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Ancak, hepsi bir arada ele alindiklarinda, olusturduklari sayisal ¢ogunluk, onlarin aslinda hem
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1. GIRIS

KOBI’ler giiniimiizde diinya ekonomisinin etkin ve siiriikleyici unsurlarindan biri
haline gelmistir. Bu durum Tiirkiye ekonomisi i¢in de benzerlik gostermekte olup,
KOBI’lerin iilkemizin sosyo-ekonomik gelisimine &nemli katkilari mevcuttur. Genel
olarak KOBI'ler, daha ¢ok el emegi ile calisarak sermaye kullanimini minimize eden, hizli
karar verme kabiliyeti olan, daha makul yonetim giderleri ile ¢alisan ve maliyeti diisiik bir

iiretim saglayan isletmeler olarak tanimlanabilir.”

Kiiresellesmenin bir sonucu olarak ortaya ¢ikan yikici rekabet ortaminda ulusal
ekonomilerin gelismesi ve korunmasi KOBI’lerin destegiyle miimkiin kilinmistir.
KOBI’ler diinya is giiciiniin yaklasik yiizde 60’m1 olusturmaktadir. Bu durum KOBI’leri
ara durumda bir tiir gri alanda konumlandirir. KOBI’lerin yiizleri yukariya doniik yani
hedefleri daha biiylimeye yoneliktir. Devletler yardim ve tesvikleriyle onlari

desteklemektedirler.

Diinyada 1945 ile 1970 yillar1 arasinda ekonomik biiylime ve kalkinma faaliyetleri
biiylik Olcekli isletmeler {lizerinden ilerlemistir. Bu siire¢ biiyiik 6lgekli isletmelerin
uluslararasi piyasalarda iilke kredi notunu artirmistir. Ulkelerin i¢ piyasalarinda, sosyal ve
kiiltiirel kalkinmishik diizeylerinde, hatta siyasi gelismisliklerinde ise KOBI’lerin biiyiik
olgekli isletmeler karsisinda varoluslarini siirdiirebilmeleri zorlasmistir. KOBI’lerin toplum
icerisindeki ekonomik ve sosyal faydalarmmin ciddi boyutlarda olmasi yeni strateji ve

politikalar gelistirme ihtiyaci dogurmustur.

KOBI’ler biiyiik isletmelere zaman zaman biiyiik isletmelerin yapamadiklar1 ya da
yapmak istemedikleri yeni malzemelerin, fikirlerin, siire¢lerin ve hizmetlerin temel

kaynaklarini da saglamaktadir.

Biiyiik isletmeler o6l¢ek ekonomisinin maliyet artisindan yararlanmayir amag
edinerek; makine, arag-gereg ve is giicline biiyiik yatirimlar yaparlar. Bunun sonucunda ise
uzun siire ayni iiriinii iiretmek zorunda kalmaktadirlar. Ancak KOBI’lerin biiyiik dlgekli
yatirimlara bagh kalmak gibi bir zorunluluklar: bulunmamaktadir. Ciinkii KOBI’ler biiyiik
olgekli isletmelere gore daha esnek ve kiigiik bir yapiya sahiptirler. Bu durum onlar biiyiik

oOlgekli igletmelere gore daha 6zgiir kilar.

KOBI’ler, sadece gelismekte olan iilkelerde degil; aym1 zamanda gelismis ve

sanayilesmis iilkelerde de onem arz etmektedir. Giiniimiizde gelismis tilkelerde, kiigiik



isletmelerle ilgili isttihdami artirmayi amacglayan ve simdiye kadar gegerliligini koruyan
politikalar ikinci plana atilarak; kiiciik isletmelerin olusumunu ve rekabetini saglayan

iretimde, satista ve yonetimde yenilikler getiren politikalar ortaya konmaya baglanmustir.

Gelismis iilkelerin kiigiik isletme politikalar1 istihdami artirma odakli degil,
giiniimiiz kosullarinda zorunlu bir hal alan dinamik, uygulanabilir, esnek girisimcilerin

gelistirilmesi olmaktadir.

Giliniimiiz diinyasinda iilke ekonomilerinin incelenmesi gelismis ve gelismekte olan
iilkeler bazinda yapildiginda KOBI’lere dair gostergeler, bu isletmelerin 6nemini gayet
acik bir sekilde ortaya koymaktadir. KOBI’lerin tanimi ve yapisi iilkeden iilkeye farklilik
gostermektedir. Yine de bu durum bu igletmelerin biitiin diinya iilkelerinin ekonomilerinde
kayda deger orandaki katkilarina engel olamamaktadir. Bir genelleme yapmak gerekirse
tim iilkelerde, isletmelerin yaklasik % 99’u KOBI’lerden olusmaktadir. Ulke bazinda
cesitlilik gosterse de, istthdamin % 40-80’i ve gayri safi milli hasilanin % 30-70’i
KOBI’ler tarafindan olusturulmaktadir. Bu verilere goére KOBI’lerin biiyiik 6lgekli
isletmelere gore iilkelerin sosyo-ekonomik anlamda kendi i¢ yapilanmalarinda agik bir
istiinliikleri mevcuttur. Diger tiim Avrupa ilkelerinde oldugu gibi Tirkiye’de de

KOBI’lerin ekonomide ¢ok énemli bir yeri vardir.

Tiirkiye’de zengin bir girisimeilik kiltliri mevcuttur. 2018 verilerine gore
Tiirkiye’deki isletmelerin yiizde 99,8°i KOBI’lerdir. Istihdamin yiizde 72,7’si KOBI’lerden
gelmektedir. KOBI’lerin yatirnmdaki pay1 yiizde 58,3, ihracattan aldigi pay ise yiizde
55,1’dir. KOBI’lerin kiiciik ama o6nemli bir grubu da; sanayilerin, teknolojilerin
gelismesinde ve yenilik¢i politikalarin olusturulmasinda 6ncii konumdadirlar. Yenilikten
yana yapilan calismalarda KOBI’lere yogun rastlanmaktadir. iletisim ve otomasyon
maliyetlerinin azalmas1 KOBI’lerin teknik imkanlarim artirmakta, Ar-Ge faaliyetleri daha
onemli bir hal almakta, bu da kiiresel piyasa i¢indeki basarilarinin biiylimesini
saglamaktadir. Ekonomik kalkinmishik diizeyi fark etmeksizin, tiim diinyada KOBI’ler
gerek istihdam yaratma giicli, gerek sayisal veriler agisindan ekonomik ve toplumsal
diizenin ana unsurunu olusturmaktadir. Yani {iilkelerin neredeyse tamaminda toplam
isletmelerin biiyiik cogunlugunu KOBI’ler olusturmaktadir. Bu durumda biitiin iilkelerde

KOBI’lerin etkin bir isleve sahip oldugu sdylenebilmektedir.

Tiirkiye’deki KOBI’lerin sayisal biiyiikliigii net olarak saptanamamakta olup, bu
durum stratejilerin ve politikalarin belirlenmesini zorlastirmaktadir. Bu sebeple KOBI’lere

saglanan fonlar ve krediler kisa siirede tiikkenerek kaynaklar etkin kullanilamamaktadir.
2



Sonu¢ olarak giliniimiizde, diinya pazarlarinin kiiresellesmesiyle, gelismis ve
gelismekte olan iilkeler, KOBI’lerin sosyal ve ekonomik degisimlere uyum gosterme
esnekliklerinin ve yeteneklerinin daha fazla farkina varmakta, bunun sonucunda rekabet
giiclerini ve teknolojik diizeylerini artiric1 yonde tesvik tedbirleri uygulamalarina agirlik
vermektedirler. Kisaca her ne kadar diinyada kiiresel isletmeler siyaset ve stratejileri
olusturmada en onemli paydas kuruluslar olsalar da onlar1 besleyen, iilkelerin topyekin
kalkinmigliklarin1  yansitan en biiyiikk 6gelerden birisi “kii¢iik giizeldir” anlayigim

kuvvetlendiren KOBI’lerdir diyebiliriz.

Problem Ciimlesi

Ankara ili Ostim Sanayi Sitesinde yer alan KOBI’lerin pazarlama alaninda

karsilastiklar1 sorunlar ve ihtiyag duyduklari egitim alanlar1 nelerdir?

Arastirmanin Amaci

Bu arastirmanin amaci, Ankara ili Ostim Sanayi Sitesinde faaliyet gosteren
KOBI’lerin hali hazirda bulunan pazarlama sorunlarin1 ve bu alanda ihtiya¢ duyduklar:

egitim konularini tespit etmek i¢in yapilmaistir.
Belirlemis oldugumuz amaca gére KOBI’lere su sorular1 sorduk:

1- KOBTI’lerin agirlikli olarak faaliyet gosterdigi pazar alani hangisidir?

2- KOBI’lerin pazarlama faaliyetleri kim/kimler tarafindan yiiriitiilmektedir?

3- KOBI’lerde pazarlamay1 yoneten kisi/kisiler egitimli midir?

4- KOBI’ler pazarlama konusunda internetten faydalantyor mu?

5- KOBI’ler daha énce herhangi kisi veya kurulustan pazarlama konusunda egitim
almiglar m1?

6- KOBI’ler pazarlama konusunda ortaya cikan egitim ihtiyaglarii nereden
karsiliyorlar?

7- KOBI’lerin ihtiya¢ duyduklar1 egitim konulari nelerdir?
Arastirmada test edilecek hipotezler sunlardir:

1- Pazar ile ilgili sorunlar agisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile pazarlama
egitimi almanmis KOBI’ler arasinda fark var midir?
2- Uriin ile ilgili sorunlar agisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile pazarlama

egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark var midir?



3- Fiyat ile ilgili sorunlar acisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile pazarlama
egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark var midir?

4- Dagitim ile ilgili sorunlar acisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile
pazarlama egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark var midir?

5- Tutundurma ile ilgili sorunlar agisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile

pazarlama egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark var midir?

Arastirmanin Onemi

Giliniimiiz rekabet sartlarinda isletmelerin rakip isletmelerden daha iistiin bir konuma
gelmeleri dinamik pazarlama faaliyetlerine baghdir. Diger bir ifadeyle isletmelerin
varliklari1  koruyabilmeleri {irettiklerini satabilmeleri ve satiglarmin yenilenmesi ile
miimkiindiir. KOBI yéneticilerinin ve personelinin pazarlama konusunda egitimler alarak
bilgi sahibi olmalar1 onlarin pazarlama faaliyetlerinde giderleri minimize ederek daha

rasyonel kararlar almalarini saglayacaktir.

Ankara ili Ostim Sanayi Sitesinin bilindigi gibi iilke ekonomisine olan katki pay1
oldukga yiiksektir. Bu arastirma sonucunda KOBI’lerin pazarlama sorunu belirlenecek ve
bu sorunlar1 yok edebilecek egitim ihtiyaglari ortaya cikarilarak ¢oziim icin Oneriler

belirlenebilecektir.

Arastirmanin Varsayimlari

Anket sonucu elde edilen veriler, arastirmaya katilan yoneticilerin gercek goriislerini

yansitmaktadir.

Arastirmanin Sinirliliklar

Arastirma KOBI 6l¢cegindeki isletmelerle sinirlidir.
Elde edilen sonuglar anket verileri ile sinirhidir.

Arastirma boyunca zaman kisithgr ve {iilkemizdeki OHAL durumundan dolay1

Ankara ilinde bulunan diger sanayi sitelerindeki KOBI’ler arastirma dis1 birakilmistir



2. KOBI KAVRAMI

Bu béliimde, KOBI kavrami, tanimi, kapsami, ekonomideki yeri ve énemi, sorunlart

irdelenmis olup, ¢alisma ile ilgili bilgiler tanitilmustir.

2.1. KOBI Kavram

Globallesme siireci ile beraber, 1970°1i yillardan sonra ortaya ¢ikan gelismeler,
ulusal ekonomilerin mekansal yapilarinda kokli farklilasmalarin meydana gelmesini
saglamistir. Biiylik Olgekli, standart mal iiretimine dayali olarak kurulu Fordist iiretim
modeline sahip eski sanayi bolgeleri hizli bir durgunluk ve gerileme donemine girerken,
ayni bolgelerin kirsal veya gelismesi gecikmis olan bazi kisimlarinda iktisadi
kipirdanmalar yaganmistir. Daha genel bir ifade ile bir hareketsizligin yasandigi zaman
diliminde hareketliligini koruyan bu bdlgeler gozlemlendiginde buralarda; yerel
girisimciligin yayginhigiyla birlikte, esnek (post-Fordist) iiretim teknolojileri, dayanisma,

giiven ve oOrgiitlenme gibi bazi benzer unsurlarin da oldugu tespit edilmistir.

Adapte olabilme yetenegi ve esneklik, hizli ekonomik degisimin olugmasi ig¢in
gerekli olan 6zelliklerdir. Olgek ekonomilerinden yararlanan iistiin yeteneklere sahip
biiylik isletmeler ve merkezilesmis hiikiimet gerekli sosyo-ekonomik diizenlemeleri
yapmakta ge¢ kalmaktadirlar. Yani, bu hantal diizen sonucu meydana gelen yiiksek
igsizlikle ve ileri global rekabet sartlariyla neredeyse bas edemez hale gelmektedirler.

Firmalarim, ekonominin globallesmesi ile birlikte yasamlarini siirdiirebilmeleri igin,
kiiresel boyutta rekabet {istiinliigiinii elde etmeleri gerekmektedir. Bu durumun s6z konusu
olmasi icin de yeni teknolojiler olusturabilme, esnek ve pazara yonelik liretim yapma,
yapilan iiretimde uzman hale gelme, iiretimin verimliligini artirma ve diinya ¢apinda bir

yonetim modeline sahip olma gibi 6zelliklere sahip olmak gerekmektedir.

1970’1i yillardan sonra, olmasi gereken esneklige ve yenilikgilige sahip olmayan
devlet iglerinde yonetimin asir1 etkisinin oldugu Fordist iiretim tarzindan daha ¢ok esnek,
yenilik¢i, az biirokratik ve pazara yakinhigi ile bilinen kiiclik isletmelere gecisler

baslamstir.

Planlamacilarin koordinasyonunu sagladigi, biiyiik iiretim isletmelerinin yerini,
koordinasyonu pazar mekanizmasi tarafindan olusturulan gruplar halindeki isletmeler

almaya baslamigtir. Olgek ekonomilerinin faydalarindan yararlanan biiyiik 6lgekli



isletmeler ise yeni rakipleriyle rekabet edebilmek i¢in daha sade, esnek ve modern olmanin
metotlarin1 aramaya baslamislardir. Olgek ekonomilerinin avantajlarindan faydalanmak
isteyen kiiciik Olgekli isletmeler ise stratejik ortaklarina giderek kiiresel rekabette yer

almanin yollarin1 aramaktadirlar.

Yeni rekabet stratejisi, ‘kiicililiirken biiylimek’ anlayisi ile daha biiyiik alanlara
yayilarak her seyi bizzat iiretmek yerine belli bir alanda uzmanlasarak en iyi bildigi isi
yapip, digerlerini satin almay1 gerektirmektedir (Titiz, 1995: s.10). Buna gore, biiyiik
isletmeler kiiciik olmanin, kii¢iik Ol¢ekli isletmeler de biiyiikk olmanin avantajlarina

ulasabilmek i¢in biiylimenin yollarini1 aramaktadirlar.

Ulkemiz ekonomisinin hareketli birimleri olan KOBI’ler, ekonomik ve
sosyal sisteme olan katkilarindan sonra, daha da oOnem kazanmaya baglamislardir.
KOBI’ler toplumun tiimiinii igeren, her yerlesim birimine yayilmis oldugundan hem kendi

i¢ olusumunun hem de dis ¢evrenin neden oldugu pek ¢ok sorunla i¢ ige yasamaktadirlar.

KOBI’lerin basarisiz  ve performansinin  diisik olmasmin nedeni iilke
ekonomisindeki durgunluk, yiiksek enflasyon ve kararsizlik, sik bir sekilde ortaya cikan
sonuclar1 genellikle bilinmeyen degisen ekonomik tedbirler ve devlet tarafindan yeterli
diizeyde danigsmanlik hizmetinin olmamasi1 olarak belirtilebilir. KOBI’lerin bazilar
saydigimiz bu sorunlar1 asamayarak ekonomik ortamdan g¢ekilmekte, bazilari ise ekonomik
yasamma devam edebilmektedir. Buna ek olarak, KOBI’ler piyasalarda meydana gelen

degisimleri yakindan izleyerek olusan firsatlar1 degerlendirebilmektedirler.

KOBI’lerin toplumda en &nemli islevinin ilk basta ekonomik alanda oldugu akla
gelse de, KOBI’ler sosyal ve toplumsal alanlarda da ¢ok &nemli roller iistlenmislerdir.
KOBI’lerin rollerine sosyal boyutta bakildiginda, ilk olarak yeni istihdam olanaklarinin
yaratilmast ¢ok ©nemli bir gelismedir. Ozellikle iilke sanayisine Kkalifiye personel
yetistirmede, bolgelerarasi istikrarsizligin giderilmesinde, gelir dagilimimin daha adil hale
getirilmesinde ve i¢ gdciin dnlenmesinde de énemli rolleri bulunmaktadir (Ozdemir vd. ,

2006, 5.23-24).

2.2. KOBI’lerin Tanimi

Tim diinyada oldugu gibi, iilkemiz ekonomisinin de dinamik ve siiriikleyici
unsurlarindan biri olan KOBI’ler, iilkemizin sosyo-ekonomik gelismesi bakimindan ¢ok

biiyiik paya sahiptirler. Az sermaye kullanimi ile birlikte daha ¢ok el emegi ile ¢alisan,



cabuk karar verme yetenegine sahip, yonetim giderlerinin diisiik diizeyde oldugu ve ucuz

bir iiretim gerceklestiren iktisadi tesebbiisler KOBI’lerin genel tanimi seklinde verilebilir.

Mevcut durumda, kiigiik olgekli isletmelerin basarili bir grafik g¢izememesinden
dolay1 biiyiiyemedigi, kiiciik oOlgeklerde kaldigr diisiiniilse de aslinda kiiciik o6lgekli
isletmeler daha 6zglir, hareketli, yenilik¢i ve meydana gelen degisimleri firsata ¢gevirebilen
isletmelerdir. Kiigiik 6lgekli igletme taniminin yapilmasi ve biiytikliik kistaslarinin sinirlari
heniiz tartisilmalidir. Buna gore, biiyiikliik 6l¢tisiinde kriterin ne olacagi ya da saptanan bu
kriterlerin miktarlar1 iizerinde iilkemizde ¢esitli goriisler bulunmaktadir. KOBI’nin
tanmimryla ilgili olarak meydana gelen bu muamma, KOBI’lerle ilgili yapilan ¢alismalart

olumsuz etkilemektedir.

Yolda karsilastigimiz kiigiik bir biife, oto yikamaciya kadar bir¢ok isletme kiiciik
olcekli isletme olarak degerlendirilmektedir. Isletme 6lceginin tanimlanmis olmasinin
gerektigi durumlar mevcuttur. Isletme dlgeginin belirlenmesi kredi veren kuruluslarin kredi
desteginden faydalanabilmek, devlet tesviki alabilmek, ilgili danigsmanlik kuruluslarinin
destegini alabilmek ve sozlesmeler olusturabilmek icin gereklidir. Ayni zamanda
isletmelerin  hangi tiirden olursa olsun gelistirilmesinde ve desteklenmesinde
faydalanilacak politikalarin olusturulmasinda da tanimlamalar biiylik rahatlik meydana
getirecektir. KOBI'lerin tanimlanabilmesi olduk¢a ¢ok kritere baglidir. KOBI kavramini
etkileyen temel unsurlar asagidaki gibi siralanabilir (Cetin, 1996, s.35):

¢ Iktisadi seviye,

¢ Zaman,

¢ Sanayilesmislik,

¢ Teknoloji,

¢ Pazarin boyutu,

¢ Faaliyette olan iskolu,

¢ Uretimde kullanilan teknik,
¢ Uretilen malin 6zellikleri,
¢ Isgorenin sayisi,

¢ Arastirmalar ve kuruluslar.



2.2.1. KOBI’lerin Tanimlanmasinda Kullamlan Olgiitler

KOBI’lerin tamimlanmasida cok cesitli Kriterler kullanilmaktadir. Ancak genel
olarak tiim tilkelerde kabul géren Kkriterler nitel, nicel ve her iki 6lgiitiin bir alindig1 tiglincii

bir yaklagimdir.

Bu yaklagimlarla ilgili olarak Onemli sayilabilecek bazi gerekgeler ileri
siiriilmektedir. Nicel yaklasimin &nemli gerekgesi; KOBI’lerin nitel 6lgiitlere
dayandirilmast durumunda onlar icin agik, objektif ve belirgin bir smiflandirmanin
olamayacag1 seklindedir. Ulke sartlarmin gdz oniinde bulundurulmasi ve girisimcilerin

sahip olduklar 6zellikler nitel dl¢iitte vurgulanmak istenen gerekcedir.

Bu iki 6lgiitiin de bir arada kullanildig1 yaklasimda ise, KOBI kavrami tanimlanirken

nicel ve/veya nitel dl¢iitlerden hangisinin kullanilacagi belirsiz bir durumdur.

2.2.1.1. Nicel ol¢iitler

Isletme biiyiikliigiiniin belirlenmesi igin yararlanilabilecek birgok nicel &lgiit
bulunmaktadir. Bununla birlikte, isletme biiyiikliiglinlin belirlenmesi esnasinda karsilasilan
sorunlar nedeni ile bu odlgiitlere yeni eklemelerin yapilmasi miimkiindiir. Isletmenin
biiyiikligii belirlenirken faydalanilan nicel 6lgiitlerden en ¢ok bilinenleri agagidaki gibi

siralanabilir (Alpugan vd., 1987, 5.47-48);

aktif toplam,

kapasitenin biiyiikligii,

isletmede bulunan makine parki degert,
sabit varliklarin toplama,

toplam sermayesi,

gayri safi geliri,

kaynak kullanimi,

*

*

¢

¢

L4

*

*

¢ kullanilan hammaddenin miktari,

¢ makinelerin is zamani fonu toplama,
¢ ayliklar ve iicretler toplami,

¢ isgiiciiniin toplam is zaman1 fonu,
¢ belirli bir siirede olan katma deger,
¢ istihdam edilen isgiicii sayisi,

¢

yatirilan sermayesi,



¢ kar hacmi, ihracat/satig orani,

¢ Sektoriin i¢cindeki payi.

Burada belirtmis oldugumuz olgiitlere yenileri eklenerek siralamanin c¢ogaltilma
imkan1 mevcuttur. Fakat isletme biyiikligiiniin nicel dlgiitlerle tek basma belirlenmesi
olduk¢a zordur. Ayrica, birbirinden farkli nicel ayiric1 dlgiitler hemen hemen her iilkede,
kendi gelismislik diizeyi ile paralel olarak kullanmaktadir. Baz1 tilkeler sanayii, hizmet,
tarim vb. temel sektorlerin yaninda, kimi zaman alt sektorlerde de tarim ayrintisina inmeyi
gerekli gorebilmektedir. Ustelik bu 6lgiitler, aym iilkede, aym anda, orgiitsel yapilarca
amaglarina gore degisiklik gosterebilirken; zaman i¢inde de degisiklige ugrayabilmektedir.

Bu nedenle, nicel olgiitlerle duragan bir kiiglik isletme taniminin yapilmasi
olanaksiz goriilmektedir. Bu imkansizligi asmak amaciyla, bu olgiitlerle birlikte sayisal

olarak ifade edilmeyen ve niteligi 6n planda tutan olciitlerde kullanilmaktadir.

2.2.1.2. Nitel dlgiitler

Isletmelerde niteligi esas alan olgiitlerin, bazisim isletme sahibine, bazisin1 da
isletmenin kendisine ait oOzellikler olarak iki grupta birlestirmek, siniflandirmanin

anlasilmas1 bakimindan yararli olmaktadir.
Isletme sahibine ait nitel 6zellikler (Simsek, 2002 s.5);

¢ Bagimsiz yonetim (Yonetici bagimsizdir. Yonetici aym1 zamanda isletme sahibi
oldugu i¢in, disaridan denetlenmesi s6z konusu degildir.),

¢ lIsletme sahibinin belirli bir risk yiiklenmesi,

¢ Isletme, maliyet ve yonetim &gelerinin biitiinlesmesi,

¢ Isletme sahibi ile ¢alisan personel agisindan yakin bir iliskinin bulunmast,

¢ Yonetimde uzlasmanin az olmasi,
Isletmelerin kendisine ait nitel 6zellikleri

¢ Sermaye ve para piyasalarina katilamama,

¢ Isletme sermayesinin tamamen veya biiyiik bir bdliimiiniin isletme sahibine ait
olmasi,

¢ Pazar paymin sinirli olmasi ve pazarlarda daha az etkinlik,

¢ Hedef pazarin genellikle yoresel olmasi, seklindedir.



Nicel kriterlerin belirttiginden anlasildigi iizere, isletmenin biiytikligii belirlenirken
kullanilmasi gereken nitel 6zellik sayisinda artis yapmam miimkiindiir. Fakat, bu kriterler
ve bunlara ek olabilecek baska kriterlerin higbirisi, ortak tanimlamaya gidilmesinde tek

basina anlamli olmamaktadir.

Kriterlerin sayisinin genis tutulmasi ile birlikte, tanimlara degisik bakis agilar1 gelmis
olacak ve bu durumda uygulamada bir¢ok karisikliga neden olacaktir. Bu nedenle de nicel
kriter sayisini1 diisiik seviyede tutmali ve bunun yani sira bazi 6zellikleri tasimasina dikkat

etmelidir. Saglikli ve uygulanabilir 6l¢iitlerin dzellikleri su sekilde siralanabilir.

¢ Olgiiye esas olacak bilgiye kolayca ulasabilmel,
¢ Olgiit, isletmenin potansiyel iiretkenlik giiciinii temsil edebilmeli,
¢ Parasal birimlerle ifade edilmemeli ve

¢ Fiyat dalgalanmalarindan etkilenmesi 6nlenmelidir.

Nicel kriterler, pratik olma 6zelligi nedeni ile uygulamada genellikle daha ¢ok
kullanilmaktadir. Ozellikle calisan sayisi en ¢ok kullanilan kriter olmaktadir. Ancak, bu
kriterlerden baska, makinelerin is zamani fonu toplami ve isgiiciiniin toplam is zamani
fonu kriterleri de dikkate alinmali, katma deger ve iiretim derinligi (sanayii isletmelerinde
iretim siirecindeki asamalarin sayis1) kriterleri  destekleyici bir unsur olarak

degerlendirilmelidir.

2.2.2. AB Ulkelerinde KOBI Tanim

2. Diinya Savasi ardindan Avrupa’nin oncelik verdigi hep biiylik sirketler olmustur.
Ancak bu durum 1970’1 yillara kadar devam etmistir. Biiylik sirketlere 6nem vermenin
amaci, kisa bir zaman diliminde sermayede birikim yapilarak ve savasin sonunda yikima
ugrayan sanayide tekrar yapilanmadir. Ortaya ¢ikan bu disiince ile 6zel bireysel
girisimcilerin hakim oldugu ekonomi insas1 ve gelisimi biiyiik sirketlerle ayni sekilde
ortiismesi  ongoriilmektedir. Bu durumda KOBI’lere karsi herhangi bir politika

yaratilamamustir.

Biiyiik sirketlerin 1970°1i yillarda meydana gelen petrol krizinin neden oldugu
bunalimdan yiiksek oranda etkilenmis olmasina karsilik, KOBI’lerin bu durumdan az
oranda zarar gormeleri, yeni politikalarin yaratilmasin1 mecbur hale getirmistir. Ciinkii bu

zor anlarda KOBI’ler ekonomi ve istihdama sagladig1 yararlar son derece dikkat gekmistir.
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Biiyiik issizlik sorununun yasandigi 1980°1i yillarda, AB iilkelerinde plan yapanlarin
KOBI’ler iizerinde durulmasma neden olmus, biiyiik isletmelerde yasanan iiretimde,
istihdamda ve yatinmdaki problemlerinde bu yoldan ¢oziimlenebilecegi fikri ortaya

atilmastir.

1990 yilindan sonra yapilmis olan biitiin ekonomik diizenleme ve tesviklerde,
mevzuattaki uygulamalarda KOBI’nin detayli bir sekilde yer almaya basladig
goriilmiistiir. “Avrupa Arastirma Alanm1 (ERA) gergeve programlarinda da KOBI destek ve
hibe fonlar1, her dort yilda bir arttirilarak 6’nc1 Cergeve Programinda 3,6 milyar Euro’ya
kadar ¢ikartilmistir. Bu fonlar 7°nci Cer¢eve Programinda 7,0 milyar Euro olmaktadir.
8’inci Cerceve Programinda yaklasik 9 milyar TL Ongoriilmistiir.” Ayrica, Avrupa
iilkelerinin tamaminda KOBI’lerin, 6nemli 6zendirme ve destekleme programlarinda yer

almasini saglamistir

KOBI’ler 2000°1i yillardan sonra Avrupa Birligi iilkelerinde biiyiik isletmelerin fason
imalatta veya tageron hizmetlerde iiretime yonelik isbirligi imkanlarini arttirdigi isletmeler

haline gelmistir.

Giiniimiizde KOBI’ler ydnetim anlayisi ve sermaye dolasiminin kiiresellesme
boyutunda onemli degisimlerine sebep oldugundan dolay: bir ¢ok yasal, hukuk, mali ve

ekonomi problemlerine ¢éziimleyici olarak gériinmektedir.

2005 yilina gelindiginde ise gdzden gecirilerek diizenlenmesi saglanan ve
“Yenilenmis Lizbon Stratejisi” adi verilen strateji ile AB siirdiiriilebilir ve saglikli bir
biiyimekle ile istithdamdaki artis1 amaglamaktadir. Buna baghh olarak “biliylime” ve
“istihdam” hedefinin gerceklestirilmesi i¢in KOBI’ler &nemli nedenler arasinda yer

almaktadir.

Avrupa Birligi altinda faaliyette bulunan yaklasik 25 milyon KOBI’ler, 105 milyon
kiginin istihdamina oOnciiliik etmekte ve Avrupa Gayri Safi Milli Hasilanin 2/3’ini
olusturmaktadir. Bununla birlikte KOBI’ler yenilik iceren ve esneklige hakim yapist ile
yeni teknolojinin yaratilisi ve bunlarin benimsenmesine Onemli katkilart vardir. Bu
nedenle, Avrupa Birligi iiye iilkeleri i¢in KOBI’ler 6zel bir 6neme sahip duruma gelmistir.
Avrupa Birligi tiyeleri esnekligi ve yenilik igeren yapisini koruyabilen ve bu dzelliklerini

rekabetteki unsur olarak kullanabilmeleri i¢in KOBI’lere destek saglamaktadirlar.
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Secili birkag Avrupa Birligi iilkeleri icerinde KOBI tanimina iliskin ¢alisan kisileri

istihdam sayilar1 Tablo 2.1’de verilmistir.

Ulke Cahsan Kisi Sayis1 Ulke Cahsan Kisi Sayisi
Belgika 1-50 Ispanva 1-530

Danimarka 6-50 Portekiz 1-100

Fransa 10-500 Finlandiva 1-500

Almanva 6-30 Isveg 1-5300

Irlanda 1-50 Avusturya 1-200

Italya 1-500 Cek Cumhunyeti 1-50

Hollanda 1-100 Macaristan 1-100

Ingiltere 1-200 Polonva 1-30

Tablo 2.1. AB iilkelerinde KOBI tanimina iliskin istihdam say1si

Kaynak: European network for SME Research

Toplulukta Avrupa Birligi ayarinda bir KOBi’nin dékiimiinii ortaya cikarabilmek
i¢in ayni tanimlar kullanilmak zorundadir. KOBI’nin tanimi yapilirken, ¢alisan sayisi,
iretimi saglanan katma degerin ve cironun biyiikligi kullanilmakla beraber bu

tanimlamanin yapilmasi isleminde daha ¢ok iscilerin sayisina bakilmaktadir.

Avrupa Birligi tanimlarinda iscilerin sayilar1 baz aliarak yapilmis siiflandirmaya

gore bu igletmeler;

¢ “1-9 kisi: Mikro isletme”
¢ “10-499 kisi: Kiiciik ve Orta Olgekli isletme”

¢ “500 ve yukarisi: Biiyiik isletme olarak ayrilmistir.”

Bu smiflandirmadan yola ¢ikilarak elde edilen verilerde, AB’de sanayi alaninda 16,2
milyon Mikro isletme, 1,9 milyon kii¢iik isletmenin ve 130.000 orta boy isletmenin
bulundugu goriilmektedir. Diger sektdriin de incelenmesinde toplam KOBI nin sayis1 30

milyona dayanmaktadir.
KOBI’lerin sayisinin ¢ok oldugunu diisiiniildiigiinde, KOBI’nin AB’de aktif isletme
sayisinin % 99,8’ini olusturdugu goriilmiistiir.

“Avrupa Komisyonu ve Avrupa Yatirim Bankasi’nin tiim tlkeler i¢in tanimlarindan
birinde; KOBI’ler, net sabit varliklar1 27 milyon Euro’yu gegmeyen, sermayesinin en fazla
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1/3°1 biyilik bir isletmeye ait olabilen ve 500’den az is¢i calistiran isletmeler olarak

belirlenmistir.”

Bir bagka yonden bakilacak olursa, AB katilimci iilkeler i¢in igletmeler faaliyette

bulunduklar1 alanlar bakimindan 9 sektore ayrilmistir. Bunlar;

Enerji ve su kaynaklari (santraller, dagitim, satis),
Maden izabe ve islenmesi, kimya sanayi,
Metal isleme, madeni esya, elektrikli-elektriksiz makine imalat sanayi

Diger imalat sanayi (gida, i¢ki, toprak, v.s.)

Ticaret, miimessillik, dagitim ve turizm
Ulagim ve haberlesme sektort,

.

¢

¢

¢

¢ Ingaat sektorii,
¢

.

¢ Banka, finans, sigorta, kiralama ve i¢ hizmetler,
¢ Diger hizmetler, olarak ayrilmigtir

Bunlar ise kendi aralarinda almis kola boliinmiistiir.

“Bu sektorler iginde AB KOBI’lerinin paylari Tablo 2.2’ de sunulmustur.”

