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KOBILER iCiN DIS TICARET YONTEMLERI VE iHRACAT
PROBLEMLERI: AFYON iLi DOGAL TAS SEKTORUNDE BiR
ARASTIRMA

Suayip OZDEMIR" ve Yusuf KARACA™

Ozet

Bu calismada KOBI’lerin uyguladiklar1 dis ticaret modellerinin ydneticilerin
algilamalar lizerindeki etkileri incelenmektedir. Arastirmada Afyonkarahisar’da yer alan dogal
tas ihraceden KOBI’ler incelenmistir. Sonug olarak uygulanan dis ticaret modelinin
yoneticilerin goriislerini etkilemedigi; KOBI yéneticilerinin dis ticaret ile ilgili konularda
benzer diislincelere sahip olduklar tespit edilmistir.
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Foreign Trade Method For Small and Medium Sized Enterprises and Export Problems:
An Investigation in Afyon Natural Stone Sector

Astract

This study examines the impact of SME’s export models on managers’ perception of
export problems. SME’s that export natural stone in Afyonkarahisar are chosen as a case. The
findings suggest that export model does not affect managers’ perception of export problems.
Moreover it is found that managers have similar ideas on export issues.
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GIRiS

Arastirmamizin amact KOBI yéneticilerinin kullandiklart ihracat yontemlerini
ve ihracatta yasadiklar1 problemleri tespit etmektir. Bu amagla Afyonkarahisar’da
faaliyet gosteren dogal tas ihracatcisi isletmelerin problemleri 6zel olarak ele
alinmaktadir. Boylece sorun lokal olarak tespit edilmekte ve lokal olarak ¢oziim
onerileri gelistirilmektedir.

Ulkemiz ihracatinda maden ihracati énemli bir yer tutmakta, bu ihracat iginde
de dogal tas ihracatt 600 milyon dolarlik biiyiiklikle en 6nemli yeri tutmaktadir.
Diinya rezervlerinin énemli bir kismimni bulunduran iilkemiz agisindan bu rezervlerin
degerlendirilmesi biiyiik 6nem tasimaktadir. Bu alanda Tiirk isletmeleri Italya basta
olmak tizere, Cin, Hindistan gibi iilkelerin isletmeleri ile rekabet etmek durumundadir.
Maden rezervlerine sahip olmak baslibasina bir avantaj saglamaktadir. Ancak her sey
madene sahip olmakla bitmemektedir. Bu madenleri isleyerek yiiksek katma degerle
pazarlayabilmek onemli bir sorun olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

Afyonkarahisar, dogal tas alaninda faaliyet gosteren kiigiikli biiyiiklii yaklagik
500 isletmeyle Tiirkiye’de oncii konumundadir. Bu konuda 6ncii sayilabilecek diger
iller Denizli, Mugla, Balikesir ve Elaz1ig’dir. Bu itibarla Afyonkarahisarda yapilacak
bir calisma lokal olarak problemlerin tespiti anlamina gelecegi gibi diger illerdeki
isletmelerin problemlerinin anlagilmasinda ve ¢éziimiinde yardimei olabilecektir.

Ulkemiz igletmelerinin % 98’ini ve toplam istihdamin énemli bir bdliimii
olusturan KOBI’lerin pazarlama alaninda yasadiklar1 problemlere uygulanabilir
¢oziimler sunmak gerekmektedir. Insan kaynaklarmin yaninda, &nemli dogal
kaynaklar, finansal kaynaklar da dogal tas isleyen isletmeler tarafindan
kullanilmaktadir. Bu ¢alismanin yapilmas: onucunda iilke kaynaklarinin daha etkin
bicimde degerlendirilmesine katki saglanmasi beklenmektedir.

I-KOBi KAVRAMI VE KOBI’LERIN OZELLiKLERI.

Ulkeler arasinda gerekse Kkiiltiirler arasinda KOBI tanim ve yaklasim
farkliliklar1 mevcuttur. KOBI tanimlamasi yapilirken genellikle calisan sayisi,
O0zsermaye, makine parki, kullanilan tezgah sayisi ve giicii, isleme kapasitesi,
kullanilan alan vb gesitli 6l¢iiler esas alinmaktadir. Ancak en ¢ok is¢i sayisi ve sermaye
Olcii olarak temel alinmaktadir (Karatas, 1991:19)

Kosgebin tanimina gore 1-50 personel calistiran isletme kiiciik isletme 51-150
personel calistiran isletme orta isletme olarak tammmlanmaktadir (Ipekligil, 2002).
Avrupa Birligi karisikliklar1 dnlemek igin kiigiik ve orta dlgekli isletmeleri birlik
bazinda soyle tamimlamaktadir. 250 Is gdrenden az is¢i calistiran isletmeleri KOBI
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kapsaminda degerlendirmis ve 50’den az isgdren c¢alistiran ve yillik satis hacmi 7
milyon ECU’ yu asmayan, yillik 5 milyon ECU’nun altinda bilango degerine sahip
isletmeleri kiiciik isletme, 50-250 arasi iggoren calistiran ve yillik satis hacmi 40
milyon ECU’yu agmayan, yillik 27 milyon ECU’nun altinda bilango degerine sahip
isletmeleri orta dlgekli isletme olarak tanimlamistir (KOSGEB, AB Biilteni, 1997:4).
Bir bagka agidan ise KOBI “isletmenin hem sahibi hem de ydneticisi durumunda olan,
cevresinin disina ¢ikmamis lokal faaliyetlerde bulunan, yalnizca 6z kaynaklari ile
finanse edilen isletmeler” seklinde ifade edilmektedir. Biitliin tanimlarin ortak bir
sonucu olarak KOBI’lerin az sayida insan galistiran, gok biiyiik finansal kaynaklara
sahip olmayan, ortaklar tarafindan yonetilen sektorde lider ve oncii olabilecek kadar
biiyiik olmayan isletmeler KOBI tanimlamasi i¢inde yer almaktadir. Bu ¢aligmada
Diinya Bankasinin tanimina gore 200 kisiden daha az sayida isci calistiran isletmeler
ele alinmustir.

Kobilerin en énemli 6zelliklerinin baslicalarini s6yle saymak miimkiindiir. Her
seyden once KOBI’ler biiyiik isletmelere gore daha bagimsizdirlar. Sirket iizerinde
ortaklarin, yonetim kurullarinin yada kredi verenlerin baskist olmaz. Ciinkii sirketler
sahipleri tarafindan ve kendi 6z kaynaklari ile yonetilmektedir. Ikinci olarak
KOBI’lerde girisim ve tesebbiis yetenegi fazladir. Bu isletmeler koklii aile isletmeleri
degil girisimin sonuglaridir. Uciincii olarak ise KOBI’lerde kisisel iliskiler on
plandadir. Gerek calisanlar ile gerek firma disindaki miisteri ve tedarikgilerle firma
sahip ve yoneticilerinin iligkileri kisisel 6zelikler gosterir (Kiigiik, 2005:108-109).

