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OZET

Kiiresellesme ile birlikte tilkelerin ticaret hacimleri artis gostermistir. Bu anlamda
uluslararas1 pazarlara girisi etkileyen bir takim faktorler s6z konusudur. Bu
faktorlerden bir tanesi de girisimei ve girisimcilerin  Ozellikleridir. Bu
calismada, Tiirkiye dis ticaretinde (ihracat- ithalat) ortak kiiltiirel ve tarihi baglar
olarak secilmis Ortadogu iilkeleriyle (Birlesik Arap Emirlikleri) ticaretinin yapisi

analiz edilmis ve girisimcilik 6zellikleri ile bagdastirilarak ele alinmistir.

Girigimcilerin kisilik 6zellikleri ile ihracat yapma faaliyetleri arasinda énemli bir
iligki s6z konusudur. Bu yonde kisinin girisimcilik 6zelliklerinin artmasi ihracata
olumlu yonde katki saglamakta ve ihracatta karsilagilan sorunlart en aza
indirgemektedir. Ozellikle proaktiflik, yenilikgilik ve risk alma ozellikleri
girisimcinin ihracat yapma nedenlerini etkilemekte ve daha az sorunla karsilasmasina

olanak tanimaktadir.

Calisma basta Birlesik Arap Emirlikleri olmak {izere, Ortadogu iilkelerine ihracat
yapan isletmeler iizerinde yapilmistir. Tiirkiye’de ki girisimcilerin kisilik 6zellikleri
de dikkate alinarak, ihracat yapma Ozellikleri ve girisimei Ozellikleri bir arada
diisiiniiliip arastirma formu bu yonde hazirlanmistir. Yenilikgilik, risk alma ve
proaktiflik acisindan bakildiginda bu girisimcilerin ihracat yapma yonelimlerinin

daha yiiksek oldugunu ortaya koymustur.

Anahtar Kelimeler: Girisimci, Girisimcilik Ozellikleri, Thracat, Ortadogu Ulkeleri.



ABSTRACT

Country's commercial volume increased with globalization. At this meaning, there
are some factors, which are effected the entering internetional marketing. One of
these factors is entrepreneur and their specifications. In this working Turkey's
external trade (imports-exports) and with having common cultural - historical bonds
with Middle East Countries (Arab Emirates) is analysed. Also connected with

entreprenuer specifications deadled.

There are important relationship between entrepreneurs personality specifications
and exports activities. In this side when person's entrpreneur specifications increase,
make positive affect on exports and decrease the level of problems which is faced.
Especially proactive, innovation and take risk specifications effect the entrepreneur's

exports reasons and make oppurtinity to face less problems.

This thesis is made for companies which export to first of the united Arab Emirates
and Middle East Country's. This searching report is based on Turkey's

Entrepreneurs' personal specifications, exports and entreprenuers' specifications.

When it is looked innovation, taking risk and perspective of proactive on this side,

these entrepreneurs' are exporting directions getting more.

Key Words: Entrepreneur, Entrepreneurship Properties, Exportation, Middle East
Countries.
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GIRIS

Globallesen diinyada ekonomi, siyaset, politika ve pek cok alanda yasanan degisim,
tilkeler arasindaki ticari ilisiklileri de etkilemistir. Bu anlamda diinyada 1960-
1970’lerde, iilkemizde ise 1980’li yillarda yasanan ekonomik ve siyasal gelismeler ve
liberallesme egilimleri iilkemizin disa agik politikalara daha fazla agirlik vermesine
neden olmustur. Gelismekte olan {iilkelerin, sosyal ve ekonomik gii¢clerinden biri olan
girigsimcilik olduk¢a 6nemli bir konudur. Ayrica dis ticaret agisindan girisimcilerin risk
alma, yeniliklere agik olma, proaktif olma gibi belli bash 0Ozellikleri tagimasi
gerekmektedir. Calismada uluslararast girisimcilik ve oOzellikleri ile bu ozelliklerin
global pazarlara agilmada 6nemi ilizerinde durulmus ve 6zellikle Ortadogu {ilkeleri ile
iligkiler bu paralellikte incelenerek, spesifik anlamda Birlesik Arap Emirlikleri ile ticari
iligkiler degerlendirilmistir. Ortadogu, 6zellikle sahip oldugu dogal enerji rezervleriyle
ve sahip oldugu cografi 6zellik nedeniyle diinya siyaset ve ekonomisinde stratejik bir
Oonem tagimaktadir. Tirkiye ise cografi ve diger nedenlerden kaynaklanan
yakinliklariyla bolgenin ayrilmaz ve Onemli bir unsurudur. Bundan dolay
Ortadogu’daki siyasi ve ekonomik gelismeler iilkemizi yakindan ilgilendirmektedir.
Stiphesiz bu gelismeler bolgeyi ve bolgeden etkilenen tiim {ilkeler iizerinde 6nemli

ekonomik etkiler olusturabilecektir.

Calisma dort boliimden olusmaktadir. Tk boliimde girisimciligin kavramsal gercevesi
ele alinmigtir. Ikinci béliimde girisimeilik ve uluslararasi pazarlara giris stratejileri,
sirketleri ihracata yonlendiren nedenler ve isletmelerin ihracatta karsilastiklar1 sorunlara
yer verilmistir. Ugiincii boliimde ise, Tiirkiye Ortadogu ticari iliskileri kapsaminda
Birlesik Arap Emirlikleri ile dis ticaretimiz incelenmistir. Calismanin son boliimiinde de
Ortadogu’ya ihracat yapan Tirk firmalar1 {izerinde gergeklestirilen arastirmaya yer
verilmistir. Literatlirii desteklemesi agisindan da faktor analizi, ylizde analizi, grafiksel
degerler yapilarak sonuglandirilmistir. Bu anlamda 0zellikle Ortadogu iilkelerine
yatirnm yapan girisimciler iizerinde uygulanan bu arastirma formunda, girisimci

egilimleri, girisimcilerin ihracati tercih etme nedenleri, ihracatta karsilastiklar



sorunlarin sikligi, firmanin ihracat faaliyetlerinin sonuglari, iilke olarak tercih edilen
uluslararas1 pazarlara giris stratejileri gibi faktorler incelenmistir. Arastirmada,
Ortadogu’ya ihracat yapan girisimcilerin girisimcilik yonelimi ile firmanin ihracat
performansi arasinda bir iliski oldugu diisiiniilmektedir. Ayni sekilde girisimcinin
girisimcilik yonelimi ile ihracat faaliyetinde karsilagilan sorunlar, ihracati tercih etme
nedenleri, uluslararas1 pazarlara girig yontemleri ve isletmenin performansi arasinda
anlaml bir iligki oldugu diisiiniilmektedir. Girisimcilerin girisimcilik yonelimi arttikga,
ihracat faaliyetlerinde daha az sorunla mi1 karsilasiliyor veya bu 6zellikler ihracati tercih

etme nedenlerini etkiliyor mu tiim bunlara ¢alisma igerisinde yer verilmistir.



BIiRINCI BOLUM

GIRISIMCILIiGIN KAVRAMSAL CERCEVESI

1.1.GIRISIMCI KAVRAMI

Girigimci kavrami, teknolojinin gelismesi ve ekonomideki gelismelerle birlikte her gegen
giin daha fazla 6nem kazanmaktadir. Girisimci ve girisimcilik kavramlar1 yillardir
kullanilmakta olup, pek ¢ok kisi tarafindan tanimi yapilmistir. En ¢ok arastirilan

kavramlardan biri olmasi sebebiyle de, bir¢ok arastirmaya konu olmaktadir.

1.1.1. Girisimci Tanimi

Giiniimiizde kiiresellesme ile birlikte disa agilma ve farkli pazarlarda faaliyette bulunma
asamasinda Onemi artan kavramlardan birisi de girisimciliktir. Girigsimcinin en 6nemli
ozelliklerinden birisi de, risk alabilmesidir. Belirli bir bilgi birikimi olmali ve kiigiik

detaylara yenilikler katarak firsata ¢evirebilmelidir.

Girigsimeci kavrami ilk kez 18. yy. baslarinda Fransiz ekonomist Richart Cantillon
tarafindan “Heniiz belirlenmemis bir bedelle satmak iizere {iretim girdilerini ve

hizmetlerini bugiinden satin alan ve iireten kisi” olarak tanimlanmgtr.

Bununla birlikte girisimci teriminin gelisim siireci i¢in baslangi¢ ortagag olarak kabul

edilmektedir. Ortagagda girisimci igin, genis tiretim projelerini yoneten kisi ifadesi

1Sara Tanoglu, Kisilik Ozelliklerinin Girisimci Olma Niyeti Uzerine Etkileri, istanbul Universitesi,
Yiksek Lisans Tezi, 2008, s.4, Culhane, J.Hamilton. TheEntrepreneurialOrientation-
PerformanceLinkage inHigh TechnologyFirms: An International
ComparativeStudy.ThesisfortheDegree of Doctorof Philosopy, Graduate School of TheUniversityof
Massachusetts, Amherst, 2003,p.19



kullanilmistir. Bu genis tiretim projelerinde bu kisi risk almamakta bunun yerine saglanan

kaynaklar1 yonetmektedir.?
Girigimci kavramina dair literatiirde ¢ok farkli yaklagimlar s6z konusudur. S6yle ki;

Bir tanimlamaya gore girisimci, yeni bir is siirecinde slirecin basindan itibaren riski

iistlenen, basariya odaklanmis, yenilikei, yaratici, dinamik ve degisime agik bireydir.

Farkl1 bir tanimlamaya gore girisimci, kimsenin géremedigi firsatlart gorebilen, gelecege
dair saglam tahminlerde bulunabilen, teknolojik yenilikleri takip eden, risk listlenme
konusunda cesur ve tiiketicinin ihtiyaglarin1 karsilama konusunda eldeki kaynaklari

yerinde kullanabilen kisidir.?

Girigimei, bireyi temel alan ve bireye ait 6zel yetenek, beceri ve zihinsel kapasitelere
vurgu yapan bir kavram iken; girisimcilik, girisimcinin ortaya koydugu diisiinsel ve
davranigsal eylemlerin, olusturmus oldugu organizasyonun ve tiim bunlarin neden oldugu

ciktilarmn genel adidir.*
Girisimin baslica 6zellikleri ise asagidaki gibi ifade edilebilmektedir:®

e QGirisimin amaci, kazang ve yarar saglamaktir.

e Girisim, ticret karsiliginda satmak lizere mal veya hizmet liretir veya fonlar saglar.
Bu 6zellik, girisim olmanin zorunlu unsurudur.

e Girisimin li¢ temel islevi; tiretim, satis ve bu iki islevin yerine getirilmesi i¢in
gerekli fonlarin saglanmasi olan finansmandir.

e Girigim, hukuki bir birimdir. Tiizel kisilige sahip bulunan girisim, sahiplerinden
ayr1 bir kisilige sahiptir. Calismalarini bu kisilik altinda yiiriitiir, haklara sahip olur
ve ylikiimliiliikler iistlenmektedir.

e Girisim, finansal bir birimdir. Girisimin kendisine iliskin varliklar1 ve bunlarin

karsiladig1 6z ve yabanci kaynaklar1 bulunmaktadir.

2 Leyla Tulunay, Girisimciligi Etkileyen Faktorler Ve Girisimci Profili: istanbul-Kayseri-Van
Ornekleri, Hacettepe Universitesi, Yiiksek Lisans Tezi, 2010, .5

3Tulunay, a.g.e. s.8

“S.Top, Girisimcilik Kesif Siireci, Beta Basim Yayim, Istanbul, 2006, 5.7

5 Tutar ve Kiiciik, a.g.e. 5.162



Tiim bu tamimlamalardan yola ¢ikarak diyebiliriz ki, girisimci firsatlar1 gorerek onlara
yenilikler katan, risk almay1 bilen, ekonomi ve teknolojideki gelisme ve degisimleri

yakindan takip edebilen, kar elde eden, proaktif ve lider vasiflarina sahip bir kisidir.

1.1.2. Girisimci ile Tlgili Baz1 Temel Ayirimlar

Girisimcilik bircok benzer kavram ile de i¢ ice girmistir. Ornegin; girisimci, isadamu,
sermayedar, esnaf gibi kavramlarla karistirilmaktadir. Bu durum sadece iilkemize 6zgii
bir sorun degildir, aksine bir¢ok gelismis lilkede de yasanmaktadir. Girisimei ile diger

kavramlar arasinda ki farklar ise asagida ki gibidir.

1.1.2.1. Sermayedar-Girisimci Ayirimi

Ekonomi literatiiriinde sermaye, mal ve hizmet tiretmek i¢in kullanilan {iretim araglarinin
tamami seklinde ifade edilmektedir. Sermayedar ise sahip oldugu sermayeyi, yatirim
yapmak, kisilere bor¢ vermek, hisse senedi satin almak ve ortaklik kurmak suretiyle sunan
kigidir. Bununla birlikte uygulama esnasinda sermayedar fiilen yatirnma giristigi ve

isletmesinin kurucusu oldugunda, girisimci ile karistiritlmas: miimkiin olmaktadir.

Ancak daha oncede ifade edildigi gibi, girisimcilik, risk alabilme, dinamizm, yaraticilik
vb. nitelikler gerektirir. Her sermaye sahibinde bu niteliklerin bulunmasi beklenemez.
Istikrarli bir gelisme saglayan kazang sermayedar igin yenilikler yaratmaktan, riske
girmekten, yeni basarilar pesinde kogsmaktan daha cazip olabilir. Bu durumda sermayedar
icin parasini ya da servetini daha giivenli yatirirm kanallarina aktarmak daha anlaml

olacaktir.®

Sermayedar veya kapitalist kavrami, bir isletmeyi kurmak adina gerekli olan sermayeye,

yani mal ve hizmet iiretmek i¢in gerekli olan iiretim araglarina sahip olmayi ifade

® T. Miiftiioglu ve Tiilin Durukan, Girisimcilik ve KOBI’ler, Ankara: Gazi Kitabevi, 2004, 5.35



etmektedir. Bu kavramlar girisimci ile ayn1 anlamda kullaniimakta ve girisimci olabilmek

icin para sahipligi gerekli ve yeterli tek sart olarak gorilmektedir.

Sonug olarak da parasal imkéana sahip olan her kisi kendisini girisimci olarak gérmekte
ve bir yatirima girismektedir. Fakat ¢cogu basarisiz olmaktadir. Oysa girisimci bagkasinin
ya da baskalarinin parasini degerlendirebilen Kisidir.

Bu noktada girisimcinin toplumsal fonksiyonu da 6nemlidir. Dolayisiyla sermayesi olan
her kisi mutlaka girisimcilik 6zelligine sahip olacaktir seklinde bir zorunluluk yoktur.
Genellikle sermayedarlar, ellerindeki sermayeyi bor¢ olarak girisimcilik niteliklerine
sahip olan Kkisilere vermeli ve bu sayede onlarla ortaklik kurma yoluyla ekonomide

girisimi harekete gecirme fonksiyonunu oynamalidir.’

Kisacasi, girisimcilik faaliyetine baslayip devam ettirebilmek icin belirli bir sermayeye
sahip olmak yeterli bir 6zellik degildir. Kiside girisimcilik 6zelliklerinin olmasi ve bunu

sturdiirebilmesi en 6nemli faktorlerden biridir.

1.1.2.2. Isveren/Patron-Girisimci Ayirim

Girisimcilik kavramu ile sik sik karistirilan ve yerine kullanilan kavramlardan bir tanesi

de isveren/patron kavramidir. Her ikisi arasinda fark ise su sekildedir.

Isveren, isgorenleri kendi isyerinde bedenen ya da fikren istihdam eden ve bu istihdam
iliskisi sonucu sorumluluk {istlenen kisidir. Patron ise igveren kavramini da igerisine alan
ve sermaye sahibi olmakla ilgili bir kavramdir. Diger bir ifadeyle patron, isletme
sermayesinin ¢ogunlugunu elinde bulunduran kisidir. Halk arasinda isveren, patron gibi

isimlerle anilan girigimci ise yanlis yorumlanmaktadir.

Cinkii girisimeci bu iki kavramdan farkli olarak firsatlarn fark edip, is fikrine

doniistiirebilen ve risk alabilen kisidir.®

" Semra Arikan, Girisimeilik Temel Kavramlar ve Baz1 Giincel Konular, Siyasal Kitabevi, Ankara,
2004, s.51
8Miiftiioglu, Durukan, a.g.e., s.14



Isveren ve girisimci kavrami birbiriyle ¢ok sik karistirilsa da, her ikisinin de ayr1 gorev

ve sorumluluklar: bulunmaktadir.

1.1.2.3. Yonetici-Girisimci Ayirimi

Yukaridaki tanimlarda da yer verildigi gibi girisimci ekonomik mal ve/veya hizmet

tiretmek ve/veya pazarlamak igin {iretim faktdrlerini ele gegirip; diizenli bir bigimde bir

araya getiren, kar amaci giiden ve girisimlerinin sonucu dogabilecek tiim risklere katlanan

kisidir.

Yonetici ise, en 6nemli faktorler olan Kar ve risk baskalarina ait olmak iizere, ekonomik

mal ve hizmet iiretmek ve pazarlamak i¢in {iretim faktorlerini ele gegirip; diizenli bir

bicimde bir araya getiren ve bdylece kurulan ya da calismakta olan isletmeyi amacina

uygun ¢alistirma sorumlulugunu iistlenen kisidir.’

Bu iki tamima gore girisimci ve yonetici arasindaki temel farkliliklar su sekildedir:°

Girisimci ekonomik mal ve hizmet liretmek ve pazarlamak tizere, ya kendi sahip
oldugu veya baska kaynaklardan sagladigi sermayeyi riske atar.

Girisimci isletmenin amag veya amaglarina ulagmasi igin ihtiyag ve isteklerini ve
bunlardaki gelismeleri en 1yi bi¢imde bilen ve sezen bir kisi olmalidir.

Girisimci nitelikleri arasinda yoneticilik de s6z konusudur. Isletmenin kurulus
sonras1 faaliyetlerinin yiiriitilmesi asamasinda, girisimci dilerse, isletme
yoneticiligi de yapabilir.

Girisimci yonetim gorevini bizzat yiiriitmek istemiyorsa bunu, bir bagkasina
devredebilir.

Yoneticilik gorevi kisilere, kurulus asamasinda itibaren verilebilir.

Yonetici de girisimci gibi iiretim faktorlerini temin eder, uygun kullanilmasim

saglar. Ancak risk iistlenmez.

°H. Can, D, Tuncer, Y. Ayhan, Genel Isletmecilik Bilgileri(14. Baski), Ankara: Siyasal Kitabevi, 2003,

s.18

©Tulunay, a.g.e. s.14



e Yonetici; sadece isletme i¢indeki ugrasilari sonucu dogabilecek zararlari ve
karlar1 tistlenmemektedir.

e Yonetici; isletme sahibi adina ¢alisan, ¢ogunlukla meslekten bir kisidir. Bu
nedenle isletme sahibinin belirledigi amacglara uymak ve bunlara ulagsmak
zorundadir. Dolaysiyla, isletme sahibine karsi, bu yonden sorumluluk

tasimaktadir.

“Yonetici” ve “girisimci” birbirinden farkli kavramlar olup, gorev ve sorumluluklari da
buna gore degismektedir. Yukarida da belirttigimiz gibi, her birinin ayr1 sorumluluk ve

yetkisi olsa da bazi durumlarda birlikte hareket edebilmektedirler.

1.2. GIRISIMCILIK KAVRAMI

Ulke ekonomisi agisindan oldukca onemli bir kavram olan girisimcilik ve ozellikler,

asagida ayrintili bir sekilde agiklanmistir.

1.2.1. Girisimciligin Tamm ve Kapsami

Girisimcilik giiniimiiziin en biiyiik sosyal ve ekonomik giiclerinden biridir. Ozellikle
gelismekte olan iilkelerde, girisimcilik cok dnemli bir konudur. Girisimcilik gliniimiize
kadar cesitli sekillerde tanimlanmustir. Girisimcilik ile ilgili literatiirde yapilan tanimlar

asagidaki gibidir.

Girisimcilik, risk ve belirsizlik kosullari altinda kazang elde etmek ve biiyiimek amaciyla
yenilik¢i bir ekonomik organizasyonun olusturulmasidir. Yani girisimcilik girisimcilerin
risk alma, firsatlari kovalama, hayata gecirme ve yenilik yapma siireglerinin tiimiidiir. Bu
baglamda girisimciligi bir siire¢ olarak ele aldigimizda karsimiza su tamimlar

cikmaktadir. ™

UTUSIAD, Tiirkiye’de Girisimcilik, TUSIAD, Yayin No: 12 / 340, istanbul, 2002, s.34



Farkli bir tanima gore, girisimcilik; ekonomik bir aktivite olmanin 6tesinde, ¢ok daha
biitiinsel anlamlar ve eylemler barindiran bir olgudur. Girisimcilik, somut ve soyut
(maddi ve maddi olmayan) unsurlarla, diisiinsel ve pratik eylemlerin bir toplamidir. Bir
yenilik siirecinin uygulanmasinda, riskli bir davranigin karsilanmasinda, sosyal ve
ekonomik yapida meydana gelen degisimlerde vb. her tiirlii pozitif farklilagmalarda

girisimcilikten izler bulmak sz konusudur.!?

Girisimcilik sadece ekonomi biliminin bir alan1 degildir. Ayn1 zamanda “y0netici, idare
eden, organize eden, siireklilik, tstinlik vb. yanlart ile yonetim bilimini de
ilgilendirmektedir. Diger taraftan yatirim yapan, arz1 ve talebi yonlendiren, pazar arayan
vb. yonleri ile ekonominin; atak, yaratici, yenilikei, kendine glivenen, cesur sifatlariyla
psikoloji ve nihayet tim bunlarin hepsi iizerinden kiiresel alanda oynadigi rol ve

toplumsal yap1 icindeki yeri ydniiyle de sosyolojinin ilgi alanina girmektedir.”*®

Girisimcilik {izerine yapilan akademik ¢alismalarda girisimcilik ile ilgili bulunan bir¢ok

makale de siirekli saptanmis baz1 anahtar sozciikler su sekildedir:'*

e Baslatma/bulma/yaratma

e Yeniisletme

e Yenilik/yeni iirlinler/yeni pazar
e Firsatlarin pesinden kosma

e Risk alma/risk yonetimi/belirsizlik
e Kar arzusu/kisisel fayda

e Uretim yollar1 ve kaynaklar

e YoOnetim

e Deger yaratma

e Biyume arzusu

e Girisim

e Degisim yaratma

Kenan Oren, Mehmet Bickes, Kisilik Ozelliklerinin Girisimcilik Potansiyeli Uzerindeki Etkileri
(Nevsehir’deki Yiiksek Ogrenim Ogrencileri Uzerinde Yapilan Bir Aragtirma)Siileyman Demirel
Universitesi iktisadi ve idari Bilimler Fakiiltesi Dergisi, Y.2011, C.16, S.3, .71

BBeyzade Nadir Cetin, Ali Sirr1 Yilmaz, “Elazig’da Sosyal Bir Kalkinma Hamlesi: Girisimcilik Egitim
Kursu”, Dogu Anadolu Bélgesi Arastirmalari, 2007, s.91

14 Yavuz Odabasi, Girisimeilik, T.C. Anadolu Universitesi Yayimi No:1567,Eskisehir, 2005, s.3



e Sahiplik
e Sahiplik/sorumluluk/yetki

e Strateji olusturma

Yukarida da belirttigimiz lizere, girisimcilik kavrami iizerinde pek ¢ok arastirma yapilmis
ve bu arastirmalar sonucunda girisimcilige dair en sik kullanilan kavramlara yer
verilmistir. Bu anlamda girisimcilik genis bir kapsama sahip olup, pek ¢ok kavrami da

i¢erisinde barindirmaktadir.

1.2.2. Girisimcilik Ozellikleri

Girigimcilerin sahip olmasi1 gereken bir takim 6zelikler vardir. Bu ozellikler asagida

acgiklanmaktadir.

1.2.2.1.Kisilik Ozellikleri

Girisimcilik bireyin tutum, yetenek ve sahip oldugu bazi 6zellikler dahilinde gelisen bir
olgudur. Girisimciler kendilerine has oOzellikleri, sahip olduklar1 diisiinceve hareket
tarzlartyla toplum igerisinde ¢ok fazla karsilasilamayan, sayica az ve degisik insanlardir.
Bir insanin ¢ok 1yi yonetici olmasi veya ¢cok miktarda sermayeye sahip olmasi onun iyi
bir girisimci de olacagini gostermez. Ciinkii girisimcilik ne sadece iyi bir yoneticilik
becerisine sahip olmak ne de sermaye sahibi olmaktir. Girisimcilik bunlardan daha

fazlasidir.

Girisimcei kisilik tutkularla doludur. Girisimceiler bagimsizdir, 6zgiir ruhludur. Bagka bir
insan i¢in ¢alismakta, onlarin talimatlarini izlemekte zorlanirlar. Kendi islerini yapmak
onlara daha biiylik bir haz verir. Bu amaci1 gergeklestirmek iginse ne iistiinliik almaktan
ne de kisisel sorumluluk yiiklenmekten ¢ekinirler. Strese kars1 dayaniklidirlar. Hatalara
ve belirsizlige kars1 yiiksek toleranslari vardir. “Belirsizligi bir macera gibi goren kisiler,

onu hayatin siradan isleyisine kars1 bir tehdit olarak gdrenlere nazaran girisimci olmaya



daha yatkindir. “Girisimcinin genel kisilik Ozelliklerini su sekilde ifade etmek

miumkindiir;

o Aciklik

e Sorumluluk

e Disa doniikliik

e Uyumluluk

e Duygusal denge

e Kontrol odaklilik

e Kendine giiven duyma ve kendisine glivenilen
e Geri adim atabilen veya yeniden baslayabilen
e Cesaret sahibi olan

e lyimser olan

e Fikir dolu olan

e Siiriikleyici olan

e Giidiileyici olan.®®

Girigimcinin kigilik 6zelliklerinden de anlasilacagi {izere, girisimci agik olmali,
sorumlulugunu bilmeli, olaylara iyimser yaklagsmali ve cesaret sahibi olmali. Tim bu

kisilik 6zelliklerine sahip olan girisimcinin basarty1 yakalama sans1 daha fazla olacaktir.

1.2.2.2. Risk Alma

Girisimcilerin en temel Ozelliklerinden birisi risk almadir. Risk almanin 6nemi
girisimciler iizerinde olduk¢a fazladir. Girisimci dogru yer ve zamanda risk almay1
bilmelidir. Sadece risk almay1 bilmekle kalmayip, ayn1 zamanda riski yonetebilmeyi de

becermelidir.

Girigimciler; faaliyetleri listlenen birer yonetici, ekonomik degisimlerin birer temsilcisi

ve toplumun birer ferdidirler. Girisimci; riskle karsilasabilecegi halde, firsatlari

15Adnan Ceylan, Nigar Demircan, “Girisimciligi Etkileyen Faktorler ile Girisimei Kisilik Ozellikleri
Arasindaki iliskilere Yonelik Bir Arastirma”, 9. Ulusal Ydnetim ve Organizasyon Kongresi Bildirileri,
24-26 Mayis 2001, s.831
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degerlendirerek, belirsizlik altinda, biiylime, kara ulasmaya da deger yaratma amaciyla

bir takim faaliyetlerin igerisine giren kisidir.®

Yapilan ¢alismalarin bir kisminda, girisimcilerin digerlerine gore daha fazla risk aldiklar1
savunulurken, diger bircok calismada da girisimcinin agir1 risk iistlenmesinin bir mit

oldugu, bunun yerine, girisimcinin aslinda riski yonettigi vurgulanmaktadir.’

Girisimcilikte risk almak, yiiksek diizeyde basarisizlik sansi olan maliyetli projelerin
planlanmasini ve uygulanmasini icermektedir. Yabanci pazarlarda faaliyette bulunmanin
karmagikligi dikkate alindiginda, kiiresel dogan isletme olmanin dogasinda risk
bulunacaktir. Bilinmeyen bir ortamda is yapmak, riskin énemli bir unsurudur ve bu durum

kiiresel dogan isletmeleri iyi tanimlayan bir 6zelliktir.'®

Sosyal etkilesim (sebekeler-networkler kurmak), belirsizligi azaltan etkin bilgi
kazanimlar1 ve kaynak saglamasi ve degisim icin kosullar olusturmasi nedeniyle
girisimcilikle ilgili siirecin Onemli bir parcasidir ve riskin yonetilmesinin etkin

yollarindan birisidir.*°

Basarili girisimei, uygun goriinen, kabul edilebilir riskleri goze olan kisidir. Bu nedenle
basarili girisimci biiylik risk alan bir kisi olarak nitelendirilemez. Basarili girisimci,
cesaret ve dikkatle hareket eden bir kisidir. Onun bagimsiz hareket etme giidiisii giiven
ihtiyacindan dogmaktadir. Basarili bir girisimci amacina ulagabilmek igin kabul edilebilir

riski goze alir.?°

Riski yonetmek ve bir anlamda belirsiz olan gelecegi sekillendirmek amaciyla
girisimcilerin Kullanabilecegi araglardan en Onemlisi inovasyondur. Bu kavram;
isletmeye ve onun i¢ ve dis ¢evrede bulunan bilgi kullanicilari ile ticari iliskilerinde yeni

metotlar uygulamasi olarak tanimlanabilmektedir. Ayn1 zamanda, yeni prosediirler,

16 S. Ozkan, ve digerleri, “Tiirkiye’de Girisimcilik ve Belirleyicileri: Marmara ve Dogu Anadolu
Bolgesi Uzerine Bir Uygulama”, (Ankara Universitesi Siyasal Bilgiler Fakiiltesi Dergisi,2003), 58(4), s.
147

17F, Erdem, “Girisimcilerde Risk Alma Egilimi ve Belirsizlige Tolerans iliskisine Kiiltiirel Yaklasim”,
Akdeniz Universitesi I.1.B.F.Dergisi, (2): 2001, s.44

18§, Tamer Cavusgil, Kmght, Gary A.,Reisenberger, John R.; International Business — Strategy,
Management, andThe New Realities, New Jersey, PearsonPrentinceHall, 2008, s.97

E. Shaw, O’Loughlin, A. andMcFadzean, E.,“CorporateEntrepreneurshipandInnovationPart 2: A
Role —andProcess- BasedApproach”, EuropeanJournal of Innovation Management, 8(4), 2005, s.400
M. Tekin, Girisimeilik ve Kiiciik Isletme Yéneticiligi,(4. Baski). Ankara: Detay Yaymncilik, 2004, s.5
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cozlimler, tirlinler ve hizmetler gelistirmek suretiyle katma deger saglayan ve yenilik

katan bir siire¢ olarak da ifade edilmektedir.?

