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KOBI’LERIN YABANCI PAZARLARA ACILMADA
KULLANDIKLARI STRATEJILER

Dilber ULAS®

Ozet:

Bu ¢alismada, Ankara’da Ostim’de bulunan kiigiik ve orta biiyiikliikteki
isletmelerin (KOBI) yabanci pazarlara agimada kullandiklar: dogrudan
ihracat, sektorel dig ticaret sirketleri ile dolayli ihracat, stratejik isbivlikleri,
ortak girisim olusturma, yurt ici ve yurt disi fuarlara katiima, elektronik ticaret
stratejileri incelenmis ve yabanct pazarlara agilmada yasadiklart zorluklar
tespit edilmistir. Veriler ve bilgiler, literatiiv taramast ve OSTIM’'de CE
isaretinin ilistirilmesinin gerekli oldugu sektorlerde calisan 89 KOBI yéneticisi
ile yapilan anket ile elde edilmistir. Calisma kapsamina aliman KOBI'lerin
yabanct pazarlara girmede yeterince problemlerinin oldugu, dogrudan ihracat,
SDTS ile ihracat, stratejik isbirligi ve ortak girisim stratejilerini
kullanmadiklary, bununla birlikte yabanct isletmelerle ighirligi yapmayi
istedikleri, cok azimin ihracat yaptig ve ihracat yapanlarin da elektronik ticareti
kullandigr belirlenmigtir. Elektronik ticaret gittikge yabanct pazarlara girmenin
normal bir yolu olarak kullanimaktadir. KOBI'ler, yabanci isletmelerle
isbirligi yaparak, fuarlara katilarak ve elektronik ticareti kullanarak, yabanci
pazarlarda daha iyi imkdnlara sahip olabilirler. Dig Ticaret Miistesarig,
KOSGEB gibi  kuruluglarin  KOB[l'lere yomelik egitim  programlan
yiiriitmelerine, cesitli konularda destek olmalarina ragmen, KOBI'lerin biiyiik
bir kisminn bu desteklerden, egitimden yararlanmadiklari, degisiklikleri ve
bilgilendirme toplantilarini takip etmedikleri belirlenmistir.

L]
Anahtar Kelimeler: Giris sekli, giris stratejileri, uluslararasi pazarlar,
KOB/'ler, kiigiik isletmeler.

FOREIGN MARKET ENTRY STRATEGIES FOR SMES

Abstract:

The aim of this study is to examine basic entry strategies of SMEs among
OSTIM in Ankara. Direct exporting, indirect exporting with the Sectoral
Foreign Trade Corporations, strategic alliances, joint ventures, the trade
shows, the level of electronic commerce strategies usage among these
companies are examined and difficulties for SMEs are analysed. The data were
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obtained by questionnaire from a sample of 89 SMEs in OSTIM. The results of
the study showed that the SMEs lack of resources and knowledge and they have
enough problems already. The majority of SMEs don’t use direct exporting,
indirect exporting with the Sectoral Foreign Trade Corporations, strategic
alliances and joint venture strategy. But generally there is a tendency of
cooperation with foreign partners. E-commerce is increasingly becoming a
normal way of entering foreign markets. By cooperating with foreign partners,
Jjoining to the expositions and using electronic commerce SMEs could have
better possibilities in foreign markets.

Key Words: Entry modes, entry strategies, international markets, SMEs, small
business.

GIRiS

Diigiik maliyetleri, etkin bir yonetim ve organizasyonu olan biiyiik isletmeler
yabanci pazarlara agilmada kiigiik ve orta biyiikliikteki isletmelere, (KOBI) goére en
bastan rekabet avantajma sahiptir. Avrupa Birligi iilkelerinde genelde; 1-50 is¢i
caligtiran isletmeler kiigiik, 51-250 ig¢i galistiranlar ise orta biiyiikliikteki igletmeler
olarak tamimlamirken; iilkemizde KOSGEB, 1-50 is¢i calistiranlan kiigiik, 51-150 kisi
arasinda ig¢i galistiran igletmeleri ise orta biiyiikliikte isletme olarak tamimlamaktadir.
Ulkemizdeki isletmelerin  %98,8°i KOBI niteligindedir ve yapilan cesitli aragtirmalar
sonucunda KOBI’lerin yabanc1 pazarlara agilma konusunda farkli boyutlarda sorunlar
yasadiklar tespit edilmistir. KOBI’lerin yabanci pazarlara girmeleri icin 6nerilen farkli
giris stratejileri bulunmaktadir. Dis Ticaret Miistesarligt ve KOSGEB gibi kuruluglar,
KOBI’lerin gelistirilmesi, uluslararasi pazarlara agilmalar, dis ticarete iligskin egitim
ihtiyaglarinin, yonetici ve eleman istihdamumn karsilanmasi, fuarlara katihimlarin
arttirilmast  amaglariyla KOBI’lere tegvikler vermektedir. Bu ¢alismada &ncelikle
KOBI’lerin yabanc1 pazarlara girmek igin kullanabilecekleri stratejiler agiklanmus, daha
sonra ise KOB[’lerin yabanci pazarlara agilmaya hazir olup olmadiklari, daha gok
hangi stratejileri  kullandiklari, verilen egitim ve tesviklerden yararlanip
yararlanmadiklar konusunda OSTIM’de yapilan aragtirma sonuglar sunulmugtur.

I) KOBI’LERIN YABANCI PAZARLARA ACILMADA
KULLANABILECEKLERI STRATEJILER

KOBI'nin yabanci bir pazara agilmasi, o KOBI'nin bulundugu iilke digindaki
tilkelerle ticaret yapmasi anlamina gelir. KOBI[’lerin uluslararasilagmasi uzun zaman
alan bir siirectir ve uluslararasilagmaya engel olan en énemli faktorler; bilgi ve kaynak
yetersizligidir. Uluslararast pazarlama literatiiriinde uluslararasilagma agamali ve
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yenilikci bir siire¢ olarak ele alinmakta, uluslararasilasma siirecinin ilk asamasinin
ihracat son asamasmin ise dogrudan yatirimlar oldugu kabul edilmektedir (Hooley,
1998: 9). Uppsala modeline goére uluslararasilagma agamali bir siirectir, Bu modele
gdre, isletme baglangigta ihracat yapmazken daha sonralar kiiltiirel, dil, politik sistem
bakimindan yakin goérdiikleri iilkelere ihracat yapmaya baglar. Son adimda ise yabanc
iilkede tiretim tesisini kurar (Hammoudi, 2005: 10) Ancak Welch ve Luostarinen’e
gore Ingiliz, Avusturyali ve Isvegli kiigiik isletmeler bu asamalarin bazilarindan
kagarak yabanci pazarda direkt yatirima da yonelebilmektedir. Bu, uluslararasilagma
strecinin diizenli olmasi gerekmedigini ve bazen diizensiz olabilecegini de
gostermigtir. Giris stratejileri birbirini takip eden bir sirada ve zaman iginde kazanilan
deneyimle agamali olabilmekte ya da isletme, yapisina gére stratejilerden sadece birini
secerek uluslararasi pazara girebilmektedir. Ydnetimin bilgili ve tecriibeli olmasi
durumunda, asamalardan bazilari atlanabilmektedir. Isletmelerin uluslararasilasma
siirecinde agsama asama ilerlemeyi segme nedenleri; kaynak miktarlari, yabanci
pazardaki belirlilik seviyesi, risk, yoneticilerin yabanci pazarlara girmelerindeki
katitimeiliklaridir (Su ve Poisson 2000). Yabanci pazarlara girmek isteyen igletmeler,
lisans vermeden, franchising’e; ihracattan satin alma, birlesme ve tamamyla sahip
olunan isletmelere kadar degisen farkln girig stratejileri arasinda se¢im yapabilirler.
Hangi stratejinin  secilecegine karar verilitken bir ¢ok faktér g6z Oniinde
bulundurulmakta ve amaca gore stratejiler degerlendirilmektedir.