II-KOBI’LERIN PAZARLAMA SORUNLARI

Literatirde KOBI tanimma iliskin yasanan karmasiklik yasanan pazarlama
sorunlar1 konusunda da kendisini gostermektedir. Farkli caligmalarda farkli pazarlama
sorunlar1 tespit eden bilim adamlar1 mevcuttur.Ornegin Demir ve Sahin(2000:4) ve
Yurdakul (2003:188) KOBI’lerin pazarlama sorunlarmni, nitelikli eleman bulma,
yonetim anlayisi, Olcek ekonomilerinden yararlanamama, pazarlama konusunda
yasanan Yyetersizlikler, standardizasyon ve belgelendirme konusunda yasanan
yetersizlikler, pazar1 ve rakipleri tanimama olarak siralamiglardir.

Karadal (2001:150) Calismasinda KOBI’leri ihracat yapanlar ve yapmayanlar
olarak iki gruba ayirdiktan sonra ihracatta yasanan sorunlari her iki grup igin de ayr
ayr siralamistir. Buna gore ihracat yapanlarin karsilagtiklart problemler 6nem sirasina
gore biirokratik engeller, rakiplerin yeni politikalari, yonetim ve orgiitlenme sorunlari,
teknolojik gelismeler, pazar talebinin kisitl olmasi, nitelikli personel eksikligi ve
finansal sorunlardir.
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Oktay ve Giiney (2002) calismalarinda KOBI’lerin finansal sorunlarmi
inceledikleri ¢aligmalarinda kiigiik ve orta biiylikliikteki igletmelerin finanstan daha
onemli olmak {izere yonetim sorunlari yasadiklarini belirtmiglerdir.

Nazilli Ticaret Odast (Giirak ve Azakli, 2000:47) tarafindan yapilan
aragtirmada KOBI’lerin ihracatla ilgili sorunlari &nem sorasina gore finansman,
pazarlama, biirokratik engeller ve nitelikli eleman bulamam olarak siralanmuistir.

KOSGEB Girigimciligi Gelistirme Merkezi tarafindan KOBI’lerin egitimin
ihtiyacini belirlemek i¢in yapilan ¢alismada ( Akay ve digerleri, 2003:8) kii¢lik ve orta
biiytikliikteki isletmelerin sorunlarini su sekilde siralanmistir: Ekonomik istikrarsizlik,
finansman kaynaklarma erisim gii¢liigli, eleman yetistirmede ve donanimli eleman
temininde yasanan sikintilar, modern {iiretim teknolojilerinin eksikligi, yo&netim
sorunlari, kalite ve standardizasyon noksanligi, yenilik¢i sistemlerin yoklugu, bilgi
kaynaklarina erisim gii¢liigii, rekabetci diizenin neden oldugu kisitlamalar, biirokratik
engeller ve karmagik prosediirler.

Calismada KOBT’lerin temel zaylﬂlklar} olarak , diisiik teknoloji, know-how
eksikligi, finansman olanaklarina erisim, KOBI’leri ilgilendiren politikalarin igerigi,
O0grenim ve egitim, biirokrasi, kapasite, mevzuat, olarak siralanmaktadir.

III-KOBI’LER ICIN DIS TICARET MODELLERI VE
YONETICILERIN BAKISI

Biitiin iilkeler diinya ticaretinden daha biiyiik bir pay alabilmek i¢in bir yaris ve
rekabet igerisindedirler. Ozellikle gelismis iilkelerdeki biiyiik isletmeler cirolarmin ve
karlarinin ~ biiyilk  boliimiinii  {ilke disindaki iiretimlerinden ve pazarlama
faaliyetlerinden elde etmektedirler. I¢ pazarda talebin azalmasi, gesitli nedenlerle atil
kapasite ortaya ¢ikmasi, i¢ pazardaki rekabetten kurtulmak ve riski azaltmak, mamul
hayat egrisini uzatmak, dis pazarlardaki vergi ve tesvik avantajlarindan yararlanmak,
doviz girdisi saglamak, i¢ pazarda daha giiclii hale gelebilmek, isletmenin etkinligini
artirmak, isteyen isletmeler dis pazarlara agilmak istemektedir (Aksu, 1993:19-20).
Yukarida ortaya konulan KOBI’lerin pazarlama sorunlar1 kaynaklar1 agisindan iki
temel agidan smiflamaya tabi tutularak c¢oziimii basitlestirilebilir. Birinci olarak
sorunlarin kaynaginda isletme sahip ve yoneticilerinin yaklasimlarinin bulundugunu,
ikinci olarak da igletmenin kaynaklarinin bazi sorunlarin {istesinden tek basina gelmek
icin yeterli olmadigim sdylemek miimkiindiir. Gergekten isletmeleri etkileyen dis
cevrenin en Onemli 6zelligi “caprasiklik”, “belirsizlik”, ve “degisim” oldugu bir
ortamda, bir igletmenin tek basina piyasalara acilip global bir ¢er¢eve icinde rekabete
girismesi  yerine baska isletmelerle dayanisma iginde olmasit bagart sansini
yiikseltecektir (Kogel, 2003:426). Ulkemizde KOBI’lerin dis pazarlara acilmasini
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kolaylastirmak ve isletmeleri belli organizasyonlar dahilinde onlar1 daha giiglii
yapmay1 amaclayan en 6nemli olusumlar Sektorel Dis Ticaret Sirketleri ile Dis Ticaret
sermaye Sirketleridir.

Sektdrel dig ticaret sirketleri modeli ile ayni iiretim alanindaki KOBI’lerin
ihracata yonelik olarak bir organizasyon altinda toplanarak diinya pazarlarina
acilmalari, dis ticarette uzmanlagmalar1 ve bu sekilde daha etkin faaliyet gostermeleri
amaglanmistir. Bu model ile nihai olarak amaclanan ise 6lgek ekonomisine ulasilmasi
ve rekabet giliclinlin artirillmasi  yoluyla iilke ihracatinin  artirilmasidir
(Kiigiik,2005:275). Sektorel dis ticaret sirketlerinde higbir ortagin sermaye pay1 toplam
sirket sermayesinin normal yorelerde %10 ve kalkinmada oncelikli yorelerde %20
sinden fazla olamaz. Sektorel dis ticaret seklinde yapilanmanin bu yap1 i¢inde yer alan
isletmelere saglayacagi pek ¢ok avantaj vardir. Her seyden once ihracata yonelik devlet
yardimlarinin odak noktasinda bu yapilanmalar vardir. Buglin mevcut olan bu
sirketlerin bir kism1 sadece {iyelerinin ihracat islemlerini gerceklestirmekte ve devlet
yardimlarindan faydalanmasmi saglamaktadir. Diger bir grup desteklerden
faydalanmanin yani sira iiyeleri i¢in yeni pazarlar bulmak ve iiyelerinin pazar paylarini
artirmak  yonlinde faaliyette  bulunmaktadir. Bu amagla su faaliyetler
gerceklestirilmektedir. Uyelerin yurtdisi fuarlara katilimimi organize etme, iiyeleri ve
trliinleri tanitici yaymlar hazirlama, iiyelerin {irlinlerini yurtdisinda daimi olarak
sergilenecegi magazalar, depolanacagi depolar, pazarlanacagi ofisler agma, iiyelerini
alim satim yada satig heyetleri ve miisterilerle bulusturma
(www.dtm.gov.tr/ead/DTDERGI/Ocak2000/hedef.htm).

