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OZET

Uluslararasi iy miizakereleri ile ilgili ilk caliymalar 1970’lerde yapilmaya baslanmig, 1980’lerde
calismalar artmaya baslamigtir. Uzak Dogu Asya iilkelerinin ekonomik olarak hizla gelismesi, dogu blokunun
dagilmasi ve kiiresellesmeye bagli olarak, uluslararasi ekonomik iliskileri artmis ve farkh kiiltiirlerle is yapma
zorlugu ortaya c¢ikmustir. 1990°lara kadar ¢alismalar agwhikly olarak ¢ok uluslu sirketlerin hiikiimetlerle
miizakeresi ve uluslararast ortak girisim konusu, 2000°li yillardan sonra ise firma-firma miizakereleri ele
almmaya baglamistir. Ulkelerin kiiltiirel degerleri miizakere yapma sekillerini etkilemekte, muhatabinin kiiltiirel
farkliklarint  bilmek ve buna uygun davranislar gelistirmek miizakerenin basarisini da etkilemektedir.
Miizakereler ozellikle farkly kiiltiirlerden firmalar arasinda gerceklestiginde, uluslararasi ticaret ve ekonomi
konularimi yaminda psikoloji, sosyoloji ve uluslararast hukuk gibi konularinin da icine alan bir siire¢ haline
gelmektedir. Calismada literatiir taramasi yontemi kullaniimis olup, ¢calismalarin agirlikly olarak Uzak Dogu Asya
tilkeleriyle ilgili oldugu goriilmiistiir. Tiirkiye 'nin ihracat ile ilgili ¢alismalarda ézellikle kiiltiirel faktorilere ne
kadar deginildigi, ayrica Uzak Dogu’daki en yiiksek GSYIH’ya sahip on iilkenin toplam ithalatlar dikkate
alimarak Tiirkiye’nin bu bélge pazarlarimi yeterli derecede degerlendirip degerlendiremediginin cevaplart
aranmustir. Literatiirde miizakere konusuna neredeyse deginilmedigi, kiiltiirel faktéorlere ayrintili sekilde yer
verilmedigi yine bu pazarlarin yeterince degerlendirilemedigi, bunun nedenleri olarak bu iilkelerin cografi
uzakliklar: ve kiiltiirel farkliliklar: oldugu gériilmiistiir.

Anahtar Kelimeler: Miizakere, Pazarlik, Duig ticaret, Uzak Dogu
JEL Swumiflandirmasi: M31,F10,F14, F68,F60.

THE IMPORTANCE OF THE NEGOTIATION CONCEPT IN INTERNATIONAL
TRADE AND THE POTENTIAL OF FAR EAST COUNTRY MARKETS OF
TURKIYE'S EXPORTS

ABSTRACT

The first studies on international business negotiations were back in the 1970s, and the number of studies
in this field increased in the 1980s. The rapid economic development of the Far East Asian countries, the collapse
of the Eastern Bloc, and globalisation caused a tremendous increase in international economic relations, thus
increasing the challenges of conducting business across cultures. Until the 1990s, studies mainly focused on
negotiations between multinational corporations and governments in international joint ventures. However, since
the early 2000s, researchers in this area have begun to study negotiations between firms. Awareness of countries'
cultural values enables the development of appropriate behaviours during negotiations, thus affecting their
success. International negotiations, mainly between companies from different cultures, become a process
encompassing not only international trade and economics but also psychology, sociology, and international law.
The literature review method is used in the study, and it is seen that the studies are mainly related to Far East
Asian countries. Studies on Turkey's exports sought to determine whether cultural factors were sufficiently
mentioned and whether Turkey has adequately tapped these region's markets by considering the Far East's top ten
with the highest GDP. It is seen that the subject of negotiation was almost not mentioned in the literature, and
cultural factors are not given in detail. Also, it is concluded that Turkey does not adequately tap into the markets
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of these countries, and the geographical distances and cultural differences adversely affect Tiirkiye's exports to
these countries.
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EXTENDED SUMMARY
Research Questions & Purpose

The first studies on international business negotiations were back in the 1970s, and the number of studies
in this field increased in the 1980s. The rapid economic development of the Far East countries, the collapse of the
Eastern Bloc, and globalisation caused a tremendous increase in international economic relations, thus increasing
the challenges of conducting business across cultures. Until the 1990s, studies mainly focused on negotiations
between multinational corporations and governments relating to international joint ventures. However, since the
early 2000s, researchers in this area have begun to study negotiations between firms. Awareness of countries'
cultural values enables the development of appropriate behaviours during negotiations, thus affecting their success.
International negotiations, mainly between companies from different cultures, become a process encompassing
not only international trade and economics but also psychology, sociology, and international law. The literature
review and data analysis method are used in the study. Also, it is concluded that negotiation studies on international
economic activities such as international investments, service trade, export and import are mainly related to the
cultures of Far East Countries and their effects on international business negotiations. This study seeks answers to
questions such as what the determinants of exports are in studies examining Turkey's exports by region and country
groups, to what extent the cultural differences of the Far Asian countries are addressed, and whether Turkey can
adequately evaluate the markets in this region by taking into account the total imports of the ten countries with the
highest GDP in the Far East. There is a fairly extensive study in outside literature, mainly on the cultures of Far
East countries, which is influential in the success of trade and economic negotiations between countries and should
be considered. Given the scarcity of studies that explore negotiation in the context of Tiirkiye and Far Eastern
cultures, this study's unique approach is expected to pave the way for new research in this area.

Methodology

The literature review method and data analysis are used in the study. Studies on the determinants of
Tiirkiye's exports and the factors affecting exports according to country groups are analysed. In addition, the GDP
and import figures of the ten countries with the highest GDP from the Far East and their relative places in the
world total are analysed. Tiirkiye's export figures to these countries are also analysed over the years.

Results and Conclusion

According to the study, the top ten Far Eastern countries account for about 30.22% of the world GDP and
26.11% of world imports. However, Turkey's share in the imports of these countries is only 1.11 per thousand.
The literature suggests that the size of the GDP positively affects Turkey's exports. Nonetheless, this is not the
case for the countries included in the study. It is generally accepted in the literature that cultural factors are one of
the determinants of foreign trade between countries. The study reached results consistent with previous studies,
which found that Islam has a positive effect on Turkey's foreign trade is not valid for Islamic countries in the
region, such as Indonesia and Malaysia (Karagéz & Karagdz, 2009; Ak¢ay & Saygili, 2010; Can, 2020; Kar,
2011). The studies show that the studies conducted in Turkey have little focus on negotiations with Far Eastern
countries, and the cultural factors of these countries have not been thoroughly addressed. Also, it has been found
that these markets have yet to be effectively utilised due to the geographical distances and cultural differences
between Tiirkiye and these countries.

1. Giris

Miizakere kavrami “negotiation” kelimesinin karsiligi olarak kullanilmakta olup, tartisma yoluyla bir
anlasma yapmaya veya bir durumu degistirmeye ydnelik bir siireg olarak tammlanmaktadir (Cambridge
Dictionary). Fisher vd., (1991), miizakereyi "ortak bir karara varmak amacwyla karsilikly iletisim kurma siireci”
olarak ifade etmektedir. Benzer sekilde, Pruitt (1981), miizakereyi iki veya daha fazla tarafin ortak bir karar aldigi
stire¢ olarak gérmektedir. Taraflar 6nce birbiriyle gelisen talepleri karsilikli olarak dillendirmekte ve daha sonra
karsilikli taviz verme veya alternatif arama siireciyle anlagsmaya dogru ilerlemektedirler. Miizakerenin
tanmimlarinda temel olarak karsilikli iletisime vurgu yapilmaktadir (Fisher vd., 1991; Jonsson, 1990; Deborah &
Laura, 1998: 156). Robinson & Volkov (1998) ise miizakere kavramini, katilimcilarin ortak hedeflerini bir pazarlik
masasina getirdikleri, stratejik olarak bilgi paylastiklar1 ve karsilikli fayda saglayan alternatifler aradiklar1 bir siireg
olarak gormektedir. Putnam & Roloff (1992) tarafindan miizakere, algilanan uyumsuzluklara ve karsilikli olarak
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kabul edilebilir anlasmalara varmaya odaklanan 6zel bir iletisim sekli olarak goriilmektedir (Moor & Infolab,
2004: 4). Antal & Friedman (2008: 364)’a gore taraflarin belirli bir duruma iligkin 6zellikle kiiltiirel olarak
sekillendirilmig farkliliklar1 ayirt edebildikleri, muhataplarinin yaklagim farkliliklarimi agik¢a sorguladiklari,
farkliliklari birlikte ele aldiklari ve tiim taraflarin ¢ikarina eylem stratejileri tasarladiklari bir siiregtir.

Kiiresel pazardaki firsatlarin pesinde kosan firma yoneticileri giin gectikce uluslararasi is goriismelerine
daha fazla katilma ihtiyaci duymaktadirlar. Uluslararasi miizakereler isletmelerdeki en zorlu gorevlerden birisi
olup (Gilsdorf, 1997), yoneticiler zamanlarmin yiizde 50'sinden fazlasim1 bu faaliyete harcama durumunda
kalabilmektedirler (Adler, 1997, akt. Reynolds & Vlachou, 2003: 236). Buna ragmen miizakerelerde basarisizlik
oranlar1 oldukga yiiksek bir seviyededir (Tung, 1988). Ozellikle kiiltiirleraras1 miizakere literatiirii son derece
disiplinler aras1 olup yalnizca is ve yonetim alanlar1 degil, ayn1 zamanda psikoloji, uluslararast iligkiler, hukuk ve
dil bilimini de i¢ine almaktadir (Deborah & Laura, 1998: 154). Uluslararas1 miizakerelerdeki basarisiz sonuglarin
maliyetleri oldukga yiiksektir. Bu maliyetler firmalarin kar potansiyelleri tizerindeki olumsuz etki, telafisi miimkiin
olmayan harcamalardaki ciddi artiglar ve belki de en dnemlisi uluslararasi miizakerecilerin motivasyonlarindaki
azalmasidir (Reynolds & Vlachou, 2003: 236).

Uluslararas: is miizakerelerine iliskin akademik arastirmalar, New York Universitesi'nde (Weiss, 2006:
290) “Uluslararasi Is Miizakereleri: Hindistan'da Bir Arastirma” (Kapoor, 1970) baslikli doktora tezinin tarihi olan
1970'e kadar gitmektedir. 1980'lerde konuya iligkin bilimsel ¢aligmalarin sayisi artmaya baglamis ancak
¢aligmalarin sayisindaki 6nemli artiglar 1990'larin ortalarinda gerceklesmistir. Bunlardan ilk akim, ¢ok uluslu
sirketler-yabanci hiikiimet iligkilerini ele almaktadir. Baglangigta "pazarlik okulu" olarak adlandirilan ve
uluslararasi is miizakerelerine iligkin en eski arastirmalardan bazilarini temsil eden bu okul, daha sonralart
"uluslararasi is diinyasi-hiikiimet iliskileri" olarak anilmaya baslanmustir. ikinci ve daha yeni akim ise firmalar
arasi iliskilere yoneliktir (Weiss, 2006: 291). Hatta Strange (1992: 64) hava araglar1 tasarimi yapan, gelistiren ve
tireten firmalar veya farkli sektorlerdeki bilgisayar elektronigi alaninda uzman bir firma ile uydu haberlesmesi
alaninda uzman bir firmanin igbirligi, firmalar arasi iliskiden daha ¢ok firma-firma diplomasisine 6rnek olarak
gormektedir.