Sektor Paylar (%)
Eneni ve su Kavnaklar 26,65
Maden Isleme, Kimva Sanavi 14,90
Metal Isleme, Madeni Esva, Makine Imalat Sanavi 17.50
Diger Imalat Sanavi 16,25
Insaat Sektari 6.10
Ticaret, Dagitim, Turizm 3.35
Ulasmm, Haberlesme 5.26
Banka, Finans, Sigorta 3.04
Diger Hizmetler 495

Tablo 2.2. AB Ulkelerinde sektérler icinde KOBI paylar
Kaynak:EIB Information Bulletin, 2016
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Tablo 2.2’nin incelenmesinde sektorler arasinda tim imalat sanayinin paymin %
49,42, enerji ve suyu paymn ise % 27,00 oldugu goriilmektedir. Bu durum KOBI’lerin

sanayideki onemini On plana ¢ikarmaktadir.

Tiiketimin olaganiistii boyutlara ulasmasina neden olan kiiresel ekonominin, “iiretim-
tedarik-pazarlama-satis-tilketim” yapisinin uyumu safthasinda gittikge karisik ve i¢ ice

girdigi mevcut sartlarda, KOBI olmasa olmaz yapilar olarak akillara gelmektedir.

Avrupa Birligi ayarinda aktif rekabet sadece KOBI’lerin vasita oldugu ticaret yoluyla
olacagi belirtilmis ve en dnemli nokta olarak biiyiik isletmelerin lizerinde bulunan biitiin
bos yiik ve arti maliyetlerin bu isletmelerin {izerine verilmistir. Baskaca, diisiik ticretli is¢i
calistirma, sosyal gilivenligin en az diizeye indirilmesi, maksimum katma degerin
saglanmas1 ve en uygun Karlar verilerek iiriiniin pazarlamas: yine KOBI vasitasiyla
yapilabilmektedir. Baz: iilkelerdeki KOBI’lerden azami kar1 elde eden biiyiik isletmeler,
sermaye toplulastirilmasi ve yogunlastirilmast bu durumlart vasita olarak kullandigi
goriilmektedir. Bu nedenle, fason iiretim yapilmasinda KOBI’ler en uygun kurulus olarak
yer almistir. Zincirin en karli halkasina nihai montaj ve know-how yapan biiyiik isletmeler

yerlesmislerdir. Olusan bu yap1 hemen hemen oturmus durumdadir.

Genel olarak, geleneksel iiretimin oldugu bolgelerde daha ¢ok sahne alan KOBI,
iiretimde olusan talep kitle iiretime uygun olmadigi ve {iretim kisminin veya satig
miktarinin diisiik seviyede oldugu sektorlerde aktif bir isletme 6zelligi sergilemektedir.
Pazarda esneklik gosterebilen, diigiikk miktarda siparigin teminini saglayabilen bir yan
sanayi olma ozelligi sergileyen KOBI’ler, biiyiikk isletmelerin verimli {iretimini
saglayamadiklar1 parcalar1 en az Kkarla {iretebilen, is¢inin ticret ve giivenligi ilgili
problemleri en az duruma getiren isletmelerdir. Boylece KOBI’ler boyle sanayiler
bakimindan vazgecilemeyen fason iiretimin merkezleri haline gelmistir. Fiziksel yapisi ve
barindirdig1 6zellikler nedeniyle iilkelerin neredeyse biitiin alanlarma yayilabilen KOBI’ler
ve bu alanlarda daha ¢ok is imkanlar1 saglayabilmektedirler. Bu durum, KOBI’lerin
bolgeler arasinda gelismelere de yarar saglayabilmesine, katma degerin adaletli

kullanilmasini imkan saglamaktadir.

KOBI’ler bulundugu iilkelerin teknik egitim politikasina da yardimci olmakta,
istthdamini sagladigi is¢iler i¢cin mesleki ve teknik egitim saglayan okul halini almaktadir.
KOBI’lerin sayilan bu 6zellerinin yam sira belki de en 6nemli 6zelligi istihdama olan
katkilaridir. Genellikle emek yogun iiretim tekniklerinin kullanildigi KOBI’ler, ekonomik

acidan oldugu kadar sosyal acidan da son derece 6nemlidirler.
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Isletme/Sektor Mikro KOBI Biiyiik
Imalat Sektori 80,59 18,54 0,87
Insaat Sektori 80,03 5.60 0,37
Hizmet Sektdri 92.86 7.03 0.11
Toplam 90,10 9,03 0.89
Isletme/Sektor Mikro KOBI Biiyiik
Imalat Sektori 11,00 46,09 4251
Ingaat Sektorii 39,76 51,11 5,13
Hizmet Sektirii 34,96 51,11 9.13
Toplam 26,08 45,18 28,74

Tablo 2.3. AB iilkelerinde istihdamin isletme Olgekleri itibariyla dagilimi (2010 yili, %
olarak)

Kaynak: I1BID, 18-19.

“Goriildiigii iizere, KOBI'nin say1 bakimmdan toplam isletmelerin % 9,03’ iken,
istihdamin % 45,18’ini olusturmaktadir. imalat sanayi i¢inde KOBI’ler % 18,54’liik bir
paya sahip olup, istihdamin yine % 46,09’unu gergeklestirmektedirler. Bu durumu
ozetleyecek olursak, KOBI’ler ucuz iicretle ve sosyal giivenlikten genellikle yoksun bir

kesime is alan1 agmaktadirlar.”

“’Se¢ilmis AB iilkelerinde imalat sanayi igletmelerinin biiyiikliiklerine gore dagilimi

Tablo 2.4°de verilmistir.”

ULKELER Kiiciik Orta Olgekli KOBI Biiviik Toplam
Isletme Isletme Toplanu Isletme
Belgika 69,4 23,5 92,9 7.1 100
Almanya 66.5 26.1 92.6 74 100
Fransa 74.3 19.9 94,2 5.8 100
Ttalya 81.9 13.4 95.3 4.7 100
Hollanda 76.3 183 94.6 5.4 100
Ispanya 80.8 165 97.3 2.7 100

Tablo 2.4. AB iilkelerinde imalat sanayi isletmelerinin biiyiikliiklerine gore dagilimi
Kaynak: EIB Information Bulletin, 2016
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Yukaridaki tabloda goriildiigii gibi, KOBI’lerin ¢ogunluk sagladigi oldugu iilke
Italya’dir. Toplam isletmeler icerisinde % 81,9 pay1 almislardir. KOBI’lerin diisiik oldugu
ilke % 66,5 ile Almanya oldugu goziikmektedir. Orta Olcekli isletmelerde ise Almanya
%26,1 oraniyla ilk siradadir. %23,5 orani ile Belgika onu takip etmekte ve %19,9 oraniyla
Fransa izlemektedir. Biiyiik isletmelerin incelenmesinde ise Almanya ile beraber Belgika
toplam olarak fazla pay1 kapsamaktadir. Onlar1 Belgika takip etmektedir. Bu grupta pay1 en
diisiik iilke Ispanya’dur.

Bu kez imalat sanayinde ¢alisan is¢ilerin isletme biiyiikliiklerine gére dagilimi, Tablo
2.5’te verilmistir. Tabloda isletme biiyiikliikleri calisanlari sayist baz alinarak 4 grup

seklinde belirlenmistir.

Tablonun incelenmesinde, “20-499 kisi calistiran kii¢iik ve orta Olgekli isletmelerde
Almanya en yiiksek istihdam diizeyi ile basi1 ¢ekmekte, onu sirasiyla Italya ve Fransa
izlemektedir. Bunlarm ardinda Ispanya gelmektedir. Ancak, niifusuna oranla Ispanya,

biiylik isletmelerde ¢alisanlarin en az oldugu tilkedir.”

ULKELER 20-99 100-499 20-499 S00 iistii Toplam
Belgika 220 272 546 465 1.503
Almanya 1.930 2717 4.650 5.946 16.243
Fransa 1.503 1.700 2.930 2.860 8003
Italva 1.910 1.563 2.990 1.970 8435
Hollanda 415 296 798 449 1958
Ispanva 1.340 1.125 2536 1.010 6.011

Tablo 2.5. Secilmis AB iilkelerinde imalat sanayinde ¢alisanlarin isletme biiyiikliiklerine
gore dagilimi (2016 yili, 1.000 kisi olarak)

Kaynak: EIB Information Bulletin, 2017

Mikro, KOBI ve biiyiik isletmelerin incelenmesinde yine segili olan ilk 12 Avrupa

Birligi tilkesinin istihdamu yilizde seklinde dagilima Tablo 2.6’da yer verilmistir.

Tablonun incelenmesinde, mikro isletmelerin istihdaminda c¢ogunlugu sirasiyla
Italya, Yunanistan ve Ispanya olusturmaktadir. KOBI’lerin istihdam dagiliminin
incelenmesinde ise Danimarka Portekiz, Hollanda, Almanya ve Belgika ¢ogunlugu
olusturan iilkelerdir. Biiyiik isletmelerdeki istihndama bakacak olursak Isveg, Ingiltere ve

Almanya tist siralart paylagsmaktadir. Tabloda goriildiigii gibi ilging gelen konu neredeyse
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tiim iilkelerde, KOBI’lerin paymin yiiksek olmasidir. Fransa ve Ingiltere KOBI

istihdaminin en diistik oldugu iilkelerdir.

ULKELER Mikro KOBI Makro
Belgika 12 49 39
Almanva 10 48 42
Ispanya 31 47 22
Danimarka 17 36 27
Fransa 26 37 37
Ttalya i6 47 17
Hollanda 24 49 27
Porteliz 23 51 26
Ingiltere 20 40 40
Yunanistan i5 46 19
Avusturva 24 45 31
Isvec 16 41 43
Ortalama 22 46 32

Tablo 2.6. Sec¢ilmis AB iilkelerinde isletmelere gore istihdamin dagilimi (2016 yili, %
olarak)

Kaynak: Agence Europe, 2017

Enteresan bir Tablo da imalat sanayi katma degeri ig¢indeki is¢ilik payinin, isletme
biiyiikligiine gore degisim oranidir. Yine secilmis altt AB iilkesi ele alinarak, istihdam
kategorisine gore bu iilkelerde, katma deger i¢indeki iscilik oranlar1 incelenmistir. Sonuglar

toplu olarak Tablo 2.7’de sunulmustur.

ULKELER 20-99 100-499 20-499 500 idistii Ortalama
Belgika 65 72 66 72 71
Almanya 72 73 72 78 T4
Fransa 70 71 72 T4 72
Italva 62 61 60 64 63
Hollanda 71 67 70 66 69
Ispanva 30 52 31 32 32

Tablo 2.7. Secilmis AB iilkelerinde isletme gruplarina gore imalat sanayi katma degeri
icindeki iscilik pay1 (2016 y1l1, % olarak)

Kaynak: Agence Europe, 2017
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Goriildigi tzere, genellikle katma deger igerisindeki is¢i sayisinin ¢ogunlugunu
Almanya ve Fransa olusturmaktadir. En az payn sahibi Ispanya ve Italya olarak
goriilmektedir. Bu durumun en 6nemli sebepleri, ilk iki tilkede katma degerin ve isci
ticretinin yiiksek olmasidir. Ayrica biiylik isletmelerde, Fransa, Almanya ve Belgika’da
imalat sanayi katma degeri i¢inde is¢i paylari diger isletme gruplarina gére daha biiytiktiir.
Goze garpan bir durum, Hollanda’da katma deger iginde is¢ilik payinin en yiiksek oldugu
isletme grubu 20-99 is¢i ¢alistiran kii¢lik isletmelerden olusmadir.

Gilinimiizde “AB iilkelerinde sayilar1 17,9 milyon olarak belirlenen 1-9 arasi is¢i
caligtiranlar mikro isletme, sayilari 2,3 milyon civarinda tespit edilen 10-99 arasi is¢i
calistiranlar kiiclik isletme olarak tanimlanmaktadir. Orta biiyiikliikteki 150.000 isletmede
100-499 aras: isci ¢alismaktadir. KOBI’lerin toplam isletmeler icindeki pay1 % 99,15°dir.”

Toplulukta “2016 yilinda 6zel sektorde faaliyet gosteren KOBI’ler 18,7 milyon
isyeridir. 500 ve daha fazla sayida is¢i c¢alistiran isletme sayisi ise 19.600 olarak
saptanmistir. Bunlar sanayideki KOBI’lerdir.”

AB’ye gire iiye iilke sayis1 1992 yilindan beri artmis olup, dolayli olarak KOBI
niteligindeki isyeri sayisinda artis gézlemlenmistir. Ancak, gegmis on yila gore bir KOBI

artisinda goreceli yavaglama gozlenmektedir.

2016 yilinin incelenmesinde KOBI’lerdeki toplam istihdam 83,6 milyonu bulmustur.
Olusan bu istihdamin 21,9 milyonu isyeri sahibi olup, bunlar 60,7 milyon kisiyi istthdam
etmektedir. Cok kiigiik isletmeler 34,1 milyon kisiye istthdam saglamaktadir. 10-99 arasi
is¢i calistiran kiigiik isletmeler, isttihdamin % 36’sini1 olusturmakta ve 29,3 milyon kisiyi
istihdam etmektedirler. 100-499 arasi is¢i ¢alistiran orta 6lgekli isletmeler ise 20,2 milyon
kisiye istthdam yaratmaktadir. Bu kesimin toplam imalat sanayi i¢indeki pay1 % 42,5’tir.

Dolayisiyla istihdam agisindan imalat sanayinde KOBI’ler 6nemli bir yere sahiptir.

1992 yilindan 2016 yilina kadar entegrasyonun basladigi Avrupa’ da KOBI’lerin
iretimleri diisiis gostermektedir. 1992 yilinin verilerine gore, % 11, 1994°de % 0.4,
1998’de % 1,3 ve 2002’de % 1,5 oraninda diisiis oldugu belirlenmistir. KOBI’lerin
tiretimleri sadece 2005°te ise % 2,1 kadar bir artis gostermistir. 2008’de % 6,7 diisiis, 2010
da ise diisilis % 0,9’dur. 2015 yilinda ise %]1,1 artis meydana gelmistir.

Sadece son on yili inceleyecek olursak ozellikle gida sektoriinde (bunun yaninda
belli bagh tiiketim mallar1 imalatinda) yatirimlarda diislis oldugu goriilmektedir. Biiyiik

sermayeye sahip ve tekel olarak faaliyet gosterenler biiyiik isletmeleri elinde tutarak, daha
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yiiksek kar getirici spekiilatif alanlara ve yabanci sermaye olarak bagka (Yakindogu,
Uzakdogu, Giiney Amerika gibi) iilkelere yatirim yapmaktadirlar. Biiylik sermaye sahipleri
ozellikle 2005’ten sonra Uzak Dogu iilkelerine fason iiretim yaptirmakta veya orada
yatirim yapmakta ve iiretimlerini bu alana kaydirmaktadir. KOBI’ler ise tiiketim mallar
sanayinde, kiiresel rekabete girmis ancak pazar paymi giderek diisiirdiigiinden daha az

sabit sermaye yatirimi yapmak zorunda kalmaktadir.

KOBI’ler icin dlgek tespitinde, niifus kompozisyonu ile niifus artis hizi 6nemli
faktorlerdir. Yani, niifus KOBI’lerin arz ve talep yonlerini dogrudan etkilemektedir. Talep
bakimindan niifus incelenirse, i¢ pazardaki perakende satislari, kisisel hizmetleri ve

tiiketim mallarinin satisini etkilerken, arz agisindan mevcut olan isgiiciinii etkilemektedir.

AB iilkelerinde niifusun yaslanmasi da geng isgiicii arzin1 6nemli 6l¢iide azaltacaktir.
KOBI’ler giderek fason imalata yonelmis ve kar marjlar1 diismiistiir. Dolayisiyla KOBI’ler
bu isgiiciinii daha geng bir niifusa dayandirmak, dolayisiyla iicretleri de asagiya ¢ekmek
egilimine kapilacaktir. Buradan anlasilacagi lizere Oniimiizdeki bes yil AB iilkelerinde

KOBI sorunlarinin hayli artacag diisiiniilmektedir.

2.2.3. Baz1 Diinya Ulkelerinde KOBI Tanim

Diinya genelinde farkli KOBI tanimlar1 bulunmaktadir. Bu duruma sebep olan
iilkelerin gelismislik diizeylerine ve sosyo-ekonomik durumlarina baglh olarak degisebilen

isletme biiyiikliikleridir.

2.2.3.1. Amerika Birlesik Devletlerinde KOBI tanimi

ABD’de standart bir KOBI tanimi bulunmayip isletmeler faaliyet gosterdikleri
alanlara gore calisan sayist ve satig hacmi kriterlerine gore degerlendirilmektedir. Ayrica
bir isletmenin KOBI sayilabilmesi i¢in kar amaci giitmesi, bagimsiz olmasi ve alaninda

baskin isletme olmamasi sartlar1 aranmaktadir.
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SEKTOR Olciit (Satis Hasilati-Isci Sayisi)
Imalat Sektéri 500-1500
Toptan Perakende Satig 100-300
Hizmmet Sektdni 2.5-21.5 Milvon Dolar
Perakende Satig 3-21 Milvon Dolar
Ingaat 13.5-17 Milvon Dolar
Tarmm 0,5-9 Milvon Dolar

Tablo 2.8. Amerika birlesik devletlerinde KOBI tanimi

Kaynak: www.kobigirisim.net

2.2.3.2. Japonya’ da KOBI tanim

“Japonya’da da KOBI tanim sektorler bazinda firmalarin cirolar1 ve calisan sayilari

nispetinde degismektedir.”

SEKTOR Olgiit (Satis Hasilati-Isci Sayisi)
Imalat Sektori <300
Toptan Perakende Satig =100
Perakende Satig =30 Milvon Yen
Hizmetler <30 milvon Yen

Tablo 2.9. Japonya’da KOBI tanimi

2.2.3.3. Tiirkiye’ de KOBI tanim

Tiirkiye’de bazi kuruluslar tarafindan yapilan oldukga farkli KOBI tanimlar
bulunmaktadir. KOBI’lere hizmet veren her kurum, her kredi kurulusu kendilerine gore
tamimladiklari KOBI tanimmna gore hareket etmekte, bu durum uygulamada farkl

yaklagimlar getirmektedir. Bu farklilik uygulamaya asagidaki gibi yansimaktadir.

¢ KOBI tesvik ve desteklerinden bazi KOBI’ler yararlanirken bazilar1 kapsam dis
kalmaktadir.

¢ Kredi veren kuruluslar fakli islem ve uygulama yapmakta, dolayisiyla bazi

isletmeler KOBI kredisi alirken, digerleri bundan yararlanamamaktadir.
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¢ Bazi KOBI tamimlarinda, yalmizca “imalat sanayi” isletmeleri kapsama alinmakta,
diger sektorlerdeki kuruluslar devlet tegviklerinden yararlanamama durumu ile
kars1 karsiya gelmektedir.

» Halk Bankas1 Tanimi

Ayrintilt bir alt simiflandirmaya girmeden ve sektor ayrimi yapmaksizin 1-250 isci

calistiran isletmeler KOBI olarak kabul edilmektedir.
> Eximbank (Tiirkiye Thracat Kredi Bankas1) Tanim

Kisa vadeli (TL) krediler kapsaminda KOBI ihracat kredisi i¢in 1-200 is¢i galistiran,

sabit sermaye yatirimlart 2 milyon USD’yi gegmeyen imalat sanayi igletmeleri.
» Bilim, Sanayi ve Teknoloji Bakanhg
Imalat sanayinde faaliyette bulunan,

e 1-9isci calistiran, yillik satis gelir 1 milyon TL altinda olan isletmeler “gok kiigiik
(mikro) olgekli”,

e 10-49 isci calistiran, yilik satig geliri 5 milyon TL altinda olan igletmeler “kii¢iik
Olcekli”,

e 0-250 isci galistiran, yillik satis geliri 25 milyon TL altinda olan isletmeler “orta
Olcekli” olarak tanimlanmustir.

e Bagimsizlik kriteri; baska isletmelere ait sermaye oraninin % 25’in altinda
olmasidir.

» Hazine Miistesarhigi Tanimi

Imalat sanayinde faaliyette bulunan ve yasal defter kayitlarinda arsa ve bina harig net

sabit yatirim tutar1 950.000 TL’yi agmayan;

e 1-9 isci calistiran isletmeler “gok kiigiik dl¢ekli”,

e 10-49 isci calistiran isletmeler “kiiciik 6lgekli”,

e 50-250 isci ¢alistiran isletmeler “orta 6lgekli” olarak tanimlanmustir.

e Bagimsizlik kriteri; baska isletmelere ait sermaye oraninin % 25’ in altinda
olmasidir.

» Ekonomi Bakanhgi Tanimi

Imalat sanayinde faaliyette bulunan ve 1-200 is¢i calistiran, gercek usulde defter

tutan, arsa ve bina hari¢ sabit sermaye tutar1 bilanco degeri itibariyla 2 milyon USD
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karsilign TL’yi asmayan isletmeler. Goriildiigii gibi burada ayritili bir simiflandirmaya

gidilmemistir.

> TUIK (Tiirkiye istatistik Kurumu) ve Kalkinma Bakanhg Tanim

e 1-9isci ¢alistiran isletmeler “gok kiigiik 6l¢ekli”,

o 10-49 isci ¢alistiran isletmeler “kiigiik 6lcekli”,

e 50-200 isci calistiran isletmeler “orta 6l¢ekli”, olarak tanimlanmistir.

> (TOSYOV)Tiirkiye Kiiciik ve Orta Olcekli Isletmeler Serbest Meslek
Mensuplari ve Yoneticileri Vakfi Tanimi

e 1-5isci calistiran isletmeler “gok kiigiik dlcekli”,

e 6-100 isci calistiran isletmeler “kiigiik 6lcekli”,

e 101-200 isci calistiran igletmeler “orta 6lgekli”, olarak tanimlanmuistir.

> KOSGEB (Kiiciik ve Orta Olgekli Isletmeleri Gelistirme ve Destekleme

Idaresi Bagkanhgi) Tanim1

Kiiciik ve Orta Olgekli Isletmelerin taniminda degisiklik yapilmasina dair yénetmelik
24 Haziran 2018 tarih 2018/11828 karar Resmi Gazete’de yaymlanarak yiiriirliige
girmistir. Yonetmelik kapsaminda yapilan degisiklikler arasinda, KOBI taniminm
kriterlerinden “Yillik net satis hasilat1” ve “Mali bilanc¢o” iist limiti 40 milyon TL’den 125
milyon TL’ye yiikseltilerek, yillik calisan personel sayist iist limiti 250 ¢alisan olarak
korundu. Yapilan diizenleme ile mikro, kiiciik ve orta biiyiikliikteki ekonomik birim ve

girisimlerin tanimlar1 yeniden belirlendi.

e Mikro isletmeler: 10 kisiden az yillik galisan istihdam eden ve yillik net satis
hasilatt veya mali bilancodan herhangi biri 3 milyon TL asmayan isletmeler,
mikro isletme olarak adlandirilmaktadir.

e Kiiciik Isletmeler: 50 kisiden az yillik calisan istihdam eden ve yillik satis
hasilati veya mali bilangcosundan herhangi biri 25 milyon Tiirk Lirasini agmayan
isletmeler kiigiik isletme olarak adlandirilmaktadir. Daha 6nceden 8 milyon TL
olan satig hasilat1 veya mali bilango tist limiti 25 Milyon TL’ye yiikseltilmistir.

e Orta Biiyiikliikteki Isletmeler: 250 ¢alisandan az istihdam rakami ve yillik satis
hasilatt veya mali bilangosundan herhangi biri 125 milyon TL’yi asmayan
isletmeler, orta biiyiikliikte isletme olarak adlandirilmaktadir. Daha 6nceden 40
milyon TL olan satis hasilati veya mali bilango {iist limiti 125 Milyon TL’ye

yiikseltilmistir.
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2.3. KOBI’lerin Ozellikleri

Biiyiik isletmelerden farkli olarak KOBI’lerin kendilerine 6zgii olarak nitel

Ozellikleri bulunmaktadir.

2.3.1. Isletme Sahibine iliskin Ozellikler

Genellikle KOBI’ler tek sahis isletmesi durumundadir. Isletme sahibi ayn1 zamanda
isletmenin yoneticisi durumundadir. Isletme sahibinin profesyonel yoneticiden farkli, sahip
yonetici sifatiyla risk tstlenmekte ve isletmede fiilen calisarak isletme faaliyetlerine
dogrudan katki saglamasidir. Aile bireyleri de isletmede fiilen calisirlar ve isletme

yoOnetimini ileride devralacaklari umudu ile bu amaca uygun yetistirilirler (Erdogmus,

2004, 5.45).

2.3.2. Uretim Islevine iliskin Ozellikler

KOBI’lerde iiretim daha ¢ok emek yogun iiretim teknikleri ile gerceklestirilmektedir.
Siparis iizerine atdlye tipi iiretim yaygin olarak kullanilmaktadir. s boliim derecesi kiigiik
serilerde liretim yapilmasinin bir sonucu olarak biiyiik isletmelere gore daha diisiiktiir.
Esneklik isletmede rekabet giiciinii artirmanin tek yolu oldugundan, KOBI’lerde esneklik
bir isletmecilik faktorii olarak ortaya ¢ikmaktadir (Demir vd. , 1998, s.76).

2.3.3. Yonetim Islevine Iliskin Ozellikler

KOBI’lerde ast iist iliskileri dogrudan ve kisisel olarak gerceklesmesinin nedeni
yonetim islevi isletme sahibi tarafindan kendi hesabina ve bagimsiz olarak yiriitmesidir.
Dolayisiyla isletme yoOnetiminden bir biitiin olarak sorumlu ve isletme politikasini
belirleyen tek kisi isletme sahibidir. Bu durumun avantajlari ise isleri hizlandirmakta ve

degisikliklere kars1 hizli ve esnek kararlar alinmasini saglamaktadir.

2.3.4. Finansman Islevine iliskin Ozellikler

KOBI’lerin biiyiik isletmelere gére kredi olanaklar1 daha kisithidir. Nitekim KOBI’ler
kredilendirilirken, kredi verilen isletmenin performans: ve Odeme giicii arka planda
kalmaktadir. Daha ziyade, kredi temin eden kuruluslar isletme sahibinin kisi olarak
gosterebilecegi  teminatlara  bakmaktadir. Ayrica, KOBI’ler sermaye piyasasi
olanaklarindan yeterince yararlanamamaktadirlar (Miiftiioglu ve Durukan, 2004, s.64—65).

KOBI’lerin yalmizca menkul kiymet ihractyla smirli kalmas: ise risk sermayesi ve finansal
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kiralama gibi araglardan yeterince yararlanabilmelerini kisitlamasina neden olan sermaye

piyasalarindan yararlanamamalaridir. (Akgemci, 2007, 5.313).

2.3.5. Pazarlama islevine iliskin Ozellikler

KOBI’lerin, pazarlama islevine iliskin o6zellikleri asagidaki gibi siralanabilir
(Akgemci, 2007, 5.310-311);

¢ Pazarlama konusunda uzman kisilerin istihdam edildigi ayr1 bir pazarlama boliimii
yoktur. Bu agidan bakildiginda az gelismis bir pazarlama anlayisindan soz
edilebilir,

¢ Modern pazarlama araclarindan yeterince yararlanamamaktadirlar,

¢ Pazarlama arastirmasi diizenli bir sekilde yapilmamaktadir,

¢ Genel olarak KOBI’lere ihracat pazarlar1 kapalidir veya bu isletmelerin ihracat
pazarlarma girmeleri ¢ok zordur,

¢ Uriinlerinin pazarlanmasinda pahali ve karmasik satis kanallar1 ve satis orgiitleri
kullanamamaktadirlar,

¢ Biiyiik isletmelerin yaralandiklar kitle iiretiminden yararlanamamaktadirlar,

¢ Daha ¢ok yerel pazarlara hitap etmekte ve genellikle sinirli bir pazar payina
sahiptirler,

¢ Talep tekeline sahip biiyiik isletmeler, kendilerine yan sanayi olarak yart mamul
veya parca imal eden KOBI’lere istedikleri sartlar1 dayatmakta, maliyetin altinda

bir fiyati1 bile kabul ettirebilmektedirler.

2.3.6. Tedarik Islevine iliskin Ozellikler

Tedarik islevi bakimindan KOBI’lerin en &nemli 6zelligi hammadde ve mamul
stoklarin1 en alt seviyede tutabilmeleridir. Bu durumda KOBI’ler gesitli malzemelere
iliskin siparis hacmini disiik seviyelerde tuttugunda, fiyat indirimini daha az
saglanabilmekte ve hammadde ve mamul alimlarinda biiyiik isletmelerin yararlandiklari
iskontolardan yararlanamamaktadirlar. KOBI’ler malzeme ihtiyaclari, daha ¢ok siparis
{izerine iiretim yaptiklarindan siparise gore degisebilmektedir (Ozkanli ve Namazalieva,

2006, s.102; Demir vd. 1998, s.76).
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2.3.7. Personel Islevine Iliskin Ozellikler

KOBIi’lerde emek yogun iiretim yapilarindan kaynaklanan farklardan dolay: insan
faktorii cok 6nem arz etmektedir. Personelin isten memnun olma oraninin daha yiiksek
olmasimmin nedeni yoOnetim ile personel arasindaki dogrudan ve samimi iligkiler
gosterilebilir. Sendikalagsma oraninin diisiik oldugu bu isletmelerde, personelin egitim
faaliyetlerine de yeterince onem verilmedigi goriilmektedir (TMMOB, 1999, s.67-69;
Demir vd. s.76).

2.4. KOBI’lerin Giiglii Yonleri
KOBI’lerin giiglii yanlar1 asagidaki gibi siralanabilir:

¢ Daha az yatirnmla daha cok iiretim ve iiriin cesitliligi saglamaktadir:
Sektorlere gore farkliliklar gosteren bu durumla beraber, KOBI’ler gerek kisi
basina gerekse tesis basina daha az yatirnmla kurulabilmektedir. Daha once
anlatildig1 lizere, KOBI’lerin en fazla yogunlastig: alt sektdrler; konfeksiyon,
tekstil ve deri esya tiretimi; gida {irinleri, mobilya sanayi ve madeni esya sanayi
olarak belirtilmisti. Bu sektdrlerde genel olarak “6lgek ve teknoloji” esnek ve tiriin

cesitliligine uygun bir 6zelliktedir.

Uriin  yelpazesini genisletebilmek ve pazarin talep olusumuna gdre iiriin
kompozisyonu degistirebilmek KOBI’lerin kullanmis oldugu makinelerde miimkiindiir.
Ozellikle kalifiye isci bu tip sektdrlerde is yerinde hizli bicimde egitilebilmektedir. Bu
nedenle, KOBI’ler iiriin yelpazesini talebe uygun olarak biiyiik isletmelerden ¢ok daha

kisa siirede, ¢esitlendirebilmek olanagina sahiptirler.

¢ Daha diisiik yatinm maliyetleriyle istihdam imkam yaratmaktadir: Mikro
dleekteki KOBI’ler 1-9 is¢i calistirilan bir isletme yapisina sahiptirler. Bu
iscilerin %60—70’lik kism1 herhangi bir tecriibeye sahip olmayan diiz isgilerdir. 9—
49 isci calistiran KOBI’lerde ise bu oran daha da artmaktadir. Yapilan
aragtirmalar, isyerine gerekli makine ve teghizati kisi basina 35.000-45.000 Dolar
gibi bir yatirnmla almanin miimkiin oldugunu gostermektedir. Ancak makine
imalat sanayi, ana metal sanayi, kimya sanayi gibi alt sektérlerde daha biiyiik sabit
yatirim maliyetleri ile istthdam yaratmak miimkiin olabilmektedir. Sonug olarak,
KOBT’ler biiyiik sirketlere gore esnek bir yapida olduklarindan yatirimlarini da

hizli bir bigimde gergeklestirme sansina sahiptirler.
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¢ Emek yogun teknolojilerle calisarak ve genelde diisiik vasifli eleman istihdam
ederek issizligin asag1 cekilmesine katkida bulunmaktadir: Kiigiik
isletmelerin, istihdam sorunlarina karsi gosterdigi diren¢ diizeyleri oldukga
yiiksektir. Emek yogun teknolojiler agirliktadir. KOBI’ler % 50 daha az yatirim
yaparak ve daha diisiik nitelikte is¢i calistirarak biiyiik isletmelere gore issizligi
bir dlgiide asag1 ¢ekmektedirler. Ulkemizin baz1 bolgelerinde Kalifiye isci sayis
oldukca diisiik seviyededir. KOBI’lerde bu niteliksiz isciyi calistirmada
tilkemizde Onciiliik yapmaktadirlar. Bu durumun “diisiik ticret ve is glivenligi” ne
iliskin sorunlar1 arttirdig1 da bir gercektir.

¢ Esnek yapilann itibariyla ekonomik dalgalanmalardan daha az
etkilenmektedir: Ozellikle iilkemizde ekonomik dalgalanma, bunalim ve krizler
cik sik yasanmaktadir. Bu dénemlerde alinan kararlar, kirillgan olan yapiy1 daha
da sorunlu bir duruma getirmektedir. 1990 yilindan bu yana gegen 22 yillik
donemde Tiirkiye ekonomisi bes biiyiik kriz ve altt onemli bunalim yasamistir. Bu
donemlere yonelik arastirmalar KOBI niteligindeki firmalarin daha az
etkilendigini, kiigiilme ve iiretim alani degistirme de daha hizli davranabildigini
gostermektedir. Ozellikle biiyiikk kredi ve finansman kaynagmna ihtiyag
gostermeden kabuk degistirebildikleri gozlenmektedir.

¢ Talep degisiklikleri ve cesitliliklerine daha kolay uyum gosterebilmektedir:
KOBI’lerin her diizeyde tiiketiciye yakin olarak calismalari, onlarin tercihlerini
sorunlarin1  hemen  degerlendirerek, iiretim mekanizmalarinda  gerekli
degisikliklere hizla gitmelerini saglamaktadir. Bu nedenle, ortamda degisimlere
kars1 gosterdikleri reaksiyon ve esnekligin yiiksek olmasi, KOBI’leri yeniliklere
daha yatkin kilmaktadir.

¢ Teknolojik yenilikleri almaya esnek yapilar1 nedeniyle daha yatkindir:
KOBI’lere ait tesislerdeki yapilan arastirmada makine ve donanimmn degisme
stiresinin daha kisa zamanda yapildigini, 6zellikle NC ve CNC tezgahlar
yenilemede hizli hareket ettikleri gozlemlenmektedir. Kiiglik isletmelerin
bircogunun CNC tezgahlar ile calistig1 belirlenmistir. Bunlarin danigsmanlik
hizmetleri aldigi durumda ve dogru teknik se¢imler yaptiklarinda, bu yenilenmeler
KOBI’lerin yeniden yapilanmasmi da saglamaktadir. Bu durum onlarin giiclii

yanlarinin en basinda gelmektedir.
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¢ Bolgeler arasi dengeli kalkinmada 6nemli bir rol oynarlar: KOBI’ler faaliyet
gosterdikleri yorenin gereksinmelerini, tiiketici egilimlerini, harcama kaliplarini,
gelenek ve davraniglarini dikkate alarak teknoloji se¢imi yaparlar. Ayrica,
istihdam1 o yoreden saglamalar1 bolge kalkinmasina destek olduklarini da gosterir.
Ozellikle bdlgenin kendi isletmecileri o ydreye yatirim yaptiklari durumda, orta
vadeli bir strateji yiiriirliige konmakta ve yatirnmin kisa siirede liretime gegirilmesi
miimkiin olmaktadir. Keza bdlgenin isletmecisi yore insani ile siirekli iletisim
halinde olur. Bunlarin ihtiyaglarini Saptayarak {iretimin kompozisyonunu
degistirebilme duyarliligi saglayabilir. Cevrenin korunmasi1 da burada onemli
kriterlerden biridir.

