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FiRMA iIHRACAT DAVRANISI VE ETKILEYEN FAKTORLER
Burcu iILTER"
OZET

Makalede firma ihracat davranmist ve bu davramsi etkileyen faktorler
anlatlmustir. Thracat davramsim belirleyen faktirler ihracatin gelisiminde énemli bir
yere sahiptir. Dolayisi ile bu faktirler incelenip etkileri iyi yonde kullanilmaya
calisimaldir. Bu amacgla Ege bélgesindeki degisik élcekli imalatci-ihracat¢ firmalar
lizerinde bir ¢calisma yapilmistir. Amag firma boyutunun ihracat davranis iizerinde etkisi
olup olmadigimi belirlemektir. Sonu¢ olarak dlcegin ihracat davranisi iizerinde ¢ok
onemli bir etkisi olmadig belirlenmigtir.

1.Giris

Tirkiye gibi gelismekte olan ve 6demeler dengesi siirekli agik veren
tilkelerde dis ticaretin gelistirilmesinin biiyiik 6nemi vardir. Dig ticaretin temel ve
en ¢ok uygulama alani bulan formlarindan birisi de ihracattir. Ihracatin
gelistirilmesi firmalar acisindan oldugu kadar iilkemiz agisindan da Snemli bir
konudur. Ozellikle rekabetin artmasi ve globallesmenin getirdigi entegrasyon ve
liberalizasyon ihracata verilen 6nemin daha da arttirilmasini gerekli kilmaktadir.

Oysa Tiirkiye’nin dig ticaret dengesi incelendiginde Cumbhuriyetin
kurulusundan bu yana ihracatin ithalati karsilamadigi goriilmektedir. Ihracatin
ithalat1 karsilama oran1 ortalama olarak % 60-70 civarlarinda gergeklesmektedir.

Her ne kadar gelismekte olan iilkelerde hammadde, yatirim mallar1 ve
teknolojik {iiriinlere olan ihtiyag nedeniyle ithalatin ihracattan fazla olmasi kabul
edilebilirse bile, dis ticaretimizin genel olarak diinya ticaretindeki pay1 iilkenin
kaynaklar1 ve potansiyeli dikkate alindiginda olmasi gerekenin ¢ok altindadir. Bu
nedenle firmalarin ihracat faaliyetlerine agirlik vermelerini saglayacak caligsmalar
yapilmasi gerekmektedir.

Ihracat, uluslararasi pazarlamanin temel formlarindan birisi olmasina
ragmen, firmalar farkli ihracat davranislart gostermektedirler. Bunun en onemli
nedeni firmalarin i¢inde bulunduklari ortamin ve firma &zelliklerinin farklilik
gostermesidir. Dogaldir ki firmanin gosterecegi ihracat davranisi ¢esitli ¢cevresel
faktorlerden etkilenecektir. Bu faktorler ihracat i¢in ne kadar elverisli ise firmanin
ihracata baglamasin1 ve devam etmesini saglayan uyaricilar da o kadar etkili
olacaktir. Bu makalenin amaci da firma ihracat davranisinda etkili olabilecek ¢esitli
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faktorleri ortaya koymaktir. Bu sayede hazirlanacak ihracat tesvikleri, asistanlik ve
promosyon programlar1 firmalarin ihtiyaglarina gére hazirlanabilecek ve smirli
kaynaklar daha etkin bir sekilde kullanilabilecektir.

2.Firma Ihracat Davranisi

Daha o©nce de belirtildigi gibi firmalar farkli ihracat davranislar
gosterebilmektedir. Thracat davramislarindaki bu farklhiliklar ise firmanin dis
pazarlardaki basarisi iizerinde etkili olmaktadir. Firmalarin ihracat karar verme
siirecinde farkli sekillerde davranmalarina neden olan bu davranis sekilleri aktif ve
pasif ihracat davranisi olarak ikiye ayrilmaktadir. Firmalarin ihracat karar verme
siirecinde gosterdikleri bu davranis sekilleri asagida agiklanmistir.

2.1. Aktif Thracat Davrams:

Aktif ihracat davraniginda firma bilingli olarak ihracat pazarlama
planlamasi yapmakta ve uluslararasi pazarlardaki firsatlardan yararlanarak ‘kalici
bir basarr’ elde etmek i¢in ¢aba harcamaktadir (Tuncer 1993:37). Bu tiir davranis
ozellikleri gosteren firmalar daha uzun donemli bir bakis agisina ve planlama
ozelligine sahiptirler. Aktif ihracat davranisi gosteren firmalarin davranigsal
ozelliklerini ve aktivitelerini saptamak i¢in yapilan bir ¢alismada su ayirt edici
ozellikler belirlenmistir (Rocha vd., 1990:8).

- Aktif ihracatgilarin daha uzun dénemli bakis agilar1 vardir ve daha uzun
donemli planlar yaparlar,

- Ihracat faaliyetlerini siirekli olarak siirdiiriirler,

- Dis pazarlara ag¢ilmada, direkt olarak iletisim kurabilecekleri yontemleri
segerler,

- Pasif ihracatgilara oranla daha ¢ok pazara yayilirlar,

- Kalite kontroliine daha ¢ok 6nem verirler.