1990°’lardaki Uzak Dogu Asya finansal krizi ve 2000°1li yillardaki Cin ve Hindistan ekonomilerinin
yiikselisi, uluslararasi ekonomik iliskilerde bu iilkelerin ¢ikarlarinin dikkate alinmasina, hatta her iki iilkenin
politik ve sosyal diizeyde 6nemlerinin arttirmasina neden olmustur (Lee & Hocking, 2010:1218). NAFTA’nin
kurulmasi ve Sovyetler Birligi'nin dagilmasi nedeniyle ekonomik ¢ikarlarin artmasina bagli olarak Dogu Avrupa
tilkeleriyle yine ayn1 donemde Latin Amerika'daki sirketlerle miizakere konusuna daha fazla 6nem verilmeye
baglanmistir. Ancak 1990’1 yillardaki aragtirmalar esas olarak Pasifik Kiyisi kiiltiirlerine (6zellikle Japonya ve
Cin) odaklanmig, 21. yiizyila dogru ilerledik¢e, miizakerelerde 6zellikle kiiltiirel davranislara iliskin daha genis
kapsamli bilginin pragmatik degeri de gittikge artmaya baglamistir (Deborah & Laura, 1998: 180).

Kiiresellesme siireciyle birlikte, ilk dnce, sinir 6tesi ticarettin 6niindeki engeller bityiik 6lglide kaldirilmus,
boylelikle ticaret iiretimden daha hizli artmistir. Yine 6zellikle ¢cok uluslu firmalarin yatirim yapabilmeleri igin
dogrudan yatinmin Oniindeki engeller kaldirilmigtir. Ayni sekilde doviz islemleri ve sermaye akigindaki
kontrollerin kaldirilmasiyla, bu alanlardaki arti, uluslararasi ticaret ve yatirimin ihtiyaglarini karsilayacak sekilde
ama hepsinden hizli sekilde gergeklesmeye baslamistir. Bdylelikle diinya ticareti, diinya hasilasinin iki kati kadar;
yabanci dogrudan yatirimlar ticaretin iki kat1 kadar bir hizda; yabanci portfoy yatirimi, dogrudan yabanci yatirimin
iki kat1 kadar artmustir. 2000 yilina kadar, yabanci doviz piyasalarinin giinliik cirosu merkez bankalarinda tutulan
miktarin ¢ok tizerinde 1.3 trilyon dolara ulagmis oldugu tahmin edilmektedir (Bayne, 2011: 61-62). Bir iilkede
yerlesiklerin kendi iilkesinden bagka bir yerde yaptig1 yatirimlar yani dogrudan dis yatirim ise, 2010 yilinda 1,2
trilyon dolara ulagmigtir. Yatirimlarin yonlendigi ilk adres 186 milyar dolarla ABD olurken, ikinci adres ise 100
milyar dolarla Cin olmustur (Viotti & Kruppi, 2014: 153). Ancak sayisal anlamda sinir Gtesi faaliyetlerin biiyiik
bir ¢ogunlugunu olusturmasi nedeniyle dis ticaret islemleri daha fazla odaklanmasi gereken bir konu haline
gelmistir (Moor & Infolab, 2004: 4).

Ulkelerin dis ticaretini etkileyen degiskenler arasinda: iilkelerin niifusu, uyguladiklari giimriik tarifeleri
(Konak & Demir: 2019: 45), doviz kuru politikalari ve tarife dist engeller, yiiz6lgtimleri, niifus yogunluklari, iilke
pazarina erisim imkanlari, rekabet, ticari agiklik ile ekonomik kalkinma diizeyleri gibi etkenlere yer verilmektedir
(Demir & Bilik, 2018: 31). Tirkiye’nin ihracati ile ilgili ¢aligmalarda en onemli belirleyicilerinden birisinin;
iilkeler arasindaki cografi mesafe olduguna (Konak & Demir: 2019; Jafari vd., 2011), iilkeler arasindaki fiziki
uzaklik degigkenin ticareti olumsuz yonde etkilemekte olduguna (Demir & Bilik, 2018; Ak¢ay & Saygili, 2019;
Ozkaya, 2011; Sorhun, 2013; Kar, 2011); cografi yakinligin ise olumlu yonde etkiledigine, vurgu yapilmaktadir
(Ata, 2103; Ozkaya, 2011; Karagdz & Karagdz, 2009). Ulkeler arasindaki ticareti etkileyen diger faktorler
arasinda: ortak tarihi gegmis (Jafari vd., 2011; Arslan, 2014); kiiltiirel yakinlik (Jafari vd., 2011; Ozkaya, 2011;
Ozkan, 2008; Karagdz & Karagdz, 2009; Sorhun, 2013); kiiltiir ve kiiltiirel etki (Ata, 2013; Demir & Bilik, 2018;
Konak & Demir, 2019); dil faktorii (Ata, 2013; Demir & Bilik, 2018; Ak¢ay & Saygili, 2019; Konak & Demir,
2019); ortak dil (Jafari vd., 2011; Arslan, 2014; Geng vd., 2007); din faktorii (Arslan, 2014; Karagéz & Karagoz,
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2009) ile sosyal iligkiler (Jafari vd., 2011) gibi faktorler yer almaktadir. Diger bir belirleyicinin ise tilkelerin
GSYIH’lalarmin olduguna vurgu yapilmaktadir (Jafari vd., 2011; Konak & Demir, 2019; Demir & Bilik, 2018;
Sorhun, 2013).

Dis ticaret islemleri yukarida yer verilen faktorlerin dikkate alinmasinin yani sira etkili bir miizakere
yapmayi da gerektirmektedir. Ulkeler arasindaki kiiltiirel farkliliklar ne kadar fazla ise miizakere konusu daha fazla
dnem kazanmaktadir. Ulkeler arasi ticari ve ekonomik amagli miizakerelerin basarisinda etkili olan ve dikkate
alinmasi gerektigine yonelik olarak literatiirde, pazarlik ve giiven unsuru (Boothby vd., 2023; Obadia & Vida,
2009), cinsiyet ve pazarhiga etkisi (Barry vd., 2004), miizakere ekibinin se¢imi (Kahiye, 2018; Curry, 1999),
tilkelere gore miizakere tarzi (Manrai vd., 2019; Deborah & Laura, 1998; Obadia & Vida, 2009; Curry, 1999),
Uzak Dogu iilkeleri igin dildeki zorluklarin miizakerede kullanimi (Deborah & Laura, 1998; Curry, 1999),
miizakerede fiyat teklifleri ve dnemi (Boothby vd., 2023; Deborah & Laura, 1998; Kumar & Patriotta 2011),
miizakerede giic kavrami ve belirleyicileri (Boothby vd., 2023; Curry, 1999; Marcus vd., 2012), yavas tempolu
kiiltiirler (Manrai vd., 2019), diisiik baglaml kiiltiirler (Adair & Brett, 2004; Manrai vd., 2019), kisa ve uzun
dénem yo6nelimli toplumlar ve miizakere (Manrai vd., 2019; Obadia & Vida, 2009; Deborah & Laura, 1998),
miizakere ve sozlesme (Kumar & Patriotta 2011; Obadia & Vida, 2009; Moor & Inflab 2004; Curry, 1999; Wang
vd., 2016), fayda odakli miizakere (Mandrai vd., 2019), miizakerede hiyerarsi ve statii (Deborah & Laura, 1998;
Curry, 1999), miizakerede dogrudan ve dolayl iletisim (Grove vd., 2015 & Mandrai vd, 2019; Curry, 1999;
Boothby vd., 2023), miizakere sirasinda sozlii iletisim ve beden dili (Cetin & Arslan, 2013; Beykont, 2020; Barry
vd., 2004; Curry, 1999) gibi unsurlar1 ele alan birgok ¢alisma mevcuttur.

Calismada dis ticarette miizakere kavraminin énemi, miizakere oncesinde, miizakere esnasinda, pazarlik
asamasi ile sozlesme ve uygulama asamalarinda etkili olan kiiltiirel faktorler ele alinmaktadir. Bu kapsamda
literatiirde agirlikli olarak 6zellikle farkli yonleriyle Uzak Dogu tilke kiiltiirleri ve miizakere kavramu ile ilintisine
dair galigmalarin yapilmis oldugu goriilmektedir. Mevcut ¢aligmalarda Tiirkiye’nin Uzak Dogu iilkelerine yonelik
ihracatinda kiiltiirel faktorlerin sinirlayici etkisine deginilmekle birlikte bunlarin kiiltlirin hangi yonlerini
kapsadig1 ve iilkelere gore degiskenlik gosterip gostermedigi yonleri yeterli diizeyde ele alimmamigtir. Calismanin
ilk boliimiinde miizakere kavramina, uluslararasi ticaret ve yatirimlara yonelik miizakere konusu ile ilgili
caligmalara, miizakerenin basarisini etkileyen kiiltiirel faktorlerin neler olduguna yine ozellikle Uzak Dogu
iilkelerini kiiltiirel degerlerinin uluslararasi is miizakerelerini nasil etkiledigine ayrintili olarak yer verilmektedir.
Ikinci boliimde ise Tiirkiye nin ihracatina yénelik yapilan calismalar, bu calismalarin sonuglari, Uzak Dogu
iilkelerine yonelik ¢alismalarda ihracati olumsuz yonde etkileyen faktorlere, yine Tiirkiye’nin bu iilkelerden
GSYIH ve toplam ithalat yoniiyle ilk 10 iilkeye yonelik ihracat rakamlarma yer verilerek ihracat potansiyeline
dikkat ¢ekilmistir.

2. Miizakere Siireci ve Miizakereye Konu Edilebilecek Hususlar

Gulliver’in (1979) sekiz asamay1 i¢eren miizakere modelinde; yiizlesme alanlarinin aragtirilmasi, giindemin
belirlenmesi ve sorunlarin tanimlanmasi, sinirlarin ve farkli yaklasimlarin tespiti, farkliliklarin daraltilmasi ve
sorunlarin azaltilmasi, pazarhigin 6n hazirliklari, bir sonuca varmak i¢in nihai pazarlik, anlasmanin sembolik olarak
onaylanmasi ile sartlarin uygulanmasi (Deborah & Laura, 1998: 172), olarak belirlenmistir. Miizakere siirecinde
her bir tarafin elde etmeyi umdugu somut ve soyut kazanimlar, her bir paydasin goreceli giicii ve etkisi, taraflarin
masaya getirdikleri deneyimler ile birbirleriyle olan iliskilerin gegmisi (Marcus vd., 2012: 340) gibi faktorler nihai
basariy etkilemektedir.

