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Abstract

This study aimed to show the differentiation in the perception of export problems among
exporting companies based on a professional in-house team dealing with export processes. For this
purpose, exporting companies were categorized into three groups: (i) Manufacturing exporters without
an export department, (ii) manufacturing exporters with an export department, and (iii) domestic export
intermediaries. The effects of export rate and export year on the perception of export problems were
also analysed. As a result, it was observed that the presence of a professional team in companies that
deals explicitly with export processes makes a significant difference in the perception of export
problems and the effects of export rate and export year on this perception.
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Oz

Bu ¢aligmada ihracat yapan isletmelerin ihracat sorunlari algisinin firmada ihracatla ugrasan
profesyonel bir ekibin bulunmasia gore farklilagma durumunu géstermek amaglanmistir. Bu amagla
isletmeler; ihracat departmani olmayan iretici ihracatcilar, ihracat departmani olan tiretici ihracatcilar
ve yerel araci ihracatgilar olarak ti¢ farkli gruba gore degerlendirilmis ve analizler bu dogrultuda
gergeklestirilmistir. Ayrica ihracat orani ve ihracat yapma yilinin ihracat sorunlarina etkisi incelenmis
ve sonucta isletmede ihracatla ilgilenen profesyonel bir ekibin bulunmasinin, ihracat sorunlar

algisinda ve bu algiya ihracat orani ve ihracat yapma yilinin etkisinde biiyiik farklilik olusturdugu
gozlemlenmistir.

Anahtar Sozciikler . Uretici Thracatcilar, Yerel Araci fhracatgilar, Thracat Sorunlari,
Ihracat i¢in Profesyonel Ekipler.
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1. Giris

Imalat sektorii ihracatta en onemli sektdrlerin basinda gelmektedir. Ornegin
Uluslararas1 Standart Sanayii Siniflamasi (ISIC-Rev.4)’e gére Tiirkiye’de toplam ihracatin
yaklasik %95’i imalat sanayinden yapilmaktadir (TCKB, 2018: 5). Ihracatin i¢ piyasalardan
daha zor ve uzmanlik gerektiren siiregleri barindirdigi igin profesyonel ekiplerce yonetilip
yiritiilmesi ehemmiyetli konumdadir (Melemen, 2016). Bu sebeple bazi iiretici ihracatgi
firmalar biinyelerinde ihracat departmani kurmayi tercih ederlerken buna ragmen bazilar
dolayli yontemleri tercih edebilmektedirler (Ball vd., 2008). Bu dolayli yontemlerin baginda
da yerel araci ihracatcilarla isbirligi yapmak gelir. Araci ihracatcilar ihracatta 6nemli bir role
sahip yapilanmalardir. Uretici firmalarla siki isbirligi icinde olan bu firmalar komisyon
kargiliginda veya malin miilkiyetini tamamen {izerlerine alarak ihracati gergeklestirebilirler
(Cateora vd., 2011). Ornegin araci ihracatcilar Cin’de toplam ihracatin %22’sini (Ahn vd.,
2011), Amerika’da ise %11’ini (Bernard vd., 2010) gergeklestirmektedirler. Bu firmalar
iilke icinde faaliyet gosteren yerel firmalardir. Hem iiretici ihracatcilar hem de yerel araci
ihracatcilar ihracat faaliyetlerini gergeklestirirken ihracat sorunlari ile karsilagsmaktadirlar.
Thracat sorunlar1 algilar1 ihracat performansini yiiksek diizeyde degistirmektedir (Altintas
vd., 2007; Mavrogiannis vd., 2008). Bu nedenle bu algiy1 degistiren faktorlerin incelenmesi
ehemmiyetlidir. Bunlardan birisi de ihracatgi firmalarda ihracat islerini yiiriiten profesyonel
bir ekibin varligidir (Leonidou, 2000). Uretici ihracatg1 firmalar haricinde yurt disi
piyasalarla ihracat igin irtibata gecen diger énemli bir oyuncunun ihracat ve bazen ithalat
icin de profesyonel olarak yapilanmis firmalar olan yerel araci firmalar oldugu g6z 6ntine
alindiginda (Ahn vd., 2011), iretici firmalarla birlikte analiz edilmesi 6nemli bir husus
olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Literatiirde ihracat sorunlar1 algisina firmada ihracatla
ugragan bir ekibin bulunmasinin etkisini gosteren bir adet ¢alisma (Leonidou, 2000)
bulunmaktadir. Buna ilave olarak ihracat orani1 ve ihracat yapma yilinin ihracat sorunlari
algisia etkisini gosteren bircok ¢alisma (Bianchi & Wickramasekera, 2016; Katsikeas &
Morgan, 1994; Leonidou, 2000; Cura & Zerenler; 2017; Martinovi¢ & Matana, 2017)
bulunmaktadir. Ayrica ihracat aracilari ile ilgili; ticari partnerleri arasindaki iligkileri
gosteren (Basah, 2019; Kumar & Bergstrom, 2007; Solberg & Nes, 2002) pazar
gelistirmedeki rollerini agiklayan (Leonidou & Katsikea,1996) ve performanslarim
etkileyen faktorleri gosteren (Peng & York, 2001; Suwannarat, 2016) ¢alismalar yer
almaktadir.

Literatiirde isletmelerin ihracat sorunlari algisina isletmede ihracatla ugrasan
profesyonel bir ekibin varhigmm etkisini gosteren sadece bir adet calismaya (Leonidou,
2000) rastlanmas1 dikkat c¢ekicidir. Ayrica araci ihracatgilarin ihracat sorunlar ile ilgili
caligma olmamasi goze g¢arpan ayri bir husustur. Dolayisiyla bu ¢alisma ile, yerel araci
ihracatgilar ile birlikte iiretici ihracat¢1 firmalar orneklem alinarak, isletmelerin ihracat
sorunlar1 algisinin ve bu algiya ihracat orani ve ihracat yapma yili etkisinin, isletmelerde
ihracatla ugrasan profesyonel bir ekibin bulunmasina gére farklilagma derecesi gosterilerek
mevcut literatiire 6zgiin katki saglanmas1 amaglanmistir.
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Bu caligmanin geri kalan1 asagidaki sekilde diizenlenmistir. Sonraki boliim literatiir
taramas1 Ve hipotez geligtirmeye ayrilmistir. Bu béliimiin ardindan veri toplamak ve test
etmek i¢in kullanilan yontemlere iliskin a¢iklamalar verilmis ve veri analizinden elde edilen
bulgular sunulmustur. Son olarak arastirmanin olasi katkilari ve ¢ikarimlarina iliskin sonug
ve tartigmalara yer verilmistir.