2.2. Pasif ihracat Davramsi

Aktif ihracat davranisindakinin aksine ¢ogu ihracat¢1 ihracat yapma niyeti
olmadig1 halde ilk sipariglerini miisterilerden alarak ihracata bir adim atarlar.
Karsilarma ¢ikan bu  firsatlardan ise ¢ogu zaman kisa donemli

20



Burcu liter

amaglarin1 gergeklestirmek ic¢in yararlanirlar. Bu ihracata pasif bir yaklasim
tiirtidiir. Bu tiir davranista ihracatin gergeklestirilmesi i¢in ¢caba harcamaya gerek
duyulmaz.

Firmalarin aktif veya pasif ihracat davranigi gostermesinin nedeni ise daha
cok yoneticilerin uluslararasi yonlii olup olmamasi iizerine yogunlagmistir. Dogal
olarak firmalar kisiler tarafindan yonetilmektedir ve yoneticilerin kisilikleri,
cevrelerindeki risk, firsat ve tehditleri algilayip degerlendirebilmeleri, firmalarin
ihracat kararmi etkileyecektir. Yoneticilerin uluslararast yonlii olmasinin ise,
yoneticilerin ihracata karsi tutumu, yabanci dil bilgisi, yurt disinda gegen
deneyimleri ile ilgili oldugu diisiiniilmektedir. Ayrica; yoneticinin yasinin, firmanin
rekabetci bir iistiinliige sahip oldugu konusunda yo6neticinin kendine giiveninin, ve
ic pazar kosullarmin y6netim iistiindeki etkisinin de ihracat gelistirme siirecinde
onemli faktorler oldugu belirtilmistir (Oktav vd.,1990: 37).

3.ihracat Karar Verme Siirecinde Etkili Olan Faktérler

Thracat karar verme siirecinde etkili olan faktorler firmanin nasil bir ihracat
davranigi gosterecegini sekillendirme ¢ok ©Snemli bir rol oynarlar. Bu konuda
yapilmis ¢ok calisma bulunmaktadir ve bu c¢alismalar degerlendirildiginde
bulgularin genel olarak birbirini onaylar nitelikte oldugu goriilmektedir. Belli baslt
bazi caligsmalarin bulgular1 su dogrultudadir:

Ford ve Leonideu ihracat iizerinde etkili olan faktorleri kolaylastirici ve
engelleyici giicler olarak ikiye ayirmistir, buna gore bu kolaylagtirici veya
engelleyici giicler ii¢ temel  kaynaktan ¢ikmaktadir (Leonidou, 1995:136).

Karar verici: Y Oneticinin kisisel oOzellikleri, uluslararasi deneyimi,
beklentileri ve  yetenegi,

Organizasyonun ozellikleri: Organizasyonun amaglari, isletmenin kurulus
yeri, hammadde bulunabilirligi, iiriinlerin niteligi, isteki deneyimi ve daha 6nceki
disa agilma gabalari,

Cevresel faktorler: Ulkenin  topografyasi, iiretim  kaynaklarinin
bulunabilirligi, ekonomik durum, iilkenin altyap1 olanaklari, devletin ihracatla ilgili
politikalari.

Bagka bir goriise gore ise, ihracat davranisini etkileyen bu etmenler makro
ve mikro faktorler olarak gruplandirilmistir. Bu faktorler temel olarak bir firmanin
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ihracatta basarili ya da basarisiz gozilkkmesinin veya ihracata yonelme gayretinin
yogunlugunu veya eksikligini agiklar. Buna gore makro belirleyiciler firmanin
disinda olusan ve firma tarafindan kontrol edilemeyen faktorleri kapsamaktadir. Bu
sekilde bir gruplandirmaya (Brooks ve Rason. 1982; Cavusgil. 1980; Kaynak ve
Stevenson, 1982; Welch ve Wiedersheim-Paul, 1980) tarafindan gidilmistir. Fakat
bu sekilde bir gruplandirmanin bir kisiti firmanin ihracat pazarlarina yaklasiminda
ve operasyonlarinda gelistirdigi davranigsal siire¢ hakkinda bilgi vermemesidir
(Katsikeas,1996:6). Makro faktorler su sekilde siralanabilir (Oktav,1990:34).

-I¢ ve dis pazarlardaki talep sartlari,

-Ulkeler arasi faktor farkliliklari,

-Ulkeler aras1 sermaye ve is giicii maliyet farkliliklari,

-Ulkeler arasi enflasyon oranindaki farkliliklar,

-Doviz kurlarindaki farkliliklar,

-Teknolojik gelisme farkliliklar1,

-Ulkeler arasindaki ekonomik ve ticari politikalardaki uygulamalar

Kontrol edilemeyen faktorlerin yani sira bir de firmanin kontroliinde olan
diger bir degisle ise firma 6zelliklerinden kaynaklanan faktorler vardir ki bunlar da
mikro faktorlerdir. Mikro faktorler sdyle siralanabilir (Oktav,1990:35-40).

