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GiRiS

“Olcemediginizi Yénetemezsiniz” (Stephen Covey)

Gelisen kuresellesme dinamikleri neticesinde dunya tek pazara dogru
hizla ilerlemektedir. iletisimin ve ulastirmanin hizli ve ucuz hale gelmesi ile
tiketim aliskanlklari degismis, mal ve hizmetlerin Ulkelerarasi gegisi
kolaylasmis, tlketiciye uygun fiyatli farkli 6deme alternatiflerine sahip mal ve
hizmetlerin sunulmasi tuketim aligkanliklarinda ve satin alma sureglerinde
degisikliklere sebep olmustur. Bu degisiklikler, igletmelerin pazarlari gok iyi
analiz ederek pazardaki degisikliklere hizla uyum saglamasini

gerektirmektedir.

Isletmelerin biylk bolimini olusturan ve esnek yapilari sebebiyle
pazar degisikliklerine hizla uyum saglama yetenedine sahip kuglk ve orta
blylklikteki  isletmelerin  (KOBI) uluslararasilasma  yeteneklerinin
gelistiriimesi, bu isletmelerin ekonomik ve sosyal dneminden dolay! Ulkelerin

milli politikasi haline gelmistir.

KOB/'lerin uluslararasilasma sirecinde kullandigi araclarin basinda
uluslararasi fuarlar gelmektedir. Fuarlar esnasinda, saticilarin ve alicilarin bir
araya gelmesi, satig baglantilari kurulabilmesi, isletmelerin ve Uranlerin
tanitilabilmesi, musteriler, ortaklar, tedarikgiler bulunabilmesi, rakiplerin ve
rakiplerin Grdnlerinin incelemesi gibi 6zellikler nedeniyle uluslararasi fuarlar
KOBI’lerin uluslararasilagsmasinda ve rekabet avantajinin artmasinda etkin bir
role sahiptir.

KOB/'lerin uluslararasilasmasinin artan énemi karsisinda diger
tlkelerdeki gibi Ulkemizde de KOB/'lerin uluslararasilasma siirecinde
kargilastiklari sorunlara yonelik olarak ¢ok sayida destek ve tegvik verilmekle
birlikte verilen destek ve tesviklerin etkisine yodnelik yeterli ¢alisma

bulunmamaktadir.



Turkiye'de KOBT'lere en blylk bltceyle ve tum Turkiye'yi kapsayan
hizmet agiyla hizmet veren Kiglik ve Orta Olgekli isletmeleri Geligtirme ve
Destekleme idaresi Baskanligi (KOSGEB), Sanayi ve Ticaret Bakanliginin
ilgili kurulusu olarak faaliyetlerine devam etmektedir. KOBI'lere yénelik olarak
6 ana bashk altinda destek programlarini yuraten KOSGEB'in hedef
kitlesinde yaklasik 3.222.133 KOBI bulunmakta olup, KOBT'lerin rekabet
glglerinin arttirtarak uluslararasilagsmalarinin saglanmasi KOSGEB’in temel
amagclarindan birisidir ve bu amacla 1990 yilindan itibaren ylGz binlerce

KOBI'ye destek verilmistir.

Halktan toplanan vergilerden ayrilan kaynaklarla dncu olarak goérilen
KOBVl'lere verilen destek ve tesvikler ne kadar amacina ulasmaktadir?
Sorusu bu calismanin temel c¢ikis noktasi olup KOBF'lerin uluslararasilasma
sorunlarinin  ¢ozumune yonelik destekleme surecinin etkin yonetimi bu
desteklerin etkisini 6lcmekten gecmektedir. KOSGEB tarafindan KOB/'lerin
uluslararasilasma sorunlarinin ¢ézimune yonelik en 6nemli desteklerden
birisi olan yurt disi1 fuar desteklerinin etkisinin analiz edilmesi ve bu etkinin

arttirilabilmesi i¢in dnerilerde bulunulmasi bu tez galigmasinin ana amacidir.

Tez calismasi kapsaminda oOncelikle Ulkelerin ve isletmelerin ticaret
yapma nedenlerini ve rekabet avantajlarini nasil arttiracaklarini agiklayan
uluslar arasi ticaret ve yatirim teorileri Glke ve isletme temelli olmak Uzere ele
alinmig, 6zellikle isletmelerin uluslararasilasma sureci konusunda okuyucu
detayli olarak bilgilendirilmistir.  Sonrasinda aciklanan, KOBI’lerin
uluslararasilagsma sorunlari ile uluslararasilagma surecindeki yerleri arasinda
iliski bulunmaktadir. Ayni bolimde kuresel pazarlarin gelisimi igerisinde
KOB/I'lerin uluslararasilasmasi ve uluslararasilasma araclarinin basinda

gelen etkin fuar pazarlamasinin unsurlari analiz edilmektedir.

Tez calismasinin ikinci boéliminde KOBI'lerin uluslararasilasma
surecinde karslilastiklari sorunlara yonelik literatlr arastirmasi yapiimis olup,

uluslararasilagsma sureci sorunlarina iligkin literatar bulgular ile Tarkiye’'de



KOBT'lerin uluslararasilasma sirecinde Kkarsilastiklari sorunlara yénelik
destek veren kamu kurum ve kuruluslarinin destekleri karsilastirmall olarak

incelenmektedir.

Tez calismasinin  son  boliminde, Turkiye'de  KOBFlerin
desteklenmesinde baslica kurum olan KOSGEB tarafindan 2003-2010 yillari
arasinda KOBIl'lere faydalandirilan yurt disi fuar desteklerinin etkisi
arastinimistir. Bu kapsamda 2006 yilinda KOSGEB destedi ile yurt disi fuara
katilan 101 KOBP'nin tamami arastirma kapsamina dahil edimistir. Bu
isletmelerden 91’ine 2009 yilinda anket uygulanmak suretiyle yurt digi fuar
katilimina iliskin amaglarina ulasma dlzeyi analiz edilmekte, sonrasinda
anket icerisinde fuara katilan KOBJ'lerin tamaminin ihracata baslama/arttirma
amaci oldugu belirlendiginden ikincil veriler kullanilarak ankete katilan 86
KOBI'nin ihracat rakamlarindaki artis istatistiksel olarak analiz edilmektedir.



BiRINCi BOLUM
ULUSLARARASI TICARET/YATIRIM TEORILERIi VE KOBI’LERIN
ULUSLARARASILASMA SURECINDE ULUSLARARASI FUARLAR

1.1. ULUSLARARASI TICARET/YATIRIM TEORILERI

Uluslararasi ticaret teorisi genel olarak Ulkelerarasi ticaretin
nedenlerini, Ulkelere sagladigi yararlari ve dis ticarette fiyatlarin nasil
olustugunu aciklamaya c¢alisir.  Uluslararasi  ekonomik iligkilerin
serbestlesmesinin sonucunda tek pazar haline gelen piyasa sartlan

uluslararasi dis ticaret teorilerinin farklilagsmasina yol agmistir.

Uluslararasi ticaret kavrami ile ilgili gorus birligi saglanamamig olup
bu tip bilimsel aktivitelerde teorik odaklanma, cok disiplinli bakis agisi
gerektirmektedir. Uluslararasi ticarette en dnemli katkilar uluslararasi iktisat,
uluslararasi finans ve uluslararasi isletme literaturu kaynakhdir (Morgan,
Katsikeas, 1997: 68).

Uluslararasi ticaret/yatirrm teorileri, ulkelerin ve isletmelerin
uluslararasi ticaret/yatirmlara bakis agisina gore, ulke temelli ve isletme
temelli olmak (izere iki ana grupta yer almaktadir (Bkz. Sekil 1). iktisat
literatlrinde uluslararasi ticaret teorileri, Ulke agisindan makro ekonomik
olarak ele alinirken, isletme literatirinde isletme ve sektorel bazl

aciklamalara agirlik verildigi gorulmektedir.



Sekil 1: Uluslararasi Ticaret ve Yatirim Teorileri
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ve
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Kaynak: (Cavusgil, Knight, Riesenberger, 2008: 95)
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1-1-1 Ulkelerin Ticaret Yapma Nedenleri Uzerine Kurulu Teoriler

Ulkelerin uluslararasi ticaretteki basarisi, ekonomik refahin ve
kalkinmanin temeli olup Ulkelerin uluslararasi ticaretini agiklayan bes farkh

klasik teori asagida yer almaktadir:

Merkantilizm: Uluslararasi igletmecilik ile ilgili aciklamalar 1500’lerde
Avrupa ulkelerinin ylkseligi ile ortaya c¢ikmistir ve Merkantilizm 16. YY
boyunca uluslararasi ticarette baskin olan bir bakis agisidir. Bu donemde
altin ve gumus en onemli kaynaklar olup Ulkeler bu kaynaklar biriktirmeye
gayret etmektedir. Merkantilizm, ihracatin iyi oldugunu ve maksimize
edilmesi gerektigini, ithalatin ise kot oldugunu ve minimize edilmesi
gerektigini belirtir. Ihracatta altin stoku artar, ithalatta ise azalir bu sebeple
ulkeler ihracati destekler ve ithalati engeller. Gunumuzde Neomerkantalist
olarak adlandirilan kisi ve gruplarda bu fikri savunarak ihracatin ithalattan
fazla olmasi gerektigini 6ne surerler (Cavusgil, Knight, Riesenberger, 2008:
97).

Mutlak Ustiinlikler Teorisi: 1776 vyilinda yayinlanan ‘Uluslarin
Zenginligi’ (The Wealth of Nations) kitabinda Adam Smith dinyada serbest
ticaretin, gerek ulkelerin ve gerekse dunya refahinin artmasi bakimindan ¢ok
daha yararlh olacagini savunmaktadir (Karluk, 2003: 14). Smith’e gore
toplam dinya serveti sabit degildir. Dig ticaret, uluslararasi uzmanlagsma ve
isbolimU meydana getirerek ve dinya kaynaklarinin verimliligini arttirarak
dinya uretiminin ve refahin yukselmesini saglar boylece Merkantalizm’in
aksine uluslararasi ticaretten her iki tarafta kazangh c¢ikar. Smith’in
aciklamalarina dayali olan klasik analiz uluslararasi ticarette uzmanlagsma ve
isbolimUnun yararlar Uzerinde durmaktadir (Seyidoglu, 2003: 16). Smith’e
gore tekel olmadan bir igletme herhangi bir dig ticaret kolunda tutunamaz.
Her iki piyasada nice rakipler varken, bir baska piyasada karla satmak Uzere
alim yaparak basarili olmak neredeyse imkansizdir. Smith tarafindan Tekelci

olunmadan basarili olunabilecek sektorler: Bankacilik, Sigortacilik,



Gemicilige iligkin kanallarin yapimi ve bakimi buyuk bir sehrin ihtiyacini
kargilamak Uzere su getirme isi olmak Uzere dort tanedir (Smith, 1955: 63-
65).

Rekabetgi Ustiinlikler Teorisi: Dis ticaret teorisinde Smith’in Mutlak
Ustlnlikler teorisi énemli bir yere sahip olmasina ragmen, uluslararasi
uzmanlasmayi mutlak Ustlinltkler ile agiklamak mumkan degildir. ‘Bir tlke
batin mallari digerine gére mutlak olarak daha ucuza Uretirse durum ne
olacaktir?’ sorusunun cevabini karsilastirmali UstanlUkler teorisi ile David
Ricardo vermistir. Ricardo bir dlkenin bir malda mutlak olarak dezavantaji
olmasina ragmen Ulkelerarasinda ticaret yapilabilecedi ve bu ticaretten her
iki Glkenin de karl g¢ikabilecedini gdstermistir. Ricardo’ya gore her iki malin
uretiminde de mutlak olarak dezavantaji olan bir Ulke, daha az dezavantaja
sahip oldugu mali Uretip ihrac ederse, bu malin Uretim ve ihracatinda
kargilastirmali Ustinlige sahip olacak diger taraftan daha fazla mutlak
dezavantaji oldugu malin Uretimini durduracagdi icin bu mali ithal edecektir
(Karluk, 2003: 16).

Faktér Donatimi Teorisi: iki isvecli iktisatci, Heckscher (1919) ve
Onhlin’in (1933) calismalarina konu olan Faktér Donatimi Teorisine gore bir
ulke hangi uretim faktorine zengin olarak sahipse, Uretimi o faktord yogun
bicimde gerektiren mallarda karsilagstirmali Gstunlik elde eder. Dolayisiyla
uzmanlagtigi bu mallari ihra¢g ederken kit sahip oldugu mallari ithal eder.
Faktor donatimi teorisi, Glkenin sahip oldugu Uretim faktorleri miktarini esas
alirken emek ve sermayeyi dikkate alma gelenegi surdurtlmektedir. Bu
cercevede, ulkeler emek zengini ise emek-yogun, sermaye zengini ise
sermaye-yogun bigiminde ayristirimaktadir. Ayrica, bir malin Gretim
fonksiyonunun, dolayisiyla Uretim teknolojisinin buttn Ulkelerde ayni oldugu
ve teknolojik gelismeyle artan verim ihtimalini dislayacak sekilde Uretimde
sabit kosullarin gecerli bulundugu varsayilmaktadir (Bayraktutan, 2003:
178).



Uriinin  Uluslararasi Hayat Seyri Teorisi: 1966 yilindaki “Urln
Cevriminde Uluslararasi Yatirrm ve Uluslararasi Ticaret” konulu ¢alismasi ile
Raymond Vernon tarafindan agiklanan bir teoridir. Vernon’un incelemelerine
gore teknik yenilikler, sermaye ve Ar-Ge kabiliyeti olan gelismis Ulkelerden
cikmakta olup her Gran ve bagh teknolojiler Sunum, Gelisme ve Olgunluk
olmak Uzere uU¢ basamakta degerlendirilebilmektedir. Sunum asamasinda
yeni urln yerel Ulkede Uretilmis ve tek saticili piyasada piyasanin kaymagi
yenmektedir. Sonrasinda uriinin mucitleri Granlerin toplu Uretimini yapar ve
dis pazarlarda ihracat imkanini arastirirlar. Uriinin Gretimi standart hale
geldiginde yabanci rakipler pazara girer ve tek saticili pazari bozarlar, bu
asamada isletmeler dusuk karlar elde ederler. Diger Ulkelerdeki igletmeler
standart hale gelmis GrinG Uretmeye baslarlar ve kesfedip ihrag eden Ulke
urinun ithalatgisi haline gelebilir. Boylece Urunun uluslararasi hayat
seyrinde uretimin gerekli oldugu rekabetc¢i avantaj Ulkeden Ulkeye degisir.
Dinyada bazi Ulkeler surekli yeni Grunler icat ettikge ve digerleri onlari
kopyaladikga Uriin hayat seyri devamli olarak baslayip bitecektir (Cavusgil,
Knight, Riesenberger, 2008: 101-102).

Degisen gevrede yonetici Urlnlerinin gelecege iliskin durumunu analiz
etmeli, bdylece uygun politikalari dnceden belirleyebilmelidir. Uriiniin

Uluslararasi Hayat Seyri Teorisi bu analizde énemli bir aragtir(Wells,1968:6).

1-1-2 Ulkelerin Rekabet Avantajini Nasil Artiracagi Uzerine Kurulu

Teoriler (Cagdas Teoriler)

GUnumuzde Ulkelerin buyudk bir kismi, serbest ticaret icerisinde
sadece ihracatta degil ayni zamanda ithalatin baskisina kargi da
isletmelerinin rekabet avantajini arttirmaya calismaktadir. Ulkelerin rekabet
avantajini nasil artiracagl Uzerine kurulu teoriler arasinda Milletlerin
Rekabetci Avantaji-ElImas Modeli, Milli EndUstriyel Yonetim ve Yeni Ticaret

Teorisi gelmektedir.



Milletlerin Rekabetgi Avantaji-Elmas Modeli: Uluslararasi igletmecilik
literatirine onemli bir katki 1990 yilindaki “Milletlerin Rekabetci Avantaji”
adl kitabi ile isletme Profesorii Michael Porter tarafindan saglanmistir.
Portere gore milletlerin rekabet¢i avantaji Ulke igletmelerinin birlesik
rekabet¢i gucune bagh olup ulkenin rekabet¢i avantaji yeni igletme ve
endustrilerin bu rekabetci avantajla gelismesini saglar (Cavusgil, Knight,
Riesenberger, 2008:102). Porter Ulkelerin rekabetci avantajini EImas Modeli
ile aciklamis, bir Ulkenin belirli bir endUstride basariya ulasmasinin, isletme
stratejisi yapi ve rekabet, faktor sartlari, talep sartlari,ilgili ve desteklenen
endustrilere sahipligin ve bu unsurlarin kalitesi ile mumkin olacagini
belirtmigtir (Porter, 1990: 72). Elmas modeli ile Porter, bir Ulkenin Uretim
maliyetleri yiksek dahi olsa rekabet avantaji elde edebilecegini, rakiplerin ve
basarili isletme yonetimlerinin Ulkelerin yeni beceriler gelistirmesine ve
rekabet avantaji kazanmasina yardim edecegini agiklamaktadir (Johansson,
2006: 37).

Milli EndUstriyel Yonetim: Ulkeler politikalari ile uluslararasi rekabette
onemli rol oynamakta ayni zamanda Ulke yonetimleri ile rekabet avantajinin
olusturulmasinda ve surdurulmesinde olumlu veya olumsuz olarak etkili
olabilmektedir. Ulke yonetimleri Ulkelerinin rekabet avantajlarini kontrol
altinda tutamayip sadece etkileyebilmekte ve belirli endustrilerde rekabet
avantajl saglayacak ulkesel durumlar tespit edilmeden en iyi politik
uygulamalar bile basarisizlikla sonuglanmaktadir. Ulke politikalarinin
ekonomi ile ilgili temel amaci, Ulkenin is glicl ve sermaye kaynaklarini
verimli kilmaktir. Bir dlke ekonomisi verimli kalkinma igin surekli gelismek
durumunda olup ekonomilerdeki surekli gelisim, mevcut endustrilerdeki
guclu gelisme ve yeniligi, yeni endustrilerde ise basarili rekabet kapasitesini
gerektirir. Yeni isletmeler, mevcut istihdamin arttirlmasi bakimindan gerekli
olup, verimlilik vasitasi ile igletmeler serbest bir sekilde basarili endustrilere
yonelip rekabetci olmayan daha az verimli endustrilerden cekilirler. Ulke
yonetimlerine dugen gorev ulke endustrilerini bu dinamizm ve gelismeye

uyarlayacak duzenlemeler yapmak ve igletmelerin mevcut endustrilerdeki
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rekabet avantajlarini  geligtirebildikleri ¢evreyi olusturmak olmalidir
(Porter,1990: 617-618).

Yeni Ticaret Teorisi: Wassily Leontief 1950’lere dodru dinyanin
sermaye bakimindan en zengin ulkesi olan ABD’nin, Faktor Donatimi
Teorisinin 6ngdérdigunun aksine, sermaye-yogun mallari ithal, emek-yogun
mallari ihrag¢ ettigi sonucuna ulasmistir. Leontief paradoksu olarak nitelenen
bu durum, calismaya yonelik elestiriler, yorumlama c¢abalari ve paradoksu
asma gayretlerini iceren genis literatir, emek ve sermeye disindaki
unsurlarin ve ozellikle “bilgi"nin Uretim ve dis ticaretteki rolinu vurgulayan

yeni teorilerin gelisim surecini baslatmistir (Bayraktutan, 2003: 180).

Yeni ticaret teorisi igcerinde; baslica Sanayilesmis ulkeler arasindaki
dig ticaretin buyuk bolimunun nedeni olarak ulkeler arasindaki nitelikli
isglict farklihgini belirten Nitelikli isglict Teorisi, ticaret yapan tim lkelerin
ayni Uretim teknigine serbestge ulasabilecedini ve kullanabilecegini belirten

Teknoloji A¢igi Teorisi gelmektedir (Dura, 2009).

1-1-3 isletmelerin Nigin ve Nasil Uluslararasilastiklari Uzerine Kurulu

Teoriler

Bir ulkenin uluslararasi ticaret konusundaki performansi sadece
makro ekonomik teorilerle agiklanamaz. Bu baglamda uluslararasi ticaret
teorilerinden biri olan uluslararasilagsma teorisi herhangi bir ulusun
uluslararasi ticaret eylemlerini agiklamada girisimcilerin ve igletmelerin
oynadiklari 6énemli rolleri dikkate almaktadir. Diger bir ifade ile
uluslararasilagma teorileri, igletmelerin uluslararasi ticari faaliyetlere nigin ve
nasil odaklandiklarini agiklamaya ve bu tur dinamik isletme davraniglarini
kavramsallastirmaya ¢alismaktadir (Ecer, Canitez, 2005: 13).
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Isletmelerin uluslararasilasmasini yénetim ve organizasyon bakis

acisiyla degerlendiren teorilerden bazilari asagida agiklanmaktadir.

1-1-3-1 igletmelerin Uluslararasilagsma Siireci

Uluslararasilasma sureci, 1970’lerde isletmelerin yurt disina ticari
acihmlarini agiklamak icin gelistiriimis bir modeldir. Bu modele gore
uluslararasilagma tipik olarak ihracatla baglayip uluslararasi aktivitelerin en
karmasigi olan dogrudan yatirrma kadar giden asamali ve zaman alan bir

surectir (Cavusgil, Knight, Riesenberger, 2008: 108).

Uluslararasilagsma surecinin bazi agsamalardan gecerek gelistigini
belirten geleneksel yaklagimlarin basinda Uppsala Uluslararasilagsma Modeli
ve Yenilik Temelli Uluslararasilasma Modelleri gelmektedir. Asagida
aciklanan bu davranigsal yaklasima dayali modellerde, tecribeler ve
uluslararasilagsma karari uluslararasilasmanin temel etkenleri olarak 6ne

surulmektedir.

Uppsala Uluslararasilasma Modeli: Johanson ve Wiedersheim—Paul
ile Johanson ve Vahlne’nin 1975 vyilindaki c¢alismalarina dayanan
arastirmalar Uppsala uluslararasilasma modeline ilham kaynagi olmustur.
Johanson ve Wiedersheim-Paul uluslararasilagsma derecesi gittikge artan 4

farkll asamayi asagidaki gibi siralamistir (Andersen, 1993: 210):

1. Asama: Duzensiz ihracat faaliyeti
2. Asama: Bagimsiz aracilar yoluyla ihracat
3. Asama: Ulke disi satis boliimleri kurulmasi

4. Asama: Ulke disi tretim bolimleri kurulmasi

Johanson ve Wiedersheim-Paul’'un c¢alismalarinda isletmeler, yeni

ulkeleri manevi uzakliklar olarak gorduklerini belitmiglerdir. Manevi uzaklk:
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farkh dil, kaltar, politik sistemler, egitim seviyesi, endustriyel gelisme seviyesi
gibi pazarla igletme arasindaki bilgi akisini engelleyen her tirlG unsur olarak
tanimlanmis, farkh Glke pazarlarinda isletmelerin daha blylk manevi
uzakliklarla karsilasacagi 6ne surtlmustir (Andersen, 1993: 210). Johnson
ve Vahlne'nin uluslararasilasma kararinda pazar bilgisi ve pazar vaadini

temel varsayim olarak kabul ettikleri model Sekil 2’de yer almaktadir.

Sekil 2: Pazar Modeli

> Pazar vaadine

A

Guncel Faaliyetler

Kaynak: (Andersen, 1993: 210).

Bu modele goére, pazar vaadi, kaynak miktari vaadi ve vaadin
derecesinden olusmaktadir. Uluslararasi faaliyetler, genel bilgi ve 6zel pazar
bilgisi gerektirmekte olup pazar 6zel bilgisi o pazarda deneyim kazanildikga
edinilirken  operasyonlara iliskin genel  bilgiler GUlkeden ulkeye
tasinabilmektedir. Johnson ve Vahlne’ye gdére mevcut isletme faaliyetleri
onceki tecribelerin bir yansimasidir ve uluslararasilasma sureci asagidaki

durumlar haricinde adim adim kiguk basamaklardan gegmektedir.

e Genis kaynak ve kuguk beklentiler daha ¢ok uluslararasi adimin

atilmasini saglar,

e Pazar gartlari duragan ve homojen oldugunda pazar bilgisi
tecrube digi yollardan saglanabilir,

e isletmeler pazarlarda tecriibe sahibi oldugunda benzer sartlarda

tecribelerini diger pazarlarda kullanabilir (Andersen, 1993: 211).
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Uppsala uluslararasilasma modelinin asamalari ile pazarlar
arasindaki iligki Sekil 3'de yer almaktadir.
Sekil 3: Ulkeler Temelinde Uluslararasilasma
Operasyon |1.Asama 2. Asama 3. Asama |4. Asama
Sekli Duzenli Bagimsiz Ulke disi Ulke disi
) ihracat aracilar yolu |satig uretim
Pazar/Ulke faaliyeti Yok [ile ihracat bolumleri bolumleri
kurulmasi | kurulmasi
A pazari >
Artan pazar vaadi
B Pazari |
C Pazarn Artan Uluslararasilasma
N Pazan Cografi gesitlendirmenin artmasi
~A

Kaynak: (Hollensen‘,' 2004, 53) icinde (Forsgren and Johnson, 1975, 16).

Sekil 3'e gore, pazar sayisi artmakla birlikte isletme duzenli ihracat
yapamiyorsa isletme cografi ¢esitlendirmesini arttirmakta, isletme bir pazar
Uzerinde Ulkesi diginda uretim merkezlerini kuracak dizeye gelmisse pazar
isletme icin yatirrma deger vaatler sunmaktadir. Artan pazar vaadi ve cografi

cesitlendirme ise isletmenin uluslararasilasma derecesini arttirmaktadir.

Uppsala modeline cesitli elestiriler yapilmaktadir. Reid ve Turnbull
modelin ¢ok deterministik oldugunu, Johanson ve Mattson modelin degisik
pazarlar arasindaki karsilikli baghhgr dikkate almadigini belirtmektedir
(Hollensen, 2004: 55). Johanson ve Wiedersheim-Paul’'un uluslararasilasma
asamalarinin sadece dort isvec isletmesinde yapilan érnek calismalarin
sonucunda belirlenmesi ise bazi

(Andersen, 1993: 210).

yazarlarca elestiri konusu olmustur

Yenilik Temelli Uluslararasilasma Modelleri: Uluslararasilasma karari,
isletme igin yenilik olarak kabul edilir. Modellerde birgok unsur ortak olmakla

birlikte temel farkhliklar basamaklarin sayisinda ve basamaklarin
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tanimlanmasinda yatmaktadir. Ornegin ihracat baslangicinda, Bilkey ve
Tesar(1977) ile Czinkota(1982) farkli, Cavusgil (1980) ve Reid (1981) farkli
disunmektedir. Bilkey, Tesar, Czinkota’nin ilk ¢alismalarinda “itme”
mekanizmasi vardir, birinci adimdaki igletmeler ihracatla ilgilenmeyip, ikinci
adimda duzensiz ihracat gerceklestirmektedirler. Cavusgil ve Reid’in
modellerinde ise “gekme” mekanizmasi s6z konusu olup isletme ilk
adimlarda daha istekli ve aktif olarak tanimlanmaktadir
(Andersen,1993:212).

Ihracat yapmama durumundan ihracata kadar gergeklesen
asamalarin siralandigi yenilik temelli uluslararasilasma modelleri Tablo 1’de

yer almaktadir.



Tablo 1: Yenilik Temeli Modeller

15

Yénetim ihracatla
ilgilenmemektedir

(Yerel Pazar)

isletme sadece kendi

Ulkesinde satis
yapmaktadir.

Bilkey ve Teaser Cavusgil Czinkota Reid
(1977) (1980) (1982) (1981)
1. Adim 1.Adim 1.Adim 1.Adim

isletme tamamiyla
ilgisiz durumdadir

ihracat farkindahg:
firsatlari tanima
problemi ihtiyaci
tetiklemektedir

2. Adim

2. Adim

2. Adim

2. Adim

isletme siparis
verildiginde ihracat
yapmak igin génulld
fakat aktif ihracat igin
calismalarda
bulunmamaktadir

(ihracat Oncesi)
isletme arastirma
yapmakta ve ihracat
imkanlarini
degerlendirmektedir

isletme kismen
ilgilenmektedir

inracat niyeti:
ihracatla ilgili
motivasyon, davranis,
inanis ve beklenti
vardir

3. Adim

3. Adim

3. Adim

3. Adim

isletme aktif ihracat
icin calismalarda
bulunmaktadir

(Tecrubesel llgi)
isletme bazi psikolojik
yakin ulkelere sinirh

olarak ihracata

isletme kesfetmeye
calismaktadir

Deneme ihracati:
Sinirli ihracat
yapilarak kisisel

deneyimler
baslamaktadir kazaniimaktadir
4. Adim 4. Adim 4. Adim 4. Adim
isletme psikolojik (AKtif ligi) Ihracat
. ; R degerlendirme:
olarak yakin Ulkelere Isletme yeni Ulkelere 0
- o . Deneme Ihracatin
tecribelerini satis miktarini arttirmak alismalari ekiciliginden
kullanarak ihracat suretiyle direk ihracat calls ¢ 9
yapmaktadir yapmaktadir sonuglar
| ¢ikariimaktadir
5. Adim 5. Adim 5. Adim 5. Adim
(Bagh Ilgi)
- o Yonetim, yerel pazar ve o ihracatin kabulii:
Isletme deneyimli yabanci pazar arasinda Deneyimli ;
X L Ihracata adaptasyon
ihracatgidir. sinirl kaynaklarin kiguk ihracatgl
o " . veya ret.
dagitiminda surekli
secim yapmaktadir
6. Adm 6. Adim 6. Adim 6. Adim
Yo6netim psikolojik

olarak daha uzak
ulkelere ihracat

yapmaktadir

Tecriubeli blylk
ihracatgl

Kaynak: (Andersen, 1993: 212)
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Yenilik temeli modeller 1980’li yillarin baglarina kadar yeterli ve
isabetli teoriler olmakla birlikte kiresellesmenin hiz kazanmasi bu modellerin
gecerliligini zayiflatmigtir. Yenilik temeli modellere buyluk katkilar yapan
Cavusgil 1994 yilinda yazmis oldugu bir makalesinde asagida siralanan g
farkh  gerekge ile “asamali  uluslararasilagsma Oluyor”  diyerek
uluslararasilagma ile ilgili yeni kosullari en agik bigcimde 6zetlemigtir (Ecer,
Canitez, 2005: 17-18);

e Uluslararasilagmada gereksinim duyulan bilgi, uluslararasi
pazarlamay! destekleyen kurumlar ve internet gibi c¢esgitli araclar ve

olanaklardan butun igletmeler kolayca yararlanmaktadir,

e Isletme yoneticileri kendi ulusal pazarindaki yabanci igletmelerin
uluslararasilagsmasindan ¢ok degerli tecribeler kazanabilirler. Kargilikli
ticaret, teknoloji transferi ve benzer eylemler sonucunda, yerli igletmeler

yenilik temelli modellerin diginda uluslararasilagsmaya yonelmektedirler,

e Yabanci igletmelerle kurulan basarili ortakliklar, haberlesme agi ve
iyi iligkiler uluslararasilagsma surecini degistirmektedir. Basarili bir ortaklik,
etkin bir haberlesme agr ve iyi |ligkiler; isletme yOneticilerinin
uluslararasilasma konusunda tecribesiz olduklari durumlarda bile basariyi

getirebilmektedir.

