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OZET

Universitelerin ~ aragtirma, yayim ve &gretim  sorumluluklarina ek olarak  temel
sorumluluklarindan biri de toplumun dogru sekilde yonlendirilmesi ve stirekli 6grenimidir. Bu
baglamda, stirekli 6grenim konusu Universitelerde genellikle stirekli egitim merkezleri vasitasiyla
yerine getirilmektedir. Yapilan bu ¢alisma ihracat pazatlamasi egitim ve 6gretimi konusunda is
dinyasinin tiniversite siirekli egitim merkezlerinden beklentilerini agtklamaktadur.

Anahtar Sézciikler: Thracat Pazarlamasi Egitim-Ogretimi, Strekli Egitim, Sirekli Egitim
Merkezi

ABSTRACT

Universities have main responsibilities such as research, education and publishing in their
societies and world. However, in addition to that, other main responsibilities for the universities
are continuing education, lifelong learning and guidance for their communities. In this context,
usually continuing education and lifelong learning services and needs are satisfied by continuing
education and lifelong learning centers in the universities. Hence, the study is to explain the
business world’s expectations from universities’ continuing education and lifelong learning
centers about export marketing education and training.

Keywords: Export Marketing Training and Education, Continuing Education, Continuing
Education Center.

Girig

Insanoglunun sosyal yasami igerisinde, en 6nemli faaliyetlerden biri de
egitim ve 6gretim caligmalanidir. Egitim ve Ogretim calismalart aslinda ulusal
ckonomilerde insan kaynaklarina yapilan bir yatrimdir. Bu nedenle kamu
otoritesinin yaptigt mali planlamalarda, egitim-6gretim alanina 6nemli kaynak
ayirimlart yapilir. Hatta ulusal ekonomilerde egitim alanmna ayrilan kamu biitge
payl, bir diger yoniiyle de o tlkenin kiiresel alandaki imajini da dogrudan etkiler.
Ustelik giiniimiiz kosullarinda toplumlarin  rekabet giiciinii ve gelismislik
diizeyini tayin eden ana faktor de egitim ve 6gretimdir.

Bugiin yurticinde ve disinda cok sayida tniversite tarafindan bir diplomaya
yonelik 6n lisan ve lisans diizeyinde egitim-6gretim veren binlerce program
vardir. Ancak bu programlardan ¢ok az1 yeterli seviyede uygulama olanaklarina
sahiptirler. Ayrica sozi edilen programlarin hizla degisen egilimlere ve
teknolojik gelismelere zamaninda uyum saglama Gzelligi de ayrt bir tartisma
konusudur. Surekli degisen cevre kosullari, calisanlarin daha 6nce bir diplomaya
yonelik egitim-6gretim ile kazandiklart bilgi, beceri, tutum ve davranislarin da,
zaman igerisinde yetersizlikler yaratabilmektedir.

Bu nedenle artik egitim-6gretim bireylerin sadece belirli bir yas grubunda
ve/veya  doneminde  aldiklart  bir  hizmet  olmaktan  c¢tkmistr
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(http:/ /vizyon2023.tubitak.gov.trteknolojiongorusu/ paneller/ egitimveinsankay
naklari/rapotlar/raporeik.pdf). Kiiresellesen diinya ekonomisi kosullarinda,
istthdam sorunlarinin en az dlzeye indirilebilmesi ve emegin etkin
kullanilabilmesi icin bilgi, beceri, tutum ve davraniglara dayali egitim-6gretim
hizmetlerinin sunulmast sart olmustur. Bu tir hizmetleri sunan kuruluslar,
egitim-Ggretime konu olan alana gore farklilasmakla birlikte, genel olarak;
universiteler, cesitli kamu kuruluslari, meslek kuruluglart ie egitim ve
danigsmanlik hizmetleri sunan 6zel isletmelerdir.

Yukarida s6zii edilen birimler “Siirekli Egitim” veya “Yasam Boyu Egitim”
yaklasimlariyla calisanlarin  veya istthdam edilmeyi bekleyen bireylerin
gereksinim duydugu egitim-6gretim faaliyetlerini yapmaktadirlar. Bu noktada
acaba calisanlarin ve istthdam edilmeyi bekleyen bireylerin jenerik gereksinim,
istek ve tercihleri nelerdir? Sirekli egitim yaklasimiyla ilgili egitim-6gretim
hizmetlerini sunan birimlerin yarattiklar: tatmin seviyesi nedir?

Yukaridaki sorular yanitlanmasi gereken Onemli sorulardir. Ancak bu
calismada sz konusu sorularin yanitlart caliganlara yonelik olarak pazarlama
disiplini icerisinde ve Gniversitelerin sunmus oldugu strekli egitim hizmetleriyle
stnirlandirdmistir. O halde isletme calisanlarinin ihracat pazarlamasi egitim ve
Ogretimine yonelik beklentileri nelerdir? Bu beklentilerin  kargilanmast
noktasinda, tiniversitelerin rolii ne olmalidir? Iste bu sorularin yanitlari, Erciyes
Universitesi Siirekli Egitim Merkezi'nde (ERSEM) gerceklestirilen ampirik bir
arastirmanin da destegiyle, yanitlanmaya calisilmistir.

I. Aragtirma Konusunun Geg¢misi

Asagida Oncelikle ihracat pazarlamasi kavrami ve sireci agiklanmaktadir.
Buna ek olarak, daha sonra ihracat pazarlamasi egitim-6gretimine yoOnelik
isletme beklentilerine yonelik literatiir 6zeti yapilmistir.