Firmanin yapisal 6zellikleri ve farkh bir iistiinliige sahip olmasi:

-Firmanin farkli ve yeni bir iirtine sahip olmasi,
-Patentli bir iirline sahip olmasi,

-Teknolojik tistiinliik,

-Rekabet¢i fiyat tistiinltigi,

-Firmanin i¢ pazarda doyum noktasina ulagsmasi,
-D1s pazarlara olan yakinlik,

-Satiglarin mevsimsel 6zellik gostermesi,
-Firmanin iiretim, pazarlama ve finansal kaynaklarinda atil kapasiteye
sahip olmasi,

Ust yonetimin ilgisi, amaclar ve politikalar::

Ust yonetim, firma ihracat davranmisinin olusturulmasindaki en Snemli
faktorlerden birisidir. Firma iist yonetiminin dis pazarlara karsi tutumu, firma
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amaglarina ulagmadaki hirsi, ihracattan beklentileri ve yoneticilerin ¢esitli
ozellikleri firma ihracat davranisii agiklamada etkilidir. Ust yonetimin ihracata
karst tutumunu etkileyen bazi faktorler ise yoneticinin yurt disi deneyimleri,
yabanci dil bilgisi ve yasi olarak belirtilmistir (Kavas, 1984:145). Fakat bu
ozelliklerden hangisinin firma ihracat davranisi {izerinde ne derece etkili oldugunu
gosteren farkli bulgular mevcuttur. Yapilan bir arastirmada iist yonetimin yurt
disinda gecirdigi zamanla ihracatta aktif ve pasif davranis sergilemesi arasinda
onemli bir bag oldugu ortaya ¢ikmustir. Thracatta aktif rol oynayan yoneticilerin
yurt disinda gegirdikleri zaman ortalama olarak 13 ay iken (is, turizm vb. amagli)
pasif ihracat davranisi gosteren yoneticilerin yurt disinda kalma siiresi iki aydan
biraz daha fazladir. Bununla birlikte aktif ihracatgilarin mi1 daha ¢ok yurt disinda
bulundugunu yoksa yurt disinda bulunanlarin mi aktif davranis gosterdigini belirten
veriler mevcut degildir (Rocha, 1990:8).

Firma ihracat davranisinin belirlenmesinde etkili olan diger bir faktor de
yonetimin firma 6z kaynaklarinda ne kadar pay1 oldugudur. Ust yonetimin firmanin
0z kaynaklardaki paymin da firmanin aktif veya pasif ihracat davraniginda
belirleyici bir rol oynadigi saptanmistir. Yonetimin firma 6z kaynaklarinda ki pay1
ne kadar bilyiik ise firmanimn aktif ihracat gosterme olasiligi da o kadar fazladir
(Rocha, 1990:8).

Karar vericinin Onyargilari, algilama yetenegi, beklentileri, inanglar1 ve
yabanci pazarlara karst genel tutumu, yonetimin ihracat tutumunu olusturur. Fakat
tutum ve davranis arasinda her zaman icin bir uyumdan bahsetmek miimkiin
degildir. Baz1 degiskenler bu uyumsuzluga sebep olabilir (Esghi, 1992:42). Firma
yOneticisinin ihracati ¢ok karli gérmesi fakat yeterli kaynagi olmadigindan ihracata
baslayamamasi bu duruma 6rnek olarak gosterilebilir.

Ayni zamanda uluslararasilasma siireci de yOnetimin giidelenmesi ve
yonlendirici olmasi ile baslamaktadir (Nelson, 1990:82). Bazi arastirmacilarin
bulgularma goére dis pazarlara ilk kez adim atarken dinamik bir yOnetimin g¢ok
biiyiik 6nemi vardir. En 6nemlisi ise tesvik edici faktorlerin ancak karar vericinin
dikkatini ¢ekebildigi siirece ihracatin baslamasi ve gelismesinde katkida
bulunabilecegidir (Leonidau,1995:136;Crick ve Chaudhry, 1997 :158). Buradan
cikarilabilecek sonug, firma ihracat davranisinin bilyiik oranda yoneticinin istegi ve
tutumuna bagl oldugudur. Yoneticinin ¢esitli firsat ve potansiyelleri fark edip
degerlendirebilecek kapasitede olmamasi veya yoneticinin  karakterinden
kaynaklanan farkliliklar ayni kosullarda bulunan ve ayni imkanlara sahip iki
firmanin bile tiimii ile farkli ihracat davranisi géstermesine sebep olabilir.
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Ust yonetimin ihracat ile ilgilenmesini belirleyen iki temel faktor ise
sunlardir: (Oktav, 1990:136)

- Yonetimsel hedeflere sahip olma ve bu hedefleri gergeklestirmedeki
karlilik,

- Hedeflerin gergeklestirilmesinde ihracattan beklentiler.

