilmek icin olduk¢a 6nemli
bir yere sahiptir. Bu nedenle Ekonomi Bakanligi isletmeleri destekleyici programlar
sunmaktadir. Yurtdiginda egitim programlart basina en fazla 7500 ABD dolar ve en
fazla li¢ ay, yurticinde ise egitim programlar1 basina en fazla 5000 ABD dolar egitim

harcamalari isletmelere finans edilir.

> Yurtdist Ofis-Magaza Acma, Isletme ve Marka Tamtim Faaliyetlerin
Desteklenmesi: Isletmeler yurtdisinda faaliyette bulunabilmesi icin magaza/ofis agmaya
tesvik edilmektedir. Bu pakette isletmelere azami 120 bin ABD dolar destek

verilmektedir.
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» Cevre Maliyetlerinin Desteklenmesi: 1997 yilinda imzaladigimiz Kyoto
Protokolii ile iiretim yapan isletmelerin dogaya, ¢evreye Ve Suya zarar vermemesi ve
dogal dongiiyii korumas1 gerekmektedir. Uretim yapan isletmelerde {iretim siirecinde ¢evre
kirliligini azaltacak yatirimlarin yapilmasi malin fiyatini arttiracak ve uluslararasi pazarda fiyat
rekabeti ile karsi karsiya kalacaktir. Bu paket ile isletmeler bu yonde yaptiklari yatirimlar igin

destek almaktadirlar.

> Istihdam Yardmmi: Dis ticaret statiisiinde olan isletmelerin, &zellikle dis
ticaret faaliyetleri konusunda, tecriibeli ve iyi egitimli yonetici Ve eleman istihdaminin

saglanmasi i¢in bir yonetici ve iki elemanin maaslarinin karsilanmasi uygulamasidir.

» Marka Tanitim ve Tiirk Mali imaj1: Bu paket kapsaminda, Tiirk iiriinlerinin
yurtdist pazarlarda desteklenmesi i¢in yurtdisinda ithalat faaliyetinde bulunan

isletmelere verilen destek ile Tiirk mali imaj1 ve marka yaratilmaya ¢aligilmaktadir.

> Tarimsal Uriinlerde Ihracat ladesi Yardimlar:: 1996 yilinda Giimriik
Birligine dahil olusumuz ile Avrupa’nin tarim stoklarin1 karsilamaktayiz. Bu pakette
bununla birlikte islenmis ve/veya islenmemis tarimsal {riinlerin de ihracatinin

desteklenmektedir.

2.10.2. Thracatta Katma Deger Vergisi Istisnasi

Cok uluslu isletmeler 6lgek ekonomileri nedeniyle iiretimlerini daha ucuza mal
ederek daha ¢ok dis pazara hakim olmaktadirlar. Tesvik politikalar1 ¢ergevesinde Katma
Deger Vergisinin iadesi ihracati tesvik olarak kabul edilmektedir. Uluslararasi pazarlara
girme konusunda yurtiginde liretim yapan isletmelerin hangi kosullar altinda iiretim
miktarlarmi arttirarak uluslararas1 pazarlara girmesi gerektigi iizerinde durulmalidir.
Tirkiye’de isletmelerde fiyat avantajinin kirilmasi igin, 1985 yilinda yiiriirliige giren
Katma Deger Vergisi Kanunu geregince ihracat faaliyetlerinde tam KDV muafiyeti
uygulamas1 getirilerek ihracatin yapisi degistirilmeye calistimustir (Unal ve Giiglii

Marsap, 2018:50).

Katma Deger Vergisi, Tiirkiye sinirlart igerisinde tarimsal, ticari ve serbest
meslek faaliyetlerinde yapilan her tiirlii hizmet ve teslimler verginin konusuna
girmektedir. Ancak uluslararasi uygulamalarda kullanilan varis yerinde vergileme
prensibince ihracat kapsaminda teslim ve hizmetlerde katma deger vergisi

uygulanmamaktadir (Atayeter ve Erol, 2011). ihra¢ edilecek mallarin iiretimi igin
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hammadde ve diger girdiler i¢in 6denen Katma Deger Vergisinden, iiretim yapan

ithracatc1 isletmeye ihracattan sonra KDV iade edilmektedir.

2.10.3. Dahilde isleme Rejimi

Ihracat tesvik politikasinda araci olarak kullanilan Dahilde Isleme Rejimi, ihrag
edilmesi planlanan iiriinlerin tiretiminde kullanilan hammadde, ara mal, yardimec1 madde,
ambalaj gibi malzemelerin ¢esitli vergisel yiliklerden muaf olmak {izere cesitli
tesviklerden yararlanmasi i¢in temin edilmesini saglamaktadir. Dahilde isleme Rejimi,
uluslararasi piyasa fiyatlarinda hammadde temin edebilmek icin ihracati arttirmak ve
ihra¢g {irlinlerine uluslararasi pazarlarda rekabet kazandirmak ve ihrag iiriinlerini

gelistirmek i¢in yapilan ihracat tesvikidir (Atayeter ve Erol, 2011).

Dahilde Isleme Rejimi kapsaminda yurtdisindan hammadde ve girdileri ithal
etmeyi diisiinen isletmeler, ihracat Genel Miidiirliigii'nden Dahilde Isleme Izin Belgesi
alarak ihracatci Birlikleri Genel Sekreterligine bagvurmalari gerekmektedir. isletmeler bu
islemi devlete kars1 ihracat taahhiidiinde bulunarak gerceklestirmektedir. isletmeler bu
belgeler sayesinde vergi muafiyetlerinden ve diger avantajlardan yararlanabilmektedir

(Tiirkiye Thracatgilar Birligi, 2019).

Dahilde Isleme Rejiminin sagladigi avantajlardan iki ayr1 sistem ile yararlanmak
miimkiindiir. Bunlardan ilki sartl muafiyet sistemi, digeri ise geri 6deme sistemidir. Geri
O0deme sisteminde ithalat esnasinda giimriik vergileri 6denerek serbest dolagima giren
girdilerin son lriin haline getirilerek ihra¢ edilme islemlerinin gergeklestirilmelerinden
sonra ithalat esnasinda alinan glimriik vergilerinin ithalat yapan isletmeye geri
verilmesidir. Sartli muafiyet sistemi ise, ihracat faaliyetini yapan isletmeler ithal girdileri
ithal ederken {iretecekleri iirlinleri ihra¢ edeceklerinin taahhiidiinii vererek 6demeleri

gereken her tiirlii vergiden muaf olmaktadirlar (Avci, 2015:56).

2.10.4. Haricte Isleme Rejimi

Haricte Isleme Rejiminde yurtiginde serbest dolasimdaki esyanin bakimi,
tamiri, yenilenmesi, islenmesi, vb. gibi islemler i¢in Tiirkiye Giimriik Bolgesi disina
gecici olarak ihrag edilip gerekli islemlerin yapilmasi saglanarak, gerekli islemlerden
sonra son trtiniin tam ya da kismi muafiyet sisteminden yararlanarak serbest dolasimda
tekrar yerini almaktadir (Y1lmaz & Ozken, 2019).
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Gegici ihracat olarak da bilinen Harigte Isleme Rejiminde, isletme iizerinde
islem yapilmasi i¢cin gonderecegi esya i¢cin Ekonomi Bakanligi’ndan 12 ay gegerli
Harigte Isleme izin Belgesi almalidir. Ozel durumlarin yasanmasi halinde belgenin
gecerliligi icin 12 ay daha ek siire verilmektedir (Avci, 2015:57). Haricte Isleme
Rejiminin 6zellikleri asagidaki gibi siralanabilir (Atayeter ve Erol, 2011):

» Rejim kapsamina serbest dolasimdaki esyalar girmektedir,

» Esya ihraci gegici siire ile yapilmaktadir,

» Yurtdisinda islenen esya Tiirkiye’ye giris yaptiginda serbest dolagima tabii
olur,

» Yurtdisinda esyaya uygulanan islem dogrultusunda vergisel agidan tam

veya kismi muafiyet kurali uygulanmaktadir.

Haricte Isleme Rejiminde gegici ihrac1 gerceklestirilen esyanin bakim ya da
tamirinin resmi belgeler ile belgelendirilerek bedelsiz olarak yapildigi tam muafiyet
sistemi bulunmaktadir. Bir diger sistem ise yurtdisinda islenip tekrar yurticine girerek
serbest dolagimda bulunan esyanin ithalatinin yapilmasi esnasinda hesaplanan vergi ile
gecici ihracat esyasinin son islem tarihinde ithalatinin yapilirken alinacak giimriik

vergisini karsilayan kismi muaf sistemidir (Tiirkiye Thracatcilar Birligi, 2019).

2.10.5. Eximbank Uygulamalari

Tiirkiye’deki ticari bankalardaki kredi faizlerinin yiiksek olusu ihracat yapan
isletmeler i¢in maliyeti ylikselten unsur olarak uluslararasi pazarlarda dezavantaj
olusturmaktadir. Piyasa kosullarina gore faiz kredilerinin daha uygun oldugu Eximbank
thracat finansmaninda 6nemi giderek artmaktadir. 1987°de kurulan Tiirk Eximbank’in,
ozellikle Tirkiye’de yasanan ekonomik kriz donemlerinde Kredilerin ihracat
finansmaninda tistlendigi roliin 6nemi artarak devam etmektedir (Atayeter ve Erol, 2011).
Tiirk Eximbank’in kaynaklarinin %51°1 Hazine Miistesarligi’nin sagladigi kaynaklarla,
%49’liik pay1r ise ticari bankalardan ve uluslararast piyasalardan saglanan fonlar
olusturmaktadir. Fakat Eximbank kaynaklarinin sinirli olusu ve bankacilik sisteminin
saglikli bir yapiya ulastirllamamasi, ihracat yapan isletmelerin finans konusundaki

eksikliklerinin bu sartlarda ¢6ziime kavusamayacagi bilinmektedir (Avci, 2015:59).

