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ONSOZ

Bu tez calismasinda 6ncelikle KOBI kavrami, KOBI’lerin pazarlama sorunlari
ve KOBI’lerin egitim ihtiyac1 konular1 agiklanmaya calisiimistir. Caligma igerisinde
Corum ilindeki KOBI’lerin pazarlama sorunlar1 ve pazarlama egitimi ihtiyaclarini tespit

etmeye yonelik bir anket ¢alismas1 yapilmistir.

Calismanin hazirlanmasinda ¢ok degerli fikir ve Onerileriyle c¢alismami
yonlendiren Sayin hocam Yrd. Doc. Dr. F.Tahir DARDENIZ’e, verilerin analizinde
yardimc1 olan arkadasim Fatih OZCALIK’a, anket calismasinda yogun is tempolart
icerisinde bana vakit ayiran isletme yoneticilerine ve desteklerinden dolay1 aileme
tesekkiir ederim.

Emre AKGOZLU
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OZET

KOBI’LERIN PAZARLAMA SORUNLARI VE PAZARLAMA EGITIMI
IHTIYACLARININ TESPITI
(CORUM ILINDE TANIMLAYICI BiR ARASTIRMA)

Akgozlii, Emre
Yiiksek Lisans, 1sletme Egitimi Ana Bilim Dali
Tez Danismani: Yrd. Dog.Dr. F.Tahir DARDENIZ
Mayis - 2008

Aragtirma Corum ilinde faaliyet gosteren KOBI’lerin pazarlama sorunlari ve
pazarlama egitimi ihtiyaglarim tespit etmek amaciyla yapilmistir. S6z konusu amag
cercevesinde arastirmanin temel verilerini 104 KOBI yoneticisinden anket formu
yardimiyla alinan goriisler olusturmaktadir. Anket formu ile elde edilen veriler tablolar
halinde diizenlenerek frekans ve yiizde olarak ortaya konulmustur. KOBI yoneticilerinin
pazarlama sorunlar ile ilgili ifadelere katihm dereceleri her bir ifadenin aritmetik
ortalamalar1 alinarak degerlendirilmistir. Ayrica isletmelerin pazarlama sorunlar
arasinda pazarlama konusunda egitim alip almama durumlarina gére fark olup olmadigi

anlamlilik diizeyi 0.05 olarak kabul edilerek t testi ile analiz edilmistir.

Arastirmanin sonunda elde edilen bulgulara dayali olarak arastirmaci tarafindan

ortaya konulan 6nerilere yer verilmistir.

Anahtar Kelimeler: KOBI, pazarlama, egitim.
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ABSTRACT

THE MARKETING PROBLEMS AND DETERMINING THE MARKETING
EDUCATION NECESSITIES OF SME’s
(A DESCRIPTIVE RESEARCH IN REGION OF CORUM)

Akgozlii, Emre
M.Sc. Department of Business Education
Advisor: Asst. Prof. Dr. F.Tahir DARDENIZ
May - 2008

This study is aimed to determine the necessities of marketing education and also
marketing problems of SME’s which have been displayed activity in region of Corum.
Main data of the study has been composed by point of views, has been taken from the
number of 104 SME’s manager with the assistance of survey sheet. Data that has been
obtained with survey sheet, has been composed with tables and have been displayed by
frequency and percentage. Agreement degree of SME’s managers to declaration that has
been concerned with marketing problems in survey sheet, has been evaluated by
arithmetic mean of each declaration. Besides, any difference in enterprises about taking
education whether or not in marketing, has been controlled by t test, at the significance

level of 0.05.

The offers that has been founded to derived findings, has been displayed by

researcher in the end of study.

Key Words: SME , marketing, education.
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BIiRINCi BOLUM
GIRiS

Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmeler (KOBi’ler) iilke ekonomileri
icerisinde gerek ekonomik, gerekse sosyal alanlardaki katkilarindan dolayr biiyiik
onem tasimaktadirlar. Sinirlarin ortadan kalktifi, diinyanin tek bir pazar haline
geldigi gilinlimiiz rekabet kosullarinda iilke ekonomilerine yapmis olduklar1 bu
katkilardan otiirii de devletler tarafindan tesvik edilmekte ve desteklenmektedirler.
Bazi iilkelerde ise KOBI'ler ile biiyiik isletmeler arasindaki isbirligi o kadar
gelismistir ki bu sayede ekonomide bir yan sanayi gorevi istlenerek biiyiik
isletmelerle ortak bir yasam siirdiirmektedirler. Ozellikle ekonomik krizlerin
asilmasinda daha esnek iiretim yapilarina sahip olan KOBI’lerin, rekabet giicii
acisindan biiyiik isletmelere gore daha yeterli olduklar1 da tiim diinyada kabul

gormektedir.

KOBI’lerin ekonomik ve sosyal alanda daha da 6nem kazanmasinin
temelinde ise 6lgek ekonomisinden faydalanarak maliyetleri diisiirmenin giiniimiizde
onemini kaybetmesi yatmaktadir. Degisen pazar ihtiyaglar1 karsisinda esnek iiretim
yapilarina sahip, yeni gelismelere kolay uyum saglayan, bolgelerarasi kalkinmaya,
istthdam diizeyinin artmasina olanak saglayan ve etkili bir rekabet ortaminin
gelistirilmesi gibi 6nemli islevleri yerine getiren KOBI’lerin 6nemi son zamanlarda
tiim diinyada daha da iyi anlagilir hale gelmistir. Bu nedenle gelismis ve gelismekte
olan iilkelerde KOBI'ler ile ilgili olarak yeni fikirler iiretilmekte ve gelisimlerini

hizlandirmak i¢in politikalar gelistirilmeye devam edilmektedir.

Glinlimiiz ekonomilerinin ¢cogu gibi iilkemizde de ekonomik 6nemi giderek
artan KOBI’lerin ¢6ziim bekleyen bir¢ok sorunlari da bulunmaktadir. Bu sorunlarin
basinda biiyiik isletmelerle kiyaslandiginda yasanan kaynak kisitlilign ve yonetim
becerisi eksikligi gelmektedir. Bu sorunlarin Onemli Olciide etkiledigi alanlarin
basinda ise pazarlama faaliyetleri gelmektedir. KOBI’ler daha cok iiretim odakl

faaliyetlerini  siirdiirdiikleri i¢in pazarlama faaliyetlerine yeterince Onem



vermemektedirler.Genel olarak pazarlama kavramini satis ile sonlanan bir faaliyet
olarak degerlendiren KOBI yoneticileri, pazarlama faaliyetlerine yapilan harcamalart
da bir yatirim olarak degerlendirmemektedirler. Ayrica KOBI’lerde isletme sahipleri
ve calisanlarin egitimi ve 6zellikle pazarlama egitimi konusunun da ihmal edildigi

goriilmektedir.

Yapilan bu calismada Corum ili merkezde faaliyet gosteren KOBI’lerin
pazarlama sorunlar1 ve pazarlama egitimi ihtiyaclar tespit edilmeye calisilmistir. Bu

calismadan once konumuzla ilgili yapilan arastirmalardan bazilari ise sunlardir;

Yiicel’in (1999) Aksaray’daki KOBI’lerin pazarlama sorunlarim tespit etmek
icin 40 isletme ile yapmis oldugu anket caligmasinda karsilagilan pazarlama
sorunlarinin Onem derecesine gore siralanmasi istenmistir. YOneticilerin anket
sorularina verdikleri cevaplardan birinci derecede 6nemli gordiikleri sorun olarak
pazar ile ilgili bilgi toplama ve degerlendirmeye yeterince onem verilmemesi ilk
sirada yer alirken, faaliyette bulunulan pazara iliskin sorun olarak da rekabet avantaji
yaratamama en Onemli sorun olarak tespit edilmistir. Yine ayn1 calismada pazarlama
faaliyetlerinde karsilagilan diger sorunlar ise yeni iiriin gelistirememe, vadeli satislar,
dagittim kanallarinin yetersizligi ve nitelikli satis elemani olmayisi olarak

belirlenmistir.

Hancigaz’in (2002) Erzurum’da KOBI’lere yonelik 40 isletme ile yapmis
oldugu bir baska calismada ise pazarlama faaliyetlerinde karsilasilan sorunlar
standartlara uygun iiretilemeyen {iriinler, 6deme giicliikleri, tasima maliyetlerinin

yiiksekligi ve satis sonrasi hizmetlerin yetersizligi olarak belirlenmistir.

Cakicr’nin (2002) Mersin’de 200 KOBI ve Ay’in (2004) Ostim’de 92 KOBI
ile pazarlama sorunlar {izerine yapmis olduklar anket ¢caligmasinda ise isletmelerin
riinlerinin fiyatlarim belirlerken ilk sirada maliyetleri dikkate aldiklan1 ve

tutundurma faaliyetlerine yeterince 6nem vermedikleri tespit edilmistir.

Kaya’nm (2002) 171 KOBI calisan iizerinde Tiirkiye’nin en biiyiik ticaret
fuar1 olan ISK-SODEK ’te gerceklestirmis oldugu anket calismasinda ise KOBI’lerin



pazarlama planina inanmadiklar1 ve pazarlama bakis acilan ile satisa bakis agilarinin

ayn1 oldugu tespit etmistir.

Erol ve Yilmaz tarafindan (2001) Manisa’da 31 isletme ile yapilan arastirma
sonucunda ise igletme sahiplerinin egitimin 6nemine ve kendilerine fayda olarak geri

donecegine inanmadiklar tespit edilmistir.

Tekin’in (2001) Karaman ilinde 450 KOBI ile yapmis oldugu anket
calismasinda isletmelerin pazarlama faaliyetlerinde karsilastiklar1 en onemli sorun

olarakta yogun rekabet kosullar1 tespit edilmistir.

Uygun’un (2002) Konya’da 112 KOBI ile yapmis oldugu anket calismasinda
isletmelerin iiriinlerinin pazarlamasinda internetten yararlanma oranlarmin diisiik
oldugunu, ihracat faaliyetlerinde karsilasilan en 6nemli sorunun dis pazar bilgi

eksikligi oldugu tespit edilmistir.

Karakaya ve arkadaslarinin Agustos 2005 - Ocak 2006 tarihleri arasinda
secilmis 10 ilde (Adana, Ankara, Bursa, Denizli, Gaziantep, Istanbul, Izmir,
Kahramanmaras, Konya ve Samsun) 700 KOBI ile yapmis olduklar1 aragtirmada ise
ankete cevap veren isletmelerin en ¢ok ihtiya¢ duyulan on egitim konusu icinde satig

ve pazarlama egitiminin ikinci sirada yer aldig1 belirlenmistir.

Yapmis oldugumuz bu ¢aligmanin birinci boliimiinde; tez konusu olarak ele
alinan problemin ne oldugu, arastirmanin amaci, Oonemi, aragtirmanin varsayimlari,

arastirmanin sinirliliklar: agiklanmigtir.

Arastirmanin ikinci béliimiinde; KOBI kavrami, tanimi, kapsami, KOBT’lerin

ekonomideki yeri ve onemi ile sorunlari iizerinde durulmustur.

Arastirmanin iiclincii boliimiinde; pazarlama kavrami, pazarlama kavraminin
gelisimi, KOBI’lerin pazarlama agisindan iistin ve zayif yonleri, pazarlama

sorunlarinin ¢oziimiinde egitimin 6nemine deginilmistir.



Arastirmanin dordiincii boliimiinde; arastirmanin modeli, evren ve Orneklemi
ile verilerin toplanma bi¢imi ve istatistiksel bulgular icin uygulanan analiz teknigi

aciklanmisgtir.

Arastirmanin besinci boliimiinde; toplanan verilerden elde edilen bulgular ve

bu bulgulara iligkin yorumlar yer almaktadir.

Arastirmanin altinc1 boliimiinde ise, arastirma sonuglar1 ve ¢oziim Onerileri

sunulmustur.
1.2. Problem Ciimlesi

Corum ili merkezde faaliyet gosteren KOBI’lerin pazarlama faaliyetlerinde

karsilastiklar1 mevcut sorunlar ve ihtiya¢ duyduklar egitim konular1 nelerdir?
1.3. Arastirmamin Amaci

Bu arastirma Corum ilinde faaliyet gosteren KOBI’lerin mevcut pazarlama

sorunlarini ve pazarlama egitimi ihtiyaglarini tespit etmek amaciyla yapilmistir.

Bu genel amag ile ilgili alt amaglarimizi olusturan arastirma sorulari ise su

sekilde belirlenmistir;
1) KOBI’ler agirlikli olarak hangi pazarda faaliyet géstermektedirler?
2) KOBI’lerde ayr bir pazarlama boliimii var mi1?

3) KOBI'lerde pazarlama faaliyetlerini yoneten Kkisi pazarlama

konusunda egitimli midir?
4) KOBI’ler pazarlama faaliyetlerinde internetten yararlaniyorlar mi?
5) KOBI’ler iiriinleri ile ilgili kalite giivence belgesine sahipler mi?

6) KOBI'ler daha 6nce herhangi bir kisi ya da kurulustan pazarlama

konusunda egitim hizmeti almislar m1?



7) KOBI’ler pazarlama konusunda egitim ihtiyaclarini nereden

karsilamaktadirlar?

8) KOBI’lerin pazarlama konusunda ihtiyac duyduklar1 egitim konulari

nelerdir?
Arastirmada test edilecek hipotezler ise sunlardir;

1) Pazar ile ilgili sorunlar acisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile

pazarlama egitimi almanus KOBI’ler arasinda fark var midir?

2) Uriin ile ilgili sorunlar acisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile

pazarlama egitimi almanus KOBI’ler arasinda fark var midir?

3) Fiyat ile ilgili sorunlar acisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile

pazarlama egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark var midir?

4) Dagitim ile ilgili sorunlar acisindan pazarlama egitimi almig KOBI’ler

ile pazarlama egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark var midir?

5) Tutundurma ile ilgili sorunlar acisindan pazarlama egitimi almis
KOBI’ler ile pazarlama egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark var

mudir?
1.4. Arastirmanmin Onemi

Isletmelerin giiniimiiz rekabet kosullarinda {istiin bir konuma gelmeleri
pazarlama faaliyetlerindeki etkinlige baglidir. Dolayisiyla isletmelerin yagsamlarini
siirdiirebilmeleri, iirettiklerini satmalar1 ve satiglarinin yenilenmesi ile miimkiindiir.
KOBI yoneticilerinin ve personelin pazarlama konusunda bilgi sahibi olmalari ile de
pazarlama faaliyetlerinde az bir gider ile daha rasyonel kararlar almalar

saglanacaktir.



Pek cok ilimiz gibi Corum sanayisi de KOBI’ler ile var olmaktadir. Bu
calisma ile Corum KOBI’lerinin pazarlama sorunlar1 ve pazarlama konusunda egitim
talepleri tespit edilerek bazi ¢6ziim Onerileri gelistirilebilecektir. Ayrica ¢alismanin
Corum iline yonelik calismalara 151k tutmasi ve dolayl olarak da il ekonomisine

katki saglayacagi umulmaktadir.
1.5. Arastirmanin Varsayimlari

Anket verileri arastirmaya katilan yoneticilerin gercek goriislerini

yansitmaktadir.
Arastirmaya katilan yoneticiler konu ile ilgili bilgi ve deneyime sahiptirler.
1.6. Arastirmamn Simirhiliklar:
Aragtirma KOBI 6l¢cegindeki isletmelerle sinirlidir.

Arastirma sonuclari hazirlanan anket formundan elde edilen verilerle

sinirhdir.

Arastirma sonucunda elde edilen veriler zaman bakimindan anket
calismasinin uygulandigt Temmuz 2007-Aralik 2007 tarihleri arasindaki dénemi

kapsamaktadir.

Arastirma siiresince zaman ve maddi kaynaklarin kisith olmasi sebebiyle

ilcelerdeki KOBI’ler arastirma kapsaminin disinda birakilmistir.



iKiNCi BOLUM

KOBI KAVRAMI, TANIMI, KAPSAMI, KOBi’LERIN EKONOMIDEKIi
YERi VE ONEMIi, SORUNLARI

Bu bolimde KOBI kavrami, tanimi, kapsami, ekonomideki yeri ve nemi,

sorunlar1 ortaya konmaya calisilmis ve arastirma ile ilgili literatiir tanitilmigtir.
2.1. KOBI Kavram

Giiniimiizde iilke ekonomileri igin hayati bir éneme sahip olan KOBi’ler,
biiyiik isletmelerin cekirdegini olusturarak ekonomilere dinamizm kazandiran ve
ilke ekonomilerinin Olciitii olan isletmelerdir. Aym1 zamanda biiyiik isletmelerin
kullandiklari mamul ve yart mamul girdilerini {iireterek, onlarin girisimlerini
tamamlamaktadirlar. Bu sayede ekonomide bir yan sanayi olusturarak biiyiik
isletmelerle isboliimii ve isbirligi yaparak ortak bir yasam siirdiirmektedirler.
Ekonomilere olan bu katkilarindan dolay1 da, ekonomilerin vazgecilmez bir unsuru,

hatta dinamosu olarak goriilmektedirler (Aypek, 2001, s.145).

Sanayi devrimi ile birlikte ortaya c¢ikan biiyiikk isletmeler, Olcek
ekonomilerinin kendilerine sagladigi {istiinliikle, iiretimde birim maliyetlerini
diigiirebilme, sagladig: karida yeni yatinmlara ve arastirma gelistirme faaliyetlerine
doniistiirebilme 6zellikleri ile hem genis kitlelere istihdam saglamis hem de
toplumsal refahin artmasinda biiyiik rol oynamislardir. Ne var ki biiyiik isletmelerin
konjonktiirel dalgalanmalar, 6zellikle talepte meydana gelen daralmalar karsisinda
ortaya cikan atil kapasite ve maliyet artislar1 nedeni ile ekonomik durgunluk
donemlerinde issizlik sorununu daha da artirdiklar1 ve ekonomik krizlere karsi daha

fazla hassas olduklar1 da tiim diinyada goriilmiistiir (Teker, 2006, s.30).

1970’lerin baglarina kadar devam eden bu siirecte sosyal, ekonomik, politik
ve ozellikle iiretim teknolojilerindeki hizli de§isimler, isletmeleri basta finansman ve

insan kaynaklar1 olmak iizere cesitli rekabet sorunlariyla karsi karsiya birakmistir.



Diinya genelinde yasanan bu gelismeler, isletme Olgeklerinin esneklik giiciiniin
yeniden gozden gecirilmesini giindeme getirmis, 6zellikle bilgisayar ve iletisim
alanlarindaki degismelere biiyiik Olgekli isletmelerin uyum sorunu ve ekonomik,
siyasi konjonktiirdeki degismeler karsisinda hareket kabiliyetlerinin sinirli olmasi
yenilikler yapmada, miilkiyetin tabana yayilmasinda, sosyal istikrarin siirekliligin
saglanmasinda biiyiik katkist olan KOBI’lerin 6nem kazanmasina neden olmustur

(Atilgan, 2006, s.151).

Biitiin bu gelismeler neticesinde oOzellikle yasanan ekonomik krizler de
dikkate alindiginda, konjonktiirel dalgalanmalara uyum saglama acisindan ¢ok daha
esnek olan KOBI'ler, biiyiik sanayi ile birlikte ve bir anlamda biiyiik sanayiyi
tamamlayarak varliklarin1 6n plana ¢ikarmislardir. Boylece kiiresellesme igerisinde
ekonomik krizlerin agilmasinda, esnek iiretim sistemlerine sahip KOBI’lerin, rekabet
giicli agisindan biiyiik isletmelere gore daha yeterli olduklari sonucuna varilmistir

(Korkmaz, 2003, 5.236).

KOBI’lerin toplumda en 6nemli fonksiyonunun ekonomik alanda ortaya
ciktifi oncelikle akla gelse de, sosyal ve toplumsal alanlarda da ¢ok onemli roller
tistlenmislerdir. Sosyal boyut itibari ile bakildiginda, en basta yeni istihdam
olanaklarmin yaratilmasi acisindan ¢ok onemli bir yeri olan KOBI’lerin, 6zellikle
tilke sanayisine nitelikli eleman yetistirmede, bolgelerarasi dengesizlerin
giderilmesinde, gelir dagiliminin daha adil hale getirilmesinde ve i¢c gogiin

onlenmesinde de onemli rolleri bulunmaktadir (Ozdemir vd. , 2006, s.23-24).

KOBI’lerin son zamanlarda daha da 6nem kazanmasi aslinda bir degisimin
sonucudur. Bu degisimin temelinde ise Olcek ekonomisinden faydalanarak
maliyetleri diigsiirmenin artik 6nemini kaybetmesi yatmaktadir. Giiniimiiz kiiresel
rekabet ortaminda tiiketicilerin degisen ihtiyaclar1 ve zevkleri ortaya ¢ikmakta; yeni
teknolojiler ve kisalan iriin Omiirleri isletmelerin esnek, dinamik ve degisen
kosullara uyabilmelerini zorunlu kilmaktadir. Entegre tesisler olarak kurulan biiyiik
isletmelerin hantal ve biirokratik yapilarindan dolay1 degisen miisteri ihtiyaglar1 ve
zevklerini karsilamasi ve teknolojideki bu hizli degisim temposuna ayak uydurmasi

sinirh ve hatta imkansiz goriinmektedir. Biiyiiklik artik onemini kaybetmis, onun



yerine hizli olanin yavas olan1 yok ettigi ve teknolojinin kiigiik isletmeler lehine

gelisme sagladig1 bir sistem ortaya ¢ikmustir (imamoglu, 2002, s.4).
2.2. KOBI’lerin Tanim

Isletmelerin biiyiikliiklerine gore siniflandirilmasinda bazi arastirmacilar
isletmeleri biiyiik ve kiigiik isletmeler, bazilar da biiyiik, orta ve kiiciik isletmeler
olarak siniflandirmaktadirlar. Aslinda bu kavramlar daha cok goreceli bir bityiikliigii
ifade etmek amaciyla kullanilmaktadir (Alpugan vd., 1994, s.57). Bu nedenle isletme
biiyiikliikleri ve bu biiyiikliikleri belirlemede kullanilan olgiitler zamana, iilkelerin
ekonomik kosullarina, isletmelerin faaliyette bulunduklar sektoriin o6zelliklerine
hatta ayn1 iilkedeki mevzuata gore de degisiklik gostermektedir (Cakici, 2002, s.7;
Oktav, 1990, s.1). Ozelikle devlet destegi alabilmek ve isletmelerin gelistirilmesine
yonelik destek politikalarinin  belirlenmesinde de isletme biiyiikliigiine gore

tanimlama yapmak biiyiik kolayliklar saglamaktadir (Kogel, 1993, s.9).

KOBI kavrami ise genel olarak; hukuki yapisi daha cok sahis isletmesi
seklinde olan, daha cok emek yogun iiretim teknikleri ile faaliyetlerini siirdiiren, ucuz
tiretim gerceklestiren, bilyiimesini i¢ kaynaklar1 ile finanse eden, yOnetim
giderlerinin diisiik oldugu, daha cok yoresel faaliyette bulunan, yabanci sermaye
kullanimi diisiik, isletme sahibinin ayni zamanda isletmeninin yoneticisi durumunda
oldugu, calisanlar ile yakin iliskiler i¢inde bulunan, iiretimde uzmanlagsmaya giden
isletmeleri ifade etmekte kullanilmaktadir (Bagriacik, 1989, 100; Iraz, 2005, s.216;
Kaya, 2004, s.129).

Giiniimiizde ise ekonomilerin temel dinamigini olusturmalarina ragmen
lizerinde goriis birligi saglanmis ortak bir KOBI tanim1 bulunmamaktadir (Sariaslan,
194, s.12). Tanimlamay1 zorlastiran nedenlerin basinda ise her iilkenin sahip oldugu
gelismislik diizeyinin farklilik gostermesi gelmektedir. Ayrica tanimlamalarda hangi
ortak o6lciitiin kullanilacag1 da énem tagimaktadir (Ozdogan, 2003, s.126). Bu yiizden
KOBI kavrami hukuki olmaktan cok ekonomik bir anlam tagimaktadir (Ekinci, 1996,
s.183).
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2.2.1. KOBI’lerin Tammlanmasinda Kullanilan Olgiitler

KOBI’lerle ilgili yapilan arastirmalarda, nicel 6lgiitler ve nitel dlgiitler olmak

tizere baslica iki ol¢iit tamimlamalara esas teskil etmektedir.
2.2.1.1. Nicel Olgiitler

KOBI’lerin tanimlanmasinda kullanilan nicel olciitler, isletme ile ilgili olan
sayisal olarak ifade edilebilen oOlciitlerdir. Tanimlamalarda kullanilan nicel 6l¢iitlerin

baslicalar ise sunlardir (Alpugan vd., 1987, 5.47-48).

o isletmede calisan sayis1,

e Belirli bir siire icerisinde kullanilan enerji miktari,

e Belirli bir siire icinde yapilan satiglarin toplam (satis hasilati),
e Uretim hacmi,

e Yerlerin sigdirma kapasitesi,

e isletmede kullanilan makine ve tezgah sayis1 veya giicleri,

e lslenen ve yararlanilan topragmn genisligi.

Yukarida belirtilen 6lgiitlerden hangisinin esas alinacagi isletmenin c¢esidine
gore de degisebilmektedir. Bir ¢cok sanayi ve ticaret isletmesinde satis hasilati, hizmet
isletmelerinde calisanlarin  sayisi, iplik fabrikalarinda igne sayisi, ¢imento
fabrikalarinda doner firin sayisi, giibre fabrikalarinda iiretim miktari, enerji
santrallerinde beygir giicii, sinema ve tiyatrolarda koltuk sayisi, otellerde yatak sayisi
ve tarim isletmelerinde topragin genisligi genellikle kullanmilan biiytikliik ol¢iitleridir

(Mucuk, 2005, 5.94).

2.2.1.2. Nitel Olgiitler

KOBI’lerin tanimlanmasinda kullanilan nitel 6lgiitleri isletme sahibinden ve
isletmeden kaynaklanan 6zellikler belirlemektedir. Genel olarak isletme sahiplerinin
kigisel 6zellikleri ve vermis olduklar1 kararlar isletmenin yonetim, iiretim, pazarlama,
finansman, personel gibi temel isletme fonksiyonlarini biiyiik dl¢iide etkilemektedir.

Tanimlamalarda kullanilan nitel dl¢iitler su sekilde siralanabilir (Simsek, 2002, s.5).
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e Isletme sahibinin isletmede fiilen calistyor olmast,

e Risk iistlenme ve sorumlulugun igletme sahibine ait olmasi,
o Isletme miilkiyetinin ve yonetiminin bagimsizlik derecesi,
e Aile fertlerinin isletmede fiilen ¢aligmasi,

® Yonetim tekniklerinin uygulanmamasi ve yetersizligi,

e Sermayenin sinirli olusu ve finansal yetersizlik,

¢ Isboliimii ve uzmanlasma derecesinin diisiikliigii,

e Isletmenin sahip oldugu pazar paymin simrli olmasi,

Her ne kadar tamimlamalarda nicel ve nitel dl¢iitler dikkate alinsa da genelde
ortak bir tammmlamaya gidilmesinde tek basina hicbir olciit yeterli olmamaktadir. Bir
den cok Olciit kullamlarak yapilan tanimlama ise karmasik teknik ve yonetsel

sorunlara yol agmaktadir (Ozkanly, 2001, s.49).

Genel olarak diinyada yaygin olarak kullanilan 6l¢iit ise bir nicel 6l¢iit olan
caligsan sayisidir. Buna ilaveten yillik satig hasilati ve sermaye tutar1 da Sl¢iit alinarak
tammlamalarin yapildigina da rastlanmaktadir. KOBI tanimlamalarinda daha cok
nicel Olgiitlerin  benimsenmesinin gerekgesi ise KOBI’lerin nitel olgiitlere
dayandirilmasi halinde acik, objektif ve belirgin bir siniflandirmanin olamayacagi

seklindedir (Iraz, 2005, s.218).

2.2.2. Baz1 Diinya Ulkelerinde KOBI Tammlar:

KOBI'ler iilke ekonomilerinin gelismesinde ©nemli bir yere sahiptir.
KOBI’lerin tanimlanmasinda diinyada iizerinde goriis birligi saglanmis ortak bir
ifade bulunmamakta ve tamimlamalar iilkelerin gelismislik diizeylerine gore farklilik

gostermektedir.

2.2.2.1. Amerika Birlesik Devletleri’nde KOBI Tanim

Amerika Birlesik Devletleri'nde KOBi’lerin resmi bir tammi yoktur.
Kuruluglarin  tamimlarinda  kullanilan nicel Olgiiyii ise c¢alisan is¢i  sayisi
olusturmaktadir. Ayrica bu iilkede 1920’li yillardan beri faaliyette bulunan Kiiciik

Isletmeler Teskilati genellikle istihdam edilen isci sayist yaninda isletmenin satis
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tutarin1 da nicel Olciit olarak benimsemektedir (Miiftiioglu, 2002, s.107). Yapilan
siniflandirmalar sektdrden sektore ve eyaletlere gore degisebilmektedir. Tablo 2.1°de

baz1 sektorlerdeki KOBI ol¢iitleri gosterilmistir.