Kisacasi, girisimcinin kisilik 6zellikleri arasinda risk alma olduk¢a 6nemli bir yere
sahiptir. Girisimci amacina ulagabilmek i¢in, dogru yerde risk almay1 bilmeli ve bu siireci

dogru yonetebilmelidir.

1.2.2.3. Basarma ihtiyaci

Girisimci Ozelliklerinden bir digeri basarma ihtiyacidir. Bagsarma ihtiyaci faaliyetlere
baslamadan onceki en Onemli siirectir. Ayrica basarma ihtiyaci beraberinde kendine

giivenmeyi de getirmektedir.

Herhangi bir igin basarili bir sekilde sonuglandirilmas i¢in temel belirleyicilerden biri
olan basarma ihtiyaci, ayn1 zamanda toplumlarin ekonomik gelisimlerinin saglanmasinda

onemli bir motivasyon arac1 olma 6zelligine de sahiptir.??

Basarili bir girisimci kendine giivenen kisidir. Karsilasacagi tiim sorunlarin iistesinden

gelecegine inanarak calismalarini siirdiiriir. Ayrica girisimci yapilmasi gerekeni bitirir.?

Bireylerin ytliksek basari ihtiyacina sahip olmalart onlara davranislarinin sonuclarini
sahiplenme ve sorunlarini kendileri ¢6zme sorumlulugunu vermektedir. Bu beceriye
sahip bireyler hedeflerine yonelen yoldaki riskleri benimser ve bu ugurda daha ¢ok
calismayi tercih ederler. Bu davranig stili girisimcilerin genelinde goriilen bir durumdur.
Bu nedenle basar1 ihtiyaci girisimcilere dair yapilan arastirmalarin birgogunda incelenen

bir konu olmustur.?*

Girisimcilerin basar1 ihtiyaclarini inceleyen Stormer ve arkadaslarida, McClelland'in

gorislerine ek olarak, yiiksek basar1 giidiisliniin yoneticiler ve iiniversite 6grencilerine

ZIBenjamin Oviatt, M.,Mcdougall, PatriciaPhillips; ‘Defining International Entrepreneur shipand Modeling
the Speed of Internationalization’,EntrepreneurshipTheory&Practice, April 2005, p.353

220. C. Hansemark, “PredictiveValidity of TAT and CMPS on theEntrepreneurial Activity, ‘Start of
a New Business’: A LongitudinalStudy”, Journal of Management Psychology, 15 (7), 2000, p.634

23 Tekin, a.g.e. s.54

%Tanoglu, a.g.e., 5.86
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kiyasla, girisimcilerde daha yiiksek oldugunu bu yiizden basar1 giidiisiiniin esasen bir

girisimcilik 6zelligi oldugunu belirtmektedirler.?®

Kisacasi, girisimcinin basari diizeyi arttik¢a kendine olan giiveni de artmaktadir. Basarma
ihtiyact girisimcinin en 6nemli kisilik 6zelliklerinden birisidir. Bu 6zellige sahip olan

girigsimciler, isletmenin performansinin artmasinda da 6nemli rol oynamaktadir.

1.2.2.4.Yenilik¢i Olma

Girisimcinin 6zelliklerinden bir digeri ise yenilik¢i olmadir. Diger bir ifade ile yeniliklere

ve degisime acik olma ve faaliyetleri bu dogrultuda planlamaktir.

Yenilik kavrami iki sekilde ele alinabilmektedir. Bu anlamda hem bir siireci hem de bir
sonucu ifade etmektedir. Siire¢ olarak yenilik, var olan bir fikri pazarlanabilir bir
ekonomik degere (iirline), yeni ya da gelistirilmis bir tiretim veya dagitim sistemine veya
yeni bir sosyal hizmet bigimine doniistiirmeyi ifade etmektedir. Sonug olarak yenilik ise
bu doniistiirme siireci sonunda ortaya ¢ikan pazarlanabilir yeni veya gelistirilen bir mal,
hizmet veya metodu belirtmektedir. Yenilik kavramini daha kapsamli bir sekilde ifade
etmek gerekirse: yeni is girisimi, yeni pazarlar arama, ayni sektorde is alanlarim
genisletme, su anki is alanlarinda yeni sektorlere yeni riinlerle girme, tamamen yeni

iirinle yeni pazarlara acilma dgelerini kapsamaktadir.?®

Yenilik yaratmak girisimcilerin en zor gorevlerinden biridir. Yalnizca yaraticilik ve
kavramsallastirma yetenegi degil, ¢evredeki tim gii¢leri anlayabilmeyi de gerektirir.
Yenilik, yeni bir tirin tiretmekten, yeni bir dagitim sistemi olusturmaya ve yeni bir
orglitsel yap1 gelistirmeye kadar pek cok cabay1 icerebilir. Yenilik yaratma yetenegi,

girisimleri diger canlilardan ayiran bir i¢glidiidiir.

%5 Adnan Ceylan, Nigar Demircan, “Girisimciligi Etkileyen Faktérler ile Girisimei Kisilik Ozellikleri
Arasindaki iliskilere Yonelik Bir Arastirma”, 9. Ulusal Yonetim ve Organizasyon Kongresi Bildirileri,
24-26 Mayis 2001, s.831

%Gulzhanat Tayauova, Uluslararasi Girisimcilik ve Stratejik Adaptasyon: Kirgizistan’da Faaliyet
Gosteren Tiirk isletmelerine Yonelik Bir Arastirma, istanbul Universitesi, Doktora Tezi, 2009,s.38-39
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Yenilik, girisimcinin alanina girmektedir. Girisimcinin  fonksiyonu; bir icadin
kullanilmasi, yeni {iriiniin denenmemis teknolojik olasilikla tiretilmesi ya da eski bir
irlinlin yeni bir yolla {iretilmesi ile iiretim olgusuna devrim yapilmasi ya da {liretimin

gelistirilmesidir.?’

Konu ile ilgi yapilan bazi aragtirmalarda yenilik driin-pazar yeniligi ve teknolojik
yenilikler olarak iki sekilde ele alinmistir. Uriin-pazar yeniligi, iiriin dizayni, pazar
arastirmasi, reklam ve promosyon boyutlarini kapsamaktadir. Teknolojik yenilikler ise,
iirtin ve siire¢ gelistirme, mithendislik, arastirma-gelistirme, teknik uzmanlik ve sektor
bilgisine yogunlagmaktadir. Dolayisiyla yenilik¢i isletmeler, yeni mamuller, iiretim
sliregleri ve hizmetler liretme ile ilgili hedefleri yiiksek olan, yeniligi basarabilmek igin
firsatlar1 kollayan, girisimci liderlik tipine, kesfedici veya yaratici 6zellige sahip

isletmelerdir.?®

Girisimci yeniliklere acik olmakla birlikte, mevcut duruma da farkli bir bakis acisi
getirerek yenilikler katabilir. Siirece ve sonuca yenilikler katan girisimei, isletmenin

performansini da olumlu yonde arttirabilmektedir.

1.2.2.5. Proaktiflik

Proaktif insan, ¢evresindekileri degisime sevk etmek amaci ile bir etki yaratan ve bunun
icin harekete gecen Kkisileri tanimlar. Proaktif olmak, bireyin ¢evreyi dogrudan
degistirmek icin bir hareketi baglatma ve slirdiirme egilimidir. Bu ozelliklere sahip

insanlar, kosullar tarafindan kisitlanmay1 kabul etmezler.

Proaktif ozelliklere sahip kisiler ya kendi islerini kurarlar, ya bir degisime onderlik
ederler ya da biiylik kuruluslarin i¢inde girisimci faaliyetlerde yer alirlar. Diger taraftan
cevrelerinde yasam kalitesini artiracak sivil toplum faaliyetlerinde gorev alirlar. Bu tiir

kisiler bagariy1 gelecege yonelik ve degisim yaratmaklaesanlamli goriir. Kuzey Amerika,

Z'Gary A. Kmght, Cavusgil, S. Tamer; ‘Innovation, Organizational Capabilities and the Born-Global Firm’,
Journal of International BusinessStudies, 35, 124-141, 2004, p.126
%Tayauova, a.g.e. s.39
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Orta Avrupa ve Gilineydogu Asya’da girisimcilere iist diizey sirket yoneticileriyle yapilan

bir arastirmaya gore proaktif insan 6zellikleri asagida ki gibidir:?°

e Siirekli degisim firsatlari kollar,

e Degisime odakli hedefler belirler,

e Problemleri dngdriir ve dnler,

e Farkli isler yapar ya da isleri farkl yapar,

e Harekete geger,

e Hedefe ulasana kadar ugrasmayi ve ¢aba gostermeyi siirdiiriir,

e Degisimi tasarlamak ve baslatmakla kalmaz, sonuna erdirir ve basarir.

Bir bagka tanima gore proaktif davranig, dis kosullarin zorlamasi olmadan, se¢ilmis
kararlar sonucunda harekete gegcmektir. Bu anlamda proaktif bireyler ve kurumlar, kendi
istegiyle gerekenin iistiinde performans gosterir, baskalarinin géremedigi firsat ya da
problemi Ongorerek hazirlik yapar ve harekete geger, engellenme ya da reddedilme

karsisinda vazgegmezler.>°

Bu anlamda uluslararas1 girisimcilik 6zelliklerinden birisi olan Proaktiflik, isletmenin
mevcut faaliyetleri ile ilgili olmayan benzersiz firsatlar1 siirekli arama egilimini ifade

etmektedir.3?

Girisimcilik 6zelliklerinden proaktif olma boyutu; isletmelerin amaglarina ulagsmasin
saglayacak olan planlarin uygulanmasi ve izlenmesi iizerinde durmak amaciyla,
isletmelerin rakiplerine kars1 goreceli olarak saldirgan bir tavir sergilemesiyle iliskilidir.
Kiiresel dogan isletmelerin davraniglar1 proaktiftir. Proaktif olma, kiiresel dogan
isletmelerin kuruluslarinda veya kuruluslarini takip eden kisa siireler igerisinde yabanci
pazarlarda firsat arayisina girme konusunda son derece hevesli olmalaridir. Sonug olarak
proaktif olmak, isletmelerin diger iilke pazarlarindaki firsat arayisinda saldirgan

olmalarini ifade etmektedir.32

PTulunay, a.g.e. s.53
30Tanoglu, a.g.e. s.15
$1Tayauova, a.g.e. 5.42
22Cavusgilv.d.,a.g.e. s. 97
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Kisacasi, proaktif insan firsatlar1 fark edip, inisiyatif kullanarak harekete geger ve
istedigini elde edene kadar siireci takip ederler. Siirecin sonunda da girisimci eylemlerine

dogru yonelirler.

1.3.ULUSLARARASI GIRISIMCILIK

Uluslararas: ticaretin gelismesi ile birlikte girisimcilerin 6zellikle diger tilkelerdeki yeni
isletmelerle ¢alisma istekleri, eski ve bilindik kavramin farkli bir boyut kazanmasina
neden olmustur. Bu yeni kavram girisimciligin iilke simirlarini asan boyutu olan

uluslararasi girisimcilik olarak adlandirilabilmektedir.

Uluslararas1 girisimcilik giintimiizde teknolojik, politik ve yasal alandaki gelismeler,
girisimcileri yabanci lilke pazarlarina yonelmeye tesvik etmekte ve girisimcilik sadece
ulusal simirlar igerisinde incelenen bir konu olmaktan ¢ikip, uluslararasilagsma teorisi

cercevesinde ele alinir konuma gelmistir.

Uluslararas: ticaret oOrgiitleri, tlkeler arasi ortakliklar, isbirlikleri ve stratejiler,
isletmelerin uluslararasi alanlara acilma faaliyetleri, yonetim model ve stratejilerinin
gelismesi, ortak girisimcilik faaliyetlerinin artmasi, bilgi ve teknoloji alaninda ki
gelismeler uluslararas1 girisimcilik konusunu giindeme getirmistir. Girisimcilerin
uluslararas1 pazarlara agilmasinda &zellikle Ikinci Diinya Savasi sonrasinda iiretim
siirecinde meydana gelen gelismeler etkili olmus ve Uretim hattindaki gelismeler,
thracattaki gelismeleri tetikleyerek isletmelerin uluslararas1 pazarlarda faaliyet

gostermesini kolaylastirmistir.

Bu anamda kavram ile ilgili yapilan tanimlardan bir tanesi su sekildedir: “Uluslararasi
girisimcilik, mal ve hizmet yaratmak i¢in ulusal simirlar disinda kesfedilmesi,
degerlendirilmesi ve isletilmesidir. Bir diger ifade ile uluslararasi girisimcilik, firsatlarin

nasil, kim tarafindan ne sekilde etkilendigini incelemektedir”.3

3Ece Konaklioglu, ‘Tiirkiye’de Kiiresel Dogan Isletmelerin Yonetsel Stratejiler Agisindan incelenmesi’,
Gazi Universitesi, Yaymlanmamig Doktora Tezi, Ankara, 2011, s.58

34patricia P. Mcdougall, Oviatt, Benjamin M.,Shrader, Rodney C.; ‘A Comparison Of International
andDomestic New Ventures’, Journal ofInternational Entrepreneurship 1, 59-82, 2003, p.7
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Uluslararasi girisimcilik yoneliminin boyutlart asagida ki sekilde ifade edilmistir

Sekil 1.1. Uluslararasi Girisimcilik Yoneliminin Boyutlari

ULUSLARARASI GIRiSiMCILIK
YONELIMI

YENILIKCILIK RiSK ALMA PROAKTIFLIK

Kaynak: GulzhanatTayauova, Uluslararasi Girisimcilik ve Stratejik Adaptasyon: Kirgizistan’da Faaliyet
Gosteren Tiirk Isletmelerine Yonelik Bir Arastirma, Istanbul Universitesi, Doktora Tezi, 2009, s.37

Yukarida ki sekilde de ifade edildigi gibi, stratejik yonetim agisindan, uluslararasi
girisimcilik anlaminda 6n plana ¢ikan 6zellikler yenilike¢i, proaktif ve risk almaktir. Bu
anlamda uluslararas: girisimcilik, ulusal sinirlar1 asan yenilik¢i, proaktif ve risk alan

davranis olarak drgiit i¢in deger yaratmaktadir.®®

Uluslararas1 girisimeilik ile ilgili olarak pek cok yazarin ortak goriisleri asagidaki
gibidir:3®

e Uluslararas: girisimcilik isletmenin biitiin cografik simirlarina ve hiyerarsik
kademelerine yayilan organizasyon ¢apinda bir olgudur.

e Uluslararasi girisimcilik, son iiriiniin ger¢eklesmesinin zaman alacagi dinamik
gelisimi 6neren bir siirectir.

e Uluslararas1 girisimcilik, uluslararasi pazardaki firsatlarin kesfedilmesi ve

degerlendirilmesi ile de ilgilidir

$Patricia P. Mcdougall, Oviatt, Benjamin M.,Shrader, ‘International Entrepreneurship: Thelntersection of
TwoResearchPaths’, Academy of Management Journal, 43 (5), 902—906, 2000 p.903

3*Behiye Begendik, Kiiresel Dogan Isletmelerin Uluslararasilasma Siirecine Etki Eden Girisimcilik
Yonelimi Boyutlar1 Ve Girisimci Ozellikleri, Gazi Universitesi, Doktora Tezi, 2013, s. 83-84
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e Uluslararasi girisimcilik faaliyetleri, isletme igin deger yaratmayi amaglamakta ve

isletme hissedarlar1 i¢in varlik saglamaktadir.

Daha genis bir tamimlamaya gore uluslararas: girisimcilik asagidaki gibi ifade

edilebilmektedir:®’

e Firsatlara odaklanmaktadir,

e Yeni orgiitiin kurulmasina izin vermistir ancak gerekli goriilmemektedir,

e Kurumsal girisimcilige izin vermektedir,

e Girisimcilik yOnetimin ka¢ boyut tasidigt hakkinda tartigmayr gereksiz
bulmaktadir.

Sonug olarak birinci boliimde, oncelikle girisimeci kavraminin tanimi yapilmistir. Daha
sonra girisimeci ile ilgili bazi temel ayirimlara (sermayedar-girisimci ayirimi,
igveren/patron-girisimci  ayirimi, yonetici-girisimei  ayirimi) yer  verilmektedir.
Girisimciligin tanimi ve kapsami yapildiktan sonra, girisimi 6zellikleri anlatilmistir.
Aragtirma dlgegi olan girisimci egilimlerinden proaktiflik, yenilik¢i olma ve risk alma
vurgulanmistir. Girisimciligin bu 3 boyutu, girisimcileri ihracata yonlendirmede en
onemli ozelliklerdendir. Son olarak uluslararasi girisimcilik kavramina da birinci

boliimde yer verilmektedir.

$7Qviatt ve McDougall, a.g.e. s. 540
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IKiNCi BOLUM

GIRISIMCILIK VE ULUSLARARASI PAZARLARA GIRIS

2.1. ULUSLARARASI PAZARLARA GIRIiS YONTEMLERI

Yogun bir rekabetin oldugu giliniimiiz global pazarlarinda girisimcilerin basaril
olabilmeleri ve bu pazarlara agilabilmesi i¢in her seyden dnce pazari ve rekabet ortamini

1yi tantyip, dogru strateji ile hareket etmeleri gerekmektedir.

2.1.1. ihracat

Gliniimiizde kiiresel rekabet kosullar1 altinda diinyada her gecen giin ortaklasa girisim ya
da dogrudan yabanci yatirimlarin sayisi énemli derecede artmakta bununla birlikte

Ozellikle ihracat uluslararasilagsma siirecinin en énemli asamasini olusturmaktadir.

Bu anlamda firmalarin birgogu uluslararas1 pazarlama faaliyetlerine ihracat yapmakla
baslarlar. Dolayisiyla ihracat, uluslararasi pazarlara girmenin en kolay yontemidir ve
firmalarin uluslararasi1 pazarlarda tecriibe edinebildikleri dnemli bir giris stratejisidir.
Diger taraftan iilke ekonomisi ve firmalar i¢in biiyiimeyi saglayan dnemli bir unsurdur.
Ayrica Thracat yapmak firmalara, yerel pazarlarin daralmasi ve mevsimlik dalgalanmalar
karsisinda alternatif pazar imkani saglamaktadir. Thracat yapmak igin firmalarin biiyiik
degisiklikler yapmalar1 gerekmez, ihracat yaparak satislarini artirdiklarindan dolay:

iiretim ve pazarlamada 6lgek ekonomileri yakalamis olurlar.

Diger taraftan ihracat miktarlarinin artirilmasi igin kiiresel rekabette basarili olmak
gerekmektedir. Bu agidan firmalar ihracata diinya iilkeleri ile rekabet edebilmek igin
ihracat pazarlamasi, stratejileri ve faaliyetlerine onem verilmelidirler. Dolayisiyla
uluslararas1 pazarda tiiketici taleplerine uygun olarak tretilmis kaliteli {irinleri uygun

maliyet ve fiyatlar ile tiiketiciye sunmak hedeflenmelidir. ihracat igin pazarlama
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arastirmasi yapilirken hedef pazardaki talebin biiyiikliigi, i¢ pazardaki arzin bliyikligi
ve talebin ithalat ile karsilanma orani belirlenmelidir. Ayrica taleplerin, maliyetlerin ve
rekabet durumunun iyl arastirilmasi fiyatlandirmanin  dogru yapilabilmesini
saglayacaktir. Firmalarin ihracata baslama asamasinda uygun bir is plani olusturmasi da
faydali olabilir. Bu planda firma analizleri, pazar analizleri, rekabet analizleri, iiriin, fiyat

ve dagitim kararlar1 yer alabilir.

2.1.1.1. ihracatin Tanim

Uluslararas1 siiregte firmalarin disa ac¢iliminda en 6nemli ve en ¢ok tercih edilen

yontemlerden birisi ihracattir.

Ihracat, en genel tanimu ile kar elde etmek amaci ile miisteri gruplarmin gereksinimlerini,
isteklerini ve tercihlerini tatmin etmek i¢in firma olanaklarmin global anlamda uluslar
aras1 pazarlar acisindan degerlendirilmesi, planlanmasi, kullanilmasi ve denetimi
faaliyetlerinin uluslararasi alanda yiiriitiilmesi olarak ifade edilebilir .Farkli bir ifadeye
gore ihracat; var olan tiiketicilerin bagka bir {lilke pazarinda belirlenmesi, {irlin satisinin

yapilmas1 ve iiriinlerin tiiketiciye ulastiriimasidir.®®

Benzer bir tanima gore ihracat, yukarida da ifade edildigi gibi diger yabanci yatirimlar
gibi uluslararas1 girisimcilik faaliyetlerinin yan1 sira firmalar tarafindan daha ¢ok tercih
edilen ve uluslararas: girisimciligin alaninda degerlendirilen 6nemli bir disa agilim

tiradir.®

Bu anlamda dig pazarlara agilma tecriibesi az olan, mali giicii zayif olan ve risk alma

egilimi diisiik olan isletmelerin genellikle ihracat yolunu tercih ettikleri goriilmektedir.

Niisret Goksu ve Murat Cantez,“Uluslararasilasma Yollar1” Pazarlama Diinyas1 Dergisi”, Say1: 76,
Temmuz / Agustos 1999, s.17

39BostjanAntoncic, Robert D. Hisrich, “An IntegrativeConceptual Model”, Ed.by LeoPaul Dana, Global
Marketing, Co-operationand Networks, HaworthPressinc., U.S., 2001, p.23

20



Diger taraftan ihracattaki verimliligin {ilke ekonomileri ve sirketler igin biiyiik bir 6nemi
vardir. Dolayisiyla ihracat sayesinde iilkeye i¢in doviz girisi saglanirken ayni zamanda

dis ticaret bilangosu iizerinde olumlu etkiler olusmaktadir.

Ayrica cari agigin dengelenmesi ihracat ile miimkiin olabilmektedir. Ihracat iilke

ekonomilerinin gelismislik diizeyi ile de yakindan alakali bir durumdur.

Milli gelir agisindan da temel araglarindan birisi de siirekli ve istikrarli biiyiiyen bir
ihracattir. Bu anlamda denilebilir ki: giintimiiziin global rekabet kosullarinda firmalarin
ve lilke ekonomilerinin varliklarini siirdiirebilmeleri i¢in gelismis pazarlama teknikleri ile
tiretimin artirilmasi ve kiiresel standartlarda tiretilen tirlinlerin uluslararasi pazarlara ihrag

edilmesi gereklidir.

Farkli bir tanima gore ihracat, ana iilkede {iretimini siirdiiren bir sirketin iilke disindan
gelen bir talebe gore iilke disina {iriin veya hizmet satmasi olarak tanimlanabilir. Tabi ki
ihracat yapilirken hiikiimetler ve uluslararasi kuruluslar tarafindan belirlenmis kurallar
cercevesinde yapilir. fhracat yonetmeligine gore ihracat; bir malin ya da ekonomik
degerin yiiriirliikkteki Thracat Mevzuati ile Giimriik Mevzuatina uygun sekilde fiili
ihracatinin yapilmasi ve Kambiyo mevzuatina gore bedelsiz Ihracat harig bedelinin yurda

getirilmesi veya Miistesarlik¢a Ihracat olarak kabul edilecek sair ¢ikislaridir.*

Bu tanimlarin yani sira firmalarin uluslararasi pazarlara giris yontemlerini asagida ki

sekilde 6zetlemek mimkiindiir.

“Obrahim Abken, Sirketlerin Uluslararasilasma ve Kahramanmarag’ta Bir Alan Cahsmasi,
Kahramanmaras Siitcii Imam Universitesi, Yiiksek Lisans, 2008, s.30
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Sekil 2.1.UluslararasiPazarlara Giris Yontemleri

GIRIS SEKILLERI
| ] |
SOZLESMELI YATIRIMA
BRACAT __ GIRi§ DAYALI GIRi$
YONTEMLERI YONTEMLERI
DOLAYLI LISANS || ORTAK
IHRACAT ANLASMALAR! GIRISIMCILER
FRANCHISING SIRKET SATIN
poGRu DAN ALMA
iHRACAT
LISANS TOPRAKTAN
ANLASMALARI [| | BASLAYAN
YATIRIMLAR
SOZLESMELI
URETIM —
ANAHTAR
TESLIM 1
PROJELER
YONETIM
SOZLESMESI
MONTAJ I

Kaynak: Cengiz Emrah, Gegez A Ercan, Arslan F. Miige, Pirtini Serdar, Tigli Mehmet, Uluslararasi
Pazarlara Giris Stratejileri, Istanbul: Der Yaynlari, 2003, s.35

Bu yontemler ilerleyen konularda ayrintili bir sekilde ele alinacaktir.

2.1.1.2.ihracatin Onemi

Uluslararas1 pazarlarda is yapmaya ilk defa baslayan firmalarin agisindan en yaygin
olarak kullanilan yontem ihracattir. Bu anlamda dolayli ihracat kanallarin1 kullanan bir
isletme, az miktarda bir yatirim ve diisiik baglangi¢c maliyetleri ilediger giris yontemlerine

gore daha az risk tistlenerek uluslararasi pazarlara girig yapabilmektedir.
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Diger taraftan, isletme zamanla ihracat ¢abalarini artirma ve dis pazarlardaki basarisini
ilerletme imkanina da sahiptir. Bu, ihracat iirlinlerine yenilerini eklemek, yeni hedef
pazarlara giris yapmak ve dolayli ihracattan dogrudan ihracata gec¢is yapmak ile miimkiin
olabilir. Boylece ihracat, firmalarin uluslararas1 pazarlar1 kesfetmesi ve bu pazarlar
hakkinda bilgi edinmesi ve bu pazarlarda rekabet edebilmesi i¢in deneysel bir yaklagim

secenegi olarak degerlendirilmektedir.*

Isletmeler acisindan faaliyette bulunduklar1 pazari genisletmek olduk¢a onemli bir
stratejidir. Ciinkii bu sekilde finansal riskler azaltilmaktadir ve diinya pazarlarindaki

firsatlarin daha biiyiik bir kismina erisilebilmektedir.

Isletme yoneticileri ihracat faaliyetlerini 6n planda tutarak uluslararasi pazarlara giris
firsatlarini iyi degerlendirmelidirler. Ciinkii tamamen yerel pazar ile ugragsmak firmalarin
biiyiime odakli yabanci firmalarin rekabeti karsisinda zayif diismesine neden olabilir.
Ayrica, firma ihracat pazarlarinda biiylime sonucunda tliretimde 6l¢ek ekonomisine ulasir
ve boylece diinya pazarlarinin yani sira kendi yerel pazarinda da maliyetlerini diisiirerek
daha rekabetci hale gelebilir. Firma yoneticileri, i¢ pazar daraldiginda veya iiretimde
kapasite fazlasi olustugunda ihracata yonelmek yerine ihracat faaliyetlerini istikrarli ve
diizenli bir sekilde siirdiirmeyi hedeflemelidirler. Ciinkii bu sekilde isletme kendi kaderini

belirleyebilecektir ve karliligin siirekliligini ve artigim saglayabilecektir.*2

Yukarida ifade edilen nedenlerden dolay1 ihracat hem {ilke ekonomisi hem de firmalar

acisindan olduk¢a 6nemlidir.

41 Franklin R. Root,;EntryStrategiesfor International Markets, D.C. HeathandCompany/ Lexington,
Massachusettes 1987, p.53

42\/usiGumede; KamillaRasmussen; Small Manufacturing Enterprises and Exporting in South Africa:
A Preliminary Assessment of Key Export Success Factors, Journal of Small Business and Enterprise
Development, Vol. 9 No:2, 2002, p.428.
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2.1.1.3. ihracatin Tiirleri

Bir 6nceki boliimlerde, ihracatin tanimi ve éneminden bahsedilmistir. Bu boliimde ise,
ihracat tiirleri {izerinde durulacaktir. Ihracat tiirlerini {ic baslik altinda incelemek

mimkindiir.

2.1.1.3.1. Serbest Thracat
Ihrag edilen mallarin dolagiminin serbest oldugu ihracat tiiriidiir.

Kanun, kararname veya uluslararasi anlagsmalarla ihract yasaklanmis veya belli bir
merciinin iznine bagl kalinmus iiriinler grubunda ve ihracat Yonetmeligi ekindeki Kayda

Bagli Mallar listesinde yer almayan iirlinlerin ihraci serbest ihracat kapsamindadir.