Uluslararasi alanda karsiliklt is iliskiler; uluslararasi birlesmeler, satin almalar, yatirim, sermaye mallar1
satigl, lisans anlagmalari, distribiitorliik, hizmet satin almalar1 gibi ticari ve ekonomik faaliyetler yoluyla
gerceklesmektedir. Bu faaliyetler neredeyse tamamen yiiz yiize miizakerelerle ger¢eklesmektedir (Graham vd.,
1994: 73) Bu tiir is miizakerelerinde kiiltiirel normlar, dil sorunlari, yasal hususlar, standart ve gergeve sozlesmeler
ve entegrasyon gibi uygulamayla ilgili tim gerekliliklerin ele alinmasi gerekmektedir. Karar alicilarin etkili bir
karar alabilmesi igin tiim bu hususlari hesaba katmalari, arka ofis sistemleriyle bu hususlari ele almalar1 ve
bulgular1 miizakere masasina gelmeden 6nce sistematik olarak analiz edip karsilagtirma yapmalariyla mimkiindiir
(Moor & Infolab, 2004: 18).

2.1. Hazirhk Cahsmalari
2.1.1. Genel Konular Protokol ve Cevresel Faktorler

Ulkelere gore degismekle birlikte miizakere dncesinde yogun bir hazirlik dénemi gerekebilmektedir. Vize
gerekliligi, as1 zorunlulugunun olup olmadig, is daveti gereksinimi, referans mektubu, pasaport, iilkedeki yeme-
icme aligkanliklari, hediye verme kiiltiirli, teknik donanim imkéanlari, saglik imkanlar1 ve toplant1 yogunlugu
(Curry, 1999: 54) gibi miizakere konusu ile dogrudan ilgili olmamakla beraber, miizakereyi etkileyecek konular
icin onceden hazirlik yapilmasi gerekmektedir. Yine iilkeden tlkeye degisiklik gosterebileceginden miizakere
yapilacak iilkedeki miizakere esnasindaki kiyafet kurallari, iinvanlar, tokalagmalar, dokunma, fiziksel yakinlik
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kurma, oturma diizenleri, molalarin zamanlamasi, oturum sayisi, miizakere siirecinin planlanan stiresi, eglence ve
sosyallesme (Arunthanes vd., 1994; Graham, 1993; Oikawa & Tanner, 1992; Smith & Pham, 1998; Tung, 1991,
akt. Reynolds & Vlachou, 2003: 247) gibi konulara dair uygulamalarin 6nceden bilinmesi gerekmektedir. Diger
miizakere tarafinin protokol kiiltiirii hakkinda yani neyin ne zaman yapilmasi gerektigine dair, yurt dis1 is tecriibesi
olan ekip iiyelerinden, biiyiikelgilik ve devlette protokol isleri ile ilgili ¢alisanlardan hatta terciimanlardan fikir
alinabilir (Curry, 1999: 68). Bu kapsamda toplanti glinlerinin resmi ve dini bayramlar g6z 6niine alinarak seg¢ilmesi
gerekmektedir. Yine toplanti programi hazirlanirken geleneksel olarak ¢ogu Akdeniz iilkelerindeki “siesta” (6gle
tistil sekerlemesi) ya da sicak iklimlerdeki “shou-shei” gibi uygulamalara uyum saglanmalidir (Curry, 1999: 67).

Genel olarak siyasi, hukuki ve ekonomik sistemlerdeki farkliliklar miizakerenin sonucunu da etkilemektedir
(Reynolds & Vlachou, 2003: 243). Cevresel faktorler ¢‘ekonomik kosullar’” ve ‘‘ekonomik iklim’” kavramlari igin
de kullanilabilmektedir (Obadia & Vida, 2009: 189). Bu kapsamda dis/cevresel etkiler olarak tanimlanan bu
kavram yasal ve politik ortam, doviz kurlari, doviz kurundaki dalgalanmalar, o tilkedeki hiikiimet kontrolleri gibi
miizakere siirecini etkileyebilecek hatta istikrarsizlik olusturabilecek durumlar: ifade etmektedir (Tinsley vd.,
1999). Bu nedenle kiiltiirel mesafe kadar kurumsal farkliliklar ve is giiveni en sik deginilen iki ¢evresel faktordiir.
Bu faktorlerle ilgili olarak, yapilan c¢alismalarda iilkeler arasindaki fark/mesafe ne kadar fazla ise, ihracat
iizerindeki olumsuz etkilerinin de o kadar fazla olacag tespit edilmistir (Kahiya, 2018: 8). Bu kapsamda 6zellikle
Latin Amerika, Giiney Asya ve Rusya ile iliskiler baglaminda makro ¢evre konusu, is iliskilerini kritik bir sekilde
etkileyecek kadar 6nemli bir degisken (Obadia & Vida, 2009: 194) olarak goriilmektedir.

2.1.2. Pazar Arastirmas1 Yapmak

Miizakere masasina oturmadan 6nce hedef pazar ile ilgili bir arastirma yapilmas: gerekmektedir. Hedef
pazarda yiiksek bir talebinin olmasi durumunda bile miizakere dncesinde beklentiler diisiik tutulmalidir. Pazar ile
ilgili mutlaka yerinde arastirma yapilmali, arastirmanin kapsami miizakere taraflari ve hedef kitle ile temasi da
icine almalidir. Pazar arastirmasini miimkiinse dogrudan miizakere ekibinden birisinin gerceklestirmesi ayrica
varsa daha 6nceki yapilan aragtirmalarin giincel gelismeleri igine almama ihtimalinin de goz oniinde tutulmasi
gerekmektedir. ithalat dncesinde iiriinlerin yogun bir teste tabi tutma ve teknik engelleri agsma gibi fiili durumlarla
karsilasmak s6z konusu olabildiginden, yeni bir pazara girme karar ile o pazarda var olma arasinda en az bir yil
gibi bir siireyi goze almak gerekmektedir (Curry, 1999: 27-28). Yine iiretim tesisleri ve siireglerinin yerinde
goriilmesi, liretebilme kapasitesi, liretim sartlarinin gozden gecirme ve karsilikli ziyaretler de ihracat 6ncesinde
neredeyse rutin olarak yapilmasi gereken faaliyetler arasindadir.

2.2. Kiiltiirel Faktorler

Kiiltiirel degerler ¢ogunlukla din veya benzeri kurumlar tarafindan sekillendirilmis olup ge¢cmiste cografi
smirlar ve kisitlamalar nedeniyle etkileri genellikle belirli uluslar, kasabalar hatta kdylerle simirliydi. Ancak
giiniimiizde fiziki uzaklik veya kiiltiirel farkliliklar is iliskilerini etkilediginden iilkeler arasindaki is iliskilerini
basarili bir sekilde yiiriitebilmek i¢in farkli kiltiirleri tanimak gerekmektedir (Manrai vd., 2019: 2). Yine tarih,
kiiltiirin 6nemli bir bileseni olup bir toplumun nasil davranacagini ve ona ait kiiltiirde nelere deger verildigini,
onemli 6l¢iide etkileyebilmektedir. Kiiltiirel degerler zamanla 6grenilmekte ve miras yoluyla devredilmemektedir.
Ulkelerin siyasi sistemlerini bile kiiltiirleri sekillendirebilmektedir. Laos ve Cin'de oldugu gibi ¢ok iilkede
uygulanan Komiinist egilimli siyasi sistemlere bagli olarak daha kolektivist bir toplum yapisi vardir (Hofstede,
1980, akt. Manrai vd., 2019: 7). Bu kelime etimolojik olarak, "mesafe" kelimesi Latince "ayr1 durmak" anlamina
gelen “distare” kelimesine dayanmakta olup, iki noktay1 nesnel, fiziksel ve/veya 6znel olarak (kiiltir gibi) belli bir
boslukla ayiran sey anlamia gelmektedir (Obadia & Vida, 2009: 185). Bir anlamda fiziksel uzaklik kavraminin
homojen bir anlami temsil etmedigi (Obadia & Vida, 2009: 189) ifade edilebilir. Ticari faaliyetlere yonelik iligkiler
ulusal ve kiiltirel simirlarin 6tesine gectiginden, karar mercilerinin kiiltiirel farkliliklardaki ve potansiyel
anlamlarinin farkini da anlayabilmeleri gerekmektedir (Graham vd., 1994: 73). Kiiltiirel konular agirlikli olarak
yabanci pazarlarda hakim olan diisiince, davranig ve dil gibi konular1 igermektedir. Yine bunlarin yaninda is
insanlarinin kendi aralarindaki iliskileri, uygulamalarla ilgili farkliliklar yaninda tlkelerin ekonomik, politik ve
yasal ortamini da igine almaktadir (Obadia & Vida, 2009: 192).

Uluslararas1 is miizakerelerinde kiltiirel olarak benzerlik arttikga 6zellikle ziyaretci tarafin miizakere
ortamina uyum saglamasi daha hizli bir sekilde ger¢eklesmektedir. Aksine miizakere sirasinda miizakerecilerin
kiiltiirlerinin iletisim tizerindeki etkilerine asina olmadiklar1 durumda, belirsizligin azaltilmasinda kiiltiirlerarasi
iletisim daha fazla onem kazanmaktadir (Gudykunst & Kim, 1992, akt. Deborah & Laura, 1998: 179-180).
Kiiltiirleri tanima ve bagka bir kiiltiirde etkili bir sekilde faaliyet gosterebilme yetenegi (Cardel & Gertsen, 1990),
yerel aligkanliklara uyum saglamada ve uygulamaya iliskin sorunlar yaganmasinin da 6niine gegmektedir (Obadia
& Vida, 2009: 193). Miizakereci diger tarafin kiiltiiriine orta derecede agina oldugunda, genel olarak
muhataplariin énceden belirlenmis miizakere davranislarina uyum saglayabilme becerisine sahip olmaktadir. Her
iki miizakerecinin karsi tarafin kiiltiiriine daha iyi asina oldugunda ise bir yaklagimi dogaglama yapabilme ve kendi
miizakere kurallarini olugturabilme anlaminda yeterli esneklige sahip olmaktadirlar (Deborah & Laura, 1998: 173).
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Hatta kiltiirel faktorler ticari konulara dair miizakerelere kiyasla uluslararasi ittifak miizakerelerinde umulmadik
ve daha derin bir etki yaratabilmektedir (Kumar & Patriotta 2011: 512).

Miizakerelerde muhatabinin dilini anlamaktan daha 6te konusabilmek, onunla iliski kurma konusunda daha
fazla imkan saglamakta, iliskilerde seffafliga katkida bulunmakta ve karsilikli giivenin insa edilebilecegi
unsurlardan biri haline gelebilmektedir (Obadia & Vida, 2009: 193). Bunun miimkiin olmadig1 durumda terciiman
kullanilmas1 halinde ise terciimanin her iki tarafin da kiiltiiriine ve yiiriitiilmekte olan miizakere konusuna agina
olmalari, ayrica toplanti Oncesi ve sonrasi oturumlarin bir parcasi olarak kabul edilmeleri gerekmektedir.
Terciimanlarin beden dili, konugma tarzlar1 ve kiiltiirel ayrintilara dair yorumlarda bulunabilme yetenegi
miizakereciler i¢in olduk¢a 6nemlidir (Curry, 1999: 86-87).

Uluslararast is miizakerelerine iligkin mevcut ¢aligmalarin ¢ogu, agirlikli olarak miizakere alaninda
gelistirilen teorik perspektiflerden, 6zellikle sosyal psikolojiden ve miizakereciler arasindaki anlayis, miizakere
aragtirmalarinin merkezinde yer alan biligsel (cognitive) duygu, motivasyon, iletisim, giic ve adalet gibi
farkliliklara yer veren kiiltiirler arasi yaklasimlardan yararlanmaktadirlar (Gelfand & Brett, 2004, akt. Wang vd.,
2016: 168). Bu kapsamda daha kolektivist olduklari varsayilan Japon miizakerecilerinin daha bireyci olduklar
varsayilan bati kiiltiirlerinden gelen miizakerecilere gore miizakerenin bir pargasi olan emir verme ve etkili gézdagi
verme (threat) davraniglarina daha az bagvurmalari, iliski yonetimiyle ilgili endiselenmesi gereken bir durum
olarak goriilmektedir (Graham, 1993, akt. Adair & Brett, 2004: 160).