Oviatt ve Mcdougall’a gore yerel rekabet gugleri isletmelerin yerel
ekonomilerinde baslangi¢ faaliyetlerini engeller bdylece uluslararasilagsma
isletmelerin ticarete baglamalariyla beraber baslar ve uluslararasilagsan
isletmeler kendi sahip olduklarinin diginda daha fazla dig kaynaklari kontrol
eder. Isletme icinde yonetimsel yeniliklerin uluslararasi genislemede ana
unsur oldugunu belirten yenilik temelli modeller yaklagsiminda soru isaretleri
bulunmaktadir (Liesch, Steen, Middleton, Weerawardena, 2007: 18).
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isletmelerin uluslararasilasmasi ile ilgili adim teorileri son gelismeler
ile gittikge artan bir sekilde uyusmamaktadir ve adim teorilerinde ele alinan
buyuk olgekte yapilan ticaret uluslararasilagsma yollarindan sadece birisidir.
Oviatt, McDougalla gbre uluslararasi yeni yatirmlarin daha yi
anlasiimasinda teorik gelisme ve ampirik yaklagimlarin birlikte bir cat

olusturmasi gerekmektedir (Oviatt, McDougall, 1994: 52).

1-1-3-2 Kuiresel Doganlar ve Uluslararasi Girigimcilik

Geleneksel yaklasimlarda igletmeler 6nce kendi Ulkelerinde ticari
faaliyette bulunur, sonrasinda belirli asamalardan gecerek
uluslararasilagirlar.  Uluslararasilagsma  surecine  iliskin ~ geleneksel
yaklagimlardan tamamen farkli olarak “kuresel doganlar® (Born Global)

kavrami gelistirilmistir (Cigek, Demirer, 2009: 6).

1980’lerin sonlarindan itibaren populer igletme yazilarinda yeni ve
gelisen kavram olarak kuresel dogan isletmeler yer almistir. Bu baslangiclar
¢ogu kez yukselen sermayenin, ¢esitli kitalarda Gretimin ve satisin, kiresel
rekabetcilerin oldugu ve o6zellikle ileri teknolojinin kullanildigi endustrilerde
gerceklesmektedir. Kaynaklar agisindan (insan, malzeme, finansman,
zaman) bir Ulkeden digerine tatminkar sekilde taahhutlerde bulunan bu tur
yeni baslangiglarin énemi, kdkenlerinin uluslararasi olmasidir. Burada odak
noktasi isletmelerin  buUyudklUkleri  degil, uluslararasilasma yasidir.
Basamaklardan gecgerek uluslararasilagsmanin tersine bu yeni girisimler aktif
uluslararasi strateji ile ise baslarlar (Oviatt, McDougall, 1994: 48-49).

Kliresel dogan igletmelerin en belirgin 0Ozelligi, isletmenin
kurulmasinin ardindan dunyayi tek ve sinirlarin olmadigi pazar olarak goren
girisimci bakis acisidir. Kuresel doganlar, kurulduklari ilk yillardan itibaren
klicuk ve teknoloji odakli uluslararasi pazarlarda yerini alan, kaynaklarinin

sinirl olmasi nedeniyle genellikle satis ve pazarlama faaliyetlerini belirli
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network yapilarin igerisinde ve pazarlama karmalarinda en az adaptasyon

gerektirecek alanlarda gergeklestiren igletmelerdir (Hollensen, 2004: 68).

Kuresel dogan igletmelerin dogmasini ve hizla gogalmasini saglayan

faktorler asagidaki gibi siralanabilir (Hollensen, 2004: 69):

e Nis pazarlarin artan rolu: Pazarlarin kuresellesmesi ve ¢ok uluslu
isletmelerin dinya ¢apindaki rekabetinin artmasi, kiguk isletmelere kuresel

nis pazarlarda uzmanlasma disinda alternatif birakmamaktadir.

e Sdureg/teknoloji Uretiminde ilerlemeler: Mikro iglem teknolojisinin kiigik
dlcekte uygulanmasi toplu Uretimi ekonomik hale getirmistir. Uretim
araclarindaki gelismeler kiguk isletmelere ¢ok uluslu igletmeler gibi tretim

yapabilmeleri agisindan kolayliklar saglamaktadir.

e KOBilerin/kiiresel dogan isletmelerin esnekligi: KOBI’ler yabanci
tarzlara ve uluslararasi standartlara daha esnek ve hizli bir sekilde uyum
sag@layabildiklerinden bu hizli cevap verebilme, esneklik ve adaptasyon gibi

dzellikler KOB/'lerin kiresellesme cabalarini arttirmistir.

o Kiresel sebekeler: Gunumuzde uluslararasi ticaret yabanci isletme
ve distribGtorlerle igbirligi icerisinde basarili bir sekilde ylratiimekte,

deneyimsiz yOneticiler yabanci ortakliklar ile daha basarili olabilmektedir.

e Bilgi teknolojilerindeki gelismeler: iletisim teknolojilerindeki hiz ve bilgi
artisi kiresel dogan igletmelerin sayisinin artmasini saglamistir. Onceki
zamanlarda bilgi akisi yavas ve pahalliyken, internet, cep telefonu, e posta
gibi araclar iletisimi hizi ve ucuz hale getirmistir. internetin icadi yeni
isletmelerin web siteleri araciligi ile tum didnyaya satis yapabilmeleri igin
olanak saglamistir. Bir diger onemli gelisme teknolojinin kuresellesmesidir.
Ortak Ar-Ge platformlarinin sayisi, uluslararasi teknoloji transferi, sinir 6tesi
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egitim ve oOgrenci degisimi son yillarda hizla artmig, bu gelismeler
neticesinde yeni ve daha iyi Uretim yontemleri, Grun yenilikleri gibi ilerlemeler

kucuk isletmeler icin daha hizli elde edilebilir hale gelmistir.

Klresel dogan isletmeler incelendiginde bazi tipik 6zelliklerinin oldugu
ve diger kucuk igletmelerin almasi gereken bazi derslerin oldugu
gorulmektedir. Bu dzellikler (Czinkota, Ronkainen, 1998: 498):

Bir veya iki teknoloji nigsine odaklaniimasi,
e Maliyetler ve karar verme agisindan igletme merkezinin ktiglik olmasi,

o Fikirlere ve teknolojilere sahip olunmaya caligiimasi,

e Farkli Ulkelerden istihdam saglayarak kiresel disiinmede calisanlarin

avantajlarindan faydalaniimasi,

e Musteri problemlerinde standart ¢ozumler yerine musterilerle bire bir

ilgilenilmesi suretiyle farkli ¢ozumler getiriimesidir.

Klresel dogan isletmeler ve yodneticilerinin bazi diger 6zellikleri ise
sunlardir (Liesch, Steen, Middleton, Weerawardena, 2007: 18):

e Kiresel dogan igletmeler daha buyuk kuruluslar karsisinda dikkat
cekecek sekilde rekabetcilerdir ve onlarin rekabetcililikleri iki asirdir
onemli 6lgude artmistir.

e Kiresel dogan igletmelerin yoneticileri 10 yil dnce mumkin olmayan,
karli ve hizh gelisen isletme sistemlerini kullanmakta, dunya

ekonomisindeki pazarlarini sik ve dikkatlice kontrol etmektedir.

o Kuresel dogan igletmeler uluslararasi temelde kurulmuslardir ve

uluslararasi faaliyetlerde kaynaklara ortak bagllik vardir.
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e Kuresel dogan isletmeler kendi uluslararasi aktivitelerinde oldukga
girisimcidir ve disarida risk almaya karsi degildir. Uluslararasilagsma
basamaklarinda yerel pazari goz ardi ederek ilk dnce kalabalk ve

benzer dis pazarlarda genislemeyi hedefler.

Klresel dogan igletmeler kavramindan sonra “yeniden dogan kuresel
igsletmeler” (Born-again global firms) kavrami ortaya ¢ikmistir. Bu isletmeler
kiresel dogan igletmelerin tam tersine kurulus vyillari eski ve yerel
pazarlarina odaklanmig isletmelerken, aniden ve hizli bir sekilde uluslararasi

pazarlara aclilabilen igletmelerdir (Hollensen, 2004: 68).

1-1-4 Uluslararasi isletmelerin Rekabet Avantajini Nasil Saglayip

Siirdiirebilecekleri Uzerine Kurulu Teoriler

Uluslararasi isletmelerin rekabet avantaji ile ilgili teoriler: dogrudan
yabanci yatirrm temelli agiklamalar ve dogrudan yabanci yatirnm temelli

olmayan acgiklamalar olmak Uzere iki ana baslikta gruplandirilabilmektedir.

Dogrudan yabanci yatirnm, pazara giris stratejilerinden birisi olup bir
isletmenin kendi subesi ile ya da ortaklik suretiyle kendi Ulkesi digindaki
pazarlara girme durumudur. Dogrudan yabanci yatirim temelli agiklamalarin
basinda: Tekelci Avantaj Teorisi, Uluslararasilagsma Teorisi, Uluslararasi
Uretimde Eklektik Paradigmasi gelmektedir (Morgan, Katsikias,1997: 70),
(Cavusgil, Knight, Riesenberger, 2008: 111).

Tekelci Avantaj Teorisi: Bu teori, dogrudan yabanci yatirimlar
uluslararasilagsma stratejisi olarak kullanan igletmelerin yabanci rakiplere
kargi gu¢ saglayan kaynaklara ve vyeteneklere yoneldiklerini one
surmektedir. Tekelci gucten kaynaklanan avantajlar, ilgili pazarlarda ¢ok
uluslu igletmeleri yerel igletmelerden daha karli hale getirmektedir. En

onemli tekelci avantaj disg pazarlarda yerel rakipler Uzerinde rekabet avantaji
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saglayan ustun bilgi birikimi olup bu bilgi birikimi igletmelere ortak fayda
saglayan farklilagtiriimig UrUnler olusturmasi igin imkan saglar (Cavusgil,
Knight, Riesenberger, 2008: 112). Yerel isletmeler kendilerine has bilgi
olmadan c¢ok uluslu igletmelerle rekabet edemez (Meckl, Schramm, 2005:
12). Tekelci Avantaj Teorisi isletmelerin surekli olarak pazar firsatlarini
arastirdiklarini ve isletmelerin tlke digi yatirrm kararinin, yabanci Ulkedeki
rakiplerle paylagsmadan isletmenin belirli yeteneklerinden yararlanma
stratejisi oldugunu vurgulamaktadir (Morgan, Katsikias,1997: 70). Teoriye
onemli katkilar saglayan Hymer'e gore uluslararasi ticaret farkh tlkelerden
igsletmelerin ayni pazarda veya kusurlu rekabet ortaminda (imkanlarin esit
olmamasi ve pazarin kalitesi olmasi) birbirleri ile ticaret yapmalari ile
gerceklesir (Hymer, 1976: 91-92).

Uluslararasilasma Teorisi: Bu teoriye gore isletmeler dusuk maliyetle
ticaret yapabildikleri takdirde kendi i¢ pazarlarini gelistirmek isterler ve
uluslararasilagma, dikey entegrasyon getiren yeni operasyonlar ve
aktivitelerle ilgilidir (Morgan, Katsikias,1997: 70), (Hollensen, 2004: 51).
Rakipler isletmenin bilgilerini ihracat yoluyla kolayca elde edip
kullanabilecekleri icin igletmeler dogrudan yabanci yatirim ile kilit bilgilerini

uluslararasilastirirlar (Cavusgil, Knight, Riesenberger, 2008: 114).

Uluslararasi Uretimde Eklektik Paradigmasi Teorisi: Uluslararasi
Uretimde eklektik paradigmasi ilk defa John Duning tarafindan ele alinmigtir
(http://www.jstor.org/pss/154984). Bu teoriye gore isletmenin diger Ulkelerde
uretim yapmasi isletmenin kendi Ulkesi ile karsilastirildiginda kaynaklarin,
cekiciligine ve diger Ulkede uretim yapmanin avantajlarina baghdir (Morgan,
Katsikias,1997: 70).

1960 ve 1970’lerde ¢ok uluslu igletmelerin yukselisi ile dogrudan
yabanci yatirrm populer olmus, 1980’lerde isletmeler, igbirligi yatirimlarinin
ve diger esnek pazara girig stratejilerinin 6nemini anlamaya baslamiglardir.

Dogrudan yabanci yatinrm temelli olmayan acgiklamalarin basinda,


http://www.jstor.org/pss/154984
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Uluslararasi Isbirligi Yatirimlari ve Sebekeler (Networks)-iliskisel Faydalar

yaklagimlari gelmektedir.

Uluslararasi isbirligi Yatirimlari: Bir igbirligi yatirmi iki veya daha fazla
isletmenin igbirligi seklidir. Yatay isbirlikleri Gretici-Uretici, tedarikgi-tedarikgi
gibi deger zincirinde ayni seviyede olan ortaklar arasinda, dikey igbirlikleri
Uretici-distribator gibi deger zincirinin farkli seviyelerindeki isbirliklerinden
olusur. Uluslararasi isletme amaclarina ulasmak icin bazen isletmelerin
secim sansi olmayip isbirligi yatirnmlari ile kendi organizasyonlarinin tek
baglarina edinemeyebilecedi kaynak ve yeteneklere ulagabilirler. Ayrica bazi
hikimetler dogrudan yatirnm yerine yerel ortaklarla isbirligi yapilmasini

isteyebilmektedir (Cavusgil, Knight, Riesenberger, 2008: 116).

Sebekeler (Networks) ve lligkisel Faydalar: Sebekeler, igerisinde
ureticiler, dagiticilar, tedarikgiler, perakendeciler, danismanlar, bankalar gibi
ihtiyaca cevap verebilecek unsurlari bulundurmaktadir. isletme seviyesinde
iligkisel faydalar uluslararasi isletmecilikte rekabet avantaji saglamakta,
sebeke baglantilari bir¢ok igletmeye yurt digindaki iglerini gelistirmede, yeni
pazarlar bulmada ve yeni Urlnler gelistirmede yol goésterici olmaktadir
(Cavusgil, Knight, Riesenberger, 2008: 116). isletme sebekeleri is
dinyasindaki cesitli taraflar arasinda karsilikli dayanigmanin bir bigimi olup
Ozellikle kosullarin hizli degistigi durumlarda taraflara gu¢ kazandiran
yapilardir (Hollensen, 2004: 60).

Uluslararasi ticaret ve yatirrm teorileri temel olarak uluslararasi
ticaretin isletmeler ve makro duzeyde ulkeler igin 6nemli oldugu ve nasil
geligtirilecedi Uzerine kuruludur. Gunumuizde ulkeler igletmelerinin ihracat
yapmasi ve kuresel rekabette rekabet avantajini saglamasi igin uygun
yatirrm ortamini olusturmaya, isletmelerinin sorunlarini tespit etmeye ve

sorunlara yonelik destek ve tesvik mekanizmalari gelistirmeye ¢alismaktadir.
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1-2 KURESEL PAZARDA KOBI'LER VE KOBILERIN
ULUSLARARASILASMASI

1-2-1 Kuresel Pazarin Geligimi, Sonuglari ve Etkileri

Pazarlarin kuresellesmesi, asamali olarak butunlesmeyi ve milli
ekonomilerin  birbirine bagimliiginin  gelismesini ifade etmekte olup
pazarlarin kuresellesme sureci dort asamada incelenebilmektedir (Cavusgil,
Knight, Riesenberger, 2008: 31-33):

Klresellesmenin ilk asamasi 1830’larda baglayan ve 1880'lerde zirve
noktasina ulagsan donemdir. 1800'lerin sonlarinda telgraf ve telefonun icadi
ile kolaylasan bilgi akisinin etkisiyle bu dénemde tren yollari gelismis,
okyanus tasimaciligi etkinlesmis, buyuk Olgekli Uretim ve ticari igletmeler

cogalmis ve uluslararasi igletmecilik bu donemde yayginlagmistir.

ikinci asama 1900'lerde baslamis olup elektrigin yikselisi ve celik
Uretiminin artisi kiresellesme surecini hizlandirmistir ve bu asama kuresel
durgunluk olan 1929'h yillarin hemen O6ncesinde en Ust seviyesine
ulasmigtir. 1900°IU yillarda Bati Avrupa, endustrilesmenin basinda gelmekte
olup Avrupa'nin Asya, Afrika ve Ortadodu koloni Ulkelerindeki BP, Shell,
Nestle, Siemens gibi kuruluslar 1900'l0 yillarda dis Ulkelerde tretim birimleri

kurarak ¢ok uluslu igletmelerin ilk halini olusturmustur.

Kiresellesmenin (glincli asamasi ikinci Dinya Savasindan (1945
sonlari) sonra baslamistir. Amerika savastan en az zarar goren ulke oldugu
icin ekonomik olarak baskin hale gelmig, Avrupa'ya yonelik gugli devlet
yardimlari Avrupa’nin kalkinmasinda etkili olmustur. Savagtan 6nce gumruk
tarifeleri ve diger ticari engellemeler yuksek, para-sermaye hareketi siki
kontrol altindayken, savag sonrasi Avustralya, ingiltere, Amerika gibi gesitli

sanayilesmis ulkeler sistematik olarak uluslararasi ticaretteki bariyerleri
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azaltmistir. Bu cabalarin neticesinde 23 ulkenin katilimiyla 1947 yilinda
yapilan Bretton Woods konferansinda Tarifeler ve Ticaret Genel anlagmasi
(GATT, General Agrement On Tariffs and Trade) imzalanmig, GATT ticari
bariyerlerin liberallesmesine kiresel yon vermistir. GATT, sonrasinda daha
gok Ulkenin katihmiyla Dinya Ticaret Orgiti halini almis ve Tirkiye'nin de
dahil oldugu 149 Ulke bu o6rgute Uye olmustur. Savas sonrasi IMF
(International Monetery Fund), Dinya BankaslI gibi organizasyonlar
kurulmustur. Uglincli asamadaki ¢ok uluslu isletmeler Amerika, Bati Avrupa
ve Japonya kokenli olup genelde Avrupalilar dnceki kolonilerinde gelismigtir.
Unilever, Philips, Royal Dutch-Shell, BP ve Bayer gibi igletmeler ticari
faaliyette bulunduklar Ulkelerde kendi subelerini agmiglardir. Cok uluslu
isletmelerin faaliyetlerinin gelismesi 1960’larin bagsinda uluslararasi ticaretin
ve yatirnmlarin artmasini saglamistir. ikinci Diinya Savagi sonrasi Avrupa ve
Japonya, baskin olan Amerikan ¢ok uluslularina rakip olmustur. Ticari
bariyerlerin ve kur kontrollerinin zayiflamasi ile sermaye sinirlar 6tesine
O0zgurce akmaya baslamis, kuresel finansal pazarin entegrasyonuna yon

vermigtir.

Doérdinci ve son asama 1980’lerin baslarinda baslamis ve bu
asamada sinir otesi ticaret ve yatirrmin gelisimine tanik olunmustur. Kisisel
bilgisayarlarin(PC) ticarilesmesi, internet ve web tarayicilarin geligtiriimesi,
iletisim ve uUretim teknolojilerindeki ilerleme, Sovyet Birliginin ¢cokmesi ile
pazar liberasyonunun Orta ve Dogu Avrupa’ya yayilmasi ve Cin’in dahil
oldugu Dogu Asya Ulkelerindeki endUstrilesme ve modernlesme c¢abalari ile
gelisen bir surectir. Uluslararasi refahin gelismesi Brezilya, Hindistan,
Meksika gibi ulkelere sermayenin tasinmasi ile baglamig, 1980’lerde
Ozellikle sermaye ve teknoloji agirlikli sektorlerde dogrudan yabanci
yatinmlari artmigtir. Bilgi teknolojilerindeki iletisim ve tasimaciliktaki
ilerlemeler yoneticilerin dunya capindaki faaliyetlerini organize etmelerine
imkan saglamistir. Bu teknolojiler ayni zamanda bankacilik, eglence, turizm,

sigortacilik vb. gibi hizmet sektorinin de kiresellesmesini saglamistir.
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GUnumuzde c¢ok sayida igletme kuresel pazarda faaliyet
gOstermektedir. Kuresel ve teknolojik ilerlemeler mesafeleri 6ldurmus olup
cografi uzakliklar disinda kulttrel uzakhklarda erimektedir. Kiresellesmenin
bu asamalari, dlinyayi yénetilebilir kiresel pazar yerine ¢evirmistir (Cavusgil,
Knight, Riesenberger, 2008: 33).

Klresel pazarin karsi koyulmasi imkansiz olan itici gugleri, farkli
boyutlari ve sonuglari bulunmakta olup bu durum Cavusgil vd. tarafindan

Sekil 4'de yer aldigi gibi gosterilmigtir.
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Sekil 4: Kiresel Pazarin itici Giigleri ve Sonuglari

Kiiresel Pazarin itici Giigleri

e Yatirim ve ticarette bariyerlerin diinya
c¢apinda azaltiimasi

e Cin, Rusya gibi Ulkelerde pazar bazli
ekonomilerin adaptasyonu

¢ Endistrilesme, ekonomik gelisme,
modernizasyon

e Dunya finans piyasalarinin
entegrasyonu

o Teknoloiideki ilerlemeler

\

Kuresel Pazarin Boyutlari

o Milli ekonomilerin entegrasyonu

o Bolgesel ekonomik entegrasyon
engellerinin artisi

o Kiresel yatirm ve finans akisinin
gelismesi

¢ Alicilarin yagsam sitil ve tercihlerinin
birbirine yaklasmasi

e isletmelerin iiretim faaliyetlerinin
kiresellesmesi

v A

v

Kiiresel Pazarin isletme
Seviyesinde Sonuglari

Kiresel Pazarin Sosyal Sonuglari

e Bagimliliklarin artmasi

¢ Kiyi tasimaciligi ve havacilik
meslekleri

¢ Fakirlik Gzerindeki etkisi

e Dogal gevre Uzerindeki etkisi

o Milli kGltur Gzerindeki etkisi

o Uluslararasi isletmeler i¢in sayisiz is
firsati

¢ Siddetli rekabet ve yeni riskler

¢ Arz kaynaklarini diinya ¢apinda
arastirma olanagi

¢ Daha talepkar alicilar

o Uluslararasilagsma baskisinin buyuk
boyutlara ulagmasi

e igletme deger zincirinin
uluslararasilasmasi

Kaynak: (Cavusgil, Knight, Riesenberger, 2008: 35)

Bariyerlerin azalmasi,

entegrasyon,

endustrilesme gibi kuresel

pazarin itici gugleri kiresel pazarin boyutlarini degistirmis olup degisen bu

boyutlar bagimliliklarin artmasi gibi sosyal sonuglarla beraber sayisiz is

firsatlarini beraberinde sunmaktadir.
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Pazarlarin kuresellesmesi cesitli firsatlarin yani sira yeni risk ve
yogun rekabeti de beraberinde getirmektedir. Kuresellesme ile satin alicilar
daha talepkar hale gelmis, mal ve hizmetleri dinya ¢apinda en uygun
imkanlarla satin alma imkanina kavusmustur. isletmelerin deger zincirlerini
aktif bir sekilde yeni firsatlarla kara donusturmek ve potansiyel tehditlerin
etkilerini azaltmak igin uluslararasilasmaya, yoneticilerin bolgesellik yerine
dinya capinda adaptasyona ihtiyaglari vardir. Uluslararasilasma, kuresel
arastirma, ihracat veya kilit pazarlarda yatirirm olarak sekil alir. Pazarlarin
kUresellesmesinin igletme Uzerindeki en dogrudan etkisi, isletmenin Urin
gelistirme, Uretme, pazarlama ve sunmada deger ekleyen faaliyetler batinu
olan deger zinciridir. Pazarlarin kiresellesmesi, isletmeleri kiresel dlgekte
uretim, pazarlama ve diger deger kazandiran faaliyetleri organize etmeleri
icin zorlamakta olup tipik igletmelerin deger zinciri Sekil 5'de yer almaktadir
(Cavusgil, Knight, Riesenberger, 2008: 51).

Sekil 5: isletme Deger Zinciri

Akintiya kargi deger zinciri aktiviteleri

Akinti yonune deger zinciri aktiviteleri

- - . Satis
Pazar Arastirma  Kaynak URETIM | Pazarlama Dagitim ggnras;
Arastirma Geligtirme bulma, Hizmetler
kullanma

Kaynak: (Cavusgil T., Knight G., Riesenberger J., 2008: 65)

Sekil 5’e gore kuresel rekabet igerisinde yer alan bir igletmenin durumu
akinti ile dzdeslestiriimektedir. isletmenin pazar arastirmasi, arastirma
gelistirme yapmasi, kaynak bulmasi ve kaynaklari kullanmasi akintiya karsi
deger zinciri aktiviteleri, pazarlama, dagitim ve satig sonrasi hizmetler ise

akinti yonunde deger zinciri aktiviteleridir.
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Kiresel isletme haline nasil gelinir? Kuaresel olmak igin 6zel bir formul

olmasa da bu yariga katiimak isteyen her isletme asagidakilerin bir kismini

veya tamamini gergeklestirmelidir (Main, 1989: 76):

Dunyanin en buyuk pazarlari olan Kuzey Amerika, Avrupa ve Asya da

baglantilar kurulmasi,
Tam dUnya igin yeni urunler gelistiriimesi,

Ulke veya bolge temelli kar merkezlerini Griin temelli olarak

degistirilmesi,

Japonlarin ifade ettigi Uzere sermaye, Uretim ve arastirmalar gibi
stratejik unsurlarda kiresel kararlar verilip, paketleme, pazarlama ve

reklamda bdlgesel karar verilmesi,

Yeniligin olmadig1 gibi dar goéruglu fikirlerin  Ustesinden gelip
personelin  uluslararasi  dusunmeleri igin  egditiimesi, siklikla
seyahatlere gonderilmesi ve onlara telekonferans gibi en son iletisim

teknolojilerinin saglanmasi,
Yabanci Ulkeden isgucu galistiriimasi,

Nufuz edilemeyecek pazarlarda igbirlikleri yapiimasi.

1-2-2 KOBI Tanimi ve KOB/’lerin Ekonomii igerisindeki Yeri

Kiiciik ve orta buyulklikteki isletmelere (KOBI) iliskin olarak diinya

capinda farkli ol¢Utler temel alinarak farkli siniflandirmalar yapilmaktadir.

Ulkemizde KOB/'lerin siniflandiriimasi taraflar arasinda  farkhhk

gostermekteyken, AB uyum sureci dikkate alinarak, 2005 yilinda yayinlanan
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yonetmelik ile KOBI'ler asagidaki gibi siniflandirimistir (Resmi Gazete,
2005a):

e Mikro igletme: 1-9 personel istihdam eden ve yillik net satis hasilati
ya da mali bilangosu bir milyon Turk Lirasini agmayan c¢ok kuguk

Olcekli isletmeler,

e Kuguk isletme: 10-49 personel istihdam eden ve yillik net satig
hasilatt ya da mali bilangosu bes milyon Turk Lirasini agmayan

isletmeler,

e Orta buyuklukteki isletme: 50-249 personel istihdam eden ve yillik net
satis hasilati ya da mali bilangosu yirmi bes milyon Tuark Lirasini

asmayan igletmeler.

Tim isletmelerin oldukga énemli bir kismini olusturan KOB/'ler,
sagladiklari istihdamin buyUkligi nedeniyle sosyal olarak da oldukga
onemlidir. KOBI’ler, bir ekonominin sosyo-ekonomik yapisi igerisinde
endustrilesmenin, saglikli  kentlesmenin, adil dagiim ve ticaret

uygulamalarinin surakleyici faktort ve vazgecilmez 6gesidir.

Klguk bir igletmeye sahip olmak buyuk isletmelerle rekabette
girisimciye, musteri ve isletme personeli ile daha yakin iligkiler kurabilmek ve
pazarlama, uretim, hizmet konularinda buyuk igletmelere gore daha esnek
olabilmek gibi iki temel avantaj saglamaktadir. KOBI girisimcileri, faaliyette
bulunduklari yerel pazari daha iyi taniyan, pazarin Ozelliklerini ve
gereksinimlerini daha iyi gorebilen, pazardaki alici ve saticilarla daha yakin
iliskiler icerisinde olabilen kisilerdir. Ozellikle, musteriyle olan yakin iligkiler,
bu igletmelere buylk igletmelerin sahip olamayacaklari bir Ustunlik
saglamaktadir. Pazari yakindan takip edebilen, musterilerin ihtiyaglarini
daha iyi bilen ve personeliyle daha yakin iligkiler kurabilen KOBI'ler, tiretim,

pazarlama ve hizmet konularinda buyuk isletmelerden daha esnektirler. Bu
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esneklik dis cevrede meydana gelebilecek dedisikliklere yerinde ve
zamaninda uyum saglayabilme olanag tanidigindan, KOBI'ler birgok

olumsuzlugu daha az zararla gegistirebilmektedir (Akgemci, 2001: 15).

Ti4m bunlarin yani sira KOBI'ler (Akgemci, 2001: 15):

e Buyuk miktarda yatirrma girmeden 0Once yeni bir fikir veya bulusa

pazarin tepkisinin bilinmesinin zorunlu olmasinda,
e Yonetimde ¢ok yakin denetime ihtiya¢ hissedilmesinde,

e El emeginin mal ve hizmetin Uretiimesinde énemli bir faktor olarak yer

almasinda,
e Uretilen mal veya hizmete olan talebin sinirli olmasinda,
¢ Kolay bozulabilen mallarin uretilmesinde ve pazarlanmasinda,
e Personel ile yakin iligkilerin gerekli olmasinda,

e Teknik gelismelere kisa sUrede ayak uydurabilme yetenegine sahip

olunmasinda,

e Yatirrm vyapilirken daha c¢ok kendi 6z sermayelerine agirlik
verilmesinde, bazi avantajlardan yararlanarak rekabet Ustlnligine

sahip olabilmektedirler

20. Yuzyihn ilk yarisinda igletmelerin giderek blyumeleri nedeniyle,
KOBl'lerin yasamlarina devam edemeyecekleri dusiincesi varken,
ginimiizde KOB/l'ler ortadan kalkmamis, aksine 1970'li yillardan itibaren
teknolojinin gelismesi, kisi ve toplumlardaki bagimsizlik egiliminin artmasi ve
bilgi toplumuna gegis gibi nedenlerden dolaylr daha onemli hale gelmigtir
(Cayli, 2006: 23).



