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ihracat Surecinde Bilgi ve Belge Yonetiminin Onemi

Importance of Information and Documentation Management in the Process of
Export

Erhan Kurban*

Oz
Bu calisma, bilgi Uretebilme ve yonetebilme becerisinin, ihracat islemleri Gzerindeki etkilerini gercek
ornekler ile incelemistir
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Abstract

This paper reviews skills of information pruduction and managemet effects on the process of export via
true cases.
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Uluslararas! literatiirde kabul goren iki ihracatc tipi vardir. Birincisi pasif ihracatci ikincisi ise
aktif ihracatcl. Kisaca tanimlanirsa, Pasif ihracatc: Ithalatginin, dis pazardan kendi gayretleri
ile gelip yerlesik ihracatcidan Uriin talep etmesi ile ihracat yapandir. Aktif ihracatci: Diinyadaki
potansiyel ithalatcilari arastirip bulan ve riin pazarlamasi yaparak talep olusturup ihracat
yapandir.

ihracatin artmasi aktif ihracatci sayisinin da artmasi ile paralel bir seyir izlemektedir. Bu
durumu farkli 6rneklerle zenginlestirmek mimkin olup, konu tlkemiz agisindan ele alindiginda
1980'ler 6ncesi sahip olunan kapali ekonomimizin, Turk Lirasinin konvertibl*olmasi ve bazi
ekonomik kararlarin ilan edilmesiyle, yerini acik ekonomiye birakmaya baslamasinin énemli
rolii oldugu gorisindeyiz.

Firmalarimiz, hizla devam eden ve degisen bu stirece uyum gostermeye ¢alismis, fakat
dis ticarette gerekli olan yeterli bilgi ve tecriibeye sahip olmadiklarindan, yani bilgi ile is yapma
aliskanligi yerlesmedigi icin basari dykulerinin yani sira ¢ok ilging basarisizlik éykileri de
olugsmustur.

~ Orman Endustri Mihendisi, Dis Ticaret Uzmani ve Egitmen. e-posta: erhan@Kkarettaltd.com.tr

1 En yakin anlami serbestce cevrilebilir/ gevrilgen para anlamina gelmekte olup, 6zet bilgi icin TDK Buytk Tirkce Sozluk (http://www.tdk.
gov.tr/index.php?option=com_bts&arama=kelime&guid=TDK.GTS.534ba1826978f7.31586406) ve Vikisozllik’e (http://tr.wiktionary.org/
wiki/konvertibl) bakilabilir.
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Basarisizlik oykulerinin daha c¢ok dillendirilmeye baslanmasi, firmalarimizi, ister
istemez Dis Ticaret mecrasindan uzaklastirmis, psikolojide, “Ogrenilmis Caresizlik™? diye
isimlendirilen kuram baglaminda tekrar ice kapanik bir forma sokmus ve pasif ihracatci
olmalarina yol agmistir.

Universitelerde dis ticaret egitimi veren bolimler acilmasina ragmen, dis ticaret,
piyasada alayli egitim diye tabir ettiimiz uygulamalar ve kazanilan tecriibe ile ilerleyen
bir daldir. Thracat yapmak isteyen iki tip firma yapisi oniimiize ¢ikmaktadir. Birinci grup,
kendilerindeki bilgi eksikliklerini bilen ve bu acigi, profesyonel istihdami veya danismanlik
hizmeti alarak gidermeye calisan firmalar, ikincisi ise, kulaktan duyma bilgiler ve o dénem
moda olan hareketler ile bilgi eksikligini gidermeye calisan firmalardir.

Yapilan inceleme, arastirma ve deneyimler gostermektedir ki en ¢ok zarar gorenler,
ikinci grupta bulunan ve hareketlerini bilgi yonetimi temeline oturtmaktan kaginan firmalardir.
Pasif ihracat¢i konumundan Aktif ihracat¢i konumuna kolayca gecilememesinin ana nedenleri
arasinda birinci sirada bilgi ve belge yonetimi faaliyetlerinin firmalar tarafindan yeterince
anlastlamamasi ve 6ziimsenememesi yer almaktadir.