Miizakere siiregleri tizerine yapilan bazi ¢aligmalar, dogu ve bati kiiltiirlerindeki diisiik ve yiiksek baglamli
iletisim aligkanliklar1 ayrimina dikkat gekmektedir. Diigiik baglamli kiiltiirlerde, muhatabi ikna etmede akilciliga
bagvurulurken; yiiksek baglamli kiltiirlerde duygulara bagvurulmaktadir (Glenn vd., 1977; Johnstone, 1989, akt.
Adair & Brett, 2004: 162). Yavas tempolu bir kiiltiirde insanlar acele etmezler ve bu toplumlarda degisim siireci
yavastir. Yiiksek baglamli kiiltiirlerde bireylerin tepki vermeden once diisiinmeleri ve hizli tepki vermemeleri
konusunda 6zendirilmektedir (Ulijn vd., 2000). Kolektif anlayish bir kiiltiirde ise bireylerin eylemlerinin hem
mevcut hem de gelecek nesiller tizerindeki etkiyi yansitmakta oldugundan muhtemelen yavas tempolu kiiltiirler
yiiksek baglamli ve uzun vade yonelimli kiiltiirlerle benzerlikler tasimaktadir (Tse vd., 1988, akt. Manrai vd., 2019:
11). Yine belirsizlikten kaginmanin diisiik oldugu kiiltiirler degisime ve yeni fikirlere daha agiktir. Kevin Au (1999)
tarafindan iilkelerin farkli kategorilerde derecelendirmesi sonucu, Finlandiya “degisim” kategorisinde en yiiksek
puant almig olup en diisiik bir belirsizlige sahip iilke olmustur. Kaginma oranin en diisiik olan iilke Brezilya
olmustur. Arjantin ve Sili yeni fikirlere en agik {ilkeler iken, Rusya yeni fikirleri en az hos karsilayan iilke olarak
goriilmistir (Lam vd., 2009). Yine Sahaa vd., 2009 yilinda gergeklestirdikleri ¢aligmada, cinsiyet kavramindan
farkli olarak feminen davranisi yardimseverlik ve karsiliklilik davramiglariyla ifade ederken, maskulen davranis
kiiltiiriinii ise daha bireyselci davranig sekli olarak tanimlamaktadirlar. Bu yaklagima gore feminen kiiltiirler grup
ici iletisimde daha pozitif bir yaklasim gostermektedirler (Lam vd., 2009). Brettel vd., 2008 yilinda yaptiklari
¢alismada Almanya gibi bireyci bir kiiltiirlerin daha makulen oldugunu, oysa kolektivist Tayland ve Endonezya
kiiltiirleri gibi kiiltiirlerin daha feminen oldugunu iddia etmektedir (Manrai vd., 2019: 9).

2.3. Miizakere Asamasi
2.3.1. Beden Dili ve iletisim Sekilleri

Yiiz ylize iletisimde mesajlar aninda, sozlii olarak ve beden dili ile birlikte ifade edilmekte oldugundan
oldukga etkilidir. Telefonla iletisimde ses tonlamasi ve geri bildirim miimkiin olmakla beraber beden dili yoktur.
Yazil iletisimde ise tonlama ve beden dili olmadigindan mesajlarin dogru iletilmesi her zaman miimkiin
olmayabilmektedir (Beykont, 2020: 43). Bu nedenle mesajlarmn etkili bir sekilde iletilmesinde s6zsiiz iletisim %
55, sozciikler % 7 ve sozciiklerin nasil sdylendigi ise % 38 oraninda etkilidir. Sozlii iletisimde kullanilan 6fke,
sessizlik, kahkaha, iistii kapali tehditler hatta gozyaslar1 gibi davraniglar iletisim {izerinde etkili olan duygusal
tepkilere ornektir (Cetin & Arslan, 2013: 75).

Miizakerelerde beden dili ve kendini ifade etme bigimi kiiltiirden kiiltiire farklilik gosterebilmektedir. Bu
nedenle miizakerecilerin disiince tarzlarindaki ve iletisim sekillerindeki 6nemli farkliliklar, birbirlerinin
degerlerini, normlarini, inanglarini, tutumlarini ve tercihlerini anlamama ve/veya yanlis anlamalarina yol
acabilmekte ve bu durum ise diger tarafin miizakere sirasinda nasil davranacagi konusunda belirsizliklere neden
olabilmektedir (Wang vd., 2016: 173). Miizakereciler arasinda farkliliklarin diizeyi arttikga bu farklilik ve
dinamiklerin etkileri daha da Ongoriilemez hale gelmektedir (Wang vd., 2016: 169). Bu nedenle kiiresel
baglamlarda etkili olan mizakereciler, farkli kiiltiirel gegmise sahip bireylerle iletisim, onlarin degerlerini,
davraniglarini anlama ve yorumlama konusunda gerekli bilgi ve becerilere sahip olmak durumundadirlar (Groves
vd., 2015: 210). Cesitli iiyelerden olusan ve her biriyle giiglii baglar paylasan aglara ait olan yoneticiler, uzak
pazarlarda bile “igeriden pozisyonlar” yaratirken, ihracat engellerini, kurumsal ve kiiltiirel farkliliklar1 agmada
6nemli bir imkana sahip olmaktadirlar (Kahiya, 2018: 8).
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Diger taraftan miizakere ekibini olustururken her iki cinsten tiyelere de yer verilmesi basariy1 arttiran bir
faktor olarak gortilmektedir. Bu kapsamda kadinlarin duygusal olarak bir muhatabina duygularini dogru bir sekilde
iletme, beden dilinin duygusal ipuglarini degerlendirme ve yorumlama konularinda erkeklere nazaran daha iyi
olduklar1 gézlemlenmistir (Hall, 1998; Hall vd., 2000; Mufson & Nowicki, 1991). Ote yandan erkeklerin, kadinlara
gore duygularini gizleyebilme konusunda daha iyi olduklari (Gross & John, 1998), gozlemlenmistir. Yine
kadinlarin, duygularini ifade etme konusunda erkeklerden daha karmasik bir dil kullanma egiliminde (Feldman
vd., 2000) olduklari, bunun da duygusal farkindalik olgunlugunun bir gostergesi oldugu ifade edilmektedir. Ancak
kadinlarin bu avantajina ragmen uluslararasi is miizakerelerinde bundan yeterince faydalanilamamaktadir (Lane
vd., 1990, akt. Barry vd., 2004: 82).

Miizakere taraflarinin ruh hali ayni1 zamanda karsi tarafin bir kanaat olusturmasina yonelik ipuglari
verebilmektedir. Ancak miizakereciler miizakere sirasinda duygularini genellikle daha agik bir sekilde ifade etmek
yerine, Ustli kapali olarak ifade etmektedirler. Yine arastirmalar miizakerecilerin miizakereyle ilgisi olmayan
duygularmin tetiklemis oldugu olumlu bir ruh halinin, miizakereciler arasinda is birligini arttirma yonlii stratejilere
sebep oldugunu goéstermektedir (Forgas 1998, akt. Boothby vd., 2023: 306). Adair’in 2003 yilinda yaptigi
calismada yiiksek baglamli kiiltiirlerde dolayli iletisimin, diigiik baglaml kiiltiirlerde ise dogrudan iletisimin tercih
edildigine vurgu yapmaktadir (Groves vd., 2015: 216). Bu kapsamda Amerikali miizakerecilerin iletisimleri
dogrudan ve diisiik baglaml iken (Zhang vd., 2007), inli miizakereciler tarafindan kullanilan iletisim dili yiiksek
baglamli olup ince niianslarla doludur. Amerikali miizakereciler gibi, Fransiz, Ispanyol, Polonya ve Rusya gibi
tilkelerden miizakerecilerin tsluplar1 da daha dogrudandir (Gram vd., 2010, akt. Manrai vd., 2019: 11). Graham
vd., farkli yillarda yapilan ¢alismalar1 esas alarak yaptiklari analizler sonucunda, Brezilya, Japon, Rus, Cin ve G.
Kore miizakerecileri arasinda bir kiyaslama yapmuslardir (Graham, 1983, 1985; Graham vd., 1992; Graham vd.,
1988). Buna gore Brezilyali miizakerecilerin Japon ve Amerikali miizakerecilere gore daha siklikla hayir
dediklerini, muhatabinin soziinii kestiklerini ve muhatabina fiziksel olarak daha fazla dokunduklarini, mimiklerini
daha fazla kullandiklarini, sessiz kalma davranislarini daha az tercih ettiklerini ve miizakerelerde ilk seferde asir1
tekliflere daha fazla bagvurduklarini, tespit etmislerdir (Graham, 1985, akt, Deborah & Laura, 1998: 168).

2.3.2. Miizakere Siireci ve Miizakerede Onemli Hususlar

Miizakere siireci ayni zamanda ilgili taraflarin sdzlesmeye dayali bir anlasmay1 resmilestirmeye yonelik
beklenti gelistirdikleri bir agamadir. Ayrica bu asama taraflara, potansiyel ortaklarinin uygunlugunu test etme
firsatt vermekte ve boylece taraflara iyi bir strateji gelistirme, aralarinda kurumsal ve kiiltiirel uyum olup
olmadigimi  degerlendirme imkdm vermektedir (Kumar & Patriotta 2011: 513). Yapilan ¢alismalar
kiltiirlerarasinda miizakereler esnasinda problem ¢6zme, miizakerelerde kesintilerin olusmasi, kullanilan
mimikler, tutarlilik igsaretlerine yonelik davraniglara bagvurma, muhatabina soru sorma, bléfler, fiziksel dokunma,
ilk teklifin asirihigt ve miizakerelerde degisik taktiklere bagvurma gibi konularda farkliliklar oldugunu
gostermektedir. Kiiltiirler arast farkliliklara yonelik birgok ampirik caligmalara ragmen, halen miizakere
stirecindeki farkliliklara ve kiiltiirler aras1 degiskenliklere yonelik olarak daha fazla ¢aligmanin yapilmasi bir
ihtiyac olarak goriilmektedir (Deborah & Laura, 1998: 177) bir alandir.