A. Thracat Pazarlamas1 Kavramu ve Igerigi

Thracat pazarlamasi oncelikle isletmelerin uluslararasilasma stratejilerinden
biridir. Uluslararast pazarlarda faaliyette bulunmak isteyen isletmelerin bu
konuda uygulayabilecekleri temel stratejiler sunlardir (Ecer ve Canitez, 2005: 69):

- Thracata Dayali Stratejiler

- Soézlesmeye Dayalt Stratejiler

- Uretime Dayali Stratejiler

Isletmeler uluslararast pazarlarda faaliyette bulunmak igin ihracata dayali
stratejileri tercih etmeleri durumunda, bu pazarlama faaliyetini dolaylt ihracat
veya dolaysiz ihracat seklinde gerceklestirebilirler (Keegan, 1989: 542-543;
Karafakioglu, 1997: 194-203; Dickson, 1994: 192). Dolaylt ihracatta tretici
isletmeden hukuken bagimsiz bir aracinin, uluslararasi pazarlara yonelik
pazarlama c¢alismalarini gerceklestirmesi s6z konusudur. Dolaysiz ihracatta ise,
tretici isletme cesitli yaklasimlarla uluslararast pazarlama faaliyetlerini bizzat
kendisi yerine getirir.
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Thracat pazarlamast uluslararast pazarlama igerisinde bir alt kavramdir. O
halde Amerikan Pazarlama Birligi’'nden adapte ederek, uluslararasi pazarlama
kavrami tanimlanabilir. Uluslararast pazarlama; kisisel ve orglitsel amaclara
ulastirmay1 saglayacak mibadeleleri gerceklestirmek tizere mallarin, hizmetlerin
ve fikitlerin dretilmesi, fiyatlandirilmasi, dagiilmast ve tutundurulmasi
eylemlerini iceren planlama ve uygulama siirecinin uluslararasi alanda
yurttilmesidi.

Bu noktada ihracat pazarlamasi da, en basit haliyle pazarlamaya konu mal ve
hizmetlerin yurtdisina sevk edilmesidir (Keegan, 1989: 294). Bunun yaninda
ihracat; kazan¢ elde etmek amactyla misteri gruplarinin gereksinimlerini,
isteklerini  ve  tercihlerini tatmin etmek icin isletme olanaklarinin
degerlendirilmesi, planlanmasi, kullanilmast ve denetlenmesi eylemlerinin
uluslararast alanda yiiriitiilmesi olarak da ifade edilebilir (Beseli, 1997: 3). Thracat
Yoénetmeligine gore ihracat ise; bir malin ya da ekonomik degerin yurirlalikteki
Ihracat Mevzuati ile Giimritlk Mevzuatina uygun sekilde fiili Ihracatinin
yapilmast ve Kambiyo Mevzuatina gére bedelsiz Thracat hari¢ bedelinin yurda
getirilmesi veya Miistesarlikca Thracat olarak kabul edilecek sair ¢tkislardir.

B. Ihracat Pazarlamas: Siireci

Thracat pazarlamasi gesitli adimlardan meydana gelen bir 6grenme strecidir
(Uner, 1994: 462). Bu saptama sadece Uner’in ilgili makalesinde vurgu yaptigt
bir ifade degildir. Agirlikli olarak Iskandinav iilkelerindeki arastirmacilarin
gelistirdigi Uppsala Uluslararasilasma Modeli ile Roger, Simmonds, Smith,
Bilkey ve Tesar’in gelistirdigi Yenilik Yaklagimlt Uluslararasilasma Modelleri de,
ithracat pazarlamasint bir 6grenme siireci olarak ifade ederler.
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iHRACATGI SIFATININ KAZANILMASI

PAZAR VE MUSTERININ BULUNMASI

A

MUSTERI iLE DETAYLARIN GORUSULMESI

\

MUSTERI iLE ANLASMA SAGLANMASI

AKREDITIFiN TARAFIMIZA BiLDIRILMESi

iHRACAT iGIN MALLARIN HAZIRLANMASI

iLGILi EVRAKLARIN HAZIRLANMASI

MALLARIN SEVK ARACINA TESLIMi

GUMRUKLEMENIN YAPILMASI

DOVIzIN ULKEYE GETIRILMESI

|<|‘|‘|‘|<‘ I‘I‘I

SONUG iSLEMLERININ YAPILMASI

Sekil 1. Thracat Pazarlamast Siireci
Kaynak: Canitez, 2005: 8
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Uluslararasilagsma noktasinda ihracatin bir 6grenme siireci olmasina ek olarak,
bir stire¢ olan ihracat pazarlamasinin bizzat kendisi de, Sekil: 1’de gosterilmistir.
Sekil:1’deki ihracat pazarlamasinin gerceklestirilme stireci incelendiginde, bu
stre¢ igerisindeki islemlerin pazarlama agisindan iki temel 6zelligi vardir. Bu
Ozellikler, sureg icerisindeki adimlarin aktif ve pasif nitelikte olmalaridir.

Ihracat pazarlamasindaki adimlarin  aktif veya pasif nitelikli olarak
siniflandirilmasi, 6zellikle sektérde calisanlarin ihracat pazatlamast e@itimi ve
Ogretimi konusundaki beklentilerin anlasiimast noktasinda ¢ok 6nemlidir. O
halde ihracat pazarlamasi siirecindeki aktif ve pasif nitelikli faaliyetler Tablo:
1’deki gibidir.

Tablo 1. Thracat Pazarlamast Siirecindeki Aktif ve Pasif Nitelikli Faaliyetler

THRACAT PAZARLAMASINDAKI AKTIF | IHRACAT PAZARLAMASINDAKI PASIF
NITELIKLI FAALIYETLER NITELIKLI FAALIYETLER
PAZAR VE MUSTERININ BULUNMASI IHRACATCI SIFATININ KAZANILMASI
MUSTERI ILE DETAYLARIN AKREDITIFIN TARAFIMIZA
GORUSULMESI BILDIRILMESI
MUSTERI iLE ANLASMANIN IHRACAT ICIN MALLARIN
SAGLANMASI HAZIRLANMASI
AKREDITIFIN TARAFIMIZA ILGILI EVRAKLARIN HAZIRLANMASI
BILDIRILMESI*
MALLARIN SEVK ARACINA TESLIMI
GUMRUKLEMENIN YAPILMASI
DOVIZIN ULKEYE GETIRILMESI
SONUC ISLEMLERININ YAPILMASI
Yukaridaki tablo incelendiginde, yabanct pazarlardaki misteriler ile

isletmenin dolaysiz iliski icerisinde oldugu faaliyetlerin, aktif nitelikli oldugu
gorulir. Bunun aksine ihracat pazarlamasina konu olan malla ilgili isletme ile
musteri arasindaki dolaysiz iliskilerin kurulmadigi faaliyetler de, pasif nitelikli
calismalar olarak siniflandirilmaktaditlar.