2. Literatiir Taramasi ve Hipotez Gelistirme

Ihracatta kanal segimi, bir sirketin iiriinlerinin pazarlamasini, satisin1 ve dis pazarlara
dagitimini diizenlemek ve desteklemek i¢in kullandig1 bir organizasyon yapisi bigiminde
onemli bir stratejik karar1 temsil eder (Hoppner & Griffith, 2015). Bu kanal segiminde temel
iki yontem dogrudan ve dolayli ihracat kanallaridir. Dogrudan ihracat kanallarinda firmanin
yurtdis1 ile kendisinin temasa gegmesi soz konusudur. Dolayl ihracat kanallarinda ise araci
ihracat¢ sirketleri kullanma s6z konusu olmaktadir (Chan, 1992; Hessels & Terjesen, 2010).
Dogrudan ihracat kanallarmi kullanmak isteyen sirketler 6zellikle ihracata onem vermeleri
yiiksek diizeyde ise ihracat departmani kurmaya yonelmektedirler (Ball vd., 2008). Dolayl
ihracat kanali olarak kullanilan ve yurtiginde bulunan araci ihracatg1 sirketler komisyon
karsiliginda veya malin milkiyetini kendi tizerlerine alip ihracata yonlendirme
yapmaktadirlar (Cateora vd., 2011). Dolayli ihracat, ana iilke bazinda bir ihracatg1 tarafindan
yapilir ve iiretici ihracatgilar i¢in siire¢ dogrudan ihracattan daha kolay olmaktadir (Ball vd.,
2008). Balabanis’e (2000) gore aracilar, ihracatcilara pazar arastirmasi yapma, yabanci
alicilar1 belirleme, gerekli belgeleri tamamlama ve yabanci operasyonlar igin ilgili tiim
konular1 yonetme konusunda yardimeci olabilir. Hangi kanal vasitasiyla olursa olsun ihracat
yapan firmalar sorunlarla karsilasmaktadirlar. Literatiirde bu sorunlarin smiflandirilmasinda
en ¢ok kullanilan siniflandirmalardan biri, igsel ve digsal sorunlar olarak iki ana kategoride
yapilan smiflandirmadir (Leonidou, 1995; Ghauri vd., 2003; Sinkovics vd., 2018). igsel
sorunlar firmanin kendi igsel dinamikleriyle ilgili olup, pazarlama bilgisi, insan kaynaklari,
finansal kaynaklar, iiriin kalitesi ve teknik adaptasyon (Tesfom & Lutz, 2006) ve yonetim
anlayis1 (Canitez, 2004) gibi alt boyutlar1 barindirmaktadir. Digsal sorunlar ise firmanin
disindaki unsurlardan miisteriler, rakipler, dis ticaret prosediirleri ile lojistik altyap1
unsurlari, devlet anlagmalari, doviz kurlar1 vb. igeren dogrudan ve dolayl: ihracat sorunlari
boyutlarmi barindirmaktadir (Tesfom & Lutz, 2006).

Chan (1992) ihracat i¢in kullanilan kanallar ne kadar dogrudan yapilirsa 0 kadar
ihracat performansima olumlu yansidigini gostermistir. Beleska-Spasovavd. (2012) firmada
egitimli ihracat personeli bulunmasinin, Ali (2004) ise firmada ayr1 bir ihracat departmanin
bulunmasinin ihracat performansini artirdigini, Navarro-Garcia vd. (2016) firmada ihracat
departmani bulunmasinin ihracat performansinda biiyiik etkisi oldugunu gostermislerdir.
Leonidou (2000) arka planda ihracati organize eden bir birimi olan firmalarin olmayanlara
gore kurumsal kaynak sorunlari ve dig pazara giris ve operasyonel sorunlar algisint daha az
onemsediklerini, ayrica diger ihracat sorunlari boyutlarinda bir farklilik olmadigim
gostermigtir.  Ayrica diger ihracat sorunlart boyutlarinda bir farklilik olmadigmi
gostermislerdir. Bu agiklamalar dogrultusunda asagidaki hipotez gelistirilmistir.
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H1: fhracat yapan firmalarm ihracat sorunlar algilar, firmada ihracat ile ilgilenen
profesyonel bir ekibin bulunmasina gore farklilagmaktadir.

Leonidou (2000) ihracat oranina goére ihracat sorunlari algilarinin degismedigini
gostermistir. Kneller & Pisu (2011) bir¢ok firma ve endiistri diizeyindeki degisken arasinda,
yalmzca ihracat deneyiminin, belirli engellerin olusturdugu ticaret maliyetleriyle olumsuz
bir sekilde ve onemli 6lgiide iliskili oldugu sonucuna varmiglardir. Kahiya (2018)
literatiirdeki calismalarin ihracat sorunlari ile ihracat yogunlugunun zayif iliski ya da iligki
icinde olmadigini gésterdigini belirtmistir. Buna ragmen Bianchi & Wickramasekera (2016)
ise ihracat yogunlugunun; igsel ihracat sorunlari ile negatif yonde etkilesimde oldugunu,
digsal ihracat sorunlariyla ise iligki icinde olmadigin1 gostermislerdir. Martinovi¢ & Matana
(2017) hem igsel hem de digsal ihracat sorunlari ile ihracat oraninin negatif iligski i¢inde
oldugunu gostermislerdir. Bu agiklamalar 1s1ginda agagidaki hipotez gelistirilmistir.

H2a: Ihracat departman: olmayan iiretici ihracatgilarm ihracat sorunlart algilariyla ihracat
orani arasinda anlamly bir iliski bulunmaktadir.

H2b: [hracat departman: olan iiretici ihracat¢ilarin ihracat sorunlart algilariyla ihracat
orani arasinda anlamli bir iliski bulunmaktadir.

H2c: Yerel araci ihracatgilarin inracat sorunlart algilaryla ihracat orani arasinda anlamiy
bir iligki bulunmaktadur.

Birgok arastirma (Leonidou, 2000; Katsikeas & Morgan, 1994; Cura & Zerenler,
2017) ihracat sorunlarinin ihracat yapma yilina gore degistigini gdstermistir. Leonidou
(2000) rekabet ile ilgili sorunlar1 haricinde diger ihracat problemleri boyutlarinin ihracat
yapma yilima gore degistigini, daha uzun siire ihracat yapanlarin daha az siire ihracat
yapanlara nazaran ihracat engellerine daha az 6nem verdiklerini gostermistir. Katsikeas &
Morgan (1994) ihracat fiyatlandirma kisitlamalar1 boyutunda ihracat finansal engelleri ve
rekabet sorunlarina daha tecriibeli firmalarin daha fazla 6nem verdiklerini, ulusal ihracat
politikas1 problemleri ve ihracatta prosediirel problemlerinde ise ihracatta daha az tecriibeli
firmalarin daha fazla 6nem verdiklerini ortaya koymustur. Ayrica Cura & Zerenler (2017)
ihracat yapma yili arttikca genel olarak ihracat problemlerine verilen 6nem diizeyinin
azaldigin1  gostermiglerdir. Bu  agiklamalar dogrultusunda asagidaki hipotezler
gelistirilmistir.

H3a: fhracat departman: olmayan iiretici ihracatcilarm ihracat sorunlart algilariyla ihracat

yapma yuli arasinda anlamiy bir iligki bulunmaktadur.

H3b: fhracat departman: olan iiretici ihracatcilarin ihracat sorunlart algilariyla ihracat
yapma yuli arasinda anlamly bir iligki bulunmaktadur.

H3c: Yerel aract ihracatgilarin ihracat sorunlart algilariyla ihracat yapma yili arasinda
anlaml bir iliski bulunmaktadir.

220



Arslandere, M. (2021), “Ihracat Siirecindeki Profesyonel Ekiplerin, ihracat Yapan Firmalarin
Yasadiklar1 Sorunlarla iliskisi Uzerine Ampirik Bir Calisma”, Sosyoekonomi, 29(49), 217-233.