Yonetimin risk alma, biiyiime ve kar gibi hedefleri izlemedeki kararliligi ile
firma ihracat performansi arasinda Onemli bir bag bulundugu bilinmektedir.
Ozellikle yoneticilerin; ihracatin karliligi, risk derecesi ve maliyeti konularinda
olusturduklar1 olumlu beklentiler ihracata yonelmeyi kolaylastirmaktadir.

Fakat Abdel-Malek (1978) de 6ngordiigii gibi kiigiik 6lgekli firmalarin
kaynaklar1 daha sinirli olabildigi i¢cin deneyimli personel; prestij, aylik, ve buna
benzer diger faktorlerden dolay: kii¢iik 6lgekli firmalarda ¢alismak istemeyebilir
(Crick ve Chaudhry, 1997:159). lhracat ve diger konularda deneyimli eleman
calistiramama ise kii¢iik 6lgekli firmalar i¢in bir dezavantaj olusturabilir.

Cavusgil ve Nevin (1981) ise firma ihracat davraniginin igsel
belirleyicilerini, daha Once yapilmis c¢alismalarin 1s18inda  su  sekilde
gruplandirmiglardir (Jesper, Laurence :48).

- Firma avantajlari,

-Cesitli isletme hedeflerine ulagsmada yonetimin ne kadar gii¢lii oldugu,

-Yo6netimin isletme hedeflerine ulasmada ihracattan beklentileri,

- Organizasyonun ihracat pazarlamasina olan baglilik derecesi.

Bu dort degisken, karar verme siirecinin degisik asamalarinda etkili
olmaktadir. Buna goére firmanin ayirt edici 6zellikleri yonetimin dikkatini cekip,
ihracati bir firma stratejisi olarak diisiinmelerini saglamaktadir. Y6netimin ihracatin
etkisi hakkindaki beklentilerinin ise ihracat davraniginin en 6nemli belirleyicisi
oldugu ortaya ¢ikmustir. Ikinci en 6nemli belirleyici ise ihracat pazarlamasina olan
baglilik derecesi olarak belirlenmistir. Organizasyonun baglilik derecesini 6lgmek
icin kullanilan degiskenler ise pazar planlamasi yapilip yapilmadigi, ihracat
olanaklarinin arastirilip arastirilmadigi ve ihracat politikasinin olup olmadigidir.
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4- Ege Bolgesinde Faaliyet Gosteren, Degisik Olcekli, Imalatci
Ihracat¢i Firmalar Uzerine Bir Uygulama

Ihracatcilarin ihracat davramisini etkileyen faktorler ve degisik olgekli
firmalar agisindan farklhiliklar1 arastirmak amaciyla Ege Bolgesindeki degisik
Olcekli firmalar {izerinde bir saha arastirmasi gergeklestirilmistir. Bu arastirmanin
amaci hem firma ihracat davranigim etkileyen faktorleri belirlemek, hem de bunu
degisik olgekli firmalar agisindan ele almaktir. Firma 6l¢eginin firma ihracat
davranigi lizerinde etkili olabilecegi (Czinkota ve Johnston, 1993; Ursic ve
Czinkota, 1981) belirtilmistir. Buna goére firma Olgegi biuyiidiik¢e firmalarin
ihracatta basari sanslari artmaktadir (Cavusgil ve Kirpalani, 1993, s:2). Ayni
zamanda bazi ¢aligmalarda firma biiyiikliigiiniin, firmanin ihracat yapma egiliminin
temel belirleyicilerinden birisi oldugu da belirtilmistir ( Katsikeas ve Morgan,
1994:21). Fakat bunlarin ihracat davranisi iizerindeki etkileri hakkinda c¢eliskili
bulgular vardir. Olgegin ihracat davranisini ne sekilde etkiledigi belirsizdir (ilter,
1996:14).

Bilkey ve Tesar’in bulgularina gore ise isletme Olcegi, firma ihracat
davranigin1 belirleme de pek 6nemli bir degisken degildir (Bilkey ve Tesar,
1977:35). Cuinkii biiyiik 6lcek sadece firma kaynaklarinin bulunabilirligi agisindan
onem tasimaktadir. Biiyilk olgcek, Olcek ekonomisi avantajindan yararlanabilme
firsati taniyabilecegi siirece firmaya avantaj saglayabilecektir.

4.1. Arastirma Yontemi

Arastirma yontemi olarak anket yontemi kullanilmistir. Anketler firmalara
hem posta yolu ile hem de elden ulastirilmistir. Elden birakilan anketlerin bir kismi
sonradan alinmak iizere firmada birakilirken bir kismi da yiiz yiize goriisme
seklinde gergeklestirilmistir.

Anket verileri Windows igin SPSS istatistiksel analiz programina girilerek
degerlendirilmistir.