Dis ticaret sermaye sirketleri ile sektdrel dis ticaret sirketlerinin ihracat
faaliyetleri ile ilgili finansman gereksinimlerinin karsilanmas1 amaciyla Tiirk
Eximbank DTS Kisa Vadeli Doviz Kredisi ve Kisa Vadeli Thracat Kredisi Programlar1
Diizenlenmistir. SDS’lerin bankaya gerek kalmadan dogrudan Eximbank’la
calisabildigi ayr1 bir program da bulunmaktadir (Kii¢iik,2005:276). DTS ve SDS gibi
0zel olarak desteklenen olusumlar disindada isletmeler kendi inisiyatifleri ile stratejik
ortakliklar ve ortak girigimler kurarak dis ticarette daha etkin hale gelebilirler. Stratejik
ortaklikta teknolojiler, kaynaklar, beceriler ve irilinler karsilikli yarar saglayacak
sekilde bir araya getirilmekte, karsilikli degistirilmekte ya da entegre edilmektedir.
Stratejik ortaklar bagimsiz kalmak iizere bazi amaglar iizerinde anlagmakta, verilmis
gorevlerin yerine getirilmesini gézlemekte ve birbirlerine teknoloji ve pazarlama gibi
konularda katkida bulunmaktadirlar. Stratejik ortakliklar bir sirketin tek basina
yapamayacagl isleri diger sirketlerle yapabilecegi durumlarda kurulmaktadir.
Ortaklarin amaclar1 farkli olsa bile ¢ikarlar1 ortak oldugu siirece birliktelik devam
etmektedir. (Aydintan, 2003:138-139).
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Bunlarin disinda bagimsiz tiiccar toptanci ve perakendeci aracilar1 kullanarak,
iiriinlerini bizzat pazarlamaya calisan isletmeler de mevcuttur. Bu isletmeler tim
pazarlama faaliyetlerinde, miisteri bulma, yeni pazarlara girme, fuarlara katilma,
ihracat iglemleri, tesvikler gibi konularda yalniz baslarina hareket etmektedirler. Bu
isletmeler yurt disinda kendilerine stratejik olarak birlikte hareket edecekleri bir ortak
bulduklar1 zaman pazarlama faaliyetlerinin dnemli Olgiide stratejik ortak tarafindan
yapilmasi sayesinde daha rahat hareket etmektedirler. Distribiitorliik ya da showroom
acma gibi yollarla kurulan stratejik ortakliklarin basarisi énemli 6l¢iide yurtdigindaki
ortagin gayretine bagl olmaktadir.

Afyonkarahisar’da faaliyet gOsteren ihracatgr dogal tas isletmeleri arasinda
SDS ve DTSS bulunmamaktadir. Yoneticiler sektdrel dis ticaret sirketleri ya da dis
ticaret sermeye sirketlerini bilmemektedirler. Yapilan goriismeler sirasinda edilen
bilgilere gore daha once birlikte hareket eden isletmelerin kotii 6rnek olmast nedeniyle
isletme yoneticileri birlikte hareket etmek istememektedir. Azicik asim agrisiz bagim
ya da kiiciik olsun benim olsun anlayis1 ile hareket etmektedirler. Isletmelerin birbirleri
ile aligverigleri mevcuttur. Ancak birlikte hareket etmek igin giliven eksikligi
yasanmaktadir.

KOBI’lerdeki yéneticilerin isletme igindeki belirleyicilikleri bilinmektedir. Bu
nedenle aragtirmada yoneticilerden olusan bir 6rnek ele alinmigtir. Literatiirde benzer
sekilde yapilmig caligmalar mevcuttur. Ornegin Cavusgil ve Zou (1994) ihracattaki
basarinin ihracat pazarlamasi stratejisi, firma oOzellikleri, Uriin ozellikleri (igsel
degiskenler), sektor oOzellikleri ve ihracat pazari Ozellikleri (digsal degiskenler)
tizerinde durmuslardir. Pazarlama stratejisini iist diizey yoneticiler belirlemekte ve bu
stratejiler alt diizey yoneticiler i¢in yol gosterici olmaktadir. Bu nedenle ihracat
yoneticilerinin tutumlar1 ihracatta yasanan problemleri ve ¢oziimlerini etkilemektedir.
Bilinmektedir ki yoneticiler, ihracat degerlendirmelerini, kisa donemli satis sonuglarina
bakarak; ihracat satislarini1 yurt i¢i satiglara gore ya da baska pazarlarda satis1 yapilan
tiriinlerin satiglariyla karsilastirarak yapmaktadirlar (Madsen, 1998). Bu durum igletme
yoneticilerinin ihracatt degerlendirmelerinin subjektif oldugunu gdstermektedir.
Yoneticilerin subjektif degerlendirmeleri ihracatin bagarili olup olmadigini tespitte
degil ayn1 zamanda bizzat ihracatin kendisini de etkilemektedir. Leonidou ve Katsikeas
(1996:532) ihracati kolaylastiran ya da zorlastiran igletmeyle ilgili degiskenleri;
yonetimsel 6zellikler, yonetim stili, orgiitsel belirleyiciler ve orgiitsel kaynaklar olmak
tizere dort baglik altinda toplamislardir. Buna gore yonetimsel 6zellikler bu durumda
ihracatta kullanilan yontemleri belirlemede Onemli bir degisken olmaktadir.
Dominguez ve Sequeira (1992:30-31) caligmalarinda az gelismis tilkelerde yerlesik
isletmelerin ihracat performansi belirleyicilerini ¢evresel (tek basina bir firma, endiistri
ve konum etkisi ) ve orgiitsel faktorler olmak iizere iki temel grubu esas almisladir.
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Buna gore ihracat performansini genel olarak ihracat stratejisi, tirlin kalitesi, {iriin
uyumlulugu, isgiicii maliyetlerinin ve hammadde avantajlarinin kullanilmasi, dagitim
kanallari, ihracati tesvik, ihracat nedenleri, firman rekabet edebilirligi, informal pazar
arastirmalar1 ve firmanin orgiitsel 6zellikleri belirlemektedir.