Bu tiir ihracatta, ihracatgilar ihracatgi birliklerine onaylattiklar1 giimriik beyannameleri
ile birlikte dogrudan ihracatin yapilacagi giimriik idaresine bagvurulmaktadir. Bu sekilde
gerekli resmi islemleri yaparak ihracati gergeklestirirler. Son yillarda yasanan ekonomik
krizler nedeniyle bir¢ok iilke ihracat i¢in gerekli islemleri azaltarak ihracati kolaylastirma

yoluna gitmektedirler.*®

Serbest ihracat1 bu sekilde tanimlamak miimkiindiir.

2.1.1.3.2. Kayda Bagh Thracat
Thracata iiriinlerin bazi iiriinlerin dolasimi1 kayda bagli olarak gergeklesmektedir.

Bu tiir ihracatta, ihracatcilar, glimriik beyannamesi (GB) ile birlikte kayit i¢in ilgili
ihracat¢c1  birliklerine miiracaat etmektedirler. Birlikler onayladiklarn1 giimrik
beyannamelerine kayit acgilamalarini yaparak, giimriik idarelerine birakilmak {izere
ihracatciya verirler. Thracatcilar, birliklerce kayit agiklamasi diisiilerek onaylanmis GB

ile birlikte ihracatin yapilacagi giimriik idaresine miiracaat ederler. Kayda bagli ihracat

“TOBB / KOSGEB, (2002), KOBI Rehberi, Ankara: TOBB Genel Yayin301, 2002, s.301

24



listesinde yer alan mallar 6zelligi itibari ile ya sadece ihracatci iilkede bulunmaktadir ya

da diinyada kisitl olarak bulunan mal cinslerinden biridir.**

2.1.1.3.3. Ozelligi Olan fhracat

Ihracat yonetmeliginde de ayrintili bir sekilde iizerinde durulan ihracat sekli 6zelligi olan

thracattir.

Uygulamada 8 ¢esit 6zelligi olan ihracat vardir. Bunlar konsinye ihracat, kredili ihracat,
bedelsiz ihracat, fuarlara katilim, ithal edilmis mallarin ihracati, transit, serbest bolgelere
yapilan ihracat, kiralama yoluyla ihracat olarak siralanabilir. Istisnalar1 disinda yapilan
her ihracatin belirli bir doviz getirme siiresi vardir. Ayn1 zamanda 6zelligi olan ihracatlar

da normal ihracat prosediirleri disina ¢ikilabilmektedir.*®

2.2.1.4. Thracatta Pazara Giris Stratejileri
Uluslararasi pazarlara giriste gelistirilmesi gereken bir akim stratejiler s6z konusudur.

Ihracatta pazara giris stratejileri agisindan ihracat sekillerini dogrudan veya dolayli olarak
iki temel baslik altinda incelemek miimkiindiir. Bu iki farkli ihracat sekli arasindaki fark
thracatg¢1 firmanin kendisi ile ithalat¢ firma veya yabanci pazardaki tiiketici arasindaki is

akigini nasil gerceklestirdigi ile ilgilidir.*®

4 Melemen, M., ve Arzova, S., B., (2000), Uluslararasi Ticaret Alternatif Finansman Teknikleri ve
Muhasebelestirilmesi Ticari Yazisma Ornekleri, Istanbul: Tiirkmen Kitabevi, 2000, s.50

4 Melemen ve Arzova, a.g.e., 5.50

46 Gerald Albaum, JesperStrandskov; EdwinDuerr, International Marketing and Export Management,
3. Edition, AddisonWesleyLongmanLtd, Harlow 1998, p.218
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Sekil 2.2. Dogrudan Thracat ve Dolayh Thracatin Bazi Avantaj ve Dezavantajlar

DOLAYLI iHRACAT DOGRUDAN iHRACAT
Avantajlar s Siirh Taahhit s Pazarile daha iyi temas
s DislikRisk * Dahafazla kontrol imkan
& Esneklik & Dahaiyi satig cabas
Dezavantajlar *  FirsatKaybi Potansiyeli & Satigorganizasyonunayatinm
* Yetersiz Kontrolimkan * Yabanc pazarlara taahhiit
*  Pazarile temas eksikligi gerekliligi

Kaynak: Susan P. Douglas, C. SamuelCraig; Global Marketing Strategy, McGrawHill, Inc., 1995, 5.156

Yukarida ki sekilde de goriildiigii gibi dogrudan ihracat firmalar agisindan daha yararlidir.

2.2.1.4.1.Dolayh Thracat

Dolayl ihracatta ihracat esnasinda tedarik zinciri kanalarinda alic1 ve satici arasinda bir

takim aracilarin yer almasi s6z konusudur.

Dolayl ihracat, iiretici kendi tilkesinde yerlesik bagimsiz organizasyonlar1 kullanarak
ihracat yaptiginda gergeklesir. Uretici firma iiriinlerini kendi iilkesindeki bagimsiz araci
isletmeler kanali ile ihrag eder. Firmalar tiriinlerini tiiccarlar veya acenteler araciligr ile
ihrag edebilirler. ikisi arasindaki fark tiiccarin iiriinleri kendi unvani ile satmasi, acentenin

ise firma adina satis yapmasidir.*’

Dolayli ihracat1 genellikle uluslararasi pazarlara dogrudan ihracat yapma imkanlari kisith
olan isletmeler tercih ederler. Bu yontem ile ihracat¢i isletme ihracat faaliyetleri
tizerindeki kontrolii biiyiik 6l¢lide kaybeder. Dolayli ihracat yerel satig islemlerine benzer,

tiretici firma triinlerini araci firma teslim eder, araci firma tirlinleri uluslararasi pazarlara

47 Gerald Albaum, JesperStrandskov Ve EdwinDuerr, a.g.e. , p.218
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tagir. Dolayl ihracat yapan bir iireticinin elde edecegi uluslararasi pazar tecriibesi,

pazarlama bilgisi ve satis hacmi sinirlidir.*8
Dolayl ihracatta s6z konusu aracilar su sekildedir:

o Ticaret Sirketleri,

e Thracatc1 Birlikleri,

e fhracat Yonetimi Firmalari,

e Yabanci Tiiccarlar ve Temsilciler,
e Piggyback ihracatcilar,

e Komisyoncular,

e Yerli Tiiccarlar.
Dolayl ihracattaki aracilar1 asagida ki gibi de ifade etmek miimkiindiir:*°

Ana Ulke Merkezli Temsilciler: Ana iilke merkezli temsilciler, imalatc1 firma ile iilkede

bulunan ve firmanin ihracat yapmasina yardime1 ve aract olan firmalardir.

fhracat Komisyonculari: Thracat komisyoncular yurt disindaki alict ile yurt icindeki
iretici arasinda konumlanmis ve iretici ile aliciyr bir araya getirmeden once alicinin
talebini alip, sonra iireticiden bu siparisi verilen mallar alip aliciya satan ve bu islemden

komisyon alan yani aradaki alim satim iglemindeki farki alan kisi veya kuruluslardir.

Yerlesik Alicilar: Yerlesik alicilar tiim deniz asir1 satin alicilar1 ve ihracatgi iilkenin
pazarinda yerlesmis satin alicilar1 temsil eder. Bu alicilar yakin olmak isteyen ve deniz
asir1 tedarik edicilerle baglantiy1 siirdiirmek isteyen yabancilari temsil eder ve siparis
edilen mallar1 pazara ya da belirlenmis yerel temsilcilere gonderirler. Boylece iiretici

firma bu sekilde ihracatin1 gerg¢eklestirmis olur.

Komisyoncular (Simsarlar);Komisyoncular kendi adlarina iireticiden alip alictya satis

yapan ve satistan kar elde eden kisi ya da kurulurlardir.

48 Emrah Cengiz, A. Ercan Gegez; F. Miige Arslan ve Digerleri; Uluslararas: Pazarlara Giris
Stratejileri, Der Yayinlari, Istanbul 2003. s.33
“Abken,a.g.e., s. 32
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fhracat Yoénetim Sirketi; Yurt icinde iistlenmis dis satimei tiiccar: Thracat yonetim
sirketleri. Bu aracilar, ihracatginin malin1 satin alir ve yurt disinda kendi hesaplarina

satarlar.>®

Yardime1 (Kooperatif) Orgiitler; Dis satim faaliyetlerini gesitli iireticiler adina yonetir ve
kismen iireticilerin yonetsel kontrolii altindadir. Ozellikle meyve, sebze, vb. alanlarinda

calisirlar.

Piggyback Pazarlama; Bu yontemde genellikle taninmig bir ihracatgi, kendi mallariyla
birlikte baska imalat¢ilarin mallarini da satmak iizere, kendi deniz asir1 dagitim tesislerini

kullanmaktadir. Bu faaliyet, farkli ¢ikarlar1 olan iki ayr1 parti tarafindan yerine getirilir.

Thracatg1 Birlikleri; Bu birlikler birbirleriyle rakip olmayan sirketlerin goniillii isbirligidir.
Bu sirketler belirli iirilin tiplerini ve liyeler i¢in dnemli olan, belirli iilkelere ihracat i¢in
oleek ekonomileri saglamak iizere uzmanlik olusturmaya calisirlar. Uretici

kooperatiflerine benzerler ihracat igin idari islerin ¢ogunu yaparlar.

2.2.1.4.2.Dogrudan Thracat

Bir diger stratejide Tretici veya ihracatgr firma kendi {ilkesindeki aracilardan
yararlanmadan mal ve hizmetlerini dogrudan yurtdisi1 pazarlara satarsa dogrudan ihracat

gerceklesir.

Dogrudan ihracatta mallarin ve hizmetlerin uluslararasi akist ya iireticinin kendisine
bagli bir organizasyon tarafindan ya da yabanci iilkede yer alan bir pazarlama
organizasyonu veya miisteri tarafindan gerceklestirilir.’* Dolayli ihracatta oldugu gibi
dogrudan ihracatta da ihracat faaliyetini gergeklestirmek icin ¢esitli yontemler vardir. Bu
yontemler birbirlerine alternatif olduklar1 gibi ayni zamanda birbirini tamamlayic1 da
olabilirler. Bir liretici belirli bir pazara giriste bu yontemlerin birden fazlasini kullanabilir.

Burada, {ireticinin kendi iilkesindeki ihracat departmani veya boliimiiniin oynadigi rol cok

% Omer Baybars Tek, Pazarlama ilkeleri, Global Yonetimsel Yaklasim Tiirkiye Uygulamalari, Beta
yay1n, Istanbul, 1999, 5.902
>1Abken,a.g.e., 5.32
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onemlidir. Dogrudan ihracatta hangi yontem kullanilirsa kullanilsin {ireticinin kendi

iilkesinde bir ihracat departmaninin mevcut olmasi gerektigi sdylenebilir.>?

Dogrudan ihracatta, ihracatci ¢ok sayida yabanci miisteri veya aracilar ile temas kurmak
ve gelistirmek durumundadir. Dogrudan ihracat, dolayli ihracata gore daha fazla
uzmanlik gerektirir, fakat uluslararast dagitim kanallar1 {izerinde daha fazla kontrol

saglar.>®

Dogrudan ihracatta dolayl ihracata gore daha yiiksek kar firsatlart mevcuttur. Firmalar,
tiretim ve pazarlama maliyetlerini kontrol altinda tutabildiklerinden daha yiiksek kar elde
etme sansini yakalayabilmektedirler. Ihracat dogrudan yapildiginda iiretici firmanin
islemleri bizzat yiirlitmesinin sagladig1 avantajlar vardir: Yiiksek satis hacmi ve yiiksek
kar elde etme firsati, daha yiiksek bir denetim imkani, daha iyi bir pazar bilgisine sahip
olma ve uluslararasi pazarlamada uzmanligin gelismesi. Dolayli ve dogrudan ihracatin
bir iiretici tarafindan bir arada yiiriitmesi miimkiindiir. Uretici, genis ve yiiksek hacimli
pazarlara dogrudan ihracat yaparken daha kiiciik hacimli olan pazarlara dolayl ihracat

yapabilir.>*
Dolaysiz faydalanilan aracilar su sekildedir:>

e Yurtdis1 satis biirolari, ihracat¢l isletmenin mallarinin satmak istedigi noktaya
ulagsmasinda yardimci olup, ihracat¢t isletmenin uluslararasi pazarlardaki
pazarlama ve dagitim faaliyetlerini yerine getirmektedirler. Thracat asamasinda bu
kuruluglarin ana tiretici isletmeden sagladiklar1 mallari, tiiketicilere, dagiticilara,
acentelere ve perakendecilere aktardiklar1 gortliir.

e Yurt dis1 satis temsilcilikleri, kurulus olarak biitiiniiyle ihracat¢1 igletmeye ait
hisselerden ya da yabanci sermayedarlarla kurulmus bir ortakliktan meydana
gelmektedir. Dogrudan ihracat yonteminin igerisinde yer alan alternatiflerden
birisi olan ve ihracatci isletmeden bagimsiz ayri bir sirket statiisiinde bulunan yurt

dis1 satis temsilcilikleri, dis tilkelerde kurulurlar.

52 Gerald Albaum, JesperStrandskov Ve EdwinDuerr, a.g.e,p.233

53 Jean-Pierre Jeannet, H. David Hennessey; Global Marketing Strategies, HoughtonMifflinCompany,
Boston 1995, p.298

% Emrah Cengiz, A. Ercan Gegez, F. Miige Arslan Ve Digerleri; a.g.e, .38

>5Cengiv.d.,a.g.e., 5.37-43
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e Uluslararasi pazarlarda acenteler, bir sézlesmeye dayanarak belirli bir uluslararasi
pazarda stirekli bir sekilde ihracatg1 isletmeyi ilgilendiren islemlerde aracilik eden
ya da bunlari igletme adina yapmayi meslek edinmis kurumlardir. Acenteler,
ihracatci isletmeye uluslararasi pazarda alicilar bulup, yapilan satis lizerinden
belirli bir komisyon alirlar.

e Distribiitorler, ihracatci isletmenin mallarini1 satin almak suretiyle uluslararasi
hedef pazara sunan, tacir sifatindaki ihracat aracilaridirlar. Kendi adlarina
mallarmm alim ve satimimi gergeklestiren distribiitdrler ayni zamanda mallarin
uluslararasi pazarda pazarlanmasiyla ilgili sorumluluklari da tasirlar. Uluslararasi
pazarlarin hizla globallesmesiyle birlikte uluslararasi pazarlarda yer alan orgiitsel
alicilar, ithalatlarin1 ¢esitli ihracat¢1 isletmelerin temsilcileri olan gezici satis
gorevlileri lizerinden yapabilmektedirler.

e Gezici satig gorevlileri, ihracat¢i isletmenin mallarini uluslararasi pazarlarda
tanitarak belirli bir talep yaratip pazarlama islevini iistlenen ihracat aracilaridirlar.

e Uluslararasi pazarlara giriste toptancilar, kendi namina ya da bir bagkasinin adina
ihracatgt isletmelerden mallar1 satin alarak bunlar1 bagka ticari ya da imalatci
isletmelere satan ticari kuruluslardir. Uluslararasi pazarlarda perakendeciler,
ithracatci igletmelerin mallarini hedef pazarda bulunan en son tiiketicilere satan

ihracat aracilaridir.

2.2.1.4.3. Firmalarin ihracati Tercih Etme Nedenleri

Dis ticaret sekilleri icerisinde firmalar agisindan avantajli olarak kabul edilen ihracat

faaliyetlerinin daha ¢ok tercih edilmesinin bir takim nedenleri vardir.

Bu anlamada firmalarin uluslararasi pazarlara acilmasinda en ¢ok tercih edilen ve en az
maliyetle gerceklestirilen ihracat faaliyetlerine baslanilmasi i¢in s6z konusu olan

nedenler su sekilde ifade edilebilmektedir:>®

e Beklenmeyen yurtdisi siparislerinin alinmasi,

56Zafar U. Ahmed, Craig C. Julian, ImadBaalbakiand Tamar V. Hadidian; Firm Internationalization and
Export Incentives from a Middle EasternPerspective, Journal of Small Business and Enterprise
Development, VVol. 13 No: 4, Emerald Group Publishing Limited, 2006, p.661
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e Daha yiiksek kar hedefleri,

e Satiglar artirma hedefi,

e Arastirma ve gelistirme maliyetlerini daha biiyiik bir satis hacmine yayma istegi,

e Uretim kapasitesinin fazlaligin1 kullanabilme imkéan1 ve cesitlendirme sayesinde
daha istikrarli bir yapiya kavusabilme istegi,

e Diinya pazarlarindan pay alma,

e ¢ pazara olan baglilig1 azaltma,

e Pazar dalgalanmalarin1 dengede tutma,

e Uretim kapasitesini degerlendirme,

e istihdam yaratma,

e Dis ticaret agiginin kapatilmasina yardimei olma

e Milli gelire katkida bulunma,

e Ulkeye déviz girisi saglama,

o Ic pazarlarda Omriinii tamamlamak iizere olan mamullerin 6mriinii uzatmak,

e Dis pazarlardaki vergi ve diger tesvik avantajlarindan yararlanmak.

Ulkemizde firmalarim ihracat faaliyetlerinin gelistirilmesi ve 6zendirilmesi agisindan bir

takim tesvikler yapilmaktadir.

Bu agidan ihracata yonelik devlet yardimlari; ihracatin tesvik edilmesi, ihrag pazarlarinin
gelistirilmesi ve diinya ihracatindaki payimmizin artirilmasi ve uluslararasi piyasalara
acilan isletmelerin rekabet giiclerinin artirilmasi agisindan énem tagimaktadir. Thracata
yonelik devlet yardimlarmin temel amaci, KOBI niteligindeki firmalar basta olmak iizere,
thracat¢1 firmalarin ihracata yonelik faaliyetlerini gerek tiretim gerekse pazarlama
asamalarinda  destekleyerek, uluslararasi pazarlarda karsilastiklart  sorunlarin

giderilmesine yardimc1 olmak ve rekabet giicii kazanmalarina olanak saglamaktir.>’

Dolayisiyla devlet yardimlarinda temel amag; iireticiye yardimei olmak, ihracatginin her
agidan gelismesine destek olmak ve 6zellikle KOBI’lerin dis ticaretimiz igerisinde hak

ettikleri paya kavusturulmalaridir.

57A..Yakal, Thracata Yonelik Devlet Yardimlari, Dis Ticaret Dergisi.(2002). 24-29
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Ayrica firmalari ihracat1 tercih etme nedenleri arasinda firmanin devamliligini saglamak,
kart arttirmak, pazar paymni arttirmak, misteri portfoyiinii genisletmek, {irtin / hizmet
yelpazesini genisletmek, teknolojik istiinliikten yararlanmak, vergi avantajlarindan
yararlanmak, yabanci pazarlara kolay girmek, riski dagitmak, atil kapasiteyi
degerlendirmek, bliyliyen yabanci pazarlara girmek, yurti¢ci pazarda biliyliyememek,
Tiirkiye’de ki oda, birlik vb. kuruluslarin yonlendirmeleri, rakipleri ve misteri takip
etmek, devlet tesviklerinden yararlanmak gibi maddeleri de siralamak miimkiindiir. Bu

nedenlerden bazilar1 asagida detayli olarak ele alinmaktadir.

Firmanin devamliligin1 saglamak: Serbest piyasa ekonomisinin belirleyici unsurlarindan
birini olusturan rekabet, giiniimiizde yasanan kiiresellesme siirecinde iilke sinirlarini
asmustir. Adam Smith 1776 yilinda basilan “Uluslarin Zenginligi” adl1 kitabinda, rekabeti
“iki ya da daha fazla kisi arasindaki bagimsiz yaris” seklinde agiklamistir. Giiniimiizde
uluslararasi rekabet artik iilkeler bazinda degil, sirketler bazinda yiiriitiillmektedir. (Crick
ve digerleri, 2001) Uluslararasilagma firmalarin devamliligin1 saglamak i¢in kullanilan

yontemlerden biridir.>®

Kar arttirmak: Firmalari ihracata yonlendiren sebeplerden bir digeri de, kar1 arttirmak
istemeleri. Girisimcilerin girisimcilik egilimleri arttik¢a, ihracat performanslart da
artacak ve dolayisiyla isletmenin performansi da olumlu yonde artig gosterecektir. Bu

performans da kar1 arttiracaktir.

Genelde bir iirilin ilk olarak yerel pazarlarda ¢ikmakta, i¢ pazar doyurulmaya baslandiktan
itibaren dis pazarlara sunulmaya baslanmaktadir. Bu da isletmenin karliligin

arttirmaktadir.®®

Pazar payin arttirmak: Isletmeleri ihracata yonlendiren sebeplerden bir tanesi de pazar

payini arttirmaktir.

Tiirk ekonomisinde son yillarda yasanan gelisme ve degisimler, firmalarin uluslararasi
pazarlara a¢ilma olgusu, bu pazarlarda yasanabilecek risk ve belirsizlikler, ¢esitli firsatlar

isletmeleri bazen olumlu, bazen de olumsuz ydnde etkileyebilmektedir. isletmelerin i¢ ve

8Dr. Dilek Zamantili Nayir, Tiirk Kobilerinde ihracat, Performans ve Tesvik Programlarinin Etkisi,
Yalin yayincilik, Istanbul, 2008, s.21
>Engin, E. (2005). isletmelerin uluslararasi rekabet stratejileri ve uygulamal bir arastirma, s.39
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dis pazarda elde tuttuklar1 pazar payr genel anlamda hazir bir miisteri kitlesini temsil
edeceginden rekabet agisindan avantajli bir durum olarak degerlendirilir. i¢ veya dis
pazarda rakiplerinden daha fazla pazar payma sahip olan bir isletme agisindan rekabet

kosullari, pazara yeni girmekte olan bir isletmeye gore daha avantajli olacaktir.%

Teknolojik {istiinliikten yararlanmak: Ileri teknolojiye sahip olmak her zaman 6nemli bir
avantajdir. Yeni teknolojiye sahip olmak isteyen isletme ve girisimciler uluslararasi
pazarlara yonelerek uygun sartlarda diger isletmelerin deneyimlerinden ve

teknolojilerinden faydalanmaktadirlar.®

Ulusal veya uluslararasi pazarlarda rekabet avantaji saglamak ve bu avantajlarini siirekli
kilmak isteyen isletmelerin rakiplerine gore daha kaliteli iiriinii daha kisa siirede
tiretebilecek uygun teknolojiyi se¢meleri gerekmektedir. (Dogan; 2000, s.15)
Isletmelerde teknoloji faktorii rekabet diizeyini nemli dlgiide etkiledigi icin, girisimcileri
uluslararas1 pazarlara yonlendiren sebeplerden birisi de teknolojide ki istiinliik

olmaktadir.%?

Girisimcilerin girisimcilik egilimleri ile ihracati tercih etme nedenleri arasinda iliski

bulunmaktadir. Calismanin dordiincii boliimiinde bu iliski detayli olarak ele alinacaktir.
2.2.1.4.4. Firmalarn Thracatta Karsilastiklar1 Sorunlar

Firmalar dis pazarlara acilirken ve ihracat agsamasinda; firmanin finansal, idari ve teknik
yapisindan, ihrag iilkesinden ve tiriiniin ihrag edilecegi pazardan kaynaklanan ¢esitli engel

ve sorunlarla karsilasabilmektedir.

Bu engel ve sorunlar ise asagida ki gibi siralanmistir.®®

®Dogan, O. 1., Marangoz, M., &Topoyan, M. (2003). Isletmelerin i¢ ve Dis Pazarda Rekabet Giiciinii
Etkileyen Faktorler ve Bir Uygulama s.120-121

®1Engin, E. (2005). Isletmelerin uluslararasi rekabet stratejileri ve uygulamali bir arastirma, s.39
®2Dogan, O. (2000). Kalite Uygulamalarinin Isletmelerin Rekabet Giicii Uzerine Etkisi. Dokuz Eyliil
Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, 2(1), 1-155

63 Ankara Ihracatcilar Birligi, D1s Pazarlara Actlirken Kargilasilan Sorunlar
http://www.demirbirlik.org/tr/dis-pazarlara-acilirken-karsilasilan-sorunlar-nelerdir (Erisim: 05.06.2014)
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Teknoloji ve AR-GE: Kiiresellesmenin etkisiyle teknolojik yenilikler ¢abuk
eskimektedir. Diinyanin herhangi bir yerinde ortaya ¢ikan bir yenilik ¢abuk taklit
edilebilmektedir. Bu nedenle firmalarin rekabet Gistiinliigii saglayabilmelerinin bir
kosulu da siirekli yeni iirlin ve hizmetleri piyasa sunmalaridir. Teknolojik
yeniliklerin takip edilmesi, gelistirilmesi ve iiretim siirecine adapte edilmesi ve
isgiiclinde niteligin arttirilmas1 AR-GE faaliyetleri ile saglanabilir.

Yetismis Eleman ve Dil Sorunu: Ozellikle dis pazarlara agilmak durumunda olan
isletmelerin, dig pazarlara agilma konusunda bilgili, deneyimli ve dil bilen
elemanlara ihtiyaglari vardir.

Uretim Maliyetleri: Uluslararas1 pazarlarda basarili olmak isteyen firmalar
oncelikle kalite-fiyat (yiiksek kalite, diisik (uygun) fiyat) dengesini ¢ok iyi
olusturmak durumundadir. Bu konuda kullanilan yeni maliyet ve fiyat hesaplama
tekniklerinden yararlanilmalidir.

Tasima-Depolama ve Dagitim: Pazarlama projesinin basindan itibaren tasima
olanaklarini1 ve maliyetlerini arastirip rakiplerle karsilastirmalidir.
Standardizasyon

fhracat Kontrolleri: Ihracat kontrolleri, iilkelerin ulusal giivenlik kaygisiyla
olusturduklar1 i¢ diizenlemeler olmakla birlikte, ayn1 zamanda uluslararasi
sorumluluklarin ve isbirliklerinin de bir geregi olarak dis ticarete konu olan her
hangi bir mal, hizmet veya teknolojinin transferinde uygulanan kontrollerdir.
Rakipler ve Rekabetin Siddeti: Eger girilmesi planlanan dis pazarda mevcut olan
rakipler ¢cok kuvvetli ve kararli iseler, o {riiniin o pazarda karli bir sekilde
satilmasin1 engelleyebilirler. Bu nedenle rekabet kosullarinin ayrintili olarak
incelenmesi gerekmektedir.

Giivenlik: CE Isareti: Uriinlere CE isareti eklenmesi bu iiriinlerin AB iilkeleri i¢in
serbest dolasim pasaportuna sahip olduklari anlamina gelir. AB iilkelerinde
mallarin serbest dolagiminin temini amaciyla yeni yaklasim direktifleri ile test ve
belgelendirmede kiiresel yaklasim politikalar ¢cercevesinde ortak resmi bir isaret
uygulamasi 1989 yilinda baglamistir.

Cevre: ISO 14000: Isletmelerin gevreyi kirletmeden iiretim yapabilmelerini ve
tirettikleri tiriinlerin ¢evreye karsi duyarli olmalarini saglamak i¢in ISO 14000
Cevre Yonetim Sistemi standartlart yaymlanmistir. Giinimiizde bu belgelere

sahip isletmeler uluslararasi pazarlara daha kolay girebilmektedir.
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Kalite: 1SO 9000 Kalite Standartlari, Gliniimiizde uluslararasi1 pazarlarda bir¢ok
iilke kendi iilkesinin sinirlari i¢ine girecek olan mal ve hizmetlerde ¢esitli kalite
belgelerini sart kosmaktadir.

Hiikiimet Uygulamalar1 ve Ithalat Kotalari: Giimriik vergileri ve miktar
kisitlamalar1 uluslararasi ticarette en ¢ok bilinen ve etkileri en fazla hissedilen
Onlemlerdir. Buna karsin, miktar kisitlamalarinin biiyiik dl¢iide kaldirilmasi ve
giimriik vergilerinin kademeli olarak indirilmesi uluslararasi ticaretin tam olarak
serbestlesmesini saglayamamistir. Bu  standartlar, teknik diizenlemeler ve
uygunluk degerlendirmesi prosediirleri, serbestlesen ticaret ortaminda uluslararasi
ticaretin oniindeki yeni engeller halini almigtir.

Kiilttir: Kiilttirel farkliliklar 6zellikle uluslararasi pazarlar i¢in 6nem tasir. Ciinkii
kiiltiir, diinya iizerinde yoreden yoreye degisir ve uluslararasi pazarlamanin
basarisin etkiler. Ulkelerin kiiltiirel farkliliklar1, pazarlanan mal ve hizmetler ile
pazarlama yontemlerini etkiler. Bu nedenle her iilkenin gelenek, gorenek, tutum,
aliskanlik ve davraniglari, niifusun gelisimi, dagilimi, din, dil, irk, sosyal siniflar,
aile sistemleri, sosyal degerler ve normlar 6zellikle uluslararasi pazarlamada goz
oniinde bulundurulmalidir.

Ulke ve Firma Imaji: Ulkelerin yabanci sermayeye kars1 tutumlari, siyasi istikrar,
toplumsal baris, sendikal hareketler gibi konular iilke imaji agisindan ¢ok énemli
faktorlerdir. Diger taraftan {ilke imajma bagl olarak firma imaj1 da dis pazarlara
acilmada onemli bir firsat veya engel teskil edebilir.

