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OZET

KOBILERIN ULUSLARARASILASMA SURECI VE ANKARA OSTIM’DE BiR
UYGULAMA

CENGIZ, Hakan
Yiiksek Lisans Tezi -2010
Isletme Anabilim Dah

Pazarlama Bilim Dal

Damisman: Yrd. Dog. Dr. Miijdat OZMEN

Bu tezin amaci, Tirkiye’deki KOBI’lerin uluslararasilagsma siirecinin
incelenmesidir.

Tezin birinci boliimiinde, KOBI kavrammin netlik kazanmasi amaciyla
isletmelerin Slgeklerine gore siniflandirilmasi tizerinde durulmustur. Daha sonra farkli
iilkelerin KOBI tanimlarma yer verilmis, Avrupa Birligi KOBI tanimi yapilmis ve
tilkemizde cesitli kuruluslarin yapmis oldugu KOBI tanimlarindan &rnekler verilmistir.
KOBI’lerin iilke ekonomileri icerisindeki yeri, sosyal yasama katkilar1 ve uluslararasi
pazarlarda karsilastiklar1 sorunlara deginilmistir.

Tezin ikinci bolimiinde ise, ilk olarak wuluslararasi pazarlama ve
uluslararasilasma kavramlar1 agiklanmistir. Kavramlarin agiklanmasinin ardindan
uluslararasilagsma yaklagimlarindan KOBI’ler igin uygun olabilecek modeller ele
alinmustir.

Daha sonra KOBI’lerin uluslararasilasma giidiileri, uluslararasilasma stratejileri
ve KOBTI’lerin uluslararasilasmasini engelleyen faktorlere deginilmistir.

Ucgiincii boliimde KOBI’ler iizerine bir anket galismasi yer almaktadir. Veriler
2009 yil1 itibariyle Ankara OSTIM’de, hem ulusal pazarda hem de uluslararasi pazarda,
faaliyet gosteren 51 firmadan elde edilmistir. Elde edilen veriler yapilan analizler
sonucu yorumlanmlstlr.

Son olarak tiim bu yapilanlar sonu¢ boliimiinde toparlanmis ve goriisler
belirtilmistir.



ABSTRACT

THE INTERNALIZATION PROCESS OF SMALL AND MEDIUM
ENTERPRISES & AN IMPLICATION IN MIDDLE EAST INDUSTRIAL
TRADE CENTER

CENGIZ, Hakan
Master Thesis-2010
Business Administration

Marketing

Damisman: Assistant Prof. Dr. Miijdat OZMEN

The aim of this thesis is to examine the process of the internalization of SMEs.
The first part is based on the classification of the measurements of the Business market,
in order to make obvious the concept “SME”.

Moreover the explanation of the concept “SME” according to the European
Union and other countries are predicted, as well as that of many different organizations
in our country.

The place of the SME in all countries’ economies, their addition to social life
and the problems they faces in international market are mentioned.

Second part, first of all, concerns the explanation of the definitions of
“international trade” and “internationalization”.

Afterwards, suitable examples for SMEs, in case of internationalization
approach, are worked out.

Later, the reactive and proactive motives of internationalization of SME,
internationalization strategies and barriers in internationalization of SMEs are
mentioned.

Third part is concerning general inquiries about SMEs. The data were collected
from 51 companies located in OSTIM, Ankara; which were activated In national and
international market, from the year 2009 up to now.

At least, every research is condensed in the Resolution Part, which also
embodies all statements.
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Xi

ONSOZ

Ulkemizde KOBI’lerin uluslararasilasmasi iizerine yapilmis az sayida ¢alisma
bulunmaktadir. Ancak konu ile ilgili caligmalarin hizla arttig1 da bir gercektir. Birgok
ekonomide oldugu gibi iilkemiz ekonomisinde de KOBI’lerin agirlig1 azimsanamaz. Bu
nedenle KOBI’lerimizin uluslararasilasma davranislarinin incelenmesi ve sonuglarmin

ortaya konmasi biiyiik 6nem arz etmektedir.

Bu calismada, KOBI’lerimizin uluslararasilasma siirecinde karsilastiklari

engeller ve uluslararasi pazarlarin ¢ekici 6zellikleri ele alinmistir.

Tez calismamda bana yol gosterdigi icin saygi deger hocam Yrd. Dog. Dr.
Miijdat OZMEN’e, sabir ve desteklerinden dolay1 ise anneme ve sevgili esime

tesekkiirlerimi sunarim.



GIRIS

Kiiresel anlamda ticari faaliyetler hizla gelisirken, isletmeler kiiresel pazarlama
faaliyetleri ile i¢ ice gegmek zorundadirlar. Kiiresel pazarlarda basarili olmak ve rekabet
etmek icin KOBI’ler de etkili kiiresel pazarlama stratejileri gelistirmeli ve

yonetmelidirler.

Biiyiik isletmeler uluslararast pazarlarda hizla biiyiirken kiicik ve orta
biiyiikliikteki isletmeler yerel ve bolgesel pazarlarin disina ¢ikmakta zorlanmaktadirlar.
Ancak kiiresellesme ile birlikte bu durum ciddi bir sekilde degismektedir. Artik kiiciik
ve orta Olcekli isletmeler de uluslararasi pazarlarda biiytlik isletmelerle ayni1 bosluklari
paylasmaktadirlar. Gerek i¢ pazardaki itici gligler araciligiyla gerekse uluslararasi
pazarin cekici giigleri sayesinde KOBI’ler de ge¢mise nazaran uluslararasi pazar
firsatlarindan daha fazla pay alma miicadelesi i¢ine girmektedirler. Hatta sanilanin
aksine bazi KOBI’ler kiigiik yapilar1 sayesinde uluslararasi pazarlara biiyiik ve gok

uluslu igletmelerden daha kolay adapte olabilmektedirler.

Biitiinlesen diinyanin disinda kalmamak, siirekli biiyiiyen pazardan ya da diinya
ticaretinden pay alabilmek icin firsat ve avantajlardan yararlanmak iilkeler i¢in de
oncelikli amaclardan olmustur. Kiiresellesen diinya ile biitiinlesmede ve dis pazarlara

acilmada KOBI olgusu ¢ogu iilkenin ekonomik kalkinmada umudu olmustur.

Isletmeler uluslararasilasma siireclerine farkl1 sekillerde dahil olabilmektedirler.
Yazarlar tarafindan isletmelerin uluslararasilasma yaklasimlarini incelemeye yonelik
belirli modeller gelistirilmistir. Bu modellerden bazilar1 dzellikle KOBI’leri incelemeye
yoneliktir. KOBI’lerin uluslararasilagmasini incelemeye yonelik bu yaklasimlar, onlarin
belirli karakteristik o6zelliklerini, sahip olduklari bilgi diizeyini ve hatta trettikleri

urtnleri temel alabilmektedir.

KOBI’ler, her ne kadar rekabetci piyasalara daha kolay uyum saglayabilecek
isletmeler olarak tanimlansa da; kiyasiya rekabetin yasandigr gilinlimiiz kosullarinda
basarili olabilmek i¢in verdikleri ugrasta, onlar1 basarisizliga gotiirebilecek cok sayida

sorun da bulunmaktadir. Bu sorunlarin ortaya konmasiyla KOBI’lerin uluslararasilasma



davranislarin agiklayabilecek yeni modeller gelistirilebilecek ve KOBI’lerin karsilastigi

olas1 sorunlara ¢oziim Onerisi getirilebilecektir.

Ulkemizdeki KOBI’lerin ihracat durumlar1 incelendiginde, ihracat yapan
isletmelerin %80’inden fazlasinin KOBI oldugu goriilmektedir. Ancak KOBI’lerin
ihracat konusunda isyeri ¢oklugu agisindan 6nemli agirligi bulunmasina karsin bu
durumun ihracat degeri agisindan aymi agirhiga denk gelmedigi ve %10 gibi diisiik
diizeyde kaldig1 goriilmektedir. Bu oranin artirilmasi; izlenen ekonomi politikalari,

girisimciligin ve bu alanda yapilan arastirmalarin desteklenmesi ile miimkiindiir.

Bu calismada, KOBI’lerin uluslararasilasmas1 incelenmistir. Calisma teori ve
uygulama olmak tizere iki kisim halinde yapilmistir. Teorik kisim iki boliim halinde ele
alinmigtir; birinci béliimde Isletmelerin biiyiikliiklerine gore smiflandirilmasi, KOBI
tanimlarinin yapilmasi ve KOBI’lerin énemi agiklanmaya calisilmustir. Ikinci béliimde
uluslararasi pazarlama ve uluslararasilagma kavrami, uluslararasilagsma yaklagimlari,
uluslararasilagma giidiileri, uluslararasilagma stratejileri ve uluslararasi pazarlarda
karsilagilan engeller kapsamli bir bi¢cimde agiklanmistir. Uygulama kisminda ise
KOBT’lere yonelik bir anket ¢aligmasina yer verilmistir. Anket ¢alismasiyla, KOBI’lerin
nasil bir uluslararasilasma siireci takip ettigini, girdikleri pazarlarda ne tiir engellerle
karsilastigini ve pazara giris kararimi etkileyen faktorlerin neler oldugunu ortaya
koymak amacglanmistir. Elde edilen veriler tablolar ve yapilan analizler araciligiyla

yorumlanmustir.



BiRINCi BOLUM

ISLETMELERIN BUYUKLUKLERINE GORE SINIFLANDIRILMASI VE
KOBI’LER

1.1. ISLETMELERIN BUYUKLUKLERINE GORE SINIFLANDIRILMASI

“Is hayatinda, ‘biiyiik isletme’, kiiciik isletme’ veya ‘orta isletme’ gibi ayrimlara
sik sik rastlanir. Isletmelerin biiyiikliiklerini belirmede cesitli dlciitler gdz oOniine

alinabilmektedir” (Mucuk, 2005: 93-94).

1.1.1. Nitel Tammlama Olciitleri

“Kiicilik ve orta olg¢eklerin tanimina esas alinabilecek nitel 6zellikler (6lgiitler)
farkli sekillerde belirlenebilir. Nitekim literatiirde de genel olarak yapilan budur. Bu
isletmelerin belirleyici nitel 6zellikleri artarda siralanmakta, bazi kaynaklarda nitelik
siralamasinda ayrintilara inilerek ¢ok sayida nitel 6lgiit ortaya konulurken, digerlerinde
genel niteliklerin saptanmasiyla yetinilmektedir” (Durukan ve Miiftiioglu, 2004:53).

Uludag ve Serin’e (1991) gore, bu genel niteliklerin temel olanlar1 sunlardir:
- Girisimcinin isletmede fiilen ¢aligmasi
— Is béliimii ve uzmanlasma derecesi
- Sermayenin sinirh olusu, finansal yetersizlik

- Yonetim tekniklerinin uygulanmamasi ve yetersizligi

1.1.2. Nicel Tammlama Olgiitleri
Nicelik bakimindan ise baslica su 6lgiitler dikkate alinmaktadir:
- Isci sayist - Toplam ¢evirici gli¢ miktar1

- Enerji Kullanimi - Sermaye



- Ciro (Satis Hasilat1) - Kapasite (Uretim Hacmi)
- Makine parki - Aktif toplami
- Kar

(Uludag ve Serin, 1991:16)

“Bu olgiitlerin aslinda bazilar1 temel olanlardir. Bu nedenle bunlari bir tablo

haline getirirsek Olgiitleri degerlendirmek daha da kolaylasacaktir.” (Kog, 2008:6)

Tablo 1 : Nicel Olgiitlerin Smiflandirilmasi

Fiziki Miktar i Parasal Deger i
- Cagamsaysi | = Sabitvarliklarn deeri |G
= Makine sayisi i = Makine parki degeri i i
» Kullanilabilir alan i i R
| L
¥
© Kullnilabilichacim |+ Saswan
= Kapasite i = Kar hacmi i I
i = Katma deger i K
i » (Odenen vergi tutari i T
i = Pazar pay1 i I

Kaynak: (Kog, 2008:6)

Literatirde KOBI’lerin tanimlanmasinda dikkat edilmesi gereken onemli bir
nokta ise; farkli kurum ve iilkelerde KOBI tanimlarinin “kiiciik isletme”, “mikro (¢ok
kiictik) isletme” ve “orta dlcekli isletme” olarak ayri ayr1 yapilabilmesidir. Ancak buna
ragmen Schaper ve Volery’e (2004) gore; genelde “cok kiiclik isletmeler”, “kiiciik
isletmeler” ve “orta dlgekli isletmeler” KOBI olarak goriilmektedir. Hatta kiiciik isletme
ve KOBI kavramlar1 bazen akademik arastirmacilar tarafindan birbirlerinin yerine

kullanilabilmektedir.



1.2. KUCUK VE ORTA BUYUKLUKTEKI iSLETMELER (KOBI’LER)

KOBI’lerin, faaliyette bulunduklari iilkelerin ekonomilerine ve sosyal yasama
oldukca 6nemli katkilart bulunmaktadir. Diinya ekonomisinde onemli bir yere sahip
olan KOBI’lerin tanimlamalar1 ise, iilkeden iilkeye, kurumdan kuruma
degisebilmektedir. Bu nedenle, bu kisimda genel bir tanimlama yapmak yerine, ¢esitli

iilkelerin ve resmi kurumlarin KOBI tanimlarina ayr1 ayr1 deginecegiz

1.2.1. Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki isletmelerin Tanimm

Kiiciik ve Orta Olgekli Isletmeler (KOBI’ler) icin herkes tarafindan kabul
edilebilecek, ortak ve uluslararasi bir tanim ortaya koymak miimkiin degildir. Ciinkii
KOBI’lerin tanimlari, tanim yapan iilke ve sektorlere gore farklilik gostermektedir.
Ancak cesitli politikalarin gelistirilmesi ve uygulanmasi, ¢esitli stratejilerin tespiti ve bu
konudaki aragtirmalarin yiiriitiilebilmesi i¢in kiiglik ve orta oOlgekli isletmelerin
tanimlanmasi geregine sik sik ihtiya¢ duyulmaktadir (Miiftiioglu,1998:100). Bu yiizden,
ortak bir tanim arayisindan 6nce, var olan tanimlarin hangi 6lgiitlere gore yapildigina ve
hangi Olgiitlere gore farklilik gosterdigine deginmek daha yararli olacaktir. Shaper ve
Volery (2004)’e gore, bir isletmeyi tanimlamada iki énemli yaklasim s6z konusudur. ilk
yaklasim, isletmenin nitel ya da soyut dzelliklerine odaklanmaktir. Tkinci olan alternatif
yaklasim ise isletmelerin nicelik bakimindan ele alinmasidir. KOBI’lerin ne oldugu
lizerine ¢esitli goriis ve tanimlamanin bulundugunun altin1 ¢izen Rom ve Sudweeks
(1998), bu tanimlamalarin bazilarinin sadece nicel tanimlama 6lgiitleri olan ciro, ¢alisan
sayist v.b. faktorlerin dikkate alinarak yapildigini, bazi tanimlamalarda ise nitel

tanimlama ol¢iitlerinden yararlanildigini ifade etmektedir.

1.2.1.1. Diinyada Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmelerin Tanimi

Kiigiik ve orta 6lgekli isletmelerin tanimlanmasi konusunda uluslararasi standart
bir tanim bulunmamaktadir. Bu nedenle Diinyada KOBI kavramim agiklayabilmek igin,
cesitli iilkelerdeki, resmi kurum ve kuruluslardaki farkli KOBI tanimlarina goz atmak

gerekmektedir.



1.2.1.2. Cesitli Ulkelerdeki Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki isletme Tanimlar1

KOBI tanimlar iilkelerin gelismislik ve ekonomi diizeylerine gore farklilik
gosterebilmektedir. Uludag ve Serin (1991), tanimlardaki farkliliklarin ve sinirlarin tilke
ekonomilerinin biiyiikliigiine gore degistigini ifade etmektedirler. Bunu daha somut bir
sekilde gosterebilmek icin, hangi iilkelerde hangi 6lgiitlerin KOBI tanimlarinda dikkate

alindig1 ve siirlarin neler oldugu belirtilmelidir.

1.2.1.2.1. Amerika Birlesik Devletlerinde KOBI Tanim

“ABD’de Kiigiik ve Orta Olgekli isletmeler, Baumback’in verdigi tanima gok
yakin olarak, bagimsiz bir sekilde faaliyette bulunan ve faaliyette bulundugu alanda

egemen durumda olmayan isletmeler olarak” tanimlanmistir (Yiicel, 2000:7).

Amerika Birlesik Devletleri’'nde genel olarak 100°e kadar is¢i calistiran
isletmeler kiigiik sanayi i¢inde miitalaa edilmektedir. Bazi durumlarda bu sinir 500
is¢iye kadar genisletilmektedir. Orta 6lcekli igletmeler icin ise genel kabul goren sinir

1000 is¢idir (Simsek, 2002:8).

1.2.1.2.2. ingiltere’de KOBI Tanim

Ingiltere’de KOBI tanimi, 1985 tarihli Sirketler Kanunu’nda yer almaktadir.
Kanuna gore bir isletmenin kii¢iik ve orta 6lgekli sayilabilmesi i¢in, asagidakilerden en

az ikisini saglamasi gerekmektedir (Kog, 2008:12).

Tablo 2: Ingiltere’de KOBI Tanim

Ol¢ek Calisan Sayisi Ciro Bilanco Toplam
Kiiciik <50 < 5,6 milyon £ < 2,8 milyon £
Orta < 250 < 22,8 milyon £ < 11,4 milyon £

Kaynak: (Kog, 2008:12)



1.2.1.2.3. Japonya’da KOBI Tanim

“Japonya’da KOBI’lerin tanimlanmasinda, istihdam kapasitesi ve yatirilan

sermaye tutarina bakilmaktadir.” (Yiicel, 2000:7).

Tablo 3: Japonya’da KOBI Tanim

Sektor Calisan Sayisi Sermaye Miktari
Sanayi 300 kisiye kadar < 100 Milyon Yen
Ticaret 100 kisiye kadar < 30 Milyon Yen
Hizmetler 50 kisiye kadar <10 Milyon Yen

Kaynak: (Celik ve Akgemci, 2007:121)

1.2.1.2.4. Arap Ulkelerinde KOBI Tanim

“Bu iilkelerdeki kiigiik ve orta dlgekli isletmeler taniminda, iilkenin gelismislik
diizeyine paralel olarak farkliliklar goriilmektedir. Ornegin iginde Irak, Urdiin, Kuveyt,
Suudi Arabistan ve Suriye’nin yer aldigi grupta, kiiclik sanayi 1 ile 49 arasinda isci
calistiran igletmeleri kapsamaktadir. Misir’da ise 10 ile 100 arasinda is¢i ¢alistiran ve
makine parki degeri 500 bin Misir Pound’unu agmayan isletmeler kiigiik sanayi olarak
kabul edilmektedir (Miiftiioglu, 1998:119).

1.2.1.2.5. Baz1 Avrupa Birligi Ulkelerinde KOBI Tanim

Cesitli Avrupa Birligi Ulkelerinin is¢i sayisina gdre KOBI tanimlari tablodaki
gibidir.



Tablo 4: Baz1 AB Ulkelerinin Is¢i Sayisina Gore KOBI Tanimlar:

Kiigiik Orta Biiyiik

Dlke Olcekli Olcekli Olcekli

Isletme Isletme Isletme
Italya 20-99 100 — 250 | 250 ve tizeri
Fransa 1-49 50 —-249 250 ve tlizeri
Almanya 1-49 50-249 | 250 ve lizeri
Belcika . 10-49 50 ve iizeri
Irlanda 1-9 10 - 50 50 ve iizeri
Hollanda 1-9 10-99 100 ve izeri

Kaynak: (OECD, 1997), (Simsek, 2002), (Kog, 2008)

1.2.1.3. Uluslararasi Resmi Kurumlarda Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmelerin

Tanim

Uluslararast kurumlar tarafindan farkli nicel ve nitel Olgiitlere gore KOBI
tanimlamalar1 yapilmistir. Bunlardan en 6nemlileri Avrupa Birligi Komisyonu’nun ve

OECD’nin yapmis oldugu tanimlardir.

1.2.1.3.1. Avrupa Birligine Gore Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmelerin Tanim

Avrupa Birligi'nde 1 Haziran 2005 tarihinde, tiim topluluk hareketlerini ve
finansman programlarini, hatta KOBI’lere biiyiik isletmelerden daha yogun ulusal ve
bolgesel yardim verilebilen devlet yardimlarini kapsayan yeni bir tanim getirilmistir.
Yeni tanim finansal siirlarda bir artis1 da beraberinde getirmistir. Bu yeni tanima gore:
orta dlgekli isletmelerin (50 — 249 is¢i) ticari is hacmi 50 Milyon Euro’yu; kiictik 6lgekli
isletmelerin (10 — 49 is¢i) 10 Milyon Euro’yu ve ¢ok kiiciik dlcekli isletmelerin (10°dan
az ig¢i) 2 Milyon Euro’yu gegmemelidir (OECD, 2005:17).



1.2.1.3.2. Ekonomik Kalkinma ve Isbirligi Orgiitii’ne (OECD) Gére Kiiciik ve Orta

Biiyiikliikteki Isletmelerin Tanim
OECD’ye gére KOBI’lerin tanim1 Tablo 5’de belirtildigi gibidir.