3. Arastirma Metodolojisi
3.1. Olgekler

Kahiya’nin (2018: 1178) biiyiik ve kiigiik ihracat yapan biitiin isletmelerin
kargilastiklar1 sorunlar iizerine son 50 yilda yapilan akademik calismalar iizerine yaptigi
meta analiz ¢alismasinin 1s1¢1nda, ¢alismamizda Tesfom & Lutz’un (2006) 1980-2004 yillar
arasi ihracat sorunlart ile ilgili yapilan akademik arastirmalardan elde ederek yapmis oldugu
ihracat sorunlar1 smiflandirmasindan yararlamilmistir. Tesfom ve Lutz’un (2006: 265-268)
belirlemis olduklari ihracat sorunlar1 Kahiya (2018) ile ortismektedir. Bu baglamda genel
olarak biiyiik ve kigik olgekli firmalar i¢in kullanilan ihracat sorunlari 6lgeklerinin
birbirinden farklilagmadigi belirtilebilir. Ayrica Tiirkiye’de Canitez’in (2004: 278-281)
yapmis oldugu ¢alismada kullanilan ihracat sorunlarimi da biiyiik oranda calisgmamizda
kullanilan maddelerle bagdasmaktadir. Bu ¢alismada kullanilan 6lgege, Canitez’den (2004)
yonetimsel sorunlar boyutu ilave edilmistir. Caligmada besli Likert seklinde olusturulan
Olgekte firmalarda ihracat yetkilisinden, ihracatta yasanilan problemlerle ilgili olarak
asagida Tablo 1°deki ihracat sorunlari maddeleri ile ilgili, “tamamen katiliyorum (5),
katiliyorum (4), kararsizim (3), katilmiyorum (2), tamamen katilmiyorum (1)”” olmak tizere
bes derecede goriis bildirmeleri istenmistir.

Tablo: 1
ihracat Sorunlari Olgegi

fhracat hakkinda yetersiz bilgi sahibi olma

Dis pazar hakkinda yetersiz bilgi sahibi olma

Pazarlama Bilgisi Sorunlart ihracat pazar arastirmasi yapma eksikligi

Dis pazarda giivenilir acente veya distribiitér bulmada zorlugu

ihracat miisterileri bulma ve iletisim kurmada zorluk

Yurtdisi pazarlar igin pazar aragtirmasi yapmak icin mali kaynak eksikligi
Ihracati finanse etmek icin finansal kaynak eksikligi

Fuarlara katilacak mali kaynak eksikligi

Promosyon faaliyetlerini gerceklestirecek finansal kaynaklarin eksikligi
Ihracat igin personel eksikligi

ihracat pazarlamasi konusunda egitimli ve deneyimli personel eksikligi
Firma yonetiminin, ihracata az énem vermesi

Yonetimsel Sorunlart Firma yénetimin ihracata yeterince zaman ayirmamast

Firma yénetimi igin ihracatin éncelik ol

Uriiniimiizdeki kalite sorunlari

Diisiik kalite kontrol teknikleri

Paketleme ve etiketleme konusunda zorluklar

Teknik Adaptasyon Sorunlar Yetersiz dzellikte ve yetersiz dizayn iiriinler

Uriinleri dig pazara adapte etme/uyarlama eksikligi

Dis piyasadaki fiyat rekabeti

Rekabet Sorunlart Fiyatlarimizin rekabetgi olmamast

Dis piyasadaki yiiksek rekabet

Uriinlerimizin dis pazardaki imajt

Yetersiz dis talep

Kiiltiir ve dil farkliliklart

Miisteriler nezdinde iiriin iiretildigi iilke inin olumsuz etkisi
ihracat 6deme yontemleri konusunda sikintilar

Ihracatta ilgili evraklarin karmagikhgi, prosediirel karmagiklik
Devletlerin korumaci engelleri

Ulastirma hizmeti ve altyap: problemleri

Dogrudan hracat Sorunlari Ozel giimriik gereklilikleri

Hiikiimet tarafindan desteklenen ihracat tesviki ve yardim programlar eksikligi
Lojistik problemleri

Déviz kuru belirsizlikleri

Uluslararasi anlagmalarin olumsuz etkileri

Kaynak: Tesfom & Lutz (2006) ve Canitez 'den (2004) faydalamlarak olusturulmustur.

Finansal Kaynak Sorunlari

igsel ihracat Sorunlari

insan Kaynaklar1 Sorunlart

Kalite Sorunlari

Miisteri Sorunlari

Dussal ihracat Sorunlart Prosediirel Sorunlart

Dolayh ihracat Sorunlart
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3.2. Ornekleme ve Veri Toplama

Arastirma icin hedef kitle olarak Tirkiye’de faaliyet gosteren ihracat¢i firmalar
belirlenmistir. Tirkiye’de ihracat yapan firma sayis1 87.745 adettir (TCTB, 2021). Genel
itibariyle sosyal bilimlerde tarama tiirii arastirmalarda 200-300 arasi 6rneklem sayilari
yeterli goriilmektedir (Giirbiiz & Sahin, 2014: 128). Bu kapsamda bu calismada kolayda
ornekleme teknigiyle farkli bolge ve sektorlerden ihracat firmalarindaki istekli katilimcilara
(ihracat firmas: sahipleri/karar vericiler) egitimli gorismeciler tarafindan anket
uygulanmigtir. Anketler cogunlukla yiiz yiize goriismelerle uygulanmastir. Ayrica telefon ve
e-posta gibi yontemler de kullanilmigtir. Bu kapsamda 345 ihracat yapan firmaya
ulagilabilmis ve bu firmalardan da 337 kullanilabilir yanit elde edilmistir. Bu firmalarin
277’si tretici ihracatg1, 60’1 yerel araci ihracat¢i firmadir. Arastirmada anket uygulanan
firmalar Istanbul, Konya, Mersin, Bursa, Antalya, Izmir, Karaman, Kocaeli ve Mardin
olmak iizere bir¢ok ilde faaliyet gostermektedir. Anket uygulanan yerel araci ihracatgilarin
biiyiik bir gogunlugu Istanbul ilinde bulunmaktadir.

4. Veri Analizi ve Sonuclar:

Bu c¢alismada verilerin degerlendirilmesinde SPSS (IBM SPSS Statistics 27) adh
paket programi kullanilmig, Anova analizi ve basit regresyon analizi yapilmistir. Normallik
varsayimi saglayan ya da asir1 sekilde ihlal etmeyen en az esit aralikli 6l¢iim diizeyine sahip
veri setlerinde parametrik testlerden faydalanilabilir (Giirbiiz & Sahin, 2014). Normal
dagilim i¢in basiklik ve ¢arpiklik degerleri +-2 kabul edilebilir degerlerdir (George &
Mallery, 2016: 114-115). Bu agiklamalar 1s13ginda 6lgek boyutlarimizin basiklik ve garpiklik
degerleri +-2 degerleri arasinda oldugundan analizlerimizde parametrik testlerden
faydalanilmigtir. Ayrica aragtirmada kullanilan dlgegin Cronbach’s Alpha giivenilirlik
degerleri test edilmis ve sonuglar 0,6 degerinden biiyiik oldugundan dl¢ek oldukea giivenilir
olarak degerlendirilmistir (Akgiil & Cevik, 2003). izleyen boliimler istatistiki analizlerin
sonuglarini igermektedir.