Taklit Mallar: Firmalarin dis pazarlarda karsilasabilecegi diger 6nemli bir sorun
da taklit mallardir. Daha kalitesiz ham maddelerden {tiretilen ancak orijinali ile
ayn1 ambalajinda pazarlanan taklit mallar piyasada daha diisiik fiyatla satilmakta

ve fiyat dengesini bozarak haksiz rekabet olusturabilmektedir.

Bu engellerin disinda, firmalarin ihracatta karsilastiklar1 sorunlar su sekildedir: Ticari

engeller, teknik engeller, Tiirkiye’nin sagladig1 devlet tesviklerindeki sorunlar, yabanci

ilkelerin sagladig devlet tesviklerindeki sorunlar, mevzuat sorunlari, ilgili hiikiimetin

tutumu, lojistik sorunlari, sosyo-kiiltiirel farkliliklar, pazar arastirmasi yetersizligi, ilgili

hiikiimetin tutumu, tahsilat ve finansman sorunlari, paydas Network’unun yetersizligi.

Girisimcilerin girisimcilik egilimleri ile ihracatta karsilastiklari sorunlarin siklig1 arasinda

bir iliski s6z konusudur. Girisimcinin girisimcilik egilimleri arttik¢a, ihracatta daha az
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sorunla karsilastiklar1 gériilmektedir. Calismanin dordiincii boliimiinde bu konuyla ilgili

detaylara yer verilecektir.

Ticari engeller: Isletmelerin ihracatla ilgili karsilastiklar1 en nemli problemlerden birisi,
maliyet ve finansman kdkenli olan ticari engellerdir. Aktan’in (1998) yaptig1 aragtirmaya
gore, isletmelerin ihracat yapamamalarinin en 6nemli sebeplerinden biri maliyetlerin
yiiksekligidir. Uretimi organize etmek igin gerekli finansmandan baska, isletmeler
genellikle kendi Uiriinlerinin dis piyasalarda satisi i¢in krediye gereksinim duymaktadirlar.
(Khan,1989) Cogunlukla 6z sermayeleri kii¢iik olan isletmelerin uluslararasi pazarlara

acilmalar1 durumunda, sermaye gereksinimleri de artmaktadir.

Teknik engeller: Bir isletmenin uluslararasi pazarlara acilabilmesi i¢in; sermaye ve
finansmanin yani sira, yeterli diizeyde teknik ve ticari bilgi ile nitelikli personelde
gerekmektedir. Isletmelerin tipik 6zelliklerinden birisi, sirket sahibinin genellikle en iist
seviye yonetiminde bulunmasi (Siropolis, 1994) ve tiim konularda tek karar verici
konumunda olmasidir. Firmalarin dis pazarlara agilip agilmayacagi ve uluslararasilagsma
seyrinin ne sekilde gelisecegi de bu kisinin goriisiine baghdir. Bu konularda yapilan
arastirmalara gore, firmalarin ihracata uzak durmasinin ana sebebi, firma sahibi veya
yoneticilerin ihracata olumlu bakmamasidir. (Bilkey ve Tesar, 1977; Cavusgil ve Nevin,
1981; Czinkota ve Johnson, 1983; Pavord ve Bogard, 1975; Wiedersheim-Paul ve
digerleri, 1978) Cogu zaman uluslararasi pazarlarla ilgili gérevleri yiirlitebilecek nitelikle
elemani bulunmayan ve teknik engellere takilan isletmeler dis pazara adim

atamamaktadir.

Sosyo-kiiltiirel farkliliklar: Sosyo-kiiltiirel farkliliklarin basinda dil sorunu gelmektedir.
Dil sorunu, tiriinlerini uluslararasi piyasalarda pazarlayan firmalar i¢in ortak bir sorundur.
Dil sorunu pazara girisi; markalama, ambalajlama, lirlinii kullanmaya ya da monte etmeye
yonelik talimatlar, garanti bilgisi, dagitim kanallarinin iyeleriyle olan iligkiler ve
promosyon gibi ¢esitli faaliyetler ve uygulamalar agisindan etkiler. (Karakaya, Stahl;
1991) Ozellikle ihracat ve pazarlama konularinda deneyimli ve yabanci dil bilen nitelikli

elemanlarm istihdam edilmesiyle bu sorun asilabilir. Giiniimiiz global rekabet ortaminda

®Dr. Dilek Zamantil1 Nayir, Tiirk Kobilerinde Thracat, Performans ve Tesvik Programlarmin Etkisi,
Yalin yayimncilik, Istanbul, 2008, s.41-42
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dil sorunu her alanda karsimiza ¢ikmaktadir.®® Girisimcilerin yabanci dil bilmesi onlari
bu sorunlardan uzak tutacagi i¢in, girisimcilik egilimleri arttik¢a ihracatta daha az sorunla

karsilasacaklardir.

Ilgili hiikiimetin tutumu: Hiikiimet uygulamalar1 ve ithalat kotalari, istikrarsiz politik
ortamda uluslararas1 pazarlara girmek i¢in bir engel teskil edebilir. Ugiincii diinya iilkeleri
ve gelismekte olan iilkelerde hiikiimetler sik sik degismektedir. Uriinlerini istikrarsiz
iilkelerde pazarlayan firmalar genellikle stratejik isbirlikleri ile bu pazarlara girebilirler
ya da direkt ihracat yapabilirler. Diger taraftan iilkeler uyulmasi gii¢ standartlar,
paketleme ve etiketleme sartlari, saglik kontrolleri, uzun ve karisik formaliteler ve benzeri
idari uygulamalar ile ithalati zorlastirmaktadirlar. Ornegin Japonya resmi engeller yerine
yabanci sirketlerin uymasi gii¢ piyasa kosullari ile uzun yillar ithalatini diisiik bir diizeyde

tutabilmistir. (Kozlu; 1995, s.21)%

2.1.2. Sozlesmeye Dayal Giris Yontemleri

Uluslararas1 pazarlara giris stratejilerinin ileriki sathalarinda sirketler, yurtdisindaki
sirketler ile sozlesmeye dayali isbirlikleri yaparak veya onlarla ortakliklar kurup birlikte
yatirimlar yaparak yurtdisinda iiretim gerceklestirebilirler.

Sekil 2.3.’de cesitli uluslararasi pazarlara giris stratejilerinin uluslararasilagma derecesi
acisindan karsilastirilmast goriilmektedir. Cesitli stratejilerde yonetimin katilimi ve

sermayenin katilimi farkli derecelerde gerceklesebilir:

®Dogan, O. 1., Marangoz, M., &Topoyan, M. (2003). isletmelerin i¢ ve Dis Pazarda Rekabet Giiciinii
Etkileyen Faktorler ve Bir Uygulama s.119-120

%Dogan, O. I., Marangoz, M., &Topoyan, M. (2003). isletmelerin i¢ ve Dis Pazarda Rekabet Giiciinii
Etkileyen Faktorler ve Bir Uygulama s5.116
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Sekil 2.3.Uluslararasilasma Derecelerinin Karsilastirilmasi

4
Yabanct
Ulkede

| Bagh Sirket |
| Yurtdismda Uretim |
Sermayenin
Dagihiim | Yabanct Sube |
| Ortak Girisim |
| Franchising |
| Lisans Anlasmast |
Ureticinin Kendi | Thracat |
Ulkesinde
Ureticinin Kendi Ulkesinde Yabanci Ulkede

Yionetimin

Kaynak: Gerald Albaum, JesperStrandskov; EdwinDuerr, International Marketing and Export
Management, 3. Edition, Addison Wesley LongmanLtd, Harlow 1998, p.262

2.1.2.1.Lisans Anlasmalari

Lisans anlagmalar1 bir tiir anlagsma seklidir. Bu anlagsma bir takim haklarin karsi tarafa

verilmesi seklindedir.

Lisans verme yontemi ile uluslararasi pazarlara giriste belirli bir iilkedeki bir sirket (lisans
veren — licensor) bagska bir iilkedeki bir sirket veya sahis ile (lisans alan — licensee) bir
sOzlesme imzalayarak kendine ait bazi seylerin kullanim hakkini saglayan lisansi
(license)verir. Bir lisans, patent gibi fikri (intellectual) haklarin kullanimint veren bir
sozlesmedir. Uluslararasi pazarlarda lisans verme yontemi ¢esitlendirme ve biiyiimenin

bir arac1 olarak ilgi gdormektedir.®’
Lisans anlasmasinin avantaj su sekildedir:®

e Pazara girmede kolay ve hizli yoldur,

67 V. H. Kirpalani, International Marketing, Random Houselnc., New York, 1985, p.311
68 L. Z. Ozgelik, “Aile Isletmelerinde Profesyonellesme Ile Uluslararasilasma Siirecine Gegis: Kayseri
Ornegi”, Yiiksek Lisans Tezi, Gazi Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, Ankara, 2006 s.54
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e Pazarlama konusunda fazla bir birikim ve deneyim gerektirmez,

e Tarife ve ulastirma maliyetlerinden tasarruf saglanir.

Yukarida da bahsedildigi iizere, lisans anlagsmalarinda pazara giris daha kolaydir.
Giliniimiizde sik karsilagilan bu yontem isletmelere de maliyet ve zaman agisindan da

kolaylik saglamaktadir.

2.1.2.2.Franchising
Franchising lisans anlagmalarinin 6zel bir tiiriidiir. Bu anlagmada iiretim hakk1 verilmez.

Lisans anlagmalarinda lisans veren, yabanci bir sirketin kendi {iriiniinii bir biitiin olarak
tiretmesine izin verirken franchise alana (franchisee) nihai iriiniiniin belirli bazi

bilesenlerini (par¢a, malzeme vs.) tedarik eder.®®

Franchising, franchiser’in (entelektiiel varliklarin sahibi) belirli bir {icret karsiliginda
franchisee’ye (izin verilen firma), franchiser tarafindan belirlenen bigimde bir
isletmecilik faaliyetlerini {istlenmesi icin, franchiser’in ticari marka, marka adi,
pazarlama teknigi ya da 6zel bir faaliyet sistemi gibi entelektiiel varliklarini kullanma izni

verme konusunda anlastig1 bir tiir lisans anlasmasidir.”

Kisacasi Franchising anlagsmalarinda, isletmelere tiretim hakk1 verilmeden sadece iiriiniin

belirli kistmlar1 temin edilir. Giinlimiizde tercih edilen lisans anlasmalarindan biridir.

2.1.2.3.Sozlesmeli Uretim

Bu yontemde, isletme, iirlinleri dis pazarda yerel bir iireticiye yaptirirken diger taraftan
pazarlama faaliyetlerini kendisi iistlenir. Bu anlamda uluslararasi isletmenin yurtdisi

pazarinda herhangi bir imalat birimi kurmasina gerek kalmaz. Diger taraftan tretimi

69 Gerald Albaum, JesperStrandskov ve EdwinDuerr, a.g.e.,s.283
"01. Ozalp, Uluslararasi isletmecilik, Anadolu Universitesi Yayini, 2004, s.30
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yapacak olan yerel ireticinin {iriinii hedeflenen kalite ve standartlarda iiretebilme

yetenegine sahip olmasi gerekir.’t

2.1.2.4.Anahtar Teslim Projeler

Sozlesmeye dayali giris yontemlerinden birisi olan anahtar teslim projeleri, diger

yontemlere gore daha kapsamlhidir. Soyle ki;

Anahtar teslim projelerde miisteri bir¢ok konuda tek tek ayrintilar ile ugrasacagi yerde
ontindeki sorunlara her yoniiyle bir biitiin olarak ¢oziim getirecek bir {iriin ve hizmet
paketini tercih eder. Bu yontem satin almada “sistem veya paket satin alma” olarak da

adlandirilir.”

Bir diger tanimlamaya gore, anahtar teslim projeler ¢cok uluslu bir girketin bir iiretim tesisi
kurup, personeli egitmesi ve tesis projenin bitimiyle birlikte kullanima hazir hale

getirilmesi seklinde de ifade edilmektedir.”

Diger lisans anlagmalarina gore daha kapsamli olan “Anahtar Teslim Projeler”i kisaca bu

sekilde ac¢iklamak miimkiindiir.
2.1.2.5.Yonetim Sozlesmesi

Bu sozlesme yonteminde, uluslararasi sirket, Yyatirnm yapacag: iilkedeki pazarda o

ilkenin yerel bir yatirimeisinin sirketini igletir.

Sekil olarak taraflar arasinda bir yonetim s6zlesmesi imzalanir ve yonetici sirket yabanci
pazardaki yerel sirkete ait igletmeyi belirli bir bedel karsiliginda ydonetmeyi listlenir. Diger
taraftan yerel yatirnmci girisim igin gerekli sermayeyi saglarken uluslararasi sirket

girisimin yonetilmesi igin gerekli is yapma tekniklerini ve stratejilerini ortaya koyar. ki

L E. Can Mutlu, Uluslararas: isletmecilik, 2. Bask1, Beta Basim Yaym Dagitim A. S., Istanbul 2005, s.
114

2 Emrah Cengiz, A. Ercan Gegez, F. Miige Arslan ve Digerleri; a.g.e.,s.100

3 Tek, a.g.e., $.266
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sirket arasinda yapilan anlagsma uluslararasi sirkete yeni girisimin bir kismini veya

tamamin1 satin alma secenegi de tantyabilir.”*

Yonetim sozlesmesi uygulamasindaki dikkat ¢ekici bir 6zellik de s6zlesmeyi imzalayan
taraflarin yonetim bilgisi ve seviyeleridir. Bilgi birikimi ve tecriibeye sahip olan
uluslararasi sirket yabanci pazardaki becerisi konusundaki yonetim bilgisi ve becerisi
eksik olan sirkete teknik bilgi ve is yapma becerisini sunarak yabanci isletmenin

faaliyetlerinin tamamini veya bir boliimiinii yonetmek {izere onunla anlagsma yapar.

Bu durum ise her iki sirket agisindan karli bir yatirimdir.

2.1.2.6.Montaj Operasyonlari

Uluslararas1 pazarlara giriste montaj yontemi yurtdisinda tiretim sekillerinden birisidir.

Uygulamada fazla tercih edilen bir yontem olmadig1 sdylenebilir.

Ancak iiretim tamamen yurtdisindaki tesislerde gergeklesmez. Uriinii olusturan pargalarin
¢ogu veya tamami ana iilkede imal edilir ve yurtdigindaki tesise montaj yapilmak iizere
gonderilir. Yurtdisindaki tesiste bu parcalar birlestirilerek nihai {iriin olusturulur ve

pazarlanir.”

Bu yontemde firma monte edilecek parcalar1 veya liriin igeriklerini o lilkeye gondererek
orada monte ettirilir. Tirkiye’de basta otomobil sanayi olmak iizere bir¢ok sanayi ihracata
montajla baglamistir. Bu yontem ulagtirma ve glimriik tarife maliyetlerini azaltir ve

firmanin yerel gereksinimlere daha iyi cevap vermesini kolaylastirir.”

4 Gerald Albaum, JesperStrandskov ve EdwinDuerr, a.g.e.,p.287
> Emrah Cengiz, A. Ercan Gegez, F. Miige Arslan ve Digerleri; a.g.e.,ss. 113-115
6 Tek, a.g.e., 5.266
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2.1.3.Yatirnma Dayal Giris Yontemleri

Yukarida bahsedilen yontemlerden farkli olarak bu yontemde isletmeler baz1 durumlarda
uluslararasi pazarlara girmek i¢in yabanci iilkelerde {iretim tesisi kurma, var olan iiretim

tesislerini satin alma ya da ortaklik kurma yoluna gidebilir.

Bu yontem; ortak girisim, sirket birlesme ve satin almalar1 ve dogrudan yatirimlar olmak

tizere iice ayrilabilir.

2.1.3.1.0rtak Girisimler- Uluslararasi Birlesme Ve Satin Almalar
Bu yontemde sirketlerin birlesmesi ya da bir sirketin digerini satin almas1 s6z konusudur.

Uluslararasi pazarlara agilmanin bu tiirtinde ortakligin birkag tiizel kisiden olugmasinin
yani sira, bir Joint venture belirli bir isin yapilmasi1 amaci ile ortakligi ve kontrolii
paylasan iki veya daha fazla yatirimcinin da ortaklik kurmasi s6z konusudur.”’Ortak
girisimlerde belli bir amagla bir araya gelen taraflar kendi stiin 6zelliklerine gore
yogunlagirlar. Ornek olarak bir taraf iiriiniin iiretim dncesi hazirliklarin1 yaparken diger

taraf iiretimini gergeklestirebilir.

Diger taraftan uluslararasi ortak girisimler yabanci iilkede ki yerel bir isletme ile ortak
olma, yerel isletmenin hisse senetlerinin bir kismini satin alma veya yeni bir igletme

kurama seklinde gergeklesebilmektedir.’

2.1.3.2.Dogrudan Yatirim

Bu yontemde, isletmeler farkli bir iilkede iiretim tesisi satin almak yerine kendi

imkanlariyla tiretim tesisi tesis kurmaktadirlar.

""Hande Uzman“Uluslararasi Pazarlara Giris Stratejileri ve Karton Ambalaj Ureticileri Sektériinde
inceleme”, istanbul: Yayinlanmamus Yiiksek Lisans Tezi, 2002, 5.26
8 Yavuz Odabasi, Girisimeilik, 2. Baski, Anadolu Universitesi Yayini, No: 1567, Eskisehir, 2004, s. 220
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Dogrudan yatirim yontemi 6zellikle {iretim siirecinde emek yogun séz konusu oldugu
durumlarda tercih edilen bir yontemdir. Yiiksek emek yogun liretim yapan isletmeler
acisindan tretim tesisleri kurmak igin gerekli olan sermaye ve ekipman fazla maliyetli
olmadigindan yeni iiretim tesisi, sermaye yogun iiretim siirecine sahip isletmelere kiyasla

daha rahat yapilabilir.”

2.1.4. Girisimcinin Thracat Uzerindeki Etkileri

Yapilan bir¢ok arastirma ihracat yapan isletmelerle ihracat yapmayanla rarasindaki farkin
onemli olgiide girisimci ozelliklerine bagli oldugunu gdstermektedir Ozellikle
girisimcilerin risk alma, yenilik¢i ve proaktif olama 6zellikleri ihracat performansinda

onemli bir etkiye sahip oldugu goriilmektedir.

Bunlarin yani sira, girisimcilerin pazar arastirmalarina ve yenilige verdigi 6nem, ziyaret
ya da baska yollarla yabanci pazarlar hakkinda bilgi edinebilme becerileri ve basariya
duyduklart istekler de firmalarin ihracat performans: iizerinde etkisi olacaktir. Bu
anlamda bu ziyaretler sirasinda girisimcinin bire bir iletisim kurabilmesi ag¢isindan

yabanci dili akic1 bir sekilde konusmasimin nemli oldugu diisiiniilmektedir.

Benzer sekilde yapilan arastirmalarda girisimcilerin yabanci dil egitimi ve dolayisiyla
yabanci dil bilgisi ile yabanci kiiltiirler hakkinda daha fazla bilgi kazandigi ifade
edilmistir. Bu durum, kiiltiirel farklarin yarattigi problemlerin iistesinden gelebilmeyi
kolaylastirmaktadir. Bu sebeple de, yabanci dil bilgisinin ihracat performansini pozitif

yonlii olarak etkileyecegi literatiirde yaygin bir kanidir. Bu anlamda yabanci dil bilgisi:®

e Yurt disindaki sosyal ve is iligkilerinin kurulmasina yardimei olur,
e Yabanci miisterilerle iletisim ve etkilesimi gelistirir;

e Yabanci is pratiklerinin anlasilmasini kolaylastirir

®Ediz Engin, isletmelerin Uluslararasi RekabetStratejileri Ve Uygulamali Bir Arastirma, Trakya
Universitesi, Yiiksek Lisans Tezi, 2005, 5.70

8 Danigman ve Sokmen, a.g.e., 5.217

8INihat Kamil Amil, Thracat Performansim Belirleyen Faktorler Arasindaki iliskiler Ve Thracat
Basarisina Etkileri: Tiirkiye Ornegi, Celal Bayar Universitesi, Doktora Tezi, 2009, 5.76
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e Yurtdis1 pazarlarda etkili planlama ve kontrol faaliyetlerinin gergeklestirilmesine

olanak saglar.

Ayrica yoOneticilerin ihracat basta olmak tlizere profesyonel deneyiminin olmasi da ihracat
performansini etkileyen bir unsur olarak degerlendirilmektedir. Bu deneyimin ihracata

etkileri ise su sekildedir:®2

e Yurtdis1 pazarlarda, yonetimsel deneyimi zenginlestirir, firmanin daha agresif bir
caba i¢inde olmasini ve performansini artirir;
e Karar verenin ihracat ile olan ilgisini ve yeni yurtdisi pazarlara agilimina

asinaligini artirir.

Farkli bir aragtirmaya gore girisimcinin ve ilist diizey yoOneticilerin uluslar arasi is
deneyimi, yabanci dil bilgisi ve kiiresel diisiince yapisi uluslar arasi girigimciligi ve
dolayisiyla ihracati olumlu yonde etkilemektedir. Girisimcinin sahip oldugu kiiresel

diisiince sekillerini asagida ki gibi ifade etmek miimkiindiir.2®

Etnosentrik Diislince Yapisi: Kiiresel diigsiince yapisinin birinci boyutu, etnosentrik
diisiince yapisidir. Bu diisiince yapisi, kendi iilkesinin iistiinlii§iine inanan ve referans
olarak sadece kendi iilkelerini baz alan isletme ve girisimcilerin tutumlarimi ifade
etmektedir.* Ornegin, Tiirk bir girisimcinin farkli bir kebap¢1 yada baklavaci agmasi

etnosentrik yonelime 6rnek olusturabilir.

Polisentrik diisiince yapist Kiiresel diigiince yapisinin ikinci boyutu, polisentrik diisiince
yapisidir. Polisentrik diisiince yapisinda ise referans alinan unsur ev sahibi tlkedir.
Ornegin iilkemizde dis pazarlar igin iiretilen tekstil iiriinlerinin o iilkenin moda

aliskanliklarina gore iiretilmesi gibi.®

8Aml,a.g.e.s.76

8Tayauova, a.g.e., 5.142-144

84Shaker A. Zahra, JuhaSanteriKorri, JiFengYu, “Cognitionand International Entreprenurship: Implications
for Research on International Opportunity Recognition and Exploitation”, International Business Review,
14, 2005, pp. 129-146, p.134

&Tayauova, a.g.e., 5.143

44



Jeosentrik diistince yapist girisimcinin kiiresel diisiince yapisinin tiglincii boyutu da
jeosentrik diisiince yapisidir. Jeosentrik diisiince yapist ulusal ve kiiltiirel farkliliklart

onemsemeden insanlar aras1 etkilesimde evrensel degerlere inanmay1 ifade etmektedir.

Bu anlamda giinlimiizde hakim olan “global disiin, yerel davran” gorisi
degerlendirildiginde, bunu gergeklestirmek ve basarili olabilmek igin girisimcilerin ve
yoneticilerin farkli kiltiirleri 6grenme ve kiiltiirel duyarlilik 6zeliklerini gelistirmeleri

gerekmektedir.

Yukarida belirtilin ¢aligmalarda girisimcilerin egitim diizeyi ve yabanci dil bilgisi,
yabanci tlkelerin kiiltiirel 6zelikleri hakkinda bilgi edinmesi, ihracat desteklerini takip
etmesi, global pazarda miisteri istek ve ihtiyaclarin1 dikkate almasi gibi 6zelliklerin
ihracat performansimni olumlu yonde etkiledigini ifade etmek miimkiindiir. Bu bilgiler
1s1ginda, Tirkiye’de faaliyette bulunan isletmelerde de iist diizey yoneticilerin
girisimcilik egilimleri ve yukarida ifade edilen ozellikleri ihracat performansini

arttiracaktir.

2.1.5. Isletme Performansi

Bu boliimde; ihracat performans: kavrami, ihracat performansimin belirleyicileri,
girisimci egilimleri ve firma yeteneklerinin ihracat performansina etkileri, ihracat yapan

isletmelerin ihracat faaliyetleri sonucundaki durumuna deginilecektir.

Diinyada her gecen giin girisimcilik faaliyetleri ve dogrudan yabanci yatirimlarin
artmasiyla birlikte, ihracat isletmeler i¢in uluslararasilagsma siirecinin en 6nemli agamasini
olusturmaktadir. Ihracatta basariyr yakalamak birgok faktore baglidir. Bunlardan bazilar:
cevresel faktorler, bazilar1 da firma ici faktorlere baglhdir. Thracat performansi kavramsal
olarak ihracatta etkinlik, yeterlilik ve siirekli ihracatla ilgilenme anlamlarinda
kullanilmaktadir. Shoam’a gore ihracat performansinin kavramsal taniminin kavramin
iki terimi olan, ihracat ve performansa ayr1 ayri isaret etmesi gerektigini belirtmektedir.
Thracat genelde uluslarasilasmanin bir asamasi olarak, yerel pazarlarda iiretilen mallarin
yabanci piyasalara pazarlanmasi olarak ifade edilmektedir. Performans kavramu ise,

stratejik yonetim yazininda firmalarin satislar1 ve karlilig: ile bunlarda ve pazar payinda
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saglanan degisime gore ifade edilmektedir. Bu acidan bir¢ok aragtirmada performans,
firmalarin satiglari, satis karlar1 ve pazar paylarinda saglanacak bir artig yiiksek
performansin 6lgiisii olarak degerlendirilmektedir. Bu iki ayr1 tanimdan sonra, ihracat ve
performans kavramlari bir araya getirildiginde, ihracat performansi ihracattan elde edilen
satiglarin  yogunluk derecesine ve ihracattan elde edilen memnuniyete gore
degerlendirilecektir. fhracat performansmin belirleyicileri iizerinde pek gok arastirma
bulunmaktadir. Bu c¢alismalardan bazilarinda ¢evresel faktorler iizerinde durulurken,
bazilarinda firma ici oOrgiitsel faktorlere deginilmistir. Orgiitsel faktorlerin ihracat
performansi iizerindeki etkisi genel olarak Kaynak tabanli goriise dayanmaktadir. Bu
goriise gore, firmalar rekabet avantajim kendi sahip olduklar1i kaynaklar ile
saglayabilirler. Firmalar rakiplerine gore daha 6zgilin kaynaklara sahip oldukga, daha
yiiksek performans elde edebileceklerdir. Bu baglamda isletme kaynak ve performansi

da, ihracat performansini etkileyecektir.

Yapilan bir¢cok arastirma, ihracat yapan isletmeler ile ihracat yapmayan isletmeler
arasindaki farkin 6nemli 6l¢ilide girisimci egilimlerine bagli oldugunu vurgulamaktadir.
Ozellikle girisimcilerin risk alma egilimlerinin ihracat performansinda énemli bir etkisi
oldugu goriilmektedir. Ayrica girisimcilerin pazar hakkinda bilgi sahibi olmasi, yenilige
verdigi Onem, ziyaret veya baska yollarla yabanci pazarlar hakkinda bilgi edinebilme
becerileri de isletmelerin ihracat performansi {izerinde etkili olacaktir. Girisimcilerin
egitim diizeyi, bildigi yabanci dil sayis1 ve ihracat yapma tecriibesi de isletme ve ihracat

performansini etkileyecek faktorler arasindadir.®

Isletmelerin ihracat faaliyetlerindeki sonucunda ise; satis, pazar pay, karlilik, maliyetler,
bliylime orani, rekabetcilik diizeyi, ar-ge faaliyetleri, iirtin / hizmet kalitesi, marka
bilinirliligi, pazar bilgisi, rakip bilgisi, miisteri iliskileri ve tedarik¢i iliskilerinde
isletmenin performansini etkileyecek diizeyde artiglar olabilmektedir. Detayli olarak bir

kacindan bahsedilecek olursa:

Satislar: [hracatin satiglar {izerinde de olumlu bir etkisi oldugu goriilmektedir. Mc Master
University tarafindan yapilan bir arastirmada 6zellikle kiiciik ve orta dlgekli isletmelerde

ithracat sonrasi yapilan satislarin biiylime {lizerinde 6nemli bir etkisi oldugu sonucuna

8(C.U. Sosyal Bilimler Enstitiisii Dergisi, Cilt 16, Say1 1, 2007, 5.214-217
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varilmaktadir. Yapilan ¢alismada sonuglar gosteriyor ki, dig piyasalarin tiirleri, secilen
stratejiler ve iriin stratejilerinin hepsinin ihracat satigi ve ihracat artisinin {izerinde

belirgin bir etkisi goriilmektedir. 8

Pazar Pay1: Cogu isletmeler biiyliylip pazar paylar arttik¢a ve mali yapilar gii¢lendikce
daha az risk alarak yenilik¢ilikten uzaklasmakta olup, kurulma asamasindaki esnek ve
dinamik yapilarint zaman i¢inde kaybedebilmektedirler. Bununla birlikte bazi kiigiik
isletmelerde daha kurulus asamasinda biiyiime hedeflerini smirh tutup kiiciik pazar
paylariyla yetinmektedirler. Risk almamak, yenilik yapmamak ve pasif kalmak artik

mevcut durumu korumak i¢inde yeterli degildir.

