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Giiniimiizde, ekonomi diinyasinda ozellikle uluslararasi ticaret alaminda,
isletmeler kendi Pazar paylarim1 korumak icin ve siirdiiriilebilir rekabet iistiinliigii
yakalamak icin giin gectikce daha zor sartlar ile karsilasmaktadirlar. Firmalar
ustiin bir performans elde etmek icin ciddi bir yars icindedirler. Ihracat
performansi literatiiriinde isletmelerin iistiin ve siirdiirebilir bir rekabet avantaji
ve sonucta ortalama iistii bir performans elde etmeleri i¢in iki 6nemli yaklasim soz
konusudur.

Birincisi firmanin igcten disa bakis yaklasinm olarak, kaynak temelli (RBV)
adlandirilan goriisiidiir. Kaynak temelli yaklasim(RBV)’ya gore isletmeler iistiin
bir performansa erismek i¢in kendi kaynak ve yeterliklerini kullanmaktadirlar. Bu
kaynaklarin bilesimi ve etki derecesi zaman siirecinde degismektedir. fkinci goriis
ise, disaridan iceriye bir yaklasim olarak, kokii iinlii strateji ve rekabet stratejiler
konusunda biiyiik pay1 ve emegi olan bilim adamu M.E Porter tarafindan ortaya
konulan siirdiiriilebilir rekabet iistiinliigii kuramna dayanan rekabet stratejileri
yaklasimdir.

Bu tez cahismasi, isletmelerin siirdiiriilebilir iistiinlik ve sonucunda
ortalama iistii bir performansi elde etmek icin, bu iki goriisii karsilastirmal olarak
incelemistir. Firma kaynaklar1 ve rekabet stratejilerinin ihracat performansi

iizerine etkisinin degerlendirmesi icin, iran Tarim sektériinde ihracat yapan



isletmeler secilmistir. Sosyo-ekonomik etkisi yiiksek olan ve tarim iiriinleri
ihracatinda onemli paya sahip olan secilmis tarim iiriin gruplar olarak
belirlenmistir. Secilen iiriin gruplar1 Yas meyve ve sebze, safran, Fistik, Kuru
iiziim, Hurma, Tibbi ve aromatik bitkiler, Balik ve su iiriinleri, Meyve suyu ve
konsantreler olmak iizere, sekiz gruba ayrilmaktadir. Istatistiksel 6rneklem icin
Iran Ticaret Gelistirme Kurumu sitesinde bulunan veri tabamnda kayith olan
tarim iiriinleri ihracatcilar listesinden yararlanmstir. Veriler anket formu ve yiiz
yiize yapilan miilakat yoluyla elde edilmistir. Toplanan veriler analizi icin SPSS 16
programina yiiklenmistir. Arastirmanin hipotezlerini test edilmesi i¢in korelasyon
analizi, varyans analizi (ANOVA), LSD testi, T-Test ve ¢oklu degiskenli regresyon
analizleri yapilmistir. Yapilan analizler sonucu, istatistiksel acidan bagimsiz
degiskenler olarak somut kaynaklar, soyut kaynaklar ve rekabet stratejilerinin
etkisi ihracat performansi iizerinde istatistiksel olarak desteklemistir.

Arastirmada yapilan yol analizi (Path Analysis) sonucunda, ihracat
performansinin sadece kaynaklar ve ya sadece rekabet stratejilerden etkilenmesi
s6z konusu olmadigini ve bu iki faktoriin etkilesimi birlikte ihracat performansim

daha giiclii bir sekilde etkiledigini desteklemistir.

Anahtar Kelimeler : Firma kaynaklari, Rekabet Stratejileri, Ihracat Performansi,

Tarim Uriinleri ihracatu.
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Nowadays, especially in the field of international trade in the world
economy, businesses are faced with to protect their own market share and
sustainable becoming increasingly difficult conditions to capture a competitive
advantage.

Companies are in a serious competition to achieve superior performance. In
the literature of strategic management ,company to achieve a sustainable
competitive advantage and as a result, there are two main methods to achieve
superior performance.

The first is the company’s sincere gaze out approach. as resource-based
(RBV) is called vision. Resource-based approach (RBV) argues that businesses
should use inimitable resources and their ability to access superior performance.
composition and efficiency of these resources have changed in the time period. The
latter view, as an outside-in approach, based on the competitive advantages of the
theory put forward by M. Porter competitive strategy approach.

This research for sustainable business advantage and to obtain an above-
average performance as a result of these two views is examined as comparative. For
the evaluation of company resources and influence on the export performance of

competitive marketing strategy, the exporting enterprises in the agricultural sector

Vi



is selected. Socio-economic impact of high agricultural product groups have been
identified.

The selected product groups are Fresh Fruits and Vegetables, Saffron,
Pistachios, Raisins, Dates, Medicinal and Aromatic Plants, Fish and Fishery
Products, including Fruit Juices and Concentrates are divided into eight groups.
This product exporters businesses of the Group are determined for samples from
273 businesses benefiting from the Cochran’s sample size formula. Information was
obtained through questionnaires and interviews. Program of SPSS 16 is loaded into
the program to analyze the collected data. To test the hypotheses of the research,
Correlation analysis, analysis of variance (ANOVA) and multiple regression
analysis was performed. With the path analysis done as another result of the
analysis, the export performance of the only sources and or not just those affected
by the strategy and to have a stronger relationship with the export performance of

the two major factors are supported.

Keywords: Firm Resources, Competitive Strategy, Export Performance,

Agricultural Products Export.
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GIRIS

Giliniimiizde artan globallesme ile beraber diinya ekonomisi de genislemektedir.
Bu global ekonomi igerisinde tarim {iriinleri, iki agidan daha 6nemli bir konuma sahiptir.
Birincisi, insan hayatinin giivenilir ve kabul edilebilir bir diizeyde devam etmesi ve
ikincisi, tarim iriinlerinin ticaretidir.

Tarim ve tarim sektorii, iran ekonomisinde 6zel bir yere sahip oldugundan dolay1
bu arastirmanin kapsami ve yapilma amaci ii¢ agidan 6nem tasimaktadir:

[lki, tarim firiinleri ticaret ve ihracatindaki dalgalanmalarin sebebinin ortaya
konmasi; ikincisi, tarim iiriinleri ticaretinin iilke ekonomisine sagladigi doviz katkisinin
ve ekonomide yarattigi katma degerin artmasi ve {iglinciisii, 6zel sektoriin tarim ve tarim
tiriinleri yan sanayisini cazip hale getirmesi ve tarim sektoriiniin potansiyelinden tam
olarak faydalanip bu sektorde yatirim yapanlarin gelirini maksimize etmektir.

Arastirmanin yapilmasi iran kamu sektoriiniin iki énemli kurulusu olan Tarim
Bakanligi ve Ticaret Gelistirme Kurumu tarafindan tarim {riinleri ihracatinin
ekonomideki yarattigt katma degeri artma hedefiyle onaylanip Onerilmistir ve
yapilmistir.

Literatiir incelemelerine dayanarakuluslararasi ticaret yazininda 6zel bir konuma
sahip olan tii¢ farkli bilimsel teori olarak kaynak temelli goriis, rekabet stratejileri ve
thracat performansini uygulama sahasina tagsmanin bir itici faktor sayildigi sdylenebilir.
Calismanin  gergeklesmesinindaha 6nemli bir nedeni de Iran’mn segilmis tarim
liriinlerinin diinya ¢apinda 6zel bir konuma ve rekolteye sahip olmasidir. Iran tarim
tiriinlerinin 2015 yilinda %93’ii bii iiriinlerden olusmaktadir. Calisma KOBI &l¢eginde
olan isletmeleri kapsamaktadir.

Arastirma 2011 ve 2015 wyillar1 arasinda ihracat yapan firmalar {izerinde
gerceklestirilmistir. Thracat yapan firmalar, cografi konumuna bakilmaksizin Iran’mn
biitiin illerinden secilmistir. Arastirma,nicel bir ¢alisma niteligi tasiyor olup gereken
bilgilere anket ve yiiz yiize yapilan miilakatlar vasitasiyla ulasilmustir. Isletmelerin ve
ticaretin Onemli bir piif noktast olan bilgi gizliliginden dolayr arastirmanin

muhataplarina ¢ok zor bir siiregten gegildikten sonra ulasilmistir. Bu nokta,gelecekte



ticaret ve Ozellikle ihracat ile ilgili konularda arastirma yapan arastirmacilarin goz
oniinde bulundurmasi gereken noktalardan biridir.

Arastirma, Tarim Bakanligi’ninistegi lizerine se¢ilmis bir iirliin grubu {izerinde
yapilmustir. Secilmis iiriin gruplart; 1-Yas Meyve ve Sebze, 2-Safran, 3-Fistik, 4-Kuru
lizim, 5-Hurma, 6-Tibbi ve Aromatik bitkiler, 7-Balik ve deniz iiriinleri,8-Meyve suyu
ve konsantreler olmak iizere 8§ gruptan olusmaktadir. Bu iiriinlerin ihracatin1 yapan
isletmelerin bilgileri, iran Ticaret GelistirmeKurumu’nun (ITGK)internet sayfasinda
bulunan veri tabanindan alinmistir. Literatiir incelenmesi sonucunda hazirlanan anket,
mail vasitasiyla ve online sistemden yararlanilarak Gizmo Survey sitesinde arastirmaci
tarafindan web sayfasinda yazilan anket ile bilgileri tam olarak kayitli olan firmalarin
tepe yoneticilerine gonderilmistir.

4 boliimden olusan arastirmanin birinci boliimde secilmis tarim {iriinlerinin
diinyada {retim, tiiketim ve ticaret durumundan detayli ve genis bilgiler
yansitilmaktadir. Bunun ardindan, Iran tarim sektdriinii tanitmak sureti ile birlikte
secilmis tarim tiriinlerinin tilkedeki durumu anlatilmistir.

Ikinci boliimde, ortaya konulan hipotezlerin esas ve temelini saglayan teoriler
olarak kaynak temelli goriis, rekabet stratejileri ve ihracat performans: hakkinda
literatiirde yer alan konular tartisilmig ve arastirmanin kavramsal modeli ortaya
konmustur.

Uciincii béliimde arastirmanin teorik kismindan elde edilen bilimsel bilgiler saha
alaninda se¢ilmis tarim {riinlerinin ihracatin1 yapan firmalar iizerinde uygulanmistir. Bu
boliimde oOncelikle {iriin gruplari esasinda ihracat yapan firmalarin kullandiklar:
kaynaklar ve uyguladiklar1 rekabet stratejilerine gore ihracat performansi ortalamalari
incelenmistir. Firma tiirleri, kullanilan teknoloji ve ihracat hakkinda karar veren kisiler
acisindan istatistiksel deneylere tabi tutulmus ve karsilagsmalar yapilmistir. Ardindan
firmalarin durumlarinin tespit edilmesi icin SWOT analizi yapilmustir.

Dordiincii ve son boliimde arastirma neticesinde elde edilen bilgi ve bulgular esas
alinarak sektoriin gii¢lii ve zayif yonleri lizerinde tartisilirken, tarim sektorii ihracati
yapan firmalarin 6niinde bulunan firsatlar ve karsilarina cikabilecek tehditler hakkinda

firmalara ve tarim politikacilarina gereken oneriler sunulmustur.



BIRINCi BOLUM
DUNYADA VE iRAN'DA TARIM SEKTORUNUN
GENEL GORUNUMU VE GELiSMELERI

1.1. DUNYADA TARIM VE TARIM SEKTORU ONEMIi

Tarim, bitkisel ve hayvansal triinlerin iretilmesi, kalite ve verimliliklerinin
yiikseltilmesi, uygun kosullarda muhafazasi, islenip degerlendirilmesi ve pazarlanmasi
siireclerinin tamamim kapsayan bir sektordiir (TUSIAD, 2014). Diinyada tarima
yonelimin artti@1 ve tarim lriinlerinin insan yagamindaki 6neminin daha iyi anlasildig1
bir zaman dilimi igerisindeyiz. Bu tanimdan anlasilacagi lizere tarim sektorii "¢iftlikten
sofraya" olarak adlandirilan siiregte, dikey olarak birbiri ile baglantili olan farkli
faaliyetleri biinyesinde barindirmaktadir.

Diinya genelinde tarimsal iiretim, son 50 yilda ciddi bir artis gosteren diinya
niifusuna paralel olarak (Soubbotina, 2004) ili¢ kata yakin biliylimiis ise de Ozellikle
gelismis iilkelerin toplam tarimsal {retim igindeki payr son 50 yilda diisls
gostermektedir(FAO, 2015). Ozellikle Asya-Pasifik bdlgesinin tarimsal iiretim igindeki
pay1 ise ayn1 donemde iki kata yakin artmigtir (Alston & Pardey, 2014). Kiiresel 6lgekte,
bitkisel iiretimin temel kaynagini tahillar ve seker kamisi olusturmustur (T.C. Kalkinma
Bakanligi, 2014). Diinya genelinde arzda yasanan artigin tiriin fiyatlarina diisiis olarak
yansimadig1 goriilmiistiir. Bunun kaynagi ise hem artan niifus dolayisiyla talebin de arza
paralel olarak yiikselmesi hem de gida fiyatlarina iligkin spekiilasyonlardir (Alston &
Pardey, 2014).

Yedi milyardan fazla insanin gida giivenligi ve beslenmesi, tarima ve bu sektorde
uiretilen triinlere baglhdir. Tarim sektorii, gidadan ziyade insan neslinin ve geleceginin
saglam bir gene sahip olmasii saglamaktadir. Tarim sektorii sadece kendisi i¢in degil,
baska sektorler i¢in de biiylik Onem tasimaktadir. Hammadde temini, depolama,
tasimacilik, lojistik, toptancilik ve perakendecilikle yakindan ilgilenen ve bagka sektorler

ile i¢ ige olan tarim sektor, iilkeler ekonomisi agisindan da 6nem tastyan bir sektordiir.



1.2. TARIM SEKTORUNUN DUNYA EKONOMIiSINDEKI YERI

Diinyada tarim sektoriiniin yarattigi katma degerin yaklagik dortte licii gelismekte
olan {ilkelerde olusmaktadir ve bu iilkelerin ¢ogunda tarim sektdriiniin yarattigi katma
deger neredeyse gayri safi yurtici hasilanin (GSYIH) yiizde 30’una denk gelmektedir
(FAO, 2015).G1da ve Tarim Orgiitii’niin istatiksel bilgilerine gore diinyanin niifusu 2017
yilinda 7,550 milyar iken 2012 yilina oranla yaklagtk %6 Dbir artis
gostermektedir(Faostat, 2018).

Bu niifusun yaklasik 3,373 milyan kirsal bolgelerde yasamini siirdiirmektedir.
Dinya niifusunda gorinen artisin Onemlei bir kismi kentsel bolgelerde
gerceklesmektedir(Faostat, 2018). Kabaca yaklasik 664 milyon Kkisi tarimda istidam
edilmektedir, bu diinya istihdaminin %30 unu kapsamaktadir (TIM,2017). Birgok iilke
ekonomisi icin, ozellikle gelismekte olan {ilkeler i¢in ve 6zellikle Asya kitasinda, tarim

sektori, ekonomik biiylimenin 6nemli bir parcasi sayilmaktadir (Fao stat, 2018).

Tablo 1: Diinya Niifusu ve Kitalar Esasi ile Kirsal Bolgelerde Yasiyan Niifus

Kita/ Y1l 2013 2014 2015 2016 2017
Diinya 7213426.452 | 7298453.033 | 7383008.82 | 7466964.28 | 7550262.101
Afrika 671106 682885 694637 706341 717.995

Asya 2283960 2278044 2271707 2264934 2.257.766

Amerika 194262 193941 193.590 193208 192.798

Avrupa 198763 197431 196057 194643 193.181
Okyanusya 11204 11356 11507 11657 11.807
Toplam 3359295 3363657 3174101.59 | 3.370.783 3.373.547

Kaynak : Fostat , 2018.

Tarim ve gida sektorii diger sektorlere gore, kiiresel ekonomik krizler ve finansal

kargasalara kars1 daha etkili ve dnemli bir sigiak saglamaktadir (FAO, 2015).




Tarim sektorii kiiresel GSYIH’da, hizmet sektorii kadar katkida bulunmuyor olsa
da diinya niifusunun yaklasik iicte biri hala ge¢imini tarimdan temin ettigi i¢in, bu sektor
ilkeler ekonomisinde 6nemli bir rol oynamaktadir. Sekil 1, sektorlerin yarattigi katma
degerin dagilimini gostermektedir.

Sekil 1: Sektorlerin Yarattigi Katma Deger Dagilim
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Kaynak : FAO, 2013Y1linin Istatistiksel raporu, so.

Bunun yaninda, son yirmi yilda tarimin genel katkis1 ekonomik gelir agisindan

azalmis olsa da, ¢alisan basina tarimsal verimlilik artmistir (FAO, 2013).



1.3. DUNYA’DA TARIMSAL NUFUS, ISTIHDAM VE KAYNAK DURUMU

1.3.1. Niifus Dagilm ve Is Giicii

Diinya niifusu 2016 yil1 itibariyle 7.4 milyar1 bulmaktadir. Bu niifusun neredeyse
%352’s1 kentsel bolgelerde ve %48’1 kirsal bolgelerde yasamini siirdiirmektedir. Gelir
diizeyi diisiik olan yerlerde niifus artis1 genellikle yiiksektir. 2008 yilindan buyana kirsal
bolgelerde yasayanlarin sayisi daha da artmistir. Diinyanin 7 milyar niifusunun 2.5
milyari1 tarim faaliyetlerinde ¢aligmaktadir. Diinyada tarimsal niifusun mutlak ¢ogunlugu
(ylizde 96.2 esdeger 2.4 milyar) gelismekte olan lilkelerde yasamaktadir. Gelismekte
olan tllkeler arasinda, tarim faaliyetlerde calisan niifusu sayisi i¢inde, Giiney-Dogu

Asya, Dogu ve Sahra-alt1 Afrika iilkelerinin pay1 daha fazladir (FAO,2013).
Sekil 2: Kentsel ve Kirsal Bolgeler Niifusu (1985- 2016)
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Kaynak : FAO ,Statistical Pocketbook,2015.

Kitalar ayriligina dayali Asya ve Afrika sirayla %75.6 ve %]17.4 ile tarimsal
niifusun en biiylik payina sahiptirler. Gelismis iilkelerde tarimsal is giicti %3.5 ile 46.6
milyon kisiye denk gelirken, gelismekte olan iilkelerde 1.2 milyar ile tarimsal ig



giiclinlin %96.5’ine sahiptirler. Kitalar arasinda Asya, tarimsal is giicliniin %75.5’ine,

Avrupa %2.3’tine ve Kuzey Amerika %3’line sahiptir. Sekil 1-2 kentsel ve kirsal

bolgelerin niifus dagilimini gostermektedir (FAO, 2013).
Sekil 3: Tarimsal niifusun Kitalar aras1 Dagilimi (1990- 2010)
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Kaynak : FAO, istatistiksel y1llik raporu. 2013. S4.



Sekil 4: Asya'da Toplam Tarimsal Faal niifusun Dagilimi (2000- 2014)
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Kaynak: FAO : Statistical Pocketbook,2015.

1.3.2. Tarmmsal Kaynaklarin Durumu

Tarim, esas olarak iki dnemli faktore baghidir. Birinci faktor toprak, ikinci faktor
sudur. Diinyada tarim arazilerine ilgi giin gectikge artmaktadir. Niifus artis1 ve iklim
degisikligi ile birlikte emtia piyasalarinda yasanan dalgalanmalar yalnizca gida giivenligi
konusunda kafa yoran is insanlari, NGO’lar ve politika yapicilarimin degil spekiilatif
kazang¢ saglama amacindaki yatirimcilarin da tarim arazileri ile yakindan ilgilenmesine
yol agmaktadir (Esin ERTEK, 2014).

1980-2011 doéneminde diinya niifusu %355,5 artig gosterirken tarimsal aktiviteye
elverigli alanlardaki artig oran1 %5,3 seviyesinde kalmistir (ESin Ertek, 2014). Tarimsal
potansiyeli gdsteren bu veri haricinde halihazirda ekilebilir alanlardaki artis orami ise
%3,2’yi bulmaktadir (Esin Ertek, 2014).

Yerli topraklarda iiriin ¢esitliligi elde etmek ve kuraklik basta olmak {lizere doga
olaylarinin yillik iirlin iizerindeki olumsuz etkisini 6nlemek i¢in en 6nemli silahlardan
biri olan sulama sistemlerine sahip ekilebilir tarim alanlarindaki %44’lik artis umut
verici, ancak yeterli degildir. 1980°de ekilebilir alanlarin %16’s1 bir ¢esit sulama
sistemine sahipken 2011°de bu oranin %23 seviyelerine yiikseldigi hesaplanmaktadir.

TAO’nun hesaplamalarina gore bugiin diinyada kisi basina 0,218 hektar ekilebilir alan



diiserken 2050°de bu rakamin 0,181 hektara inecegi tahmin ediliyor. Mevcut durumda
her 8 kisiden 1’inin saglikli bir yasam stirdiirmek icin gerekli besin miktarin1 alamadigi
diisiintildiiglinde siirdiirtilebilir, erisilebilir ve yeterli gida iiretimi diinyanin gelecegi igin

hayati 6nem tasimaktadir (Esin Ersek, 2014).

Sekil 5: Diinya Arazileri ,Ekilebilir Alan ve Niifus Gelisimi
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Kaynak :Tarim Arazileri, TSKB Ekonomik Arastirmalar, Temmuz 2014,s 2.

Tarim arazilerinin kolaylikla genislemesi i¢in olanaklar ¢ok azdir. Su anda 1.5
milyar hektardan fazla tarim arazisi (diinyanin yiizél¢limiiniin yaklasik %12’si daimi
ekilebilir) bitkisel iiretim i¢in kullanilmaktadir (FAO, 2013).

Potansiyel olarak yeryiizii topraklarmim 6nemli miktarinin tarim triinleri ekimi
icin uygun olmasina ragmen bu topraklarin biiyiik bir kism1 kentsel yerlesim yerleri i¢in
kullanilmaktadir . Potansiyel erisilebilir tarim arazisi, bolgeler ve iilkeler arasinda ¢ok
dengesiz bir dagilima sahiptir (FAO, 2015).

Tarim i¢in uygun olan arazinin nerdeyse %90°1 sadece Latin Amerika ve Sahra-
alti Afrika'da ve kismen yedi iilkede (Brezilya, Kongo, Angola, Sudan, Arjantin,
Kolombiya Demokratik Cumhuriyeti ve Bolivya) yer almaktadir (FAO, 2013). Diger
ucta, neredeyse Giiney Asya, Bati Asya ve Kuzey Afrika'da tarimsal genisleme i¢in

hicbir yedek arazi bulunmamaktadir (FAO, 2013).



Sekil 6: Kitalar Aras1 Arazi ve Tarim Alam (2009)
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Kaynak : FAO, Istatistiksel yillik raporu. 2013. S11.

Gectigimiz 50 yil i¢inde, diinya bitkisel iiretimi ii¢ kat artmistir. Bu artisin
onemli kismi c¢oklu hasat ve nadas donemlerinin kisaltilmasindan ve arazinin
verimliliginin artmasindan kaynaklanmaktadir. Bitkilerin ekin arazisinin genislemesi,
tretim miktar1 artiglarinda az bir rol istlenmektedir. Ancak bu egilimler, bolgeler
arasinda homojen degildir. Latin Amerika ve Karayipler’de misir {iriiniiniin hizli tiretim
artisinin arkasindaki neden arazi genisletmesi iken, Asya ve Kuzey Afrika'nin kara-kita
bolgelerindeki gelismekte olan iilkelerde bugday ve piring iiretimindeki biiylimenin en
onemli nedeni verim artigidir. Latin Amerika ve Karayip bolgelerinde iiriin artiginin
sadece tligte biri verim artisindan kaynaklanmaktadir. Uzun vadede bitkisel iiretimin
yerini ve kapsamini sekillendiren baslica giigliikkler; arazi kithigi, teknolojiye erisim
zorluklari, miilkiyet giivenligi ve cinsiyet temelli problemler, toplumsal kural ve normlar
gibi sosyal kosullari igcermektedir (FAO, 2015).

Bu durum, tarim ve gida iiriinlerinde girdiler, teknoloji ve sulama sistemlerindeki
yeni teknolojilerin kullanimindan kaynaklanmaktadir. Tarim arazilerinde ekili alan
(daimi tarla ve ekilebilir arazi) yillik sadece ylizde 1 oraninda biiyiirken, diinya tarimsal

tiretimi son 50 yil boyunca sadece yilda %2-4 arasinda ortalama biiylimeye sahit
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olmustur. Gida iiretimindeki artisin yiizde 40'indan fazlasinin nedeni, sulama igin
boyutunu iki katina katlayan arazilerden kaynaklanmaktadir (FAO, 2013).

Son yillarda, toprak ve su yonetim sistemleri sayesinde, gida ve tarim tiriinleri
icin yiikselen talepleri karsilamak miimkiin olmustur. Basarili tarim giiglendirmesinin
acik ve net sonucu, kisi basina kiiresel ekili arazinin giderek daha azalmasinda ve 0.44
hektardan 0.25 hektara diismesinde goriilmektedir. Bolgeler arasinda toprak sahipligi
konusundan cinsiyet esitsizlikleri bulunmaktadir. Kadinlar, Kuzey Afrika ve Bati
Asya'da bircok iilkede tiim tarimsal arazinin %5'ine sahipken, Latin Amerika
kadinlarmin tarim arazilerine daha ¢ok sahip olduklari goriilmistiir. Erkekler ise
kadinlardan daha biiyiik arazileri kontrol etmek igin tipik egilimler i¢indedirler. Ancak
bir¢ok sulama sisteminin kendi potansiyelinin altinda performans gostermesine ragmen
sulama sistemlerinin toprak ve su verimliligini ve etkinligini artirmak i¢in 6nemli bir
faktor oldugu vurgulanmaktadir(FAO, 2015).

Gelecek yillarda iklim degisikligi; 1sinma ve ona bagh kuraklik, yagis diizeni
kaymalar1 veya hasat i¢in tahmin edilemezlik gibi riskler getirebilir. Su kullanilabilirligi
ve dagilimi da derinden etkilenebilir. Bu, arazi ve acil bir sekilde su kullaniminin

verimliligini artirmak i¢in yeterli bir neden olarak goriilmektedir (FAO, 2015).

1.4. DUNYADA TARIMSAL URUNLERIN URETIM VE TICARET DURUMU

FAO’nun 2018 yili verilerine gore 2014 yilinda diinyada iretilmis olan gida
trtinlerin degeri 2.246.912 milyon dolara ulagmistir. Yaratilan deger 2000 yilina goére
%38.8 artis gostermektedir. Gida ve tarim iriinleri 2002de 276 704 milyon dolar iken
2014 yilinda bu rakam 3.4 katina yiikselirken 945 572 milyon dolara ulasmistir. Gida ve
tarim Uriinleri ithracat1 2000 yilinda 294 271 dolar iken 2014 yilinda 3.3 kat artarak 966
964 dolara ulagsmistir. Bu kadar bir biiyiime gida ve tarim sektoriinde sektoriin gelecek
yillarda 6neminin korudugunu ve yatirimlarr artmasini belirlemektedir. (FAO, Diinya

ekonomik durumu 6zet raporu, 2018)
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Tablo 2: Diinya Tarim Bazi1 Makro Ekonomi Gostergeler 2014

Gostergeler 2017
Diinya gayri safi yurti¢i hasila (milyon $) 74176 854
Diinya Tarimsal Uretim Miktari (Ton) 8,924,055,742
Net Uretim Degeri (sabit 2004-2006 1000 Indexi $) 2413120286*
Diinya Niifusu 7.550.262
Diinya Kirsal Niifusu 3.373.547
Diinya Niifusu Cinsiyet Yiizdeleri (Erkek/ Kadin) %50.5/%49/5
Diinya Aktif Niifusu (Milyar) 3.382
Tarimda Calisan Aktif Niifus % %31.3
Tarim Sektoriinde Yaratilan Katma Deger (Milyon $) 3.142.846
Hasat Alani (1000 Ha) 1.343.992
Tarimsal iiretim endeksi (2004-2006 = 100) 124
Istihdam: Tarim (istihdam edilenin% 'si) %28.8
Istihdam: Sanayi (istihdam edilenin yiizdesi) %21.5
Istihdam: Hizmetler (istihdam edilenin yiizdesi) %49.7
Diinya Mal Thracat Degeri (Milyar $) 15.841
Diinya Tarimsal ihracat Degeri (Milyar $) 1.264
Tarimsal Uriinler Pay1 %7.9
Diinya Mal Ithalat Degeri (Milyar $) 15932
Diinya Tarimsal ithalat Degeri (Milyar $) 1.310
Tarimsal Uriinler Pay1 %8.2
Kaynak: FAOSTAT, 2018)
*2016

Tablo 3: Diinya Tarim Uriinleri [hracat ve Ithalat Degeri 2012 — 2016 (1000 $)

2012 2013 2014 2015 2016
ithalat 1.369.858.609 | 1.429.348.327 | 1.455.340.684 | 1.322.959.562 | 1.310.752.751
Degeri
Thracat 1.337.670.643 | 1.396.562.909 | 1.407.016.226 | 1.260.420.093 | 1.264.129.846
Degeri
Kaynak : FAOSTA,.2018.

Tablo 4’de goriindiigii gibi yaklasik 829.709 milyon dolar tiretim ile Cin Halk
Cumbhuriyeti, diinyada en fazla tarim {riinleri yetistiren iilke konumundadir. Cin’i
307.807 milyon dolar iiretim ile Hindistan takip etmektedir. Bu iki iilkeyi sirasiyla ABD,
Endonezya, Brezilya, Nijerya, Japonya, Rusya Federasyonu, Tiirkiye takip etmektedir.
Tabloda goriindiigii gibi iran 51.043 milyon dolarlik bir iiretim ile Tiirkiye’den sonra

onuncu sirada yer almaktadir (Izmir Ticaret Borsasi, 2014).
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Tablo 4: Diinya Tarim Uriinleri Uretiminde Onde Gelen Ulkeler (Milyon $ )

Ulke Tarim Uriinleri Degeri PAY%

Cin 829.709 27.4
Hindistan 307.807 10.2
ABD 177.331 5.9
Endonezya 126.820 4.2
Brezilya 100.414 3.3
Nijerya 85.542 2.8
Japonya 69.242 2.3
Rusya 66.826 2.2
Tiirkiye 62.188 2.1
Iran 51.043 1.7
Kaynak: Izmir Ticaret Borsasi, 2014.

1.5. IRAN EKONOMISi’NIN GOSTERGELERI

1.5.1. Ulkenin Genel Gostergeleri

Iran, tarihi Ipek Yolu sayesinde eski caglardan bu yana Avrupa ve Asya’nin
kesisme noktasinda jeo-politik konuma sahip olan bir iilkedir. 1.648.195 km?*lik yiiz
ol¢iimii ile diinyanin en biiyiik 17. iilkesi olan Iran, 8.731 km'lik iilke siirma sahiptir.
Bu sinirlarin 486 km'sini Tirkiye, 1.609 km'sini Irak, 767 km'sini Azerbaycan, 40
km'sini Ermenistan, 657 km'sini Hazar Denizi, 1.206 km'sini Tiirkmenistan, 945 km'sini
Afganistan, 978 km'sini Pakistan, 784 km'sini Umman Denizi, ve 1.259 km'sini Fars
Halici teskil etmektedir. Iran’in 78 milyon niifusa, jeo-ekonomik konuma ve genis bir
iklim yelpazesine sahip olmasi nedeniyle tarim sektoriindeki yatirimlar agisindan bir

art1s beklentisine neden olmaktadir.

Tablo 5: iran Ekonomisinin 2011 — 2015 Yillar1 Aras1 Genel Gostergeleri

Gostergeler / Y1l 2011 | 2012 | 2013 2014 2015
Tarim sektorii yurt i¢i hasilada pay1 5.5 7.7 9.8 10 10.8
Tarim sektorii gayr safi milli hasilada pay1 %9.6 | %11.5 | %12.1 %12.4 %14
Tarim sektorii petrol dis1 ihracatta pay1 %11.3 | %13 | %10.7 %13 %11.1

Kaynak : Iran merkez bankasi, "2004-2015 Ekonomik hesaplar raporu" , 2016,s9.
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1.5.2. Ekonomik Gostergeleri

[ran Merkez Bankas1 verilerine gore, 2014 yilinda iran’in GSYH’si 387.6 milyar
dolar1 bulmustur. Kisi basina GSYH’si 17.300* dolardir. Biiyiik oranda geng bir niifusa
sahip olmasi nedeniyle Ortadogu’nun biiylik pazarlarindan biri olarak goriilmektedir.
fran 2014 yilinda GSYH’sinin piyasa fiyatlar1 esasinda biiyiime oram %4,3’e
ulasmaktadir. Iran’m 2014 yilinda ihracat artis oran1 %12 kayda ge¢mistir. Tiiketim

yiikselis oran1 2014 yilinda 3.1, tarim sektoriiniin gayr1 safi yurti¢i hasilada payr %3.8
olarak / kayit edilmistir.

Tablo 6: iran’in Petrol Disi Thracati (Milyar Dolar) 2011 — 2015

2011 2012 2013 2014 2015
Toplam Uriinler 32.534 31.434 31.553 35.739 36.610
Tarim Urii Thracat | 3.676 4.086 3.376 4.646 4.063
Tarim ihracat1 Payr | %11.3 %13 10.7 %13 %11.1
Kaynak: Iran Ticaret, Sanayi Madencilik ve Ticaret Bakanlig1, http://www.mimt.gov.ir/, 2016.

Tablo 7: Iran’in Petrol Disi ihracatinda Tarim Uriinlerinin Pay1 (Yiizde)

Yil 2011 2012 2013 2014 2015
Yiizde %11.3 %13 %10.7 %13 %11.1
Kaynak: Iran Merkezi Bankasi, http://www.mimt.gov.ir/, 2016.

Tablo 8: Iran’in Tarim Uriinleri Uretimi (Bin Ton) 2011-2015

Yil 2011 2012 2013 2014 2015
Uretim 92.707 96.673 92.692 91.374 112.816
Degisim - + %04 - %04 - %02 + %23

Kaynak :iran Tarim Bakanlhig1 ,Bilgi ve Iletisim Teknolojileri Merkezi , http://www.maj.ir,2016
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Tablo 9: Gayri Safi Yurtici Hasila’da Tarim ve Gida Sektériiniin Pay (Yiizde)

Yil 2011 2012 2013 2014 2015
Yiizde %5.5 %7.7 %9.8 %10 %10.8
Kaynak : Tran Merkez Bankasi, 2004-2015 Yillar1 Ekonomik hesaplar raporu ,2016, s9.

Tablo 10: Gayri Safi Milli Hasila’da Tarim ve Gida Sektoriiniin Pay ( Yiizde)
Yil 2011 2012 2013 2014 2015
Yiizde %9.6 %11.5 %12.1 %12.4 %14

Kaynak: fran Merkez Bankasi, 2004-2015 Yillar1 Ekonomik hesaplar raporu ,2016, s9.

1.6. IRAN’IN TARIM YAPISI VE OZELLIiKLERI

Ulkeler icin farkli boyutlardan 6nem tasiyan tarim sektorii giiniimiizde 6nemini
korumaktadir. Toplumun saglikli beslenmesi ve saglam insanlar yetistirmenin bir ¢ok
agilig tarim sektdrii ve tarim iiriinlerine baghdir. Tarim sektérii bir ¢ok iilke gibi Iran
ekonomisi i¢in Onem arz etmektedir.

Iklim bakimimndan iran, birbirinden ¢ok farkli bélgelerin bulundugu bir iilkedir.
Hazar Denizi’ne bakan kisimlar ¢ok nemli ve daima yagmurlu bir iklime sahiptir. Bu
bolge disindaki biitiin iran topraklar astropikal kurak bdlgesi igindedir.

Hazar Denizi’nin kuzey kenarlarin1 ¢eviren Elborz Daglari’nin kuzeye bakan
yamaglar1 senede ortalama 1000-1500 mm ile bol yagis aldigindan zengin ormanlarla
kaplidir. Bu 6zel iklim iran’in bazi tarim iiriinlerinin 6zelliklerinin cesitlenmesine neden
olmus ve iirlinlerin pazarlarda tstiinliigiinii saglamistir. Giineyde iklim daha ilimandir ve
baz1 bolgelerde, ozellikle Hali¢ Fars kiyilarinda, genelde belirgin bir sicak soz

konusudur. Bu sicaklik, Iran’da bazi tarim iiriinlerinin ve buna paralel olarak gida
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tiriinlerinin imalatina zemin hazirlamaktadir. Fistik ve hurma gibi iirlinler bu tiriinlerin
basinda gelmektedir.

Horasan bolgesi, yilda ancak 120-140 mm yagis alir. Yagmurlar genel olarak
sonbahar, kis aylarinda yagar. Bu iklim, bu 6zel iklim safran {iretimine zemin
hazirlamaktadir. Iran’in iklimi, iilkenin orta kisimlarinda yazlar1 ¢ok sicak, kislari ise
cok soguk olma ozelligiyle sahiptir. Bu nedenle nar ve diger bazi iiriinler bu yerlerde

yetistirilmektedir.

1.7. IRAN’DA TARIM SEKTORUNUN ONEMi

Tarim sektdrii, Iran ekonomisinde 6nemli bir konuma sahiptir. Belirtildigi gibi
fran’in tarmm fiiriinlerinin zenginligi genis cografi bolgeler ve farkli iklimlerinden
kaynaklanmaktadir.

Iran’da tarim {iriinleri; agirlikli olarak tarla {iriinleri, bahge iiriinleri, hayvancilik,
balik¢ilik ve su iiriinlerini icermektedir. Tarim sektoriiniin genel ekonomi i¢indeki yeri,
ekonomide yarattig1 katma deger ile 6l¢iilmektedir.

FAO’nun raporlarma gore Iran, bazi tarim iiriinleri {iretiminde 6nemli bir statiiye
sahiptir. Bu verilere dayanarak Iran’in diinya tarim dilkeleri siralamasinda 20. iilke
oldugunu sdylemek miimkiindiir. Yayinlanan bilgilere gére Iran, tarim iiriinleri gesitliligi
acisindan ilk dort iilke icinde yer almaktadir. Son yillarda ekonomik krizler ve iklim
degisikligi nedeniyle {ilke ekonomisi igerisindeki tarim payr kii¢iilmiistiir ve sonug
olarak tarim payi, gayr safi yurt ici hasilada dalgalanmalar yasanmustir. Iran Merkez
Bankas1 raporuna gore 2015 yilinda tarim sektdriinin GSYH’de payr %10.8’e
ulasmistir. Karsilasilan krizler ve dalgalanmalara ragmen Iran tarim sektdrii, Iran’in 6.
Kalkinma Plani’nda belli bash sebeplerden dolay1 ¢ok biiyilk onem kazanmaktadir. Bu
durumun baslica sebepleri asagidaki gibi siralanmaktadir:

1- Ulke niifusunun gida maddeleri gereksinimini karsilamak (gida giivenligini

saglamak)

2- Tarima dayali gida sanayi i¢in hammadde ihtiyacini karsilamak.
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3- Ulkeyi gida ithalatindan bagimsiz kilmak ve ddemeler dengesini pozitif

yonde korumak.

4- Yurt dis1 ihracat vasitasiyla lilkeye doviz getirisi saglamak.

5- Milli gelire ve istihdama katkida bulunmak.

6- Kirsal bolgelerde iiretime imkan saglayip kentsel bolgelere go¢ akisini

Onlemek.

7- Kirsal yoksullugun azaltilmasi i¢in uygun bir ortam saglamak.

8- Kirsal bolgelerde yatirima zemin hazirlaylp KOBI (Kiigiik ve Orta &lgekli)

isletmelere faaliyet firsati yaratmak.

9- Ulkenin 6zel ve yerli iiriinlerinin gen varligim diinya capinda korumak.

Altinci Kalkinma Plani’na gore, tarim sektoriiniin yeni teknolojiler kullanarak

yarattig1 katma degerin, lilke ekonomisinde yaratilan katma degerin %7’sine ¢ikmasi

planlanmaktadir(Tarim Bakanligi, 2015).

fran Tarim Bakanlig1 verilerine gére, tarim ve gida iiriinlerinin iiretimi 2015

yilinda 112.8 milyon tonu bulmaktadir. Bu miktardaki iiretim bir sene Oncesine gore

%23/4 artis gostermektedir. Bu yiikselis en ¢ok tarla bitkileri, bahge iiriinleri, balik¢ilik

ve deniz ve hayvancilik triinleri iiretiminden kaynaklanmaktadir. 2015 yilinda tarla

triinleri %14.3, balik¢ilik ve deniz iirlinleri %9.2, tavuk ve hayvancilik %5.1, bahge

iiriinleri %22.4 artis gdstermistir. Tablo 11 goriindiigii gibi Iran tarim diriinleri 2015

yilinda 2014 yilina oramla %23.4 artis gostermektedir.

Tablo 11: fran Tarim Uriinleri Uretimi (Bin Ton)

Yil 2011 2012 2013 2014 2015
Uretim 92.707 96.673 92.692 91.374 112.816
Degisim - + %04 - %04 - %02 + %23

Kaynak: Iran Tarim Bakanlig1 ,Bilgi ve iletisim Teknolojileri Merkezi , http://www.maj.ir,2016
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1.8. IRAN’DA SECILMIS TARIM URUNLERININ ULKE EKONOMISINDE
YERI

Daha oOnce belirtildigi gibi, bu arastirmanin amaci se¢ilmis tarim iiriinleri
thracatini yapan kiiciik ve orta Olgekli isletmelerin ihracat performansi etkileyen
etkenlerin incelenmesidir. Gegtigimiz on yil igerisinde ¢esitli olaylarla dalgalanan tarim
sektorii, iran igin istikrarli bir gelir kaynag: haline doniisememistir. Iran iklimi ve Iran’m
toprak &zelliklerinden dolay1 bazi tarim iiriinleri iran’da stratejik konuma sahiptir ve
diinya ¢apinda onemli bir statiide yer almaktadir. Bu iiriinler iran’in stratejik planlarinda
onemli bir konumda yer almaktadir.

Bu arastirmanin hedefi dogrultusunda esas alinan secilmis iriinler 8 grupta
siralanmustir :

1. Yas Meyve ve Sebze 2. Safran 3. Fistik 4. Kuru Uziim 5. Hurma

6. Tibbi ve Aromatik Bitkiler7. Meyve Suyu ve Konsantreler

8. Balik ve Su Uriinleri

Tablo 12 de goriindiigii gibi 2015 yilinda petrol dis1 ihracati 36.6 Milyar dolar
miktarina ulagmistir. 2015 yilinda tarim iirlinleri ihracati yaklasik 3.8 Milyar dolar
seviyesinde ger¢eklesmistir. 2015yili tarim dirlinleri ihracat rakamlarini gdzden

gecirdigimizde segilmis tirinler nerdeyse tarim triinlerinin % 90’n1 kapsamaktadir.
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Tablo 12: Iran’da Secilmis Tarim Uriinleri Grubunun 2015 yih Thracatinda Pay:

Sira Uriin Grubu Ihracat ($) Yiizde
1 Fistik 1.202.982.959 %34.7
2 Yas Meyve ve Sebze 1.109.389.962 %32
3 Kuru Uziim 252.991.737 %07
4 Balik ve Deniz Uriinleri 237.322.427 %06.8
5 Hurma 232.981.316 %06.7
6 Safran 165.289.511 %05
7 Tibbi Bitkiler 162.558.818 %04.6
8 Meyve Suyu 102.813.269 %03
9 Toplam 3.466.329.999 100
10 | Tarim Uriinleri ihracati 4.063.710.000 * %49
11 Petrol Dig1 Thracat 36.610.000.000** 100
Kaynak : Kaynak :iran Islam Cumhuriyeti Giimriik Sitesi, 2015 Y1lik Thraca verileri.

* {ran, Sanayi, Madencilik ve Ticaret Bakanlig1 2016 yili raporu, http://www.mimt.gov.ir.

** [ran Ticaret Gelistirme Kurumu 2015 Y1l Faaliyet Raporu.

1.9. DUNYA VE iRAN’DA TARIM URUNLERiI URETIM VE TICARET
DURUMU

1.9.1. Diinyada Yas Meyve, Sebze Uretimi ve Ticaret Durumu

2018 yili Gida ve Tarmm Orgiitii’niin (FAO) verilerine gore, 2015 yilinda
diinyada 123 milyon hektar alanda 2 milyar ton yas meyve ve sebze tiretilmistir. (Tablo
12) FAO’nun verilerine gore 2018 yilinda diinyada 56,5 milyon hektar arazide yas
meyve ve 57,2 milyon hektar alanda yas sebze iiretimi yapilmistir(Faostat, 2018).

Bu biiyiikliikteki araziden 865 milyon ton yas meyve ve 1,1 milyar ton yas sebze
elde edilmistir (Tablo 13). 2015 yil1 verilerine gore en ¢ok iiretilen yas sebzeler; domates
174 milyon ton, karpuz 113 milyon ton, kuru sogan 91 milyon ton, lahana 70 milyon

ton, hiyar ve kornison 78 milyon ton iiretim ile siralanmaktadir (Tablo 13).
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Tablo 13: Diinya Yas Meyve ve Sebze Uretim Miktar1 ve Ekin Alanlar1 2012 — 2016

2012 2013 2014 2015 2016
Uretim (Ton) 1.824.733.952 1.879.075.196 1.922.623.903 1.965.085.659 2.001.609.921
Ekin Alani (ha) 116.388.325 119.035.447 120.011.316 121.765.946 123.224.920
Kaynak : FAOSTAT,2018.
Tablo 14: Diinya Yas Meyve Uretim Miktar1 ve Ekin Alanlar1 2012 - 2016
2012 2013 2014 2015 2016
Ekin Alani (ha) 62.385.472 63.559.179 63.745.034 64.284.771 65.235.907
Uretim (Ton) 788.271.883 823.655.758 833.543.226 853.665.406 865.876.405
Kaynak : FAOSTAT,2018.
Tablo 15: Diinya Yas Sebze Uretim Miktar1 ve Ekin Alanlar1 2012 - 2016
2012 2013 2014 2015 2016
Ekin Alani (ha) | 53.539.266 54.524.801 55.213.073 56.531.540 57.003.435
Uretim (Ton) 978.517.722 997.841.952 1.030.315.361 1.051.518.065 1.075.203.877
Kaynak : FAOSTAT.2018

Ayn1 yilin verilerine gore en ¢ok tretilen yas meyveler grubu icinde; muz 113
ton, elma86 ton, portakal 89 milyon ton, iiziim 73 milyon ton ve mango 42 ton
tiretilmistir (Tablo 16). FAO’nun verilerine gore, 2016 yilinda diinya yas sebze tiretimi
1.075.877 tona ulasmaktadir. Uretilen sebzenin %15.8’ini Cin Halk Cumbhuriyeti
yapmistir. 2016 yilinda diinyada iiretilen yas sebzenin %19.9 nu Cin, Hindistan,
Filipinler, Brezilya, Italya ve Iran 6 iilke birlikte iiretmisler. 2016 yilinda diinya sebze
iiretiminde Cin Halk Cumhuriyeti’ni Hindistan, Filipinler, Brezilya, italya ve Iran

izlemektedir (Tablo 18).
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Tablo 16: (2011- 2015) Yillar Arasi En Cok Uretilen Sebze Tiirleri M/T

Uriin 2011 2012 2013 2014 2015
Domates 158.207.312 160.797.627 164.972.148 172.499.120 174.122i499
Karpuz 103.351.656 106.193.608 108.078.173 111.507.074 113.708.019
Kuru Sogan 84.308.184 81.462.299 84577917 89216889 91.170.161
Lahana 71.139.709 70.281.933 68733211 70997938 70.459.086
Hiyar ve Kornison 66.267.023 69.266.371 73195785 76220322 78.903.368
Patlican 45.625.285 47.643.440 48880838 49976051 50577940
Havug Ve Salgam 36.188.853 36.931.325 38033338 38699332 41173211
Biber 29.939.029 31.171.567 434960 460155 508660
Marul Ve Hindiba 25.056.972 25.545.999 24634317 25100084 26088462
Kabak 24.344.678 26.613.911 24522500 25107419 25256633
Kaynak : Faostat, 2018, http://www.fao.org/faostat/en/#data/QC
Tablo 17: 2014- 2016 Yillar Arasi En Cok Uretilen Meyve Tiirleri M/T

Sira Meyve Adi 2014 2015 2016

1 Muz 111.310.739 115.239.574 113.280.302

2 Elma 85.500.042 86.222.250 89.329.179

3 Portakal 72.357.244 72.794.288 73.187.570

4 Uziim 74.079.101 76.835.719 77.438.929

5 Mango 45.855.908 46.333.037 46.508.697

6 Muz 35.068.687 35.713.826 35.063.802

7 Mandarin 30.551.955 32.968.646 32.792.530

8 Armut 26.002.517 26.763.031 27.345.930

9 Ananas 25.425.281 25.866.692 25.809.038

10 Seftali 22.950.087 24.379.827 24.975.649

Kaynak : Birlesmis Milletler Gida ve Tarim Orgiitii FAO, Faostat.

21



Tablo 18: Diinyanin Yas Sebze Uretici Ulkeleri M/T (2012- 2016)

2012 2013 2014 2015 2016
Cin 161094559 162112587 163578320 168592325 170355101
Hindistan 30459000 33213000 36838000 34271608 33231220
Filipinler 5000000 5000000 4946694 4991255 5037915
Brezilya 2900000 2900000 2909688 2963106 3015468
Italya 2040650 2206623 2201553 2081570 2074009
Iran 1302204 1291681 1073574 1189542 1253342
ABD 938936 860886 876792 930094 947712
Meksika 841521 836004 857045 819720 817416
Endonezya 633988 632641 630230 640946 646795
Ispanya 601149 622818 629550 618737 586927
Tiirkiye 293612 333668 347414 337859 337081
Kaynak: FAO, Faostat, 2018,

Tablo 19: Diinyanin Onde Gelen Yas Meyve Uretici Ulkeleri (2012- 2016)

Hindistan 13667034 15445090 16617138 16275923 16544147
Cin 11408619 14588809 12117814 12370257 12946163
Cezayir 5200000 5080000 5047962 5253239 5305155
Endonezya 4721142 3863293 3161641 3481368 3990564
Iran 1741349 1949346 2074904 2048394 1828590
Brezilya 776097 838244 823284 704299 703489
Tiirkiye 346145 440795 431850 432867 447902
Japonya 79857 70677 58580 51975 44508
ABD 46066 41821 37058 28847 25237
Rusya 800 800 800 800 922
Kaynak: FAO, Faostatii, 2018.
Tablo 20: Yas Sebze ithalatci Onde Gelen 10 Ulke

Ulke Adi 2015 2016

ABD 309.461 322.726

Kanada 220.022 218.978

DUBAI 212.945 245.419

Fransa 201.708 195.039

Almanya 192.333 217.870

Ingiltere 105.819 118.151

Rusya 94.999 97.000

Belgika 83.538 96.143

Singapur 81.245 83.415

Afganistan 80.389 82.527

Kaynak: Faostat, 2018.
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1.9.2. iran’da Yas Meyve Ve Sebzenin Uretimi ve Ticaret Durumu

fran’da iretilen yilik yas meyve ve sebze miktar1 33 ile 38 milyon ton

arasindadir. Diinya 6lgegindeki iiretilen tarim iiriinleri géz oniine alindiginda Iran,

diinyadaki toplam yas meyve ve sebzenin yiizde 3 civarinda bir boliimiinii tiretmektedir.

Tarim Bakanligi verilerine gére Iran’da 2.59 milyon hektar alanda bahge iiriinleri

iiretilmektedir. 2015 yili verilerine gore Iran, diinyanin besinci meyve iireticisi

(Tablol7)ve altinc1 sebze iireticisi konumundadir (Tablo18).

15.960.000 ton civarinda yas meyve tiretilmistir.

fran’da 2015 yilinda

Iran’in 2015 yilinda iirettigi yas meyve ve sebze 39.449.530 ton olurken, yaptig

ihracat yilda ortalama bir milyon ton civarindadir. Tablo 21 Iran’in yas meyve ve sebze

tiretimini 2011 ve 2015 arasinda gostermektedir.

Tablo 21: iran Yas Meyve ve Sebze Uretimi 2011 — 2015

2011 2012 2013 2014 2015
Miktar (T) 37.259.623 38.901.214 37.542.603 36.714.264 39.449.530
Degisim Yiizdesi - %4.5 -%4 -%?2 +%7
Kaynak : iran Tarim Bakanligi ,Bilgi ve iletisim Teknolojileri Merkezi , http://www.maj.ir,2016.

Tablo 22: iran Yas Meyve Ihracat1 2011 — 2015

2011 2012 2013 2014 2015
Agilik (Ton) | 826.332 1.036.960 1.030.397 1.549.916 1.735.880
Degisim - + %25.4 -%01 + %50 + %11.9
Deger ($) 536.720.394 714.231.590 423.587.981 558.284.906 387.280.939
Degisim + %33 -%41 + %31.9 -%31

http://www.irica.gov.ir.

Kaynak :Iran Islam Cumhuriyeti Giimriik Sitesi, 2012-2015 Y1lik ihraca verileri.
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Tablo 23: iran Yas Sebze ihracat1 2011 — 2015

2011 2012 2013 2014 2015
Agilik (Ton) 1.136.244 1.532.532 1.188.372 1.875.886 1.900.078
Degisim - + %26.4 -%22.5 + %57.8 +%1.3
Deger ($) 634.585.005 | 720.300.346 486.620.496 765.109.753 714.660.965
Degisim - + %23.5 -%32.5 + %55.3 -%7

Kaynak: iran Islam Cumhuriyeti Giimriik Sitesi, 2012-2015 Yilik Thracat verileri.

http://www.irica.gov.ir.

Tablo 24: fran’in Yas Meyve ihracat Yaptigi Onde Gelen 10 Ulke 20011 - 2015
Tablo1-24:
2011 2012 2013 2014 2015

1 Irak Irak Irak Hong Kong Irak

2 Dubai Hong Kong Dubai Irak Dubai

3 Hong Kong Dubai Hong Kong Dubai Hong Kong
4 Rusya Rusya Tiirkiye Tiirkiye Vietnam

5 Almanya Tiirkiye Kazakistan Vietnam Hindistan

6 Tiirkiye Almanya Almanya Almanya Almanya

7 Pakistan Pakistan Rusya Pakistan Tiirkiye

8 Hindistan Hindistan Vietnam Kazakistan Kazakistan
9 Vietnam Vietnam Hindistan Hindistan Pakistan

10 Afganistan Tiirkmenistan Pakistan Afganistan Rusya
Kaynak :Iran Islam Cumhuriyeti Giimriik Sitesi, 2012-2015 Yilik Thraca verileri. http://www.irica.gov.ir.

Tablo 25: iran’in Yas Sebze Thracat Yaptigi Onde Gelen 10 Ulke 20011 - 2015

Tablo1-25:

2011 2012 2013 2014 2015
1 Irak Irak Irak Irak Irak
2 Rusya Rusya Dubai Tirkmenistan Rusya
3 Azerbaycan Dubai Rusya Dubai Dubai
4 Dubai Tiirkmenistan Tiirkmenistan Rusya Afganistan
5 Tiirkmenistan Azerbaycan Afganistan Afganistan Tiirkmenistan
6 Afganistan Afganistan Azerbaycan Azerbaycan Azerbaycan
7 Pakistan Kazakistan Tiirkiye Pakistan Pakistan
8 Kazakistan Ermenistan Ermenistan Tirkiye Kuveyt
9 Tiirkiye Kuveyt Kazakistan Kazakistan Tiirkiye
10 Ermenistan Suriye Kuveyt Ermenistan Kazakistan
Kaynak :iran islam Cumhuriyeti Giimriik Sitesi, 2012-2015 Y1ilik Ihraca verileri .http://www.irica.gov.ir.
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1.9.3. Diinya’da Safran Uretimi ve Ticaret Durumu

Baharatlar grubunda siniflandirilan safran, diinyanin en pahali baharati olarak
goriilmektedir. Safran 20-30 cm. boyunda yapraklar1 ile beraber mor renkli ¢igekler acan
hem siis bitkisi olacak kadar giizel hem de diinyanin en pahali baharatinin elde edildigi
soganl1 bir bitkidir (IPEK vd., 2009). Safran bilinen en eski kiiltiir bitkilerinden birisidir
(IPEK vd., 2009). Bu tarih Mezopotamya medeniyetlerinde M.O. 3000-4000 yillarna
kadar dayanmaktadir (IPEK vd 2009).

Safran uzun Omiirli bir bitkidir ve cografi sartlar1 uygun olan bdlgelerde
yetistirilir. Asya’nin bat1 bolgeleri ve Akdeniz’in yiiksek bolgelerinde de yetistirilmesi
mimkiindiir. Safranin denizden 1000 metre yiiksek olan daglik alanlarda yetistirilmesi
miimkiindiir.

Safran diinyanin her kitasinda zengin mutfaklarin ayrilmaz bir pargasidir
(Rangahau, 2003). Safranin ana vatan1 Akdeniz kiyilaridir ve safran bitkisi az yagmur
seven, soguk kis (-10 ¢) ve yazin kurakliga ¢ok dayanakli olan bir bitkidir (Rangahau,
2003). Bu bitki, gesitli lilkelerde farkli sekillerde adlandirilir: Fars¢a zafara, Alm. safran,
Fr. safran, Ing. saffron, Rus. shafran, Yun. zafora, itl. Zafferano.

Safran bugiin Iran, Ispanya, Cin, Hindistan (Kasmir), Yunanistan, Fas, Nepal,
Avustralya, Yeni Zelanda, Misir, Meksika ve Italya gibi iilkelerde yetistirilmektedir.
[ran en 6nemli iiretici iilke olup, yillik 150-200 tona kadar yillik bir {iretim yapmaktadir.
Diinya ticaretinde de ihracatci iilke olarak ilk sirada yer almaktadir (IPEK vd, 2009).
Elde edilen verilere gore 2006 yilinda diinya capinda safran ekimi yapilan alan 61,316
hektar1 bulmustur.

Safran bir 6zel ve kiymetli baharat olarak lizere mutfakta su iriinlerinde, et
tiriinlerinde, hamur islerinde, pilavlarda, corbalarda, peynir, limonata, likor, soslarda ve
baharat karisimlarinda renk ve aroma verici olarak kullanilmaktadir (Arslan, 2007).
Safran gerek halk hekimliginde gerekse modern tipta tedavi amaci ile kullanilmaktadir
(IPEK vd., 2009). Son zamanlarda bazi1 kanser rahatsizliklarinin tedavisinde,
hipertansiyonda, yiliksek kolesterole karsi ve sa¢ toniklerinde de kullanilmaktadir

(Erdemir, 2001).
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Tablo 26: Diinya Safran Uretimi, Ekin Alani, Performansi 2016 Yilinda

Performans (kg Diinya
Sira Ulke Ekim Alan1 (Ha) Uretim (Ton) / ha) Uretiminde

Pay1
1 Iran 105750 336 3.3 88.8
2 Hindistan 5707 22 3.9 5.8
3 Yunanistan 1800 7.2 4 1.9
4 Afganistan 2811 6 2.1 1.58
5 Fas 200 2.6 3.2 0.68
6 Ispanya 165 2.3 14 0.6
7 Italya 500 1 2 0.26
8 Cin 500 1 2 0.26
9 Azerbaycan 35 0.23 6.6 0.06

Toplam 117468 378.33 - 1
Kaynak : Ulusal Tibbi ve Aromatik Bitkiler Merkezi ,Ulusal Safran Gelistirme Kapsamli Program, 2016

Baharatlar grubunda smiflandirilan bu bitkinin %90°1 iran’da yetistirilmektedir.
Hava degisim kosullar1 nedeniyle hasat yildan yila degismektedir. Diinya safran
rekoltesi yillik bazda 290-310 ton arasinda degismektedir. Ticari bilgilerin seffaf bir
sekilde agiklanmamasindan dolayi, bazi {ilkelerin gergek iiretim miktari resmi yayinlarda
aciklanmamaktadir. 1980 yilina kadar Ispanya yilda 60 ton iiretim ile diinyanin en biiyiik
lireticisi sayilmaktaydi. FAO’nun verilerine gore 1970’lerde Ispanyanin iiretimi yilda 60
ton civarinda iken, 1990 yilinda Ispanya’nin rekoltesi, iilkenin kirsal bdlgelerinden kente
g0¢ akis1 nedeniyle tiretim miktar1 20 tonlara diismiistiir (Gahramani Asl vd., 2009).

Rakamlara gére 2003 ve 2005 yillari arasi Iran diinya safraninin %67,7sini,
Ispanya %25,4’linii ihra¢ etmektedir. Bu iki {ilke diinya saframmnin %93 ’iinii
iiretmektedir. Iran’da safran {iretimi her yil artarken, Ispanya dahil bir ¢ok Avrupa
iilkesindeki 1is giicii Tcretleri artist tretim miktari

nedeniyle, her yil diisiis

gostermektedir.
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Tablo 27: Diinya Safran Ihracati ( Milyon $) 2012- 2016

Ulkelerin Yillar
Ulke Pay1 2016 2012 2013 2014 2015 2016
Diinya - 194 179 196 215 404.7
Iran 70.7 106 90.3 99.1 110 286
Ispanya 16.3 51 47 47.5 47 65.9
Portekiz 2.7 3.8 10.8 18 21.8 11
Fransa 1.6 2.4 3.9 7 6 6.6
AT 1.2 0.2 0.3 0.1 0.9 5
Hollanda 1.0 6.6 4 1.1 3 4.2
Afganistan 1.0 3.8 0.9 3.6 3 3.9
Yunanistan 0.8 0.9 0.7 1.4 1.8 3.2
Cin 0.8 0.8 10.7 1.4 2.9 3.1
Dubai 0.5 - 4.3 1.9 7.2 2.1
Almanya 0.5 2.6 3 3 2.2 2
Isvicre 0.5 2.2 15 0.7 0.2 2
Hindistan 0.3 2.2 1.9 1.9 1.7 1.4
Italya 0.2 - 0.8 2.5 0.8 0.9

Kaynak : Ulusal T1ibbi ve Aromatik Bitkiler Merkezi ,Ulusal Safran Gelistirme Kapsamli Program, 2016

Tablo 28: Ulkeler Bazinda Diinya Safran Ithalat: (Milyon $) 2012- 2016

Yil
Ulkeler 2012 2013 2014 2015 2016
Diinya 192 180.8 196.5 212 214.8
Ispanya 42.7 38.9 40 51.6 53
Italya 19 18.4 15.9 17 17
ABD 14.8 12.5 13.7 13 15
Hindistan 6 7 10.9 9.7 15
Fransa 8.7 9.4 13.8 10 13.3
Isveg 7.2 6 6.7 9 11.1
Arjantin 5.5 7.7 5.2 7.2 11
Suudi Arabistan 8 8.3 10.8 114 9.6
Hong Kong 2.7 3 2 2.3 8.4
Ingiltere 3.8 5.8 7 8.2 7
Isvigre 5.6 4.8 4.2 5.3 5
Dubai 30.3 21 24.3 27.6 5.2

Kaynak : Ulusal Tibbi ve Aromatik Bitkiler Merkezi ,Ulusal Safran Gelistirme Kapsamli Program, 2016
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Tablo 29: 2014 yilinda Diinya Safran Thracatinin Ulkeler Bazinda Dagilim

Ihracat Degeri 2014 ($) | Ihracat Miktar1 2014 (ton) Yillik Biiyiime
Diinya 330.558 2.162 +20
Iran 70.911 129 +10
Ispanya 47516 134 +2
Portekiz 18.284 22 +34
Fransa 7.100 14 0
Glircistan 2.9 26 -
Italya 2.509 18 +13
Hindistan 1.850 62 +164
Dubai 1.734 36 -
Yunanistan 1.440 2 -46
Cin 1.415 69 -19

Kaynak: FAO Ve WHO, Codex Almentarius Commision, 2016, s24.

1.9.4. iran’in Safran Uretimi ve Ticaret Durumu

Iran, 6zel iklimi nedeniyle, bitki ortiisii konusunda da genis bir varliga sahiptir.
Cografi kosullar sebebiyle iilkenin her bolgesinde cesitli bitki oOrtiisii goze carpmaktadir.
[ran’in giiney dogusunda bulunan Horasan ili, safran bitkisinin ana vatanlarindan
birisidir. Cografi agidan bu bdlge daglik bir alan sayilmaktadir. Horasan’da diinyanin en
kaliteli safran1 yetistirilmektedir.

Iklim sartlar1 safran ekini icin uyumlu olan iilkelerde, safran yetistirilmektedir.
Safran bitkisi, sirasiyla Iran, Yunanistan, Fas, Hindistan (Kismir), Ispanya, Afganistan,
Azerbaycan, Tiirkiye, Italya ve yakin yillarda Cin, Yeni Zelanda’nm bazi bdlgelerinde
yetistirilmektedir. Son yillarin verilerine gore, diinya safran iiretiminin 250-300 ton
civarinda oldugu tahmin edilmektedir (KUCEKI, 2015).

Safranin %80- %85’ Iran’da yetistirilmektedir. Horsan Razavi, Kuzey Horasan
ve Giiney Horasan, Iran’in kuzey dogu illeri olarak safran bitkisinin ana vatani
sayllmaktadir .Safran bitkisinin ekimi i¢cin Horasan ilinin diinyanin en uygun sartlarina
sahip oldugu bilinmektedir ve Horasan ili diinyada safran bitkisinin iiretiminde ilk sirada
yer almaktadir. Insanoglunun dogaya geri doniisii ile birlikte, biitiin insanlik artik

dogadan elde edilen {irlinlere daha ¢ok giivenmektedir.
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Tablo 30: iran’in Safran Uretimi, Ekin Alani, Performansi 2006 - 2016

Yil Ekim Alan1 (Ha) Uretim (Ton) Performans (kg / ha)
2006 58358 186 3.2
2007 58906 230 4
2008 61936 38 0.6
2009 66497 215 3.2
2010 70044 239 35
2011 73119 254 35
2012 79394 261 33
2013 84738 311 3.7
2014 87925 280 3.2
2015 95125 351 3.8
2016 105750 336 3.2

Kaynak : Ulusal T1ibbi ve Aromatik Bitkiler Merkezi ,Ulusal Safran Gelistirme Kapsamli Program, 2016

Tarim Bakanhgi’nin 2015 yili raporlarma gore, iran’m safran iiretimi 2012
yilinda 351,7 ton civarinda ger¢eklesmistir. Tablo 30, 2006 ve 2016 yillar1 arasinda
[ran’in safran iiretimini gostermektedir. Su kaynaklarinda énemli bir tasarruf yarattigi
i¢in, bu {iriiniin fran’m birgok bolgesinde ekiminin artt1g1 goriilmektedir.

Safran, Iran’m tarim {iriinleri ihracati icinde 6nemli bir konuma sahiptir.
Gecmisten bugiine 6nem tasiyan bir ihracat {iriinii olarak, sosyo-ekonomik statiiye sahip
ve yesil yasam ¢evre koruma programlarina da uygun bir tarim drlini olarak
belirlenmektedir.

Su tiiketimi az, soguk havalara dayanakli ve uzun yillar iiriin veren bir bitki
oldugu i¢in siirdiiriilebilir arz ve ihracat trendine sahip oldugu goriilmektedir. Tiiketim
alam her giin genisledigi igin, iiretim ve ihracat: artmaktadir. Iklim sartlarindan dolayz,
[ran diinyanin en kaliteli safranm iiretmektedir. Uretilen safranin énemli bir payr yurt

disina ihra¢ edilmektedir.
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Tablo 31: Iran’in Safran Ihracati 2011 —2015 ( Ton/$)

Yil 2011 2012 2013 2014 2015
Thracat Miktar1 (Ton) 112.3 139.2 137.3 158.8 113.6
Degisim Yiizdesi - %14 -%2 %16 -%28.6
Thracat Degeri ($) 367.857.824 | 418.862.315 | 200.299.761 | 227.629.086 | 165.289.511
Degisim Yiizdesi - %13.8 -%52 %13.6 -%27
Thracatin Uretimden %48 %53 %44 %57 %32
Yiizdesi

Kaynak :Iran Islam Cumhuriyeti Giimriik Sitesi, 2012-2015 Yilik Thraca verileri .http://www.irica.gov.ir.

Tablo 32: 2015 yilinda iran Safran Thracatinin Hedef Pazarlan

Ihracat(Ton) Deger($) Ihracatta Pay1

Dubai 431.144 65.056.747 35.2%
Ispanya 28.817 38.769.393 23.9%
Cin 11.557 17.583.208 9.5%
Sudi Arabistan 7.715 9.785.486 6.3%
Afganistan 5.036 7.753.342 4.1%
Italya 3.7.2 6.219.643 3%
Hong Kong 2.584 3.885.098 2%
Fransa 1.711 1.990.102 1.40%
Katar 1.424 2.259.724 1.1%
Isvicre 1.256 1.792.799 1%
Hollanda 1.002 1.523.405 0.8%
Almanya 0.964 1.620.605 0.8%
Kuveyt 0.954 1.266.762 0.8%

Kaynak : Ulusal T1ibbi ve Aromatik Bitkiler Merkezi ,Ulusal Safran Gelistirme Kapsamli Program, 2016

Tablo 33: iran’in Safran ihracat Yaptigi Onde Gelen 10 Ulke 20011 - 2015

2011 2012 2013 2014 2015
1 Dubai Dubai Dubai Dubai Dubai
2 Ispanya Ispanya Ispanya Ispanya Ispanya
3 Sudi Arabistan | Cin Sudi Arabistan | Sudi Arabistan | Hong Kong
4 Cin Sudi Arabistan | Italya Cin Afganistan
5 Hindistan Hindistan Hong Kong Hindistan Cin
6 Italya Hong Kong Hindistan Hong Kong Fransa
7 Hong Kong Italya Cin Italya Italya
8 Fransa Isveg Almanya Afganistan Isveg
9 Almanya Almanya Katar Katar Katar
10 Isveg Tayvan Isveg Almanya Almanya

Kaynak :Iran Islam Cumhuriyeti Giimriik Sitesi, 2012-2015 Yilik Thraca verileri. http://www.irica.gov.ir.
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1.9.5. Diinya’da Fistik Uretimi ve Ticaret Durumu

Tarimsal iiriin olarak fistik, kendisine has ozellikler ve yiiksek besin maddesi
igerigiyle Ozel bir konuma sahiptir. Fistigin iki anavatani oldugu kabul edilmektedir.
Bunlardan birincisi Kafkasya, Iran ve Tiirkmenistan’m yiiksek kisimlarini igine alan
Yakin Dogu gen merkezi, digeri ise Hindistan’in kuzeyi, Afganistan, Tacikistan ve
Pakistan’1 i¢ine alan Orta Asya gen merkezidir (Zohary 1952; Tunalioglu ve Tagkaya
2003; Gezging ve Duman 2004; Anonim 2010; Celik ve Karabul, 2013).

Fistik 30-45 giiney-kuzey paralelleri arasinda ve genellikle kuzey yarim kiirede
fran, Tiirkiye, Afganistan, Suriye, Yunanistan, Amerika Birlesik Devletleri, Cin ve
Avustralya’nin sicak ve kurak alanlarinda yaygin olarak yetistirilmektedir (Gezging ve
Duman 2004; Tilkat 2006; Tilkat ve ark. 2008).

Diinya fistik rekoltesi 34’da belirtildigi gibi 2016 yilinda 1.075.566bin ton
civarinda gergeklesmistir. Son bes yil ortalamasina gore diinya fistik iiretimi yillik bazda
yaklagik 800- 900 bin tondur. Fistik iiretiminde iklim kosullarindan dolay1 zaman zaman
bazi azalmalar veya artiglar da yasanabilmektedir. Son bes yilda piyasada yeni iireticiler
giiclenmeye baslamiglardir. 2016 yili iiretimine baktigimiz zaman neredeyse 2012
tiretimine kiyasla %39 bir artis gostermektedir. Bu oranda artis1 degerlendirildiginde

onemli noktalar agiklamaktadir.

Tablo 34: Diinya Fistik Uretim Miktar1 ve Ekin Alam (Ton / Ha)

2012 2013 2014 2015 2016
Uretim 759.766 679.556 884.654 1.023.865 1.075.566
Ekin Alanm 557.609 577.569 618.334 631.978 639.296
Kaynak: Faosatat,2018.

2016 yili verilerine gore, ABD 406.646 ton iiretim ile diinya fistiginin %
iiretmektedir. ABD’n Iran 315.430 ton, Tiirkiye 170.000 ton iiretim ile izlemektedir.