C. Ihracat Pazarlamasi Egitim ve Ogretimine Yonelik Isletmelerin
Beklentileri

Tirkiye’de 6nemli sayida resmi ve 6zel kurulus isletmelere yonelik ihracat
pazarlamasi egitim ve 6gretim hizmetlerini sunmaktadirlar. Ihracatt Gelistirme
Etid Merkezi (IGEME), Kiigik ve Orta Olgekli Sanayi Gelistirme ve
Destekleme  Idaresi Bagkanligt (KOSGEB), ¢esitli meslek  6rgitleri,
Gniversitelerin strekli egitim merkezleri, ilgili vakif ve dernekler ile bazi 6zel
kuruluglar ihracat pazarlamast konusunda egitim ve Ogretim veren birimlerin
basinda gelitler.

Cesitli kuruluslar tarafinda isletmelere yonelik verilen ihracat pazarlamasi
egitim ve Ggretiminin yayginligina ragmen, yapilan literatiir taramasinda bu

* Thracat pazarlamasi siirecindeki bu adim hem aktif hem de pasif nitelikteki faaliyetleri icerir.
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konuda Tirk isletmelerinin beklentilerini saptayan bilimsel bir c¢alismaya
rastlanmamustir. Ancak ayni konuda uluslararas: literatlir tarandiginda, 6nemli
calismalarin mevcut oldugu goriilmektedir. Ozellikle C. Cellich, A. Roberts, P.
Rosa, M. Scott ve R. Gilbert’in isletmeler icin ihracat pazarlamasi egitim ve
Ogretimine yonelik 6nemli aragtirmalart vardir. Bu nedenle sozi edilen
yazarlarin ¢alismalart dikkate alinarak, ihracat pazarlamasi egitim ve 6gretimine
yonelik isletmelerin beklentileriyle ilgili literatiir 6zeti yapilacaktir.

Oncelikle isletmelere ihracat pazatlamasina yonelik efitim ve Ogretim
verilmesi, ciddi sorumluluklart giindeme getirir. Isletmeler icin verilecek egitim
ve §gretimde, bu hizmeti verecek kisiler ¢ok iyi secilmelidir. Bu tiir faaliyetlerde
egitimci ve/veya Ogretimci olarak gorev alacak kisiler, 6ncelikle is dunyasindaki
gercek bir profesyonel gibi davranmak zorundadirlar (Cellich, 1989: 107). O
halde isletmelere doniik egitim ve 6gretim calismalarinda gérev alacak bireylerin,
reel sektoriin birikimlerine ve uygulamalarina sahip olmast O6nemli bir
gerekliliktir.

C. Cellich ve A. Roberts, 1993 yilinda yaptiklart bir analizde, isletmelere
ihracat pazarlamasina yonelik olarak verilecek egitim ve Ogretimde,
“tailormade” bir yaklasimin izlenmesi gerektigini vurgulamuslardir. Cinkd
ihracat pazarlamasinda c¢alisan her bir personelin istlendigi gbrev ve
sorumluluklar birbirlerinden farklidir. Thracat pazarlamasinda ¢alisan ve
birbitlerinden farkli gérevleri yerine getiren bireyler, ihracat pazarlamastyla ilgili
yine birbirlerinden farklt bilgi, beceri, tutum ve davraniglara gereksinim duyarlar
(Cellich ve Roberts, 1993: 20). Diger bir ifadeyle, ihracat pazarlamasi streci
igerisinde gbrev alan s6z konusu personelin konumuna gore egitim ve gretime
yonelik gereksinim duyulan konular ile egitim alanlari farkl olacaktir.

Thracat pazarlamast Tablo-1."de gosterildigi gibi aktif ve pasif nitelikteki
farklt adimlart ve galismalari icermektedir. S6zi edilen ihracat pazarlamasi siireci
icerisindeki adimlarin aktif veya pasif nitelikte olmasi, bu asamalarda gérev alan
personelin de degisik bilgi, beceri, tutum ve davranislara sahip olmalarini
gerektirmektedir. C. Cellich ve A. Roberts s6z konusu farkliliklart ve beklentileri
agagidaki gibi stniflandirmuglardir (Cellich ve Roberts, 1993: 22);

- Bilgiye dayali beklentiler

- Beceriye dayali beklentiler

- Tutum ve davranslara dayali beklentiler

Yukarida C. Cellich ve A. Roberts’in gelistirdigi ve isletmelerin ihracat
pazarlamasi egitim konusunda beklentilerin siniflandirimasinda  kullanilan
yaklasim, bu arastirmanin ampirik calismasinda da kullanilacaktir.

II. Igletmelerin Ihracat Pazarlamas:t Egitim Ve Ogretimine Yénelik
Beklentileri Agisindan Universitelerin Rolii

Isletmelerin ihracat pazarlamasina yonelik olarak gereksinim duyabilecekleri
bilgi, beceri, tutum ve davranslari kazanabilecekleri yetrlerden biri de,
Universitelerin - stirekli egitim merkezleridir. Yaklastk Turkiye’de her bes
tniversiteden dordiintin strekli egitim merkezleri vardir. Bu konuda detayh
aciklamalar agagida yapilmaktadur.
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A. Siirekli Egitim Kavrami ve Igerigi

Ozellikle relativist diisiince akimlarinin agirhgint artirdigi 1980°li ve sonrast
yillarda strekli egitim (contiuing education) kavrami sitk¢a giindeme gelen
konulardan biri olmustur. Yasam boyu 6grenim (lifelong education) kavramiyla
da 6zdeslestirilen bu kavramin ortaya cikmasinda etkin olan en biyik faktor,
iletisim ve bilgi teknolojilerindeki siirekli gelismeler ve ilerlemelerdir. Ozellikle
iletisim ve bilgi teknolojileri temelli olan “Yeni Ekonomi” kavrami, siirekli
egitimi zorunlu hale getirmistir.

