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[HRACAT TESVIKLERINIiN ETKINLIiGi:
INEGOL MOBILYA SANAYI UZERINE BiR UYGULAMA

Calisma, uluslararasilasma performansi i¢in giidiileyici bir mekanizma olarak
tasarlanan iilkemizdeki ihracat tegviklerinin etkinliginin arastirllmasi amacini
tasimaktadir. Arastirmada; ihracat tesviklerinin etkinligi, inegdl mobilya sanayisinde
faaliyette bulunan 11 adet imalatg¢i/ihracat¢ isletme lizerinde nitel arastirma yontemiyle
stirdiiriilebilirlik problemi temasiyla ele alinmaktadir. Bu durum, isletmelerin kurulustan
itibaren dinamik bir yaklasimla ele alinmasini zorunlu kilmaktadir. Ihracat tesviklerinin
ve yararlanict isletmelerin karmagik yapisini ¢6zmek, ihracat tesviklerinin etkinligi
problemine ydnelmede kritik bulunmaktadir. Karmasik bir aragtirma evrenini
basitlestirmek i¢in Orneklemdeki isletmeler uluslararasilasma modelleri baglaminda
siiflandirilmaktadir. Siniflandirma; isletmelerin uluslararasilagsma siireci asamalari,
uluslararas1 piyasalarda uygulanan rekabet stratejisi, girisimci ve isletme {ist
yonetiminin uluslararasi pazarlarda rakiplerine karsi benimsedigi yaklasim, isletmelerin
hedef pazar stratejilerinin niteligi, girisimci profilleri ve algilanan risk diizeylerinden
olusan ayirt edici 6zelliklerle diger yardimci faktorler vasitasiyla saglanmaktadir.

Isletmelerin  siniflandirilmasindan  sonra, ihracat tesviklerinin etkinligi bu
siniflandirmalar bazinda degerlendirilmektedir. Calismada, Tiirkiye’de Uygulanan
Ihracat Tesvikleri uluslararasilasma siireclerine paralel olarak incelenmektedir.
Calismada; isletmelerin yararlandigi ihracat tesvikleri, bu tesviklerle ilgili girisimci
algilart ile ihracat tesviki mekanizmasiyla ilgili girisimei Onerileri biitiinciil olarak
degerlendirilmektedir. Isletmelerin smiflandirilmasi yoluyla elde edilen bulgularla,
ithracat tegviklerinin etkinligiyle ilgili bulgularda siniflandirmalar bazinda benzesiklik
tespit edilmistir. Uluslararasilasma diizeyi arttikca ihracat tesviklerinden yararlanma
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egilimi de artmaktadir. Calismada ihracat tegviklerinin sunumunda uluslararasi
pazarlarda kalicilik ve siirdiiriilebilirlik baglaminda problemler tespit edilerek oneriler
gelistirilmistir.  Nihayetinde; ihracat tesvik mekanizmasinin, ana konumu
uluslararasilasma modelleri baglaminda olmak {iizere isletmelerin; uluslararasilasma
stireci asamalari, uluslararasi piyasalarda uygulanan rekabet stratejisi ile girisimei/iist
yoneticilerin  uluslararast1 pazarlarda rakiplerine kars1 benimsedigi yaklagimi,
isletmelerin hedef pazar stratejilerinin niteligi, girisimeci profilleri ve algilanan risk
diizeyleri vb. ayirt edici oOzellikler baglaminda faklilasmak durumunda oldugu
bulgusuna ulagilmstir.

Anahtar kelimeler:
Thracat Tesvikleri, D1s Ticaret, Ihracat Tesviklerinin Etkinligi, Mobilya Sektorii,

inegol Mobilya Sanayi
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EFFICIENCY OF EXPORT INCENTIVES: AN IMPLEMENTATION ON
FURNITURE INDUSTRY OF INEGOL

The aim of this study is to investigate the effectiveness of export incentives in
our country which is designed as a motivating mechanism for the success of
internationalization performance. In that research, the effectiveness of export incentives
is looked into the theme of sustainability problem through qualitative research method
on 11 manufacturers/exporters operating in Inegdl furniture industry. This situation
requires a dynamic approach from the beginning of the establishment. Solving the
seemingly complex structure of export incentives and manufacturing exporting
enterprises benefiting from these incentives is critical in addressing the problem of the
effectiveness of export incentives. Export Incentives Implementations in Turkey are
examined in parallel with the work on the process of internationalization. To simplify a
complex research universe, enterprises in the sample are classified in the context of
internationalization models. Classification; The stages of the internationalization
process of enterprises, the competitive strategy applied in international markets, the
approach of the entrepreneur and the top management against the competitors in the
international markets, the quality of the target market strategies of the enterprises, the
entrepreneur profiles and perceived risk levels are provided by the different qualitative
and quantitative features and other auxiliary factors.

After the classification of enterprises, the effectiveness of export incentives is
evaluated on the basis of these classifications. On that research, Export Incentives
Applied in Turkey is examined in parallel with the process of internationalization. On
that research; export incentives used by enterprises, entrepreneurial perceptions related
to these incentives and entrepreneur suggestions regarding export incentives and
incentive mechanism are evaluated in a holistic way. By the classification of enterprises,
comparison is obtained and similarities are observed in the outputs related to the
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efficiency of export incentives on the basis of classifications. As a result; as the level of
internationalization increases, the tendency to benefit from export incentives increases.
There are problems in the presentation of export incentives in the context of
permanence and sustainability in international markets. The export promotion
mechanism is the main position of enterprises in the context of internationalization
models; stages of internationalization process, competition strategy applied in
international markets and the approach of entrepreneurs/top executives against their
competitors in international markets, the quality of target market strategies of
enterprises, entrepreneur profiles and perceived risk levels. other distinctive qualitative
and quantitative characteristics.

Keywords

Export Incentives, Foreign Trade, Efficiency of Export Incentives, Furniture

Sector, inegol Furniture Industry
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ONSOZ

“Ulkemizde sunulan ihracat tesvikleri neden siirdiirebilirligi saglamiyor? Acaba
nerede yanlis yapiliyor?” sorusuyla baglayan arastirma siirecinde; neden, nasil, acaba
vb. icerikli sorular bizi karmasik bir arastirma evreninde Orneklemi etkili bir sekilde
siniflandirmamizi  sagladi. Bugiin geldigimiz noktada goriismede bulundugumuz
girisimciler ve igletme iist yoneticilerinin paylastigi bilgiler dogrultusunda zihnimizdeki
sorularin cevabmi almis olmanin mutlulugunu yasiyorum. Oyle ki arastirmaya
katilanlarin paylastig1 bilgileri sadece isletme matrisine yerlestirdigimizde bile
muazzam bir goriintiiyle karsilastik. Ihracat tesviklerinin neden siirdiiriilebilirligi
saglamadigint kesfetmeye calismak, ayn1 zamanda siirdiiriilebilirligin ve etkinligin
saglanmasina da kap1 aralamaktadir.

Zorlu tez siireci boyunca etkili sorular sorarak ufkumu aydinlatan, bilgilerini
esirgemeyen, arastirmada gergeklestirdigimiz yiliz ylize goriismelerde yanimda
bulunarak etkili nitel arastirma tekniklerini uygulamali olarak 6greten, her zaman sabir
gbsteren ve giiler yiiziinii esirgemeyen saygideger hocam Dr. Ogretim Uyesi Esra
GULER ’e tesekkiirii bir borg bilirim. Calismaya destek veren girisimciler ve isletme iist
yoneticilerine ve bu girisimci ve yoneticilere ulasmamizda bize destek veren saygideger
biiyiigiim Inegdl Ticaret ve Sanayi Odasi Genel Sekreteri Mustafa SENTURK’e
katkilarindan dolay1 tesekkiirlerimi iletiyorum. Ayrica siire¢ boyunca fedakarlik
gostererek her zaman yanimda olan sevgili esim ve c¢ocuklarima sonsuz tesekkiirler
ederim.

Ergiin TEKIN
Bursa, 2019
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GIRIS

Kiiresellesme ve teknolojik gelismeler giinlimiizde ekonomik, politik ve sosyal
alanlar gibi her alanda yasantimizi etkilemektedir. Ulusal ekonomilerin biitlinleserek
kiiresel diizeyde entegrasyonu ve bagimli pazar olgusu karsisinda isletmelerin var
olabilme miicadeleleri literatiirde siklikla iizerinde durulan konular arasindadir. 1950°li
yillardan sonra tilkelerin ithal ikameci politikalar terk edip ihracata dayali sanayilesme
stratejileri ve kalkinma politikalariyla {ilkeler hizli biliylime kat etmisler, bu sayede
uluslararas1 ticarette de muazzam bir artis goriilmistir. 1990’lara gelindiginde
uluslararasi ticaret ¢okuluslu biiyiik igletmelerin hakimiyetinde gerceklestirilmekteyken
glinimiizde  ¢esitli  biytlkliikteki  isletmelerin  {riinlerini  kiiresel  diizeyde

pazarlayabildikleri goriilmektedir.

Uluslararas1 ticaret, tarihsel olarak korumacilik ve serbestlesme baglaminda
gelisme goOstermistir.  Ancak iktisadi modeller baglaminda uluslararast ticarette
serbestlesme bir ideal olarak goriilse de, iilkeler ekonomi politikalarinin uzantisi olan
uluslararasi ticarete iliskin bir politika araci olarak ¢esitli amaglar altinda bu siirece
miidahalede bulunmaktadir. Bu miidahale araglarindan birisi de artik giinlimiizde 6nemi
gittikce artan ihracat tesvikleridir. Bir dig ticaret politikasi araci olarak ihracat tegvikleri,
en genis anlamiyla iistiin bir yarar i¢in kamu otoritesinin uluslararasi isletmeciligi
ozendirici ve destekleyici faaliyetleridir. Ulkeler, ihracata dayali sanayilesme
stratejilerinin bir aracit olarak uluslararasi isletmecilik faaliyetlerini gelistirmek ve
isletmelerin rekabet¢i olanaklarim1  artirmak igin ¢esitli giidiileyici politikalar
uygulamaktadir. Isletmelerin uluslararasilasma faaliyetleri ve performanslari literatiirde
uluslararasilasma modelleri, isletmelerin igsel faktorleri, ¢evresel faktorler, kurucu/iist
diizey yonetici Ozellikleri ve rekabet stratejileri gibi ¢ok cesitli boyutlarda inceleme

konusu yapilmaktadir.

Calisma, uluslararasilasma performansimnin basaris1 i¢in  giidiileyici  bir
mekanizma olarak tasarlanan ve iilkemizde sunulan ihracat tesviklerinin etkinliginin

arastirilmas1 amacini tasimaktadir. fhracat tesviklerinin ve bu tesviklerden yararlanan



imalatgi/ihracat¢1  isletmelerin  goriiniirdeki  karmasik yapisim1  ¢ozmek, ihracat

tesviklerinin etkinligi problemine yonelmede kritik bulunmaktadir.

Calismanin birinci boliimde ilk olarak; kiiresellesme, kiiresellesmenin gelisim
asamalar1 ile kiiresellesmenin uluslararasilasma ile iliskisi ele alinmaktadir. Bolimiin
devaminda isletmelerin uluslararasi faaliyetlerini, uluslararasilasma siireclerini ve
bicimlerini agiklayan modellere yer verilmektedir. Bu modeller; Geleneksel
Uluslararasilasma Modelleri ve Kiiresel Dogan Isletme Modelidir. Ayrica kiiresel dogan
isletmelerin uluslararasilagsmasinda yardimci agiklamalarda bulunan Sebeke Yaklasim
Modeline de caligmada yer verilmektedir. Genel rekabet stratejileri, isletmelerin
performanslarin1 belirleyen etkili bir faktor olarak goriildiiginden calismada yerini
almistir. Son olarak da uluslararasi ticarete iliskin kavramsal cerceve bu boliime

eklenmistir.

Calismanin ikinci boliimiinde ihracat tesviklerine iliskin konu ayrintili olarak
korumacilik ve serbestlesme baglaminda tarihsel bazda ele alinmis olup giiniimiizde
Tiirkiye’de Uygulanan Ihracat Tesvikleri uluslararasilasma siireglerine paralel olarak
belli bir c¢erceve dahilinde incelenmektedir. Besli smiflandirma ile sunulan bu
tesviklerden ilk {iicii Thracata Hazirlik Asamasindaki Ihracat Tesvikleri, Pazarlama ve
Tutundurma Asamasindaki Ihracat Tesvikleri ile Markalasma - Kendini Gergeklestirme
Asamasindaki Thracat Tesvikleri basliklar1 altinda Ticaret Bakanhigi ve KOSGEB
tarafindan sunulan ihracat tesvikleri ayrimlariyla incelenmektedir. Devaminda Tiirkiye
Ihracat Kredi Bankas1 A.S. (Tiirk Eximbank) tarafindan sunulan kredi, sigorta ve garanti
destekleri ve siniflandirmanin besinci kisiminda ise Dahilde Isleme Rejimi, Haricte
Isleme Rejimi, Vergi Resim ve Harg Istisnasi, Katma Deger Vergisi ladesi, Deniz
Tasimaciligina Saglanan Vergi Tesvikleri, Serbest Bolge Uygulamalari, Sektorel Dig

Ticaret Statiisii ve D1s Ticaret Sermaye Sirketi Statiisii izerinde durulmaktadir.

Ugiincii béliimde ise ihracat tesviklerinin etkinligi problemi, Inegdél Mobilya
Sanayisinde faaliyette bulunan 11 imalatgi/ihracat¢1 igletme tzerinde oOrnek olay
deseniyle yiiriitiillen nitel arastirmanin sonuglar1 paylasilmaktadir. Isletmelerin ayni
sektorden segilmesi, bu igletmelerin ayni zamanda imalat sektoriinde yer almalar
orneklemin gii¢lii yanimi yansitmaktadir. Literatiirde, ihracat tesvikleri ve ihracat

tesviklerinin etkinligi ile ilgili bircok calismaya rastlanmaktadir. Bu c¢alismalarin



genelde belli bir sinirli ¢evrede orgiitlendigi, isletmelerin niceliksel siiflandirmasina
yoneldigi ve ihracat tesviklerinin etkinligi problemini ihracat performansinin objektif
unsurlar1  baglaminda nicel arastirma ydntemleriyle analiziyle sonug¢landirildig:
goriilmektedir. Nitel arastirma yontemiyle isletme girisimcileri ve yoneticileriyle
yiriitilen bu ¢alisma asagida agiklanan hususlarda literatiirde yapilan c¢aligmalardan
faklilasarak ihracat tesviklerinin etkinliginin belirlenmesinde literatiire yeni bir bakis

acis1 kazandirmaktadir.

Arastirmada, ihracat tegviklerinin etkinligi siirdiiriilebilirlik problemi temasiyla
ele alinmaktadir. Bu durum isletmelerin kurulustan itibaren dinamik bir yaklagimla ele
almmasini zorunlu kilmaktadir. Karmasik bir arastirma evrenini basitlestirmek igin
orneklemdeki isletmeler uluslararasilagsma modelleri baglaminda siniflandirilmaktadir.
Siniflandirmanin derinligi; isletmelerin uluslararasilagma siireci agamalari, uluslararasi
piyasalarda uygulanan rekabet stratejisi, girisimci ve isletme iist yOnetiminin
uluslararasi pazarlarda rakiplerine kars1 benimsedigi yaklasimi, isletmelerin hedef pazar
stratejilerinin niteligi, girisimci profilleri ve algilanan risk diizeylerinden olusan ayirt
edici niteliksel ve diger niceliksel 6zellikler ile saglanmaktadir. Diger yardimei faktorler
isletmelerin; kurulusta ve uluslararasilagsma siirecinde karsilagtigi sorunlar ve ihtiyaglari,
personel durumu ve isletmelerin {iriinlerinin ihracat kilogram fiyatlarinin tespitiyle

ilgilidir.

Isletmelerin  smiflandirilmasindan sonra ihracat tesviklerinin etkinligi bu
siniflandirmalar  bazinda degerlendirilmektedir. Burada c¢alisma; isletmelerin
yararlandig ihracat tesvikleri, bu tesviklerle ilgili girisimci algilar1 ve ihracat tesvikleri
ve tesvik mekanizmasiyla ilgili girisimci Onerileri holistik bir yaklasimla
degerlendirilmektedir. Yukarida anlatildig1 gibi isletmelerin siniflandirilmasi ve ihracat
tesviklerinin  etkinliginin bu  smiflandirmalar baglaminda  biitiinciil  olarak

degerlendirilmesi, etkili betimsel sonuglar bulunmasina zemin hazirlamaktadir.



BIRINCIi BOLUM

KURESELLESME VE ULUSLARARASI TICARETE
ILISKIN GENEL BIiLGILER

Birinci boliimde ilk olarak; kiiresellesme, kiiresellesmenin gelisim asamalari ile
kiiresellesmenin uluslararasilasma ile iligkisi ele alinacaktir. Uluslararasilasma kavrama,
isletmelerin uluslararas1 faaliyetlerinin agiklanmasi olarak literatiirde karsiligini
bulmaktadir.  Bolimiin  devaminda  isletmelerin  uluslararas1  faaliyetlerini,
uluslararasilasma siireclerini ve big¢imlerini ag¢iklayan modellere yer verilecektir.
Sonrasinda; isletmelerin yabanci pazarlarda uyguladiklar1 rekabet stratejileri,
isletmelerin performanslarin1 belirleyen etkili faktor olarak goriildiiglinden genel
rekabet stratejileri ¢alismaya eklenmistir. Son olarak da uluslararasi ticarete iliskin

kavramsal ¢erceve bu boliime eklenmistir.

1.1. KURESELLESME, ULUSLARARASILASMA VE ULUSLARARASI
TICARET

Kiiresellesme ve kiiresellesen diinyanin “sey”leri, gliniimiizde ekonomik, politik
ve sosyal alanlar gibi her alanda yasantimizi etkilemektedir. Ulusal ekonomilerin
biitiinleserek kiiresel diizeyde entegre olmalar1 ve bagimli pazar olgusu karsisinda
isletmelerin var olabilme miicadeleleri, kiiresellesme ve uluslararasilasma kavramlarina

aciklik getirme ihtiyact dogurmaktadir.
1.1.1. KURESELLESME

Uzerinde uzlas1 saglanabilen tek bir kiiresellesme kavrami olmasa da uluslararasi
ekonomik faaliyetlerin diinya ekonomisi i¢indeki paymin nispi olarak artmasi siireci
olarak tanimlanan kiiresellesme kavrami; 20. yiizyilda milyarlarca insan arasinda gitgide
karmasiklasan ekonomik iliskilerin dogmasina yol agan bir olgu olarak karsimiza
cikmaktadir (Karluk, 2013: 20). Gelisen teknolojik imkanlarin etkisiyle giinlimiiz
diinyasinda tiretim, ticaret, mali piyasalar, emek piyasalari, zevkler ve dahasi rekabet,

hizli bir bigimde kiiresellesmektedir. Dolayisiyla bu da iktisadi ajanlarin; tiiketici,



iiretici, is¢i, igverenler olarak herkesin hayatin1 derinden etkilemektedir (Seyidoglu,

2015: 1).

Kiiresellesmenin literatiirde bircok tanimi yapilmasina karsin, en genel anlamda
kiiresellesme; kapitalist sitemin ve kiiltiiriiniin diinya egemenligini ilan etmesi olarak
ifade edilebilir. Kiiresel paylasim savaslarinin etkisiyle de hayatimiza giren bu olgu,
sermaye hareketlerinin liberallesmesiyle kapitalizmi kiiresel olarak etkili bir sistem
haline getirmistir. Kapitalizmin kiiresel sistemin uygulama modeli haline gelmesiyle
bat1 diinyasinin kiiltiirii, modasi, yasantist ve diinyay1 algilayisi da yerkiirenin diger
kismina ihra¢ edilmistir (Egilmez, 2018: 149-150). Nitekim kiiresellesme olgusu; ulusal
ekonomilerin diinya piyasalariyla eklemlenmesiyle diinya kapitalizminin sermaye
birikimi dinamiklerinin biitiin iktisadi karar siireclerini giderek belirlemesi olarak

karsimiza ¢ikmaktadir (Yeldan, 2013).

Asagida kiiresellesme kavramu literatiirde kullanilis bigimiyle igerdigi anlamlar

bakimindan ele alinmaktadir.
1.1.1.1. Genis Anlamda Kiiresellesme

Genis anlamda kiiresellesme; makro diizeyli ekonomik, kiiltiirel, siyasal
degisimlerin smirlar1 asarak tiim iilkeleri etki altina almasi ve birbirine giderek
yakinlasan iilkelerin sinirlarinin belirsizleserek diinyanin tek bir pazar haline gelmesini

ifade etmektedir (Kalyoncuoglu, 2010: 6).

Diinyanin son ii¢ yiiz yilda gelisimine ve doniisiimiine baktigimizda; ii¢ sanayi
devrimi deger yaratma bigimlerini ve tiim metalar1 doniistiirerek bir anlamda diinyay1
degistirmistir. Teknoloji, sosyal kurumlar ve siyasi sistemler topyekiin evrimleserek
sadece endiistrileri degil toplumsal iligkileri, insanlarin dogayla etkilesimlerini ve dogal
olarak bakis agilarini bile degistirmistir. Yeni teknolojiler, isbirligi ve rekabette yeni
ufuklara yol agmistir. 18. yiizyilin ortalarindan itibaren diinyay:r daha zengin hale
getirmeyi basaran 1. Sanayi Devrimi; tarimdan sanayiye, iletisimden ulasima tiim
sektorleri altiist etmistir. 1870’lerle baslayan modern diinyanin miijdecisi 2. Sanayi
Devrimi ise montaj hatt1 orgiitlenmesi, kitlesel iiretim ve yeni tiretim iliskileri ile bir
dizi teknolojik degisimlerin Onceleyeni olmustur. 1950’lerle baslayan 3. Sanayi Devrimi
ise dijital teknolojiler ve bu teknolojilerin ekonomik ve sosyal sistemlerimizin yapisini

degistirerek hayatimizda koklii degisikliklere yol agmistir. 2000°li yillarin baslarinda



glindemimize giren ve 3. Sanayi Devriminin omuzlarinda yiikselen 4. Sanayi Devrimi
ise; yapay zeka, robotbilim, ndroteknoloji, artirilmis gerceklik ve heniiz adini
bilmedigimiz ve/veya bilemedigimiz fikir, olanaklar ve sosyal yasami giindelik
yasantimiza dahil etmektedir (Schwab ve Davis 2018: 23-26). Gergekten de giiniimiizde
sanayinin gegirdigi evrim ve kiiresellesme Oyle bir hal almistir ki; iirlinler, hizmetler,
kiltlir, eglence, hatta el kol hareketleri, mimikler, emojiler, smileyler bile giderek

aynilasarak hizina yetisilemez derecede kiiresellesmektedir.

Ulusal ekonomilerin birbirine eklemlenmesi ve bagimliligin artmasi, Avrupa
Birligi (AB), Kuzey Amerika Serbest Ticaret Anlagmasi (NAFTA) gibi bolgesel
ekonomik birliklerin artmasi, kiiresel diizeyde yatirrm ve finansal hareketliligin
genislemesi ve diinya genelinde yasam tarzi ve tercihlerin aynilasan diizeyde birbirine
yakinlagmas1 kiiresellesmenin boyutlarini gozler oniine sermektedir. Kiiresellesmenin
yayginlagmasi ise, diinya ¢apinda yeni is imkanlar1 yaratmistir. Diinya ¢apinda olusan
rekabet ortaminda alicilar kiiresel tedarik¢ilerden kaynak saglama imkanina
kavusmustur. Uluslararasi rekabetin 6neminin kavranmasi; ihtiyaglara daha fazla 6nem
veren proaktif girisimciligin Oonemini artirmis, isletmelerin deger zincirlerinin de
uluslararasilagsmasina ayrica katkida bulunmustur (Cavusgil, Knight ve Uner, 2011: 27-
31).

Kiiresellesmenin son 250 yildaki gelisme hizin1 anlayabilmek ac¢isindan su 6rnek
bile olduk¢a carpicidir: 1870’li yillarda telefonun icat edilmesiyle 100 milyon
kullaniciya ulagma siiresi yaklasik 75 yil alirken 1970’lerde icat edilen mobil telefonlar
icin aym siire yaklasik 15 yili bulmustur. Internetin 1990 sonrasinda 100 milyon
kullanictya ulagmast 6-7 yil, 2010 yilina gelindiginde bir sosyal medya platformu olan
Instagram uygulamasmin aym sayida kullanictya ulagmasi takribi 2 yil, 2012 ve
devaminda popiiler olan CandyCrush uygulamasinin ayni etkiye sahip olmasi ise 1

yildan bile kisa siirede ger¢eklesmistir (Schwab ve Davis, 2018: 39).
1.1.1.2. Dar Anlamda Kiiresellesme

Dar anlamda kiiresellesme ise pazarin kiiresellesmesi anlamina gelmekte olup
ulusal ekonomilerin biitiinleserek farkli {ilkelerdeki iktisadi karar birimlerinin

birbirlerine  bagimliliklariin  arttigit  diinya 6l¢egindeki bir pazar olarak



tanimlanmaktadir (Kalyoncuoglu, 2010: 6). Burada pazarin kiiresellesmesi, ekonomik
bir siire¢ olarak ele alinmaktadir.

Cok eskiden beri biitiin teknik ve bilimin diinyay1 dolastig1 goriilmekle birlikte;
15. ve 18. ylizyillar arasi kesite baktigimizda iiretimin tiimiiniin tiiketilmedigi ve son
derece yetersiz bir degis tokus ticaretinin var oldugu goriilmektedir. Ancak bu
donemlerde pazar ekonomisinin gelismekte oldugu da bir gercektir (Braudel, 2017: 20-
22). Braudel (2017) calismasinda; pazar ekonomisinin gelisimini koyler, kentler, asagi
alanda pazarlar-diikkanlar, iist alanda panayirlar ve borsalar baglaminda tarihsel olarak
merkezin c¢evre kentleri belirledigi teziyle kapitalizm tarihiyle karsilastirmali olarak
aciklamaktadir. Bahsedilen ylizyillar boyunca da kiiresel ticaretin merkezleri dogu —
bat1 ekseninde siirekli yer degistirmistir. Kiiresel ticaretin ise 19. yiizy1l ve devaminda
muazzam bi¢imde gelisme goOsterdigine sahit olunmaktadir. Braudel c¢alismasinda
kapitalizmin genisleme eksenini ise Avrupa’da siirekli satis yapilabilen diikkanlarin
varlig1 ile esasen bu aligveris merkezlerinde vadeli satiglar gibi 6deme kolayliklarinin

varligiyla iliskilendirmektedir.

Kiiresel ticaretin gelismesinde 1947°de kurulan Giimriik Tarifeleri ve Ticaret
Genel Anlagmasi (GATT) ile birlikte kota ve glimriik tarifelerinin kaldirilmasi ve
uluslararas1 ticaretin evrensel boyutta liberalizasyonu Onemli rol oynamistir. Yine;
iletisim, haberlesme ve ulasim alanlarinda teknolojik gelismelerin ve tiim bunlarin
etkisiyle pazarlara ulasim ve izlenebilirligin artmas1 da kiiresel ticarette Onemli
gelismelerdendir. Ozellikle 1980 sonrast mali liberalizasyon sonrasinda sermayenin
uluslararasi alanda mobilizasyonu ile yurti¢i piyasalar diinya piyasalariyla eklemlenerek
kiiresel ticarette onemli artislara yol agmustir. 2. Diinya Savasi sonrasinda ¢okuluslu
sirketler tarafindan ana iilke sinirlar1 6tesinde gercgeklestirilen iiretimler dolayisiyla da
ticaretin kiiresellesmesi Onemli asamalar kat etmistir (Seyidoglu, 2015: 229-230).
Kiiresellesmeyle birlikte artan tiretim hacmi; gelismekte olan iilkelerin doymamis
pazarlar1 ve bu iilkelerde yliksek tiiketim egilimiyle birlestiginde bu iilkelerde biiylime
hizit ve kalkinma artabilmekte, gelismis iilkelere nazaran daha hizli biiyliyen bu
piyasalar gelismis {iilkelerle bu alanlardaki aradaki farkin kapanmasma etki
edebilmektedir. Ayrica kiiresellesme ile birlikte wulusal piyasalarin uluslararasi
piyasalara eklemlenmesi; rekabet giicii yiiksek sektorlerle diger sektorler arasinda fark

yaratabilmekte, biitiin iilkelerde isgiicli piyasalarinda dengesiz durumlar yaratabilmekte



olup gelir dagiliminda da bozucu etkilere sebebiyet verebilmektedir. Dolayisiyla
uluslararasi ticaret, iilkelerin makroekonomik gostergelerini etkileyebilmektedir (Argin

ve Bakkalci, 2011: 10).

1.1.2. ULUSLARARASILASMA

Dar anlamda kiiresellesme yani pazarin kiiresellesmesi ekonomik bir siireg
olarak ele alinmaktadir. Bu siiregte biitiin iktisadi ajanlarin diinya 6lgeginde birbirlerine
eklemlenerek yine ayni zamanda birbirlerine bagimli olduklar1 bir kiiresel pazar olgusu
karsimiza ¢ikmaktadir. Uluslararasilasma kavrami, dar anlamda kiiresellesme kavrami
ile iliskili bir kavram olup isletmelerin kiiresellesen pazarlarda var olabilme

miicadelelerini yansitmaktadir.

Uluslararasilagma; uluslararas1 faaliyette bulunan isletmelerde gergeklesen
degisiklikleri ve isletmelerin bu faaliyetlerinde yabanci pazarlarla iliskilerinin
aciklanmasini  saglayan, artan uluslararasi faaliyetlere girme yontemi olarak
kavramsallastirilmaktadir. Burada isletmelerin yurtdisi piyasalarla iligskiye girmesi ve bu
iligkilerin analiz edilmesi 6nem tagimaktadir. Uluslararasilasma siireci ise isletmelerin
artan uluslararas1 faaliyetlerini ve yabanci pazarlarda siirdiiriilebilirligi saglarken

izledikleri yontemleri agiklamaktadir (Kilig, 2011: 51).

Isletmelerin ihracat davramislari ve uluslararasi yatiim Kkararlarina iliskin
stratejileri isletme i¢i ve isletme dis1 faktdrlerden etkilenebilmektedir: Ihracat
performans diizeyleri, sebeke baglantilari, davranigsal ve politik beklentiler, orgiitsel
ozellikler, isletme sahibi ve yatinm karar1 veren yoneticilerin yetkinlikleri
uluslararasilasma silirecinde verilen yatirirm kararlarinin  belirleyicileri  arasinda
bulunmaktadir. Literatiirde uluslararasilagma siirecinin kapsami; genel olarak yurtdisi
pazarlara ilk giris yontemi olarak; ihracat, acentalar vasitasiyla ihracat, isletmelerin
kendi satis subelerini kurarak yaptiklari ihracat, yurtdisi isletmelerle yapilan lisans
anlagmalari, ortak girisimler ve dogrudan yabanci yatirnmlardan olugmaktadir (Kilig,

2011: 52-54).

Zaman igerisinde isletmeler ihracat pazarlamasi ile baslayan uluslararasilagma
siireglerinde uluslararas1 pazarlara eklemlenirken sirasiyla ya da tamamen isletme

yonetiminde karar vericilerin tercihleri dogrultusunda bir sira gozetmeksizin yukarida



sayllan  yontemleri  uygulayabilmektedir.  Asagida, literatiirde isletmelerin

uluslararasilagsma siire¢lerini agiklayan modellere yer verilmektedir.

1.1.2.1. Uluslararasilasma Modelleri

Uluslararasilasma modelleri; isletmelerin uluslararasilasma siireglerinin nasil
gerceklestigini  aciklamaya yoneliktir.  Calismanin  bu  kisminda literatiirdeki
uluslararasilasma modelleri ele alinmaktadir. Geleneksel Uluslararasilasma Modelleri;
uluslararasilagsmanin asamali bir sekilde ve zaman alan, yavas yavas gerceklesmesini
konu almaktadir. 1980’ler ve devami yillar, kiiresellesmenin ve iletisim ve bilgi
teknolojilerinin gelismesi sonucunda kuruluslarinda veya kurulduktan kisa bir siire
icerisinde uluslararasilagsmaya baslayan isletmelerin ortaya ¢ikmasini saglamistir. Bu tip
isletmelerin uluslararasilasmas literatiirde Kiiresel Dogan Isletme Modeli kapsaminda
aciklanmaktadir. Literatiirde kiiresel dogan isletmelerle ilgili yapilan c¢alismalar,
geleneksel uluslararasilasma modelleriyle karsilastirmali olarak ele alinmaktadir.
Kiiresel Dogan Isletme Modeliyle ilgili calismalar devam etmekte olup isletmelerin
hizli uluslararasilagsmalariyla ilgili olarak Sebeke Yaklasimini ele alan ¢aligmalar da bu

kapsamda 6nemli agiklamalarda bulunmaktadir.

1.1.2.1.1. Geleneksel Uluslararasilasma Modelleri

Uluslararasilagma siireci; geleneksel olarak literatiirde iki ayr1 kapsamda
degerlendirilmekte olup burada karsimiza iki ayri model ¢ikmaktadir. Bu modeller;

Asamal1 Uluslararasilasma Modelleri ile Yenilik¢i Uluslararasilasma Modelleridir.

1.1.2.1.1.1. Asamalt Uluslararasilasma Modelleri

Asamali Uluslararasilasma Modelleri; isletmelerin uluslararasilagsma siireglerinin
asamali olarak gerceklestigini agiklamaktadir. Bu modeller; isletmelerin kendi iilke
pazarlarinda belli olgunluga ulastiktan sonra cesitli saiklerle yabanci iilke pazarlarina
acilmaya karar verdiklerini ve uluslararasilasma siireglerinin ¢esitli asamalardan

olustugunu ifade etmektedir.

Bu modellerden en ¢ok bilinenleri, Jan Johanson ve Finn Wiedersheim Paul
Modeli (1975) ile Jan Johanson ve Jan Erik Vahlne (1977 -1990) Modelidir. Bu
modeller uluslararasilasma siirecini ilk aciklayan modeller olup Iskandinav bilim

insanlarmin ¢aligmalariyla gelistirilen bir model oldugundan Isveg’teki Uppsala



Okulu’na ithafen “Uppsala Modeli” olarak adlandirilmaktadir (Cavusgil, Knight ve
Uner, 2011: 87). Calismanin bu kisminda ayrica bir asamali uluslararasilasma modeli

olan Franklin R. Root Modeline de yer verilecektir.

1.1.2.1.1.1.1. Jan Johanson — Finn Wiedersheim Paul Modeli

Johanson ve Wiedersheim Paul (1975); isletmelerin dogrudan biiyiik yatirimlarla
yurtdisi piyasalara agilmadiklarini, isletmelerin uluslararasi piyasalara karsi tutumlarinin
thracat davraniglarini belirledigini, isletmelerin yurtdis1 piyasalarda gerceklestirdikleri
faaliyetleri sonucunda elde ettikleri deneyimlerin de tutumlarini etkilediklerini
belirterek isletmelerin asamali bir sekilde uluslararasilastiklarini agiklamaktadir. Model,
iki temel varsayima dayanmaktadir: Birincisi; isletmelerin uluslararasilagsmasi, yurtici
piyasalarda gelisim sonrasinda ve asamali bir dizi kararla gerceklesir. ikincisi ise;
isletmeler belirsizlikten kagimmak i¢in ilk ihracatlarini komsu olan ve bildikleri
ilkelerle, ilk etapta bagimsiz acentelerle gergeklestirirler. Johanson ve Weidersheim-
Paul calismalarinda isletmelerin uluslararasilagsma siireglerini inceleyerek bu siireci
asagida agiklandigi sekliyle dort asama halinde modellemektedir (Johanson ve Paul,
1975: 305-308):

1. Asama: Diizensiz ihracat faaliyetleri: Isletmelerin yurtdisi pazarla ilgili

kaynak baglantis1 bu asamada yoktur. Pazarla ilgilenilmemektedir.

2. Asama: Bagimsiz aracilar vasitasiyla ihracat: Bu asamada ihracat kanallar1 ve
satiglar1 etkileyen faktorler konusunda bilgi sahibi olundugu bir donem isaret

edilmektedir. Bu donem yurtdis1 pazarla ilgili fikirlerin olusmaya basladigi donemdir.

3. Asama: Yurtdisinda satis subeleri vasitasiyla ihracat: Bu asamada bilgi

kaynaklar1 dogrudan kontrol edilebilir. Dolaysiz, aracisiz bir deneyim yasanmaktadir.

4. Asama: Yurtdisinda yatirnm ve iiretimin gergeklestirilmesi: Bu asamada

biiylik boyutlu kaynak baglantilar1 gerceklestirilecek duruma gelinmistir.

Modele getirilen en ciddi elestirinin modelin dinamik bir model olmayisi ve
uluslararasilasma asamalarinin sirastyla gecilmesinin  6ngdriilmils olmast oldugu

sOylenebilir. Ayrica igletmelerin her zaman psikolojik uzaklik agisindan kendilerine
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yakin gordiikleri pazarlara yonelmeyecek olmalar1 ve isletme sahibinin model disinda

tutulmasi da bir diger elestiri noktasidir (Kilig, 2011: 56).

1.1.2.1.1.1.2. Jan Johanson ve Jan Erik Vahlne Modeli:

Model; yukarida agiklanan Jan Johanson-Finn Wiedersheim Paul modelinin
varsayimlarini kabul etmektedir fakat dongiisel ve dinamik bir modeldir. Temel yapi,
durum ve degisim iizerine kurgulanmaktadir. Modele gore; uluslararasi faaliyetler pazar
bilgisini gerektirmektedir. Pazar bilgisi de deneyim sonucunda elde edilmektedir. Elde
edilen deneyimler isletmenin pazara odaklanmasini ve sonrasinda kaynaklarin yurtdis
faaliyetlere aktarilmasini getirmekte, boylelikle yeni pazar baglantilarina erigilmesi ve
yeni kararlar alinmasi1 saglanmaktadir. Siirecin ilerlemesiyle isletme de
uluslararasilasma asamalarindan yenisine ge¢mektedir. Modelde, durumsal yoniin
degisimsel yonii, yine devaminda degisimsel yoniin de durumsal yonii etkilemesiyle
dongiisel bir siirece isaret edilmektedir (Johanson ve Vahlne, 1977: 23-32; Johanson ve
Vahlne, 1990: 12-14; Anderssen, 1993: 211). Isletme sahibi bu modelde de disarida

tutulmustur.

Sekil 1.1. Uluslararasilasma Mekanizmasi: Duragan ve Degisken Yonler

Duragan Yonler Degisken Yonler

Pazar l[: Baglilik

Bilgisi Kararlari

Pazara Isletme

Baglilik <:| Faaliyetleri

Kaynak: Johanson ve Vahlne, 1977:26.
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1.1.2.1.1.1.3. Franklin R. Root Modeli

Literatiirde Uppsala Modeli olarak adlandirilan yukarida agiklanan iki modelin
disinda 1987 yilinda gelistirilen Franklin R. Root Modeli de asamali uluslararasilasma
modelleri arasinda gosterilmektedir. Modelde isletmelerin yurtdigi pazarlara girme
siireci analiz edilip bu siiregte takip edilecek asamalar verilmektedir. Modelde,
motivasyon siirecinin goz ardi edildigi goriilmektedir. Bu modeli digerlerinden ayiran
varsayim, isletmelerin yurtdisi pazarlara giris kararimi daha énceden vermesidir. Isletme,
bu siire¢ icerisinde ulusal pazarlarda faaliyet gdstermektedir. Model, sistematik bir siireg
icermemekte, pazara giris faaliyetlerini kapsamaktadir. Bes asamasi bulunan modele
gore; uluslararasi pazarlara girme niyetinde olan isletmenin izleyecegi yol asagidaki gibi

acgiklanmaktadir (Kilig, 2011: 59-61):

1. Asama: Yabanci pazarlarin ve tirlinlerin degerlendirilmesi.

2. Asama: Yabanci pazarlara dair amag ve hedeflerin belirlenmesi.
3. Asama: Pazara girig tarzinin belirlenmesi.

4. Asama: Pazarlama planinin hazirlanmasi.

5. Asama: Hedef pazara giris faaliyetlerinin baslatilmasi.

1.1.2.1.1.2. Yenilikci Uluslararasilasma Modelleri

Yenilik¢i Uluslararasilasma Modelleri; isletmelerin uluslararasilagsma siirecini
yenilik¢i bir bakisla agiklamaktadir. Uluslararasilasma yani yurtdisi yatirnm karar1 bu
modellerde isletmeler icin “yenilik” olarak goriilmektedir. Yeni pazarlarin yaratilmasi,
rekabet ve risk alma egiliminde olmak gibi unsurlar ihtiva eden ve Orgiitsel 6grenme
teorisiyle iligkili bir teori olan yenilik¢ilik teorisi, isletmenin karsisina ¢ikan zorluklara
yeni ¢dziim getirme arayisini ifade etmektedir. Isletmelerin ihracat gibi bilindik
olmayan bir alana girerek, bu yenilige karsi uyum saglama siireci modellerde konu
edilmektedir (Andersen, 1993: 212; Cavusgil, Knight ve Uner, 2011: 79). Yenilikgi
uluslararasilasma modellerinden literatiirde siklikla ele alinanlari; Bilkey ve Tesar

(1977), Cavusgil (1980) ve Reid (1981)’in modelleri asagida aciklanmaktadir.'

1Cahsmada aciklanan agamali modeller ile burada agiklanan ve agiklanmayan yenilik¢i modellerle ilgili
Ozet bilgilere caligmanin Ekler kismindan ulagilabilir (bkz. Ek 1.1 ve Ek 1.2).
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1.1.2.1.1.2.1. Warren Bilkey ve George Tesar Modeli

Yukarida acgiklanan Uppsala Modelinde, uluslararasilasma siirecinde isletme
sahiplerinin ihmal edildigi ile uluslararasilagsma siirecinin asamali olarak bir kanallar
zinciri ile agiklandigindan bahsedilmisti. Bilkey ve Tesar tarafindan yapilan
calismalarda bu eksiklikler giderilmis olup uluslararasilasma siirecinin en Onemli
unsurlar1 olarak isletme sahibinin 6zellikleri ile modele dinamizm kazandirilmistir

(Kogak, 1997: 470).

Modelde, uluslararasilasma siireci asagida agiklanan alti asamadan olusmaktadir

(Bilkey ve Tesar, 1977: 93):

1. Asama: Yonetici ihracatla ilgilenmemektedir.

2. Asama: Yonetici ihracata iligkin ilk siparisini uluslararasi firmalardan
almakta ve ihracata iligkin uygulama imkanlar1 arastirilmamaktadir.

3. Asama: Yonetici, ihracatin uygulanabilirligini aragtirmaktadir.

4. Asama: Deneyime dayali ilk ihracat yakin {ilkelere yapilmaktadir.

5. Asama: Isletme artik deneyimlidir ve ihracatta rasyonel davranarak yabanci
iilkedeki tarife ve kurlarla ilgilenmektedir.

6. Asama: Isletme, daha wuzaktaki iilkelere ihracatin  olabilirligini

arastirmaktadir.

1.1.2.1.1.2.2. S. Tamer Cavusgil Modeli

Cavusgil, 1980 yilinda gelistirdigi modelinde, yurtdis1 pazar bilgilerinin kisitl
olmast ve deneyim eksiklikleri sebepleriyle isletmelerin uluslararasilasma siireclerinin
yavas oldugunu ve asamalar halinde gelistigini belirtmektedir. Modelin en 6nemli faktorleri
pazar arastirmasi ve pazarla ilgili bilgilerin saglanmasi olarak vurgulanmaktadir. S. Tamer
Cavusgil Modelinde ihracat yatirimi ihracat/toplam satiglar orani ile degerlendirmektedir.
Bu oran ayn1 zamanda isletmenin yabanci pazara bagliligi hakkinda bilgi vermektedir. Bes
asamali olarak ele alinan modelde; isletmelerin uluslararasilagma siirecleri asagidaki sekilde

gerceklesmektedir (Cavusgil, 1980: 273-281):

1. Asama: Isletme, pazarlama faaliyetlerini yurti¢inde siirdiirmektedir. Ihracat

farkindalig1 yoktur.
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2. Asama: lhracat dncesi asama. Isletmede icsel ve digsal faktodrlerin etkisiyle
ihracatla ilgili farkindalik olusmaya baslamistir. IThracat yapilabilir olarak
goriilmektedir. Isletmede pazar arastirmasi calismalarina baslanmistir. Bu
asamada ihracat sifir ya da sifira yakin konumdadir.

3. Asama: Isletme, bu asamada ihracatta deneysel yatirim gerceklestirmektedir. Bu
ithracat, psikolojik uzaklik olarak yakinlik i¢inde olunan (dil, kiiltiir, politik
sistem vb.) bilindik ilkelerle gerceklesmektedir. Deneysel yatirim Onemsiz
goriilen miktarlarda ve aralikhidir. Ihracat/toplam satislar oran1 % 0 ile %9
arasinda bulunmaktadir.

4. Asama: IThracatta aktif yatirnm asamasi. Bu asamada yeni pazarlara girme ve
thracatin payr artirilmak istenmektedir. Yine bu asamada pazar arastirmasi,
finansal kaynak ve personele ihtiya¢ duyulmaktadir. Ihracat/toplam satiglar orani
%10-%39 arasindadir.

5. Asama: Ihracatta baglantilar kurma: Yabanci pazarlarda baglanti kurulmustur.
Isletme yurtdis1 pazarlarda lisans anlagsmalar1 ya da yabanci direkt yatirim

yaparak baglanti kurmaktadir.

1.1.2.1.1.2.3. Stan D. Reid Modeli

Reid’in 1981 yilinda gelistirdigi modelin varsayimlarina gore; isletmelerin
ithracatlarini gelistirmeleri, isletmenin 6zellikleri ve karar vericinin 6zellikleri arasindaki
etkilesimle sekillenmektedir. Thracat faaliyetine bir problemin ya da bir firsatin farkina
varilarak baglanmaktadir. Modelde, ihracat kararlar1 yenilik olarak belirlenmektedir.
Reid’e gore, isletmelerin uluslararasilagsma stirecinde ihracata yatkinlik ve bilgi saglama
onemli faktorler olarak degerlendirilmektedir. Model, asagida agiklanan bes asamadan

olugmaktadir (Reid, 1981: 101-110; Andersen, 1993: 212):

1. Asama: Ihracattan haberdar olma asamasi. fhracattan bir problem ya da
firsatin farkindaligiyla haberdar olunmaktadir.

2. Asama: lhracat niyetinin olustugu asama. Karar vericinin ihracat
konusundaki motivasyonu, tutum, inang¢ ve beklentileri ihracat niyetini
etkilemektedir.

3. Asama: ilk ihracat deneyimi asamasi. Yurtdis: siparislere cevap verilerek

siirli ihracat gergeklestirilmektedir.
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4. Asama: fhracat davranisinin sonuglarinin degerlendirilmesi asamasi. Karlilik
ve satiglardaki istikrar gibi amaglar degerlendirilmektedir.

5. Asama: lhracatin benimsenmesi asamas1. Degerlendirmenin sonucu olumlu
ise ihracat faaliyetine devam edilebilir hatta yeni kaynak baglantilar
gerceklestirilebilir. Eger degerlendirme olumsuz ise ihracat faaliyeti sona

erdirilebilir.

1.1.2.1.1.2.4. Diger Yenilik¢ci Modeller

Yukarida sayilan modellerden baska yenilik¢i modeller de bulunmaktadir. 1978
yilinda yapmis olduklar1 ¢aligmalarla isletmelerin ihracat stratejisine uyum kararini
inceleyen Lee ve Brash Modeli buna ornektir. Bir diger model; 1993 yilindaki
calismalariyla; Franklin R. Root Modeline gore daha fazla siire¢ odakli ve daha fazla
somut agamalardan olusan Myron M. Miller Modelidir. Yine uluslararasilagma siirecini
bagimli, bagimsiz ve karsilikli bagimli uluslararasilagma siireci olarak ele alan 1994
tarihli R. Luostarinen ve H. Hellman Modeli yenilik¢i model 6rneklerindendir. Pervez
N. Ghauri ve Karin Holstius’un 1996 yilinda gelistirdikleri ve kendi isimleriyle anilan
modeli, literatiirde yenilik¢i modeller arasinda gosterilmektedir. Asamali ve yenilik¢i
uluslararasilasma modellerinin (asamali modellerden Johanson ve Vahlne, Root Modeli
ve yenilikci modellerden Miller Modeli) eksikliklerini gideren ve sistemik bir
uluslararasilagsma modeli olan 2000 tarihli George S. Yip, Javier G. Biscarri ve Joseph
A. Monti'nin Way Station Modeli de yenilik¢i uluslararasilasma modellerindendir
(Kilig, 2011: 63-72). Ad1 gecen bu modellere iliskin daha fazla bilgiye calismanin
“Ekler” kisminda yer alan Ek 1.2’den ulasilabilir.

1.1.2.1.1.3. Geleneksel Uluslararasilasma Modelleriyle Ilgili Genel

Degerlendirme

Asamali uluslararasilagma modellerinden Uppsala Modeli ve yenilik¢i
uluslararasilasma modellerinin ortak 6zelligi uluslararasilagmanin birbirini takip eden
asamalardan meydana gelmesi ve asamalarin gecilmesiyle uluslararasilasma
derecelerinin yogunlastigi, bunun da zamanla ve yavas yavas gelistigi bir siirece isaret
etmesidir. Uppsala Modelinde, isletmelerin pazarlar hakkinda deneyimsel bilgiler
kazandikca yurtdis1 pazarlara artan oranli bagliligin meydana geldigi vurgulanmaktadir.

Bu modelde isletmeler, uluslararasi faaliyete psikolojik olarak yakin hissedilen iilkelere
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ihracatla baslamaktadir. isletmenin uluslararas1 pazarlama faaliyetlerine yeni kaynak
tahsisinde bulunmalar1 i¢in pazar bilgisine ihtiyaglar1 bulunmaktadir. Eldeki kisith
imkanlar dahilinde pazar bilgisine sahip olmanin zaman gerektirmesi sebebiyle
uluslararasilagsma siireci de yavas olarak gerceklesmektedir (Johanson ve Vahlne, 1977;

Johanson ve Vahlne, 1990; Cavusgil, Knight ve Uner, 2011).

Yenilik¢i uluslararasilasma modelleri de uluslararasilagsmay1 asamali gelisen bir
siire¢c olarak vurgulamaktadir. Ciinkii bilgi ve tecriibeler de basamak basamak elde
edilmektedir. Modellerin siirecin yavas ve asamali olduguna iliskin varsayimi, bilgi ve
isletme yonetiminin pazar bilgisini elde etmedeki yetersizlikleriyle ilgilidir. Bir diger
ifadeyle; gerek Uppsala Modeli gerekse de yenilik¢i modellerin agamali gergeklesmesi;
isletmelerin baslangigcta pazar bilgisine sahip olmamalar1 ve uluslararasilagma
kararlariyla ilgili belirsizliklere baglanmaktadir (Bilkey ve Tesar, 1977; Cavusgil, 1980;
Reid, 1981).

Oviatt ve McDougall (1994) ile Bell (1995) yapmis olduklar1 caligmalarinda
yeni kurulan bazi igletmelerin kurulustan itibaren hizli1 bicimde uluslararasilastiklarini
belirtmektedir. S6z konusu bilim insanlari, geleneksel uluslararasilasma modellerinin
varsayimlariyla yeni kesfedilen kiiresel dogan isletmelerin uluslararasilasma siiregleri
arasinda tutarsizliklar oldugunu ifade etmektedirler. Geleneksel uluslararasilagsma
modelleri, yeni kesfedilen kiiresel dogan isletmeleri yeterince agiklayamamaktadir. Bell
(1995), geleneksel uluslararasilasma modellerinin kiiresel dogan isletmelerin erken
uluslararasilasmasini agiklayamadiklarini, bu isletmelerin uluslararasilasma siireglerini
aciklamak icin “Sebeke Yaklasimi’nin kullanilmasi gerektigini dnermektedir (Oviatt ve

McDougall, 1994, Bell, 1995).

Baslangigtan itibaren uluslararasi vizyonla kurulan kiiresel dogan isletmeler
giiclii sebekeler ve stratejik orgiitsel yonetim unsurlart sahipligi ile yenilik¢i mal ve
hizmetlerle pazarlarda varolus miicadelesi giiderek uluslararasi biiylime iizerinde
odaklanmaktadir. Birgok isletme kiiresellesmenin getirdigi yenilik ve kolayliklarla
uluslararasilasma siirecinde ilk adimi ihracat disindaki diger uluslararasilagsma
yollarindan birini segerek de yapabilmektedir. Ornegin bir ¢ok isletme uluslararasilasma

siirecini, ortaklasa yatirim, lisans anlagmalari, iiretim veya montaj anlagsmalar1 ya da
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dogrudan yabanci yatirim yoluyla da gerceklestirebilecektir (Oviatt ve McDougall,
1994; Knight ve Cavusgil, 2004).

Yine Uppsala Modeli, uluslararasilasma siirecinde uluslararasi girisimcilik ve
isletme profiline iliskin diger faktorleri de modelin disinda tutmakta, uluslararasilasma
stirecinin planli olmayan bi¢imde ortaya ciktigin1 One silirmektedir. Bunun yaninda
uluslararas1 yonelimli yoneticilerin pazar1 kavrayislari, kiiresellesme ve hizli gelisen
teknolojinin de etkisiyle uluslararasilagma kiiltliriiniin giiglenmeye baslamasi, kiiresel
dogan isletmelerin ortaya ¢ikmasinda kolaylastirict faktorler olmuslardir (Cavusgil,
Knight ve Uner, 2011: 89). Yukarida anlatilanlar 1s1¢inda calismanin devaminda
Kiiresel Dogan Isletme Modeline ge¢meden &nce anmilan modelle ilgili yardimeci

acgiklamalarda bulunan Sebeke Yaklasimi Modeli tanitilacaktir.

1.1.2.1.1.4. Sebeke Yaklasimi Modeli

Johanson ve Mattson tarafindan 1987 yilinda gelistirilen modelde,
uluslararasilagsma siireci igletmenin iligki i¢inde oldugu sebekenin aktorleri ve bu
aktorler arasindaki iliskiye vurgu yapilarak agiklanmaktadir. Misteriler, distribiitorler,
tadarikgiler ve rakiplerden olusan bu aktorlerin yogunlugu ve giigleri bir isletmenin
uluslararasilagsmasinda etkilidir. Sebeke Yaklagimi Modeli’nde 6grenme asamali olarak
gergceklesmekte ve sebekedeki etkilesim vasitasiyla pazar bilgisinin gelistigi ifade
edilmektedir. Aciklanan bu modelde isletmeler, isbirligi ve rekabet vasitasiyla
birbirlerine baglidirlar. Modelde, uluslararasilasan isletmeler dort ayri sekilde
kategorize edilmektedir. Erken baslayan isletmeler; yurtdist pazarlara acentalar
kullanarak girerler. Yurtdist pazarlar hakkindaki bilgiyi de acentalarin tecriibelerinden
yararlanarak kazanirlar. Yalniz uluslararasilasan isletmeler ise, i¢ pazar odakli bir pazar
cevresine sahip olup yiliksek diizeyde uluslararasilasmislardir. Geg¢ baglayanlar
kategorisinde degerlendirilen isletmeler, sahip oldugu sebekeler vasitasiyla
uluslararasilagsmis olup yurtdis1 pazar c¢evresine sahiptirler. Rakiplerine gore kisith
bilgiye sahip bu firmalar var olan sebekelerle etkilesim konusunda rakiplerine gore
dezavantajli konumdadirlar. Digerleri arasinda uluslararasilagsmis isletmeler ise
uluslararas1 tecriibeye sahip ve farkli pazarlardaki faaliyetlerinin koordinasyonu ig¢in

hizlica satis temsilcilikleri kurabilmektedirler (Tas, Cevrioglu ve Bolel, 2017: 164-166).
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Bir¢ok arastirmaci, kiiresel dogan isletmeleri agiklamak i¢in Sebeke Yaklasimi
Modeli’ne basvurmaktadir. Sharma ve Blomstermo 2003 tarihli arastirmalarinda;
isletme yonetimlerinin mevcut bilgileri ile sebeke baglantilar1 vasitasiyla elde ettikleri
bilgileri kullanarak yurtdis1 pazarlara giris yolu se¢imlerine karar verdikleri bulgusuna
ulasmiglardir. Mort ve Weedawardena ise 2006 tarihli Avustralya’da kiiresel dogan
isletmelerin gelisiminde sebekelerin roliinii arastirdig1 ¢alismalarinda, dinamik sebeke
yeteneklerinin uluslararas1 pazarlara girisi kolaylastirdigi ve bu pazarlara giristeki

riskleri minimuma indirdigi belirtilmektedir (Cavusgil, Knight ve Uner, 2011: 63).

Modelin en temel argiimani; isletmelerin uluslararasilasma siirecindeki
belirsizlikleri sahip oldugu sebekeler vasitasiyla giderebileceklerine iliskindir. Yeni
aglar kurmak veya sahip olunan aglar gelistirmek, uluslararasi pazarlara giriste avantaj
saglamaktadir. Modele iligkin getirilen temel elestiriler; sebekelerin olugsma big¢imlerini
aciklayamamasi ve isletmelerin aglar1 olusturma ve kullanma becerileriyle ilgili

vurgulamalarin eksikligidir (Tas, Cevrioglu ve Bolel, 2017: 166-167).

1.1.2.1.2. Kiiresel Dogan Isletme Modeli

Geleneksel Uluslararasilagma Modelleri, isletmelerin yurti¢i pazarlarda belirli
bir doygunluga ulastiktan sonra ihracatla baslayan uluslararasilagsma seriiveninin agama
asama ve yavas yavas gerceklestigini ifade etmektedir. Kiiresel Dogan Isletme Modeli
ise kuruluslarinda veya kuruluslarindan itibaren ¢ok kisa siirede uluslararasilagan

isletmeleri tanimlamak tizere kullanilmaktadir.

Kiiresel Dogan Isletme modeli; ilk kez Rennie’nin 1993 tarihli
calismasinda“born globals — kiiresel doganlar” ifadesini kullanmasiyla literatiire
girmistir. Kiiresel dogan isletmeleri ifade etmek icin literatiirde “kiiresel baglayanlar”
(global start-ups), “erken uluslararasilagan isletmeler” (early internationalising firms)

gibi kavramlar da kullanilmaktadir. (Cavusgil, Knight ve Uner, 2011: 43).

Kiiresellesme stirecinde, 1980°li yillar ve devaminda iletisim ve bilgi
teknolojileri ile iiretim sistemlerinde muazzam bir ilerleme saglanmistir. Bu gelismeler,
isletmelerin uluslararasi pazarlara agilmalarini kolaylastiric1 etkilerde bulunarak kiiresel
dogmayr saglamistir. Cesitli bilim insanlarinca 1990’11 yillarla birlikte yapilan

caligmalar da kiiresel dogan isletmelerin tanimlanmasina iliskin 6zelliklere ve yurtdisi
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pazarlara erken acilmaya etki eden faktorlerin belirlenmesine yonelmistir

(Kalyoncuoglu ve Uner, 2010).

1.1.2.1.2.1. Kiiresel Dogan Isletmelerin Genel Ozellikleri

Kiiresel dogan isletmeler genel olarak asagida belirtilen ozelliklere sahiptir

(Cavusgil, Knight ve Uner, 2011: 13-20):

Kuruluslarinda veya kuruluslarindan itibaren birkag yil gibi kisa bir siire
icerisinde mal ve hizmet ihracatina baslar ve toplam iiretimlerinindortte birini ihrag
etme egilimindedirler. Onemli bir kism1 yabanci pazarlara temel giris yolu olarak diisiik
maliyetli ve diisiik riskli bir yontem olan ihracati benimseyen bu isletmeler,
uluslararasilasma siirecinde en ileri asamadaki konuma ulasabilmek igin gelismis
sebekeye sahip yabanci ortakliga bagvurabilir veya dogrudan yabanci yatirimimi da

tercih edebilirler.

Kiiresel dogan isletmeler; Kiigiik ve Orta Olgekli (KOBI) Isletmelerdir. KOBI
olmanin belirgin 6zelligi olarak da yillardir kiiresel ticarete egemen olan ¢okuluslu
isletmelerle karsilastirildiginda sinirli miktarda finansal ve beseri kaynaklar ile sinirh

isletme sermayesine sahiptirler.

Literatirde her ne kadar kiiresel dogal isletmelerin yiiksek teknolojili
endiistrilerde faaliyette bulunduklarindan bahsedilse de bu isletmelerin farkl diizeyde
teknolojiye sahip birgok endiistride yer aldiklar1 da bir¢ok g¢aligmayla gdsterilmistir.
Madsen ve Servais 1997 yilinda yapmis oldugu calismalarinda Danimarka’da kiiresel

dogan isletmelerin bir¢ok farkli endiistride faaliyette bulunduklarin1 gdstermektedir.

Kiiresel dogan isletmelerin kurucular1 ve st diizey yoneticileri kurulustan
itibaren biitiin diinyay1 pazar olarak géormektedirler. Giiclii bir uluslararasi bakis acisina
sahip bu yoneticiler tarafindan diinya pazarlar1 yurti¢i pazarlara bir alternatif ya da ilave
olarak goriilmez. Girisimcilik yonelimli yoneticiler, proaktif rekabet durusu ile
uluslararas1 pazarlarda yiiksek diizeyde agresif ve proaktif davramigta bulunurlar.
Proaktif rekabet durusuna sahip girisimciler, pazarda rakipleri degisimin farkina
varmadan Once yeni rekabet dengesine uygun stratejiler segerek degisimi kendi lehine

kullanma egilimindedirler.
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Kiiresel dogan isletmeler, siklikla farklilastirilmis stratejiye basvurarak biiyiik
isletmeler tarafindan kabul gormeyen kii¢iik nis pazarlari hedeflerler. Yeni mal ve
hizmetlerin gelistirilmesiyle ilgili olarak siklikla iistiin kaliteli iirlinlere vurgu yaparlar.
Yiiksek diizeyde uzmanlagsmis alicilarin ihtiyaglarimi karsilamak i¢in kiiresel dogan
isletmeler, gelismis iletisim ve bilgi teknolojilerinden yararlanirlar. Bu teknolojiler
sayesinde isletmeler kiiresel nis pazarlarda miisterilerini boliimleme imkanina

kavusmuslardir.

1.1.2.1.2.2. Kiiresel Dogan Isletmeleri Tanimlamada Kullanilan Olgiitler

Literatiirde kiiresel dogan isletmelerin tanimlanmasinda tam bir netlik
bulunmamakla birlikte {izerinde en ¢ok durulan unsurlar sunlardir (Knight ve Cavusgil,

1996: 12-18; Cavusgil, Knight ve Uner, 2011: 136-137; Kalyoncuoglu ve Uner, 2010):

1-) Kiiresel dogan isletmeler genelde KOBi olma egilimindedirler. KOBI
taniminda iilkeden iilkeye degisiklik goriilmekle birlikte burada genellikle kiiclik

isletmeler kastedilmektedir.

2-) Kiiresel dogan isletmeler ya kurulduklar1 anda ya da kuruluslarini takip eden
tic yil iginde ilk ihracatlarin1 gergeklestirirler. Buradaki ii¢ yil literatiirde ihracata
baslamada yani uluslararasilasmada gecikme siiresi olarak adlandirilmaktadir. Bazi
calismalarda gecikme siiresi, iki ile alt1 yil aras1 olarak kabul edilmekle birlikte, hakim

goriis ii¢ yil olarak kabul edilmektedir.

3-) Kiiresel dogan isletmelerin ihracatinin toplam satislar i¢indeki pay1 en az %
25 olmalidir. Buradaki % 25 sart1; isletmenin ihracatinin devamlilik arz edip etmedigi

ile ihracatin 6nemli sayilabilecek diizeyde olup olmadigini belirlemeye yoneliktir.

Yukaridaki ii¢ kosulu “ayni anda” saglayan isletmeler kiiresel dogan isletme

olarak tanimlanmaktadir.
1.1.2.1.2.3. Kiiresel Dogan Isletmelerin Ortaya Cikmasimi Hizlandiran
Faktorler

Yukarida, kiiresel dogan isletmelerin genel 6zelliklerinden bahsedilmisti. Bu
noktada, kiiresel dogan isletmelerin ortaya ¢ikmasini hizlandiran faktorlerin gézden

gecirilmesinin faydal olacag: diisiiniilmektedir. Literatiirde lizerinde en fazla durulan
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kiiresel dogan isletmelerin uluslararasi pazarlarda faaliyetlerini hizlandirici faktorler

sunlardir (Cavusgil, Knight ve Uner, 2011: 27-137):

Kiiresel dogan isletmelerin uluslararasilasmasini kolaylastiric1 faktorlerin en
belirgini kiiresellesmedir. Nitekim daha oOnce de aciklandigi gibi biitiin diinyada
homojen talebin ortaya cikmasinda temel diirtii kiiresellesme olmustur. Pazarlarin
kiiresellesmesi ve ticaretin oniindeki engellerin kaldirilmas: isletmelerin uluslararasi
genisleme arayislarini  zorunlu kilarken alicilarin tercihlerindeki aynilasma ve
standartlasma,  bilgiye  ulasmada  kolayllk ve  ucuzluklar  isletmelerin
uluslararasilagsmalarinit  kolaylastirmaktadir. Postmodernizmin zaman-mekan ayrimi
sayesinde iilkeler arasi cografi uzakliklar kisalirken, kiiltiirel farkliliklar da
azalmaktadir. Bununla birlikte cokuluslu sirketlerin kiiresel ¢apli hegamonyasindan arta
kalan dar pazarlar KOBIler i¢in cokuluslu sirketlerin rekabet alanlarinin disinda
kalabilecekleri, ulasilabilir alanlar ve/veya mekanlar olmaktadir. Kiiresel sebeke
iligkilerinin genislemesi ve kolaylagmasi ile igletmeler uluslararasi piyasalarla daha

kolay eklemlenmeye baslamislardir.

Bilisim, haberlesme, ulastirma teknolojileri ile {iretim sistemlerindeki
ilerlemeler, isletmelerin 6lgek, kaynak simirliligl ve isletmenin yasiyla ilgili temellerine
bakilmaksizin uluslararasilagmalarint miimkiin hale getirmistir. Bu alanlarda yasanan
devrim niteligindeki gelismeler KOBI’ler i¢in kiigiik dlgekli ve diisiik maliyetli, esnek
tiretim sansini ortaya cikarmistir. Bugilin teknolojideki geligsmeler, kiiresel dogan
isletmelerin diinya Olceginde {iretim ve pazarlama ile arastirma ve gelistirme
faaliyetlerini gerceklestirmelerine imkan saglamaktadir. Diisiik nakliye giderleri,
proaktif kiiresel dogan isletme girisimcilerine pazar cesitlendirmesi ve kiiclik

partilerdeki metalarin uzak iilkelere tasinmasinda rekabet avantaji saglamaktadir.

1.1.3. IHRACAT PAZARLAMASI PERFORMANSI VE ULUSLARARASI
TICARET TEORILERI

Yukarida uluslararasilasma siirecinde isletmelerin genelde ilk adimi olan
ihracattan bahsedilmisti. En genel anlamiyla ihracat, yurt icinde iiretimi yapilan mal
veya hizmetin yurti¢inde tiiketilmeyen kisminin yurtdisindaki alicilara satilmasi
anlamma gelmektedir (Arzova, 2006: 5). Ihracat pazarlamasi kavramu ise alicilar, ¢evre

ve isletmelerde stratejik yOnetim {izerine odaklanan pazarlamanin “stratejik”
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kavramlariyla yakin iliskiler icermektedir. Ihracat pazarlamasi kavrami, isletmelerin
uluslararasilasmasinda aldig1 kararlar ve faaliyetleriyle ilgilidir. Isletme, ihracat
pazarlamasi faaliyetlerini ya kendisi ya da aracilar vasitasiyla gerceklestirmektedir.
Performans kavrami ise isletmelerin uluslararasilasma siireclerinde pazardaki
konumlartyla ilgilidir. Literatiirde ihracat pazarlamasi performansinin niceliksel ve
niteliksel Olgiimiine iliskin ¢esitli arastirmalar bulunmaktadir. Genel olarak ihracat
pazarlamasi performansi ya da ihracat performansiyla ilgili olarak yapilan ¢aligmalarda
ithracatin etkinligi, ihracat verimliligi ve ihracat faaliyetindeki siirdiiriilebilirlik konular
arastirilmaktadir. Yapilan bilimsel ¢alismalarda objektif performans 6l¢iitii olarak son
iki, i ya da bes yillik bazda ihracat oranlarindaki biiylimeler, ortalama ihracat satiglari,
ortalama ihracat karliligi gibi Olciitler ele alinmaktadir. Bununla birlikte objektif
kriterlerin yaninda subjektif kriter olarak da ihracat kararlari, basar1 degerlemesi ve
tatmin olma diizeyleri gibi kriterleri 6l¢iit olarak alan aragtirmalar bulunmaktadir (Kilig,

2011: 73-136).

Cavusgil ve Zou c¢alismalarinda ihracat pazarlamasi performansini dlgerken son
bes yillik ihracat/toplam satislarin biiylime orani, son bes yillik ihracat karliligi gibi
objektif kriterlerin yaninda yonetimin stratejik amaclar1 ve ihracatin algilanan basarisi,
tirin deneyimi, Uriin tutundurma, yurtdisi piyasalarda rekabetgilik gibi subjektif

Olctimler de getirmislerdir (1994: 3-12).

Yukarida sayilan objektif ve subjektif kriterler bir isletmenin ihracat pazarlamasi
performansiyla ilgili bilgi verebilir. Bununla birlikte bir isletmenin uluslararasi
pazarlarda performansin1 belirlerken dikkat edilmesi gereken en Onemli nokta
pazarlardaki siirdiiriilebilirligin ve rekabet giicliniin nasil saglandigidir. Bu kavramlar,
literatlirde bu kapsamda agiklamalarda bulunan uluslararasi ticaret ve yatirim teorilerini

kisaca incelemeyi gerekli kilmaktadir.

Uluslararas1 ticaret ve yatirim teorileri, ulusal diizeyde ve isletme diizeyinde
aciklamalarda bulunmaktadir. Ulusal diizeyde agiklamada bulunan teoriler, uluslarin
neden birbiriyle ticaret yapmak istedikleri ve ticarette rekabetci iistiinliiklerini nasil
arttiracaklaryla ilgili agiklamalar yapmaktadir. Isletme diizeyinde agiklamalarda
bulunan uluslararasi ticaret ve yatirim teorileri ise isletmelerin nasil uluslararasilastiklar

ve kiiresel rekabetci {stlinliigii, rakiplerine kars1 rekabet¢i iistiinliiklerini nasil
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kazandiklar1 ve siirdiirdiikleriyle ilgili ac¢iklamalarda bulunmaktadir. Calisma
rekabetcilikle ilgili isletme diizeyinde odaklandigindan dolay1 ulusal diizeyde kiiresel
rekabet giiciinlin elde edilmesi ve korunmasiyla ilgili uluslararasi ticaret teorilerine
burada yer verilmeyecektir. Ancak, isletme diizeyinde kiiresel rekabetci iistiinliiglin
kazanilmasi ve siirdiiriilmesiyle ilgili uluslararasi ticaret ve yatirim teorilerine ¢alisma
kapsaminda yer vermek faydali olacaktir. Bu teorilerden dogrudan yabanci yatirim
temelli olanlara iliskin aciklamalar; gelismis iilke orijinli cokuluslu sirketlerin dogrudan
yabanct yatirim kararlarinin  igletmelerin  rekabetgi  {stiinliikleri  baglaminda
monopolistik {stlinliikler teorisi, i¢sellik teorisi ve Dunning’in Eklektik Paradigmasi
baglaminda ii¢ teori baglaminda betimlenmektedir (Kalyoncuoglu, 2010: 38). 1980’1
yillarla birlikte esnek iiretim siireclerinin endiistriye kazandirilmasiyla paralel olarak
pazarlara giriste esnek yontemlerin de ortaya ¢ikmasiyla, dogrudan yabanci yatirim
temelli olmayan teoriler baglaminda isletmelerin uluslararasi rekabet giiciine iliskin
aciklamalar giindeme gelmistir. Bu teoriler; Uluslararast Ortak Girisimler Teorisi ve
Sebeke Yaklagimi Teorisidir. Ayni zamanda asagida kisaca deginilen bu teoriler,
KOBI’lerin ve biiyiik isletmelerin kiiresel rekabet giiciiniin belirlenmesinde giiglii

aciklamalar yapan teorilerdir (Kalyoncuoglu, 2010: 41-43):

Bu teorilerden Uluslararasi Ortak Girisimler Teorisi; iki ya da daha fazla isletme
arasindaki isbirligine dayanmaktadir. Uluslararasi pazarlama ve iiretim alaninda ortaya
cikan bu olusumlar genellikle yerli ve yabanci isletmelerden olugsmaktadir. Sermaye
tabanli ve proje tabanli olarak goriilebilen ortak girisimler, isletmelerin kaynaklarini ve
yetkinliklerini bir araya getirerek uluslararasi rekabette sinerji olusturmalarina
dayanmaktadir. Isletmelerin diger isletmelerin kaynaklarina bagimlihg oldugu
varsayimiyla hareket eden Sebeke Yaklasimi Teorisi ile; isletmelerin yurti¢i sebekeler
yardimiyla yurtdis1 sebekelerle baglantilar kurabilecegi, bir isletmenin sebeke
baglantilarinin niteliginin de isletmenin uluslararasi rekabet giiclinli belirledigi ifade

edilmektedir.

1960’11 yillardan itibaren igletmelerin uluslararasilagsmasi, literatiirde mikro bakis
agistyla ele alinmistir (Kalyoncuoglu ve Uner, 2010:5). Mikro diizeyde ele alinacak bir
isletmenin nihai performansii belirleyen en carpici faktorler; bir isletmenin sahip

oldugu yeteneklerin toplami ve uluslararasi piyasalara girildiginde nasil rekabet
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edebildigidir (Cavusgil, Knight ve Uner, 2011: 136-137). Dolayisiyla, uluslararasilasma
siirecinde kendini yetenekleri baglaminda uluslararasi pazarlarda konumlandiran
isletmelerin uyguladiklar1 rekabet stratejileri, isletmelerin uluslararasi pazarlarda
stirdiiriilebilirlikleri baglaminda bizlere 6nemli ipuclart verebilecektir. Bu kapsamda
yapilacak Dbilimsel c¢alismalarda isletmeleri bir siniflandirmaya tabi tutarken
uluslararasilasma siirecinde isletmelerin hangi asamada oldugunu tespit etmek,
uluslararasilasma modellerinden hangilerine gore uluslararasilastiklarini belirlemek
arastirmanin ilk odak noktasi olabilecektir. Bu igletmelerin rakiplerine kars1 uluslararasi
rekabette nasil konumlandiklari; uyguladiklari rekabet stratejilerinin de arastirmalara
dahil edilmesi ile yapilacak caligmalar i¢in analizi kolaylastirict ve etkili sonuglara
gotiirecek yolda basarili bir tartisma ve kaliteli betimlemeler i¢in uygun zemin
hazirlayabilecektir. Isletmeleri uluslararasilasma siireclerine gore kategorize eden drnek
olay arastirmalarinda cesitli icsel ve g¢evresel degiskenlerle birlikte bu isletmelerin
uyguladiklar1 rekabet stratejilerini  dahil etmek bir isletmenin performansim
tanimlamada cok kestirme ve etkili sonuglar verebilecek, bununla birlikte test edilmek
istenen bir¢ok degisken i¢in uzun donemli ve dinamik bir bakis acis1 da kazandiracaktir.
Ayrica Ortak Girisimler ya da Uluslararas: Isbirlikleri Teorisi ve Sebeke Yaklagimi
Teorisini de analize dahil etmek c¢alismalarin gegerliligini artirict  etkide
bulunabilecektir.> Bu kapsamda; asagida isletmelerin faaliyetlerini siirdiiriirken
rakiplerine karst segebilecekleri Porter’in Genel Rekabet Stratejilerine iliskin

aciklamalara yer verilmektedir.

1.2. GENEL REKABET STRATEJILERI

Isletmelerin uluslararasilasma siirecleri Ihracat Pazarlamasi Performansi ve
Uluslararast Ticaret Teorileri’nin agiklamalariyla pekisen bir siirectir. Bu baglamda
isletmelerin rekabet¢i istiinliiklerini nasil elde ettikleri ve rakiplerine karsi bu
tistiinliiklerini nasil koruduklarina iliskin mikro diizeyde kavramlastirilan “Genel

Rekabet Stratejileri” 6nem kazanmaktadir.

Uluslararasilasma siirecinde rekabet icinde olan isletmeler, basarili olmak i¢in
belli bash rekabetcilik yaklasimlarindan birini se¢gmek durumundadirlar. Knight ve

Cavusgil (2005) calismalarinda, kiiresel dogan isletmeleri izledikleri rekabet stratejileri

?Bu tespitle ilgili ¢alismanin 3. béliimiinde agiklamalarda bulunulacaktir.
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bakimindan dortlii smiflandirmaya tabi tutmuslardir. ilk grupta yer alan isletmeler
girisimci yonelimli ve strateji odakli olup yliksek uluslararasi performans gdsteren
isletmelerdir. Bu isletmelerin farklilastirma ve odaklanma stratejilerini basariyla
uyguladiklar1 goriilmektedir. ikinci grup isletmeler ise farklilastirma ve odaklanma
stratejisini uygulaylp ayni zamanda da teknoloji acisinda lider olan isletmelerdir.
Ucgiincii grupta yer alan isletmelerin temel rekabet stratejisi ise maliyet liderligi {izerine
kurulu olup diisiik kar marjlarima riza gosteren ve diisilk maliyetler {izerinden
rekabetgiligi kurgulayan isletmelerdir. Bu aragtirmanin bulgularinda; maliyet liderligi
stratejisinin kiigiik 6l¢ekli bu isletmelerde tek basina uygulanmasinin uygun olmayacagi
da ayrica ortaya konulmustur. Dordiincii gruptaki isletmeler ise herhangi bir stratejiye
sahip olmayan, yiiksek kar elde edebilme yetkinlikleri diisiikk olan isletmelerdir ve
Porter’in “arada sikisip kalmak™ kategorisini animsatmaktadir. Su unutulmamalidir ki
her zaman ve her pazarda biitlin isletmelerin isine yarayan tek bir strateji
bulunmamaktadir. Isletme y®neticileri, isletmelerinin ihtiyaclarma gore stratejiler
gelistirip bu stratejileri zamanla ve degisen sartlara gére uyarlamalidirlar (Cavusgil,
Knight ve Uner, 2011: 56-110). Bir isletme icin isletmenin 6zgiil kosullarin1 yansitan
strateji en 1iyi stratejidir. Bununla birlikte genel olarak uzun vadede isletmenin
konumunu giiclendirmek ve sektdrde rekabet¢i konumunu gelistirmek icin saglam ve
teorik bir zeminde savunulabilir teker teker ya da ¢esitli kombinasyonlar halinde
kullanilabilir ve tutarli {ic genel strateji belirlenebilir. Bu stratejiler toplam maliyet
liderligi, farklilagtirma ve odaklanma stratejileridir. Bu stratejiler sektorde, pazarda
rakipleri devre dis1 birakmak i¢in uygulanan stratejilerdir (Porter, 2015: 41-42). Aym
zamanda bu stratejiler siire¢ egilimli olduklarindan isletmelerin performanslarinin
izlenmesinde ve uluslararasi ticaret baglaminda ihracat performansina iliskin 6ngorii,
tahmin ve ¢ikarimlarda bulunulmasinda etkili olarak kullanilabilecek bir yaklasim
sunmaktadirlar. Nitekim Knight ve Cavusgil (2005)’in arastirmalarinda farklilastirma ve
odaklanma stratejilerini uygulayan isletmelerin yiiksek uluslararast1 performans

gosterdikleri sonucuna ulagilmstir.

Rekabet stratejisi gelistirmek, en genel ifadelerle isletmenin nasil rekabet
edecegi, hedefleri ve bu hedeflere ulagmak i¢in gerekli politikalar biitiinlinii igeren bir
formiil gelistirmekle miimkiindiir. Bir rekabet stratejisinin kurulmasi i¢in goz Oniinde

bulundurulmas1 gereken dort etken bulunmaktadir: Isletme ilk &nce kendi profilini
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tanimlayarak sirketin giiclii ve zayif yonlerini ¢ikarmalidir. Bu, isletmenin teknolojik
durumu, finansal olanaklari, markas1 gibi diger orgiitsel yetkinlikleri ve varliklarinin
tespit edilmesini gerektiren sirket i¢i faktorlerden olusmaktadir. Ikinci sirket ici faktdr
ise isletme politikalara yon veren kilit konumdaki uygulayicilarin kisisel degerleridir.
Buradan kasit kilit yoneticiler ve diger personelin motivasyonlari ve ihtiyaglaridir.
Isletme dis1 faktorlerden ilki ise, sektdrdeki ekonomik ve teknik firsat ve tehditlerdir.
Bunlar, beraberinde risk ve odiilleri de beraberinde getirmektedir. Isletme disi
faktorlerden digeri ise daha genellestirilmis sosyal beklentilerden olusmaktadir. Bunlar,
devlet politikalari, sosyal olaylar, orf ve adetler gibi bir¢cok etkenden olugsmaktadir ve

isletme iizerinde etkili olmaktadir (Porter, 2015).

Bir rekabet stratejisinin formiile edilmesi, isletmenin rekabet ettigi sektor veya
sektorlerle iligkisinin analizine dayanmaktadir. Porter (2015)’e goére bir sektordeki
rekabetin durumu sektdrdeki rekabeti giidiileyen bes temel giice baglidir. Bu rekabeti
giidiileyici giiglerin kolektif etkisi sektorlere gore faklilik gostermekte olup igletmelerin
kar potansiyelleri de bu giiclerin yogunluguna gore farklilik gostermektedir. Sekil
1.2°de gosterilen bes rekabet gilicii; pazardaki mevcut rakipler arasindaki rekabet,
tedarik¢ilerin pazarlik giicii, alicilarin pazarlik giicii, sektore yeni girecek firmalarin
tehditleri ve ikame mal ve hizmet {ireten firmalarin tehditlerini yansitmaktadir. Stratejik
analize, bu bes rekabet giiciinden yola ¢ikilarak sektoriin yapisinin anlasilmasi ile
baslanmalidir. Ayrica gézden c¢ikarilmamasi gereken Onemli bir nokta da rekabetin
siddetini etkileyen faktorlerin degismesidir. Ayni sekilde isletmeler de stratejik
degisiklikler yaparak kendi rekabet giiciinii gelistirebilmektedir.
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Sekil 1.2.
Sektordeki Rekabeti Giidiileyen Giigler

Sektore Yeni
Girecek Firma

Tehditleri

y

Tedarikgilerin Meveut Alicilarin

- Isletmelerin

Rekabeti

A

Pazarlik Guciu Pazarlik Guciu

[kame
Uriin/Hizmet
Ureten Firma

Tehditleri

Kaynak: Porter, 2015: 4.

Porter’e gore etkin bir rekabet stratejisi i¢in isletme yoneticisi, sektordeki
rekabet karsisinda savunmaci, agresif veya proaktif eylemlerle konumunu
belirlemektedir. Eylemlerinde savunmaci yaklagimi  belirleyenler isletmenin
yeteneklerini sektor rekabeti karsisinda en iyi savunmayr saglayacak bicimde
konuslandirabilirler. Diisiikk maliyetle iiretim yapan isletme, ikame iiriinlerle rekabete
girmeme yolunu secgebilir. Bir isletme girisimcisi/yoneticisi agresif bir strateji de
tasarlayabilir. Bu durumda girisimei, isletmenin rekabet karsisinda goreli konumunu
bicimlendirmek icin rakiplerini siirekli takip ederek iirlin farklilastirma ya da marka
bilinirligini arttirmak i¢in stratejik hamleler yapabilir. Giigler dengesi agresif stratejiyle
degistirilebilir (Porter, 2013: 36-37). Genel olarak uluslararasi girisimcilik yonelimli ve
proaktif stratejiyi benimseyen girisimciler; uluslararasi firsatlara ve yeni pazarlara

ulagsabilmek i¢in igletme stratejilerini olusturur, her bir pazarin durumuna gore uygun
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firsatlar1 kollayarak pazar arastirmasi raporlarina gore yenilik¢i liriinler ile yeni tasarim
ve modeller {izerinde odaklanirlar. Proaktif yaklasimi tercih eden girisimciler, pazarda
rakipleri degisimin farkina varmadan Once yeni rekabet dengesine uygun stratejiler
secerek degisimi kendi lehine kullanma egilimindedirler (Cavusoglu, Knight ve Uner,

2011: 97-99; Porter, 2015: 36-37).