Diinyada fistik tiiketimi her giin artmaktadir. Bu iriiniin degerli bir besin
kaynag1 olarak her giin tiiketimi yayginlasmaktadir. Tablo 34°te gecen bes yilda fistigin

diinya tiiketim miktarin1 gostermektedir. Artan talebi karsilamak i¢in diinyada fistik
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tiretimi artmaktadir. Tablo 35 te goriindiigii lizere 2016 yilinda da 2012 ye kiyasla %39
artis s6z konusudur. Fistigin tiikketiminin artmasi, bu iirlinlin ithalatinin artmasina neden
olmustur. 2015 yilinin verilerine gore, diinyada fistik ithalati 293.884 ton civarinda
kayda gegmistir. Cin Halk Cumbhuriyeti, 67.198 ton ithalat ile fistik ithalatgilar arasinda

birinci sirada yer almaktadir. Cin’i, Vietnam Almanya ve Belgika izlemektedir.

Tablo 35: Diinya Fistik Tiiketim Miktar1 (Ton) 2011 — 2015

2012 2013 2014 2015 2016
Iran Miktar 97.448 49.661 140.109 121.995 106.493
Deger $ 583.830 | 335.237 909.799 812.869 686.714
ABD Miktar 140.790 | 136.763 115.757 81.896 135.618
Deger$ 960.962 | 1.100.884 | 993.108 755.409 1.074.472
Tirkiye Miktar 2.328 3.948 821 3.154 4,710
Deger$ 28.857 48.008 19.925 51.341 66.757
Cin Miktar 73.113 65.019 65.828 50.712 82.688
Deger$ 364.647 | 365.909 374.636 275.177 403.009
Kaynak: Faosatat,2018.
Tablo 36: Diinyanin Onde Gelen Fistik fhracat Yapan Ulkeler
2011 2012 2013 2014 2015
Tirkiye 75.587 83.328 123.212 70.229 119.256
ABD 125.820 107.548 99.867 88.864 77.189
Vietnam 28.021 43.724 36.174 52.941 59.935
Iran 40.000 25.000 27.000 40.000 40.000
Suriye 33.500 24.069 16.000 20.000 25.148
Cin 49.905 69.020 56.844 42.591 21.928
Almanya 13.224 28.022 36.591 14.102 17.910
Belgika 3.686 5.267 4.267 13.238 10.484
Italyan 12.276 9.820 9.672 9.075 9.880
Afganistan 16.207 15.003 15.500 10.000 7.045

Kaynak: INC Global Statistical Review, International Nut & Dried Fruit ,2015-2016
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1.9.6. iran’da Fistik Uretimi ve Ticaret Durumu

[ran’da fistik {iretimi ¢ok eskilere dayanmaktadir. Fistik, iran’in geleneksel ihrag
{iriin{i olarak iiretilmeye devam etmektedir. Fistik, iran ekonomisinde ¢ok biiyiik bir
oneme sahiptir. Iran ekonomisini gézden gecirdigimizde ise bu énem daha fazla goze
carpmaktadir. Bu {riin, ekim asamasindan son tiiketiciye ulasana kadar uzun bir siire¢
kat etmektedir.

Iran’in Fistik iiretiminin 6nemli bir yiizdesi Kirman, Yazd, Semnan, Khorasan,
Isfahan, Gazvin illerinde iiretilmektedir. Toprak 6zellikleri, iklim sartlar ve 6zel cografi
sartlarindan dolay1 Iran, diinyanm en kaliteli fistigim iiretmektedir. Son yillarda fistik
iiretimi kayda deger bir yiikselis trendi izlemektedir. iran Tarim Bakanlhigi’nin Istatistik
Merkezi’nin yaymladig: yillik raporlara gore fistik tiretimi, 2015 yilinda 2012’e kiyasla
%72 artmistir (Faostat,2018).

Fistik ihracati, Iran’in geleneksel ve tarim iiriinleri igerisinde ¢ok dnemli ihracat
tiriinlerinden birisidir. Diinyanin birinci kalitedeki fistig1 iireten Iran, dénem bu iiriiniin
thracatinda baz iilkelerin siyasi kararlarindan dolay1 birgok sorun yasamistir. Diinyanin

birinci iireticisi konumunda olan Iran, bu iiriiniin pazarlarin1 artirmay: hedeflemistir.

Tablo 37: Iran’in Fistik Uretimi 2011 — 2015 ( Ton/ Ha)

Yil 2011 2012 2013 2014 2015
Uretim (Ton) 183.001 225.000,1 440.814 430.000 315.000
Degisim -

Ekim Alanm 294.729 304.054 334.625 334.000 346.000

Kaynak : Faostat, 2018.
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Tablo 38: iran’in Fistik ihracati (Ton) 2011 — 2015

Yil 2011 2012 2013 2014 2015
Thracat Miktar 138.622 128.,522 120,812 183,213 130,514
Degisim Yiizdesi | - %26 -%8 -%06 -%6
Ihracat Degeri | 1,088,775,536 | 1,139,270,958 | 1,081,996,238 | 1,649,366,297 | 1,201,982,959
Degisim Yiizdesi - %01 -%4 %%12.6 -%22
Uretimin Yiizdesi %65 %96 %64 %70 %54

Kaynak : Iran Islam Cumhuriyeti Giimriik Sitesi, 2012’1 Y1lik Ihracat Raporu. http://www.irica.gov.ir.

Tablo 39: Fistik Thracat Yaptign Onde Gelen 10 Ulke 20011 - 2015

2011 2012 2013 2014 2015
1 Hong Kong Hong Kong Hong Kong Hong Kong Hong Kong
2 Dubai Dubai Dubai Dubai Vietnam
3 Rusya Rusya Kazakistan Vietnam Dubai
4 Almanya Almanya Almanya Tiirkiye Almanya
5 Irak Irak Tiirkiye Almanya Hindistan
6 Vietnam Hindistan Vietnam Kazakistan Irak
7 Hindistan Vietnam Irak Irak Kazakistan
8 Suriye Kazakistan Hindistan Hindistan Tiirkiye
9 Tiirkiye Liibnan Rusya Liibnan Pakistan
10 Liibnan Pakistan Pakistan Pakistan Liibnan
Kaynak :Iran Islam Cumhuriyeti Giimriik Sitesi, 2012-2015 Yilik Thraca verileri. http ://www.irica.gov.ir.
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1.9.7. Diinyada Hurma Uretimi ve Ticaret Durumu

Hurma (Phoenix dactylifera L.) gegmisten beri ekimi yapilan bitkilerden birisidir.
Hurma ekimi, M.O. Riad, 2006).

Mezopotamya'da evcillestirilmis hurmanin ekimi hatta M.O. 5000 yilina dayanmaktadir

3000 yilina dayanmaktadir (Lee, 1963;

(Popenoe, 1924). Yiiksek besin degeri, verimliligi ve uzun dmriinden (100 yil) dolayi
Incil’de "hayat agac1" olarak soéz edilmistir (UN, 2003). Hurma agac1 yiiksek degere
sahip ve ¢ok amagli bir aga¢ oldugundan bir¢ok iilkede ulusal miras olarak kabul
edilmektedir (Mahmoudi vd, 2008).

Hurma agacindan gida, barinak, ahsap gibi iirlinler elde edilmektedir. Bu agacin
tim pargalari kullanilabilmektedir. Bu o6zellikleri sebebiyle zorlu g¢evre kosullarinda
hayatina devam etmistir ve ekili alanlar son yillarda biiyiik artis gdstermistir. Uriin
pazarlamasimin gelistirilmesi ve ihracat verimliliginin artmasi, hurma yetistiricilerinin
onemli onceliklerinden birisidir (Alabdulhadi vd, 2004). Hurma agaci her yil 40 iilkede
yaklasik 930.000 hektar ekim alaninda toplamda yaklagik yedi milyon metrik ton
rekolteye sahiptir (FAO, 2006). Hurma Kuzey Afrika, Yakin ve Orta Dogu ve Giiney
Asya'da yayginlasmistir. Gegen yiizyilda hurma tiretimi ABD, Giiney Afrika, Hindistan
ve Avustralya gibi baz1 yeni diinya tilkelerine yayilmistir ( Reilly, 2012).

Tablo 40: Diinyada Hurma Ekin Alam (Ha) 2012- 2016

2012 2013 2014 2015 2016
Iran 202242 199114 182537 183000 193368
Cezayir 163985 198935 235490 253925 310243
Sudi Arabistan 156848 164695 165378 166893 167279
Irak 140834 156901 107281 135119 145516
Pakistan 89600 89654 91145 97107 95802
Misir 38503 37923 44037 48576 48153
Dubai 38233 36778 36600 37086 37212
Sudan 36414 34195 36255 24120 24120
Libya 30898 31262 31626 31992 23357
Oman 30826 30148 45511 85081 93561
Diinya 1.121.587 1.160.096 1.161.048 1.251.998 1.353.159

Kaynak : Faostat, 2018.
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Tablo 41: Diinyanin Hurma Uretici 10 Oncii Ulkeler Uretimi ( Ton)

2012 2013 2014 2015 2016
Misir 1400072 1328468 1465030 1684917 1694813
fran 1069655 1014006 1032804 1050000 1065704
Sudi Arabistan | 1031082 1095158 760160 891683 964536
Cezayir 789357 848199 934377 990377 1029596
Irak 655450 676111 662447 602348 615211
Diinya 7.430.268 7.517.294 7.600.312 8.139.037 8.460.443

Kaynak : Faostat, 2008.

Kiiresel hurma iiretimi, neredeyse tamamen Kuzey Afrika ve Arap Devletleri

merkezli bir kuzey yarimkiire ve Ortadogu bolgesinde gergeklesmektedir (Reilly, 2012).

Misir, Suudi Arabistan, Iran, BAE, Pakistan ve Cezayir hurmanm en biiyiik
tireticileridirler (Faostat, 2007).
Tablo 42: Diinya Hurma Tiiketimi (Bin Ton ) 2011 — 2015

Ulke 2011 2012 2013 2014 2015
Sudi Arabistan 98.000 110.500 115.000 120.000 121.300
Misir 70.000 81.000 82.000 85.000 86.800
Dubai 64.000 72.000 72.000 75.000 76.300
[ran 60.500 70.000 69.000 72.000 73.600
Irak 36.000 41.000 43.000 45.000 45.700
Endonezya 34.000 38.000 34.000 35.000 35.300
Fas 29.000 32.000 31.000 32.000 33.300
Cezayir 31.000 35.000 31.000 32.000 32.600
Fransa 24.000 24.000 26.000 25.000 25.000
Endonezya 15.000 17.000 18.000 19.000 19.250
Deger 94.014 125.000 127.000 130.500 134.310
Toplam Diinya 660.000 747.000 754.000 781.000 835.950

Kaynak: INC Global Statistical Review, International Nut & Dried Fruit ,2016-2017.
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Tablo 41 de 2016 yilinin verilerine gore, diinyada 8.460.443ton

hurma

{iretilmistir. Misir 1.694.813 (%20) ton, Iran 1065704 (%12.6) ton, Cezayir 1029596
(%12) ton, Suudi Arabistan 964536 (%11.4) ton hurma iiretirken , bu 4 iilkenin {rettigi

hurma diinya {iretiminin %56.2sine denk gelmektedir. Diinyanin diger iilkeler 3,705,794
(%43.8) ton hurma {iretmislerdir (Fostat,2018). 2011 -2015 yillar1 aras1 diinyadaki
hurma tiiketimi Tablo 42de yer almaktadir. Diinya hurma tiiketimi 2015 yilinda 835.950
ton olarak ayida gecmistir.(INC, 2016-2017). 2011 ve 2015 yillar1 arasinda tiiketim

miktarinda 6nemli bir fark goriilmemektedir. 2015 yili tiikketimi, bir yil 6ncesine oranla

%7 artis gdstermektedir, bu artis 2011 yilma gére %20yi bulmaktadir.( INC, 2016-

2017). Tablo 41’de Diinya hurma tiiketim miktarini esas alarak {ilkeler siralanmistir.

Tablo 42’nin verilerine gore Hurma ihracati 2016 yilindal.163.590 tona

ulagmistir. Bu rakam 2012 yilina oranla %65,7 bir artis. Gostermektedir(Faostat,2018.).

Tablo 43: Diinya Hurma fhracati (Ton/ $)

. 2012 2013 2014 2015 2016
Ihracat Miktar1 (Ton) 764.529 825.271 1.183.245 1.172.365 1.163.590
Thracat Degeri (1000 $) 875.561 993.102 1.185.678 1.193.570 1.212.704
Kaynak :Faostat,2018.
Tablo 44: Diinyada Hurma ithalate iilkeler bazinda(1) , 2011 - 2015
Ulke 2011 2012 2013 2014 2015
1 Hindistan 273.017 321.883 331.192 337.208 305.674
2 Fas 29.640 4.394 34.987 53.849 61.006
3 Tiirkiye 18.523 14.481 29.378 28.153 36.907
4 Fransa 26.712 27.449 33.536 38.468 35.487
5 Yemen 30.364 67.621 31.887 30.390 34.681
6 Ingiltere 13984. 13.876 22.673 27.444 26.071
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Tablo 45: Diinyada Hurma Ithalatc iilkeler bazinda(2) , 2011 — 2015 (Devam)

Ulke 2011 2012 2013 2014 2015
7 Dubai 31.619 3.189 21.762 7.611 21.765
8 ABD 9.963 6.053 13.883 25.480 18.635
9 Kazakistan 3.130 3.557 9.794 10.904 18.395
10 | Almanya 17.229 14.252 15.146 17.708 18.299
11 | Diger 221.771 166.637 132.848 99.318 165.199
Toplam 783.021 699.558 809.534 824.924 866.217

Kaynak: INC Global Statistical Review, International Nut & Dried Fruit ,2016-2017.

1.9.8. iran’da Hurma Uretimi ve Ticaret Durumu

Hurma, iran tariminda 6zel bir konuma sahiptir. Hurma Iran bahge iiriinleri
icinde 4. sirada yer almaktadir. 2016 yilinda 1.06 milyon ton hurma iretilmistir. (Tarim
Bakanligi Yillik Raporu, 2015). 2016 yili verilerine gére hurma ekimi 231,953 hektar
alan {izerinde yapilmaktadir. Bahge iriinleri 2,594,555 hektar arazi iizerinde
gergeklesmektedir (Tarim Bakanligr Yillik Raporu, 2015). Verilere gore, 1990 yilindan
2007 yilina kadar hurma ekin alanlan Iran’da yilda ortalama %3.9 artmustir
(Abdollahi,2009). 1990 yilindan 2007 yilina kadar diinya hurma tiretiminin artis1 %4.2
iken Iran’da bu rakam %4’lere ulasmistir (Abdollahi, 2009).
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Tablo 46: Iran’in Hurma Uretimi 2012 — 2015 (Ton)

Yil 2012 2013 2014 2015 2016

Miktar (Ton) 1069655 1014006 1032804 1050000 1065704
Degisim -%5 +%2 +%1.6 +1.5%
Ekim Alani (Ha) 202242 199114 182537 183000 193368
Kaynak :Faostat,2018.

Tablo 47: iran’in Hurma fhracat Miktar1 (Ton/ $) 2008 — 2012

Yil 2011 2012 2013 2014 2015
Thracat Miktar 134,300 138,537 146,614 167,322 170,990
Degisim - %27 %12.8 %3 %6
Thracat Degeri 188,931,516 | 181,589,677 | 192,411,499 | 226,173,607 | 232,981,316
Degisim - %60 %27.5 %4 %6
Uretimin Miktar1 Yiizdesi | %9.5 %11.8 %%13 %12.6 %14.5

Kaynak :iran islam Cumhuriyeti Giimriik Sitesi,

2012-2015 Yilik Thraca verileri. http://www.irica.gov.ir.

Tablo 48: Fistik Thracat Yaptigi Onde Gelen 10 Ulke 20011 - 2015

2011 2012 2013 2014 2015
1 Dubai Dubai Dubai Dubai Hindistan
2 Pakistan Pakistan Pakistan Tiirkiye Kazakistan
3 Hindistan Hindistan Tiirkiye Pakistan Pakistan
4 Rusya Tiirkiye Afganistan Afganistan Dubai
5 Tiirkiye Afganistan Hindistan Hindistan Tiirkiye
6 Azerbaycan Rusya Kazakistan Irak Afganistan
7 Afganistan Azerbaycan Irak Kazakistan Irak
8 Malezya Kazakistan Rusya Malezya Rusya
9 Irak Malezya Malezya Azerbaycan Malezya
10 Kazakistan Irak Azerbaycan Rusya Avustralya
Kaynak :iran Islam Cumhuriyeti Giimriik Sitesi, 2012-2015 Yilik Thraca verileri .http://www.irica.gov.ir.
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FAO niin verilerine gére, 2016 yilinda Iran’m hurma iiretim miktar1 1.06 tonu
bulmaktadir (Faostat,2018). Tablo 46, 2011 ve 2015 yillar1 arasi iiretim miktarini
gostermektedir (Faostat,2018). Tablo 47 da iran Islam Cumhuriyeti Giimriilk Kurumu
sitesinden yayinlanan verilere gore, 2015 yilinda hurma ihracat miktar1 171 tonu
bulmustur, ayn1 senede iilke 1 milyon tondan fazla hurma iiretmistir. Yapilan ihracat

tiretim miktar ile kiyaslandiginda tiretilen hurmanin sadece % 17 si ihra¢ edilmistir.

1.9.9. Tibbi Ve Aromatik Bitkilerin Diinyada Uretimi ve Ticaret Durumu

Bilim adamlarma gore diinya flizerinde 750.000’den fazla bitki tiiriiniin
bulundugu tahmin edilmektedir. Bunlardan 500.000’e yakini isimlendirilmis ve kayda
geemistir. Her y1l 2.000 kadar yeni tohumlu bitki tiirli tanimlanip isimlendirilmektedir
(Stace,1980). Asya’da tibbi ve aromatik sektoriinde bulunan kuruluslara goére, Asya
bolgesinde 7000 tiir bitki bulunmaktadir. Bu muazzam bitki setinin yaklasik %5°1
endemik tiirlerden olusmaktadir (ANSAB, 2015). Bu bitkilerin ¢ogunun tibbi ve
aromatik ozelliklere sahip olduklar1 soylenmektedir.

Tibbi bitkilerin tanimini tam olarak yapmak miimkiin degildir. Gilinlimiizde
“tibb1” ve “aromatik” bitkiler terimi genellikle birlikte kullanilmaktadir. Tibbi ve
aromatik bitkiler, hastaliklar1 onlemek, saglhig: siirdiirmek veya hastaliklari iyilestirmek
icin ila¢ olarak kullanilan bitkilerdir (BAYRAM vd 2010). 161 tiirlin analizine dayali
(Subedi, 2005) bu bitkiler tiiriiniin bir gogu, birden fazla amag i¢in kullanilmaktadir. Bu
bitkilerin %50’si ilk etapta tibbi bir amag i¢in kullanilan ilag tiretiminde kullanilmaktadir
(ANSAB, 2015). Bitkilerin %17’si gida amacgli, %7’si esans olarak, %6°’s1 bitkisel ,
%S35°1 baharat, %4’li boya amagl kullanilmaktadir. Geri kalan %7’si ise tonik, sakiz ve
recine, yemeklik yag, siipiirge, tlitsli, sabun yapimi gibi islemler i¢in kullanilmaktadir
(ANSAB, 2015).

Tibbi bitkiler, beslenme, kozmetik, viicut bakimi, tiitsii veya dini torenler gibi
alanlarda yer alirken, aromatik bitkiler ise, giizel koku ve tat vermeleri igin
kullanilmaktadir (Anonim, 2005). Bu bitkiler, ¢ok eski zamanlardan beri ilag kaynagi
olarak biitiin kiiltiirlerde kullamlmistir (ITPO, 2015). Tarimsal iiretimi yapilan bitkiler
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tilkeden {iilkeye gore degismekle birlikte, genel olarak lavanta (Lavandula spp.), nane
(Mentha spp), hashas (Papaver somniferum), kekik (Origanumspp) kimyon (Carum
carvi), rezene (Foeniculum wvulgare), papatya (Matricaria recutita), maydanoz
(Petroselinum crispum), sinemaki (Cassia angustifolia), sar1 kantaron, (Hypericum
perforatum) gibi bitkiler uzun yillardan beri iiretilmekte ve satisa sunulmaktadir
(GOLUKCU vd, 2012).

Giliniimiizde dogaya doniis akiminin giderek hizlandig1 ve bitkisel iirlinlere ve
Ozellikle tibbi ve aromatik bitkilere ragbetin giderek arttig1 gériilmektedir. Bilim diinyasi
ve teknolojik gelismeler sonucunda bunlar1 degerlendirecek metot ve tekniklerin
gelistirilmesiyle geligsmis {ilkelerin dogal kaynaklara olan talebi daha da artmistir
(Demirtiirk,1990). Tibbi ve aromatik bitkiler denildiginde bitkiler, hem etken madde
yoniinden ve hem de tiikketim alanlar1 bakimindan ¢ok biiyiik bir alan1 kapsamaktadir

(BAYRAM vd, 2010).

Tablo 49: Diinyada Bitki Tiir Sayilari, Tibbi Bitki Tiir Sayilari ve Oranlar1 2010

Ulke Bitki Tiirii Say1si Tibbi Bitki Tiirii Sayist %
Cin 26.092 4.941 18.9
Hindistan 15.000 3.000 20.0
Endonezya 22.500 1.000 4.4
Malezya 15.500 1.200 7.7
Nepal 6.973 700 10.0
Pakistan 4,950 300 6.1
Filipinler 8.931 850 9.5
Sri Lanka 3.314 550 16.6
Tayland 11.625 1.800 15.5
ABD 21.641 2.564 11.8
Kaynak : BAKA , 2012, s5. RAPORUN KAYNAGI : (Schippman ve de., 2002; Anonim,
2010

AB'de, tibbi ve aromatik bitkiler tahminen 70.000 hektar iizerinde
yetistirilmektedir (ITPO, 2015). AB iilkelerinde lavanta (Lavandula spp), Hashas
(Papaver somniferum), Kimyon (Carum carvi) ve Rezene (Foeniculum vulgare) en ¢ok
ekilen bitkilerdir (ITPO, 2015). Tibbi ve aromatik bitkilerin en c¢ok ekilen alanlari
Fransa ve Ispanya’da bulunmaktadir (ITPO). Bulgaristan, Macaristan ve Arnavutluk gibi
Dogu Avrupa tilkeleri, AB’nin tibbi ve aromatik bitkilerinin biiylik tedarikeileri
konumundadirlar (ITPO, 2015).
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Tibbi ve aromatik bitkiler, ¢esitli amaglar i¢cin kullanilmaktadirlar. Bu {iriinler
sagligi slirdiirmek, hastaliklar1 6nlemek ve hastaliklari iyilestirmek amaciyla, ilag¢ olarak
kullanilan bitkiler seklinde tanimlanmaktadir. Tibbi bitkiler, beslenme, kozmetik, viicut
bakimi, tiitsii veya dini torenler gibi alanlarda yer alirken, aromatik bitkiler ise giizel
koku ve tat vermeleri icin kullanilmaktadir (BAYRAM vd 2010). Tibbi ve aromatik
bitkiler (MAP) igin en biiyiik kiiresel piyasalarda Cin, Fransa, Almanya, Italya, Japonya,
Ispanya, Ingiltere ve ABD siralanmaktadirlar. Kisi basina bitkisel ilag tiiketimi
konusunda Japonya diinyanin en yiiksek tiiketimine sahiptir (Simon & Lee 2001).

Tibbi ve aromatik bitkilerin tiiketimi diinyanin bir ¢ok yerinde artis gostermektedir. Bu
artisin nedenleri gida, kozmetik ve ilag sektoriiniin ytlikselis trendine girmesidir. Tibbi ve
aromatik bitkilerin ticareti hakkinda net bir bilgi elde etmek miimkiin degildir. Ozellikle
kiiresel pazarlar s6z konusu olunca bu konu daha da zorlasmaktadir.

Tibbi ve aromatik bitkilerin uluslararasi ticaret degerleri hakkinda kesin bilgiler
vermek oldukca zordur. Bu bitkileri farkli amagh kullanimlarinin yan sira, 6zellikle az
gelismis iilkelerden yapilan ticaretin kayit altina alinmamasi en Onemli nedenlerin
basinda gelmektedir. (Goliikcii vd 2012). Farkli iilkelerde bu bitkilerin farkli sekilde
siniflandirilmalarindan dolayr kayda alinan drliniin farkli sekilde raporlandig
goriilmektedir. Bir lilkede tibbi amagli olarak degerlendirilen bir bitkinin diger tilkede
gida hammaddesi statiisiinde degerlendirilmesi nedeniyle farkli kodlar1 almasi da ¢esitli
veri elde edememe nedenlerindendir (FAO, 2005).

Bitkisel ilaglar i¢in en biiyiikk pazarlar1 Almanya, Cin, Japonya, ABD, Fransa,
Italya, Ingiltere ve Ispanya olusturmaktadir (ITPO). Yaklasik 2.000’e yakin tibbi ve
aromatik bitki tiirleri Avrupa'da ticari amagh kullanilmaktadir. Bu bitkilerin tgte ikisi
Avrupa’ya ait yerel tiirlerdir. Diinya ¢apinda tibbi ve aromatik bitkilerin ticareti ¢ok
zordur. Diinyada kullanilan 50.000'den fazla tibbi bitki tiirlerinin diginda, yaklasik 2500
tiirlin ticarette oldugu tahmin edilmektedir (Gurung 2013).

2011 yilmin Aralik ayinda MNS’nin (Sifali Bitkiler ve Botanik Dogal
Malzemeler i¢in piyasa i¢i biilteni) yayinladigi Piyasa Haberleri Servisi raporuna gore,
2010 yilinin diinya botanik ve dogal madde ihracat1 yaklagik 33 milyar dolara ulasmistir

(Gurung 2013). Tibbi ve Aromatik iiriinlerin kiiresel diizeyde ticaretinin karsiliginda
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aktarilan para, yillik %10 - %12 oranda artig il, yaklasik 70,5 Milyar ABD dolara
ulastig1 one siiriilmektedir. Bu rakamin 2015 yilinda 93 Milyar dolara ulagmasi tahmin
edilmektedir (Gurung 2013). Avrupa Birligi yaklasik 32 Milyar dolar ile bu ticaretin
%45’ine sahiptir. ABD bu ticaretten %20 pay almaktadir. Asya’nin payr %17 iken,
Japonya %11’lik bir paya sahiptir (Gurung 2013).

Tibbi ve Aromatik bitkiler hakkinda yapilan bir arastirmada 1991-2003 yillar
arasinda tibbi ve aromatik bitkilerin yillik ihracati ortalama 467.000 ton olup, bunun
karsiliginda 1.2 milyar dolarlik ticari deger ortaya c¢ikmustir (Goliikkci vd 2012). Bu
ticaretin %80’i 12 iilke arasinda gergeklesmistir (Tablo 50). Asya iilkeleri gerek
ihracatta gerekse ithalatta diinya ticaretinin %40’ten fazlasinda sahiptirler. Bu 12 iilkenin
icerisinde Hong Kong 59.950 ton ithalatla ilk sirada yer alirken bunu 51.200 ton ile
ABD, 46.450 ton ile Japonya ve 44.750 ton ile Almanya takip etmislerdir (Goliikcli vd
2012).

fhracat miktarma bakildiginda Cin 150.600 ton ile ilk sirada yer almakta olup,
bu miktar 1991-2003 yillar1 arasinda yapilan ortalama ihracatin {igte birine tekabiil
etmektedir. Bunu sirasiyla Hong Kong, Hindistan, Meksika, Almanya ve ABD
izlemektedir. ABD, Almanya, Hong Kong gibi bazi lilkeler hem ithalatta hem de
thracatta one ¢ikmaktadir. Bu iilkeler hammadde olarak ithal ettikleri bitkileri islenmis
irlin olarak satmakta, bunun karsiliginda parasal olarak yaklasik ayni oranda ticaret

gerceklestirmektedir (LANGE, 2006).
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Tablo 50: Tibbi Ve Aromatik Bitkiler Uluslararas: Ticareti 1991-2003 )Ulkelere

siparislerde Ortalama Diisiise Gore Siralanan.( Thracat )

Ulkeler Miktar /Ton Deger / $

Hong Kong 59.950 263.484.200
ABD 51.200 139.379.500
Japonya 46.450 131.031.500
Almanya 44,750 104.457.200
Giiney Kore 33.500 49.889.200
Fransa 21.800 51.975.000
Cin 15.550 41.602.800
Italya 11.950 43.006.600
Pakistan 10.650 9.813.800

Ispanya 9.850 27.648.300
Ingiltere 7.950 29.551.000
Malezya 7.050 38.685.400
toplam 320.550 930.524.400

Kaynak : DAGMAR LANGE, 2006, INTERNATIONAL TRADE IN MEDICINAL AND AROMATIC

PLANTS : Actors, volumes and commaodities p160.

Tablo 51: Tibbi ve Aromatik ilaclar Kiiresel Ticaret Hacnm ( Milyar $) : 1997 - 2007

. Ortalama Biiylime
Ulke/Y1l 1999 2000 2001 2002 2007
oran1 2002-2007
Giiney Amerika 36.5 81.5 32.6 87.6 85.9 5.7
Diger Ulkeler 04.6 29.6 58.6 87.6 91.8 35
Toplam 40.11 110.12 90.12 17413 176.18 4.6

Kaynak : Kasfi ,2009 ,Ticari incelemeler dergisi . no 44. S 67.

1.9.10. iran’da Tibbi ve Aromatik Bitkilerin Uretimi ve Ticaret Durumu

[ran’in bircok kismi daglk ve yar1 daghk alanlardan olusmaktadir. Ozel

ikliminden dolay: ¢ok cesitli bir bitki kombinasyonuna sahiptir. Biyolojik gesitliligi ve

bitki ortiisiinii korumak ve kirsal alanlarda siirdiirebilir bir ekonomiye ulagmak icin, Bio

Trade projeleri kapsaminda orta vadeli ve uzun vadeli projeler sunulmaktadir. Hazar
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Denizi’nin kuzey kenarlarini ¢eviren Elbruz Daglari’nin kuzeye bakan yamaglar1 senede
ortalama 1000-1500 mm ile bol yagis aldigindan zengin ormanlarla kaplidir.

Niifus artis1 ile birlikte bircok ihtiya¢ dogmaktadir. Geng bir niifusa sahip olma,
tarim sektdriinde yeni is giiciine ihtiyaci beraberinde getirmektedir. Iran, ekonomik
olarak bir doniisiim siireci yasamaktadir. Tibbi ve aromatik bitkiler, geleneksel olarak
tilke ihracatinda 6zel bir konuma sahiptir.

Diinya Saglik Orgiitii’niin uyarilar1 nedeniyle, ila¢ sektoriiniin dogaya déniisii,
gida sanayideki gelismeler, kozmetik sektoriiniin hammaddesini tedarik etmek, tibbi ve
hos kokulu bitki iiretiminin artisina neden olmustur. Ozellikle, dogaya doniis akiminin
giderek hizlandig1 giliniimiizde, bitkisel iiriinlere ragbet giderek artmaktadir. Bilim
diinyast ve teknolojik gelismeler sonucunda bunlar1 degerlendirecek metoda ve
tekniklerin gelistirilmesiyle gelismis llkelerin dogal kaynaklara olan talebi daha da
artmistir (Demir Tiirk,1990). iran’m farkli iklime sahip olmasi, tim bolgelerde bu
bolgelere has bitkilerin yetistirilmesine neden olmustur. Kuzey kesimlerde deniz
kiyilarinda bu sekilde ormanlar olurken, tilkenin giiney kisimlarinda yilin bir ¢ok zamant
sicak bir havaya sahiptir. Ulkenin bat1 ve kuzeydogusunda ise daha ¢ok daglik alanlar
goze carpmaktadir.

Iran’in 6zel iklimden dolayr yillar boyu iilkenin farkli bdlgelerinde tibbi ve
aromatik bitkilerin ekimi yapilmaktadir. Tarim bakanliginin verilerine dayanarak, tilkede
7000’den fazla bitki tiirtinlin ekimi s6z konusudur. 2015 yil1 Tarim Bakanliginin faaliyet
raporu verilerine gore, iilkede 173.253 ton tibbi ve aromatik bitki iretilmistir(Tarim
Bakanlig1,2015). Tablo52’de yer alan verilere gore, 2015 yili {iretim miktar1 bir dnceki
yila oranla %34 bir artis gosterirken, bu artis 2011 yilina nazaran %12.3 bir artis
gostermektedir. Tibbi ve aromatik bitkilerin ihracati Iran’in tarim fiiriinleri ihracati
icerisnde stratejik bir konuma sahiptir. Yarattigi istihdam, yarattigi katma deger ve
yiiksek doviz getirisinden dolay1 gelecek yatirimlar i¢in 6zel bir 6nem tagimaktadir.

Diinya ¢apinda tibbi ve aromatik bitkilere artan talepten dolay: ticaretinin ve
¢zellikle ihracatinin artmasi beklenmektedir. Tablo 53 son bes yil igerisindeki

[ran’in tibbi ve aromatik bitkilerin ihracati gostermektedir.
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Tablo 50 ve Tablo 51’1 karsilastirdigimizda ihracatin biiyiik bir potansyele sahip

oldugu 6n plana ¢ikmasi goriinmektedir. Tablo 51’in verilerine gore so 3 yilda ihracat

rakamlar1 ¢ok dalgalanmis ve kayde deger bir diisiis gostermektedir. Bu durum 6zel bir

sekilde incelenmesi gerekmektedir.

Tablo 52: iran’in Tibbi ve Aromatik Bitkiler Uretimi 2011-2015

2011 2012 2013 2014 2015
Uretim (Ton) 151.581 156.079 153.977 131.058 173.253
- +%2.9 -%1.1 -%15 +%32
Ekin Alani (ha) 47.375 52.179 55.322 56.652 61.237
Kaynak :Iran Islam Cumhuriyeti Giimriik Sitesi, 2011-2015 Yilik Thraca verileri .http://www.irica.gov.ir

Tablo 53: fran’in Tibbi ve Aromatik Bitkiler Thracati 2011 — 2015 ( Ton, $)

Uriin / Y1l 2011 2012 2013 2014 2015
Miktar 59.879 125.905 151.653 116.864 91.141
Degisim - +%101 +%20.4 -%23 -%34
Deger ($) 150.349.475 153.989.590 175.639.608 184.904.379 | 163.523.300
Degisim - +9%002 +%20 +%05 -%22

Kaynak :Iran Islam Cumhuriyeti Giimriik Sitesi, 2011-2015 Yilik Thraca verileri. http://www.irica.gov.ir.

Tablo 54: Tibbi Bitkiler Thracat Yaptizi Onde Gelen 10 Ulke 2011 — 2015

2011 2012 2013 2014 2015
1 Dubai Dubai Dubai Dubai Dubai
2 Almanya Almanya Almanya Almanya Almanya
3 Pakistan Pakistan Pakistan Pakistan Pakistan
4 Tiirkiye Afganistan Irak Irak Afganistan
5 Hindistan Tacikistan Afganistan Afganistan Tiirkiye
6 Afganistan Tiirkmenistan Tacikistan Tiirkiye Irak
7 Tacikistan Hindistan Rusya Suriye Suriye
8 Irak Ozbekistan Tiirkiye Hindistan Hindistan
9 Japonya Tiirkiye Katar Rusya Ozbekistan
10 Ozbekistan Rusya Ozbekistan Tacikistan Tacikistan
Kaynak :iran Islam Cumhuriyeti Giimriik Sitesi, 2012-2015 Yilik Thraca verileri.
http://www.irica.gov.ir.
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1.9.11. Diinya’da Kuru Uziim Uretimi ve Ticaret Durumu

Asma, diinya iizerinde kiiltiirii yapilan en eski meyve tiirlerinden olup tarihi M.O.
5000 yilina kadar dayanmaktadir. Asmanin anavatani, Anadolu’yu da igine alan ve
Kiiciik Asya denilen (Kafkasya dahil) bolgedir (TEPGE, 2015).

Diinyada, 6nde gelen {iretici iilkeler tarafindan iiretilen tiztimlerin belirli bir kismi1
her y1l kurutularak 1,2 milyon tona yakin miktarda kurutulmus iiziim elde edilmektedir.
Tiirkiye, A.B.D, Cin, Iran, Hindistan, Sili, Giiney Afrika, Arjantin, Yunanistan ve
Ozbekistan diinyanm en énemli kuru iiziim {ireticisi iilkeleridir (Ekonomi Bakanlig,
2015). Uziim diger meyvelere oranla cesidi fazla olup, diinyada 10.000’nin iizerinde
tiziim ¢esidi oldugu tahmin edilmektedir (TEPGE, 2015).

FAO’nun verilerine gore; tablo 54 gosterdigi gibi , 2013 yilinda diinyada 7
milyon 155 bin hektar alandan tiziim hasadi gergeklestirilmis olup, hasat gerceklestirilen
alanlarin %13,2’si Ispanya’da %10,6’s1 Fransa’da ve %10,2’si Cin’dedir. 2013 yilinda
2000 yila gore tiziim hasadi gergeklestirilen alanda %2,5 oraninda diisme gozlenirken,
hasat gergeklestirilen alanin en fazla artis gosterdigi ililke Cin olmustur (TEPGE,
2015,s2).

USDA in yaymladig1 2018 kuru iiziim raporuna gore 2017 yilinda diinya kuru
iziim tretimi 1,243,738 ton olarak agilanmistir. (USDA, Kuru {iziim Raporu, 2018).
Tiirkiye 310 bin ton iiretim ile birinci sirada yer almaktadir. Tiirkiye’yi sirastyla ABD
298,000 ton ,Cin 185,000 ton ve iran 170,000 ton iiretim ile takip etmektedirler. Tiirkiye
2017 yilinda diinya kuru {iziimiiniin 6nemli bir kismini tiretmistir. ABD %21, Cin % 14,

Iran % 12 diinya kuru iiziim iiretimini yapmistir (USDA, Kuru iiziim Raporu, 2018).
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Tablo 55: Diinya Kuru Uziim Uretimi 2012 - 2017 (Ton)

Ulkeler 2012/13 2013/14 2014/15 2015/16 2016/17
Tiirkiye 310.000 242.635 320.000 220.000 310.000
ABD 313.795 368.408 332.211 352.441 297.738
Cin 150.000 165.000 180.000 190.000 185.000
fran 180.000 160.000 130.000 139.000 170.000
Ozbekistan 22.000 18.000 51.700 69.500 73.000
Sili 68.500 69.200 65.000 57.000 59.000
G. Afrika 46.000 46.000 65.900 54.629 55.000
Arjantin 32.000 20.500 37.000 40.000 31.000
Afganistan 24.000 31.000 37.000 35.000 26.000
Avustralya 12.000 10.000 12.000 15.000 18.000
Diger 21.000 20.000 21.000 19.500 19.000
Toplam 1.179.795 1.150.743 1.251.811 1.192.070 1.243.738
Kaynak: Foreign Agricultural Service / USDA ,Office of global analysis, 2017.

Uluslararasi Sert Kabuklu Ve Kuru Meyve Konseyi’nin 2016-2017 yil1 verilerine

gore diinya kuru iizim tiiketiminde sirasiyla ABD 157,323 ton, Cin 156,211 ton ve

Ingiltere 100,055 ton tiiketim ile gdziikmektedir( Tablo56). Tablo 45°te yer alan verilere

gore 2015 yilinda 2011 yilina oranla kuru iiziim tiiketimindi

gostermektedir (INC, 2016-2017 y1l Raporu, s 69)

Tablo 56: Diinya Kuru Uziim Tiiketimi (Ton ) 2011 — 2015

yaklasik %10 diisiis

Ulkeler 2011 2012 2013 2014 2015
ABD 173.799 157.146 213.200 145.658 157.323
Cin 89.421 126.902 120.219 139.090 156.211
Ingiltere 106.165 102.300 111.348 103.212 100.055
fran 20.000 20.000 30.000 30.000 74.955
Almanya 73.967 71.501 76.145 59.529 61.093
Ozbekistan 25.000 36.000 25.000 34.000 50.000
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Hollanda 27.898 37.431 43.812 35.422 36.280
Japonya 31.791 30.599 30.886 30.787 32.373
Avustralya 36.818 28.968 38.754 32.198 27.438
Brezilya 22.675 24.107 25.047 21.691 24.451
Fransa 22.508 21.519 27.709 22.379 23.554
Kanada 26.671 26.671 29.541 25.970 20.674
Italyan 19.315 18.483 20.921 19.497 19.449
Rusya 29.206 35.935 33.722 9.880 18.964
Ispanya 9.135 12.404 16.735 10.204 15.134
Meksika 11.269 9.766 9.236 12.794 13.193
Polonya 10.375 12.480 15.675 12.713 12.244
Tiirkiye 78.775 73.269 32.198 84.918 10.552
Ukrayna 14.105 16.354 19.448 3.301 9.776
Belgika 11.193 8.937 10.520 9.975 7.729
Total 1.190.249 1.350.518 1.223.164 1.339.644 1.195.500

Kaynak: Uluslararasi Sert Kabuklu Ve Kuru Meyve Konseyi — INC, 2016-2017 y1l Raporu.

Tablo 57°de goriinen verilere gore 2017 yilinda Tiirkiye 265.000 ton ihracat

yaparken diinyanin birinci ihracat¢1 konumunda yer almaktadir. Tiirkiyeyi Iran 134.000

ton ve ABD 127.054 ton ihracati ile izlemektedir(USDA,2018).

Ayni tablonun

verilerine gore 2017 yilinda bir 6nceki yilla oranla %9 diisiis s6z konusudur. 2017

yilinda Tirkiye kuru iizlim ihracatinda bir sene 6ncekine oranla 9%31.3 artis yasamistir.

Aym dénemde Iran’in kuru iiziim ihracat: %18.9 bir artis gostermektedir.
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Tablo 57: Diinya Kuru Uziim Thracati 2013 — 2017 (Ton)

Ulkeler 2012/13 2013/14 2014/15 2015/16 2016/17
Tirkiye 247.200 186.900 259.900 201.800 265.000
Iran 149.700 130.700 102.200 112.700 134.000
ABD 123.899 159.389 127.279 114.497 127.054
Ozbekistan 20.000 15.700 49.400 67.300 70.000
Sili 67.150 66.000 62.000 55.600 57.000
Giliney Afrika | 31.900 35.050 52.900 47.000 47.000
Arjantin 29.050 16.300 29.700 34.200 28.000
Diger 65.300 78.700 70.000 79.100 51.300
Toplam 734.199 688.739 753.379 712.197 779.354
Kaynak: Foreign Agricultural Service / USDA / Office of global analysis,2018.

Tablo 58: Diinya Kuru Uziim ithalat1 2011 — 2015 (Ton )
Ulkeler 2012/13 2013/14 2014/15 2015/16 2016/17
Ingiltere 110.629 105.343 115.226 106.251 103.589
Almanya 85.987 80.621 85.968 69.071 71.289
Hollanda 45.406 51.082 58.343 47.617 49.824
Japonya 31.816 30.599 30.886 30.787 32.379
ABD 15.414 15.219 17.7032 10.174 25.549
Fransa 24,714 23.791 29.517 23.797 25.344
Brezilya 22.677 24.109 25.047 21.711 24.465
Italyan 20.191 19.801 21.853 20.013 21.762
Kanada 28.247 28.010 30.528 26.346 21.226
Rusya 29.288 36.133 33.722 10.276 20.185
Diinya 765.128 735.805 786.199 734.821 714111
Kaynak: Uluslararasi Sert Kabuklu Ve Kuru Meyve Konseyi — INC, 2016-2017y1l raporu.

Uluslararast Sert Kabuklu ve Kuru Meyve Konseyi’nin 2016-2017 yili verilerine
gdre (Tablo 56) diinya kuru iiziim ithalatinda sirasiyla Ingiltere 105,343 ton, Almanya
71,289 ton, Hollanda 49,828 ton ithalat ile ilk siralarda yer almaktadirlar. Tablo 56’da
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goriindiigii gibi 2017 yilinda diinya kuru {iziim ithalatinda %3 diistlis s6z konusudur(INC,
2016-2017 y1l raporu, s 68).

1.9.12. iran’da Kuru Uziim Uretimi ve Ticaret Durumu

Diinyanin her yerinde oldiigii gibi asma ve iiziim ekini Iran’da da ¢ok eski

zamanlara dayanmaktadir. Miisait ikliminden dolay1 iiziim ve kuru iiziim Iran’m tarim

sektoriinde onemli bir konuma sahiptir. iran Tarim Bakanligi’nin 2015 yil1 verilerine

gore, ekilebilir bahce iiriilerinin alan1 2.3 milyon hektar1 bulmaktadir (iran Tarim

Bakanligi, yillik rapor ,2015).

Tablo 59: iran’m Uziim Ekin Alam 2011 — 2015 ( Hektar / Kg)

Konu/Yil | 2011 2012 2013 2014 2015
Uziim Ekin Alan1 | 209.388 209.636 | 273.428 277.824 277.008
Verim Kg / Hektar | 4216 4302 4586 3956 3983

Kaynak : Iran Tarim Bakanlig1, Bilgi ve Iletisim Teknolojileri Merkezi , http://www.maj.ir,2015

2015 yilinin verilerine gore bahge iiriinlerinin {iretimi 19,38 milyon tonu

bulmaktadir. 2015 yilinda iiziim {iretimi 2,753,659 ton iiretim ile bahge {irlinlerinin

%14.2>s1in1 kapsayarak, bahge iiriinleri iginde ikinci sirada yer almaktadir (fran Tarim

Bakanligi, yillik rapor, 2015). 2015 yili rakamlarina gore iiziim ekin alan1 2011 yilina

oranla %32.2 artmistir(iran Tarim Bakanlig, yillik rapor ,2015). Tablo 60°da géiindiigii

gibi, 2015 yilinda 3,167,000 ton iiziim tretilmistir. Bu miktar tizim hasadindan 170,000

tonu kuru iiziime doniistiiriilmiistiir. Iran’m 2015 yili {iziim iiretiminde, 2011 yilma

oranla %30 artis yasarken, kuru {iziim tiretiminde % 6 diisiis s6z konusudur(Tablo 59).
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Tablo 60: Iran’in Uziim ve Kuru Uziim Uretimi 2011 — 2015 (Ton)

2011 2012 2013 2014 2015
Uziim* 2.426.031 | 2.389.500 2.753.659 3.049.873 3.167.000
Kuru Uziim ** 180.000 160.000 130.000 139.000 170.000

Kaynak : * Iran Tarim Bakanh@ ,Bilgi ve iletisim Teknolojileri Merkezi , http://www.maj.ir,2015

** Uluslararasi Sert Kabuklu Ve Kuru Meyve Konseyi — INC, 2016-2017 yil Raporu.

Tablo 61: Iran’in Kuru Uziim Thracat1 2011 — 2015 (Ton)

Konu / Y1l 2011 2012 2013 2014 2015
Miktar(Ton) 125,563 138,467 133,504 117,075 111,798
Degisim Yiizdesi - +%10 -%4 -%11.4 -%5

Deger ($) 303,579,167 | 354,385,190 297,256,372 257,502,471 | 252,991,737
Degisim Yiizdesi - +%16.7 -%12 -%13 -%01
Kaynak :Iran Islam Cumhuriyeti Giimriik Sitesi, Y1lik Thracat Raporlar1. http://www.irica.gov.ir.

2015 yilinda kuru {iziim ihracati 111,798 ton olurken iilkeye getirdigi doviz

miktar1 252.9 milyon dolar olarak kaydedilmistir. Bu bilgilere dayanarak kilo basina

diisen fiyat 2011 yilinda 2.42 dolar1 iken, bu oran 2015 yilinda 2.26 dolara diigmiistiir.

Bu veriler kuru tiztim piyasalarindaki dalgalanmay1 gostermektedir.

Tablo 62: Kuru Uziim Thracat Yaptign Onde Gelen 10 Ulke 2011 - 2015

2011 2012 2013 2014 2015
1 Rusya Rusya Tiirkiye Dubai Dubai
2 Dubai Dubai Dubai Irak Irak
3 Irak Irak Irak Tiirkiye Rusya
4 Tiirkiye Tiirkiye Ukrayna Kazakistan Kazakistan
5 Ukrayna Ukrayna Rusya Rusya Tiirkiye
6 Pakistan Pakistan Kazakistan Ukrayna Ispanya
7 Sudi Arabistan Polonya Afganistan Ispanya Cezayir
8 Kanada Azerbaycan Azerbaycan Pakistan Ukrayna
9 Romanya Hollanda Almanya Misir Pakistan
10 Azerbaycan Almanya Pakistan Azerbaycan Kuveyt
Kaynak : Iran Islam Cumhuriyeti Giimriik Sitesi, 2012-2025 Y1llik Thracat verileri.
http://www.irica.gov.ir.
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1.9.13. Diinya Meyve Suyu Ve Konsantreleri Uretimi ve Ticaret Durumu

Diinya tarim sektoriinde meyve, meyve suyu ve meyve konsantresi ekonomik ve
saglik agisindan biiylik bir 6nem tagimaktadir. Son yillarda diinyanin bazi bdlgelerinde
meyve suyu ve konsantreleri tiiketiminde dalgalanmalar goriillmektedir. Narenciye
meyve suyu ve konsantre sanayiinde temel girdi olarak onemli bir yere sahiptir. Bu
nedenle narenciye iiretimindeki dalgalanmalar bu sektorii derinden etkilemesine neden
olmaktadir. ABD’nin Tarim Bakanligi’nin yurtdisi tarim hizmet ofisinin yayimladig
raporun verilere gore son bes yil i¢inde diinyanin bir gok meyve suyu iireten tilkelerinin

tiretiminde 6nemli dalgalanmalar s6z konusu olmustur(USDA, 2018).

Tablo 63: Diinyanin Oncii ve Secilmis Ulkelerinde Portakal Suyu Uretim Miktari 2013-
2017 (1000 Ton)

2012/13 2013/14 2014/15 2015/16 2017/18
Brezilya 980 1230 1006 859 1372
ABD 607 476 438 390 312
Meksika 151 126 159 166 171
AB-27 83 114 97 100 116
Cin 45 55 50 46 45
G- Afrika 39 48 55 19 9
Tiirkiye 8 9 8 9 9
Diger 21 25 31 13 16
Toplam 1934 2084 1843 1601 2062
Kaynak: USDA, Narenciye : Diinya Pazarlar1 ve Ticaret, 2018 Raporlari.
http://usda.mannlib.cornell.edu/MannUsda/viewDocumentInfo.do?documentiD=1774

Bu dalgalanmalar pazar paylarinda degisime yol agmanin bir gostergesi olabilir.
Iklim degisikliginin bu siireci paralel olarak hizlandirmasi miimkiindiir. Pazar paylarinda
degisim, islenme ve tarim sanayinin yan iiriinlerine ve faaliyetlerine yer agmak demektir.
Lojistik, Soguk depolama, ulasim vb. gibi sektorlerin bu degisimlerden pozitif
etkilenmesi 6ngoriilmektedir.

2013 ve 2017 yillan: verileri Tablo 64’1 de goriinmektedir. Bu verilere gore Cin
hari¢, AB, ABD, Kanada ve diinyanin diger tilkeleri dahil, portakal suyu tiiketiminde
hafif dahi olsa bir diisiis goriilmektedir. Japonya’nin tiiketimi yatay olarak diisiis

gostermemektedir.
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Tablo 64: Diinyanin Oncii ve Secilmis Ulkelerinde Portakal Suyu I¢ Tiiketim Miktar
2013- 2017 (1000 Ton)

2012/13 2013/14 2014/15 2015/16 2016/17
AB-27 844 799 937 826 735
ABD 733 700 674 670 578
Cin 115 111 99 83 97
Kanada 99 94 87 93 86
Japonya 70 68 80 78 72
Brezilya 45 35 35 38 38
Avustralya 41 40 40 40 38
Diger 123 112 100 90 85
Toplam 2070 1960 2051 1918 1728
Kaynak: USDA, Narenciye : Diinya Pazarlar1 ve Ticaret, 2018 Raporlaru.
http://usda.mannlib.cornell.edu/MannUsda/viewDocumentInfo.do?documentID=1774

Tablo 66 diinya ¢apinda portakal suyu ihracatinin dagilimini gdstermektedir.
Brezilya’nin ihracati bir 6nceki yila gore %30 artis gosterirken, Meksika %03 artis,ABD
%14 diisiis yasamiitir. Avrupa birligi tilkeleri % 21.1 bir diisiis, Giiney Afrika %31.43
bir diisiis yasamistir(USDA, 2018).

Tablo 65: Diinyanin Oncii ve Secilmis Ulkelerinde Portakal Suyu fhracat Miktari 2013-

2017 (1000 MTon)

Ulke/Yil 2012/13 2013/14 2014/15 2015/16 2016/17
Brazilya 1,110 1,200 1,153 962 1,255
Meksika 143 121 153 158 163
ABD 114 113 81 66 57
AB-27 54 57 50 52 63
G-Afrika 22 31 45 35 24
Diger 29 30 32 32 32
Toplam 1,472 1,552 1,514 1,305 1,594
Kaynak:USDA,Narinciye : Diinya Pazarlar1 ve Ticaret, 2010 — 2016 Raporlari.
http://usda.mannlib.cornell.edu/MannUsda/viewDocumentInfo.do?document|D=1774

ABD Tarim Bakanligi’nin yurtdist tarim hizmet ofisinin yaymladigi 2018
yilinda yaymladigr rakamlarina gore, diinya capinda portakal suyu ithalatinda da
dalgalanmalar s6z konusudur. 2017 yilinda 2013 yilina oranla, Avrupa Birligi Ulkeleri
ithalatinda %13.4 diisis, ABD’nin ithalatinda %6.7 artis, Kanada’nin ithalatinda %1
artis, Japonyanin ithalatinda%?3 dgstiis, Cin ithalatinda %37.5 artis, Rusya’nin ithalatinda
%5.5 ’lik bir dislis goriilmektedir. Avustralya’nin ithalati 2017 yilinda 2013 yilina

oranla yatay bir diizey gostermektedir.
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Tablo 66: Diinyanin Oncii ve Secilmis Ulkelerinde Portakal Suyu Ithalat Miktar: 2008-
2012 (1000 MTon)

2012/13 2013/14 2014/15 2015/16 2017/18
AB-27 815 742 890 778 682
ABD 302 300 330 280 299
Kanada 138 112 105 100 101
Japonya 65 63 86 73 71
Cin 59 57 49 40 55
Russia 47 45 38 37 35
Avustralya | 34 32 32 32 32
Diger 61 53 47 54 47
Toplam 1,486 1,391 1,563 1,391 1,311
Kaynak:USDA Narinciye : Diinya Pazarlar1 ve Ticaret, 2010 — 2016 Raporlari.
http://usda.mannlib.cornell.edu/MannUsda/viewDocumentInfo.do?documentlD=1774

Tablo 67°de goriindiigii gibi 2015 yilinin meyve suyuve konsantreler ihracatgi

tilkelerin basinda Brezilya olmak tizere, sirasiyla Hollanda, ABD, Belgika, Almanya,

Cin, Ispanya, Tayland, Polonya ve Italya gelmektedir. Brezilya tek basina diinya ihracat:

icinde % 14,3’liik paya sahiptir. Brezilya’nin ihrag iirlinleri arasinda basta dondurulmus

portakal suyu olmak {izere diger portakal sulari, diger meyve/sebze sular1 ve elma suyu

gelmektedir.

Tablo 67: Ulkeler Bazinda Diinya Meyve Suyu ve Konsantre Cesitleri, Ihracat1 (1000 Ton)

Ulke/Y1l 2013 2014 2015 2015 Yilindan
Pay1
Brezilya 2.460.182 2168267 2050443 %14.3
Hollanda 1.496.897 1555724 1326639 %9.3
ABD 1227797 1147289 1077053 %7.5
Belgika 1155664 1052708 945940 %6.6
Almanya 993538 954239 763261 %5.3
Cin 1042456 775088 695902 %4.9
Ispanya 887247 814434 658236 %4.6
Tayland 465457 527356 619605 %4.3
Polonya 783951 653553 532440 %3.7
Italya 683611 633423 494982 %3.5
Diinya 16955046 15905402 14310717 %100

Kaynak: TC Ekonomi Bakanlig, Thracat Genel Miidiirliigii " Meyve Sular1 Raporu, 2016.
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Tablo 68°de verilerine gére ABD, Hollanda ve Almanya diinya ihracatinda

oldugu kadar ithalatinda da 6nemli bir konuma sahiptirler. Bu iilkelerin ithalati daha ¢ok

konsantre meyve sulari tizerine olmaktadir. ABD ve Hollanda diinya ithalatinda sirasiyla

912,7 ve

%9,2’lik paylar

ve Almanya

%8,7’lik pay1

ile bilyiik

ithalatc1

konumundadirlar. 2013-2017 yillarinin verilerine gore diinya ithalatinda %13’lik bir

diisiis goriilmektedir.

Tablo 68: Ulkeler Bazinda Diinya Meyve Suyu ve Konsantre ithalati, (1000 Ton)

Ulkeler/Yil 2013 2014 2015 2015

ABD 1.937.234 1.988.844 1.901.669 %12.7
Hollanda 1.555.527 1.584.182 1.383.961 %9.2
Almanya 1.631.422 1.548.707 1.305.397 %8.7
Belgika 1.233.724 1.433.385 1.555.104 %7.7
Fransa 1.306.287 1.224.595 1.803.744 %7.2
Ingiltere 1.116.515 1.030.274 914.631 %6.1
Kanada 721.081 697.032 666.984 %4.5
Japonya 883.120 759.113 654.334 %4.4
Sudi Arabistan 309.810 341.451 336.556 %2.2
Avustralya 372.253 335.087 284.556 %1.9
Diinya 17.170.139 16.950.079 14.983.376 100

Kaynak: TC Ekonomy Bakanlig1,Ihracat Genel Miidiirliigii

" Meyve Sularu Raporu, 2016.
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Tablo 69: Uriinler Bazinda Diinya Meyve Suyu ve Konsantresi Ihracati, (1000 ABD $)

Konu /Yil 2013 2014 2015 2015 Yilindan

Portakal Suyu 6.288.800 5.778.350 5.199.202 3?2):/3
Diger Meyve Sulari 2.408.837 2.587.414 2.342.825 16,4
Elma Suyu 3.111.953 2.615.883 2.119.719 14,8
Karisik Meyve Suyu | 1.829.672 1.903.904 1.724.954 12,1
Diger Turunggil Suyu | 720.065 834.443 923.183 6,5
Ananas Suyu 697.511 675.754 820.988 57
Uziim Suyu 1.166.157 896.565 659.292 4,6
Greyfurt Suyu 336.794 279.508 266.712 19
Yaban Mersini Suyu | 319.064 255.566 206.108 1,4
Domates Suyu 76.193 78.015 47.734 0,3
Toplam 16.955.046 15.905.402 14.310.717 100
Kaynak : TC.Eonomi Bakanligi,ihracat Genel Miidiirliigii, Tarim Uriinleri Daire Baskanlig,
Sektor Raporlar,Meyve Suyu Raporu ,2017.

1.9.14. iran Meyve Suyu ve Konsantreleri Uretimi ve Ticaret Durumu

Meyve suyu ve konsantreleri, tarim iiriinlerine bagl olarak Iran’in gelismekte
olan sanayilerinden birisidir. Katma deger yaratmak, istthdam yaratmak, tarim
sektoriiniin yatirimlarini cazip hale getirip lojistik sektorii ve ambalajlama sektorii gibi
yan sanayi sektorlere girdi saglamak, bu sektoriin 6nemli 6zelliklerinden sayilmaktadir.

Bahge iiriinlerinin biiyiik bir énem tasidii iran’da, meyve suyu sektdriiniin
gelecekte onemli gelismeler yasamasi planlamaktadir. Diinyanin 6nemli bir narenciye
iireten iilkesi olarak Iran, bu sektdre yapilan yatirimlari desteklemektedir. Iran Tarim
Bakanligi'min verilerine gére 2012 yilinda Iran’da 15,956,384 ton bahge iiriinleri
tretilmistir. Bu hacimde bir iiretimin islenmesine ve yan sanayisine onem verilmezse
%20’sinin ziyan olacagi ongoriilmektedir. Bu nedenle yan sanayi ve 6zellikle meyve
suyu ve meyve konsantre islenmesinin artirilmasi Iran tarim sektdriiniin olmazsa
olmazlarindan sayilmaktadir. 2012 yilinin verilerine gore bahge {irlinleri olarak, bu alt
sektorde 3,035,492 ton elma, 2,753,659 ton iiziim, 2,547,166 ton portakal, 941,805 ton
nar, 650,223 ton mandalina, 590,223 ton seftali, 485,749 ton tatli limon ve 427,715 ton

limon {iretimi gergeklesmistir (Iran Tarrm Bakanligy, yillik rapor ,2012).
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Diger taraftan bakirsak diinya liretiminin son bes yil icinde, bazi {irlinlerin
tiretiminde, Ozellikle narenciye gibi iriinlerin {iretiminde Onemli miktarda diisiis
gergeklesmistir. Bu durum meyve suyu ve konsantre sanayisi isletmelerinin dikkatli

davranmalar1 gerektigini vurgulamaktadir.

Tablo 70: iran’mm Meyve Suyu Ureten Birim Sayisi, Nominal Kapasite ve Cahisan Sayisi
2008- 2012

2008 2009 2010 2011 2012
Isletme Sayist 184 209 247 271 308
Nominal Kapasite 1,349,320 2,034,679 2,252,399 2,503,226 3,816,196
Calisan Sayisi 10291 12760 16119 18699 24866

Kaynak : Iran Tarim Bakanlig1 ,Bilgi ve Iletisim Teknolojileri Merkezi , http://www.maj.ir..

[statistikler, Iran’m yillk tarimsal iiretiminin neredeyse %30’lar1 asan
boliimiiniin ziyan oldugunu gostermektedir. Uygun isleme imkanlarinin arttirilmasiyla i¢
talebin sinirlilig1 sebebiyle elde kalan iiriinlerin bagka iiriinlere gevirerek ve fazla katma
deger elde etme suretiyle yurt disina ihra¢ edilmesinin miimkiin olmasi 6ngoriilmektedir.
Tablo 71°de gériindiigii gibi iran’m meyve konsantresi {iretimi potansiyel olarak her yil
onemli miktarda artis gostermektedir. 2008’ten 2012’ye kadar bir siirede bu sektdrde
calisan firmalarin sayis1 neredeyse ikiye katlanmistir. Bahsedilen donemde nominal
kapasitenin 49,077 tondan 87,520 tona c¢ikmasi, %78’lik bir artis1 gozler Oniine

sermektedir

Tablo 71: Iran’in Konsantre iireten birim sayisi, nominal Kapasite ve Calisan Sayisi

Yil 2008 2009 2010 2011 2012
Isletme Sayist 22 23 26 28 40

Nominal Kapasite 49077 50577 55077 81077 87520
Calisan Sayis1 1543 1582 1680 1770 1419

Kaynak : Kaynak : fran Tarim Bakanhg ,Bilgi ve Iletisim Teknolojileri Merkezi,

http://www.maj.ir..

Tablo 70, Iran’mn meyve suyu sektdriiniin durumunu 2008 ve 2012 yillar
arasinda gostermektedir. 2012 yilinda 2008 yilina oranla isletme sayilarinda %67’lik bir

artis goriilmektedir. Meyve suyunun nominal iiretim kapasitesinin 2.8 katina ¢ikmasini
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gostermektedir. Istihdam konusunda da bu sektériin ilerlemesi goriinmektedir. 10291
calismasini 24,866’ya yiikselisi, ¢alisan sayisinin 2.4’de katlanmasini gostermektedir.
Tablo 70’nin verilerine gére Iran’in 2012 yilinda meyve suyu iiretim kapasitesi
toplam olarak 3,816,196 ton olarak goriinmektedir. Bu kapasitenin karsiliginda
2,503,226 ton iiretiminin gerceklesmis oldugu tabloda goriilmektedir. Tarim
Bakanligi’nin 2015 yilinda yayinladig1 rapora gére meyve suyu ve meyve konsantresi

iireten isletmeler sayis1 2012°de 486’ya ulagsmaktadir.

Tablo 72: Iran’in Meyve Suyu ve Konsntreleri Thracati 2011 — 2015 (MT, $)

Uriin / Y1l 2011 2012 2013 2014 2015
Miktar (Ton) 53,909 60,012 56,675 60,344 78,752
Deger ($) 86,938,571 110,692,076 98,221,940 93,009,138 102,813,269

Kaynak :Iran Islam Cumhuryeti Giimriik Sitesi, 2012’1 Y1lik Thracat Raporu. http://www.irica.gov.ir.

Tablo 73: Iran’in Meyve Suyu Ihracat Yaptign Onde Gelen 10 Ulke 20011 - 2015

Sira 2011 2012 2013 2014 2015

1 Tiirkiye Tiirkiye Tiirkiye Tiirkiye Afganistan
2 Irak Irak Rusya Irak Pakistan

3 Afganistan Almanya Afganistan Afganistan Irak

4 Rusya Afganistan Irak Rusya Tiirkiye

5 Almanya Rusya Almanya Almanya Rusya

6 Azerbaycan Avusturya Avusturya Azerbaycan Azerbaycan
7 Giliney Kore Azerbaycan Azerbaycan Dubai Kuveyt

8 Sudi Arabistan Hollanda Dubai Avusturya Tilrkmenistan
9 Kuveyt Tiirkmenistan Italya Tiirkmenistan Giiney Kore
10 Japonya Giiney Kore Tirkmenistan Hollanda Dubai

Kaynak : iran Islam Cumhuriyeti Giimriik Sitesi, 2012-2015 Yillar verileri, http://www.irica.gov.ir

1.9.15. Diinyada Balik Ve Su Uriinlerinin Uretimi ve Ticaret Durumu

Giliniimiizde balik ve su iirtinleri yetistiriciligi, tilkelerin ekonomisinde 6nemli bir

konuma sahiptir. Kuskusuz bu sektdriin sosyo-ekonomik bir konuma sahip oldugunu

sdylemek miimkiindiir. Ulke i¢inde bireyler ve isletmeler agisindan gelir kaynag, devlet
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acisindan istihdam ve issizligi azaltma, ihracati arttirma ve doviz getirisi saglama,
toplum acgisindan saglikli besin kaynagi saglama gibi olumlu yonlere sahiptir.

Balik¢ilik ve su iirlinleri yetistiriciligi, diinya ¢apinda yiiz milyonlarca insan i¢in
onemli besin kaynaklari, beslenme, gelir ve gecim kaynaklar1 olmaya devam etmektedir.
Dahasi, balik, diinyadaki en ¢ok ticareti yapilan gida mallarindan biri olmaya devam
etmektedir. Bir ¢ok {lilkenin ihracatinin dnemli bir kism1 balik ve deniz liriinlerinden
kaynaklanmaktadir. Diinyanin geleceginin énemli sorunlarinda birisi 9 milyar niifusun
nasil beslenecegidir. Balik ve deniz iirlinleri degerli bir insan besini olarak giinden
iretim ve tiikketimi gline artmaktadir. Fasonun 2017 yil1 raporuna gore 1974 yilinda insan
beslenmesinde sadece yiizde 7 oraninda balik ve deniz iiriinleri sagladiysa da, bu pay
1994'te yiizde 26'ya ve 2004'te ylizde 39'a yiikselmistir. Balik ve deniz iirlinlerinin
Kiiresel arzindaki artisi, son bes yilda niifus artisini1 6nemli bir oranda etkilemis ve niifus
artisina neden olmustur, Bu arada balik ve deniz {irlinlerin diinyanin bazi bolgelerini
etkisiyle kisi basina diisen ortalama tiikketimle sonuglanmistir (FAO, 2016 the stat of
world fisheries and equacaltur, 2-4).

Balik ve su iiriinleri yetistiriciligi 1974 yilinda insan tiiketimine sadece yilizde 7
oraninda sagladiysa da, bu pay 1994'te ylizde 26'ya ve 2004'te ylizde 39'a yilikselmistir.
Cin, diinya su iriinleri tretiminin yiizde 60''ndan fazlasini temsil ettigi icin bu
bliylimede onemli bir rol oynamistir. Diinyada Kisi basina diisen balik tiiketimi, 1960'l1
yillarda ortalama 9.9 kg iken, 2015 yilinda 20 kg'in Stesine gegmistir. Uretimdeki artiga
ek olarak, artan tiiketime katkida bulunan diger faktorler arasinda israfin azaltilmasi,
daha iyi kullanim, iyilestirilmis dagitim kanallar1 ve niifus artisina, artan gelirlere ve
kentlesmeye bagl artan talep yer almaktadir. Uluslararasi ticaretin gelismesi de diinya
capinda pazarlarda tiliketicilere farkli iriinler sunmak ile balik ve su driinlerin

tilketiminde 6nemli rol oynamustir. (FAO, equacaltur, 2016 )

60



Tablo 74: Diinya Balik ve Su Uriinleri Yetistiriciligi ,Uretimi ve Ticareti 2011-2015

2011 2012 2013 2014 2015
Balik Avciligi 93.7 91.3 92.7 93.4 92.6
Yetistiricilik 61.8 66.5 70.3 73.8 76.6
Uretim (million tones) 155.5 157.8 162.9 167 169.2

1-GLOBEFISH Highlights, January 2018 ISSUE, with Jan-Sept 2017 Statistics,s14
2- FAO, 2016 the Stat of world Fisheries and Equacaltur " s4.

Tablo 74 gosterdigi gibi, balik¢ilik sektorii 2011 yilinda 155.5 milyon ton
tiretimden 169.2 milyon tona yiikselmistir. Bu, %12.23 artis anlamina gelmektedir
(FAO, 2017). Balik¢ilik sektoriinii liretiminin 6nemli bir payi, insan tiiketimi veya
yenilemeyen iirlin bigimleri seklinde ihra¢ edilmesidir. 1976-2015 déneminde, balik ve
balikeilik iirtinlerinin diinya ¢apinda ticareti nominal olarak yilda yaklasik % 8,3 artmus,
reel olarak % 4,1 oraninda artmistir (FAO, 2016). Bu diisiisiin 6nemli bir kismi,
yetistiricilerin, yetistirmek i¢in sectikleri balik tiirlerinden nedeniyle kiiresel piyasalarin

baskisindan kaynaklanmistir (FAO, 2016).

Tablo 75: Diinya Balik ve Su Uriinleri Yetistiriciligi ,Uretimi ve Ticareti 2011-2015

Ulkeler 2004 2014 2004- 2014 Artis oran
ABD 11964 20317 %69.8
Japonya 14560 14844 %02
Cin 3126 8501 %27
Ispanya 5222 7051 %43.6
Fransa 4176 6670 %59.7
Almanya 2805 6205 202 %
Italya 3904 6166 %58
Isveg 1301 4783 367%
Ingiltere 2812 4638 %65
Gliney Kore 2250 4271 %90

Kaynak :FAQ, Diinya Balik¢ilik Raporu, 2016.
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Balik ve su iirlinleri; kiiresel gida, gelismis ve gelismekte olan {ilkelerde
insanlarin giivenligi ve beslenmesi agisindan 6nemli bir rol oynamaktadir (FAO, 2016).
Yenilebilir balik {irtinleri son yarim asir siirecinde yillik %3.2 gibi bir artisa ulagmistir.
Diinyada kisi bas1 balik ve su iiriinleri tiikketimi 1960 yillarinda 9.9 kg’den %19.2kg’ye
cikmistir. Diinyadaki su iriinleri tiiketiminin %481 taze, %26’s1 dondurulmus, % 15’1
ise konserve olarak gerceklesmektedir (BAKA, 2012). Kisi basina balik ve su iirlinleri
tilketimi iilkeden iilkeye ve bolgeden bolgeye gore farklilik gostermektedir (FAO, 2016).

Balikeilik ihracati, en biiylik artis ile 2011 yilinda, 2010 yilina oranla %17 artis
ile 129.8 milyar dolara ulasmistir. Bu ihracat miktari, 2012 yilinda 129.2 milyar dolara
diiserek bir gerileme yasamustir. Aveilik ve yetistiricilik ile yapilan tiretimin yillik degeri
217,5 milyar dolardir. En biiyiik 10 tiretici iilke, avcilik ve yetistiricilik ile toplam diinya
tretiminin %87,6’s1m1 gergeklestirmektedir. Cin, su Uriinleri iiretiminde diinyada lider
konumdadir.

Diinya su iiriinleri ticaretinde en énemli ithalatgi iilkeler; ABD, Japonya, Ispanya,
Fransa ve Italya’dir. En 6nemli ihracatci iilkeler ise; Cin, Norveg, ve Danimarka’dur.

Diinyada en fazla dis ticarete konu olan su triinleri karides, ton balig1 ve somondur.