Tiirk Eximbank’in genel amaci; ihracatin gesitlendirilmesi, ihracat miktarlarinin

ve pazarlarinin genigletilmesi, uluslararasi ticarete tesvikin saglanmasi, Pazar paylarmin
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arttirtlmasi, uluslararasi piyasalarda rekabet giiclinlin arttirtlmasi, yurtdisi yatirimlarin
desteklenmesidir. 2000 yilindan itibaren uygulanan ekonomik program ile beraber ticari
banka kredilerinin hacminin artarak kredi faiz oranlarinin diismesi Tiirk Eximbank’in
ihracat finansmanindaki yiikiinii azaltmistir. Ancak Tiirkiye’de yasanan ekonomik kriz
donemlerinde yasanan mali sorunlar nedeniyle Eximbank’tan kredi talepleri hizli bir
sekilde artis gostermektedir. Bu durum Tiirkiye’de makro ekonomik istikrarin temininin
ve ekonomik anlamda yapilan reformlarin, siirdiiriilebilir ihracat artisinda biiylik 6nemi
oldugunu gdostermektedir. 1995°te Tiirkiye’de ihracata yapilan nakdi destegin
kaldirilmas: ile Tirk Eximbank’in kredi, sigorta ve garanti uygulamalarinin onemi

ihracatin desteklenmesinde giderek 6nemini arttirmigtir ( Akin, 308-309).

Tiirk Eximbank’ta ihracat1 destelemek i¢in yapilan baslica uygulamalar asagida

siralanmustir:

» Kredi programlari: Kisa vadeli ihracat kridileri, orta ve uzun vadeli ihracat

kredileri, doviz kazandirict hizmetler kapsamindaki kredilerdir.

> lhracat Kredi Sigortalari: Kisa vadeli ihracat kedi sigortalar1 ve orta ve

uzun vadeli ihracat kredi sigortalaridir.

» Uluslararas1 Krediler: Polige-akreditif iskonto programi, yurti¢i bankalar

alic1 kredileridir.

2.11. Uluslararas: Pazara Giriste ihracatin Yeri

Ihracat, isletmelerin uluslararas1 pazarlara giris siirecinde zaman ve maliyet
avantaji kazandirdigindan, uluslararas1 pazarlarda en hassas bileseni olusturmaktadir.
Tiirkiye’de oOzellikle 1980 sonrasi yurti¢i pazarlarda daralma, {iriin stok fazlasi ve
uluslararas1 pazarlarda firsatlarin dogmasi nedeniyle bazi kiigiik ve orta 6lgekli isletmeler
thracata yonelmiglerdir. Keegan ve Green (2008) calismasinda isletmede ihracatin

gelisim agamalarin1 gostermistir. Bu asamalar asagida siralanmistir (Saritas, 2012:34):

1. Asama: Isletmenin bilgi, ilgi ve zaman yetersizliginden kaynakli olabilecek
ithracata isteksizligi s6z konusudur.

2. Asama: Isletme beklenmeyen ihracat siparislerini gerceklestirir fakat bu
olusan beklenmedik siparisleri elde etmek icin ugrasmaz. Ihracat saticilari

bu tip isletmeye 6rnek verilebilir.
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3. Asama: Isletme tarafindan uygun ihracat faaliyetleri arastirilir.

10.

11.

Asama: Isletme bir veya daha fazla pazara ihracat girisiminde bulunur.
Asama: Isletme artik bir veya daha fazla pazarda tecriibeli bir ihracatci
olarak yer alir.

Asama: Isletme beklenmeyen ihracat siparislerini gerceklestirir fakat bu
olusan beklenmedik siparisleri elde etmek icin ugrasmaz. Ihracat saticilari
bu tip isletmeye ornek verilebilir.

Asama: Isletme tarafindan uygun ihracat faaliyetleri arastirilir.

Asama: Isletme bir veya daha fazla pazara ihracat girisiminde bulunur.
Asama: Isletme artik bir veya daha fazla pazarda tecriibeli bir ihracatg1
olarak yer alir.

Asama: Isletme, belirledigi kriterler dogrultusunda Pazar arastirmalarinda
bulunur.

Asama: Isletme artik tiim pazarlar esit olarak goriir ve dyle degerlendirir.

Burada isletmelerin asama olarak gelisimlerini etkileyen farkli nedenler

bulunmaktadir. Ornegin 2. asamadan 3. asamaya ge¢mek isletmenin uluslararasi alanda

rekabet yetenegine giivenmesi ve yonetim kademesinin ihracat faaliyetlerine olan ilgisine

baghdir. 4.

asamaya kadar isletmeler beklenmeyen ihracat siparisleri almali ve bu

siparigleri karsilamalidir. 4. asamada elde edilen basari isletmeleri 5. ve 6. agamalara

gelistirir. 7. agamaya ulagan isletmeler kiiresel firsat ve kaynaklara gore diinyayr merkez

almis olgun isletmelerdir.

Cavusgil vd. (2008) yaptigi calisma baz alinarak ihracat faaliyetlerinin

avantajlar1 asagidaki gibi siralanabilir (Cavusgil ve Knight G., 2008):

>

Y

Thracat, isletmenin toplam satis hacmini arttirarak pazar payini arttirir.
Genelde ulusal pazardan sagladigi kar oranindan daha yiiksek oranda kar
saglar.

Thracat, iiretim basina diisen maliyeti azaltarak 6lgek ekonomisini arttirir.
Thracat, ulusal pazara bagimlilig1 azaltir ve miisteri gesitliligini arttirir.
Thracat, mevsimsel talepler ve ekonomik degisiklikler nedeniyle olusan
dalgalanmalar1 dengelemede yardimcei olur.

Thracat, uluslararas1 pazarlara giris stratejileri arasinda en az riske ve en
fazla esneklige sahiptir.

Thracat ile uluslararasi pazara giriste maliyetler en az seviyededir.
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Isletmeler yaptigi ihracat ile uluslararasi pazarlari tamirlar. Giiniimiizde
Tiirkiye’deki isletmelerin, 6zellikle Tiirk ekonomisinin temelinde yer alan kii¢lik ve orta

Olcekli isletmelerin ihracattan ihracat pazarlamasi mantigina gegmeleri gerekmektedir.

Ulke ekonomisinin kalkinmasi igin kisi basma diisen milli gelirin arttirilmasi
gerekmektedir. Bunun bagarilabilmesi i¢in en etkili yol iilkede ihracatin arttirilmasidir.
2019 yili itibariyle Tiirkiye’nin ekonomik durumuna bakildiginda, yasanan ekonomik
krizlerden ¢ikis yolu olarak ihracat kapisi agik iiriinler tiretmektir. Tiirkiye’de yer alan
isletmelerin ihracat ve uluslararasi pazarlara giris konusunda stratejiler gelistirmeleri ve
uzun vadeli isbirlikleri kurarak pazar paylarmi biiyiitmeleri gerekmektedir (Turgut,
2019). Uluslararas1 pazarlarda ihracat ulusal pazarlara gore daha kolay sermaye bulma
imkan1 saglar ve devlet yardimlar ile desteklenir. Bu bakimdan ihracatin uluslararasi

pazarda 6nemi biiyiiktiir.
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BOLUM 3

TURKIYE’DE MOBILYA SEKTORU VE IHRACAT
PERFORMANSINI ETKILEYEN FAKTORLERIN
BELIiRLENMESI

3.1. Tiirkiye’de Mobilya Sektorii

Tiirkiye’de mobilya sektorii gelisimi 1800’lerde orman iirlinleri sanayisine
yapilan yatirimlar ile baslamis ve niifus artis1, hizli kentlesme ve kdyden kente go¢ gibi
nedenler ile mobilya ihtiyaci artmistir. 1970 yilinda orta ve biiyiik 6lgekli isletmelerin

mobilya sektoriine girmesi ile bu tarz isletmelerin sayis1 giderek artmistir.

Gilinlimiizde niifus sayisinin artis1, hayat standartlarinin yiikselmesi ve mobilya
sektoriindeki ihracat degerinin artisi ile birlikte mobilyaya olan talep artarak, direkt olarak
mobilya sektorini etkilemistir. Tiirk mobilya sektoriinii ise son on yilda Rusya gibi yakin
komsular ile iligkiler ve Arap Bahari ile dogrudan etkilenmistir. 2016 yilinda yapilan
TOBB Tiirkiye Mobilya Uriinleri Meclisi toplantisinda elde edilen sonuglara gore, ofis
ve konut mobilyalarinda duragan bir durumun oldugu sdylenebilmektedir. Diger yandan
proje isli mutfak ve sabit donati mobilyalarda biiylimenin devam ettigi
gozlemlenmektedir. Burada 6nemli husus proje isli mutfak ve sabit donati mobilyanin
ingaat sektorline bagli oldugudur. Bu y1l ingaat sektdriinde yasanan duraganlik nedeniyle
bu tiir mobilya grubunda da duraganlik gozlemlenebilir. Mobilya sektorii son 17 yilda
bliylime trendi yakalamis anca 2015 yilinda ihracatta %8.3’liik pozitif biiyiime, 2016
yilinda %1 lik diisiis géstermistir.

Tirk mobilya sektorii, bircok sektorle baglantili yapisi, gelisen teknoloji ile
uyumlu yapist ve tasarim odakli olusu ve emek yogun is modeli ile orta 6lgekli olan
modelini gelistirmis ve istihdam agisindan 6nemli bir sektor haline gelmistir. 2018 Nisan
aymnda yaymlanan DTM Mobilya ve Orman Uriinleri Sektdrel Raporu’na gore 1990
yilindan bugiine kadar 20 bin makro atdlyenin ¢ogunlugu KOBI olan 34 bin tesise
doniigmiis ve bu sektorde 25 ve iistii ¢alisan sayisina sahip isletme sayis1 76’dan 983
isletme ve 30 ve iistii ¢alisan sayisina ¢ikarilmistir (Miistakil Sanayici ve Is Adamlar

Dernegi, 2018).
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sektiriin Bilgesel Daglom

Ankara
102

Wistanbul mWBursa WEaysed Ankara  Wizmir mDigeriller

Sekil 17: Mobilya Sektoriiniin Bolgesel Olarak Dagilimi

Kaynak: Mobilya Calisma Grubu. (2015). 10. Kalkinma Plan1 2014-2018. Ankara: T.C. Kalkinma Bakanlig.

Sekil 16’da Tiirkiye’de mobilya sektoriiniin istihdami en yiiksek olan ilk bes ilin
dagilimi gosterilmistir. Kocaeli, Antalya, Diizce, Sakarya ve Mersin bu illeri sirasiyla
takip etmektedir. istanbul ili, mobilya sektoriinde hem isyeri hem de istindam bakimindan
bas1 cekmektedir. Istanbul’da mobilya sektériiniin en dnemli iki merkezi ikitelli Organize
Sanayi bélgesinde yer alan MASKO ve MODOKO’dur. Isletme basina istihdam

ortalamasi %21 °dir.