Yukaridaki agiklamalarda isletmelerin sektordeki giicler dengesiyle basa
cikabilmek icin ve rakiplerini devre dis1 birakabilmek i¢in savunmaci, agresif ve
proaktif eylemlerde bulunarak rekabet stratejisi gelistirdikleri belirtilmisti. Isletmelerin
0zgiil yapilarindan dolay1 uyguladiklari ¢ok ¢esitli yaklagimlara karsin en genel diizeyde
ve kendi icinde tutarl ii¢ genel rekabet stratejisi vardir. Her sektor i¢in bu ii¢ genel
stratejiden yola c¢ikilarak daha 6zgil stratejiler belirlenebilmesi miimkiin olmaktadir.
Ayrica bir igletmenin pazarlarda nasil rekabet edebildigini en kestirme sekilde analizi
icin, asagida genel cergevesiyle paylasilan bu {i¢ strateji dnemli bir bakis sunmaktadir

(Porter, 2015: 41-56):

1.2.1. TOPLAM MALIYET LIDERLIGI STRATEJISI

1970’lerde “deneyim egrisi” kavraminin yayginlik kazanmasiyla popiilerlesen
bu strateji, isletmelerin ama¢ ve hedeflerine ulasmak i¢in bir dizi politikalar seti
araciligiyla sektordeki rekabette avantajli konumu hak etmek i¢in toplam maliyet
liderligine ulasmay1 ifade etmektedir. Toplam maliyet liderligine ulagmak isteyen
isletmeler bir¢ok alanda maliyetlerin minimize edilmesi i¢in maliyet kontrolii lizerinde
ciddi ugraslar vermek durumundadir. Kalite ve hizmetlerden vazgecilmese de
sektordeki rakiplere nazaran stratejiyi belirleyen ana unsur maliyet olmaktadir. Bir
isletmenin toplam maliyet liderligini strateji olarak belirlemesi o igletmenin optimum
Olgekte verimli tesislerinin kurulmasi, siki genel gider ve maliyet kontrolii, Aragtirma ve
Gelistirme (Ar-Ge), tasarim, servis, reklamlar gibi bir cok alanda maliyeleri en aza
indirgemesini gerektirir. Ayni zamanda isletme ge¢mis deneyim ve tecriibelerinden de
giiclii maliyet diisiislerini getirecek diizeyde faydalanmali ve kii¢iik miktarlt ve dar
alanlarda faaliyette bulunmaktan ise kacinmalidir. Bu strateji isletmeye rakipleri
karsisinda savunma saglamakla birlikte rekabette rakiplerin biitiin karlarini tiikettikten
sonra bile isletmeye hala getiri elde edebilecegi bir alan kazandirmaktadir (Porter, 2015:

42-44).
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Toplam maliyet liderligi stratejisinin basarili olarak uygulanabilmesi icin, fiyata
duyarli bir kesimi saglam, giivenilir ve islevsel araglarla hedeflemek gerekmektedir.
1950-1960°11 yillarda Japonlarin diisiik fiyatli tek iriinleriyle uluslararasilagmalarin
ornek alan gelismekte olan iilkelerin yeni ¢okuluslu isletmeleri (EMNC) i¢in bu strateji
uygun ve islevsel olarak kullanilabilir (Chattopadhyay, Batra ve Ozsomer, 2013: 74-77).
Bununla beraber toplam maliyet liderligi stratejisi, kitlesel {iiretim ve Kkitle
pazarlamasinin oldugu biiyilik olcekli isletmeler i¢in rekabetci konum yaratabilmesine
karsin KOBI boyutundaki ve ortalamadan kiigiik isletmeler ve ozelde kiiresel dogan
isletmeler i¢in uygun bir strateji olmadig1r sonucuna ulasilmaktadir. Kiigiik 6lgekli
isletmelerde maliyet liderligi stratejisinin tek basina uygulanabilir bir strateji olarak
belirlenmesi isletme performanslarinda diisiikliige yol agabilecektir (Cavusgil, Knight
ve Uner, 2011: 56).

Toplam maliyet liderligi stratejisinin basarili bir sekilde uygulanabilmesi igin;
stirekli sermaye yatirimlari, tirlinlerin tiretim kolayligi icerecek sekilde tasarlanmasi ile
diisiik maliyetli dagitim sisteminin kurulmasi gerekmektedir. Bununla beraber bu
stratejiyi belirlemis bir igletmenin de sayisal hedeflere ulasilmasini saglayan tesviklere
ihtiyaci1 bulunmaktadir. Maliyet enflasyonu ve degisen lriin yelpazesi bu strateji

seciminin 6nemli risklerinden birkagidir (Porter, 2015: 48-54).

1.2.2. FARKLILASTIRMA STRATEJISI

Ikinci genel strateji olan farklilastirma stratejisi, bir isletmenin sundugu iiriin
veya hizmetlerde farklilastirmaya giderek sektdrde benzersiz ve iistiin {iriin veya hizmet
olarak kabul edilen bir sey yaratarak rakiplerine karsi rekabet iistiinliigli olusturmada
cesitli yaklagimlarin degisik bicimlerde uygulanabilecegi bir stratejidir. Bu yaklagim ve
bicimler; marka ismi veya tasarim, teknoloji, 6zellikler, miisteri hizmetleri, satig sonrasi
hizmetler, satic1 ag1 ve benzeri diger boyutlar1 igermektedir. Isletmenin pazarda kendini
cesitli boyutlarda farklilastirmasi halinde sektdrde ortalamanin iizerinde getiriler elde
etme bakimindan uygulanabilir bir stratejidir. Farklilastirma stratejisinde her ne kadar
her zaman maliyetler géz ard1 edilemese de bu strateji, miisterilerin marka sadakati ve
dolayisiyla fiyatlarda olusan diisiik hassasiyet sebebiyle rekabete karsi uygun bir
konumlanma saglar ve kar marjlarin1 artirarak diisiik maliyetli konum baskisini ortadan

kaldirir. Ayni zamanda tedarikgilerin giicliyle basa ¢ikilabilecek kar marjlart da
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saglanarak basarili uygulanan istiin ve benzersiz iirlin ya da her kademedeki
hizmetlerde iistiinliiklerin getirdigi avantajla alicilarin karsilastirma yapmalarina imkan
vermemek, ayrica bu yolla da ikame iiriinlerin tehditleri karsisinda daha iyi
konumlanmak da bu stratejinin iistiin taraflarin1 yansitmaktadir. Cogu zaman tasarim,
istlin miisteri destegi ve kaliteli malzemeler kullanmak maliyetlerde artisa sebep olan
bu stratejide miisterilerin her zaman yiiksek fiyat 6demeye hazir olmamalar1 gibi
sebeplerle yiiksek bir pazar pay1 kazanilmasina engel bir nitelik tasiyabilmektedir

(Porter, 2015: 45-46).

Knight ve Cavusgil (2005)’in ¢alismalarinda uluslararasi girisimcilik yonelimi
giiclii, stratejik odakli ve yiliksek performansli isletmelerin farklilagtirma stratejisini
basarili bir sekilde uyguladiklar1 gosterilmistir. Uluslararas1 pazarlarda rekabet
{istiinliigii elde etmek isteyen KOBI’ler ve 6zelde kiiresel dogan isletmeler, 6zellikli ve
benzersiz {irlin gelistirilmesi iizerinde durmaktadirlar. Bu nitelikteki isletmeler biiytlik
isletmeler tarafindan ¢ogunlukla géz ardi edilen nis pazarlar1 hedeflemektedirler ki bu
da biiyiik isletmelerle basa bas rekabete girmeyerek kiiciik isletmelere avantajli kosullar
beraberinde getirmektedir. Bu isletmelerin iirlinlerinin benzersiz niteligi isletmelere
biiyiik igletmeler karsisinda tampon olusturarak adeta monopolistik iistiinliik saglamanin
yolunu ag¢maktadir. Farklilastirilmis stratejiyi uygulamak ig¢in iirlin inovasyonu ve
yogun pazarlama yonetimini kullanmak gibi iki temel enstriiman bulunmaktadir.
Reklam ve pazar giicli gerektiren yogun pazarlama yonetimi kiiclik ve geng isletmeler
icin uygun bir ara¢ degildir. Bu yiizdendir ki kiiresel dogan isletmeler, sahip olduklar
kiiresel vizyon ile 6zel bilgilerin gelistirilmesi i¢in yararlandiklar1 yeni teknolojilerle
irlin inovasyonu gerceklestirerek farklilastirilmig stratejiyi segmektedirler. Ayn1 sekilde
bu stratejiyi secen kiiresel dogan isletmeler, yenilik¢i yetenekleriyle de 6nemli yararlar

elde etmektedirler (Cavusgil, Knight ve Uner, 2011: 55-114).

Farklilastirma stratejisinin basarili bir sekilde uygulanabilmesi ig¢in, giiglii
pazarlama becerileri ile temel aragtirma yetenekleri, kalitede kazanilmis {in, benzersiz
beceriler ve kanallarla giiclii isbirligi genel olarak gerekli olmaktadir. Bununla beraber
bu stratejiyi se¢mis isletmelerin sayisal Olgiiler yerine 6znel Olcliler ve tesviklere, Ar-
Ge, 1lrlin gelistirme ve pazarlama fonksiyonlar1 arasinda gii¢lii koordinasyona ve

organizasyonel gerekliliklere ihtiyaclari bulunmaktadir. Ayrica iistiin nitelikli is¢i, bilim
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adami ya da yaratici kisileri ¢ekecek calisma ortamina gereklilik bulunmaktadir. Taklide
bagl iirlin algis1 ve maliyet yiiksekligi marka sadakatinin devamliligi konusunda risk

yaratmaktadir (Porter, 2015: 48-56).

1.2.3. ODAKLANMA STRATEIJISI

Odaklanma stratejisi, farklilagtirmada oldugu gibi bircok 06zel bigcim ve
yontemlerle 6zgiil bir alic1 grubu, bir iiriin yelpazesi ya da cografi bir pazar iizerinde
odaklanarak isletmelerin rakipleri karsisinda konuslanmasini gerektirmektedir. Toplam
maliyet liderligi ve farklilastirma stratejileri hedeflerini tiim sektdr iizerinde
gerceklestirmeyi amacglamalarina karsin odaklanma stratejisi belirli bir hedefe daha iyi
hizmet verme amacini tagiyarak fonksiyonel politikalar gelistirmeyi gerektirmektedir.
Isletme, ya belirli bir kesimin ihtiyaglarin1 rakiplerinden daha iyi karsilayarak
farklilagtirmay1 ya da bu hedefin karsiladig1 hizmetlerinde maliyetleri diisiirerek, ya da
her ikisinin kombinasyonu olan bir durumu basararak bu stratejiyi uygulayacaktir.
Odaklanma stratejisi, rakiplerin en zayif ve en savunmasiz oldugu hedefleri segmede
kullanilabilir. Odaklanma stratejisi, toplam pazar payr iizerinde sinirlamalar
getirmektedir. Bu strateji karliliktan ya da satig hacminden 6diin verilmesini beraberinde

getirmektedir (Porter, 2015: 46-48).

Miisterilerine odaklanan isletmeler, miisteri degerinin en {iste ¢ikarilmasina
yardime1 olmaktadirlar. isletmelerin kuruluslarinda smirli kaynaklarla bogusan kiiresel
dogan isletmeler i¢in odaklanma stratejisi kit kaynaklarin etkin bigimde kullanilmasina
imkan tanimaktadir. Bu odaklanma ayni zamanda pazar bilgisi ve enformasyonun elde
edilmesi 1ile pazar odakli Ogrenme yeteneginin pekismesini de beraberinde
getirmektedir. Kiiciik 6l¢eklerinden dolay1 bircok kiiresel dogan isletme, uluslararasi
piyasalarda nig pazarlarda odaklanmaktadir. Odaklanma stratejisi iiriin kalitesi ve
pazarlama yetenegi bakimindan isletmelerin performanslarinin ve yetkinliklerinin
artmasin1 saglamaktadir. Uluslararas: girisimcilik yonelimi giiclii, stratejik odakli ve
yiiksek performanslt isletmelerin odaklanma stratejisini  basarili  bir sekilde
uyguladiklar1 goriilmektedir (Cavusgil, Knight ve Uner, 2011: 55-114). Bu strateji
se¢imi de rakipler tarafindan odaklananin odagin disinda birakilabilecegi alt pazarlar
bulunmasi durumunda Onemli risklerle karsilagilabilmesine sebebiyet vermektedir

(Porter, 2015: 53-56).
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Bir isletmenin sektorde, uluslararasilasan isletmeler i¢in dogal olarak
uluslararas1 piyasalarda rekabet giiciinii saglayarak rakiplerine karsi konumlarinda
basariy1 saglayabilmeleri i¢in en genel olarak yukarida sayilan stratejilerden birine
sirekli baghlik gerekmektedir. Sektordeki rekabet giicleriyle basa c¢ikmak igin
kullanilan  bu  yaklasimlardan isletmenin en azindan birinde stratejisini
gerceklestirememesi durumu son derece zayif bir stratejik durum olup Porter tarafindan
bu durum “arada sikisip kalmak”™ olarak betimlenmektedir. Boyle bir isletmenin diisiik
maliyette 1srar edecek kabiliyeti, sektor ¢apinda farklilagma yapacak 1srar1 veya dar bir
alanda farklilasma ya da diisiik maliyetli iiretim yapacak odaklanma durumu yoktur.
Dolayisiyla, bu isletmeler her ne kadar pazarin sadece maliyet oyunlariyla sekillendigi
ambalajsiz iirlinler pazarinda bu durumun normal kabul edilen bir durum algisi
yaratildigr gibi diisiik karliligi da her durumda garantilemis konumdadirlar (Porter,

2015: 48-53).

Sekil 1.3.
Genel Rekabet Stratejileri
STRATEJIK AVANTAJ
Alicinin Algiladig Diisiik Maliyetli
e
g Benzerlik Konum
83|
E Sektor FARKLILASTIRMA TOPLAM MALIYET
= LIDERLIGI
E Capinda
3 ARADA SIKISIP
A Yalnizca KALMAK
Belirli Bir
ODAKLANMA
Kesim

Kaynak: Porter, 2015: 42-48.
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Yukaridaki {i¢ stratejiden hangisinin isletme i¢in uygun oldugunun tespiti,
isletmenin gii¢lii yonlerinin belirlenmesi ile rakipler tarafindan en zor taklit edilebilecek

stratejinin belirlenmesinden gecmektedir (Porter, 2015: 41-56).

1.3. ULUSLARARASI TiCARETE iLISKIN KAVRAMSAL CERCEVE

Uluslararasi ticaret ve uluslararasi isletmecilik multidisipliner bir alan olarak
karsimiza ¢ikmaktadir. Ekonomi, isletme ve lojistik gibi alanlar1 i¢ine katarak zengin bir
icerik sunmaktadir. Uluslararas1 ticaret; makro ekonomi, ekonomi politikast ve
uluslararasi ticaret politikasi ile caligma alanina 6zgiil boyutlar1 da kazandirmaktadir.
Bu kapsamda uluslararasi ticarete iliskin genel kavramsal c¢ergeve asagida

acgiklanmaktadir.

1.3.1. ULUSLARARASI TICARET VE MAKRO EKONOMI

Uluslararasilasma daha o©nce de belirtildigi gibi; isletmelerin uluslararasi
faaliyetlerine bagli olarak bir dizi degisikligin yasanmasini ve isletmelerin uluslararasi
faaliyetlerindeki dis hareketlerin agiklanmasini saglayan, artan uluslararasi faaliyetlere
girme yontemi olarak kavramsallastirilmaktadir. Isletmelerin uluslararasilasma, ihracat
davranisi ve uluslararasi yatirim konulari incelendiginde, uluslararasi faaliyetlerindeki
uyum, yabanci pazarlardaki baglantilar1 ve performans diizeyleri arasinda Onemli
baglantilarin bulundugu goriilmektedir. Thracat gelistirme siireci; deneysel bir siireg
olup isletme ici ve dis1 ¢evresel faktorler ihracat pazarlamasi stratejilerinin
gelistirilmesini etkilemektedir. Ayni zamanda ihracat pazarlamasina iliskin yatirim
kararlar1, bolgesel ve ekonomik diisiincelerin, davranigsal ve politik beklentilerin bir

sonucudur (Kilig, 2011: 51-52).

Uluslararas1 ticaret, giiniimiiz diinyasinda uluslararast iktisadi iligkilerin en
belirleyici unsurudur. Nitekim uluslararas1 iktisadi rekabet giicii alaninda yapilan
analizlerin temel gostergelerinden biri olan uluslararasilagsma seviyesi faktoriiniin alt
unsurlarini basta dis ticaret performansi (ithalat ve ihracatin hacmi ve yapisi) olmak
tizere, ulusal korumacilik, yabanci firmalarla ortaklik, yurt-i¢i ve yurt-dis1 yabanci
sermaye yatirimi ve disa aciklik olugturmaktadir. Dig ticaretin varligini belirten unsur,
bir lilkede iiretilen mal ve hizmetlerin toplam arzinin sadece iilke i¢ine degil iilke disina
da gergeklestirilmesi ve/veya ilgili iilkenin iktisadi birimlerinin (hane halki, firmalar,

devlet) toplam talebini olusturan mal ve hizmet harcamalarinin sadece iilke icinde
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iiretilen mal ve hizmetler icin degil yabanci iilke mal ve hizmetlerine de yonelik

olmasidir (Kemer, 2009: 1-2).

Uluslararasi ticaretin ilk kez bilimsel bir yontemle incelenmesi Adam Smith’in 1776
yilinda yayimlanan {inlii eseri “Uluslarin Zenginligi” ile baglar. Bu kitap ayn1 zamanda
Klasik Iktisat Okulu’nun temelini de olusturur (Seyidoglu, 2015: 23). 19. yiizyilin ikinci
yarisinda ortaya c¢ikan ve marjinal yaklasim iizerine insa edilen, Smith’in Uluslarin
Zenginligi bashikli kitabinda gelistirdigi goriinmez el prensibinin bir uygulamasi
niteliginde olan Neoklasik Model’de serbest piyasa mekanizmasi kendiliginden tam
istihdamu siirekli olarak saglamaktadir. Oyleki gériinmez el prensibine gore, piyasalarin
miikemmel temizlendigi bir ekonomide, tiiketiciler ve iireticiler kendi kisisel ¢ikarlarin
maksimize edecek bicimde davrandiklarinda hi¢ amaglanmadigi halde toplumsal ¢ikar
da maksimize edilmektedir (Unsal, 2005: 31-32). Bu nedenle modelin agiklamalarinda,
piyasadaki her bir iktisadi ajanin kendi ¢ikarini maksimize etmesi ve nihayetinde
toplumsal ¢ikarin da kendiliginden maksimize edilecegi prensibi dolayisiyla devletin

tam rekabet piyasasinin isleyisine miidahalesi istenmemektedir.

Makro iktisadi modellerde ekonominin hanehalk: sektorii, is alemi sektorii, hiikiimet
sektorli ve dis ticaret sektorli gibi dort sektorden olustugu kabul edilir. Ekonomideki
tim aileleri kapsayan hanehalki sektorii ile tiim firmalar1 kapsayan isalemi sektorleri
birlikte 6zel sektdr olarak nitelendirilir. Hiikiimet sektorii ise bir ekonomideki tiim kamu
kurum ve kuruluslarin1 kapsar. Dis ticaret sektorii bir ekonominin diger iilkelerle olan
tim iktisadi iliskilerinin toplulastirildigi bir sektordiir. Dis ticaret sektorii bir
ekonominin dig diinyaya mal satmak demek olan ihracat ve dis diinyadan mal satin
almas1 demek olan ithalat ile ekonomiler arasindaki mali sermaye hareketlerini
kapsamaktadir. Bir ekonomide bir yilda tiretilen nihai mallarin piyasa degerini temsil
eden Gayri Safi Yurtici Hasilanin (GSYIH) &l¢iilmesinde net ihracatin énemli bir etkisi
vardir. Net ihracat, ihracat ile ithalat arasindaki farka tekabiil etmektedir. Net ihracatin
pozitif degeri GSYIH’yi arttirirken tam tersine negatif olmasi durumu ise
diisiirmektedir. Bu ayn1 zamanda bir iilkenin dis diinyayla yaptig1 ekonomik islemlerin

goriintiisiinii vermektedir (Unsal, 2005: 25-49).
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1.3.2. ULUSLARARASI TICARET, EKONOMI POLITIKASI VE
ULUSLARARASI TICARET POLITIKASI

Uluslararas: ticaret®, mallar ve hizmetlerin iilkeler arasindaki degisimine karsilik
gelmektedir. Gilinlimiizde hicbir {ilke kendine yeter durumda degildir. Kabile
diizeyindeki istisnalar hari¢ olmak {izere biitiin lilkeler su veya bu sekilde birbirleriyle
ticaret yapmaktadir. Uluslar, birbirleriyle ticaret yaparak kit kaynaklarii verimli sekilde
kullanmay1 tecriibe etmekte, artan uluslararast bagimlilik ve gelisen ticari iliskilerin

neticesinde zenginlesme kaginilmaz olmaktadir.

Klasik Dig Ticaret Teorisi, statik bir diinya goriislinii paylasan ve devletin
ekonomik hayata miidahalesini savunarak giliciini ve gelirini arttirmasini savunan
Merkantalizm’e (1500-1800) kars1 ¢ikarak dis ticaretin diinya {ilkeleri i¢in en iyi
politika oldugunu 6ne siirmektedir. Klasik diisiintirlerden Adam Smith, tilkelerin mutlak
iistiinliige sahip oldugu mallarin iiretim ve ticaretinde uzmanlagsmasini, David Ricardo
ise, llkelerin karsilagtirmali  Ustiinlige sahip oldugu mallarin ticaretinde
uzmanlasmasini, tiretimdeki bu uzmanlasmayla beraber uluslararasi ticarete katilan bu
tilkelerin otarsi durumundaki {ilkeler karsisinda esanli olarak ticaretten kazancl
cikacaklarin1 savunmaktadirlar. Giiniimiizde ise bazi iktisat¢ilar (6rnegin Lars
Lundberg) tarafindan rekabet giiciliniin iilkelerin karsilagtirmali tistiinliigiini belirleyen
onemli bir etken olduguifade edilmektedir (Atik ve Tiirker, 2011: 3-16; Karluk, 2013:
25-43).

Diinya ekonomisinin zenginligi, uluslararasi uzmanlagma ve serbest ticaret
kosullart altinda maksimuma ulagabilecektir. Ciinkii teoriye gore, karsilastirmali
iistiinliikler ve serbest ticaret diinya kaynaklarmin en etkin kullanimini saglamaktadir.
Bununla birlikte, serbest ticaret goriisii teoride ne kadar giiclii olursa olsun uygulamada
herhangi bir sinirlandirmaya tabi olmayan uluslararasi mal ve hizmet ticaretine hemen
hemen hi¢ rastlanmaz. Hiikiimetler, uyguladiklar1 ekonomi politikalar1 ve uluslararasi
ticaret politikalariyla, makroekonomik degiskenleri kontrol etmek ve degisimlemek,
rekabet gliclinli saglamak ve uluslararasi pazarlarda siirdiiriilebilirligi etkin kilmak gibi
saiklerle ekonomik ve ticari hayata miidahalede bulunmaktadir. Piyasa ekonomisine
dayal1 sanayilesmis tilkelerde serbest rekabet ekonomik etkinligin zorunlu kosullarindan

biri olmasina ragmen bu iilkeler yurti¢i endiistrilere zarar verebilecegi diisiincesiyle

3 Calismada uluslararas: ticaret terimi ile dis ticaret terimi esanlamli olarak kullanilmaktadir.
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cogu kez ithalata kars1 koruyucu 6nlemler almak durumunda kalmaktadir. Diger yandan
az gelismis tiilkeler de sanayilesmeye basladiklarindan beri kalkinmalarini hizlandirmak
amaciyla dis ticaretleri lizerine ¢esitli miidahalelerde bulunmusglardir. Hiikiimetlerin dis
ekonomik iligkilere yaptiklar1 miidahaleler ¢ogunlukla bu faaliyetlerin engellenmesi
veya sinirlandirilmast yoniinde olmaktadir. Ornegin, giimriik tarifeleri, ithalat kotalar,
ithalattan bagka isimler altinda alinan vergiler veya fonlar, kambiyo denetimi vs. bu
tirdendir. Bir kisim hiikiimet miidahalelerinin amaci ise, belirli dis ekonomik
faaliyetlerin 6zendirilmesi olabilir. Ihracata veya genel olarak déviz kazandirict
islemlere uygulanan 6zendirici dnlemler bunun ornekleridir (Seyidoglu, 2015: 142-

143).

Dis ticaret politikasi, genel ekonomi politikasinin 6nemli bir aracidir. Dis ticaret
politikast devletin direkt olarak {lkenin dig ticaret akimlarimi simirlandirmak,
O0zendirmek veya bu islemlerin yapilis sekillerini diizenlemek i¢in almis oldugu

onlemlerin olusturdugu bir biitiindiir (Durman ve Onder, 2006:5).

1.3.2.1. Uluslararasi Ticarete Iliskin Politikalarin Amaclar
Hiikiimetler zaman zaman belli ekonomik ve konjonktiirel ihtiyaclardan dolay1
tilkelerin dis ticaret iliskilerine miidahalede bulunurlar. Hiikiimetlerin tilkenin dis ticaret
iligkilerine miidahale etmesine yol agan nedenlerden bazilari su sekilde belirtilebilir

(Seyidoglu, 2015: 144-147):

a) Dis 6deme aciklarimin giderilmesi: Hiikiimetlerin dis ticaret iliskilerine
miidahale amaclarindan biri, dig dengenin saglanmasi ve dig 6deme agiklarinin
giderilmesidir. Buradaki amag¢ dis diinyaya yapilan harcamalarin kisilmasi ve
gelirlerinin artirilmasidir.

b) i¢ ekonomik istikrarin saglanmasi: Eksik istihdam igindeki iilkeler, issizlik
sorunlarini ¢c6zme yolunda dis ticaret politikalari izleyebilirler. Glimriik tarifeleri
ve kotalarla toplam talep yabanci mallardan yerli mallara dogru kaydirilarak
yurti¢i yatirim ve tiretim artirilabilir.

c) Piyasa aksakhiklarmmin giderilmesi: Hiikiimetler, i¢ piyasadaki monopolist
kuruluglar1 rekabete agma yoluna gidilebilir. Bu durumda giimriik tarifeleri ve
diger kisitlayicit onlemler azaltilarak ithalat yoluna gidilerek yurti¢inde tekel

konumundaki tiriinlerin kalitelerinin artmasi ve fiyatlarin diismesi amaglanabilir.
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d)

g)

h)

)

k)

Hazineye gelir saglamak: Ozellikle az gelismis iilkelerde uygulanan bu
yontemle glimriik tarifeleri uygulanarak hazineye kaynak yaratilmaktadir.
Otarsi: Otarsi, ekonomik bakimdan {ilkenin kendi kendine yeterli olmasi
demektir. Dolayisiyla boyle bir politika izleyen tilkelerde dis ticaret politikasinin
amaci1 dig diinya ile ekonomik baglarin en diisiik diizeye indirilmesidir.

Bir sosyal sinifin korunma amaci: Hiikiimetler bazen sosyal ve siyasal
nedenlerle yurt icinde bir iiretici grubu kayirmak istediklerinde de o sektor
lizerindeki giimriik vergilerini yiikseltme yoluna giderler. Ulke giivenligi, halk
sagligi, cevre korunmasi, dogal kaynak rezervlerini koruma vb. nedenlerle belirli
mallarin ithal veya ihraci da kisitlanmis ve tamamen yasaklanmis da olabilir.
Ekonominin liberallestirilmesi: Liberal dis politikalar ile ulusal ekonominin
diinya ekonomisine eklemlenmesi saglanabilir. Ulkeler &zellestirme faaliyetleri
ve yabanci sermayeyi 6zendirme politikalari ile iktisadi ajanlarin serbest piyasa
ekonomisinin biitiin kurum ve kurallari ile biitiinlesmesini saglayabilir.

Dis piyasalarda monopol giiciinden yararlanma: Ihra¢ edilen mallarla ilgili
olarak dis piyasalarda tekelci gii¢ elde edilmesi amaclanabilir.

Yurti¢i endiistrileri dis rekabetten koruma: Ulkeler, dis piyasanin rekabetine
dayanamayacak durumdaki yerli endiistrileri korumak i¢in ithalati sinirlandirma
yoluna gidebilir. Az gelismis iilkeler yeni kurulan ve gelismekte olan
endistrilerine belli bir olgunluk asamasina kadar koruyucu politikalar
uygulayabilir. Sanayilesmis {ilke hiikiimetleri de 6zellikle azgelismis tilkelerden
ithal ettikleri gida, tekstil, giyim gibi emek yogun sanayi mallariyla rekabet
edemeyen yurtici endiistri dallarin1 dis rekabete karsi koruyabilirler.

Dis politika hedeflerini gerceklestirmek: Uluslararasi ticaret politikas1 ayni
zamanda, izlenen dig politika ile de yakindan ilgilidir. Dost ve yakin iliski i¢inde
bulunulan bazi {ilkelerle serbest ticaret anlagmalar1 yapilarak onlara giimriik
indirimleri bi¢iminde ticari Odiinler verilebilir. Diger taraftan hasim iilkelere
kars1 askeri malzeme satis ambargolar1 konulabilir ya da silah sanayi gibi iilke
korunmasinin gerektirdigi sanayiler ekonomik maliyetine bakilmaksizin yogun
koruma 6nlemleri altinda gelistirilmeye ¢alisilabilmektedir.

Ekonomik kalkinma: Kalkinmakta olan iilkelerde dis ticaret politikalari

sanayilesme c¢abalarinda ara¢ olarak kullanilmaktadir. ithal ikame stratejisi
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izleyen {ilkelerde hedef yerli endiistrilerin korunmasi iken ihracata dayali bir

strateji izleyen iilkelerde ise amag ihracatin 6zendirilmesidir.

1.3.2.2. Uluslararasi Ticarete iliskin Politikalarin Araclar

Tarihsel olarak bakildiginda devletlerin uluslararasi ticarete miidahale ederken
geleneksel olarak giimriik tarifelerini kullandigr goriilmektedir. Ancak zamanla dig
ticarette serbestlesmenin de etkisiyle birlikte glimriik tarifelerinin goreceli etkisi
azaltilmis, bunun yerine asagida ayrintilar1 belirtilen ¢ok sayida tarife dis1 korumacilik
tiirleri; yeni ara¢ ve diizenlemeler ortaya ¢ikmistir. Bunlar; tarife dist araglar, bagh

ticaret ve ihracatin 6zendirilmesinden olugsmaktadir (Seyidoglu, 2015: 147-148).

a) Gilimriik tarifeleri: Mallarin giimriik sinirlarindan gegisi sirasinda alinan
vergilerdir.  Giimriik tarifelerinin  ekonomi iizerindeki etkileri fiyat
mekanizmasinin igleyisine dayanmaktadir.

b) Tarife dis1 araclar: Ikinci politika araci, giimriik tarifelerinin haricinde iilkeden
doviz ¢ikigsina yol agan islemleri kisitlamak maksadiyla hiikiimet tarafindan
konulan miidahale 6nlemleridir. Bunlardan bazilar1 asagida ac¢iklanmaktadir.

1) Miktar kisitlamalari: Devletin ithalati dolaysiz bir sekilde belirli miktarla
siirlandirmasina yonelik uygulamalarindan olusur. Bunlar; ithalat kotalari,
doviz kontrolii ve ithalat yasaklari gibi dnlemlerden olusur.

2) Tarife benzeri faktorler: Coklu kur uygulamalari, yerli katki oranlar1 ve ithal
ikame edici endiistrilere verilen siibvansiyonlar; glimriik tarifelerinde oldugu
gibi ithalati pahalilastirip yerli iiretimin karliligini arttiran serbest ticarete
miidahale niteligindeki 6nlemlerdir.

3) Goriinmez engeller: Devletin; halk sagligimin korunmasi, ¢evrenin
korunmasi1 veya kamu gilivenliginin etkin bir sekilde saglanmasi gibi
nedenlerle yasal mevzuatlarini ve standartlarini igerir.

4) Goniillii ihracat kisitlamalari: Bu politika aracina ayni zamanda ihracat
kotalar1 da denilmektedir. Ithalat¢i durumundaki gelismis iilkenin kendi i¢
piyasasini bozdugu gerekce gosterilerek ihracatci gelismekte olan iilkenin
ithracat1 lizerine (genellikle emek yogun sanayi mallar1) konulan miktar
kisitlamalaridir. Bu kisitlamalar, ithalatgi ile ihracatgr arasindaki bir anlasma
ile konulmalar1 ve kisitlamay1 ihracatcinin koymasi dolayisiyla ithalat

kotalarindan ayrilirlar.
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c) Bagh ticaret: Bazen iilkeler bazi sebeplerle bagl ticarete basvurulabilir. Bu
sebepler; doviz tasarrufu saglamak, dogrudan yabanci yatirirm yoluyla biiyiik
sanayi tesisleri kurmak gibi gerekliliklerden kaynaklanabilmektedir. Bu tiir
ticaret cogunlukla taraflardan birisinin devlet kurulusu niteliginde oldugu
tilkeleraras1 anlagmalara dayanmaktadir. Bagli ticaret; takas, kliring, karsi
satinalim, dengeleme (offset), geri satmalim, gibi degisik ydntemleri
kapsamaktadir.

d) Thracatin ézendirilmesi: Giiniimiizde, o6zellikle ihracata dayali bir biiyiime
modeli kuran hiikiimetler, ihracatin 6zendirilmesi yani tesvik edilmesi i¢in bir
dizi énlem almaktadir. Ozellikle az gelismis iilkeler bu dnlemlere yogun olarak
basvururlar. Bunlar ihracata konu mallarin {iretim ve pazarlama maliyetlerinin
diisiiriilmesine yonelik uygulamalar, ihracat¢iya ucuz kredi saglanmasi, vergi
muafiyeti ve istisnalart vb. 6zendirme araglarindan olusmaktadir. Bu kapsamda
degerlendirilen ihracat tesvikleri de gliniimiizde dis ticaret politikalarinda ¢ok
onemli yer tutmaktadir. Bir dis ticaret politikas1 araci olarak ihracat tesvikleri ile
Tiirkiye’de uygulanan ihracat tesvikleri, calismanin 2. Boliimiinde detaylica

incelenecektir.
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IKiNCi BOLUM

IHRACAT TESVIKLERINE ILISKIN GENEL BILGILER VE
TURKIYE’DE UYGULANAN IHRACAT TESVIKLERI

Bu boéliimde; uluslararasi ticarete iligskin politikalarin ihracati 6zendirici nitelikte
olan ihracat tegvikleriyle ilgili genel bilgilere yer verilecektir. Ardindan ihracat
tesviklerinin Tiirkiye’de ve diinyada tarihsel gelisimine yer verilecek olup daha sonra
Tirkiye’de uygulanan ihracat tesvikleri uluslararasilagsma siirecleriyle paralel bir sekilde

siiflandirilarak incelenecektir.

2.1. IHRACAT TESVIKLERINE ILiSKIN GENEL BIiLGILER

Genis anlamda ihracat; iilke sinirlar1 i¢inde iiretimi yapilan ya da dis diinyadan
satin alinmig bir mal veya hizmetin bu taraftaki iilkenin giimriik sinirlarindan disariya
cikarilarak bir alim satim sdzlesmesine dayanarak dis diinyaya ya da yurtiginde serbest
bolgelere satilmasi, bu islemle ilgili bedelin de alici tarafindan kendi bankasi
araciligiyla saticinin bankasina mevzuattaki siireler igerisinde yatirilarak satici
tarafindan doviz cinsi bedelin Tiirk Lirasi (TL) cinsine ¢evrilerek tahsil edilmesini
izleyen bir siiregtir (Arzova, 2006: 5). Dar anlamda ihracat ise; yurt i¢inde {iretimi
yapilan mal veya hizmetin yurti¢inde tiiketilmeyen kismimnin yurtdisindaki alicilara
satilmas1 anlamina gelmektedir. Ithalat ise bu siire¢ ve iliskilerin benzeri nitelikte, kars:
taraftaki iilkelerin ya da bu taraftaki iilkenin iiretilen mal ve hizmetleri satin alarak
kendi giimriik sinirlarindan igeriye sokmalar1 anlamina gelmektedir (Arzova, 2006: 5;

Kemer, 2009: 1-2).

Ulkeler, ekonomi politikalarmin uzantis1 olan uluslararasi ticarete iliskin bir
politika araci olarak ¢esitli amaglar altinda bu siirece miidahalede bulunmaktadir. Bir dig
ticaret politikasi araci olarak ihracat tegvikleri; en genis anlamiyla {istiin bir yarar i¢in

kamu otoritesinin uluslararasi isletmeciligi 6zendirici ve destekleyici faaliyetleridir.

Kamu otoritesinin sundugu tesvikler iktisadi ajanlar agisindan yatirim tesvikleri

ve ihracat tesvikleri olarak karsimiza c¢ikmaktadir. Dogal olarak devletin ulusal
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sermayeyi ve yatirimlart artirma ile istthdam saglama, daha da otesi nihayetinde
toplumsal refahi arttirma hedefleri gibi {istiin bir yarar amaciyla sundugu yatirim
tesvikleri, girisimcilerin ihracat kararlarina etki edebilecegi gibi yine ihracati arttirmak,
dis pazarlarda tutunmak ve diger amaglar i¢in verilen ihracat tesvikleri de iktisadi karar

birimlerinin yatirim kararlarini etkileyebilmektedir.

Ihracat tesvikleri; maliyetlerde diisiis etkisi gosteren ve ihracati karli hale getiren
tiim &nlemleri kapsamaktadir. Ihracat: tesvik politikas1 bir ¢esit kalkinma stratejisi olup,

ithal ikameci politikalarin bir alternatifi konumundadir (Karluk, 2013: 454-457).

1950’lerin  gelismekte olan iilkelerinin ¢ogu 1960’11 yillardan sonra;
uyguladiklar1 ithal ikameci politikalar1 terk edip ihracata dayali sanayi stratejisi
izlemeye baslamiglardir. Literatlirde yapilan calismalarda gosterilmektedir ki; ihracata
dayal1 bir sanayilesme ve kalkinma politikalarin1 uygulayan iilkeler daha hizli biiyiime
kat etmislerdir. Gliney Kore, Hong Kong, Singapur gibi iilkeler bu gruba érnekken
Brezilya, Hindistan, Misir gibi {ilkeler bu siire¢ icerisinde ithal ikameci politikalar
iiretmislerdir. Ihracata dayali sanayilesme politikalari, kalkmnmanin giiclii bir araci
konumundadir. Tesvikler ya da 6zelde ihracat tesvikleri; dis ticaret politikasi ile uyumlu
olarak bu politikalarla birlikte ya da tek baslarina uygulanabilir. Tesvikler, ayni
zamanda devletin bu mecrada belirli bir harcama yapmasii, yapilan harcama
dolayisiyla da gelecekteki gelirinden vazgecmesini de beraberinde getirmektedir.
Devletin yukarida bahsedilen 6zendirici ve destekleyici faaliyetleri diger bir tabirle
tesvikler; vergiler, harclar, resimler, serefiyeler ve benzeri kalemlerden olusan kamu
gelirlerinden finanse edilmektedir. Bu gelirlerin  ise ¢ogunlugu vergilerden
olusmaktadir. Gelirin yeniden dagiliminin 6nemli bir aract olan vergiler, hane halk1
sektorii ve is alemi sektoriinden kamu giiciiyle desteklenerek zorunlu ve parasal olarak
alimmaktadir. Kar pesinde kosan girisimci, ihracat yapmasi durumunda daha fazla gelir
elde edecegini diisiindiigiinde ihracat yatirimmna karar verebilir. Ihracat yatirimi
kararinda girisimci, maliyetlerini digiirerek ve karsilasacagi engelleri ihracat
tesviklerini kullanarak asabilecektir. Bununla birlikte tesvikler rekabet ortamini bozucu
etkilere, bazi kayirmalara ve istismara da sebep olabilme potansiyeli tasimaktadir.
Ihracat tesvikleri ancak tesviklerin amaclarindan elde edilen faydanin piyasa
mekanizmasinda yaratilan tahribattan fazla olmasi durumunda etkin ve basarili olacaktir

(Durman ve Onder, 2006: 12-13; Akdogan, 2005: 101-115; Karluk, 2013: 458). Nitekim
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etkinlik kavram; isletmenin kullandig1 kaynaklar ile iiretim ve pazarlama siireclerinde
elde edilen ¢iktilar arasindaki iliskinin kurulabilecegi ve ihracatin karliligini ifade eden
bir gdsterge olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Bu kavram, isletmenin rakipleri karsisinda
basarisin1 yansitan pazar payr ve ihracat satiglarindaki artisin kullanilabilecegi etkililik
kavrami ile isletmeyi rakiplerinden ayiran 6z yetenekleri, kaynaklarin kullanim sekli,
yonetim sekli, ihracat faaliyetlerindeki yetenegi ve gesitli faktorlerin kullanilabilecegi
isletmenin rakipleri karsisindaki rekabet durumu ile acgiklanabilmektedir (Gengtiirk,
2002). Bu kapsamda ihracat tesviklerinin etkinlik problemiyle ilgili calismanin 3.

Boliimiinde ayrintili agiklamalara yer verilecektir.

2.1.1. DIS TICARETTE SERBESTLESME VE IHRACAT TESVIKLERI
UYGULAMALARININ TARIHSEL GELISIMI

Tarihsel olarak bakildiginda; 16. ylizyildan 17. ylizyilin baslarina kadar gegerli
olan merkantilizm, hiikiimeti zenginlestirme amagli miidahaleci dig ticaret politikalarina
dayanmaktaydi. Bununla birlikte, merkantilizm Endiistri Devriminin etkisiyle 18.
ylizyilin baslarindan itibaren etkisini kaybetmeye baglamistir. 19. yiizyil boyunca
diinyada uluslararasi ticarette serbestlesme akimi etkili olmaya baslamistir. Uluslararasi
ticarette serbestlesme akimi Birinci ve Ikinci Diinya Savaslari arasinda kesintiye
ugramistir. Ikinci Diinya Savasindan sonra ise yeniden diinya ticaretini serbestlestirme
cabalart yogunluk kazanmistir. Diinya ticaretinin serbestlestirilmesinde “en fazla
kayirilmig ilke kurali” oOnemli bir yere sahiptir. Ticarette ayrim godzetmeme
uygulamasinin bir geregi olan bu kural giiniimiizde de ana ilke konumundadir. Diinya
Ticaret Orgiitii (DTO)’niin (ondan &nce de Giimriik Tarifeleri ve Ticaret Genel
Anlagsmast —GATT’1n) yiiriittiigli ticareti serbestlestirme goriigmelerinde de en fazla

kayirilmis tilke kurali gegerlidir (Seyidoglu, 2015: 148-149).

Birinci Diinya Savasindan oOnceki donemde sanayilesmeye yeni baglamis
Almanya, Fransa ve Amerika Birlesik Devletleri (ABD) gibi {ilkelerin koruyuculuktan
yana olmalarina karsin donemin en gelismis sanayi iilkesi Ingiltere ayn1 zamanda
serbest ticaretin de O6nde gelen bir savunucusuydu. Biiyilkk Buhran yillarinda diinya
Ol¢eginde hemen her iilke tarifelerini yiikseltmis, bdylece rekabetci devaliiasyonlar
donemine girilmistir. Hatta serbest ticaretin savunuculugunu yapan Ingiltere bile 1932
yilinda Common-Wealth Tercihli Tarife Sistemini kurarak boélge disindaki iilkelere

kars1 tarifelerini 6nemli dlciide yiikseltmistir. ikinci Diinya Savasi sonras1 ddnemde ise

42



gecmisteki dar ve kati milliyetgilik uygulamalar terk edilmis, yerine uluslararasi
isbirligine dayanan bir¢cok oOrgiit kurulmustur. Birlesmis Milletler Teskilatt (BM) bu
anlayisin bir sonucudur. Uluslararas1 Para Fonu (IMF), Diinya Bankast (DB) ve
Uluslararas1  Ticaret Orgiiti (ITO) bunlara Ornektir. Uluslararas1 ticaretin
serbestlestirilmesi amacini tasiyyan ITO, ABD’nin soézlesmeyi onaylamamasi {izerine
resmen faaliyete gecememistir. ITO’nun yerine 1948 yilinda GATT ortaya ¢ikmistir.
GATT’mn c¢alismalart sonucunda Ikinci Diinya Savasindan sonra giimriik tarifeleri
onemli oranda azaltilmistir. Ancak 1973’lerden sonra goriinmez engellerin
yayginlagsmasi yeni korumacilik doneminin tekrar baglamasina sebep olmustur. Bu
donemde korumacilik; goniillii ihracat kotalaria ve diger gériinmez ticaret engellerine
dayanmaktaydi. Goriinmez engeller adli kisitlamalarin kaldirilmasi konusu ilk kez
GATT’1in Uruguay toplantilarinda ele alinmistir ve 1994’te sonuglanan toplantilarda
kisith ilerlemeler kaydedilebilmistir. Bu konu daha sonra DTO’niin giindeminde yer
alan Onemli baghklardan biri haline gelmistir. 1990’lardan sonrast kiiresellesme
siirecinin yayginlastigi bir donem olmustur. Bu dénemde {ilkeler tarifeleri ve kotalar
biiyiik dlclide azaltmiglardir. Tarim kesimindeki kisitlamalarla 6zellikle emek yogun
sanayi mallar1 tizerindeki kisitlamalar ise hala siirdiiriilmektedir. Glintimiizde iilkelerin
i¢ mali piyasalar1 da liberallestirilerek sermaye akimlari agisindan adeta kiiresel bir

piyasa tasarlanmaktadir (Seyidoglu, 2015: 150).

Ikinci Diinya Savasi’ndan sonra diinya ticaretini yeniden canlandirmak igin
imzalanan uluslararas1 bir anlasma olan GATT, devletin ekonomiye miidahalesinde
olusabilecek negatif faktorleri ortadan kaldirmak i¢in bir goézetim mekanizmasi
olusturmaktadir. Bu kapsamda anlagsmanin 6, 16 ve 23. maddeleri ile devlet
yardimlarinin uluslararasi serbest ticaret prensiplerine uyumlu olmasi ve uluslararasi
serbest ticarete negatif etkisi olan slibvansiyonlara karsi koruyucu tedbirlerin alinmasi
saglanmistir. 15 Nisan 1994’te imzalanan Uruguay Nihai Senedi ile en kapsamli ticaret
anlagsmas1 gerceklesmistir. Bu anlagsma ile serbestlesme, siibvansiyon, anti-damping,
ticarette teknik engeller ve koruma tedbirleri alaninda ¢ok tarafli ilke ve kurallar
olusturulmustur. GATT 1n Uruguay Turu sonunda olusturulan DTO, zamanla en énemli
diinya ticaret grubu haline gelmistir. DTO, ihracat¢1 kuruluslarin mal ve hizmetlerinin
serbest ve giivenli bir sekilde yabanci pazarlara ulasmasini saglamaktadir. DTO,

GATT 1n genisletilmis bir sekli olmayip GATT tan farkli ve kapsamli bir yapis1 vardir.
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GATT 1n uluslararas1 mal ticaretini etkileyen ana unsurlara odaklanmasina karsin, DTO
ise mal ticaretinin yani sira, hizmet ticareti ve ticari nitelikli fikri miilkiyet haklarin1 da
kapsamaktadir. Marakes’te imzalanan Diinya Ticaret Orgiitii Anlasmas: (Final Act) ile
kurulan DTO, Giimriik Tarifeleri Genel Anlasmasi ( GATT 1994 ), Hizmetler Ticareti
Genel Anlagsmasi (GATS) ve Ticaretle Baglantili Fikri Miilkiyet Haklar1 Anlasmasi
(TRIPS) olmak iizere ii¢ temel anlasmaya dayanmaktadir. Anti-damping uygulamalari,
tesvikler ve kars1 uygulamalar, glimriik uygulamalar1 ve ithalat lisans1 konulart GATT

ve DTO kurallari icinde yer almaktadir (Karluk, 2002: 305).

DTO Siibvansiyonlar ve Telafi Edici Onlemler Anlasmasina gore ii¢ gesit
siibvansiyon belirlenmistir. Bunlar, yasaklanmis siibvansiyonlar, dava edilemez
siibvansiyonlar ve dava edilebilir silibvansiyonlardir. Yasaklanmis siibvansiyonlar
uygulamasi; spesifik siibvansiyon uygulamalari, performansa bagh tesvikleri,
ihracatgilara serbest piyasa disinda kredi kullandirimlarini yasaklamistir. Diger iiye
tilkelerin ¢ikarlari lizerinde olumsuz etkileri bulunan biitlin 6zgiil siibvansiyonlar dava
edilebilmektedir. Eger bir siibvansiyon; bir isletme ya da isletmeler grubunu igeriyor
veya bir sektorli veya sanayi grubunu igeriyor veya siibvansiyon veren birimin yetki
alan1 i¢inde bulunuyorsa, 6zgiil bir siibvansiyondur. Bu tiir siibvansiyonlar davaya konu
edilebilir. DTO Anlasmazliklarin Halli Mekanizmas: (AHM), anlasmazliga taraf
olanlarin her birine (sadece devletler arasindaki ticari anlasmazliklar) dava/temyiz
yoluna gitme imkani vermektedir. Ozgiil olmayan, nesnel ekonomik kriterlere gore
verilen, belirli isletmeleri gozetmeyen siibvansiyonlar dava edilemezler. Bu kapsamda,
Olcek ve isci sayismma gore tanimlanan kiicik ve orta boy isletmelere verilen

siibvansiyonlar dava edilemez niteliktedir (Karluk, 2013: 533-537).

2008 yilindan itibaren kiiresel finansal kriz doneminde iilkeler korumaci
onlemlere tekrar yonelmis, ticareti gereginden fazla kisitlayan ticari 6nlemleri yiiriirliige
koymustur. Artan korumaciliga karst DTO’niin etkisizligi hakkinda elestiriler giindeme
gelmigtir. Bu tartigmalar glinlimiize de ulagmigtir. Tartigsmalarda en 6nemli pay, ABD ile
Cin Halk Cumbhuriyeti arasinda yasanan Ticaret Savaglari’nindir. Yapilmasi planlanan
DTO Reformu; AHM ve Temyiz Organimin isleyis kurallarinin yeniden belirlenmesi ve
gelisme yolundaki {ilkelerin statiilerinin yeniden belirlenerek kriterlerin giincellenerek
siibvansiyonlar konusunda taahhiitlerin gdzden gecirilmesi gibi tartismali konular

tizerinde odaklanmaktadir (https://anl.ticaret.gov.tr/cok-tarafli-iliskiler/dto, 03.03.2019).
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Avrupa Birligi iilkelerinde, ortak rekabet politikas1 baglaminda ihracat
tesviklerinin sunumu dolayli yoldan yapilmaktadir. Ugiincii iilkelere yapilacak
ithracatlarda uygulanacak ihracat tegviklerinin iiye {ilkeler tabaninda uyumlulastirilmast,
Roma Anlasmasi baglaminda saglanma yoluna gidilmektedir (Oztiirk, 2006: 20).

Diinyada ihracat tesviklerinin tarihsel gelisimine bakildiginda genel olarak dig
ticarette serbestlesme politikalariin uygulandigi zamanlarda iilkelerin ekonomik
darbogaz donemleri ya da siyasi, ekonomik, toplumsal konjonktiirden kaynakli olarak
korumac1 politikalara yoneldikleri, kimi zaman ise rakiplerine kars1 rekabet iistiinliigii
saglamak ya da yeni gelisen endiistrileri desteklemek amaciyla da ihracatin tesviki

politikalaria yoneldikleri izlenmektedir.

2.1.2.TURKIYE’DE IHRACAT TESVIKLERININ TARIHSEL GELISIMI

1923’ten  giiniimiize kadar Tiirkiye ekonomi politikalarina  kabaca
yoneldigimizde az ya da ¢ok diinyadaki gelismelere ve konjonktiire paralel olarak genel
ekonomi yOnetiminde dis ticarette serbestlesme ve korumacilifin donemler halinde

uygulandig1 goriilmektedir.

Boratav (2018) Tiirkiyenin ekonomi politikalarini incelerken bunu 1908 yilinda
ittihat ve Terakki hareketiyle baslayan bir burjuva devrimiyle baslatir. Biitiin
Cumbhuriyet Tarihi iktisat politikalarini, 6zelde dis ticaret politikalarini, politikalarin
basarilarin1 ve doniim noktalarini, Tiirkiye kapitalizminin gelisim bi¢iminde ekonomik
ve siyasi yapiya dair bir takim seylerin hep eksik kalmasindan bahsederek
elestirmektedir. Burjuva demokrasisinin gelisim ¢abalari, popiilizm, askeri darbeler,
savas yillari, uluslararast kuruluslarin miidahaleleri, kesintiye ugrayan dis ticarette
serbestlesme c¢abalar1 ve yine kesintiye ugrayan dis ticarette korumaci politikalar
Tiirkiye iktisat tarihinin bir bakima 6zetidir. Bu donemlemeye ana hatlariyla bakacak

olursak asagidaki gibi bir tablo ile karsilasmaktayiz.

Tiirkiye’de 1920’lerden 1980°1i yillara dek ithalat yerine yerli liretime dayali,
ithal ikameci bir sanayi politikasi izlenmistir. Donemin sanayilesme politikasi,
biitlinlesik bir i¢ pazar, nitelikli iggiicli temini ve bu amaclarla ¢cagdas bir egitim ve
hukuk sistemi ile kurumsal yapiya dayanan, ¢cagdas bir ulus devlet kurma ¢abalarindan
olugmaktadir. Sanayilesme siirecinde 6zel girisimcilik ve devlet¢iligin kimi zaman
birbirini tamamladigi gorilmektedir. Kimi yillarda da devletin 6zel girisimi uzun

donemli bir gelisme anlayisina bagli olmadan, bilingsizce desteklemesine tanik
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olunmaktadir (Kepenek, 2017: 562). Donem donem kesintiye ugrasa da kalkinma
planlariyla taglanan planl kalkinma hamlelerinin uygulandig1 yillar olarak bu tarihsel

kesit dikkat ¢ekici konumdadir.

Cumbhuriyet doneminde ilk tesviklerin sanayinin tesviki olarak basladigi
goriilmektedir. Osmanlida baslayan sanayinin tesviki siirecinin, 1927 tarihli Sanayiyi
Tesvik Yasasiyla 1942’ye kadar devam ettigi goriilmektedir. Sanayide dogrudan
tesviklerin olmadig1 bir ara dénemden, Ikinci Diinya Savasi ve kiiresel bunalim
yillarindan sonra 1963 sonrasinda planli gelismeyle birlikte tesviklere yeniden
baslandig1 goriilmektedir. Bu donemde tarimsal desteklerden sonra sanayinin de
desteklendigi goriilmektedir. Ayrica bu donemde ilk defa bdlgeler arasinda sosyal
adaletin saglanmasi agisindan bolgesel tesvik yaklasimi da uygulama alani bulmustur.
24 Ocak 1980 Kararlartyla, Tiirkiye’nin yonii tamamiyla degismis olup, ekonomik ve
finansal deregiilasyon, uluslararasi ticarette serbestlesme adimlariyla ihracat ve yatirim
odakli yeni bir vizyon insa edilmistir. Devletin sanayi yatirimi yapmaktan tamamriyla
vazgectigi 1980 sonrasinda ise tegvikler yatirimlarin ve ihracatin tesviki olarak iki
diizlemde yogunlagmaktadir. Thracata dayali ekonomik biiyiime stratejisinin bir geregi
olarak tesvikler, onceleri doviz kazandiric1 faaliyetlerde, sonrasinda ise uluslararasi
pazar olanaklar1 diizleminde genisleme ve Ozellikle de bolgesel gelisme alanlarinda
yogunlagsmaktadir. Bu baglamda 6zellikle 2004 sonrasinda tesvik uygulamalariyla ilgili
yasal diizenlemelerde tesviklerin, lilke ekonomisinin kiiresel rekabet giicii ile kiiresel
entegrasyonu artirmak; bolgeler aras1 ekonomik ve sosyal farkliliklar1 gidermek ve iilke
kaynaklarini; verimli, katma degeri yiiksek, ileri ve uygun teknolojileri kullanan

alanlara yonlendirmek amaciyla verildigi goriilmektedir (Kepenek, 2017: 332).

1980 sonras1 doneme daha yakindan bakildiginda; 80 doneminin ilk yillar1 ilging
ozellikler tagimaktadir. Bu donemde ihracati tesvik i¢in biiyiik olanaklar saglandigi ve
cok degisik tiirde tesvik araglarinin uygulamaya konularak kargasalara yol agildig1 ve
kimi zaman ihracat yapilmadan tesvik uygulamasiyla hayali ihracat siirecinin yagandigi
bir donem karsimiza ¢ikmaktadir. 1980 sonrasi toplam on {i¢ tiirde ihracat tesviki
onlemi uygulanmis, ancak bunlarin i¢inde ithalat kolayliklar1 ile doviz kullanimi olanagi
taninmasi farkli tiirlere biiriinerek siireklilik kazanmistir. Diger tesviklerin ise higbiri
kesintisiz olarak uygulamada kalmamistir. Tegvikler icinde en uzun siire yirirliikte

kalan, vergi resim ve harg istisnasidir. 1985 yili disinda her y1l uygulanmistir. Thracat
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tesviklerine 1988 ve sonrasinda konut fonundan bagisiklik, 1990 ve sonrasinda da enerji
indirimi ya da bagisiklig1 eklenmis, vergi resim ve harg istisnasi, ithalat kolayliklar1 ve
doviz kullanim yetkisi bunlara ek olarak 1990’11 yillarin tesvik araglarini olusturmustur.
Bir diger tesvik unsuru; yillik ihracati belli bir miktarin iizerinde olan ve kendilerine dis
ticaret sermaye sirketleri (DTSS) ve sektorel dig ticaret sirketi (SDS) statiisii verilen
firma yapilanmalarina gidilmesidir. Buradaki amag, Tiirk ihracat¢ilarin uluslararasi
pazarlarda kendi aralarinda rekabete girerek, 6zellikle fiyat indirimleriyle iilkenin d6viz
kazanmasi iizerindeki olumsuz etkileri azaltmak ve uluslararasi pazarlarda rekabette
biiyiik 6lgekli olmanin pazarlama, reklam, tanitim ve satig sonrasi hizmetlerin maliyet
avantajlarindan yararlanmaktir. Bu ortakliklara kredi, doviz kullanma yetkisi ve ylizde

on ek vergi iadesi verilmesiyle ihracatin arttig1 gozlenmistir (Kepenek, 2017: 339-340).

Tiirkiyenin ihracat tesviklerine 1990’larin ortalarinda iki biiyiik dis sinirlama
gelmesiyle ihracat tesviklerinde yeni bir g¢ergeve ¢izilmistir. Birincisi Avrupa Birligi
(AB) ile yapilan Giimriik Birligi Anlagmas, ikincisi ise DTO’niin Siibvansiyonlar ve
Telafi Edici Onlemler Anlasmasidir. Tiirkiye’de bu anlagsmalardaki kurallar geregince
performansa bagl tesvikler ve nakdi tesvikler kaldirilarak giderek arastirma ve
gelistirme destegi (AR-GE), yurtdisi fuar, ofis ve yurtdisi birim agilmasi, kimi satiglarda
vergi iadesi ve Ozellikle de kisa vadeli krediler verilmesi g¢er¢evesine yerlesmistir.
Tiirkiye Ihracat Kredi Bankas1 A.S. (Tiirk Eximbank), ihracatc1 ve ihracat baglantili mal
ireten 1imalat¢1 firmalara, Ozellikle ihracata hazirlilk doneminde finansman
gereksinimleri i¢in TL ve ddviz cinsinden kisa vadeli ihracat kredileri vermektedir
(Kepenek, 2017: 340-341; Argin ve Bakkalci, 2011: 325-329; Atayeter ve Erol, 2011:
1-26). Giinlimiizde 1ise ihracat tegvikleri; ilerleyen sayfalarda ayrintili olarak
incelenecegi iizere Ticaret Bakanligi ve KOSGEB tarafindan verilen tesvikler, Tirk
Eximbank tarafindan sunulan kredi, garanti ve sigorta destekleri ile diger vergisel
tesvikler, istisnalar, 0zel statiilii sirketler ve serbest bolge uygulamalar1 baglaminda

surdirilmektedir.

2.1.3. IHRACAT TESVIK POLITIKALARININ NITELIKLERI

Calismada, Tiirkiye’de uygulanan ihracat tesviklerine gegmeden Once, ihracat
tesvik politikalarinin tasimasi gereken niteliklerden bahsetmek uygun olacaktir. Bela
Balassa ve lizerinde genel gecer olarak birlesen diger iktisat¢ilar tarafindan 6ne siiriilen

bu nitelikler soyledir:
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Saglikli bir ihracat tesvik politikas1 ihracat artistyla birlikte ekonomide
kaynaklarin etkin dagilimin1 ve optimum karlilik prensibini amaglamalidir. Etkili bir
ithracat tesgvik politikasi icin hammadde ve yar1 mamul iireten organizasyonlarin iiretim
asamasinda tesvikini beraberinde getirmelidir. Thracat tesvikleri; dis pazarlarda rekabet
giicii kazandirmada siirdiiriilebilir nitelikte olmalidir. Bu politikalar, nitelikli isgiicii
yetistirilmesi ve teknolojik gelismeye katki sunmali, imalat sanayisi sektorii bu
tesviklerden Oncelikli faydalandirilmahidir. Tesvikler; istikrarli olmali, giiven vermeli,
stirprizlere agik olmamali, siirdiiriilebilirligi tesvik ederek ayn1 zamanda bu tegviklerin
stirekli uygulanacagi beklentisine de yol agmamalidir. Ayrica ihracat tesviklerinin
ekonomiye getirecegi mali yiik adil paylasilmalidir. Tesvikler miimkiin oldugunca kars1
taraftaki iilkelerin misilleme yapmalarina yol agmayacak uygun nitelikte ve DTO’niin
baskisina maruz kalmayacak diizeyde olmalidir (Karluk, 2003: 220; Onursal, 1991: 9).
Nitekim diinya fiyatlarina gore diisiik ve ortalama maliyetlerin altinda yikict
fiyatlandirmayla mal satan bir isletme, DTO kurallarin1 ihlalden dampingle
su¢lanabilmektedir. Giiniimiizde ulusal devletler, agiktan veya gizliden gizliye serbest
ticarete ekili miidahalelerde bulunabilmekte, ABD ve Cin arasinda da diinya
kamuoyunun yakindan takip ettigine gore bu miidahaleler ticaret savaslarina, dahasi
bircok iilke arasinda doviz kuru savaslarina bile doniisebilmektedir. Giinlimiizde yeni
korumaciligin kiiresel olarak yiikselmekte oldugu goriilmektedir. Bu baglamda DTO
tarafindan herkese uyar diisiincesiyle gelistirilen politikalarin ise yaramadigi ve
kiiresellesmeden dogan hognutsuzluklar da her gecen giin daha yiiksek sesle dile
getirilmektedir. Gelismis iilkelerle gelismekte olan iilkelere uygulanan politikalarin ayn1
olmasimin sakincalar1 vardir. Gelismekte olan {ilkeler kaynak ve bilgi birikimi ile
ekonomik gostergeler bakimindan daha fakirdir ve bu iilkelerin uluslararasi diinyada bir
hikaye yaratabilmeleri, kiiresellesmenin getirdigi hosnutsuzluklarin ¢éziilmesi belki de

baska bir kiiresellesme hayaliyle miimkiin hale gelebilecektir (Stiglitz, 2018: 163-187).

2.2. TURKIYEDE UYGULANAN IHRACAT TESVIKLERI

Calismanin bu kisminda; Tirkiye’de uygulanan ihracat tesviklerine yer
verilecektir. Bu kisim, tezin yazim siirecinde en giincel haliyle derlenmis olup bes ayr1
siniflandirma altinda incelenecektir. Bunlardan ilk iicii; Thracata Hazirlik Asamasindaki
Ihracat Tesvikleri, Pazarlama ve Tutundurma Asamasindaki fhracat Tesvikleri ile

Markalasma-Kendini Gergeklestirme Asamasindaki Thracat Tesvikleri bashklar altinda
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incelenecektir.* Bu bashklar altinda Ticaret Bakanlifinca verilen ihracat tesvikleri
incelenmektedir. Yine Ticaret Bakanliinca yapilan bu siniflandirmaya paralel olarak
tesviklerin konusuna gére TC Kiiciik ve Orta Olcekli Isletmeleri Gelistirme ve
Destekleme Idaresi Baskanhigi (KOSGEB) tarafindan sunulan tesvikler de yazar
tarafindan segilerek bu basliklar altina eklenmistir. Dordiincii alt boliimde Tiirkiye
Ihracat Kredi Bankas1 A.S. (Tiirk Eximbank) tarafindan sunulan kredi, sigorta ve garanti
destekleri aktarilacaktir. Besinci alt boliimde ise Dahilde Isleme Rejimi, Haricte isleme
Rejimi, Vergi Resim ve Harg Istisnasi, Katma Deger Vergisi (KDV) ladesi, Deniz
Tasimmaciligina Saglanan Vergi Tesvikleri, Serbest Bolge Uygulamalari, Sektorel Dig
Ticaret Statiisii ve D1s Ticaret Sermaye Sirketi Statiisii lizerinde durulacaktir. Calismada
yer almayan ve nitelik olarak ihracat tesviki statiisiinde degerlendirilebilecek olan devlet
tarafindan konjonktiirel ya da iiretim ve yatirnma kosulan bazi destekler olabilecegi
degerlendirilmekte olup ¢alismanin bu haliyle sinirlandirilmasi ile genel hatlariyla ve en
giincel haliyle Tiirkiye’de Uygulanan Ihracat Tesviklerinin goriintiisiiniin elde edilmis

olacag1 degerlendirilmektedir.

Ticaret Bakanliginca sunulan ihracat tesvikleri; 27.12.1994 tarihli ve 94/6401
sayil1 Bakanlar Kurulu Karar ile yiiriirliige giren “Ihracata Yoénelik Devlet Yardimlari
Karari”na dayanilarak donemin ihtiyaglarina gore Para-Kredi ve Koordinasyon
Kurulunun kararlarina istinaden c¢ikarilan tebligler, kararlar ve bunlarin ayrintilarinin
belirtildigi Uygulama Usul ve Esaslar Genelgeleri ¢ercevesinde sunulmaktadir.
Tebligler ¢ergevesinde sunulan bu ihracat tesviklerinin mali kaynagini Destekleme ve
Fiyat Istikrar Fonu (DFIF) olusturmaktadir. Bu ihracat tesviklerinin koordinasyonu
onceden Ekonomi Bakanliginda iken devlet teskilatinda yapilanmayla birlikte 2018

yilinda heniiz bu tez metni yazilirken Ticaret Bakanligi’na ge¢cmistir.

KOSGEB tarafindan sunulan tesvikler ise; 15.06.2010 tarih ve 27612 sayili
Resmi Gazete’de yayimlanarak yiiriirlige giren KOSGEB Destek Programlari
Yonetmeligine dayanilarak KOSGEB tarafindan ¢ikarilan destek programlar ile

uygulama esaslar1 ¢ergevesinde ylriitiilmektedir. KOSGEB tarafindan sunulan

*Ihracata Hazirlik Asamasindaki Ihracat Tegvikleri, Pazarlama ve Tutundurma Asamasindaki [hracat
Tesvikleri ile Markalasma-Kendini Gergeklestirme Asamasindaki Ihracat Tesvikleri olarak siniflandirma;
benzer adlar altinda miilga Ekonomi Bakanlig1 tarafindan hazirlanan tanitim rehberinin siiflandirmasina
paralel olarak uluslararasilasma siireglerine paralel konu biitiinliigiinii saglamak i¢in yazar tarafindan
olusturulmustur. (bkz. Ekonomi Bakanligt Devlet Yardimlart Rehberi, 2017).
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tesviklerin tamamina ¢alismada yer verilmemistir. S6z konusu tesviklerin amag ve
konularina gore ihracat tesvikleri sinifina giren ya da bir sekilde ihracati gelistirme

kapsaminda degerlendirilebilecek olanlardan yazar tarafindan secki hazirlanmigtir.

Tiirk Eximbank tarafindan sunulan tesvikler ise 1980 sonrast ekonomi
politikalarint olusturan ihracata dayali kalkinma modelinin basariya ulasmasi igin
21.08.1987 tarihli Resmi Gazetede yayimlanan 87/11914 sayili Bakanlar Kurulu
Kararina dayanarak kurulan banka tarafindan sunulan kredi, garanti ve sigorta
desteklerindenolusmaktadir (https://eximbank.gov.tr/tr/hakkimizda/kurumsal/bankamiz-

hakkinda, 10.03.2019).

Diger vergisel tesvikler, uygulama, rejim ve Ozel statiiler ise yiirtrliikteki
mevzuattan derlenmistir. Asagida sunulan iilkemizde uygulanan ihracat tesviklerinden
bazilar1 tez yazim siirecinde degisiklige ugramis olup bu calismada ilgili tesvik
unsurlarinin  en glincel halleriyle sunumuna 06zen gosterilmistir. Calismadan
yararlanmay1 planlayan okuyucularin mevzuatin sik sik degismesini goz Oniine alarak
burada sunulan ihracat tesviklerinin de igerik ve maddi unsurlarinin zamanla degisime
ugrayabilecegi konusunda dikkatli olmalar1 Onerilmektedir. Calismada yer verilen
Tiirkiye’de Uygulanan Ihracat Tesvikleri; asagida &zet halde Tablo 1.2.1.°de

sunulmaktadir.
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Tablo 1.2.1.

Tiirkiye’de Uygulanan fhracat Tesvikleri Ozet Gosterimi’

TURKIYEDE UYGULANAN iHRACAT TESVIKLERI

TiICARET BAKANLIGI TARAFINDAN Kggfngfvﬁ%ﬁEK?N TURK EXIMBANK TARAFINDAN DIGER IHRACAT
SUNULAN IHRACAT TESVIKLERI TESVIKLERI SUNULAN IHRACAT TESVIKLERI TESVIKLERI
Uluslararast Rekabetgiligin Gelistirilmesinin Desteklenmesi (UR-GE) Uluslararast Kulugka Merkezi ve Kisa Vadeli Thracat Kredileri Dahilde Isleme Rejimi

Hizlandiric1 Destek Programi

Pazara Giris Belgelerinin Desteklenmesi

Teknopazar-Teknolojik
Uriin Tanitim ve Pazarlama Destegi

Orta—Uzun Vadeli Thracat Kredileri

Haricte Isleme Rejimi

Pazar Arastirmasi ve Pazara Giris Destegi

KOBIGEL-KOBI Gelisim Destegi

Doviz Kazandirici1 Hizmet
Kapsamindaki Krediler

Vergi, Resim ve Harg
Istisnas1

Kiiresel Tedarik Zincirine Etkin Katilim i¢in HarcamalarinDesteklenmesi

KOSGEB Kredi Faiz Destegi

Kredi Garanti Fonu /Portfoy Garanti
Sistemi Kredi Uygulamasi

Katma Deger Vergisi
(KDV) Iadesi

Yurtdisinda Gergeklestirilen Fuar Katilimlarinin Desteklenmesi

Isletme Gelistirme Destegi

Alic1 Kredileri

Deniz Tagimaciligina
Saglanan Vergi Tesvikleri

Sektorel Nitelikli Uluslararasi Yurti¢i Fuarlarin Desteklenmesi

Isbirligi Destegi

a) Uluslararasi Proje Kredileri

Serbest Bolge Uygulamalari

Istthdam Yardimi

Diger KOSGEB Programlari

b) Uluslararasi Ticaretin Finansmant
Kredileri

Sektorel Dis Ticaret Sirketi
(SDS) Statiisii

Yurtdist Teknik Miisavirlik Hizmetlerine Saglanacak Devlet Yardimlari

Arastirma—Gelistirme, Inovasyon
ve Endiistriyel Uygulama Destek
Programi

Thracat Kredi Sigortasi
(Alacak Sigortast)

Dis Ticaret Sermaye Sirketi
(DTSS) Statiisii

Tarimsal Uriinlerde Thracat fadesi Yardimi

KOBI Teknolojik Uriin Yatirim
(Teknoyatirim) Destek Programi

a) Kisa Vadeli Thracat Kredi Sigortasi

Tasarim Destegi

KOSGEB Stratejik Uriin Destek
Programi

b) Orta ve Uzun Vadeli Alacak
Sigortasi

Yurtdis1 Birim, Marka ve Tanitim Faaliyetlerinin Desteklenmesi

Markalasma ve TURQUALITY®’nin Desteklenmesi

Doviz Kazandirict Hizmet Ticaretinin Desteklenmesi

Doviz Kazandiric1 Hizmet Sektorlerinin Markalagsmalarinin Desteklenmesi

Eximbank Tarafindan
Tiirev Uriinler Kapsaminda Sunulan
Hizmetler

Tiirk Eximbank’1n
Yararlanabildigi Ihracatgiya Alict
Kredisi ve Sigorta Tazmin Destegi

STicaret Bakanligi ve KOSGEB tarafindan sunulan ihracat tesviklerindeki mavi, yesil ve bordo renkleri sirsiyla; Ihracata Hazirhk Asamasindaki Ihracat Tesvikleri, Pazarlama ve
Tutundurma Asamasindaki Thracat Tesvikleri ile Markalasma-Kendini Gergeklestirme Asamasindaki fhracat Tesviklerini gostermektedir. Tiirk Eximbank tarafindan sunulan destekler
tabloda vadelerine ve niteliklerine gore ayri renklerde gosterilmistir. Diger ihracat tesvikleri ise niteliklerine gore gesitli renkler kullanilarak siniflandirilmstir.
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2.2.1. IHRACATA HAZIRLIK ASAMASINDAKI IHRACAT TESVIKLERI

Ihracata hazirlik asamasinda kamu otoritesince sunulan desteklerdir. Heniiz
ihracatta 6grenme agamasindaki sirketlerin niteliklerini arttirarak ulasilabilir hedefler ve
strdiiriilebilir ihracat kabiliyetini arttirma amaclarin1 tasimaktadir. Calismanin bu
kisminda Ticaret Bakanligt ve KOSGEB tarafindan sunulan ihracat tesvikleri

aktarilacaktir.

2.2.1.1. ihracata Hazirhk Asamasinda Ticaret Bakanhg Tarafindan
Sunulan Ihracat Tesvikleri

Calismanin bu kisminda ihracata hazirlik asamasinda Ticaret Bakanligi
koordinasyonunda sunulan ihracat tesviklerine yer verilecektir. Bu ihracat tesvikleri;
Uluslararas1 Rekabetciligin Gelistirilmesinin Desteklenmesi (UR-GE) ve Pazara Giris

Belgelerinin Desteklenmesinden olusmaktadir.

2.2.1.1.1. Uluslararast Rekabetciligin Gelistirilmesinin Desteklenmesi (UR-
GE)

Bu tegvikle amaglanan; sirketlerin uluslararasi rekabet giiglerinin gelistirilerek
isbirligi kuruluslarinin® da isin igine katilmasiyla sirketlerin siirdiiriilebilir ihracat
hedefiyle ihracatla tanismalarina olanak saglanmasidir. UR-GE projeleri, holistik bir
yaklagimla igbirligi kuruluslarinca sektore 6zgii firsatlar1 kiiresel rekabet perspektifiyle
kiimelenme anlayis1 lizerine insa edilmistir. UR-GE Projelerinin uygulamast; ihtiyag
analizi, istihdam, egitim, damismanlik, yurtdisi pazarlama ve alim heyeti faaliyetleri
desteklerinden olugmaktadir. Proje siireleri 3 yil olarak belirlenmis olup performansa
gore en fazla 2 yil uzatilabilir. Ur-Ge destekleri asagidaki destek unsurlarindan
olugmaktadir (2010/8 sayil1 Uluslararasi Rekabetgiligin Gelistirilmesinin Desteklenmesi
Hakkinda Teblig):

Bu tesvik kapsaminda; ihtiya¢ analizi, tanitim, egitim ve/veya danismanlik
faaliyetleri ile proje uzmani istihdami desteklenmektedir. UR-GE projelerinde siire¢

ortak ihtiya¢ analizi ile baglamaktadir. Bu siirecte katilimci firmalar incelenmekte,

Sigbirligi kuruluslar; Tiirkiye Thracatcilar Meclisi (TIM), Tiirkiye Odalar ve Borsalar Birligi (TOBB), Dis
Ekonomik Iligkiler Kurulu (DEIK), Ihracatc1 Birlikleri, Ticaret ve/veya Sanayi Odalari, Organize Sanayi
Bolgeleri, Endiistri Bolgeleri, Teknoloji Gelistirme Bolgeleri, Sektér Dernekleri ve Kuruluslari, Sektorel
Dis Ticaret Sirketleri (SDS), Ticaret Borsalari, Isveren Sendikalar1 ile imalat¢ilarin kurdugu dernek,
kooperatif ve birliklerini nitelendirmektedir (2010/8 sayili Uluslararas1 Rekabetciligin Gelistirilmesinin
Desteklenmesi Hakkinda Teblig).
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firmalarin ihracat potansiyeli belirlenmekte ve ihracat stratejisi ile birlikte proje yol
haritas1 hazirlanmaktadir. Thtiyac analizi, egitim hizmeti, danismanlik hizmeti, kiimenin
yurt disinda tanitimi faaliyetlerine iligkin giderler ile bu faaliyetlerin organizasyonuna
iliskin giderlerin en fazla % 75'1, toplamda 400.000 USD limitine kadar
desteklenmektedir. Ayrica proje siiresince projenin organizasyonu ile ilgili isbirligi
kuruluglari tarafindan calistirilan iki uzman personelin istihdamina iliskin giderler de %

75 limitle desteklenmektedir.

UR-GE kapsaminda ihtiya¢ analizi, egitim ve /veya damigsmanlik faaliyetine
katilan sirketlere yonelik olarak isbirligi kuruluslarinca diizenlenen 10 adet yurtdisi
pazarlama faaliyeti i¢in faaliyet basina en fazla 150.000 USD, 10 adet alim heyeti
faaliyeti i¢in ise faaliyet bagina en fazla 100.000 USD olmak {izere verili giderlerin

%75'1 desteklenmektedir.

Proje kapsaminda; ihtiya¢ analizi, egitim ve/veya damigsmanlik faaliyetleri ile
yurtdist pazarlama ve alim heyeti faaliyetlerine katlan sirketlerin proje bitimini takiben
yillik en fazla 50.000 USD limitli 3 yil alacaklar1 bireysel danigmanlik hizmetlerine

iligkin giderleri %70 oraninda destekleme konusu yapilabilmektedir.

2.2.1.1.2. Pazara Girig Belgelerinin Desteklenmesi

Bu tegvikle; sirketlerin pazara giriste teknik engelleri asmalarini saglayan
uluslararasi nitelikteki belge ve sertifikalarin akredite edilmis kurum ve kuruluslardan
alimina iligkin harcama ve giderlerin desteklenmesi amaglanmaktadir. Pazara girig
belgelerine iliskin giderlerin sirket basina yillik en fazla 250.000 USD olmak {iizere
azami %150'si desteklenmektedir. ISO belgeleri, CE isareti, tarim tirlinleri analiz
raporlar1 ve saglik sertifikalari, uluslararasi ¢cevre ve kalite belgeleri desteklenmektedir.
Pazara giris belgesi destekleri; miiracaat ve dokiiman inceleme giderleri, belgelendirme
tetkik giderleri, ilk yila ait belge kullanim iicretleri, test/analiz raporu giderleri, zorunlu
kayit iicretleri, tarim tirlinleri analizine iligkin saglik/gilivenlik sertifikasi iicreti, tarim
tiriinleri analizine iliskin akreditasyon iicreti kalemlerinden olugsmaktadir. Sirketlerin
sadece lUretimini ve/veya ihracatimi yaptiklar1 iiriinlere iliskin aldiklar1 pazara giris
belgeleri desteklenmektedir (Para Kredi ve Koordinasyon Kurulu’nun 2014/8 no.lu

Pazara Giris Belgelerinin Desteklenmesine Iliskin Kararr).
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2.2.1.2. ihracata Hazirhlk Asamasinda KOSGEB Tarafindan Sunulan
Ihracat Tesvikleri

Calismanin bu kisminda ihracata hazirlik asamasinda KOSGEB koordinasyonunda

sunulan ihracat tesviklerine yer verilecektir. Bu kapsamda; Uluslararasi Kulugka

Merkezi ve Hizlandiric1 Destek Programi bulunmaktadir.

2.2.1.2.1. Uluslararasi1 Kulucka Merkezi ve Hizlandirici Destek Programi

Bu tegvik tiirliyle; Ar-Ge ve inovasyon faaliyetleri lilkemizde gergeklestirilen
teknolojik trlinlerin uluslararasi pazarlarda yer almasi, ayn1 ama¢ dahilinde ihracatin
arttirilmast icin uluslararas1 kulugka merkezi’ kurulmasi ile isletmelerin hizlandirma
programlarina® katilmalari amaglanmaktadir. Program; bu isimlerle amlan iki alt
programdan olusmaktadir ve asagida ayrintilar1 agiklanan destekleme araglari, program
dahilinde sunulmaktadir (KOSGEB Uluslararasi Kulucka Merkezi ve Hizlandirici
Destek Programi):

Bu tesvik programiyla; uluslararasi kulugcka merkezlerinin kurulmasina iliskin
kurulum ve donanim giderleri %80 destek orani ile 100.000 USD {ist limitle
desteklenmektedir. Kira ile isletme giderleri gibi kalemlerden olusan operasyonel
giderler i¢in ise ilk 2 y1l %80 ve sonraki yillar %60 destek orani ile yillik 750.000USD
limit dahilinde destek verilmektedir. Uluslararast hizlandirict program igin ise
hizlandirici ofis kira giderleri, egitim, danismanlik, konaklama vb. organizasyonla ilgili
genel giderlerin 3 yil boyunca %80 destek orani ile bir hizlandirict program i¢in 15.000
USD olmak iizere toplam 60.000USD fist limitle desteklenmektedir.

Bu destek tiirii nitelik olarak pazarlama tutundurma asamalarinda saglanan
ithracat tesvikleri boliimiinde de islenebilecegi gibi uluslararasilagsma derecelerinden ilk
asamay1 olusturdugu, isletmelerin uluslararasi pazarlara eklemlenmesi, uluslararasi
pazarlara agilma potansiyeli bulunan girisimciler ile {riinlerin diinya pazarlarina
cikmasini hizlandirict etkisi ve ihracat siire¢lerinde bir 6n hazirlik agsamasi oldugu igin

calismada bu boliimde degerlendirilmesi uygun goriilmiistiir.

"Uluslararast kulucka merkezi tabiri; is gelistirme, mali kaynaklara erisim, damigsmanlik, ofis ve ag
hizmetleri vb. saglandig1 yurt disindaki yapilar ifade etmektedir.

8Hizlandirma programlar isletmeler ve girisimcilerin kisa zamanda biiyiime ve geligmelerini saglamak
amaciyla kurulan yapilarin programlarini ifade etmektedir.
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2.2.2. PAZARLAMA VE TUTUNDURMA ASAMASINDAKI IHRACAT
TESVIKLERI

Bu tiir ihracat tesvikleri; artik ihracata hazirlik asamasini gecip ihracat yapmakta
olan, ihracat performanslarin1 artirmaya ihtiyaglar1 olan ya da yeni baslayacak olan
sirketler ve isbirligi kuruluslarinin gesitli giderlerinin desteklenmesini i¢cermektedir.
Calismanin bu kisminda Ticaret Bakanligi ve KOSGEB tarafindan sunulan ihracat

tesvikleri incelenecektir.

2.2.2.1. Pazarlama ve Tutundurma Asamasinda Ticaret Bakanhg:
Tarafindan Sunulan Ihracat Tesvikleri

Calismanin bu kisminda pazarlama ve tutundurma asamasinda Ticaret Bakanligi
koordinasyonunda sunulan ihracat tesviklerine yer verilecektir. Bu kapsamda sunulan
ihracat tesvikleri; Pazar Aragtirmasi ve Pazara Girig Destegi, Kiiresel Tedarik Zincirine
Etkin Katilim I¢in Harcamalarin Desteklenmesi, Yurtdisinda Gergeklestirilen Fuar
katilmlarinin  Desteklenmesi, Sektorel Nitelikli Uluslararast  Yurti¢i  Fuarlarin
Desteklenmesi, Istihdam Yardimi, Yurtdis1 Teknik Miisavirlik Hizmetlerine Saglanacak

Devlet Yardimlari ve Tarimsal Uriinlerde Thracat fadesi Yardimindan olusmaktadir.

2.2.2.1.1. Pazar Arastirmasi ve Pazara Giris Destegi

Bu tesvikle; sirketler ile isbirligi kuruluslarinin pazar arastirmasi ve pazara giris
faaliyetlerine iligkin giderlerinin desteklenmesi amaclanmaktadir. Yeni pazarlar
yaratmak ve pazarlarda tutunmak ana amag¢ olmak iizere yurtdisi pazar aragtirmalari,
rapor ve yurtdisi sirket ile ileri teknolojiye sahip yurtdist sirket alimlari, sektorel ticaret
heyetleri ve sektorel alim heyeti programlari, ticaret sitelerine toplu iiyelik giderleri i¢in
sirketlerin ve isbirligi kuruluslarinin asagida ayrintilar1  verilen faaliyetleri
desteklenmektedir (2011/1 sayili Pazar Arastirmasi ve Pazara Giris Destegi Hakkinda
Teblig):

Yurtdis1 pazar arastirmasina iliskin tesvikler sunlardir: Sirketlerin, yeni
pazarlarin yaratilmasi i¢in yurtdist pazar arastirmasi gezilerine iliskin teblig ve
genelgede kisitlar1 belirtilen giderleri desteklenmektedir. Oyleki; pazar aragtirmasinin
amaglanmadigi yurt dist gezi vb. organizasyonlar bu teblig kapsaminda
desteklenmemektedir. Yapilan gezilerle ilgili ise ayrintilart asagida belirtilen ulasim ve

konaklama giderleri desteklenmektedir. Yurtdis1 pazar arastirmasi giderlerinin % 70"
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gezi basina en fazla 5.000 USD limite kadar desteklenmektedir. Bir yil igerisinde sirket
basina en fazla 10 adet gezi desteklenmektedir. Bir gezi icin en fazla iki sirket
calisaninin uluslararasi ve sehirlerarast ulagim gideri, giinlik 50 USD kadar arag
kiralama gideri ile kisi bag1 giinliik 150 USD limitli konaklama giderinin desteklenmesi

bu destek kapsamindadir.