Kiiresel ekonomilerin 1990t yillarin  bagindan itibaren yeni ekonomi
ilkelerine ve bilgiye dayali olarak yeniden yapilanmast; toplumlarin, kurumlarin
ve bireylerin degisen bu yap: icinde yasamlarini stirdiirme bigimlerini de
etkilemistir. Bu etkilesim gelisen bilgi teknolojilerine uyum saglayacak, degisimi
izleyebilecek ve buna katkida bulunabilecek insan kaynagina olan gereksinimi
siddetle arttirmistir. SOzt edilen teknolojilerin hizli degisiminin izlenmesi,
yonetimleri, kurumlart ve bireyleri yeni Ogretim ve Ogrenim bicimleri
gelistirmeye yonlendirmistir. Ogretim kurumlari ile is diinyasini yakinlagtirarak,
teorisyenlerle uygulamacilari bir araya getirmek ve “6grenen toplum” inga etmek
yonetimlerin yeni amact olmustur. S6z konusu amag¢ dogrultusunda 1990’
yillarin  sonlarina dogru, yonetimlerin egitim politikalarinin ana temasinin
“yasamboyu Ogrenim” oldugu gorilmektedir. Bu baglamda ginimiiz is
yasaminda verimli, bagarili ve kalict olmak adina siirdirllen egitim ve §grenim
faaliyetleri bu gelismelerin sonuclarindan biridir. O halde strekli egitim;
oncelikle yasam boyu 6grenim faaliyetlerinin mesleki yasamdaki boyutudur
(Holt ve Kizilaslan,
http://www1.ku.edu.tr/main/home.php?i=782&c=439&m=748&s=5&p=4&l
=tr#dk).

“Stirekli egitim”, “yasam boyu egitim” kavramindan daha dar kapsaml ve
sadece bireyin mesleki bilgi, beceri, tutum ve davranslariyla ilgilidir. Bu
durumda siirekli egitim; mesleki yasama yonelik 6nceden kazanidmis bilgi ve
beceriyi genisleten ve gelistiten her titlii egitim ve 6gretim faaliyetleridir (Stieg,
1980: 2547). Diger bir ifadeyle siirekli egitim; istthdami saglanmis bireylerin is
yasamlart boyunca bilgilerini artirarak, becerilerini gelistirme ve cesitlendirmek
icin siirdirmesi gereken faaliyetler; okul yasamini tamamlamis gencler ve
yetiskinler icin de, genisletilmis ¢esitli egitim ve 6gretim calismalaridir (Keenan
ve Johnston, 2000: 59).

B. Tiirkiye’de Universitelerin Siirekli Egitim Merkezleri

Tiurkiye’de ¢esitli Gniversitelerce uygulanan strekli egitim faaliyetleri,
dinyada gelisen “bilgiye dayali ekonomi”, “yeni ekonomi” ve “bilgi toplumu”
gibi egilimlerden dogrudan etkilenmistir. Ozellikle Tiirkiye’nin Avrupa Birligi'ne
yonelik tam tyelik bagvurusundan sonra, sirekli egitim ve bununla ilgili
merkezler konusunda Onemli calismalar baslamistir. AB’ne tam dyelik
basvurusu, AB’nin cesitli finansal nitelikli hibe olanaklar1 ve mizakere tarihinin
alinmasi, Universitelerin hizla strekli egitim merkezlerini kurmalarina yol

acmaktadir.
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“Yeni ekonomi” veya “bilgi ekonomisi” kosullari, giinimiizde yeni ¢alisma
alanlarin1 ve ortamlarint yaratmistir. Bu durum disiplinler arast geciskenligi
artirmig, ¢oklu disiplinel yaklasimlarla ve hatta uluslararasi boyutta calismayi
zorunlu hale getirmistir. Sonucta bireyin mesleki bilgi, beceri, tutum ve
davraniglarinin derinligi ve etkinligi 6nem kazanmaktadir (Turkiye 2. Bilisim
Surasi, 2004: 37). Burada yeni ekonominin gerektirdigi niteliklerde isgiiciiniin
yetismesi konusunda, Universitelerin strekli egitim merkezlerine islevsel rol
dismektedir.

Ayrica istihdam edilebilirlik, bireyin sadece belitli bir zamanda, belitli bir ise
girmesini degil; isini strdirebilmesini, gelistirebilmesini ve c¢alisma yasami
boyunca ortaya ctkan zorluklarla etkin bir bicimde basa ¢ikabilmesi anlamini da
tastmaktadir  (ILO, 2000). Bu baglamda istthdam edilebilirligi artiran
yetkinliklerin kazandirdmasina yonelik egitim programlari, esasen bireylerin,
kurumlarin ve tlkenin gelecegine yapilan bir yatirimdir. Bu yatirimin
sorumlulugu da ilgili tim kurumlart dogrudan ilgilendirmektedir (Ttrkiye 2.
Bilisim Surasi, 2004: 35). S6zi edilen kurumlar icerisinde hic sliphesiz
Universitelerin ve siirekli egitim merkezlerinin agirhklt bir yeri vardir.

ITI. Aragtirmanin Uygulamasi

A. Aragtirmanin Tanimi, Amaci, Kapsami ve Kisitlar

Yogun ve dinamik pazar ortaminda, etkin bir pazarlama politikast ve
stratejisi  gelistirebilmek ancak miusteri istek ve ihtiyaclarini belitlemekle
miimkiin olabilecektir. Siirekli egitim merkezleri veya ihracat pazarlamasi egitimi
veren kurum, kuruluslar ve isletmelerin s6zi edilen kurslara katilan kursiyerlerin
beklentilerini bilmeleri bu kurslarin etkinlik ve verimligini artirabilecektir. Ayrica,
ihracat pazarlamasi konusunda bilgi ve birikimlerin gelistirilmesine yénelik her
tiir caba Ulke ekonomisine de 6nemli katkilar saglayabilmektedir. Bu baglamda
ihracat pazarlamast egitimine iliskin kararlar alinirken, isletmelerin ve
kursiyerlerin beklentilerinin bilinmesi ve bu beklentilere yonelik programlar
hazirlanmast 6nem kazanmaktadir.

O halde bu arastirmanin amaci, isletmelerin ihracat pazarlamas: konusunda
verilen egitimleri nasil algiladigt ve bu konudaki beklenti ve taleplerinin
ayrintilartyla tespit edilmesidir. Bu amacgla kursiyerlerin beklentileri, bilgiye dayali
beklentiler, beceriye dayali beklentiler ve tutum ve davranglara dayalt beklentiler
olmak tlizere Ui¢ alt grupta incelenmistir.