Tablo 2.1

Amerika Birlesik Devletleri’nde KOBI Tanim
Sektor Olgiit (Satis Hasilati-Isci Sayisi)
Tarim 750.000 dolar
Insaat 31 Milyon dolar
Tekstil 500-1000
Toptan Ticaret 100
Perakende Ticaret 6,5 Milyon dolar
Madencilik 500

Kaynak: <http://www.angelina.cc.tx.us/comserv/SBA-Size-Standards.pdf>
(2007, Eylil 11)

2.2.2.2. Japonya’da KOBI Tanim

Japonya’daki KOBI tanimlamalarinda istihdam sayis1 ve yatirilan sermaye
tutar1 esas alinmaktadir. Bu tanimlamalarda genellikle sektore gore farklilastirmaya
gidilmektedir (Miiftiioglu, 2002, s.113). Tablo 2.2’de bazi sektorlerdeki KOBI

tanimlamalar1 gosterilmistir.

Tablo 2.2
Japonya’da KOBI Tanim
.. Sermaye Tutar1
Sektor (Milyon Yen) Calisan Sayist
Imalat <300 Milyon <300
Toptancilik <100 Milyon <100
Pe?,rakendecﬂlk < 50 Milyon <50
Hizmet <100

Kaynak: <http://www.chusho.meti.go.jp/sme_english/outline/02/01.html>

(2007, Kasim 11)
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2.2.2.3. Cin Halk Cumhuriyeti’nde KOBI Tanimm

Cin Halk Cumhuriyeti'ndeki KOBI tamimlamalar1 da sektorden sektore
farklilk gostermektedir. Tablo 2.3’de bazi sektorlerdeki KOBI tanimlamalart

gosterilmistir.
Tablo 2.3 )
Cin Halk Cumhuriyeti’nde KOBI Tanimi

Genel Olgiitler

Sektor
Calisan sayisi Satig Hasilati Toplam Varlik

Imalat <2000 <300 Milyon RMB | < 400 Milyon RMB
Insaat <3000 <300 Milyon RMB | < 400 Milyon RMB
Toptancilik <200 < 300 Milyon RMB
Perakende <500 < 150 Milyon RMB
ITIEEEL?CYEK <3000 <300 Milyon RMB

Kaynak: (Song, 2005, s.24)

2.2.2.4. Rusya Federasyonu’nda KOBI Tanim

Rusya Federasyonu’'nda KOBI’ler, 14 Haziran 1995 tarihli “Kiiciik
Isletmelere Devlet Destegi” federal yasasina gore tanimlanmaktadir. KOBI'leri
tanimlamakta kullanilan temel kriterlerin ilk kismini sektorlere gore ¢alisan sayisi
belirlemektedir. Ayrica federal yasaya gore KOBI’lerin sahip oldugu sermaye
payinin kamu ve dini kurumlar ve yardim kuruluslarinin % 25’inden fazla olmamasi
gerekmektedir (Radaev, 2001, s.25). Tablo 2.4’de baz1 sektorlerdeki KOBI tanimlart

gosterilmistir.
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Tablo 2.4
Rusya Federasyonu’nda KOBI Tanim

Sektor Maksimum Is¢i Sayisi
Imalat ve Insaat 100
Tasimacilik 100

Tarim 60

Toptan Ticaret, Perakende Ticaret,

Hizmet 100

Bilim ve Teknoloji 60

Digerleri 50

Kaynak: <http://run.iist.unu.edu/bitstream/repository/4583/1/dp2001-
135.pdf> (2007, Kasim 11).

2.2.2.5. Misir’da KOBI Taninm

Misir’da KOBI’lerin taniminda kullanilan oOlciitler, 2004 tarihinde hazirlanan

KOBIleri gelistirme kanunun 141. maddesine gore tablo 2.5’de gosterilmistir.

Tablo 2.5
Misir’da KOBI Tanim
Olgiit Sermaye Calisan Sayis1
Kiigiik 50.000 — 1 milyon Paund <50
arasi
Orta 1 milyon- 5 milyon Paund 51-99

arasl
Kaynak:<http://www.sme.gov.eg/English_publications/Financing_Opportuniti

es/Establishment_of_a_Second_Tier_Stock_Market_in_Egypt.pdf> (2007,
Kasim 11)

2.2.3. Avrupa Birligi’nde KOBI Tanmim

Avrupa Birligi iiye iilkelere ve aday iilkelerde bulunan KOBI’lere hibe, kredi
gibi mali destekler saglamaktadir. Uye iilke sayisindaki artislar ve iilkelerin
ekonomik ve sosyal gelisme farkliklann nedeniyle Birlik Komisyonu 1 Ocak
1996’dan bu yana gegerli olan KOBI tanimim1 1 Ocak 2005 tarihinden itibaren
gecerli olmak iizere giincellemistir. Isletme biiyiikliigiiniin belirlenmesinde kriter

olarak isci sayisi, ciro ve bilango tutart esas alinmistir. Eski tanimin revize edilmesi
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ile yeni tanimda is¢i sayilar ile ilgili bir degisme olmamissa da bilanco ve ciro

kriterindeki tanimlamalar farklilagmustir.

Avrupa Birligi’nin yapmis oldugu tanimina gore, 250 kisiden daha az ¢alisan
olan isletmeler KOBI olarak kabul edilmektedir. Orta biiyiikliikteki isletmeler, 50—
250 kisi arasinda calisan1 olan ve yillik cirosu 50 milyon Euro’nun altinda olan
isletmeler olarak tanimlanmaktadir. 50 kisiden az calisani, 10 Milyon Euro’yu
asmayan yillik satis tutar1 veya 10 milyon Euro’nun altinda bir yillik bilango degeri
olan isletmeler ise kiiciik isletme olarak kabul edilmektedir. 10 kisiden daha az
calisam olan isletmeler ise ¢ok kiiciik isletme olarak tanimlanmistir (Iraz, 2005,

$.222). Yeni tamim 1996 yilindaki tanimlamayla karsilastirilarak Tablo 2.6’da

gosterilmistir.
Tablo 2.6
Avrupa Birligi’nde KOBI Tamim
Isletme Lo . . -
Kategorisi Isci Sayist Yillik Satis Cirosu | Bilanco Degeri (Net)
< 50 milyon Euro .
- . S <43 Milyon Euro
Orta Olgekli <250 (19n91i61yc(1)e;.)40 (1996°da:27 milyon
< 10 milyon Euro .
- , < 10 milyon Euro
Kotk <30 (1131191255 7 (1996°da:5 milyon)
<2 milyon Euro .
Mikro <10 (1396 < 2 milyon Euro
tammlanm;lmls) (1996:tanimlanmamis)

Kaynak: (EU Commission Recommendation, IP/03/652, Brussels 8 May 2003; Akt.
Iraz, 2005, s.222).

Avrupa Birligi’'nde KOBI’ler igin bir baska olgiit ise sahip olduklari
bagimsizlik diizeyidir. Buna gore, bir isletmenin KOBI sayilmas: igin, biiyiik 6lcekli
bir isletmenin veya ortaklasa hareket eden birkag biiyiik isletmenin, bir KOBI’de
sahip oldugu hissenin %25’in altinda olmasi kosulu aranmaktadir (Tas ve Kartal,

2007, s.589).
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2.2.4. Tiirkiye’de KOBI Tanim

Tiirkiye’de KOBI’lerin gelistirilmesi ve desteklenmesi konusunda devlet
politikas1 niteliginde, farkli alanlarda uygulamalari yapan kurum ve kuruluslarin
sorumluluk alanlarin1 diizenleyen ve genel destekleme cercevesini belirleyen bir
mevzuatin bulunmamast nedeniyle uygulayict kurum ve kuruluslarda kendi
alanlarma uygun KOBI tanimlarini uzun bir siire kullanmak durumunda kalmislardir

(Akay vd., 2003, s.7).

Tablo 2.7°de onceki yillarda KOBI’lere yonelik faaliyette bulunan bazi
kurum ve kuruluglarin, gorev tamimlar1 ve hedef Kkitleleri gercevesinde, hizmet
gotiirdiikleri gruplar belirleyen farkli KOBI tamimlari gosterilmistir. Kullanilan
tanmimlar, gerek tammi belirlemede secilen Olgiitler, gerekse bu Olgiitlerin
cercevesinde belirlenen smirlar itibariyle farkliliklar gostermektedir. Yapilan
tanimlamalarda isletmelerdeki calisan sayisinin on plana c¢iktigi goriilse de sabit
yatirim tutari, faaliyet gosterilen sektor gibi nicel dzelliklerde KOBI tanimlamalarina

yansimaktadir (Akgemci, 2007, s.299).
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Tablo 2.7
Yeni KOBI Tanimi Oncesi Tiirkiye’de Kullamilan Baz1 KOBI Tanimlari
MIKRO KUCUK ORTA
KURULUS Ki?I;IAI\;\I/H ]21?11”}1115%1 OLCEKLI OLCEKLI OLCEKLI
ISLETME ISLETME ISLETME
KOSGEB Imalat sanayi Isci sayis1 - 1-5 isci 51-150 is¢i
Isci sayisi - - 1-250 is¢i
Imalat sanayi, Sabit
HALKBANK Tur(l}zn}, S.Kaz1l1m Yatirim 230.000 230.000 230.000
elistirme Tutar1
(Euro)
Is¢i Sayis 1-9 isci 10-49 isci 50-250 is¢i
Imalat sanayi, Yatinm
Turizm, Tutar{,
HAZINE 5 Tarimsal sanayi, KOBI
MUSTESARLIGI | Egitim, Saglik, Tegvik
Yazilim Belgesine 350.000 350.000 350.000
Gelistirme Konu
Yatirim
Tutar1
(Euro)
Isgi sayis1 - - 1-200 isci
DIS TICARET Imalat sanayi Sabit
MUSTESARLIGI Y Yatrim ) ) 1.830.000
Tutar1 ’ ’
(Euro)
EXIMBANK Imalat sanayi Isci sayist - - 1-200 isci

Kaynak: <http://ekutup.dpt.gov.tr/esnaf/kobi/strateji.pdf> (2007, Kasim 11)

Ulkemizde KOBI'lerin tanimlanmasi konusunda cesitli tanimlar nedeniyle
uzun yillar bir belirsizlik yasanmissa da, uygulamada KOBI desteklerinde gerek
objektifligin ve etkinligin saglamasina yonelik farkliliklarin giderilmesi ve AB
mevzuatina uyum amaciyla tim sektorleri kapsayan ortak bir tamim
kararlastirilmistir. Yeni tanimla birlikte isletmeler mikro, kiiciik ve orta biiyiikliikte

isletme olarak simiflandirilmistir.

Bu ortak tanim “Kiigiik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmelerin Tanimi, Nitelikleri
ve Siniflandirilmas1 Hakkinda Yonetmelik”in yiiriirlugii konulmasiyla; Sanayi ve
Ticaret Bakanligi’nin 28.07.2005 tarihli, 5674 sayil1 yazisi ve 3143 sayili kanunun ek
I’inci maddesine gore belirlenmistir. Bakanlar Kurulu’nca 19.10.2005 tarihinde

kararlastirilmis olan yeni KOBI tanimina gore (Karakaya vd. 2007, s.14);
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° 10 kisiden az yillik calisan istihdam eden ve yillik net satig
hasilati ya da mali bilangcosu 1 milyon YTL’yi asmayan c¢ok

kiiciik 6l¢ekli isletmeler mikro isletme,

° 50 kisiden az yillik calisan istihdam eden ve yillik net satig
hasilati ya da mali bilancosu 5 milyon YTL’yi asmayan

isletmeler kiiciik isletme,

° 250 kisiden az yillik ¢alisan istihdam eden ve yillik net satig
hasilati ya da mali bilancosu 25 milyon YTL’yi asmayan

isletmeler orta biiyiikliikteki isletmeler olarak belirlenmistir.

) Tablo 2.8
KOBI Tanim1 Yonetmeligine Gore KOBI’lerin Siniflandirilmasi
KOBI Bilango
Simiflandirma Calisan sayi1s1 Bilyiikligii Net Satis Hasilati
Mikro Isletme . .
L , 1 Milyon 1 Milyon
(C.Ok kiigiik 10°dan az YTL’den az YTL’den az
isletme)

R , 5 Milyon 5 Milyon
Kiigiik Isletme 50’den az YTL’den az YTL’den az
Orta Olgekli , 25 Milyon 25 Milyon

Isletme 250"den az YTL’den az YTL’den az

Kaynak: (Miiftiioglu, 2006, s.7)

18 Kasim 2005 tarihli ve 25997 Sayili Resmi Gazete’de yayinlanan
yonetmelikte KOBI’lere destek saglayan kuruluslara, yonetmelikte belirtilen sinirlart
asmamak kaydiyla, kendi sektdr ve biiyiikliik ©Onceliklerini belirleyebilecekleri,
devlet yardimlar1 digsindaki uygulamalar icin ise sadece calisan sayilarinin dikkate
almabilecegi  ifade  edilmisti. Bu  yOnetmeligin  uygulanmasina  gore

<http://rega.basbakanlik.gov.tr/> (2007, Haziran 24);

Isletme: Yasal statiisii ne olursa olsun, bir veya birden cok gercek kisiye ait

olup, bir ekonomik faaliyette bulunan birimleri,

Mali bilango: Bir isletmenin belirli bir tarihte sahip oldugu varliklar ile bu

varliklarin saglandig1 kaynaklar1 gosteren mali tabloyu,
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Net satis hasilati: Bir isletmenin briit satislarindan satis iskontolar1 ve iadeleri

ile diger indirimlerin diigiilmesi sonucu bulanan tutar ifade etmektedir.

Ayrica Tiirkiye’nin resmi KOBI taniminda sadece imalat sektoriinii veya
belirli bir sektorii veya sektorleri degil, tiim ekonomiyi kapsadigi acikca
belirtilmektedir. Sonugta énemli olan bdyle resmi bir KOBI tanimimnin Tiirkiye’de de
yapilmis olmasidir. Boylece KOBI tanimi tartigmalar son bulmus ve cesitli resmi
kuruluslarin (Halkbank, Hazine Miistesarligi, KOSGEB, Dis Ticaret Miistesarligi,
Eximbank gibi) farkli KOBI tamimlarimin yarattigi kargasa ortadan kalkmustir
(Miiftiioglu, 2006, s.7).

2.3. KOBI’lerin Ozellikleri

KOBI’ler her ne kadar nicel dlciitlerle tanimlansalar da biiyiik isletmelerden

farkli olarak kendilerine 6zgii bir takim nitel 6zellikleri mevcuttur.

2.3.1. isletme Sahibine iliskin Ozellikler

KOBI’ler genellikle tek sahis isletmesi olup, isletme sahibi ayni zamanda
isletmenin yoneticisi durumundadir. Isletme sahibi sahip yonetici sifatiyla
profesyonel yoneticiden farkli olarak risk iistlenmekte ve isletmede fiilen caligarak
isletme faaliyetlerine dogrudan katki saglamaktadir. Aile bireyleri de isletmede fiilen
calisirlar ve isletme yonetimini ileride devralacaklart umudu ile bu amaca uygun

yetistirilirler (Erdogmus, 2004, s.45).

2.3.2. Uretim islevine iliskin Ozellikler

KOBI’lerde iiretim daha ¢ok emek yogun iiretim teknikleri ile
gerceklestirilmekte ve siparis iizerine atolye tipi {retim yaygin olarak
kullanilmaktadir. Kiiciik serilerde iiretim yapmanin bir sonucu olarak da isboliimii
derecesi biiyiik isletmelere gore daha diisiiktiir. Isletmenin rekabet giiciinii artirmanin
tek yolu esneklik oldugundan, esneklik KOBI’ler de bir isletmecilik faktorii olarak
ortaya ¢ikmaktadir (Demir vd. , 1998, 5.76).
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2.3.3. Yonetim islevine iliskin Ozellikler

KOBI’lerde yonetim islevinin isletme sahibi tarafindan kendi hesabina ve
bagimsiz olarak yiiriitmesi nedeniyle ast iist iliskileri dogrudan ve kisisel olarak
gerceklesmektedir. Dolayisiyla isletme sahibi isletme yonetiminden bir biitiin olarak
sorumlu ve igletme politikasini belirleyen tek kisi durumundadir. Bu durum ise isleri
hizlandirmakta ve degisikliklere kars1 hizli ve esnek kararlar alinmasim

saglamaktadir (Kayali ve Aktas, 2003, s.35).

2.3.4. Finansman islevine iliskin Ozellikler

KOBI’lerin kredi olanaklar1 biiyiik isletmelere gore daha kisithidir. Nitekim
KOBI'ler kredilendirilirken, kredi verilen isletmenin performanst ve &deme
giiclinden ziyade, isletme sahibinin kisi olarak gosterebilecegi teminatlara
bakilmaktadir. Ayrica KOBI’ler sermeye piyasasi olanaklarindan yeterince
yararlanamamaktadirlar (Miiftioglu ve Durukan, 2004, s.64-65). Sermaye
piyasalarindan yararlanamamalarinin yalmizca menkul kiymet ihraciyla sinirh
kalmas1 ise risk sermayesi ve finansal kiralama gibi araclardan yeterince

yararlanabilmelerini kisitlamaktadir (Akgemci, 2007, s.313).
2.3.5. Pazarlama islevine iliskin Ozellikler
KOBI’lerin, pazarlama islevine iliskin 6zelliklerini asagidaki gibi siralanabilir

(Akgemci, 2007, s.310-311);

o Pazarlama konusunda uzman kisilerin istihdam edildigi ayr bir
pazarlama boliimii yoktur. Bu agidan bakildiginda az gelismis bir

pazarlama anlayisindan s6z edilebilir,

o Modern pazarlama araglarindan yeterince yararlanamamaktadirlar,
° Diizenli bir pazarlama arastirmasi yapilmamaktadir,
° Genel olarak KOBI'lere ihracat pazarlar1 kapalidir veya bu

isletmelerin ihracat pazarlarina girmeleri ¢ok zordur,
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° Uriinlerinin pazarlanmasinda pahali ve karmasik satis kanallar

ve satig orgiitleri kullanamamaktadirlar,

° Biiyiik isletmelerin yaralandiklar kitle tiretiminden

yararlanamamaktadirlar,

° Daha c¢ok yerel pazarlara hitap etmekte ve genellikle sinirli bir

pazar payina sahiptirler,

° Talep tekeline sahip biiyiik isletmeler, kendilerine yan sanayi
olarak yar1 mamiil veya parca imal eden KOBI’lere istedikleri
sartlar1 dayatmakta, maliyetin altinda bir fiyat1 bile kabul

ettirebilmektedirler.

2.3.6. Tedarik islevine iliskin Ozellikler

KOBI’lerin tedarik islevi bakimindan en onemli ozelligi hammadde ve
mamul stoklarim asgari seviyede tutabilmeleridir. Ancak cesitli malzemelere iligkin
siparis hacmi diisiik seviyelerde oldugunda, daha az fiyat indirimi saglanabilmekte ve
alimlarda biiyiik isletmelerin yararlandiklar iskontolardan istifade edememektedirler.
Daha ¢ok siparis iizerine iiretim yaptiklarindan malzeme ihtiyaglar1 da siparise gore

degisebilmektedir (Ozkanli ve Namazalieva, 2006, s.102; Demir vd., 1998, 5.76).

2.3.7. Personel islevine iliskin Ozellikler

Biiyiik isletmelerden farkli olarak emek yogun iiretim yapilarindan dolay:
KOBI’lerde insan faktorii cok 6nemlidir. Yonetim ile personel arasindaki dogrudan
ve samimi iliskiler nedeniyle de personelin isten memnun olma oran1 daha yiiksektir.
Sendikalasma oranimin diisiik oldugu bu isletmelerde, personelin egitim
faaliyetlerinde de yeterince onem verilmedigi goriilmektedir (TMMOB, 1999, s.67-
69; Demir vd., s.76).

2.4. KOBI’lerin Ustiin Yénleri

Biitiin toplumlarda KOBI’lerin yerine getirdikleri ekonomik ve sosyal

fonksiyonlarin goz ardi edilemeyecegi kadar onemli oldugu gercegi bugiin artik
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herkes tarafindan kabul goren bir husustur. Serbest rekabet piyasasinin hakim oldugu
ve ekonomik sistem olarak benimsendigi iilkelerde, sistemin saglikli bir sekilde
isleyisi ile KOBI’lerin sistem icindeki varliklar1 ve iistiinliikleri arasinda yakin bir

iliski vardir (Demirci, 1996, s.3).

KOBI'lerin iistiin yonlerini ise su sekilde siralayabiliriz (Dinger ve Fidan,

1995, s.73-74; Sabuncuoglu ve Tokol, 2008, s.47);

° Esnek bir yapiya sahiptirler,

° Yeniliklere daha yatkindirlar,

° Gelismis beseri iliskiler ve orgiit iklimine sahiptirler,
° Bolgeler aras1 kalkinmaya katkida bulunurlar,

° Rekabetin tegvik edilmesine yardimci olurlar,

° Istihdama katki saglarlar,

° Ferdi tasarruflarin tegvik edilmesine yardimci olurlar,
° Biiyiik isletmelere yan sanayi olarak destek saglarlar.

2.4.1. Esnek Bir Yapiya Sahip Olmak

Glinilimiiziin kiiresellesen diinyasinda miisteri odakli c¢alisan isletmeler
basarili olma konusunda daha avantajlidir. Bu baglamda, tiiketici veya miisteriye
daha yakin olan ve daha yogun bicimde miisteriye doniik olarak calisan KOBI’ler
miisteri tercihlerindeki degisiklikleri hemen algilayip, sahip olduklar1 esnek yapilari
sayesinde iiretim siirecinde gerekli degisiklikleri hizla gerceklestirerek bu tercihleri
karsilayabilmektedirler (Iraz, 2005, s.242). Ayrica esnek yapilari nedeniyle
teknolojik yeniliklere uyum saglamaya daha yatkin olmalari, daha az yatirimla daha

cok iiretim ve iiriin ¢esitliligi saglamaktadir (Y1lmaz, 2003, s.3).
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2.4.2. Yeniliklere Daha Yatkin Olmak

Kiiciik fakat énemli bir grup olan yenilikci, teknoloji temelli KOBI’ler yeni
sanayilerin ve teknolojilerin gelismesinin 6n sirasinda bulunmakta ve hizli bir sekilde
uluslararasi pazarlara agilmaktadirlar. KOBI’lerin diinyasinin karmasik olmasi ve bu
isletmelerin faaliyet gosterdikleri pazarlarin biiyiik ol¢iide farklilik gostermesinden
dolay1, cesitli yollarla yenilik yapmaktadirlar. Bunlarin bazilari, pazaryerlerini
gelistirmekte ve sonrasinda kiiresel pazarlara erigebilmektedirler (Colakoglu ve Acar,

2006, s.14).

KOBI'lerin sahip olduklar1 yenilik yapma potansiyelleri, onlarin yeni
gereksinmelerini karsilama ve yeni pazarlar agma gibi yetenekleri ile biitiinlestiginde
ise gelisme icin oldukca 6nemli bir giic haline gelmektedir (iraz, 2005, s.228).
Ustelik teknolojik yenilikler, KOBI’ler tarafindan biiyiik isletmelere gore daha az
finansmanla gergeklestirilmektedir. Zira KOBI yonetimleri daha yogun bir bicimde
insani yOnetim sergiledikleri icin, pazarlanabilir teknik ve yenilikleri hizli bir

bicimde iiretime aktarabilmektedirler (Kaya, 2004, s.151).

2.4.3. Gelismis Beseri iliskiler ve Orgiit iklimi

KOBI’lerin yoneticilerinin biiyiik olgekli isletme yoneticilerinden farkls
olarak ¢alisanlarla samimi ve sicak iliski kurma egiliminde olduklar1 goriilmektedir.
Isveren-isgoren ayirimi yapilmadan siirdiiriilen ¢alisma iliskileri cift yonlii iletisimi
de beraberinde getirmektedir (Kaya, 2004, s.151). Biiyiik sirketlere oranla eleman
sayist az olan KOBI’lerin ¢alisanlar arasinda samimi ve isbirligine uygun iliskilerin
kurulmasina yatkin olmalari, bu tiir isletmelerde calisanlarin bireysel katkilarnin da
goriinlir olmas1 ve takdir edilmesi, mesleki tatmin diizeylerinin yiikselmesine yol
acmaktadir (lhan, 2004, s.84). Ayrica yatay iletisime ve isbirligine dayali orgiit
kiiltiirii icinde isgoren ile calisanlar arasinda bir amag¢ birligi olusabilmektedir

(Akgemci, 2007, s.302).

2.4.4. Bolgeleraras1 Kalkinmaya Katkida Bulunmak

KOBI’ler gelir yelpazesi icinde denge unsuru islevini goérmektedirler. Bu

denge yalmz sosyal diizen agisindan degil ekonomik agidan da onem tasimaktadir.
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KOBIi’ler makro ekonomik diizeyde bolgelerarast ekonomik dengesizligin bir
diizenleyicisi olarak goriilmektedirler. Yine biiyiik isletmeler gibi belirli bolgelerde
yogunlasmak zorunda olmayan KOBI’ler, fiziki yapilar1 ve ozellikleri sebebiyle
ilkenin hemen hemen tiim bolgelerine yayilabilmekte ve bu bolgelerde yeni istihdam
imkanlar1 sunabilmektedirler (Aypek, 1998, s.72). Ayrica, ucuz isgiicliniin yeni
yatinmlarda istihdam edilmesi o bolgeden diger sanayilesmis bolgelere olan gociide
onlemektedir. (Kaya, 2004, s.153). KOBI’lerin bolgesel kalkinma siireci iginde bir
tilke kalkinmasina yapabilecekleri en 6nemli katkilardan bir digeri ise o iilkenin tim

yaratici potansiyelini ortaya ¢ikarmalaridir (Sariaslan, 1996, s.21).

2.4.5. Rekabeti Tesvik Etmek

KOBI ler, serbest piyasa ekonomilerinde rekabetin korunmasi noktasinda ¢ok
onemli bir fonksiyonu yerine getirmektedirler. Bu isletmelerin piyasay1 terk etmesi
veya terk etmeye zorlanmasi ticaret yarigini biiyiik 6l¢iide ortadan kaldiracaktir. Bu
ise, serbest piyasa sisteminin asil fonksiyonundan uzaklasmasina neden olacaktir
(Iraz, 2005, 235). KOBI’lerin gerekli tesvik ve desteklerin varligi ile birlikte rekabet
hukukunun sagladigr koruma altinda potansiyel rekabetin arttirilmast i¢in etkin bir
ara¢ olarak kabul edilebilecekleri gercegi, bu isletmelere yonelik farkli rekabet
politikalarinin uygulanmasinda temel dayanaklardan birisidir (Karakelle, 2000,
s.134). Nitekim son yillarda bircok iilkede, ekonomik birliklerin calismalarina
sinirlamalar getiren yasalar, bu ekonomilerde mevcut olan rekabetin korunmasi

amacina yoneliktir (Balgik, 1997, s.65).

Diger yandan kiiciik ve mikro Olcekli isletmelerin kayit disi caligmak
suretiyle vergi, sigorta vb. maliyet unsurlari bakimindan biiyiik isletmelere karsi
rekabet dstiinligi sagladiklar1 da bilinmektedir. Hatta bazi iilkelerde (o6zellikle
Uzakdogu’da) bu hususun resmi bir politika olarak uygulandigi da ileri

stiriilmektedir (Ozdemir vd., 2006, s.44).

2.4.6. istihdama Katki Saglamak

Kronik igsizlik sorunu, tiim diinya iilkelerinde hizla artmaktadir. Gelismekte

olan diinya iilkelerinde hizli niifus artis1 igsizlik sorununun Onemini daha da
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artirmakta, yeni is imkanlar1 yaratilarak soruna ¢oOziim bulunmasi, sermaye
kaynaklar1 kit olan bu iilkelerin ekonomik kararlarim etkilemektedir. KOB1’lerde bir
kigi istihdam etmek icin is yaratma maliyetinin diisiik olmas1 ve kullandiklar
teknolojinin istihdam yaratict olmasi, issizlik sorununun ¢oziimiinde etkin bir rol
istlendiklerini gostermektedir. (Algan, 1992, s.88). Ayrica teknik ve mesleki
personelin deneyim kazandiklarn ilk yer olmalar1 ve bu elemanlarin daha sonra
kalifiye olarak baska isletmelere ve 6zellikle biiyiik firmalara gitmeleri, KOBI’lerin
ekonomiye olan diger katkisini ortaya koymaktadir. Bunlarm 6tesinde, KOBI’lerde
oOziirlii, emekli ya da ikinci is arayanlarda istihdam imkani bulabildiginden, bu
isletmelerin sosyal politikalar agisindan da onemleri ortaya ¢ikmaktadir (Bagriacik,

1989, 5.17).