31

Uyelik mizakerelerini yirGttigimiz Avrupa Birliginde de KOBI'ler
ekonominin itici glcli durumundadir. 2008 Avrupa Istatistik Kurumu
(Eurostat) tahminlerine goére AB’ye uUye 27 Ulkede 20.752.000 igletme
bulunmakta olup KOBI sayisi 20.709.000 (%99.8), Buyik isletme sayisi ise
43.000 (%0.2)dir (AB Komisyonu, 2009: 15). 20.709.000 KOBI, 89.407.000
kisilik istihdam, 43.000 buyuk isletme ise 43.414.000 istihdam saglamaktadir
(AB Komisyonu, 2009: 27).

AB (lkelerinde 2002 ile 2008 dénemi karsilagtirildiginda KOB/'lerin
sayisi 2,4 milyon artarken(%13), buyuk isletmelerin sayisi 2000 (%5)
artmistir. Bu gelisme dogal olarak istihdam rakamlarinda da goériimus olup
ayni dénemde KOBi’lerde 9.4 milyon yeni istihdam olusturulmustur,
KOBTI'lerdeki istihdam %1.9 artarken blyiik isletmelerde bu oran %0.8
dizeyinde kalmistir (AB Komisyonu, 2009: 6).

AB Komisyonu tarafindan Avrupa Birligine Uye 27 Ulke ile birlikte
Norveg, izlanda ve Tirkiye’nin dahil oldugu toplam 30 (lkeyi kapsayan bir
arastirma yapilmis olup, arastirma kapsaminda 16.339’u KOBI olmak lizere
toplam 17.283 isletme ile goértUsUlmuastir. Arastirma sonuglarina goére
KOBJ'lerin 2005 ve 2006 yillarinda istihdam ettikleri personel bakimindan AB
27 ortalamasi 6.8 kisi iken Turkiye ortalamasi 4.7 dir. AB 27 (Ulkesi
ortalamasinda ihracat, toplam cironun %8’i iken Turkiye’de %7’sidir (AB
Komisyonu, 2007a: 6).

Klresellesmedeki avantajlarina ve yurt disina agilmamanin risklerine
ragmen Avrupali KOB/'ler kendi lilkelerindeki pazarlara odaklanmiglardir. 27
Ulkeden olusan Avrupa Birligi Glkelerindeki isletmelerin sadece %8’i ihracat
yapmakta ve sadece %12’si girdilerini digsaridan saglamaktadir
(AB Komisyonu, 2007a: 4).

KOB/'lerin tim isletmeler icindeki payi, ihracattaki payi, yatirmlardaki

payl ve cirodaki payr KOBIlerin ekonomi icindeki yerini gosteren bazi
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ekonomik goéstergelerdir. KOBI tanimina iligkin yénetmeligin 2. maddesine
gére KOBl'lere yonelik destek saglayan kuruluslarin yonetmelikte belirtilen
sinirlari  agsmamak kaydiyla kendi sektor ve buyukluk onceliklerini
belirleyebilecegi, devlet yardimlari disindaki uygulamalar i¢in sadece ¢aligan
sayllarinin dikkate alinabilecegi belirtilmistir. Bu kapsamda Tlirkiye Istatistik
Kurumu(TUIK), KOBT'lere iligkin olarak sadece c¢alisan sayisi bazinda veri
uretmekte olup bilango degerleri ve cirolar dikkate alinmadan 250 Kkisinin

altinda personel ¢alistiran isletmeler KOBI olarak degerlendiriimektedir.

2009 yili TUIK is kayitlarina gore Tirkiye'de 3.225.462 isletme
bulunmakta olup bu isletmelerden 3.222.133'(i(% 99.89’'u) KOBI, 3.329'u
blylk isletme statiisindedir. KOB/I’lerin iller bazinda dagilimi Tablo 3'de,
Avrupa Birligi Ulkeleri tarafindan ekonomik faaliyetlerin siniflanmasi igin
gelistirilen NACE siniflandiriimasi gore sektor bazinda dagilimi ise Tablo

2’'de yer almaktadir.



Tablo 2: Sektorler Bazinda KOBI'ler

. Biyuk
NACE SINIFLANDIRMASI KOBI % Isletme % Toplam
Toptan ve perakende
ticaret; motorlu tasit,
motosiklet, kisisel ve ev 1.280.970 39.8 345 10.4 1.281.315
esyalarinin onarimi
Ulastirma, depolama ve
Imalat 404.492 12.6 1.381 41.5 405.873
Oteller ve lokantalar 261.676 8.1 191 5.7 261.867
Gayrimenkul, kiralama ve
is faaliyetleri 218.798 6.8 529 15.9 219.327
Diger sosyal, toplumsal ve
kisisel hizmet faaliyetleri 214.443 6.7 124 3.7 214.567
insaat 165.637 5.1 250 7.5 165.887
Mali araci kuruluslarin
faaliyetleri 51.080 1.6 62 1.9 51.142
Saglik isleri ve sosyal
hizmetler 45.734 1.4 85 2.6 45.819
Egitim 12.866 0.4 91 2.7 12.957
Madencilik ve tasocakgihgi 5621 02 63 1.9 5.684
Elektrik, gaz, buhar ve
sicak su Uretimi ve 1.820 0,1 47 1.4 1.867
dagitimi
Toplam 3.222.133 | 100 3.329 100 3.225.462

Kaynak: TUIK 2009 yili is kayitlari (www.tuik.gov.tr)
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NACE siniflandirmasina gére en yogun sektorler incelendiginde

Ulkemizdeki KOB/I'lerin %39,8’inin toptan ve perakende ticaret; motorlu tasit,

motosiklet,

%41,5’'inin imalat sektorinde faaliyet gosterdigi gorulmektedir.

kisisel ve ev esyalarinin onarimi,

bayuk isletmelerin

ise


www.tuik.gov.tr

Tablo 3: iller Bazinda KOBI Sayilari
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il Adi KOBI I';;‘{r‘:l'; Bos il Adi KOBI Igll:a)t,;ke Bos
ISTANBUL 753.447 1.414 0 |ADIYAMAN 16.754 5 0
ANKARA 226.020 421 0 |YOZGAT 16.741 5 0
iZMIR 206.532 216 0 |KIRKLARELI 16.558 8 0
ANTALYA 125.968 111 0 |USAK 16.083 17 0
BURSA 117.002 167 0 | OSMANIYE 15.956 0 30
KONYA 84.528 40 0 |SIRNAK 15.933 0 16
ADANA 75.747 64 0 |KASTAMONU 15.931 0 33
MERSIN 71.761 39 0 |RIZE 15.099 5 0
KOCAELI 65.124 106 0 |DUZCE 14.360 11 0
GAZIANTEP 64.390 64 0 |BURDUR 13.864 0 42
MANISA 59.038 41 0 |AKSARAY 13.667 5 0
MUGLA 59.027 17 0 NEV$EHiR 13.612 0 33
BALIKESIR 56.034 11 0 |[AMASYA 12.519 4 0
AYDIN 53.336 11 0 |[NIGDE 12.339 0 42
HATAY 52.154 20 0 |[BOLU 11.163 10 0
DENiIZLI 48.629 57 0 |[YALOVA 11.089 5 0
SANLIURFA 47.445 17 0 |BATMAN 11.046 7 0
SAMSUN 47.093 22 0 |AGRI 10.416 0 8
KAYSERI 44220 46 0 |KARABUK 9.899 6 0
SAKARYA 39.219 20 0 | KIRIKKALE 9.703 0 23
TEKIRDAG 38.395 41 0 | KARAMAN 8.999 15 0
DIYARBAKIR 35.423 22 0 |[KARS 8.708 0 9
K.MARAS 33.018 39 0 |SINOP 8.122 0 10
TRABZON 32.236 14 0 |ARTVIN 8.052 0 7
ESKiSEHiR 30.328 36 0 K|R$EH]R 7.684 0 19
A.KARAHISAR 27.756 11 0 |BILECIK 7.638 7 0
VAN 27.435 7 0 |[BARTIN 7.630 5 0
ORDU 26.989 4 0 |ERZINCAN 7.459 0 13
MALATYA 25.733 14 0 |MUS 7.325 0 11
CANAKKALE 25.718 6 0 |[BITLIS 7.150 0 13
ZONGULDAK 25.242 15 0 |IGDIR 6.793 0 6
ERZURUM 22.662 9 0 |BINGOL 5.516 0 21
KUTAHYA 21.881 13 0 |SIRT 5.300 0 14
MARDIN 20.651 0 19 | CANKIRI 5.078 5 0
CORUM 20.431 4 0 |[HAKKARI 4994 0 3
SIVAS 20.369 13 0 |KILIS 4.699 0 5
TOKAT 20.288 4 0 GUMUSHANE 4 387 0 3
EDIRNE 20.125 6 0 |ARDAHAN 2.993 0 0
ELAZIG 18.987 10 0 |TUNCELI 2.694 0 5
GIRESUN 17.923 7 0 |BAYBURT 2.529 0 3
ISPARTA 16.983 6 0 |Toplam 3.221.769 3.185 388

Kaynak:TUIK 2009 yili is kayitlari (www.tuik.gov.tr)
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lller bazinda incelendiginde en fazla KOBI'nin Istanbul, en az KOBI'nin
ise Bayburt'ta faaliyet gosterdigi, 388 isletme bilgisinin tespit edilemedigi

gorulmektedir.

Turkiye Istatistik Kurumu (TUIK) 2007 yili Yillik Sanayi ve Hizmet
statistikleri (YSIH) sonuglarina gére KOBI'lerin istihdamdaki payr %78,5
yatinmlardaki pay1 %44,6’dir (www.tuik.gov.tr).

2009 yilinda 47.352 igletme ihracat, 51 627 igletme ise ithalat yapmis
olup, ihracatin %59,8’i, ithalatin ise %40,1'i KOB/'ler tarafindan
gerceklestirilmistir. ihracatta 0-9 kisi ¢alisan mikro isletmelerin payl %17,3
olurken, %25,1’i 10-49 kisi g¢alistiran kiguk olgekli isletmeler, %17,4’G 50-
249 kisi ¢alistiran orta Olgekli isletmeler ve %39,8’1 250 ve Ustu kigi ¢aligtiran
isletmeler tarafindan gerceklestirilmistir (TUIK, 2009).

Bankacilik Duzenleme ve Denetleme Kurumu verilerine goére 2009
yilinda KOB/'lerin kredilerdeki pay1 % 31’dir (www.bddk.org.tr).

Tablo 4: Toplam Mal ve Hizmet Satin Aliglari(TL-000)

2003-
2003 2004 2005 2006 2007 2007
Artis %

Toplam | 633 884 964 | 911905557 | 1044 802600 |1220940018 | 1370693596 | 116,24

KOBI 438 303 825 | 655233629 | 749 840 562 851820193 1953983906 |117,65

Biyiik
isletme | 195581138 | 256671927 | 294962038 | 369119825 |416709689 |113,06

KOBI
Orani 69,15 71,85 71,77 69,77 69,60
%

Kaynak: TUIK, Yillik Sanayi ve Hizmet istatistikleri (www.tuik.gov.tr)

2007 yih toplam mal ve hizmet alislarinda KOBI'lerin buiyiik
isletmelere orani %69,6’dir. KOB/'lerin 2007 yilinda 2003 yilina nazaran mal

ve hizmet aliglan %117,65 artarken buyuk igletmeler icin ayni donemdeki
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artisin %113,06 oldugu gézlenmektedir. KOBI'lerdeki mal ve hizmet satin

alislarindaki artisin sebepleri arasinda Uretim ve yatirrm miktarindaki artis,

blyuk isletmelerin dlcek ekonomilerinden yararlanarak daha uygun fiyatla

alim yapabilmesi, Uretim ve alimlar ayni kabul edildiginde ise KOB/'lerdeki

verim dusuklugu olabilecektir.

Tablo 5: KOBI'lerin 2003-2007 Yili Cirosu (TL-000)

2003-

2003 2004 2005 2006 2007 | 2007

Artis

%

Toplam 748 289918 | 1047 056 650 1192 635 869 1383759222 |1558920172 | 108,33

KOBi 503411190 | 725799908 827 206 528 932 869 656 1047683 318 |108,12
Buyuk

I§Ietm_e 244 878 727 | 321 256 742 365 429 340 450 889 565 511 236 854 108,77

KOBI 67,27 69,32 69,36 67,42 67,21

Orani %

Kaynak: TUIK, Yillik Sanayi ve Hizmet istatistikleri (www..tuik.gov.tr)

2007 yilinda KOBI'lerin toplam ciro’daki orani %67.21’dir. KOB/'lerin
ve buyuk isletmelerin 2007 yil cirolari 2003 yili ile kiyaslandiginda ciro artig
oraninin yaklasik olarak ayni oldugu gorulmektedir.

Tablo 6: Maddi Mallara iliskin Briit Yatirm (TL-000)

2003-
2003 2004 2005 2006 2007 2007
Artis %

Toplam | 40111978 | 42583781 | 56059170 | 136624049 | 104407695 | 160,29
KOBI | 24605307 | 24518261 | 34753193 | 60938141 | 46553087 | 89,20
BUVUk "\ 15506670 | 18065520 | 21305976 | 75685907 | 57854 608
Isletme 273,09

KOBI

Oram | 6134 57,58 61,99 44,60 44,59

%

Kaynak: TUIK, Yillik Sanayi ve Hizmet istatistikleri(www.tuik.gov.tr)
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2007 yilinda KOBI'lerin maddi mallara iliskin yaptiklari yatirimin,
bayuk isletmelerin yaptiklari yatinma orani %44.59 seviyesindedir.
KOB/’lerde 2007 yilindaki maddi mallara iligkin briit yatirim, 2003 yilina gére
%89.20 artarken, blylk isletmelerde bu artis %273 dizeyindedir. Blylk
isletmelerle karsilastirildiginda KOB/'ler tarafindan yapilan yatirimlarin
disukltigu géze carpmaktadir. Sonraki boliimde incelenecek olan KOB/'lerin
uluslararasilagsma sorunlari, ayni zamanda yapilan yatirrm miktarinin dagsuk

olmasina da neden olmaktadir.

1-2-3  Uluslararasi Pazarlama Gevresi Igerisinde = KOBI/'leri

Uluslararasilagmaya Yonlendiren Etkiler ve Uluslararasilagsma Riskleri

Tark Dil Kurumu sozlugunde uluslararasi tanimi “Cesitli milletlerin
arasinda yapilan, milletlerin arasinda ¢ok yonlu iligkilerle ilgili olan”
seklindedir (http://www.tdk.gov.tr). isletmecilik anlaminda uluslararasilasma
ise igletmelerin ticaret ve vyatinm faaliyetlerini sinir o6tesinde

gerceklestirmesidir (Cavusgil, Knight, Riesenberger, 2008:2).

Bu tanimlardan yola ¢ikarak, KOBI'lerin uluslararasilasmasini
KOBI'lerin kendi Ulkesi disinda ticari faaliyetlerde bulunmasi seklinde
tanimlamak mumkundur. Uluslararasilagsma kuresellesme ile karigtirilan bir
kavram olup klresellesme uretim, ticaret ve sermaye hareketlerinin
onundeki engellerin kalkmasidir ve kuresellesme uluslararasilagsmayi
kolaylastirmaktadir. Uluslararasilasmanin geleneksel formlari uluslararasi
ticaret ve uluslararasi yatirnmdir. Uluslararasi ticaret, mal ve hizmetlerin sinir
otesi degisimi olup ihracat ve ithalat bunun tipik érneklerdir. ihracat, yerel
veya uglncu Ulkeden mal ve hizmetlerin satisi ile yurt digina agilma stratejisi
iken uluslararasi yatinm, aktiflerin bir diger ulkeye nakli veya diger
ulkelerdeki aktiflerin toplanmasi bigimindedir. Bu aktifler i¢cerisinde sermaye,

teknoloji, yonetim hlnerleri ve Uretim altyapisi yer almakta olup iktisatcilar


http://www.tdk.gov.tr

38

bu aktifleri Uretim faktorleri olarak adlandirmaktadirlar (Cavusgil, Knight,
Riesenberger, 2008: 5).

Kiresel rekabette yer alan KOB/'ler genis bir uluslararasi ¢evre iginde
faaliyet gostermektedir. KOBI'lerin uluslararasi pazarlama cgevresi, KOBI'leri
uluslararasilagsmaya yonlendiren etkiler ve uluslararasilagsma surecindeki

riskler gesitli yazarlar tarafindan ele alinmigtir.
Isletmenin pazarlama gevresi Sekil 6° da yer aldi§i lizere igsletme igi
cevre, ulusal dis cevre ve kuresel dis cevre olmak Uzere U¢ bolume

ayrilabilmektedir

Sekil 6: Uluslararasi Pazarlama Cevresi

Uluslararasi Pazarlama Cevresi

el B

isletme ici Cevre Ulusal Dis Cevre Kiiresel Dis Cevre
e Pazarlama Karmasi e Ekonomik Cevre e Ekonomik Cevre
o (Uriin, Fiyat, e Yasal ve Politik e Demografik Cevre
Dagitim, Cevre e Yasal ve Politik Cevre
Tutundurma) e Teknolojik Cevre e Sosyo/Kiiltiirel Cevre
e YoOnetim e Dogal Cevre e Teknolojik Cevre
e Tedarik e Diger e Dogal Cevre
e Uretim e Diger
e Finansman
e insan Kaynaklari
e Ar-Ge

Kaynak: (Ecer, Canitez, 2005: 36)

Uluslararasi faaliyet gdsteren veya goOsterme niyetinde olan

isletmelerin basarili olabilmeleri, gevre faktorlerini analiz ederek faaliyetlerini
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planlamalari ve uygulamalari neticesinde gevreye uyum gostermesi/cevre
sartlarini belirleyebilmesine baglidir. Cevre konusu oldukg¢a genis bir kavram

olup tez kapsaminda kuresel dis ¢evre faktorleri kisaca tanitilacaktir.

Baglica kuresel dis c¢evre faktorleri arasinda ekonomik cevre,
demografik cevre, yasal ve politik ¢evre, sosyo/kultirel ¢evre, teknolojik

cevre ve dogal ¢cevre gelmektedir.

Ekonomik Cevre: Ekonomik c¢evre, mdugsterilerin alim gucunt ve
harcamalarini etkileyen faktorleri igcermektedir. Geleneksel ekonomilere
sahip Ulkeler ¢ogunlukla kendi drettikleri tarim drlnlerini ve endustriyel
ciktilarini tiketip ¢cok az pazar firsati sunarken, endustriyel ekonomiler, ¢ok
cesitli Grunler igin zengin pazarlar olustururlar. Gelirlerin ve musgterilerin
harcama tutumlarinin degismesi ekonomik gevreye iliskin bazi érnekler olup
pazarlama uzmanlari/yoneticileri yeni trendleri ve mdusterilerin harcama
tutumlarini yakindan takip etmede azami 6zeni géstermek durumundadir.
(Kotler, Armstrong, 2003: 131-134).

Demografik Cevre: Demografi nufus, yogdunluk, bolge, cinsiyet,
meslek gibi insana yonelik istatistiksel unsurlardir. Demografik ¢evre, insanla
ilgilendigi ve insanlar pazari olusturdugu icin pazarlamacilarin en gok ilgisini
ceken alandir. NiUfusun degisen yas yapisi, farkh nesiller, degisen aile
yapisi, nufustaki cografi degisiklikler, daha editimli nufus ve nufustaki
cesitliligin artmasi 6rnek verilebilecek bazi demografik unsurlardir (Kotler,
Armstrong, 2003: 122-129).

Yasal ve Politik Cevre: Yasal ve politik ¢cevrede ulke ydnetimleri
ulkelerindeki is yagsamini tamamiyla degistirebilecek degisiklikler yapabilir ve
milli politikalar ile hukuki ve diger duzenlemelerde degisiklige gidilmesi
isletme gevresini dogrudan etkiler. Ulke yonetimleri hangi sektérin
korunacagi, hangisinin rekabete acgilacagi kararini da verir (Kotabe, Helsen,

2004: 133). Ulkeler, lisans zorunlulugu, tarifeler, kotalar, ekstra vergiler,
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kalite kontrolleri, yabanci para kontrolleri gibi unsurlarla kisitlamalara
gidebilecekleri gibi, fuar destekleri gibi ¢esitli destek programlariyla kendi
Ulkelerindeki isletmeleri destekleyebilirler (Albaum, Duerr, Strandskov, 2005:
121-134).

Uluslararasilagsma amacinda olan tum igletmelerin yasal ve politik
cevreyi dikkate almalari bir zorunluluktur. Bu ¢evrenin bazi unsurlarn
maliyetleri artirarak rekabet avantajinin yitiriimesine, bazi unsurlari ise

ulkeye yabanci mal girigine kisitlama getiriimesine sebep olmaktadir.

Sosyo/Kulttrel Cevre: Kiultlr, tanimlanmasi ¢ok zor bir kavram olup
kaltar kavramini tanimlamak isteyen her yazar farkli bir tanimlama yapmistir.
Milli kaltar, endustri kalturu ve igletme kultura (organizasyonel kaltur) olarak
u¢ boliumde gruplandirilabilecek olan kaltur: 6grenilebilir, unsurlari birbirleri
ile iligkilidir ve paylasilir. Kultirin baglica unsurlarina 6rnek olarak, dil,
teknolojik—materyal kalttr, egitim, degerler, davranislar, dinsel inanislar
gosterilebilir. Bazi kulturel farklilhiklari yonetmek digerlerine nazaran daha
kolay olup genelde en buylk problem, davraniglarn ve farkh Ulkelerdeki

alicilarin deg@erlerini anlamaktir (Hollensen, 2004: 193-203).

Teknolojik Cevre: Teknolojik gevre gelecegi sekillendiren en onemli
unsurlardan birisidir. Teknoloji hizla ilerlemekte olup yeni teknolojiler, yeni
pazar firsatlarini olusturmaktadir (Kotler, Armstrong, 2003: 137).

Dogal Cevre: Dogal gevre igletmelerin girdi olarak ihtiyag duyacaklari
veya pazarlama aktiviteleri tarafindan etkilenebilecek dogal kaynaklar olup
isletmeler dogal c¢evre ile ilgili c¢esitli gelismelerin farkinda olmak
durumundadir. Ornegin hammadde kithgi giderek artmakta ve endistriler
dogal cevreye zarar verdikleri icin kirlilik devasa boyutlara ulasmaktadir
(Kotler, Armstrong, 2003: 135-136).
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Yukarida belirtilen cevre faktorlerindeki goreceli Ustunlikler Glkelerin
rekabet avantajlarini olusturmaktadir. Ulkeler bir taraftan kendi tlkelerindeki
cevre faktorlerini iyilestirirken, diger taraftan da uluslararasilagsmak isteyen
ve farkll kuresel dis c¢evrede kendisine yer edinmeye calisan Ulke
isletmelerini gesitli dizenlemelerle destekleyerek rekabet edebilirliklerinin

arttinimasini saglamalidir.

Genel olarak isletmelerin ihracat yapma nedeni kar elde etmektir.
Bununla birlikte bir¢ok igletme faaliyetinde oldugu gibi, uluslararasilagsma
niyeti sadece bir amagtan ziyade, birden ¢ok faktorin karmasi seklinde
olmaktadir. KOBV'leri uluslararasilasmaya yonlendiren etkiler farkli yazarlar
tarafindan farkli sekillerde gruplandiriimistir. Ornegin Shenkar ve Luo
isletmelerin uluslararasilagsmasinda motive edici unsurlari, pazara iligskin
unsurlar, ekonomik unsurlar ve stratejik unsurlar olarak gruplandirirken
(Shenkar ve Luo, 2014: 11-12), Hollensen, proaktif ve reaktif unsurlar olarak

iki grupta toplamistir (Hollensen, 2004: 32-36).

KOBIPleri  uluslararasilasmaya  ydnlendiren  etkiler asagida

siralanmaktadir.

Kar ve buyume amaglari: Kisa donemli kar talebi 6zellikle ihracat ile
ilgilenmenin baslangic evrelerinde olan KOB/I'ler icin énem arz etmektedir
(Hollensen, 2004: 32), (Cavusgil, Knight, Riesenberger, 2008: 16).
isletmeler: Uriinler, hizmetler ve isletme metotlarina iligkin yeni fikirlerle
buyumek icin uluslararasi ticarette bulunmak isteyebilmektedir (Cavusgil,
Knight, Riesenberger, 2008: 16).

Arz kaynaklarina yakinlik: Arz kaynaklarina yakin olmak, kiresel
kaynak firsatlarindan yararlanmak ve Uretim faktorlerinde esneklik
kazanmak isletmelere uluslararasi pazarlarda rekabet avantaji
saglayabilmektedir (Cavusgil, Knight, Riesenberger, 2008: 17), (Albaum,
Duerr, Strandskov, 2005: 66).
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Yonetimin tegviki: Yonetimin davraniglari isletmenin ihracata yonelik
kararlar almasinda kritik dneme sahiptir (Hollensen, 2004: 32), (Albaum,
Duerr, Strandskov, 2005: 64). Yoneticilerdeki kuiltlrel sosyalizasyonun
isletmelerin uluslararasilasma surecinde buyuk etkileri bulunmaktadir.
Genellikle KOBI'lerin ihracat kararlar tek karar verici tarafindan alinmakta
olup yurt disinda dogan, yasayan veya seyahat eden yoOneticilerin daha fazla
uluslararasi disunceyle hareket etmeleri beklenmektedir (Hollensen, 2004
32).

Teknoloji yetenegi/egsiz urun: Bir isletmenin teknolojik anlamda
uzmanlastigi UrGnler olabilece@i gibi diger isletmeler tarafindan Uretimi
yaygin olmayan bir Grinu Uretmesi de s6z konusu olabilir (Albaum, Duerr,
Strandskov, 2005: 65), (Hollensen, 2004: 32). Eger isletmenin drunleri veya
kullandigi teknolojiler essiz, Urunlerinin rekabetgi yani varsa yurt digindaki
isletme faaliyetleri basariya ulasabilecektir. Burada dikkat gceken unsurlardan
birisi s6z konusu Urinudn rekabet avantajinin ne kadar sure ile devam
edecedidir (Hollensen, 2004: 32-33), (Albaum, Duerr, Strandskov, 2005:
65).

Ust diizey kuruluslarin destegi: Devlet kurum/kuruluslari, endistriyel
ticari kuruluglar, bankalar, ticaret odalari, liman otoriteleri ve diger
organizasyonlar ihracat faaliyetlerinin destekgisi olabileceklerdir. Krediler,
garantiler, fuar destekleri gibi destek faaliyetleri KOBi’leri uluslararasi

pazarlara yonlendirmektedir (Albaum, Duerr, Strandskov, 2005: 65).

Dis pazar firsatlari/pazar bilgisi: Dis pazar firsatlar isletmeleri
uluslararasi pazarlara yonlendiren bir diger unsurdur (Albaum, Duerr,
Strandskov, 2005: 66), (Hollensen, 2004: 33). Pazar firsatlari davranisi,
isletmenin firsata iligkin kaynaklari kendisinde tutma ve firsatlara cevap
verme yetenegi ile ilgilidir. Genellikle karar vericiler yabanci pazarlara girig

planlamasi yaparken sinirli sayidaki dig pazar firsatlarini dikkate alir, hatta
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ilk sinir otesi pazar firsatlarini kesfederken kendi yerel pazarlarindaki

firsatlarla benzer algilarlar (Hollensen, 2004: 33).

Olgcek ekonomileri: isletmeler, uluslararasi pazarlama aktivitelerine
katillarak Uretim miktarlarini artirabilir ve ¢ok hizli bir bi¢cimde uluslararasi
pazarlara agilabilme imkani bulabilirler (Hollensen, 2004: 33), (Cavusgil,
Knight, Riesenberger, 2008: 17), (Albaum, Duerr, Strandskov, 2005: 66).
Uluslararasi pazarlarda Uretimi artan ve Olgek ekonomilerinden faydalanan
isletmeler Uranlerin maliyetini dUsurerek yerel pazarda da rekabet avantaji
saglayabilmektedir (Hollensen, 2004: 33).

Vergi avantajlari: Vergi avantajlari en motive edici araglardan birisi
olup isletmeye dig pazarlarda dusuk maliyet imkani saglamaktadir
(Hollensen, 2004: 34).

Rekabet baskisi: Bir igletme yerel pazarini uluslararasi igletmelerle
rekabete girerek kaybetmekten korkabilir ve bu durum isletmeyi yeni
pazarlar bulmasi i¢in motive edebilir (Hollensen, 2004: 34). Cin'de Uretim
yapan igletmelerden zarar goren Turk igletmelerinin Cin’de Uretim yapmasi

rekabet baskisina ornek olarak verilebilir.

Yerel pazarin kuguk ve doymus olmasi: Bazi isletmeler igin yerel
pazarlar vyeterli ve surdurllebilir olmadigindan bu igletmeler ihracat
yapabilecekleri pazarlara otomatik olarak yonelmektedir (Hollensen, 2004:
35). Uriinin uluslararasi hayat seyri teorisinde detayl olarak anlatildig
Uzere Ulkede Urun hayat seyrini tamamlamig Uranler i¢in doymus pazarlar

isletmeleri bagka pazarlara yonlendirmektedir.

Fazla Uretim/asin kapasite: Bir isletmenin yerel Ulkedeki satiglari
beklentilerin aksine duslk olabilir ve isletme stokta kalan mallarini fiyatini
disurmek pahasina da olsa ihrag etme yoluna gidebilir. Yerel pazar talebi

yukseldiginde bu tur igletmeler uluslararasi pazarlama faaliyetlerini
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azaltmakta, hatta uluslararasi faaliyetlerden tamamen vazgecebilmektedir
(Hollensen, 2004: 35-36).