Rapor ve yurtdist sirket alim destegine iliskin tesvikler sunlardir: Sirketler ile
isbirligi kuruluglarinin uluslararasilagsma siirecinde pazara giris stratejileri ile eylem
planlar1 olusturmalar i¢in satin aldiklar1 sektor, iilke, sirket veya marka odakli rapor
giderleri ile yurt disinda yerlesik sirket alimlarina yonelik mali ve hukuki danigsmanlik
hizmetleri giderlerinin sirketler i¢in %60°1, isbirligi kuruluslar1 i¢in % 75°1 olmak {izere

yillik en fazla 200.000 USD limitle desteklenmektedir.

Ileri teknolojiye sahip yurtdisi sirket alimi destekleri sunlardir: Sirketlerin ileri
teknolojiye sahip ve teknoloji transferi saglayabilecek kabiliyeti olan yurt disinda
yerlesik sirketlerin alimina yonelik mali ve hukuki danismanlik hizmetlerine iliskin
giderleri desteklenmektedir. Burada ihracatimizin kompozisyonunun ileri teknolojili
iiriinler lehine degismesi ve teknoloji transferinin saglanmasi amaglanmaktadir. Ileri
teknolojiye sahip yurtdisi sirket alimina iligkin hukuki ve mali danigsmanlik giderlerine
iliskin yapilan giderlerin %75"1 olmak tiizere yillik en fazla 500.000 USD limitle
desteklenmektedir. Yine bu kapsamda ileri teknolojiye sahip yurtdist sirketlerin alimi
icin kullanilan kredi faiz giderlerinin destek miktar1 6denen faiz giderinin %50’si olmak
tizere Tiirk Lirasi cinsi kredilerde 5 puani, doviz kredileri ve dovize endeksli kredilerde
2 puani toplam 3.000.000 USD limite kadar desteklenmektedir. Marka alimlarinda ise
faiz destegi para cinslerine gore ayni limitler dahilinde 2.000.000 USD limit karsiliginca
desteklenmektedir. Ancak bu tutar sirket veya marka alim bedelinin %50’si {izerinden

hesaplanmaktadir.

Sektorel Ticaret Heyeti ve Sektérel Alim Heyetleri Programlarma iliskin
tegvikler sunlardir: Ticaret Bakanlig1 koordinasyonunda isbirligi kuruluslar tarafindan
sirketlere yonelik dig ticaret organizasyonunu ifade eden sektorel ticaret heyeti
programlar1 ve yine ayni amaci tagiyan yurtdisindan ithalatcilar tarafindan olusturulan
alim heyeti programlarina iliskin giderler bu tesvik kapsaminda desteklenmektedir. Bu
yolla; ticaret heyetleri ve alim heyetleri yoluyla tanitim ve ihracatin artirilmasi

hedeflenmektedir. Sektorel ticaret heyeti programlarina iliskin giderler % 50 oraninda
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ve program basina en fazla 100.000 USD olarak belirlenmistir. Yurtdisindaki ithalatgi
firmalar ile kurum ve kuruluglarin Tiirkiye’ye davet edilmesi kaynakli sektorel alim
heyeti programlarina iliskin giderler ise % 50 oraninda ve en fazla 75.000 USD olarak
desteklenmektedir. Heyetler i¢in en fazla ikiser personelin uluslararasi ve sehirlerarasi
ulagim giderleri ile kisi basi giinliik en fazla 150 USD limite kadar konaklama giderleri
desteklenmektedir. Desteklenecek tanitim ve organizasyon giderleri ise; terciimanlik
gideri, seminer, konferans, toplanti ve ikili goriismelerin yapildig1 yerlerin kiralama
giderleri, fuar katilimina iliskin giderler, gorsel ve yazili tanitim giderleri, halkla

iliskiler hizmeti gideri ve sergilenecek iirlinlerin nakliye giderlerinden olusmaktadir.

E-ticaret sitelerine toplu tiyeliklerin desteklenmesi su sekildedir: Sirketlerin e-
ticaret sitelerine iiyelik ve ihracat performanslarini artirmalarina katki saglanmasi
amaciyla isbirligi kuruluslar1 organizasyonunda e-ticaret sitelerine toplu iiyelik giderleri
desteklenmektedir. Destekleme icin her bagvuruda en az 250 sirketin son kullanictya
yonelik olmayan e-ticaret sitelerine iiye yapilmasi gerekmektedir. Bagvuruda yer alan
her bir sirket i¢in isbirligi kuruluslarina e-ticaret sitesi basina yillik en fazla 2.000 USD
olmak tizere giderler % 80 oraninda desteklenmektedir. En fazla 5 e-ticaret sitesi i¢in ve

e-ticaret sitesi basina 3 yil siiresince destekten yararlanilabilmektedir.

2.2.2.1.2. Kiiresel Tedarik Zincirine Etkin Katilim icin Harcamalarin

Desteklenmesi

Sirketlerin kiiresel firmalarla tedarikei iligkisi kurmalarini saglayacak ozellikte
olan ve Bakanlik tarafindan 6n onay sarth Kiiresel Tedarik Zinciri Yetkinlik Projeleri
kapsaminda sirketlerin projede belirtilen giderleri 2 yil siiresince % 50 oraninda ve
toplamda 1.000.000 USD limitle desteklenmektedir. Bu tesvikle; sirketlerin kiiresel
tedarik zincirine daha etkin bir tedarik¢i olarak katilim icin yetkinliklerinin arttirilmasi
amaglanmaktadir. Bakanlik 6n onay incelemesinde tedarik¢inin {iretim yetkinligi ve
gelistirme potansiyeli, finansal performans, bilgi sistemleri yonetimi ve organizasyon ve
insan  kaynaklar1  alanlarin1  degerlendirmektedir.  Tedarik¢ilerin ~ basvuruda
bulunabilmelerinin 6n kosulu, iiretici olmalaridir. Ayn1 zamanda kiiresel firmanin
faaliyet yirittiigli sehir ve proje sahibinin faaliyette bulundugu sehirde karsilikl
ziyaretler i¢in ulasim ve konaklama masraflar1 100.000 USD limite kadar

desteklenmektedir. Kiiresel Tedarik Zinciri Yetkinlik Projesi kapsaminda projede
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kullanilmak i¢in aliman makine, ekipman, donanim alimlari, yurtdis1 ofis-depo
harcamalari, yazilim alimi, sertifikasyon, test/analiz, iiriin dogrulama harcamalan ile
Ticaret Bakanliginin uygun buldugu konularda egitim, danigsmanlik giderleri ile miisteri
ziyaretleri faaliyetlerine iliskin giderler desteklenmektedir (Para Kredi ve Koordinasyon

Kurulu’nun 2014/8 no.lu Pazara Giris Belgelerinin Desteklenmesine iliskin Kararr).

2.2.2.1.3. Yurtdisinda Gerceklestirilen Fuar Katilimlarinin Desteklenmesi

Bu tesvik tiiriiyle; sirketler ile iiretici/imalat¢i organizasyonlarin’® yurtdisinda
diizenlenen ticari nitelikli fuarlara katilimin desteklenmesi yoluyla ihracatimizin
arttirtlmas1 amaglanmaktadir. Para Kredi ve Koordinasyon Kurulunun 2009/5 sayil
Yurtdisinda Gergeklestirilen Fuar Katilimlarinin Desteklenmesine iliskinTebligi yine
Para Kredi ve Koordinasyon Kurulunun 2017/4 sayili karari ile yiiriirliikten kaldirilmis
olup 01.07.2017 tarihinden itibaren yurtdisinda gerceklestirilen fuar katilimlarinda
mevzuatin bu dogrultuda sadelestirildigi goriilmektedir. 2017/4 sayili karara gore bu
kapsamda, fuar katilimlar ile yurtdis1 fuar organizasyonlarina iliskin organizatorlerin
tamitim faaliyetlerine iliskin desteklenen harcamalar asagidaki sekilde Ozetlenebilir
(Para Kredi ve Koordinasyon Kurulunun Yurtdisinda Gergeklestirilen Fuar

Katilimlarmin Desteklenmesine Ilislin 2017/4 sayil1 Karar1):!°

Fuar katilimlarinin desteklenmesi su sekilde ger¢eklesmektedir: Bu tesvik tiirti;
sirketler ve Tiirkiye’de yerlesik iiretici/imalat¢1 organizasyonlarin yararlanabildigi,
yurtdist pazarlarda tutundurma ve ihracat performansinin artirilmasi igin tanitim
faaliyetlerinin desteklenmesini igermektedir. Sirket ve {iretici/imalat¢t organizasyon
yani katilimcilar tarafindan gerceklestiren yurtdist fuar organizasyonlarinda
katilimcilarin stand alanlari, metrekare biiyiikliigii dikkate alinarak desteklenerek bu
tutar her fuar icin ayr1 olarak belirlenmektedir. Yurtdisi fuarlarin genel nitelikli olmasi
durumunda 71.000 TL, sektorel nitelikli olmasi halinde 107.000 TL, Bakanlik
tarafindan prestijli fuar ilan edilen fuarlardan biri olmasi halinde ise iist limit yilda iki

defayla smirli olmak iizere 360.000 TL’dir. Stand kirasi, nakliye, ulasim ve standa

9Uretici/imalat¢1 organizasyonlar; ayni iiretim dalinda faaliyette bulunan iiretici ve imalat¢1 sirketleri bir
araya getiren ve temsil eden sektdrel orgiitlenmeler (tanitim gruplari, federasyon, birlik, dernek) ile
Thracatg1 Birliklerini ifade etmektedir.

"Destek {ist limitleri her takvim yili baginda (TUFE+YI-UFE)/2 oraninda giincellenmektedir. Bu teblig
bazinda TL cinsinden sunulan tesvikler, tebligde verilen tutarlarin 2019 y1li igin giincellenen tutarlar1 olup
giincel tutarlar Uludag ihracatg1 Birlikleri kaynaklarindan alinmistir.

58



iliskin diger giderlerin fuar, iilke veya sektor bazinda belirlenen yaklasik maliyetin
%50’s1, Bakanlikca belirlenen hedef {ilkelerde ise %70’1 yukarida belirtilen miktarlar
dahilinde desteklenmektedir.

Yurtdis1 fuar organizasyonlarina iligkin organizatér tanitim faaliyetlerinin
desteklenmesi soyle gergeklesmektedir: Bu destek tiirii ile; Bakanlik tarafindan lisans
verilen fuar organizatdrlerinin yurtdisi fuarlarda gergeklestirdikleri tanitim faaliyetleri
hakkinda yaptiklar1 harcamalarin %75’1 oraninda olmak iizere genel nitelikli fuarlarda
460.000 TL, sektorel nitelikli fuarlarda ise 721.000 TL’ye kadar desteklenmesi
amaglanmaktadir. Sektorel nitelikli fuarlarda ayrica proje kapsaminda yapilacak
harcamalarin % 75’1 ilave olarak 460.000 TL limitine kadar desteklenmektedir. Bu
desteklerden Bakanlik¢a fuar Oncesi onaylanan “Tiirkiye Markasi” standlarina iliskin

projeler de yararlanmaktadir.

2017 yilinda gerceklestirilen mevzuat degisikliginde sadelesme ve tesviklerin
yerel para cinsinden verilmesi, destekleme oranlari ile destege iligkin limitlerdeki

degisiklikler goze carpmaktadir.

2.2.2.1.4. Sektorel Nitelikli Uluslararast Yurtici Fuarlarin Desteklenmesi

Bakanlik¢a belirlenen yurti¢i sektorel nitelikli uluslararas: fuarlar1 diizenleyen
organizatdrler ile katilimer sirketlerin desteklendigi bu tesvikle, yurticinde yapilan
sektorel nitelikli uluslararas1 fuarlara katilimin ve harcamalarin desteklenmesi amaci
taginmaktadir. Buradaki amag, uluslararasi diizeyde katilimin artmasinin saglanmasidir.
Bu tesvik tiirii ile asagidaki desteklerden yararlandirilmaktadir (Para Kredi ve
Koordinasyon Kurulu’nun 2014/4 sayili Sektorel Nitelikli Uluslararasi Yurti¢i Fuarlarin

Desteklenmesine Iliskin Karar1):

Bu tesvikle; 2019 yilindaki giincel degerlerle; sektorel nitelikli yurt i¢i fuarlarin
performansina yonelik Bakanlik¢a belirlenecek kriterler dahilinde, organizatorlerin
yurtdisinda gergeklestirdikleri c¢esitli tanmitim faaliyetleri harcamalari %75 limitle
666.000 TL’ye kadar, yurtici tanitim faaliyetleri ise ayni limitle 222.000 TL’ye kadar;

ayn1 yurt i¢i fuar i¢in en fazla on adede kadar desteklenmektedir. Bu teblig kapsaminda
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katilimer sirketlerin yer kiras1 ve stand masraflarinin %50°si 38.000 TL’yi agsmamak

tizere desteklenmektedir. !

2.2.2.1.5. Istihdam Yardim

Bu tegvikle, Sektorel Dis Ticaret Sirketi (SDS) statiisiine sahip sirketlerin dis
ticarete iliskin islemlerini yiirlitmek {izere alaninda tecriibeli ve yiiksek 6grenim gérmiis
yonetici ve personel istihdaminin saglanmasina yonelik asagida belirtilen desteklerin

saglanmas1 amaci tasinmaktadir (2000/1 sayiliistihdam Yardimi Hakkinda Teblig):

Bu tesvik kapsaminda; SDS$'lerin ilk defa istihdam edecekleri; konusunda
tecrilibeli ve yiiksek 0grenimli yonetici i¢in toplam azami 18.000 USD karsiligir TL’yi
asmamak {izere yillik briit maaslarinin %75'1, elemanlarin toplam azami 9.000 USD
karsiligi TL’yi asmamak tizere yillik briit maaslarinin %75'1 personelle yapilan

sOzlesme siiresi en az 18 ay olmak sartiyla azami 1 yil siireyle karsilanmaktadir.

2.2.2.1.6. Yurtdisi Teknik Miisavirlik Hizmetlerine Saglanacak Devlet

Yardimlari

Bu tegvikle; Ticaret Bakanligi tarafindan hedef pazar olarak belirlenen iilkelerde
miiteahhitlik sektoriine yonelik mal ve hizmet ihracat1 ve miiteahhitlik sektoriine iliskin
mal ve hizmet ihracatinin artirilmasi amaciyla teknik miisavirlik sirketleri (TMS),
miiteahhitlik sirketleri ile isbirligi kuruluslarinin yurti¢i ve yurt diginda gergeklestirilen
asagida  kapsami  sunulan  faaliyetlere iliskin  harcamalarin  karsilanmasi
amaglanmaktadir. Bu tesvik kapsaminda sunulan proje destegi, yurtdisi ofis destegi,
reklam tanmitim ve pazarlama destegi, pazar arastirmasi destegi, yurtdist fuar
organizasyon destegi, yurtdis1 fuar katilim destegi, seminer ve konferans organizasyon
destegi, seminer ve konferansa katilim destegi, teknik miisavirlik ve miiteahhitlik heyet
programi destegi, yabanci kamu gorevlileri egitim destegi, yurtdisi egitim destegi,
yazilim destegi, mesleki sorumluluk sigortasi destegi ve uluslararast1 mesleki
yarigsmalara katilim desteklerine iliskin ayrintilar asagida acgiklanmaktadir (Para Kredi
ve Koordinasyon Kurulunun 2014/10 say1l1 Teknik Miisavirlik Hizmetlerine Saglanacak

Devlet Yardimlar1 Hakkinda Karar):

"Bu karar kapsamindaki tesvik iist limitleri her takvim yili basinda (TUFE+YIi-UFE)/2 oraninda
giincellenmektedir.
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Tesvik kapsaminda proje desteklerinden yararlandirma su sekildedir: Bakanlikca
destek kapsamina alinan yurtdisi projeler i¢in igverenler tarafindan agilan ihalelerde
hizmet, vekalet veya eser niteligindeki teslimatlara karsilik olarak imzalanan
sozlesmelerde TMS’ler; sozlesme bedelleri baz alinarak azalan oranlarda
desteklenmektedir. Soyle ki; so6zlesme bedeli 2.000.000 USD kadar olan projeler igin
tist limit 300.000 USD olmak tizere %20 oraninda desteklenirken sozlesme bedeli
10.000.000 USD ve iizeri projeler i¢in destek st limiti 1.000.000 USD olmak {iizere

%7,5 oraninda desteklenmektedir.

Yurtdis1 ofis desteklerine iliskin uygulama su sekildedir: TMS'lerin yurt disinda
acilan ofislerine ait briit kira ile buna iligkin vergi, resim, har¢ giderleri %50 oraninda ve
yillik 40.000 USD limit dahilinde karsilanmaktadir. Yurtdis1 ofislerde istihdam edilen
ve tesvik verilecek TC vatandasi bir yoneticinin briit maast %50 oraninda ve yillik en
fazla 60.000 USD ile yine TC vatandas1 bir biiro elemaninin briit maast %50 oraninda
ve yillik en fazla 36.000 USD ile desteklenmektedir. Bu destekler, yurtdisindaki her bir
ofis i¢in ayr1 ayr1 degerlendirilmektedir. Ayrica, yurtdist ofisler i¢in satin alinan
danismanlik giderleri ile bilgisayarli tasarim kapsamindaki lisans harcamalari %50

oraninda yillik en fazla 30.000 USD limit dahilinde desteklenmektedir.

Reklam, tanitim, pazarlama ve pazar arastirmasi destekleri su sekildedir: TMS
ve isbirligi kuruluglarinin reklam, tanitim ve pazarlama faaliyetlerine iligkin giderleri
%50 oraninda, yillikk 100.000 USD Ilimitle desteklenmektedir. TMS'lerce
gerceklestirilen yurtdisi pazar arastirmasi gezilerine iligskin giderler, yilda en fazla 5 gezi

icin %70 oraninda ve gezi basina 5.000 USD limitle desteklenmektedir.

Yurtdis1 fuar organizasyon destekleri ve yurtdisi fuarlara katilim destekleri su
sekildedir: Yurtdisinda diizenlenen sektorel fuarlara milli katilimlarda Bakanlik
tarafindan yetkilendirilen isbirligi kurulusunun harcamalarindan; salon kiras1 ve diger
altyap1 harcamalar1 i¢in organizasyon basia en fazla 100.000 USD iist limit olmak
tizere giderlerin %901, yurtdis1 yazili ve gorsel reklamlara iliskin 70.000 USD {ist limit
olmak {tizere giderlerin %901 desteklenmektedir. Ayrica, organizasyonlara panelist,
konusmac1 vb. davetli katilimcilar i¢in organizasyon basina yol ve konaklama giderleri
icin 20.000 USD limite kadar desteklenmektedir. TMS ve isbirligi kuruluslarinin

yurtdisinda diizenlenen sektorel nitelikli uluslararasi fuarlara katilimlarinda; stand

61



kirasi, ulagim ve konaklama giderleri i¢in fuar basina en fazla 15.000 USD olmak {izere

giderlerin %50’s1 desteklenmektedir.

Seminer ve konferanslara iliskin organizasyon ve katilimcilara saglanan
tesvikler su sekildedir: Bakanlik tarafindan gorevlendirilen isbirligi kuruluslarinin
seminer ve konferans faaliyetleri icin teknik altyapi, salon kirast ve yemekli
organizasyon giderleri i¢in organizasyon basina en fazla 100.000 USD olmak tizere %
70’1, yurtdis1 yazili ve gorsel reklam harcamalari i¢in giderlerin en fazla 70.000 USD
olmak iizere % 70’1, ayrica organizasyonlara davetli, panelist, konusmaci vb.
katilimcilar i¢in organizasyon basina yol ve konaklama giderleri i¢in 20.000 USD
limitine kadar desteklenmektedir. TMS ve isbirligi kuruluslarinin  yurtdiginda
diizenlenen sektorel nitelikli seminer ve konferanslara bireysel katilimlarda yol ve
konaklama giderleri organizasyon basina 5.000 USD limitine kadar %50 oraninda

desteklenmektedir.

Teknik miisavirlik ve miiteahhitlik heyet programlarinda uygulanan tesvikler
sunlardir: Program kapsaminda katilimcilarin ulasim ve konaklama giderleri ile
organizasyon sahibi igbirligi kurulusunun reklam, pazarlama, danigsmanlik, terciimanlik
vb. organizasyon giderleri %50 oraninda, program basina 150.000 USD limitle

desteklenmektedir.

Yabanct kamu gérevlileri icin saglanan egitim destekleri sunlardir: Isbirligi
kuruluglarinin yurt i¢inde diizenlenen teknik egitim kurslarina yabanci kamu
gorevlilerinin davet edilmesi halinde; ulagim, konaklama, egitim, gezi vb. giderlerin

tamami 75.000 USD limitine kadar desteklenmektedir.

Yurtdist egitim destegi olarak saglanan tesvikler sunlardir: TMS'lerin teknik
personelinin yurtdisi teknik egitim programlarina katilmalari halinde; program basina
yol, konaklama ve katilim giderleri %50 oraninda ve 50.000 USD limitle

desteklenmektedir.

Yazilim destekleri su sekilde uygulanmaktadir: TMS’lerin yurtdisi projeleriyle
ilgili satin aldiklar1 ya da kiraladiklar1 yazilim friinlerinin lisanslarina iliskin

harcamalari, %50 oraninda ve yillik 50.000 USD limitle desteklenmektedir.
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Mesleki sorumluluk sigortalarina iligskin tesvik unsurlar1 sunlardir: TMS’lerin
yurtdisi teknik miisavirlik projelerinden kaynakli mesleki sorumluluk sigortalarinin

sigorta polige giderleri, %50 oraninda ve yillik 50.000 USD limitle desteklenmektedir.

Uluslararas1 mesleki yarigmalara katilimlarda tesvik unsurlar1 sunlardir:
TMS’lerin uluslararas1 mesleki yarigmalara katilimlarinda; iki sirket ¢alisaninin yol,
konaklama ve katilim bedelleri %50 oraninda ve organizasyon basmna 10.000 USD

limitle desteklenmektedir.

2.2.2.1.7. Tarimsal Uriinlerde Thracat Iadesi Yardimi

Bu tesvikle; tarimsal {riinlerin uluslararasi piyasalarda rekabet giicli ve ihracat
potansiyelinin arttirilmasi, ihrag edilen fiziki birim basina yapilacak iade miktart ile
saglanmas1 amaclanmaktadir. Bahsedilen iade siirecinde asagida agiklamasi yapilan bazi
Ozellikli durumlar dikkati ¢ekmektedir (Para-Kredi ve Koordinasyon Kurulunun

2016/16 sayili Tarimsal Uriinlerde Thracat Iadesi Yardimlarina iliskin Karar1):

Imalatc1 sirketler, ihracatc1 sirketler ile SDS’ler mahsup islemlerinden
yararlanabilmektedirler. Yukarida bahsedilen kararin 4. maddesinde tabloda yer alan
iirlinlerin ihracatinda tabloda belirtilen ihracat iade miktarlari, azami 6deme oranlar1 ve

miktar barajlar1 dikkate alinarak ihracat iadesi yardimi yapilmaktadir.

Karar kapsamindaki mahsup islemlerinde imalat¢i/ihracat¢1 veya ihracatcilara
nakit 6deme yapilmamaktadir. Giimriik vergisi hari¢ vergiler, vergi cezasi, Sosyal
Gilivenlik Kurumu primleri, Tiirk Eximbank kredi faiz giderleri, kamu bankalarindan
ihracata yonelik kullanilan kredilerin faiz giderleri ile Tasarruf Mevduati Sigorta Fonu
(TMSF) ve tasfiye halindeki bankalara olan borg¢lar ve bunlarin ferilerinin tamami

mahsup edilmektedir.

Kararin 4. maddesindeki tablodaki bazi tarim fiiriinlerinin Ihracat Baglantil
Tarimsal Uretim S6zlesmesi kapsaminda temin edilerek ihrac edilmeleri halinde ihracat
iade miktarlar1 ve azami 6deme oranlar1 % 100 oraninda arttirilmakta ve bu artisin da %
50'si tireticiye nakit olarak 6denmektedir. Tablodaki {iriinlerin organik tarim yontemleri
ile iiretilmeleri ve bu iiriinlerin Organik Uriin Sertifikasina sahip olmas1 durumunda

ithracat iade miktarlar1 ve azami 6deme oranlar1 % 50 oraninda arttirilmaktadir. Ayrica
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tablonun incelenmesinde bazi durumlar dikkat cekmektedir. Giimriik Tarife Istatistik
Pozisyonu (GTIP) veri numarali zeytin ve zeytinyaglari i¢cin ambalaj boyutu verili
miktarlarda biiylidiikge destek oranlar1 azalarak kesilmektedir. Ayni1 zamanda tescilli
Tiirk Markalar1 ve "Made in Turkey " ibaresi ile ihrag¢ edilen iiriinler i¢in daha yiiksek

ihracat iadesi uygulanmaktadir.

Tarmmsal {iriinlerde ihracat iadesi yardimi; DTO Tarim Anlasmasimin
hiikkiimlerine uyumlu bir sekilde, iilkelerin DTO’ye ulastirdiklar1 taahhiit listeleri
kapsaminda, bu {riinler icin yapilacak harcamalar ile desteklemede bulunulabilecek
tarim Uriinii hakkinda indirim taahhiidiinde bulunularak kullandirilabilmektedir.
DTO’ye verilen taahhiit listeleri haricinde desteklemeler uygulanamamaktadir (Kiymaz,

2000: 67).

2.2.2.2. Pazarlama ve Tutundurma Asamasinda KOSGEB Tarafindan
Sunulan Ihracat Tesvikleri

Calismanin bu kisminda; pazarlama ve tutundurma asamasinda KOSGEB
koordinasyonunda sunulan ihracat tesviklerine yer verilecektir. Bu kapsamda KOSGEB
tarafindan asagida sunulan ihracat tesvikleri; pazarlama, ihra¢ pazarlarinda tutundurma
amaciyla kullanilabilme kapasitesi olanlardan yazar tarafindan se¢ilmistir. Bu tesvikler;
Teknopazar-Teknolojik Uriin Tanitim ve Pazarlama Destegi, KOBIGEL-KOBI Gelisim
Destegi ve KOSGEB Kredi Faiz Desteginden olusmaktadir.

2.2.2.2.1. Teknopazar-Teknolojik Uriin Tanitim ve Pazarlama Destegi

Bu tesvik tiiriiyle; KOBI’lerin uluslararasi pazarlarda rekabet giiclerinin
arttirilarak dinamik bir yapiya kavusturulmalari i¢in Ar-Ge, yenilik veya tasarim
projeleri sonucunda ortaya ¢ikan Teknolojik Uriin (TUR) Deneyim belgesi almis
teknolojik iiriinlerine veya prototiplerine tanitim ve pazarlanmasi i¢in asagida ayrintilari
belirtilen desteklerin verilmesi amaglanmaktadir

(https://www.kosgeb.gov.tr/site/tr/eenel/destekdetay/5804/teknopazar-teknolojik-urun-

tanitim-ve-pazarlama-destek-programi, 10.03.2019):

Bu program kapsaminda; destek {ist limiti 150.000 TL olup yurtdisindaki tanitim
ve pazarlama faaliyetleri i¢cin 100.000 TL’ye kadar, yurti¢indeki tanitim ve pazarlama

faaliyetleri i¢in ise 50.000 TL’ye kadar geri 6demesiz destek saglanmaktadir. Bu destek
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kapsaminda; basili veya elektronik tanitim materyalleri, fuarlara katilim, yurtdisi
fuarlarda giimriik islem giderleri, e-ticaret sitelerine iiyelik giderleri, yazili medyada
teknolojik {irlin ya da prototipin tanitimina iliskin giderler, tanitim ve pazarlama
faaliyetleri ile ilgili seyahatlerde konaklama ve ulasim giderleri desteklenmektedir.
Program kapsaminda sunulan desteklerin destekleme orani, tiim bolgelerde %100 olarak

uygulanmaktadir.

2.2.2.2.2. KOBIGEL-KOBI Gelisim Destegi

Bu tegvik tliriiyle, iilkemizin ulusal ve uluslararast hedefleri dogrultusunda,
KOBI’lerin ekonomideki paylarinin ve etkinliklerinin artirilmasi, rekabet giiclerinin ve
sagladiklar1 katma degerin ylkseltilmesi amaciyla isletmelerin hazirlayacaklari
projelerin desteklenmesi amacglanmaktadir. Genel anlamda, rekabet giiclinlin
arttirilmasina dayanan bir gesit ihracat tesvikidir. Program kapsaminda desteklenecek
proje giderleri KOSGEB tarafindan Proje Teklif Cagrisinda belirlenmektedir. 2019
yilinda imalat sanayinde dijitallesme ve robot kullanimi temali proje teklif cagrilar
bulunmaktadir. Projeler kapsaminda verilecek destegin {ist limiti geri 6demesiz 300.000
TL ve geri 6demeli 700.000 TL olmak iizere azami 1.000.000 TL’ dir. Programin destek
orant 1. ve 2. bolgelerde %60 olup; 3., 4., 5. ve 6. bolgelerde bu oran %80 olarak
uygulanmaktadir'? (KOSGEB KOBIGEL- KOBI Gelisim Destek Programn).

Isletmelerde proje temelli gelisimin desteklendigi, esnek destekleme sisteminin
oldugu, genel anlamda ihracat1 desteklemenin de proje konusu yapilabilecek bir tegvik
tiiri olan KOBI Proje Destek Programi ve KOBI’lerin proje hazirlamalari, tematik
alanlarda ihtiyaglarin karsilanmasi ve uluslararas1 mevzuata uygunluk amaci giiden ve
kismen ihracat tesviki sayilabilecek Tematik Proje Destek Programi, bu tez yazim
asamasinda iken KOBIGEL-KOBI Gelisim Destek Programmin yiiriirliigii alinmasiyla
KOSGEB tarafindan kaldirilmistir. KOBI proje destek programi ve Tematik Proje
Destek Programlar1 kapsaminda isletmelere verilecek geri 6demesiz destegin tist limiti
150.000 TL iken KOBIGEL-KOBI Gelisim Destek Programinin yiiriirliige girmesiyle
proje destekleme limitlerinin yukarida belirtildigi sekilde arttig1 gozlenmektedir
(https://www.kosgeb.gov.tr/site/tr/genel/destekdetay/3288/kobigel-kobi-gelisim-destek-

programi, 15.03.2019).

12Yatinm Tesvik Uygulamalarinda bolgeleri gosterir tablo igin bkz. 19.06.2012 tarihli ve 28328 sayil
Resmi Gazetede yayimlanan Yatirimlarda Devlet Yardimlari Hakkindaki Bakanlar Kurulu Karari.
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2.2.2.2.3. KOSGEB Kredi Faiz Destegi

Bu programla; KOBI’lerin rekabet giiclerini ve diizeylerini yiikseltmek, sanayide
entegrasyonu saglamak amaciyla, isletmelerin kamu bankalari, 6zel bankalar, katilim
bankalarindan kredi kullanabilmeleri i¢in faiz ve kar payr masraflarma KOSGEB
tarafindan destek verilmesi amacglanmaktadir. Burada isletmeler; TL veya doviz
cinsinden kullandirilan makine techizat alimi, ihracat ve acil destek kredileri i¢in destek
talep edebilmektedir. Faiz destegi kredi kullanilmasindan itibaren 3 yil i¢in verilerek
donem sonunda tekrarlanabilmektedir. Bu destekle ilgili ana tema asagida kisaca
agiklanmaktadir (KOSGEB KOBI Kredi Faiz Destegi Yonetmeligi):

Kredi faiz ve kar pay1 desteginden yararlanacak KOBI’ler KOSGEB tarafindan;
girisimci isletmeler, proje odakli isletmeler, teknoloji tabanl isletmeler ile stratejik ve
oncelikli sektdrlerdeki isletmeler olarak gruplandirilmaktadir. Basvurucu KOBI’ler
isletme tiirlerine gore belirlenen taban puanlar ile kredi tiirlerine gére dngoriilen vadeler,
kredinin tiirline goére mali biiylime, istihdam artisi, yerli makine alimindan kaynakli
ilave puanlar kullanilarak belirlenen limitler dahilinde KOSGEB tarafindan
degerlendirmeye alinmaktadir. Desteklenecek faiz ve kar payr orani, toplam destek
puant kadardir. Girisimci isletmeler i¢in kredi st limiti 50.000 TL iken bu limit
stratejik ve Oncelikli sektorlerde konumlandirilan isletmelerde 500.000 TL’ye kadar
cikabilmektedir. Ayrica ihracat kredisi kullanan isletmeler i¢cin vade 180 giin olup
yukarida bahsedilen biitiin tiirdeki isletmeler i¢in kredi iist limiti 200.000 USD ve taban

veya ilave puan uygulanmadan tiim isletmeler USD Libor kadar desteklenmektedir.

2.2.3. MARKALASMA-KENDINI GERCEKLESTIRME ASAMASINDAKI
[HRACAT TESVIKLERI

Calismanin bu alt boliimiinde ihracat performansini arttirmak i¢in firmalara
katma degeri yiiksek {irlinlerin iiretimi, marka degeri yaratilmasi ve bu iiriinlerin
thracatin1 arttirmak icin Ticaret Bakanligt ve KOSGEB tarafindan sunulan ihracat

tesvikleri incelenecektir.
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2.2.3.1. Markalasma-Kendini Gerceklestirme Asamasinda Ticaret Bakanhg:
Tarafindan Sunulan Ihracat Tesvikleri

Calismanin bu kisminda markalagsma ve sirketlerin kendilerini gerceklestirme
asamasinda Ticaret Bakanligi koordinasyonunda sunulan ihracat tesviklerine yer
verilecektir. Bu kapsamda sunulan ihracat tesvikleri; Tasarim Destegi, Yurtdigi Birim
Marka ve Tanitim Faaliyetlerinin Desteklenmesi, Markalasma ve Turquality®’nin
Desteklenmesinden olugmaktadir. Ayrica; Doviz Kazandirict Hizmet Ticaretinin
Desteklenmesi ve Doviz Kazandirict Hizmet Sektorlerinin - Markalagsmasinin

Desteklenmesine iligkin tesvik tiirleri de bu kisimda incelenecektir.

2.2.3.1.1. Tasarim Destegi

Bu tesvik tiiriiyle; sirketlerin yurtdis1 pazarlara yonelik tasarim kiiltiiriiniin
olusturulmasi ve yayginlastirilmasi, dolayisiyla yiiksek katma degerli iiriin gelistirmek
amaciyla tasarim ve {riin gelistirme projelerine iliskin giderlerin desteklenmesi
amaclanmaktadir. Bu tesvik mekanizmasi ile tasarimer sirketler ile isbirligi kuruluslari,
tasarim ofisleri ile tasarim ve {iriin gelistirme projeleri desteklenmektedir. Bu tesvik tiirii
ile ilgili teblig bazinda sunulan destekler asagida aciklanmaktadir (2008/2 sayili
Tasarim Destegi Hakkinda Teblig):

Teblig bazinda tasarimci sirketlere saglanan tesvik unsurlari su sekildedir:
Tirkiye’de kurulu, tasarimcinin ortak oldugu, endiistriyel iirlin tasarimi veya moda
tasarimi alanlarinda faaliyet gosteren tasarimci sirketlerin yurt disinda bilinirliginin
artmas1 ve markalagsmalar1 amaciyla destekler verilmektedir. Bu sirketlerin yurtdisi
tanitim harcamalar1 %50 oraninda ve yillik en fazla 300.000 USD limit dahilinde,
yurtdist birimlerinin kurulum, dekorasyon giderleri %50 oraninda ve yillik en fazla
100.000 USD limitle, briit kira giderleri ve bu birimlerin kiralanmasina iliskin
danismanlik ve diger vergi ve vergi benzeri giderleri %50 oraninda ve yillik en fazla
200.000USD limitle, patent, faydali model ve endiistriyel tasarim tesciline iliskin
harcamalar1 ile markalarinin yurt disinda tescili, tescilin yenilenmesi ve korunmasina
iligkin giderleri %50 oraninda ve yillik 50.000 USD limitle, tasarimci1 ortaklar harig¢
istihdam edilen modelistler ile tasarimcilarin briit maas giderlerinin %50'si ve yillik
150.000 USD limitle desteklenmektedir. Ayrica sirketlerin uluslararasi pazarlarda

rekabet avantajlarini arttirmak tizere alacaklart danigsmanlik giderleri de, %50 oraninda
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ve yillik en fazla 200.000USD olmak iizere desteklenmektedir. Tesviklerin siiresi en

fazla 4 yildir.

Teblig bazinda, tasarim ofisleri de desteklenmektedir. Bu tesvikle; tanim geregi
sadece tasarim hizmeti ve/veya danismanlig1 faaliyetinde bulunan ve biinyesinde en az
ic adet tasarimci bulunan enddistriyel iirlin tasarimi veya moda tasarimi alanlarinda
faaliyet gostermekte olan tasarim ofisi sirketlerinin yurt disinda taninmalari ve
markalagsmalar1 amaciyla destek verilmektedir. Tasarim ofislerinin; yurtdisi tanitim
harcamalar1 %50 oraninda ve yillik en fazla 150.000 USD limitle, yurtdisinda agacaklari
birimlerinin kurulum giderleri ve konsept mimari ¢alismalart %50 oraninda ve yillik
50.000 USD limitle, briit kira giderleri ve bu birimlerin kiralanmasina iliskin
danigmanlik giderleri ile diger vergi ve vergi benzeri giderleri %50 oraninda ve yillik en
fazla 100.000 USD tutarinda, patent, faydali model ve endiistriyel tasarim tesciline
iligkin harcamalar1 ile markalarin yurt disinda tescili, tescilin yenilenmesi ve
korunmasina iligskin giderleri %50 oraninda ve yillik en fazla 50.000 USD limitle,
tasarimc1 ortaklar hari¢ istthdam edilen modelistler ile tasarimcilarin briit maas
giderlerinin %50'si ve yillik 200.000 USD limit dahilinde desteklenmektedir. Ayrica bu
sitketlerin uluslararas1 pazarlarda rekabet avantajini arttirmak {iizere alacaklar
danismanlik giderleri %50 oraninda ve yillik en fazla 100.000USD olmak {izere

desteklenmektedir. Tesviklerin siiresi en fazla 4 yildir.

Teblig bazinda isbirligi kuruluslarina saglanan tesvik unsurlar1 sunlardir: Bu
tesvik mekanizmasiyla; isbirligi kuruluslarinin tasarim kiiltiiriniin - olusturulmasi,
yayginlastirilmasi ile Tiirk tasarimcilarinin ve tirlinlerinin yurti¢i ve yurtdist pazarlarda
tanitilmasi, pazarlanmasi ve markalagmasi amaciyla gergeklestirecekleri tanitim
giderleri ve gergeklestirecekleri organizasyonlara iligkin tanitim, reklam ve pazarlama
faaliyetleri harcamalar1 da desteklenmektedir. Bu kapsamda proje bazinda destekleme
yapilmaktadir. Yapilan bu harcamalar % 50 oraninda ve proje basina en fazla 300.000
USD olarak desteklenmektedir. Ayrica igbirligi kuruluslar1 tarafindan diizenlenen
tasarim yarismalarinda dereceye giren yillik en fazla 60 adet tasarimcinin yurtdisindaki
egitim giderlerinin tamami ve aylik 1.500 USD tutarin1 agsmamak kaydiyla olusacak
yasam giderlerine iligkin isbirligi kuruluslarinin gergeklestirecekleri harcamalar, en

fazla iki y1l siiresince desteklenmektedir.
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Bu tesvik mekanizmasiyla; sirketlerin Ticaret Bakanligi onayiyla destek
kapsamina alinan tasarim ve {iriin gelistirme projeleri ile gemi ve yat sektoriinde faaliyet
gosteren sirketler de desteklenmektedir. Bu kapsamda sirketlerin ortaklar hari¢ istihdam
edilen tasarimci, modelist ve miihendislerin briit maaslar1 toplam 1.000.000 USD limit
dahilinde, proje bazinda en fazla %50 oraninda; alet, techizat, malzeme ve yazilim
giderleri en fazla 250.000 USD olmak iizere proje bazinda %50 oraninda; proje bazinda
istthdami desteklenen personelin seyahat giderleri ve web sitesi iiyeligine iliskin
giderler toplam en fazla 150.000 USD olmak iizere %50 oraninda desteklenmektedir.
Sirket bazinda bir adet proje desteklenmektedir. Proje siiresi ile smirli destekleme
maksimum 3 yildir. Gemi ve yat sektoriinde faaliyet gosteren sirketlerin ise Tiirkiye’de
yerlesik sirketlerden alacaklari tasarim hizmetine iliskin giderleri yillik en fazla 200.000

USD limitle % 50 oraninda 5 y1l siiresince desteklenmektedir.

2.2.3.1.2. Yurtdis1 Birim, Marka ve Tanitim Faaliyetlerinin Desteklenmesi

Bu tesvik tirtiyle; sirketler ve isbirligi  kuruluslarmin  yurtdisinda
gerceklestirecekleri tanitim, marka tescil giderleri, yurt disinda acilan birimlerin kira
giderleri ile Tiirkiye Ticaret Merkezlerine iligkin giderlerin desteklenmesi
amaclanmaktadir. Bu tesvik mekanizmalar1 asagida aciklanmaktadir (2010/6 sayili

Yurtdis1 Birim, Marka ve Tanitim Faaliyetlerinin Desteklenmesi Hakkinda Teblig):

Bu tegvik tiirii ile birim kira giderlerinin desteklenmesi gergeklestirilmektedir.
Tiirkiye'deki ana sirketin yurtdisinda dogrudan birim a¢gmasi ya da Tiirkiye’de yerlesik
sirketin yurt disinda faaliyet gosteren sirketi veya subelerinin de magaza, depo,
showroom, reyon gibi birimlerinin kira giderleri desteklenmektedir. Ayrica igbirligi
kuruluglarinin  {iyelerinin faaliyette bulunmas1 amaciyla kiralayacaklar1 yurtdisi
birimlerin kira giderleri de desteklenebilmektedir. Desteklemelerde sirketin ticari sirket
ya da smai ve ticari sirket olmasi durumlarinda da limitler ve destek oranlari
bakimindan farkliliklar  gosterdigi  goriilmektedir. Sunulan tesvigin igerigine
bakildiginda; sinai ve ticari sirketler ve isbirligi kuruluslan tarafindan yurtdisinda agilan
sirket veya subelerinin birimlerinin net kira giderleri her bir birim basina; magazalar
icin %50 oraninda ve yillik en fazla 120.000 USD, depo, ofis, vb. reyon ile ilizerine bina
yapilmak iizere kiralanan arsa olmasi halinde %50 oraninda ve yillik en fazla 100.000

USD limit dahilinde desteklenmektedir.
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Yurtdis1 ana sanayiye orijinal yedek parca iireten sirketler ve bu sirketlerin
yurtdist sirketi veya subelerinin de yurtdisindaki depolama ve kiralama giderleri %50
oraninda olmak iizere yillin en fazla 250.000 USD limitle, isbirligi kuruluslarinin
tiyelerinin faaliyette bulunmasi amaciyla kiralayacaklart yurtdigt ofislerinin kira

giderlerinin ise %50’si 100.000 USD limitle desteklenmektedir.

Ticari sirketler veya bu sirketlerin yurt disinda faaliyet gosteren sirket veya
subeleri tarafindan yurtdisinda agilan birimlerin net kira giderleri her bir birim basina;
magazalar i¢in %40 oraninda ve yillik en fazla 100.000 USD, depo, ofis, vb. reyon ile
lizerine bina yapilmak iizere kiralanan arsa olmasi halinde %40 oraninda ve yillik en

fazla 75.000 USD limitle desteklenmektedir.

Kira giderleri desteginden her bir iilke i¢in en fazla 4 yil i¢in ve toplamda en
fazla 25 birim i¢in yararlanilabilmektedir. Bu birimlerde Tiirkiye’de iiretilen {irtinlerin

pazarlanmasi sart1 bulunmaktadir.

Bu tegvikle tanmitim faaliyetlerine iliskin sunulan destekler su sekildedir:
Sirketler, isbirligi kuruluslar1 ve sirketlerin yurt dis1 sirketleri veya subeleri tarafindan
yiriitiilen faaliyetler desteklenmektedir. Tiirkiye’de iiretilen {irlinlerle ilgili yurtdisina
yonelik olarak gerceklestirilen reklam, tanitim ve pazarlama faaliyetlerine iliskin
giderler, bu desteklemenin konusunu olusturmaktadir. Bu tebli§ kapsaminda
desteklenen yurtdist birimi bulunan sirketlerin reklam, tanitim ve pazarlama
faaliyetlerine iliskin giderler %60 oraninda ve yurtdisi birimin bulundugu her bir iilke
icin yillik en fazla 150.000 USD limit dahilinde desteklenmektedir. Bu faaliyetler,
sirketlerin yurtdis1 biriminin bulunmadig: iilkelerde yapiliyorsa sirketlerin yurti¢i marka
tescil belgesi bulunmasi ve tamitim yapacagi ililkede marka tescil belgesine sahip
olunmasi ya da marka tescili i¢in basvurulmus olmasi kosuluyla, % 60 oraninda ve
yillik en fazla 150.000 USD limitine kadar desteklenmektedir. Desteklenen yurt disi
birimi bulunmayan ancak yurt i¢i marka tescil belgesi olan ve tanitim yapacag iilkede
marka tescil belgesine sahip ya da marka tescil bagvurusu yapmis sirketlerce yurt
disinda gergeklestirilen reklam, tanitim ve pazarlama faaliyetlerine iligskin giderler % 60
oraninda ve yillik en fazla 250.000 USD limitine kadar desteklenmektedir. Bu

desteklerden 4 yil siiresince yararlanilabilmektedir.
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Sirketlerin yurti¢i marka tescil belgesine sahip olduklart markalarin yurt disinda
tescili ve korunmasina iliskin giderleri, tebli§ kapsaminda destekleme konusu
yapilabilmektedir. Bu giderler % 50 oraninda ve yillik en fazla 50.000 USD kadar
desteklenmektedir. Bu tesvikten en fazla 4 yil siireyle yararlanilabilmektedir. Sirketlerin
yurti¢i marka tescil belgesine sahip olduklari markalarin; yurtdiginda tescil ettirilmesine
iliskin marka/patent biirosu hizmet, danigmanlik giderleri, vb. biitiin zorunlu giderler,
yurtdisinda tescil ettirilmis markalarinin korunmasina iliskin avukatlik vb. giderleri

desteklenmektedir.

Bu tesvik mekanizmasiyla; isletici sirket tarafindan yurtdisinda acgilan ve
kullanicr sirketlerin Tiirkiye’de iiretilen iiriinlerinin yurtdisinda tanitimi ve pazarlanmasi
amaciyla c¢esitli magaza, ofis, showroom vb. birimlerini bulunduran, danismanlik ve is
gelistirme hizmetlerinin sunuldugu merkezler olan Tiirkiye Ticaret Merkezlerinin.
(TTM) kira, kurulum ve dekorasyon, tanitim ve istihdam giderlerinin desteklenmesi de
kapsanmaktadir. Bu tesvik kapsaminda; TTM'lerin briit kira giderleri (net kiratvergi)
%60 oraninda ve TTM basina yillik en fazla 1.5 milyon USD limitle, TTM'nin isletici
sirket tarafindan satin alinmasi durumunda ise satin alma bedelinin %601 en fazla 6
milyon USD limite kadar desteklenebilmektedir. Destek kapsamina alinan TTM'nin
kurulum/dekorasyon giderlerinin %601 TTM basina 300.000USD limitle
desteklenmektedir. TTM'nin yurtdis1 tamitim harcamalart %60 oraninda ve yillik
300.000USD limit dahilinde desteklenmektedir. Ayn1 zamanda TTM'de isletici sirket
tarafindan, sartlara uygun olarak istihdam edilen en fazla 10 kisinin briit iicreti %60
oraninda ve yillik 500.000 USD limite kadar desteklenmektedir. Kullanici sirketler,
tanitim desteginden faydalanabilir ancak kira desteginden yararlanamazlar. Kira, tanitim
ve istihdama iliskin giderler, 5 yil siireyle desteklenmektedir. 5 yillik performansi
olumlu bulunan TTM'lere 5 yil daha ilave destek siiresi verilmektedir. Maksimum siire

10 yildar.

2.2.3.1.3. Markalasma ve TURQUALITY®’nin Desteklenmesi

Bu tesvikle; sirketlerin yurtdisinda markalagmalari ve olumlu Tiirk mali imajinin
olusturulmasi desteklenirken, diinya  capinda  markalarin  olusturulmasi

hedeflenmektedir. Uluslararas1 markalagma potansiyeli olan firmalar boylelikle tiretim
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ve pazarlama siireclerinde kendi markalariyla uluslararas1 pazarlarda yer alirken Tiirk
Mali imajinin olusturulmasi da hedeflenmektedir.

Ihracat¢1 Birlikleri, Uretici Birlikleri ve Uretici Derneklerinin sektdrlerinin
yurtdisinda tanitimi i¢in yapacaklari harcamalar, sirketlerin iirlinlerinin markalagmasina
iliskin yapacaklar1 harcamalar, Ihracat¢i Birliklerinin TURQUALITY® programi
kapsaminda iiyelerine yurtici ve yurtdisinda markalasma silirecinde verecekleri
desteklere iliskin harcamalar, Tiirk markalarinin pazara giris ve tutundurma siirecinde
faaliyet ve organizasyonlar1 i¢in yapacaklari harcamalar ile olumlu Tiirk Mali imajinin
olusturulmas1 ve yerlestirilmesi i¢in yurti¢i ve yurtdisindaki harcamalar1 agagida
agiklanan belirli kistaslar dahilinde desteklenmektedir (2006/4 sayil1 Tiirk Uriinlerinin
Yurtdisinda Markalagmasi, Tiirk Mali Imajmin Yerlestirilmesi ve Turquality®’nin
Desteklenmesi Hakkinda Teblig):

Kuruluslarm (Tiirkiye Ihracatcilar Meclisi (TIM), Ihracatei Birlikleri, Uretici
Dernekleri ve Uretici Birlikleri) istigal sahasina giren iiriinlerinin pazarlarda tanitilmasi
amaciyla gergeklestirecekleri tanitim harcamalari, danismanliklara iliskin giderler ile
pazar arastirmast caligmasi ve raporlarina iliskin giderler tesvikin konusunu
olugturmaktadir. Kuruluslarin bu tesvik kapsamindan yararlanmak ig¢in proje
olusturmas1 gerekmektedir. Bu kapsamda ilgili giderlerle ilgili olarak; Ihracatc
Birlikleri i¢in %80 oraninda ve proje basma yillik en fazla 1.443.000 TL tutarinda,
Uretici Dernekleri ve Uretici Birlikleri igin %50 oraninda ve yillik en fazla 577.000 TL
tutarinda, TIM ve sektorii tek basina temsil eden Thracatg1 Birlikleri i¢in %80 oraninda
ve proje basma yillik en fazla 2.887.000 TL tutarinda, birden fazla Ihracat¢1 Birligi
tarafindan olusturulan projeler icin her fhracat¢1 Birligi basma 1.443.000 TL tutarinda,

desteklenmektedir.'?

Sirketlerin, Ticaret Bakanligi tarafindan Marka Destek Programi veya
sonrasinda TURQUALITY® Destek Programi kapsamina alindigi tarihten sonraki
asagida gosterilen harcama ve giderlerinin desteklenmesi, bu tegvikin bir diger
konusunu olusturmaktadir. Her iki destek programi kapsaminda sunulan tesvikler

birbirine paralel seyretmekte olup esasen Marka Destek programi, TURQUALITY®

BDestek st limitleri her takvim yil1 baginda (TUFE+YI-UFE)/2 oraninda giincellenmektedir. Bu teblig
bazinda TL cinsinden sunulan tesvikler, tebligde verilen tutarlarin 2019 y1li igin giincellenen tutarlar1 olup
giincel tutarlar Uludag ihracatg1 Birlikleri kaynaklarindan alinmistir.
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Destek Programinin bir 6n hazirligi niteligindedir. Zira TURQUALITY® Destek
Programinda destek limitleri ¢ogu zaman iist limitsiz bazen de Marka Destek
programinda saglanan desteklere gore daha yiiksektir. Asagida sunulan biitiin giderlere

iliskin desteklemelerde oran, yapilan harcamalarin %50’si ile sinirlidir.

a)Sirketlerin markalarinin patent, faydali model ve endiistriyel tasarim tescili ve
markalarin yurt disinda tescili, yenilenmesi ve korunmasi harcamalar1 Marka Destek
Programi i¢in yillhik 288.000 TL limitle, TURQUALITY® Sertifikasina sahip
sirketlerde iist limitsiz,

b) Hedef pazarlarinda, markali iiriinleriyle ilgili olarak gerceklestirilen tanitim
harcamalar1 ve yurtdisi fuar katilimlari, Marka Destek Programi igin yillik 2.309.000
TL limitle, TURQUALITY® Sertifikasina sahip sirketlerde {ist limitsiz

c) Hedef pazarlarinda, markali iiriinlerle ilgili olarak agilan magaza, ofis, depo
ve satig sonrasi servis hizmeti veren birimlerine iliskin; briit kira, vb. giderler ile hukuki
danismanlik giderleri Marka Destek Programi icin yillik 3.464.000 TL limitle,
TURQUALITY® Sertifikasina sahip sirketlerde azami 50 magazaya iliskin giderler {ist
limitsiz, kiralanan birimin konsept mimari ¢alisma ve kurulum/dekorasyon giderleri
Marka Destek Programi icin yillik 1.732.000 TL limitle, TURQUALITY®
Sertifikasina sahip sirketlerde limitsiz,

d) Hedef pazarlarinda faaliyet gosteren ve farklt markalarin satildigi teshir
mekani, biliylik magazalar ve biiylik marketlerde iiriinleriyle ilgili olarak kiraladiklar
reyon, raf, stand ve benzeri yerlerde briit kira, konsept mimari ¢aligmalar1 harcamalari
ile danigsmanlik giderleri ve bu birimlere iliskin kurulum/dekorasyon giderleri ayrica
firmalarin kendi baslarina kiraladiklar1 showroomlara iliskin ayn1 giderler ile depolama
giderleri Marka Destek Programi ic¢in yillik 1.154.000 TL limitle, TURQUALITY®
Sertifikasina sahip sirketlerde biiyiik magazalarda ayn1 giderler iist limitsiz olmak iizere
kiralanan birimin konsept mimari giderleri birim basina 1.154.000TL limitle,

e) Yurt dig1 pazarlara giriste aranan kalite, ¢cevre belgeleri/sertifikalari, insan can,
mal emniyeti ve giivenligini gosterir isaretleri; ruhsatlandirma, test, danigmanlik vb.
giderleri Marka Destek Programi icin yillik 1.443.000 TL limitle, TURQUALITY®
Sertifikasina sahip sirketlerde yillik 2.887.000 TL limitle,

f) Hedef pazarlarinda, destek kapsamina alinan markalar ile ilgili olarak

franchising sistemi ile faaliyete gecirilecek yillik en fazla 10 magazaya iliskin;

73



kurulum/dekorasyon harcamalar1 ve konsept mimari ¢alismasi giderleri magaza basina
Marka Destek Programi i¢in 288.000 TL limitle, kira giderleri magaza basina (2 yil
siurtyla) yillik 288.000 TL limitle, TURQUALITY® Sertifikasina sahip sirketlerde ise
100 magazaya iliskin ayni giderler sirasiyla birim basma yillik 577.000 TL ve
1.154.000TL limitle,

g) Uluslararas1 pazarlarda rekabet avantajim artirmak iizere alacaklari,
danigmanlik giderleri Marka Destek Programi i¢in yillik 1.732.000 TL limitle,
TURQUALITY® Sertifikasina sahip sirketlerde 2.887.000 TL limitle,

h) Tasarim ve {irlin gelistirme konularinda istihdam edilen moda/endiistriyel
iirlin tasarimcist ve miithendis giderleri Marka Destek Programi i¢in yillik 1.154.000 TL
limitle, TURQUALITY® Sertifikasina sahip sirketlerde en fazla 10 kisiye kadar iist

limitsiz desteklenmektedir.

1) Destek kapsamindaki markalarla ilgili olarak Bakanlik¢a belirlenen hedef
pazarlara iligkin pazar arastirmasi ¢alismasi ve raporlari Marka Destek Programi igin
yillik 577.000 TL limitle, TURQUALITY® Sertifikasina sahip sirketlerde iist limitsiz
desteklenmektedir.

Yukarida  bahsedilen  kapsamdaki  tesvikler, marka bazli  olarak
degerlendirilmektedir. Marka Destek Programi kapsamindaki tesviklerin azami siireleri
4 yil iken TURQUALITY® destek programi kapsamindaki tesviklerin azami siiresi 5
yildir. Isletmelerin Marka Destek Programi ve TURQUALITY® destek programia
kabul edilebilmeleri i¢in danigman firma esliginde Gelisim Yol Haritas1 Calismasi
yapmalar1 gerekmektedir. Bu ¢alismalar i¢inde yararlanilacak danismanlik giderleri bir

defaya mahsus 800.000 TL {ist limitle desteklenmektedir.

Ayrica bu teblig kapsaminda TURQUALITY® Programimin kendisi de
desteklenmektedir. TIM ve Ihracat¢1 Birliklerinin TURQUALITY® Programinin
yiriitiilmesi  konusunda giderlerinin  desteklenmesi kapsaminda; Marka ve
TURQUALITY® destek programi kapsamina alian sirketlerin is yonetimi kalitesi,
markalagma potansiyellerinin belirlenmesi, performanslarinin izlenmesi ve program
kapsaminda gerceklestirdigi faaliyetlerle ilgili denetim ve damigmanlik giderleri ve bu
sirketlere yonelik stratejik yonetim konusunda sunulacak egitim, seminer, rehberlik,

danismanlik vb. giderleri; TURQUALITY® Programinin olumlu Tiirk mali imajinin
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olusturulmas1 ve yerlestirilmesi i¢in gergeklestirecegi her tiirlii faaliyetler ile
kurumsallastirilmasi ve TURQUALITY® Sekretaryasina yonelik giderler ile Programin
stratejisinin  glincellenmesi konusunda stratejik c¢aligmalara iligkin harcamalar ile
disaridan satin alinacak danigmanlik giderlerinin hepsi yillik en fazla 35 milyon USD

limitle desteklenmektedir.

2.2.3.1.4. Doviz Kazandirict Hizmet Ticaretinin Desteklenmesi

Bu tesvik tiirliyle; Tiirkiye’de doviz kazandirici hizmet sektoriinde faaliyette
bulunan sirketler, Ihracat¢1 Birlikleri ve Isbirligi Kuruluslarinin faaliyetlerinin
desteklenmesi ile sirketlerin uluslararast rekabet giiciiniin gelistirilmesi, hizmet
gelirlerinin artirilmasi, dis pazarlara agilmasi ve markalagsmasi amacglanmaktadir. Bu
kapsamda Ek 2.1°deki tabloda ayrintilar1 gosterilen harcamalar % 50 ile % 75 arasinda
desteklenmektedir (Para-Kredi ve Koordinasyon Kurulu’nun 2005/8 sayili Doviz
Kazandirict Hizmet Ticaretinin Desteklenmesi Hakkinda Karari). Bu tesvik tiirii ile

ilgili ayrintil1 bilgilere Ekler kismindan ulasilabilir (bkz. Ek 2.1).

2.2.3.1.5. Doviz Kazandinnct Hizmet Sektorlerinin  Markalasmalarinin

Desteklenmesi

Bu tesvik tiiriiyle; TIM ve Ihracat¢i Birliklerinin TURQUALITY® Programi
kapsaminda sirket, kurum ve kuruluslarin markalagma siirecinde yurt i¢i ve yurtdisinda
gerceklestirecegi harcamalar, Tiirk markalarinin pazara giris ve tutunmalarina yonelik
gerceklestirecegi cesitli faaliyet ve organizasyona iligkin giderler ile hizmet sektorlerine
yonelik olumlu Tiirk mali ve hizmeti imajinin olusturulmasi ve yerlestirilmesi i¢in yurt
icinde ve yurtdisinda gerceklestirecegi ¢esitli harcamalar desteklenerek doviz
kazandirici hizmet sektorlerinde faaliyet gosteren sirket, kurum ve kuruluslarin
markalagmalarina katki sunulmasi hedeflenmektedir. Bu kapsamda Ek 2.2°deki tabloda
ayrintilart gosterilen harcamalar % 50 ile % 100 arasinda degisen oranlarda
desteklenmektedir (Para-Kredi ve Koordinasyon Kurulu’nun 2005/9 sayili Doviz
Kazandirict Hizmet Sektorleri Markalasma Destekleri Hakkinda Karar1). Bu tesvik tiiri

ile ilgili ayrintili bilgilere Ekler kismindan ulagilabilir (bkz. Ek 2.2).
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2.2.3.2. Markalasma-Kendini Gerceklestirme Asamasinda KOSGEB
Tarafindan Sunulan Tesvikler

Calismanin bu alt boliimiinde, markalasma ve kendini gerceklestirme
asamasinda KOBI’lere KOSGEB tarafindan sunulan ve yazar tarafindan sunulan
tesviklerin amaclari bakimindan ihracat tesviki sinifina girebilecek olanlar seg¢ilmistir.
Bu tesviklerin secilmesinin sebebi, KOSGEB tarafindan igeriklerinde ve sunumlarinda
uluslararasilagmaya vurgu yapilmasidir. Bu tesvikler Isletme Gelistirme Destegi ve
Isbirligi Desteginden olusmaktadir. Ayrica KOSGEB Arastirma-Gelistirme, inovasyon
ve Endiistriyel Uygulama Destegi, KOBI Teknolojik Uriin Yatirim (Teknoyatirim)
Destegi, KOBI Stratejik Uriin Destegi gibi diger KOSGEB destekleri de konular

itibariyle ilgisine binaen calismaya eklenmistir.

2.2.3.2.1. Isletme Gelistirme Destek Programi

Bu programla KOBI’lerin rekabet giiclerinin, kurumsallasma-markalasma
diizeylerinin ve ekonomideki paylarimin artirilmasi, kapasitelerinin gelistirilmesi ve
oncelikli ihtiyaclarinin  karsilanmast amacglanmaktadir. Bu program, firmalarin
kurumsallagsma, rekabet giicii ve markalasma diizeyleriyle ilgili ve firmalarin ihracat
performanslarina etki edecek destek unsurlart icerdiginden ihracat tegvikleriyle
iliskilendirilmektedir. Bu program kapsamimda KOBI’ler dokuz farkli konuda destekten
yararlandirilmaktadir. Bu tezin yazim asamasinda bu programla benzer 6zellikte destek
unsurlar1 sunan KOSGEB Genel Destek Programi igin bagvurular, isletme Gelistirme
Destek Programinin yliriirlige girmesiyle nedeniyle KOSGEB tarafindan kaldirilmistir.
Bu program asagida sunulan tesviklerden olusmaktadir (KOSGEB Isletme Gelistirme
Destek Programi):

Bu tesvik kapsaminda; Tiirkiye Odalar ve Borsalar Birligi (TOBB) tarafindan
yaymmlanan Yurti¢i Fuar Listesinde kayith fuarlardan KOSGEB tarafindan belirlenen
fuarlarla ilgili harcamalar 50.000 TL {ist limitle; isletmelerin uluslararast isbirligini
arttirmalar1  amaciyla KOSGEB, TOBB ve Tiirkiye Esnaf ve Sanatkarlari
Konfederasyonu (TESK) tarafindan diizenlenen yurtdisi is gezilerindeki harcamalar da
20.000 TL dist limitle, isletmelere yonelik yiliksekdgretim kurumundan mezun, nitelikli

yeni eleman istthdami i¢in 50.000 TL st limit ve %60 oraninda desteklenmektedir.
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Ayrica bu kapsamda istihdam edilecek personelin yeni mezun, kadin, engelli, birinci

derece sehit yakini veya gazi olmasi durumunda destek orani %20 artirilmaktadir.

Isletmelerin; Dis Ticaret ve Uluslararas1 Mevzuat, Bilgisayar ve Bilgi
Teknolojileri, Enerji Teknolojileri, Dijital Doniisiim, Yeni Teknik ve Teknolojiler,
Mesleki ve Teknik Egitim konularinda alacaklar1 egitimler de bu program kapsaminda
20.000 TL tst limitle; tilkemiz giindemine yeni giren enerji verimliligiyle ilgili olarak
isletmelerin alacaklari etiit, danigmanlik ve egitim hizmetleri de 35.000 TL st limitle;
isletmelerin iirlin tasarimi i¢in alacagi tasarim hizmetlerine iligskin giderleri de 25.000

TL st limitle %60 oraninda desteklenmektedir.

Yine bu tesvik kapsaminda isletmelerin Tiirk Patent ve Marka Kurumu
(TURKPATENT) veya dengi yurtdist kurumlardan patent, faydali model belgesi,
endiistriyel tasarim tescili belgesi ve entegre devre topografyalar1 tescil belgeleri igin
yaptig1 giderler 30.000 TL {ist limitle; isletmelerin Tirk Standartlar1 Enstitlisii (TSE),
Tiirk Akreditasyon Kurumu (TURKAK) ve TURKAK tarafindan akredite edilmis
kurum/kuruluglardan akredite olduklari konularda alacaklari iiriin, sistem, personel,
laboratuar, akreditasyon belgeleri ve Is Saglig1 ve Giivenligi Yonetim Sistemi (OHSAS)
belgesine iliskin giderler de 30.000 TL {ist limitle %60 oraninda desteklenmektedir.
Ilgili kurumun TSE ve TURKPATENT olmasi durumunda destekleme orani % 100
olarak alinmaktadir. Isletmelerin, kamu kuruluslari ve iiniversitelerce kurulu
laboratuarlardan alacaklar1 test ve analiz hizmet giderleri de bu program kapsaminda

30.000 TL ust limitle %60 oraninda desteklenmektedir.

2.2.3.2.2. Isbirligi Destek Programi

Bu destek programi; nitelik olarak isbirligi modeli tasarimi ve rekabet avantaji
hedeflemesiyle ihracat tesvikleri statiisiinde degerlendirilecegi icin yazar tarafindan
calismada paylasma gerekliligi duyulmustur.

Bu tesvik programiyla; KOBI’lerin birbirleriyle veya biiyiik isletmelerle ortak
calisma kiiltliriiniin gelistirilmesi ve karsilikli fayda ve rekabet avantaji saglayici
nitelikteki isbirliklerine iliskin destek sunulmaktadir. Program kapsaminda desteklenen
isbirligi modelleri; isbirligi ve projeye iligkin tiim siire¢lerin program ortaklari

tarafindan kurulan isletici kurulus tarafindan yiiriitiildiigii ortaklik modeli olan “Isletici
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Kurulus Modeli” ile proje ortaklarindan her birinin, is planinda belirtilen faaliyetlerin
bir boliimiinii yerine getirdikleri ortaklik modeli olan “Proje Ortaklik Modeli “’dir. Bu
modellere iligkin sunulan program kapsaminda destekler asagida verilen Tablo 2.2.2.’de

ve aciklamalarla dzetlenmektedir (KOSGEB Isbirligi Destek Programn):

Isletmelerin birbirleriyle veya biiyiik isletmelerle; ortak imalat, ortak tasarim,
iriin ve hizmet gelistirme, ortak laboratuar, ortak pazarlama, beceri ve kabiliyetlerini
gelistirmeleri amaciyla yapilan isbirlikleri ve benzeri maliyet disiiriicii ve rekabet
avantaji saglayici projeleri bu program kapsaminda desteklenmektedir. Tablo 2.2.2.’nin
incelenmesinden de anlasilacagi iizere projeler ve desteklenen limitler yiiksek, orta
yiksek ve diger teknoloji alami olarak 3 kapsamda degerlendirilmektedir. Ayrica
hiikiimet tarafindan c¢esitli stratejik programlarda ilan edilen ve KOSGEB tarafindan
belirlenen oOncelikli teknoloji alanlarinda (yiliksek ve orta ileri teknoloji alani) proje
toplam st limit desteklerinin arttifi gézlenmektedir. Projelerde destek orani %60
olmakla birlikte projeye konu satin alinan makine, techizat ve yazilimlarin yerli malh

belgesinin bulunmas1 durumunda bu destek oranlarina %15 ilave edilmektedir.
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Tablo 2.2.2.
Isbirligi Destek Programinda Modellere iliskin Asgari KOBI
Sayisi ile Destek Limitleri
ISLETiICi KURULUS MODELI

Isletici Kurulus Proje Destek Ust Limiti

isletici Kurulusun Asgari (TL) Toplam Ust
Teknoloji Alam  KOBI Sayisi . Geri Limit (TL)
Geri Odemesiz . Toplam
Odemeli
Yiiksek 2 2 Milyon 3 Milyon 5 Milyon |5 Milyon
Orta Yiksek 3 2 Milyon 3 Milyon 5 Milyon |5 Milyon
Diger 5 2 Milyon 3 Milyon 5 Milyon |5 Milyon

PROJE ORTAKLIGI MODELI
Her Bir Proje Ortag Isletme icin

Asgari . ..
Projenin Teknoloji KOBI Destek Ust Limiti (TL) Toplam Ust
Alani . Geri Limit (TL)
Sayis1  Geri Odemesiz, Toplam
Odemeli
Yiiksek 2 1 Milyon 1 Milyon 2 Milyon |10 Milyon
Orta Yiiksek 3 500 Bin 500 Bin 1 Milyon |10 Milyon
Diger 5 250 Bin 500 Bin 750 Bin |5 Milyon

Asgari KOBI sayis1 biiyiik isletmelerle isbirligi yapilmasi durumunda 1 olarak

alinmaktadir.

Kaynak: https://www.kosgeb.gov.tr/site/tr/genel/destekdetay/6850/is-birligi-destek-

programi, 15.03.2019.

2.2.3.2.3. Diger KOSGEB Programlari

Diger alt bolimlerde ve yukarida belirtilen KOSGEB tarafindan sunulan
tesviklerden baska nitelik olarak direkt ihracat tesviki statiisiinde olmayan tesvikler de
bulunmaktadir. Bunlardan bir tanesi girisimcilik destegidir. Diger destekler ise AR-GE,
Teknolojik Uretim ve Yerlilestirme Destekleri olarak KOSGEB tarafindan
gruplandirilan diger desteklerdir. Bu destekler; AR-GE ve Inovasyon Destek Programu,
Endiistriyel Uygulama Destek Programi, Kobi Teknoyatirim — Kobi Teknolojik Uriin

Yatinm Destek Programi ve Stratejik Uriin Destek programi isimli programlardan
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olusmaktadir. Calismada bu programlar direkt olarak ihracat tesviki olarak
siniflandirilmamaktadir. Ancak buradan bu destek iirlinlerinin kesinlikle bir ihracat
tesviki sayilamayacagi anlami da ¢ikarilmamalidir. Bu tesvik unsurlarinin burada

paylasilmasinin faydali olacag diistiniilmektedir.

2.2.3.2.3.1. KOSGEB Arastirma-Gelistirme, Inovasyon ve Endiistriyel
Uygulama Destek Programi

Bu programyla, bilimsel ve teknolojik yeni fikir ve buluslara sahip KOBI’ler ile
girisimcilerin gelistirilmesi, yeni {iriin, yeni proses ve hizmetlerin metalastirilmasi
amaglanmaktadir. Bu destek tiiriiniin gergek amaci1 AR-GE ve endiistriyel uygulamalari
desteklemek olsa da iceriginde yurtdis1 kongre, konferans, fuar ziyaretleri gibi ihracata
yonelik tesvik unsurlar1 barindirdigindan ihracat tesvikleri olarak kabul edilebilecektir.
Ayrica Ar-GE ve endiistriyel uygulama desteklerinin ihracatimizin kalitesini ve
potansiyelini olumlu olarak etkileyecegi degerlendirildiginden calismada bu tesvik

unsurlarina kisaca yer verilmesi uygun olarak degerlendirilmektedir.

Bu program kapsaminda destek orani yapilacak harcamalarin %75’ olmak
lizere; proje tanitim destegi 5.000 TL, yurtigi-yurtdis1 kongre, konferans, fuar ziyareti ve
teknolojik isbirligi ziyareti destegi 15.000 TL ile Test, Analiz ve Belgelendime destegi
de 25.000 TL limitle desteklenmektedir. Ayrica bu program kapsaminda yeni
tiriin/hizmet gelistirilmesi, maliyet diisiiriicii proseslerin ticaretlestirilmesine iliskin kira,
personel ve diger sermaye yatirimlart da cesitli limitlerle de destek kapsamina

alinmaktadir (https://www.kosgeb.gov.tr/site/tr/genel/destekdetay/1229/arge-ve-

inovasyon-destek-programi, 15.03.2019; KOSGEB Arastirma-Gelistirme, Inovasyon ve

Endiistriyel Uygulama Destek Programa).

2.2.3.2.3.2. KOBI Teknolojik Uriin Yatirum (Teknoyatirim) Destek Programi

Bu programyla, isletmelerin Ar-Ge yatirimlari sonucunda gelistirilen yeni
tirlinlerin metalastirilmas1 amaciyla dolayli olarak ihracati artirmak ve {ilke ekonomine
art1 deger saglamak amaclanmaktadir. Bu program kapsaminda desteklenecek {iriinler,
kamu kurum ve kuruluslari, kanunla kurulmus vakiflar ile uluslararasi fonlar tarafindan
desteklenen Ar-Ge sonucu ortaya c¢ikan, patent belgeli ve korunan ya da doktora

calismas: ile ortaya ¢ikan ya da Teknolojik Uriin Belgesine sahip ve prototipi
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olusturulmus olmalidir. Bu destek kapsaminda desteklenecek proje siiresi 36 aydir.
KOSGEB’in smiflandirdigi Diisiik Teknoloji, Orta-Diisiik Teknoloji alanlarinda yer
alan firiinler igin 500.000 TL ile Orta ileri Teknoloji ve Ileri Teknoloji alanlarinda yer
alan {riinler i¢cin 5 milyon TL’ye kadar destekleme yapilmaktadir. S6yle ki; makine
techizat destekleri % 100 (%60 geri 6demesiz, eger yerli mal belgesi kapsaminda
destek alindiysa + 15 puan ilave, %40 geri 6demeli), liretim hatt1 tasarim giderleri,
yazilim giderleri, personel giderleri, egitim ve danigmanlik giderleri, tanitim ve
pazarlama  giderleri de %60 geri Odemesiz  olarak  desteklenmektedir
(https://www.kosgeb.gov.tr/site/tr/genel/destekdetay/6443/kobi-teknoyatirim-kobi-

teknolojik-urun-yatirim-destek-programi, 15.03.2019; KOSGEB KOBI Teknolojik

Uriin Yatirim (Teknoyatirim) Destek Programu).

2.2.3.2.3.3. KOSGEB Stratejik Uriin Destek Programi

Bu programyla, ithalati yliksek olan stratejik iiriinlerin yerli olarak {iretilmesi,
KOBI’lerin teknolojik iiretime yonlendirilmesi ile yiiksek katma degerli iiriinler
iireterek ayni zamanda cari a¢igin finansmanina da katkida bulunacak yatirimlar
desteklenmektedir. Proje siiresi 36 aydir. Bu destek kapsaminda makine-techizat
giderleri % 100 (%70 geri 6demesiz, eger yerli mali belgesi kapsaminda destek
alindiysa +15 puan ilave, %30 geri 6demeli), yazilim giderleri, personel giderleri, bilgi
transferi, test, analiz, kalibrasyon ve hizmet alimina iliskin giderler geri 6demesiz olarak
%70 oraninda desteklenmektedir. Bu program kapsaminda verilebilecek tim geri
O0demeli ya da geri Odemesiz desteklerin toplami1 5 milyon TL’dir

(https://www.kosgeb.gov.tr/site/tr/genel/destekdetay/6492/stratejik-urun-destek-

programi, 15.03.2019; KOSGEB Stratejik Uriin Destek Program).

2.2.4. KREDI SIGORTA VE GARANTI DESTEKLERI

Calismanin bu kisminda; Tiirk Eximbank tarafindan ihracatgilara sunulan ve
Tiirk Eximbank’in Yararlanabildigi Ihracatgiya Alict Kredisi ve Sigorta Tazmin
Desteginden olusan ihracat tegvikleri incelenecektir. Tiirk Eximbank; 21 Agustos 1987
tarihli Resmi Gazetede yayimlanan 87/11914 sayili Devlet Yatirnrm Bankasinin Tiirkiye
Ihracat Kredi Bankasi AS adiyla yeniden diizenlenmesine dair Bakanlar Kurulu
Kararinca kurulmus olup ihracatgilara kredi, sigorta ve garanti olarak destekler

sunmaktadir. Tiirkiye’de diger ticari bankalar da ihracata iliskin diisiik faizli, orta ve
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uzun vadeli krediler vermekte ve ¢esitli sigorta segenekleri sunmaktadirlar ancak bunlar
ithracat tesviki niteliginde degildir. Calismada; gerek c¢esit gerekse de niceliksel olarak
zengin bir icerik sunan ve ayni zamanda uzmanlik alani ihracat ve ihracatciya destek
olan bir banka olan Tiirk Eximbank tarafindan sunulan kredi, sigorta ve garanti

destekleri/tesvikleri incelenmektedir.

2.2.4.1. Tiirk Eximbank Tarafindan Sunulan Kredi Sigorta ve Garanti

Destekleri

Tiirk Eximbank tarafindan sunulan tesvikler ¢alismada; genel hatlariyla Kisa
Vadeli Thracat Kredileri, Orta-Uzun Vadeli Thracat Kredileri, Déviz Kazandirict Hizmet
Kapsamindaki Krediler, Kredi Garanti Fonu (KGF)/Portféy Garanti Sistemi (PGS)
Kredi Uygulamalari, Alict Kredileri, [hracat Kredi Sigortasi (Alacak Sigortast) ve Tiirk
Eximbank tarafindan Tiirev Uriinler Kapsaminda sunulan Hizmetler (Forward, Opsiyon,

Faiz Swapi) alt bagliklardan olugmaktadir.

Tirk Eximbank’tan kredi kullanmak isteyen ihracatcilar, talep asamasinda
belirttikleri mallarla kredinin ana para, faiz ve diger aract banka komisyonu toplami
kadar gerceklestirdikleri  ihracati  kullandiklar1  kredinin  vadesi igerisinde

gerceklestirmekle yiikiimliidiirler (Arzova, 2006: 376-412).

2.2.4.1.1. Kisa Vadeli ihracat Kredileri

Kisa vadeli ihracat kredileri Tiirk Eximbank tarafindan asagida aciklandigi
iizere; Reeskont Kredisi, Sevk Oncesi Thracat Kredileri, Thracata Hazirlik Kredisi, KOBI
Ihracata Hazirlik Kredileri, Dis Ticaret Sirketleri Ihracat Kredisi ve Sevk Sonrasi
Reeskont Kredisi olarak ¢ok farkli ve cesitli tiirlerde sunulmaktadir. Bu kredilerle ilgili
ayrintilar asagida sunulmaktadir (https://www.eximbank.gov.tr/tr/urun-ve-

hizmetlerimiz/krediler#kisa-vadeli-ihracat-kredileri, 25.03.2019):

2.2.4.1.1.1. Reeskont Kredisi

Bu kredi, ihracata hazirlik asamasinda; mal ve doviz kazandirici hizmet
ithracatinda bulunan firmalarin finansmani amaciyla, T.C Merkez Bankasi ile Tirk
Eximbank igbirligi igerisinde, Tiirk Eximbank’a taninan limit g¢ercevesinde

kullandirilmaktadir. Kredi vadesi azami 360 giindiir. Islem alt limiti KOBI’ler igin
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50.000 USD, diger firmalar i¢in 100.000 USD’dir. Bu program dahilinde Tiirk
Eximbank, 2019 yili itibariyle TL ve doviz kredileri toplami 350 milyon USD, Dis
Ticaret Sermaye Sirketlerime yonelik olarak 400 milyon USD banka limitine kadar
kredi kullandirabilmektedir. Bu kredi i¢cin mal ve hizmet ihracatinin taahhiidii gerekli
olup taahhiit gergeklestirme siiresi, kredi kullandirma tarihinden itibaren 24 ay'dir.
Ihracat taahhiidiiniin yerine getirilmemesi durumunda bankanin masraflarinin
karsilanmasi amaciyla nakit bloke yapilmakta ya da banka tarafindan teminat mektubu
istenmektedir. Kredi degerlendirmeleri i¢in firma mali analizi ile bankaca yapilacak

istihbarat caligmasi i¢in ¢esitli belgeler istenmektedir.

2.2.4.1.1.2.Sevk éncesi ihracat Kredileri (SOIK)

Bu kredi programiyla; ihracat¢ilarin ihracat dncesi kisa vadeli krediye ihtiyaglari
karsilanmaktadir. Thracata yeni pazarlar bulmak ve iiriin gesitlendirilmesine katkida
bulunmak, programin O6nemli amaglar1 arasindadir. Krediden, Dis Ticaret Sermaye
Sirketleri (DTSS) ve Sektorel Dis Ticaret Sirketleri (SDS) hari¢ Tiirkiye'de, KKTC'de
veya Tirkiye’de kurulu Serbest Bolgelerdeki imalatgi-ihracatgl, ihracatgr ve ihracata
yonelik nihai mal lireten imalat¢1 firmalar ile diger ¢esitli doviz kazandirict hizmet
thracati yapan firmalar ihracat taahhiidii karsiliginda yararlanabilmektedir. Krediler,
arac1 bankalar araciligtyla kullandirilmaktadir. Bu durumda ayrica bir komisyon masrafi
olugsmaktadir. Kredide herhangi bir alt limit yoktur. Kredi vadesi TL kredilerde azami
360 giin, doviz kredilerinde 720 giindiir. Firmalarin kullanabilecegi maksimum limitler,
25.000.000 USD’dir. Banka, 10.08.2017 tarihinden itibaren TL bazinda kredileri sadece
KOBI’lere kullandirmaktadir.

2.2.4.1.1.3.Thracata Hazrlik Kredisi

Bu kredi programi da adindan anlasilacagi {izere sirketlerin ihracata hazirlik
asamasindaki finansman taleplerini karsilamaktadir. DTSS ve SDS’ler haric; ihracatci
ve ihracata yonelik nihai mal iireten imalat¢1 firmalar krediden yararlanabilmektedir.
Kredi vadesi; TL kredilerde azami 360 giin, doviz kredilerinde ise azami 720 giindiir.
Firma limiti, doviz ve TL kredileri toplami azami 25 milyon USD’dir. Banka,
10.08.2017 tarihinden itibaren TL bazinda kredileri sadece KOBI’lere

kullandirmaktadir. Kredi kullanimui i¢in alt limit bulunmamaktadir.
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2.2.4.1.1.4. KOBI — ihracata Hazrlik Kredileri

Bu program, ihracatgt KOBI’ler ile ihracata yénelik nihai mal iireten imalatci
KOBI’lerin kullanimi igindir. Ihracata hazirlik asamasinda KOBI’lerin finansman
ihtiyaclarimi karsilamaya yoneliktir. Herhangi bir alt limit bulunmamakla birlikte
program tist limiti TL ve doviz kredileri toplami 5.000.000 USD’dir. Kredi vadesi; TL
kredilerde azami 360 gilin, doviz kredilerinde ise azami 720 gilin olarak

uygulanmaktadir.

2.2.4.1.1.5. Dis Ticaret Sirketleri Ihracat Kredisi

Bu kredi programi sadece Dis Ticaret Sermaye Sirketleri ve Sektorel Dig Ticaret
Sirketlerine tahsis edilmektedir. Kredi ile bu firmalarin ihracata hazirlik donemi
finansman1 ile uluslararasi rekabet gliglerinin arttirilarak ihracat performanslarinin
artirllmas1 amaglanmaktadir. Kredi; doviz cinsinden, Tiirk Eximbank tarafindan
dogrudan kullandirilmaktadir. Kredi vadesi 360 giindiir. Kredi limitleri, Tiirk Eximbank
Yonetim Kurulu karar ile bu karara istinaden ilgili kredi komitelerince firma bazinda

belirlenmektedir.

2.2.4.1.1.6. Sevk Sonrasi Reeskont Kredisi

Sevk Sonrasi Reeskont Kredisi ile ihracatgi, ihracata yonelik mal {ireten imalatg1
ve imalatci-ihracat¢1 firmalara ve KOBI’lere, mallarin kesin ihracindan sonra karsi
firmalardan alacaklarinin iskonto edilmesi ile sevk sonrasi finansman ihtiyaclarinin
karsilanmas1 amaglanmaktadir. Bdylelikle firmalarin iilke risklerinden arindirilmis
olarak hedef pazarlara yonelmeleri, vadeli satis yontemleri ile rekabet sanslarinin
artirllmas1 amaclanmaktadir. Kredinin islem bazinda alt limiti 1.000 USD olup sevk
sonras1 360 giine kadar olan alacaklar iskonto edilmektedir. Firma limiti, TL ve doviz
kredilerinin toplami olarak 350 milyon USD’dir. DTSS ler i¢in limit 400 milyon USD

olmak lizere krediler doviz cinsinden kullandirilmaktadir.