2.4.7. Ferdi Tasarruflar1 Tesvik Etmek

KOBI’ler biiyiik 6l¢ekli isletmelerin aksine yabanci kaynak yerine genelde 6z
kaynaklartyla kurulan isletmelerdir. Bu 6zsermaye girisimcinin kendi serveti, aile
bireylerinin tasarrufu veya yakinlarindan temin edilen mali imkanlardir. Ustelik de
bu kuruluslarda verimlilik sonucunda elde edilen kar paylasilmayip ¢ogu zaman
sermaye artirimi seklinde sirket sermayesini giiclendirmek amaciyla kullanmilmaktadir
(Kaya, 2004, s.152). Yabanci kaynaklardan faydalanmamalari, dolayisiyla islerini
bitylitmeleri i¢in veya baska ihtiyaglar i¢in 6z kaynak artirma durumunda kalmalari,
KOBIleri faaliyetleri sonucu elde ettikleri karlar1 tiikketim yerine tasarrufa ve yatirim
harcamalaria gitmelerini saglamaktadir. Boylece KOBI’ler milli ekonomi icinde
tasarruflar1 ve dolayisiyla yatirim oranlarim yiikselttiklerinden, iiretim ve istihdam

seviyesinin iyilesmesine katkida bulunmaktadirlar (Aypek, 1998, s.72).

2.4.8. Biiyiik isletmelere Yan Sanayi Olarak Destek Saglamak

Giiniimiizde ~KOBI’ler biiyiik isletmeleri tamamlayan bir islev
tistlenmislerdir. Ciuinkii biiyiik isletmelerin her parcay1r kendilerinin {iiretmesi
ekonomik olmayabilir. Bu nedenle KOBI’ler bir ¢ok ara malinin iiretimini biiyiik
isletmeler adina yan sanayi olarak gerceklestirerek yasamlarim siirdiiriirler.
Boylelikle KOBI’ler ile biiyiik isletmeler arasinda bir is boliimii hatta isbirligi
gerceklesmis olur (Sabuncuoglu ve Tokol; 2008, s.47).
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2.5. KOBI’lerin Tiirkiye Ekonomisindeki Yeri, Onemi, Sorunlari

Tiim diinyada oldugu gibi Tiirkiye’de de toplam isletme sayisi, istihdamdaki
biiyiik paylari ve bolgesel kalkinmaya olan katkilarindan otiirii KOBI'ler, iilke
ekonomisinde ©nemli bir role sahiptirler. Bu nedenle iilkemizde KOBI’lerin
desteklenmesi ve gelistirilmesine yoOnelik cesitli hizmetler veren kurum ve

kuruluslarin sayisinda artis gozlenmektedir.

2.5.1. KOBI’lerin Tiirkiye Ekonomisindeki Yeri Ve Onemi

Tiirkiye’de KOBI’lerin tarihi Ahilik sistemine kadar uzanmaktadir. 1933
yilinda esnaf ve kiigiik sanayicinin kredi ihtiyaglarinin karsilanmasi amaciyla Halk
Bankas1 kurulmus, 1963 yilindan itibaren baslatilan planli kalkinma donemi
cercevesinde hazirlanan 5 yillik kalkinma planlarinda KOBI'ler siirekli olarak yer

alarak bugiine kadar gelinmistir. (Oktay ve Giiney, 2002, s.2).

Genel olarak diinyada KOBI’lerin toplam isletmelere oram %95, istihdam
orant %50, iiretim paylar1 %50, ihracat paylarn da %30 civarindadir. Diger bir
ifadeyle KOBI’ler tiim diinyada istihdam ve iiretimin ana kaynagi olusturmaktadir
(Oraman, 2004, 5.208). Ulkemizde ise KOBI’lerin lgek tanimlari, isgiicii ve yillik
cirolarin daha diisiik olmasi sebebiyle Avrupa Birligi ve Hindistan, Malezya, Kore,
Meksika gibi gelismekte olan iilkelerdeki KOBI’lere nazaran farklilik
gostermektedir. Ayrica, teknik bilgi, yetkinlik seviyesi, sermaye miktar1 ve 6zellikle
bilgi ve iletisim teknolojileri alanindaki modern teknolojiye erisim ve bu
teknolojilerin sagladiglr avantajlardan faydalanma kabiliyeti acisindan da goreceli
olarak geri durumdadirlar. KOBI’lerin kiiresellesme kapsaminda ulusal piyasalar
oOtesindeki rekabet giiciine bakildigi zaman da c¢ok basarili olmadiklart goze

carpmaktadir (DPT, 2006, s.112).

Tiirkiye’de KOBI’lerin biiyiik olgiide fason iiretime yoneldikleri, kendi
markalarin1 yaratmakta ve kendi {irlinlerini pazarlamakta giiclitk cektikleri
goriilmektedir. Ulke imajinin ve marka giiciiniin zayifligi bu isletmelerin rekabet
giiclinii  bilyiik oOlclide zayiflatmaktadir. Bu agidan bakildiginda, kiiresellesme

siirecinde Tiirkiye’ye bicilen rol biiyiikk Olciide ucuz, fason iiretim yapilan iilke
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konumundadir. Firmalar kendi markasim1 yaratmadigi ve kaliteli iiretime Onem
vermedigi siirece bu gelismeler kargisinda rekabet avantaji yakalamasi olanaksizdir

(Miisliimov, 2002, s.10-11).

Tiirkiye’deki ekonomik gelismeler son 10 yildan bu yana KOBI’ler icin
durumu daha da gii¢liilestirmistir. Enflasyonist ekonomik ortam ve artan kamu
borglan giiven eksikligine, bir dizi mali krize, reel faiz oranlarindaki ani yiikselise ve
Tiirk Lira’sinda da deger kaybina neden olmustur. GSYIH 6nemli dalgalanmalar
gostermis, ekonomide yasanan durgunluktan olumsuz etkilenmis ve potansiyel
ihtiyaglarin aksine Tiirk ekonomisi son derece kisith bir biiylime gerceklestirmistir.
Bu genel ekonomik giiglere ek olarak, KOBI’ler 1996’da Avrupa Birligi ile girilen
Giimriik Birligi’nin ardindan agik ekonomi ve rekabetin ilk sokuyla yiiz ylize gelmek

zorunda kalmistir (OECD, 2004, s.8).

Ulkemizde KOBI'lerle ilgili en giivenilir sayisal ve oransal bilgilere TUIK
tarafindan 10 yilda bir gerceklestirilen Genel Sanayi ve Isyerleri Sayimi sonuglarma
bakilarak ulagilabilir. 2002 yilinda yapilan sayim sonuglarina gére bu isletmelerin
toplam istihdamdaki payr %76,7’ye ulasirken, toplam katma degerin %26,5’1 yine
KOBT’ler tarafindan olusturulmustur. Toplam ihracatin %10’u kadar bir kismim
gerceklestiren KOBI’lerin yatirimlar icerisindeki payr %38 civarinda olup, banka
kredilerinden aldiklar1 pay ise %5’in altinda seyretmektedir. (Ozdemir vd., 2006,
s.169).

Yine anket sonuclarina gore iilkemizde 1.720.598 isletme bulunmakta olup,
isletmelerin sektorel dagilimi tablo 2.9°da gosterilmistir. Tabloda imalat sanayi
sektoriiniin toplam isletme sayisinin % 14,35’ini olusturdugu, ticaret isletmelerinin
ise %46,19 ile ilk sirada yer aldigi goriilmektedir. Imalat sanayinde calisanlarin
sayis1 2.043.815 olup toplam calisan sayisina oram ise %32,31°dir. Imalat
sanayisinin igletme sayisinin ticaret sektOriiniin iicte biri kadar olmasina ragmen,
istihdamdaki payi ticaret sektoriiyle hemen hemen aynidir. Sayim sonuglaridan elde

edilen veriler iizerinde yapilan incelemelerden su sonuglar elde edilmistir;
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Tablo 2.9
Isletmelerin Sektorel Dagilimi
Sektorler Isyeri % Calisan %
Sayisi Sayisi
Ticaret 764,715 46,19 | 2,048,264 | 32,38
Imalat 246,899 14,35 | 2,043,815 | 32,31
Ulastirma, Depolama, Haberlesme, 244,490 14,21 500,104 7,91
Otel ve Lokantalar 163,112 9,48 526,845 8,33
Diger Hizmet Faaliyetleri 90,919 5,28 213,400 3,37
Gayrimenkul, Kiralama ve Iy 90,473 | 526 | 325697 | 5.15
Faaliyetleri
Insaat 35,702 2,07 229400 3,63
Saglik Isleri ve Sosyal Hizmetler 35,546 1,83 99,966 1,58
Mali Araci Kuruluslarin Faaliyetleri 13,538 0,79 123,178 1,95
Egitim Hizmetleri 5,692 0,33 76,435 1,21
Madencilik ve Tasocak¢iligi 1,809 0,11 80,341 1,27
Elektrik, Gaz, Su Dagitimi 1,703 0,10 57,591 0,91
Toplam 1,720,598 | 100,00 | 6,325,036 | 100,0

Kaynak: <http://plan9.dpt.gov.tr/oik14_kobi/kobi.pdf> (2007, Aralik 14)

Tablo 2.9°da goriildiigii gibi Tiirkiye’deki toplam isletme sayisi icindeki

payma gore ilk bes icerisinde yer alan isletmelerin % 94,51 ticaret, imalat, ulagtirma,

depolama, haberlesme, otel ve lokantalar, diger hizmet faaliyetler ile gayrimenkul,

kiralama ve is faaliyetleri sektorlerinde faaliyet gostermektedirler.

Tiirkiye’deki

KOBI’lerin toplam isletmeler igindeki pay1 %99,89dur. Tablo 2.10 incelendiginde

ise KOBI’lerin biiyiik bir boliimiinii yani %96,32’sini mikro 6lcekli isletmelerin

olusturdugu goriilmektedir.

Tablo 2.10
Girisimcilerin Ol¢eksel Dagilimi

Olcek (Kisi) Girisim Sayisi %
Sadece 1§1etme Sahibi 23,762 1,38
1-9 1,633,509 94,94
10-49 53,246 3,09
50-99 5,080 0,30
100-150 1,804 0,10
151-250 1,387 0,08
251 + 1,810 0,11

Kaynak: (KOSGEB, 2005, s.6).
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Bu isletmelerde calisanlarin yarisindan fazlasi, ya o isletmenin sahibi ya da
ortagidir. Bu gostergeler 1s181nda tilkemizde girisimcilik potansiyeli agisindan mikro
isletmelerin 6n planda oldugu ve bu nedenle girisimciligin gelistirilmesi arzu
ediliyorsa, buna KOBi’lerden baglanilmas: gerektigi acik bir sekilde goriilmektedir
(Ozdemir vd. , 2006, s.170).

1927 Tesviki Sanayi Kanunu’ndan bu yana KOBI’ler tesvik gormeye devam
etse de, ozellikle Tiirkiye’de serbest piyasa ekonomisi politikalarimin uygulanmaya
basladigr 24 Ocak 1980 Kararlar1 piyasaya kolaylikla uyum saglayabilecek esnek,
dinamik, diisiik sermayeli KOBI’lerin oncelikle tesvik kapsamima alinmasini
gerektirmistir. AB ile yapilan Giimriik Birligi antlagsmasi ile de KOBI’lere verilen
onemin bir devlet politikast olmast benimsenmis ve verilen tesvikler artig

gostermistir (Cakict, 2002, s.14-19).

2.5.2. KOBI’lere Destek Veren Kuruluslar

Ekonomiye dinamizm kazandirmak ve rekabet¢i bir piyasa ekonomisi
gelistirmek KOBI’lerin desteklenmesini ve gelistirilmesini gerekli kilmaktadir
(Cakici, 2002, s.14). Bu alt boliimde Tiirkiye’de KOBT’lerin desteklenmesi
gelistirilmesine yonelik cesitli hizmetler veren bazi 6nemli kuruluslar ve faaliyetleri

incelenmistir.

2.5.2.1. Kiiciik ve Orta Olcekli Sanayi Gelistirme ve Destekleme idaresi
Baskanhg (KOSGEB)

KOSGEB, Sanayi ve Ticaret Bakanligi’na bagl bir kamu kurulusudur. 1990
tarihinde kurulan KOSGEB’in 33 ilde 52 hizmet merkezi bulunmaktadir.
KOSGEB’in temel hizmetleri ise su sekilde siralanabilir; damigmanlik, egitim,
laboratuar testleri, bilgilendirme ve isletmeler arasi isbirligi hizmetleri, kalite
gelistirme hizmetleri, yurt dig1 fuar destekleri, AR-GE yatirimlari, kiigiik sanayi ve
organize sanayi igletmeleri i¢in alt yapi1 ve iist yap1 projelendirme hizmetleri, yurt digt
is gezileri organizasyonu, teknoloji gelistirme ve girisimci destekleme hizmetleri.
Ayrica Universite-KOSGEB isbirligi ile olusturulan ve KOSGEB tarafindan
yiiriitiilen 7 adet Teknoloji Gelistirme Merkezi (TEKMER) faaliyet gostermektedir.
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Kiiciik Isletmeleri Gelistirme Merkezi (KUGEM) de KOSGEB’in kurulu hizmet
birimleridir (Cakici, 2002, s.17).

2.5.2.2. Mesleki Egitim ve Kiiciik Sanayi Destekleme Vakfi (MEKSA)

1985 yilindan beri isyeri-okul biitiinliigiine dayali, ikili meslek egitiminde
isletmeler st mesleki egitim gergeklestirmektedir. Danigmanhik ve fuar
organizasyonlar1 ile modernizasyon ve teknoloji gelistirme, yeni teknolojilerin
tanitilmast ve yonetim teknikleri konularinda egitim programlart diizenlemektedir

(Cakict, 2002, s.18).

2.5.2.3. Ihracati Gelistirme Etiid Merkezi IGEME)

Tiirkiye ihracatinin gelistirilmesi ve saglikli bir yapiya kavusturulmasi temel
amaci ile kurulmus ilk ve tek kamu kurulusu olan IGEME, bu ama¢ dogrultusunda
yeni pazarlar ve is olanaklar yaratmaya yonelik arastirma-gelistirme calismalart
yiiriiterek ihracat¢ilarimizin dis pazarlardaki paylarini artirmalarina yardimer olmak
izere egitim, damigmanlik, ticari enformasyon saglama ve yurt digi tanitim gibi
faaliyetlerde bulunarak, yerli ve yabanci is cevrelerine ticari enformasyon
saglayarak, iilke ihracatinin iiriin ve pazarlar yoniinden ¢esitlenmesine, nicel ve nitel

olarak gelistirilmesine katkida bulunur (Karakaya vd.,2007, s.74).

KOBI danigsma hatti, e-ticarette ticari firsatlar, ihracat El Kitab1 , istihdam
yardimi, ¢evre destegi, pazar arastirmasi, yurt disi1 ofis-magaza isletme ve tanitimi,
yurt disinda diizenlenen fuar ve sergilere katilim, uluslararasi nitelikteki yurt disi
ihtisas fuarlart ve Eximbank kredilerinin artirilmasi deste§i IGEME’nin diger

faaliyetleri arasindadir (Cakici, 2002, s.18).

2.5.24. MEB-TUBiTAK Tiirkiye Sanayi Sevk ve Idaresi Enstitiisii
(TUSSIDE)

Etkin yonetim sistemlerinin kurulmasina yonelik egitim, danismanlik,

aragtirma ve yayin hizmetlerinde bulunmak, iist ve orta kademe yoneticilere egitim

hizmeti sunmak ve yonetim sistemlerindeki en son bilimsel ve teknik gelismelerin

yayilimini saglamak amaciyla, 1986 yilinda faaliyetlerine baslayan TUSSIDE,
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2002’den bu yana TUBITAK Baskanligi’na dogrudan bagli enstitii statiisiinde, Milli
Egitim Bakanlhg: ile birlikte yonetilen, mali ve idari 6zerklige sahip bir kurulustur.
TUSSIDE kamu ve 6zel sektoér kurum ve kuruluslarinda gorev yapan yonetici ve
calisanlarina yonelik olarak; liderlik ve motivasyon, degisim yoOnetimi, stratejik
yonetim, Ozdegerlendirme, siire¢ yOnetimi, performans yonetimi, tedarik zincir
yonetimi gibi konularda egitim ve danismanlik hizmetleri sunmaktadir (Karakaya vd.

2007, s.79).

2.5.2.5. Tiirkiye Orta Olcekli isleﬂtmeler Serbest Meslek Mensuplar: ve
Yoneticiler Vakfi (TOSYOYV)

KOBI'leri yonlendirmek ve sorunlarmna ¢oziim bulamak amaciyla 1989
yilinda kurulan TOSYOV, kendi icinde olusturdugu birim ve profesyonel
damsmanlarla KOBI’lere yonelik olarak bilgi akisii saglamaktadir. Ayrica iiyesi
bulundugu uluslararast kuruluslarla (EMSU-Avrupa Kiiciik ve Orta Olgekli
Isletmeler Birligi, Wamse-Diinya Kiigiik ve Orta Olgekli Isletmeler Asamblesi,
CESCE-KOBI Damsmanlik Hizmetleri Avrupa Komitesi ve RKW-Almanya
Prodiiktivite Merkezi) KOBI’lerin diinya pazarlarina girebilmesi icin yardimci
olmaktadir. Egitim calismalari icinde yer alan “Girisimcilik Egitim Semineri” ve
“Girisimcilik Giinleri” ile de KOBI’lere yabanci sermaye, yabanci ortak, dig pazarlar

gibi bir¢ok konuda bilgi verilmektedir (Demir vd. 2003, s.100).

2.5.3. KOBIi’lerin Temel Sorunlar:

Giiniimiizde bircok sorunla karsi karsiya olan KOBI’lerin temel sorunlari
genel olarak {iretim sorunlari, yonetim sorunlari, finansman sorunlari, tedarik
sorunlari, personel sorunlari, teknoloji sorunlar1 ve pazarlama sorunlar1 ana basliklar

altinda toplanmaktadir.

2.5.3.1. Uretim Sorunlari

KOBI’lerin 6énemli sorunlarindan birisi de iiretimle ile ilgilidir. Oncelikle
KOBI’lerin, hammadde bulma konusunda ciddi sorunlari vardir. Ozellikle bu
isletmelerdeki finans zorlugu, ucuz ve kaliteli hammadde teminini kisitlamakta ve bu

durum sonucu isletmelerde iiretim diisiik olmakta ve iriinlerin kalitesini
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etkilemektedir (DIE, 1997, s.38). Kapasitelerinin diisiik olmasi ise, verimliligi
diisiirmekte ve maliyetleri artirmaktadir. Ayrica ileri teknoloji kullanmadaki sermaye
yetersizligi de kapasite kullanim oranimi diisiirmektedir. KOBi’lerde karsilasilan

diger tiretim sorunlari ise su sekilde siralanabilir (Tekin, 2004, s.213);

o Olgek ekonomisinden dolay: iiretimde kullandiklari girdileri daha

yiiksek fiyata satin almalarinin tiretim maliyetlerini yiikseltmesi,

° Yeterli hammadde ve yardimci madde stoklarinin olmamasindan
dolayi iiretimde meydana gelen aksamalar nedeniyle malin geg teslim

edilmesi sonucu miisteri kayiplarinin olmasi,

° Ozellikle  ihracat yapan KOBI’lerde girdi fiyatlarindaki

dalgalanmalarin iiretim maliyetlerini olumsuz etkilemesi,

° Teknoloji ve nitelikli eleman bulmada yasan sorunlar nedeniyle

verimliligin diisiik olmast,
° Uretim planlamas1 yapilmamast,

° Stok kontrollerinin yeterince yapilmamasi sonucu meydana gelen

tiretim kayiplari,
° Makine ve ekipman yetersizligi.

2.5.3.2. Yonetim Sorunlari

KOBI’lerde hiyerarsik yapidaki karar ve icra organlarinin énemli bir kismi
aile bireylerinden olugsmaktadir. Kiiresellesme, bilgi ekonomisi, hizla degisen bilgi ve
iletisim teknolojileri, yeni pazar firsatlart ve ekonomik krizlerin yasandigi bir
ortamda giderek karmasik hale gelen isletme faaliyetleri ve biiyiiyen isletme Olcegi
karsisinda, isletme sahibinin ve aile bireylerinin bilgi ve becerilerinin yetersiz
kalmasi, degisime uyum saglamay1 giiclestirmektedir. Ayrica yeni uzmanlik
alanlarinin ortaya c¢ikmasi, bilginin énemli bir deger haline gelmesi, isletme-cevre

iligkilerinin 6nem kazanmasi ve organizasyon yapilarinin karmasik hale gelmesi
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nedeniyle zaman ve bilgi agisindan girisimci yetersiz kaldigindan, isletmelerde bagka

yoneticilere de ihtiya¢ duyulmaktadir (Ozgener, 2003, 5.139).

Bu igletmelerde ise, tepe yonetiminde is boliimiine gitmek veya bu gorevi
profesyonel bir yoneticiye devretmek cogunlukla tercih edilmeyen bir davranig
bicimidir. Girisimcinin piyasa hakkindaki bilgiyi toplama ve degerlemedeki
yetersizligi, nitelikli personel istihdamindan kag¢inmasi, yetki devretmemesi ve bagka
yonetici istememesi, KOBI’lerde yanlis kararlarin alinmasina ve esnek bir yapinin

olusturulmasina engel olmaktadir (Borii, 1997, 5.179).

Yonetim fonksiyonu ile ilgili kararlarin, kendi isini geleneksel yontemlerle
yiiriten isletme sahibi tarafindan alinmasi, c¢alisanlara gerekli yetkinin
devredilmemesi gibi yonetimde uzmanlagsmanin goz ardi edilmesi ise giiniimiiz

isletmecilik ilkelerine uyumu zorlagtirmaktadir.

2.5.3.3. Finansman Sorunlari

Ulkemizdeki KOBI’ler, diger iilkelere gore kredi hacminden daha az
yararlanmaktadirlar. KOBT’lerin bankacilik sisteminden kullandiklari kredilerin,
toplam kredi igindeki pay1 ise ¢ok fazla degildir (Cetin, 1996, s.165). Tiirkiye’de
girisimciligin Oniindeki en Onemli engel ise sermayeye erisimdir ve bankacilik
sektoriindeki sorunlar KOBI’lere de yansimaktadir. Simirli tasarruflar bankalarca
kamu kesiminin finansman agiklarinin finansmaninda kullanilmak {izere devlete
yiiksek faizle aktarilmis, isletmelere kullandirilan krediler hem sinirhi kalmis, hem de
yiiksek faizler sebebiyle isletmelerin altindan kalkamayacaklar1 bir maliyet unsuru
haline gelmistir. KOBI'ler ise ¢ogu zaman krediler icin aranan teminatlart
gosterememektedirler (Ozdemir vd. , 2006, s.50). KOBI’lerin finansman fonksiyonu

ile ilgili karsilastiklar1 diger sorunlar ise sunlardir (Erkan ve Eren, 2001, s.160);
° Yetersiz isletme sermayesi veya 6z kaynak yetersizligi,

° Yabanci kaynak saglamadaki giicliikler ve maliyetlerin yiiksekligi,
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° Isletme sahiplerinin finansal yonetim acisindan bilgi noksanligi ve

profesyonel yonetici calistirilmamast,
° Tegviklerden yeterince yararlanamama.

2.5.3.4. Tedarik Sorunlari

KOBI’lerin siparis hacmi biiyiik isletmelere gore daha diisiik kalmaktadir. Bu
isletmeler finansman bakimindan daha kisith imkanlara sahip olduklarindan
malzeme alirken siparis miktarlarinda, kisitlamalar1 da gbz Oniine alarak siparis
vermek zorunda kalmaktadirlar. Bunun sonucunda daha az fiyat indirimi
saglanabilmekte ve birim maliyetleri olumsuz yonde etkilenmektedir. Biiyiik hacimli
siparis verip iskontolardan faydalanma yoluna gitmeleri halinde ise stok maliyetleri

artmaktadir (Akgemci, 2007, s.309).

2.5.3.5. Personel Sorunlari

KOBI’lerin personel ile ilgili sorunlarinin baginda, nitelikli eleman bulamama
sorunu gelmektedir. Yapilan arastirmalarda bu sorunun en onemli nedeninin iicret
politikas1 kaynakli oldugu ortaya ¢ikmaktadir. KOBI'ler finansman imkanlarmin
giicliigii ve ekonomik olarak yeterince giiclii olmamalarindan dolay1 isgorenlere
yeterince yiiksek iicret verememektedirler. Ayrica yeni istihdam edilen bir yonetici
veya deneyimsiz bir isgdren yetistikten sonra zamanla biiyiikk isletmelere
gecmektedir. Nitelikli elemanlar ise KOBI’lere basvurmamaktadirlar. Bu durumun
ticret politikasinin haricindeki bir diger sebebi ise, biiyiik isletmelerin calisanlarina
yeterli sosyal giivenceyi saglamasi ve islerin siireklilik arz etme giiciiniin yliksek

olmasidir (irmis, 1996, 5.165).

2.5.3.6. Teknoloji Sorunlari

Ulkemizdeki KOBI’ler geleneksel iiretim metotlar1 ile i¢ pazara yonelik
tiretim yapmakta ancak bir¢ok alanda yerel pazarda da basta AB firmalar1 olmak
lizere yabanci firmalar ile rekabet etmek zorunda kalmaktadir. Tiirkiye’de
KOBI’lerin teknolojik diizeyi Avrupali firmalara gore ¢ok diisiik kalmakta,

KOBI’lerimiz genellikle modas1 ge¢mis tasarimlar, verimsiz iiretim metotlari ve eski
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makine-ekipman kullanarak katma degeri diisiik olan alt kalitede iiriinlerin iiretimiyle

mesgul olmaktadirlar (DPT, 2005, s.36).

Ozellikle finansal agidan yasadiklar1 sorunlar nedeniyle teknolojideki
gelismeleri takip etmekte ve teknolojik diizeylerinin geri olmasi nedeniylede

uluslararasi pazarlarda siparis almakta zorlanmaktadirlar (Kesici, 1992, s.7).

2.5.3.7. Pazarlama Sorunlari

KOBI’lerin en o6nemli sorunlarindan biriside pazarlama faaliyetlerinde
yasadiklar1 sorunlardir. Arastirmamizin konusunu KOBI’lerin pazarlama sorunlari ve
pazarlama egitimi ihtiyaclarinin tespit edilmesi olusturdugundan pazarlama

faaliyetlerinde karsilastiklar1 sorunlar bir sonraki boliimde ele alinmistir.



UCUNCU BOLUM

PAZARLAMA KAVRAMI, PAZARLAMA KAVRAMININ GELISiMi,
KOBI’LERIN PAZARLAMA ACISINDAN USTUN VE ZAYIF YONLERI,
PAZARLAMA SORUNLARININ COZUMUNDE EGITIiMIN ONEMI

3.1. Pazarlama Kavrami

Siirlarin ortadan kalktigi, diinyanin tek bir pazar haline geldigi giiniimiiz
rekabet kosullarinda isletmelerin basarisi, pazarlama faaliyetlerindeki etkinlik ve
verimlilige baghdir. Pazarlama faaliyetleri ise, miisteri ihtiyaglari, biitiinlestirilmis
pazarlama ve karlilik iizerine kurulmustur. Pazarlamanin ©Onemini anlamayan
isletmeler, ancak biiylime hizlarinin yavaglamasi, rekabetin artigi, satislarin azalmasi
ve pazarlama giderlerinin artisi gibi durumlarda bu faaliyetlere agirlik vermeye

baslamaktadirlar (Coroglu, 2002, s.3).

Giiniimiizde pazarlama, tiretim 6ncesi baslayan, satis sonrasi da devam eden
faaliyetler biitiiniidiir. Uretim oncesi cesitli arastirmalarla pazar arastirmasi yapilir,
titketici istek ve ihtiyaclar1 saptanir ve bu ¢alismalar sonucu elde edilen bilgilerle
pazarlama programi hazirlanir. Daha sonra iiretim programi belirlenir, uygulamaya
gecilir ve satigla birlikte tiim pazarlama faaliyetleri kontrol edilir. Elde edilen bilgiler

pazarlama aracilifiyla tekrar igletmeye aktarilir. (Yiikselen, 1994, s.12).

Pazarlamanin ne oldugu konusunda ozellikle uygulamacilar arasinda fikir
birligi yoktur. Hatta iyi yetismis iist kademe pazarlama yoneticileri bile “pazarlama
nedir?” sorusunu cevaplamakta tam ve belirgin bir goriis birligine sahip degillerdir
(Mucuk, 1999, s.4). Ciinkii yoneticiler pazarlamay1 farkli sekilde tanimlamaktadirlar.
Bazilar1 pazarlamadan satis ve reklami, bazilart ise tiiketici ihtiyaglarinin tatmin
edilmesini anlamaktadir. Pazarlama ise satistan ve reklamdan, tiiketicilerin
ihtiyaglarmin tatmininden daha genis ve sistematik bir kavramdir (Sabuncuoglu ve

Tokol, 2008, s.179).

Pazarlamay1 gerek bir bilim dali gerekse bir uygulama alani olarak gelistirme

amac1 giiden ve yaptig1 yayinlarla bu alanda 6nemli katkilar1 olan bu dalin en biiyiik
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meslek kurulusu durumundaki Amerikan Pazarlama Dernegi’nin 1985 yilinda
yapmis oldugu tamima gore pazarlama; kisisel ve Orgiitsel amaclara ulasmayi
saglayacak miibadeleleri gerceklestirmek iizere, fikirlerin, mallarin, hizmetlerin
gelistirilmesi, fiyatlandirilmasi, tutundurulmas: ve dagitilmasina iligkin planlama ve
uygulama siirecidir (Mucuk, 2002, s.3). Bu kapsamli tanimdan su sonuglar

cikarilabilir (Cemalcilar, 1998, s.6);

° Pazarlama tiiketicilerin ihtiyag¢ ve isteklerinin tatminine yoneliktir,
° Pazarlama degisimi kolaylastiran faaliyetlerdir,

° Pazarlama cesitli faaliyetlerden olusur,

° Pazarlama faaliyetleri degisken cevre kosullarinda yapilir,

° Pazarlama faaliyetleri planlanmal1 ve kontrol edilmelidir.