Talep edilmeyen yabanci siparigler: Baslangigta isletme, urunlerini
ihracat hedefi ile Uretmemekle birlikte Grtnler belirli kalite/fiyatta oldugu igin
yurt disindan talep gorebilmektedir. Sonugta ihracatgi isletmelerin buyuk bir
kisminin ilk siparigleri baglangicta 6n goérilmeyen sipariglerden olugsmaktadir
(Hollensen, 2004: 36).

Sezona yoOnelik Urlnlerde uzayan satislar: Sezona yonelik talep
sartlari yerel pazar ile diger uluslararasi pazarlar arasinda farklilik
gOsterebildiginden diger uluslararasi pazarlarda faaliyet gosteriimesi ile
birlikte talep tim yila yayilabilmektedir (Hollensen, 2004: 36), (Albaum,
Duerr, Strandskov, 2005: 65). Ornegin bulundugu Ulkede (i¢ ay slren yaz
sezonuna yonelik giysi Ureten bir igletme, yaz sezonunun surekli veya yerel

ulkeden farkli donemlerde oldugu Ulkelere yonelebilecektir.

Uluslararasi musterilere yakinlik: Uluslararasi pazarlarda fiziksel ve
psikolojik uzakliklara yakinlik igsletmelerin ihracat aktivitelerinde énemli rol
oynamaktadir. Ornegin Avusturya sinirina kurulan Alman igletmeleri 6zel bir
uygulama yapmadan Avusturya’daki pazarlara yonelebilmektedir (Hollensen,
2004: 36).

Cavusgil, Knight, Riesenbergere gore isletmeler yukarida siralanan
unsurlara ek olarak, yurt diginda yeniden yapilanan kilit musterilere daha iyi
hizmet verebilmek, uluslararasi rakiplerle daha etkili kargilagsmak veya yerel
Ulkedeki rekabeti engellemek ve yabanci bir ortak ile potansiyel iligkiler igin
de uluslararasi ticarete yodnelebilecektir (Cavusgil, Knight, Riesenberger,
2008: 18).
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Asagida aciklandigi  Uzere  uluslararasilasmanin  dort  riski
bulunmaktadir ve bu risklerden kaginilmasi mimkun olmayip sadece risklere

kargl 6nlem alinabilmektedir (Cavusgil, Knight, Riesenberger, 2008: 11-12):

Kaltarel risk: Kulturel anlamda yabanci Ulkedeki musgterilerle yerel
Ulkedeki musteriler arasinda onemli farkhliklar olabilecektir. Kulturel
farkhliklar: kahplar, karar verme stilleri, etik uygulamalar, dil, yasam stili, 6n

yargilar, gelenekler ve din gibi farkliliklardan meydana gelir.

Ulke riski: Politik risk olarak da ifade edilen (ke riski, isletmenin
faaliyetlerine ve karliligina karsi potansiyel etkileri olan dis tlkedeki politik ve
ekonomik cevredir. Ulke riski yabanci (ke yonetimlerinin pazarlara
ulasmada engeller koymasi, burokratik prosedurleri zorlamasi ve Ulke disina
para c¢ikarmayl engellemek suretiyle igletmenin faaliyetlerine karigma

ihtimalini kapsamaktadir.

Kur riski: Finansal risk olarak da tanimlanan kur riski doviz kurundaki
ters dalgalanmalarin olusturdugu risktir. Enflasyon gibi olumsuz ekonomik
durumlarin kurlar Uzerinde dogrudan sonuglari olabilecek, kurlar énemli
Olcide dalgalandiginda isletmenin kazanglari dlserek faaliyetleri
azalabilecek ve Uretimde kullanilan ithal pargalarin maliyetleri onemli dlgide
artabilecektir.

Ticari risk: Isletmeler, zayif tasarlanmis veya uygulanmis isletme
stratejilerinden, taktiklerinden veya prosedurlerinden dolayi zarar gorebilirler.
Yoneticiler, igletme ortakliklari, pazara giris zamanlamasi, Uran tasarimi ve
drtnlerin promosyonu gibi konularda eksik veya yanlis karar vererek yerel

pazarda alabilecekleri riskleri yabanci pazarlarda alabilirler.

Uluslararasi pazarlarda faaliyet gostermek isteyen isletmeler, risk
faktorlerini degerlendirerek riski en aza indirecek stratejileri uygulamak

durumundadir. igletmelerin yani sira 6zellikle, siyasi istikrar ve kur politikasi
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ile Ulke ve kur riskini, Ulkelerarasi kulturel iligkilerle kulturel riskleri en aza
indirerek yatirnm ortamini iyilestiren Ulke yonetimleri 6nemli miktarlarda
yabanci sermayeyi Ulkelerine ¢ekebilmekte ve ulkelerinin refah dizeylerini
arttirmaktadir. Ayrica igletmelerin uluslararasilagmasini tesvik eden otoriteler
icin de bu risklerin tanimlanmasi ve igletmelerin riskler konusunda

bilgilendiriimesi tegviklerin etkinligi bakimindan buyuk énem tasimaktadir.

1-2-4 KOB/'lerin Uluslararasi Hedef Pazar Secimi ve Uluslararasi

Pazarlara Girig Stratejileri

Uluslararasilasma karari alan KOB/'lerin oncelikle firsat ve riskleri
dikkate alarak hedef pazari segmesi, sonrasinda bu hedef pazarlara giris
stratejilerini belirlemesi gerekmektedir.

Uluslararsilasmanin en temel adimlarindan birisi, potansiyel hedef
pazarlarin se¢imi olup isletmeler hedef pazari segerken farkli yaklagimlarda
bulunabilmektedir. Pazar firsatlari tanimlanirken ¢ok sayida hedef ulke
havuzu olusturmali ve sonrasinda asagida siralanan doért asamali slreg ile

ulke sayisi de@erlendirilerek azaltiimalidir (Kotabe, Helsen, 2004: 265-268):

Gostergelerin - secimi, verilerin  toplanmasi: Isletmenin stratejik
amaglarina bagll olarak kritik olduguna inanilan sosyoekonomik ve politik
gostergeler belirlenir ve bu kapsamda veriler toplanir. Ornegin cok uluslu
isletmeler yatinnm yapacaklari tlkelerdeki kisi basina dasen milli geliri Snemli
bir gosterge olarak kabul etmekte ve isletmelerin yatirrm kararlarinda bu

gOsterge etkili olmaktadir.

Ulke gostergelerinin énemine karar veriimesi: Onceki adimda
belirlenen Ulke gostergelerinin  onemine gore agirliklandirma iglemi
yapilmaktadir. Ornegin isletmenin amagclarina ulasmasinda etkisi olacak

gostergeler 100 puan Uzerinden agirliklandirilabilir.
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Ulkelerin her bir gdsterge igin puanlandiriimasi: Bu asamada her
ulkeye her gosterge Uzerinden puan verilir (10 puan Uzerinden 1 hig tercih
edilmez, 10 en ¢ok tercih edilir gibi). Bir Glke sadece kendine has ve igletme

amaglarina yonelik bir gostergesi oldugu zaman tercih edilirligi artacaktir.
Ulkeler icin toplam puanin bulunmasi: Son asamada her Ulke igin

toplam puan hesaplanir ve en ylksek puani alan Ulke iglemenin amagclari

dogrultusunda tercih edilir.

Tablo 7: Ornek Pazar Firsatlari Degerlendirme Tablosu

Ulke Kisi basi gelir Niifus Rekabet Politik risk Puan
A 50 25 30 40 3400*
B 20 50 40 10 3600
C 60 30 10 70 3650
D 20 20 70 80 3850
Agirhk 25 40 25 10
*(25x50)+(40x25)+(25X30)+(10x40)=3400

Kaynak: (Kotabe, Helsen, 2004: 267)

Tablo 7 incelendiginde, en yuksek puani alan D ulkesinin tercih

edilmesi gerektigi, en son tercihin ise A ulkesi oldugu gorulmektedir.

Hedef pazara giris stratejileri, isletme ici ve igletme disi unsurlar
tarafindan belirlenmektedir. isletme ici unsurlarin basinda: isletme amaclari,
kontrol ihtiyaci, i¢ kaynaklar ve yetenekler, esneklik, isletme disi unsurlarin
baginda ise: pazarin buyukligu ve gelismislik durumu, riskler, devlet
dizenlemeleri, rekabet c¢evresi ve bdlgesel yapi gelmektedir (Kotabe,
Helsen, 2004: 268-271).

Uluslararasi pazarlama faaliyetleri kapsaminda bir igletmenin diger
Ulke pazarina giris yolunu belirlemesi karari, isletmenin gelecekteki

faaliyetleri acisindan kritik bir karar olarak goriilmektedir. isletmeler diger
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ulke pazarina giris yolunu belirlerken birbirinden farkh 6zelliklere sahip yollar
arasindan beklentilerine ulasmaya firsat verecek olan yolu segme gabasina

girerler (Uner, Kayaman, 2001: 102).

Isletmelerin  bir  diger (lke pazarina giriste  kullanacag
uluslararasilasma yolunun belirlenmesinde asagida aciklanan ag farkl

yaklasim okulu bulunmaktadir (Uner, Kayaman, 2001: 103):

Bunlardan birincisi, uluslararasi pazara girig yollarina iglem maliyetleri
acisindan yaklagmaktadir. Buna gore isletmeler dusuk maliyetlerle yerine
getirebilecekleri faaliyetleri digsallagtiracaklar, faaliyeti maliyet GstinlGgu
olan isletmenin yerine getirmesini tercih edeceklerdir. isletme, faaliyetlerinin
bir kismini diger bir igletmenin yerine getirmesi durumunda kaginiimaz
olarak islemlerle ilgili maliyetlerle kargi kargiya kalmaya baglayacaktir.
Dunning’e go6re burada adi gecen maliyetler: kontrol, performans
degerlendirme, Urln Kkalitesi, endustriyel iligkilerin yénetimi, nihai Grlinin
pazarlanmasi, satis sonrasi faaliyetler, insan ve materyallerin hareketi,

bilginin elde edilmesi ve kullanimi ve tum risklerin yonetimidir.

ikinci diisiince okulu Dunning’in paradigmasinda yer almakta olup
Dunning, Uretimle iligkili olmayan, maliyetler Gzerinde etkili olan, igletmelerin
uluslararasi faaliyetlerini onemli olgude etkileyen konumla iligkili faktorler
kavramini 6n plana c¢ikarmaktadir. Gergekten de gunimiz rekabet
ortaminda Uretim maliyetlerine nazaran Uuretimle ilgili olmayan maliyetler

daha ¢ok 6nem kazanmigtir.

Son okul ise uluslararasi pazarlarda gercgeklestiriliecek isletme
faaliyetlerinin dogasinda farkh politik, kdltirel ve pazar sistemlerinden
kaynaklanan risklerin bulunacagini vurgulamaktadir. Buna gore, bir isletme
diger bir Ulke pazarina ilk giriste disuk kaynak tahsisi gerektiren ihracatin
kullanimini tercih edecektir. isletme pazarda bilgilendikge ve tecriibe elde

ettikgce, daha ylUksek miktarda kaynak gerektiren daha yuksek risk iceren,
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faaliyetleri daha ylksek duzeyde kontrol edebilme imkani veren ve dogal
olarak daha yuksek miktarlarda kar elde etme firsati taniyan diger yollari

kullanmaya baslayabilecektir.

KOBTF'ler sinirli imkanlari nedeniyle dogru hedef pazar stratejilerinin
belilenmesinde oldukga zorlanmaktadir. Ulkelerdeki gesitli otoriteler:
KOBJ'lere yonelik lilke raporlari, sektdér bazinda pazar arastirmalari, Ulke
ziyaretlerine yonelik destekler, fuar destekleri gibi cesitli destekler ve yol
gosterici caligmalarla KOBI'lerin hedef pazar tercihlerinde yardimci olmaya

caligsmaktadir

isletmeler, uluslararasi faaliyetlerinde ihracattan, tam miilkiyetli alt
kurulug kurmaya kadar cesitli stratejiler izleyebilmektedir. Bu yontemler
genelde tasinabilir risk seviyesi ve uluslararasi faaliyete konu olan mal veya
hizmetin dzelliklerine gore degisiklik gdostermekte olup, isletmelerin yabanci
pazarlara girerken kullandiklari giris yontemleri, uluslararasi igletmecilik ve
pazarlamada arastirma yapan birgok akademisyenin ilgisini gekmigtir (Nayir,
Topak, 2007:358).

Uluslararasi pazara giris stratejileri genel bir siniflandirmayla:

e Sdzlesmeye dayali pazara giris stratejileri: Lisans Anlagsmalari,
Franchising anlasmalari, Kontratla Uretim, Yonetim Sézlesmeleri, Anahtar

Teslim Projeler,

e Dogrudan yatirrma dayali pazara giris stratejileri: Sube A¢ma, Ortak

Girigsimler, Tam Mdulkiyet ve

e ihracata dayall pazara giris stratejileri: Dogrudan ihracat, Dolayli
ihracat ve Isbirlikli inracat, olmak lzere (i¢ ana baslikta yer almakta olup tez
kapsaminda ihracata dayali uluslararasi pazara qiris stratejileri ele
alinmaktadir.
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Yabanci Ulkelerdeki pazarlara girigin en basit yolu ihracattir. isletme
pasif olarak ihracat yapip, Urunlerini zaman zaman ihrag edebilir veya belirli
pazarlarda aktif rol oynayarak ihracatini sirekli kilmak suretiyle
genigletebilir. iki durumda da isletme Griinlerini kendi lkesinde
uretmektedir. Diger uluslararasi pazarlara giris stratejileri ile kiyaslandiginda
ihracat ile igletmeler, UrUnlerinde, organizasyonlarinda, yatirimlarinda ve

misyonlarinda en az degisikligi yaparlar (Kotler, Armstrong, 1989: 560).

Inracat, dogal olarak codu igletmenin kendi Ulkesinde urettikleri
aranleri yurt digina satmak suretiyle uluslararasilagsma yolculuklarina
bagladiklari uluslararasi pazara giris stratejilerinden birisi olup, ihracat yolu

ile dnemli tecribeler kazaniimaktadir (Shenkar, Luo, 2004: 275).

Ihracata dayali pazara girig stratejilerini bazi yazarlar: dolayl ihracat,
isbirlikli ihracat ve dogrudan ihracat olarak U¢ kisma ayirirken (Kotabe,
Helsen, 2004: 272), bazi yazarlar ise sadece dolayll ve dogrudan ihracat
olarak ikiye ayirmig ve isbirlikli ihracati dolayli ihracata dahil etmistir
(Albaum, Duerr, Strandskov, 2005: 282), (Hollansen, 2004: 296), (Kotler,
Armstrong, 1989: 560).

Dolayh ihracat: Ureticinin kendi tilkesindeki bagimsiz organizasyonlar
araciligi ile ihracat yapmasidir (Hollansen, 2004: 293), (Kotabe, Helsen,
2004: 272), (Albaum, Duerr, Strandskov, 2005: 282), (Kotler, Armstrong,
1989: 560). Bagimsiz aracilar, ihracat yonetimi isletmeleri (export
management company), ticarethane (trading house) veya komisyoncu
(broker) seklinde olabilir (Kotabe, Helsen, 2004: 272).

Dolayh ihracatin dezavantajlarindan birisi isletmenin ve igletme
arunlerinin yurt disinda pazarlanmasi uUzerine kontrolunin olmamasi veya
¢cok az olmasi nedeniyle yeterli satis destedi verememesi, yanlis fiyat
politikalar belirleyebilmesi veya dagitim kanallarinin zayif olmasidir.

Sonucta isletme kiuresel pazarlamaya yogunlagsamaz ve kendi ulkesinde
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satis yaptigi gibi ihracat yapar. Riski ¢cok az olan ve 06zel bir kaynak
ayirmaya ihtiya¢ duyulmayan dolayli ihracat genellikle uluslararasi amaglari
sinirl olan isletmeler tarafindan tercih edilmektedir (Hollansen, 2004: 294),
(Kotabe, Helsen, 2004: 272).

Isbirlikli ihracat: Bu ihracat tiriinde isletmeler kendi dagitim kanallar
ile yurt digina ihracat yapmada isteksiz olsalar da, yurt disi faaliyetlerini biraz
daha kontrol altinda tutmak istemektedirler. isbirlikli ihracat tiirleri arasinda
populer olan turlerden biri sirtta ihracat (piggyback) modelidir. Bu modelde
isletme, UrlUnlerini pazarlamak igin yerli veya yabanci baska bir igletmenin
dagitim agini kullanmaktadir (Kotabe, Helsen, 2004: 272). ihracatta
tecriibesiz olan KOBI, dis pazarlarda hali hazirda faaliyet gésteren daha
bayuk igletmeler (tasiyici igletmeler) ile igbirligine gider ve buyuk isletmenin
satis ve dagitim kanallarini kullanir.  Sirtta pazarlama: genellikle ilgili,
birbirini tamamlayan fakat rekabet¢ci olmayan isletmeler igbirliginde
gerceklesmekte olup markalama ve promosyona ydnelik uygulamalar
degisebilmektedir. Ornegin taslyici isletme Grlinleri satin alip, kendi markasi
ile pazarlayabilmektedir. Kiguk olan igletme kendi dagitim sistemini
kurmadan Urdnlerin nasil ihra¢ edilecegini gdzlemlemek suretiyle buylk
isletmenin tecriibelerinden yararlanabilir (Hollansen, 2004: 294). Ornegin
Amerikan sakiz isletmesi Wrigley, Hindistan pazarina Parrys adli gsekerleme
isletmesinin sirtinda girmeye karar verdiginde Wrigley Parrys’in 250.000

perakende saticisina ulagsma imkani bulmustur (Kotabe, Helsen, 2004: 273).

Dogrudan ihracat: Uretici veya ihracatgilarin  dogrudan dis
pazarlardaki ithalat¢i veya nihai alicilara satis yapmasidir (Hollansen, 2004:
297), (Albaum, Duerr, Strandskov, 2005: 282). Yatirrm ve risk daha fazla
olmakla birlikte geri déniisii de blyuktir. isletmeler genel olarak ti¢ farkli
sekilde dogrudan ihracat yapabilmektedir. ilk olarak igletmeler ihracat
faaliyetlerini yuritebilecegi kendi yerel ihracat bélimunu olusturarak veya
satis, dagitim ve tutundurma faaliyetlerini yUrutebilecegi sinir otesi satis

subelerini kurarak dis pazardaki kontroliinii arttirabilir. isletme kendi
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ulkesindeki pazarlama uzmanlarini is i¢cin hedef Ulkeye godnderebilir. Son
olarak isletme ihracatini, kendi adina satin alan veya isletme adina satis
yapan yabanci distribltérler araciligi ile yapabilir (Kotler, Armstrong, 1989:
560).

1-3 KOBI’LERIN ULUSLARARASILASMA SURECINDE ULUSLARARASI
FUARLAR

isletmeler, uluslararasi pazarlardaki yogun rekabet ortaminda basarili
olabilmek icin c¢esitli pazarlama ara¢ ve teknikleri kullanmaktadirlar. Bu
araclarin en énemlilerinden birisi uluslararasi fuarlara katiimdir. Uluslararasi
fuarlar, Ulkelerin ihracat potansiyellerini arttirmada en Onemli aracglardan
birisidir ve fuarlar uluslararasi pazarlarda alici ve saticilar igin direkt iligki
kurma firsati saglar (Alkibay, Songur, 2002: 25).

Yapilan bir calismaya gére isletmelerin uluslararasilagsma siirecinde

fuarlarin yeri sekil 7°de yer aldigi gibi gdsterilmektedir.

Sekil 7: Uluslararasilasma Surecinde Fuarlarin Yeri

Uluslararasilagma seviyesi

Fuarlara katilarak —- ) Fuarlara katilmadan
A A2

Al

Maliyet ve Zaman

I o o — — — — e — —— ——

Kaynak: (Arzt, 2006: 33 ).
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Sekil 7°’de (gosterildigi Uzere fuarlara katllan igletmeler fuara
katilmayan isletmelere kiyasla ¢gok daha kisa surede ve daha az maliyetle

uluslararasilagma surecinde hizla yol almaktadir.

1-3-1 Fuarlarin Tanimi ve Cesitleri

Fuar, ticaretle ilgili mal ya da hizmetlerin, teknolojik gelismelerin, bilgi
ve yeniliklerin tanitimasi, pazar bulunabilmesi ve satin alimlarin
yapilabilmesi, teknik igbirligi, gelecege yoénelik ticari iliski kurulmasi ve
geligtiriimesi igin, belirli bir takvime bagl olarak, duzenli araliklarla genellikle
de ayni yerlerde gergeklestirilen etkinliktir (http://www.btso.org.tr/documents
%5Cfair/001%20Fuarlar%20Hakk%C4%B1nda%20Genel%20Bilgi.pdf).

Katilimcilarin amaglarina goére fuarlar G¢ ana kategoriye ayrilmaktadir
(Lang, 1959: 18):

e Ticari gosterimler: Fuar katilimcilari sanayinin belirli bir kesiminden
olup mal ve hizmetlerin ornekleri sunuldugundan ticari gosterimlere katilim
sinirhdir.  Ureticilerden distriblitére ya da saticilara yapilan fuarlar ticari

gOsterimlere 6rnek gdsterilebilir.

e Sergiler: Tanitim ve sunumdan olusan bir siregtir. Belirli bir
endustriden ilgili izleyicilerle yapilir amag genel olarak herkesi bilgilendirmek
yerine urunu kullanan ve merak duyan katihmcilara yonelik duzenlenen

fuarlar olup ziyaretgilerden genellikle katilim tcreti alinmaz

e Halk gosterimleri: Fuar izleyicilerinden katilim dcreti alinan ve en
basari olan gosterimlerdir. Yapi fuarlari, otomobil fuarlari halk

gOsterimlerine drnektir.


http://www.btso.org.tr/documents
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Aralarinda farkliliklar olmasina ragmen bu tez c¢alismasinda fuar,
sergi, pazar, panayir kelimeleri genel ve ortak bir ifade ile fuar olarak ifade

edilmektedir.

Fuarlar genel olarak, butin sektorlerden mal ve hizmetlerin
sergilenebildigi genel fuarlar ve belli bir Gran/Grin grubu veya sektér bazinda
mal ve hizmetlerin sergilendigi ihtisas fuarlari olmak Uzere ikiye
ayrilabilmekle birlikte zaman iginde fuarcilik alanindaki 6nemli gelismeler ve
uzmanlagsma derecesinin artmasi daha ayrintili bir siniflandirma yapmayi

gerektirmektedir (http://www.igeme.org.tr/bilkay/section-bk-fuar2.cfm)

Konu ve katiimcilarina goére fuarlar asagidaki gibi siniflandirilabilir
(http://lwww.igeme.org.tr/bilkay/section-bk-fuar2.cfm):

e Genel Ticaret Fuarlari: Genel fuarlarda her tirlG tuketim, tarim ve
sanayi mallari sergilenebilmektedir. Bu fuarlar halka agik fuarlar olmakla
birlikte, is ¢evrelerinden gelen ziyaretcileri de ¢eker. Genel fuarlar ticaret
amacinin yani sira, her yas ve begeni grubundan tiketicilerin ziyaretine agik
oldugundan tiketim mallarinin ve tlketicilere tanitiip benimsetilmesi
gereken yeni Urlnlerin sergilendigi yerlerdir. Genel fuarlarda en 6nemli
problem hedeflenen potansiyel alicilarin standa gekilmesidir ve bu fuarlarin
bazilarinda organizatorler fuar gunlerinin bir bolimunu sadece isadamlarina
acik tutmaktadir. Ziyaretgi sayisi ¢ok olmakla birlikte bunlarin sadece kuguk
bir boliumua gergcek musteri niteliginde olup fuarlar i¢inde bu tip fuarlarin orani

oldukga dugmaustar.

e Genel Tuketici Fuarlari: Cok cesitli tuketim mallarinin sergilendigi
fuarlardir. Bu fuarlara katihmin temel amaci mevcut ve yeni musterilerle
karsilasmak ve tuketicilere UrlGnleri tanitmaktir. Genel tiketici fuarlari esas
itibariyle promosyon amagl olmakla birlikte satis imkanlan da

sunabilmektedir.


http://www.igeme.org.tr/bilkay/section-bk-fuar2.cfm
http://www.igeme.org.tr/bilkay/section-bk-fuar2.cfm
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e Genel Sanayi Fuarlari: Bu tip fuarlar birgcok konuda sanayi dallarini
kapsayan fuarlardir ve genis yelpazede sanayi urunleri sergilenir. Genel
sanayi fuarlar diger fuarlara gore daha fazla alan, uzun ve zor bir ¢alisma
donemi gerektirir ve bu nedenle sayilari diger fuarlara gore daha azdir.
Genel tuketici fuarlari ve genel sanayi fuarlari ¢ok genis bir yelpazede
drtnlerin sergilendigi fuarlar oldugu igin glinuimuizde gittikce 6Anemini

yitirmekte ve Ulkemiz igletmeleri tarafindan daha az tercih edilmektedir.

e Ihtisas Fuarlar: Ihtisas fuarlari, gesitli derecelerde uzmanlagsmis
fuarlar olup genellikle sadece isadamlarina agiktir ve tuketim mallari, sanayi
mallari ya da hizmetler konusunda sektor bazinda duzenlenmektedir.
Fuarlar icinde ¢ogunlugu olusturan ihtisas fuarlari sergilenen uriinlerle ilgili
bircok isadaminin ilgisini ¢ekmesi nedeniyle fuar turleri icerisinde en
onemlisi sayllmaktadir. Boyle bir fuara katilan isletmenin, fuarin dizenlendigi
ulkeden ve diger ulkelerden ¢ok sayida ithalatgi ile karsilagsmak suretiyle
ticari baglanti yapma sansi ¢ok yuksektir. Pazara yeni girme gayretinde olan
isletmeler i¢in acente veya distriblGtdr bulmak agisindan, pazara girildikten
sonra acente ve distribatorlerin desteklenmesi ve satiglarin arttiriimasi igin

bu fuarlar iyi bir arag olabilmektedir.

e Solo Fuarlar: Solo fuarlar bir tlkenin tek bagina katildig1 fuarlardir.
Ulkemizin gesitli llkelerde dizenledigi "Turk ihra¢ Urlinleri Sergileri" ve
"Turk Haftalan" bu tip fuar ve sergilere 6rnek teskil etmekte olup fuara
hedeflenen ziyaretci grubunun gelmesi saglandigi takdirde, solo fuarlarda,
diger Ulke ve firmalarin rekabeti olmadigi i¢in oldukga basarili sonuglar elde
edilebilmektedir.

Fuar katilimcisi ve ziyaretcilerinde sektorel ve ihtisas fuarlarina dogru
ilginin artmakta oldugu ve yillardir dizenlenen buyuk uluslararasi fuarlardan
sektorel ve ihtisas fuarlarina dogru bir talep kaymasi oldugu

g6zlemlenmektedir (Caglar, Ozcémert, 2002: 18).
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Ulasiimasi hedeflenen kitlenin cografyasina goére fuarlar; Bolgesel,
Ulusal ve Uluslararasi olmak Uzere Ug¢ gruba ayrilabilir. Bolgesel fuarlarda
sadece fuarin dlzenlendigi bdlge hedeflenerek ziyaretgi c¢ekilmeye
calisiimakta olup katilimci ve ziyaretci sayilari agisindan kuguk olgekli
fuarlardir. Ulusal fuarlar genelde ulkelerin ticaret ve sanayi merkezleri veya
yakinlarindaki fuar alanlarinda diuzenlenmektedir ve fuarin dizenlenig amaci
Ulkedeki tum ilgili sektorlere ulasabilmektir. Uluslararasi fuarlarda
katimcilarin en az %10’unun veya ziyaretgilerin en az %5’inin yabanci
ulkelerden olmasi beklenmektedir 6zellikle ileri teknolojinin daha sinirl yer
buldugu yan sanayiye ayrilan bolimlerde yabanci katilimcilar toplam
katilimin %10’unu olusturmaktadir. Yurt disina agilamak isteyen igletmelerin
katilacaklari fuarlari tespit ederken yabanci katilimci veya ziyaretgilerin oran

ve niteliklerini tespit etmeleri gerekmektedir (Caglar, Ozcémert, 2002: 13-14)

1-3-2 Diinya ve Turkiye’de Fuarlarin Geligim Sireci

Pazarlar, fuarlar ve sergiler yuzyillar boyunca saticilarin mallarini
degismek icin teklif etigi, alicilarin ise degisimi kabul ettigi, erteledigi veya
reddettigi yerler olmustur. Fuarlarin tarihcesi MO 2000’lere, Mezopotamya
ve Misir uygarliklarina dayandiriimaktadir. Orta caglarda buyuk fuarlar
genellikle yilda bir veya iki kez Avrupa’nin her yerinden gelen tacirlerin
katilimiyla kasabalarda dizenlenmekte olup farkl yerel pazarlardan kendi
drunlerini satan tacirlerin katihm saglamasi nedeniyle bunlar uluslararasi
pazar yerleriydi. Sarap Ren’den, ipek ve baharat Dogu’dan, yun
Felemenk’lerden, zirh Lombardiya’dan sinirlari gegerek Avrupa otesine ticari

rotalar ile tasinir sehir ve kasabalari birbirine baglardi (Alles,1989: 1).

Yazili kaynaklar, Fransa’da 629 yilinda gercgeklestirilen “Foire de
Saint Denis”i dunya fuarcilik tarihinin baslangici olarak gostermektedir

(Sulun, 2006: 74). 1165 yilindaki Almanya Leipzig fuari pazar yerinden genel
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ve endustriyel fuara geciste bir model olmus, Frankfurt, 1240 yilinda

kraliyet tarafindan ticari fuar merkezi olarak belirlenmigtir (Alles,1989: 1).

Endustriyel fuarlar 1569 vyilindaki Nuramberg endustri fuari ile
baslamigtir. Fransiz devriminin ardindan 1797 yilinda eski kraliyet
fabrikalarinin Uranleri olan porselen, goblen ve hediyelik halilar igin biriken
stoklari eritmek ve istihdam saglamak igin fuar kurulmustur. Avrupa’nin geri
kalaninda ve Amerika’da benzer endustriyel fuarlar dizenlenmigtir. 1851
yilinda Londra’da dizenlenen Kristal Palas fuari uluslararasi fuarcilik
agisindan bir donim noktasidir. Mihendislik basarilarinin sanayi fuarlarinda
gorulmesi hayatimizdaki degisikliklere muhendisler kadar katki saglamistir.
Bdylece sehir hayati, dogrudan degisim gecirmis yapilardaki sitil, moda,
mobilya ve gunlik kullandigimiz her seyi etkilemistir. 1876 Filedelfiya ve
1894 Sanfiransisko fuarlarinda gosterilen Japon tasarimlari dekorasyon ve
mobilya olarak Amerika’daki evlerin iginde yerini almistir. Fuar binalari sehir
merkezlerine tasinmis ve yeni bolgeleri tesvik etmistir. 1951 ingiltere, 1958
Bruksel, 1967 Montreal, 1970 Osaka uluslararasi fuarlari kendi markalarini

olusturarak arkalarinda 6nemli etkiler birakmigtir (Alles,1989: 2).