Bir firmanin rakiplerinden Once risk alarak atilimda bulunmasi, yenilik yapmasi ( Guth
ve Ginsberg, 1990) yeni yetenekler kazanmasi ( Stopford ve Baden-Fuller,1994) gibi
girisimei  egilimlerinin  toplam1  olan sirket girisimciligi sonugta o isletmenin
performansini arttiran (Lumpkin ve Dess, 1996; Pittaway, 2001) en 6nemli faktorlerden
biri olarak kabul edilmektedir.®

Literatiirde, ihracat pazar pay1 genisleme stratejisi, zamanla ihracat yapma hizi ve ihracat
pazarlar1 arasinda uzun menzilli stratejik bir karar olarak tanimlanmaktadir. ihracat
sonras1 pazar paymda yasanacak olan biiyiime, bir firmanin ihracat performansinin

onemli bir potansiyel belirleyicisi olarak kabul edilmektedir.5®

Karlilik: Thracat performans ile isletmenin karliligi arasinda da bir iliski s6z konusudur.
Fakat glinlimiizde ihracatta karliligin yar1 yariya indigi sdylenmektedir. Buna yonelik
yapilan bir arastirmada, ihracat performansi ve firmalarin karliligi arasindaki iliski
literatiirde sonugsuz kalmistir. Kiiglik Olgekli firmalarda satis performansi, kar
performansi, dogrudan yansiyan verimlilik performansini etkilemistir. Buna karsilik, Lu
ve Beamish (2006) ihracat performansinin biiylime {izerinde pozitif bir etkiye sahip
oldugunu sdylemektedir. Arastirmada Japonya’da ki kiiciik ve orta 6lgekli isletmelerin

durumunda ihracatin sirket karliligi iizerinde olumsuz bir etkisi oldugu kanisina

8Cooper, R. G.,&Kleinschmidt, E. J. (1985). The impact of export strategy on export sales
performance. Journal of internationalbusinessstudies, 37-55 p.37

8Alpkan, L., Ergiin, E., Bulut, C., & YILMAZ, C. (2011). Sirket girisimciliginin sirket performansina
etkileri. Dogus Universitesi Dergisi, 6(2), 5.175-176

%L ee, C. S.,&Yang, Y. S. (1991). Impact of export market expansion strategy on export performance.
Asia Pacific Journal of Marketing andLogistics, 3(1), 29-39
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vartlmistir. Bu firmalar uluslararasi pazarlara yayilmak i¢in erken hareket ederek yiiksek
biiylime hiz1 elde etmeye ¢alistilar fakat bu asamada karliliklar: diisiik oldu. Bu isletmeler
uluslararasi pazarlarda deneyim kazandiktan sonra karliliklar1 artmaya basladi. Ancak bu

sekilde ihracat performansi ve karlilik arasinda pozitif bir iliski beklenmektedir.*

Maliyet: Ihracat performansmn, isletme maliyetlerine yonelik bir takim etkileri
bulunmaktadir. Thracat performansi ve maliyete yonelik yapilan bir arastirmada temel
amag, ihracat¢i isletme faktorlerinin isletme maliyet avantaji ve ihracat performansina
olan etkisini aragtirmaktir. Caligmada, firmanin pazar bilgi kullanim1 kapasitesindeki
kabiliyetinin, tecriibe yeterliligi, dagitim kapasitesi faktorlerinin ihracat piyasalarinda
firmanin kendi maliyetlerinin diisiisiinii pozitif yonde etkiledigini ve maliyet avantajini
elde ettigi ve bu yolla da ihracat¢inin finansal performansinin arttigr fikrine
dayanmaktadir. Maliyet avantajina ve ihracat performansina etki eden faktorler olarak;
firmanin pazar bilgi kullanimi kapasitesindeki kabiliyetinin, tecriibe yeterliligi, dagitim
kapasitesi ele alinmistir. Bu faktorler arasindaki iliskiyi test etmek amaciyla arastirmaya
dayali1 goriismeler yapilmis; ihracat pazarinda firma faktorleri ile maliyetler ve ihracat
performansi etkisini Olgmeye yonelik model gelistirilmigtir. Arastirma sirasinda
Tiirkiye’de ihracat yapan firmalarin iist diizey yoneticileri ile anket uygulamasi yapilarak
hipotezlerin desteklenmesi saglanmistir. Aragtirmanin sonucunda ise; isletme dagitim
kapasitesinin artirilmasinin maliyet avantaj1 saglamazken ihracat performansini artirdigi,
tecriibeye dayali bilginin hem maliyet avantaji sagladigit hem de firma ihracat

performansini artirdig1 goriilmektedir.%

Biiyiime Oran1: Ihracatin bilyiimeye yol agmasinin gesitli nedenleri bulunmaktadir. Bu
nedenlerin basinda ihracat artisinin ekonomideki faktor verimliliginin artmasina katkida
bulunmasi gelmektedir. Thracatin bilyiime orami iizerindeki bir diger etkisi de, ihracat
artisinin Olgek ekonomilerinden ve pozitif dissalliklardan elde edilen kazancglar
dogurmasindan kaynaklanmaktadir. Thracat yapan isletmelerin uluslararasi alanda
rekabet edebilirliginin saglanmasi, lretim maliyetlerinin diisiik olmasina ve yeni

teknolojilerin kullanilmasina baglidir. Bu noktada ihracat genislemesine bagli olarak

%Kongmanilaa, X.,&Yoshi, T. (2009). Innovation, export performance and profitability of Lao
garment exporters. International Journal of Economicsand Management, 3(2), 225-236 p.228
9paradoks Economics, SociologyandPolicyJournalJanuary 2014, Vol: 10, Num: 1 ISSN: 1305-
7979p.54
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artan rekabet iiretim maliyetlerinin diisiiriilmesi ve yeni teknolojilerin saglanmasina
yonelik politikalar uygulama tesvik etmektedir. Bu ise verimliligin artmasina katkida
bulunmaktadir.®?> Bu dogrultuda isletmeler ihracat yaptiklarinda, biiyiime oranlarinda

art1is gozlemlenmektedir.

213 adet Cin sanayi firmalar1 iizerinde yapilan bir aragtirmada da, isletmelerin ihracat
performanslarini belirlemede biiylime orani, verimliligi ve biiyiikliigii arastirilmistir.
Cikan sonuglara gore, ihracat artis1 liretim yeteneklerinin haricinde inovasyon yetenegi
boyutlarinin toplam 1iyilestirilmesi ile de ilgilidir. Ayrica pazar pay1 ihracat
performanslari iizerinde 6nemli bir etkiye sahip olsa da, verimlilik biiylime oranini 6nemli

ol¢iide arttirmakta ve ihracat performansi oranlarini tesvik etmektedir.%

Pazar Bilgisi: Isletmeler ihracat sonra pazar hakkinda da bilgi sahibi olmaktadirlar.
Girisimciler ihracat faaliyetlerini gergeklestirmeden dnce mutlaka kendi isletmelerini
degerlendirmeli ve ihracat yapacaklar1 pazar hakkinda bilgi toplamalidirlar. Boylece
hedef pazarda basariy1 yakalama sansi1 daha yiiksek olacaktir. Hedef pazardaki durum
hakkinda bilgi toplamali, pazardaki tiikketiciye gore iiriinii sekillendirmeli ve rakipler
hakkinda bilgi sahibi olunmalidir.

Pazar bilgisine yonelik yapilan bir ¢alismada ihracat performansinin pazar bilgisi,
rekabetin teknoloji ve piyasa ortamina olan potansiyel etkisine yonelik sonuglar
incelenmektedir. Bu baglamda pazar bilgisi ile thracat performansi arasinda bir iligki s6z

konusudur.®*

Tedarikgi Iliskileri: Isletmeler alic1 ve tedarikgi iligkilerinde deger yaratmanin énemine
vurgu yapmaktadirlar. Yontem olarak da ticari aligveris maliyetlerini azaltmayi
ongormektedirler. Tedarik¢i davranislar, tedarik¢i yonetimi, miisterinin dogrudan iiriin,
satin alma ve igletme maliyetlerinin nasil etkiledigini agiklayan bir model gelistirmek
gerekmektedir. Gelistirilen bu model tedarik¢iden gelecek olan alimlari genisletmek icin

alici- tedarikei iliskileri davranislar: ve miisteri arasindaki iliskiye aracilik onermektedir.

92Yrd. Dog. Dr. Erdal Demirhan, Biiyiime ve Thracat Arasindaki Nedensellik iliskisi: Tiirkiye Ornegi,
Afyon Kocatepe Universitesi, Ankara Universitesi SBF Dergisi 60-4, 5.77-78

%Guan, J.,&Ma, N. (2003). Innovative capability and export performance of Chinese firms.
Technovation, 23(9), 737-747

%Rose, G. M.,&Shoham, A. (2002). Export performanc eand market orientation: establishing an

empirical link. Journal of Business Research, 55(3), 217-225
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Arastirmada gelistirilmis olan bu model, Amerika Birlesik Devletleri ve Almanya’da
yaklagik 500 satin alma oOrgiitiinden toplanan veriler {izerinden analiz edilmektedir.
Arastirma sonucunda ise, miisteri olan firmalar maliyetleri diisiirerek deger saglamak

adma tedarik¢ilerden alimlarini artirmak niyetinde.®®

Ikinci béliimde ilk olarak uluslararasi pazarlara giris yontemlerinden bahsedilmektedir.
Ihracat, ihracatin tanim1 ve dnemi, ihracatin tiirleri anlatilmaktadir. ihracatta pazara giris
stratejileri anlatildiktan sonra, firmalarin ihracati tercih etme nedenleri ve ihracatta
karsilagtiklar1 sorunlara yer verilmistir. Sozlesmeye dayali ve yatirnma dayal giris
yontemlerinden de bahsedilip, girisimcinin ihracat tizerindeki etkileri anlatilmistir. Son

olarak detayli bir sekilde isletme performansina ikinci boliimde yer verilmektedir.

%cannon, J. P.,&Homburg, C. (2001). Buyer-supplier relationships and customer firm costs. Journal
of Marketing, 65(1), 29-43
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UCUNCU BOLUM

TURKIYE’NiN ORTADOGU iLE TiCARI ILiSKILERI:
ORTADOGU ORNEKLEMINDE BiRLESIiK ARAP EMIiRLIKLERI

3.1 ULUSLARARASI PAZARLARA GIRISTE iISLETME FAALIYETLERI

Daha onceki boliimlerde ihracat ve dis ticaretin iilke ve firma agisindan avantajlarin ve
tercih edilme nedenlerinde bahsedilmistir. Bu kisimda ihracat yapma ve uluslararasi
pazarla acilma asamasinda isletmelerin fonksiyonlarinda meydana gelebilecek

degisimlerden s6z edilecektir.

3.2.TURKIYE’NIN ORTADOGU ULKELERI iLE DIS TICARETI

Tiirkiye ge¢misten giiniimiize dis ticaret politikasina kosut olarak Avrupa iilkeleri ile
ticari entegrasyonu benimsemistir. Ancak gerek siyasi gerek i¢ politik degisimler gerekse
de cografi ve Kkiiltiirel yakinlik yami sira Ortadogu {ilkelerinin finansal agidan

zenginlesmesi Tirkiye’yi bu iilkelere ticari yatirnmlar yapmaya yoneltmistir.

3.2.1.0rtadogu’ya Genel Bakis

Ortadogu, 6zellikle sahip oldugu dogal enerji rezervleriyle ve sahip oldugu cografi 6zellik
nedeniyle diinya siyaset ve ekonomisinde stratejik bir 6nem tasimaktadir. Diger taraftan
Tirkiye ise gerek cografi ve gerek diger nedenlerden kaynaklanan yakinliklariyla bu
bolgenin ayrilmaz ve 6nemli bir unsurudur. Bundan dolayr Ortadogu’daki gelismeler

tilkemizi yakindan ilgilendirmektedir.
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Ortadogu Atlantik’ten Ganj Havzasi’na kadar olan bolge; tarihi-dini olarak Ibrahimi bir
gelenegi, jeo kiiltiirel bir havza olarak Islam kimligini, jeo ekonomik olarak petrolii ve
stratejik olarak Avrasya’yi ¢evreleyen Rimland kusaginin merkezi hattin1 ¢cagristiracak

unsurlarla anilan bir alandir.®®

Bolgenin toplam yiiz dl¢limii 7 208 467 km2 (Yeryliziindeki toplam karasal alanin
yaklasik % 4.,8’1)’dir. Bu bolgede yasayan niifus ise 2007 olgiimlerine gore 252,59
Milyon (yaklasik olarak diinya niifusunun % 4°{i) ve s6z konusu alanda yaratilan toplam
hasila ise 1,552 Trilyon $ (toplam diinya hasilasinin yaklasik olarak % 2,3’{)’dir.
Rakamlardan da anlasilacag: lizere bolge petrol ve dogal gaz agisindan oldukca zengin
olsa da yiiz 6l¢iimii ve niifusuyla orantili olarak bakildiginda hacimsel biiytikliigiiniin

karsiligin1 verememektedir.

Ortadogu kavrami cografi olmaktan ziyade siyasi unsurlari ifade etmektedir. Bu anlamda
orta dogunun diinya tarihinde ki rolii Avrupa Asya ve Afrika kitalar1 arasinda kiiltiirel ve

ekonomik bir kdprii olmasindan kaynaklanmaktadir.

Giintimiizde Ortadogu’yu asil 6nemli kilan ise 1800°lerin sonlarina dogru kesfedilen Orta
Dogu petrolii olmustur. 1. Diinya Savasi’nin bitiminden itibaren biiyiik aktorler sahneye
girmis ve Orta Dogu petroliinii yonetme hamlelerinde Ingiltere ve Fransa basrolleri
paylasmistir. ABD bu donemde Orta Dogu’da daha ¢ok misyonerlik faaliyetlerinde
bulunmus, ekonomik alanda bir paydas olamamistir. Orta Dogu’nun petrol bakimindan
sahip oldugu zenginligin boyutlar1 esas olarak 2. Diinya Savasi’ndan sonra fark edilmeye
baslanmig ve biiylik ¢apli iiretimler bu dénemden sonra gergeklesmistir. Orta Dogu
petrolleri uzunca bir siire diinyanin diger bolgelerindeki petrol alanlarinda oldugu gibi
batil1 biiyiik petrol sirketlerinin hakimiyetinde kalmistir. Batili petrol sirketlerinin Orta
Dogu petrolleri tizerindeki hakimiyetine kars1 ilk ve en 6nemli girisim 1960 yilinda
OPEC’in (Organisation of Petroleum Exploration Countries) kurulusu olmustur.
OPEC’in kurulusu 6ncesinde, Orta Dogu’nun petrol iireticisi iilkeleri, sirketlere karsi
kendileri agisindan daha iyi sartlarin temini i¢in tek tek miicadele ederken, OPEC’in

kurulusu ile sirketlere kars1 bir birlik saglanmistir.%’

% A. Davutoglu, “Stratejik Derinlik- Tiirkiye’nin Uluslararasi Konumu”, Kiire Yaynlari, Istanbul.
2001, s.324
YAli Yigit, Ortadogu Enerji Ve Savas, TMMOB EMO Ankara Subesi Haber Biilteni 2013/2
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Ortadogu iilkeleri tek tek degerlendirildiklerinde 6nemli farkliliklara sahip olmalarina
karsin, bir biitiin olarak degerlendirildiginde giiniimiiziin temel enerji kaynaklar1 olan
petrol ve dogal gazin iiretim ve ihracatina ve bunun karsiliginda ihtiya¢ duydugu diger
mal ve hizmetlerin ithalatina dayali, tarirmin hem ulusal gelir hem de istihdam igerisindeki
paymin onemini korudugu, iirettigi mal ve hizmet cesitliliginin siurlt oldugu ve

gelismekte olan ekonomik yapilar olarak ifade edilebilmektedir.

3.2.2.0rta Dogu Ulkeleri ile Olan Ticaretin Genel Yapisi

Tiirkiye nin 2011-2012 yillar itibari ile birkag lilke grubuna gore ihracati su sekildedir.

Tablo 3.1. Tiirkiye’nin 2011-2012 Yillan itibari ile Ortadogu Ulke Grubuna Gore

Thracat:
Ulke Gruplarina Gore Ihracat | 2011 2012
(1000 $)
Avrupa birligi iilkeleri 62.095.638 58.001.634
Ortadogu Ulkeleri 24.156.936 27.018.782
Bagimsiz Devletler Toplulugu 14.640.855 16.425.969

Kaynak: Tiirkiye, Diinyada Ihracatim1 En Cok Artiran Ikinci Ulke Oldu, kdk.gov.tr/sayilarla/turkiyenin-
2012-ihracat-verileri/12

Yukarida ki tablodan da anlasildig1 lizere Tiirkiye nin en ¢ok ihracat yaptig1 2. Grup
tilkeler arasinda Ortadogu iilkeleri yer almaktadir. Bu anlamda Ortadogu Tiirkiye i¢in
onemli bir iilke konumundadir. Arap Bahar siirecinden ihracat ve diger iligkilerimizde

belirli bir azalma goziikse de, Ortadogu’ya ihracatimizi arttirmaliyiz.
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Kaynak:

Tablo 3.2.Tiirkiye’nin Ortadogu Ulkeleriyle Thracat1 (Milyon $)

) Bolge ici | Diinya
ULKE GRUPLARI 2011 2012 % Pay | Payi
Bahreyn 1.250.047 | 1.349.431 100,0 6,8
E::ﬁf:; ﬁ;ir?;, AE) 19.650 | 19.768 1,6 0,1
Irak 285.000 | 350.000 22,8 1,6
[ran 83.300 94.400 6,7 0,5
Israil 130.500 104.000 10,4 0,7
Katar 67.796 63.141 54 0,4
Kuveyt 114.299 132.968 9,1 0,6
Liibnan 103.205 118.546 8,3 0,6
Suriye 5.664 5.615 0,5 0,0
Suudi Arabistan 10.000 4,000 0,8 0,1
Umman 364.735 | 388.370 29,2 2,0
Urdiin 47.092 52.138 38 0,3
Yemen 8.006 7.885 0,6 0,0
10.800 8.600 0,9 0,1
DTM, Dis

Ticaret

Istatistikleri,http://tuikapp.tuik.gov.tr/disticaretapp/disticaret.zul?param1=0&param2=0&sitcrev=0&isicre

v=0&sayac=5801, (Erisim Tarihi: 05.06.2014)

Tiirkiye’nin Ortadogu iilkeleri ile thracatina baktigimizda, son verilerin 2012 yilina ait

oldugunu gormekteyiz. Bu veriler baz alinarak Ortadogu tilkeleri ve Tiirkiye’nin dis

ticareti incelendiginde Tablo 3.2.’de gorildiigii gibi Tirkiye, 2011°den 2012’ye 6zellikle

Irak ve Umman ile ciddi bir ihracat artis1 oldugu dikkat ¢ekmektedir. Bu anlamda

Ortadogu iilkeleri ihracat agisindan Tiirkiye i¢in 6nemli bir pazar konumundadir.
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3.3TURKIYE VE BIRLESIK ARAP EMIRLIKLERI ARASINDAKI TiCARI
ILISKILER

Tirkiye’nin Ortadogu {ilkeleri ile iligkileri daha once de ifade edildigi gibi son
donemlerde cesitli nedenlerle artis gostermistir. Bu iilkelerden biriside Birlesik Arap

Emirlikleri’dir.

3.3.1. Birlesik Arap Emirlikleri

Birlesik Arap Emirlikleri ile ilgili iilke profili, lilkenin ekonomik yapis1 ve Tiirkiye ile

arasinda ki ticari iligkiler agsagida ki gibidir.

3.3.1.1. Ulkenin Genel Profili

Umman ve Suudi Arabistan’a kara komsusu olan Birlesik Arap Emirlikleri, Basra
korfezinde sahip oldugu kiyilari ile deniz yoluyla ticari iligkilerini de gelistirmis konumda
bir iilkedir. Ulkenin yiizél¢iimii 83.600 km2 (Tiirkiye nin %10,26’s1), niifusu 4,9 Milyon
(Turkiye’nin 6,95°1) dur. Niifusun genel dagilimini inceledigimizde; 0-14 yas arasi
%20,5, 15-64 yas arasi %78,6 (15-64 yas grubunun %73,9’u yabancidir), 65 yas tstii
%0,9 dur. Geng bir niifusa sahip oldugu bu rakamlardan anlasiimaktadir.%

3.3.1.2.Ulkenin Ekonomik Yapisi

Ulkenin ekonomik yapis1 ise su sekildedir. Biiyiime rakamlar;; diinya ve bdlge
ortalamasinin iizerinde seyrederek % 8-12 arasinda gerceklesmistir. Bu biiylimenin asiri

taleple (yatirim, liiks tiiketim) desteklenen yonii, ayrica Dolar’la ihracat yapip Euro ile

% Ipekyolu Kalkinma Ajansi, Ortadogu Durum Raporu, 2011, S.24
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ithalatin1 gergeklestirmesi ve Dolar’in Euro karsisinda deger kaybi bolge ile beraber

enflasyonun giderek artan seyir izlemesine yol agmistir. %°

Tablo 3.3. Birlesik Arap Emirlikleri’nin Dis Ticaretinde Bashica Uriinler Ve
Ulkeler (2012)

Baslica ihrag Uriinleri | Ham petrol ( % 45 ), dogalgaz, reeksport, kurutulmusg balik,
Uriin Gruplar hurma

Baslica ithal Uriinleri | Makine ve ulasim araclari, kimyasallar, gida
Uriin Gruplarn

ihracatinda Baslica Japonya ( %16,2), Hindistan ( %13,5), iran (%10,9), Giiney
Ulkeler Kore (%5,6), Tayland (%5,5), Singapur ( % 4,4),
Tirkiye ( %0,86)

ithalatinda Baslica Hindistan ( %19,8), Cin ( %13,7), ABD ( % 8,1),
Ulkeler Almanya ( %4,6), Turkiye (%2)

Kaynak: T.C. Ekonomi Bakanlig1, Birlesik Arap Emirlikleri, Ulke Profili, 2012, s.3

Yukarida ki tabloyu yorumlayacak olursak, Birlesik Arap Emirlikleri’nin dis ticaretinde
baslica ihrag triinleri ham petrol, dogalgaz, kurutulmus balik ve hurma gibi iiriinlerdir.
Ithalat iiriinleri ise makine ve ulasim araglari ile kimyasal ve gida iiriinleridir. En fazla
ihracat yaptigi iilke ise Japonya’dir (%16,2) Tiirkiye ise %0,86 orani ile Birlesik Arap
Emirlikleri’nin ithracat yaptig1 19. iilkedir. Tiirkiye ithalatinda ise %2 ile 13. Sirada yer

almaktadir.

3.3.2. Tiirkiye Ve Birlesik Arap Emirlikleri Arasindaki Ticari Iliskiler

Tiirkiye ve Birlesik Arap Emirlikleri Arasinda ki ticari iligkiler iki iilke arasindaki ithalat

ithracat oranlari, ihracatta ve ithalatta baslica iirlin gruplar1 bazinda incelenmistir.

T.C Ekonomi Bakanlig, Birlesik Arap Emirlikleri, Ulke Profili, 2012, s.2
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Tablo 3.4. Tiirkiye’nin Birlesik Arap Emirlikleri’ne Thracat

(Bin Amerikan Dolar1)

il ihracat ihracat ithalat ithalat Hacim Denge
Degisim Degisim
(%) (%)
2000 315.973 -19,20 39.745 43,40 355.718 276.229
2001 380.145 20,30 65.140 63,90 445.285 315.006
2002 457.328 20,30 100.805 54,80 558.132 356.523
2003 702.908 53,70 113.597 12,70 816.505 589.311
2004 1.143.728 62,70 183.485 61,50 1.327.213 960.243
2005 1.675.187 46,50 205.442 12,00 1.880.630 1.469.745
2006 1.985.696 18,50 352.284 71,50 2.337.980 1.633.412
2007 3.240.940 63,20 470.092 33,40 3.711.032 2.770.848
2008 7.975.400 146,10 691.202 47,00 8.666.602 7.284.199
2009 2.898.839 -63,70 667.857 -3.40 3.566.696 2.230.983
2010 3.332.885 15,00 698.421 4,60 4.031.306 2634.465
2011 3.706.654 11,20 1.649.456 136,20 5.356.109 2.057.198
2012 8.174.835 120,50 3.596.546 118,00 | 11.771.380 4.578.289

Kaynak:T.C. Ekonomi Bakanlig1, Birlesik Arap Emirlikleri, Ulke Profili, 2012, s.3

Yukaridaki tabloyu yorumlayacak olursak, Tiirkiye’nin Birlesik Arap Emirlikleri’ne

ihracat1i2000’den 2008’e kadar genel itibari ile artis gostermistir. 2008’ de ki artig ise

dikkat cekicidir. Ancak 2009’da ciddi oranda diislis yasanmis ve 2012°de yine

toparlanama yaganarak ihracat oran1 énemli bir miktarda artmustir. Ithalat oranlari ise

ihracat oranlar1 gibi agresif bir seyir izlememis, artarak ilerlemis ve son iki y1l ise 6nemli

miktarda artig gostermistir.
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Tablo 3.5. Tiirkiye’nin Birlesik Arap Emirlikleri’ne Thrag Ettigi Uriin Gruplar

(2011/2012)

SITC [Mal Grubu 2011 ($) 2012 (§) Degigim (%)

ALTIN,ALTIN KAPLAMA GUMU$ VE ADI
§7 |METALALTIN KAPLAMA DOKUNTO VE

ARTIG 279.619.412 4.600.083.415) 154512%

ALTIN.ALTIN KAPLAMA GUMUS VE ADI
6710 |METAL ALTIN KAPLAMA DOKONTU VE

ARTIG 270.619.412| 4.600.083415) 1545.12%
89 [CESITLI MAMUL ESYA 769.142.109| 1.089.549.632 41,66%
ag73 | BUMUSKIYMETLI METALLERLE KAPLI

GOMUS. INCILI ESYA BOT.895.218( 1.004.644.240 43.90%
gg1q | TANKLAR.DIGER ZIRHLI SAVAS

TASITLARLHARP SILAHLARI 31.883.004 56.251.748 78,43%
33 |TASKOMURLU KATRANI VE HAM

PETROLDEN URUNLER - -
3341 | ALEVLENME DERECESI < 30 C-HAFIF

YAGLAR - - -
3340 [AKARYAKIT - - -
67 |DEMIR VE CELIK 941.238.954| 746.211.895 -20,72%
a7en | PEMIR-CELIK _

FILMASIN.CUBUK, PROFIL PALPLANSLAR 774.108.241|  606.631.533 -21.60%
6768 | DEMIR VEYA CELIK PROFILLER 42.133.084 52.780.128 25.20%
84 [GIYIM ESYASI VE AKSESUARLARI 86.605.820| 125.686.635 45 12%
a45q | ORME TISORT FANILAATLET KASKORSE

VE DIGER I¢ GIYIM ESYASI 11.512.388 17.273.282 50,04%
8424 |KADIN iCiN ELBISELER 8.303.785 12.533.188 50,83%
77| ELEKTRIKLI MAKINA VE CIHAZLAR 113.866.341 95.207.984 -15,39%
7731 | ZOLE EDILMIS TEL KABLO.ELEKTRIK

ILETKENI,FIBER OPTIK KABLOLAR 16.816.558 18.780.281 -0.67%
-7g1 | PRIMER ELEKTRIK PILLERIBATARYALARI

ELEKTRIK AKUMULATORLERI 6.880.538 11.882.248 77.75%
65 | TEKSTIL ELYAFI VE MAMULLERI 70.624.872 94.834.924 34.28%
g5gs | KOKO LIFLERINDEN VE DIGER ELYAFTAN

YER KAPLAMALARI 34.875.540 54_368.7 18 55,50%
8531 | SENTETIK FILAMENT IPLIKLERDEN

MENSUCAT B.276.018 5.757.860 -8.26%
66 |METAL DIl MINERAL MAMULLER 49.176.762 £2.953.788 28,02%
6613 | TABI TASLAR.ISLENMIS TASLAR 28.107.278 41.457.537 42.43%

CAMDAMN,CAM SERAMIGINDEN
8852 | MUTFAK. TUVALET, YAZIHANE TEZYINAT

ESYASI 5.951.265 B.068.427 35,50%
69 |METALLERDEN NiHAI URUNLER 54.282.014 60.158.966 10,83%
8911 [DEMIR VEYA CELIK INSAAT 16.761.101 18.320.428 B.36%
po24 | DEMIR.CELIK VE ALUMINYUM

TANK,VARIL FICILKUTU,BENZERI KAPLAR 8.885.852 7.800.818 -14,26%
79 |DIGER ULASIM ARACLARI 40.765.508 54.883.893 34,63%
-g73 | UGAKLAR VE DIGER HAVA TASITLARI-

2000<B0OS AGIRLIGI=<15000 KG 24.500.000
2gan | YOLCU.GEZLBALIKCI YUK SAVAS

GEMILERI.FERIBOTLARMAVNALAR 16.720.311 18.020.000 13,68%

ULKE TOPLAM 3.706.653.580] B8.174.834832 120,54%

Kaynak:T.C. Ekonomi Bakanligi, Birlesik Arap Emirlikleri,Ulke Profili, 2012, s.5
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Yukarida ki tabloya gore Tirkiye’nin Birlesik Arap Emirlikleri’ne ihracat ettigi iiriin
gruplar1 incelendiginde birinci sirada altin, altin kaplama ve glimiis gibi iriinler yer
almaktadir. Bunun disinda ihracatta sirasiyla demir ¢elik diriinleri, giyim esyasi,
elektronik makine ve cihazlar, tekstil, metal iirlinleri ve ulasim araglar1 yer almaktadir.