Bundan sonraki boliimde ihracat modeli ile yoneticilerin ihracat konularindaki
algilamalarm1 temel alinarak bu iki degisken arasindaki iliski eksenin ihracat
problemlerinin isletme yoneticileri tarafindan algilaniglar1 analiz edilmektedir.

IV — ARASTIRMA YONTEMI VE ORNEKLEM HAKKINDA
BILGILER

Calisma evreni Afyonkarahisar ilinde KOBI niteliginde faaliyet gosteren ve
Ege Ihracatcilar Birligine iiye isletmelerden olusmaktadir. Arastirma verileri 2004 yili
bahar aylarinda yiizyiize anket yontemi ile toplanmistir. Aragtirmada temel olarak
Katsikeas, Piercy ve Ionnidis’in (1995) modeli temel olarak ele alinmis, bazi
uyarlamalarla uygulanmigtir. Toplanan veriler frekans analizi yontemi ile analiz
edilerek tanimsal sonuglar elde edilmistir. Arastirma anketinde isletmeyi taniyici
sorular yaninda 5°1i Likert 6lgeginde 34 ifade yer almaktadir.

Tiirkiye’nin maden ihracati yildan yila artmakla birlikte 2004 yili sonu
itibartyla Afyonkarahisar’daki mermer ihracati bir dnceki yila oranla %34 artmistir.
Yaklasik 100 milyon USD’yi bulan ihracati Afyonkarahisar da faaliyet gosteren ve
ihracat¢1 birlikleri web sayfasima kayith 77 isletme yapmaktadir. Bu isletmelerin
biiyiikliik olarak KOBI tanimi disinda kalanlar1 {i¢ tanesi 40 milyon USD ihracat
yaparken geri kalan KOBI niteligindeki mermer isletmeleri 60 milyon dolarlik ihracat
gergeklestirmiglerdir. Biiylime potansiyeli olan bir pazar olarak dogal tas sektdriinde
faaliyet goOsteren ihracat¢i isletmeler; iizerinde durulmasi gerekli olan
isletmelerimizdendir.

Soru formunun giivenilirligi Cronbach Alpha ile test edilerek yeterli (¢=0,86)
bulunmustur. Arastirmanin anakiitlesini arastirmanin yapildig: tarihte Afyonkarahisar’
faaliyet gdsteren ve ihracat yapan mermer isletmeleri olusturmaktadir. Ege Thracatcilar
birligine bagl olarak faaliyet gosteren maden ihracatgilar birligine iiye olan 77 isletme
anakiitlemizi olusturmaktadir. Bu isletmelerden 3 tanesi KOBI kapsami disinda
kalmaktadir Bu durumda arastirma evreni 74 isletmeden olugmaktadir. Bu isletmelerin
62’si hakkinda veriler elde edilmistir. Bu isletmelerin % 71°1 limited sirket, % 17°7’si
anonim sirket geri kalanlar ise sahis isletmesi seklinde faaliyet gdstermektedir.
Isletmelerin bazilar1 bizzat kendileri degil baska bir isletme {izerinden ihracat
yapmaktadirlar. Yapilan goriigmeler sirasinda igletmelerin hemen tamaminin aile
isletmeleri oldugu ve aileden ydneticilerin is basinda olduklar1 tespit edilmistir.
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Bu isletmelerin iiretimlerinden ne kadar ihracat yaptiklar1 Tablo-1’de
goriilmektedir. Buna gore isletmelerin yaklasik dortte biri sadece dis pazar igin {iretim
yapmaktadir. Yine yaklagik dortte biri tiretimlerinin %70 den fazlasini dis pazarlar igin
iretmektedir.

Tablo 1. ihracat Oram

Say1 %
% 10 dan az 4 6,5
% 10-29 arasi 9 14,5
% 30-49 arasi1 6 9,7
%50-69 arasi 11 17,7
% 70-89 arasi 15 242
% 90 dan fazla 17 27,4
Toplam 62 100,0

Ornekte yer alan isletmelerin %55’inde en az 1 kisiden olusan ve sadece
ihracat i¢in istihdam edilen kisilerden olusan birer ihracat departmani bulunmaktadir.
Geri kalan isletmelerde ise ihracat ilerini igletme yOneticileri takip etmekte ya da bagka
isletmeler araciligtyla bunu gergeklestirmektedirler.

1. ihracat Yontemi Hakkinda Bilgiler

Omekte yer alan isletmeler farkli yontemlerle ihracat yapmaktadirlar. Bu
yontemlere iligkin frekanslar Tablo-2’de goriilmektedir. Buna gore ihracat yontemi
olarak isletmelerin 6nemli bir kismu (%48,4) yurtdisinda bulunan bagimsiz bir
isletmeye mal satmaktadir. Bunun anlami igletmelerle miisterileri arasinda uzun siireli
iligkiler kurulmamis olmasidir. Her iki taraf da yapilan igin bir “ticaret” oldugunun
farkindadirlar. Her iki taraf da kazang sagladig siirece iligki devam etmektedir. Ancak
ortak strateji gelistirerek pazarda s6z sahibi olmak amaciyla faaliyette bulunma
amacina uygun bir yapilanma degildir.

Tablo 2. Satis Kime Yapihiyor?

Say1 %
Perakendecilere 15 24,2
Yurt disinda acentamiza/temsilcimize 12 19,4
Yurt diginda bizden bagimsiz toptanciya 30 48,4
Birden fazla yolu kullananlar 5 8,1
Toplam 62 100,0
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Mermer ya da diger maden {irlinleri ihraceden isletmelerin yaklasik beste biri
faaliyet gosterdigi pazarda uzun siire kalabilmek i¢in gerekli olan isbirliklerini yapmis
goriinmektedir. Acentelik, temsilcik ya da siirekli olarak iriinlerin sergilenmesini
saglayan teshir salonlarinin (showroom) varligi pazarda uzun siire kalici olmay1 ve
daha biiyiik bir pazar payma sahip olmay1 getirebilmektedir. Uluslararasilasmanin
asamalarindan birisi de dig lilkelerde organik birer bag kurarak bir ¢ok iilkede siirekli
faaliyet gostermektir. Ciinkii mermer ingaatlarda kullanilan bir tiir yap1 malzemesidir.
Bunlan kullanan kisiler mimarlar ve miiteahhitlerdir. Mimarlar ve miiteahhitler ise s6z
konusu yap1 malzemelerini perakendecilerden satin almakta ya da iireticilerine acente
ve temsilci araciligiyla siparis vermektedirler. Dolayisiyla yasanan iliskiler igletmeden
isletmeye pazarlama (b2b) seklinde cereyan etmesini gerektirmektedir.