2.2.4.1.2. Orta-Uzun Vadeli ihracat Kredileri
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Orta-uzun vadeli ihracat kredileri Tiirk Eximbank tarafindan; {hracata Yonelik
Isletme Sermayesi Kredisi, Ihracata Yoénelik Yatirnm Kredisi, Marka Kredisi, Avrupa
Yatirim Bankasi Kredisi, Yurtdis1 Magazalar Yatirim Kredisi, Ozellikli Ihracat Kredisi
ve Gemi Inga ve Ihracati Finansman Programu gibi cesitli ad ve &zelliklerde
kullandirilmaktadir. Bu kredilerle ilgili asagida kisaca agiklamalar bulunmaktadir
(https://www.eximbank.gov.tr/tr/urun-ve-hizmetlerimiz/krediler#orta-uzun-vadeli-

ihracat-kredileri, 25.03.2019):

2.2.4.1.2.1. Ihracata Yonelik Isletme Sermayesi Kredisi

Bu kredi programiyla; imalat¢i, imalatgi-ihracatgilarin, ihracatgilarin, Serbest
Bolgelerde faaliyet ruhsati olan firmalar ile doviz kazandirici hizmet ve faaliyet
gergeklestiren firmalarin isletme sermayesi ihtiyaglarinin finansmani1 amaglanmaktadir.
Bu kapsamda, kredi tarihinden 180 giin Oncesine kadar olan siirede firmalarin
hammadde, ara mali, nihai mal, ve bir aylik elektrik, su, dogalgaz, personel giderleri
gibi giderleri finanse edilmektedir. Bu program kapsaminda, firma limiti azami
50.000.000,-USD olup kredi Euro veya USD olarak da kullandirilmaktadir. Kredinin
herhangi bir alt limiti yoktur. Ust limit 3 yildur.

2.2.4.1.2.2. Ihracata Yonelik Yatirim Kredisi

Bu kredi programiyla; imalat¢i, imalatgi-ihracatgilarin, ihracatgilarin, Serbest
Bolgelerde faaliyet ruhsati olan firmalar ile doviz kazandirici hizmet ve faaliyet
gerceklestiren firmalarin makine, teghizat ve diger yatirim unsurlariin finansmani
amaclanmaktadir. Buradaki kisit yatirnm mallarinin orta veya uzun vadeli finansmani
gerektirmesi, kalict ve uzun siire kullanimli olmasidir. Bu program kapsaminda firma
limiti azami 50.000.000,-USD  olup, kredi Euro veya USD olarak da

kullandirilmaktadir. Kredinin herhangi bir alt limiti olmay1ip azami vade 5 yildir.

2.2.4.1.2.3. Marka Kredisi

Bu krediyle; ihracata yonelik mal iireten firmalarin ve ihracatg¢ilarin yurt disinda
yerlesik marka, marka ile ilgili magaza, tesis alimlarinin finansmani amaglanmaktadir.
Boylece Tiirk Mali markasi ve imajmin gelistirilmesi ve Tiirk Modasinin yaratilmasi
saglanmis olacaktir. Kredi bagvuru tarihinden azami bir yi1l 6nceki harcamalara iligkin

kredi kullandirilmaktadir. Markanin harcamanin gerceklestirildigi iilkede tescil edilmesi

85



ve korunmasi gereklidir. Programin alt limiti olmayip, firma limiti yapilan harcama
belgeleri ve sozlesmelerdeki detaylara gore banka tarafindan belirlenmektedir. Kredi

vadesi azami 3 yildir.

2.2.4.1.2.4. Avrupa Yatirim Bankasi Kredisi

Bu krediyle; ihracat¢1 ve déviz kazandiric1 faaliyette bulunan KOBI’lerin yurt
icinde gergeklestirecekleri yeni yatirim ve modernizasyona iliskin projeleri ile isletme
sermayesi ihtiyaclarinin karsilanmasi amaclanmaktadir. Kredi Tiirk Eximbank ile
Avrupa Yatirim Bankasi arasindaki Kredi Anlagmasi ¢ercevesinde kullandirilmaktadir.
Arsa, bina ve tasit alimlar1 bu kredi kapsaminda finanse edilmemektedir. 25 milyon

Euro’yu ge¢meyen projeler kredilendirilmektedir. Program limiti 12.5 milyon Euro’dur.

2.2.4.1.2.5. Yurtdisi Magazalar Yatirnm Kredisi

Bu kredi programiyla; ihracatta kalic1 pazarlar edinilmesi ve net doviz girdisinin
artirtlmast amactyla firmalarin yatirim harcamalar1 finanse edilmektedir. Tiirk
firmalarinin yurtdist triinlerini pazarlamasi amaciyla; satis magazalar1 ve aligveris
merkezleri kurmalarina yonelik yatirim harcamalar1 finanse edilmektedir. Kredi,
harcama belgeleri kapsaminda ve Vergi Resim Harg Istisna Belgesinin kapatilmasi
taahhtidii karsiliginda kullandirilmaktadir. Kredinin alt limiti bulunmamakta olup,
yatirim projesi uygunlugu Banka tarafindan belirlenen firmalara 25 milyon USD limitle

azami 5 y1l vadeli olarak kredi kullandirilmaktadir.

2.2.4.1.2.6. Ozellikli Thracat Kredisi

Bu program, ihracat¢i firmalarin Tiirk Eximbank'in mevcut kredi programlari
cercevesinde kredi kullanamayan ancak Tiirk Eximbank tarafindan kredi talepleri uygun
bulunan mal ve hizmet projelerinin finansmanimi kapsamaktadir. Bu programda
krediler; yurtdist kaynakli fon vasitasiyla kullandirildigindan, krediye uygunluk
kriterleri de ilgili fon tarafindan belirlenmektedir. Alt limit bulunmamakta olup kredi
vadesi ve program {ist limiti proje bazinda banka tarafindan belirlenmektedir. Program
ile 12 aydan uzun vadeli finansman ihtiyaglari1 karsilanmaktadir. Buradaki amag, tiretim
stirecleri ve pazarlama siirecindeki finansmanin karsilanmasi ile yeni pazarlar, yeni iiriin

gibi 6zellikli projelerin desteklenmesidir.

86



2.2.4.1.2.7.Gemi Inga ve Ihracati Finansman Programi

Bu kredi, spesifik bir kredi olup gemi insa edip ihra¢ edecek firmalarin iiretim
stireglerindeki finansman ihtiyaglarinin karsilanmasi ve rekabet giiclerinin arttirilmasini
hedeflemektedir. Kredi, proje bazinda desteklenmektedir. Kredi limiti banka tarafindan
belirlenmekte olup alic1 firma ile yapilan kontrata gore ortaya ¢ikan bedelin %85’ine
kadar kredi kullandirilmakta veya teminat mektubu limiti belirlenmektedir. Kredi ve
teminat mektubunun limiti toplam 25 milyon USD’dir. Kredinin azami vadesi 360

giindiir.

2.2.4.1.3. Doviz Kazandirict Hizmet Kapsamindaki Krediler

Bu kredi smiflandirmasi altinda Tiirk Eximbank tarafindan kullandirilan
krediler; Turizm Kredisi, Uluslararas1 Nakliyat Pazarlama Kredisi, Déviz Kazandirici
Hizmetler Kredisi, Yurtdist Fuar Katilim Kredisi, Yurtdis1 Miiteahhitlik Hizmetleri
Teminat Mektubu Programi ve Yurtdisi Miiteahhitlik Hizmetleri Kopri Kredisi
cesitlerinden olugmaktadir. Bu kredi programlar1 asagida kisaca tanitilmaktadir
(https://www.eximbank.gov.tr/tr/urun-ve-hizmetlerimiz/krediler#doviz-kazandirici-

hizmetler-kapsam%C4%B I ndaki-krediler, 30.03.2019):

2.2.4.1.3.1. Turizm Kredisi

Bu krediyle; Tiirkiye Seyahat Acentalar1 Birligi (TURSAB) iiyesi A grubu
turizm isletmeleri, A grubu belgeli seyahat acentalar1 ile yurtdisindan yolcu tasiyan
Tiirkiye’de yerlesik 6zel havayolu sirketlerinin finansmani amaglanmaktadir. Herhangi
bir alt limiti bulunmayan TL kredilerde azami 360 giin, dovizli kredilerde 720 giin
vadeli kredinin iist limiti 25 milyon USD’dir.

2.2.4.1.3.2. Uluslararast Nakliyat Pazarlama Kredisi

Bu krediden; Tiirkiye’de yerlesik uluslararasi nakliyat firmalari, uluslararasi
lojistik isletmeciligi yapan firmalar ve uluslararasi tagima isleri organizatorliigii yapan firmalarin
taahhtit ettikleri uluslararasi tagimacilik hizmet bedelleri karsiifinda faydalandirilmaktadir.
Amag, firmalarin rekabet giiclerinin arttirilmasidir. Alt limiti bulunmayan kredi TL ve doviz
cinsi olarak toplam 25 milyon USD limitiyle kullandirilmakta olup vadesi TL kredilerde azami
360 giin, doviz kredilerinde ise 720 giindiir

87



2.2.4.1.3.3. Doviz Kazandirict Hizmetler Kredisi

Bu kredi programi ile firmalarin hizmet ihracatlarina yonelik finansmam
amaglanmaktadir. Bu hizmetler; proje niteligindeki yazili, projelendirme ve
danmismanlik, miiteahhitlik ve miihendislik hizmetleri, ugak, gemi, tir gibi yabanci
bandirali araglarin onarimi gibi hizmetler olabilir. Kredi, Vergi Resim ve Harg Istisna
Belgesi (VRHIB) kapsaminda kullandiriimaktadir. Kredi alt limiti bulunmamaktadir.
Ust limit VRHIB tutar1 dahilinde hizmet alanlarla imzalanan sézlesme geregi proje
bazinda banka tarafindan 25 milyon USD tutarin1 agmamak kaydiyla belirlenmektedir.

Yine kredinin vadesi VRHIB siiresini asmamak kaydiyla azami 360 giindiir.

2.2.4.1.3.4. Yurtdisi Fuar Katilim Kredisi

Bu kredi programindan, yurtdist fuar organizasyonunu gerceklestiren
organizatOrler ve fuarlara katilim saglayan bireysel katilimcilar ve milli katilimcilar
faydalanabilmektedir. Programla firmalarin yurtdigt fuarlarina katiliminin finanse
edilerek tanmitim faaliyetlerinde bulunmalari, yeni pazarlar bulmalari ve ihracat
performanslarint artirmalari, yeni iiriin ve teknolojilerle tanigmalari amaglanmaktadir.
Kredi alt limiti bulunmamaktadir. 2019 yili itibariyle A sinifi belgesi olan organizatorler
icin iist limit 2 milyon TL, B sinifi belgesi olan organizatorler i¢in 1.5 milyon TL, C
siifi belgeye sahip olan organizatdrler ve gecici belgeye sahip olanlar i¢in 1 milyon
TL, milli katilime1 ve bireysel katilimer firmalar igin ise 200.000 TL olan kredinin

vadesi azami 360 giindiir.

2.2.4.1.3.5. Yurtdisi Miiteahhitlik Hizmetleri Teminat Mektubu Programi

Bu programla, miiteahhitlik sektoriinde faaliyet gosteren firmalarin yurtdist
pazarlarda tutunmalar1 ve yeni pazarlar edinmeleri i¢in projelerinin teminat mektubu ile
desteklenmesi amaclanmaktadir. Bu teminat mektuplari, Tiirk bankalarinin Tiirk
Eximbank’a muhatap kontrgarantileri karsiliginda firmalar lehine yurtdist ihale
makamina muhatap avans teminat mektubu, gecici teminat mektubu ve kesin teminat
mektuplarindan olugsmaktadir. Kredinin alt limiti bulunmamakla birlikte iist limit 25
milyon USD’yi agsmamak kosuluyla ihale bedelinin %?25’ine kadar belirlenmektedir.
Kredi vadesi ise, ihale sartnamesi ve sézlesmesine gore, Tiirk Eximbank tarafindan

belirlenmektedir.
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2.2.4.1.3.6. Yurtdisi Miiteahhitlik Hizmetleri Koprii Kredisi

Spesifik bir kredi programi olan bu programla miiteahhit ve miisavir firmalarin
yurtdisinda istlendikleri projelerden tahakkuk etmis ancak 2008 ve sonrasi yillarda
tahsil edemedikleri hakedigleri kapsaminda finansman saglanmasi amaclanmaktadir.
Program kapsaminda 25 milyon USD’ye kadar azami 360 giin vadeli kredi
kullandirilabilmektedir.

2.2.4.1.4. Kredi Garanti Fonu (KGF)/Portfoy Garanti Sistemi (PGS) Kredi
Uygulamalar

Bu kredi wuygulamasiyla; ihracat¢ilar ve ihracata yoOnelik mal iireten
imalatgilarin, Tiirk Eximbank’in kredi programlarindan daha kolay yararlandirilmasi
icin KGF kefaleti ile kredi kullandirilmaktadir. Firma iist limiti KOBI’ler i¢in 12 milyon
TL, biiyiik firmalar i¢cin PGS kapsaminda 75 milyon TL, Portféy Limit Sistemi (PLS)
kapsaminda ise 200 milyon TL’dir. Islem alt limitleri ise basvurulan kredi programma
gore degiskenlik gostermektedir. Bu islemlerle ilgili banka tarafindan 0.03% (on binde
tic) komisyon tahsil edilmektedir  (https://www.eximbank.gov.tr/tr/urun-ve-

hizmetlerimiz/krediler/kgf-pgs, 30.03.2019).

2.2.4.1.5. Alict Kredileri

Bu kredi programlari ile iilkemizden ithalat yapmay1 planlayan yabanci alicilara
ve firmalarin yurt disinda {istlendigi taahhiit projelerine finansman saglanmaktadir.
Alict kredileri; Uluslararast Proje Kredileri ile Uluslararasi Ticaretin Finansmani
Kredilerinden (Yurti¢gi Bankalar Alict Kredileri, Yurtdist Bankalar Alict Kredileri,
Ihracat Alacaklar1 Iskonto Programi ve Devlet Garantili Alict Kredisi) olusmaktadir. Bu
krediler asagida kisaca incelenmektedir (https://www.eximbank.gov.tr/tr/urun-ve-

hizmetlerimiz/alici-kredileri, 03.04.2019):

2.2.4.1.5.1. Uluslararasi Proje Kredileri

Bu program kapsaminda, miiteahhitlik ve gemi insa sektoriinde faaliyet gosteren
firmalarin yurtdisindaki alicilarina finansman saglanmaktadir. Diger bir deyisle,
firmalarimizin tirettigi veya iiretilecek mallar ve hizmetlerin pazarlanabilmesi i¢in kars1

taraftaki alicilarin  cesaretlendirilmesi ve finanse edilmesi hedeflenmektedir.

89



Ihracatgilarimizin muhataplari alicilara da vade taniyip ihracat¢ilarimizin potansiyelleri
artirilmis olmaktadir. Proje ve firma limiti sart1 yoktur. Tiirkiye’den ihra¢ edilecek mal
ve hizmetlerin % 85’ine kadar kredi saglanmaktadir. Ermenistan, Kibris Rum Kesimi ve
Kuzey Kore hari¢ biitlin iilkeler, kapsam i¢inde bulunmaktadir. Ayrica Tiirkiye ve
ticlincii tilkelerden yapilacak ihracat toplaminin %85’ini gecmeyecek sekilde Tiirk mali

ve hizmet ihracatinin %100’ tne kadar kredi kullandirilabilmektedir.

2.2.4.1.5.2. Uluslararas: Ticaretin Finansmani Kredileri

Bu program kapsamindaki kredilerde, iilkemizden ithalat yapmay1 planlayan
yurtdist kamu ve 6zel alicilara finansman olanagi sunulmaktadir. Bu krediler; Yurtici
Bankalar Alic1 Kredileri, Yurtdis1 Bankalar Alict Kredileri, [hracat Alacaklar1 Iskonto

Programi ve Devlet Garantili Alic1 Kredisinden olugsmaktadir.

2.2.4.1.5.2.1. Yurtici Bankalar Alict Kredileri

Bu program kapsaminda; yurti¢i bankalarin yurtdisi sube, istirak veya muhabir
bankalar1 araciligiyla rotatif kredi anlagmalar1 kapsaminda finansman saglanmaktadir.
Ihrag edilecek iiriinlerin Tiirk menseli tiikketim ve sermaye mallari olmasi
gerekmektedir. Mevcut durumda Ziraat Bankasi, Halk Bankasi, Is Bankas1 ve Arap
Tiirk Bankas1 programa dahil olmustur. Kredinin vadesi minimum 6 ay olup tiiketim
mallarinda 2 yil, sermaye mallarinda ise azami 10 yildir. Faiz ve risk primi kredinin

maliyet unsurudur.

2.2.4.1.5.2.2. Yurtdisi Bankalar Alict Kredileri

Tirk Eximbank’in kredi limiti tahsis ettigi yabanci bankalar araciligiyla
iilkemizden mal ithalatinda bulunmak isteyen yabanci alicilara kullandirilan kredi
programidir. Tirk menseli tiikketim ve sermaye mallarinin ihracatina finansman
saglanmaktadir. 24 aya kadar vadeli kredilerde ihracatin finansmani %100°e kadar
olabilmektedir. Bu vade sonrasinda ise sozlesme tutarinin %85’ine kadar finansman
saglanmaktadir. Boylelikle ihracatgilarin satis potansiyelleri de arttirilmis olmaktadir.

Faiz, komisyon ve risk primi kredinin maliyet unsurudur.
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2.2.4.1.5.2.3. Ihracat Alacaklar Iskonto Programi

Bu program kapsaminda ihracatgilarin sermeye mali ihracati kaynakli vadeli
alacaklari, Tirk Eximbank tarafindan iskonto edilmektedir. Tiirk Eximbank tarafindan
ticari ve politik risklere karsi sigortalanan ihracat islemleri kaynakli vadeli ihracat
alacaklar1 sevk sonrasi asamada iskonto edilmektedir. Kredi alt limiti 15.000 USD olup
herhangi bir firma iist limiti bulunmamaktadir. Bu program ile Tiirk menseli sermaye
mallar1 finanse edilmektedir. Kredilendirme orani risk analizi sonrasinda belirlenecek
zarar tazmin oranina gore tespit edilmektedir. Bu kapsamda zarar tazmin oraninin %95
belirlendigi islemlerde kredi orant %90; zarar tazmin oraninin %90 olarak belirlendigi
islemlerde ise %85tir. iskonto tarihi itibariyle vadesine azami 120 ay kalan ihracat
alacaklar1 iskonto edilmektedir. Ekonomik Isbirligi ve Kalkinma Teskilat1 (OECD)
tarafindan yiiksek gelirli {ilkeler olarak siniflandirilan iilkeler i¢cin bu oran azami 60 ay

olmaktadir.

2.2.4.1.5.2.4. Devlet Garantili Alict Kredisi

Bu program kapsaminda, ililkemizden ithalat yapmak isteyen yabanct kamu
kurumlarma devlet garantisi altinda alici kredisi kullandirilmaktadir. Tiirk menseli
tiketim ve sermaye mallar i¢in kredi kullandirilmaktadir. 24 aya kadar vadeli
kredilerde kredilendirme orani s6zlesme tutarinin tamami olabilmektedir. 24 aydan daha
uzun siirelerde ise bu oran OECD kurallar1 geregi %85 olarak uygulanmaktadir. Faiz,

komisyon ve risk primi kredinin maliyet unsurudur.

2.2.4.1.6. Ihracat Kredi Sigortasi (Alacak Sigortast)

Ihracat alacaklarmm sigortas;, Tiirk Eximbank biinyesinde 1989 yilinda
uygulanmaya baslamistir. Bu programlar vasitasiyla, ihracat¢i firmalarin ihrag ettigi mal
bedellerinin, ticari ve politik risklere karsi teminat altina alinmasi amaglanmaktadir.
Tirk Eximbank biinyesinde uygulanan Sigorta Programlari; Kisa Vadeli Alacak
Sigortas1 ile Orta ve Uzun Vadeli Alacak Sigortasi olmak iizere iki grupta
toplanmaktadir. Alacak sigortasiyla ilgili Tiirk Eximbank tarafindan sunulan destekler

asagida verilmektedir (https://www.eximbank.gov.tr/tr/urun-ve-hizmetlerimiz/alacak-

sigortasi, 10.04.2019):
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2.2.4.1.6.1. Kisa Vadeli Ihracat Kredi Sigortast

Bu sigorta programiyla, ihracat¢ilarin tahsilati riskli alacaklari, ticari ve politik
risklere kars1 sigorta kapsamina alinmaktadir. Kisa vadeli alacak sigortasi yaptirmak
icin Oncelikle Tiirk Eximbank’in kars1 taraf iilkeleri kapsama almasi1 gerekmektedir. Bu
kapsamda, kapsam icinde olan iilkelere yapilacak 360 giine kadar vadeli iiriin
sevkiyatlari Tirk Eximbank’in firmalara tahsis edilen limitler c¢ercevesinde
sigortalanmaktadir. Bu programda da amag ihracati risklere karsi teminat altina alarak
ihracatcilarin cesaretlendirilmesidir. Yine ihracatin sigortalanmasi, firmalarin diger
bankalardan ihracatin finansmani i¢in kredi kullanmalarini destekleyici nitelikte
olmaktadir. Sigortalama ile ihracatcilarin satis hacimlerinin artmasiyla birlikte, miisteri
portfoylerinin kalitesinde de iyilestirmeler saglanmaktadir. Bu programda, firma iist
limiti bulunmamaktadir. Sigorta pirim oranlar1 ve risk analiz iicretleri programin

maliyetini olugturmaktadir.

2.2.4.1.6.2. Orta ve Uzun Vadeli Alacak Sigortasi

Yukarida sdylenenlere paralel olarak ayni isleyis tarzina sahip bu program, 3
ayr1 alt programdan olusmaktadir. Bunlar; Sevk Oncesi ihracat Kredi Sigortasi, Spesifik
Ihracat Kredi Sigortas1 Sevk Sonrasi Risk Programi ile Teminat Mektuplarmin Haksiz
Nakde Cevrilme Sigortasidir.

2.2.4.1.6.2.1. Sevk Oncesi ihracat Kredi Sigortast

Bu programla; ihracatci ile alic1 arasinda imzalanan satis sdzlesmesine istinaden
heniiz sevk edilmemis iirlinler i¢in ihracat¢inin harcamalari, ticari ve politik riskler
baglaminda sigortalanmaktadir. Buradaki amag heniiz {iretim agamasinda olan mallarin
alic1 tarafin siparisi iptal etmesi riskine karsi sigortalamaktir. Azami sigorta siiresi 180
gilindiir. Herhangi alt limit veya {ist limit bulunmamaktadir. Programdan katma degeri
yiiksek sermaye veya yatirim mallar1 ihracatcilart faydalanabilmektedir. Yine bu
sigortalama sayesinde ihracatgilar riskli pazarlarda rekabet {istiinligli saglama

konusunda desteklenmis olmaktadir.
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2.2.4.1.6.2.2. Spesifik Ihracat Kredi Sigortast Sevk Sonrast Risk Programi

Bu programla amagclanan, ihracatgilarin tek bir satis s6zlesmesine bagli olarak
azami vadesi OECD diizenlemelerine paralel olarak belirlenecek ihracatlarindan
kaynakli alacaklarinin ticari ve politik risklere karsi sigortalanarak yine bu ihracatcilarin
Tiirk Eximbank veya diger bankalardan ihracatin finansmanin1 saglamalarina katkida
bulunmaktir. Bu program kapsaminda genellikle yatirim mallar1 kaynakli orta ve uzun
vadeli ihracat alacaklar1 sigortalanmasina karsin siiresi 1 yildan az ihracat alacaklar1 da
sigorta kapsamina alinabilmektedir. Bu minvalde vadesi 2 yildan fazla olan islemlerde
sigorta pirimleri OECD kriterlerine gore belirlenmektedir. Bu program dahilinde
firmalar i¢in herhangi bir alt limit veya {ist limit bulunmamaktadir. Programdan katma
degeri yiiksek sermaye veya yatirnm mallar1 ile hizmet ihracati yapan ihracatcilar

faydalanabilmektedir.

2.2.4.1.6.2.3. Teminat Mektuplarinin Haksiz Nakde Cevrilme Sigortast

Bu programla, miiteahhitlik sektoriinde faaliyet gdosteren ihracatgilarin
pazarlarda kalicihiginin saglanmasi ve yeni pazarlara ag¢ilmasimin desteklenmesi
amaciyla ihale makamlarina sunduklari teminat mektuplarinin herhangi sebeplerle
haksiz olarak nakde cevrilmesi ihtimaline karsi, zararin sigortaci Tiirk Eximbank
tarafindan karsilanmasi1 amaclanmaktadir. Programdan faydalanmak isteyen firmalar
icin herhangi bir alt limit veya iist limit bulunmamaktadir. Sigorta pirim oranlar1 ve

polige tanzim ticreti programin maliyetini olusturmaktadir.

2.2.4.1.7. Tiirk Eximbank Tarafindan Tiirev Uriinler Kapsanminda Sunulan

Hizmetler

Ihracatcilarin uluslararas: piyasalardaki islemlerinden kaynakli déviz kurundaki
dalgalanmalarin yarattig1 riskler ve faiz riskinden korunmak i¢in Tiirk Eximbank
tarafindan sunulan tiirev iriinler, bu destegin konusunu olusturmaktadir. Bu {irlinler;
forward, opsiyon ve faiz swapindan olusmaktadir. Bu finansal enstriimanlar asagida
kisaca aciklanmaktadir (https://www.eximbank.gov.tr/tr/urun-ve-hizmetlerimiz/hazine,

11.04.2019):
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2.2.4.1.7.1. Forward

Forward islemi ile ihracat¢inin, doviz kurundaki dalgalanmalardan kaynaklanan
kur riskinden korunmasi amaglanmaktadir. Forward islemi, belirli bir vadede 6nceden
belirlenmis fiyat ve miktardaki dévizi bu tarafa alma veya satma, karsi taraf olan banka
ya da kurulusa ise dovizi satma ya da almakla yiikiimli kilan ve vade bitiminde
uzlagsmali ya da teslimatli olarak iglemin kapatmasi gergeklestirilen bir ticari iglemdir.
Tiirk Eximbank bu islemi, forward alis ve forward satis olarak iki mekanizma ile
gerceklestirmektedir. Bu islemler Tiirk Eximbank tarafindan 2019 yil itibariyle; TL,
USD, EUR, GBP ve JPY para birimleri ve pariteler lizerinden yapilmaktadir. Vade en
cok 360 giin olup talep edilecek minimum islem tutar1 20.000 USD’dir. Maksimun limit
ise ihracatciya tahsis edilen limitin %50’si veya 25 milyon USD ya da ihracat¢inin
gecmis yillardaki minimum ihracat tutarlar1 kadariyla belirlenmektedir. Bu islemle ilgili

Tiirk Eximbank tarafindan herhangi bir iicret ya da komisyon alinmamaktadir.

2.2.4.1.7.2. Opsiyon

Opsiyon mekanizmasi ile de ihracat¢ilar doviz kurlarindaki dalgalanmalarin
sebep oldugu kur risklerine karst korunmaktadir. Opsiyon iglemi ile bu taraf belirli bir
vadede Onceden belirlenen fiyat ve miktardaki dovizi alma veya satma hakki kazanirken
kars1 taraf banka ya da kurulusu bu konularda yiikiimlii kilan ve vade sonunda da
uzlasmali ya da teslimath olarak kapatmasi gergeklestirilen bir ticari islemdir. Tiirk
Eximbank; opsiyon konusunda, alim opsiyonu ve satim opsiyonu olarak iki
mekanizmaya sahiptir. Vade en ¢ok 360 giin olup islemler Tiirk Eximbank tarafindan
2019 yili itibariyle TL, USD, EUR, GBP ve JPY para birimleri ve pariteler tizerinden
yapilmaktadir. Opsiyon islemlerinde herhangi bir tutar limiti bulunmamaktadir. Bu

islemlerin maliyeti giiniin piyasa kosullarina gore belirlenen pirimden olusmaktadir.

2.2.4.1.7.3. Faiz Swap

Faiz swapi; ihracatcilarin piyasadaki faiz dalgalanmalarindan korunmasi igin
uygulanan bir finansal enstriimandir. Bu islemle; taraflara bir varlik ya da borca iliskin
donemsel faiz 6demelerini degisken faiz oranina ya da sabit faiz oranina g¢evirmek

suretiyle takas tarihlerinde sabit faiz/degisken faiz oranlarmmin degis tokus edilmesine
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imkan taninmaktadir. Bu islemle, ayni para birimlerinden bor¢ ve varliklarin faiz
O0demelerinin yapilar1 degistirilmektedir. Anaparalarda herhangi bir degisime sebep
olmamaktadir. Bu islemler 2019 yili itibariyle; USD, Euro ve Tiirk Eximbank’in
belirleyecegi diger para birimleriyle yapilabilmektedir. Maksimun limit ise ihracatgiya
tahsis edilen limitin %50’si veya 25 milyon USD ya da ihracat¢inin gegmis yillardaki
minimum ihracat tutarlar1 kadariyla belirlenmektedir. Minimum islem limiti ise 1
milyon USD’dir. Bu islemlerin vadesi en az 3 yil, en ¢ok 10 yildir. Bu islemlerden

herhangi bir ticret veya komisyon alinmamaktadir.

2.2.4.2. Tiirk Eximbank’in Yararlanabildigi Thracatciya Ahel Kredisi ve

Sigorta Tazmin Destegi

Bu tesvik tiirli; kendisi de ayn1 zamanda bir tesvik saglayict kurum olan; Tiirk
Eximbank’in, Ticaret Bakanligi tarafindan desteklenmesini igermektedir. Kisaca;
tilkemizde tek basina ihracatin finansmanint 6nemli Ol¢lide saglayan kurulusun devlet
tarafindan desteklenmesi anlamina gelmektedir. Bu tesvikle dolayli yoldan uluslararasi
piyasalarda rekabet giiciimiiziin ve ihracat potansiyelinin artirilmasi amacglanmaktadir.
Destekler asagidaki unsurlardan olusmaktadir

(http://www.resmigazete.gov.tr/eskiler/2016/11/20161112-13.pdf, 11.04.2019):

Bu tegvik tiiriiyle; Tiirk Eximbank tarafindan kullandirilan orta ve uzun vadeli
yatirim mal1 niteligindeki mal ihracati konulu alici kredilerinde, Tiirk Eximbank’in
uyguladigi faiz orami1 ile Referans Ticari Faiz Oranlari (OECD Diizenlemesi
Kapsaminda Uygulanan Minimum Faiz Orani) arasindaki farka iliskin faiz giderinin
tamami desteklenmektedir. Yine bu programla; Tiirk Eximbank’in fhracat Kredi
Sigortas1 Programlar1 dahilinde risklerden dogan tazminat ddemeleri neticesinde olusan
zararinin % 60’°1n lizerine ¢ikmasi durumunda, Tiirk Eximbank’in reasiirans anlagsmasi
kapsaminda payma diisen giderleri yillik en fazla 20 milyon USD limitle
desteklenmektedir. Bu programla, ihracat kredi sigortasindan kaynakli riskler bir

anlamda tazmin edilmektedir.

Tiirk Eximbank; Ihracat Kredi Sigortas1 Programlar1 dahilinde proje bazli orta ve
uzun vadeli sigortaya konu spesifik nitelikteki mal ihracatinin sigortalanmasina yonelik

olarak herhangi bir reasiiror bulamamasi veya yetersizlik durumlarinda, banka
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tarafindan yapilan tazminat 6demelerinin sigortaya konu edilemeyen kismi, % 50
oraninda ve yillik en fazla 100 milyon USD Ilimitle bu program dahilinde

desteklenmektedir.

2.2.5. DIGER IHRACAT TESVIKLERI

Calismanm bu kisminda, yukarida ayrintili anlatimi yapilan {i¢ majér kurum
tarafindan sunulan ihracat tesviklerinden bagka mevzuatimizda yer alan; isletmelerin
uluslararasilasmasina katkida bulunmak amaci tastyan, yurtdisi rakiplere karsi rekabetei
bir yap1 kazanmalarini hedefleyen, ihracatlarinin artmasini hedefleyen ve ihracat tesviki
ya da giidiileyici unsur 6zelligi tasiyan diger vergisel destek c¢esitleri, uygulamalar ve
rejimler aktarilacaktir. Bunlar; Dahilde Isleme Rejimi, Haricte Isleme Rejimi, Vergi
Resim ve Harg Istisnasi, Katma Deger Vergisi (KDV) ladesi, Deniz Tasimaciligina
Saglanan Vergi Tesvikleri, Serbest Bolge Uygulamalari, Sektorel Dis Ticaret Sirketi
(SDS) Statiisii ve D1g Ticaret Sermaye Sirketi (DTSS) Statiisiinden olugsmaktadir.

2.2.5.1. Dahilde Isleme Rejimi

Dahilde Isleme Rejimi; isletmelerin, ngoriilen siire igerisinde yurticinde islenmesi
ve akabinde ihra¢ edilmek kosuluyla ihra¢ mallarinin {iretimi i¢in ihtiya¢ duyduklari
hammadde, yardimc1 madde, yar1t mamul, mamul, ile ambalaj ve isletme malzemelerini,
ithalatta alinmas1 gereken her tiirlii vergiden (Glimriik Vergisi, KDV, KKDF gibi) muaf
tutularak ayrica ticaret politikas1 dnlemlerinden de muaf olarak yurda getirmelerine/ithal
etmelerine olanak saglayan bir tesvik unsurudur. Bu tesvik tiiriiyle; igsletmelerin diinya
fiyatlarindan mal ithal etme avantajina sahip olarak iiretim siirecinde {iretim
faktorlerinin maliyet diislikliigii avantaji ve iriin ¢esitlendirmesinin saglanmasiyla
beraber uluslararasi rekabette isletmelerin rekabet giicli kazanmalarina yardimci
olabilecek mekanizmalar isletilmektedir. Thracat taahhiidii karsihginda Dahilde Isleme
Izin Belgesinin almmasiyla isletilebilecek bu uygulamanin siiresi sektdrlere gore en ¢ok
12 ay olarak uygulanmaktadir. Ancak bazi durumlarda bu siire, proje siiresi kadar
belirlenebilmektedir. Dénem sonunda ise isletmelerin ihracat taahhiidiinii kapatmalar1
gerekmektedir. Dahilde Isleme Rejiminden faydalanmak ise mevzuatimizda belli

sartlara baglhdir (Bagriacik, 2003: 537; 2005/8391 sayil1 Dahilde Isleme Rejimi Karar1):

e Thracat¢1 firma Tiirkiye Giimriik Bolgesi icinde faaliyette bulunmalidir.
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e Isleme tutulan esya, i¢ piyasada kullanilamaz ve son tiiketiciye yurtiginde
satilamaz.

e ithal edilen iiriinler, yurtiginde mutlaka bir isleme tutulmalidir.

e Bu diriinlerin ihrag mallariin iiretiminde kullanildig: tespit edilebilmeli ve
islem gordiikten sonra ortaya ¢ikan ihrag liriiniinde tanimlanabilir olmalidir.

e Yurticindeki {reticiler bu islem sirasinda ekonomik olarak zarar

gormemeliler.

Dahilde Isleme Rejimi asagida aciklandifi sekliyle iki ayri sistem vasitasiyla
uygulanmaktadir (Arzova, 2006: 150-163):

e Sarth Muafiyet Sistemi: Ihracat¢1 sirketler, Dahilde Isleme Rejimi
kapsaminda ithal ettikleri mallarla ilgili ¢ikabilecek tiim vergiler i¢in teminat
gostererek ve tiretecekleri iiriin icin ihracat taahhiidii vermeleri karsiliginda
muaf tutulmaktadir. Bir nevi vergi yiikii askida kalmaktadir. Bu teminatlar;

para, teminat mektubu, devlet tahvili, hazine bonosu vb. olabilir.

e Geri Odeme Sistemi: Bu sistemde mallar cesitli vergiler 6denerek serbest
dolasima girer, yurtiginde islenen {iriin ihra¢ edildikten sonra 6denen ithalat

vergileri iade edilir. Ancak bu sistem lilkemizde yaygin degildir.

2.2.5.2. Haricte Isleme Rejimi

Harigte Isleme Rejimi; serbest dolasimda bulunan esyanin daha ileri diizeyde
islenmesi, tamir edilmesi veya yenilenmek tlizere gegici olarak Tiirkiye Glimriik Bolgesi
disina veya serbest bolgelere ihra¢ edilmesi ile bu faaliyetler sonucunda elde edilen
tiriinlerin, giimriik vergilerinden muafiyet uygulamak suretiyle yeniden serbest dolasima
girmesi ve standart degisim sistemi kapsaminda ithali ile ilgili faaliyetleri
kapsamaktadir. Harigte isleme izninin maksimum siiresi on iki aydir. (2007/11864

Sayil1 Harigte Isleme Rejimi Karar1).

2.2.5.3. Vergi Resim ve Harg Istisnasi

Bu tesvik tiirli ile ihracatgi isletmelerin maliyetlerinin azaltilmasi suretiyle;
thracat1 artirmak, ihra¢ pazarlarin1 gelistirmek ve ihra¢ {riinlerine uluslararasi
piyasalarda rekabet giicii kazandirilmasi amacglanmaktadir. Bu destek kapsaminda

asagida sayilan islemler; Banka ve Sigorta Muameleleri Vergisi, Damga Vergisi,
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Harglar Kanunu geregince alinan harglar, diger kanunlarda yer alan vergi, resim ve
harclar ile hal riisumundan istisna tutulmaktadir (Arzova, 2006: 461-462; 2017/4 sayil
Ihracat, Transit Ticaret, Thracat Sayilan Satis ve Teslimler ile Déviz Kazandirict Hizmet

Ve Faaliyetlerde Vergi, Resim ve Harg Istisnas1 Hakkinda Teblig):

e lhracat, ihracat sayilan satis ve teslimler, ddviz kazandirict hizmet ve
faaliyetler ile transit ticaretin finansmaninda kullanilmak {izere kredi
kuruluslarinca kullandirilan her tiirlii sevk 6ncesi ve sevk sonrasi krediler ve

firmalarin sagladiklar1 prefinansman ile bunlarin geri 6denmesi.

e Ihracatla ilgili islem yapan bankalarin, 6zel finans kurumlarinin, faktoring
sirketlerinin, sigorta sirketlerinin, noterlerin ve diger kuruluglarin; ihracat,
ithracat sayilan satis ve teslimler ile doviz kazandiric1 hizmet ve faaliyetlerle
ilgili olarak yapmis olduklar1 biitiin hizmet ve islemler dolayisiyla kendi

lehlerine nakden veya hesaben aldiklari paralar ve kambiyo iglemleri.

e Dahilde Isleme Rejimi kapsaminda yapilan ithalat ve/veya yurtici alimlarla
ile ilgili islemler ve bunlarin finansmani1 amaciyla kullanilan krediler.

e ihracat karsilig1 yapilacak her tiirlii demeler, ihracat, ihracat sayilan satis ve
teslimler, doviz kazandirici hizmet ve faaliyetler ile transit ticaretle ilgili

islemler ve bu islemler sebebiyle diizenlenen kagitlar.

2.2.5.4. Katma Deger Vergisi (KDV) Iadesi

Katma Deger Vergisi, liretim siirecinde yaratilan katma degerlerin toplamindan
alman bir vergidir. 3065 sayili Katma Deger Vergisi Kanununun 11 ve 12.
Maddelerince, mal ve hizmet ihracatindan kaynakli teslim ve hizmetler ile yurtdisindaki
miisteriler i¢in yapilan hizmetler katma deger vergisinden istisna tutulmustur. Imalatci
ya da ihracat¢1 firmalar, {izerlerinde kalan ve alicidan tahsil edilemeyen KDV yiikiini

ithracattan sonra geri alabilmektedirler (3065 sayili Katma Deger Vergisi Kanunu).

2.2.5.5. Deniz Tasimacihigina Saglanan Vergi Tesvikleri

Ulkemizde, deniz tasimacilifmin énemine binaen dolayli ya da dogrudan bir
takim tesvik uygulamalar1 saglanmaktadir. Bu tesvikler konulari itibariyle; gemi insast,
deniz tasimaciligindan saglanan kazanglar ve liman hizmetlerine verilmektedir. Bu

kapsamda gemi siciline kayith gemi ve yatlarin igletilmesinden elde edilen kazanglar,
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gelir ve kurumlar vergisi ile bazi fonlardan istisna tutulmaktadir. Gemi adami
licretlerinde vergi istisnast ile deniz tasima araclarinin alim, satim, ipotek vb.
sozlesmelerden kaynaklanan vergi, resim ve har¢lardan muaf tutulmasi ise saglanan bir
baska tesvik unsurudur. Yine araglara akaryakit tesliminde vergiden istisna tutulmasi ile
liman hizmetlerinin de KDV’den istisna tutulmalari, limanlarin insasi, yenilenmesi ve
gelistirilmesinde uygulanan vergi istisnalar1 da bir baska tesvik unsurudur. Bu konuda

mevzuatimiz ¢ok daginik bir yapida bulunmaktadir (Celikkaya, 2008: 73-112).

2.2.5.6. Serbest Bolge Uygulamalar
3218 sayili Serbest Bolgeler Kanununa gore serbest bolgelerin kurulug amaglari;
thracata yonelik olarak yatirim ortami ve iiretimi tesvik etmek, iilkemize dogrudan
yabanci yatirimlari ve teknoloji girisini hizlandirmak, isletmeleri ihracata yonlendirmek
ile uluslararasi ticareti gelistirmek olarak tanimlanmaktadir. Yine ilgili kanuna gore, bu
bolgelerde glimriik ve kambiyo miikellefiyetine dair mevzuat hiikiimleri
uygulanmamaktadir. Ayrica ithalat vergileri ile ticaret politikast Onlemlerinin ve
kambiyo mevzuatinin uygulanmasi bakimindan Serbest Bolgelerin, Tiirkiye Gilimriik
Bolgesi disinda oldugu kabul edilmektedir. Bu kanuna gore Serbest Bolgeler, alicilar ve
saticilarin bir arada oldugu, tiretim, ticaret ve finansman olanaklarinin bulundugu, mali
mevzuattan arindirilmis 6zel bolgeler olarak adlandirilabilir (3218 sayili Serbest
Bolgeler Kanunu).
Serbest bolgelerin bazi avantajlar ise soyle siralanabilir (Argin ve Bakkalci,
2011: 310-316):
e fhracat igin diisiik maliyetli iiretim ve yatirim ortamu saglar ve isletmenin
uzun vadeli planlar yapabilmelerini olanakli kilar.
e Alicilar ve saticilarin hazir bulundugu piyasa ortami saglayarak yabanci
sermaye ve teknoloji transferini hizlandirir.
e Ucuz ve diizenli olarak ekonominin girdi ihtiyacini saglar.
e Dis finansman ve dis ticaret islemlerinde kolayliklar sunulmaktadir.
e Gergek ve tiizel kisiler, bu bolgelerde elde ettigi kazanclar1 iizerinden
sirastyla Gelir Vergisi ve Kurumlar Vergisi 6demezler.
e Serbest Bolgelere yapilan mal ve hizmet teslimleri KDV den istisnadir.

e Imalatta girdi olarak kullanilan iiriinler i¢in Giimriik Vergisi 6denmez.
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2.2.5.7. Sektorel Dis Ticaret Sirketi (SDS) Statiisii

KOBI’lerin ihracat sektdrii icinde ayni organizasyon altinda toplanarak diinya
pazarlarinda etkin ve siirdiiriilebilir eklemlenmesini saglamak amaciyla; ihracat ve ilgili
diger finansman, nakliye, sigorta, giimriikkleme vb. konularda hizmet saglayarak, dis
ticarette uzmanlagmalarini ve bu suretle daha etkin faaliyet gostermelerini temin etmek
arzusuyla kurulan sirketlere Sektorel Dis Ticaret Sirketi (SDS) Statiisii verilmektedir.
Sektorel Dis Ticaret Sirketleri ve ortagi KOBI’ler, ihracat tesviklerinin hedef grubunu
olusturmalart ve bu tesviklerden oOncelikle yararlandirilmalart agisindan oldukca
onemlidir ve bu 0zel statii ile ilgili 6zellikli durumlar asagida agiklanmaktadir (Sektorel

Dis Ticaret Sirketleri Statiisiine iliskin 2004/4 say1l1 teblig):

SDS’ler, aym iiretim dalinda faaliyette bulunan en az 10 KOBI’nin bir araya
gelmesiyle minimum 500.000 TL sermayeli anonim sirket olarak kurulur. Kalkinmakta
oncelikli yorelerde bu sart 5 sirket ve 250.000 TL limit olarak degerlendirilir. Ayrica bu
bolgelerde sirketlerin ayni iiretim dalinda olmalart sarti da aranmamaktadir. Her bir
ortagin pay1 normal yorelerde %10’dan, kalkinmakta oncelikli yorelerde ise % 20’den
fazla olamaz. Ayni liretim dalinda (kalkinmakta oncelikli yorelerde ayni1 veya ayri )
250°den fazla galisana sahip KOBI’ler, profeyonel yonetici olmak kosuluyla gercek
kisiler, SDS’lere mali ekipman ve hizmet saglayan sirketler, iiretici dernegi, iiretici
birligi, mesleki federasyon, vakif, gibi. kuruluglar {iye olabilir. Sirketler, ihracat
pazarlamalarim1 kendileri gergeklestirmek yerine aynmi sektérde olmak kaydiyla,
kalkinmakta oncelikli yorelerde sektor ayrimi yapmaksizin SDS’ler iizerinden de
gerceklestirebilirler. Bununla birlikte SDS’ler her takvim yilinda;

e Fuarlara katilmak,

e Yurtdis1 pazar aragtirmasi projesi yiiriitmek,

e Ticaret heyeti programlarina katilmak,

e SDS veya KOBI yénetici veya personelini dis ticaret, kambiyo, giimriik,
tesvik mevzuatt vb. konularda bilgilendirmek iizere seminer/egitim
programi diizenlemek gibi faaliyetlerden en azindan ikisini yiirtitmek
durumundadirlar.

Ayrica SDS’ler statiilerini ellerinde tutmak i¢in her yil en az 1 milyon USD’den

az olmamak iizere faaliyette bulunduklar sektorlerin gerceklestirdikleri ihracatin en az

binde 1’ini gerceklestirmek zorundadir.
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2.2.5.8. D1s Ticaret Sermaye Sirketi (DTSS) Statiisii

Odenmis sermayeleri en az 2 milyon TL olan ve bir onceki yil giimriik
beyannamesi bazinda; en az giivertede teslim sekli (FOB) 100 milyon USD veya es
degerdeki transit ve bedelsiz ihracat harig fiili ihracati gerceklestiren anonim sirketlere
Dig Ticaret Sermaye Sirketi statiisii verilebilmektedir. DTSS’ler; ihrag¢ tirlinlerinin
tanittiminda, ¢esitlendirilmesinde, pazar paylarinin artirilmast ve yeni uluslararasi
pazarlara  girilmesi  amaciyla  devlet  yardimlarindan  oncelikli ~ olarak
yararlandirilmaktadir. Imalatg1 ya da tedarikgi sirketler, ihracat pazarlamalarini kendileri
gergeklestirmek yerine aracili ihracat sozlesmesine dayanarak Dis Ticaret Sermaye
Sirketleri tlizerinden de gergeklestirebilirler (Dis Ticaret Sermaye Sirketi Statiisiine

[liskin 2004/12 say1l1 Teblig).
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UCUNCU BOLUM

IHRACAT TESVIKLERININ ETKINLiGi: INEGOL MOBILYA SANAYIi
UZERINE BiR UYGULAMA

Calismanin bu boliimii, ihracat tesviklerinin etkinligi iizerine yiiriitiilen nitel
aragtirma ile ilgilidir. Alan arastirmasi, inegdl mobilya sanayisinde faaliyette bulunan

imalat¢i/ihracatei isletmeler iizerinde gerceklestirilmistir.

3.1. ARASTIRMANIN KONUSU
Inegdl Mobilya Sanayisinde faaliyette bulunan imalatgi/ihracatgr isletmeler
lizerine yapilan alan arastirmasiyla ihracat tesviklerinin etkinliginin analiz edilmesi,

arastirmanin konusunu olusturmaktadir.

3.2. ARASTIRMANIN AMACI ONEMI VE ARASTIRMA EVRENI

Literatiirde ihracat tesvikleri ve ihracat tesviklerinin etkinligi ile ilgili bir¢ok
calismaya rastlanmaktadir. Bu calismalarin genelde smirli bir c¢evrede, isletmelerin
niceliksel siniflandirmasi yoluyla ele alinmakta, ihracat tesviklerinin etkinligi problemi,
ihracat performansinin objektif unsurlari baglaminda nicel arastirma yontemleriyle
analiz eden calismalar oldugu goriilmektedir. Bu baglamda; nitel arastirma yontemiyle
yapilan c¢alismamiz, asagida aciklanan hususlarda literatiirde yapilan caligmalardan
faklilagarak ihracat tesviklerinin etkinliginin belirlenmesinde literatiire yeni bir bakis

acis1 kazandirmay1 amaglamaktadir.

Bu ¢alisma, ihracat tesviklerinin etkinliginin belirlenmesinde imalat¢i/ihracatgt
isletmeler iizerinde odaklanmaktadir. Arastirmada; KOBI statiisiinde ve iiretim ve
pazarlama siireglerinin tamaminda etkin imalat¢i/ihracatgr isletmeler iizerinde
calisilmasi, etkinlik calismalarinda anlamli verilerin elde edilmesini olanakli hale

getirmektedir.

Aragtirmada analiz edilen isletmelerin tamamma yakini KOBI niteligi
tasimaktadir. Isletmelerden sadece bir tanesi biiyiik isletme statiisiindedir. Bu isletme de

gecmiste KOBI statiisiindedir. Arastirmada calisilan isletmelerin uzun vadeli bir
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perspektifle ele alinmasi, KOBI vasfindan biiyiik isletme statiisiine evrilen isletmelerin

gelisimlerinin de izlenmesine olanak saglamaktadir.

Calismada, isletmelerin kurulduklar1 andan itibaren giliniimiize kadar olan
siiregte ele alinmasi arastirmaya dinamik bir bakis agis1 kazandirmakta, isletmelerin
uluslararasilagsma siire¢lerinin tamamini gézlemleme olanagi saglamaktadir. Ayrica bu
yaklagim, ihracat performansinin uzun donemde gelisimi lizerinde iyi bir gozlem
yapilmasimi da beraberinde getirmektedir. Bu baglamda isletmeler; uluslararasilagsma
modellerinden Geleneksel Uluslararasilasma Modelleri ve Kiiresel Dogan Isletme
Modeli olarak temelde iki smiflandirmaya tabi tutulmaktadir. Bununla beraber
calismada bazi igletmeler erken uluslararasilagmalarina karsin yukarida bahsi gegen iki
modelin de tam olarak kapsamina girmeyen {iclincii bir simiflandirma: “Hizh
Uluslararasilasanlar” olarak ayri bir siniflandirmaya tabi tutulmaktadir. Dinamik bir
siiregte inceleme olanagi, hemen hemen hi¢bir konuda homojen olmayan isletmelerin
uluslararasilagsma siireclerinin literatiir baglaminda uluslararasilasma modellerinden
Geleneksel Uluslararasilasma Modelleri ya da Kiiresel Dogan Isletme Modelinden
(ayrica liclincii bir smiflandirma: Hizli Uluslararasilaganlar) hangisine uygun olarak
gelisim  gosterdiginin  tespitini yapmamizi saglamaktadir. Bu tespitler ve
siniflandirmalar, c¢alisma sonuglarmin literatiirdeki uluslararasilasma modelleri
baglaminda karsilikli olarak ele alinmasina ve arastirma sonuglari hakkinda kaliteli

betimlemeler yapilmasina imkan vermektedir.

Isletmelerin uluslararas1 pazarlarda konumlanmalar1 ve rekabetci iistiinliiklerini
siirdiirme ¢abalarinda uyguladiklar1 rekabet stratejileri ve pazarlarda rakiplere karsi
yaklasimlar1 da birbirlerinden farklhidir. Isletmelerin uluslararasilasma siireglerinde
uluslararasilasma modellerinden hangilerine gore uluslararasilastiklar: kadar uluslararasi
pazarlarda nasil rekabet ettikleri de Snemlidir. Nitekim Cavusgil, Knight ve Uner (2011)
calismalarinda, isletmelerin yeteneklerinin mahiyeti ile uluslararasi pazarlara
girildiginde nasil rekabet edildiginin, nihai isletme performansini belirleyen en etkili
faktorlerden oldugunu ifade etmektedir. Bu anlamda calismada, analize sokulacak ¢ok
sayida ve etkisi kolaylikla deflate edilebilecek faktor yerine, etkili ve odak nitelikteki

uluslararasilagsma siirecleriyle birlikte genel rekabet stratejileri de kullanilarak bir
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isletmenin uzun donemli performansini belirlemede ¢ok daha etkili ve kaliteli verilere

ulasildig1 sdylenebilmektedir.

Calismanin sektor bazli yapilmasi; veri setinin anlamlandirma diizeylerine katki
sunmakla birlikte, Inegdl mobilya sanayisinde bu alanda daha once yapilan bir
calismanin bulunmayisi da alanda boslugu doldurmaktadir. Arastirmanin ana kiitlesinin
KOBI’ler olmas1 ve imalat sanayi iizerinde ¢alisilmasi, arastirma ¢iktilarinin sadece
Inegdl mobilya sanayisi iizerinde degil, diger sektdrlere de uyarlanabilir ve
genellenebilir etkili sonucglar elde edilmesine olanak tanimaktadir. Calismanin hem
imalat sanayisinde hem de sektorel bazli diizenlenmesi, arastirma bulgularinin, yurtigi
ve yurtdisinda imalat sanayisi lizerinde yapilan diger c¢alismalarla (bkz. 3.6 alt
boliimiinden yurtdisinda yapilan arastirma ornekleri) karsilastirilabilir bir zemin
hazirlayacag beklenmektedir. Ulkemizde var olan ihracat tesvik sisteminin caligmada
elde edilen ¢iktilar baglaminda islerligini tartismak ve anlamli verilerle ihracat tesvik
sistemini gelistirmeye yoOnelik Oneriler ortaya koymak c¢alismanin nihai amacidir.
Gelecekte benzer odakli ¢alismalarin bagka sektorlerde de yapilmasi ve arastirma
sonuclarinin birlestirilmesinin {ilkemizin ihracat tesvik mekanizmalarinin islerligine

onemli katkilarda bulunacagi timit edilmektedir.

Arastirma  evreninin  Inegdl mobilya sanayisinde faaliyet gdsteren
imalatci/ihracatc1 isletmeler olarak belirlenmesi, Inegél mobilya sanayisinin 2000’li
yillarda yiikselen bir sektor olmasi ile kiiresel entegrasyon diizeyinin bu siirecte
muazzam diizeyde artmasi ile ilgilidir ve dzellikle secilmistir. Tarihi Ipekyolu iizerinde
bulunan Bursa’nin Inegdl ilgesinde ilk mobilya iiretimi 1943 yilinda gerceklesmesine
ragmen 1980 yilina kadar aga¢ ve orman iriinleri sanayisinin siurlt bir geligme
gosterdigi goriilmektedir. Ayn1 zamanda mobilya sektorii; 2000°1i yillarin ilk ¢eyregine
kadar ihracatta lider sektor olamamistir. Giiniimiizde mobilya iiretiminin neredeyse
tamamimin KOBI statiisiindeki isletmeler tarafindan gerceklestirildigi Inegol’de mobilya
ithracati, ancak 2014 yilindan sonra tekstil sektorii ihracatin1 geride birakarak liderlik
koltuguna oturmustur. Inegdl’de iki basat sektor; tekstil ve mobilya sektoriiniin tarihsel
gelismeleri irdelendiginde, arastirma evreninin se¢iminin sebepleri daha da agiklik
kazanmaktadir. 2000’11 yillarin basinda ilgede tekstil sektorii ihracatta lider konumda

iken 2014 yilindan sonra mobilya ihracati, tekstil ihracatini geride birakmistir
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(http://www.inegoltso.org.tr/dosyalar/2019EkonomiRaporu.pdf, 01.07.2019). Tablo

3.3.1’den goriilecegi iizere; 2003 yilinda tekstil sektoriiniin Inegdl toplam ihracati
icindeki payr % 60,92 iken 2018 yilinda bu oran % 26,75’e gerilemistir. Mobilya
sektdriiniin Inegdl ihracatindaki payr ise 2003’te % 6,57 iken 2018 yilinda % 41,97
olarak gergeklesmistir. Ayn1 zamanda Inegdl mobilya sektdriiniin Tiirkiye’nin mobilya
ihracatindaki pay1 aym yillarda sirastyla % 5,9°dan % 17’ye yiikselmistir. Inegdl’de
kurulu 671 ihracatg1 isletmeden 587’si mobilya sektoriinde yer almakta olup, bu
mobilya isletmeleri tarafindan 2018 yilinda Inegél’iin toplam ihracatinin % 41,97’si

gerceklestirilmistir  (http://www.inegoltso.org.tr/dosyalar/2018DTLpdf, 01.07.2019).

Veriler bu kapsamda degerlendirildiginde, mobilya isletmelerinin Inegdl’de kiiciik
hacimlerle ihracat gergeklestirdikleri sonucuna ulasilmaktadir. Tablo 3.3.1°den
izlenebilecegi gibi; 2000’li yillarla birlikte cazibesi artan sektoriin dikkat g¢ekici

yiikseligi, arastirma evreninin belirlenmesindeki yaklasimi desteklemektedir.
Tablo 3.3.1.

Inegol’de Mobilya Sektorii Ve Tekstil Sektoriiniin 2003-2018 Yillar1 Arasinda Dis
Ticaret Istatistiklerinin Karsilastirmasi

. INEGOL TURKIYE
YIL IH(%‘;CD;‘T IHRACATINDAKI | iIHRACATINDAKI
PAYI ( %) PAYI (%)

TEKSTIL SEKTORU

2003 237.195.534,31 60,92 3,47

2013 412.044.214,68 45,13 2,8

2018 270.618.461,06 26,75 2
MOBILYA SEKTORU

2003 25.560.624.,30 6,57 5,9

2013 312.874.735,95 34,27 14,68

2018 424.578.764,75 41,97 17

Kaynak: http://www.inegoltso.org.tr/dosyalar/DisTicarettel lyil.pdf, 01.06.2019;
http://www.inegoltso.org.tr/dosyalar/2018DTIL.pdf, 01.07.2019.

3.3. ARASTIRMANIN KAPSAMI VE MODEL

Arastirma kapsaminda; ihracat tesviklerinin etkinligi, Inegél Mobilya
Sanayisinde faaliyette ~ bulunan imalatc¢i/ihracatct isletmeler  iizerinden
degerlendirilmektedir. Isletmelerin internet siteleri iizerinden yapilan arastirmalar ile

Inegdl Ticaret ve Sanayi Odasi kaynaklarindan yapilan taramalar ve miilakatlar
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neticesinde, Inegdl’de mobilya sektdriinde faaliyet gdsteren isletmelerin tamamina
yakininin  KOBI 6zelliklerini tasidigi ve uluslararasilasma siirecleri baglaminda
isletmelerin homojen oOzellikler gdstermedikleri sonucuna ulasilmistir. Bu kapsamda
aragtirma i¢cin kullanilacak goriisme formunun yapilandirilmasinda; Geleneksel
Uluslararasilasma Modelleri ve Kiiresel Dogan Isletme Modeli ile ilgili literatiirden
yararlanarak sorular olusturulmustur. Arastirmanin esas problemi uluslararasilagsma
siirecinde giidiileyici nitelikte olan ihracat tesviklerinin, etkinliginin arastirilmasidir.

Arastirma kapsami ve modeli agagida agiklanan bigimde olusturulmustur.

Sekil 3.1. Arastirma Modeli

Yardimci Faktorler
(Orgiitsel
Yetkinlikler)

Uluslararasi Uluslararasilagsma
Rekabet
Girisimcilik o Performansi ve
Stratejisi
Y onelimi Strdiiriilebilirlik
Baglaminda Isletme

Y Oneticilerinin

Ozellikleri

Yardimci Faktorler

(Endiistri i¢i Cevre
ve Sebeke liskileri)

1 !

Kiiresel Dogan Isletmeler ve Geleneksel Uluslararasilasan Isletmeler

Bazinda Uluslararasilasma Siirecinde ihracat Tesviklerinin Etkinligi

Kaynak: Knight, 2001: 60; Aktan ve Vural, 2004: 27; Reyhanoglu ve Ors, 2005: 36.
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Uluslararasilagma siirecinde isletmelerin kullandig1 ihracat tesvikleri ve bu

tesviklerin etkinligi, yukaridaki model baglaminda aragtirilmaktadir.

Literatiirde, uluslararast girisimcilik yonelimi baglaminda isletme ist
yoneticilerinin 6zellikleri 6zellikle Kiiresel Dogan Isletme Modelinde iizerinde durulan
en Onemli konulardandir. Geleneksel Uluslararasilagma Modelleri ve Kiiresel Dogan
Isletme Modeline goére uluslararasilasan isletmelerde bu faktdriin arastirmaya dahil
edilmesi, karsilastirmali bir analize ortam hazirlamaktadir. Ayrica, uluslararasi
girisimcilik yonelimi baglaminda isletme {ist yoneticilerinin 6zelliklerinin ¢aligmaya
dahil edilmesi, ¢calismanin diger bir odak noktasi rekabet stratejilerinin agiklanmasinda
cok Onemli bir yere sahiptir. Rekabet stratejisi unsuru ve isletmelerin rekabet
stratejilerinden hangisi tizerinde konuslandigi, uluslararaslasma performanst ve
uluslararas1 rekabette siirdiiriilebilirligin saglanmasinda ¢ok onemli ve kritik bilgiler

sunmaktadir.

Bir igletmenin uluslararasilasma performansi, orgiitsel yetkinlikler ve endiistri i¢i
cevre ile sebeke iliskilerinden de etkilenmektedir. Bu faktorler, uluslararasilagsma
performanst ve uluslararasi rekabetciligin siirdiiriilebilirliginde 6nemli etkilere sahip
olabilmektedir. Caligmanin diizenlenmesinde yardimei faktor olarak bu detaylarin dahil
edilmesiyle karsilastirmali analizde zengin bir tartisma iklimi yaratilmasi amaglanmastir.
Calismada; isletmelerin kurulusundan itibaren ele alinarak, uluslararasilagsma siireci
kategorisinin de eklenmesiyle yukarida s6z edilen isletmelerin ayirt edici 6zelliklerinin
isletme matrisi diizlemine aktarilmasiyla, elde edilen verilerin okunabilirligi ve

karsilastirilabilirligi saglanmaktadir.

Ihracat tesviklerinin etkinligi arastirmada; bu tesviklerin isletmelerin
uluslararasilasgma  performansina ve uluslararast rekabette siirdiiriilebilirligin
saglanmasma etkileri baglaminda degerlendirilmektedir. Uluslararasi rekabette
giidiileyici bir unsur olmasi1 amaglanarak kamu otoritesince sunulan ihracat tegviklerinin
bu amacmi gergekte saglaylp saglayamadigi arastirilmakta, isletmelerin
uluslararasilagma stirecinde gelisiminin analizliyle birlikte de isletme bazli bir etkinlik
degerlendirmesi yapilmaktadir. Etkinlik tartismalarinin anlamli olabilmesi i¢in bazi
sorularin sorulmasi1 gerekli olmaktadir: Bu isletmeler hangi tiir isletmelerdir ve bu

isletmelerin uluslararasilasma siire¢leri hangi diizeydedir? Isletmeler, rekabet
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stratejilerinden hangisini benimsemektedirler? Girisimciler, rakiplerine karsi hangi
yaklagimi benimsemektedirler? Bu sorular gibi bir¢ok 6nemli sorunun cevaplarini
bulmak; bu kategoriler bazinda isletmelerin/girisimcilerin ihracat tesviklerinin
etkinligiyle ilgili degerlendirmeleri, yonetici algilar1 ve bu gruplandirmalar baglaminda
hangi tiir isletmelerin hangi tiir ihracat tesviklerine ihtiyaglarinin oldugu gibi sonuglara
gotiirebilecektir. Aragtirmanin belli bir sektérde (mobilya sektorii) faaliyet gosteren
isletmeleri  Orneklemine almasi da c¢alismanin sonucunda ihracat tesviklerinin
etkinliginin  degerlendirilmesinde  sektdér bazli sonuglarin  ortaya ¢ikmasini
saglamaktadir. Bu secilen sektordeki isletmelerin  hepsinin imalatg¢i/ihracatgi
isletmelerden olmasi, ayn1 zamanda calismanin sonucunda isletme bazli, KOBI’ler,
Inegdl mobilya sektorii, mobilya sektdrii hatta imalat sanayisinin hangi ihracat
tesviklerine ihtiyact bulundugu, mevcut ihracat tesviklerindeki uygulamalarla ilgili

problemlerin belirlenmesi konularinda da bilgi ya da 6ngorii sunabilecektir.

3.4. ARASTIRMANIN YONTEMI SINIRLILIKLARI VE ORNEKLEM
SECiMi

Arastirma; nitel arastirma yOntemi, ornek olay deseniyle gergeklestirilmistir.
Arastirmada, ihracat tesviklerinin etkinliginin Ol¢iimlenmesinde derinlemesine bilgi
yuklii kaynaklarin se¢iminin, problemin gercek boyutunun ortaya konulmasi i¢in 6nemli
ve gerekli oldugu saikiyle nitel arastirma yontemi ve Ornek olay desenine
basvurulmustur. Isletme iist ydneticileri/girisimcileri ile yapilan yiiz yiize goriisme
yoluyla toplanan veriler vasitasiyla arastirma bulgulart analize tabi tutulmustur.
Goriisme formundaki sorular agik uglu (yapilandirilmamis ve yar1 yapilandirilmis)
sorulardan olugmaktadir. Goriisme sirasinda alinan cevaplarla baglantili olarak soru
formunda olmayan sorular da sorulmustur. Nitekim bu durum, nitel arastirma
yonteminin giiclii yanina vurgu yapmaktadir. Arastirma modeli, arastirmacinin anlik
gozlemine bagliligi en aza indirmek ve isletmenin kurulusundan itibaren hayat seyrinin
analize dahil edilmesinin gerekliliginden hareketle dinamik siiregleri icerecek sekilde
kurgulanmistir. Boylelikle isletmelerin stratejilerinin uzun dénem igerisinde izlenmesi
olanakli hale gelmistir. Goriigmeler bu sebeplerle uluslararasilasma modellerindeki ayirt
edici durumlar1 yakalamak i¢in mutlaka siireci basindan beri bilen ve isletme
politikalarina yon veren isletme sahipleri, ortaklar1 ve {st yoneticiler ile

gerceklestirilmistir. Isletme sahipleriyle goriismeler inegdl Ticaret ve Sanayi Odasi
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kaynaklarinin referans1 ile gerceklestirilmistir. Bu kapsamda Inegdl Mobilya
Sanayisinde faaliyette bulunan isletmelerden segilen 12 isletme yetkilisiyle goriisme
gerceklestirilmistir. Bu isletmelerden bir tanesiyle yapilan goriisme, isletme yetkilisinin
goriismeye devam etmeyecegini bildirmesi iizerine sonlandirilarak, arastirmanin ana
odak noktalar1 kapsaminda etkili verilerin elde edilemedigi i¢in bu isletmeye iliskin
veriler arastirma disinda birakilmistir. Arastirma, 11 isletmenin verilerini i¢ermektedir.
Goriismeler soru formunun {izerine kaydedilmistir. Isletme y®neticilerinin verdigi
bilgiler, goriisme formlart iizerinden tekrar tekrar okunarak tez metni igeriginde
literatiirde kullanilan kavramlar bazinda gruplandirilmigtir. Dokiimii yapilan ampirik
bulgularin; aragtirmanin amaci baglaminda olusturulan taksonomi ile isletme matrisinin
olusturulmasiyla, bu bulgularin okunabilirligi ile karsilastirmali olarak analizine de
imkan saglanmistir. Bulgularin raporlanmasinda, taksonomi ile betimsel analizden
faydalanilmistir. Bu yOntemler, literatiirle paralel olarak kavramsal birlikteligin
bozulmadan analizinde nitel arastirmanin giiclii yanlarmma dikkat ¢ekmektedir.
Goriismecilere goriismenin baginda etik kurallarla ilgili bilgi verilmistir. Gértismeler 1-
1,5 saat arasinda gergeklestirilmistir. Isletmelerin adlar1 tez metninde numara verilerek

gizlenmistir (6r: 1 no.lu isletme, 2 no.lu isletme).

Orneklem, arasgtrmanin  amacma gore; amacgl  (olasiliksiz)  drneklem
yontemlerinden yogunluk drneklemesi ile belirlenmistir. Bu kapsamda Inegol Ticaret ve
Sanayi Odas1 kaynaklar1 ve internet kaynaklarinda yapilan aragtirmayla, ihracat
tesviklerinden yogun olarak faydalanan isletmeler belirlenmistir. Isletmelerin
kategorizasyonu i¢in Orneklem Dbelirlemede ek olarak maksimum ¢esitlilik

orneklemesinden faydalanilmistir.

Nitel arastirma yontemiyle yapilan ¢alismanin gecerliligi; derinlemesine bilgi
yuklii kaynaklarin se¢imi ile yogunluk 6rneklemesi kullanilarak saglanmistir. Arastirma
kapsaminda 11 igletme yetkilisiyle goriisme gergeklestirilmis olup saha calismasindan
elde edilen ampirik bulgularin birbirini tekrar etmeye baslamasiyla yeterli 6rneklem
biiyiikliigiine ulasildigi goriilmiistiir. Orneklem sayis1 Eisenhardt’m &rnek olay
caligmalarinda 6rneklem biiyiikliigi icin yeterli gordiigii aralik olan 3-12 aralifinda
kaldig1 i¢cin uygun goriilmiistiir (Freeman ve Cavusgil, 2007: 10). Arastirmanin i¢

giivenirligi, arastirma modelinin dinamik tasarlanmasiyla zaman ve gdzleme bagliliktan
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bagisik kalinarak saglanmaktadir. Arastirmanin dis giivenirligi ise amagli 6rneklem

secimi ve ayrintili betimleme ile karsilastirmali analizle saglanmaktadir.

3.5. ARASTIRMA SORULARININ OLUSTURULMASI

Arastirma sorulari, literatiir taramasindan yola ¢ikilarak; Geleneksel
Uluslararasilasma Modelleri ve Kiiresel Dogan Isletme Modelinin ayirt edici
faktorlerinden, genel rekabet stratejilerinin Ozelliklerinden, Tiirkiye’de uygulanan
thracat tesvikleri mevzuatindan faydalanilarak, arastirmanin amacina gore yazar
tarafindan smirlandirilarak gelistirilmistir. Bursa Uludag Universitesi Arastirma ve
Yayin Etik Kurullarinin 31 Mayis 2019 tarih 2019-04/ 58 no.lu karariyla da etik
kurallarina uygunlugu onaylanan arastirma i¢in hazirlanan goriisme formundaki

sorularin tamami, calismanin Ekler kisminda Ek 3.1°de yer almaktadir.

Gorligme formunun birinci boliimi; isletme ile ilgili tanitict bilgilerden
olugmaktadir. Bu boliimdeki sorular genel ve kolay bilgi igerigi niteligine sahip olup
aynt zamanda bu bolim goriismede giris bolimi oldugundan dolayr da sorularin

katilimciy1 rahatlatici 6zellikte olmasina dikkat edilerek olusturulmustur.

Ikinci béliim ise, isletme y&neticisi/girisimcinin profili ile ilgili sorulardan
olusmaktadir. Bu boliimdeki sorular, girisimci ve/veya yoOnetici profilinin ortaya
cikarilmasini amaglamaktadir. Burada secilen sorular, uluslararasilagsma siirecinde
uluslararasi girisimcilik yoneliminin belirlenmesi ve girisimci algisinin irdelenmesi ile
isletmelerin uluslararasilagsma dereceleriyle karsilagtirmali olarak analizinde Onemli
veriler sunmaktadir. Arastirma bulgularindan ve isletme matrisi siitunlarindan da
goriilebilecegi iizere bu sorular; isletmenin uluslararasilasma modeli, girisimci/y6netici
algilarinin igletmenin yararlandig: ihracat tegvikleri, ihracat tesvikleriyle ilgili girisimci
algilar1 ve ihracat tesvikleriyle ilgili Oneriler kismi ile dogrudan iliskili sonuglara

gotiirmektedir.

Goriisme formunun dglinci bolimii, isletme faaliyetine iliskin sorulardan
olugmaktadir. Bu bdliimdeki sorulardan, isletmenin kurulustan itibaren kac yil icinde
ihracata basladigi ve ihracat/toplam satiglarin orani, uluslararasilasma modelini
belirlemeye y&neliktir. Thracat/toplam satiglar orani; isletmenin ihracat yatirmmi ve

girisimcinin pazar yonelimliligiyle ilgili etkili bilgiler vermektedir. Ihracatin isletme
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icin ne ifade ettigi, hedef pazar belirleme stratejileri, nis pazarlama hakkindaki
diisiinceleri, isletme kurulusu ve ilk ihracatta karsilasilan giicliikler ve bunlar1 karsilama
bicimi, uluslararasilasma siirecinde kullanilan ydntemler, uluslararasi pazarlarda
uygulanan rekabet stratejisi, potansiyel miisterilere ulagsma bi¢imi, uluslararasi pazarlara
giriste ve devaminda karsilagilan riskler ve miicadele bi¢imi; uluslararasilasma
modelleriyle ilgili isletmeler diizeyinde karsilagtirma olanagini elde etmek i¢in literatiir
yardimiyla olusturulan detay sorulardir. Sektdriin tutunma, kalicilik, Ar-Ge, Ur-Ge,
inovasyon karsisindaki durumu, sebeke iligkileri hakkinda detaylar1 6grenme amach
sorulmustur. Isletmenin rakiplere kars1 avantajli/dezavantajli yanlar1 sorusu ise, sebeke
icindeki isletmenin konumunu belirlemeye yardimci olarak sorulmustur. Ihracat
kilogram fiyatlar1 bir isletmenin performansinda dogrudan etkili veri saglamakta olup;
marka, patent, kalite belgesi sahipligi sorulari, isletmenin rakiplerine kars1 durumunu
belirlemede yardimci soru olarak belirlenmistir. Pazara gore liriin farklilagtirmasinin
yapilip yapilmadigiyla ilgili soru da genel rekabet stratejileriyle ilgili olarak yardimci
nitelikte bir sorudur. 1. 2. ve 3. boliimdeki sorularin tamami, isletmelerin
siiflandirilmastyla ilgili olup, ¢esitli kategorilerdeki isletmelerin ihracat tesviklerinin
etkinligi tlizerine hazirlanan 4. bolimdeki sorulara etkili bir analiz i¢in zemin

hazirlamakla ilgilidir.

Doérdiincii boliim ise ihracat tesviklerine iliskin sorulardan olusmaktadir. Bu
sorulardan; ihracat tesviklerine iliskin bilgilenme kanali, s6z konusu tesviklerin
yararlananlara ulagmadaki giicliiklerini belirlemeye; isletmenin donem, tiir ve siklik
olarak hangi tesviklerden faydalandigi sorusu, isletmelerin uluslararasilagsma
asamalarinda tegviklerin etkisini belirlemeye; ihracat tesviki kullanirken isletmenin
onceledigi hedefler ile tesvik mekanizmalarina yonelim bilgisine iliskin soru ile
tesviklerin kullanimindan sonra donemler halinde hedef gerceklesmeleri ve hedeflere
ulasmada kolaylik saglaylp saglamadigma iliskin sorular, tesviklerle ilgili
hedef/performans belirlemeye ve ayni tiir tesviklerde Ticaret Bakanligi/KOSGEB
tarafindan sunulanlarin tercih edilme bilgisini degerlendirmeye ve muhtemel hedef
gerceklesmelerinin igletmelerin uluslararasilasma asamalarina etkisini belirlemeye;
isletmenin ihracat tesviklerine basvururken karsilastigi giicliiklerle ilgili soru, tesvik
mekanizmasinin  igleyisindeki muhtemel problemleri tespit etmeye; tesvik

mekanizmasinin isletmelerin uluslararasilagsmasina katki saglayabilecek nitelikte olup
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olmadigina iliskin soru, tesvik mekanizmasinin uluslararasi pazarlarda stirdiiriilebilirligi
saglayip saglayamadigini belirlemeye; ihracat tesviklerinin isletmenin ihracat
performansi iizerindeki etkisi ile ilgili soru, bu konudaki girisimci algilarini tespit
etmeye; kullanilan ve kullanilabilecek tesviklerin igerik, zamanlama ve miktari
konusundaki soru ise tesvik mekanizmasinin isletmeleri uluslararasi pazarlarda tam
zamaninda icerik ve miktar olarak destekleyip desteklemediginin tespiti {izerine;
tesviklerin uluslararas1 rakipler karsisinda isletmelerin rekabetini kolaylastirip
kolaylastirmadigina iliskin soru, tegviklerin isletmelerin uluslararasi pazarlarda
sirdiriilebilirligine ve rekabet giliciine katkisi {izerinde etkisinin girisimei algisi
bakimindan degerlendirmeye ve yurtdist rakiplerin kendi iilkelerinde yararlandigi
tesviklerle ilgili bilgi sahibi olmaya, tesvik sistemi hakkindaki girisimcinin diisiinceleri,
bu diistinceleri kamu otoritesine iletilip iletilemedigi, girisimcinin 6nerebilecegi ihracat
tesviki mekanizmasinin olup olmadig1 sorusu ise, halihazirda tesviklerden faydalanan
etkili kaynaklardan tesvik sistemiyle ilgili girisimcilerin algisi, muhtemel
mekanizmalarin tesis edilmesi i¢in diislinceler ve bu etkili kaynaklardan tesvik
mekanizmasiyla ilgili sorunlar konusunda bilgi sahibi olmaya ve etkili tesvik
mekanizmalarinin tesis edilmesi igin bulgular edinmeye iligkindir. Bu goriisme
formundaki sorularin ilk {i¢ boliimiiniin calismanin odak noktasi olan dordiincii
boliimdeki sorularla birlikte analiz edilmesi ile mevcut tesvik sistemimizin c¢esitli
kategorilerdeki isletmeler ve girisimci profiliyle karsilagtirmali olarak etkinliginin

Olclilmesine iliskin anlamli sonuglar elde edilmektedir.

Ek 3.1°de 6rnegi verilen goriisme formunun dordiincii bolimiindeki sorulardan
bazilarima cevap alinamamistir. Bunlar; isletmelerin ihracat tesviklerinden kag¢ kere
faydalandig1 (donemsel tiir ve miktarlar), isletmelerin ihracat tesviklerini kullandiktan
sonra donemler itibariyle hedef gerceklesmelerindeki gozlenen degisiklikler
(ihracat/toplam satiglarin 1., 3., ve 5. yillardaki degisimi vb.), kullanilan ihracat
tegviklerinin isletmenin onceledigi hedeflerine yaklagsmasini ne olglide kolaylastirdigi
(donemsel hedef ve sonuglar) ile ilgili sorulardir. Yine isletmenin ihracat tesviklerinden
ayni tiirde olanlarindan ilgili kurumlar bazinda hangisine yoneldikleri ile ilgili soruya
etkili karsilastirma yapmaya yeter diizeyde cevap alimamamistir. Bu sorulara cevap
almamamasi; igletmelerin ihracat tesviklerinin etkinligi problemini niceliksel

degiskenler ve objektif unsurlar vasitasiyla agiklamaktan ziyade, uluslararasilagsma
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siireclerini konu alan bir uluslararasilasma performansi ile uluslararasi rekabette
stirdiiriilebilirligin saglanmasina etkileri baglaminda degerlendirmenin daha anlaml

oldugunu ortaya koymaktadir.

3.6. IHRACAT TESVIKLERININ ETKINLIGIiYLE iLGILi
LITERATURDE YAPILMIS CALISMALAR
Ihracat tesvikleri ve etkinligiyle ilgili olarak literatiirde yapilan ¢alismalardan

bazilar1 sunlardir:

Coughlin ve Cartwright (1987) arastirmalarinda, ¢oklu regresyon analizi
kullanarak yaptig1 aragtirmalarinda ihracat tesviki olarak isletmelere kullandirilacak her
1.000 USD’lik harcamanin 432.000 USD ihracat artisin1 sagladigi tespitine
ulasmislardir. Francis ve Dodd (2004) Kanada’da 3.500 KOBI iizerinde yaptigi
arastirmalarinda, ihracat tesviklerinin ihracat hedeflerine ulasmada 6nemli bir roliiniin
oldugu ve ihracat artisinda destekleyici oldugu sonucuna ulagsmiglardir. Wilkinson ve
Brouthers (2006) ABD’de 764 KOBI iizerinde gerceklestirdigi ¢alismalarinda, ihracat
tesviklerinin isletmelere uluslararasi rekabet sansi sagladigini ve isletmelerin ihracati

tizerinde pozitif etkilere neden oldugu bulgusuna ulagmislardir.

Durman’m 2006 tarihli ¢caligmasindaki literatiir taramasina iliskin kaynaklarin,
iilkemizde yapilan ihracat tesvikleri ve bu tesviklerin etkinlgi problemiyle ilgili
calismalara rehberlik edecek diizeyde oldugu goriilmektedir. Buna gore; Kedia ve
Chokar’in 1986’da gida ve makine imalati sektoriinde 49 ihracatgr ve 47 ihracat
yapmayan isletme iizerinde yaptigi calismada, isletmelerin ihracat tesviki programlari
hakkinda bilgi diizeyinin diisiik diizeyde oldugu ve bilgi sahibi olan isletmelerin ise bu
programlara katilimlarin yiiksek oldugunu raporlamislardir. Harvard ve Herremans
1988 yilinda imalat sanayisinde 101 basarili ihracatgi ile yaptig1 aragtirmalarda, ihracat
performansinin yiiksek olmasi i¢in dagitim kanallarinin se¢imi ve dagitimer ile
iligkilerin  siirdiiriilmesinin 6nemini vurgulamislar, basarili ihracat¢ilarin ihracat
tesviklerini faydali gormedikleri iizerine sonuglara ulagmiglardir. Kotabe ve Czinkota
ise, 1992’de imalat sanayi iizerinde 162 ihracatgiyla yaptigi arastirmalarda;
Ihracatgilarin dncelikli olarak ihtiyaglari bulundugu tesvik unsurlariyla kamu tarafindan
kullandirilan tesvikler arasinda bosluk bulmuslardir. Ayni zamanda bu g¢alismada

uluslararasilagsma siireci agsamalarina bagl olarak ihracatgilarin karsilastigi problemlerle
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talep ettikleri tesvik unsurlar1 arasinda farkliliklar bulunmustur. Yine benzer bir temal
Naidu ve Rao’nun 1993 yilinda imalat sanayisinde 513 ihracat¢1 ve 264 ihracat
yapmayan isletme iizerinde yaptig1 arastirmalarda Kotabe ve Czinkota’nin bulgularina
paralel olarak igletmelerin uluslararasilasma siireclerine gore ihracat tesviki
programlarindan yararlanma diizeyleri arasinda farkliliklar tespit edilmistir. Moini nin
1998 yilinda imalat sanayisinde faaliyet gosteren 62 ihracat yapmayan ve 49 ihracatci
isletme tlizerinde yaptig1 aragtirmalarda, bu isletmeler arasinda ihracat tesvikleriyle ilgili
bilgi diizeyinin disiikliigline ulasilmistir. Bu ¢alismada, kamunun sundugu ihracat
tesviki programlarinin etkinligi ve bu programlarla ilgili bilgi sahibi olunmasi diizeyinin
isletmelerin  uluslararasilasma derecesine gore farkliliklar gosterdigi sonucuna

ulasilmistir (Durman, 2006: 28).

Durman vd. 2007°de Kiitahya’da yaptiklar1 caligsmada, isletmelerin ihracat
tesviklerinden yararlanma diizeyi ile ihracat performanslar1 arasinda dogrusal bir iliski
oldugunu tespit etmislerdir (Biiyiikakin ve Ozyilmaz, 2016). Biiyiikakin ve Ozyilmaz
(2016) Afyonkarahisar’da 18 KOBI iizerinde yapmis oldugu arastirmada, en etkin
ithracat tegvikinin yurti¢i ve yurtdis1 fuarlara katilim destegi oldugunu raporlamislardir.
Bu calismada; isletmelerin ihracat performansina iligkin en biiyiik sikintilarinin ise
finansman sikintist  ve tesvik uygulamalarinda biirokratik engeller oldugu

belirtilmektedir.