Girig stratejileri isletmenin kaynaklar iizerindeki kontrol derecesine ve kaynak
maliyetine bagli olarak ¢esitliik gdstermektedir. Kaynaklan yetersiz olan kigiik
isletmelerin yabanci pazarlara girebilmeleri i¢in farkli stratejiler Onerilmektedir.
KOB[’lerin faaliyetlerini {ilke igindeki pazarlarda gelistirmeleri, yabanci pazarlarla
ilgili bilgi ve deneyim eksikliklerine sahip olduklar i¢in dogaldir. Ulke igindeki pazar,
biiyiime firsatlannm  simirlandirmaya  bagladiginda  ise uluslararasi faaliyetlerini
gelistirmeleri faydali olacaktir. Kapasite yetersizligi, finansman problemteri, yiiksek
ulagim maliyetleri, yogun rekabet ve uygun dagitim kanallarmnm bulunamamasi gibi
cesitli sorunlar yasayan KOBI'ler genellikle yerel bir temsilci aracihig: ile yapilan
ihracat ile uluslararasi faaliyete baslamaktadir. Yeterli kaynaklan olan isletmeler ise
yabanct iilkelere dogrudan yatimm yaparak girmeyi tercih etmektedirler. Bdylece
kontrolii ellerinde bulundurmaktadirlar (Tablo: 1). KOBI'lerin yabanci pazarlara
girmek i¢in kullanabilecekleri stratejiler dogrudan ihracat yapmak, sektorel dis ticaret
sirketi aracthigi ile dolaylt ihracat yapmak, yabanci filkedeki yerel bir isletme ile
stratejik igbirligi ya da ortak girisim olusturmak, ticari fuarlara katilmak ve elektronik
ticaret yapmaktir.
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Tablo : 1
Yabane1 Pazarlara Giris Stratejileri
Kontrol 4
Risk . Yan kurulug agmak
Ortak girisim olusturmak ya da
Sabit Stratejik igbirlifi olugturmak
Maliyetler Uretim sézlesmesi
Franchising
Lisanslama
Dogrudan ihracat
Dolayl ihracat

[
Ll

Gerekli Kaynaklar, Zaman

Kaynak: Osland, Gregory E. vd., (2001): "Selecting International of Entry and Expansion”,
Marketing Intelligence&Planning, MCB University Press, Vol.. 19, no: 3, p. 155; Jeannet,
Jean Pierre and Henneshy, Hubert D. (1992): Global Marketing Strategies, The Dryden
Press, Boston, p. 314; Cundiff, Edward W. and Hilger, Marye Tharp (1988), Marketing in
The International Environment, Second Edition, Prentice Hall, p. 66; Young Stephen vd.,
(1989): International Market Entry and Development, Strategies and Management,
Harvester Wheatsheaf, First Published, p. 258 kaynaklarindan derlenerek olugturulmustur.

II) DOGRUDAN iHRACAT YAPMAK

Ulke iginde iiretim yapan isletmeler, i¢ pazar daraldiginda ve rekabet arttiginda,
isletmede atil kapasite ortaya ¢iktifinda, lilke disindaki potansiyel pazar firsatlarindan
haberdar olup gelismek istediklerinde ve lilke disindan talep oldugunda ihracata
baslamaktadirlar (Kogak, 1998: 472). Dogrudan ihracatta isletme ana iilkedeki
aracilardan degil, yabanci iilke pazarinda yerlesmis olan, tireticiyi temsil eden acenta
ve distribiitérlerden yararlanmakta ya da kendi satis subesini agmaktadir (Jeannet ve
Hennessey, 1992: 293). Dogrudan ihracat, baglangic maliyetlerinin yiiksek olmasina,
daha fazla bilgi sahibi olmay: ve risk almay1 gerektirmesine ragmen, isletmelere daha
fazla potansiyel kir saglamaktadir. Ayrica teknolojik gelismeler sayesinde KOBI’ler
internet ortaminda dogrudan miisteriye ulasma imkim bulmaktadir. Isletmenin dig
pazarlardaki satig1, toplam satiglarinin %10'unu bulur ya da asarsa isletme yabanci
iilkede tiretimi gergeklestirme karar1 verebilir (Kahal, 1994: 123).

Ulkemizin 2003 yili toplam ihracat1 46.877 milyon $ ve bu ihracatimiz iginde
sanayi sektoriiniin payr % 83,4 diir. 2004 yili ilk iki ayhk verilere gore toplam
ihracatimiz 8,522 milyon $ ve bu deger i¢inde de sanayi sektoriiniin payt % 86,1°dir.
[hracatimizin ortalama olarak % 84,8’ini sanayi tiriinleri olusturmaktadir ve bu iiriinleri




KOBI'lerin Yabanci Pazarlara Agilmada Kullandiklar: Stratejiler /183

iireten kesimin en az % 94’ii KOBI’dir. KOBI’lerin ihracata katilma paylan ise ¢ok
diisiik olup % 8 ile % 10 arasmdadir (Tunceli, 2004).

Avrupa Komisyonu’na gore 1 ve 9 arasinda isgi caligtiranlar mikro, 10 ve 49
arasinda is¢i ¢alistiranlar ise kiigiik igletme olarak tamimlanmaktadir. Kiigiik isletme
sahipleri, mikro isletme sahiplerine gore daha fazla ihracat pazarlarma girme
egilimindedirler. Mikro igletmelerin iiretim i¢in gereken kaynaklar: kiiciik isletmelere
gore daha yetersizdir. Mikro isletmelerin, acenta araciligi ile ihracat yapmak,
franchising ya da sube agmak yerine dofrudan ihracati tercih ettikleri belirlenmistir.
1997 yilinda, 72 mikro ve 23 kiiciik isletme {izerinde yapilan aragtirma sonucunda
isletmelerin ihracat yapmama nedenleri; yeterli kaynaklarimin olmamasi, yabanci dil
bilinmemesi ve finansal zorluklar olarak belirlenmistir (Westhead ve Wright, 2002:
64). Yapilan aragtirmalara gére KOBI’ler icin ihracati zorlastiran diger faktorler
sunlardir (Churchill ve Lewis, 1983: 40; Jackson, 1987: 171; Miiftiioglu, 1989: 95-150;
Miiftiioglu 1994: 397-398; Celik ve Akgemici, 1998: 76-91):

Yeterli sayida yetigmis insan kaynaklarinin bulunmamasi,

Biirokratik islemlerin uzun olmast,

Yabanci piyasalarda gecerli olan kanunlarin, mevzuatin takip edilememesi
“Pazarlama” ve “Satig” kavramlarinin birbiriyle karistiriimasi,

Hedef pazarlarin arastirilmasi, bulunmasi ve degerlendirilmesinde eksikliklerin
olmas,

Uriin niteligi, CE Isareti, kalite ve standardizasyondaki eksiklikler,

Kurlardaki belirsizlik, girdilerin yiiksek maliyetle temini nedeniyle malin
fiyatinin yiiksek bir sekilde tespiti,

Diizenli bir Uretim planmin olmayisi, dagitimla ilgili sorunlar nedeniyle
zamaninda teslimat yapilamamasi,

Reklam, fuar ve sergilere katilma, alicilarla karsilikli veya yiiz yiize goriisme
gibi temel unsurlar hakkinda esasl bilgilerinift olmamasi,

Her KOBI'nin ihracat kredilerinden istifade edememesi (Banka kredileri %4
civarindadir),

Hiikiimet uygulamalari, ithalat kotalar1, standartlar ve saglik sartlar gibi
smirlamalarin olmasi,

Tegviklerden yararlanilamamas,




184 / Dilber ULAS

Factoring, forfaiting gibi difer finansmar araglarindan yeterince yararlamla-
mamast,

Teknolojik diizeylerinin genellikle diisiik olmasidir.