¢ Gelir dagihmindaki dengesizlikleri azaltir: Ulkemizin incelenmesinde dzellikle
bolgeler aras1 kalkinma ve refah diizeyinde 6nemli dengesizliklerin oldugu
goriilmektedir. Bu durum sanayi yatirimlarimin dagiliminda da biiyiik olgiide
karsimiza ¢ikmaktadir. Dogu, Giineydogu ve Karadeniz bolgeleri ile ¢
Anadolu’nun dogu kesimlerinde yatirim yapmaktan kac¢inan biiyiik isletmeler,
buralarda yatirim yapmasi durumunda biiyiik destek ve tesvikler istemektedir. Bu
durum mevcut olan dengesizligi ve gelir dagilimi1 daha da bozmaktadir. Politik ve
toplumsal sorunlarin artmasina ve ¢atigmalara emek yogun teknolojilerin segilerek
biiyiik istihdam yaratacak yatirimlarin yapilmamasini sebep olarak gosterebiliriz.
Biiyiik yatirnmlarin bu bolgelerde olmamasinin nedenleri ise, alt yapinin hazir
olmamasi ve yan sanayinin daha gelismis yorelerde bulunmasi olarak belirtilebilir.
Kiigiik ve orta olgekli isletmelerin, bu gelismemis bolgelerde 6nemli bir kalkinma
ve istihdam kaynagi olabilmesi igin, ozellikle organize sanayi bdlgeleri veya
kiiciik sanayi siteleri iginde yer almalari gerekmektedir. Bu durumda gelir
dagiliminin dengesizligini azaltmada bir 6l¢iide katkilar1 da olabilmektedir. Ancak
temelde, makro diizeydeki sanayi politikalar1 yonlendirmezse bu katki biiyiik
o6l¢iide yararli olmamakta, gegici bir etki yaratmaktadir.

¢ Bireysel tasarruflari tesvik eder: KOBI’lerin ozellikle sanayi alanindaki
yatirimlara bolgedeki bireysel tasarruflart aktardigi, boylece énemli bir ekonomik
yarar sagladigi belirtilmektedir. Yapilan bu tasarruf bir dl¢iide dogru olmakla
birlikte, onemli bir yayginlik kazanmadigi da agiktir. Tirkiye’de yasadig
bolgenin girisimcisi her zaman o bélgeye yatirim yapmamakta, bolgesel tesvik ve
desteklere karsin daha geligmis yore ve sehirlere giderek yatirim yapmaktadir. Bu

durum &zellikle Dogu ve Giineydogu Anadolu’daki girisimciler i¢in ¢ogunlukla
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gecerli olmaktadir. Ustelik proje hazirlanmadan ve danismanlik hizmeti almadan
yapilan bu yatirim, yoresinde bulunan kii¢iik girisimei i¢in olumsuz sonuglara
neden olmaktadir. Ancak, bazi yorelerde de girisimci yerel yapi1 ve karakterleri
degerlendirerek, tasarruflarin1 kiigiik ve orta biyiikliikte bir isletmenin
kurulmasina yoneltmektedir. Ozellikle gida ve igki sanayi, agac ve orman iiriinleri
sanayi, konfeksiyon ve tekstil sanayi ile hayvancilik iirlinlerinin islenmesine
yonelik yatirim yapilan sektorlerdir.

¢ Biiyilkk sanayi isletmelerinin  destekleyicisi ve tamamlayicisidir:
Gergeklestirdigi ¢esitli faaliyetleri, farkli liretim tekniklerini kullanma sikliklari
ile kiiglik ve orta boy isletmeler ile biiylik boy isletmeler rakip olmaktan ¢ok
birbirlerini tamamlayicis1 durumundadirlar. Ekonomik yap: icerinde KOBI’lerin
en olumlu 6zelligi uyum kabiliyetlerinin olmasidir. Bu 6zellik, kendilerine sikica
baglanmis kiiciik isletmelere siparis veren, onlara belirli standart ve kurallari
getiren, kismen de olsa pazar sorunlarini ¢ozen biiyiik isletmeler i¢in de olumlu
bir hava yaratmaktadir. Ancak yan sanayi ile ana sanayi arasindaki is paylasimi ve
isbirligi yeterli diizeyde degilse, kiiciik ve orta isletmeler kriz donemlerinde biiyiik
firmalara oranla ¢cok daha olumsuz etkilenmektedirler. Ozellikle KOBI’lerin kar
marjlarini diisiiren ve isletmenin biiyiik bir mali bunaliminin i¢inde yer almasinin
nedeni, fiyatlarin bliyiikk 6lgiide ana firma tarafindan zorla benimsetilmesidir.
Isletmenin icine diismiis oldugu bu durumdan kurtulup yeni pazar iliskileri i¢ine
girmesi de zorlagmaktadir.

¢ Ekonominin ve toplumsal yapmin denge ve istikrar unsurudur: Yukarida
anlatmis oldugumuz tiim faktorler, KOBI’leri ekonominin vazgecilmez unsurlart
konumuna getirmekte ve bir denge unsuru olarak ortaya koymaktadir. Ayni
zamanda bu isletmeler disipline edilemeyen yapilar1 ve yetersiz durumda olan
kaynaklarin israfina neden oldugundan dolayr iiretimde dengesizlige Yol
agcmaktadir. EKonominin planlama ve yonlendirme giidiilerinden soyutlanmasi ve
kamu vyararinin gozetilmesine Oncelik verilmemesi durumunda, sanayinin

gelismesi de bu karmasay1 arttiracak bicimde bu yoriingeye oturacaktir.

KOBI’lerin neden oldugu fazla iiretim gereksiz tiiketimin hizlanmasma neden
olacaktir. Bu durumda 6zellikle tiiketim mallart sanayilerine yapilan yatirimlarda biiyiik
artislar meydana gelecektir. KOBI’ler hem ekonominin vazgecilmez unsuru hem de

denetim altina alinamayan tiiketimin sorumlusu durumundadirlar.
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2.5. KOBI’lerin Zayif Yonleri

“Kiigiik ve orta dlgekli isletmelerin zaaflarini belirleyen zayif yonleri, asagida temel

ozellikler dikkate alinarak belirlenmistir.”

¢ Kiiciik ol¢ekli ve dagmik olmalarindan dolayr verimlilikleri diisiiktiir:
Tiirkiye’de KOBI’lerin  %95,3’ii 1-9 aras1 is¢i calistiran mikro 6lgekli
isletmelerden olusmaktadir. Bu nedenle, sanayi sektoriinde yer alan isletmelerin
incelenmesinde, geleneksel yapiin egemen oldugu aile isletmelerinin biiyiik bir
kisminin bu kiimenin i¢inde yer aldiklar1 goriilmektedir. Bu isletmeler yonetim,
mali ve pazarlama konularinda muhafazakar bir yonelim ve davranis
sergilemekte, verimlilik ilkelerini ise c¢ogunlukla yerine getirememektedirler.
Isletme {izerinde yapilacak olan kiiciik bir degisiklik ve planlamalar bile isletmeyi
eskisine gore daha verimli hale getirebilmektedir. Ancak, isletmenin sahibi ayni
zamanda isletmede yoneticisi konumunda oldugundan, gerek tecriibe eksikligi
gerekse bu firsatlar1 géremediginden dolay1 bu planlamalar1 yapamamaktadirlar.
Ortaya ¢ikan bu verimlilik ilkelerinin bilinmemesi ve hayata gegirilememesi tim
alanlarda isletmeyi etkilemekte dolayisiyla sorunlar kisa siirede biiyiiyerek
isletmenin yasam faaliyetleri etkilemektedir.

¢ Pazar ve sektor bilgileri yetersizdir: KOBI’ler genel olarak imal ettikleri {iriiniin
i¢c pazardaki talep durumunu, rekabet iginde oldugu rakiplerini ve rakiplerinin
pazar payini, talebin yillara gdre degisimini bilmeden imalat yapmaktadirlar.
Ayrica, bu Uriiniin ithalat ve ihracati, diinya pazarlarindaki durumu da yeterli

Olgiide bilinmemektedir.

KOBT’ler agisindan i¢ ve dis pazarm arastirmasi yapilmasi ve bunun rapor edilerek
iiretim yapilmasi son derece onemlidir. BOylece el yordamiyla hareket edilmeyecek, bu
bilgilere gore karar mekanizmalari isleyecektir. Fakat mikro isletmeler agisindan pazar ve
sektor arastirmalart yaptirmak, bunlarin maddi yapilarini zorlayacaktir. Ancak KOSGEB

yardim ve desteklerinden yararlanilarak, bu bilgilere ulagsmak miimkiindiir.

¢ Teknik bilgileri yetersizdir: KOBI’ler arasinda mikro isletmelerde teknik bilgi
yetersizligi en iist seviyededir. KOBI’lerin geleneksel yap: ve teknik diizeyi,
kaliteli {riin yapilmasina engel teskil etmektedir. Calisan isciler Kkalifiye
olmadigindan, teknik bilgi bakimindan yetersiz donanima sahiptirler. Bu durum

tezgah kullaniminda, takim ve aparat degisiminde hatalara sebep olmaktadir.
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Ayrica, malzeme se¢iminde ve temininde kalifikasyon aranmadigindan, {iriiniin
kalitesi de diisiis goriilmektedir. Siiregelen bu durum kisa siire iginde diizeltilebilir
bir Ozellik degildir. Ancak egitim ve kalifiye eleman istihdami ile bu sorunlar
asilabilir.

¢ Teknoloji diizeyleri genellikle diisiiktiir: Kiiciik ve orta 6l¢ekli isletmeler hangi
sektorde faaliyet gosterirlerse gostersinler genel olarak teknolojik diizeyleri
diisiiktiir. Ozellikle konfeksiyon ve tekstil iiriinleri ile gida ve igki sanayinde
iiretim yapan pek cok KOBI, emek yogun teknolojilere dayanmaktadir. Teknoloji
seviyelerinin diisiilk olmasi ozellikle kaliteyi etkilemekte, maliyetleri kismen
diisiirse bile kiiresel rekabette dezavantaj olarak isletmenin 6niine ¢gikmaktadir.

¢ Yonetim ve organizasyonda zafiyet bulunmaktadir: KOBI’lerde en ¢ok sorun
yasanan sorunlardan biri de yonetim zafiyetidir. Yonetici (veya isletme sahibi)
geleneksel yapiyr bozmayarak devam ettirmekte, bir¢ok alanda tek basina karar
almakta  zorlanmakta, sektordeki ve pazardaki olusan  degisimleri
izleyememektedir. Genel olarak aile sirketleri veya geleneksel yapilanmalarda aile
sorunlart dogal olarak isletmeyi de etkilemektedir. Bu durumda mali yapinin
denetlenememesi, isletme sermayesinin yetersizligi, malzeme tedarikinde
alisilagelmis iliskilerin devam ettirilmesi en biiyiik sorunlar olmaktadir. Ozellikle
mikro isletmelerde ve kiiciik isletmelerde organizasyon plani yoktur, olsa bile
planlandig1 gibi devam ettirilemiyor. Isletme icerinde gérev ve sorumluluklar
tanimlanmamis veya net bir sekilde pay edilmemistir. Bu durum isletme igerinde
yetki karisgikligina neden olmakta ve yapilacak islere iliskin kararlar
alimamamaktadir. Olusan bu zaaflarin hepsi yoneticiler tarafindan bilinmekte olup,
hiyerarsik nedenlerle sorunlar gérmezlikten gelinmektedir.

¢ Pazarlama ve tamitim konusunda alt yapr ve bilgi eksiklikleri vardir:
Gilinlimiizde pazarlama, stratejik bir planlama ile kisa siireli bolgesel ve lilke
boyutunda politikalar1 igermektedir. Pazarlama her gegen giin daha fazla bilgi ve
aragtirma ihtiyaci duyulan bir disiplin haline gelmektedir. Pazarlamada onem
tagtyan araglardan biri isletmenin ve iirlinlerin etkin bir bigimde tanitiminin
yapilmasidir. Isletmenin pazarda var olmasi igin reklam, promosyon, web sitesi

olusturulmasi ve giincellestirilmesi zorunludur.

KOBI’ler, zaman gectike daha karmasik hale gelen ve rekabeti zorlayan

pazarlamada istenilen alt yapiy1 olusturamamuslardir. Isletmelerin bilgi eksikligi bu
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durumun en 6nemli boyutudur. Yan sanayi olarak calisanlar i¢in bu eksiklikler énemli
degildir. Bayi teskilati bulunanlar ve dogrudan dagitim yapan isletmeler pazarin durumunu
giinii giiniine takip etmesi gerekmektedir. Bu konuda KOBI’lerin e-ticaret yapilanmasina
girmeleri, pazarlar ve firmalar diizeyinde veri tabani olusturmalar1 giiniimiiz kosullarinda

zorunlu hale gelmistir.

¢ Urettikleri iiriin ve hizmetin kalitesi genellikle diisiiktiir: KOBI’ler icin en
biiyiik sorunlardan biri de “maliyet—kalite” optimizasyonudur. Maliyetlerin diisiik
oldugu durumda isletme pazarlamada 6nemli bir avantaj elde etmektedir. Ancak
kalitenin de diisiik olmas1 bu el edilen bu avantaji yok etmektedir. Uriin veya
hizmetin bu niteligi, yerel pazarda bir Olglide giderilebilmekte, ancak ulusal
pazarlarda ve ihracatta dezavantaj olmaktadir.

¢ Standartlara wuygun iiretim yapmadiklarn icin ihracat potansiyelleri
diisiiktiir: KOBI’ler &6zellikle dis pazarlar i¢in dnemli olan CE-isareti, 1SO-
14000 (cevre belgesi), ISO 9000 (kalite giivence standart belgesi) ve benzeri
belgelere sahip olsalar bile, bu standartlarin 6ngérdiigii iretimi yapmakta
zorlanmaktadirlar. Isletmenin rekabetci, diinya pazarlarinda ve i¢ pazarda basarili
olabilmesi igin asgari diizeyde bir Kalite Giivence Sistemi’nin gelistirilmesi
gerekmektedir. Belgelendirme ve akreditasyon igin KOSGEB tarafindan verilen
KOBI destek ve yardimlari s6z konusudur. Isletmeler bu desteklerden
yararlanmaz ve Kkaliteyi yiikseltmez iseler fason iiretim bile yapacak diizeyi
tutturamazlar. Bu nedenle, 6zellikle 1-49 is¢i calistiran kiiciik isletmelerin ihracat
potansiyeli diisiik olmaktadir.

¢ Rekabet giicleri diisiiktiir: Giiniimiizde KOBI’lerin kiiresel rekabet icinde yer
alarak kendilerine 6zgiin tiriin tiretmeleri zor gériinmektedir. Biiyiik isletmelerden
fason iiretim alan KOBI’lerin i¢ ve dis pazarlarda daha az rekabet i¢ine girdikleri
gozlenmektedir. Siparigler ana isletmenin belirlemis oldugu sartlar ve fiyat
Olctistinde yapilip, teslim edilmektedir. Ancak, ana isletme giderek fiyatlar1 asagi
cekmekte ve KOBI’lerin diisiik kar elde etmelerine neden olmaktadir. Kiigiik
isletmelerin pazarlik edebilme sansi1 yoktur. Ciinkii biiyiik isletmeler i¢in yedekte
baska KOBI’ler beklemekte ve daha diisiik fiyata isi almaktadirlar. Bu “fason
isletme” mantiginin en ¢ok karsilagilan durumudur. Ayrica diisiik kar marjina razi
olunsa bile, politik ve ekonomik dalgalanmalar sonucunda ana isletmenin siparisi

iptal etmek riskini her an ortaya ¢ikarabilmektedir.
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¢ Oz kaynaklan yetersiz olup, mali dalgalanmalara bagh olarak zaman icinde
erozyona ugramistir: KOBI’ler yatinm yaparken ve yasamsal déngiileri
icerisinde finansman kaynag: bulmaktan sikdyet etmektedirler. KOBI’lere kredi
veren kuruluslar sirketlerin isleyisine bakmaksizin isletme sahibinin taginir
tasinmaz miilkiine gore kredi temin etmektedirler. Kiiclik ve orta Olgekli
isletmeler kredi alabilmek i¢in biirokrasi zincirini kirmali, pek c¢ok sart1 yerine
getirerek ve beklemek zorundadirlar. Buna gore isletmelerin hem yatirim yapmasi
hem de faaliyetini siirdiirebilmesi i¢in en 6nemli kaynak 6z sermayedir. Ancak
KOBI’lerin karsisina yine biiyiik sorunlar ¢ikmakta olup, 6z sermayeleri yatirim
yapmak ve yasamsal dongiileri devam ettirmek icin yeterli olmadigindan gerekli
atilimlar1 gosterememektedirler. Isletme sermayesi olmayan veya bunu kredili
satislarla saglayan pek ¢ok KOBI bulunmaktadir. Bu durum malzeme tedarikinde,
is¢i Ucretlerinin ddenmesinde, stok maliyetinde ve diger maliyet unsurlarinda
sorunlar ¢ikarmaktadir. Bir kere dar bogaza girilince, bunu agmak zorlasmakta ve
kisir dongii meydana gelmektedir.

¢ Yatirnmlarim gelistirmekte zorlanmaktadirlar: KOBI’lerin giiniimiizde dar
bogaz giderici, tevsi yatirinmi yapmalari ve makine ve techizatint modernlestirmek
i¢in yatirim ¢alismalarina girmeleri veya yeni bir yatirim planini ortaya koyup
gerceklestirmeleri olduk¢a zordur. KOBI’lerin kredi kullanmalar1 sunmus
olduklar1 teminat agisindan imkansiz durumdadir. Ayrica, 6zsermayelerinin
yetersiz  oldugu gbéz Oniine almirsa bir finansman kaynagi olarak
kullanilmamaktadir. Keza bu isletmelerin yeterince kurumsallasmamalari,

sermaye piyasasindan kaynak temin etmelerini de miimkiin kilmamaktadir.

2.6. KOBI’lerin Tiirkiye Ekonomisindeki Yeri, Onemi ve Sorunlari

KOBI’ler; esnek iiretim yapilari, degisen piyasa kosullarma kars1 gosterdikleri hizl
uyum yetenekleri, bolgeler arasinda dengeli biiyiime, issizligin azaltilmasi ve yeni istihdam
alanlar1 yaratmalari gibi bazi olumlu 6zellikleri nedeniyle, tilkelerin ekonomik ve sosyal

kalkinmasinin temel yap1 taglaridir.

2.6.1. KOBI’lerin Tiirkiye Ekonomisindeki Yeri

KOBI’ler kendi bagmna olan kiigiik birer ekonomik yapidir. KOBI’ler ayri ayr

degerlendirilecek oldugunda ekonomiye saglamis olduklari katkilart 6nemsiz olarak

32



goriilmektedir. Ancak, hepsi bir arada ele alindiklarinda, olusturduklar: sayisal cogunluk,

onlarin aslinda hem ekonomi hem de toplum i¢in ¢ok 6nemli olduklarini agiklamaktadir.

Tiirkiye ekonomisi ve KOBI’lerle alakali asagida belirtilen istatistikler
incelendiginde, KOBI’lerin iilke ekonomisinde aslinda biiyiik bir sz sahibi oldugu
anlasiimaktadir. Bu nedenle, giiniimiizde KOBI’ler bircok agidan goz ardi edilemeyecek

konuma gelmistir.

KOBI’lerin Tiirkiye’deki durumunu oransal olarak inceleyecek olursak; sanayi ve
hizmetler sektorii beraber ele alindiginda, bu isletmelerin toplam isletmelerin %99,8’ini,
toplam istihdamin %75,8’ini yatirimlarin %53,2°sini katma degerin %55’ini, ihracatin

%359,2’sini banka kredilerinin ise % 26’smni olusturduklari gozlemlenmistir.

KOBI’ler Tiirkiye ekonomisinde her daim yer almiglardir. 1980°li yillara
gelindiginde KOBI’ler artik &nem kazanmaya baslamistir. Gegmis ddnemlerin
incelenmesinde, KOBI’lerin 1950°li yillara kadar &nem verilmeyen bir yapiya sahip
oldugu ve tiiketicinin taleplerine karsilik cevap vermekte zorlandigi goriilmistiir. Daha
sonra KOBI’lerin yapisini gelistirecek ve giiglendirecek nitelikte politikalarin olmadig1 bir
zaman dilimi yaganmistir. AB’ye uyum c¢aligmalarinin basladigr 1980’11 yillarda kiiresel
diinyada ve rekabet ekonomilerinde KOBI’lerin edinmis oldugu yerin farkina varilmistir.

Ancak, giiniimiizde istenilen diizeyde bir destegin KOBI’lere verilemedigi goriilmektedir.

Tiirk girisimcilik faaliyetlerinin temel tasi olan en bilindik mesleki kurulus “ahilik”
Selguklu devleti ve Osmanli imparatorlugunda ¢ok uzun yillar varligini siirdiirmiis ve
yalniz ekonomik anlamda degil bir¢ok alanda etkin rol oynamigtir. Sanayi Devrimi sonrasi
ahi teskilatlar1 ekonomik ve sosyal alanlarda olusan degisimlerde yetersiz kalarak

faaliyetlerini daha fazla siirdiirememislerdir.

Osmanli imparatorlugundan bu yana Tiirk asilli vatandaslarin ¢iftgilik ve askerlik
yaparak ge¢imlerini sagladigi, ticaretle ¢ok ilgilenmedikleri o yiizden de bu alanda
ozellikle yabanci asilli Tirk vatandaslarin (Rumlar, Ermeniler gibi) faaliyet gosterdikleri
gozlemlenmektedir. Bununla birlikte, azinliklarin bu dénemde sanayi kuruluslarini tercih
etmemesinden dolay1 ithalatin arttig1, bu nedenle de yerli sanayinin kurulmasinin ve hali
hazirda kurulu isletmelerin yasamlarinin zorlastigi bilinmektedir. Dolayisiyla, bu donem
incelendiginde Tiirk asilli iireticilerin ve tiiccarlarin sayisinin ¢ok az oldugu goriilmektedir.
Tiirk girisimcilerin de ekonomik faaliyetlere katilmasi ise azinliklarin ¢ogunun savas

sonrasinda miibadelelerle ya da isteyerek iilkeyi terk etmesiyle zorunlu bir hal almistir.
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Cumhuriyet donemindeki girisimcilik ti¢ boliime ayrilarak incelenebilir:

1- 1923 - 1950 D6nemi,
2- 1950 - 1980 Donemi,
3- 1980 Sonras1 Donem.

1929 Diinya ekonomik bunaliminin etkisiyle birlikte Cumbhuriyetin ilk yillarindaki
kisa piyasa ekonomisi tecriibesi yerini Avrupa’da ve ABD’de oldugu gibi iilkemiz

ekonomisinde de devletgilige birakmustir.

Cumbhuriyetin ilk donemlerinde yeterli sermayeye, bilgi ve tesebbiis ruhuna sahip
olunamamasindan dolayi, ekonomide devletin onciiliigiine gereksinim duyulmus; devlet,
mal ve hizmetlerin liretimini kendisi ustlenmistir. Diger yandan, bu donemde de iilke
ekonomisinde yeterli sayida ve kalitede girisimci yetistirmek amaciyla gayretler devam

etmistir.

Devlet bir yandan 6zel sektorii ve girisimciligi desteklerken, bir yandan da olusan
boslugu doldurmak tizere kamu iktisadi tesekkiilleri kurarak bizzat ekonomide kendisi rol
almaya baglamistir. Hatta devlet ekonomide zaman kaybetmeden kalkinma saglamak
amaciyla yerli bir girisimciler grubunun olusturulmasiin zorunlu oldugu bilinciyle yola
cikarak, girisimciligin desteklenmesi amaciyla tesebbiislerde bulunmustur. Aslinda, o
donemin temelleri Cumhuriyet ilan edilmeden dokuz ay énce gergeklestirilen Izmir iktisat
Kongresi’nde atilmistir. Kongrede goriisiilen temel konulardan birisi, Tiirk insaninin

girisimei ruhunun gelistirilmesi amaciyla gerekenlerin yapilmast olmustur.

Sermaye birikiminin azhigmin yatirnmlarin oniinii kesmesi, biiyiik c¢apli altyapi
yatirimlari ihtiyact ve bunlarin ancak devlet biitgesiyle yapilabilecegi gercegi, biiyiik ve
orta Olgekli sanayi isletmelerinin kurulmasi/isletilmesi igin gereken deneyimin (6zel
sektorde) bulunmayist gibi sebepler devleti ekonomiye miidahil olmaya zorlamigtir. Bu
sebeple 1933 ve 1935 Sanayi Planlarinin uygulamaya sokulmasiyla kurulan iktisadi devlet

tesekkiillerinin ekonomi i¢indeki pay1 artmastir.

Bununla birlikte girisimcilikten ve 6zel desteklenmesinden asla vazgegilmemistir.
Stimerbank, Tirkiye Halk Bankasi, Tesvik—i Sanayi Kanunu, Ticaret ve Sanayi Odalari

Kanununun olusturulmasi bu gercevede meydana gelmistir.

1950 sonrasinda ise kalkinma tercihleri 06zel sektor eliyle gerceklestirilerek
miitesebbis olusturmak, var olanlar1 desteklemek politikas1 benimsenmistir, bu tesvikler bir

ideolojik tercih olarak da algilanmistir. Bu donemde, gdsterilen yogun cabalarin neticesi
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olarak bir Tiurk girisimciler grubunun olustugu bilinmektedir. Ancak, bunlar1 sayis1 da

nitelikleri de heniiz istenilen diizeyde degildir.

Tirk girisimciliginin duragan dénemi 1950°den 1980’e kadar olan dénem olarak
degerlendirilebilmektedir. Her seye ragmen bu donemde, girisimcilige verilen tesvikler
artmig, ekonomi gelismistir. Tiirkiye hem niifus hem de kisi basina diisen gelir anlaminda
bliytimiistiir.

1980°1i yillarindan basinda 24 Ocak 1980 Kararlariyla beraber Tiirkiye’de yeni bir
donem baslamis ve girisimcilige verilmesi gereken asil onem verilmistir. Bu tarihten
itibaren Tirkiye’de yapisal bir doniisiim baslamis ve Onciileri girisimciler olan piyasa

ekonomisi kanitksanmuistir.

B Tarim
B Sanayi
W Ticaret

m Diger

Sekil 2.1. KOBI' lerin Ana Sektdr Grubuna Gére Dagilimi
KOBI’lerin ana sektdr gruplart bazinda dagilimi Sekil 2.1°de yer almaktadir. Buna
gore, KOBI’lerin %12,5°i Sanayi, %35,2’si Ticaret sektoriinde faaliyet gostermektedir.
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Sekir
(Nace Rev.2) o5 | 10w | sozar | ozer | >z |

A Tanm, Ormancilik ve Balikgilik 28.619 1537 21 30.3567 22
B Madencilik ve Tas Ocakgili 5.475 1.437 352 T.264 &0
C Imalat 371.608 &4.668 8882 425158 1.427

D Elektrik, Gaz, Buhar ve [klimlendirme

e e 3931 418 167 4516 62
E ﬁ@;’:ﬂiﬁﬁﬁ“ Atlk Yonetimi ve 3044 384 102 3531 81
F Insaat 210095 36027 7.115 253237 510
6 Eﬁ:ﬁfﬁﬁﬁﬁﬁﬂ.ﬁm 1.189.401 47,583 4272 1201256 472
H Ulastirma ve Depolama 548578 10929 1387 560896 219
| Konaklama ve Yiyecek Hizmeti Faaliyetleri 290907 12715 1597 305219 307
J Bilgi ve lletisim 37.877 2401 426 L0706 86
K Finans ve Sigorta Faaliyetleri 24702 1.026 161 25889 75
L Gayrimenkul Faaliyetleri 19,662 1562 160 51.384 15
M Mesleki, Bilimsel ve Teknik Faaliyetler 182.344 9.697 738 192779 117
N Idari ve Destek Hizmet Faaliyetleri 39.727 5.382 2840 L7949 876
P Egitim 21.307 5284 885 28476 345
Q Insan Saglid ve Sosyal Hizmet Faaliyetleri 37.682 1.995 a70 42547 N
R Kultir, Sanat, Eglence, Dinlence ve Spor 33.470 837 138 34,445 13
S Diger Hizmet Faaliyetleri 224,781 3.472 263 228716

AB 28'de Olgeklere Gore Dagilim
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sauaato | 10554 | s0ser | aszasan]
Bigedorne Gre iemelerin Dapim_|_ %736 | %54 | %03 | 993 _
24 | s | w0 | wema ]

Tablo 2.10. Is Kayitlarina Gére Girisim Sayilari
Kaynak: TUIK, Is Kayitlarina Gére Girisim Sayilar1 2013; Yillik Avrupa KOBI’leri Raporu 2013/2014

“TUIK Is Kayitlarina Gére Girisim Sayilart Calismasi 2013 yili verilerinde tiim
girisimlerin 6lgek ve sektdr (Avrupa Toplulugunda Ekonomik Faaliyetlerin Istatistiki
Siniflamasi, NACE Rev.2) bazinda dagilimi Tablo 3’te yer almaktadir. Buna gore
Tiirkiye’de toplam isletmelerin %99,9’unu KOBI’ler olusturmaktadir. 0-9 calisana sahip
mikro igletmeler, toplamin %93,6’si1; 10-49 calisant olan kiigiik isletmeler, toplamin
%5,4’tnli ve 50-249 calisan1 olan orta Olgekli isletmeler, toplamin %0,9’unu

olusturmaktadir.”

“Tirkiye’nin Olgeksel isletme dagilimi ile AB’ye tam iiye sayilan 28 Avrupa
tilkesinin (AB28) bir araya gelerek olusturdugu grup arasinda ¢ok biiyiik farklar
bulunmamaktadir. Sektdrel agidan KOBI’lerin incelenmesinde ise iicte birinden fazlasi
Ticaret sektoriinde rol alirken, bu sektorii %15,9 ile Ulastirma ve Depolama ve %12,1 ile

Imalat sektorii izlemistir.”



2007-2013 yillarinin incelenmesinde ise imalat sektdriinde boy gosteren isletmelerin
biitiin isletmelere gore pay1 ortalama olarak %12,3’tiir. S6zii edilen bu igletmelerin ise
ortalama %88,8’ini mikro, %9,1’ini kiigiik ve %]1,8’ini orta oOlgekli isletmeler
olusturmaktadir. Yine 2007-2013 yillarinda tiim isletmeler i¢in ortalama dagilim oranlari
ise, %95 mikro, %4,3 kiiciik ve %0,6 orta Olgekli isletmeler olarak gozlemlenmistir.
TUIK’in yiiriitilmesinde onciiliik ettigi Sanayi Is Giicii Girdi Endeksleri ve Girisim
Ozelliklerine Gore Dis Ticaret Istatistikleri gibi arastirmalarda; Madencilik ve Tas
Ocakeilig1 (B), Imalat (C), Elektrik, Gaz, Buhar ve Iklimlendirme Uretimi ve Dagitim1 (D)
ve Suyun Toplanmasi, Aritilmasi ve Dagitilmasi (E) sektorleri, Sanayi Sektorii olarak

isimlendirilmistir.

2.6.2. KOBI’lere Destek Veren Kuruluslar

Giiniimiizde KOBI’lerin hem faaliyetlerini devam ettirebilmesi hem de mevcut
durumlarini gelistirmesi, yapilan tim yatirnmlara destek vermek igin, i¢ dis kaynaklarin

oldugu paketlerle tesvik veren kurulus ve kurumlar kisa bir sekilde incelenmistir.

2.6.2.1. Kiiciik ve orta olcekli isletmeleri gelistirme ve destekleme idaresi baskanhgi
(KOSGEB)

“Resmi Gazete’nin incelenmesinde KOSGEB, 12 Nisan 1990 tarih ve 3624 sayili
Kanunla kurulmustur.” KOSGEB’ in amaci, KOBI’lerin elde ettii pay:r ve pazardaki
etkinlikleri artirmak, pazardaki rekabet giiclinli artirarak onlar giiclii kilmak ve gelisen
teknolojiyi isletmelere ekonomik bir sekilde entegre ederek onlarin giiniimiiz sartlarina
ayak uydurmasini saglamaktir. Bu durum ilkenin ekonomik ve sosyal ihtiyaglarinin
karsilanmasina dogrudan etki etmektedir. Ayrica, “22.04.2009 tarihinde kabul edilen 5891
sayili “KOSGEB yasasinda degisiklik” yasasi ile kurumun adindaki “sanayi” kelimesi
“isletmeleri” olarak degistirilerek “Kiiciik ve Orta Olgekli Isletmeleri Gelistirme ve
Destekleme Idaresi Baskanligi” adini almustir.” Fakat kurumun kisaltilmis adi yine
KOSGEB olarak kullanilmaya devam edilmistir. Yapilan bu kelime degisikligi ile
desteklerden yararlanan isletmelere imalat sektoriiyle birlikte hizmet ve ticaret alaninda
hizmet veren isletmelerde katilmistir. Kuruldugunda Kanunlar 1s18inda KOSGEB’in

gorevleri su sekildedir:

a) Bilgi ve teknoloji temini: KOBI’lerin faaliyet alanlarma gore ihtiya¢ duydugu

bilginin ve teknoloji desteginin hem yurt i¢i hem de yurt dis1 kaynaklardan tedarik
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edilmesini saglamaktir. Ayrica, bununla ilgili KOBI’lerin yiiriitecegi arastirmalara
ve gelistirme c¢alismalarni tesvik etmek ve desteklemektir. Kendine devamli
yenileyen ileri diizeyde teknolojileri KOBI’lere aktarma, ellerinde bulunan
mevcut teknolojilerin hem gelistirilmesini hem de yenilenmesi igin firsatlar
hazirlamaktir. Yapilan bu ¢aligmalari sistemine oturtarak yurt geneline ulagsmasini

saglamalidir.

b) Girisimciligin desteklenmesi: KOBI’lerin faaliyetine uygun girisimcilik bilgi ve

becerisinin gelistirilmesi ve Ozendirilmesi i¢in uygun ortamlari hazirlamaktir.
Isletmelerin tasarruflarini en uygun yatirimlara yapmasmi adma onlara yol
gostermek, KOBI’lerden olusan ortak firsatlar olusturma, yeni fikirlerin ve
buluslarin 6nemsenerek bunlarin sanayi bloguna aktarilmasi adina programlarin

diizenlenmesidir.