Isletmeler, tanimladig1 ve hedef aldig1 pazarda yaptig: faaliyetler sonucunda,
toplumdan ve tiiketicilerden arzu ettikleri tepkiyi alabilmek icin bazi pazarlama
karmasi elemanlarini etkili olarak kontrol etmek ve yonetmek zorundadirlar (Tek,

1999, 5.67).

Genel olarak pazarlama karmast elemanlart dort ana  grupta
siniflandirilmaktadirlar. Bu dort ana grup, iiriin (mal ve hizmet), fiyat, dagitim ve
tutundurmadir. Ingilizce pazarlama literatiiriinde, degiskenlerin bas harflerinden
olusan 4P (Product, Price, Promotion, Place) adi ile yer alan bu degiskenler, temel
pazarlama faaliyetlerinin odaklastig1 unsurlardir. isletmelerin pazarlama faaliyetleri
ile ilgili olarak, hangi mal ve hizmetlerin gelistirilip pazarlanacaginin belirlenmesinin
yant sira, mevcut mal ve hizmetlerin mi yoksa yenilerinin mi gelistirilecegi, hangi
dagitim kanallarinin kullanilacag, tutundurma da hangi yontemlerin secilecegi, satig
ve dagitim ekibinin yeterliligi gibi sorunlara ¢dziim aranarak amaclara ulagiimaya

calisilmaktadir (Ulgen ve Mirze, 2004, s.284).
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Pazarlama temelde, alic1 ve saticilarin karsilikli olarak tatmin oldugu bir
degisim iglemidir. Bu degisim islemi, iiretilen tiriinlerin veya hizmetin para karsilig
olarak degisimidir. Giiniimiizde ise bir ¢ok isletme ticari etkinliklerini artirabilmek
icin, pazarlamaya dayah teknikler gelistirmistir. Ozellikle sanayilesme ve yogun
rekabet ortaminda gelistirilen bu teknikler pazarlamanin = sinirlarii  da

genigletmektedir (Tiimer, 1999, s.17).

Pazarlamanin igletme faaliyetlerindeki en onemli rolii, miisteriler ile isletme
arasinda bir koprii kurmaktir. Pazarlama isletmenin iiretim faaliyetini daha verimli
olarak yiiriitmesine yardimci olur. Bunun i¢in de pazarlama isletme ile tiiketiciler
arasinda gerekli haberlesmeyi saglar. Pazarlama sayesinde isletme tiiketicilerin istek
ve ihtiyaclarin1 ogrenir. Uretici pazara ne kadar yakin olursa, o kadar basari
saglayabilir. Ciinkii bir isletme miisterilerine ne kadar yakinsa, onlarin isteklerini o
kadar kolaylikla kesfedip o ihtiyaclari tatmin edebilir ve miisterilerine olan ilgisini
onlara hissettirebilir. Pazarlama bu yakinligi daha gelistirilmis bir sekilde saglar.
KOBI’ler bu agidan biiyiik isletmelere gore daha avantajhidir. Ciinkii bu isletmelerde
pazarlamadan sorumlu olan kisiler miisterilerle kolayca temas kurabilmektedirler.
Ama bu temas daha cok kisisel iliski yoluyla olur. Biiyiik isletmeler ise miisterilerini
tammak icin pazarlama arastirmalarina basvurmak zorunda kalirlar (Ozcan, 1996,

5.15).

Isletmelerin ana amaci her ne kadar kar olsa da, giiniimiiz rekabet
kosullarinda kar kadar, tiiketiciye ve topluma karst sorumlulukda Onem arz
etmektedir. Bu amaclara ulagsmak iizere gerceklestirilen iiretim, finans ve pazarlama
gibi islevler icin disa doniik olarak yiiriitillen pazarlama faaliyetleri ayr1 bir 6neme
sahiptir. Tiim islevlerin etkin ve verimli sekilde yerine getirilmesi ve aralarinda
koordinasyonun saglanmasi Onem tasimakla birlikte, isletmenin basarisinda
pazarlamanin ayr1 bir yeri vardir. Ozellikle, serbest piyasa ekonomilerinde yasanan
yogun rekabet, pazarlamanin yalniz bir isletme islevi degil, bir yonetim felsefesi

olarak kabuliinii de saglamistir (Yiikselen, 2003, s.3).

Son yillarda pazarlama konusunda girisimcilik, yenilik ve yaraticiligin,

basaril1 bir girisimcilik i¢in ise pazarlamanin 6neminin giderek biiyiimesi, bu iki ayr1
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bilim dalinin birleserek girisimci pazarlama kavramini ortaya cikarmasina neden
olmustur. KOBI’lerde pazarlama yonetiminin, isletmenin ayn1 zamanda sahibi olan
girisimcinin kisisel ozelliklerine ve biiyiik Olciide de pazarlama yetenegine bagh
olmasi1 dolayisiyla da girisimci pazarlama, isletmenin hem yoneticisi hem de sahibi
olan girisimcinin deneyimi, bilgisi, iletisim kabiliyeti, kisisel yargi giicli gibi
yeteneklerine dayali olarak tanimlanmakta ve bu isletmelerin pazarlama etkinligi de
isletmenin sahibi ve yOneticisi olan girisimcinin bu yetenekleri ile girisimci
diisiinceye sahip olmasina bagli olmaktadir. Zira, kendini degisim siirecinde
yenileyemeyen isletmelerin ayakta kalma sansi yok denecek kadar azdir. Bu yiizden
isletmeler, siirekli olarak ¢evresinde olup bitenleri izlemek ve onlari isletmelerinin

gereksinimleri dogrultusunda yorumlamak zorundadir (Kilig, 2006, s.1).

Geleneksel pazarlama kavrami ise karar mekanizmalar1 rasyonel, belirli bir
hiyerarsik yap1 i¢inde karar almanin siirecler gerektirdigi, departmanlar temeline
dayal1 ve kaynak sorunu olmayan biiyiik isletmelere gore gelistirilmistir. Bu nedenle
KOBI'ler ile ilgili pazarlama karmasi elemanlarina da farkli acidan bakilmasi
gerekmektedir. Ornegin girisimcilikle ilgili pazarlama karmasi elemanlarinda da 4P
bulunur ancak buradaki 4P farklidir. Girisimcilikle ilgili 4P insan (person), siire¢
(process), amac¢ (purpose) ve uygulama (practices) olarak ifade edilebilir. Bu
boyutlar girisimciligin daha iyi bir sekilde anlagilmasina yonelik olarak
degerlendirilmektedir ve girisimciligin boyutlar ile iliskilendirilmektedir. Geleneksel
pazarlama karmasi elemanlar ele alindiginda ise bunun etkilesimli pazarlama olarak
degerlendirilmesi gerekir. Ciinkii KOBI’lerde pazarlama fonksiyonu yogun olarak
isletme sahibi tarafindan gergeklestirilmektedir. Bu sayede, hedef pazarlariyla
dogrudan iliski ile uzmanlik saglamaya ¢alismaktadirlar. Bunun nedeni ise kisisel
olmayan, Kkitlesel olarak tutundurma faaliyetleri gerceklestirmek yerine, hedef
pazarlarindaki kisilerle direkt olarak iliskiyi secmeleridir (Kogak ve Ozer, 2005,
s.14).

KOBI'ler ciddi pazarlama sorunlari ile karsi karsiyadirlar. Ulke
ekonomilerinin diinya ekonomileri ile entegrasyonu, diger bir ifade ile diinyanin tek

bir pazar haline geldigi giiniimiizde, uzun yillar boyunca sadece iiriinlere ve iiretim
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siireclerine odaklanan KOBI’ler, pazarlama faaliyetlerini ihmal ettiklerinden dolay1
tiretimde katettikleri mesafeyi pazarlamada gerceklestirememislerdir. Bu durumun
bir sonucu olarak da atil kapasite ile ¢calisarak kit kaynaklarini israf etmektedirler.
Genel olarak pazarlamay1 sadece satig ile sonlanan bir faaliyet olarak degerlendiren
KOBI yoneticileri, pazarlama harcamalarini bir yatirim olarak degil ¢cok kisa siirede
geri donmesi gereken harcamalar olarak degerlendirmektedirler (Ozcan, 1996, s.9;
Ener, 2003, s.232-233). Fakat pazarlamanin ©Oneminin anlasilabilmesi zaman
icerisinde gerceklesmektedir. Bu durumun en 6nemli nedeni ise yararlarinin uzun
donemde ortaya ¢ikmasidir. Ozellikle KOBI’lerin gelisme asamasinda isci ihtiyaci,
hammadde tedariki, iiretim ve finansal ihtiyaclar KOBI yoneticileri tarafindan daha

onemli goriilmektedir (Tiimer, 1999, s.26).

3.2. Pazarlama Kavramimin Gelisimi

Farkli zamanlarda yazilmis, degisik pazarlama kitaplar1 incelendiginde
birbirinden hayli farkli pazarlama tanimlariyla karsilasmak miimkiindiir. Bu nedeni,
ekonomik gelismeye paralel olarak pazarlama anlayisinin da gelismesidir. Bir cok

yazar ekonomik gelismeyi ii¢ asamada ele almaktadir (Can vd., 2002, s. 261):

Birinci asama talebin arza gore fazlallk gOsterdigi veya arzin talebi
karsilayamadigr donemdir. Bu dénemde iiretim miktar: talebi karsilayamadig icin,
isletme yOnetimlerinin hedefi iiretimi artirmaktir. Ciinkii tiretilen mal ve hizmetler
hicbir ¢abaya gerek kalmaksizin talep tarafindan emilmektedirler. Bunun sonucu

olarak isletme yonetimlerine bu agamada iiretim fikri egemen olmaktadir.

Ikinci asamada yine talep fazlali§i olmakla birlikte, isletmelerde amag,
verimliligi artirmaktir. Dolayisiyla finansman ve Orgiitleme islevleri agirlik

kazanmakta ve isletmelere yonetim fikri hakim olmaktadir.

Uciincii asamada ise, iiretim miktarinin talebi astig1, yani iiretim fazlaligmin
bulundugu gozlenmektedir. Bu donemde isletme yoOnetimlerine, pazarlama
anlayisinin egemen oldugu, baska bir deyisle pazara dayali isletme yonetimlerinin

ortaya ¢iktig1 goriilmektedir.
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3.3. KOBI’lerin Pazarlama Aqsindan Ustiin ve Zayif Yonleri

KOBI’ler pazarlama agisindan iistiin ve zayif olarak nitelendirilebilecek bazi

ozelliklere sahiptirler.

3.3.1. KOBi’lerin Pazarlama Aqsindan Ustiin Yonleri

KOBI’ler pazarlama faaliyetlerinde her ne kadar bazi sorunlarla karsilassalar
da, pazarlama islevine iliskin bir takim iistin yonleri de vardir. KOBI’lerin
pazarlama agisindan sahip olduklar iistiin yonler su sekilde siralanabilir (Oraman,

2004, 5.209);

° Dogrudan (direkt) pazarlama,

. Kisisel miisteri iligkileri,

. Pahali ve karmasik satis orgiitiiniin olmamast,

° Satig giderlerinin az olmasi,

) Kii¢giik pazarlarda faaliyet gdsterme,

° Esneklik, yani miisterilerin ihtiyag¢ ve isteklerine cevap verebilme.

KOBI’ler bu iistiinliikleri kullanarak pazart ve miisteriyi tammlama
konusunda biiyiikk isletmelere nazaran yogun ve maliyetli pazar arastirmalar

yapmadan etkili pazar bilgisi elde edebilirler (Akgemci, 2007, s.304-305).

3.3.2. KOBI’lerin Pazarlama Acisindan Zayif Yonleri

KOBI’lerin pazarlama agisindan zayif yonleri, stnirl bir biitgeye sahip olma,
pazar bilgisi eksikligi, plan eksikligi, dis pazarlara agcilamama, elektronik ticaretten
yararlanmama, miisteri hizmetlerinde yetersizlik ve pazarlama karmasi

elemanlarindan kaynaklanan sorunlar ana basliklar1 altinda incelenmistir.
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3.3.2.1. Smurh Bir Biitceye Sahip Olmak

KOBI’ler cogunlukla iiretim odakli uzmanlik ve yapilanma icerisinde
olduklarindan iirettiklerini pazarlamada sikinti yasamaktadirlar. Bu nedenle daha ¢ok
tiretim icin biitge ayirirken, pazarlama faaliyetleri icin yeterli biitce ayiramamakta
veya genellikle diisiikk biitce ayirabilmektedirler. Bu yiizden istenilen pazarlama
faaliyetlerini gerceklestirememekte ve nitelikli pazarlama caligsanlar1 istihdam

edememektedirler (Karaman, 2005, s.385).

3.3.2.2. Pazar Bilgisi Eksikligi

KOBI’ler pazarla ilgili bilgi toplama ve degerlendirmeye yeterince 6nem
vermemektedirler. Bu durum ozellikle yeni pazarlara girislerini engellemektedir
(Sariaslan, 1994, s.58). Pazar olusturma ile ilgili ciddi organizasyonlarin bulunmadig
KOBI’lerde, hedef pazarlarin arastirilmasi, bulunmasi ve degerlendirilmesi ile ilgili

bir takim eksiklikler s6z konudur (Oktav vd., 1990, s.93-94).

KOBIi’lerde diizenli bir pazar arastirmasi yapilamamasinin  baslica
nedenlerinden biri sahip olduklart kaynaklarin yetersizligi, digeri ise pazar
aragtirmasinin yarart konusunda bilingsiz olmalaridir. Pazarlama kararlari, piyasa
arastirmasina dayanan gelecege yonelik talep tahminleri yerine, isletme sahibinin
sezgi ve tecriibelerine gore alinmaktadir. Bunun neticesinde de KOBI’ler hedef
pazarlarini belirlemede basarisizliga ugramaktadirlar (Budak,1996, s.62). Dolayisiyla
pazar  arastirmasmna  dayanan  gelecege  yoOnelik talep  projeksiyonlari

hazirlanamamaktadir (Miiftiioglu, 2002, s.62).

3.3.2.3. Plan Eksikligi

Pazarlama planlamasi, pazarlama kaynaklarim, belirli bir gelecek siireye
doniik olarak, pazarlama amag¢ ve hedefleri dogrultusunda pazarlama firsatlarina
tahsisini ongoren bilingli ve oOrgiitsel bir karar ve secim siirecidir. Boylesi bir
calisma, i¢inde bulunulan dénemde alinan kararlarin gelecegi ve muhtemel cevresel
degismeler halinde, alternatif plani icerecektir. Boylece, pazarlama planlamasiyla,
degisen cevre kosullarina ve pazar firsatlarina, isletmenin uyumu saglamaya

calisilmaktadir (Karabulut ve Kaya, 1991, s.15).
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KOBI’lerde ise pazarlama yoneticileri, pazarlama planlamasia pek 6nem
vermemektedirler. Plan yapmadan da islerin basarili bicimde yonetilebilecegine
inanirlar. Ayrica pazar kosullarinin hizla degismesi, nakit, zaman ve harcama
kisitlilig1 nedeniyle de plan yapilamayacagi kanisindadirlar (Cemalcilar, 2000, s.258;
Karaman, 2005, s.385). Tiirkiye’de yapilan bir arastirmada da arastirma kapsamina
giren KOBI'lerin %64’iinde pazarlama planlamasi calismalarinin yapilmadig

belirlenmistir (Ozcan, 1995, 5.105).

3.3.2.4. D1s Pazarlara Acillamama

KOBI'ler yerel pazarinda geleneksel bir pazarlama anlayisi i¢inde, sorunlarla
karsilasmadan mal ve hizmetlerini satan bir firma konumundadirlar. Fakat dis
pazarlart da yerel pazariyla aym kategoriye koyduklarinda, c¢esitli zorluklarla

karsilasmaktadir (Minibag, 2007, s.1).

Biitiin iilkeler diinya ticaretinden daha fazla pay alabilmek icin bir rekabet
icerisindedirler. Ozellikle gelismis iilkelerdeki biiyiik isletmeler cirolarinin ve
karlarinin  biiytik  boliimiinii  iilke  disindaki  {iretimlerden ve pazarlama
faaliyetlerinden elde etmektedirler. I¢ pazarda talebin azalmasi, gesitli nedenlerle atil
kapasite ortaya ¢ikmasi, i¢ pazardaki rekabetten kurtulmak ve riski azaltmak, mamul
hayat egrisini uzatmak, dis pazardaki vergi ve tesvik avantajlarindan yararlanmak,
doviz girdisi saglamak, i¢ pazarda daha giiclii hale gelmek ve isletmenin etkinligini
artirmak isteyen isletmeler dis pazarlara agilmak istemektedirler (Aksu, 1993, s.19—

20; Akt. Ozdemir ve Karaca, 2007, s.4).

Ihracat iilke ekonomisi ve isletmeler acisindan biiyiik bir neme sahiptir.
Ayrica, ekonominin yeterli derecede ihra¢ edilebilir mal iiretmesi, hem ihracatin
gelismesinde hem de beklenen faydalarin saglanmasinda kilit faktor olarak hizmet
etmektedir. Ancak KOBI’lerin etkin bir bi¢cimde ihracat yapabilmeleri, daha iyi
donatilmalari, hizmet almalar1 ve egitilmelerine baghidir. Ozellikle de bilim ve
teknolojideki hizli gelismeleri yakindan takip edebilmeleri ve gerekli uyumu

saglayabilmelidirler (Kendirli ve Kili¢, 2003, s.41).
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KOBI’lerin dis pazarda rekabet giiciinii etkileyen temel sorunlar ise sunlardir

(Celik ve Akgemci, 1998, s.91; Demirci, 2003, s.78);
° Biirokratik engeller ve mevzuat sorunu,
° Kalite diistikliigii,

° Dis fiyatlamada yanhigliklar,

° Rakiplerin yeterince taninmamasi,
° [hracat konusunda bilgi ve eleman eksikligi,
° Ihracata yonelik iiretim icin kapasite yetersizligi, zor ve riskli olarak

kabul edilen dis pazarlar konusundaki psikolojik engeller,

. Standart saglamada yetersizlik,
° Dis ticaret organizasyonlarinin destek yetersizligi,
° Olumsuz Tiirk Mali imajt.

3.3.2.5. Elektronik Ticaretten Yararlanmama

Elektronik ticaret KOBI’lerin, diinyanin her kosesine cografi bir kisitlama
olmadan ulasabilmesini, klasik yontemlerle ulasamadigi yeni miisterilere ulasarak
tiriin ve hizmetleri i¢in yeni miisteri portfOyii yaratip pazarini biiyiitmesini, tiriinlerin
satisin1 ve hizmetini uzaktan yapabilmesini, miisteri hakkinda bilgi derlemesini,
misteriden iiriin  ve hizmetleri konusunda yamit alabilmesini, markasim
tanitabilmesini, satis kanallarina bir yenisini eklemesini, miisteri hizmetleri ve
destegini hizlandirarak miisteri sadakatini artirmasini, satis ve destek i¢in harcanan
genel giderleri azaltmasini, rakipler ve miisteriler hakkinda elde edecegi bilgiler

sayesinde yeni iirlin ve hizmetler gelistirmesini saglar (Yalc¢in, 2004, s.135).
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KOBI’ler gerek bilgi gerekse alt yap: yetersizlikleri nedeniyle giiniimiiz is
diinyasinda ©nemli bir rekabet araci olan e-ticaretten yeterli olarak istifade

edememektedirler.

Kiiresellesmenin yasandigi giiniimiiz diinyasinda yerel Olcekte faaliyet
gosteren isletmeler, hem yerel rakipleri hem de kiiresel olgekte faaliyet gosteren
isletmelerle rekabet etmek zorunda kalmaktadirlar. KOBI’ler ise bu yeni déneme
adapte olamazlarsa kiiresel iiretim ve satig yapan firmalar karsisinda caresiz
kalacaklardir. Bu noktada elektronik ticaret KOBI’lere etkili ve ucuz bir pazarlama
kanali sunarak tiim diinyada milyonlarca kisi ve kurulusu hedefleyebilme firsati
saglamaktadir. Elektronik ticaret ile KOBI'ler, yiiksek yatirim ve harcama yapmak
zorunda kalmadan bir ¢ok pazara girebilme, bu pazarlarda hizli, ucuz ve kaliteli iiriin

sunabilme avantaji elde edebilirler (Bulut vd., 2006, s.151).

KOBI’lerin pazarlama sorunlarinin ¢dziimii ve bilgi cagini yakalayabilmeleri
icin internet altyapilarinin giiclendirilmesi, bilisim sektoriiniin de KOBI’lere daha
fazla o6nem vermesi gerekmektedir. KOBI'lerin bilisim teknolojilerinden
yararlanabilmeleri, bu teknolojilerin onlarin sorunlarina ne diizeyde ¢6ziim
getirecegini ve verimliliklerini artiracagini bilmelerine baghdir. Bu da ancak isletme
calisanlarinin ve yoneticilerin elektronik ticaretin yararlart ve uygulanmasi
konularinda bilin¢lendirilmeleri ve egitim ile miimkiin olabilir (Sahin ve Demir,

2005, s.11).

3.3.2.6. Miisteri Hizmetlerinde Yetersizlik

KOBI’ler daha c¢ok iiriinlerini geleneksel usule gore tasarlayip
tiretmektedirler. Oysaki ¢evrede meydan gelen degisme ve gelismeleri takip ederek
bu degisimleri de g6z Oniine alarak iiriinlerini belirlemeli ve sonucta miisteri tatmini
saglanmalhidir. Bir igletmenin basarili olmasinda olgiit ise, mutlu ve memnun
miisterilere  sahip olmakla miimkiindiir. KOBI’lerin miisteri memnuniyeti
saglayabilmeleri icinde etkili bir hizmet politikas1 ile satis sonrasit hizmetlerini

gelistirmeleri gerekir (Yalgin, 2005, s.24).
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3.3.2.7. Pazarlama Karmasi Elemanlarindan Kaynaklanan Sorunlar

KOBI’lerin pazarlama karmasi elemanlarindan kaynaklanan sorunlar1 iiriin,

fiyat, dagitim ve tutundurma ile ilgili sorunlar basliklar1 halinde incelenebilir.

3.3.2.7.1. Uriin ile ilgili Sorunlar

Uriin kavrami isletmelerin tiim pazarlama faaliyetlerinin baslangicini
olusturur. Once bir iiriin diisiincesi olusur, sonra bu iiriin i¢in uygun bir pazarin olup
olmadigt arastirilir ve nihayet olumlu sonuc¢ elde edildiginde {iriin planlamasi
yapilarak {iiriin gelistirme islemine gecilir (Simsek, 2006, s.267). Bu nedenle {iriin
pazarlama karmasinin en 6nemli elemanidir ve diger pazarlama karmasi elemanlar

ile birlikte pazarlama faaliyetlerinin odak noktasini olusturur.

KOBI’lerde ise iiriin gelistirme, iiriin cesitliligini artirmada biiyiik isletmeler
karsisinda yetersiz kalmaktadirlar. Daha ¢ok biiyiik isletmelerin iiriinlerini taklit
ederek yasamlarimi siirdiirmeye c¢aligsalar da Ozellikle yeni {iriin  gelistirme
noktasinda sahip olduklar1 esneklik avantaji ile yeni fikirleri yaraticiliga
dontistiirebilirler. Ciinkii 6lcek ekonomilerinden cesit ekonomisine gecis siireciyle
birlikte yenilik yaratma giiniimiiz rekabet kosullarmin en Onemli unsuru haline
gelmistir (Bagnacik, 1989, s.155; Bozkurt, 1997, s.11). Ozellikle gelismis
ilkelerdeki sanayi isletmeleri yiiksek teknolojiye sahip olma avantajlarim da
kullanarak teknolojik yenilikleri gelistirip uygulamaya koyarak bu konuda biiyiik
yatirimlar yapmaktadirlar. Sonug olarak da bir ¢ok isletme satiglarinin ve karlarinin
onemli bir boliimiinii daha 3-5 yil Oncesinde mevcut olmayan {iriinlerden

saglamaktadirlar (Mucuk, 2005, s.248).

Yine iiriin ¢esitliginin arttifi glinlimiiz rekabet ortaminda, tiiketicilerin
bilin¢lenmesi, kaliteye olan duyarliklarinin artmasi isletmeleri duyarli olmaya ve
cagdas miisterilerin karsina cagdas liretici olarak ¢ikma zorunlulugu getirmektedir.
KOBI’lerde ise cogu kez kalite faaliyeti sadece malin nihai safhasi olarak
gormektedir. Halbuki modern pazarlama anlayisina gore kalite faaliyeti malin

liretimi icin girdi temininden baglayip, {riin haline getirilmesi, etiketlenmesi,
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ambalajlanmasi ve tiiketiciye ulastirilmasina kadar olan siireci icermektedir (Taptik

ve Keles, 1998, s.57; Bagniacik, 1989, s.155).

3.3.2.7.2. Fiyat lle ilgili Sorunlar

Isletmelerde pazarlama yoneticilerinin en ©nemli gorevlerinden biri
fiyatlamadir. Tiiketicilerin satin alma giiciindeki degisiklikler, is sartlar ve rakiplerin
tepkisi gibi durumular nedeniyle de fiyatlama zor bir istir. Bu durumlar isletmelerde
fiyatlamaya iliskin karar vermeden O©nce de bir dizi caligmalar yapilmasi
zorunlulugunu dogurmaktadir. Yapilacak calismalar ise isletmelerde iiriinlerini dogru
fiyatlamasina yardim etmektedir. Bir fiyatlama caligmasinda baslica su asamalardan

gecilmektedir (Dinger ve Fidan, 1995, s5.238);

° Fiyatlama hedeflerini belirleme,

) Hedef pazar degerleme,

° Talebin 6l¢iisiinii tahmin etme ve esnekligini inceleme,
° Fiyat, talep, maliyet ve kar iligkisini inceleme,

) Rakiplerin fiyatlarini inceleme,

) Fiyat politikasini belirleme,

° Fiyatin hesaplanmasi,

° Fiyatin kararlastirilmasi.

Uygulamada ise fiyatlama isletmeler tarafindan genellikle maliyet esasina
gore yapilmaktadir. Bu uygulama seklinin yaygin olarak kullanilmasinin nedenleri;
maliyet hesaplamanin, talep tahminlerinden daha kolay ve belirsizliginin az olmasi,
tiim endiistride kullanilmas1 halinde maliyetler ve kar marjlarinin birbirine benzemesi

nedeniyle fiyatlarin birbirine yakin olmasinin fiyat rekabetini azaltmasi seklinde

ifade edilebilir (Mucuk,2002, 5.90).
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Yan sanayi olarak biiyiik isletmelere yar1 mamul ve parca imal eden KOBI’ler
ise i¢ ve dis pazarlardaki ekonomik istikrarsizliklar nedeniyle maliyet artiglarini
diizenli olarak fiyatlarina yansitamamaktadirlar. Talep tekeline sahip biiyiik
isletmeler karsisinda bazen maliyetlerinin altinda bir fiyat1 bile kabul etmek zorunda
kalan KOBI’ler, hammadde ve malzeme siparislerinin diisiik kalmas1 nedeniyle de
biiyiik siparisler verildiginde yararlanilan iskonto imkanlarindan
faydalanamamaktadirlar. Bu durum ise KOBI’lerin rekabet giiclerini énemli lgiide

etkilemektedir.

3.3.2.7.3. Dagitim ile ilgili Sorunlar

Genis anlamda dagitim, iiriiniin iiretildigi yerden, tiiketilecegi yere gotiirmek
icin gerekli ¢abalardan olusmaktadir. Isletme diizeyinde ele alindifinda dagitim,
isletmelerin, bir iiriiniin tiiketiciye ulastig1 yollarla ilgili olarak aldiklar1 kararlar ve

davraniglar1 icermektedir (Can vd., 2002, 5.293).

KOBI’lerin dagitim fonksiyonu ile ilgili problemleri, daha cok fiziksel
dagitim konularn iizerinde yogunlasmaktadir. Bu konularla ilgili baslica problemleri

sOylece siralayabiliriz (Torlak, 1997, s.208);

° Uygun araci kurumlarin temin edilememesi,

° Araci firmalara fazlasiyla bagimli kalinmasi ya da aracilarin fazlaca
baski altinda tutulmalari,

° Aracilarin performanslarinin degerlendirilememesi,

° Depolama faaliyetlerinin uygun ve yeterli diizeyde yerine
getirilememesi veya depolamada gereksiz maliyetlere katlanilmas.