Tablo 76: Balik ve balikgilik iiriinlerinin ilk on ithalatg1 Ulkeler — Milyon Dolar

Ulkeler 2004 2014 2004- 2014 Artis oran
Cin 6.637 20980 12.2
Norveg 4132 10803 10.1
Vietham 2444 8029 12.6
Tayland 4060 6565 4.9
ABD 3851 6144 48
Sili 2501 5854 8.9
Hindistan 1409 5604 14.8
Danimarka 3566 4765 2.9
Hollanda 2452 4555 6.4

Kaynak :FAQ, Diinya Balikgilik Raporu, 2016.
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1.9.16. iran’da Balik ve Su Uriinlerinin Uretimi ve Ticaret Durumu

fran, uzun bir deniz kiy1 seridine sahip bir iilkedir. Giineyde 2544 kilometre ve
kuzeyde Hazar denizinin 922 kilometre kiy1 seridi ile balik¢ilik ve su tirtinleri yetistirme
konusunda biiyiik bir potansiyele sahiptir. Buna i¢ barajlart ve nehirleri de ekledigimiz
zaman biiyiik bir gelir tablosu karsimiza ¢ikmaktadir. Iranin tarim bakanligina bagli olan
Balik¢ilik Kurumu, kalkinma programlari c¢ercevesinde balik¢ili§i ve su diriinleri
yetistiriciligi projelerini ve yatirimlar1 desteklemektedir.

Bu konu yurtdist yatirimeilar i¢i bir 6zel firsat olarak degerlendirilebilir. Tablo
73 Iran balik¢ilik sektériiniin 2012 ve 2016 yillar1 arasi aveilik ve yetistiricilik iiretimini

ayrmtili bir sekilde gdstermektedir. (Iiran Tarim Bakanhg, Balik¢ilik kurumu, 2016)

Tablo 77: Bahk ve Balik¢ilik Uretim Miktar1 (Ton ) — 2012 - 2016

2012 2013 2014 2015 2016
Avcilik 500.015 514081 575512 582349 634198
Yetistiricilik 338.877 370876 37184 401548 459521
Toplam Deger 838.892 884957 947352 983897 1093719

Kaynak : iran Tarim Bakanlig1, Balik¢ilik kurumu, Istatistiksel 2016 Yillik raporu .

2016 verilerine gore Iran, balikgilik ve su iiriinleri sektdriinde bir sigrama
yasamaktadir. Tablo 76 goriindiigii gibi, balik ve su iirlinlerinin kisi basina tiiketimi 8.1
kg’den10.6 kilograma yiikselmistir. Tablo 79 iran balikgilik sektdriinde aktif olan
isletmelerin sayisin1 ayrintili olarak gostermektedir.

Tablo 78: Kisi basina Balik ve Su Uriinleri Tiiketim Miktar1 (Kg ) — 2011 - 2015

2012 2013 2014 2015 2016

Kg 8.1 85 9.2 10 10.6

Kaynak : Iran Tarim Bakanligi, Balik¢ilik kurumu, istatistiksel 2016Y1llik raporu .
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Tablo 79: Balk ve Su Uriinleri Ureten Firmalar Dagihm — 2011 - 2015

2011 2012 2013 2014 2015
Balik Konservesi 134 134 134 134 134
Balik Tozu 46 46 46 46 46
Soguk Depo 120 120 122 120 125
Islenme Birimleri 142 142 143 143 147
Toplam 442 442 445 443 452

Kaynak : iran Tarim Bakanlig1, Balik¢ilik kurumu, Istatistiksel 2016 Yillik raporu.

Tablo 80 iran balikgilik sektdriinde 2012 yili ve 2016 yillar1 arasinda yapilan

ithracat1 miktar ve deger bazinda gostermektedir. Balik sektoriiniin ihracat trendine 2016

yilinda 2012’ye oranla havyar tliretiminde % 250, Karides iiretiminde %300, Balik ve Su

Uriinleride%61°1ik bir art1s s6z konusudur.

Tablo 80: Balik ve Su Uriinleri ihracat1 (Miktar /Ton- 2012 — 2016)

2012 2013 2014 2015 2016
Havyar 04 1.2 0.8 1 1
Karides 4904 11585 11610 12830 15049
Balik ve Su Uriinleri 59096 60219 60182 69523 95345
Toplam Miktar 64000 71805 71793 82354 110359

Kaynak : iran Tarim Bakanlig1, Balikgilik kurumu, Y1llik raporu ,2016.

Tablo 81°da goriindiigii gibi Iran balik¢ilik sektdriinde 2012 yili ve 2016 yillart

arasinda yapilan ihracati deger bazinda artig gdstermektedir. Balik sektoriiniin ihracat

trendi 2016 yilinda 2012’ye oranla toplam % 114’liik bir artig s6z konusudur.

Tablo 81: Bahk ve Su Uriinleri Thracati (Deger /1000$- 2012 - 2016

2012 2013 2014 2015 2016
Havyar 571 816 705 1702 1813
Karides 23040 50694 50590 55914 69610
Balik ve Su Uriinleri 237986 252986 248797 291175 341312
Toplam Deger 261597 304426 300092 348791 412735

Kaynak : Iran Tarim Bakanlig1, Balik¢ilik kurumu, Yillik raporu ,2016.
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Tablo 82 Iranin Balik ve Deniz Uriinleri Ihracat Yaptigi &ncelikli hedef

pazarlarini 2012 ve 2016 yillar arasinda dagilimimi gostermektedir.

Tablo 82: iran’in Balik ve Deniz Uriinleri Ihracat Yaptigi Onde Gelen 10 Ulke

2012 - 2016
2011 2012 2013 2014 2015
1 Irak Irak Irak Irak Irak
2 Vietnam Vietnam Vietnam Vietnam Vietnam
3 Dubai Dubai Dubai Cin Cin
4 Kuveyt Kuveyt Kuveyt Dubai Dubai
5 Cin Ispanya Suriye Tayland Tayland
6 Tayland Cin Cin Kuveyt Kuveyt
7 Misir Afganistan Afganistan Sri Lanka Hong Kong
8 Afganistan Tayland Tayland Hong Kong Sri Lanka
9 Giiney Kore Liibnan Liibnan Afganistan Liibnan
10 Liibnan Italya Oman Liibnan Afganistan

Kaynak : Iran Islam Cumhuriyeti Giimriik Sitesi, 2012-2015 Yallar verileri ,http://www.irica.gov.ir.
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IKINCI BOLUM
KAVRAMSAL CERCEVE VE KAVRAMLARIN TANIMI
FIRMA KAYNAKLARI VE STRATEJILERININ IHRACAT PERFORMANSI
ILE ILISKILERI

2.1. IHRACAT PERFORMANSI

Giderek artan bir oranda kiiresel ekonomiye dogru yonelme ve bunun sonucu
olarak ihracat ve ithalattaki artis, firmalarin ihracat basarilarma yonelik yiikselen bir
ilgiyi ortaya ¢ikarmistir. Ozellikle rekabetin yogun oldugu pazarlardaki firmalar, pazarda
ayakta kalabilmek i¢in rekabet iistiinliigii saglayacak uluslararasi rekabet stratejilerini iyi
bilmek zorundadirlar. Ustelik firmalarin ihracat basarisi yalnizca kendilerini etkilemekle
kalmayip, ulusal diizeyde lilke ekonomilerinin uluslararasi rekabetc¢i yapilarimi da
dogrudan etkilemektedir (Al-Khalifa & Morgan, 1995, s. 318). Bu nedenle firmalar,
kiiresellesmenin de etkisiyle birlikte asagida bulunan sebepler nedeniyle yurtdisi
pazarlarina agilmak istemektedirler (Anil, 2009, s. 16):

a) Pazarlar genisletmek, dolayisiyla daha fazla satis ve kar elde etmek,

b) Uriin yasam dénemini uzatmak,

) Ucuz isgiicii veya dogal kaynaklara erismek,

d) Hiikiimet tegviklerinden yararlanmak,

e) Vergi avantajlar1 elde etmek,

f) Politik tstiinliik ve gii¢ saglamak,

g) Ihracat yoluyla 6grenme ve orgiitsel yetenekleri gelistirmek.

Ihracat; firmanin i¢ ve dis giiclerinin karsilikl etkilesimle, ydnetimin stratejik bir
miidahalesi olarak kavramsallastirilmaktadir (Cavusgil & Zou, 1994). Thracat
performansi kavrami ise Tookey’in (1964) ¢alismasi ile ilk defa karsimiza ¢ikmis ve bu
calismadan itibaren literatiirdeki yerini zenginlestirmistir. Thracat performansi,
uluslararas1 pazarlama teorilerinin gelisimi igerisinde dnemli bir yer tutmasi nedeniyle

ve pratikte isletmelerin bilyimeye destek saglamasi, isletmenin daha uzun Omiirli
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olmast agisindan fayda saglamasi nedeniyle, aragtirmacilar tarafindan biyik ilgi
gormektedir (Sousa, Martinez-Lopez, & Coelho, 2008). Bu nedenle, ihracat performansi
kavrami bir¢ok arastirmaci tarafindan arastirilmaya deger bir konu olarak ele alinmustir.
Ancak, yine de literatiirde bu kavramin ¢ok fazla calisilan ve ayn1 zamanda en az
anlasilan bir kavram olarak da diislintildigii goriilmektedir (Sousa, Martinez-Lopez, &
Coelho, 2008). Bu nedenle, iizerinde fikir birliginin en az oldugu kavramlardan birisi
olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

[k olarak ihracat performansinin ii¢ boyutlu bir kavramsallastirilmasi ortaya
konulmustur. Walker ve Ruekert’e gore (1987) bu ii¢ boyut; etkililik, verimlilik ve
uyumluluk olarak adlandirilmaktadir. Etkililik; bir firmanin hedef ve amaclarini yerine
getirebilme yetenegi olarak tanimlanmakta ve bu boyut satis ve biiylimeye iliskin
olgiitlerle dlgiilebilmektedir. Verimlilik ise performans ¢iktilarinin girdilere orani olarak
goriilmekte ve karlilik bu boyutun birincil 6l¢iitii olarak goriilmektedir. Uyumluluk ise
bir firmanin dis ¢evredeki degisimlere cevap verebilme becerisi olarak ele alinmaktadir.
Uyumluluk boyutunun o6l¢iilmesi ise firmanin rakiplere karst verdigi tepkilere ve
bununla birlikte dis ¢evredeki olusan degisimlere verdigi cevaplara bakilarak Sl¢iilebilir.
Bu boyut, ozellikle yeni pazar firsatlarinin degerlendirilmesinde, pazardaki diger
rakiplerle yapilan rekabette ve uluslararasi ¢evrede yeni {irlinler ortaya koymakta 6nem
kazanmaktadir (Styles, 1998).

Bir diger kavramsallastirma ise finansal, operasyonel ve genel performans olarak
karsimiza ¢ikmaktadir (Hult, et al., 2008). Finansal performans; finansal sonuglarin
ortaya konulmasi ve ekonomik olarak hedeflerin yerine getirilmesi anlamina
gelmektedir. Operasyonel performans; isletmeye ait belirli bir fonksiyonun performans
sonuglariyla ilgilenmektedir ve finansal olmayan boyutlar1 yansitmaktadir. Genel
performans ise isletmenin itibarini, hayatta kalma siiresini ve rakiplere gore algilanan
genel performansi icermektedir.

Thracat performansi ayn1 zamanda ekonomik ve ekonomik olmayan performans
olarak iki kategoride de siniflandirilabilmektedir (Katsikeas, Leonidou, & Morgan,
2000). Ekonomik performans finansal durumun bir gostergesi olarak disiiniilebilir ve

genellikle satiglarin biiylimesi, karin artmasi ve pazara baglh Olgiitlerin degisimi gibi
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gostergelerle olctilebilir. Ekonomik olmayan performans ise pazarla, iirlinle ve isletme
itibar1 gibi finansal olmayan gostergelerle olgiilmektedir (Leonidou, Katsikeas, &
Samiee, 2002).

Ihracat performansinin kavramsallastirilmast konusunda bir fikir birligine
vartlamamis olmasi, ihracat performansi boyutlarinin ¢ok farkli sekillerde agiklanmasina
neden olmustur (Diamantopoulos, 1998). Buna ragmen, genel olarak ihracat
performansinin 6l¢iimiine ait iki yaklagim bulunmaktadir: objektif ve subjektif ihracat

performansi.

2.1.1. Objektif Performans

Objektif Olgiitler ithracat performansiyla ilgili kesin degerleri ortaya koyarlar.
Objektif 6lgiitler arasinda satisla ilgili dlciitler (ihracat yogunlugu, ihracat satig biiyiimesi
gibi) en ¢ok kullanilan Glgiitler arasinda bulunmaktadir (Haahti, Vivekananda, Yavas, &
Babakus, 2005). Ancak, arastirmalarin biiyiik bir kismi da ihracat performansini karla
ilgili olgiitleri ele alarak gergeklestirmislerdir (Koh, 1990; Sousa, Ruzo, & Losada,
2010). Karlilik ile ilgili 6lgiitler arasinda ihracat karliligi, ihracat kar marji ve ihracat kar
marj1 biiyiimesi gibi 6l¢iitler yer almaktadir. En az kullanilan 6lgiitler ise pazarla ilgili
Olctitlerdir: ihracat pazar payi, ihracat pazar payi biiylimesi ve pazar gesitlendirmesi.
Bunun nedeni ise pazar paymnin dl¢iilmesi en zor dlgiitlerden biri olmasidir. Objektif
oOlgiitler her ne kadar ihracat performansiyla ilgili kesin bilgiler ortaya koysa da, bu
Olciitler ancak igletmenin ihracata 6zgili kayitlar1 mevcutsa dogru bilgiler vermektedir ve
bu bilgiler isletmeler tarafindan arastirmacilara goniillii bir sekilde verilebiliyor

olmalidir.
2.1.2. Subjektif Performans
Subjektif Olciitler algisal veya tutumsal performansi ortaya koyar. Bu 6lgiitler

arasinda ise algilanan ihracat basarisi, ihracat satislarindaki tatmin diizeyi ve

beklentilerin karsilanmasi yer almaktadir (Navarro, Losada, Ruzo, & Diez, 2010;
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Dhanaray & Beamish, 2001). Subjektif dlgiitlerin kullanilmasinda belli basli nedenler
bulunmaktadir. Bunlar (Katsikeas, Piercy, & loannidis, 1996; Leonidou, Katsikeas, &
Samiee, 2002; Lages, Lages, & Lages, 2005):

e Yoneticiler, isletme ile ilgili gizli bilgileri ortaya c¢ikarmak istemiyor
olabilirler.

e Thracatcilarin bilyiik bir boliimiiniin kiiciik veya orta dlgekli isletmeler
olmast nedeniyle, genellikle ihracat faaliyetleri ile ilgili ayr1 bir kayit
tutmamaktadirlar.

e Objektif verinin yorumlanmasi zaman zaman zor olabilmektedir. Bir
isletmenin hedefleriyle baglanti kurmaksizin yalnizca finansal tablolarina
odaklanmak yeterli olmayabilir.

e fhracatta verilen kararlar yalnizca kesin gostergelerden ziyade bir
isletmenin performans algistyla sekillenmektedir.

e Subjektif Olgiitlerin  gilivenilirligi ve gecerliligi ampirik olarak
desteklenmistir.

Yapilan arastirmalarin sonucunda, objektif ve subjektif Olciitler arasinda pozitif
bir iligki ortaya ¢cikmustir (Brouthers, Nakos, Hadjimarcou, & Brouthers, 2009). Bu
nedenle, ihracat performansinin Glgiimiinde objektif veya subjektif Olgiitlerin se¢imi
yapilan aragtirmanin amacima veya elde edilen verilere dayali olarak farklilik

gosterebilmektedir.

2.1.3. Thracat Performansimin Belirleyici Faktorleri

Thracat performansinin belirleyici faktdrlerini, ihracat performansinin belirleyici
faktorleri ile ihracat ¢iktilart arasindaki iliskileri tanimlamaya ilk olarak Tookey (1964)
calisgmistir. Bu ¢alismanin ardindan bu belirleyici faktorler birgok arastirma igerisinde
yer almigtir. Genis bir literatiir taramasina yer verdigi ¢alismasinda Gemunden (1991),
ihracat performansinin belirleyici faktorleri olarak analiz edilen 700’den fazla degisken

ortaya koymustur.
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Genellikle, ihracat performansinin belirleyici faktorleri; icsel (isletme
icerisindeki etkiler) ve dissal (cevresel etkiler) olarak ikiye ayrilmaktadir. i¢sel ve dissal
olarak yapilan bu ayrim, ihracat performansiyla ilgili ampirik arastirmalarin yapildigi
Kaynak Temelli Yaklasim (RBV) ve Olumsallik Teorisi ile uyum gostermektedir. i¢sel
faktorleri inceleyen caligmalar genellikle Kaynak Temelli Yaklasim temelinde hareket
ederken, isletmenin ihracat performansinin yonetimin ve isletmenin kontrolii altinda
oldugunu varsayarlar. Kaynak Temelli Yaklasimi destekleyenler, isletmenin kendisi
tarafindan kontrol edilen stratejik kaynaklarin isletmenin daha tstiin bir performans
yaratabilmesindeki temel faktor oldugunu savunmaktadirlar (Wernerfelt, 1984).

Digsal belirleyici  faktorlerin - 6nemi ise olumsallik teorisi temelinde
desteklenmektedir. Bu teori ise endiistriyel Orgiitlerin yapi-davranig-performans
cercevesine dayanmaktadir (Cavusgil & Zou, 1994). Bu teori, bir isletmenin yasamini
stirdlirebilmesi ve basar1 saglayabilmesi i¢in ¢evredeki digsal baskilara uyum saglamasi
gerektigini savunmaktadir. Daha iyi bir ihracat performansi ise, isletmenin digsal
faktorlere verdigi basaril stratejik tepkilerle saglanabilmektedir (Cavusgil & Zou, 1994).
Dissal belirleyici faktorler genellikle sektore yonelik ve pazara yonelik olmak {izere
ikiye ayrilmaktadirlar. Sektore yonelik faktorler, sektoriin teknoloji yogunlugunu ve
istikrar diizeyini ele almaktadirlar. Ihracat performansinin belirleyici faktorleri arasinda
ise en fazla deginilen faktorler; yasal, politik ve kiiltiirel benzerlik faktorleridir. Yerel
pazar faktorlerinin ihracat performansi lizerindeki etkileri ise ihracat performansi
aragtirmalarinda ¢ok fazla yer bulmamaktadir. Yerel pazar Ozelliklerini ihracat
performansinin potansiyel belirleyici faktorleri olarak inceleyen cok az c¢alisma
bulunmaktadir ve bu c¢alismalar genellikle ihracat yardimi ve i¢ pazar g¢evresindeki

husumet faktorlerini kullanmislardir.
2.1.4. Thracat Performansimn Olgiitleri
Yiiksek bir ihracat performansi elde etmek, hem isletmeler hem de kamu

alanindaki politikalarda karar vericiler icin dnemli bir yer tutmaktadir. Isletmeler icin

thracat performansinin yiiksek olmasi, uluslararasi alanda bir igletmenin hedeflerini hem
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ekonomik hem de ekonomik olmayan kosullarda yerine getirdiginin gostergesidir.
Ihracatin isletmeler igin stratejik bir tercih oldugunu diisiindiigiimiizde, bu hedefler
isletmeler, sektorler ve iilkeler arasinda cok biiylik farkliliklar gosterebilmektedir.
Ornegin, Katsikeas, Leonidou ve Morgan (2000), ihracatla ilgili 100 makaleyi
inceledikleri arastirmalarinda, 42 farkli performans gostergesi tanimlamislardir. Daha
sonrasinda Sousa (2004), 1998 ve 2004 yillar1 arasinda yayimlanan makaleleri inceledigi
calismasinda, 50 farkli performans gostergesi tanimlamistir. Performans gostergelerinin
bu kadar farkli ve ¢ok olmasi, ihracat performansinin belirlenmesinin ne kadar zor
oldugunu ve tutarli ve kapsayict Olgiitlerin bulunmasinin olduk¢a zor olacagini
gostermektedir. Bu da, farkli ¢aligmalardaki bulgularin gecerliliginin onaylanmasinin ve
aralarinda bir karsilastirma yapilmasinin ne kadar zor oldugunu ortaya koymaktadir.
Ihracat performansiyla ilgili literatiir degerlendirildiginde ise, kavramsal olarak
gecerli ve gilivenilir bir ihracat performanst Olgiitiiniin su kriterleri yerine getirmek
zorunda oldugu anlagilmaktadir:
e Birlesik ve ¢ok yonlii olmalidir, 6rnegin; hem subjektif hem de objektif
Olgiitler.
e Bir referans gergevesi igerisinde olmalidir, 6rn; i¢ pazar performansina,
rakiplerin performansina ve dnceki performansa gore kiyaslama yapilabilmelidir.
e Zaman icerisinde Ol¢iilebilir olmalidir, 6rn; kesin ve ayni zamanda
goreceli bir sekilde ifade edilebilmelidir.
e Isletmenin stratejik hedeflerini uygun bir seviye ve uygun bir zaman

diliminde yansitabilmelidir.

Objektif  ve  subjektif  gostergeler  ayrimi,  ihracat  performansi
degerlendirmesindeki kullanilan degerlerin tiiriine gore degisiklik gostermektedir.
Ornegin objektif gdstergeler genel olarak kesin degerler iizerine temellenirken, subjektif
gostergeler algiya yonelik degerler iizerine temellenmistir.

Ihracat performansinin dlgiitleri genel olarak iki genis dlcekli gruba bdliinmiistiir:

finansal/ekonomik ve finansal/ekonomik olmayan &lgiitler. Thracat basarisin1 6lgen ¢ok
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fazla degisken kullanilmis olsa da, bazi 6lgiitlerin digerlerinden faha fazla kullanildig:

goriilmektedir.

Zon ve Stan (1998) ve Aaby ve Slater (1989) subjektif o6lgiit kullaniminin

objektif Ol¢iitlere gore daha fazla oldugunu ortaya koymustur. Sousa (2004) ihracat

basarisini etkileyen objektif ve subjektif Olciitleri incelemistir. Buna gore, literatiirde

thracat performansini objektif bakis acist ile Ol¢en aragtirmalar bulunmaktadir ve

genellikle satig, kar ve pazara iliskin unsurlar ele alinmistir. Subjektif Olciitler ise

satislar, karlar ve pazara iliskin unsurlar kisisel bir bakis acgis1 ile almaktadir. Bu dlgiitler

Tablo’da gosterilmistir.

Tablo 83: Thracat Performansimin Olgiitleri

Objektif Olgiitler

Subjektif Olgiitler

Satisla ilgili

e fhracat yogunlugu
e fhracat yogunlugu
biiyiimesi

o Thracat satislar
biiyiimesi

e Thracat satis hacmi
e Thracat satislari
verimliligi

o Thracat yogunlugu

e fhracat yogunlugu biiyiimesi

e Rakiplere gore ihracat yogunlugu
biiyiimesi

o fhracat satis hacmi

e Thracat satislar1 biiyiimesi

e Rakiplere gore ihracat satis hacmi
e Rakiplere gore ihracat satislari
biiytimesi

o Thracat satislar1 yatirim karlilig

o Rakiplere gore ihracat satislari yatirim
karlilig1

Karla ilgili

e [hracat karlilig
e [hracat kar marj1
e [hracat kar marj1
biiyiimesi

o Thracat karlihig

e Thracat kar marj1

e Thracat kar marj1 biiyiimesi

o Rakiplere gore ihracat karliligi

Pazarla ilgili

e Ihracat pazar pay1
e Ihracat pazar pay1
biiyiimesi

e Pazar gesitliligi

e {hracat pazar pay1

e Thracat pazar pay biiyiimesi

o Rakiplere gore ihracat pazar payi
biliytimesi

o Pazar ¢esitliligi

e Yeni pazarlara girig engeli orani

e Rakiplere gore yeni pazarlara giris
engeli orani

e Pazarda tutunma noktasini arttirma

Genel

¢ Genel ihracat performansi

e Rakiplere gore genel ihracat
performansi

e Thracat basarist

o Beklentileri karsilamak

o Rakiplerin firmanin ihracat
performansin algilama bigimi
o Stratejik ihracat performansi
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e fhracatin firmanin biiyiimesini katkis1

e fhracatin firmanin yonetim kalitesine
katkis1

¢ Dagitici iligkilerinin kalitesi

e Rakiplere gore dagitict iliskilerinin
kalitesi

e Miisteri memnuniyeti

e Rakiplere gore miisteri memnuniyeti

e Rakiplere gore misteri iliskilerinin
kalitesi

e Rakiplere gore iiriin/hizmet kalitesi

e Rakiplere gore firmanin itibari

¢ Yeni teknoloji/uzmanlik gelistirme

e Deniz asin1 lilkelerde farkindalik ve
imaj yaratma

o Rekabet baskilarmma cevap vermeye
dayali  olarak  amagclarin  yerine
getirilmesi

Cesitli

Kaynak: Sousa, 2004

Isletmelerden, 6zellikle de kiiciik ve orta biiyiikliikteki isletmelerden finansal
verileri almakta zorlanan bazi arastirmacilar, finansal/ekonomik olmayan ihracat
performansi Olgiitleri kullanmaya bagvurmuslardir. Bu yaklasim ise, algilanan ihracat
basarisi, ihracat hedeflerinin yerine getirilmesi, ihracat performansi tatmini veya stratejik
ihracat performansi gibi algisal/tutumsal veya genel ihracat performansi oOlgiitlerinin
kullanilmasimi 6ngérmektedir (Zou & Stan, 1998; Ibeh & Wheeler, 2005).

[k ihracat performansi arastirmalari, ekonomik ve ekonomik olmayan &lgiit
gruplarindan genellikle tek bir 6l¢iit grubunu ele almistir. Diamantopolous (1998)’un
belirttigi gibi ihracat performansi “cok yonlii ve tek bir performans Olgiitii ile
belirlenemeyecek oldugu” i¢in, yakin zamandaki ampirik calismalar ¢ok boyutlu 6l¢iitler
olusturmaya veya gelistirmeye calismislardir. Ihracat performansi dlgiitiinii etkileyen
faktorlerin asagidaki gibi oldugu goriilmiistiir (Zou, Taylor, & Osland, 1998; Shoham,
1998; Styles, 1998; Lages & Lages, 2004):

e Verinin bulunabilirligi ve veriye erigebilirlik
e Isletme ozellikleri (Isletme biiyiikliigii, ihracat tecriibesi)
e Analiz birimi/diizeyi

e Analizin zaman simir1 (kisa déonemli, uzun dénemli)
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e Stratejik hedefler
e Degerlendiricinin isletmedeki yeri (ihracat miidiirii, finans midiirii, genel

miidiir vb.).

2.2. KAYNAKLARA DAYALI GORUS

Stratejik yonetim alanindaki bir¢ok ¢alisma, bir isletmenin rekabet tistiinliigliniin
kaynagini incelediklerinde, genellikle isletmenin yalnizca igsel giiclii ve zayif yonlerine
veya yalnizca dissal firsat ve tehditlere odaklanmaktadir. Rekabet iistiinliigiiniin ¢evresel
modellerinde Oncelikle bir isletmenin rekabet¢i istiinlilk kaynagi olarak firsatlar ve
tehditler incelenmektedir (Porter, 1985). Ornegin, Porter (1985) bir isletmenin dncelikle
rekabetci cevresini incelemesi, stratejilerini segmesi ve sonra stratejilerini uygulamak
icin gerekli kaynaklari elde etmesi gerektigini dnermektedir.

Bunun aksine, Kaynaga Dayali Goriisii savunanlar ise bir isletmenin sahip
oldugu kendine 6zgii ve kendisine ait veya kendisi tarafindan kontrol edilen tasinamaz
stratejik kaynaklarin rekabet Ustlinliigliniin bir kaynagi oldugunu ileri siirmektedir
(Penrose, 1959; Wernerfelt, 1984). Kaynagi Dayali Gorlis iki varsayim {izerine
kurulmustur (Barney J. , 1991):

1. Bir sektordeki isletmeler kontrol ettikleri kaynaklarm farklilig
nedeniyle homojen olamazlar.

2. Bu kaynaklar isletmeler arasinda kolayca tasinamazlar ve bu
durum heterojenligin siirdiiriilebilir ve uzun 6miirlii olmasini saglamaktadir.

Edith Penrose’un (1959) calismasi kaynaga dayali teorinin ilk temellerinin
atildigr ¢alismadir. Penrose (1959) bir isletmeyi “fiziksel ve insan kaynaklarinin
toplam1” olarak tanimlamis ve bu kaynaklarin heterojenligine dikkat ¢ekmistir. Buna
gore; isletmelerin siirdiiriilebilir rekabet {istlinliigiinii saglayabilme yetenekleri, kontrol
ettikleri veya kendilerine ait kaynaklar1 kullanabilme yeteneklerine baglidir.

Bir isletmenin kaynaga dayali goriisii kavrami ise ilk olarak Wernerfelt (1984)

tarafindan ortaya atilmistir. Wernerfelt (1984), strateji olusturmada isletmelerin iiriin
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tarafinin incelenmesinden ¢ok kaynak tarafinin incelenmesi gerektigini one siirmiistiir.
Giris engelleri ve biiylime-pazar payr matrisleri kavramlarina benzer olarak, kaynak
konumu engelleri ve kaynak-iiriin matrisleri kavramini 6nermistir. Kaynaklar hem soyut
hem de somut varliklar1 kapsayacak sekilde tanimlanmistir (Wernerfelt, 1984).

Ancak, bir igletme ic¢in biitlin kaynaklar esit stratejik dneme sahip degil veya
stirdiiriilebilir rekabet iistiinliigiiniin bir kaynag1 degildir. Barney’e gore (1991) iistiinliik
yaratan kaynaklar su 6zelliklere sahip olmalidir:

1. Degerli ve isletme i¢in essiz olmahidirlar.

2. Nadir bulunmali veya ¢ok az olmalidirlar.

3. Tamamen taklit edilemeyecek diizeyde olmalidirlar.
4. ikame edilmesi zor veya imkansiz olmalidirlar.

Ray vd. (2004) daha sonra, isletmenin iligkilerini {istiinliik yaratan bir kaynak
olarak ortaya koymasiyla, isletmenin rekabet tstiinliigli kaynaklariyla ilgili kaynaga
dayali goriisii gelistirmis ve genisletmislerdir. Yiiksek ekonomik performans, bir
isletmenin taklit edilmesi zor kaynak bilesenlerini ya da pazara dayali stratejik
varliklarini gelistirerek olusmaktadir (Ray, Barney, & Muhanna, 2004).

Fahy ve Smithee (1999) gore kaynak temelli yaklasimin(KTY) aywrt edici
ozelliklerinden birisi her bir kaynagin esit olarak degerlendirelemeyecegi ve her birinin
sirdiiriilebilir  rekabet {stiinligliniin  potansiyle kaynagi olmadigi  goriisiinii
savunmasidir. Bu nedenle, Ustiinliik yaratan kaynaklarin 6zelliklerine daha ¢ok dikkat
edilmektedir. Barney (1991) iistiinliik yaratan kaynaklarin 4 kosulu tagimasi gerektigini
sOylemektedir. Bu kosullar; deger, nadir bulunma, kopyalanamaz olma ve ikame
edilemez olmaktir. Grant (1991) dayaniklilik, seffaflik, tasinabilirlik ve kopyalanabilirlik
seviyelerinin énemli belirtecler oldugunu tartisirken, Collis ve Montgomery (1995) bes
testi gegmeleri gerektigini sdylemektedir, bunlar; kopyalanamaz olma, dayaniklilik,
uygunluk, ikame edilebilirlik ve rekabet istiinliigiidiir. Amit ve Schoemaker (1993)
biitiin bu goriislere yaptig1 eklemelerle, tamamlanabilirlik, nadir bulunma, diisiik seviyeli
degistirilebilirlik, kopyalanamama, az ikame edilebilir olma, uygunluk, dayaniklilik ve

stratejik endiistri faktorleriyle bagdasma olarak sekiz kriter siralamistir. Sadelik ilkesine
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gore bu cesitli kosullar deger, taklit engelleri ve uygunluk bagliklar1 altinda

degerlendirilmektedir.

2.2.1. Firma Kaynaklar

Dar anlamda firma kaynaklar1 yalnizca isgiicii, sermaye ve yerleskeyi kapsarken,
genis anlamda isletme tarafindan kontrol edilen veya isletmeye ait biitiin rekabet
Ustiinliigiinii saglayabilecek varliklari, 6zellikleri, yetenekleri ve siiregleri kapsamaktadir
(Penrose, 1959; Deft, 1983; Wernerfelt, 1984; Barney, 1991).

Hant’a (2003) gore firma kaynaklari, baz1 pazar boliimleri i¢cin degerli olan
tiriinlerin etkin ve/veya verimli bir sekilde iiretilmesini saglayan, soyut ve somut
varliklar olarak tanimlanmistir. Bu nedenle, kaynaklar, neo-klasik teoride oldugu gibi
yalnizca yer, isgiici ve sermaye degildir. Bunun yerine, kaynaklar finansal (nakit
kaynaklar, finansal pazarlara giris), fiziksel (yer, makine), yasal (tescilli markalar,
lisanslar), insan (¢alisanlarin yetenek ve bilgileri), orgiitsel (yeterlilikler, kontroller,
politikalar, kiiltiir) ve iliskisel (tedarikgi ve misterilerle olan iliskiler) olarak
simiflandirilabilir. Pazardaki her firma en azindan, pazarda kendisine {istiinliik
saglayabilecek kaynaklardan rekabet iistiinliigii yaratabilecek kendine has ozelliklere
(bilgili calisanlar, etkin tiretim siiregleri gibi) sahiptir. Bu kaynaklarin bazilar1 kolaylikla
kopyalanamaz veya elde edilemez (gorece olarak mobil olmamalar1 gibi). Bu nedenle,
bu tiir kaynaklar (kiiltiir ve siiregler gibi), pazarda uzun dénemli rekabet tstiinliigiiniin
nedeni olabilirler. (Hant, 2003).

Ihracat performans: literatiiriinde, kaynaga dayali faktdrler genellikle iki genis
smiflandirma altinda toplanmaktadir (Ibeh, 2005):

I¢sel Kaynaklar:

e Yonetimsel kaynaklar: uluslararasi isletmecilik bilgisi ve tecriibesi,
yabanci operasyonlara yonelik tutum ve algi, hedeflerle ilgili bagar1 beklentisi
e Fiziki kaynaklar: firmanin sahip oldugu fiziki kaynaklar, tesis ve arag-

gereg, yerleske ve dogal kaynaklar, finans, uygun lokasyon.
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e Orgiitsel kaynaklar: {iriin/hizmet yeterlilikleri, planlama, bilgi ve miisteri
iliskileri yonetimi yeterlilikleri.
Iliskisel kaynaklar:

Bir igletmenin kendi igerisinde gelistirdigi iligki yOnetimi yeterlilikleri ile
disarida konumlanmis kaynaklara ulagabilme yetenegidir.

Bazi arastirmacilar, kaynaklar1 ve yetenekleri iki ayr1 rekabet iistiinliigii kaynagi
olarak ele almaktadir ve isletmelerin heterojen ihracat performanslarinin agiklanmasinda
bir isletmenin kaynaklarindan ¢ok yeteneklerinin daha agiklayict oldugunu One
siirmektedirler(Hall, 1992; Fahy, 2002; Kaleka, 2002). Ornegin, Fahy (2002) bir
isletmenin kaynaklarinin {i¢ genel gruplamasi oldugunu ortaya koymustur:

1. Somut kaynaklar
2. Soyut Kaynaklar
3. Yetenekler

Bu c¢alismada, yeteneklerden c¢ok firmanin sahip oldugu kaynaklar {izerinden

inceleme yapilmistir. Bu nedenle, soyut ve somut kaynaklarin neler oldugu daha ayrintili

bir bigimde agiklanmustir.

2.2.2. Somut Kaynaklar

Somut kaynaklar firmalarin sahip olduklar1 maddi varliklardir. Gériilebilen,
sayilabilen veya dokunulabilen biitiin kaynaklar bu kategori altinda incelenmektedir.
Bunlar; finansal, fiziksel kaynaklar, insan kaynaklar1 ve operasyonel kaynaklardir.
Finansal kaynaklar firmanin bir¢ok gelirini ilgilendiren, bor¢, 6z kaynaklar dahil hisse
senedi sahipleri ve bankalardaki nakitleri igermektedir. Ayrica yatirimlar ve
dagitilmayan karlar gibi diger finansal varliklar da finansal kaynaklar dahilindedir
(Barney & Hesterly, 2012).

Fiziksel kaynaklar da bir isletmenin sahip oldugu fiziksel varliklar1 ifade
etmektedir. Fiziksel sermaye kaynaklari bir isletmenin tesis ve ekipmani, cografi
konumu, hammadde ve sahip oldugu fiziksel teknolojiyi kapsamaktadir (Barney J. ,

1991). Bu anlamda bir isletmenin sahip oldugu bilgisayar donanimi, yazilim teknolojisi,
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depolar gibi varliklar da fiziksel kaynaklar igerisinde yer almaktadir. Olgiilebilir olmalari
nedeniyle, soyut kaynaklar ve 6zellikle finansal ve fiziksel kaynaklar kaynaga dayali
goris caligmalari igerisinde en ¢ok incelenen kaynaklar arasindadir.

Insan kaynaklari; egitim, tecrilbe, karar alma, haber alma, iliskiler ve
organizasyon igerisindeki bireylerin anlayislarini kapsamaktadir (Barney, 1991).
Yonetimin en iist seviyeleri, yonetimsel degerler ve yetenekler bir igletmenin stratejik
odagmi belirlemektedir (Hambrick & Mason, 1984). Isletme yonetiminin daha alt
kisimlarinda ise alt kademe yoneticiler ve calisanlar, bilgi ve tecriibelerine bagl olarak,
stratejilerin seciminde etkili olabilirler (Ginsberg, 1994).

Orgiitsel kaynaklar, bir isletmenin yapisindan ve planlama ve koordinasyon
sistemlerinden ortaya ¢ikar. Bunun yaninda, bir isletme icerisindeki gruplar arasindaki
iliskiler ve diger isletmelerle olan iligkiler de orgiitsel kaynaklar belirler(Barney, 1991).
Isletmenin ortaya koydugu vizyon da 6rgiitsel kaynagin bir pargasidir(Ginsberg, 1994).
Biitiin bu orgiitsel kaynaklar strateji gelistirme baglaminda yonetimsel kararlarin

alinmasinda basat rol oynarlar.

2.2.3. Soyut Kaynaklar

Somut kaynaklarin aksine, soyut kaynaklar daha az goriliirler ve say1 ile
Ol¢iilmeleri ¢ok zordur. Soyut kaynaklar iistii kapali, isletme icerisine yayilmis ve sosyal
olarak gomiilii halde bulunurlar (Reed & DeFellippi, 1990). Rakipler bu kaynaklar1 taklit
etmekte veya anlamakta daha ¢ok zorluk cekerler, bu nedenle soyut kaynaklar aslinda
isletmeler igin rekabet dstiinliigliniin en gii¢lii kaynaklarindandir (Barney J. , 1991,
Peteraf, 1993). Soyut kaynaklar; teknoloji, itibar ve inovasyon kaynaklari olmak tizere
li¢ gruba ayrilabilirler.

Teknoloji kaynaklari, bir firmanin teknolojik siire¢ ve bilgisini kapsamaktadir.
Bir isletmenin sahip oldugu tescilli tasarimlar, yalnizca orgiit igerisinde bilinen tliretim
stireci bilgisi ve bu bilginin zaman igerisinde gelistirilmesi gibi teknolojik yeteneklerin

rekabet {stlinliigiiniin saglanmasindaki en 6nemli unsurlar oldugu ileri siiriilmektedir
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(Leonard-Barton, 1992). Bu tiir kaynaklara sahip olmak, farklilastirma stratejileri veya
maliyet liderligi gibi stratejilerin gelistirilmesine yardimci olabilir.

Itibar kaynaklari, bir isletmenin miisterileri, tedarikgileri ve alacaklilarmi da
iceren paydaslar goziindeki algilarim1 kapsamaktadir. Bir isletmenin itibari, yaratilmasi
uzun zaman alan ancak zarar gérmesi ¢ok hizli olan bir kaynaktir (Rao, 1994). Bu itibar
ile igletme daha kolay fon bulma yetenegini gelistirebilir ve yetenekli g¢alisanlar
kendisine ¢ekmeyi basarabilir. Isletme mevcut itibarin1 miisterileri, tedarikgileri ve
alacaklilar1 ile kurdugu iliskiler ile saglayabilir ve bu itibarin kalitesi daha sonraki sahip
olacagi itibarin temelini olusturmaktadir (Lado, Boyd, & Wright, 1992).

Inovasyon kaynaklari, bir firmanm arastirma ve gelistirme cabalar ile ilgili
kaynaklardir. Bu kaynaklarin icerisine aragtirma faaliyetleri ve teknik olarak tecriibeli
calisanlar da girmektedir. Bunun yaninda, inovasyon ayni zamanda dogasi geregi
yonetimle ilgili bir konudur, ¢linkii i¢erisinde yap1 degisiklikleri ve yonetimsel siire¢leri
de barindirir. Yonetimsel inovasyon firmanin ¢aligma faaliyetlerini dogrudan etkilemese
de, orgiitsel kaynaklar ile dogrudan baglantilidir(Ibarra, 1993). Bir isletmenin yeni
orgiitsel bicim ve siirecler ortaya koymasi, teknolojik ilerleme ve yeni pazarlar gibi

firsatlar1 kullanabilme yetenegini gelistirmektedir (Sanchez, 1995).

2.3. PAZARLAMA REKABET STRATEJILERI

Pazarlama stratejisi “bir isletmenin belirlemis oldugu pazarlama ile ilgili
hedeflere ulasabilmek icin kullandig1 pazarlama anlayis1 ve bu amaglar dogrultusunda
izleyecegi yollar” olarak tanimlanmistir (Kotler & Armstrong, 2008). Stratejik olarak
pazarda hareket etmek, hedef pazardaki firsat ve tehditleri gorerek isletmenin rakipleri
karsisindaki giiclii ve zayif yonleri bilerek, miisterilerin arzu ettikleri iriinleri
sunabilmektir. Bu nedenle, pazarlamay1 stratejik olmaktan bagimsiz bir sekilde
diistinmek olanaksizdir.

Pazarlama stratejilerinin, igletmeler tarafindan neden olmazsa olmaz oldugu su
sekilde 6zetlenebilir (Torlak & Altunisik, 2009):

o Isletmelerin gelecegi agisindan bazi kararlar daha kritik dneme sahiptir.
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e Rekabet avantaji yaratmak ve bunu uzun donemli kilmak, belirli bir
stratejinin izlenmesini zorunlu kilmaktadir.
e Strateji, belirsizligi yonetmek i¢in 6nemli bir aragtir.
e Aksak isleyen pazar mekanizmasi stratejik diislinceyi gerektirir.
Isletme tarafindan hazirlanan stratejik planlamalar agisindan pazarlama rekabet
stratejileri oldukca biiyiik bir 6nem tasimaktadir. Rekabet stratejileri, isletme i¢in pazar
firsatlarinin  belirlenmesine yardimecir olmakla birlikte, rakiplere karsi olusan bu

firsatlardan nasil yararlanilmasi gerektigini de ortaya koymaktadir.

2.3.1. Strateji

Pazarlama rekabet stratejilerini daha iyi kavramak agisindan, dncelikle stratejinin
aslinda ne olduguna ve nereden pazarlama literatiiriine kazandirildigima bakmak
gerekmektedir. Strateji kavramu ilk olarak askeri alanda kullanilmaya baslamis ve daha
sonra bilimsel bir anlam kazanip pazarlama literatiiriine de girmistir (Eren, 2010).

Bilimsel anlamda stratejik diislincenin ilk defa ortaya koyulmasi ve agik bir
sekilde ifade edilmesi Alfred Chandler’in 1962’de yayinladig1 “Strategy and Structure”
adli eseri ile olmustur. Chandler (1962) stratejik diisiincenin diger arastirmacilar i¢in
merak uyandiracak bir alan olmasina yol agmustir.

Stratejinin temel tanimlardan birisi, Hofer ve Schendel (1978) tarafindan “bir
orgiitlin i¢ kaynaklar1 ve yetenekleri ile dis ¢evre tarafindan yaratilan firsat ve tehditlerin
uyumlastirilmas1” olarak yapilmistir. Mintzberg (1994) ise stratejiyi SP ile tanimlamistir.
Bunlardan ilki plan veya gelecege yon vermek, ikincisi ge¢misi de kapsayan model,
clinctiisii belirli pazarlara belirli tirlinleri belirleyen konum, dordiinciisii perspektif ve
rakiplere kars1 olusturulan taktiktir (Mintzberg, 1994).

Strateji, bir firmanin gliglii ve zayif yonlerine bakilarak olusturulmalidir. Sektor
analizi ¢ekici firsatlar1 gosterirken, bir firmanin giiclii ve zayif yonlerinin analizi
isletmenin yapabileceklerini gostermektedir. Strateji gelistirmenin en biliyilikk amaci
rekabettir. Bir igletmenin rakipleri karsisinda ayakta kalabilmesi icin strateji

kagmilmazdir. Rekabet karsisinda istiinliikler elde edebilmek igin bir isletmenin
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stratejik kararlar almasi gerekmektedir. Johnson ve Scholes’a (2002) gore stratejik
kararlar:

e Ozellikle biiyiik bir cografyayr kapsayan ¢okuluslu sirketlerde veya ¢ok
cesitli lirlin yelpazesine sahip isletmelerde, dogasi geregi karmasiktir

e Belirsizligin oldugu durumlarda bile alinmas1 gerekir; yoneticilerin emin
Olmasmin imkansiz oldugu durumlarda bile gelecege dair kararlar1 almayi
kapsamaktadir.

e Isletmenin yonetimi icin biitiinlesik bir yaklasim gerektirmektedir.
Fonksiyonel sorunlarin aksine, belirli bir alanda uzmanlikla veya tek bir bakis
acistyla sorunlar1 ¢cozmek oldukc¢a zordur.

e Orgit diginda da bazi iliskilerin ydnetilmesi veya degistirilmesini
gerektirebilir; 6rnegin tedarikgiler, dagiticilar veya miisterilerle.

e Kaynaklarin az olmast nedeniyle orgiit icerisindeki degisimleri de
kapsayabilmektedir.

Strateji olusturarak, istenilen sonuglara ulagsmak istenmektedir. Bu nedenle,
strateji de bir bakima planlama siireci icerisinde belirlenmis kararlar toplulugu olarak da
nitelendirilebilir (Ulgen & Mirza, 2007). Stratejik planlama, daha karl1 bir biiyiime igin
isletme strateji gelistirme siireci anlamina gelmektedir (Ward, 1988). Mevcut durum ne
kadar 1y1 tanimlanirsa, strateji o kadar iyi olusturulmaktadir.

Strateji ile ilgili bir¢ok tanim ve agiklama arastirmacilar tarafindan onerilmistir.
Bu kavramlardan bazilar; misyon, hedefler, planlar (Mintzberg, 1987), amaglar,
faaliyetler ve sonuglar (Philips, 2011), kaynaklardir (Davies, 2000; Philips, 2011,
Johnson & Scholes, 2002). Philips (2011) stratejiyi ¢ogulculuk olarak ele almaktadir.
Politik, ekonomik ve sosyal giicler gibi dis etkiler belirli hedeflere ulasmadaki alternatif
stratejilerin var olmasini etkilemektedir. Bu nedenle strateji baglamini oldukca iyi
anlamak gerekmektedir. Strateji uzun dénemli hedefler i¢in essiz bir kaynaktir. Strateji,
rekabetci Ustlinliiklerin elde edilmesini hedeflemekte ve farkli olmay1 en 6ne koymalidir

(Porter, 2008).
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2.3.2. Strateji Tiirleri

Stratejiyle ilgili bircok tanim bulunmasi nedeniyle literatiirde olduk¢a fazla
strateji tlirii bulunabilmektedir. Strateji tiirleri, firmalarin stratejik performanslarinin
degerlendirilmesine ve siniflandirilmasina bir ortam saglamaktadirlar (Robinson &
Pearce, 1988). Literatiirde stratejiyle ilgili siniflandirmalardan ilki Chandler’in (1962)
ufuk acici1 strateji tanimindan sonra ortaya ¢ikan “olusturma, tutma ve hasat alma”
tamimiyla Buzzell, Gale ve Sultan’m (1975) olmustur. Bu ii¢ strateji, yazarlarin
Pazarlama Stratejilerinin Kar Etkisi verilerinden elde ettikleri ve isletmelerin pazar
payini karlilik ile bagdastiran aragtirmalarindan ortaya ¢ikmistir. Aragtirmanin bulgulari,
pazar pay1 ve karlilik ile bir baglant1 olusturma amacinda olsa da, bir firmanin pazar
paymni arttirmak igin gerekli bu {i¢ strateji ortaya koymustur. Oncelikle strateji
olusturma, yeni veya verimli iiriinler ortaya koyarak pazar payini arttirma c¢abasi olarak
tanimlanmistir. Sonrasinda tutma stratejisi, firmanin mevcut pazar payini koruyarak
gelecekte olusabilecek asinmay1 onleme ¢abalari olarak tanimlanmis ve son olarak hasat
alma stratejileri ise firmalarin yliksek kisa donemli karlar1 elde edebilmek i¢in kasti
olarak pazar paylarin1 azaltma ¢abalar1 olarak tanimlanmaistir.

Benzer sekilde, Utterback ve Abernathy (1975) performansi maksimize etme,
satiglar1 maksimize etme ve maliyetleri minimize etme stratejilerini onermistir. Bu ii¢
strateji lirlin ve hizmet performansina, satiglar1 ve pazar paymi arttirma cabalarma ve
tiretimdeki dogrudan maliyetlerin indirilmesine vurgu yapmistir (Miller & Dess, 1993).
Hofer ve Schendel (1978) bir firmanin rekabet¢i konum stratejileri, yatirim stratejileri ve
politik stratejilerinin sonucu olan alt1 jenerik strateji tanimlamistir. Hofer ve Schendel
(1978) bu stratejileri payin arttirilmasi, biiylime, kar, pazara odaklanma, tasfiye ve
geriye doniis olarak dnermistir.

Vesper (1979) ise dort strateji ortaya koymus ve bu stratejileri gogaltma, elinde
tutma, uzmanlasma ve tasfiye olarak adlandirmistir. Cogaltma stratejisi, mevcut pazar
yapilarin1 ¢ogaltarak pazar paymnin arttirilmasi ve tasfiye stratejisi ise tam tersi sekilde
bu yapilarin azaltilarak kar elde edilmesi olarak tanimlanmistir. Bunun aksine, elinde

tutma stratejisi rekabetcilerin sayisin1 azaltarak ve pazara giris engellerini arttirarak
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rekabeti diisiirmesi ve son olarak uzmanlagma ise firmanin bir iirline veya iiriin siirecine
odaklanmasi olarak tanimlanmistir (Miller ve Dess, 1993).

Miles ve Snow (1978) o6nerdikleri modellerinde, bazi stratejik gruplari maden
arayicisi, savunucu, analizci ve tepki veren olarak adlandirmistir. Wright vd. (1990)
daha sonra bu modeli gelistirerek, “dengeleyici” admi verdikleri yeni bir strateji
eklemislerdir. Dengeleyici strateji ise pazardaki birgok stratejik ihtiyaclari dengeleyen
firmalar i¢in kullanilmistir. Abel (1980) kapsam Onerisi, rekabetci farklilastirma diizeyi
ve Uriin-pazar boliimleri arasindaki farklilagtirma diizeyi adlarini verdigi birkag strateji
tanimlamistir. Miles (1982) ise alan saldiris1 ve alan savunmasi stratejilerini literatiire
kazandirmistir.

Arastirmacilar rekabet iistlinliigliniin elde edilmesinde firmalar i¢in gerekli olan
uygun stratejileri tanmimlamaya c¢alismiglardir. Ancak, tanimlanan strateji tiirlerinin
coklugu, Porter (1980, 1985) tarafindan gelistirilen jenerik rekabet stratejileri altinda
ortiili kalmistir. Bu baglamda, Porter’in (1980) jenerik stratejileri olan maliyet liderligi,
farklilastirma ve odaklama ampirik arastirmalara i¢in uygun bir ortam saglamaktadir
(Dess, Newport, & Rasheed, 1993). Sonug¢ olarak, Porter’in (1980) jenerik rekabet
stratejileri firma diizeyindeki strateji yapilarinin temsilinde en uygun strateji tiirleri
olarak goriilmistiir (Dess, Newport ve Rasheed, 1993). Bu nedenle, Porter’in (1980,
1985) modeli ve onerilerini daha 1yi anlamak i¢in teorik temellerine ayrintili bir sekilde

bakmak gerekmektedir.

2.3.3. Porter’in Jenerik Rekabet Stratejileri

Porter’a gore (1980), herhangi bir firmanin rekabetci stratejisinin 6zii rekabet
Uistlinliigli saglamaktir. Bu da bir firmanin rakiplerine kars1 daha fazla kar getiren bir
konuma sahip olmak anlamina gelmektedir. Bu karlar istikrarli bir sekilde elde etmeye
devam eden bir firma icin, siirdiiriilebilir rekabet iistiinliigii elde etmis diyebiliriz
(Jacobsen, 1988). Bu nedenle, Porter (1980) pazarda rekabet iistlinliigii elde etmek
isteyen bir firmanin uygun bir strateji belirlemesi gerektigini one siirmiistiir. Porter

(1980) jenerik stratejiler adinin verdigi li¢ strateji One siirmiistiir, maliyet liderligi,
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farkliklastirma ve odaklanma. Buna ek olarak, odaklanma stratejisinin de maliyet odagi
ve farklilagtirma odag1 olmak tizere iki ayri stratejiye ayrilabilecegini ortaya koymustur
(Porter, 1985). Porter’in (1985) bu stratejileri jenerik olarak adlandirmasinin nedeni; bu
stratejilerin herhangi bir sektérde herhangi bir firmaya uygulanabilir olmasimi iddia

etmesinden kaynaklanmaktadir(Douglas, 1992).

2.3.3.1. Maliyet Liderligi Stratejisi

Porter (1980) jenerik stratejileri endiistriyel ekonominin temellerinden
olusturmustur. Bu nedenle, maliyet liderligi stratejisinin amaci firmanin bir sektor
icerisinde genel olarak diisiik maliyetli konumunu elde etmesidir. Harcamalarin kontrolii
ve Orglit igerisindeki biitlin faaliyetlerdeki maliyet minimizasyonu bu strateji i¢in 6rnek
olusturmaktadir. Ayrica verimli faaliyetler, dagitim sistemleri, diisiik girdi maliyetleri,
aragtirma ve gelistirme alanindaki fazla maliyetlerin kontrol edilmesi, pazarda diisiik
maliyet konumunu elde etmek icin gerekli drneklerden bazilaridir. Porter (1980) maliyet
liderligi konumunu elde etmek isteyen firmalar i¢in ii¢ ana avantajin oldugunu One
stirmektedir.

Birinci avantaj, maliyet liderligi konumunun rakiplere kars1 daha ytiksek karlar
getirmesidir. Ornedin, bir firma maliyet lideri ise, kendi {iriinlerini rakip firmalarin
riinlerine gore daha diisiik fiyatlarda satabilmekte ve halen karli bir firma olarak
kalabilmektedir. Porter (1980) tarafindan One siiriilen ikinci avantaj, maliyet liderligi
konumu stratejisinin bir sektorde maliyet liderine fiyat {izerinden saldiran rakiplere kars1
savunabilme imkanmni vermesidir. Ugiincii avantaj ise, maliyet liderligi konumu ile
pazara yeni girislerin engellenebilmesidir. Diisiik maliyet lideri firma, potansiyel pazara
yeni girecek firmalardan kendisini korumaktadir, ¢linkii maliyet liderligi konumu yeni
firmalarin yeterli kar elde etmelerini ve yeterli pazar payr elde etmelerini
engellemektedir. Buna ek olarak, maliyet lideri olan bir firma rakipleri tarafindan
sunulan ikame tirtinlere kars1 da kendisini korumaktadir.

Ancak, maliyet liderligi konumu gerceklestirmek cok ¢esitlidir ve firmanin

bulundugu sektore gore degisiklik gostermektedir(Porter, 1985). Bir firmanin maliyet
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istiinligi o6lgek ekonomilerini, kapsam ekonomilerini, teknolojiyi, hammaddeye
yakinhigi ve diisiik isgiicli maliyetlerini de kapsamaktadir. Porter (1985) diisiik maliyet
lideri olan bir firmanin maliyet avantaji saglayacak her tiirlii firsati aramaya ve elde
etmeye gayret gOstermesi gerektigini, farklilastirmanin her unsurunu takip etmenin
maliyetleri etkilemeyecegini 6ne siirmistiir.

Olgek ekonomisi: Ogrenme etkileri belli bir seviyeye ulastigi zaman, etkili
deneyimler ancak &lcek ekonomileriyle saglanabilir. Olgek ekonomisinin iki boyutu
vardir. Bunlar; fabrika seviyesi ve firma seviyesidir. Firma ve fabrikalarin iiretim
kapasitelerinde artislar nedeniyle, birim {retim maliyetlerinde ortaya c¢ikan
tasarruflardir. Fabrika ve firma biiyiikliiglinliin degismesi uzun bir siliregte olacagindan
Olcek ekonomileri de uzun bir zaman alacaktir. Fabrika ve firma Olgeginin artmasi,
maliyetleri azaltmak i¢in, pazarlama, satin alma, isgiicii, sevk ve idare, sermaye ve
tasima gibi konularda bir takim tasarruflarin ortaya ¢ikmasina sebep olabilir. Boylece
birim iretim maliyetinin azaltilmasi saglanabilir. Dolayisiyla buralardaki tasarruflar
fabrika ve firma Olgegindeki biliylimelere sebep olur, bu duruma da 6lgek ekonomisi
denir. Genel olarak ta Ol¢ek ekonomisinden yararlanma; iiretimde biiylime artikga,
maliyetler agisindan avantaj kazanmaya verilen addir (Zehir, 2016).

Kapsam ekonomisi: Kapsam ekonomisi, ¢esitli mal ve kaynaklarin paylasimiyla
iiretim maliyetlerini diismesiyle gerceklesir. Sirketlerin bir konudaki ya da pazardaki
giiciinii bagka bir alanda kullanarak maliyetleri azaltmasidir. Bu durum giiniimiiz
ekonomileri i¢in 6nemlidir. Ciinkii farklilagtirma stratejisi pazar boliimlerini ve iriinlerin
iretimini igerir. Yani kapsam ekonomileri farklilastirma maliyetlerini diisiirebilir.
Kapsam ekonomileri teorik olarak 1yi gelistirilmis ama onu Olgen bir test
gelistirilmemistir.  Organizasyonlar Ogrenmeyi hizlandirarak, olgek ve kapsam
ekonomilerinden yararlanma yoluyla diisiik maliyet stratejisi izlemede basarili olabilirler

(Zehir, 2016).
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Maliyet liderligi ile firmalarin elde edebilecegi iistiinliikler sdyle siralanabilir:

1. Maliyet liderligine sahip isletmeler, rakiplerin karsisinda giiglii
konumundadirlar, ¢iinkii uygulanan diisiik maliyetler karlilig1 kaybettirse bile
isletmeye getiri saglayacagi anlamina gelmektedir.

2. Maliyet liderligi konumuna sahip igletmeler tedarik¢ilerle daha iyi bas
ederler.

3. Diisiik maliyet stratejisi uygulayan isletmeler, bes rekabet giiciine karsi
giicliidiirler.

Maliyet liderligi stratejisi her ne kadar basarili olmasi beklenen bir strateji gibi
goriinse de, bu stratejiyi uygulamanin bazi olumsuz sonuglari da dogabilir (Porter,
2003):

e Gegmiste yapilan yatirimlart veya Ogrenilenleri gegersiz hale getiren
teknolojik degisiklikler olabilir,

e Sektore yeni girenlerin veya arkadan gelenlerin, taklit yoluyla veya ¢ok
iyi tesislere yatirim yapabilme becerileri yoluyla isi diisiik maliyetle 6grenmeleri bir
risk olusturabilir,

e Dikkatin maliyette yogunlasmis olmasi nedeniyle, gerekli iirlin veya
pazarlama degisikliklerin goriilememesi riski dogabilir,

e Isletmenin, rakiplerin marka imajim1 dengelemek icin fiyat degisimini
veya diger farklilastirma yaklagimlarimi uygulayabilme becerisini daraltacak bir

maliyet enflasyonu olusabilir.

2.3.3.2. Farkhlastirma Stratejisi

Porter (1980, 1985) tarafindan oOnerilen bir digeri strateji ise farklilastirma
stratejisidir. Bu strateji, miisteriler tarafindan essiz olarak algilanan, farkli bir iirlin veya
hizmet ortaya koymaya ve boylece yiiksek fiyatlarla {iriinii satabilmeye odaklanmuistir.
Bu strateji ayn1 zamanda Levitt (1980) gibi teorisyenler tarafindan da jenerik olarak
gorilmistiir, ¢linkii Levitt’e gore (1980) “biitiin mallar ve hizmetler farklilastirabilir”

oldugu icin boyle bir stratejik alternatif biitiin firmalar i¢in gecerlidir. Porter’in (1985)
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belirttigi gibi farklilagtirma, iiriin farklilagtirmasi, essiz dagitim sistemleri, pazarlama ve
diger benzer faktorler ile yapilabilmektedir. Powell (1995), Philips, Chang ve Buzzell
(1983) ve Miller ve Friesen (1986) gibi diger arastirmacilar da farklilastirmay1 {iriin
kalitesini de kapsayacak sekilde genisletmislerdir. Ayrica, bu arastirmacilar Toplam
Kalite Yonetimi paradigmasinda bulunan ve siirekli kalite gelisimini, miisteri
sadakatinin arttirilmasi gibi ilkelerin, farklilastirma ve rekabet iistiinliigiiniin en 6nemli
unsurlart oldugunu 6ne stirmislerdir. Bu gorlis ampirik arastirma ile dogrulanmistir
(Powell, 1995).

Farklilastirma stratejisinde basarili olan firmalar genellikle Oncli bilimsel
arastirmalara erisim saglamakta, yetenekli ve yaratici iirlin gelistirme takimini, iiriinle
ilgili algilanan giiclii yonleri iletmekte basarili satis takimlarini icinde barindirmakta ve
yiiksek bir kurum itibarina sahip olmaktadirlar (Oliver, 1996). Basarili bir farklilagtirma
stratejisi  6nemli ve degerli gordiiklerinden oOgrendikleri davranislart alicilarin
ihtiyaclarma gore sekillendirmektir. Rekabet dstiinliigiiniin temeli rakiplerinin
tirtinlerinden daha 6zellikli tiriinlere sahip olan isletmelerde bulunmaktadir.

Farklilagtirma stratejisini uygulamak isteyen bir firma, sektérde bazi boyutlar
acisindan misterileri tarafindan essiz olarak algilanmaya ¢abalamalidir (1980). Kotler
(2001) bir firmanin alict degeri olusturdugu her seyin farklilastirma igin bir temel ortaya
koydugunu 6ne siirmektedir. Bu 6zellikler bir {iriiniin performansini arttirmak veya onu
daha ekonomik bir hale getirmek olabilir.

Porter (1980, 1985) aym sekilde bir firmanin miisteriler icin yarattigi daha
yiiksek deger ile rekabet iistlinliigiinli elde edebilecegini savunmustur. Miller (1984) en
az iki ¢esit farklilagtirma stratejisi olabilecegini 6ne siirmiistii: birincisi {iriin inovasyonu
tizerinde durmak ve ikincisi ise yogun pazarlama ve imaj yOnetimi {iizerine
odaklanmaktir. Farklilagtirma bu sekilde rekabeti azaltarak, rekabet iistiinliigii olasiligini
arttirmaktadir. Rekabeti ve kit kaynaklar i¢in yapilan yaris1 azaltmas: sonucunda
performansi arttirir ve rekabet istlinliiglinlin saglanmasin1 hizlandirir. Genel olarak
bakildiginda farklilagtirma stratejisinin izlenmesinde dort yoldan soz edilebilmektedir

(Cam, 2002):

87



1. Rakiplere nazaran daha istiin bir teknige ya da teknolojiye
dayanilarak yapilan farklilastirma,

2. Kalite 1iyilestirme c¢abalarina daha fazla yogunlasarak yapilan
farklilastirma,

3. Miisterilere saglanan satis sonrast destekler ve hizmetleri rakiplere
nazaran daha hizli, kalitesi ve gilivenilir bir sekilde yaparak yapilan
farklilagtirma,

4, Rakipleri ile en az kalite ve nitelikteki {irtin ve hizmetleri daha diisiik
fiyat vermeye dayanan farklilagtirma.

Bu strateji genel olarak rekabet avantaji, miisteri bagliligi, marka degeri, miisteri
degeri gibi kazanimlar sunmaktadir. Maliyet liderligi stratejisine gore daha yenilik¢i ve
farklilik yaratma {izerine dayali oldugunu belirtmek gerekir. Miisteriler, bu
farklilastirmaya razi olduklar1 bedelden daha fazlasini vermeye gontilliidiirler.

Farklilastirma stratejisinde isletmeler her ne kadar basarili olabilse de, bu
stratejide bazi riskler de bulunmaktadir (Porter, 2003):

e Diisiik maliyetli rakiplerle kendini farklilagtirmig isletme arasindaki
maliyet farklilig1 o kadar artar ki, farklilastirma, marka sadakatini koruyamayacak
hale gelir. Boylece alicilar, maliyetten biiyiik miktarlarda tasarruf edebilmek i¢in
farklilagtirilmis isletmenin baz1 Ozelliklerini, hizmetlerini veya imajin1 satin
almaktan vazgecerler.

e Alcilarin farklilastirma etkenine ihtiyact azalir. Bu durum, alicilar daha
karmasik hale geldikce ortaya ¢ikar.

e Taklit, algilanan farklilastirmay1 daraltir; bu, sektorler olgunlastik¢a

ortaya ¢ikan yaygin bir durumdur.
2.3.3.3. Odaklanma Stratejisi
Jenerik stratejilerde rekabet iistlinliigiinli saglayabilmek, ya belirli bir pazarda
rakiplerden daha diisiik maliyetlerden ya da rakiplerden farkli olarak nis diirlinler

satabilmekten gegmektedir. Odaklanma ise alicilarin farkli tercihlerinin oldugu pazarlar
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secmek iizerine temellenmektedir. Nis ise cografi essizlik, belirli bir {iriiniin
kullanilmasinda 6zel ihtiyaglar veya alicilar1 c¢eken egsiz  Ozellikler olarak
tanimlanmaktadir (Stone, 1995).

Odaklanma stratejisinde, firma bir pazarin belirli bir boliimiinii hedeflemektedir
(Porter, 1996). Firma, belirli bir miisteri grubu, {iriin grubu, cografi alan veya hizmet
hatt1 tizerine odaklanmay1 segebilir (Martin, 1999). Odaklanma, nis pazarda biiyliyen
pazar paym elde etmek veya biiylik rakiplerin ¢ekici bulmadig1 pazarlarda faaliyet
gostermekle yapilmaktadir. Basarili bir odaklanma stratejisi, diger rakiplerin ¢ok dnemli
bulmadigr ancak iyi bir biiyiime potansiyeli olan pazar boliimiiniin olup olmamasina
baglidir (Porter, 1980). Bu nedenle, genellikle orta ve biiyiik isletmeler odaklanma
stratejisinin farklilagtirma ve maliyet liderligi stratejileri ile birlikte kullanilir. Ancak,
odaklanma stratejileri miisterilerin farkli tercihleri oldugunda ve nis pazarin rakip
firmalar tarafindan ¢ekici bulunmadigi kosullarda basarili olmaktadir (Davidson, 2001).

Fakat bunun yaninda siirekli odaklanma bazen hatalara neden olabilmektedir. Bu
nedenle odaklanma stratejisi olustururken isletmelerin karsilasabilecegi potansiyel
riskler bulunmaktadir. Bu riskler (Porter, 2003):

e Genis lrlin yelpazesi olan rakiplerle, odaklanmis isletme arasindaki
maliyet farkliligi, dar bir hedefe hizmet vermenin maliyet avantajlarim1 oradan
kaldiracak veya odaklanmayla ulagilan farklilastirmayr dengeleyecek kadar
genisletilir,

e Stratejik hedefle pazar arasinda istenen iirlinlerde veya hizmetlerdeki
farkliliklar bir biitiin olarak daralir,

e Rakipler, stratejik hedef icerisinde alt pazarla bulurlar ve odaklananin
odagini disarida birakirlar.

Yukarida da belirtildigi gibi bu stratejiler ilk bakista biiyiik isletmeler tarafindan
uygulanabilecek stratejiler gibi goriinmektedir. Ancak, odaklanma stratejisi daha ¢ok
kiiciik isletmelerin nis pazarlardaki bosluklar1 gorerek, rekabet {istiinliiklerinin arttiracak
firsatlar yaratmaktadir.

Odaklanma stratejisini basarili sekilde yiiriiten bir isletmenin bu stratejiyi

stirdlirebilmesi i¢in ii¢ sart bulunmaktadir: birincisi, isletmenin odaklanmayarak mevcut
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rakiplerle miicadele edebilme giiclinii siirdiirebilirligi; ikincisi, taklitlerin ortaya
¢tkmamast ve son olarak da miisterilerin diger pazar boliimlerine gecis yapmamalaridir.
Ciinkii odaklanmak yerine benzeri iirlinleri pazara sunarak, iiretim, pazarlama ve dagitim
maliyetlerini paylastirmanin sagladig1 avantajlardan yararlanmak daha mantikli olacaktir

(ilkus, 2012).

2.4. LITERATURDE YER ALAN ONEMLI CALISMALAR VE MODELLER

Literatiirde glinlimiize kadar olan siiregte, ihracat performansi ve onu etkileyen
faktorler oldukg¢a biiyiik ilgi gormiistiir. Bu calismada, ihracat performansiyla ilgili

olusturulan en 6nemli modellere yer verilmistir.

2.4.1. Aaby ve Slater Modeli

En kapsamli modellerden biri olan Aaaby ve Slater modeli ihracat performansi
ve onu etkileyen faktorleri incelemistir. Aaby ve Slater, yonetsel etkilerin ihracat
performansi tizerindeki etkilerini inceleyen ¢alismalarint 1989 yilinda yayinlamislardir.
Bilkey’in (1978) calismasindan ilham alarak, 1978 ve 1988 yillar1 arasinda yayinlanmis
thracat performansi ile ilgili 55’ten fazla calismay1 incelemislerdir. Bu ¢alismada, cevre,
yeterlikler, firma 6zellikleri ve strateji olmak {izere dort bagimsiz degisken kategorisini
sentezlemeye c¢alismiglardir. Yaptiklart arastirma sonucunda, firma Ozelliklerinin
yalnizca finansal giic ve Olcek ekonomilerini gosteren diger unsurlarla baglantili
oldugunda 6nemli oldugu sonucuna varmislardir. Yonetimin sorumlulugu, yonetim
sistemleri ve planlamasi ve ihracat tecriibesi ise ihracat performansini pozitif yonde
etkileyen unsurlar arasinda yer almistir.

Ayrica, yonetim uluslararasi bir vizyona sahip olmali, risk almali ve ihracata
kars1 istekli olmalidir. Thracat yapmayan firmalar ihracatin riski ve maliyetleri
konusunda oldukg¢a yanlis algilara sahiptirler. Basarili ihracat¢ilar ise belirli ihracat

politikalaria sahiptirler, plan yaparlar ve yonetim sistemlerini kullanarak pazar bilgisi
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toplarlar. Yeterliliklere gore, teknoloji ve ihracat basarisi iyi bir yonetime ve firmalarin
hangi pazarlara girecegine karar vermesine baglidir.

Uriin kalitesinin katma degeri ve iletisim yeterliligi ile ilgili sonuglar agik
degildir. Stratejiye gore, ihracat¢ilarin endiistriyel pazarlara daha ¢ok 6nem vermesi ve
daha genis bir pazar kapsamina sahip olmasi gerekmektedir. Pazarlama karmas1 dikkate
alindiginda, ihracat basarisinin en Onemli belirleyicileri olarak dagitim, teslimat ve
hizmet 6n plana ¢ikmaktadir. Pazarlama karmasinin diger elemanlari icin ise (iiriin, fiyat

ve promosyon) sonuglar tam olarak bir etki gostermemektedir.
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Sekil 7: Aaby ve Slater (1989) Modeli

S
=
= Cevre
=
z
)
Kabiliyetler Performans
Teknoloji fhracat egilimi
Ihracat Pazar Thracat satiglari
bilgisi Thracat problemleri
Planlama Thracatg1 ve ihracatci
Thracat politikasi olmayan
Yénetim kontrolu Thracat diizeyi
5 Kalite Thracata yénelik algilamalar
S Thracatin biiyiime
=
m .
- Strateji

Firma Ozellikleri

Firma biiyiikliigii
Yonetim istegi

Finansal tegvikler
Rekabet

Pazar potansiyeli
Dagitim, teslim ve
Servis

Hiikiimet tesvikleri
Risk

Kar

Pazar se¢imi
Araci kullanimi
Uriin karmast
Uriin gelistirme
Tutundurma
Fiyatlama

Tncan kavnas

Kaynak : Aaby ve Slater (1989: 9).
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2.4.2. Gemiinden (1991) Modeli

Bilkey’in (197 8) Aaby ve Slater’a temel olusturan c¢alismasinin ardindan,
Gemiinden (1991) ise Madsen’in (1987) calismasini temel alarak, ihracat pazarlamasinin
ana basar1 faktorlerini tanimlamak ve objektif istatistiki etkilerini degerledirmek
amactyla nicel bir meta-analiz uygulanustir. Orneklemi 1964 ve 1987 yillar1 arasinda
yayimlanan 50 calismay1 kapsamaktadir. Bu calismalar, 18 farkli tilkedeki 9.000’den
fazla ihracat firmasimnin ihracat performansini etkiledigi disiiniilen 700’den fazla
gostergeyi kullanmisgtir.