III) SEKTOREL DIS TICARET SIRKETLERI ARACILIGI
ILE DOLAYLI IHRACAT YAPMAK

Dolayl ihracatta isletme, yabanci pazarlar hakkinda bilgi ve tecriibe sahibi olan
ana tilkedeki bagimsiz acentalar, sektbrel dig ticaret sirketleri ya da dis ticaret
sitketlerinden yararlanmaktadir. Dolayli ihracat sayesinde KOBI’ler, ihracatin teknik
ve hukuki yonlerini 6frenmek yerine iretim konusunda yoguniasabilmektedir.
KOBI’lerin kaynaklarinin smirli olmasi ve gidilecek iilkenin uzak olmasi acentay:
izleme ve kontrolii giiclestirmekte, maliyetleri arttirmaktadir. [hracat acentasinin pazar
ve diger riskleri hedef pazar1 bilmesinden dolay1 diisiiktlir ve daha iyi pazarlik giicline
sahiptir. Bununla birlikte acentalar, bagka isletmelerin de Uriinlerini satiyorlarsa,
sozlesmede belirtilen ve hedeflenen miktardan daha fazla iiriin satilmas: konusunda
¢aba gostermeyebilirler (Zacharakis, 1997: 36). Bu da isletmenin karliligim azaltan bir
etki yaratir. Yine de dolayli ihracat, isletmeye uluslararasi alanda dgrenme tecriibesi
vermektedir. Baglangigta iilke digindaki pazarlar hakkinda bilgisi olmayan isletme
yoneticileri, dolaylt ihracat tecriibesiyle bilgi ve kendilerine gliven kazanirlar ve
zamanla dogrudan ihracata yonelirler.

1980 yilindan itibaren ihracata yonelik disa agilma stratejisinin izlendigi
iilkemizde, isletmeleri ihracata yonlendirmek ve iilke ihracatimi arttirmak amaciyla ii¢
farkli model uygulanmigtir. Bunlar; 1981 ve 1989 yillar1 arasinda uygulanan Dis
Ticaret Sermaye Sirketleri (DTSS) modeli, 1992 ve 1994 yillan1 arasinda uygulanan
Cok Ortakli Sirketler (COS) modeli ve 1994 yilindan sonra uygulanan, Batili tilkelerce
“Tiirk Modeli” olarak adlandirilan Sektorel Dis Ticaret Sirketleri (SD$) modelidir.
DTSS modelinde dis ticaret, farkli sektdrlerden bir araya gelen bityiik 8lgekli isletmeler
tarafindan gergeklestirilmis, ydnetimde birkag isletme etkin olmus, bu isletmelere
devlet tarafindan biiyiik avantajlar saglanmigtir. Bu nedenle DTSS modeli kiigiik
isletmelerden ¢ok bazi biiyiik isletmelerin 6n plina ¢tkmasini saglamistir. En az on
KOBI’'nin bir araya gelmesiyle olusturulan ve isletmelere pazarlama agamasinda
yardimcr olan Cok Ortakli Sirketler (COS) modeli ise ortaklarin finansman
problemleri, vergi iadesi, ihracata yonelik tegviklerin hangilerinden faydalamlacag ve
tesvik paylasim konularma tam bir agiklik getirilmemis olmasi nedeniyle KOBI’ler
tarafindan ¢ok fazla kabul gérmemistir.

A4
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Uretimden ihracat asamasma kadar teknik, mali vb. yardimlarm belirli bir
siirede olsa devlet tarafindan karsilanmasindan dolay: ihracatta 6rgiitlenme modelleri
i¢inde en iyisi olarak kabul edilen “Sektorel Dis Ticaret Sirketleri” (SDS), ayni iiretim
dahndaki KOBI’lerin birleserek ihracat amaciyla bir konsorsiyum kurmasi ve ihracatin
bu konsorsiyum tarafindan gergeklestirilmesidir. Diger bir tanimi; Gimrik Birligi
¢ergevesinde aym iiretim dalindaki KOBI’lerin ihracat sektorii iginde bir organizasyon
altinda toplanarak diinya pazarlarina ac¢ilmalarini, dis ticarette uzmanlagmalarini ve bu
suretle dzellikle Avrupa Birligi KOBI' leri ile yurt iginde ve yurt disinda rekabet
sanslarim artirarak daha etkin faaliyet gstermelerini saglamak amaciyla kurulmus olan
sirketlerdir (Yalgin, 1998). “SDS, normal yorelerde, 1-250 arasinda is¢i istihdam eden,
aym iiretim dalinda faaliyette bulunan, asgari 10 KOBI’nin (kalkinmada &ncelikli
yorelerde 5 KOBI) bir araya gelmesiyle, en az 250 milyar TL sermayeli anonim sirket
olarak kurulmas: gereken sirketlerdir”. ) 2004 yilinda 464 SDS bulunmaktadir (Tablo:
2). DTSS modelinde birkag isletme yonetimde soz sahibi olabilitken ve farkli
sektorlerden isletmeler bir araya gelebilirken, SDS modelinde higbir ortagimn payt
normal yorelerde %10’u, kalkinmada oncelikli yorelerde ise %20’yi gecememekte ve
aym sektorden igletmeler bir araya gelmektedir. Son olarak gelistirilen SDS modelinde,
pazarlama ve ortaklarin tiim ihtiyaclarmin (pazarlama, finans, teknik, nakliye, tedarik,
istthdam, reklam ve magaza giderleri, vb.) karsilanmasina ¢alisilmustir.

Tablo: 2
SDS ve Ortaklarimin Sektorel Dagilinm
SEKTOR SDS SAYISI ORTAK SAYISI
Tekstil-Konfeksiyvon 5 83
Gida 1 48
Otomeotiv Yan Sanayi 1 13
Hali, hal1 ipligi 1 30
Kesme Cicekeilik 2 31
Tarimsal Uriinler 1 163
Is makinalari ve Yedek Parcalar 1 21
Ayakkab1 Sanayi 1 43
Insaat ve Yan Sanayi 1 5
Genel (KOY) 3 25
TOPLAM 17 464

Kaynak: T.C.Bagbakanlik Dig Ticaret Miistesarhgi, 2004.

M2 Temmuz 2004 tarihli Resmi Gazete.
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SDS’ler ihracatta devlet yardimlarinin hedef grubunu olusturmakta ve verilen
yardimlardan 6ncelikli olarak yararlanmaktadirlar. SDS’lere ar-ge, pazar aragtirmast,
¢evre maliyetleri, egitim, fuarlara katilma, yurt disinda ofis agma, istihdam yardimu ile
Eximbank tarafindan i¢ ¢esit kredi yardimu yapilmaktadir. SDS’lerin avantajlar
sunlardir: (ATO, 1999 Mays: 11).

1) Yeni pazarlara girme ve yeni alicilara ulagma imkam.

2) Pazann ¢esitlenmesi ve riskin azaltilmasi.

3) Biiyiik miktarlardaki siparislerin kolaylikla kargilanmas:.
4) Birim iiretim ve dagitim giderlerinde azalma

5) Ihracat i¢in bilgi, deneyim, sermaye ve kadro ile birlikte iyi bir organizasyon,
y6netim etkinligi elde etme.

6) Endiistri alaninda sesini duyurabilme imkam saglamaktadir.