4.2. Calismanin Kisitlari

Caligmani en 6nemli kisitlarindan birisi kabul gérmiis bir firma 6lgeginin
bulunmamasidir. Bu durum daha once yapilmis c¢alismalar ile kiyaslama
yapilmasini zorlastirmaktadir. Ayrica KOBI’ler igin alman 6lgek (1-150 isci)
sonuglarin yaniltici ¢ikmasina sebep olmus olabilir. Bunun nedeni eleman sayisinin
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firma Olgeginin belirlenmesinde ¢ok iyi bir kriter olmayisidir. Fakat 6lgek
belirlemede diger verilerin kullanilmasi, bu verilere ulasilmasinin ¢ok zor olmasi
nedeniyle miimkiin olmamustir.

Diger bir kisit ise firmanin ihracata baslama giidiilerinin cevaplayici
tarafindan bilinmiyor olmasi, bu nedenle de sadece tahmine dayali olarak
cevaplandirilmis olmasidir. Bu &zellikle ¢ok uzun yillardir ihracat yapan firmalar
icin gecerlidir.

4.3. Orneklem

Arastirmanin 6rneklemi Ege Thracatc1 Birliklerine kayitli, hem iiretim hem
de ihracat yapan firmalardan secilmistir. Secilen firmalarin faaliyet alanlarina
herhangi bir kisitlama getirilmemistir.

Ege Ihracatgi birliklerinden alinan ihracatgi birliklerine kayitl firmalarin
listesinden tesadiifi olarak belirlenen 250 firmaya posta yolu ile anket
gonderilmistir. Ayrica 50 firmaya ise anketler sonradan alinmak {iizere elden
birakilmig veya ilgili kisiye sahsen yaptirilmistir. Posta yolu ile gonderilen
anketlerden 42 tanesi, digerlerinden ise 39 tanesi cevaplandirilmistir.

Toplam 300 anketten sadece 81 tanesine cevap alinabilmis, bunlarin 3
tanesi veriler yetersiz oldugu igin kullanilamamistir.

4.4.Bulgular ve Tartisma

Degerlendirme sonuclarinin genel 6zellikleri sdyledir: Anketi cevaplandiran
firmalarin  %51.3°ti KOBI’lerden, %48.7’si ise biiyiik olgekli isletmelerden
olugmustur. Firma 6l¢egini belirlemede KOSGEB’in tanimi kullanilmistir.

Anketi cevaplandiran firmalarin ihracat deneyimleri ise sOyledir;
Firmalarin %59.7’sinin 1-10 yil arasinda, %37.7’sinin 11-50 yil arasinda,
%2.6’sin1n ise 51 yil ve iistii ihracat deneyimi vardir. Bunlardan %80.5 siirekli,
%15.6 s1 sadece talep geldiginde, ve %2.6 s1 da ara sira ihracat faaliyetinde
bulunmaktadir. Bu oranlara bakildiginda firmalarin ¢ogunun ihracati ciddi bir
faaliyet olarak diigiindiikleri ve aktif olarak ihracat faaliyetinde bulunduklari
sonucu ¢ikabilir. Thracatin siirekli bir faaliyet olarak yiiriitiiliip yiiriitiilmediginin
firma 6lgegi ile olan iliskisine bakildiginda ise degisik 6lgekli firmalar arasinda
anlaml bir istatistiksel fark olmadig1 goriilmektedir. Fakat fark istatistiksel olarak
kanitlanmasa da genel olarak biiyiik 6lgekli firmalar (%89) ihracati KOBI’lere
(%72) gore daha siirekli bir faaliyet olarak yiriitmektedir. Bunun yani sira
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KOBI’lerin ihracatinda dis firmalardan tesadiifi olarak gelen talepler (%27) biiyiik
Olcekli firmalara gore daha ¢ok yer tutmaktadir.

Anketi cevaplandiran firmalarin faaliyet gosterdigi sektorler ise sOyledir:
%34.6 s1 gida, %25.6 s1 tekstil, % 14.1 i otomotiv, makine ve elektronik, %7.7 si
kagit ve ambalaj, % 7.7 si kimya, geri kalan %10.3 i ise diger sektorlerde faaliyet
gostermektedir.

Tablo 1: Firma Toplam Satislar1 Icersinde ihracatin Payi

PAY 1993 (%) 1994 (%) 1995 (%)
1-40 57.9 50 37.9
41-70 9.1 9.8 25.7
71-100 36 402 36.5

Tabloda da goriildiigii gibi toplam satiglarin igerisinde ihracatin pay1 %1 ila
40 arasinda olan firmalarin oraninda belirgin bir azalis, ihracat pay1 %41 ila 70
arasinda olan firmalarin oraninda ise belirgin bir artis goriilmektedir. Sonug olarak
ihracatinin toplam satiglar igerisinde tuttugu yere bakildiginda firmalarin
%50’sinden fazlasinin ihracatinin, toplam satiglar igerisinde %41-100 arasinda yer
tuttugu goriilmektedir ki bu da ihracata olan bagliligin bir gostergesidir. Bu
durumun degisik 6lcekli firmalar icin fark gosterip gostermedigi ise Tablo 2 de
goriilmektedir.