¢) Yan sanayi iliskilerinin giiclendirilmesi: KOBI’nin hem ulusal hem de

uluslararas1 standartlara gore kaliteli mal iiretmelerini saglamak icin gerekli
hammaddenin tasarimi, iiretimin yollari, bakimi1 ve onarimi ve pazarlanmasi gibi
calismalara doniik her tiirlii tesvigi saglamalidir. KOBI ile yan sanayi arasindaki
iligkileri saglamlastiran 6nlemler almak, gerektigi durumda isletmelerin arasinda

koordinasyon saglanmalidir.

d) Egitim: KOBI’lerin yasamlarmi siirdiirebilmeleri i¢in gerekli olan bilgilere

® & & 6 O 6 o o o o

ulasiminda teknoloji, yatirim, iiretim, yoOnetim, planlama ve pazarlama gibi
faaliyet kollarinda daha etkin hale gelmesi igin uygulamali egitimin sistemleri
kurulmalidir. KOSGEB bunlar1 saglamak i¢in bazi merkezler kurmustur. Bunlar;
Ihtisas Merkezi,

Danigmanlik ve Kalite Gelistirme Merkezleri,

Teknoparklar,

Pazar Arastirma Merkezi,

Bilgi iletisim Merkezi,

Yatirim Yonlendirme Merkezi,

Uygulamali Egitim Merkezi,

Test ve Analiz Laboratuvarlari,

Ortak Kolaylik Atolyeleri

Irtibat Miihendisleri seklinde verilmistir.
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Geriye doniik olarak KOSGEB yapisinin alti yil igerisindeki faaliyetlerinin
incelenmesinde KOBI’lere devlet fonlarmm, AB’nin KOBI’lere sundugu hibeler,
destekler, krediler ve tesvik programlarini alarak bunlarin amacina uygun sekilde
kullanimin1 saglamaktadir. Ayrica “Altinct Cergeve Programi’ndaki AR-GE” fonlarmin
biiyiik bir béliimii bazi KOBI projelerinin uygulanmasi adina kullandirilnstir. “Yedinci

Cerceve Programi’nda” da bu diisiince tarzi devam etmektedir.

2.6.2.2. Tiirkiye kiiciik ve orta olcekli isletmeler, serbest meslek mensuplari ve

yoneticiler vakfi (TOSYOYV)

1990 yilmin Subat ayinda Ankara’da kurulan TOSYOV, calisan sayis1 5 ile 200
arasinda degisen tiim isletmeleri KOBI olarak kabul eder. Bu isletmelerin sahiplerinin,
serbest meslek mensup ve ydneticilerinin vakfa iiye olabilme haklar1 vardir. TOSYOV’iin
amaci, ilkedeki KOBI’lerin her konuda desteklenmelerini saglamaktir. Ayrica iilke
genelinde KOBI ¢alisanlarinin egitimli hale gelebilmesi i¢in konferans, seminer, panel vb.
faaliyetler diizenlemektedir. TOSYOV” iin amaglar1 (Demir vd. 2003, 5.100);

¢ Alt yapimin saglikli ve tesvik siteminin kalict olmasi,

¢ Gerekli finans kaynagi olusturma,

¢ Gelisen teknoloji ile uyumlu makineler,

¢ Kalitesi yiiksek {iriin iiretimi i¢in egitim ve danismanlik saglama,
¢ Modern isletmecilikte ve yonetimle alakali egitim ¢alismalart,

¢ Ana ve yan sanayi iliskilerinin saglikli olmasini saglama,

¢ AB ile uyum saglayan egitimler diizenlemek zorundadir.

Vakif, uluslararas: ve Avrupa iilkelerinde bulunan KOBI’lere yonelik hizmet eden

kurulus ve danismanlik sirketi ile ortak ¢alismalar yiirtitmektedir.

TOSYOV kendisine iiye olan isletmelere bircok imkan sunmaktadir. “Bunlar; dis
ticaret danismanligi, basin yaym danigsmanligi, kredi garanti fonu, yatirrm danismanligi,
finansal ve mali danmigsmanlik, hukuk ve sigorta hizmetleri, egitim faaliyetleri, seyahat
organizasyonu, proje hedef ve hizmetleri olarak sarilanmaktadir.” Vakif KOBI’lere sayilan
bu hizmetleri sunmak igin sirket kurma imkani olabildigi gibi bazi kuruluslarla isbirligi de

yapabilmektedir.
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2.6.2.3. Milli prodiiktivite merkezi (MPM)

“580 sayili Kanun ile 1965 yilinda kurulan MPM 6zel hukuk hiikiimlerine tabi kamu
kurumu niteliginde sayilmaktadir.” MPM’nin baslica gorevleri, verimlilige uygun olarak
ckonomide meydana gelecek gelismelere yardim edecek faaliyetlerin yapilmasi, kamuda
ve Ozel kesimdeki isyerlerinde verimliligin artirilmasi i¢in yontemlerin arastirilip
bulunarak uygulanmasi konusunda dnerilerde bulunmasi, verimliligi igeren teknik yayin,
yardim, egitim ve damismanlik g¢alismalarini yapmaktir. MPM belirtilen bu konularda
oncelikli olarak KOBI’lerden gelen talepleri degerlendirmektedir. MPM’nin sunmus

oldugu danismanlik hizmetlerin igerikleri asagida siralanmistir.

¢ Verimliligin 6l¢iilmesi ve izlenmesi ile ilgili sistemin kurulmasi,

*

Organizasyonlar gelistirmek ve performanslari arttirmak,
¢ Kadronun planinin yapilmasi ve isin degerlendirilmesi,

¢ Ozendiren iicret sisteminin ve basarinin degerlendirmesi,
¢ Isyerinin yerlesim planlamalar1 ve is etiidiiniin yapilmast,
¢ Uretimin ve envanterin planlanin yapilmasi,

¢ Kaliteli yonetimin ve enerjinin yonetiminin saglanmas,
¢ Finansmandaki yonetimin saglanmast,

¢ Bakimin ve onarimin planinin yapilmast,

¢ Ergonominin, is¢inin saghigimimn ve giivenliginin saglanmas,

MPM’den tarafindan verilen bilgilerin incelenmesinde, 50 yillik zaman zarfinda,
KOBI’lere 6zellikle genel yonetim ve iiretim konularinda danismanlik saglandig1 goriilmiis
olup, yaklasitk 786 KOBI’ye hizmet verilmistir. Kurum ayrica kurs ve seminerler
diizenlemekte, cesitli yayinlar ¢ikarmakta, bilgi ve uzman aligverisinde bulunmakta ve

verimlilik konferanslar1 diizenlemektedir.

2.6.2.4. Mesleki egitim ve kiiciik sanayi destekleme vakfi (MEKSA)

“1985 yilindan beri isyeri-okul biitiinliigiine dayali, ikili meslek egitiminde isletmeler
istii mesleki egitim gergeklestirmektedir. Danmismanlik ve fuar organizasyonlar1 ile
modernizasyon ve teknoloji gelistirme, yeni teknolojilerin tanitilmasi ve yonetim teknikleri

konularinda egitim programlari diizenlemektedir.” (Cakici, 2002, s.18).
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2.6.2.5. Thracat: gelistirme merkezi IGEME)

IGEME Tiirkiye ihracatinin gelistirilmesi ve saglikl1 bir yapiya ulagsmasi temel amaci
ile kurulan ilk ve tek kamu kurulusudur. IGEME bu ama¢ dogrultusunda isletmeler igin
yeni pazarlar ve is olanaklar1 yaratmaya yonelik arastirma—gelistirme c¢alismalari
yiiritmektedir. Ayrica ihracatcilarimizin disg pazarlardaki paylarini artirmalarini saglamak
icin onlara egitim, danigmanlik hizmetleri sunmaktadir. Yurt dis1 tanitim faaliyetlerine
katilarak, yerli ve yabanci is ¢evrelerine ticari enformasyon saglamaktadir. Bu durum iilke
ihracatinin iiriin ve pazarlar yoniinden gesitlenmesine, nicel ve nitel olarak gelistirilmesine

sebep olmaktadir. (Karakaya vd.,2007, s.74).

IGEME’nin diger faaliyetleri ise, KOBI damigma hatti, e-ticarette ticari firsatlar,
ihracat El Kitabi, istihdam yardimi, ¢evre destegi, pazarn arastirilmasi, yurt disinda ofis ve
magaza isletme ve tanitimi, yurt disinda diizenlenen fuar ve sergilere katilim, uluslararasi
nitelikteki yurt dis1 ihtisas fuarlar1 ve Eximbank kredilerinin artirilmasi olarak siralanabilir

(Cakici, 2002, s.18).

2.6.2.6. MEB-TUBITAK tiirkiye sanayi sevk ve idaresi enstitiisii (TUSSIDE)

1986 yilinda hizmet sunmaya baslayan TUSSIDE, TUBITAK’a 2002 yilinda
baglanarak enstitlii statiisii kazanmistir. Yonetimi Milli Egitim Bakanligi ile ortaklasa
olarak yonetilen mali yonden &zerkligi olan bir kurulustur. TUSSIDE aktif ydnetim
modellerinin kurulmasina yonelik egitim, danigsmanlik, arastirma ve yayim hizmetlerinde
bulunarak en son bilimsel ve teknik gelismelerin yayilimin1 saglamak amaciyla

kurulmustur.

“TUSSIDE kamu ve 6zel sektdr kurum ve kuruluslarinda gérev yapan yonetici ve
calisanlarina yonelik olarak; liderlik ve motivasyon, degisim yonetimi, stratejik yonetim,
0z degerlendirme, siire¢ yoOnetimi, performans yoOnetimi, tedarik zincir yonetimi gibi

konularda egitim ve danismanlik hizmetleri sunmaktadir (Karakaya vd.2007, 5.79).”

2.6.2.7. Tiirkiye halk bankasi

Tiirkiye Halk Bankas1 1938 yilinda KOBI’nin yasamlarmni siirdiirmesi igin onlara
finans saglamak tiizere kurulmustur. Ancak zamanla bankanin gorev alam1 degismistir.

Bankanin saglamis oldugu imkanlar, uzun ve orta vadeli proje kredisi vermek, KOBI’lerin
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gelisimini ve biiylik sanayiye gecisini gerceklestirmek i¢in danigmanlik hizmeti saglamak,

projenin ve teknik bilginin akisini saglayarak destek vermek olarak geniglemistir.

Tiirkiye Halk Bankasi1 tarafindan KOBI’lere saglanan teknik yardim ve danismanlik

hizmetleri asagida belirtilmistir.

¢ Esnaf ve sanatkarlarin kooperatifler halinde 6rgiitlenmelerine yardime1 olmak.

¢ Sanatkar ve Kiiciik Boy Isletmelerin iiriinlerinin pazarlanmasmni saglamak
amaciyla ¢alismalar yapmak.

¢ Esnaf ve kiiciik sanayicilerin egitim sorunlari ile ilgilenme mesleki gorgii ve
bilgilerini artiric1 ¢aligmalar yapmak.

¢ Kiiciik ve Orta Boy Sanayi Isletmelerinin gelismesi ve biiyiik boy gruba gecisini
kolaylastirmak i¢in danigmanlik hizmeti vermek; proje ve teknik bilgi sunarak

destek saglamak.

2.6.2.8. Sanayi ve ticaret bakanhg kii¢iik sanayi ve el sanatlari genel miidiirliigii

“KOBI’nin faaliyet gosterdigi islerin mevzuatlar dahilinde diizenlenmesi ve
denetiminin saglanmasiyla kiigiik sanat kooperatiflerinin olugturmasina on ayak olmak, bu
kurulusun temel amacidir. Sanayi ve Ticaret Bakanligina bagl alanlarda; OSB ve Kiigiik
Sanayi Siteleri planlarin1 diizenlemek, bu planlara paralel olarak ilgili kurum ve
kuruluslarla isbirligi icinde mevzuatlarin diizenlemesini yapmak, kaba yapi i¢in kredi
olusturmak, KOBI’nin érgiitlenmesi, egitimi, tedariki, tanitimima ve pazarlamasina, teknik
ve ekonomik alanlarda hizmet sunmak, faaliyetlerini siirdiirmek ve gelisimini saglamak
tizere gereken hukuki ve yonetimsel diizenlemeleri yapmak gibi bazi goérev ve

sorumluluklar siralanmustir.

2.6.2.9. Milli emlak genel miidiirliigii

“Cevre ve Sehircilik Bakanligima bagli olan Milli Emlak Genel Miidiirligi
tarafindan olusturulan “Kalkinmada Oncelikli Yorelerde Yapilacak Istihdam Yaratici ve
Tesvik Belgeli Yatirimlar icin Gergek ve Tiizel Kisilere Hazine’ye Ait Arazi ve Arsalarin
Bedelsiz Devrine iliskin Y&netmelik” uyarinca; “En az 10 kisilik istihdam diizeyi
amaglayan tesvik belgeli yatirimlara” karsilig1 olmadan hazineye ait arsa verebilmektedir.
Tahsiste en yiiksek istihdam {ireten ve yatinm tutart yiiksek projelere Oncelik

verilmektedir.
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2.6.2.10. Ticaret ve sanayi odalar

Ticaret ve Sanayi Odalari, kendi iiyelerine karsi karsiya kaldiklart meslekleri ile ilgili
problemlerin ¢6ziime kavusturulmasi igin ¢alismalar yapmakta, bu arastirmalar1 iiyelere
ulagtirmak amaciyla yayimlamakta ve problem ¢oziimiine yonelikte egitim toplantilari,
kongre ve brifingler ayarlamaktadirlar. Isletmelerin, ekonomikle, meslek ve sosyal yasamla
alakali problemlerini alakali yerlere ulastirmakta, takibini saglamakta ve kamuoyu
saglamaktadir. Odalar, tiyelerini ilgilendiren hukuki diizenlemelerin her agsamasinda goriis

bildirerek hiikiimetlere miisavirlik gérevi gérmektedirler.

Ayrica, esnafin ve kiiciik sanatkarlarin kaydini tutar, iiye olanlarin meslekle,
ekonomikle alakali ve sosyal gereksinimleri karsilamak, meslek dallarinda ilerlemeleri igin

on ayak olmak gibi faaliyet ¢aligmalar1 da vardir.

2.6.3. KOBI’lerin Temel Sorunlari

Giiniimiizde birgok sorunla miicadele eden KOBI’lerin genel olarak yasadig

sorunlar1 ana bagliklar altinda inceleyelim.

2.6.3.1. Orgiitlenme ve yonetim sorunlari

Bu kapsamda, yonetimlerin temel fonksiyonlari bakimindan bir inceleme

yapildiginda ¢ok verimli bir calisma olacagi diisiincesindeyim.

2.6.3.1.1. KOBI’lerin planlama diizeyinde karsilastiklar1 sorunlar

KOBT’lerin alt islevlerinde planlamanin énemi biiyiik yer tutmaktadir. Isletmelerin
onceden belirledigi hedefler 1g18inda faaliyet gosterdigi bilinmektedir. Belirlenen hedeflere

etkili ve verimliligi yiiksek oranda erigsmek iginde, planlarin ihtiyact dogmaktadir.

Isletmede ne yapilacagina, zamanina, yerine ve yapacak olana 6den kararlastiriimasi

planlama olarak degerlendirilebilir.
KOBI’de baska isletmelerde oldugu gibi, planlar yapmaktadirlar.

¢ Bir defalik veya daimi planlarin yapilmasi,

¢ Strateji iceren ve yonetim kanadi i¢in planlarin yapilmasi,
¢ Kisa, orta ve uzun siireli planlarin yapilmast,

¢ Degismez ve degisken planlar,

¢ Genel veya igletmenin tiim departmanlari ile ilgili planlar.
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Oncelikle bilinmesi gereken, KOBI’lerde mevcut yapilari dolayistyla uzun vadel
planlama yapilamamakta ve genelde galisanlar1 arasinda uzman bir planlamaci olmayabilir.

Bu durumda planlama genel olarak isletmenin sahibince ve ortaklarinca yapilmaktadir.

Bu noktada, isletmenin sahibinin veya ortaklarmin sezgiye dayanarak planlama
yoluna gitmeleri Onemli bir dezavantajdir. Oysa Orgiitsel planlarin temel istatistiki
metotlara dayali olarak hazirlanmasi isletmeye avantaj katacaktir. Isletme sahibinin ve
ortaklarinin yeteri egitimi alamamis olmas1 ve sadece tahmin ve sezgi kanaliyla planlama
calismalari, alian kararda hatanin payini ¢ok olmasina neden olacaktir. Buna gére, KOBI
planlamay1 yaparken, piir dikkat olmali ve gelisim gdsteren sartlara gore planlart gézden

gegirip, gereken diizeltmeleri yapabilmelidir.

KOBI’nin isletme sahibi, ortagi ve/veya ydneticisi tarafindan planlama yapilirken,
asagidaki gibi baz1 problemlerle miicadele etmek durumunda olabilirler (Alpugan, 1988,
s.160).

¢ Amag veya amaglar dizisinin belirlenememesi,
¢ Amaclara ulastirmayr kolaylastiric1 veya sinirlayict faktorlerin yeterince analiz

edilmemesi,

¢ Alternatif planlar gelistirilmemesi

¢ Alternatif planlarin karsilagtirilmasinda yetersiz kalinmasi,

¢ En uygun secenegin belirlenmesinde bilimsel ilkelerden ¢ok sahsi yetenek veya
deneyimlere giivenilmesi,

¢ Planlarin uygulanmasinda astlarin goéz ardi edilmesi veya tam katilimlarinin

saglanamamasi.

2.6.3.1.2. KOBI’lerin érgiitleme (organizasyon) diizeyinde karsilastiklar: sorunlar

Orgiitlemeler, insanlarin, araclarin, gereclerin, makinelerin, binalarin, isyerlerinin vb.
nedenler arasindaki iliskinin olusturulmasinda ortaya ¢ikmaktadir. Buna gore,
orgiitlemenin tanimi; “liretim faktorlerini sistemli, uyumlu ve etkili bigimde kullanarak mal
ve hizmet iretmek i¢in insanlarin, gorevlerini en iyi bigimde yapmak {izere diizene

konmalar1 ve her tiirlii arag, gere¢ ve malzeme ile donatilmalar1” gibi olabilir.

KOBI’lerin, baska girisimcilerde oldugu gibi bazi organizasyon ilkeleri ile

tamgabilir. Organizasyon ilkeleri, isletmenin orgiitlesmesinde KOBI’nin isletme sahibi,
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ortaklarmin ve/veya yoneticisinin kilavuz niteligi olarak degerlendirebilecegi kurallar

olarak ifade edilebilir.

Olusturulacak isletme yapisinin veyahut hali hazirda olan bir 6rgiitlenmis bir yapinin

degerlendirilmesi i¢in olmas1 gerekenler agsagida siralanmistir (Miiftiioglu,1993, s.120):

¢ Amagta Birlik olmasi,

¢ Yonetimde birlik olmasi,

¢ Yetkinin ve Sorumluluklarin Denk olmast,
Gorev ve yetkinin net olarak belirtilmesi,
Hiyerarsiyi olusturan yapinin belirlenmesii,
Isine uygun isci,

Siirlandirilmis Yonetsel Alanin olmasi,

L4

¢

*

*

¢ Orgiitiin i¢inde agik olan iliskiler,
¢ Yetkinin Devir edilmesi,

¢ Yapmin esnek sekilde kurulmasi,

¢ Merkezcil ve Yerinden Yonetim Dengesinin Saglanmasi,
14

Orgiitsel Yasamda Siirekliligin hedeflenmesi

KOBI’nin genel olarak, daha kiigiik 6rgiitsel yapida olmasi biiyiik isletmelere gore
isbolimii uygulamasi daha kolay olabilir. Bu isletmelerde calisan insanlarin neredeyse
tamaminin birbirini tanimasi isboliimiinde ¢ok kolaylik saglayacaktir. Bu nedenle,
KOBI’lerde kimin ne yapacagi, kimden emir alip kime emir verecegi agik bir sekilde
belirlenmis durumdadir. Bu da, olumlu bir etken olarak goze carpmaktadir. Ancak kiigiik
isletmelerde bicimsel yapilanmaya gereken deger verilmemektedir. Clinki isletmede
yonetici kimin ne yapacagini kendisi belirlemektedir. Bu durumda yoneticinin isletmede

olmadig1 zamanlarda islerin aksamasina neden olabilmektedir (Miiftiioglu,1993, s.120).

Uzmanlasma konusuna bakildiginda KOBI’lerde isletme amaclarim gergeklestirecek
isler, akilci bir takim kriterlere gére boliimlere ayrilmali ve herkes yetenegi oldugu iste
uzmanlasmaya calismalidir. Ne var ki, kimi zaman yapilacak igletme ici yer degistirmeler
veya aktif rotasyonlarla, olumsuz durumlarda karsilasabilecek bir¢ok sorun giderebilecegi
gibi, motivasyonel bir yap1 da kurulabilecektir. Burada, yonetim bigimi ve liderlik tarzi

Onemlidir.

Herhangi bir isletmenin koordineli bir bigimde etkinligini siirdiirebilmesi

yonetiminin 1iyi olmasi gerekmektedir. Bu durumun sorumlusu da yoéneticidir. Yani
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anlatilanlarin isletme icerisinde uygulanabilmesi i¢in olmasi gereken yonetici "Lider"
yoneticidir.

Yapilan ¢alismalar nitelikli bir isletme yoneticisinde ayn1 zamanda aktif bir rehber ve
iyi bir lider olma yeteneginin olmasini agiklamaktadir. Girisimcinin segmis oldugu liderlik
sekli ve yonetimi, isletme igerisinde onun yonetici olarak etkinligini de biiyiikk oranda
etkileyecektir. Miinasip Lider unvan seklinin belirlenmesi, KOBI’lerde isletme sahibinin

amagclarinin uygulanmasina katkis1 olacaktir.

2.6.3.1.3. KOBI’lerin yoneltme (yonverme) diizeyinde karsilastiklar sorunlar

Yonverme, “astlarin uzun ve kisa donemde etkili ve evrimli bir sekilde ¢alismalarini
saglamaya iliskin yonetim fonksiyonlarinin tiimiinii i¢ine almaktadir”. Hem biiytik 6lgekli
isletmelerde, Hem de KOBI’de, analiz edilmesi gereken hususlar asagida belirtilmistir
(Kogel, 1993, 5.221).

¢ Orgiit ve cevre etrafindaki giiciin kaynaklari,
Otoriteyi kullanma,
Yetkinin kaynak ve kullanimu,

Verilen emir ve tiirleri,

¢
¢
¢
¢ Miisterileri etkileyebilme imkant,
¢ Liderligin sekli,

¢ Haberlesmenin ve uygulanmasinin sekli,
¢

Motivasyonu saglayan kaynaklar ve kaynaklar1 hayata gegirebilecek giicii.

“Haberlesme sisteminin herhangi bir organizasyon yapist icin tasidigr rol cok
onemlidir. Hatta organizasyonlar1 bir haberlesme sistemi olarak ele alip, haber akisim

boyle bir sistem i¢inde incelemek de miimkiindiir (Kogel, 1993, s.221).”

Aktif haberlesme yoOntemi izlemeyi arzu eden tiim yoneticiler, isgilere iletmek
istedigi haberlerde icerikleri iyi belirleyip, cok sayida bir kitleye ulastirabilmelidir. Isletme
yOneticisi, "is¢i bunlardan anlamaz, heniiz o kapasiteye ulasmad1" gibi diisiincelerle bircok
haberi is¢ilerden saklamaya kalkarsa, pek de isabetli hareket etmis sayilmaz (Giirgen,1972,
5.45).

KOBI’lerin 6rgiitlenme ve ydnetim sorunlari kapsaminda haberlesme islevi ile
isboliimii ve uzmanlasma uygulamalar1 da ayr1 bir yer tutabilmektedir. Haberlesme,

isletmede icerisinde isciler arasindaki bilgi alis-verisi olarak kullanilmaktadir. Isletme
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kapasitesi arttikga ve Orgiit yapist karigik hale gelince haberlesmenin 6nemi de bunlara

paralel olarak gittik¢e artmaktadir.

Birgok KOBI sahibinin veya yoneticinin piyasadaki verileri temin etmekte ve
degerlendirilme yapilmasinda, mesleki ve teknik bilgilerinin eksik olmasi, problemlerin
¢Oziimii i¢in yetismis personel istihdamindan da kaginmalari, ¢cogu kez alternatif yonetici
tercihini kullanmamalari, ellerinde bulunan yetkileri aktarmamalar1 vb. gibi sartlarda da bu
isletmeler; yanlhis kararlar alarak esnekliklerini ve zamanla elde ettikleri basarilari da
kaybedebilmektedirler. Yine bu isletmelerin isletme iiretim amacina gore Kalifiye eleman
bulundurmadiklar1 ve ¢ogunlukla ucuz isgiiciine yoneldikleri; ara sirada kalifiye elemanlari
daha yiiksek iicret verme imkani olan biiyiik isletmelere kaptirdiklari, istedikleri halde
kendi personellerinin egitim harcamalarini finanse edemedikleri gibi problemlerle karsi
karsiya kaldiklar1 goriilmektedir. KOBI’lerin yapisal 6zellikleri degerlendirilirken isletme
sahip veya yoneticilerinin; egitim, rehberlik, i¢ ve dis pazarlama, teknoloji transferi ile
ilgili kuruluslar ve hiikiimetin KOBI’lere yonelik politikalar1 hakkinda yok denecek kadar

az bilgilerinin bulundugu ortaya ¢ikmustir.

2.6.3.1.4. KOBI’lerin esgiidiimleme (koordinasyon) diizeyinde karsilastiklar1 sorunlar

Esgiidiimleme, KOBI yonetimleri tarafindan gdrmezden gelinmeyecek kadar
onemlidir. Bu fonksiyon, “bir igletmenin yonetsel faaliyetlerini kolaylastirmak ve elde
edecegi basar1 sansimi artirmak icin, boliimler ve eylemler arasinda uyum saglanmasina
yonelik calismalar1 kapsar”. KOBI’lerde, karsilasilabilecek belli bash esgiidiimleme
problemleri arasinda; “kabul gorebilecek yalin bir érgiit yapist kurulamamasi; KOBI amag,
plan ve programlarinin uyumlastirilamamasi; Orgiit i¢i iletisim bigiminin patron veya
ortaklarin kisisel uygulamalarina baglh gelisip, sekillenmesi; isbirligi ve ekip caligmasi
ruhunun patron, ortak veya yakinlarinin tutumlarina birakilip, kararlara katilimda astlarin

yeterince 6zendirilmemeleri” siralanabilir.

2.6.3.1.5. KOBI’lerin kontrol (denetim) diizeyinde karsilastiklar1 sorunlar

Kontrol (denetim), yénetim fonksiyonlarinin sonuncusu olarak, KOBI’ler acisindan
da Onem tasir. Kontrol, “isletme orgiitinde gerceklesen eylemler ile planlananlarin
karsilagtirilmasi ve varsa sapmalarin nedenlerinin saptanip- giderilmesi siireci” dir. KOBI
sahip, ortak ve/veya yoneticileri genel olarak su tiir kontrol alanlar1 iginde is

gormektedirler (T.C. Sanayi Bakanligi, Kobi’lerin Sorunlar1 ve Saglanan Destekler., s.25):
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¢ Personelin yonetimindeki kontrol,

¢ Isletmenin dis1, cevredeki iliskilerin kontrolii,

¢ Tedarik safhasindan iiretimin sonuna dek kontrol,

¢ Pazarlamanin yollarinin etkili olup olmadigina doniik kontrol,
¢ Yonetici islevlerinin kontrolii,

¢ Finans bakimindan kontrol.

Isletmeler biiyiikliigiine gore ayr1 ayr1 olsa da, genellikle birgok isletmenin, kontrol

isleviyle alakali baz1 problemler asagida siralanmistir:

¢ Miisteriler tarafindan benimsenen standartlarin olmamasi,

¢ Yonetim islevlerinde zamaninin dogru kullanilmasi adina uygun plan
yapilamamast,

¢ Uretim sirasinda planin ve programm olmamasi sonucu olusan karisik ortam,

¢ Basarmin degerlendirilmesinde kalici bir diizen yapamamak,

¢ Bilgi islem sistemlerinin faydalarindan imkan saglayamamak

¢ Diizene sokacak planlarin isletme sahibi, ortak veya yoneticilerin kendi bilgisine
birakmak

KOBI sahibinin, ortaklarin ve/veya ydneticinin kullanabilecegi bazi kontrol

teknikleri sunlardir;

1. Finansal kontrol teknikleri

¢ Finansal tablolar,

¢ Rasyo analizi,

¢ Kara gecme analizi,

2. Raporlar

¢ Ozel denetim sirketinin raporlart,
¢ Isletme gorevlilerine ait raporlar,

3. Biitceler

2.6.3.2. Tedarik sorunlar

KOBT’lerin tedarik asamasinda karsilastiklar1 sorunlar asagidaki sekilde aciklanabilir
(Miiftiioglu, 1991, s.67-68).
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¢ KOBI'lerin kullandiklar1 malzemelerin siparis hacmi, biiyiik isletmelere gére daha

diisiik seviyelerde kalmaktadir. Bu isletmelerin sahip olduklar1 finansman ve
calisma sermayesi bliylik isletmelere kiyasla daha sinirli olmaktadir. Bu durum
KOBI’leri siparis verirken etkileyerek siparis miktarlarin1 da kisitlamaktadur.
Siparis miktarinin az olmasi mamuliin alis fiyatin1 etkilemektedir. Siparis
sirasinda istenilen fiyat indirimi (1skonto) saglanamaz bu da birim mamul
maliyetini ylikselterek isletme karin1 olumsuz etkilemektedir. Bu isletmelerin
yiiksek miktarda siparis vererek indirimden yararlanmasi ancak stoklama
gerektirmektedir. Bu durumda ise isletmenin stok maliyeti artarak baslangicta elde
edilen indirim anlamini yitirmektedir.

KOBI'lerin genellikle siparis iizerinden iiretim yapmalari, ihtiyag duyduklari
malzemeleri, alacaklari siparise gore belirlemesini zorunlu kilar. Bu durumda
standart bir malzeme kullanamamalarina dolayisiyla da uzun vadeli malzeme
tedarikleri yapamamalarina sebep olmaktadir. Esasen ¢ogu zaman da mali
durumlart biiyiik siparislere izin vermez. Bu nedenle bu isletmelerde istenilen
kalitedeki malzemenin, istenilen miktarda ve istenilen zamanda temininde biiyiik
zorluklarla karsilagilir. Bu zorluklarin asilmasi ancak malzemeye yiiksek fiyat
O0demekle ya da malzeme standartlarina iligkin kaliplar1  genisletmekle
saglanabilmektedir. Bu durum ise zaman zaman hem kalite hem de maliyet

anlaminda kayiplara yol acabilmektedir.

2.6.3.3. Uretim yonetimi ile ilgili sorunlar

Tiiketiciler bir Uiriinii satin alirken tirlinti kalite unsurlarina gore degerlendirmektedir.

Kalitenin tanimi ise tiiketici beklentilerine gore degiskenlik gostermektedir. Bu yiizden

kalite de temel alman &lgiit evrensel kaliplardir. Uretimde ise evrensel nitelikte kalite

faktoriiniin saglanmasinin 6nemli bagliklari sdyle siralanabilir (Miiftiioglu, 1991, s.70);

Teknoloji

Uriin Tasarimi
Uriin Gelistirme
Standardizasyon
Hammadde Tedariki

Nitelikli Personel
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Uretim yonetiminde baslangi¢ sorun hammadde tedariki sorunudur. Uretimde
kullanilan malzeme yani hammadde ya da yan mamullerle ilgilidir. Hammadde ve ana
mallarin tedarikinde istenilen miktar, hammaddenin niteligi, ihtiyag duyuldugu zaman
bulunabilme ve 6zellikle ithal hammaddelerde fiyatlamadan kaynaklanan bazi sorunlar
yasanabilmektedir. Genellikle diisiik sermayeyle calisan KOBI’ler igin siparis edilen
hammaddenin talep edilen zamanda saglanmasi ¢ok Onemlidir. Bu amagla isletmeler
zaman zaman hammadde stoklama yoOntemine basvurmaktadirlar. Bu durum ise ekstra
maliyet demek olup, kaynak israfina neden olmaktadir. Stoklama yapilmadigi durumda ise,

stirekli yapilan fiyat artiglarina maruz kalmalar1 kaginilmaz olmaktadir.

Isletmelerde hammadde yetersizligi diisiik kapasiteyle calisilmasina  sebep

olabilmektedir.

Uretimde karsilasilan diger bir sorun da teknolojiden kaynaklanan sorunlardir.
Ulkemizde KOBI’ler i¢ pazara yonelik iiretimlerinde gelencksel metotlar:
kullanmaktadirlar. Ancak geleneksel iiretim metotlar1 ile ayni pazarda yabanci firmalarla
rekabet etmeleri yerli firmalarin isini zorlastirmaktadir. Ozellikle finansal agidan zaman
zaman yasanilan sorunlar teknolojideki gelismeleri takip etmelerine engel olmaktadir.
Ancak bilgi islem teknolojisi iiretim alaninda giinden giine yiikselis saglamaktadir. Bu
durum igletme bazli olarak yeni Orgiitsel diizenlemeler yapilmasini zorunlu kilmistir.
Dolayistyla degisen, farklilasan, daha kaliteli, daha iistiin bir sekle biirlinen tiiketici
taleplerinin karsilanmasini kolaylastirmaktadir. Bu durum tiretim sistemlerini daha esnek,

daha 6zgiir bir hal almasin1 da saglamaktadir.

KOBI’leri biiyiik isletmelerden ayri tutan iiretim fonksiyonuna iliskin baslica

ozellikler su sekilde siralanabilir (Miiftiioglu, 1991, s.70):

¢ KOBTI’lerin yaygin olarak kullandigi emek yogun iiretimin teknikleridir. Kiigiik
isletmelerde bu 6zellik daha ¢ok on plana ¢ikmaktadir. KOBI’lere 6zgii olan bu
ozellik, iicret diizeyinin az oldugu filkelerin bakimindan ¢ok biiyiikk Gneme
sahiptir. Genel olarak gelismekte olan ve gegiste bulunan iilkelerdeki KOBI’lerin
sahip olduklar1 bu 6zellik sayesinde uluslararasi piyasada onemli bir rekabet
istlinligli saglayabilmektedirler.