Sekil 8’de goriindiigi lizere Gemiinden (1991) aym1 zamanda, makalelerde yer

alan biitiin degiskenleri sentezleyen, bir model gelistirmistir .

Sekil 8: Gemiinden (1991) Modeli

Firmanin Nitelikleri

e Endistrinin boyutu
e Firma sahibinin ihracat kararlari

v |

Firmanin Kendi Karar vericiler Faaliyetler ihracat performansi
tilkesi
el e ° Amaglar ° - .. .
: E:::;:I\i/;:?gu = . ihvr.a.catbeklentileri —> . iIFIEIGa:gktMtelen ° F’azar pay|. N
o Rekabet * Egitim e Uriin politikasi e ihracattaki gelisim
e ithalat sinirlar ¢ Yabanci pazarlara uyum o lletisim e ihracattaki kar
e kisilik e fiyatlama

! !

ihracat Pazar Ozellikleri

Pazar potansiyeli
Rekabet

Uzaklik

Vergiler

Diger engeller

Kaynak : Gemiinden 1991, p.38
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Calismalar1 smiflandirmada kullanilan kategoriler sunlardir: “fhracat Pazar
Ozellikleri”, “Ana Ulke”, “Yoéneticiler”, “Firmanin Ozellikleri”, “Faaliyetler”, ve
“fhracat Basaris1”. Gemiinden, Aaby&Slater’m (1989) bu gruplar1 bir araya
getirmesinden farkli olarak, yoneticinin ve sirketin Ozellikleri agisindan oOzellikle bir

ayrim yapmaktadir.

2.4.3. Cavusgil ve Zou’nun (1994) Modeli

Ihracat performansi literatiiriinde, ihracat1 etkileyen faktorler {izerine yapilan
calismalardan birisi de Cavusgil ve Zou’ nun 1994 yilinda yaptiklari ¢alismadir. Bu
arastirmanin sundugu modelde, ihracat performansi belirleyicileri ikiye ayrilmaktadir.
Icsel giicler, iiriin zellikleri ve firma 6zellikleri adi altinda; dissal giicler ise endiistri
ozellikleri ve ihracat pazar1 6zellikleri ad1 altinda belirlenmislerdir.

Ihracat pazarlama stratejisi; iiriin adaptasyonu, tutundurma adaptasyonu, yabanci
dagitimci ve fiyat rekabetciligi bagligi altinda agiklanmis; isletmelerin daha iyi bir
thracat performansi yakalamak icin, cok Onemsenmis ve titizce se¢ilmis pazarlama
stratejilerini izlemeleri gerektigi Onemle vurgulanmistir. Bu modelde yazarlar,
isletmenin ig¢sel ve digsal giiclerin ihracat pazarlama stratejisini dogrudan ve ihracat
performansini dolayli etkiledigini 6ne stirmiiglerdir.

Sekil 9: Cavusgil ve Zou (1994) Modeli

icsel Giicler

‘ Firma Ozellikleri |

‘ Uriin Ozellikleri

\ 2 A4 - v
ihracat Pazarlama Thracat Perff)_rmansn
e - Stratejik
Stratejisi Z Ekonomik

Endiistri }—4/]\ i\

ihracat Pazari
Ozellikler

Kaynak: Cavusgil ve Zou (1994: 3) 94



2.4.4. Katsikeas - Piercy ve loannidis (1996)

Katsikeas vd. 1996 yilinda, Avrupa Birligi baglaminda ihracat performansi
belirleyicilerini Yunanistan 6rneklemi tlizerinde olusturduklart modelde test etmislerdir.
Model, Sekil 10’da goriindiigii gibi model {i¢ belirleyici degisken grubundan
olusmaktadir: objektif firma 6zellikleri, ihracat ile ilgili algisal degiskenler ve ihracata
baglilik. ilk belirleyici grup olan objektif firma 6zelliklerini firma biiyiikliigii ve ihracat
deneyimi; ikinci belirleyici olan ihracat ile ilgili algisal degiskenleri ihracat diirtiisii,
ithracat problemleri ve rekabet¢i avantajlar; tiglincii belirleyici olan ihracata baglilig1 ise
ayr1 bir ihracat departmani, yabanci pazara girig ve miisteri secim kriteri, diizenli ihracat

pazar ziyaretleri, ihracat planlamasi ve kontrol olusturmaktadir.

Sekil 10: Katsikeas-Piercy ve loannidis (1996) Modeli

Obijektif Firma Karakteristikleri

Biiyiikliik
Thracat Deneyimi

Thracatla Ilgili Algisal Degiskenler

Thracat Motivasyonu S fhracat

Thracat Problemleri

Rekabetg¢i Avantajlar Performansi
Ihracata Baglilik

Ayri Thracat Departmani
Yabanci Pazara Giris ve miisteri
Secim Kriteri

Diizenli ihracat Pazar Ziyaretleri
Ihracat Planlamas1 ve Kontrol

Kaynak : Katsikeas vd. (1996 : 13)
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Ihracat ile ilgili algisal degiskenler icinde yer alan ihracat diirtiisii alt grubunu da,
yerel pazar baskilari, ihracata yol agan rastlantisal sartlar, yoneticilerin uluslararasi bakis
acis1, ulusal ihracat politikasi, ihracat pazar ve iirlin uyumu ve dis pazar sartlar1 olarak 6
boyuta ayirmaktadirlar. Calisma sonuglari, objektif firma o6zelliklerinin ihracat
performansina bir etkisinin olmadigi, 6 boyutta incelenen ihracat diirtiisiinden sadece
ulusal ihracat politikasinin ihracat performansi ile pozitif yonde bir iliskide oldugu,
bilgi/iletisim problem faktoriiniin ihracat performansi ile negatif yonde bir iliskide
oldugu, rekabetgi avantajlar i¢inde pazarlama kabiliyetlerinin ihracat performansi ile
direkt bir iliskide bulundugu, ihracata baglilik acisindan da ihracat pazar aragtirmasinin
ihracat performansi ile pozitif, ihracat planlamasi ve kontroliiniin ise negatif yonde bir

iliskide bulundugunu ortaya koymaktadir.

2.4.5. Leonidou, Katsikeas ve Piercy (1998)

Leonidou, Katsikeas ve Piercy (1998) da, 46 ampirik calismay1(1960 ve 1995
yillar1 arasinda yayimlanan) bir araya getirmistir, bu arastirmalarda yalnizca 13 ¢alisma
thracat performansina (finansal anlamda Ol¢iilen) yogunlagsmis olmasina ragmen,
“thracatin farkli boyutlarini kisitlayan veya miimkiin kilan yonetsel faktorlerin™ etkisine
odaklanmislardir. Bu yonetsel o6zellikler iki boyuta gore diizenlenmistir: (1) objektif
ozellikler ile subjektif 6zellikler ve (2) genel ve spesifik 6zellikler (Tablo 77). Calisma,
bu 13 ihracat basar1 ¢alismalarindan biiylik bir kisminin 1980’lerde olustugunu, ABD
tabanli oldugunu, endiistriyel mallara ve KOBI’lere odaklandigmi, posta yoluyla
anketler aracilifiyla veri topladiginmi ve yalnizca bir ila ii¢ arasinda bagimsiz degisken

kullandigini gostermektedir.
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Tablo 84: Yonetim Degiskenleri ve ihracat Performansi Uzerine Etkisi

GENEL

OZEL

Yas grubu (+/0, 2)

Etnik koken (bulunamadi)

Objektif | Egitim diizeyi (+/0, 5 Dil yeterliligi (+, 5)
Profesyonel deneyim (+, 3) Yurt diginda gegirilen siire (+/ 0, 4)
Yurtdist seyahat (bulunamadr)
Risk toleransi (+, 1) Risk algisi (-, 1)
Subjektif | Yenilik¢ilik (bulunamadi) Maliyet algis1 (bulunamadi)

Esneklik (bulunamadi)
Taahhiit (+, 2)

Kalite ve dinamizm (0, 1)

Kar algis1 (+, 1)
Biiyiime algis1 (bulunamadi)
Karmagiklik algisi (-, 1)

Parantez i¢inde rapor edilen iligkilerin genel isareti (+ = pozitif, 0 = ne pozitif, ne de negatif, - = negatif) ve bu

degiskeni arastiran incelemedeki ¢aligmalarin sayisi.

Kaynak : Leonidou vd. (1998)

2.4.6. Lages (1998) Modeli :

Ihracat performansinda énemli modellerden birisi Lages’mn, 2000 yilinda ihracat

pazarlamasi konusundaki sunduiiu kavramsal g¢ercevedir. Sekil 11°de goriindiigii gibi,

model literatiire bir yenili kazandirmistir. Lages’un sundugu modelde ilk kez bir 6nceki

yilin performansinida ortaya koyarak yeni bir degisken seti olusturmustur.

Modelde i¢ faktorleri (firma ozellikleri ve kabiliyetleri, yonetici 6zellikleri,

yoneticilerin alg1 ve davranislart ve iiriin 6zellikleri), pazarlama programi adaptasyon

derecesini (liriin, fiyat, tutundurma ve dagitim), dis faktorleri (endistri 6zellikleri,

yabanc1 pazar oOzellikleri ve yerel pazar Ozellikleri) ve bir onceki yilin ihracat

performansini, ihracat performansinin belirleyicileri olarak degiskenlere ilave etmistir.
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Sekil 11: Lages (2000) Model

I¢ Faktorler

Firma 6zellikleri ve yetenekleri
Yonetici 6zellikleri

Yoneticilerin tavir ve davranislari
Uriin 6zellikleri

ihracat Performansi Pazarlama Programi Thracat
(YY) Adaptasyon Derecesi Performansi
Finansal 6lgiitler (Y” Y) . v Y) )
Finansal olamayan Urlin > Finansal 6lgtitler
ol.iitler Fiyat Finansal
Tutundurma nlmavan
Di1s Faktorler

Endistri 6zellikleri
Yabanci Pazar ozellikleri
Yerel Pazar ozellikleri

Kaynak: Lages (2000: 44)

2.4.7. Katsikeas, Leonidou ve Morgan (2000)

2000 yilinda Katsikeas arkadaglari ihracat performansi oOlgiitlerini ele alan
100°den fazla ampirik caligmay1 inceleyerek 6zel bir ihracat performanst modelini
ortaya koymaktadirlar.

Katsikeas vd onceki arastirmalar, oncelikli olarak bagimsiz faktorlerin ihracat
performansi iizerindeki etkisini sentezlemeye, siniflandirmaya ve degerlendirmeye
odaklanma nedeniyle (bakiniz, 6rnegin, Aaby ve Slater 1989; Chetty ve Hamilton 1993;
Madsen 1987 ve Zou ve Stan 1998 incelemeleri) ve arastirmalardaki bagimli degiskenler
olarak kullanilan ihracat performansi 6l¢limlerinin kavramsal ve yontemsel destekleyici
unsurlarinin  degerlendirilmesi, biiyiikk oOlglide g6z ardi etmeleri i¢in  ihracat

performansin1 etkeleyen faktorler hakkinda yeni bakis agis meydana koymustur.
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Cevresel, oOrgiitsel ve yontemsel faktorleri arka plan degiskenleri olarak adlandirip bu
degiskenlerin pazarlama stratejileri vasitasiyla ihracat performansini etkiledigini 6ne
stirmiisler(Katsikeas vd, 2000).

Modele gore Cevresel faktorler hem yurtici hem de denizasiri faaliyet ortamini
ve ihracatgilarin faaliyet gosterdigi makro cevreyi sekillendiren giiglerdir ve esasen
ihracat orgiitiiniin kontroliiniin tesindeki dis faktdrlerdir. Orgiitsel faktorler demografik
unsurlari, faaliyet unsurlarini, kaynak oOzelliklerini ve ihracat firmasmmin amag ve
hedeflerini igerir (Leonidou 1998). Yonetimsel faktorler, biitiin demografik, deneyimsel,
tutumsal, davranigsal ve firma igerisinde potansiyel olarak ya da gercekte ihracat
pazarlamast siireci igerisinde bulunan karar vericilerin diger 6zellikleridir (Leonidou vd
,1998). Yoneticilerin yabanci lilkelere giris ve bu iilkelerde yayginlagma, ihracat
pazarlamasi stratejileri tasarlama ve denizasir1 misterilerle olan isleri denetleme
secimleri, kaginilmaz olarak firmanin ihracat performansini etkileyecektir(Katsikeas vd,
2000, s495).

Ara Degiskenler olarak hedeflendirme faktorleri uluslarararasi pazarlarin
tanimlanmasi, secilmesi ve bdoliimlenmesinin kritik stiregleriyle ilgilidir. Pazarlama
stratejisi faktorleri esasen sirketin ihracat {irlin, fiyatlama, dagitim ve promosyon
stratejileriyle ile ilgilidir.

Bu model’de Thracat performansi Sonug Degiskeni olarak bagimli degiskendir ve
bir firmanmn ihracat pazarlarindaki ciktis1 olarak tanimlanmir (Shoham 1996). Ihracat
performansinin 6lglimiinde iki yontem bulunmaktadir: ekonomik (satis, kar ve pazar
pay1 gibi finansal 6l¢iimler) ve ekonomik olmayan (iirlin, pazar, deneyim unsurlari, vb.
gibi finansal olmayan 6l¢iimler) (Cavusgil ve Zou 1994; Matthyssens ve Pauwels 1996).
Cogu ara degiskenler ve arka plan degiskenleri, 6zellikle ihracat satis yogunlugu
(ihracatin toplam satiglara orani), ihracat satig bilylimesi ve ihracat karliligi gibi

performansin ekonomik 6l¢iimleriyle ilgilidir(Katsikeas vd, 2000).
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Sekil 12: Katsikeas-Leonidou ve Morgan (2000) Modeli
Arka Plan Degiskenleri Miidahale Eden Degiskenler Cikti Degiskenleriii

Cevresel

Orgiitsel

Faktorler

Faktorler

Yonetimel

Pazarlama

Statejisi 9

Hedefleme

Faktorleri Thracat

Performans
|

\l/\/\

Faktorler

N

N

Kaynak: Katsikeas vd. (2000:496)

2.4.8. Leonidou, Katsikeas ve Samiee (2002) Modeli:

Leonidou, Katsikeas&Samiee (2002) 1960°dan beri yayimlanan ihracat
performansinin pazarlama strateji belirtegleri hakkindaki otuz alti calisma iizerinde
meta-analiz gergeklestirmistir. Modelleri ¢ok yonlii nedensel bir iliski kurmustur:
yonetsel, orgiitsel ve c¢evresel faktorler firmanin ihracat hedeflemesini ve pazarlama
karmasini etkilemekte, bu da sonug olarak ihracat performansin etkilemektedir.

Model’de goriindiigii gibi, firmaya bagli olan onciiller, yonetici veya cevre
disarida birakilarak, yalnizca ihracat pazarlama stratejisi ve ihracat performansi
arasindaki baglanti analiz edilmistir. Ihracat performansinin islevsellestirilmesinde
oldugu gibi, ¢alismalarin bir kismu birlesik boyutlar kullanmasina ragmen,yazarlar bazi
farkli boyutlar tanimlamigtir.

Genel olarak, tecriibeye dayali sonuglar pazar boliimlemesinin, iiriin kalitesinin,
fiyatlama stratejisinin, satict anlagsmasinin ve reklamin ihracat pazarlarindaki cesitli

performans gostergeleri tizerindeki etkisini gostermistir.
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Sekil 13: Leonidou-Katsikeas ve Samiee (2002) Modeli

Yonetimsel Ozellikler
: ihracat Hedefleme
> Genel-Objektif —
> Spesifik-Objektif > Pazar secimi
» Genel-Subjektif Pazar bolimlendirmesi
» Spesifik-Subjektif : Dissal Giigler
- . ihracat Performansi
Orgitsel Faktoérler : » Ekonomik
. a i i Ekonomik olmayan
> sirket Ozellikleri * ihracat Performansi
» Faaliyet Unsurlari ihracat Pazarlama Stratejik
»  Girisim Kaynaklari Stratejisi Unsurlari Ekonomik
> Kurumsal hedefler » Uriin
> Fiyat
Cevresel Giigler > Dagitim .
> Gorev cevresi : Promosyon lhracat
» Makro cevre Pazarlama Stratejisi

Kaynak : Leonidou-Katsikeas ve Samiee (2002:

Onemli bir bigimde, yazarlar “genel ihracat performansi seviyesinde
gozlemlenen olumlu sonuglara ragmen, pazarlama stratejisi degiskenlerinin yalnizca
belirli farkli performans 6Slgiitleri ile anlamli bir iliskide oldugu” sonucuna varmiglardir.
Anlaml iligkiler ihracat yogunlugu, ihracat satis biiylimesi ve ihracat karlilig1 seviyesi
icin bulunmus, ancak “pazarlama stratejisi” degiskenleri ihracat pazar payi, kar katkisi

ve satis hacmi ile ¢cok zayif bir iliski icerisinde olmustur.”
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UCUNCU BOLUM
TARIM URUNLERININ iHRACATI UZERINDE BiR UYGULAMA

3.1. ARASTIRMANIN METODOLOJISI

3.1.1. Arastirmanmin Yontemi

Bu arastirma Ihracat performansi, Kaynak Temelli goriis ve Rekabet stratejisi
literatlirline dayanarak, verilere birincilden ulagmak {izere, nicel bir calisma olarak
yapilmaktadir. Aragtirmanin amaci bu ii¢ bilimsel yaklagimi uygulama alanima tasiyip
test etmektir. Arastirma anket ve yiiz yiize goriisme ve miilakat yontemi ile gereken
verileri toplayip, hipotezlerin test etmesini saglayip sonuglarini tarim sektoriiniizde
ihracat yapan firmalara aktarmayr amaclamaktadir. Bunun yani sira Onemli

amagclarindan azda olsa bir sonraki arastirmacilarin yoluna 1s1k tutmaktir.
3.1.2. Arastirmanin Amaci

Giliniimiizde rekabetci diinya pazarlarindan istikrarli bir Pazar payini yakalamak
isteyen firmalar iistiin ve esi benzeri bulunmayan kaynaklardan faydalanmak
zorundadirlar. Firmalarin bu hedefe ulasmak i¢in ve bir istikrarli ve siirdiirtilebilir kar
elde etmeleri yansira dogru stratejilerin se¢gmesi zorundadirlar. Thracat pazarlar yurt ici
pazarlardan daha farkli kosullar ve Ozelliklere sahip olmasi nedeniyle ihracat
pazarlarinda ¢alisgan firmalarin iistiin bir performansa erigsmeleri icin kullandiklari
kaynaklar ve uyguladiklar: stratejilerin segmesine ¢ok 6zen gostermeleri gerekmektedir.
Ihracat pazarlarinda g¢alisan firmalarin ihracat performansini etkileyen unsurlarin
belirtmesi bu arastirmanin esas konusudur. Bu bilgileri géz o6niinde bulundurarak,
calismanin temel amaci, ihracat yapan firmalarin kullandiklari somut kaynaklari olarak:
Yapisal kaynaklar, insani kaynaklar ve Mali kaynaklar, ve soyut kaynaklar olarak:
Entelektiie]l kaynaklar ve Bilisim ve ulasim yetenekleri ve uyguladiklar1 rekabet
stratejiler ve performansini arasindaki iligkilerini belirtmektir.

Bu aragtirmanin temel amaci tarim sektoriinde ¢alisip ve tarim iiriinlerini

yurtdisina ihra¢ eden firmalarin performansimi etkileyen faktorlerin belirlenmesidir.
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Thracat yapan firmalarin kullandiklar1 kaynaklar ve uyguladiklar1 rekabet stratejilerinin
karsilastirmasi aragtirmanin temel amacini olusturmaktadir.

Aragtirmanin temel amacinin yan 1sira tarim sektorii tarafindan one siiriilen sorular1 géz
Oniinde bulundurarak, yapilan literatiir taramas1 1s18inda arastirmanin cevap aradigi
sorular1 agagidaki sekilde one siirilmiistiir :

1- Firmanin kullandig1 kaynaklar ihracat performansi ile iligkili midir?

2- Firmanin kullandig1 kaynaklar uyguladig: rekabet stratejileri ile iliskili midir?

3- Firman1 uyguladiklar1 Rekabet stratejiler ile ihracat performansi iliskili midir?

3.1.3. Arastirmanin Onemi

Ihracat ve ihracat performansinin iilkeler ekonomisinde yeri ve énemi bellidir.
fhracat performansi ¢ercevesinde, bu calismani &nemi Iran tarim sektérii igin ii¢ farkls
yonden 6nem tasimaktadir. ilk olarak bu arastirmanin tarim sektdriinde cok onemli bir
paya sahip oldugu {iriinlerin ihracat¢ilar birligine 6zel bir 6neme sahiptir. Calismanin
ikinci bir 6nem konusu oldugu neden, tarim {iriinleri politikalarini tasarlayip uygulayan
kamu sektoriiniin iki kurulusu olarak Tarim bakanligi ve Iran Ticaret Gelistirme Kurumu
duydugu gereksinime dayanmaktadir. Son olarak arastirmanin ihracat performansini
yazinina bulundugu katkidan dolay1 ve gelecekte yapilan arastirmalarin izleyecekleri
yola 151k tutmaktadir. Tablo 11’°de segilmis iirlin gruplarin tasidigi 6nem dogrultusunda
2015 yili rakamlarin1 gostermektedir. Goriindiigii gibi 2015 yilinda se¢ilmis {irlin grubu
thracati, toplam tarim iriinleri ihracatinin %95ten fazlasim1 kapsamaktadir. Bu nedenle
bu iirlinlerin ihracatini etkileyen faktorlerinin belirlenmesi tarim sektorii gelistirmesi i¢in

Onem arz etmektedir.
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3.2. ARASTIRMANIN KAPSAMI VE KISITLARI

Arastirma Iran’da secilmis tarim {iriinleri ihracati yapan firmalar iizerinde
gergeklestirilmistir. Bu c¢alisma birbirini tamamlayict olan iki bakis acisindan tarim
sektorlinde ihracat yapan firmalarin performansint degerlendirmek {izere ele almistir.
Thracat yapan firmalarin son yillarda iilke ekonomisinde bulunduklari katkidan dolay:
tarim sektdrii i¢in dnem tasimaktadir. Thracat performansi literatiirinden yola ¢ikarak
tarim sektoriinde ihracat yapan sekiz se¢ilmis iirlin grubunun ihracat yapan firmalariin
thracat performansinin nasil siirdiiriilebilir ve ortalama tstii bir kar elde etmenin
gerceklestirilmesi bu arastirmanin temel amaglarindan birisidir. Ikinci olarak bu
firmalarin hangi bakis acisini kullanarak daha {istiin bir kar saglayacagi s6z konusudur.

Arastirma Iran Ticaret Gelistirme Kurumu (ITGK) ve Tarim Bakanligma
baglantisi olan Tarimsal Arastirma, Egitim ve Yayim Kurumu (TAEYK) istegi iizerine
tarim Urtinleri ihracat yapan firmalarin iizerine yapilmistir.

Arastirma Iran tarim ve gida iiriinleri ihracat yapan Kiiciik ve orta olcekli
firmalar1 kapsamaktadir. Bu ¢alisma zaman olarak Iran’in besinci 5yillik kalkinma
planin1 siirecinde tarim Uriinleri ihracatim1 yapan firmalarin ihracat performansini
degerlendirme amaciyla yapilmistir.

Arastirmanin 6nemli kisitlart ve sinirlayici parametreleri agagida siralanmastir:

1.Ticari bilgilere kolayca erigilmemesi.
2.Firmalarin genis bir cografi alanda dagilmig olmasi.
3. Firmalarca ticari bilgilerin ¢ok Onem tasiyip gizli olmasindan dolayr kolayca
paylasilmamasi.
4.Firmalarin genel miidiirlerinin ve ya CEO’larinin miilakat yapma ve anket cevaplamak
i¢in zamanlarinin ¢ok kisitli olmasi.
5.Firmalar1 anket cevaplama ve miilakat yapmaya ikna etmeleri i¢in giiglii bir referans
mektuba ihtiya¢ duyulmaktadir.
6. Bazi alanlarda iiretim verilerinin sistematik olarak saptanmayip kolayca elde

edilememesi.

104



3.2.1. Ana Kiitle, Orneklem ve Veri Toplama Teknigi

fran Ticaret Odasinin 2016 yilinda yayinladigi 2015 yil raporunun verilerine gore
iilke ¢apinda 14090 isletme farkli sektorlerde ¢alismaktadirlar. Bu sayida isletmenin
calisan sayis1 1.240.527’yi bulmaktadir. Gida sektoriinde faaliyette olan isletmelerin
sayis1 2695 {inite olarak kaydedilmistir( Ticaret Odasi, 2016,s39).

KOBI niteliginde olan tarim arastirmanin konusu olan iiriin gruplarinin ihracatini
yapan isletmeler listesi 956 isletmeden olusmaktadir. Orneklem sayisini belirlemek igin
iki farkli yola bagvurulmustur. Ilk olarak Krejicie ve Morgan(1970) tarafindan sunulan
ve varyansi belirli olmayan ana kiitleye uygun olan tablodan yararlanilmistir. Bu tablonu
esas alarak ana kiitlenin 2800’¢ ulastigi zaman ornek sayisinin 260 olmasi yeterli
goriilmiistiir. ikincisi Gren(1991)’in dnerisini esas alarak arastirmanin bagimsiz sayisina
gore ornek sayisinin 114 olmasi yeterli goriilmiistiir 50+8 *bagimsiz degisken sayist , (
50+8*8 = n = 114) . Arastirmada iki denilen teorik goriise dayanarak 273 6rnek esas
aliip geri doniisen 273 anket analizlere tabi tutulmustur. Aragtirmanin veri toplamasi iki
asama izlenmistir. Ilk asamada arastirma hedefleri dogrultusunda isletmelerin bilgileri
ITGK sitesinde bulunan veri tabanindan almmustr.

Ikinci asamada hazirlanan anket mail ve Online Gizmo Survey sitesi vasitasiyla
956 isletme CEO’lart igin gonderilmistir. Online anket kullanimi Survey Gizmo
sitesinden gerceklesmistir. Anketlerin geri doniisiinde bir hayli zorluklar yasanmistir.
(https://app.surveygizmo.com/login/v1l).

Mail vasitastyla gonderilen anketler siirekli telefon ve Gizmo Survey sitesinden
gonderilen anketler mail vasitasiyla takip edilmistir. Bu sayida anketten 298 anket geri
donmiistiir. Anketin geri doniis orant % 31’1t bulmaktadir. Geri doniisen
anketlerin13’liniin bilgi eksikliginden dolay1 devre dis1 birakilmistir. Arastirmada 273

isletmenden geri donen anket analizlere tabi tutulmustur.
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Tablo 85: Calismaya Katilan Firmalarim Dagilim

Sira | Secilmis Tarim i:{ri.inleri ihrgcatgl Firmalar Isletme Sayisi

1 Meyve ve Sebze Ureticiler ve Thracatgilar 115
2 Safran Ureticiler ve Ihracatcilar 112
3 | Fistik Ureticiler ve Thracatcilar 144
4 Kuru Uziim Ureticiler ve Thracatcilar 125
5 Hurma Ureticiler ve Thracatcilar 117
6 | Sifali ve Aromatik bitkiler Ureticiler ve Thracatcilar 125
7 Balik ve Deniz Uriinleri Ureticiler ve Thracatcilar 112
8 Meyve Suyu ve Konsantre Ureticiler ve Thracatgilar 108

Toplam Firma Sayisi 956

Kaynak :Iran Ticaret Gelistirme Kurumu, Thracatcilar Listesi:,2016, http://merchant.tpo.ir/fa/search.aspx

Tablo 86: Orneklem Se¢me

Evren +0.03 ornekleme hatasi (d) +0.05 6rnekleme hatast +0.10 6rnekleme hatast
Biiytikligii (d) (d)
p=0.5 p=0.8 | p=0.3 p=0.5 p=0.8 | p=0.3 | p=0.5 p=0.8 p=0.3
g=0.5 | g=0.2 | g=0.7 g=0.5 g=0.2 | 9g=0.7 | g=0.5 g=0.2 g=0.7
100 92 87 90 80 71 77 49 38 45
500 341 289 321 217 165 196 81 55 70
750 441 358 409 254 185 226 85 57 73
1000 516 406 473 278 198 244 88 58 75
2500 748 537 660 333 224 286 93 60 78
5000 880 601 760 357 234 303 94 61 79
10000 964 639 823 370 240 313 95 61 80
25000 1023 665 865 378 244 319 96 61 80
50000 1045 674 881 381 245 321 96 61 81
100000 1056 678 888 383 245 322 96 61 81
1000000 1066 682 896 384 246 323 96 61 81
100 1067 683 896 384 245 323 96 61 81
milyon
Kaynak: Yazicioglu ve Erdogan, 2004, s.50
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Tablo 87: Katihmel Firmalarin Katilm Siireci

Gida Sektoriinde ITGK KOBI | Génderilen | Geri Dénen Analiz
Isletme Calisan Isletmeler Kayith Sayist | Anket Sayis1 | Anket Sayist | Yapilan Anket
Sayisi Isletmeler Sayisi
14090 2695 956 760 760 286 273

Tablo 88: Katihme isletmelerin Alt Sektér Bazinda Dagilimi

Analiz Kuru Tibbi Balik ve Meyve
Yapilan Fistik Meyve ve Hurma Safran Uziim Bitkiler Su Suyu
Anket Ihracatgis Sebze Ihracatgist | Thracatcisi | Thracatgisi | fhracatgisi | Uriinleri | Ihracatgisi
Sayisi Isletmeler | Ihracatgisi | Isletmeler | Isletmeler | Isletmeler | Isletmeler | Ihracatcisi | Isletmeler
273 %14 %12 %13 %12 %12 %13 %12 %12

3.2.2. Olcek Gelistirme ve Anket Formunun Hazirlanmasi

Tarim {irtinleri ihracat yapan firmalarin kullandiklar1 kaynaklar ve performanslari
arasinda iliskiyi ve uyguladiklari rekabet stratejiler etkisiyle performansin artip
artmamasini, stratejilerin performansi ile iliskisi, firma kaynaklar1 ve stratejilerin ihracat
performansi ,zerinde olan etkisini incelemek i¢in, ihracat performansi literatiiriine dayali
olarak arastirmanin hedefleri dogrultusunda gelistirilmistir. Thracat performansi
yazininda yapilan bir ¢ok ¢alistirmay1 gozden gecirerek arastirmanin degiskenleri tespit
edilmistir. Degiskenler bagimsiz Bagimli ve araci degiskenler olarak belirlenmisler.
Firma kaynaklar1 somut kaynaklar ve soyut kaynaklar olarak bagimsiz degisken: Sousa
vd (2008). Parter’in(1985) jenerik rekabet stratejileri Maliyet liderligi, Farklilastirma ve
Odaklanma isletmelerin uyguladiklar1 stratejiler olarak 2 farkli bakis agisindan
aragtirmanin modelinde devreye girmistir, bagimsiz ve aract degiskenler olarak bu
stratejilerin ithracat performansiyla iligkileri ve etkileri degerlendirilmistir. Arastirmanin
bagiml degiskeni olarak Ihracat performans: belirlenmistir: Zou vd. (1998), Sousa vd
(2008).
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Arastirmanin anketini daha once degiskenler ve olgeklerin degerlendirmesi igin
yapilan literatlir incelenmesi ilham alarak gelistirilmigtir. Arastirmanin anketi 5
boliimden olugmaktadir. Anketin birinci bdliimiinde ihracat yapan isletmelerin Genel
miidiir veya CEO’larina hitaben 9 soru ydnelmistir. Bu béliimde 1. ile 8. Sorular ile
ihracat yapan firmalarin yapisal 6zellikleri hakkinda tanimlayici bilgileri sorulmustur.
Birinci soru ikili bir simiflama dlgegi olarak firmalarin sirf Thracat¢i ve ya Uretici-
Ihracat¢1 olmalari sorulmustur. Ikinci soru ile 8 {iriin grubu iginden firmalarm ihracat
yaptiklar1 iiriinleri segmeleri istenilmistir. Ugiincii soru isletmelerin ¢alisan sayisini
belirtmek igin siralayici bir bi¢imde sorulmustur. Bu soruda yonetmek igin farkli
iilkelerin KOBI tanimini gdzden gegirerek, AB , JAPONYA gibi bazi iilkelerin
kriterlerine bas vurulmustur. Calismada KOBI 6lgeklerini tespit etmek icin iran
Endiistri, Madencilik ve Ticaret bakanligi, iran Merkez Bankast, Iran Istatistik Kurumu
siiflandirmalarini g6z Oniinde bulundurarak yani sira tarim sektoriinde c¢alisan
isletmelere uyum saglayarak Tablo 89’da seklinde siniflandirilmiglar.

Tablo 89: KOBI’lerin Olciitii ve Tanim

Isletme Biiyiikliigii Calisan Sayisi
Cok Kiigiik Olgekli Isletmeler 1-5
Kiiciik Olgekli Isletmeler 6-50
Orta Olgekli Isletmeler 51-150
Biiyiik Olcekli Isletmeler 151 ve Ustii

Anketin dordiincii soruda firmalarin kendi sektorlerinde faaliyet yaptiklari yillar
acik uclu bir soru ile sorulmustur. Besinci soru ise firmalarin yaptiklari iirliniin
ihracatinin yillar1 agik uglu sekilde sormustur. Altinct soru ile firmalarin ihracattan
sorumlu {inite ve ihracati yiiriiten ve yOneten bolim S5li siralayict bir 6lgek olarak
sorulmustur (1-Isletme sahibi , 2-Yonetim kurulu, 3- Genel miidiir , 4- Satis ve
Pazarlama béliimii, 5-Ihracat boliimii).

Anketin yedinci sorusu ile firmalarin ihracat yaptiklari {riinde kullanilan
teknoloji seviyesi bir siralayici olarak 5li bir 6lgek kullanilmistir (1- Tam el vasitasiyla,
2- Neredeyse mekanize, 3- Yar1 mekanize, 4- Genellikle mekanize, 5- Tam Mekanize).

Sekizinci soru ile firmalarin ihracat yaptiklar1 hedef pazarlari olarak iilke sayis1 siralayici
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5li bir dlgek ile dl¢iilmiistiir (1: Bir iilke , 2: 2 - 4 Ulke , 3:5 - 7 Ulke , 4: 6 - 10 Ulke , 5:
10°dan fazla Ulke).

Dokuzuncu ifade ile firmalarin ihracat yapacaklar1 ve baska bir degisle gelecek
icin(Hedef) pazarlarinin 6nceliklerini 18 biiylik ve ya 6nemli iilke ve bolge piyasalarinin
belirtmesi istenilmistir.

Anketin ikinci bolimde firma kaynaklart ve uyguladiklar1 rekabet stratejiler
arasindaki , firma kaynaklar1 ve ihracat performansi arasindaki iliskiyi degerlendirmek
icin 21 soru yer almistir. Birinci boliimde yer alan sorular 51i Likert kullanilmistir (1:
Hig katilmiyorum,2:katilmiyorum,3:Kararsizim,4:katiliyorum,5:Kesinnikle katiliyorum).

Anketin ticlincii boliimiinde bir kisim firma kaynaklari, niteliginden dolayr soru
arasinda 16 soru 5li Likert 6lgegi 1:Pek az — 5Pek ¢ok dlgek vasitasiyla dlgiilmiistiir. Bu
boliimde bir soru maliyet liderligi ve 6 soru ihracat performansi ( 4 soru objektif
performans ve 2 soru siibjektif performans) dlgmek i¢in yer almistir.

Anketin dordiincii boliimiinde Ihracat Performans: dlgmesi igin literatiirde yer
alan c¢alismalarin incelenmesi neticesinde, bakis agisinin agirliklt  kazanmasi
goziikmektedir. Incelenen arastirmalarin agirhikli olarak kullandiklarr dlgek Ekonomik
olan ve ekonomik olmayan kriterler olarak tanimlanmistir. Farkli arastirmalarda bu terim
yer yer Finansal ve Finansal olmayan ve slibjektif ve objektif kriterler olarak
kullanilmistir. Bu arastirmada literatiirden destek alarak ihracat performansi 6lgmesi i¢in
Olgekler objektif ve siibjektif olarak ikiye ayrilmistir. Bu bélimde Cadogan ve
arkadaslarinin 2002 yilinda sunduklar1 6lgekler gelistirilmistir. Bu ¢ercevede ihracat
yapan firmalarin son bes yilda yaptiklari ihracat performansindan (Ihracat Pazar payi,
Thracat artis1, Thracat karlihg, Thracat karliligin artisi, Thracat yapilan iilke sayisi)
duyduklart memnuniyet derece sorulmustur. Anketin dordiincii boliimiinde iki alt
boliimden olusmustur. Birinci kisimda 13 soru ile firmalarin uyguladiklar rekabet
stratejileri sorulmustur. Bu kismada 2soru siibjektif performansi degerlendirmektedir.
Dordiincii boliimde 511 Likert dlgegi kullanilmistir. Bu boliimiin ikinci kisminda objektif
performansa ait 4 soru degerlendirilmistir. Bu kisimda 51i Likert 6l¢egi 1:Cok azalmigtir

— 5Cok ¢ogalmistir sorulmustur.

109



Anketin son boliimiinde kavramsal modelin varsayimlari dogrultusunda ihracat
yapan firmalar i¢in durum tespiti yapilmistir. Bu boliimde SWOT analizi vasitasiyla
firmalarin gii¢lii ve zayif yonlerini ve karsilastiklar1 i¢ ve dis ¢evrede firsat ve tehditler
tespit edilmistir.

Olgekte yer alan maddelerin i¢ tutarliligim (giivenilirligini) belirlemek igin
Cronbach alfa katsayisi kullanilmigtir. Tablo 90 degiskenler, Kodlanmis sorular ve
sorularin arasinda hesaplanan Cronbach alfa katsayilar1 6zetlemektedir.

Tablo 90: Degiskenler Tablosu

Kaynaklar : (A,B,C) Somut Kaynaklar
Kaynak Spesifik ( Belirli) kaynaklar
All A11.1: Firma Ozellikleri 5 Soru
Yapisal AO : Firma Tiirti Alfa : 0.683
Kaynaklar Al : F@rmanm ¢alisma ylllar% .
A2 : Firmanin Thracat deneyimi
A3 : Firmanin Teknoloji seviyesi
A11.2 : Uriin Ozellikleri ve Niteligi
A4 : Uretilen iiriiniin cografi konumu ve iklim Ozellikleri :1,21
A5 : Uriin dzellikleri ve niteligi (Taklit edilemez, ikame
edilemez, Benzersizlik) :2,3,4
B1: Ust Yoneticinin Thracat hakkinda Gériisleri : 5
B2: fhracat Yéneticisinin Yabanci Dil Seviyesi : 22
B12 B3: Thracat Yéneticisinin Yurtdis: piyasalar bilgisi : 23 6 Soru
Insan B4: Thracatta bir ekip galismasi : 6 Alfa : 0.647
Kaynaklart | Bs: jhracat ekibinin egitim seviyesi : 7
B6: Ihracat ekibinin motivasyon derecesi : 24
C13 Cl : Finansal kaynaklara erisim imkan1 : 26 2 Soru
Finansal C2 : Devletin Tegvikleri ve Mali yardimlari : 27 Alfa:0.788
Kaynaklar
13 soru




Tablo 91: Kaynaklar : (D,E,F ) Soyut Kaynaklar

Kaynak Spesifik ( Belirli) kaynaklar
D14 D1: Miisterinin istedigi degere odaklanma : 11,12,13 11 Soru
Entelektiiel Varliklar D2: Kaliteye odaklanma : 8,20 Alfa:0.757
D3:Yenicilik ve R&G :18,19,29,31
D4: Marka (Brand ) :17, 30
E14 E1: Hedef Pazarlarda Rakiplerden, Miisterilerden, Aracilardan
Bilisim ve Bilgi elde etmek :32,33,34
Ulagim E14.1 | E2: Etkin bir bilgilendirme sistemine sahip olmak, Aktif ve giincel | 10 Soru
Yeterlikler Web Sitesi, Fuarlara Katilim, Aktif pazarlama miizakere Alfa:0.789
ekiplerini yurtdisina géndermek) :14,35,38
F1- Tedarikgiler ile iliskide olmak :15
F2 - Global lojistik ( Tasima ve Dagitim) aglar1 ile
F14.2 | iliskide olmak :16,36
F3- Miisteriler ile iliskide olmak : 28
21 Soru
Tablo 92: Rekabet Stratejileri
SML SML1: Olgek ekonomisi( Toplu iiretim ): 49 2 Soru
Maliyet Liderligi | SML2: Maliyet kontrolii :48 Alfa: 0.798
SF1: Uriin Farklilastirmasi (Fiziksel 6zellikler):46
SF2: Kalite Farklilagtirmasi:45 6 Soru
SF SF3: Hizmet Farklilastirmast (Hizli ve Giivenilir teslimat):47 Alfa:0.733
Farklilagtirma SF4: Kisi yonlii Farklilagtirma (Egitimli insan kaynaklar1 ):50
SF5: Imaj Farklilagtirmas1:51
SF6: Yenilik Farklilagtirmasi:52
SO1: Belirli kesimler:53
SO2: Belirli grup miisteriler:54
SO3: Belirli cografi bblgele:55 5 Soru
S04: Maliyete odaklanma :57 Alfa:0.709
SO SO5: Uriin Farklilastirmasina odaklanma:56
Odaklanma
13 Soru
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Tablo 93: ihracat Performansi

PO1: ihracat Hacminin :62 5 Soru
o PO2: Thracat pazar paymin :63
P11 Objektif PO3: Thracat pazarlar sayismin :60 Alfa : 0.886

PO4: ihracat karliligimin :61

POS: Miisterilerin Memnuniyet derecesi:58,59 | 5 Soru
POG6: Beklentilerin karsilanma derecesi :39

P22 Stibjektif PO7: ihracat hedeflerine ulasmak derecesi:40 Alfa: 0.709

10 Soru

3.3. ARASTIRMANIN MODELI

Firma kaynaklar1 ve rekabet stratejilerinin firma Ihracat performansinin {izerinde
etkisini incelemek son yillarda bir ¢ok bilimsel calismanin 6nemli konusu haline
gelmistir. Ticaretin uluslararasi pazarlarda artan trendinden dolayi firmalarin ihracat
performansinin artis nedenlerinin belirlenmesi giderek artmaktadir. Bu alanda ¢aligsanlar
ihracat performansini etkileyen faktorleri giin 15181na ¢ikarmak icin farkli modeller 6ne
stiriilmiistiir Madsen (1987), Aaby & Slater (1989), Gemiinden (1991), Zou & Stan
(1998), Leonidou, Katsikeas & Piercy (1998), Leonidou, Katsikeas & Samiee (2002).
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Sekil 14: Kavramsal Model

Durum Analizi Strateji Belirleme Performans Onerileri

Hedef Pazar

\4

Somut Kaynaklar H1
Yapisal Kaynaklar Algllanan
fnsan Kaynaklari )
Ihracat
: Rekabet
Finansal Kaynaklar U
Stratejileri Performansi
H3 H2
» - Maliyet > o
o Obijektif
Liderligi
Soyut Kaynaklar g Performans
Entelektlel Varliklar - Farklilagtirma o
Stibjektif
Bilisim-Ulasim - Odaklanma Performans
Yeterlikler

3.4. ARASTIRMANIN HiPOTEZLERI

Bu arastirmada ihracat performansi literatiiriinden yola ¢ikilarak, 6ne siiriilen ve
oldukca 6nem tasiyan iki teorik goriisiin tarim sektoriindeki isleyisinin degerlendirilmesi
ele almmistir. Tarim sektoriinde secilmis iriinlerin ihracatini yapan firmalarin
performansini etkileyen faktorlerin belirlenmesi igin teorik yazina dayanarak asagidaki
hipotezler 6ne siiriilmiistiir:
H1: Firma kaynaklar1 ve ihracat performansi arasinda anlamli bir iligki vardr.

H1-1: Somut kaynaklari ve ihracat performansi arasinda anlamli bir iligki vardir.
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H1-1-1: Yapisal kaynaklari ve ihracat performansi arasinda anlamli bir iliski vardir.
H1-1-2: insan kaynaklar1 ve Thracat performansi arasinda anlaml bir iliski vardir.

H1-1-3: Finansal kaynaklar1 ve ihracat performansi arasinda anlamli bir iliski vardir.

H1-1-2: Soyut kaynaklar1 ve Ihracat Performansi arasinda anlamli bir iliski vardir.
H-1-2-1: Entelektiiel varliklar1 ve ihracat performansi arasinda anlamli bir iliski
H1-1-2-2: Bilisim-Ulasim yeterlilikleri ve ihracat performansi arasinda anlamli bir iliski
H2: Firma stratejileri ile Thracat performansi arasinda anlamli bir iliski vardar.

H1-1: Maliyet liderlik stratejisi ve Thracat performansi arasinda anlamli bir iliski vardir.
H1-1-1: Farklilastirma stratejisi ve Thracat performansi arasinda anlamli bir iliski vardr.
H1-1-2: Odaklanma stratejisi ve Ihracat performansi arasinda anlamli bir iliski vardir.

H3: Firma Kaynaklar ve stratejiler birlikte Ihracat performansini iizerinde daha
etkindir.

3.5. HIPOTEZLERIN TESTI

3.5.1. Firma Kaynaklar1 ve Ihracat Performansi iliskileri icin Yapilan
Korelasyon ve Regresyon Analizi

Thracat performansi literatiiriine dayanarak arastirmanin one siirdiigii kavramsal
model esasinda 3 ana hipotez meydana ¢ikarmistir. Birincisi kaynaklarin ihracat
performansi ile iligkisinin olup olmadigi, ikincisi uygulanan rekabet stratejilerin ihracat
performansi ile iligkisinin olup olmadig1 ve liciincii ana hipotez kaynaklar ve rekabet
stratejilerinin birlikte ihracat performansi iizerinde etkisinin degerlendirmek amaciyla
One sirilmiistiir. Hipotezlerin test edilmesi igin Oncelik korelasyon analizleri ve
ardindan regresyon analizleri yapilmistir. Arastirmanin birinci ana hipotez ve alt
hipotezleri asagidaki sekilde ifade edilmektedir:
H1: Firma kaynaklari ve ihracat performansi arasinda anlaml bir iligki vardir.
H1-1: Firmanin somut kaynaklar ve ihracat performansi arasinda anlamli iliski vardir.
H1-1-2: Firmanin Yapisal kaynaklar ve ihracat performansi arasinda anlamli iligki

vardir.
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H1-1-3: Firmanm insan kaynaklar1 ve ihracat performansi arasinda anlamli iliski vardir.
H1-1-4: Firmanin Insan kaynaklari ve ihracat performansi arasinda anlamli iliski

vardir.

H1-2 : Firmanin soyut kaynaklar ve ihracat performansi arasinda anlamli iliski vardir.

H1-2-1: Firmanin Entelektiiel varliklar1 ve ihracat performans: arasinda anlamli iliski

vardir.

H1-2-2: Firmanin Bilisim ve ulagim yeterlikleri ve ihracat performansi arasinda anlamli

iliski vardir.

Arastirmanin modeli esasinda firma kaynaklari 5 degiskenden olusmaktadir.
Kavramsal modelde goriindiigii gibi yapisal kaynaklar Insan kaynaklar1 ve Finansal
kaynaklar somut kaynaklarini temsil etmektedir. Entelektiiel varliklar Bilisim ve iletisim
yeterlikler somut kaynaklar olarak belirlenmistir. Arastirmanin ilk ana hipotezini test
etmek i¢in birinci asamada somut kaynaklar ve soyut kaynaklarin testi yapilmistir. Bu
degiskenlerin ihracat performansi ile iligkisinin olu olmadigini belirtmek igin ilk olarak
korelasyon analizi yapilmaktadir. Korelasyon analizlerini sonuglari Tablo 94 ve Tablo
95 de yer almaktadir. Analiz sonug tablolarda yansiyan rakamlara gore:

Firmanin Yapisal kaynaklari ve Thracat Performansi arasindaki iliskiyi belirtmek
icin pirsen korelasyonu kullanilmigtir. Tablo 94’de goriindiigii gibi yapilan testin
sonucunda anlamlilik derecesi 0.942 iken korelasyon katsayist -0.004, olarak, bu iki
degisken arasinda bir iligki bulunmamaktadir.

Firmanin insan kaynaklar1 ve Thracat Performansi arasindaki iliskiyi belirtmek
icin pirsen korelasyonu kullanilmigtir. Tablo 94’de goriindiigii gibi yapilan testin
sonucunda anlamlilik derecesi 0.000 iken korelasyon katsayist 0.382, olarak, bu iki
degisken arasinda orta diizeyde bir iligkiyi gostermektedir.

Firmanin finansal kaynaklari ve Ihracat Performansi arasindaki iliskiyi belirtmek
icin pirsen korelasyonu kullanilmistir. Tablo 94’de goriindiigii gibi yapilan testin
sonucunda anlamlilik derecesi 0.000 iken korelasyon katsayist 0.161 olarak bu iki

degisken arasinda bir iliskiyi gostermektedir.
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Tablo 94: Korelasyon

Thracat Insan Finansal
Performansi Yapisal Kaynaklar | Kaynaklart Kaynaklar
Thracat Performansi Pearson Correlation 1 -,004 ,382™ ,161™
Sig. (2-tailed) 942 ,000 ,008
N 273 273 273 273
Yapisal Kaynaklar Pearson Correlation -,004 1 -,092 -,146"
Sig. (2-tailed) 942 128 016
N 273 273 273 273
Insan Kaynaklari Pearson Correlation ,382™ -,092 1 ,081
Sig. (2-tailed) ,000 128 180
N 273 273 273 273
Finansal Kaynaklar Pearson Correlation ,1617 -,146" ,081 1
Sig. (2-tailed) ,008 016 ,180
N 273 273 273 273

**_ Korelasyon 0.01 diizeyinde anlamlidir(2-kuyruklu).

*, Korelasyon 0.05 diizeyinde anlamlidir(2-kuyruklu).

Firmanin Entelektiiel varliklar1 ve Thracat Performansi arasindaki iliskiyi

belirtmek icin pirsen korelasyonu kullanilmistir. Tablo 95’de goriindiigii gibi yapilan

testin sonucunda anlamlilik derecesi 0.000 iken korelasyon katsayis1 0.382 olarak bu iki

degisken arasinda bir iliskiyi gdstermektedir.

Firmanin Bilisim ve ulasim yeterlikleri ve Thracat Performans: arasindaki iliskiyi

belirtmek icin pirsen korelasyonu kullanilmistir. Tablo 95’de goriindiigii gibi yapilan

testin sonucunda anlamlilik derecesi 0.000 iken korelasyon katsayis1 0.421 olarak, bu iki

degisken arasinda bir iligkiyi gdstermektedir.
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Tablo 95: Korelasyon

Ihracat Entellektiiel Biligimi ve

Performansi Varliklar iletisim yeterlikler

Thracat Performanst Pearson Correlation 1 ,382™ 4217

Sig. (2-tailed) ,000 ,000

N 273 273 273

Entelektiiel Varliklar Pearson Correlation ,382" 1 ,659™

Sig. (2-tailed) ,000 ,000

N 273 273 273

Billisim ve Ulagim yeterlikler ~ Pearson Correlation 421 ,659™ 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000

N 273 273 273

** Korelasyon 0.01 diizeyinde anlamlidir(2-kuyruklu).

3.5.2. Firma Kaynaklar1 ve Ihracat Performansi iliskileri icin Yapilan
Regresyon Analizi

Arastirmanin hedefleri dogrultusunda firma kaynaklarinin ihracat performansi
tizerinde etkisini belirlemek icin degiskenler arasinda korelasyon teknigi vasitasiyla olan
iligkilerin belirlemesinin ardindan, Enter metodu regresyon analizi yapilmistir. Bu
asamada ilk olarak Yapisal kaynaklar Insan kaynaklari Finansal kaynaklar ve Thracat
performansi tizerinde etkisini belirlemek i¢in Enter metodu ¢ok degiskenli regresyon
analizi yapilmistir. Cok degiskenli analizinin Onemli varsayimi degiskenler arasi
benzerlik (Collinearity Diyagnostics) sorunun olmamasidir. Degiskenler arasinda CD
sorunu yasamamak i¢in regresyon analizi yaparken SPSS programinda Collinearity
Diyagnostics testini isaretlemesi gerekmektedir. Bu testin sonucu iki dnemli 6lgegi
Coefficent tablosunda yansitir. Bu iki 6lgegin birisi Varyans Enfasyon Faktdru (VIF) ve
ikincisi Tolerance derecesidir. Tablo 96’de goriindiigii gibi Varyans Enflasyon
Faktoriiniin onun (10’un) altinda olmas1 (viF=1.029,1.013,1.013) ve tolerans istatistiginin

0.2’nin Ustiinde olmast (0.977, 0.987,0.974)bagimsiz degiskenler arasinda benzerlik(

Malticollinerity) sorununun olmadigini kanitlamaktadir.
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Tablo 96, ANOVA testini sonuglart gosterdigi gibi F degeri = 17.820 ve P (
Anlamlilik) degeri 0.000 iken kurulan modelin istatistiksel olarak anlamli oldugunu
kanitlamaktadir. Tablo 97°da de goriindiigii tizere R? = 0.166 oldugundan dolay1
ihracat performansiin varyansin’im %16.6 s1 somut kaynaklari tarafindan agiklanmasini
gostermektedir. Nitekim Somut kaynaklar ve Thracat Performansi arasinda iliski vardir .
Tablo Coefficients de goriindiigii gibi insan kaynaklar1 (Beta degeri: 0.376, P degeri
0.000) ve Finansal kaynaklarin(Beta degeri: 0.138, P degeri 0.015) iken bu degiskenle
ve ihracat performansi arasinda istatistiksel olarak iliskinin olundugu kanitlanmistir.
Yapisal kaynaklarin (Beta degeri: 0.050, P degeri 0.373) oldugundan dolayr bu

degiskenin ihracat performans: {izerinde etkili olmadigi ve iliskinin olmadigi

goriinmektedir.
Tablo 96: Varyans Analizi
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 10288,742 3 3429,581 17,820 ,0004
Residual 51771,011 269 192,457
Total 62059,753 272

a. Ongoriiciiler: (Sabit),Finansal Kaynaklar, insan Kaynaklari, Yapisal Kaynaklar

b. Bagimli degisken: Thracat Performansi
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Tablo 97: Modelin Ozeti

Change Statistics
Adjusted R | Std. Error of the R Square
Model R R Square Square Estimate Change F Change dfl | df2 [ Sig. F Change
1 4072 ,166 ,156 13,87290 ,166 17,820 3| 269 ,000

a. Predictors: (Constant), Finansal Kaynaklar, Insan Kaynaklari, Yapisal Kaynaklar

Tablo 98: Katsayilar

Standardized
Unstandardized Coefficients| Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1  (Constant) 7,609 5,991 1,270 ,205
Yapisal Kaynaklar ,037 ,041 ,050 ,893 373 972 1,029
Insan Kaynaklar1 ,435 ,065 ,376 6,705 ,000 ,987 1,013
Finansal Kaynaklar ,130 ,053 ,138 2,446 ,015 974 1,013

a. Bagimli degisken:ihracat Performansi

Ikinci asamada soyut kaynaklari degiskenleri olarak Entelektiiel varliklar,
Bilisim ve letisim yeterliklerinin ihracat performansi iizerinde oldugu etkini belirlemek
icin Enter metodu ¢oklu regresyon analizine tabi tutulmuslar. Tablo 99’da analiz
sonuglart yer almaktadir.

Entelektiiel varliklar, Bilisim ve Ulagim yeterlik degiskenler arasinda CD sorunu
yasamamak. Tablo 99°da goriindiigii gibi Varyans Enflasyon Faktoriiniin onun (10’un)
altinda olmas1 (VIF=1,768 ) ve tolerans istatistiginin 0.2°nin ustiinde olmasi (0.566
)bagimsiz degiskenler arasinda benzerlik (Malticollinerity) sorununun olmadigini

kanitlamaktadir.

Tablo 99°de yer alan ANOVA testinin sonuglar1 gosterdigi gibi F degeri =
32.997 ve P ( Anlamlilik) degeri 0.000 iken kurulan modelin istatistiksel olarak anlamli

oldugunu kamitlamaktadir. Tablo 100°de goriindiigi tizere R* = 0.196 oldugu icin
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ihracat performansinin varyansinin %19.6 s1 soyut kaynaklari tarafindan agiklanmasini
gostermektedir. Nitekim Soyut kaynaklar ve Thracat Performans: arasinda iliski vardir .
Tablo Coefficients de goriindiigii gibi Entelektiiel varliklar (Beta degeri: 0.184, P degeri
0.012) ve Bilisim ve Ulasim yeterlikler (Beta degeri: 0.300, P degeri 0.000) iken bu
degisken ile ihracat performansi arasinda istatistiksel olarak iliskinin olundugu
kanitlanmistir. Yapisal kaynaklarin (Beta degeri: 0.050, P degeri 0.373) oldugundan
dolay1 bu degiskenin ihracat performansi iizerinde etkili olmadig1 ve iliskinin olmadig1
belirlenmektedir. Nitekim arastirmanin 1. Ana hipotezi H1 ve H1-1, H1-1-2 , H1-1-3,
H1-1-4 , H1-1-2 ve H1-2 , H1-2-1, H1-2 -2 hipotezleri istatistiksel ac¢idan

desteklenmistir.

Tablo 99: Varyans Analizi

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.

1 Regression 12189,464 2 6094,732 32,997 ,0004
Residual 49870,289 270 184,705
Total 62059,753 272

a. Ongoriiciiler: (Sabit),Bilsim ve Ulasim yeterligi, Entellektiiel Varliklar

b. Bagimli degisken: Thracat Performansi

Tablo 100: Modelin Ozeti

Change Statistics
Adjusted R | Std. Error of the| R Square
Model R R Square | Square Estimate Change F Change dfl df2 Sig. F Change
1 4432 ,196 ,190 13,59061 ,196 32,997 2 270 ,000

a. Ongoriiciiler: (Sabit),Bilsim ve Ulasim yeterligi, Entellektiiel Varliklar
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Tablo 101: Katsaayilar

Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics

Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 19,513 3,879 5,030 ,000

Entellektiiel Varliklar ,209 ,082 ,184 2,541 ,012 ,566 1,768

Bilsim ve Ulasim

o ,331 ,080 ,300 4,129 ,000 ,566 1,768
yeterlikleri

a. Bagimli degisken:lhracat Performansi

3.5.3. Rekabet Stratejileri ve ihracat Performansi iliskileri I¢in Yapilan
Korelasyon Analizi
Arastirmanin ikinci ana hedefi ve alt hipotezleri asagidaki sekilde ifade edilmistir:

H2: Firmanin Rekabet stratejileri ve ihracat performansi arasinda anlamli bir iligki
vardir.

H2-1: Maliyet liderligi stratejisi ve firmanin ihracat performansi arasinda anlamli iligki
vardir.

H2-2: Farklilagtirma stratejisi ve firmanin ihracat performansi arasinda anlaml iliski
vardir.

H2-3: Odaklanma stratejisi ve firmanin ihracat performansi arasinda anlamli iliski
vardr.

Hipotezlerin test edilmesi i¢in Oncelik korelasyon analizleri ve ardindan regresyon
analizleri yapilmistir.

Aragtirmanin kavramsal modeli esasinda Rekabet stratejiler degiskeni Maliyet
liderligi stratejisi Farklilastirma stratejisi ve Odaklanma stratejisi olmak {izere ii¢
stratejiden olugsmaktadir. Rekabet stratejileri ve ihracat performans: arasindaki iligkiyi
incelemek i¢in ilk olarak korelasyon analizi yapilmistir. Analiz sonuglart yer almaktadir.

Analiz sonug tablolarda yansiyan rakamlara gore:
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Maliyet Liderligi stratejisi ve Thracat Performans: arasindaki iliskiyi belirtmek
icin Persen korelasyon testi kullanilmigtir. Tablo 102°de gosterildigi gibi yapilan testin
sonucunda, anlamlilik derecesi .0.000 iken korelasyon katsayis1 0.294 olarak, bu iki
degisken arasinda bir iliskiyi gostermemektedir.

Farklilastirma stratejisi ve Ihracat Performans: arasindaki iliskiyi belirtmek icin
Piersen korelasyon testi kullanilmistir. Tablo 102’de gosterildigi gibi yapilan testin
sonucunda, anlamlilik derecesi 0.000 iken korelasyon katsayisi 0.445 olarak, bu iki
degisken arasinda iliskiyi oldugunu gostermektedir.

Odaklanma stratejisi ve Ihracat Performansi arasindaki iliskiyi belirtmek icin
Piersen korelasyon testi kullanilmistir. Tablo 102 gosterildigi gibi yapilan testin
sonucunda, anlamlilik derecesi .000 iken korelasyon katsayisi 0.446, olarak, bu iki
degisken arasinda iligskiyi oldugunu gostermektedir.

Tablo 102: Korelasyon

Ihracat Maliyet liderligi Farklilagtirma Odaklanma
Performansi stratejisi Stratejisi Stratejisi
ihracat Performansi Pearson Correlation 1 ,294™ 445" A46™
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 000
N 273 273 273 273
Maliyet liderligi stratejisi Pearson Correlation ,294™ 1 ,280™ ,415™
Sig. (2-tailed) 000 ,000 000
N 273 273 273 273
Farklilagtirma Stratejisi Pearson Correlation ,445™ ,280™ 1 451"
Sig. (2-tailed) 000 ,000 000
N 273 273 273 273
Odaklanma Stratejisi Pearson Correlation 446™ 415 451" 1
Sig. (2-tailed) 000 ,000 000
N 273 273 273 273

** Korelasyon 0.01 diizeyinde anlamlidir(2-kuyruklu).
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3.5.4. Rekabet Stratejileri ve Thracat Performans: iligkileri icin Yapilan

Regresyon Analizi

Arastirmanin ikinci ana hipotezi test edilmesi i¢in Oncelik rekabet stratejiler ve
ihracat performansi arasinda korelasyon analizi yapilmistir. Yapilan analizler sonucuna
gore Maliyet stratejisi Farklilagtirma stratejisi Odaklanma stratejisi ve ihracat
performansi arasinda pozitif bir iligki tespit edilmistir. Ardindan rekabet stratejilerin
ihracat performansi iizerinde etkisini belirlemek i¢in Enter metodu regresyon analizi
yapilmistir. Belirlendigi gibi ¢oklu regresyon analizi yapmak i¢in bir dnce yapilan analiz

gibi degiskenler arasinda benzerlik (Collinearity Diyagnostics) olmamasi aranmaktadir.

Tablo 103: Varyans Analizi

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.

1 Regression 17489,125 3 5829,708 35,184 ,0009
Residual 44570,628 269 165,690
Total 62059,753 272

a. Ongoriiciiler: (Sabit),Odaklanma Stratejisi, Maliyet liderligi stratejisi, Farklilastirma Stratejisi

b. Bagimli degisken: [hracat Performansi

Bu agamada Rekabet stratejileri Maliyet liderligi, Farklilastirma ve Odaklanma
stratejileri Ui¢ strateji olmak iizere analize tabi tutulmustur. ANOVA Tablosu verilerine
gore (Tablo 104) kurulan model igin F degeri = 35.184 ve P ( Anlamlilik) degeri 0.000).
F degerinin 35.184 ve anlamlilik derecesini 0.05’ten kii¢iik olmast i¢in kurulan model
istatistiksel olarak anlamlidir. Tablo 103’de goriindiigii tizere BR* = 0.282 oldugu i¢in
ihracat performansina ait varyansin %28.2’s1 bu ii¢ rekabet strateji tarafindan
aciklanmaktadir. Nitekim Maliyet liderligi, Farklilagtirma ve Odaklanma stratejileri ve
Ihracat Performansi arasinda istatistiksel olarak iliski vardir . Tablo Coefficients de
goriindiigii gibi Maliyet liderlik stratejisinin (Beta degeri: 0.214, P degeri 0.000) ve
Farklilagtirma stratejisinin (Beta degeri: 0.278, P degeri 0.015) ve Odaklanma
stratejisinin (Beta degeri: 0.2259, P degeri 0.000) iken bu degiskenler ve ihracat

performansi1 arasinda istatistiksel olarak iliskinin olundugu kamitlanmistir. Nitekim
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aragtirmanin 2. Ana hipotezi H2 ve H2-1, H2-2 VE H2-3 hipotezleri istatistiksel

agidan desteklenmistir. Modelin denklemi asagidaki gibidir :

IHRACAT PERFORMANSI=6.466+0.148 MALIiYET+0.282FARKLI + 0.257 ODAK

Tablo 104: Modelin Ozeti

Change Statistics
Adjusted R | Std. Error of R Square
Model R R Square Square the Estimate Change F Change dfl df2 Sig. F Change
1 ,53128 ,282 274 12,87207 ,282 35,184 3 269 ,000
a.  Ongoriiciiler: (Sabit),Odaklanma Stratejisi, Maliyet liderlgi stratejisi, Farklilagtirma Stratejisi

Tablo 105: Katsayilar

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 6,466 3,746 1,726 ,085
Maliyet liderligi stratejisi ,148 ,037 214 4,036 ,000 ,901 1,110
Farklilagtirma Stratejisi ,282 ,058 ,278 4,875 ,000 , 7184 1,276
Odaklanma Stratejisi ,257 ,058 ,259 4,469 ,000 ,760 1,315

a. Bagimli degisken: Thracat Performansi

3.5.5. Firma Kaynaklarni ve Rekabet Stratejilerinin Birlikte Thracat

Performansi Uzerinde Etkisini inceleme

Arastirmanin iigilincli ana hipotezi firma kaynaklar1 ve rekabet stratejilerinin

ihracat performansi iizerinde etkisini belirtmek igin asagidaki

konulmustur:

sekilde ortaya
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H3: Firma kaynaklar1 ve Rekabet stratejilerini birlikte ihracat performansi

uizerinde etkisi daha iistiindiir.

Ucgiincii ana hipotezini test etmesi i¢in 2 yola bas vurulmustur. ilk olarak yol
analizine (Phat Analisis) bagvurulmustur. Yol analizi bir bagimsiz degisken ile bagiml
degisken arasinda yer alan ara degiskenin etkisini O6lgmeye imkan saglar. Yol analizi,
arastirmacinin arastirmasindaki degiskenlere ait neden ve etki yoniinii ve nedenselligi
gorebilecegi bir diyagram ortaya koyabilmesini saglar. Yol analiziyle bir modelin
tizerinde dogrudan ve dolayli nedensel etkiler tahmin edilebildigi i¢in, yol analizi bu

konuda arastirmaciya gercek bir avantaj saglar( http://akademikistatistik.com )Yol

analizi digsal degiskenlerin icsel degisken/degiskenler iizerindeki etkileri dolaysiz,
dolayli ve bunlarin toplamindan ibaret olan toplam etki seklinde tarif edebilen ve
nihayetinde bu etkileri yol semasinda gorsellestirip karmasik etki sistemlerinin
sunumunun kolaylasmasina imkan saglayan bir tekniktir.(OKTAY vd 2012)

Yol analizi ardindan ¢oklu regresyon analizin Hiyerarsik metodu yapilmistir.
Izlenen siireclerin ayn1 sonuca varmasi sunulan tablolarda gosterilmistir. Yol analizinde
literatiirde bir ¢ok ¢ok bilimse ¢aligmaya dayanarak, kavramsal modelinden hareket
ederek arastirmanin modeli esasinda (Ampirik) bir model ortay konulmustur. Yol
analizi yapmak i¢in ortaya konulan model bagimsiz bagimli ve ara degiskenleri

yansitmaktadir.

Sekil 15: Kaynaklar, Rekabet Stratejileri ve Thracat Performansi Yol Analizi

-0.036

Somut

Kaynaklar

ihracat

Stratejiler 0.407

Performansi

A 4

Soyut

K ki
aynaklar 0.259
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Yol analizi yapmak igin ilk asamada Somut kaynaklar Soyut kaynaklar ve
rekabet stratejileri bagims1 degiskenler olarak ve Ihracat Performansi modelin bagiml
degiskeni olarak modele sokulmustur. Dogrusal regresyon analizi yapilmis ve tablo
100°de sonug olarak ortaya ¢ikmistir. Analizin sonuglarma goére  Soyut kaynaklarin
standart olmus beta degeri 0.59 , P degeri 0.000 ve Rekabet stratejilerin standart
olmus beta degeri 0.407 , P degeri 0.000 tespit edilmistir. Somut kaynaklarin standart
olmus beta degeri -0.036 , P degeri 0.05 ten biiyiik oldugu igin istatistiksel olarak
anlamsiz olmustur. Analizin bu asamada sonuglarina gore soyut kaynaklar ve rekabet
stratejilerin dolaysiz ihracat performansi iizerinde etkisi oldugu tespit edilmistir.

Yol analizinin ikinci agamasinda rekabet stratejileri bagimli degisken ve somut
kaynaklar ve soyut kaynaklar bagimsiz degiskenler olarak dogrusal regresyon analizine
tabi tutulmuslar. Analizin sonuglar1 Tablo 106 yer almaktadir. Analizin sonuglarina gore
somut kaynaklarin standartlasmis beta degeri 0.177 ve soyut kaynaklarin standart olmus
beta degeri 0.392 oldugu icin bu degiskenlerin rekabet stratejiler {lizerinde etkisi
istatistiksel olarak anlamlidir. Yol analizin son neticesi olarak Tablo 106 goriindiigii gibi
somut kaynaklar ve soyut kaynaklarin rekabet stratejiler ile birlikte ihracat performansi
varyansmin %31.6’sin1 agiklamaktadir ( R* = 0.316 ). Yol analizinin sonug semasi
asagidaki gibi gergeklesmistir.

Tablo 106: Katsyilar

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 23.647 3.738 6.326 .000}
Somut Kaynaklar .256 .093 77 2.756 .006
Soyut Kaynaklar 413 .068 .392 6.105 .000]

a. Bagiml degisken: Rekabet stratejileri
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Sekil 16: Kaynaklar, Rekabet Stratejileri ve Thracat Performansi Yol Analizi

Somut

Kaynaklar

ihracat

0.407

Stratejiler

Performansi

Soyut

K ki
aynaklar 0.259

Yol analizin sonuglarin kontrol etmek i¢in, hiyerarsik dogrusal regresyon analizi
yapilmistir. Bu analizin sonucunda iki model ortaya ¢ikmistir. Tablo 107°de gosterildigi
gibi birinci modelde R* = 0.174. ve ikinci modelde R* = 0.302 olarak Firma
kaynaklar ve Rekabet stratejilerin birlikte ihracat performansini acgiklamasi i¢in daha
giiclii bir belirleme katsayisina (coefficient of determination ) sahip oldugunu ispat

etmektedir. Nitekim arastirmanin 3. Ana hipotezi H3 istatistiksel agidan desteklenmistir.

Tablo 107: Korelasyon

[hracat

Performansi Firma Kaynaklar1 |Rekabet stratejileri
Pearson Correlation Thracat Performansi 1,000 418 521
Firma Kaynaklari 418 1,000 513
Rekabet stratejileri 521 ,513 1,000
Sig. (1-tailed) Ihracat Performansi ,000 ,000
Firma Kaynaklari ,000 ,000

Rekabet stratejileri ,000 ,000
N Ihracat Performansi 273 273 273
Firma Kaynaklar1 273 273 273
Rekabet stratejileri 273 273 273
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Tablo 108: Girilen / Kaldirilan Degiskenler

Variables
Model | Variables Entered Removed Method
1 Firma Kaynaklari® .|Enter
2 Rekabet
stratejileri® e
a. Istenen tiim degiskenler girildi.
b. Bagimli degisken: Ihracat Performansi
Tablo 109: Modelin Ozeti
Change Statistics
Adjusted | Std. Error of the | R Square
Model R R Square R Square Estimate Change F Change dfl | df2 | Sig. F Change
1 ,4182 174 171 13,75013 174 57,244 1| 271 ,000
2 ,550P ,302 ,297 12,66578 ,128 49,388 1l 270 ,000
a. Ongoriiciiler: (Sabit),Firma Kaynaklari
b. Ongoriiciiler: (Sabit),Firma Kaynaklari, Rekabet stratejileri
Tablo 110: Varyans Analizi
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 10822,872 1 10822,872 57,244 ,0004
Residual 51236,881 271 189,066
Total 62059,753 272
2 Regression 18745,848 2 9372,924 58,427 ,000")
Residual 43313,905 270 160,422
Total 62059,753 272

a. Ongoriiciiler: (Sabit),Firma Kaynaklari

b. Ongoriiciiler: (Sabit),Firma Kaynaklari, Rekabet stratejileri

¢. Bagimli degisken: Thracat Performansi
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Tablo 111: Katsayilar

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics

Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 13,661 4,467 3,058 ,002

Firma Kaynaklart ,665 ,088 ,418 7,566 ,000 1,000 1,000
2 (Constant) 2,676 4,402 ,608 ,544

Firma Kaynaklari ,325 ,094 ,204 3,440 ,001 ,736 1,358

Rekabet stratejileri ,486 ,069 416 7,028 ,000 ,736 1,358

a. Bagimli degisken: Thracat Performansi

Arastirmanin hipotezlerinin test sonu¢lari:

H1: Firma kaynaklari ve ihracat performansi arasinda anlamli bir iliski vardir.