Batida ortaya cikip gelistigi sdylenen fuarlarin bizim tarihimizde de ilk
numunelerini  gormek mumkundar. Hunlar ve Gokturkler zamaninda,
Ozellikle Cin sinirinda pazarlar kurulur ve komsu ulkelerin vatandaslari
birbirinden aligveris ederlerdi. Bu gelenek Selguklu ve Osmanlilarda da
devam etmis olup daha ¢ok pazar ve panayir olarak adlandiriimistir.
Uluslararasi bir fuar olarak isimlendirilen, Mayis ayi baglarinda kurulup
Haziran ayi ortalarina kadar devam eden ‘Yabanlu Pazarr’ buna bir ornektir.
Merkezi idare tarafindan organize edilen panayirlarin Osmanl devletindeki
varligi ve devletin dizenlemesi on altinci ylzyildan itibaren baglamaktadir.
Osmanl’da da tipki Avrupa’daki &rnekleri gibi modernlesmenin bir
gostergesi olarak Tanzimat'tan sonra sanayi sergileri agiimistir. Osmanlilar
hem istanbulda sergiler agmiglar, hem de uluslararasi sergilere

katilmiglardir. Ornegdin Osmanli imparatorlugu modern fuarciigin baslangici
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sayllan 1851 tarihli Londra sergisine istirak etmistir (http://www.os-

ar.com/modules.php?name=Encyclopedia&op=content&tid= 501280).

Tarkiye'de fuarciliga yonelik ilk adimlar 1923 vyilinda Atatirk
onderliginde Izmirde atilmistir. 1923 yilinda dizenlenen 1. izmir Iktisat
Kongresinde Turkiye’'nin farkli bolgelerinden gelen sanayici ve tlccarlar
mallarini tanitmak amaciyla bir sergi agarak fuarciigin 6nculigunu
yapmiglardir. Bu sergiden glg¢ alan Yerli Mallarini Koruma Cemiyeti 1927
yilinda Mithatpasa Erkek Sanat Lisesi’'nin bahgesinde 195 Turk ve 72
yabanci igletmenin katildig1 9 Eylul sergisini agmigtir. Turkiye 1934’den 1963
yilina kadar ¢ok dar bir 6denekle ¢ok az sayida uluslararasi fuara katilim
saglanmis olup bu fuarlarda ticari amaglardan ziyade politik iligkilerin
gelistiriimesi esas alindigindan genellikle el sanat Urunleri ile TEKEL ve
Stmerbank Grinleri sergilenmistir. Ozellikle el sanat Grlnlerimize yakin ilgi
gOsterilmesi bu tlrden Uretimin tegvikini saglamis ve el sanatlari mamulleri
ihracatin arttinimasini saglamak i¢cin Minih ve Floransa el sanatlari fuarina
istirak edilmigtir. 1967 yilindan sonra yurt disi fuarlarda sanayi mamullerine
agirlik verilmistir (Unal, 1994: 14-17).

Tarkiye ihracatinin didnya konjonktlrlinin tersine, ylksek oranda
arttigr 1980’li yillar, gerek uygulanan ekonomik politikanin alternatifsiz olusu,
gerekse o donemde yasama ve yurutmenin son derece hizli hareket
edebilmesi nedeniyle ekonomik kalkinma agisindan ¢ok hareketli bir donem
olma Ozelligine sahiptir (www.dtm.gov.tr/dtmadmin/upload/EAD!...
/ihrtes.doc). Bu hareketlilik ile kazanilan ivme, ihracatin artan 6nemi ve
1980’li yillardan sonra uygulanan ihracat tesvikleri sonucunda ulkemiz ¢ok
saylida uluslararasi fuara ev sahipligi yapmis ve ¢ok sayidaki yurt disi fuara

katihm saglamistir.


http://www.os-
www.dtm.gov.tr/dtmadmin/upload/EAD/
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1-3-3 Pazarlama Karmasi igerisinde Fuarlarin Yeri ve Onemi

Pazarlama, isletme faaliyetlerinin mevcut ve potansiyel pazarlara
yonelik olarak planlanmasi, koordinasyonu ve izlenmesidir. isletme
faaliyetleri gergeklestirilirken bir taraftan masteri ihtiyaglari diger taraftan
isletme amaclari dikkate alinmakta olup bunu basarmak igin igletmeler genis
pazarlama secenekleri arasinda segim yapmak ve segimleri uygulamak
durumundadir. Pazarlama karmasi: artnlerin gelistiriimesini,
fiyatlandirilmasini dagitimini ve pazarlama iletisimini icermektedir ve bu
araclar ile isletmeler aktif olarak pazarlar Uzerinde etkide bulunur. Ticari
fuarlar sadece satin alimlarin yapildig1 yer olmaktan ¢ikmis ve pazarlama
karmasinin en etkili araglarindan birisi olarak, gittikge artan bir sekilde bilgi

ve iletisimin kaynagi olmustur (Neven, Kanitz, 2008: 9).

Pazarlama karmasi igerisinde fuarlarin yeri Sekil 7’de gosteriimekte
olup fuara katilan isletmeler pazarlama karmasi unsurlari ile rekabet avantaji

kazanmaya calisirlar

Sekil 8: Pazarlama Karmasi icerisinde Fuarlar

/ Pazarlama \

iletisimi Karmasi
¢ Halkla iligkiler

e Reklam

o Kisisel iletisim

e Satis tutundurmasi
¢ Pazar arastirmasi

/Urijn Karmasi \ !Kurumsal tasarim / / Fiyat ve Odeme \
II

imkanlari Karmasi

o Uriin kalitesi

« Uriin yelpazesi <—>| FUARKATILIMI {—= * EX:J.
* Markasi i e indirim
* Urdin tasarimi Dagitim Karmasi  Odeme
e Satig organizasyonu e Hizmet
k / e Dagitim kanallari K /

e Depolama
e Tagimacilik

-
Kaynak: (Neven, Kanitz, 2008: 10)
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Fuar katilimi: pazarlama iletisimi karmasi, Urun karmasi, fiyat karmasi

ve dagitim karmasinin etkin bir unsurudur.

e Pazarlama iletisiminin bir parcasi olarak ticari fuarlar: Iletisim sireci,
taraflar arasinda bilgi ve haberlerin degisim surecini icermekte olup fuarlar
da bu iletisim surecinin bir parcasidir. Fuar katilmcisi igletme baslangicta
stant personeli ve tanitim malzemeleri ile bilgi saglayici, ziyaretci bilgi alan
durumunda iken sonrasinda, ziyaretci de bilgi degisiminin aktif Gyesi haline
gelmektedir. Bir igletmenin iletisim enstrimanlari reklam, satis promosyonu,
kisisel satis gorismeleri ve halkla iligskiler olup, pazar arastirmasi ve
isletmenin gorsel imajini iceren (Arma, Logo gibi) kurumsal tasarimlari da bu
gruba girmektedir. Fuarlar araciligi ile mal ve hizmetlere iligkin bilgiler diger
aracglara nazaran daha aktif ve canh olarak iletilebilir, Grnle ilgili gosterimler
yaparak ziyaretgciye essiz deneyimler sunma firsati  bulunabilir.
Tutundurmaya yoOnelik gosterimde fuarlar buylik onem tasimakta olup
medya ile kiyaslandiginda fuarlar ¢ok fonksiyonlu ozellikleri ile daha
avantajlidir. Ornegin birebir iletisim ve ziyaretgilere tatminkar bilgi iletme
imkani verir. Fuarlarda isletmeye/urtnlere 6zgl dayaniklilik, itimat, satis
sonrasi hizmetlerin mukemmelligi, yuUksek kalite gibi Ozellikler acikga
sunulabilir. Fuarlara katilim, daha fazla potansiyel mugsterilere ulasma ve
mevcut mugterilerde daha guclu etki yapma imkani vermektedir (Neven,
Kanitz, 2008: 13-14).

ihracat pazarlamasi olarak bakildiginda isletmenin ve isletme
drdnlerinin  pazara tanitiimasi ig¢in birden ¢ok yontem bulunmaktadir.
Bunlardan hangisinin tercih edilecegi isletmenin butgcesine, belirlenen hedef
pazara ve buradaki hedef kitleye neyin, nasil, ne zaman anlatilacagina
baghdir (Caglar, Ozcomert, 2002: 9).

Ulkemizde yapilan bir ¢alismaya gére pazarlama lletisimi icerisinde

fuarlarin yeri Sekil 9'da gosterilmektedir.
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Sekil 9: Pazarlama lletisimi igerisinde Fuarlarin Yeri
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Kaynak : (CeBIT Bilisim 02 Fuari Internet Sitesi i¢cinde Ispartaligil, 2002: 38)

Yurt diginda yapilan bir calismada da fuarlarin 6nemine iligkin benzer
sonuglara ulasiimistir. Tradeshow Weeks 2003 Executive Outlook anketinde
pazarlama karmasi unsurlarinin Gnem derecesi sorulmus olup sonuglar Sekil

10’da yer almaktadir.

Sekil 10: Pazarlama iletisimi Unsurlarinin Onem Derecesi
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Kaynak:(Tradeshow Weeks 2003 Executive Outlook iginde Stevens, 2005: 33)

Sekil 9a gore fuarlar, satis ekipleri ve Web siteleri ile beraber

pazarlama iletisiminin en onemli unsurlari arasindadir.
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ihracatgilar tarafindan, hedef kitleye ulagim konusunda yaygin olarak
kullanilan yontemler; dogrudan mektuplar veya e postalar, basin bultenleri,
reklamlar, kisisel ziyaretler ve fuarlar olarak siralanabilir. Uriin dzelliklerine
pazarin yapisina, ticari kanallarin isleyigsine, potansiyel musterilerin
karakterine gore belirlenebilecek hedef kitleye ulasim aracglarindan sadece
birinin kullaniimasi bazen ihracatglyr hedefe ulastirsa da en etkili olani
tumundn birlikte ve uyum igerisinde kullaniimasidir. Mektupla iletisim hedef
kitleye dogrudan ve kapsaml bir sekilde bilgi ulastirma imkani vermekle
birlikte iki yonla bir iletisim icermemektedir. Elektronik posta yontemi ¢ok
daha ucuz olmasina ragmen etkinligi tartigiimaktadir. Gonderilen elektronik
postalarin buylk kismi okunmamakta, okunanlar ise bir daha okunmamak
Uzere silinmektedir. Medya araciligi ile hedef kitleye ulasmak icin sektor ile
ilgili dergi ve magazinlere verilen reklamdan, konuyla ilgili makalelerde yer
alma c¢abasina kadar birgok yontem kullaniimaktadir. Ancak sunulan bilgiler
ve igletme profilleri her zaman verilmek istenen mesajin 6zeti olmak
durumundadir. Kisisel ziyaretler, hedeflenen kitlenin nispeten kiguk oldugu
durumlarda etkin bir yontem olarak kullaniimakta olup Grun c¢ok ozel ve
urinu satin alacak kisi/isletme sayisi ¢ok az ise bu yontem siklikla
kullaniimaktadir. Kigisel ziyaretler ylz yuze iletisimin saglanmasi agisindan
oldukca O6nemli olup her bir musteri icin harcanacak zaman ve bunu
gerceklestirmenin mali yukd g6z onune alinmahdir. Fuar katilimlari Ust
seviyede iletisim imkani saglayan onemli bir tanitim aracidir (Caglar,
Ozcodmert, 2002: 10-11).

e Fiyat karmasinin bir unsuru olarak ticari fuarlar: Fiyata iligskin
politikalar belirlenirken, musteri profilinin ve isletme 6lgeginin bilinmesi ile
bdlgenin ve teslimat yerinin uzakligi dogrudan énem tasimaktadir. isletme
gerekli bilgileri musteriler ile gérismeler sirasinda elde edebilir. Boylece
fuarlar, isletmenin pazara iliskin 6deme ve fiyat alternatiflerini tespit ederek
fiyat ve 6deme imkanlarinin belirlenmesine katkida bulunabilirler. Fuarlarda
bu karma ile ilgili olarak: paketleme, tagima ve sigortalama maliyetleri, satis

sonrasi hizmetler ve musteri hizmetlerinin  maliyeti, mevcut fiyat
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hesaplamalari, indirimler, teslimat sartlari, iptal sartlari, kredi gibi unsurlar
dikkate alinmalidir. Igletmenin amagclarina ulasabilmesi igin fiyat ve
O0demelere iliskin sartlar fuardan dnce acikga tespit edilmis olmalidir (Neven,
Kanitz, 2008: 15).

e Dagitim karmasinin bir unsuru olarak ticari fuarlar: Fuarlara katilim,
dagitim karmasinin olusturulmasinda ve gelistiriimesinde oldukga 6nemli
fonksiyonlar Ustlenmektedir. Oncelikle yeniden vyapilanma ve satis
organizasyonu ile ilgili gerekli degisiklikler konusunda arastirma yapilmahdir.
Bu arastirmaya ornek olarak satis gucinun yeniden yapilanmasi, saticilarin
ve satis temsilcilerinin guglendiriimesi, depolama ve tasimada igbirligi
yapilacak is ortaklarinin arastirilmasi, dagitim kanallarinda miktar ve kalite
olarak dedisiklik yapilip yapilmayacagi gibi hususlar verilebilir (Neven,
Kanitz, 2008: 15).

e Uriin karmasinin bir unsuru olarak ticari fuarlar: Ticari fuarlarda
dikkate alinmasi gereken unsurlardan bir digeri ise igletme Urtnlerinin hangi
olglide fuarda gosterilecegi ile ilgilidir. Uriin karmasini gézden gegirmek igin
pazarlarda drdnun hayat c¢evrimi ve sunulacak pazarin tespit edilmesi
gerekmekte olup UrGn aralhidi imkanlar dlgistinde genis tutulabilecektir. Ayni
zamanda drun tasarimi gudncellenmeli, paketleme gibi unsurlarda farkli
uygulamalar yapilarak uUrlnlerin kolaylikla pazarlanabilir olmasi ve fuar
esnasinda ziyaretcilere Urunleri test etme imkani saglanmalidir (Neven,
Kanitz, 2008: 16).

Fuarlarda bir taraftan fuara katilim saglayan isletmeler, diger taraftan
fuara katilan isletmelerin hedef kitlesinde bulunan fuar ziyaretgileri yer
almaktadir. Fuara katilim saglayan igletmeler fuar oncesi hedef ziyaretgi
kategorilerini  tespit etmek ve stratejilerini buna goére Dbelirlemek
durumundadir (Dallmeyer, 2005: 3).
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Fuarlara katilhm saglayan ziyaretgiler asagidaki gibi
siniflandirlabilecektir (Dallmeyer, 2005: 3):

e Bir kismi ilk defa, diger kismi ise duzenli olarak fuarlara gelen

alicilar ve/veya degerlendiriciler,
e Basin temsilcileri,
o Cok dnemli kigiler veya karar vericiler,
o Uluslararasi ziyaretgiler,
o Gelecekte alici olabilecek 6grenciler,

e Endustri ile ilgili diger kisiler.

Bazi ziyaretgilerin fuara katilmak igin tek sebepleri varken diger
ziyaretgilerin ise birden ¢ok sebebi olabilmektedir.

isletmelerin fuarlara katlma amaclarinin basinda satis amaclarina
ulasma veya talep toplama gelmektedir. Yeni drunlerin tanitimi fuarlara
katilmak igin genellikle en guglu sebep olarak gosteriimektedir. Fuar
katiliminin bir diger amaci ise personel icin egitim araci olmasidir. Ureticiler
genellikle distribatorlerine ve saticilarina dogrudan sunum yapmakla birlikte
musgterilere yonelik sovlara da katilmaktadirlar. Boylece musteri tepkilerini
o0grenip musterilerin talebini gekecek Urunleri Uretme ve gelistirme imkanina
sahip olurlar (Lang, 1959: 20-22). 2008 yilinda yayinlanan bir galismada 500
isletmeye yapilan anket sonucunda igletmelerin fuara katilma amaclari Sekil

11’deki gibi sunulmaktadir.
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Sekil 11: Isletmelerin Fuara Katilis Amaglari
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Kaynak: (Neven, Kanitz, 2008: 11)

Bu calismanin sonuglarina gore fuara katilma amaglarinin basinda

yeni mugteriler edinme ve farkindalhigin arttirlmasinin geldigi gorulmektedir.

Caglar ve Ozcdmert tarafindan isletmelerin fuara katilma amaclari

asag@idaki gibi siralanmaktadir (Caglar, Ozcomert, 2002: 21-22):

e Satislar yolu ile kari arttirmak,

e Yeni pazarlar bulmak,

¢ Rekabet gucunu test etmek,

e ihracat sansini denemexk,

e Pazar hakkinda bilgi sahibi olmak,

e Pazar deneyimlerini paylagsmak,
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o Mausterilerle iletisimi arttirmak,
e Yeni musteri gruplari ile bulugsmak,
e isletmenin reklam ve halkla iligkiler faaliyetlerini desteklemek,
e Basin ile iligki kurmak,
e Yeni pazar bilgileri toplamak,
e Dagitimci ve bayi bulmak,
e Yeni Urun tanitimi yapmak ve

e Mevcut Urunlerdeki yenilikleri tanitmaktir.

1-3-4 Uluslararasi Fuar Pazarlamasi Cevresi

Fuarlarin basarisi ¢evre sartlarindan buyuk olglide etkilenmekte olup,
uluslararasi fuar pazarlama cevresi asagidaki unsurlardan olusmaktadir
(Alles, 1989: 45-54):

e Cografi ¢evre: Fuarin duzenlendigi Ulke, pazarlama stratejisine gore
onem tasimaktadir. Fuarin duzenlendigi Ulke hedef pazar olabilir veya o
ulkede gerceklestirilecek faaliyetler etnik, dil, ekonomik ve tarihsel
ortakliklari ile komsu veya diger ulkelerdeki pazarlama etkinligini arttirabilir.
Pazarin karakteri ne olursa olsun, her pazar hareketi belirli bir alanda
gerceklesmektedir ve fuarin gergeklestigi cografya fuar icin Oonem tasir.
Ornegin Londra, Paris veya New York gibi metropollerin yakinlarinda
gerceklestirilen fuarlar bu metropollerin kozmopolit yapisindan, Elda, Colmar
gibi yerel alanlarda gercgeklesen fuarlar ise bu bdlgelerin ice donlik merkezci

glcunden faydalanirlar.



67

e Sergi holli gevresi: Standin yer aldi§i cevre oldukga dnemlidir. Ozellikle
standin yer aldigi alanin eski veya yeni, havalanmayan veya havadar olmasi
ve standin bilerek olusturulan veya tesadufu olusan atmosferi, standi ziyaret
edenler tzerinde etkilidir. Ornegin standda verilen bir esantiyonu almak igin
bekleyen kalabalik standi c¢ekici veya sikici kilabilir. Standin aydinlatmasi
(6rnegin mucevher ile ilgili bir stant) gibi etkenler de standin ilgisini cekmek

uzere kullanilan fiziksel faktorlerdendir.

e Stant cevresi: Standin estetik ve fonksiyonel kalitesi genellikle ziyaretgi
profilinin ve davraniglarinin stant tasarimina yansimasinin sonucudur. Stant
tasarimi standin kuruldugu ulkenin tarzindan ve standi ziyaret eden Kkisi
sayisindan etkilenir. Ornegin uluslararasi tecriibelere sahip bir isletmenin
gorkemli standi diger stantlarinda kalitesini etkileyebilecek, diger stantlarin
tasariminda etkili olacaktir. Stantlarin kalitesi ayni zamanda fuar kalitesinin
bir gostergesidir.

e Stant katihmci gevresi: Bir fuarda sergiye katilacak olanlarin profili o
fuara katilimi etkileyen 6nemli faktorlerden biridir. Stant katiimcilari gevresi

musgteriler, rakipler ve tedarikgiler olmak Uzere Ug¢ ana grupta degerlendirilir.

e Ziyaretci cevresi: Uluslararasi bir fuarda stant personeli ¢ok farkl
ziyaretci profilleriyle karsilagsmakta olup iyi egitilmis bir stant ekibi her tirlu
ziyaretgiye iligkin teknik ve ticari problemle bas etmek durumundadir.
Ziyaret¢i cevresinde bir diger onemli faktor pazara yeni dahil olabilecek

ziyaretgileri tespit edebilmektir.

e Teknolojik ve endustriyel ¢evre: Bir pazarda, isletme Urlnlerinin pazar
icerisindeki teknolojik yerinin tespiti buyiuk 6énem tasir. Pazara surllmesi
planlanan urdnudn teknolojik olarak basitligi veya karmasikligi, guncellidi,

tasarimi, sofistike veya abartili gorintlsl, uygunlugu, gicli veya zayif
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performansi gibi faktorler Grinun pazara giris veya fuara katilim kararini

etkileyecek kadar 6nemlidir.

e Bilimsel cevre: Bir fuarda Universitelerin, teknik okullarin, bilimsel
enstitilerin ve arastirma laboratuarlarinin varlidi, isletmenin fuardaki

etkinligini etkileyen dnemli bir unsurdur.

e Harici pazarlama gevresi: Ozellikle bolgesel pazarlarda katilimcilarin
cogunlugu ev sahibi Ulkeden katilmakta olup bu fuarlarin biayik bir kisminda
fuarin yapildigi Ulkeden gelen katilimcilar tum katiimcilarin %70’inden
fazlasini olusturur. Bu bodlgelerde ticaret yapma karari kesinlestirildiginde
Ulkedeki konteynir terminalleri, Ucretsiz limanlar, serbest ticaret bolgeleri

isletmenin dnemli cevre elemanlarini olusturmaktadir.

e Ulusal c¢evre: Pazarlarin uluslararasilasmasina ragmen her (Ulke
kendisine has hobilere, tercihlere, fobilere sahiptir. Ekonomik ¢evre, politik
cevre faktorleri, yasal ¢evre, sosyal ¢evre, estetik gevre ve kulturel gevre gibi
yerel faktorler kuresellesmeye ragmen fuarlarin bigcimlenmesine yon

vermektedir.

1-3-5 Basarili Uluslararasi Fuar Pazarlamasinin Unsurlari

Uluslararasi fuarlar igletmelere énemli firsatlar sunmaktadir. Destek
alarak fuara katilim saglayan igletmelerin basarisi, verilen desteginde
etkisini arttirdigindan igletmelerin fuarlara katilimini destekleyen kurum ve
kuruluglarin basarli fuar pazarlamasi unsurlarini ¢ok iyi analiz ederek
destek  programini  olusturmasi  gerekmektedir. isletmelerin  fuar
pazarlamasindan basarili sonuglar alabilmeleri igin temel unsurlar agagida

siralanmaktadir.
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1-3-5-1 Fuara Katilim Amaglarinin Belirlenmesi

Fuar basarisi icin ilk adim isletmenin fuara katihmindaki amacglarin
belilenmesidir. Fuar Endistrisi Arastrma Merkezi (CEIR) tarafindan
yayinlanan bir arastirmaya gore fuarlara katilan igletmelerin %71’inin fuara
katilma amaglarini veya stratejilerini belirlemedigi gorulmektedir (Stevens,
2005: 50).

Amaglarini belirleyen ve amaglarina ulasma derecelerini 0lgen
isletmeler genellikle basarili olmaktadir. Pazarlama stratejileri, markalasma
planlari, butge, fuar mimarisi, grafikler, trlnler, bilgi sistemleri teknolojileri,
gerekli personel gibi isletmenin fuara iligkin her tlrli durumuna amaglar yon
verir. Amaglar personel tarafindan miktar ve kalite olarak Olg¢uluyorsa
standdaki satis performansini harekete gegirir ve isletme amaglari galisan
her personelin personel amaclarina c¢evrilerek fuarin basarih gegmesi
saglanabilir. Yapilan arastirma sonuglari basarili fuar isletmelerinin, satisla
ilgili amaclara oOncelikle yer veren igletmeler oldugunu gostermektedir
(Dallmeyer, 2005: 2).

Fuarlara katiis amaci, hedef pazar stratejisi ile uyumlu oldugu
takdirde fuarlar etkin hale gelmektedir. Pazarlama karmasi unsurlari kontrol
edildikten ve etkileri tespit edildikten sonra hangi stratejik pazarlama
planlamasinin segilip uygulanacagina karar verilmesinde asagidaki unsurlar
one ¢ikmaktadir (Stevens, 2005: 36-42):

e Mausteri hayat cevrimi (Customer life cycle): Bir isletmenin her bir /grup
musgterisi ile olan iligkileri belirli safhalara ayrilmaktadir. Her bir basamaktaki
musgteri intiyaglari farklilik gostermekte oldugundan uygulanacak stratejilerde
farkllik gdsterecektir. isletme amaglarina ulasma yolunda fuar pazarlamasi,
musteri hayat ¢evriminin her basamagindaki musteriler igin farkli stratejilerle

uygulanabilecektir.
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e Mdusteri degeri bolumlemesi (Customer value segmentation):
Mdusgterilerini degerine veya potansiyel degerine gore bdlumlendiren
igsletmeler musterilerine yonelik faydalarini optimize etmenin yollarini
arastirirlar. isletmeler mdisteri sayilarini ve satiglarini arttirmaya ve
maliyetlerini distrmeye calisirlar ve her biri icin farkhlastiriimis stratejiler
uygulamaya koyarlar. Yuksek degerli bir musteri icin yuz yuze iletigsim
kurulmasi ve bu mdusterilere yoOnelik fuar sonrasinda aksam yemegi

dizenlenmesi musteri degeri boliumlemesine 6rnek olarak verilebilir.

e Uriin yagsam gevrimi (Product life cycle): Fuar etkinlikleri yiz yiize
pazarlamanin etkin bir araci olduktan sonra urin yasam c¢evriminin her
basamaginda etkin olarak kullaniimaktadir. Pazarlamacilarin buydk bir
kismina gore dUrunlerin tanitim doénemi, fuar pazarlamasi igin en uygun

donemdir.

e Miusterinin satin alma siireci (The customer’s buying process): Ozellikle
alim yapan igletmeler, satin alma alternatiflerini degerlendirirken ve karar
asamasinda belirli surecleri izler. Hatta bazi igletmelerde bu sure¢ o kadar
iyi tanimlanmigtir ki satin alma igin hangi suregleri takip edeceklerini satici ile
paylasirlar. Basarili pazarlamacilar, satin alma surecini her bir musteri veya
masgteri grubu igin analiz ederek satin alim suUreci basamaklarini takip
ederler. Fuarlar satin alma surecindeki her basamak i¢in uygun bir arag
olmayip fuarlarin satin alma surecinin dogru basamaginda kullaniimasi
gerekmektedir. Ornegin isletmeler rakipleri icinde urlinlerinin fiyat kalite
avantaji oldugunu biliyorlarsa mevcut ve potansiyel musterilerini analiz
ederek, satin alma karari asamasinda olan isletmeleri yurt disinda

gerceklestirecekleri fuarlara davet ederek satislarini arttirabilirler.

e Satis amaclar (Sales objectives): Donemsel satis hedeflerine ulasma

amacl en basit stratejilerden birisidir. isletmeler fuarda kuracaklari
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baglantilar veya fuarda dogrudan satis imkanlar ile satis hedeflerini

yakalayabilme imkani bulabileceklerdir.

1-3-5-2 Amacglara Uygun Fuarin Segilmesi

isletmenin satis, pazarlama, marka veya diger amaclarina yénelik en
uygun fuari segmesi fuar basarisi igin en énemli adimlardan birisi olup, fuar

seciminde bazi Olgutler sunlardir (Dallmeyer, 2005: 1):

e Sektor olarak isletmeye uygun fuara odaklaniimalidir,

e Fuarlar bolgesel, ulkesel ve uluslararasi agidan sektdrdeki dnemine
gore degerlendirilmelidir,

¢ Rakiplerin fuara katilim durumlari 6grenilmelidir,

e Fuar izleyicilerinin demografik yapilari dikkatlice gézden gecirilmelidir
(Ziyaretciler hakkindaki basiimis 6lcii ve veriler, sergiler, basin, VIP,
gibi). Fuar katihmcilarinin profilinin tespit ve analizi, satis potansiyelinin
arttinlmasini  veya satisa etki eden faktorlerin belirlenmesini

saglamaktadir,

e Fuar isletmesinin ne kadar zamandir bu isin icinde oldugu ve cografi
olarak fuar alaninin fuara katilan isletmenin pazarlama ihtiyaglarini

kargilama durumu tespit edilmelidir,

e Fuarin yapilacagi tesisin teknolojik hizmetler sunup sunmadigi

degerlendiriimelidir,

e Fuarin yapilacagi yerin yakinlarinda iyi otellerin ve mevcut musterilerle
yapilacak gorusmeler icin agirlama imkanlarinin bulunmasi géz 6ninde

bulundurulmahdir,
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e Fuar alanina ulagim olanaklarinin nicelik ve niteligi degerlendirilmelidir,

e Tercume gibi fuar destek hizmetleri degerlendirilmelidir,

e Fuar tarihi ve politik faktorler analiz edilmelidir.

1-3-5-3 Fuar Maliyetlerinin Hesaplanmasi, Fayda Maliyet
Degerlendirmesi Yapilarak Fuar Katilimina Karar Verilmesi

Fuarlarin maliyeti fuarlara katihmcilar acisindan engelleyici
olabilmektedir. isletmelerin bir fuar igin bir milyon dolarin tizerinde harcama
yapmasi gunumuzde yaygin degildir. Dogal olarak kuguk isletmeler igin bu
maliyetler uzun donemli sayilabilecek kazanimlar karsisinda agir
olabilmektedir. (Herbig, O’hara, Palumbo, 1997: 374).