Bir firma, bilgiyi ve belgeyi yonetebilmek igin dnce bilgi ve belge tretebilme ve firma
disinda uretilmis bilgi ve belgeyi derleyebilme yetisine sahip olmahdir.

Firmalar, bir akim ve moda olarak, ihracat yapmay! ¢ok istemekte, fakat bu amag igin
gerekli personel ve altyapi calismalarina yeterli énemi vermemektedirler. Ellerinde bulunan
mevcut driintin 6zelliklerine gore bir arastirma yapip, Hedef Bolge ve Hedef Ulke segcmekten
ziyade, “komsu firma su tlkeye gitmis satis yapmis” gibi duyumlar ile hareket etmekte, kendi
urettigi veya tedarikcisi oldugu uriniin 6zellikleri ile bagdasmayan bir pazarda ticari oyun
kurmaya calismaktadirlar. Dogal olarak oyunu kaybetmekte ve hlisrana ugramaktadirlar.

Ticari oyun kendi igerisinde degisik dinamikler barindirir. Yurtiginde bile bu oyunu
kurgulamak zor iken, deplasmanda oyunu kurmak ve icra etmek o kadar kolay bir hadise
degildir. Hedef pazardaki, yerel Ureticiler, o pazara dénceden girmis, kabul gérmis firma ve
markalar ile politik ve sosyal yapi gibi anlasilmasi ve oyuna bir sekilde dahil edilmesi gereken
unsurlara karsi, dogru strateji ve oyun diizeninin kurulmasi gerekir.

Bu oyun diizeninin, kaybetmemek icin kurulabilmesi, yapilacak Masa BasI Arastirmasi
ve Yerinde Pazar Arastirmasi ile toplanacak birincil pazar verilerinin (Ticareti Gelistirme
Kuruluslari, demografik ve siyasi yapl, ulkeye 06zel ticaret politikalari, kotalar, ithalat
esnasinda istenecek belgeler, isadamlarinin pazarda dikkat etmesi gereken hususlar sektorel
dernekler, sektdrel ticaret fuarlari, spesifik ticaret istatistikleri vb.) ayristiriimasi ve analizi
ile enformasyona donusturtlmesi, elde edilen enformasyonunda operasyonel kisilerde ve
firma yonetiminde bilgi haline donusmesi saglanmalidir. Bu bilgilerin, hangi asamada kimler
tarafindan paylasilacagl, nasil kullanilacagi ve nasil giincellenecegi ise ayrica tanimlanmahdir.
Bdylece veri-enformasyon-bilgi dongusu aktif hale gelecek ve firmaya dogru karar alabilme
imkani saglayacaktir. Olusacak bu bilgilerin dogru bir sekilde belgelenmesi ve firmanin arsivinde
depolanabilmesi, dogru zamanda guncellenmesi firmaya ihracat islemlerinde givenilir bir
veri tabani olusmasini saglayacaktir. Takdir edilmelidir ki, bu islemlerin bir profesyonel ekip
tarafindan yapilmasi, Uretilen bilgilerin dogrulugu agisindan énem arz etmektedir.

Yasanmis Ornek olaylar tzerinde 6rnekleyerek konuyu olgunlastirmaya calisalim;
2006 yilinda Ortadogu pazarina giris calismalari yapan bir firma, masa basi ¢alismalarinda
pazarda maden suyu talebi ile karsilasir. Potansiyel musterilere bazi istihbarat teknikleri ile
erisir. Randevular ahnir. Tlrkiye’deki maden suyu Ureticisi firmadan numuneler alinir ve
yerinde pazar arastirmasi kapsaminda pazara gidilir. Maden suyu kalitelidir. Pazarda, alic
firma tarafindan, gerek icimi gerekse mineral degerleri kabul gorir. Fakat hi¢ hesapta olmayan