IV) YABANCI ULKEDEKI YEREL BiR iSLETME iLE
STRATEJIK iSBIRLiGi YA DA ORTAK GiRiSiM
OLUSTURMAK

. Stratejik igbirligi ve ortak girisim bazi ¢alismalarda aym anlamlarda
kullanilmaktadir. Bununla birlikte bir ¢ok iilkede bir sdzlesme ile bir araya gelen ve
yeni bir sirket olusturmayan igletmelerin birlikteligi stratejik igbirligi anlagmasi, yeni
bir girket olusturan isletmelerin birlikteligi ise ortak girisim olarak kabul edilmektedir
(Ramu, 1997: 18). Stratejik isbirligi, belirli bir hedefe ulagsmak igin iki ya da daha fazla
sayida igletmenin tizel kisiliklerini koruyarak kaynaklarim ve giglerini
birlegtirmeleridir (Dinger, 1998: 288). Stratejik isbirliginde isletmeler, bir isin
tamamum yapmak ya da bir projeyi gerceklestirmek lizere anlagmakta; kendi baslarina
gerceklestiremeyecekleri amaglarim daha ¢abuk gerceklestirmek iizere gecici olarak bir
araya gelmektedirler. Amag gerceklestirildikten sonra her isletme kendi kimligini
koruyarak yoluna devam etmektedir (Matthews, 1999: 34). Ortak girisim ise iki ya da
daha fazla sayida isletmenin stratejik ve ticari amaglarimi gergeklestirmek amaci ile
‘kurduklari, ayn bir yasal kisiligi olan yeni bir isletmedir (Zeira, 1987: 547). Her ikisi
de yeni teknoloji, iirlin, finans, personel gibi kaynaklardan yararlanmayi, riski yaymay:
ve eksik olan kaynaklari tamamlamay: saglamaktadir. Kiigiik isletmeler, stratejik
igbirlikleri ve ortak girisimler olusturarak kisith kaynaklara sahip olmanin ve hayatta
kalabilme miicadelesinin {istesinden gelebilirler. Kiigiikk isletmeler, rekabet
pozisyonlarim gelistirmelerinde biiyiikk isletmelere gore daha az isbirligine
yonelmektedirler. Bunun nedeni kii¢iik isletmelerin 6zerkliklerini korumak istemeleri
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olarak belirtilmektedir (Hoffmann, 2001: 358). Ayrica KOBI’lerin karsilastiklan en
biiyilk sorunlardan birinin digsarida uygun bir ortak bulma oldugunu belirten
aragtirmalar da vardir. Bilyiik isletmelerin kiiciik isletmelere gore daha fazla yabanci
ortakla caligmaya ya da isbirlifine yonelme nedeni; yurt diginda daha ¢ok vakit geciren
ve daha fazla dil bilen yéneticilerin uluslararas: igbirligine daha agik olmalar olarak
belirtilmektedir (Hartl, 2003: 23).

V) TICARI FUARLARA KATILMAK

Uluslararasi ticaret fuarlari, isletmelerin pazarlama stratejilerini geligtirmede
kullanabilecekleri bir tutundurma karmasi elemani ve ayni zamanda uluslararas: pazar
arastirmasi aracidir. Sadece bir fuara katilarak hemen ihracat yapmamin miimkiin
olmayacagmn bilincinde olunmasi1 6nemlidir. Fuarlar, bayi ve dagitic1 gibi kuruluglarla
ihracat¢1 arasinda, baglanti kurulmasina, ihracatgimin pazari ve rakiplerinin satig
sekillerini ve promosyonlarim yakindan tanimasma olanak vermektedir. Ayrica
fiyatlar, triinler, ambalaj, tahsilat, finansman kosullarinda aranan 6zellikler, dagitim
kanallar1 konusunda yerinde bilgi edinilmektedir. Uluslararas: ticaret fuarlarina katilan
bir isletme, kiiltiirii, ekonomik ve sosyal yapisi, pazar potansiyeli, dagitim olanaklari,
tasima maliyetleri, kurallari, yasalar: farkli olan bir pazar hakkindaki bilgileri kolayca

edinebilecek ve aym zamanda potansiyel alicilarla kolayca iligki kurabilecektir (Kogak,
1999).

Dis Ticaret Miistesarhifn ihracati gelistirmek amaciyla "Tamtim Faaliyetleri"
kapsamunda isletmelerimizin uluslararasi fuarlara katilimmi desteklemektedir. Fuar
tesviginden yararlanmak i¢in isletmenin kapasite raporu, ihracatgi birligine iiye olmasi,
belli sayida caligan, makine park: gibi sartlar gerekmektedir. Katilim bedellerinin
%80’inin devletten geri alinabilmesi, KOBI’lerin fuarlara katilimim arttirmak agisindan
biiyiik 6énem tasimaktadir. 2003 yilinda tamitim faaliyetleri kapsamunda, Tirk
iriinlerinin  sergilendigi 128 fuara katiinmustir. KOSGEB’in Pazar Arastirma ve
fhracat1 Gelistirme Enstitiisii’'nden yapilan agiklamaya gére, kurum destek programi
kapsamuna aldig1 ihracat amagh pazar aragtirma programlarma katilan her KOBI’den
bir temsilcinin konaklama iicretinin bir boliimiinii karsilamaktadir.

VI) ELEKTRONIK TiCARET YAPMAK

Elektronik ticaret, Diinya Ticaret Orgiitii’nce “mal ve hizmetlerin tiretim, reklam,
satty ve dagtimlarimin telekomiinikasyon aglann tizerinden yapilmas1” olarak
tanimlanmaktadir (World Trade Office, 1999). Kisaca bilgi, tiriin ve hizmet alim satim
islemlerinin  bilgi aflan iizerinden gergeklestirilmesidir. Elektronik ticarette
kullanilabilen temel araglar; telefon, faks, televizyon, elektronik 6deme ve para tranfer
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sistemleri ile internettir (ATO, 1999 Haziran). Fakat genellikle elektronik ticaret,
internette yapilan ticaret olarak algilanmaktadir ve bu galigmada da internet ortaminda
yapilan ticaret anlanunda kullanitmugtir. Internet kullanimmin 4yayg1n1a$ma51, iletisim
altyapisinin giliglenmesi, giivenlik konusunda teknolojinin hizla gelismesi elektronik
ticaretin tiim diinyada kullanimun: arttrmustir. Ozellikle KOB1’ler kiigiik olmalarindan
kaynaklanan bir takim sorunlarina elektronik ticaret ile ¢oziim bulabilmektedirler. E
ticaret, KOBI’lerin yabanci pazarlara agilmada en bitylik sorunlan olan bilgi
yetersizligi sorununu ortadan kaldirararak is firsatlarindan haberdar olmalarini ve g¢ok
kiigiik bir yardimla cografik smurlar olmaksizin yabanci pazarlara ulagsmalarim
saglayan, araci olmadan dogrudan hedef kitleye giiniin her saati ulagsmalarma imkan
veren, alici ile saticmm dogrudan bir araya gelmelerini saglayan, etkili, sabit
maliyetleri azaltan, aninda siparig alimmasina, tiriin ve firma tanitiminin yapilmasina
imkan veren bir pazarlama kanalidir (Lewis ve Cockrill, 2002: 197). Elektronik ticaret
kira, yakit, personel gibi harcamalar yapilmasini onlemekte, tamtimda kullamlan
katolog, posta gibi giderlerin olmamasim saglamaktadir. Bununla birlikte Tirkiye
Bilisim Dernegi (TBD) tarafindan Mayis 2004’de altincisi diizenlenen Kamu Bilisim
Platformu'nda Tiirkiye’de internet kullanim oraninin % 6, ABD'de % 58, Fransa'da %
37, Yunanistan'da %18 oldugu agiklanmustir. E-devlet hizmetinden yararlanma oram
bizde %3 iken, Hindistan'da %22, Norveg'te %53'tlir. KOBI'lerin sadece % 22'si
bilgisayar kullanmakta ve bunlarin da % 47'sinin internet baglantis1 bulunmamaktadir.
Diger iilkelerle karsilagtirildifinda internet kullanimin {ilkemizde ¢ok diisiik kaldify
goriilmektedir. Ozellikle ihracat ve ithalat yapan KOBI’ler igin internet ortamu gok
biiyiik bir art1 deger yaratmaktadir.