Yapilan calismaya sadece Kayseri Erciyes Universitesi Siirekli Egitim
Merkezi (ERSEM) kursiyerlerinin dahil edilmis olmasi, arastirmanin en 6nemli
kisitin1  olusturmaktadir. Ancak arastirma sonuglarinin  Turkiye c¢apinda
genellenmesi gibi bir amag¢ da s6z konusu degildir. Ayrica ihracat pazarlamast
isletmelerin bir uluslararasilasma stratejisi olmasina ragmen, isletmelerin bu
konudaki beklentileri dikkate alinmamustir. Arastirma sadece isletmelerin ihracat
pazarlamast egitim ve 6gretimi konusunda bilgi, beceri ile tutum ve davranislara
dayali konular icermektedir. Bunlara ek olarak, calismanin bir diger 6nemli kisit:
da zamandir.

168



ihracat Pazarlamasi Egitim Ogretiminde isletmelerin Beklentileri ve Universitelerin Rolii

Yukaridaki tim bu kisitlara ragmen, isletmelerin ihracat pazarlamasi eZitim
ve Ogretimi konusundaki beklentilerinin belirlenmesi 6nemlidir. Yapilan bu
calisma Ozellikle akademisyenlere, uygulamacilara, Universitelere ve ihracat
pazarlamasi egitim ve Ogretimi veren kurum ile kuruluslara 6nemli ipuglar
vermektedit.

1. Aragtirma Metodolojisi

a. Ornekleme Siireci

Isletmelerden gelen kursiyerlerin ihracat pazarlamast egitimden beklentilerini
tespit edebilmek amaciyla, bu aragtirmada 54 kisi ile yiiz yiize anket yapilmustir.
Cuinkii Erciyes Universitesi Siirekli Egitim Merkezi’nin 2005-2006 déneminde
isletmelerde calisan toplam 54 personele uygulamalt dis ticaret kursu vermistir.
S6zi edilen kursiyetrlere kurs stirecinde ulastlmis ve arastirmaya konu veriler
toplanmustir.  Verilerin  toplanmasinda 35 soru igeren bir anket formu
kullanmlmustir.  Veri toplanmasina  gecilmeden &nce kolayda 6rnekleme
metoduyla arastirma 6rnegini temsil edecek sekilde secilen 20 kisiye 6n anket
yapilmustir. Buradaki ama¢ anket formuna son seklini vermeden 6nce anket
formunu test etmek; sorularin anlasilirliging, sorulus sirasini, cevaplama
stresinin tespiti gibi 6zellikleri saptamaktir. Yapilan bu test sonucunda ankete
son sekli verilmistir. Anketin uygulanmasi gerekli egitim verildikten sonra E.U.
Tletisim Fakiltesi Arastirma Gorevlileri tarafindan Ekim 2005 — Mayis 2006
tatihleri arasinda, ERSEM “Uluslararasi Pazarlama ve Thracat-Ithalat Elemant
Yetistirme Sertifika” Programina katillan ve isletmelerin dis ticaret bélumiinde
calisan personellerine uygulanmustir. Toplanan veriler SPSS  programinin
yardimiyla analiz edilmistir.

b. Aragtirma Verilerinin Analizi

Bu calismada, 6ncelikle kursiyerlerin ihracat pazarlamas egitim ve 6gretimi
konusunda universite siirekli egitim merkezlerinden, akademisyenlerden ve
uygulamanin i¢indeki uzmanlardan beklentileri tablolar halinde verilmigtir. Daha
sonra vetiler glivenilirlik analizine tabi tutulmustur. Ayrica ihracat pazarlamast
Olgeginin alt boyutlarinin gorilebilmesi icin de, faktér analizi uygulanmistir.
Faktor analizi yardimiyla, strekli egitim merkezlerinde verilen ihracat
pazarlamasina yonelik egitim ve O6gretimin alt boyutlart tespit edilmeye
calisilmistir.

B. Ihracat Pazarlamas1 Egitim ve Ogretimi Konusunda Isletmelerin
Universite SEM’lerinden Beklentileri

Asagida tablolar araciligiyla isletmelerin sirasiyla; ihracat pazarlamasina
yonelik bilgiye, beceriye ve tutum ile davranisa dayali egitim-6gretim konular
hakkindaki Strekli Egitim Merkezlerinden beklentileri —ac¢iklanmaktadir.
Isletmelerin s6z konusu beklentileriyle ilgili olarak frekans ve yiizde dagilimlari
Tablo-2’de gosterilmistir.

Tablo 2. Thracat Pazarlamast Egidm—ogretimi Konusunda Universite Stirekli
Egitim Merkezlerinden Isletmelerin Beklentileri
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TEZ

Bilgiye Dayalt Ogredm Konularinda Universite SEM’leri Oncelikle Sorumludur

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katlmiyorum - -
Katdmiyorum 5 9,3
Fikrim Yok 13
Katidiyorum 21 38,9
Kesinlikle Katiiyorum 21 38,9

Beceriye Dayali Bgitim ve Ogretim Konularinda Universite SEM Oncelikle Sorumludur

Kesinlikle Katilmiyorum

16,7

Katilmiyorum

Fikrim Yok 14,8
Katiliyorum 13 24,1
Kesinlikle Katiliyorum 24 44 4

Tutum ve Davransslara Dayali Egitim Konularinda Universite SEM Oncelikle Sorumludur

Kesinlikle Katlmiyorum

Katidmiyorum 9 16,7
Fikrim Yok 16,7
Katidiyorum 15 27,8
Kesinlikle Katiiyorum 21 38,9
TOPLAM 54 100

Tablo-2’e bakildiginda katilimcilarin SEM’den beklentilerinin yitksek oldugu
gorilmektedir.

C. [Ihracat Pazarlamasi Konusunda
Akademisyenlerden Beklentiler

Asagidaki tabloda ihracat pazarlamasi egitim ve Ogretimi konusunda

Egitim ve Ogretimi

isletmelerin akademisyenlerden beklentileri 6zetlenmistir.