Eroglu ve Yilmaz; 2015 tarihli Devlet Destekli Ihracati Gelistirme
Programlarinin Kobi’lere Etkisi: Uluslararas1 Rekabeti Gelistirme Projelerinin
Degerlendirilmesi adli 126 isletmeyle yiiriitiilen anket ¢alismasinda, proje bazli bir
destek olan Ticaret Bakanliginin Ur-Ge desteklerinde; baslangicta hedef
koyulmadigindan dolay1 etkinlik degerlendirmesinin yapilamadigi, isletmelerden gelen
genel sikayetlerin mevzuatin karisik olmasi ve tesviklerden haberlerinin olmamasi
oldugu, Ur-Ge desteginden faydalanan isletmelerin diger desteklerden de faydalandig:
tespiti ile Oneri olarak tesvik sisteminin derli toplu olmasi i¢in igletme veri tabanlarinin
olmasi gerekliligi iizerine tavsiyelerde bulunulmaktadir

(https://dergipark.org.tr/download/article-file/287173, 31.05.2019).

Avci ve Cengel (2018) Istanbul’da tekstil sektoriinde faaliyet gdsteren ve ihracat

tesviklerinden yararlanan bir firmayla gerceklestirdikleri nitel calismada, en ¢ok bilinen,
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en fazla kullanilan ve memnuniyet duyulan tesviklerin DIR, yurtici ve yurtdis1 fuar
destekleri ve Tiirk Eximbank kredi destekleri oldugu bulgusuna ulagsmiglardir. Ayrica bu
isletmenin tesviklerden cogunu kullanmadig1 ve ihracat tesvikleriyle ilgili bu isletmenin

yeterli bilgiye sahip olmadig1 sonucuna ulagmislardir.

Uzay ve Uzay (2004) Kayseri mobilya sanayisi iizerinde % 70’i KOBI
statiisiinde olan 30 isletme ile gerceklestirdikleri anket calismalarinda, ihracat
tesviklerinde etkinlik problemini ihracat tesviklerinden haberi olanlarin yiizde kaginin
bu tesvikleri kullandig {izerine ele almaktadir. Arastirmanin sonuglarina gore; etkinligi
en yiiksek olan tesvik KDV istisnasi olarak raporlanmistir. Ar-Ge desteklerinin etkinligi
ise diisiik bulunmakla birlikte, isletmelerin 6nemli bir kisminin tesviklerden haberdar
oldugu sonucuna ulasilmistir. Isletmelerin tesviklerden yararlanamama sebepleri ise
biirokratik engellerin  yiiksekligi ve tesvik kapsamlarinin  siirli  olmasindan

kaynaklanmasi olarak belirtilmektedir.

3.7. ARASTIRMA BULGULARININ RAPORLANMASI

Aragtirma bulgularinin raporlanmasinda; ilk 6nce goriisme formundaki
iceriklerin biitiinciil olarak ¢oziimlemelerinin saglanmasi, ardindan bu ¢éziimlemelerden
olusturulan literatiir baglaminda kavramsal kodlamalarla isletme matrisinin
olusturulmasi yoluna gidilmistir. Daha sonra, bu kavramsal kodlamalarla ilgili ikincil
bulgular karsilastirmali olarak analize tabi tutulup detay sonuglara ulasilmistir.
Nihayetinde, bu siniflandirma islemi ile ulasilan sonuglardan ihracat tesviklerinin

etkinligiyle ilgili genel bir sonuca ulagilmaya calisilmistir.

3.7.1. ARASTIRMA BULGULARININ COZUMLENMESI

Asagida, calisma kapsaminda numara verilerek bilgileri gizlenen isletmelerden
elde edilen ampirik bulgularin igletme bazli olarak biitiinciil olarak ¢oziimlemesi
paylasilmaktadir. Arastirmada, isletmelerin homojen olmadig1 {izerinden hareket

edilmis ve goriismede bulunulan kisilerin dogru sdyledigi varsayilmistir.

1 NO.LU iSLETME
1980’lerin basinda anonim sirket statiisiinde kurulan isletme, ayni ticari unvan
altinda 25’1 beyaz yakali olmak tizere 150 personel ile ticari hayatini siirdiirmektedir.

Isletme faaliyetine yon veren iist yonetim, genelde profesyonellerden olusmakla birlikte
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aile iiyeleri de yonetim kademelerinde az da olsa bulunmaktadir. Isletme faaliyetleri,
1999 yilindan sonra faaliyet boliimlenmelerine ayrilmis olup zaman iginde tasarim ve
ihracat birimleri olusturulmustur. isletme faaliyet alam, bebek ve gen¢ mobilyasi

disinda yetiskin ev mobilyasi lizerine belirlenmistir.

Gortigmede bulundugumuz girisimci/yonetici, kamu yonetimi alaninda lisansini
tamamladiktan sonra 1990’larin basindan itibaren mobilya iiretim ve pazarlamasi
alaninda ¢alismaya baslamistir. 50+ yasinda olan girisimci, Ingilizce bilmekte olup
%901 is amagh olmak iizere ayda 2 sefer yurtdist seyahati gerceklestirmektedir. Riske
kars1 tutumunu ticari hayatin olagan bir durumu olarak aciklamakta olan girigimci,
dengeli riskten yana oldugunu belirtmektedir. Girisimci, Oncelikli rakiplerinin
yurtdiginda faaliyette bulunan sirketler oldugunu ancak yurtdisinin i¢ pazar etkiledigini,
zaman zaman ise i¢ pazardaki rekabetin de yurtdisi firmalarla rekabeti etkilemekte
oldugunu belirtmektedir. Girisimci, sik sik pazar aragtirmasi raporlarina bagvurduklarini
belirterek yenilik¢i iirlinler ve istiin tasarima vurgu yapmastyla uluslararasi pazarlarda

rakiplerine kars1 proaktif bir yaklasim sergileme egilimindedir.

Isletmenin kurulus asamasmnda karsi karsiya bulundugu en onemli giicliik;
hikayelerini netlestiremesi ve fizibilite ihtiyaglarmi karsilayamamasidir. Isletmenin ilk
ihracatt 2000°li yillarla baslamustir. Oyle ki; mobilya iiretiminde diinya pazarlarinin
kesfi ile girisimcilerin kendilerini kesfetmeleri de bundan 6nceki on yila dayanmaktadir.
Bu kapsamda isletmenin uluslararasilagsmasi Geleneksel Uluslararasilasma Modellerine
uygun diismektedir. Thracat, isletme i¢in uzun dénemli yasamak ve siireklilik icin bir
zorunluluk olarak algilanmaktadir. Trend takibi girisimci tarafindan her seyden énemli
goriilmektedir. Sirket ilk hedef pazarini, pazar aragtirmasiyla Avrupa’yr dolasarak
belirlemistir. 2000’lerin basinda Israillilerin mobilya talebi ile ihracat faaliyetine
baslanmustir. 2005 yilindan itibaren Almanya ve Italya ile isletmenin ihracat faaliyeti
devam etmistir. Uluslararasi pazarlarda kalicilik i¢in yenilik ve politik belirsizliklerden
bagisik biiyiik pazarlarda (Avrupa pazart birincil oncelikli goriilmektedir) tutunmak,
girisimci tarafindan 6nemsenmektedir. Ancak girisimei, Avrupa’da da marjinal pazar
boliimlendirmelerine (genellikle Avrupai kiiltiiriin disinda kalan ve gd¢menlerin
olusturdugu pazarlar) {irlin satabildiklerini sdylemektedir. Nis pazarlama, seri iiretimde

uygun goriilmediginden tercih edilmemektedir. Cografi ve kiiltiirel yakinlik, hedef pazar
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seciminde girisimci tarafindan tercih sebebi olarak algilanmamaktadir. Uzun donemli,

stirdiiriilebilir ve katma deger yaratan pazarlar 6nemsenmektedir.

Sirketin ilk ihracata baglamasi yurtdisindaki aracilar vasitasiyla olmustur ve hala
tek ve ayni yontem kullanilmaktadir. Burada birebir miisteri ile diyalog kurularak,
katalog gonderilerek, faks g¢ekilerek, fuarlar ve akabinde firma ziyaretleri ile baglanti
kurulmugtur. Su an e-mail ve sosyal medya uygulamalarindan da oldukga
faydalanilmaktadir. Isletmenin faaliyetlerinde ihracat/toplam satislar oran1 % 5’lerden
zaman igerisinde %35’lere kadar gelmistir. Oyle ki; zaman zaman bu oran %50’lere
kadar artis gostermektedir. Sirket ilk ihracatinda is planinin hazir olmamasi, biiytlik
pazarlara ulasimda sebeke sorunu, nitelikli eleman ve diyalog eksikligi sorunu
yasamistir. Deneme yanilmayla baslayan ve bu asamada oldukca fazla zaman
kaybedilen ihracatta, sebeke sorunlari giiniimiizde de bulunmaktadir. Sirketin ihracat kg.
fiyat1 sektor ortalamasinin iizerinde seyretmektedir.'* Bu oranin ilk ihracat faaliyeti ve
devaminda da sektor ortalamasini lizerinde oldugu girisimci tarafindan hatirlanmaktadir.
Sirketin yurtdis1 satig tercihi, diinyada 3-5 yilda bir degisen mobilya trendine gore
hazirladig1 koleksiyonlarini tiim diinya iilkelerine satmaktir. Ancak zaman zaman
iiriinlerde farklilagmalar da yapilabilmektedir. Ozellikle Avrupa piyasalarinda iiriinler;
farkli boyut ve kumas ¢esitleri ile diger tasarimsal 6zelliklerde miisteri tercihlerine gore
iiretilmektedir. Girisimci, rekabet stratejisi olarak maliyetleri 6nemli gormekle birlikte
farklilagtirmanin 6nemini vurgulamaktadir. Burada {istiin tasarim ve yenilik¢i iiriin
vurgulamasi yapilmaktadir. Ancak igletmenin hazirladigi kataloglar haricinde 6nemli bir
farklilagtirmaya gidilmedigi goriilmektedir. Baskin olarak maliyet liderligi stratejisi de
giidilememektedir. Dolayisiyla isletmenin rekabet karsisindaki durumu arada sikisip
kalmak durumuyla ilgili goriilmektedir. Isletme; uluslararasi pazarlarda herhangi bir
ortaklik kurmamis olup, profesyonel saha calismalar1 miisterilere ulasmada en 6nemli
etken olarak goriilmektedir. E-ticaret sitelerine iiyelik donem donem gerceklestirilmis

olup miisteri yetersizligi sebebiyle cazip goriilmemektedir.

!4 Mobilya sektoriiniin genel yapistyla ilgili en kestirme bilgilerden bir tanesi ihracat kilogram fiyatlaridir.
Bu konuda Inegdl mobilya sektoriiyle ilgili bir bilgiye ulastlamanustir. Ancak; Tiirkiye’de mobilya
sektorliniin ortalama ihracat kg. fiyatlari, 10 y1l 6nce 2 USD’nin altinda iken, 2017 y1l1 itibariyle 3.8 USD
dolaylarinda seyretmektedir. (https://www.aa.com.tr/tr/ekonomi/turk-mobilyasi-ihracat-kilogram-fiyatini-
ikiye-katladi/863113, 01.04.2019).
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Girigimcei, uluslararasi piyasalarda tutunma problemini kendi igsel cabalariyla
astiklarin1  belirterek Inegdl mobilya sanayisinin standartlarmin artmasmin kendi
sirketlerine olumlu katki sundugunu diisiinmektedir. Ayrica girisimci, kendi isletmesini
Inegdl’e yenilikgiligi getiren firma olarak tanimlamaktadir. Girisimci, inegdél Mobilya
Sanayisinin imalat altyapis1 eksikliginden gelecekte krize girebilecegine vurgu
yapmaktadir. Olgek biiyiikliikleri ise diger yurtigi rakiplere gore uluslararasi rekabette
dezavantajli durumlar yaratabilmektedir. Coziim olarak ise sirket birlesmeleri

Onerilmektedir.

Isletme, rakiplerine gore {istiin yanlarmi yenilik¢i iiriinler tasarlamak ve etkili
pazar analizleri yapmak olarak gérmektedir. Dezavantajli yanlar ise, Inegél mobilya
sanayisinin Avrupa’da ge¢miste 1imaj sorunu yasadigini, endiistride yurtdisi
hammaddenin pahali olmasi, yan sanayinin gelismemis olmasi ve Ol¢ek sorunlarinin
oldugu belirtilmektedir. Yurtdisi rakiplerinde (6zellikle Avrupa’da) tlilkemize nazaran
isboliimii ve uzmanlagsmanin gelistiginden bahsedilmektedir. Isletmenin tasarimlar1 ve
markasi, yurticinde tescilli olmakla beraber yurtdisinda da az sayida iilkede marka
tesciline sahiptir. Isletme, Ortadogu’da politik riskler ve Avrupa’da da sektdr imajindan
kaynakli risklere karsi birebir fuar, pazar arastirmalari ve tasarima kaynak ayirarak

micadele etmektedir.

Isletme, Ticaret Bakanliginin sundugu pazar arastirmasi, yurtici ve yurtdisi fuar
tesviklerinden, ozellikle ticaret alim heyeti desteklerinden yararlanmaktadir. Hedeflere
ulagmada ticaret alim heyeti destekleri ve Tiirkiye Ticaret Merkezlerinin 6nemli oldugu
diistiniilmektedir. Son yillarda Afrika’ya ihracatlarda verilen navlun desteginin ¢ok
onemli etkilerinin oldugu belirtilmektedir. KOSGEB’den ise yiiksek teknolojili yatirim
desteklerinden  yararlanilmaktadir.  Thracat  tesviklerinden  siirekli  olarak
yararlamlmaktadir. Thracat tesviklerine basvuruda herhangi bir zorluk yasanmadigi,
biirokratik engellerde ise zamanla azalmaya sahit olundugu belirtilmektedir. hracat
tesviklerinde 6demelerde son zamanlarda gerceklesen iyilestirmelerle birlikte 90 giinliik
siirelerde gerceklestigi bildirilmektedir. Isletmede faaliyet yonlendirmelerinin ihracat
tesviklerinden kaynakli olarak yapilmadigi bildirilmekte, s6z konusu tesvik
mekanizmalar1 ise bahsis olarak nitelendirilmektedir. Devletin ihracat tesviklerinden

ziyade siirdiiriilebilirlik agisindan vergiler ve diger iiretim maliyetlerini azaltic1 aksiyon
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almas1 daha oOnemli gorilmektedirler. Girisimci, yararlandigi ihracat tesviklerinin
thracat performanslar iizerindeki etkilerini, yani tesviklerin bu minvalde etkin olup
olmadiginin tespitini yapamadiklarin1 belirtmektedir. Tesviklerde denetim var ancak
kagit iistiinde kalmaktadir. Tegviklerde prefinansman uygulamasi girisimci tarafindan

uygun goriilmemektedir.

Ihracat tesviki mekanizmalarinda genel sorunlarin ise bir¢ok sirketin kurumsal
olmamas1 ve kayit dis1 oranlarinin fazlaligi, dlgek yetersizligi ve sirketlerin fizibilite
calismalar1  eksikliginden  kaynaklandigi  disiliniilmektedir. — Tiirkiye  Ticaret
Merkezlerinde sorunlu alanlar bulunmaktadir. Isletmelerin TTM’lerde showroomlarda
kalic1 olamadigi, mali géndermelerine ragmen eleman gonderilmedigi belirtilmektedir.
Ticaret Miisavirlikleri aracilifiyla sorunlarin c¢oziilmesi gerektigi belirtilmektedir.
Tesviklerin. sektérel ve aym1 zamanda bolgesel olmasi, sirket Dbirlesmeleri,
kurumsallagsma, fizibilite c¢alismalarima yonelik olmasini arzu edilmektedir. Ayni
zamanda tesviklerde sadelesmenin gerekliligi ve KOBI’lerde saglanacak en &nemli
tesviklerin ise iiretime yonelik olmasi gerekliligi vurgulanmaktadir. Avrupa’da lojistik

ve dagitim agina iliskin tesviklere ve organizasyonlara ihtiya¢ bulunmaktadir.

Girisimei, en etkili tesvik mekanizmalarinin ise proje bazh tegvikler
olabilecegini, bunun i¢in Turquality® programinin énemli oldugunu, gelismis iilkelerin
20 sene Onceki asamalarindan gegmememiz, vakit kaybetmememiz icin ihracat
pazarlamasi ve tiretimden pazarlamaya kadar etkili olabilecek danigmanlik ve mentorliik
baglaminda sunulacak tesviklerin KOBI’lere siirdiiriilebilirlik agisindan en 6nemli

katkiy1 sunabilecegini belirtmektedir.

2 NO.LU iSLETME

1990’larin sonunda aile iiyeleriyle birlikte 10 kisilik bir ekiple limited sirket
statiisiinde kurulan isletme, kurulusundan bir sene i¢cinde makinalarin kurulmasiyla ilk
faaliyetine baslamistir. Kurulustan &nce Inegdl’de isletme tarafindan aile iiyeleriyle
birlikte genis kapsamli (koltuk, yatak odasi, yemek odasi vb.) iiretim yapilmaktadir.
Isletme, kurulusuyla birlikte cocuk mobilyalar: alaninda uzmanlasmay1 ve bu alanda
odaklanmay1 se¢ip zamanla bebek ve gen¢ mobilyalar1 alaninda da faaliyetlerini
genisletmistir. Kurulus yillarinda Tiirkiye pazarinda ¢ocuk mobilyalar1 pazar diger

mobilyalar i¢inde oran olarak %3-4 civarinda pazar paymna sahiptir. Ancak isletme,
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alaninda uzman o gilinlerde i¢ piyasanin % 80’ini karsilayan 2 biiyiik sirketin
faaliyetlerini sonlandirma asamasinda oldugunu firsat bilerek faaliyetlerini bu yonde
olusturmay1 strateji olarak belirlemistir. Rakiplerin piyasadan ¢ekilmesiyle ve
isletmenin baslangigtan itibaren “nig pazar” tercihiyle i¢ piyasadaki dezavantajli konum,
biitiin diinyay1 pazar olarak gorerek ve tasarim odakli ¢alisarak avantaja
dontstiirilmiistiir. Bu durumun biitiin diinyada bebek, ¢ocuk ve gen¢ mobilyalari
pazarmin (toplam diinya pazar1 icinde % 5 paya sahip) hepsinin hedef olarak
secilmesiyle ve Tirkiye’nin de bu {ilkelerden biri olarak pazar alam1 olarak
algilanmasiyla sirkete 6nemli bir avantaj kazandirdigi bildirilmektedir. Yurtdisina
cikildiginda, tasarimda agirhiga ve dzgiinliige 6nem verilmistir. Isletme girisimcisinin
gbcmen olmasi sebebiyle de biitiin piyasa ve diinya iilkelerini disaridan bir gozle
gérmesi, isletmenin avantajina bir durum olarak gerceklesmistir. Girisimci tarafindan
sonradan {iretim ve pazarlama alanlarinin farkli alanlar oldugunu kavranarak iiretimde
uzmanlasmaya yoOnelme baslamis ve pazarlama faaliyetleri franchise modeliyle
yiiriitiilmeye baglanmistir. 2000°li yillarin basinda anonim sirket statiisiine evrilen
isletme, glinimiizde 210’u beyaz yakali olmak tizere 700 kisilik bir personelle
faaliyetlerini siirdiirmektedir. Isletme, kuruldugundan bugiine her sene kesintisiz olarak
biiyiimektedir. Ar-Ge-Ur-Ge, tasarim, ihracat, insan kaynaklar1 vb. birimler zamanla
olusturulmustur. Su an Tiibitak destekli projeler yapilmaktadir. Isletme, faaliyetlerini
yiriitirken daha maliyetli oldugu sebebiyle disaridan danigsmanlik destegi
almamaktadir. Biitiin islemler, isletme biinyesinde yiiriitiilmektedir. Isletme, 2019 yili
itibariyle yurtdisinda 500 noktada iiriinlerini pazarlamaktadir. Ilk ihracat, makinelerin
kurulmasiyla birlikte faaliyete gecer ge¢cmez gergeklestirilmis. Girisimei, ilk ihracat
faaliyetine kurulur kurulmaz baglamadaki en ©Onemli etkeni, eskiden beri fuarlara
gitmeye baglamaktadir. Ilk sene ihracat/toplam satislar oram1 %11 olarak
gerceklesmistir. Sirket ilk yurtdist magazasin1 2000°1i yillarin basinda agmistir. 2008
yilinda ise Toyota Uretim Sisteminin yalin ofisler uygulamasii benimseyerek israfa
karst konumlanmig, ayni zamanda personelin mutlulugu konusunda c¢aligmalara
yonelmistir. Ayni1 yil, franchise kiiltiiriinii oturtmakta problemlerden dolay: Istanbul ve
Ankara’da 20 civarinda magaza-sube oOrgiitlenmesine gidilmistir. Ancak iiretimde
uzmanlagma alanimin 6nemi anlasildigindan, bu magazalar sonradan franchise olarak

devredilmis ve magazacilitan ¢ikilmistir. 2 magaza ise su an iyi 6rnek olarak showroom
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olarak kullanilmaktadir. 2015 yilinda isletmede Ar-Ge merkezi kurularak yurtdisinda
montaj iliretimine baslanmistir. 2018 yilinda ise isletme, Almanya’da iyi firma imaji
olan bir markayr satin almistir. Yurtdisinda iiretim diisiiniilse de sonradan c¢esitli
zorluklardan kaynakli olarak vazgec¢ilmistir. Su an Cin ve ABD’de tutunmaya
calisilmaktadir. Isletmenin Tasarim Merkezi Belgesi bulunmaktadir. Isletme ilk énce
yurtdigina konsept magazalarda corner olarak girmeyi denemis olup 2008 civarlarinda
biiylik sehirlerde etkili caddelerde 20 adet magazayr hem strateji hem de gelisim
siirecinde bir zorunluluk olarak algilayarak kendi subesi olarak agmistir. Giinlimiize
gelindiginde biitlin magazalar franchise sistemiyle koordine edilmektedir. Girisimci,
kurulustan bugiine kadar doniistim ve uluslararasi piyasalarda etkin varoluslarinin 2007
yilinda Turquality® Sertifikasin1 almakla dogrudan orantili oldugunu belirtmektedir.
Oyle ki; sertifikay1 almadan 6nce danisman sirketle birlikte uzmanlarla calisarak amag,
hedef, is plani, faaliyet boliimlendirmelerinin olusumu ve kurumsallagsma alaninda
biiyiik atilimlar yapilmistir. Isletme iist yonetimi de 2007 yilindan sonra aile iiyeleri ve
tanmidik akrabalarin yonetiminden, profesyonel yoneticilere kendisini birakmistir.
Girisimci, Turquality® Programimin gelisim asamasinda kamunun denetimlerinden
sikildiklarini bildirmektedir. Ancak kamuyla ortak bir sekilde gelisimin siirdiiriilmesi ve

verilen ev 6devlerinin yapilmasini isletme i¢in avantaj olarak gormektedir.

Girisimci, lise mezunu olup Ingilizce bilmektedir. 30’lu yaslarda baba meslegi
olan tacirligi birakip mobilya iiretim ve pazarlama islerine girmistir. Gegmiste sik sik
yurtdis1 fuarlara ve makine satin almayla ilgili is gezilerine gittiklerini, bugiin ise biitlin

yurtdist iglemlerini uzman ekipler vasitasiyla gergeklestirdiklerini bildirmektedir.

Sirket, kurulusundan bugiine kadar sifir bor¢la ¢alismaktadir. Hatta Snemli
oranda risklere karsi yedek akce bulundurulmaktadir. Acik hesap yoOntemiyle
calisilmamakta, vadeler siirl olarak tutulmaktadir. Is giivenligi risklerine kars1 azami
Olciide dikkat edilmektedir. Risklere kars1 akreditifle ticaret yapilmaktadir.
Basarisizlikta en ©onemli etken olarak; fizibilite sorunlari, finansal okuryazarlik
disiikligi ve simariklik goriilmektedir. Kurulustan gilinlimiize kadar isletmenin

karliliginin her y1l arttig1 bildirilmektedir.

Girisimcei, zorunlu olarak baslangigtan itibaren agresif politikalar izlediklerini

belirtmektedir. Ayni1 zamanda 6zgiin tasarim ve yenilik¢i {iriinlerle, isletme stratejilerini
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olusturarak yurtdis1 pazarin durumuna gore konumlanmasiyla ve kiiresel bazda pazar
arastirmalar1 yapilarak talebi kendilerinin yaratmasiyla proaktif bir girisimci roli
cizmektedir. Girisimei tarafindan ilk glinden itibaren Avrupa stili liretimin benimsendigi
belirtilmektedir. Girisimci tarafindan yurtici rekabet de Oonemsenmekle birlikte asil
rakiplerin yurtdis1 firmalar1 oldugu tespiti yapilmaktadir. Isletme, biiyiime ve gelismeyi
ayn1 zamanda yurtdisi miisterilerin kendilerini tercih etmelerinde bir zorunluluk olarak
gormektedir. Isletmenin kurulusundan itibaren ihracat/toplam satislar oran1 %44’leri
bulmakla beraber ortalama %33 olarak gerceklesmistir. Isletmenin ihracat/toplam
satiglar oran1 makinelerin kurulumunu takiben ii¢lincii yilin sonunda % 26 oraninda
gergeklesmis olup bu yéniiyle uluslararasilasma modellerinden Kiiresel Dogan Isletme
Modeline uygun diismektedir. Ancak isletmenin calisan sayis1 700 oldugu i¢in ve KOBI
siifindan siyrilip biiyiik isletme konumuna ulasildigindan, bu igletmenin arastirma
ciktilar1 ayr1 bir model {izerinden degerlendirilecektir. Bu modelin karsilig
Chattopadhyay, Batra ve Ozsomer (2013)’in calismalarinda vurguladiklari; gelismis
tilkelerin ¢okuluslularina meydan okuyan ve benzerlerinden siyrilabilen Gelismekte
Olan Pazarlarin Yeni Cokuluslular1 (EMNC) tanimina giliniimiizdeki konumu itibariyle

uygun diismektedir.

Girisimci, kiiresel bazda zevkler ve tercihlerin siire¢ i¢inde homojenlestigini
belirterek hedef pazar belirlemede kiiltiirel, cografi yakinlik, dil avantaji vb. etkenlerin
sirketleri icin ayirt edici olmadigmi, Iran’a iiriin satmakla Japonya’ya {iriin satma
konusunda herhangi bir farklilik gérmediklerini belirtmektedir. isletme, 2007 y1l1 ncesi
yurtdisinda birimler kurmus, Almanya’da sirket agmis ve depo kiralamig, ABD’de
sirket acmus, Japonya’da ofis kurmustur. Ozellikle yurtdisi birim kurma ve depo
kiralamada ihracat tesviklerinden faydalanilmasiin isletmenin uluslararasilagmasinda
onemli bir rol oynadigi belirtilmektedir. Oyle ki girisimci, bu tesviklerden
yararlanmamig olsalardi bugiin sirketin ayn1 konumda olamayacagini diisiinmektedir.
Girisimci, 15 yil once ihracat tegviklerini sektorde kimsenin bilmedigini aktarmaktadir.
Sektorde en bilinen tesvik tlirlerinin fuar tesvikleri oldugu bildirilmektedir. Bunun
sebebi girisimci tarafindan fuar organizatdrlerinin kendi piyasalarini yaratmak icin ¢ikis
yolunu etkin tanitimda bulmalarima baglanmaktadir. Sirketin iriinlerinin ihracat
kilogram fiyat1 ise mobilya sektdriiniin ortalamasindan yiiksek seyretmektedir. Isletme,

dinamik ve karli bir gelisim gosterdiginden, bugiine kadar hig¢bir alanda ortaklik
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yapmamustir. Uretim ve pazarlama, isletmenin kendi imkanlariyla gergeklestirilmekte
olup sirketin mottosu: “lyi seyler yapalim, gerekirse bu 10 yilda olsun”, seklindedir.
Girisimci, Inegdl mobilya sanayisinin etkili bir pazar alam oldugunu, tasarim
konusunda ise Oniinde daha ¢ok yol oldugunu ifade etmektedir. Ancak; uluslararasi
rakipler, 2. Diinya Savasindan sonra hemen iiretime koyulduklarindan aramizda ciddi
mesafelerin oldugu girisimci tarafindan dile getirilmektedir. Giiniimiizde ise Avrupa

ilkelerinin karliliklar1 diistiglinden mobilyacilik alanindan uzaklasmaya basladiklari

bildirilmektedir.

Isletme, uluslararasi pazarlarda nis pazar béliimlendirmelerinde rekabet
etmektedir. Bunu, iistiin iiriin vurgusuyla ve odaklanmayla basarmaktadir. Uriin
farklilagtirmasi, kiiresel diizeyde tiiketici zevk wve tercihlerinin homojenlesmesi
sebebiyle ve Olgekten kaynakli olarak isletme yonetiminde ¢ok baskin bir sekilde
giindeme gelmemistir. Ancak yeni yeni sirket Almanya ve Amerika pazarlarinda iiriin
farklilagtirmasini glindemine almis bulunmaktadir. Uluslararasi pazarlarda tutunma igin
irlin serilerini artttrma konusunun Onemine dikkat c¢eken girisimei, pazarlarda
gerceklesen ve potansiyel politik risklerin sirketin yasadigi basarisizliklardaki en 6nemli
faktdr oldugunu diisiinmektedir. Isletmenin yurtici ve yurtdisinda marka ve Kkalite

belgeleri bulunmaktadir.

Isletme; ihracat tesviklerinden bugiine kadar Ticaret Bakanhiginin fuar
destekleri, pazar arastirmasi destekleri, alim heyeti ve ticaret heyeti destekleri, yurtdigi
birim, depo ve showroom destekleri, DIR ile Markalasma ve Turquality® programinin
desteklerinden yararlanmigtir. Ayrica ileri teknolojiye sahip makine ve ekipmanlarin
alimmasi i¢in tesviklerden faydalanilmistir. Tesviklerde duyurma konusunda sikintilar
oldugu ve tesvik etmenin pek miimkiin olmadig: belirtilmektedir. Girisimei tarafindan
en etkili tesvik mekanizmalarinin; sirket birlesmeleri, kiimenin olusumu ve olgek
ekonomileriyle ilgili olabilecegi diistiniilmektedir. Sektorel diizenleyici kuruluslar eliyle
bu alanlarda ve isletmelerin uluslararasilasmasinda isletmelere 6zgii birtakim
davraniglar gelistirilebilecegi belirtilmektedir. Girisimei tarafindan ihracat tesviklerinin
cesit, meblag olarak fazla oldugu, isletmelerin bunlar1 degerlendiremedigi, tesviklerin
sunumunda firma ve tesviklerin dozunun 6nemli oldugu, tesviklerin mutlaka etkin bir

sekilde denetlenmesi gerektigi, ayrica var olan tesviklerin ise iyi degerlendirilmeleri
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gerektigi beyan edilmektedir. Girisimci, inegdl Mobilya Sanayisinde kiiciik firmalarin
yaygin oldugunu, sirket birlesmelerinin mutlaka tesvik edilmesi gerektigini, firmalarin
gelismelerinde ve fizibilite ¢calismalarinda mutlaka desteklenmeleri gerektigini, 6lgegi
yakalayan firmalarin ise 6zendirici ve meblag olarak fark yaratan tesviklerle donatilmasi
gerektigini bildirmektedir. Bu su anlama gelmektedir: Gelisim potansiyeli gdsteremeyen
10 firmaya birer birim tesvik yerine dogal sec¢ilimle 6lgegini biiyiiten 2 firmaya 5’er
birim tesvik vermenin firmalarin ihracat potansiyellerin gelistirilmesinde ve ihracat
tesviklerinin hedeflenen c¢iktilara ulagsmasindada daha etkili olabilecektir. Girisimci
tarafindan Ozellikle odaklanma ve nig alanlara tesvik verilmesinin uygun olacagi

degerlendirilmektedir.

Girigsimci, ihracat tesviklerinden bazilarinin (yurtdis1 birim, depo ve showroom
destekleri ile Markalagma ve Turquality® programimin destekleri) hedefleri
kolaylastirdigint belirtmektedir. Fuar tesvikleri olmasa da fuarlara gitmekte kararh
olduklarini ancak isletmenin diger tesviklerden yararlanmalarinda ise; tesvikler olmasa
sirketin yurtdis1 denemeleri yapmakta zorlanacagini, uluslararasi arenada yalniz
kalacaklarin1 belirtmektedir. Hatta bazi tesviklerin etkisini 6lgmenin ¢ok zor oldugu
sOylense de firmanin yasaminda konjonktiirel kaynakli satis diismelerinin oldugu
donemlerde sayet tesviklerin kullanilmadigi bir donem olsaydi firmanin durumunun
daha kotii olabilecegi diisiincesi de tartismaya agilmaktadir. Girisimci, reklam
alanlarinda daha fazla tesvige ihtiya¢ oldugunu diisiinmektedir. Isletme; genel olarak
degerlendirildiginde yasadiklar1 olumsuzluklar1 bile firsata doniistiiren bir yapida

girisimciye sahip oldugu goriilmektedir.

3 NO.LU iSLETME

1990’larin sonunda aile tiyeleriyle birlikte 25 personelle limited sirket statiisiinde
kurulan isletme, giiniimiizde 60 tanesi beyaz yaka olmak iizere toplam 400 personelle
calismalarm yiiriitmektedir. Isletme, yetiskin ev mobilyasi, baza ve geng odasi
alanlarinda faaliyet gostermektedir. 2007 yilinda ihracat departmanini olusturan isletme,
tasarimi disaridan hizmet alimi yontemiyle satin almaktadir. Ar-Ge birimi olmayan
firma, iiriin giivenligi konularinda ¢alismalar yapmaktadir. Isletme yonetimi, girisimci

haricinde profesyonel yoneticilerden olugmaktadir.
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Girisimei, 30’lu yaslarda tacir olarak faaliyette bulunurken mobilya iiretim ve
pazarlamasina gecis yapmistir. Yurtdisina c¢okca is amach gezi yapmaktadir.
Girisimciye gore, risksiz para yoktur ve riske karsi tutumunu; sever-takip eder olarak
aciklamaktadir. Girisimei, hedef pazar olarak biitiin diinyay1 gosterse de ¢ok yiiksek
oranda Ortadogu agirlikli olarak ¢alismaktadir. Ciinkii seri tiretimde maliyet diistiktiir ve
toptan satislarla daha az ugrasilmakta oldugu diisiiniilmektedir. Girisimci, en biiylk
rakiplerinin Cinli isletmeler oldugunu belirtmektedir. Cin’in tasarim olarak geride
oldugunu ancak seri iiretim bazinda cok ileride oldugunu diisiinmektedir. Sektor lideri
Italya ise rakip olarak algilanmamaktadir. Bunda etken italyan iiriinlerinin ve Avrupa
standartlarinin ¢ok {istlin oldugunu, s6z konusu iilkeyle hedef kitlelerinin farkl
olmasindan dolay1 rakiplik iligkisinin olusmadigim1  diistinmektedir. Girisimci,
rakiplerine karsi agresif rekabet stratejisini takip etmektedir. Uriin fiyatinin dnemli

oldugunu ve fiyatta rekabetin her seyi belirledigini diistinmektedir.

Isletme, kurulus asamasinda sermaye, makine ve kredi bulma giigliikleriyle
karsilasmis ancak tesviklerden yararlanilmamistir. Isletme ilk ihracatim1 2003 yilinda
gerceklestirmis olup ihracat girisimci tarafindan yurtici pazarlar1 tamamlayic1 olarak
goriilmektedir. Isletme, 2015 yilinda yurticinde durgunlukla karsilasinca, ihracata
agirhk vermeye karar verilmistir. Isletme tarafindan nis pazarlama, {iretim ortammin
miisait olmamasindan dolay1 istenmemektedir. Isletmenin hedef pazar stratejisi ise, Orta
Dogu’da Tiirk mallarina sicak bakildigindan ve Orta Dogu piyasasinin rekabet
acisindan miisait olmasiyla iligskilendirilmektedir. Avrupalilarin bakisiyla; imajimizin
Avrupa’da kotii olmasindan dolayr Avrupa piyasasinda tutunma igin ¢abalarinin
olmadig1 sdylenmektedir. Yurtdis1 piyasalarda vade sorunuyla karsilasilabilinmektedir.
Ayrica yurtdisi vergi mevzuati problemleri de 6nemli diizeyde isletmeyi etkilemektedir.
Ihracat/toplam satiglar oram1 2005°te %10 iken 2014’ten sonra %50 dolaylarina
cikmigtir. Bu veriler 1s18inda isletmeye uygun diisen uluslararasilasma modeli
Geleneksel Uluslararasilagma Modeli olmaktadir. Uluslararasilagma siirecinde isletme,
tirlinlerini yurtdis1 aracilar vasitasiyla yapmaktadir. Bunda fuarlara katilm ve etkin
pazarlamanin 6neminden bahsedilmektedir. Uriinlerde; renk, ol¢ii ve tasarimda
degisiklikler gibi pazara gore kiigiik farklilagtirmalar, iiretim bandinin miisaitligine gore
yapilabilmektedir. Isletmenin iiriinlerinin ihracat kilogram fiyat1 ise sektor ortalamasinin

altinda seyretmektedir. Isletmenin uluslararasi pazarlarda uyguladig: strateji girisimci
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tarafindan, seri iiretim ve kalite olarak belirtilmektedir. Genel rekabetcilik
stratejilerinden ¢ikan sonug¢ ise, girisimci tarafindan maliyetlere ¢cok yogun vurgu
yapildig, tiriin farklilagtirmasinin yapilmaya c¢alisildigi ancak bu farklilastirmanin ve
maliyet liderligi stratejisi iizerinde belirgin bir odaklanmanin belirgin bir sekilde
gerceklesmis olmadigidir. Isletme, maliyetlerde lider konumda bulunmamakla birlikte
faklilasmada da karar verebilmis degildir. Bu baglamda Porter’in “arada sikisip kalmak”
nitelemesine uygun bir strateji goze carpmaktadir. Girisimci, inegdl mobilya sanayisinin
imajinin pazarlarda kalicilik baglaminda sirketlerini etkiledigini, Ortadogu’da satig
sonras1 hizmetin 6nemli olmadigini, ayrica bu iilkelerde vergi mevzuatinin ihracat icin
uygun oldugunu, nakliye ve isciligin ¢ok uygun oldugunu diisiinmektedir. Ayrica
Inegdl’iin tasarimda Tiirkiye’de bir numara oldugu diisiiniilmektedir. Isletmenin

markalar1 yurti¢i ve yurtdisinda bir¢ok yerde tescillidir.

Yurti¢i rakiplerden Kayseri’nin insan kaynaklarinda basarili oldugu, ¢alisan
sadakatinin yliksek oldugu, sermaye ve seri iretim olanaklarimin yogun oldugu,
sirketlerde kusak aktariminin s6z konusu oldugu ve Orta Dogu piyasasina yakin
olundugu sebepleriyle isletme ve inegdl mobilya sektdriiniin bu agilardan dezavantajh
olarak goriildiigii bildirilmektedir. Girisimci, 2014 yilinda italya’dan yiiksek teknolojili
makine getirdigini ancak bu makineyi kullanacak nitelikli eleman bulamadigini,

elemanlarm Inegdl’de ¢alismaktan yana olumsuz bakislariin oldugunu sdylemektedir.

Isletmenin ihracat tesvikleriyle ilgilenen ve yeni istihdam etmeye basladig1 bir
personeli bulunmaktadir. Ihracat tesviklerinden rakipler yararlaninca isletme de
yararlanma yoluna gitmistir. Isletme, baslangigta KOSGEB’in fuarlara iliskin
tesviklerinden faydalanmis olup, daha sonra Ticaret Bakanligmin ayni kategoride
sundugu tesviklere yonelmistir. 2018’de Turquality® sertifikasini alan igletme, bu
tesvik tiirlinlin sirketi yola getirdigini ancak bu tesvik tiirii ile gelen kurumsallasmanin
ithracatta faydasini goremediklerini, Turquality® programinda Stratejik Yol Haritasi
belirleme agamasinda danigman firma personelinin bilgisiz oldugunu ve bu sertifikay1
alabilmek icin devlet destegine ragmen ¢ok fazla masraf ettiklerini belirtmektedir.
Girigimci, mobilyacilik sektoriiniin kurumsalliga uygun olmadigini, model ve tasarimda
KOBI’lerin daha esnek oldugunu, ayrica markalasmanin ¢ok &nemli oldugunu

savunmaktadir. Girisimei, tesviklerden ziyade miimkiin oldugu kadar kamuyla az
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etkilesime girmeyi tercih ettiklerini belirtmektedir. Bu kapsamda, ihracat tesvikleriyle
ilgili de bu sebeplerle fikir belirtmemekte, devletin isleyise karismamasini 6nemli

gormektedir.

4 NO.LU iISLETME

2000’li yillarin basinda 10 calisanla birlikte aile iyeleriyle limited sirket
statlisiinde kurulan isletme, gilinlimiizde 20’si beyaz yaka olmak iizere 92 personelle
faaliyetlerini siirdiirmektedir. Yetigkin ev mobilyast1 ve aksesuarlarin iiretimini
gerceklestiren isletmenin iist yonetimi aile {iyelerinden olusmakla birlikte ihracat, 3
mithendisin ¢alistigi Ar-Ge, mimar ve endiistri miihendisinin bulundugu tasarim
birimleri bulunmaktadir. Mazisi kusaklar yoluyla koltuk {iiretiminde elli yillik bir
zamana uzanan sirketin girisimcisi, 25 yasinda iken yeni bir sirket kurmaya karar
vermistir. Yurtdiginda dil egitimi alan girisimci, lise mezunu olup yillik 100-120 giin
yurtdist is ve Ozel amach gezilere katilmaktadir. Gilinlimiizde hammaddenin
tekellestiginden yakinan girisimcinin  ge¢misgte yine aile iyeleriyle birlikte
mobilyacilikta pazarlama ve perakende tecriibesi bulunmaktadir. Yurtdisinda taklit
edilen iirlin tasarimi ve marka isminin olmasi, yurtdist pazarlarda yogun pazar
aragtirmasi ve yurtdisi seyahat sikliinda muazzam goriintli, miisterilere ulagsma caba ve
yontemlerinden hareketle girisimcinin rakiplerine karst proaktif bir yaklasimda
bulundugu tespit edilmistir. Girisimci, risk algisin1 % 3 olarak minimize eden bir profile
sahiptir. Inegol’de tasarimi koruyamadiklarindan yakian girisimei, rakip olarak Cinli

sirketleri gormektedir.

Isletme kurulus asamasinda rekabetin gorece az oldugu ahsap mobilya iizerinde
odaklandigindan, ¢ok biiylik problemle karsilasmamis, problemleri yasayarak ¢6ziim
yoluna gitmistir. Baglangictan beri ihracati 6nceleyen ve hedefleyen isletme, 2007°de %
15 olan ihracat/toplam satiglar oranini giiniimiizde % 70 boyutuna tasinmstir. ihracatin
bu denli bir yogunluga ulagsmasinda 2014 yilindan sonra yurti¢i pazardaki rekabetin
fazlalasmasinin etkisi vurgulanmaktadir. Isletme, ilk ihracatma iki y1l icinde baslamis
oldugu ve kurulustan itibaren 3. yilinda ihracat/toplam satiglar oranint % 25’lere
tastyamadi81 icin Kiiresel Dogan Isletme Modeli kapsamina alinamamaktadir. Ancak
Geleneksel Uluslararasilasma Modelleri  kapsaminda da degerlendirilemeyecek

ozelliklerde olan bu isletme, c¢alismada simiflandirma i¢in kullandigimiz “hizh
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uluslararasilasanlar” kapsaminda degerlendirilmektedir. Isletme, 15 yildir fuarlara
katilmakta olup hedef pazar stratejilerinin odaginda fuarlara yogun katilim vardir. 56
tilkeye ihracati bulunan isletme, Ortadogu ve Afrika’da yogunlukla faaliyet gostermekte
olup 2019’da Avrupa pazarina girme konusunda ¢aligmalara baslamistir. Ayni zamanda
isletme, Cin pazarinda da bayilik anlagmalarini yiiritmektedir. Tiim diinyay1 pazar
olarak algilayan girisimcinin ihracata basladiklarinda karsilastiklar1 en biiyiik sorunlar;
bilgisizlik, dis ticaret konusunda deneyimsizlik, iilkelerin yasal prosediirleri ve kismen
giiniimiizde de devam eden iilkemizin imaj sorunu olmustur. Dis ticarette kullanilan
yontemler; ihracat, yurtdisi aracilara teslim ve corner satis yontemi ve bayiliklerdir.
Ihracat kilogram fiyat: sektdr ortalamasinin altinda bulunan isletmenin hedefinde sektor
ortalamasinin iistiine ¢ikmak vardir. Isletme, pazara gore iiriin farklilastirmasini kismen
yapmaktadir. Isletme, maliyet ve pazara gore iiriin farklilastirmasinda odaklanma
karmasini1 genel rekabet stratejisi olarak belirlemis bulunmaktadir. Tutunma ve kalicilik
baglaminda 6nemli risk algilamayan girisimci, miisterilerine fuar, pazar aragtirmalari,
sosyal medya hesaplar1 ve B2B (isletmeler arasi pazarlama) e-ticaret sitelerine
tiyeliklerle ulagmaktadir. Kalite belgeleri ve isletmenin markasi yurtiginde tescillidir.
Girisimci, Tiirkiye ve 0Ozelde Inegdl’de tasarim Kkiiltiiriinin  zayifligindan
bahsetmektedir. Girisimci, uluslararasi pazara giriste, politik riskler ve iilkelerarasi
vergileri belli bash risk olarak goérmekte olup planlarmi en kotii senaryoya gore

yapmaktadir.

Ihracat tesvikleriyle ilgili damismanla ¢alisiimakta olup fuar tesvikleri, reklam
giderlerinin tesvigi ve Ar-Ge ve tasarimci personel istihdami igin tesviklerden
yararlanilmistir. Cin i¢in fuar tesviklerinden faydalanan isletme, bu tesviklerin ihracat
pazarlamasinda etkisinin oldugunu ancak tesviklerin genel olarak yetersiz oldugunu
diisiinmektedir. Ozellikle fuar tesviklerinde, seyahatlerde zorlandiklarini bildirmektedir.
Yeni verilen Afrika’ya navlun desteginin maliyeleri azaltmada Onemli oldugu
bildirilmistir. Personel istihdami ile ilgili tesvikleri Snemli gordiiklerini sdyleyen
girisimci, mavi yakali personelin giderlerde daha onemli boyutta oldugunu ve bu
personelin de istikrarli bir sekilde tesviklere konu edilebilmesini Onermektedir.
Girisimci, eskiye nazaran giiniimiizde ihracat tesviklerinde prosediiriin daha az

oldugunu, su an biitiin yazismalarin elektronik ortamda gergeklestirilmesinin ¢ok iyi
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oldugunu ancak tesviklerin parasal olarak 6denmesinde 6-7 aylik siirenin ¢ok uzun

oldugunu belirtmektedir.

Girisimcei, devletin tesviklerde katkisinin zayif ve amagsiz oldugunu, 6zellikle
vergi indirimlerinin  giindeme alinmasi ile fakli tesviklerle girisimcileri
heyecanlandirmasinin 6énemli oldugunu diistinmektedir. Firmalar icin istikrarli personel
bulmanin ¢ok 6nemli oldugunu sdyleyen girisimci, devletin destek olmasini, kdstek
olmamasinin gerektigini belirtmektedir. Isletme kuruluslarinda iilkemizde higbir kriterin
aranmadigini, bunun da ¢ok biiyiik eksiklik oldugunu, devletin firmalar1 belli kriterlere
tabi tutarak o6zellikle basarili firmalara tesviklerin verilmesinin énemli oldugunu, sirket
birlesmelerine tesvik verilmesini, yurtdisi reklamlar i¢in de giiclii tesviklerin

sunulmasini 6nermektedir.

5NO.LU ISLETME

2010’larin basinda pazarlama, iiretim ve finans alaninda uzman 3 ortakla limited
sirket statiisiinde 8 calisanla kurulan isletme giintimiizde 12’si beyaz yaka olmak iizere
75 personelle faaliyetlerini siirdiirmektedir. Kuruldugu andan itibaren pazarlamaci
ortagin ihracata yonelik heyecan verici giidiisliyle faaliyetlerini yiiriiten bu isletme,
kurulusu takip eden ilk y1l ihracat faaliyetine baslamistir. Ancak kiigiik partilerle yapilan
bu ihracatin ilk yillarda kurucu ortaklardan iiretimde uzman ortagin daha 6nceki sahis
sirketi vasitastyla gergeklestirildigi Inegdl Ticaret ve Sanayi Odasmin yayimlarindan
teyit edilmistir. 2015 yilina gelindiginde ise limited sirket tinvanl yeni sirketle ihracata
baslanmis olup kurulusunun 3. yilinda isletmenin ihracat/toplam satiglar oram1 % 30
olarak gerceklesmistir. Buradan ulasilan verilerle isletmenin uluslararasilagsmast,
Kiiresel Dogan Isletme Modeline uygun diismektedir. Giiniimiizde isletmenin
yonetimine kurucu 3 ortak yon vermekte olup dis ticarette uzman 3 personel, Ar-Ge ve
tasarim biriminde 5 personel istihdam edilmektedir. Isletme, zaman zaman disaridan
tasarim hizmeti de satin almaktadir. Isletmenin faaliyet alam ilk zamanlarda koltuk
tiretimi olarak baslamis olup zamanla kapasite ve Olgek sorunlarini dikkate alan
ortaklar; yatak odasi, yemek odast ve diger aksesuarlar olmak iizere konsept olarak
faaliyet alanim1  genisletmistir.  Girisimeci;  miisterilerinin =~ sadece  koltukla
yetinmediklerini, yasam alanlarinda konsept-birbiriyle uyumlu mobilyalara ihtiyag

duyduklarmni tespit ederek iiriin yelpazesindeki bu genisleme sonucunda 2015 yili ve
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devaminda ihracatta esas basarinin saglandigini belirtmektedir. Isletme, Italyan tipi
boyali ahsap mobilyalar1 {iretmekte olup Filistin, Israil ve Bulgaristan’da
distribiitorliikleri bulunmaktadir. Fuarlarda bir¢cok firmanin kagindigi Kolombiya,

Gliney Kore ve Hindistan’da da bulunuldugu belirtilmistir.

30’Iu yaslarin ortasinda mobilyacilifa yonelen, lise mezunu olan ve Ingilizceyi
orta diizeyde konusabilen girisimeci mobilyaciliga ihracat amagli heyecanla baslamistir.
Girigimcinin eski meslegi elektrik taahhiit isleridir. Hindistan ve Cin pazarini 6nceleyen
ancak Italyan firmalarina fason iiretimlere de baslayan isletmenin girisimcisi, sik sik
yurtdis1 seyahatlerde bulunmaktadir. Yiiksek diizeyde risk algisina sahip ve pazarlarini
kendisi yaratmasiyla proaktif yonelim sergileyen girisimci, Inegdl firmalarmin dis
ticarette rakipliginden yakinmaktadir. Ancak kendi iiriinlerinin italyan kalitesine yakin
olduguna vurgu yapan girisimcinin hedefinde bir¢ok firmanin aksine Avrupali
misteriler bulunmaktadir. Girisimei, tasarimda digerlerinden farkli oldugunu, {istiin
iriin tasarimlariyla vurgulamaktadir. Ayrica kendileri agisindan dig ticarette rekabette
tasarim faklihgindan dolayr ve hedef alicilar yoniinden cizgilerinin diger Inegol
firmalariyla kesigsmedigini, bu yoniiyle rahat olduklarini belirtmektedir. Boyali ahsap
mobilya pazarinin dar bir pazar oldugu tespitiyle girisimci, modiiler mobilya pazarina
girerek ve otel mobilyaciliginda uzmanlasarak biiyiimeyi saglamayi diistiinmektedir.
Giliniimiizde isletme, tirinlerinin % 50’den fazlasini ihrag etmektedir. Girisimcinin en
onemli oOzelligi; ortaya {irlin ¢ikarmaktan zevk almasi, cesitli tiretim faktorlerini
birlestirerek alaninda en iyi personeli istihdam edip ortakliklar kurarak organizasyon
kabiliyeti oldugu goziikmektedir. Girisimci, nis pazarlar konusuna ilgi duymakta olup,
kimsenin gitmedigi pazarlar1 hedeflemektedir. Bu nitelikler de girisimcinin proaktif

yaklagimini vurgulamaktadir.

Isletme, kurulus asamasinda profesyonel eleman temini ve kaliteli hammadde
tedariginde zorlanmistir. Bugilin ise bu zorluklarin ithal kumas teminiyle asildigi
bildirilmektedir. Bu konuda dahilde isleme rejiminin faydali oldugu belirtilmektedir.
Isletmenin ilk ihracati, yurti¢i fuarda gelen taleple gergeklesmis olup hedef pazar
stratejileri, yurtici yurtdist fuar ve pazar arastirma gezileriyle belirlenmektedir.
Girisimci, hedef pazarlarda kaliciligi uzun siireli c¢alismalarin neticesi olarak

gormektedir. Girisimei, ilk yurtdisi piyasalara ¢iktiklarinda zorluklarla pek
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karsilasmadiklarimi, Inegdl’iin bilinen bir merkez oldugundan kendilerine avantaj
sagladigini, Uriinliin arkasinda duran firmalarin da ihracatta basar1 saglayabildigini
deneyimlediklerini bildirmektedir. isletme, pazara gore farklilastirma yapmakta olup,
sosyal medya hesaplar1 ve B2B e-ticaret sitelerine iiyelikle miisterilerine ulagmaktadir.
Isletmenin {iriinlerinin ihracat kilogram fiyatlar1 sektér ortalamasinin iizerindedir.
Isletme, pazara gore iiriin farklilastirmasi ve nis pazarlarda faaliyette bulunmakla
birlikte 6nemli derecede maliyetlere vurgu yapmaktadir. Dolayisiyla, isletmenin
uluslararas1 pazarlarda rakiplerine kars1 genel rekabetgilik stratejilerinden odaklanmay1
uyguladigi sonucuna ulagilmaktadir. Girisimci, en énemli avantajlarinin 6zgiin tasarim
oldugunu belirtmekte olup Inegdl yan sanayinin sorunlarindan dolay: iiriinlerindeki
biitiin pargalarin kendilerinin yaptigin1 belirtmektedir. Isletme, kalite belgelerine sahip

olup markasini yurti¢i ve yurtdisinda tescil ettirmistir.

Isletme, ihracat tesvikleriyle ilgili danismanlik hizmetinden faydalanmaktadir.
Dahilde isleme rejiminde zorluklarla karsilagilmaktadir. Bunun yaninda fuarlarda
siireklilik baglaminda yetersizlikler oldugu goriisii paylasilmaktadir. Yine, ihracat
tesviklerinin donemsel olarak firma hedeflemelerinde higbir etkisinin olmadig1 goriisii
paylasilmaktadir. Thracat tesviklerine araci damismanlik sirketiyle basvurmalarmin
giicliik yarattigini, tesvik geri 6demelerinin de KOSGEB ve Ticaret Bakanliginda 1

yildan fazla oldugunu, bu durumun da giigliikler yarattigini1 belirtmektedir.

Girisimci; iiretim maliyetlerinin roliine vurgu yapmakta, is¢ilik, elektrik
giderleri, vergilerin yiiksekliginden yakinmaktadir. Sektére gore fakliliklarla birlikte
bir¢ok firma i¢in 1 milyon USD ihracat rakaminin kritik oldugunu, ihracat tesviklerinin
de genel olarak bu seviyenin iizerinde ihracati bulunan dogru firmalara verilmesi
gerektigini belirtmektedir. Girisimci tarafindan kritik esik degerlere gore tesvik sunumu
onerilmektedir. Bu da isletmelerin oncelikle kendini ispat etmesi, ciro vb. gostergelerle
isletme profilinin ortaya ¢ikmasimi gerektirmektedir. Projeye gore tesvik sunumunun
onemli olabilecegi diisiiniilmektedir. Her isteyenin isletme acabilmesinden, herkesin
patron olma gayreti i¢inde oldugundan sikayet edilmektedir. Bunu onlemek igin sirket

birlesmelerinin tegvik edilmesi gerekliligi onerilmektedir.
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6 NO.LU ISLETME

Gegmiste tarim isiyle ugrasan aile liyeleriyle birlikte 7 calisanla limited sirket
statiisiinde 2000’11 yillarin basinda kurulan igletme, glinlimiizde 20’si beyaz yaka olmak
tizere toplam 160 personelle faaliyetlerini siirdiirmektedir. Fabrikanin kurulusundan beri
Ar-Ge birimi bulunan isletmenin bu birimde 3 personeli istihdam edilmektedir. Ayni
zamanda isletmenin ihracat departmanmi da kurulustan itibaren 6 yil sonra
olusturulmustur. Isletme faaliyetlerine yon veren iist ydnetim, aile iiyelerinden
olusmaktadir. Isletme, cocuk ve gen¢ mobilyas: haricinde yetiskin ev mobilyasi ve diger

tamamlayici tirtinlerden olusan konsept tarzda mobilyalar tiretmektedir.

Girisimci, isletme boliimii lisans mezunu olup finans konusunda uzmandir. Orta
diizeyde Ingilizce bilgisine sahip olup en ge¢ 2 ayda bir yurtdisi seyahatlere gitmektedir.
Girigimei, genel olarak riske finansal risk olarak bakmakta olup pazarlama baglaminda
miisteri portfoyiinii buna gore ¢esitlendirmektedir. Girisimei, dis ticarette rakiplere karsi
yaklasimlarinda proaktif oldugunu soylese de oOzellikle risk karsisinda tutumuyla
savunmaci bir yaklasim sergiledigi gozlemlenmistir. Girisimci, uluslararasi rekabette
rakiplerine kars1 yaklasimlarinda belirli olanin finansal bagimlilik oldugunu
belirtmektedir. Isletme politikalarma gecmis aliskanliklar ve alicilarin tutumu yon

vermektedir.

Isletmenin  kurulus asamasinda karsilastigi  giicliikler; giiclii  finansal
sermayelerine karsin bilinmeyen bir ise girmek ve bu alandaki tecriibesizlikler olarak
karsimiza ¢ikmaktadir. Giiniimiizde tirtinlerinin %75’ini ihrag¢ eden isletme, ilk ihracata
3 yil icinde kiiciik miktarlarla baslamistir. Kurulustan itibaren 3. yilinda isletme,
{iriinlerinin % 30’unu ihra¢ eder duruma gelmistir. Isletme, Kiiresel Dogan Isletme
Modeline bir 6rnektir. {1k ihracat miisterisini fuarlarda bulan girisimci, hedef pazarlarin
% 95’ini fuarlara katilm stratejisiyle belirlemektedir. Ihracatin éncelikli hedefleri
oldugunu belirten girisimci, bunun da yine miisteri tarafindan belirlendigini, dis
pazarlara i¢ pazarlardan ziyade nakit, vadesiz satis olmasindan dolay1 yoneldiklerini
belirtmektedir. Girisimci, nis pazarlama gibi bir diisiincelerinin olmadigini, uzun vadeli
stratejilerinin - olmadigini, bunun i¢in potansiyel ekipten yoksun olduklarini
belirtmektedir. Yurtdis1 pazarda kimsenin satmadigi yerlere liriinlerinin ulastirilmasinin

rekabet avantaji sagladigini belirten girisimci, hedef pazarlari olarak biitiin diinyay1
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gormektedir. Isletmenin; Ortadogu, Balkanlar ve Ingiltere’ye ihracati bulunmaktadir.
Isletme, hedef pazarlarda siirdiiriilebilirligi; Ar-Ge, inovasyon ve tasarimla
saglamaktadir. Bununla birlikte girisimei, pazara gore iirlin farklilagtirmasi
yapmadiklarmi belirtmektedir. Isletme, ilk yurtdis1 piyasalara agildiginda, iiriin
cesitlendirmesi ve iiretim maliyetleri konusunda zorlanmistir. Girisimci, pazarlama
konusunda yetersizliklerini goriince iiretime yoneldiklerini, boylelikle {iretim siirecinde
iriinlerinin biitiin parcalarini kendilerinin {irettiklerini belirtmektedir. Ayni1 zamanda
isletmeden mobilya metal aksamlariin diger isletmelere satig1 yapilmaktadir. Girigimci,
tedarikgilerle aktif olarak ¢alismak i¢in marka olmanin, dlgek biiyiikliiglinliin 6nemini
vurgulamaktadir. Isletme; yurtdis1 satislarmi, yurtdisi  alicilara  teslim  yoluyla
gerceklestirmektedir. Isletmenin iiriinlerinin ihracat kilogram fiyati, Inegdl mobilya
sektorii ortalamasindan diisiiktiir. Isletme, uluslararas1 pazarlarda herhangi bir strateji
uygulamamakta olup geg¢mis aligkanliklarindan yola ¢ikmaktadir. Bu durumuyla
isletmenin genel rekabet stratejisi, Porter’in “arada sikisip kalmak” durumuna uygun
diismektedir. Isletme, pazarlamada sosyal medya hesaplar1 ve B2B e-ticaret sitelerine
tiyelikleri kullanmaktadir. Isletme, yurtici ve yurtdisi rakiplerine gére iistiin taraflarini
giiclii finansal sermayelerine baglamaktadir. Inegdl mobilya sanayisinin sorunlarin ise;
markalasamama ve finansal sermaye kisithilign olarak degerlendirmektedir. Isletme,
kalite belgeleri ve yurticinde marka tesciline sahiptir. Girisimei, uluslararasi pazarlarda

en biiylik riskin acik hesap olarak ¢aligmak oldugunu belirtmektedir.

Isletme, ihracat tesviklerinden kendi ihracat birimi vasitasiyla faydalanmaktadur.
Isletme, KOSGEB tarafindan sunulan fuar tesvikleri, Dahilde Isleme Rejimi ve Tiirk
Eximbank tarafindan sunulan Avrupa Yatirim Bankasmin sundugu krediden
faydalanmistir. Dahilde Isleme Rejimi faydali bulunurken, Eximbank kredilerinin kisa
vadeli olmasindan dolay1 isletmeleri yatirima tesvik etmedigi belirtilmektedir. Ayrica
KOSGEB tarafindan sunulan tesviklerden faydalanarak makine parkurunda revizyona
gidilmistir. Girigimei, ihracat tesviklerinden faydalanmanin hedeflere yaklagmalarinda
onemliligini  hissedemediklerini, isletmelerin Olgeklerinin  biiyiimesiyle olumlu

olabilecegini diisiinmektedir.

Girisimci, ihracat  tegviklerine  basvuruda  herhangi bir  giicliikle

karsilagmadiklarin1 belirtmektedir. Tesviklerin sunumunda ise kamu otoritelerinin
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strateji yoksunlugundan bahsedilmektedir. Girisimci, bir¢ok firmanin tegviklerden
yararlandigini, bu tesviklerin isletmeleri olumlu etkilemedigini, bunun sebebinin ise
bir¢ok girisimcinin devlet tarafindan saglanan tesviklerle liiks 6zel ara¢ ve liiks konut
satin aldigim1 bildirmektedir. Yine yurtdisi birimlerin kira ve personel tesviklerinden
yararlananlarin kurnaz davranarak tesvik siireleri biter bitmez kepenk kapattiklarini
bildirmektedir. Girisimci; ihracat tesviki sistemine iliskin; aktif biliyiikliik olarak belli
konumdaki firmalarin tesviklerden oncelikle yararlandirilmasi ile bu firmalarin belli bir

yol haritalarinin bulunmasi gerektigininin 6nemini belirtmektedir.

7 NO.LU ISLETME

Fason dosemecilik isiyle ugrasan girisimei, 1980’lerin sonunda aile iiyeleriyle
birlikte faaliyet alan1 koltuk {iretimi olan sahis sirketini kurmustur. 5-6 calisanla kurulan
isletme, 1990’11 yillarin sonuna gelindiginde limited sirkete evrilerek giiniimiizde 10’u
beyaz yakal1 olmak iizere 90 personelle faaliyetlerini siirdiirmektedir. Isletmenin ihracat
biriminde 3, Ar-Ge biriminde 1 personel ¢alismaktadir. Girisimci, ilkokul mezunu olup

yurtdisi seyahatlerini ihracat birimi personeli gergeklestirmektedir.

Isletme, piyasada var olabilmek icin kalite fiyat esdegerligini gozetmektedir.
Girigimci, mobilyaciligin kendisini risk olarak goérmekte olup riskten olabildigince
kaginmaktadir. Girisimci, kalitede Italyanlarla fiyatta Cinlilerle rekabet ettiklerini
bildirmistir. Girisimci, rakiplerine kars1 riskten kacginan tavri ve olabildigince pazarlari
koruma c¢abasiyla (yliksek kaliteli mal iiretip kitlesel pazarlama ajanlarina karsi fiyat

savunmasi ¢abasi) savunmaci bir yaklasim sergilemektedir.

Isletme kurulus asamasinda; kisitl biitce, hammadde temini ve makine ekipman
eksikligiyle karsilasmistir. Girisimci, bugiinle kiyaslandiginda isletmenin kurulus
yillarinda “her sey zordu” ifadesini kullanmaktadir. Isletme, kurulusundan giiniimiize
kadar hi¢ kredi kullanmamustir. Isletme, ilk ihracatin1 1998 yilinda gerceklestirmistir.
1999 yilinda ise isletmenin ihracati %25 dolaylarindadir. Bu kapsamda elde edilen
verilerden isletmenin uluslararasilagsmasi Geleneksel Uluslararasilasma Modelleri
kapsamina uygun diigmektedir. Baglangigta yurtici pazarlara alternatif olarak diistiniilen
ihracat, yurti¢i pazarin daralip doviz kurundaki yiikselisle birlikte, ihracatta nakit
aligverisin cazibesiyle ana amag haline gelmistir. Oyle ki; isletmenin ihracat/toplam

satiglar orami giiniimiizde % 75 dolaylarina yiikselmistir. Isletme ilk ihracatin,
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miisterilerinin kendilerini kesfetmesiyle gerceklestirmistir. Girisimei, hedef pazar
belirlemede cografi yakinligi 6nemsememekle birlikte Avrupa’da pazarlama i¢in depo
olmasmin gerekli oldugunu bildirmektedir. Isletme, Avrupa’da sadece Bulgaristan’a
iriinlerini gondermektedirler. Girisimci, hedef pazarlarda tutunmak i¢in siirekli iirlin
yelpazesini yenilediklerini, pazara gore tirlin farklilagtirmasini yaptiklarini, bazen ise
sadece miisterinin istegi dogrultusunda iiriin iirettiklerini bildirmektedir. Isletme, ilk
thracatlari1 yaptiginda, reklam ve tanitim konusunda giicliiklerle karsilagiimistir.
Girisimci bugilinkii ihracat rakamlarini, iyi {irlin yapip basarida israrct olmalarina
baglamaktadir. Isletmenin; Hindistan, Giiney Afrika ve Birlesik Arap Emirliklerinde
satts noktalar1 bulunmaktadir. Her sene {iriin skalalarinin yenilendigini belirten
girisimei, ihracat kilogram fiyatlarinin piyasa ortalamasi iizerinde oldugunu
bildirmektedir. Isletme, biitiin rekabet stratejisini kalite fiyat esdegerligine
dayandirmaktadir. Baskin bir maliyet liderligi ya da farklilastirma baglaminda rekabet
stratejisi giitmemektedir. Bu kapsamda isletmenin uluslararas1 pazarlarda rakiplerine
kars1 uyguladigi genel rekabet stratejilerinden Porter’in “arada sikisip kalmak”
durumuyla kars1 karsiya kaldigi belirlenebilmektedir. Girisimci; uluslararasi pazarlarda
kalicilik baglaminda Inegél mobilya sanayisinin kiimelenmede iyi érnek sergiledigini,
hammaddeye kolay ulasilabildigini ve bilinen bir pazar oldugundan sirketi olumlu
anlamda etkiledigini belirtmektedir. Isletme, miisterilerine fuarlar ve pazar arastirmalari
vasitasiyla ulagsmaktadir. Girisimci; yurti¢i ve yurtdist rakiplerine karsi 6z sermayesinin
giiclii olmasi, genis iiriin yelpazesine sahipligi, alaninda uzmanlagmasi, zayiatin diisiik
olmast ve kira 6dememesini avantajlari olarak gdrmektedir. Tasarim ve inovasyon
baglaminda Inegol’in  iyi durumda oldugu ve Italya’dan kopya cekildigi
diisiiniilmektedir. Isletmenin kalite belgeleri bulunmaktadir ve yurtici ve yurtdisinda

marka tescili bulunmaktadir.

Isletme, ihracat tesviklerinden Ticaret Odasinin bilgilendirmeleriyle haberdar
olmustur. KOSGEB’den tesvik alinmamis olup, Ticearet Bakanliginin yurti¢ci ve
yurtdis1 fuar tesviklerinden ve Dahilde Isleme Rejiminden faydalamlmustir. Girisimei,
Dahilde Isleme Rejiminde taahhiit kapatmada belli bir siire zorluk yasadiklarini ancak
zamanla 6grendiklerini belirtmektedir. Dahilde isleme Rejiminin sirketin maliyetlerini

diisirmede olduk¢a faydali oldugu disiiniilmektedir. Fuar tesviklerinin geri
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dontislerinin ¢ok uzun siirdiigii, bu konuda iyilestirmelere gereksinim duyuldugu

belirtilmektedir.

Isletmenin ihracat tesvikleriyle ilgili devletten beklentisi; devletin yol gdsterici
olmas: ve piiriizleri diizeltici rol oynamasidir. Dahilde Isleme Rejiminde taahhiit
kapatma siirelerinin uzamasi gerekliligi onerilmektedir. Faizsiz ya da diisiik faizli kredi
uygulamalarinin etkin olabilecegi degerlendirilmektedir. Ayrica tesviklerin isini iyi

yapan igletmelere verilmesi de 6nerilmektedir.

8 NO.LU ISLETME

2000’11 yillarn ikinci yarisinda aile sirketi olarak 90-100 ¢alisanla limited sirket
statiisiinde kurulan isletme, glinlimiizde 60’1 beyaz yaka olmak iizere 200 kisiyle
faaliyetlerini siirdiirmektedir. Isletmenin faaliyet alan1 nis pazarlama iizerine
odaklanmis olup kurulustan itibaren mutfak, geng ve ¢ocuk hari¢c modern ahsap yetiskin
ev ve otel mobilyalan iiretilmektedir. Aile liyeleri mobilya iiretimi konusunda tigiincii
kusakla faaliyetlerini slirdiirmektedir. Hala aile sirketi konumunu siirdiiren isletmede
faaliyetler icra kurulu liyesi profesyonel yoneticiler tarafindan yerine getirilmektedir.
Isletmenin Ar-Ge, Ur-Ge, tasarim ve e-ticarette departmanlarini olusturdugu

goriilmektedir.

Goriismede bulundugumuz isletme ydneticisi (yonetim kurulu iiyesi) liniversite
mezunu ve 28 yasindadir. Uluslararas1 ticaret mezunu olan yonetici, iiretim ve
pazarlama alaninda is tecriibesine sahiptir. Iyi diizeyde Ingilizce bilen yonetici her ay ya
da 2 ayda bir is amach yurtdis1 seyahatler yapmaktadir. Isletme yoneticisinin risk algisi
ylksek olup uluslararas1 rekabetin yoOnetici tarafindan yapici ve giidiileyici olarak
algilandig1 gozlenmistir. Tirkiye’de modern ahsap iiretiminde rakiplik kisith
oldugundan, isletme oncelikle yurtdisi firmalar1 kendilerinin rakibi olarak gérmektedir.
Yénetici, rakiplerine kars1 proaktif bir yaklagim i¢inde bulunmaktadir. Oyle ki isletme,
politikalarini1 rakiplerinden bagimsiz, etkili pazar arastirmalar1 vasitasiyla pazardaki

firsatlar1 kovalayici bir yaklasimla olusturmaktadir.

Isletme, kurulus asamasinda; fizibilite, test ve {iriin kalitesini oturtmakta
zorluklarla karsilagsmistir. Bunun icin kisa vadede rekabette geri kalinsa da kurulusta ilk

bir ay liretim durdurularak kalite ¢alismalarinin yapilmasinin, uzun vadede isletme igin
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cok olumlu oldugu goriilmiistiir. Isletme, ihracat odakli kurulmus olup ilk ihracatini
kuruldugu ilk y1l gerceklestirmistir. Kurulustan itibaren {i¢ yilin sonunda ihracat/toplam
satiglar oran1 %40 oranina ulasmis olup giliniimiizde de bu oran yaklasik olarak ayni
diizeylerde devam etmektedir. Bu kapsamda elde edilen veriler; isletmenin
uluslararasilagsmasinin - Kiiresel Dogan Isletmel Modeli kapsaminda gergeklestigi
sonucunu vermektedir. Isletmenin yurti¢indeki magazalar1 subeleri vasitasiyla faaliyette
bulunmaktadir.  Bayilik  usuliiniin ~ kurumsal  kiiltiiri  olumsuz  etkiledigi
degerlendirilmektedir. Yonetici, isletmenin 6zel ve 6zgiin {irlinler liretmesini ve bunu
modern ahsap entegre tesisi ile drgiitlemesini en biiylik avantajlar1 olarak gérmektedir.
Isletmede ilk ihracat ve pazar belirlemede kritik nitelikte goriilen uzman ihracatci
istihdam edilmistir. Baslangicta Iran, Irak, isvicre, Angola, Afrika, Almanya, Fransa,
Yunanistan ve Azerbaycan’a ihracat yapilirken iran ambargosu ve kiiresel politik riskler
dolayisiyla isletme yoniinii glinlimiizde tamamen batiya ¢evirmistir. Hedef pazarlar
belirlemede;  kiiltiirel, cografi uzaklik yoénetici tarafindan sorun olarak
algilanmamaktadir. 4 yildir ABD ve Ingiltere’ye ihracat yapan isletme tarafindan,
uluslararas1 pazarlarda siirdiiriilebilirlikte politik sebepler kritik diizeyde Onemli
goriilmektedir. Bunu asmak icin farkli pazarlar aragtirllmakta ve Bati iilkelerine
yonelinmektedir. Siirdiiriilebilirligin yolu ise yonetici tarafindan, iirlin yeniligi ve
markaya yatirim olarak gériilmektedir. Isletme ilk yurtdis1 pazarlara acildiginda ithalatg
tilkelerin yasal prosediirleri ile Tiirkiye’nin imaj sorunu baglaminda zorluklarla
karsilasmistir. Isletme yurtdis1 satislarii gergeklestirirken, ihracat ve franchise/bayilik
yontemini kullanmaktadir. Yurtdist birimler olusturma konusu ise planlama
asamasindadir. Isletmenin ayn1 pazara doniik iiriin skalasinda trend degisimleri
sebebiyle zamanla degisimler yasanmis olup ihracat kilogram fiyatlar1 mobilya sektorii
ortalamasinin iistiinde seyretmektedir. Isletme, pazara gore iiriin farklilastirmasi
yapmakta olup modern ahsap pazarinda yurtdisinda maliyetlerin yiiksekligi, buna karsin
iilkemizde diisiik olmasi1 sebebiyle rekabet avantaji elde etmektedir. Uretim bandini
etkilemeyecek diizeyde kiiclik ve bireysel miisteri talepleri de yerine getirilmektedir.
Isletme, genel rekabet stratejilerinden maliyet liderligi ve farklilasmanin belli oranlarda
isabet ettigi nis pazarlarda odaklanma stratejisini uygulamaktadir. Miisteri memnuniyeti
ve satis sonrasi hizmetlere isletme tarafindan 6zel 6nem verilmektedir. Isletme,

uluslararasi rekabette tutunma problemini sektdriin Tiirk mali imajia ragmen belli bash
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ortakliklar ve orgiitsel tecriibeler baglaminda asmaya calismaktadir. Isletme yetkilisi,
Inegdl mobilya sanayisinin uluslararast rekabette ulasilan diizeyini ¢ok zayif
bulmaktadir. Bunun sebebi; firmalarin ¢ogunlukla Ortadoguyla ilgilenmelerine ve
birbirleriyle siki bir fiyat rekabetine girismelerine baglanmaktadir. Inegél mobilya
sanayisinin bu yapisi genel rekabetgilik goriintiisiinden bagisik bir yap1 sergileyen
isletmeye avantajli durum iiretmektedir. Buna karsin Inegdl’de pazarin gelismisligi ve
fuarlarin miisteri bulmay1 kolaylastirdig1 diisiiniilmektedir. Ayrica Inegdl mobilya
sektorii, Ur-Ge ve inovasyonda yurtici rakiplere nazaran hizli tasarim ve yenilikgi

tiriinler tiretme kabiliyetiyle de dikkat ¢ekici bulunmaktadir.

Isletme yurtdis1 miisterilerine; profesyonel saha ¢alismalari, yurtdis1 ortakliklar,
sosyal medya hesaplari ve e-ticaret sitelerini kullanarak ulasmaktadir. Isletmenin
yurtdist rakiplerine gore maliyet avantaji ve Ozgiin iirlin tasarimlart en avantajh
konumlaridir. Isletme; patent, marka ve kalite belgelerine sahip olup bu belgeler
tiriinlerin ihrag¢ edildigi biitiin iilkelerde bulunmaktadir. Yurtdis1 magazacilik, isletme

tarafindan 6nemsenmeye baglanmistir.

Isletmeye ihracat tesvikleri ile ilgili bilgilendirme damigman firma tarafindan
saglanmaktadir. Isletme; yurtdisi pazar arastirmasi, yurtdisi fuar destekleri, reklam
giderlerine iliskin destekler, DIR, ve Tiirk Eximbank’in sundugu tesviklerden
yararlanmistir. Ayrica KOSGEB’in sundugu Ar-Ge ve tasarim desteklerinden de
faydalanilmistir. Thracat tesvikleri, isletme tarafindan hedef barindirmamas1 sebebiyle
etkin goriilmemektedir. Fuar tesvikleri etkili olarak goriilmemekte, tesvikler olmasa da
isletmelerin fuarlardan geri kalmayacagi paylasilmaktadir. “Zaten fuara gidilecek
madem tesvik de almsin” mantifryla hareket edildigi belirtilmektedir. Ihracat
tesviklerinin geri 6denmesiyle ilgili olarak bir umutsuzlugun hakim oldugu, 6demelerde
sorun oldugu, biiyiik capli 6demelerin uzun zamandir yapilmadigi belirtilmektedir.
Bununla beraber ihracat tegviklerinin sunumunda biirokrasinin giderek azaldigi da ifade
edilmektedir. Tiirk Eximbank’in destekleri cazip gériilmemekte, DIR ise doviz kuru
yiiksekligi sebebiyle giiniimiizde faydali goriilmemektedir. Isletme tarafindan
Markalagsma programi kritik olarak goriilmekle birlikte Turquality® Programi da takdir
edilmektedir. Oyle ki bugiin birgok alict Turquality® sertifikasina sahip isletmeleri

tercih etmektedir. Yurtdist magazacilik isletme tarafindan Onemli goriildiiglinden
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isletme tarafindan hedeflerine ulagsma baglaminda etkili olacagi diistiniilen Markalagma
programma ise yeni basvuruda bulunulmustur. Isletmelerin uluslararasilasmasinda

Turquality® programu kritik ve basarili bulunmaktadir.

Yonetici, siirdiiriilebilir ihracat tesvik mekanizmasma iliskin su goriisleri
paylasmaktadir: Sektorel bazda plansizliklar {ilkemizde kaynak israfina sebep
olmaktadir.  Sektérel manada mutlaka diizenleyici kuruluslarin  bulunmasi
gerekmektedir. Devlet firmalarla tek tek wugrasacagr yere Tirk mali imajinin
giiclendirilmesi ve etkili tanitimlarla Tiirk markalarinin giiciinii artirmak i¢in ¢alismalar

yapmalidir.

9 NO.LU ISLETME

2000’li yillarin basinda iki ortakla 6-7 calisanla tekstil/fason tekstil imalati
faaliyet alaninda kurulan isletme, konfeksiyonda siparislerin biiyiik 6l¢ekli firmalara
kaymasi ve partilerin kiigiilmesiyle 2000’1i yillarin sonunda faaliyet alanin1 mobilyaya
yonlendirmistir. Bu yillarda 5 calisanla birlikte koltuk imalatina girilmis olup yavas
yavas tekstil alanindan g¢ikilmigtir. Giiniimiizde mobilyada 15’1 beyaz yakali olmak
tizere 90 personelle faaliyetlerine devam etmektedir. Ortaklardan biri pazarlama
islerinden sorumlu iken, gériismeyi gergeklestirdigimiz diger ortak ise daha ¢ok isletme
ici iglerin yiiriitiilmesinden ve maliyet esasl islerin takibinden sorumludur. 2009 yilinda
ilk ihracatim1 diisiik hacimli gergeklestiren isletme, 2010 yilinda Ar—-Ge ve ihracat
birimlerini olusturmustur. Isletmede {ist yonetim, ortaklardan olusmaktadir. Yiiksek
okul mezunu girisimci, 40’11 yaslarda mobilyaya yonelmis olup turizm ve tekstil
alaninda tecriibelere sahiptir. Yabanci dil bilgisi olmayan girisimei, yilda 2 sefer fuarlar
vasitasiyla yurtdisina seyahat gergeklestirmektedir. Uluslararasi ticarette Oncelikli
rakiplerinin Inegdl mobilya sektoriiniin firmalar1 oldugunu sdyleyen girisimci, riskten
olabildigince kaginmaktadir. Rakiplerine karsi1 “kazanamiyorsan kaybetmeyeceksin”
yaklagimini sergileyen girisimci, savunmaci bir tutum sergilemektedir. Giiniimiizde
%90 Orta Dogu ve % 10 Avrupa agirlikli calisan isletmenin kurulusunda (mobilyaya
yoneldiklerinde) karsilastigi en biiyiik giicliik isi bilmemelerinden kaynaklanmaktadir.
Ihracat/toplam satislar oran1 2012 yilma gelindiginde % 35 olarak gergeklesen isletme,
giiniimiizde iriinlerinin % 35’ini ihra¢ etmektedir. Uluslararasilagsma siireci acisindan

degerlendirildiginde isletmenin mobilya alaninda faaliyete gectikten hemen sonra ilk
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thracatimm  gergeklestirdigi  ve faaliyet degisikliginden itibaren Tigilincii yilda
ithracat/toplam satiglar oranin1 % 35’e ytikselttigi, isletmenin kurulusunun 2000 yili
olmas1 sebebiyle uluslararasilasmasin1 9 yil sonra gerceklestirmeye basladigi
sebepleriyle  isletmenin  Kiiresel —Dogan  Isletme  modeli ~ kapsaminda
degerlendirilemeyecegi, uzunca yil yurtigi piyasayla istigal ettiginden dolay1 da
isletmenin uluslararasilasmasinin Geleneksel Uluslararasilasma Modelleriyle uyumlu

oldugu degerlendirilmektedir.

Girisimci; karmasik ticari iligkiler karsisinda kendilerine hedef koymanin
mantikli olmadigini, higbir zaman hedef koymadiklarini bildirmektedir. Ilk yurtdist
pazarini yurti¢i fuarda bulan girisimci, zaman zaman yurtdisi fuarlara katilip miisteri
ziyaretleri gerceklestirmektedir. Fuarlar konusunda 6zel bir se¢imi olmayan girisimci,
isbirligi kuruluslar1 tarafindan katilimlari yonetilen ve rakiplerinin katildigi fuarlara
katilmaktadir. Kurulusta ve ilk ihracatlarinda karsilasilan giigliikler isletmenin endiistri
ici giiclii sebeke baglantilar1 sayesinde kolaylikla agilmigtir. Girisimci, yaptiklar isin
yuksek teknolojili bir is olmadigin1 belirterek pazar arayisina girmediklerini, nis
pazarlama konusunda da gayretleri olmadigin1 sdylemektedir. Hedef pazar se¢imi,
cografi yakinlik ve bilinen pazarlardan yana evrilmektedir. Girisimci pazarlarda
stirdiiriilebilirligi, modellerde ¢esitlemeye giderek ve fiyat diisiirerek saglamaktadir.
Isletmenin ilk ihracati %70 oraninda Iran ve %30 oraninda Almanya’ya
gerceklestirilmistir. Ancak Almanya’da mukim Tiirklerin yiiksek kalite ve diisiik fiyat
istemelerinden bunalan girisimci faaliyetlerini Ortadogu’ya kaydirnustir. Isletmenin
2020 hedefi ise %50 Avrupa, %50 Orta Dogu olarak belirlenmistir. ilk ihracat
faaliyetinde tahsilat konusunda sikintilar ¢ekilmistir. Girisimci, liretim miktar1 arttikga
ihracat1 artiramadiklarindan yakinmaktadir. Thracat faaliyeti, yurtdis1 aracilar vasitasiyla
gerceklestirilmektedir. Isletmenin en biiyiik avantajli konumu, siparislerin teslim
stireleriyle ilgilidir. Bu alanda rakiplerinden 2 kat hizli teslim siireleriyle 6nemli 6l¢iide
farklilasmaktadir. Ihracatta {iriinlerinin kilogram fiyat: ise; sektdr ortalamasimin
tizerindedir. Pazara gore iriin farklilagtirmasi sadece koltuklarin yatakli ve yataksiz
olarak iiretilmelerinden ibarettir. Isletme girisimcisi maliyet muhasebesine ¢ok dikkat
etmekte ve lirlin teslim siirelerinde hizli olunmasi isletmeye 6nemli bir farklilastirma
avantaji getirmektedir. Ancak, sirketin dezavantajli oldugu durumun iiriin fiyatlarinin

rakiplerinden yiiksek oldugu bildirilmektedir. Bu kapsamda girisimcinin iizerinde en
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¢ok durdugu konu; isletmenin {iriin teslim siirelerinde farklilastirmanin giiclii yoniiniin
oldugu tespitiyle isletmenin uluslararasi ticarette rakiplerine karst uyguladigi genel
rekabet stratejilerinden faklilastirma stratejisini uyguladigi belirlenmistir. Pazarda
tutunma baglaminda inegdl mobilya sanayisinin kendilerini pozitif etkiledigi goriisiinde
olan girisimci, misterilerine temel olarak fuarlarla ulagtiklarini, az da olsa sosyal medya
hesaplariyla ilgilendiklerini sdylemektedir. Fuarlar ise ayn1 zamanda maliyetli olarak
goriilmektedir. Girisimci, Inegdlde tasarrm ve Ar-Ge’nin kopyalamaktan ibaret
oldugunu diisiinmektedir. Uretilen modellerin 3 ay kalici olabildiginden
yakinilmaktadir. Kalite belgesi olan isletmenin yurti¢i markasi tescilli olup yurtdisinda
gelecekte Avrupa’da marka tescili konusunda planlar1 bulunmaktadir. Girisimci,
uluslararas1 pazarlarda en biiyiik sikintilarinin tahsilat konusunda yasandigini

bildirmektedir.