3.3.2.7.4. Tutundurma {le Tlgili Sorunlar

KOBI’lerde satis gelistirme, reklam ve tutundurma cabalarinin arastirilmasi
ve planlanmasi onemli bir sorundur (Budak, 1996, s.25). Bu isletmeler reklam, fuar,

sergi gibi organizasyonlara katilmak, brosiir ve katalog hazirlama gibi tanitim
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calismalar yapmak, satis sonrasi hizmetler gibi temel tutundurma unsurlar1 hakkinda
yeterli bilgiye sahip degildirler. Ayrica ilgisizlik, s6z konusu unsurlarin 6neminin
yeterince kavranamamis olmasi ve maliyet artirici etkilerinin olmasi dolayisiyla
tutundurma faaliyetleri, KOBI’lerin giindemine ciddi bir sekilde girememektedir

(Oktav vd. 1990, 5.90).

3.4. KOBI’lerde Egitim Ihtiyaci

Gelisen endiistriyel yapilanmalar, kiiresel rekabet, degisen tiiketici zevk ve
aliskanliklar1 nedeniyle isletmelerin yeniligi ve degisimi yakalamalar1 ancak
egitilmis insanlarla miimkiindiir. Oysa KOBI’lerde genelde deneyimsiz ve egitim
diizeyi diisiik insanlar c¢alismaktadir. Ayrica KOBI’lerin egitim konusunda
kaynaklarmin yetersiz olmasit egitim faaliyetlerine dar bir bakis agisiyla
yaklagsmalarina neden olmaktadir. Giiniimiizde ise bilgi isletmelerin basarisinda
onemli bir hale gelmistir. Yenilige acik olmayan, hizli hareket etmeyen isletmeler ise
uzun siire piyasada kalamazlar, biiyiiyemeyip kiiciik isletme olarak kalirlar (Kaya,

2004, s.158-159).

KOBI'lerde calisanlarn egitimi, isletmenin amaclarina uygun olan
davraniglarin ve faaliyetlerin elde edilmesi ve beceri kazanmasi i¢in gerceklestirilen
diizenli egitim islemleri ve siire¢lerini ifade etmektedir. Bu tanimin dort 6nemli

ayrintisi vardir (Oren, 2000, s.72);

° Diizenli olarak yapilan egitim faaliyetlerinin sistematik olmas,

rastgele olmamasi,

o Beceri kazandirmak i¢in 6grenmeyi kolaylastirma ve anlagilir hale
getirme,
o Davraniglarda istege uygun miispet degisiklikler gerceklestirme yani

calisanlar, aldig1 egitimden sonra farkli, bilin¢li ve verimli is

gorebilmeli,

° Isletmenin amaglarma uygun hareket etmek.
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3.4.1. KOBI’lerde Egitimin Amaci

KOBI’lerde egitimin temel amaci, hem isletme hem de personel yararina
olacak bilgi, beceri ve davranis degisikliklerini yaratmaktir. isletmelerin yasamlarini
siirdiiriip biiyiiyebilmeleri hizla degisen giiniimiiz kosullarina ayak uydurabilmelerine
baghdir. Bu nedenle miisterilerin kalite, cesit, esneklik, uygunluk ve zamanla ilgili
ihtiyaglarina da cevap verebilmelidirler. Bu ihtiyaclar karsilayabilmek icin, teknik
olarak ve egitilmis olmanin yani sira, isle ilgili sorunlar1 analiz edebilen ve ¢6zebilen
veya ¢Oziim Onerisi getirebilen, grup icinde verimli c¢aligabilen, degisik isleri
yapabilen personele ihtiya¢ duyulmaktadir. Buna bagli olarak da, bir cok isletmede
egitim faaliyetleri geleneksel amaclarimin yam sira iki farkli amac iginde
kullanilmaktadir. Birinci olarak, calisanlara sorun ¢ozme, iletisim ve ekip
calismalarimi gelistirme gibi yeni beceriler kazandirmak, ikinci olarak da, personelde
sorumluluk duygusunu gelistirmektir. KOBI'ler de egitimin dier amagclar ise su

sekilde siralanabilir (Karakaya vd., 2007, s.26-27);

° Bilim ve teknolojinin getirdigi yeni gelismeleri 6greterek personelin

bulunduklar alanlardaki bilgilerini yenilemek,

° Calisanlarn iist gorevlere hazirlamak,

° Yeni personelin igletmeye, is arkadaslarina ve isine karst uyumunu
saglamak,

° Isletmede disiplini saglayarak, personel arasindaki anlasmazliklar1 ve

devamsizliklar1 6nlemek,

° Calisanlar1 motive etmek ve moralini yiikseltmek,

° Is kazalarim azaltmak ve is giivenligi saglamak,

° Calisanlar arasinda igbirligi ve koordinasyonu saglamak,

° Calisanlarin sorun ¢6zme becerilerini gelistirmek, gerektiginde kendi

kararlarin1 verebilmesini tesvik etmek,
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° Kurum kiiltiiriinii gelistirmek,

° Personelin isine karsi olumlu davramslar gelistirmesini ve gorevini

daha etkin yapmasini saglamak,

° Yetenekli personelin ilgisini c¢ekerek, isletmede kalmasini tesvik
etmek,
° Personeli grup calismasina yoneltmek.

3.4.2. KOBI’lerde Personel Egitiminin Faydalar

KOBI’lerde calisanlar igin egitim ve gelistirme faaliyetlerinin yapilmasi
gerekli ve zorunluluktur. Calisanlarin isleri kendiliginden 6grenmesini beklemek
tutum ve davramiglarin1 kendiliginden degistirecegini beklemek, hemen tecriibe
kazanacaklarim varsaymak, hem ¢ok zaman alir, hem de maliyetleri ¢ok yiikseltir.
Egitimin saglayacagi temel faydalar ise sunlardir (Simsek, 2002, 142—143; Ergiil,
2006, s.55);

° Egitim Ogrenme zamamm kisaltr, ise yeni girenlere ve eski
calisanlara yeni isleri, tecriibe kazanmaya gore ¢ok daha kisa bir

zamanda Ogretir,

° Egitime katilanlar, daha fazla bilgiyi kafalarinda tutabilir ve

uygulamaya koyabilirler,

° Calisanlarin ise yaptiklar1 hatalar en disiik diizeye iner; bilgi ve

becerileri artar,

° Calisanlarin kendisine olan giiveni artar; sorunlari daha kolay ¢ozer;

mesleki becerileri gelisir,

° Calisanlar islerini daha fazla sever ve egitimde o6grendiklerini islerine

uygularlar. Mevcut uygulamalarin etkinligi ve verimliligi artar,
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° Yetenekli kisileri ise almak ve iste tutmak daha kolay olur. Boylece

isgiicii devir hiz1 diiser,

° Yonetimin denetim ve kontrol maliyeti azalir,

° Isletme dis cevresine kars1 da isletme imajim gii¢lendiren ¢alisanlari
ile cikabilir,

o Pazarlama faaliyetlerinde rakiplerine karsi iistiinliik saglayabilir.

3.4.3. KOBi’lerde Egitim Yatirmmn Onemi

KOBI yoneticilerinin bir cogu egitime harcanan paralarin bosa gittigini, bir
masraf oldugunu, isletmenin karlar tizerinde fazla bir etkisinin olmadigini ve egitimi
cogunlukla bir yatirim olarak degil, bir maliyet unsuru olarak goérmektedirler. Bu
diisiincenin nedeni ise, yoneticilerin bir cogunun egitim ve karlilik arasinda dogrudan
bir iliski kuramamasidir. Gergekte uygun becerileri gelistirmek ve muhafaza etmek
yonleriyle calisanlara yatirim yapmak, isletme stratejilerinin hayati bir parcasidir.
Isletmeler ancak calisanlara yapilan yatirimlari artirarak onlarin  becerilerini
gelistirebilirler. Egitimin yapisinda da bir yatirim olma gercegi vardir. Yani, gerek
kisi ve gerekse isletmesi icin egitim, faydalarim uzun dénemde yansitir. Egitim
yatirrminin degerlendirilmesine mantikli olarak bakabilmek i¢in, egitim biit¢esini bir
harcamalara olarak diisiinmeyi birakmak ve isletmenin basarisi i¢in, egitimin hayati

bir unsur olduguna yoneticileri inandirmak gerektirmektedir (Taskin, 2001, s.88-89).

3.4.4. KOBI’lerde Mesleki Egitim

Egitim bireylerin belirli bir isi yapmak amaciyla bilgi ve becerilerinin
artirnlmasina yonelik sistemli uygulamalardir. Egitim ile bireyin davranislarinda
bilin¢li olarak istenilen degisme meydana getirmek amaglanmaktadir (Ertiirk, 1974,

s.12). Egitimin niteligini olusturan dort durum ise sunlardir (Basaran, 1984, s.17);
° Egitimi kisiden istenilen davranislari olusturma isidir,

° Insan bir davranisi ancak yasayarak kazanabilir,
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° Egitimle olusturulacak davranig 6nceden belirlenen egitim amaclarina

uygun olmalidir,

° Insanda davramsin olusturulabilmesi, planlanmus bir egitim siirecinden

gecmesine baghdir,

Mesleki egitim ise bireye meslek hayatinda meslegi ile ilgili bilgi, beceri ve is
aliskanliklarim1 kazandiran ve bireyin yeteneklerini cesitli yonleri ile gelistiren bir

siirectir (Orhaner ve Tung, 2001, s.201-202).

KOBI’lerde, 6zellikle mesleki egitim biiyiikk 6nem tasimaktadir. Buradaki
sanatkarlarin ¢ogu cirakliktan yetismektedir. Bu isletmelerde calisan idari ve
tiretimdeki personele, giiniin sartlarina uygun olarak bilgilerin aktarilmasi ancak
egitimle saglanabilecektir. Ancak, gerek finansal engeller, gerekse de egitime
gereken 6nemin verilmemesi, hem yoneticiler hem de personelin pek ¢ok degisikligi
geriden takip etmelerine ve dolayisiyla bu da, verimliligin azalmasina neden
olmaktadir (Ozgen ve Dogan, 1998, s.1). Isletmelerin mesleki egitim ihtiyaclari ise

iic seviyede ele alinmaktadir (Ozkan, 2003, s.1);

1- Egitime Oncelikle ve en c¢ok gereksinim duyan departmanlara yonelik

egitimler.
2- Gorev profilinin gerektirdigi yetkinlikleri saglamaya yonelik egitimler.
3- Kisilerin eksik olduklar yetkinlikleri saglamaya yonelik egitimler.

KOBI yoneticilerinin bu tiir egitim programlarina katilimini saglamak ise
onemli bir sorun olarak goriilmektedir. Bu durum, bircok KOBI yoneticisinin alt
diizeyde bir formal (bigcimsel) egitime sahip olmasimin bir sonucudur. Genellikle,
egitimlerinin KOBI yonetimi ile ilgisiz, herhangi bir sekilde tesvik edici, pratik deger
tasimadigl da gozlenmektedir. KOBI'lerin bu o6zellikleri dogal olarak, kurslardan
ziyade fabrika ici, isbasi egitime egilim gostermelerine yol agmaktadir. Ote yandan,

onlara yonelik kurslarin fazlaca teorik ve akademik nitelik tagimalari nedeni ile,
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yaratici ve atilgan yatirimcilar olmalar gerekirken, biirokratik ve riskten kagan bir

davranis bicimi gelistirmelerine neden olmaktadir (Ozgen ve Dogan, 1998, s.1).

3.4.5. KOBI’lerde Egitim Calismalar:

KOBI yoneticilerinin ve KOBI’lerde c¢alisan personelin niteliklerinin
gelistirilmesi, simirli kaynaklara sahip, hizla degisen pazar kosullarina uyum
saglamak zorunda olan KOBI’ler icin isletme performansini artirmak acisindan
oldukca 6nemli bir konudur. Bu baglamda KOBI’lere yonelik egitim politikalar1 icin
ilke genelinde ¢aligmalar yapilmali ve isletmeler incelenerek egitim ihtiyaglar tespit
edilmeli ve bu ihtiyaclara cevap verecek egitim programlart hazirlanarak hayata
gecirilmelidir. Yapilan arastirmalara gore KOBI’lerin egitime ihtiyac duyma

nedenleri genel olarak su sekilde tespit edilmistir (Karakaya vd., 2007, s.25-26);

° I[sletme sahibinin veya yoneticilerin uzun siiresidir egitim

almadiklarini fark ederek bir seyleri kagirma korkusuna kapilmast,

° Cevre kosullarinda, firsat veya tehdit olusturan onemli degisiklikler

olmasi,
° Rakiplerden kaynaklanan baskilar,

° Miisteri, tedarikci ve diger paydaslardan gelen degisiklik talebi,

° Aile isletmelerinde nesil degisimden kaynaklanan baski,
° Yonetim kurulu veya damismanlarin etkisi,
° KOBI’lere yonelik imkan ve kaynaklardan yararlanma istegi.

3.5. KOBI’lerin Pazarlama Sorunlarimn Céziimiinde Egitimin Onemi

Hizla degisen ve gelisen pazarlara uyum saglamak zorunda olan KOBI’lerde
yoneticilerin ve her diizeyde calisan personelin beceri ve niteliklerinin gelistirilmesi,
isletme performansimi artirmak acisindan anahtar rol oynayan konulardan biridir.

Aragtirmalar, egitim hizmeti tiiketmek ile KOBI performansi arasinda bir iliski
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oldugunu gostermekle birlikte, diinyada, “egitim hizmeti tiiketen KOBI’ler mi
gelisir?” yoksa, “ancak gelismis KOBI’ler mi egitim icin kaynak ayirabilir?”
sorularindan hangisinin daha gecerli oldugu konusunda tartismalar siirmektedir

(Akay vd., 2003, s.16).

Emek yogun iiretim teknolojilerini kullanarak, genellikle sanayi ve tarim
kesiminde faaliyet gosteren, kaynak kullanimindaki etkinlikleri ile iilke istthdamina
katkida bulunan ve boylece issizligi azaltan KOBI’lerde ise isletme sahibi ve
calisanlarinin egitimi ve Ozellikle pazarlama egitimi konular giderek daha fazla
onemli olmaktadir. KOBI'lerin pazarlama, finans, teknoloji, personel gibi temel
isletme fonksiyonlariyla ilgili sorunlarinin yani sira, iilkenin i¢inde bulundugu siyasi
ve ekonomik krizden kurtulusunun regetesi icinde, siirekli ve hayat boyu 6grenme
onemli bir ihtiya¢c olarak goziikmektedir. Diizenli ve planli olarak pazarlama
egitimlerinin uygulamaya doniistiiriilmesi ile de bu egitimlerin bazi temel sonuglari

sunlar olabilir (Taskin, 2005, s.1);

° Isletmenin amaglar1 gergeklestirilir,
° Isyeri sahibinin sayginlig1 artar,

° Kapasite kullanim yiikselir,

° Taraftar miisteri yaratilir,

° Satis hedeflerine ulasilir,

° Karlilik ve kazang artar,

° Kurumlasma saglanir,

° Piyasa pay1 artar,

° Maliyetler diiger,

° Verimlilik artar,
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° Iletisim gelisir,
° Kalite yiikselir.

Egitime yapilan harcamalarin geri doniisiiniin hesaplanmasi ise son derece
gii¢ bir istir. Ornegin pazarlama bilgisindeki artisin isletmelere sagladigi faydanin
Olctilmesinde temel basart kriteri satiglarin artmasi ise, satiglardaki artisin nedeni,
isletmenin pazarlama konusunda bilgi ve beceri diizeyinin yiikselmesi olabilecegi
gibi rakip isletmelerden birinin kapanmis olmasindan da kaynaklanabilir. Bu
durumun belirlenebilmesi ise kapsamli bir veri toplama ve analiz ¢alismas1 yapmayi
gerektirmektedir. Bu da, zaman alic1 ve maliyeti yiiksek bir degerlendirmedir (Akay

vd., 2003, s.20).



DORDUNCU BOLUM
YONTEM

Arastirmanin bu bdoliimiinde arastirmanin modeli, arastirmanin evreni ve
orneklemi, veri toplama teknigi ve analiz yontemi ile ilgili agiklamalar yer

almaktadir.

4.1. Arastirmanin Modeli

Arastirmanin modeli olarak tanimlayicit arastirma modeli kullanimistir.
Tamimlayici modelle, bir konudaki halihazirdaki durum arastirilir (Kircaali Iftar,
1999, s.7). Tanmimlayic1 aragtirmalarda ama¢ eldeki problemi, problemle ilgili
durumlar, degiskenleri ve degiskenler arasindaki iligkileri tanimlamaktir (Kurtulus,

1996, 5.310).

4.2. Evren ve Orneklem

Aragtirmanin  evrenini Corum ilinde faaliyet gosteren KOBI’ler
olusturmaktadir. Evrenin biiyiikliigii ve arastirmanin zaman ve maliyet kisitlart
nedeniyle evreni olusturan tiim isletmeler arastirma kapsamina alinmamistir. Anket
uygulamasinin ilk adiminda KOSGEB veri tabanina kayith igletmelerin adresleri ve
telefonlarina ulasilmis ve Corum ili genelinde faaliyet gosteren 382 KOBI oldugu
tespit edilmistir <http://www.kosgeb.gov.tr/veritabani/>. Bu say1 Corum ilinin
tamami i¢in gegerlidir. Calisma evrenini olusturan Corum ili merkezde faaliyet
gosteren KOBI sayis1 ise 206°dir. Dolayisiyla arastirmanin kapsamini, 206 isletme
arasindan basit tesadiifi ornekleme yontemi ile segilen 134 isletme olusturmaktadir.
Orneklemin belirlenmesinde ise asagidaki formiil kullamilmistir (Kabukcu, 1998,

5.24).

N.tz.p.q

d*. (N-1)+t.pgq
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Bu formiilde;
n: Ornek hacmini,
N: Evren capini,

t: Belirli serbestlik derecesinde ve saptanan yanilma diizeyinde t tablosundaki

degeri,
d: Incelenen olayin goriiliis siklifina gore yapilmak istenen +sapmayi,
p: incelen olayin goriiliis sikligini,
q: 1-p oranimi gostermektedir.

Arastirmada orneklemi en biiyiik yapmak icin p+q sartim1 saglamak kosuluyla
p=q=0,5 alinmustir. Yigindaki KOBI sayis1 ise 206 olarak alinmistir. Bu ¢alismada;
duyarlilik (d) % 5 (0.05) ve %95 giivenirlik icin t degeri 1,96 olarak kabul edilmistir.

Buna gore belirlenen calisma evreninden Ornegi olusturan 134 isletme tek
asamali tesadiifi ornekleme yontemiyle tespit edilmistir. Oncelikle 206 isletme
numaralandirilmig, daha sonra 134 tesadiifi say1 iiretilerek ornek kiitle olugturulmus
ve boylece tam tesadiifilik saglanmistir (Sanal, 2006, s.90). Arastirma icin 150 anket
formu hazirlanmistir ve anket ¢alismasi arastirmaci tarafindan gerceklestirilmistir.
Bazi isletmelerin goriisme yapmay1 kabul etmemesi nedeniyle (vakit yoklugu, konu
ile ilgilenmeme gibi) anket formu arastirma kapsamina giren 134 igletmeden 111
isletmeye uygulanabilmistir. 7 anket formu ise bazi sorular eksik dolduruldugu i¢in
degerlendirme dis1 birakilmistir. Anketlerin geri doniisiimiinii yaklasik %78 olarak
belirlenmistir. Tiim degerlendirme ve analizler 104 anket formu iizerinden

yapilmistir.

4.3. Verilen Toplanmasi

Arastirma i¢in gerekli verilerin elde edilmesinde anket yontemi kullanilmistir.

Anket sorulari, ilgili literatiiriin (kitap, makale, tez, internet) taranmasi ve daha 6nce
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yapilmis olan c¢aligmalarin incelenmesi sonucu calismanin teorik igerigine uygun
olarak hazirlanmistir. YoOneltilen sorularin basit ve anlasilir olmasina Ozen

gosterilmistir. Veri toplama araci olarak Ek-1’de sunulan anket formu kullanilmistir.

Anket formunun hazirlanmasinda sorulardaki eksik ve hatalarin belirlenmesi
icin arastirmanin ilk asamasinda anket formu orneklemi temsil eden KOBI’lerin bir
boliimiinde yapilan 6n ¢aligmayla denenmistir. Yapilan bu 6n ¢caligma sonucunda tam
olarak anlagilamayan baz1 sorular ile ilgili gerekli diizeltmeler yapilarak anket

formuna son sekli verilmistir.

Anket formu iki boliimden olusmaktadir. Birinci boliimdeki anket sorulari;
isletmelerin, genel ve pazarlama faaliyetleriyle ilgili 6zellikleri ile pazarlama
konusundaki egitim ihtiyaglarim tespit etmeye yonelik tanimlayici bilgiler iceren 13

sorudan olugmaktadir.

Ikinci boliimdeki 25 soru ise isletmelerin faaliyette bulunduklar1 pazara ve
pazarlama karmasina (iiriin, fiyat, dagitim, tutundurma) iliskin sorunlarini tespit

etmek amaciyla 5°1i likert 6l¢egi kullanilarak hazirlanmagtir.

4.4. Verilerin Analizi

Anket sonuglar1 Microsoft Excel ve SPSS 13.0 sistemi ile analiz edilmistir.
Anket sonucunda elde edilen veriler, hesaplama ve analiz amaciyla Microsoft Excel

ve SPSS 13.0 sisteminde olusturulan veri tabanina islenmistir.

Birinci boliimdeki sorulara verilen cevaplardan elde edilen verilerin
degerlendirilmesinde frekans ve yiizde hesaplamalan yapilmistir ve veriler tablolara

doniistiiriilerek incelenmistir.

Ikinci boliimde yer alan ifadelere KOBI yoneticilerinin katilim dereceleri; 1=
Kesinlikle katilmiyorum, 2= Katilmiyorum, 3= Kararsizim, 4= Katiliyorum, 5=
Kesinlikle katiliyorum seklinde puanlanarak degerlendirmeye alinmustir. ifadelere
verilen cevaplarin ortalamalarinin yorumlanmasinda; 1,00-1,80 aralik degeri

kesinlikle katilmiyorum, 1,81-2,60 aralik degeri katilmiyorum, 2,61-3,40 aralik
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degeri kararsizim, 3,41-4,20 aralik degeri katiliyorum, 4,21-5,00 aralik degeri

kesinlikle katiliyorum seklinde yorumlanmistir (Erzurum, 2007, s.106).

Arastirma hipotezlerinin test edilmesinde ise, bagimsiz iki grup ortalamalar
aras1 farka dayanarak, gruplar arasi farkin istatistiksel agidan anlamli olup olmadigim

karsilastirmak icin t testi uygulanmastir.

Bir ol¢cekte belirli sayidaki sorulara verilen cevaplarin degerleri toplanarak
bulunuyorsa, bu 6l¢ekte yer alan sorularin birbiriyle yakinliklarinin derecesini ortaya
koymak icin giivenilirlik analizi yapilmaktadir. Buna i¢ tutarlilik da denilmektedir.
Arastirmalarda giivenilirlik testi icin en ¢ok tercih edilen yontem ise “Cronbach
Alfa” yontemidir. Bu yontemde Alfa katsayis1 bir 6lgekteki k sorunun, varyanslari
toplaminin genel varyansa oranlanmasiyla elde edilir. Alfa, standart degisim
ortalamasidir ve 0 ile 1 arasinda degismektedir (Kalayci, 2005, s.405). Alfa (o)
katsayisna bagli olarak oOlgegin giivenilirligi asagidaki gibi yorumlanmaktadir
(Kalayci, 2005, s.405);

o 0,00 <a< 0,40 ise dlgek giivenilir degildir,

° 0,40 <a < 0,60 ise dlgegin giivenilirligi diisiiktiir,

° 0,60 <a<0,80ise dlgek oldukga giivenilirdir,

° 0,80 < a < 1,00 ise dlgek yiiksek derecede giivenilirdir.

Veri toplama aracinin i¢ tutarlilik analizinde Cronbach Alfa yontemi
kullanilmigtir ve Alfa katsayisi 0,831 olarak hesaplanmistir. Bu deger 6lcegin yiiksek

derecede giivenilir oldugunu gostermektedir.
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BESINCi BOLUM
BULGULAR VE YORUMLAR

Arastirmanin bu boliimiinde anket sonucunda elde edilen veriler frekans
dagilimi, yiizde, aritmetik ortalama ve t-testi sonuglarina gore diizenlenerek
degerlendirilmistir. Degerlendirmeye esas alinan veriler, hazirlanan tablolar

yardimiyla sunulmustur.

5.1. KOBI Yoneticilerinin Kisisel Ozelliklerine iliskin Bulgular

Bu bolimde KOBI yoneticilerinin isletmedeki pozisyonu ve egitim
diizeylerine iligkin bulgular incelenmistir. Tablo 5.1 yoneticilerin isletmedeki
pozisyonlarina gore dagilimim gosterirken, Tablo 5.2 ise yoOneticilerin egitim

diizeylerini gostermektedir.

Tablo 5.1

Yoneticilerin Isletmedeki Pozisyonlarina Gore Dagilim

Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
Isletme sahibi 55 52,9
Ust diizey yonetici 30 28,8
Orta kademe yOnetici 19 18,3
TOPLAM 104 100,0

Tablo 5.1°de goriildiigii gibi ankete cevap veren yoneticilerin  %52,9’u
isletme sahibi, %?28,8’1 iist diizey yoOnetici, %18,3’li ise orta kademe yo&neticisi
pozisyonundadir. KOBI’ler genellikle tek sahis isletmesi olup, isletme sahibi aym
zamanda isletmenin yoneticisi durumundadir. Isletme sahibine iliskin bu ozelligin

arastirmaya katilan KOBI’ler icinde gecerli oldugu sdylenebilmektedir.
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Tablo 5.2

Yoneticilerin Egitim Diizeylerine Gore Dagilimi
Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
Ilkokul 7 6,7
Ortaokul 11 10,6
Lise 31 29,8
On Lisans 13 12,5
Lisans 34 32,7
Yiiksek Lisans 8 7,7
TOPLAM 104 100,0

Tablo 5.2°de goriildiigii gibi ankete katilan yoneticilerin %6,7’si ilkokul

mezunu, %10,6’s1 ortaokul mezunu, %29,8 lise mezunu, %12,5’1 6n lisans mezunu,

%32,7’si lisans mezunu, %7,7’si yiiksek lisans mezunudur. Yoneticilerin egitim

diizeyi bakimindan %32,7 ile lisans mezunlar ilk sirada yer alirken, % 29,8 ile

lise mezunlar1 ikinci sirada gelmektedir.

5.2. KOBi’lerin Genel Ozelliklerine iliskin Bulgular

Bu boliimde arastirmaya katilan KOBI’lerin faaliyet alanlari, hukuki yapilari,

calisan sayilart ve sahip olduklan kalite giivence belgelerine iliskin bulgular

incelenmistir.

Tablo 5.3
isletmelerin Faaliyet Alanlarina Gore Dagilimlar:

Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
Gida 11 10,6
Tekstil 5 4,8
Tas ve Toprak 18 17,3
Makine ve Metal 46 44,2
Orman Uriinleri 9 8,7
Diger 15 14,4
TOPLAM 104 100,0

Tablo 5.3’de goriildiigii gibi anketin uygulandig: isletmelerin %10,6’s1 Gida

sektoriinde, %4,8’1 tekstil sektoriinde, %17,3’ii tag ve toprak sektoriinde, %44,2’si

makine ve metal sektoriinde, %8,7’si orman iriinleri sektoriinde, %14,4’ti diger
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(medikal ekipman, plastik, celik dokiim, boya iiretimi gibi) sektorlerde faaliyet

gostermektedirler.

Isletmelerin faaliyet alanlar1 incelendiginde makine ve metal, tas ve
toprak ile gida sektorlerinin 6n plana ¢iktigi goriilmektedir. Bu durum Corum
ilinin bir bugday iiretim merkezi olmasi nedeni ile gelisen un ve yem
fabrikalar1 ile kiremit ve tugla fabrikalarinin makine, ekipman ihtiyacini
karsilamak amaciyla kurulmus olan makine ve metal sektdriiniin gelisimi ile

aciklanabilmektedir.

Tablo 5.4

Isletmelerin Hukuki Yapilarina Gére Dagilim

Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
Sahis Isletmesi 18 17,3
Limited Sirket 59 56,7
Anonim Sirket 25 24,1
Diger 2 1,9
TOPLAM 104 100,0

Tablo 5.4’de goriildiigii gibi ankete katilan isletmelerin %17.3’ii sahis
isletmesi, %56.7°si limited sirket, %24’1i anonim sirket, %1.9’u ise diger (adi
ortaklik) yapisindadir. Hukuki yapilar1 bakimindan %56,7’sinin limited sirket
seklinde orgiitlenen isletmelerin agirlikli olarak sermaye yogun bir yapida olduklari

goriilmektedir.

Arastirmaya katilan isletmelerin, biiyiik bir kisminin limited sirket olarak
orgiitlenmesi, limited sirketlerin kurulus islemlerinin anonim sirketlere gére daha
kolay olmas1 ve sahis isletmelerine gore bazi vergi istiinliiklerinin bulunmasindan

kaynaklanabilir.
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Tablo 5.5
Isletmelerin Calisan Personel Sayisina Gore Dagilinm
Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
1-9 arasi 17 16,3
10-49 arasi 59 56,8
50-249 aras1 28 26,9
TOPLAM 104 100,0

Tablo 5.5’de goriildiigii gibi ankete katilan isletmelerin %16,3’ti 1-9 arasi
calisan personele, % 56,8’si 10—49 aras1 calisan personele, %26,9’u 50-249 arasi
calisan personele sahiptir. Calisan personel sayisina gore isletme biiyiikliikleri
incelendiginde arastirmaya katilan isletmelerin bilyiik cogunlugunun 1049 arasi

calisan personele sahip kiiciik isletmeler olduklar1 goriilmektedir.