VII) ARASTIRMANIN AMACI VE KAPSAMI

Bu calismada, OSTIM Organize Sanayi Bélgesinde bulunan KOBI’lerin
uluslararas: faaliyetlerde bulunup bulunmadiklari, yabanci pazarlara agilmaya hazir
olup olmadiklani ve KOBI’lerin bunun igin bir hazirhk yapip yapmadiklari, yabanci
pazarlara girenlerin daha ¢ok hangi stratejileri kullandiklari, verilen egitim ve
tesviklerden yararlanip yararlanmadiklar arastirilmistir. KOBI’lerin dogrudan ihracat,
sektorel dig ticaret sirketi araciligy ile dolayh ihracat yapma, yabanci tilkedeki yerel bir
isletme ile stratejik igbirligi ya da ortak girisim olusturma, ticari fuarlara katilma ve e-
ticaret yapma stratejilerinden hangilerini kullandiklar1 belirlenmistir. Isletmelerin
yabanci pazarlara girerlerken kullandiklar1 diger stratejiler olan lisans verme,
franchising, satin alma ya da birlesme stratejileri ¢aligmada dikkate alinmamigtir.
Arastirma Ankara ilinde yer alan OSTIM Organize Sanayi Bolgesi ile
smirlandirlnmgtir. OSTIM, ortaklarmin gayretiyle kurulmus olan, farkli sektdrlerde
calisan 5000’in iizerinde kiiciik isletmenin tek cat1 altinda toplandig1 bir KOBI kentidir.
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2415 KOBI imalat ve diger faaliyet alanlarinda galigmaktadir. Bununla birlikte bu
aragtirma ileride CE isareti konusunda yapilmas: diisiiniilen bagka bir aragtirmaya
onciiliik eden bir pilot ¢ahiyma niteliginde oldugundan, ¢alisma kapsamina CE
isaretinin ilistirilmesinin zorunlu oldugu elektrik ve elektronik, ingaat makineleri ve
malzemeleri, makine ve makine pargalar, plastik ve kauguk, saglik gerecleri sektérleri
ahinmistir. OSTIM’de bu sektorlerdeki 589 KOBI’nin 1531 elektrik ve elektronik,
143’4 ingaat makineleri ve malzemeleri, 200’ makine ve makine pargalari, 52’si
plastik ve kauguk, 41’1 saglik geregleri sektorlerinde faaliyette bulunmaktadir.

VIII) VERI TOPLAMA YONTEMI

Arastirmada veriler, KOBI’ler ile ilgili literatiir aragtirmas, goriisme ve anket
ybntemi ile toplanmigtir. OSTIM Cirak Egitim ve Ogretim Vakfindan yetkili kisiler ile
goriglilmii, OSTIM’de bulunan ve CE isaretinin konulmasinin gerektigi belirli
sektorlerde ¢aligan KOBI yoneticilerine anket uygulanmugtir. Kararsal dmekleme
yontemi kullanilmug ve arastirma amacma en uygun olacagina inamlan drmek birimleri
OSTIM Cirak Egitim ve Ogretim Vakfi tarafindan segilerek, 150 anket OSTIM’de 12
Subat 2004 tarihinde KOBI sahiplerine dagitilmugtir. Mart ayinda 89 anket geri
donmiistiir. Anket verileri SPSS.10 for Windows programu ile analiz edilmisgtir.

IX) ARASTIRMA SONUCLARI VE DEGERLENDIRME

Arastirma kapsamna ahnan OSTiM’deki KOBI’lerden 89 KOBI'nin %
76,4’tnde  isletme miilkiyet sahipliinin ve yOneticiliin aym kigide biitiinlestigi
belirlenmistir (Tablo: 3). Isletme sahipleri, isletmelerinde fiilen calismaktadir.
Yoneticilikte ekonomik, finansal, sosyal ve politik ozelliklerin agirhkh olmas:
nedeniyle KOBI sahiplerinin girisimcilik ve yoneticilik konularmda egitilmeleri,
KOBI’lerin faaliyetlerini bagar1 ile siirdiirebilmeleri agisindan dnem kazanmaktadur.
Isletme sahiplerinin egitim durumlarma bakildiginda % 32,4’iiniin ilkogretim, %
27,9’unun lise-meslek, % 39,8’inin ise iiniversite mezunu olduu goriilmektedir
(Tablo: 4). Isletme sahibi olmayip, KOBI'lerde yonetici konumunda olan 21 kisiden %
52,4’1 tiniversite, % 38,44 lise, % 9,5°u ilkgretim mezunudur (Tablo: 5).

Tablo : 3
Isletme Sahibi ve Yoneticiligin Aym Kiside Biitiinlestigi KOBI Says1
Frekans %
Isletme sahibi ve aym zamanda yonetici 68 76,4
Isletme Yoneticisi 21 23,6
Toplam 89 100,0
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] Tablo : 4
KOBI Sahiplerinin Ogrenim Durumlan
Frekans %
ilkégretim 22 32,4
Lise-Meslek 19 27,9
Universite 27 39,8
Toplam 68 100,0
) Tablo : 5
KOBI1 Ydneticilerinin Egitim Durumu
Frekans %
ilkogretim 2 9,5
Lise-Meslek 8 38,1
Universite 11 52,4
Toplam 21 100,0

Isletmelerin sektérel dagilimlarina bakildiginda, % 51,7’sinin  elektrik-
elektronik, %3,4’liniin yan sanayi, %12,4’1 insaat, %13,5 makine, %]1,1 plastik, %16,9
saglik sektorlerinde ¢ahigtiklan belirlenmistir (Tablo: 6).

. Tablo : 6
Isletmelerin Sektérel Dagilinm
Frekans )

Elektrik-Elektronik 46 51,7
Yan Sanayi 3 34
Insaat 11 12,4
Makine 12 13,5
Plastik 1 1,1
Saghk 15 16,9
Toplam 88 98,9
Cevapsiz 1 1,1
Toplam 89 100,0

Isletmelerin %23,6’simn 1980°den dnce, %64 iiniin  1980-2000 yillar1 arasinda
ve %12,4’{iniin 2000 yilindan sonra kuruldugu belirlenmistir. Isletmelerin yarisindan
fazlasi (%57,3), 20 yildan fazla siiredir faaliyette bulunmaktadir (Tablo: 7).
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Tablo : 7
isletmelerin Kurulus Yil
Frekans %
1980 dncesi 21 23,6
1981-1990 30 33,7
1991-2000 27 30,3
2000 sonrasi 11 12,4
Toplam 89 100,0

Calisan personel sayis: dikkate alindifinda, igletmelerin biiyiikliikleri agisindan
%57,3’uinlin  mikro isletme, %39,3"iiniin kiigiik isletme, %3,4’linlin orta boy isletme
oldugu belirlenmistir (Tablo: 8).

Tablo : 8
Calisan Toplam Personel Sayisi
Frekans %
1-9 51 57,3
10-50 . 35 39,3
51-150 3 34
Toplam 89 100,0

A) Ihracata Yonelik Veriler

Yabanci pazarlara girmeyi siirlayan bir faktdrde uluslararasi genisleme igin
smrlt iliretim kapasitesidir. KOBI y6neticilerinin % 82’si kapasitelerinin yetersiz
oldugunu (Tablo: 27), %91’i kapasitelerini arttuwmay1 istediklerini belirtmiglerdir.
Kaynak kisitlarindan bir digeri ise {irtinii pazarlayacak yetenekli kisilerin yoklugudur.
Isletmelerin % 16,1’inin dis ticaret departmam bulunurken, % 73,6’sinmn bulun-
mamaktadir. % 10,3’iiniin ise bu konuda galismas: bulunmaktadir (Tablo: 9).

Tablo : 9 )
Dis Ticaret Departmani Olan KOBI Sayisi
Frekans %
Evet 14 16,1
Hayir 64 73,6
Cahismalarinuz var 9 10,3
Toplam 87 100,0
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[sletmelerin sadece %31,8’i ihracat yapmaktadir (Tablo: 10). Bu veriler
isletmelerin ¢ogunun dig ticarette bulunmadifini ve tilke ig¢i firetim igin galigtiklarini
gostermektedir. KOBI’lere maliyetli olmasi, dil, yabanci iilke mevzuat: gibi nedenlerle
ihracat pazarlar1 kapali kalmaktadir. Arastirmada da isletmelerin % 60,2’sinde ihracat
yapilmadif belirlenmigtir. %8’inde ise ihracat ¢aligmalar devam etmektedir. 1-9 isgi
cahistiran mikro isletmelerin toplamu 50, 10-49 is¢i calistiran kiigiik igletmelerin
toplarm ise 35°dir. Kigiik isletmelerin %34,3°i (Tablo: 11), mikro isletmelerin ise
%28’i ihracat yapmaktadir (Tablo: 12).