¢ Kiitle iiretim sekli biiyiik isletmelerde yaygin iken, KOBI’lerde atélye tipi {iretim
tarz1 yaygindir. Bu durum, isletme Olgegi kiicilildiikce daha ¢ok belirginlik

kazanabilmektedir.
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¢ Genellikle Biiyiik isletmelerin piyasaya iiretim yaptiklar1 durumda KOBI’lerde
siparis lizerine iiretim yapmaktadirlar. Bu 6zelligin bir sonucu olarak kiiclik
isletmelerde {irlin stoku sorunu 6nemini kaybedebilir.

¢ KOBI’lerde isboliimii istenilen diizeyde degildir. Ayrica, aralikli veya kiigiik seri
seklinde iiretimin yapildig1 bu isletmelerde yapilan is siirekli degismektedir. Bu
nedenle, isci yaptig1 isin hangi siparis i¢in oldugunu bilir. Isci sadece kendi isini
yapmakla kalmayip, siparisin kendisi ile de ilgilidir. Bu durumda KOBI’lerde
is¢inin yaptig1 ise kars1 yabancilagsmasi dnlenmis olabilmektedir.

¢ Fiyat ve Kkalite konusunda biiyiik isletmelerin istiinliigli s6z konusudur.
KOBI’lerin rekabet giicii ise daha c¢ok teslim tarihinin hizlandirilmasi, siparis
veren isletmenin belirledigi sartlarin dikkate alinabilmesi ve isteklerine uyum
saglanabilmesi gibi nitel konulardadir.

¢ Hem isletmenin yoneticisinde hem de isletmenin sahibinin, genel olarak
tiretimdeki teknigi konusunda kalifiyeli, isin i¢inde yetismis, bu konularda bilgili
bir kimsedir. Bu 6zellik, KOBI’lerde iiriiniin ve teknik yenilikler konusunda

onemli bir potansiyel olusturabilmektedir.

2.6.3.4. Pazarlama yonetimi ile ilgili sorunlar

Her seyin pazar ile bagladigini, modern pazarlama kavrami kabul gérmektedir. Buna
gore, KOBI’lerin basarili olabilmesi adma pazar iizerinde yogunlasmak ©nem
kazanmaktadir. KOBI’nin hedef pazarlarmim tanimini yapmakta ve pazarlama stratejisi
olusturmada yetersiz kalmaktadirlar. Bunun nedeni pazar arastirmasi yapilmadan kisisel
gbzlemlerine dayanarak karar almalaridir. Ayrica KOBI’ler 6zellikle sosyo-ekonomik
sartlardaki degismeler nedeniyle tiiketici tercihlerinde meydana gelen hizli degisikleri

gormede ve bunlara ayak uydurmada da zorlanmaktadirlar. (Cetin, 1996,s.158).

KOBTI’lerin pazarlama fonksiyonuna iliskin &zellikleri asagidaki gibi siralanabilir
(Miiftiioglu, 1991, s.63):

¢ KOBI’lerde pazarlama konusunda uzman kisilerin istihdam edildigi ayr1 bir
pazarlama boliimii yoktur.

¢ Bu acidan KOBI’lerde "az gelismis bir pazarlama" anlayisindan séz etmek
mimkiindiir.

¢ KOBI’ler pazarlama araglarindan yeterince yaralanamamaktadirlar.

¢ KOBI’lerde pazarlama arastirmasi diizenli bir sekilde yapilmamaktadir.
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¢ Genellikle KOBI’lere ihracat pazarlari kapalidir veya bu isletmelerin ihracat
pazarlarina girmeleri ¢ok zordur.

¢ KOBI’ler, genellikle iiriinlerinin pazarlamasinda pahali ve karmasik satis kanallar1
ve satig Orgiitleri kullanamamaktadirlar. Biiyiik isletmeler kitle iiretiminin
avantajlarindan yararlanirlarken, KOBI’ler yararlanamamaktadirlar.

¢ KOBI’ler daha ¢ok yerel pazarlara hitap etmektedirler.

¢ KOBT’ler sahip oldugu pazar pay1 genellikle sinirlidir.

¢ Yan sanayi olarak biiyiik bir isletmeye yar1 mamul veya par¢a imal eden kiigiik

isletmeler, pazarlama agisindan olduk¢a dezavantajli bir konumda bulunurlar.

Talep tekelini elinde bulunduran biiyiik isletme, KOBI’ye istedigi sartlari kabul
ettirmekte, maliyetin altinda bir fiyat1 bile kabul ettirebilmektedir.

KOBI’lerin pazarlama fonksiyonunda bazi iistiin oldugu yénler asagida siralanmustir
(Miiftiioglu, 1991, s.65):

Dogrudan (direkt) pazarlama,
Miisteri ile iliskilerin kisisel olmast,

Satis yapisinin ucuz ve basit olmast,

*
*
L4
¢ Esneklik oraninin ytiksek olmasi,
¢ Satistaki giderlerin az olmasi,

¢ Sade ve ufak pazarlarda boy gosterme,
*

Miisterilerin belirledigi 6zellikte olan taleplere hizli karsilik verebilme.

KOBI’nin pazarlama esnasinda yasadifi problemler asagida belirtilmistir

(Miiftiioglu, 1991, 5.66):

¢ Pazarlama anlayisinin yetersiz diizeyde olmasi,

¢ Piyasa aragtirmasinin yapilmamasi,

¢ Pazarlama arag ve gereclerinden yeterince faydalanamama,
¢ Belli pazara bagiml kalarak alternatif pazara ulagamama,

¢ Araci isletmeye asir1 bagimlilik.

KOBI yénetimleri, isletme biiyiikliiklerini baz alarak tipki biiyiik isletmelerdeki gibi
ayr1 bir pazarlama boliimii olusturmalidirlar. Amaca yonelik planlar diizenleyerek, etkinlik
hedefleyebilmelidirler. Pazarlama oOrgiitiinde yer alan isgileri karar alma ve uygulama

serbestisi taninmasi bu etkinligi pozitif yonde etkileyebilecektir (Simsek,1996, $.237).
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2.6.3.5. Thracat ile ilgili sorunlar

Ihracatin iilke ekonomisi ve kuruluslar yoniinden biiyiik bir éneme sahip oldugu
somut bir gergektir. Thracat, iilke ekonomisinin gelismesinde ve kalkinmasinda énemli rol
oynar. Bununla beraber ekonominin yeterli derecede ihrag edilebilir mal tiretmesi;

ihracatin gerceklesmesi ve beklenen faydalarin saglanmasinda kritik bir faktordiir.

Glinlimiizde ihracat, gelisen ve gelismekte olan {ilkelerde, biiyiikk ve kiigiik
ekonomilerde ve hatta KOBI’lerde diinya ticaretindeki gelismeler 1s181nda énem verilen ve
degisik ticaret gelistirme programlar ile desteklenen bir faaliyet olarak goriilmektedir.
Ihracata yonelmis firmalarin ihracatlarini gelistirme kapsaminda karsilastiklarr baslica
sorunlar arasinda kalite kontrolii ve standardizasyon bulunmaktadir. Ayrica fiyat-maliyet
iliskisini dogru kuramamalar1 da bir sorun kaynagidir. Temelde, ihracatta KOBIlerin
kronik sorunlari, ihracat pazarlamasi yonetimi dislincesinin ve yaklasiminin
uygulanamamasindan kaynaklanmaktadir. KOBI’lerin ihracat sorunlari kendi arasinda;
“KOBI’lerin ulusal ve isletme diizeyinde karsilastiklar1 sorunlar” olarak iki farkli grupta

ele alinabilir.

2.6.3.5.1. KOBI’lerin ulusal diizeydeki sorunlari

KOBI’lerin ulusal diizeydeki sorunlar1 asagidaki gibi siralanabilir (T.C. Sanayi

Bakanligi, Kobi’lerin Sorunlar1 ve Saglanan Destekler., s.30):

1. KOBT’lerin ihracata yonelmesini saglayacak veya faaliyet yiiriittiigii ihracatlarini
gelistirmek i¢in planli bir strateji izlenmemesi,

2. Kiiglik sanayi sektoriinii gelistirmeyi ve bu sektoriin ihracata katkisini artirmayi
hedefleyen amagclarin agikca ortaya konmamasi,

3. Hali hazirda bulunan amaglarin kiiciik sanayi sektoriiniin ihracatinin
gerceklestirilmesine yonelik olmamast,

4, KOBI’leri desteklemek iizere planlanmus bir hedef olsa bile alinan énlem ve

uygulamalarin bu amaca uygun olmamasi,

KOBT’ler igin talep piyasasini koordine edecek bir kurulusun olmamast,

Thracatta mevcut uygulamalarm KOBI’lerin aleyhine islemesi,

Biirokratik engeller,

Tesvik tedbirlerinin yetersizligi,

© o N o O

KOBTI’lerin organize olmamalari.
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2.6.3.5.2. KOBI’lerin isletme diizeyinde karsilastiklar1 sorunlar

KOBI’lerin isletme diizeyinde karsilastiklar1 sorunlari; “6lgeklerinden kaynaklanan
finansal sorunlar ve dis pazarda rekabet giiciinii etkileyen sorunlar” olmak tizere iki ayri

yapida incelenebiliriz.

KOBI’lerin 6lceklerinden kaynaklanan finansal sorunlar

1. Ihracata yonelik iiretimin finansmani igin kredinin zor bulunmasi

2. Ucuz ve kaliteli hammaddenin zor bulunmasi,

3. Ihracat pazarlamasi faaliyetlerinin elde olan kaynaklarin kisitli olmas1 sebebiyle
karsilanamamas,

4. Satis gelistirme, tanitim faaliyetlerinin mali agidan isletmelere fazladan yiik olarak

gorlinmesi.

KOBI’lerin dis pazarda rekabet giiciinii etkileyen sorunlar

Kalite digiikligi,

Dis fiyatlama yapim asamasinda yapilan hatalar,

rekabet igerinde olduklar rakiplerin yeterince taninmamasi,
Hatali pazarlama stratejileri,

Ihracat konusunda bilgi ve eleman eksikligi,

o o~ wDbhE

Thracata yonelik {iretim igin kapasite yetersizligi, zor ve riskli olarak kabul edilen
dis pazarlar konusunda psikolojik engeller,
7. Uriinlerin ihracata uygun olmamasi,

8. Das ticaret organizasyonlarinin yeterince yardimer olmamasi.

Son yillara bakildiginda Tiirkiye ithracatinda 6nemli artiglarin oldugu goriilmektedir.
Ihracatimiza ana basliklar itibariyle baktigimizda daha ¢ok tekstil ve konfeksiyon, deri-
kosele, tarima dayali sanayi {irlinleri ve tarim ve hayvancilik kesimine ait boliimlerde
yogunluk oldugu goriilmiistiir. Bahsi gegen boliimlerde tiiketici tercihlerinin siirekli
degismesi nedeniyle iiretim sekli itibariyle Kiiciik ve Orta Boy Isletme olarak &rgiitlenmek,
Bilyiik Boy Isletme olarak orgiitlenmeye oranla daha esnek ve ekonomiktir. Bu durum

KOBT’lerin ihracat potansiyelinin oldukea yiiksek oldugunu goz dniine koymaktadir.
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2.6.3.6. Finansal yonetim ile ilgili sorunlar

Yapilan uygulamali bilimsel calismalar gdstermistir ki Tiirkiye'de KOBI'lerin
sorunlar1 arasinda en basta finansal sorunlar gelmektedir. Ulkemizdeki KOBI'leri, diger
iilkelerdekilerle kiyaslarsak iilkemizdeki KOBI’lerin kredi olanaklarindan daha az
faydalandiklarin1 goérebilmekteyiz. Bankacilik sisteminden kullanilan krediler bir biitiin
olarak diisiiniildiigiinde KOBI kredilerinin buradaki pay1 ¢cok azdir. Hatta bu sebeple bazi
uzmanlar, KOBI'lere uygun faiz oranlariyla, esnek garantili, orta ve uzun vadeli kredi
veren 6zel, kamu ve yar1 kamu finans kurumlarinin kurulmasimi gerekli gérmektedirler.
Ozellikle sanayi alaninda KOBI'lere maliyeti az olan kredi imkanlarinin saglanmasi son

derece onemlidir. Bu konuda en biiyiik gorevli de devlettir.

KOBI’lerin en biiyiik sorunu, finansman ve kredidir. Kari diisiik olan KOBI’ler
yatirim ve isletme sermayesi olusturmada alaninda uzman bankalara, hem yetersiz hem de
olusan ihtiyaca cevap veremeyen sermayesinden dolay1r bagvuruda bulunamiyorlar. Bu
nedenle, genel banka sistemine ve kredilerine bagvuru yaptigi zaman da birtakim biirokrasi
zinciri, altindan kalkamayacag@i kadar yiliksek faiz oranlar1 ve o6deme kosullart ile

karsilasmaktadirlar.

KOBT’lerin sermaye piyasalarindan yararlanamamalar1 sadece menkul kiymet ihraci
konusuyla sinirli kalmamaktadir. Bununla birlikte risk sermayesi ve finansal kiralama gibi
mali konularmm da fazla yayginlasmamasi sonucunu ortaya cikarmaktadir. Ulkemiz

bakimindan bir diger problemde risk sermayesinde yaganmaktadir.

Risk sermayesinin gelismemesinin en 6nemli iki nedeni vardir. Bunlardan ilki
ekonomik yapidir. Riski yiiksek olan bu modelin aktiflestirilmesi ig¢in devlet destegi
beklenmektedir. Risk Sermayesi ile ilgili ¢caligmalarin gecikmesine yiiksek faiz oranlari,
yiiksek enflasyon, para piyasalarindaki ani degisiklikler gibi nedenler sebep olmaktadir.
Ikinci nedense risk sermayesi projesinin yonetimini {istlenecek olan sirketin kurulmasinda

ortaya ¢ikan sorunlardir (Cetin, 1996, s.166).

KOBI’lerin finansal 6zellikleri asagidaki gibi agiklanabilir. (Miiftiioglu, 1991, 5.57):

¢ KOBI’lerin ayr1 bir finansman béliimii yoktur.
¢ KOBI’lerde isletme sahibinin ve isletme yapismnin birbirine olan benzerligi, bu
isletmelerin kredilendirilmesi sartlarinda da etkisini gostermektedir. Nitekim

KOBI’ler kredilendirilirken, kredi verilen isletmenin performansi ve 6deme
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giicinden ziyade isletme sahibinin kisi olarak gosterebilecegi teminatlara
bakilmaktadir.

¢ Isletme iflas ettigi zaman kiigiik isletme sahibi isletmesinde olan varliklarin yan
sira tiim kigisel varligin1 da kaybetmek durumunda kalmaktadir. Ortada olan bu
riskten dolay1 isletme sahipleri, kredi almaktan ¢ekinebilmektedirler.

¢ Kendine kaynak yaratmasi bakimindan KOBI’ler biiyiik isletmelere gore daha
olumsuz sartlar tasimaktadir. Otofinansman tutar1 bu isletmelerde disiik
diizeylerde kalmaktadir.

¢ KOBI’lerde sermaye yogunlugunun nispeten diisiik olmasimin bir baska sakincasi
da gizli ihtiyatlarin teskilinde yatmaktadir.

¢ KOBI’lerin sermaye yapis1 hakkinda kesin bir sonuca varmak sadece dogrulugu

yiiksek olan arastirmalarla miimkiindiir.

Ayrica, KOBI’lerin finansal avantajlarmin belirtilmesi yararli olacaktir (Miifiioglu,
1991, s.62):

¢ Bagimsizlik,
¢ Siibvansiyonlar.
KOBT’lerin finansal dezavantajlar1 ise sunlardir (Miiftiioglu, 1991, 5.62):
¢ Yetersiz finansman bilgisi,
+ Modern finansman tekniklerini yeterince izleyememe,
¢ Sermaye piyasasina girememe,
¢ Yeni ortak aliminda her iki tarafta da tereddiitler,
¢ Otofinansman olanaklariin kisitli olmasi,
¢ Genelde kredi almada teminat sorunu (Halkbank kolaylik getirmektedir),
¢ Isletme sahibinin kisisel varliklarryla sorumlu tutulmast,

¢ Kredi hacminin diisiik, kredi maliyetinin yiiksek olmasi.

2.6.3.7. Muhasebe yonetimi ile ilgili sorunlar

Kiiciik isletmelerde, muhasebe kayitlarinin tutulmasi sadece yasal bir sorumluluk
olarak algilanabilmektedir. Tutulan muhasebe kayitlarinin, gelecekte isletmenin finansal

yapilanmasi adina bir kaynak olusturdugu akillara gelmeyebilir.

Muhasebe fonksiyonlarinda kullanilan bilgi islem teknolojileri bazi1 Orta

biiyiikliikteki isletmeler tarafindan kabul gdrmiisken; bir kisim Kiigiik ve Orta Olgekli
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isletme yonetimi, bu teknolojileri hayata gecirebilecek teknik eleman eksikligi ile beraber

finansman yetersizligi tizerinde durmaktadir.

2.6.3.8. Insan kaynaklar: yonetimi ile ilgili sorunlar

KOBI tanimi ve smiflandirilma yapilmasinda giigliik cekilmesi ozellikle ortak bir
tanim yapilamamis olmasi nedeniyle, gesitli kurulus ve kurumlar genel olarak is¢i sayisini
baz almiglardir. Bundan dolayr KOBI’ler i¢in Insan Kaynaklar1 Yénetimi biiyiik nem arz

etmektedir.

KOBI’lerin, isletmede calisan personele iliskin baslica ozellikleri su sekilde
siralanabilir (Miiftiioglu, 1991, s.73):

¢ KOBI’lerde biiyiik isletmelere gore insan faktorii daha ¢cok &n plana ¢ikmaktadir.
Bu durum KOBI’lerde emek yogun teknolojilerin daha cok kullanilmasmnimn
sonucudur.

¢ Biiyiik isletmelerde diiz is¢i istihdam edilirken, KOBI’lerin alt diizeylerinde
calisan personel genellikle nitelikli isgiliciinden olusur.

¢ Ancak, isletmenin iist ve orta yonetim sathasinda g¢alisan personellerin durumu,
genel olarak tam ters haldedir. Bu zitlik ozellikle st yonetim kademelerine
ciktikca daha cok gecerlilik kazamir. Ciinkii KOBI’ler finansman, pazarlama,
muhasebe, Ar-Ge gibi c¢esitli isletmecilik fonksiyonlarinda kalifiyeli eleman
istihdam yapabilecek maddi giice sahip degildirler.

¢ KOBI’lerde y&netim ve personel arasinda dogrudan bir iliski vardir ve bu iligki
bireysellesmis durumdadir.

¢ Personelin aldig1 iicret, KOBI’lerde biiyiik isletmelere gére genellikle daha
distiktiir.

¢ KOBI’lerde galisan personelin ¢ogunlugu isyerinden memnundur. Aldig1 diisiik
licrete ragmen boyle bir sonucun ortaya cikmasi, bu isletmelerde hem aile
ortammin  olmast hem de yapilan ise yabancilagmama olmasindan
kaynaklanmaktadir.

¢ Isgoren ile isletme arasindaki bireysel iliski ekonomik dalgalanmalarda kendini
cok acik sekilde gosterir. Meydana gelebilecek ekonomik bozulmalarda biiyiik
isletmeler kar etme durumlarimi koruyabilmek i¢in genellikle ilk yaptiklari, is¢i

¢ikarimidir.
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Olumsuz ekonomik sartlarda KOBI’ler ise biiyiik fedakarliklar yaparak isgiiciinii
koruma gayreti icerisine girerler. Bu tutum, burada calisan personelin kaliteli olmasi ile

beraber yerel ¢cevreden gelebilecek olasi tepkilerden de kaynaklanabilir.

Insan Kaynaklar1 Yénetimi ile ilgili en biiyiik sorun kalifiye eleman bulma zorlugu
gelmektedir. Bu durumun asil nedeni ise, KOBI sahip veya yoneticilerin kalifiye elmana

odeyecegi yiiksek licret finansmanini saglayamamasidir.

Giiniimiizde KOBI’leri ilgilendiren bir baska sorun, ¢ok yonlii eleman istihdami
zorunlulugudur. KOBI’ler, vasifli eleman temininde biiyiik giicliik gekmektedir. Isletmenin
almis oldugu sipariglere gore farkli isler yapma zorunlulugu dogdugu zaman, ¢ok yonlii

kalifiye elemana daha fazla ihtiya¢ duyulmaktadir.

Tirk sanayisinde yetismis eleman eksikligi ¢irak-kalfa-usta iliskisiyle simirl
olmayip, yliksekokul mezununa kadar genis Kkitleyi igermektedir. Kalifiye eleman
ihtiyacinin giderilmesine yonelik egitim programlari; ¢irak-kalfa-usta ti¢liisiiniin yan1 sira
idari kadro ve yoneticileri de kapsamaktadir. (Miiftiioglu, 1991, s.254). Bu nedenle, egitim

diizeyi ve personelin egitimi de dnemlidir.

Egitim, isletme Orgiitlerine genel anlamda, yapilan isin verimliliginin artmasi, orgiitte
moral yiikselmesi, kontrol etkinliklerinin azalmasi, meydana gelebilecek is kazalarinin
azalmasi, ¢alisan personel agisindan siireklilik ve uyumluluk saglanmasi gibi yararlar

saglayabilmektedir.

Personel egitimi, is¢inin belirli bir isi yapmak amaciyla bilgi ve becerisinin
artirilmasina ve dogal olarak gelistirilmesine yonelik sistemli uygulamalar biitiiniidiir. Iyi
hazirlanmig bir egitim programinin uygulanmasi durumumda hem isletme hem de

calisanlar agisindan biiyiik kazanimlarin oldugu goriilecektir.

Bir egitim programinin hazirlanmasin asamasinda belirli gorevlerdeki iscilerin
isbirligini saglamak yararli olacaktir. Egitim, is¢ilere yaptig: isleri daha iyi yapma imkani
sagladig1 gibi, onlara daha tist kademelere yiikselme firsatin1 da hazirlayabilmektedir. Bu
imkanlar1 tantyan her egitim-6gretim programi is¢iler tarafindan da istenmektedir.

(Simsek, 1996, s.27).
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2.6.3.9. Halka iliskiler ile ilgili sorunlar

Halkla iligkiler, 6zel ya da tiizel kisilerin belirlenen hedef kitleler ya da halkla diirtist
ve saglam iligkiler kurmalari, onlar1 olumlu yonde etkileyen ve karsilikli yarar saglayan

planli ¢cabalara girismeleri seklinde ifade edilebilir (Simsek, 1996, s.308).

Diger bir tanima gore halkla iliskiler, stratejik iletisim kanaliyla, kamuoyunun
tutumunu bir sirket, bir organizasyon veya bir enstitii karsisinda, etkileme veya degistirme
yolu olarak ifade edilebilir. Yapilan tanimin igerisinde gecen iletisim, strateji ve tutum
degismesi kavramlari, halkla iligkilerin iiriin pazarlamasindan farkli oldugu noktalar1 net

olarak ifade etmektedir.

Stratejinin halk ile iligkilerdeki Onemi son derece biyliktiir. Stratejisi olmayan
iletisimi, pusulasiz c¢ikilan bir deniz yolculuguna benzetebiliriz. Isletmenin belirlemis
oldugu strateji ile halkla iligkiler birbiriyle ortiismek zorundadir. Halkla iliskiler sadece
isletme reklami olarak akla gelmemelidir. Reklamlardan tutun yazili ve s6zlii basinda yer
alan igletme ile ilgili tim haberler, hatta iligkiler olarak anlagilabilir. Halkla iligkilerin asila

amaci sirketin insanlarda biraktigi tutumu degistirmek veya etkilemektir (Demuth, s.11).

KOBI yéneticileri toplumsal ve kiiltiirel degerlerin yani sira iscilerin inang ve
tutumlarma gereken Ozeni gosterebilmelidirler. Isletmenin faaliyet gosterdigi toplumun
niifus yapisi, bilesimi, bilimsel ve kiiltiirel diizeyi, gorenek ve gelenekleri ve biitiin
bunlardaki degisme egilimlerinin isletmelerin yonetimi {izerinde biiyiik etkiler yapacagi
bilinmelidir. Bu nedenle, KOBI yoneticileri, toplumu olusturan bireylerin psiko-sosyal

ozelliklerini yakindan bilme zorundadirlar.

KOBI yéneticileri, iliskide bulundugu biitiin toplumsal sinif ve gruplari yakindan
tanimalar1 durumundan igletmelerini daha giivenli ve tehlikesiz bir sekilde yonetme imkani
elde edeceklerdir. Yonetici isletmesinde ¢alisan insanlarin hepsinin ayri bir birey oldugunu

ve bunlarin farkli inang veya tutumlara sahip olabilecegini unutmamalidir.

Biiytik isletmelerdeki gorev yapan profesyonel bir yonetici, altinda ¢alisanlarin inang
ve tutumlarimi baz alarak bir olaya karsi nasil tutum gosterecegini bilmek zorundadir.
Bazen etnik kdken, bazen mezhep farkliliklari ya da bolgesel farliliklar buradaki isciler
arasinda informel yapilanmaya, hatta catismaya neden olabilmektedir. Ne var Kki,
KOBI’lerde bu durum daha azdur.

KOBI’lerde, iscilerin bazi olay ve gelismeleri farkli olarak degerlendirmeleri veya

algilamalar1 nedeniyle kismen de olsa orgiitsel catisma meydana gelmesine neden olabilir.
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Ortaya ¢ikan bu c¢atismalarda KOBI’nin sahibi veya yénetici pozisyonundakileri genel

olarak bire bir iliskilerle sorunlari ortadan kaldirabilmektedirler.

KOBI’ler, ¢evre destegini elde etmek icin halkla iliskiler faaliyetini planlasalar bile,
bu islev hem finansman saglanamamasindan hem de gerekli program ve ekip ¢alismasini

kuramadiklarindan hayata gecirilemeyecektir.

2.6.3.10. AR-GE ile ilgili sorunlar

Biiyiik Isletmelerin, yeni mal ve iiretim siireclerinin ortaya ¢ikarilmasina yénelik
sistemli ve bilingli ¢aligmalar yapabilme imkanlar1 bulunmaktadir. Fakat bu imkanlar
KOBI’lerde oldukca kisithidur.

Gelisen endiistriyel yapilanmalar, kiiresel rekabet, degisen tiiketici zevk ve
aliskanliklar1 ve benzeri gelismelerin KOBI’ler tarafindan takip edilmesi bir¢ok problemi

beraberinde getirmektedir.

KOBT’ler pazar, toplumsal ve olusum yapilar1 geregince Ar-Ge boliimii olusturmay1
planlasalar bile, bu olusuma plan ve finans olusturmalar1 zordur. Ar-Ge ile ilgili problemler

kapsaminda teknolojik degisimlerin yeri agik sekilde ortadadir.

Ulkemizde faaliyet gdsteren KOBI’nin, yenilenen ve degisim gosteren teknolojileri
takip edemedigi gibi bunlar karsisinda yetersiz kalmaktadirlar. KOBI’lerin biiyiik
isletmelerle miicadelesi biiyiik isletmelerin iiretemediklerini yapmakla olmalidir. Bu
isletmeler, uyum avantajlarini iyi kullanarak biiyiik isletmelerin giremedikleri piyasalara

girmeye ¢aligmalidirlar.

Tiirk isletmelerinin uluslararasi piyasalarda sahne almaya basladigi son zamanlarda
isletmelerin yeniliklere 6nem verdigini net durumda gostermistir. Ancak, yenilige kapali
olan ve bu konuda basar1 gosteremeyen bir isletme, yasam faaliyetlerini kalict sekilde
devam ettirememekte ve hayalini kurdugu gelisim firsatlarin1 kullanmayarak faaliyetlerini

daha kiiciik alanlarda siirdiirmek zorunda kalacaktir.

2.6.3.11. Karar alma ile ilgili sorunlar

Karar alma, arzu edilen sonuca ulasmak icin eldeki segenekler arasindan bilingli
olarak secim yapma siirecini ifade etmektedir. Karar alma, modern isletmecilik
islevlerinden biridir. Giinlimiizde ise isletmelerin karar almanin 6nemini hizla anladiklari
gOriilmiistiir.
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Kiiresellesme, Giuimriikk Birligi ve AB kapsaminda degisim gosteren ekonomik
sartlarin neden oldugu teknolojik degismeler ve yeni iiretim sistemingn hayata gecirilmesi
gibi rekabet ortamlari, gliniimiizde karar almanin anlamin1 yoneticilik kavramiyla esdeger

bir anlama ulastirmistir.

KOBI yéneticilerinin verecegi Kararlar ¢cok cesitten olusabilir. Isletmenin yéneticisi,
isletmeyle ilgili olarak bir¢ok karar vermek mecburiyetinde olabilirler. Genel olarak alinan

karar isletme finansman, iiretim, pazarlama vb. konulariyla ilgili olabilir.

Kararin seviyesinin iyi olmasi i¢in olmasi gerekli ozellikler su sekildedir (Tosun,

1990, 5.308):

¢ Inceleyen, yaratan, yetenek gelistiren ve degerlendiren islevleri igermelidir.

¢ Isletmelerim i¢ ve dis sartlariyla alakali gerekli bilgiler ve degerlendirmeler
barindirmalidir.

¢ Sayisal verilere dayali olarak hazirlanan analizlerle beraber subjektif faktorlere
iliskin degerlendirmeler de ek olarak yer almalidir.

¢ Amacina uyumlu olarak sekillendirilmelidir.

¢ Siireci ve siiresi en uygun sekilde olmalidir.

KOBI’lerde kararin alinma fonksiyonu, isletmenin sahibi veya ortaklari tarafindan
yapilabilir. Orta boy isletmelere ait yetki, kismen de olsa yOnetici veya astlara
verildiginden karar beraber verilmektedir. Ancak, burada son sozii sdyleyen tist kisimdir.

Buna gore, KOBI’ler biiyiik isletmelere gore hizli ve esnek kararlar verebilmektedir
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3. PAZARLAMA KAVRAMI

3.1. Pazarlama Kavrami

Pazarlama kavramsal olarak her ne kadar kisiden kisiye kurumdan kuruma farkh
sekillerde tanimlansa da, genel itibariyle dogal kaynaklardan faydalanilarak iiretilen iiriin
ve hizmetlerin en son olarak tiiketicinin eline ge¢mesine kadar gergeklestirilen faaliyetler

butinudir.

Pazarlama inceleme alanina goére c¢ok dar ya da c¢ok kapsamli olarak
tanimlanabilmektedir. Giinliik hayatta ¢ok¢a var olan pazarlama faaliyetlerine yonelik
yapilmis olan ¢ok cesitli tanimlamalar mevcuttur. KOBI’ler iizerinden ele alarak su

sekildeki tanimlamalara yer verebiliriz.

Genel itibariyle pazarlama; miisteri beklenti ve gereksinimlerini bilerek bu kapsamda
beklenti ve gereksinimlere nasil cevap verilecegine yonelik hizmetleri planlama islemidir.
Ya da bir tanim olarak pazarlama; insan gereksinimlerini pazarla iliski kurarak doyurmak
hedefiyle yapilan islemler biitiinii seklinde ifade edilebilmektedir. Pazarlamayla ilgili
olarak en yaygin bilinen tanim Amerikan Pazarlama Dernegi tarafindan yapmistir. Bu
tanima gore pazarlama, kisilerin ve orgiitlerin amaglarina uygun sekilde degisimi saglamak
iizere, Uriinlerin, hizmetlerin ve diisiincelerin yaratilmasini, fiyatlandirilmasini, dagitimini

ve satis ¢cabalarini planlama ve uygulama siirecidir.

Bir ¢alismada (Cemalcilar, 1987:13) ise pazarlama taniminda 6nemli noktalar su

sekilde agiklanmaktadir:

¢ Pazarlama, insanlarin gereksinimlerinin ve isteklerinin doyurulmasina yoneliktir.
¢ Pazarlama, degisimi kolaylastirir ve gerceklestirir.

¢ Pazarlama cesitli eylemlerden olusur.

¢ Pazarlama eylemleri insanlar ve orgiitler tarafindan yapilir.

¢ Pazarlamaya iiriinler, hizmetler ve diisiinceler konu olurlar.

¢ Pazarlama eylemleri planlanmali ve denetlenmelidir.

Simkin’in pazarlama tanimlarindaki degindigi nokta ortak konulardir. Simkin’in
bahsettigi bu ortak konular; miisteri tatmini, takas, rakiplere istiinliik saglama, elverisli
pazar firsatlarin1 belirleme, kurumun pazardaki konumunu iyilestirmek i¢in kaynaklari

rasyonel kullanmak, 6ncelikli hedef pazardaki pay1 artirmak olarak sirlanabilir.
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Bir isletmenin ydnetim anlayisinda pazarlama 6gesi yer almak zorundadir. Uriinler
iiretilmeden Once, bu anlayisi sayesinde tiiketicilerin gereksinimlerinin ve beklentilerinin
ne oldugu o6grenilebilir. Cemalcilar (1989:23) “pazarlama kavrami nasil benimsenir?”
sorusuna cevap bulmaya calisirken; kavramin benimsenmesindeki iki asamadan
bahsetmektedir: Bunlardan ilki, iyi bir bilgi sistemi kurmak; digeri ise, uygun bir Orgiit
olusturmaktir. lyi bir bilgi sistemi kurmaktaki amag; pazarin gercek gereksinim ve
beklentilerini saptamak ve buna gore hareket etmektir. Uygun bir orgiit olustururken ise
pazarlama kavraminin tiim kurum calisanlar1 tarafindan benimsenmesi saglanmali ve

isletmenin eylemlerinin koordineli olarak gergeklestirilmesi yolunda ¢aba harcanmalidir.

3.2. Pazarlama Kavraminin Gelisimi

Degisik zaman dilimlerinde ifade edilmis, farkli pazarlama kaynaklari ele alindiginda
pazarlama tanmimlarinin birbirinden hayli farkli oldugunu goriilecektir. Bu durumumun
nedeni, ekonomide meydana gelen gelisme sonuglariyla beraber pazarlama anlayisinin da
gelisim gostermesidir. Fakat ekonomik gelismenin ili¢ asamada ele alinacagi yazarlar

arasinda ortak bir goriis olarak yer almistir (Can vd., 2002, s. 261):

[k dénem, arza gore talebin fazla oldugu durumdur. Bu asamada {iretimin miktari
meydana gelen talebe yetisemedigi icin, yoneticilerin ilk uygulamasi tiretimin miktarini
fazlalagtirmaktir. Burada ana diigiince iiretilen malin ve hizmetlerin higbir emege ihtiyag
duyulmaksizin tiiketici tarafindan sémiiriillmesidir. Bunun sonucunda da ydnetimlerin ana

diistincesi bu safhada hep tiretimi artirmak olmustur.