Miizakere esnasinda fiyat tekliflerine yonelik kapsamli arastirmalar, nihai anlasmanin sasirtici derecede ilk
teklifin degerine yakin olmasini (Galinsky & Mussweiler, 2001; Jeong vd., 2020), ilk teklifin ne kadar 6nemli
oldugunun bir gdstergesi olarak gérmektedir. Ote yandan, miizakerecilerin pazarlik alaninin biiyiikliigii hakkinda
¢ok az bilgi sahibi iken yaptiklari ilk tekliflerde, diisiik bir teklifte bulunarak veya kendisine zarar verecek kadar
asir1 yiksek bir teklifte bulunarak muhatabinin giivenini zedelemek suretiyle hata yapabilmektedirler. Bu nedenle,
miizakereciler, ilk tekliflerini pazarlik alani hakkinda yeterli bir birikime sahip olduklarinda yapmak, uzmanlarla
pazarlik yaparken 6zel bir dikkat gostermek ve bir tartigma sarmalindan kaginmak igin teklifin gerekgelerini de
dikkatlice hazirlamak durumundadirlar (Boothby vd., 2023: 302). Miizakere sonucunda etkili olan unsurlardan
birisi de gli¢ kavramidir. Aragtirmalar diisiik glice sahip insanlarin, istenilen sonuglara ulagmak i¢in yiiksek giice
sahip olan insanlara, bagimli oldugunu gostermektedir. Yapilan akademik ¢aligmalarda gii¢ kavrami, iyi bir
alternatif anlagma imkanina sahip olmak, miizakere konusu hakkinda muhatabindan daha fazla bilgi sahibi olmak
veya daha yiiksek sosyal statiiye sahip olmak gibi ¢esitli sekillerde kavramsallastirilmaktadir (Galinsky vd., 2017;
Schaerer vd., 2020). Ozellikle alternatif bir anlasmaya imkanina sahip olmak daha uygun bir talep, uygun bir fiyat
ve avantajli bir ilk teklif sunmak gibi birtakim avantajlar sagladigindan, miizakerelerdeki en biyik gii¢
kaynaklarindan birisi olarak goriilmektedir (Buelens & Van Poucke 2004, akt. Boothby vd., 2023: 302-303).
Ancak kendini tistiin gérme ya da gii¢lii olunan (en iyi alict olmak gibi) bir konunun karsi tarafi ezme amagh olarak
kullanilmaya ¢alisilmasi durumumda, miizakereler basarisiz olabilmektedir. Bundan dolayr bu tiir bir taktik
kullanilacaksa, bunun tecriibeli bir miizakereci tarafindan ve diplomatik bir tarz ile ifade edilmesi gerekmektedir
(Curry, 1999: 164-165).
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2.3.3. Ulkeler Ulke Gruplari ve Miizakere Teknikleri

Ulkelerin kiiltiirleri uluslararas: is iliskilerindeki davranislarim da etkilemektedir. Birgok c¢alisma,
miizakere esnasinda uygulanan goriintiiyii kurtarma, dogrudan yiizlesme, dogrudan reddetme, sessizlik, duygularin
ifade edilmesi, agik veya ortiilii dil kullanma, protokole vurgu, bireysel veya grup karar alma ve igbirlikgi taktikler
gibi konularda kiiltiirleraras: farkliliklarin meveut oldugunu gostermektedir (Deborah & Laura, 1998: 177).
Ornegin giiven konusunda "yazili" bir bakis agisina sahip olma egiliminde olan Fransizlar, yiiksek diizeyde
kisisellestirilmis kiiltiirlere siipheyle yaklagmakta, bu da miizakereyi olumsuz yonde etkileyen bir unsur haline
gelmektedir. Yine Kuzey Afrika'daki veya Sahra Alt1 Afrika'daki insanlarin miizakere esnasinda soylediklerinin
giivenilirlik diizeyi olduk¢a diisiik goriilmektedir (Obadia & Vida, 2009: 194). Oysa miizakerede taraflarin
birbirine giiven vermesi miizakere basarisi i¢in olduk¢a dnemlidir.

Miizakereciler birbirlerine ne kadar giivenirlerse, bilgi paylasimi, aldiklar1 bilgiye glivenme ve ig birligi
apma olasiliklar1 daha yiiksektir. Muhatabi ile is birligi, kriz esnasinda onlarla konusmaya devam edebilme ve
kargilikli fayda saglayan anlagsmalara varma imkéanlarini da arttirmaktadirlar (Druckman & Olekalns 2013; Kong
vd., 2014; Yao vd. 2017b). Ancak giiven kirilgandir ve 6zellikle miizakerenin erken sathalarindaki giivenle ilgili
ihlaller miizakere sonuglarina biiyiik 06lgiide =zarar verebilmekte hatta miizakerecilerin itibarlarini
zedeleyebilmektedir (Croson vd., 2003; Lount vd. 2008, akt. Boothby vd., 2023: 316). Kisa donem menfaati uzun
donemli sonuglara tercih etmekte olan yani kisa donem yonelimli (oriented) kiiltiirlere sahip toplumlar direkt fayda
tizerine odaklanmiglardir. Bir anlamda kisa donem menfaati uzun dénemli sonuglara tercih etmektedirler (Manrai
vd., 2019: 10). Bu kapsamda Amerikalilarin yalnizca kisa vadedeki finansal getiriyi diistindiiklerinde ilgisiz
tavirlar gosterdikleri, bu durumun muhatabi tizerinde glivensizlik olusturmasi dolayisiyla is iliskilerine de olumsuz
yonde yansimakta oldugu goriilmektedir (Obadia & Vida, 2009: 193). Halbuki uzun dénem yonelimli toplumlarda
iliskiler gelecek donemde kisilere daha ¢ok nasil yardimci olunabilecegine iliskindir (Barkema & Vermeulen,
1997). Bati kiiltiirleri ile kiyaslandiginda dogu kiiltiirleri daha ¢ok uzun donem yonelimli olup uzun dénemli
iliskilere yiiksek diizeyde ilgi gostermektedir. Cinliler (Manrai vd., 2019:10) ve Japonlar (Corne, 1992; Graham
& Sano, 1989; Kennedy, 1985b; Van Zandt, 1970, akt. Deborah & Laura, 1998: 161), uzun dénem yonelimli
toplumlara iki 6rnek tilkedir.

Uzak Dogu’'nun onemli {ilkelerinden Japonya’da, miizakereciler miizakere sirasinda "gOriintilyi
kurtarmak" kaygisindan dolay1 hayir demekten, yiizlesme ve agik ¢atismadan kaginmaktadirlar (Corne, 1992;
Tung, 1984b; Van Zandt, 1970, akt. Deborah & Laura, 1998: 161). Hintli miizakereciler de dogrudan hayir demeyi
bir kabalik olarak gormekte olduklarindan miizakerelerde konugmalarin satir aralarinin dikkatli okunmasi
gerekmektedir (Curry, 1999: 208).

Uzak Dogu iilke miizakerecileri miizakereye her yoniiyle hazirlanmalari, miizakerelerde dikkatli bir sekilde
ilerlemeleri ve ayrintilara verdikleri 6nem ve 1srarlariyla bilinmektedirler (Corne, 1992, akt. Deborah & Laura,
1998:161). Endonezyalilar da miizakerelerde oldukga detayci olup, taksi iicretini bile miizakereye konu
edebilmektedirler (Curry, 1999: 208). Hatta Tayvan’da detaycilik daha fazla olup iyi hazirlanmamis rakiplerle
miizakereyi derhal bitirebilmektedirler (Curry, 1999: 230).

Japonlar hem kendi ekipleri i¢indeki hem de kars1 tarafin temsilcilerine karsi hiyerarsik iligkilere Batililara
gore daha fazla 6nem vermektedirler (Deborah & Laura, 1998:161; Curry, 1999:214). Statii konusuna verilen
o6nem diger pek ¢ok iilke gibi Endonezya i¢inde gegerlidir (Curry, 1999:2008). Bu nedenle 6zellikle bu iilkelerle
miizakere esnasinda 6zellikle oturma diizeninde, invanlarin yazilmasinda miizakerecilerin statiisii ve tinvanlarina
dikkat edilmesi gerekmektedir.

Hindistan’da bir¢ok lehge vardir, miizakereler ingilizce yapilsa da sozlesmeler bu lehgelerden birisi ile
yapilmaktadir (Curry, 1999: 208). Malezya’da ise miizakereciler arasindaki dogrudan bir yakinlagsma incelikten
yoksun bir davranig olarak goriilmektedir (Curry, 1999: 215). Asya iilkelerinde genel olarak kisisel iligkiler onemli
olup bir bagka iilkeden burada bir firmanin somut bir is yapmaya baglamadan 6nce birbirini taniyabilmeleri i¢in 2
veya 3 yila ihtiyag duyabilmektedirler (Obadia & Vida, 2009: 193). Tayland’da kartvizitler ve materyallerin
Taycaya ¢evrilmesi bir gereklilik olarak goriilmektedir (Curry, 1999: 231). Japonya’da da ayn1 durum gegerlidir
hatta tanitim materyalinin ¢evirisinin daha ayrmntili ve 6zenli olmasi gerekmektedir (Curry, 1999:214). Japonya’da
miizakere masasinda muhatabinin giiliimsemesi bir sorun oldugu anlamina gelebilmektedir (Curry, 1999: 214). G.
Kore’de uzun miizakere oturumlariyla diger miizakere tarafi yavas yavas bitirilebilmekte (Curry, 1999: 227) yine
bu tilkede miizakerelerde tavsiye mektuplari 6nemli bir ayrinti olarak goriilmektedir (Curry, 1999: 213).

Amerikali ve G. Koreli miizakereciler igin miizakere basarisinin bir Ol¢iisii olan problem ¢6zme
taktiklerinin kullaniminin artmasina bagli olarak anlagsmazlik konular1 ¢6ziilmekte. boylelikle miizakereler taraflar
i¢in artan bir karlilikla sonuglanmakta ve karsilikli memnuniyette artmaktadir (Graham vd., 1988). Ingiliz, Alman,
Fransiz ve Amerikali miizakerecilerle kiyaslandiginda, Rus ve Japon miizakerecilerinin (Graham vd., 1992)
muhatabinin problem ¢6zme yaklasimlarina daha ¢ok karsilik verme davranisi gosterdikleri, bununda yine karlilik
tizerine olumlu etkide bulunmakta oldugu goriilmektedir (Graham vd., 1988, akt. Deborah & Laura, 1998: 168).
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Uzak Dogu iilkelerinin miizakerelerde kullandiklar1 taktiklerden birisi de dilleri ile ilgili zorluklardir.
Cinliler miizakere sirasinda Mandarin dilini ¢ok akici sekilde kullansaniz bile anlamadiklarimi ifade
edebilmektedirler (Curry, 1999: 201). Benzer sekilde birgok bilim insani, Japonlarin da miizakerelerde yabanci
meslektaglarina karst yabanci dil zorluklarini kendi ¢ikarlarinin geregi bir taktik olarak kullanabilmektedirler
Corne, 1992; Walters, 1991, akt. Deborah & Laura, 1998: 161). Japon miizakerecilerin miizakere sirasinda
sessizlik taktigine siklikla kullandiklari boylelikle duygularin gizleyebilmeyi basardiklari, bu durumun muhatap
miizakereciler i¢in endiselenmesi gereken bir durum olduguna dikkat ¢ekilmektedir (Graham & Sano, 1989;
Moran & Stripp, 1991, akt. Deborah & Laura, 1998: 161). Yine Cinliler “duygularini agiga vurmama” taktigini
miizakere sirasinda muhataplarindan taviz koparma amagl olarak kullanabilmektedir (Curry, 1999: 95).