Tablo 5: OECD’ye Gore KOBI’lerin Tanimm

Isletme
Cok Kiiciik Kiigiik Orta Biiyiik
Biiyiikligii

Calisan Sayisi 20°den az 20 —99 aras1 | 100 —499 aras1 | 500’den fazla

Kaynak: (Miiftiioglu, 1997:119)

1.2.1.4. Tiirkiye’deki Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmelerin Tanimi

Sanl1 (1995), Tiirkiye’de de tiim diinyada oldugu gibi ortak bir KOBI tanimiin
bulunmadigint ve bu yiizden Tiirkiye’de konu ile ilgili ¢esitli kuruluslarin kendi
amaglar1 dogrultusunda farkli sekillerde KOBI’leri tanimladiklarini ifade etmektedir.
Ancak, genel ve giincel bir tamim niteliginde olan “AB ile uyumlastiriimis KOBI
tanim1”, KOBI’lere iliskin tiim uygulamalarda kullanilmasi agisindan iilkemizde bugiine
kadar yapilmis olan en genis kapsamli KOBI tanimudir. Sanayi ve Ticaret Bakanligi’nin
18.11.2005 tarih ve 2005/9617 sayili Resmi Gazete ile yayimlanan bu KOBI tanimina
gore, Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmeler; “250 kisiden az ¢alisan istihdam eden ve
yillik net satis hasilati ya da mali bilangosu 25 milyon YTL’yi asmayan ve bu
Y 6netmelikte mikro isletme olarak siniflandirilan ve kisaca “KOBI” olarak adlandirilan

ekonomik birimleri ifade eder.” seklinde tanimlanmaktadir.
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Tablo 6: AB KOBI Tanim ve Tiirkiye’deki Yeni KOBI Tanim

. . Kiiciik Orta Olcekli
Tamm Olgiitii Mikro Isletme . .
Isletmeler Isletmeler
Calisan Sayisi <10 <50 <250
AB

Yillik Net Satis Hasilat] <2 Milyon Avro <10 Milyon Avro| <50 Milyon Avro
Yillik Mali Bilangosu | <2 Milyon Avro <10 Milyon Avro| <43 Milyon Avro
Calisan Sayisi 0-9 10-49 50 - 249

<1 Milyon YTL <5 Milyon YTL | <25 Milyon YTL

TURKIYE Yillik Net Satis Hasilat;

(606,000 Avro)

(3 Milyon Avro)

15.15 Milyon Avro

Yillik Mali Bilangosu

<1 Milyon YTL

(606,000 Avro)

<5 Milyon YTL

(3 Milyon Avro)

<25 Milyon YTL

15.15 Milyon
Avro)

Kaynak: (KOBI stratejisi eylem plani, 21 Agustos 2009)

1.2.1.4.1. Tirkiye’deki Cesitli Resmi Kurumlarin KOBI Tanimlar1

Tiirkiye nin ve Tiirk ekonomisinin gelisimiyle birlikte, KOBI’lerle ilgilenen kisi ve

kurum sayis1 artmistir. Bu artisa paralel olarak, yapilan tanimlamalarin sayisi da

artmistir.

Tablo 7: Ulkemizdeki Bazi1 Kurumlarin KOBI Tanimlar

Kurum Adi

Calisan Sayis1 ve Diger Olciit

KOSGEB

= 1-50 is¢i calistiran igletmeler kiigiik

= 51-150 isci calistiran isletmeler orta 6lgekli

DIS TICARET MUSTESARLIGI

= 1 —200 is¢i ¢alistiran ve sabit sermaye tutar1 < 2

Milyon $ karsiligi TL
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= 1-5 isci ¢alistiran isletmeler ¢ok kiictlik 6l¢ekli
= 5-100 is¢i calistiran isletmeler kiiciik 6l¢ekli

TOSYOV = 100-200 is¢i calistiran igletmeler orta olgekli

= 1-9isci ¢alistiran isletmeler ¢ok kiiciik 6l¢ekli
= 10-49 is¢i calistiran isletmeler kiigiik 6lgekli
= 50-99 is¢i ¢alistiran isletmeler orta 6lgekli

DPT ve DIE = 100 ve {izeri is¢i c¢alistiran isletmeler biiylik

isletmelerdir.

Kaynak: (Colakoglu, 2002), (Simsek, 2002)

1.2.2. KOBJI’lerin Diinya Ekonomisindeki Yeri ve Onemi

Chandler’e (1990) gore, kiiresel anlamda rekabet edebilmek i¢in biiylik olmak
sarttir. Ancak, her ne kadar biiylik isletmeler diinya ekonomisindeki degisimlere ayak
uydurmak agisindan kiigiik isletmelere oranla daha avantajli bir duruma sahip ise de,
bir¢ok is alaninda, kiigiik dlgekli isletmelerin sahip oldugu avantajlar da gormezden
gelinemez. Bu avantajlardan bazilari; KOBI’lerin degisen piyasa kosullarina hizla uyum
saglayabilecek esneklikte olmasi, kiigiik isletme sahiplerinin daha yaratict ve dinamik
kisiler olarak hem yonetici hem de girisimci roliinli tek baslarina iistlenebilmeleri,
kendilerini sistemden soyutlamadan sosyo-eckonomik ¢evre ve diger ekonomik
birimlerle biitiinlesebilmeleri ve bdylece birbirlerini kolayca tamamlayan {iretim

iligkilerini kolayca kurabilmeleridir (Lapin, 1991:10).

Diinya ekonomisi g6z 6niine alindiginda, isletmelerin %95 inin KOBI oldugunu,
bu KOBI’lerin yaklasik toplam istihdamin %65’ini sagladiklarini ve toplam iiretimin
%55’ini gerceklestirdiklerini gorebiliriz (Alkin, 2001:28). Bunun disinda, KOBI’lerin
Diinya ekonomilerinde yatirnmlarin ve katma degerin %40’ mmdan fazlasi

olusturdugunu soylemek miimkiindiir (Akdeniz, 2007:5). Tim bu gdstergeler,
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KOBI’lerin ekonomi igerisinde ne denli 6nemli oldugunu agik bir sekilde

belirtmektedir.

1.2.3. KOBI’lerin Ulke Ekonomilerindeki Yeri ve Onemi

KOBI’ler, hem gelismis hem de gelismekte olan iilkelerin iiretim, imalat ve
yiyecek perakendeciligine biiylik Ol¢iide katkida bulunmaktadirlar (Mortimore and
Mayes, 2001:14). Istihdam yaratarak issizligin onlenmesi, is giiciiniin rasyonel olarak
degerlendirilebilmesi, diisiik yatirirm ve isletme maliyetleri, liriin ¢esitliligi avantaji,
bilgi-beceri birikimi ile teknolojinin imalata ve ticarete yonlendirilmesi, istihdama
yonelik mesleki egitim gibi daha birgok isleve sahip olan KOBI’ler, iilkelerin ekonomik
ve sosyal acidan gelismelerini saglayan vazgecilmez unsurlari haline gelmislerdir

(TESAR, 1999).

Nasil ki KOBI’lerin tanimlar iilkelere gore farklilk gosteriyorsa, iilke
ekonomilerinde oynadiklar1 rol ve Onem dereceleri de fiilkeden iilkeye degisiklik
gostermektedir. Ornegin ABD’de KOBI’ler, serbest piyasa ekonomisinin temel tas1 ve
ekonomik dinamizmin en 6nemli giicli olarak goriilmektedirler. Japonya’da ise durum
oldukga farklidir. Japonya’da KOBI’ler ekonomide daha dolayli bir rol oynayarak,
diisiik deger ve kalitedeki {irtinlerin saglayicis1 konumundadir. Biiyiik isletmeler ise
genellikle yenilikei {iriin veya tiriin bilesenlerinin ve yiiksek kaliteli {irtinlerin saglayicisi

konumundadir (Giaoutzi, Nijkamp ve Storey, 1998).

Tablo 8: KOBIi’lerin Baz1 Secilmis Ekonomiler Icindeki Yerlerinin

Karsilastirilmasi
Tiim Istihdam || Yatirnm Katma Ihracat || Kredilerin
. Isletmeler || Icindeki || icindeki || Deger || icindeki Aldig
Ulkeler . .
Icindeki || Pay1 (%) || Pay1 (%) || Icindeki || Pay1 (%) || Pay1 (%)
Yeri (%) Pay1 (%)
ABD 97,2 58 38 43 32 42,7
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Japonya 99,4 81,4 40 52 38 50
fngiltere 96 36 29,5 25 22 27
Fransa 99 67 45 54 26 29
Hindistan 98,6 63 27,8 50 40 15,3
G. Kore 98,8 59 35 35 20 47

Kaynak: (Simsek, 2008)

1.2.4. KOBI’lerin Tiirkiye Ekonomisindeki Yeri ve Onemi

KOBI’ler, biitiin diinyada oldugu gibi, Tiirkiye’de de ekonominin en hayati
organlaridir. KOBI’lerin sayis1 ve ekonomideki agirligi konusunda genel olarak
kullanilan bilgiler, Devlet Istatistik Enstitiisii’niin verilerine dayanmaktadir. Buna gére,

Tiirkiye’deki iiretim birimlerinin % 99’u KOBI’dir (Cabar, Serinkan, 5 Ekim 2009).

2002 itibariyle toplam isletme sayisi i¢cinde 10'dan az is¢i ¢aligtiran mikro 6lgekli
isletmelerin pay1 % 96,32, 10-49 isci ¢alistiran kiiciik 6lcekli isletmelerin pay1 % 3,09,
50-250 is¢i calistiran orta dlgekli isletmelerin pay1 % 0,48'dir. Bu itibarla, Tirkiye'deki
isletmelerin % 99,89'u AB uyumlu KOBI tanimina girmektedir. KOBI'lerin énemli bir
boliimiiniin de mikro 6lgekli isletmeler oldugu goériilmektedir (GSIS, 2002). TUIK 2002
verilerine gore, KOBI’ler toplam istihdamin %76,7sini, toplam yatirimlarimn %26,5’ini,
toplam katma degerin %38’ini olusturmaktadir. Ayrica, KOBI’lerin toplam ihracatin
%10’unu olusturduklari, toplam kredi hacminden %25°lik bir pay aldiklari tahmin
edilmektedir (KOBI stratejisi eylem plani, 21 Agustos 2009).

KOBI’lerin iilkemiz agisindan tasidiklar1 énemi daha net bir sekilde ifade
edebilmek i¢in KOBI’lerin iilkemiz ekonomisine olan katkilarimi siralamak yerinde

olacaktir.
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1.2.5. KOBI’lerin Sosyal Yasama Katkilari

KOBI’lerin sadece ekonomik hayatta degil, sosyal hayatta da onemli rolleri
bulunmaktadir. KOBI’ler iilkede genis bir alana yayildiklar igin; bdlgesel gelismislik
farklarmi gidermede, miilkiyeti genis bir alana yaymada, istthdam olanagi meydana
getirip bunu siirdirmede ve demokratik hayati canli tutmada 6nemli bir giigtiir (Celik ve

Akgemci, 1998).

Bu tiir isletmeler, sermaye faktoriinii en 6nemli unsur haline getirmeksizin,
bircok kisiye kendi alaninda tesebbiis imkadni verir. Ciinkii is kurmak i¢in gerekli
sermaye miktar1 disiiktiir. Bu durumda sermayeyi kisisel imkanlarla saglamak
kolaylasir. Boylece niteliklere uygun kisilerin girisimcilige atilma imkan1 artar. Ayrica
savas ekonomisinde biiylik sanayiler zarar gorse de, bu tiir isletmeler az da olsa

tiretimlerine devam ederek toplumun belli ihtiyaglarini karsilayabilirler.

1.2.6. KOBI’lerin Karsilastiklar1 Sorunlar

KOBI’lerin kiigiik yapilarmin onlara sundugu avantajlarin yam sira,
organizasyon yapilarmmin ve dlgeklerinin kiiciik olmast nedeniyle karsilastiklar:
problemler de bulunmaktadir. “Biiyiik isletmelere nazaran KOBI’ler; girdi, bilgi,
teknoloji ve kredi saglamak konusunda daha biiytlik sikintilarla karsilasmaktadirlar.”
(Fawzy, 2002: 194) KOBI’lerin kiiciik 6lgekleri, onlar1 biiyiik isletmelerin uzak durdugu
problemlere maruz birakmaktadir. Ornek olarak KOBI’ler oyunun kurallarini en
giicliilerin belirledigi bir diinyada daha az etkiye sahiptirler; sinirlt biitceleri yiiziinden
kaynaklar1 yetersizdir ve yonetim diizeyinde zayifliklari vardir. Tim bu faktorler
KOBIleri ¢esitli sorunlara maruz birakir. Dayanma giiglerine ragmen isletme risklerine
kars1 biiyiik isletmelerden daha kirilgandirlar ve bazi problemler dlgek faktorii yiiziinden
siddetlenir (Amboise, 1991).

KOBT’lerin karsilastiklar1 sorunlar Celik ve Akgemci (1998) ’ye gore asagidaki

gibi siralanabilir:
. Orgiitlenme ve Y&netim Sorunlari

= Tedarik Sorunlarn
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Uretim Yonetimi ile Ilgili Sorunlar
Pazarlama Y®6netimi ile Ilgili Sorunlar
Finansal Y&netim ile Ilgili Sorunlar
Muhasebe Y6netimi ile ilgili Sorunlar

Insan Kaynaklar1 Yénetimi ile Ilgili Sorunlar
Halkla iliskiler ile Ilgili Sorunlar

Karar Alma ile ilgili Sorunlar

Thracat ile Ilgili Sorunlar

Goriildiigii gibi KOBI’lerin karsilastiklar1 sorunlar cesitli yonetim kademeleri ve

departmanlarla ilgili olabilmektedir. Tiim bu basliklar1 irdelemek yerine “KOBI’lerin

karsilastiklari belli basli sorunlar asagidaki gibi 6zetlenebilir” (Sogiit, 1998:229):

Vi.
Vil.

viii.

Teknoloji Aktarimi

Kalite ve Standardizasyon

Imalathaneler ve iyi organize edilmis calisma yerleri
Yenilik Sistemlerinin Yoksunlugu

Yetersiz Finansal Kredi Olanaklar

Devamli egitim i¢in kurumsal ortam

Bilgi kaynaklarina yetersiz erigim

Planlama ve Y6netim Olanaklarinin yetersizligi
Hammadde edinimi

Yonetmelik ve Diizenleyici Tedbirler.

KOBI’lerin karsilastiklar1 bu sorunlar1 asabilmelerinin bir yolu, uluslararasi

pazarlarda faaliyet gostermek oldugu gibi, karsilastiklar1 bu ¢esitli sorunlardan bazilar

onlarin uluslararasi pazarlara girmesini de engelleyebilmektedir.
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IKINCi BOLUM

ULUSLARARASILASMA VE KOBILERIN ULUSLARARASILASMASI

2.1. ULUSLARARASI PAZARLAMA VE ULUSLARARASILASMA

KAVRAMLARI

Uluslararas1 pazarlama bir strateji olarak; pazarlama faaliyetlerinin uluslararasi
alanda gerceklestirilmesini ve bir siireci ifade etmektedir. Bir baska ifade ile uluslararasi
pazarlama; bir {ilkenin iiriinlerinin ve hizmetlerinin bir bagka {ilkede satisi ile ilgili bir
faaliyet olarak tanimlanabilir. Bu noktada s6z konusu iilkeler alim-satim islemini
gerceklestirebilmek i¢in belirli kural ve diizenlemeler belirlemektedirler. Bu
diizenlemeler ekonomik ve politik sistemler goz Oniine alindiginda tilkeden iilkeye

farklilik gostermektedir (Dwivedi, Kumar ve Arvind: 2002).

Uluslararasilasma kavrami yaygin bir sekilde kullanilmasina ragmen agikliga
kavusturulmasi gereken bir kavramdir. Tanimlarda siklikla bir sahis isletmesinin ya da
daha genis gruplarin uluslararasi faaliyetlerindeki dis hareketlerin {izerinde durulmasi
egilimi vardir. Calof ve Beamish (1995) uluslararasilagsma kavramini; stratejik, yapisal,
kaynaksal vb. gibi isletme faaliyetlerinin uluslararasi ortama uyum saglama siireci olarak
tanimlamiglardir. Uluslararasilasma, literatiirde bazi yazarlar tarafindan Calof ve
Beamish’in de belirttigi gibi bir siire¢ olarak kabul edilmektedir. Neticede
uluslararasilasma, ¢ogu isletmenin siiregelen strateji siireglerinin nemli bir boyutudur
(Melin, 1992). Bu tanimlardan hareketle ortak ve daha kapsamli bir tanim yapmak
gerekirse; “Uluslararasilagsma, giderek artan bir diizeyde uluslararasi faaliyetlere dahil

olma siirecidir” denilebilir (Buckley ve Ghauri, 1999).

OECD ise uluslararasilasma siirecini farkli agidan ele almakta ve isletmelerin
uluslararasilagsmast ile ilgili somut bir smiflandirma yapmaktadir. OECD ulusal
piyasada faaliyet gosteren isletme, sinirli uluslararasilasmis isletme, uluslararasilagmis
ve kiiresellesmis isletme ve tamamiyla kiiresellesmis isletmeleri igeren bir kiiresellesme

olgegi tasarlamistir. Olcek bazinda kiiresel olmak icin girdilerin %40’mndan fazlasinin
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uluslararasi kaynaklardan saglanmasi ve tiretim gelirlerinin %40’1indan fazlasinin iilke
siirlar1 disindan saglanmasi zorunludur (Jones ve Dimitratos, 2004). Ayrica bu
siniflandirmaya gore sinirli uluslararasilagsmis isletme, iiretimde kullandig1 girdilerin en
fazla %10’unu ithal eden ve toplam hasilatinin da en fazla %10’unu uluslararasi
faaliyetlerden kazanan isletmedir. Uluslararasilasmis isletme ise; kullandig1 girdileri
%10-40 arasinda uluslararasi pazarlardan tedarik eden, en az li¢ uluslararast bolgede
faaliyette bulunan ve toplam hasilatinin da %10-40 arasinda bir tutarmi uluslararasi

faaliyetlerden kazanan isletmedir (Ecer ve Canitez, 2003:7-8).

Tablo 9: KOBI’ler Icin Secilmis Bazi Uluslararasilasma Tanimlar

YAZAR TANIM ODAK NOKTASI

Uluslararasilagma, bir isletmenin

uluslararast  eylemlerinin  diga Stireg, isletme faaliyetleri
Welch ve Luostarinen (1993)
dogru (yabanc1 iilkeye)

yonelmesidir

Uluslararasilasma,  uluslararasi
Siireg, isletme faaliyetleri

Calof ve Beamish (1995) faaliyetlere ilerleyerek artan

katilim siirecidir

Uluslararasilagma, igletmelerin
Siireg, isletme faaliyetleri

Johanson ve Mattson (1993) | faaliyetlerinin uluslararast

gevreye adaptasyon siirecidir

Uluslararasilasma; bir birikim
siireci olarak isletmenin
Johanson and Vahine (1990) | amaglarina ulagsmasi i¢in devaml Kurulan iligkiler, siire¢
olarak  kurulan,  gelistirilen,
devamliligi saglanan ve sona

erdirilen iligkileri ifade eder.
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Uluslararasilasma; diger
ilkelerle olan is iliskilerinde
Lehtinen and Penttinen (1999) | .o iome  nifuz  etme  ve Aglar, kurulan iligkiler
biitiinlesme araciligiyla
gelistirilen aglar olarak
goriilmektedir.
Uluslararasilagma, isletmenin

Lehtinen and Penttinen (1999)

uluslararasi ¢evresi ile isletme
arasindaki iligkilerle ilgilidir ve
personelin

biligsel  gelisim

Kurulan iligkiler, isletmenin

faaliyetlerinin siireci, uluslararasi

Ahokangas (1998)

cevre
siirecinden ve davranigsal

istekliliginden meydana

gelmektedir.

Uluslararasilasma, stok

kaynaklarimi uluslararasi

faaliyetler i¢in harekete gegirme,

biriktirme ve gelistirme siirecidir.

Kaynaklar, siireg

Kaynak: (Ruzzier, Hisrich ve Antoncic, 2006:479)

2.2.ULUSLARARASILASMA YAKLASIMLARI VE KOBI’LER

2.2.1. KOBI’lerin Uluslararasilasmasi

Literatiirde genellikle biiyiikk ve cok tesisli isletmelerin uluslararasilasmasi ile

ilgili dikkate deger biiytikliikte bir bilgi havuzu bulunmasina ragmen, giiniimiize degin

yeni ve kiiclik 6zel isletmelerin uluslararasilasmasi ile ilgili edinilen bilgiler smirh

olmustur. Ancak son dénemlerde, KOBI’lerin neden ve nasil uluslararasilastiklar ile

iliskili karmasik faktorleri incelemek icin farkli calismalar yapilmaya baslanmistir

(Susman, 2007).
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Kiiresel pazarlarda uluslararasilasma KOBI’ler igin hayati dnem arz etmektedir.
Cogu KOBI'nin i¢ pazarlara odaklanmaya devam etmesine ragmen, bunlarin énemli bir
kismi uluslararasilagsmakta ve {iriin ve hizmetlerini uluslararasi pazarlara gore
tasarlamalar1 bir zorunluluk haline gelebilmektedir. Avrupa iilkelerindeki KOBI’lerin
yaklagik olarak 3’te 1’inin kurduklar dis ticari iligkiler bes yil1 agkin bir siiredir giderek
artmaktadir. Oyle ki, bu isletmelerin yaklasik olarak 5’te 1°i dlgek biiyiikliiklerine gore
gelirlerinin %24 - %32’sini smir Otesi faaliyetlerinden elde etmektedirler (Murphy,
2002). Benzer sekilde iilkemizdeki KOBI’lerin de, uluslararasilasma siireci igerisinde
hangi asamada olduklarinin ve bu asamaya nasil geldiklerinin ortaya konmasi

gerekmektedir.