Tablo 2: Firma Toplam satislar1 i¢ersinde ihracatin pay1

KOBI Biiyiik
Ortalama | Stan. Sapma | Ortalama | Stan. Sapma p t
1993 | 2.27 907 1.29 676 .001* 4.81
1994 | 2.35 917 1.47 774 045%% | 433
1995 | 2.36 .833 1.58 732 225 421
* p<=.001
**p<.05
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1993 yilinda degisik Olgekli firmalarm ihracat rakamlar1 arasinda
istatistiksel agidan onemli derecede bir fark bulunmustur. Yapilan ¢apraz tablo
degerlendirmesinde ise KOBI’lerin toplam satislar1 igindeki ihracat paylarmnin
biiyiik 6lgekli firmalara gére 6nemli miktarda daha fazla oldugu goriilmiistiir. 1994
yilinda ise yine degisik Ol¢ekli firmalarin ihracat miktarlar1 arasinda anlamli bir
fark bulunmustur. Bu yilda da KOBI’lerin toplam satislari icersindeki ihracatin
pay1 biiyiik 6lgekli firmalara gore daha fazla olmustur. Fakat 1995 yil1 i¢in anlamli
bir fark bulunamamustir.

Tablo 3: Yeni bir ihra¢ pazarina girerken géz dniine alinan faktorler.

Faktorler N Y%o*
Ekonomik agidan gii¢lii pazarlar olmalar1 65 83.3
Politik agidan istikrarli pazarlar olmalari 50 64.1
Cok bakir pazarlar olmalar1 38 48.7
Ulkeye fiziksel yakimlig 32 41.0
Avrupa birligi tiyesi olmalar1 23 29.5
Kiiltiirel yakinlik 20 25.6
Ayni dilin Kullanilmasi 7 9.0
Diger 4 5.1

* Yiizdelerin toplaminin 100 vermemesinin nedeni katilimcilarin birden fazla
secenegi isaretleyebilmeleridir.

Firmalar girecekleri pazarlarin giivenli ve istikrarli pazarlar olmasina
dikkat etmektedirler. Anket sonucglarina gére firmalarin tamamina yakin bolimii
girecekleri pazarlarin ekonomik agidan giiclii pazarlar olmasini istemektedir. Ikinci
derecede dikkat ettikleri konu ise girecekleri pazarlarin politik agidan istikrarlt
olmasidir. Zaten ankete cevap veren yoneticilerin yaridan fazlasi ihracati i¢ satima
kiyasla daha riskli bulmaktadir. Bu nedenle yoneticilerin bu sekilde ihracatin
riskini azaltmaya ve kendilerini giivenceye almaya calismalari mantikli
gozilkkmektedir. Firmalarin yeni pazarlara girerken g6z 6niinde bulundurduklari
diger bir faktor ise girilecek pazarlarin nispeten bakir, yani rekabetin az oldugu
pazarlar olmasidir. Girilecek pazarlarin iilkeye fiziksel yakinlig1 ise 6nemli bulunan

28



Burcu liter

diger bir konudur. Fiziksel yakinlik konusunun &nemi daha o©nce yapilmis
caligmalarda belirtilmistir.

Anketi cevaplandiran yoneticilerin ihracatin riskli oldugunu diisiinmelerine
ragmen, riskin ihracatta ¢ok biiyiik bir problem olarak goriilmemesi de firmalarin
pazar segmede 6nem verdikleri faktorlerin nispeten riski minimize ettiginin de bir
gostergesi  olabilir. Firmalarin ihracat faaliyetinde bulunduklari {ilkelerin
kompozisyonuna bakildiginda, bu iilkelerin ortalama olarak %42’sinin nispeten
giiclii bir ekonomik yapiya sahip, politik agidan istikrarli ve iilkemize fiziksel
olarak yakin sayilabilecek AB iilkelerinden olustugu goriilmektedir ki bu da
Tiirkiye’nin genel ortalamasi ile uyumlu sayilabilir. Yeni bir pazara girerken
firmalarin g6z 6niinde bulundurdugu kriterler acisindan KOBI’ler ile bityiik 6lcekli
firmalar arasinda ise anlamli bir fark bulunamamastir.

Degisik olcekli firmalarin ihracat yaptiklar: tilkeler arasinda bir fark olup
olmadigma bakildiginda ise KOBI’ler ile biiyiik 6lgekli firmalarin en fazla ihracat
yaptiklar: iilkeler arasinda istatistiksel agidan Snemli bir fark bulunmustur. Buna
gore her iki gruptaki firmalar da birinci derecede AB iilkelerine ihracat yapsa da
KOBI’lerin AB iilkelerine daha fazla ihracat yaptig1 goriilmiistiir. KOBI’lerin ikinci
derecedeki ihra¢ pazarini AB olustururken biyiik 6lgekli firmalarmm AB
iilkelerinden sonra en ¢ok ihracat yaptigi iilkeler Asya iilkeleridir. KOBI’lerin
biiyiik Olcekli firmalara gore nispeten daha gelismis pazarlari tercih etmelerinin
nedeni ise bu iilkelerdeki toptanci ve perakendecilerin ihracat¢ilart beklemektense
kendilerinin ihracatgilar1 aramasina baglanabilir.