Isletmenin ihracat faaliyetlerinden haberi, Ticaret Odasi bilgilendirmelerinden
olmustur. Isletme KOSGEB tarafindan sunulan tesvikleri (makine—teghizat alimiyla
ilgili) kolayca ulasilabilir oldugundan tercih etmektedir. Ticaret Bakanliginin fuar
tesvikleri, iirlin tanitim ve ticaret heyetleri tesviklerinden yararlanilmistir. Girigimei,
fuarlarin verimli gegmesi durumunda sikinti olmayacagini, dolayisiyla fuar tesviklerinin

cok da dnemli olmadigini belirtmektedir.

Girigimei, fuar tesviklerinden ziyade devletin yol gosterici olmasini daha ¢ok
onemsemektedir. Girisimci, yurtdist birim acan firmalarin birim kiralarini ve personel
ticretlerini ¢ok yliksek gostererek destekleme miktarmin tim giderleri karsilayacak
dereceye denk getirildigini, boylelikle sifir maliyetle yurtdisinda birim agtiklarini, tesvik
stiresinin ~ bitiminde ise yurtdist birimlerin  kapatildigini, siirdiiriilebilirligin
saglanamadigini bildirmektedir. Girisimci; devletin kolay para vermemesi gerektigini,
tesviklerin her isteyene verilmemesi gerektigini, iddiali olan firmalara verilmesi
gerektigini dnermektedir. Ozellikle yurtdisi birimlerle ilgili desteklemelerde devletin
destekleme siiresinden sonra belirli bir siire isletmeyi yurtdisinda kalmaya zorlamasi
onerilmektedir. Girisimcilik konusunda temel sikintilarin, girisimcilerin  maliyet
hesabini bilmemelerinden kaynaklandig: diisiiniilmektedir. Isletme agarken girisimcilere
egitim verilmesi gerektigi ve gerekirse isletme agmaya izin verilmemesi gerektigi de

Onerilmektedir.
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10 NO.LU ISLETME

2000’11 yillarin basinda ii¢ ortakli 3-4 ¢alisanla limited sirket statiisiinde kurulan
isletme, gilinlimiizde 55’1 beyaz yaka olmak iizere 300 kisiyle faaliyetlerini
stirdiirmektedir. Bu personelden 10 kisi iyi derecede yabanci dil bilmektedir. Yetigkin
ev mobilyalari {izerinde faaliyetini siirdiiren isletmenin Ur-Ge, tasarim, ihracat, stratejik
planlama, iiretim iyilestirme departmanlar1 bulunmaktadir. Gliniimiizde isletmenin iist
yonetimi; ortaklar ve operasyonel yardimcilardan olusmaktadir. Isletme yonetimi, kalite
yonetimine 6zel 6nem vermektedir. Kalite, girisimci tarafindan {iriin saglamlig1 ve imaj
tizerine anlamlandirilmaktadir. Bu kapsamda Tiirk sirketi imajindan dolay1 gerek ilk
thracat deneyiminde gerekse de devamu siirecte uluslararasi piyasalarda zorluklarla
karsilasildigindan yakimlmaktadir. Thracatta bir numarali etkin faktor olarak 6zellikle

sunumun dnemine vurgu yapilmaktadir.

Makine miihendisi olan girisimci, isletmenin kurulusundan 6nce bir mobilya
sirketinde isi 6grenmek icin 3 yil calistigini bildirmistir. Isletmeyi 26 yasinda kuran
girisimci, 3 yabanci dil bilmektedir ve pazarlama odakli olarak yurtdisina ayda 4-5 kez
seyahat gerceklestirmektedir. Girisimcinin risk algis1 orta diizeyli olup ticarette yok
etmeyecek riskten yanadir. Girisimci i¢ rekabeti Oldiirlici géormekte ve girisimci
tarafindan cagdas rekabetin diinya fiyatlariyla rekabet oldugu vurgusu yapilmaktadir.
Uriinlerinde markanin pazarlamasina biiyiik nem veren girisimci, uluslararas: ticarette
rakiplerine kars1 6zellikle iistiin iirlin, kendi pazarim1 kendin yarat mottosuyla proaktif

bir yaklasim sergilemektedir.

Isletmenin ilk kurulusunda sermaye ve tecriibe eksikligi yasanmustir. Ayrica
girisimci tarafindan nitelikli isgiicii eksikligi ve piyasanin yeni isletmelere fiyat
vermemesinin zorluguyla karsilasildig1 belirtilmektedir. Isletme kuruldugundan iki yil
sonra ihracata baslamis olup bu ihracat rakamlar1 diisiik diizeydedir. Son on yilda
thracat/toplam satiglar oran1 %30-40 diizeylerinde seyretmekte olup bu oran 2018 yili
icin % 40’1n iizerindedir. Isletmenin 2019 yili hedefi ise %70’dir. Bu kapsamda elde
edilen verilerden isletmenin kurulustan iki y1l sonra uluslararasilagmaya basladigi ancak
ithracat/toplam satiglar oraninin %25 diizeyine ¢ok sonradan ulastig1 elde edilmistir. Bu
kapsamda isletmenin  Kiiresel Dogan Isletme Modeli  kapsaminda

degerlendirilemeyecegi, isletmenin hizli uluslararasilagtigi ve hikayesindeki ayrintilar
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dolayisiyla da Geleneksel Uluslararasilasma Modelleriyle iliskilendirilemeyecegi, bu
ylzden isletmenin uluslararasilasma siirecinin ¢alismada {igiincii kategori olarak
belirtilen “Hizli  Uluslararasilagsanlar” olarak belirlenmesinin  uygun olacagi
degerlendirilmektedir. Isletme direkt olarak ihracat odakli kurulmasa da kurulusunda
diinya standartlarinda {irtin ve hizmet lretme felsefesiyle iiretime baslanmistir.
Baslangictaki hedef pazar stratejisi diinyanin neresi olursa olsun, genis bir yelpazeyle
kurgulanmistir. Isletme bu stratejisini 2012 yilindan itibaren ABD ve Avrupa’daki
zengin pazarlara kaydirmistir. Girisimci, bu strateji degisikligini; bu iilkelerdeki {liretim
maliyetlerinin yiiksekligi sebebiyle goreceli olarak iilkemizin rekabet istiinliigiine
baglamaktadir. Bununla birlikte bu pazarlar, satinalmanin gii¢lii oldugu zengin pazarlar
olarak vurgulanmaktadir. Ayrica bu pazarlar girisimci tarafindan isletmeleri gelistirici
pazarlar olarak goriilmektedir. Bu pazarlar, zengin olmasinin yaninda kiiltiirlii olmasi ve
stirdiiriilebilir olmasi sebebiyle de tercih edilmektedir. Nitekim isletmenin iirlinleri orta
ve iist segmente hitap etmektedir. Uriinlerin ihracat kilogram fiyatlari, sektdr
ortalamasinin iizerindedir. Isletmenin iiriin gamindaki bazi iiriinler de nis pazarlara
sunulmaktadir. Avrupa’da ilk etapta Tiirk tipi iirlinler pazarlanirken giiniimiizde isletme
tarafindan tamamen Avrupa miisterisi hedeflenmektedir. Bu yoniiyle hedef Avrupa
pazar1 olunca, pazara gore iriin farklilastirmasimma gerek goriilmemektedir. Bununla
beraber sirketin genel rekabet stratejisi maliyet liderligi ve farklilastirmanin (daha ¢ok)
belli oranlarda uygulandigi odaklanma {iizerine oldugu belirlenmistir. Yurtdisi
pazarlarda 1iyi iriin, verimli iiretim, dogru tasarim, sosyal medya olanaklarinin
kullanilmasiyla tutunma problemi asilmakta ve rakipler karsisinda avantajli konuma
gelinmektedir. Uluslararas1 pazarlarda miisterilere, profesyonel saha c¢aligmalar1 ile
iletisim ve bilgi teknolojilerindeki kolayliklarla ulasilmaktadir. Ayrica kisa bir siire
yurtdist ortakliklarla da calisildigi belirtilmektedir. Isletmenin Madrid protokolii

ulkelerinin tamaminda marka tescilleri bulunmaktadir.

Isletme, wuluslararasilasma siirecinde ihracat ve franchise yontemini
kullanmaktadir. Girisimci, Inegdl mobilya sanayisinde 6lgek kiiciikliigii, isletmelerin
zoraki birbiriyle rekabet etmeleri, maliyet muhasebesinin yoksunlugu, Tiirkiye’de
tasarimda her ne kadar iyi olunsa da kalitede miihendislik probleminin
¢oziilemediginden dolay1 rekabette olumsuz durumlarla karsilagildigini belirtmektedir.

Ayrica pazarlamada kalifiye olmayan ekiplerin varligr ile degerli organizasyon
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eksiklikleri vurgulanmaktadir. Universitelerin uluslararas1 ticaret bdliimlerinin
yetersizliginden ve kusursuz yabanci dil bilen personel eksikligine de vurgu

yapilmaktadir.

Isletmede ihracat tesviklerinden danigmanlik sirketi kanaliyla bilgi sahibi
olunmaktadir. Thracat tesviklerinden; yurtdisi fuar tesvikleri, yurtdisi pazar arastirmasi
ve depolama desteklerinden, DIR ve Eximbank kredilerinden yararlamlnustir. Sadece
fuarlara giderek siirdiiriilebilir iirlin satisinin  yakalanamayacagi, 365 giin fuar
mantigiin kazandirilmasi gerekliligine vurgu yapilmaktadir. Eximbank kredilerinin
koti  yapilandirildigindan  yakinilmaktadir.  Tesvik  sistemi  slirdiiriilebilir
bulunmamaktadir. Turquality® programiin yurtdisi ayaginin kotii  planlandigi,
isletmelerin tesvigin bitmesiyle faaliyetlerinin sonlandirildigindan sikayet edilmektedir.
Girisimei; Turquality® destek programina katilmayan firmalarin da bayilik
desteklerinden faydalandirilmasi gerekliligini belirtmektedir. Girisimci; Turquality®
sertifikasint  Onemsemekte, bugilin ise yar1 mamiill ve hammadde tedariginde
Turquality® sertifikasina sahip isletmeleri digererine gore tercih edilebilir bulduklarini

ifade etmektedir.

Girigsimcinin siirdiiriilebilir ihracat tegsvik mekanizmasina iliskin goriisleri ise su
sekildedir: Ihracat tesviklerinin sunumunda yeni ve eski firmalara ayni muamele
yapilmamalidir. Firmalar belli puanlamaya tabi tutulup platin, altin, glimiis vb.
kategorize edilerek bu siniflandirmaya gore tesviklerin sunumu planlanmalidir. Cilinkii
firmalarin ihtiyaclar1 ve gercekleri homojen degildir. Kiiresel girisimci profiline iliskin
tesvikler sunulmalidir. Nestle benzeri kiiresel sirketlerin uluslararasi pazarlarda nasil
tutunduklar1 iyi incelenerek giiclii organizasyonlar ve dis ortakliklara iligkin tesvikler
sunulmalidir. Tesvikler, kalict satis aglarini gelistirmeye yonelik olmali ve tesviklerde
mutlaka hedef tlkeler belirlenmelidir. Uluslararasi pazarlamada stirdiiriilebilirlik igin
ofis, pazarlama giderleri ve yurtdisina giden ekiplerin kalict olmalarina iliskin tesvikler
gelistirilmeli ve ekiplerin yasamalarma firsat verilmelidir. Esasen KOBI’lerin iiretici
nitelikleri 6n planda oldugundan pazarlamanin iiretimden ayrilmasi, KOBI’ler i¢in daha
cok tiretime yoOnelik ciddi tesviklerden yararlandirilmasi gerekmektedir. Girisimci,
Almanya’daki federal tesvikler ile Cin’in uyguladigi ihracat tesviklerinden

faydalanilmas1 hakkinda onerilerde bulunmaktadir.
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11 NO.LU ISLETME

2000’1 yillarin basinda aile iiyeleriyle birlikte 10 c¢alisanla limited sirket
statiisiinde kurulan igletme, gilinlimiizde 50’si beyaz yaka olmak iizere 200 kisiyle; otel,
kafe ve restoran mobilyalar1 alaninda proje odakli olarak faaliyetlerini siirdiirmektedir.
Isletmenin iist yonetimi aile iiyelerinden olusmakta olup isletme faaliyetleri icra kurulu
eliyle yiiriitilmektedir. Isletmenin Ur-Ge, tasarim ve ihracat departmanlar

bulunmaktadir.

Uzmanlik alan1 mobilya iskeleti konusunda olan girisimci, isletme kurulusunda
25 yasinda olup ilkokul mezunudur. Girisimci, yabanct dil konusunda giiniimiizde
egitimine devam etmektedir. Ayrica girisimei, ayda bir olmak {izere is amacl yurtdisi
seyahatlerde bulunmaktadir. Girisimcinin risk algisi, biiylik risklerden kagmip 6Slgiilii
risk almak yéniindedir. Isletmenin rekabet stratejisi yurtdis1 firmalar {izerinden
konuslandirilmaktadir. Girisimei, rakiplerine kars1 proaktif bir yaklasim sergilemekte
olup, isletme faaliyetleri talebe gore ve standart dist proje odakli 6zel iiretime agirlik
verilerek nis pazarlar iizerinde odaklanilmaktadir. Uluslararas1 pazarlardaki firsatlar
yakindan takip edilmektedir. Girisimci, yurtigi rakiplere gore kulvarinin farkli oldugunu

belirtmektedir.

Isletmenin kurulus asamasinda karsilastigi en bilyiik giicliik, iilkedeki ekonomik
durum ve konjonktiir olarak ifade edilmektedir. Isletme, kurulus itibariyle ihracat odakli
kurulmamakla birlikte isletmenin biiylimesi ve yurtdisi firsatlarin algilanmasi ile
ihracata yonelim de zamanla artmistir. Isletmenin ilk ihracati kurulustan 1 yil sonra
gerceklesmistir ancak ilk 5 yila kadar bu rakamlar Onemsiz diizeydedir ve
ihracat/toplam satiglar oran1 % 25 seviyesine ge¢ ulasmistir. Gliniimiizde isletmenin
ihracat/toplam satiglar oran1 %40 dilizeyinde gerceklesmektedir. Bu kapsamda
isletmenin Kiiresel Dogan Isletme Modeli kapsaminda degerlendirilemeyecegi,
isletmenin hizli uluslararasilagmasi ve uluslararasilagma stireci gz Oniine alindiginda
Geleneksel Uluslararasilasma Modelleriyle iligkilendirilemeyecegi, bu yiizden
isletmenin uluslararasilasma siirecinin iiglincii kategori olan “Hizli Uluslararasilaganlar”
olarak belirlenmesinin uygun olacagi degerlendirilmektedir. Isletme, 2018’den sonra
Avrupa pazarlaria yonelmistir. Hedef pazar stratejisini tilkelerin milli geliri ve turizm

potansiyeline gore belirleyen isletmenin Oniimiizdeki siirecte Avrupa ve Balkanlarda
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kendi magazalarini olusturmasi planlanmaktadir. Yiiksek gelirli korfez iilkelerinde ise
isletmenin franchise modeli ile bayilikleri bulunmaktadir. Isletme uluslararasi1 pazarlara
ilk girisinde ve devaminda, yasal prosediirler ve pazar bilgisi eksikligi konusunda
sikintiyla karsilasmustir. Isletme, bu sikintilar1 ortakliklar kurarak asmaya calismustir.
Ihracat, franchise ve yurtdis1 birimler kurarak uluslararasilasma faaliyetlerini yiiriiten
isletmenin T{riinlerinin ihracat kilogram fiyatlar1 sektor ortalamasinin {izerinde
bulunmaktadir. Isletmenin uyguladig1 genel rekabet stratejisi, talebe gore esnek iiretimle
desteklenen nis pazarlarda belli miktarda maliyet liderligi ve farklilagtirmanin tam
oldugu odaklanma stratejisidir. Yurtdist pazarlarda tutunma baglaminda o6zellikle
Cezayir’de olumsuz Tiirk mali imajiyla karsilasildigi bildirilmistir. Bu imajin,
Avrupa’da yeni yeni diizelme asamasia girdigi belirtilmektedir. isletmenin rakiplerine
gore en Oonemli avantaji, miisteri ihtiyaglarina ve talebe gore yapilan liiks iiretimin ayn
zamanda hizl1 bir reaksiyonla ¢ok kisa zamanda gercgeklestirilebilmesidir. Proje odakl
magazalasma yoluyla potansiyel miisteri kitlesine ulagsan girisimci, uluslararasi
pazarlarda kaliciik baglaminda Inegdl mobilya sanayisini gelismelere ¢ok hizli
reaksiyon gostermesi bakimindan olumlu goérmekte ancak isletmelerin birbirlerinden
hizli model c¢alma yoluna gittiklerinden dolayr da olumsuz ozellikleri bakimindan
elestirmektedir. Ayrica Inegdl mobilya sanayisinde isletme girisimcilerinin hemen
hepsinin tacir mantiiyla hareket ettigi, sanayici mantigiyla ¢calismanin 6nemli oldugu
vurgulanmaktadir. Uriin modellerindeki hizli degisim de patent ve faydali model
tescillerinin yurtiginde etkisini azaltmaktadir. Isletmenin yurtici ve yurtdisinda kalite

belgesi ve marka tescilleri bulunmaktadir.

Isletme, ihracat tesvikleri konusunda damisman firmalar tarafindan
bilgilendirilmektedir. isletme, Ticaret Bakanhiginin sundugu fuar ve pazar arastirmasi
destekleri ile Tiirk Eximbank’m Sevk Oncesi Kredi (SOIK) desteginden faydalanmustir.
Isletme, yurtdist magaza ve birim agmak igin kira ve reklam desteklerine yeni
basvurmustur. Tiirk Eximbank’in SOIK kredi destegi, isletme tarafindan kur riskinden
dolayr etkili bulunmamaktadir. SOIK kredilerinde taahhiithamenin ihracat
beyannamesiyle kapatilmasi denetim kisminda Onemsiz bir etkiye sahiptir.
Taahhiitnamenin islevselligini  takip edecek baska mekanizmalara ihtiyag
bulunmaktadir. Ayrica isletme tarafindan dovizli bor¢lanmalarda tiirev islemleri ve faiz

swapi ticari bankalar nezdinde arastirilmis, anlamsiz kur riski yiiziinden kullanmaktan
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imtina edilmistir. Isletme; ihracat tesviklerine basvururken danismanlik firmasiyla
calismanin etkisiyle, herhangi bir zorlukla karsilasmamistir Genel anlamda isletmelerin
uluslararasilagsmasinda reklam ve yurtdisi birim kira giderlerinin destegi finansman giicii
saglama bakimindan &nemli bulunmaktadir. Oyle ki; bu desteklerin olmamasi
durumunda isletmenin yurtdisinda magaza agma planlarinin aksayabilecegi belki de hig

gerceklesmeyebilecegi belirtilmektedir.

Girigsimcinin siirdiiriilebilir ihracat tegsvik mekanizmasina iliskin goriisleri ise su
sekildedir: Girisimcilere sanayici kimliginin kazandirilmas: igin etkili girisimei
egitimleri verilmelidir. Tesviklerin kotii olarak kullanilmasinin 6niine gegilmesi igin;
basvuruculara nakit destekler yerine, isletmelerin kamuya karsi bor¢larindan mahsup
edilme yoluna gidilmelidir. Isletmelere kolay nakit destek verilmemelidir. Thracat
tesviklerinin  gercek manada etkili olabilmesi i¢in, yOnetimsel manada
kurumsallagsmanin oldugu isletmelere ihtiya¢ vardir. Bu alanlarda tesvikler olabilir. En
temel sorunumuz, gerekli yetkinlikleri olmayan igletmelere ihracat tesviklerinin
kullandirilarak -tipki ilkokul ¢agindaki ¢ocugun iiniversiteye gonderilmesi gibi- kaynak
israfina sebebiyet verilmesidir. Bunun Oniline geg¢ilmesi i¢in ihracat tesvikleri belli

kriterleri yerine getiren firmalara kullandirilmalidir.

3.7.2. ISLETME MATRISI

Arastirmada ortaya ¢ikan ampirik bulgularin okunabilirliginin saglanmasi ve
arastirma modelinde kapsami belirlenen faktorlerin ihracat tesviklerinin etkinligi
baglaminda karsilastirilabilmesi ve degerlendirilebilmesi ig¢in, isletme matrisi
olusturulmustur. Bu matrise arastirma bulgularinin hepsi islenmemistir. Arastirmada
ortaya ¢ikan ve genel hatlartyla konu biitlinliigiiyle iliskili olan etkenler matrise islenmis
olup diger yardimci bulgular ilerleyen sayfalarda tablolar yardimiyla karsilastirmali

olarak analize dahil edilecektir.

Tablo 4.3.2°deki Isletme matrisinde arastirma bulgularindan yola ¢ikilarak
karsilagtirmali bir sekilde hazirlanan 6zet bilgilere yer verilmektedir. Bu kapsamda
matris, igletmelerin niceliksel ve niteliksel 6zelliklerini; isletmelerin kurulustan itibaren
uluslararasilasma siireclerini ve rekabet¢i durumlarini, uluslararasi pazarlarda
girisimcilerin rakiplerine kars1 yaklagimlarini, isletmelerin kurulusta karsilastigi

problemler ve uluslararasilasma siirecinde pazar yonelimleri ile bu pazarlarda

147



karsilastiklar1 problemleri igcermektedir. Arastirmanin ana problemi hakkinda ise
matrisin alt siitunlarinda isletmelerin yararlandig1 ihracat tesvikleri ile bu tesviklerin
etkinligiyle ilgili girisimci algilar1 yer almaktadir. Matristeki son iki siitunda; ihracat
tesviklerinin etkinligiyle ilgili girisimci algilari ile girisimcilerden ihracat tesvikleriyle
ilgili Oneriler siitunu birbirini tamamlayic1 niteliklere sahiptir. Oyle ki; ihracat
tesviklerinden yararlanan girisimcilerin tesviklerin etkinligiyle ilgisi alg1 diizeylerine
iligkin arastirma bulgulari, bu tesviklerin sunumuyla ilgili girisimci onerileriyle ilgili
ciddi oranda iliskiler icermektedir. Dahasi, isletme matrisi ihracat tesvikleriyle ilgili
bulgularin isletmelerin niceliksel ve niteliksel o6zellikleriyle birlikte karsilastirmali
olarak ¢ok boyutlu analizine imkan tanmimaktadir. Bu baglamda isletme matrisi,
arastirma ¢iktilarinin betimlenmesinde ihracat tegviklerinin etkinligi probleminin;
“hangi oOzelliklere sahip isletmeler”, “ hangi uluslararasilasma siireclerine sahip
isletmeler”, “uluslararast pazarlarda hangi rekabet stratejilerini benimseyen igletmeler”,
“rakiplerine kars1 hangi yaklagimi benimseyen girisimciler” ve diger ayrimlar 6zelinde

karsilagtirmali olarak ¢6ziimlenmesini saglamaktadir.
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Isletme
Kurulus Yilv/
ilk ihracata
Baslama Yih

ihracat/

Toplam

Satiglar
Oram

Uluslararasi-
lasma Modeli
ve
Uluslararasi-
lasma
Siireci
Asamalari

Pazarda
Rakiplere
Kars1
Yaklasim
isletme
Rekabetcilik
Stratejileri
Pazarlama
Stratejisi

Tablo 4.3.2.
Isletme Matrisi

5NO.LU 8§ NO.LU 6 NO.LU 4 NO.LU 10 NO.LU 11 NO.LU 9 NO.LU 1 NO.LU 3 NO.LU 7 NO.LU
ISLETME | ISLETME ISLETME ISLETME ISLETME ISLETME | ISLETME | ISLETME | ISLETME ISLETME
2012/2015 2007/2007 2005/2007 2004/2006 2000/2002 2003/2004 2000 / 2009 1983/2000 1996/2003 1988/1998
(2014'te
ortagin sahis
firmas1
tizerinden
ihracat
deneyimi)
2015-%30 2010-%40 2008- %30 2007-%15 2003-diisiik 2006-disiik | 2009- diisiik 2000- %5 2005-%10 1999-%25
2018-%50+ | 2018%40+ 2018- %75 2018-%70 2018-% 40+ 2018- %40 2018-%35 2018 - %35 2018-%52 2018-%75
Kiiresel Kiiresel Kiiresel Dogan Hizli Hizli Hizli Geleneksel Geleneksel Geleneksel Geleneksel
Dogan Dogan Isletme Modeli | Uluslararasila- | Uluslararasilasan- | Uluslararasila- | Uluslararasi- | Uluslararasi- | Uluslararasi- | Uluslararasilasma
Isletme Isletme sanlar lar sanlar lasma lasma Modeli | lasma Modeli Modeli
Modeli/ Modeli Modeli
Ihracat Ihracat Ihracat Thracat Thracat Thracat Ihracat Ihracat Ihracat Thracat
Yurtdigi Yurtdist Yurtdist Yurtdisi Yurtdig1 Aracilara Yurtdisi Yurtdist Yurtdist Yurtdisi Yurtdis1 Aracilara
Aracilara Aracilara Aracilara Aracilara Teslim Aracilara Aracilara Aracilara Aracilara Teslim
Teslim Teslim Teslim Teslim Franchise Teslim Teslim Teslim Teslim
Franchise Franchise Corner- Franchise
Yurtdist Birim Bayilik Yurtdis1 Birim
Siirecinde Calismalari
Siirecinde
Proaktif Proaktif Savunmaci Proaktif Proaktif Proaktif Savunmaci Proaktif Agresif Savunmaci
Odaklanma | Odaklanma Arada sikisip Odaklanma Odaklanma Odaklanma | Farklilastirma | Arada sikisip | Arada sikisip Arada sikisip
kalmak kalmak kalmak kalmak
Nis Pazar. Nis Pazar. Kitlesel Pazar Nis Pazar. Nis Pazar. Kitlesel Marjinal Kitlesel Kitlesel Pazarlama
Pazarlama Cesitlendirme Pazarlama | pazarlara satis Pazarlama
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Girisimci
Risk Algisi

ihracat kg.
fiyatlari

Kurulusta
isletme
Ihtiyaclar
ve Sorunlari

ilk Thracatta
ve
Devaminda
Karsilasilan
Sorunlar

Personel Bilgisi
Kurulus/Dé-
nem Sonu
(Beyaz

yaka/tiim
personel orani
%)
Hedef Pazar
Stratejisi

Yiiksek

Yiiksek Risk | Olciilii Risk. | Diisiik Risk, Olgiilii Risk Olgiilii risk. | Diisiik risk. | Dengeli Risk | Yiiksek Risk Diisiik risk.
Risk Algist Algist max.%10 Olgiit %3 Algist
Ortalama | Ortalama Ustii | Ortalama alti | Ortalama alti Ortalama Ustii | Ortalama Ustii | Ortalama iistii | Ortalama Ustii | Ortalama alt1 Ortalama {istii
Ustii
Profesyonel | Fizibilite ve Bilinmeyen Diisiik Sermaye eksikligi, Ulkedeki Bilinmeyen Fizibilite Isletme Kisith biitge,
eleman test yeni bir is rekabetin tecriibesizlik, ekonomik yeni bir i§ ve Sorunlart sermayesi, kaliteli
temini ve ¢alismalari, ve yasandigi nitelikli isgiicii durum, tecriibesizlik finansman hammadde
kaliteli tirtin kalitesini | tecriibesizlik alanlarda eksikligi, konjonktiir gereksinimleri | eksikligi, isletme
hammadde oturtma yatirim seb. piyasanin yeni sermayesi (makine)
tedarigi problemi problem firmalara fiyat eksikligi
yasanmamis vermemesi
Alaninda Ulkelerin Uriin Bilgisizlik, dig | Tiirk mal1 imaj Ulkelerin Tahsilat Is plam Vadeli satis | Bilinirlik ve reklam
diistik yasal ¢esitlendirmesi ticarette sorunu yasal sorunlart eksikligi, problemleri, eksikligi
_ rekabet, prosediirleri, ve iiretim deneyimsizlik, prosediirleri, | (agik hesap) nitelikli vergi
lslzgm ﬁ;:; politik riskler maliyetleri, | iilkelerin yasal Pazar bilgisi Avrupa’da eleman mevzuati
yasérll)mamls. ve Tirk mali pazarlama prosediirleri eksikligi marjinal eksikligi, sorunlari
Inegol imaj sorunu konusunda ve kismen gruplarin sebeke sorunu,
Mobilya yetersizlikler iilke imaj yiiksek kalite politik risk,
Sanayisinin sorunu diisiik fiyat sektor imaji
kiiresel beklentisi
entegrasyon (pazarlama
dizeyi sorunlart)
pozitif etkili
8/12 90-100/60 7/ 20 beyaz, 10/ 20 beyaz, 3-4/55 beyaz, 10/ 50 beyaz, 2009 Bilgi Yok/ 25/ 60 beyaz, 5-6/ 10 beyaz,
beyaz, beyaz, 140 mavi yaka | 72 mavi yaka 245 mavi yaka | 150 mavi yaka | mobilyada | 25 beyaz, 125 | 340 mavi yaka 80 mavi yaka
63 mavi | 140 mavi yaka (% 12,5) (% 22) (% 18) (% 25) 6-7 mavi yaka (% 15) (% 11)
yaka (% 30) /15 beyaz, 75 (% 17)
(% 16) mavi yaka
(% 17)
Biitiin Uzman Biitiin diinya Biitiin diinya | Gelistirici pazarlar | Milli geliri ve Toplu Kalicy, biiyiik, Toplu Toplu siparisin
diinya ihracatgi ile pazar. pazar. Cin olan turizm siparigin marjinal siparisin oldugu pazarlar,
pazar. belirleme, Uzun vadeli ve Avrupa ABD ve Avrupa potansiyeli oldugu pazarlar oldugu marjinal pazarlar
Kimsenin Politik ve strateji yok. hedefi iilkeleri. Zengin yiiksek pazarlar pazarlar
gitmedigi | kiiresel riskler ve kiiltiirli tilkeler Avrupa
pazarlar. seb. Batiya pazarlar hedefi
Avrupall yonelim
miisteri
hedefi
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isletmenin
Yararlandig:
ihracat
Tesvikleri

Thracat
Tesvikleriyle
ilgili
Girisimci
Algis1

Fuar, DIR | Fuar, DIR, | KOSGEB Fuar | Fuar, reklam, Fuar, DIR, Fuar, Fuar, Uriin Fuar, Alm | KOSGEB ve Fuar, DIR
Eximbank | destegi ile DIR, Ar-Ge ve Eximbank Eximbank tanitim heyeti, Ticaret
kredileri, KOSGEB'ten Tasarimci kredileri, Pazar SOIK (katalog) ve | Ticaret heyeti | Bakanlig: fuar
Pazar makine destegi arastirmasi, kredisi, Pazar Ticaret destekleri, Ileri destegi,
arastirmast, ekipman Depolama aragtirmasi heyetleri teknoloji ve Eximbank
Reklam, tesvigi, destekleri Yurtdist birim | tesvikleri, | yatirim destegi sigorta
KOSGEB!'in Eximbank - ve reklam KOSGEB destekleri
Ar-ge ve Avrupa Yatirim destegine yeni makine Markalagma
tasarim Bankas1 Kredisi bagvuru techizat alimi ve
destekleri, destekleri Turquality®
Markalasma programi
destek
programina
yeni bagvuru
1-) Fuar 1-) Fuar 1-) Tesviklerde 1-) Fuar 1-) Fuar destekleri 1-) Fuar 1-) Fuar 1-) Fuar 1-) Thracat 1-) Fuar
tesviklerinde tesvikleri hedefleme yok | tesvikleri ise olmasa da olur. desteklerinin tegvikleri tesvikleri bahsis tegvikleri tesviklerinde geri
stireklilik etkin degil. | 2-) Eximbank yartyor. Onemli olan 365 etkisi Snemli niteliginde. | performansi | doniis sorunu var.
saglanam1}ior 2-) DIR, déviz | kredileri kisa Seyahatle giin fuar sinirli. ancak fuarlar | 2-) Aliet Heyeti | oyilomiyor, 2-) DIR énemli,
212211? kuru yiiksekse | vadeli, yatirima ilgili anlayisidir. 2-) da maliyetli. |¥° Ticaret Heyeti 2-) etkisi
: o, T . . , . destekleri onemli . ..
tesvikler cazip degil. doniismiiyor. kisimlarinda 2-) Eximbank Eximbank'in Tesvik var Fr ek Markalagma | hissedilir derecede.
yetersiz. 3-) Eximbank 3-) Makine sikint1 var. destekleri kotii dovizli diye fuara 3-) Tiirkiye ve Ancak taahhiit
Hedefleme destekleri alimna iliskin | 2-) Tesviklerin tasarlanmis. kredileri kur gidilmiyor. Ticaret Turquality® siireleri uzamali.
yok. cazip degil. | tesvikler dogru | &deme siiresi 3-) Tesvikler riskinden Fuar Merkezleri programi ile
3-)DIR'de | 4.-) Tesvikler kullamlirsa uzun. siirdiiriilebilir dolay1 etkin verimliyse hedeflere gelen
zorluklar var. | okl degil, onemlidir. 3-) Genel degil. degil. zaten tesvige | wlasmada énemli | kyrumsallik
4) | umutsuzluk ve 4-) Yurtdist olarak 4-Turquality® 3-) yurtdist gerck yok. | ancakgoksorun | gez4yantaj.
Tegyitlorta bilyi birim ve dig tesvikl birim, kira, | 2-) KOSGEB | Va5 kahet degil. | np, opa gy b
e uyulf irim ve diger esvikler programinin irim, Kira, ) 4 Turquality® asraflt bir
— : meblagh tesviklerde yetersiz ve }/L}'I'tdl$l ayagl reklam . kolay. ; ve marka destek stireg
o6demelerde kurnazlik amagsiz kot planlanmus. destekleri ulagilabilir programi
sorun var. yapiliyor. bulunmakta. | Kaliciliga yonelik finansman oldugundan dnemseniyor.
5-) 5-)Olgek 4-) Navlun destek verilmeli. giicii tercih sebebi. 5-) Navlun
Markalagma biiytidilkge | destegi 6nemli | Turquality®prog. | sagladigindan | 3-) Yurtdigt | desteSidnemli
ve tesviklerin etkilere sahip | katilmayana da Snemli birim etkilere sahip
Turquality® olumlu etkisi | 5-) Biirokrasi bayi destegi gortiliiyor. tesviklerinde
programi hissedilebilir. azalryor. verilmeli. kalicilik sart1
Onemseniyor. 5-)Eski ve yeni aranmall.
6-) Biirokrasi firmalara ayni
azaliyor. muamele
yapiliyor.
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Ihracat
Tesvik
Sistemiyle
Tigili
Oneriler

1-) Aktif
biiyiikliik ol¢ii
alinarak belli
konumdaki
firmalara
tesvik verilmeli.
2-) Sistemin
diizgiin islemesi
icin firmalarin
yol haritasi
bulunmali.

1-) Firma
kriterine
gore/firmalarp
uanlama vb.
sistemler
yoluyla
kategorize
edilmesine
gore tesvik
verilmeli.
2-) Sektorel
bazda
planlamaya ve
sektorel
diizenleyici
kurumlara
ihtiyac var.
3-)Sirket
birlesmesine
iliskin
tesvikler
olmali.
4-) Hedef
pazarlara
yonelik
tesvikler
olmali.
5-) Devlet
engelleyici
olmasin
6-) Yurtdis1
reklam icin
giiclii
tesvikler.
7-) Istikrarh
personel
tesvikleri
olmal

1-) Firmalar
homojen
olmadigindan
tesviklerde
firmalar platin,
altin, giimiis gibi
kategorilerde
simflandirilarak,
tesvik verilmeli.
2-)Eski ve yeni
firmalara aym
muamele
yapilmamal.
3-) Giiglii
organizasyon ve
ortakhklara
yonelik tesvikler
olmal.

4-) KOBI'ler i¢in
iiretime yonelik
tesviklere oncelik
verilmeli
5-) Kiiresel
girisimci profiline
iliskin tesvikler
olmal.
6-)Tesviklerde
mutlaka hedef
iilke belirlenmeli
7-) Kiiresel
sirketlerin
pazarlarda
tutunmasi
arastirillarak iyi
orneklere gore
tesvik
planlanmali.
8-) Tesvikler,
yurtdisi ekiplerin
kalicihigl icin
sunulmali. Kahel
satig aglaria
yonelik tesvik
olmah

1-) ihracat
tesvikleri belli
kriterleri
yerine getiren
firmalara
verilmeli.
Bunun icin
isletmeler belli
yetkinlikleri
yerine
getirmelidir.
2-)
Girisimcilere
sanayici
kimligi
kazandirmak
icin etkili
girisimei
egitimlerine
iliskin
tesvikler
verilmelidir.
3-) ihracat
tesviklerinin
etkinligi icin
yonetimsel
manada
kurumsallasm
a alaninda
tesvikler
verilmeli.
4-) Tesvikler
nakit verilmek
yerine kamu
alacaklarma
mahsup
edilmeli.
Kolay nakit
para
verilmemeli

1-) iddiah
olan
firmalara
tesvik
verilmeli.
2-) isletme
kurulusunda
sektorel
diizenleyici
kurulus
eksikligi
giderilmeli.
3-) Etkili
girisimcilik
egitimine
iliskin
tesvikler
olmal.
4-) Tesvikten
ziyade hedef
pazarlarda
devlet yol
gosterici
gorevini
iistlenmeli.
5-)
Firmalara
maliyet
hesab1
egitimine
iliskin
tesvikler
sunulmali.
6-) Devlet
kolay para
vermemeli.

1-) Olgek
ekonomisine
iliskin tesvikler
olmali.

2-) sirket
birlesmesine
iliskin tesvikler
olmali.

3-) isletmelerin
fizibilite
ihtiyaclarina
iliskin tesvikler
olmal.
4-KOBi'lerde
daha cok
iiretime
yonelik tesvik
5-Damismanhk
ve mentorliik
tesvigi
6-) Avrupa'da
lojistik ve
dagitim
aglarina
tesvikler.
7-) Vergiler
diisiiriilmeli.
8-
Kurumsallas-
maya yonelik
tesvikler
9-) Sektorel ve
bolgeset
tesvikler.
10-)Proje bazh
tesvik en etkin.

1-) Miimkiin
oldugu
kadar

kamuyla az

etkilesime
girmek
isteniyor.

Herhangi bir

fikir beyan
edilmedi.

1-) isini iyi yapana
tesvik verilmeli.
2-) Devlet yol
gosterici
olarak piiriizleri
gidermeli.

3-) Faizsiz ve diisiik
faizli kredi
verilmeli.
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3.7.3. ARASTIRMA BULGULARININ INCELENMESI

Arastirma kapsaminda Inegdl mobilya sanayisinde faaliyette bulunan
imalatci/ihracatct igletmelerden 11 isletme yetkilisiyle goriisiilmiistiir. Bu yetkililerden
10 tanesi girisimci/yonetici ve igletmenin ortag statiisiindedir. 1 tanesi ise isletmenin 3.
kusak temsilcisi olup yonetim kurulu iiyesi/yonetici statiisiindedir (bkz. 8 no.lu igletme).
Bu isletmelerle ilgili arastirma bulgular1 niceliksel ve niteliksel siniflandirmalar

baglaminda asagida agiklanmaktadir:

3.7.3.1. Isletmelerin Simiflandirmasi

Arastirmaya, Tablo 5.3.3’de goriildiigii tizere; 2000 yili 6ncesi kurulan 1 biiyiik
isletme ile 2000 yil1 6ncesi 3, 2000-2010 yillar1 aras1 6 ve 2010 sonrasinda kurulan 1
KOBI " statiisiinde olmak iizere 10 kiiciik ve orta dlgekli isletme katilmistir.

Tablo 5.3.3.
Arastirmaya Katilan Isletmelerin Niceliksel Simiflandirmasi: Kurulus Tarihlerine
Gore Arastirmaya Katilan Isletmelerin Sayisi

2000-2010

2000 ONCESI ARASI 2010 SONRASI
KOBI 3 6 1
BUYUK ISLETME 1

Aragtirmaya katilan 10 KOBI’den 8’i giiniimiizde limited sirket statiisiinde, 2
tanesi anonim sirket statiisiindedir. Arastirmaya katilan biiyiik isletme ise anonim sirket
statiisiindedir (bkz. 2 no.lu isletme). Mevzuatimizdaki KOBI smiflandirmasma gére
degerlendirdigimizde kurulus yillarindaki personel sayilarina bakildiginda 8 ve 3 no.lu
isletmeler haric diger isletmelerin tamami mikro 6lgekli KOBI olarak kurulmuslardir. 8

no.lu isletme personel sayis1 bakimindan kurulus yillarinda orta 6Slgekli KOBI

Kiiciik ve orta olgekli isletmeler (KOBI), mevzuatimizda iic ayr1 smiflandirma altinda
tanimlanmaktadir. Mikro 6lgekli KOBI’ler; personel sayisi <10, yillik net satis hasilati veya yillik mali
bilango toplami1 <3 milyon TL, kiigiik 6lcekli KOBI’ler; personel sayis1 <50, yillik net satis hasilat: veya
yillik mali bilanco toplami1 <25 milyon TL, orta dlgekli KOBI’ler; personel sayis1 < 250, yillik net satis
hasilat1 veya yillikk mali bilanco toplami <125 milyon TL smirlari arasinda kalan
isletmelerdir.(https://www.kosgeb.gov.tr/Content/Upload/Dosya/Mevzuat/KOBI%CC%87%E2%80%991
erin_Tan%C4%B1m%C4%B1, Nitelikleri ve S%C4%B1n%C4%B1fland%C4%B11r%C4%B11mas%C
4%B1_Hakk%C4%B1nda_Y0%CC%88netmelik.pdf, 01.02.2019). Buna karsin Ekonomik Isbirligi ve
Kalkinma Teskilati’nin (OECD) kaynaklarina gore 500 veya daha az sayida personel istihdami saglayan
isletmelere KOBI denilmektedir. Bu isletmeler toplam isletmelerin % 95’ini olusturmakta ve diinya
genelinde toplam degerlerin % 50’sini yaratmaktadir. (Cavusgil, Knight ve Uner 2011: 18). Calismada
KOBI’lerle ilgili OECD kaynaklar1 tarafindan kullanilan tanim dikkate almacaktir.
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statiisiindedir. 3 no.lu isletme ise kiiciik 6lgekli KOBI konumundadir. 1 no.lu isletmede

kurulustaki personel sayisina ulagilamamaistir.

Tablo 6.3.4.
Doénemlere Gore isletmelerin Uluslararasilasma Modelleri
Bazinda Karsilagtirilmasi

2010
2000 ONCESI / |2000-2010/ SONRASI/
ADET ADET ADET
Kiiresel Dogan Isletme 2 1
Modeli
Hazh 3
KOBI Uluslararasilasanlar
Geleneksel 3 1
Uluslararasilasma
Modeli

BUYUK
ISLETME |EMNC Modeli

Tablo 6.3.4’te sunulan arastirma bulgularina goére; ¢alismaya katilan
isletmelerden 3 tanesinin uluslararasilasma siirecinin Kiiresel Dogan Isletme Modeline
uygun oldugu belirlenmistir. 4 isletmenin uluslararasilagma siireci ise bulgulara gore,
asamal1 ve yavas yavas gerceklesen; Geleneksel Uluslararasilasma Modellerine uygun
diismektedir. Bunlarin haricinde, bu iki tanima da girmeyen ancak uluslararasilagmalari
hizli olarak gerceklesen isletmeler de “Hizli Uluslararasilaganlar” tanimlamasi altinda
siniflandiriimaktadir. Isletmelerden 3 tanesinin bu smiflandirmaya uygun oldugu tespit
edilmigtir. 1 biyiik isletme ise “Gelismekte Olan Pazarlarin Yeni Cokuluslulari”
(EMNC) Modeline uygun uluslararasilasma  Ozelliklerine  sahip  oldugu

degerlendirildiginden bu tanimlama altinda siniflandirilmaktadir.

Arastirmaya katilan biiyiik isletme, 2000 6ncesi kurulmus olup ayni zamanda
gecmiste Kiiresel Dogan Isletme Modelinin tanimsal dzelliklerine sahiptir. Ancak bu
isletmenin personel sayis1 700 oldugu ve KOBI statiisiinii astigindan dolay1 ¢alismada
EMNC statiisii altinda izlenmektedir. Isletmenin bugiinkii durumu ve ge¢mis durumu
karsilastirildiginda kiiresel dogan isletmelerin gelecegi hakkinda 6nemli bilgiler verme

potansiyelini tagimakta oldugu sdylenebilecektir.
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Aragtirmada tespit edilen kiiresel dogan isletmelerden 2 tanesi 2000-2010 yillar1
arasinda, 1 tanesi ise 2010 yilindan sonra kurulmustur. Hizli uluslararasilasanlar
siniflamasinda izlenen igletmelerin tamami ise 2000-2010 yillar1 arasinda kurulmustur.
Geleneksel Uluslararasilasma Modellerine gore uluslararasilasan isletmelerin 3 tanesi
2000 yili oncesi, 1 tanesi ise 2000-2010 yillar1 arasin1 kapsayan donem iginde

kurulmustur.

Tablo 6.3.4 incelendiginde; Geleneksel Uluslararasilasma Modellerine gore
uluslararasilasan isletmelerin genelde 2000 oOncesinde kurulduklart (9 no.lu isletme
hari¢), Kiiresel Dogan Isletme Modeli ve hizli uluslararasilasanlar tanimlamasinda
siiflandirilan isletmelerin ise 2000’li yillardan sonra kurulduklart (5 no.lu isletme
harig) goriilecektir. Buradan; isletmeleri hizli uluslararasilagmaya iten sebepler arasinda;
kiiresellesme ve bilgi teknolojilerindeki gelismeler ile Inegdél mobilya sanayisinin
kiiresel entegrasyon diizeyindeki degisimlerin itici giic oldugu degerlendirilebilecektir.

Bu kapsamda tablo 7.3.5 daha kapsamli veriler igermektedir.

Tablo 7.3.5.
Arastirmaya Katilan Isletmelerin Donemlere Gore Uluslararasilasmada
Ortalama Gecikme Siireleri

2000 Yih 2010 Yih ve

Oncesinde 2000-2010 Yillart Sonrasinda

Kurulan Arasinda Kurulan Kurulan

isletmeler/ Y1l Isletmeler/ Yil Isletmeler/ Y1l
5 isletmenin ortalamasi
1,6 yil
9,67 yil 9 no.lu igletme dahil 2 yil
edildiginde 6 isletmenin
KOBI ortalamasi 3,34 yil
BUYUK iISLETME 1yl

Tablo 7.3.5’te kiiresel dogan isletmelerin tanimlanmasinda kullanilan
Ol¢iitlerden uluslararasilasmada gecikme siiresi ile ilgili aragtirmaya katilan biitiin
isletmelerin donemlere gore degerlendirilmesi yapilmaktadir. Buna gore; 2000 yili
oncesi kurulan KOBI’lerin uluslararasilasmada ortalama gecikme siiresi 9,67 yil olarak
hesaplanmaktadir. ~ 2000-2010  yillar1  arasinda  kurulan ~ KOBI’lerin  ise
uluslararasilasmada gecikme siiresi ortalama 3,34 yil olarak hesaplanmistir. 9 no.lu

isletmenin 6zel durumu dikkate alinirsa (sektor degisimi) geri kalan 5 igletmenin
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uluslararasilasmada gecikme siiresi 1,6 yil olarak hesaplanmaktadir. Bununla beraber
2010 yili ve sonrasinda kurulan KOBI’nin (5 no.lu isletme) uluslararasilasmada
gecikme siiresi 2 yil olarak tespit edilmistir. Biiyiik isletmenin (2 no.lu isletme)

uluslararasilagsmada gecikme siiresi ise 1 yil olarak tespit edilmistir.

Arastirma kapsaminda amagli Orneklem belirlenerek ihracat tesviklerinden
yararlanmada zengin igerik sunabilecek isletmelerle goriisiildigli yukarida belirtilmisti.
Aragtirmanin kisiti ile birlikte degerlendirildiginde, arastirma bulgularindan olusturulan
isletme matrisi ve isletme matrisine gore hazirlanan Tablo 7.3.5, genel olarak 2000°1i
yillar ve devaminda kurulan isletmelerin daha hizli uluslararasilagtiklar1 yoniinde giiglii
veriler saglamaktadir. Arastirmaya katilan 11 isletme {izerinden uluslararasilasmada
gecikme siirelerine iligkin bulgular elbette arasgtirma evreninin tamamina mal
edilemeyecektir. Arastirmanin  bulgularinin  yorumlanmasinda arastirmanin ana
probleminin ihracat tesviklerinin etkinliginin analiz edilmesi oldugu gbéz Oniinde
tutulursa; amacl olarak belirledigimiz isletmeler baglaminda yukarida elde edilen
sonuglarin anlamli oldugu goriilebilecektir. Ayrica Tablo 6.3.4 ve Tablo 7.3.5 beraber
degerlendirildiginde, 2000’li yillar ve devaminin uluslararasi pazarlamada isletmeler
icin olumlu bir zemin hazirladig1 sonucuna ulasilabilir. Aragtirma bulgular1 sunu ifade
etmektedir: 2000 y1l1 6ncesinde kurulan KOBI’lerin ortalama 9,67 yilda elde ettigi pazar
bilgisini, 2000-2010 yillar1 arasinda kurulan KOBI’ler 1,6 yil gibi kisa bir siirede elde
etmektedirler. 2000 y1li éncei kurulan KOBI’ler geleneksel uluslararasilasanlar, 2000-
2010 yillar1 arasinda kurulan KOBI’ler ise kiiresel dogan ve hizli uluslararasilasanlar
kategorisinde bulunmaktadir. Buradan ¢ikan veriler, ¢alismanin devaminda agiklanacak
olan; isletmelerin uluslararasilasma modelleri, isletmelerin genel rekabet stratejileri ve
uluslararas1 pazarlarda girisimcilerin rakiplerine karsi yaklasimlariyla birlikte

degerlendirildiginde daha anlamli sonuglara ulasilabilecektir.
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Tablo 8.3.6.
Uluslararasilasma Modelleri Bazinda Donemlere Gore Isletmelerin
ihracat/Toplam Satislar Oranlarimin Karsilagtirilmasi (Minimum Ve
Maksimum Orana Sahip Olan Isletmeler)

2000-2010 Yillar: 2010 Yih ve
2000 Yili Oncesi | Arasinda Sonrasinda
Uluslararasilasma | Uluslararasilasan | Uluslararasilasan Uluslararasilasan
Modeli isletmeler/ (%) isletmeler/ (%) isletmeler/ (%)
Kiiresel Dogan min. % 30 .
Isletme max. % 40 30%
Modeli (3. y1l)
Hizh
Uluslararasilasan- min. % veri yok
. lar max. % 15
KOBI (3. yil)
Geleneksel N min. % veri yok
Uluslararasilasma 25% max. % 10
Modeli
(ilk ihracat yihnda)
BUYUK | EMNC Modeli 26%
ISLETME | (3. y1D)

Tablo 8.3.6’da uluslararasilasma modelleri bazinda isletmelerin ihracat/toplam
satiglar rakamlar1 karsilastirilmaktadir. 2000-2010 donemine iliskin 8 isletmeden elde
edilen bulgular dikkate deger ayrintilar igermektedir. Uluslararasilasmada gecikme
stiresinin haricinde kiiresel dogan isletmelerin tanimlanmasinda kullanilan 6lgiitlerden
bir digeri ihracat/toplam satislar oranidir. Bu tabloda verilen oranlar; kiiresel dogan
isletmelerin ve EMNC’nin kurulustan itibaren ilk 3. yilindaki, geleneksel
uluslararasilasma modellerine gore uluslararasilasan isletmelerin ise gecikme siiresinden
sonra ilk ihracat faaliyetine basladig1 yila iligkin verilerdir. Bu oranlar; tabloda verili
donemlerde minimum orana ve maksimum orana sahip isletmelerin degerlerini
icermektedir. 2000-2010 donemine bakildiginda isletme matrisinde kiiresel dogan
isletme olarak tanimlanan isletmelerin en diisiik uluslararasilasma diizeyi %30 iken en
yiiksek uluslararasilagsma diizeyi % 40 olarak goziikmektedir. Kiiresel dogan isletmeler,
uluslararasilagsma siirecinde kurulustan itibaren 3. yilinda %40 gibi bir oranda
ihracat/toplam satiglar oranina ulasabilmektedirler. Hizli uluslararasilasan isletmelerde
bu oran bazi girisimciler tarafindan ¢ok diisilk ve 6nemsiz diizeyde nitelendirilmistir.
Ayni donemde hizli uluslararasilasan isletmeler sinifinda tanimlanan isletmelerden

almman verilere gore bu oran isletme kuruluslarinin 3. yilinda % 15 diizeyinde
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kalmaktadir. Geleneksel uluslararasilasma modellerine gore uluslararasilagan
isletmelerin aym1 donemdeki gecikme siiresinden itibaren ilk uluslararasilagma
faaliyetlerindeki uluslararasilagsma diizeylerine bakilirsa; isletmelerden alinan verilere
gbre bu oran en yiiksek % 10 dolaylarindadir. Tablo 8.3.6, 2000-2010 doéneminde
kurulan isletmelerin ihracat performanslar1 hakkinda carpict bilgiler vermektedir. Buna
gore; kiiresel dogan isletmelerin uluslararasilasma performansinin  geleneksel
uluslararasilasan isletmelere gore yiiksek oldugu sdylenebilmektedir. Isletme
matrisinden 2018 yili itibariyle ihracat/toplam satiglar oranma bakildiginda;
uluslararasilasma modelleri baglaminda ayirt edici diizeyde anlamli bulgulara
rastlanamasa da, 2000-2010 doneminde kiiresel dogan isletmelerin geleneksel
uluslararasilasan isletmelere gore uluslararasilasma performanslariin daha yiiksek
oldugu sonucuna ulasilabilmektedir. Isletme matrisinden isletmelerin rekabetcilik ve
pazarlama stratejileri incelendiginde bu durumla ilgili ilging baglantilar ortaya
cikmaktadir: 3 kiiresel dogan isletmeden ikisi (bkz.5 ve 8 no.lu isletmeler) nis
pazarlarda faaliyetlerini siirdiiriitken uluslararas1 rekabette odaklanma stratejisini
uygulamaktadirlar. Ayrica bu isletmelerin girisimcilerinin de uluslararasi1 pazarlarda
rakiplerine karsi proaktif bir yaklagim sergiledikleri goriilmekle birlikte yiiksek risk
algisina sahiptirler. Diger kiiresel dogan isletme olan 6 no.lu isletme ise rakiplerine
kars1 savunmaci bir yaklasim icinde olup kitlesel pazarlama stratejisine sahip ve genel
rekabet stratejilerinden Porter’in “arada sikisip kalmak” durumuyla ifade edilen durum
olan herhangi bir stratejiye sahip olmayan isletme 0Ozelligi gostermektedir. Ayni
zamanda bu isletmenin girisimcisi Ol¢iilii riskten yana olup, diger kiiresel dogan
isletmeler ortalama iistii fiyatlarla {iriinlerini pazarlarken, bu isletme diisiik getirilere
raz1 olan bir goriiniim ¢izmektedir. Hizl1 uluslararasilagan isletmelerde de bu kapsamda
benzer bulgulara ulagilmistir. 4, 10 ve 11 no.lu isletmelerin girisimcileri de proaktif bir
yaklagim sergilemekle birlikte uluslararasi pazarlarda rakiplerine karsi odaklanma
stratejisini uygulamaktadir. 10 ve 11 no.lu isletmenin pazarlama stratejisi nis pazarlama,
4 no.lu isletmenin ise pazar ¢esitlendirmedir. 10 ve 11 no.lu isletmeler Slgiilii riskten
yana tavri olan girigsimcilere sahip olup iiriinlerini ortalama {istii fiyatlara pazarlarken
diisiik risk algisina sahip 4 no.lu isletme girisimcisi ise hizli uluslararasilasanlara gore
ortalama alt1 getirilere raz1 olmaktadir. Buradan da girisimcinin yiiksek ve Ol¢iilii risk

algisinin diger faktorlerle birlikte degerlendirildiginde kiiresel dogan isletmeler ve hizl
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uluslararasilasanlarda uluslararas1 pazarlarda ortalama {istii fiyatlarla {riinlerini

pazarlamada 6nemli bir etken oldugu sonucuna ulagilmaktadir.

Kurulusunun 3. yilinda % 26 gibi ihracat/toplam satislar oranin1 yakalayan
EMNC modeli 2 no.lu isletme ise nis pazarlarda uzmanlasmis, uluslararasi rekabette
odaklanma stratejisini belirlemekte ve girisimcisi de uluslararasi pazarlarda rakiplerine
kars1 proaktif yaklasim sergilemektedir. Uriinlerini ortalama {istii fiyatlarla pazarlayan
isletmenin girisimcisi diisiik ve Ol¢iilii riskten yana tavir almakta, ihtiyatlilik geregini
savunmaktadir. 7 ve 5 no.lu isletmelerin uluslararasilasma siiregleri sirasiyla 2000
oncesi ve 2010 sonrast donemlere rastladigindan dolayr ve karsilastirma imkamn

vermediginden analize dahil edilmemistir.

Geleneksel uluslararasilasan isletmelerde ise durum biraz farklilasmaktadir. 1, 3
ve 9 no.lu isletmeler 2000-2010 doneminde {iriinlerinin maksimum %10’unu ihrag
edebilmektedirler. 1 ve 3 no.lu isletmelerin uluslararasi rekabette baskin herhangi bir
stratejisi olmamakla birlikte (arada sikisip kalmak) 9 no.lu isletme uyguladig
farklilagtirma stratejisiyle dikkat g¢ekmektedir. 3 ve 9 no.lu girisimciler kitlesel
pazarlama {iizerinde stratejilerini olugturmuslardir. 1 no.lu isletme girisimcisi proaktif
yaklagim sergilerken dengeli risk algisiyla, pazarlama stratejisini Avrupa’da marjinal
pazarlara satistan yana olusturmaktadir. 3 no.lu isletme girisimcisi agresif ve yliksek
risk algisina sahiptir. 9 no.lu isletme girisimcisi ise savunmaci ve diisiik risk algisina
sahiptir. 3 no.lu isletmenin girisimcisi, tirlinlerini ortalama alt1 fiyatlarla pazarlarken, 1
no.lu ve 9 no.lu igletmenin girisimcisi ortalama {istii fiyatlarla {iriinlerinin pazarlamasini
gerceklestirmektedir. Isletmelerin goriisme ¢iktilar1 tekrar okundugunda, 1 no.lu
isletmenin girisimcisinin proaktif bir girisimci oldugu, 9 no.lu isletmenin ise sebeke
baglantilarinin giiclii ve irlin teslimatinda hizli teslim siirelerine sahip oldugu
goriilecektir. 3 no.lu isletmenin girisimcisinin ise, diisiilk karlarin hakim oldugu ve
diisiik karlara razi olunan Ortadogu piyasasina ¢ok yogun pazarlama yoneliminde
oldugu goriilecektir. Buradan hareketle, ortalama iistii karlarin olusmasinda bahsedilen

etkenlerin roliiniin oldugu da saptanabilecektir.

159



Tablo 9.3.7.
Uluslararasilasma Modellerine Gore Isletmelerin Calisanlarinin Beyaz Yaka/Tiim
Cahsanlar Oran1 (Minimum Ve Maksimum Orana Sahip Olan Isletmeler)

) 2000-2010 2010 Yili ve
2000 Y1l Oncesi | Yillar1 Arasinda | Sonrasinda
Kurulan Kurulan Kurulan
Isletmeler/ (%) |Isletmeler/ (%) | Isletmeler/(%)
1 o
Kiiresel Dogan Isletme . /f,’ 12,5 16%
. max. % 30
Modeli
min. % 18
o
KOBI Hizh Uluslararasilasanlar max. % 25
min. % 11 o
max. % 17 17%
Geleneksel
Uluslararasilasma Modeli
BUYUK 30%
ISLETME EMNC Modeli

Beyaz yakali personel, isletmelerde genelde faaliyet boliimlendirmesinin oldugu
alanlarda calismaktadir. Arastirmaya katilan igletmelerin tamamu, isletmelerinde faaliyet
boliimlendirmesinin  oldugunu bildirmistir. Bununla beraber arastirma bulgulari
¢Oziimlenirken isletmelerin uluslararasilasma modelleri siniflandirmasi ile isletmelerde
beyaz yakali personel calistirma egilimlerinde karsilastirilabilir dnemli ayrintilar dikkat
cekmektedir. Tablo 9.3.7°de ilk dikkat ¢eken sonug¢; EMNC statiilii isletmede % 30
oraninda beyaz yakali personelin istihdam edildigidir. Bu isletmenin girigimcisi
goriismede bu diizeyli beyaz yakali istihdaminin bagarili bir organizasyon igin gerekli
oldugunu bildirmistir. % 30 rakamina ulagan bir baska isletme ise kiiresel dogan igletme
olan 8 no.lu isletmedir. Bu isletme de goriismede iistiin {irlin 6zelliklerine vurguda
bulunarak, satis sonrasi hizmetlerle ilgili miisteri memnuniyetine ©6zel Onem
verdiklerinden bahsetmektedir. Tablonun incelenmesinden 2000-2010 arasinda kurulan
ve uluslararasilagsan kiiresel dogan isletmelerin beyaz yakali personel bulundurma
egilimi % 12,5 ile % 30 oram1 arasinda oldugu ve isletmelere gore degistigi
goriilmektedir. 2010 sonrasinda kurulan gorece geng isletme olan diger kiiresel dogan 5
no.lu igletme ise % 16 oraninda beyaz yakali personel istihdam etme egilimindedir.
Isletme matrisinden kiiresel dogan isletmelerle ilgili ¢cikan baska bir anlamli sonug ise, 6
no.lu isletmenin % 12,5 oranda beyaz yaka personel istihdaminda bulunarak grup

icindeki en diislik orana sahip olmasidir. Bu isletme, rakiplerine karsi savunmaci bir
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yaklagim benimsemekte, herhangi bir rekabet stratejisi olmayan, kitlesel pazarlara
ortalama alt1 fiyatlarla {iriin satan bir igletme goriiniimiindedir. Diger 5 no.lu isletme ise
proaktif bir girisimciye sahip ve nis pazarlarda odaklanma stratejisini uygulayan

isletmedir. Ayn1 zamanda ortalama {istii getirilerin keyfini siirmektedir.

2000-2010 yillart arasinda kurulan hizli uluslararasilasan isletmeler ise % 18 ile
% 25 oraninda beyaz yakali personel isttihdam ederek kiiresel dogan igletmelerin
egilimlerine yakin bir degere sahiptir. Bu isletme girisimcilerinden 10 ve 11 no.lu
isletme girisimcileri, proaktif bir yaklasim sergilemekte, odaklanma stratejisiyle nis
pazarlara ortalama {sti fiyatlarla iriinlerini pazarlamaktadirlar. Diger hizh
uluslararasilasan 4 no.lu isletme de proaktif bir girisimciye sahip olup odaklanma
stratejisiyle hedef pazarlarda pazar cesitlendirme c¢alismalarina agirlik veren bir
girisimcidir. Diisiik risk algisina sahip bu girisimci, uluslararasi pazarlarda {iriinlerini

ortalama alt1 fiyatlarla pazarlamaktadir.

Geleneksel uluslararasilasan isletmelerden 2000 6ncesi kurulan isletmeler ise %
11 ile % 17 arasinda beyaz yakali personel ¢alistirma egilimindedirler. 2000 yilindan
sonra kurulan bir diger 9 no.lu isletme de % 17 oraninda beyaz yakali personel istthdam
etmektedir. Isletme matrisindeki diger verilerle degerlendirildiginde; geleneksel
uluslararasilasan isletmelerden 1 ve 9 no.lu isletmeler grup igerisinde oransal olarak en
yiiksek (% 17) beyaz yakali personel istihdam etme egilimindedirler. Bu isletmelerden 1
no.lu isletme girisimcisi, proaktif bir yapiya sahip olup Avrupa’da marjinal pazarlara
satis yapmaktadir. 9 no.lu isletme girisimcisi ise savunmaci profile sahip olup iiriin
teslim hizmetlerinde rakiplerine gore en hizli hizmeti yerine getirerek farklilagtirma
stratejisine sahip olup gelecek yildan itibaren Avrupa piyasalarina tekrar girme

hazirliklarinda bulunmaktadir.

Bu tablodan c¢ikan sonuglar, EMNC ve kiiresel dogan isletmeler ile hizli
uluslararasilasanlarin, geleneksel uluslararasilasan isletmelere gore daha yiiksek oranda
beyaz yakali personel istihdam etme egiliminde olduklaridir. Bu kategoriler icinde
olanlar ve/veya olmasa bile geleneksel uluslararasilasan isletmeler i¢inde yer alip
proaktif girisimci profiline sahip veya farklilastirma stratejisini kullanan isletmelerin,
trlinlerini  uluslararast pazarlarda ortalama dstii fiyatlarla satmakta olduklar

goriilmektedir. Karsilagtirmali sonuglardan; beyaz yaka personel c¢alistirmanin
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isletmelerin iriinlerini uluslararas1 pazarlarda ortalama iistii fiyatlarla pazarlamasinda
onemli bir faktor oldugu degerlendirmekte olup, bu niteliklere sahip isletmelerin ve
girisimcilerin 6zel olarak desteklenmeleri gerektigine iliskin bir goriis olusturmaya yeter

diizeyde veri elde edilmektedir.

Tablo 10.3.8 ve Tablo 11.3.9, girisimci profiline iliskin uluslararasilagma

modelleri baglaminda detayli bilgiler vermektedir.

Tablo 10.3.8.
Girisimci Profiline iliskin Bulgular (1)

Mesleki Egitim
Girisimci Yas1 | Deneyim Durumu
Kiiresel Dogan . - Elektrlkglhk Iflse
. min. 28 Uretim ve pazarlama Lisans
Isletme - .
. max.45 (mobilya) Lisans
Modeli
Tarim ve finans
min. 40 Mobilya Ilkokul
. Hizh max.42 Mobilya pazarlama Lise
KOBI Uluslararasilasanlar Makine ve Mobilya Lisans
Mobilya _
Geleneksel . Mobilya Bilgi yok
min. 50 . Ilkokul
Uluslararasilasma Tekstil
. max.60 MYO
Modeli Hal1 ve beya esya .
Lisans
pazarlama
BUYUK . . ,
. +
ISLETME EMNC Modeli 60 Ticaret Lise

Aragtirmaya katilan  girisimciler cinsiyete gdre  smiflandirilmamistir.
Katilimcilarin  hepsi erkektir. Tablo 10.3.8’de verili arastirma bulgularina gore,
girisimci/yoneticilerin  yaglarn baglaminda degerlendirildiginde, kiiresel dogan
isletmeler ile hizli uluslararasilaganlarin girisimcilerinin/yoneticilerinin digerlerine gore
daha gen¢ yas araliginda oldugu goze c¢arpmaktadir. Kiiresel dogan isletmelerin
girisimcileri 28- 45, hizli uluslararasilasanlarin girisimcileri 40-42 yas araliginda iken
geleneksel uluslararasilagan igletmelerin girisimcileri ise 50-60 yas araliginda olup
digerlerine gore daha yasli konumdadirlar. Bununla birlikte EMNC’nin girisimcisi 60
yastan biiyiiktiir. Genel olarak biitiin girisimciler 20°’li ve 30’lu yaslarda isletmelerini
kurmus olmakla birlikte, 2000’11 yillar ve devaminda kurulan kiiresel dogan isletmelerin

girisimcileri dogal olarak digerlerine gore daha geng¢ yastadirlar. Ters taraftan
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diisiiniiliirse; kiiresellesme ve konjenktiirdeki gelismelerin de etkisi, uluslararasi
pazarlara agilmak isteyen girisimcileri gen¢ yasta olmalar1 dolayisiyla pozitif yonde
etkilemis olabilecegi gibi bu durum tamamen tesadiifi de olabilir. Bu girisimcilerin
uluslararasilasma kararlarinda 2000°li yillarla beraber Inegdl mobilya sanayisinin
kiiresel entegrasyon diizeyiyle ilgisi bulunabilir. Gerg¢ekten de bir¢ok girisimei, 90°l1
yillarda hemen hemen kimsenin ihracatla ilgisi ve bilgisinin olmadig1 ile, 2000’li
yillarla birlikte ihracatla ilgili bir farkindaligin olustugundan bahsetmektedir. Kiiresel
dogan isletmeler ve hizli uluslararasilasan isletmelerin girisimcileri bu firsati

yakalayabilenlerdir.

Girigimcilerin ge¢misteki mesleki deneyimlerine bakildiginda; kiiresel dogan
isletmelerin girisimcilerinin ge¢miste uzmanliklarinin ¢ogunun farkl alanlarda oldugu,
hizl1 uluslararasilaganlarin  girisimcilerinde ise genelde mobilyaciliktan geldigi,
geleneksel uluslararasilan isletmelerin girisimcilerinin ise agirligin yine mobilyada
oldugu, EMNC’nin girisimcisinin ise ge¢mis ¢alisma yasantisinin mobilyacilik diginda
ticari faaliyetlerden olustugu gozlenmektedir. Sonuglar acik¢a gosteriyor ki; kiiresel
dogan isletmeler ve EMNC’nin girisimcileri mobilya sektoriindeki firsatlar
gozlemleyerek bu alanda yatirima karar vermiglerdir. Bu girisimcilerin bir tanesi harig
ortak Ozelligi, kiiresel nis pazarlarda odaklanma stratejisini uygulayip rakiplerine karsi

proaktif bir yaklasim sergilemeleridir.

Arastirmaya katilan girisimcilerin formel egitim durumlarina bakildiginda
uluslararasilasma modelleri baglaminda ayirt edici oOzellikler goriillmemektedir.
EMNC’nin girisimcisi lise mezunu olup ortaokul ve liseyi disaridan tamamlamistir.
Kiiresel dogan isletmeler haricinde diger kategorilerde ilkokul mezunu girisimciler
bulunmaktadir. Lisans mezuniyetine sahip girisimcilere bakildiginda, biitiin
kategorilerde lisans mezuniyetine sahip girisimcilere rastlanmaktadir. Bir zamanlarin
kiiresel dogant EMNC’nin girisimcisinin ortaokul ve liseyi ¢ok sonradan tamamladigi
hususu kiiresel dogan isletmelerin girisimcilerinin egitim durumlariyla birlikte
degerlendirildiginde, lilkemizde formel egitimin kiiresel girisimci yonelimi olusturmada
calismada elde edilen veriler baglaminda anlamli bir etkisinin olmadigi sonucuna
ulasilmaktadir. Buradan girisimcilerin formel egitim durumunun, uluslararasilagsma
kararlarinda etkili olmadigi sonucuna ulasilmistir. Calisma sonucunda, ihracat

tesviklerinin etkinligiyle ilgili alandan birbirini tekrar eden veriler elde edildiginden 11

163



isletme Orneklem icin yeterli goriilmiistiir. Ancak girisimcilerin egitim durumlari ile

uluslararasilasma kararlarinda iligkinin degerlendirilebilmesi i¢in daha hacimli
ornekleme ihtiya¢ oldugu gerekmekte olup, bu alanda bagka calismalara da ihtiyag
bulunmaktadir. Bu ¢iktilar tizerinde durulmasi gereken bir duruma isaret etmekte olup
calismanin ilerleyen kisimlarinda ayrica degerlendirilecektir.

Tablo 11.3.9.

Girisimci Profiline iliskin Bulgular (2)
Yurtdis1
Seyahat Yabanc Dil Hedef Pazar
Sikhig1 Bilgisi Stratejisi
1 kisi duruma | 2 kisiingilizce Biitiin diinya (6z. Avrupa)
Kiiresel Dogan gore, digerleri; orta Biitiin diinya (uzun vadeli
Isletme en az 2 ayda bir | 1 kisi Ingilizce strateji yok)
Modeli ile ayda 1 kez iyi Stratejik belirleme (6z.
arasinda. Avrupa)
1 kisi ayda 4-5 | Ingilizce diisiik | Biitiin diinya (6zellikle Cin ve
kez. digerleri Ingilizce iyi Avrupa)
Hizh ayda 1 hafta ile Ingilizce Zengin ve kiiltiirli
Uluslararasilasanlar | yilda 100-120 | orta+Kafkas¢a pazarlar(Avrupa, ABD)
KOBI giin arasinda ve Giirciice Milli gelir ve turizm
potansiyeli yiiksek iilkeler
1 kisi oldukga,
digeri uzman Kalici biiyiik, marjinal
Geleneksel ek.ib'in gider. pazar'lar .
2 kisi, yilda en Toplu siparis
Uluslararasilasma .. ..
Modeli az 2 en ¢ok 24 o Toplu siparis, marjinal
sefer 3 kisi dil yok pazarlar
1 kisi Ingilizce | Toplu siparis, Avrupa hedefi
orta
BUYUK Uzman ekip . Biitiin diinya, Nis pazar
. EMNC Modeli gider Ingilizce orta > ’
ISLETME (Siirekli) Avrupa stratejik

Tablo 11.3.9°da verili calisma bulgularina gore; biiylik isletmenin girigimcisi
orta diizey Ingilizce bilmekte, yurtdisi pazarlarda kurumsallasmanin da etkisiyle artik
kendisinin yurtdis1 seyahatlere ¢ikmadigini ve seyahatlerin uzman ekip tarafindan
siirekli olarak gergeklestirildigini bildirmistir. Bu girisimei, biitiin diinyada, nis
pazarlarda (lirlin gam1 bakimindan) faaliyette bulunmakta, stratejik olarak ise Avrupa
pazarlarin1 gérmektedir. Diger kiiresel dogan isletmelerin girisimcileri de Ingilizce’yi en
az orta diizeyde bilmektedir. Bu kisilerin yurtdisi seyahat siklig1 isletmelerin
ihtiyaclarma gore degigsmektedir. 1 girisimci bu soruyu duruma gore degisiyor olarak
cevaplamis, diger iki girisimcinin yurtdisi seyahat siklig1 ise en az 2 ayda 1’den ayda

1’e kadar degismektedir. Bu kategorideki igsletmelerin hepsi, biitiin diinyay1 pazar olarak
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gordiiklerini belirtmistir. Proaktif girisimciler stratejik olarak Avrupa’yr hedefledigini,

savunmaci profile sahip girisimci ise uzun vadeli stratejilerinin olmadigini belirtmistir.

Hizl1 uluslararasilasanlarin girisimcilerinin yabanci dil bilgisi ise diisiik Ingilizce
seviyesiyle iyi diizeyde Ingilizce seviyesi arasinda degismektedir. Ayrica bir isletmenin
girisimcisi, Ingilizce, Kafkasca ve Giirciice olarak 3 yabanci dil bilmektedir.
Girisimcilerin yurtdisi seyahat sikligi ise, en az ayda 1 hafta ile yilda 120 giin arasinda
degismektedir. Bu kategorideki girisimcilerin hedef pazar algilar1 gesitli olup, kimi
zengin ve kiiltiirlii pazarlar1 (Avrupa ve ABD), kimi milli gelir diizeyi yliksek ve turizm
potansiyeline sahip iilkeleri (otel mobilyaciligindan dolay1) kimi de Cin ve ABD basta
olmak {izere biitiin diinyay1 hedefleyerek pazar cesitlendirmesi yoluna gitmektedir.
Pazar g¢esitlendirmesini strateji olarak belirleyen girisimei; mevcut durumda iiriinlerini
ortalama alt1 fiyatlarla pazarlamakta, diger girisimciler ise odaklanma stratejilerindeki

basartyla tiriinlerini ortalama iistii fiyatlarla pazarlamaktadir.

Geleneksel uluslararasilasan isletmelerin girisimcilerinden 3 tanesi yabanci dil
bilmemekte, bir digeri ise orta diizeyde Ingilizce bildigini belirtmektedir. Bu
girisimcilerden bir tanesi yurtdist seyahat sikligini1 “olduk¢a” diye belirtmekte, digeri ise
kendisinin yurtdisina gitmedigini ama uzman ekibin pazar arastirmasinda gorevli
oldugunu bildirmistir. Diger iki kiside ise yurtdisi seyahat siklig1, yi1lda 2 kez ile en ¢ok
24 kez olarak cevaplandirilmistir. Bu kategorideki isletmelerin hedef pazar stratejisi ise,
toplu siparisin oldugu pazarlardir. Daha acgik ifadeyle hedef pazarlari genelde Ortadogu
iilkelerinden olusmaktadir. Ancak 1 no.lu isletmenin girisimcisi Avrupa’daki alt iirlin
segmentinin talep edildigi kalic1 ve marjinal pazarlar1 hedefledigini, 9 no.lu isletmenin
girisimcisi ise % 50 hedef olarak gelecekte Avrupa pazarlarini hedeflediklerini

bildirmistir.

Tablo 11.3.9’un genel olarak degerlendirmesinden; kiiresel dogan isletmeler,
hizli uluslararasilasanlar ile EMNC modelinin girisimcilerilerinin hedef pazar algisinin
biitiin diinyada nis pazarlarda (iiriin gam1 bakimindan) odaklanma {izerine belirlendigi
ve genelde orta ve st lirtin segmentlerinin talep edildigi Avrupa ve ABD’deki zengin
pazarlar oldugu anlasilmaktadir. Bu girisimciler, diizeyi ¢ok yiikksek olmamak tizere
yabanci dil bilgisine sahip olmalar ile dikkat c¢ekmektedirler. Yurtdisi seyahat

sikliginda, genel olarak girisimciler {izerinde ayirt edici sonuglar bulunamamis olup
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bunda isletmelerin 6z yeteneklerinin farkliligimin etken oldugu disiiniilmektedir.
Nitekim bazi girisimciler kendisi yurtdisi seyahati gergeklestirmemekte, bunu uzman
ekiplere birakmaktadir. Geleneksel uluslararasilagan isletmelerin girisimcilerinin ise,
biri hari¢ digerleri hi¢bir yabanci dil bilmemekte olup hedef pazar stratejilerini kitlesel
pazarlamaya dayal1 Ortadogu iilkeleri tlizerinde belirlemislerdir. Bu kisilerin de yurtdist
seyahat sikligiyla ilgili diger kategorideki isleme girisimcileriyle karsilastirilabilir etkili
veriye rastlanmamistir. Tablo 11.3.9°dan ortaya c¢ikan sonug, girisimcilerin yabanci dil
bilmelerinin, kiiresel girisimci profili lizerinde etkili oldugudur. Bu durum ileride ayrica

tartisilacaktir.

Asagida verilen Tablo 12.3.10°da Isletmelerin uluslararasilasma modelleri
bazinda uluslararasilasma siireci asamalari, kurulusta ve ilk ihracat ile devaminda
karsilagtiklar1  sorunlar  karsilastirillmaktadir. Tablo 12.3.10’un  genel olarak
degerlendirilmesinde goze g¢arpan ilk ayrinti, uluslararasilasma modelleri baglaminda
isletmelerin uluslararasilasma siireglerinin 6nemli dlgiide farklilagtigidir. EMNC modeli
diye tanimladigimiz - ge¢misin kiiresel dogan isletmesi- biiyiik isletme,
uluslararasilagsma siirecinde; ihracat, yurtdist aracilara teslim, franchise ve corner
magaza'S, yurtdisi birim siireglerini deneyimlemis, yurtdisinda sirket satin almis ve
uluslararasilasma stireglerinin son halkasi dogrudan yabanci yatirim asamasinda
hamleleri bulunan bir isletmedir. Hatta bu isletme ge¢miste Amerikan ambargosu dncesi
[ran’da bir montaj hatti kurup {iretimin bir kismmm Iran’da gerceklestirmistir.
Geleneksel uluslararasilasan igletmeler ise uluslararasilagma siirecinin asamalarindan
sadece ihracat ve yurtdis1 aracilara teslim siirecine tesebbiis etmiglerdir. Kiiresel dogan
isletmeler ile hizli uluslararasilasanlar beraber degerlendirildiginde, ihracat ve yurtdisi
aracilara teslim asamasi olmak iizere bu iki temel asamanin haricinde, franchise ve
yurtdist birim acma asamasinda bulunmuslar ya da su an girisimde bulunmaktadirlar.
Bu tabloda toplulastirilan ¢iktilara igletme matrisinden firma diizeyinde de

ulasilabilmektedir.

Isletmelerin kurulus asamasinda ve devaminda karsilastig1 sorunlar, dogal olarak

biitiin isletmelerin hikayeleri farkli oldugundan arastirmada farkli ¢iktilara ulasilmasina

16 Franchise sistemi, taraflar arasinda s6zlesmeye dayali olarak kurulan iliskide franchise veren tarafin
diger tarafa sistemini ve markasinin imtiyaz hakkini belirli siire ve kosullarda kullandirmasina dayanir.
Corner magazacilik ise; halihazirda hizmet veren bir isletmenin bir kdsesinde corner bayilik alinan
isletmenin {riinlerini satmasina imkan veren bir bayilik sistemidir.
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neden olmaktadir. Ancak uluslararasilasma modelleri baglaminda baz1 genel sonuglara

da Tablo 12.3.10’dan ve isletme matrisinden ulasilabilmektedir.

Tablo 12.3.10.

Isletmelerin Uluslararasilasma Modelleri Bazinda Uluslararasilasma Siireci
Asamalar1 Kapsaminda Kurulusta ve Ilk ihracat lle Devaminda Karsilastiklar:
Sorunlarin Karsilastirilmasi

Kiiresel Dogan

Kurulusta Ik Thracat
Isletme Uluslararasilasma Pazarlamasi

Sorunlari Siireci Asamalari Sorunlari
Fizibilite, test ve Ulkelerin yasal

uriin kalitesi

prosediirleri ve Tiirk

Dogrudan Yabanci
Yatirim Siirecinde

isletme oturtma [hracat mal1 imaj1 sorunu,
Modeli problemi, Yurtdigt Aracilara | {irlin ¢esitlendirmesi
(1 isletmede diisiik profesyonel Teslim ve iiretim
Kkabetli aland eleman ve Franchise maliyetleri
re % etl alanda . kaliteli Yurtdig1 birim agma ayarlama,
faaliyetten dolay etkili hammadde siirecinde pazarlama
problem yaganmamis) temini sorunu, konusunda
tecriibesizlik yetersizlikler
Finansman
yetersizligi, .
n1tehk}1 isglict Thracat Tiirk mal imaijt
eksikligi, Yurtdist Aracilara sorunu. iilkelerin
Hizh piyasanin yeni Teslim aslzlll 5 rl(l)sediirleri
firmalara fiyat Franchise/Corner- |2, Proses ’
; Uluslararasilasanlar vermemesi Bayilik ¢alismalar: Pazar bilgisi
KOBI rooribosialin Y gar ¥ eksikligi, bilgisizlik
genel ekonomik Yurtdist Birim ve deneyimsizlik
durum ve
konjonktiir
seljrlrel;m:si Is plan1 eksikligi,
(mak?ne nitelikli eleman
ekipmanlarr) eksikligi, sebeke
eksikligi sorunu, politik risk,
Geleneksel finansman fhracat bilirsl?i(ltiir I;nr?ll(’lam
Uluslararasilasma yetersizligi, Yurtdis1 Aracilara eksikli'iv vadeli
Modeli kaliteli Teslim gl
hammadde satig sorunlari,
cksiklisi tahsilat sorunlar1 ve
fizibil i%e’ Avrupa'da marjinal
sorunlari gruplarda
tecrﬁbesizl’ik kalite/fiyat sorunu
Ihracat
isletme Y““d}sésﬁﬁ‘“lam Politik riskler,
BUYUK sermayesi Franchise ve Corner Sroil tslzgizrggrunu
ISLETME EMNC Modeli (makine Magaza fl%anchise kiiltiirii,
S ekipmanlari) Yurtdist Birim olusturmada
eksikligi Yurtdigt Sirket Alim1 3
problemler
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Tablo 12.3.10’dan goriildiigi tizere; EMNC modeli isletme, kurulusta makine ve
ekipmanlarindan olusan isletme sermayesinde zorluklarla karsilagmistir. Ayni sonug
geleneksel uluslararasilagan isletmelerin 2000 yili 6ncesinde kurulan isletmelerde de
karsimiza ¢ikmaktadir (bkz. Isletme matrisi 3 ve 7 no.lu isletmeler). Bunun, 2000 yili
oncesinde iilkemizin ve mobilya sektoriiniin teknolojik diizeyi ve yapisal durumuyla
ilgili oldugu diisiiniilmektedir. Bu isletmelerin kurulusta karsilastig1 diger sorunlar ise;
fizibilite sorunlari, kaliteli hammadde eksikligi, finansman yetersizligi ve tecriibesizlik
olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Kaliteli hammadde eksikliginin 2000’li yillardan sonra
sonlandig1 goriilmekle birlikte bu sorunu 2012 yilinda kurulan 5 no.lu kiiresel dogan
isletmenin girisimcisi de dile getirmektedir. 5 no.lu isletmenin kalite diizeyinin Italyan
firmalarina fason iiretim yapacak kadar yiikseldigi gz oniine alinirsa 2000’li yillardan
sonra bu sorunun arttk bir {ist segment sorunu olarak algilandigi sonucuna
ulasilabilmektedir. Tecriibesizlik, her 3 modeldeki KOBI’ler baglaminda goze
carpmakta olup 2000’11 yillardan sonra kurulan kiiresel dogan isletmeler ve hizli
uluslararasilasan isletmelerin karsilastigt ortak sorunlar; nitelikli ve profesyonel
elemana ulagsmada karsilagilan zorluklardir. Bu isletmelerin kiiresel nis pazarlar ve
zengin Avrupa ve ABD pazarlarin1 hedef pazar stratejisi olarak belirledikleri hatirlanirsa
profesyonel eleman temininin ne kadar énemli oldugu tespiti yapilabilecektir. Bununla

beraber bu veri ilgili sektor isgiicii piyasalariin niteligi hakkinda da dnemli bir gosterge

olarak kabul edilebilecektir.