Sonug : Desteklendi am anlamli degil

H1-1: Firmanin somut kaynaklar ve ihracat performansi arasinda anlamli iliski vardir.
Sonug : Desteklendi

H1-1-2: Firmanin Yapisal kaynaklar ve ihracat performansi arasinda anlaml iligki
vardr.

Sonug : Desteklendi

H1-1-3: Firmanin insan kaynaklar1 ve ihracat performansi arasinda anlamli iliski vardr.

Sonug : Desteklendi

H1-1-4: Firmanm Insan kaynaklar1 ve ihracat performansi arasinda anlamli iliski vardir.

Sonug : Desteklendi
H1-2 : Firmanin soyut kaynaklar ve ihracat performansi arasinda anlamli iligki vardir.
Sonug : Desteklendi
H1-2-1: Firmanin Entelektiiel varliklari ve ihracat performansi arasinda anlamlr iligki

vardir.
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Sonug : Desteklendi

H1-2-2: Firmanin Bilisim ve ulasim yeterlikleri ve ihracat performansi arasinda anlaml
iliski vardir.

Sonug : Desteklendi

H2: Firmanin Rekabet stratejileri ve ihracat performans: arasinda anlamli bir iligki
vardir.

Sonug : Desteklendi

H2-1: Maliyet liderligi stratejisi ve firmanin ihracat performansi arasinda anlamli iliski
vardir.

Sonug : Desteklendi

H2-2: Farklilagtirma stratejisi ve firmanin ihracat performansi arasinda anlamli iliski
vardir.

Sonug : Desteklendi

H2-3: Odaklanma stratejisi ve firmanin ihracat performansi arasinda anlamli iliski

vardir. Sonug: Desteklendi
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3.6. UYGULAMA VERILERIN ANALIiZi VE BULGULAR (1.Béliimii)

Anket teknigi sonucu elde edilen ham veriler; SPSS 16.0 paket programi ile
degerlendirilmistir. Oncelikle isletmelerin dzelliklerini yansitan tanimlayict istatistiksel
veriler agiklanmistir. Ardindan arastirmanin modelini esas alarak ortaya konulan
hipotezler biinyesinde, arastirmanin Onemli amaci dogrultusunda kaynak temelli
teorisine dayali olan kaynak ve yeterliklerin igletmeler ihracat performansi ile iliskileri
incelenmistir. Bu arada rekabet stratejileri ve Ihracat Performansini arasindaki
iliskilerini olup olmadig1 incelenmistir. Bu amaca ulagmak i¢in 1. Asamada modelde yer
alan degiskenlerin iliskilerini incelemek icin pirsen korelasyonu yapilmistir. Bunun
ardindan arastirmanin hipotezlerini test etmek i¢in Coklu Regresyon analizi yapilmis ve
hipotezlerin test edilmesi sonuglandirilmigtir.

Bu asamadan sonra ihracat yapan firmalarin iriin gruplari bazinda o6ncelikli
hedef pazarlar1 degerlendirilmis ve sonuglar1 gereken sekilde raporlanmistir.
Arastirmanin analizleri ¢ergevesinde son asama olarak ihracat yapan igletmelerin durum
tespiti icin SWOT analizi yapmak iizere firmalarin gii¢lii, zayif yonlerini belirtirken
firmalarin dis pazarlar1 gelistirme dogrultusunda ftriinlerin ihracati karsisinda olan

firsatlar ve tehditler tespit edilmistir.

3.6.1. Isletmelere iliskin Tammlayic1 Istatistikler
Bu boliimde, arastirmanin anket Ogeleri ile ve isletmelere iliskin ozellikler ,

yiizde, frekans, ortalama ve standart sapma gibi tanimlayici istatistikler yardimiyla

degerlendirilmistir.
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3.6.2. Firma Tiirii

Arastirmaya katilan isletmelerin ticari yapisi acisindan bakildiginda, 172 isletme
,%63’u  liretim-ihracat , ve 101 isletme %37si ticaret-ihracat yapmaktadirlar (Tablo
112).

Tablo 112: Firma Tiiri

Frequency [Percent| Valid Percent | Cumulative Percent

Valid Uretim-Ihracat 172 63.0 63.0 63.0
Ticaret-lhracat 101 37.0 37.0 100.0
Total 273 100.0 100.0

Sekil 17: Firmanin Tiirii
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3.6.2. Firmanin yaptiklari ihracatin iiriin kombinasyonu

Cevaplayic isletmelerin ihracat yaptiklari iiriin kombinasyonu’na bakildiginda,
248 isletmenin(%90,8) nin tek iirlin ihracatin1 ve 25 isletmenin (%9,2) coklu {iri

ihracatin1 yapmaktadir (Tablo 113)
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Tablo 113: Isletme Uriin kombinasyonu

Frequency | Percent [ Valid Percent [ Cumulative Percent
Valid Tek Uriin 248 90.8 90.8 90.8
Cok Uriinlii 25 9.2 9.2 100.0
Total 273 100.0 100.0

Sekil 18: Firmammn Yaptiklar: Thracatin Uriin Kombinasyonu
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3.6.3. Thracat Yapilan iiriin gruplar

Arastirmaya katilan igletmelerden , %9,9’u Yas meyve ve sebze; %12,5’u Safran

; %14,7°s1 fistik; %13,9’u kuru iiziim; %13,9’u hurma; %12,1°1 tibbi bitkiler; %12,1°1

balik ve deniz iriinleri ve %11°1 meyve suyu ve konsantre ihracatin1 yapmaktadirlar

(Tablo 114).
Tablo 114: Uriin Gruplar
Frequency | Percent [Valid Percent| Cumulative Percent
Vali  Yas Meyve Ve 27 9.9 9.9 9.9
q Sebze
Safran 34 12.5 12.5 22.3
Fistik 40 14.7 14.7 37.0
Kuru Uziim 38 13.9 13.9 50.9
Hurma 38 13.9 13.9 64.8
Tibbi Bitkiler 33 12.1 12.1 76.9
Balik ve Deniz 33 12.1 121 89.0
Urtinleri
Meyve Suyu 30 11.0 11.0 100.0
Total 273 100.0 100.0
Sekil 19: Uriin Gruplan

Simbza

iz
Liriarleri
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3.6.4. Isletmelerin Calisan sayisi

Cevap veren isletmelerin ¢alisan sayisina bakildiginda, Isletmeler’ in%10,3’u
bes kisiye kadar ; %38.1i 6-20 kisi calisana ; %33.7 isletme 21-50 kisi .alisana ; %111

51-99 kisini ve %7’si 100-150 arasinda ¢alisana sahiplerdir. Isletmelerin % 71,8 orani

KOBI nitelikte ve 6-50 kisi ¢alisana sahip oldugu gériinmektedir (Tablo 115).

Tablo 115: Calisan Sayisi

Valid
Frequency | Percent Percent Cumulative Percent
Valid 5 Kisiye kadar 28 10.3 10.3 10.3
6 ila20 Kisi 104 38.1 38.1 48.4
21 ila50 Kisi 92 33.7 33.7 82.1
51 ila99 Kisi 30 11.0 11.0 93.0
1001la130 19 7.0 7.0 100.0
Kisl
Total 273 100.0 100.0
Sekil 20: Calisan Sayisi
120=
100
- 20—
% 50—
40—
207
o 5 Kisiyelz kadar =1 ila2|D Kisi 21 iIaSID Kisi =1 iIaQIQ Kisi 100 ila1|50 Kisi
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3.6.5. Isletmenin sektorde Calisma Yillar:

Arastirmada incelenen isletmelerin sektdrde calistigt yillara bakildiginda,
%29,3’1i 1-10 y1l arast; %46°s1 11-20 yil arasi; %14,7’°si 21-30 yil arasi; %3,7’si 31- 40
yil arasi ve %6,2’si 41-50 yil arasinda faaliyette bulundugu belirlenmistir. Sektérde 1-20
yil aras1 ¢alisan igletmelerin oran1 %74,4’di bulmaktadir. Bunun yani sira isletmelerin
%90.1i 1-30 yil sektorde calisma kademesine sahip oldugu goziikmektedir. Sektorde

(Tablo 116)
Tablo 116: isletmenin sektorde calisma Yillari

Frequency | Percent | Valid Percent | Cumulative Percent

Valid 1ila 10 yil 80 29.3 29.4 29.4

11 ila20 yil 125 45.8 46.0 75.4

21 ila 30 wil 40 14.7 14.7 90.1

31 ila 40 yil 10 3.7 3.7 93.8

41 ila 50 yil 17 6.2 6.2 100.0

Total 272 99.6 100.0

1 4

Missing
Total 273 100.0

Sekil 21: Firmanin Sektorde Calhisma Yillar
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3.6.6. Firmanin ihracat tecriibesi

Arastirmaya katilan isletmelerin ihracat yaptiklari yil konusunda (fhracat
tecriibesi), isletmenin %15,8” 1 5 yildan az; %29,7’si 6-10 yil arast; %23,8 11-15 yil
arast ; %15,8 16- 20 y1l aras1 ve %151 21-50 yil faaliyette bulundugu belirlenmistir.1-20

yil arasi ihracat tecriibesine sahip olan isletmelerin orani

117).

Tablo 117: Firmammn Ihracat Tecriibesi

Frequency

Frequency| Percent | Valid Percent | Cumulative Percent
Valid 5 Yildan az 43 15.8 15.8 15.8
6ila 10 yil 81 29.7 29.7 45.4
Liila 15 65 23.8 23.8 69.2
Yil
16 ila 20 yil 43 15.8 15.8 85.0
21 ila 50 yil 41 15.0 15.0 100.0
Total 273 100.0 100.0
Sekil 22: Firmanin Thracat Tecriibesi
100

50

50—

40

207

. =) ‘r‘ild!an az G ila 'IIEI wil 11 ila |'1 S il 16 iIaI2D wil 21 iIaISD wil

%85°1 bulmaktadir. (Tablo

137



3.6.7. Firmamn Ihracat Konusunda Kara Veren Kisi

Arastirmaya katilan isletmelerin ihracat konusunda karar veren kisilere agisindan

,jhracat kararlarinin %18’ini isletme sahibi; %18,8 inde yonetim kurulu; %29,3’iinde

Genel miidiir ; %8,6 Pazarlama boliimii ve %25,2 ‘sinde Ihracat béliimiinde alindig

goriinmektedir (Tablo 118).

Tablo 118: isletme’nin Thracatina Karar veren Kisi

Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent

Valid Firma Sahibi 48 17.6 18.0 18.0
Yonetim Kurulu 50 18.3 18.8 36.8
Genel Mudiir 78 28.6 29.3 66.2
Pazarlama 23 8.4 8.6 74.8
Bolumu
Ihracat Bolumu 67 24.5 25.2 100.0
Total 266 97.4 100.0

Missing System 7 2.6

Total 273 100.0

Sekil 23: ihracata Karar Veren Kisi
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3.6.8. ihracat yapilan iiriinlerde kullamlan teknoloji seviyesi

Isletmelerin ihracat yapilan iiriinlerde kullandiklar1 teknoloji seviyesine agisindan

%2,2’s1 tam el vasitasiyla; %16,8’1 nerdeyse mekanize; %42,1°1 orta diizeyde mekanize;

%35°1 genellikle mekanize; %2,9 isletme tam mekanize teknolojiye sahip olduklari

goriinmektedir.

Gériildiigii  gibi

agirhik,

orta diizeyde

mekanize

sistemlerine

yogunlagmaktadir. Tablo’118 da goriindiigii gibi, isletmelerin %95 bir orta seviyeli bir

teknolojiye sahip oldugu goériinmektedir (Tablo 119).

Tablo 119: Uriinde Kullamilan Teknoloji Seviyesi

Frequenc Valid Cumulative
y Percent Percent Percent
Tam el vasitasiyla 6 2.2 2.2 2.2
Neredeyse 46 16.8 16.8 19.0
mekanize
Yar1 mekanize 115 42.1 42.1 61.2
Genellikle 98| 359 35.9 97.1
mekanize
Tam Mekanize 8 2.9 2.9 100.0
Total 273 100.0 100.0
Sekil 24: Uriinde Kullanilan Teknoloji Seviyesi
— I
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3.6.9.1hracat yapilan iilke sayis1 (Hedef Pazar sayisi)

Isletmelerin ihracat yaptiklar1 iilke sayisi konusunda %3,3’ii bir iilkeye ;
%32,2’s1 2-4 iilkeye; %37,7 5-7 iilkeye; %13,6 8-10 iilkeye ve %13,2’si 10’dan fazla
tilkeye ihracat yapmaktadir (Tablo 120).

Tablo 120: Thracat Yapilan Ulke Sayist

Valid Cumulative
Frequency Percent Percent Percent
Valid Bir Ulke 9 3.3 3.3 3.3
2 -4 Ulke 88 32.2 32.2 35.5
5 -7 Ulke 103 37.7 37.7 73.3
8-10 Ulke 37 13.6 13.6 86.8
10 dan Fazla Ulke 36 13.2 13.2 100.0
Total 273 100.0 100.0
Sekil 25: Thracat Yapilan Ulke Sayist
120=
100
= 20—
qg; 50—
40—
20
a T T T T T
Bir Ulke Z2lla 4 Uke Slla 7 Uke Slla 10 Ulke 10 dan Fazla Ulke
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3.6.10. Firma Tiirlerine Gore Thracat Performans ortalama Karsilastirmasi

Arastirmaya muhatap olan firmalar Uretim-Ihracat ve Ticaret-ihracat olmak
tizere iki tiir firmadan olusmustur. Firmalarin degiskenlerinin sahip olduklari niteligine
gbre bagimsiz drneklemler t-testine tabi tutulmustur. ilk olarak bagimsiz 6rneklemler T-
testini varsayimlart denenmistir. Gruplarin bagimsiz olmasi, test edilecek verilerin
normal dagilimina sahip olmalar1 ve {igiincii varsayim gruplarin varyansinin homojen
olmalar1 kontrol edilmistir. Yapilan t-testte ardinin sartlar bulunurken p degeri 0.058
olmustur. Elde edilen sonuglara gore ihracat yapan bu iki tiir firmalarin ihracat

performanslar1 arasinda istatistiksel agidan anlamli farklilik yoktur.

Tablo 121: Grup istatistikleri

Firma Turi N Mean Std. Deviation Std. Error Mean
fhracat Performansi Uretim-lhracat 172 48,1977 14,53545 1,10832
Ticaret-lhracat 101 44,6040 15,84587 1,57672

Independent Samples Test

Levene's Test
for Equality of
Variances t-test for Equality of Means
95% Confidence
Interval of the
Difference
Sig. (2- Mean Std. Error
F Sig. t df tailed) [Difference| Difference | Lower Upper
ihracat  Equal variances
2,820/,094 1,907 271 ,058] 3,59371 1,88444|-,11629 7,30371
Performa assumed
nsi
Equal variances not 195,34
1,865 ,064( 3,59371 1,92728| -,20724 7,39467
assumed 5
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Tablo 122: ihracat Performansi

Levene Statistic dfl df2 Sig.

2,820 1 271 ,094

Tablo 123: Varyans Analizi

Ihracat Performanst Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Between Groups 821,815 1 821,815 3,637 ,058
Within Groups 61237,937 271 225,970

Total 62059,753 272

3.6.11. Firma Tirlerine Gore Uygulanan Rekabet Stratejiler
Degerlendirmesi

Aragtirmaya katilan firmalar uyguladiklar1 rekabet strateji  acisindan
degerlendirilmisler. degiskenlerinin niteligine gore bagimsiz drneklemler t-testine tabi
tutulmustur. Isletmelerin uyguladiklar1 stratejilerin karsilastirmasi igin  bagimsiz
orneklemler T- testini varsayimlart yapilmistir. Yapilan t-testtin sonucunda tablo 122’
de gortindiigii gibi p degerleri (Anlamlilik derecesi) Maliyet liderligi stratejisi i¢in 0.382
, Farklilagtirma stratejisi igin 0.125 ve Odaklanma stratejisi ig¢in 0.014 olmustur. Elde
edilen sonuglara gore ihracat yapan Uretim-ihracat ve Ticaret-Ihracat olan gruplarinin
maliyet liderligi ve farklilastirma uygulamasinin istatiksel olarak anlamli farklilik
gostermemektedir. Sonuglara gore bu iki tiir firmanin uyguladiklar: odaklanma stratejisi

acgisindan istatiksel olarak anlamli farklilik vardir.
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Tablo 124: Grup istatistikleri

Firma Tiirt N Mean Std. Deviation Std. Error Mean
Maliyet liderligi stratejisi Uretim-lhracat 172 50,4360 22,98162 1,75233
Ticaret-lhracat 101 47,8548 24,39984 2,42787
Farklilastirma Stratejisi Uretim-lhracat 172 62,8876 14,18010 1,08122
Ticaret-lhracat 101 60,0248 15,89001 1,58112
Odaklanma Stratejisi Uretim-lhracat 172 58,9826 14,64930 1,11700
Ticaret-lhracat 101 54,3069 15,70079 1,56229]

3.6.12. Uriin Gruplarina Gére Firmalarin ihracat Performans Ortalama
Degerlendirmesi

Arastirmaya katilan firmalarin ihracat performans ortalamasi gruplara gore
degerlendirilmistir. Uriin gruplar bir isimsel (Nominal) diizeyinde degiskenler ve Firma
ihracat performansi bir aralikli( interval) diizeyde bir degisken oldugu icin F Testi olarak
tek yonlii AnaliziltANOVA) kullanilmistir. Yapilan ANOVA analiz sonuglar1 asagidaki
tablolarda goziikmektedir. Tablo 119 verilerine gore anlamlilik derecesi 0.05’ten kiigiik
oldugu i¢in firmalarin gruplara gore ihracat performansi istatistiksel acidan

farklilik gostermektedir. Tablo 124 verilerine gore en yiiksek ortalama safran grubuna
ayittir.

Gruplar aras1 farkliligi belirtmek igin LSD Post Hoc analizi yapilmistir(Tablo
120). Post Hoc analizi sonuglarina gére Meyve ve sebze grubu ile safran, fistik ve Kuru
liziim gruplar1 arasinda ihracat performans ortalamasi agisindan anlamli fark vardir.
Safran grubu ile Meyve ve sebze, Hurma ve Balik ve Deniz iirlinler gruplari arasinda
istatistiksel agidan farklilik goziikmektedir. Fistik grubu ile Meyve ve sebze ve Balik ve
Deniz iiriinler gruplari arasinda istatistiksel agidan farklilik vardir. Kuru Uziim grubu ile
Meyve ve sebze ve Balik ve Deniz iiriinler gruplar1 arasinda istatistiksel agidan farklilik
vardir. Hurma grubu ile Safran ve Balik ve Deniz iiriinler gruplari arasinda istatistiksel
acidan farklilik vardir. Tibbi ve aromatik bitkiler grubu ile Balik ve Deniz iirlinler

gruplar arasinda istatistiksel agidan farklilik vardir. Balik ve Deniz firtinler grubu ile
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Safran, Fistik, Kuru Uziim, Hurma ve Meyve Suyu ve Konsantre iiriinler gruplari

arasinda istatistiksel acidan farklilik goziikkmektedir. Meyve Suyu ve Konsantre grubu

ile Safran, ve Balik ve Deniz friinler gruplari arasinda istatistiksel agidan farklilik

gostermektedir.

Tablo 125: Varyanslarin Homojenlik Testi

[hracat Performansi

Levene Statistic dfl df2 Sig.
2,013 7 265 ,054
Tablo 126: Varyans Analizi
Ihracat Performansi
Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Between Groups 6061,257 7 865,894 4,098 ,000
Within Groups 55998,496 265 211,315
Total 62059,753 272
Tablo 127: Coklu Karsilastirmalar Testi
Thracat Performansi
LSD
Mean Difference 95% Confidence Interval
(I) Urun gruplart (J) Urun gruplari (1-J) Std. Error Sig. Lower Bound Upper Bound
Meyve Ve Sebze Safran -10,73529" 3,74722],005 -18,1134 -3,3572
Fistik -8,18750" 3,62069(,025 -15,3165 -1,0585
Kuru Uziim -7,69737" 3,65888(,036 -14,9015 -,4932
Hurma -1,84211 3,65888(,615 -9,0463 5,3621
Tibbi Bitkiler -5,22727 3,77226(,167 -12,6547 2,2001
palik ve Deniz 500000 377226186 24274 12,4274
Urunleri
Meyve Suyu -4,33333 3,85621(,262 -11,9260 3,2594
Safran Meyve Ve Sebze 10,73529" 3,74722|,005 3,3572 18,1134
Fistik 2,54779 3,39087(,453 -4,1287 9,2243
Kuru Uziim 3,03793 3,43163|,377 -3,7188 9,7947
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Hurma 889319°]  343163],010 2,1365 15,6499)
Tibbi Bitkiler 550802  3,55227|,122 11,4862 12,5023
31';:2 Deniz 1573529°|  3,55227/,000 8,7410 22,7296
Meyve Suyu 6,40196|  3,64129|,080 7676 135715
Fistik Meyve Ve Sebze 8,18750°|  3.62069],025 1,0585 15,3165
Safran 254779| 330087453 -9,2243 4,1287
Kuru Uziim 49013 3,29299)|,882 -5,9936 6,9739)
Hurma 6,34539|  3,29299|,055 1384 12,8292
Tibbi Bitkiler 296023  341853|,387 -3,7707 9,6912
31':1:2 Deniz 1318750 3,41853[,000 6,4566 19,9184
Meyve Suyu 385417  3,51004|273 -3,0587 10,7671
Kuru Uziim Meyve Ve Sebze 769737°|  3.65888[,036 4932 14,9015
Safran -3,03793| 343163377 -9,7947 3,7188]
Fistik -49013|  3,29299|,882 -6,9739 5,9936
Hurma 585526  3,33494|,080 7111 12,4216
Tibbi Bitkiler 247010  3,45896|476 -4,3404 9,2806
5‘1':12’2 Deniz 12,69737°|  3,45896/,000 5,8868 19,5079}
Meyve Suyu 336404  3,55032|,344 -3,6264 10,3545
Hurma Meyve Ve Sebze 184211]  3,65888|,615 5,3621 9,0463}
Safran 889319 3,43163|,010 15,6499 -2,1365
Fistik -6,34530|  3,20209],055 -12,8292|,1384
Kuru Uziim 585526|  3,33494,080 “12,4216|,7111
Tibbi Bitkiler 338517| 345896329 10,1957 3,4254
3?2:1:2 Deniz 6,84211"|  3,45896|,049 0316 13,6526
Meyve Suyu 249123| 355032483 -9,4816 4,4992
Tibbi Bitkiler Meyve Ve Sebze 520727  3,77226| 167 -2,2001 12,6547
Safran 550802|  3,55227[ 122 12,5023 1,4862
Fistik 2,96023| 341853387 19,6912 3,707
Kuru Uziim 247010| 345896476 19,2806 4,3404
Hurma 338517|  3,45896|,329 -3,4254 10,1957
Eiu“:lZi Deniz 1022727"|  3,57868|,005 3,1810 17,2735
Meyve Suyu 89394 3,66706/,808 -6,3263 8,1142
Balik ve Deniz Meyve Ve Sebze 500000  3,77226|,186 12,4274 24274
Urunleri Safran -15,73529" 3,55227/,000 -22,7296 -8,7410
Fistik -13,18750°|  3,41853|,000 19,9184 -6,4566
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Meyve Suyu

Kuru Uziim
Hurma

Tibbi Bitkiler
Meyve Suyu
Meyve Ve Sebze
Safran

Fistik

Kuru Uziim
Hurma

Tibbi Bitkiler

Balik ve Deniz
Urunleri

-12,69737*
-6,84211"
-10,22727*
-9,33333"
4,33333
-6,40196
-3,85417
-3,36404
2,49123
-,89394

9,33333"

3,45896
3,45896
3,57868
3,66706
3,85621
3,64129
3,51094
3,55032
3,55032
3,66706

3,66706

,000
,049
,005
,011
,262
,080
273
,344
,483
,808

,011

-19,5079
-13,6526
-17,2735
-16,5536

-3,2594
-13,5715
-10,7671
-10,3545

-4,4992

-8,1142

2,1131

,7676

-5,3364]

-,0316]
-3,1810)
-2,1131
11,9260

3,0587
3,6264
9,4816
6,3263]

16,5536

Uzerinde Etkisinin Degerlendirmesi

performans: iizerinde etkisi regresyon analizi teknigi ile degerlendirilmistir. Yapilan

3.6.13. Uriin Gruplarina Gére Firma Kaynaklarimn Ihracat Performansi

Arastirmaya katilan firmalarinin iiriin gruplarina gore kaynaklarin ihracat

Enter regresyon metodu analiz sonuglari agsagidaki tablolarda goriinmektedir. Regresyon

sonuglarina gore Meyve ve sebze grubun’da finansal kaynaklar ve bilisim ve ulagim

yeterlikleri istatistiksel olarak ihracat performansi tizerinde etkisi gortinmektedir. Safran

grubunda insan kaynaklari ve bilisim ve ulasim yeterlikleri, Kuru {iziim grubunda

yapisal kaynaklar ve bilisim ve ulasim yeterlikleri , Hurma grubunda yapisal kaynaklar,

insan kaynaklar1 ve bilisim ve ulasim yeterlikleri, Tibbi ve Aromatik Bitkiler grubunda

insan kaynaklar1 , Balik ve Deniz liriinler grubunda insan kaynaklar istatistiksel agidan

ihracat performansi varyansi agiklama giiciine sahiptirler.
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Tablo 128: Model Ozeti

Std. Error of the

Urun gruplari Model R R Square [Adjusted R Square Estimate

Meyve Ve Sebze 1 ,6412 412 ,335 10,89309
Safran 1 ,455P ,207 127 13,29286
Fistik 1 ,326° ,106 ,032 13,54202
Kuru Uziim 1 ,392° ,154 ,079 11,96952
Hurma 1 ,5562 ,309 ,248 12,36618
Tibbi Bitkiler 1 ,583° ,340 272 16,70535
Balik ve Deniz Urunleri 1 ,584b 341 273 13,46068
Meyve Suyu 1 ,296° ,087 -,018 11,50951

a. Ongoriiciiler: (Sabit),Finansal Kaynaklar, insan Kaynaklar1, Yapisal Kaynaklar

b. Ongoriiciiler: (Sabit),Finansal Kaynaklar, Yapisal Kaynaklar, Insan Kaynaklar

c. Dependent Variable: [hracat Performansi
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Tablo 129: Varyans Analizi

Urun gruplari Model Sum of Squares df Mean Square Sig.

Meyve Ve Sebze 1 Regression 1908,332 3 636,111 5,361 ,006
Residual 2729,168 23 118,659
Total 4637,500 26

Safran 1 Regression 1380,613 3 460,204 2,604 ,070°
Residual 5301,005 30 176,700
Total 6681,618 33

Fistik 1 Regression 785,433 3 261,811 1,428 ,251°
Residual 6601,911 36 183,386
Total 7387,344 39

Kuru Uziim 1 Regression 883,608 3 294,536 2,056 ,124°
Residual 4871,161 34 143,269
Total 5754,770 37

Hurma 1 Regression 2321,695 3 773,898 5,061 ,005%
Residual 5199,358 34 152,922
Total 7521,053 37

Tibbi Bitkiler 1 Regression 4174,053 3 1391,351 4,986 ,007°
Residual 8092,992 29 279,069
Total 12267,045 32

Balik ve Deniz Urunleri 1 Regression 2720,491 3 906,830 5,005 ,006")
Residual 5254,509 29 181,190
Total 7975,000 32

Meyve Suyu 1 Regression 329,978 3 109,993,830 ,489°
Residual 3444,188 26 132,469
Total 3774,167 29

a. Ongoriiciiler: (Sabit),Finansal Kaynaklar, Insan Kaynaklari, Yapisal Kaynaklar

b. Ongériiciiler: (Sabit),Finansal Kaynaklar, Yapisal Kaynaklar, insan Kaynaklar

c. Bagimli degisken: fhracat Performansi
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Tablo 130: Katsayilar

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics

Urun gruplari Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
Meyve Ve Sebze 1 (Constant) 13,321 12,039 1,106 ,280

Yapisal Kaynaklar 077 ,225 ,060 ,342 , 735 ,845] 1,184

insan Kaynaklar1 ,242 173 ,236] 1,398 , 176 ,901] 1,110

Finansal Kaynaklar 475 ,138 572| 3,448 ,002 931 1,074
Safran 1 (Constant) 13,070 15,785 ,828 414

Yapisal Kaynaklar ,204 ,254 ,130 ,801 429 ,998| 1,002

insan Kaynaklar ,405 ,163 4121 2,493 ,018 9701 1,031

Finansal Kaynaklar ,053 ,118 ,075 ,452 ,655 972  1,029]
Fistik 1 (Constant) 54,142 18,454 2,934 ,006

Yapisal Kaynaklar -,115 ,218 -,086] -,530 ,599 ,953| 1,050

nsan Kaynaklar -,126 ,226 -,102|1 -,558 ,580 7471 1,339

Finansal Kaynaklar ,303 ,162 ,340 1,868 ,070 , 750 1,333
Kuru Uziim 1 (Constant) 42,423 18,644 2,275 ,029

Yapisal Kaynaklar -,408 ,170 -,396( -2,401 ,022 9161 1,092

nsan Kaynaklar ,307 ,240 213 1,279 ,210 ,899( 1,112

Finansal Kaynaklar -,004 ,119 -,006] -,036 971 ,981| 1,019)
Hurma 1 (Constant) 21,417 12,131 1,765 ,086

Yapisal Kaynaklar -,482 ,166 -,4531 -2,909 ,006 ,838] 1,194

nsan Kaynaklar ,591 ,170 ,536| 3,484 ,001 ,8601 1,163]

Finansal Kaynaklar -,110 134 -,120] -,824 416 ,955] 1,048
Tibbi Bitkiler 1 (Constant) -26,001 20,023 -1,299 ,204

Yapisal Kaynaklar -,294 ,308 -,168] -,952 ,349 726 1,377

insan Kaynaklar 1,042 ,310 6241 3,360 ,002 ,660| 1,516

Finansal Kaynaklar ,087 ,199 ,070 436 ,666 891 1,122
E__;alik ve Deniz 1 (Constant) 15,148 12,119 1,250 221
Urunleri Yapisal Kaynaklar 260 189 224| 1375 180 859 1,165

insan Kaynaklari 322 ,148 364 2,171 ,038 ,809| 1,236

Finansal Kaynaklar -,232 ,144 -,254] -1,607 ,119 ,913] 1,096
Meyve Suyu 1 (Constant) 30,491 17,119 1,781 ,087

Yapisal Kaynaklar -,095 ,264 -0721 -,359 722 8761 1,141

insan Kaynaklar ,220 221 ,201 ,995 ,329 ,858| 1,165

Finansal Kaynaklar ,098 ,125 ,159 ,783 441 ,848 1,179|

a. Bagimh degisken: hracat Performansi
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Tablo 131: Tammhyiel istatistikler

Urun gruplari Mean Std. Deviation
Meyve Ve Sebze Ihracat Performansi 42,5000 13,35535 27,
Entelektiiel varliklar 52,4411 14,79525 27
Iletisim ve ulagim yeterlikleri 39,0741 18,69734 27
Safran Thracat Performansi 53,2353 14,22931 34
Entelektiiel varliklar 63,5027 13,80680 34
Iletisim ve ulagim yeterlikleri 44,2647 14,18932 34
Fistik fhracat Performansi 50,6875 13,76296 40
Entelektiel varliklar 63,6932 11,18730 40
Iletisim ve ulasim yeterlikleri 44,1250 11,00044 40
Kuru Uziim fhracat Performansi 50,1974 12,47134 38
Entelektiel varliklar 61,1244 12,32188 38
Iletisim ve ulagim yeterlikleri 43,8158 11,64997 38
Hurma {hracat Performansi 44,3421 14,25734 38
Entelektiel varliklar 62,2608 10,50888 38
Iletisim ve ulagim yeterlikleri 45,5263 11,65608 38
Tibbi Bitkiler [hracat Performansi 47,7273 19,57920 33
Entelektiiel varliklar 61,5702 12,94861 33
Tletisim ve ulasim yeterlikleri 44,3939 14,22517 33
Balik ve Deniz Urunleri Thracat Performansi 37,5000 15,78666 33
Entelektiiel varliklar 57,0937 14,24718 33
Tletisim ve ulasim yeterlikleri 44,4697 13,84566 33
Meyve Suyu Thracat Performansi 46,8333 11,40805 30
Entelektiiel varliklar 66,8939 14,30796 30
Tletisim ve ulasim yeterlikleri 449167 15,29147 30
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Tablo 132: Model Ozeti

Std. Error of the
Urun gruplar Model R R Square |Adjusted R Square Estimate
Meyve Ve Sebze 1 ,635¢2 ,404 ,354 10,73379
Safran 1 5242 274 227 12,50850
Fistik 1 ,193¢2 ,037 -,015 13,86353
Kuru Uziim 1 ,335¢8 112 ,061 12,08340
Hurma 1 ,3882 ,151 ,102 13,50910
Tibbi Bitkiler 1 6752 ,456 ,419 14,91922
Balik ve Deniz Uriinleri 1 5612 315 ,269 13,49642
Meyve Suyu 1 ,4948 ,244 ,188 10,28150
a. Ongoriiciiler: (Sabit),Iletisim ve ulasim yeterlikleri, Entelektiiel varliklar
b. Bagiml degisken: Thracat Performansi
Tablo 133: Varyans Analizi
Mean
Urun gruplari Model Sum of Squares df Square F Sig.
Meyve Ve Sebze 1 Regression 1872,357 2 936,179 8,126 ,0029
Residual 2765,143 24 115,214
Total 4637,500 26
Safran 1 Regression 1831,281 2 915,641 5,852 ,0074
Residual 4850,336 31 156,462
Total 6681,618 33
Fistik 1 Regression 276,036 2 138,018 ,718 ,4943
Residual 7111,308 37 192,198
Total 7387,344 39
Kuru Uzim 1 Regression 644,469 2 322,235 2,207 ,1259
Residual 5110,300 35 146,009
Total 5754,770 37
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Hurma 1 Regression 1133,700 2 566,850 3,106],0572
Residual 6387,352 35 182,496
Total 7521,053 37

Tibbi Bitkiler 1 Regression 5589,554 2 2794777 12,556(,0002
Residual 6677,491 30 222,583
Total 12267,045 32

Balik ve Deniz Urunleri 1 Regression 2510,400 2 1255,200 6,891/,0032
Residual 5464,600 30 182,153
Total 7975,000 32

Meyve Suyu 1 Regression 920,019 2 460,009 4,352|,0232
Residual 2854,148 27 105,709
Total 3774,167 29

a. Ongoriiciiler: (Sabit),iletisim ve ulasim yeterlikleri, Entelektiiel varliklar

b. Bagimli degisken: Thracat Performansi

Tablo 134: Katsayilar

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics

Urun gruplart Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
Meyve Ve Sebze 1 (Constant) 29,308 8,084 3,625 ,001

Entelektiiel varliklar -,152 ,229 -,169 -,665 512 ,386 2,589

Iletisim ve ulagim yeterlikleri ,542 ,181 ,759 2,992 ,006 ,386 2,589
Safran 1 (Constant) 38,027 10,461 3,635 ,001

Entelektiiel varliklar -,248 ,266 -,240 -,933 ,358 ,353 2,835

Iletisim ve ulagim yeterlikleri ,699 ,258 ,697 2,706 ,011 ,353 2,835
Fistik 1 (Constant) 35,936 12,920 2,781 ,008

Entelektiiel varliklar ,153 ,250 ,125 614 ,543 ,631 1,586

iletisim ve ulagim yeterlikleri ,113 ,254 ,090 444 ,659 ,631 1,586
Kuru Uziim 1 (Constant) 42,357 10,377 4,082 ,000

Entelektiiel varliklar -,174 ,191 -,172 -,910 ,369 713 1,403

iletisim ve ulagim yeterlikleri 421 ,202 ,394 2,086 ,044 , 713 1,403
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Hurma 1 (Constant) 10,959 13,572 ,807 425
Entelektiiel varliklar 461 ,243 ,339 1,895 ,066 ,756 1,322
iletisim ve ulagim yeterlikleri ,103 219 ,085 472 ,640 , 756 1,322
Tibbi Bitkiler 1 (Constant) 1,466 12,863 114 ,910
Entelektiiel varliklar ,163 ,295 ,108 ,552 ,585 AT8 2,093
iletisim ve ulagim yeterlikleri ,816 ,268 ,593 3,043 ,005 478 2,093
Balik ve Deniz 1 (Constant) 1,525 10,015 ,152 ,880
Urunleri Entelektiiel varliklar 444 222 401] 2000 055 568 1,759
iletisim ve ulasim yeterlikleri ,239 ,229 ,209 1,044 ,305 ,568 1,759
Meyve Suyu 1 (Constant) 25,092 9,122 2,751 ,010
Entelektiiel varliklar ,147 173 ,185 ,849 ,403 ,593 1,686
iletisim ve ulasim yeterlikleri ,265 ,162 ,355 1,634 114 ,593 1,686

a. Bagiml degisken: Ihracat Performansi

3.6.14. Uriin Gruplarina Gore Firmalarin Uyguladigi Rekabet Stratejileri
Degerlendirmesi

Arastirmaya katilan firmalarin {riin gruplara gore uyguladiklar1 rekabet
stratejileri degerlendirilmistir. Gruplarin uyguladiklar: stratejilerin ortalama puanim
degerlendirmek i¢in bagimsiz degiskenler olarak iriin gruplarmin isimsel (Nominal)
diizeyinde olmasi ve bagimli degisken olarak rekabet stratejisileri aralikli(Interval)
diizeyde bir desisken oldugu i¢in F Testi olarak tek yonlii varyans AnalizitANOVA)
yapilmistir. Yapilan ANOVA analiz sonucglar1 asagidaki tablolarda goziikmektedir.
Tablo 128 verilerine gore rekabet stratejilerin p degerinin(anlamlilik derecesi) 0.05 ten
kiiciik oldugu i¢in, gruplar arasi rekabet stratejiler ortalama puanlar istatistiksel olarak
farklilasmistir. Uriin gruplar i¢inde olan farkliligi belirtmek ici LSD Post hoc testi
yapilmistir

Post Hoc analizi sonuglarina gére Meyve ve sebze grubu ile safran, Fistik, Kuru
tizim, T1bbi ve aromatik bitkiler, Balik ve Deniz {iriinler ve Meyve Suyu ve Konsantre

gruplar1 rekabet strateji ortalama puanlari arasinda istatistiksel olarak anlamli fark
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vardir. Safran grubu ile Meyve ve sebze grubu arasinda istatistiksel agidan anlamli
farklilik goziikmektedir. Fistik grubu ile Meyve ve sebze grubu arasinda istatistiksel
acidan anlamli farklilik gdziikmektedir. Kuru Uziim grubu ile Meyve ve sebze grubu
rekabet strateji ortalama puanlar1 arasinda istatistiksel olarak anlamli fark vardir.

Hurma grubu ile Meyve ve sebze grubu arasinda rekabet strateji ortalama
puanlar1 acisindan istatistiksel olarak anlamli fark vardir. Tibbi ve aromatik bitkiler
grubu ile Meyve ve sebze ve Balik ve Deniz iiriinler gruplar1 arasinda rekabet strateji
ortalama puanlar1 agisindan istatistiksel olarak anlamli fark vardir. Balik ve Deniz
triinler grubu ile Tibbi ve aromatik bitkiler grubu arasinda rekabet strateji ortalama
puanlart acisindan istatistiksel olarak anlamli fark vardir. Meyve Suyu ve Konsantre
grubu ile Meyve ve sebze grubu arasinda rekabet strateji ortalama puanlar1 agisindan

istatistiksel olarak anlamli fark vardir.

Tablo 135: Varyans Analizi

Rekabet stratejileri

Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Between Groups 3000,139 7 428,591 2,673 ,011
Within Groups 42497,053 265 160,366
Total 45497,192 272
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Tablo 136: Coklu Karsilastirmalar Testi

Rekabet stratejileri
LSD
Mean Difference 95% Confidence Interval

(I) Urun gruplart (J) Urun gruplari (1-J) Std. Error Sig. Lower Bound Upper Bound

Meyve Ve Sebze Safran -9,09002" 3,26438 ,006 -15,5174 -2,6626
Fistik -9,10053" 3,15415 ,004 -15,3109 -2,8902
Kuru Uziim -6,68512" 3,18742 ,037 -12,9610 -,4092
Hurma -9,92760" 3,18742 ,002 -16,2035 -3,6517,
Tibbi Bitkiler -12,16330" 3,28619 ,000 -18,6337 -5,6929]
Balik ve Deniz Urunleri -5,50746 3,28619 ,095 -11,9778 ,9629'
Meyve Suyu -10,58862" 3,35932 ,002 -17,2030 -3,9743

Safran Meyve Ve Sebze 9,09002" 3,26438 ,006 2,6626 15,5174
Fistik -,01050 2,95395 ,997 -5,8267 5,8057
Kuru Uziim 2,40491 2,98945 422 -3,4812 8,2910}
Hurma -,83757 2,98945 ,780 -6,7237 5,0485
Tibbi Bitkiler -3,07327 3,09455 ,322 -9,1663 3,0198]
Balik ve Deniz Urunleri 3,58257 3,09455 ,248 -2,5105 9,6756
Meyve Suyu -1,49860 3,17210 ,637 -7,7443 4,7471

Fistik Meyve Ve Sebze 9,10053" 3,15415 ,004 2,8902 15,3109]
Safran ,01050 2,95395 ,997 -5,8057 5,8267
Kuru Uziim 2,41541 2,86868 ,401 -3,2329 8,0637
Hurma -,82707 2,86868 773 -6,4754 4,8212
Tibbi Bitkiler -3,06277 2,97804 ,305 -8,9264 2,8009
Balik ve Deniz Urunleri 3,59307 2,97804 ,229 -2,2706 9,4567
Meyve Suyu -1,48810 3,05854 ,627 -7,5102 4,5340

Kuru Uziim Meyve Ve Sebze 6,68512" 3,18742 ,037/,4092 12,9610
Safran -2,40491 2,98945 422 -8,2910 3,4812
Fistik -2,41541 2,86868 ,401 -8,0637 3,2329
Hurma -3,24248 2,90522 ,265 -8,9627 2,4778
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Tibbi Bitkiler -5,47818 3,01326 ,070 -11,4112|,4548
Balik ve Deniz Urunleri 1,17766 3,01326 ,696 -4,7553 7,1106
Meyve Suyu -3,90351 3,09285 ,208 -9,9932 2,1862
Hurma Meyve Ve Sebze 9,92760" 3,18742 ,002 3,6517 16,2035
Safran ,83757 2,98945 ,780 -5,0485 6,7237
Fistik ,82707 2,86868 773 -4,8212 6,4754
Kuru Uziim 3,24248 2,90522 ,265 -2,4778 8,9627
Tibbi Bitkiler -2,23570 3,01326 ,459 -8,1687 3,6973
Balik ve Deniz Urunleri 4,42014 3,01326 ,144 -1,5128 10,3531
Meyve Suyu -,66103 3,09285 ,831 -6,7507 5,4287
Tibbi Bitkiler Meyve Ve Sebze 12,16330" 3,28619 ,000 5,6929 18,6337
Safran 3,07327 3,09455 ,322 -3,0198 9,1663
Fistik 3,06277 2,97804 ,305 -2,8009 8,9264
Kuru Uziim 5,47818 3,01326 ,070 -,4548 11,4112
Hurma 2,23570 3,01326 ,459 -3,6973 8,1687
Balik ve Deniz Urunleri 6,65584" 3,11756 ,034 5175 12,7942
Meyve Suyu 1,57468 3,19455 ,622 -4,7152 7,8646
Balik ve Deniz Meyve Ve Sebze 5,50746 3,28619 ,095 -,9629 11,9778
Urunleri Safran -3,568257 3,09455 ,248 -9,6756 2,5105
Fistik -3,59307 2,97804 ,229 -9,4567 2,2706
Kuru Uziim -1,17766 3,01326 ,696 -7,1106 4,7553
Hurma -4,42014 3,01326 ,144 -10,3531 1,5128
Tibbi Bitkiler -6,65584" 3,11756 ,034 -12,7942 -,5175
Meyve Suyu -5,08117 3,19455 ,113 -11,3711 1,2088
Meyve Suyu Meyve Ve Sebze 10,58862" 3,35932 ,002 3,9743 17,2030
Safran 1,49860 3,17210 ,637 -4,7471 7,7443
Fistik 1,48810 3,05854 ,627 -4,5340 7,5102
Kuru Uziim 3,90351 3,09285 ,208 -2,1862 9,9932
Hurma ,66103 3,09285 ,831 -5,4287 6,7507
Tibbi Bitkiler -1,57468 3,19455 ,622 -7,8646 4,7152
Balik ve Deniz Urunleri 5,08117 3,19455 ,113 -1,2088 11,3711

*. Ortalama fark 0.05 seviyesinde anlamlidir.
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3.6.15. Uriin Gruplarina Gére Firmalarin Uyguladigi Maliyet Liderligi
Stratejisinin Degerlendirmesi

Arastirmaya katilan firmalar  {iriin gruplarina gore uyguladiklart rekabet
stratejileri agisindan degerlendirilmisler. Birinci asamada maliyet liderligi agisinda
degerlendirme yapilmaktadir. Uriin gruplarina gére Tablo 130°da goriindiigii gibi Tibbi
ve aromatik bitkilerin ortalamas1 56.56 iken, Meyve Suyu ve Konsntre 54.44, Hurma
50.43, Balik ve Deniz Urunleri 49.24, kuru iziim 48.46, Safran 48.28, fistik 47.08 ve
meyve ve sebze 40.74 ortalama notlar ile izlemektedir. Yapilan regresyon analizin
sonuglar1 Tablo 135 — 137°de yer almustir. Elde edilen verilere gore Safran, Fistik, Tibbi
ve Aromatik bitkiler ve Meyve suyu ve Konsantreler’de maliyet liderliginin stratejisi

istatistiksel olarak ihracat performansinin {izerinde etkisi bulunmaktadir.

Tablo 137: Tammlayic Istatiktikler

Mean Std. Deviation N
Yas Meyve Ve Sebze fhracat Performansi 42,5000 13,35535 27|
Maliyet liderligi stratejisi 40,7407 20,58614 27,
Safran Thracat Performanst 53,2353 14,22931 34
Maliyet liderligi stratejisi 48,2843 27,88711 34
Fistik [hracat Performansi 50,6875 13,76296 40
Maliyet liderligi stratejisi 47,0833 24,93224 40
Kuru Uziim Thracat Performanst 50,1974 12,47134 38
Maliyet liderligi stratejisi 48,4649 19,45728 38|
Hurma [hracat Performanst 44,3421 14,25734 38|
Maliyet liderligi stratejisi 50,4386 20,77220 38|
Tibbi ve Aromatik Bitkiler —Thracat Performansi 47,7273 19,57920 33
Maliyet liderligi stratejisi 56,5657 24,00427 33|
Balik ve Deniz Urunleri Thracat Performanst 37,5000 15,78666 33|
Maliyet liderligi stratejisi 49,2424 22,37656 33
Meyve Suyu ve Konsantre  Thracat Performansi 46,8333 11.40805 30
Maliyet liderligi stratejisi 54.4444 2632807 30
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Tablo 138: Model Ozeti

Change Statistics
Adjusted R | Std. Error of the | R Square Sig. F
Urun gruplart  Model R R Square Square Estimate Change F Change | dfl | df2 | Change
Yas Meyve Ve 1
,0062 1,000 -,040 13,61961(,000 ,001 1|  25),977
Sebze
Safran ,6322 1,399 ,380 11,20175(,399 21,249 1|  32|,000
Fistik 1 4058 1,164 ,142 12,75115(,164 7,435 1| 38/,010
Kuru Uzim 1 ,1382 1,019 -,008 12,52207(,019 ,701 1| 36/,408
Hurma 1 ,0222 1,000 -,027 14,45053(,000 ,017 1| 36/,896
Tibbi Bitkiler 1 4282 1,183 ,156 17,98278|,183 6,934 1 31/,013
Balik ve Deniz 1
. 5228 1,272 ,249 13,68485(,272 11,584 1|  31/,002
Urunleri
Meyve Suyu 1
,0418 1,002 -,034 11,60008(,002 ,048 1| 28/,828
ve Konsantre
a. Ongoriiciiler: (Sabit),Maliyet liderligi
stratejisi
Tablo 139: Varyans Analizi
Urun gruplari Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Meyve Ve Sebze 1 Regression ,158 1{,158 ,001 9772
Residual 4637,342 25 185,494
Total 4637,500 26
Safran 1 Regression 2666,282 1 2666,282 21,249(,0002
Residual 4015,335 32 125,479
Total 6681,618 33
Fistik 1 Regression 1208,859 1 1208,859 7,435(,0102
Residual 6178,485 38 162,592
Total 7387,344 39
Kuru Uziim 1 Regression 109,889 1 109,889(,701 ,4082
Residual 5644,881 36 156,802
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Total 5754,770 37
Hurma 1 Regression 3,612 1 3,612,017 ,8962
Residual 7517,441 36 208,818
Total 7521,053 37
Tibbi Bitkiler 1 Regression 2242254 1 2242254 6,934(,0132
Residual 10024,791 31 323,380
Total 12267,045 32
Balik ve Deniz Urunleri 1 Regression 2169,472 1 2169,472 11,584/,002?
Residual 5805,528 31 187,275
Total 7975,000 32
Meyve Suyu 1 Regression 6,437 1 6,437|,048 ,8282
Residual 3767,729 28 134,562
Total 3774,167 29
a. Ongoriiciiler: (Sabit),Maliyet liderligi stratejisi
b. Bagiml degisken: [hracat Performansi
Tablo 140: Katsayilar
Standardized
Unstandardized Coefficients | Coefficients
Urun gruplari Model B Std. Error Beta t Sig.
Meyve Ve Sebze 1 (Constant) 42,346 5,900 7,177 ,000)
Maliyet liderligi
o ,004 ,130 ,006 ,029 977
stratejisi
Safran 1 (Constant) 37,672 3,885 9,698 ,000)
Maliyet liderligi
o ,322 ,070 632 4,610 ,000}
stratejisi
Fistik 1 (Constant) 40,174 4,351 9,233 ,000}
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Maliyet liderligi
L ,223 ,082 405 2,727 ,010
stratejisi
Kuru Uziim 1 (Constant) 45,905 5,515 8,323 ,000
Maliyet liderligi
L ,089 ,106 ,138 ,837 ,408
stratejisi
Hurma 1 (Constant) 43,583 6,227 7,000 ,000
Maliyet liderligi
L ,015 114 ,022 ,132 ,896
stratejisi
Tibbi Bitkiler 1 (Constant) 28,002 8,119 3,449 ,002
Maliyet liderligi
L ,349 ,132 ,428] 2,633 ,013
stratejisi
Balik ve Deniz Urunleri 1 (Constant) 19,380 5,832 3,323 ,002
Maliyet liderligi
L ,368 ,108 ,522] 3,404 ,002
stratejisi
Meyve Suyu 1 (Constant) 45,859 4,932 9,298 ,000
Maliyet liderligi
L ,018 ,082 ,041 ,219 ,828
stratejisi

a. Bagimli degisken: Thracat Performansi

3.6.16. Uriin Gruplarna Gére Firmalarin Uyguladign Farkhlastirma
Stratejisinin Degerlendirmesi

Arastirmaya katilan firmalar  {riin gruplarina gore uyguladiklar1 rekabet
stratejileri  acisindan degerlendirilmisler. Bu asamada {iriin gruplart esasinda
Farklilastirma stratejisinin etkisi ithracat performansi iizerinde incelenmistir. Elde edilen
bilgiler Tablo 134’te yer almaktadir. Meyve Suyu ve Konsntre 66.24 ortalamasi ile
birinci sirada yer almaktadir. Meyve suyu ve konsantreyi, Hurma 65.24, Tibbi ve
aromatik bitkilerin 64.64, Safran 64.21, fistik 63.54, kuru tiziim 60.96, Balik ve Deniz
Urunleri 55.55, Yas meyve ve sebze 52 ortalama notlar1 ile izlemektedirler.

Yapilan regresyon analizin sonuglart Tablo 139 — 141°de yer almaktadir. Elde
edilen verilere gore Safran, Fistik, Tibbi ve Aromatik bitkiler, Balik ve deniz iiriinleri ,
Meyve suyu ve Konsantreler’de Farklilastirma stratejisinin istatistiksel olarak ihracat

performansinin {izerinde etkisi bulunmaktadir.
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Tablo 141: Tanimlayici Istatiktikler

Urun gruplari Mean Std. Deviation N
Meyve Ve Sebze Ihracat Performansi 42,5000 13,35535 27
Farklilagtirma Stratejisi 52,0062 16,23522 27
Safran Thracat Performansi 53,2353 14,22931 34
Farklilastirma Stratejisi 64,2157 14,25469 34
Fistik fhracat Performansi 50,6875 13,76296 40
Farklilastirma Stratejisi 63,5417 12,92890 40
Kuru Uziim Thracat Performansi 50,1974 12,47134 38
Farklilagtirma Stratejisi 60,9649 13,36781 38|
Hurma ihracat Performansi 44,3421 14,25734 38|
Farklilastirma Stratejisi 65,2412 12,86174 38|
T1bbi Bitkiler fhracat Performansi 47,7273 19,57920 33
Farklilastirma Stratejisi 64,6465 16,00650 33
Balik ve Deniz Urunleri fhracat Performansi 37,5000 15,78666 33|
Farklilagtirma Stratejisi 55,5556 15,54377 33
Meyve Suyu fhracat Performansi 46,8333 11,40805 30
Farklilastirma Stratejisi 66,2500 14,23959 30,
Tablo 142: Model Ozeti
Change Statistics
Adjusted R| Std. Error of the R Square Sig. F
Urun gruplari Model] R R Square Square Estimate Change F Change | dfl | df2 Change
Meyve Ve Sebze 1 4472 |,200 ,168 12,18236(,200 6,248 1 25(,019
Safran 1 ,560? |,314 ,292 11,97109(,314 14,625 1 32(,001
Fistik 1 ,3292 1,108 ,085 13,16618(,108 4,616 1 38,038
Kuru Uziim 1 ,313% |,098 ,073 12,00979(,098 3,899 1 36/,056
Hurma 1 ,1542 1,024 -,003 14,28064(,024 ,879 1 36(,355
Tibbi Bitkiler 1 ,5392 [,290 ,267 16,76172(,290 12,662 1 31{,001
Balik ve Deniz 1
. ) ,6002 |,360 ,339 12,83608(,360 17,402 1 31{,000
Urunleri
Meyve Suyu 1 ,4382 1,192 ,163 10,43565(,192 6,656 1 28/,015

a. Ongoriiciiler: (Sabit),Farklilastirma Stratejisi
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Tablo 143: Varyans Analizi

Urun gruplari Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.

Meyve Ve Sebze 1 Regression 927,254 1 927,254 6,248|,0192
Residual 3710,246 25 148,410
Total 4637,500 26

Safran 1 Regression 2095,797 1 2095,797| 14,625(,0012
Residual 4585,821 32 143,307
Total 6681,618 33

Fistik 1 Regression 800,109 1 800,109 4,616/,0382
Residual 6587,235 38 173,348
Total 7387,344 39

Kuru Uziim 1 Regression 562,306 1 562,306 3,899(,0562
Residual 5192,464 36 144,235
Total 5754,770 37

Hurma 1 Regression 179,337 1 179,337(,879 ,3552
Residual 7341,715 36 203,937
Total 7521,053 37

Tibbi Bitkiler 1 Regression 3557,430 1 3557,430] 12,662(,001?
Residual 8709,615 31 280,955
Total 12267,045 32

Balik ve Deniz Urunleri 1 Regression 2867,290 1 2867,290 17,402],0002
Residual 5107,710 31 164,765
Total 7975,000 32

Meyve Suyu 1 Regression 724,890 1 724,890 6,656|,0152
Residual 3049,277 28 108,903
Total 3774,167 29

a. Ongoriiciiler: (Sabit),Farklilagtirma Stratejisi

b. Bagimli degisken: Thracat Performansi
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Tablo 144: Katsayilar

Unstandardized

Standardize
d

Coefficients Coefficients
Urun gruplari Model B Std. Error Beta t Sig.
Meyve Ve Sebze 1 (Constant) 23,370 8,004 2,920 ,007
Farklilagtirma Stratejisi ,368 ,147 447 2,500 ,0191
Safran 1 (Constant) 17,335 9,610 1,804 ,081
Farklilagtirma Stratejisi ,559 ,146 ,560 3,824 ,001
Fistik 1  (Constant) 28,427 10,569 2,690 ,011
Farklilagtirma Stratejisi ,350 ,163 ,329 2,148 ,038]
Kuru Uziim 1 (Constant) 32,418 9,213 3,519 ,001
Farklilagtirma Stratejisi ,292 ,148 313 1,974 ,056)
Hurma 1  (Constant) 33,175 12,132 2,734 ,010
Farklilagtirma Stratejisi 171 ,183 ,154 ,938 ,355
Tibbi Bitkiler 1  (Constant) 5,144 12,318 418 679]
Farklilagtirma Stratejisi ,659 ,185 ,539 3,558 ,001
Balik ve Deniz Urunleri 1 (Constant) 3,668 8,412 436 ,666
Farklilagtirma Stratejisi ,609 ,146 ,600] 4,172 ,000
Meyve Suyu 1 (Constant) 23,572 9,215 2,558 ,016
Farklilagtirma Stratejisi ,351 ,136 ,438 2,580 ,015

a. Bagimli degisken: Thracat Performansi
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3.6.17. Uriin Gruplarima Gére Firmalarin Uyguladign Odaklanma
Stratejisinin Degerlendirmesi

Arastirmaya katilan firmalar, {riin gruplarma gore uyguladiklart rekabet
stratejileri acisindan degerlendirilmisler. Ugiincii asamada iiriin gruplar1 esasinda
Odaklanma stratejisinin etkisi ihracat performansi iizerinde incelenmistir. Elde edilen
ortalama notlar1 Tablo 138’de goriinmektedirler. Tablo 138’de goriindiigii gibi Tibbi ve
aromatik bitkilerin 61.06 ortalamasi ile birinci sirada yer almaktadir. Bu {iriinii Fistik
59.5, Safran 57.94, Hurma 57.76, Balik ve Deniz Urunleri 57.72, Meyve suyu ve
konsantre 56, kuru iizim 55 ve Yas meyve ve sebze 51.66 ortalama notlari ile
izlemektedirler. Yapilan regresyon analizin sonucglari Tablo 145 — 147’de yer
almaktadir. Elde edilen verilere gore Safran, Fistik, Tibbi ve Aromatik bitkiler, Balik ve
deniz {irlinleri, Meyve suyu ve Konsantreler grublarinda Odaklanma stratejisinin
istatistiksel olarak ihracat performansinin lizerinde etkisi bulunmaktadir.

Tablo 145: Tamimlayic istatistikler

Urun gruplari Mean Std. Deviation N
Meyve Ve Sebze ihracat Performansi 42,5000 13,35535 27|
Odaklanma Stratejisi 51,6667 16,58312 27
Safran Thracat Performansi 53,2353 14,22931 34
Odaklanma Stratejisi 57,9412 12,56002 34
Fistik Thracat Performanst 50,6875 13,76296 40
Odaklanma Stratejisi 59,5000 13,57789 40
Kuru Uziim [hracat Performansi 50,1974 12,47134 38
Odaklanma Stratejisi 55,0000 11,38990 38
Hurma Ihracat Performansi 44,3421 14,25734 38‘
Odaklanma Stratejisi 57,7632 13,49161 38|
Tibbi Bitkiler [hracat Performansi 47,7273 19,57920 33‘
Odaklanma Stratejisi 61,0606 17,62268 33
Balik ve Deniz Urunleri Thracat Performansi 37,5000 15,78666 33‘
Odaklanma Stratejisi 57,7273 20,04257 33
Meyve Suyu Thracat Performanst 46,8333 11,40805 30,
Odaklanma Stratejisi 56,0000 15,61388 30
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Tablo 146: Model Ozeti

Change Statistics

Adjusted R | Std. Error of | R Square Sig. F
Urun gruplari Model R R Square Square the Estimate | Change F Change dfl | df2 | Change
Meyve Ve Sebze 1 3718 1,138 ,103 12,64673(,138 3,995 1| 25{,057
Safran 1 5248 1,274 ,252 12,30947(,274 12,096 1] 32{,001
Fistik 1 ,426% 1,181 ,160 12,61754],181 8,402 1| 38,006
Kuru Uziim 1 ,2932 1,086 ,060 12,09027(,086 3,369 1] 36,075
Hurma 1 ,1852 1,034 ,008 14,20358(,034 1,281 1] 36|,265
Tibbi Bitkiler 1 ,6592 1,435 ,416 14,95665(,435 23,837 1| 31},000
Balik ve Deniz Urunleri 1 ,606% |,367 ,347 12,75653],367 18,008 1| 31{,000
Meyve Suyu 1 478 1,229 ,201 10,19671],229 8,300 1| 28,008

a. Ongoriiciiler: (Sabit),Odaklanma Stratejisi
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Tablo 147: Varyans Analizi

Urun gruplart ~ Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Meyve Ve 1 Regression 639,008 1 639,008 3,995 ,0573
Sebze Residual 3998,492 25 159,940
Total 4637,500 26
Safran 1 Regression 1832,876 1 1832,876 12,096 ,0019
Residual 4848,741 32 151,523
Total 6681,618 33
Fistik 1 Regression 1337,657 1 1337,657| 8,402 ,0069
Residual 6049,687 38 159,202
Total 7387,344 39
Kuru Uziim 1 Regression 492,480 1 492,480 3,369 ,0759
Residual 5262,289 36 146,175
Total 5754,770 37
Hurma 1 Regression 258,352 1 258,352 1,281 ,2653
Residual 7262,700 36 201,742
Total 7521,053 37
Tibbi Bitkiler 1 Regression 5332,303 1 5332,303| 23,837 ,0009
Residual 6934,742 31 223,701
Total 12267,045 32
Balik ve Deniz 1 Regression 2930,396 1 2930,396| 18,008 ,000%
Urunleri Residual 5044,604] 31 162,729
Total 7975,000 32
Meyve Suyu 1 Regression 862,928 1 862,928 8,300 ,0083
Residual 2911,239 28 103,973
Total 3774,167 29

a. Predictors: (Constant), Odaklanma Stratejisi

b. Dependent Variable: Thracat Performansi
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Tablo 148: Katsayilar

Unstandardized

Standardized

Coefficients Coefficients
fUrun gruplart  Model B Std. Error Beta Sig.
Meyve Ve 1 (Constant) 27,054 8,102 3,339(,003
Sebze Odaklanma
o ,299 ,150 371 1,999(,057
Stratejisi
Safran 1 (Constant) 18,855 10,108 1,865(,071
Odaklanma
. ,593 171 ,524 3,478(,001
Stratejisi
Fistik 1 (Constant) 25,023 9,076 2,757,009
Odaklanma
o 431 ,149 ,426 2,899(,006
Stratejisi
Kuru Uziim 1 (Constant) 32,580 9,796 3,326(,002
Odaklanma
o ,320 ,175 ,293 1,836(,075
Stratejisi
Hurma 1 (Constant) 33,029 10,259 3,219(,003
Odaklanma
o ,196 173 ,185 1,132],265
Stratejisi
Tibbi Bitkiler 1 (Constant) 3,000 9,524 ,315 ,755
Odaklanma
o ,733 ,150 ,659 4,882,000
Stratejisi
Balik ve Deniz 1 (Constant) 9,938 6,864 1,448,158
Urunleri Odaklanma
L ATT ,113 ,606 4,2441,000
Stratejisi
Meyve Suyu 1 (Constant) 27,269 7,042 3,873|,001
Odaklanma
o ,349 121 478 2,881|,008
Stratejisi

a. Bagimli degisken: [hracat Performanst
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3.6.18. Uriin Gruplarina Gére Firmalarin fhracat Yaptiklarn Uriinler
Uzerinde Uygulanan Teknoloji Degerlendirmesi

Aragtirmaya tabi tutulan iirlin gruplan1 yaptiklar1 iirin ihracati {izerinde
uygulanan teknoloji seviyesi degerlendirilmistir. Uriin gruplar1 bagimsiz degiskenler
olarak isimsel (Nominal ) bir 6l¢ekte degisken ve kullanilan teknolojiler bagimli degisen
olarak bir sirali (Ordinal) 6lgege olmasi i¢in Ki-Kare analizi yapilmistir. Tablo149’de
goriindigii gibi yapilan testin p degeri 0.05 ten kiiclik olmasi i¢in firmalarin ihracat

yaptiklari iirlinler iizerinde kullandiklar1 teknoloji agisindan anlamli farklilik vardir.

Tablo 149: Ki- Kare Testi

Asymp. Sig. (2-
Value df sided)
Pearson Chi-Square 65,6492 28 ,000
Likelihood Ratio 67,389 28 ,000
Linear-by-Linear Association 1,047 1 ,306
N of Valid Cases 266

a. 9 cells (22,5%) have expected count less than 5.

b.  The minimum expected count is 2,33.

3.6.19. Firmalarin Thracat Uriinler Uzerinde Uygulanan Teknoloji a¢isindan
Thracat Performans Degerlendirmesi

Firmalarin ihracat iriinleri iizerinde uyguladiklar1 teknolojiye gore ihracat
performans ortalamalar1 degerlendirilmistir. Yapilan tek yonlii varyans analizi sonucu
elde edilen p degerinin 0.05 ten kiigiik olmasi istatistiksel olarak firmalarin ihracat
performans ortalama puanlar arasinda farklilik tespit edilmistir. Kullanilan teknoloji
seviyeleri iginde birinci ve elde edilen daha istiin performans puani 53,1250 olarak tam

mekanize olan seviyeye aittir(Tablo 150).
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Tablo 150: Tammhiyiel istatistikler

. 0 .
ihracat Performansi 95% Confidence Interval for
Mean
Std. Upper
Mean Deviation Std. Error | Lower Bound Bound Minimum | Maximum
Tam el vasitasiyla 1 6 45,8333 18,75278 7,65579 26,1535 65,5132 30,00 77,50
Neredeyse mekanize 1 46| 45,3804 16,04652 2,36593 40,6152 50,1457 10,00 72,50
Yari mekanize 1 115| 43,7609 13,94449 1,30033 41,1849 46,3368 7,50 77,50
Genellikle mekanize 1 98| 50,7653 15,17683 1,53309 47,7225 53,8081 5,00 80,00
Tam Mekanize 1 8| 53,1250 13,00755 4,59886 42,2504 63,9996 40,00 77,50
Total 273| 46,8681| 15,10499 ,91420 45,0683 48,6679 5,00 80,00
Tablo 151: Varyans Analizi
ihracat Performansi
df
Sum of Squares Mean Square F Sig.
Between Groups 3020,176 755,044 3,427 009
e 268
Within Groups 50039,577 220,297
272
Total 62059,753
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Tablo 152: Coklu Karsilastirmalar Testi

fhracat Performansi

LSD

(I) Uriinde kullanilan () Uriinde kullanilan Mean 95% Confidence Interval
Teknoloji Teknoloji Difference (I-J) | Std. Error Sig. Lower Bound Upper Bound
Tam el vasitasiyla 1 Neredeyse mekanize 1 ,45290 6,44245(,944 -12,2314 13,1372
Yari mekanize 1 2,07246 6,21545],739 -10,1649 14,3098
Genellikle mekanize 1 -4,93197 6,24212],430 -17,2218 7,3579)
Tam Mekanize 1 -7,29167 8,01581),364 -23,0736 8,4903
Neredeyse mekanize 1 Tam el vasitasiyla 1 -,45290 6,44245(,944 -13,1372 12,2314
Yari mekanize 1 1,61957 2,58934|,532 -3,4785 6,7176
Genellikle mekanize 1 -5,38487" 2,65273(,043 -10,6077 -,1620
Tam Mekanize 1 -7,74457 5,68561),174 -18,9387 3,4496
Yari mekanize 1 Tam el vasitasiyla 1 -2,07246 6,21545(,739 -14,3098 10,1649]
Neredeyse mekanize 1 -1,61957 2,58934(,532 -6,7176 3,4785
Genellikle mekanize 1 -7,00444* 2,04048],001 -11,0218 -2,9870
Tam Mekanize 1 -9,36413 5,42704|,086 -20,0492 1,3209]
Genellikle mekanize 1 Tam el vasitasiyla 1 4,93197 6,24212],430 -7,3579 17,2218
Neredeyse mekanize 1 5,38487" 2,65273],043 ,1620 10,6077
Yari mekanize 1 7,00444" 2,04048],001 2,9870 11,0218
Tam Mekanize 1 -2,35969 5,45757],666 -13,1049 8,3855
Tam Mekanize 1 Tam el vasitasiyla 1 7,29167 8,01581|,364 -8,4903 23,0736
Neredeyse mekanize 1 7,74457 5,68561|,174 -3,4496 18,9387
Yari mekanize 1 9,36413 5,42704],086 -1,3209 20,0492
Genellikle mekanize 1 2,35969 5,45757],666 -8,3855 13,1049

*. Ortalama fark 0.05 seviyesinde anlamlidir.
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3.6.20. Firmalarin Ihracat hakkinda karar veren Kisilere gore Ihracat

Performans ortalama Degerlendirmesi

Arastirmaya katilan isletmelerin ihracat hakkinda karar veren kisilere gore

performans ortalama degerlendirmesi igin tek yonlii varyans analizi (ANOVA) analizi

yapilmistir. Firmalarin ihracat performans ortalamasi ihracat hakkinda karar veren

kisilere gore farklilasmistir. Analiz sonuglarina gore 52.014 puan ile ihraca birimine

sahip olan igletmeler birinci sirada yer almaktadirlar(Tablo 153).

Tablo 153: Tammhiyici istatistikler

fhracat Performansi

95% Confidence Interval for
Mean
N Mean | Std. Deviation| Std. Error Lower Bound | Upper Bound | Minimum Maximum
Firma Sahibi 48| 45,2083 15,22730 2,19787 40,7868 49,6299 10,00 77,50
Yonetim Kurulu 50| 44,0500 13,48554 1,90714 40,2175 47,8825 10,00 72,50
Genel Mudur 78| 46,7628 15,49041 1,75394 43,2703 50,2554 7,50 75,00
Pazarlama Bolumu 23| 43,1522 12,45942 2,59797 37,7643 48,5400 20,00 67,50
Ihracat Bolumu 67| 52,0149 15,84273 1,93550 48,1506 55,8793 5,00 80,00
Total 266| 46,9831 15,15768 ,92938 45,1532 48,8130 5,00 80,00
Tablo 154: Varyans Analizi
Ihracat Performansi
Sum of Squares df Mean Square F Sig.

Between Groups 2619,068 4 654,767 2,933 ,021

Within Groups 58266,106 261 223,242

Total 60885,174 265
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Tablo 155: Coklu Karsilastirmalar Testi

Thracat Performansi

LSD

(I) Thracata karar veren

(J) Thracata karar veren

Mean Difference

95% Confidence Interval

kisi kisi (1-J) Std. Error Sig. Lower Bound Upper Bound
Firma Sahibi Yonetim Kurulu 1,15833 3,01922(,702 -4,7868 7,1035
Genel Mudur -1,55449 2,74098(,571 -6,9517 3,8428
Pazarlama Bolumu 2,05616 3,78907(,588 -5,4049 9,5172
Ihracat Bolumu -6,80659" 2,82539(,017 -12,3701 -1,2431
Yonetim Kurulu Firma Sahibi -1,15833 3,01922(,702 -7,1035 4,7868
Genel Mudur -2,71282 2,70683|,317 -8,0428 2,6172
Pazarlama Bolumu ,89783 3,76444(,812 -6,5147 8,3104
Ihracat Bolumu -7,96493" 2,79228(,005 -13,4632 -2,4667
Genel Mudur Firma Sahibi 1,55449 2,74098(,571 -3,8428 6,9517
Yonetim Kurulu 2,71282 2,70683(,317 -2,6172 8,0428
Pazarlama Bolumu 3,61065 3,54517(,309 -3,3701 10,5914
Ihracat Bolumu -5,25210" 2,48878(,036 -10,1528 -,3515
Pazarlama Bolumu Firma Sahibi -2,05616 3,78907(,588 -9,5172 5,4049
Yonetim Kurulu -,89783 3,76444(,812 -8,3104 6,5147
Genel Mudur -3,61065 3,54517(,309 -10,5914 3,3701
Ihracat Bolumu -8,86275" 3,61084(,015 -15,9728 -1,7527
Ihracat Bolumu Firma Sahibi 6,80659" 2,82539|,017 1,2431 12,3701
Yonetim Kurulu 7,96493" 2,79228(,005 2,4667 13,4632
Genel Mudur 5,25210" 2,48878(,036 ,3515 10,1528
Pazarlama Bolumu 8,86275" 3,61084/,015 1,7527 15,9728

*, Ortalama fark 0.05 seviyesinde anlamlidir.
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3.6.21. Firmalarin Ihracat Tecriibesine gore Ihracat Performans Ortalama
Degerlendirmesi

Aragtirmaya tabi tutulan isletmelerin ihracat tecriibesi acisindan ihracat

performans ortalamalar1 degerlendirilmistir. Bu degerlendirme i¢in tek yonlii varyans

analizi (ANOVA) analizi yapilmistir. Firmalarin ihracat performans ortalamasi

istatistiksel agidan farklilasmustir.