Dogal tas kullanarak evini ya da igyerini dekore etmek isteyen miisteriler
egitim, gelir diizeyi ve sosyal statii olarak pazarda belirli bir boliimii olusturmaktadir.
Ust gelir diizeyi genis ev veya isyeri, diinyanin &teki ucundan da ola “dogal” olan1 ve
sanat degeri olani isteyen miisterilerin kendilerine has {irtinler istemeleri kaginilmazdir.
Renk sekil ve ebat olarak ¢ok farkli istekler bu alanda ortaya ¢ikabilmektedir. Bu
durumda bu taleplerin {ireticilere ulastirilmasi durumunda karsilanabilecegi, seri ve
standart lretimin pazardaki miisterilerin énemli bir kismini tatmin etmeyecegi agiktir.
Insaatlarda kullanilan bir yap: malzemesi olarak dogal taslar endiistriyel iiriinlerdir.
Endiistriyel iiriinlerde farkli 6zelliklerin istenmesi ve aranmasi hatta siparise gore
iretim yapilmasi1 dogal bir olgudur.

Yapilan ki-kare testi sonucuna gore perakendecilere toptancilara ya da ticari
alicilara satis yapiliyor olmasi Ornekte yer alan isletmelerin ihracat oranlarini
etkilememektedir. Bagka bir deyisle ihracat basarisi kime satig yapildigma gore
degismemektedir. (Ki-kare degeri=16,91; df=16; P=0,32).

Ihracat departmaninin varhigi kime satis yapildigma gore degismemektedir.
Ancak gozlemlere dayali olarak sunu sdylemek miimkiindiir: “Toplam satislar1 i¢inde
ihracatin oran arttik¢a isletmeler ihracat konusunda daha organize davranmaktadirlar.”
Baslangigta firma ¢alisanlarindan birisi ihracati takip etmekle gorevlendirilirken
(muhasebeci veya aileden birisi) daha sonralar1 ihracat igin profesyoneller
kullanilmaktadir.

Su anki ihracat durumu, kime satis yapildigina gore degisememektedir. Yurt
disinda belirli bir pazari olan isletmeler ayni zamanda siirekli pazar arastirmasi
yapmaktadir. Yurtdisinda siirekli pazari1 olmayan isletmeler ise pazarlama faaliyetlerini
daha ¢ok sansa birakmis goriinmektedirler. Bunu “i¢ pazara satis yapiyoruz; ihracat
imkanlarin1 arastirtyoruz; deneme amagli olarak satis yapiyoruz” seklinde ifade
etmektedirler.
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Sermaye sirketi olarak faaliyet gosteren igletmeler acente ve temsilcilerle
caligmaktadirlar. Bu da kurumsallasmada bir adim 6nde oldugunu gostermektedir (Ki-
kare degeri=18,805; df=16; P<0,0; Contingeny coefficient:0,482). Sahis igletmeleri
perakendecilere ve ticari iligki i¢inde bulundugu isletmeler satis yapmaktadir. Bunlarin
stirekli olmadigi agiktir.

KOBI’ler arasinda da biiyiikliik farklar1 bulunmaktadir. 10 kisi calistiran
isleme ile 90 kisi caligtiran isletmeler biiyiikliik agisindan farklidir. Calismamizda 199
kisiye kadar olan isletmeler yer almaktadir. Isletme biiyiikliigii arttikga satig yapilan
miisterilerin nitelikleri (acente-distribiitor gibi) farklilagmakta midir? Bu sorunu cevabi
olarak sunu sdylemek miimkiindiir: “Kime satis yapildigia gore is¢i sayisi (biiyiikliik)
degismemektedir.” KOBI’ler arasinda biiyiik isletmeye yakin olmasi ya da kiigiik
olmasi fark olusturmamaktadir. KOBI’lerin ortak karakteristiklerin biri “bir ihracat
yapma yonteminin digerlerinden fark yoktur” diisiincesinin varligidir.

Orneklemi olusturan iletmelerin tamami en az bir kez ihracat yapmus
isletmelerdir. Ihracat yapmak igin gosterilen gayret basarinin bir araci olacaktir. Tablo-
3’te isletmelerin pazarlama faaliyetlerinin nitelikleri goriilmektedir. Buna gore ihracat
yaptig1 halde esas olarak i¢ pazara c¢alistigini sOyleyen isletmeler toplam iginde
%11,3’1 olusturmaktadir. Bu isletmeler disaridan bir etki ile ihracat yapmaktadirlar.
Bir miisteri ile fuarlarda kargilagma, bagka bir araci kanaliyla alinan siparigin yerine
getirilmesi ya da ihracata yeni yonelen isletmelerden olugmaktadir.

Tablo 3. isletmenin Thracat Cabalar

Say1 %
Isletmemiz yurti¢i piyasaya hitap eder, ihracat i¢in 7 113
ugragmaz ’
Ihracat imkanlarini arastiririz. 9 14,5
Deneme amagli birka¢ dig pazara mal satariz 2 3,2
Isletmemizin siirekli mal satt1g1 pazari vardir. 7 11,3
Stirekli pazarimiz var. Ayrica pazar arastirmast 37 507
lyaplyoruz. ’
Toplam 62 100,0

Afyonkarahisar’da yerlesik dogal tas ihracatgist KOBI’lerin %59,7’si ihracatin
yaninda pazar arastirmalar1 yaparak yeni pazarlara girmeyi amaglamaktadir. Yiizylize
goriismelerden elde edilen bilgilere gore; yurtdisindaki firmalari ziyaret, fuarlara
katilim, yurt digindaki bazi isletme yoneticilerini Tirkiye’de agirlama, sektor
dergilerine verilen ilan ve reklamlar, promosyon ¢alismalari, yeni miisteri arayislari
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yontemler denenmektedir. Pazar arastirmasinda internetin ve Ozellikle b2b pazarda
etkili olan portallarin kullanilmadigi tespit edilmistir. Dis pazarlara agilma ve orada
siirekliligi saglama konusunda KOSGEB’in ¢alismalari, KOBI yoneticileri tarafindan
ilgiyle takip edilmekte ve iimitle beklenmektedir.

Aragtirmada 34 adet tutum Olgiicii ifadeyle ihracat konusunda yasanan
problemlerin 8lgiilmesi ve bu problemlerin farkli ihracat modelleri uygulayan KOBI
yoneticileri tarafindan farkli algilanip algilanmadigi tespit edilmesi amaglanmistir.
Yapilan ki-kare testi ile ihracat yapma bigimine gére KOBI yoneticilerinin algiladiklari
problemlerin birbirlerinden énemli derecede farklilasmadig1 tespit edilmistir. Thracatta
yasanan problemler, ihracat yapma sekli fark etmeksizin tiim KOBI yoneticileri igin
gecerlidir.