4.1. Tammlayic Istatistikler

Asagida Tablo 2’de goriilen tanimlayic istatistiklere gore firmalar agirlikli olarak
tekstil, makine gida ve elektronik sektorlerinde faaliyet gostermektedirler. Uretici ihracatci
firmalarin  68’inin ihracat departmani bulunmazken, 209’unun ihracat departmani
bulunmaktadir. Ayrica 60 adet yerel araci ihracatc ile ¢alismada toplamda 337 firma yer
almistir. Thracat oran1 %40 ve altinda olan 68 firma, %40’mn istiinde olan 269 firma
bulunmaktadir. Firmalar daha genis bir cografyay1 kapsamasi cihetiyle farkl: illerden
secilmistir. Bunlarin basinda Istanbul, Konya ve Mersin illeri gelmektedir.
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Tablo: 2
Orneklem Karakteristikleri
Orneklem Karakteristigi Frekans Oran (%)
Sektorler Tekstil 106 31,5
Makine 84 24,9
Gida 73 21,7
Elektronik 42 12,5
Otomotiv 9 2,7
Diger 23 6,8
Calisan Sayist 10-49 kisi 121 35,9
50-249 kisi 155 46
250+kisi 61 18,1
Firma Yapt Uretici ihracatgy/ihracat departmani yok 68 20,2
Uretici ihracatgi/ihracat departmani var 209 62,0
Yerel araci ihracatgt 60 17,8
Ihracat Orani % 1-20 28 8,3
% 21-40 40 11,9
% 41-60 101 30
% 61-80 122 36,2
% 81-100 46 13,6
fhracat Yapma Y1l 1-5y1l 46 13,6
6-10 y1l 88 26,1
11-15 y1l 63 18,7
16-20 y1l 56 16,6
20+ y1l 84 24,9
Faaliyet gosterdigi il istanbul 180 53,4
Konya 57 16,9
Mersin 36 10,7
Bursa 26 7,7
Antalya 13 39
[zmir 8 2,4
Karaman 7 2,1
Kocaeli 6 18
Mardin 4 12

Yukaridaki tablo haricinde firmalarin yapisal Karakteristikleri ile ilgili bilgileri
kapsaminda, yerel araci ihracatgilarin biiyiik cogunlugunun Istanbul ilinde faaliyet
gosterdikleri ve her birinin ihracat oranlarmin da %60’m altinda olmadig: belirtilebilir.
Bilindigi gibi yerel araci ihracatcilar ayrica ithalat da yapabilen ve yurtigi piyasaya da hizmet
verebilen firmalardir. Bu bilgilere ilave olarak 250+ kisi personel sayisina sahip firmalarin
neredeyse tamaminin ihracat departmani oldugunu belirtmekte fayda bulunmaktadir.

4.2. Hipotez Testleri

Biinyelerinde ihracatla ugrasan profesyonel bir ekip bulundurmalarina gére firmalar,
ihracat departmani olmayan iiretici firmalar, ihracat departmani olan iretici firmalar ve yerel
araci ihracatgilar olarak ti¢ farkli firma yapisi iginde ele alinmig ve ihracat sorunlari
algilarinin bu gruplara gore farklilasma durumunu analiz etmek amaciyla Anova ve ardindan
Tukey testleri yapilmigtir. Asagida Tablo 3 ve Tablo 4’te sonuglar goriilmektedir.
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Tablo: 3
Anova Testi Sonuclar:
igsel ihracat Sorunlarr* Digsal Ihracat Sorunlari*
‘> & >z < g 9 = = S =} = D = ERE El
> 5 25 = 2 = 2 E| =8| £5 | =5
Firma Ya -2 | S| 2| 22 | S22 |de|€2| 2| 22| &2 | 2L
ap 5c| B5| 25| 28 Y5 (P2 28|55 £8 28|43
5 @A g @A E %] 2 %] 2 %] %] £ a g 2
i 45 = =
P . . 3,19 3,46 2,90 318 | 231 | 255 | 3,38 | 337 3,38 3,47 | 3,86
1- Uretici ihracatgi/ihracat departmani yok (n:68) @o2) | ©087) | 1168) | a20) | 119) | os) | ©.77)| ©.36) | (094) | (©0.73) | (0.99)
2,50 2,50 2,24 233 | 1,89 | 2,31 | 313 | 255 2,56 2,83 | 391

2- Uretici ihracatg1 /ihracat departmani var (n:209) ©.76) | 0.79) | (10s) | (0.90) | ig5) | (1.05) | (1.03) | (0.72) | (0.96) | (0.80) | (0.78)
2,36 2,56 2,17 2,06 | 219 | 2,36 | 336 | 251 2,66 2,88 | 3,77

3- Yerel araci ihracatei (n:60) (0,78) | (0,76) | (0,99) | (0,83) | (0,79) | (0,75) | (0,81) | (0,54) | (0,65) | (0,49) | (0,75)
F value 21,490 | 37,515 | 11,203 | 26,634 | 6,430 | 1,447 | 2,532 | 36,656 | 21,631 | 19,866 | 0,709
P value 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,002 | 0,237 | 0,081 | 0,000 | 0,000 | 0,000 | 0,493

*] (kesinlikle katilmiyorum) ile 5 (kesinlikle katilryyorum) arasinda degisen bes puanli Likert tipi bir olgege dayanan
ortalama puanlar (ve standart sapmalar).

Tablo: 4
Tukey Testi Sonuclar:

Firma Yapi
1- Uretici ihracatgi/ihracat departmani yok (n:68)
2- Uretici ihracatgi /ihracat departmani var (n:209)
3- Yerel araci ihracatg1 (n:60)

Pazar Bilgisi Sorunlart Grup 1> Gruplar 2 & 3
Finansal Kaynak Sorunlart Grup 1> Gruplar 2 & 3
insan Kaynaklari Sorunlari Grup 1> Gruplar 2 & 3
Yonetimsel Sorunlar Grup 1> Gruplar 2 & 3
Kalite Sorunlari Grup 1> Grup 2

Teknik Adaptasyon Sorunlari
Rekabet Sorunlari N
Miisteri Sorunlart Grup 1> Gruplar 2 & 3

Prosediirel Sorunlar Grup 1> Gruplar 2 & 3
Dogrudan fhracat Sorunlart Grup 1> Gruplar 2 & 3

Dolayli Thracat Sorunlari

Yukarida Tablo 3’te goriilecegi ilizere, ihracat sorunlari algisi alt boyutlarmin,
firmalarin ihracat i¢in profesyonel bir ekip bulundurmalarina gére farklilasma durumlarini
test etmek amaciyla yapilan Anova testi sonuglarina gore ihracat igsel sorunlardan; pazar
bilgisi sorunlar1, finansal kaynak sorunlari, insan kaynaklari sorunlari, yonetimsel sorunlar
ve kalite sorunlarinda gruplar arasinda anlamli farkliliklar tespit edilmistir. Thracat digsal
sorunlardan ise miisteri sorunlar1, prosediirel sorunlar ve dogrudan ihracat sorunlarinda
anlamh farkliliklar tespit edilmistir. Bu boyutlar i¢in H1 hipotezi kabul edilmistir. Bu
farkliliklarin hangi gruplar arasinda gergeklestigini tespit etmek i¢in yapilan Tukey testi
sonuglar1 incelendiginde ise, igsel sorunlarda teknik adaptasyon, digsal sorunlarda ise
rekabet sorunlar1 ve dolayli ihracat sorunlar haricinde kalan biitiin igsel ve digsal sorunlarda
ihracat departmani olmayan iiretici firmalarin ihracat sorunlarini daha yiiksek diizeyde
algiladig1 goriilmiistiir. Kalite sorunlarinda ihracat departmani olmayan firmalarin ihracat
sorunlari algi diizeyi ihracat departmani olanlara gore fazladir, yerel araci ihracatcilarla ayni
diizeydedir.
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fhracat sorunlar1 algisimin firmada ihracatla ugrasan profesyonel bir ekibin
bulunmasina gére biiyiik oranda degistigi tespit edilmistir. Thracat sorunlar1 algilarmin alt
boyutlarinda maddeler bazinda kirilimi ise asagida Tablo 5°te verilmistir.