KOBI’lerin mevcut pazarlarda ve yeni pazarlara ulasmada rekabet¢i konuma
sahip olmasinda Onemli bir referans olarak gosterebilecekleri araglarin basinda
isletmenin sahip oldugu kalite giivence belgeleri gelmektedir. Tablo 5.6 isletmelerin

sahip oldugu kalite giivence belgelerine sahip olup olmadiklarim gostermektedir.

Tablo 5.6
isletmelerin Herhangi Bir Kalite Giivence Belgesine Sahip Olup

Olmamalarina Gore Dagilim

Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
Var 66 63,5
Yok 38 36,5
TOPLAM 104 100,0

Tablo 5.6’da goriildiigii gibi ankete katilan isletmelerin % 63,5’si kalite

giivence belgesine sahiptir. Bu oran oldukca yiiksek bir rakam olarak karsimiza
cikmaktadir. Bu agidan bakildiginda KOBI’lerde kalite bilincinin yerlesmis oldugu
ileri siiriilebilmektedir. Tablo 5.7 ise isletmelerin sahip oldugu kalite giivence

belgelerinin niteligi ve 6rneklem icerisinde sahip oldugu agirligi géstermektedir.
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Tablo 5.7
Isletmelerin Sahip Olduklar1 Kalite Giivence Belgelerine Gore Dagilimi
Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
ISO 9000 46 443
ISO 14000 1 0,9
ISO 22000 5,7
CE 11 10,6
Diger 2 1,9
Kalite giivence belgesi olmayan isletmeler 38 36,6
Toplam 104 100,0

Tablo 5.7°de goriildiigii gibi herhangi bir kalite belgesine sahip olan

isletmeler icerisinde, 46 isletme ISO 9000, 11 isletme CE, 6 isletme ISO 22000, 1
isletme ISO 14000 ve 2 isletmede TSE belgesine sahip olduklarimi belirtmistir.
Aragtirmaya katilan KOBI'lerin kalite giivence belgelerinden ozellikle ISO 9000
belgesine sahip olmalari, biiyiik isletmelerle rekabet edebilmek acisindan biiyiik
onem tasimaktadir. Uriinlerin Avrupa Birligi iilkelerine pazarlanmasi agisindan birlik
mevzuatina uygunlugunu gosteren CE isareti konusunda da KOBI’lerin gerekli

calismalara baglamis olduklan goriilmektedir.

5.3. KOBi’lerin Pazarlama Faaliyetlerine iliskin Bulgular

Bu boliimde, KOBI’lerin agirlikli olarak faaliyet gosterdikleri pazarlar,
pazarlama faaliyetlerinde internetten yararlanma durumlart ve pazarlama

faaliyetlerinin isletmede kim tarafindan yiiriitiildiigiine iliskin bulgular incelenmistir.

Tablo 5.8
Isletmelerin Agirhkh Olarak Faaliyet Gosterdigi Pazarlara Gore Dagilimi

Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
Yerel 22 21,2
Bolgesel 41 39,4
Ulusal 30 28,8
Uluslararasi 11 10,6
TOPLAM 104 100,0

Tablo 5.8’de goriildiigii gibi ankete katilan isletmelerin %?21,2°1 yerel

pazarlarda, %39,4’1i bolgesel pazarlarda, %28,8’1 ulusal pazarlarda, %10,6’s1 uluslar
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aras1 pazarlarda faaliyet gostermektedirler. KOBI’lerin pazarlama faaliyetlerine
iliskin 6zelliklerinden olan agirlikli olarak yerel ve bolgesel pazarlara hitap etmeleri

ozelligi arastirmamiza katilan isletmelerde de goriilmektedir.

Tablo 5.9
Isletmelerin Pazarlama Faaliyetlerinde Internetten Yararlanma

Durumlarina Goére Dagilimi

Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
Evet 82 78,8
Hayir 22 21,2
TOPLAM 104 100,0

Tablo 5.9’da goriildiigii gibi ankete katilan isletmelerin %78,8’i pazarlama
faaliyetlerinde internetten yararlandiklarini, %21,2’si ise pazarlama faaliyetlerinde
internetten yararlanmadiklarini  belirtmiglerdir. Tablo 5.10’da ise isletmelerin

pazarlama faaliyetlerinde internetten yararlanma sekilleri gosterilmistir.

Tablo 5.10

Isletmelerin Pazarlama Faaliyetlerinde Internetten Yararlanma
Sekillerine Gore Dagilima

Secenekler Yiizde (%)
Siparis alma veya satis amagl 35,5
Piyasa arastirmalar yapmak i¢in 63,4
Tanitim amagh 25,9
Ar-Ge faaliyetleri icin 12,5
Diger 1,9

* Birden fazla secenek isaretlendigi i¢in toplam %’de 100’ii asmaktadir.

Tablo 5.10°da goriildiigii gibi ankete katilan isletmelerin %35,5’1 pazarlama
faaliyetlerinde internetten siparis alma veya satis amacli, %63,4’1i piyasa arastirmasi
yapmak icin, %25,9’u tamitim amagh, %12,5’i Ar-Ge faaliyetleri, geri kalan %1,9’u

ise haberlesme amacl yararlandiklarini belirtmislerdir.

Tablo 5.10’da “siparis alma veya satis amacli” ve “tamitim amagh”
kullanmaya iligkin verilerin, satis amacl faaliyetler kapsaminda olmasindan dolay1
birlikte degerlendirildiginde, satis amagli olarak internet’ten yararlanma diizeyi

%61,4’e ulasmaktadir. Piyasa arastirmasina iligkin veriler %63,4 diizeyinde iken Ar-
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Ge amach kullanimin %12,5 diizeyinde olmasi, piyasa arastirmasi bilgilerinin daha
cok satis amacli olarak kullanildigimi gostermektedir. Buradan isletmelerin pazarlama
faaliyetlerinde internetten miisteri kazanmak ve satis yapmak amach olarak
yararlandiklar1 ifade edilebilmektedir. Diger bir deyisle KOBI’lerde pazarlamanin
sadece satis faaliyetinden ibaret olarak degerlendirildigi ve yiiriitiilen tim

calismalarin satis amacl olarak gerceklestirildigi goriilmektedir.

Isletmelerin pazarlama faaliyetlerinin basarili olmasinda etkili olan bir diger
unsur ise igletmede bagimsiz bir pazarlama boliimiin olup olmadigidir. Tablo 5.11

isletmelerde pazarlama faaliyetlerinin kim tarafindan yiiriitiildiigiinii gostermektedir.

Tablo 5.11

Isletmelerde Pazarlama Faaliyetlerini Kimin Yiiriittiigiine Gore Dagilim

Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
Isletme sahibi 56 53,9
Pazarlama. .béli‘imiinden 41 39.4
sorumlu ydnetici

Diger 7 6,7
TOPLAM 104 100,0

Tablo 5.11°de goriildigii gibi ankete katilan isletmelerin %353,8’inde
pazarlama faaliyetleri isletme sahibi, %39,4’iinde pazarlama bdliimiinden sorumlu
yonetici, %6,7 sinde diger sorumlu (fabrika miidiirii, kalite miidiirii, igletme midiirii

gibi) kisiler tarafindan yiiriitiildiigii belirtilmistir.

Isletmelerin %39,4’de ayr bir pazarlama boliimii olmakla birlikte, pazarlama
uygulamalarinin  henliz ¢agdas pazarlama anlayisina gore Orgiitlenmedigi
goriilmektedir. Pazarlama faaliyetlerine iliskin kararlarda, isletme sahiplerinin
kisisel sezgilerinin ve deneyimlerinin etkili oldugu sdylenebilmektedir. Bu nedenle,
pazarlama boliimde faaliyetlerin yiiriitiilmesinde bilimsel tekniklerin bir an 6nce
uygulanmaya konarak yoneticilerin sezgi ve deneyimlerini desteklemesini saglamak

isletmelerin basarisinin artirilmasi acisindan biiyiik 6nem tasimaktadir.
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5.4. KOBI’lerin Pazarlama Egitimi Thtiyaclarma Iliskin Bulgular

Bu boliimde KOBI’lerin pazarlama faaliyetlerini yiiriiten kisinin pazarlama
konusunda egitimli olup olmadigi, son ii¢ yil igerisinde herhangi bir kurulustan
ticretli veya iicretsiz pazarlama egitimi alip almadiklari, pazarlama egitimi talepleri
ve ihtiya¢ duyduklar1 pazarlama egitimi konulari, pazarlama egitimi ihtiyaclarini
karsiladiklar1 kuruluglar ve pazarlama konusunda egitim talep etmeme nedenlerine

iliskin bulgular incelenmistir.

KOBI’lerde ayr bir pazarlama boliimiiniin kurulmasi, isletmelerin basarist
acisindan 6nemli bir unsur olmakla birlikte, pazarlama faaliyetlerini yiiriiten kisinin
bilgi,donanim ve kisisel yeterlilikleri de olduk¢ca ©nem tasgimaktadir. Bu amagla
pazarlama faaliyetlerini yiiriiten kisinin pazarlama konusunda egitimli olup

olmadiklarinin ortaya konmasi amaciyla Tablo 5.12 diizenlenmistir.

Tablo 5.12
Isletmelerin Pazarlama Faaliyetlerini Yiiriiten Kisinin Pazarlama

Konusunda Egitimli Olup Olmamasina Goére Dagilin

Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
Evet 50 48,1
Hayir 54 51,9
TOPLAM 104 100,0

Tablo 5.12’de goriildiigii gibi ankete katilan isletmelerin  %48,2’sinde
pazarlama faaliyetlerini yiiriiten kisinin pazarlama konusunda egitimli oldugu,
%51,9’unda pazarlama faaliyetlerini yiiriiten kisinin pazarlama konusunda egitimli
olmadig belirtilmistir. KOBI yoneticilerinin daha ¢ok teknik kokenli olup pazarlama
konusunda yetersiz olmalari, bu konuda Onemli bir egitim ihtiyacina isaret
etmektedir. Tablo 5.13’te ise isletmelerin son iic yil icerisinde herhangi bir

kurulustan pazarlama egitimi alip almadiklar1 gosterilmistir.
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isletmelerin Son Uc¢ Y1l icerisinde Herhangi Bir Kurulustan Ucretli Veya

Ucretsiz Pazarlama Egitimi Alip Almamalarina Gére Dagilim

Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
Evet 23 22,1
Hayir 81 77,9
TOPLAM 104 100,0

Tablo 5.13’de goriildiigii gibi ankete katilan isletmelerin %?21,1°1 son ii¢ yil

icerisinde pazarlama konusunda herhangi bir kisi ya da kurulustan pazarlama egitimi

aldiklarini, %77,9’u ise pazarlama konusunda egitim almadiklarint belirtmislerdir.

Ankete katilan isletmelerin sadece %22’sinin pazarlama konusunda egitim almis

olduklarin1 belirtmeleri egitim faaliyetlerine gereken ©nemin verilmedigini ve

yenilikleri yakindan takip etmediklerini gostermektedir. Egitim aldiklarimi belirten

yoneticilere ise bu egitimin iicretli olup olmadigr sorulmustur. Tablo 5.14

isletmelerin aldiklar1 pazarlama egitiminin iicretli olup olmadigim gostermektedir.

Tablo 5.14

isletmelerin Son Uc Y1l icerisinde Aldiklar1 Pazarlama Egitiminin Ucretli

Olup Olmamasi Durumuna Goére Dagilimi

Secenekler Frekans(f) Yiizde (%)
Evet / Ucretli 8 34,7
Evet / Ucretsiz 15 65,3
TOPLAM 23 100,0

Tablo 5.14’de goriildiigii gibi ankete katilan isletmelerin %34,7’si pazarlama

konusunda iicretli egitim, %65,3’ii ise licretsiz egitim aldiklarini belirtmislerdir.

Tablo 5.15 ise isletmelerin pazarlama faaliyetlerine iliskin olarak egitim ihtiyaglar

gosterilmistir.
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Tablo 5.15
Isletmelerin Pazarlama Faaliyetleri ile ilgili Egitim ihtiyaci Taleplerine

Gore Dagilimi

Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
Evet 75 72,1
Hayir 29 27,9
TOPLAM 104 100,0

Tablo 5.15’te goriildiigii gibi ankete katilan isletmelerin %72,1°1 pazarlama
faaliyetleri ile ilgili egitime ihtiya¢ duyduklarini, %27,9’u ise egitime ihtiyag
duymadiklarim belirtmislerdir. Tablo 5.16 isletmelerin ihtiya¢ duyduklarn pazarlama

egitimi konularim gostermektedir.

Tablo 5.16
isletmelerin ihtiyag Duyduklar: Pazarlama Egitimi Konularina Gore
Dagilimi
Secenekler Yiizde (%)
Pazarlama YOnetimi 39,4
Pazar Arastirmasi 38,4
Satig Teknikleri 36,5
Miisteri Iliskileri 33,6
Uluslararas: Pazarlama 26,9
Pazarlama Planlamasi 22,1
Marka YOnetimi 19,2
Elektronik Ticaret 16,3
Dagitim Kanallar 11,5
Reklamcilik 5,7

* Birden fazla se¢enek isaretlendigi i¢in toplam %’de 100’ii asmaktadir.

Tablo 5.16’da goriildiigii gibi ankete katilan isletmelerin ihtiya¢ duyduklari
pazarlama egitimi konular1 pazarlama yonetimi (%39,4), pazar arastirmasi (%38,4),
satig teknikleri (%36,5), miisteri iliskileri (%33,6), uluslar arasi1 pazarlama (%?26,9),
pazarlama planlamasi (%22,1), marka yonetimi (19,2), elektronik ticaret (%16,3),
dagitim kanallar1 (%11,5) ve reklamcilik (%5,7) seklinde siralanmaktadir.

En cok ihtiya¢ duyulan pazarlama egitimi konusunun pazarlama yodnetimi

olmasi igletmelerin bu konuya verdikleri ©Onemi gostermektedir. Giiniimiiz yogun



71

rekabet sartlarinda isletmelerin ayakta kalmalar1 ve varliklarim siirdiirebilmeleri igin
en etkili araglardan birisi de etkin pazarlama yonetimidir. Cagimizda yasanan hizh
degisim dongiisii icerisinde isletmelerin pazarlama islevleri her gecen giin
farklilagsmakta ve pazarlama yonetim ilkelerine yeni kavramlar eklenmektedir. Bu
nedenle, degisen rekabet ortammda KOBI'lerin cagdas pazarlama anlayis ve
uygulamalarina ayak uydurmalarini saglayacak ileri pazarlama, satig ve sadik miisteri
edinme konularina gereken 6nemi gostermeleri isletme basarisini artiracak en 6nemli

unsurlardir.

Pazarlama faaliyetlerinde internetin kullanilmasinda piyasa bilgisinin
arastirilmas1 amagh kullanimin %63,4 oram ile en yiiksek oran olarak karsimiza
cikmasi, pazar arastirmasina iliskin egitim ihtiyacinin yiiksek olmasim da destekler
niteliktedir. KOBI’lerin dagitim kanali olarak daha ¢ok dogrudan pazarlamay: tercih
etmeleri ve miisteri iligkilerinin kisisel olmasi; satis teknikleri konusunda egitim

ihtiyacini artiran bir unsur olarak karsimiza ¢ikmaktadir (Bkz: Tablo 5.10).

KOBI'lerin ihtiya¢ duyduklari pazarlama egitimi konularindan birisi de
uluslararas1 pazarlama egitimidir. Ozellikle son yillarda Tiirkiye ekonomisinde
yasanan gelisme ve degisimler KOBI’leri uluslararasi pazarlara agilma noktasinda
harekete gecirmistir. Bu pazarlarda yasanabilecek risk ve belirsizlikler ise dig
pazarlara acilmak isteyen KOBi’leri olumsuz yonde etkilemektedir. Uluslararasi
piyasada daha etkin faaliyet gostererek, rekabet giiclerini artirmayir amaglayan
uluslararas1 pazarlama egitimleri ile de KOBI’lerin dis pazarlarda basaril

olabilmeleri ve rekabet edebilmeleri saglanacaktir.

Modern pazarlama anlayisi isletmelerin amaclar dogrultusunda tiim isletme
faaliyetlerinin etkin ve verimli bir sekilde yerine getirmesini zorunlu kilmaktadir. Bu
nedenle isletmeler icin pazarlama planlamasi biiyilk 6nem tasimaktadir. KOBI
yoneticileri genel olarak plan yapmadan islerin basarili bir sekilde yonetilecegine
inansalar da pazarlama planlar ile pazarlama stratejilerinin etkinligi artirarak analiz

ve tahmin yapma olanaklarini artirabilirler.
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KOBI’lerin daha c¢ok fason iiretime yonelmeleri, kendi markalarini
yaratmakta ve pazarlamada yetersiz kalmalari, bu konuda ciddi bir egitim ihtiyacini
gostermektedir. Ancak marka egitimine iliskin ihtiyacin %19,2 diizeyinde kalmasi,
heniiz boyle bir bilincin yoneticilerde yerlesmedigini gostermektedir. KOBI’lerin
kendi markasin1 yaratmadigi ve kaliteli iiretime onem vermedigi siirece, rekabet

istiinliigii saglamalar olanakli olmayacaktir.

KOBI'ler bilgi ve alt yap1 yetersizlikleri nedeniyle giiniimiiz is diinyasinda
onemli bir rekabet araci olan e-ticaretten yeteri kadar istifade edememektedirler.
KOBIlerin elektronik ticaretten daha etkin bir bigimde yararlanabilmeleri i¢in daha
iyi donatilmalar1 ve egitilmeleri gerekmektedir. Bu da ancak isletme calisanlarinin ve
yoneticilerin  elektronik  ticaretin  yararlar1 ve uygulanmasi konularinda
bilin¢lendirilmeleri ve egitim ile miimkiin olacaktir. KOBI’lerin bir diger 6zelligi
olan pahali ve karmagik satis Orgiitlerinin olmamasi ise dagitim kanallarina iligkin

egitime ihtiya¢ duymalarin1 azaltan bir unsur olarak goriilmektedir.

Ulkemizde reklam harcamalarini  bir maliyet artirici unsur olarak
degerlendiren KOBI yoneticileri, ozellikle Uzak Dogu iilkelerinin sundugu ucuz
kalite ve iscilik karsisinda imajlarinin, iiriin ve hizmetlerinin tiiketiciler tarafindan
dogru bir sekilde algilanmasimi kolaylastirmak amaciyla reklam faaliyetlerine son
donemlerde 6nem vermeye baslamislardir. Arastirmaya katilan isletmelerin ihtiyag
duyduklar pazarlama egitimi konular icerisinde reklamcilik egitiminin en az talep
edilen egitim olmasi bu konuda yeterli bilincin heniiz tam olarak olusmadigini

gostermektedir.

Tablo 5.17 ise isletmelerin pazarlama egitimi ihtiyaclarin1 karsiladiklar

kurum ve kuruluslar1 gostermektedir.



73

Tablo 5.17
Isletmelerin Pazarlama Egitimi Ihtiyaclarim Karsiladiklar1 Kurum ve

Kuruluslara Gore Dagilim

Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
KOSGEB’e bagvuruluyor 22 29,3
Universitelerin ilgili 1 13

boliimlerine bagvuruluyor
Ticaret odasina

11 14,6
basvuruluyor
Qzel dar}lsmanllk 21 28,0
sirketlerine bagvuruluyor
Isﬂle‘t.me kendi biinyesinde 20 26,7
¢Oziiyor
TOPLAM 75 100

Tablo 5.17°de goriildiigii gibi ankete katilan isletmelerden %29,3’ii egitim
ihtiyacimt  KOSGEB’den, %1,3’ii iiniversitelerin ilgili boliimlerinden, %14,6’s1
Ticaret Odasindan, %28’i 0zel damismanlik sirketlerinden, %26,7’si ise kendi
biinyesi icerisinde karsiladiklarin1 belirtmislerdir. KOSGEB, bu alanda KOBI’lerin
en ¢ok basvurduklari kurum olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Universitelerin ilgili
boliimlerinden yardim alanlarin sayisinin oldukga diisiik olmasi Corum’da uzun siire
bir iiniversitenin bulunmamasindan kaynaklanmaktadir. Hitit Universitesi’nin

kurulmasi ile KOBI-Universite isbirliginin gelismesi beklenmektedir.

Pazarlama egitimi talep etmeyen isletmelere ise “pazarlama egitimi talep

etmeme nedenleri” sorulmustur. Tablo 5.18 bu nedenlerin dagilimin vermektedir.
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Tablo 5.18
Isletmelerin Pazarlama Egitimi Talep Etmeme Nedenlerine Gore Dagilim

Secenekler Frekans (f) Yiizde (%)
Bu. tiir egitimlere isimizde 14 48.3
ithtiyac yoktur
Bu tiir egitimleri veren
kuruluslardan haberdar 4 13,8
degiliz
Bu tiir egitimlerin faydah

< I 3 10,3
olacagini diisiinmiiyorum
Daha 6nce katilmis
oldugumuz egitimlerden 5 17,3
verim alamadik
Diger 3 10,3
TOPLAM 29 100

Tablo 5.18’de goriildiigii gibi ankete katilan isletmelerin %48,3’ii pazarlama
egitimine islerinde ihtiya¢ olmadigini, %13,8’1 konu ile ilgili egitim veren kurum ve
kuruluslardan haberdar olmadiklarini, %10,3’#i bu tiir egitimlerin faydali olacagini
diisiinmediklerini, %17,3’ii daha o©nce katilmis olduklarn egitimlerden verim
alamadiklarini, % 10,3’# diger nedenleri (vakit yoklugu) egitim talep etmeme nedeni
olarak belirtmislerdir. Yoneticilerin %48,3’liniin egitime ihtiya¢ duymadiklarini ifade
etmeleri ¢ok oOnemli bir gostergedir. Egitime ihtiyact olmadigin1 ifade eden
yoneticilerin neredeyse yarisi, isleri yiriitiimiinde egitime gerek olmadigini
belirtmesi KOBI yoneticilerin kendi alanlarindaki gelismeleri takip etmediklerini
gostermektedir. Bu durum, onemli bir soruna isaret etmektedir. Donanimli1 bile olsa
bir yoneticinin ve personelin, zaman igerisinde bilgilerinin yenilenmemesi biiyiik bir
eksiklik olarak karsimiza cikmaktadir. “Daha 6nce aldigimiz egitimlerden verim
alamadik™ secenegini tercih eden yoneticiler, konu ile ilgili olarak verilen egitimlerin
cok teorik kaldigim1 ve kendilerinin bu bilgileri, i hayatina uyarlamakta giicliik
cektiklerini ifade etmislerdir. Bu nedenle pazarlama egitim programlarinin daha ¢ok
uygulamaya yonelik ya da uygulama ile ilgili o©rnekleri igerecek sekilde
diizenlenmesi biiyiikk bir onem tasimaktadir. Ayrica basta KOSGEB olmak iizere
ilgili kuruluslarin kendilerini KOBI’lere tanitmalari ve hizmetleri konusunda

KOBI’leri haberdar etmeleri ve yonlendirmeleri gerekmektedir.
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5.5. KOBI Yoneticilerinin Pazarlama Sorunlan1 ile Tlgili ifadelere

Katilma Diizeylerine iliskin Bulgular

Bu boliimde KOBI yoneticilerinin pazarlama sorunlan ile ilgili ifadelere
katilma diizeyleri incelenmistir. Bu amacla likert 6l¢eginde diizenlenen 25 ifade ile
KOBI yoneticilerinin pazarlama sorunlarmi kapsayan her bir ifadeye katilma
dereceleri sorulmustur. Yoneticilerinden her bir ifade icin kesinlikle katilmiyorum,
katilmiyorum, kararsizim, katiliyorum, kesinlikle katiliyorum segeneklerinden birini
isaretlemeleri istenmistir. KOBI yoneticilerinin ilgili ifadelere katihm dereceleri

asagida incelenmistir (Bkz. Tablo 5.19).

Aragtirmaya katilan KOBI yoneticilerinin %20,2’si “Pazarla ilgili bilgi
toplama ve degerlendirmeye yeterince Onem vermiyoruz” ifadesine kesinlikle
katilmiyorum, %25’1 ise katilmiyorum seklinde cevap vermislerdir. Buna gire ankete
katilan yoneticilerin %45,2’si pazarla ilgili bilgi toplama ve degerlendirmeye énem

verdiklerini ifade etmislerdir.

“I¢ pazardaki ekonomik istikrarsizliklar faaliyetlerimizi olumsuz yonde
etkilemektedir” ifadesi ise arastirmaya katilan KOBI yoneticileri tarafindan nemli
bir sorun olarak degerlendirilmistir. Buna gore katilimcilarin %84,6’s1 (katiliyorum
%39,4; kesinlikle katiliyorum %45,2) i¢ pazardaki ekonomik istikrarsizliklarin
faaliyetlerini olumsuz yonde etkiledigini belirtmislerdir. Biiyiik isletmeler karsisinda
rekabet etmekte zorlanmaktayiz”, “Dis pazarlar hakkinda yeterli bilgiye sahip
degiliz’, “Yeni pazarlara girmekte zorluk cekmekteyiz” ifadeleri de arastirmaya
katilan KOBI yoneticileri tarafindan sorun olarak degerlendirilmistir. Yoneticilerin
%54,8°'1 (%30,8’1 katiliyorum; %?24’ii kesinlikle katiliyorum) biiyiik isletmeler
karsisindaki rekabette zorlandiklarini, %358,6’s1 (katihyorum %?28,8; kesinlikle
katiliyorum %29,8) dis pazarlar hakkinda yeterli bilgiye sahip olmadiklarini, %63,5’1
ise (katilyorum % 35,6; kesinlikle katiliyorum %27,9) yeni pazarlara girmekte

zorluk cektiklerini ifade etmislerdir.
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Tablo 5.19
KOBI’lerin Pazarlama Sorunlarma Iliskin Ifadeler
Kesinlikle Katilmiyorum | Kararsizim | Katiliyorum Kesinlikle
i Katilmiyorum 2 3 4 Katiliyorum
Ifadeler pitd @ @ @ & —
f % f % f % f % f % X
Pazarla ilgili bilgi toplama ve
degerlendirmeye yeterince 6nem 21 20,2 26 25,0 12 11,5 31 29,8 14 13,5 291
vermiyoruz
I¢ pazardaki ekonomik istikrarsizliklar
faaliyetlerimizi olumsuz etkilemektedir. 2 1.9 6 >8 8 77 4l 394 47 452 4,20
Biiyiik isletmeler kargisinda rekabet 3 77 8 26.9 1 106 | 32 30.8 25 240 336
etmekte zorlanmaktayiz.
dD(:;i[l)iizarlar hakkinda yeterli bilgiye sahip 1 10.6 23 2.1 9 87 30 28.8 3] 20.8 345
Yeni pazarlara girmekte zorluk 10 96 18 | 173 | 10| 96 | 37 | 356 | 29 | 279 | 3,54
cekmekteyiz.
Uriin kalitesi, kalite yonetimi gibi
caligmalarla ilgili bilgi ve uygulama 18 17,3 19 18,3 14 13,5 38 36,5 15 14,4 3,12
yetersizligi s6z konusudur.
Uriinlerimize iligkin dis pazarlarda imaj
eksikligi (Tiirk Mal1) s6z konusu 10 9,6 31 29,8 21 | 202 | 30 28,8 12 11,5 3,02
olmaktadir.
Uriin ¢esitliligini kolaylikla arttiramiyoruz. 7 6,7 30 28,8 16 15,4 34 32,7 17 16,3 3,23
Uriinlerimizin ambalaj ve paketlenmesinde 15 144 43 413 14 | 135 17 16.3 15 144 275
standart sorunu yasamaktayiz.
Yeni iiriin gelistirmede zorlanmaktay1z. 16 15,4 25 24,0 10 9,6 34 32,7 19 18,3 3,14
Uriinlerimizin fiyatlarim belirlemede 4 38 | 12 | 15| 7 | 67| 290|279 | 52 | 500 | 408
maliyetlerimiz 6n plana ¢ikmaktadir.
Maliyetlerimizdeki artislart diizenli olarak 5 19 14 135 6 58 38 36.5 44 423 403
fiyatlara yansitamiyoruz.
Talep tekeline sahip biiyiik isletmeler
karsisinda maliyetin altinda bir fiyat1 bile 8 7,7 21 20,2 16 | 154 | 34 32,7 25 24,0 3,45
kabul etmek zorunda kalmaktayiz
Masterilerimize uygun 6deme sekilleri 10 96 | 29 | 279 | 13 | 125 24 | 231 | 28 | 269 | 329
sunmak genellikle miimkiin olmuyor.
Hammadde ve malzeme siparis
hacmimizin diisiik seviyede kalmasi
nedeniyle biiyiik siparigler verildiginde 10 9,6 23 22,1 10 | 9,6 33 31,7 28 26,9 3,44
yararlanilan iskonto imkanlarindan
faydalanamiyoruz.
Urtinlerimizin dagitiminda nakliye 16 | 154 | 30 | 288 | 9 | 87 | 27 | 260 | 22 | 212 | 308
giicliikleri yagamaktayiz.
Aract maliyetlerimizin yiiksek olusunun
maliyetlerimize yansidigini 12 11,5 26 25,0 13 | 12,5 | 41 39,4 12 11,5 3,14
diigiinmekteyiz.
Urlinlerimizi depolama imkanlarimiz 13 125 | 37 | 356 | 10| 96 | 26 | 250 | 18 | 173 | 299
stnirhdir.
Isletmemizin kuruldugu yer pazarin yogun
oldugu bolgelere uzak kalmaktadir. 4 3.8 29 279 171163 1 34 32,7 20 19,2 3,35
Aract isletmeler istedigimiz diizeyde bilgi | ¢ |75 | 25 | 240 | 27 | 260 | 28 | 269 | 16 | 154 | 318
ve beceri sahibi degildirler.
Reklam calismalart icin bitemiz 8 77 | 23 | 221 | 18 | 173 32 | 308 | 23 | 221 | 337
yetersizdir.
Fuar, sergi gibi organizasyonlara katilmak
ve takip etmekte bir takim giigliikler s6z 7 6,7 18 17,3 14 13,5 47 45,2 18 17,3 3,49
konusudur.
Brosiir, kata}gg gibi tanitim ¢aligmalarini 33 317 41 394 5 48 15 144 10 96 230
yapma geregi duymuyoruz
Satis sonras1 hizmetlerimiz yetersizdir. 30 28,8 33 31,7 10 9,6 18 17,3 13 12,5 2,52
Nitelikli pazarlama eleman1 bulmakta 10 9.6 13 12,5 15 | 144 | 31 20.8 35 337 3,65
zorlanmaktayiz
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“Uriin kalitesi, kalite yonetimi gibi caligmalarla ilgili bilgi ve uygulama
yetersizligi s6z konusudur”, “Uriinlerimize iliskin dis pazarlarda imaj eksikligi soz
konusu olmaktadir”, “Uriin ¢esitliligini kolaylikla arttiramiyoruz” ve “Yeni iiriin
gelistirmekte zorlanmaktayiz” ifadeleri arastirmaya katilan KOBI yoneticileri
tarafindan iiriin ile ilgili sorunlar olarak degerlendirilmistir. Yoneticilerin % 51°i
(katilhyorum %36,5; kesinlikle katiliyorum %14,4) iiriin kalitesi ve kalite yonetimi
calismalarinda yetersiz olduklarini, %40,3’t (katihyorum %?28,8, kesinlikle
katiliyorum %11,5), iiriinlerine iliskin dis pazarlarda imaj eksikligi s6z konusu
oldugunu, %49’u (katihyorum %32,7; kesinlikle katiliyorum %16,3) iiriin
cesitliligini  kolaylikla artiramadiklarimi, %51°1 (katihyorum %32,7, kesinlikle
katiliyorum 18,3) yeni iirlin gelistirmede zorlanmaktayiz ifadelerini iiriin ile ilgili

sorunlar olarak degerlendirmislerdir.