Ikinci donemde yine talebin fazla olmasi s6z konusu olmakla beraber, bu sefer
yoneticilerdeki ana diisiince, verimliligin artirtlmasidir. Bu nedenle finansmanin ve
orgiitlemenin fonksiyonlarinin onemi artmakta ve isletmelerin yonetimine Onciiliik

etmektedir.

Ucgiincii dénemde, artik {iretimin talepten fazla oldugu gériilmektedir. Agikgasi
burada iretimin fazlaligi s6z konusudur. Bu dénem sonucunda ise, yOnetimlerin,

pazarlamadaki anlayis1 pazara dayali isletme yonetimleri oldugu ortaya ¢ikmaktadir.

3.3. KOBI’lerin Pazarlama Alamindaki Giiclii ve Zayif Ozellikleri

KOBI’ler pazarlama alaninda giiclii ve zayif olarak belirtilen birtakim 6zelliklere

sahiptir.

64



3.3.1. KOBI’lerin Pazarlama Alanindaki Giiclii Ozellikleri

KOBI’ler pazarlama alaminda zaman zaman birtakim problemlerle karsi karstya kalsalar
da, pazarlama fonksiyonuyla alakali baz1 giiclii 6zellikleri mevcuttur. KOBI’lerin pazarlama

alaninda giiglii olduklari 6zellikleri su sekilde siralanabilir (Oraman, 2004, s.209);

¢ Miisterilerin ihtiyaglarina ve isteklerine cevap verebilme yani esneklik,
¢ Kisisel miisteri iliskileri,

¢ Karmagik satis aginin olmamasi,

¢ Satis maliyetlerinin az olmasi,

¢ Faaliyet alan1 olarak kiigiik pazar alanlarin1 segme,

¢ Dogrudan pazarlama.

KOBI’ler belirtilen giiglii 6zelliklerden faydalanarak pazari ve miisteriyi tanima
acisindan biyiik Olcekli isletmelere gore uzun siiren ve maliyeti fazla olan pazar

arastirmalarini yapmalarina gerek kalmaksizin aktif pazar bilgisi elde edebilirler.

3.3.2. KOBI’lerin Pazarlama Alamindaki Zayif Ozellikleri

KOBI’lerin pazarlama alanindaki zay1f 6zellikleri alt basliklar halinde agiklanmustir.

3.3.2.1. Simirh biitce

KOBI’lerin daha ¢ok iiretimde uzmanlasmalar1 onlarin iiretmis olduklarini pazarlamada
sikint1 yasamalarina neden olacaktir. Bu durumum KOBI’lerin iiretim fonksiyonuna daha fazla
biitce ayirmasina, dolayisiyla pazarlama faaliyetlerine ayirdigi biitgenin yetersiz kalmasina
neden olacaktir. Bundan dolayr KOBI’ler talep edilen pazarlama uygulamalarini faaliyete

gecirmekte ve yetismis pazarlama personeli istihdami olusturamamaktadir.

3.3.2.2. Pazar bilgisindeki eksiklik

KOBI’ler faaliyetlerini devam ettirdikleri pazarlarla alakali envanter olusturma
islemine ya da degerlendirmeye gerekli 6zeni gésterememektedirler. Bu tutum onlarin yeni

pazarlara girislerinde engel teskil etmektedir.

KOBI’lerde pazar olusturmak icin 6zenli bir orgiitlenme olmadigindan, hedef pazar
arastirmasi, bulma ve degerlendirmeyle alakali olarak c¢aligmalar da eksik olarak

yapilmaktadir.
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KOBI’lerin sahip olduklari 6z sermayenin yetersizlifi ve pazar arastirmasmnimn
saglayacagi yarar konusunda bilingsiz olmalart diizenli bir pazar aragtirmasi yapilamamasinin
nedenleri olarak gosterilebilir. KOBI’lerde pazarlama kararlari, saglikli bir Pazar arastirmasi
sonucunda ortaya c¢ikan tahminler yerine, isletme sahibi veya yoneticisinin Sezgi ve
tecriibelerine gére almmaktadir. Bu durum KOBIleri faaliyetlerini siirdiirmek istedikleri
pazari segmede hiisrana ugramaktadir (Budak,1996, s.62). Bu nedenle de, gelecekte hedef

pazarin segilmesi igin 151k tutacak bilgiler toplanamamaktadir.

3.3.2.3. Eksik plan

Pazarlama planlamasi, pazarlama kaynaklarini, belli zaman dilimi i¢inde, belirlenen
pazarlama amag¢ ve hedefleri Ongoriilerek yoneticinin bilingli verdigi karar ve se¢im
asamasidir. Degisen sartlara ve olusan firsatlara, pazarlama planlamasi ile isletmenin ayak

uydurmasi saglanmaya ¢alisiimaktadir (Karabulut ve Kaya, 1991, s.15).

KOBI’nin ise durumu biiyiik isletmelere gore farklidir. Pazarlama yéneticileri,
pazarlama planlamasina gerekli 6nem ve &zeni gosterememektedirler. Islerin plan
yapmadan da basarili bir bigimde yo6netilebilecegine inanci yaygindir. Ayni zamanda pazar
sartlarnin hizla degismesi, finansman saglayamama, zaman kisitliligi gibi nedenlerden

dolay1 da planin uygulanamayacag diisiincesindelerdir.

3.3.2.4. D1§ pazarlara acilamama

KOBI yerel ve bélgesel pazarlarda ananevi pazarlama politikas1 benimsediginden,
cok oOnemli problemlerle bogusmadan mal ve hizmetleri pazarlayan bir isletme
durumundadir. Ama dis pazarlarla faaliyet gosterdikleri pazarlart benzer grubta

diisiindiiklerinde, baz1 problemlere kars1 karsiya kalmaktadirlar

Giintimiizde tiim toplumlarin global ticaretten daha ¢ok kar edebilmek ugruna yaris
icinde olduklarmi gérmek miimkiindiir. Ozelliklede gelismesi bitmis iilkelerde bulunan
isletmelerin karin biiyiik bir kismun yurtdisindaki iiretim ve pazarlama faaliyetlerinin sonucu

edinmiglerdir.

Artik i¢ pazarin talebinin diismesi, baz1 sebeplerden Otiirii olusan atil kapasite, i¢
pazardaki yasadiklar1 rekabetten kurtulmak ve riski azaltmak, dis pazarin sundugu vergiden ve

tesvikin sagladigi firsatlarindan faydalanmak, ekonomiye dovizin girdisini saglamak, ic
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pazardaki hakimiyetini artirmak isteyen isletmeler dis pazarlara agilmak istegindedirler (Aksu,
1993, 5.19- 20; Akt. Ozdemir ve Karaca, 2007, s.4).

Ihracatin iilke ekonomisine ve isletmelere sagladig1 yarar goz ardi edilemez. Ayrica,
yeterli ihracat malinin iiretilmesi durumunda hem ihracat gelisimi artacaktir hem de
saglanan fayda da artis olacaktir. Ancak KOBI’lerin aktif olarak ihracat yapabilmeleri,

onlarin hem teknoloji olarak takviye edilmelerine hem de bu alanda egitilmelerine baglhdir.

KOBI’lerde dis pazardaki rekabette giiciine etki eden ana problemler su sekilde
siralanabilir (Celik ve Akgemci, 1998, 5.91; Demirci, 2003, s.78):

¢ Biirokrasinin getirdigi engeller ve mevzuatin problemi,

+ Kalitenin diisiik olmast,

¢ Dias fiyatlama hatalari,

+ Rakibin yeteri kadar taninmamasi,

¢ ihracat: yapmada bilginin ve elemanin olmamast,

¢ ihracata doniik iiretimi saglamak icin kapasitenin az olmasi, dis pazarin zor ve
riskli olarak kabul edilmesi ile olusan psikolojik engeller,

¢ Standartt1 saglama adina eksiklik,

¢ Dis ticareti faaliyetlerinde tesvik eksikligi,

¢ Tiirk Malinin olumsuz imaj1

3.3.2.5. Elektronik ticaretten yararlanmama

E-ticaretin KOBI’lere sagladig1 faydalar, yeryiiziiniin her noktasma herhangi kisit sart:
olmaksizin erisebilmesi, buralarda yeni miisterilere ulasarak isletme igin yeni miisteri profili
olusturarak pazarinin biiylimesi, uzaktan tirin ve hizmet satisi, satis sonrasi miisteriden sunulan
iriin ve hizmet konusunda degerlendirme alabilmesi, markasini tanitabilmesi, satismna ve
destegine harcanan giderlerin azaltmasi, rakip ve miisteri hakkindaki yeni bilgiler elde ederek

iirlin ¢esitliliginin artmasi olarak sayilabilir. (Yalcin, 2004, s.135).

KOBI’ler hem bilgi hem de alt yap: eksikliginden dolay: diinya ticaretinde gok

onemli bir rekabet araci e-ticaretten yeterli diizeyde faydalanamamaktadirlar.

KOBI’ler Elektronik ticaret sayesinde, yiiksek maliyetli yatirrm yapmak zorunda
kalmadan hedefledikleri bir¢ok pazara girebilir, bu pazarlara triinleri hizli bir sekilde

sunma avantajini saglayabilirler.
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KOBI’nin pazarlamada problemlerinin ¢oziimlenmesi ve teknoloji ¢agma ayak
uydurabilmeleri i¢in internet altyapilarinin daha giiglii hale getirilmesi, bilisim sektdriiniin
de KOBI’lere 6nem vererek gerekli kolayliklar1 saglamalidirlar. Teknolojinin KOBI’lerin
sorunlarina ne oranda ¢o6ziim olacagimin bilinmesi ic¢in isletme ¢alisanlarinin ve

yoneticilerini bu alanda egitimli olmas1 gerekmektedir.

3.3.2.6. Miisteri hizmetlerinde yetersizlik

KOBI’nin iiriinleri daha ziyade geleneksel yonteme tasarlayarak iiretilmektedir.. Bir
yandan da gilinlimiizde meydana gelen hem teknolojik degisim ve gelismeleri hem de
talepleri goz Oniinde bulundurarak hizmet sunmalidir. Sonugta amag¢ miisteri tatmininin
saglanmasidir. Bir isletmenin basarili olabilmesi mutlu ve memnun misterilere sahip
olmast ile miimkiin olacaktir. KOBI’ler etkili bir hizmet sunarak ve satis sonrasi

hizmetlerini gelistirdigi zaman miisteri memnuniyeti saglayabilecek konuma gelecektirler

3.3.2.7. Pazarlama karmasi elemanlarindan kaynaklanan sorunlar

KOBI’nin pazarlama karmasi elemanlarindan kaynaklanan sorunlari iiriin, fiyat,

dagitim ve tutundurma gibi problemlere olarak incelenebilir.

3.3.2.7.1. Uriin ile ilgili sorunlar

Girisimcilerin biitiin pazarlama faaliyetleri baslangici iirtin kavrami olarak kabul edilir.
Ik olarak herhangi iiriiniin fikri meydana gelir ve olusan iiriine en miinasip bir pazar
aragtirilmas1 yapilir ve sonunda uygun pazar bulunursa iiriin planlamasi asamasina gegilerek
irlinii gelistirme asamasina gegcilir. Buna gore, pazarlama karmasinin en 6nemli elmani iiriin

kavrami oldugu bahsedilebilir.

KOBT’ler biiyiik isletmeler karsisinda {iriin gelistirme, iiriin gesitliligini fazlalastirma
bakimindan yetersiz kalmaktadirlar. Cogunlukla biiylik isletmelerin iiriinlerini taklit ederek
faaliyetleri devam ettirmeye caligsalar da sahip olduklari esneklik avantajmi yeni iiriin
gelistirmeye ve yaraticilik 6zelliginin kazamlmasmma neden olabilir. Giinlimiizde ¢esit
ekonomisine gecis siireci hakim oldugundan farklilik meydana getirme rekabet sartlarinin

onemli bir unsuru haline gelmistir.

Artik iirlin gesitliliginin bir hayli arttig1 rekabet ortaminda, tiiketiciler de bilinglenerek
kaliteye onem vermeye baslamislardir. Bu yiizden isletmeler tiiketicilere karsi daha duyarli

olarak onlarin karsina modern iretici seklinde ¢ikma zorunlulugu igine girmislerdir.
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KOBI’lerde kalite siireci gogunlukla malm nihai kademesi olarak gériilmektedir. Oysaki Kalite
faaliyetinin modern pazarlama anlayisindaki yeri, hammaddenin tiretim nedeniyle girdi olarak
saglanmasindan baglamakta olup, {iriin halini almasinin saglanmasi, etiketinin yapilmasi,
ambalaj edilmesi ve tiiketiciye ulastirilma asamasina kadar gegen siireci kapsamaktadir (Taptik
ve Keles, 1998, 5.57; Bagriagik, 1989, s.155).

3.3.2.7.2. Fiyat ile ilgili sorunlar

Isletmede fiyatlama ydneticinin ana gorevinden bir tanesi olarak goriilmektedir.
Fiyatlama zorluklari, tiiketenlerin satin alma kuvvetlerindeki degismeler, is kosullar1 ve
rakibin tepkisi olarak siralanabilir. Bu zorluklar isletmelere fiyatlama yapmadan 6nce de
baz1 galismalar yapilmasi mecburiyetini getirmektedir. Yapilacak olan bu c¢alismalar
isletmelere fiyatlama yaparken yardimci olacaktir. Bir fiyatlandirma isinde asagida

belirtilen kademeler gergeklesmektedir (Dinger ve Fidan, 1995, s.238);

Fiyatlamanin amaglarini belirlemek,
Hedefteki pazarin degerlendirilmesi,
Talep oSl¢iisii tahmini yapma ve esneklik durumunun irdelenmesi,

Fiyat, talep, maliyet ve kar arasindaki iliskiyi incelemek,

*

L4

L4

L4

¢ Rakip fiyatlarin irdelenmesi,
¢ Fiyatin politikasiin belirlenmesi,
¢ Fiyat hesaplanmasinin yapilmasi,
L4

Fiyata karar vermek.

Uygulamaya bakacak olursak fiyatlamanin girisimciler agisindan ¢ogunlukla maliyet
esas1 baz alinarak yapildigi goriilmektedir. Bu uygulama sekli, maliyeti hesap etmenin, talebin
tahmin edilenden daha basit ve belirsizlik durumunun az olmasi, biitiin isletmelerde
kullanilmast durumunda maliyetlerle ve karn birbirine benzemesi nedeniyle fiyatlarin
birbiriyle neredeyse ayni olmasindan fiyat rekabetini diisiirmesi nedenleriyle yaygin olarak
kullanilmaktadir (Mucuk,2002, s.90).

KOBI’nin ise i¢ ve dis pazarlarda olusan ekonomik dalgalanmalardan kaynakli
maliyetteki artislart siirekli bir sekilde fiyatlara yansitamadigimi goérmekteyiz. KOBI’ler
talebin tekelini elinde bulunduran isletmelere karsi belli araliklarda maliyetler asagisinda

bir fiyata bile raz1 olmak zorunda kalmaktadirlar. Hammaddenin ve malzemedeki siparis
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azligindan dolay1 biiyiikk siparis aldiklarinda biiyiik isletmelerin yararlandigi indirim
imkanlarindan yarar saglayamamaktadirlar. Bu olayda KOBI'nin rekabetteki giiciinii

Onemli oranda sarsmaktadir.

3.3.2.7.3. Dagitim ile ilgili sorunlar

Uriin iiretiminin yapildign mekandan, tiiketiminin olacagi mekana tasmmasi amaciyla
gerek olan ¢abalar dagitimin en genis anlami olmaktadir. Dagitim kavrami isletme agisindan
degerlendirilecek olursa, isletmelerce, bir iiriin tiiketici eline ulastirilmasi gereken kanallarla

alakal olarak alinan karar ve davranis biitiinii olarak kabul edilebilir (Can vd. 2002, 5.293).

KOBI’nin dagitimda yasadigi sorunlar, cogunlukla fiziksel dagitim konularim
icermektedir. Bunlarla alakali ana sorunlari su sekilde ifade edebiliriz (Torlak, 1997, s.208);

¢ Uygun araci isletmelerin saglanamamasi,

¢ Araci isletmelere gereginden fazla bagli olunmasi ya da araci isletmeler tarafindan
gereginde ¢ok baski gormek,

¢ Araci isletmelerin gosterdigi performans degerlendirilmesinin yapilamamasi,

¢ Depolama iglevlerinin miinasip ve gerekli seviyede saglanamamasi veya

depolama isleminde geregi olmayan harcamalara katlanilmak.

3.3.2.7.4. Tutundurma ile ilgili sorunlar

KOBI’lerin 6nemli sorunlardan biri de satis1 gelistirme, reklami ve tutundurma
yollarmin arastirilma islemi ve planlanma yapilmasi olarak bilinmektedir. KOBI’ler reklam,
fuar, sergi benzeri organizasyonlara istirak etmek, brosiiriin ve katalogun hazirlanmasi gibi
tanittm amach planlar yapmak, satis sonrasinda hizmetler gibi ana tutundurma unsurlari ile
ilgili gerekli bilgi donammina hakim degillerdir. Bunlara ek olarak, KOBI’lerin ilgisizligi,
sayilan faaliyetlere yeteri 6nemin verilmemesi ve bunlarm maliyete yiik getirme etkilerinin

olmasi1 dolayistyla tutundurma faaliyetleri, KOBI’lerin ilgi alanina girmemektedir.

3.4. KOBI’lerde Egitim Ihtiyac

Stirekli egitim veya yasam boyu egitim kavramlarinin énemine son yillarda ¢ok
onem verildigi goriilmiistiir. Hatta stirekli egitim ilk sirada yer almakta ve isletmeler var

olan sermayelerini artirabilme adina bilgiye ve egitim ¢aligsmalarina agirlik vermektedirler.
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Insanlar1 belli amaglara gore yetistirme siireci egitimin en genel tanimi olabilir.
Egitim siirecine tabi tutulan insanin kisiligi farklilagir. Bu farklilagma egitim agamasinda

elde edilen bilgi, beceri, tutum ve degerler kanaliyla ger¢ceklesmektedir.

Gegen zaman zarfinda teknolojiler hizli bir sekilde gelismekte ve karmasik hal
almaktadir. Pazarlar ise bu gelismeler 1s18inda uluslararasi bir nitelik kazanmaktadir.
Meydana gelen bu degisiklikler karsisinda isletmelerin amag, yap1 ve davranis tarzlart uzun

donemde yetersiz hale gelmekte ve ¢evreye uyum saglamalar1 zor hale gelmektedir.

Isletmelerin faaliyetlerini siirdiirebilmeleri ve basarilarin1 devam ettirebilmeleri igin
yenilik yapmalari, disa doniik stratejiler olusturarak ve yeniliklere agik bir yoOnetim
yapisina sahip olmalar1 gerekmektedir. Isletmelerin kalbi olan yénetim ekibini olusturan
kigilerin sahip olunan en son teknolojileri kullanabilecek, gelecegi goriip degisimleri
algilayabilecek ve etkin ekonomik kararlar alabilecek sekilde egitilmeleri gerekmektedir

(http://www.turkgirisimci.net/?p=128).

Verilecek egitim bir defaya mahsus bir egitim degil, giiniin gelismelerine gore belirli
plan, program dahilinde yapilmasi ve siireklilik arz etmesi, diger yandan verilecek egitimin
sadece yonetim ile simirlanmamasi gerekir. Isletme iginde calisan personelin de egitim
caligmalarinin igine dahil edilerek giincel gelismelerden haberdar edilerek, kendilerini

yenilemelerinin ve gelistirmelerinin yolu agilmalidir.

3.4.1. KOBI’lerde Egitimin Amaci

Glinlimiizde artik igletmelerin egitime verdikleri 6nem olduk¢a artmis durumdadir.
Yasanan ekonomik sikintilardan dolay:1 tasarruf yoluna giden isletmeler, bir ara bu
caligmalara ara verseler de, insan kaynaginin igsletmenin en biiylik sermayelerinden olmast

nedeniyle egitime verilen ara ¢ok uzun stirmemelidir.

Isletme yapilar1 incelendiginde bazi isletmelerin kendi iglerinde, bu egitimleri

diizenleyen boliimler kurmak i¢in adim attiklar1 goriilmiistiir.

Ayrica bu egitimler, 6nceden oldugu gibi siniflarda, teorik bilgilere dayali olarak
yapilmamakta, c¢alisanlarin motivasyonunu ve 0grenme diizeyini artirici, katilimcilarin

aktif bir sekilde egitime katilmasini saglayan, deneyime dayali egitimler hazirlanmaktadir

(http://www.kobifinans.com.tr/tr/bilgi_merkezi/022301/23041).

Giliniimlizde biitiin isletmelerin kisisel gelisim egitimleri ve kurum kiltiiri
egitimlerine devamli olarak ihtiyact vardir. Teknik egitimler ise ihtiya¢ duyuldugu

71


http://www.turkgirisimci.net/?p=128
http://www.kobifinans.com.tr/tr/bilgi_merkezi/022301/23041

zamanlarda yapilmalidir. Insan isletmenin en 6nemli kaynak giiciidiir. Sahip oldugu
yetenegine paralel olarak dogru sekilde yetismis ve her zaman degisime acik insan giicii
isletmeye her zaman katma deger yaratacak en 6nemli unsurdur. Isin yerine getirilmesinde
bilgi, beceri, tutum ve davranis bakimindan duyulan eksiklik ya da gereklilik sonucu

isletmede insan kaynaklarinin egitimi énem kazanmistir ( Can vd. 1998:187).

KOBI yéneticilerinin ve KOBI’lerde calisan personelin sahip olduklar1 beceri ve
vasiflarinin gelistirilmesi, kaynaklar1 sinilir olan, devamli gelismekte olan pazarlara uyum
saglamak durumunda kalan KOBI’ler i¢in isletme performansini arttirmak bakimindan

egitim hayati bir 6nem tagimaktadir (Karakaya vd. 2007:25).

KOBI’lerde isletme ici iletisim giiglenmesi, iscilerin kisisel gelisimleri, yenilik¢i ve
yaratict davranislar gelistirmeleri ve verimlilik artislar1 yapilacak olan egitimlerle
saglanabilir. Egitim siireci sonunda var olan bilgilerini giincelleyen is¢i bu bilgiyi mal ve
hizmet {retim siireglerinde kullanarak daha kaliteli iriinler elde edilmesini

saglayabilecektir.

3.4.2. KOBI’lerde Personel Egitiminin Faydalar

Giiniimiizde KOBI’deki iscilere egitimin ve gelistirme islevlerinin yapilmasi gerekli
ve zorunlu bir hal almistir. Isletme igerisinde iscilerin isleri kendi imkanlari ile
ogrenmesini beklemek hal ve hareketlerini kendiliginden degistirecegini diisiinmek, hizli
sekilde tecriibe edineceklerini diisiinmek, hem zaman alacak hem de maliyetli olacaktir.
Egitim verilmesi durumunda getirecegi ana faydalar su sekilde siralanabilir (SimSek, 2002,
142-143; Ergiil, 2006, s.55);

¢ Egitimin Ogrenilme siiresini diislirtir, ise yeni baslayanlara ve oOnceki galisan
isgilere yeni isleri, tecriibenin kazanilmasina goére ¢ok daha az bir zaman
diliminde 6gretmekte,

¢ Egitim katilimcilarinin kafalarinda bir ¢ok bilgiyi yer edinilebilir ve uygulama
agsamasinda bunlar1 kullanabilirler,

¢ Calisan iscilerin yapmis olduklar1 hatanin seviyesi diiser; bilginin ve becerilerin
kazanim oran1 yiikselir,

¢ Calisan isgilerin kendilerinde hissettikleri giiven artig gosterir; sorunlarin kolay

sekilde ¢coziimii olur; meslek ile ilgili beceri gelismesi saglanir,
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¢ lsciler yaptiklar ise eskisine oranda bagliligi artar ve egitimin &grettiklerini
islerine uygularlar. Hali hazirdaki uygulamalarinda etkinliginin ve verimliliginin
artmasina neden olur,

¢ Yonetimce yapilan denetimin ve kontroliin maliyetlerinde azalma goriiliir,

¢ Isletmenin dis ¢evreye karsilik imajinda giiclenme ¢alisanlar sayesinde
gerceklesir,

¢ Pazarlama islevlerinde rakiplerin karsisinda tstiinliik elde edilebilir.

3.5. KOBI’lerin Pazarlama Sorunlarinin Céziimiinde Egitimin Onemi

KOBI’ler her gecen giin degisen ve gelisim gdsteren pazarlara uyum saglamak
zorundadirlar. Bu nedenle, yoneticilerin ve her kademede goérev alan iscilerin sahip
olduklar1 beceri ve vasiflarinin gelistirilmesi, isletme performansini artirmak bakimindan
¢ok dnemli bir unsurdur. Yapilan ¢alismalar, egitim hizmetinin tiiketilmesiyle KOBI’deki

performans arasinda bir iligki oldugunu gostermektedir.

KOBI’lerin incelenmesinde isletmenin sahibi ve ¢alisan iscilerin egitimleri, dzellikle
pazarlama egitim konularinin her gegen giin énemi artmaktadir. KOBI’lerde pazarlama,
finansman, teknolojinin, personelin egitimi gibi isletmenin ana bolimleriyle alakali
problemlerin yaninda, iilke igerisindeki siyaset ve ekonomik bunalimdan kurtulmanin yolu
icin, silirekli ve hayat boyu 6grenmenin gerekli bir gereksinim olarak goziikmektedir.
Diizen igeren ve plan1 olan pazarlama egitiminin gergeklestirilmesiyle elde edilecek

faydalar asagida siralanmistir (Taskin, 2005, s.1);

Isletme amagclarinin gerceklestirilmesi,

Isletme sahibinin sayginliginda artma gergeklesir,
Kapasitedeki kullanim ytikselise geger,

Taraf olan miisterinin yaratilmasi gergeklesir,
Satisgtaki hedefler ulasim saglanir,

Kar ve kazancta artma meydana gelir,
Kurumlagmanin yolu acilir,

Piyasadaki pay artis1 gergeklesir,

Maliyetlerde diigiis meydana gelir,

® & & 6 O 6 o O o o

Verimlilikte artma meydana gelir.
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4. YONTEM

Bu boliimiinde aragtirmanin modeli, arastirmanin evreni ve 6rneklemi, veri toplama

teknigi ve analiz yontemi ile ilgili agiklamalar yer almaktadir.

4.1. Arastirmanin Modeli

Calismamizin modeli tanimlayici arastirma modeli olarak se¢ilmistir. Tanimlayici
arastirma Bir konuda tanitsa bilgiler elde etmek, degiskenlerin belirtici istatistiklerini
(merkezi egilim ve dagilim 6l¢iileri) hesaplamak, dagilim tiirlerini belirlemek, Yer-Zaman-

Birey 6zelliklerini belirlemek amaciyla yapilir.

4.2. Evren ve Orneklem

Yapilan arastirmanin evrenini Ankara Ili Ostim Sanayi Sitesinde faaliyet gdsteren
KOBI’ler olusturmaktadir. Evrenin olduk¢a bilyiik olmasi, zaman ve maliyet darligi
sebebiyle evreni olusturan biitiin isletmeler ¢alismamizin kapsamina dahil edilmemistir.
Anket uygulamasinin ilk adiminda KOSGEB veri tabanina kayitli isletmelerin adresleri ve
telefonlarina ulasilmak istenmis olup, OHAL nedeni ve KOSGEB yo6netiminde devamli

degismeler oldugundan dolay1 Banka kayitlarina gére hareket edilmistir.

Ankara Ili Ostim Sanayi Sitesinde elimizde olan verilere gore yaklasik olarak 250
KOBI oldugu tespit edilmistir. Dolayisiyla arastirmanin kapsamini da 250 isletme
arasindan basit tesadiifi ornekleme yoOntemi ile segilen 150 isletme olusturmustur.
Orneklemin belirlenmesinde ise asagidaki formiil kullanilmistir (Kabukgu, 1998, s.24).

3 N.t%.p.q
" d2.(N—-1).t2.p.q

n

Bu formiilde;

n: Ornek hacmini,

N: Evren ¢apini,

t: Belirli serbestlik derecesinde ve saptanan yanilma diizeyinde t tablosundaki
degeri,

d: Incelenen olayin goriiliis sikligina gore yapilmak istenen £sapmayn,

p: incelen olayin goriiliis sikligini,

g: 1-p oranin1 gdstermektedir.
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Arastirmada oOrneklemi en biiyilk yapmak i¢in p+q sartini saglamak kosuluyla
p=q=0,5 alinmistir. Y1gindaki KOBI sayis1 ise 250 olarak almmustir. Arastirmamizda;
duyarliligi (d) %5 (0.05) olarak kabul gordiik. Ayrica, %95 giivenirlik i¢in t degeri 1,96

olarak se¢ilmistir.

Bu nedenle, 250 isletme elde olan adreslere gore tespit edilmis olup, her birine
numara verilmigtir. Konum yakinligina gére bir numaralandirma sitemi yapilarak 150
tesadiifi say1 belirlenerek arastirmamizin &rnek kiitlesi belirlenerek 150 KOBI ziyaret
edilmistir. Bunun i¢in 150 adet anket hazirlanmis ve anket ¢calismasi arastirmaci tarafindan

yapilmistir.

Bazi igletmelerin goriismeye vakit ayirmamasi nedeniyle anket formu arastirma
kapsamina giren 150 isletmeden 130 isletmeye uygulanabilmistir. Anketlerin geri
dontisimiinti yaklasik %87 olarak tespit edilmistir. Tiim degerlendirme ve analizler 130

anket formu iizerinden yapilmistir

4.3. Verilen Toplanmasi

Arastirmamiza konu olan verilerin elde edilmesinde anket yontemi kullanilmistir.
Anket sorulari, ilgili literatiiriin (kitap, makale, tez, internet) taranmasi ve daha Once
yapilmis olan calismalarin incelenmesi sonucu ¢alismanin teorik igerigine uygun olarak
hazirlanmistir. Yoneltilen sorularin anlasilir olmasina dikkat edilmistir. Veri toplama

isleminde Ek-1de ilave edilen anket kullanilmistir.

Hazirlanan anket iki kisimdan olusturulmustur. Ik bélimde bulunan sorular;
isletmelerin, genel ve pazarlama faaliyetleriyle ilgili 6zellikleri ile pazarlama konusundaki
egitim ihtiyaglarin1 tespit etmeye yonelik tanimlayici bilgiler iceren 13 soruyu

kapsamaktadir.

Ikinci boliimde ise 24 soru ise isletmelerin faaliyette bulunduklari pazara ve
pazarlama karmasma (liriin, fiyat, dagitim, tutundurma) iliskin sorunlarii tespit etmek

amaciyla 5’11 likert 6l¢egi kullanilarak hazirlanmistir.

4.4. \Verilerin Analizi

Anket sonuglar1 Microsoft Excel ve SPSS 22.0 sistemi ile analiz edilmistir. Anket
sonucunda elde edilen veriler, hesaplama ve analiz amaciyla Microsoft Excel ve SPSS 22.0

sisteminde olusturulan veri tabanina islenmistir.
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Ikinci béliimde yer alan ifadelere KOBI yéneticilerinin katilim dereceleri; 1=
Kesinlikle katilmiyorum, 2= Katilmiyorum, 3= Kararsizim, 4= Katiliyorum, 5= Kesinlikle
katiliyorum seklinde puanlanarak degerlendirilmistir. Bu ifadelere verilen cevaplarin
ortalamalarinin yorumlanmasinda; 1,00—1,80 aralik degeri kesinlikle katilmiyorum, 1,81—
2,60 aralik degeri katilmiyorum, 2,61-3,40 aralik degeri kararsizim, 3,41-4,20 aralik
degeri katiliyorum, 4,21-5,00 aralik degeri kesinlikle katiliyorum seklinde yorumlanmustir.

“Arastirmada belirlenen hipotezlerin degerlendirilmesinde, bagimsiz iki grup
ortalamalarinda olusan fark baz alinarak, bu farkin istatistiksel a¢idan anlamli olup

olmadigini belirlemek igin T testi uygulamasi yapilmistir.”

Daha once belirlenmis bir 6l¢ekte sayist belli olan sorulara verilen cevaplarin
degerleri toplanarak tutarliligi Olgiiliir. Ayrica bu Olg¢ekteki sorularin birbirine olan
yakinliklarinin derecesini ortaya koymak icin giivenilirlik analizi kullanilmaktadir.
Giivenilirlik analizinde en ¢ok kullanilan yéntem “Cronbach Alfa” yontemidir. Olgekte yer
alan k sorunun, varyanslari toplaminin genel varyansa oranlanmasiyla bulunur. Alfa, O ile
1 arasinda deger almaktadir (Kalayci, 2005, s.405). Alfa (o) katsayisina bagli olarak
olgegin giivenilirligi asagidaki gibi belirlenmektedir (Kalayci, 2005, s.405);

¢ 0,00 <0 <0,40 ise 6lgek gilivenilir degildir,

¢ 0,40 <0 <0,60 ise dl¢egin glivenilirligi diisiiktiir,

¢ 0,60 <0 <0,80 ise dl¢ek oldukga giivenilirdir,

¢ 0,80 <a <1,00 ise dl¢ek yiiksek derecede giivenilirdir.

Veri toplama aracinin i¢ tutarlilik analizinde Cronbach Alfa yontemi kullanilmistir.

Arastirmamizda Alfa katsayisi 0,831 olarak bulunmustur. Bu sonu¢ ¢alismamizin yiiksek

derecede giivenilir oldugunu gostermek.
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5. BULGULAR VE YORUMLAR

Calismamizin bu safhasinda anket sonucuna gore elde edilen veriler frekans dagilima,
ylzde, aritmetik ortalama ve t-testi sonuclarina gore degerlendirilerek acgiklanmstir.

Degerlendirmeye tabi tutulan veriler, asagida tablolar yardimiyla ifade edilmistir.

5.1. KOBI Yoéneticilerinin Kisisel Ozelliklerine iliskin Bulgular

Bu bélimde KOBI yoneticilerinin isletmedeki pozisyonu ve egitim diizeylerine

iliskin bulgular incelenmistir.

Secenekler Frekans () Yiizde (%)
Isletme Sahibi 68 52.3
Ust Diizey Y 6netici 42 323
Orta Kademe Yénetici 20 15,4
TOPLAM 130 100

Tablo 5.1. Yoneticilerin isletmedeki pozisyonlarina gore dagilimi

Tablo 5.1’in incelenmesinde ankete cevap veren yoneticilerin % 52,371 isletme

sahibi, % 32,31 tst diizey yonetici, %15,4°1 ise orta kademe yoneticisi pozisyonundadir.

Buna gére, KOBI’ler genel olarak tek sahis isletmesidir. Isletme sahibi ayn1 zamanda
isletmenin y&neticisi konumundadir. Ifade edilen bu &zellik arastirmamiza konu olan

KOBT’ler i¢inde gecerlidir.

Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
Ilkokul 14 10,8
Ortaokul 18 15,8
Lise 12 9.2
On Lisans 26 20
Lisans 48 36,9
Yiiksek Lisans 12 9.2
TOPLAM 130 100

Tablo 5.2. Yoneticilerin egitim diizeylerine gore dagilimi
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Tablo 5.2’nin ele alinmasinda ise, ankete katilan yoneticilerin % 10,8’si ilkokul
mezunu, %13,8’1 ortaokul mezunu, %9,2’si lise mezunu, %20’si 6n lisans mezunu,

%36,9°u lisans mezunu, %9,2’si yiiksek lisans mezunudur.

Yoneticilerin egitim diizeyinin incelenmesinde, %36,9 ile lisans mezunlar

cogunlukta olurken, % 20 ile 6n lisans mezunlari bu durumu takip etmektedir.

5.2. KOBI’lerin Genel Ozelliklerine Iliskin Bulgular

Bu boliimde arastirmaya katilan KOBI’lerin faaliyet alanlari, hukuki yapilari, ¢alisan

sayilar1 ve sahip olduklari kalite giivence belgelerine iliskin bulgular incelenmistir.

Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
Gida 16 12,3
Tekstil 16 123
Tas ve Toprak 30 231
Makine we Metal 38 292
Orman Uninleri 30 231
Diger - -
TOPLAM 130 100

Tablo 5.3. Isletmelerin faaliyet alan

Tablo 5.3’de incelenmesinde ise anketin uygulandigi isletmelerin %12,3’t Gida,
%12,3°1 tekstil, %23,1°i tas ve toprak, %29,2’si makine ve metal, %23,1’i orman tiriinleri

sektoriinde, faaliyet gostermektedirler.

Isletmelerin faaliyet alanlar1 incelendiginde makine ve metal dncelikli olmak {izere,

tag ve toprak ve orman trtinleri sektorleri 6n plana ¢ikmaktadir.

Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
Sahis Isletmesi 26 20
Limited $irket 52 40
Anonim Sirket 36 2717
Diger 16 12,3
TOPLAM 130 100

Tablo 5.4. Isletmelerin hukuki yapilarina gore dagilimi
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Tablo 5.4’lin incelenmesinde ankete katilan isletmelerin %20’si sahis isletmesi,
%401 limited sirket, %27,7’si anonim sirket ve %12,3’i diger (adi ortaklik vd.)
yapisindadir. Buna goére, hukuki bakimindan %40°1 limited sirket yapida olan isletmelerin

agirlikli oldugu gorilmiistiir.

Yapilan ankete gore, biiyiik bir kisminin limitet sirket olarak kurulmasi, limitet
sirketlerin kurulus islemlerinin anonim sirketlere gore daha kolay olmasi ve sahis

isletmelerine gore bazi vergi Ustiinliiklerinin bulunmasindan kaynaklanabilir.

Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
1-9 Arasy 28 21.5
10-49 Arasi &0 46,2
50-249 aras: 42 32,3
TOPLAM 130 100

Tablo 5.5. Isletmelerin ¢alisan personel sayisina gore dagilimi

Tablo 5.5’in incelenmesinde ankete katilan isletmelerin %21,5’i 1 ile 9 aras:1 ¢alisan
personele, 46,2’si 10 ile 49 aras1 galisan personele, %32,3’i 50 ile 249 arasi galisan

personele sahiptir.

Calisan personel sayisina gore isletme biiyiiklikleri incelendiginde arastirmaya
katilan KOBI’lerin biiyiik ¢ogunlugunun 10 ile 49 arasi calisan personeli olan kiiciik

isletmeler olduklar1 gériilmektedir.

KOBI’lerin sahip oldugu pazarlarda ve ulasmak istedigi yeni pazarlara ulasmada
rekabet¢i konuma sahip olmasinda 6nemli bir referans olarak gosterebilecekleri araclarin

basinda sahip oldugu kalite giivence belgeleri gelmektedir.
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Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)

[SO 9000 60 46.2
IS0 14000 22 16.9
IS0 22000 10 1.7
CE 16 12,3
Diger 22 16,9

Kalite Giivence Belgesi Olmavan Isletmeler - -
TOPLAM 130 100

Tablo 5.6. Isletmelerin sahip olduklar kalite giivence belgelerine gére dagilimi

Tablo 5.6’da goriildiigi gibi herhangi bir kalite belgesine sahip olan isletmeler
igerisinde, 60 isletme ISO 9000, 22 isletme ISO 14000, 10 isletme 1SO 22000, 16 isletme
CE ve 22 isletmede TSE belgesine sahip olduklarini belirtmistir.

Buna gore, ankete katilan KOBI’lerin kalite giivence belgelerinden &zellikle ISO
9000 belgesine sahip olmalari, biiyiik isletmelerle rekabet edebilmek agisindan biiyiik

Oonem tasimaktadir.

Ayrica, Uriinlerin Avrupa Birligi iilkelerine pazarlanmasi igin birlik mevzuatina

uygunlugunu gosteren CE isareti konusunda da KOBI’lerin 6nemli adim attiklari

goriilmektedir.
Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
Yerel 30 38,5
Bolgesel 36 277
Ulusal 22 16,9
Uluslararas: 22 16,9
TOPLAM 130 100

Tablo 5.7. KOBI’lerin pazarlama faaliyetlerine iliskin bulgular

Tablo 5.7°de goriildiigii lizere arastirmaya katilan isletmelerin %38,5°1 yerel
pazarlarda, %27,7°si bolgesel pazarlarda, %16,9’u ulusal pazarlarda ve %16,9’u

uluslararas1 pazarlarda faaliyet gostermektedirler.

Buna goére, KOBI’lerin pazarlama faaliyetlerine gore agirlikli olarak yerel ve
bdlgesel pazarlara hitap ettigi goriilmiistiir.
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Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
Evet 96 73,8
Hayn 34 26,2
TOPLAM 130 100

Tablo 5.8. Isletmelerin pazarlama faaliyetlerinde internetten yararlanma durumlarina gore
dagilimi

Tablo 5.8’in incelenmesinde ankete katilan isletmelerin %73,8’i pazarlama
faaliyetlerinde internetten yararlandiklarini, %26,2’sinin ise pazarlama faaliyetlerinde

internetten yararlanmadiklarini belirtmislerdir.

Tablo 5.9’da ise, isletmelerin pazarlama faaliyetlerinde internetten yararlanma

sekilleri incelenmistir.

Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
Siparis Alma ve Satis Amacl 73 56,2
Pivasa Arastmmalan Yapmak I¢in 45 34.6
Tanitim Amach 14 10,8
Ar-Ge Faalivetleri Igin 8 6,2
Diger 16 124

*birden fazla segenek isaretlendigi i¢in toplam %’de 100’1 asmaktadir.

Tablo 5.9. isletmelerin pazarlama faaliyetlerinde internetten yararlanma sekillerine gore
dagilimi

Tablo 5.9’da goriildiigii gibi ankete katilan isletmelerin %56,2°si pazarlama
faaliyetlerinde interneti siparis amagli, %34,6’s1 hem Pazar alan1 hem de fiyat belirleme
amacglh, %10,8’i reklam i¢in, %6,2’si Ar-Ge bolimi igin, geri kalan %12,4°i ise

haberlesme amagh kullandiklarini belirtmislerdir

Tablo 5.9’da “siparis alma veya satis amagli” ve “tanitim amacli” kullanmaya iliskin
verilerin, satis amacini yerine getirdigi kabul edilirse internetten yararlanma diizeyi
%67’ye ulasmaktadir. Buna karsilik Ar-Ge amagl kullanimin %6,2 olarak karsimiza

cikmustir.

Bu durumda, isletmelerin interneti daha c¢ok satis gergeklestirmek adina
kullanildigin1 géstermektedir. Yani, isletmeler interneti miisteri kazanmak ve satis yapmak

icin kullandiklar1 ifade edilebilir.
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Isletmelerin pazarlama faaliyetlerinde basarili olmasini etkili kilan bir diger husus ise
isletmede bagimsiz bir pazarlama departmaninin olup olmadigidir. Tablo 5.10 isletmelerde

pazarlama faaliyetlerinin kim tarafindan yiiriitiildiiglinii géstermektedir.

Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
Isletme Sahibi 82 63
Pazarlama Bélimiinden sorumlu vénetici 34 262
Diger 14 10.8
TOPLAM 130 100

Tablo 5.10. Isletmelerde pazarlama faaleyetlerini kimin yiitiittiigiine gére dagilimi

Tablo 5.10’da goriildiigii gibi ankete katilan isletmelerin %63’ iinde pazarlama
faaliyetlerinin isletme sahibi tarafindan, %26,2 sinde pazarlama faaliyetinin pazarlama
boliimiinden sorumlu yonetici tarafindan, %10,2’sinde ise diger sorumlu (fabrika midiiri,

kalite miidiiri, isletme miidiirti gibi) kisiler tarafindan yiirttildigi gézlemlenmistir.

Isletmelerin %26,2° sinde ayr1 bir pazarlama béliimiiniin bulundugu gériilmiistiir.
Ancak yapilan pazarlama planlarinin modern pazarlama anlayisi ile birbirini 6rtmedigi

gorilmiistiir.

Bu nedenle, pazarlama ile ilgili kararlarda, isletme sahibinin kisisel his ve
tecriibelerinin etkili oldugu séylenebilmektedir. Pazarlama fonksiyonundan daha ¢ok verim
alabilmek i¢in, pazarlama departmaninda faaliyetlerin yiiriitiilmesinde bilimsel tekniklerin
hayata gegirilerek yoneticilerin diigsiince ve tecriibelerinin desteklemesini saglayarak

isletmesinin basarisini daha ¢ok artirmak hedeflenmelidir.

5.3. KOBI’lerin Pazarlama Egitimi Thtiyaclarmna fliskin Bulgular

Bu béliimde, KOBI’lerde pazarlama fonksiyonunu yiiriiten kisinin pazarlama
alaninda egitimli olup olmadigi, son ii¢ y1l igerisinde herhangi bir kurulustan {icretli veya
licretsiz pazarlama egitimi alip almadiklari, pazarlama egitimi taleplerinin olup olmadig:
ve egitimde hangi pazarlama egitimi konularina ihtiya¢ duyduklari, bu egitimi ihtiyaglarimi
hangi kurulustan karsiladiklar1 ve pazarlama egitimlerine ihtiyag duyulmama nedenlerine

iliskin bulgular incelenmistir.

Pazarlama faaliyetlerini yiiriiten kisinin pazarlama konusunda egitimli olup

olmadiklarinin ortaya konmasi amaciyla Tablo 5.11 diizenlenmistir.
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Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
Evet 70 338
Hayrr &0 462
TOPLAM 130 100

Tablo 5.11. Isletmelerin pazarlama faaliyetlerini yiiriiten kisinin pazarlama konusunda
egitimli olup olmamasina gore dagilimi

Tablo 5.11’in incelenmesinde ankete istirak eden isletmelerin %53,8’inde pazarlama
faaliyetlerini ylirliten kisinin pazarlama konusunda egitimli oldugu, %46,2’sinin de
pazarlama faaliyetlerini yiiriiten kisinin pazarlama konusunda egitimli olmadig1 ortaya

cikarmistir.

Tablo 5.12°de ise son ii¢ yil igerisinde herhangi bir kurulustan pazarlama egitimi

alinip alinmadig1 gosterilmistir.

Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
Evet 58 4456
Hayrr T2 354
TOPLAM 130 100

Tablo 5.12. Isletmelerin son ii¢ yil icerisinde herhangi bir kurulustan iicretli veya iicretsiz
pazarlama egitimi alip almamalarina gore dagilimi

Tablo 5.12°nin incelenmesinde ankete katilan isletmelerin %44,6’s1 son ¢ yil
icerisinde pazarlama konusunda herhangi bir Kisi ya da kurulustan pazarlama egitimi

aldiklarini, %55,4°1 ise pazarlama konusunda egitim almadiklarini belirtmislerdir.

Tablodan da anlasilacag tizere, isletmelerin sadece %44,6’sinin pazarlama alaninda
egitim aldig1 gorilmiis olup, egitim ihtiyacinin karsilanmasina yonelik Onemin

verilmedigini ve yenilikleri yakindan takip etmediklerini gostermektedir.

Tablo 5.13° de alinan pazarlama egitiminin {icretli olup olmadigin1 gostermektedir.

Secenekler Frekans (f) Yiizde (%0)
Ewet/Ucretli 24 41,2
Evet/Ucretsiz 34 588
TOPLAM 58 100

Tablo 5.13. Isletmelerin son ii¢ yil icerisinde aldiklar1 pazarlama egitiminin iicretli olup
olmamasi durumuna gore dagilimi
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Tablo 5.13’i inceledigimiz zaman isletmelerin %41,2’si pazarlama konusunda

ticretli egitim, %58,8si ise licretsiz egitim aldiklarini belirtmislerdir.

Tablo 5.14 ise isletmelerin pazarlama faaliyetlerine iliskin olarak egitim ihtiyaglar

gosterilmistir.
Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
Evet ge 67,7
Haywr 42 323
TOPLAM 130 100

Tablo 5.14. Isletmelerin pazarlama faaliyetleri ile ilgili egitim ihtiyaci taleplerine gore
dagilimi1

Tablo 5.14’{in ele alinmasinda ankete yardimci olan isletmelerin %67,7’si pazarlama
faaliyetleri ile ilgili egitime ihtiyag duyduklarini, %32,3’0 ise egitime ihtiyag

duymadiklarini belirtmislerdir.

Tablo 5.15 igletmelerin ihtiyag duyduklart pazarlama egitimi konularini

gostermektedir.
Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
Pazarlama Y énetimi 71 346
Pazar Arastimast 60 462
Sat1g Teknikleri 37 43 8
Miisteri Iligkileri 49 377
Uluslararas: Pazarlama a0 38.5
Pazarlama Planlamas: 31 392
Marka Yénetimi 19 14.6
Elektronik Ticaret 20 154
Dagitim Kanallan 14 108
Eellameilik 8 6.2

* Birden fazla se¢enek isaretlendigi i¢in toplam %’de 100’1 asmaktadir.

Tablo 5.15. Isletmelerin ihtiyag duyduklari pazarlama egitimi konularina gore dagilimi

Tablo 5.15° in incelenmesinde igletmelerin ihtiya¢ duyduklari pazarlama egitimi

konularindan birden fazla segenek isaretlenmesi istendiginden, “pazarlama yonetimi” 71,
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“pazar arastirmast” 60, “satig teknikleri” 57, “miisteri iliskileri” 49, “uluslararasi
pazarlama” 50, “pazarlama planlamasi” 51, marka yonetimi 19, elektronik ticaret 20,

dagitim kanallar1 148, ve reklamcilik 8 defa tercih edilmistir.

Buna gore, en ¢ok ihtiya¢ duyulan pazarlama egitimi konusunun pazarlama yénetimi
olmasi isletmelerin bu konuya verdikleri 6nemi gostermektedir. Giinlimiizde kizisan
rekabet sartlarinda isletmelerin yasamsal dongiilerini devam ettirebilmesi i¢in en etkili

araglardan birisi de etkin pazarlama yonetimidir.

Bu teknoloji ¢aginda hizla ilerleyen degisim kapsaminda isletmelerin pazarlama
fonksiyonlar1 gecen zaman zarfinda farkli hal almakta ve pazarlama yonetim ilkelerine

giincel tanimlar ilave edilmektedir.

Buna gore, artan rekabet igerisindeki KOBI’lerin modern pazarlama anlayis ve
uygulamalarina ayak uyduracak ileri pazarlama ve satis konularina gerekli ilgiyi

gostermeleri igletme basarisini artiracaktir.

KOBI’lerin ihtiya¢ duyduklar1 pazarlama egitimi konularindan birisi de hig siiphesiz
uluslararasi pazarlama egitimidir. Son zamanlarda Tiirkiye ekonomisinde yasanan
dalgalanmalar KOBI’lerin uluslararas: pazarlara girmelerine sebep olmustur. Ancak, dis
pazarlarda ortaya cikabilecek risk ve belirsizlikler ise dis pazarlara agilmak istegi olan
KOBI’leri ¢aresizlik ¢ukuruna diisiirmektedir. Uluslararas1 pazarlama egitimlerinin yetkili
makamlarca verildikten sonra KOBI’lerin dis pazarlarda basarili olabilmeleri ve rekabet

edebilmeleri saglanacaktir.

Modern pazarlama anlayisina gore, isletmelerin belirlemis oldugu amaglarina gore
tim isletme fonksiyonlarmin aktif ve verimli olarak gorevlerini yerine getirmesini zorunlu
kilinmistir. Buna gore, isletmeler bakimindan pazarlama planlamasinin yapilmas: hayati

Oonem tagimaktadir.

KOBI’lerin fason iiretime agirhik vermeleri, kendi markalarni olusturmakta ve
pazarlama konusunda eksik kalmalari, onlarin bu konuda acil bir egitim ihtiyaci oldugunu
gostermektedir. Fakat marka egitimine iligkin ihtiyacin %14,6 oraninda kalmasi, isletmeler
{izerinde daha bdyle bir bilincin olusmadigini gdstermektedir. KOBI’lerin kaliteli iiretime
ve marka konusuna gereken 6nemi vermedikleri siirece, rekabet iistiinliigii saglamalari

miimkiin olmayacaktir.
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KOBI’ler yeni pazarlara girmek ve onlar1 tanimakta zorluk cekmekte, tiiketicilerin
zevk ve tercihlerindeki hizli degismeleri izlemede ve bu degisikliklere ayak uydurmada

basarili olamamaktadirlar.

KOBI’lerde yetersiz kalan bilgi ve alt yapidan dolay1 e-ticaretten yeterli oranda
yararlanmamalarina neden olmaktadir. Halbuki KOBI’lerin bu konuda iyi egitilerek gerekli
alt yap1 ve donanimi saglanmalidir. KOBI’ler e-ticaret vasitasiyla daha az yatirimla daha

cok tiiketiciye ulasarak pazar payin artirabilecektir.

KOBI’ler iilkemizde yapilacak olan reklam unsurlarmi arti bir maliyet olarak
gormektedirler. Arastrmamizin sonucuna gore, KOBI’lerde reklam olgusunun heniiz
Olusmadigi goriilmistiir. Ancak, son zamanlarda ucuza hammadde ve isgilicii saglayan

isletmeler artan fonlarini reklama harcadiklar1 da goriilmiistiir.

Bunun disinda, Glimriik Birligi siirecinde, ciddi bir sekilde lisan bilen, nitelikli insan
giiciine ihtiya¢ duyulmaktadir. KOBI yoneticilerinin bu konuda cekingen davranmamasi
gerekmektedir. Ciinkii, uluslararasi ithalat ve ihracatin artmasi, teknoloji transferinin
hizlanmas1 ve KOBI’lerin uluslararasi pazarlara agilmasi gibi nedenlerden dolay1 lisan

bilmeme, dnemli bir pazarlama sorunu haline gelmistir.

Tablo 5.16 ise isletmelerin pazarlama egitimi ihtiyaglarin1 karsiladiklart kurum ve

kuruluslar gostermektedir.

Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
KOSGEB’ ebagvumluvor 36 409
Universitelerin Ilgili Béliimlerine

bagvuruluvor 18 20>
Ticaret Odasma bagvurmluvor b 6.8
Ozel Danismanlik sirketlerine

bagvuruluvor 6 o8
Isletme kendi biinyesinde ¢éziivor 22 25
TOPLAM 88 100

Tablo 5.16. Isletmelerin pazarlama egitim ihtiyaclarini karsiladiklar1 kurum ve kuruluslara
gore dagilimi

Tablo 5.16’da gorildigi iizere, isletmelerden % 40,9’u egitim ihtiyacini
KOSGEB’den, %20,5’1 iniversitelerin ilgili bolimlerinden, %6,8 i Ticaret Odasindan,
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%6,8’1 6zel danmismanlik sirketlerinden, %25°1 ise kendi biinyesi igerisinde karsiladiklarini
belirtmislerdir. KOSGEB, bu alanda KOBI’lerin en ¢ok yardim istedigi kurum olarak 6n
plana ¢ikmaktadir.

5.4. KOBI Yoneticilerinin Pazarlama Sorunlari ile Ilgili Ifadelere Katilma

Diizeylerine iliskin Bulgular

Bu béliimde ise KOBI yoneticilerinin pazarlama sorunlar ile ilgili ifadelere katilma
diizeyleri ele almmistir. Bunun igin, likert dlgeginde diizenlenen 24 ifade ile KOBI
yoneticilerinin pazarlama sorunlarmi kapsayan her bir ifadeye katilma oranlar
sorulmustur. KOBI yoneticilerinden belirtilen ifadeler igin kesinlikle katilmiyorum,
katilmiyorum, kararsizim, katiliyorum, kesinlikle katiliyorum tercihlerinden birini tercih
etmeleri istenmistir. KOBI yéneticilerinin belirtilen ifadeleri destekleme oranlar1 asagida

incelenmistir

Arastirmaya istirak eden KOBI yoneticilerinin %12,3i Pazarla alakali bilgi toplama
ve degerlendirmeye yeterince dnem vermiyoruz ifadesine kesinlikle katilmiyorum, %33,8’1

ise katilmiyorum diyerek tercihte bulunmuslardir.

Buna gore ankete katilan yoneticilerin %35,4’ti pazarla ilgili bilgi toplama ve
degerlendirmeye 6nem verdiklerini belirtmislerdir. “I¢ pazardaki ekonomik istikrarsizliklar
faaliyetlerimizi olumsuz yonde etkilemektedir” ifadesi ise arastirmaya katilan KOBI

yoneticileri tarafindan ¢ogunlukla tercih edilen sorun olmustur.

Buna gore yoneticilerin %90,7’si (katiliyorum %56,9; kesinlikle katiliyorum %33,8)
i¢c pazardaki ekonomik istikrarsizliklarin faaliyetlerini olumsuz yonde etkiledigini tercih
etmiglerdir. Biyiik isletmeler karsisinda rekabet etmekte zorlanmaktayiz”, “Dis pazarlar
hakkinda yeterli bilgiye sahip degiliz”, “Yeni pazarlara girmekte zorluk ¢ekmekteyiz”
ifadeleri de arastirmaya katilan KOBI yoneticileri tarafindan yine sorun olarak
belirtilmistir. Yoneticilerin %72,3 (%36,9’u katiliyorum; %35,4’1 kesinlikle katiliyorum)
biiyiik isletmeler karsisindaki rekabette zorlandiklarini, %41,6’s1 dis pazarlar hakkinda
yeterli bilgiye sahip olmadiklarini, %67,7’si ise (katiliyorum %46,2; kesinlikle katiliyorum

%21,5) yeni pazarlara girmekte zorluk ¢ektiklerini ifade etmislerdir.
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Ifadeler Kesinlikle Katilmiyorum (1) Katilmiyorum (2) Kararsizim (3) Katiliyorum (4) Kesinlikle Katiltyorum (5) =
f % f % f % f % f % *

Pazar_la ilgili bilgi toplama ve degerlendirmeye yeterince 6nem 16 123 44 338 24 185 34 26,2 12 9.2 2.86

Vermiyoruz.

Ig pazardakl §konom1k istikrarsizliklar faaliyetimizi olumsuz 12 9.2 74 56,9 44 338 4.24

etkilemektedir.

Biiyiik isletmeler karsisinda rekabet etmekte zorlanmaktayiz. 20 154 16 12,3 48 36,9 46 354 3,92

Dis pazarlar hakkinda yeterli bilgiye sahip degiliz. 22 16,9 54 415 26 20 20 154 8 6,2 2,52

Yeni pazarlata girmekte zorluk ¢cekmekteyiz. 10 1,7 14 10,8 18 13,8 60 46,2 28 215 3,63

Uriin kalitesi, ka.lltfilw}./()l.l.etlml gibi caligmalarla ilgili bilgi ve 4 31 14 10,8 28 215 54 415 15 231 371

uygulama yetersizligi s6z konusudur.

Urtinlerimize iliskin dis pazarlarda imaj eksikligi s6z konusu 10 77 52 40 14 108 26 354 8 6.2 2.92

olmaktadir.

Uriin gesitliligini kolaylikla artiramiyoruz. 20 15,4 50 38,5 10 7,7 42 32,3 8 6,2 2,75

Urtinlerimizin ambalaj ve paketlenmesinde standart sorunu 20 154 64 49,2 10 77 22 169 14 108 258

yagamaktay1z.

Yeni iiriin gelistirmekte zorlanmaktayiz. 2 15 36 27,7 8 6,2 68 52,3 16 12,3 3,46

Urtinlerimizin fiyatlarini belirlemede maliyetlerimiz 6n plana 66 50,8 64 49.2 4,49

cikmaktadir.

Maliyetlerimizdeki artiglart diizenli olarak fiyatlara 6 46 22 16,9 6 46 68 52.3 28 215 3,69

yansitamiyoruz.

Talep tekeline sahip biiyiik isletmeler karsisinda maliyetin

altinda bir fiyat1 bile kabul etmek zorunda kalmaktay1z. 10 o 46 354 3 26,2 % 246 8 6.2 286

M}l$t€l}161‘1tﬂlz€ uygun 6deme sekilleri sunmak genellikle 10 77 a4 338 29 16,9 36 2717 18 138 3,06

miimkiin olmuyor.

Hammadde ve malzeme siparis hacmimizin diisiik seviyede

kalmasi nedeniyle biiyiik siparisler verildiginde yararlanilan 4 31 32 24,6 24 18,5 62 47,7 18 3,8 3,29

iskonto imkanlarindan faydalanamiyoruz.

Uriinlerimizin dagitiminda nakliye giicliikleri yasamaktayiz. 14 10,8 38 29,2 8 6,2 38 29,2 32 24,6 3,28

Araci rr}allye{le.r'lmlzm ygksek olusunun maliyetlerimize 14 10,8 28 215 12 9.2 60 46,2 16 123 328

yansidigini diisiinmekteyiz.

Uriinlerimizi depolama imkanlarimiz siirlidir. 10 7,7 38 29,2 8 6,2 52 40 22 16,9 3,29

Isletmemizin kuruldugu yer pazarin yogun oldugu bolgelere 8 6.2 42 323 18 138 50 385 12 9.2 312

uzak kalmaktadir.

Argm 1.sletmeler istedigimiz diizeyde bilgi ve beceri sahibi 6 46 36 27,7 28 215 54 415 6 46 314

degildirler.

Reklam caligmalar1 i¢in biitgemiz yetersizdir. 4 3,1 18 13,8 20 15,4 64 49,2 24 18,5 3,66

Fuar, se.l.’glnglbl or“gamzasyonlara katilmak ve takip etmekte bir 46 22 16,9 20 154 64 49,2 18 138 351

takim gii¢liikler s6z konusudur.

}d3rosur, katalog gibi tanitim ¢alismalarin1 yapma geregi 16 123 48 36,9 32 24,6 28 215 6 46 2,69
uymuyoruz.

Satis sonrasi hizmetlerimiz yetersizdir. 72 55,4 54 415 4 3,1 1,48

Tablo 5.17. KOBI’lerin pazarlama sorunlarina iliskin ifadeler



Uriin kalitesi, kalite yonetimi gibi alanlarda hem bilgi hem de uygulama eksikligi
oldugu goriilmiistiir. Uriinlere iliskin dis pazarlarda imaj eksikligi s6z konusudur. Uriin
cesitliliginin hizli bir sekilde gerceklestirilememesi ve yeni iiriin gelistirmede KOBI

yoneticileri tarafindan iirlin ile ilgili sorunlar olarak belirtilmistir.

Ayrica, “lrlinlerimizin ambalaj ve paketlenmesinde standart sorunu yasamaktayiz”
ifadesi KOBI yoneticileri tarafindan sorun olarak gériilmemistir. Arastirmamiza istirak
edenlerin %64,6°s1 (kesinlikle katilmiyorum % 15,4; katilmiyorum %49,2) ambalajlama ve

paketleme islemlerinde herhangi bir sorunun meydana gelmedigi ifade etmistir.

Kobilerin fiyat ile ilgili sorunlarinin incelenmesinde, iirinlerimizin fiyatlarini
belirlemede maliyetlerimiz 6n plana c¢ikmaktadir tercihi Gnemli bir sorun olarak
belirtilmistir. Maliyetlerimizdeki artiglar1 diizenli olarak fiyatlara yansitamiyoruz tercihi
yine KOBI’lerin en ¢ok tercih ettigi sorun olarak goze carpmustir. Talep tekeline sahip
biiyiik isletmeler karsisinda maliyetin altinda bir fiyati bile kabul etmek zorunda
kalmaktay1z secenegi ise KOBI’ler tarafindan ¢ok sorun edilmemistir. Miisterilerimize
uygun ddeme sekilleri sunmak genellikle miimkiin olmuyor sorunu KOBI’lerin ¢ogunlugu
ile sorun oldugu gortilmiistiir. Son olarak hammadde ve malzeme siparis hacmimizin diisiik
seviyede kalmasi nedeni ile biiyiikk siparisler verildiginde yararlanilan iskonto
imkanlarindan faydalanamiyoruz ifadesi KOBI yoneticileri tarafindan fiyat ile ilgili sorun

olarak degerlendirilmistir.”

KOBI yéneticilerin %100’ (katiliyorum %50,8; kesinlikle katiltyorum %49,2), iiriin
fiyatlarinin belirlemede maliyetlerin 6n plana ¢iktigini, %73,8°1 (katiliyorum %52,3;
kesinlikle  katiliyorum  %21,5) maliyet artiglarimi  diizenli  olarak fiyatlara
yansitamadiklarini, %30,8’1i (katiliyorum %24,6; kesinlikle katiliyorum %6,2) “biiyilik
isletmeler karsisinda maliyetin altinda bir fiyat1 kabul etmek zorunda kaldiklarin1”, %41,1’i
(katillyorum %27,7; kesinlikle katiliyorum %13,8) miisterilerine uygun 6deme sekilleri
sunmanin genellikle miimkiin olmadigini, %51,5’1 (katiliyorum %47,7; kesinlikle
katiliyorum %3,8) biiyiik isletmelerin hammadde ve malzeme siparislerinde yararlanmis

olduklari 1skonto imkanlarindan faydalanamadiklarini ifade etmislerdir.

Dagitim faaliyetleri ile ilgili sorunlarm ele alinmasinda ise “Uriinlerimizin
dagiiminda nakliye giigliikleri yasamaktayiz”, “Araci maliyetlerimizin yiiksek olusunun
maliyetlerimize yansidigmi diisiinmekteyiz”, “Isletmemizin kuruldugu yer pazarmn yogun

oldugu bolgelere uzak kalmaktadir”, “Araci igletmeler istedigimiz diizeyde bilgi ve beceri

91



sahibi degildirler” ifadeleri aragtirmamiza katillan yoneticiler tarafindan 6nemli sorunlar

olarak degerlendirilmistir.

Ankete katilanlarin %53,8’i (katiliyorum %29,2; kesinlikle katiliyorum %24,6)
nakliye giicliikleri yasadiklarmi, %58,5’1 (katiliyorum %46,2; kesinlikle katiliyorum
%12,3) arac1 maliyetlerinin yiiksek olusunun maliyetlerine yansidigi, %56,9’u (katiliyorum
%40; kesinlikle katiliyorum %16,92) depolama alanlarinin siirli oldugunu, %47,7’si
(katiliyorum %38,5; kesinlikle katilmiyorum %9,2) isletmelerinin kurulus yerinin pazarin
yogun oldugu boélgelere uzak kaldigini, %46,1°1 (katiliyorum %41,5; kesinlikle katiliyorum

%4,6) araci isletmelerin bilgi ve beceri sahibi olmadiklarini ifade etmislerdir.

Tutundurma faaliyetleri ile ilgili sorunlarda ise “Reklam calismalari igin biitgemiz
yetersizdir” ifadesi KOBI’ler arasinda énemli bir sorun olarak goriilmiistiir. Ayrica, “Fuar,
sergi gibi organizasyonlara katilmak ve takip etmekte bir takim giigliikler s6z konusudur”,
yine sorun olarak bildirilmistir. Yoneticilerin %67,7’si (katiliyorum %49,2; kesinlikle
katiliyorum %18,5) reklam c¢aligmalari igin biit¢elerinin yetersiz oldugunu, %63’
(katiliyorum %49,2; kesinlikle katiliyorum %13,8) fuar ve sergilere katilmak ve takip

etmekte giicliikler yasadiklarini tutundurma faaliyetlerde sorun olarak belirtmislerdir.

Fakat “Brosiir katalog gibi tanitim c¢aligmalarin1 yapma geregi duymuyoruz” ifadesi
KOBI yéneticilerinin %49,2’si (kesinlikle katilmiyorum %12,3; katilmiyorum %36,9) ve
“Satis sonras1 hizmetlerimiz yetersizdir” ifadesi KOBI y&neticilerinin %96,9°u (kesinlikle
katilmiyorum 9%055,4; katilmiyorum %41,5) tarafindan tutundurma faaliyetleri ile ilgili

sorunlar olarak bildirilmemistir.

Tablo 5.17° de ayrica arastirmamiza istirak eden KOBI yoneticilerinin pazarlama
sorunlarina yonelik ifadelere katilim derecelerinin frekans dagilimlarinin yani sira, bu
ifadelerin frekans degerlerine gore anlamli bir yigilmayr kapsayip kapsamadiginin
belirlenmesi i¢in ifadelerin aritmetik ortalamalar1 belirtilmistir. Bu ortalama degerler
arasindan “katiliyorum (3)” ve “kesinlikle katiliyorum (5)” degerleri arasinda yer alan

ifadelerin ortalamalar1 dikkate alinmistir (Korkmaz, 2003, s.16).

Buna gére, calismaya katilan KOBI yoneticileri tarafindan; i¢ pazardaki ekonomik
istikrarsizliklar (X :4,24), {irlin fiyatlarin1 belirlemede maliyetlerin 6n plana ¢ikmasi (X:
4,49), maliyet artiglarinin diizenli olarak fiiriin fiyatlarina yansitamama (X :3,69), yeni
pazarlara girmede yasanan zorluklar (X :3,63), fuar ve sergi gibi organizasyonlara katilmak

ve takip etmekte yasanan zorluklar (X :3,51), biiyiik isletmeler karsisinda rekabet zorlugu
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(X : 3,92), iriin kalitesi ve kalite yonetiminde bilgi eksikligi (X :3,71), yeni iiriin
gelistirmekte yasanan zorluklar (X :3,46), iriin dagitiminda nakliye sorunu (X :3,28)

ifadeleri yoneticiler tarafindan en 6nemli pazarlama sorunlar1 olarak degerlendirilmistir.