2.4. Sozlesme Asamasi ve Sozlesme Sonras1 Uygulamalar

Ticari miizakereler mal ve hizmet alimi satim1 veya bunlarla ilgili sartname, teslimat gibi konularla ilgilidir.
Ticari miizakerelerde bir anlasmaya varilmigsa taraflari baglayici nitelikte bir anlasmanin imzalanmamasiyla
sonuglanmaktadir (Cetin & Arslan, 2013: 325). Miizakere taraflar1 arasinda miizakere siirecinden duyulan
memnuniyet diizeyi, 6zellikle alicilarin kérlar1, uzlagma zamani, nihai s6zlesmenin ihtiyaca cevap verip vermedigi
ve ortak karlar konusunda ara sira taraflar arasinda anlayis farkliliklari ortaya ¢ikabilmektedir (Deborah & Laura,
1998: 179). ihaleye dayal1 protokollerle birden fazla tarafla yapilacak bir miizakere amaglanmaktadir. Adil bir
rekabetin saglanabilmesi igin protokoliin tamamen seffaf hale getirilmesi gerekmektedir. Bu nedenle bazi
konularda tek bir tarafla miizakereye baglamak genellikle miimkiin degildir (Moor & Infolab, 2004: 17). Miizakere
sonuclar1 kalic1 bir bicimde kaydedilmedigi takdirde kolaylikla kaybolabilme riski vardir. Is goriismelerinde
tutulan notlar genellikle s6zlesme metinlerinin taslak versiyonlarini olusturmaktadir (Moor & Infolab, 2004: 10).

Anlasma metninde muhabir banka, akreditifler, tiriin hatlari, déviz kurlari, navlun, karayolu tagimaciligi,
tarife oranlari, tahkim ve denetleme politikalar1 (Curry, 1999: 32), gibi hususlara yer verilmelidir. Miizakerenin
diger agamalarinda oldugu gibi sézlesme asamasinda da iilkeler arasinda is yapma bi¢iminde, zihniyetlerde ve
kiiltiirlerinde ciddi farkliliklar goriilmekte olup bunlarin hesaba katilmasi gerekmektedir. Amerikan firmalar
firmanizla ¢alismak isterse ertesi sabah s6zlesme imzalamak isterken, Japon firmalar1 Size s6zlesme imzalama
tekliflerini 6 ay sonra soyleyebilmektedirler. Hatta Avrupalilar i¢in bile bu siire¢ 2 veya 3 ay siirebilmektedir. Yine
kar marjlar1 ilkeler arasinda biiyiik 6l¢iide farklilik gosterebilmektedir. Avrupa ve ABD’deki dagitimeilarin kKar
marj1 % 20'den az iken, bir Venezuela ithalatgisi tarafindan talep edilen oran kar marji % 50’ye ¢ikabilmektedir
(Obadia & Vida, 2009: 194). Malezya’da miizakereler yazili hale gelinceye kadar “evet” kelimesinin miizakereye
devam edebiliriz anlamina gelmekte oldugunu bilmek gerekmektedir (Curry, 1999: 215). Hatta Uzak Dogu
tilkeleri igin s6zlenmeler ikinci derecede 6nemli olup esas olan kisisel iligkilerin kalitesidir (Curry, 1999: 216).
Oysa Avustralya’da sozlesmeler ayrintili olarak yazilmakta ve uygulanmaktadir (Curry, 1999: 196).

Sozlesme sonrasi ortaya ¢ikabilecek anlagmazliklarin ydnetimi ve uyusmazliklarin ¢éziimii konusunda
yerlesik genis bir aragtirma mevcuttur. Genellikle genis miizakere literatiiriinde ayr1 bir alt alan olarak ele alinan
bu arastirmalar, sdzlesmenin uygulanmasindaki anlagmazliklari ¢6zmek icin daha sonraki stratejilere
odaklanmakta olup diger asamalarla ilgilenmemektedir (Wang vd., 2016: 171). Ancak miizakereciler i¢in yaygin
hatalardan birisi de sézlesme imzalandiktan sonra miizakerelerin bittigi yoniindeki kanaattir. Oysa sézlesmenin
diizgiin sekilde uygulanmasi temel bir basar1 6l¢iitiidiir. S6zlesme sonrasinda hukuki ve politik sartlarin degismesi
miizakere masana yeniden donmeyi gerektirebilir. Yine s6zlesmede tanimlanan tiriiniin sevk edilmemesi tekrar bir
temas1 gerektirebilmektedir (Curry. 1999: 189-190). Ayrica, tedarikgilerin maliyetleri ve dolayisiyla sozlesme
sartlarin degismesi, taraflar arasinda yeniden bir miizakereyi gerektirebilir. Uluslararasi is iliskileriyle ilgili birgok
davanin, taraflar arasindaki diirlist bir anlasmaya ragmen anlasma metninde yer alan ham madde fiyatlarinin
artmasi gibi kosullardaki beklenmeyen degisiklikler nedeniyle ortaya ¢iktigini bilerek, anlasma metninde bu gibi
beklenmeyen durumlarla ilgili maddelerde degisiklikler yapmaya imkan saglayacak hususlara da yer verilmesi
gerekmektedir. Miizakerecilerin bu tiir olasiliklara kars: kendilerini giivence altina almak igin giivene ve is
birligine dayali bagka acil durum planin1 denemeleri de miimkiindiir (Wang vd., 2016: 174).

3. Tiirkiye’nin Uzak Dogu Ulke Pazarlarmm ihracat Potansiyeli ve Uluslararasi Ticari Miizakereler

Uluslararas ticari miizakerelerle ilgili ilk ¢alismalar 1970’lere kadar gitmekte ve calismalarin agirlikh
kisminin Uzakdogu Asya iilkeleri ve bu iilkelerin kiiltiirel farkliliklar1 ile ilgili oldugu goriilmektedir. 1980°lerin
sonunda Sovyetler Birligi dagilma siirecine girince bu iilkelerle yine ayn1 donemde Latin Amerika tilkeleri ile ilgili
¢aligmalarin da yapildig1 goriilmektedir. Calismanin bu boliimiinde iilkelerarasi dis ticaretin belirleyicilerine kisaca
deginilmekte, Tiirkiye’nin 6zellikle Uzak Dogu iilkelerine yonelik ihracati ile ilgili literatiirdeki ¢aligmalara yer
verilmekte ayrica bolge iilkelerinden ithalat ve GSYIH’lar1 yoniiyle ilk 10 iilkesi secilerek Tiirkiye’nin ihracat
potansiyeli ile ilgili tespit ve oneriler yapilmaktadir.

Literatiirde dis ticaretin belirleyicileri arasinda iilkeler arasi mesafe, kiiltiirel farkliliklar ve tlkelerin
GSYIH’ larinin biiyiikliikleri gibi faktérlere yer verilmektedir. Yine Konak & Demir (2019), iilkelerin dis ticaretini
etkileyen faktorler arasinda tilkelerin niifuslari, uyguladiklar1 glimriik tarifeleri, Demir & Bilik (2018) ise bunlarin
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yaninda ilkelerin yiizél¢limi, uyguladiklart doviz kuru, niifus yogunluklari, uyguladiklar: tarife dis1 engeller,
pazara erisim imkénlari, iilke pazarlarinin rekabet sartlari, ticari agiklik diizeyleri ve ekonomik kalkinma seviyeleri
gibi degiskenlere yer vermislerdir.

3.1. Tiirkiye’nin Dis Ticaretteki Miizakere Kiiltiirii

Tirkiye, Lozan Anlagmasiyla kapitiilasyonlar ve Diiyun-u Umumiye iizerindeki yabanci kontrolleri
kaldirmus, dis ticaretin gelisimi i¢in 6nemli merkezlerde ticaret miimessillikleri (ataselik) kurmustur (TDV, 2018:
33-34). Tiirkiye nin ikinci Diinya Savasi sonrasinda tesis edilen énemli uluslararas: kuruluslarda kurucu ortak
olmasi, 1960’lardan sonra ise simdiki AB temellerini olusturan drgiitlerle siirekli bir miizakere i¢cinde olmasi gibi
nedenle dnemli bir uluslararasi miizakere kiiltiiriiniin oldugunu sdylemek miimkiindiir.

Tiirkler misafirperver olup ayni zamanda miizakerelerde dakiklikleri ile bilinmekte yine miizakerelerde bati
tarzi1 giyinilmekte bu nedenle giindelik kiyafetlerle miizakerede ciddiye alinmama durumu séz konusu
olabilmektedir. Miizakere oncesinde sohbet edilmekte, sohbetin kesilip derhal miizakereye gecilmesi pek hos
karsilanmamaktadir. Yine Tiirkler siki pazarlik¢i olup, muhatabinin ihtiyacinin fazla oldugunu gordiiklerinde bunu
degerlendirmektedirler. Diger taraftan sozlesmeler genel hiikiimlerle ifade edilmektedir (Curry, 1999: 233).
Tirkler dakiklik ve giyim tarzi yoniiyle bati kiiltiiriine daha yakin iken sosyal yonlerle dogu kiiltiiriine de yakin
olduklar1 goriilmektedir. Tirkiye bati iilkeleriyle ile yogun bir sekilde politik ve ekonomik iligkilerini devam
ettirirken ayni1 zamanda Sovyetler Sosyalist Cumhuriyetler Birligi (SSCB) ile de yakin bir ekonomik is birligi
icinde olmustur.

19 Agustos 1960 tarihli ve 10582 sayili Resmi Gazetede Tiirkiye Cumbhuriyeti ile SSCB arasindaki
8.10.1937 tarihli imzalanmis olan Ticaret ve Tediye Anlagmasina ek bir protokol yayimlandigi goriilmektedir.
Protokolde, Tiirkiye’nin kuru tiziim, incir, narenciye, pamuk ve canli hayvan gibi geleneksel ihrag iirtinleriyle ilgili
ihracat miktarlar1 yer almaktadir (RG, 1960). 3 Haziran 1967 tarihli Resmi Gazetede Tiirkiye Cumhuriyeti ile
SSCB arasinda bazi sanayi tesisleri kurulmasi i¢in Tirkiye’ye teslim edilecek techizat ve malzeme yaninda
saglanacak teknik hizmetlere ve bunlarla ilgili 6deme sartlarina dair bir anlagmanin daha imzalanarak,
yayimlanmig oldugu, goriilmektedir. Bu kapsamda petrol rafinerisi, demir ¢elik, aliiminyum ve hidroelektrik
tesisleri ingasina dair maddelerin de ayrintili sekilde yer aldigi, goriilmektedir (RG, 1967). 1973 yilinda Tiirkiye-
SSCB hem kliring hem tesis anlagmalar1 goriigmeleri Moskova’da yapilmistir (TDV, 2018: 268). Bu kapsamda
tiftik ve diger iiriinler ihracat1 karsiligi, tesis anlasmas1 kapsaminda SSCB tarafindan Iskenderun Demir Celik,
Seydisehir Aliiminyum fabrikalar1 gibi tesislerin insa edildigi goriilmektedir. Hatta SSCB tarafi daha fazla tiftik
talep etmesine karsilik Tirkiye ise bunun serbest dovizle ihracat yapabildigi icin miktar1 sinirli tuttugu
goriilmektedir (TDV, 2018: 269). 1980°li yillara gelindiginde ise SSCB yogun miiteahhitlik hizmetlerinin
gerceklestigi bir iilke olmustur (Seyidoglu, 2008: 703). Literatiirde yer verilen ve diger bati tilkeleri igin kiiltiirel
olarak yabanci bir pazar olarak goriilen SSCB’nin (Deborah & Laura, 1998) uzun yillardir Tiirkiye i¢in yogun
sekilde muizakerelerin yapildigi, karsilikli 6nemli yatirim ve ticaretin gerceklestigi bir iilke oldugu goriilmektedir.