Tablo: 5
Firmalarda Thracatla Ugrasan Profesyonel Bir EKibin Varhgma Gére Thracat
Sorunlar1 Algisinin Maddeler Bazinda Ortalama (Mean) Degerleri

ihracat Sorunlar [ ihracat D Olmayan ‘ Ihracat Departmani Olan ‘ Yerel Aract
Boyutlar [ Agiklama | Uretim i i Uretim isletmeleri ihracatg
[hracat hakkinda yetersiz bilgi sahibi olma 2,94 2,00 1,88
Pazar Dis pazar hakkinda yetersiz bilgi sahibi olma 2,85 2,30 2,15
Bilgisi ihracat pazar arastirmasi yapma eksikligi 3,32 3,19 2,52 2,50 2,42 236
Sorunlari  Dig pazarda giivenilir acente veya distribiitdr bulma zorlugu 3,50 317 2,88
ihracat miisterileri bulma ve iletisim kurmada zorluk 3,35 2,54 2,47
Mali Yurtdist pazarlar igin pazar arastirmas! yapmak igin mali kaynak eksikligi 3,35 2,74 2,53
Kaynak Ihracat: finanse etmek_icin finansal kaynak eksikligi 3,46 346 2,66 250 2,82 256
= | Soranlan Fuarlara kaulacgk mal] lfaynak eksikligi ) 3,46 . 2,35 " 257
€ Promosyon faaliyetlerini gergeklestirecek finansal kaynaklarin eksikligi 3,56 2,24 2,33
g Yénetim F!rma yﬁnel?m%nip, ihracata az _5nem vermesi 3,08 2,03 1,85
= Sorunlart F!rma yonetimin ihracata yeterince zaman ayirmamast 3,46 3,18 2,85 2,33 2,45 2,06
2 Firma yo6netimi igin ihracatin 6ncelik olmamast 3,00 2,11 1,89
- insan ihracat igin personel eksikligi 2,85 2,31 2,20
;ﬁ:‘;‘g‘l‘ Thracat pazarlamasi konusunda egitimli ve deneyimli personel eksikligi 2,95 290 2,18 224 2,13 217
Kalite Uriiniimiizdeki Kalite sorunlart 2,37 177 2,07
Sorunlan__Disiik kalite kontrol teknikleri 225 231 201 L8 a3 21
Teknik  Paketleme ve etiketleme konusunda zorluklar 2,46 2,13 2,27
Uyum Yetersiz ozellikte ve yetersiz dizayn iiriinler 2,47 2,55 2,23 2,31 2,20 2,36
Sorunlart  Uriinleri dis pazara uyarlama cksikligi 2,72 2,56 2,62
Rekabet Dis piyasadaki fiyat rekabeti 3,66 3,49 3,75
Sorunlart Fiyatlarimzin rekabetgi olmamast 2,71 3,38 2,33 313 2,48 3,36
Dis piyasadaki yiiksek rekabet 3,78 3,59 3,85
Uriinlerimizin di pazardaki imajt 3,22 2,20 2,28
Miisteri  Yetersiz dis talep 3,49 2,37 2,40
_ | Sorumlan Killiir ve dil farkliliklan 346 337 272 2% o5 28
‘—; Miisteriler nezdinde tiriin {iretildigi {ilke mengeinin olumsuz etkisi 3,32 2,91 2,83
g Prosediirel ihmcat 8deme yontemleri konusunda sikintilar 3,46 338 2,40 256 2,47 266
@\ Sorunlar __ihracatta ilgili evraklarin karmagikligs, prosediirel karmasiklik 331 ” 2,71 ! 2,85 !
g Devletlerin korumaci engelleri 321 3,43 3,87
A Direkt Ulastirma hizmeti ve altyap: problemleri 3,48 2,43 2,35
ihracat Ozel giimriik gereklilikleri 3,69 3,47 2,99 2,83 3,10 2,88
Sorunlani  Hiikiimet tarafindan desteklenen ihracat tesviki ve yardim programlari eksikligi 3,38 2,82 2,65
Lojistik problemleri 3,58 2,47 2,41
Dolayl Doviz kuru belirsizlikleri 3,93 4,11 4,00
thracat 4y, lararas: anlagmalarin olumsuz etkileri 3,79 386 371 391 33 377
Sorunlart

Anova ve Tukey testlerinde agiklandig iizere ¢ogunlukla ve biiyiik oranda ihracat
departmani olmayan {iiretici firmalarin ihracat sorunlar1 algilari, ihracat departmani olan ve
yerel araci ihracat¢i firmalarin ihracat sorunlart algisina oranla yiiksek seviyededir. Yerel
araci ihracat¢1 firmalarin degerleriyle ihracat departmani olan diretici firmalar1 degerlerinin
birbirlerine yiiksek diizeyde paralel oldugu goriilmektedir. Yukarida Tablo 5’te goriilecegi
tizere spesifik olarak incelendiginde i¢sel sorunlarda pazar bilgisi sorunlarindan giivenilir
acente ve distribiitér bulma zorlugunun her ¢ firma yapisi i¢in yiiksek diizeyde oldugu
goriilmektedir. Diger igsel sorunlarin, ihracat departmani olan iiretici ihracatgilar ve yerel
araci ihracatcilar igin diisiik seviyede oldugu soylenebilir. Thracat departmani olmayan
tiretici ihracatcilar i¢cin mali kaynak sorunlari, i¢sel ihracat sorunlari arasinda en yiiksek
ortalama ile dikkat gekici konumdadir. I¢sel ihracat sorunlarinda en yiiksek diger boyutlar
pazar bilgisi sorunlar1 ve insan kaynaklar1 sorunlari olmustur. Ayrica yonetim sorunlarindan
firma yonetiminin ihracata zaman ayirmamasi, pazar bilgisi sorunlarindan ise giivenilir
acente ve distribiitér bulma zorlugu ve pazar aragtirmasi ve miisteri bulma iletisim zorluklari
ozellikle yiiksek seviyededir.
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Digsal sorunlar babinda durum incelendiginde en dikkat ¢ekici noktalarin; rekabet
sorunlar1 boyutunda dis piyasadaki yiiksek rekabet sorunu algisinin ve her {i¢ grup igin
yiiksek seviyede oldugu, yine aym sekilde ti¢ grup firma yapisi i¢inde dolayl ihracat
sorunlart algisinin diger boyutlara nazaran en yiiksek seviyede ve birbirine yakin oldugu
goriilmektedir. Thracat departmani olmayan iiretici ihracatgilarin diger digsal ihracat
sorunlar1 boyutlarinda miisteri, prosediirel ve direkt ihracat sorunlar1 diger iki grup firma
yapisina gore daha yiiksek seviyededir. Ozellikle 6zel giimriik gereklilikleri bu alt
boyutlardaki maddeler arasinda yiiksekligiyle dikkat cekmektedir. ihracat departmani olan
iiretici ihracatcilar ve yerel araci ihracatcilar igin yukarida da belirtildigi tizere digsal
sorunlarda rekabet sorunlar1 ve dolayl ihracat sorunlari boyutlar yiiksektir. Bu boyutlardan
dis piyasadaki yiiksek rekabet ve devletlerin korumaci engelleri unsurlari digerlerine
nazaran daha yiiksek seviyede dikkat cekmektedir. Bu iki grup firma yapisi i¢in diger dissal
ihracat sorunlar1 alt boyutlarin diisiik seviyede oldugu goriilmektedir.

Ihracat oran1 ve ihracat yapma yilinin ihracat sorunlar algisina etkisinin, yine aym
sekilde isletmede ihracatla ugrasan profesyonel bir ekibin varligmma goére farklilasma
durumunu gérmek i¢in regresyon analizleri gerceklestirilmistir. Analizler {i¢ grup icin ayri
sekilde, i¢sel ve dissal ihracat sorunlar1 olmak tizere temel iki ihracat sorunlari kategorisinde
Tablo 6, Tablo 7 ve Tablo 8’de goriilecegi iizere regresyon denklemleri kurularak
gergeklestirilmistir.