2.2.2. Kobilerin Uluslararasilasmasini incelemeye Yonelik Yaklasimlar

1950’lerin sonlart ve 1960’l1 yillarin baglarinda baslayan uluslararasilagma
arastirmalari, biiyiik ve ¢ok uluslu sirketler ve onlarin faaliyetleri {izerine odaklanmustir.
Cok uluslu isletmelerin uluslararasilagmasi lizerine gelistirilen bazi temel teoriler;
uluslararasilasma teorisi, islem degeri teorisi, segmeli model ve monopolistic avantaj
teorisidir (Ruzzier, Hisrich ve Antoncic, 2006). Bu bahsedilen teoriler, ¢ok uluslu ve
biiyiik isletmeler ile ilgili oldugundan KOBI’leri kapsamamaktadir. Bu nedenle bu
teorileri derinlemesine incelemek yerine KOBI’leri kapsayacak temel teorilerin

incelenmesi esas alinmustir.

Birlesmis Milletler Cok Uluslu Sirketler Merkezi’nin ¢ok uluslu KOBI’lerle
ilgili bir raporuna gore, KOBI’ler uluslararasilagsma stratejilerinde asamali1 bir yaklagim
izlemislerdir. Beamish ve Lee (2003) genellikle KOBI’lerin iiriinlerini pazarlamak igin
thracat1 tercih ettiklerini, daha sonra yabanci satis bayileri ya da satis temsilcilikleri
kurduklarin1 ve son olarak yabanci tretime gegtiklerini belirtmektedirler. Ancak
Rasmussen ve Madsen (2002), McKinsey(1993) ve Cavusgil(1994) gibi yazarlar;
giiniimiizde KOBI niteligindeki her isletmenin uluslararasi faaliyetlere katiliminm bu
sekilde gerceklesmedigini ve Dogustan Kiiresel Isletmeler diye adlandirilan ve

uluslararasilasma asamalarini hizla asan bu isletmelerin uluslararasilagsma siireglerinin,
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asamali uluslararasilasma anlamina gelen safha teorisi ile acgiklanamayacagin

belirtmislerdir.

KOBI’lerin nasil ve neden uluslararasilastiklarimi agiklamaya yonelik farkli
yazarlarin gelistirdigi teoriler bulunmaktadir. Bunlardan en 6nemlileri; Safha Teorisi,
Dogustan Kiiresel Isletmeler Teorisi ve Ag Baglantilar1 Yaklasinudir. Tiim bu
teorilerde, teorisyenler isletmenin uluslararasilagmak i¢in sahip olduklart ve
kullanabilecekleri kaynaklar1 temel alan kaynak temelli bakis acgisindan
esinlenmislerdir. Saftha Teorisi yaklasimi “nasil” sorusunu ele almak igin en uygun
yaklasim iken, Dogustan Kiiresel Isletmeler Teorisi ve Ag Baglantilar1 Yaklasimi
“neden” sorusunu ele almak i¢in en uygun yaklasimlardir. Safha teorisi, isletmelerin
pazara giris kararlarim1 g6z Oniinde bulundurarak uluslararasilasma siireclerinin
anlasilmasini aciklamada giiglii bir etkiye sahiptir. Ag baglantilar1 yaklagimi, isletmenin
uluslararasilagsmasini igletmenin sosyal kaynaklariyla aciklamaya calisirken; Kiiresel
doganlar Teorisi ise, yOneticinin bu silirecteki etkisini ve rollinii ele almaktadir

(Spithoven ve Teirlinck, 2005).

2.2.2.1 Safha Teorisi

Satha Teorisi isletmelerin uluslararasilagsmasini aciklamada yaygin bir sekilde
kullanilmaktadir. Literatiirde yabanci pazara giris ve uluslararasilasma stireci hakkinda
Bilkey ve Teasar’in, Cavusgil ve Czinkota’nin “Yenilik Yaklagimli” uluslararasilasma
modelleri ve Johanson ve Vahlne’nin “Uppsala” uluslararasilasma modelleri
bulunmaktadir. Bu iki yaklasimin benzer yonleri bulunmaktadir. Her iki model de,
isletmelerin uluslararasilagsma siirecinde tecriibi bilginin girdi ve ¢ikti oldugunu ifade
eden dinamik modellerdir. Tecriibi bilgi diizeyi dis pazarlarda gerceklestirilen
faaliyetler sayesinde edinilir ve zaman igerisinde artar. Ayrica her iki yaklasim da, pazar
ve rekabet degiskenlerini cok az hesaba kattig1 i¢in davranigsal yonlii sayilabilirler.
Diger bir benzerlik ise, her iki modelin de imalat sanayi bilgisi temeline dayanmasidir
(Blomstermo ve Sharma, 2003). Bu benzerliklerin yani sira iki model arasindaki temel
farklilik; Uppsala Modelinde uluslararasilagma siireci, isletme taahhiitlerinin ve

bilgisinin  bir sonucu olarak goriiliitken, Yenilik¢ci Yaklasim  Modelinde
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uluslararasilasma siirecinin yeniliklerin sonucu olarak goriilmesidir (Shameen, 2008:
52). Bu iki temel safha teorisinden Uppsala Uluslararasilasma Modeli literatiirde “U-
Modeli”, Yenilik Yaklasimli Uluslararasilasma Modeli “I — Modeli” olarak da ifade
edilmektedir (Ruzzier, Hisrich ve Antoncic , 2006).

2.2.2.1.1 Uppsala Uluslararasilasma Modeli

Uppsala Modeli, baz1 endiistri ve pazarlar i¢in gecerli olmamasina ragmen,
kiiciik ve uluslararasi tecriibeye sahip olmayan isletmelerin uluslararasilagma siireci ile
ilgili tatmin edici bir tasvir ortaya koymaktadir. Bu da tiim iilkelerde isletmelerin biiyiik
bir ¢ogunlugunun KOBI olarak simiflandirilmas: agisindan &nemlidir. Luo’ya (1999)
gére bu model, uluslararasi genisleme siiresi boyunca isletme davranislarim
tanimlamada en uygun modeldir. Ajami ve Bear (2006) ise, bu modeli baz1 uluslararasi
gelisim sekillerini anlamamizda bize yardimci olan ve zaman perspektifini i¢eren en
gelismis model olarak tanimlamakla birlikte, modelin bazi eksik yonleri oldugunu
belirtmislerdir. Onlara gére Uppsala Uluslararasilasma Modeli, isletmelerin neden farkl
uluslararasilagsma sekillerine sahip olduklarin1 ve neden bazen bu sekil ve siireglerin
carpict bir sekilde degistigini tartismamaktadir. Uppsala Modeline yapilan diger bir
elestiri ise; Giinlimiizde birgok isletmenin safha teorisinin belirttigi sekilde asama asama
uluslararasilasmamasi tiizerinedir. Buna gore bazi isletmeler dogustan uluslararasi
ozellige sahiptirler ve uluslararasi yeni girisimler olarak adlandirilmaktadirlar (Ruzzier,

Hisrich ve Antoncic, 2006).

Upsala Modeline gore isletmelerin baslangigtaki uluslararasilasma ¢abalari,
onlara ulusal pazarlarindan edindikleri bilgi birikimlerinden yararlanarak bir yol
cizmelerini saglamaktadir. Isletmeler ihracat, lisans anlagmalari, gelismemis (bakir) alan
yatirimlart ve diger isletmelerle birlesme yoluyla uluslararasilasirken bu faaliyetler ciddi
diizeyde bilgi ve yetenek gerektiren karmasik ve yogun islemleri beraberinde

getirmektedir (Katz ve Shepherd, 2004).

Uppsala Uluslararasilasma Modelinde isletmenin uluslararasilasmasi, farkli
ogrenme sekilleri sonucunda isletmenin uluslararasi faaliyetlere ilerleyerek artan katilim

stireci olarak goriilmektedir. Model, isletmelerin faaliyet gosterdigi yabanci pazarlara
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katilimlarini kiigiik ve agsamali adimlar seklinde arttirdigini ifade etmektedir. (Ruzzier,
Hisrich ve Antoncic, 2006) Uppsala Modeli isletmenin faaliyetlerini
gerceklestirmesinde ve genisletmesinde yazarlar tarafindan faaliyet zinciri kurma siireci

olarak goriilen dort asama tanimlamaktadir ( Johnson ve Turner, 2003);
1. Asama: Diizenli ihracat faaliyetlerinin bulunmamasi
2. Asama: Bagimsiz temsilciler araciligiyla ihracat yapilmasi.
3. Asama: Satis temsilcilikleri kurulmasi
4. Asama: Yabanci iiretim ve imalat

Modele gore, ilk uluslararas1 faaliyetler bagimsiz ihracat ajanslart ya da
temsilcilikleri tarafindan gerceklestirilir. Bu, ireticiye az bir bilgiye sahip oldugu
pazarda sinirli sayida kaynak taahhiidii imkanin1 ve hemen kendi satis temsilciliklerini
kurmaktan daha az riskli olan bir secenek sunar. Aslinda bu modelin genel bir sekilde
destek gordiigli nokta, siirecin farkli gelisim safhalarinda iglemesi ve isletmenin bir
sonraki uluslararasilagsma asamasina ge¢cmesinin elde edinilen bilgi ve tecriibelere bagli
olmasidir. Isletmeler ancak belirli bir Pazar bilgisi ve diger faaliyetler araciligiyla
uluslararas1 uzmanliga sahip olduklari zaman zincir kurmanin son asamasi olan yabanci

pazarda {iretim ve imalat asamasina gegebileceklerdir ( Johnson ve Turner, 2003).

Sekil 1: Temel Uluslararasilasma Mekanizmasi — Duragan ve Degisken Sartlar

Meveut
Faahyetler

Sekil 1°de goriildiigii gibi Modele gore Johanson ve Vahlne (1977); Genel ve

deneyimsel Pazar bilgisinin ve pazar taahhiidiiniin (duragan kosullar) taahhiit kararlarini
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ve mevcut ticari faaliyetleri (degisken kosullar) etkiledigini ileri siirmektedirler. Modele
gore degisken kosullar ayrica, Pazar bilgisini arttirmanin yani sira bir sonraki
uluslararasilasma asamasinda Pazar taahhiidiinii (dis pazarlara kaynak taahhiidii)
canlandirmaktadir. Boylelikle isletmeler Pazar bilgisi ve taahhiidiine odaklanarak adim
adim uluslararasilagirlar. Isletmelerin asamali ve ilerleyerek artan uluslararasi
faaliyetlerde bulunmasi, onlara pazardaki bilgi ve tecriibelerini artirma ve bdylece
belirsizlik ve riskleri minimize etme imkani tanir (Spithoven ve Teirlinck, 2005).
Uppsala Modeline gore ayrica isletmeler dil, egitim, isletme uygulamalar1 vb.
farkliliklar sebebiyle psikolojik ve uzaklik hissettikleri yeni pazarlara daha sonra
gireceklerdir (Ruzzier, Hisrich ve Antoncic, 2006). Bu ifadeden anlagildigi gibi,
isletmeler oncelikle belirli agilardan kendi deger ve Kkiiltiirlerine yakin olan pazarlari

tercih edeceklerdir.

Pazar Bilgisi:

Cok genel bir sekilde bilgi; giincel ve gelecekteki talep ve arzla, rekabet ve
dagitim kanallariyla, ddeme kosullar1 ve paranin transfer edilebilirligi ile ilgilidir ve bu
tir seyler zamandan zamana ve iilkeden iilkeye farklilik gostermektedir (Buckley ve
Ghauri, 1999). Pazar Bilgisi Johanson ve Vahlne (1977)’ye gore yabanci pazarlar ve
onlarin faaliyetleri ile performansi hakkindaki bilgidir. Pazar bilgisi ayrica, sahip olunan
bilgi diizeyi ve bilgi akisi bakimindan degerlendirilebilir. Bilgi birikimi dinamik bir
sekilde zaman icerisinde degismekte, iilkeden iilkeye gore ve isletmenin uluslararasi
katithm diizeyi ve kapsamma gore farklilk gostermektedir. Isletmeler ve sahislar
tarafindan deneyimsel 6grenme ya da dolayli 6grenme yoluyla edinilen bilgi ve bilgi
birikimi mevcut bilgi diizeyini arttirir. Belirli pazarlarla ve uluslararasi pazarlarla iligkili
pazar bilgisi diizeyi, isletmenin gelecekteki uluslararasi genislemesine zemin hazirlar ve
yetenek kazandirir. Bu da 6zellikle KOBI’lerin siirli kaynaklar: agisindan énem arz

etmektedir (Cavusgil, Tiitek ve Yaprak, 1998).
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Pazar Taahhiidii:

Johanson ve Vahlne (1977), Pazar taahhiidiiniin iki faktorden olustugunu
farzetmektedirler. Bunlar, taahhiit edilen kaynaklarin miktar1 ve taahhiit derecesidir.
Taahhiit edilen kaynaklar; s6z konusu pazarda pazarlama, organizasyon, personel ve
diger alanlara yapilan yatirimlari igermektedir. Taahhiit derecesi ise, alternatif kaynak
kullanimi bulmanin gii¢liigiini ve bu kaynaklar1 baska pazarlara yonlendirmenin
zorlugunu ifade etmektedir. Ancak ¢ogunlukla belirli bir pazarda bulunan kaynaklar, bu
pazara olan taahhiit olarak goriilmektedir. Halbuki bazi durumlarda bu kaynaklar
satilabilir ve finansal kaynaklar kolay bir sekilde bagska amaglar dogrultusunda
kullanilabilir. Fakat daha fazla kaynagin isletmenin diger organlariyla birlestirilmesi
durumunda, taahhiit derecesi daha yiliksek olmakta ve kaynaklarin degeri bu
biitiinlesmis faaliyetlerden olusmaktadir. Ornegin, isletmenin iiriinleri ve miisterilerle
kurulan iligkiler ¢ergevesinde ihtisaslagmis bir pazarlama orgiitii, kolay bir sekilde baska
bir pazara yonlendirilememekte ve baska amaglarla kullanilamamaktadir (Johanson ve

Vahlne, 1977).

Taahhiit Kararlart

Ikinci degisken yabanci pazara taahhiit edilen kaynak kararlaridir. Johanson ve
Vahlne, bu tir kararlarin verilmesinin hangi karar alternatiflerinin var olduguna ve
bunlarin nasil tercih edildigine bagli oldugunu farz etmektedir. Buna gore, kararlar
pazarla ilgili algilanan firsatlar ve problemlere gore verilmektedir ve ayn1 zamanda bu
firsat ve problemlerin tecriibeye bagli olduklari sdylenebilir. Yani firsatlar ve
problemler tecriibenin bir pargasidir. Problemler genellikle pazarla ilgili faaliyetlerden
sorumlu olan kisiler tarafindan kesfedilmektedir. Onlar i¢in problemlere getirilecek
dogal ¢6ziim pazardaki biitlinleyici faaliyetlerin uzantis1 olacaktir. Her surette pazar
faaliyetleri ile ilgili problemlere getirilecek ¢oziimler, pazar faaliyetleri icerisinde
benzer problemler arasinda aranilir. Aym sekilde firsatlar da c¢ogunlukla pazarda
calisanlar tarafindan algilanacak ve algilanan bu firsatlar pazar faaliyetlerinin

genislemesine onciiliik edecektir.
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Mevcut Faaliyetler

Isletmenin giincel faaliyetleri ile bu faaliyetlerin sonu¢ vermesi arasinda bir
mesafe, zaman araligi bulunmaktadir. Bu sonuglar belirli faaliyetler tekrarlanmadigi
siirece gerceklesmeyebilir. Ornek olarak, pazarlama faaliyetleri belirli bir siire

tekrarlanmamalar1 durumunda satiglara etki etmemektedir. (Johanson ve Vahlne, 1977)

Mevcut faaliyetler ayrica en dnemli tecriibe kaynagidir. Tecriibenin kazanilmast,
tecriibe sahibi personel istihdami ile saglanabilecegi gibi, alternatif olarak tecriibe sahibi
kisilerden alinan tavsiyeler yoluyla da olabilmektedir. Bu noktada, isletme tecriibesi ve
Pazar tecriilbesi ayrimma gidilmesi gerekmektedir. Isletmenin pazari ve isletme
arasindaki smmirda ¢alisan  kisi, isletme icerisindeki ve pazardaki bilgiyi
yorumlayabilmelidir. Bilginin yorumlanmasi da ancak diger organlarda deneyim sahibi
birisinin yapabilecegi bir istir. Sonug olarak, pazarlama faaliyetlerinin performansi i¢in
her gesit tecriibe gereklidir, ancak mevcut faaliyetler i¢in bu alanda personel istihdam

etmek ve disaridan tavsiye almak zordur (Johanson ve Vahlne, 1977).

Bir baska alternatif olarak, isletme Pazar tecriibesine sahip bir personel
calistirabilir ve onu pazarlama faaliyetlerinde karli bir sekilde kullanabilir. Eger isletme
tecriibe sahibi olmayan bir personeli istihdam ederse, onun tecriibe kazanmasi i¢in
belirli bir zaman dilimi gerekecektir. Temsilci veya ihracat¢1 olarak tecriibeye sahip bir
personelin c¢alistirilmas1 durumunda ise herhangi bir gecikme s6z konusu olmayacaktir.
Pazar tecriibesi edinmenin ve bunu kullanmanin en iyi yolu, tecriibe sahibi bir satig
yOneticisi, satis temsilcisi ¢alistirmak veya bir isletmenin tamamini ya da bir kismini
satin almaktir. Ancak bir¢ok durumda boyle bir tecriibe satilmamakta veya pazara giris
aninda hazir olmayabilmektedir. Bu durumda, ozellikle KOBI’ler, tecriibeyi giincel
faaliyetlere iligkin uzun bir 6grenme siireci araciligiyla elde etmek zorundadir. Bu
faktor, isletmelerin uluslararasilagma siirecinde neden yavas bir sekilde yol aldiklarinin

onemli bir gostergesidir (Johanson ve Vahlne, 1977).
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2.2.2.1.2 Yenilik Yaklasimh Uluslararasilasma Modeli

Yenilige bagl uluslararasi pazarlama kararin1 almaya yonelik ilk caligmalar,
1962 yilinda Roger ve 1968’de Simmons ve Smith tarafindan yapilmasina ragmen, en
blyiik katki ve ilerleme Bilkey ve Tesar tarafindan saglanmistir. Bu modeller,
uluslararasi pazarlamayi ¢esitli asamalardan olusan bir 6grenme siireci olarak algilarlar.
Yenilige Bagli Uluslararasilasma Modelleri, ¢ok sayida ayni 6zellikleri paylagsmalarina
ragmen, en biiylik farklar1 her bir modelin degisik sayida asamaya sahip olmasidir (

Ecer ve Canitez, 2003:9).

Yenilik¢i Yaklasgim Modeli, isletmenin uluslararasi pazarlamaya baslangic
safhalarini oldukg¢a ayrintili bir sekilde ele almaktadir (Aspelund ve Moen, 2005). Farkli

yazarlar tarafindan gelistirilen yenilik¢i yaklasimli uluslararasilasma modelleri, Tablo

10°da 6zet olarak gosterilmistir.

Tablo 10: Yenilik Yaklasimh Uluslararasilasma Modellerinin Asamalari

Modeller i Asama 1. | Asama2. | Asama3. | Asama4 | Asama5. | Asama 6.
Psikolojik ihracatin
. Pasif ihracat olarak yakin cevresel Psikolojik olarak
Ihracata ilgi . .
. . ) arayist Yonetim aktif bit:  hissedilen faktorlere daha uzak
Bilkey ve  yoktur. sletmenin o o o
mevcuttur. sekilde ihracat tilkelerde gore daha iyi hissedilen
Tesar cabas1 disinda o ) ) )
L Siparis alma olanaklarimi ihracatin bir sekilde tilkelere de
(1977) dahi siparis . .
olasiligt aragtirmaktadir. denenmesi uyarlanmasi ihracat
alimmamaktadir. ]
muhtemeldir s6z s6z yapilabilir.
konusudur. konusudur.
Pazarlama . .
Pazarlama ] ) Uriinler Urtinler
Yabanci . . faaliyetleri
Wortzel ve _ faaliyetleri esas T dagitim dagitim
miigteri ) gelistirilmis
Wortzel iiretim kanallart kanallarindan
siparigleri o tiretim )
(1981) kapasitesinde o araciligiyla cekilerek
alinir. kapasitesinde
gerceklestirilir pazarlanir. pazarlanir.
gerceklestirilir
Isletme yalnizcai Isletme heniiz i} Ihracata Siirli ii Yeni iilkelere Isletme
Cavusgil i¢ pazarda ihracat diizeyde dogrudan ihracata
(1982) faaliyet yapmamakta, deneyimsel dagitim kendisini
gostermekte, ihracata yeni katilim sz yontemleri adamus,
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ihracata ilgi yeni istek konusudur ve kullanarak kaynaklarini
duymamaktadir.ii duymakta ve ipsikolojik olarak aktif bir i¢ ve dis
bilgi aktarmaya:iyakin hissedilen sekilde pazarlara
ve toplamaya i iilkelere sinirli uluslararasi olmak iizere
heniiz diizeyde ihracatii faaliyetlere ayirmigtir.
baglamaktadir. ii yapilmaktadir. katilim sz
konusudur.
. Isletme Bu agamada
Isletme bu .
ihracatla . isletme kismi
asamada . Olumlu ihracat Son agsamada ise
. kismen Isletme nihayet tecriibe
ihracata o tutumu séz isletme tecriibeli
ilgilidir ve i aktif bir arastiric sahibi kiiglik
tamamiyla ] konusudur. biiyiik ihracatgi
. o ihracat konumundadir. ) ihracatgi
Czinkota ilgisizdir ve . Ancak ihracat konumundadir.
) yapmay1 Thracat i¢in olarak
(1982) ihracatin . : olasiliklarinin . . Gelecekte
istemesine olasiliklar nitelendirilir .
yapilabilirligi L aragtirilmast . yapilacak ihracat
ragmen belirlenir ve yol ve ihracata
ni arastirma L ) o diisiik ) olasiliklar1
belirsizlik haritasi ¢izilir. ] aktif katilim
s6z konusu B diizeydedir. B planlanmaktadir.
o s0z s0z
degildir.
konusudur. konusudur.
Isletme
. < " b | Tecriibe sahibi Tecriibe sahibi
; tamamiyla 1smen ihracata eneyse ecriibe sahibi
Crick 70 . . . daha biiyiik
ihracata ilgisiz ilgili isletme iilhracatg isletmei; kiigiik ihracatgi )
(1995) ) ihracatg1
isletme konumundadir i konumundadir {i konumundadir
konumundadir
konumundadir

Cavusgil, ihracat davranisini bes farkli asamadan olusan bir siire¢ olarak ele alan

bir model énermistir. Thracat gelisim siireci, zaman igerisinde ydnetim tarafindan verilen

kararlarin bir sonucu olarak diisliniilmiistiir. Model, uluslararasilagsma siireci boyunca

isletmeye 6zgii bir siire¢ ve isletmenin gelisimini kolaylagtiran ya da gelisimine engel

olan yonetimsel faktorlerden bahsetmektedir.