Analiz sonuglarima goére 6-10 yil arasinda c¢alisan

firmalarin 81 puan olmak iizere, performans ortalamasi birinCi sirada yer almaktadir. Bu

degerlendirmenin sonuglari tablo 149°da yer almaktadir.

Tablo 156: Tammhiyici istatistikler

fhracat Performansi

95% Confidence Interval for Mean
N Mean |Std. Deviation| Std. Error Lower Bound Upper Bound Minimum Maximum
5 Yildan az 43| 42,0930 17,03402 2,59766 36,8507 47,3353 5,00 72,50
6 ila 10 yil 81| 49,7531 13,03604 1,44845 46,8706 52,6356 17,50 75,00
11ila 15vyil 65| 48,7692 16,26876 2,01789 44,7380 52,8004 20,00 80,00
16 ila 20 yil 43| 49,6512 11,46399 1,74824 46,1231 53,1793 22,50 77,50
21ila 50 il 41| 40,2439 15,65053 2,44420 35,3040 45,1838 7,50 77,50
Total 273| 46,8681 15,10499 ,91420 45,0683 48,6679 5,00 80,00
Tablo 157: Varyans Analizi
Ihracat Performansi
Sum of Squares df Mean Square F Sig.

Between Groups 4021,696 4 1005,424 4,643 ,001

Within Groups 58038,057 268 216,560

Total 62059,753 272
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Tablo 158: Coklu Karsilastirmalar Testi

Thracat

LSD

(D) Firmanin

(J) Firmanin

95% Confidence Interval

Ihracat Ihracat Mean Difference

Tecriirbesi Tecriirbesi (1) Std. Error Sig. Lower Bound Upper Bound

5 Yildan az 6 ila 10 il -7,66006" 2,77666(,006 -13,1269 -2,1932
11ila 15vyil -6,67621" 2,892741,022 -12,3716 -,9808
16 ila 20 yil -7,55814" 3,17373|,018 -13,8068 -1,3095
21 ila 50 yil 1,84912 3,21220|,565 -4,4752 8,1735

6 ila 10 yil 5 Yildan az 7,66006" 2,77666(,006 2,1932 13,1269
11ila 15yil ,98386 2,45057(,688 -3,8410 5,8087
16 ila 20 yil ,10192 2,77666],971 -5,3649 5,5688
21ila 50 il 9,50918" 2,82055(,001 3,9559 15,0624

11ila 15vyil 5 Yildan az 6,67621" 2,89274(,022 ,9808 12,3716
6 ila 10 yil -,98386 2,45057],688 -5,8087 3,8410
16 ila 20 yil -,88193 2,89274(,761 -6,5773 4,8135
21ila 50 vyil 8,52533" 2,93490(,004 2,7469 14,3037

16 ila 20 yil 5 Yildan az 7,55814" 3,17373|,018 1,3095 13,8068
6 ila 10 yil -,10192 2,77666(,971 -5,5688 5,3649
11ila 15vyil ,88193 2,89274(,761 -4,8135 6,5773
21 ila 50 vyil 9,40726" 3,21220|,004 3,0829 15,7316

21 ila 50 vyil 5 Yildan az -1,84912 3,21220|,565 -8,1735 4,4752
6 ila 10 yil -9,50918" 2,82055(,001 -15,0624 -3,9559
11ila 15vyil -8,52533" 2,93490|,004 -14,3037 -2,7469
16 ila 20 yil -9,40726" 3,21220|,004 -15,7316 -3,0829

*, Ortalama fark 0.05 seviyesinde anlamlidir.
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3.6.22. Firmalarin Sektoérde Cahsma Yillarina Gore Thracat Performans

Ortalama Degerlendirmesi

Arastirmaya katilan isletmelerin sektorde yaptiklari ¢alisma acisindan ihracat
performans ortalamalar1 degerlendirilmistir. Bu degerlendirme igin tek yonlii varyans
analizi (ANOVA) analizi yapilmistir. Firmalarin ihracat performans ortalamasi
istatistiksel agidan farklilik gostermemektedir. Tablo 159°da analiz sonuglar1 yer

almaktadir.

Tablo 159: Tammhiyicl istatistikler

Thracat Performansi

95% Confidence Interval
for Mean
Upper
N Mean Std. Deviation | Std. Error Lower Bound Bound Minimum Maximum
lila10vyil 80| 46,5312 15,73361 1,75907 43,0299 50,0326 5,00 75,00
11 ila 20 yil 125| 47,9400 15,15399 1,35541 45,2573 50,6227 7,50 80,00
21 ila 30 vil 40| 48,4375 11,99208 1,89612 44,6022 52,2728 20,00 67,50
3lila40vyil 10| 45,0000 20,58182 6,50854 30,2767 59,7233 20,00 77,50
41 ila 50 vyil 17] 37,6471 13,33084 3,23320 30,7930 44,5011 22,50 60,00
Total 272 46,8474 15,12896 ,91733 45,0414 48,6534 5,00 80,00
Tablo 160: Varyans Analizi
Ihracat Performansi
Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Between Groups 1731,470 4 432,868 1,917 ,108
Within Groups 60296,448 267 225,829
Total 62027,918 271
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Tablo 161. Coklu Karsilastirmalar Testi

Thracat Performansi

LSD

(D) Firmanin

(J) Firmanin

sektorde calistigi sektorde calistigi

Mean Difference

95% Confidence Interval

yillar yillar (1-J) Std. Error Sig. Lower Bound Upper Bound
lila10yil 11 ila 20 vil -1,40875 2,15163(,513 -5,6451 2,8276
21 ila 30 il -1,90625 2,91009(,513 -7,6359 3,8234
3lila40vyil 1,53125 5,04042(,762 -8,3928 11,4553
41ila 50 vyil 8,88419" 4,01335(,028 ,9824 16,7860
11 ila 20 vil lila10vyil 1,40875 2,15163|,513 -2,8276 5,6451
21 ila 30 vil -,49750 2,72990(,856 -5,8724 4,8774
31 ila 40 yil 2,94000 4,93858|,552 -6,7835 12,6635
41ila 50 vyil 10,29294" 3,88468|,009 2,6444 17,9414
21 ila 30 yil  1lilal0yil 1,90625 2,91009(,513 -3,8234 7,6359]
11 ila 20 vil ,49750 2,72990|,856 -4,8774 5,8724
31 ila 40 yil 3,43750 5,31307(,518 -7,0233 13,8983
41 ila 50 vyil 10,79044* 4,35084(,014 2,2241 19,3568
31ila 40 vyil lila10vyil -1,53125 5,04042(,762 -11,4553 8,3928
11 ila 20 vil -2,94000 4,93858(,552 -12,6635 6,7835
21 ila 30 vyil -3,43750 5,31307(,518 -13,8983 7,0233
41 ila 50 vyil 7,35294 5,98891(,221 -4,4386 19,1444
41 ila 50 vyil lila10vyil -8,88419" 4,01335(,028 -16,7860 -,9824
11 ila 20 vil -10,29294* 3,88468(,009 -17,9414 -2,6444
21 ila 30 vil -10,79044* 4,35084(,014 -19,3568 -2,2241
31 ila 40 vyil -7,35294 5,98891(,221 -19,1444 4,4386

*. Ortalama farki 0.05 seviyesinde anlamlidur.
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3.7. UYGULAMANIN VERi ANALIZLERININ 2.BOLUMU
3.7.1. Firmalari Hedef Pazarlar1 Onceliklerinin Belirlemesi

Aragtirmaya katilan isletmelerin Oncelikli hedef pazarlar1 anketin birinci
boliimiin 9. Sorusu ile gerceklesmistir. Anketin 9. Sorusu ile firmalarin 5 6nemli ve
stratejik konumunda olan pazarlarinin belirtmesi istenmistir. Bu kismin bilgileri diizenli
bir tablo halinde ankette yer aldigi gibi siralanmistir. Satirlarin bashigi 1 den 5
puanlanmistir. Firmalarin anket iizere isaret yaptiklari iilkeler sayisi ile bilgiler {irtinler
esas1 ile tablolara kaydedilmistir. Rafi Purun (1986) kullandig1 katsayr metodu
kullanarak gruplar esasinda fiilkelerin katsayisi hesaplanmistir. Son olarak 8 grup
esasinda ilkelerin katsayilari siralanmistir. Tablo 162 firmalarin gruplar esasinda

oncelikli Pazar hedeflerini belirtmektedir.

Tablo 162: Hedef Pazarlarmin Onceliginin Belirlenmesinin Katsay: Hesaplama
Metodu

Kay1t Say1 4 2 2 5 3 16 5.216

1 2 3 4 5 Toplam | Katsay1 | Riitbe

Ulke | Yiizde % | %0.25 | %0.125 | %0.125 | %0.31 | %0.187 | %100

Katsay1 = 1/4+2/2+3/2+4/5+5/3 = 5.216

Kaynak: Rafi Purun, 1986.

3.7.2. Yas meyve ve Sebze Thracat Firmalarin Oncelikli Hedef Pazarlar

Tablo 163’de Yas Meyve ve Sebze ihracatgilarin oncelikli hedef Pazarlarim
siralamaktadir. Bu Tablo Elde edilen anket bilgilerine dayanarak, Yas Meyve ve Sebze
ihracatcilarin hedef Pazarlarini/Ulkeleri gostermektedir. Tabloda goriildiigii gibi Yas
Meyve ve Sebze ihracatgilarin oncelikli hedef Pazarlar1 Irak; Dubai, Rusya ve Dogu

Avrupa Bat1 Avrupa ve Tiirkiye olmak iizere siralanmaktadir.
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Tablo 163: Yas Meyve ve Sebze Thracat.a Firmalarin Oncelikli Hedef Pazarlar

Hedef Pazar sirasi Hedef Pazarlar Siralama
Katsayisi
Birinci Hedef Pazar Irak 8.11
Ikinci Hedef Pazar Dubai 7.76
Uciincii Hedef Pazar Rusya ve Dogu Avrupa 6.5
Dordiincii Hedef Pazar Bat1 Avrupa 5.86
Besinci Hedef Pazar Tirkiye 4.91

3.7.3. Safran Ihracatc Firmalarin Oncelikli Hedef Pazarlar

Tablo 164’de Safran ve safran triinleri ihracat¢ilarin Oncelikli hedef Pazarlarini
siralamaktadir. Bu Tablo Elde edilen anket bilgilerine dayanarak, Safran ihracatgilarin 6ncelikli
hedef Pazarlarini/Ulkelerini gostermektedir. Tabloda goriildiigii gibi Safran ihracatcilarin
oncelikli hedef pazarlarmin ilk sirasinda Bati Avrupa yer almaktadir. Cin, Dubai, ABD ve

Kanada ve Orta Dogu tilkeleri bir sonraki siralarda yer almaktadirlar.

Tablo 164: Safran ihracatci Firmalarin Oncelikli Hedef Pazarlar

Hedef Pazar sirasi Hedef Pazarlar

Siralama Katsayisi
Birinci Hedef Pazar Bati Avrupa 19.81
ikinci Hedef Pazar Cin 7.86
Uciincii Hedef Pazar Dubai 7.23
Dordiincii Hedef Pazar | ABD VE KANADA 6.5
Besinci Hedef Pazar Orta Dogu Ulkeleri 5.66

3.7.4. Fistik Ihracatc1 Firmalarin éncelikli hedef pazarlan

Tablo 158’de Fistik ihracatcilarinin oncelikli hedef Pazarlarini siralamaktadir. Bu
Tablo Elde edilen anket bilgilerine dayanarak, Fistik ihracat¢ilarin hedef o6ncelikli

Pazarlarmi/Ulkeleri gostermektedir. Tabloda goriildiigii gibi Fistik ihracatcilarn dncelikli hedef
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pazarlarinin ilk sirasinda Bat1 Avrupa yer almaktadir. Bu tilkeni Rusya ve Dogu Avrupa, Dubai,

Cin ve Irak takip etmektedirler.

Tablo 165: Fistik Thracatci Firmalarin Oncelikli Hedef Pazarlar

Hedef Pazar sirast Hedef Pazarlar

Siralama Katsayisi
Birinci Hedef Pazar Bati Avrupa 25.35
Ikinci Hedef Pazar Rusya ve Dogu Avrupa 9.58
Ugiincii Hedef Pazar Dubai 7.71
Dordiincii Hedef Pazar | Cin 6.28
Besinci Hedef Pazar Irak 5.66

3.7.5. Kuru Uziim Ihracat¢1 Firmalarin éncelikli hedef pazarlar

Tablo 166°da Kuru Uziim ihracat¢ilariin 6ncelikli hedef Pazarlarmi siralamaktadar.

Bu Tablo Elde edilen anket bilgilerine dayanarak, Kuru Uziim ihracatcilarin éncelikli hedef

Pazarlarini/Ulkeleri gostermektedir. Tabloda goriildiigii gibi Kuru Uziim ihracatgilarin

oncelikli hedef pazarlarinin ilk sirasinda Bati Avrupa yer almaktadir. Bu Ulkeni Rusya ve

Dogu Avrupa, Dubai, Orta Dogu Ulkeleri ve Tiirkiye takip etmektedirler.

Tablo 166: Kuru Uziim ihracatci Firmalarin Oncelikli Hedef Pazarlar

Hedef Pazar siras1 Hedef Pazarlar
Siralama Katsayisi
Birinci Hedef Pazar Bati Avrupa 17.93
ikinci Hedef Pazar Rusya ve Dogu Avrupa 16.15
Uciincii Hedef Pazar Dubai 10.93
Dérdiincii Hedef Pazar | Orta Dogu Ulkeleri 5/78
Besinci Hedef Pazar Tiirkiye 4.85
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3.7.5. Hurma ihracat¢1 Firmalarin éncelikli hedef pazarlar

Tablo 160°’de Hurma ihracatgilarimin oncelikli hedef Pazarlarini siralamaktadir. Bu
Tablo Elde edilen anket bilgilerine dayanarak, Hurma ihracatgilarin oOncelikli hedef
Pazarlarini/Ulkeleri gdstermektedir. Tabloda goriildiigii gibi Hurma ihracatgilarin dncelikli
hedef pazarlarinin ilk sirasinda Rusya ve Dogu Avrupa ve sonraki siralarda, sirasiyla Bati

Avrupa ,Dubai, Cin ve Tiirkiye yer almaktadir.

Tablo 167: Hurma fhracatci Firmalarin Oncelikli Hedef Pazarlan

Hedef Pazar sirasi Hedef Pazarlar

Siralama Katsayisi
Birinci Hedef Pazar Rusya ve Dogu Avrupa 17.66
ikinci Hedef Pazar Bati Avrupa 16.15
Uciincii Hedef Pazar Dubai 10.93
Dordiincii Hedef Pazar | Cin 4.85
Besinci Hedef Pazar Tiirkiye 4.85

3.7.6. Tibbi ve Aromatik Bitkiler Thracatci Firmalarin Oncelikli Hedef Pazarlar

Tablo 161 Tibbi ve Aromatik bitkiler ihracatgilarinin 6ncelikli hedef Pazarlarini
siralamaktadir. Bu Tablo Elde edilen anket bilgilerine dayanarak, Kuru Uziim ihracatgilarin
oncelikli hedef Pazarlarini/Ulkeleri gdstermektedir. Tabloda goriildiigii gibi Tibbi Bitkiler
thracatcilarin Oncelikli hedef pazarlarinin ilk sirasinda Bati Avrupa yer almaktadir. Bu
Ulkeni Rusya ve Dogu Avrupa, Dubai, Tiirkiye , Dubai ve ABD ve Kanada iilkeleri takip
etmektedirler.
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Tablo 168: Tibbi ve Aromatik Bitkiler Thracatci Firmalarin Oncelikli Hedef Pazarlar

Tablo3-71 —

Hedef Pazar sirasi

Hedef Pazarlar

Siralama Katsayisi

Birinci Hedef Pazar Bat1 Avrupa 18.06
Ikinci Hedef Pazar Rusya ve Dogu Avrupa 6.83
Uciincii Hedef Pazar Tiirkiye 5.2

Dérdiincii Hedef Pazar | Dubai 5.03
Besinci Hedef Pazar ABD VE KANADA 4.45

3.7.7. Balik ve Deniz Uriinleri Thracatci Firmalarin Oncelikli Hedef Pazarlar

Tablo 169’da Balik ve deniz iirlinleri ihracatgilarinin oncelikli hedef Pazarlarini

siralamaktadir. Bu Tablo Elde edilen anket bilgilerine dayanarak, Hurma ihracatcilarin

oncelikli hedef Pazarlarini/Ulkeleri gdstermektedir. Tabloda goriildiigii gibi Tibbi Bitkiler

ihracatgilarin Oncelikli hedef pazarlarinin ilk sirasinda Bati Avrupa yer almaktadir. Bu

Ulkeni Rusya ve Dogu Avrupa, Dubai, Tiirkiye ,Dubai ve ABD ve Kanada iilkeleri takip

etmektedirler.

Tablo 169: Balik ve deniz iiriinleri Thracatci Firmalarin Oncelikli Hedef Pazarlar

Hedef Pazar sirasi

Hedef Pazarlar

Siralama Katsayisi

Birinci Hedef Pazar Bati Avrupa 16.41
ikinci Hedef Pazar Dubai 9.45
Uciincii Hedef Pazar Halig Farsin Diger Ulkeleri 7.01
Dérdiincii Hedef Pazar Cin 6.9
Besinci Hedef Pazar Orta Dogu Ulkeleri 54
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3.7.8. Meyve Suyu Ve Konsantre Thracat¢1 Firmalarinin Oncelikli Hedef

Pazarlan

Tablo 163’de Meyve suyu ve konsantreler ihracatgilarinin o6ncelikli hedef

Pazarlarin1 siralamaktadir. Bu Tablo Elde edilen anket bilgilerine dayanarak, Hurma

ihracatcilarin dncelikli hedef Pazarlarmi/Ulkeleri gostermektedir. Tabloda goriildiigii

gibi Meyve suyu ve konsantreler ihracatgilarin 6ncelikli hedef pazarlarinin ilk sirasinda

Bat1 Avrupa yer almaktadir. Bu Ulkeni, Tiirkiye, Irak, Rusya ve Dogu Avrupa, Dubai,

ve Orta Dogu Ulkeleri takip etmekteditler.

Tablo 170: Meyve suyu ve konsantreler Thracatci Firmalarin Oncelikli Hedef Pazarlar

Hedef Pazar sirasi

Hedef Pazarlar

Siralama Katsayisi

Birinci Hedef Pazar Bat1 Avrupa 11.26
Ikinci Hedef Pazar Tiirkiye 94

Uciincii Hedef Pazar Irak 8.71
Doérdiincii Hedef Pazar | Rusya ve Dogu Avrupa 8.11
Besinci Hedef Pazar Orta Dogu Ulkeleri 5.73
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3.8. SECILMIS TARIM URUNLERI iIHRACATININ DURUM (GZFT)ANALIZI

Arastirmanin iiglincii ana boliimiinde anketin bir parcasi olarak se¢ilmis tarim
rtinleri ihracat yapan isletmelerin durumunu tespit etmek ig¢in durum analizi
yapilmistir. Durum analizi anketin olusturmak i¢in SWOT analizi literatiiriinden yola
¢ikarak , birinci asamada hazirlanan taslak iran Ticaret Gelistirme Kurumundan alinan
listesinden {iriin gruplar1 ihracat yapan firmalardan gruplar esasinda 10 sene ve iizere
ihracat tecriibesi olan firmalar dan olusan 24 bilir kisi i¢in gonderilmistir. Belirlenen
bilir kisiler ile yiiz yiize miilakat yapilmis ve ¢alistiklar: {iriin ile ilgili durum tespiti
yapilmustir. Uriin gruplar1 hakkinda elde edilen bilgileri vurguyalarak durum analizi
anketi gelistirilmistir.

Anketten elde edilen bilgiler diizenli bir tablo halinde ankette yer aldigi gibi
siralanmigtir. Satirlarin bashigi 1 den 7°ye puanlanmistir. Firmalarin anket lizere isaret
yaptiklari ifadeler iiriinler esasi ile tablolara kaydedilmistir.

Rafi Purun (1986) kullandig1 katsayr metodu (Tablo 171) kullanarak gruplar
esasinda ifadelerin katsayisi hesaplanmistir. Son olarak 8 grup esasinda iiriin gruplart
igin 4 tablo seklinde 1-Gii¢lii yonler 2-Zayif yonler 3-Firsatlar ve 4-Tehditler olarak

katsayilar1 siralanmistir.

Tablo 171: Durum (GZFT)analizinin Katsay1 Hesaplama Metodu
1 2 3 4 5

6 7 Toplam | Katsayr | Sira

Kayit Say1 6 7 4 2 4 2 5 30 8.852

SWOT Yiizde % %00.25 9%00.13 | %0.13 | %0.31 9%00.19 3 %100

BIiLESENI

1/6+42/7+3/4+4/2+5/4+6/2+7/5 = 8.852

Kaynak: Rafi Pur, 1986.
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3.8.1. Yas Meyve Ve Sebze Thracatimin Durum (GZFT) Analizi:

3.8.1.1. Yas meyve ve Sebze Grubunun ihracatinda Giiclii Yonleri

Tablo 172°de Yas meyve ve sebze grubu ihracatgilar1 agisindan, bu iriinlerin
ihracatinin swot analizi kapsaminda katsayilariyla itibariyle 6n plana ¢ikan oncelikli bes

giiclii yonii Tablo 165°de goriildiigi gibidir:

Tablo 172: Yas Meyve ve Sebze ihracatc isletmeler Acisindan Giiclii Yonler

Sira Segilen ifadeler
Siralama Katsayisi
Birinci giiglii yon Miisterinin bekledigi degeri gbz oniinde tutmak 8.42
Ikinci giiclii yon Hedef pazarlarda mallarin hizli teslimatin1 yapmak 7.81
Ugiincii giiglii yon Saygin ve giivenilir bir sirket olmak 7.42
Dérdiincii giiglii yon | Rakiplere gore essiz ve daha kaliteli {irlin sunmak 6.04
Beginci giiclii yon Uriin islemesinde yeterli deneyime sahip olmak 5.82

Tablo 172°den de goriildiigii izere swot analizi kapsaminda 6n plana ¢ikan giiglii
yonler igerisinde “Miisterinin bekledigi degeri gbéz Oniinde tutmak” 8,42 siralama
katsayist ile ilk sirada yer alirken, firmanin hedef pazarlarda mallarin hizli teslimatini
yapmasi ikinci sirada yer alirken, Saygin ve giivenilir bir sirket oldugu 7.42 siralama

katsayisi ile tiglincii sirada yer almaktadir.

3.8.1.2. Yas meyve ve Sebze Grubunun ihracatinda Zayif Yonleri

Yas meyve ve sebze ihracatc¢ilari agisindan, bu iirlinlerin ihracatinin swot analizi
kapsaminda katsayilari itibariyle 6n plana ¢ikan ilk 5 zayif yonii Tablo 166’da goriildigi
gibidir:
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Tablo 173: Yas Meyve ve Sebze ihracatc Isletmeler Acisindan Zayif yonler

Sira

Secilen Ifadeler

Siralama Katsayisi

Birinci zayif yon Rakiplere gore iiretim maliyetinin daha yiiksek olmasi 12.94
Ikinci zayif yon Toplam kalite yonetiminin diisiik olmast 10.39
Ugiincii zayif yon Pazarlama arasgtirmanin eksikligi 7.95
Dérdiincii zayif yon Fon ve Mali kaynaklarin eksikligi 6.23
Besinci zayif yon 5.83

Arastirma ve gelistirme ve yenilik i¢in fon eksikligi

Tablo 173’dan da goriildiigii lizere swot analizi kapsaminda On plana ¢ikan zayif

yonler icerisinde “Rakiplere gore iiretim maliyetinin daha yiiksek olmas1” 12.94 siralama

katsayist ile ilk sirada yer alirken, firmalarca toplam kalite yonetiminin diisiik olmasi

ikinci sirada yer alirken, firmar agisindan pazarlama arastirmasinin eksikligi 7.95 siralama

katsayist ile liglincii sirada yer almaktadir.

3.8.1.3. Yas Meyve ve Sebze Grubunun ihracat Firsatlar

Yas meyve ve sebze ihracatc¢ilari agisindan, bu iriinlerin ihracatinin swot analizi

kapsaminda katsayilariyla itibariyle on plana ¢ikan oncelikli bes firsat Tablo 174°de

goruldiigi gibidir:

Tablo 174: Yas Meyve ve Sebze ihracatg Isletmeler Agisindan Firsatlan

Sira

Secilen Ifadeler

Siralama Katsayisi

Birinci Firsat Gida Uriinleri igin artan kiiresel talep 7.65
Ikinci Firsat Tiiketicilerin dogal ve organik gida tiriinlere artan ilgisi 6.99
Uciincii Firsat Yeni iirtinler sunma firsati 6.86
Dordiincii Firsat Rakiplere gore daha bir {istiin cografi konuma sahip olma 6.4
Besinci Firsat Uriinlerimizin benzersiz 6zelligi 5.36
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Tablo 174 de goriildiigii tizere swot analizi kapsaminda katsayilar itibariyle ilk
bes igerisinde yer alan firsatlar icerisinde gida Uriinleri icin kiiresel talepin artmasi 7.65
siralama katsayisi ile ilk sirada yer alirken, tiiketicilerin dogal ve organik gida {iriinlere
ilgisinin artmasi ikinci sirada yer alirken, yas meyve ve sebze piyasasinin yeni iirlinler
sunma firsati barindirmast 6.86 siralama katsayisi ile {glincli firsat olarak

algilanmaktadir.

3.8.1.4. Yas Meyve ve Sebze Grubunun ihracat Tehditler

Yas meyve ve sebze ihracat¢ilart agisindan, bu iirlinlerin ihracatinin swot analizi

kapsaminda katsayilari itibariyle 6n plana ¢ikan ilk 5 tehdit Tablo 168’de goriildiigi gibidir:

Tablo 175: Yas Meyve ve Sebze Thracatci Isletmeler Acisindan Tehditler

Sira Secilen Ifadeler
Siralama Katsayisi

Birinci Tehdit Kiiresel piyasalarda rekabetin derecesinin artmasi ve yeni 14.39
rakiplerin ortaya girmesi

Tkinci Tehdit Déviz kuru dalgalanmalari 719
Ugiincii Tehdit Tarim treticilerinin bilgi diizeyinin diisiik olmasi 6.65
Dérdiincii Tehdit Rakiplerin maliyetleri ve fiyatlarmin daha diigiik olmasi 4.95
Besinci Tehdit Doal afetler, kuraklik ve iiriin arzimin dalgalanmalari 481

Tablo 175 goriildiigli iizere yas meyve ve sebze piyasasina iliskin olarak 6n plana
cikan tehditler igerisinde kiiresel piyasalarda rekabet derecesinin artmasi ve yeni
rakiplerin ortaya girme tehdidi 14.39 siralama katsayisi ile birinci tehdidi olustururken,
doviz kuru dalgalanmalar1 7.19 siralama katsayisi ile ikinci tehdidi, tarim treticilerinin

bilgi diizeyinin diisiik olmasi tiglincii tehdidi olusturmaktadir.
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3.8.2. Safran Thracatimn Durum (GZFT) Analizi

3.8.2.1. Safran Grubunun Thracatinda Giiglii Yonleri

Safran grubu ihracatgilar1 agisindan, bu iiriinlerin ihracatinin swot analizi kapsaminda

katsayilariyla itibariyle 6n plana ¢ikan Oncelikli bes giicli yoni Tablo 176°da goriildiigi

gibidir:

Tablo 176: Safran Ihracatc isletmeler Acisindan Giiclii Yonler

Sira Secilen ifadeler
Siralama Katsayisi
Birinci giiclii yon Rakiplere gore essiz ve daha kaliteli iiriin sunmak 121
Ikinci giiglii yon Uriin Islemesinde yeterli deneyime sahip olmak 11.2
Uciincii giiglii yon Saygin ve giivenilir bir sirket olmak 10.51
Dérdiincii giiclii yon Miisterinin bekledigi degeri goz oniinde tutmak 10.4
Besinci giiclii yon 10.28

Nitelikli ve miisteri odakli insan kaynaklarina sahip olmak

Tablo 176’dan de goriildiigii tizere swot analizi kapsaminda 6n plana ¢ikan gii¢lii

yonler igerisinde “Rakiplere gore essiz ve daha kaliteli iiriin sunmak™ 12,1 siralama

katsayist ile ilk sirada yer alirken, firmalarca iirlin isleme bazinda rakiplere nazaran daha

yeterli deneyime sahip olmalart ikinci sirada yer alirken, saygin ve giivenilir bir sirket

olma konumunda olma 10.51 siralama katsayist ile tiglincii sirada yer almaktadir.

3.8.2.1. Safran Grubunun ihracatinda Zayif Yonleri

Safran ihracat¢ilari agisindan, bu iirlinlerin ihracatinin swot analizi kapsaminda

katsayilari itibariyle 6n plana ¢ikan ilk 5 zayif yonii Tablo 177°de goriildiigii gibidir:

Tablo 177: Safran ihracate isletmeler Agisindan Zayif Yonler

Sira

Secilen ifadeler

Siralama Katsayist

Birinci giiclii yon Pazarlama arastirmasi eksikligi 15.98
Ikinci giilii yon Rakiplere gore iiretim maliyetinin daha yiiksek olmasi 117
Ugiincii giiclii yon Toplam Kalite Y&netimi diisiik olmasi 10.07
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Dérdiincii giiclii yon

Fon ve Mali kaynaklarin eksikligi

9.22

Besinci giiclii yon

Kullanilan teknolojinin diisiik seviyede olmast

8.68

Tablo 177°den de goriildiigii lizere swot analizi kapsaminda 6n plana ¢ikan zayif

yonler icerisinde “pazarlama aragtirmasinin eksikligi” 15.98 siralama katsayisi ile ilk

sirada yer alirken,

firmanin rakiplere nazaran daha yiliksek maliyetle {iretimi

gerceklestirmesi ikinci sirada yer alirken, firmalarca toplam kalite yonetiminin diisiik olmasi

10.07 siralama katsayist ile iiglincii sirada yer almaktadir.

3.8.2.2. Safran Grubunun ihracatinda Firsatlar

Safran ihracat¢ilari agisindan, bu iirlinlerin ihracatinin swot analizi kapsaminda

katsayilariyla itibariyle 6n plana ¢gikan oncelikli bes firsat Tablo 178’de goriildigi gibidir:

Tablo 178: Safran Ihracatc isletmeler Acisindan Firsatlar

Sira Secilen Ifadeler
Siralama Katsayisi
Birinci Firsat Rakiplere gore daha bir iistiin cografi konuma sahip olma 16.44
Ikinci Firsat Yeni tiriinler sunma firsati 1112
Uciincii Firsat Tiiketicilerin dogal ve organik gida tiriinlere artan ilgisi 9.47
Dérdiincii Firsat Toplumun saglik ve iyi beslenmeye artan dikkati 8.91
Besinci Firsat 8.75

Gida Uriinleri igin artan kiiresel talep

Tablo 178°dan de goriildiigii lizere swot analizi kapsaminda katsayilar itibariyle ilk

bes icerisinde yer alan firsatlar igerisinde isletmenin rakiplere nazaran daha {istiin bir

cografi konumda yer almasi 16.44 siralama katsayisi ile ilk sirada yer alirken, yeni tirlinler

sunma firsat1 ikinci sirada yer alirken, safran piyasasinda tiiketicilerin dogal ve organik

gida {riinlere icin ilgisinin artmast 9.47 siralama katsayisi ile tigiincii sirada yer

almaktadir.
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3.8.2.3. Safran Grubunun ihracatinda Tehditler

Safran grubu ihracatgilar1 agisindan, bu friinlerin ihracatinin swot analizi

kapsaminda katsayilari itibariyle 6n plana ¢ikan ilk 5 tehdit Tablo 179’de goriildiigii gibidir:

Tablo 179: Safran ihracatci isletmeler Acisindan Tehditler

Sira Secilen ifadeler
Siralama Katsayisi
Birinci Tehdit Kiiresel piyasalarda rekabetin derecesinin artmasi ve yeni 147
rakiplerin ortaya girmesi
Ikinci Tehdit Déviz kuru dalgalanmalari 8.21
Ugiincii Tehdit Tarim iireticileri bilgi diizeyinin diisiik olmas1 574
Dérdiincii Tehdit Dogal afetler, kuraklik ve {iriin arzinin dalgalanmalari 5.58
Besinci Tehdit Thracat iiriinler iizerinde Profesyonel kalite kontrol zayiflig1 516

Tablo 179’den de goriildiigii lizere safran piyasasina iligskin olarak 6n plana ¢ikan

tehditler igerisinde kiiresel piyasalarda rekabet derecesinin artmasi

ve yeni rakiplerin

ortaya girmesi tehdidi 14.7 siralama katsayisi ile birinci tehdidi olustururken, doviz kuru

dalgalanmalar1 8.21 siralama katsayisi ile ikinci tehdidi ve tarim iireticilerinin bilgi

diizeyinin diisiik olmasi ise ii¢ilincii tehdidi olusturmaktadir.

3.8.3. Fistik Thracatimn Durum (GZFT) Analizi

3.8.3.1. Fistik Grubu ihracatinda Giiclii Yonleri

Fistik ihracatgilart agisindan, bu friinlerin ihracatinin swot analizi kapsaminda

katsayilariyla itibariyle 6n plana ¢ikan oncelikli bes giiclii yonii Tablo 180°de goriildiigii

gibidir:

Tablo 180: Fistik ihracatc isletmeler Acisindan Giiclii Yénler

Sira

Secilen Ifadeler

Siralama Katsayist

Birinci giiclii yon

Miisterinin bekledigi degeri goz Oniinde tutmak

16.6

ikinci giiclii yon

Rakiplere gore essiz ve daha kaliteli iiriin sunmak

15.18
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Uciincii giiclii yon

Saygin ve giivenilir bir girket olmak

13.3

Dérdiincii giiclii yon

Uriin Islemesinde yeterli deneyime sahip olmak

10.25

Besinci giiclii yon

Nitelikli ve miisteri odakli insan kaynaklarina sahip olmak

9.7

Tablo 180’den de goriildiigi lizere swot analizi kapsaminda 6n plana ¢ikan giiglii

yonler igerisinde “miisterinin bekledigi degeri gdz dniinde tutmak” 16,6 siralama katsayisi ile ilk

sirada yer alirken, firmanin {iriin bazinda rakiplere nazaran essiz ve daha kaliteli iiriin sunmalar

ikinci sirada yer alirken, saygin ve giivenilir bir isletme olmalari 13.3 siralama katsayisi ile

liclincii sirada yer almaktadir.

3.8.3.2. Fistik Grubu ihracatinda Zayif Yonleri

Fistik ihracatcilar1 agisindan, bu lriinlerin ihracatinin swot analizi kapsaminda

katsayilar1 itibariyle 6n plana ¢ikan ilk 5 zayif yonii Tablo 181°de goriildiigii gibidir:

Tablo 181: Fistik ihracatc isletmeler Acisindan Zayif yonler

Sira

Secilen Ifadeler

Siralama Katsayisi

Birinci zayif yon Rakiplere gore iiretim maliyetinin daha yiiksek olmasi 2161

Ikinci zayif yon Pazarlama aragtirmasi eksikligi 11.42

Uciincii zayif yon 10.78
Hedef pazarlarda dagitim aglari ile iligkilerin zay1f olmasi

Dérdiincii zayif yon Toplam Kalite Yo6netimi diisiik olmasi 9.93

9.68

Besinci zayif yon

Arastirma ve gelistirme ve yenilik i¢in fon eksikligi

Tablo 181’den de goriildiigii lizere swot analizi kapsaminda 6n plana ¢ikan zayif

yonler igerisinde “Rakiplere gore iiretim maliyetinin

daha yiiksek olmasi” 21.61 siralama

katsayisi ile ilk sirada yer alirken, firmarca pazarlama arastirmasi eksikligi ikinci sirada yer

alirken, firmanin dagitim aglar ile olan iliskinin zayiflig1 10.78 siralama katsayist ile

ticiincii sirada yer almaktadir.
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3.8.3.3. Fistik Grubu ihracatinda Firsatlar

Fistik ihracatgilar1 agisindan, bu friinlerin ihracatinin swot analizi kapsaminda

katsayilariyla itibariyle 6n plana ¢ikan 6ncelikli bes firsat Tablo 182’de goriildiigii gibidir:

Tablo 182: Fistik Ihracatci ihracatci Isletmeler A¢isindan Firsatlar:

Sira Secilen ifadeler
Siralama Katsayisi
Birinci Firsat Rakiplere gore daha bir iistiin cografi konuma sahip olma 17.6
Tkinci Firsat Yeni iiriinler sunma firsatt 11.76
Ugiincii Firsat Gida iiriinleri igin artan kiiresel talep 11.48
Dérdiincii Firsat Tiiketicilerin dogal ve organik gida tirlinlere artan ilgisi 9.73
Beginci Firsat Toplumun Saglik ve lIyi beslenmeye artan dikkati 172

Tablo 182°den de goriildiigii lizere swot analizi kapsaminda katsayilar itibariyle ilk
bes igerisinde yer alan firsatlar icerisinde isletmenin rakiplere nazaran daha iistiin bir
cografi konumda yer almasi 17.6 siralama katsayisi ile ilk sirada yer alirken, yeni iiriinler
sunma firsat1 ikinci sirada yer alirken, fistik piyasasinda gida iiriinleri igin artan kiiresel talep 11.48

siralama katsayzisi ile tiglincii sirada yer almaktadir.

3.8.3.4. Fistik Grubu ihracatinda Tehditler

Meyve suyu ve konsantreler ihracatcilari agisindan, bu {irtinlerin ihracatinin swot
analizi kapsaminda katsayilar1 itibariyle 6n plana ¢ikan ilk 5 tehdit Tablo 183’de goriildiigi
gibidir:

Tablo 183: Fistik Thracatci ihracatci isletmeler Acisindan Tehditler

Sira Secilen ifadeler
Siralama Katsayist

Birinci Tehdit Kiiresel piyasalarda rekabetin derecesinin artmasi ve yeni 21.86
rakiplerin ortaya girmesi

Ikinci Tehdit Rakiplerin maliyetleri ve fiyatlarimnin diisiik olmasi 9.89

Ugiincii Tehdit Déviz kuru dalgalanmalari 7.24
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Dordiincii Tehdit

Ihracat iiriinler iizerinde Profesyonel kalite kontrol zayifli1

6.31

Besinci Tehdit

Dogal afetler, kuraklik ve {iriin arzinin dalgalanmalar1

5.03

Tablo 183’den de goriildiigi fistik piyasasina iliskin olarak firmalarca 6n plana ¢ikan

tehditler igerisinde artan rekabet ile beraber piyasa giren yeni rakipler tehdidi 21.46

siralama katsayisi ile en giiclii tehdidi olustururken, daha diisiik maliyet ve fiyat politikasi

izleyen rakipler 9.89 siralama katsayisi ile ikinci tehdidi, doviz kurlarinda yasanan

dalgalanmalar ise ti¢lincii tehdidi olusturmaktadir.

3.8.4. Kuru Uziim Thracatimn Durum (GZFT) Analizi

3.8.4.1. Kuru Uziim Grubunun ihracatinda Giiclii Yonleri

Kuru iizim ihracat¢ilar1 agisindan, bu iiriinlerin ihracatinin swot analizi kapsaminda

katsayilariyla itibariyle 6n plana ¢ikan Oncelikli bes giiglii yonii Tablo 184’de goriildiigii

gibidir:

Tablo 184: Kuru iiziim Ihracatg Isletmeler A¢isindan Giiclii Yonler

Sira

Secilen Ifadeler

Siralama Katsayisi

Birinci giiclii yon Saygin ve giivenilir bir girket olmak 17.46
Ikinci giilii yon Miisterinin bekledigi degeri goz oniinde tutmak 16.25
Ugiincii giiclii yon Rakiplere gore essiz ve daha kaliteli {iriin sunmak 132
Dérdiincii giiclii yon Uriin Islemesinde yeterli deneyime sahip olmak 9.1

Besinci giiclii yon 7.94

Hedef pazarlarda mallarin hizli teslimatint yapmak

Tablo 184 de goriildiigii lizere swot analizi kapsaminda 6n plana ¢ikan giicli

yonler igerisinde “saygin ve giivenilir bir sirket olmak™ 17,46 siralama katsayist ile ilk

sirada yer alirken, miisterinin bekledigi

degeri géz Onilinde tutma ikinci sirada yer

alirken, rakiplere gore essiz ve daha kaliteli lirlin sunmak13.2 siralama katsayisi ile

ticiincii sirada yer almaktadir.
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3.8.4.2. Kuru Uziim Grubunun ihracatin’da Zayif Yonleri

Kuru Uziim ihracatgilar1 agisindan, bu iiriinlerin ihracatinin swot analizi kapsaminda

katsayilari itibariyle 6n plana ¢ikan ilk 5 zayif yonii Tablo da goriildiigi gibidir:

Tablo 185: Kuru Uziim ihracatci Isletmeler Acisindan Zayif Yonler

Sira Secilen ifadeler
Siralama Katsayisi
Birinci zayif yon Rakiplere gore iiretim maliyetinin daha yiiksek olmasi 1531
Ikinci zayf yon Fon ve Mali kaynaklarin eksikligi 15.29
Ugiincii zayif yon Pazarlama aragtirmasi eksikligi 1119
Dérdiincii zayif yon Aragtirma ve gelistirme ve yenilik i¢in fon eksikligi 10.82
Besinci zayif yon Hedef pazarlarda dagitim aglari ile iliskilerin zayif olmasi 8.77

Tablo 185°den de goriildiigli lizere swot analizi kapsaminda 6n plana ¢ikan zayif
yonler icerisinde “Rakiplere gore iiretim maliyetinin daha yiiksek olmas1” 15.31 siralama
katsayist ile ilk sirada yer alirken, fon ve Mali kaynaklarin eksikligi ikinci sirada yer
alirken, pazarlama arastirmasi eksikligi 11.19 siralama katsayisi ile iiglincii sirada yer

almaktadir.
3.8.4.3. Kuru Uziim Grubunun ihracatinda Firsatlar

Kuru Uziim ihracatgilart agisindan, bu iiriinlerin ihracatinin swot analizi kapsaminda

katsayilariyla itibariyle 6n plana ¢ikan oncelikli bes firsat Tablo 186°da goriildiigii gibidir:

Tablo 186: Kuru iiziim ihracatci isletmeler Ac¢isindan Firsatlar

Sira Secilen ifadeler
Siralama Katsayist
Birinci Firsat Rakiplere gore daha bir iistiin cografi konuma sahip olma 14.31
Ikinci Firsat Yeni iiriinler sunma firsati 14.01
Ugiincii Firsat Gida Uriinleri igin artan kiiresel talep 1171
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Dérdiincii Firsat Tiiketicilerin Dogal ve organik gida iiriinlereartan ilgisi 8.35

Besinci Firsat Ulkede istihdam yaratmak ve déviz gelirlerini artirmak 8.03

Tablo 186 da goriildiigii lizere swot analizi kapsaminda katsayilar itibariyle ilk
bes igerisinde yer alan firsatlar igerisinde isletmenin rakiplere nazaran daha iistiin bir
cografi konumda yer almast 14.31 siralama katsayisi ile ilk sirada yer alirken, yeni
tirtinler sunma firsati ikinci sirada yer alirken, Kuru tiziim piyasasinda gida iriinleri i¢in

artan kiiresel talep11.71 siralama katsayisi ile {li¢iincii sirada yer almaktadir.

3.8.4.4. Kuru Uziim Grubunun ihracatinda Tehditler

Kuru tziim ihracatcilart agisindan, bu dirlinlerin ihracatinin swot analizi

kapsaminda katsayilari itibariyle 6n plana ¢ikan ilk 5 tehdit Tablo 187°de goriildiigl gibidir:

Tablo 187: Kuru iiziim ihracatei isletmeler Acisindan Tehditler

Sira Secilen Ifadeler
Siralama Katsayisi

Birinci Tehdit Kiiresel piyasalarda rekabetin derecesinin artmasi ve yeni 12.09
rakiplerin ortaya girmesi

Ikinci Tehdit Tarim iireticileri bilgi diizeyinin diisiik olmas1 8.23
Ugiincii Tehdit Déviz kuru dalgalanmalari 6.87
Dérdiincii Tehdit Rakiplerin maliyetleri ve fiyatlarmnin Diisiik olmasi 581
Besinci Tehdit Dogal afetler, kuraklik ve {iriin arzinin dalgalanmalari 5.51

Tablo 187°den de goriildiigii lizere Kuru liziim piyasasina iliskin olarak 6n plana
¢ikan tehditler igerisinde kiiresel piyasalarda artan rekabet ile beraber piyasa giren yeni
rakipler tehdidi 12.09 siralama katsayisi ile en giiclii tehdidi olustururken, tarim {ireticileri
bilgi diizeyinin diisiik olmas1 8.23 siralama katsayisi ile en giiclii ikinci tehdidi ve doviz

kurlarinda yasanan dalgalanmalar ise {i¢iincii tehdidi olusturmaktadir.
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3.8.5. Hurma fhracatimn Durum (GZFT) Analizi
3.8.5.1. Hurma Grubu ihracatinda Giigclii Yonleri

Hurma grubu ihracat¢ilart agisindan, bu iriinlerin ihracatinin swot analizi

kapsaminda katsayilariyla itibariyle 6n plana ¢ikan oncelikli bes giiclii yonii Tablo 188’de

goriildigi gibidir:
Tablo 188: Hurma ihracatg Isletmeler A¢isindan Giiclii Yonler
Sira Secilen ifadeler
Siralama Katsayisi
Birinci giiclii yon Saygin ve giivenilir bir sirket olmak 13.45
Ikinci giiclii yon Rakiplere gore essiz ve daha kaliteli tiriin sunmak 12.34
Ugiincii giiclii yon Miisterinin bekledigi degeri goz oniinde tutmak 12.29
Dérdiincii giiclii yon Nitelikli ve miisteri odakli insan kaynaklarina sahip olmak 10.01
Besinci giiclii yon Hedef pazarlarda mallarin hizli teslimatin1 yapmak 9.41

Tablo 188’den de goriildiigii tizere swot analizi kapsaminda 6n plana ¢ikan giiclii
yonler igerisinde “saygin ve giivenilir bir sirket olmak™ 13,45 siralama katsayisi ile ilk
sirada yer alirken, firmanin iirlin bazinda rakiplere nazaran daha essiz ve kaliteli {iriin
sunmas1 ikinci sirada yer alirken, miisteri beklentilerinin géz Oniinde bulundurulmasi

12.29 siralama katsayisi ile ti¢lincii sirada yer almaktadir.

3.8.5.2. Hurma Grubunun ihracatinda Zayif Yonleri

Hurma ihracatcilar1 agisindan, bu firiinlerin ihracatinin swot analizi kapsaminda

katsayilari itibariyle 6n plana ¢ikan ilk 5 zayif yonii Tablo 189°da goriildiigli gibidir:

Tablo 189: Hurma ihracate isletmeler A¢isindan Zayif Yonler

Sira Secilen ifadeler
Siralama Katsayist
Birinci zayif yon Rakiplere gore iiretim maliyetinin daha yiiksek olmasi 18.21
Ikinci zayif yon Bilgilendirme ve reklam i¢in Web Sitesi ve internetin az 13.6
kullanimi1
Ugiincii zayif yon Pazarlama arastirmasi eksikligi 13.37
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Dérdiincii zayif yon

Hedef pazarlarda dagitim aglar ile zayif iliskiler

11.13

Besinci zayif yon

Arastirma ve gelistirme ve yenilik i¢in fon eksikligi

10.33

Tablo 189 de goriildiigii lizere swot analizi kapsaminda 6n plana ¢ikan zayif yonler

icerisinde “Rakiplere gore iiretim maliyetinin daha yliksek olmasi” 18.21 siralama

katsayist ile ilk sirada yer alirken, firmalarca bilgilendirme ve reklam icin web sitesi ve

internetin az kullanimi ikinci sirada yer alirken, pazarlama arastirmasinin eksikligi 13.37

siralama katsayisi ile iiglincii sirada yer almaktadir.

3.8.5.3. Hurma Grubunun ihracatinda Firsatlar

Hurma ihracatcilar1 agisindan, bu firiinlerin ihracatinin swot analizi kapsaminda

katsayilariyla itibariyle 6n plana ¢ikan 6ncelikli bes firsat Tablo 190°de goriildiigi gibidir:

Tablo 190: Hurma ihracatg Iiletmeler Agisindan Firsatlar

Sira Secilen Ifadeler

Siralama Katsayisi
Birinci Firsat Rakiplere gore daha bir iistiin cografi konuma sahip olma 13.92
Ikinci Firsat Gida Uriinleri igin artan kiiresel talep 13.46
Ugiincii Firsat Elektronik ticareti kullanarak maliyetlerin daha azaltma imkani 116
Dérdiincii Firsat Yeni tirlinler sunma firsati 10.36
Besinci Firsat 7.37

Toplumun Saglik ve Iyi Beslenmeye Artan Dikkati

Tablo 190°den de goriildiigii lizere swot analizi kapsaminda katsayilar itibariyle ilk

bes igerisinde yer alan firsatlar icerisinde isletmenin rakiplere nazaran daha {istiin bir

cografi konumda yer almast 13.92 siralama katsayisi ile ilk sirada yer alirken, kiiresel

baglamda gida triinlerine olan talebin artmasi ikinci sirada yer alirken, hurma

piyasasalarinda elektronik ticareti kullanarak maliyetlerinin daha azaltma imkani 11.6

siralama katsayisi ile {igiincii sirada yer almaktadir.

3.8.5.4. Hurma Grubunun ihracatinda Tehditler

Hurma ihracatgilar1 agisindan, bu iriinlerin ihracatinin swot analizi kapsaminda

katsayilari itibariyle 6n plana ¢ikan ilk 5 tehdit Tablo 191’de goriildiigii gibidir:
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Tablo 191: Hurma ihracatg liletmeler A¢isindan Tehditler

Sira Secilen Ifadeler
Siralama Katsayisi
Birinci Tehdit Kiiresel piyasalarda rekabetin derecesinin artmasi ve yeni 17.11
rakiplerin ortaya girmesi
Ikinci Tehdit Thracat iiriinler {izerinde Profesyonel kalite kontrol zayiflig1 7.74
Uciincii Tehdit Déviz kuru dalgalanmalar 7.26
Dérdiincii Tehdit Tarim tireticileri bilgi diizeyinin diisiik olmasi 6.51
Besinci Tehdit Rakiplerin maliyetleri ve fiyatlarinin Diisiik olmasi 5.74

Tablo 191’dan de goriildiigli {izere hurma piyasasina iliskin olarak 6n plana ¢ikan

tehditler igerisinde artan rekabet ile beraber piyasa giren yeni rakipler tehdidi 17.11

siralama katsayist ile en giiglii tehdidi olustururken, ihracat siirecinde liriinler {izerinde

profesyonel kalite kontroliin zayiflig1 7.74 siralama katsayist ile en giiclii ikinci tehdidi,

doviz kurlarinda yaganan dalgalanmalar ise ti¢ilincii tehdidi olusturmaktadir.

3.8.6. Tibbi ve Aromatik bitkiler Thracatimn Durum (GZFT) Analizi

3.8.6.1. Tibbi ve Aromatik bitkiler Grubu ihracatinda Giiclii Yonleri

Tibbi ve Aromatik Bitkiler grubu ihracatcilar1 agisindan, bu iiriinlerin ihracatinin

swot analizi kapsaminda katsayilariyla itibariyle 6n plana ¢ikan oncelikli bes gii¢lii yont

Tablo 192°de goriildigii gibidir:

Tablo 192: Tibbi ve Aromatik Bitki ihracatci filetmeler Acisindan Giiglii Yonler

Sira Secilen ifadeler
Siralama Katsayisi
Birinci giiclii yon Rakiplere gore essiz ve daha kaliteli iiriin sunmak 14.18
Ikinci giiclii yon Miisterinin bekledigi degeri gz oniinde tutmak 9.65
Ugiincii gii¢lii yon Uriin Islemesinde yeterli deneyime sahip olmak 8.87
Dérdiincii giiglii yon Hedef pazarlarda mallarin hizli teslimatin1 yapmak 7.95
Besinci giiclii yon 6.49

Nitelikli ve miisteri odakli insan kaynaklarina sahip olmak
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Tablo 192°den de goriildiigii tizere swot analizi kapsaminda 6n plana ¢ikan giiglii
yonler igerisinde ‘“Rakiplere gore essiz ve daha kaliteli {iriin sunmak™ 14,18 siralama
katsayisi ile ilk sirada yer alirken, miisterinin bekledigi degeri g6z oniinde tutmak ikinci
sirada yer alirken, iiriin islemesinde yeterli deneyime sahip olma 8.87 siralama katsayisi

ile ligiincii sirada yer almaktadir.

3.8.6.2. Tibbi ve Aromatik bitkiler Grubunun ihracatinda Zayif Yonleri

Tibbi ve Aromatik Bitkiler grubu ihracatcilari agisindan, bu iiriinlerin ihracatinin

swot analizi kapsaminda katsayilari itibariyle 6n plana ¢ikan ilk 5 zayif yonii Tablo 193’de

goriildigi gibidir:
Tablo 193: Tibbi ve Aromatik Bitkiler ihracate filetmeler Acisindan Zayif Yonler
Sira Secilen ifadeler
Siralama Katsayisi
Birinci zayif yon Rakiplere gore iiretim maliyetinin daha yiiksek olmasi 18.17
Ikinci zayif yon Toplam Kalite yonetiminin diisiik olmas1 9.06
Uciincii zayif yon Fon ve Mali kaynaklarin eksikligi 7.64
Dérdiincii zayif yén Pazarlama aragtirmasi eksikligi 6.34
Besinci zayif yon Katma degere dikkat eksikligi 5.99

Tablo 193’den de goriildiigii lizere swot analizi kapsaminda 6n plana ¢ikan zayif
yonler igerisinde “Rakiplere gore iiretim maliyetinin daha yiiksek olmas1” 18.17 siralama
katsayist ile ilk sirada yer alirken, toplam kalite yonetiminin diisiik olmasi ikinci sirada yer
alirken, Fon ve mali kaynaklarin eksikligi7.64 siralama katsayisi ile ligiincii sirada yer

almaktadir.
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3.8.6.3. Tibbi ve Aromatik bitkiler Grubu ihracatinda Firsatlar

Tibbi ve Aromatik Bitkiler ihracat¢ilart agisindan, bu triinlerin ihracatinin swot
analizi kapsaminda katsayilariyla itibariyle 6n plana ¢ikan oncelikli bes firsat Tablo 194’de

goriildigi gibidir:

Tablo 194: Tibbi ve Aromatik bitkiler ihracatci isletmeler Acisindan Firsatlar:

Sira Secilen ifadeler
Siralama Katsayisi
Birinci Firsat Rakiplere gore daha bir iistiin cografi konuma sahip olma 13.14
Ikinci Firsat Yeni iirinler sunma firsati 10.05
Ugiincii Firsat Ulkede Istihdam yaratmak ve déviz gelirlerini artirmak 7.63
Dérdiincii Firsat Tiiketicilerin Dogal ve organik gida iiriinlereartan ilgisi 7.27
Besinci Firsat Gida Uriinleri i¢in artan kiiresel talep 6.42

Tablo 194°den de goriildiigii tizere swot analizi kapsaminda katsayilar itibariyle ilk
bes igerisinde yer alan firsatlar icerisinde isletmenin rakiplere nazaran daha {istiin bir
cografi konumda yer almas1 13.14 siralama katsayisi ile ilk sirada yer alirken, yeni iiriinler
sunma firsati ikinci sirada yer alirken, tibbi ve Aromatik bitkiler piyasasinin tlkede
istihdam yaratmak ve doviz gelirlerini artirmasi7.63 siralama katsayisi ile {iglincii sirada

yer almaktadir.

3.8.6.4. Tibbi ve Aromatik bitkiler Grubu ihracatinda Tehditler

Tibbi ve Aromatik Bitkiler ihracat¢ilar1 agisindan, bu iriinlerin ihracatinin swot
analizi kapsaminda katsayilari itibariyle 6n plana ¢ikan ilk 5 tehdit Tablo 195 de goriildiigii
gibidir:
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Tablo 195: Tibbi ve Aromatik bitkiler ihracatci isletmeler Acisindan Tehditler

Sira Secilen ifadeler
Siralama Katsayisi

Birinci Tehdit Kiiresel piyasalarda rekabetin derecesinin artmasi ve yeni 172
rakiplerin ortaya girmesi

Ikinci Tehdit Rakiplerin maliyetleri ve fiyatlarinin Diisiik olmasi 6.72
Ugiincii Tehdit Déviz kuru dalgalanmalari 6.34
Dirdiincii Tehdit Tarmm iireticileri bilgi diizeyinin diisiik olmasi 6.03
Besinci Tehdit Dogal afetler, kuraklik ve iiriin arzinin dalgalanmalari 5.84

Tablo 195 de goriildiigi tizere Tibbi ve Aromatik bitkiler piyasasina iligkin olarak
on plana ¢ikan tehditler icerisinde artan rekabet ile beraber piyasa giren yeni rakipler
tehdidi 17.2 siralama katsayisi ile en giiclii tehdidi olustururken, daha diisiik maliyet ve
fiyat politikas1 izleyen firmalar 76.72 siralama katsayisi ile en giiclii ikinci tehdidi, doviz

kurlarinda yasanan dalgalanmalar ise {iglincti tehdidi olusturmaktadir.

3.8.7. Balik ve Deniz iiriinleri Thracatimn Durum (GZFT) Analizi
3.8.7.1. Balik ve Deniz iiriinleri Grubu ihracatinda Giiclii Yonleri

Balik ve Deniz Uriinleri ihracatgilar1 agisindan, bu iiriinlerin ihracatinin swot analizi
kapsaminda katsayilariyla itibariyle 6n plana ¢ikan oncelikli bes gii¢lii yonii Tablo 196’da
gorildigi gibidir:
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Tablo 196: Balik ve Deniz Uriinleri ihracatc1 isletmeler Acisindan Giiclii Yonler

Siralama Katsayisi

Birinci giiclii yon Uriin Islemesinde yeterli deneyime sahip olmak 13.15
Ikinci giiclii yon Saygin ve giivenilir bir sirket olmak 10.49
I"J(;iincii giiclii yon Rakiplere gore essiz ve daha kaliteli liriin sunmak 9.77
Dérdiincii giiclii yon Hedef pazarlarda mallarin hizli teslimatin1 yapmak 6.7

Besinci giiclii yon Nitelikli ve miisteri odakli insan kaynaklarina sahip olmak 7.11

Tablo 196’den de goriildiigii tizere swot analizi kapsaminda 6n plana ¢ikan giiglii

yonler icerisinde “Uriin Islemesinde yeterli deneyime sahip olmak™ 13.15 siralama

katsayist ile ilk sirada yer alirken, saygin ve giivenilir bir sirket olmak ikinci sirada yer

alirken, Rakiplere gore essiz ve daha kaliteli iirlin sunmak 9.77 siralama katsayisi ile

liclincii sirada yer almaktadir.

3.8.7.2. Balik ve Deniz iiriinleri Grubu ihracatinda Zayif Yonler

Balik ve Deniz Uriinleri ihracatgilar agisindan, bu {iriinlerin ihracatinin swot analizi

kapsaminda katsayilari itibariyle 6n plana ¢ikan ilk 5 zayif yonii Tablo 197°de goriildiigii

gibidir:
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Tablo 197: Balik ve Deniz Uriinleri Ihracatci Isletmeler Acisindan Zayif Yonler

Sira

Secilen Ifadeler

Siralama Katsayisi

Birinci zayif yén Rakiplere gore iiretim maliyetinin daha yiiksek olmasi 13.98

ikinci zayif yon 12.3
Pazarlama arastirmasi eksikligi

Uciincii zayif yon 11.4
Hedef pazarlarda dagitim aglari ile iligkilerin zay1f olmasi

Dérdiincii zayif yon Toplam Kalite Yoénetiminin diisiik olmasi 8.7

Besinci zayif yon 791

Fon ve Mali kaynaklarin eksikligi

Tablo 197°den de goriildiigii lizere swot analizi kapsaminda On plana ¢ikan zayif

yonler icerisinde “Rakiplere gore iiretim maliyetinin daha yiiksek olmas1” 13.98 siralama

katsayist ile ilk sirada yer alirken, pazarlama arastirmasi eksikligi ikinci sirada yer alirken,

firmanin dagitim aglari ile olan iliskinin zayiflig1 11.4 siralama katsayisi ile ti¢iincii sirada

yer almaktadir.

3.8.7.3. Balik ve Deniz iiriinleri Grubu ihracatinda Firsatlar

Balik ve Deniz Uriinleri ihracatgilar1 agisindan, bu iiriinlerin ihracatinin swot analizi

kapsaminda katsayilariyla itibariyle on plana ¢ikan oOncelikli bes firsat Tablo 198°de

goriildigi gibidir:

Tablo 198: Balik ve Deniz iiriinleri ihracat¢i Isletmeler A¢isindan Firsatlar

Sira Secilen ifadeler
Siralama Katsayisi
Birinci Firsat Gida Uriinleri igin artan kiiresel talep 16.56
Ikinci Firsat Rakiplere gore daha bir {istiin cografi konuma sahip olma 12.04
Ugiincii Firsat Toplumun Saglik ve Iyi beslenmeye artan dikkati 10.82
Dérdiincii Firsat Elektronik ticareti kullanarak maliyetlerin daha azaltma imkani 10.5
Besinci Firsat Yeni iiriinler sunma firsati 9.13
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Tablo 198’den de goriildiigii lizere swot analizi kapsaminda katsayilar itibariyle
ilk bes icerisinde yer alan firsatlar igerisinde gida Uriinleri igin artan kiiresel talep16.56
siralama katsayisi ile ilk sirada yer alirken, rakiplere gore daha bir iistiin cografi konuma sahip
olma ikinci sirada yer alirken, Balik ve Deniz triinleri piyasasinda toplumun Saglik ve lyi

beslenmeye artan dikkati 10.64 siralama katsayist ile {igiincii sirada yer almaktadir.

3.8.7.4. Balik ve Deniz iiriinleri Grubu ihracatinda Tehditleri

Balik ve Deniz Uriinleri ihracat¢ilari agisindan, bu iiriinlerin ihracatinin swot
analizi kapsaminda katsayilari itibariyle 6n plana ¢ikan ilk 5 tehdit Tablo 199’de gorildigu
gibidir:

Tablo 199: Balik ve Deniz Uriinleri ihracatci isletmeler Acisindan Tehditler

Sira Secilen ifadeler
Siralama Katsayisi

Birinci Tehdit Kiiresel piyasalarda rekabetin derecesinin artmasi ve 17
yeni rakiplerin ortaya girmesi

ikinci Tehdit Uluslar aras1 bankacilik ve mali sistemler ile iliski eksikligi 7.11
Uciincii Tehdit Rakipler tarafindan siyasi engellerin yaratilmasi 5.71
Dérdiincii Tehdit Rakiplerin maliyetleri ve fiyatlarinin Diisiik olmas1 5.59
Besinci Tehdit Doviz kuru dalgalanmalari 5.39

Tablo 199°dan de goriildiigii iizere Balik ve Deniz Uriinleri piyasasina iliskin olarak
On plana ¢ikan tehditler igerisinde artan rekabet ile beraber piyasa giren yeni rakipler
tehdidi 17 siralama katsayis1 ile en giiclii tehdidi olustururken, Uluslar arasi bankacilik ve
mali sistemler ile iligki eksikligi 7.11 siralama katsayist ile en giiclii ikinci tehdidi, rakipler

tarafindan siyasi engellerin yaratilmasi ii¢lincii tehdidi olusturmaktadir.
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3.8.8. Meyve suyu ve Konsantreler Thracatimn Durum (GZFT) Analizi
3.8.8.1. Meyve suyu ve Konsantreler Grubu ihracatinda Giiclii Yonler

Meyve suyu ve konsantreler ihracatgilari acgisindan, bu lriinlerin ihracatinin swot
analizi kapsaminda katsayilariyla itibariyle 6n plana ¢ikan oncelikli bes giiclii yonii Tablo

200°de goriildiigii gibidir:

Tablo 200: Meyve suyu ve Konsantreler ihracatc isletmeler Acisindan Giiclii Yonler

Sira Secilen ifadeler Siralama Katsayisi
Birinci giiclii yon Saygin ve giivenilir bir sirket olmak 11.44
Ikinci giiclii yon Rakiplere gore essiz ve daha kaliteli iirlin sunmak 11.2
Uciincii giiclii yon Miisterinin bekledigi degeri géz oniinde tutmak 9.58
Dérdiincii giiclii yon | Uriin Islemesinde yeterli deneyime sahip olmak 9.43
Besinci giiclii yon Hedef pazarlarda mallarin hizli teslimatin1 yapmak 7.79

Tablo 200’den de gorildigi lizere swot analizi kapsaminda 6n plana ¢ikan giiglii
yonler igerisinde “‘saygin ve giivenilir bir sirket olmak™ 11,44 siralama katsayisi ile ilk
sirada yer alirken, firmanin iirlin bazinda rakiplere nazaran daha essiz ve kaliteli {iriin
sunmast ikinci sirada yer alirken, miisteri beklentilerinin géz oniinde bulundurulmasi 9.58

siralama katsayzisi ile tiglincii sirada yer almaktadir.

3.8.8.2. Meyve suyu ve Konsantreler Grubu ihracatinda Zayif Yonler

Meyve suyu ve konsantreler ihracat¢ilari acgisindan, bu {iriinlerin ihracatinin swot
analizi kapsaminda katsayilari itibariyle 6n plana ¢ikan ilk 5 zayif yonii Tablo 201’de

goriildiigii gibidir:
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Tablo 201: Meyve Suyu ve Konsantreler ihracatci isletmeler Acisindan Zayif Yonler

Sira Secilen ifadeler Siralama Katsayisi
Birinci zayif yon Pazarlama arastirma eksikligi 10.36
Ikinci zayif yon Rakiplere gore iiretim maliyetinin daha yiiksek olmasi 10.07
Ugiincii zayif yon Hedef pazarlarda dagitim aglari ile iliskilerin zayif olmasi 9.29
Dérdiincii zayif yon Aragtirma ve gelistirme ve yenilik igin fon eksikligi 8.41
Besinci zayif yon Toplam Kalite Yénetimi diisiik olmasi 7.38

Tablo 201°den de goriildiigli lizere swot analizi kapsaminda 6n plana ¢ikan zayif
yonler icerisinde “pazarlama aragtirmasinin eksikligi” 10.36 siralama katsayisi ile ilk
sitrada yer alirken, firmanin rakiplere nazaran daha yiiksek maliyetle {retimi
gerceklestirmesi ikinci sirada yer alirken, firmanin dagitim aglari ile olan iliskinin zayiflig

9.29 siralama katsayist ile tiglincii sirada yer almaktadir.

3.8.8.3. Meyve suyu ve Konsantreler Grubu ihracatinda Firsatlar

Meyve suyu ve konsantreler ihracatcilari acisindan, bu lriinlerin ihracatinin swot

analizi kapsaminda katsayilariyla itibariyle 6n plana ¢ikan oncelikli bes firsat Tablo 202’de

goriildigi gibidir:
Tablo 202: Meyve Suyu ve Konsantreler ihracat¢i Firmalar Bakis A¢isindan Firsatlan
Sira Secilen ifadeler Siralama Katsayisi
Birinci Firsat Rakiplere gore daha bir iistiin cografi konuma sahip olma 14.75
ikinci Firsat Gida Uriinleri i¢in artan kiiresel talep 1217
Uciincii Firsat Yeni triinler sunma firsati 10.64
Dérdiincii Firsat Tiiketicilerin Dogal ve organik gida tiriinlereartan ilgisi 9.54
Besinci Firsat Uriinlerin benzersiz ézelligi 8.14

Tablo 202°den de goriildiigii izere swot analizi kapsaminda katsayilar itibariyle ilk

bes icerisinde yer alan firsatlar icerisinde isletmenin rakiplere nazaran daha {istiin bir
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cografi konumda yer almasi 14.75 siralama katsayisi ile ilk sirada yer alirken, kiiresel

baglamda gida iirlinlerine olan talebin artmasi ikinci sirada yer alirken, meyve suyu ve

konsantreler piyasasinin yeni iirlinler sunma firsati barindirmasi 10.64 siralama katsayisi

ile ticlincii sirada yer almaktadir

3.8.8.4. Meyve suyu ve Konsantreler Grubu ihracatinda Tehditler

Meyve suyu ve konsantreler ihracatcilari agisindan, bu iirlinlerin ihracatinin swot

analizi kapsaminda katsayilari itibariyle 6n plana ¢ikan ilk 5 tehdit Tablo 203’de gorildiigi

gibidir:
Tablo 203: Meyve Suyu ve Konsantreler ihracatci Firmalar Bakis Ac¢isindan Tehditler
Sira Secilen Ifadeler
Siralama Katsayisi
Birinci Tehdit Kiiresel piyasalarda rekabetin derecesinin artmasi ve yeni 14.95
rakiplerin ortaya girmesi
Ikinci Tehdit Rakiplerin maliyetleri ve fiyatlarinin diisiik olmasi 7.1
Uciincii Tehdit Déviz kuru dalgalanmalari 5.17
Dérdiincii Tehdit Vergilerin Yiiksek olmasi 3.9
Beginci Tehdit Ihracat iiriinler iizerinde Profesyonel kalite kontrol zayiflig: 3.98

Tablo 203’den de goriildiigii lizere meyve suyu ve konsantreler piyasasina iligkin

olarak on plana ¢ikan tehditler igerisinde artan rekabet ile beraber piyasa giren yeni

rakipler tehdidi 14.95 siralama katsayisi ile en giiclii tehdidi olustururken, daha diisiik

maliyet ve fiyat politikasi izleyen firmalar 7.7 siralama katsayisi ile en giiglii ikinci

tehdidi, doviz kurlarinda yasanan dalgalanmalar ise {igiincii tehdidi olusturmaktadir.
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SONUC VE ONERILER

Arastirma iki yoniinden 6nem tasimaktadir. Birincisi ticaret agisindan, digeri ise
tarim sektori agisindan. Akademik agidan yeni bir bakis agisiyla yapilan bu arastirma,
ihracat literatiiriine 6zel katkida bulunmaktadir. Calisma yiiriitme sektoriindede duyulan
gereksinimin sonucu olusmus talebin {izerinde yapilmaktadir. Tarim sektoriinde ticaret
yapan ve tarim Uriinleri ihracati gerceklestiren isletmeler ile ilgili olmasi ydniinden
nerdeyse bir ilk sayilmaktadir.

Literatiir agisindan 3 gii¢lii teoriye dayanarak, kaynak temelli goriis ve rekabet
stratejisi gorislerinin ihracat performansiyla baglanti kurmasi ve sonugta global
pazarlama bakist ve ekonomik yaklagimin tarim sektorii i¢inde daha ¢ok
yayginlagsmasina hedeflenmistir. Bu arastirmanin yiiriitme sistemi (Tarim politikalarini
yapanlar olarak Tarim Bakanlig1 ve Ticarette ihracat politikalar: yapanlar olarak Ticaret
Gelistirme Kurumu) tarafindan Onerilmesi konunun ¢ok isabetli secilmesini
ispatlamaktadir.

Arastirmanin sonuglar1 3 grup icin Onerilerde bulunmaktadir. ilk olarak tarim
sektoriinde calisan ve tarim iiriinleri ihracati yapan isletmeleri icin, ikinci ise kamu
sektdriinde onemli konuma sahip olan iran Ticaret, Sanayi, Madencilik ve Ziraat Odasi;
Tarim Bakanligi ve Sanayi, Madencilik ve Ticaret Bakanligi gibi tarim politikalar
olusturan bu iki kurulusu sdylemek miimkiindiir. Son olarak tarim ve ticaret alaninda
arastirma yapan arastirmacilara yeni konular ve c¢oziilmesi gereken ¢eliskiler
sunmaktadir.