2. Thracat Pazarimin Durumu ve Pazarlama Faaliyetleri

Miisterilerin olugturdugu pazar ihracatgilar i¢in 6nemlidir. Bu pazar her lilke ve
tilkelerin i¢indeki farkli siyasi, cografi ya da kiiltiirel boliimler igin farkli birer pazari
olusturmaktadir. Thracatg1 isletmeler igin hedef pazar olan bu miisteri topluluklarinda
yer alan miisteri davraniglarinin ve tercihlerinin bilinmesi gereklidir.

Tablo-4’te isletme yoneticilerinin dis pazar ile ilgili algilamalar1 yer
almaktadir. Buna gore isletme yoneticileri ihracata verdikleri onceligin yeterli
oldugunu diisiinmektedirler. Ayni zamanda yurt dist pazarlama faaliyetlerinin
yeterliligi konusunda bir kararsizlik s6z konusudur. Yoneticilerin cogunlugu pazarlama
faaliyetlerini yetersiz ya da yeterli bulmamuislar, kararsiz noktasina yakin kalmislardir.

Tablo 4. Thracat Pazari ve Pazarlama Faaliyetleri

Thracata Yurtdist Yurtdist e .o, L.
verdigimiz pazarlama piyasa Uriinlerimize olan
oncelik faaliyetlerimiz firsatlari yurtdist talep
Say1 % Say1 % Say1 % Say1 %
Yetersiz| 3 4.8 9 14,5 7 11,9 4 6,5
2 4 6,5 9 14,5 7 11,9 10 16,1
3 10 | 16,1 17 27,4 14 | 237 12 19,4
4 13 | 21,0 17 274 17 | 28,8 16 25,8
Yeterli | 32 | 51,6 10 16,1 14 | 23,7 20 32,3
Toplam | 62 | 100,0 | 62 100,0 59 1100,0] 62 100,0
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Yurtdisinda olusan pazar firsatlarmin pazara girmek igin yeterli oldugunu
diistinen isletme yoneticileri gogunluktadir. Bu yoneticilerin hepsinin ihracat yaptigini
da akilda tutarak bu sonug irdelendiginde daha fazla pazarlama gabasiyla pazar
firsatlarinin  degerlendirilmensin miimkiin oldugu anlasilmaktadir. Bu diisiinceyi
mermer Ureticisi igletmelerin iirlinlerine yurt disindan olan talebin de “yeterli” oldugu
fikri desteklemektedir.

Isletmelerimiz yurt dis1 satislarin yurt igi satiglara gore daha karli oldugunu
diisiinmektedirler. Isletmenin yurtdisi pazarda rekabet {istiinliigiine sahip olmadig
kanaati en yaygin kanaattir. Bu durum Tablo-5’te goriilmektedir. Siparislerin 6nemli
bir kismi igletmelerin pazarlama faaliyetlerinin bir sonucu oldugu diisiiniilmekte; bir
pazarlama faaliyeti olmaksizin olusan talebin de kiigiimsenemeyecek derecede oldugu
goriilmektedir. Bu ii¢ sonug birden ele alindiginda isletme yoneticileri, ihracat pazarini
yurti¢i pazara gore daha karli bir pazar olarak diisiinmektedirler. Ancak dis pazarlarda
etken bir konumda degil daha ziyade edilgen bir pozisyonda olduklarim
diisinmektedirler.

Tablo 5. Yurtdisi Pazar ve isletme

Isletmemizin dis  |Yurtdisindan cabamiz .. o
Yurt i¢i satislara gore
pazarlarda rekabet sonucu olmayan KarhiliBimiz
istiinligi sipariglerin sayisi &

Say1 % Say1 % Say1 %

Az 7 11,5 15 24,6 2 3,2
2 10 16,4 6 9,8 11 17,7
3 18 29,5 17 27,9 19 30,6
4 15 24,6 13 21,3 13 21,0
Cok 11 18,0 10 16,4 17 27,4
Toplam 61 100,0 61 100,0 62 100,0

Tablo-6’da goriildiigii gibi ihracat pazari, isletme yoneticileri igin cazibesi
yiiksek bir pazar olarak algilanmaktadir. Ayni zamanda isletme yoneticileri satig
konusunda kendilerini yeterli bulmakta fakat fiyat konusunda rekabet iistiinliigiiniin
olmadigim1 diisiinmektedirler. Yiizylize goriismelerden alman bilgilere gore fiyat
konusunda 6zellikle Cin iiriinlerinin fiyatlariyla rekabet etmenin zor oldugu kanaati
yaygindir.
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Tablo 6. ihracatin Cazibesi ve Ustiinliikler

Ihracat1 igletmemiz igin | Yurtdis rakiplerimize |Uriinleri yurtdisina satis
cazibesi gore fiyat iistlinliiglimiiz etkinligimiz
Say1 % Say1 % Say1 %
Diisiik 2 3,3 5 8,1 3 4,8
2 3 4,9 12 19,4 6 9,7
3 8 13,1 27 43,5 17 274
4 21 34,4 11 17,7 23 37,1
Yiiksek 27 443 7 11,3 11 17,7
Toplam 61 100,0 62 100,0 60 96,8

Ihracatcilarimiz ihracattan bir ¢ok fayda ummaktadirlar. Tablo 7°de goriildiigii
gibi isletme yoneticileri ihracatin karlilig1 artiracagini, isletmenin biiylimesine olumlu
yonde etki yapacagini, ihracatin rekabet giiciine gii¢ katacagini diislinmektedirler.

Tablo 7. ihracattan Beklentiler

Thracatin karlihigimiza | Ihracatin biiyiimemize Ihracatin rekabet
katkisi etkisi giiclimiize etkisi
Say1 % Say1 % Say1 %
Az 3 43 2 32 5 82
2 7 11,3 4 6,5 4 6,6
3 12 19,4 14 22,6 11 18,0
4 20 32,3 20 323 23 37,7
Cok 20 32,3 22 35,5 18 29,5
Toplam 62 100,0 62 100,0 61 100,0