Czinkota, 1982 yilinda Bilkey ve Tesar’in Modelini temel alan ve ihracatla

tamamen ilgisiz isletmeler dahil olmak tizere, hali hazirda tecriibeli ihracatci

konumundaki isletmeleri de iceren 6 asamali bir model gelistirmistir. Bu modelin

deneysel gecerliligi, cesitli asamalardaki isletmelerin 6rgiitsel, yonetimsel ve isletme ici
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karakteristikleri bakimindan dikkate deger bir sekilde farkliliklar gosterdiklerini ortaya
koymustur.

Crick’in modeli de, Bilkey ve Tesar ile Czinkota’nin modellerini temel almakta
ve 6 asamadan olusmaktadir. Crick asamalarla ilgili detayli agiklamalar yapmamakla
birlikte isletmeleri ihracat¢ci olmayan, pasif ihracatgr ya da aktif ihracat¢i olarak
smiflandirmigtir. Yazar; g¢esitli asamalardaki isletmeler arasinda dis miisteri talepleri,
isletme i¢i gereksinimler, ihracatla ilgili problemler ve hiikiimet destegi gibi konularda
ciddi farkliliklar oldugu sonucuna varmis, ancak isletmelerin  gegmisteki

karakteristikleri ile ihracat faaliyetlerinde 6nemli bir degisme olmadigini saptamistir.

Wortzel ve Wortzel, yeni ve az sanayilesmis lilkelerde yapmis olduklari ihracat
gelisim davranis1 arastirmalarinda, yerli bir imalat¢inin uluslararasi pazarlarda gelisim
gosterebildigini agiklayan bes ayr1 asama ortaya koymuslardir. Bu asamalar ihracat¢inin
denizasir1 faaliyetlerindeki kontrol derecesine, basari ile tamamlanan bir Onceki
uluslararasilagma agamasina, pazarlama faaliyetlerine ve yabanci miisterilerin 6nceki

asamalardaki islevlerine gore farklilik gostermektedir.

Bilkey ve Tesar, ihracat gelisim siirecini isletmenin psikolojik olarak daha yakin
gordiigl tilkelere artan bagliligi perspektifinden kavramsallastirmistir. Onlarin modeli
de, yonetimsel davranislarla ilgili alt1 farkli ihracat gelisim agamasindan olusmaktadir.
Bu modelin deneysel testi, ihracat faaliyetinin, isletmenin kademeli olarak biitiinlestigi

Pazar ve faaliyetlerde bir 6grenme siireci goriilebilecegini ortaya koymustur.

2.2.2.2 Dogustan Kiiresel Isletmeler Teorisi

5-10 yillik siire igerisinde, isletmelerin ihracat davranisi ile ilgili yapilan yeni
deneysel c¢alismalar, geleneksel uluslararasilagsma literatiiriindeki ihracat davranisi
bulgularma meydan okumaktadir. Bu c¢alismalarla birgok isletmenin ihracat
faaliyetlerine katiliminda, ilerleyerek artan bir gelisimin s6z konusu olmadigi
kanitlanmigtir.  Genellikle wuluslararas1 faaliyetlere kuruluslarindan hemen sonra
baslayan, ¢ok kisa bir siirede kurulus merkezlerinden uzak pazarlara cesitli sekillerde

giren ve tecriibe sahibi olmadan ortakliklar kurabilen v.b. bu isletmeler; ‘Uluslararasi
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Yeni Girisimler’, ‘Dogustan Kiiresel Isletmeler’ veya ‘Yiiksek Teknoloji Liderleri’
olarak adlandirilmaktadirlar. Isletmelerin uluslararasilasmalarinda ortaya ¢ikan bu yeni
gorliniimiin; daha genis kiiresel Pazar kosullari, ulagim ve haberlesme teknolojilerindeki
yeni gelismeler ve uluslararasi tecriibeye sahip kisilerin sayisindaki artisin bir sonucu

oldugu ifade edilmektedir (Rasmussen ve Madsen, 2002:3).

“Kiiresel Dogan Isletme’ olgusu, isletme literatiiriinde ilk kez on yili askin bir
stire Once ortaya c¢ikmistir. Bu kavrami ilk tanimlayan McKinsey (1993),
kuruluslarindan iki yi1l sonra ihracata baslayan bir grup Avustralyali imalat
isletmesinden yola ¢ikmistir. Bu imalatcilar genellikle yiiksek katma degerli iiriin {ireten
ve heniiz iilkelerinde giiglii bir Pazar gelistirmemis isletmelerdir. Bu yeni ufuklar acan
isletme tiirti, arastirma g¢evresinde oldukg¢a biiyiik bir ilgi uyandirmistir ve hala artan
sayida arastirmaci Kiiresel Dogan Isletmeler ile ilgili arastirmalarina devam etmektedir

(Persinger, Civi ve Vostina, 2007:73).

Cavusgil (1994), Avustralya’da ortaya ¢ikan ve {ilkenin ihracat sermayesine oldukca
onemli katkilarda bulunan bu tiir isletmelerin, Avustralya ekonomisi agisindan benzersiz bir
sey olmasa bile, 1990’larin iki temel olgusu olan “kiigiikk gilizeldir” ve ‘“asamali

uluslararasilagma” kavramlarini 6ldiirdiigiinii ifade etmektedir.

Bazi arastirmacilara gore, kiiresel doganlar ve kiiciik isletmeler kurulus
asamalarinda veya kurulduktan kisa bir siire sonra basarisiz olmaktadirlar. Bunun sebebi
ise, kaynak yetersizligi ve yonetim niteliklerinin yetersiz kalmasidir. Bununla birlikte
bazi arastirmacilar ise tam tersi goriisii savunmaktadirlar. Onlara gore kiigiik isletmeler,
“kiiciikliikleri” sayesinde daha kolay uluslararasi pazarlara adapte olabilmekte ve ag
iliskileri kurabilmektedirler. Ayrica kiiresel doganlar basarilar1 ve faaliyetleri ile,
kaynak kisithlig1 yiiziinden ticari iliskilerin kurulamamasi inancina da meydan

okumaktadir (Mort ve Weerawardena, 2006:551).

KOBT’lerin ¢ogu sinirl kaynaklariyla nitelendirilmesine ragmen, kiiresel dogan
isletmelerin yoneticileri, kuruluslarindan itibaren ya da kisa bir siire sonra diinyayi
kendi Pazar alanlar1 olarak gormektedirler. Dis pazarlara girmeleri, yerel pazarda
kuruluglarindan itibaren genellikle iic ya da bes yil sonra gerceklesmektedir. Onlarin

yapmis oldugu gibi erken ve hizli bir sekilde uluslararasilagmak, sinirlart olmayan bir
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sirket kiiltiirii de gelistirmektedir. Kiiresel doganlar, hizmet ve fiiriinlerini bir diizine
veya daha fazla tilkeye ulastirmay1 hedeflerler. Kiigiik 6l¢ekli olmalar1 da dis iilkelerde
basarili olmalar1 konusunda onlara esneklik saglar (Cavusgil, Knight ve Riesenberger
2007). Varligin ihracata borglu olan bu isletmeler, 6zellikle yenilik¢i teknolojiye sahip
sektorlerde yeni iirlin tiplerini ve hitap ettikleri piyasalarda yenilikleri ¢ok hizli
gerceklestirirler. Bu sekilde de uluslararasi piyasalarin lideri ve yenilikgisi olurlar.
Ayrica, dogustan kiiresel isletmelerin genellikle bilgi-yogun olarak nitelenen sektorlerde

faaliyet gosterdikleri bilinmektedir.

Knight ve Cavusgil (1996) ’e gore; Kiiresel Dogan Isletmeler, genellikle 500
calisandan az is¢i calistiran, yillik gelirleri 100 milyon dolardan az olan kiigiik
isletmelerdir. Bu tiir isletmeler kurulduklar ilk iki yil igerisinde, tek tip veya farkhi
cesitteki trilinleriyle ihracata baslamaktadirlar ve toplam tiretimlerinin en az %?25’ini
ihrag etme egilimindedirler. Oviatt ve McDougall, tanimda kullanilan kavramlar {izerine
ek tanimlar yapmak yerine, Sekil 2’de gosterildigi gibi isletmelerin yarattigi deger
zinciri faaliyetleri ile biitlinlestikleri lilke sayilarimi1 dikkate alarak, daha belirgin bir

tanimlama yapmaya ¢alismiglardir (Rasmussen ve Madsen, 2002).

Sekil 2: Uluslararasi Yeni Girisim (Dogustan Kiiresel Isletme) Tipleri

Yeni Uluslararasi pazar yaraticilar

U}keler ara;mda Ithalat va da ihracatla Cokulustu Ticari Isletmeler
duzenlenmis az baslayanlar
sayida faaliyet i

I I

Deger zincin faalivetleni koordinasyonu

Ulkeler arasinda Belitli bir balgeye Kiiresel Baglayanlar
dizenlenmis ¢ok sayida odaklanarak baslayanlar
faalivet
3 m v
Az Faaliyet Gosterilen Cok
Ulke Say1st

Kaynak: (Rasmussen ve Madsen, 2002)
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Uluslararasi yeni girisimlerin Tablo 11°deki gibi degerlendirilmeleri, arastirilan
farkli sekildeki isletmelerle ilgili daha belirgin bir tanimlama yapabilmeye imkan

tanimaktadir.

Yeni Uluslararasi Pazar Yaraticilar, Hem ihracat¢i hem de ithalatgi olarak
faaliyet gosteren tiirdeki isletmelerdir. Bu isletmelerin en 6nemli rekabetgi avantaji,
sahip olduklar lojistik bilgisidir. Yeni pazarlar yaratmak i¢in tiretim maliyetlerindeki ve
piyasa fiyatlarindaki dengesizligi kullanirlar. Genelde, fazla sayida iilkede genis isletme
baglantilar1 kurarak faaliyet gosterirler ve bu baglantilar ¢ogunlukla yonetici veya

kurucularin kurdugu baglantilar ve iligkiler araciligiyla saglanir.

Belirli Bir Bolgeye Odaklanarak Baglayanlar; Diinyanin olduk¢a kiigiikk bir
bolgesinde, yliksek diizeyde Ozellestirilmis taleplerde bulunan miisterilere hizmet
ederek rekabet avantaji kazanan isletmelerdir. Bu isletmelerin rekabet¢i avantaji,
genellikle teknolojik gelisim, liretim ve sahip olduklart bilgi v.b. bakimindan koordine
etkileri deger zincirlerinin sayisindan kaynaklanmaktadir. Bu koordinasyon genellikle
toplumsal agidan karmasiktir ve bilginin zzimni dogas1 nedeniyle taklit edilmesi zordur.
Bunun disinda dahil olunan aglar ve iliskiler disariya kapalidir ve sahip olunan bilgi bu

yolla korunur.

Kiiresel Baslayanlar; En kokli yeni uluslararasi isletmelerdir. Bu isletmeler,
faaliyetlerini ulusal ve bolgesel simirlar igerisinde koordine etmektedirler. Ancak bu
isletmeler, kiiresel olarak bilgi ve kaynaklara ulasmak igin oldukga aktiftirler. Benzersiz
bir gecmise sahiptirler ve toplumsal agidan karmagik bilgiyi farkli aglarda tiim diinyaya
yayilarak kullanirlar. Oviatt ve McDougall’in yapmis oldugu bu tipoloji, kiiresel dogan
isletme ya da uluslararasi yeni girisimlerin ne oldugunun anlasilmasi agisindan daha

anlagilir bir goriis ortaya koymaktadir (Rasmussen ve Madsen, 2002).

2.2.2.3 Ag Baglantilar1 Yaklasimi

Bir siire¢ yaklagimi igerisinde, isletmelerin uluslararasilasmasini analiz etmenin
diger bir yolu, aglar1 baslangi¢ noktasi olarak kullanmaktir. Bu yaklagim, isletmelerin

ticari aglar igerisinde i¢ ice gecmis aktorler olarak anlagilmasinda uygun bir cerceve
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saglamaktadir (Ruzzier, Hisrich ve Antoncic, 2006). Ag baglantisi tartigmasi, sanayi
isletmeleri ve isletmeler arasi iligkiler alanina, iki isvecli arastirmaci olan Johanson ve
Mattson tarafindan 1988 yilinda dahil edilmistir. Bu iki arastirmaci, isletmenin faaliyet
gosterdigi agin onun uluslararasilasmasina da etki ettigine dikkat cekmislerdir.
Calismalart ise, ag baglantilar1 yaklagimi adi altinda basit bir temele dayanmaktadir.
Buna gore, bir igletme yeni bir pazara girmekle birlikte yeni bir aga da dahil olmakta ve

yeni iliskiler kurmak zorunda kalmaktadir (Nummela, 2002).

Uppsala modelini ortaya atan Johanson ve Vahlne, isletmelerin
uluslararasilagmasi ile ilgili c¢alismalarina ag baglantilarini inceleyerek devam
etmislerdir. Bu ¢alismay1 1993 yilinda gelistiren Johanson ve Mattson, modellerinde
aglar icerisindeki etkilesimler araciligiyla asamali 6grenmenin ve Pazar bilgisinin
gelistirilmesine vurgu yapmiglardir (Ruzzier, Hisrich ve Antoncic, 2006). Ag baglantisi
yaklasiminda bilgi, Uppsala modelinde oldugu kadar énemlidir. Ancak burada Pazar
bilgisinden ziyade ‘partner bilgisi’ ifade edilmektedir. Diger bir ifade ile tiim partnerler
ve onlarin faaliyet ve kaynaklar ile ilgili bilgi edinmek, birbirlerine daha iyi adapte
olabilmek i¢in hayati 6nem tasimaktadir. Bir¢cok aktdr birbiriyle etkilesim igerisinde

oldugu igin adaptasyon gerektirmektedir (Englund, Merker ve Olund, 2002).

Bir isletmenin ag igerisindeki konumu, hem mikro (isletmeler arasi) hem de
makro (isletme ve ag arasi) bakis acisiyla ele alinabilir. Mikro agidan biitiinleyici hatta
rekabete dayali iligkiler, uluslararasilagsma siirecinin can alict bilesenleridir. Diger bir
ifade ile isletmeler, dayanigsma ve rekabet edebilmek agisindan birbirlerine bagimlidir.
Dogrudan iliskiler (ag icerisindeki ortaklari kapsayan) ve dolayl iliskiler (ag disindaki
isletmeleri kapsayan), makro iliskilerin analizinde dikkate alinmalidir. Johanson ve
Mattson, Ag baglantilarinin mikro ve makro bakis agilarini bir araya getirerek, dort
uluslararasilagsma asamas1 tanimlamiglardir. Bunlar: Erken baslayanlar, ge¢ baslayanlar,
yalniz uluslararasilasanlar ve digerleri arasinda uluslararasilasanlardir. Onlarin bu
modeline gore isletmelerin uluslararasilasmasi, yabanci bir agdaki diger meslektaslarla
is iliskilerinin kurulmasi1 ve gelistirilmesi anlamina gelmektedir. Uluslararasilasan
isletme, Oncelikle i¢ pazarda bir aga dahildir ve daha sonra diger iilkelerdeki aglarda is

iliskileri kurar ve gelistirir. Bunun gergeklestirilmesi ise, isletmenin yeni oldugu aglarda



33

iligkilerin kurulmasi (uluslararast genisleme), bu iligkilerin gelistirilmesi (niifuz etme)
ve farkli {lkelerdeki aglarla iletisimin saglanmasiyla (uluslararasi biitiinlesme)

muimkiindiir (Ruzzier, Hisrich ve Antoncic, 2006).

KOBI’lerin uluslararasilasmasinda ag baglantilarinin etkisini ortaya koyan
birgok arastirma yapilmistir. Ornegin; Kornohen 1995 yilinda, Finlandiyali KOBI’lerin
uluslararasilagsma siireclerinin  ¢ogunlukla fiziksel iirlin ve hizmetlerin ithalati
araciligiyla gerceklesen igsel yabanci faaliyetler sayesinde bagladigini ortaya
koymustur. Benzer sekilde, Bonaccorsi’nin 1995 yilinda kiigiik Italyan ihracat sirketleri
tizerinde yapmis oldugu bir arastirma, dis kaynaklara erisimin alici-satici iligkileri
araciligiyla, isletmenin uluslararasilagsma siirecinde 6nemli bir rol oynadigini ortaya

koymustur (Buckley ve Ghauri, 1999).

Ag baglantilar1 goriisiinii savunan Bell (1995), karsilikli degisim iliskilerinin
dinamik ve daha az yapisal bir sekilde gelistigini ve bunun karsilikli giiveni ve bilgi
diizeyini arttirarak uluslararasi pazardaki aktorler arasinda daha biiyiik taahhiitleri
beraberinde getirdigini ifade etmektedir. Boylece isletmeler kurduklari baglantilar

sayesinde daha gii¢lii ve kolay bir sekilde uluslararasilagsmaktadirlar.

2.3. KOBILERIN ULUSLARARASILASMA GUDULERI

Uluslararasilasma siirecinde sahis ve isletmeleri cesitli giidiiler harekete
gecirebilir ve durdurabilir. Tablo 11°de KOBI’leri uluslararasilasmaya yénlendiren
temel giidiiler gosterilmistir. Pro-aktif gidiiler isletme baglangich stratejik firsatlart
ifade etmektedir. Re-aktif giidiiler ise isletmenin dis ¢evre tarafindan dayatilan
degisikliklere cevap vermesi ve uyum saglamasini ifade etmektedir. Diger bir ifadeyle
isletme pro-aktif giidiilerle uluslararasilagsmay1 istemekte ancak re-aktif giidiiler

tarafindan uluslararasilagmaya zorlanmaktadir.
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Tablo 11: Kiiciik ve Orta Olcekli Isletmelerin Temel Uluslararasilasma Giidiileri

Pro-Aktif Giidiiler i Re-Aktif Giidiiler

v KorAvanta 'V Rekabetgi Baskilar |
v Benzersiz Uriin Avantaji ' Uretim Fazless |
[ Teknolojik Avantgj 'V g Sauglarm Azalmast |
v Ayncalkli Bilgi |V Kapasite Fazlass |
[ Yonetimsel Tesvik Doy leba |
v Vergi Avantai ' Limanlara ve Misterilere Yaknlik |
e e e e _
v Olgek Ekonomileri :

Kaynak: (Czinkota ve Ronkainen, 1998)

2.3.1 Pro - Aktif Giidiiler (Cekici Faktorler)

Kar Avantaji, uluslararasi ticaret i¢in en Onemli ¢ekici giidiidiir. YoOnetim

kademesi uluslararasi satiglar1 daha yiiksek kar pay1 olarak algilayabilmektedir.

Bir diger pro-aktif giidii olan Benzersiz Uriin ve Teknoloji Avantaji ise,
isletmenin uluslararasi rakiplerinden farkli {iriin ve teknolojiye sahip olmasi durumunda
s6z konusudur. Eger isletme benzersiz iiriin ve teknolojiye sahipse, rekabet edebilme
avantajina sahip oldugunu diislinerek uluslararasi pazara girebilir. Ancak bir¢ok igletme,

gercekte Oyle olmasa bile benzersiz nitelikte {iriin ve hizmet iirettigini diisiinmektedir.

Ayricalikli Bilgi, Pazar kosullar1 ve yabanci miisteriler hakkinda sahip olunan
bilgiyi ifade etmektedir. Isletme bu sayede 6zel kisisel baglantilar kurabilir ve dogru

zamanda dogru yerde bulunabilir.

Olgek Ekonomileri, isletmenin uluslararasi pazarlardaki 6grenme siirecini
hizlandirarak, iirtin ve hizmet ¢iktilarini arttirmasina imkan tanimaktadir. Bu sayede;

uluslararast pazarlar i¢in artan {iretim, i¢c pazardaki satiglara etki eden {iretim
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maliyetlerini diisiirmeye yardimci olur, hatta isletmenin i¢ pazarda daha rekabetgi bir

konuma gelmesini saglar (Czinkota, Ronkainen ve Moffett, 2004).