3.2. Tiirkiye’nin Thracati ve Uzak Dogu Ulke Pazarlarinin Potansiyeli

Ozellikle gelismekte olan iilkeler, ekonomik kalkinma, istihdamin arttirilmasi ve iilkedeki hayat standardim
yiikseltebilmek i¢in ihracatlarini arttirmak durumundadirlar. Kalkinma dolayisiyla ortaya ¢ikan ithalat ihtiyaci,
ihracat ve sermaye yatirimlart yoluyla finanse edilmektedir. Dinamik ihracat artisinin olmadigi bir durumda ise,
neredeyse tiim iilke ekonomileri yavaslayacaktir (ITC, 1987: 2). Gelismekte olan bir iilke olan Tiirkiye’nin de
gelismis ilke olma yolunda 6nemli adimlar atabilmesi nitelikli mallar {iretip ve ihra¢ etmesine baglidir.
Tiirkiye’nin ihracatina yonelik yapilan calismalar, rekabet avantajina sahip oldugu sektorlerde iiretim ve
ihracatinin tesvik edilmesi gerekmekte olduguna dikkat ¢ekilmektedir (Yalgin, 2024: 500). Diger taraftan Karagoz
& Karag6z’iin 2009 yilinda yapmus olduklari ¢alismada, Tiirkiye’nin dis ticaretine iligkin yapmuis olduklari
analizde, kiiltiirel yakinligin ve Miislimanligin ikili ticaret iizerinde istatistiki anlamda olumlu bir etkisinin oldugu
tespit edilmektedir (Karagéz & Karagdz, 2009: 137). Ulkelerin simir komsusu olmasi ya da mesafe olarak yakin
olmas ticari olarak birgok avantaji da beraberinde getirmektedir. Yine kiiltiirel ve tarihi ortak ge¢mislerinin
olmasi, tiiketim aligkanliklarinin benzemesi, tasima ve lojistik alanindaki kolayliklar ve bunun yaninda
birbirleriyle anlagmalarinin daha kolay olmasi tilkelerin birbirleriyle daha siki ticari iliski i¢inde olmasi konusunda
onemli 6lgiide avantaj saglamaktadir (Demir, 2022: 2).

Ulkeler arast fiziki uzaklik arttikga kiiltiirel farkliliklar da artmaktadir. Karagdz & Karagéz tarafindan 2009
yilinda yapilan ¢alismada Miisliimanhigin iilkelerle ticarette avantaj saglamakta olduguna ancak iilkeler arasi
mesafeler arttikga bu faktoriin etkisinin azaldigima dikkat cekilmektedir. Bu kapsamda, islam Isbirligi Teskilat:
(IIT) iiyesi iilkelerle dis ticarette toplam rakamlar itibariyle Tiirkiye lehine bir durum s6z konudur. Ancak, bu
iilkelerin gelismislik seviyesi, pazar biiyiikliikleri ve bir kisminin cografi uzakligi, Tiirkiye’nin onemli ticaret
ortagi olmasint sinirlandiran unsurlar (Kar, 2011: 74), olarak gdriilmektedir. Yine 1996-2016 yili ticari verileri
kullanilarak segili uluslararasi orgiitlere iiye tilkeler ile Tirkiye’nin dis ticaretinin incelenmesi sonucunda, AB’nin
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ticaret hacmi en yiiksek, Giineydogu Asya Ulkeleri Birligi’nin (ASEAN) ise ticari iliskilerin en az oldugu &rgiit
oldugu goriilmektedir. ASEAN Hilkeleri ile ticaretin zayif olma nedenleri: Orgiitiin gii¢lii ekonomiye sahip
iilkelerden olugmasi, tiiketim aligkanliklar1 ve pazar yapilarinin farkli olmasi, dil farkliliklar1 ve cografi uzaklik
olarak goriilmiistiir (Ak¢ay & Saygili, 2019: 210). Uye iilkelerden Malezya ve Endonezya’min Islam iilkesi
olmalar1 ve ortak din faktoriiniin olmasina ragmen, bu unsurun Tirkiye ile olan dis ticaretlerinde diger
belirleyicilerin gerisinde kaldigi goriilmektedir.

1995-2012 donemine ait dis ticaret verilerinin ¢ekim modeli ile analizinde, Tiirkiye’nin yogun bir sekilde
ticaret yaptig1 yedi cografi bolgedeki ticari ortaklari ile ticaretini etkiyen dnemli bir unsurun hem Tiirkiye’nin hem
de ortaklarinin milli gelirlerindeki degisimler oldugu tespiti edilmektedir. Tiirkiye ve ticaret ortaklar1 arasindaki
ticarette sinir etkisinin oldukga fazla oldugu, mesafe artikga yasal diizenlemeler ve kiiltiirel farkliliklarin artmakta
oldugu, yine ulastirma maliyetlerinin dis ticarete olumsuz sekilde etkilenmekte oldugu goriilmektedir (Sorhun,
2013: 42). Ata’nin 2013’te yapmis oldugu ¢alismada, Turkiye’nin komsu ve gevre iilkelerle olan ticaretinin son
donemde biiyiik artiglar gdstermesine ragmen, cografi yakinlik, ulasim maliyetleri, ortak sinir, kiiltiirel yakinlik ve
dil gibi dogal avantajlara ragmen yeterli seviyede olmadigi, halen gelismis bat1 Avrupa iilkelerinin agirhiginin
devam etmekte oldugu tespiti vardir. Bu nedenle Tirkiye’nin ticaret yaptig: tilkelerin analiz edilerek potansiyel
arz edenlerin ortaya konmasi gerektigi onerisi vardir (Ata, 2013: 276). Yine bu kapsamda kullanilan degiskenlere
yer verilerek ¢ekim modeli tahminlerinden hareketle, Tiirkiye’nin, 6rnekleme dahil ticaret ortaklar: igindeki 67
tilkeden 48’1 ile potansiyelini tam olarak kullanamadigi, 19’u ile potansiyelin iizerinde ticaret yaptig1i tespit
edilmektedir. Potansiyelin altinda ticaret hacmine sahip dolayisiyla ihracat artis potansiyeli olan iilkeler arasinda
ilk bes siray1: Yunanistan, italya, ABD, Cin ve Japonya almaktadir (Ata, 2013: 281). Tiirkiye yaninda kurucular
arasinda Banglades, Misir, Endonezya, Iran, Malezya, Nijerya ve Pakistan olan D-8 iilkeleriyle (T.C. Disisleri
Bakanlig1, 2024) olan ticaretine, ortaklarin GSY1H’lalarinin biiyiikliigii, ihracater iilke niifusu ve iilkeler arasindaki
ortak smir pozitif etki yapmakta iken; ihracattaki ulasim maliyeti yaninda ithalat¢1 tilkenin degerli para birimi
olumsuz yonde etkilemektedir. Yine iilkelerin GSYIH’larindaki farkliliklar ticareti olumsuz yonde etkileyen bir
diger etkendir (Jafari vd., 2011: 32). Tablo 1°de, secili Uzak Dogu iilkelerinden en yiiksek GSYIH ya sahip 10
iilkenin GSYIH’lalar1 toplanu ve diinya ithalat: icindeki nispi yeri goriilmektedir.

Tablo 1: Uzak Dogu Ulkelerinin GSYIH ve Toplam ithalatlar1 (2022, milyon dolar)

Ulkeler GSYIH Toplam ithalat

Cin 17.963,17 3.137.594,0
Hindistan 495,4 903.457,5
G. Kore 3.416,60 807.909,8
Malezya 4.254,00 283.753,6
Singapur 1.319,10 701.629,3
Vietnam 466,80 375.050,0
Tayland 495,40 337.366,2
Japonya 408,80 1.076.957,4
Endonezya 1.673,90 275.703,2
Tayvan 755,30* 428,08**
Toplam 30.493,17 7.899.421,00
Diinya 100.879,50 25.118.000***

Kaynak: Wordbank. (2024). https://data.worldbank.org/indicator/NY.GDP.MKTP.CD. Sayfasindan Ersllmistir. Erigim Tarihi 03.05.2024. (*)
IMF (2024). https://www.imf.org/external/datamapper/NGDPD@WEO/OEMDC/ADVEC/WEOWORLD/TWN Sayfasindan Erisilmistir.
Esim Tarihi: 01.09.2024. (**)https://taiwaninsight.org/2024/02/14/taiwans-trade-dynamics-in-2023-challenges-and-partners-shifting/,
Sayfasindan  Erigilmistir.  Erigim  Tarihi: 01.09.2024. (***) World Trade Statistical Review (WTO, 2023: 59).
https://www.wto.org/english/res_e/publications_e/wtsr_2023_e.htm.

2022 yili itibariyle Diinya iilkelerini GSYIH’lar1 toplami yaklasik 100.879,50 milyon dolar olup bunun
yaklagik 30.493,17 milyon dolari yani yaklasik % 30,22’si Tablo 1°de yer verilen iilkeler tarafindan
gergeklestirilmektedir. Yine 2022 yili itibariyle diinyadaki yaklasik 25.118.000 milyon dolarlik toplam ithalat
hacminin, 7.899.421 milyon dolarlik kismi diger bir ifadeyle yaklasik % 31,440 segili ilkeler tarafindan
gergeklestirilmektedir. Tablo 2°de ise secili yillar itibariyle Tiirkiye’nin segili iilkelere yonelik ihracatina yer
verilmektedir.
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Tablo 2: Tiirkiye’nin Baz1 Uzak Dogu Ulkelerine Thracati (bin, dolar)
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Ulkeler/Yillar 2019 2020 2021 2022 2023

Tayland 270.499 184.011 236.224 282.268 280.821
Cin 27.26.078 2.865.866 3.662.748 3.281.335 3.305.412
Vietnam 351.413 244,321 336.664 343.763 425.917
Giiney Kore 943.829,8 1.103.844 996.232,1 1.051.992 1.041.595
Endonezya 289.372 213.799 313.044 367.314 409.815
Malezya 354.238 381.913 445.166 478.254 489.873
Hindistan 1.304.820 1.637.061 446.762,6 1.304.820 1.637.061
Singapur 750.274 343.498 888.880 800.103 755.277
Japonya 502.851 441.242 521.773 664.441 645.190
Tayvan 256.925 235.903 253.583 225.291 195.761
Toplam 5.024.222 7.651.458 8.101.077 8.799.581 9.186.722

Kaynak: TUIK (2024). https://data.tuik.gov.tr/Kategori/GetKategori?p=Dis-Ticaret-104, sayfasindan erisilmistir. Erisim Tarihi:
23.05.2024.

2022 yil itibariyle Tiirkiye’nin bu iilkelere toplam ihracati sadece 8.799.581 hin dolar olup bu rakam bu
iilkelerin ithalatinin yaklasik binde 1,11’ni olusturmaktadir. Bu ¢ok diisiik bir oran olup potansiyel arz eden bir
durumdur.