Tablo: 6
ihracat Departmam Olmayan Uretici ihracatcilarda fhracat Sorunlarim Etkileyen
Faktorler (ihracat oram ve yil) I¢in Regresyon Denklemleri

Bag Bag Standardize Olmayan Katsayillar | Standardize Katsayilar

5/ 1 . 2
NO | pegisken | Degisken B Std. Error Beta t | Sig. | F | Model(p)|R
. Sabit(e) 2,899 0,198 14,650 | 0,000
1 Igsel Sorunlar YIL 0.021 0,081 0,032 0.259 | 0.796 0,067 0,796 0,00
. Sabit(e) 3,401 0,189 17,959 | 0,000 "
2 Igsel Sorunlar ORAN 0,181 0.067 0316 2706 | 0,009 7,324 0,009 0,10

Sabit(o) 3,470 0,139 24,935 | 0,000

YIL 0,010 0,057 0,022 0,181 | 0,857
Sabit(a) 3,809 0,133 28,568 | 0,000
ORAN -0,126 0,047 -0,312 -2,667 | 0,010

3 | Digsal Sorunlar 0,033 0,857 0,00

4 | Dugsal Sorunlar

#<0,01, **p<0,05

7,112 | 0,010** | 0,10

Yukarida Tablo 6°da goriilecegi tizere ihracat departmami olmayan iiretici
ihracatgilarda ihracat oraninin igsel ihracat sorunlarini negatif yonde etki ettigi (p = -0,316,
p<0,01, R?= %10), yine ayn1 sekilde ihracat oraninin digsal ihracat sorunlarini negatif yonde
etki ettigi (B = -0,312, p<0.05, R?= %10) goriilmiistiir. Diger denklemler i¢in anlamli bir
iligki bulunamamigtir. Dolayisiyla H2a hipotezi kabul edilmis, H3a hipotezi reddedilmistir.
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Tablo: 7
ihracat Departmam Olan Uretici ihracatgilarda ihracat Sorunlarim Etkileyen
Faktorler (ihracat oram ve yili) icin Regresyon Denklemleri

No ];‘eg;isk;n ;eéisken Stan(éardize Olma)gzlléz:trs:gqlar Standard:az:t;(atsawlar t sig. E Model (p) R?
1| fsel Sorunlar SaYbi‘IE“) %612073 géég 0216 2511;33 gzggg 10,099 | 0,002* | 0,05
T = = N IR
3 | Digsal Sorunlar S"ﬂ‘i“) _%’%6292 gégg 05 28?;‘? 8:222 0595 | 0441 | 0,00
4 | Digsal Sorunlar |~S20t®) 30519721 gégg o3 ?Zﬁgg 8:888 22116 | 0000%* | 0,10

#<0,01, **p<0,001

Yukarida Tablo 7°de goriildiigii tizere ihracat departmani olan iiretici ihracat¢ilarda,
i¢sel ihracat sorunlarini ihracat yapma yili degiskeninin negatif yonde etkiledigi (§ = -0,216,
p<0,01, R?= %5), digsal ihracat sorunlarini ise ihracat oram1 degiskeninin negatif yonde
etkiledigi (B = -0,311, p<0,001, RZ = %10), goriilmiistiir. Diger denklemlerde anlamli bir
iliski bulunamamustir. H2b hipotezi digsal sorunlar igin, H3b hipotezi ise igsel sorunlar igin
kabul edilmistir.

Tablo: 8
Yerel Araci ihracatgilarda ihracat Sorunlarim Etkileyen Faktorler (ihracat oram ve
yili) I¢in Regresyon Denklemleri

Bagiml Bag Standardize Olmayan Katsayillar | Standardize Katsayilar . 2
Degisken | Degisken B Std. Error Beta t Sig- | F | Model(p) R
Sabit(a) 2,103 0,191 11,006 | 0,000
YIL 0,047 0,054 0,114 0,875 | 0,385
Sabit(a) 1,989 0,370 5,370 | 0,000
ORAN 0,069 0,094 0,096 0,738 | 0,463
Sabit(a) 3,141 0,093 33,849 | 0,000
YIL -0,033 0,026 -0,162 -1,250 | 0,216
Sabit(a) 2,900 0,181 16,023 | 0,000
ORAN 0,035 0,046 0,099 0,755 | 0,453

No

1 igsel Sorunlar 0,766 0,385 0,01

2 | ilgsel Sorunlar

0,545 0,463 0,01

3 | Dugsal Sorunlar

1,562 0,216 0,03

4 | Dagsal Sorunlar

0,571 0,453 0,01

Yukarida tabloda goriilecegi tizere yerel araci ihracatgilarda hem igsel hem de dissal
ihracat sorunlariyla, ihracat orami ve ihracat yapma yili arasinda anlamli iligkiler
bulunamamigtir. H2¢ ve H3c hipotezleri reddedilmistir.

5. Tartiygma ve Sonug

5.1. Teorik Katki ve Tartisma

Tiim ihracat isletmeleri i¢in yapilan Anova ve Tukey testinde, firmada ihracat i¢in
profesyonel bir ekip bulunmasina gore ihracat sorunlari algisinin bilyiik oranda degistigi
goriilmiistiir. Bu baglamda birkag unsur (teknik adaptasyon, rekabet ve dolayli ihracat
sorunlar1) haricinde kalan biitiin i¢sel ve digsal ihracat sorunlarimi, ihracat departmani
olmayan tiretici firmalarin daha yiiksek diizeyde algiladigi goriilmiistir. Arka planda ihracati
organize eden bir birimi olan firmalarin olmayanlara gére kurumsal kaynak sorunlari ve dis
pazara giris ve operasyonel sorunlar algisin1 daha az 6nemsediklerini gosteren Leonidou
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(2000) galismasiyla benzer sonuglar elde edilmistir. Farkli olarak miisteri, prosediirel ve
dogrudan ihracat sorunlarinda da bu ¢alismada farkliklar tespit edilmistir. Ayrica literatiirde
yer alan ve ihracat departmani ve personelinin ihracat performansina pozitif etki ettigini
gosteren ¢aligmalarla (Beleska -Spasova vd., 2012; Ali, 2004; Navarro-Garcia vd., 2016) bu
caligmanin bulgular1 dolayli yoldan benzemektedir.

Ihracat departmani olmayan iiretici ihracatcilar icin pazar bilgisi sorunlarinin yiiksek
¢ikmasi beklenen bir durumdur. Zira konu ile ilgilenen profesyonel bir ekibin isletmede
bulunmamasi pazar istihbaratinin yeterince elde edilememesi sonucunu doguracaktir. Mali
kaynak sorunlarinda, yonetimsel sorunlarda ve insan kaynaklar1 sorunlarinda yine ihracat
departman1 olmayan iiretici ihracat¢ilarin alg1 diizeyleri yiiksek ¢ikmustir. Bunun sebebi
firmanin yeterince ihracata 6énem vermemesi ve bunun i¢in yeterli mali kaynaga sahip
olmamasi olabilir. Zira ihracat i¢ piyasalardan ¢ok daha zor ve teknik siiregleri barmdiran
bir unsurdur. Bu konuya yeterince 6nem verilmesi, mali kaynak ayrilmasi ve nitelikli
personel istihdam edilmesi 6nemli unsurlardir. Bunlar1 gergeklestirmeyen firmalarin ihracat
sorunlar1 algt diizeylerinin yiiksek ¢ikmasi dogal bir sonugtur. Miisteri sorunlari ve
prosediirel sorunlarin ihracat departmani olan iireticiler ve yerel araci ihracatgilarda, ihracat
departmani olmayan iiretici firmalara gore disiik ¢ikmasi beklenen diger bir sonugtur. Zira
ihracatla ilgilenen bu profesyonel ekipler misterilerle daha yogun ve etkili iletisgim
kuracaklar ve ihracatla ilgili posediirel engelleri daha hizli asacaklardir. Direkt ihracat
sorunlart da ayn1 sekilde ihracat departmani olmayan iiretici isletmeler i¢in diger iki gruba
kiyasla yiiksek ¢ikmustir. Bunun sebebi olarak lojistik problemleri ve 6zel giimrik
gerekliliklerinin bilgi ve tecriibe ile asiliyor olmasi diistiniilebilir.