Yapilan analizler neticesinde aragtirmanin hipotezleri desteklenmistir. Arastirma
hipotezlerinin test edilmesi i¢in yapilan regresyon analizi sonucuna gore yapisal
kaynaklar, insan kaynaklar1 ve finansal kaynaklar bagimsiz degiskenler (Predictors)
olarak somut kaynaklarin ii¢ bileseni seklinde analize tabi tutulmustur.

Soyut kaynaklarin etkisini ihracat performansi iizerinde incelemek igin Enter
metedu regresyon analizi yapilmistir. Yapilan analizin sonuglarina gére Bisim ve ulasim

degiskeni ihracat performansi aryansini daha giiclii bir sekilde agiklamaktadir.
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Rekabet stratejileri degiskeni ii¢ bilesen olarak maliyet liderligi, farklilagtirma
stratejisi ve odaklanma stratejisinden olugmaktadir. Arastirmada sunulan modelin
esasinda ortaya konulan model ve hipotezleri test etmek i¢cin hazirlanan anket katilime1
isletmelerin  tlizerinde uygulamis ve elde edilen sonuglar asagidaki sekilde
yorumlanmaktadir. Katilimer igletmeler, iiretim-ihracat ve ticaret-ihracat konumunda
olmak tizere iki gruptan olugmaktadirlar. Bu isletmelerin ihracat performansi ortalamasi
degerlendirilmistir. Testin sonucunda firmalarin ihracat performansi arasinda istatistiksel
olarak anlamli bir farklilik desteklenmemistir. Katilimc1 isletmelerin uyguladiklar
rekabet stratejileri acisindan degerlendirme sonucuna gore, bu iki grup arasinda
kullanilan maliyet liderligi ve farklilagtirma, stratejiler bakimindan istatistiksel olarak
farklilik goriinmemektedir. Isletmelerin uyguladiklari odaklanma, rekabet stratejisi
acisindan istatistiksel olarak farklilik gostermektedir.

Firmalarin ihracat yaptiklari {rliin gruplart bazinda ihracat performanslari,
degerlendirilmistir. Uriin gruplarina gore isletmelerin ihracat performansi farklilik
gostermektedir. Degerlendirmenin sonucunda safran grubunun ihracat performansi
gruplar i¢inde en yiiksek sevide goriinmektedir. Safran grubunu fistik ve kuru iiziim
grubu izlemektedir. Gruplarin arasinda farklihigin belirlemsi igin ¢oklu karsilastirmali
Post Hoc LSD analizi yapilmistir. Bu analizin sonuglarina gore yas meyve ve sebze
grubu ile safran, fistik ve kuru iiziim ihracat performansi ortalamalari arasinda farklilik
vardir. Safran grubu ile meyve ve sebze, hurma ve balik ve deniz {iriinleri ihracat
performansi ortalamalar1 arasinda onemli farklilik vardir. Fistik grubu ile meyve ve
sebze, balik ve deniz {irlinleri ihracat performansi ortalamalari arasinda farklilik vardir.
Kuru iiziim grubu ile meyve ve sebze, balik ve deniz iiriinleri ihracat performansi
ortalamalar1 arasinda farklilik vardir. Hurma grubu ile safran, balik ve deniz iriinleri
ihracat performansi ortalamalar1 arasinda farklilik vardir. Tibbi ve aromatik bitkiler
grubu ile balik ve deniz iriinleri ihracat performans: ortalamalari arasinda farklilik
vardir. Balik ve deniz iriinleri grubu ile meyve ve sebze, safran, fistik, kuru iiziim,
hurma, tibbi ve aromatik bitkiler grubu, meyve suyu ve konsantreler triinleri ihracat

performansi ortalamalar1 arasinda dnemli fark vardir. Meyve suyu ve konsantreler grubu
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ile meyve ve sebze, balik ve deniz iiriinleri ihracat performansi ortalamalar1 arasinda
onemli fark vardir.

Firmalarin  iriin  gruplari  bazinda uyguladiklari  rekabet  stratejileri
degerlendirilmistir. Maliyet liderligi ve odaklanma stratejileri kullannminda gruplar
ortalamasi arasinda anamli farklilik yoktur.

Uriin gruplar uyguladiklar farklilastirma stratejisi ortalamasi arasinda onemli
fark gorinmektedir. Tibbi ve aromatik {iriin grubu igin bu stratejinin ortalama notu en
yiiksek seviyededir. Farklilagtirma stratejisinin ortalama not konusunda fistik ve safran
ikinci ve tglincii sirada yer almaktadirlar. Bu {i¢ grubun iiriin niteligine bakildiginda
onemli bir nokta belirlenmektedir. Bu {iriin grubun ihracatgilari, global piyasalarin
degistigine inanirken sadece geleneksel miisterilere degil, farkli piyasalar, farkl
miisterilere farkli ve yeni iiriinler sunarken hizli degisen piyasa sartlarina uyum
saglamaktadirlar.

Isletmelerin ¢alisan sayis1 ve biiyiikliigiine gore ihracat performans1 ortalamalar
arasinda farklilik bulunmustur. Cok kiiciik ve ¢ok biiyiik isletmelerin ihracat performans
ortalamasini firma yetkilileri agisindan kiigiik 6lcekli isletmelere gore daha diisiiktiir.

Yapilan analiz sonucuna gore isletmelerin ihracat yaptiklari tiriinlerde uygulanan
teknoloji seviyesi agisindan ihracat performans: arasinda farklihk gostermektedir.
Firmalarin ihracat edilen {riinlerde kullandiklar1 teknoloji seviyesi daha yiiksek
performans yaratifin desteklemistir. Kullanilan tam mekanize teknolojini en yiiksek
performans ortalamasina sahip olmustur.

Isletmelerin ihracat performans ortalamasi, ihracat hakkinda karar veren kisi
veya kisiler esasinda, farklilik gdstermektedir. Ihracat birimine sahip olan firmalar,
thracat performans ortalamasi acisindan daha {istiin bir konumdadirlar.

Firmalarin ihracat deneyimi agisindan ihracat performans ortalamalari arasinda
istatistiksel olarak anlamli fark vardir. 6 ila 10 yil ihracat deneyimi olan firmalarin
ihracat performans ortalamasi daha yiiksek bir seviyede oldugu onanmustir.

Isletmeler anket esasinda siralanan hedef pazar onceliklerini belirmislerdir. Bu

stirecin sonucunda tiriin gruplar1 bazinda hedef pazarlar belirlenmistir.
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Yas Meyve ve sebze iirlinlerinin 5 oncelikli hedef pazari sirayla: Irak, Dubai,
Rusya ve Dogu Avrupa ve Bat1 Avrupa belirlenmistir.

Safran {irtinii i¢in 5 Oncelikli hedef pazar1 sirayla: Bati Avrupa, Cin, ABD,
Kanada ve Ortadogu iilkeleri belirlenmistir.

Fistik iirlinii i¢in 5 oncelikli hedef pazari sirayla: Bati Avrupa, Rusya ve Dogu
Avrupa, Dubai, Cin ve Irak iilkeleri belirlenmistir.

Kuru iiziim triinii i¢in 5 oncelikli hedef pazar sirayla: Bati Avrupa, Rusya ve
Dogu Avrupa, Dubai, Ortadogu ve Tiirkiye iilkeleri belirlenmistir.

Hurma iirlinii igin 5 oncelikli hedef pazar1 sirayla: Rusya ve Dogu Avrupa, Bati
Avrupa, Dubai, Cin ve Tiirkiye iilkeleri belirlenmistir.

Tibbi ve Aromatik bitkiler iiriinii icin 5 Oncelikli hedef pazari sirayla: Bati
Avrupa, Rusya ve Dogu Avrupa, Tiirkiye, Dubai, ABD ve Kanada iilkeleri
belirlenmistir.

Balik ve Deniz iiriinleri grubu i¢in 5 oncelikli hedef pazari sirayla: Bat1 Avrupa,
Dubai, Haligci fars tilkeleri, Cin ve Ortadogu iilkeleri belirlenmistir.

Meyve suyu ve Konsantre iiriinleri grubu i¢in 5 Oncelikli hedef pazari sirayla:

Bati Avrupa, Tiirkiye, Irak, Rusya ve Dogu Avrupa ve Ortadogu iilkeleri belirlenmistir.

Isletmelerin Hedef Pazar Onceliklerinin Degerendirmesi :

Aragtirmanin sonuglarina gore isletmelerin yaptiklari {irlin ihracatinin 6nemli bir
kismint ham madde seklinde ve sadece kendi smir iilkelerine yapmaktadirlar.
Uluslararas1 pazarlarda ihracatin en kissa yolu mallar1 oldugu sekilde yurt disina
tasimaktir. Bu durumda calisan isletmeler yaratabilecekleri katma degeri yurt disina
aktarmislardir.

Isletmelerin 2015 yilinda ihracat yaptiklari pazarlar ve ankette isaretledikleri
hedef pazarlar1 karslastirdigimz zaman isletmeler tarafindam, kendi ihracat pazarlarmin
gelistirme derecisini tahmin etmek miimkiin olaacaktir.

Yas meyve ve sebze pazarilari igin isletmelerin ihracat yaptiklar1 pazarlar ve

gelecek igin isaretledikleri pazarlar ayni pazarlar olarak belirlenmektedir.
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Safran pazarlan icin isletmeler Dubai, Ispanya ve Sudi Arabistan’a ihracat
yaparken, isletmeler gelecek hedef pazarlar igin Bati Avrupa, ABD ve Kanada ve Cin
tilkelerini belilemisler.

Fistik pazarlar1 i¢in isletmeler Dubai, Hong Kong ve Viyetnam’a ihracat
yaparken, gelecek hedef pazarlar i¢in Bati Avrupa, Rusya ve Dubai iilkelerini
se¢maktedirler.

Kuru Uziim pazarlan icin isletmeler Dubai, Rusya ve Iraka ihracat yaparken,
gelecek hedef pazarlar icin Batt Avrupa, Rusya ve Dubai lilkelerini segmaktedirler.

Hurma pazarlar i¢in isletmeler Dubai, Pakistan ve Hindistan’a ihracat
yaparken, gelecek hedef pazarlar i¢in Bati Avrupa, Rusya ve Dubai iilkelerini
belirtmektedirler.

Tibbi ve Aromatik bitkiler pazarlar1 icin isletmeler Dubai, Pakistan ve
Almanya’ya ihracat yaparken, gelecek hedef pazarlar i¢in Batt Avrupa, Rusya ve
Tiirkiye tilkelerini belirtmektedirler.

Balik ve Deniz Uriinler pazarlan icin isletmeler Dubai, Irak ve Viyetnam’a
thracat yaparken, gelecek hedef pazarlar i¢in Bati Avrupa, Dubai ve Hali¢i Fars
tilkelerini belirtmektedirler.

Meyve suyu ve Konsantreler pazarlan igin isletmeler Tiirkiye, Irak ve
Afganistan’a ihracat yaparken, gelecek hedef pazarlar i¢in Batt Avrupa, Tiirkiye ve Irak

ulkelerini belirtmektedirler.
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Isletmeler Hakinda Yapilan GZFT Analizin Degerendirmesi :
Firmalarin Ortak Giiclii Yonlerinin Degerlendirilmesi

Tablo 204: Thracatci Isletmeler Acisindan Ortak Giiclii Yonler

Sira Secilen ifadeler
Birinci giiglii yon Miisterinin bekledigi degeri gdz dniinde tutmak.
Ikinci giiclii yon Saygin ve giivenilir bir sirket oldugumuz.
Ucgiincii giiclii yon Rakiplere gore essiz ve daha kaliteli iiriin sunmak.

Dérdiincii giiglii yon | Uriin Islemesinde yeterli deneyime sahip olmak.

Besinci giiclii yon Nitelikli ve miisteri odakli insan kaynaklarina sahip olmamiz.

SWOT(GZFT) analizinin ikinci asamasi belirlenen giiclii/ zayif yonler ve firsat ve
tasidig1 énem ve oncelikleri esasinda sinflandirmalidirlar. Bu hedefe ulagmak icin Isletmelerin
durum tespiti i¢in yapilan GZFT analizini sonuclarini katsayilari esastyla siniflandirilmigtir. "
Miisterinin bekledikleri degeri géz oniinde tutmak " ifadesi firmalar tarafinda birinci gii¢lii yon
olarak tanimlanmustir. Tkinci giiclii yon ise "Saygin ve giivenilir bir sirket oldugumuz "ve iiciincii
giiclii yon "Rakiplere gore essiz ve daha kaliteli {iriin sunmak". Tanimlanmistir. Calismanin bir
sonucu olarak isletmelerin belirlenen giiglii yonleri zayif yonleri gidermesi i¢in stratejik plan

ypmalar1 6nerilmektedir.

Firmalarin Ortak Zayif Yonlerinin Degerlendirilmesi

Tablo 205: Thracatc isletmeler Agisindan Ortak Zayif Yonler

Sira Secilen ifadeler

Birinci zayif yon Rakiplere gore liretim maliyetinin daha yiiksek olmasi

Ikinci zayif yon
Pazarlama aragtirmasi eksikligi

Ugiincii zay1f yon Katma degere dikkat eksikligi

Dordiincii zayif yon Toplam Kalite Yonetiminin diisiik olmasi

Besinci zayif yon Fon ve Mali kaynaklarin eksikligi
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Yapila (GZFT) analizinin sonuglar1 katsayilar itibaryle isletmelerin zayif yo6lerini
smiflamigtir. " Rakiplere gore liretim maliyetinin daha yiiksek olmasi" ifadesi firmalar
tarafinda birinci zyif yon olarak belirlenmstir. Ikinci zayif yon ise " Pazarlama arastirmasi
eksikligi" ve {liglincii gii¢li yon " Katma degere dikkat eksikligi" Tanimlanmustir. Caligmanin bir
sonucu olarak isletmelerin belirlenen zayif yonlerini gidermesi igin strateji belirlemeli

Onerilmektedir.

Firmalarin Ortak Firsatlarinin Degerlendirilmesi

Tablo 206: Thracatgi Isletmeler Acisindan Ortak Firsatlar

Sira Secilen ifadeler
Birinci Firsat Gida Uriinleri icin artan kiiresel talep
Ikinci Firsat Tiiketicilerin Dogal ve organik gida iiriinlereartan ilgisi
Ugiincii Firsat Rakiplere gore daha bir iistiin cografi konuma sahip olma
Dérdiincii Firsat Yeni {iriinler sunma firsati
Besinci Firsat Toplumun Saglik ve Iyi beslenmeye artan dikkati

Yapila (GZFT) analizinin sonuglari Kkatsayilar itibaryle isletmelerin firsatlar
siniflamustir. " Gida Uriinleri igin artan kiiresel talep ifadesi firmalar tarafinda birinci firsat
olarak belirlenmustir. ikinci zayif yon ise " Pazarlama arastirmasi eksikligi" ve {igiincii giiclii yon
" Katma degere dikkat eksikligi" Tanimlanmistir. Calismanin bir sonucu olarak isletmelerin

belirlenen zayif yonlerini gidermesi igin strateji belirlemeli onerilmektedir

Tablo 207: ihracatci isletmeler Acisindan Ortak Tehditler

Sira Secilen Ifadeler

Birinci Tehdit | Kiiresel piyasalarda rekabetin derecesinin artmasi ve yeni rakiplerin ortaya girmesi

Ikinci Tehdit Rakiplerin maliyetleri ve fiyatlarinin diisiik olmas1

Ucgiincii Tehdit | Rakipler tarafindan siyasi engellerin yaratilmast

Dordiincii Tarim treticileri bilgi diizeyinin diigiik olmas1
Tehdit

Besinci Tehdit | Doviz kuru dalgalanmalari
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Yapila (GZFT) analizinin sonuglar1 katsayilar itibaryle isletmelerin tehditleri
smniflamigtir. " Kiiresel piyasalarda rekabetin derecesinin artmasi ve yeni rakiplerin ortaya
girmesi "ifadesi firmalar tarafinda birinci tehdit olarak belirlenmustir. ikinci tehdit ise "
Rakiplerin maliyetleri ve fiyatlarinin diisiik olmasi "ve ligiincii tehdit ise " Rakipler tarafindan
siyasi engellerin yaratilmasi " Tanimlanmigtir. Calismanin bir sonucu olarak isletmelerin

belirlenen tehditleri 6nlemek i¢in gereken stratejilerialip uygulamalar1 onerilmektedir.

Oneriler:

Arastirma ii¢ grup icin oneride bulunmaktadir:

1-Birinci grup, kamu sektdriinde tarim iiriinleri ihracati igin politiksalar olusturan ve bu
politikalar hakkinda karar veren kisiler.

2-Ikinci 6zel sektdriin olusturdugu iireticiler ve ihracatcilar kuruluslart ve kurulus
birlikleri.

3-Ugiinciisii, Tarim sektoriinde arastirma yapan ve bilimsel faaliyette bulunan kisiler.

BiRiINCi GRUP iCIN ONERILER:

1- Tarim sektoriinde tiretim ve ticaret i¢in 6zel sector tarafindan kurulan veya kurulmak
isteyen kurum ve kuruluslarin planl bir sekilde diizenlemesi.

2- Yurtdis1 pazarlarda giiven arttirmak amaciyla ve miisteriler tarafindan gézlenebilecek
bir sekilde iiretim,islenme ve pazarlama siirecleri icin kapsamli bir bilgilendirme ve
bilisim sistemi kurmak.

3-Tarim drilinlerinin ireticiler ve ihracat¢ilar kurul ve kuruluglar vasitasi ile tarim
sektorii icin yeni teknolojik sistemler planliyip, tesvik programlar kapsaminda {iretici ve
ihracatcilar1 rekabetgi pazarlara giris igin donatmak.

4- Tarim sektoriindeki iireticiler ve ihracatgilar kurul ve kuruluslar vasitasiyla tarim
triinleri treticiler ve ihracatcilar1 global pazarlarin degisen dinamikleri ile tanistirma
programlarini planlamak.

5-Tesvik programlari ¢ercevesinde tarim iiriinleri iiretici ve ihracat¢t kurul ve kuruluslar
ile sgrekli iliskide olup bu kuruluslarin politikalar1 hazrlama asamasinda fikirlerin alip

uygulamak.
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IKINCI GRUP ICIN ONERILER:

A) GENEL ONERILER

1-Kmu sektoriinti gelistirilecek bilgi sistemi ve Tarimsal bilgi kayit sistemi konusunda
Tarim Bakanlig1 ve Ticaret Gelistirme Kurumu ile entegre bir sekilde isbirligi yapmak
Onerilmektedir.

2-Tarim {riinleri iiretim ve isleme siiregleri ve sistemleri i¢in kalite kontrdl devreye
sokup iireticiler ve ihracatgilar1 rekebet¢i piyasalar karsisinda daha duyarli olmalarini
bildirip saglamak.

3-Tarim Bakanh@ ve 11gili kamu kuruluslari isbirligi ile tarim sektdriiniin genglestirme
planlarini yiiriitmek.

4-Tarim sektorlinde ihracat yapan isletmelerin tepe yoneticileri i¢in yurt disi global
Pazar ve rekabet paradigmalarini tanitim1 amagciyla egitici turlar olusturmak.

5-Tarim triinleri iireticileri global pazarlarin sartlari ile tanistirmak ve diinya tecriibesini
yakindan takip etmek amaciyla iireticiler igin egitici turlar olugturmak 6nerilmektedir.

B) OZEL VE [HTISAS ONERILER

1-Aragtirmanin sonuglarina gore stratejilerin ihracat performansi iizerinde daha etkin
olmasindan dolay1r rekabet stratejileri ve Pazarlama stratejiler konusunda {ireticiler
kuruluslart ve 6zellikle ihracatgr kuruluglari kapsamli bir sekilde bilgilendirme yollarina
ozellikle ihtisas gruplar seklinde seminerler diizenlemye bas vurmalari1 6nerilmektedir.
2-Arastirmanin sonuglarina dayanarak iizerinde odaklanan se¢slmis tarim {iriinleri farkl
ozelliklerden dolay: farkli programlara tabi tutulmalar1 onerilmektedir.

3-Fistik, Safran, Kuru Uziim {iriinleri ortak 6zelliklerinden dolay: ortak programlara
konu olabilmeleri 6nerilmektedir.

4-Ad1 gegen bu ii¢ grup lirlinlin iilke ekonomisi icin yliksek getirisinden dolayr daha
artitk bir bilimsel ve kapsamli Pazar ve pazarlama arastirmalarina tabi tutulmalar
onerilmektedir.

5-Yapisal Kaynaklar, Entelektiiel varliklar, Bilisim ve ulastirma yeterlikleri bu ii¢ grup

i¢in One arz etmektedir.
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6- Gruplar ortak olarak iriinlrin yiiksek bir degere sahip olmalart konusunda ve
inovasyon ve yaraticilik gibi fonhksyonlarin araya girmesi suretiyle {ilke ve firmalar i¢in
daha yiiksek katma deger kanaygi olabilecegi konusunda bilgilendirilmelidirler.

7- Yas meyve ve sebze, Balik ve deniz firiinleri iirlin gruplar1 yeni teknolojiden

faydalanmis depolama ve hizli ulastirma sistemlerine donatilmalar1 dnerilmektedir.

Uciincii grup icin oneriler:

1-Arastirmacinin tarim sektoriinde 28 sene g¢alisip ve sektor hakkinda kaydedeger bir
tecriibeyi biriktiren bir aragtirmaci olarak, sektoriin Pazar ve Pazarlama bilim konusunda
bir biiylik ihtiya¢ dudugunun altin1 ¢izerek bu alanda pazarlama c¢alismalarinin
yogunlagsmasi 6nerilmektedir.

2-Tarim sektoriinde pazarlama biliminin gelistirmesi i¢in arastirmacilar ve liniversite
akademisyenlerin tarim politikalarina daha 6zen gostermeleri ve bilimsel ve giincel
yayinlar sunarak pazarlama biliminin akisini saglamak dnerilmektedir.

Gelecek icin Onerilen arastirma konlar1 asagidaki basliklar dnerilmektedir:

-Tarim iirgnlerinde global pazarlarin tanitimi

-Global pazarlara giris yollari

-Tarim triinleri i¢in rekabet stratejilerin belirlenme siireci.

-Tarim iiriinlerin Pazar arastirmalar1 ypma siireci ve modelleri

-Tarim tirlinlerinde yaraticilik ve inovasyonun uygulamasi

- Yeni teknolijilerin tarim sektdriinde gelistirlmesi

-Strateji belirleme siireci

Arastirmanin Kisitlari:
1-Ticai faaliyette bulunan firmalardan bigi almanin zor olmasi ve bilgi eksikligi
2-Y oneticilerin kisith zamandan dolay1 anketlere 6nem vermemeleri.

3-Bilgilerin mahrem olmasi ve detayli bilgilerin elde edilmesinin zor olmasi.
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Ek 1: Arastirmamn Anketi
Anketin Kapak Mektubu
Sayin Yonetici,

Bu arastirma bir akademik calisma olarak,iran’da yerlesik tarim sektérii iiriinleri
ihracat yapan isletmelerin, ihracat performanslarini etkileyen firma kaynaki ve
pazarlama rekabet stratejilerin iligkilerini incelemek amaciyla hazirlanmis bu projeye
degerli goriislerinizle katkida bulunacaginizi iimit ediyorum.

Doktora tez c¢aligmasit kapsamindaki bu arastirmaya vereceginiz cevaplar
kesinlikle gizli tutulacak ve genel olarak degerlendirilecektir. istediginiz takdirde, bu
arastirmanin sonuglar1 elektronik posta adresinize gonderilecektir. Sadece 15 dakikanizi
alacak olan bu ankete vereceginiz cevaplari verilen adreslere ulastirmanizdan mutluluk
duyariz ve ilginiz i¢in simdiden ¢ok tesekkiir ederiz.

Saygilarimla

Ahmad AHMADI GHABANKANDI

Doktora Ogrencisi

Adres: Ahmad Ahmadi Ghabankandi
Jehad-e Kesavarzi Bakaligi — Egitim ve Arastirma kurumu
Jehade Kesavarzi Yiiksek Egitim Engststiisii
Tarim Planleme ve Gelistirme Boliimii
No: 286 , 10.KAT
Azadi Cad-Tehran
Tel : 00982166940756
Fax : 00982166596665

ahmad.ahmadi@yahoo.com

Eger anketin dijital versiyonu ile ilgilenmek istiyorsunuz bu adrese tiklayiniz liitfen :

http://edu.surveygizmo.com/s3/979524/e55814a14

eks.1
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Anket Formu : 1.BOLUM

Liitfen size uygun olan cevabi isaretleyiniz ya da belirtiniz.

1-Isletmenin Tiirii: -Uretim - Thracat () -Ticaret - Thracat ( )

2-Isletmenin cahstig1 ihracat alam belirtiniz:

Yas Meyve ve Sebze () - Safran () Meyve Suyu ve Konsantre
()
Fistik () Kuru tiztim ()
Hurma () Tibbi ve Aromatik Bitkiler ~ Balik ve Su tirtinleri ( )
()

3- Firmamizda ¢alisan Kisi sayisi:
5 Kisiye Kadar () 6 -20 Kisiye kadar ( ) 21 - 50 Kisiye Kadar ( )
51 - 99 Kisiye Kadar ( ) 100 - 150 Kisiye Kadar ( )

4- Bu sektorde kag yildir faaliyette bulunuyorsunuz?

6- Firmamzda ihracat faaliyetleri hangi b6oliim tarafindan yiiriitiilmektedir?

Isletme sahibi () Y o6netim kurulu () Satis ve Pazarlama bolimii

()

Genel miidiir ( ) Thracat boliimii ( )
7- Thracat iiriiniinde kullanilan teknoloji seviyesi:

Tam el vasitasiyla ( ) Neredeyse mekanize () Yar1 mekanize ()

Genellikle mekanize () Tam Mekanize ()

ek s.2



8- Thracat yaptigimz iilke sayisi :
Bir tilke () 2-4iilke () 5-Tiilke ()
6-101lke () 10°dan fazla tilke ( )

O-Thracat yaparken sizin icin en 6nemli gordiigiiniiz iilke veya iilke

gruplarin1 6nem derecesiyle, 1 den 5’e siralayimiz :

Bat1 Avrupa () Rusya ve Dogu Avrupa ( ) ABD/ Kanada ( )

Latin Amerika ( ) Cin () Avustralya / Yeni Zelanda
()

Afrika Ulkeleri () Ortadogu iilkeleri ( ) Orta Asya Ulkeleri( )

Japonya () Giiney Dogu Asya Ulkeleri Hindistan ( )

()

Tiirkiye ( ) frak () Pakistan ()

Afganistan () Dubai( ) Hali¢i Farsin Diger tilkeleri
()
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Anket Formu 2.Boliim
Liitfen asagidaki ifadeleri katilip

katilmama derecenize gore isaretleyiniz.

Hi¢ Katilmiyorum

Katilmiyorum

Kismen

Katilhyorum

Kesinlikle

Katilivorum

1-Thracat yaptigimiz iiriinun iklim agisindan ve cografi sartlarindan

dolay1 sadece iranda iiretilmesi miimkiidiir.

2-Thracat {iriiniimiiz, diinyanin hig bir yerinde taklit edilemez.

3- Ihracat iiriiniimiiz baska iilkelerin iiriinlerine gére essiz ve iistiindiir.

4- Thracat {iriiniimiiz 6zellikleri ve benzersizliginden dolay1 ikame

edilemez.

5-Firmamizin iist yonetimi i¢in ihracat en 6nemli 6nceliklerdendir.

6- Firmamizda ihracat faaliyetleri, ilgili ve uzman bir ekip tarafindan

yiiriitiilmektedir.

7- Firmamizin ihracat yapan ekibinin ¢ogunlugu yuksek egitime

sahiptir.

8-Ihracatta dncelikli stratejimiz kaliteli {iriinler sunmaktir.

9-Firmamizin finansal i¢ kaynaklar1 ihracati gelistirmek igin yeterlidir.

10- Devletin ihracati gelistirmek i¢in yaptig1 tesvikler ve finansal

destekler yeterlidir.

11- Thracat {iriinii miisterinin bekledigi degere gore sunulmaktadir.

12-Thracatta basarili olma tamamen miisterinin ihtiyag ve

beklentilerinin kargilanmasina baglidir.

13-Miisterilerimizin {iriinlerimiz hakkindaki memnuniyeti diizenli ve

sistematik bir sekilde 6l¢iiliir.

14-Y1l boyunca aktif pazarlama ekiplerini yurt disina

gonderilmektedir.

15-Tedarikgilerimizle siirekli iletisim ve igbirligi igerisinde

calismaktayiz.

16- Uriin ihracatinda global lojistik aglar ile isbirligi icerisinde

calismaktayiz.

17-Thracat iiriinlerimiz hedef piyasalarda giiclii bir markaya sahiptirler.

18-ihracat iiriiniinde yenilik yaratmak bizim dncelikli stratejimizdir.

19-Son 5 yil igerisinde firmamizin gelirinin dnemli bir bolimil yeni
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triinlerden elde edilmektedir.

20-Thracatr arttirmak igin, iiriinlerin kalitesinin yiikselmesine siirekli

yatirim yapilir.

21- Ihracat yaptigimiz iiriinun kalitesi iklim kosullardan

kaynaklanmaktadir.
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Anket Formu 3.Boliim
Liitfen asagidaki ifadeleri okuyup

Kendi firmamzin durumuna gére isaretleyiniz.

Pek Az

Az

Orta

Cok

Pek Cok

1- Firmamzin Thracat sorumlusunun yabanci dil seviyesi.

2- Ihracat sorumlusunun yurt disindaki pazarlar hakkinda bilgisi.

3- Firmanizin ihracat ekibi tiyelerinin, ihracat ¢aligmalarinda motivasyon derecesi.

4- Firmanizin ihracati gelistirmek i¢in ayirdigi yilik biitge.

5- Firmanizin ihracati gelistirmek i¢in bankalar ve kredi kurumlarindan finansal kaynaklara erigimi.

6- Firmamzin Devletin ihracat gelistirme tesvikleri ve finansal desteklerinden yararlanma
derecesi.

7- Hedef pazarlarindaki miisterilerinizle ilgili giincel veri tabaniniz hangi seviyede.

8- Ihracat iiriinlerinde yenilik yaratmak icin AR-GE faaliyetlerine yaptigmiz yillik yatirimlar.

9-Thracat1 arttirmak igin siirekli markaniz iizerinde yaptiginiz yihik yatirimlar.

10-Firmanizda son 5 yil igersinde yenilik sayesinde piyasaya sunulan yeni {iriinler.

11-Hedef piyasalardaki miisterilerinizden siirekli bilgi elde edilmeniz.

12- Hedef piyasalardaki aracilarinizdan siirekli bilgi elde edilmeniz.

13- Hedef piyasalardaki rakiplerinizi siirekli takip etmek ve bilgi elde etmeniz.

14' Hedef pazarlarindaki miiiterilerinizle etkin bir iligki kurmak igin siirekli kullandiginiz Aktif ve giincel web sitesi kullanim miktar1.

15- Hedef pazarlarda dagitim aglar1 ile yaptiginiz igbirligi.

16- Firmanizda ihracat iiriinlerinin maliyetlerini diisiirmek icin elektronik ticaret sisteminin kullanmasi.

17- Yurtdis: fuarlara diizenli katilmaniz.

18-Genel olarak ihracatin satis miktar1 ve karliliginin tatmin derecesi.

19- Genel olarak ihracat hedeflerine ulagsmasinda tatmin derecesi.

20-Son 5 yil igerisinde rakiplerinize gore ihracattaki artiginin tatmin derecesi.

21-Son 5 yil igerisinde rakiplerinize gore ihracattaki pazar payi artiginin tatmin
derecesi.

22-Son 5 yil igerisinde ihracattaki karliligin artis1 tatmin derecesi.

23- Thracat iiriiniiniin maliyetini minimize etmek amactyla, Ar-Ge faaliyetlerine yapilan yatirim.
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Anket Formu 4.Boliim
Liitfen asagidaki ifadeleri katilip

katilmama derecenize gore isaretleyiniz.

Hi¢ Katilmiyorum

Katilmiyorum

Kararsizim

Katiliyorum

Kesinlikle

Katilmiyorum

1- farklilastirilmis bir ihracat tiriinii sunarak, miisterilerimizin bekledikleri kalite tatmin edilir.

2- Pazardaki rakip triinlere gore farklilastirilmis bir liriin sunmak 6nemli stratejimizdir.

3- Ihracat iiriinlerinde miisterilerimize hizh ve giivenilir teslimat yapmak iizere miikemmel bir hizmet

sunulur.

4- Thracat pazarinda liderlik yapmak igin, iiriin maliyetini minimize etmek en énemli 6nceligimizdir.

5- Kitle tiretim tekniklerini kullanarak, siki1 kontrol yapilip ihracat maliyetleri minimize edilmektedir.

6- Firmamiz kalifiye ve yeterli personel sayesinde farklilastirilmis bir tiriin sunmaktadir.

7-Farkli, essiz ve kaliteli bir tiriinii pazara sunarken markamizin giiclii oldugu kanitlanir.

8- Rakiplere gore piyasaya farkls iiriinler sunmak i¢in, yenilik projelerine siirekli yatirim yapilir.

9-Hedef Pazarlarda belirli boliimlerin ihtiyacina odaklanmak temel stratejimizdir.

10- Thracatta ézel ve belirli miisteri gruplari {izerinde odaklanilir.

11- Thracatta 6zel ve belirli bolgeler iizerinde odaklanilir.

12- Hedef pazarlarda farkli iiriinler sunmak iizere farkli gereksinimde olan miisterileri hedef alinir.

13- Hedef pazarlarda farkli alim giiciine sahip olan miisterileri gore farkli fiyatlarda iiriin

sunulmaktadir.

14-ihracat miisterilerimiz bizimle siirekli olarak caligmaya isteklidirler.

15-Thracat miisterilerimiz bizi baskalarina da tavsiye etmektedirler.

16-Son 5 yil igerisinde ihracat yaptigimiz iilkelerin sayisi.

17-Son 5 yil icerisinde ihracattaki karlilik .

18-Toplam satiglarimizi goz oniinde bulundurursakson bes 5 y1l icerisinde ihracat satiglarmm hacmi .

19-Son 5 yil igerisinde rakiplerimize gore ihracattaki pazar payinin artis tatmin edicidir.
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Secilmis Tarim Uriinleri Ihracat:’nin Durum Analizi (GZFT) Anketi

- Liitfen kendi {riinliniiziin yurt disina ihracat yapmada giiclii ve zayif yonlerini ve

Karsilagabilecek Firsatlar ve Tehditleri bir den yediye siralayimiz.

Firsatlar

1-- Diinya ¢apinda gida tirlinleri i¢in artan talep( )

2 - Yeni trtinler Sunma Firsati ()

3-Uretim i¢in rakiplere gore daha iistiin bir Cografi konuma sahip olma ( )
4- Toplumlarin Saglik ve beslenmeye dikkatinin Artmasi( )

5- E-Ticaretten yararlanarak maliyetleri diislirme sans1 ( )

6- Uriinlerin 6zel ve essiz olmas1 ( )

7- Toplumlarin organik ve dogal kokenli gida tirlinlerine egilimi ()
8-Kiiresel pazarlarda Pazar payina erisme ()

9- istihdami yartma ve déviz kazanma ()

10-Tarim sektoriinii cazip gosterip, yatirmin artmasi ()

11- Deger — Belirtiniz Liitfen..................
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Tehditler

1-Rekabet sartlarinin degismesi ve yeni rakiplerin medana gelmesi( )

2-Ihracat iiriinlerinde zayif kalite kotrolii ()

3-Tarim fireticilerinin bilgi diizeyinin Diisiik olmasi ( )
4-Yiksek enflasyon oranini ()

5-Uluslararas1 bankacilik sistemi ile iliskinin kesilmesi ( )
6-Rakipler tliriinlerinin maliyetinin diisiik olmas1 ( )
7-Thracat iiriinlerinin fiyatlandirmasimin diizenli olmamas1 ( )
8-Doviz kuru dalgalanmalari ()

9-Mal gonderme ve lojistik sisteminin sorunlari ()
10-Hammadde tedarikgileri bilgi diizeyinin diistik ( )
11-Afetler, kuraklik ve Arz dalgalanmalari ( )

12 -Uluslararas1 haksiz yaptirim ve ambargo ()

13-Yurt I¢1 Giimruklerinin biirokrasisi ()

14-Hedef pazarlarin tarife dis1 engelleri ( )

15- Thracat politikalar1 hizli degisiklikler ( )

16- Vergilerin yiiksek olmas1 ( )

17-Rakipler tarafindan yaratilan siyasi engeller ( )
18-Thracat izni almasini prosediirlerinin uzun olmasi ()
19- Ihracat gelistirme kredilerinin katlrii1 ()

20- Hedef pazarlarin giimriiklerinin biirokrasisi ( )

21- Yurt ici 6zel soguk hava depolar1 ve ambar eksikligi ()
22-Deger — Belirtiniz Liitfen..................
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1- Hedef Pazar Ulkeleri Siralamas1 - Uriin Grubu : Yas Meyve ve Sebze

Siralama

.. Sira
Ulkeler Katsayist .
Total | 500 | 400 | 300 2.00 1,00 [Riitbe
Count 9 1 2 2 4
Bat1 Avrupa % 5/86 4
0 100.0% | 11.1% 22.2% 22.2% 44.4%
Rusya ve Count 7 1 6
Dogu Avrupa 6/5 3
SUAVIPE 1% 1 100,00 143% | 85.7%
ABD VE Count 2 1 1
KANADA % 1/25 12
0 100.0% 50.0% 50.0%
Latin Amerika [ Count
% _ _
Cin Count 7 4 3
% 4/33 6
0 100.0% 57.1% 42.9%
Auvstralya/Yen | Count
i Zeland %
Afrika Count
Ulkeleri %
Orta Dogu Count 8 5 2 1
Ulkeleri % 3/66 7
0 100.0% 62.5% 25.0% 12.5%
Orta Asya Count 10 2 3 3 2
Ulkeleri % 3/15 9
0 100.0% | 20.0% | 30.0% | 30.0% 20.0%
Japonya Count 7 2 5
% 3 10
0 100.0% 28.6% 71.4%
Diger Count 1 1
Giineydogu Y 0/2 14
Asya Ulkeleri ° 100.0% 1%2'0
Hindistan Count 1 1
5 0/2 14
) 100.0% 100.0
%
Count 12 5 2 4 1
Tiirkiye % 4/91 5
0 100.0% 41.7% | 16.7% 33.3% 8.3%
) Count 15 1 5 2 2 5
Irak % 8/11 1
0 100.0% 6.7% | 33.3% | 13.3% 13.3% 33.3%
Count 2 1 1
Paksstan % 0/7 13
0 100.0% | 50.0% 50.0%
Count 6 2 1 1 1 1
Afganistan % 2/47 11
0 100.0% | 33.3% | 16.7% | 16.7% 16.7% 16.7%
_ Count 15 3 4 2 1 5
Dubai % | 1000% | 200% | 26.7% | 133% | 67% | 333% | 10 2
. Count 8 1 2 5
Haligr Farsin ™0™ 00.0% | 12.5% | 25.0% 62.5% 3/2 8

Diger Ulkeleri
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2- Hedef Pazar Ulkeleri Siralamasi - Uriin Grubu : Safran

Ulke/Ulke E:{asl:;?; Stra
Grubu Total | 500 | 400 | 3.0 2.00 1.00 [Ritbe
Bati A Count 26 2 3 2 2 17
atl Avrupa
P T 100.0% | 7.7% | 11.5% 7.7% 77% | 654% | /81 !
Rusya ve Count 8 1 5 2
Dogu Avrupa | o 4/83 6
100.0% 12.5% 62.5% | 25.0%
ABD VE Count 15 2 6 6 1
KANADA o 100.0% 13.3% | 40.0% 400% | 6.7% o/5 !
Latin Amerika | Count 5 3 2
1/14 15
% 100.0% 60.0% | 40.0% /
Cin Count 17 6 2 2 3 4
% 100.0% | 35.3% | 11.8% | 11.8% 17.6% | 23.5% 7/86 2
Avstralya/Yen | Count 5 1 3 1
| Zeland  T7gp 100.0% 200% | 60.0% 20.0% v 12
.Afrika Count 3 2 1
Ulkeleri 7o 100.0% 66.7% 33.3% 1/16 16
Orta Dogu Count 12 4 2 4 2
Ulkeleri g 100.0% 333% | 16.7% 333% | 167%| /% S
Orta Asya Count 6 1 1 2 1 1
Ulkeleri g 100.0% | 16.7% | 16.7% | 33.3% 167% | 167% | /% 9
Japonya Count 3 1 1 1
% 100.0% 33.3% 33.3% | 33.3% 1/83 1
Diger Count 7 3 1 2 1
Giineydogu  [p 1/68 13
Asya Ulkeleri 100.0% | 42.9% | 14.3% | 28.6% 14.3%
Hindistan Count 4 1 1 1 1
% 2/08 10
0 100.0% 25.0% | 25.0% 25.0% | 25.0%
Count 7 2 3 2
Tirkiye % 100.0% 28.6% 42.9% | 28.6% 35 ’
. Count 2 1 1
Irak % 100.0% 50.0% | 50.0% s 14
Count 1 1
Pakgstan 0 1 17
% 100.0% 100;,0
)
Count 2 1 1
Afganistan o 100.0% 50.0% 50.0% ! v
_ Count 18 7 2 1 6 2
Dubai o 100.0% | 389% | 111% | 56% |  33.3% | 11.1%| 2 3
Count 13 2 6 3 1 1
Halig1 Farsin % ) ) ) ; " " 4/4 7
Diger Ulkeleri 100.0% | 15.4% | 46.2% | 23.1% 77% | 7.7%
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3- Hedef Pazar Ulkeleri Siralamas: - Uriin Grubu : Fistik

.. .. Siralama
Ulé(%[élljke Katsayisi /séi%e
Total 5.00 | 4.00 3.00 2.00 1.00
Count 31 3 1 3 1 23
Bati1 Avrupa 25/35 1
P 1% 100.0% | 97% | 32%| 9.7% 3.2% | 74.2%
Rusya ve Count 19 3 4 9 3
Dogu A 9/58 2
OBU AVIUPE 1 % 100.0% 15.8% | 21.1% 47.4% | 15.8%
ABD VE Count 7 1 5 1
KANADA o/ 100.0% 14.3% 71.4% | 14.3% 3/83 !
Latin Amerika | Count _ _
%
Cin Count 14 1 1 4 7 1
% 100.0% | 7.1% | 7.1% | 28.6% 500% | 71%| ©%8 4
Avstralya/Yen | Count 9 2 6 1
i Zeland % 100.0% 222% |  66.7% 11.1% 3 )
AAfrika Count 5 2 2 1
Ulkeleri T 100.0% 400% | 400% |  200% 1/66 H
Ofta Dogu Count 10 1 3 3 2 1
Ulkeleri g 100.0% | 10.0% | 30.0% | 30.0% 200% | 100% | o °
Orta Asya Count 4 3 1
Ulkeleri o5 100.0% | 75.0% 25.0% Vi 13
Japonya Count 7 3 1 1 2
% 2/18 10
100.0% | 42.9% | 14.3% | 14.3% 28.6%
Diger Count 1 1
Giineydogu [ g 0/33 16
Asya Ulkeleri 100.0% 100.0%
Hindistan Count 3 2 1
% 100.0% 66.7% | 33.3% 0/83 15
N Count 10 3 1 1 5
Tiirkiye % 100.0% | 30.0% | 10.0% | 10.0% 50.0% 3/68 8
. Count 10 4 2 4
Irak % 100.0% 40.0% | 20.0% 40.0% 5/66 5
Count 4 3 1
Pakgstan o 100.0% 75.0% | 25.0% 1/08 14
Count 4 3 1
Afganistan 7o 100.0% | 75.0% 25.0% 1 13
_ Count 17 4 5 2 2 4
Dubai % 100.0% | 235% | 29.4% | 11.8% 118% | 235% | 't 3
Count 5 3 1 1
Hali¢1 Farsin % ) ) 20.00 20.0° 1/18 12
Diger Ulkeleri 100.0% | 60.0% | 20.0% | 20.0%
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4- Hedef Pazar Ulkeleri Stralamast - Uriin Grubu : Kuru Uziim

Siralama

Ulke/Ulke Katsayist Stra
Grubu Total 5.00 | 4.00 3.00 2.00 1.00 /Riltbe
Bati A Count 28 3 2 4 7 12
atlt Avrupa
P T 100.0% | 10.7% | 7.1% | 14.3% 250% | 42.0% | 17798 !
Rusya ve Count 26 2 3 3 8 10
Dogu Avrupa | o, 16/15 2
100.0% | 7.7% | 11.5% | 11.5% 30.8% | 38.5%
ABD VE Count 8 3 5
KANADA  Toq 100.0% 37.5% 62.5% 315 6
Latin Amerika | Count 3 3
0/75 13
0,
% 100.0% 100(;0
Y%
Cin Count 4 3 1
% 100.0% 75.0% 25.0% /5 10
Avstralya/Yen | Count 4 1 3
1 Zeland - op 100.0% | 25.0% 75.0% 12 12
.Afrika Count 11 2 1 7 1
Ulkeleri g 100.0% | 18.2% | 9.1% | 63.6% 9.1% 3/48 !
Orta Dogu Count 14 1 3 4 3 3
Ulkeleri g 100.0% | 7.1% | 21.4% | 28.6% 214% | 21a%| 8 4
Orta Asya Count 8 1 2 5
Ulkeleri g 100.0% 125% | 25.0% 62.5% s/a1 8
Japonya Count
- ) .
Diger Count 2 2
Giineydogu o 0/5 15
Asya Ulkeleri | 100.0% 100.0
%
Hindistan Count 5 2 2 1
% 100.0% | 40.0% | 40.0% | 20.0% 23 1
N Count 16 8 5 2 1
Tiirkiye % 100.0% | 50.0% | 31.3% 125% | 63%| V& 5
. Count 9 2 3 1 2 1
frak % 100.0% | 22.2% | 333% | 11.1% 22% | 1110 | 48 !
Count 2 1 1
Paksstan — Tog 100.0% 50.0% | 50.0% 0/8 14
Count 1 1
Afganistan 0 0/2 16
% 100.0% 100(.)0
Y%
_ Count 16 3 1 4 8
Dubai % 100.0% | 18.8% 6.3% 250% | 5000 | 10/ 3
Count 8 4 1 2 1
Hali¢1 Farsin % ) ) ) ) ) 3/05 9
Diger Ulkeleri 100.0% | 50.0% | 12.5% | 25.0% 12.5%
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5- Hedef Pazar Ulkeleri Siralamast - Uriin Grubu : Hurma

Siralama

Ulke/Ulke Katsayist Stra
Grubu Total 5.00 | 4.00 3.00 2.00 1.00 /Riltbe
Bati A Count 27 3 6 5 2 11
atl Avrupa
P o 100.0% | 11.1% | 22.2% | 18.5% 7.4% | 40.7% 1576 2
Rusya ve Count 22 2 6 14
Dogu Avrupa 17/66 1
EUAVIIPE 1 % 100.0% 9.1% 27.3% | 63.6%
ABD VE Count 7 1 1 3 2
KANADA - Iog 100.0% | 14.3% | 14.3% 42.9% | 28.6% 395 8
Latin Amerika | Count 1 1
0/2 17
% 100.0% 10060
0%
Cin Count 12 1 10 1
% 100.0% | 8.3% 83.3% | 8.3% 6/2 4
Avstralya/Yen | Count 5 2 3 12
1 Zeland - T7op 100.0% | 40.0% 60.0% 41
.Afrika Count 7 3 3 1 2/75 9
Ulkeleri g 100.0% 42.9% | 42.9% 14.3%
Orta Dogu Count 12 1 2 6 3 42 7
Ulkeleri g 100.0% | 8.3% | 16.7% | 50.0% 25.0%
Qrta Asya Count 11 2 3 6 4/4 6
Ulkeleri g 100.0% | 18.2% 27.3% 54.5%
Japonya Count 1 1 0/5 15
% 100.0% 100.0%
Diger Count 1 1 0/25 16
Giineydogu %
Asya Ulkeleri | 100.0% 100.0
%
Hindistan Count 4 1 1 2 1/11 13
% 100.0% | 25.0% | 25.0% | 50.0%
Count 15 5 6 1 1 2 5/33 5
Tiirkiye % 100.0% | 33.3% | 40.0% | 6.7% 6.7% | 13.3%
) Count 8 2 4 1 1 2/23 11
Irak % 100.0% | 25.0% | 50.0% | 12.5% 12.5%
Count 4 3 1 0/85 14
Paksstan 75 100.0% | 75.0% | 25.0%
Count 1 1 0/2 17
Afganistan 0
% 100.0% 100;,9
0
Count 16 3 3 2 3 5 8/51 3
Dubai % 100.0% | 18.8% | 18.8% | 12.5% 18.8% | 31.3%
Count 9 3 3 3 2/35 10
Hali¢1 Farsin % N ) ) )
Diger Ulkeleri 1000/0 333/0 333/0 333/0
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6- Hedef Pazar Ulkeleri Siralamas: - Uriin Grubu : Tibbi1 ve Aromatik Bitkiler

Ulke/Ulke Iig;l:;?; Stra
Grubu Total | 500 | 400 | 3.00 2.00 1.00 Riitbe
Count 25 2 4 2 2 15
Bati Avrupa 18/06 1
% 100.0% 8.0% | 16.0% 8.0% 8.0% | 60.0%
Rusya ve Count 10 1 5 4
Dogu Avrupa | o5 6/83 2
100.0% 10.0% 50.0% | 40.0%
ABD VE Count 9 1 1 3 2 2
4/45 5
KANADA o 100.0% | 11.1% | 11.1% | 33.3% 22.2% | 22.2%
Latin Amerika | Count 1 1
= 0/5 15
% 100.0% 100.0%
Cin Count 7 2 4 1
- 3/66 6
% 100.0% 28.6% 57.1% | 14.3%
Auvstralya/Yen | Count 4 1 1 2
i 1/58 13
| Zeland - op 100.0% 250% | 25.0% 50.0%
Afrika Count 4 1 3
3 : 1/25 14
Ulkeleri g 100.0% 250% | 75.0%
Orta Dogu Count 10 4 5 1
o : 3/16 8
Ulkeleri g 100.0% 40.0% | 50.0% 10.0%
Orta Asya Count 5 3 1 1
3 : 2/1 10
Japonya Count 7 1 2 3 1
- 312 7
% 100.0% | 14.3% | 28.6% 42.9% | 14.3%
Diger Count 1 1
Gilineydogu %
Asya Ulkeleri ° 100.0% 100(‘)9 0/25 ol
0
Hindistan Count 2 1 1
0 0/45 16
% 100.0% | 50.0% | 50.0%
Count 9 1 2 3 3
P 5/2 3
Tiirkiye % 100.0% | 11.1% | 22.2% 33.3% | 33.3%
Count 5 1 3 1
i 1/75 11
frak % 100.0% 20.0% | 60.0% 20.0%
Count 1 1
Pakgstan 0 0/25 17
% 100.0% 100(5
0
Count 3 1 1 1
i 1/7 12
Afganistan 7o, 100.0% | 33.3% 33.3% | 33.3%
) Count 13 6 2 1 2 2 5/03 4
Dubai % 100.0% | 46.2% | 154% | 7.7% 15.4% | 15.4%
Count 7 3 1 3
Hali¢1 Farsin % . . . ) 2/58 9
Diger Ulkeleri 100.0% 42.9% 14.3% 42.9%
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7- Hedef Pazar Ulkeleri Siralamasi - Uriin Grubu : Balik ve Deniz Uriinleri

Ulke/Ulke I?;'?s 1:;?; Sira
Grubu Total 500 | 4.00 3.00 2.00 1.00 /Ritthe
Count 23 5 2 3 13
Bati Avrupa [ 16/41 1
0% 100.0% 21.7% | 8.7% 13.0% | 56.5%
Rusya ve Count 6 2 2 2
Dogu A 216 12
O8U AVIUPA 1 % 100.0% 333% | 33.3% 33.3%
ABD VE | Count 7 1 1 2 2 1
3/11 9
KANADA ~ Toq 100.0% | 14.3% | 143% | 28.6% 28.6% | 14.3%
Latin Amerika | Count 2 2
3 2 13
% 100.0% 100(;0
%
Cin Count 14 2 2 3 4 3 619 .
% 100.0% | 14.3% | 143% | 21.4% 28.6% | 21.4%
Avstralya/Yen | Count 5 4 1
i 1/05 15
1 Zeland - op 100.0% | 80.0% | 20.0%
Afrika Count 2 1 1
: - 1/5 14
Ulkeleri g 100.0% 50.0% | 50.0%
Orta Dogu Count 12 2 2 3 3 2
5 : 5/4 5
Ulkeleri g 100.0% | 16.7% | 16.7% | 25.0% 25.0% | 16.7%
Orta Asya Count 9 2 2 2 1 2
5 - 4106 6
Ulkeleri g 100.0% | 22.2% | 22.2% | 22.2% 11.1% | 22.2%
Japonya Count 9 2 3 3 1
- 2/65 10
% 100.0% | 22.2% | 33.3% | 33.3% 11.1%
Diger Count 6 2 1 3
Giineydogu % 2/23 11
Asya Ulkeleri 100.0% | 33.3% 16.7% 50.0%
Hindistan Count 2 1 1
a 07 16
% 100.0% | 50.0% 50.0%
Count 6 1 1 2 2
Sk 3/53 7
Tiirkiye % 100.0% | 16.7% 16.7% 33.3% | 33.3%
. Count 7 1 1 1 3 1
frak % 3/28 8
b 100.0% | 14.3% | 14.3% | 14.3% 42.9% | 14.3%
Count 3 2 1
0/65 17
Paksstan o5 100.0% | 66.7% | 33.3%
Count 2 1 1
i 0/58 18
Afganistan g 100.0% 50.0% | 50.0%
_ Count 19 1 7 3 3 S| gus )
Dubai % 100.0% | 5.3% | 36.8% | 15.8% 15.8% | 26.3%
Count 19 3 3 8 4 1
Hali¢1 Farsin % ) ) ) . . . 7/01 3
Diger Ulkeleri 100.0% | 15.8% | 15.8% | 42.1% 211% | 5.3%
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8- Hedef Pazar Ulkeleri Siralamasi - Uriin Grubu : Meyve Sular1 ve Konsantreler

Ulke/Ulke I?;'?s 1:;?; Sira
Grubu Total | 500 | 400 | 3.00 2.00 1.00 [Ritbe
Count 26 3 8 5 6 4
Bati Avrupa [ 11/26 1
% 100.0% | 115% | 30.8% | 19.2% 23.1% | 15.4%
Rusya ve Count 17 1 1 8 4 3
Dogu Avrupa | o 8/11 4
100.0% | 5.9% | 5.9% | 47.1% 235% | 17.6%
ABD VE Count 6 1 1 2 2
3/58 8
KANADA - Iog 100.0% 16.7% | 16.7% 33.3% | 33.3%
Latin Amerika | Count
- . .
Cin Count 3 3
> 1/5 10
% 100.0% 100.0%
Avstralya/Yen | Count 1 1
i Zeland 0 1 14
% 100.0% 100.0
%
Afrika Count 4 2 2 }
' ; 1/16 13
Ulkeleri g 100.0% 50.0% | 50.0%
Orta Dogu Count 15 2 4 4 4 1 ;
’ ; 5/73 5
Ulkeleri g 100.0% | 13.3% | 26.7% | 26.7% 26.7% | 6.7%
Orta Asya Count 12 1 2 4 5 )
' i 4/53 6
Ulkeleri g 100.0% | 83% | 16.7% | 33.3% 41.7%
Japonya Count 2 1 1
> 1/2 12
% 100.0% | 50.0% 50.0%
Diger Count
Giineydogu % ) )
Asya Ulkeleri
Hindistan Count 3 1 2
> 1/33 11
% 100.0% 33.3% 66.7%
o Count 17 2 2 3 5 5 o4 )
Tiirkiye % 100.0% | 11.8% | 11.8% | 17.6% 29.4% | 29.4%
) Count 14 4 1 2 7 871 3
Irak % 100.0% | 28.6% | 7.1% | 14.3% 50.0%
Count
Pakgstan % - -
Count 1 1
Afganistan 0 0/25 15
% 100.0% 100.0
0%
Count 6 1 2 3
i 317 7
Dubai % 100.0% | 16.7% | 33.3% 50.0%
Count 8 4 2 1 1
Hali¢1 Farsin - 57 2/13 9
0 100.0% | 50.0% | 25.0% | 12.5% 12.5%

Diger Ulkeleri
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Durum(GZFT) Analizinin Tablolar
Secilmis Tarim Uriinleri Thracatinin Durum (GZFT) Analizi’nin Detayh Tablolar

Durum (GZFT) Analizi’nin: Yas Meyve ve Sebze Uriin Grubu Ihracat’nin - Giiglii Yénleri
Siralama S
Katsayis1 /R'l'ltﬂi
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00 Htbe
Rakiplere gore essiz ve daha 14 1 4 3 1 2 3 6.04 4
kaliteli tirtin sunmak 100.0% 71% | 286% | 214% | 7.4% | 14.3% | 21.4%
Taklit ve ikame edilemez Uriin 5 1 1 1 1 1 2.19 11
sunmak
100.0% 20.0% 20.0% 20.0% 20.0% 20.0%
Miisterinin bekledigi degeri 19 1 3 2 5 5 3 8.42 1
g0z Oniinde tutmak
100.0% 5.3% 15.8% 10.5% 26.3% 26.3% 15.8%
Uriin Islemesinde yeterli 19 1 5 3 5 1 1 2 5.82 5
deneyime sahip olmak
100.0% 5.3% 31.6% 15.8% 26.3% 5.3% 5.3% 10.5%
Ayni kalitede tiriinii 4 1 1 2 258 10
rakiplerden daha uciz sunmak
100.0% 25.0% 25.0% 50.0%
Uretimde yeni teknoloji ve 5 2 1 1 1 194 12
modern yontemle kullanmak
100.0% 40.0% 20.0% 20.0% 20.0%
Uretim igin ucuz hammaddeyi 12 1 1 1 2 2 3 2 516 6
elde etmek
100.0% 8.3% 8.3% 8.3% 16.7% 16.7% 25.0% 16.7%
Hedef pazarlarda mallarin hizli 17 2 3 5 4 3 7.81 2
teslimatimi yapmak
100.0% 11.8% 17.6% 29.4% 23.5% 17.6%
Saygin ve giivenilir bir sirkete 19 1 6 1 4 5 2 7.42 3
sahip olmak
100.0% 5.3% 31.6% 53% | 21.1% | 26.3% | 10.5%
Nitelikli ve miisteri odakli 14 1 4 1 4 3 1 488 7
insan kaynaklarina sahip
olmak 100.0% 71% | 28.6% 71% | 28.6% | 21.4% | 7.1%
Giiglii Markaya sahip olmak 9 4 1 2 2 1.93 13
100.0% | 44.4% 11.1% | 22.2% | 22.2%
Yaratici ve yenilik¢i personele 7 2 1 1 1 2 3.48 8
Elde bulmak
100.0% 28.6% | 14.3% | 14.3% | 14.3% | 28.6%
Diger 6 1 1 1 2 2.69 9
100.0% 16.7% | 16.7% 16.7% 33.3%
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Durum (GZFT) Analizi’nin Yas Meyve ve Sebze Uriin Grubu ihracati’nin - Zayif Yonleri

Siralama S
Katsayis1 /R'l{i
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00 utoe
Rakiplere gore iiretim maliyetinin 22 4 1 1 4 3 9 12.04 1
daha yiiksek olmas 100.0% 18.2% | 45% | 4.5% | 18.2% | 13.6% | 40.9%
Bilgilendirme ve reklam ig¢in Web Sitesi 21 1 4 3 3 3 2 5
ve internetin az kullanimi 9.15 3
100.0% 5% 19% 14% 14% 14% 9% 24%
Toplam Kalite Y&netimi diisiik 19 2 1 1 3 3 2 7
olmast 10.39 2
100.0% | 10.5% 5.3% 53% | 15.8% | 15.8% | 10.5% | 36.8%
Hedef pazarlarda dagitim aglari ile 14 2 3 3 2 1 2 1
iliskilerin zayif olmas1 5.27 8
100.0% | 14.3% | 21.4% | 21.4% | 14.3% 7.1% | 14.3% 7.1%
Kullanilan teknolojinin diisiik 11 2 1 1 3 4
seviyede olmasi 6.36 5
100.0% | 28.6% 14.3% | 14.3% | 42.9%
21 1 2 2 3 7 4 2
Pazarlama arastirma eksikligi 7.95 4
100.0% 4.8% 9.5% 9.5% | 14.3% | 33.3% | 19.0% 9.5%
Yatirim ve tesvik eksikligi 12 2 1 3 1 2 3
5.56 7
100.0% 17% 8% 25% 8% 17% 25%
Katma deger dikkat eksikligi 13 5 2 4 1 1
3.44 9
100.0% | 38.5% 154% | 30.8% 7.7% 7.7%
Aragtirma ve gelistirme ve yenilik 17 3 5 2 4 1 2
icin fon eksikligi 5.83 6
100.0% 17.6% | 29.4% | 11.8% | 23.5% 59% | 11.8%
Diger 6 3 1 2
1.62 10
100.0% | 50.0% 16.7% 33.3%
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Durum (GZFT) Analizi: Yas Meyve ve Sebze Uriin Grubu Thracati’nin - Firsatlar

Siralama
Firsatlar Katsay1st Sira /Riitbe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
Gida ll;lfun}elnt }fm artan 15 2 3 3 3 4
iiresel talep 7.65 1
100.0% 13.3% 20.0% 20.0% 20.0% 26.7%
Rakiplere gore daha bir {istiin cografi konuma u ! ! 2 6 3 2 2
sahip olma 64 4
100.0% 5.9% 5.9% 11.8% 35.3% 17.6% 11.8% 11.8%
Elektronik ticareti kullanarak maliyetlerin daha ! 2 2 2 ! 1.73 10
azaltma imkant 100.0% 286% |  28.6% 28.6% 14.3%
Tiiketicilerin Dogal ve organik gida iirlinlere 14 3 ! ! 2 ® ¢ 6.99 2
artan ilgisi 100.0% |  2L4% 7.1% 71% | 143% | 21.4% | 28.6%
U]tkedeklsuhdam yaratmak ve doviz gelirlerini 14 2 6 1 3 2
artirmal 4.98 6
100.0% 14.3% 42.9% 7.1% 21.4% 14.3%
Toplumun Saglik ve Tyi beslenmeye artan ° ! ! 4 : 4.69 7
dikkatt 100.0% 111% | 111% 44.4% 33.3%
Yeni iiriinler sunma firsat: 13 1 2 2 5 3
6.86 3
100.0% 7.7% 15.4% 15.4% 38.5% 23.1%
Uriinlerimizin benzersiz 6zelligi 14 6 2 2 2 2
5.36 5
100.0% 42.9% 14.3% 14.3% 14.3% 14.3%
Uluslararasi piyasalarda pazar payi elde etmek 3 1 4 1 1 1
250 9
100.0% 12.5% 50.0% 12.5% 12.5% 12.5%
Tarim sektoriinii yatirm yapmak i¢in daha i 8 2 3 3 4.48 8
gegici etmek 100.0% 27.3% 18.2% 27.3% 27.3%
Diger 1 1
1 11
100.0% 100.0%
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Durum (GZFT) Analizi: Yas Meyve ve Sebze Uriin Grubu Ihracati’nin - Tehditler - 1

Siralama
Sira
Katsayis1 /Riitbe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
Kiiresel piyasalarda rekabetin 21 2 1 3 2 1 12
derecesinin artmast ve yeni 14.39 1
rakiplerin ortaya girmesi 100.0% 9.5% 48% | 14.3% 9.5% 4.8% 57.1%
Tarim {reticileri bilgi diizeyinin 16 1 1 3 1 3 5 2
diisiik olmasi
6.65 3
100.0% 6.3% 6.3% | 18.8% 6.3% 18.8% | 31.3% 12.5%
Uluslar aras1 bankacilik ve mali 3 2 1
sistemler ile iligki eksikligi 1 15
100.0% 66.7% 33.3%
Thrac iiriinlerinde fiyatlandirma 9 2 1 2 2 2
iizerinde 364 .
Denetim eksikligi 100.0% | 22.2% 111% | 222% |  22.2% 22.2% '
quistik ve mal_génderme 10 4 4 2
sistemlerindeki sorunlar 163 11
100.0% | 40.0% | 40.0% | 20.0%
Doal afetler, kuraklik ve iiriin 15 1 1 3 5 2 2 1
arzinin dalgalanmalari 481 5
100.0% 6.7% 6.7% | 20.0% | 33.3% 13.3% | 13.3% 6.7%
ic giimrﬁkl‘eliiH 9 1 6 2
biirokrasisi 164 10
100.0% | 11.1% | 66.7% 22.2%
Thracat povl.it?kalar.m hizli 7 1 1 2 1 1 1
degisimleri 178 9
100.0% | 14.3% | 143% | 28.6% | 14.3% 14.3% | 14.3%
Rakipler te}rafmdan siyasi 9 4 3 1 1
engellerin yaratilmasi 152 12
100.0% | 44.4% | 333% | 11.1% | 11.1%
Thracat: gelistirmek i¢in Bankalarin 3 1 2
kredi ve mali kaynaklarin eksikligi 0.56 17
100.0% 33.3% | 66.7%
Yurt i¢i sogutma ve 6zel depolrin 1 1
eksikligi 0.33 18
100.0% 100.0%
Thracat iiriinler {izerinde 13 2 2 1 3 2 2 1
Profesyonel kalite kontrol zayifligt 4.22 6
100.0% | 15.4% | 15.4% 77% | 23.1% 15.4% | 15.4% 7.7%
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Durum (GZFT) Analizi: Yas Meyve ve Sebze Uriin Grubu Thracat’nin - Tehditler - 2

Siralama
Sira
Katsayis1 /Riitbe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
7 1 1 2 1 1 1
Yiiksek Enflasyon orani 2.67 8
100.0% | 14.3% 14.3% | 28.6% | 14.3% | 14.3% | 14.3%
Rakiplerin maliyetleri ve 11 1 1 3 5 1
fiyatlarinin diisiik olmasi 4.95 4
100.0% 9.1% 9.1% | 27.3% | 45.5% 9.1%
19 1 4 3 6 3 2
Doviz kuru dalgalanmalar 7.19 2
100.0% 5.3% 21.1% | 15.8% | 31.6% | 15.8% | 10.5%
Hammadde tedarikgilerin bilim 6 3 1 1 1
seviyesinin diisiik olmasi 15 13
100.0% | 50.0% 16.7% | 16.7% | 16.7%
Uluslararasi haksiz ambargolar 2 1 1
ve yaptirimlarin uygulanmasi 1.16 14
100.0% 50.0% 50.0%
Ithalatgi tilkelerde tarife dist
engellerin kullanmasi - -
2 1 1 16
Vergilerin Yiiksek olmasi 0.75
100.0% 50.0% 50.0%
Ihracat lisanslarinin uzun bir 1 1
siiregte alinmasi 0.16 19
100.0% 100.0
%
Hedef pazarlarin Giimriik _ - _ _ _ - - -
biirokrasisi - -
Diger - R - - - - - -
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Durum (GZFT) Analizi: Safran Uriin Grubu ihracat’nin - Giiglii Yonleri

Siralama S
Katsay1s1 R .l.ri
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00 utbe
Rakiplere gore essiz ve daha 23 2 1 3 4 2 3 8 121 1
kalitels firiin sunmak 100.0% | 8.7% | 4.3% | 13.0% | 17.4% | 8.7% | 13.0% | 34.8%
Taklit ve ikame edilemez Uriin 6 1 1 1 1 1 1
sunmak 2.33 12
100.0% | 16.7% | 16.7% | 16.7% 16.7% | 16.7% | 16.7%
Miisterinin bekledigi degeri goz 22 2 5 3 8 4
6niinde tutmak 10.4 4
100.0% 9.1% | 22.7% | 13.6% 36.4% | 18.2%
Uriin Islemesinde yeterli 28 2 4 8 2 5 1 6
deneyime sahip olmak 11.2 2
100.0% 7.1% | 14.3% | 28.6% 71% | 17.9% | 3.6% | 21.4%
Ayni kalitede iiriinii rakiplerden 10 1 2 4 1 2
daha uciz sunmak 3.87 11
100.0% | 10.0% 20.0% | 40.0% | 10.0% 20.0%
Uretimde yeni teknoloji ve 16 3 3 3 1 3 3
modern yontemle kullanmak 6.5 8
100.0% | 18.8% | 18.8% 18.8% | 6.3% | 18.8% | 18.8%
Uretim igin ucuz hammaddeyi 9 1 2 2 2 2
elde etmek 422 10
100.0% 11.1% | 22.2% 22.2% | 22.2% | 22.2%
Hedef pazarlarda mallarin hizli 18 2 2 3 4 4 3
teslimatini yapmak 7.69 6
100.0% | 11.1% | 11.1% 16.7% | 22.2% | 22.2% | 16.7%
Saygin ve giivenilir bir sirkete 22 2 3 2 2 4 3 6
sahip olmak 10.51 3
100.0% | 9.1% | 13.6% 9.1% 9.1% | 18.2% | 13.6% | 27.3%
Nitelikli ve miisteri odakli insan 25 1 2 2 5 8 3 4
kaynaklarina sahip olmak 10.28 5
100.0% | 4.0% | 8.0% | 8.0% | 20.0% | 32.0% | 12.0% | 16.0%
Giigli Markaya sahip olmak 18 2 3 2 4 2 1 4
7.34 7
100.0% | 11.1% | 16.7% | 11.1% | 22.2% | 11.1% | 5.6% | 22.2%
Yaratici ve yenilik¢i personele 14 2 5 1 3 3
Elde bulmak 411 9
100.0% | 14.3% 35.7% 7.1% | 21.4% | 21.4%
Diger 5 3 1 1
1.7 13
100.0% 60.0% | 20.0% 20.0%
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Durum (GZFT) Analizi: Safran Uriin Grubu Ihracat’nin - Zayif Yénleri

Siralama
Sira
Katsayis1 /Riitbe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
Rakiplere gore iiretim maliyetinin 21 3 2 1 1 3 3 8 11.7 2
daha yiiksek olmas 100.0% | 14.3% | 9.5% | 4.8% | 4.8% | 14.3% | 14.3% | 38.1% '
Bilgilendirme ve reklam i¢in Web Sitesi 19 5 2 4 2 3 3
ve internetin az kullanimi 4.84 8
100.0% | 26.3% | 10.5% | 21.1% 10.5% | 15.8% | 15.8%
Toplam Kalite Y&netimi diisiik 27 5 2 1 4 7 5 3
olmasi 10.07 3
100.0% | 18.5% 7.4% 3.7% 14.8% | 25.9% | 18.5% | 11.1%
Hedef pazarlarda dagitim aglari ile 15 2 3 4 1 2 3
iliskilerin zayif olmas1 5.83 6
100.0% 7.4% | 22.2% | 25.9% 14.8% | 11.1% 74% | 11.1%
Kullanilan teknolojinin diigiik 27 2 6 7 4 3 2 3
seviyede olmast 8.68 5
100.0% | 13.3% | 20.0% | 26.7% 6.7% 13.3% | 20.0%
30 2 3 1 6 3 5 10
Pazarlama arastirma eksikligi 15.98 1
100.0% 6.7% | 10.0% 3.3% | 20.0% | 10.0% | 16.7% | 33.3%
Yatirim ve tesvik eksikligi 23 2 1 3 4 5 5 3
9.22 4
100.0% 8.7% 4.3% 4.3% 13.0% | 21.7% | 21.7% | 26.1%
Katma deger dikkat eksikligi 17 2 2 6 2 5
5.34 7
100.0% | 11.8% 11.8% | 35.3% | 11.8% | 29.4%
Arastirma ve gelistirme ve yenilik 22 4 4 6 4 4
icin fon eksikligi 481 9
100.0% | 18.2% | 18.2% | 27.3% 18.2% | 18.2%
Diger 6 2 2 1 1
2.06 10
100.0% 33.3% | 33.3% 16.7% 16.7%
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Durum (GZFT) Analizi: Safran Uriin Grubu ihracat’nin - Firsatlar