Tablo 3. Ihracat Pazarlamast Egitim—ogretimi Konusunda
Akademisyenlerden Beklentiler

Bilgiye Dayalt Ogretim Konulari Akademisyenlerce Verilmelidir

FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katlmiyorum 3 5,6
Katidmiyorum 10 18,5
Fikrim Yok 9 16,7
Katiiyorum 15 27,8
Kesinlikle Katiiyorum 17 31,5
Beceriye Dayalt Egitim ve Ogretim Konulari Akademisyenlerce Verilmelidir
Kesinlikle Katlmiyorum 6 11,1
Katilmiyorum 11 20,4
Fikrim Yok 7 13,0
Katiliyorum 15 278
Kesinlikle Katthyorum 15 27,8
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Tutum ve Davraniglara Dayali Egitim Konulart Akademisyenlerce Verilmelidir

Kesinlikle Katlmiyorum 9 16,7
Katidmiyorum 13 24,1
Fikrim Yok 11 20,4
Katiliyorum 11 20,4
Kesinlikle Katiiyorum 10 18,5
TOPLAM 54 100

Tablo-3’de yer alan tanimsal istatistiklere bakildiginda, akademisyenlerden bu
konudaki beklentilerin yitksek olmakla beraber, SEM’ lerden beklentilere
oranlandiginda diistik oldugu gérillmektedir. Bu sonug, 6zellikle beceri ile tutum
ve davranislara dayali egitim-6gretim konularinda akademisyenlerin uygulama
eksiklerinin 6nemli bir géstergesi sayilabilir.

D. Ihracat Pazarlamas1 Egitim ve Ogretimi Konusunda Uygulamanin
I¢indeki Uzmanlardan Beklentiler

Asagidaki tabloda ihracat pazarlamasi egitim ve Ogretimi konusunda
isletmelerin  uygulamanin icinden gelmis ilgili uzmanlardan beklentileri
verilmektedir.

Tablo—4. Thracat Pazarlamast Egitim—ogrednﬂ Konusunda Uzmanlardan

Beklentiler
Bilgiye Dayalt Ogretim Konulart Uzmanlarca Verilmelidir
FREKANS YUZDE
Kesinlikle Katlmiyorum - -
Katidmiyorum - -
Fikrim Yok 4 74
Katidiyorum 14 259
Kesinlikle Katihiyorum 36 66,7
Beceriye Dayali Egitim ve Ogretim Konulart Uzmanlarca Verilmelidir
Kesinlikle Katilmiyorum 1 1,9
Katdmiyorum - -
Fikrim Yok 1 1,9
Katiiyorum 16 29,6
Kesinlikle Katthyorum 33 60,7
Tutum ve Davraniglara Dayali Egitim Konulart Uzmanlarca Verilmelidir
Kesinlikle Katlmiyorum 1 1,9
Katidmiyorum - -
Fikrim Yok 1 1,9
Katidiyorum 12 22,2
Kesinlikle Katiiyorum 40 74,1
TOPLAM 54 100

Tablo 4’ deki istatistiksel sonuglara bakildiginda da yine bir 6nceki sonuglara
paralel olarak katilimcilar bilgiye dayali egitimlerle beceri ve tutum ve
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davraniglara yonelik egitimleri birbirinden  ayirarak farkli  beklentiler
gelistirmektedirler. Ayrica egitim-6gretim konulart uygulama agiliklt oldukea,
isletmelerin s6zii edilen uzmanlara olan talepleri de artmaktadir.

E. Kursiyerlerin Ihracat Pazarlamasi Egitim ve Ogretiminin
Algilanmasini Olgmeye Yonelik Olgegin Giivenilirlik Analizi

Tkiye bolme yonteminde karsilasilabilecek problem Slcek degiskenlerinin
nasil boliinecegidir. Bu problemin Ustesinden gelmenin yolu Cronbach Alfa
katsayisint  kullanmaktir. Cronbach Alfa katsayisi, 6leek degiskenlerinin
mimkin olabilecek her sekilde iki gruba boélinmesiyle elde edilen ikiye
bélinmiis Slceklerin timuntn katsayilarinin ortalamasidir. Bu katsayr 0 ile 1
arasinda degisir. Cronbach Alfa katsayist 0.60 veya daha disiik degerde ise icsel
tutarliik givenilirligine iliskin sonuclar tatmin edici degildir (Malhotra,1996:
305-306). Genellikle Alfa katsayisinin alt limiti olarak 0,70 kabul edilir. Ayrica,
kesfedici arastirmalarda Alfa katsayist 0,60’tn tistiinde kabul edilebilir. Degisken
sayist arttikca bu degiskenlerin aralarindaki korelasyon katsayist da artacagindan,
Olgegin giivenilirligi de artacaktr (Hair, Anderson, Tatham ve Black 1998: 118).
Alfa katsayist korelasyon katsayist gibi yorumlanabilir. Degiskenler arasinda
negatif iliski olmast durumunda eksi katsay1 alabilir. Bu durumda 6lcek gtivenilir
degildir. Alfa katsayist 0,80-1,00 ise Olcegin yiksek givenilirliginin yiiksek
oldugu, 0,60-0,80 arast olduk¢a glvenilir oldugu, 0,40-0,60 ise giivenilirligin
dastik oldugu, 0,00-0,40 ise glivenilirligin olmadigi seklinde yorumlanabilir
(Alpar, 2003: 380).

Tablo 5. Olgek Istatistik Degerleri

Ortalama | Varyans | Standart Sapma | Degisken Sayist | Ornek Sayist | Cronbach's Alpha

117,0185 | 194,2827 13,9385 27 54 9363
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Tablo 6. Olcegin Giivenilirlik Analizine Ait Istatistik Degerleri

Degisken Degisken Dizeltilmis Degisken
Silindiginde Silindiginde Degisken-Olcek Silindiginde
Olgegin Olgegin Varyanst Korelasyonu Olgegin Alfa

Ortalamast Katsayist
STRATEJ1 112,5000 181,0849 ,5689 ,9341
PAZAR 112,4074 180,6233 ,5463 ,9344
MUSTERI1 112,3519 183,3267 ,5298 ,9346
RAKIP1 112,4259 184,3623 ,4852 ,9351
MAL1 112,7963 178,0521 ,5942 ,9338
FIYAT1 112,7037 181,7596 ,5932 ,9339
DAGITIM 112,9259 176,3340 ,7027 ,9323
TUTUNDUR 112,8333 177,1604 ,6390 ,9332
ISLEM 112,6852 180,3707 ,5345 ,9346
TESVIK 112,4444 182,9308 ,4561 ,9356
BILGII 112,5370 181,6495 ,6007 ,9338
STRATE]J2 112,6111 179,9025 ,6720 ,9329
MUSTERI2 112,5741 180,7020 ,5706 ,9341
RAKIP2 112,5926 181,6045 ,6565 ,9333
FIYAT2 112,7037 181,6087 ,6243 ,9336
MAL2 112,6481 182,1946 ,5612 ,9342
LOJISTIK 112,6296 180,8414 ,6501 ,9332
TANITIM 112,7037 177,6841 ,6691 ,9328

Kursiyerlerin ihracat pazarlamast egitiminin algilanmasinin  Sl¢iilmesine
iliskin 6l¢egin Cronbach Alpha katsayist 0,9363 olarak hesaplanmigtir. Bu deger
de 6lgegin glvenilir kabul edilmesi icin gerekli alt sinirin Gzerindedir.