Bursa’nin inegdl Bélgesi, hammadde kaynaklaria yakinligi ve Tarihi Ipek Yolu
lizerinde bulunmasi nedeniyle bu avantajimni iyi degerlendiren Bursa-Inegdl, giiniimiizde

O6nemli mobilya merkezidir. Bursa isletme basina diisen ortalama deger %14 tiir.

Ankara ili, mobilya sektdriinde {iretim agisindan her zaman 6nemli bir merkez
olmustur. 1960°Lrd Marangozlar Odas1 6nderliginde kurulan siteler, biiylik bir iiretim
bolgesi olarak kiiciik ve orta 6lgekli mobilya iiretimi yapan bir¢ok isletmeyi biinyesinde

bulundurmaktadir.

2018 ve 2019 Nisan ayina kadar olan Tiirk mobilya sektoriiniin ihracat degerleri

Tablo 3’de verilmistir.
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Tablo 3
2018-2019 Yillar1 Arasinda Mobilya, Kagit ve Orman Uriinleri Sektériinde Thracat
Kayit Rakamlari

2018 2019
Ocak 371,4 393
Subat 397,7 411,6
Mart 456,3 472,1
Nisan 412,3 477,1
Mayis 428,9 veri yok

Haziran 384,8 veri yok
Temmuz 405,4 veri yok
Agustos 364,8 veri yok
Eyliil 409,8 veri yok
Ekim 439,7 veri yok
Kasim 484.5 veri yok
Aralik 458,8 veri yok
Toplam 5014 1754

Kaynak: Tiirkiye ihracatcilar Birligi. (2019, Nisan). [hracat Rakamlari. TIM: https://www.tim.org.tr/tr/ihracat-
rakamlari.html adresinden alind:

2018-2019 Nisan aymma kadar yapilan Tirk mobilya, kagit ve orman
iriinlerinin ihracat kayit rakamlar1 aylara gore dagilimi goz Oniine alindiginda genel
olarak artis gozlemlenmektir. Ancak mobilya sektoriiniin kagit ve orman iirlinleri
sektorii ile bir degerlendirilmesi ve kayit verilerinin bu sekilde tutulmasi nedeniyle

mobilya sektoriine ait spesifik bir yorum yapilamamaktadir.

Sekil 18’de sektorlere gore kayit degerleri verilmektedir. Sekil incelendiginde
mobilya, kagit ve orman {irlinleri sektoriiniin 9. sirada yer aldigi goriilmektedir.
Tiirkiye’de otomotiv sektorii ihracat kayit degerleri bakimindan 1. sirada yer

almaktadir.

63


http://www.tim.org.tr/tr/ihracat-rakamlari.html
http://www.tim.org.tr/tr/ihracat-rakamlari.html
http://www.tim.org.tr/tr/ihracat-rakamlari.html

Diger Sanayi Uriinleri
Savunma ve Havacilik Sanayii
Mucevher
Gimento Cam Seramik ve Toprak Uriinleri
Gelik |51 T T T
Demir ve Demir Digi Metaller

Makine ve Aksamlar
Elektrik Elektronik ve Hizmet
Gemive Yat

Otomotiv Endustrisi 1 4

Kimyevi Maddeler ve Mamulleri
Hali
Deri ve Deri Mamulleri

Tekstil ve Hammaddelen

Mobilya, Kagit ve Orman Urlnleri 1

Su Urunleri ve Hayvansal Mamuller 1
Sis Bitkileri ve Mam

Tatdn

Zeytin ve Zeytinyadi |
Findik ve Mamulleri

Kuru Meyve ve Mamulleri

Meyve Sebze Mamulleri

Yas Meyve ve Sebze

; —
Hububat, Bakliyat, Yaglh Tohumlarve. | e ya
s o P P P o P o o a o
(=] (=] (=] (=] (=] o o o (=] (=]
o o (=] (=] o o o o (=] (=]
o o o o o o o o o o
= = = = = = = = = =
o o o (=] o o o o (=] (=]
S = @ ® 2 4 b 2 % ]
KAYIT DEGERI (1000 ABD DOLARY)
N Y

Sekil 18: 2018 Yili Thracat Kayit Degerlerinin Sektdrlere Gore Dagilimi

Kaynak: Tiirkiye [hracatcilar Birligi. (2019, Nisan). Thracat Rakamlari. TIM: https://www.tim.org.tr/tr/ihracat-

rakamlari.html adresinden alindi

Tiirkiye Ihracatcilar Meclisinin verilerine gore Tiirkiye mobilya sektdriinde
tilkelere yapilan ihracatlarda Irak basi gekmektedir. Sekil 19°da 2016 yil1 verilerine gore
Tiirk mobilya sektoriiniin ihracat yaptigi iilkelere gore dagilimi gosterilmistir. Cin diinya

mobilya sektoriinde 48.3 milyar ABD dolar ile ihracat ile birinci sirada yer almaktadir.

10.6 milyar ABD dolar ile Almanya Cin’i takip etmektedir. Bu siralamada
Tiirkiye 12. sirada yer almaktadir. 2015 verilerine gore mobilya sektoriinde en cok

ihracat yapan ilk 15 iilke Sekil 19°da verilmistir.
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Sekil 19: 2016 Yilinda Tiirk Mobilya Sektdriinde ilk 10 Pazar (Milyon Dolar)

Kaynak: Miistakil Sanayici ve Is Adamlar1 Dernegi. (2018). DTM Mobilya ve Orman Uriinleri Sektérel Raporu.
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Sekil 20: 2015 Yili Diinya Mobilya Thracat: ilk 15 Ulke Siralamasi
Kaynak: Miistakil Sanayici ve Is Adamlar1 Dernegi. (2018). DTM Mobilya ve Orman Uriinleri Sektorel Raporu.
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Sekil 20 incelendiginde 2015 yilinda Cin’in diinya mobilya sektoriinde
thracat1 milyar ABD dolar iken 2016 yilinda %9.1°lik diisiis oraniyla 48.3 milyar ABD
dolara diistigii gortilmektedir. 2016 yilinda ilk 15 iilkeye bakildiginda ise mobilya

sektorlinde ihracatin genel anlamda diisiis yasadigi gozlemlenmistir.
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Mobilya sektorii son on yilda ihracat potansiyelini artan ihra¢ olanaklari,
ithracatgi firma sayisi ve elinde bulunan tiretim teknolojisinin kullanimi ile giin gectikge
gelismis ve Tiirkiye’nin uluslararasi pazarlarda rekabete giren sanayi kollarindan biri
olmustur. Tiirk mobilya sektoriinde yasanan mevcut sorunlar, ge¢gmisten bugiine taginan
sorunlardir ve tilkenin ekonomik goriiniimiine paralel hareket etmektedir. Ayrica mobilya
sektorii Tiirkiye sanayisinde cok biiyiik oranda KOBI’lerden olusmakta ve mevcut
sorunlarm birgogu da genel olarak KOBI’lerin yasadigi sorunlardan olusmaktadir. 2020
yilinda 500 milyar ABD dolar hacme ulasacagi diisiiniilen mobilya sektdriinde
Tiirkiye’de payina diiseni alabilmesi icin sektorde yasanan sorunlari takip etmeli ve bu

sorunlar1 ¢ozerek uluslararast pazarlarda rekabet giiciinii arttirmalidir.

3.2. Tiirkiye’de Mobilya Sektoriinde Yasanan Giincel Sorunlar

Kirikkale Ticaret ve Sanayi Odasi’nin 2018 yilinda hazirladigi rapora gore

mobilya sektoriinde karsilasilan sorunlar Sekil 21°de gosterilmistir.

g Pazar
Sorunu

Komsgular

Ulagim/
Tagimacili
k
Sorunlar Mobilya
Sektorii
Sorunlari

I Pazar

Sorunu

ile
Ticarette
Yasanan
Sorunlar

Giimriikler
de
Yaganan

y
Sorunlar

Sekil 21: Mobilya Sektorii Glincel Sorunlar

a) Dis Pazar Sorunu

Biiyiik isletmeler ihracat hedefi yiiksek olan sektorlerde ilgili ve anlamli bir
diizeyde dis pazarlara yonelitler. isletmeler rekabetci stratejilere yonelerek daha once

uyguladiklar satis stratejilerinden uzaklasirlar. Dis pazarlarda isletmeler 6ncelikli olarak
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fiyat-kalite dengesini saglamaya calismakta ve bu yontem ile rekabeti en iist noktaya

tasimaktadir.

Tiirkiye’de sektorlerde iiretilmeyen veya iiretimi yapilsa dahi yeterli kalitede
olmayan aksesuar ve yedek pargalarin ithalati zorlastirilmakta ve tilke ihracatin maliyet
kalemlerini arttirmaktadir. Bu durum dig pazarlarda Tiirk markalarinin rekabet giiclinii
engellemektedir. Tiirkiye’de dis pazara yonelik yasanan giincel sorunlar asagida

siralanmustir:

Enerji maliyetleri yiiksek,

Finansman maliyeti yiiksek,

Nakliye masraflar yiiksek,

Limanlarda alt yap1 eksiklikleri mevcut,

Tiirk iirlinlerinde markalasma saglanamamakta,

Yogun rekabet ortaminda kaliteli iiriinler diisiik fiyata satilmakta,

Yabanci tilkelerin Tiirk menseli ihrag tirtinleri damping sorusturmalari,

YV V V V V V V V

Yabanci iilkelerce ithalata koyulan tarife dis1 engellerden olugmaktadir.
b) Giimriikte Yasanan Sorunlar

Avrupa Birligi tilkeleri ve Amerika Birlesik Devleti giimriik vergileri agisindan
Tiirkiye’ye gore daha avantajlidir. Tiirkiye’nin bir¢ok tilkeye yaptigi ihracattauygulanan
yiiksek glimriik vergileri, pazarda rekabet giiciinii azaltmakta ve rekabet edebilmek i¢in
olusturulan iriin fiyatlari isletmelerin kéar paylarini diistirerek ihract yapilan her {iriin i¢in

katma degeri en diisiik seviyelere indirilmektedir.