Fuara katilan isletmeler ¢ok sayida maliyet faktdrinu iceren bedelleri
6demek durumunda olup bu faktérler asagida siralanmaktadir (Lang, 1959:
32-40):

Yer Maliyetleri: Fuarda ilk ve temel maliyet isletmenin kiralanan yer
icin fuara verdigi kira Ucreti olup ornegin Amerika Birlesik Devletlerinde
ortalama kira maliyeti toplam maliyetlerin %15’ ile %Z20’si arasindadir. Bu
maliyet kalemi fuarin yerine, fuarin gesidine, fuarin ziyaretgilerine ve fuarin

yapildigi sehre gore degisiklik gosterebilmektedir.

Teshir Maliyetleri: isletmelerin énemli bir kismi tekrar kullanilabilir
teshire sahipken bazi isletmeler her fuar icin farkh malzemelerden olusan
ayri teshir kullanir. Moduler teshir sistemleri birden fazla fuara katilacak

isletmeler icin avantajli olabilirken bir kereye mahsus kullanilan teshir
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malzemeleri ise genellikle dusuk maliyetli malzemelerden tercih edilir ve fuar

sonrasi kullaniimaz.

Tasima Maliyetleri: Fuar maliyetlerinde gozetilmesi gereken bir diger
husus tasima maliyetleridir. Yeniden kullanilabilir teshirlerin depodan
alinarak fuar alanina veya otel odasina tasinmasi onemli bir maliyet
kalemidir.

Uriinlerin Sunumu: Fuar sirasinda bazi Urin veya hizmetler ilave
maliyetlere gerek kalmaksizin basitce sergilenebilmekle beraber bazi drtnler
icin elektrik, su, atik, hava, gaz, guvenlik, koruyucu bakimlar ve UrUnlerin

bazi pargalarin degistiriimesi gibi ilave maliyetler de olabilecektir.

Elektrik ve Aydinlatma: Fuar duzenleyen isletme tarafindan belirli
oranda elektrik ve aydinlatma imké&ni saglansa da gorselligin
zenginlestiriimesi agisindan birgok isletme tarafindan jeneratér ve ekstra

aydinlatma araglarina ihtiya¢ duyulabilmektedir.

Promosyon Maliyetleri: Fuardan en Ust duzeyde fayda saglamak igin
O0zel reklamlara ve promosyon malzemelerine ihtiyag vardir ve reklam
zamanlamasinin dnceden belirlenmesi fuar yatirrminda basariyi getirecektir.
Fuara katllacak isletme, o6zel davetler ve duyurular yolu ile potansiyel

katilimcilari fuara davet etmelidir.

Personel Maliyetleri: Stant personelinin seyahat ve konaklama
masraflart onemli bir masraf kalemini olusturmaktadir. Ayrica sunum
yapanlar, host ve hostesler gibi sadece fuar igin gorevlendirilen gegici

personelin maliyetleri de bulunabilmektedir.

Eglence Maliyetleri: Yemek, eglence ve sosyal faaliyetler fuar
sirasinda yurUtllebileceginden fuara katilan igletmenin, mdasgterileri igin
edlenceyi ihtiya¢ olarak gorup gormemesine bagli olarak igletmeler bu tur

maliyetlerle de kargi kargiya kalabilmektedir.



74

Montaj, SOkme ve Bakim Maliyetleri: Teshir ¢cok basit bir gekilde
olabilecegi gibi ¢cok karmasik da olabilir ve karmasik teshir sistemleri igin
montaj, sokme ve bakim maliyetleri o6nemli gider kalemlerini
olusturabilmektedir. Ornegdin montaj, sékme ve bakim igin fazladan is glicl

gerekebilir.

Kiralama: Bazi durumlarda fuarda kullanilacak malzemelerin
kiralanmasi gerektiginden kiralama masraflarinin da fuar bultgesine dahil

edilmesi gerekmektedir.

Fuara katilim saglayacak igletmelerin yukarida belirtilen ve duruma
gore olusabilecek diger maliyet kalemlerini detayl bir sekilde belirlemesi
sonrasinda fayda maliyet degerlendirmesi yaparak amaglari i¢in en uygun

fuari segmesi fuar basarisi icin oldukgca dnemlidir.

1-3-5-4 Hedef Fuar Pazarlamasi ve Ziyaretgilerle Fuar Oncesi iletisim

Hedef fuar pazarlamasi, ziyaretgilerle iletisime gegip onlarin fuara
davet edilmesi, isletme standinin nerede olacagi ve neyin sergilediginin
anlatilmasidir. Fuarda beklenen ziyaretgi sayisi hakkinda gergek¢i olmak
gerekmekte olup, her ziyaretci igletmenin standi ile ilgilenmeyecektir.
Aragtirmalara gore fuar ziyaretgilerinin yaklasik %15’i tim mal ve hizmet
kategorileriyle ilgilenmekte olup fuar planlamasi yapilirken isletme standina
yonelik hedef ziyaretgilerin, tum ziyaretgilerin yaklasik %10’unu olusturacagi

g6z dnune alinmalidir (Dallmeyer, 2005: 3).

Cok sayidaki iletisim araglarindan secim yapilarak hedef ziyaretgi ile
iletisim kurulmasi ve ziyaretgiler kendi paralari ile degerli zamanlarini fuarda
olmak icin harcadiklarindan ziyaretgilerin yatirrmina degecek ve dikkatini
cekecek mumkuin olan her seyin yapilmasi gerekir. Yapilan bir ¢alismaya
gore tipik bir fuarda ziyaretcilerin %40’1 fuara ilk defa katiimakta, alicilarin
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%50’si yil iginde diger fuara katilmamakta, potansiyel alicilarin %88'i ise yil
icinde igletme ile irtibat kurmamaktadir. Bu sebeple yeni potansiyel alicilar
ile isletmenin fuara katilimi ile ilgili bilgi verilmesi ve fuar sonrasi iletisimin

devam ettirilmesi gerekmektedir (Dallmeyer, 2005: 4).

Fuar baslamadan 4-6 hafta dnce, tespit edilmis potansiyel musterilere
fuar katihminin duyurulmasi fuar ziyaret¢ci sayisina Onemli katkida
bulunacak, Ozelikle uluslararasi 6nem tasiyan fuarlarda stant katilimi
gerceklestiriliyor olmasi potansiyel maugsteriler Gzerinde olumlu etki

saglayacaktir (Caglar, Ozcémert, 2002: 75).

Fuar Endustrisi Arastirma Merkezi'nin (CEIR) arastirmasina gore fuar
izleyicilerinin %60’1 fuari takip eden yillarda iki veya daha fazla fuara
katilmaktadir. Fuar organizatoru fuara katilacak isletmeye, katilimcilara ait
iletisim bilgilerinin de oldugu veri tabani bilgilerini saglamada yardim
edebilecektir. Fuar ziyaretgilerine dogrudan posta atmak ylksek derecede
motive edicidir ve postalama en az u¢ kere yapilmalidir. Arastirmalara gore
fuara katillan igletmeler tarafindan gonderilen birinci postaya %25, ikinci
postaya %50 ve Uuglncu postaya %75 oraninda cevap verilmektedir.
Dogrudan posta igerisinde godnderilen hediyeler olduk¢a etkili olup
gonderilen hediyelerin akilda kalici ve gevre dostu olmasi tercih edilmelidir.
Ayrica fuara kurum ve kuruluglarin destegi saglandiginda bu destegin
musgsterilere duyurulmasi fuar basarisi agisindan 6nem tasimaktadir
(Dallmeyer, 2005: 5).

Basarili isletmelere bakildiginda fuar oncesi promosyon ve hedef
pazarlamaya bagli olduklari gdzlemlenmektedir. Bazi isletmeler yanlis
yaparak sadece fuar isletmesinin kaliteli izleyicileri fuara getirmekten
sorumlu oldugunu dusunmekte iken akilci isletmeler bu sorumlulugun
paylasiimasinin ve promosyonun anahtar faktér oldugunun bilincindedir
(Dallmeyer, 2005: 6).



76

1-3-5-5 Fuar i¢in Personel Gorevlendirme ve Personel Seminerleri

Dikkate alinmasi gereken en onemli unsurlardan bir digeri isletme ve
artnlerin tanitimasinda istekli olan ve mumkinse birden fazla dil bilen
kisilerin segilmesidir. Fuar ziyaretgileri Uzerinde yapilan bir arastirmaya gore
ziyaretgilerin %14’G standdaki satig takiminin karsisinda kendisini rahat
hissettigini belirtirken %16’s1 satis takimini dodru bulmamis veya satis
takiminin tutumlari karsisinda kendini rahat hissetmemistir. Bu aksakliklara
kargl molalarin stant diginda yapilmasi takimin kendisini rahat hissetmesinin
saglanmasi, ziyaretcilerle goz kontagi kurulmasi ve guler yuzla davraniimasi
gerekmektedir. Ziyaretcilerin %28’i standa geldiklerinde kimsenin kendilerine
yardimci olmadigini, %42’si satis personelinin kendilerinin ihtiyaglarini

anlamadigini belirtmistir (Dallmeyer, 2005: 12).

isletme genis standa sahipse ydénetici, satis-pazarlama uzmani, teknik
destek elemani gibi ¢alisan karmasi kullanabilir ve eger bltge kisitliysa
ziyaretc¢i sorularina yonelik olarak stant personelinin isletme yetkilileri ile
telefon veya bilgisayar araciligi ile baglantt kurmasi saglanmalidir.
isletmenin standinda gérevli olan fuar takimi ortak calisma kiltiiriine sahip,
isletmenin mal ve hizmetleri hakkinda bilgi sahibi ve ziyaretgilere karsi ilgili
olmalidir. Fuardan 6nce seminer duzenlenerek standda calisan herkesin
toplantiya katilmasi saglanmali, personelin ziyaretgilere olumlu etkide
bulunmalari igin sadece 5 saniyeleri varken, bir negatif etki durumunda etkiyi
dizeltmek icin 30 dakikaya ihtiyagc oldugu personele hatirlatiimaldir
(Dallmeyer, 2005: 7).

Fuar 6ncesi personel ile yapilacak toplantida (Dallmeyer, 2005: 7):

¢ Cevirmenler dahil takimdaki herkesin tanitiimasi,
e Standin, yapi ve grafiklerin, yerlesimin gézden geciriimesi,

e Pazarlama planinin gértusiulmesi,
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e Takimin her Uyesi i¢cin amagclarin gdézden gegirilmesi,
e Tanitilacak urunlerin tartisiimasi,

e Fuara katilan mevcut musterilerin kargilanmasina iligkin

planlama yapilmasi,

e Personel listesinin gosterilmesi,
e isletme yeteneklerinin ve satis siireclerinin tartisiimasi,
e Cesitli formlarin nasil doldurulacaginin agiklanmasi,

e Beklentilerin satisa nasil gevrileceginin tartisilmasi gindeme

getiriimesi gereken temel hususlardir.

1-3-5-6 Fuarda Satis Yapilmasi

Fuara ilk defa katilan ve/veya fuarda nasil satig yapilacagini bilmeyen
stant personeli, fuar etkinligi ve uygun satig teknikleri hakkinda bilgi
verilmesi halinde basarili olabilirler. Uriinlerin tanitiimasi takim uyelerinin
baylk ¢ogunlugunun drtn bilgisi olmasindan dolay! genelde en kolay adim
olup Urln tanitimindan drun satigina gegis nispeten zordur. Fuarda satig
yapabilmek, stant personelinin kendisini pazarlamasi, igletmesini
pazarlamasi, igsletmenin Uriin veya hizmetlerini pazarlamasinin sonucunda
gerceklesmektedir. Stant personelinin kendisini pazarlamasi fuar gevresi
icerisinde buyuk problem olup 6zellikle iletisim problemi ¢eken utangag
personelin yardima ihtiyaci olmakta ve fuara katilan isletmeler takim ruhunu
olusturabilmek igin gegici personel istihdam etmek zorunda kalmaktadir.
isletmenin  fuara iliskin pazarlama stratejisi fuardan &énce altyapi
olusturulmasi gereken bir sire¢ olup, internet sitesindeki markalama
faaliyetleri, fuar éncesi reklamlar, posta génderimleri, basin aciklamalari ve

diger promosyonlar ziyaretcilerin dikkatini igletmenin standina cekecek
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farkindalgr olusturacaktir. Bu noktada satis ve pazarlama mesajlar tutarli
olmalidir. (Dallmeyer, 2005: 8).

1-3-5-7 Basin Caligmasi Yapilmasi

Fuar ziyaretcilerinin baylk ¢ogunlugu tarafindan mal ve hizmetlerde
“yeni olan nedir?” sorgulanmaktadir. Fuara katilacak isletme yeni Urlnleri,
yeni hizmetleri, yeni personeli ve diger tum yenilikleri vurgulamalidir.
Standda etkili ve dogru tercume ile sunumlar yapilmasi ziyaretgilerin ilgisini
cekecektir. Deneyimler, izleyicilere interaktif sunumlar yapiimasinin yeni mal
ve hizmetlerin izleyiciler lUzerinde daha akilda kalici oldugu géstermektedir.
Isletme neyin yeni oldugu ile ilgili abartili satis terimleri kullanmadan,
gercekci ve bilgi verici olarak, fotograflar, tanimlar igeren tanitim materyalleri
hazirlamali ve bu materyaller resmi fuar yayinlarinda ve Internet'te yerini
almali, ayrica miUmkinse basin konferansi dizenlenmelidir (Dallmeyer,
2005: 10).

1-3-5-8 Stant Beklentilerinin Yonetilmesi

Fuarlara katilim saglayan ziyaretgilerin ¢ok buyuk bir kisminin alim
glcu bulundugundan pazarlama faaliyetinin basarisi i¢in ziyaretgilerin tima
potansiyel musteri olarak standa c¢ekilmelidir. Bir ziyaretci, isletmenin
standini ziyaret etmek i¢in zaman harciyorsa igletme ve/veya isletmenin
arunleriyle ilgilenmektedir. Bununla birlikte fuardaki satin alicilarin buyuk
¢ogunlugu benzer dGrunleri  karsilastirmak suretiyle degerlendirme

yapmaktadir (Dallmeyer, 2005: 10).
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1-3-5-9 iligkiler Kurma ve Rekabeti Gézlemleme

iliskiler kurma, (st yénetim dahil olmak U(zere standda calisan
herkesin  sorumlulugundadir.  Musgterilerle,  gozlemcilerle,  basinla,
ogrencilerle ve endustri liderleri ile yuz yuze gorugsmeler, isletmenin
bayUmesi ve gelecekteki satiglari igin oldukga faydalidir. Calisanlarin bir
diger sorumlulugu fuardaki rekabeti gézlemlemek olup muimkinse rakip
stantlarin izlenerek, stant aktiviteleri, tanitim, sunum, satig gibi rakibe iligkin

bilgileri edinmenin igletmeye onemli faydalari olacaktir (Dallmeyer, 2005:11).

1-3-5-10 Mevcut Miisterilerle Gorlismeler

Arastirmalara gore isletmeler tedarik¢i musterinin %95'i ile fuarlarda
kargilasmaktadir. Fuarlar, cok sayidaki rekabetci isletme ve ziyaretgiyi bir
araya getirmekte ve cok sayidaki Urlin ve Uretici arasinda karsilastirma
yapilmasini saglamaktadir. Stant, mevcut ve potansiyel mausterilerin
kendilerini onemli hissetmelerinin saglanmasi i¢cin de mikemmel bir platform
olup igletme standini ziyaret eden mevcut musterilerin Urlnle ilgili 6zel
gereksinimlerine ve sorularina dogru isletme personelinin cevap vermesi

saglanmalidir (Dallmeyer, 2005: 11).

1-3-5-11 Ziyaretg¢i Beklentilerinin Siniflandirilmasi ve Yonetilmesi

isletme personeline diizenli olarak verilen egitim, personelin
ziyaretcileri isletme amaclarina yonlendirme yeteneklerini dnemli dlglde
arttirmaktadir. Fuarlar satis yapmak igin 6nemli firsatlar olustursa da
ziyaretgilerin alim karari; beklentilerin, igletmelerin, Uranlerin, hizmetlerin ve
fiyatlarin karsilastiriimasi ile belilenmektedir. Ziyaretgi beklentileri asagida

belirtilen alim sureci asamalarina gore siniflandirilabilir:
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e [sletmenin mal ve hizmetlerine yénelik ihtiyacin tespiti,
e Satin alma zamansal surecinin makul olmasi,
o Yeterli destek veya butge olmasi,

e Satin almanin veya satin alma etkisinin saglanmasinda iletisim

glcunun yeterli olmasi gerekmektedir (Dallmeyer, 2005: 12).

1-3-5-12 Fuar Basarisina iliskin Diger Unsurlar

Standda calisan kisiler igin performans 4-6 saat arasi olmakta ve bu
sureden sonra fiziksel ve psikolojik olarak yorulma baslamaktadir.
Mldmkinse standda calisma slresi maksimum 4 saat olmaldir. Susuzluk
diger bir problemdir ve standda calisirken sivi almak oldukga dnemli olup su
haricinde yiyecek ve igeceklerin standin Gzerine konmasi yuz yuze iletigimi
engelleyebilmektedir. Fuarda maksimum etki i¢cin her 9 m2 ‘de iki personel
calismasi uygun olacaktir. Ziyaretcilerin tamamina yakini Urlnle ilgili bilgi
veren gesitli el ilani, brogur, prospektus, afis gibi dokimanlar ve\veya bilgi
talep etmektedir. Bu dokimanlarin fuarda dagitiimasi maliyetler agisindan
etkin olmayip fuarda dagitilan dokimanlarin ¢ok blyuk bir kismi hemen
¢ope atilmaktadir. Dokiman talepleri igin ziyaretcinin adi soyadi, adresi, e-
posta adresi alinarak fuardan sonra gonderilmesi saglanmalidir. Bilgi isteyen
ziyaretci, isletme ile ciddi anlamda ilgilendiginden fuardan sonra takip
oldukca onemlidir. Basaril ticaret, iliskiler Gzerine kuruludur ve isletmenin
fuar basarisi mevcut ve potansiyel musterilere stant personelinin nasil ilgi

gosterdigi ile dogrudan baglantilidir (Dallmeyer, 2005: 13-15).

Basarili fuar pazarlamasini gostermesi agisindan Ducate tarafindan

ortaya konan fuar performans modeli Sekil 12’de yer almaktadir.
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Sekil 12: Fuar Performans Modeli

Potansivel izleyiciler

1

Fuarin Cekiciligi

Fuarin BUyuklugu Fuardaki drtnler
Farkindalik/Algi Dikkat cekme teknikleri
Promosyonlar Tasarimlar/Grafikler

Fuarin Etkinligi
(Yliz yuze iletigim)

Personelin sayisi Personel Bilgi Birikimi
_ Personel Profili _
Personelin performansi Egitimler
( l )
Sonuglar
Mesaijlar Satiglar
Marka zenginlestirme Halkla iliskiler
\ FarkindaliGin artmasi Hedefler )

Kaynak: (Ducate, 2003: 28)

Modele goére, fuarin cekiciligi ile isletmenin standina yodnelen
izleyicilerle kurulan etkin iletisim sayesinde arzu edilen sonuglara
ulagilmaktadir. Model fuar sonuglarini mesaj verme, marka zenginlestirme,
farkindalgi arttirma, satislar, halkla iligkiler ve diger hedefler olmak Uzere

siralamaktadir.

1-3-6 Fuar Basarisinin Olgiilmesi

Fuarlar her katilimci igin farkh oldugundan tek &lgim araci
bulunmamakta olup her isletmenin kendi ihtiyag¢ ve amaglariyla uyumlu
o0lcme metodolojisini gelistirmeye ihtiyaci vardir. Ayni sekilde fuarlara yonelik
arastirma yapan ve fuar katilimlarina destek veren kurum ve kuruluslarin da

bu dogrultuda olgme metodolojisi gelistirerek yaptiklari arastirmalarin ve



vermis olduklari desteklerin sonuglarint goérmeleri gerekmektedir.

sonuglari 6lgmenin yararlari asagida siralanmaktadir (Kessler, 2010: 5):
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Fuar

e Pazarlama bultgesinden yapilan her harcamanin igsletme adina bir

getirisi olmasi gerekmektedir. Olgme, yapilan yatirrmin sonuglarinin

gorulmesini ve pazarlama karmasinin dogru bir gekilde

olusturulmasini saglar.

e Olgme, igletme igin en uygun fuarin segilmesine yardim eder.

e Olgme, isletmenin takim performansini ve sonuglarin gelistirimesini

sadlar.

e Olgme amaclara ulasmada motivasyonu saglar.

Fuar basarisini  Olgme sisteminin  en Onemli 06gesi

olan

amagclarin fuara katihm saglanmadan 6nce agikga belirlenmesi ve amaglarin

sayisallastirilabilir olmasi oldukga dnemlidir. Yayinlanan bir ¢alismaya goére

stratejik amaclar ve olgim kriterleri Tablo 8’de yer almaktadir.



Tablo 8: Fuar Basarisi Olglim Matrisi
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Stratejik amag

Onerilen 6lgiim
kistaslari

Notlar/oneriler

Satiglar:

1-1Potansiyel musterilerin
Olusturulmasi

A. Potansiyel mugteri
grubu
B. Potansiyel musteri

Kalite puanlama sistemi
kullaniimasi

grubu Satis amaglarinin
C. Potansiyel musteri degerinin  odlglilmesinde
grubu satig/iletisim orani
kullaniimasi
Fuar esnasinda ve takip
1-2 Dogrudan satis yapilmasi | Alinan siparigler/satig |eden  donemde  satis
geliri yapiimasi

Yeni musteriler icin hayat
boyu mdasteri kavraminin
unutulmamasi gerekir.

1-3 iletigsim veri tabani
Olusturulmasi

Yeni irtibatlarin sayisi

Kalite
kullaniimasi

oraninin

Miisteri iligkileri:

2-1 Mevcut muUsterilerle
iliskiler

Kaydedilen ve goristlen
masteri sayisi

Musterilerin talep edecegi
faaliyetlerin fuardan 6nce
belirlenmesi (sunumlar

gibi)

2-2 Mugterilerin egitimi

Yapilan
oturumlarin sayisi

guncel

2-3 Musterilere ek Urin
hizmet satimi

Yapilan satiglarin sayi ve
degeri

Fuar esnasinda ve takip
eden dénemde

Yeni musteriler i¢cin hayat
boyu mdisteri kavraminin
unutulmamasi gerekir.

2-4 Musgterilerin tavsiyelerinin
alinmasi

Tavsiyelerin
kalitesi

sayisl  ve

2-5 Ticari iligkilerin sogudugu
musterilere tekrar satis

Ticari iligkilerin sogudugu
musterilerle yapilan
gbrismelerin  sayisi  ve
degeri

Takip edilen
kaydedilen basarilar

ve

Pazar arastirmasi

3-1 Yeni Grdndn pazar testi

Geribildirimlerin  sayi
kalitesi

ve

Arastirma formu, Anket
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3-2 Pazarlama Geribildirimlerin  say1 ve |Her gun farkh bir teklifin
kampanyalarinin kalitesi olup olmadiginin  test
arastiriimasi edilmesi

3-3 Pazar farkindaliginin ve | Geribildirimlerin  sayr ve
alginin test edilmesi kalitesi

Marka olusturma

Fuar sirasinda ve | Eger reklam verilmigse bu

4-1 Pazar farkindaliginin sonrasinda toplam etki* | etkinin degerinin

olusturulmasi/ytkseltiimesi | sayisi hesaplanmasi

Katihm saglanan seminer
ve sunumlarin saylr ve
kalitesi

4-2Markanin
konumlandiriimasi

Musterilere yonelik 0Ozel
mesaijlarin toplam etkisi
Katilim saglanan seminer
ve sunumlarin saylr ve
kalitesi

Logo
Otesinde
degerlendirilmelidir

gosterimlerinin

4-3G0osterimin yararlari

Katihm saglanan seminer
ve sunumlarin sayl ve
kalitesi

4-4 Finansal analistlerin
yatirnrmci algilarinin

Finans basininda yer alma
durumu

yukseltiimesi
4-5Yeni pazarlarin Yeni pazarlar i¢in kurulan |Yeni sektor veya yeni
geligtiriimesi iletisimin sayi ve kalitesi Ulkeyi icermektedir.

Satis kanallari

5-1 Yeni distribltorlerin veya | Gorlisme yapilan veya|Yasam boyu  degerin
partnerlerin belirlenmesi | anlagsma yapilan | dikkate alinmasi
partnerlerin  kalitesi ve
sayisl
5-2 Mevcut satis kanalinin Gorisme yapilan
desteklenmesi partnerlerin aracilarin
sayisl
5-3 Partner olarak igletme Gorasme yapilan
itibarinin arttiriimasi muhtemel partnerlerin
kalitesi ve sayisi
Medya iligkileri
6-1 Medyada yer alinmasi Satir sayisi/yayinda yer |Fuar oncesi, Fuar
alan slre icerisinde ve fuar sonrasi

6-2 Onemli yazar ve
editorlerle iligkiler
kurulmasi

Editér/habercilerle yapilan
gbrisme sayisi

Eger reklamla alinmissa
bu etkinin degerinin
hesaplanmasi
Etkilesimlerin kalitesi

* Toplam etki fuar boyunca yapilan goérismelerin, fuara toplam katilimlarin ve
basindan takip toplamini ifade etmektedir.

Kaynak: (Kessler, 2010: 10-11)
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Olgim matriksi ile 6lgulebilir éncelikli amaglarin listesi yapildiktan

sonra fuar bagvurusunda bulunulmalidir.

Fuardan sonra (Kessler, 2010: 16):

e Stant calisanlarinin katildigi bir toplanti yapilmali ve izlenimler not

edilmelidir.

e Ofise donuldikten sonra sonuglar Ozetlenmeli ve takimla

paylasiimalidir.

e Kisa dénem igerisinde isletme ile ilgili yeni gelismeler olabilecegi igin

fuar raporu bu degisiklere uyum saglayabilecek sekilde dizenlenmelidir.

e Yeni ticari Iiligkilerde uzun donemli iligkiler g6z Onunde
bulundurulmahdir. Sadece bir uzun dénemli musgterinin kazanildigi fuar bile

son derece basarili olabilecektir.

e Sonuglarin 6zetlenmesi, belirlenen her amacg icin basari sonuglarinin
Ozetlendigi fuar sonug raporu yazilmasi, satig, pazarlama ve ust yonetimle
paylasiimasi bir sonraki fuara katilm konusunda 6n goérisme yapilmasi

gerekmektedir.



2. BOLUM
KOBI’LERIN ULUSLARARASILASMA SURECINDE iLERLEMESINi

ENGELLEYEN FAKTORLER VE BU FAKTORLERE YONELIiK DEVLET
DESTEKLERI

2-1 KOBI'LERIN ULUSLARARASILASMA SURECINDE iLERLEMESINI
ENGELLEYEN FAKTORLER

Uluslararasi ticari faaliyetler firsatlarla birlikte tehditleri beraberinde
getirmektedir. Hizla artan teknolojik degisim, yenilikgilik, rekabet kosullarinda
ve stratejilerinde olusan degisim, Urin maliyetlerinin olusumundaki yapisal
farkhliklar, tuketicinin bilinglenmesi ve arz fazlaliklari gibi temel donugumler
uluslararasi pazarlarda rekabet avantajinin kaynaklarini ve rekabet bigimlerini
koklU olarak degistirmekte ve igletmeleri yeni uyum sorunlari ile kargi karsiya
getirmektedir (Karadal ve Savas, 2001: 320).

Tarkiye gibi ihracatin tegvik edilmesini elindeki sinirli kaynaklarla
gerceklestirme imkanina sahip Ulkelerin ihracat hacimlerini genisletebilmesi
oncelikle ihracatgl isletmelerin karsilastiklari sorunlarin  belirlenmesiyle
mimkindir. Ihracatgl isletmelerin  karsilastiklari sorunlarin  belirlenmesi,
devletin sinirh kaynaklarini en etkili nasil kullanilmasi gerektigine rehberlik
edecektir (Uner,1995: 459).

isletmelerin ihracat davranislariyla ilgili literatliriin Gzerinde yodunlagtigi
alanlarin  basinda ihracat gelistirme surecinde karsilagilan engeller
gelmektedir. Cok sayida kurum, kurulus ve akademisyen tarafindan
isletmelerin ihracat gelistirme surecinde karsilastiklari sorunlara iliskin cgesitli

calismalar yapiimigtir.
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Leonidou’ya gore igletmelerin uluslararasilasmasinin en yaygin bigimi
olan ihracata iligkin engeller asagida belirtilen Gg¢ farkh igletme grubu ile
dogrudan ilgilidir (Leonidou, 2004: 281):

eihracat yapmayan fakat gelecekte ihracatgi olabilecek, engellere

subjektif bakis agisiyla yaklasan potansiyel isletmeler,

eHalihazirda ihracat yapan, sinir otesi pazarlarla ilgilendikge ginden

gune tecrube kazanan isletmeler,

e Onceden ihracat yapip, son zamanlarda ihracat yapmayan, ihracat

engellerine tecribesel anlayigla yaklasan isletmeler.

Tez kapsaminda, ihracat durumuna goére ayrilan bu ¢ gruba iligkin
ihracat engelleri ile ilgili yapilmis baglica arastirmalara ve arastirmalarda
bulunan engellere yer veriimekte ve bu engeller siniflandirarak

aciklanmaktadir.

ihracat engelleri ile ilgili literatiir, zaman igindeki ihracat engellerine
iliskin degigkenlikleri yakalamak i¢in uzun donemli ¢alismalar yapilmasini
onermektedir. Bu kapsamda Rocha, Freitas, Silva tarafindan 1978, 1999 ve
2005 yillarini kapsayan 27 yillik donemde ayni ihracatgi isletmeler analiz
edilerek potansiyel engellerin boyutlari ve zaman icerisindeki degisiklikleri

arastinimistir. Calismada:

¢ 1978 yilinda 152 ihracatgi igletmeye yapilan anket,

¢ 1978 yilindaki ankete katilan, 1999 yilinda hayatta olan ve ihracat

yapan 60 ihracatgi igletmeye yapilan anket ve

¢ 1978 ve 1999 yillarindaki anketlere katilan ve 2005 yilinda ihracatina

devam eden 50 igletmeye yapilan anket
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arastirma kapsaminda degerlendiriimis olup sonuglar Tablo 9da yer
almaktadir (Rocha, Freitas, Silva 2008: 102, 110).