3. Kaynaklara Sahip Olma ve Kullanma

Bir isletmenin ihracat yapabilmesi igin gerekli olan bir ¢ok faktorii uygun
oranlarda bir araya getirmesi gerekmektedir. Baska bir deyisle diger amaclar
gergeklestirmek icin gerekli oldugu gibi isletmenin baz1 kaynaklara sahip olmasi ve
onlar1 kullanabilmesi gereklidir. Tablo-8’de  isletme yoneticilerinin kaynaklar
hakkindaki bazi diisiincelerine iligkin frekanslar verilmistir. Buna gore Isletmeler
yaklasik yaris1 fuarla gitme sikligini (kendi isletmeleri icin) yeterli bulmaktadirlar.
Isletme yoneticilerinin  %32,3’ii ise fuarlara daha sik katilmalari gerektigini
diisiinmektedirler. Isletme yodneticilerinin gogunlu devletin sagladigi ihracat tegviklerin
yararlanma diizeylerini yetersiz bulmaktadir. Bu tesviklerin yeterli ya da yetersiz
olmas1 anlaminda degildir. Var olan1 kullanma anlaminda kendilerini yetersiz
gormektedirler. Yoneticiler yurtdisi pazarlari hakkinda bilgi diizeylerinin 6nemli
olglide (%45,1) yeterli bulmaktadirlar. Bu anlamda yurtdis1 pazarlar hakkinda bilgi



14

OZDEMIR ve KARACA

seviyesinin yetersiz oldugunu diisiinen isletme yoneticilerinin orant (%1,6) ¢ok

kiiciiktiir.
Tablo 8. Kaynaklara Sahip Olma ve Kullanma
Thracat Yurtdist ihracat icin Ihracat igin
Yurtdigina fuar | tesviklerinden pazarlari acat 19| ayirdigimiz
L _ .. |aywrdigimz insan
icin gitme sikl1f1| yararlanma | hakkinda bilgi finansal
.. . . kaynaklar1
diizeyi seviyemiz kaynaklar
Say1 % Say1 % Say1 % Say1 % Say1 %
Yetersiz 12 194 16 26,7 1 1,6 5 8,1 5 8,2
2 8 12,9 15 25,0 11 17,7 9 14,5 6 9,8
3 10 16,1 14 233 22 35,5 22 35,5 21 34,4
4 19 30,6 10 16,7 19 30,6 18 29,0 19 351
Yeterli 13 21,0 5 8,3 9 14,5 8 12,9 10 16,4
Toplam| 62 100,0 | 60 100,0 | 62 100,0 62 100,0 61 100,0
Ihracatg1 isletmerlerin  konuyu bilen profesyonellerden yararlanmalar

isletmelerin toplam satislari icinda ihracatin orani arttikca gerekli goriilmektedir. KOBI
yoneticilerince mevcut durumda insan kaynaklarini yetersiz bulanlarin orani (%22,6)
yeterli bulanlara (%41,9) daha gore azdir. Benzer sekilde ihracat icin ayrilan finansal
kaynaklarin yetersiz oldugunu diisiinen isletme ydneticilerinin orani (%18), ihracat i¢in
ayrilan finansal kaynaklar1 yeterli bulanlara (%47,5) gore daha azdir. Kisaca isletme
yoOneticileri bilgi, insan kaynaklari, yurtdis1 pazarlar1 hakkinda bilgi, agisindan
kendilerini yeterli gdérmekte ancak tesviklerden yararlanamadiklarmi ifade
etmektedirler.

fhracat1 gerceklestirmek icin gerekli olan diger kriterlerden iiriin kalitesi ve
isletmenin sahip oldugu teknolojinin modernligi konusunda KOBI yéneticileri mevcut
durumun yeterli oldugunu diisiinmektedirler. Bu durum Tablo 9’da detayli olarak
goriilmektedir.

Tablo 9. Teknoloji Performans ve Uriin kalitesi

Yurtdisindaki -
. C e Kullandigimiz
Ihracat performansimiz | rakiplerimize gore iiriin o oo
.2 teknolojinin modernligi
kalitemiz
Say1 % Say1 % Say1 %
Cok diisiik 6 9,8 2 3,2 4 6,6
2 8 13,1 4 6,5 8 13,1
3 13 21,3 20 32,3 19 351
4 17 27,9 17 27,4 16 26,2
Cok yiiksek 17 27,9 19 30,6 14 23,0
Toplam 61 100,0 62 100,0 61 100,0
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Afyonkarahisar’li dogal tas ihracatgis1 KOBI yoneticileri ihracat yapabilmek
amactyla ¢ok caba harcadiklarini diigiinmektedirler. Genel olarak performanslarini da
yiiksek (%55,8) bulmaktadirlar. Ancak su sorunun cevabi agik degildir: “Acaba igletme
yoneticilerinin ayni ¢abayla daha ¢ok ihracat gergeklestirmeleri miimkiin degil midir?”
Bu soruya gozlemlere dayali olarak “evet” cevabi vermek miimkiindiir. Ciinkii isletme
yOneticileri ihracatla dolayli olarak ilgili ya da ihracatla ilgisiz konuda bile ¢cok ¢aba
harcamaktadirlar. Ancak ihracat igin planl, nitelikli ve yogun g¢aba harcayarak
performansi artirmak miimkiin goriinmektedir. Bu da 6nemli 6lgiide KOBI’lerin aile
isletmeleri yapisindan profesyonellesmeye dogru gecisleriyle miimkiin olacaktir.

4. Maliyetler

Kar1 maksimize etmenin iki yolundan birisi satis fiyatin1 yiikseltmek, digeri ise
maliyetleri diislirmektir. Satig fiyati ¢ogu zaman pazar veya miisteri tarafindan
belirlenmektedir. Bu durumda isletmelerin karlarimi artirabilmeleri i¢in maliyetlerini
diisirmeleri gerekmektedir. Orneklemede yer alan Tablo 10°da goriildiigi gibi
Afyon’lu mermer ihracatgist KOBI’ler hem iiretim maliyetlerinin (%72,1) hem de
satig maliyetlerinin (%68,1) yiiksek oldugunu diistinmektedirler.

Tablo 10. Maliyetler

Uretim maliyetlerimiz| . Y}l .rtdlsl. satlslgrlg
ilgili maliyetlerimiz
Say1 % Say1 %
Cok diisiik 1 1,6 1 1,6
2 4 6,6 10 16,1
3 12 19,7 15 24,2
4 20 32,8 20 32,3
Cok fazla 24 39,3 16 25,8
Toplam 61 100,0 62 100,0