Glimriiklerde yasanan diger sorunlardan biri de yeterli depolama alaninin
olmamasi ve yetersiz yetigsmis eleman sayist nedeniyle giimriikte yigilmalar olmasidir.
Bu noktada denetimlerin tarafsiz ve bagimsiz bir sekilde yapilmasi onem kazanir.
Guimriik kontrollerinde kontrol amaciyla ambalajlar bozulmakta ve bazi durumlarda
numune {iriiniin alikonulmas1 veya Ihracatc1 Birlikleri'nden uzman istenmesidurumunda

irlin alictya ge¢ ulagmaktadir.
¢) Komsular ile Ticarette Yasanan Sorunlar

Tiirkiye’ye siur olan iilkelerde ihracat yapilirken bu yakin mesafenin avantaj

kullanilamamaktadir. Bu konudaki en biiyiik etken giimriik vergilerinin yiiksek olusu,
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gimriik islemlerinin uzun siirligii, rekabet sonucu bilinirliginin saglanmasi gibi
durumlar hizli teslimat ve mesafenin yakinliginin avantaj olarak kullanilamamasina

neden olmaktadir.

Mevcut kurumsal Tiirk isletmeleri, Rusya gibi yiiksek giimriik vergisi uygulayan
tilkelere ihracat yaparken yiiksek giimrilk vergisinden ve katma deger vergisi
oranlarindan kagmak i¢in ¢ift faturalandirma yapan kurumsal olmayan isletmelerden
mustariplerdir. Bu tiir durumlar i¢in Rusya devleti kagak¢ilig1 6nlemek ve vergi toplamak
icin sert onlemler almaktadir. Rusya, Tiirkiye i¢in ithalat degeri 2014 yih itibari ile 3,2
milyar dolar olan 6nemli bir pazardir. Ciddi bir pazar olan Rusya’dan alinan pay diistiktiir.
Tiirkiye, Rusya ile ilgili kontrolleri hizlandirir, demir yolu tasimaciligini aktif hale getirir

ise pazardaki payimi arttirabilir.

Genel olarak komsular ile yapilan ticarette giincel yasanan sorunlar asagida

siralanmustir:
» Nakliye isletmelerinin komisyonculuk yapmasi,
» Komsu iilkelerde savas ve teroriin bulunmasi,
> Iran ihracatinin yillar icerisinde diisiise ge¢mesi,
» Birlesik Arap Emirlikleri, Amerika Birlesik Devletleri ve Suudi Arabistan

pazarlarindan yeterince faydalanilamamasi,

Y

Uluslararas1 banka kanallarinda ambargolarin konulmasi,

Y

Libya ve Misir’da yasanan i¢ savaslar,
» Rusya pazarinda yasanan sorunlar ve zorluklar Tiirkiye’de mobilya

sektoriindeki thracat1 zorlastirmaktadir.
d) Tasimacihik/Ulasim Sorunlar:

Tiirkiye’de liman kentleri haricinde iiretim tesisi olan isletmelerin, tren yolu
hatlar1 ve tasima ambarlar efektif olarak ¢alismamasindan dolay: tagimacilik maliyetleri
yiiksektir. Mobilya sektorii tiim sektorler ile ortak is birlikleri kurarak tasimalik ambar ve
tren yolu yontemlerinin hizli ve ekonomik c¢alismasini saglayabilmek icin yap1 ve

tesvikler olusturmalidir.

Ozellikle Rusya ihracatinda yapilan tasimacilik islemlerinde iki iilke arasinda tir

ile yapilan ulasimlarda uygulanan yonetmeligin Tiirkiye aleyhine olmasi, iki iilke
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arasinda Tiirk menseli tir sayisinin az olmasina neden olmaktadir. Bu durum o bolgeye

ihracat yapan Tiirk isletmelerinin fiyatlarinin yiiksek olmasina neden olmaktadir.
e) i¢c Pazar Sorunu

Tiirkiye’de mobilya iiretiminin %94’l i¢ pazara yoneliktir. Bu durum insaat
sektorii ile iligkilidir ve ingaat sektdriinde yasanan sorunlarda mobilya sektoriinde i¢
tiketime yansiyacagi tahmin edilmektedir. I¢ pazardaki tiiketim haraketliligi dis
pazarlarda da saglanmalidir. Bunun igin %8-10 arasinda katma deger vergisi diisiiriilmesi

ve siirekliliginin saglanabilmesi etkili olacaktir.

3.3. Mobilya Sektoriinde Rekabet Giicii Degerlendirmesi

Tiirk mobilya sektorii son 10 yilda yarattigi ihracat potansiyeli ile artan ihracatg1
isletme sayis1 ve mevcut iiretim teknolojisinin kullanimai ile her gegen giin gelismekte ve
Tiirkiye’nin uluslararasi pazarlarda rekabete girdigi sektorlerden biridir. Tiirkiye 2020
itibari ile 500 milyar dolarlik hacmi sahip olacak mobilya pazarindan payina diiseni
alabilmesi i¢in mevcut sorunlar1 ¢ézmeye yonelmeli ve rekabet giiclinii arttirmalidir

(Mobilya Calisma Grubu, 2015).

Tiirk mobilya sektdriinde var olan sorunlar gegmisten bugiine tasinmistir. Bu
sorunlar iilkenin genel ekonomik profili ile paralellik arz etmektedir. Ulkenin ekonomik
ve sosyal kalkinmas: ile giderilecek olan sorunlar, mevcut sorunlarda yer edinmistir.
Ayrica Tiirk mobilya sektortl, tilke sanayisinin tipik bir goriinlimii olarak kii¢lik ve orta
biiyiikliikteki isletmelerden olusmaktadir. Dolayisiyla sektorde yasanan sorunlarin
bircogu tipik kiiciik ve orta 6lgekli isletme sorunudur. Mobilya sektorii Tiirkiye’de dis
acilima sahiptir fakat iiretim yapan biiyiik kitlenin dis pazarlara acilirken oncelikle gii¢
birligi yapmas1 veya birleserek kiiclik atdlyelerden biiylik fabrikalara doniisiimii

saglanmalidir.

Tiirk mobilya sektorii gelisime agik ve potansiyeli yiiksek bir sektordiir. Dogal
kaynaklar, mevcut isletme sayis1 ve istthdam giicii ile bugiin Tiirkiye, Avrupa’da giiclii
olarak goriilen Italya, Almanya gibi iilkeler ile rekabet edebilir bir nitelikte
goriilmektedir. Fakat mevcut sorunlarin ilgili kamu kurumlarinca ve sektorel orgiitler ile
giindeme alinmas1 ve ¢oziimlere ulagilmasi sonucunda hem Avrupa’da hem de diinyada

mobilya pazarinda kuvvetli bir yer edinebilecektir.
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3.4. 2023 Vizyonu ve Hedefleri

Tiirkiye’nin mobilya sektoriinden 21. yiizyilda beklentileri, dogal kaynaklarin
siirdiiriilebilirligi, ¢iktilar1 ve yasam kalitesi dogrultusunda; mesleki egitim, haksiz
rekabet, kurumsallagsma, verimlilik, hammadde, yeni {riin gelistirme, markalasma,
tasarim gelistirme, yan sanayi olusumu, kamu sektdr iliskileri, lojistik ve sermaya gibi
alanlarda var olan sorunlar1 ¢oziimlemis, yerel ve uluslararasi pazarlarda talepleri azami
ve dengeli bir sekilde karsilayan, iiriin ¢esitliligi olusturan ve pazar payin arttiran, 2023
yil1 itibariyle 25 milyar dolarlik tiretim, 10 milyar dolarlik ihracati hedefleyen, Avrupa’da
ilk 5, diinyada ise ilk 10’da olmay1 saglayacak olan mobilya sektoriiniin hedef ve
vizyonunu stratejik ve rekabetgi bir sektdr olma olusturmaktadir (Tiirkiye fhracatgilar

Meclisi, 2019).

2001 il itibariyle hizli bir yiikselisi olan ve ihracat kapasitesini arttirmaya
devam eden Tiirk mobilya sektorii, 2023 yili i¢in koyulan hedefler 1s18inda hedeflere
ulagsabilmek icin edinmesi gereken temel amag¢ ve politikalar asagida siralanmigtir

(Tiirkiye ihracatgilar Meclisi, 2019):

R/

« Tirk mobilya sektoriinde haksiz rekabete yol agan kayit dist oraninin
yiiksek olusu 6nemli bir sorundur. Fikri haklar korunumu i¢in mevcut yasa, mevzuat ve
yonetmeliklerin varligina ragmen devam eden bu sorun, denetim etkinliginin arttirilmasi
ve gerekli onlemlerin alinmasi ile ¢Oziilecektir. Sektoér genelinde ¢evre ve insan
sagligina zarar veren hammaddeler ve uygulamalar konusunda bilgi eksikligi mevcuttur.
Cevre ve toplum saghg agisindan sosyal sorumluluk faaliyetlerini yerine getiren
isletmelerin haksiz rekabet ile kars1 karsiya kalmalarini engellemek i¢in kamu denetimi
arttirllmalidir. Ihtilafli durumlarda karar mekanizmasini etkileyen durum degerlendirme
raporlarint bilirkisi olmayanlar tarafindan hazirlanmasi1 engellenmelidir. Bilirkisilerin

alaninda uzman donanimli kisiler olmasi gerekmektedir.

7

s Tirkiye’de mesleki egitimler alaninda yetersizlikler, kalifiye isgiicii,
istthdam ve deneyim eksikligi yaratmakta ve bu sorunlar sektor gelisimini ve rekabet
giiciinii direkt olarak etkilemektedir. Mobilya sektorii dnemli bir iiretim koludur ve
meslek egitiminin kendi adi altinda hem mesleki liselerde hem de iiniversite

diizeylerinde egitim verilmesi sektor i¢in dnemli bir adimdir.
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% Mobilya sektoriinde yonetim, kurumsallasma ve verimlilik icin iiretim
yapan isletmelerin altyapi, kurumsallik, sistem ve daha bir¢cok alanda farklilagmasi
sonucunda insan kaynaklarmin ve iiretim kaynaklarmin verimli ve etkili kullaniminda

yonetim ve organizasyon eksiklikleri giderilmelidir.

% Mobilya sektoriinde tasarim ve arastirma gelistirme alaninda iiniversite
diizeyinde mobilya tasarimi1 6ne ¢ikarilmali, mobilya iiretim tesislerinin yaygin oldugu
merkez bolgelerde tasarim okullar1 acgilarak 21. vyiizyi1l beklentileri 1s18inda
yapilandirilmalidir. Tasarim okullarinda 6grenciler, iiretime yonelik tasarimlara tesvik
edilmeli, yurtdis1 destegi saglanmali, tasarim yarigmalari gergeklestirilmeli, 6grenci

projeleri ile ortak calisma yapilarak endiistri ile birlestirilmelidir.