Bunlara ek olarak, isletmenin iiriin farklilastirmadaki yetenekleri ve isletmenin
calisanlari ile iyi iligkiler i¢erisinde olmasi gibi diger orgiitsel iistiinliikler de, isletme igi
cekici faktdrler arasinda goriilebilir. Isletme dis1 cekici faktorler ise, cesitli kurum ve
kuruluglarin saglamis oldugu desteklerdir. Bunlar finansal destek, Pazar arastirmasi ve
bilgilendirmesi, stratejik ve liretime yonelik yardimlar ile ¢esitli tesvik programlarindan

meydana gelebilirler.

2.3.2 Re— Aktif Giidiiler (itici Faktorler)

Uretim Fazlasi, re-aktif giidii olarak nitelendirilebilir. I¢ Pazardaki ticaret
dongiisii diiserken, yabanci pazarlar asir1 stoklar i¢in ideal bir satis yeri imkam
saglayabilir. Uretim fazlasi tarafindan giidiilenen uluslararasi is genisletme fikri, gecici
olarak bir kurtulus gibi goriilmekte ve genellikle yonetimin tam taahhiitte bulunacagini
ifade etmemektedir. i¢ talep eski seviyesine dondiigiinde, uluslararas: ticari faaliyetler

azaltilir hatta sonlandirilir.

I¢ satislarin azalmasi, satis diizeyinde ve Pazar payinda olgiilmiis olsa da,
benzer sekilde aym giidiileyici etkiye sahiptir. Yurtiginde pazarlanan mallar, {iriin yasam
dongiilerinin diisen bir sathasinda olabilirler. Isletmeler, yasam ddngiisii siirecini yok
etmeye ya da bu tarz bir ¢abaya girismek yerine, pazart genisleterek iirlin yasam
dongiisiinii uzatma karar1 alabilirler. Boylesi girisimler, 6zellikle son buluslar yiiziinden
modasi gegen yiiksek teknoloji iiriinleri i¢in genellikle basariyla sonuglanir. Ornegin;
herhangi bir goriintileme donanimina sahip olmayan bir hastanenin, en son teknolojiye
sahip bir goriintiileme cihazi almay1 beklemesi yerine, yeni demode olmus bir cihazi

almasi ¢ok daha iyi olacaktir.

Kapasite Fazlas: da giiglii bir giidii olabilir. Uretimde ekipmanlar tam olarak
degerlendirilmiyorsa, isletmeler sabit maliyetlerin daha genis alana yayilmasim
gerceklestirmek icin, yurtdisina genislemeyi ideal bir yol olarak gorebilmektedirler.

Alternatif bir sekilde eger tiim sabit maliyetler i¢ tiretime tahsis edilirse, isletme yabanci
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pazara degisken maliyete odaklanan bir fiyatlandirma plani ile niifuz edebilir. Ancak
boyle bir goriis, yalnizca pazara giris i¢in uygulanabilir niteliktedir. Degisken maliyet
temelli bir pazara niifuz etme stratejisi ger¢ekei degildir, ¢iinkii uzun donemde {iretim

ekipmanlarinin degistirilmesi i¢in degisken maliyetler diizeltilmek zorundadir.

Doymus i¢ Pazar gidisl de i¢ satislarin azalmasi giidiisii ile benzer etkilere
sahiptir. Bu durumla karsilasan isletmeler, uluslararasi pazari lriinlerinin ve hatta

organizasyonlarinin dmriinii uzatmak i¢in kullanabilirler.

Son temel re-aktif giidii, Limanlara ve Miisterilere Yakinlik’tir. Uluslararasi
pazara kars1 hissedilen fiziksel ve psikolojik yakinlik, genelde isletmelerin uluslararasi
faaliyetlerinde olduk¢a énemli bir rol oynamaktadir. Ornegin; iilke sinirma yakin bir
yerde kurulan isletme komsu iilkede ticaret yapiyorsa, uluslararasi capta faaliyet

gosterdigini algilayamayabilir.

2.4. KOBILERIN ULUSLARARASILASMA STRATEJILERI

Uluslararas1 pazarlama faaliyetine katilacak bir isletme igin, cesitli sekillerde
pazara girme imkani mevcuttur. Ancak, her secenegin kendine 0Ozgii fayda ve
sakincalar1 vardir. Ozellikle KOBI’ler igin, isletme ici ve isletme disindaki cesitli
faktorler pazara giris yoOntemini, isletme kararlarini ve basarisini 6nemli Olcilide
etkiler(Arslan, 2006). Uluslararasilasma ¢alismalar1 ¢ogunlukla; ihracat, lisans verme,
franchising ve yabanci dogrudan yatinmla ilgili disariya satis islemleri iizerine
odaklanmistir. Bu  secencklerden  birisi olan ihracat ise, KOBI’lerin
uluslararasilagsmasinda en temel segenek olmustur (Susman, 2007). Sekil 3’de cesitli
uluslararasi pazarlara giris stratejilerinin farkli yatinm miktar, risk diizeyi, isletme

maliyeti ve kontrol derecesini beraberinde getirdigi goriilmektedir.
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Sekil 3: Uluslararasi Pazarlara Giris Stratejileri

Ortak Girigim
Franchising

Lisans

Uluslararas1 pazarlara giris stratejileri temel olarak {i¢ bashk altinda

incelenebilir. Bunlar (Cengiz ve digerleri, 2003):
- Ihracata dayali stratejiler
- Sozlesmeye dayali stratejiler

- Yatirima dayali stratejilerden meydana gelirler.

2.4.1. Thracata Dayah Pazara Giris Stratejileri

Ihracatr, dis pazara girmeden once atilacak ilk adim olarak tanimlamak
miimkiindiir. Uluslararas1 pazarda gerekli deneyim ve bilgiden yoksun igletmeler

acisindan ihracat, biiyiikk Ol¢ekli yatirim gerektirmedigi i¢in kari ve riski diisiik bir
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yoldur. Bu giris segenegi isletmeye {irlin, organizasyon ve hatta sirket hedefleri
bakimindan miimkiin oldugunca az degisiklik yapma firsatin1 verir (Karen, Hartley,
Rudelius, 2003). Bunun 6tesinde ihracat diger giris stratejilerine gore daha hizli bir
sekilde pazara giris saglar. Clinkli isletme yabanci pazarlarda yeni iiretim tesisleri
kurmak yerine, var olan iiretim tesislerini bu pazarlara hizmet etmek i¢in kullanabilir
(Lu ve Beamish, 2006). Ayrica, diger giris stratejilerinden farkli olarak, ihracata dayali
giris stratejilerinde satis ve promosyonlar gecikmesiz baglayabilir (Brown ve

Gutterman, 2003).

Thracata dayal giris stratejileri, Dolayl1 ve Dogrudan Ihracat olmak iizere ikiye

ayrilmaktadir.

2.4.1.1. Dolayh Ihracat

“Baz1 igletmeler, i¢ pazarlara yogunlasmayi tercih eden ve her yabanci
arastirmay1 bir ‘zahmetli ticaret’ olarak ele alan isteksiz ihracatcilardir” (David, 2003).
Bu sekilde diisiinen {iretici isletme, satiglarini i¢ pazarda gergeklestirmekte ve herhangi
bir pazarlama cabasina girismeden {iriin ve hizmetlerini, aract kurulus tarafindan dis
pazara sunmaktadir. Bu tiir ihracatta, dis pazarlarin arastirilmasina, thracat boliimiiniin
olusturulmasina, dis pazarlara yonelik satis temsilcilerinin bulundurulmasina, malin dig
miisterilere tanitilmasina, tutundurma ve dagitim gibi konularda kaynak kullanilmasina
gerek yoktur. Sonugta iriin hakkinda yeteri kadar bilgi toplayamayan iretici isletme,
dolayli ihracatta pazarlama eylemleri ile ilgili kontrolii biitiinliyle kaybedebilir.
Pazarlama eylemlerinde kontroliin kaybedilmesi riskinin biiyilk olmasina ragmen,
iretici isletmenin hi¢ bir thracat bilgisi ve tecriibesi olmasa bile ihracat yapabilmesi
onemli bir avantajdir. Ayn1 zamanda, dolayli ihracat sayesinde iiretici igletme politik
riski ve pazar riskini de tasimaz. Ancak, araci kisi ve kurumlarin ¢ok sayida olmasi ve
cesitli risklerden kaginma, bu tiir ihracatta elde edilen kazancin da diisiik olmasina yol

acar (Ecer ve Canitez, 2005).
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2.4.1.2. Dogrudan fhracat

Dogrudan ihracatta, isletmeler bagimsiz aracilart kullanmaksizin ihracati
kendileri gergeklestirirler. Boylece; ihracatgr isletme fiyatlandirmada, tagimada,
finansmanda ve ihracat pazarlarindan bilgi toplamada kontrol saglayabilir. Pazarlama
eylemlerinin tamaminda bir kontrol s6z konusu olmamasina ragmen, dolayli ihracata
gore ¢ok daha fazla bir kontrol s6z konusudur (Ecer ve Canitez, 2005). Ayrica bu giris
stratejisinin  seg¢ilmesi durumunda, Satis ve promosyonlar gecikmesiz baglayabilir

(Brown ve Gutterman, 2003).

Dogrudan ihracat yontemi, pazarin ilging ve ¢ekici olmasit ve miisterilerle
dogrudan iliski kurma ihtiyaci gibi nedenlerle tercih edilebilir. Bu durumda; pazar
hakkinda ayrintili bilgilere sahip olmak, ticari finansman, zamaninda teslimat i¢in
gerekli nakliye kosullarin1 diizenlemek, tiim idari istekleri ve dokiimantasyonu
saglamak, satig sonrasi servis ihtiyaclarini karsilamak amaciyla gerekli mekanizmalari

olusturmak sarttir (Arslan, 2006).

2.4.2. Sozlesmeye Dayah Pazara Giris Stratejileri

Sozlesmeyle uygulanan dis pazarlara giris stratejileri igerisinde; lisans
anlagsmalari, franchising anlagmalari, sézlesmeli iiretimler, anahtar teslim projeleri ve

yonetim sézlesmelerinden s6z edilebilir.

2.4.2.1. Lisans Anlasmalari

Gilligan ve Hird (1986), Lisans Anlagsmalarinin sézlesmeli liretimin gelismis
hali ve uzantis1 olarak goriilebilecegini ifade etmistir. Genel olarak bir lisans anlagsmasi
patent, kullanim hakki, ticaret unvani ve uygulanis bigimi gibi maddi degeri olmayan
haklarin ve niteliklerin bir sozlesme ile karsi tarafa verilmesini igermektedir
(Mendenhall, Punnett ve Ricks, 1995). Lisansiye ve lisansor arasinda kullanim
kosullarin1 ve bedelini belirlemek icin bir anlasma yapilir. Yapilan anlagma ile lisansiye,
mallarin imalatini, belirli bir bolgede pazarlanmasini ve satis gelirine bagh olarak da

saptanan bir miktari lisansdre 6demeyi taahhiit eder (Ecer ve Canitez, 2005).
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2.4.2.2. Imtiyazh Lisans Anlasmalar1 (Franchising)

Franchising, bir ana sirket (imtiyazci) tarafindan saglanan ve yan sirkete
(imtiyazli) bagimsiz bir kurulus imkani taniyan, 6ngdriilmiis sekilde ticaret yapma hakki
veren bir lisans verme seklidir. Bu hak franchiser’in iiriinlerini satmak, isim hakkini,
iirlin ve pazarlama tekniklerini ya da genel ticari yaklasimini kullanmak seklinde
olabilmektedir. Franchising bu yoniiyle lisans anlagmasindan daha ayrintilidir
(Czinkota, Ronkainen ve Donath, 2004). “Bu isletmecilik ¢esidinde lisans veren
(imtiyazci) isletme, alan (imtiyazli) isletmeye tamamlanmis bir mamulii iretmesine izin
vermeyip bu maldaki/mamuldeki bazi 6nemli pargalar1 temin eder. Bu demek oluyor ki;
bu tiir isletmecilik faaliyetinde lisans veren isletme mamuliin tiretilmesinde gerekli tim
bilgi ve/veya teknikleri temin etmez, ama 6nemli bir boliimiinii kendisi saglar” (Akat,

2004).

2.4.2.3. Sozlesmeli Uretim

Yurtdisinda s6zlesmeli iiretim, vekalet yoluyla yapilan yabanci imalat anlamina
gelmektedir. Yani isletmenin iiriini, bir sdzlesme ile baska bir {iretici tarafindan yabanci
pazarda tretilmektedir. S6zlesme yalnizca tiretimi kapsadigindan, pazarlama faaliyetleri
isletme tarafindan tstlenilir. S6zlesmeli tiretim, isletmenin nitelik ve nicelik bakimindan
tatmin edici irlinler liretme yetenegine sahip yabanci ireticileri tespit edebilmesi
durumunda olanaklidir. Bazi1 pazarlarda bdyle bir yetenege sahip lireticiler
bulunamamaktadir ve bu yiizden s6zlesmeli tiretim bir alternatif olmamaktadir (Terpstra

ve Sarathy, 1991).

2.4.2.4. Anahtar Teslim Projeler

Anahtar Teslim Projeler, faaliyete ge¢meye hazir duruma geldiklerinde mal
sahibine devredilecek veya aktarilacak olan tesislerin insa edilmesi i¢in bir sdzlesme
icermektedir. S6zlesme yapan kisi (iistlenici), tesislerin insa edilmesi bittikten sonra mal
sahibinin faaliyete baslayabilmesi i¢in, yonetim faaliyetleri ve c¢alisanlarin egitilmesi

gibi hizmetleri saglamak zorundadir.
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Bu projelerin genis kapsamli dogast ve boyutu onlar1 diger bircok ortaklik
seklinden ayirir. Bu projelerin ¢ogu yiiz milyon dolarlar kapsayan dev projelerdir. Cok
yiiksek finansal taahhiitler gerektirmesi sebebiyle, bdylesi bir ticari faaliyetin

gerceklestirilmesi az sayida biiyiik isletme ile stnirlidir (Cavusgil ve Ghauri, 1990).

2.4.2.5. Yonetim Sozlesmesi

Uluslararasi bir yonetim sozlesmesi bir sirkete, yabanci pazardaki bir isletmenin
faaliyetlerini glinden giine ylriitme hakki verir. Bununla birlikte yonetim hakki, devam
eden anlagmalarla sinirlidir. Yonetim sozlesmeleri genellikle, giincel veya gelecekteki
ortak girisim anlagmalarin1 ve anahtar teslim projelerini tamamlamak i¢in kullanilir

(Cavusgil ve Ghauri, 1990).

2.4.2.6. Montaj Operasyonlari

Dis pazarda iiretim montaj seklinde yapildiginda, nihai mamul yurtdisinda ana
isletmeden gonderilen parcalarin bir araya getirilmesiyle yapilir. Montaj yoluyla
liretimin uygulanma nedenleri ise; pargalarin tasima giderinin mamuliin tagima
giderinden diisiik olmasidir. Ikinci neden, uygulanan giimriiklerdir. Mamul bu sekilde

ihracata konu oldugunda maliyet tasarrufu gergeklesebilir (Akat, 2004).

2.4.3. Yatirnma Dayal Pazara Giris Stratejileri

2.4.3.1. Ortak Girisimler

Yabanci bir lilkede yerel sirketlerle gerceklestirilen ortak girisimler, pazara
girisle ilgili risklerin azaltilmasina olanak tanimaktadir. Boyle bir durumda yerel ortak,
uzmanlig1 ve yerel pazar kosullarinda edindigi tecriibi bilgiyi yabanci ortagina sunar. Bu
bilgi, {irlin ve stratejilerin s6z konusu Pazar kosullarina ne kadar uyumlastiriimasi

gerektiginin belirlenmesi i¢in gereken arastirma ihtiyacini da azaltir. Bununla beraber
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eger bir sirket yabanci faaliyetlerle iliskili biitlin riskleri listlenmek isterse, tamamen

kendisine ait alt kuruluslar kurabilir (Kumar, 2000).

2.4.3.2. Uluslararasi Birlesme ve Satin almalar

Birlesme ve satin alma stratejileri uluslararas1 pazara hizli bi¢imde giris yapmak isteyen
isletmeler i¢in 6nemli firsatlar sunmaktadir. Satin alma ve birlesme kavramlar1 her ne kadar
birlikte kullanilsalar bile ¢esitli yonlerden birbirlerinden ayrilmaktadir (Cengiz ve digerleri,

2003).

2.4.3.3. Yabanci Dogrudan Yatirim

Yabanct dogrudan yatirim; bir isletmenin {iretimini, dagitimimi ve baska bir
iilkede gerceklestirdigi faaliyetlerini kontrol etmek amaciyla varliklarin miilkiyetine

sahip olma siirecidir (Moosa, 2002).

2.4.4. Uluslararasi1 Pazara Giris Stratejisinin Secimi

Uluslararas1 pazarlara girmeyi ve bu pazarlarda genislemeyi tercih eden
isletmeler, kendisine en uygun giris ya da genisleme stratejisi konusunda karar vermek
zorundadir. Bu bakimdan da uluslararasi pazarlara en iyi sekilde nasil girilecegi sorusu,
uluslararas1 pazarlama programimin tamamin etkileyen ve sekillendiren bir se¢enek
oldugu i¢in, pazarlamacinin karsilastigi ilk ve en énemli sorudur (Gilligan, Hird, 1986:
99).

Isletme yetkilileri, uluslararasi pazara giris kararm {i¢ yaklasimdan birini

secerek verebilir (Cengiz ve digerleri, 2003):
e Saf (naive) yaklagim,
e  Pragmatik yaklasim,

e  Stratejik yaklagim



43

- Saf (naive) yaklasim, karar vericilerin uluslararas1 pazarlara giriste tek bir giris
yontemi se¢meyi diisiindiiklerinde s6z konusudur. Ornegin, bir ydnetici * sadece yabanci

temsilcilikler araciligiyla ihracat yapacagiz” dediginde naive yaklagim benimsenmis olur.

- Pragmatik yaklasimda, isletme az riskli olarak gordiigi bir giris seklini segerek
uluslararasi pazarda faaliyet gostermeye baslar. Bu yaklasimda, giris sekli ne ¢ok riskli ne
de cok karli bir yapiya sahip oldugundan, isletme daha elverisli giris sekillerini gelecekte
degerlendirecektir.

- Stratejik yaklasimda ise isletme, dogru giris yontemini kullanmak zorundadir. Bu
yaklagim tiim alternatif giris sekillerinin sistematik bir sekilde degerlendirilmesini ve

karsilagtirilmasini gerektirir (Albaum, Strandskov ve Duerr, 2002).

2.5. KOBILERIN ULUSLARARASILASMASINI ENGELLEYEN FAKTORLER

KOBI’lerin smirli kaynaklara sahip olmalari, onlarin uluslararasi pazarlara
girmelerindeki en biiylik engel olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Kaynaksal faktorlerin
disinda arastirmacilarin belirttigi diger engeller arasinda; stratejik, operasyonel ve
davranigsal faktorler sayilabilir. Ancak birgok aragtirmaci uluslararasi pazarlara adapte
olmus ve bu pazarlarda basarili olmus kiiciik isletmelerin en temel gereksiniminin bilgi
oldugunu savunmaktadir. KOBI’ler icin anahtar faktér olan bilgi, onlara ic ve dis
pazarda firsatlar1 kesfedebilme ve firsat yaratabilme imkani tanimaktadir. Sahip olunan
bilgi, KOBI yoneticilerine stratejik kararlar almalarinda yardimci olmakta ve is

gelistirme siirecindeki engelleri ortadan kaldirmaktadir (Susman, 2007).

Bununla birlikte yapilan bazi arastirma sonuglari gostermistir ki; ¢ogu
isletmenin ihracat yapmamasinin altinda yatan temel sebep i¢ pazarlarindaki miisteri
ithtiyaglarina odaklanmalaridir. Benzer sekilde Leonidou (1995), bilgisel faktorlerin
isletmelerin ihracat yapmalarii engelleyen diger faktorler arasinda ¢ok 6nemli bir yeri
olmadigini ifade etmektedir. Goriildiigii gibi, KOBI’lerin uluslararasi pazarlara girisini
engelleyen faktorler c¢esitli yazarlara ve yapilan arastirmalara gore farklilik

gostermektedir.

Bu alanda yapilmis en kapsamli ve gilincel aragtirmalardan birisi,

OECD(Ekonomik Kalkinma ve Isbirligi Orgiitii) ve APEC (Asya-Pasifik Ekonomi ve
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Ticaret Isbirligi Orgiitii)’in 2006 yilinda yapmis oldugu bir arastirmadir. Arastirma
OECD ve APEC iiye iilkelerini icermekle beraber, ozellikle OECD’ye iiye yedi
iilkedeki KOBI’ler iizerine yogunlasmistir. Bu iilkeler; Kanada, Yunanistan, Isvigre,
Tiirkiye, Japonya, Ispanya ve Yeni Zelanda’dir. Arastirma sonuglarina, bu iilkelerdeki
978 KOBI’yle vyapilan goriismeler sonucunda ulasilmustir. Uluslararasilasmay:
engelleyen etmenlerin onem derecesi, Likert Olgegi Siralama metodu kullanilarak
“I”’(6nemsiz) ile “5” (¢ok Onemli) arasinda siralanmistir. Arastirma sonuglarina gore

uluslararasilasmay1 engelleyen faktorler Onem diizeylerine gore tablo 12°de

gosterilmistir (OECD, 2008).