F. Faktor Analizi ve Sonuglari

Faktor analizi verilerin daha anlamli ve 6zet bicimde sunulmasina olanak
saglayan bir analizdir. Bu nedenle séz konusu analizin gerek tek bagina gerekse
diger cok degiskenli analizlerle birlikte kullanilmasi &zellikle davranissal
faktorlerin - agir  bastigt  pazarlama  sorunlarina  Onemli  katkilarda
bulunabilmektedir (Kurtulus, 2004: 406).

KMO Barlett testi sonuclarina bakildiginda, 0,721>0,50 oldugu icin veri
setinin faktér analizi icin uygun oldugu sOylenebilir. Ayrica, Barlett testinin o
=0,001 anlamh olmasi da, degiskenler arasi korelasyonun faktor analizine uygun
olacak derecede kuvvetli oldugunu géstermektedir. Sonug olarak, veri setinin
faktor analizi icin uygun oldugu s6ylenebilir.

KMO and Bartlett's Test

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. 721
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 1432822
df 351
Sig. ,000
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Tablo 7. Ortak Varyans Tablosu

Communalities
Initial Extraction
G1 stratejilerin bilinmesi 1,000 ,928
G1 hedef pazarin bilinmesi 1,000 ,880
G1 misteri portféyunin bilinmesi 1,000 933
G1 rakip analizinin bilinmesi 1,000 ,819
G1 mal kararlarinin bilinmesi 1,000 744
G1 fiyat kararlarinin bilinmesi 1,000 ,830
G1 dagitim kararlarinin bilinmesi 1,000 ,786
G1 tutundurma kararlarinin bilinmesi 1,000 ,739
G1 sonug islemlerinin bilinmesi 1,000 ,822
G1 tesviklerin bilinmesi 1,000 , 763
G2 tic. Bilgi kay. Bilinmesi 1,000 ,643
G2 strateji olusturulmasinin bil. 1,000 ,785
G2 miigteri potansiyeli bil. Yaklagimi 1,000 ,727
G2 potansiyel rakiplerin bil. Yaklagimi 1,000 ,803
G2 fiyatlandirma yaklagimlarinin bil. 1,000 ,802
G2 mal 6zelliklerini belirleme yak. Bil. 1,000 ,077
G2 lojistik 6zelliklerin bil. Yak. 1,000 742
G2 tanmitim araglarinin uyg. Gereksinimi 1,000 ,836
G2 ingilizce uygulamalarinin bilinmesi 1,000 ,720
G2 gezi ve top. Tek. Bil. Gereksinimi 1,000 757
G2 kdv uygulamalari bil. Gereksinimi 1,000 ,730
G2 kambiyo uygulamalart bil. Gereksinimi 1,000 ,789
G2 eximbank uygulamalari bil. Gereksinimi 1,000 ,820
G2 dir uygulamalari bil. Gereksinimi 1,000 ,647
G3 sorgulamalara yanit verilmesi yak. 1,000 ,834
G3 degisimlerin izlenebilmesi yak. Bil. 1,000 ,796
G3 basireti gelistirecek yak. Bil. 1,000 769
Tablo 8. Toplam Agiklanan Varyans
Bilesenler Baslangic Oz Degeri Faktor Yiklerinin Karelerinin Toplami
Toplam
Varyansin Toplam Varyansin Agiklanan
Toplam Yiizdesi Yiizde Toplam Yiizdesi Varyansin
Yiizdesi
1 10,412 38,562 38,562 5,257 19,470 19,470
2 3,704 13,717 52,279 4,336 16,058 35,527
3 2,549 9,442 61,722 3,777 13,990 49,518
4 1,687 6,247 67,969 3,233 11,974 61,491
5 1,541 5,709 73,678 2,385 8,834 70,325
6 1,230 4,557 78,235 2,136 7,910 78,235

174




ihracat Pazarlamasi Egitim Ogretiminde isletmelerin Beklentileri ve Universitelerin Rolii

Fakt6r analizi sonucunda ortaya ¢ikan 6 faktor icin toplam agiklanan varyans
0,7824 olarak ¢ikmistir. Faktor analizi sonuglarina bakildiginda en 6nemli sonug
daha Once yapilan caligmalarda ihracat pazarlamasi egitiminin U¢ alt boyutta
incelenmistir. Bu ¢alismada ise bu ti¢ boyutun aslinda 6 boyut olarak algilandig
gorilmektedir.

Bir bagka ¢arpict sonug ise, bu boyutlarin uygulama ve teorik olmak tizere alt
boyutlara ayrilmasidir. Bu sonu¢ da gostermektedir ki, ihracat pazatlamast
kurslarinin gerek plan ve programlarinin hazirlanmasinda, gerekse iceriginin
dizenlenmesinde, uygulamaya donik konular ile teorik konular ayri ayri ele
alinmalidir. Yine bu sonugtan hareketle, kurslarda gérev alacak akademik ve
diger personel de s6zii edilen sonuca gore ayrica degerlendirilmelidir.

O halde faktor analiz sonucu ortaya ¢ikan faktér gruplar sunlardir.

- 1. Faktér Grubu: Thracat pazarlamast bilgisinin uygulanmasina yonelik
beceri konulari.

2. Faktor Grubu: Thrag pazarlarina yonelik bilgiye dayali konular.

3. Fakt6r Grubu: Sonug islemleri icin beceriye dayali konular.

- 4. Paktér Grubu: Thracat pazarlamast icin stratejik karar alanlarina

yonelik konular.

5. Faktor Grubu: Tutum ve davranglara yonelik konular.

- 6. Faktér Grubu: Ihracat pazarlamasinda sonug islemlerine yonelik
bilgiye dayali konular.