% Mobilya sektoriinde markalagma, tanitim ve pazarlama alanlarinda 6zgiin
tasarimli ve kaliteli, rekabetci fiyatlara sahip Tiirk Mobilyas: Kimligi ile markalasma
saglanmali, tanittim1 yapilmali ve yeni pazarlara bu kimlik ile girilmelidir. Markalagma

hem igletmeler hem de devlet tarafindan tesvik saglanmali ve markaya 6diil verilmelidir.

R/

¢ Mobilya sektoriinde {iretimi gelecekte hammadde ciddi bir sekilde
etkileyecektir. Endiistriyel odun kullanmimi yillik ortalama 15 milyon m® olan mobilya
sektdriinde, bu hammadde ihtiyaci i¢ pazardan 9 milyon m?, ithalat yoluyla da 6 milyon
m? olarak karsilanmaktadir. 2023 yili hedeflerine ulasabilmek igin ormanlarin verim
giicii ve piyasa tiirleri dikkate alinarak yerli endiistriyel odun iiretimi en az 20 milyon m?
olmasi saglanmalidir. Mobilya sektoriinde iiretimde kullanilan hirdavat gibi diger
malzemeler genelde ithal edilmektedir. Ayrica dosemecilikte kullanilan siinger, kumas,
kus tliyti gibi malzemeler de genellikle ithal olarak tedarik edilmektedir. Mobilya

sektoriinde hammadde konusunda disa bagimli olmak gelecekte sorun yaratacaktir.

3.5. Tlgili Literatiir Cahsmasi

Mobilya sektoriinde yurti¢cinde yapilan ¢alismalar incelenmistir. 2005 yilinda
Demirci’nin yaptig1 c¢alismada Tiirkiye mobilya endiistrisinin sorunlar1 ve ¢6ziim
Onerilerinin belirlenebilmesi i¢in 608 isletmeye yiiz yiize anket uygulamasi yapilmistir.

Mobilya sektériinde en 6nemli sorunun egitimli eleman yetersizligi olarak belirlenmistir.

Ayrica diger sorunlar hammadde, teknoloji ve enerji yetersizligi olarak devam

etmektedir.
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2007 yilinda Sénmez, vd. (2007) mobilya sektoriinde ihracata yonelik devlet
desteklerinin firmalar iizerindeki etkilerini arastirmistir. Calismada ihracat yapan 97
isletme yiiz yiize anket goriismesi ve gozlem yontemleri uygulanmis ve ¢alismanin
sonuglarina gore mobilya sektoriinde en fazla yararlanilan devlet yardimlarinin en énemli
ticti yurtdis1 fuar ve sergilere katilim destegi, pazar arastirma destegi ve finans destegi
olarak belirtilmistir. Tespit edilen sorunlar ise biirokratik engeller, isletmelerde bilgi
yetersizligi ve gelismis iilkelere gore gerekli devlet yardimlarinin yapilmadigi

belirtilmistir.

Glirpinar ve Barca (2007) Tiirk mobilya sektdriinde uluslararasi rekabet giicii
diizeyleri konusunda galisma yapmustir. Aragtirmanin sonuglarina gore, 2001-2004 yillar
arasinda uluslararasi pazarlardaki performanslara gore hesaplanan endeks degerleri 1’in
altinda, 2005-2006 yillar1 arasinda 1’in {izerinde oldugu tespit edilmistir. Bu degerler ile

2001 yilindan itibaren siirekli olarak artan rekabet giicii artis gosterdigi goriilmektedir.

Sogiitlii ve Eroglu (2009) mobilya sektoriinde yer alan isletmelerin ihracat
durumunu etkileyen faktorleri incelemis ve Ankara ilinde 99 adet isletme yoneticisine
anket uygulamistir. Arastirmadan elde edilen bulgularda igletmelerin %85’inin ihracat

yapmadig1 sonucu ortaya ¢ikmistir.

Colak ve Ulucan (2012) mobilya endiistrisinde karlilig1 etkileyen faktorlerin
belirlenmesi i¢in c¢alisma yapilmistir. Calisma kapsaminda 628 isletmeye anket
uygulamasi yapilmistir. Mobilya sektoriinde yer alan isletmelerde calisan miihendis
sayisiin karlilik oranina etkisi %31.7 oranla en biiyiik etkiye sahip olan kriter oldugu
tespit edilmistir. 2017 yilinda Koksal’in Kayseri ilinde yaptigi c¢alismada mobilya
sektoriiniin gelisi tizerinde durulmus ve satig ve tiretim yapan isletmelere olmak tizere iKi

farkli anket uygulandigi gortilmiistiir.

3.6. Arastirmamn Deseni

Bu c¢alismada isletmelerde ihracat performansina etki eden faktorleri
degerlendirilmek istenmistir. Ama¢ dogrultusunda, mobilya sektoriinde yer alan ve
amagch orneklem ile belirlenmis sekiz isletme ile derinlemesine goriismeler yapilmis ve
veriler Miles ve Huberman modeli ile analiz edilmistir. Derinlemesine miilakat teknigi,
belirli bir konuda tiimevarim yaklagimi ile olusturulan oriintiilerin detayli incelemeyi

amaglayan nitel arastirma teknigidir (TUBITAK, 2019).
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Bu caligma, Ankara ilinde mobilya sektoriinde ihracat yapan isletmeleri
kapsamaktadir. Isletmeler amach &rneklem ydntemi ile secilmis ve ihracat yapan goniillii
sekiz isletmeden olusmaktadir. Isletmeler verilerin analizi yapilirken M-1, M-2, M-3, M-

4, M-5, M-6, M-7 ve M-8 olarak kodlanmustir. Isletmelerin isletme yillar1 Tablo 4’te

verilmigtir.
. _Tablo4 )

Katihimei Isletmelerin Isletme Siiresi ve Istihdam Sayisi
Isletme Faaliyet Siiresi Calisan Sayisi
M-1 22yl 40
M-2 30 y1l 100
M-3 27 yil 5
M-4 27 yil 10
M-5 3yl 25
M-6 20 yil 550
M-7 20 y1l 120
M-8 39 yil 13

Tablo 4 incelendiginde isletmelerin 3 ile 39 yil arasinda faaliyet gostermekte
oldugu goriilmistiir. Ayrica isletmelerde calisan sayist 5 ila 550 kisi arasinda
degismektedir.

Isletmelerin iiretim kapasitelerinden ihracat oranlari Sekil 22°de gdsterilmistir.
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Sekil 22: Isletmelerin ihracat Faaliyetleri Yiizdeleri
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Sekil 22°den goriildiigii lizere en yiiksek ihracat faaliyet oran1 M-1 isletmesine

aittir. En diistik ithracat oranina sahip igletme ise M-3’tir.

Arastirma kapsaminda giivenirlilik ve gegerlilik i¢in, nitel arastirma yontemine
uygun kriterler kullanilmis ve Oncelikle isletmeler amacli 6rneklem ve maksimum
cesitlilik yontemleri kullanilarak uygulanmistir (Sabah Kiyan,2013: 63). Veriler goniilli
isletmeler ile derinlemesine goriisme teknigi kullanilarak toplanmistir. Goriisiilen
isletmelerin  belirlenmesinde ihracat yapan isletmeler olmalari Onemsenmistir.
Yapilandirilmis goriisme formu ile verilerin toplanmig ve goriigmelerin tamami
katilimcilardan izin alinarak kaydedilmistir. Arastirma sonucunda goriisiilen isletmeler

SekiP3’de gosterilmektedir.
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Sekil 23: Goriisme Yapilan Isletmelerin Haritadaki Konumu

Yapilan derinlemesine goriismeler sonucunda elde edilen veriler nitel veri
analizlerinden Miles ve Huberman’in modeli kapsaminda analiz edilmistir. Yapilan
goriismeler sonucunda goriisme metinleri birlikte degerlendirilmis ve boylelikle metinler
arasindaki kavramsal benzerlikler aranmistir. Bu dogrultuda kategoriler ve oOriintiiler
olusturulmus ve goriismelerden elde edilen metinler bu kategoriler kapsaminda tekrar ele
alimmustir. Analiz siirecinin sonucunda tablolar yoluyla, metinler arasindaki farklilik ve

benzerlikler degerlendirilmistir.

3.7. Bulgular

Aragtirma kapsaminda goriisiilen isletmelerin, ihracat basar1 oranlari ile ihracat
performans faktorlerine yiikledikleri anlam ele alinmistir. Katilimcilarin ihracat
performansi faktorlerini kullanarak ihracat basarilarini ii¢ ana eksende olusturduklar
ortaya konmustur. S6z konusu eksenler (1) referans grubuna ait olma beklentisi

kapsaminda, dogru pazar se¢imi kararini verme istegi ve baska pazar arayisina girmeme,

(2) pazar taleplerine cevap verme istegi ve miisteri taleplerine cevap vermeme
(3) yeni pazarlara girme istegi ve mevcut durumdan memnuniyet hissi, (4) ihracat

tesviklerinden yararlanma istegi ve sadece 0z kaynaklardan yararlanilarak
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pazarlama stratejileri gelistirme istegi kapsaminda ihracat performans faktorlerinin

etkileri rasyonellestirilmesi bagliklart altinda ele alinabilir.

Bunlardan ilki, katilimcilarin dogru pazar se¢imi ile kendilerini referans
gruplarina ait hissetmeleridir. Pazar se¢imi karar1 vermek isteyen isletmelerin, pazar
arastirmasi yaparak 6n eleme ve derecelendirmeye tabi tuttuklar1 goriilmiistiir (Erkutlu ve
Eryigit, 2001). Ayrica dis pazar se¢iminde verilecek kararin 6nemini M-1, M-2, M-3, M-
5 ve M-7 tarafindan belirtilmektedir. Literatiire bakildiginda pazar se¢iminin ihracat

performansini etkiledigi goriilmiistiir (Oz, 2014:68).

M-7 : “...ihracat faaliyetlerini gerceklestirmeyi diisiinen isletmelere pazar
arastirma asamalarint iyi yapmalarini ve uluslararasi fuarlara katilmalarin tavsiye

ederim.”

M-5 : “Isletmelerin ihracata baslamadan oénce pazar secimini dikkatli

yapmalarini Ve pazar miisterisinin ihtiyag ve taleplerini on plana koymalarini éneririm.”