Tablo 9: Ug Farkli Dénemdeki ihracat Sorunlari

Ihracat yapan isletmeler Hayatta kalan ve ihracata Hayatta kalan ve ihracata
(1978) devam eden igletmeler devam eden igletmeler
(1999) 2005
Uriin rekabet avantajinin Uriin rekabet avantajinin Uriin rekabet avantajinin
disUk olmasi (%14) disUk olmasi (%35) disUk olmasi (%20)
Fiyat rekabet avantajinin Fiyat rekabet avantajinin Bilgi ve kaynak eksikligi
dislk olmasi (%11) dusuk olmasi (%11) (%14)

Fiyat rekabet avantajinin

Kurumsal engeller(%11) Kurumsal engeller(%8) disUk olmasi (%11)

Uretim ile ilgili problemler
(%9) Kaynak eksikligi (%7) Kurumsal engeller(%12)

Kaynak eksikligi (%9) Uretim ile ilgili problemler
Yabanci pazar (%9)

oryantasyonun eksikligi(%8)

Kaynak: (Rocha, Freitas, Silva 2008: 121).

Uc farkli ddénemdeki ihracat sorunlari kiyaslandiginda cevre
faktorlerindeki degisikliklere ragmen engellerin algilanmasinda zaman
icerisinde ¢ok farkli degisikliklerin olmadigi gorulmektedir (Rocha, Freitas,
Silva 2008: 125). 27 yili kapsayan her u¢ donemde de urun rekabet
avantajinin disuk olmasi en basta gelen sorunlardan birisi olarak goéze

carpmaktadir.

Shaw ve Darroch tarafindan Yeni Zelanda’daki 557 igletmenin
uluslararasilagsma surecindeki yerine gore algiladiklari sorunlara yoénelik bir
calisma yapimistir. Calismaya gore 557 igletme icerisinde 285 igletme
uluslararasi faaliyet gostermekte olup bu isletmelerin %58,4'l0 dogrudan,
%29,5’i sinir 6tesi dagitim anlasmalari yolu ile araci kullanarak sinir 6tesi ticari

faaliyetlerde bulunmaktadir. 557 isletme igerisinde 272 igletme uluslararasi
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faaliyet gostermemekle birlikte bu isletmelerden 65'i iki yil icerisinde ihracat
disundugunu belirtmektedir (Shaw ve Darroch, 2004: 331-332). Arastirma
kapsaminda 46 engelden gruplar bazinda belirlenen ilk on engel Tablo 10’da

yer almaktadir.

Tablo 10: Yeni Zelanda’daki isletmeler icin En Onemli On ihracat Engeli

ihracat Yapmayan iki yil igerisinde ihracat ihracatgi
planlayan
1 |Isletme 6lgegi 1 | Sinirli finansal kaynaklar 1 | Sinirli finansal kaynaklar

2 |Sinirh sinir 6tesi pazar| 2 | Sinirh sinir 6tesi deneyim 2 | Sinir Otesi satislarin

bilgisi maliyetinin ylksek olmasi
3 | Sinirh sinir 6tesi deneyim | 3 | Sermayeye ulasmada| 3 |Sermayeye ulasmada
sinirhhklar sinirliliklar
4 | Sinirl finansal kaynaklar | 4 |Sinir Otesi satis| 4 |Devlet yardimlarindan
deneyiminin olmamasi yoksunluk
5 |Uluslararasi firsatlara| 5 |Devlet yardimlarindan| 5 |[Sinirh  sinir o6tesi pazar
iliskin bilgi eksikligi yoksunluk bilgisi

6 |Sinir oOtesinin  isletme | 5 | Sinir Otesi satiglarin | 6 |Dalgali déviz kurlari

tarafindan bilinmemesi maliyetinin yliksek olmasi

7 | Sinir otesi firsatlarin kesfi | 7 | Sinir Otesi firsatlarin kegfi| 7 | Nakliye maliyetleri

icin zaman olmamasi icin zaman olmamasi
8 | Sinir 6tesi deneyimin 8 | Sinir Otesi dagitim | 7 |Sinir  Otesinin igletme
yoklugu kanallarindan yoksunluk tarafindan bilinmemesi
9 | Sinir 6tesi satiglarin 9 | Sinirh sinir o6tesi pazar| 9 |Sinir Otesi dagitim
maliyetinin yiksek olmasi bilgisi kanallarindan yoksunluk
10 | Nakliye maliyetleri 10 | Sinir  oGtesinin  isletme | 10 [Sinir Otesi  dizenlemelere
tarafindan bilinmemesi uyum maliyeti

icin zaman olmamasi

11 Sinir otesi firsatlarin  kesfi

Kaynak: (Shaw ve Darroch, 2004: 336)

Tablo 10 incelendiginde ihracati disinmeyen igletmelerin, ihracati
dusunen igletmelerin ve ihracati gergeklestiren igletmelerin belirtmis oldugu
uluslararasilasma engellerinin  farkhh  oldugu gézlemlenmektedir. Bu

arastirmadan c¢ikarilacak sonuca godre, isletmelerin uluslararasilasma
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surecindeki yerine gore engeller ve engellerin 6nem derecesi farkli olmaktadir.
Tablo 10’daki ¢calismaya gore ihracat yapmayan igletmeler igin igletme Olgegi
temel sorun olarak kabul edilirken, ihracat planlayan ve ihracatgi igletmeler igin
temel sorun sinirh finansal kaynaklardir. KOBI’lerin uluslararasilasma
sorunlarina yonelik olarak destek, hizmet veren ve arastirmalar yapan Kkisi,
kurum ve kuruluslarin ¢alismalarinda KOBV'lerin uluslararasilasma stirecindeki

durumunun dikkate alinmasi olduk¢a 6nemlidir.

Avrupa Birligi tarafindan gergeklestirilen bir ¢alismaya goére yurt digi
ticari faaliyetlere iligkin olarak arastirma yapilan KOBI'lerin %36’s! bir problem
belitmemis, %10’u ise problemini tanimlayamamistir. Ankete cevap veren
isletmelerin %13’U yabanci pazarlar hakkinda bilgi eksiklikleri oldugunu, %9’u
ithalat tarifelerinin ylzunden fiyat rekabetine giremediklerini %9’u sermaye
yetersizligini, %8’i farkli duzenlemeler dolayisiyla zorluklar yasadigini, %6’si
yonetim kaynaklarinda eksiklikleri oldugunu, %4’G AB ulkesi disindaki farkli
dizenlemelerin 6nemli bir engel oldugunu, %3’ dil problemleri oldugunu ve
%2’si mal ve hizmetlerin ihracata uygunlugunun sinirli oldugunu belirtmektedir
(AB Komisyonu, 2007b: 16).

Leonidou tarafindan 1960-2000 dénemini kapsayan 32 ampirik ¢alisma
analiz edilerek uluslararasilagsma engellerine iligskin literatur tarihsel sireg
icerisinde bir araya getirilmigtir. Bu galismaya gore ihracat sorunlarina iligkin ilk
calismalar 1960°’h vyillarin ortalarinda yapilmasina ragmen, tatmin edici
calismalar kuresellesmenin agirlik kazandigi 1980 ve 1990’h vyillarda
yapilmistir. Calismalarin buylk ¢ogunlugu kisa donemli olup, uzun donemli
calismalar olduk¢a nadirdir. Calismalarin dnemli bir kismi Kuzey Amerika ve
Avrupa ulkelerinde benzer sektdrlerde gergeklestiriimis olup gelismekte olan
Ulkelerde uluslararasilasma engellerine yodnelik c¢alismalar olduk¢a azdir.
Calismalarda 6rneklem araligi 33 ile 438 arasindayken galismalarin sadece
yarisi 100 isletmenin Uzerinde uygulanmistir. Bilgiler genelde posta anketleri
yolu ile saglanmig, kisisel gorismeler nadiren kullaniimistir. Calismalarda

engel sayisi 5 ile 30 arasinda belirtiimekte olup toplamda 49 farkli engel
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gorulmektedir. Yapilan calismalarda Tablo 11’de yer alan 39 engel yaygin
olarak kullaniimaktadir (Leonidou, 2004: 282).
Tablo 11: ihracata iligkin Engellerin Siniflandiriimasi

— Pazarlarin analiz ve tespitinde sinirli bilgi
Problemli Uluslararasi pazar bilgileri

Bigisel Yurt digi pazar firsatlarinin tanimlanamamasi
— Sinir otesi msterilerle iletisim eksikligi
isletme ici — lhracatla ilgilenmek iin y6netim zamani eksikligi
[ Engeller | ——Fonksiyonel ——— Nitelikli personel eksikligi

Uretim kapasitesinin eksikligi

L Calisma sermayesinin eksikligi

Yabanci pazarlar igin yeni drinler geligtirilmesi
Uriin Ihracat driin stilinin ve tasariminin uygulanmasi
Kalite standartlarinin karsilanmasi

Paket ve etiketleme gereksinimlerinin kargilanmasi
L Satis sonrasi hizmetler ve teknik servis

Tatminkar fiyatlarin sunulamamasi

Rakip fiyatlarla uyumlastirma

— Fiyatlandirma Yabanci musterilere kredi imkanlari saglama

| Pazarlama L y y
— Yabanci dagitim kanallarinin karmasikligi

ihracat dagitim kanallarina erigim

Giivenilir dis temsilin saglanamamasi
Yabanci aracilar tzerinde kontrol

Stoklara iliskin zorluklar

Yurt disinda Depo imkanlarinin sinirli olmasi
Asiri Tagima ve sigorta maliyetleri

ihracat tutundurma faaliyetleri

Dagitim

Tagimacilk

[1]

— Tutundurma

Alisik olunmayan prosediirler evrak/isleri
Sinir dtesi musterilerle iletisim sorunlar
L Yurtdisi 6demelerinin yavas alinmasi
Yerel Ulke destek ve yardimlarinin eksikligi
L Ulkeye iligkin tercih edilmeyen kural ve dlizenlemeler
Pazar Yabanci miisterilerin farkli aligkanlik ve davraniglari
Yurt digi pazarlarda siki rekabet
. [ Yurtdisindaki zayif ekonomik sartlar
Ekonomlk—l_ Daviz kuru riskleri

Cevre | Politik- _|: Yabanci pazarlardaki politik istikrarsizlik

Prosedlrler |

isletme Digi |———— Deviet —
Engeller

Yasal Siki yabanci kural ve dlizenlemeler
Yiksek tarifeler ve tarife disi engeller
Sosyo \: Aligik olunmayan dis ticari uygulamalar
— | Farkli sosyokiiltiirel tehditler

killtiirel Dil farkliliklari

Kaynak: (Leonidou, 2004: 283)

Literatirde caligsmalarin buyuk kismi engellerin gorulme sikligina yer
verirken ¢alismalarin az bir kismi ise sorunlari 6nemine gore siralamakta olup
bu sorunlar Tablo 12’de yer almaktadir (Leonidou, 2004: 282).



Tablo 12: Onemine Goére ihracat Engelleri

Cok yuksek derecede etkili

Pazarlarin analiz ve tespitinde sinirl bilgi
Sinir 6tesi magterilerle iletisim sorunlari

Yurt digi pazar firsatlarinin tanimlanamamasi
Rakip fiyatlarla uyumlastirilamamasi

Asiri Tasima ve sigorta maliyetleri

Yabanci masterilerin farkl aliskanlik ve
davraniglari

Yurt disindaki zayif ekonomik sartlar
Yabanci pazarlardaki politik istikrarsizlik

Yuksek derecede etkili

Tatminkar fiyatlarin sunulamamasi
inracat dagitim kanallarina erigim
Guvenilir dis temsilin saglanamamasi
Yabanci muUsterilere kredi imkanlari
saglanamamasi

Alsik olunmayan prosedurler evrak/igleri
Ulkeye iligkin tercih edilmeyen kural ve
dizenlemeler

Doviz kuru riskleri

Siki yabanci kural ve dizenlemeler

Orta derecede etkili

Problemli uluslararasi pazar bilgileri
ihracatla ilgilenmek icin ydnetim zamani
eksikligi

Nitelikli personel eksikligi

Calisma sermayesinin eksikligi

Satis sonrasi hizmetler ve teknik servis
sorunlari

Yabanci dagitim kanallarinin karmasikhgi
ihracat tutundurma faaliyetleri

Sinir 6tesi musterilerle iletisim sorunlari
Yurt dig1 6demelerinin yavas alinmasi
Yerel tlke destek ve yardimlarinin eksikligi
Yurt digi pazarlarda siki rekabet

Yuksek tarifeler ve tarife digi engeller
Alisik olunmayan dis ticari uygulamalar
Farkli sosyokiiltirel tehditler

Dusuk derecede etkili

}falite standartlarinin karsilanmasi
Uretim kapasitesinin eksikligi
Dil farkhihklari

Cok dusuk derecede etkili

Yabanci pazarlar igin yeni Grtnler gelistiriimesi
ihracat driin stilinin ve tasariminin
uygulanmasi

Paket ve etiketleme gereksinimlerinin
karsilanmasi

Yabanci aracilar Uzerinde kontrol

Stoklara iligkin zorluklar

Yurt disinda Depo imkanlarinin sinirli olmasi

Kaynak: (Leonidou, 2004:286)

92
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Bu calismaya gore pazarlarin tespitinde sinirli bilgi, musterilerle iletisim
sorunlari ve yurt disi pazar firsatlarinin tanimlanamamasi literatirde dnem

derecesi en yuksek ihracat sorunlari arasinda yer almaktadir.

Uluslararasilasma sorunlarina yonelik olarak Ulkemizde de birgok
arastirma yapilmistir. 1995 yilinda Uner tarafindan Ankara Sanayi Odasina
kayitli olan, ihracat yapmayan ve degerlendirmeye alinan 210 igletmenin anket
sonuglarina gore 210 isletmenin 60’1 ihracati dusinmemekte, 114 isletmenin
yonetimi ihracati duginmekte ancak ihracati gergeklestirmek igin herhangi bir
caba harcamamaktadir. Geri kalan 36 igletme ise ihracatin uygunlugunu aktif
olarak arastirmaktadir. ihracati hic disiinmeyen 60 isletme dogal olarak
ihracatla ilgili herhangi bir sorun belitmemistir. Calismaya goére ihracat
yapmay! diisiinen isletmeleri ihracattan ali koyan nedenler sirasiyla; ihracatin
gerektirdigi yatinmin buyukligu, Yabanci pazarlar hakkinda bilgi edinme
zorlugu, Nitelikli personel ihtiyaci, Devlet tarafindan saglanan destek ve
hizmetlerin yetersizligi, Yabanci dil, ihracatin zor ve pahalli olusu, Pazar
potansiyelini belirleyebilme, Rekabet, Fiyatlandirma, Korumacilik,
Dokiimantasyon, Tiketici hizmetleri, Uretim ve mamulden kaynaklanan
sorunlar, Nakliye, Finansman, Hammadde sorunlari olarak siralanmaktadir
(Uner, 1995: 459).

Kiiglik ve Orta Olgekli isletmeleri Gelistirme ve Destekleme idaresi
Baskanligi (KOSGEB) tarafindan 2004 yilinda saha arastirma calismasi ile
36.000 KOBI, yaklasik 300 soruluk bir anket calismasi ile analiz edilmis olup
ihracattan ali koyan nedenlere iliskin 21.635 isletme tarafindan belirtilen
nedenler Tablo 13'de yer almaktadir.
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Tablo 13: KOBT/'leri Ihracat Yapmaktan Alikoyan Nedenler

Isletme Sayisi (%)
Finansal Kaynak Yetersizligi 10.089 47
ic pazarda tatmin 4.233 20
Dis Pazari Tanimama 3.636 17
Aracl isletme bulamama 1.473 7
Kaliteli Mal Sunamama 851 4
Uygun Fiyatta sunamama 759 4
Yabanci dil eksikligi 584 3
Toplam 21.625 100

Kaynak: (KOSGEB, 2004: 35)

Uluslararasilasma engelleri Ihracatin gelistirmesini ve faaliyetlerin
surdurulebilirligini saglama yetenegini zayiflatan veya yok eden unsurlari
icermektedir. ihracat engelleri, organizasyonel kaynaklar/yetenekler ve
isletmenin ihracata yaklagimini iceren isletme ici engellerden ve yerel llke ve
yabanci Ulkedeki isletmenin igerisinde yer alacagi ¢evreden olusan isletme
digi engellerden olusmaktadir (Leonidou, 2004: 281).

2-1-1 Uluslararasilagma Siirecinde isletme igi Engeller

isletme ici uluslararasilasma engelleri; ydnetim ve organizasyon
engelleri, ekonomik ve finansal engeller, Uretim engelleri, insan kaynaklari

engelleri ve pazarlama engellerinden olusmaktadir.

2-1-1-1 Yonetim ve Organizasyon Engelleri

Yabanci pazarlarin segiminde, pazarlara giriste ve pazarlarin
genisletiimesinde isletme yonetimleri kritik rol oynamaktadir. KOB/l'lerde yurt
digi faaliyetlere iliskin kararlar yerel Ulkedeki islere ayirdigi zamanin disinda

¢ok az zamani kalan bir karar verici tarafindan alinmaktadir. Yerel pazar ile
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kiyaslandiginda yuksek risk, dusuk kar ve yuksek maliyetlerle ihracat yapan
isletmelerde yoneticilerin bu durumu daha sik gorilmektedir. Bununla birlikte
yonetim, mal ve hizmetlerini basarili bir sekilde ihra¢ edebilmek icin gerekli
zamani, kaynaklari ve enerjiyi harcamaya istekli olabilecektir (Leonidou, 2004
287).

KOBI yéneticileri, genellikle teknik ve ticari acidan kabiliyetli ve risk
yuklenebilen kisiler olarak bilinmekle birlikte diger calisanlarin deger ve
tutumlarinin 6rgutu etkileme derecesi dusuktur (Dinger, 1992: 350). Bu durum,

calisanlarin yonetime katilmasini engellemektedir.

Turkiye’deki KOBI’lerin ayni zamanda kuruculari olan sahipleri dzellikle,
gelismenin dinamik, surukleyici kesimini olusturan sanayi sektorunde ve
genellikle miihendis, teknisyen veya usta kokenli kisilerdir. isin Gretim kismi ile
ilgili konularda oldukga yetenekli ve tecrliibe sahibi olan bu kigiler, piyasaya
yonelik olarak disunme ve degerlendirme yapma konusunda yeterince
bagarili olamamaktadir. Tirkiye’'de KOBI sahip/ydneticilerine yonelik egitim ve
teknik danismanlik hizmetleri yetersiz kalmakta, universiteler ile isletmeler
arasindaki baglantilarin zayifigi 6nemli bir sorun olarak karsimiza ¢gikmaktadir
(http://www.dtm.gov.tr/lead/DTDERGI/nisan98/kobi.htm).

Ulkemizde isletmelerin yaklasik % 98,8'i aile isletmesi niteligindedir.
isletmelerin aile sirketi olma &zelliginden kaynaklanan bircok sorunlari
bulunmakla birlikte en ©&nemli sorunlari profesyonellesmenin yetersiz
olmasindan kaynaklanan, kusaklar arasi gegiglerin yasanamamasidir.
Kusaklar arasi gegisin yasanmamasi 6zellikle bilgi teknolojilerini uygulamakta
geri kalinmasina sebep olmaktadir (Yelkikalan, Aydin: 2004).

Yoneticinin gorevlerini eksiksiz olarak yerine getirebilmesi igin, hangi
isleri dogrudan kendisinin yapacadini, kimlerin kendisine yardimci olacagini,
kimlere karsi sorumlu olacagini, birlikte ¢alistigi kisilerin ve grubun durumunu,

grup icindeki kendi vyerini ve iletisim kanallarini bilmesi gerekmektedir.


http://www.dtm.gov.tr/ead/DTDERGI/nisan98/kobi.htm

96

Geleneksel orgut yapisinin modernlestirimemesi, verimli bir organizasyon
yapisi olmadigi i¢in verimlilik dlcme sistemine ve toplam kalite yonetimine
uygun yapilanmanin olmamasi KOBJ'lerin érgiitteme sorunlari icerisinde yer
almaktadir (http://www.dtm.gov.tr/ead/DTDERGI/nisan 98/kobi.htm).

Tuarkiye'deki igletmelerin en =zayif olduklar noktalardan birisi de
danigmanlik hizmetlerinden yararlanma konusundaki gevsek tutumlaridir.
Ulkemizde igletmeler, biylUk sehirlerdeki, cogu yabanci ortakliklar seklinde
olan belli bash kuruluglar disinda duzenli olarak danismanlik hizmetlerinden
yararlanmamakta ve profesyonel kuruluslara faaliyet alanlari ile ilgili olarak
arastirma yaptirma ihtiyaci duymamaktadir (http://www.bilgiyonetimi.org/

cm/pages/mkl_gos.php?nt=274).

KOBI sahipleri igin belki de en sinirlhi kaynak zamandir ve ginliik
ugrasilar siklikla yeni ve gelecege iligkin duslinmeyi engellemektedir.
Uluslararasi pazarlara girmeye calismak énemli bir risktir ve igletme sahibinin
bu riskten kaginmasi pazara ulagmaya calisan KOBJI’ler icin énemli bir engel
teskil etmektedir (OECD-APEC,2006: 3-5).

2-1-1-2 Ekonomik ve Finansal Engeller

Uluslararasilagsmanin onemli faktorlerinden birisi olan gugli finansal
kaynaklar konusunda KOBTVler, blyiik 6lcekli isletmelerin sahip olduklari
imkanlara sahip degildir ve guglu finansal yapi olmadan uluslararasilasma
surecinde basari gostermek oldukga zordur.

Enflasyon, rekabet ve ekonomik durgunluk isletmelerin kaynak ihtiyacini
arttirmakta ve bu olumsuz ekonomik sartlarda kaynagin maliyeti elde
edilebilecek karlara goére daha yiiksek olabilmektedir. Ayrica, KOBI’lerin
enflasyon muhasebesini yasal olarak yurtutemeyisleri, cari karin gercek karlari

asmasl sonucunu, bu ise vergi yuklerinin artmasi sonucunu dogurmaktadir.
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Bunlara ek olarak, KOBI'lerin sermaye piyasas! imkanlarindan yeterince
yararlanamamasi da diger bir finansman sorunu olarak karsimiza gikmaktadir
(MUftioglu, 1993: 256).

Nakliye, dagitim gibi faaliyetlere iliskin maliyetler KOBI'lerin ulasmak
istedigi pazarlara bagli olarak problem olabilmektedir. Uluslararasilasan
KOB/l'ler seyahat, tasimacilik gibi yerel rakiplerin karsi karsiya kalmadigi
maliyetlerle ylzlesmekte, bu ise igsletmelerde ek finansman talebine neden
olmaktadir. Yeni pazarlara girmek isteyen ve galisma sermayesi azhigi ¢eken
isletmeler finansal kaynaklara erisimde zorluklar yasamaktadir. Finansorler,
doviz oranlarindaki degisim, hedef pazardaki dlzenleyici ¢evreye iliskin farkli
dizenlemeler, kultirel zorluklar ve politik risklerden dolayi ihracati, yuksek risk
olarak algilamaktadir (OECD-APEC, 2006: 4).

Bununla birlikte finans hizmetlerindeki kilresellesme, sermayeye
ulasimdaki kaliplari hizla degistirmekte ve finans imkanlarina ulasmada yeni
firsatlar sunmaktadir (Shenkar, Luo, 2004: 114).

KOSGEB saha arastirma anketi sonuglarina gore ihracat yapmayan
KOBV'lerin %47’si bunun ilk nedeninin ekonomik veya finansal sorunlardan
kaynaklandigini belirtmigtir (KOSGEB, 2005: 46). Benzer bir sekilde AB
Komisyonu tarafindan yapilan bir galismada da KOBI'ler ihracat siirecine
engel olarak finansal yetersizlikleri ana sebep olarak gdstermesine ragmen,
AB Komisyonu yapilan galismalara gore baslica sebebin beseri sermayeye

iliskin yetersizlikler oldugu belirtmektedir (AB Komisyonu, 2007a: 4).

2006 yilinda Atina’da gerceklestirilen KOBV'lerin uluslararasi pazarlara
ulasmasinda engellerin kaldiriimasi konulu OECD konferansinin sonug
raporuna gore, igletmelerin uluslararasi ticari aktivitelerle ilgilenme dereceleri
arttikga, finans imkanlarina ve pazarlara ulasimdan ziyade, isletme gevresi ve
isletmenin ydnetim kapasitesinin temel sorun olduguna iligkin farkindaliklari
artmaktadir (OECD-APEC,2006: 3).
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2-1-1-3 Uretim Engelleri

KOB/'lerin uluslararasilasma siirecinde karsilastiklari bir diger sorun,
yenilik ve degisikliklere iligkin Uretim teknolojisindeki eksikliklerin getirdigi
teknoloji sorunudur. Uretim yonetimi ve teknolojisindeki biyiik bilgi eksikliginin
neden oldugu sorunlarin ¢6zumlenememesi, yuksek maliyetlerle kalitesiz
uretime ve hammadde, isgucu, makine, tezgah kapasitesi israfinin artmasina
sebep olmaktadir (http://www.dtm. gov.tr/ead/DTDERGI/nisan98/kobi.htm).

Uluslararasi piyasalara girmek ve surdurebilirligi saglamak icin yeni
teknolojilerin gelistiriimesi gerektiginden, gelismis ulkelerde yenilik ve Ar-
Ge'ye, gelismekte olan ulkelerde ise, yeterli finansal kaynaga ve yetismis
insan gucune sahip olunmadigindan, teknoloji transferine 6nem verilmektedir.
Hizla kuresellesen dunya ekonomisinde uluslarin rekabetgi Ustunluklerini
belirleyen temel faktorler arasinda yer alan bilimsel ve teknolojik ilerlemeler
konusunda (Ulkelerde bilingli c¢abalar ve politka Uretme arayislar

yogunlasmaktadir (Taymaz, 1993: 551).

Hizla kalkinan Turkiye’de zaman igerisinde Ar-Ge yatirimlari oldukga
artmis ve gelismis Ulkeler seviyesine yaklasmistir. AB Komisyonunun
arastirmasina gére, AB 27deki KOBI'lerin %36’s!I yeni Uriinlerinin olmadigini
veya yeni urUnlerinden kar elde etmediklerini belirtmis olup Turkiye'deki
KOBTV'lerde ise bu oran %29'dur (AB Komisyonu, 2007b: 21).

Gunumuzde teknoloji, 6zellikle de ticaretin temelini olusturan bilisim ve
iletisim teknolojileri, birden gorulen sigramalarla degil esas olarak kuguk ya da
parcacik yeniliklerin eklenmesi ile gelistiginden 6zel girisimlerin kendi Ar-Ge
birimlerini kurmalarini zorunludur. Turkiye’de buyuk isletmelerin olabildigince
tek baslarina, KOB/l'lerin de ortaklasa Ar-Ge birimi kurmalari saglanmalidir
(Kepenek, 1999: 79).
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KOBTI'ler, sermayeleri sinirli oldudu igin, pazar sartlarinin gerektirdigi
stoklari bulunduramamakta ve tagima, depolama gibi araglardan da buyuk
isletmeler gibi yararlanamamaktadir (http://www.dtm.gov.tr/ead/DTDERGI
/nisan98/kobi.htm). Bu eksiklikler Gretim miktari ve kalitesinde dezavantaj olup
KOBT'lerin hizli ve yalin Uretim tekniklerini kullanmalari Gretim sorunlarini

kismen bertaraf edecektir.

KOB/'ler arasinda yatay ve dikey isbirliginin yeterince saglanamamasi
neticesinde isletmelerin hem maliyet yapisi olumsuz etkilenmekte hem de
sahip olunan ekonomik ve ticari potansiyel tam olarak
degerlendiriiememektedir. Kuguk igletmeler blydk miktarlarda girdi
kullanamadiklari igin Olcek ekonomilerinden yararlanamamakta buylk
miktarda girdinin alinmasi halinde ise stok maliyetleri artmaktadir
(http://www.igeme.gov.tr/tur/bakis/sayi%2026/bakis261061.htm).

Tarkiye’'deki isletmeler kendilerine uygun imalat yontemlerini disaridan,
lisans, know-how (teknik bilgi) gibi yollarla ve buylk Ucretler kargiliginda satin
almaktadirlar. Uretim kapasitesinin yetersizligi ve KOB/I'lerin bazen sinirli bir
pazara hitap etmeleri nedeni ile makineler atil kalmakta, bdylece verimlilik
olumsuz yénde etkilenmektedir. Eski teknolojilerin kullaniimasi, KOB/'lerin dig
pazarlardaki rekabet giiciinii azaltmaktadir (OKIK,1993: 58).

Uluslararasilasma sirecindeki KOB/'ler isletmelerine ve iriinlerine
iliskin olarak uluslararasi ¢evre, Kkalite ve guvenlik standartlarinin

kargilanamamasi nedeniyle de dnemli sorunlar yagamaktadir.

Uluslararasi guvenlik standartlarinin basinda CE isareti gelmektedir. CE
isareti, bir Grln ya da urtn grubunun, Avrupa Birligi'nin saglik, gtvenlik, ¢evre
ve tuketicinin korunmasi konusunda olusturmus oldugu temel sartlara
uygunlugunu gostermektedir. Dis ticaretimiz acgisindan, bu isareti tasimasi

gerektigi halde tasimayan drinun Avrupa Birligi Uyesi Ulkelere ihracati
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mumkun degildir (http://www.ceisareti.com/index. php?option=com_content
&task=view&id=5&Itemid=6).

GUnumuz toketicisi beklenti ve ihtiyaclarinin en Ust dlizeyde
karsilanmasinin yani sira kendisine, yasadigi cevreye ve dinyasina saygl
gosterilmesini talep etmekte ve satin alim sirecinde bunu sorgulamaktadir. Bu
gelismeler kuruluglarin cevre ile etkilegsimlerini kontrol altinda tutabilmelerini
saglayacak yonetim sistemlerine ihtiyag bulundugu gergegini ortaya
cikarmigtir. Cevre ile ilgili uluslararasi standartlarin basinda ISO 14000 Cevre
Yonetimi Standartlari gelmektedir. ISO 14000, tum dunyaca bilinen ve
kullanilan ortak bir dil oldugundan, bu belgeye sahip olunmasi igletmenin ve
arunlerinin kiresel pazarda kabul edilebilirliginin saglanmasi, isletme itibarinin
arttirlmasi, isletme pazar payinin arttirilmasi ve uluslararasi rekabette avantaj
saglanmasi acisindan oldukga onemlidir
(http://www.tse.org.tr/Turkish/KaliteYonetimi/14000bilgi.asp).

ISO 14000 Cevre Yonetimi Standartlar’nin bir kosul olmasinin yani
sira, bazi igletmeler tarafindan yeni pazarlara girebilmek ve c¢evre dostu
imajiyla rakiplerinin 6ntiine gecgebilmek amaciyla da kullaniimaktadir (Bolat,
Gozli, 2003: 41).