] Tablo : 10
Thracat Yapan KOBI Sayis1
Frekans Y%
Evet 28 31,8
Hayir 53 60,2
Cahsmalarimiz var 7 8,0
Toplam 88 100,0
. Tablo : 11
Thracat Yapan Kiiciik Isletme Sayis
Frekans Y%
Evet 12 343 -
Hayir 19 54,3
Calismalarimz var 4 114
Toplam 35 100,0 -
Tablo : 12 5
fhracat Yapan Mikro isletme Sayisi .
Frekans Y ﬂ
Evet 14 28,0
Havyir 34 68,0 .
Calismalarimiz var 2 4,0
Toplam 50 100,0 ;

Thracat yapan KOBI’lerin sayisi ¢ok azdir ve bunlarinda yarisindan fazlasi (%
64,3) arac1 kullanmayt tercih etmektedir (Tablo: 13).
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) Tablo : 13
Ihracat Yapan KOBI’lerden Araci Kullananlar
Frekans %
Evet 18 64,3
Hayir 9 32,1
Cahismalarimiz var 3,6
Toplam 28 100,0

Ihracat yapan KOBI sayis1 ok az oldugu gibi ihracat yonelik devlet yardim
alan KOBI sayis1 da gok azdir (Tablo: 14).

. Tablo : 14 .
Thracata Yonelik Devlet Yardim Alan KOBI Sayisi
Frekans Y%
Evet 8 9,1
Hayir 79 89,8
’ Caligmalarimiz var 1 1,1
: Toplam 88 100,0

Thracat yapan 28 KOBI’nin biiyiik bir kism: bir dis ticaret sirketine iiye degildir

(Tablo: 15).
] _Tablo ¢ 15
Ihracat Yapan KOBPlerin Bir Dis Ticaret Sirketine
Uye Olup Olmama Durumu
- Frekans %
3 Uyeyiz 6 21,4
Uye degiliz 22 78,6
Toplam 28 100,0

Cevaplayicilardan ihracat yapmamalarina neden olan en ¢6nemli nedeni
belirtmeleri istenmistir. KOBI’lerin %41’i kaynak yetersizligi, %24’ii araci bulma
zorlugu ve %23’1 ise bilgi yetersizligi oldugunu belirtmistir (Tablo: 16).
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Tablo : 16 !

KOBT’lerin fhracat Yapmama Nedenleri
Frekans % j
Malze.me, teknoloji, sermaye gibi kaynaklarin 41 46,59
yetersiz olmasi J
Araci bulmada zorluk 24 27,27
Yabanca pazarlar hakkinda bilgi yetersizligi 23 26,14
Toplam 88 100 J

KOBI’lerde diizenli bir pazar aragtirmas: yapilmamakta ve pazarlama kararlari
isletme sahibinin sezgilerine dayamlarak alinmaktadir. Aragtima sonucunda cevap
veren 78 KOB['nin yaridan fazlasinda pazar arastirmasinin yapilmadig: belirlenmigtir

(Tablo: 17). 4
Tablo : 17 .
Pazar Aragtirmasi Yapilan KOBI Sayisi
Frekans Y%
Pazar arastirmasi yapiyoruz 26 33,3
Pazar arastirmasi 52 66,7 4
yapmiyoruz 4
Toplam 78 100,0 ’

KOBI yoéneticilerinin % 61°i mesleki dergi ya da gazeteleri takip etmediklerini,
sadece kii¢iik bir boliimii (%24) takip ettiklerini belirtmistir (Tablo: 18).

Tablo : 18 1
E Mesleki Dergi Ya Da Gazeteleri Takip Eden KOBI Sayis1 3
Frekans % {
Evet 24 27,27
Hayir 61 69,31
Calismalarimz var 3 3,42 1
Toplam ‘ 88 100 4

B) Sektorel Dis Ticaret Sirketine Uyelige Ait Veriler

Sektorel dis ticaret sirketleri modeli ile ayni {iretim alanindaki KOBI’lerin
ihracata yo6nelik olarak bir organizasyon altinda toplanarak diinya pazarlarma

]
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acilmalari, dig ticarette uzmanlasmalar: ve bu sekilde daha etkin faaliyet gostermeleri
amaglanmgstir. Rekabet giictiniin artirilmas: yoluyla iiltke ihracatt da artirilabilecektir.
Arastirmada KOBI’lerin %88,6’smmn bir dig ticaret sirketine iiye olmadiklari ortaya

¢ikmistir (Tablo: 19).

Tablo : 19 .
Sektorel Dis Ticaret Sirketine Uye Olan KOBI Sayisi
Frekans %
Uyeyiz 10 11,4
Uye Degiliz 78 88,6
Toplam 88 100,0

C) Stratejik Isbirligi Yapan Ya Da Ortak Girisim Olugturan KOBI Sayisi

KOBI’lerin %61,6’s1 yabanci bir firma ile ortak olmay: istedigini belirtmistir
(Tablo: 20). Stratejik ortagi olan KOBI sayisi ise gok az olup sadece %19,3 diir

(Tablo: 21).
. Tablo : 20 ) )
Yabanc1 Bir Firma lle Ortak Olmay: Isteyen KOBI Sayis:
Frekans Y
Isteriz 53 61,6
Istemeyiz 29 33,7
Cahsmalarimz var 4 4,7
Toplam 86 100,0
Tablo : 21 .
Stratejik Ortag Olan KOBI Sayis1
Frekans Yo
Evet 17 19,3
Hayir 70 79,5
Cahsmalarimiz var 1 1,1
Toplam 88 100,0

Universite ile isbirligi yapan KOBI sayisi 10 (% 11,4) iken (Tablo: 22),
teknoloji i¢in damsmanlik alan KOBI sayis1 8 (% 9,1°dir) (Tablo: 23). Bunun nedeni
KOBI sahiplerinin damigmanlik hizmetlerine ¢ok ilgi duymamalari, pahali bulmalar
olabilir.
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. Tablo : 22
Universite Ile Isbirlizi Yapan KOBI Sayist
Frekans %
Evet 10 11,4
Hayir 76 86,4
Cahsmalarimiz var 2 2,3
Toplam 88 100,0
_ Tablo:23 )
Teknoloji Transferi I¢in Danismanhk Alan KOBI Sayis1
Frekans %
Evet 8 9,1
Hayir 80 90,9
Toplam 88 100,0

D) Fuarlara Katiima Ydnelik Veriler

KOSGEB, KOBI’lerin teknolojik yeniliklere siiratle uyumlarini saglamak,

rekabet giiclerini yiikseltmek ve ekonomiye katkilarmi ve etkinliklerini artumak '

amactyla yurtiginde diizenlenen fuarlara katilimu desteklemektedir. Bununla birlikte
arastrmada KOBI’lerin yanismdan fazlasinm yurt igi fuarlara katilmadiklar
belirlenmigtir (Tablo: 24).

Dis Ticaret Miistesarligi, KOBI’lerin yurtdis1 fuarlara katilmalarini desteklemek
i¢in basta stand kirast ve numune tagima giderleri olmak tizere yapacaklari harcamalari,
% 80 ile % 100 arasinda degigen oranlarda desteklemektedir. Bu destekten yararlanmak
amaciyla firmalarin ilk basvurularini bagl bulunduklar: Thracatg: Birliklerine yapmalari
gerekmektedir (Akkuzugil, 2003). KOBi’lerin %77,3’i yurt disi fuarlara da
katilmamaktadir (Tablo: 25). Bununla birlikte arastirmaya katilan 48 KOBI’nin %
47.9’u firlinlerini yurt disina gonderip alici bulmasim beklemek yerine, yurt disi
pazarlarim incelediklerini ve ihracata aktif olarak katildiklarmi belirtmistir (Tablo: 26).