Ozellikle Malezya, Japonya, G. Kore ve Hindistan hatta Tiirkiye’nin énemli bir ihracatinin oldugu Cin,
yiiksek GSYIH’ya sahip iilkeler olsalar da, bu iilke pazarlarindaki zorluklarn asilmasi, siirekli bir cabayi
gerektirmektedir (Can, 2021: 236). D1s Ticaret Miistesarligi tarafindan (sonra Ekonomi Bakanligi simdi ise Ticaret
Bakanlig1) 2006 yilindan itibaren Asya-Pasifik Stratejisi ve Cin Ulke Programini, uygulamaya koyulmustur (Ath
& Unay, 2014: 24). Yine 2022 yilinda Ticaret Bakanligi (TB) Asya-Pasifik Bélgesi Kuzey Amerika, Afrika ve
Latin Amerika’da on sekiz iilkeyi igine alan Uzak Ulkeler Stratejisini uygulamaya koymustur. Hazirlanan raporda
tilkelere yonelik ihracat artigi, uygulanacak stratejiler ve sorunlar ele alinmaktadir. Pazarlardaki zorluklar olarak:
fiyat rekabeti, tedarik zinciri yonetim ile ilgili sorunlar (pazar i¢i dagitim ve satig sonrasi hizmet), tiiketici
aligkanliklarindaki farkliliklar, bu iilkelerin yakin pazarlari ile yogun ticareti, diisiik marka tanmmimirliligs ve satis
kanali maliyetlerinin yiiksek olmas1 (TB, 2022: 60-66) gibi hususlara yer verilmektedir. Raporda bu pazarlara
giristeki baglica sorunlara yonelik tespitler de yer almaktadir. Ancak ¢ok farkli bolgelerdeki {ilke pazarlarinda
karsilagilan sorunlar ve bunlarin ¢6ziimleri de farklidir. Yine raporda arastirma konusu firmalarin biyiikliikleri,
sayilan tilkelerden hangilerine ihracat yapmakta olduklari, ihracat tutarlarinin ne kadar oldugu ve kag yildir ihracat
yapmakta olduklar: gibi hususlar yer almamaktadir. Sarikaya’nin 2024 yilinda yaptigi ¢alismada, Tiirkiye’nin
Asya-Pasifik bolgesine yonelik ticari diplomasi faaliyetleri kapsaminda, Tiirk Is birligi ve Kalkinma Ajansi
(TIKA) ve Yunus Emre Kiiltiir Merkezleri gibi kiiltiirel ve egitim kurumlariyla saglanacak is birligi yoluyla
kiltiirel  etkilesimin ~ artmasimin  saglanabilecegine boylelikle bu {ilkelerle olan ticari iligkilerin
gliclendirilebilecegine vurgu yapilmaktadir (Sarikaya, 2024).

Yine akademik olarak gerek ihracat sektorii agisindan Latin Amerika, Asya-Pasifik, bolgesi yeterince
calistilmamistir. Oysa Endonezya, Malezya, Japonya, Cin, Singapur, Tayvan ve Hindistan gibi Uzak Dogu iil-
kelerinin GSYIH’lalarinin yiiksek olmasina ragmen potansiyellerinden yeterince faydalanilamamaktadir. Cografi
uzaklik, kiiltiirel farkliliklar pazara girisleri zorlastiran unsurlar olsa da, bir siiredir bu {ilke pazarlarin1 hedef pazar
olmasina yonelik uygulanan politikalarin daha da basarilt olabilmesi i¢in, akademik ¢aligmalarda da ele alinmasi
gerekmektedir (Can, 2021: 295).

4. Sonug¢

Uluslararasi is iligkileriyle ilgili olarak miizakere caligmalar1 1970’1 yillara dayanmakta olup, ilk ¢calisma
Hindistan ile ilgilidir. 1980’lerin sonunda Latin Amerika iilkelerinin ekonomik olarak yiikselisleri ve SSCB’nin
dagilmasini takiben bu iilke pazarlari ile ilgili calismalar da yapilmigtir. 1990°11 yillarin baginda Japonya, Cin ve
G. Kore gibi iilkelerin ekonomik olarak hizli bir biiyilime siireci yasamalar1 ve uluslararasi ticarette daha fazla pay
almaya baslamalarma bagli olarak Uzak Dogu iilkelerinin kiiltiirel farkliliklarina ve bunlarin uluslararas is
miizakerelerde dikkate alinmasi gerektigine yonelik ¢alismalarin sayist da artmistir. Mevcut ¢alismalarin agirlikli
olarak yine Uzak Dogu iilkelerinin kiiltiirel farkliliklar: ve uluslararasi is miizakerelerine etkisi iizerine yapildig
goriilmektedir.

Caligmada literatiir taramas1 yontemi kullanilmis olup, iilkelerin dis ticaret ve hizmet satin alimlar1 gibi bir
baska iilke firmalariyla gergeklestirmis olduklari ekonomik faaliyetlerle ilgili olarak 6n hazirlik asamasinda,
miizakere esnasinda, miizakere sonrasi ve sozlesme asamasinda etkili olan, dil, beden dili, s6zlesme yapma
sekilleri, kisisel iliskilere verdikleri 6nem, statiiye verdikleri dnem derecesi, kisisel iligkilere atfedilen deger ve
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sorunlar1 ¢6zme konusundaki kiiltiirel farkliliklarin miizakerelerde yaklasim farkliliklarina neden oldugu ile ilgili
olarak oldukga fazla sayida ¢aligmanin yapilmis oldugu gériilmektedir.

Calismanin ikinci kissmda GSYIH itibariyle en yiiksek on Uzak Dogu iilkesinin, GSYIH ve ithalat
rakamlari toplamlarinin diinyadaki nispi yeri ile Tiirkiye’nin bu iilkelere yonelik ihracat rakamlar1 analiz edilmistir.
Tablo 1’ de yer verilen Uzak Dogu iilkelerinin diinya GSYIH toplaminda yaklasik %30,22’lik bir paya sahip
olduklari, yine diinya ithalatindaki paylarinin % 26,11 oldugu, ancak bu {ilkelerin ithalatinda Tirkiye’nin sadece
binde 1,11°lik bir paya sahip oldugu goriilmektedir. Literatiirde GSYIH biiyiikliigiiniin Tiirkiye’nin ihracatim
olumlu yonde etkiledigi belirtilmektedir. Oysa Tablo 1°de 6rnek olarak yer verilen iilkeler i¢in bunun gegerli
olmadig1 goriilmektedir.

Tiirkiye’nin ihracati ile ilgili literatiirde yer alan aligmalar analiz edilmis, Sorhun’un 2009 yilinda yapmus
oldugu calismada Tiirkiye’nin ihracat yaptigi iilkelerle mesafeler arttik¢a kiiltiirel farkliliklarin arttigina, Obadia
& Vida’nin 2009 yilinda gergeklestirdikleri ¢alismada ise iilkeler arasindaki uzaklik kavraminin fizik mesafe
yaninda kiiltiirel farkliliklar1 da i¢ine almakta olduguna vurgu yapmaktadirlar. Karagoz & Karag6z’iin 2009 yilinda
yaptiklar ¢aligmada kiiltiirel yakinlik ve Miisliiman iilke olmanin Tiirkiye’nin ihracatini olumlu yonde etkiledigine
vurgu yapilmaktadir. Oysa Ak¢ay & Saygili’nin 2010 yilinda yaptiklar1 ¢alismada secili uluslararasi orgiitlere
yonelik olarak Tiirkiye’nin ihracati analiz edilmis, ASEAN {ilkelerinin potansiyelin en az kullanildig: iilke grubu
oldugu bunun ise kiiltiirel farkliliklar ve ozellikle dil farkliliklarindan kaynaklandigini oysa Endonezya ve
Malezya’nin iki Miisliiman iilke olmasina ragmen kiiltiirel faktorler arasinda yer verilen din faktoriiniin diger
degiskenlerin gerisinde kaldig1 ifade edilmektedir. Kar tarafindan 2011°de yapilan ¢alismada IiT iilkeleri ile
Tirkiye’nin dis ticareti analiz edilmis pazarlarin yeterli diizeyde biiylik olmamast ve cografi uzakligin bazi
tilkelerle ticareti olumsuz yonde etkileyen faktorler olduklarina vurgu yapilmaktadir. Jafari vd., ise 2011 yilinda
yapmis olduklari ¢aligmalarinda Tiirkiye’nin de kurucu oldugu D-8 iilkelerinin dis ticareti analiz edilmis, ortak
siirin ticareti olumlu yonde etkiledigi ancak mesafeler arttikga iilkeler arasindaki ticaretin olumsuz ydnde
etkilenmekte oldugu tespit edilmistir. Yine Ata’nin 2013 yilinda g¢ekim modeline goére yaptigi calismada,
Tiirkiye’nin ihracati analiz edilmis olup Italya, Yunanistan, ABD, Cin ve Japonya’ya yonelik ihracat potansiyelinin
yeterli diizeyde degerlendirilemedigi bulgusuna ulasildig1 goriilmektedir.

Ulkeler arasinda dis ticaretin belirleyicilerinin birisinin kiiltiirel faktorler oldugu literatiirde genel kabul
gbrmiis bir durumdur. Karagoz & Karagoz 2009 yilinda yapmus olduklari ¢alismadaki Miisliimanligin Tiirkiye’nin
dis ticaretini olumlu yonde etkiledigi yoniindeki genel tespitin bolgedeki Endonezya ve Malezya gibi islam tilkeleri
i¢in gecerli olmadig (Ak¢ay & Saygili, 2010; Can, 2020; Kar, 2011), yoniindeki daha 6nceki ¢aligmalarla uyumlu
sonuglara ulagilmistir.

Calismanin sinirhiliklart:

Tirkiye’ nin ihracatina yonelik ¢aligmalarda cografi uzaklik ve kiiltiirel farkliligin ihracati olumsuz yonde
etkiledigine vurgu yapilmakla birlikte (Konak & Demir, 2019; Jafari vd., 2011) bu ¢alismalarda dil ve din gibi
faktorler disinda kiiltiirel faktorlerin neleri kapsadigi konusunda bir ayrintiya yer verilmemektedir. Calismalarda
iilkeler arasindaki fiziki uzaklik degiskenin ticareti olumsuz yonde etkilemekte oldugu (Demir & Bilik, 2018;
Akgay & Saygili, 2019; Ozkaya, 2011; Sorhun, 2013; Kar, 2011); cografi yakinligin ise olumlu yonde etkiledigine,
vurgu yapilmaktadir (Ata, 2103; Ozkaya, 2011; Karagdz & Karagdz, 2009). Cografi uzaklik ve kiiltiirel farkliliklar
Tiirkiye’nin Uzak Dogu iilkelerine yonelik ihracati iizerinde olumsuz yonde etkilemekte oldugu goriilmektedir.
Ancak Kkiiltiirel faktorler olduk¢a genis unsurlari igine almakta ve kapsamli calismalari gerektirmektedir.
Tirkiye’de yerlesik firmalardan bolge iilkelerine ihracat yapmakta olanlarla gergeklestirilecek yakin gériismelerle,
tilkeler bazinda olmak iizere ¢aligmanin 6nceki boliimlerinde yer verilen kiiltiirel faktorlerin hangilerinin ihracati
olumsuz yonde etkiledigi tespit edilmelidir.

Arastirmacilarin Katki Oram Beyam

Makale tek yazarli olup tiim ¢aligma yazar tarafindan yapilmistir.
Cikar Catismasi1 Beyam

Calismada herhangi bir ¢ikar ¢atigmast olmadigini beyan ederim.
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