Bu dogrultuda iirtin gruplar1 ve ihracati arttirmakta fayda oldugu diistiniilmektedir.

Sonug¢ olarak bu boliimde, o©ncelikle Tirkiye’nin Ortadogu ile ticari iliskileri
degerlendirilmektedir. Ortadogu Ornekleminde Birlesik Arap Emirlikleri ele
alinmaktadir. Uluslararas1 pazarlara giriste isletme faaliyetlerine deginilerek ihracat
yapma ve uluslararasi pazarla agilma asamasinda isletmelerin fonksiyonlarinda meydana
gelebilecek degisimlerden soz edilmistir. Tiirkiye’nin Ortadogu tilkeleri ile dis ticaretine
deginilmistir. Cografi ve kiiltlirel yakinliginda olmasi sebebiyle, Ortadogu her zaman
Tiirkiye i¢in 6nemli bir pazar konumundadir. Arap Bahari siirecinden sonra, yatirimlarda
azalma s6z konusu olsa da, son donemde tekrar artiglarin yasandigi gozlemlenmektedir.
Ortadogu ya ihracat ve {riin gruplarinin bu anlamda artmas: gerekmektedir. Ortadogu
Tiirkiye i¢in yatirim anlaminda her zaman kolay bir iilke olmustur. Bu sebeple

girigsimcilerin Ortadogu iilkelerine ihracat artig1 yapmalar1 gerekmektedir.

Ortadogu ya genel bir bakis yaptiktan sonra, Ortadogu iilkelerine olan ticaretin genel
yapist ele alinmigtir. Tiirkiye’nin en ¢ok ihracat yaptig1 2. grup tilkeler arasinda Ortadogu
ilkeleri yer almaktadir. Bu anlamda Ortadogu Tirkiye i¢in Onemli bir {ilke
konumundadir. Tiirkiye’nin Ortadogu tilkeleri ile ihracatina baktigimizda ise son verilerin
2012 yila ait oldugunu gormekteyiz. Bu veriler baz alinarak Ortadogu {ilkeleri ve
Tiirkiye’nin dis ticareti incelendiginde Tiirkiye, 2011°den 2012’ye oOzellikle Irak ve
Umman ile ciddi bir ihracat artis1 oldugu dikkat cekmektedir.

Tiirkiye ve Birlesik Arap Emirliklerini degerlendirdigimizde ise, iilkenin ekonomik
yapisindan da anlagilacagi lizere Birlesik Arap Emirlikleri zengin bir iilkedir.

Girigimcilerin buradaki pazari firsata ¢evirmeleri isletmeleri agisindan 6nemli olacaktir.

Ortadogu’da ihracat yapan girisimcilerin girisimcilik egilimleri ile firmalarinin ihracat
performanslar1 arasindaki iliski oldugu diistiniilmektedir. Buradan yola ¢ikarak,
Ortadogu’ya ihracat yapan girisimcilerin girisimcilik egilimleri arttikca ihracat

performanslarinin da artacagini sdéylemek miimkiindiir. Kisilerin girisimcilik egilimleri
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arttikca, isletmelerinin yabanci pazarlara daha rahat ve kapsamli yontemlerle girdigi,
ihracat1 daha c¢ok tercih ettigi ve ihracatta daha az sorunla karsilastigi ve ihracat
performanslarinin daha yiiksek oldugu Ongoriilmektedir. Ortadogu’nun Tiirkiye ig¢in
onemli bir pazar oldugunu da diisiiniirsek, girisimcilerin bundan faydalanmasi
gerekmektedir. Ozellikle Birlesik Arap Emirlikleri girisimcilerin ihracat performanslarini

gosterebilecegi en giiglii Ortadogu iilkelerinden biridir.

Son donemde basta Suriye ve Misir olmak iizere birgcok Ortadogu iilkesinde yasanan
siyasal olaylardan dolayi, bu iilkelere ihracat neredeyse durma seviyesindedir. Birlesik
Arap Emirlikleri basta Abu Dabi ve Dubai olmak {izere toplam 7 emirlikten olugsmaktadir.
Ulkenin bagkenti ve en biiyiik ikinci emirligi konumunda olan Abu Dabi ise, endiistriyel
ve kiiltiirel merkez konumundadir. Bunun yani sira Dubai’de girisimcilerin ihracat
faaliyetleri i¢cin uygun merkezlerden birisidir. Bu sebeple Birlesik Arap Emirlikleri’ne

ihracat yapmak, girisimciler agisindan daha kolay olacaktir.
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DORDUNCU BOLUM

ORTADOGU’DAFAALIYET GOSTEREN TURK
ISLETMELERINE YONELIK BiR ARASTIRMA

Bu boliimde, Birlesik Arap Emirlikleri’nde faaliyet gosteren Tiirk isletmelerine yonelik
bir arastirma kapsaminda; genel bilgiler verilmistir. Daha sonra aragtirmanin 6nemi ve
amaci ortaya konulmustur. Buna ilave olarak, arastirmanin metodolojisi baslhigi adi
altinda; arastirmanin kapsami ve kisitlari, yontemi, degiskenleri, modeli, hipotezleri ve

arastirmada uygulanan istatistiksel yontemler ele alinmistir.

4.1.Arastirmanin Onemi ve Amaci

Son yillarda uluslararas1 girisimcilik faaliyetlerinin hizla arttig1 gézlemlenmektedir. Bu
faaliyetler igerisinde Birlesik Arap Emirlikleri’nde yapilan herhangi bir ¢aligmaya

rastlanmamuistir.

Aragtirmada tim Ortadogu’yu diisiinmekle birlikte, 6zellikle Arap Bahar siirecinin
getirmis oldugu birtakim etkenler dogru bilgi aktarimini engellemistir. Arastirmanin
amaci; basta Birlesik Arap Emirlikleri olmak tizere Ortadogu’da girisimcilik faaliyetleri
yapan Tirk isletmelerinden dogru bilgiyi almak olarak belirlenmistir. Girisimei
egilimlerinin artmasinin, isletmelerin yabanci pazarlara yayilmasi arasinda olumlu yoni
vardir. Tlrk isletmelerinin yabanci pazarlara yayilmalari durumunda girisimei egilimleri,
ihracat performansi, firmanin ihracati tercih etme nedenleri, firmanin ihracatta
karsilastiklar sorunlar ve firmanin ihracat faaliyetleri sonucundaki durumu anlatilmistir.

Tim bunlar isletmenin alt amaclar1 olarak siralanabilir.
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4.2.Arastirmanin Metodolojisi

Bu boéliimde, Ortadogu’da ihracat yapan Tiirk isletmelerindeki girisimcilerinin egilimleri
ile firmalarinin ihracat performansi arasindaki iligkinin belirlenmesine yonelik uygulama
caligsmasinin arastirma plani ve siireci agiklanmistir. Arastirmada faktor analizi, ardindan
giivenilirligi, korelasyon analizi ve gapraz tablo frekans analizi yapilmistir. Arastirmanin
kapsami1 ve kisitlari, arastirmanin yontemi, arastirmanin degiskenleri ve modeli,
arastirmanin hipotezleri ile arastirmada uygulanan istatistiksel analizlere iliskin bilgilere

yer verilerek, calismada takip edilen metodoloji tanitilmistir.

4.2.1. Arastirmanin Kapsam ve Kisitlar

Arastirma, Birlesik Arap Emirliklerinde ihracat yapan Tirk firmalarnt ve Tirk

girisimcilerini kapsamaktadir.

Tiirk girisimcilerinin firmalar1 {izerinde bir arastirma yapilmistir. Birlesik Arap
Emirlikleri Ticaret Ataseliginden ve Konsoloslugundan alinan listeye istinaden, bu
isletmeler lizerinde arastirma yapilmistir. Buralardan alinan listeye gore, 200 adet firmaya
aragtirma formu gonderilmistir. Gonderilen arastirma formlarindan 80 tanesinden cevap
alinmigstir. Bu firmalar genellikle sahis veya aile sirketleri oldugu i¢in girisimciler Genel
Miidiir olarak gorev yapmaktadir. Konsolosluk ve Ataselikten alinan listeye gore,
sirketler tek tek aranarak Genel Miidiirlerin sekreterleri ile iletisim kurulmustur. Kendileri
ile telefonda goriistilerek, mail adresleri alinmis ve e- mail yoluyla arastirma formlari

firmalara yonlendirilmek {izere kendilerine iletilmistir.

Arastirma formu girisimcilere gondermeden 6nce 10 firma tizerinde, 10 girisimci ile pilot
bir calisma yapilmistir. Arastirma sorular1 bu girisimcilere sorulmus ve goriisleri
alimmustir. Literatiir ve girisimcilerin yonlendirmeleri ile bu arastirma formu hazirlanmis

ve 200 firmaya gonderilmistir.

Arastirmanin en 6nemli kisitlarindan biri, daha fazla sayida firmanin iletisim bilgilerine

ulasamamamizdir. Arastirmanin kisitlarindan bir digeri ise, girisimcilerin 6zellikle
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Ortadogu pazarinda faaliyet gosteriyor olmalarindan dolayi, ev sahibi pazar hakkinda

bilgi vermekte ¢ekimser davranmalaridir.

4.2.2. Arastirmanin Yontemi

Calisma gergevesinde ele alinan bilgilere dayanarak, girisimcilerin girisimcilik egilimi ile
firmanin ihracat performansi arasindaki iliskiyi belirlemek iizere, Ek-1’de ki arastirma
formu gelistirilmistir. Arastirma formu firmalara gonderilmeden once, pilot calisma
yapilarak literatiir ve calismanin verdigi sonug¢ neticesinde arastirma formu iizerinde

gerekli diizenlemeler yapilmistir.

Arastirmada kullanilan anket formu, katilimcilara hitaben yazilan bir 6n bilgi yazisi ile
baslamis olup, 7 ana boéliimden olugmaktadir. Birinci bdliimde, girisimcinin demografik
ozelliklerine yer verilmistir. Girisimcinin unvani, 6grenim durumu, yasi, bildigi yabanci

dil say1s1 ve ihracat yapma tecriibesine iligkin ifadeler bulunmaktadir.
Girigimci unvanindan “Y6netim Kurulu Bagkani1 ve Genel Miidiir”,

Ogrenim durumundan “(') Doktora, () Yiiksek Lisans, () Lisans, () On Lisans,( ) Diger

2
b

Girigsimcinin yas1 ifadesinin degerlendirilmesinde “ () 25°den az, () 25-34, () 35-44, ()
45-54, () 55 ve tizeri”,

Bildiginiz yabanci dil sayisina iligkin olarak *“ (') Bilmiyor, () 1, ()2, () 3, () 4 ve iistli

2
b

Girisimcinin ihracat yapma tecriibesine iligkin olarak ise, “ () 5 yildan az, () 5-9 yil, ()

10-14 yil, () 15-19 yil, () 20 ve daha fazla ” segeneklerinden birini segmesi istenmistir.

Arastirma formunun ikinci boliimiinde, girisimcilik egilimlerine yer verilmistir.
Girigimcilerin yenilikgilik, proaktiflik ve risk alma 6zellikleri ile ilgili ifadeleri anlamaya
yonelik sorulara yer verilmistir. Potansiyel biiyiimeye yonelik yeni hedef pazarlar

tanimlayabilirim, Yeni iiriin ve hizmetlere yonelik pazar firsatlarini belirleyebilirim
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Arastirma ve gelistirme ile yenilik¢ilige Onem veririm. Miisterilere yonelik tatmin
edilmemis ihtiyaclar karsilayacak iirtinler gelistirebilirim. Yeni liretim ve pazarlama
yontemleri gelistirebilirim. Onemli konumdaki calisanlar1 ise alabilir ve egitebilirim.
Yonetim ve calisma takimlar belirleyebilir ve olusturabilirim. Calisanlarin kisisel ve
profesyonel hayatlar1 arasindaki catigsmalari engelleyerek onlart isletme amaglarina
odaklayabilirim. Calisanlara isletmenin vizyonunu ve degerlerini benimsemeleri igin
ilham verebilirim. Vizyonumun pesinden gitmek {izere ¢alisanlari ikna edebilirim. Benim
bakis a¢imi kabul etmeleri i¢in baskalarini ikna edebilirim. Belirsizliklere tolerans
gosterebilirim. Belirsizlik durumunda kararliligima siirdiirebilirim. Beklenmedik olumsuz
degisiklikler cabuk tepki verebilirim. Siirekli stres, baski ve ¢atigma altinda iiretken bir
bicimde calisabilirim. ““ Kesinlikle Katilmiyorum (1), Katilmiyorum (2), Ne Katiliyorum
Ne Katilmiyorum (3), Katiliyorum (4), Kesinlikle Katiliyorum (5) “ seklinde
siralanmistir.  Girisimeilik egilimleri degerlendirilmesinde 5°li  Likert tipi dlgek

kullanilmistir.

Arastirma formunun {igiincii boliimiinde, firmaya ait bilgilere yer verilmistir. Firmanin
ismi, firmanin sektorii, firmanin faaliyet siliresi ve firmanin ¢alisan sayist hakkinda

bilgiler anlatilmaktadir.

Arastirma formunun dordiincii boliimiinde, uluslararas1 pazarlara giris yontemlerinden
“ihracat” iizerinde yogunlasarak buna yonelik sorulara yer verilmistir. Ihracat yapilan
iilke sayisi, ihracat yapilma siiresi, ihracat yapilan {ilkeler, ihracata yonlendiren
yontemler, kullanilan ihracat yontemi, sdzlesmeye dayali uluslararasi pazarlara giris
stratejilerinden kullanilan yontem yurtdigi miisterileri ile baglanti kurma yontemleri,
kullanilan ihracat yontemi, yatirnrma dayali uluslararasi pazarlara giris stratejilerinden
kullanilan yontem gibi sorulara yer verilerek ihracata yonelik bilgilerin belirtilmesi

istenmistir.

Arastirma formunun besinci bdoliimiinde, ihracati tercih etme nedenlerine yer
verilmektedir. Firmanin devamliligini saglamak. Kar1 arttirmak. Pazar payini arttirmak.
Miisteri portfdyiinii genisletmek. Uriin / hizmet yelpazesini genisletmek. Teknolojik
istlinliikten yararlanmak. Vergi avantajlarindan yararlanmak. Yabanci pazarlara kolay
girmek. Riski dagitmak. Atil kapasiteyi degerlendirmek. Biiyliyen yabanci pazarlara
girmek. Yurti¢i pazarda biiyliyememek. Tirkiye’de ki oda, birlik vb. kuruluslarin
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yonlendirmeleri. Rakipleri ve miisteriyi takip etmek. Devlet tesviklerinden yararlanmak
“Kesinlikle Katilmiyorum (1), Katilmiyorum (2), Kararsizim (3), Katiliyorum (4),
Kesinlikle Katiliyorum (5)” seklinde siralanmustir. hracati tercih etme nedenlerinin

degerlendirilmesinde 5°1i Likert tipi 6l¢ek kullanilmistir.

Anket formunun altinct boliimiinde, ihracat faaliyetlerinde karsilasilan sorunlara yer
verilmistir. Ticari engeller ( Kota, Giimriik Vergileri ). Teknik engeller. Tiirkiye’nin
sagladig1 devlet tesviklerindeki sorunlar. Yabanci tilkelerin sagladigi devlet tesviklerinde
ki sorunlar. Mevzuat sorunlar. ilgili hiikiimetin tutumu. Lojistik sorunlari. Sosyo —
kiiltiirel farkliliklar. Pazar arastirmasi yetersizligi. Ilgili hiikiimetin tutumu. Tahsilat ve
finansman sorunlari. Paydas Network unun yetersizligi “Her zaman (1), Sik Sik (2), Ara
Sira (3), Nadiren (4), Higbir zaman (5)” seklinde siralama yapilmustir. 5 Likert 6lgek tipi

kullanilmustir.

Anket formunun son boliimii olan yedinci bdliimde de, sirketlerin ihracat faaliyetleri
sonucunda; satislar, pazar payi, karlilik, maliyetler, bliylime orani, rekabet¢ilik diizeyi,
ar-ge faaliyetleri, tirtin — hizmet kalitesi, marka bilinirliligi, pazar bilgisi, rakip bilgisi,
miisteri iligkileri, tedarik¢i iligkileri gibi sonuglarin isletmelere nasil bir etkisi oldugunu
belirtmeleri istenmistir. *“ Hi¢ artmadi (1), Artmadi (2), Ne Arttt Ne Artmadi (3), Artti
(4), Kesinlikle Artt1 (5)” seklinde siralanmigtir.5 Likert 6lgek tipi kullanilmistir.

4.2.3. Arastirmanin Degiskenleri
Arastirma kapsaminda asagidaki iligkilere odaklanilmaktadir.

- Ortadogu’da ihracat yapan girisimcilerin girisimcilik egilimleri ile firmalarinin
ihracat performanslari arasindaki iliski

- Bu girisimcilerin girisimcilik egilimleri ile firmalarmin uluslararas: pazarlara giris
yontemleri arasinda iligki

- Bu girisimcilerin girisimcilik egilimleri ile firmalarinin ihracati tercih etme nedenleri
arasindaki iligki

- Bu girisimcilerin girisimcilik egilimleri ile firmalarmin ihracatta karsilastiklar

sorunlarin siklig1 arasindaki iligki
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Kisilerin girisimcilik egilimleri arttikca, isletmelerinin yabanci pazarlara daha rahat ve
kapsamli yontemlerle girdigi, ihracat1 daha ¢ok tercih ettigi ve ihracatta daha az sorunla

karsilastig1 ve ihracat performanslarinin daha yiiksek oldugu 6ngoriilmektedir.

4.2.4.1Arastirmanin Girisimcilik Boyutlar:

Aragtirmanin boyutlarinda uluslararasi girisimcilik yonelimi 6lgeginin boyutlar1 ve bu
boyutlara iligkin ifadeler asagidaki sekildedir. Boyutlarda, Gulzhanat Tayauova,
Uluslararas1 Girigimcilik ve Stratejik Adaptasyon: Kirgizistan’da Faaliyet Gosteren Tiirk

Isletmelerine Yonelik Bir Arastirma tezinden faydalanilmistir. Ayni sekilde bu tezde de;

- Yenilik¢ilik ( 6 Ifade ): Miller ve Friesen, 1982; Covin ve Slevin, 1989; Antoncic ve
Hisrich , 2001.
- Risk Alma ( 3 Ifade ): Miller ve Friesen, 1982; Covin ve Slevin, 1989

- Proaktiflik ( 6 ifade ): Covin ve Slevin, 1989; Barringer ve Bluedorn, 1999
kaynaklarindan yararlaniimistir.%°

10GulzhanatTayauova, Uluslararasi Girisimcilik ve Stratejik Adaptasyon: Kirgizistan’da Faaliyet

Gosteren Tiirk isletmelerine Yonelik Bir Arastirma, istanbul Universitesi, Doktora Tezi, 2009,5.174-
176
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Sekil 4.1. Uluslararasi Girisimcilik Yoneliminin Yenilikcilik Boyutu ile Tlgili
ifadeler

YENILIKCiLiK BOYUTU

L | Firmamuz islerin yiratilmesinde siirekliolarak yeniyéntemler arayigindadir.

YeniGrianwve hizmet gelistirme konusuna firmamiz cok Gnem verir.

Yenidriinve hizmet gelistirmek icin yeterlidlcide harcama yapilir.

— Yenidrinwve hizmetgelistirmek icin yeterlidlcide harcama yapilir.

Firmamiz son 5 yil igerisinde pazara yeniarian / hizmetsundu.

Firmamiz sikhkla yenifikirleri hayata gecirmeye calisir.

Kaynak: Gulzhanat Tayauova, Uluslararas1 Girisimcilik ve Stratejik Adaptasyon: Kirgizistan’da Faaliyet
Gosteren Tiirk Isletmelerine Yonelik Bir Arastirma, Istanbul Universitesi, Doktora Tezi, 2009,5.175

Sekil 4.2. Uluslararasi Girisimcilik Yoneliminin Risk Alma Boyutu ile Tlgili
ifadeler

RiSK ALMA BOYUTU

Firmnarmiz, getiri sansi fazla ama risk orani yiiksek projeleriuygulama
egilimindedir.

Firmamizda risk alma olumlu bir girisim ve davranis olarak garilar.

Firmnarmizin rakiplerine kryasla risk alma egilimi daha yiksektir.

Kaynak: Gulzhanat Tayauova, Uluslararas1 Girisimcilik ve Stratejik Adaptasyon: Kirgizistan’da Faaliyet

Gosteren Tiirk Isletmelerine Yonelik Bir Arastirma, Istanbul Universitesi, Doktora Tezi, 2009,5.176
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Sekil 4.3. Uluslararasi Girisimcilik Yoneliminin Proaktiflik Boyutu fle Tigili
ifadeler

PROAKTIFLIK BOYUTU

Firmamuz rakiplerin hamlelerini bekleyip onlara cevap verme degil, ilk
hamleyiyapmaya calisir.

Rakiplerimiz bizim dnderlik etmemizibeklerler.

Firmamiz her konuda rakiplerinden 8nce davranmaya caba sarf eder.

Rakiplerimizle kiyaslandi@inda, biz yeni Griin ve hizmetlerin sunulmasinda
ilkler arasinda yer almaktayiz.

Rakiplerimizle kiyaslandi@inda, biz yeni yonetim tekniklerinin
L | wygulanmasindailkler arasinda yer almaktayiz.

Kaynak: Gulzhanat Tayauova, Uluslararas: Girisimcilik ve Stratejik Adaptasyon: Kirgizistan’da Faaliyet
Gosteren Tirk 1sletmelerine Yonelik Bir Arastirma, Istanbul Universitesi, Doktora Tezi, 2009,5.176

Yenilikgilik, risk alma ve proaktiflik boyutunun disinda; ihracatta karsilasilan sorunlar,
thracati tercih etme nedenleri ve isletme performansi tizerindeki etkilerinde aragtirmanin

boyutlarini olusturmaktadir.

4.2.4.2 Arastirmanin ihracat Boyutlar

Arastirmanin ithracat boyutlarinda ise, firmalarin uluslararasi pazarlara giris yontemleri,
ithracati tercih etme nedenleri, ihracatta karsilastiklari sorunlarin sikligr ve firmalarin

ithracat faaliyetleri sonucundaki durumu yer almaktadir.
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Sekil 4.4. Thracat Boyutlar1 — Uluslararasi Pazarlara Giris Yontemleri

ULUSLARARASI PAZARLARA GIRiS
YONTEMLERI

|| Thracatyapilan Glke sayisi

|| Thracatyapilma siiresi

- Thracatyapilan bélgeler

|| Thracaticin kullanilan araglar

ihracatyontemi

S&zlesmeye dayaliuluslararasipazarlara giris stratejilerinden kullanilan
yontem

Yatirima dayali uluslararasi pazarlara giris stratejilerinden kullanilan
ydntem
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Sekil 4.5. Thracat Boyutlar1 — Firmalarin Thracati Tercih Etme Nedenleri

FIRMALARIN IHRACAT! TERCIH
ETME MEDEMLERI

Firmamn devamlilisng saslamak

Pazar payim atirmak

Miigteri portfivind s=nigletmsk

Upiin / hizmet yalpazssini g=nijletmek

Teknaolajikdsmnldoen yararlanmslk

Wergl avantajlanndan vararknmak

Yzhano pazarlara kalay zirmsk

I TR RE—

Anlkapasiteyi daderlendismel

Baiyiiyen yabano pararlas ginmel

Yurtigi pazarda biyiyememsk

Tirkive'dald ods, birlikvh knmluglenn yonlend meleri

Fakipleri ve migterivi takip smek

Dievlet tegviklerind en vararknmak
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Sekil 4.6. Thracat Boyutlar1 — Firmalarin Thracatta Karsilastiklar1 Sorunlarin

Sikhig

FiIRMALARIN iHRACATTA KARSILASTIKLARI
SORUMLARIN SIKLIGI

Ticari engellar { Kota, Giimrilk Vargilari )

Teknik engsllar

Tiirkive'nin saEladif davlet tegvikledndsaki sorunlar

| | Yabanciiilkelerin sagladify davlet tagviklerinda ki sonmlar

| Firmanm devamhlifm saglamak

Ilgili hitkiimatin tutumu

Lejistik sorunlan

Sosvo —kiiltiars] farklibldar

Parar araghiemas vetarsizligi

Tahsilit va finansman somunlan

Pavdas Naetwork uminvetersizligi
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Sekil 4.7. Thracat Boyutlar1 — Firmalarin Thracat Faaliyetleri Sonucundaki

Durumu

FIRMALARIN iHRACAT FAALIYETLERI
SONUCUNDAKI DURUMU

Satiglar

PazarPayi

Earlilik

hiabyetler

Bilyiime orar

Eekabetcilik diizeyn

Ar-ge faalivetlen

Uriin — hizmet kalitesi

Marka baliarhhs:

Pazarhbilgisi

Miistenihizkilen

Tedarikei [liskileri

Arastirmanin ihracat boyutu kisminda, girisimcilerin girisimcilik egilimi ile firmalarin
uluslararasi pazarlara giris yontemleri ve ihracati tercih etme nedenleri arasinda bir iligki

oldugu ve girisimcilik egilimleri arttikca ihracatta daha az sorunla karsilastiklari
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diistiniilmektedir. Sonug olarak tiim bu boyutlarin isletme performansina olumlu yonde

katkis1 olacaktir.

4.2.5. Arastirmanin Modeli

Arastirmada kullanilan model, ¢alisma igerisinde yapilan tartismalara dayanmaktadir.
Calisma igerisinde de detayli olarak anlatildig: iizere, girisimcinin girisimcilik egilimleri
ile firmanin ihracat performans: arasindaki iliskiye bakilmaktadir. Girisimcilik
egilimlerinin ihracat performansi iizerindeki artisi, bunu etkileyen unsurlar, ihracata
yonlendiren sebepler ve ihracatta karsilagilan sorunlar olarak tanimlanmaktadir.

Arastirma modeli test edici nitelikte olarak gelistirilmistir.

4.2.6. Arastirmanin Hipotezi

Arastirmada, Ortadogu’da ihracat yapan girisimciler ile firmalarin ihracat performanslari

arasinda bir iligki oldugu diistiniilmektedir.

Bu dogrultuda aragtirmanin hipotezleri su sekilde olusturulmustur:

1. HO:Girisimcinin girigsimcilik yonelimi ile firmanin ihracat performansi arasinda

istatistiksel acidan anlamli bir iliski yoktur.

2. H1:Girisimcinin girisimcilik yonelimi ile firmanin ihracat performansi arasinda

istatistiksel agidan anlamli bir iligki vardir.

Alt hipotezleri ise su sekilde siralamak miimkiindiir:

3. H2:Girisimcinin girisimcilik yonelimi ile ihracat faaliyetinde karsilagilan sorunlar

arasinda istatistiksel agidan anlamli bir iligki vardir.
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4. H3:Girisimcinin girisimcilik yonelimi ile ihracati tercih etme nedenleri arasinda

istatistiksel agidan anlamli bir iligki vardir.

5. HA4:Girisimcinin girisimcilik yonelimi ile uluslararasi pazarlara giris yontemleri

arasinda istatistiksel agidan anlamli bir iliski vardir.

6. H5:Girisimcinin girisimcilik yonelimi ile isletmenin performansi arasinda

istatistiksel agidan anlamli bir iliski vardir.

4.2.7. Arastirmada Uygulanan Istatistiksel Analizler

Aragtirmanin amacma ve Ozelliklerine gore farkli istatistiksel analizlerden
yararlanilmaktadir. Oncelikli olarak, arastirmada kullanilan lgeklerin yap1 gecerliligini

test etmek adina faktdr analizi ve yiizde analizi yapilmistir.

Arastirmanin diger asamalarinda ise, grafiksel degerler ve sonuglari iizerinde durularak

neticelendirilmistir.

4.3. ARASTIRMANIN BULGULARI
4.3.1. Girisimcinin Demografik Ozellikleri

Sekil 4.3.1. Girisimcinin Unvam

Frequency Percent
Valid Y.Kurulu Bagkani 19 23,8
Genel Mudur 60 75,0
4 1 1,3
Total 80 100,0

Ankete katilanlardan 19 kisi %28,8’1 yonetim kurulu bagkani, 60 kisi %751 genel miidiir

ve 1 kisi %1,3’1i ise diger yonetim kadrolarinda gorev almaktadir.
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Sekil 4.3.2. Girisimcinin Ogrenim Durumu

Frequency Percent
Valid Doktora 8 10,0
Yiksek Lisans 12 15,0
Lisans 36 45,0
On Lisans 23 28,7
Diger 1 1,3
Total 80 100,0

Ankete katilanlardan 8 kisi %10’u doktora, 12 kisi %15°1 yiiksek lisans, 36 kisi %451

lisans, 23 kisi %28,7’si 6n lisans ve 1 kisi %1,3’{ ise diger olarak belirlenmistir.

Sekil 4.3.3. Girisimcinin Yasi

Frequency Percent
Valid 25-34 7 8,8
35-44 33 41,3
45-54 24 30,0
55 ve Ustl 14 17,5
25 den az 2 2,5
Total 80 100,0

Ankete katilanlardan 7 kisi %8,8°1 25-34, 33 kisi %41,3’1 35-44, 24 kisi %30°u 45-54,

14 kisi %17,5°1 55 yas tstii ve 2 kisi %2,5’u yas aralifinda olarak belirlenmistir.