Tablo 12: Uluslararasi Pazarlara Dahil Olma Siirecinde KOBI’ler Tarafindan

Algilanan Engeller
1. Giivenilir yabanc1 temsilci bulmak 11. Uluslararast Pazar hakkinda giivenilir
olmayan bilgi
2. Yabanci Is Firsatlarmin 12. Ihracat Tutundurma Faaliyetlerinin Hedef
Tanimlanmasinda yasanan zorluklar Pazara Uyarlanmasi zorlugu

3. Pazar Arastirmasi ve Pazara Giris I¢in 13. Kredi Hizmetlerinin Yabanci Miisterilere

Sahip Olunan Smurl Bilgi Verilmesi

4. Yabanci Araci Uzerinde Siirdiiriilebilir | 14. Uluslararasilasmay1 Yonetecek Ydnetimsel
Kontrol Zorlugu Zamanin Olmayist

5. Dis Pazardaki Miisterilerle iletisim 15. Calisma Sermayesinin Kisitli Olmasi
Kuramamak

6. Dis Pazarlardaki Yogun Rekabet Ortami | 16. Uluslararasilasma ig¢in  Yetersiz veya

Egitimsiz Personelin Olmasi

7. ¢ Pazarda Hiikiimet Tesviklerinin 17. Elverissiz Yabanci Kural ve Diizenlemelerin

Bulunmamast Varligi

8. Misterileri Tatmin Edici Fiyatlarin | 18. Rakiplerin Fiyatlariyla Rekabet Edebilmenin

Sunulamamasi Zorlugu

9. Thracat Dagitim Kanallarma Erisimin | 19. Yabanc1 Dagitim Kanallarinin Karmagiklig

Zorlugu

10. Sozlesmeler ve Yaganan | 20. Yurtdisi Gelirlerin Tahsilatinin ~ Yavasg
Uyusmazliklarm Coziimii ile Ilgili | Olmasi

Zorluklar

Kaynak: (OECD, 2008).
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KOBI’lerin, uluslararasi pazarlara acilmada, en énemli sorunlarindan birisi de
dil sorunudur. KOBI yoneticilerinin bu konuda gerekli &zveriyi gdstermeleri
gerekmektedir. KOBI’lerin uluslararasi pazarlara agilmasi, uluslararas1 isletme
faaliyetlerinin artmasi ve teknoloji transferinin hizlanmasi ile birlikte, dil konusu onlar
icin dnemli bir pazarlama sorunu haline gelmistir. Ancak maalesef KOBI yoneticilerinin
bunlar1 grenmesini saglayacak herhangi bir imkin mevcut degildir (Ozgen ve Dogan,
1997).

KOBI’ler yeni pazarlara girerken bu pazarlara uyum saglamakta
zorlanabilmektedirler. Ozellikle, sosyal ve ekonomik kosullardaki degisiklikler
isletmelerde ciddi sorunlara yol a¢makta, hatta isletmeleri uluslararasi pazarlarda

basarisizliga siiriiklemektedir (Ozgen ve Dogan, 1997).

Pazar arastirmalarina gereken Onemin verilmemesi, Ozellikle uluslararasi
pazarlara acilma siirecinde KOBI’lerin olumsuz ydnde etkilenmelerine ve sonugta
basarisiz olmalarina neden olmaktadir. Ayrica KOBI’ler, tanitimlarmi saglayacak
reklam yapabilme giiciinden de yoksundurlar. Uretim 6rneklerinin teshir ve
sergilenmesinde ¢esitli zorluklarla karsilasmaktadirlar. Bunun yani sira KOBI’ler,
degisime uyum saglama, degisimi tahmin ve degisimi iiretme konular i¢in, Ar-Ge
cabalarina  girememektedirler. Oysa Ar-Ge’nin; deg8isimi izleme, degisimi
gerceklestirme ve degisimi isletmeye kazandirma gibi islevleri bulunurken, ayni

zamanda KOBI’ler icin bir rekabet araci islevi de vardir (Ozgen ve Dogan, 1997).
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UCUNCU BOLUM

ANKARA ORTADOGU SANAYI VE TICARET MERKEZINDEKIi
KOBILERIN ULUSLARARASILASMA SURECLERI UZERINE BiR
UYGULAMA

3.1. ARASTIRMANIN KONUSU

Bu arastirma gercevesinde KOBI’lerin uluslararasilasmasi incelenmistir. Ankara
Ortadogu Sanayi ve Ticaret Bolgesi’nde, ulusal ve uluslararasi pazarlarda faaliyet

gosteren Tiirk KOBI’leri arastirma konusuna dahil edilmistir.

3.2. ARASTIRMANIN AMACI VE ONEMI

Arastirmada,  uluslararasilasma  yaklasimlari  gergevesinde =~ KOBI’lerin
uluslararasilasma siirecinin incelenmesi amaclanmistir. Uluslararas1 literatiirde,
Tiirkiye’deki KOBI’ler hakkinda birgok kaynak bulunmaktadir. Ancak iilkemizde
KOBI’lerin uluslararasilasma siirecine iliskin bugiine dek yapilmis calismalar oldukga
sinirhidir. Bu nedenle, iilke ekonomilerinde oldukga biiyiik paya sahip olan KOBI’lerin
Oneminin anlagilmasi ve bu slirecte karsilagtiklart sorunlarin ortaya konmasi
gerekmektedir. Calismada bu durum bir firsat olarak goriilmiis, farkli {ilkelerde
KOBI’ler iizerine yapilmis olan ¢alismalardan faydalanilarak iilkemizdeki KOBI’lerin

uluslararasilagsma davranislar1 agiklanmaya calisilmistir.

Bazi1 KOBI’ler uluslararasilasmayr hem yurt i¢i hem de yurt dis1 genislemede
biiyiik bir firsat olarak algilarlarken, bazilar1 uluslarasilasma hakkinda oldukga ilgisiz ve
dolayisiyla bilgisizdirler. Ancak, hizla kiiresellesen diinyada KOBI’ler kendilerine
saglam bir gelecek temin edebilmek icin uluslararasi pazarlama faaliyetlerinde
bulunmak zorunda kalabilmektedirler. Kimi zaman smirli kaynaklara sahip olmanin
getirdigi dezavantaji dis ticaretle telafi etmek isteyen KOBI’ler, bdylelikle i¢ pazarda
rekabet edebilme giiclerini de artirabilmektedirler. Hatta KOBI’ler, cogu zaman i¢ pazar
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potansiyelleri yetersiz oldugu i¢in uluslararasilasmaktadirlar (Lloyd-Reason ve Sear,
2007).

Tezde 6ncelikle; KOBI’ler acisindan uluslararasi pazarn itici ve cekici giicleri,
uluslararasilagsma kararinda hangi faktorlerin etkili oldugu ve girilen pazar/pazarlarda
karsilagilan engellerin neler oldugu ortaya konmak istenmistir. Bunun yani sira,
literatiirde bahsedilen uluslararasilasma yaklasimlarindan hangisinin ya da hangilerinin
OSTIM’ deki isletmelerin uluslararasilasma davranislarini agiklayabilecegi ortaya

konmaya ¢alisilmstir.

3.3. ARASTIRMANIN KAPSAMI VE KISITLARI

Arastirma, OSTIM’in internet sitesinde yer alan kayitlara gdre, 2009 yilinda
OSTIM’ de faaliyet gosteren ve ihracat yapan 420 isletmeyi kapsamaktadir. Ancak
yapilan goriismeler neticesinde bu isletmelerin 164 tanesinin KOBI kapsaminda
degerlendirilebilecegi ve ihracat yaptigi sonucuna varilmistir. Sonug olarak arastirma

evreni 164 olarak belirlenmis ve bu isletmelere anket uygulanmistir.

Arastirma’da uygulama merkezinin OSTIM olarak belirlenmesinin nedeni,
OSTIM’in biinyesinde bircok farkli sektdrden ¢esitli biiyiikliikteki isletmeleri
barindirmasidir.  Ayrica OSTIM, Ankara’daki en biiyilk ve gelismis sanayi
merkezlerinden birisidir. Zira uluslararasi pazarlara agilmis bir¢ok isletme ile goriisme
firsat1 bulunacag diislincesi, bu sanayi bdlgesinin secilmesinde etkili olmustur. Diger
onemli bir husus ise; OSTIM deki isletmelerin neredeyse tamaminin belirli bir bolgede
toplanmis olmasi1 nedeniyle, goriigmelerde ulasim kolayligi  saglanacaginin

diistiniilmesidir.

Calismanin  uygulanmasindaki en &nemli kisit, iilkemizdeki KOBI’lerin
uluslararasilagma siireglerini inceleyen az sayida arastirmanin bulunmasidir. Farkli
iilkelerde yapilmis uluslararasilasma calismalar1 etraflica incelenmistir. Ancak her
iilkenin ekonomik, sosyal ve yasal vb. yapilar itibariyle kendine 6zgii bir KOBI
tanimlamas1 bulunmaktadir. Ayrica isletmelerin uluslararasilasma siiregleri de iilkeden

tilkeye farklilik gostermektedir. Kiiltiirel faktorler uluslararasi pazarlara giriste bazi
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tilkelerdeki isletmeler i¢in Onemsiz olarak algilanmaktadir. Bazi iilkelerde ise bu
durumun tam tersi s6z konusudur. Dolayisiyla iilkemizde KOBI’lerin uluslararasilasma
siireci ile 1ilgili yararlanilacak fazla kaynagin bulunmamasi bir kisit olarak

gorilmektedir.

Diger bir kisit, isletmelerin biiyiikliikklerine gore siniflandirilmasinda farkli
kriterlerin gdz 6niine alinmasi olmustur. Neticede AB’nin yapmis oldugu KOBI tanimi
temel alinmis, ancak bu tanim da birebir olarak benimsenmemistir. Isletmelerin
bircogunun yillik net satis hasilatlar1 hakkinda bilgi vermek istememeleri, yapilan KOBI

smiflandirmasinda yalnizca galisan sayisinin dikkate alinmasina yol agmustir.

Yapilan degerlendirmelerde Avrupa Birligi’ne gore KOBI tamimi dikkate
alimmustir. Ayrica ¢alismada, en yaygin uluslararasi pazara giris stratejisi olan ihracat

temel alinmistr.

3.4. ARASTIRMANIN YONTEMI

Arastirma uygulamali olarak yapilmis ve isletmelerin cevaplamasi i¢in bir anket

calismasina yer verilmistir.

3.4.1. Kavramsal Cerceve

Uluslararasilagsma siirecinde oncelikli adim, uluslararas1 pazarlara girig kararinin
alinmasidir. Isletmelerin bu kararmi, onlarin sahip olduklar1 belirli 6zellikleri
belirlemektedir. Literatiirde, bazi igletmelerin sahip olduklar1 6zellikler sayesinde,
uluslararasilasma basamaklarini diger isletmelere nispeten daha hizli bir sekilde
ciktiklar1 siklikla ifade edilmektedir. Kiiciik ve orta biiylikliikteki isletmeler de bu

anlamda belirli uluslararasilasma yaklasimlari igerisinde degerlendirilebilmektedirler.

3.4.2. Verilerin Toplanmasi

Konuyla ilgili daha onceden yapilmis farkli calismalar ve arastirmalar

incelenerek bir anket hazirlanmigtir. Anket sorularimin uygulanabilirligini sinamak
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amactyla, OSTIM’ de yer alan 18 isletmeye yiiz yiize pilot uygulama yapilmistir. Bu
calisma sonucunda, anket formundan ¢ikartilmasi ve dahil edilmesi gereken sorular

belirlenerek anket formuna son sekli verilmistir.

Anket sorularmin cevaplandirilmasinda, daha ¢ok yiiz ylize goriisme yOntemi
tercih edilmistir. Yiiz ylize gorligmeler sayesinde cevaplanma oraniin yiliksek olacagi
ve boylelikle daha fazla veri elde edilecegi diisiiniilmiistiir. Bu yontemin se¢ilmesindeki
diger onemli bir husus ise, pilot goriismelerde de gozlemlendigi gibi, bazi sorularin
cevaplayiciya agiklanmasinin gerekliligidir. Bu nedenlerle 51 isletmeden 36 tanesinin
yoneticisi veya yetkilisi ile Onceden randevu alinarak kisisel goriismeler
gerceklestirilmistir. Kalan 128 isletmeye ise, once telefonla bilgilendirme yapilmis,
sonrasinda ise anketler belirli zaman araliklarinda toplamda 5 kez elektronik posta ve
faks yontemi ile gonderilmistir. Buna karsilik bu isletmelerden yalnizca 15 tanesinden
geri doniis saglanabilmistir. Bu yontemin benimsenmesinde ise, isletmelerin goriismeler

yiiziinden zaman kaybetmek istemediklerini ifade etmeleri etkili olmustur.

3.4.3. Arastirmanin Hipotezleri

Hipotezler, 13. ve 14. anket sorularinda cevaplayicilarin isaretledikleri
degerlerin ortalamalar1 dikkate alinarak olusturulmustur. Anket sorularina verilen
cevaplarda, onem diizeyi en yliksek ve en diislik ii¢ faktoriin ortalamasinin, isletme
biiyiikliiklerine gore farklilhik gosterip gostermedigi sorgulanmak istenmistir. Bu

dogrultuda belirlenen ve analizler sonucu kabul edilen 3 hipotez asagida siralanmustir:

1. HO: KOBI’lerin biiyiikliikleri itibariyle kapasite fazlasim dis pazarlarda

degerlendirme arzusu arasinda anlaml bir fark yoktur.

H1: KOBIlerin biiyiikliikleri itibariyle kapasite fazlasini dis pazarlarda

degerlendirme arzusunu algilama diizeyleri arasinda anlamli bir fark vardir.

2. HO: KOBI’lerin biiyiikliikleri itibariyle ekonomik ortamin istikrarsiz olmasini

algilama diizeyleri arasinda anlamli bir fark yoktur.

H1: KOBI’lerin biiyiikliikleri itibariyle ekonomik ortamin istikrarsiz olmasin

algilama diizeyleri arasinda anlamli bir fark vardir.



3. HO: KOBI’lerin biiyiikliikleri itibariyle ¢aligma hayatina iliskin yasal engelleri

algilama diizeyleri arasinda anlamli bir iligki yoktur.

H1: KOBI’lerin biiyiikliikleri itibariyle calisma hayatina iliskin yasal engelleri

algilama diizeyleri arasinda anlamli bir iligki vardir.

3.5. VERILERIN ANALIiZi VE BULGULAR

Arastirma sonucunda elde edilen verilere uygulanan analizler, bu analizlerde

kullanilan degiskenler Tablo 13’te genel olarak gdsterilmistir.

Tablo 13: Verilere Uygulanan Analizler ve Degiskenler

Analizler

Sorular (Degiskenler)

Frekanslar ve Yiuzdeler

Ortalamalar

T Testi

1-3 aras1 (Cevaplayicilarin Ozellikleri)
4-12 aras1 (Isletmelerin Ozellikleri)

13. ve 14. Sorular ve alt bagliklar
(Uluslararas1 pazara giriste karsilasilan
engeller, uluslararas1 pazara  giris

kararimi etkileyen faktorler.)

Soru 13 ve alt basliklar1 (isletme
biiyiikliigii itibariyle pazara giris kararini

etkileyen faktorler arasindaki fark)

Soru 14 ve alt baslklarn (Isletme
biliytkligi itibariyle uluslararasi
Pazar/pazarlara  giriste  karsilasilan

engeller arasindaki fark)
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3.5.1. Arastirma Modeline iliskin Tanmimlayici statistikler

3.5.1.1. Arastirmaya Katilan Cevaplayicilara ve isletmelere iliskin Ozellikler

3.5.1.1.1. Cevaplayicilara iliskin Ozellikler

Tablo 14’de cevaplayicilarla ilgili demografik degiskenler, tanimlayici

istatistiksel Ol¢iitlerden, ylizde ve frekans dagilimlariyla agiklanmastir.

Tablo 14: Cevaplayicilara Iliskin Ozellikler

Sirketteki Pozisyon n %
Isletme sahibi 24 471
Y Onetici 6 11,8
Dis ticaret Sorumlusu 8 15,7
Pazarlama Sorumlusu 7 13,7
Sirket Ortagi 4 7,8
Muhasebe Miidiiri 2 3,9
Toplam 51 100,0
Egitim Durumu n %
[kdgretim 6 11,8
Lise 13 25,5
Onlisans ve Lisans 30 58,8
Yiiksek Lisans ve Doktora 2 3,9
Toplam 51 100,0
Yabanci Dil n %
Evet 21 41,2
Hayir 30 58,8
Toplam 51 100,0

Arastirmaya katilan cevaplayicilarin %47,1°1 (n=24) isletme sahibi, %11,8’1
(n=6) yonetici, %15,7’si (n=8) dis ticaret sorumlusu, %13,7’si (n=7) pazarlama

sorumlusu, %7,8’1 (n=4) sirket ortag, %3,9’u (n=2) muhasebe miidiirtidiir.
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Cevaplayicilarin neredeyse yarisi isletme sahibi konumundadir. Bu durumun da, ¢cogu
KOBI’nin isletme sahibi ile 6zdeslesmis olmasindan kaynaklandig1 sdylenebilir.
Cevaplayicilarin %11,8°1 (n=6) ilkégretim mezunu, %25,5’1 (n=13) lise mezunu,
%58,8’1 (n=30) On lisans ve lisans mezunu, %3,9’u (n=2) yiiksek lisans ve doktora
mezunudur. Goriigiilen cevaplayicilarin egitim diizeylerinin yiiksek olmasi, vermis
olduklar1 cevaplarin kalitesi bakimindan sevindirici bir durumdur.
Cevaplayicillarin % 41,2°si (n=21) yabanci dil bilmekte, %58,8’1 (n=30)

bilmemektedir.
3.5.1.1.2. isletmelere iliskin Ozellikler

Asagida, isletmelerin belirli oOzellikleri frekans ve yiizde dagilimi olarak

verilmistir.
Tablo 15: isletmelere Iliskin Ozellikler
Kurulus Yih n %
0-9 Y1l 15 29,4
10-19 Y1l 12 23,5
20 Y1l ve tizeri 24 471
Toplam 51 100,0
Isletme Biiyiikliigii n %
Kiiciik Olgekli Isletme 38 745
Orta Olgekli Isletme 13 25,5
Toplam 51 100,0
Ik ihracat n %
0-5 y1l aras1 15 29,4
6 y1l ve lizeri 36 70,6
Toplam 51 100,0
Thracat Yapilan Ulke N %
Sayisi
1 Ulke 9 17,6
2-4 Ulke 19 37,3
5-9 Ulke 16 31,4
10 Ulke ve tizeri 7 13,7
Toplam 51 100,0
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Uriin Niteligi n %
Yiiksek katrfl% d?gerh sanayi 97 52.9
uriini
Teknoloji yogun iiriin 5 9,8
Sermaye yogun {iriin 12 23,5
Emek yogun iiriin 7 13,7
Toplam 51 100,0
Ihracat Birimi n %
Evet 19 37,3
Hayir 32 62,7
Toplam 51 100,0
Ik Giris Yontemi n %
Diizensiz ihracat faaliyetleri 29 56,9
Bagimsiz temsilcilikler 18 35,3
Kendi satig temsilcilikleri 4 7,8
Dogrudan yabanci iiretim 0 0
Toplam 51 100,0
Uluslararasi Fuar ve
Sergilere Katilm Sikhigi n %
Yilda 1 kez ve daha az 17 33,3
Yilda 2 kez 11 21,6
Yilda 3 kez 15 29,4
Yilda 4 kez 6 11,8
Yilda 5 kez ve daha fazla 2 3,9
Toplam 51 100,0
3.5.1.1.2.1 isletmelere Iliskin Ozelliklerin Degerlendirilmesi

Kurulug yil1 “0-9 yi1l” arasinda olan isletmelerin oran1 % 29, 4’tiir (n=15).
“10-19 y1l”dir faaliyet gosteren isletmelerin oran1 %23,5tir (n=12). Yogunlugun oldugu
grup olan, “20 yil ve daha uzun siiredir faaliyette bulunan isletmelerin orani ise
%47,1’dir (n=24). Sonugclar, cevaplayici1 isletmelerin yaklasik yarisinin tecriibeli
isletmeler olduklarimi goéstermektedir. Bu da arastirmamiz agisindan olumlu bir

durumdur.

Isletme biiyiikliigiiniin belirlenmesinde, Avrupa Birligi’nin KOBI tanim dikkate
alinmistir. Tanim igerisinde isletmeler, yalnizca c¢alisan sayilar1 géz Oniline alinarak,

biiyiikliiklerine gore siniflandirilmiglardir. Bu tanima gore ‘0-9° arasinda is¢i ¢aligtiran
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isletmeler “mikro isletme”, ‘10-49° arasinda isgi g¢alistiran isletmeler “kiiciik Olgekli
isletme” ve ‘50-249’ arasinda is¢i ¢alistiran igletmeler “orta 6lgekli isletme”™ olarak ifade
edilmektedir. Ancak, verilerin toplanmasi sonucunda dikkate deger sayida mikro
isletmeye rastlanmadigindan, ‘1-49° arasi is¢i calistiran isletmeler “kiiciik isletme”
olarak siniflandirilmistir. ‘50-249° arasinda isci ¢alistiran isletmelerde bir degisiklik
yapilmadan, “orta Olgekli isletme” olarak nitelendirilmistir. Tim bu Olgiitler dikkate
alinarak tablodaki veriler elde edilmistir. Tabloda goriildiigii gibi, kiigiik isletmeler
toplam isletmelerin % 74,5’ini, orta Olgekli isletmeler ise toplamm % 25,5’ini

olusturmaktadir.