_ Tablo : 24
Yurt I¢i Fuarlara Katihm
Frekans Y%
Evet 38 43,2
Hayr 47 534
Cahsmalarimz var 3 3,4
Toplam 88 100,0
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Tablo : 25
Yurt Dis1 Fuarlara Katihm
Frekans %
Evet 12 13,6
Hayir 68 77,3 "
Caligmalarimz var ] 9,1
Toplam 88 100,0
Tablo : 26
KOBI’lerin [hracata Aktif ya da Pasif ihracat¢1 Olarak Katilma Durumlar
Frekans Y%
Uriinlerimizi yurt disi pazarlarda acentaya gonderiyor ve 3 6,3
alici bulmasim iimit ediyoruz.(Pasif Thracatq)
Yurt dis1 pazarlarini inceliyor ve ne satabilecegimizi 23 47,9
arastiriyoruz. (Aktif ihracatq)
Yurt disi pazarlarn arastirmak yerine yurt icindeki ticari 16 333
fuarlara katiliyoruz.
Diger 6 12,5
Toplam 48 100,0

Isletme yoneticilerinin % 82,6’s1 kapasitelerinin yeterli olmadigim belirtmistir.
AB’ne uyum siirecinde isletmelerimiz daha fazla kapasite ile ¢aligmak istemektedirler

(Tablo: 27).
Tablo : 27
Kapasitesini Yeterli Bulan KOBI Sayis1
Frekans %
Kapasitemiz yeterli 15 17,4
Kapasitemiz yetersiz 71 82,6
Toplam 86 100,0
E) Elektronik Ticaret Yapan KOBI Sayisi
Bilgisayan olan KOBI sayist %88,5°dur (Tablo: 28).
Tablo :28
B zisayari1 Olan KOBI Sayist
Frekans %
Bilgisayarimz var 77 88,5
Bilgisayarimiz yok 10 11,5
Toplam 87 100,0
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OSTIM’de yaptigimuz aragtirma kapsamina alinan isletmelerin % 65,5’inin web
sitesi oldugu belirlenmistir (Tablo: 29). Uluslararas1 rekabet giicti kazanmalan
agisindan KOBI’lerin kendi tamtimlarimi web sitesi ile yapmalar1 &nemlidir.
Geligmelere boylece daha kolay uyum saglayabileceklerdir.

Tablo : 29 .
Teknolojiye Uyumlari- WEB Sitesi Olan KOBI Sayis
Frekans Yo
Evet 57 65,5
Haymwr 30 34,5
Toplam 87 100,0

88 KOBI’den ancak %14,8’inin veri tabanh pazarlamas1 bulunmaktadir (Tablo:
30). Sadecel3 KOBI miisterileri ile ilgili bilgi toplayarak veri tabam olusturmaktadir.
Oysa bir ¢ok isletme rekabet araci olarak tek tek miisterilerine iliskin sistemli olarak
bilgi toplamakta ve iliskinin siirekliligini saglamaya ¢aligmaktadir.

Tablo : 30 )
Veri Tabanh Pazarlamasi Olan KOBI Sayisi
Frekans %
Evet 13 14,8
Hayir 73 83,0
Cahsmalarimiz var 2 2,3
Toplam 88 100,0

Ihracat yapan KOBI’lerin yaridan fazlasi ise ihracat yaparlarken e-ticareti

kullanmaktadir (Tablo: 31).

. . Tablo : 31 )
Ihracat Yapan KOBY’lerden E-Ticaret Kullanan KOBI Sayis1
Frekans %
E-Ticaret Kullaniyoruz 21 77,8
E-Ticaret Kullanmiyoruz 6 22,2
Toplam 27 100,0

P T SO S
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KOBI’lerin yabanci pazarlara agilmada iilke icinde yasadiklari en 6nemli bir
problemi belirtmeleri istenmistir. KOBI’lerin %39,77’si ihracati kolaylastiric bir
ortamin bulunmadiFim, %27,27’si tesvik tedbirlerinin yetersiz oldugunu, %17,04’4

biirokratik engellerin ¢oklugunu ve %15,92°si planl bir stratejilerinin olmamasim
belirtmistir (Tablo: 32).

Tablo : 32
Yabanci Pazarlara A¢ilmada Ulke icinde Yasanan Problemler
Frekans %

Kiiciik sanayinin ihracatin1 kolaylastirici uygun

c e 35 39,77
ortamin bulunmamasi (vergi gibi)
Tesvik tedbirlerinin yetersizligi 24 27,27
Biirokrattik engeller 15 17,04
Planh bir stratejinin olmamasi 14 15,92
Toplam 88 100

Yabanci pazarlara agilmada firma diizeyinde yasanan en 6nemli problem ise
KOBI’lerin %34,09’unda yabanci dil sorunu, %26,13’iinde ucuz ve kaliteli hammadde
bulma zorlugu, %22,74’linde teknoloji ve ar-ge yetersizlii ve %17,04’linde ihracat
pazar arastirmasinin maliyetli olmasi olarak belirlenmistir (Tablo: 33).

Tablo : 33
Yabanei Pazarlara A¢ilmada Firma Diizeyinde Yasanan Problemler
Frekans Y%

Dil sorunu 30 34,09
Ucuz ve Kaliteli hammadde bulma giigliigii 23 26,13
ihracat Pazar aragtirmasinin maliyetli olmas: 15 17,04
Teknoloji ve Ar-Ge yetersizligi 20 22,74
Toplam 88 100

CE igareti, iiriiniin insan can ve mal giivenlifi, bitki ve hayvan varhi ile
gevreye zarar vermeyecegi yonlerinden uygunlugunu gosteren bir isaret olup, nihai
tiriinler  {izerinde kullamlmaktadir. CE isareti (Fransizca’da “Conformité
Européenne”nin kisaltmasi), Avrupa’ya Uygunluk kelimelerinin bag harflerinden
olusmaktadir ve iriiniin Avrupa standartlarinda tiretiliyor olmast anlamina gelmektedir.
Uriin istenen biitiin kriterleri sagliyorsa, diger kisitlamalar olmadan AB pazarinda
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satilabilecektir. Avrupa Birligi, kendisine ihracat yapmak isteyen iilke isletmelerinden
bu igareti liriinlerine ilistirmelerini zoirunlu kilmaktadir. AB’ne ihracat yapmak isteyen
isletmelerin direktifler kapsamuinda yer alan iiriinlerinde CE isareti bulunmazsa ihracat
yapamayacaklardir. 1996 yilindan itibaren glimriikk birligi iiyesi oldugumuz igin,
mevzuat uyumu tamamlandiktan sonra, direktif kapsamundaki iiriinlerin i¢ piyasada da
satigt miimkiin olmayacaktir. CE isaretinin bulunup bulunmadifi sorusuna 86
isletmeden cevap ahnabilmistir. Bu isletmelerin de bilyiik bir kisminda (%86), CE
isareti bulunmamaktadir. %4,7’sinde CE isareti bulunurken, %9,3{inde ise bu konuda
¢aligmalarm oldugu belirtilmigtir (Tablo: 34).