Sekil 4.3.4. Girisimcinin Bildigi Yabanci Dil Sayisi

Frequency Percent
Valid Bilmiyor 6 7,5
1 28 35,0
2 35 43,8
3 9 11,3
4 ve Ustii 2 2,5
Total 80 100,0

75



Ankete katilanlardan 6 kisi %7,5°1 herhangi bir yabanci dil bilmemekte, 28 kisi %351 1
yabanci dil, 35 kisi %43,8’1 2 yabanci dil, 9 kisi %11,3’1 3 yabanci dil ve 2 kisi %2,5°1

ise diger 4 ve istii yabanci dil bilmektedir.

Sekil 4.3.5. Girisimcinin Thracat Yapma Tecriibesi

Freguency Percent
Valid 5yildan az 10 12,5
5-9 il 20 25,0
10-14 yil 36 45,0
15-19 yil 12 15,0
20 ve daha fazla 2 2,5
Total 80 100,0

Ankete katilanlardan 10 kisi %12,5°1 5 yildan az, 20 kisi %25°1 5-9 yil, 36 kisi %45’1
10-14 y1l, 12 kisi %15°1 15-19 dil ve 2 kisi %2,5’u 20 ve daha fazla yil ihracat yapma

tecriibesine sahiptir.

4.3.2. Girisimcilik Egilimleri

Sekil 4.3.6. Potansiyel biiyiimeye yonelik yeni hedef pazarlar tanimlayabilirim.

Frequency | Percent
Valid Ne Katiliyorum Ne
18 22,5
Katilmiyorum
Katiliyorum 47 58,8
Kesinlikle Katiliyorum 15 18,8
Total 80 100,0

Potansiyel biiyiimeye yénelik yeni hedef pazarlar tamimlayabilirim, sorusuna ankete
katilanlardan 47 kisi %58,8’si katiliyorum, 15 kisi %18,8’1 ise kesinlikle katiliyorum

cevabini vermistir.
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Sekil 4.3.7. Yeni iiriin ve hizmetlere yonelik pazar firsatlarini belirleyebilirim

Frequency Percent
Valid Ne Katiliyorum Ne
14 17,5
Katilmiyorum
Katiliyorum 51 63,7
Kesinlikle Katiliyorum 15 18,8
Total 80 100,0

Yeni iirtin ve hizmetlere yonelik pazar firsatlarim belirleyebilirim, sorusuna ankete
katilanlardan 51 kisi %63,7’si katiliyorum, 14 kisi %17,5°1 ise ne katiliyorum ne

katilmiyorum cevabini vermistir.

Sekil 4.3.8. Arastirma ve gelistirme ile yenilikcilige 6nem veririm.

Frequency Percent
Valid Ne Katiliyorum Ne
13 16,3
Katiimiyorum
Katiliyorum 51 63,7
Kesinlikle Katiliyorum 16 20,0
Total 80 100,0

Arastirma ve gelistirme ile yenilikgilige onem veririm, sorusuna ankete katilanlardan 51
kisi %063,7’s1 katiltyorum, 13 kisi %16,3’1 ise ne katiltyorum ne katilmiyorum cevabinm

vermistir.

Sekil 4.3.9. Miisterilere yonelik tatmin edilmemis ihtiyaclar karsilayacak iiriinler

gelistirebilirim

Frequency Percent

Valid Katilmiyorum 2 2,5
Ne Katiliyorum Ne
9 11,3
Katilmiyorum
Katiliyorum 49 61,3
Kesinlikle Katiliyorum 20 25,0
Total 80 100,0
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Miisterilere yonelik tatmin edilmemis ihtiyaglar karsilayacak iiriinler gelistirebilirim,

sorusuna ankete katilanlardan 49 kisi %61,3’ii katiliyorum,2 kisi %2,5’1 ise katilmiyorum

cevabini vermistir.

Sekil 4.3.10. Yeni iiretim ve pazarlama yontemleri gelistirebilirim.

Frequency Percent
Valid Katilmiyorum 1 1.3
Ne Katiliyorum Ne
21 26,3
Katiimiyorum
Katiliyorum 35 43,8
Kesinlikle Katiliyorum 23 28,7
Total 80 100,0

Yeni iiretim ve pazarlama yontemleri gelistirebilirim, sorusuna ankete katilanlardan 35

kisi %43,8’1 katiliyorum, 1 kisi %1,31 ise katilmiyorum cevabini vermistir.

Sekil 4.3.11. Onemli konumdaki ¢ahisanlar ise alabilir ve egitebilirim.

Frequency Percent
Valid Katiimiyorum 3 3,8
Ne Katiliyorum Ne
17 21,3
Katiimiyorum
Katiliyorum 36 45,0
Kesinlikle Katiliyorum 24 30,0
Total 80 100,0

Onemli konumdaki calisanlart ise alabilir ve egitebilirim, sorusuna ankete katilanlardan

36 kisi %45’ katiliyorum, 3 kisi %3.8’1 ise katilmiyorum cevabini vermistir.
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Sekil 4.3.12. Yonetim ve ¢calisma takimlar belirleyebilir ve olusturabilirim.

Frequency Percent

Valid Katilmiyorum 1 1,3
Ne Katiliyorum Ne
23 28,7
Katilmiyorum
Katiliyorum 33 41,3
Kesinlikle Katiliyorum 23 28,7
Total 80 100,0

Yonetim ve c¢alisma takimlart belirleyebilir ve olusturabilirim, sorusuna ankete
katilanlardan 33 kisi %41,3’1 katiliyorum, 1 kisi %1,3’i ise katilmiyorum cevabini

vermistir.

Sekil 4.3.13. Calisanlarin kisisel ve profesyonel hayatlar: arasindaki ¢catismalari

engelleyerek onlari isletme amacglarina odaklayabilirim.

Frequency Percent

Valid Katiimiyorum 1 13
Ne Katiliyorum Ne
10 12,5
Katilmiyorum
Katiliyorum 44 55,0
Kesinlikle Katiliyorum 25 31,3
Total 80 100,0

Caliganlarin kisisel ve profesyonel hayatlar: arasindaki ¢atismalari engelleyerek onlart
isletme amaclarina odaklayabilirim, sorusuna ankete katilanlardan 44 kisi %55’i

katiliyorum, 1 kisi %1,3’1 ise katilmiyorum cevabini vermistir.
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Sekil 4.3.14. Calisanlara isletmenin vizyonunu ve degerlerini benimsemeleri icin

ilham verebilirim.

Frequency Percent
Valid Ne Katiliyorum Ne
10 12,5
Katiimiyorum
Katiliyorum 39 48,8
Kesinlikle Katiliyorum 28 35,0
Kesinlikle Katilmiyorum 3 3,8
Total 80 100,0

Calisanlara isletmenin vizyonunu ve degerlerini benimsemeleri i¢in ilham verebilirim,
sorusuna ankete katilanlardan 39 kisi %48,8’i katiliyorum, 3 kisi %3,8’i ise kesinlikle

katilmryorum cevabini vermistir.

Sekil 4.3.15. Vizyonumun pesinden gitmek iizere calisanlari ikna edebilirim.

Frequency Percent
Valid Ne Katiliyorum Ne
6 7,5
Katilmiyorum
Katiliyorum 46 57,5
Kesinlikle Katiliyorum 28 35,0
Total 80 100,0

Vizyonumun pesinden gitmek tizere c¢alisanlart ikna edebilirim, sorusuna ankete
katilanlardan 46 kisi %57,5 katiliyorum, 6 kisi %7,5’1 ise ne katiliyorum ne katilmiyorum

cevabini vermistir.
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Sekil 4.3.16. Benim bakis acimi kabul etmeleri icin baskalarim ikna edebilirim.

Frequency Percent
Valid Ne Katiliyorum Ne
23 28,7
Katilmiyorum
Katiliyorum 34 42,5
Kesinlikle Katiliyorum 23 28,7
Total 80 100,0

Benim bakis acimi kabul etmeleri icin baskalarimi ikna edebilirim, sorusuna ankete
katilanlardan 34 kisi %42,5’1 katiliyorum, 23 kisi %28,7’si ise ne katiliyorum ne

katilmiyorum ve kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir.

Sekil 4.3.17. Belirsizliklere tolerans gosterebilirim.

Frequency Percent

Valid Katilmiyorum 3 3,8
Ne Katiliyorum Ne
17 21,3
Katiimiyorum
Katiliyorum 36 45,0
Kesinlikle Katiliyorum 24 30,0
Total 80 100,0

Belirsizliklere tolerans gosterebilirim, sorusuna ankete katilanlardan 36 kisi %451

katiliyorum, 3 kisi %3,8’1 ise ne katiliyorum ne katilmiyorum ve cevabini vermistir.

Sekil 4.3.18. Belirsizlik durumunda kararhhgimi siirdiirebilirim.

Frequency Percent
Valid Ne Katiliyorum Ne
19 23,8
Katilmiyorum
Katiliyorum 39 48,8
Kesinlikle Katiliyorum 22 27,5
Total 80 100,0
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Belirsizlik durumunda kararliligim siirdiirebilirim, sorusuna ankete katilanlardan 39 kisi
%48,8’1 katiliyorum, 19 kisi %23,8’1 ise ne katiliyorum ne katilmiyorum cevabini

vermistir.

Sekil 4.3.19. Beklenmedik olumsuz degisiklikler ¢cabuk tepki verebilirim.

Frequency | Percent

Valid Kesinlikle Katilmiyorum 1 1.3
Katilmiyorum 17 21,3
Ne Katiliyorum Ne
14 17,5
Katiimiyorum
Katiliyorum 43 53,8
Kesinlikle Katiliyorum 5 6,3
Total 80 100,0

Beklenmedik olumsuz degisiklikler cabuk tepki verebilirim, sorusuna ankete katilanlardan
43 kisi %53,8’1 katiliyorum, 1 kisi %1,3°1 ise ne katiliyorum ne katilmiyorum ve

kesinlikle katiliyorum cevabini vermistir.

Sekil 4.3.20.Siirekli stres, baski ve catisma altinda iiretken bir bicimde

calisabilirim.

Frequency Percent

Valid Katiimiyorum 1 1.3
Ne Katiliyorum Ne
15 18,8
Katiimiyorum
Katiliyorum 56 70,0
Kesinlikle Katiliyorum 8 10,0
Total 80 100,0

Stirekli stres, baski ve catisma altinda tiretken bir bicimde ¢aligabilirim, sorusuna ankete
katilanlardan 56 kisi %70’i katiliyorum, 1 kisi %1,3’1 ise katilmiyorum cevabini

vermistir.
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Sekil 4.3.21. Uriin veya hizmetlerimizin 6zelliklerini uluslararasi miisterilerimiz

icin degistiririm.

Frequency Percent
Valid Katilmiyorum 1 1,3
Ne Katiliyorum Ne
16 20,0
Katilmiyorum
Katiliyorum 44 55,0
Kesinlikle Katiliyorum 19 23,8
Total 80 100,0

Uriin veya hizmetlerimizin ozelliklerini uluslararasi miisterilerimiz icin degistiririm,

sorusuna ankete katilanlardan 44 kisi %55’1 katiliyorum, 1 kisi %1,3’1i ise ne katiliyorum

ne katilmiyorum cevabini vermistir.

Sekil 4.3.22. Uluslararasi faaliyetler icin gerekli olan yabanci dili 68renmeye gerek

duyarim

Frequency Percent
Valid Katilmiyorum 2 2,5
Ne Katiliyorum Ne
19 23,8
Katiimiyorum
Katiliyorum 39 48,8
Kesinlikle Katiliyorum 20 25,0
Total 80 100,0

Uluslararasi faaliyetler igin gerekli olan yabanci dili 6grenmeye gerek duyarim, sorusuna

ankete katilanlardan 39 kisi %48,8’1 katiliyorum, 2 kisi %2,5’si katilmiyorum cevabini

vermistir.
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Sekil 4.3.23. Uluslararasi miisterilerimizin kiiltiirlerini anlamaya calismak i¢in

fazla zaman ve caba harcarim

Frequency Percent
Valid Ne Katiliyorum Ne
10 12,5
Katilmiyorum
Katiliyorum 48 60,0
Kesinlikle Katiliyorum 22 27,5
Total 80 100,0

Uluslararasi miisterilerimizin kiiltiirlerini anlamaya ¢alismak i¢in fazla zaman ve ¢aba
harcarim, sorusuna ankete katilanlardan 48 kisi %60°1 katiliyorum, 10 kisi %12,5°1 ise

ne katiliyorum ne katilmiyorum cevabini vermistir.

Sekil 4.3.24. Uluslararasi miisterilerimizin 6zel isteklerine yer vermeye calisirim

Frequency Percent
Valid Ne Katiliyorum Ne
9 11,3
Katiimiyorum
Katiliyorum 47 58,8
Kesinlikle Katiliyorum 24 30,0
Total 80 100,0

Uluslararasi miisterilerimizin ozel isteklerine yer vermeye ¢aligirim, sorusuna ankete

katilanlardan 47 kisi %45,8’1 katiliyorum,

katilmiyorum cevabini vermistir.

9 kisi %11,3’1 ise ne katiliyorum ne




Sekil 4.3.25. Miisterilerimizin benzersiz davranislarina ve uygulamalarina uyum

sagilabilirim.

Frequency Percent

Valid Katilmiyorum 3 3,8
Ne Katiliyorum Ne
18 22,5
Katilmiyorum
Katiliyorum 33 41,3
Kesinlikle Katiliyorum 26 32,5
Total 80 100,0

Miisterilerimizin benzersiz davramislarina ve uygulamalarina wyum sagilabilirvim,
sorusuna ankete katilanlardan 33 kisi %41,3’t katihiyorum, 3 kisi %3.8’i ise

katilmiyorum cevabini vermistir.

Sekil 4.3.26. Cesitli tilkelerdeki miisterilerin 6zel gereksinimlerine uyum

saglayabilirim.

Frequency Percent

Valid Katiimiyorum 1 1.3
Ne Katiliyorum Ne
22 27,5
Katilmiyorum
Katiliyorum 40 50,0
Kesinlikle Katiliyorum 17 21,3
Total 80 100,0

Cesitli iilkelerdeki miisterilerin ozel gereksinimlerine wyum saglayabilirim, sorusuna
ankete katilanlardan 40 kisi %50°s1 katiliyorum, 1kisi %1,3’1 katilmiyorum cevabini

vermistir.
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Sekil 4.3.27. Firmamizin tiim iiriinlerini dis pazarlara gore adapte edebilirim.

Frequency Percent

Valid Katilmiyorum 3 3,8
Ne Katiliyorum Ne
4 50
Katilmiyorum
Katiliyorum 62 77,5
Kesinlikle Katiliyorum 11 13,8
Total 80 100,0

Firmamizin tiim tiriinlerini dis pazarlara gore adapte edebilirim, sorusuna ankete
katilanlardan 62 kisi %77,5°1 katiliyorum, 3 kisi %3,8’1 ise katilmiyorum cevabini

vermistir.

Sekil 4.3.28. Kiiltiirel degerlerin diinyanin her tarafinda oldukg¢a farkh nitelikte

oldugunu diisiinityorum.

Frequency Percent

Valid Katilmiyorum 2 2,5
Ne Katiliyorum Ne
16 20,0
Katiimiyorum
Katiliyorum 38 47,5
Kesinlikle Katiliyorum 24 30,0
Total 80 100,0

Kiiltiirel degerlerin diinyanin  her tarafinda olduk¢a farkh nitelikte oldugunu
diistintiyorum, sorusuna ankete katilanlardan 38 kisi %47,5’1 katiliyorum, 2 kisi %2,5°1

ise katilmiyorum cevabini vermistir.
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Sekil 4.3.28. Riskli yatirimlara sicak bakarim.

Frequency Percent
Valid Katilmiyorum 1 1,3
Ne Katiliyorum Ne
17 21,3
Katilmiyorum
Katiliyorum 42 52,5
Kesinlikle Katiliyorum 20 25,0
Total 80 100,0

Riskli yatirimlara sicak bakarim, sorusuna ankete katilanlardan 42 kisi %52,5°1

katiltyorum, 1 kisi %1,3’1 ise katilmiyorum cevabini vermistir.

Sekil 4.3.29. Thracat pazar arastirmalarina gereken onemi veririm.

Frequency Percent
Valid Ne Katiliyorum Ne
8 10,0
Katiimiyorum
Katiliyorum 53 66,3
Kesinlikle Katiliyorum 17 21,3
Kesinlikle katilmiyorum 2 2,5
Total 80 100,0

Ihracat pazar arastirmalarina gereken énemi veririm, sorusuna ankete katilanlardan 53

kisi %66.3’1 katiliyorum, 2 kisi %2.5°1 ise kesinlikle katilamiyorum cevabini vermistir.

Sekil 4.3.30. Yabanci pazarlan diizenli olarak ziyaret ederim.

Frequency Percent

Valid Kesinlikle Katilmiyorum 2 2,5

Katilmiyorum 2 2,5

Ne Katiliyorum Ne

Katilmiyorum 16 200

Katiliyorum 43 53,8

Kesinlikle Katiliyorum 17 21,3
Total 80 100,0
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Yabanct pazarlart diizenli olarak ziyaret ederim, sorusuna ankete katilanlardan 43 kisi
%53,8’1 katiliyorum, 2 kisi %2,5°1 ise kesinlikle katilmiyorum ve katilmiyorum cevabini

vermistir.

Sekil 4.3.31. Thracat desteklerini siirekli takip ederim.

Frequency | Percent

Valid Kesinlikle Katilmiyorum 1 1.3
Ne Katiliyorum Ne
9 11,3
Katiimiyorum
Katiliyorum 55 68,8
Kesinlikle Katiliyorum 15 18,8
Total 80 100,0

Ihracat desteklerini siirekli takip ederim, sorusuna ankete katilanlardan 55 kisi %68,8’°1

katiliyorum, 1 kisi %1,3’1 ise kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir.

Sekil 4.3.32. Thracat performansindan memnuniyet ve memnuniyetsizligi 6n

planda tutar ve dikkate alirim.

Frequency Percent

Valid Kesinlikle Katiimiyorum 1 1.3
Katiimiyorum 1 1.3
Ne Katiliyorum Ne
38 47,5
Katilmiyorum
Katiliyorum 31 38,8
Kesinlikle Katiliyorum 9 11,3
Total 80 100,0

Ihracat performansindan memnuniyet ve memnuniyetsizligi én planda tutar ve dikkate
alirim, sorusuna ankete katilanlardan 38kisi %47,5°1 ne katiliyorum ne katilmiyorum, 1

kisi %28,7’si ise Katilmiyorum ve kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir.
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4.3.3. Uluslararasi Pazarlara Giris Yontemleri

Sekil 4.3.33. Thracat yapilan iilke sayisi

Frequency | Percent
Valid ihracat Yapilmiyor 2 2.5
1-5 36 45,0
6-10 31 38,8
11 ve daha fazla 11 13,8
Total 80 100,0

Ihracat vapilan iilke sayisi, degiskenine ankete katilanlardan 36 kisi %45°1 1-5 iilke, 31
kisi %38,8’1 6-10 iilke, 11 kisi %13,8’i 11 ve daha fazla iilke ve 2 kisi %2,51 ihracat

yapilmiyor cevabini vermistir.

Sekil 4.3.34.1hracat yapilma siiresi

Frequency Percent
Valid 1-3 yil 12 15,0
4-6 yl 18 22,5
7-9 il 30 37,5
10 yil ve Uzeri 15 18,8
Diger 5 6,3
Total 80 100,0

Ihracat yapilma siiresi, degiskenine ankete katilanlardan 30 kisi %37,5’1 7-9 y1l, 18 kisi
%22,5’1 4-6 yil, 15 kisi %18,8’1 10 ve daha fazla yil ve 12 kisi %15°1 1-3 yil ve 5 kisi

diger cevabini vermistir.
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Sekil 4.3.35.1hracat yapilan iilkeler

Frequency Percent
Valid Orta Dogu 20 25,0
Turkiye Cumhuriyeti 8 10,0
Avrupa Birligi 18 22,5
Afrika 5 6,3
Uzak Dogu 9 11,3
Kuzey Amerika 5 6,3
Gliney Amerika 4 5,0
Diger 11 13,6
Total 80 100,0

Ihracat yapilan iilkeler, degiskenine ankete katilanlardan 20 kisi %25°i Ortadogu, 18 kisi
%22,51 Avrupa birligi, 11 kisi %13,6’s1 diger, 9 kisi %11,3°1 Uzak Dogu, 8 kisi %10’u
Tiirkiye Cumhuriyeti, 5 kisi %6,3’ii Kuzey Amerika ve 4 kisi %5°i Gliney Amerika

cevabini vermistir.

Sekil 4.3.36. Thracata yonlendiren yontemler

Frequency Percent
Valid Turkiye'de diizenlenen
22 27,5
fuarlar
Yabanci Ulkelerde
49 61,3
dizenlenen fuarlar
Firmanin web sitesinden e-
. 2 2,5
ticaret
Alibababa elektronik pazar
. 3 3,8
yerleri
Musteri ziyaretleri 4 5,0
Total 80 100,0
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Ihracata yonlendiren yéntemler, degiskenine ankete katilanlardan 49 kisi %61,3’i
yabanci iilkelerde diizenlenen fuarlar, 22 kisi %27,5’1 Tiirkiye’de diizenlenen fuarlar, 4
kisi %5°1 miisteri ziyaretleri, 3 kisi %3,8’1 Alibababa elektronik pazar yerleri 2 kisi %2,5’1

Firmanin web sitesinden e-ticaret cevabini vermistir.

Sekil 4.3.37. Kullanilan ihracat yontemi

Frequency Percent
Valid Dolayl ihracat 42 52,5
Dogrudan ihracat 31 38,8
Kooperatif ihracat 5 6,3
Diger 2 2,5
Total 80 100,0

Kullanilan ihracat yontemi, degiskenine ankete katilanlardan 42 kisi %52,5’1 dolayh
ithracat, 31 kisi %38,8’1 dogrudan ihracat, 5 kisi %6,3 1 kooperatif ihracat ve 2 kisi %2,5’1

diger cevabini vermistir.

Sekil 4.3.38. Sozlesmeye dayal uluslararasi pazarlara giris stratejilerinden
kullanilan yontem

Frequency Percent
Valid Lisans verme 9 11,3
Franchising 47 58,8
Sozlesmeli Uretim 15 18,8
YoOnetim s6zlesmesi 4 50
Anahtar teslim proje 2 2,5
Montaj operasyonu 1 1,3
Diger 2 2,5
Total 80 100,0

Sozlesmeye dayali uluslararasi pazarlara giris stratejilerinden kullanilan yontem,

degiskenine ankete katilanlardan 47 kisi %58,8’1 Franchising, 15 kisi %18,8’1 S6zlesmeli
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tiretim, 9 kisi %11,3’1 Lisans verme 4 kisi %5°’1 Yonetim sozlesmesi, 2 kisi %2,5’1

Anahtar teslim proje, 1 kisi %1,3’li Montaj operasyonu ve 2 kisi %2,5’1 diger cevabini

vermistir

Sekil 4.3.39. Yatiribma dayah uluslararasi pazarlara giris stratejilerinden
kullanilan yontem

Frequency Percent
Valid JointVenture - Ortak Girigim 12 15,0
Yurt disinda sirket satin
14 17,5
alma
Yabanci bir sirket ile
21 26,3
birlesme
Dogrudan yabanci sermaye
9 y Y 30 37,5
yatirimi
Diger 3 3,7
Total 80 100,0

Yatirnrma dayali uluslararast pazarlara giris stratejilerinden kullanilan yontem,

degiskenine ankete katilanlardan 30 kisi %37,5’1 Dogrudan yabanci sermaye yatirimi, 21

kisi %26.3°1i Yabanci bir sirket ile birlesme, 14 kisi %17.5’1 Yurt disinda sirket satin

alma,12 kisi %151 JointVenture - Ortak Girisim ve 3 kisi %3.7’si diger cevabini vermistir

4.3.4. Firmanin ihracati tercih etme nedenleri

Sekil 4.3.40. Firmanin devamhih@im saglamak

Frequency Percent
Valid Ne Katiliyorum Ne
4 50
Katilmiyorum
Katiliyorum 56 70,0
Kesinlikle Katiliyorum 17 21,3
Katilmiyorum 3 3,8
Total 80 100,0
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Firmanin devamliligimi  saglamak,

katiltyorum, 3 kisi %3,8’si ise katilmiyorum cevabini vermistir.

Sekil 4.3.41. Kan arttirmak

sorusuna ankete katilanlardan 56 kisi %70’

Frequency Percent
Valid Ne Katiliyorum Ne
12 15,0
Katiimiyorum
Katiliyorum 48 60,0
Kesinlikle Katiliyorum 17 21,3
Kesinlikle katilmiyorum 3 3,8
Total 80 100,0

Kart arttirmak, sorusuna ankete katilanlardan 48 kisi %60°1 ne katiliyorum, 3 kisi

%3,8’si ise kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir.

Sekil 4.3.42. Pazar payim arttirmak

Frequency Percent
Valid Ne Katiliyorum Ne
13 16,3
Katilmiyorum
Katiliyorum 47 58,8
Kesinlikle Katiliyorum 17 21,3
Katiimiyorum 3 3,8
Total 80 100,0

Pazar payini arttirmak, sorusuna ankete katilanlardan 47 kisi %58,8’1 katiliyorum, 3 kisi

%3,8’s1 ise katilmiyorum cevabini vermistir.
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Sekil 4.3.43. Miisteri portfoyiinii genisletmek

Frequency Percent
Valid Ne Katiliyorum Ne
14 17,5
Katiimiyorum
Katiliyorum 43 53,8
Kesinlikle Katiliyorum 20 25,0
Kesinlikle katilmiyorum 3 3,8
Total 80 100,0

Miisteri  portféyiinii genisletmek, sorusuna ankete katilanlardan 43 kisi %53,8’1

katiliyorum, 3 kisi %3,8’si ise kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir.

Sekil 4.3.44. Uriin / hizmet yelpazesini genisletmek

Frequency Percent

Valid Katiimiyorum 2 2,5

Ne Katiliyorum Ne

Katiimiyorum 12 150

Katiliyorum 46 57,5

Kesinlikle Katiliyorum 17 21,3

Kesinlikle katilmiyorum 3 3,8
Total 80 100,0

Uriin / hizmet yelpazesini genisletmek, sorusuna ankete katilanlardan 46 kisi %57,5’i

katiliyorum, 3 kisi %3,8’si ise kesinlikle katilmiyorum cevabini vermistir.
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Sekil 4.3.45. Teknolojik iistiinliikten yararlanmak

Frequency Percent
Valid Ne Katiliyorum Ne
18 22,5
Katiimiyorum
Katiliyorum 37 46,3
Kesinlikle Katiliyorum 22 27,5
Katilmiyorum 3 3,8
Total 80 100,0

Teknolojik iistiinliikten yararlanmak, sorusuna ankete katilanlardan 37 kisi %46,3°1

katiltyorum, 3 kisi %3,8’1 ise katilmiyorum cevabini vermistir.

Sekil 4.3.46. Vergi avantajlarindan yararlanmak

Frequency Percent
Valid Ne Katiliyorum Ne
5 6,3
Katiimiyorum
Katiliyorum 48 60,0
Kesinlikle Katiliyorum 24 30,0
Missing System 3 3,8
Total 80 100,0

Vergi avantajlarindan yararlanmak, sorusuna ankete katilanlardan 48 kisi %601

katiliyorum cevabini vermis, 3 kisi %3,8’1 ise cevap vermemistir.




Sekil 4.3.47. Yabanci pazarlara Kkolay girmek

Frequency | Percent

Valid Katilmiyorum 2 2,5

Ne Katiliyorum Ne

Katiimiyorum N >0

Katiliyorum 45 56,3

Kesinlikle Katiliyorum 26 32,5
Missing  System 3 3,8
Total 80 100,0

Yabanct pazarlara kolay girmek, sorusuna ankete katilanlardan 45 kisi %56,3’i

katiliyorum cevabini vermis, 3 kisi %3,8’1 ise cevap vermemistir.

Sekil 4.3.48. Riski dagitmak

Frequency Percent

Valid Katiimiyorum 2 2,5

Ne Katiliyorum Ne

Katiimiyorum o 2h3

Katiliyorum 35 43,8

Kesinlikle Katiliyorum 23 28,7
Missing System 3 3,8
Total 80 100,0

Riski dagitmak, sorusuna ankete katilanlardan 35 kisi %43,8’1 ne katiliyorum cevabini

vermis, 3 kisi %3,8’1 ise cevap vermemistir.
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Sekil 4.3.49. Atil kapasiteyi degerlendirmek

Frequency Percent

Valid Katilmiyorum 1 1,3

Ne Katiliyorum Ne 1 138

Katiimiyorum

Katiliyorum 42 52,5

Kesinlikle Katiliyorum 23 28,7

Total 77 96,3
Missing System 3 3,8
Total 80 100,0

Atil kapasiteyi degerlendirmek, sorusuna ankete katilanlardan 42 kisi %52,5’1 katiliyorum

cevabini vermis, 3 kisi %3.81 ise cevap vermemistir.