M-3 : “...dis pazar arastirmasini saglam yapmalarin oneririm, zira ihracatta

en onemli sey.”

M-2 : “Isletmelere Onerecegim tek sey pazar arastirmalarini iyi yapmalari,

’

Italya’da diizenlenen uluslararas: fuarlar bu siirecte yardim saglayabiliyor.’

M-1 . “Ihracat yaparken hedef iilkeyi iyi secmesi gerekmektedir ve

’

tilkemiz igin fiyatlari, kaliteyi iyi ayarlamasi gerekmektedir.’

Buna karsilik M-6, pazar arayisinda olmadiklarini belirterek rasyonellige vurgu

yapmaktadir.

M-6: “Pazar arastirmalarimiz yok, pazar arayisinda degiliz. Yeni pazarlara

girmedigimiz i¢in karar verme stirecinde bir problem yasamiyoruz.”

Gortgiilen igletmelerin ¢cogu girdikleri/girecekleri pazarda, pazar ihtiyaclarina
karsilik verdiklerinden bahsetmislerdir. Pazar arastirmasi yaparken pazar profilini
incelemekte ve miisterinin taleplerine karsilik verebilecekleri pazarlar1 segmeye 6zen

gostermektelerdir.

’

M-1: “Pazar durumuna gore iiriin ve fiyatta degisiklikler yapiyoruz.’
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M-2: “ ..pazara gére dagitim kanallarimiz pek degismiyor. Bizim diger
tilkelerde reyonlaruimiz oluyor. Reyonlarimiza iiriinlerimizi yerlestirip oradan gelen
siparisleri yapryoruz. Orada bayimiz var gibi diisiiniin. Uriin fiyatlar: ise Dolardan islem
gordiigii icin ortalama dolar kuru belirleniyor. Siparis aliniyor. Uriiniin tamamen bitmesi
2-3 ayt buluyor. Dolar ¢iktigi icin ortalama dolar kurunu 6,5-7 olarak belirleniyor.
Miimkiin oldugunca ortalamayr tutturuyoruz. Uriinlerde de miisteri profiline gére
degisiklikler yapiliyor. Ornegin, gecen yillarda Arap iilkelerine klasik model giderken,
bu yil model avangart, mermer bu tiir seyler kullanilmaya baslandi. Ahsap biraz daha
geri planda kaldi. Biz de bunlari goz oniinde bulunduruyoruz. Fuarlara gore de

tamitimimizi glincelliyoruz.”

M-3:  “..tabi ki de ihracat yaptigumiz pazarlara gore fiyatlarimizi
degistirebiliyoruz. Ne kalitede iiriin isteniliyorsa onu yapryoruz. Miisterinin istegi
ozelliklerine gore iiriinler yapiyoruz. Ihracat yaptigimiz pazarlara gére pazarlama

iletisim ve promosyon uygulamalarimizda ¢ok degisiklik yapilmuyor.”

M-4: “Ihracat yaptigimiz pazarlara gére kanalin yapisi, aracin  rolii
degistirilebilir. Fiyatlarimizda dovizle satisimiz var. Ihracat yaptigimiz pazarlara gore
miisterilerin istedikleri ozellikleri ve ambalaji degistirebiliyoruz. Terciimanlar

’

aracthigiyla da tamitim kanalinda pazara gore gerekli degisiklikleri yapiyoruz.’

M-5: “Pazara gore dagitim kanallarimiz degisiyor fakat genelde fiyatlar sabit
tutuluyor. Uriiniin rengi ve boyasi miisterinin istegine gére degisebiliyor. Kalite ve
ambalajda degisiklik olmuyor. Uriinlerimiz zaten yiiksek kalitede iiretiliyor. Internet,

kendi web sayfamizdan reklamimizi yapryoruz.”

M-7: “ Dagitim kanallarimiz pazara gore degisiyor. Ihracat yaptigimiz
pazarlara gore miisterilerin istedikleri ozelliklere gore degistirebiliyoruz. Kalitesi olarak
viiksek kalitede ¢alistigimiz igin kalite bakimindan yurti¢i ve yurtdiginda ayni kalitede
tiretilmektedir. Hizmet kalitesini arttirmak igin tamitim kanallarinda da degisiklikler

yapryoruz.”
M-8: “Uriin, Fiyat, Dagitim ve Tanitim kanallarin pazar talebine gére

degistiriyoruz. ”
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Buna karsilik M-6 pazar ve miisteri talepleri dogrultusunda {iriin, dagitim ve

tanitimda herhangi bir degisiklik yapmadiklarini belirtmistir.

M-6: “Dagitim kanallarimiz tanmiml ve tiriinler yiiksek kalitede ve belirlenen
standartlarda ¢ikarilyyor herhangi bir degisiklik yapilmiyor. Tamtim ihtiyaci

duymuyoruz, bizim igin en giizel reklam miisteri tavsiyesidir.”

Katilimcilardan ihracat oraninda yiikselmeler goriilen isletmelerin yeni pazarlara
girme isteginde bulunduklar1 goriilmiistiir. Katilimcr isletmelerin yeni pazar arayislarini

sosyal medya, internet ve uluslararasi fuarlar ile yapmakta olduklari tespit edilmistir.

M-1: “Siirdiiriilebilirligimizi saglamak igin yeni pazar arayislarina giriyoruz.
Sosyal medya, uluslararasi internet siteleri, fuarlar araciligi ile pazar arastirmalar
vapmaktayiz. Yurtici fuarlara katiliyoruz bu sene yurtdisi fuarlara ozellikle Cin ve

’

Amerika’da katilma planimiz var.’

M-3: “Yeni pazarlara girme istegimiz var. Sosyal medya araciligiyla pazar

aragtirmasi yapiyoruz. Yurtdisi fuarlara hi¢ katilmadik fakat katiima ile ilgili calismalara

>

olumlu bakwyoruz.’

M-4: “Sosyal medya ve fuarlar ile pazar arastirmasi yapiyoruz. Yurtdis

fuarlara katilmiyoruz fakat yurtigi fuarlara katilim sagliyoruz.”
M-5: “Sosyal medya, internet ve fuarlar yoluyla pazar arastirmast yapryoruz.
Yurtdisi fuarlara Cin ve Italya’da siklik ile katiliyoruz. ”

M-7: “Italya ve Almanya’daki yurtdisi fuarlara katiliyoruz.”

Buna karsilik M-6 pazar arastirmasina gitmedigini ve yeni pazarlara girmek

istemedigini belirtmistir.

M-6: “ Pazar arastirmasi yapmiyoruz. Tiirkiye’de en yiiksek mobilyaihracatini
vapan firmayiz. Amerika ve bir¢ok iilkede magazamiz bulunmakta. Fuarlarin bize bir

getirisi oldugunu diistinmedigimiz icin fuarlara katilmiyoruz.”

Katilimc1  isletmelerinin  devletin ihracat tesviklerinden yararlandiklari

gorislerinde belirtilmistir.
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M-1: “Fuar katilim destekleri, yurtdisi fuar, KOSGEB ve Ticaret Bakanligi

tesviklerinden yararlaniyoruz.”

M-4: “Hayr, tesvik alinmiyor. Ihracat pazarlamamizda sadece oz kaynaklardan

yvararlantyoruz.”

M-5:  “Devlet tesviklerinin hepsine basvuruyoruz. Ihracat pazarlama

stratejilerimizde de 6z kaynaklardan ve aldigimiz tesviklerden yararlaniyoruz.”
M-6: “Tiirk Mobilya Kalite Destegi alyyoruz.”

M-7: “Devlet tesviklerinden yararlaniyoruz, ihracatta pazarlama stratejimizde

tegvikler ve oz kaynaklardan yararlaniyoruz.”

M-8: “ihracata yonelik KOSGEB den tesvik alyyoruz ve ihracat pazarlama

stratejilerimizde 6z kaynaklar ve tesviklerden yararlaniyoruz.”

M-3: “Mevcut olarak su anda yararlanmiyoruz fakat Ticaret Bakanligi'nin
tesviklerinden yararlanmayr diisiiniiyoruz. Ihracat stratejimizde sadece 6z kaynaklar

kullaniliyor.”

Buna karsilik katilimcilardan M-3 ve M-4 ihracat pazarlama stratejilerini sadece

kendi 6z kaynaklart ile ytirtittiiklerini belirtmislerdir.

’

M-3: “Herhangi bir tesvikten yararlanmiyoruz.’
M-4: “Ihracat pazarlama stratejimizde oz kaynaklar kullanilmaktadir.”

Tablo 6’da arastirma analizi sonuglar1 gosterilmistir. Bu  goriisler
dogrultusunda ihracat faktorlerinin ihracat performans: tizerinde etkisi oldugu
gorilmistiir. Gortislerinde pazar se¢imine dikkat eden, pazar taleplerine cevap
verebilen, miisteri memnuniyetini Olgen, miisteri odakli olan isletmelerin ihracat
oranlarinda yiikselme oldugu belirtilmigtir. M-1 goriisii buna 6rnektir. M-1: “ Gegen

sene %45 olan ihracat oranimiz, bu sene %70 e yiikselmistir.”
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Tablo 5
Analiz Sonuglar:

Referans Gruplan Rasyonellik Rasyonellestirme
Igdetmeler Dogru
Thracat Pa.;a.r. Bagka Paza.r. Mugtert Thracat Sadece Oz Kaynaldardan
Thracat Sepimi Parar Taleplerine Taleplerine .
Performans Tegviklerinden Yararlanilarak Pazarlama
o Bagaris Kararmni Arayisina Cevap Cevap o o
Faktérlen . - L Tararlanma Stratejileri Geligtirme
Yerme Girmeme | Verme Istef Verememe
Istegi
M1 + + + +
M2 + + + +
M3 + + + +
M4 + + + T
M5 + + + +
M6 + + + +
M7 + + + +
MS§ + + + +
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SONUC VE ONERILER

Bu aragtirmada Tiirk mobilya sektoriinde uluslararasi pazarlara giriste ihracatin
roliinlin aragtirilmasi i¢in sekiz goniilli isletme ile derinlemesine miilakat goriismeleri
yapilmis ve goriismelerden elde edilen verilerin analizi yapilmistir. Yapilan analizler

sonucunda asagidaki sonuclar elde edilmistir:

> Ihracat1 etkileyen faktorlerin yapilan derinlemesine miilakat goriisleri
sonucunda; dis pazar arastirmasi, pazarin taleplerine cevap verebilme, miisteri odaklilik,
tesviklerden yararlanma faktorlerinin mevcut isletmelerin ihracat performansi iizerinde

etkisi oldugu tespit edilmistir.