Buna karsilik “Uiriinlerimizin ambalaj ve paketlenmesinde standart sorunu
yasamaktayiz” ifadesi arastirmamiza katilan KOBI yoneticileri tarafindan sorun
olarak degerlendirilmemistir. Katilimcilarin %55,7’si (kesinlikle katilmiyorum %
41,3; katilmiyorum %14,4) ambalajlama ve paketlemede sorun yasamadiklarini ifade

etmislerdir.

“Uriinlerimizin fiyatlarin1 belirlemede maliyetlerimiz 6n plana ¢ikmaktadir”,
“Maliyetlerimizdeki artiglar1 diizenli olarak fiyatlara yansitamiyoruz”, ‘“Talep
tekeline sahip biiyiik isletmeler karsisinda maliyetin altinda bir fiyati bile kabul
etmek zorunda kalmaktayiz”’, “Miisterilerimize uygun Odeme sekilleri sunmak
genellikle miimkiin olmuyor” ve “Hammadde ve malzeme siparis hacmimizin diisiik
seviyede kalmasi nedeni ile biiyiik siparisler verildiginde yararlanilan 1skonto
imkanlarindan faydalanamiyoruz” ifadeleri de KOBI yoneticileri tarafindan fiyat ile

ilgili sorunlar olarak degerlendirilmistir.

Yoneticilerin %77,9’u (katillyorum %27,9; kesinlikle katiliyorum %350), {iriin
fiyatlarinin belirlemede maliyetlerin 6n plana ¢iktigini, %78,8’1 (katiliyorum %36,5;
kesinlikle katiliyorum %42,3) maliyet artiglarim1 diizenli olarak fiyatlara
yansitamadiklarini, %56,7’si (katiliyorum %32,7; kesinlikle katiliyorum %24) biiyiik

isletmeler karsisinda maliyetin altinda bir fiyat1 kabul etmek zorunda kaldiklarini,
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%50’si (katithlyorum %?23,1; kesinlikle katiliyorum %?26,9) miisterilerine uygun
odeme sekilleri sunmanin genellikle miimkiin olmadigim, % 58,6’s1 (katiliyorum
%31,7; kesinlikle katiliyorum %26,9) biiyiik isletmelerin hammadde ve malzeme
sipariglerinde yararlanmis olduklar1 iskonto imkanlarindan faydalanamadiklarim

ifade etmiglerdir.

Dagitim faaliyetleri ile ilgili olarak “Uriinlerimizin dagitiminda nakliye
giicliikleri yagamaktay1z”, “Arac1 maliyetlerimizin yiiksek olusunun maliyetlerimize
yansidigini diisiinmekteyiz”, “Isletmemizin kuruldugu yer pazarin yogun oldugu
bolgelere uzak kalmaktadir”, “Araci isletmeler istedigimiz diizeyde bilgi ve beceri
sahibi degildirler” ifadeleri arastirmamiza katilan yoneticiler tarafindan Onemli

sorunlar olarak degerlendirilmistir.

Yoneticilerin %47,2’si (katiliyorum %?26; kesinlikle katiliyorum %?21,2)
nakliye giicliikleri yasadiklarini, %50,9’u (katiliyorum %36,4; kesinlikle katiliyorum
%11,5) aract maliyetlerinin yiiksek olusunun maliyetlerine yansidigi, %51,9’u
(katihyorum %32,7; kesinlikle katillyorum %19,2) isletmelerinin kurulus yerinin
pazarin yogun oldugu bolgelere uzak kaldigimi, %42,3’t (katillyorum %?26,9;
kesinlikle katiliyorum %15,4) araci isletmelerin bilgi ve beceri sahibi olmadiklarini
ifade etmislerdir. Buna karsilik “Uriinlerimizi depolama imkanlarimiz sinirlidir”
ifadesi KOBI yoneticilerinin %48,1’1 (kesinlikle katilmiyorum %12,5; katilmiyorum

%35,6) tarafindan sorun olarak degerlendirmemistir.

Tutundurma faaliyetleri ile ilgili olarak da “Reklam ¢alismalar i¢in biitcemiz
yetersizdir”, “Fuar, sergi gibi organizasyonlara katilmak ve takip etmekte bir takim
giicliikler s6z konusudur”, “Nitelikli pazarlama eleman1 bulmakta zorlanmaktayiz”
ifadeleri arastirmamiza katilan yoneticiler tarafindan ©nemli sorunlar olarak
degerlendirilmistir. ~ Yoneticilerin  %52,9’u  (katihyorum  %30,8; kesinlikle
katiliyorum %?22,1) reklam calismalar i¢in biitgelerinin yetersiz oldugunu, %62,5’1
(katilryorum %45,2; kesinlikle katiliyorum %17,3) fuar ve sergilere katilmak ve
takip etmekte giicliikler yasadiklarini, %63,5’1 (katihyorum %?29,8; kesinlikle
katiliyorum %33,7) nitellikli pazarlama elemani bulmakta zorlandiklarini ifade

etmistir.
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Buna karsilik “Brosiir katalog gibi tanitim caligmalarim1 yapma geregi
duymuyoruz” ifadesi KOBI yoneticilerinin %71,1°i (kesinlikle katilmiyorum %31,7;
katilmiyorum %39,4) ve “Satis sonrasi hizmetlerimiz yetersizdir” ifadesi KOBI
yoneticilerinin  %60,5’1 (kesinlikle katilmiyorum %?28,8; katilmiyorum %31,7)

tarafindan tutundurma faaliyetleri ile ilgili sorunlar olarak degerlendirilmemistir.

Tablo 5.19°da arastrmamiza katilan KOBI yoneticilerinin pazarlama
sorunlarina yonelik ifadelere katilim derecelerinin frekans dagilimlarinin yaninda, bu
ifadelerin frekans degerlerine gore anlamh bir yigilmay1 kapsayip kapsamadiginin
belirlenmesi icin ifadelerin aritmetik ortalamalari hesaplanmistir. Bu ortalama
degerler arasindan ‘“katiliyorum (3)” ve “kesinlikle katiliyorum (5)” degerleri

arasinda yer alan ifadelerin ortalamalar1 dikkate alinmistir (Korkmaz, 2003, s.16).

Bu dogrultuda arastirmanuza katilan KOBI yoneticileri tarafindan; ig
pazardaki ekonomik istikrarsizliklar (i :4,20), iriin fiyatlarim belirlemede
maliyetlerin 6n plana ¢ikmasi (i :4,08), maliyet artislarinin diizenli olarak iiriin
fiyatlarina yansitamama (i :4,03), nitelikli pazarlama elemani eksikligi (i :3,65),
yeni pazarlara girmede yasanan zorluklar (i :3,54), fuar ve sergi gibi
organizasyonlara katilmak ve takip etmekte yasan zorluklar (§ :3,49), dis pazarlar
hakkinda bilgi eksikligi (§: 3,45), talep tekeline sahip biiyiik isletmeler karsisinda
maliyetin altinda bir fiyat1 kabul etmek zorunda kalmak (§ :3,45) ve hammadde ve

malzeme tedarikinde iskonto imkanlarindan yararlanamama (§ :3,44) ifadeleri

yoneticiler tarafindan en 6nemli pazarlama sorunlari olarak degerlendirilmistir.

5.6. Bagimmsiz iki Grup Ortalamalarimn Farkina Dayanan T Testine

Iliskin Bulgular

T testi, bir gruptaki siirekli olan bir sonu¢ degiskeni ortalamasinin, diger
gruptakinden 6nemli derecede farkli olup olmadigin1 belirlemede kullanilmaktadir
(Akgiil, 2003, s.48). T testinin 3 tane varsayimi séz konusudur. Bunlar; verilerin
aralikli veya oransal nitelikte olmasi, verilerin normal dagilima uymasi ve grup

varyanslarinin esit olmasidir (Ak, 2005, s.73). Bu varsayimlar verilerin basiklik
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degerleri esas alinarak ve degiskenlerin standart sapmalar hesaplanarak test

edilmistir.

Aragtirmada pazarlama konusunda egitim almis KOBI'ler ile pazarlama
konusunda egitim almanis KOBI’lerin pazarlama sorunlar1 ortalamalari arasindaki
farka dayanarak gruplar aras1 farkin anlamlilik testi i¢in degiskenin tiiriine gore t testi
uygulanmigstir. KOBI yoneticilerinin pazarla, iiriinle, fiyatla ve tutundurma ile ilgili
ifadelere katilim dereceleri hipotezler test edilerek belirlenmeye calisilmistir.
Hipotezlerin test edilmesi ile istatistiksel anlamda iliskili olanlar ve elde edilen

veriler tablolar halinde gosterilmistir.

Ho:  Pazar ile ilgili sorunlar acisindan pazarlama egitimi almis KOBI'ler

ile pazarlama egitimi almans KOBI’ler arasinda fark yoktur.

H;:  Pazar ile ilgili sorunlar acisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler

ile pazarlama egitimi almanis KOBI’ler arasinda fark vardir.

Hipotezlerin kabul ve red sarti:

p > 0,05 => Hy kabul, H; red

p < 0,05 => H; kabul, Hy red

Tablo 5.20
Pazar lle ilgili Sorunlara Ait T Testi Verileri

Pazarlama

Standart

Egitimi N | Ortalama t p
o Sapma

Pazar Ile Ilgili | Alind1 m1?

Sorunlar Evet 23 | 3,12174 | 0,828447

-2,584 | 0,011
Hayir 81 3,60247 | 0,775560

#p<0,05
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Tablo 5.20°de goriildiigii gibi pazarlama egitimi almis KOBI'ler ile
pazarlama egitimi almams KOBI’lerin p degeri anlamlilik diizeyi olan 0,05’ten
kiigiik oldugundan (0,011<0,05) Hy hipotezi reddedilmistir. Dolayisiyla pazarlama
egitimi alip almamalarina gore KOBI’lerin pazar ile ilgili sorunlari arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir fark oldugu anlasilmaktadir.

Ho:  Uriin ile ilgili sorunlar acisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile

pazarlama egitimi almanms KOBI’ler arasinda fark yoktur.

H;:  Uriin ile ilgili sorunlar agisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile

pazarlama egitimi almanmus KOBI’ler arasinda fark vardir.
Hipotezlerin kabul ve red sarti:
p > 0,05 => Hy kabul, H; red

p < 0,05 => H; kabul, Hy red

Tablo 5.21
Uriin ile Ilgili Sorunlara Ait T Testi Verileri

Pazarlama
Standart
Egitimi N | Ortalama S t p
C Y .o T T . . a ma
Uriin Ile Tgili Almndi mi? p
Sorunlar
Evet 23 2,74783 | 0,940440
-2,018 0,046
Hayir 81 3,14321 | 0,795760
*p<0,05

Tablo 5.21°de goriildiigii gibi pazarlama egitimi almis KOBI'ler ile
pazarlama egitimi almams KOBI’lerin p degeri anlamlilik diizeyi olan 0,05’ten
kiigiik oldugundan (0,046<0,05) Hy hipotezi reddedilmistir. Dolayisiyla pazarlama
egitimi alip almamalarina gore KOBI’lerin iiriin ile ilgili sorunlari arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir fark oldugu anlasilmaktadir.
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Ho:  Fiyat ile ilgili sorunlar acisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile

pazarlama egitimi almanus KOBI’ler arasinda fark yoktur.

H;:  Fiyat ile ilgili sorunlar acisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile

pazarlama egitimi almanmus KOBI’ler arasinda fark vardir.
Hipotezlerin kabul ve red sarti:
p > 0,05 => Hpkabul, H; red

p < 0,05 => H; kabul, Hy red

Tablo 5.22
Fiyat ile Tlgili Sorunlara Ait T Testi Verileri

Pazarlama
Standart
Egitimi N | Ortalama S t p
: e T1oili apma
Fiyat Ile Ilgili Alindi m? p
Sorunlar
Evet 23 3,43478 | 0,905844
-1,657 | 0,101
Hayir 81 3,72840 | 0,700934
*p>0,05

Tablo 5.22°de goriildiigii gibi pazarlama egitimi almis KOBI'ler ile
pazarlama egitimi almams KOBI'lerin p degeri anlamlilik diizeyi olan 0,05’ten
biiylik oldugundan (0,101>0,05) Hy hipotezi kabul edilmistir. Dolayisiyla pazarlama
egitimi alip almamalarina gore KOBI’lerin fiyat ile ilgili sorunlar1 arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir fark olmadig1 anlagilmaktadir.

Ho:  Dagitim ile ilgili sorunlar acisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler

ile pazarlama egitimi almanus KOBI’ler arasinda fark yoktur.

H;:  Dagitim ile ilgili sorunlar agisindan pazarlama egitimi almis KOBI’ler

ile pazarlama egitimi almanmis KOBI’ler arasinda fark vardir.
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Hipotezlerin kabul ve red sarti:

p > 0,05 => Hy kabul, H; red

p < 0,05 => H; kabul, Hy red

Tablo 5.23
Dagitim Ile Ilgili Sorunlara Ait T Testi Verileri

Pazarlama

L Standart

Dagitim ile Egitimi N | Ortalama t p
Sapma
ngili Alind1 m1?
Sorunlar
Evet 23 2,83478 | 0,561337
-2,377 0,019
Hay1r 81 3,24198 | 0,764013

p<0,05

Tablo 5.23’te goriildiigii gibi pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile pazarlama
egitimi almamis KOBI’lerin p degeri anlamlilik diizeyi olan 0,05’ten kiiciik
oldugundan (0,019<0,05) Hy hipotezi reddedilmistir. Dolayisiyla pazarlama egitimi
alip almamalarina gore KOBI’lerin dagitim ile ilgili sorunlar1 arasinda istatistiksel

olarak anlaml bir fark oldugu anlasilmaktadir.

Hyp:  Tutundurma ile ilgili sorunlar agisindan pazarlama egitimi almis

KOBI’ler ile pazarlama egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark yoktur.

H;:  Tutundurma ile ilgili sorunlar agisindan pazarlama egitimi almis

KOBT’ler ile pazarlama egitimi almanis KOBI’ler arasinda fark vardir.
Hipotezlerin kabul ve red sarti:
p > 0,05 => Hy kabul, H; red

p < 0,05 => H; kabul, Hy red
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Tablo 5.24

Tutundurma ile ilgili Sorunlara Ait T Testi Verileri

Pazarlama
e Standart
Tutundurma ile | Egitimi N | Ortalama t P
Sapma
flgili Alind1 m1?
Sorunlar
Evet 23 | 283478 | 0,722753
-1,743 0,034
Hayir 81 3,13827 | 0,740704
*p<0,05

Tablo 5.24’te goriildiigii gibi pazarlama egitimi almis KOBI’ler ile pazarlama
egitimi almamis KOBI’lerin p degeri anlamlilik diizeyi olan 0,05’ten kiiciik
oldugundan (0,034<0,05) Hy hipotezi reddedilmistir. Dolayisiyla pazarlama egitimi
alip almamalarma gore KOBI'lerin tutundurma ile ilgili sorunlar1 arasinda

istatistiksel olarak anlamli bir fark oldugu anlasilmaktadir.

Arastirma hipotezlerinin, p<0,05 anlamlilik diizeyinde degerlendirilmesi

sonucunda kabul-red durumlar su sekilde 6zetlenebilir;
Hipotezlerin kabul ve red sarti:
p > 0,05 => Hy kabul, H; red
p < 0,05 => H; kabul, Hy red

1) Hp:  “Pazar ile ilgili sorunlar agisindan pazarlama egitimi almis
KOBI’ler ile pazarlama egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark yoktur” ifadesi

p<0,05 anlamlilik diizeyinde, p= 0,011 ¢ikarak hipotez reddedilmistir.

2) Ho:  “Uriin ile ilgili sorunlar acisindan pazarlama egitimi almis
KOBI’ler ile pazarlama egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark yoktur” ifadesi

p<0,05 anlamlilik diizeyinde, p= 0,046 c¢ikarak hipotez reddedilmistir.
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3) Hyp:  “Fiyat ile ilgili sorunlar agisindan pazarlama egitimi almis
KOBI’ler ile pazarlama egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark yoktur” ifadesi

p<0,05 anlamlilik diizeyinde, p= 0,101 cikarak hipotez kabul edilmistir.

4) Hp:  “Dagitim ile ilgili sorunlar agisindan pazarlama egitimi almis
KOBI'ler ile pazarlama egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark yoktur” ifadesi

p<0,05 anlamlilik diizeyinde, p= 0,019 ¢ikarak hipotez reddedilmistir.

5) Hp:  “Tutundurma ile ilgili sorunlar agisindan pazarlama egitimi
almis KOBI’ler ile pazarlama egitimi almamis KOBI’ler arasinda fark yoktur”

ifadesi p<0,05 anlamlilik diizeyinde, p= 0,034 c¢ikarak hipotez reddedilmistir.



ALTINCI BOLUM

SONUC VE ONERILER

Bu boliimde arastirmanin sonuglarina ve bu sonuglar dogrultusundaki

Onerilere yer verilmistir.
6.1. Sonucg

Tiim diinya iilkelerinde oldugu gibi iilkemizde de KOBI’lerin 6nemi her
gecen giin artmaktadir. KOBI’lerin son zamanlarda daha da 6nem kazanmasi aslinda
bir degisimin sonucudur. Bu degisimin temelinde ise Ol¢ek ekonomisinden
faydalanarak maliyetleri diisiirmenin artik Onemini kaybetmesi yatmaktadir.
Giiniimiizde Olcek ekonomisine dayali kitlesel iiretim yerini degisen miisteri
ihtiyaclarim karsilamaya yonelik esnek ve tam zamanh {iiretim yoOntemlerine
birakmistir. KOB1’lerin yeniliklere acik ve esnek iiretim yontemlerine sahip olmalari

biiyiik isletmeler karsisinda daha 6nemli bir konuma gelmelerini saglamistir.

KOBI’ler aym zamanda biiyiik isletmelerin kullandiklar1 mamul ve yar
mamul girdilerini {iireterek, onlarin girisimlerini tamamlamaktadirlar. Bu sayede
ekonomilerde bir yan sanayi olusturarak biiyiik isletmelerle isboliimii, ayn1 zamanda
isbirligi yaparak ortak bir yasam siirdiirmektedirler. Ozellikle istihdama ve bolgesel
kalkinmaya katkilari bakimindan gelismis ve gelismekte olan iilkelerde, KOBI’ler
tizerine yeni fikirler ve gelisimlerini hizlandirmak i¢in politikalar gelistirmeye devam
edilmektedir. Ekonomilere olan bu katkilarindan dolay1 da ekonomilerin vazgegilmez

bir unsuru hatta dinamosu olarak goriilmektedirler.

Rekabetin gsiddetini artirdigt ve teknolojik gelismelerin hiz kazandigi
giiniimiizde KOBI’lerin kars1 karsiya olduklari en 6nemli sorunlardan birisi de
pazarlama faaliyetlerinde karsilastiklar1 sorunlardir. Daha c¢ok iirlinlere ve iiretim
siireclerine odaklanan KOBI’ler, pazarlama faaliyetlerini ihmal etmelerinden dolay1
tiretimde katettikleri mesafeyi pazarlamada gerceklestirememislerdir. Ancak

giiniimiizde is hayatinda, sektorde kalic1 olmanin sadece kaliteli iiretim ile miimkiin
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olmadiginin anlasilmasi ile KOBI’lerin pazarlama faaliyetlerine agirlik vermeleri
gerekliligi onem kazanmaya baslamistir. Pazarlama ise isletmenin basarisi igin
olduk¢a 6nem tasiyan, vazgecilmez bir igletme fonksiyonudur. Aym1 zamanda etkin

bir iiretim i¢inde gereklidir.

Glinlimiizde hizla degisen pazar kosullarina uyum saglamak zorunda olan
KOBI’lerde yoneticilerin ve personelin egitimi ve 6zellikle pazarlama egitimi konusu
isletme performansim artirmak agisindan son derece dnemli konulardan biri haline
gelmistir. Basta pazarlama olmak iizere, finansman, personel gibi temel isletme
fonksiyonlartyla ilgili sorunlarinin ¢oziimii, ekonomik istikrarsizliklardan daha az
etkilenme ve Avrupa Birli§i'ne entegrasyon siireci icinde KOBI’lerimizin
basarisinda siirekli ve hayat boyu 6grenme onemli bir ihtiya¢ olarak godziikmektedir.
Ozellikle diinya pazarlarinda rekabet istiinliigii kazanabilmeleri egitim hizmetlerine

verecekleri oneme baglidir.

Bu arastirmada Corum ilinde faaliyet gosteren KOBI’lerin pazarlama
sorunlar1 ve pazarlama egitimi ihtiyag¢lari tespit edilmeye calisilmistir. Aragtirmanin
temel verilerini 104 KOBI yoneticisinden anket yontemiyle alnan goriisler
olusturmaktadir. Arastirma bulgular1 incelendiginde ortaya ¢ikan sonuclar su sekilde

Ozetlenebilir;

Ankete cevap veren yoneticilerin %52,9’u isletme sahibi, %28,8’1 iist diizey
yonetici, %18,3’i ise orta kademe yoneticisi pozisyonundadir. Ankete katilan
yoneticilerin  %6,7’si ilkokul mezunu, %10,6’s1 ortaokul mezunu, %?29,8 lise
mezunu, %12,5’1 6n lisans mezunu, %32,7’si lisans mezunu, %7,7’si yiiksek lisans
mezunudur. Yoneticilerin egitim diizeyi bakimindan %32,7 ile lisans mezunlar

ilk sirada yer alirken, % 29,8 ile lise mezunlari ikinci sirada gelmektedir.

Corum KOBI’leri genel olarak makine ve metal sektoriinde (%44,2°si)
faaliyet gostermektedirler. Hukuki yapilar1 bakimindan limited sirket seklinde
orgiitlenen KOBI’ler (%56,7’si) agirlikli olarak bolgesel pazarlara (%34,1°i) hitap

etmektedirler.
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Arastirmaya katilan isletmelerin % 63,5°1 kalite belgesine sahip olduklarini
belirtmislerdir. Herhangi bir kalite belgesine sahip olan isletmeler icerisinde 46
isletmenin ISO 9000, 11 isletmenin CE, 6 isletmenin ISO 22000, 1 isletmenin ISO
14000 ve 2 isletmenin ise TSE belgesine sahip olduklar1 tespit edilmistir.
Aragtirmaya katilan KOBI’lerin kalite belgesine 6zellikle ISO 9000 belgesine sahip
olmalari, biiyiik isletmelerle rekabet edebilmek acisindan 6nem tasimaktadir. Kalite
belgeleri, iiretimde fire ve zaman kayiplarinin azaltilmasi, miisteri memnuniyetinin
artmast ve ihracatta basarili olmak acisindan bir ¢ok distiinliik saglamaktadir.
Uriinlerin  Avrupa Birligi iilkelerine pazarlanmasi acisindan birlik mevzuatia
uygunlugunu gosteren CE isareti konusunda da KOBI’lerin gerekli calismalara

baslamis olmamalar1 sevindiricidir.

KOBI'lerin pazarlama faaliyetlerinde internetten yararlanmalari, yeni
pazarlara erisimde ve dagitim kanallarimi kisaltarak miisterilere en kisa siirede
ulasma bakimindan olduk¢a Onemli bir aractir. Arastirmaya katilan yoneticilerin,
internet kullanimimi genellikle miisteri kazanmak ve satis yapmak amacl olarak
kullandiklar1 ifade edilmistir. Diger bir deyisle KOBI’lerde pazarlamanin sadece
satis faaliyetinden ibaret olarak degerlendirildigi ve yiiriitiilen tiim ¢aligmalarin satig
amach olarak gerceklestirildigi goriilmektedir. Isletmenin web sitesinin, isletmenin
kurumsal kimliginin tanmitildig1 ve isletmenin kartviziti olarak gorev yaptigir gbzden
kacirilmamalidir. Bu nedenle giiniimiizde 6zellikle biiyiik isletmelerin satin alma ve
satis islemlerini internet {izerinden gerceklestirmeye baslamasi nedeniyle
KOBI’lerinde gerekli alt yap: c¢ahsmalarimi en kisa siirede tamamlamalart
gerekmektedir. Boylece yeni pazarlara ve miisterilere ulasma sorunlari internet ile

ortadan kalkacak, maliyet ve zaman ag¢isindan tasarruf saglanacaktir.

KOBI’lerin pazarlama faaliyetlerinin bagarisinda etkileyen unsurlarin baginda
ayr1 bir pazarlama departmani olup olmadigi gelmektedir. Ankete katilan isletmelerin
%53.8’inde pazarlama faaliyetleri isletme sahibi, %39.4’linde pazarlama
boliimiinden sorumlu yonetici, %6.7’sinde diger sorumlu (fabrika miidiirii, kalite
miidiirii, isletme miidiirii gibi) kisiler tarafindan yiiriitmektedir. Isletmelerin

%39,4’de ayr1 bir pazarlama boliimii olmakla birlikte, pazarlama uygulamalarinin
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heniiz ¢cagdas pazarlama anlayisia gore orgiitlenmedigi ve pazarlama faaliyetlerine
iliskin kararlarda yoneticilerin kisisel sezgileri ve deneyimlerinin gecerli oldugu
goriilmektedir. Bu nedenle, pazarlama boliimde faaliyetlerin yiiriitiilmesinde
bilimsel tekniklerin ve yonetim bilgi sistemlerinin bir an énce uygulanmaya konarak
yoneticilerin sezgi ve deneyimlerini desteklemesini saglamak isletmelerin basarisinin

artirllmasi agisindan biiyiik 6nem tagimaktadir.

Ankete katilan isletmeler igerisinde pazarlama konusunda egitim almamis
olanlarin oranminin %51,9 olmasi; yaklasik olarak her iki yoneticiden birisinin
pazarlama konusunda egitim almamis oldugunu gostermektedir. Bu durum,
yoneticilerin pazarlama bilgisi konusunda yetersiz olmalarina neden olabilmektedir.
KOBI yoneticilerinin daha c¢ok teknik kokenli olup pazarlama konusunda yetersiz

olmalari, bu konuda 6nemli bir egitim ihtiyacina isaret etmektedir.