EMNC modeli isletme, ilk ihracatinda ve devaminda uluslararasi pazarlamada
karsilastig1 sorunlari; politik riskler, subelerde oOrgiitlenme ve franchise kiiltiirii
olusturmada zorluklar olarak ifade etmektedir. EMNC haricindeki diger 3 model
siniflandirmasindaki isletmelerin bazilarinda uluslararasi pazarlama siirecinde Tiirk mali
imaj1 sorunu veya sektor imaji sorunuyla karsilagilmistir. Girisimciler, bu sorunun
giinimiizde de devam ettigini bildirmektedir. Bu konu iizerinde ileride ayrica
durulacaktir. Geleneksel uluslararasilasan isletmeler bazinda karsilasilan diger ihracat
pazarlamasi sorunlari; politik riskler, is plan1 eksikligi, vadeli satistan kaynakl
problemler, bilinirlik ve reklam eksikligi ile ihracat pazarlamasinda nitelikli eleman
eksikligidir. Kiiresel dogan isletmeler ile hizli uluslararasilasan isletmelerin ortak

uluslararas1 pazarlama sorunlari; iilkelerin yasal prosediirleri ve pazar bilgisinden
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yoksunluk olarak goriilmektedir. Kiiresel dogan isletmelerden 5 no.lu isletme ise

uluslararas1 pazarlamada Onemli bir problemle karsilasmadigini belirtmektedir. Bu

durum, girisimci tarafindan isletmenin diisiik rekabetli alanlarda faaliyet gostermesi ve

Inegdl mobilya sanayisinin kiiresel entegrasyon diizeyinin gelismesine baglanmaktadir.

5 no.lu isletmenin kurulus yili1 2012 yili olmasi ve igletme girisimcisinin pazarlamada

iistiin becerisi ve isletme kurulusunda iiretim ve organizasyon baglaminda giigli

ortakliklar kurmasina baglanabilir. Bu durumun ileride ayrica iizerinde durulacaktir.

Tablo 13.3.11. . ] .
Uluslararasilasma Modelleri Baglaminda Rakiplik, IThracatin Ifadesi Ve Inegol

Karsilagtirilmasi

Mobilya Sanayisinin Tasarim/Rekabet Hakkindaki Girisimci Algilarinin

Rakip Algis1
(Yurtici/Yurtdisy)

ihracatin ifadesi

Inegol Mobilya Sanayisi
Hakkinda Goriisler

KOBIi

1- Tiirkiye'de rekabet
isletme 6zelinde avantajli.
Igeride isletme

1- Inegol Ortadogu'ya
gidiyor. Kalicilikta zayif.

= konumundan dolay1 rakip Tasarim Tiirkiye'de iyi
' az. Yurtdist rekabet yapict. | 1- Kurulustaki amag. A T
S © o= ; AP . " I Yurtigi rakip bolgelere gore
Ags |2l rekabet belirleyici. 2- Thracat oncelikli hizl
E S | nren . 1zl1 tasarim.
< o & |Biitiin isletmelerin hedef. Ancak burada
2= o . L 2- Markalagamama ve
$ .2 = | Ortadogu'ya satist ic alic1 taraf belirleyici.
= 5 . . finansal sermaye kisitlari
= rekabeti de belirliyor. 3- Kurulustaki amag. A
M ; rekabeti etkiliyor.
3- I¢ rekabet tasarimdan L
s . 3- Inegdl pazar alani. yan
dolay1 Inegél Isletmeleriyle ;
N ; sanayi sorunlu.
kesismiyor. Disarida rakip
Italyan isletmeler.
N 1- Olgek biiyiidiikge
= ihracata yonelim. 1-Gelismelere ¢cok hizli
S | 1- Rakipler yurtdis: 2- Diinya reaksiyon. Hizli model
E igletmeler standartlarinda tiriin calma. Tasarimda tescil ise
g g 2- I¢ rekabet dldiiriicii. irettiginden yaramiyor. )
T 5 |Cagdas, diinya fiyatlariyla | baslangigtan beri ihracat | 2-Tirkiye'de iyi. Olgekler
= |rekabet odakl1 sayilabilir. kiigiik. Kalite ve
_g' 3- Oncelikli rakip yurtigi. 3- Yurtici rekabet mithendislik ¢éziilemiyor.
= fazlalaginca disariya 3- Inegol'de tasarim zayif.
yonelim.
Inegdl uluslararasi rekabette
kaynak gorevi
= 1- hedef belirlemesi goriiyor/tasarim ve Ar-Ge
£ yok. yet.ersiz. Model ¢alma var
< E 1- yurti¢i isletmeler 2- Alternatif ve 2- Inegol Pazar. Malzemeye
% g % |2-3- Cin isletmeleriyle fiyat | tamamlayici idi. Suan | kolay ulagim. Tasarimda iyi.
s 5 2 | rekabeti oncelikli hedef Italya’dan kopya
S = = |4-Rakip yurtdist. Budai¢ | 3- Yurtigi durgunluga 3- Sektor imaj1 %50-50.
O —g' pazar etkiliyor. karsi gare 4- Inegdl’iin tasarimda
5 4- Uzun donemli gelismesi isletmeleri olumlu

yasamak i¢in zorunluluk

etkiliyor. Hammadde pahali
ve yan sanayi gelismemis
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Belli bir noktaya kadar i¢
piyasa énemli. I¢ piyasada | Baslangigtan beri
rakipler yenildikten sonra | ihracat odakli

oncelikli dis piyasa

Tasarim konusunda 6niinde
¢ok yol var. Ayn1 zamanda
etkili bir pazar alani.

BUYUK
ISLETME
EMNC Modeli

Tablo 13.3.11°de isletmelere ihracatin onlar i¢in ne ifade ettigi, isletmelerin
rakiplerinin oncelikle yurti¢i rakiplerden mi yoksa yurtdis1 rakiplerden mi olustugu ile
Inegdl mobilya sanayisinin pazarlarda tutunma problemine katkisi ile sektériin ulastig
rekabet diizeyi ve Ar-Ge, tasarim ve inovasyon alaninda sektoriin ulastigi diizey

hakkinda girisimci algilar1 karsilagirmalr olarak verilmektedir.

Tablo 13.3.11’in incelenmesinden; EMNC modeli olan ve baslangigtan beri
ithracat odakli faaliyetlerini siirdiiren biiyiik isletmenin girisimcisi, i¢ piyasada rakiplerin
yenilmesinden sonra Oncelikli olarak rakiplerinin dis piyasadaki igletmeler olmaya
basladigin1 ifade etmektedir. Yine girisimci, Inegdl’iin etkili bir pazar alani haline
gelmeye basladigini, tasarim olarak ise Onlerinde yapilacak daha c¢ok sey oldugunu

belirtmektedir.

Kiiresel dogan isletmelerin girisimcileri ise ihracatin isletmeleri i¢in kurulustaki
amaglart oldugunu ifade etmektedir. Bununla beraber savunmaci yaklasima sahip 6
no.lu isletmenin girisimcisi ise, ihracatta onceliklerin yine yurtdisi alicilar tarafindan
belirlendigini ifade ederek ayri bir parantez agmaktadir. Kiiresel dogan isletmelerden nis
pazarlara odaklanan girisimciler, i¢ rekabette isletmelerinin konumlarindan dolay1
rakipleriyle yollarinin kesigsmedigini, dis rekabetin isletmeleri i¢in oncelikli oldugunu
belirtmektedir. Bu girisimciler, proaktif yapidadir. Rakiplerine karsi savunmaci bir
yaklagimda bulunan 6 no.lu isletmenin girisimcisi ise, i¢ rekabetin 6nemli oldugunu,
bunda biitiin isletmelerin ayn1 pazarda (Ortadogu) faaliyette bulunmalarinin etkili
oldugunu bildirmektedir. Bu gruptaki isletme girisimcilerinin Inegdl mobilya sanayisi
hakkinda algilar1 ise; yan sanayinin sorunlu oldugu, tasarimin igeride diger rakip
bolgelere gore (Kayseri, Ankara ve digerleri) iyi konumda oldugunu ancak
markalagamama ve finansal sermaye kisitlari sebebiyle rekabetin bundan etkilendigini

uzerinedir.
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Hizli uluslararasilasan isletme girisimcileri ise; ihracata 6lgek biiyiidiikten sonra
bir yonelimlerinin oldugunu, i¢ piyasada rekabetin artmasindan dolay1 ihracata
yoneldiklerini ifade etmektedirler. Bir isletme girisimcisi ise; zaten kalite olarak diinya
standartlarinda {irtin Urettiklerinden dolay1 baglangigtan beri ihracat odakli olduklarini
ifade etmekle birlikte gergekte ise ilk donemlerde yapilan ihracatin rakamsal diizeyde
cok diisiik kaldig1 izlenmektedir. Ihracatin isletmeler ve girisimciler igin ne ifade
ettiginin tespiti aslinda hizli uluslararasilaganlarin ihracat/toplam satiglar bazinda
uluslararasilagmanin ilk asamalarinda kiiresel doganlarin neden gerisinde kaldigini
agiklamaktadir. Oyle ki; kiiresel dogan isletmeler, baslangictan beri ihracat odakli
yaklagim belirlerken, hizl1 uluslararasilasanlar ise genel olarak 6l¢ek biiylimesi ya da i¢
piyasada rekabetin fazlalasmasindan dolay1 ihracata yonelmislerdir. Bu kategoride
durum biraz karigmaktadir. Bu isletmelerden biri, oncelikli rakibin yurti¢i oldugunu,
diger ikisi ise rakiplerinin yurtdis1 isletmeler oldugunu ifade etmektedirler. Bu
kategorideki isletmelerin girisimcileri, Inegdl’de tasarimin zayif oldugunu ancak
Tiirkiye icindeki diger rakip bolgelere gore iyi oldugunu, tasarimda reaksiyonun ¢ok
hizli oldugunu, bu sebeple tasarimda tescilin gereksiz oldugunu, isletme Slgeklerinin
kiiciik oldugunu, tasarimin iilke iginde iyi durumda olmasina ragmen kalite ile

miithendislik konularinin ¢oziilemedigini ifade etmektedirler.

Geleneksel uluslararasilasan isletmelerin girisimcileri ise ihracati; yurtici
piyasalarin bir alternatifi, i¢ pazardaki durgunluga kars1 bir care, Onceleri alternatif
olarak gordiikleri ihracati su an Oncelikli olarak gordiiklerini ve artitk uzun doénemli
yasamak i¢in ihracatin zorunluluk haline geldigini ifade etmektedirler. Bir isletmenin
girisimcisi ise (9 no.lu isletme) hi¢ bir seyi hedeflemediklerini, hedeflemenin manasiz
oldugunu belirtmektedir. Ancak ayni girisimci hatirlanacagi iizere bagka sorularda
gelecekte % 50 Avrupa piyasalarinda faaliyeti hedeflediklerini belirtmisti. Bu
kategorideki isletmelerde ortak olan; ihracatin baglangigtan itibaren hedef olarak
belirlenmemesidir. Ihracat, sonradan gesitli saiklerle cazip hale gelmektedir. Yine bu
kategorideki isletmelerin girisimcileri, rakiplerin yurti¢ci oldugunu, disarida Cinli
sirketlerle fiyat rekabetine girdiklerini (Ortadogu’ya agirlikli ihracattan dolay1), yurtdisi
rakiplerine odaklansalar bile yine Ortadogu’ya agirlikli pazarlamada bulunduklarindan
dolay1 buradaki rekabetten i¢ piyasanin da etkilendigini ifade etmektedirler. Bu

girisimcilerin, Inegdl mobilya sanayisiyle ilgili algilar1 ise sdyledir: Inegél, uluslararasi
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rekabette kaynak gorevi gormektedir. Inegdl’iin bir pazar alami oldugundan dolayi
malzemeye ulagimin kolay oldugu ifade edilmektedirler. Bir girisimci, tasarim ve Ar-
Ge’nin yetersiz oldugunu ifade etmektedir. Bir digeri ise tasarimin iyi oldugunu,
Italya’dan kopya cektiklerini belirtmektedir. Inegdl’{in tasarimda gelismesi isletmeleri
olumlu etkilemektedir. Ancak hammadde pahalili§1 ve yan sanayinin gelismemesinden
dolay1 rekabette geri kaldiklarini ifade etmektedirler. Bir diger bulgu ise sektér imajinin
% 50-50 oldugunun ifade edilmesidir. Bu gruptaki isletmelerin genelde ihracat
pazarlamas1 hedeflerinin Ortadogu olmasindan dolay1 gii¢lii i¢ piyasa rakiplik
durumlariyla karst karsiya kaldiklari, Inegdl mobilya sanayisi ile ilgili girisimci
algilamalarinin da bu yonde sekillendigi sonucuna ulasilabilmektedir. Bu durum

hakkinda ileride daha ayrintil bilgi verilecektir.
3.7.3.2. Ihracat Tesviklerine Iliskin Cahsma Bulgularinin Degerlendirmesi

Calismanin bu alt boliimiinde; isletmelerin yararlandig: ihracat tesvikleri ile bu
tesviklerin etkinligiyle ilgili girisimci algilari, isletme matrisinden yararlanarak; tesvik
bazli olarak, isletmelerin uluslararasilasma modelleri, girisimci profilleri, isletmelerin
uluslararas1 pazarlarda uyguladigi rekabet stratejileri baglaminda ¢ok yonli ve

karsilagtirmali olarak analiz edilecektir.

Aragtirmanin bulgularina gore; ihracat tesviklerinden en bilineni yurtici; ve
yurtdist fuarlara iliskin tesviklerdir. Arastirmaya katilan biitiin isletmeler, fuar
tesviklerinden yararlanmistir. 3 ve 6 no.lu isletmeler KOSGEB’in sundugu fuar
desteklerinden digerleri ise Ticaret Bakanligi’'nin sundugu fuar desteklerinden
faydalanmistir. Arastirma bulgularindan fuar tesviklerinin popiiler olmasinda, fuar
organizatOrlerinin firmalara ulagsma ve pazarlama gayretlerinin etkili oldugu sonucuna
ulagilmistir. Kiiresel dogan isletme girisimcileri fuar tesvikleri hakkinda, bu tesviklerin
etkin olmadig1 ve pazarlarda siirekliligi saglamadigint belirtmektedirler. S6zkonusu
girisimcilere gore etkin bir pazarlama i¢in, fuar organizasyonlarindan sonra miisterilerin

ziyaretlerine gidip etkili pazar arastirmasi faaliyetlerinin yapilmasi gerekmektedir.

Hizli uluslararasilagan isletmelerin girisimcileri ise; genel olarak fuar
tesviklerinin etkisini sinirli gormekte, dnemli olanin 365 giin fuar alaninin oldugunu,
fuar tesviklerinin “olmasa da olur” nitelikte oldugunu belirtmekteler. Bir girisimci

tesviklerde genel olarak hedeflemenin bulunmadigini, bir diger girisimci ise, fuar
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tesviklerinin ise yaradigini ancak seyahatlerle ilgili ayrintilarda problem yasandigini, bu
tesviklerin neleri kapsayip kapsamadigi hakkinda ayrintili bilgi sahibi olunmadigini ve
tesviklerin 6denmesiyle ilgili problemlerin yasandigini belirtmektedir. Fuar
tesviklerinin ige yaradi@ini belirten girisimeci, hedef pazar stratejisini pazar

cesitlendirmesi tizerine kurgulamig olmasi nedeniyle dikkat ¢ekmektedir.

Geleneksel uluslararasilasan isletmelerin girisimcileri ise; fuar tesviklerinde geri
6deme sorunu oldugunu, bu tesviklerin bahsis niteliginde oldugunu, tesviklerin
performanst etkilemedigini, fuarlara katilmanin maliyetli oldugunu, bu tesviklerin
onemli oldugunu diistinmekle birlikte fuarin verimli gegmesi durumunda zaten tesvige

gerek olmadigini belirtmektedirler.

EMNC modelinin girisimcisi ise genel degerlendirmelerde bulunup; genel olarak
tesvikleri duyurmada problemler oldugunu, cesit olarak c¢ok fazla olan tesvikleri
isletmelerin degerlendiremedigini, tesviklerin tesvik islevini yerine getirmedigini

bildirmektedir.

Fuar  tesvikleriyle ilgili  yukaridaki  bulgular  degerlendirildiginde,
stirdiiriilebilirligi saglamada bu tesviklerin etkin olmadigi goriisii hakim durumdadir.
Arastirmaya katilan 6 girisimei bu konuda net ifadelerde bulunmuglardir. Arastirmaya
katilan 2 girisimci ise fuar tesviklerinin énemli ve ise yaradigimi bildirip bu konuda
diisiincelerini de belirtmislerdir. Bu 2 isletmenin digerlerinden farki; birinin (4 no.lu
isletme) pazarlama stratejisinin “pazar ¢esitlendirme” olarak kurgulanmasi, digerinin ise
(9 no.lu isletme) teslim siirelerinde rakiplerine gore onemli Sl¢lide farklilastirmaya
basvurmasi ile her iki girisimcinin de diisiik risk algisina sahip olmasi olarak
belirmektedir. Buradan kisitli da olsa su sonuclar elde edilebilmektedir: Fuar tesvikleri
stirdiiriilebilirligi saglayamamaktadir. Tesviklerin ¢ok ayrintili, kapsamli ve karmagik
olarak yazilmasindan dolay1 (mevzuat taramasindan da goriilmiistiir) isletmelerin
zorluklarla karsilastigi, tesvik 6demelerinde 6zellikle 6deme siirelerinde gecikmelerin
isletmelerin tesviklere bakisini olumsuz anlamda etkiledigi, bu siirenin ¢ok uzun olmasi
sebebiyle fuar beklentilerinin kotli gerceklesmesi durumunda isletmelerin tesvik
O0demelerini bir telafi olarak gormelerini sagladigi, fuarlarin bagarili olarak
gerceklesmesi durumunda ise tesvik 6demelerinin bir bahsis niteliginde goriildiigi

ortaya ¢ikmaktadir. Fuar tesvikleri arastirma bulgularina gore; pazar ¢esitlendirmesi ve
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farklilagtirma stratejisini belirleyen isletmelerde ise yaramaktadir. Sirdiiriilebilirlik

acisindan bu tesvik ¢esidi arastirmanin sonu¢ kisminda ayrica irdelenecektir.

Bir diger tesvik unsuru olan yurtdisit pazar arastirmasi desteginden geleneksel
uluslararasilagan isletmeler haricindeki diger gruplardaki isletmelerden 4 isletme
faydalanmistir. Geleneksel uluslararasilagan isletmeler, yurtdist pazar arastirmasi
desteginden faydalanmamaktadir. Bu tesvikten yararlanan isletmelerin  genel
ozelliklerine bakildiginda; isletmelerin hepsi rekabet stratejisi olarak odaklanma
stratejisini kullanmakta, nis pazarlarda faaliyette bulunmakta ve iiriinlerini ortalama {stii
karlarla pazarlamaktadirlar. Girisimcileri ise proaktif yapidadir. Pazarlama ve
tutundurma asamasinda Ticaret Bakanligi’nin sundugu desteklerden olan bu tesviklerin,
yukarida bahsedilen isletmeler tarafindan kullaniliyor olmasi ile isletmelerin ortalama
iistli getiriler elde etmeleriyle ilgisi bulunabilir. Her ne kadar bu tesviklerin etkinligiyle
ilgili olarak girisimciler tarafindan 6znel sonuglar paylasilmasa da—tesviklerin genel
olarak etkinligiyle ilgili algi diizeylerine iliskin ¢iktilar bulunmaktadir- en azindan

isletmelerin maliyetlerini azaltici bir etkide bulunduklar1 sdylenebilmektedir.

Bir diger tesvik unsuru olan sektorel ticaret heyeti ve sektorel alim heyeti
desteklerinden arastirmamiza katilan 3 isletme faydalanmistir. Bu tesviklerden
yararlanan 1 EMNC ve 2 geleneksel uluslararasilagan igletme bulunmaktadir. Bu
isletmelerle ilgili bulunan ortak kriter, bu isletmelerin girisimcilerinin diisiik risk veya
dengeli hareketten yana olmalaridir. Ayrica bu igletmeler iriinlerini ortalama iistii
fiyatlarla pazarlamaktadirlar. Yurtdisi pazar arastirmasi destegi ile sektorel ticaret heyeti
ve sektorel alim heyeti destekleri, Ticaret Bakanligi tarafindan sunulan pazar arastirmasi
ve pazara girisi desteginin alt destekleri olup; yurtdist pazar arastirmasi destegine
kiiresel doganlar ve hizli uluslararasilasanlar bagvururken sektorel ticaret heyeti ve
sektorel alim heyeti desteklerinden geleneksel uluslararasilasan isletmeler
faydalanmaktadirlar. Bu tesvikten faydalanan geleneksel uluslararasilasan isletmeler,
pazarlama stratejisi olarak kitlesel pazarlama ve marjinal pazarlara satis stratejilerini
uygulamaktadirlar. Bu tesvik cesidinin igeriginden dolay1 kitlesel pazarlamaya veya
uzun donemli pazar iligkilerinin kurulmasina uygun oldugu ortaya ¢ikmaktadir. Kiiresel
doganlar ve hizli uluslararasilasanlarin bu tegviklerden yararlanmama sebebinin
muhtemelen yeterli 6l¢ek biiyiikliigline sahip olmamalar1 veya uzun donemli pazar

iligkilerinin heniiz kurulamamasi olabilecegi diislinlilmektedir. Bu baglamda uzun
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donemli pazar iligkilerinin kurulmasinda yurtdist birim kira giderlerinin desteklenmesi
onemli goriilmekte olup ileride bu kapsamda agiklamalarda bulunulacaktir. Sektorel
ticaret heyeti ve sektorel alim heyeti destekleri, 1 no.lu geleneksel uluslararasilagan

isletmenin girisimcisi tarafindan 6nemli goriilmektedir.

Reklam, Ar-Ge ve tasarim desteklerinden; kiiresel dogan, hizli uluslararasilagan
ve geleneksel uluslararasilagan isletmeler bazinda 1’er tane olmak {izere bu tesviklerden
arastirmaya katilan 3 isletme faydalanmistir. Bu tesvik cesitleriyle uluslararasilasma
modelleri baglaminda ayrintili betimlemeye imkan verecek ayirt edici faktor tespit
edilememistir. Bu tesvikleri kullanan 9 no.lu geleneksel uluslararasilagan isletmenin
girisimcisi, Ticaret Bakanligi’ndan ziyade KOSGEB’in daha ulasilabilir oldugunu
belirtmistir. Diger 2 isletme girisimcisi ise (4 ve 8 no.lu isletmeler) genel olarak
tesviklerin degerlendirmesinde bulunurken tesviklerin yetersiz, amagsiz ve etkili

olmadigi tespitinde bulunmuslardir.

Dahilde isleme rejiminden; EMNC modeli biiyiik isletme, kiiresel dogan
isletmelerin tamamu, hizli uluslararasilasanlar ve geleneksel uluslararasilasanlardan birer
tane olmak iizere toplam 6 isletme faydalanmistir. Bu tesvik ¢esidi ile ilgili aragtirma
bulgularina gore kiiresel dogan isletmelerin girisimcileri doviz kurunun yiiksek olmasi
durumunda DIR’in etkin olmadigim belirterek sistemin islemesinde zorluklar
bulundugunu belirtmislerdir. Geleneksel uluslararasilasan isletmenin girisimcisi ise,
DIR’in etkisinin hissedilir derecede oldugunu ancak taahhiit kapatma siirelerinin ¢ok
kisa oldugunu ve bu siirelerin uzamasi gerektigini belirtmektedir. DIR tesviklerinden
isletmeler genelde yurtdisindan kumas satin alma konusunda yararlanmaktadirlar.
Isletme girisimcileriyle yapilan goriismelerde doviz kurunun yiikselmesiyle birlikte
DIR’in cazibesini kaybettigini, DIR kapsaminda yurtdigindan satin alinan kumaslarm bu
sebeple yurtici firmalarin {irettigi kumaglarla ikame edildigini, aslinda bu sayede
yurticinde de iyi ve yiiksek kaliteli kumaglarin {iretildiginin farkina varildigim
belirtmektedirler. Bu ¢iktilar 1s13inda; DIR’in etkinliginin doviz kuruna ve taahhiit
kapatma siirelerine bagli oldugu sonucuna ulasilmaktadir. DIR, genelde kiiresel dogan
isletmeler tarafindan kullanilmaktadir (ayn1 kategoride hizli uluslararasilagsanlar da
degerlendirilebilir). Bu isletmelerin ortak o6zelligi, {istlin {riin kalitesine vurgu
yapmalari, odaklanma stratejisini uygulamalari, mevcut durum ve hedeflemeleri

baglaminda orta ve iist segmente hitap edecek lirilinler tiretmeleri (bu durum geleneksel
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uluslararasilasan isletmelerde de gegerli. Bkz.7 no.lu isletme) ve {iriinlerini ortalama

iistii fiyatlarla pazarlamalaridir.

Arastirmaya katilan 4 isletme, ileri teknolojili makine ve ekipman alimi igin
tesviklere bagvurduklarint bildirmistir. Bu tesvik c¢esidinden, EMNC modeli biiytik
isletme ile kiiresel dogan isletme modelinden 1 isletme ile geleneksel uluslararasilagsan
isletmelerden 2 isletme yararlanmistir. EMNC ve geleneksel uluslararasilagan
isletmelerden 1 no.lu isletmenin bu tesvikten yararlanmasinin sebepleri arasinda 2000°1i
yillardan 6nce kurulmalari ile isletmelerinin kurulus asamasinda isletme sermayesi
(makine) ve fizibilite sorunlariyla karsilagmalart gdosterilebilir. Bu iki isletme de
glinlimiizde  irilinlerini  uluslararas1  pazarlarda  ortalama  {stii  fiyatlarla
pazarlamaktadirlar. Bu baglamda uzun erimli bakildiginda direkt olarak ihracat
tesvikleriyle bagdastirilamayacak olan bu tesvik c¢esidinin uzun donemli olarak
isletmeleri ihracatta gilidiileyici bir etkene sahip oldugu soylenebilecektir. Diger iki
isletme olan 6 ve 9 no.lu isletmelerin girisimcileri, savunmaci bir profile sahip olup
pazarlama stratejisi olarak kitlesel pazarlama iizerine odaklanmislardir. Kitlesel
pazarlama stratejisini uygulayan isletmelerin de bu tesvik ¢esidine basvurmalar1 dnemli
olup isletme matrisinin incelenmesinden isletmelerin ortalama Tstlii getiriler elde
edebilmeleri konusunda bu veri ile karsilagtirilabilir ilging tespitlere de imkan
vermektedir. Soyle ki; 9 no.Jdu isletme, {irlin teslim siirelerinde ©Onemli bir
farklilagtirmaya giderek ortalama iistii getiriler elde etmekte, diger 6 no.lu kiiresel dogan
isletme girisimcisi ise savunmaci bir profil ¢izerek ve herhangi bir baskin rekabet
stratejisine uygun davranmayarak (arada sikisip kalmak) ortalama altinda diisiik
getirilere raz1 olmaktadir. Bununla birlikte bu girisimci, makine alimlarina iliskin
tesviklerin dogru kullanilmast durumunda faydali olacagi, tesviklerin genel olarak
etkilerinin ise Ol¢ek biiylidiikce hissedilebilir olacagmi ifade etmektedir. Arastirma
bulgularina gore; odaklanma ve faklilastirma rekabet stratejisini uygulayan isletmelerde
Olcegin biliylimesiyle ortalama iistii getirilerin saglanmasinda bu tesviklerin etkinlik

diizeyinin kayda deger oldugu ya da 6nemli oldugu ifade edilebilecektir.

Yurtdis1 birim, depolama ve showroom vb. tesekkiiliine iliskin tesviklerle ilgili
arastirmada ¢ikan sonuglar su sekildedir: Arastirmaya katilan EMNC modeli biiytlik
isletme, yurtdis1 birim, depolama ve showroom desteklerinden yararlanmis, kiiresel

dogan isletme ise su an yurtdist birim a¢gma siirecinde olup hizli uluslararasilasan
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isletmelerden 10 no.lu isletme de depolama desteklerinden yararlanmistir. Diger hizl
uluslararasilasan 11 no.lu isletme ise su an yurtdisinda agmakta oldugu magazalari i¢in
yurtdist birim ve reklam desteklerine bagvurma siirecindedir. 2 no.lu EMNC modeli
isletme girisimcisinin belirttiklerine gére; bu tesvikler dnemsenmektedir. Oyle ki; bu
tegviklerin olmamast durumunda igletmelerinin bugiinkii durumda olamayacagini ifade
etmistir. Bu tegvikler hayati diizeyde ve hedefleri kolaylastiran tesvikler olarak
goriilmekte, uluslararasilagsma siireglerinin ileri adimlarina gegmek icin ve pazarlarda
tutunarak etkili pazar bilgisine sahip olmada kritik diizeyde oldugu ifade edilmektedir.
Nitekim hizli uluslararasilasanlardan 10 no.lu isletmenin girisimcisi de ihracat
tesviklerine iligskin Onerilerini getirirken tegviklerin yurtdist ekiplerin pazarlarda kalici
olmas1 ve kalict satis aglarina iliskin tesvikler olmasi1 gerektigi lizerinde durmaktadir.
Oyle ki hizli uluslararasilasanlardan biri olan; 11 no.lu isletmenin girisimcisi de yurtdis
birim kira, reklam desteklerini Onemsemekte, isletmelere etkili finansman giicii
saglamada bu tesviklerin kritik diizeyde oldugunu belirtmekte, bu tesvikler olmasaydi
yurtdist magaza agma projelerine girisemeyeceklerini ifade etmektedir. Bu tesvikler,
pazarlarda tutunma ve ihracat pazarlamasinin siirdiiriilebilirligini saglamada kritik
onemdedir. Bununla birlikte bu tesviklerle ilgili olarak sahadan kritik diizeyde elestiriler
de gelmektedir. 6 no.lu kiiresel dogan isletmenin girisimcisi, yurtdist birim kira
desteklerinde kurnazliklar yapildigini, birim kira desteklerinin % 50’sini degil de %
100’tinii devlete 6detmek icin yurtdisinda kira sozlesmelerinin oldugundan yiiksek
bedellerle yapilip destekleme siiresi bitince de isletmelerin birimlerini kapatip ana
iilkeye geldiklerini bildirmektedir. Bu baglamda 9 no.lu geleneksel uluslararasilagan
isletmenin girisimcisi de bu tesvik cesidi ile diger tegviklerde kalicilik baglaminda ayni
elestirilerde bulunmakta, 10 no.lu hizli uluslararasilasan isletme girisimcisi de
uluslararas1 pazarlarda kalict ekiplerin yasamalarina imkan verecek diizeyde
diizenlemelerin yapilmasi gerektiginden bahsetmektedir. Bu konuyla ilgili olarak ileride

ayrica aciklamalarda bulunulacaktir.

Tirk Eximbank’mn sundugu kredi ve sigorta destekleriyle ilgili arastirma
bulgular1 su sekildedir: Arastirmaya katilan 4 igletme, Tiirk Eximbank tarafindan
sunulan kredilerden faydalanmis, 1 isletme ise bu bankanin sigorta desteklerinden
faydalanmistir. Kredi kullanan isletmelerin 2 tanesi kiiresel dogan igletme, diger 2 tanesi

ise hizli uluslararasilasan isletmelerdendir. Arastirma bulgularinda, isletme girisimcileri
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tarafindan ihracat pazarlamasi sorunu olarak finansman gereksinimlerinden
bahsedilmemis olsa da buradan kiiresel dogan ve hizli uluslararasilasan isletmelerin
thracat pazarlamalarinda finansman gereksinimlerine kars1 Tiirk Eximbank’in kredi
desteklerine basvurdugu anlasilmaktadir. Bu durum da literatiirde kiiresel dogan
isletmelerin karsilastigi problemlerden finansman sorunlari arglimaniyla paralel bir
sonu¢ vermektedir. Kiiresel dogan isletmelerden 6 no.lu isletme Tiirk Eximbank’in
araciligiyla kullandirilan Avrupa Yatinm Bankasi kredisini kullanmistir. 11 no.lu
isletme, SOIK kredisini kullanmis olup diger isletmeler ayrint1 belirtmemislerdir. Bu
tegviklerin etkinligiyle ilgili olarak su degerlendirmelerde bulunulmaktadir: Kiiresel
dogan isletmeler, Tirk Eximbank kredilerinin kisa vadeli olusu ve yatirima
dontismemesinden dolay1 cazip olarak goérmemektedir. Hizli uluslararasilasanlar ise,
kiiresel doganlara paralel olarak Tiirk Eximbank kredilerinin kotii tasarlandigindan
dolay1 ve doviz kuru riskinden dolayr etkin olmadigini belirtmektedirler. EMNC
girisimcisi ise, isletmelerinin hi¢cbir zaman kredi kullanmadigini1 belirtmistir. Buradan
c¢ikan sonug; bu tesviklerin tasarlanmasinin gelistirilebilecegi, hi¢ olmazsa isletmelerin
doviz kuru riskine karsi Tiirk Eximbank’in tiirev araglar i¢in finansal okuryazarlik

baglaminda farkindalik kazandirilmasi yoluna gidilebilecegi lizerinedir.

Markalasma ve Turquality® Destek Programina iliskin ¢caligmada ¢ikan sonuglar
su sekildedir: Arastirmaya katilan igletmelerden 2 tanesi Turquality® ve Marka Destek
Programina katilim gergeklestirmis ve Turquality® belgesini almistir. Bu isletmelerden
bir tanesi kiiresel dogan isletme modeli ve daha dnce de ifade edildigi gibi 6zel hikayesi
geregi aradan siyrilabilen ve basarili bir EMNC modeli olan 2 no.lu isletmedir.
Turquality® sertifikasin1 2007 yilinda almis olan bu isletme ve girisimcisi tarafindan
zamaninda kamu kuruluslariyla birlikte kendilerine verilen ev ddevlerini basariyla
tamamlayip bugiinlerdeki basarilarinin altinda yurtdisi birim marka ve Turquality®
sertifikasin1 almasinin Oonemini vurgulayan basarili bir 6rnegi temsil etmektedir. Bir
diger girisimci ise 3 no.lu geleneksel uluslararasilasan isletmenin girisimcisidir. Bu
girisimci de Turquality® statiisinii isletmesine 2018 yilinda kazandirmistir. Bu
girisimci, Turquality® programinin isletmeleri yola getirdigini ancak kurumsallagmanin
faydasim1 ihracatta goremediklerini, “Gelisim Yol Haritasi”nin hazirlanmasinda
danigman sirketin temsilcilerini bilgisiz buldugunu, devlet destegine ragmen cok fazla

masraf ettiklerini belirtmektedir. 2 no.lu igletmenin girisimcisi, proaktif bir profile sahip
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olup {irtinlerini nis pazarlarda odaklanarak ortalama {istii fiyatlarla pazarlamaktadir. Bu
ortalama tistii getiriler girisimci tarafindan {istiin tasarimli {irtinlerinin olmasinin yaninda
2007 yilindan itibaren Turquality® programi silireci ve sonrasinda isletmelerinin
politikalara yon veren iist yoneticilerdeki degisikligine; daha agik bir ifadeyle zorluklara
ragmen akraba, es, dostlarin etkili gorevlerden uzaklastirilip yerlerine profesyonel
yoneticilerin yerlestirilmesine baglanmaktadir. 3 no.lu isletmenin girisimcisi ise agresif
bir yaklagima sahip olup herhangi bir rekabet stratejisini etkili olarak uygulamayan
(arada sikigip kalmak), iiriinlerini kitlesel pazarlarda ortalama alt1 fiyatlarla satip diigiik
karlara razi olan bir girisimci profili ¢izmektedir. Bu iki isletme 2000 yil1 6ncesi ayni
yilda  kurulmustur. Turquality®  programina bakis acist  ve  programin
degerlendirilmesindeki bu denli farkin, yukarida ifade edildigi gibi girisimci profili ile
rekabet stratejileri arasindaki farktan kaynaklanmis olabilecegi goze g¢arpmaktadir.
Bugiin sahadan elde edilen bilgilere gore; bir¢ok isletme bu programi 6nemsemekte,
hatta yar1 mamiil ve hammadde taleplerini Turquality® sertifikasina sahip isletmelerden
tedarik etmeye egilimindedirler (bkz. 10 no.lu isletme). 10 no.lu isletme girisimcisi
buna ragmen Turquality® programmin yurtdist ayaginin koti planlandigini ve
Turquality® programi haricinde de yurtdisi etkili bayilik desteklerinin verilmesinin
onemli oldugunu vurgulamaktadir. Yine bir¢ok alici, iiriin siparis ederken bu sertifikaya
sahip isletmeleri tercih etmektedir (bkz. 8 no.lu isletme). Bu baglamda 8 no.lu kiiresel
dogan isletme girisimcisi de Turquality® programini yurtdiginda kalicilik baglaminda
onemsediklerinden bu programin alt dali marka destek programina yeni bagvurduklarini
belirtmektedir. Geleneksel uluslararasilasan, marjinal pazarlara kitlesel pazarlama
gerceklestiren 1 no.lu isletmenin proaktif girisimcisi de Turquality® programinin
onemli oldugunu ifade etmektedir ancak goriisme esnasinda bu yonde bir girisimlerinin
bulunmadig1 izlenmistir. Diger katilimcilarin bu konu {izerinde bir goriisleri

bulunmamaktadir.

Bu tesvik bazinda arastirma bulgularina goére c¢ikan genel sonug soyle
goziikmektedir: Proaktif yonelime sahip ve lirlinlerini nis pazarlarda odaklanma iizerine
rekabet stratejisiyle ortalama {iistii fiyatlarla pazarlayan girisimcilerle, kitlesel pazarlama
stratejisini belirleyen, gerceklestirdigi ihracati nitelikten ziyade niceliksel olarak ifade

eden girisimciler arasinda alg1 diizeyleri arasinda ciddi farklar bulunmaktadir. Baska bir
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ifadeyle; Turquality® programinin kurumsallagmayla ilgili getirdigi ev 6devleri biitlin

isletmeler i¢in uygun olmayabilir.

Porter, odaklanma stratejisini uygulayan (farklilagtirma boyutu agir basan)
isletmeler icin sayisal Olgiiler yerine 6znel tesvikler Onermekte, maliyet liderligi
stratejisini uygulayan isletmeler igin kesin sayisal hedefler baglaminda niceliksel
tesviklerin gerekli oldugunu ifade etmektedir (Porter, 2015: 49). Buradan hareketle
arastirma bulgularindan ortaya ¢ikan sonug, Turquality® programinin 2 no.lu isletme ve
benzeri igletmeler ile girisimci profiline uygun olabilecegi ancak 3 no.lu isletme ve
benzeri yapidaki isletmeler ve girisimei profilleri i¢in uygun diismeyebilecegi bu ve
benzeri isletmeler i¢in ise sayisal Olgiitlere, kitlesel iiretim ve 6l¢ek biiyiitmeye dayali
tesviklere ihtiya¢ olabilecegi seklindedir. Bu anlamda Turquality® programinin
giincellenme ihtiyacinin ortaya ¢iktig1 disiiniilerek gdzden gecirilmesi de

Onerilmektedir.

Genel olarak ihracat tesviklerinin etkinligine yonelik diger bulgular ise; ihracat
tesviklerinin siirdiiriilebilir olmadigi, genel olarak tesviklerin amagsiz ve yetersiz
oldugu, eski ve yeni firmalara ayn1 muamelede bulunuldugu (bkz. 4 ve 10 no.lu
isletmeler), tesviklerin etkili olmadigi, 6zellikle biiyiik meblagl 6demelerde gecikme ve
sorun oldugu (bkz. 4, 5 ve 8 no.lu isletmeler), ihracat tesviklerinin performansi
etkilemedigi (bkz. 3 no.lu isletme) raporlanmistir. Sunulan tesviklerle ilgili yapilan iyi
yonli elestiriler ise ihracat tesviklerinin sunumunda biirokrasinin gittikge azaldigi

yoniindedir (bkz. 4 ve 8 no.lu isletmeler).

3.7.3.3. ihracat Tesvik Sistemiyle Ilgili Caliima Bulgular1 Baglaminda
Girisimci Onerileri

Isletmelerin yararlandig1 ihracat tesviklerinin etkinligiyle ilgili yukarida ayrintili
olarak c¢aligma bulgular1 raporlanmisti. Girisimcilerin etkinlikle ilgili algilari, aym
girisimciler tarafindan tesvik mekanizmalarindaki sorunlardan yola c¢ikarak
sirdiiriilebilir ihracat tesviki sistemine iligkin Onerileri de birbiriyle baglantili olup
birbirini tamamlamaktadir. Bu baglamda ¢alismanin devaminda gruplandirilmis 6neriler
baglaminda ihracat tesvik sistemine iliskin Oneriler analiz edilip, yukarida ifadesi

bulunan ¢alisma bulgular1 da dikkate alinarak genel sonuglara ulagilmis olacaktir.
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Aragtirma bulgular1 baglaminda ortaya ¢ikan ortak sonucglar su sekilde

Ozetlenebilecektir:

1-) Tesviklerin sunumunda; isletme 6zellikleri ve tesviklerin dozu onemlidir.
Olgegi yakalayan, belli bir proje gelistiren, kritik esik degerleri asan, aktif biiyiikliik ya
da belirli kriterleri yerine getiren ve bu kriterler baglaminda bir puanlama sistemine
gore gruplandirilan, iddiali olan ve isini iyi yapan isletmelere fark yaratan tesvikler

verilmelidir. Eski ve yeni firmalara ayni uygulama yapilmamalidir.

Yukaridaki ifade; isletme girisimcileri tarafindan paylasilan diislincelerin en
genis yazilmis halidir. Bu ifade, arastirmaya katilan 11 isletme girisimcisinden 8
tanesinin ortak paydasini yansitmaktadir. (bkz. matristen 2, 5, 6, 4, 10, 11, 9 ve 7 no.lu
isletmeler) Bu goriis, isletme matrisinden de goriilecegi lizere; isletme girisimcilerinin
kendi yaklagimlarina ve diisiincelerine gore belirttikleri ifadelerin bir toplamidir. Bu
goriisli en az paylasan grup, geleneksel uluslararasilasan isletmelerdir. Ancak bu soru
acik uclu degil de yapilandirilmis olarak sorulsaydi belki de bu gruptaki isletmelerin
cogunlugu tarafindan da paylasilabilecekti. Oldukca yiiksek oranda ve tiim
uluslararasilasma modelleri bazinda paylasilan bu Oneri, ihracat tesviklerinin
giiniimiizdeki haliyle sunumunda 6nemli problemlerin yasandigina iliskin bir belirti
olmaktadir. Bu bulguyla acikca su ifade edilmektedir: Thracat tesviklerinin sunumunda
hatalar yapilmaktadir. Her isteyen isletme, teblig ve programlarda yazan genel sartlar ve
tesvik basvurusundan sonra igletmelerin tesviki hak etmek i¢in yapacaklar1 6devleri
yerine getirerek tesviklerden yararlanabilmektedir. Ama 6ncesinde hangi isletmelere bu
tesviklerin sunulacagina iliskin higbir ayrim bulunmamaktadir. Hal bdyle olunca, 11
no.lu igletmenin girisimcisi tarafindan ifade edilen; “kapasitesi ilkokul ¢aginda olan bir
cocugun tiniversiteye gonderilmesi” benzetmesindeki gibi bir durum ortaya
cikmaktadir. Oyle ki; tesviklerden kamu kaynaklari kullamlarak ihracatgi isletmeler
yararlandirilmaktadir. Burada siyasal iktidar bir tercihte bulunmakta cesitli {istiin yarar
saglayacak politika karmalar1 geregince toplumun bir kesiminin ya da tamaminin
gelirinden bir kismimi keserek ihracat¢i igletmelere fayda saglamaktadir. Kuskusuz
burada toplumsal bir fayda oncelenmektedir. Ancak, bu 6neri ve benzer diger onerilerde
oldugu gibi ihracat tesviklerinin sunumunda bir hedef ve bu hedef ger¢eklesmelerinin
test edilebildigi bir sisteme ihtiya¢ vardir. Her seyden once yukaridaki ifadede gecen

diizenlemelerin hayata gecirilebilmesi i¢in igletmelerin belirli 6zelliklerine gore
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gruplandirildig1 bir sisteme, veri tabanina ihtiyag vardir. Bu veritabani sayisal ifadelerle
ilgili bilgileri ifade edecek bir donanima sahip olmalidir. Bununla beraber bir igletmenin
ne yapip ettigi ve nasil bir profile sahip olduguna iliskin c¢esitli bilgiler i¢cermelidir.
Ornegin; calismada yukarida Turquality® programma iliskin girisimcilerin algilart
degerlendirilirken carpict ve anlamli diizeyde bulgulara erisilmisti. Bu bulgular bize
sunu gosteriyor: Isletmelerin uyguladig: rekabet stratejilerine iliskin farkli diizeylerde
ve tiplerde ihracat tesviklerinin sunumuna ihtiya¢ vardir. Bugiin endiistri 4.0
konusulurken insanlarin hayallerine gére 3d yazicilar tasarim yapabilirken, tiim {iretim
ve pazarlama siireglerinde esneklik en 6nemli etkenlerden birisi olarak giindemimizde
yer aliyorken ihracat tesviklerinin sunumunda da bir esneklige ihtiya¢ bulunmaktadir.
Isletmelerin uyguladiklar1 rekabet stratejileriyle birlikte girisimei profili de cok
onemlidir. Bu oOnemlilikle ilgili ¢alismanin yukaridaki kisimlarinda isletmelerin
yararlandig1 ihracat tesvikleri incelenirken Onemli ¢ikarimlarda bulunulmustu. Yine
isletmelerin uluslararasilasma siireci agamalar1 ya da uluslararasilasma modellerine gore
faktorler bu kriter belirlemesinde mutlaka olmalidir. Her isletmenin hikayesinin farkl
oldugu, bu calismanin ampirik bulgularinda da goriildii. Her isletmenin diinyay1
kavrayisi, kurulustaki ihtiyaglari, ilk ihracati ve devaminda karsilastigi giigliikler ve
bunlarla miicadele yontemleri farklidir. Ancak bu kadar karmasik bir goriintiide
isletmeleri siniflandiracak mutlaka ortak faktorler vardir. Bu faktorlerden bazilari
kanimizca isletmelerin hangi uluslararasilasma modeli baglaminda uluslararasilagtigi,
uluslararas1 piyasalarda nasil rekabet ettigi (hangi rekabet stratejisini benimsedigi),
girisimci ve isletme {ist yoneticilerinin uluslararas1 pazarlarda rakiplerine karsi hangi
yaklagimi1 benimsedigi, isletmenin uluslararasilasma siireclerinden hangi asamada
bulundugu, bu isletmelerin hedef pazar stratejilerinin ne oldugu gibi kriterler bu
siiflandirmaya aday konumundadir. Nitekim bu siniflandirmalar baglaminda ¢aligmada

etkili tartisma zeminin ortaya ¢iktig1 goriilmektedir.

2-) Calismanin ihracat tesvik sistemiyle ilgili girisimeci Onerilerine iliskin
bulgularindan ikincisi; sektdrde bir karisiklik oldugu tespiti ile; isletmelerin bu
karigiklik igerisinde diizensiz ve Onemli diizeyde sarta tabi olmadan rahatlikla
orgiitlenmelerine iliskin bir tespitle baslamaktadir. Genel ifadelerle; isletme kurulus ve
orgiitlenmesinde sektorel bazda planlamaya ve sektorel diizenleyici kurum/kuruluslara

ihtiya¢ bulunmaktadir. Herkes patron olmamalidir. Bu 6neri 11 isletme girisimcisinden
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5 tanesi tarafindan dile getirilmistir (bkz. Isletme matrisinden; 2, 5, 8, 4 ve 9 no.lu

isletmeler).

Tiirkiye’de birgok sektorde goriillen karmasik orgiitlenme sistemleri Inegdl
mobilya sanayisindeki isletmelerde de goriilmektedir. Inegdl’de ITSO verilerine gore
yaklagik 3.000 civarinda irili ufakli isletme mobilya tretiminde bulunmakta, bu
isletmelerden yaklasik 600 tanesi ayni zamanda ihracat¢t konumundadir. Yine ¢alisma
bulgularindan gériilebilecegi iizere, Inegdl’de bu kadar iiretici konumda isletme varken;
hammadde tekellesmekte, yan sanayi ise firmalarin ihtiyaclarma yetisememektedir.
Isletmeler siparislerin yogun oldugu zamanlarda metal aksamlar dahil bir mobilyanin
biitlin parcalarin1 kendileri yapmak zorunda kalmakta, sipariglerin diisiik oldugu
zamanlarda ise igletmelerin tasarimlarina gore kiigiik partiler halinde verecegi siparisler
pahaliya mal olacagindan dolay: iiretime dair biitiin parcalar isletmeler tarafindan yine
ilk elden kendileri tarafindan diretim yoluna gidilmektedir. Ayrica isletmeler,
tasarimlarinin  ¢alinmamasi1 i¢cin bu slire =zarfinda 0zel olarak teyakkuzda
bulunmaktadirlar. Ayni girisimciler Italyan firmalarindan ornek verirken italyan
firmalarmin yaptiklarinin  montaj Orgiitlenmesinden bagka bir sey olmadigim
anlatmaktadirlar. italyan firmalarmin ortalama ihracat kg. fiyatlar1 7,00 USD gibi
olmasi, bu haliyle ortalama 3,8 USD olan Tiirkiye’de mobilya sektoriiniin yaklasik 2
kat1 gibi bir orana tekabiil etmesi tesadiiften ibaret olamaz. Isbéliimii ve uzmanlasmanin
onemi ortadayken, Inegdl’de yan sanayinin gelismesi icin Onlemler alinmasi
gerekmektedir. Cok kiigiik Olgeklerde kurulan isletmelerin varligi ve her sektorde
olmas1 ifade edilen sektorel planlama eksikligi ve sektorel diizenleyici kurumlarin
Oonemini giindeme getirmektedir. Bu ortak gorii, ¢alisma bulgular1 baglaminda isletme
matrisinden de goriilebilecegi iizere; EMNC modeli, kiiresel dogan isletmeler, hizl
uluslararasilasanlar ve geleneksel uluslararasilasan isletmeler baglaminda her bir
kategoride en az 1 isletme girisimcisi tarafindan dile getirilmektedir. Yine bu Gneriye

paralel olarak isletme girisimcileri, asagida 3 no.lu 6neriyi dile getirmektedir:

3-) ihracat tesvikleri; kiimelenme, dlgek ekonomisi ve sirket birlesmelerine,
giiclii organizasyon ve ortakliklara iliskin olmalidir. fhracat tesvik sistemine iliskin bu
oneri de calismaya katilan 5 isletme tarafindan dile getirilmektedir (bkz. Isletme
matrisinden 2, 5, 4, 10 ve 1 no.lu isletmeler). Bu 6neri; uluslararasilasma modelleri

baglaminda biitiin kategorideki isletmeler tarafindan en az 1 girisimci tarafindan dile
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getirilmektedir. Arastirmaya katilan birgok girisimei, Inegdl’de yan sanayinin taleplere
yeterince cevap veremediginden, isletmelerin Olgeginin ¢ok kiiciik oldugundan,
yukarida da ifade edildigi iizere sektérde bir karmasikligin hakim oldugundan
bahsetmektedirler. Ancak ilging olan sudur ki bu onerileri dile getiren isletmelerden 5
no.lu kiiresel dogan isletme hari¢ hemen hemen higbirinin yurti¢i ve yurtdisi pazarlarda
iretim ya da pazarlama alaninda higbir ortaklik gerceklestirmemis olmasidir.
Girisimciler genel olarak olayin farkinda olup ¢6ziim olanaklar1 i¢in bir c¢aba
gostermemektedirler. Bu Oneriyi paylasan 5 no.lu kiiresel dogan isletmenin kurulus
asamasinda gerceklestirdigi etkili ortaklik yontemi, sektordeki olgek ve pazarlama
problemleri i¢in bir ¢dziim Onerisi olabilir. Soyle ki: bu isletmenin kurulusu teknik ve
tasarimda uzman olan bir mobilya ustasi, isletmenin rutin islerinin yiiriitiilmesinden ve
finans alanindan sorumlu bir uzman ile pazarlama alaninda uzman ve iyi seyler
tiretmekten keyif alan proaktif bir hakim ortak olan girisimcinin el ele vermesiyle
gerceklestirilmistir. Bu oneri hakkinda goriis bildirmeyen bir diger girisimei ise,
geleneksel uluslararasilagsan 9 no.lu isletmenin girisimeisidir. Bu girisimei, isletme
kurulusunun aile iiyesi olmayan 2 ortakla gerceklestirildigini ifade etmektedir. Sebeke
baglar1 kuvvetli olan ortak pazarlama islerinden sorumlu iken, diger ortak ise daha ¢ok
isletme ici islerin ylriitiilmesinden ve maliyet esasli islerin takibinden sorumludur. Yeni
sirketlerin etkili ortakliklarla kurulmasinda ve kurulu sirketlerin birlesmesinde
girisimcilerin birbirlerini tanimasi i¢in etkili organizasyonlara ihtiya¢ bulunmaktadir.
Nitekim bu sayede olgek ekonomilerinin getirilerinden faydalanilabilecek, timit edilen
sektorel diizenleyici kurum/kuruluglarin muhtemel diizenlemeleri ¢ergcevesinde kiime ve
sektorlin  ihtiyaglar1 baglaminda hammadde ve yan sanayi kuruluslarinin etkin
orgiitlenmesinde 6nemli yollar kat edilebilecektir. Bu sayede iiretimde ve pazarlamada
uzmanlagma ve isboliimii ile maliyetler diisecek, sektor daha hizli ve etkin bir altyapiya
kavusgabilecektir. Yine bu Oneriye paralel olarak isletme girisimcileri, asagida 4 no.lu

Oneriyi dile getirmektedir:

4-) Thracat tesvikleri; isletmelerin fizibilite ihtiyaglarina, yol haritalarmmn
netlestirilmelerine, girisimcilere tacir zihniyetinden =ziyade sanayici kimliginin
kazandirilmasina yonelik etkili egitimlere yonelik tesvikler olmalidir. Yine bu
kapsamda {iretim ve pazarlamanmn ayrilarak KOBI’lere 6zellikle iiretime yonelik

tesvikler verilmelidir.
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Yukaridaki oneri de birbirine yakin kavramlardan olusan, arastirmaya katilan 5
girisimci tarafindan paylasilan kolektif bir ¢ikarimin iiriiniidiir (bkz. Isletme matrisinden
2,6, 10, 11 ve 1 no.lu isletmeler). Bu 6neri iyi analiz edildiginde, isletmelerin kurulus
ve ihracat asamalarinda fizibilite sorunlarmin oldugu, girisimcilerin uluslararasi
pazarlamada yol haritalarinin netlesmedigi, KOBI’lerin iiretim ve pazarlamay1 ayni
anda gotiirdiikleri, bu sebepten dolayr da bir¢cok girisimcinin sanayici kimliginden
ziyade tacir kimliginin agir bastig1 degerlendirilmektedir. Bu diisiinceyi destekler bir
bicimde yukaridaki aragtirma bulgularinda benzer sorunlara deginilmisti (bkz. Tablo
12.3.10). Daha acik ifadeyle; 2 no.lu kiiresel dogan ve EMNC modeli isletme
girisimcisinin goriisme notlarindaki ifadeleri hatirlanirsa, girisimci gelisme asamasinda
iiretim ve pazarlamanin ayni anda yiirimemesinden dolayr bir noktadan sonra
pazarlamay1r tamamen franchise Orgiitlenmesine birakarak {iretim iizerinde
odaklandiklarini ifade etmisti. Gergekten iiretim ve pazarlama alanlar1 birbirinden farkl
alanlar olup farkli uzmanliklar istemektedir. Bu konuda yapilabilecek bir oneri;
Inegdl’deki isletmelerin en azindan pazarlama, finansman, giimriikleme, sigorta vb.
faaliyetlerini gerceklestirmek igin bir araya gelip Sektorel Dis Ticaret Sirketi
olusturmalar1, ya da el birligiyle kurulacak bir anonim sirkete Dis Ticaret Sermaye
Sirketi statlisi kazandirmak i¢in wugras vermeleri gerektigi olabilir. Nitekim
mevzuatimizda Ozel statiilii sirket olarak gegen bu sirketler; isletmelerin uluslararasi
pazarlama faaliyetlerinin tek elden yapilmasiyla, isletmeleri kaynak verimliligini
saglamada olumlu etkileyecek, ihracat, profesyonel ekipler tarafindan yapilarak riskler
minimize edilecek ayrica da bu sirketler ihracat tegviklerinden Oncelikli olarak
yararlandirilmalar1 sebebiyle de dolayli yoldan isletmeler ¢ok daha etkin kaynak ve

imkanlara kavusabilecektir.

Isletme matrisinden de goriilecegi iizere; buraya kadar ¢ikarimda bulunan 4
oneri de (geleneksel uluslararasilasan isletmelerle diger isletmeler uluslararasilagsma
stireglerinde farkliliklardan dolay1 ayri1 blok olarak degerlendirilirse) agirlikli olarak
geleneksel uluslararasilasan isletmelerin  haricindeki diger isletme girisimcileri
tarafindan dile getirilmektedir. Yine bu Onerilerin agirlikli olarak proaktif girisimciler

tarafindan dile getirildigi goriilebilecektir.

5-) Etkili bir pazarlama i¢in reklam ve tanitim faaliyetlerinin kritik rolii

yadsinamaz. Ihracat tesvikleri; reklamcilikla ilgili ve yurtdisi reklamlar icin giiclii
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tesvikler olmalidir. Devlet; Tiirk Mali imajim1 giiglendirmeli, etkili tanitimlarla Tiirk
markalar1 giiclendirilmelidir. Bu 06neri de kolektif bir derlemenin {iriinii olup
arastirmaya katilan 3 girisimci tarafindan paylasiimaktadir (bkz. isletme matrisinden 2,
8 ve 4 no.lu isletmeler). Bu Oneri aym1 zamanda, aragtirmaya katilan isletmelerin
ozellikle Avrupa iilkelerinde olumsuz Tiirk Mali imajiyla kars1 karsiya kalmalariyla
baglantili bir agiklamadir. Isletmeler, bu imaj karsisinda tek baslarina uluslararas:
pazarlamada miicadele edemeyecekleri gibi kisa vadede bdyle bir problemle karsilasan
isletmelerin uzun vadede siirdiiriilebilir ihracat faaliyetleri ve girisimcilerin cesaretleri
de bu problem karsisinda olumsuz etkilenebilecektir. Halihazirda mevzuatimizda
yurtdisi reklamlara iliskin tesvikler olup, bu tesviklerin daha da giiglendirilmesi
gerekliligi ortaya c¢ikmaktadir. Bununla birlikte girisimcilerin reklamlarla ilgili algi
diizeylerinin genelde katalog bastirmak ve bunun dagitimini gergeklestirmekle vb.
kiigiik capli islerle oldugu arastirma ciktilarindan goriilebilir (bkz. 1 no.lu isletme).
Bununla beraber bazi isletmeler (bkz. 11 no.lu isletme), reklamcilikla ilgili tesvikleri
yeni kesfetmekte ve yeni yeni bagvuruda bulunmaktadirlar. Isletmelerin yararlandig
ithracat tegvikleri soruldugunda pek azi reklamcilikla ilgili tesviklerden bahsetmislerdir.
Reklamcilik ve tanitim alani uluslararasi pazarlamada ¢ok Onemli olmakla birlikte
buradan isletmelerin reklam faaliyetlerine yeterince biit¢e ayirmadiklari ve bu alandaki
tesviklere yeterince basvurmadiklari, farkindaliklarinin diisiik oldugu sonucuna
ulagilmaktadir. Bu kapsamda isletmelerin farkindaliklarim1 gelistirmeye yonelik
egitimler ile reklamcilik alanindaki tesvikler ve Tiirk Mali imajinin giiclendirilmesi ile
ilgili daha ciddi yapisal degisikliklere ihtiya¢ bulundugu sdylenebilir. Bu oneri
sisteminin de yine tamamiyla geleneksel uluslararasilasma modeli haricindeki diger
modellerdeki girisimlerden geldigi goriilmektedir. Yine bu Oneriye paralel olarak

isletme girigimcileri, asagida 6 no.lu 6neriyi dile getirmektedirler.

6-) Thracat tesvikleri, etkili girisimcilik egitimi ile kiiresel girisimcilik egitimine
iligkin tesvikleri kapsamalidir. Ayni zamanda bu tesvikler; isletmelerin stratejik
hedefleri baglaminda danismanlik ve isletmeleri bastan sona degistirip alip gotiirecek
mentorliik hizmetlerine iliskin tesvikler olmalidir. Bu 6neri de kolektif bir derlemenin
{iriinii olup arastirmaya katilan 3 girisimci tarafindan paylasilmaktadir (bkz. Isletme

matrisinden 10, 9 ve 1 no.lu isletmeler).
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Aragtirma bulgulari, isletmelerin rekabet stratejileriyle ilgili zengin veriler
saglamistir. Bu kapsamda geleneksel uluslararasilasan isletmelerin 9 no.lu isletme harig
herhangi bir rekabet stratejisint uygulamadiklar1 izlenmistir. Bu isletmelerin
girisimcileri agirlikla savunmaci bir girisimci profiline sahiptir. Buna karsin EMNC,
kiiresel doganlar ve hizli uluslararasilasanlar yani kisaca diger isletme girisimcileri 6
no.lu isletme hari¢ nis pazarlarda odaklanma stratejisini uygulamaktadirlar. 6 no.lu
isletme girisimcisi gerek bu yonii gerekse de savunmaci girisimei profili ve kitlesel
pazarlama tercihi ile geleneksel uluslararasilasan isletmelerle benzerlikler
gostermektedir. Arada benzemeyen sey bu isletmenin uluslararasilasmada gecikme
stiresinin kiiresel dogan isletme modelindekiler gibi 3 sene olmasi ve ihracat/toplam
satiglar oraninin isletme kurulusundan itibaren 3 yil icinde % 25 seviyesini
yakalamasidir. Calismanin bulgularindan; farklilastirma ve odaklanma stratejisi izleyip
nis pazarlarda faaliyette bulunan proaktif girisimcilere sahip isletmelerin {rtinlerini
ortalama {istii fiyatlarla pazarladiklar1 sonucuna ulasiimaktadir. Isletmelerin
stratejilerine yon veren girisimciler ve iist yoneticiler oldugundan, bu kisilerin profilleri
isletmelerin nitelikleri ve geleceklerine 6nemli diizeyde etki etmektedir. Dolayisiyla
etkili girisimcilik egitimleri, kiiresel girisimcilik egitimleri belki de en basinda ihracat
tesviklerinin basariya ulasabilmesinde kritik bir 6neme sahip olabilecektir. Tablo
10.3.8’de girisimcilerin formel egitim diizeylerinin degerlendirilmesinden, aragtirmayla
sinirlt olmak iizere girisimcilerin egitim diizeylerinin ihracat yatirimlari tizerinde
etkisinin bulunmadigi degerlendirmesine ulasilmisti. Buradan sOyle bir sonug ortaya
cikmaktadir: Ulkemizdeki formel egitimin kiiresel girisimci yetistirmeye yonelik
yenilikleri igcermesi gerektigi ile cesitli kurumlar tarafindan verilen girisimcilik
egitimlerinin kiiresel girisimcilik egitimine yonelik etkili bir sekilde yeniden
tasarlanmasi1 gerektigidir. Bununla birlikte kisa vadede belki de en onemli destek
unsuru; danigmanlik desteklerinin niteliginin artirilmasi ile bir isletmeyi her seyiyle
birlikte degistirip strateji ¢izecek mentorlilk desteklerinin de saglanmasinin etkili
olacag1 disiiniilmektedir. Yine bu Oneriyle baglantili olarak isletme girisimcileri,

asagida 7 no.lu 6neriyi dile getirmektedirler.

7-) ihracat tesvikleri; hedef pazarlara yonelik, yurtdisi ekiplerin uzun dénemli
yasamasina doniik 6zellikle zengin ve kalic1 pazarlarda kalici lojistik, satis ve dagitim

aglarina yonelik tesvikler olmalidir. Bu kapsamda gelismis iilkelerin ¢okuluslu basarili
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sirketlerinin pazarlarda tutunmalar1 6rnek alinarak tesvikler olusturulmali ve devlet bu
kapsamda engelleyici degil yol gosterici olarak bulunmalidir. Bu 6neri de kolektif bir
derlemenin {iriinii olup arastirmaya katilan 6 girisimci tarafindan paylasilmaktadir (bkz.

Isletme matrisinden 2, 4, 10, 9, 1 ve 7 no.lu isletmeler).

6 no.lu Oneride girisimci roliinlin igletmelerin stratejilerini belirlemede ¢ok
onemli oldugu vurgulanmisti. Bu sefer isletmeler 7 no.lu bu 6nerisinde devletin temel
politikalarinda ihracat pazarlamasinin siirdiiriilebilir olmasi i¢in stratejik belirlemelere
ihtiya¢ bulundugunu ifade etmektedirler. Bu politika onerisi her iki temel kategorideki
isletmeler tarafindan dile getirilmektedir. Bu 6neri; 1, 2 ve 6 no.lu onerilerle birlikte
degerlendirildiginde, isletmelerin aslinda kamuda ve kendilerinde bir strateji
eksikliginin bulundugunun farkinda olduklari1 anlamina gelmektedir. Bununla beraber
tesvik mevzuatinda yurtdist fuar desteklerinde prestijli fuarlara daha yiiksek st limit
uygulanmakta, teknik misavirlik hizmetlerine desteklerde hedef pazarlara yonelik
tesvikler verilmekte ve Turquality® programinda saglanan destekler, hedef pazarlara
yapilan ihracat yatirimlarinda uygulanmaktadir. Buradan isletmelerin Turquality®
programina ve tesvik mevzuatindaki ayrintilara yabanci olduklar1 anlami ¢ikarilabilir.
Ancak tesvik mevzuatinin isletmelerin Onerileri dahilinde hedef pazarlara ve nis
pazarlara yonelik olmasi durumunda bunun stratejik olarak olumlu sonuglar1 da
goriilebilecektir. En azindan kaynaklarin daha etkin kullaniminin yolu da hazirlanmis
olacaktir. Arastirma bulgularinda; isletmelerin Avrupa’da lojistik aglarinin yetersiz
oldugundan, ozellikle Avrupa’da ve ABD’de satis yapabilmek i¢in depo olmasi
gerektiginden bahsedilmisti. Hedef pazarlarda etkili rekabet ve etkili pazar bilgisinin
elde edilmesi i¢in kalict olmak sarttir. Daha 6nce ¢aligmada yurtdisi birim destekleri ile
Turquality® desteklerinin yurtdis1 kalict ekiplerin yasamasinda problemler oldugu dile
getirilmigti. Bu alanlarda yapilacak diizenlemeler, iyilestirmeler ile gelismis iilkelerin
cokuluslu basarili sirketlerinin pazarlarda tutunmalar1 6rnek alinarak iyi referanslarla

etkili bir tesvik mekanizmasinin gelistirilmesi saglanabilecektir.

8-) Ihracat tesvikleri, iiretim maliyetlerini telafi edici, istikrarli personel
tegviklerini igeren tesvikler olmali. Faizsiz ya da diisiik faizli krediler ve vergilerin
diisiiriilmesi de iiretim maliyetlerini digiiriicti etkide bulunacaktir. Ayrica isletmelerin
maliyet hesabina dikkat etmeleri icin finansal okuryazarlik ile maliyet hesabi

egitimlerinin verilmesi de dnemlidir. Bu Oneri de kolektif bir derlemenin {iiriinii olup
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arastirmaya katilan 5 girisimci tarafindan paylasilmaktadir (bkz. Isletme matrisinden 5,

4,9, 1 ve 7 no.lu igletmeler).

Arastirma bulgularinda; isletmelerin maliyet hesabi1 yapmadiklarina iliskin
veriler daha once paylasilmisti. Burada girisimciler, bu tespitle birlikte kamunun
vergilendirme politikasina vurgu yapmaktadirlar. Kimi zaman isletmelere tesvik
vermekten ziyade maliyetlerini diisiirici 6nlemler almak, isletmelerin rekabetci
durumlarin1 daha olumlu etkileyebilecektir. Yine isletmelerin maliyet muhasebesine
hakim personelinin olmasi1 halinde de yurtdis1 miisterilere fiyat vermelerinde etkinligin
saglanacagi hususu goz oniinde bulundurulmalidir. Bu konuda saglanacak tesviklerin
maliyeti ile getirileri {izerinde siki1 bir sekilde calismak da faydali olacaktir. Kamunun
boyle bir tercihte bulunmasi ancak elde etmeye calisacagi iistiin bir yararin lehine

olabilecek durumlarda etkin olabilecektir.

9-) Calisma bulgularindan ortaya ¢ikan tesvik sistemine iligkin diger girisimci

Onerileri ise su sekildedir:

e fhracat tesvikleri; kurumsallasmaya iliskin tesvikler olmalidir (bkz. Isletme
matrisinden 11 ve 1 no.lu isletmeler). Bu konuda KOBI’lerde kurumsal kimligin
kazanilmasinda esneklikle ilgili problemler ortaya c¢ikabilecegi tartismasi da
mevcuttur. Kurumsal kimlik, 6lgegin biiylimesiyle birlikte yonetimsel manada
iyi bir uygulama olabilmekle birlikte tesvik mevzuatimizda; basvurmak isteyen
isletmeler icin Markalasma ve Turquality® programi da bulunmaktadir. Bu
manada Turquality® sertifikasinin  da belirli biiyiikliikteki isletmeler ile
benzerleri arasindan siyrilip kendini ispat edebilecek yetkinliklere sahip
isletmelere verilmesi de tartismaya agilmalidir.

e Devlet kolay para vermemeli. Gerekirse tesvikler kamu alacaklarina mahsup
edilmeli (bkz. Isletme matrisinden 11 ve 9 no.lu isletmeler). Bu fikri savunan
isletmeler, tesviklerin tesvik alan isletmeler tarafindan amagsiz kullanildig: ile
carcur edildigini, tesviklerden beklenen etkinin gosterilemedigini ifade
etmektedirler.

e Tesvikler icin etkin denetim mekanizmasmin kurulmasi sarttir (bkz. Isletme
matrisinden 2 no.lu igletme). Bir {istteki 6nermeyle de baglantili sekilde, eger

tesvikler kamu gelirlerinden finanse ediliyorsa, hakkaniyet geregi tesviklerin
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amaclart baglaminda kullanilip kullanilmadiginin da etkin bir sekilde
degerlendirilmesi  ile  gerekli denetim  mekanizmalarimin  kurulmasi
gerekmektedir. Ancak bu istikametin tersine son donem Ticaret Bakanligi
tarafindan ¢ikarilan tesviklerde, yaptirnm ve miieyyide boliimlerinin olmamasi
da dikkat ¢ekici bulunmaktadir.

Tesvikler, sektorel ve bolgesel olmalidir (bkz. Isletme matrisinden 1 no.lu
isletme). Bu konu daha ¢ok literatiirde yatirim tesvikleri baglaminda ele
alinmakta olup DTO siibvansiyon yasaklar1 baglaminda tartismali
bulunmaktadir. Ancak giiniimiizde DTO’niin kurallarina karsi da iilkelerde
memnuniyetsizlik diizeylerinin artti§1 goriilmekte olup etki giicii yiiksek
gelismis iilkeler arasinda serbest ticareti baltalayan ticaret savaslarina da konu
olmaktadir. Bu oOneri konusu, yatirim tegvikleri baglaminda etkili olabilecek
giicli ve mantiksal sebeplere dayanmaktadir. Bu tarz planlanacak tesvikler
direkt olarak ihracat tegviki olarak verilemese bile ¢esitli kurum ve kuruluslarca
mutlaka imalat¢1 ve ihracatg1 isletmeleri kapsama alacak sekilde DTO
siibvansiyon yasaklarina takilmamak i¢in organize edilebilir.

Tesvikler proje bazli olmalidir (bkz. Isletme matrisinden 1 no.lu
isletme).Yiirtirliikte bulunan KOSGEB programlar1 genelde proje bazli olarak
verilmektedir. Bununla birlikte herhangi bir tesvikin verilmesinde amag ve
hedefler degerlendirme olgiitii yapilip, hedeflere ulasma baglaminda ¢iktilarla
karsilastirilabilmesi, ihracat tegviklerinin etkinligi baglaminda énemli sonuglara
yol agabilecektir. Yine ihracat tesvikleri DTO siibvansiyon yasaklarina gore
performans  sartina  baglanamayacagi i¢in  proje  bazli  tesviklerin
kurgulanmasinda DTO kurallarina takilmamak icin ¢ok iyi organize olmaya

ihtiya¢ bulunmaktadir.
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SONUC

Geleneksel uluslararasilasan isletmelerin  girisimcileri  ihracati;  yurtigi
piyasalarin bir alternatifi, i¢ pazardaki durgunluga kars1 bir care olarak géormektedirler.
Bu isletmelerde baslangicta hedef olarak belirlenmeyen ihracat, sonradan g¢esitli
saiklerle uzun donemli yasamak i¢in artan bir zorunluluk haline gelmekte ve cazibe
alan1 olusturmaktadir. Bu kategorideki isletmelerin girisimcilerine gore uluslararasi
pazarlamada rakiplik durumu, ihracat pazarlamasi hedeflerinin genelde kitlesel
pazarlamanin viicut buldugu Ortadogu iilkeleri agirlikli olmasindan dolayi i¢ piyasada
da rakiplik durumuyla karsi karsiya kalinmakta, Inegdl mobilya sanayisi ile ilgili
girisimci algilar1 da yine bu dogrultuda sekillenmektedir. Tasarim ve kalitede bu
girisimciler bazinda zihinler biraz karisik goriintii vermektedir. Uluslararasi pazarlarda
ise tasarim ve kalitede goreceli olarak iistiin olundugu halde Cinli sirketlerle fiyat

rekabetine girilmektedir.

Hizli uluslararasilasan isletme girisimcileri, diinya standartlarinda {retilen
tirlinlerin pazarlanmasi i¢in bagindan beri zihinlerini mesgul eden ihracati; 6lgeklerin
biiylimesi ve i¢ piyasada rekabetin fazlalagsmasi ile birlikte yeniden kesfetme durumunda
kalmaktadirlar. Bu isletmelerin girisimcilerine gore; Inegdl mobilya sanayisinin geldigi
noktada tasarim zayif bulunmakta, kalite ve miihendislik problemleri

¢oziilememektedir.

Kiiresel dogan isletmelerin girisimcileri i¢in ise ihracat, isletmeleri ig¢in
kurulustaki amagtir. Kiiresel dogan isletmelerden nis pazarlarda odaklanma stratejisi
uygulayan girisimcilerin, isletmelerinin tstiin {iriin 6zellikli konumlarindan dolay1 diger
isletmelerle yollar1 i¢ rekabette kesismemektedir. Bu isletmeler i¢in dis rekabet 6ncelikli
konumda bulunmakta olup hedef pazar stratejileri genel olarak biitiin diinya olarak
belirlenmis durumdadir. Bu girisimciler uluslararas: rekabette rakiplerine karsi genelde
proaktif yapidadir. Bu girisimcilerin Inegél mobilya sanayisi hakkinda algilar ise; yan
sanayinin sorunlu oldugu, tasarimin iceride diger rakip bolgelere gore (Kayseri, Ankara
ve digerleri) iyi konumda olmasina kargin markalasamama ve finansal sermaye kisitlari

sebebiyle rekabetin bundan etkilendigi yoniindedir.
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Baslangicta kiiresel dogan isletmelerin 6zelliklerini tasiyan ve artik KOBI
vasfin1 biiyiik isletmecilige tasiyan ve rakiplerinin arasindan siyrilan EMNC modeli
diye ifade ettigimiz; en basindan beri kiiresel diizeyde nis pazar odakli faaliyetlerini
stirdiiren isletmenin girisimcisi, donemin kosullar1 geregi i¢ piyasada rakiplerin
yenilmesiyle dis piyasadaki isletmeleri kendilerine rakip olarak gérmeye baslamistir.
Girisimciye gore Inegdl, etkili bir pazar alam haline gelmeye baslamakta, tasarim

alaninda ise yapilacak ¢ok is bulunmaktadir.

Ihracatin  girisimciler igin ne ifade ettiginin tespiti aslinda hizh
uluslararasilaganlarin  ihracat/toplam satiglar bazinda uluslararasilasmanin  ilk
asamalarinda kiiresel doganlarin neden gerisinde kaldigim1 agiklamaya yetmektedir.
Oyle ki; kiiresel dogan isletmeler, baglangigtan beri ihracat odakli yaklagim belirlerken,
hizl1 uluslararasilasanlar ise genel olarak 6l¢ek biiyilimesi ya da i¢ piyasada rekabetin
fazlalasmasindan dolay1 ihracata yonelmislerdir. Dolayisiyla hizli uluslararasilasanlarda
uluslararasilagsma siireci baslangictan beri agir aksak ilerlemelerle gerceklesmektedir.
Geleneksel uluslararasilagan isletmelerle bariz derecede farklilik gdsteren bu isletmeler
yukarida sayilan sebeplerden dolayr da kiiresel dogan isletmelerle de farklilik
gostermektedir. Dolayisiyla ¢alismada ayri bir siniflandirmaya tabi tutulmusglardir. Bu
siniflandirma literatiirde Tiirkge c¢evirilerde kiiresel doganlarla ayni ismi ifade eden

“erken uluslararasilasan” ifadesiyle karistirilmamalidir.

Kiiresel dogan isletmeler, uluslararasilasma siirecinde kurulustan itibaren 3.
yilinda % 40 gibi bir oranda ihracat/toplam satiglar oranina ulasabilmektedirler.
Geleneksel uluslararasilasma  modellerine  goére  uluslararasilagsan  isletmeler
uluslararasilasmada gecikme siiresinden itibaren ilk ihracat faaliyetlerinde
ithracat/toplam satislar oraninda en yiiksek % 10 dolaylarina ulagabilmektedirler. Bu
bulgular gosteriyor ki; geleneksel uluslararasilasan isletmelerin ortalama 9,67 yilda elde
ettigi pazar bilgisi, kiiresel doganlar tarafindan 1,6 yil gibi kisa bir siirede elde
edilebilmektedir. Buradan kiiresel dogan isletmelerin uluslararasilasma performansinin

geleneksel uluslararasilasan igletmelere gore daha yiiksek oldugu ifade edilebilecektir.

Kiiresel nis pazarlarda odaklanma stratejisini uygulayan isletmeler, ortalama
istii getiriler elde etmektedir. Ortalama {iistii getirilerin olusmasinda girisimcilerin

rakiplerine kars1 proaktif yaklasimi ve sebeke baglantilarimin etkin kullanimi 6nemli
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etkilere sahiptir. Ortadogu piyasasi gibi kitlesel pazarlamanin yogun oldugu pazar
boliimlerinde faaliyette bulunan isletmeler, ortalama alti getirilere razi olmaktadir.
Yiiksek ve Olciilii risk algis1 da diger faktorlerle birlikte degerlendirildiginde kiiresel
dogan isletmeler ve hizli uluslararasilasanlarda isletmelerin uluslararasi pazarlarda
ortalama {istli fiyatlarla iirlinlerini pazarlamasinda 6nemli bir etken olarak karsimiza

¢ikmaktadir.

Kiiresel dogan isletmeler ile hizli uluslararasilaganlarin girisimcilerinin
digerlerine gore daha geng yas araliginda olduklar1 gbéze ¢arpmaktadir. Kiiresel dogan
isletmelerin girisimcilerinde yiiksek oranda oldugu tizere, EMNC’nin girisimcisinin
gecmis i tecriibeleri mobilyacilik faaliyet alanit disindadir. Bu girisimciler, mobilya
sektorlindeki firsatlar1 gozlemleyerek bu alanda yatirima karar vermislerdir. Bu firsati
yakalayabilenlerin ortak &zellikleri ise, kiiresel ni§ pazarlarda odaklanma stratejisini

uygulayip rakiplerine kars1 proaktif bir yaklagim sergilemeleridir.

Kiiresel dogan isletmeler, hizli uluslararasilasanlar ile EMNC modelinin proaktif
girisimcilerinin hedef pazar yonelimlerinin biitiin diinyada nis pazarlarda odaklanma
tizerine belirlendigi ve genelde orta ve ist {irlin segmentlerinin talep edildigi Avrupa ve
ABD’deki zengin pazarlar oldugu goriilmektedir. Girisimcilerin yabanci dil bilmeleri,
kiiresel girisimci profili tizerinde etkili durumdadir. Yabanci dil diizeyi arttikga proaktif
girisimcilerin uluslararas1 pazar yonelimleri daha gonencli Avrupa ve ABD pazarlari
iizerinde belirmektedir. Ulkemizde verilen formel egitimin kiiresel girisimci ydnelimi
olusturmada caligmada elde edilen veriler baglaminda anlamli bir etkisinin olmadigi
sonucuna ulasilmaktadir. Yurtdis1 seyahat sikliginda, genel olarak girisimciler {izerinde
ayirt edici carpict sonuglar bulunamamis olup bunda isletmelerin 6z yeteneklerindeki

farkliliginin etken oldugu diisiiniilmektedir.

Arastirma sonuglarina gore; EMNC ve kiiresel dogan isletmeler ile hizli
uluslararasilasanlarin, geleneksel uluslararasilasan isletmelere gore daha yiiksek oranda
beyaz yakali personel istthdam etme egiliminde olduklari goze carpmaktadir. Bu
kategoriler icinde olan isletmeler ve olmasa bile geleneksel uluslararasilasan isletmeler
icinde yer alip proaktif girisimci profiline sahip veya farklilagtirma stratejisini
uygulayan isletmelerin, {riinlerini uluslararasi pazarlarda ortalama {istii fiyatlarla

satmakta olduklar1 saptanmaktadir. Karsilastirmali sonuglardan; beyaz yaka personel
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calistirmanin igletmelerin rlinlerini uluslararasi pazarlarda ortalama {istii fiyatlarla
pazarlamasinda onemli bir faktor oldugu belirlenebilmekte olup buradan bu niteliklere
ve egilime sahip isletmelerin ve girisimcilerin 6zel olarak desteklenmeleri gerektigi

sonucuna ulagilmaktadir.

2000 yili oOncesinde kurulan EMNC modeli isletme ile geleneksel
uluslararasilasan isletmelerin bazilarinda kurulusta makine ve ekipmanlardan olusan
isletme sermayesinde zorluklarla karsilagildigi goriilmektedir. Bu durumun, 2000 yil
oncesinde iilkemizin ve Inegdl mobilya sanayisinin teknolojik diizeyi ve yapisal
durumuyla ilgili oldugu disiiniilmektedir. Geleneksel uluslararasilasan isletmelerin
kurulusta karsilastig1 diger sorunlar ise; fizibilite sorunlari, kaliteli hammadde eksikligi,
finansman yetersizligi ve tecriibesizlik olarak karsimiza c¢ikmaktadir. Arastirma
bulgularindan; 2000°’li yillardan sonra bu sorunlarin artik bir {ist segment sorunu olarak
algilandig1 sonucuna ulasilabilmektedir. Nitekim 2000’11 yillardan sonra kurulan kiiresel
dogan isletmeler ve hizli uluslararasilasanlarin karsilastigi ortak sorunlar; nitelikli ve
profesyonel elemana ulasmada karsilasilan zorluklardir. Bu isletmelerin kiiresel nis
pazarlar ve zengin Avrupa ve ABD pazarlarin1 hedef pazar stratejisi olarak belirledikleri
hatirlanirsa profesyonel eleman temininin bu isletmeler i¢in ne kadar 6énemli oldugu
tespiti yapilabilecektir. Bununla beraber bu veri sektorde isgiicli piyasalarinin gelisimini

hakkinda da 6nemli bir gosterge olarak kabul edilebilir.