» Katilimcr isletmelerin dis pazar arastirmasini internet, sosyal medya ve

uluslararasi fuarlar yoluyla yaptig1 gériilmiistiir.

» Katilimer isletmelerin ihracat yaparken en c¢ok giimriik islemlerinde ve
gumriik vergilerinde sorun yasadigi gorilmiistir. Bu sonucu destekleyen M-2
isletmesinin yoneticisine ait goriis su sekildedir: “Ihracat faaliyetlerimizi siirdiiriirken
ozellikle giimriik igslemlerinde sorun yastyoruz.” M-8 isletmesine ait bir diger goriis ise
“Ihracat yaparken giimriikte sorun yasiyoruz, ozellikle son zamanlarda giimriik
simwrinda oldugumuz iilkelerden kaynakli sorunlar ile basa ¢ikiyoruz.” Bu goriisler

Kirikkale Ticaret Odasi’nin yayinladigi rapor (Canidemir, 2018) ile ortiismektedir.

» Katilmc1 isletmelerin  geneli i¢ pazarda devlet tesviklerinden
yararlanmaktadir. Katilimer sekiz isletmeden altist KOSGEB basta olmak {izere diger
tesviklerden de yararlanmaktadir. Bu tesviklerin arttirilmasi ile ihracat hacmimizin

artacagina inanilmaktadir.

> Isletmelerin hepsi pazarlama yeteneklerinden miisteri odaklilik unsurunu
temel olarak almaktadir. Satis Oncesi ve satis sonrast miisteri memnuniyeti

Onemsenmekte ve miisteri memnuniyeti ¢esitli yollar ile dl¢iilmektedir.

» Katilimcilarin dig pazar faktorlerinde doviz kuru, siyasi ve politik olaylar
gibi isletmenin kontroliiniin disinda olan faktorler nedeniyle ihracatlarinin olumsuz
yonde etkilendigi belirtilmistir. Bu gorilisler asirasiyla verilmistir: M-1: “Son
zamanlarda yasanan kur farki nedeniyle mobilya sektoriinde yurticinde rekabet
giictimiiz daha fazla fakat ihracat fiyatlari nakit oldugundan dolayi KDV iadesi
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alindigr icin yurtdisinda daha uygun fiyata satilyyor. Cevresel faktérler ¢ok etkili
oluyor, ézellikle siyasi-politik gelismeler. Mesela Iran ithalati kapatti, Libya i¢ savasta.
Bunlar bizi etkiliyor.” M-4: “..cevresel faktorler olarak ihracat yapilan/vapilacak
iilkede yasanan veya o iilke ile yasadigimiz siyasi sorunlar bizleri etkilivor. Ornegin

Irak ta yasanan sag-sol davasi veya Iran ve Suriye 'nin kapilarinin kapali olmas:

» Buna ek olarak isletmenin pazarlama yetenegi olarak miisteri odaklilik
konusunda goriisler alinmistir. Miisteri memnuniyeti, satig sonrast hizmet, miisteri
talebine karsilik verme gibi unsurlar belirleyici olmustur. M-1: “Miisteri memnuniyeti ve
istekleri bir firmanin stirdiiriilebilirligi icin 6nemlidir. Bu nedenle miisteri memnuniyeti
isletme temelinde kesinlikle géz oniinde bulunduruluyor.” Diger gorlisler M-1 goriigtinii

destekler niteliktedir.

» Arastirma yapilan katilmcilar kiigiik ve orta oOlcekli isletmelerdir ve
ihracat oranlar1 ortalama %40’ tizerinde oldugu goriilmektedir. Literatiir kisminda
bahsedilen mobilya sektoriinde ihracat yaparken KOBI’lerin yasadigi sorunlara ¢dziim
getirildigi takdirde Tiirk mobilya sektoriiniin ihracat hacmi artacak ve ekonomiye katki

saglayacaktir.

82



KAYNAKLAR

Akben, 1. (2008). Sirketlerin Uluslararas_zZasma‘_Siireci ve Kahramanmaras “'ta Bir Alan
Calismas:. Kahramanmaras: Stit¢li Imam Universitesi, Yiiksek Lisans Tezi.

Akdogan, H. (2009). Tiirkiye'de ihracat tesvikleri. Diinya:
https://www.dunya.com/gundem/turkiye039de-ihracat-tesvikleri-haberi-97676
adresinden alindi

Akkaplan, M. (2014). Ihracat Tegvikleri ve Tiirk Eximbankn Tiirkiye'nin Ihracatina
Etkileri. Yiiksek Lisans Tezi, Ufuk Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Ankara

Altay, B., Giirpmar, K. (2008). “Aciklanmis Karsilastirmali Ustiinliikler ve Bazi
Rekabet Giicii Endeksleri: Tirk Mobilya Sektorinde Bir Uygulama”. Afyon
Kocatepe Universitesi, [.I.B.F. Dergisi, 1(1), 257-274.

Altintas, H., Ozdemir, E. (2006). “Ihracat Isletmelerinin Uluslararasilasmasi:
Tiirkiye’de Faaliyet Gosteren Kobi’lere Yonelik Bir Arastirma”. Sosyal Bilimler
Dergisi, 6(1), 183-204.

Atabay, 1. (2001). “Ihracat Performansmi Etkileyen Faktorler” (Zeytinyagi Sektoriinde
Bir Arastirma). Sosyal Bilimler Dergisi, 1(1), 19-25.

Atayeter, C., Erol, A. (201]). Tiifkiye’de Uygulanmakta Olan Thracat Tesvikleri.
Kahramanmarasg Siit¢ii Imam Universitesi IIBF Dergisi, 1(1), 1-26.

Avey, 1. (2015). Ihracatta Uygulanan Tesviklerin Pazarlamaya Etkisi ve Bir Uygulama.
Yaymlanmamis Yiiksek Lisans Tezi, Ist. Ticaret Universitesi Sosyal Bilimler
Enstitiisil,.

Avci, S. (2007). Isletmelerin Uluslararasilasma ve Kiiresel Markalagma.‘ DYO
Uygulamas:. Yaymlanmamis Yiiksek Lisans Tezi, Dokuz Eyliil Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitiisii, Izmir.

Ay, H. M., Talash, E. (2007). “Tiirkiye'de KOBI'lerin Ihracattaki Yeri ve Karsilastiklari
Sorunlar”. Selguk Universite Karaman I.1.Bi.F Dergisi, 6(5), 173-184.

Baykal, B. (2018). Tiirkiye'deki Ihracatci Isletmelerin Uluslararasi Pazarlara Girisinde
Kurumsal Web Sitelerinin Rolii. Yiiksek Lisans Tezi, Celal Bayar Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitiisii, Manisa.

Birden, M. (2017). Uluslararasi Pazarlara Giris Stratejileri: Enerji Sektoriinde Bir
Arastirma. Yaymlanmamis Yiiksek Lisans Tezi, Ist. Ticaret Universitesi, Istanbul.

Cavusgil, S., Knight G., R. J. (2008). International Business. Person Education.

Ceylan, A. (2009). Mobilya Sektoriinde Tedarik Zinciri Yonetimi ve Bir Uygulama.
Yaymlanmamis Yiiksek Lisans Tezi, Yildiz Teknik Universitesi Sosyal Bilimler
Enstitiisii, Istanbul.

Cinar, B., Kog, F. (2016). “Pazarlama Yeteneklerinin ihracat Performansi1 Uzerindeki
Etkisi”. AIBU Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, 17(3), 115-143.

83


http://www.dunya.com/gundem/turkiye039de-ihracat-tesvikleri-haberi-97676
http://www.dunya.com/gundem/turkiye039de-ihracat-tesvikleri-haberi-97676

Demirci, K., Aydemir, M. (2008). Isletmelerin Kiiresellesme Stratejileri. Ankara: Detay
Yayincilik.

Demirci, S. (2005). “Tiirkiye Mobilya Endiistrisinin Sorunlar1 ve C6ziim Onerileri”.
Politeknik Dergisi Journal of Polytechnic, 8(4), 369-379.

Durukan, T., Hamsioglu, A. (2015). “Pazar Yonliilik, Pazarlama Yeteneklerinin
Rekabet Avantaji Elde Etmede IThracat Performans: Uzerine Etkileri: Ankara ili
Ihracat Isletmelerinde Bir Uygulama”. JEBPIR, 1-19.

Engin, E. (2005). Isletmelerin Uluslararasi Rekabet Stratejileri ve Uygulamali Bir
Arastrma. Yayimlanmamis Yiiksek Lisans Tezi, Trakya Universitesi Sosyal
Bilimler Enstitiisu, Edirne

Erkutlu, H., Eryigit, S. (2001). “Uluslararsilasma Siireci”. G.U. 1.1.B.F. Dergisi, 3(3),
149-164.

Ersungur, M., Yalman, I N. (2009). “Bolgesel Kalkinmada Tesviklerinin Etkinligi:
Sivas Ilinde Bir Uygulama”. C.U. iktisadi ve Idari Bilimler Dergisi, 10(1), 81-98.

Giirpinar, K., Barca, M. (2007). “Tiirk Mobilya Sektoriiniin Uluslararas1 Rekabet Giicli
Diizeyi ve Nedenleri”. Eskisehir Orhangazi Universitesi IiBF Dergisi, 2(2), 41-61.

IGEME. (2019). Ihracat Cesitleri. igeme.com: https://www.igeme.com.tr/inracat-
cesitleri/ adresinden alind1

IGEME. (2019). URGE Destekleri. igeme.com.tr: https://www.igeme.com.tr/urge-
destekleri/ adresinden alindi

Kahveci, E. (2012). “Isletme Stratejileri ve ihracat Performans: Iliskileri”. Akademik
Arastirmalar ve Caligmalar Dergisi, 4(6), 2-34.

Kahveci, E. (2013). “Ihracat Performans: Olgiitleri ve Thracat Performansim Etkileyen
Faktorler”. Verimlilik Dergisi, 1(1), 43-73.

Kalender, S. (2013). Isletmelerin Uluslararas: Pazarlara Giriste Karsilastiklar:
Engellerin Ihracat Performansi Uzerindeki Etkilerinin Belirlenmesine Yénelik Dig
Ticaret Sermaye Sirketleri Uzerine Bir Arastirma. Yaymlanmamis Yiiksek Lisans
Tezi, Trakya Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Edirne.