Sekil 4.3.50. Biiyiiyen yabanci pazarlara girmek

Frequency Percent

Valid Katilmiyorum 6 7,5

Ne Katiliyorum Ne

Katiimiyorum ° 3

Katiliyorum 35 43,8

Kesinlikle Katiliyorum 27 33,8

Total 77 96,3
Missing System 3 3,8
Total 80 100,0

Biiyiiyen yabanci pazarlara girmek, sorusuna ankete katilanlardan 35 kisi %43,8’1 ne

katiliyorum cevabini vermis, 3 kisi %3,8°1 ise cevap vermemistir.
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Sekil 4.3.51. Yurti¢i pazarda biiyiiyememek

Frequency Percent

Valid Katilmiyorum 1 1,3

Ne Katiliyorum Ne . 6.3

Katiimiyorum

Katiliyorum 47 58,8

Kesinlikle Katiliyorum 24 30,0

Total 77 96,3
Missing System 3 3,8
Total 80 100,0

Yurti¢i pazarda biiyiiyememek, sorusuna ankete katilanlardan 47 kisi %58,8°1 katiliyorum

cevabini vermis, 1 kisi 3 kisi %3,8’1 ise cevap vermemistir.

Sekil 4.3.52. Tiirkiye’de ki oda, birlik vb kuruluslarin yonlendirmeleri

Frequency Percent

Valid Kesinlikle Katilmiyorum 1 1,3

Ne Katiliyorum Ne

Katilmiyorum 8 100

Katiliyorum 46 57,5

Kesinlikle Katiliyorum 22 27,5

Total 77 96,3
Missing System 3 3,8
Total 80 100,0

Ihracat performansindan memnuniyet ve memnuniyetsizligi on planda tutar ve dikkate
alirim, sorusuna ankete katilanlardan 46 kisi %57,5°1 katiliyorum cevabini vermis, 3 kisi

%3,8’1 ise cevap vermemistir.
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Sekil 4.3.53. Rakipleri ve miisteriyi takip etmek

Frequency Percent

Valid Ne Katiliyorum Ne 17 213

Katiimiyorum

Katiliyorum 38 47,5

Kesinlikle Katiliyorum 22 27,5

Total 77 96,3
Missing System 3 3,8
Total 80 100,0

Rakipleri ve miisteriyi takip etmek, sorusuna ankete katilanlardan 38 kisi %47,5°1

katiliyorum cevabini vermis, 3 kisi %3,8’1 ise cevap vermemistir.

Sekil 4.3.54. Devlet tesviklerinden yararlanmak

Frequency Percent

Valid Kesinlikle Katilmiyorum 1 1,3

Katilmiyorum 3 3,8

Ne Katiliyorum Ne

Katiimiyorum 12 150

Katiliyorum 46 57,5

Kesinlikle Katiliyorum 15 18,8

Total 77 96,3
Missing System 3 3,8
Total 80 100,0

Devlet tesviklerinden yararlanmak, sorusuna ankete katilanlardan 46 kisi %57,5’1

katiliyorum cevabini vermis, 3 kisi %3,81 ise cevap vermemistir.
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4.3.5. Firmanin ihracatta karsilastig1 sorunlar

Ticari engeller ( Kota, Giimriik Vergileri ), sorusuna ankete katilanlardan 31 kisi

%38,8’1 ara sira, 6 kisi %7,5 her zaman cevabini vermis, 3 kisi %3,8’i ise cevap

vermemistir.

Sekil 4.3.55. Ticari engeller ( Kota, Giimriik Vergileri )

Frequency | Percent
Valid Her Zaman 6 7,5
Sik Sik 9 11,3
Ara Sira 31 38,8
Nadiren 23 28,7
Higbir Zaman 8 10,0
Total 77 96,3
Missing System 3 3,8
Total 80 100,0

Sekil 4.3.56. Teknik engeller

Frequency Percent
Valid Her Zaman 3 3,8
Sik Sik 10 12,5
Ara Sira 30 37,5
Nadiren 26 32,5
Higbir Zaman 8 10,0
Total 77 96,3
Missing System 3 3,8
Total 80 100,0

Teknik engeller, sorusuna ankete katilanlardan 30 kisi %37,5’1 ara sira, 3 kisi %3,8’1 her

zaman cevabini vermis, 3 kisi %3,8’1 ise cevap vermemistir.
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Sekil 4.3.57. Tiirkiye’nin sagladig1 devlet tesviklerindeki sorunlar

Frequency Percent
Valid Her Zaman 3 3,8
Sik Sik 9 11,3
Ara Sira 29 36,3
Nadiren 23 28,7
Higbir Zaman 13 16,3
Total 77 96,3
Missing System 3 3,8
Total 80 100,0

Tiirkiye 'nin sagladig1 devlet tesviklerindeki sorunlar, sorusuna ankete katilanlardan 29
kisi %36.1i ara sira, 3 kisi %3,8’1 her zaman cevabini vermis, 3 kisi %3,81 ise cevap

vermemistir.

Sekil 4.3.58. Yabanci iilkelerin sagladig devlet tesviklerinde Ki sorunlar

Frequency Percent
Valid Sik Sik 2 25
Ara Sira 28 35,0
Nadiren 23 28,7
Higcbir Zaman 24 30,0
Total 77 96,3
Missing System 3 3,8
Total 80 100,0

Yabanci iilkelerin sagladigi devlet tegviklerinde ki sorunlar, sorusuna ankete
katilanlardan 28 kisi %35°i ara sira, 2 kisi %2,5’1 sik sik cevabini vermis, 3 kisi %3,8’1

ise cevap vermemistir.
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Sekil 4.3.59. Mevzuat sorunlari

Frequency Percent
Valid Sik Sik 4 5,0
Ara Sira 27 33,8
Nadiren 26 32,5
Higbir Zaman 20 25,0
Total 77 96,3
Missing System 3 3,8
Total 80 100,0

Mevzuat sorunlari, sorusuna ankete katilanlardan 27 kisi %33,8’1 ara sira, 4 kisi %5°1

sik sik cevabini vermis, 3 kisi %3,8°1 ise cevap vermemistir.

Sekil 4.3.60. Tlgili hiikiimetin tutumu

Frequency Percent
Valid Her Zaman 4 5,0
Ara Sira 12 15,0
Nadiren 44 55,0
Higbir Zaman 17 21,3
Total 77 96,3
Missing System 3 3,8
Total 80 100,0

Ilgili hiikiimetin tutumu, sorusuna ankete katilanlardan 44 kisi %55°1 nadiren, 4 kisi %5’i

her zaman cevabini vermis, 3 kisi %3,8’1 ise cevap vermemistir.

Sekil 4.3.61. Lojistik sorunlari

Frequency Percent
Valid Sik Sik 2 2,5
Ara Sira 21 26,3
Nadiren 34 42,5
Higbir Zaman 20 25,0
Total 77 96,3
Missing System 3 3,8
Total 80 100,0
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Lojistik sorunlart, sorusuna ankete katilanlardan 34 kisi %42,5’1 nadiren, 2 kisi %2,5’1

sik sik cevabini vermis, 3 kisi %3,8’1 ise cevap vermemistir.

Sekil 4.3.62. Sosyo — kiiltiirel farkliliklar

Freguency Percent
Valid Sik Sik 2 25
Ara Sira 12 15,0
Nadiren 46 57,5
Higbir Zaman 17 21,3
Total 77 96,3
Missing ~ System 3 3,8
Total 80 100,0

Sosyo — kiiltiirel farkhiliklar, sorusuna ankete katilanlardan 46 kisi %57,5°1 nadiren,

2kisi %2,5°1 sik sik cevabini vermis, 3 kisi %3,8’1 ise cevap vermemistir.

Sekil 4.3.63. Pazar arastirmasi yetersizligi

Frequency Percent
Valid Her Zaman 1 1.3
Sik Sik 3 3,8
Ara Sira 20 25,0
Nadiren 35 43,8
Higcbir Zaman 18 22,5
Total 77 96,3
Missing System 3 3,8
Total 80 100,0

Pazar arastirmasi yetersizligi, sorusuna ankete katilanlardan 35 kisi %43,8’1 nadiren, 1

kisi %7,5 her zaman cevabini vermis, 3 kisi %3,8’1 ise cevap vermemistir.
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Sekil 4.3.64. Tahsilat ve finansman sorunlari

Frequency Percent
Valid Sik Sik 3 3,8
Ara Sira 14 17,5
Nadiren 50 62,5
Higbir Zaman 10 12,5
Total 77 96,3
Missing System 3 3,8
Total 80 100,0

Tahsilat ve finansman sorunlart, sorusuna ankete katilanlardan 50 kisi %62,5’i nadiren,

3 kisi %3,8’1 sik sik cevabini vermis, 3 kisi %3,8’1 ise cevap vermemistir.

Sekil 4.3.65. Paydas Network’unun yetersizligi

Frequency Percent
Valid Sik Sik 1 1,3
Ara Sira 12 15,0
Nadiren 59 73,8
Higbir Zaman 5 6,3
Total 77 96,3
Missing System 3 3,8
Total 80 100,0

Paydag Network 'unun yetersizligi, sorusuna ankete katilanlardan 59 kisi %73,8’1 nadiren,

1 kisi %1,3°1 sik sik cevabini vermis, 3 kisi %3,8’1 ise cevap vermemistir.
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4.3.6. Firmanin ihracat faaliyetleri sonucundaki durumu

Sekil 4.3.66. Satislar

Frequency Percent
Valid Ne Artti Ne Artmadi 15 18,8
Artti 55 68,8
Kesinlikle Artti 6 7,5
Total 76 95,0
Missing  System 4 50
Total 80 100,0

Satiglar, sorusuna ankete katilanlardan 55 kisi %68,8°1 artt1, 6kisi %7,5°1 kesinlikle artt1

cevabini vermis, 4 kisi %5°1 ise cevap vermemistir.

Sekil 4.3.67. Pazar Pay1

Frequency Percent
Valid Ne Artti Ne Artmadi 14 17,5
Artti 56 70,0
Kesinlikle Artti 6 7,5
Total 76 95,0
Missing System 4 5,0
Total 80 100,0

Pazar Payt, sorusuna ankete katilanlardan 56 kisi %70°1 artt1, 6kisi %7,5°1 kesinlikle artt1

cevabini vermis, 4 kisi %5°1 ise cevap vermemistir.

Sekil 4.3.68. Karhhk

Frequency Percent
Valid Ne Artti Ne Artmadi 14 17,5
Artti 55 68,8
Kesinlikle Artti 7 8,8
Total 76 95,0
Missing System 4 5,0
Total 80 100,0

105



Karlilik, sorusuna ankete katilanlardan 55 kisi %68,8’1 artt1, 7 kisi %8,8’1 kesinlikle artt1

cevabini vermis, 4 kisi %5°1 ise cevap vermemistir.

Sekil 4.3.69. Maliyetler

Frequency Percent
Valid Ne Artti Ne Artmadi 32 40,0
Artti 33 41,3
Kesinlikle Artti 11 13,8
Total 76 95,0
Missing System 4 50
Total 80 100,0

Maliyetler, sorusuna ankete katilanlardan 33 kisi %41,3’1 artt1, 11 kisi %13,8’1 kesinlikle

artt1 cevabini vermis, 4 kisi %5°1 ise cevap vermemistir.

Sekil 4.3.70. Biiyiime oram

Frequency Percent
Valid Artmadi 1 1,3
Ne Artti Ne Artmadi 11 13,8
Artti 52 65,0
Kesinlikle Artti 12 15,0
Total 76 95,0
Missing System 4 50
Total 80 100,0

Biiyiime orant, sorusuna ankete katilanlardan 52 kisi %65°1 artt1, 1 kisi %1,3°1 artmadi

cevabini vermis, 4 kisi %5°1 ise cevap vermemistir.




Sekil 4.3.71. Rekabetcilik diizeyi

Frequency Percent
Valid Artmadi 4 5,0
Ne Artti Ne Artmadi 11 13,8
Artti 47 58,8
Kesinlikle Artti 14 17,5
Total 76 95,0
Missing System 4 5,0
Total 80 100,0

Rekabetcilik diizeyi, sorusuna ankete katilanlardan 47 kisi %58,8°1 artt1, 4 kisi %51

artmadi cevabini vermis, 4 kisi %5°1 ise cevap vermemistir.

Sekil 4.3.72. Ar-ge faaliyetleri

Frequency Percent
Valid Artmadi 3 3.8
Ne Artti Ne Artmadi 13 16,3
Artti 40 50,0
Kesinlikle Artti 20 25,0
Total 76 95,0
Missing System 4 50
Total 80 100,0

Ar-ge faaliyetleri, sorusuna ankete katilanlardan 40 kisi %50°si artt1, 3 kisi %3,8’1 artmadi

cevabini vermis, 4 kisi %5°1 ise cevap vermemistir.

Sekil 4.3.73. Uriin — hizmet Kkalitesi

Frequency Percent
Valid Ne Artti Ne Artmadi 13 16,3
Artti 42 52,5
Kesinlikle Artti 19 23,8
Total 74 92,5
Missing  System 6 7,5
Total 80 100,0
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Uriin — hizmet Kalitesi, sorusuna ankete katilanlardan 42 kisi %52,5’i artt1, 13 kisi

%16,3’1i ne artt1 ne artmadi cevabini vermis, 6 kisi %7,5°1 ise cevap vermemistir.

Sekil 4.3.74. Marka bilinirliligi

Frequency Percent
Valid Ne Artti Ne Artmadi 18 22,5
Artti 35 43,8
Kesinlikle Artti 23 28,7
Total 76 95,0
Missing System 4 5,0
Total 80 100,0

Marka bilinirliligi, sorusuna ankete katilanlardan 35 kisi %43,8’1 artt1, 18 kisi %22,5’1 ne

artt1 ne artmadi cevabini vermis, 4 kisi %5°1 ise cevap vermemistir.

Sekil 4.3.75. Pazar bilgisi

Frequency Percent
Valid Artmadi 1 1,3
Ne Artti Ne Artmadi 11 13,8
Artti 43 53,8
Kesinlikle Artti 21 26,3
Total 76 95,0
Missing System 4 5,0
Total 80 100,0

Pazar bilgisi, sorusuna ankete katilanlardan 43 kisi %53,8’1 artt1, 1 kisi %1,3’0 artmadi

cevabini vermis, 4 kisi %5°1 ise cevap vermemistir.
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Sekil 4.3.76. Rakip bilgisi

Frequency Percent
Valid Artmadi 2 2,5
Ne Artti Ne Artmadi 21 26,3
Artti 35 43,8
Kesinlikle Artti 18 22,5
Total 76 95,0
Missing System 4 5,0
Total 80 100,0

Rakip bilgisi, sorusuna ankete katilanlardan 35 kisi %43,81 artt1, 2 kisi %2,5’1 artmadi

cevabini vermis, 4 kisi %5°1 ise cevap vermemistir.

Sekil 4.3.77. Miisteri iliskileri

Frequency Percent
Valid Ne Artti Ne Artmadi 7 8,8
Artti 50 62,5
Kesinlikle Artti 19 23,8
Total 76 95,0
Missing System 4 50
Total 80 100,0

Karlilik, sorusuna ankete katilanlardan 50 kisi %62,5°1 artt1, 7 kisi %8,8’1 kesinlikle ne

artt1 ne artmadi cevabini vermis, 4 kisi %5°1 ise cevap vermemistir.

Sekil 4.3.78. Tedarikegi iliskileri

Frequency Percent
Valid Artmadi 1 1,3
Ne Artti Ne Artmadi 6 7,5
Artti 55 68,8
Kesinlikle Artti 14 17,5
Total 76 95,0
Missing System 4 50
Total 80 100,0
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Tedarikgi iliskileri, sorusuna ankete katilanlardan 55 kisi %68,8°1 artt1, 1 kisi %1,3’0

artmadi cevabini vermis, 4 kisi %5°1 ise cevap vermemistir.

4.4. ANALIZ SONUCLARINI DEGERLENDIRME

Yapmis oldugumuz analizler neticesinde, girisimcinin tinvani %75 oraninda genel miidiir
olarak ¢ikmaktadir. Zaten arastirma formu gonderdigimiz sirketler genellikle aile

sirketleri olduklarindan, genel miidiirleri ile irtibata gectik.

Girigimcilerin egitim durumu %45 oraninda lisans mezunlaridir. Yas itibari ile 35-44
arasinda girisimciler faaliyet gdstermektedir. Ihracat yapan sirketlerdeki bu girisimciler
agirlikli olarak 2 yabanci dil bilmektedir. Yurtdisi pazarinda ingilizcenin yaninda, Arapga
onlar icin Onem tagimaktadir. Cilinkii arastirmamizda ihracat yapilan iilke en fazla
Ortadogu pazari goriilmektedir. Ortadogu pazarindaki Araplarla, kendi dilleriyle iletisim
kurmak girisimciler i¢in art1 bir 6zellik olmaktadir. Girisimciler ortalama 10-14 yil ihracat
ile ugragsmaktadirlar. Bu anlamda arastirma formumuzda yer alan biitiin girisimcilik
egilimleri artis gostermektedir. Isletmeleri ihracata yonlendiren yontemler arasinda
“yabanci iilkelerdeki fuarlara katilim” yiiksek oranda ¢ikmaktadir. Isletmeler ¢ogunlukla
dolayli ihracat yontemini kullanmaktadirlar. S6zlesmeye dayali uluslararas1 pazarlara
giris stratejilerinden kullanilan yontem %358,8 oraninda Franchising’dir. Yatirima dayali
uluslararas1 pazarlara giris stratejilerinden kullanilan yontem ise dogrudan yabanci
sermaye yatirimidir. Firmanin ihracati tercih etme nedenlerinde de olumlu yonde artiglar
goziikmektedir. Firmalar bu olumlu artiglar neticesinde, ihracatta daha az sorunla
karsilasmaktadirlar. Thracat faaliyetleri sonucundaki durumda ise, satislarda, karda,

marka bilinirliginde, bliylime oraninda artislar goziikmektedir.

Sonug olarak, girisimcinin girisimcilik yonelimi ile ihracat performansi arasinda anlaml
bir iliski oldugu ortaya ¢ikmaktadir. Girisimcinin egilimleri arttik¢a ihracat performansi

da artmaktadir. Ayn1 sekilde ihracatta daha az sorunla karsilastiklar: goriilmektedir.
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SONUC

Girisimcilik hem yerel, hem de diinya ekonomilerin canlanmasi i¢in olduk¢a dnemlidir.
Girigimcilik istihdam yaratmasi bakimindan son yillarda olduk¢a 6nem kazanmistir. Bu
nedenle girisimciligin desteklenmesi, girisimci kisilerin 6zelliklerinin belirlenmesi ve bu
niteliklerin gelistirilmesi, girisimciligi etkileyen faktorlerin belirlenmesi ve bunlara
uygun stratejiler gelistirilerek girisimcilik oraninin artirilmasi agisindan oldukga
onemlidir. Arap Bahari siirecinden sonra, Ortadogu ile ticari iligkiler zayiflasa da 6nemli
bir pazar oldugu goz 6niinde bulunduruldugunda, Tirkiye’nin Ortadogu’ya ihracati ve

iriin gruplar1 artmalidar.

Aragtirma literatiiriinde bahsedildigi tizere girisimcilik egilimleri uluslararasi pazarlara
giriste etkili olan faktdrlerden birisidir. Ozellikle girisimcinin risk almasi, proaktif olmas,
yeniliklere agik olmasi ve yabanci dil bilmesi bu etkiyi daha da arttirmaktadir. Kiginin
girisimcilik egilimlerinin artmasi ayn1 zamanda ihracata egilimlerini de arttirmaktadir.
Buna bagl olarak ihracata olan engellerde ortadan kalkmaktadir. Isletmenin

performansinin arttirilip, ihracata yonlendirilmesi gerekmektedir.

Diger taraftan Tirkiye ile Ortadogu arasinda ki ticari iligkiler degerlendirilmis ve bu

anlamda Birlesik Arap Emirlikleri ile ticari iligkiler ayrintili olarak ele alinmigtir.

Ortadogu ekonomilerini olusturan iilkelerin, dis ekonomik iliskileriyle, Tiirkiye nin bu
ticaret pastasindan aldig1 pay kiyaslanacak olursa 6zellikle Tiirkiye’nin ticaret potansiyeli
ile gerceklesen durum arasinda 6nemli bir aciklik vardir. Cografi yakinliktan kaynaklanan
lojistik maliyet avantajlar1 ve yine ayn1 bolgeye yakin olmaktan kaynaklanan kiiltiirel ve
diger avantajlarin etkin bir sekilde kullanilmadig1 ifade edilebilmektedir. Ekonomik
iliskiler ve kalkinma boyutunda her iki tarafinda birbirlerine katabilecegi ¢cok sey oldugu
ise tartismasiz bir gercek olup bu durumun karsilikli degerlendirmeye alinmasi

gerekmektedir.

Sonug olarak, Ortadogu’ya ihracat yapan girisimcilerin girisimcilik yonelimi ile firmanin
thracat performansi arasinda bir iliski oldugu ortaya g¢ikmaktadir. Ayni sekilde

girisimcinin girisimcilik yonelimi ile ihracat faaliyetinde karsilasilan sorunlar arasinda,
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girisimcinin girisimcilik yonelimi ile ihracat1 tercih etme nedenleri arasinda, girisimcinin
girisimcilik yonelimi ile uluslararasi pazarlara girig yontemleri arasinda ve girisimcinin
girisimcilik yonelimi ile isletmenin performansi arasinda anlamli bir iliski oldugu

sonucuna varilmaktadir.
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EK1- ARASTIRMA FORMU

ARASTIRMA FORMU

Bu anket formu Istanbul Ticaret Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Ana Bilim
Dalinda Yiiksek Lisans tezi kapsaminda hazirlanmistir. Akademik ¢alisma amagli olup
bireysel nitelikli degerlendirme yapilmayacaktir. Ankete verilen cevaplar kesinlikle gizli
tutulacaktir. Liitfen hi¢ bir soruyu cevapsiz birakmayiniz.

TEZ KONUSU: “Ortadogu’da Tiirk Girisimcilerine Yonelik Bir Uygulama”

1. Girisimcinin Demografik Ozellikleri

A. Girisimcinin Unvani:

( ) Y. Kurulu Bagkan1 ( ) Genel Miidiir

B. Girisimcinin Ogrenim Durumu:

Doktora ( )  Yiiksek Lisans ( ) Lisans( ) OnLisans( ) Diger( )
C. Girisimcinin Yas1

()25’denaz ()25-34 () 35-44 () 45-54 ()55 ve usti

D. Girisimcinin Bildigi Yabanci Dil Sayisi:

( )Bilmiyor ()1 ()2 ()3 ()4velsti

Girisimcinin Thracat Yapma Tecriibesi:

()5 yildan az ()5-9yil ()10-14yil () 15-19yl ()20 ve daha
fazla
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2. Girisimcilik Egilimleri
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1.Potansiyel biiylimeye yonelik yeni hedef pazarlar

tanimlayabilirim.

2.Yeni iriin ve hizmetlere yonelik pazar firsatlarmi

belirleyebilirim

3. Arastirma ve gelistirme ile yenilik¢ilige 6nem veririm.

4 Miisterilere yonelik tatmin edilmemis ihtiyaclar

karsilayacak iirlinler gelistirebilirim.

5.Yeni liretim ve pazarlama yontemleri gelistirebilirim.

6.0nemli konumdaki ¢alisanlari ise alabilir ve egitebilirim.

7.Y 6netim ve caligsma takimlari belirleyebilir ve

olusturabilirim.

8.Calisanlarin kisisel ve profesyonel hayatlar1 arasindaki
catismalar1  engelleyerek onlar1 isletme amaglarina

odaklayabilirim.

9.Calisanlara isletmenin vizyonunu ve degerlerini

benimsemeleri i¢in ilham verebilirim.

10.Vizyonumun pesinden gitmek iizere ¢alisanlar1 ikna

edebilirim.

11.Benim bakis agimi kabul etmeleri i¢in bagkalarini ikna

edebilirim.

12.Belirsizliklere tolerans gosterebilirim.

13.Belirsizlik durumunda kararliligim siirdiirebilirim.

14.Beklenmedik olumsuz degisiklikler ¢abuk tepki

verebilirim.
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15.Siirekli stres, baski ve ¢atisma altinda tiretken bir bigimde

calisabilirim.

16.Uriin veya hizmetlerimizin &zelliklerini uluslararasi

miisterilerimiz i¢in degistiririm.

17.Uluslararas1 faaliyetler i¢in gerekli olan yabanci dili

O0grenmeye gerek duyarim.

18. Uluslararas1 miisterilerimizin kiiltiirlerini anlamaya

calismak i¢in fazla zaman ve ¢aba harcarim.

19.Uluslararas1 miisterilerimizin 6zel isteklerine yer

vermeye c¢aligirim

20.Miisterilerimizin benzersiz davraniglarina ve

uygulamalarina uyum sagilabilirim.

21.Cesitli iilkelerdeki miisterilerin 6zel gereksinimlerine

uyum saglayabilirim.

22 Firmamizin tim triinlerini dis pazarlara gore adapte

edebilirim.

23 Kiiltiirel degerlerin diinyanin her tarafinda oldukga farkli

nitelikte oldugunu diisiintiyorum.

24 Riskli yatirimlara sicak bakarim.

25.Ihracat pazar arastirmalarina gereken énemi veririm.

26.Yabanci pazarlar1 diizenli olarak ziyaret ederim.

27.1hracat desteklerini siirekli takip ederim.

28.Ihracat performansindan memnuniyet ve
memnuniyetsizligi 6n planda tutar ve dikkate alirim.

3. Firma Bilgileri

Firmanin ismi

Firmanin sektori

Firmanin faaliyet siiresi

Firmanin ¢alisan sayisi
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4. Uluslararasi Pazarlara Giris Yontemleri

1. Thracat yapilan iilke sayis1
( ) Ihracat Yapilmiyor () 1-5 ()6-10 () 11 ve daha fazla

2. Thracat yapilma siiresi
()1-3y1l ()4-6y1l( )79yl () 10 y1l ve tizeri

3. Thracat yapilan iilkeler
( ) Orta Dogu ( ) Turkiye ( ) Avrupa Birligi () Afrika
Cumbhuriyetleri

( ) Uzak Dogu ( ) Kuzey () Giliney ( ) Diger
Amerika Amerika

4. Thracata yonlendiren yontemler

( ) Turkiye’de diizenlenen fuarlar

( ) Yabanci iilkelerde diizenlenen fuarlar
( ) Firmanin web sitesinden e-ticaret

( ) Alibaba vb elektronik pazar yerleri

( ) Mdsteri ziyaretleri

5. Kullanilan ihracat yontemi

( ) Dolayli ihracat
( ) Dogrudan ihracat
( ) Kooperatif ihracat

6. Sozlesmeye dayal uluslararasi pazarlara giris stratejilerinden kullanilan
yontem

( ) Lisans verme

( ) Franchising

( ) Sézlesmeli Uretim
() Yonetim Sozlesmesi
( ) Anahtar Teslim Proje
( ) Montaj Operasyonu

7. Yatirnma dayal uluslararasi pazarlara giris stratejilerinden kullamilan yontem
( ) JointVenture-Ortak Girisim
() Yurtdisinda Sirket Satin Alma

( ) Yabanc1 Bir Sirket ile Birlesme
( )Dogrudan Yabanci Sermaye Y atirimi
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5. Firmanin ihracati tercih etme nedenleri

Kesinlikle

Katilmiyorum (1)

Katilmiyorum (2)

Ne Katiliyorum Ne
Katilmiyorum (3)

(4)

Katiliyorum

Kesinlikle

)

Katiliyorum

1.Firmanin devamliligini saglamak

2.Kar arttirmak

3. Pazar paymi arttirmak

4.Miisteri portfoyiinii genisletmek

5. Uriin / hizmet yelpazesini genisletmek

6. Teknolojik iistiinliikten yararlanmak

7.Vergi avantajlarindan yararlanmak

8.Yabanci pazarlara kolay girmek

9. Riski dagitmak

10. Atil kapasiteyi degerlendirmek

11. Biiyiiyen yabanci pazarlara girmek

12. Yurtici pazarda biiyliyememek

13. Tiirkiye’de ki oda, birlik vb kuruluslarin yonlendirmeleri

14. Rakipleri ve miisteriyi takip etmek

15. Devlet tegviklerinden yararlanmak

6. Firmanin ihracatta karsilastigi sorunlar

Her

Zaman (1)

Sik Sik (2)

Ara Sira

@)

Nadiren

(4)

Higbir

Zaman (5)

1.Ticari engeller ( Kota, Glimriik Vergileri )
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2.Teknik engeller

3.Tiirkiye’nin sagladig1 devlet tesviklerindeki sorunlar

4. Yabanci iilkelerin sagladigi devlet tesviklerinde ki

sorunlar

5. Mevzuat sorunlari

6. ilgili hiikiimetin tutumu

7.Lojistik sorunlari

8. Sosyo — kiiltiirel farkliliklar

9. Pazar arastirmasi yetersizligi

10. 1lgili hiikiimetin tutumu

11. Tahsilat ve finansman sorunlari

12. Paydas Network unun yetersizligi

7. Firmanin ihracat faaliyetleri sonucundaki durumu

©
S) < g
28| 3 P
= E|EE € 2
<|E|<<| 7| &
2 g o o| T§ &
an < | ZzZ| < M
1.Satislar
2.Pazar Pay1
3.Karlilik
4. Maliyetler

5. Blyume orani

6. Rekabetgilik diizeyi

7. Ar-ge faaliyetleri

8. Uriin — hizmet kalitesi

9.Marka bilinirliligi
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10. Pazar bilgisi

11. Rakip bilgisi

12 Miisteri iliskileri

13. Tedarikgi iliskileri

KATILIMINIZ iCIN TESEKKUR EDERIZ.
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