5.5. Bagimsiz Iki Grup Ortalamalarinin Farkina Dayanan T Testine iliskin Bulgular

Hipotez testi igeren arastirmalarin en siklikla kullandig: testlerden birisi de t-testidir.
Niimerik (stirekli) degiskenlerin (ya da gruplarin) arasinda istatistiki olarak anlamli bir fark
olup olmadigin1 test etmek, ya da gozlenen ortalama degerin varsayilan ya da ongoriilen
(ya da Onceki arastirmalarda elde edilen) degerden farkli olup olmadigini tespit etmek icin
kullanilir. T — testinin birden fazla versiyonu vardir ve dogru veri yapisina uygun testi

secmek hipotez testinin daha gilivenilir sonuglar vermesi i¢in son derece 6nemlidir.

Calismamizda pazarlama alaninda egitim almis KOBI’ler ile pazarlama alaninda
egitim almamis KOBI’lerin pazarlama sorunlar1 ortalamalar1 arasinda olusan farka dayali
olarak gruplar arasi farkin anlamlilik testi i¢in degiskenin tiiriine gore t testi uygulanmistir.
KOBI yéneticilerinin pazarla, iiriinle, fiyatla ve tutundurma ile ilgili ifadelere katilim

dereceleri hipotezler test edilerek belirlenmeye ¢alisilmustir.

Hipotezlerin test edilmesi ile istatistiksel anlamda iliskili olanlar ve elde edilen

veriler tablolar halinde agiklanmustir.

Hy: Pazar ile ilgili sorunlar agisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile

pazarlama egitimi almamigs KOBI’ler arasinda fark yoktur.

H;: Pazar ile ilgili sorunlar agisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile

pazarlama egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark vardur.
“Hipotezlerin kabul ve ret sartz:

p >0,05=> H, kabul, H; red
p <0,05=> H, kabul, H, red”

Pazarlama
L Standart
Pazar ile egitimi N Ortalama t p
sapma
ilgili almdi ma?
sorunlar Evet 58 21897 0.71222
-13.224 0,017
Havw 72 3.8730 0,73038

*p<0,05

Tablo 5.18. Pazar ile ilgili sorunlara ait T testi verileri
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Tablo 5.18 in ele alinmasinda goriildiigii gibi pazarlama egitimi almis KOBIler ile
pazarlama egitimi almamis KOBI’lerin p degeri anlamlilik seviyesi olan 0,05’ten kiigiik
oldugundan (0,017<0,05) H, hipotezi kabul gormemistir. Bu nedenle, kisilerin pazarlama
egitimi alip almamalarma gére KOBI’lerin pazar ile ilgili sorunlar1 arasinda istatistiksel

olarak anlamli bir fark oldugu goriilmektedir.

Hy: Uriin ile ilgili sorunlar agisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile pazarlama

egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark yoktur.

H;: Uriin ile ilgili sorunlar agisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile pazarlama

egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark vardir.
“Hipotezlerin kabul ve red sart1:

p > 0,05 => H, kabul, H, red
p < 0,05 => H, kabul, H, red”

Pazarlama
. L Standart
Uriin ile egitimi N Ortalama t )
sapma
ilgili almdi ma?
sorunlar Ewet 58 2.5172 053775
-9.948 0,037
Hawvir 72 3.5278 060450

*p<0,005

Tablo 5.19. Uriin ile ilgili sorunlara ait T testi verileri

Tablo 5.19’un incelenmesinde, pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile pazarlama
egitimi almamis KOBI’lerin p degeri anlamlilik diizeyi olan 0,05’ten kiigiik oldugundan
(0,037<0,05) H, hipotezi kabul gormemistir. Buna gore, kisilerin pazarlama egitimi alip
almamalarina gére KOBI’lerin iiriin ile ilgili sorunlar1 arasinda istatistiksel olarak anlaml

bir fark oldugu anlagilmaktadir.

H,: Fiyat ile ilgili sorunlar agisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile pazarlama

egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark yoktur.

H,: Fiyat ile ilgili sorunlar agisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile pazarlama

egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark vardir.
“Hipotezlerin kabul ve red sart:

p > 0,05 => H, kabul, H; red

p <0,05=> H, kabul, H, red
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Pazarlama

o Standart
Fivatile egitimi N Ortalama t p

sapma

ilgili almdi m17
sorunlar | Evet 58 3.3966 081520

-3.435 0.106
Haywr 72 3.8750 0.76798
*p>0,005

Tablo 5.20. Fiyat ile ilgili sorunlara ait T testi verileri

Tablo 5.20°de goriildiigii gibi pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile pazarlama
egitimi almamis KOBI’lerin p degeri anlamlilik diizeyi olan 0,05’ten biiyiik oldugundan
(0,106>0,05) H; hipotezi kabul edilmemistir. Buna gore, kisilerin pazarlama egitimi alip
almamalarima gore KOBI’lerin fiyat ile ilgili sorunlari arasinda istatistiksel olarak anlamli

bir fark olmadig anlasilmaktadir.

Hy: Dagitim ile ilgili sorunlar agisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile

pazarlama egitimi almamig KOBI’ler arasinda fark yoktur.

H;: Dagitim ile ilgili sorunlar acisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile

pazarlama egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark vardir.
“Hipotezlerin kabul ve red sart:

p > 0,05 => H, kabul, H, red
p < 0,05 => H, kabul, H, red

Pazarlama
o Standart
Dagitim egitimi N Ortalama t 8]
sapma
ile ilgili almnd1 m1?
sorunlar | Evet 58 2.8793 0.72735
-4.540 0,023
Hayr 72 3.4028 0.54797

*p<0,005
Tablo 5.21.Dagitim ile ilgili sorunlara ait T testi verileri

Tablo 5.21’in incelenmesinde goriildiigii gibi pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile
pazarlama egitimi almamis KOBI’lerin p degeri anlamhlik diizeyi olan 0,05’ten kiiciik

oldugundan (0,023<0,05) H, hipotezi kabul edilmemistir. Buna gore, kisilerin pazarlama
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egitimi alip almamalarma gére KOBI’lerin dagitim ile ilgili sorunlar1 arasinda istatistiksel

olarak anlamli bir fark oldugu anlagilmaktadir.
Hy: Tutundurma ile ilgili sorunlar agisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile

pazarlama egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark yoktur.

H;: Tutundurma ile ilgili sorunlar agisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile
pazarlama egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark vardir.

Hipotezlerin kabul ve red sarti:

p > 0,05 => H, kabul, H, red
p <0,05=> H, kabul, H, red”

Pazarlama
L Standart
Dagitim egitimi N Ortalama t p
sapma
ile ilgili almd1 mi?
sorunlar | Evet 58 2.7224 045085
-5,111 0,031
Havir 72 31528 0,49390
*p<0,005

Tablo 5.22. Tutundurma ile ilgili sorunlara ait T testi verileri
Tablo 5.22’nin incelenmesinde pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile pazarlama
egitimi almamis KOBI’lerin p degeri anlamhlik diizeyi olan 0,05’ten kiigiik oldugundan

(0,031<0,05) H,, hipotezi kabul gérmemistir.
Buna gore, kisilerin pazarlama egitimi alip almamalarina gore KOBI’lerin

tutundurma ile ilgili sorunlari arasinda istatistiksel olarak anlamli bir fark oldugu

anlagilmaktadir.
Arastirma hipotezlerinin, p<0,05 anlamlilik diizeyinde degerlendirilmesi sonucunda

kabul-red durumlari su sekilde 6zetlenebilir;
Hipotezlerin kabul ve red sartt:

p > 0,05 => H, kabul, H, red
p < 0,05 => H, kabul, H, red”
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Hy: “Pazar ile ilgili sorunlar agisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile
pazarlama egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark yoktur” ifadesi p<0,05
anlamlilik diizeyinde, p= 0,017 ¢ikarak hipotez reddedilmistir.

Hy: “Uriin ile ilgili sorunlar agisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile
pazarlama egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark yoktur” ifadesi p<0,05
anlamlilik diizeyinde, p= 0,037 ¢ikarak hipotez reddedilmistir.

Hy: “Fiyat ile ilgili sorunlar agisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile
pazarlama egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark yoktur” ifadesi p<0,05
anlamlilik diizeyinde, p= 0,106 ¢ikarak hipotez kabul edilmistir.

Hy: “Dagitim ile ilgili sorunlar acisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile
pazarlama egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark yoktur” ifadesi p<0,05
anlamlilik diizeyinde, p= 0,023 ¢ikarak hipotez reddedilmistir.

Hy: “Tutundurma ile ilgili sorunlar acisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler
ile pazarlama egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark yoktur” ifadesi p<0,05

anlamlilik diizeyinde, p= 0,031 ¢ikarak hipotez reddedilmistir.
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6. SONUC VE ONERILER

Bu boliimde arastirmadan elde ettigimiz sonuglara ve bu sonuglar 1s18inda 6nerilere

yer verilmistir.

6.1. Sonug

Giiniimiizde diinya iilkelerinde KOBI’lerin 6nemi her gecem giin artmaktadir. Bu
durum iilkemizde ayn1 hal almistir. Aslinda bir degisimin sonucu olarak KOBI’lerin énem
kazanmasi1 baslamistir. Olgek ekonomisinden yararlanarak maliyetleri diisiirmenin eskisi
kadar uygulanmamas1 bu degisimin ana nedeni olarak gosterilebilir. Giinlimiizde artik
degisen miisteri ihtiyaglarini karsilamaya yonelik esnek ve tam zamanli tiretim modellerine
gecilmistir. Yeniliklere acik ve esnek iiretim yapiya sahip olan KOBI’ler biiyiik isletmelere

gore daha 6nemli bir yer tutmaya baslamiglardir.

KOBI’ler ayrica biiyiik isletmelerin girisimlerini tamamlayict konumdadirlar. Bu
durum ekonomilerde bir yan sanayi meydana getirerek biiyiik isletmelerle isbirligi
yapilmasina ve ortak yasam siirdiirmelerine neden olmustur. Istihdama ve bolgesel
kalkinmaya katkilarindan dolayr KOBI’lere verilen énem daha da artmistir. Gelismis ve
gelismekte olan iilkelerde, KOBI’lere tesvik paylari artirilmis olup, gelismelerine ve iilke
ekonomisine katkilar1 adina yatirimlar hizlandirilmistir. Ekonomiye yaptiklar katkilardan

dolay1 da vazgecilmez unsur haline gelmislerdir.

Giiniimiizde hizla artan rekabet ve teknolojik gelismeler ortaminda KOBI’lerin
miicadele ettigi en Onemli problemlerden bir tanesi de pazarlama alanin yasadigi
sorunlardir. Uriinlere ve iiretim siirecine daha ¢ok &nem veren KOBI’ler, pazarlama
faaliyetlerini 6nemsemediklerinden iiretimde saglamis olduklari ilerlemeyi pazarlamada
elde edememislerdir. Fakat giiniimiizde sektérde yasam miicadelesi vermenin yalniz
kaliteli iiretim yapmakla miimkiin olmadigmin anlasilmas: iizerine KOBI’ler pazarlama
alanindaki faaliyetlere agirlik vermelerini gerektigini anlamaya baslamislardir. Pazarlama

ise isletmenin basarisi i¢in olduk¢a dnem tasiyan, vazgeg¢ilmez bir isletme fonksiyonudur.

Son yillarda, hizli degisim gosteren pazar sartlarina ayak uydurmak zorunda olan
KOBIi’lerde hem yéneticilerin hem de isgilerin egitimi performans artirmak adina énem

kazanmugtir. Ozellikle pazarlama egitimi konusu ¢ok énemli bir hal almistir.

99



Pazarlama, finansman, personel gibi isletme fonksiyonlarinda karsilagilan sorunlarin
¢oziimii, siirekli ve hayat boyu ogrenme ile karsilanabilmektedir. Ulkede olabilecek
ekonomik dalgalanmalardan agir hasar almamak ve Avrupa Birliginin belirledigi uyum
stireci i¢inde egitimin yeri dnemlidir.

Bu arastirmada Ankara ili Ostim Sanayi Sitesinde faaliyet gosteren KOBI’lerin
pazarlama sorunlart ve pazarlama egitimi ihtiyaglart tespit edilmeye calisilmistir.
Arastirmanin temel verilerini 130 KOBI yoneticisinden anket yoluyla elde edilen gériisler
olusturmaktadir. Yapilan caligma sonundan elde edilen bulgular incelendiginde ortaya

¢ikan sonugclar su sekilde 6zetlenebilir;

Ankete cevap veren yoneticilerin %52,3’1 isletme sahibi, %32,3’t st diizey
yOnetici, %15,4°1 ise orta kademe yoneticisi pozisyonunda oldugu goriilmiistiir. Ayrica,
ankete katilan yoneticilerin %10,8’1 ilkokul mezunu, %13,8’i ortaokul mezunu, %9,2’si
lise mezunu, %20’si 6n lisans mezunu, %36,9’u lisans mezunu, %9,2’si yiiksek lisans
mezunudur. Buna gore, yoneticilerin egitim diizeylerinin karsilagtirilmasinda %36,9 ile
lisans mezunlar ilk sirada yer alirken, %20 ile 6n lisans mezunlari ikinci sirada yer

almaktadir.

Ostim Sanayi Sitesinde yer olan KOBI’ler genel olarak makine ve metal sektdriinde
(%29,2’s1) faaliyet gostermektedirler. Hukuki yapilarmin incelenmesinde ise limitet sirket
seklinde orgiitlenmenin (%40°1) agirlikli olarak oldugu ve g¢ogunlukla yerel pazarlara
(%38,5°1) hitap etmektedirler.

Ankete cevap veren isletmelerin %100’ niin Kkalite belgesine sahip olduklar
gorilmiistiir. Bunlardan 60 isletmenin ISO 9000, 22 isletmenin ISO 14000, 10 isletmenin
ISO 22000, 16 isletmenin CE ve 22 isletmenin herhangi bir kalite belgesine sahip oldugu
goriilmiistir. Bu durum, KOBI’lere biiyiik isletmelerle rekabet edebilme firsati
vermektedir. Ayrica, {iiretim sirasinda fire azalmasina, zaman kaybma ve miisteri
memnuniyetini artirarak basarili ihracat yapmasma neden olacaktir. Diger yandan CE
belgesine sahip KOBI sayisinin artmas: iiriinlerin AB iilkelerine ihracatin basladiginin ve

KOBI’lerin bunun énemini anladigmin kanitidir.

KOBI’lerin pazarlama faaliyetlerinde internetten yararlanmalari, yeni pazarlara
ulagsmada ve dagitim yollarin1 kisaltarak hizli sekilde miisteriye ulasmada biiyiik kolaylik
saglamaktadir. Anketi cevaplandiran yoneticilerin, internet kullanimini g¢ogunlukla yeni

miisteri elde etmek ve satis yapmak i¢in kullandiklarini belirtmislerdir.
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KOBI’lerde gerekli alt yap1 calismalarini en kisa siirede tamamlayarak yeni pazarlara
ve miisterilere ulasma sorunlarini internet ile ortadan kaldiracak, maliyet ve zaman

acisindan tasarruf edeceklerdir.

KOBI’lerin pazarlama faaliyetlerinin basarili olmasini saglayan 6nemli unsurlarin
basinda pazarlama departmanin olmasi gelmektedir. Arastirmaya katilan isletmelerin
%63’iinde pazarlama faaliyetleri isletme sahibi, %26,2 pazarlama boéliimiinden sorumlu
yonetici, %10,8’inde diger sorumlu (fabrika miidiirii, kalite miidiirii, isletme miidiirii gibi)
kisilerce yiiriitmektedir. Isletmelerin yapilarmin incelenmesinde, %37’sinde ayr1 bir
pazarlama departmani olmakla beraber, pazarlama faaliyetlerinin daha modern pazarlama
anlayisina gore yapilmadigi goriilmistiir. Burada, pazarlama ilgili kararlarda isletme
sahibinin kisisel his ve tecriibelerinin etkili oldugu sdylenebilir. Bu durumda, pazarlama

faaliyetlerinde gerekli verimin alinamadigini ortaya ¢ikarmaktadir.

Aragtirmaya istirak eden isletmeler arasinda pazarlama konusunda egitim almamis
olanlarin oraninin %46,2 olmasi; neredeyse iki yoOneticiden birinin egitimsiz oldugunu
gostermektedir. Dolayisiyla, yoneticilerin pazarlama faaliyetleri konusunda yeterli bilgiye
sahip olmadiklarini anliyoruz. KOBI yéneticilerinin daha ¢ok teknik kokenli olup
pazarlama konusunda yetersiz olmalari, bu konuda 6nemli bir egitim ihtiyacina isaret

etmektedir.

KOBI’lerde pazarlama konusunda egitim ihtiyaci isteginin yiiksek olmasina ragmen,
bu ihtiyaca yoneticilerce cevap verilmedigi goriilmistiir. Ankete istirak eden igletmelerin
biiyiik bir kismi1 (%67,7’si) pazarlama faaliyetleri ile alakali egitime ihtiyag duyduklarini
belirtmislerdir. Buna karsilik son ii¢ yil igerisinde herhangi bir kisi ya da kurulustan
pazarlama konusunda egitim almis isletme sayis1 (%44,6’s1) diisiik seviyelerdedir. Egitim
aldiklarint bildiren yoneticilerin, %41,2’si pazarlama faaliyeti konusunda iicretli egitim,
%58,8’si ise licretsiz egitim aldiklarini belirtmislerdir. Buradan ¢ikarilacak sonug, egitim
faaliyetlerinin  ¢ogunlugunun ficretsiz yapilmasina ve hizmet i¢i egitim seklinde

diizenlenmesine dikkat ediliyor olmasidir.

Arastirmaya katilan isletmelerin ihtiya¢ duyduklari ilk ii¢ pazarlama egitimi konulari,
pazarlama yonetimi (%54,6), pazar arastirmasi (%46,2), satis teknikleri (%43,8) seklinde

belirtilmektedir.
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Glinlimiizde devamli degisim gosteren pazarlama islevleri her gegen zamanda farkli
bir hal almakta ve pazarlama yOnetimine yeni agiklamalar ilave olmaktadir. Buna gore,
faaliyet gosterdikleri rekabet ortaminda KOBI’ler modern pazarlama anlayis ve
tekniklerine sadik kalarak ayakta durabileceklerdir. Bu durumda, ileri pazarlama, satis ve
isletmeye sadik miisteri edinme konularmma gereken 6nemi gostermeleri ile miimkiin

olacaktir.

KOBI’lerin fason iiretime agirlik vermeleri, kendi markalarmi olusturmakta ve
pazarlama konusunda eksik kalmalari, onlarin bu konuda acil bir egitim ihtiyaci oldugunu
gostermektedir. Fakat marka egitimine iligkin ihtiyacin %14,6 oraninda kalmasi, isletmeler
iizerinde daha boyle bir bilincin olusmadigini gdstermektedir. KOBI’lerin kaliteli {iretime
ve marka konusuna gereken Onemi vermedikleri siirece, rekabet iistiinliigli saglamalari

miimkiin olmayacaktir.

Aragtirmaya istirak eden isletmelerin egitim ihtiyacin1 gidermek iizere ¢ogunlukla
bagvurduklart  kurumun KOSGEB oldugu  goriilmektedir. Egitim ihtiyacini,
Universitelerden karsilayan KOBI’lerin orani %20,5 olarak tespit edilmistir. Ticaret
Odalarma ve 06zel damismanhik sirketleri ile yapilan isbirligi istenilen diizeyde

gerceklesmemistir. (%6,8)

KOBI yoneticilerinin mevcut pazarlama sorunlar: ile ilgili sorulara verdikleri
cevaplarin ortalamalarinin yorumundaa; 3,41-4,20 aralik degeri katiliyorum, 4,21-5,00
aralik degeri kesinlikle katiliyorum olarak yorumlanmistir. Yoneticilerinin pazarlama

sorunlart ile ilgili her bir ifadeye katilim derecelerinin incelenmesi sonucunda ise;

¢ I¢ pazardaki ekonomik istikrarsizliklar (X :4,24),

¢ Uriin fiyatlarin1 belirlemede maliyetlerin 6n plana ¢ikmasi (X :4,49),

¢ Maliyet artislarinin diizenli olarak firiin fiyatlarina yansitamama (X :3,69),

¢ Yeni pazarlara girmede yasanan zorluklar (X :3,63),

¢ Fuar ve sergi gibi organizasyonlara katilmak ve takip etmekte yasanan zorluklar
(X:3,51),

¢ Talep tekelini elinde bulunduran isletmeler karsisinda maliyetin altinda bir fiyati
kabul etmek zorunda kalmak (X :3,92) ,

¢ Uriin kalitesi ve kalite yonetiminde bilgi eksikligi (X:3,71)

¢ Yeni {iriin gelistirmekte yasanan zorluklar (3,46) ifadeleri yoneticiler tarafindan

en 6nemli pazarlama sorunlari olarak belirtilmistir.
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Calismamizda pazarlama alaninda egitim almis KOBI’ler ile pazarlama alaninda
egitim almanmis KOBI’lerin pazarlama sorunlar ortalamalari arasinda olusan farka dayal
olarak gruplar arasi farkin anlamlilik testi i¢in degiskenin tiiriine gore t testi uygulanmustir.
KOBI yéneticilerinin pazarla, iiriinle, fiyatla ve tutundurma ile ilgili ifadelere katilim

dereceleri hipotezler test edilerek belirlenmeye caligilmistir.

6.2. Oneriler
Arastirma sonuclarinin irdelenmesinde ¢ikarilabilecek Oneriler ise sunlardir;

¢ KOBI’lerin sahip olacaklar1 Kalite ve giivence belgeleri isletmenin i¢inde kaliteye
ile ilgili bir bakis a¢isi kazandiracaktir. Giiniimiizde artik biiyiik isletmelerle
rekabet edebilmek ve miisteri memnuniyetini hep yukarida tutmanin sart1 kalite
olarak belirtilmektedir. Bu nedenle, hem ulusal hem de uluslararasi pazarda
rekabet etmek, Pazar alanini genisletmek icin belirlenen standartlara uygun
isletme yapisinin diizenlenmesi saglanmalidir. Bunun i¢in de geleneksel teknik ve
diisiincelerin birakilarak KOBI’lerde modern Kkalite diisiincesi ve y®netimin
anlayisinin oturmasi i¢in gerekli egitim faaliyetleri gergeklestirilmelidir.

¢ Giinimiizde isletmelerin pazarlama faaliyetlerini e-ticaret bilyilk oranla
etkilemektedir. KOBI’lerinde Biiyiik isletmeler gibi satin alma ve satis islemlerini
internet tizerinden gergeklestirmeye baslamasi gereklidir. Bu nedenle, gerekli alt
yapi ¢alismalarini hizli sekilde tamamlamas1 yeni pazarlara ve miisterilere ulagsma
sorunlarmi ortadan kaldiracagi gibi maliyet ve zaman agisindan tasarruf
saglayacaktir.

¢ KOBI’lerde pazarlama faaliyetlerinin yiiriitilmesinde ayr1i bir pazarlama
departmanimin olusturularak modern pazarlama anlayisinin benimsenmesi
gerekmektedir. Ayrica pazarlama departmaninda faaliyetlerin yiiriitilmesinde
asamasinda geleneksel yonetim tarzinin terk edilerek bilimsel tekniklerin en kisa
stirede uygulanmaya konulmasi, isletmelerin pazarlama faaliyetlerindeki basari
getirecektir.

¢ Pazarlama faaliyeti konusunda egitim eksikliginin farkinda olan KOBI’ler bunu
saglayabilecek kurum ve kuruluslar ile irtibata gegerek isletmelerini tanitmali,
duyuru ve bilgilendirmeler igin kayit olmalidir.

¢ Ulkemiz ekonomisinde meydana gelen ekonomik dalgalanmalara karsi muhasebe

alaminda KOBI’lerin varliklarin1 ve borglarmi tam olarak degerlendirebilmeleri
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icin bu alanda yetismis kalifiye personel ile calismast gerekmektedir. Ayrica,
yonetici bu alanda kendini de egitmelidir.

Isletmenin aktif olarak kullanacag: ve giincel bilgi iceren i bir web sayfasina sahip
olmasi ve internet iizerinden siparis alabilmesi, isletmenin tim diinya pazarlarina
acilmasinda onemli bir rol oynayacaktir.

Isletmelerin  teknolojik degisime ayak uydurmasi ve teknolojinin tiim
faydalarindan yararlanmasi gerekmektedir. Karar alma siirecinde gerek geleneksel
yontemler gerek yonetici sezgileri bir kenara birakilarak analitik ¢dziimlerden
faydalanmak gerekmektedir.

KOBI’lerin kriz yonetimi ¢alismalarin1 uygulamaya baslamalar1 ve erken uyari
sistemlerini isletmelerinde kullanmalar1 gerekmektedir.

Personel egitimleri de isletmelerin 6nem vermesi gereken bir konu olarak
karstmiza ¢ikmaktadir. KOBI’lerin ¢alisanlarma yeterli egitim destegi
saglamamalari, onlar1 nitelikli pazarlama elemani eksikligiyle karsi karsiya
birakmaktadir. KOBI’lerin ihtiyaglart olan nitelikli pazarlama elemanlart
bulmalarinin en iyi yolu ise galisanlarini mesleki agidan egitmektir. Bu durum
KOBI’lerin siirekli gelisim iginde olmalar1 gerektirmekte ve siirekli egitimin
Onemini ortaya ¢ikarmaktadir. Stirekli egitimin saglanmasi ile caliganlarin mesleki
bilgi ve becerileri artacak, uzmanlasabilme siireci baslayacak ve maliyetlerin
diismesi saglanacaktir. Ayrica tniversite-sanayi isbirligi ¢ercevesinde isletme-
pazarlama egitimi almis basarili mezun dgrencilerin, KOBI’lerde gérev almasi
yoniinde ¢aligmalar baglatilmalidir.

Thracati Gelistirme Merkezi, Eximbank gibi kuruluslar dis pazarlarda faaliyet
gostermek isteyen igletmelere pazar arastirmalari ile yardimci olmaktadirlar.
KOBT’ler bu kuruluslara basvuruda bulunarak detayl ve sistemli bir sekilde dis
pazarlar hakkinda bilgi sahibi olabilirler.

KOBI’ler fason imalat yaparak yan sanayi sayilmalari nedeniyle, biiyiik
isletmelere gebe sekilde yasamlarini devam ettirmektedirler. Bunun sonucunda
KOBI’ler zaman zaman maliyetin altinda bir fiyati bile kabul etmeye
zorlamaktadir. Pazar arastirmalar1 ile mevcut pazar kosullarmin izlenmesi ve
KOBI’lerde ayr1 bir pazarlama boliimlerinin olusturulmas: ile burada amaca

uygun planlar hazirlanarak pazarlama faaliyetlerinde etkinliklerini artirilabilirler.
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¢ Glinlimiizde isletmeler Ar-Ge calismalarina mevcut iriinlerin iiretiminden daha
fazla 6nem vermeye baslamiglardir. Rekabet {stiinligii saglamak i¢in de daha

fazla yenilikgilik gelistirilmesi gerekmektedir.

Bu konu 6zellikle teknoloji kullanimina iliskin olmakla beraber, kaynaklarin
kullanim1 ve yénetimi ile de ilgilidir. KOBI’lerin Ar-Ge calismalarina gereken ilgiyi

gostererek yeni liriin gelistirmeye dnem vermeleri gerekmektedir.

¢ Egitimin saglikli bir bi¢imde planlanabilmesi i¢in ilk adim egitim ihtiyag¢larinin
belirlenmesidir. KOBI’lerin egitim ihtiyaglar iilke genelinde yapilacak periyodik
caligmalarla tespit edilerek, bu ihtiyaglara uygun egitim programlari

hazirlanmalidir.
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EK-1. Anket

Saym Isletme Sahibi / Yanetici

Bu ¢ahymamn amacy, Ostim sanayi sitesindeki KOBI® lerin pazarlama sorunlanm ve
pazarlama egitimi thtivaclarim tespit etmektir. Elde edilecek bilgiler bilimsel bir arastrmada isletme
adi belirtitmeksizin kullamlacak ve degetlendirme anket sonuglarinin geneline gare vapilacaktr
Gisterdiginiz dgi ve vardmmlarmmzdan dolavi teseldiir eder, islerinizde basanlar dilerim.

Teviik ERDEM
BIRINCI BOLUM
1- Tisletmedeki pozisvommuz nedir?
( ) Isletme Sahibi ( ) Ust Dizey Yénetici { ) Orta Kademe Yénetici
2- Egitim diizeviniz nedir?
() Tkokul () Ortackul ( ) Lise ( ) OnLisans
{ ) Lisans { ) Yiksek Lisans
3- Isletmenizin faalivet alam nedit?
( ) Guda () Makine-Metal Esva { ) Teksti
( ) Orman Uriinleri ( ) Tas-Toprak ( IyDiger ...
4- Isletmenizin hukuki vapis: nedir?
() Sahis fsletmesi () Anonim Sirket () Limited Sirket
( I)Diger ...

5- Isletmenizde ¢ahsan personel sayis: kagtr?
{ 11-9 ara=s { 310-49 aras [ ) 50-249 aras

6- Isletmenizin kalite giivence belgesi var mdir?
( }iso 000 { }iso 14001 ( yiso 22000

( JCE ( IDiger ...

7- isletmenizin agirhkh olarak faalivet giosterdisi Pazar hangisidir?
{ ) Yerel Pazar { ) Ulusal Pazar () Uluslar aras: Pazar

{ ) Bolgesel Pazar

8- Pazarlama faalivetlerinizde internetten vararlanivor musunuz? (Birden ¢ok secenek isaretlenebilir)
{ )} Ewvet ( ) Siparis alma veva sats amach

{ ) Pivasa arastrmasi yapmak igin

{ ) Tamtum amach

{ ) Ar-Ge faalivetleri icin

-1

( )Hayr
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EK-1. (devam) Anket

9- Isletmenizde pazarlama faalivetleri kim tarafindan viritilmektedir?
( ) Isletme Sahibi ( ) Pazarlama bolimiinden sorumh vénetici

() Diger

10- Isletmenizde pazarlama faslivetlerini véneten kisi pazarlama konusunda egitimb midir?
{ ) Ewet { ) Hayir

11- Son 3 vil igerisinde herhangi bir kisi veya kurulustan iicrethi veya iicretsiz pazarlama konusunda
egitim hizmeti aldimz m?
{ ) Evet () Ucreth egitim aldik
( )} Ucretsiz egitim aldik
() Hayr

|2- Isletmenizde pazarlama faalivetlerinizle le dlgili egitim ihtivact hissedivor musunuz?
" ) Evet Egitim ihtivacin nereden karsilandigim belirtiniz.

J KOSGEB' e bagvuruhuyor

)} Universitelerin ilgili baliimlerine basvuruhryor

) Ticaret odalarma bagvuruluyor

)} Ozel damsmanhk sirketlerine basvuruhrvor

} Isletme kendi binyesinde ¢ozivor

e T T T I

. )Haywr ) Bu tir egitimlere isimizde ihtiva¢ voktur.

) Bu tiir egitimleri veren kmruluslardan haberdar degiliz.

) Bu tiir egitimlerin faydah olacagm dastnmivorum

) Daha dnce katihms oldugumuz egitimlerden verim alamadik

) Diger

e T T T e

13- 12 soruya " EVET" cevabt vermigseniz thityag duydugunuz en dnemb egitim konulan nelerdir?
(Birden ¢ok secenek isaretlenebilir )
) Pazarlama Yonetimi

) Elektronik Ticaret

) Uluslar arasi Pazarlama

) Pazarlama Planlamas:

) Pazar Arastirmast

) Satts Teknikleri

) Marka Yonetimi

) Reklamecihk

) Dagitim Kanallan

) Miisteri iliskileri

Ean N I e e N N B T D)
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EK-1. (devam) Anket

iKiNCi BOLUM

Asagida KOBI' lerin pazarlama sorunlart ile ilgili cesitli ifadeler yer almaktadir. Her
ifadeyi 1-5 arasmda puan vererek isaretleyiniz.

1 icin kesinlikle kayilmiyorum

2 i¢in katilmiyorum

3 i¢cin kararsi1zzim

4 i¢cin katiltyorum

5 i¢cin kesinlikle katihyorum

1- Pazarla ilgili bilgi toplama ve degerlendirmeye
yeterince onem vermiyoruz

2- I¢ pazardaki ekonomik istikrarsizliklar
faaliyetlerimizi olumsuz yonde etkilemektedir.

3- Biiyiik Isletmeler karsisinda rekabet etmekte
zorlanmaktayiz

4- D1 pazarlar hakkinda yeterli bilgiye sahip degiliz.

5- Yeni pazarla girmekte zorluk ¢ekmekteyiz.

6- Uriin kalitesi ve kalite yonetimi gibi calismalarla

ilgili bilgi ve uygulama yetersizligi s6z konusudur

7- Urlinlerimize iliskin dis pazarlarda (Tiirk Maly) imaj

eksikligi s6z konusu olmaktadir.

8- iirtin ¢esitliligini kolaylikla arttramiyoruz.

9- Uriinlerimizin ambalaj ve paketlenmesinde standart

sorunu yasamaktayiz.

10- Yeni iiriin gelistirmekte zorlanmaktayiz.

11- Uriinlerimizin fiyatlarmi belirlemede maliyetlerimiz
6n plana ¢ikmaktadir.

12- Maliyetlerimizdeki artiglar1 diizenli olarak fiyatlara
yansitamiyoruz.

13- Talep tekeline sahip biiyiik isletmeler karsisinda
maliyetin altinda bir fiyat1 bile kabul etmek zorunda
kalmaktayiz.

14- Misterilerimize uygun 6deme sekilleri sunmak
genellikle miimkiin olmuyor.

15- Hammadde ve malzeme siparis hacmimizin diigiik
seviyede kalmasi nedeniyle biiyiik siparisler
verildiginde yararlanilan iskonto imkanlarmdan
faydalanamiyoruz.

16- Uriinlerimizin dagitminda nakliye giighikleri
yasamaktayiz.

17- arac1 maliyetlerimizin yiiksek olusunun,
maliyetlerimize yansidigm diisiinmekteyiz.

18- Uriinlerimizi depolama imkanlarmiz smirhdir.

19- Isletmemizin kuruldugu yer pazarm yogun oldugu
bolgelere uzak kalmaktadir.

20- Araci isletmeler istedigimiz diizeydebilgili ve
beceri sahibi degildirler.

21- Reklam ¢alismalari i¢in biitcemiz yetersizdir.

22- Fuar, sergi gibi organizasyonlara katiimak ve takip
etmekte bir takim giiclikkler s6z konusudur.

23- Brosiir, katalog gibi tanitim ¢alismalarmi yapma
geregi duymuyoruz.

24- Satig sonrasi hizmetlerimiz yetersizidir.
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