Siralama S
Firsatlar Katsayis1 /R}E
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00 utoe
Gida Uriinleri icin artan 25 2 4 2 7 5 2 3
kiiresel talep 8.75 5
100.0% 8.0% | 16.0% 8.0% 28.0% | 20.0% 8.0% | 12.0%
. . . 27 1 4 2 3 6 11
Rakiplere gore daha !)l]" iistiin cografi 16.44 1
konuma sahip olma 100.0% 3.7% 14.8% 74% | 11.1% | 22.2% | 40.7%
Elektronik ticareti kullanarak 24 2 5 8 4 2 2 ! 6.37 7
maliyetlerin daha azaltma imkani 100.0% 8.3% | 20.8% | 33.3% 16.7% 8.3% 8.3% 4.2%
L _ . 26 1 3 5 6 4 4 3
Tiiketicilerin Dogal ve organik gida 9.47 3
iiriinlereartan ilgisi 100.0% 3.8% | 11.5% | 19.2% 23.1% | 15.4% | 154% | 11.5%
Ulkede istihdam yaratmak ve doviz 22 9 3 3 1 2 4
gelirlerini artirmak 7.29 6
100.0% | 40.9% | 13.6% | 13.6% 4.5% 9.1% 18.2%
_ - 22 2 4 4 4 5 3
Toplumun Saglik ve lyi beslenmeye 8.91 4
artan dikkati 100.0% 9.1% 18.2% 18.2% | 18.2% | 22.7% | 13.6%
Yeni tirtinler sunma firsati 27 2 1 3 3 10 4 4
11.12 2
100.0% 7.4% 3.7% | 11.1% 11.1% | 37.0% | 14.8% | 14.8%
Uriinlerimizin benzersiz 6zelligi 15 4 1 2 1 2 5
454 8
100.0% | 26.7% 6.7% | 13.3% 6.7% | 13.3% | 33.3%
Uluslararasi piyasalarda pazar pay1 elde 15 3 7 1 3 1
etmek 3.03 9
100.0% | 20.0% | 46.7% 6.7% | 20.0% 6.7%
Tarim sektoriinii yatirm yapmak igin 6 1 1 1 1 1 1 234 1
daha gegici etmek 100.0% | 16.7% | 16.7% | 16.7% 16.7% | 16.7% | 16.7%
Diger 3 1 2
2.33 10
100.0% 33.3% 66.7%
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Durum (GZFT) Analizi: Safran Uriin Grubu Ihracat’nin - Tehditler - 1

Siralama S
Katsayis1 /R}E
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00 utoe
Kiiresel piyasalarda rekabetin 21 1 6 2 12
derecesinin artmasi ve yeni 14.7 1
rakiplerin ortaya girmesi 100.0% 4.8% | 28.6% 9.5% | 57.1%
Tarim treticileri bilgi diizeyinin 18 5 2 1 2 3 4 1
diistik olmasi 5.74 3
100.0% | 27.8% | 11.1% | 5.6% | 11.1% | 16.7% | 22.2% | 5.6%
Uluslar aras1 bankacilik ve mali 9 3 1 1 1 2 1
sistemler ile iligki eksikligi 2.19 13
100.0% | 33.3% | 11.1% | 11.1% | 11.1% | 22.2% | 11.1%
Thrac iiriinlerinde fiyatlandirma 12 1 3 3 1 1 3
lizerinde 5.07 6
Denetim eksikligi 100.0% 8.3% | 25.0% | 25.0% 8.3% | 8.3% | 25.0%
Lojistik ve mal génderme 8 4 1 2 1
sistemlerindeki sorunlar 1.38 16
100.0% | 50.0% | 12.5% | 25.0% | 12.5%
Doal afetler, kuraklik ve iiriin 22 2 3 4 4 3 6
arzinin dalgalanmalari 5.58 4
100.0% 9.1% | 13.6% | 18.2% | 18.2% | 13.6% | 27.3%
I¢ giimriiklerin 8 1 2 2 1 2
biirokrasisi 3.12 9
100.0% | 12.5% | 25.0% | 25.0% | 12.5% 25.0%
Ihracat politikalarin hizli 9 1 2 1 1 2 1 1
degisimleri 3.08 10
100.0% | 11.1% | 22.2% | 11.1% | 11.1% | 22.2% | 11.1% | 11.1%
Rakipler tarafindan siyasi 6 1 3 2
engellerin yaratilmasi 1.55 15
100.0% | 16.7% 50.0% | 33.3%
Thracat1 gelistirmek i¢in Bankalarin 9 2 2 1 3 1
kredi ve mali kaynaklarin eksikligi 2.93 11
100.0% | 22.2% 22.2% | 11.1% | 33.3% 11.1%
Yurt igi sogutma ve dzel depolrin 4 1 1 1 1
eksikligi 1.67 14
100.0% | 25.0% 25.0% 25.0% 25.0%
Ihracat iiriinler iizerinde 9 2 2 1 4
Profesyonel kalite kontrdl zayiflig: 5.16 5
100.0% 22.2% 22.2% | 11.1% 44.4%

ek s.26




Durum (GZFT) Analizi: Safran Uriin Grubu ihracat’nin - Tehditler - 2

Siralama S
Katsay1s1 R TZ
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00 utbe
7 1 1 3 2
Yiiksek Enflasyon orani 3.95 8
100.0% 143% | 14.3% 42.9% | 28.6%
Rakiplerin maliyetleri ve 12 2 1 2 1 2 2 2
fiyatlarinin diisiik olmasi 4.75 7
100.0% | 16.7% | 8.3% | 16.7% 8.3% | 16.7% | 16.7% | 16.7%
20 1 4 5 3 4 3
Déviz kuru dalgalanmalari 8.21 2
100.0% 5.0% | 20.0% | 25.0% | 15.0% | 20.0% | 15.0%
Hammadde tedarikgilerin bilim 9 1 1 3 3 1
seviyesinin diisiik olmasi 2.4 12
100.0% | 11.1% | 11.1% | 33.3% 33.3% | 11.1%
Uluslararas: haksiz ambargolar ve 5 3 1 1
yaptirimlari uygulanmasi 0.95 18
100.0% | 60.0% 20.0% 20.0%
Ithalate iilkelerde tarife dis: 3 1 2
engellerin kullanmasi 1.25 17
100.0% 33.3% 66.7%
Vergilerin Yiiksek ol 2 2
ergilerin Yiiksek olmasi 0.4 21
100.0% 100.0
%
Ihracat lisanslarinin uzun bir 2 1 1
siiregte alinmast 0.66 19
100.0% 50.0% 50.0%
Hedef pazarlarin Giimritk 3 2 1
biirokrasisi 0.58 20
100.0% 66.7% 33.3%
Diger - - - - - - - -

ek s.27




Durum (GZFT) Analizi: Fistik Uriin Grubu Thracat’nin - Giiglii Yonleri

Siralama
Sira
Katsayis1 IRiithe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
Rakiplere gore essiz ve daha 26 4 2 1 3 1 4 1 15.18 2
kalitels firiin sunmak 100.0% | 15.4% | 7.7% | 3.8% | 115% | 3.8% | 154% | 42.3% '
Taklit ve ikame edilemez Uriin 8 1 2 1 2 1 1
sunmak 2.88 10
100.0% | 12.5% | 25.0% 12.5% | 25.0% | 12.5% | 12.5%
Miisterinin bekledigi degeri goz 32 3 4 9 8 8
dniinde tutmak 16.6 1
100.0% 94% | 125% | 28.1% | 25.0% | 25.0%
Uriin Islemesinde yeterli 31 3 2 10 6 3 4 3
deneyime sahip olmak 10.25 4
100.0% 9.7% 6.5% | 323% | 194% | 9.7% | 129% | 9.7%
Ayni kalitede tirlinii rakiplerden 8 3 2 1 1 1
daha uciz sunmak 2.83 11
100.0% 37.5% 25.0% | 12.5% | 12.5% | 12.5%
Uretimde yeni teknoloji ve 11 4 1 3 1 1 1
modern ydéntemle kullanmak 3.08 9
100.0% | 36.4% 9.1% | 27.3% 9.1% 91% | 9.1%
Uretim i¢in ucuz hammaddeyi 8 3 4 1
elde etmek 2.43 12
100.0% 37.5% 50.0% | 12.5%
Hedef pazarlarda mallarin hizli 20 1 6 5 2 4 2
teslimatim yapmak 6.05 7
100.0% 5.0% | 30.0% 25.0% | 10.0% | 20.0% | 10.0%
Saygin ve giivenilir bir sirkete 29 3 2 7 5 5 7
sahip olmak 13.3 3
100.0% | 10.3% 6.9% | 24.1% 17.2% | 17.2% | 24.1%
Nitelikli ve miisteri odakli insan 23 1 1 2 6 6 3 4
kaynaklarina sahip olmak 9.7 5
100.0% | 43% | 43% | 87% | 26.1% | 26.1% | 13.0% | 17.4%
Giiglii Markaya sahip olmak 22 6 8 3 2 1 1 1
511 8
100.0% | 27.3% | 36.4% | 13.6% 91% | 45% | 45% | 45%
Yaratic1 ve yenilik¢i personele 15 1 6 6 2
Elde bulmak 6.7 6
100.0% 6.7% | 40.0% 40.0% | 13.3%
Diger 7 2 2 1 2
1.64 13
100.0% 28.6% | 28.6% | 14.3% | 28.6%

ek s.28




Durum (GZFT) Analizi: Fistik Uriin Grubu Ihracati’nin - Zayif Yonleri

Siralama
Sira
Katsayis1 [Riitbe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
Rakiplere gore tiretim maliyetinin 34 2 2 10 5 15 2161 1
daha yiksek olmast 100.0% | 5.9% 59% | 29.4% | 14.7% | 44.1% '
Bilgilendirme ve reklam i¢in Web Sitesi 24 8 4 3 4 3 1 1
ve internetin az kullanimi 59 7
100.0% | 33.3% | 16.7% | 12.5% | 16.7% | 12.5% 4.2% 4.2%
Toplam Kalite Y6netimi diisiik 23 4 3 1 2 5 3 5
olmasi 9.93 4
100.0% | 17.4% | 13.0% 4.3% 8.7% | 21.7% | 13.0% | 21.7%
Hedef pazarlarda dagitim aglari ile 28 2 3 5 4 6 4 4
iliskilerin zay1f olmasi 10.78 3
100.0% 71% | 10.7% | 17.9% | 14.3% | 21.4% | 14.3% | 14.3%
Kullanilan teknolojinin diisiik 18 3 2 3 7 2 1
seviyede olmasi 4.26 9
100.0% | 16.7% | 11.1% | 16.7% | 38.9% | 11.1% 5.6%
31 2 7 2 3 7 7 3
Pazarlama arastirma eksikligi 11.42 2
100.0% 6.5% | 22.6% 6.5% 9.7% | 22.6% | 22.6% 9.7%
Yatirim ve tesvik eksikligi 29 6 7 4 6 1 3 2
7.66 6
100.0% | 10.3% | 13.8% 3.4% | 20.7% 3.4% | 31.0% | 17.2%
Katma deger dikkat eksikligi 18 1 1 8 2 1 5
5.23 8
100.0% 5.6% 56% | 44.4% | 11.1% 5.6% | 27.8%
Arastirma ve gelistirme ve yenilik 29 4 4 6 7 3 1 4
icin fon eksikligi 9.68 5
100.0% | 13.8% | 13.8% | 20.7% | 24.1% | 10.3% 3.4% | 13.8%
Diger 4 1 2 1
0.97 10
100.0% 25.0% | 50.0% | 25.0%

ek s.29




Durum (GZFT) Analizi: Fistik Uriin Grubu ihracati’nin - Firsatlar

Siralama
Firsatlar Katsayis1 Sira /Riitbe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
Gida Uriinleri igin artan kiiresel talep 30 1 2 3 5 8 9 2
11.48 3
100.0% 3.3% 6.7% | 10.0% 16.7% | 26.7% | 30.0% 6.7%
Rakiplere gore daha bir iistiin cografi 28 3 3 4 5 13 17.6 1
konuma sahip olma 100.0% 10.7% | 10.7% 14.3% 17.9% | 46.4%
Elektronik ticareti kullanarak 18 4 2 2 ! ! 2 5.88 8
maliyetlerin daha azaltma imkani 100.0% | 22.2% | 11.1% | 11.1% 5.6% | 38.9% 11.1%
I . . 24 5 2 6 3 4 4
Tiiketicilerin Dogal ve organik gida 9.73 4
iiriinlereartan ilgisi 100.0% 20.8% 8.3% 25.0% | 12.5% | 16.7% | 16.7%
Ulkede Istihdam yaratmak ve doviz
gelirlerini artirmak 21 6 6 2 2 2 3 6.75 6
100.0% | 28.6% | 28.6% 9.5% 9.5% 9.5% | 14.3%
; - 26 8 2 5 3 3 3 2
Toplumun Saglik ve lyi beslenmeye 7.72 5
artan dikkati 100.0% | 30.8% 7.7% | 19.2% 11.5% | 11.5% | 11.5% 7.7%
Yeni tirlinler sunma firsatt 28 2 3 2 5 4 8 4
11.76 2
100.0% 7.1% | 10.7% 7.1% 17.9% | 14.3% | 28.6% | 14.3%
Uriinlerimizin benzersiz dzelligi 17 1 2 3 2 4 4 1
5.9 7
100.0% 59% | 11.8% | 17.6% 11.8% | 23.5% | 23.5% 5.9%
Uluslararasi piyasalarda pazar pay: elde 12 4 3 5
etmek 2.32 10
100.0% | 33.3% | 25.0% 41.7%
Tarim sektoriinii yatirm yapmak igin 7 4 1 1 1 2138 9
daha gegici etmek 100.0% 57.1% | 14.3% | 14.3% 14.3% '
Diger _ _ _ _ _ _ _ _

ek s.30




Durum (GZFT) Analizi: Fistik Uriin Grubu Ihracati’nin - Tehditler - 1

Siralama
Katsayis1 Sira /Riitbe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
Kiiresel piyasalarda rekabetin 30 1 1 4 7 17
derecesinin artmasi ve yeni 1
rakiplerin ortaya girmesi 100.0% 33% | 33% | 13.3% 233% | 56.7% | 21.86
Tarim iireticileri bilgi diizeyinin 13 2 1 5 3 1 1
diisiik olmas1 4.23 6
100.0% | 15.4% 77% | 385% | 231% | 7.7% | 7.7%
Uluslar aras1 bankacilik ve mali 9 3 1 1 1 1 1 1
sistemler ile iligki eksikligi 2.86 11
100.0% | 33.3% | 11.1% | 11.1% | 11.1% | 11.1% | 11.1% | 11.1%
Thrac iiriinlerinde fiyatlandirma 12 3 3 2 1 1 2
tizerinde 4.15 7
Denetim eksikligi 100.0% | 25.0% | 25.0% | 16.7% 8.3% | 8.3% | 16.7%
Lojistik ve mal gonderme 8 3 3 2
sistemlerindeki sorunlar 1.32 16
100.0% | 37.5% | 37.5% | 25.0%
Doal afetler, kuraklik ve {iriin 19 3 2 6 3 1 4
arzinin dalgalanmalart 5.03 5
100.0% | 15.8% | 10.5% | 31.6% | 15.8% | 5.3% | 21.1%
I¢ giimriiklerin 4 1 2 1
biirokrasisi 2.2 13
100.0% 25.0% 50.0% | 25.0%
Ihracat politikalarin hizli 12 2 2 3 1 3 1
degisimleri 4.04 8
100.0% | 16.7% | 16.7% | 25.0% 8.3% | 25.0% | 8.3%
Rakipler tarafindan siyasi 5 3 1 1
engellerin yaratilmasi 1.08 18
100.0% | 60.0% | 20.0% 20.0%
Ihracatr gelistirmek i¢in Bankalarin 3 1 1 1
kredi ve mali kaynaklarin eksikligi 1.58 15
100.0% 33.3% | 33.3% 33.3%
Yurt i¢i sogutma ve dzel depolrin 6 1 1 1 3
eksikligi 3.99 9
100.0% 16.7% 16.7% | 16.7% | 50.0%
Thracat iiriinler {izerinde 14 2 2 1 4 2 3
Profesyonel kalite kontrdl zayifligi 6.31 4
100.0% 14.3% | 14.3% 7.1% | 28.6% | 14.3% | 21.4%

ek s.31




Durum (GZFT) Analizi: Fistik Uriin Grubu ihracati’nin - Tehditler - 2

Siralama
Katsayis1 Sira /Riitbe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
5 2 2 1
Yiiksek Enflasyon orani 25 12
100.0% 40.0% 40.0% | 20.0%
Rakiplerin maliyetleri ve 23 4 2 4 4 5 4
fiyatlarinin diisiik olmasi 9.89 2
100.0% 174% | 87% | 17.4% | 17.4% | 21.7% | 17.4%
24 2 2 4 6 7 2 1
Déviz kuru dalgalanmalart 7.24 3
100.0% 83% | 83% | 16.7% | 25.0% | 29.2% | 83% | 4.2%
Hammadde tedarikgilerin bilim 9 1 2 1 1 3 1
seviyesinin diigiik olmast 2.92 10
100.0% | 11.1% | 22.2% | 11.1% | 11.1% | 33.3% 11.1%
Uluslararas: haksiz ambargolar ve 11 5 1 4 1
yaptirimlarin uygulanmasi 2 14
100.0% | 45.5% | 9.1% | 36.4% 9.1%
Ithalater iilkelerde tarife dist
engellerin kullanmas1 - -
Vergilerin Yiiksek olmasi - -
Thracat lisanslarmin uzun bir 5 4 1 0.99 19
siiregte alinmast '
100.0% 80.0% 20.0%
Hedef pazarlarm Giimriik 3 1 1 1
biirokrasisi 1.3 17
100.0% | 33.3% | 33.3% 33.3%
Diger - - - - - - - -

ek s.32




Durum (GZFT) Analizi: Kuru Uziim Uriin Grubu Ihracat’’nin - Giiglii Yonleri

Siralama Sira
Katsayisi /Riitb
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00 ttbe
Rakiplere gore essiz ve daha 23 2 1 3 > 3 9 13.2 3
kaliteli triin sunmak 100.0% | 8.7% | 4.3% | 13.0% 217% | 13.0% | 39.1% '
Taklit ve ikame edilemez Uriin 1 1
sunmak 0.16 13
100.0% 100.0
%
Miisterinin bekledigi degeri goz 33 9 6 12 6
dniinde tutmak 16.25 2
100.0% 27.3% | 18.2% | 36.4% | 18.2%
Uriin Islemesinde yeterli 27 5 2 7 4 2 4 3
deneyime sahip olmak 9.1 4
100.0% | 185% | 7.4% | 25.9% | 14.8% | 7.4% | 14.8% | 11.1%
Aymni kalitede iiriinii rakiplerden 9 1 1 3 1 3
daha uciz sunmak 4.84 7
100.0% | 11.1% 11.1% 33.3% | 11.1% | 33.3%
Uretimde yeni teknoloji ve 8 1 5 1 1
modern yontemle kullanmak 15 11
100.0% | 12.5% | 62.5% | 12.5% 12.5%
Uretim igin ucuz hammaddeyi 5 1 3 1
elde etmek 1.76 10
100.0% 20.0% | 60.0% 20.0%
Hedef pazarlarda mallarin hizli 23 2 1 9 5 5 1
teslimatim yapmak 7.94 5
100.0% 87% | 43% | 39.1% | 21.7% | 21.7% | 4.3%
Saygin ve giivenilir bir sirkete 30 1 1 5 5 7 11
sahip olmak 17.46 1
100.0% | 3.3% | 3.3% | 16.7% 16.7% | 23.3% | 36.7%
Nitelikli ve miisteri odakli insan 17 4 2 6 4 1
kaynaklarina sahip olmak 4.3 8
100.0% | 23.5% 11.8% | 35.3% | 235% | 5.9%
Giiglii Markaya sahip olmak 26 4 9 6 4 3
5.27 6
100.0% | 15.4% | 34.6% | 23.1% | 15.4% | 11.5%
Yaratici ve yenilik¢i personele 11 2 4 2 1 2
Elde bulmak 2.96 9
100.0% 18.2% | 36.4% | 18.2% | 9.1% | 18.2%
Diger 6 2 4
1.13 12
100.0% 33.3% | 66.7%

ek s.33




Durum (GZFT) Analizi: Kuru Uziim Uriin Grubu Ihracat’’nin - Zayif Yonleri

Siralama Sira
Katsayisi /Riitb
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00 ttbe
Rakiplere gore liretim maliyetinin 25 1 1 3 > 2 1 12 15.31 1
daha yiiksek olmasi 100.0% | 4.0% | 4.0% | 12.0% | 20.0% | 8.0% | 4.0% | 48.0% '
Bilgilendirme ve reklam i¢in Web Sitesi 22 6 8 2 2 1 1 2
ve internetin az kullanimi 591 8
100.0% | 27.3% | 36.4% 9.1% 9.1% | 45% | 4.5% 9.1%
Toplam Kalite Ynetimi diisiik 25 5 3 5 5 1 6
olmasi 10.84 4
100.0% 20% 12% 20% 20% 4% 24%
Hedef pazarlarda dagitim aglari ile 32 3 6 3 11 3 6
iligkilerin zayif olmasi 8.77 5
100.0% 9.4% | 18.8% 9.4% | 34.4% 9.4% | 18.8%
Kullanilan teknolojinin diisiik 17 9 2 3 1 2
seviyede olmasi 3.12 9
100.0% | 52.9% | 11.8% | 17.6% 59% | 11.8%
29 2 2 4 1 4 14 2
Pazarlama arastirma eksikligi 11.99 3
100.0% 6.9% 6.9% | 13.8% 3.4% | 13.8% | 48.3% 6.9%
Yatirim ve tesvik eksikligi 30 6 1 1 3 4 6 9
15.29 2
100.0% | 20.0% 3.3% 3.3% | 10.0% | 13.3% | 20.0% | 30.0%
Katma deger dikkat eksikligi 26 2 4 5 2 10 3
7.27 7
100.0% 7.7% | 15.4% | 19.2% 7.7% | 38.5% | 11.5%
Arastirma ve gelistirme ve yenilik 23 1 2 8 3 6 3
i¢in fon eksikligi 7.82 6
100.0% 4% 9% 35% 13% 26% 13%
Diger 5 1 1 3
1.09 10
100.0% | 20.0% 20.0% | 60.0%

ek s.34




Durum (GZFT) Analizi: Kuru Uziim Uriin Grubu Ihracati’mn - Firsatlar

Siralama S
Firsatlar Katsayisi /R'l'rab
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00 utbe
Gida Uriinleri igin artan 25 1 4 5 6 3 6
kiiresel talep 11.71 3
100.0% 4.0% | 16.0% 20.0% | 24.0% | 12.0% | 24.0%
Rakiplere gére daha bir iistiin cografi 25 3 2 2 2 2 4 10 14.31 1
konuma sahip olma 100.0% | 12.0% 8.0% 8.0% 8.0% 8.0% | 16.0% | 40.0%
Elektronik ticareti kullanarak G 2 4 6 2 2 2 8 7.3 6
maliyetlerin daha azaltma imkani 100.0% 9.5% | 19.0% | 28.6% 9.5% 9.5% 9.5% | 14.3%
Tiiketicilerin Dogal ve organik gida 24 3 3 ! 3 ! ! 8.35 4
iiriinlereartan ilgisi 100.0% 12.5% | 12.5% 29.2% | 12.5% | 29.2% 4.2%
Ulkede Istihdam yaratmak ve doviz 27 6 5 3 5 3 3 2
gelirlerini artirmak 8.03 5
100.0% | 22.2% | 185% | 11.1% 185% | 11.1% | 11.1% 7.4%
Toplumun Saglik ve Iyi beslenmeye 19 6 ! ! 3 ! ! 479 7
artan dikkati 100.0% | 31.6% 5.3% 5.3% 15.8% | 36.8% 5.3%
Yeni iiriinler sunma firsat1 26 1 3 1 6 8 7
14.01 2
100.0% 3.8% | 11.5% 3.8% | 23.1% | 30.8% | 26.9%
Uriinlerimizin benzersiz dzelligi 17 4 1 3 3 2 2 2
5.74 8
100.0% | 23.5% 5.9% | 17.6% 17.6% | 11.8% | 11.8% | 11.8%
Uluslararasi piyasalarda pazar pay1 elde 11 2 5 2 1 1
etmek 2.26 9
100.0% | 18.2% | 45.5% | 18.2% 9.1% 9.1%
Tarim sektoriini yatirm yapmak igin 9 2 2 2 3 211 10
daha gegici ctmek 100.0% | 22.2% | 22.2% 22.2% | 33.3% '
Diger 1 1
1 11
100.0% 100.0
%

ek s.35




Durum (GZFT) Analizi

: Kuru Uziim Uriin Grubu hracati’mn - Tehditler - 1

Siralama S
ra
Katsayisi [Riitbe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
Kiiresel piyasalarda rekabetin 26 2 3 2 7 2 3 7
derecesinin artmasi ve yeni 12.09 1
rakiplerin ortaya girmesi 100.0% | 7.7% | 115% | 7.7% | 26.9% | 7.7% | 11.5% | 26.9%
Tarim {ireticileri bilgi diizeyinin 17 3 2 1 5 1 5
diisiik olmast 8.23 2
100.0% | 17.6% 11.8% 5.9% | 29.4% | 5.9% | 29.4%
Uluslar arasi bankacilik ve mali 11 3 3 2 3
sistemler ile iliski eksikligi 4,52 8
100.0% | 27.3% 27.3% | 18.2% 27.3%
Thrac iiriinlerinde fiyatlandirma 5 1 2 1 1
iizerinde 1.67 13
Denetim eksikligi 100.0% | 20.0% | 40.0% | 20.0% 20.0%
Lojistik ve mal gonderme 10 5 2 3
sistemlerindeki sorunlar 1.64 14
100.0% | 50.0% | 20.0% | 30.0%
Doal afetler, kuraklik ve {iriin 13 2 2 2 2 2 3
arzinin dalgalanmalart 5.51 5
100.0% | 15.4% | 15.4% | 15.4% | 15.4% 15.4% | 23.1%
I¢ giimriiklerin 2 2
biirokrasisi 0.33 21
100.0% 100.0
%
Ihracat politikalarin hizl 6 1 2 1 2
degisimleri 1.79 12
100.0% | 16.7% 333% | 16.7% 33.3%
Rakipler tarafindan siyasi 3 1 1 1
engellerin yaratilmast 0.72 18
100.0% | 33.3% 33.3% | 33.3%
Ihracati gelistirmek igin Bankalarin 11 2 1 1 4 3
kredi ve mali kaynaklarin eksikligi 2.64 10
100.0% | 182% | 9.1% | 9.1% | 36.4% | 27.3%
Yurt i¢i sogutma ve dzel depolrin 3 1 1 1
eksikligi 141 16
100.0% 33.3% 33.3% 33.3%
Thracat iiriinler {izerinde 14 5 4 2 2 1
Profesyonel kalite kontrdl zayiflig 4.66 7
100.0% 35.7% | 28.6% | 14.3% | 14.3% | 7.1%

ek s.36




Durum (GZFT) Analizi

: Kuru Uziim Uriin Grubu ihracati’mn - Tehditler - 2

Siralama
Katsayis1 Sira /Riitbe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
12 2 3 1 4 2
Yiiksek Enflasyon orani 5.41 6
100.0% 16.7% 25.0% | 8.3% | 33.3% | 16.7%
Rakiplerin maliyetleri ve 17 1 2 3 6 5
fiyatlarinin diisiik olmasi 5.81 4
100.0% 59% | 11.8% | 17.6% | 35.3% | 29.4%
17 2 2 3 2 6 2
Déviz kuru dalgalanmalari 6.87 3
100.0% | 11.8% | 11.8% | 17.6% 11.8% | 35.3% | 11.8%
Hammadde tedarikgilerin bilim 10 2 2 1 3 2
seviyesinin diigiik olmast 3.93 9
100.0% | 20.0% 20.0% | 10.0% | 30.0% 20.0%
Uluslararasi haksiz ambargolar ve 6 2 2 1 1
yaptirimlarin uygulanmasi 1.56 15
100.0% 33.3% | 33.3% 16.7% | 16.7%
Ithalater iilkelerde tarife dist 1 1
engellerin kullanmasi 0.5 20
100.0% 100.0
%
3 1 2
Vergilerin Yiiksek olmasi 1.33 17
100.0% 33.3% | 66.7%
Ihracat lisanslarinin uzun bir 3 1 1 1
siirecte almmast 0.63 19
100.0% | 33.3% | 33.3% 33.3%
Hedef pazarlarm Giimriik 2 2
biirokrasisi 2 11
100.0% 100.0
%
Diger - - - - - - - -

ek s.37




Durum (GZFT) Analizi: Hurma Uriin Grubu Ihracati’nin - Giiglii Yénleri

Siralama S
Katsay1s1 R .l.ri
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00 utbe
Rakiplere gore essiz ve daha 19 1 3 1 2 2 10 1234 2
kalitels firiin sunmak 100.0% | 53% | 158% | 53% | 105% 10.5% | 52.6% '
Taklit ve ikame edilemez Uriin 11 1 3 1 1 3 1 1
sunmak 3.59 12
100.0% | 9.1% | 27.3% | 9.1% 9.1% | 273% | 91% | 91%
Miisterinin bekledigi degeri goz 34 3 1 4 9 5 10 2
dniinde tutmak 12.29 3
100.0% | 8.8% | 29% | 11.8% | 26.5% | 14.7% | 29.4% | 5.9%
Uriin Islemesinde yeterli 26 3 2 11 1 5 1 3
deneyime sahip olmak 8.36 6
100.0% | 11.5% | 7.7% | 42.3% 3.8% | 19.2% | 3.8% | 11.5%
Ayni kalitede iiriinii rakiplerden 10 1 1 2 3 3
daha uciz sunmak 4.45 9
100.0% | 10.0% | 10.0% | 20.0% | 30.0% 30.0%
Uretimde yeni teknoloji ve 11 5 1 1 3 1
modern ydéntemle kullanmak 3.74 10
100.0% | 45.5% 9.1% 9.1% | 27.3% | 9.1%
Uretim igin ucuz hammaddeyi 11 3 3 2 3
elde etmek 5.01 7
100.0% 27.3% | 27.3% | 18.2% 27.3%
Hedef pazarlarda mallarin hizli 22 4 5 3 7 3
teslimatim yapmak 9.41 5
100.0% 18.2% 22.7% | 13.6% | 31.8% | 13.6%
Saygin ve giivenilir bir sirkete 30 3 5 1 2 6 7 6
sahip olmak 13.45 1
100.0% | 10.0% | 16.7% | 3.3% 6.7% | 20.0% | 23.3% | 20.0%
Nitelikli ve miisteri odakli insan 24 1 3 7 6 3 4
kaynaklarina sahip olmak 10.01 4
100.0% 42% | 12.5% | 29.2% | 25.0% | 12.5% | 16.7%
Giigli Markaya sahip olmak 22 6 2 6 3 5
4.79 8
100.0% | 27.3% | 9.1% | 27.3% | 13.6% | 22.7%
Yaratici ve yenilik¢i personele 12 1 1 2 3 2 3
Elde bulmak 3.61 11
100.0% | 83% | 83% | 16.7% | 25.0% | 16.7% | 25.0%
Diger 9 2 1 1 3 1 1
3.28 13
100.0% 22.2% | 11.1% | 11.1% | 33.3% | 11.1% | 11.1%

ek s.38




Durum (GZFT) Analizi: Hurma Uriin Grubu Ihracati’nin - Zayif Yonleri

Siralama
Katsayis1 Sira /Riitbe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
Rakiplere gore tiretim maliyetinin 27 1 1 3 > 3 14 18. 21 1
daha yiksek olmast 100.0% | 3.7% | 3.7% 11.1% | 18.5% | 11.1% | 51.9% '
Bilgilendirme ve reklam i¢in Web Sitesi 23 4 2 1 6 3 6 1
ve internetin az kullanim 8.6 7
100.0% 17% 8% 4% 26% 13% 26% 4%
Toplam Kalite Y&netimi diisiik 24 4 2 2 3 3 1 9
olmasi 12.55 3
100.0% 16% 8% 8% 13% 13% 4% 38%
Hedef pazarlarda dagitim aglari ile 27 6 2 6 3 4 4 2
iligkilerin zayif olmasi 11.13 4
100.0% | 22.2% 74% | 22.2% | 11.1% | 14.8% | 14.8% 7.4%
Kullanilan teknolojinin diisiik 21 3 4 4 3 2 5
seviyede olmasi 9.28 5
100.0% 14% 19% 19% 14% 9% 24%
30 1 2 7 2 6 6 6
Pazarlama arastirma eksikligi 13.37 2
100.0% 3.3% 6.7% | 23.3% 6.7% | 20.0% | 20.0% | 20.0%
Yatirim ve tesvik eksikligi 27 5 7 4 6 1 2 2 7 o
100.0% 19% 26% 15% 22% 4% 7% 7% ’
Katma deger dikkat eksikligi 21 3 3 5 4 1 5
5.75 9
100.0% | 14.3% | 14.3% | 23.8% | 19.0% 4.8% | 23.8%
Arastirma ve gelistirme ve yenilik 28 1 6 3 7 7 3 1
i¢in fon eksikligi 8.33 6
100.0% 3.3% | 20.0% | 10.0% | 23.3% | 23.3% | 10.0% | 10.0%
Diger 9 5 3 1
2.08 10
100.0% 55.6% | 33.3% | 11.1%

ek s.39




Durum (GZFT) Analizi: Hurma Uriin Grubu ihracati’nin - Firsatlar

Siralama
Firsatlar Katsayis1 Sira /Riitbe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
Gida Uriinleri igin artan 29 1 4 8 6 3 7
kiiresel talep 13.46 2
100.0% 34% | 13.8% 27.6% | 20.7% | 10.3% | 24.1%
Rakiplere gore daha I_Jir iistiin cografi % 2 2 2 ! 2 8 8 13.92 1
konuma sahip olma 100.0% 8.0% 8.0% 8.0% 4.0% 8.0% | 32.0% | 32.0%
Elektronik ticareti kullanarak 26 2 ! > 2 8 2 6 11.6 3
maliyetlerin daha azaltma imkani 100.0% 7.7% 3.8% | 19.2% 7.7% | 30.8% 7.7% | 23.1%
IO . . 22 5 6 7 1 3
Tiiketicilerin Dogal ve organik gida 7.11 7
iriinlereartan ilgisi 100.0% 22.7% | 27.3% 31.8% 4.5% 13.6%
Ulkede Istihdam yaratmak ve doviz 25 7 7 6 3 2
gelirlerini artirmak 6.36 8
100.0% | 28.0% | 28.0% | 24.0% 12.0% 8.0%
Toplumun Saglik ve Iyi beslenmeye 19 5 3 2 2 4 8 7.37 5
artan dikkati 100.0% | 26.3% | 15.8% 10.5% | 10.5% | 21.1% | 15.8%
Yeni tiriinler sunma firsati 26 1 6 11 6 2
10.36 4
100.0% 3.8% 23.1% | 42.3% | 23.1% 7.7%
Uriinlerimizin benzersiz 6zelligi 20 1 3 9 1 4 2
7.34 6
100.0% 5.0% | 15.0% | 45.0% 5.0% | 20.0% | 10.0%
Uluslararasi piyasalarda pazar pay1 elde 13 4 3 1 1 1 3
etmek 2.35 10
100.0% | 30.8% | 23.1% 7.7% 7.7% 7.7% | 23.1%
Tarim sektoriinii yatirm yapmak igin > 4 1 0.82 11
daha gegici etmek 100.0% | 80.0% 20.0% '
Diger 5 1 1 3
3.39 9
100.0% | 20.0% 20.0% 60.0%

ek s.40




Hurma Uriin Grubu Thracati’nin - Tehditler - 1

Siralama
Katsayis1 Sira /Riitbe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
Kiiresel piyasalarda rekabetin 27 2 1 7 1 3 13
derecesinin artmasi ve yeni 17.11 1
rakiplerin ortaya girmesi 100.0% 74% | 37% | 259% | 3.7% | 11.1% | 48.1%
Tarim {ireticileri bilgi diizeyinin 16 2 2 2 4 4 2
diisiik olmasi 6.51 4
100.0% | 12.5% 12.5% | 12.5% | 25.0% | 25.0% | 12.5%
Uluslar arasi bankacilik ve mali 9 1 1 2 1 4
sistemler ile iligki eksikligi 5.03 6
100.0% | 11.1% | 11.1% | 22.2% 11.1% 44.4%
Thrac iiriinlerinde fiyatlandirma 8 3 3 1 1
tizerinde 1.45 17
Denetim eksikligi 100.0% | 37.5% | 37.5% | 12.5% 12.5%
Lojistik ve mal gonderme 14 4 2 5 1 1 1
sistemlerindeki sorunlar 2.98 12
100.0% | 28.6% | 14.3% | 35.7% 71% | 71% | 7.1%
Doal afetler, kuraklik ve {iriin 16 7 3 2 2 2
arzinin dalgalanmalari 34 10
100.0% | 43.8% | 18.8% | 12.5% | 12.5% 12.5%
I¢ gimriiklerin 11 1 3 1 3 3
biirokrasisi 3.51 9
100.0% 9.1% | 27.3% 9.1% | 27.3% | 27.3%
Ihracat politikalarin hizli 7 3 2 1 1
degisimleri 2.4 13
100.0% 42.9% | 28.6% 14.3% | 14.3%
Rakipler tarafindan siyasi 6 2 3 1
engellerin yaratilmasi 2.03 15
100.0% | 33.3% 50.0% 16.7%
Thracati gelistirmek igin Bankalarin 9 2 4 1 2
kredi ve mali kaynaklarin eksikligi 4.33 8
100.0% 22.2% | 44.4% | 11.1% | 22.2%
Yurt i¢i sogutma ve 6zel depolrin 4 1 2 1
eksikligi 0.8 20
100.0% | 25.0% | 50.0% 25.0%
Thracat iiriinler iizerinde 21 2 2 4 4 4 2 3
Profesyonel kalite kontrdl zayifligt 7.74 2
100.0% | 9.5% | 95% | 19.0% | 19.0% | 19.0% | 9.5% | 14.3%

ek s.41




Durum (GZFT) Analizi: Hurma Uriin Grubu ihracat’min - Tehditler - 2

Siralama
Katsayis1 Sira /Riitbe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
6 1 2 3
Yiiksek Enflasyon orani 2.14 14
100.0% | 16.7% 33.3% 50.0%
Rakiplerin maliyetleri ve 15 2 4 5 2 2
fiyatlarinin diisiik olmasi 5.74 5
100.0% 13.3% | 26.7% 33.3% | 13.3% | 13.3%
20 4 3 2 3 7 1
Déviz kuru dalgalanmalar 7.26 3
100.0% 20.0% | 15.0% | 10.0% | 15.0% | 35.0% | 5.0%
Hammadde tedarikgilerin bilim 9 1 1 1 3 3
seviyesinin diisiik olmasi 4.59 7
100.0% | 11.1% 11.1% | 11.1% | 33.3% 33.3%
Uluslararasi haksiz ambargolar ve 9 1 1 3 3 1
yaptirimlarin uygulanmasi 3.04 11
100.0% | 11.1% | 11.1% | 33.3% 33.3% 11.1%
Ithalatgr tilkelerde tarife dist 3 3
engellerin kullanmasi 0.75 21
100.0% 100.0%
o 3 1 1 1
Vergilerin Yiiksek olmasi 149 16
100.0% 33.3% 33.3% 33.3%
Ihracat lisanslarinin uzun bir 3 1 2
siliregte alimasi 1000 1.16 19
66.7% % 33.3% 66.7%
Hedef pazarlarin Giimriik 2 1
biirokrasisi 1.2 18
100.0 50.0%
%
Diger - - - - - - - -

ek s.42




Durum (GZFT) Analizi

. Tibbi ve Aromatik bitkiler Uriin Grubu Ihracati’nin - Giiglii Yonleri

Siralama
Katsayis1 Sira /Riitbe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
Rakiplere gore essiz ve daha 21 3 1 3 2 12 14.18 1
kalitels firiin sunmak 100.0% | 14.3% | 4.8% | 14.3% 9.5% | 57.1% '
Taklit ve ikame edilemez Uriin 11 2 3 2 2 2
sunmak 2.84 11
100.0% | 18.2% | 27.3% | 18.2% 18.2% | 18.2%
Miisterinin bekledigi degeri goz 22 1 1 3 5 3 5 4
dniinde tutmak 9.65 2
100.0% | 45% | 45% | 13.6% | 22.7% | 13.6% | 22.7% | 18.2%
Uriin Islemesinde yeterli 24 1 3 7 2 4 4 3
deneyime sahip olmak 8.87 3
100.0% | 4.2% | 12.5% | 29.2% 8.3% | 16.7% | 16.7% | 12.5%
Ayni kalitede tiriinii rakiplerden 12 1 2 2 5 2
daha uciz sunmak 4.12 10
100.0% | 8.3% | 16.7% | 16.7% | 41.7% 16.7%
Uretimde yeni teknoloji ve 5 1 2 1 1
modern ydéntemle kullanmak 13 13
100.0% | 20.0% | 40.0% 20.0% | 20.0%
Uretim i¢in ucuz hammaddeyi 16 1 2 4 2 4 1 2
elde etmek 5.6 8
100.0% | 6.3% | 12.5% | 25.0% | 12.5% | 25.0% | 6.3% | 12.5%
Hedef pazarlarda mallarin hizli 14 1 2 1 2 3 5
teslimatim yapmak 7.95 4
100.0% | 7.1% 14.3% 7.1% | 14.3% | 21.4% | 35.7%
Saygin ve giivenilir bir sirkete 22 3 3 1 6 6 2 1
sahip olmak 6.28 6
100.0% | 13.6% | 13.6% | 45% | 27.3% | 27.3% | 91% | 45%
Nitelikli ve miisteri odakli insan 15 1 3 3 3 2 3
kaynaklarina sahip olmak 6.49 5
100.0% | 6.7% 20.0% | 20.0% | 20.0% | 13.3% | 20.0%
Giiglii Markaya sahip olmak 14 3 2 1 2 5 1
6.02 7
100.0% | 21.4% | 143% | 7.1% | 14.3% | 35.7% 7.1%
Yaratic1 ve yenilik¢i personele 8 1 1 1 3 2
Elde bulmak 4.24 9
100.0% 12.5% 12.5% | 12.5% | 37.5% | 25.0%
Diger 6 2 1 2 1
2.03 12
100.0% 33.3% | 16.7% | 33.3% 16.7%

ek s.43




Durum (GZFT) Analizi: Tibbi ve Aromatik bitkiler Uriin Grubu Ihracati’mn - Zayif Yonleri

Siralama
Katsayis1 Sira /Riitbe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
Rakiplere gore tiretim maliyetinin 27 2 4 2 1 3 15 18.17 1
daha yiksek olmast 100.0% | 7.4% | 14.8% | 7.4% 3.7% | 11.1% | 55.6% '
Bilgilendirme ve reklam i¢in Web Sitesi 15 5 2 2 1 1 3 1
ve internetin az kullanimi 452 9
100.0% | 33.3% | 13.3% | 13.3% 6.7% 6.7% | 20.0% 6.7%
Toplam Kalite Y&netimi diisiik 22 1 1 3 4 5 5 3
olmasi 9.06 2
100.0% 4.5% 45% | 13.6% | 18.2% | 22.7% | 22.7% | 13.6%
Hedef pazarlarda dagitim aglari ile 21 4 2 4 2 7 2
iliskilerin zay1f olmasi 5.53 6
100.0% | 19.0% 9.5% | 19.0% 9.5% | 33.3% 9.5%
Kullanilan teknolojinin diisiik 12 1 2 3 2 1 3
seviyede olmasi 5.47 7
100.0% 8.3% | 16.7% | 25.0% | 16.7% 8.3% | 25.0%
21 2 3 4 3 6 2 1
Pazarlama arastirma eksikligi 6.33 4
100.0% 9.5% | 14.3% | 19.0% | 14.3% | 28.6% 9.5% 4.8%
Yatirim ve tesvik eksikligi 15 1 2 3 1 4 4
7.64 3
100.0% 6.7% | 13.3% | 20.0% 6.7% | 26.7% | 26.7%
Katma deger dikkat eksikligi 17 4 1 3 2 2 3 2
5.99 5
100.0% | 23.5% 59% | 17.6% | 11.8% | 11.8% | 17.6% | 11.8%
Arastirma ve gelistirme ve yenilik 20 1 5 4 6 2 1 1
i¢in fon eksikligi 5.43 8
100.0% 5.0% | 25.0% | 20.0% | 30.0% | 10.0% 5.0% 5.0%
Diger 3 2 1
0.53 10
100.0% 66.7% | 33.3%

ek s.44




Durum (GZFT) Analizi: Tibbi ve Aromatik bitkiler Uriin Grubu Ihracati’min - Firsatlar

Siralama
Firsatlar Katsayis1 Sira /Riitbe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
Gida Uriinleri igin artan 16 1 3 1 3 4 1 3
kiiresel talep 6.42 5
100.0% 6.3% | 18.8% 6.3% 18.8% | 25.0% 6.3% | 18.8%
Rakiplere gore daha I_Jir iistiin cografi 20 2 3 6 o 13.4 1
konuma sahip olma 100.0% 10.0% 15.0% | 30.0% | 45.0%
Elektronik ticareti kullanarak 13 ! 2 4 ! > 4.39 8
maliyetlerin daha azaltma imkani 100.0% 7.7% | 15.4% 30.8% 1.7% | 38.5%
I - . 21 2 1 5 4 4 3 2
Tiiketicilerin Dogal ve organik gida 7.27 4
iriinlereartan ilgisi 100.0% 9.5% 4.8% | 23.8% 19.0% | 19.0% | 14.3% 9.5%
Ulkede Istihdam yaratmak ve doviz 18 5 1 3 2 3 4
gelirlerini artirmak 7.63 3
100.0% | 27.8% 5.6% | 16.7% 11.1% | 16.7% | 22.2%
B - 16 3 4 2 1 2 2 2
Toplumun Saglik ve lyi beslenmeye 5.39 6
artan dikkati 100.0% | 18.8% | 25.0% | 12.5% 6.3% | 12.5% | 12.5% | 12.5%
Yeni tiriinler sunma firsati 21 1 2 3 4 7 4
10.05 2
100.0% 4.8% 9.5% 14.3% | 19.0% | 33.3% | 19.0%
Uriinlerimizin benzersiz 6zelligi 14 2 2 3 4 1 2
5.26 7
100.0% | 14.3% 14.3% 21.4% | 28.6% 71% | 14.3%
Uluslararasi piyasalarda pazar pay1 elde 6 4 1 1
etmek 2.16 10
100.0% 66.7% 16.7% | 16.7%
Tarim sektoriinii yatirm yapmak igin 1 1 2 4 1 1 2 4.37 9
daha gegici etmek 100.0% | 9.1% 182% | 36.4% | 91% | 9.1% | 18.2% '
Diger 2 2
2 11
100.0% 100.0
%

ek s.45




Durum (GZFT) Analizi: Tibbi ve Aromatik bitkiler Uriin Grubu Ihracati’mn - Tehditler - 1

Siralama S
Katsay1s1 R TZ
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00 ttbe
Kiiresel piyasalarda rekabetin 21 1 2 3 15
derecesinin artmasi1 ve yeni 17.2 1
rakiplerin ortaya girmesi 100.0% 4.8% 9.5% 143% | 71.4%
Tarim treticileri bilgi diizeyinin 17 3 1 1 3 3 5 1
diisiik olmas1 6.03 4
100.0% | 17.6% | 59% | 59% | 17.6% | 17.6% | 29.4% | 5.9%
Uluslar aras1 bankacilik ve mali 3 1 1 1
sistemler ile iligki eksikligi 0.69 16
100.0% 33.3% | 33.3% 33.3%
Thrac iiriinlerinde fiyatlandirma 10 2 2 2 1 1 1 1
lizerinde 3.09 7
Denetim eksikligi 100.0% | 20.0% | 20.0% | 20.0% | 10.0% | 10.0% | 10.0% | 10.0%
Lojistik ve mal gonderme 9 2 4 1 1 1
sistemlerindeki sorunlar 2.16 12
100.0% | 22.2% 444% | 11.1% | 11.1% | 11.1%
Doal afetler, kuraklik ve iiriin 16 2 4 2 3 3 2
arzinin dalgalanmalart 5.84 5
100.0% | 12.5% | 25.0% | 12.5% 18.8% | 18.8% | 12.5%
I¢ giimriiklerin 10 2 3 2 2 1
biirokrasisi 2.44 10
100.0% | 20.0% | 30.0% 20.0% | 20.0% | 10.0%
Ihracat politikalarin hizl 10 2 2 2 2 2
degisimleri 2.17 11
100.0% | 20.0% | 20.0% | 20.0% | 20.0% | 20.0%
Rakipler t;_iraflndan siyasi 7 2 2 2 1
engellerin yaratilmast 161 15
100.0% | 28.6% | 28.6% 28.6% 14.3%
Ihracatr gelistirmek i¢in Bankalarin 3 2 1
kredi ve mali kaynaklarin eksikligi 0.73 14
100.0% 66.7% 33.3%
Yurt i¢i sogutma ve dzel depolrin 3 1 1 1
eksikligi 0.67 17
100.0% | 33.3% 33.3% 33.3%
Thracat iiriinler {izerinde 10 1 1 4 3 1
Profesyonel kalite kontrdl zayifligi 2.96 9
100.0% | 10.0% | 10.0% 40.0% 30.0% | 10.0%

ek s.46




Durum (GZFT) Analizi: Tibbi ve Aromatik bitkiler Uriin Grubu Ihracati’mn - Tehditler - 2

Siralama
Katsayis1 Sira /Riitbe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
6 1 1 3 1
Yiiksek Enflasyon orani 2.99 8
100.0% 16.7% 16.7% | 50.0% | 16.7%
Rakiplerin maliyetleri ve 12 1 1 3 4 1 2
fiyatlarinin diisiik olmasi 6.72 2
100.0% 8.3% 8.3% | 25.0% | 33.3% 8.3% | 16.7%
20 2 3 5 5 5
Déviz kuru dalgalanmalart 6.34 3
100.0% 10.0% | 15.0% | 25.0% | 25.0% | 25.0%
Hammadde tedarikgilerin bilim 10 1 1 3 2 2 1
seviyesinin diigiik olmasi 3.77 6
100.0% 10.0% | 10.0% | 30.0% | 20.0% | 20.0% | 10.0%
Uluslararasi haksiz ambargolar ve 8 2 1 2 1 2
yaptirimlarin uygulanmasi 1.75 13
100.0% | 25.0% | 12.5% | 25.0% | 12.5% | 25.0%
Ithalate iilkelerde tarife dis: 1 1
engellerin kullanmasi 0.2 20
100.0% 100.0
%
3 2 1
Vergilerin Yiiksek olmasi 0.53 18
100.0% 66.7% | 33.3%
Ihracat lisanslarinin uzun bir 2 1 1
siiregte alinmast 0.36 19
100.0% 50.0% | 50.0%
Hedef pazarlarin Giimriik - - - - - - - -
biirokrasisi - -
Diger - - - - - - - -

ek s.47




Durum (GZFT) Analizi: Balik ve Deniz iiriinleri Uriin Grubu ihracat’nin - Giiglii Yonleri

Siralama
Katsayisi Sira /Riitbe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
Rakiplere gore essiz ve daha 21 2 2 5 2 2 2 6 9.77 3
kaliteli Griin sunmak 100.0% | 9.5% | 95% | 23.8% | 95% | 9.5% | 95% | 28.6% '
Taklit ve ikame edilemez Uriin 11 2 3 2 4
sunmak 6.33 6
100.0% 18.2% 27.3% | 18.2% | 36.4%
Miisterinin bekledigi degeri goz 18 5 3 1 4 1 1 3
Sniinde tutmak 6.24 7
100.0% | 27.8% | 16.7% | 56% | 22.2% | 5.6% | 5.6% | 16.7%
Uriin Islemesinde yeterli 26 3 2 2 9 2 8
deneyime sahip olmak 13.15 1
100.0% | 115% | 7.7% | 7.7% 346% | 7.7% | 30.8%
Aymni kalitede iiriinii rakiplerden 12 1 2 3 6
daha uciz sunmak 4.64 11
100.0% | 8.3% 16.7% | 25.0% | 50.0%
Uretimde yeni teknoloji ve 6 2 1 3
modern yéntemle kullanmak 1.94 12
100.0% | 33.3% | 16.7% 50.0%
Uretim igin ucuz hammaddeyi 14 1 5 2 2 2 2
elde etmek 53 10
100.0% | 7.1% 35.7% | 14.3% | 14.3% | 14.3% | 14.3%
Hedef pazarlarda mallarin hizli 20 1 2 4 6 1 3 3
teslimatini yapmak 6.7 4
100.0% | 5.0% | 10.0% | 20.0% | 30.0% | 5.0% | 15.0% | 15.0%
Saygin ve giivenilir bir sirkete 24 2 5 4 2 7 4
sahip olmak 10.49 2
100.0% 83% | 20.8% | 16.7% | 8.3% | 29.2% | 16.7%
Nitelikli ve miisteri odakli insan 19 2 1 7 4 3 2
kaynaklarina sahip olmak 7.11 5
100.0% 105% | 53% | 36.8% | 21.1% | 15.8% | 10.5%
Giiglii Markaya sahip olmak 17 2 3 4 5 2 1
5.59 9
100.0% 11.8% | 17.6% | 235% | 29.4% | 11.8% | 59%
Yaratic1 ve yenilik¢i personele 15 4 2 2 1 1 2 3
Elde bulmak 5.88 8
100.0% | 26.7% | 13.3% | 13.3% 6.7% | 6.7% | 13.3% | 20.0%
Diger 1 1
0.5 13
100.0% 100.0
%

ek s.48




Durum (GZFT) Analizi: Balik ve Deniz iiriinleri Uriin Grubu ihracat’nin - Zayif Yénleri

Siralama
Katsayis1 Sira /Riitbe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
Rakiplere gore liretim maliyetinin 25 1 1 3 3 1 8 8 13. 98 1
daha yiksek olmas 100.0% | 4.0% | 4.0% | 12.0% | 12.0% | 4.0% | 32.0% | 32.0% '
Bilgilendirme ve reklam i¢in Web Sitesi 23 4 1 6 5 5 1 1
ve internetin az kullanimi 5.91 7
100.0% | 17.4% 43% | 26.1% | 21.7% | 21.7% 4.3% 4.3%
Toplam Kalite Yonetimi diisiik 19 1 4 2 2 3 2 5
olmast 8.7 4
100.0% 53% | 21.1% | 10.5% | 10.5% | 15.8% | 10.5% | 26.3%
Hedef pazarlarda dagitim aglari ile 27 1 6 3 2 5 5 5
iligkilerin zayif olmasi 114 3
100.0% 3.7% | 22.2% | 11.1% 7.4% | 185% | 18.5% | 18.5%
Kullanilan teknolojinin diisiik 15 6 2 3 1 1 1 1
seviyede olmasi 3.86 9
100.0% | 40.0% | 13.3% | 20.0% 6.7% 6.7% 6.7% 6.7%
25 2 4 1 6 2 2 8
Pazarlama aragtirma eksikligi 12.3 2
100.0% 8.0% | 16.0% 4.0% | 24.0% 8.0% 8.0% | 32.0%
Yatirim ve tesvik eksikligi 25 6 2 4 3 5 3 2
7.91 5
100.0% 12% 8% 16% 12% | 20.0% 12% 8%
Katma deger dikkat eksikligi 17 2 2 4 1 3 3 2
6.16 6
100.0% | 11.8% | 11.8% | 23.5% 59% | 17.6% | 17.6% | 11.8%
Arastirma ve gelistirme ve yenilik 21 3 4 5 4 3 2
i¢in fon eksikligi 5.08 8
100.0% | 14.3% | 19.0% | 23.8% | 19.0% | 14.3% 9.5%
Diger 5 1 3 1
141 10
100.0% 20.0% 60.0% 20.0%

ek s.49




Durum (GZFT) Analizi: Balik ve Deniz iiriinleri Uriin Grubu Ihracati’nin - Firsatlar

Siralama
Firsatlar Katsayisi Sira /Riitbe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
Gida Uriinleri igin artan 26 2 2 5 6 11
kiiresel talep 16.56 1
100.0% 7.7% 7.7% | 19.2% | 23.1% | 42.3%
. . o 23 1 4 3 4 4 7
Rakiplere gore daha plr tistlin cografi 12.04 2
konuma sahip olma 100.0% 43% | 17.4% 13.0% | 17.4% | 17.4% | 30.4%
Elektronik ticareti kullanarak 23 ! 4 ! 4 6 3 4 10.5 4
maliyetlerin daha azaltma imkani 100.0% 4.3% | 17.4% 4.3% 17.4% | 26.1% | 13.0% | 17.4%
Tiiketicilerin Dogal ve organik gida 14 ! 2 ! > 2 3 4.08 9
iriinlereartan ilgisi 100.0% 71% | 14.3% 7.1% 35.7% | 14.3% | 21.4%
Ulkede Istihdam yaratmak ve doviz 19 6 1 2 4 5 1
gelirlerini artirmak 5.07 7
100.0% | 31.6% 5.3% | 10.5% 21.1% | 26.3% 5.3%
N . 26 2 1 4 5 4 6 4
Toplumun Saglik ve Iyi beslenmeye 10.82 3
artan dikkati 100.0% 7.7% 3.8% | 15.4% 19.2% | 15.4% | 23.1% | 15.4%
Yeni iiriinler sunma firsat 24 3 3 4 3 2 6 3
9.13 5
100.0% | 12.5% | 12.5% | 16.7% 12.5% 8.3% | 25.0% | 12.5%
Uriinlerimizin benzersiz dzelligi 21 1 4 6 3 2 3 2
6.91 6
100.0% 4.8% | 19.0% | 28.6% 14.3% 9.5% | 14.3% 9.5%
Uluslararasi piyasalarda pazar pay1 elde 14 3 2 5 3 1
etmek 4.25 8
100.0% | 21.4% | 14.3% | 35.7% 21.4% 7.1%
Tarim sektoriini yatirm yapmak igin 8 2 2 1 2 1 1.81 10
daha gegici etmek 100.0% | 25.0% | 25.0% | 12.5% | 25.0% 12.5% '
Diger 3 1 1 1
1.45 11
100.0% 33.3% 33.3% 33.3%

ek s.50




Durum (GZFT) Analizi: Balik ve Deniz iiriinleri Uriin Grubu Ihracati’nin - Tehditler - 1

Siralama S
Katsayisi /R.l.]:bl
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00 ttbe
Kiiresel piyasalarda rekabetin 17 1 3 2 11
derecesinin artmasi ve yeni 17 1
rakiplerin ortaya girmesi 100.0% 59% | 17.6% | 11.8% | 64.7%
Tarim {ireticileri bilgi diizeyinin 11 1 1 3 2 3 1
diisiik olmast 4.25 7
100.0% | 9.1% 9.1% | 27.3% | 182% | 27.3% | 9.1%
Uluslar arasi bankacilik ve mali 20 1 1 2 5 5 5 1
sistemler ile iliski eksikligi 7.11 2
100.0% | 5.0% | 5.0% | 10.0% | 25.0% | 25.0% | 25.0% | 5.0%
Thrac iiriinlerinde fiyatlandirma 6 1 1 1 1 2
iizerinde 3.17 10
Denetim eksikligi 100.0% | 16.7% 16.7% 16.7% | 16.7% | 33.3%
Lojistik ve mal gonderme 13 3 1 3 2 3 1
sistemlerindeki sorunlar 4.07 8
100.0% | 23.1% | 7.7% 23.1% | 15.4% | 23.1% | 7.7%
Doal afetler, kuraklik ve {iriin 6 1 3 1 1
arzinin dalgalanmalart 1.59 19
100.0% 16.7% | 50.0% 16.7% | 16.7%
I¢ giimriiklerin 7 3 2 2
biirokrasisi 14 20
100.0% 42.9% | 28.6% | 28.6%
Thracat politikalarin hizli 8 2 1 3 2
degisimleri 194 17
100.0% 25.0% | 12.5% | 37.5% | 25.0%
Rakipler tarafindan siyasi 14 2 3 2 1 4 2
engellerin yaratilmast 5.71 3
100.0% | 14.3% 214% | 143% | 7.1% | 28.6% | 14.3%
Ihracati gelistirmek igin Bankalarin 8 1 2 2 1 2
kredi ve mali kaynaklarmn eksikligi 2.2 13
100.0% | 12.5% | 25.0% | 25.0% 12.5% | 25.0%
Yurt i¢i sogutma ve 6zel depolrin 6 1 1 1 1 1 1
eksikligi 2.08 15
100.0% | 16.7% | 16.7% | 16.7% | 16.7% | 16.7% 16.7%
Thracat iiriinler {izerinde 10 3 2 3 1 1
Profesyonel kalite kontrol zayiflig 2.83 11
100.0% | 30.0% | 20.0% 30.0% | 10.0% 10.0%

ek s.51




Durum (GZFT) Analizi: Balik ve Deniz iiriinleri Uriin Grubu Ihracat’nin - Tehditler - 2

Siralama Sira
Katsayis1 /Riitb
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00 ttbe
6 2 2 1 1
Yiiksek Enflasyon orani 2.18 14
100.0% | 33.3% 33.3% 16.7% | 16.7%
Rakiplerin maliyetleri ve 12 1 3 2 1 2 3
fiyatlarinin diisiik olmasi 5.59 4
100.0% 8.3% | 25.0% 16.7% 8.3% | 16.7% | 25.0%
13 4 2 1 4 2
Déviz kuru dalgalanmalari 5.39 5
100.0% 30.8% | 15.4% 7.7% | 30.8% | 15.4%
Hammadde tedarikgilerin bilim 11 2 1 1 1 3 2 1
seviyesinin diigiik olmasi 3.89 9
100.0% | 18.2% 9.1% 9.1% 9.1% | 27.3% | 18.2% 9.1%
Uluslararas: haksiz ambargolar ve 12 3 2 1 2 2 2
yaptirimlarin uygulanmasi 4.66 6
100.0% | 25.0% | 16.7% 8.3% | 16.7% | 16.7% | 16.7%
Ithalate: iilkelerde tarife dist 7 3 1 1 1 1
engellerin kullanmasi 2.53 12
100.0% 42.9% | 14.3% 14.3% | 14.3% | 14.3%
Vergilerin Yiiksek ol 2 2
ergilerin Yiiksek olmast 1 21
100.0% 100.0
%
Thracat lisanslarinin uzun bir 8 2 5 1
siiregte almmast 1.98 16
100.0% 25.0% 62.5% | 12.5%
Hedef pazarlarm Giimriik 7 1 1 2 3
biirokrasisi 1.7 18
100.0% | 14.3% | 14.3% | 28.6% 42.9%
Diger - - - - - - - -

ek s.52




Durum (GZFT) Analizi: Meyve suyu ve Konsantreler Uriin Grubu ihracati’min- Giiglii Yénleri

Siralama S
Katsayis1 /R'l'ltﬂi
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00 utoe
Rakiplere gore essiz ve daha 16 1 1 4 1 9 11.2 2
kaliteli {irlin sunmak 100.0% 63% | 63% | 250% | 6.3% | 56.3% '
Taklit ve ikame edilemez Uriin 5 1 3 1
sunmak 2.66 9
100.0% 20.0% 60.0% | 20.0%
Miisterinin bekledigi degeri goz 25 5 5 6 7 2
oniinde tutmak 9.58 3
100.0% 20.0% 20.0% | 24.0% | 28.0% | 8.0%
Uriin Islemesinde yeterli 23 3 1 3 5 3 4 4
deneyime sahip olmak 9.43 4
100.0% | 13.0% | 4.3% | 13.0% | 21.7% | 13.0% | 17.4% | 17.4%
Ayni kalitede iirlinii rakiplerden 3 1 1 1
daha uciz sunmak 0.97 12
100.0% | 33.3% 33.3% | 33.3%
Uretimde yeni teknoloji ve 9 2 4 1 1 1
modern yéntemle kullanmak 1.97 11
100.0% | 22.2% | 44.4% | 11.1% 11.1% | 11.1%
Uretim igin ucuz hammaddeyi 5 2 2 1
elde etmek 2.16 10
100.0% 40.0% | 40.0% 20.0%
Hedef pazarlarda mallarin hizli 17 1 2 5 3 2 4
teslimatim1 yapmak 7.79 5
100.0% 5.9% 11.8% | 29.4% | 17.6% | 11.8% | 23.5%
Saygin ve giivenilir bir sirkete 24 2 5 2 2 8 5
sahip olmak 11.44 1
100.0% 8.3% 20.8% 8.3% | 8.3% | 33.3% | 20.8%
Nitelikli ve miisteri odakli insan 19 2 2 2 5 4 2 2
kaynaklarina sahip olmak 6.59 6
100.0% | 10.5% | 10.5% | 10.5% | 26.3% | 21.1% | 10.5% | 10.5%
Giiglii Markaya sahip olmak 21 3 6 4 3 3 1 1
5. 47 7
100.0% | 14.3% | 28.6% | 19.0% | 14.3% | 143% | 4.8% | 4.8%
Yaratic1 ve yenilik¢i personele 16 2 2 7 1 2 1 1
Elde bulmak 4.42 8
100.0% | 12.5% | 12.5% | 43.8% 6.3% | 125% | 6.3% | 6.3%
Diger 4 1 1 2
100.0% 25.0% 25.0% | 50.0%

ek s.53




Durum (GZFT) Analizi: Meyve suyu ve Konsantreler Uriin Grubu ihracati’nin - Zayif Y nleri

Siralama
Sira
Katsayis1 [Riitbe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
Rakiplere gore iiretim maliyetinin 22 3 6 2 1 4 6 10.07 2
daha yiiksek olmast 100.0% | 13.6% | 27.3% | 9.1% | 4.5% 18.2% | 27.3% '
Bilgilendirme ve reklam i¢in Web Sitesi 19 3 3 11 1 1
ve internetin az kullanimi 3.87 9
100.0% | 15.8% | 15.8% | 57.9% 5.3% 5.3%
Toplam Kalite Y&netimi diisiik 17 1 1 2 2 5 3 4
olmast 8.38 4
100.0% 5.9% 59% | 11.8% | 11.8% | 29.4% | 29.4% 5.9%
Hedef pazarlarda dagitim aglari ile 22 4 3 4 3 2 6
iliskilerin zay1f olmasi 9.29 3
100.0% | 18.2% | 13.6% | 18.2% | 13.6% | 31.8% 4.5%
Kullanilan teknolojinin diisiik 18 3 1 2 3 4 5
seviyede olmasi 8.06 5
100.0% 17% 5% 11% 17% 22% 27%
o 26 1 4 2 4 5 7 3
Pazarlama arastirma eksikligi 10.36 1
100.0% 3.8% | 15.4% 7.7% | 15.4% | 19.2% | 26.9% | 11.5%
Yatirim ve tesvik eksikligi 25 5 4 7 4 2 1 2
5.95 7
100.0% 20% 16% 25% 16% 8% 4% 8%
Katma deger dikkat eksikligi 17 4 2 2 1 6 2
6.8 8
100.0% | 23.5% 11.8% | 11.8% 59% | 35.3% | 11.8%
Aragstirma ve gelistirme ve yenilik 19 3 1 2 1 5 5 2
i¢in fon eksikligi 7.41 6
100.0% 15% 5% 10% 5% 26% 26% 11%
Diger 2 2
0.5 10
100.0% 100.0%

ek s.54




Durum (GZFT) Analizi:

Meyve suyu ve Konsantreler Uriin Grubu fhracati’nin - Firsatlar

Siralama
Firsatlar Katsayisi Sira /Riitbe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
Gida Uriinleri igin artan 24 5 4 2 2 3 8
kiiresel talep 12.17 2
100.0% | 20.8% 16.7% 8.3% 8.3% | 12.5% | 33.3%
. . e - 25 1 1 1 3 3 7 9
Rakiplere gore daha plr tistlin cografi 14.75 1
konuma sahip olma 100.0% 4.0% 4.0% 4.0% 12.0% | 12.0% | 28.0% | 36.0%
Elektronik ticareti kullanarak 16 4 ! 3 4 2 2 4.99 9
maliyetlerin daha azaltma imkani 100.0% | 25.0% 6.3% | 18.8% | 25.0% | 12.5% 12.5%
PSSR « . 26 1 9 5 1 8 2
Tiiketicilerin Dogal ve organik gida 9.54 4
iiriinlereartan ilgisi 100.0% 3.8% | 34.6% 19.2% 3.8% | 30.8% 7.7%
Ulkede Istihdam yaratmak ve doviz 16 2 7 2 1 2 2
gelirlerini artirmak 517 8
100.0% | 12.5% | 43.8% | 12.5% 6.3% | 12.5% | 12.5%
N - 23 1 3 2 5 7 4 1
Toplumun Saglik ve Iyi beslenmeye 7.62 6
artan dikkati 100.0% 4.3% | 13.0% 87% | 21.7% | 30.4% | 17.4% 4.3%
Yeni iiriinler sunma firsat 24 2 2 5 5 6 4
10.64 3
100.0% 8.3% 8.3% | 20.8% | 20.8% | 25.0% | 16.7%
Uriinlerimizin benzersiz 6zelligi 22 4 7 3 4 4
8.14 5
100.0% 18.2% | 31.8% 13.6% | 18.2% 18.2%
Uluslararas piyasalarda pazar payi elde 10 6 1 1 1 1
etmek 2.59 10
100.0% | 60.0% | 10.0% 10.0% | 10.0% 10.0%
Tarim sektoriinii yatirm yapmak igin 5 1 2 1 1 1.05 11
daha gegici etmek 100.0% | 20.0% | 40.0% 20.0% | 20.0% '
Diger 6 2 2 2
5.33 7
100.0% 33.3% | 33.3% 33.3%

ek s.55




Durum (GZFT) Analizi: Meyve suyu ve Konsantreler Uriin Grubu ihracati’nin - Tehditler - 1

Siralama S
Katsayis1 /R'l{i
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00 utoe
Kiiresel piyasalarda rekabetin 26 2 1 3 1 5 4 10
derecesinin artmasi ve yeni 14.95 1
rakiplerin ortaya girmesi 100.0% 77% | 3.8% | 11.5% 3.8% | 19.2% | 15.4% | 38.5%
Tarim treticileri bilgi diizeyinin 6 3 2 1
diisiik olmas1 2.6 10
100.0% 50.0% 33.3% | 16.7%
Uluslar aras1 bankacilik ve mali 9 4 1 2 2
sistemler ile iligki eksikligi 3.90 6
100.0% | 44.4% 11.1% | 22.2% | 22.2%
Thrac iiriinlerinde fiyatlandirma 9 1 1 3 1 2 1
tizerinde 2.81 8
Denetim eksikligi 100.0% | 11.1% | 11.1% | 33.3% | 11.1% | 22.2% | 11.1%
Lo_jistik ve mal_génderme 13 5 3 2 1 1 1
sistemlerindeki sorunlar 3.54 7
100.0% | 38.5% | 23.1% 154% | 7.7% | 77% | 7.7%
Doal afetler, kuraklik ve iiriin 11 1 1 6 1 1 1
arzinin dalgalanmalar 2.58 11
100.0% 9.1% 9.1% | 54.5% 91% | 91% | 91%
I¢ giimriiklerin 4 2 1 1
biirokrasisi 0.91 16
100.0% 50.0% 25.0% | 25.0%
Ihracat politikalarin hizl 11 7 1 1 2
degisimleri 2.07 12
100.0% | 63.6% 9.1% 9.1% | 18.2%
Rakipler tarafindan siyasi 6 1 1 3 1
engellerin yaratilmasi 1.61 14
100.0% 16.7% | 16.7% | 50.0% 16.7%
Ihrac.atl gelis_tirmek icin Bankalarmn 13 1 5 1 6
kredi ve mali kaynaklarm eksikligi 2.67 9
100.0% 7.7% | 38.5% 77% | 46.2%
Yurt igi sogutma ve dzel depolrin 2 1 1
eksikligi 0.66 10
100.0% 50.0% 50.0%
Thracat iiriinler iizerinde 18 7 1 3 6 1
Profesyonel kalite kontrdl zayifligi 3.98 5
100.0% 38.9% 5.6% | 16.7% | 33.3% | 5.6%

ek s.56




Durum (GZFT) Analizi: Meyve suyu ve Konsantreler Uriin Grubu Ihracati’min - Tehditler - 2

Siralama
Sira
Katsayist IRiithe
Total 7.00 6.00 5.00 4.00 3.00 2.00 1.00
2 1 1
Yiiksek Enflasyon orani 0.75 18
100.0% 50.0% 50.0%
Rakiplerin maliyetleri ve 18 1 2 4 2 7 2
fiyatlarmnin diisiik olmasi 7.7 2
100.0% 5.6% 11.1% | 22.2% | 11.1% | 38.9% | 11.1%
19 1 6 1 4 4 3
Doviz kuru dalgalanmalari 5.17 3
100.0% 5.3% | 31.6% 53% | 21.1% | 21.1% | 15.8%
Hammadde tedarikgilerin bilim 2 1 1
seviyesinin diisiik olmasi 1.33 15
100.0% 50.0% 50.0%
Uluslararasi haksiz ambargolar 9 1 1 3 3 1
ve yaptirimlarin uygulanmasi 1.98 13
100.0% | 11.1% | 11.1% | 33.3% | 33.3% | 11.1%
Ithalatgi iilkelerde tarife dis 3 1 2
engellerin kullanmasi 0.86 17
100.0% 33.3% 66.7%
6 1 1 1 3
Vergilerin Yiiksek olmasi 3.99 4
100.0% 16.7% 16.7% | 16.7% | 50.0%
Ihracat lisanslarinin uzun bir 4 2 1 1
siiregte alinmast 0.69 19
100.0% | 50.0% | 25.0% 25.0%
Hedef pazarlarin Giimriik R R - R - - - -
biirokrasisi - -
Diger R R - R - - - -

ek s.57