2 Kisaca, sorunlarin ¢oziim varken, ¢6ziim arayisina girmeden insanlarin ¢aresiz bir durumda sorunlu durumda edilgen bir durumda kalmalari,
eyleme gegmeme halleridir. Bkz. Prof.Dr.Dogan Ciiceloglu (http://www.dogancuceloglu.net/yazilar/757-bir-gicik-adam-deyip-gecebilirsiniz-
ya-da) ayrica TUBITAK Bilim ve Teknik Dergisi-Psikoloji Késesi (http://www.biltek .tubitak.gov.tr/gelisim/psikoloji/depresyon.htm).
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bir istekle karsilasilir. Maden suyu sisesinin kapaginin, acacak ile acilir kapak yerine, vidali
sisteme sahip kapaktan olmasi istenir. Bu ilk bakista uygun gibi gérunse de, maden suyu firmasi
ile gorustildigunde hatirt sayilir bir yatirim gerektigi anlasilir. ihracat islemi ilerleyemez.

Masa basl arastirma yapan ekip, arastirma esnasinda potansiyel musteriler ile
yazismalari yaparken, daha cok soru sorup, birincil verileri elde etmeyi basarabilse ve bu
verileri enformasyon ve bilgi dongusu icerisinde isleyerek yonetebilseydi, ikinci asama olan
yerinde pazar arastirmasina daha oturakli bilgi dagarcigi ile gidilecek, degisik alternatif projeler
masada tartisilacak, akabinde belki de verimli ve siirdirulebilir bir ihracat baglantisi olusacakti.

Baska bir ornekte ise, Karadeniz Bolgesinde baharat Greticisi bir firma, bdlgesel
yakinhgindan dolayr Ukrayna da bir gida fuarina katilarak pazarlama tanitimi yapmayi ve
potansiyel mdusteriler bulmayi hedefliyor. Fuara katilim saglaniyor Grunler sergileniyor.
Fakat hi¢ kimse stand ile ilgilenmiyor. Firma sahibi, fuarin tgtinct gini konuyu merak edip
arastirmaya basliyor. Neticede, Ukrayna halkinin, bizim tlkettigimiz gibi kuru diizen baharat
kullanmaktan ziyade, baharati daha cok sulu sos seklinde tlkettigi ortaya cikiyor. Hicbir
baglanti yapamadan geri donlyorlar. S6z konusu firma, masa basi arastirmasinin énemini
onceden kavrasaydi, verileri toplayarak, derleyerek ve analiz ederek enformasyona ve akabinde
bilgiye donustirebilseydi, Ukrayna halkinin sos tarzi baharat tikettigi bilgisine erismesi daha
az masrafli olacakti.

Yukaridaki her iki 6rnek, firmanin drinlerini tretim veya tedarik etme asamasindan
once gerceklestigi icin firmalara sadece bir arastirma ve pazarlama gorev zarari olarak yansimis
olup, bitge icerisinde tolere edilebilmisti.

ihracatta kullanilan belli bash belgeler vardir. Bu belgeler (ilkelere ve Griine gére
degisiklik gostermektedir. Masa bagsi arastirmada istenen belge verileri tespit edilerek bilgi
haline dondsturilmeli ve zamaninda kullanicilarina bu bilgi iletilmelidir. Kullanicilar da,
burada dis ticaret departmani elemanlaridir ve bu bilgiler 1s1§inda Griiniin yaninda bulunmasi
gereken evraklari eksiksiz olarak temin edip hazir hale getirebilmelidirler.