Rekabet sorunlar1 ve dolayli ihracat sorunlar1 her ii¢ firma yapisi iginde ayni ve
yiiksek seviyede ¢ikmustir. Thracat departmami olan iiretici ihracatcilarin ve yerel araci
ihracatgilarin rekabet sorunlar1 algisinin, ihracat departmani olmayanlara gore daha diisiik
olmasi beklenirken ayni seviyede ¢ikmis olmasi sasirtici bir sonugtur. Bunun sebebinin dis
piyasada ¢ok yogun rekabet olmasi ile ilgili olacagi degerlendirilmektedir. Devletlerin
korumaci engellerini ihracat departmani olan iiretim firmalar1 ile yerel araci ihracatgilar daha
yiiksek oranda 6nemsemektedir. Bunun sebebinin, daha yogun sekilde ihracatla ugragilmasi
vesilesiyle daha farkl: iilkeler ve daha cesitli tirlinler ile is yapiliyor olmasiyla bu soruna
daha ¢ok maruz kalmalar ile ilgili oldugu disiiniilmektedir. Ayrica biitiin firmalarda dis
pazarda giivenilir acente veya distribiitor bulma zorlugunun, diger i¢sel sorunlara gore
yiiksek seviyede olmasi dikkat ¢ekicidir. Bunun sebebinin diiriist ve ehil olmayan piyasa
oyuncularinin azimsanmayacak seviyede faaliyet gostermeleri ile ilgili olacagi tahmin
edilmektedir.

Literatiirde ihracat oran1 ve ihracat yapma yilinin ihracat sorunlari algisina etkisi
iizerine fikir birligi bulunmamaktadir. Ornegin Leonidou (2000) ihracat oranina gore ihracat
sorunlart algilarinin degigsmedigini gostermistir. Kahiya (2018) literatiirdeki ¢alismalarin
ihracat sorunlari ile ihracat yogunlugunun zayif iligki ya da iliski i¢inde olmadigimni, Bianchi
& Wickramasekera (2016) ise ihracat yogunlugunun; igsel ihracat sorunlari ile negatif yonde
etkilesimde oldugunu, digsal ihracat sorunlariyla ise iliski i¢inde olmadigimi gostermislerdir.
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Leonidou (2000) rekabet ile ilgili sorunlar1 haricinde diger ihracat problemleri boyutlarinin
ihracat yapma yilina gore negatif yonde degistigini, Katsikeas & Morgan (1994) ihracat
fiyatlandirma kisitlamalar1 boyutunda ihracat finansal engelleri ve rekabet sorunlaria daha
tecriibeli firmalarin daha fazla 6nem verdiklerini, ulusal ihracat politikasi1 problemleri ve
ihracatta prosediirel problemlerinde ise ihracatta daha az tecriibeli firmalarin daha fazla
onem verdiklerini, Cura & Zerenler (2017:116) ise ihracat yapma y1li arttik¢a genel olarak
ihracat problemlerine verilen 6nem diizeyinin azaldigin1 gostermislerdir. Sézkonusu fikir
birligi olmamasi1 nedeninin, ihracat isletmesinde ihracatla ilgilenen profesyonel bir ekibin
varligi veya yoklugu ile ilgili olabilecegi diisiiniilmektedir. Bu ¢alismada ihracat departmani
olmayan iiretici ihracatgilar, ihracat departmani olan iiretici ihracatcilar ve yerel araci ihracat
isletmeleri icin ayr1 kurulan regresyon denklemleriyle, s6z konusu degiskenlerin etkisi
arastirilmistir. Thracat oraninin; ihracat departmam olmayan iiretim isletmelerinde hem igsel
hem de dissal sorunlarina negatif etki gosterdigi, ihracat departmani olan tiretim isletmeleri
icin ise digsal sorunlarma negatif yonde etkiledigi, yerel araci ihracatgilar i¢in ise ihracat
sorunlar1 algis1 {izerinde anlaml etKisi bulunmadig1 goriilmiistiir. Thracat yapma yilinin ise;
ihracat departmani olmayan iiretim isletmeleri ve yerel araci ihracat¢ilarin ihracat sorunlari
algisina etkisi olmadigi, ihracat departmani olan iiretim igletmelerinde ise igsel sorunlara
negatif yonde etki ettigi goriilmistir. Bu bilgiler literatiir igin yeni bilgilerdir.

Ihracat departmani olmayan iiretici firmalarin ihracat sorunlar algisina ihracat yapma
yilinin etkisi olmamasi nedeninin; ihracatla ilgilenen profesyonel bir ekibin igletmede
olmamasi nedeniyle ihracatin 6zellikle dolayli ihracat kanallart ile yapilacagindan, firmanm
kendisinin dogrudan ihracat tecriibesi kazanamayacagi ve yillar boyunca ihracat yapilmig
olsa da ihracat sorunlar algisinin degismeyecegi ile ilgili olacag: gosterilebilir. Thracat
departmani olmayan iiretim isletmelerinde ihracat orani arttik¢a ihracat sorunlari algisinin
azaldig1 goriilmiistiir. Bu sonucun ihracat departmani olmasa da firmada konu ile ilgilenen
ozellikle firma sahiplerinin kisisel ¢cabalariyla 6zellikle dogrudan ihracat kanallarini ve diger
kanallari etkin kullanmaya baglamalari ve sonugta ihracat oraninin artmasiyla kazanilan bilgi
ve deneyim ile ilgili oldugu tahmin edilmektedir.

Ihracat departman olan isletmeler igin, ihracat oranmin dissal sorunlara negatif etki
etmesinin; artan ihracat oraniyla birlikte 6zellikle miisteri ve prosediirel sorunlar ile
dogrudan ihracat sorunlarindan teknik sorunlara artan kaynaklarla ve tecriibelerle birlikte
daha etkin ¢dziimlerinin bulunmasi ile ilgili olabilecegi degerlendirilmektedir. Ihracat
yapma yilmin igsel sorunlara negatif etki etmesi, yillar itibariyle firmada ihracata etki edecek
mali ve insan kaynaklarma daha fazla 6nem verilmesi akabinde ihracat sorunlar1 algisinin
azaldigiyla agiklanabilir.

Yerel araci ihracatci igletmelerde ihracat orani ve ihracat yapma yilinin ihracat
sorunlarina etkisi olmadig: tespit edilmistir. Bu sonug, bu sirketlerin i¢ piyasaya isleri olsa
da agirlikli olarak ihracat faaliyetleri yiiriitiiyor olmalar1 ve genel itibariyle de ihracat
oranlarin birbirine yakin olmasi ile ilgili olabilir. Zira ¢alisma 6rnekleminde ihracat orani
%60’m altinda yerel araci ihracatgt bulunmamaktadir. Thracat yapma yilinmn etkisinin
olmamasin ise, bu firmalarin genel itibariyle dis ticaret tecriibesi bulunan Kkisilerce
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kurulmasiyla, baska bir deyisle en basindan belirli bir deneyim ve bilgi birikimi ile ise
baglanilmis olmasiyla ilgili oldugu degerlendirilmistir.