Kogoglu, D., Saritas, E. (2016). “Ihracat Pazarlama ama Faaliyetlerinde Pazarlama
Karmasi Adaptasyonu ve Denizli Tekstil Sektoriinde Bir Aragtirma”. Pamukkale
Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, 25(1), 124-134.

Koksal, B. (2017). “Tiirkiye'de Mobilya Sektériiniin Gelisimi Kayseri Ornegi”. Ileri
Teknoloji Bilimleri Dergisi, 6(3), 410-421.

Kont, G. (2019, 1 8). [hracat Cesitleri. Retrieved from izto.org.tr:

http://www.izto.org.tr/portals/O/pusuladergisi/2015/%C4%B0hracat%20%C3%8
7e%C5%9E%C4%BO0tler%C4%BO0.pdf

84


http://www.igeme.com.tr/ihracat-
http://www.igeme.com.tr/urge-
http://www.izto.org.tr/portals/0/pusuladergisi/2015/%C4%B0hracat%20%C3%258

Mahir, E. O. (2009). Kayseri I'lilfdeki Kiiciik ve Orta Boy Isletmelerin Uluslararas
Pazarlara Giris Stratejileri Uzerine Bir Arastirma. Yaymnlanmamis Yiiksek Lisans
Tezi, Erciyes Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Kayseri

Mammadov, E. (2012). Uluslararas: Hedef Pazar Secimi ve Uluslararas: Pazarlara Giris
Stratejileri:  Azerbaycan — Cumhuriyeti  Devlet  Petrol  Sirketi  Ornegi.
Yaymlanmamis Yiiksek Lisans Tezi, Ankara Universitesi, Ankara

Mobilya Calisma Grubu. (2015). 10. Kalkinma Plan: 2014-2018. Ankara: T.C. Kalkinma
Bakanligi.

Miistakil Sanayici ve Is Adamlar1 Dernegi. (2018). DTM Mobilya ve Orman Uriinleri
Sektorel Raporu. istanbul: MUSIAD.

Oz, F. (2014). Uriin Adaptasyonu ile Ihracat Performans: Arasindaki Iliski: Mobilya,
Hazir Giyim ve Deri Sektorii Uzerinde Bir Arastirma. Yaymlanmis Doktora Tezi,
Afyon Kocatepe Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisti, Afyonkarahisar

Ozseven, M. (2011). Isletmelerin Uluslararqsz Pazarlara Gl'l”l'}‘ Biciminin Sec¢iminde
Yerel Pazar Faktorlerinin Etkisi Uzerine Adana lIlinde Bir Arastirma.
Yaymlanmamis Yiiksek Lisans Tezi, Cukurova Universitesi, Adana.

Sandalci, U. (2010). [hracat Tesvikleri ve Tiirkiye'nin Ihracati Uzerine Etkileri. Ankara:
Hacettepe Unversitesi, Yaymlanmamis Yiiksek Lisans Tezi.

Saritas, E. (2012). Uluslararasi Pazarlamada Ihracat Pazarlama Stratejileri ve Denizli
Tekstil Sek@'riinde Bir Arastirma. Yaymlanmamis Ylksek Lisans Tezi,
Pamukkale Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii, Denizli.

Sonmez, A., Yildirim, K., Giirleyen, L., Arslan, A. R. (2007). Mobilya Endiistrisinde
[hracata Yonelik Devlet Desteklerinin Firmalar Uzerindeki Etkileri. Politeknik
Dergisi, 10(4), 441-449.

Sucu, Y. (2005). Isletmelerin Uluslararasi Rekabet Stratejileri ve Uygulamali Bir
Arastirma. Yayinlanmamis Yiksek Lisans Tezi, Trakya Universitesi Sosyal
Bilimler Enstitiisii, Edirne.

Tas, A., Cevrioglu, E., Bolel, B. (2017). Uluslararasilasma Modellerinin Tiirk
Firmalarinin  Uluslararasilasma Egilimlerini  Agiklama Giicii Uzerine Bir
Inceleme. Journal of Business Science, 5(2), 135-154.

The Economist. (2008, 9 20). Globalisation: A bigger world. The Economist.
http://www.economist.com/node/12080751 adresinden alind1

Tokucu, E., Yiice, A. (2013). “Tiirkiye'nin Thracat Performansinin 1980 Sonrasi
Dénemde Gelisimi ve Thracatin Artirilmasinda Uluslararas1  Pazarlama

Inovasyonunun Rolii”. Trakya Universitesi iktisadi ve Idari Bilimler Fakiiltesi E-
Dergi, 2(1), 47-75.

Tomanbay, M. (2014). Uluslararast Ticaret Finansmani. Ankara: Gazi Kitabevi.

85


http://www.economist.com/node/12080751

TUBITAK. (2019, 5 29). Derinlemesine Gériisme. Tiirkiye Sanayi Sevk ve Idare
Enstitiisii:  http://tusside.tubitak.gov.tr/tr/yontemlerimiz/Derinlemesine-Gorusme
adresinden alind1

Turgut, H. (2019). lhracat Gelistirme ve Pazarlama Stratejileri. danismend.com:
http://danismend.com/kategori/altkategori/ihracat-gelistirme-ve-pazarlama-
stratejileri/ adresinden alind1

Tirkiye Cumhuriyeti Disisleri Bakanligi. (2019). Tiirk Ekonomisinin Genel Gériintimii.
evisa.gov.tr: http://www.mfa.gov.tr/turk-ekonomisindeki-son- gelismeler.tr.mfa
adresinden alind1

Tiirkiye Esnaf ve Sanatkarlar Konfederasyonu. (2019). fhracat Bilgi Sistemi. Retrieved
from tesk.org: http://www.tesk.org.tr/tr/calisma/ihracat/1.html

Tiirkiye  Thracatgilar  Birligi. (2019, Nisan). [hracat  Rakamlari.  TIM:
https://www.tim.org.tr/tr/ihracat-rakamlari.html adresinden alind

Tiirkiye Thracatgilar Birligi. (2019). Ihracat Tiirleri. TiM:
https://www.tim.org.tr/tr/ihracat-ihracat-rehberi-ihracat-turleri.ntml  adresinden
alind1

Tiirkiye 1hraca‘§(;11ar Meclisi. (2019). Thracat 2019 Raporu: Yeni Vizyon, Yeni Yol
Haritas:. Istanbul: TIM.

Tiirkiye Istatistik Kurumu. (2018,). Dis Ticaret Istatistikleri. TUIK:
https://biruni.tuik.gov.tr/secilmisgostergeler/degiskenlerUzerindenSorgula.do
adresinden alind

Tiirkiye Istatistik Kurumu. (2019). Dis Ticaret. TUIK:
http://tuik.gov.tr/UstMenu.do?metod=temelist adresinden alind1

Uluslararas1 Yatirimeilar Dernegi. (2018). Diinya Yatirim Raporu. Y ASED.

Unal, B., Giiclii Marsap, B. (2018). “Tiirkiye’de Ihracat: Tesvik Politikalar1 Kapsaminda
KDV ladesi”. Yonetim, Ekonomi ve Pazarlama Arastirmalar1 Dergisi, 2(3), 45-
57.

Yesil, S. (2010). “Kiiresellesme ve Isletmelerin Kiiresellesme Siirecleri: Karsilasilan
Firsatlar ve Tehditler”. Ekonomik ve Sosyal Arastirmalar Dergisi, 6(6), 22-72.

Yildirim, H., Erdem, A. T. (2016). “Kiiresellesme ve Kiiresel Dogan Isletmeler: Konya
Karatay Organize Sanayi Bolgesinde Nitel Bir Arastirma”. Iktisadi Idari ve Siyasal
Arastirmalar Dergisi, 1(1) 12-28.

Yilmaz, M., Ozken, A. (2019). [hracat Prosediirleri. Dogu Anadolu Ihracatcilar Birligi.
Retrieved from http://www.daib.org.tr/dosyalar/ihracat-prosedurleri.pdf

Yiicel, A. (2019). ihracat Pazarlamas: Stratejileri ile Firma Performans: iliskisi. Firat
Universitesi Sosyal Bilimler Dergisi, 29(1), 205-225.

86


http://tusside.tubitak.gov.tr/tr/yontemlerimiz/Derinlemesine-Gorusme
http://danismend.com/kategori/altkategori/ihracat-gelistirme-ve-pazarlama-
http://www.mfa.gov.tr/turk-ekonomisindeki-son-
http://www.tesk.org.tr/tr/calisma/ihracat/1.html
http://www.tim.org.tr/tr/ihracat-rakamlari.html
http://www.tim.org.tr/tr/ihracat-rakamlari.html
http://www.tim.org.tr/tr/ihracat-ihracat-rehberi-ihracat-turleri.html
http://www.tim.org.tr/tr/ihracat-ihracat-rehberi-ihracat-turleri.html
http://tuik.gov.tr/UstMenu.do?metod=temelist
http://www.daib.org.tr/dosyalar/ihracat-prosedurleri.pdf

Yiicel, A., Kara, C. (2013). Ihracat Pazarlamasi Stratejilerinin Firma Performansi
Uzerine Etkileri: FElazigdaki Ihracat Firmalari Uzerine Bir Uygulama.
International Congress on Economics Finance and Banking (s. 1-19). Bishkek:
Kyrgyz-Turkish Manas University .

87



OZGECMIS

Kisisel Bilgiler
Ad Soyad : Doguzer KINACI
Dogum Yeri ve Y1l : Bursa 26.06.1989

Egitim Durumu
On Lisans : Afyon Kocatepe Universitesi Bolvadin MYO, Dis Ticaret Lise
: Yildirim Ticaret ve Anadolu Meslek Lisesi, Muhasebe
Yiiksek Lisans : Ufuk Universitesi SBE, Uluslararas1 Ticaret ve Finansman Lisans

: Anadolu Universitesi, [IBF, Isletme

Is Deneyimi:
Calistign Kurumlar : Agri/ Patnos Bozoglak 1.0.0 (Ucretli Ogretmen)
: Ozel Sektor (Muhasebe)
: Sehit Jandarma Er Selahattin Cirak 1.0.0 (Ucretli Ogretmen)

: Ozel Sektér (Kalite kontrol sorumlusu)

Tletisim

E-Posta Adresi : kinacidoguzer@gmail.com

88


mailto:kinacidoguzer@gmail.com