KOBI’lerde pazarlama konusunda egitim ihtiyaci var olmasina ragmen, bu
ihtiyacin yeterli talebe doniismedigi goriilmektedir. Arastirmaya katilan isletmelerin
biiytik bir kismu (%72,1°1) pazarlama faaliyetleri ile ilgili egitime ihtiyag
duyduklarim belirtirken, son ti¢ yil icerisinde herhangi bir kisi ya da kurulustan
pazarlama konusunda egitim almis isletme sayis1 (%22,1°1) oldukga diisiiktiir. Ankete
katilan yoneticilerin sadece %22,1’inin egitim almis olmasi, yoneticilerin kendi
alanlarinda yenilikleri yakindan takip etmediklerini gostermektedir. Son ii¢ yil
icerisinde pazarlama egitimi aldiklarin1 belirten yoneticilerin, %34,7’si pazarlama
konusunda {iicretli egitim, %65,3’li ise licretsiz egitim aldiklarini belirtmislerdir.
Buradan da anlasilacag: iizere, egitim faaliyetlerinin biiyiik bir kism, iicretsiz ve

hizmet i¢i egitim seklinde yiiriitiilmektedir.

Ankete katilan isletmelerin ihtiyag duyduklan ilk iic pazarlama egitimi
konular1 pazarlama yonetimi (%39,4), pazar arastirmasi (%38,4), satis teknikleri
(%36,5) seklinde siralanmaktadir. En c¢ok ihtiya¢ duyulan pazarlama egitimi
konusunun “pazarlama yonetimi” olmasi isletmelerin bu konuya verdikleri ©&nemi
gostermektedir. Cagimizda yasanan hizhi de8isim dongiisii icerisinde isletmelerin
pazarlama islevleri her gecen giin farklilagmakta ve pazarlama yonetim ilkelerine

yeni kavramlar eklenmektedir. Bu nedenle, degisen rekabet ortaminda KOBI’lerin



90

cagdas pazarlama anlayis ve uygulamalarina ayak uydurmalarini saglayacak ileri
pazarlama, satis ve sadik miisteri edinme konularina gereken Onemi gostermeleri

isletme basarisini artiracak en 6nemli unsurdur.

Calismanin teorik kisminda KOBI’lerin pazarlama acisindan sahip oldugu
listiin yonler boliimiinde belirtildigi iizere KOBI’ler daha ¢ok dogrudan pazarlama
faaliyetlerini gerceklestirmeleri ve miisteri iliskilerinin kisisel olmasi; satis teknikleri
konusunda egitim ihtiyacim1 artiran bir unsur olarak karsimiza ¢ikmaktadir.
KOBI’lerin bir diger 6zelligi olan pahali ve karmasik satis orgiitlerinin olmamasi ise
dagitim kanallarina iligkin egitime ihtiya¢c duymalarim1 azaltan bir unsur olarak
goriilmektedir. Bu acidan bakildiginda teorik bilgilerin pratik uygulamalarla

ortiistiigii ifade edilebilmektedir.

Buna ilave olarak KOBI’lerin diger bir 6zelligi olarak daha ¢ok fason iiretime
yonelmeleri, kendi markalarin1 yaratmakta ve pazarlamada yetersiz kalmalari, bu
konuda ciddi bir egitimin ihtiyacin1 gostermektedir. Ancak marka egitimine iliskin
ihtiyacin %19,2 diizeyinde kalmasi, heniiz bdyle bir bilincin yoneticilerde
yerlesmedigini gostermektedir. KOBI’lerin kendi markasimi yaratmadigi ve kaliteli
liretime O©Onem vermedigi siirece, rekabet iistiinliigii saglamalar1 olanakli

olmayacaktir.

Ankete katilan isletmelerden egitim ihtiyacimt karsilamak igin en c¢ok
basvurduklart kurumun KOSGEB oldugu goriilmektedir. Egitim ihtiyacim, ozel
damsmanlik sirketlerden karsilayan KOBI’lerin oran %28 olarak tespit edilmistir.
Universitelerin ilgili boliimlerinden yardim alanlarin sayisinin oldukca diisiik olmast
(%1,3) KOBI-Universite isbirliginin heniiz istenilen diizeyde gerceklesmedigini
gostermektedir. Bu konuda atilacak adimlar, KOBI’lere egitim ihtiyaclarini
karsilamada yardimci olurken iiniversiteler icin uygulama yapma ve pratik- teorik

bilgi arasindaki bagin kurulmasina olanak saglayacaktir.

Pazarlama faaliyetleri ile ilgili egitime ihtiyag duymadiklarimi belirten
yoneticiler igerisinde %48,3’ti “pazarlama egitimine islerinde ihtiya¢ olmadigini”,

%13,8°’i “konu ile ilgili egitim veren kurum ve kuruluslardan haberdar
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olmadiklarin1”, %10,3’ii “bu tiir egitimlerin faydali olacagini diistinmediklerini”,
%17,3’1 “daha 6nce katilmis olduklar egitimlerden verim alamadiklarim”, % 10,3’
diger nedenleri (vakit yoklugu vb.) egitim talep etmeme nedeni olarak
belirtmislerdir. Yoneticilerin %48,3’niin pazarlama egitimi talep etmeme nedeni
olarak “bu tiir egitimlere isimizde ihtiya¢ yoktur” ifadesini belirtmeleri énemli bir
bulgudur. Yoneticilerin ve calisanlarin basarisi, kendi alanlarinda gelistirilen yeni
teknik ve donanimlar1 kazanmalar1 ve kendilerini ¢agdas calisma tekniklerine hakim
bir konuma getirmelerinden gecmektedir. Bu siirecin diginda kalan yoneticilerin ve
calisanlarin, uzun dénemde isletmenin karar verme yeteneklerini diisiirecekleri ve

isletmenin rekabetgi giiciiniin azalmasina neden olacaklar1 sOylenebilir.

“Daha once aldigimiz egitimlerden yarar saglayamadik” secenegini tercih
eden yoneticiler, konu ile ilgili olarak verilen egitimlerin ¢ok teorik kaldigim ve
kendilerinin bu bilgileri, is hayatina uyarlamakta giicliikk c¢ektiklerini ifade
etmislerdir. Bu nedenle pazarlama egitim programlarinin daha ¢ok uygulamaya
yonelik ya da uygulama ile ilgili 6rnekleri icerecek sekilde diizenlenmesi biiyiik bir

Onem tasimaktadir.

KOBI yoneticilerinin pazarlama sorunlari ile ilgili ifadelere verdikleri
cevaplarin ortalamalarinin  yorumlanmasinda; 3,41-4,20 aralik degeri
katillyorum, 4,21-5,00 aralik degeri kesinlikle katiliyorum seklinde
yorumlanmistir. Y 6neticilerinin pazarlama sorunlar ile ilgili her bir ifadeye katilim

derecelerinin incelenmesi sonucunda ise;

o I¢ pazardaki ekonomik istikrarsizliklar (§ :4,20),
o Uriin fiyatlarim belirlemede maliyetlerin 6n plana ¢ikmasi (i :4,08),
o Maliyet artiglarinin diizenli olarak {iriin fiyatlarina yansitamama

(X :4,03),

° Nitelikli pazarlama elemani eksikligi (§ :3,65),
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° Yeni pazarlara girmede yasanan zorluklar ( X :3,54),

° Fuar ve sergi gibi organizasyonlara katilmak ve takip etmekte yasanan

zorluklar (i :3,49),

° Dis pazarlar hakkinda bilgi eksikligi (§ : 3,45),

° Talep tekeline sahip biiyiik isletmeler karsisinda maliyetin altinda bir

fiyat1 kabul etmek zorunda kalmak (§ :3,45),

° Hammadde ve malzeme tedarikinde iskonto imkanlarindan

yararlanamama (i :3,44) ifadeleri yoneticiler tarafindan en Onemli

pazarlama sorunlari olarak degerlendirilmistir.

Arastirma hipotezlerinin test edilmesinde, yoneticilerin pazarlama sorunlar
ile ilgili ifadelere katilim dereceleri, KOBI’lerin pazarlama konusunda egitim alip
almamalarina gore iki grup ortalamalar1 arasi fark acisindan karsilastirilmistir.
Bagimsiz iki grup ortalamalarimin farkina dayanan T testi bulgularina gére KOBI
yoneticilerinin pazarlama sorunlart ile ilgili ifadelere katilim derecelerinin pazar,
tiriin, dagitim ve tutundurma ile ilgili ifadelere gore degistigi, fiyat ile ilgili ifadelere

gore degismedigi tespit edilmistir.
6.2. Oneriler
Arastirma sonuglari incelendiginde sunulabilecek oneriler ise sunlardir;

° KOBI’lerin kalite giivence belgelerine sahip olmalari isletme icinde
kaliteye dair bir bakis acis1 kazandiracaktir. Giiniimiizde 6zellikle biiyiik isletmelerle
rekabet edebilmenin ve miisteri memnuniyetinin on kosulu kalite olarak kabul
gormektedir. Bu nedenle ulusal ve uluslararasi pazarlarda faaliyetlerini genisletmek
isteyen KOBI'lerin kalite giivence sistemlerini kurmalar1 ve standartlara uygunluk
bakimindan isletme ici yapisal diizenlemeleri gerceklestirmeleri gerekmektedir.

Bunun saglanabilmesi i¢in de geleneksel sistem ve diisiincelerin terk edilerek
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KOBI’lerde cagdas kalite diisiincesi ve yonetiminin yerlesmesi icin gerekli egitim

faaliyetleri gerceklestirilmelidir.

° Giiniimiizde internet (e-ticaret) isletmelerin pazarlama faaliyetlerini
onemli olciide etkilemektedir. Ozellikle biiyiik isletmelerin satin alma ve satis
islemlerini internet iizerinden gerceklestirmeye baslamasi nedeniyle KOBI’lerin de
gerekli alt yap1 calismalarimi en kisa siirede tamamlamalarn gerekmektedir. Boylece
yeni pazarlara ve miisterilere ulasma sorunlari internet ile ortadan kalkacak, maliyet

ve zaman acisindan tasarruf saglanacaktir.

° KOBI’lerde pazarlama faaliyetlerinin ayr1 bir pazarlama boliimii
tarafindan yiiriitilmesi modern pazarlama anlayisinin bir geregi olarak kabul
gormektedir. Bu nedenle pazarlama faaliyetlerinin ayr1 bir pazarlama boliimii
tarafindan yliriitiilmesi daha etkin sonuclar verecektir. Ayrica pazarlama boliimiinde
faaliyetlerin yiiriitilmesinde bilimsel tekniklerin en kisa siirede uygulanmaya
konulmasi, isletmelerin pazarlama faaliyetlerindeki basarisini artiracaktir. KOBI
yoneticilerinin de planlama, kaynak yonetimi ve pazarlama konularinda egitimli

bireyler olmalar1 gerekmektedir.

° Pazarlama konusunda egitim ihtiyacinin farkinda olan KOBIler,
ozellikle egitimlerden alinacak faydalar konusundaki tereddiitler nedeniyle, bu tiir
egitimleri talep etmemektedirler. Bu nedenle KOBI’lerin egitim hizmetleri ve bu tiir
egitimlerin isletmelerine saglayacagi katki konusunda daha fazla bilgilendirilmeye
ihtiyaclar1 bulunmaktadir. Pazarlama egitimi programlarinin belirlenmesinde,
KOBIi’lerin egitim ihtiyaclar1 tespit edilmeli ve bu ihtiyaclara uygun egitim
programlari hazirlanmalhdir. Egitim programlarinmin igeriklerinin belirlenmesinde ise
uygulamada yasanan sikintilar dikkate alinmalidir. Bu noktada basta KOSGEB
olmak iizere ilgili kuruluslarin kendilerini KOBI’lere tanitmalari, hizmetleri

konusunda KOBI’leri haberdar etmeleri ve yonlendirmeleri saglanmalidir.

° Corum ekonomisi de KOBI’lerle var olmaktadir. Sanayilesme
siirecinde biiyiik bir atihm gergeklestiren Corum sanayisi, 1990’11 yillardan 2000’1i

yillarin basina kadar yasanan ekonomik istikrarsizliklar ile Kasim 2000 ve Subat
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2001 krizlerinden derinden etkilenmistir. Ekonomik istikrarsizliklarin KOBI’ler
tizerindeki etkisini azaltmak i¢in iilkedeki ekonomik ve siyasi istikrarin saglanmasi,

haksiz rekabet ve kayit dig1 ekonominin 6nlenmesi gerekmektedir.

° Uzun yillar yiiksek enflasyon orami ile caligmaya alismis olan
KOBI’lerin varliklarin1 ve borglarmi tam olarak degerlendirebilmeleri igin enflasyon
muhasebesini uygulamaya baslamalar1 ve bu konu ile ilgili olarak gerekli egitimleri

calisanlara vermeleri gerekmektedir.

° Isletmelerin  i¢  pazardaki istikrarsizliklardan  korunmasinda
kullanabileceklerin firsatlarin basinda pazar farklilagtirma stratejisi gelmektedir.
Uriinlerini birden fazla pazarda satisa sunan isletmeler, bir pazarda meydana gelen
ekonomik krizden ¢ok fazla etkilenmemektedirler. KOBI’lerin kisitli olanaklari
diisiiniildigiinde, pazar faklilastirmanin en kolay yolu internet {iizerinden satig
yapabilmektir. Isletmenin etkili bir web sayfasina sahip olmasi ve internet iizerinden
siparis alabilmesi, isletmenin tiim diinya pazarlarma a¢ilmasinda 6nemli bir rol

oynayacaktir.

° Isletmelerin i¢ pazardaki istikrarsizlarla ilgili olarak uygulayabilecegi
bir diger strateji ise bilgi teknolojilerinin etkin bir sekilde kullanilmasidir. Ozellikle
talep tahminlerinde ve ekonomik ©ngoriilerde bilgisayar teknolojilerinden
yararlanilmasi, igletmelerin stratejik planlarinin basarisinin artirilmasinda etkili
olacaktir. Yoneticilerin karar verme siirecinde, sezgileriyle hareket etmesi yerine
analitik yontemlerden yararlanmalari, i¢ pazardaki istikrarsizlarda daha dogru

hareket yollarinin belirlenmesinde etkili bir yol olacaktir.

o KOBIlerin kriz yonetimi calismalarini uygulamaya baslamalari ve

erken uyar sistemlerini isletmelerinde kullanmalar1 gerekmektedir.

° KOBI’lerin faaliyet gosterdikleri piyasalarda tam rekabet kosullariin
gecerli olmas1 ve piyasadaki rekabet¢i ortamda yasamlarini siirdiirebilmeleri ancak
maliyet yonetimine 6nem vermek yoluyla saglanacaktir. Biiyiik isletmeler karsisinda

fiyatlandirmada etkin olamamalari ise maliyetlerde etkin olmalarim gerektirmektedir.
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KOBI’lerin maliyet kontrolii, maliyet planlama, hedef maliyetleme gibi konularda
yeterli deneyimlerinin olmamasi ise fiyatlandirma ile ilgili sorunlar yasamalarina
neden olmaktadir. Maliyetlerin diisiiriilmesi ise i¢ ve dis pazarlarda rekabet
edebilmek i¢in onemlidir. Bu nedenle Corum KOBI’lerinin maliyetleri azaltmaya
yonelik kaynak kullaniminin planlanmasi, maliyetlerin kayit altina alinmasi ve
verimliligin yiikselmesi igin isgiicii egitimlerine gereken Onemi gostermeleri

gerekmektedir.

° Maliyetlere belirli bir kar marji ilave ederek fiyatlandirma yapmak
giiniimiizde rekabetci bir fiyatlandirma teknigi olarak kabul gérmemektedir. Basaril
bir fiyatlandirma i¢in Corum KOBI’lerinin sektoriin yapisini, iiriinlerine olan talep
durumunu ve rakip isletmelerin fiyat politikalarin1 da degerlendirmeleri
gerekmektedir. Maliyet artislarinin diizenli olarak fiyatlara yansitilabilmesi ise iiriin
kalitesinin miisterinin ilgisini cekmesi, tutundurma faaliyetleri ile de {iriin imajinin ve

kabul edilebilirliginin artirilmasi ile saglanacaktir.

° Personel egitimleri de isletmelerin 6nem vermesi gereken bir konu
olarak karsimiza c¢ikmaktadir. KOBI’lerin ¢alisanlarina yeterli egitim destegi
saglamamalari, onlar1 nitelikli pazarlama eleman eksikligiyle karsit karsiya
birakmaktadir. KOBI’lerin ihtiyaclar1 olan nitelikli pazarlama elemanlar:
bulmalarinin en iyi yolu ise c¢alisanlarimi mesleki acidan egitmektir. Bu durum
KOBIlerin siirekli gelisim icinde olmalar1 gerektirmekte ve siirekli egitimin 6nemini
ortaya ¢ikarmaktadir. Siirekli egitimin saglanmasi ile calisanlarin mesleki bilgi ve
becerileri artacak, uzmanlasabilme siireci baglayacak ve maliyetlerin diigsmesi
saglanacaktir. Ayrica {iniversite-sanayi isbirligi cercevesinde isletme-pazarlama
egitimi almis basarilh mezun oOgrencilerin, KOBI’'lerde gorev almasi yoniinde
calismalar baglatilmalidir. Boylece isletme-pazarlama konusunda bilgi sahibi olan

ogrenciler, kendi birikimlerini Corum KOBI’lerine aktarabileceklerdir.

o KOBI’lerin i¢ ve dis pazarlarda bagarili olabilmeleri i¢in Sektorel Dig
Ticaret Sirketleri seklinde oOrgiitlenmeye gitmeleri ve pazarlama gruplar
olusturmalart ile de yeni pazarlara ve miisterilere ulasarak pazarlarini

farklilagtirabilirler. Boylece i¢ ve dis pazarlar etkin rekabet edebilirler.
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° KOBI’ler aras1 ortakhik Kkiiltiirii, birlikte is yapabilmeleri acisindan
yumurtacilik sektoriinde faaliyet gosteren isletmelerin olusturdugu Corum Yumurta
ornegi, is yapabilme acisindan diger sektorlere model olabilecek 6zellikler
tasimaktadir. Corum’daki diger sektorlerin de merkezi bir isletme catis1 altinda

isbirligine giderek rekabet giiclerini artirmalar1 gerekmektedir.

° Ulusal ve uluslararast ticari fuarlara katilmak KOBI’ler icin taninmak,
satiglarin1 artirmak, miisteriler ile yiiz ylize goriisme imkani, imaj olusturmak yeni
iriinler sunmalk, ticari isbirligi, piyasa aragtirmasi gibi bir ¢ok yararlar saglamaktadir.
Bu nedenle KOBI’lerin ulusal ve uluslararasi fuar ve sergi gibi organizasyonlar
yakindan takip etmeleri gerekmektedir. Ayrica devletin bu tiir faaliyetlere katilim
konusunda siibvansiyonlar uygulamasi, hem iilke tamitim1 acisindan biiyiik bir katki

saglayacak hem de bu yolla iilke ihracati artacaktir.

° Dis pazarlar hakkinda bilgi eksikligi yasayan Corum KOBI’leri dis
ticaret konularinda ihracat¢i birlikleri ile temasa gecebilirler. Ayrica Sektorel Dig
Ticaret Sirketleri ile dis pazarlara agilarak ekonomik istikrarsizliklardan daha az
etkilenir ve pazarlik giiclerini artirarak dis pazarlarda daha etkin rekabet edebilirler.
Bu noktada Corum KOBI’lerinin Sektorel Dis Ticaret Sirketleri biciminde organize
olmalar1 noktasinda bilgilendirilmeleri ve desteklenmeleri gerekmektedir. Ulkemizde
Ihracat1 Gelistirme Merkezi, Eximbank gibi kuruluslar dis pazarlara acilmak isteyen
isletmelere pazar arastirmalari ile yardimci olmaktadirlar. KOBI’ler bu kuruluslara
basvurarak detayli ve sistemli bir sekilde dis pazarlar hakkinda bilgi sahibi

olabilirler.

° KOBI’ler yan sanayi veya fason imalat yapan isletmeler olarak
calismalar nedeniyle, biilyiik isletmelere bagli olarak yasamlarim siirdiirmektedirler.
Bu durum onlar1 zaman zaman maliyetin altinda bir fiyati bile kabul etmeye
zorlamaktadir. Pazar arastirmalart ile mevcut pazar kosullarimin izlenmesi ve
KOBI’lerde ayr bir pazarlama béliimlerinin olusturulmasi ile burada amaca uygun

planlar hazirlanarak pazarlama faaliyetlerinde etkinliklerini artirilabilirler.
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° Giintimiizde isletmeler Ar-Ge calismalarina mevcut {iriinlerin
tiretiminden daha fazla 6nem vermeye baslamislardir. Rekabet iistiinliigii saglamak
icin de daha fazla yenilikcilik gelistirilmesi gerekmektedir. Bu konu ozellikle
teknoloji kullanimina iligskin olmakla beraber, kaynaklarin kullanimi ve yonetimi ile
de ilgilidir. KOBI'lerin Ar-Ge calismalarma gereken ilgiyi gostererek yeni iiriin

gelistirmeye onem vermeleri gerekmektedir.

o Dagitimda yasamilan nakliye giicliikkleri (6zellikle karayolu
tasimaciliginin maliyetli olusu) hammadde fiyatlarina yansimakta ve rekabet
konusunda KOBI’leri zor durumda birakmaktadir. Bu durum Corum’u denize agacak
Corum-Samsun duble yolunun en kisa siire tamamlanmasi ve Ankara’y1 Karadeniz’e
baglayan demiryolu hattina Corum baglantisinin yapilmasi ile giderilebilir. Dagitim
maliyetleri ise dogru satis organizasyonlarinin secimi ve islerine uygun dagitim

teknik ve kanallar1 ile kontrol edilebilir.

° Egitimin saglikli bir bi¢imde planlanabilmesi icin ilk adim egitim
ihtiyaclarinmn belirlenmesidir. KOBI’lerin egitim ihtiyaglari iilke genelinde yapilacak
periyodik calismalarla tespit edilerek, bu ihtiyaglara uygun egitim programlari

hazirlanmalidir.
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EKLER

Ek-1-ANKET FORMU

Sayin Isletme Sahibi / Yonetici

Bu calismanin amaci, Corum’daki KOBI’lerin pazarlama sorunlarini ve pazarlama egitimi
ihtiyaclarini tespit etmektir. Elde edilecek bilgiler bilimsel bir arastirmada isletme ad1 belirtilmeksizin
kullanilacak ve degerlendirme anket sonuclarinin geneline gore yapilacaktir Gosterdiginiz ilgi ve

yardimlarimizdan dolay: tesekkiir eder, islerinizde basarilar dilerim.

Emre AKGOZLU
BIRINCi BOLUM
1- 1§letmedeki pozisyonunuz nedir?
() Isletme sahibi () Ust diizey yonetici () Orta kademe yonetici
2- Egitim diizeyiniz nedir?
() Ilkokul ( )L",ise ( ) Lisans
() Ortaokul ( ) On Lisans () Yiiksek Lisans
3- Isletmenizin faaliyet alam nedir?
() Gida () Makine-Metal Esya
() Tekstil ( ) Orman Uriinleri
() Tas-Toprak () DIger: o
4- Isletmenizin hukuki yapis1 nedir?
() Sahis isletmesi ( ) Anonim sirket
() Limited sirket () DIger: o

5- Tsletmenizde galigan personel sayist kagtir?
() 1-9 aras1 () 1049 aras1 () 50-249 aras1

6- Isletmenizin kalite giivence belgesi var mi1?
() Kalite belgesi var (Belirtiniz)
()ISO 9000 ( )ISO 14001 ( )ISO 22000 ()CE ()Diger ............

() Kalite belgesi yok

7- Isletmenizin agirlikli olarak faaliyet gosterdigi pazar hangisidir?
() Yerel pazar () Bolgesel pazar
() Ulusal pazar () Uluslararasi1 pazar

8- Pazarlama faaliyetlerinizde internetten yararlaniyor musunuz? (Birden ¢ok secenek isaretlenebilir)
() Evet () Siparis alma veya satis amagl

() Piyasa aragtirmas1 yapmak icin

() Tanmitim amach

() Ar-Ge faaliyetleri icin
() Haywr () DIger teeei e
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9- fsletmenizde pazarlama faaliyetleri kim tarafindan yiiriitiilmektedir?
() Isletme sahibi

( ) Pazarlama bolimiinden sorumlu yonetici

() DIZer: e,

10- Isletmenizde pazarlama faaliyetlerini yoneten kisi pazarlama konusunda egitimli midir?
() Evet () Hayir

11- Son 3 yil icerisinde herhangi bir kisi veya kurulustan iicretli veya iicretsiz pazarlama konusunda
egitim hizmeti aldiniz mi1?
( ) Evet () Ucretli egitim aldik
() Ucretsiz egitim aldik
() Hayir

12- Isletmenizde pazarlama faaliyetleriniz ile ilgili egitim ihtiyaci hissediyor musunuz?
() Evet Egitim ihtiyacinin nereden karsilandigini belirtiniz.
( ) KOSGEB’e bagvuruluyor
() Universitelerin ilgili boliimlerine bagvuruluyor
() Ticaret odalarina bagvuruluyor
() Ozel damsmanlik sirketlerine bagvuruluyor
() Isletme kendi biinyesinde ¢oziiyor

() Hayir () Bu tiir egitimlere isimizde ihtiya¢ yoktur
() Bu tiir egitimleri veren kuruluslardan haberdar degiliz
() Bu tiir egitimlerin faydali olacagim diigiinmiiyorum
() Daha once katilmis oldugumuz egitimlerden verim alamadik
() DIger: e

13- 12. soruya evet cevab: vermigseniz ihtiya¢ duydugunuz en 6nemli egitim konular1 hangileridir?
(Birden ¢ok secenek isaretlenebilir)

() Pazarlama y6netimi
() Elektronik ticaret

() Uluslararas: pazarlama
() Pazarlama planlamasi
() Pazar arastirmasi

() Satis teknikleri

() Marka yonetimi

( ) Reklamcilik

() Dagitim kanallar1

( ) Miisteri Iliskileri
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IKINCi BOLUM

Asagida KOBI'lerin pazarlama sorunlari ile ilgili gesitli ifadeler yer almaktadir. Her ifadeyi 1-5 arasinda bir
puan vererek degerlendiriniz.
1 icin Kkesinlikle katilmiyorum,
2 icin katilmiyorum,
3 icin kararsizim,
4 i¢cin katiliyorum,
5 i¢in kesinlikle katihyorum.

1  Pazarlailgili bilgi toplama ve degerlendirmeye yeterince 6nem
vermiyoruz.

2 Ig¢ pazardaki ekonomik istikrarsizliklar faaliyetlerimizi olumsuz yonde
etkilemektedir.

3  Biiyiik isletmeler karsisinda rekabet etmekte zorlanmaktayiz.

4  Dis pazarlar hakkinda yeterli bilgiye sahip degiliz.

5  Yeni pazarlara girmekte zorluk cekmekteyiz.

6  Uriin kalitesi ve kalite yonetimi gibi ¢alismalarla ilgili bilgi ve uygulama
yetersizligi s6z konusudur.

7  Uriinlerimize iliskin dis pazarlarda imaj (Tiirk Mal1) eksikligi soz konusu
olmaktadir.

8  Uriin cesitliligini kolaylikla artiramiyoruz.

9  Uriinlerimizin ambalaj ve paketlenmesinde standart sorunu yagamaktayiz.

10  Yeni iiriin gelistirmede zorlanmaktay1z.

11 Uriinlerimizin fiyatlarim belirlemede maliyetlerimiz 6n plana ¢ikmaktadir.
12 Maliyetlerimizdeki artislar: diizenli olarak fiyatlara yansitamiyoruz.

13 Talep tekeline sahip biiyiik isletmeler karsisinda maliyetin altinda bir fiyati
bile kabul etmek zorunda kalmaktayiz.

14 Miisterilerimize uygun ddeme sekilleri sunmak genellikle miimkiin
olmuyor.

15 Hammadde ve malzeme siparis hacmimizin diisiik seviyede kalmasi
nedeniyle biiyiik siparisler verildiginde yararlanilan iskonto imkanlarindan
faydalanamiyoruz.

16 Uriinlerimizin dagitiminda nakliye giicliikleri yasamaktayiz.

17 Araci maliyetlerimizin yiiksek olusunun, maliyetlerimize yansidigim
diisinmekteyiz.
18 Uriinlerimizi depolama imkanlarimiz sinirlidir.

19 TIsletmemizin kuruldugu yer pazarm yogun oldugu bslgelere uzak
kalmaktadur.
20 Araci isletmeler istedigimiz diizeyde bilgili ve beceri sahibi degildirler.

21 Reklam calismalar i¢in biitcemiz yetersizdir.

22 Fuar, sergi gibi organizasyonlara katilmak ve takip etmekte bir takim
giicliikler s6z konusudur.
23 Brosiir, katalog gibi tanitim ¢calismalarim yapma geregi duymuyoruz.

24  Satis sonrasi hizmetlerimiz yetersizdir.

25 Nitelikli pazarlama eleman1 bulmakta zorlanmaktay1z.
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