Anketimizi katilan firmalarin 6nemli bir b6liimii ihracatlarini kendi ihracat
departmanlar1 aracihigi ile yiiriitmektedir. ihracat personelinin egitim durumuna
bakildiginda ise ortaya sdyle bir sonug¢ ¢ikmaktadir: KOBI’lerde galisan ihracat
personelinin %551 ihracat konusunda egitimli iken bu oran biiyiik firmalarda
%75 e gikmaktadir. Thracat egitimi olmayip deneyimi olanlarin orani ise KOBI’ler
de %37 biiylik ol¢ekli firmalarda %75 dir. Ne egitim ne de deneyimi olanlarin orant
KOBI’ler de %53 iken biiyiik olgekli firmalarda %13°diir. Universite egitim
durumlarma bakildiginda ise bunun KOBI’lerde %63, biiyiik 6l¢ekli firmalar da ise
%77 oldugu saptanmistir. Sonuglardan da goriilebilecegi gibi biiyiik 6lgekli
firmalar ¢aligsanlarinin egitim ve tecriibesine daha fazla 6nem vermektedir, veya
kaynaklar1 daha fazla oldugu i¢in kaliteli elemana daha kolay ulasabilmektedir.
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Tablo 4: Firmalarin ihracat Yapma Nedenleri

Nedenler N %*
Uzun donemli bityiimeyi saglamak 57 73.1
Karliligr arttirmak 49 62.8
Birbirinden farkli pazarlara satarak riski azaltmak 39 50
Dis pazarlar hakkinda deneyim kazanip daha iyi rekabet | 32 41
edebilmek

Olgunlagmisg bir tirlinii dig pazarlara stirmek 25 32.1
Ihracat tegviklerinden yararlanmak 24 30.8
Talepteki dalgalanmayi diizeltmek 21 26.9
Atil Kapasiteyi degerlendirmek 19 242
Dis pazarlardaki gelismeleri yakindan takip etmek 18 23.1
Yalnizca disaridan gelen siparisleri kargilamak 17 21.8
ithalat1 gerceklestirecek doviz yaratmak 15 19.2
Gelistirilen farkli ve 6zel bir iiriinden yararlanmak 5 6.4
Diger 2 2.6

* Yiizdelerin toplaminin 100 vermemesinin nedeni katilimcilarin birden fazla
secenegi isaretleyebilmeleridir.

Firmalarin ihracati devam ettirme nedenlerine bakildiginda bundaki en
onemli faktoriin %73.1 ile uzun donemli biiyiimeyi saglamak oldugu goriilmektedir.
Bunu karlilig1 arttirmak, birbirinden farkli pazarlara satarak riski azaltmak, ve dis
pazarlar hakkinda deneyim kazanip daha iyi rekabet edebilmek gelmektedir.
KOBI’ler ile biiyiik olgekli firmalar arasinda ise istatistiksel bir farklilik
bulunamamistir.

Anketi cevaplandiran firmalarin %73.7 si ihracat pazarlama planlamasi
yaptigmi belirtmistir. Bu 6nemli bir gostergedir c¢iinkii aktif ihracat davranisi
gosteren firmalarin en 6nemli 6zelliklerinden birisidir. Capraz tablo sonuglarina
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gore ise KOBI’lerin %61.5’i pazarlama planlamasi yaptiklarini belirtirken bu oran
biiyiik 6lgekli firmalarda %85.7°ye ¢ikmistir ki bu oran da literatiirii dogrular
niteliktedir. Fakat degisik Olgekli firmalar arasinda Onemli bir istatistiksel fark
bulunamamustir. Ihracat pazarlama planlamasi ile firmalarin pazar arastirmasi
yapma aligkanliklar1 arasindaki farka bakildiginda ihracat pazarlama planlamasi
yapiyoruz diyenlerin %46.4’{i ihrag pazarlarini her zaman i¢in aktif ve planlt bir
sekilde arastirdiklarini sdylemiglerdir.  %51.8’i ise bu arastirmayr bazen
yaptiklarin1 bazen yaptiklarini, geriye kalan %1.8’lik boliim ise higbir zaman
yapmadiklarini belirtmislerdir ki bu; bu firmanin pazarlama planlamasinin ne
oldugu hakkinda pek bir fikir sahibi olmadiginin gostergesidir.

Tablo 5: Thracat ile i¢ satimin kiyaslanmasi

TamamenAyn [KsmenAym  [FlkrimYok [Kargtim Tamamen

Fikirdeyim Fikirdeyim Kargtm
N Y% N % | N| % N | %[ N| %
[hracat ig satmdan daha caziptir 38 | 94| 3 | 29| - - 6 | 78| - -

ihracat i satimdan farkh degildir. 4 54 9 22 | 3 41 35 | 43] 83| 31

Thracat i¢ satma kiyasla dahq 10 133 | 37 | 493 | 2 | 27 21 | 8| 5| 67
risklidir.