175



Murat CANITEZ

Tablo 9. Faktor Analizi

Faktor Analizi Sonuclart

Bilesenler

1 2 3 4 5 6

G2 Fiyatlandirma Yaklagimlarinin Bil. 868

G2 Tamtim Araglarinin Uyg. Gereksinimi 860

G2 Gezi Ve Top. Tek. Bil. Gereksinimi ,843

G2 Potansiyel Rakiplerin Bil. Yaklagimi ,738

G2 Lojistik Ozelliklerin Bil. Yak. ,053

G2 Strateji Olusturulmasinin Bil. ,647

G2 Mal Ozelliklerini Belirleme Yak. Bil. 546

G2 Tic. Bilgi Kay. Bilinmesi ,508

G1 Migteri Portféyiniin Bilinmesi ,928

G1 Hedef Pazarin Bilinmesi ,892

G1 Stratejilerin Bilinmesi ,887

G1 Rakip Analizinin Bilinmesi 864

G2 Ingilizce Uygulamalarinin Bilinmesi 820

G2 Eximbank Uygulamalari Bil. Gereksinimi 818

G2 Kambiyo Uygulamalart Bil. Gereksinimi ,808

G2 Kdv Uygulamalari Bil. Gereksinimi ,744

G2 Dir Uygulamalari Bil. Gereksinimi ,553

G1 Fiyat Kararlarinin Bilinmesi ,817

G1 Tutundurma Kararlarinin Bilinmesi 732

G1 Dagitim Kararlarinin Bilinmesi ,695

G1 Mal Kararlarinin Bilinmesi ,024

G2 Misteri Potansiyeli Bil. Yaklagimi ,525

G3 Sorgulamalara Yanit Verilmesi Yak. ,837

(3 Basireti Gelistirecek Yak. Bil. 721

G3 Degisimlerin Izlenebilmesi Yak. Bil. 651

G1 Sonug Islemlerinin Bilinmesi ,820

G1 Tegviklerin Bilinmesi ,769

Sonug

Bilgisayar ve iletisim teknolojisindeki hizli gelismeler, bir anlamda kiiresel
ekonomide mesafeleri ortadan kaldirmistir. Bugiin isletmeler pazarlama
faaliyetlerini kiiresel alana tagtmuslardir ya da uluslararast pazarlarda faaliyette
bulunma dustince ve iradesine sahiptitler.

Ancak isletmelerin uluslararast pazarlarda faaliyette bulunabilmeleri, sahip
olduklart insan giicii ile direkt iligkilidir. Thracat pazarlamasina yonelik aktif ve
pasif nitelikli islemlerin yerine getirilmesi, ancak iyl yetismis personel ile
mumkiin olabilmektedir.

Giinimiiz dinyasinda ve kosullarinda tiniversite 6gretimine ek olarak, yasam
boyu egitim veya siirekli egitim tim alanlarda oldugu gibi, ihracat
pazarlamasinda da bir zorunluluktur. Bu noktada strekli egitim kavrami
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icerisinde  isletmelerin  Universite  strekli  egitim  merkezlerinden,
akademisyenlerden ve uygulamanin icindeki uzmanlardan beklentileri bu
aragtirma cercevesinde calisdmistir. O halde s6zii edilen aragtirmanin spesifik
sonuglari asagidaki gibidir:

- Isletmeler ihracat pazarlamast konusunda bilgi, beceri ile tutum ve
davraniglara dayali egitim-6gretim konularinin tniversite strekli egitim
merkezlerince verilmesi konusunda bir beklenti icindeditler.

- TIsletmeler ihracat pazarlamasi konusunda bilgi, beceri ile tutum ve
davraniglara dayali egitim-Ogretime akademisyenlerin destek vermesini
beklemekteditler.

- Isletmeler ihracat pazarlamast konusunda bilgiye dayali 6gretim
konularini akademik personelden, beceri ile tutum ve davranislara dayalt
egitim-6gretime konularini da uygulamanin iginden gelmis uzmanlardan
ogrenmek istemektedirler. Bu sonug iki sekilde yorumlanabilir; birincisi
akademisyenlerin verdikleri egitimde vak’a analizleri (case study),
uygulamaya doniik konulara agirlik vermedikleri, ikincisi ise uygulamayt
sahadaki calisanlarin daha iyi bildikleridir.

- TIhracat pazarlamasi egitim ve Ogretiminin ¢ 6nemli ayagini olusturan
bilgi, beceti, tutum ve davranis boyutlart aslinda birbiri ile i¢ ice
boyutlardir. Bagka bir deyisle katlimcilar ihracat pazarlamasinda bilgi,
beceri ve tutum ile davraniglara dayali egitim-6gretim konularint alt
boyutlara ayirmuslardir.

Yukaridaki sonuglara ek olarak, yapilan faktor analizi de 6énemli bir netice
yaratmistir. Calismanin kigik sayilabilecek bir 6rnekte yapilmis olmast ve
yalnizca bir strekli egitim merkezinde arastrmanin gerceklestirilmis olmas:
6nemli bir kisittir. Bu nedenle ihracat pazarlamast egitim ve §gretimi icin 6lcek
gelistirildiginin s6ylenmesi c¢ok fazla iddiali olacaktir. Ancak, yapilan faktor
analizi sonucunda ileride bu konuda 6lcek gelistirecekler icin 6nemli bilgi ve
bulgulara ulasimistr. Belirtilen kisitlar géz 6ntine alinarak calisma yeniden
yapilacak olursa, kapsamli bir Slcek gelistirme olanagt da vardir.

Arastirma sonucunda elde edilen bilgilerin egitim ve 6gretim programlarinin
hazirlanilmasinda  kullanilmasi, bu programlarin etkinlik ve verimliliklerini
artiracak, dolayli olarak da tilke ihracatina ve kalkinmasina faydalar saglayacaktir.
Ayrica, arastirmanin kisitlarinin giderilmesiyle yapilacak sonraki ¢alismalara, bu
aragtirma yol gosterecek niteliktedir. Bu yontyle de daha sonra bu konuda
¢alisma yapacak olanlara rehberlik edici bilgi ve bulgulara ulasiimas: da
aragtirmanin 6nemli bir diger katkist olarak disiinilebilir.
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