Ihracata baslamanin nedenlerinden birisi de i¢ pazardaki daralmadir. Tablo
11°de goriildiigii gibi Afyonkarahisar’da yer alan dogal tas ihracatgist KOBI’ler buna
tipik ornegi teskil etmektedirler. Isletmelerin yaklasik yaris1 yurtici satiglarin {iretim
kapasitesini karsilamada yetersiz kaldigini1 diisiinmekte; dolayisiyla yurtdisi pazaria
acildiklarini ifade etmektedirler. Yurt i¢i pazarinda yasanan zorluklardan (%28,3)daha
fazlasini yurtdis1 pazarinda (%50) yasiyor olmalarina ragmen yurt igi talebi yetersiz
bulanlarin orani (%39,4) yurt i¢i talebi yeterli bulanlara (%27,9) gore daha fazladir.
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Tablo 11. Yurtici Pazarin Durumu

s t?s?:ri;ek};;;tggseyi Urﬁnler-in?ize olan |i¢ piyasa sartlarindaki
doldurma orant yurt i¢i talep zorluk
Say1 % Say1 % Say1 %
Cok az 17 28,8 10 16,4 8 13,3
2 13 22,0 14 23,0 9 15,0
3 10 16,9 20 32,8 13 21,7
4 11 18,6 13 21,3 17 28,3
Yeterlidir 8 13,6 4 6,6 13 21,7
Toplam 59 100,0 61 100,0 60 100,0

5. ihracat engelleri

Ihracatta iilkeleraras1 gecisler hiikiimetler tarafindan kontrollii olarak
saglanmaktadir. Ayrica farkli ekonomik, sosyal ve kiiltiirel anlayiglar zaman zaman
ihracat yapmak isteyen girisimcilere engel olabilmektedir. Ulkelerin kendi ekonomik,
sosyal ve kiiltiirel yapilarint korumak i¢in koyduklar: tarifeli engeller disinda isletme
yoneticilerinin algiladig1 engellerde mevcuttur. Tablo 12°de bu tiir engellerden dordiine
iligkin yonetici goriisleri yer almaktadir. Buna gore ihracatta karsilastiklar1 zorluklarin
basinda uluslararasi pazarlamada algilanan risk (%40,6) gelmektedir. Bundan sonra
yurtdiginda miigteri bulma ile ilgili yasanan sikintilarla iletisimde yasanan dil ve zaman
farki gibi diger sikintilar (%36,7) gelmektedir.

Tablo 11. ihracatta Yasanan Zorluklar

Ihraca}t bedelini | Thracat dokiima.m Yurtdisi irtibatta Uluslararasi
tahsil etmede hazirlamadaki g .
cektigimiz zorluk sorluk yasadigimiz sikinti| pazarlamada risk
Say1 % Say1 % Say1 % Say1 %
Cok 3 4,9 4 6,5 6 9,7 12 20,3
fazla
2 10 16,4 12 19,4 18 29,0 12 20,3
3 23 37,7 20 323 13 21,0 20 33,9
4 11 18,0 14 22,6 12 19,4 9 15,3
hi¢ yok 14 23,0 12 19,4 13 21,0 6 10,2
Toplam 61 100,0 62 100,0 62 100,0 59 100,0

Thracat bedelini tahsil etmede yasanan zorluklar ve ihracat dokiimanlarini
hazirlamada yasanan zorluklar igletme yoneticilerinin ¢ogu tarafindan énemli zorluklar
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olarak gorilmemektedir. Goriildiigli gibi yurtdisi pazar ile ilgili temel zorluklar
iletisimle ortadan kaldirilabilecek zorluklardir.

SONUC

Arastirmada ihracat yapan KOBI’lerin farkli dig ticaret modelleri kullanmalart
durumunda isletmenin satis pazarlama ihracat performansi, isletmelerin kaynaklar1 ve
kullanimi, y6neticilerin ihracat ile ilgili yasadiklar1 problemler konusunda farkliliklar
olusup olusmadigi arastirilmistir.

Yapilan istatistiksel analizler neticesinde kullanilan ihracat yontemi ne olursa
olsun KOBI yoneticilerin bakis acilarinin birbirlerinden onemli &lgiide farklilik
gostermedigi tespit edilmistir. Bundan sonra ise arastirma sonucunda ortaya ¢ikan
ortak kanaatler tartistlmistir. Ortak kanaatlerden c¢ikarilabilecek onemli sonuclar
sunlardir:

Bir endiistriyel iiriin olarak dogal taslar, perakendecilere dogrudan satilabildigi
gibi aracilar kanaliyla ya da sadece ihracat yapan sirketler araciligiyla satilmaktadir.
Sektorel dis ticaret sirketleri (SDTS) ve dis ticaret yapmaya yonelik dis ticaret sermaye
sirketleri (DTSS) Afyonkarahisarda faaliyet gosteren ihracatgt KOBI’ler arasinda
uygulanan yontemler degildir. Dis pazarlarla iliski kurma ve ihracat yapma yontemi
stratejik ortaklarla hareket etme bigimindedir.

Genel olarak ihracatgilar, insan kaynaklari, finansal kaynaklar, bilgi, teknoloji,
urtin kalitesi, satis ¢abalari, gayretler olarak kendilerini yeterli gormekte ancak devlet
tesviklerinden yeterince yararlanamadiklarimi diisiinmektedirler. Aslinda diger
sektorlerden farkli olarak bir ihracat tesviki uygulamasi bulunmamasma ragmen
yoneticilerin devletten bir seyler bekliyor olmas ilgi ¢ekici bir sonugtur. Yag var, un
var, seker var ancak helvanin olmayiginin kabahatlisi devlet olarak algilanmaktadir.
Thracatin artmasi igin yoneticilerin devletten daha bagimsiz hareket etmesi
gerekmektedir. Devlet tegviklerinden daha fazla faydalanabilmek icin isletmelerin SDS
ve DTSS modellerinde orgiitlenmeleri isletmelerin istedikleri sonuglar1 almalarinda
faydali olabilir.

KOBI yoneticileri daha diisiik fiyatlara {iriinlerini satmalar1 gerektigini
diisinmektedirler. Buna bagli olarak ele alinmasi gereken bir sonu¢ da maliyetlerin
yiiksek bulunmasidir. Genel olarak KOBI yéneticileri iiretim ve satis maliyetlerinin
daha diisiik olmas1 gerektigini ifade etmektedirler.

Uriin satiginin biiyiik oranda talebe bagli olmasi dolayistyla iireticiler fazlastyla
talebe bagl konumdadirlar. Hatta isletmelerin bir ¢ogu sadece siparigleri islemekte;
standart iirlinler sunmamaktadir. Bu durumda ise dagitic1 aracilar, dagitim kanalinda



18 OZDEMIR ve KARACA

iireticilerden daha {istiin bir giice sahip olmakta ve pazarda 6nemli bir yerleri olmasina
ragmen lretici isletmeler pasif konumda kalmaktadir.

Ihracatta yasanan temel problemlerden birisi de iletisimdir. iletisim, miisteri
bulma ve misteriyi siirekli hale getirmek i¢in wuygulanan siiregler olarak
diisiiniildiigiinde KOBI yoneticilerimizin isletmelerini, iiretim kabiliyetlerini,
driinlerini ve satig yontemlerini anlatabilmek icin farkli pazarlama iletisimi
araclarindan yararlanmalar1 gerekmektedir.
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