Isletmelerin kuruluslarindan ka¢ yil sonra ihracata basladiklar1 sorusuna
verdikleri cevaplarin dagilimina balkidiginda; kurulusundan itibaren 0-5 yil arasinda
thracata baslayan isletmelerin toplam igerisindeki oraninin %294 (n=15) oldugu,
kurulusundan 6 y1l ve daha sonra ihracata baslayan isletmelerin oraninin %70,6 (n=36)
oldugu goriilmektedir. Bu verilere gore isletmelerin %29,4 gibi bir kismmin dogustan
kiiresel isletme modeline uyduklar1 s6ylenebilir. Ciinkii bu tiir isletmelerin dis pazarlara
girmeleri, Cavusgil ve Knight (2007)’a gore, kuruluslarindan 3 ile 5 yil sonra
gerceklesmektedir.

Isletmelerin % 17,6’Iik kism1 (n=9) yalnizca tek iilkeye, %37,3’liikk kism1 (n=
19) 2 ile 4 farkh iilkeye, %31,4’lik kism1 (n=16) 5 ile 9 farkl tlkeye, %13,7’s1 (n=7)
10 veya daha fazla farkli iilkeye ihracat yapmaktadir. Isletmelerin %82’lik kisminin
1’den fazla {ilkeye ihracat yapmasi, onlarin uluslararasi pazarlarda gegici ve tesadiifi bir

sekilde bulunmadiginin bir gostergesi olarak diisiiniilebilir.

Tabloda goriildiigli gibi; isletmelerin%52,9’u (n=27) yliksek katma degerli sanayi
tirtinii, % 9,8’i (n=5) teknoloji yogun {iriin, %23,5’i (n=12) sermaye yogun {iriin ve %13,7’si
(n=7) emek yogun iiriin liretmektedirler. Arastirmaya dahil edilen ve Organize Sanayi ve
Ticaret Merkezi’nde bulunan isletmelerin yarisindan fazlasi yiiksek katma degerli

sanayi tirlinii iiretmektedirler.

Isletmelerin %37,3’iiniin (n=19), dis ticaret islemlerini yiiriiten 6zel bir birimi

bulunmaktadir. Isletmelerin %62,7’lik kisminin (n=32) ise dis ticaret faaliyetlerini
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gerceklestirecek 0zel bir birimleri yoktur. S6z konusu faaliyetler isletmelerin mevcut

birimleri tarafindan yiiriitilmektedir.

Isletmelerin % 56,9°u “diizensiz ihracat faaliyetleri”, %35,3’ii “bagimsiz
temsilciler”, %7,8’1 “satis temsilciliklerinin kurulmasi” araciligiyla uluslararasi
pazarlara girmislerdir. Uluslararasi pazara ilk giriste dogrudan yatirim sec¢enegini tercih
eden isletme bulunmamaktadir. Literatiirde, Johnson ve Turner’in (2003) Uppsala
Uluslararasilasma Modeli’nde, isletmelerin genelde diizensiz ihracat faaliyetleri
araciligiyla uluslararas1 pazara girdikleri ve daha sonra diger asamalar1 takip ettikleri
ifade edilmektedir. Aragtirmamizda da, isletmelerin uluslararasi pazara ilk giriglerinin
genelde diizensiz ihracat faaliyetleri aracilifi ile gerceklestigi goriilmektedir. Bu
nedenle isletmelerin yaridan fazlasinin, Uppsala Uluslararasilasma Modeline uygun

olarak ilk giris yontemini (diizensiz ihracat faaliyetleri) benimsediklerini sOyleyebiliriz.

Isletmelerin %33,3’{iniin (n=17) yilda 1 kez ve daha az, %21,6’sinm (n=11)
yilda 2 kez, %29,4’iiniin (n=15) yilda 3 kez, %11,8’inin (n=6) yilda 4 kez, %3,9’unun

(n=2) ise yilda 5 kez ve daha fazla siklikta uluslararas1 fuarlara katilimi s6z konusudur.

3.5.1.2. KOBI’lerin Uluslararasi Pazar/Pazarlarda Karsilastiklar Engelleri
Algilama Diizeyleri

Sirketlerin girdikleri uluslararasi pazarda karsilastiklar: engeller, onlar1 zorlayan

faktorler onem diizeylerine ve ortalamalarina gore Tablo 16’da gosterilmistir.
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Tablo 16: KOBI’lerin Uluslararasi Pazara/Pazarlara Giriste Karsilastiklar

Engellerin Degerlendirilmesi

St. Cevaplarin Dagilim
Engeller Ort. n

Sapma 1 2 3 4 5
Kalifiye isgiicii bulmada | 3,019 1,174 51 |4 16 12 13 6
sorunlar yasanmasi
Ekonomik ortamun istikrarsiz | 4,196 0,894 51 1 2 4 21 23
olmasi
Politik ortamin istikrarsiz | 3,549 1,361 51 6 6 9 14 16
olmasi
Giicli yabanci rakiplerin | 4,274 0,776 51 - 2 4 23 22
bulunmasi
Doviz kurlarinin asir1 | 3,647 1,073 51 2 7 8 24 10
dalgalanmasi
Dil farkliliginin olmasi 2,627 1,355 51 14 12 9 11 5
Kiiltiirel farkliligin olmasi 2,549 1,375 51 16 12 6 13 4
Din farkliliginin olmasi 2,294 1,253 51 18 13 10 7 3
Vergi sisteminde farklilik 3,352 1,353 51 4 14 7 12 14
olmasi
Calisma havatina iliskin vyasal 2568 1,081 51 7 21 13 7 3
engeller olmasi
Tedarikci isletmeler ile 3,549 1.119 51 5 3 9 27 7
uyumsuzluklar yasanmasi
Iletls¥m : teknoloulermm 2,607 1.297 51 |12 16 7 12 4
yeterince gelismemis olmasi
Fiyatlandirmada zorluklarla 2,862 1,311 51 10 13 6 18 4
karsilasilmasi
Finansal kaynaklarin (krediler) 51 1 1 3 28 18

4,196 0,800

kisith olmasi
Kazancin Turkiye’ve 51 5 17 10 14 5
transferinde zorluklarla | 2,941 1,190

karsilasilmasi
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Tablo 16 de ve anket sorularinda yer alan her faktoriin agiklanmasi yerine, dnem
diizeyi en yiiksek ve en diisiik ii¢ faktoriin degerlendirilmesinin daha anlamli olacagi

diistiniilmiis ve Tablo 17 ve Tablo 18 diizenlenmistir.

Tablo 17: Girilen Uluslararasi Pazar/Pazarlarda Karsilasilan Onem Diizeyi

En Yiiksek Uc Engel
St. Cevaplarin Dagilimi
Engeller Ort. n
Sapma 1 |2 |3 |4 |5
Giicli yabanci rakiplerin | 4,274 1,174 51 - 2 4 23 22

bulunmasi

Ekonomik ortamin istikrarsiz | 4,196 0,894 51 1 2 4 21 23

olmasi

Finansal kaynaklarin (krediler) | 4,196 1,361 51 1 1 3 28 18
kasitli olmasi

Tabloda goriildiigii gibi isletmelerin uluslararasi1 pazara giriste karsilastiklar:
onem diizeyi en yiiksek engel “gliglii yabanci rakiplerin® bulunmasidir (ort=4,274).
Girilen pazarda giiclii rakiplerin bulunmasinin, kaynaklar1 kisith olan ve heniiz pazar

pay1 edinmemis KOBI’lerin hareket alanini daraltabilecegi sdylenebilir.

Diger 6nem diizeyi en yiiksek engel, ekonomik ortamin istikrarsiz olmasidir
(ort=4,196). KOBI’lerin girdikleri pazarlarda boyle bir engelle karsilasmalari, yeterli ve
dogru pazar arastirmasi yapmamalarindan ya da yapacak kaynaklardan yoksun
olmalarindan kaynaklanabilir. Ayrica pazar arastirmalarina gereken Onemin
verilmemesi, uluslararasi pazarlara agilma siirecinde KOBI’leri olumsuz y&nde

etkilemektedir.

“Finansal kaynaklarin kisith olmas1”, cevaplayict isletmelerin girdikleri
uluslararas1 pazarda karsilastiklar1 onem diizeyi yiiksek tiigiincii faktordiir. Tablo 17°de
goriildiigii gibi, bu faktor ile “ekonomik ortamin istikrarsiz olmasi” faktorii ayni

ortalamaya sahiptir. Ancak cevaplayicilarin isaretledikleri 6nem diizeyleri birbirlerinden
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farklidir. Susman (2007), KOBI’lerin uluslararas1 pazarlara girmelerindeki en biiyiik
engelin kaynak kisithilig1 oldugunu ifade etmektedir. Elde edilen verilere gére onem
diizeyi en yliksek engel, kaynak kisitliligi olmamakla birlikte ortalama olarak bir hayli
yiiksek degere sahiptir.

Tablo 18: Uluslararasi Pazara Giriste Karsilasilan Onem Diizeyi En Diisiik Uc

Engel
St. Cevaplarin Dagilimi
Engeller Ort. n
Sapma 1| 2| 3| 4|5
Din farkliliginin olmasi 2,294 1,253 51 18 13 10 7 3
Kiiltiirel farkliligin olmasi 2,549 1,375 51 16 12 6 13 4
Calisma hayatina iliskin yasal 2568 1081 51 7 21 13 7 3
engeller olmasi ' !

Isletmelerin girdikleri uluslararas1 pazarda “din farkliligmin olmasi”, algilanan
onem diizeyi en diisiik engel olmustur. Isletmelerin, girdikleri pazardaki din farkliligmi
bir engel olarak gérmediklerini sOyleyebiliriz. Ankete katilan 51 isletmeden 18’1, girilen
pazarda din farkliliginin (ort:2,294) olmasi durumunu ‘“hi¢ 6nemli degil” seklinde

isaretlemislerdir. 13 isletme ise din farkliligin1 6nemsiz olarak nitelendirmistir.

Isletmelerin uluslararasi pazarda karsilastiklar1 ikinci en dnemli engel, ¢alisma
hayatina iliskin yasal engellerin olmasidir (ort: 2,568). Isletmelerin ¢ogu girilen
uluslararast  pazarda c¢alisma hayatina iliskin  yasal engellerin  olmasini

onemsememektedirler.

Kiiltiirel farklilik da, girilen uluslararasi pazarda 6nem diizeyi en diisiik {igiincii
engel olmustur. Ankete katilan 51 isletmeden 16°s1, girilen pazarda kiiltiirel farkliligin

(ort:2,549) olmasi durumunu “hi¢ 6nemli degil” seklinde isaretlemislerdir.
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3.5.1.3. KOBI’lerin Uluslararasi1 Pazarlara Giris Kararim Etkileyen Faktorleri
Algilama Diizeyleri

Isletmelerin uluslararasi pazarlara giris kararini etkileyen faktdrlerin nem

diizeyleri ve bu faktorlere verilen cevaplarin ortalamalar1 Tablo 19°da sunulmustur.

Tablo 19: KOBI’lerin Uluslararasi Pazarlara Giris Kararim Etkileyen Faktérlerin

Onem Diizeyinin Degerlendirilmesi

St. Cevaplarin Dagilimi
Faktorler Ort. n
Sapma 12|38 | 4a]|cs

Kapasite Fazlasin1 Dig Pazarda
] 2352 1.180 51 14 17 11 6 3
Degerlendirme Arzusu ' '

Sirketin sahip oldugu pazarlama

o] 3411 1134 51 3 10 8 23 7
deneyimi ' ’

Sirketin sahip oldugu teknoloji

51 1 3 5 25 17
/ayricalikli bilgi avantajlar 4,058 0,925

Y oneticilerin ihracata yonelik

510 1 | 1 | 2 | 19 | 28
olumlu tutumlari 4,411 0,828

Dis pazardaki karlihk 4,000 | 1,019 | 91 | 2 3 5 24 | 17

Ihracat pazarlarin1 yakindan

3666 1.194 51 4 5 8 21 13
tanimak ’ ’

Azalan i¢ talebin dis pazarlarda

o . 3196 1.371 51 7 11 9 13 11
telafi edilmesi ' !

Sirketin yurti¢i pazar payimni 2627 1232 | 51 12 13 10 14 2
kaybetme korkusu ' '

) Yurtigindeki yasal 2,607 1132 51 9 18 9 14 1
diizenlemelerden kaginma

Mevsimsel farkliliklar 2254 | 1,180 |1 | 16 | 18 | 7 8 2

Devlet veya diger kurumlardan 2,411 1388 | 51 17 15 6 7 6

saglanan destekler

Sektorel gelismelerin olumlu

. . 3470 | 1,137 [ 51 | 3 8 11120 | 9
yonde ilerlemesi ' '

Yurtdisindaki sahis ve

51 - 4 7 24 16
isletmelerle kurulan iyi iligkiler 4,019 0,882

Sirketin benzersiz iiriin 3,823 1,033 51 - 9 5 23 14
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avantajina sahip olmasi

Orgiitsel {istiinliikler
(Calisanlarla kurulan iyi 3,490 1,238 | 91 2 13 7 16 13
iligkiler)
Doymus i¢ pazar 2,647 1,246 | 51 11 15 9 13 3

Girilecek pazarin is}etmeye 4,156 0,087 51 2 2 3 23 21
rekabet avantaj1 saglamasi

Tablo 19’da goriildiigii gibi, isletmelerin uluslararas1 pazarlara giris kararini
etkileyebilecegi diisiiniilen 17 faktérden 9’unun ortalamasi 3’iin iizerindedir. Bu da
isletmelerin bu faktdrlerin cogunu 6nemsedigi anlamina gelmektedir. Ancak uluslararasi
pazara girigte karsilasilan engellerin degerlendirilmesinde oldugu gibi, Tablo 19 ‘da da
her faktoriin agiklanmasi yerine, dnem diizeyi en yiiksek ve en diisiikk ti¢ faktoriin
degerlendirilmesinin daha anlamli olacagi disilinlilmiis ve asagidaki tablolar

diizenlenmistir.

Tablo 20: KOBi’lerin Uluslararas1 Pazarlara Giris Kararlarim En Cok Etkileyen

flk U¢ Faktor
St. Cevaplarin Dagilimi
Faktorler Ort. n
Sapma 1 23| 4|s
Yoneticilerin ihracata yonelik 4,411 0828 | 51 1 1 2 19 28

olumlu tutumlari

Girilecek pazarin isletmeye
ulusal pazarda rekabet avantaji 4,156 0,987 51 2 2 3 23 21
saglamasi

Sirketin sahip oldugu teknoloji
/ayricalikli bilgi avantajlari

4,058 0,925 | 51 1 3 5 25 17

Yoneticilerin ihracata yonelik tutumlarinin ortalamasi, 4,411 ile uluslararasi
pazara giris kararim etkileyen onem diizeyi en yiiksek faktordiir. 51 igletmenin 47°si,
uluslararas1 pazara giris kararinda yoneticilerin olumlu tutumlarinin etkisinin yiiksek

oldugunu ifade etmislerdir.
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“Girilecek pazarin isletmeye ulusal pazarda rekabet avantaji saglamasi”
faktdriine verilen cevaplarin ortalamasi 4,156°dir. Isletmelerin biiyiik bir ¢ogunlugu,
uluslararas1 pazara giris karar1 verirken, ulusal pazarda rekabet avantaji elde

edeceklerini diisiinmektedirler.

“Sirketin sahip oldugu teknoloji ve ayricalikli bilgi avantaji” faktoriine verilen
cevaplarin ortalamasinin 4,058 oldugu goriilmektedir. Isletmelerin teknoloji ve
ayricalikli bilgi avantajina sahip olmasinin, uluslararas1 pazara giris kararmmi 6nemli
diizeyde etkiledigi soylenebilir. Bu faktoriin ortalamasinin yiiksek olmasi, Czinkota,
Ronkainen ve Moffett, (2004)’in de belirttigi gibi, birgok isletmenin, gercekte dyle
olmasa bile benzersiz nitelikte {riin ve hizmet irettigini digiinmelerinden

kaynaklanabilir.

Tablo 21: KOBI’lerin Uluslararasi Pazarlara Giris Kararlarim En Az Etkileyen

flk U¢ Faktor
St. Cevaplarin Dagilimi
Faktorler Ort n
Sapma 1 2 3 4 5
Mevsimsel farkliliklar 2254 | 1,80 | 51 | 16 | 18 7 8 2

Kapasite Fazlasin1 Dig Pazarda
) 2352 1.180 51 14 17 11 6 3
Degerlendirme Arzusu ' '

Devlet veya diger kurumlardan 2411 1388 | 51 17 15 6 7 6
saglanan destekler

Sektorde yapilan is diizeyi acisindan “mevsimsel farkliliklarin olmas1” faktoriine
verilen cevaplarin ortalamasi 2,254’tiir. Mevsimsel farkliliklarin, isletmelerin
uluslararasi pazara giris kararlarini en az diizeyde etkiledigi goriilmektedir. Bu durumun
da isletmelerin sanayi sektoriinde faaliyet gostermelerinden ve Trettikleri {riiniin

niteliginden kaynaklandigi sdylenebilir.
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“Kapasite fazlasim dis pazarlarda degerlendirme arzusu”, isletmelerin
uluslararasi pazara giris kararini etkileyen dnem diizeyi en diisiik ikinci faktér olmustur.
Bu faktdriin ortalamasi da 2,352 gibi diisiik bir degerdir. Isletmelerin uluslararasi
pazarlara girme kararni, sahip olduklar1 kapasite fazlasim1 degerlendirmek igin

almadiklarini soyleyebiliriz.

“Devlet veya diger kurumlardan saglanan desteklerin, 2,411 ortalama ile
uluslararas1 pazarlara giris kararimi etkileyen 6nem diizeyi en diisiik {igiincii faktor

oldugu goriilmektedir.

3.6. ARASTIRMANIN HiPOTEZ TESTLERI

Daha once de belirtildigi gibi, arastirma hipotezlerinin belirlenmesinde izlenen
yontem biraz farkli olmustur. Oncelikle anket formunda yer alan 13. ve 14. sorularin alt
basliklarina cevaplayicilarin vermis olduklar1 cevaplarin ortalamalart belirlenmis, daha
sonra bunlardan en diisiik ve en yiiksek ti¢ faktor belirlenerek hipotezler olusturulmustur.
Yani oncelikle isletmelerin genel olarak algilama diizeyleri en diisiik ve en yliksek olan
faktorler belirlenmistir. Daha sonra, bu faktorlerin isletme biiytikliiklerine gore farklilik

gosterip gostermedigi arastirilmak istenmis ve hipotezler bu dogrultuda olusturulmustur.

KOBI’lerin uluslararasi pazara/pazarlara giriste karsilastiklar1 engelleri biiyiikliikleri
itibariyle algilama diizeyleri arasindaki farkliliklarin tespiti amaciyla, 6 adet hipotez
gelistirilmistir. Bu hipotezleri test etmek i¢in; isletme biyiikliigli bagimsiz degisken ve
uluslararas1 pazara giriste karsilasilan engellerden her biri bir bagimli degisken alinarak, T

Testi yapilmistir. S6z konusu hipotezler Tablo 4.7°de verilmistir.
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Tablo 22: KOBI’lerin biiyiikliikleri itibariyle uluslararasi pazarlara giriste

karsilastiklar: engelleri algilama diizeylerindeki farkhihklar

Kiigiik Olgekli Orta Olgekli Anlamlilik
Uluslararas: pazarlara Isletmeler (1) Isletmeler (2) E Degeri
giriste karsilasilan engeller Degeri
Ortalama N Ortalama N (Sig 2-tailed)
Ekonomik ortamin
o 4.02 38 4,69 13 | o891 0,019
istikrarsiz olmas1 ' '
Girilen Yabanci pazarda
Giliclii yabanci rakiplerin 4,39 38 3,92 13 | 1,198 0,058
bulunmasi
Finansal kaynaklarin 38 13 0.628
(krediler) kisitlt olmas1 4,21 4,15 1,684 ’
Kiiltiirel farkliligin olmasi 2,57 38 2,46 13 | 0,599 0,794
Din farkliliginin olmasi 2,15 38 2,69 13 11,585 0,304
Caligma hayatina iligkin
: 2,36 38 3,15 13 | 3367 0,022
yasal engellerin olmasi

Not: (1): Kiigiik Olgekli Isletmeler: 0-49 arasinda calisan sayisi
(2): Orta Olgekli Isletmeler: 50-249 arasinda calisan sayisi

T Testi sonucunda, KOBI’lerin uluslararasi pazara/pazarlara giriste
karsilastiklar1 engelleri biiyiikliikleri itibariyle algilama diizeyleri arasinda, 6
degiskenden ikisinde (0.05 anlamlilik diizeyinde) anlamli farkliliklar ortaya ¢ikmustir.
Tablo 22°de de goriildiigii tizere, anlamlilik degeri 0,05’e esit veya kiigiik olan iki deger
bulunmaktadir. Bunlardan ilki, ekonomik ortamin istikrarsiz olmasidir (sig 2-tailed:
0,019). Digeri ise Calisma hayatina iliskin yasal engellerin olmasidir (sig 2-tailed:
0,022). Dolayisiyla olusturulan diger 4 hipotez reddedilmistir.

Kabul edilen Hipotezler

1. HO: KOBI’lerin biiyiikliikleri itibariyle calisma hayatina iliskin yasal

engelleri algilama diizeyleri arasinda anlamli bir fark yoktur.
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H1: KOBI’lerin biiyiikliikleri itibariyle ¢alisma hayatina iliskin yasal

engelleri algilama diizeyleri arasinda anlamli bir fark vardir.

2. HO: KOBI’lerin biiyiikliikleri itibariyle ekonomik ortamin istikrarsiz

olmasini algilama diizeyleri arasinda anlamli bir fark yoktur.