Son ve carpici bir érnek ile konunun énenimi vurgulamaya calisalim. Uretim ve tedarik
asamas! tamamlanmis ve ihracat islemi baslamis bir siirecle ilgili. Firma Garcistan’dan bakliyat
siparisi almis, tretim ve tedarik asamalarini tamamlamis, TIR yuklenmis, gumrikleme igin
sahaya gonderilmistir. Masa basi arastirma yapan ekip, bazi belgelerin gerektigi bilgisini
olusturmus ve bilgi ilgili personelle paylasiimistir. Fakat ithalatci musteri ile belgeler izerinde
net bir gorisme yapilmamis ve bu ihmal neticesinde hayati bir veri misteriden alinmamistir.
Verileri toplayan ve degerlendiren ekip, ihracat igin gerekli belge takimi igerisine, rutin evraklar
disinda -truin gida driind oldugu igin- tlkemizdeki ilgili mevzuat cergevesinde, Gida Sertifikasi
Belgesi ve Denetim Raporu belgelerinin gerekliligine karar vermis, belgeler yetkili mercilerden
alinmis ve diger belgeler ile beraber triin ihracati baglamistir. Thracat islemlerinde, iilkemiz
gumrik bolgesini ilgilendiren evraklarin hazir ve eksiksiz olmasi sebebiyle TIR tlkemiz sinir
kapisindan gecmis, yani ihracat tamamlanmistir. Fakat TIR Gdrcistan sinirina girememis
tampon bélgede bekletilmistir. ithalatgi firma, ihracatci firmayr arayarak “Bitki Saglik
Sertifikasi” nin eksik oldugunu ve kendi gimriigil tarafindan istendigini soylemistir. ihracatcl
firma ilgili bakanlik birimine acilen belge i¢in gitmis, bakanlik birimi “hemen hazirlayalim”
diyerek inceleme ekibini firmanin deposuna géndermistir, fakat Grind tasiyan TIR In siniri
gectiginin beyani Uzerine islem yapilamamistir. TIR’In tekrar guimrik sahamiza gelmesi, ithalat
islemlerinin baglatilmasini gerektireceginden, urtini Gurcistan yetkililerinin denetlemesi icin
ithalat¢idan yardim istenmistir. Bu 6rnek olayda maalesef yurtdisi denetim maliyetleri ¢cok fazla
olmustur.

Bircok firmamiz, bilgiyi, sinama yanilma ile elde ettiklerinden ve elde edilen bilgiyi
de iyi yonetemediklerinden dolay: gereksiz maliyetler ile karsilasmakta, bosa para, itibar ve
enerji zayii etmektedirler. Daha 6nce belirttigimiz gibi bu firmalar, ikinci gruptaki, yani bilginin
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onemini kavrayamamis, bilginin bedava olmadigini, elde edilme sirecleri oldugunu ve bu
stireclerin maliyetli oldugunu, yatirim yaparak ve kaynak harcayarak bilgiyi olusturup ellerinde
tutanlarin giderek keskinlesen rekabet ortaminda daima bir adim 6nde olduklarinin farkina ¢ok
sonra varan firmalardir.

Bilgi olusturabilen, belgeleyebilen ve yonetebilen firmalar, ticaret oyununu deplasmanda
daha rahat kurgulayabilmekte, pazarda bilginin getirdigi rekabet gicu ile daha iyi motive
olabilmektedirler.

Firmalar bilgi yonetimini bir altyapi yatirimi olarak degerlendirecekleri gibi bilgiyi
ureten kurum, kurulus ve profesyonellerden ihtiya¢ duyduklari bilgileri temin etme yoluna da
gidebilirler. Bilgi, firmalar tarafindan Gretilmesi veya disaridan temin edilmesinden 6te etkin
yonetilememesi durumunda eskimekte ve anlamini kaybetmektedir. Cunku dis ticarete konu
olan bilgi turl en pahali, degisken ve stratejik bilgi olan ticari bilgi ve daha &tesi olan ticari
istinbarat ile rakabet istihbarati olup, degerini kaybetmemesi icin uygun sartlarda depolanmasi
ve glncellenmesi elzemdir.