Aragtirmanin dikkat ¢ekici bulgulari ic maddede 6zetlenebilir. Birinci olarak ihracat
departmani olan iiretici ihracatgilar ile yerel araci ihracat isletmelerinin ihracat sorunlart
algisinin  birbirine yiiksek diizeyde benzedigidir. Bu duruma, ihracat ile ilgilenen
profesyonel bir ekip veya departmanin iki yapida da bulunmasinin sebep oldugu
soylenebilir. Tkinci dikkat gekici sonucu ihracat departmani olmayan iiretici ihracatgilarin,
ihracat departmani olan iiretici ihracatgilar ve yerel araci ihracatg1 firmalara gore ihracat
sorunlar1 algismin yiiksek diizeyde oldugudur. Ugiincii dikkat gekici sonucu, ihracat orani
ve ihracat yapma yilinin ihracat sorunlar1 algisina etkisinin; ihracat departmani var olan
tiretici firmalar, ihracat departman1 olmayan iiretici firmalar ve yerel araci ihracatgilar igin
farkli sonuglar verdigidir. Literatiirde s6z konusu degiskenlerin ihracat sorunlari algisina
etkisi ile ilgili fikir birligi olmamasinin bu konu ile ilgili oldugu tahmin edilmektedir.
Nitekim ihracat departmani varligi veya baska bir deyisle isletmede ihracat sorunlar ile
ilgilenen profesyonel bir ekibin olmasi ihracat sorunlari algisimi yiiksek oranda
degistirmektedir.

5.2. Pratik Uygulamalar i¢in Cikarimlar

Calisma pratik uygulamalar i¢in ¢ikarimlar baglaminda degerlendirildiginde hem
isletmeler hem de kamu eylem ve politikalar1 baglaminda 6nemli sonuglari barindirmaktadir.
Isletmeler icin degerlendirildiginde ihracat yapan firmalarin ihracat departmani
kurmalarinin yiiksek 6énemde oldugu ve bu sayede ihracat sorunlar1 algisinin azalacagi ve
dolayisiyla ihracatta daha basarili olacaklar1 rahatlikla degerlendirilebilir. Nitekim bu
caligmada, yillar boyu ihracat yapilsa da bu sorunlarin ¢dziilmesinin zor oldugu, ihracat
departmani olmayan isletmelerde ihracat yapma yilinin ihracat sorunlari algisina etkisi
olmadigimin gosterilmesiyle ortaya konulmustur. Bu sebeple ihracat isletmeleri eger ihracat
faaliyetlerinde sorunlarin iistesinden gelmek istiyorlarsa ciddi bir sekilde ihracat departmani
kurmay1 degerlendirmelidirler. Yeterince mali giice sahip olmayan iiretici ihracat¢ firmalar
ise yerel araci ihracatgilar ile yogun igbirligini degerlendirilmelidirler.

Kamu eylem ve politikalar1 baglamimda degerlendirildiginde ise, devletlerin ihracat
ile ilgili tegviklerini, firma yapilarina gore, ihracat departmani olan veya olmayan, araci
ihracatg1 vb. durumlart g6z oniine alinarak sekillendirmesinin uygun olacagi diisiiniilebilir.
Bu noktada 6zellikle ihracat departmani olmayan ve ihracatini artirmak isteyen isletmelere
ihracat departmani1 kurma noktasinda tesvikler verilmelidir. Bu destek mali baglamda
olabilecegi gibi, personel istihdami noktasinda iiniversitelerle isbirligi i¢inde, alanla ilgili
bolim mezunlarimin CV’lerinin mevcut olacagi bir havuz sistemi kurulumu vb. uygulamalar
ile firmalara personel se¢iminde destek verilmesi seklinde de olabilir. Tatbiki bu tek basina
yeterli olmayacaktir. Oncelikle yeni mezun ve tecriibesiz personelin bir anda ihracati
artiracagi diistiniilemeyecektir. Bu baglamda sektorde tecriibeli personelin istihdamu ile ilgili
eylemlerle birlikte konu degerlendirilmelidir. Bu istihdam s6z konusu tecriibeli ihracat
personelinin ihracat¢1 firmaya veya aym anda birden fazla ihracat¢1 firmalara danismanhik
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vermesi seklinde uygulanabilir. Ayrica alanla ilgili tiniversite boliimlerinde yogun sekilde
uygulamali derslere ve staj programlarina, 6zel sektor tecriibesi olusumu baglaminda agirlik
verilmelidir. Ozellikle iiriinleri Kaliteli ve {iretim yapilar1 miisait olan isletmeler belirlenip
bu isletmelere had safhada oncelikli olarak ihracat departman1 kurma noktasinda, ikinci
olarak da araci ihracatcilarla igbirlikleri kurma noktasinda destek verilebilir. Bunun
haricinde 6zellikle pazar bilgisi sorunlarinin ¢6ziimii ile ilgili, devletlerin pazar hakkinda
giincel makro ve mikro bilgi saglayan platformalar kurmalar1 6nemlidir. Ozellikle yabanci
firmalarin (distribiitér, acente, miisteri) giincel iletisim bilgilerinin saglanabilmesi
onemlidir. Bu noktada e-ticaret platformlarina, ithalat¢r firmalarin bilgilerini veren
konsimento vb. sitelere iiyelik destegi verilmesi de 6nemli bir husustur. Ayrica ihracat
pazarlamasi tutundurma faaliyetlerinde marka ve maliyet avantaji saglayan bilgi iletisim
teknolojilerinin  kullanilmas1 da tesvik edilebilir (Arslandere vd., 2020). Yukarida
bahsedildigi iizere su husus asla gdzden kacirilmamalidir. Isletmede eger bu bilgileri
degerlendirip analiz edip eyleme gegebilecek profesyonel bir ekip yoksa bu desteklerin bir
anlam1 olmayacaktir. Bunlara ilave olarak biitiin ihracatgi firmalar igin ortak dissal sorunlar
arasinda yer alan devletlerin korumaci engelleri sorununa ¢6ziim noktasinda serbest ticaret
antlagmalar1, kargilikli kazan kazan ilkesine bagli diger antlagmalar ve politikalarin
degerlendirilmesi diisiiniilebilir. Yine ortak bir sorun olarak déviz kuru belirsizliklerinden
korunma baglaminda kendi para birimiyle ticaret yapabilme noktasinda 6zellikle yiiksek
ticaret hacimli tilkelerle ikili antlagmalar yapilmasi degerlendirilebilir.

5.3. Gelecekteki Arastirmalar icin Oneriler ve Kisitlar

Gelecekte yapilacak olan calismalar i¢in en 6nemli degerlendirme; 6zelikle ihracat
sorunlar1 algis1 veya ihracat oran1 ve ihracat yapma yili degiskenlerinin ihracat sorunlari
algisma etkisi aragtirlldiginda, ihracat¢1 firmalarin biinyelerinde ihracatla ilgilenen
profesyonel bir ekibin bulunma durumuna gore konunun degerlendirilmesi gerekliligidir.
Zira ¢ok biiyiik farkliliklar olacagi bu ¢aligma sonucunda goriilmiistiir. Ayrica literatiirde
araci ihracatg1 firmalarm ihracat sorunlari algilariyla ilgili biylik bir bogluk bulunmaktadir.
Bu ¢alisma bu boslugu kapatma baglaminda bir adimdir. Bu adimn ilerletilmesi igin daha
genis 6rneklemlerde ve diger iilkelerde de ¢alismalarin yapilmasi 6nerilmektedir.
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