Tablo : 34 )
CE isareti Olan KOBI Sayis1
Frekans %
Evet 4 4,7
Hayir 74 86,0
Cahsmalarimiz var 8 9,3
Toplam 86 100,0

SONUCLAR

Yabanct pazarlara girme karan sirketin isletme politikasinin bir pargast
olmalidir. Clinkii uluslararas: faaliyetler farkli fonksiyonlarn etkilemekte ve yonetimin
uzun dénemde ilgisini ¢ekebilmektedir. Calismadaki sonuglar, KOBI yéneticilerin
kaynak yetersizliklerinin farkinda olduklarindan ihracat pazarlarina gercekte ilgi ve
bagliliklarinin olmadigini, uluslararasi faaliyetler igin rekabetgi avantajlarin gerekli
oldugunu ortaya koymaktadir. KOBI’ler igin ydnetimin bilgi diizeyi ve uluslararasi
deneyimleri hayati bir 6nem tagimaktadir. Caliyma kapsamina alman 89 KOBI’nin
yansindan fazlasmm ihracat yapmadig belirlenmigtir. Thracat yapan KOBI’lerin orant
% 31,8’dir. Bunlarin biiyiik ¢ogunlugu bir dig ticaret sirketine iiye degidir ve ihracat
yaparlarken aracilardan yararlanmamaktadir. Yabanci pazarlara ihracat yaparak
acilmamalarinin nedenleri malzeme, teknoloji, sermaye gibi kaynaklarin yetersiz
olmasi, araci bulmada zorluk ile karsilagilmas: ve bilgi yetersizligidir. KOBI’lerin %
66,7°s1 pazar aragtirmasi yapmamakta ve % 69,3’li mesleki dergi ya da gazeteleri takip
etmemektedir. 88 KOBI’nin % 88,6’s1 herhangi bir sektorel dis ticaret sirketine iiye
olmadigim belirtmistir. Oysa yurt dis1 pazarlara girmek isteyen, tanitim yapmak isteyen

" simai ve ticari faaliyette bulunan ve SDS$ statiisiine sahip isletmeler ihracat¢: birlikleri,
Dis Ticaret Mistesarlifi tarafindan desteklenmektedir. Tek basma hareket etmek
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yerine, KOBI’ler SDS olarak &rgiitlenerek, daha kolay yurt dis1 fuarlara katilabilmekte,
tamtim yapabilmekte, ucuz ve kaliteli hammadde tedariki saglayabilmekte, iirlinlerini
stirekli olarak yurt diginda sergileyebilmekte, yabanci alicilarla daha kolay
bulusabilmekte ve bdylece ihracat islemlerini daha etkin ve giglii gergek-
lestirebilmektedirler. Arastirma sonucunda KOBI’lerin gogunun yabanci pazarlara
acilmada ¢ekingen davrandigi ve verilen tegviklerden, bilgilendirme toplantilarindan
habersiz olarak calismalarina devam ettikleri belirlenmistir. Oysa KOBI yoneticileri
icin ¢Oziim, uluslararas: pazarlar, teknolojiler, rekabet hakkinda bilgi birikimlerini
arttirmak, yorumlamak, incelemek amaciyla kendi yetenek ve becerilerini
geligtirmektir.

Bir ¢ok iilke ithaline izin verdigi tiriinlerin gesitli standartlar1 kapsamasin: ve bu
standartlar: karsiladigina dair belgeye sahip olunmasim zorunlu kilmaktadir. Omegin
Avrupa Birligi’ne ihra¢ edilecek direktifler kapsamindaki sanayi iiriinlerinde {iriine CE
isareti koyma zorunlulugu vardir. Bu isareti tagimayan direktifler kapsamindaki
mallarin toplulukta dretimi veya satist yasaklanmustir. Arastumada CE igaretinin
bulunup bulunmadig: sorusuna 86 isletmeden cevap aliabilmistir. Bu isletmelerin de
biiyiik bir kisminda (%86), CE isareti bulunmamaktadir. CE isaretinin ilistirilmesinin
gerektirdigi test, analiz ve CE isaretlemesi uygunluk degerlendirme faaliyetleri
- kapsamindaki test bedellerinin bir kismu faturalandirildig: takdirde KOSGEB, Halk
Bankasi ve Dis Ticaret Miistesarlig: tarafindan iistlenilmektedir. Bundan haberdar olan
KOBI sayis1 ise ¢ok fazla degildir. Ureticilerimiz, iiriinlerinin hangi direktifler
kapsamina girdigini tespit etmeli ve gerekiyorsa liretim bandinda degisiklige giderek,
belgelendirme i¢in hazirlik ¢aligmalarina baslamahdirlar, Yabanci bir firma ile ortak
olmayr 88 KOBI’den % 61,6’s1 istemektedir. 88 KOBI’nin %79,5’u ise herhangi bir
stratejik ortaklarimn olmadigini belirtmistir. Cok az sayida KOBI {iniversite ile igbirligi
yaptigim ve teknoloji transferi igin disaridan damismanlik aldigmni belirtmistir.
KOBI’lerin % 53,4’ti yurt i¢i fuarlara katilmazken, % 77,3’i yurt dis1 fuarlara da
katilmamaktadir. fhracat yapan KOBI’lerin % 77,8’i elektronik ticareti kullanmaktadir.
Ulkemiz:de, elektronik ticarete iligkin fikri miilkiyet haklarimn korunmasi,
vergilendirme, tiiketicilerin korunmasi, elektronik ortamda gergeklestirilen islemlere
. yasal gegerlilik kazandirilmas: ve bilgi giivenliginin saglanmasi gibi yasal tartisma
’ alanlarinin  biran o6nce agiklifa kavusturulmasi elektronik ticaretin gelisimini

hizlandiracaktir.

Arastirma sonucunda KOBI’lerin ¢ogunda bilgisayar bulundugu, bununla
r birlikte bilgisayarin uluslararas1 pazarlara ulagsmada ya da bilgiye ulasmada bir arag
olarak nasil kullamlabileceginin bilinmedigi belirlenmistir. Oysa KOBI’ler elektronik
ticaret ile hammadde ve sermaye mallarmi daha verimli bir gekilde tedarik edebilir,
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bdylece maliyetlerinden kisarak iiretkenliklerini arttirabilirler. KOBI’lerin bityiik bir
boliimii miigterileri ile ilgili bilgileri kayit altina almamaktadir. Internette web sitesi
olan KOBI oram ise %65,5°dur. Bu isletmeler iriinlerini katalogla satisa gére daha
hizl ve kolay tanitabilirler.

KOBP’ler biiyiik isletmelere nazaran daha az kaynaga sahip olduklan igin
yabanci pazarlara girmekten ahkonulmamalidir. KOBI yoneticileri kaynak kapasiteleri
ile tutarh olan yabanci pazarlara giris stratejilerini segebilirler. KOB1’lerin ihracat,
ihracat imkanlari, elektronik ticaret gibi yeni uygulamalar hakkinda bilin¢lendirilmeleri
gerekmektedir. KOBI’lerin elektronik ticaretten yararlanmalar igin éncelikle internet
tizerinden iletisimi saglayacak altyapinin, giivenlik hizmetlerinin yerlesmesi gereklidir.
Yayinlari, gelismeleri yeterince takip etmeyen KOBI yoneticileri elektronik ticaret
yapmak istedikleri takdirde giincellemeleri zamaninda yapmakta zorlanabileceklerdir.
Oysa KOBI’ler miisteri beklentilerine uygun bilgileri web’den sunarak hedef pazara
dogrudan ulasabilirler. KOBI sahipleri interneti arastirma kaynag olarak nasil
kullanacaklarinm1 6grenmelidirler. Ya da bilgisayar kullanmasint ve yabanci dil bilen
kisilerin istihdam edilmesi elektronik ticaretin kullamilmasinda faydali olacaktir, Daha
etkin bir yarar saglamak i¢in KOBI’lerin 6ncelikle daha iyi donatilarak, egitim almalart
gereklidir. KOBI’lerin yabanci pazarlara agilmada kullanabilecekleri en uygun
stratejilerin maliyet diisiikliigii nedeniyle elektronik ticaret yapmak, hiikiimet tarafindan
verilen tegvik ve destekler nedeniyle yurt igi- yurt dis1 fuarlara katilmak ve yabanci
pazarlarda karsilagilacak riskleri paylagacak sekilde stratejik bir ortak bulmak oldugunu
sOyleyebiliriz.
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