EMNC haricindeki diger 3 model siniflandirmasindaki isletmelerin bazilarinda
uluslararasi pazarlama siirecinde Tirk mali imaji sorunu veya sektoér imaji sorunuyla
karsilagildig1 goriilmektedir. Girisimciler, bu sorunun giinlimiizde de devam ettigini
bildirmektedir. Geleneksel uluslararasilagan isletmelerden énemli ¢ogunlugunun boyle
bir sorunla karsilagmamalar1 bu isletmelerin genellikle Ortadogu {ilkeleri iizerine
yonelmelerine baglanabilmektedir. Nitekim bu girisimciler de uluslararas: pazarlama
siirecinde yogunlukla politik riskler {izerine vurgu yapmaktadir. Yine ¢aligma bulgulari
kapsaminda; isletmelerin diisiik rekabetli alanlarda faaliyet gdstermesi, Inegdl mobilya
sanayisinin kiiresel entegrasyon diizeyinin gelismesi, pazarlamada {istiin beceriler ile
tiretim ve organizasyonda etkili ortaklik yoOntemlerinin isletmelerin uluslararasi
pazarlamada karsilastigi problemleri minimize etmekte etkili olduklar1 sonucuna

ulasilmaktadir.
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Asagida ihracat tesviklerinin etkinligi problemine iliskin g¢alisma bulgulari

arastirma modeli bazinda raporlanmaktadir:

Ihracat tesviklerinden en bilineni ve en cok kullanilani yurtici ve yurtdis:
fuarlara iliskin tesviklerdir. Fuar tesvikleri, nitelik olarak pazarlama ve tutundurma
asamasinda sunulan tesviklerdir. Fuarlar, Inegdl mobilya sanayisinde o6zellikle
uluslararasilasma siirecinin ilk asamalarinda bir¢ok isletme tarafindan miisteriye
ulagsmak ic¢in kullanilan tek yontem veya etkili yontemlerden biri olarak karsimiza

cikmaktadir. Bu tesviklerle ilgili ayrintili bulgulara baktigimizda;

Kiiresel dogan igletme girisimcileri fuar tesvikleri hakkinda bu tesviklerin etkin
olmadig1 ve pazarlarda siirekliligi saglamadigini belirtmektedirler. Etkin bir pazarlama
icin, fuar organizasyonlarindan sonra miisterilerin ziyaretlerine gidip etkili pazar

aragtirmasi faaliyetlerinin yapilmasi1 gerekmektedir.

Hizli uluslararasilasanlarda ise fuar tegviklerinin etkisinin sinirh diizeyde oldugu
ifade edilmektedir. Bu grup icerisinde fuar tesviklerinin ise yaradigini belirten girisimci,
hedef pazar stratejisini pazar cesitlendirmesi iizerine kurgulamis olmasiyla digerlerine

gore dikkat cekmektedir.

Geleneksel uluslararasilasan isletmelerin girisimcilerinden bazilar1 ise; bu
tesvikleri 6nemli gérmekte olup asagida paylasilan sorunlar bir¢ok isletmenin ortak

paydasini yansitmaktadir.

Fuar tesviklerinin genel olarak siirdiiriilebilirligi saglamada etkin olmadig:
gorilisii hakim durumdadir. Arastirmaya katilan 6 girisimei bu konuda net ifadelerde
bulunmuslardir. Isletmeler en c¢ok bilinen bu tesvikle ilgili bile zorluklarla
karsilasabilmektedir. Bunda tesviklerin ¢ok ayrintili, kapsamli ve karmasik olarak
yazilmasi ile, tesvik 6demelerinde 6zellikle 6deme siirelerinde gecikmelerin igletmelerin
tesviklere bakigini olumsuz anlamda etkiledigi bulgusu 6nemli diizeydedir. Tesviklerin
fuardan sonra katilimci isletmelere 6denmesine gelince; bu siire girisimcilerce ¢ok uzun
bulunmaktadir. Oyle ki; isletmelerin fuardan beklentilerinin kotii gerceklesmesi
durumunda tesvik 6demelerini bir telafi olarak gordiikleri, sayet fuarlarin basarili olarak
gergceklesmesi durumunda ise tesvik O0demelerinin bir bahsis niteliginde gorildigi
ortaya ¢ikmaktadir. Bununla beraber; fuar tesviklerinin arastirma bulgularia gore;

pazar cesitlendirmesi ve farklilastirma stratejisini belirleyen isletmelerde ise yaradigi
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gozlenmistir. Burada fuar tesviklerinin herkes fuara gidiyor diye giden isletmelerin
degil bu tesvikleri amagli olarak kullanan isletmelerin isine yaradigi sonucuna
ulagilmaktadir. Bu ayrimin yapilarak tesviklerin kullandirilmasi belki de bu alandaki
sorunlarin 6nemli bir bolimiinii ¢6zmeye yetebilecektir. Bu noktada fuar tesvikleri;
sektordeki isletmelerin fuar alaninda da rakiplik durumunun olugmasina sebebiyet
vermeyecek diizeyde planlanmalidir. Hatta bu sebeple bireysel fuarlara katilimlarin
daha ciddi desteklenmesi Onerilebilecektir. Cikarimda bulunmamiz gereken bir diger
unsur ise; fuar tesviklerinin popiiler olmasinda fuar organizatdrlerinin firmalara ulagsma
ve pazarlama gayretlerinin etkili oldugu bulgusunun 6nemli oldugudur. Nitekim bazi
girisimciler tegviklerle ilgili problemleri bildirirken tesviklerde duyurma problemine
isaret etmektedir. Buradan cikarilmasi gereken sonug; tipki fuar organizatdrlerinin
yaptig1 gibi etkili tanitimlarla igletmelerin tesviklere ulasimlarinin artirilabilecegidir.
Girigsimcilerin genelde bu alanda farkindaliklar1 ya diisiiktiir ya da tesviklerin
kullanimin1 danisman firmalarin inisiyatifine birakmis durumdadirlar. Danisman
firmalarin hizmetleri de isletmelerin hangi tesviklerin islerine yaradiginin tespiti degil,
prosediirle ilgili kolayliklarin isletmelere saglanmasi konusunda hizmetlere iliskin
olmasidir. Buradan tesviklerin etkinliginin saglanmasi i¢in bu tesviklerin genel
duyurumuyla ilgili kamu otoritesine énemli gorevler diistiigli aciktir. Bununla beraber
tesvik sistemiyle ilgili iyi seyler de olmaktadir. Son zamanlarda tegviklerin sunumuyla

ilgili blirokrasinin azalmasi ¢aligsma bulgular1 arasinda raporlanmaktadir.

Arastirma sonuglarina gore; geleneksel uluslararasilasan isletmelerin yurtdist
pazar arastirmasi desteginden faydalanmadigi goriilmektedir. Bu tesvikten yararlanan
isletmelerin genel 6zelliklerine bakildiginda; isletmelerin hepsi rekabet stratejisi olarak
odaklanma stratejisini kullanmakta, nis pazarlarda faaliyette bulunmakta ve iiriinlerini
ortalama tstii getirilerle pazarlamaktadirlar. Girisimcileri ise proaktif bir yapidadir.
Yukaridaki agiklamalar yurtdist1 fuar destekleriyle 1ilgili bulgularla beraber
degerlendirildiginde  pazar arastirmasi  desteklerinin daha c¢ok  geleneksel
uluslararasilagan isletmeler haricindeki isletmelerde faydali olabilecegi argiimani ortaya
cikmaktadir. Pazarlama ve tutundurma asamasinda Ticaret Bakanlig1 tarafindan sunulan
bu tesvik cesidi hakkinda her ne kadar bu etkinlikle ilgili olarak girisimciler tarafindan

0znel sonuglar paylasilmasa da— ihracat tegviklerinin genel olarak etkinligiyle ilgili algi
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diizeylerine iligskin c¢iktilar bulunmaktadir- en azindan bu tegviklerin isletmelerin

maliyetlerini azaltic1 bir etkide bulunduklar1 séylenebilmektedir.

Sektorel ticaret heyeti ve sektorel alim heyeti desteklerinden yararlanan
isletmelere bakildiginda; EMNC modeli isletme ile geleneksel uluslararasilasan
isletmelerden bazilarinin bu desteklere ilgi gosterdigi goriilmektedir. Bu girisimcilerin
ortak paydasi diisiik risk veya dengeli hareketten yana olmalaridir. Ayrica bu isletmeler,
iiriinlerini ortalama iistii fiyatlarla pazarlamaktadirlar. Yukarida bahsedilen yurtdisi
pazar arastirmasi destegi ile sektorel ticaret heyeti ve sektorel alim heyeti destekleri,
Ticaret Bakanligi tarafindan sunulan pazar arastirmasi ve pazara girisi desteginin alt
destekleri olup; yurtdis1 pazar arastirmasi destegine kiiresel doganlar ve hizli
uluslararasilasanlar bagvururken sektorel ticaret heyeti ve sektorel alim heyeti
desteklerinden geleneksel uluslararasilasan isletmeler faydalanmaktadir. Bu tesvikten
faydalanan geleneksel uluslararasilasan isletmeler, pazarlama stratejisi olarak kitlesel
pazarlama ve/veya marjinal pazarlara satis stratejilerini uygulamaktadirlar. Buradan bu
tesvik cesidinin, iceriginden dolay1 kitlesel pazarlamaya veya uzun donemli pazar
iligkilerinin kurulmasina uygun oldugu ortaya ¢ikmaktadir. Kiiresel doganlar ve hizl
uluslararasilasanlarin bu tesviklerden yararlanmama sebebinin altinda muhtemelen
yeterli Ol¢ek biiyiikliigiine sahip olmamalar1 veya uzun dénemli pazar iliskilerinin heniiz

kurulamamasindan kaynakli olabilecegi diistintilmektedir.

Reklam, Ar-Ge ve tasarim desteklerinden kiiresel dogan, hizli uluslararasilagan
ve geleneksel uluslararasilasan isletme kategorindeki isletmeler faydalanmaktadir. Bu
tesvik cesitleriyle uluslararasilasma modelleri baglaminda ayrintili betimlemeye imkan
verecek ayirt edici faktor tespit edilememistir. Kisitli da olsa Ticaret Bakanligindan
ziyade KOSGEB’in bu alandaki tesviklerinin daha ulasilabilir oldugu belirlenmistir. Bu
tesvik cesidi ¢ok kullanilmamakta, cazibesinin artirilmasina ihtiyag bulunmaktadir.
Etkili bir pazarlama i¢in reklam ve tanitim faaliyetlerinin kritik rolii yadsinamaz.
Reklameilik ve tamitim alani, uluslararasi pazarlamada ¢ok onemlidir. Ihracat tesvikleri;
reklamciliga ve yurtdisi reklamlar i¢in giiclii tesvikler olmalidir. Devlet; Tiirk Mal
imajin1 gliclendirmeli, etkili tanitimlarla Tiirk markalar1 giiclendirilmelidir. Halihazirda
mevzuatimizda yurti¢i ve yurtdisi reklamlara iliskin tegvikler bulunmaktadir. Bununla
beraber arastirma bulgularina gore bu tesviklerin daha da giiglendirilmesi gerekliligi

ortaya ¢ikmaktadir. Ayrica; arastirmada elde edilen gézlemlerden isletmelerin reklam
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faaliyetlerine yeterince biitce aymrmadiklart ve bu alandaki tesviklere yeterince
basvurmadiklari, farkindaliklarinin diisiik oldugu sonucuna ulasilmaktadir. Isletmeler
ancak uluslararasilagma siirecinde pazar bilgisine ilk elden kavusmaya basladiklarinda
yani yurtdiginda birim agtiklarinda reklamciligin etkisini kavramaya baslamaktadirlar.
Bu kapsamda isletmelerin farkindaliklarin1 gelistirmeye yonelik egitimler ile
reklamcilik alanindaki tesvikler ve Tiirk Mali imajinin giigclendirilmesi ile ilgili daha

ciddi yapisal degisikliklere ihtiya¢ bulundugu sdylenebilecektir.

Dahilde Isleme Rejimine tiim uluslararasilasma modelleri bazinda isletmelerin
ilgi gosterdigi belirlenmistir. Bu tesvik cedidiyle ilgili genel olarak iki tip elestiri vardir:
Kiiresel dogan isletmelerin girisimcileri doviz kurunun yiliksek olmasi durumunda
DIiR’in etkin olmadigmi belirtmekte, geleneksel uluslararasilasan isletme modelinin
girisimcileri ise, DIR’in etkisinin isletmeleri igin hissedilir derecede oldugunu ancak
taahhiit kapatma siirelerinin ¢ok kisa oldugunu ve bu siirelerin uzamasi gerektigini
belirtmektedir. DIR tesvikleri isletmeler tarafindan genelde yurtdisindan kaliteli kumas
satin alma konusunda yararlanilmaktadir, Déviz kurunun yiikselmesiyle zaman zaman,
DIR kapsaminda yurtdigindan satin alinan kumaslar yurti¢i firmalarin {irettigi
kumasglarla ikame edilmekte bu sayede yurti¢cinde de iyi ve yliksek kaliteli kumaglarin
iiretildiginin farkina varildig: ifade edilmektedir. Bu ¢iktilar 1s181nda DIR’in etkinliginin
doviz kuruna ve taahhiit kapatma siirelerine bagli oldugu sonucuna ulasilmaktadir. DIR,
genelde kiiresel dogan isletmeler ve hizli uluslararasilasanlar tarafindan
kullanilmaktadir. Bu isletmelerin ortak ozelligi de {stiin {iriin kalitesine vurgu
yapmalari, odaklanma stratejisini uygulamalar1  (geleneksel uluslararasilagan
isletmelerde farklilastirma stratejisini uygulayan isletmelerde de goriilmektedir) mevcut
durum ve hedeflemeleri baglaminda orta ve list segmente hitap edecek {irlinler
tiretmeleri ve tiriinlerini ortalama iistii fiyatlarla pazarlamalaridir. Dolayisiyla, iistiin ve
orta iist segmente hitap etmeyen ve kitlesel pazarlarda ortalama altinda getirilere imza
atan isletmelere bu tesviklerin kullandirilmasi beklenen faydadan c¢ok ithalat

rakamlarinin artirilmasina yol agabilecektir.

fleri teknolojili makine ve ekipman alimi i¢in sunulan tesviklere iliskin calisma
bulgular1 su sekildedir: 2000’li yillardan o6nce kurulan isletmelerinin kurulus
asamasinda isletme sermayesi (makine) ve fizibilite sorunlartyla karsilagmalar1 ile bu

tesviklerden faydalanmada baglanti bulunmaktadir. Bu isletmelerin proaktif

198



girisimcilerinin giinlimiizde {irtinlerini uluslararasi pazarlarda ortalama iistii fiyatlarla
pazarladigina  sahit  olunmaktadir.  Direkt  olarak  ihracat  tegvikleriyle
bagdastirilamayacak olan bu tesvik ¢esidinin uzun erimli olarak bakildiginda ihracatta
giidiileyici bir etkiye sahip oldugu sdylenebilmektedir. 2000’li yillardan sonra kurulan
ve bu tegvikten yararlanan isletmelerin girisimcileri savunmaci bir profile sahip olup
pazarlama stratejisi olarak kitlesel pazarlama {tizerine odaklanmiglardir. Kitlesel
pazarlama stratejisini uygulayan isletmelerin de bu tesvik ¢esidine bagvurmalari 6nemli
goriilmektedir. Isletme matrisinin incelenmesinden isletmelerin ortalama {istii getiriler
elde edebilmeleri konusunda bu veri ile karsilastirilabilir ilging tespitler de
bulunmaktadir. Arastirma bulgularina gore; odaklanma ve faklilastirma rekabet
stratejisini uygulayan isletmelerde Olgegin biiylimesiyle ortalama {istii getirilerin

saglanmasinda bu tegviklerin etkinlik diizeyinin 6nemi ifade edilebilecektir.

Calisma bulgularina gore Tiirk Eximbank’in sundugu kredi tesviklerinden
yararlanan isletmeler; kiiresel dogan isletmeler ile hizli uluslararasilasan isletmelerdir.
Bulgularda; higbir isletme girisimcisi ihracat pazarlamasi sorunu olarak finansman
gereksinimlerinden bahsetmemis olsa da buradan kiiresel dogan ve hizh
uluslararasilasan isletmelerin ihracat pazarlamalarinda finansman gereksinimlerine karsi
Tirk Eximbank’in kredi desteklerine basvurdugu anlagilmaktadir. Bu durum da
literatiirde gegen kiiresel dogan isletmelerin karsilastigi problemlerden finansman
sorunlar1 argiimantyla paralel bir sonu¢ vermektedir. Kiiresel dogan isletmeler, Tiirk
Eximbank kredilerinin kisa vadeli olusu ve yatirima doniismemesinden dolay1 cazip
olarak gormemektedir. Hizli uluslararasilasanlar ise, kiiresel doganlara paralel olarak
Tiirk Eximbank kredilerinin kotii tasarlandigi goriisii ve doviz kuru riskinden dolayi
etkin olmadigin1 belirtmektedir. Sahadan toplanan veriler 1s1ginda; bu tesviklerin
tasarlanmas1 gelistirilebilir bulunmakta, hi¢ olmazsa isletmelerin doviz kuru riskine
kars1 Tiirk Eximbank’in tiirev araglari ig¢in girisimcilere finansal okuryazarlik

baglaminda farkindalik kazandirilmasi yoluna gidilebilecegi degerlendirilmektedir.

Yurtdist birim, depo, showroom vb. tesekkiiliine iligkin tesviklerle ilgili
arastirmada ¢ikan sonuglar su sekildedir: Arastirmaya katilan EMNC modeli biiyiik
isletme, yurtdist birim, depo ve showroom desteklerinden yararlanmis, hizli
uluslararasilasan igletmeler tarafindan depolama desteklerinden yararlanilmis, kiiresel

dogan ve hizli uluslararasilagan isletmelerden su an yurtdisinda birim agma siirecinde
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olan ve acilan birimler i¢in yurtdisi birim ve reklam desteklerine bagvurma siirecinde
olan isletmeler bulunmaktadir. Geleneksel uluslararasilasan isletmelerde ise
uluslararasilasma yontemi sadece ihracat ve yurtdist alicilara teslim yontemiyle
yapildigindan bu tesvik gesidiyle ilgili su anda herhangi bir bulguya rastlanmamistir.
Sektor icin basarili bir 6rnek olan EMNC modeli igletme girisimcisinin belirttiklerine
gore; bu tesvikler Onemsenmektedir. Bu tesvikler hayati diizeyde ve hedefleri
kolaylastiran tegvikler olarak goriilmekte, uluslararasilagma siire¢lerinin ileri adimlarina
geemek i¢in ve pazarlarda tutunarak etkili pazar bilgisine sahip olmada kritik diizeyde
oldugu ifade edilmektedir. Ayn1 zamanda isletmenin bugiinkii uluslararasilasma
performansinda bu tegviklerin 6nemi vurgulanmaktadir. Uluslararasilasma performansi
icin ihracat tesvikleri; yurtdisi ekiplerin pazarlarda kalict olmasi ve kalici satis aglarina
iligkin detaylar icermelidir. Bu tesvikler; heniiz yeni tesvik basvurusunda bulunan
isletmelerde dahi etkili finansman giicii saglamada kritik bulunmakta, EMNC modelinin
ciktilartyla da paralel bir sekilde bu tesviklerin olmamasi durumunda yurtdis1 magaza
acma projelerine girisilemeyecegi ifade edilmektedir. Bu tesvikler, pazarlarda tutunma
ve ihracat pazarlamasinin siirdiiriilebilirligini saglamada kritik dnemde olmakla birlikte
bu tesviklerle ilgili kritik diizeyde elestiriler de gelmektedir. Bu elestiriler; birim kira
desteklerinin % 50’sini degil de % 100’inii devlete 6detmek i¢in yurtdisinda kira
sOzlesmelerinin yapilip destekleme siiresi bitince de isletmelerin birimlerini kapatip
tilkemize geri dondiigline iliskindir. Bu tesvik cesidiyle ilgili uluslararasi pazarlarda
kalict ekiplerin yagsamalarina imkan verecek diizeyde dilizenlemelerin yapilmasi,
kaynaklarin etkin kullanimiyla ilgili olarak 6nemsenmelidir. Nitelik olarak onemli
goriilmesine ragmen bu tesvik c¢esidi, uygulamadaki problemlerden dolayi bu tesvik

c¢esidinden yararlanmayanlar bakimindan etkin bulunmadig: bilgisine ulagilmaktadir.

Ayrica diger tesvikler bazinda da isletmelerin aldigi tesviklerin girisimciler
tarafindan amacsiz sarf edildikleri, bu tesviklerden gelen parasal faydalarin liikks araba
ve gosterigli konut satin alma yoluna gidildigi bildirilmektedir. Bu bilgi tesviklerin
amacina ulagmasinda, adil dagitim ve adil kiilfetlere katlanilmas1 gerektigi baglaminda
diisiiniiliirse 6nemsenmeyecek bir bilgi degildir. [hracat tesviklerinin denetimi ve
Ozellikle biiyiik meblagl tesviklerde kamu otoritesinin denetim yollarin1 giiglendirmesi
ve ¢esitlendirmesi bu kapsamda hayati bulunmaktadir. Eger tesvikler kamu gelirlerinden

finanse ediliyorsa, Oyledir de, hakkaniyet geregi tesviklerin amaglari baglaminda
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kullanilip kullanilmadiginin da etkin bir sekilde degerlendirilmesi ile gerekli denetim
mekanizmalarinin kurulmasi1 gerekmektedir. Ancak bu istikametin tersine Ticaret
Bakanlig1 tarafindan son donem cikarilan veya giincellenen tesviklerde, yaptirrm ve

miieyyide boliimlerinin olmamasi da dikkat ¢ekici bulunmaktadir.

Markalagma ve Turquality® Destek Programina iligkin tesviklere iliskin ¢calisma
bulgular1 su sekildedir: Arastirmaya katilan isletmelerden 2 tanesi Turquality® ve
Marka Destek Programina katilim gergeklestirerek Turquality® belgesini almistir. Bu
isletmelerden bir tanesi gecmiste kiiresel dogan isletme modeli ve daha 6nce de ifade
edildigi gibi 6zel hikayesi geregi aradan siyrilabilen ve basarilt bir EMNC modeli olan
isletmedir. Proaktif 6zellikler gosteren bu girisimciye gére zamaninda kamuyla birlikte
kendilerine verilen ev ddevlerini basariyla tamamlamalar1 bugiinlerdeki basarilarinin
altinda yurtdisi birim marka destekleri ile Turquality® sertifikasinin etkileri 6nemlidir.
Isletmenin ortalama {istii getirileri girisimci tarafindan {istiin tasarimli {iriin
iiretmelerinin yaninda Turquality® programi siireci ve sonrasinda isletmelerinin
politikalara yon veren iist yoneticilerdeki degisikligine; zorluklara ragmen akraba, es,
dostlarin  etkili gorevlerden uzaklastirilip yerlerine profesyonel yoneticilerin
yerlestirilmesine baglanmaktadir. Turquality® statiisiinii henliz isletmesine yeni
kazandiran geleneksel uluslararasilasan isletmenin girisimcisi ise Turquality®
programinin isletmeleri yola getirdigini ancak ihracatta kurumsallagmanin faydasini
goremediklerini bildirmektedir. Bu girisimci ise agresif bir yaklagima sahip olup
herhangi bir rekabet stratejisini etkili olarak uygulamayan (arada sikisip kalmak
durumu), tirtinlerini kitlesel pazarlarda ortalama alt1 fiyatlarla satip diisiik getirilere razi
olan bir girisimci profili ¢izmektedir. 2000 yili Oncesinde ayni yilda kurulan bu
isletmelerin girisimcilerinin Turquality® programina bakis agist ve programin
degerlendirilmesindeki bu denli farkin, girisimci profili ile rekabet stratejileri arasindaki
farktan kaynaklanmis olabilecegi goze carpmaktadir. Bugiin sahadan elde edilen
bilgilere gore bir¢cok isletme bu programi dnemsemekte, hatta isletmeler yar1 mamiil ve
hammadde taleplerini Turquality® sertifikasina sahip isletmelerden tedarik etme, bircok
alici ise iirlin siparig ederken bu sertifikaya sahip isletmeleri tercih etme egilimindedir.
Yine, marka destek programina heniiz yeni bagvuran girisimciler, Turquality® ve marka

destek programini yurtdisinda kalicilik baglaminda 6nemsemektedirler. Bu programa
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heniiz katilamayanlar ise; program haricinde de yurtdis1 etkili bayilik desteklerinin

verilmesini 6nermektedirler.

Bu tesvik bazinda arastirma bulgularina gore c¢ikan genel sonug soyle
goziikmektedir: Proaktif yonelime sahip ve {irlinlerini nis pazarlarda odaklanma iizerine
rekabet stratejisiyle ortalama {iistii fiyatlarla pazarlayan girisimcilerle, kitlesel pazarlama
stratejisini belirleyen, gerceklestirdigi ihracati nitelikten ziyade niceliksel olarak ifade
eden girisimciler arasinda algi diizeyleri arasinda ciddi farklar bulunmaktadir. Buradan
sOyle bir sonu¢ ¢ikmaktadir: Turquality® programinin kurumsallagmayla ilgili getirdigi

ev Odevleri biitiin isletmeler i¢in uygun olmayabilir.

Burada kurumsallagsmaya ayr1 bir parantez agmaya gerek vardir. Arastirma
bulgularina gore bazi girisimciler, kurumsallagmaya iliskin tesvik onerileri sunmaktadir.
Kurumsal kimlik, Olgegin biiylimesiyle birlikte yonetimsel manada bir gereklilik
olmakla birlikte KOBI’lerde kurumsal kimligin kazanilmasinda esneklikle ilgili
problemler ortaya c¢ikabilecegi de dikkatlerden kagirilmamalidir. Bu manada
Turquality® programina almacak isletmelerin de belirli biiyiikliikteki isletmeler ile
benzerleri arasindan siyrilip kendini ispat edebilecek yetkinliklere sahip isletmelere
verilmesi de tartismaya agilmalidir. Bu baglamda; arastirma bulgularindan farklilagtirma
boyutu agir basan odaklanma stratejisini uygulayan isletmeler i¢in sayisal dl¢iiler yerine
0znel tesvikler onerilebilecektir. Buradan hareketle arastirma bulgularindan ortaya ¢ikan
sonug, Turquality® programinin giiclii proaktif yonelimli girisimcilerin kiiresel nig
pazarlarda odaklanma stratejisini uygulayan igletmeleri i¢in uygun olabilecegi ancak
kitlesel pazarlamaya yonelik hedef pazar stratejisi olusturan ve herhangi bir rekabet
stratejisi uygulamayan, tirlinlerini ortalama alt1 fiyatlara satmaya razi olan isletmeler
icin bu program uygun olmayabilecektir. Bu tipolojideki isletmeler igin ise sayisal
Olciitlere, kitlesel iretim ve Ol¢ek bliylitmeye dayali tesviklere ihtiya¢ olabilecegi
degerlendirilmektedir. Bu anlamda Turquality® programinin giincellenme ihtiyacinin

ortaya ¢iktig1 diisiiniilerek gézden gecirilmesi onerilmektedir.

Isletmelerin yararlandig: ihracat tesviklerinin tespiti ve bu tesviklerin etkinligi ve
stirdiiriilebilirligi ile ilgili girisimci algilart nasil birbirini tamamliyorsa tesviklerden

yararlanan isletmelerin de tesvik sistemine iliskin ongoriileri ve problemin ¢éziimiinde
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eksik kalan pargalar1 tamamlamamiza yardimci olmaktadir. Asagida bu kapsamda

acgiklamalarda bulunulacaktir.

Arastirma bulgulara goére; Inegdl mobilya sanayisinde deyim yerindeyse bir
kaos durumu hakimdir. inegdl’de yaklasik 3.000 civarinda irili ufakli isletme mobilya
tiretiminde bulunmakta, bu isletmelerden yaklasik 600 tanesi ayn1 zamanda ihracatci
konumundadir. Inegdl’de bu kadar iiretici konumda isletme varken hammadde
tekellesmekte, yan sanayi ise isletmelerin ihtiyaclarina yetisememektedir. Isletmeler
sipariglerin yogun oldugu zamanlarda metal aksamlar dahil bir mobilyanin biitiin
pargalarint kendileri yapmak zorunda kalmakta, siparislerin diisiik oldugu zamanlarda
ise isletmelerin tasarimlarina gore kiigiik partiler halinde verecegi siparisler pahaliya
mal olacagindan dolayi biitiin mobilya parcalarinin isletmeler tarafindan yine ilk elden
iretilmesi yoluna gidilmektedir. Ayrica isletmeler, tasarimlarinin ¢alinmamasi igin bu
sire zarfinda Ozel olarak teyakkuzda bulunmaktadir. Sektordeki karisiklik ve
isletmelerin bu kanisiklik icerisinde diizensiz ve onemli diizeyde sarta tabi olmadan
rahatlikla oOrgiitlenmelerine iliskin girisimei diizeyinde de Onemli tespitler vardir.
Isboliimii ve uzmanlasmaya kotii sirayet eden durum; ¢ok kiiciik dlgeklerde kurulan
isletmelerin varligt goz Oniinde bulunulursa sektorel planlamanin Onemine isaret
etmekte, bu kapsamda sektorel diizenleyici kurum/kuruluslarin eksikligi de giindeme
gelmektedir. Kargasanin  Onlenmesi icin sektdrde isletmelerin  kurulusu ve
uluslararasilasmanin her asamasinda sektorel diizenleyici kurum/kuruluslarin olmasina
ihtiyag bulunmakta, kiimelenme ve 6lgek ekonomisinin getirilerinden istifade etmek
icin bu kurumlara biiyiik isler diisecegi ongoriilmektedir. Bu durum, herkesin tesebbiis
Ozgirliigii geregi yatirim yapmasina elbette engel degildir. Ancak sektordeki bu denli

bir karigiklik, siirdiiriilebilir bir ihracati miimkiin kilmamaktadir.

fhracat tesvikleri; kiimelenme, dlgek ekonomisi ve sirket birlesmelerine, giiclii
organizasyon ve ortakliklara iligkin olmalidir. Arastirma bulgularinda bu yonde giigli
Oneriler vardir. Ancak ilging olan sudur ki bu 6nerileri dile getiren isletmelerden birkaci
hari¢ hemen hemen higbirinin yurti¢i ve yurtdis1 pazarlarda iiretim ya da pazarlama
alaninda hicbir ortaklik gerceklestirmemis olmasidir. Girisimciler genel olarak olayin
farkinda olup ¢6ziim olanaklar1 i¢in bir ¢aba gostermemektedir. Yeni sirketlerin
kurulmasinda ve kurulu sirketlerin birlesmesinde girisimcilerin birbirlerini tanimasi igin

etkili ~organizasyonlara ihtiya¢ bulunmaktadir. Olast sektorel diizenleyici
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kurum/kuruluslar eliyle ya da piyasa mekanizmasinin ¢ozecegi etkili bulugmalar
vasitasiyla sermayesi ve fikri olanlarin birlikteliginin gerceklesecegi ortamlara ihtiyag
bulunmaktadir.  Nitekim bu sayede o6l¢ek  ekonomilerinin  getirilerinden
faydalanilabilecek, timit edilen sektorel diizenleyici kurum/kuruluglarin muhtemel
diizenlemeleri ¢ergcevesinde de kiime ve sektdriin ihtiyaclari baglaminda hammadde ve
yan sanayi kuruluglarinin etkin Orgiitlenmesinde 6nemli yollar kat edilebilecektir.
Ortakliklarla ilgili mobilya sektoriinden Ornek verilecek olursa; teknik ve tasarimda
uzman olan bir mobilya ustasi ya da sanatgci, isletmenin rutin islerinin yiiriitilmesinden
ve finans alanindan sorumlu bir uzman ile pazarlama alaninda uzman ve iyi seyler
iretmekten keyif alan proaktif bir hakim ortak yani girisimcinin el ele vermesiyle

piyasada harikalar yaratilabilecektir (bkz. Goriisme ¢iktilarindan 5 no.lu isletme).

fhracat tesvikleri; isletmelerin fizibilite ihtiyaclarina, yol haritalarmin
netlestirilmelerine, girisimcilere tacir zihniyetinden =ziyade sanayici kimliginin
kazandirilmasina yonelik etkili egitimlere yonelik destekleri barindirmalidir. Yine bu
kapsamda {iretim ve pazarlamanmn ayrilarak KOBI’lere 6zellikle iiretime yonelik
tesviklerin sunumuna 6zen gosterilmesi yoluna gidilmelidir. Basarili bir hikayeye sahip
olan EMNC modeli isletme girisimcisinin goriisme notlarindaki ifadeleri hatirlanirsa,
girisimci gelisme asamasinda iiretim ve pazarlamanin aym1 anda yliriimemesinden
dolay1 bir noktadan sonra pazarlamayi1 tamamen franchise oOrgiitlenmesine birakarak
tiretim iizerinde odaklandiklarini ifade etmisti. Nitekim iiretim ve pazarlama alanlar
birbirinden farkli alanlar olup farkli uzmanliklar istemektedir. Bu konuda yapilabilecek
bir oneri; Inegdl’deki isletmelerin en azindan pazarlama, finansman, giimriikleme,
sigorta vb. faaliyetlerini gerceklestirmek i¢in bir araya gelip Sektorel Dis Ticaret Sirketi
olusturmalari, ya da el birligiyle kurulacak bir anonim sirkete Disg Ticaret Sermaye
Sirketi statiisi kazandirmak i¢in ugras vermeleri gerektigi olabilir. Mevzuatimizda 6zel
statiilii sirket olarak gecgen bu sirketler isletmelerin uluslararasi pazarlama faaliyetlerinin
tek elden yapilmasiyla isletmeleri kaynak verimliligini saglamada olumlu
etkileyebilecek, ihracat departmanlarinin profesyonel ekipler tarafindan olusmasiyla
riskler minimize edilebilecek ayrica da bu sirketlerin ihracat tesviklerinden Oncelikli
olarak yararlandirilmalar1 sebebiyle de dolayli yoldan isletmeler cok daha etkin kaynak

ve imkanlara kavusabilecektir.
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Calismada ortaya ¢ikan bir diger bulgu da; yukaridaki ifadelerle paralel olarak;
ithracat tesviklerinin liretim maliyetlerini telafi edici, istikrarli personel tesviklerini
iceren tesvikler olmasi gerektigi lizerinedir. Faizsiz ya da diisiik faizli krediler ve
vergilerin diisiiriilmesi de iiretim maliyetlerini diisiiriicii etkide bulunacaktir. Ayrica
isletmelerin maliyet hesabina dikkat etmeleri i¢in finansal okuryazarlik ile maliyet
hesab1 egitimlerinin verilmesi de 6nemli goriilmektedir. Kimi zaman isletmelere tesvik
vermekten ziyade maliyetlerini diisliriici Onlemler almak, isletmelerin rekabetci
durumlarmi daha olumlu etkileyebilecektir. Isletmelerin maliyet muhasebesine hakim
personelinin olmasi halinde de yurtdisi misterilere fiyat vermelerinde etkinligin
saglanacagl hususu gbéz oOnlinde bulundurulmalidir. Direkt olarak maliyetleri azaltici
nitelikte saglanacak tesviklerin maliyeti ile getirileri lizerinde siki bir sekilde ¢alismak
da faydali olacaktir. Kamunun bdyle bir tercihte bulunmasi ancak ve ancak elde etmeye

calisacagi iistiin bir yararin lehine olabilecek durumlarda etkin olabilecektir.

Aragtirma sonuglari; beyaz yakali personel calistirma egilimi yiiksek isletmelerin
performans diizeyleri géz oOniine alindiginda 6zel olarak desteklenmeleri gerektigine
isaret etmektedir. Bir diger ifadeyle; beyaz yaka (tasarimci, dis ticarett uzmani vb.)
personel ¢alistirmaya yonelik tesviklerden yararlanmak isteyen igletmeler, bu yondeki
egilimleri de degerlendirilerek belli bir simiflandirma dahilinde tesviklerden

yararlandirilmalidirlar.

Calismanin bir diger bulgusu da ihracat tesviklerinin sektdrel ve bolgesel
olmasina iligskindir. Bu konu daha ¢ok literatliirde yatirim tesvikleri baglaminda ele
almmakta olup DTO siibvansiyon yasaklari nedeniyle tesvikler kapsaminda tartismali
bulunmaktadir. Ancak giiniimiizde DTO’niin kurallarma karsi da iilkelerde
memnuniyetsizlik diizeylerinin arttigi goriilmekte olup etki giicii yiiksek gelismis
tilkeler arasinda ticaret savaslarina varan siirtiisgmeler yasanmaktadir. Bu 6neri konusu,
yatirim tesvikleri baglaminda etkili olabilecek giiclii ve mantiksal sebeplere dayanmakla
birlikte planlanacak olasi tesvik mekanizmalar1 direkt olarak ihracat tesviki olarak
verilemese bile ¢esitli kurum ve kuruluslarca mutlaka imalat¢1 ve ihracatci isletmeleri
kapsama alacak sekilde DTO siibvansiyon yasaklarina takilmamak icin iyi organize

edilmelidir.

205



Calismada elde edilen bir bagka bulgu da; tesviklerin proje bazli olmalarina
iliskindir. Hatirlanacak olursa; yiirtirliikte bulunan KOSGEB programlar1 genelde proje
bazli olarak verilmektedir. Bununla birlikte herhangi bir tesvikin verilmesinde amag ve
hedefler degerlendirme Olciitii  yapilip, hedeflere ulasma baglaminda ¢iktilarla
karsilastirilabilmesi ihracat tesviklerinin etkinligi baglaminda 6nemli sonuglara yol
acabilecektir. Yine bir parantez agilacak olursa; ihracat tesvikleri DTO siibvansiyon
yasaklarina gore performans sartina baglanamayacagi igin proje bazli tesviklerin
kurgulanmasinda DTO kurallarina takilmamak igin ¢ok iyi organize olmaya ihtiyag

bulunmaktadir.

Bir isletmeyi basariya ulastiracak en onemli etken belki de kiiresel pazar
yonelimli girisimcinin varligidir. Calismanin bir diger bulgusu; ihracat tesviklerinin
etkili girisimcilik egitimi ile kiiresel girisimcilik egitimine iligkin temalar1 kapsama
gerekliligidir. Bununla beraber isletmelerin stratejik hedefleri baglaminda danismanlik
tesvikleri ile isletmeleri bastan sona degistirip alip gotiirecek mentorliik hizmetlerine
iliskin tesviklere de ihtiya¢c bulunmaktadir. Belki de sirf bu durum bile, isletmelerde

kusak aktarimi yoksunlugu probleminin ¢6ziimiinde etkili olabilecektir.

Calismanin genel sonucundan, farklilastirma ve odaklanma stratejisi izleyip nis
pazarlarda faaliyette bulunan proaktif girisimcilere sahip isletmelerin {iriinlerini
ortalama {istii fiyatlarla pazarladiklart sonucuna ulasilmaktadir. Isletmelerin
stratejilerine yon veren girisimciler ve list yoneticiler oldugundan, bu kisilerin profilleri,
isletmelerin nitelikleri ve geleceklerine énemli diizeyde etki etmektedir. Dolayisiyla
etkili girisimcilik egitimleri ve kiiresel girisimcilik egitimleri belki de en basinda ihracat
tesviklerinin bagariya ulasabilmesinde kritik bir oneme sahip olabilecektir. Tablo
10.3.8’de girisimcilerin formel egitim diizeylerinin degerlendirilmesinden, arastirmayla
sinirlt olmak iizere girisimcilerin egitim diizeylerinin ihracat yatirimlar1 iizerinde
etkisinin bulunmadigi degerlendirmesine ulasilmisti. Buradan sdyle bir anlam ortaya
cikmaktadir: Ulkemizdeki formel egitimin kiiresel girisimci yetistirmeye yonelik
yenilikleri icermesi gerektigi ile, ¢esitli kurumlar tarafindan verilen girisimcilik
egitimlerinin kiiresel girisimcilik egitimine yonelik etkili bir sekilde yeniden
diizenlenmesi gerektigidir. Bununla birlikte kisa vadede belki de en 6nemli destek

unsuru danigmanlik desteklerinin niteliginin artirilmasi ile bir isletmeyi her seyiyle
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birlikte degistirip strateji cizecek mentorlilk desteklerinin de saglanmasinin etkili

olacag diisiiniilmektedir.

Calismanin bir¢ok noktasinda isletmelerin uyguladigi rekabet stratejisinin ve
uluslararas1 pazarlarda konumlanmalarina iliskin girisimci yonelimleri ile hedef pazar
stratejilerinin igletmelerin ortalama {istii getiriler elde etmelerinde onemli diizeyde
oldugu bulgusu paylasilmisti. Calismanin bir diger bulgusu da; ihracat tesviklerinin;
hedef pazarlara yonelik, yurtdist ekiplerin uzun dénemli yasamasina doniik, 6zellikle
zengin ve kalici pazarlarda kalici lojistik, satis ve dagitim aglarina yonelik tesvikler
olmas1 gerektigine iligkindir. Bu kapsamda gelismis tilkelerin ¢okuluslu basarili
sirketlerinin pazarlarda tutunmalar1 incelenmeli, ihracat tesvikleri iyi ornekler referans

aliarak sunulmali ve devlet bu kapsamda yol gosterici konumda bulunmalidir.

Calisma bulgular1 gosteriyor ki; ihracat tegviklerinin hedef pazarlara ve nis
pazarlara yoOnelik olmast durumunda bunun stratejik olarak olumlu sonuglari
goriilebilecektir. En azindan kaynaklarin daha etkin kullaniminin yolu hazirlanmis
olacaktir. Arastirma bulgularinda isletmelerin Avrupa’da lojistik aglarinin yetersiz
oldugundan, ozellikle Avrupa’da ve ABD’de satis yapabilmek i¢in depo olmasi
gerektiginden bahsedilmisti. Hedef pazarlarda etkili rekabet ve etkili pazar bilgisinin
elde edilmesi i¢in kalici olmak sarttir. Bu baglamda daha oOnce yurtdisi birim
tesekkiiliine iliskin destekler ile Markalagsma ve Turquality® Programi desteklerinde
yurtdist kalict ekiplerin yasamasinda problemler oldugu dile getirilmisti. Bu alanlarda
yapilacak diizenlemeler, iyilestirmeler ile gelismis tilkelerin ¢okuluslu basaril
sirketlerinin pazarlarda tutunmalar1 6rnek alinarak iyi referanslarla etkili bir tesvik

mekanizmasinin gelistirilmesi saglanabilecektir.

Tesviklerin sunumunda; isletme &zellikleri ve tesviklerin dozu 6nemlidir. Olgegi
yakalayan, belli bir proje gelistiren, kritik esik degerleri asan, aktif biiyiiklik ya da
belirli kriterleri yerine getiren ve bu kriterler baglaminda bir puanlama sistemine gore
gruplandirilan iddiali olan ve isini iyi yapan isletmelere fark yaratan tesvikler
verilmelidir. Oldukg¢a yiliksek oranda ve tiim uluslararasilasma modelleri bazinda
paylasilan bu Oneri, ihracat tesviklerinin giinlimiizdeki haliyle sunumunda —tipki
mobilya sektoriindeki kargasa ortami gibi- 6nemli problemlerin ve kargasalarin

yasandigina iligkin bir bulgu olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Bu bulguyla acike¢a su ifade
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edilmektedir: Thracat tesviklerinin sunumunda hatalar yapiliyor. Her isteyen isletme,
teblig ve programlarda yazan genel sartlar ve beklenen uygulamalar1 (6rnegin fuara
giderek ve tesviklerden maksimum diizeyde yararlanmak icin uygun Olcekte stand
kiralayarak gibi) yerine getirerek tesviklerden yararlanabilmektedir. Ama Oncesinde
hangi isletmelere bu tesviklerin sunulacagina, sunulmasia gerektigine iligskin hicbir
ayrim bulunmamaktadir. Dahasi, arastirma sorularindan cevap alinamayanlar
degerlendirildiginde, ihracat tesgviklerinin sunumunda isletmelerin de tesviklerle ilgili

bir hedeflemelerinin olmadigin1 géstermektedir.

fhracat tesviklerinin sunumunda bir hedef ve bu hedef gergeklesmelerinin test
edilebildigi bir sisteme ihtiyag vardir. Her seyden oOnce yukarida bahsedilen
diizenlemelerin hayata gecirilebilmesi i¢in isletmelerin belirli 6zelliklerine gore
gruplandirildig: bir sisteme, veri tabanina ihtiya¢ bulunmaktadir. Bu veritabani sayisal
ifadelerle ilgili bilgileri ifade edecek bir donanima sahip olmalidir. Bununla beraber bu
veritabani, bir isletmenin ne yapip ettigi, hedefleri ve nasil bir profile sahip olduguna
iliskin cesitli bilgileri de i¢ermelidir. Turquality® programina iligkin bulgular ve
Onerilerde de bahsedildigi lizere; isletmelerin uyguladigi rekabet stratejilerine iliskin
farkli diizeylerde ve tiplerde ihracat tesviklerinin sunumuna ihtiya¢ vardir. Bugiin
diinyamizda endiistri 4.0 konusulurken insanlarin hayallerine gore 3d yazicilar tasarim
yapabiliyorken, tlim iiretim ve pazarlama siireglerinde esneklik en 6nemli etkenlerden
birisi olarak giindemimizde yer alirken ihracat tesviklerinin sunumunda da bir esneklige
ihtiyag bulunmaktadir. Esnek iiretim ve pazarlama siiregleri, esnek ihracat tesviki

politikalartyla biitiinliik olusturmalidir.

Dogal olarak bu calismanin ampirik bulgularinda da gorildiigii lizere; her
isletmenin hikayesi farklidir. Her girisimcinin diinyayr kavrayisi, isletmelerin
kurulugtaki ihtiyaglari, ilk ihracatt ve devaminda karsilastigi giigliikler ve bunlarla
miicadele yontemleri farklidir. Ancak bu kadar karmasik bir goriintiide isletmeleri
siiflandirma niteligi olan ortak faktorler vardir. Yazara gore bu faktorlerden bazilari;
isletmelerin  hangi  uluslararasilasma modeli  baglaminda  uluslararasilastigi,
uluslararasilagsma siire¢lerinden hangi asamada bulundugu, isletmelerin uluslararasi
piyasalarda uyguladigi rekabet stratejisi, girisimci ve isletme {ist yonetiminin

uluslararas1 pazarlarda rakiplerine karsi hangi yaklasimi benimsedigi, bu isletmelerin

208



hedef pazar stratejilerinin niteligi vb. olmalidir. Bu kriterler olas1 siniflandirmaya aday

konumundadir.

Yukaridaki ¢alisma bulgular1 acikc¢a gosteriyor ki; isletmelerin uluslararasilagsma
diizeyi arttikca ihracat tesviklerinden yararlanma egilimi de artmaktadir. EMNC Modeli
isletme, Kiiresel dogan isletmeler ve hizli uluslararasilasanlarin uluslararasilasma
cabalar1 ve ihracat tesviklerinden yararlanma egilimleri geleneksel uluslararasilagan
isletmelere gore daha yiiksek diizeydedir. Nis pazarlarda faaliyette bulunarak
faklilastirma ve odaklanma stratejisini benimseyen igletmelerin de ayni paralellikte
ihracat tesviklerinden yararlanma egilimleri pozitif iliski icermektedir. Isletmeler her ne
kadar homojen olmasa da yukarida vurgulanan noktalarda ve kendi aralarindaki
siniflandirmalar baglaminda ihracat tesviklerinin etkinligiyle ilgili bulgularda
benzesiklik gdstermektedir. Bu da dzet olarak su sonuca gétiirmektedir: hracat tesvik
mekanizmasit ana konumu uluslararasilasma modelleri baglaminda olmak tizere
isletmelerin; uluslararasilagma siireci asamalari, uluslararasi piyasalarda uyguladigi
rekabet stratejisi ile girisimci ve isletme {ist yOnetiminin uluslararasi pazarlarda
rakiplerine kars1 benimsedigi yaklagimi, isletmelerin hedef pazar stratejilerinin niteligi,
girisimci profilleri ve algilanan risk diizeyleri vb. diger ayirt edici niteliksel ve
niceliksel 6zellikler baglaminda faklilasmak durumundadir. Bu ¢alisma Inegdl mobilya
sanayisi lizerinde gecerli sonuglar iiretmektedir. Bazi kisitlar dahilinde {ilkemizde biitiin
imalat sanayisi baglaminda test edilebilir ve genellenebilir yaklasim icermektedir. Bu
alanda gelecekte bagka sektorler iizerinde benzer caligsmalarin yiriitilmesi ve ¢alisma
sonuclariin karsilastirilmas: Onerilmektedir. Biitiin sektorlerde benzer c¢alismalarin
yapilmas1 ve sonuglarin karsilastirilip birlestirilmesi iilkemizde uygulanan ihracat

tesviki politikalarina yon verebilecektir.
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EKLER

EK:1.1. ASAMALI ULUSLARARASILASMA MODELLERIi

UPPSALA
OKULU

. | MODELIN VARSAYIMLARI
MOADgILIN OZELLIKLERI VE MODELIN ASAMALARI
ELESTIRILER
Jan Isletmelerin uluslararasilasmasi, | 1-Diizensiz ihracat faaliyetleri (Kaynak
Johanson- | yurtigi piyasalarda gelisim baglantis1 yok)

Finn sonrasinda ve asamal1 bir dizi 2-Bagimsiz acentalar vasitastyla ihracat yapma
Wiedersheim | kararla gergeklesir. (Ihracat kanallar1 ve satislari etkileyen
Paul Modeli | Isletmeler belirsizlikten faktorler konusunda bilgi sahibi olma.)

(1975) kacinmak i¢in ilk ihracatlarina 3-Yurtdisinda satis subeleri kurarak ihracat

komsu iilkeler/bildikleri
iilkelerle baslar ve yurtdigina
satiglarini ilk etapta bagimsiz
acentelerle gergeklestirir.
Elestiriler: Model dinamik
degildir ve agamalarin sirasiyla
gegilmesi ongoriilmektedir.
Firmalar her zaman psikolojik
uzaklik ac¢isindan kendilerine
yakin gordiikleri pazarlara
yonelmezler. isletme sahibi
modelde ihmal edilmistir.

yapma (Bilgi kaynaklar1 dogrudan kontrol
edilebilir. Dolaysiz bir deneyim)
4-Yurtdiginda yatirim/liretim birimlerinin
kurulmasi (Biiyiik boyutlu kaynak baglantilart
gerceklestirilecek duruma gelinmistir.)

Jan Johanson
ve Jan Erik
Vahlne
Modeli
(1977 ve

Jan Johanson-Finn Wiedersheim
Paul Modelinin varsayimlarini
kabul eder. Dinamiktir.
Dongiiseldir. Temel yapi, durum
ve degisim iizerine kurulmustur.
Pazar bilgisi ve pazar baglantisi
mevcut faaliyetler ve baglanti
kararlarini etkiler. Akabinde
sirasiyla pazar baglantisi ve
pazar bilgisi de degismektedir.

1-Durum asamasi

a) Pazar bilgisi

b)Pazar baglantisi (2 faktdrden olusur:
Baglantinin derecesi ve baglanilan kaynaklarin
miktarr)

2- Degigim agamast

a)Baglanti kararlart

b)Mevcut faaliyetler

1990) Kararlar pazarda gerceklestirilen
islemlerle ilgili olarak
deneyimsel bilgiye baglidir.
Elestiriler: Isletme sahibi,
modelde ihmal edilmistir.
Isletmelerin yabanci pazarlara 1- Yabanci pazarlarin ve iiriinlerin
girme kararlarini daha 6nceden | degerlendirilmesi.
vermis olduklari 2- Yabanc1 pazarlara dair amag ve hedeflerin
varsayilmaktadir. belirlenmesi.
Isletmelerin yurtdisi1 pazarlara 3-Pazara giris tarzinin belirlenmesi.
Franklin R. | girme siireci analiz edilip bu 4-Pazarlama planinin hazirlanmasi.
Root Modeli | siiregte takip edilecek asamalar | 5-Hedef pazara giris faaliyetlerinin
(1987) verilmektedir. baslatilmast.

Elestiriler: Motivasyon siireci
g0z ard1 edilmektedir. Model,
sistematik bir slire¢ olmayip
pazara giris faaliyetlerini
kapsamaktadir.

210




EK:1.2. YENILIKCi ULUSLARARASILASMA MODELLERI

MODELIN
ADI MODELIN OZELLIiKLERI MODELIN ASAMALARI
Isletme sahibinin dzellikleri ve 1- Yonetici ihracatla ilgilenmemektedir.
dinamizmi uluslararasilasmanin en 2- Yonetici ihracata iligkin ilk siparigini
6nemli unsurudur. uluslararasi firmalardan alir ve uygulama
Warren imkanlar; l?u. asamada arastlrllmz.ima.ld.a(?lr.
Bilkey 3- Yonetici, ihracatin uygulanabilirligini
ve George arastlrmaktadlr. o
Tesar 4- Dleneylme dayali ilk ihracat yakin iilkelere
. yapilir.
12/{3(,17?71)1 5- Isletme artik deneyimlidir ve ihracatta
optimalizasyon i¢in o iilkedeki tarife ve kurlari
degistirmeye calismaktadir.
6- Isletme, daha uzaktaki iilkelere ihracatin
olabilirligini aragtirir.
Model, isletmelerin ihracat stratejisine | Isletmelerin ihracata baglamasi i¢ piyasada
uyum kararini incelemektedir. karsilasilan sorunlar sebebiyle degil, yurtdist
pazar firsatlarindan haberdar olmalariyla
Lee ve gergeklesmelﬁedir. Girisirpci./yt')neticinin bilgi
Brash saglamasi kritik dnemdedir. Ihracat;.sebeke
Modeli bagla.nt.llarl, ka.ty.ngk a.ktarllm.asl ve risk
(1978) icerdiginden girisimci/yOneticinin rasyonel
kararlar verdigi savunulmaktadir.
En 6nemli faktor, pazar arastirmast 1-Yurtici pazarlama (Thracat farkindalig1 yok.)
cabalar1 ve pazarla ilgili verilerin 2-Thracat dncesi asama (Thracatta farkindalik.
saglanmasidir. Modelde Pazar arastirmasi calismalarma baslanir. Thracat
uluslararasilagma siireci bu iki sifir ya da sifira yakin)
faktordeki gelisimlere gore 3-Ihracatta deneysel yatirim (Psikolojik yakinlik
agiklanmaktadir. icinde olunan iilkelerle sinirl ihracat. Deneysel
S. Tamer ihraca.t yatirimi ihrfac.at/toplar.n satiglar | yatirim marjinal ve aralikhdir. Thracat/toplam
Cavusgil orani ile degeﬂendnlln?ektedlr. Bu oran | satislar orani % 0 ile %9 ara51.ndad1r.) .
Modeli | &yt zamanda isletmenin yabanci fl—Ihracatta aktif yatirim (Yem pazarlgra girme ve
(1980) pazara bagliligini yansitmaktadir. ihracatin pay1 arttirilmak istenmektedir. Bu
asamada pazar arastirmasi, finansal kaynak ve
personele ihtiya¢ duyulur. Thracat/topsam satislar
orani %10-%39 arasindadir.)
5-Thracatta baglantilar kurma (Yabanci pazarlarda
baglant: kurulmustur. isletme yurtdis1 pazarlarda
lisans anlagmalar1 ya da yabanci direkt yatirim
yaparak baglanti kurmaktadir.)
Isletmelerin ihracatlarim1 gelistirmeleri; | 1- Thracattan haberdar olma.
isletmenin 6zellikleri ve karar vericinin | 2-Ihracat niyeti (Karar vericinin ihracat
Ozellikleri arasindaki etkilesimle konusundaki motivasyonu, tutum, inang ve
Stan D. sekillenir. Thracat faaliyetine bir beklentileri etkiler. Yurtdisindan gelen talep,
Reid problem ya da bir firsatin farkina fuarlar, yurtdis1 pazar gezileri niyeti gii¢lendirir.)
Modeli | vararak baslanmaktadir. 3- hracat deneyimi (Deneyimin sonucuna gore,
(1981) Ihracatin gelistirilmesinde ihracat faaliyetine devam edilebilir ya da faaliyet

ihracata yatkinlik ve bilgi saglama
onemli faktorlerdir.

sona erebilir.)
4-Thracatin degerlendirilmesi
5-Thracatin benimsenmesi
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Franklin R. Root modeline

gore daha fazla siire¢ odakli ve daha
fazla somut asamalardan olusur.
Digerleri arasinda en kapsamli
modeldir. Yabanci pazar se¢im karari
ayr1 bir agsama olarak verilmemistir.
Modelin agsamalarindan ilk 3 asama

1- Yabanci pazara girmek i¢in isletmenin hazir
olup olmadiginin degerlendirilmesi.
2-Isletmenin analiz edilmesi.

3-Yurtigi faaliyet planinin yeniden
degerlendirilmesi.

4-Pazarlar ve rekabet hakkinda kiiresel bir
degerlendirmenin yapilmasi.

Ml}\l/fﬁ?e?/l. degerlendirme asamasidir. 4. ve 5. 5-Yurtdis1 pazara giris igin plan gelistirilmesi.
. asama plan gelistirme asamasidir. 6. ve | 6-Yabanci partnerlerin tanimlanmasi ve segilmesi.
Modeli . . . . <
(1993) 7. asama isletme faaliyetlerinin 7—Yabgn§1 iilke kanunlarma uyum saglarllmaSL.
uyumlastirilmasi agamasidir. 8. asama | 8-Yurti¢i ve yurtdist pazarlarda destek hizmeti
sebeke iligkilerinin gelistirilmesi sunan tedarik¢ilerin secilmesi.
asamasidir. 9. asama iiriinlerin yurtdist | 9- Isletmenin iiriiniiniin pazara sunulmas.
pazara sunumu ve 10. agama 10-Talebin artmasiyla birlikte yurtdisi pazarlarda
tutundurma asamasidir. Model; lisans | satis subelerinin kurulmasi.
anlagmalar1 ve dogrudan yabanci
yatirim agamalarini barindirmamaktadir
Thracat1 gelistirme modellerinin 1- Bagimli ihracat gelistirme siireci: (Uriinlerin
tamamini biitiinlestiren (donemine ithali, anlagma yoluyla ihracat gelistirme, dolayl
gore) 3 asamali1 bir modeldir. ihracat) Faaliyetler bagimli. Sirket uluslararasi
Isletmelerin uluslararasi pazarlardaki alanda ikincil konumda. (Ogrenme siireci)
konumu; stratejilerinin bagimsizlik 2-Bagimsiz ihracat gelistirme siireci:
R. diizeyine, fonksiyonel yeteneklerine ve | a)Baslangic: acente ve distribiitor vasitasiyla
Luostarinen | aragtirma ve gelistirme ile pazarlama ihracat.
ve H. alanindaki tistiinliiklerine baghdir. b)Gelisme: Satis subeleri kanaliyla ihracat
Hellman ¢)Biiylime: Anlagsmaya dayali iiretim subeleri
Modeli iligkisi.
(1994) d)Olgunlasma: Uretim birimlerinin kurulmas.
Dogrudan yabanci yatirim.
3-Karsilikli bagimli ihracat gelistirme siireci:
Uluslararasi sebekede yer alan isletmeler
birbirlerinin partneridir. Stratejik igbirligi
anlagmalar1 yapilir.
Sebeke modeli gelistirmislerdir. Bu 1- Aragtirma agsamasi (Hedef pazar hakkinda bilgi
modele gore; yabanci pazarlardaki toplanir. Pazar arastirma altyapist bir
igletmeler diger isletmelerle giivenilir | gerekliliktir.)
iligkiler kurmaktadir. Sebeke modeli; 2-Proje asamasi (Pazarla ilgili firsat analizi)
aktorler, kaynaklar ve faaliyetleri 3-Sebeke olusturma asamasi (Isletme, bilgilerini
kapsayan ve 3 asamada kurulan siire¢ | degerlendirerek genis bir sebeke ag1 olusturmakta,
modeli olarak ele alinmaktadir. Her isletmenin gelistirdigi iliskiler pazarda daha giiglii
asamada aktorler, kaynaklar ve bir konum elde etmesini saglamaktadir.)
Pervez N. | faaliyetler olarak 3 sebeke degiskeni
Ghauri ve | vardir. Faktorlerin her biri birbirine
Karin bagimlidir. Pazara giris siirecinde
Holstius | isletme daha gii¢lii konumda olursa bu
Modeli igletmeyi ihracatta daha basarilt
(1996) yapmaktadir. Isletme, konumunu

giiclendirmek i¢in sebekede yer alan
aktorlerle iliski kurmakta, bilgi ve
kaynak aligverisinde bulunmaktadir. Bu
sayede iiretim metodlarini diger
isletmelerle uyumlu hale getirmektedir.
Cevresel faktorler, pazara giris siireci
ve isletmenin konumunu
etkileyebilmektedir.
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George S.
Yip, Javier
G.
Biscarri ve
Joseph A.
Monti'nin
Way
Station
Modeli
(2000)

Sistemik bir ihracati geligtirme modeli
ortaya koyar. Daha 6nceki modellerin
eksikliklerine odaklanir.

Asamali ve yenilikei ihracat1 gelistirme
modellerinin (asamali modellerden
Johanson ve Vahlne, Root ve yenilik¢i
modellerden Miller modeli)
eksikliklerini gidermektedir. Modelin
1. ve 2. asamalari, atilim i¢in hazirlik,
3.4. ve 5. asamalar, isletmelerin
baglant1 kararini olusturmalarint
kapsar.

1-Motivasyon ve stratejik planlama (Bilgi
toplama ve uygun zaman gézleme)

2-Pazar arastirmasi (isletme stratejisi gelistirilerek
pazar se¢imi)

3-Pazarin se¢ilmesi

4-Pazara giris tarzinin segilmesi (Isletmenin
kararimi; kaynaklari, yetenekleri ve riskler
yonlendirir.)

5-Risk ve problemlere dair planlama yapma

6- Pazara giris sonrasi stratejik baglant1 (Hedefe
ulasmak i¢in sebeke baglantis1 ve kaynaklarin
olgunlastirilmasi.)
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EK:2.1. DOViIZ KAZANDIRICI HIZMET TiICARETINE ILiSKIN
DESTEKLERIN ORAN VE UST LIMITLERINi GOSTERIR TABLO

Yararlanicilar

Faaliyet

Destegin Konusu

Oran

Ust limit

Saghk Turizmi, Bilisim, Egitim ve Film Sektorlerindeki
Sirketler

Tescil harcamasi ile bu tescile iligkin yurtdisinda
gergeklestilen tescil ve koruma harcamalart
(yonetim danigmanlig1 sektorii dahil)

50%

50.000 USD

Pazar arastirmasi, sektor, iilke, uluslararasi
mevzuat, veri madenciligi faaliyetleri, yabanci
sirket veya marka odakli raporlar ile yabanci
sirket alimda danismanlik giderleri

60%

200.000USD

Kalite, hijyen, ¢evre belgeleri ile pazara giris
belgeleri

50%

50.000USD

Reklam, tanitim, pazarlama harcamalari
(yonetim danigmanligi sektorii dahil)

Yurtdisi birim briit kira ve komisyon giderleri
(yonetim danismanligi sektorii dahil)

60%

400.000USD

120.000USD

Rekabet arttirma faaliyetleri i¢in danigmanlik
giderleri

Yurrtdigindan hasta ve 6grenci getirilmesi ile
film ve bilisimde iiriinleri ve yapimlarin ihracina
iliskin acentalara yapilan komisyon giderleri

Saghk Turizmi ve Egitim Sektorii ilave Destekler

Terciimanlik hizmetleri (yurt iginde istihdam
edilen 2 personelin briit iicretleri)

Terciimanlik hizmet alimina iligkin giderler

Hastalarin tarifeli ugak seferiyle Tiirkiye’ye
getirilmesi durumunda ulasim giderleri/hasta
basina

Hastalarin tarifesiz (charter) ugak seferiyle
Tiirkiyeye getirilmesi durumunda ulagim
giderleri/hasta basina

50%

200.000USD

100.000USD

25.000USD

50.000 USD

1.000USD

200USD

Yurtdigina yonelik
tanitim ve egitim

faaliyetleri

Yurtiginde diizenlenen tanitim ve etkinlik
giderleri (yillik maximum 5 adet)

Yurtdisindan davet edilen akademisyen/uzman
vb. katilimli egitim giderleri (yillik maximum 5
adet)

50.000USD

100.000USD
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50%,

tanitim ve organizasyon giderleri ve faaliyet
basina (proje basina 3 yil) (yonetim
danigmanlig: sektdrii dahil)

Tiirkiyeni
n
tarih ve | 100.000USD
kiiltiiriine
Pazara giris giderleri / oyun ya da uygulama iliskin ise
basina %70
Komisyon giderleri 100.000USD
o
28
Q
.4: g o
£ 223
= =52
< 5 %o &
2o g S 50.000USD
& 5 §
£z |2EE 50%
= a = B : o
Qo 5 2°s" | Mobil uygulama ve bilgisayar oyunlarinin
> > o 5 £ ... . . . .
£ = g gelistirilmesine yonelik faaliyetler (kiralanan,
:g* = g E |satin alinan lisans giderleri)
B [BEs
222
43 £ Mobil uygulama ve bilgisayar oyunlarinin 25.000 USD
>~ gelistirilmesine yonelik faaliyetler (istthdam
edilen 2 personelin briit {icretleri / yillik)
Film platosu ve stiidyosu kullanim giderleri 20% 200.000USD
50%, 100.000USD
isirligi |4ty
kuruluslar
. kuruluslari
o igin
Film kapsaminda yapilan reklam giderleri icin %70 200.000USD
Yillik 10'ar adet Ticaret ve Alim Heyeti
programlarinin Desteklenmesi
(2 temsilcinin ulagim, konaklama giderleri, 70% 15.000 USD
reklam, pazarlama, danismanlik, tanitim ve
organizasyon giderleri program basina) (proje
s basina 3 yil)
5
== =
= % 5 Ihtiyag analizi, egitim, danismanlik,
E 2 <§ organizasyon ve projede istihdam edilen 2 400.000USD
M e 207 | personelin briit licretleri (proje basina 3 yil)
oY) E _“.; 'S [ (yOnetim danigmanlig: sektorii dahil)
: RS v o
-3 s = 75%
g E | Yol ve konaklama dahil -6n heyetin yurtdist
2 g gorevlendirilmesi durumunda ayrica 2 personelin 150.000
5 giderleri-yurtici ve yurtdist USD
an
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Isbirlligi Kuruluslarinin diger faaliyet destekleri
(Bakanlik¢a onayli kurumlardan yaptirilan pazar
arastirmasi, sektor, tilke, uluslararast mevzuat,
yabanci sirket veya marka odakli raporlar ve
yabanci sirket alimlarina yonelik danigmanlik
hizmetleri giderleri/yillik)

Isbirlligi Kuruluslarinin diger faaliyet destekleri

Reklam, tanitim ve pazarlama faaliyeti
giderleri/yillik

Yurtdist birim briit kira giderleri/birim bagina
yillik

Yurtdisindan davet edilen kurum temsilcileri
katilimu ile yurtdisi faaliyetlerin tanitim ve
pazarlama giderleri/program basina yillik 5
etkinlik

Yurtdisindan davet edilen akademisyen, uzman
vb. gibi personel katilimli yurti¢i egitim
giderleri/yillik 5 etkinlik

Isbirlligi Kuruluglarinin diger faaliyet destekleri
(Hizmet sektorlerine yonelik olarak diizenlenen
Bakanlik¢a desteklenen yarigsma ve etkinliklere

iliskin giderler / y1llik 5 etkinlik)

70%

300.000USD

500.000
USD

300.000
USD

100.000
USD

300.000
USD

200.000
USD

Yurt dis1 Fuar/Kongre/
Konferans/Seminer/Festival/Film Market Katilimlarina

Yonelik Destekler

Yararlanici ve isbirligi kuruluglarinin bireysel
katilim giderleri ile 2 temsilcisinin gidig-doniis
ulasim masraflari/etkinlik bagina (yonetim
danismanlig: sektorii dahil)

Isbirligi Kuruluslari veya Organizatorlerin
gerceklestirdigi milli katilim
organizasyonlarinda; (gayrimenkul sektorii dahil)
Yararlanici ve isbirligi kuruluslarinin 2
temsilcisinin gidig-doniis ulasim masraflar ile
katilim giderleri / igbirligi kurulusu veya
katilimer bagina (yonetim danigsmanligi sektorii
dahil)

50%

15.000 USD

15.000 USD

Isbirligi Kuruluslari veya Organizatdrlerin
reklam,

tanitim ve pazarlama faaliyetlerine iligkin

harcamalari/organizasyon basina (yonetim
danismanlig: sektorii dahil)

75%

120.000
USD
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EK: 2.2. DOVIZ KAZANDIRICI HIZMET SEKTORLERININ
MARKALASMALARINA ILISKIN DESTEKLERIN ORAN VE UST

LIMITLERINI GOSTERIR TABLO

giriste aranan her tiirlii

Yararlamicilar Faaliyet Destegin Konusu Oran Ust limit
= < < TIM ve ihracatci Birlikleri igin
] —_— O = .
£ N proje basima yillik
2 SEETE 500.000 USD
Y N < ‘:—13 % =
Z ZEEH > 0
i | 5iiizs o
= 2508 e5
= e ‘? 2 é % '52 Birden fazla sektori temsil eden
5 § £EZTE ;0 Thracatg1 Birlikleri icin proje 250.000 USD
% é £t 283 < | basma yillik '
£ 5525 EE
St — Lo =) e ) O T .
E .gﬂ : z é ;é g }]?lﬁglel:(r Isbirligi Kuruluslart i¢in 50% 100.000 USD
o 2 5 = _
%ﬂ MWE = S g Birden fazla Thracatci Birligi
= % 8 g tarafindan olusturulan projeler, 250.000 USD
= - Birlik bagima (en ¢ok 4 yil)
= &
x g3
£ 5 é‘) g Uriin ve hizmet tesciline iliskin 50.000 USD
E3 A harcamalar, markalarinin yurt
CR ~ 2 i
M D o £ disinda tescili ve korunmasina
Pa=] 1720 [ R
< o 3 iliskin giderler / y1illik
< = A g
£z 3 E
Ur = 1
- .: § % Bakanhkg’a'bghrlenen hedef 400.000 USD
s g 3 pazarlara ilikin reklam, tanitim
i g ve pazarlama harcamalar yillik
< o < -
= 4 &
g % é % = Briit kira ve birimlerin
gz st 28 kiralanmasina ydnelik komisyon 600.000 USD
2.5 o 2% : :
< o S g g = harcamalari ile hukuki
% = % 25 o danmigmanlik giderleri/yillik
E= > gg33 50%
= ER 3 'g g Kiralanan birimin konsept
e g %’ RS mimari ¢alisma ve 300.000 USD
: < ‘2" = N kurulum/dekorasyon/teknik
2< = donanim giderleri/ yillik
2 .% < O .= “—
= o 58S %‘ S £ |Briitkira, komisyon, konsept
g § g S £ = = < Té mimari ¢alismalar1 harcamalar1 200.000 USD
= 8 538358 S |ile kiralamaya yonelik
5 2 BEG 'Y £ |damsmanlik giderleri ve
£ E TE=x"g -+ . .
é = - kurulum/dekorasyon giderleri
‘qE'S E’ Ka.li‘te, hijyen, gevre bf:lgeleri,
<BE ilgili ruhsat ve izinler ile pazara
= 5 50.000 USD

belgelendirme giderleri/
yararlanicilar i¢in, belge bagina
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, lokanta, kafe,
vb.

Kira giderleri, birim bagina iki
yil/yillik

50.000 USD

Markalarla ilgili
franchise vermeleri
durumunda yurtdisinda

acilacak en fazla 10 adet

magaza
konaklama tesisi, klinik

Kurulum/dekorasyon/teknik
donanim harcamalary/birim
basina

50.000 USD

Uluslararasi pazarlarda rekabet
avantajini artirmak {izere
alacaklari, danismanlik
faaliyetlerine iliskin giderleri/
yararlanicilar igin, yillik

300.000 USD

Asc1/sef, yazilimci, mithendis
/saglik kuruluslart

i¢in tercliman istihdamina
yonelik giderleri 3 personel i¢in
/yillik

200.000 USD

Pazar arastirmasi ¢aligmasi ve
raporlarna iliskin giderleri, veri
madenciligi faaliyetleri ile mali
ve hukuki raporlar/yillik

100.000 USD

Yukaridaki
desteklerden
yararlanilabilmesi
icin destek dénemine
iliskin Gelisim Yol
Haritas1 yaptirilmast
zorunludur.

Gelisim Yol Haritas1 Giderleri

200.000 USD

Uriin ve hizmet tesciline iliskin
harcamalar ile TURQUALITY®
Sertifikasini haiz markalarin yurt
disinda tescili ve korunmasina
iliskin giderler

Kalite, hijyen, ¢evre belgeleri,
ilgili ruhsat ve izinler ile pazara
giriste aranan her tiirlii
belgelendirme giderleri
(yararlanicilar i¢in)

marka basina desteklenir.)
(S+performansa gore 5 yil)

Istihdam edilen en fazla 5 adet
asc¢y/sef, yazilimeil, mithendis
/saglik kuruluslari igin terciiman
istihdamina yonelik giderler

TURQUALITY® Destek Programi
Kapsamina Alinan Yararlanicilarin
Desteklenmesi (istisnalar hari¢ giderler

Bakanlikc¢a belirlenen hedef
pazarlardaki reklam, tanitim ve
pazarlama harcamalari
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Hedef pazarlardaki markali

iriin/hizmetlerle ilgili olarak

actiklar1 50 adet

/konaklama

tesisi/klinik/egitim
merkezi/lokanta/kafeye iliskin

magaza,

Briit kira, komisyon,
danismanlik giderleri

Kiralanan birim konsept mimari
¢alisma ve kurulum
/dekorasyon/teknik donanim
harcamalari, birim bagina azami

200.000 USD

Hedef pazarlardaki markali

iiriin/hizmetlerle ilgili olarak
actiklar1 showroom, biiytik

, teshir mekan, stand,

magaza

kiosk vb.

Briit kira, komisyon,
danigmanlik giderleri

Kiralanan birim konsept mimari
calisma ve kurulum
/dekorasyon/teknik donanim
harcamalari, birim bagina azami

200.000 USD

Hedef pazarlardaki markali

iriin/hizmetlerle ilgili olarak

franchise vermeleri
durumunda 5 yillik ve 100

adet magaza, konaklama

tesisi, lokanta, kafe vb.

Kira giderleri, birim basina iki
yil/yillik

200.000 USD

Kurulum/dekorasyon/teknik
donanim harcamalar1 /birim
basina

100.000 USD

Veri madenciligi faaliyetleri ile
pazar aragtirmasi ¢aligmasi ve
raporlarina iliskin giderleri

Uluslararasi pazarlarda rekabet
avantajini artirmak tizere
alacaklar1 danigmanlik
faaliyetlerine iligskin giderler
(yararlanicilar igin)

Yukaridaki desteklerden

yararlanilabilmesi i¢in
destek donemine iligkin

Gelisim Yol Haritas1
yaptirilmasi zorunludur.

Gelisim Yol Haritas1 Giderleri

75%

200.000 USD
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Marka/TURQUALITY®

Programinin

Desteklenmesi

Marka/ TURQUALITY®

Destek Programimin:

Programin izlenmesi,
uriin/hizmet, {iretim stire¢lerinin
iyilestirilmesi, Tiirk mali
imajmin yerlestirilmesi i¢in her
tiirlii halka iligkiler faaliyeti vb.
egitim, seminer faaliyetleri,
sekreteryanin giderleri ile
programin stratejisinin
giincellenmesi vb. stratejik
calismalar ve danismanlik
giderleri/ yillik

100%

15.000.000 USD
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EK:3.1. GORUSME SORULARI

. ISLETME TANITICI BiLGILERI

1) Kurulus Tarihi:

2) Isletme Tiirii: (Sahis Sirketi, Limited Sirket, Anonim Sirket vb.)

3) Calisan Sayisi: (Beyaz ve mavi yaka calisan sayisi... miimkiinse bu sayilarda
kurulustan bu yana gerceklesen degisimler hakkinda bilgi verebilir
misiniz?...kag kisiyle baslandi kag kisi oldu?)

4) Isletmenizde faaliyet boliimlendirmesi (uzmanlik béliimleriniz) var m1? Varsa
neler?

5) isletme faaliyetlerine yon veren iist yonetim kimlerden olusuyor? (aile
tiyeleri, tcretli profesyoneller?) Bu baglamda isletmenizde bir “kusak
aktarimi1” s6z konusu mu?

6) Isletmenizin faaliyet alan/alanlar1?

. GIRISIMCI VE/VEYA YONETICI PROFILI

1) Girisimei mi, yonetici misiniz?

2) Egitim durumunuz?

3) Yasimz?

4) Uzmanlik Alaniniz?

5) Is tecriibeniz?

6) Yabanci dil diizeyiniz? (diisiik, orta, yiiksek)

7) Yurtdisi seyahat sikliginiz ve niteligi? (Is amacli veya 6zel seyahatler)

8) Bir girisimci ve/veya yoOnetici olarak genel anlamda riske karst tutumunuzu
nasil tanimlarsiniz? (sever, kaginir vs. )

9) Isletmenizin rekabet stratejisini belirleyen biri olarak, “rakipleriniz” kimdir?
Oncelikle yerli mi yabancilar1 mi rakip olarak goriiyorsunuz?

10) Bir girisimci/yOnetici olarak rakiplerinize karsit hangi yaklagimi tercih

edersiniz?
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a) Oncelikle sahip oldugum pazar1 korurum. Risk almaya gerek yoktur.
Onemli olan, isletme yeteneklerinin en iyi savunma saglayacak bi¢imde
konuslandirilmasidir. (SAVUNMACI)

b) Rakiplerimi siirekli takip ederim. Stratejik hamlelerle rakiplerim
karsisinda isletme konumunun iyilestirilmesine odaklanirim. (AGRESIF)

¢) Uluslararasi firsatlar-yeni pazarlara ulagabilmek i¢in isletme stratejilerimi
olustururum, her bir pazarin durumuna goére uygun firsatlar1 kollarim.
Pazar arastirmasi raporlarina gore yenilik¢i iriinler-yeni tasarim ve
modeller tizerinde odaklanirim. Rakiplerim degisimin farkina varmadan
Oonce yeni rekabet dengesine uygun stratejiler secerek degisimi kendi

lehime kullanirim. (PROAKTIF)

C. ISLETME FAALIYETINE ILiSKIN BILGILER

1) Isletmenizin kurulus asamasinda karsilastiginiz giigliikler neler oldu?

2) Isletme kurulusunuzdan itibaren kac yil i¢inde ihracata basladiniz?

3) lhracat yapmak sizin igin ne ifade ediyor?

a) Kurulustaki amacimiz

a) Oncelikli hedefimiz

b) Yurtici pazarlara alternatif ya da tamamlayic1 pazarlar

4) Thracat yapmaya karar verdiginizde, “hedef pazar-pazarlar” mi belirlediniz,
genel olarak yurtdisina a¢ilmay1 mi 6ncelediniz?

Hedef Pazar Belirleniyor ise;

5) Hedef pazar seciminde bir “strateji” uyguladiniz m1? Nasil bir strateji?

6) “Nis pazarlama” hakkinda ne disiiniiyorsunuz? Bdyle bir amaciniz oldu
mu?

7) Hedef pazar belirlemede 6ncelikleriniz nelerdir? (Kiiltiirel, cografi yakinlik,
dil avantaji, politik nedenler vs.)

8) Yillar itibartyla hedef pazarlarimizda degisim oldu mu? Bu pazarlarda

~ 199

“siirdiirtilebilirliligi” nasil saghiyorsunuz?
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9) 1lk yurtdis1 piyasalara acildigmizda karsilastiginiz giicliikler neler oldu?
Nelere ihtiya¢ duydunuz? Bu ihtiyaglarimizi nasil karsiladiniz? Devam eden
siiregte bu anlamda ne gibi degisiklikler oldu?

10) Ik ihracat yapmaya basladigimiz yildan itibaren toplam satiglarmiz iginde
ithracatinizin orant nasil degisti?

11) Uluslararasilasma  siirecinde  yurtdist  satiglarimizi  gergeklestirirken
kullandiginiz yontemler nelerdir? (ihracat, yurtdist birim, franchise vb.)

12) Ihracat kilogram fiyatlar1 hakkinda bilgi verebilir misiniz?

13) lhracat yaptiginiz dénem iginde aymi pazara doniik iiriin skalanizda
degisiklikler oldu mu? Bu degisikligi neye gore ve nasil belirliyorsunuz?

14) Pazara gore iiriin farklilastirmasi yapiyor musunuz?

15) Uluslararast pazarda uyguladiginiz rekabet stratejisi/stratejileri nedir?
(maliyet liderligi, farklilastirma, odaklanma)

16) Uluslararasi pazarlarda “tutunma” diye bir probleminiz var mi1? Bu sorunu
isletmeye 6zel cabalarin bir sonucu mu, yoksa bir biitiin olarak sektoriin
sorunu mu olarak degerlendirirsiniz?

17) Uluslararas1 pazarlarda “kalicilik” baglaminda, i¢inde bulundugunuz
sektoriin (Inegdl Mobilya Sektorii) uluslararasi rekabet diizeyini nasil
degerlendirirsiniz? Ulasilan diizeyin sizin igletmeniz 6zelinde avantaj ve
dezavantajlar1 var m1?

18) Uluslararas1 pazarlardaki potansiyel miisteri kitlesine nasil ulagiyorsunuz?
Miisteri profiline, zevk ve tercihlerine iliskin degisimleri nasil takip
ediyorsunuz?

a) Ozel baglantilariiz1 m1 kullanryorsunuz?

b) Profesyonel saha ¢aligmalart mi1 yapryorsunuz?

¢) Yurtdisi ortaklarla m1 ¢aliyorsunuz? Vs.

d) lletisim ve bilgi teknolojilerinden mi yararlaniyorsunuz? (sosyal medya
hesaplari, e-ticaret sitelerine iiyelik ve diger teknolojik kolayliklar)

19) Isletmenizin yurtici ve yurtdisindaki rakiplerine gore avantajli ve
dezavantajli oldugu alanlar nelerdir?

20) Ar-Ge/Ur-Ge, Inovasyon, endiistriyel tasarim vs. alanlardaki geligmeleri

degerlendirdiginizde, isletmenizin ve bir biitiin olarak Inegdl Mobilya
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Sektoriiniin mevecut durumu ile ilgili neler sdylersiniz? Bu alanlarda i¢inde

bulundugunuz sektoriin geldigi asama i¢in ne diisiiniiyorsunuz?

21) Isletmenize ait patent, marka, kalite belgesi vs. var m1? Bu yonde gelecege

doniik hedef ve projeleriniz var m1?

22) Uluslararas1 pazara giriste algiladiginiz ve devaminda gordiigiiniiz belli

basl “risk”’ler neler oldu?

23) Soz konusu risklerle nasil miicadele ettiniz ve ediyorsunuz?

. IHRACAT TESVIKLERINE iLiSKIiN BiLGILER

1))
2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

Ihracat tesviklerine iligkin bilgilenme kanaliniz nedir?

Ihracat yapmaya basladiginiz dénem itibariyla hangi ihracat tesviklerine
basgvurdunuz? Bu ihracat tesviklerinden kag¢ kere faydalandiniz? (Donemsel
tiir ve miktarlar)

Ihracat tesviklerini kullanirken o6ncelediginiz hedefleriniz nelerdir?
Kullanabileceginiz ihracat tesviklerini ulagmak istediginiz hedefe uygun
buluyor musunuz? (KOSGEB-Ticaret Bakanlig1 tarafindan sunulan ihracat
tesviklerinden ayni tiirde olanlarindan ilgili kurumlar bazinda hangisine
yoneliyorsunuz?)

Ihracat tesviklerini kullandiktan sonra donemler itibariyla hedef
gerceklesmelerinizde nasil degisimler gozlediniz? (Ihracat/toplam satis gibi)
1.ve 3.5yl

Kullandiginiz ihracat tesvikleri oncelediginiz hedeflere yaklagsmanizi ne
Olciide kolaylastird1? (Donemsel hedef-sonug)

Herhangi bir ihracat tesvikine basvurma silirecinde karsilastiginiz
maddi/manevi gii¢liikler var m1? Neler oldugunu diisiiniiyorsunuz?
Ulkemizde uygulanan ihracat tesvik mekanizmasi sizce bir isletmenin
“uluslararasilagmasi’n1 saglayabilecek nitelikte midir?

Kullandiginiz ya da kullanabileceginiz ihracat tesviklerinin ihracat
performansiniz iizerindeki etkilerini nasil degerlendiriyorsunuz?
Kullandiginiz ya da kullanabileceginiz tesviklerinin igerigi, zamanlamasi,

miktar1 konusunda ne diistiniyorsunuz?
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10) Ulkemizdeki mevcut ihracat tesvik mekanizmasinin, tiir ve uygulamalarinin
uluslararas1 rakiplerinizin durumunu da dikkate aldiginizda, yurtdisi
rakiplerinizle rekabetinizi kolaylastirip kolaylastirmadigini sdyleyebilir
misiniz?

11) Hem kendi isletmenizin hem de i¢inde bulundugunuz sektoriin ihtiyaglarin
g0z Oniline aldiginizda mevcut tesvik sistemi ile ilgili ne diisiiniiyorsunuz?
Bu diisiincelerinizi 1ilgili kamu otoritelerine ulastirabiliyor musunuz?

Onerebileceginiz ihracat tesviki mekanizmasi var mi1?
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