Thracat i¢ satma kiyasla dahq 20 | 263 | 39 | 513 | 1 13 2 | 158] 4 | 53
karlidir.

Anketi cevaplandiran yoneticilerin tamamina yakini ihracati i¢ satimdan
daha cazip bulduklarmi belirtmislerdir. Ayrica %80°e yakini ihracati i¢ satima
kiyasla daha karli bulmaktadir. Buna ragmen yoneticilerin yaridan fazlasi ihracatin
i¢ satima kiyasla daha riskli oldugunu belirtmislerdir, ve yoneticilerin biiyiik bir
boliimii ihracati i¢ satimdan farkli bulmaktadir. Yeni yapilmis ¢alismalarda ise
ihracatin riskinin, maliyetinin ve karliliginin yonetim tarafindan nasil algilandiginin
firma ihracat davranisinda 6nemli oldugu ortaya ¢ikmistir (Mehran ve Moini, 1999,
s.87). Yoneticilerin ihracat hakkindaki diisiinceleri ve isletme 6l¢egi arasinda ise
anlamli bir istatistiksel iliski bulunmamastir.

5.Sonu¢ ve Oneriler

Bu ¢alismada ¢ikan temel bulgularda birisi firma 6l¢eginin firma ihracat
davranisi iizerinde ¢ok belirgin bir etkisi olmadigidir. Genel olarak KOBI’ler biiyiik
Olcekli firmalar ile benzer ihracat davranis Ozellikleri gostermektedir. Bunun
nedeni de firma yoneticilerinin ihracat hakkinda benzer goriisleri paylasmalari
olabilir. Firma yoneticilerinin tamamina yakini ihracati i¢ satimdan daha cazip,
%80’ ise daha karli bulmaktadir. Ihracatin riskliligi agisindan bir degerlendirme
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yapildiginda ise; Yoneticilerin %63’ {iniin ihracati i¢ satimdan riskli buldugu ortaya
cikmustir. ihracati riskli bulmalari nedeni ile de biitiin faaliyetlerinde bu riski en alt
diizeye indirmeye ¢alistiklar1 goriilmektedir.

Firma ihracat davranigini etkileyen en O©nemli faktorlerden birinin
yoneticinin ihracat hakkindaki tutumu ve beklentileri oldugu daha Onceki
caligmalardan da bilinen bir gercektir. Bu c¢alismada da yoneticilerin ihracat
hakkindaki olumlu goriiglerinin ihracatta daha aktif olmalarin1 sagladigi
goriilmiistiir. Bu nedenle devletin ihracati gelistirmek i¢in olusturacagi politikalarin
sadece makro diizeyde degil, 6zellikle karar vericiyi etkileyecek sekilde yapilmasi
daha yararli olacaktir. Yoneticilere yonelik egitim programlari veya firmaya
verilecek danismanlik hizmetleri buna 6rnek olarak gosterilebilir.

Karar vericinin ihracat hakkindaki olumsuz diisiincelerini azaltmanin bir
yolu ise karar vericiyi bilgilendirmek tir. Bu hem firmanin dis pazarlara agilmasina
hem de dis pazarlara agildiktan sonraki faaliyetlerini siirdiirebilmesine olanak
saglayacaktir. Bu 6zellikle KOBI’ler icin daha ¢ok 6nem tasimaktadir, ciinkii anket
sonuglara gore KOBI’lerin biiyiik 6l¢ekli firmalara gore daha az pazar arastirmasi
yaptiklari ortaya ¢ikmigtir. Bunun nedeni yoneticilerin bilingsizligi oldugu gibi
kaynak yetersizligi de olabilir. Fakat nedeni ne olursa olsun, bu durumun firmanin
basarisint olumsuz yonde etkiledigi siiphesizdir. Bu nedenle devletin ve ilgili
kuruluslarin 6zellikle KOBI’lere standartlar, dis pazarlar, rakipler gibi konularda
daha fazla bilgi aktarimi yapmasi gerekmektedir.

Ayni zamanda sonuglarda KOBI’lerin ihracat departmanlarinda deneyimli
ve egitimli eleman istihdam etmede biiyiik 6l¢ekli firmalara oranla daha fazla
problem yasadigi goriilmektedir. Bu kaynak yetersizligine de baglanabilir bu
nedenle KOBI’lerin bir araya gelip ihracatlarini sektorel dis ticaret sirketleri
araciligy ile gerceklestirilmeye 6zendirilmesi de ihracatin gelistirilmesi agisindan
faydali olacaktir.

ABSTRACT

This article is on the firm export bahaviour and factors that affect export
behaviour. Those factors that affect the export behaviour of a firm are also very
important for the development of national exports. Thus they should be carefully
studied by an applied research. For this reason this study conductes an applied
study on production oriented expoting firms located in Eagean region. The aim is to
see if firm size makes any difference on export behaviour of firms. Our emprical
resuets confirm no significant differences.
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