H1: KOBI’lerin biiyiikliikleri itibariyle ekonomik ortamimn istikrarsiz

olmasini algilama diizeyleri arasinda anlamli bir fark vardir.

Tablo 22’de iki degiskene de bakildiginda, orta O6lgekli isletmelerin kiigiik
Olcekli igletmelerden daha biiyiik ortalamalara sahip oldugunu goriiyoruz. Orta Slgekli
isletmeler ekonomik ortamin istikrarsiz olmasini (ort: 4,69), kiiciik dlgekli isletmelere

gore (ort: 4,02) daha 6nemli bir etken olarak algilamaktadirlar.

Orta olgekli isletmeler girilecek pazarda/pazarlarda ¢alisma hayatina iliskin yasal
engellerin olmasini, kii¢iik dlgekli isletmelere gore daha fazla 6nemsemektedirler. Orta
Olcekli isletmelerin bu degiskene ait ortalamasi 3,15 iken, kiiclik dlcekli isletmelerin bu

degiskene ait ortalamasinin 2,36 oldugu goriilmektedir.

KOBI’lerin uluslararasi pazara/pazarlara giris kararm etkileyen faktorleri
biiyiikliikleri itibariyle algilama diizeyleri arasindaki farkliliklarin tespiti amaciyla, 6 adet
hipotez gelistirilmistir. Bu hipotezleri test etmek icin, isletme biiyiikliigli bagimsiz degisken
ve uluslararas1 pazara giris kararini etkileyen faktorlerden her biri bir bagimli degisken

almarak T Testi yapilmistir. S6z konusu hipotezler Tablo 4.7’de verilmistir.



Tablo 23: KOBI’lerin Uluslararasi Pazara/Pazarlara Giris Kararim Etkileyen

Faktorleri Algilama Diizeyindeki Farkhiliklar

- 1 N Kiigiik Olgekli Orta Olgekli i Anlamlihik
uslararasi pazarlara giris i i E
kararini etkileyen faktorler sende s Degeri _M
Ortalama N Ortalama N (Sig 2-tailed)
Kapasite Fazlasini Dig
Pazarda Degerlendirme 1,92 38 3,61 13 0,303 0,000
Arzusul
Sirketin sahip oldugu
teknoloji /ayricalikli bilgi 3,97 38 4,30 13 | 0,450 0,266
avantajlari
Y oneticilerin ihracata
yonelik olumlu tutumlar e % 469 13| 20 0,160
Mevsimsel farkliliklar 2,31 38 2,07 13 0,169 0,534
Devlet veya diger
kurumlardan saglanan 2,34 38 2,61 13 | 4,554 0,604
destekler
Girilecek pazarin
isletmeye ulusal pazarda 4.07 38 4.38 13 0,304 0,340
rekabet avantaj1 saglamasi

Tablo 23 de yer alan KOBI’lerin uluslararasi pazara/pazarlara giris kararmi
etkileyen faktorleri isletme biiyiikliikleri
degiskenden, yalnizca birisinde anlamli bir farklilik ortaya c¢ikmustir. “Kapasite
Fazlasim1 Dig Pazarda Degerlendirme Arzusu” degiskenine ait Sig 2-tailed siitununda
yer alan degerin (0,000), 0,05 degerinden kiiciik oldugu goriilmektedir. Diger
degiskenlerde, bu siitunda yer alan degerler 0,05 degerinden biiylik oldugu i¢in, kii¢iik
Olcekli ve orta Olgekli isletmeler arasinda diger degiskenler agisindan anlamli bir

farkliliktan s6z edilememektedir. Dolayisiyla baslangigta olusturulan diger 5 hipotez

reddedilmistir.

itibariyle algilama diizeyleri

arasinda 6
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Kabul Edilen Hipotez

1. HO: KOBI’lerin biiyiikliikleri itibariyle kapasite fazlasim dis pazarlarda

degerlendirme arzusu arasinda anlamli bir fark yoktur.

H1: KOBI’lerin biiyiikliikleri itibariyle kapasite fazlasini dis pazarlarda

degerlendirme arzusunu algilama diizeyleri arasinda anlamli bir fark vardir.

Orta 6l¢ekli isletmeler, kapasite fazlasini dis pazarlarda degerlendirme arzusunu
kiigiik isletmelere gore daha fazla onemsemektedirler. Orta Olgekli isletmelerin bu
faktore iliskin ortalamasi 3,61 iken, kiigiik Olcekli isletmelerin ortalamasi 1,92°dir.
Goriildiigt gibi aradaki fark oldukga yiiksektir. Bu sonug, orta 6lgekli isletmelerin
kapasite fazlalarinin kii¢iik isletmelere oranla daha fazla olmasindan kaynaklanabilir.
Bu yiizden orta dlgekli isletmeler kapasite fazlalarii dis pazarlarda degerlendirmeyi

kiigiik 6lcekli isletmelere gore daha fazla arzu edebilmektedirler.
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SONUC VE ONERILER

Kiigiik yapilart itibariyle yeniliklere hizla ayak uydurabilme yetenegine sahip
olan KOBT’ler, giiniimiizde biiyiik isletmeler gibi dis pazarlara acilmanim yollarin
aramaktadirlar. Bilgiye ulasmayi kolaylastiran teknolojilerin gelismesi, uluslararasi
pazarlama deneyimine sahip KOBI’lerin her gecen giin artmasi, KOBI’lere uluslararasi
pazarlarda danigsmanlik eden kuruluslarin agilmasi ve ulastirma maliyetlerinin azalmasi
gibi faktorler sayesinde KOBI’ler de giiniimiizde biiyiik ve ¢ok uluslu sirketlerle ayni

firsatlara sahip olmaktadirlar.

KOBI’ler uluslararas1 pazarlara agilma olgusunu, kimi zaman bir zorunluluk
kimi zaman ise bir ayricalik olarak gdrmektedir. Daha farkli bir ifade ile; KOBI’lerin
uluslararas1 pazarlara girmesini ve girmemesini etkileyen itici ve c¢ekici giigler
bulunmaktadir. Bu ¢alismada temel olarak, isletmelerin uluslararasilasma siirecini

etkileyen bu giiglerin belirlenmesi amaglanmastir.

Hem ulusal pazarda hem de uluslararasi pazarlarda faaliyet gosteren Tiirk
KOBTI’leri, arastirma konusuna dahil edilmislerdir. Elde edilen bulgular ve varilan

sonuclar asagida ana hatlariyla ifade edilmistir.

Arastirmaya katilan KOBI yéneticilerinin, genelde egitim diizeyi yiiksek isletme
sahipleri ve diger yoneticilerden olustuklar1 goriilmistiir. Yoneticilerden yabanci dil
bilenlerin orani diisiik olmasina ragmen, bu durumu uluslararasi pazarlara giriste onemli
bir engel olarak algilamadiklar1 goriilmiistiir. Bu durumun, isletmelerin faaliyet
gosterdigi sektorlerin Ozelliginden ve gilinlimiizde bilgiye ulasmanin kolayligindan
kaynaklandig1 sdylenebilir. Ayrica isletmelerin uluslararasi pazarlama faaliyetlerini bir
temsilci ve danigsman aracilifi ile gerceklestirmesi yabanci dil bilme faktoriinlin bir
engel olarak algilanmamasi sonucunu dogurmus olabilir. Ancak isletmelerin disaridan
danismanlik destegi almasi yerine, yabanci dil bilen ve uluslararasi pazarlama
tecriibesine sahip personel istihdam etmesi ileride zorunlu bir ihtiyag olarak karsilarina

cikabilecektir.

Isletmelerin gogunun uluslararasi pazarlama faaliyetlerini yiiriitecek ayri bir

biriminin bulunmamasmin, onlarin kiiciik bir orgiit yapisina sahip olmalarindan
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kaynaklandig1 sOylenebilir. Ancak uluslararast pazarlama faaliyetlerini yiiriitecek ayri
bir birimin kurulmasi, belirli stratejilerin olusturulmasi, uluslararas1 Pazar firsatlarinin
takibi ve dis miisterilerle uzun donemli iliskilerin kurulmasi acisindan son derece
onemlidir. KOBI’ler ancak bu sekilde biiyiik isletmelerle rekabet edebilecek diizeye

erisebilecektir.

Arastirma  kapsamina dahil edilen KOBI’lerin, literatirde bahsedilen
uluslararasilasma yaklasimlarindan hangilerine uyduklari, aragtirmanin amaglari
arasindadir. Elde edilen verilerin sinirli olmasi yiiziinden bu konuda net bir sonuca
varmak miimkiin degildir. Ancak aragtirma kapsamindaki isletmelerin ¢ogunlugunun
(%56,9) uluslararas1 pazarlara ilk giris yontemi olarak diizensiz ihracat faaliyetlerini
benimsemeleri, onlarin uluslararasilasma davranislarinin =~ “Satha Teorisi” ile
aciklanabilecegi konusunda ipucu niteligindedir. Cilinkii Satha Teorisine gore isletmeler
adim adim uluslararasilagsmaktadirlar ve ilk adim olarak diizensiz ihracat faaliyetleri
secilmektedir. Aragtirma kapsamindaki isletmelerin ¢ogunlugunun da, uluslararasi
pazarlara ilk giris yontemi olarak diizensiz ihracat faaliyetlerini benimsedikleri
goriilmektedir. Yine kesin bir sonu¢ ifade edememekle birlikte, isletmelerin
%29,4’linlin dogustan kiiresel isletme tanimina kismen uyabilecegi sdylenebilir. Ciinkii
bu isletmeler, kuruluslarindan en fazla 0-5 yil sonra uluslararasi pazarlara
girmektedirler. Ancak, isletmelerin yillik net satis hasilat bilgilerini agiklamak
istememeleri nedeniyle, onlar1 dogustan kiiresel isletme olarak nitelendirmek miimkiin
degildir.

Isletmelerin uluslararas pazarlara giris karari almalari, onlarin uluslararasilasma
sirecinde attiklar1 ilk adim olarak nitelendirilebilir. Yoneticilerden bu kararin
alinmasinda etkisi olabilecek faktorlerin dnem diizeylerini belirlemeleri istenmis ve her
faktorlin ortalamasi ortaya konmustur. Bu sayede, sinamaya tabi tutulan uluslararasi
pazarlara giris kararini etkileyen faktorlerin cogunun ortalamasi 3’{in iizerinde ¢ikmistir.
Bu da, isletmelerin uluslararas1 pazarlara giris kararinda onceden belirlenmis olan
faktorleri 6nemsediklerini gostermektedir. Isletmelerin bu kararini etkileyen &nem
diizeyi en yiiksek ii¢ faktoriin sirasiyla; yoneticilerin ihracata yonelik olumlu tutumlart,
girilecek pazarin isletmeye ulusal pazarda rekabet avantaji saglamasi, sirketin sahip

oldugu teknoloji /ayricalikli bilgi avantaji oldugu goriilmiistiir.
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KOBI’ler uluslararasi pazarlarda ¢ok cesitli sorunlarla karsilasabilmektedirler.
Arastirmaya dahil edilen KOBI’lerin uluslararas1 pazarlarda ne gibi sorunlarla
karsilastiklarini belirlemek amaciyla, anket sorularinda cevaplayicilara belirli engellerin
onem dilizeyini isaretlemeleri istenmis ve bu sayede elde edilen verilere gore,
isletmelerin uluslararas1 pazarlarda karsilastiklar1 onem diizeyi en yiiksek ili¢ faktor
mercek altina alinmigtir. Bu engellerin sirasiyla girilecek pazarda giiclii yabanc: rakiplerin
bulunmasi, ekonomik ortamin istikrarsiz olmasi, finansal kaynaklarmm (krediler) kisith olmasi
oldugu ortaya konmustur. Ayrica isletmeler girilecek pazarda, din farkhiiginin olmasim,
kiiltiirel farkhiligin olmasimi ve ¢alisma hayatina iliskin yasal engellerin olmasim uluslararasi

pazarlara giriste bir engel olarak algilamamaktadirlar.

Yukarida varilan tiim bu sonuglarin yam sira, kii¢iik ve orta 6l¢ekli isletmelerin
s06z konusu faktor ve engelleri algilamalarinda aralarinda anlamli bir farkliligin olup
olmadig1 sorgulanmistir. Uluslararas1 pazara giris kararini etkileyen ve uluslararasi
pazarlarda karsilagilan engeller itibariyle, isletmeler tarafindan algilanan 6nem diizeyi
en yiiksek ve en diisiik faktorler belirlenerek 12 adet hipotez olusturulmustur. Bu
hipotezlerden yalnizca {i¢ii kabul edilmis ve dokuzu reddedilmistir. T Testi analiziyle
elde edilen bu sonuglara gére; KOBI’lerin biiyiikliikleri itibariyle ekonomik ortamin
istikrarsiz olmasimi algilama diizeyleri arasinda anlamli bir farkin oldugu sonucuna
varilmistir. Orta Olgekli isletmeler ekonomik ortamin istikrarsiz olmasini, kii¢iik 6lgekli
isletmelere oranla daha fazla onemsemektedirler. Bu da orta Olgekli isletmelerin
biiyiikliikleri itibariyle, uluslararas1 faaliyetlere daha yogun bir sekilde miidahil

olmalarindan kaynaklanabilmektedir.

Kabul edilen ikinci hipotez; KOBI’lerin biiyiikliikleri itibariyle ¢alisma hayatina
iliskin yasal engelleri algilama diizeyleri arasinda anlamli bir farkin olmasidir. Orta
Olcekli isletmeler girilen pazarda calisma hayatina iliskin yasal engellerin olmasini,

kiiciik 6l¢ekli isletmelere oranla daha fazla dGnemsemektedirler.

Kabul edilen iigiincii ve son hipotez ise; KOBI’lerin biiyiikliikleri itibariyle
kapasite fazlasini dis pazarlarda degerlendirme arzusu arasinda anlamli bir farkin
oldugudur. Yine ayni sekilde orta 6lgekli isletmelerin sahip olduklar1 kapasite fazlasini

dis pazarlarda degerlendirme arzusu, kiigiik isletmelere oranla daha yiiksektir.
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Kabul edilen tiim hipotezlerde, orta Olgekli isletmelerin uluslararasit pazarlara
giriste karsilagilan engelleri ve uluslararasi pazara girig kararini etkileyen faktorleri

kiiciik isletmelere oranla daha fazla 6nemsedikleri goriilmiistiir.

Sonug olarak, KOBI’lerin uluslararas1 pazarlara agilmada karsilastigi birgok
sorun bulunmaktadir. Ancak bu sorunlarin iistesinden gelinemeyecek nitelikte olmadigi
ve her gecen giin uluslararas1 pazarlara acilan KOBI’lerin sayisinin arttigini sdylemek
miimkiindiir. Uluslararas1 pazarlara ac¢ilan KOBI’lerimizin sayisinin artmasinm yani
sira, bu artisin ihracattan elde edilen ihracat gelirlerimiz igerisinde de kendisini
gdstermesi 6nemlidir. Ayrica iilkemizdeki KOBI’lerin uluslararasilasmasini incelemeye
yonelik yeni ve farkli ¢alismalara gerek duyulmaktadir. Bu sayede KOBI’lerimizin
uluslararas1 pazarlama faaliyetleri gelistirilebilecek ve konu ile ilgili literatiiriimiizde

genis bir bilgi havuzu olusturulabilecektir.
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EK 1: ULUSLARARASI KOBi ANKETi FORMU

Sayin Yonetici/Yetkili,
Bu anket Eskisehir Osmangazi Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii Isletme Anabilim
Dalinda yapilan “KOBI’lerin Uluslararas1 Pazarlara Giris Siireci” konulu Yiiksek Lisans
tez ¢aligmasi i¢in hazirlanmistir. Anketin doldurulmasi en fazla 5 dakika stirmektedir.
Vereceginiz bilgiler kesinlikle bilimsel amagh kullanilacak ve gizli tutulacaktir.

Anketi e-mail yoluyla gonderebileceginiz adres: hakancengiz@karabuk.edu.tr

1) | Sirketteki Goreviniz
2) | Egitim Durumunuz 1) Ilkokul 2) Ortaokul 3) Lise 4) Lisans  5)
Lisanslistli ve Doktora
3) | Bildiginiz yabanci diller D 2)
3) e A
4) | Sirketinizin kag yildir a) 0-9 yil aras1 b)10-19 y1l aras1
faaliyettedir? )20 y1l ve iizeri
5) | Sirketinizdeki Toplam a) 0-49 arasi b) 50-249 arasi
(Calisan Sayist
6) | Sirketinizdeki Yabanci
Calisan Sayist | e
Sirket igerisinde

7) | uluslararasi pazarlama a)Evet b)Hayir
faaliyetlerini yoneten bir
biriminiz var mi1?

8) | Kurulusunuzdan itibaren
kag yil sonra uluslararasi a) 0-5 yil aras1 b) 6 yil ve lizeri
faaliyete basladiniz?

9) | Uluslararas1 fuar ve a) Yilda 4 defadan fazla b) Yilda 4 kez
sergilere katiliyor musunuz? ¢) Yilda 2 kez d) Yilda 1 kez
(Cevabiniz hayir ise bu
soruyu geciniz.) e) Yilda 1 defadan daha az

10) | Faaliyette bulundugunuz Yurtdis: (iilke) Ulke Isimleri
iilke sayis1 ve isimleri (e )

( ) Diizensiz bile olsa (siparise gore) ihracat
Firmanizin uluslararasi faaliyetlerinin gerceklestirilmesi

11) | pazara/pazarlara ilk giriste | ( ) Bagimsiz temsilciler araciligiyla ihracat
%zledigi yéptem hangisidir, () Kendi satis temsilcilerinin kurulmasi
isaretleyiniz. () Dogrudan yabanc1 iiretim

12) () Yiiksek katma degerli bir sanayi liriinlidiir

Dis pazarlara sundugunuz
urin

() Teknoloji yogun bir iiriindiir

() Sermaye yogun bir Uriindiir

() Emek yogun bir iiriindiir
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13)

Sirketinizin dis Pazar/pazarlara agilma kararinda asagidaki faktorlerin etkilerini
belirtiniz

1-Kesinlikle katilmiyorum 2- Katilmiyorum 3- Kararsizim
4-Katilryorum 5- Kesinlikle katiliyorum

1. | Kapasite Fazlasin1 Di1s Pazarda Degerlendirme Arzusu 1 2 3 4 |5
2. | Sirketin sahip oldugu pazarlama deneyimi 1] 2 3 4 |5
3. | Sirketin sahip oldugu teknoloji /ayricalikl bilgi 1] 2 4

avantajlari
4. | Yoneticilerin ihracata yonelik olumlu tutumlari 1 2 3 4 |5
5. | Dis pazardaki karlilik 1 2 3 4 |5
6. | Ihracat pazarlarin1 yakindan tanimak 1] 2 3 4 |5
7. | Azalan ig talebin dig pazarlarda telafi edilmesi 1] 2 3 4 |5
8. | Sirketin yurtici pazar payini kaybetme korkusu 1] 2 3 4 |5
9. | Yurticindeki yasal diizenlemelerden kaginma 1 2 3 4 |5
10. | Mevsimsel farkliliklar 1 2 3 4 |5
11. | Devlet veya diger kurumlardan saglanan destekler 1] 2 3 4 |5
12. | Sektorel gelismelerin olumlu yonde ilerlemesi 1] 2 3 4 |5
13. | Yurtdisindaki sahis ve isletmelerle kurulan iyi iligkiler 1 2 3 4 |5
14. | Sirketin benzersiz {iriin avantajina sahip olmasi 1] 2 3 4 |5
15. | Orgiitsel iistiinliikler (Calisanlarla kurulan iyi iliskiler) 1 2 3 4 |5
16. | Doymus i¢ pazar 1] 2 3 4 |5
17. | Girilecek pazarin firmaya rekabet avantaj1 saglamasi 1] 2 3 4 |5
14) | Uluslararas1 pazara/pazarlara giriste karsilastigimmz engeller nelerdir? Onem

diizeylerini isaretleyiniz (Eger birden fazla yabanci pazarda faaliyette

bulunuyorsaniz, yer aldiginiz ilk uluslararas1 pazar i¢in degerlendiriniz).

1- Hig¢ Onemli Degil 2- Onemsiz 3- Ne Onemli Ne Onemsiz 4- Onemli
5- Cok Onemli

1. | Kalifiye isgiicii bulmada sorunlar yaganmasi 1] 2 3 4 |5
2. | Ekonomik ortamin istikrarsiz olmasi 1 2 3 4 |5
3. | Politik ortamin istikrarsiz olmasi 1 2 3 4 |5
4. | Gii¢lii yabanci rakiplerin bulunmast 1] 2 3 4 |5
5. | Doviz kurlarmin asir1 dalgalanmasi 1 2 3 4 |5
6. | Dil farkliliginin olmasi 1] 2 3 4 |5
7. | Kiiltiirel farkliligin olmasi 1] 2 3 4 |5
8. | Din farkliliginin olmasi 1] 2 3 4 |5
9. | Vergi sisteminde farklilik olmasi 1] 2 3 4 |5
10. | Calisma hayatina iligkin yasal engeller olmasi 1 2 3 4 |5
11. | Tedarik¢i firmalar ile uyumsuzluklar yasanmasi 1] 2 3 4 |5
12. | lletisim teknolojilerinin yeterince gelismemis olmasi 1] 2 3 4 |5
13. | Fiyatlandirmada zorluklarla kargilagilmasi 1 2 3 4 |5
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14.

Finansal kaynaklarin (krediler) kisitli olmasi

15.

Kazancin Tiirkiye’ye transferinde zorluklarla
karsilasilmasi
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