Klresel pazarda rekabet edebilmek, musteri ihtiyag ve beklentilerine
uygun mal ve hizmet Uretiminin saglanmasiyla gergeklesebilecektir. Bu Uretim
ancak, kuruluslarda tasarim asamasindan baslayarak Uretim, pazarlama ve
satis sonrasi hizmetlere kadar tum agamalari kapsayan ve surekli gelismeyi
hedefleyen Kalite Yonetim Sisteminin uygulanmasiyla mumkin olacaktir.
GUnumuzde I1ISO 9000 Kalite Sistem Standartlari 1987 yilinda yayimlandigi
tarinten itibaren en fazla ilgiyi ve uygulama alanini bulan Ulkelerarasi
standartlar haline gelmigtir  (http://www.tse.org.tr/Turkish/KaliteYonetimi/
9000bilgi.asp). AB ve EFTA (Avrupa Serbest Ticaret Birligi) Gyesi Ulkeler
Ureticilerin  kusursuzlugunu belgelemesi  zorunlulugunu getirmislerdir.

Yayinladiklari 1ISO 9000 Kalite Standartlari Serisi aranan sartlari, bunlari
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tutturabilmek icin gerekli yonetim sisteminin nasil kurulabilecegini, nasil yazih
hale getirilebilecegini ve nasil  surdiUrllebilecegini  O0zetlemektedir

(http://www.dtm.gov.tr/dtmadmin/upload/EAD/TanitimKoordinasyonDb/kobi.doc).

2-1-1-4 insan Kaynaklari Engelleri

KOBT'ler tarafindan uluslararasilasmaya engel olarak aciklanan ana
sebep finansal kaynaklarin eksikligi olmakla birlikte arastirmalara goére en

onemli sebep nitelikli isgucune iligskin sorunlardir (AB Komisyonu, 2007a: 4).

Yeni pazarlara girmek ve o pazarlarda kalici olmak her igletme igin zor
ve maliyetlidir. isletmelerin yurt disi faaliyetlerinde basarili olmasi icin teknik,
yasal, pazarlama, e ticaret, tedarik zinciri ydonetimi ile ilgili uzmanliga siklikla
gereksinim duyulmaktadir. Bu becerilere sahip kigiler dinya ¢apinda azdir ve
genellikle blylk, ¢ok uluslu igletmeler tarafindan kullaniimaktadir. KOBI'ler
genellikle maliyetli olmasi dolayisiyla yurt disi faaliyetleri icin 6zel uzmanlarla
calismaz/calisamaz (OECD-APEC, 2006: 4).

Ulkemizde igletmecilik konusunda yeterli sayida nitelikli personel
bulunmasina, yetistiriimesine karsilik uluslararasi igletmecilik konusunda ayni
ifadeleri kullanabilme imkani yoktur. ihracat pazarlamasiyla ilgili olarak teorik
bilgisini, uygulama ve mevzuat tecrlbesiyle iligskilendirmeyi basaran, iyi
duzeyde yabanci dil bilen, bir Glkede kultir soku yasayacak kadar uzun sure
bulunmus personel birgok sorunun ¢éziimiine yardimci olacaktir (Uner, 1995:
472-473).

Nitelikli eleman ihtiyacinin kargilanamamasi, genelde tum igletmeler igin
gecerli bir sorun olmakla birlikte, KOB/'ler igin ézellikle dnem tagimaktadir. Bu
isletmelerin, gereken Ucretleri ddeseler bile, istedikleri personeli bulabilecekleri
kuskuludur. Yine, 6zellikle KOBI'leri ilgilendiren bir baska sorun da, uzmanhgin

cok buylk onem kazandigi gunumuzde, ¢ok yonlu eleman istihdaminin
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zorunlulugudur. Ozellikle KOBI'lerde ¢ok yonli nitelikli elemana daha gok
ihtiyac duyulmakta ancak, bunlarin tedarik edilmesi konusunda sorunlar
yasanmaktadir (Maftioglu, 1993: 256).

Avrupa Birligi Komisyonu'’nun arastirmasina gore nitelikli iggucundn
bulunmasi ve ise alinmasi Avrupa Birliginde faaliyet gésteren birgok KOBI igin
de sorun tegkil etmektedir. AB’ye Uye 27 Ulke’de 2006 yilinda %5 nitelikli is
gucu acigdr bulunmaktayken, Turkiye'de isgucl acigi %14,6’dir. AB 27
ulkesinde ise alma ile ilgili problemlerin baginda: nitelikli isgucl imkaninin
sinirll olmasi (%28), istihdam maliyetlerinin asin yuksek olmasi (%11),
niteliksiz isgucunin az olmasi (%5), isletme tipinin/ sektérinin/uzmanhginin
disuk imaji (%3), memnuniyetsiz ¢alisma sartlari (%2) gelmektedir (AB
Komisyonu, 2007b: 23).

Teknolojik bilgideki hizli gelisme ve yeni yapilan yatirrmlarin bilgisayar
elektronigi gibi yuksek teknolojilere dayandiriimasi, 6zel bilgilerle donatiimis
nitelikli igsgucu ihtiyacini  ortaya ¢ikarmigtir (http://www.dtm.gov.tr/ead/
DTDERGI/nisan98/kobi.htm).

Bir arastirma kapsaminda Aksaray Ticaret ve Sanayi Odasina kayith
KOBI tanimina uyan 103 imalat isletmesinin 43’inde bilgisayar kullanmayi
engelleyen etmenler arastiriimis ve bu arastirmanin sonucuna gére KOBI’lerin
bilgisayar teknolojisinden vyararlanmasini engelleyen sebeplerin basinda

nitelikli personel eksikligi geldigi gérulmuastir(Karadal, Kazan, Uygun, 2002: 10).

2-1-1-5 Pazarlama Engelleri

KOBIl'lerin iretim sorunundan daha c¢ok pazarlama sorunu
bulunmaktadir. Modern anlamda pazarlama pahali bir teknik oldugundan bazi
KOBI yoneticileri bu teknikten yararlanmak istememekte ve yalniz Uretimle

ilgilenen bu tur igletmeler igin Uretim sonrasi satis, genelde problemlere neden
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olmakta, bu yuzden siparig esasl veya araci kurulusglar vasitasiyla Urunlerin
pazarlamasi gerceklestirimektedir. Geleneksel pazarlama anlayisi ile dis
pazarlara girebilmek ve rekabet edebilmek hemen hemen olanaksiz duruma
geldiginden, yoOnetsel ve oOrgutsel konularda ¢ok sayida sorunlari bulunan
KOBI'lerin dis pazarlarda varlik gosterebilmesinin daha da zorlastigi
gbrilmektedir (Demir vd, 1998: 7). KOBI'lerin uluslararasilasma sirecinde

kargilastiklar baslica pazarlama problemleri agagida yer almaktadir.

Nitelikli pazarlama personeli: Yabanci pazarlara yonelecek isletmeler,
nitelikli bilgi ve beceriye sahip elemanlarin yetersizligi nedeniyle gerekli
performansi gosterememektedir ve Ozellikle dis pazarlara agilmak isteyen
isletmelerin, dig pazarlara agilma konusunda bilgili ve deneyimli elemanlara
ihtiyaclan bulunmaktadir (http://www.dtm.gov.tr/dtmadmin/upload/EAD/
TanitimKoordinasyonDb/kobi.doc).

Yabanci Dil: Yabanci dil sorunu, Urunlerini uluslararasi piyasalarda
pazarlayan isletmeler igin ortak bir sorundur. Bu sorun pazara giris,
markalama, ambalajlama, urinu kullanmaya ya da monte etmeye yonelik
talimatlar, garanti, dagitim kanallarinin Gyeleriyle olan iligskiler ve tutundurma
gibi cesitli unsurlari etkilemektedir (http://www.dtm.gov.tr/
dtmadmin/upload/EAD/TanitimKoordinasyonDb/kobi.doc).

Tarkiye'de dil bilen kisilerin sayisinin az olmasindan dolayi o6zelikle
KOB/l'ler kiiresel piyasalarda iletisim engelleriyle karsilagilmaktadir.
Girigsimcilerin  ¢ogunlukla esnafliktan ylukselmis olmasindan dolayr dil
bilmemeleri ve Universite mezunlarinin da yetersiz dil egitimi kosullarindan
dolayi dil bilmeden mezun olmalari, isletmeleri yabanci dil konusunda yetersiz
kisilerle ¢galismak ya da ¢ok ylksek Ucretlerle eleman istihdam etmek zorunda
birakmaktadir. Dil bilen elemanlarla galismak kiresel rekabete kargi koymanin
ve elektronik ticaretin gerektirdigi web Uzerindeki ticari operasyonlarin olmazsa
olmaz kosulu durumundadir (http://www.bilgiyonetimi.org/cm/pages/mkl_gos.
php?nt =274).
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Pazara iligkin bilgilere ulasim ve bu bilgileri kullanim: Zamanin,
yetkinligin ve finansal kaynaklara ulasimin sinirli olmasi sebebiyle KOBI'ler
yeni uluslararasi pazar firsatlarini yakalayamamaktadir. MUmkin olabilecek
yeni pazarlari tanimlasalar bile bilgiye ulagsmakta gucluk ¢ekmektedirler.
Ayrica isletmelerin yeni pazarlar hakkinda edindikleri bilgilerin yanlis ve
guncellikten  uzak  olduklart  gbzlemlenmektedir. Dogru  bilgilerin
tanimlanmasinda ve bu bilgilere ulasilmasinda 6zel ve kamu kaynaklarinin
KOB/'lere kullandiriimasi uluslararasi pazarlara giris icin dnem tasimaktadir.
Pazar firsatini tanimlayan KOBV'ler, gogu kendi operasyonlari ve sektérleriyle
alakali olmak Uzere gesitli engellerle karsilasirlar. Bu yeni uluslararasilasan
isletmeler pazara giris icin en iyi yol ve pazardaki baglantilarin en yogun
kullanimina iligkin bilgisizlik icinde olup yeni pazardaki ylUksek onemdeki
potansiyel musterilerin tanimlanmasinda da gugluk c¢ekerler (OECD-APEC,
2006: 3).

Bilgi saglama maliyetlidir. KOBI'ler sinir 6tesi pazarlara giriste Ulke
yonetimleri tarafindan aranilip bulunan, drtnlere, islere ve hizmetlere iligkin
bilgi saglamanin maliyeti yuzinden 6nemli engellerle karsi karsiya gelmektedir
(ITC, 1998: 19) .

Dis pazarlara iligkin bilgi, uluslararasilasma niyetinde bulunan isletmeler
icin hayati olmasina ragmen genellikle birgok KOBI ulusal ve uluslararasi
kaynaklara yakin degildir. Yakin olduklarinda ise bu bilgilere ulagmada cesitli
sorunlarla karsilasmakta, dis pazarlara iligkin tanimlama ve analiz gibi 6zel
bilgi gerektiren konularda net fikir sahibi olamamaktadir. Organize ¢alismalar
ve arastirmalar yerine yonetimsel yaklagsimi ve kigisel deneyimlere dayali
uluslararasilasma, isletmelerin uluslararasilasma surecini ¢ok riskli hale
getirmektedir. Sistemli ihracat arastirmasi yapan isletmeler de bilgi
kaynaklarinin dogruluguna iligkin problemlerle karsilasmakta olup pazarlama
arastirmalarinin derinlemesine yapilmasi ile bu problem ¢o6zulebilecektir
(Leonidou, 2004: 285).
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Aracilar ile iligkiler: Uriin dagitiminin retici isletme yerine diger
pazarlama kuruluglar tarafindan yapilmasi diger pazarlama sorunlarini
glindeme getirebilmektedir (http://sosyalbilimler.atauni.edu.tr/yayinlarcilt3yazi
13.htm).

Inracatgi igletmelerin, yapisal (finansal gicl, tesisleri olan vb.),
operasyonel (Urln cesitliligi, lojistik, depolama tesisleri vb.) ve davranigsal
(pazar Unu, devletle iligkiler vb.) gereksinimlerini kargilayacak dis temsilciler ile
calismasi oldukga zor olup tium bu sartlar karsilasa bile temsilcilerin rakip
isletmelerle iligkileri olmasi s6z konusu olabilmektedir (Leonidou, 2004: 290).
Uygun temsilcilerin bulunmasi ve etkin bir sekilde yonetiimesi karmasik bir
siirectir ve KOBI yéneticilerini zaman ve yetenek acgisindan oldukga zorlar.
Ayrica temsilcilerin KOBI tarafindan desteklenmeyen ticari faaliyetlerde
bulunma ihtimali KOBI agisindan risktir (OECD-APEC, 2006: 4). Cografi ve
kaltarel uzakliklarin  bir sonucu olarak ihracatgi igletmelerin yabanci
pazarlardaki araci isletmelerin Uzerindeki kontroli dugsuktir. Araci isletmelerle
kanuni anlasma nedeni ile buyuk baglihk varsa, pazarda diger aracilarla
calismak igin degisim guglugu varsa ve aracilar daha karlh oldugu igin diger
isletmelerin  Granleri ile ilgileniyorsa isletme acisindan ciddi sorunlar
olabilmektedir (Leonidou, 2004: 290-291).

Tutundurma: KOBI’ler tanitimlarini saglayacak reklam giiciinden
yoksun olup uretim orneklerinin teshir ve sergilenmesinde cesitli zorluklarla
kargilagsmaktadir. Tutundurmaya yoénelik faaliyetlerin belirlenmesinde satin
alma motivasyonlari, tuketim kaliplari ve devlet duzenlemeleri belirleyici
olmaktadir. Tutundurma karmasi igerisinde butce igindeki payl ve konunun
hassasiyeti sebebiyle reklam 0zellikle dikkat gerektirir. Hedef kitledeki
degisimler, reklam mesajindaki yetersiz igerikler, medya kullaniminin mimkun
olmamasi veya medyanin farkli kullanimi ve Ulkede reklam verme imkanlarinin

asiri az olusu reklama iligkin bazi problemlerdir (Leonidou, 2004: 291-292).
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Fiyatlandirma: Yabanci musterilere cazip fiyath drunler sunmak
KOBT'ler igin ciddi bir pazarlama sorunudur. Kiiglik ¢aph Gretimler yapilmasi,
tasimacilik, depolama, vergileme gibi maliyetler sebebi ile drin birim
maliyetleri yuksek olmaktadir. Bu problemin etkisi, marjinal maliyete yonelik
fiyatlama teknikleri, daha fazla dogrudan dagitim metotlari ve drinin ucuz
versiyonlari gibi yontemler kullanilarak en aza indirilebilecektir (Leonidou,
2004: 289-290).

lletisim: Sinir 6tesi musterilerle iletisim kurulamamasi bir diger
pazarlama sorunudur. Sinir Otesi musterilerin tanimlanamamasinda cografi
uzakliklar, hedef pazarin bdolinmesi ile bir¢ok isletmenin sistemli arastirma
yapamamasi ve potansiyel musterilerin belirlenememesi olmak tzere ¢ temel
sorun bulunmaktadir (Leonidou, 2004: 287).

2-1-2 Uluslararasilasma Siirecinde isletme Disi Engeller

isletmenin, icerisinde yer almakla birlikte disaridan maruz kaldigi,
pazara iligkin, ekonomik ¢evreye iligkin, sosyokulturel ¢evreye iligkin, politik ve

yasal gevreye iligkin engeller bulunmaktadir.

2-1-2-1 Pazara lligkin Engeller

Pazara iligkin engeller, isletmenin dis pazarlardaki musteri ve
rakiplerine iligkin olarak ihracat faaliyetlerini dogrudan etkileyen unsurlardan
olusmakta olup rekabet¢i baski ylzinden isletmeler pazara iligkin engellerle
yakindan ilgilenmektedir. Pazara iligkin engellerin baginda yabanci
musgterilerin farkli aliskanlik ve davraniglari gelmektedir ve bu farkliliklar farkl
arun tercihlerine, dagitim sistemlerine ve iletisim metotlarina ihtiyag
duyulmasina neden olmakta, farkli pazar igin farkl igletme stratejisi

belirlenmesi maliyet artiglarina ve ihracatta gecikmelere yol agabilmektedir. Bir
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diger engel sinir 6tesi pazarlarda siki rekabetin olmasidir. isletmeler yerel
pazarindaki rekabet¢i avantajindan faydalanarak faaliyetlerde bulunurken bir
anda karmasik ve siki bir rekabet icerisinde kalabilmektedir (Leonidou, 2004:
293-294).

2-1-2-2 Ekonomik Gevreye iliskin Engeller

Zayif ve bozuk ekonomik sartlardan dolay! satin alma glcunun duasuk
olmasi musteri davranislarini olumsuz yonde etkileyebildiginden yabanci
pazarlar ihracatgi isletmeler icin ¢ekici olmayabilmektedir. Ayrica bir Ulkedeki
yuksek enflasyon oranlari, dis borglar ve issizlik Ulke halkinin daha ekonomik
urunlere yonelmesine neden olabilecektir. Doviz kuru riskleri ekonomik
cevreye iliskin onemli engellerden bir digeri olup ug¢ farkh sekilde sorun teskil
edebilir; degisken ddviz oranlari ihrag fiyatlarini dalgalandirabilir, ihracatgi Ulke
parasinin degerlenmesi UrlUnlerin fiyatini artirabilir ve degisimi olmayan para
birimlerinde satislarin/karlarin  disaridan Ulkeye getirilmesi zor olabilir
(Leonidou, 2004: 294).

2-1-2-3 Sosyokiiltiirel Gevreye iligkin Engeller

Bir Glkedeki farkl dinsel inaniglar, davraniglar, estetik duygulari, egitim
durumu ve sosyal birliktelikler o Ulkeye Urunlerini ihrag etmek isteyen
isletmeler igin risk olusturabilmektedir (Leonidou, 2004: 295). Kulturel
farklilklar sinir Gtesi ticarette sadece engel olarak gorulmemeli bu farkhliklar,
rekabet araci veya rekabet stratejisi olarak yonetiimek suretiyle onemli
faydalar saglanabilmektedir (Albaum, Duerr, Strandskov, 2005: 107).

Sosyal baskilar igletmelerin uluslararasi pazarlara girmesine engel olan
unsurlardan bir digeridir. isletmeler ayrimcilik, 6n yargilar, taraftarlik ve tarihsel

dezavantajlar gibi unsurlar ile kargi kargiya kalabilmektedir (ITC, 1998: 20).
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isletme disi engellerin isletme ici engellere gore kontrolli daha zordur ve
calismalar uluslararasilagsma surecindeki engellerin zamana, bolgeye ve
endustrinin icerigine gdére degisebildigini gostermektedir. ihracat engellerinin
etkisi igletmelere, igletmelerin 6zel durumlardaki yonetimine ve isletmelerin
organizasyonel ve gevresel zeminine bagli olmakta ve KOBI'lerin ihracat
davraniglarinda engel olusturmaktadir. KOBI yoneticileri bu engellere karsi

proaktif bakis acgisiyla asagidaki adimlari atmalidir (Leonidou, 2004: 296):

e isletme icsel bilgileri, isletme zekasini ve pazarlama arastirmalarini
kullanarak ihracat ¢abalarina engel olacak problemleri tahmin etmeli,

tanimlamali ve anlamalidir.

e Igletme, ihracat amagclarina ulasmasini engelleyecek problemleri

sureklilik, zorluk ve dnem gibi parametrelerle siraya koymalidir.

e Her problemin nedenini teshis etmeli ve ¢6zime iliskin

derecelendirmelidir.

e Problemin aciliyetine, guctne ve kritikligine goére duzeltici dnlemleri

almalidir.

e Geri besleme sistemini kurmali ve problem ¢6zim surecini aktif olarak

izlemelidir.

2-1-2-4 Politik ve Yasal Gevreye iligskin Engeller

Uluslararasi piyasalarda burokratik dizenlemelerin etkisi oldukca fazla
oldugundan, bu piyasalarda faaliyet gosteren isletmeler, duzenleyici
sistemlerdeki farkliliklarla ilgilenmek, yerel dilde iletisim kurmak, ulusal
gelenekleri (kdltard) iyi anlamak ve yerel yonetimin dizenlemelerine uyum
saglamak durumundadir. Ulkelerin mali ve hukuki sinirlamalari en fazla

KOB/'lerin uluslararasilasma gabalarini etkilemekte, KOB/’ler kurulus ve ticari
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faaliyetleri sirasinda ve kamu kuruluglari ile olan iligskilerinde burokratik
engellerle kargilasmaktadir. Tlrkiye’de KOBI'lerin 6zellikle Gumrik Birligi
nedeni ile uluslararasi pazarlarda karsilagabilecekleri yasal ve burokratik
engellerin nitelik ve niceligi degismigtir. Bugun en onemli sorunlardan biri,
KOBT'lerin gesitli yasal ve birokratik engellerle yalniz baglarina miicadele
etmek zorunda olmalardir (http://www.kobinet.org.tr/hizmetler/bilgibankasi/
ekonomi/OAKDocs/OAKT 14 .pdf).

Vize sorunlari: Tlrkiye'de KOB/'lerin kargilastigi blrokratik sorunlardan
bir digeri vize ile ilgili sorunlar olup ihracatimizin 6nemli bir kismini
gerceklestirdigimiz  Avrupa  Birligi  Ulkeleri ile vize problemlerimiz
bulunmaktadir. Ozellikle is adamlarimiz riinlerini AB (lkelerinde diizenlenen
fuarlara gonderebilirken, kendileri vize engeli ile kargilagsmakta veya is
randevulari, toplanti tarihleri gegtikten sonra ¢ok sayida bilgi ve belge talep
edildikten sonra kendilerine vize verilebilmektedir. is adamlar vize alabilmek
icin banka hesap numaralarini, mal varliklarini gostermek, AB Ulkesi
ortaklarindan davet mektuplar almak zorunda birakilmaktadir. Ticari gizlilik
ilkesinin ihlal edilmesine neden olan is adamlarina yonelik vize uygulamasi
Ankara Anlagsmasi ve Katma Protokole aykiri olup Gumrik Birligi agisindan

haksiz rekabete yol agmaktadir (Ozler, Ozs6z, 2010: 5).

Kisitlama ve kontroller: Ulke yonetimleri pazara girisi kisitlamalari, fiyat
kontrolleri ve 6zel vergi oranlari, doviz kontrolleri, tarife ve tarife disi engeller
gibi birgcok kontrol yontemiyle yabanci isletmelerin kendi Ulkelerinde satis

yapmasini engelleyebilmektedir (Leonidou, 2004: 293).

YUksek tarifeler ihracatgi isletmeler agisindan artn fiyatlarini yukselttigi
icin oldukcga ciddi bir problemdir. YUksek tarifelerin disinda Ulkeler: tarife disi
engeller olarak nitelendirilen miktar kisittamalari (kota, ambargo gibi) ile,
niteliksel kontroller (gimrik engelleri, yerli malni kullanmaya iligkin
dizenlemeler) ile, ddviz kontrolleri ile, lisans gereklilikleri ve is standartlari

(cocuk isglcu cgahlstirma, isgucu guvenligi, ¢alisanlarin sendikalasma hakki,
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haftallk ¢alisma saatleri, asgari Uucret) ile uluslararasilagsma surecindeki
isletmeler igin 6nemli engeller olusturabilmektedir (Albaum, Duerr, Strandskov,
2005: 121-128).

OECD tarafindan yapilan bir caligmaya gére KOBT'lerin tarife digi
engellemeleri asamamalarinda finansal engeller, insan kaynaklari engelleri,
ilgi eksikligi ve kendileri savunmak igin cesitli yetersizlikler gelmektedir.
(http://browse.oecdbookshop.org/oecd/pdfs/browseit/8508021E.PDF)

Sinir otesi istikrarsizliklar: Bazi sinir 6tesi ulkeler ekonomik (dusuk gelir,
yuksek dis borg, enflasyonel egdilimler vb.), sosyal (dini ve etnik ayriliklar vb.)
ve politik (askeri rejim, komsularla problem, askeri kontrol vb) olarak
istikrarsizliklar icerisinde olup bu durumlarda igletmeler ihracat faaliyetlerini

gecici veya tamamen durdurabilmektedir (Leonidou, 2004: 294).

Devlet yardimlari: Kamu otoriteleri, déviz rezervini artirdigi, issizligi
azaltigr ve udlkenin yasam standartlarini  yUkselttigi icin isletmelerin
uluslararasilagsma sorunlarina yonelik 6zel programlar uygulayarak destek
vermektedir. Bu programlar egitimsel (Seminer, workshop, ihracat becerilerini
gelistirmeye yonelik konferanslar gibi), operasyonel (Pazarlar hakkinda
isletmeleri bilgilendirerek) ve tesviksel (Devlet yardimi, finansal yardim, uzman

danismanligi gibi) programlardan olugsmaktadir (Leonidou, 2004: 296).

Ulkeler, isletmelerin uluslararasilasma faaliyetlerinin desteklenmesinde
genelde Ug¢ tur faaliyette bulunurlar bunlar: Vergi tesvikleri, dogrudan veya
dogrudan olmayan finansal devlet yardimlari ve ihracatcilara devlet yardimi
seklindedir (Keegan, Green, 2005: 266-267).

Uluslararasi KOBF'lerin sayisinin artmasinda devlet yardimlari biyiik
onem tasimaktadir. Bazi ekonomilerde etkili devlet yardimlari sinirhidir, bazi
ekonomilerde ise programlar olmakla birlikte KOBI’ler bu programlar ve


http://browse.oecdbookshop.org/oecd/pdfs/browseit/8508021E.PDF
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programlara nasil ulasacaklarini bilememekte, bunlar bilindiginde de destek
alim sureci karmasik, zaman alici, yorucu olabilmektedir. Bu durumda
isletmeler destekleri faydali olarak goérmekle birlikte desteklerden
faydalanamamaktadir. Bazi durumlarda destekler, yeni pazara giren isletmeler
icin mumkun olabilmekle birlikte bu desteklerden sadece bluyuk veya belirli
gruptaki kucguk isletmeler faydalanabilmektedir (OECD-APEC, 2006: 3-5).
Proaktif devlet yardimlari asagidaki 6nceliklere sahip olmaldir (OECD-APEC,
2006: 5-7):

Pazar firsatlari konusunda bilgilendirici olmalidir

e Nitelikli personel sikintisi ¢ceken KOBI'lere uluslararasi piyasalara
ulagma noktasinda danigsmanlik saglamalidir.

e Belirli konular igin 6zel egitim ve danismanlik hizmetleri vermelidir.
(Pazarlama plani gelistiriimesinin  desteklenmesi, tedarik zinciri

yonetimi, sinir 6tesi igbirliklerinin olusturulmasi vb)

e Sinir 6tesi faaliyetler gergeklestiren KOB/'ler igin daha nitelikli ve daha
hedef odakli destekler (Yurt digi fuarlara yonelik destekler, becerili ve

bilgili yabanci temsilcilerin saglanmasi vb) vermelidir.

e Yabanci pazarlara iliskin KOB/'lerin kolaylikla ve diizenli bir sekilde

ulasabilecegi veri ve istatistiksel bilgiler saglamahdir
e Kumelenme modellerini tegvik etmelidir.

e KOBI'ler ve KOBIi-Bliyiik isletmeler arasinda isbirligini tesvik ederek

isletmelerin sinir 6tesi deneyimlerden faydalanmasini saglamalidir.
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2-2 TURKIYE’'DE KOBILERIN ULUSLARARASILASMA SORUNLARINA
YONELIK DEVLET DESTEKLERI

Devlet Planlama Tegkilati (DPT) tarafindan hazirlanan KOBI Stratejisi
ve Eylem Plani ve Kalkinma Planlari temel alinarak Ulkemizin lokomotifi olan
KOBIl'lere yonelik olarak birgok kamu kurum ve kurulusu tarafindan
desteklemeler yapilmaktadir. Yatirnrmlarda kamu yardimlarindaki amag
Kalkinma Planlari ve Yillik Programlarda 6ngoérulen hedefler ile uluslararasi
anlagsmalara uygun olarak, tasarruflari katma degeri yuksek vyatirimlara
yonlendirmek, Uretimi ve istihdami arttirmak, yatirirm egiliminin devamliligini ve
surdurulebilir kalkinmay! saglamak, uluslararasi rekabet guclnu arttiracak
teknoloji ve arastirma gelistirme igerigi yuksek buylk o6lgekli yatirimlari
O0zendirmek, dogrudan yabanci yatirimlari arttirmak, bolgesel gelismiglik
farklihklarini gidermek, cevre korumaya yonelik yatinmlar ile arastirma ve

gelistirme faaliyetlerini desteklemektir (Resmi Gazete, 2009).

Ulkemizde KOBI'lerin uluslararasilasma sorunlarina yénelik énemli
destek ve tesvikler verilmekte olup, Leonidou tarafindan literatir taramasi
sonucu siniflandirilan uluslararasilagsma surecindeki engeller ile verilen

desteklerin karsilastiriimasina yonelik olarak Tablo 14 hazirlanmistir.



Tablo 14: KOB/'lerin Sorunlarina Yonelik Destek ve Tesvikler

113

Destek
Etkisi

Literatiirde KOB/I’lerin
Uluslararasilagma Sorunlari
(Leonidou, 2004)

Destek ve Tesvik Veren Kamu Kurumlari

HM

DTM

IGEME

TUBITAK

KOSGEB

Cok
yuksek
derece

etkili

Pazarlarin analiz ve tespitinde sinirli bilgi

Sinir dtesi musterilerle iletisim sorunlari

Yurt digi pazar firsatlarinin tanimlanamamasi

Rakip fiyatlarla uyumlastirilamamasi

Asiri tasima ve sigorta maliyetleri

Yabanci musterilerin farkli aliskanlik ve
davranislari

Yurt disindaki zayif ekonomik sartlar

Yabanci pazarlardaki politik istikrarsizlik

Yiksek
derece
etkili

Tatminkar fiyatlarin sunulamamasi

Ihracat dagitim kanallarina erigim

Giivenilir dis temsilin saglanamamasi

Yabanci musgterilere kredi imkénlari
saglanamamasi

Alisik olunmayan prosediirler evrakfisleri

Ulkeye iliskin tercih edilmeyen kural ve
dizenlemeler

Doviz kuru riskleri

Siki yabanci kural ve diizenlemeler

Orta
derece
etkili

Problemli uluslararasi pazar bilgileri

Ihracatla ilgilenmek icin yénetim zamani
eksikligi

Nitelikli personel eksikligi

Calisma sermayesinin eksikligi

Satis sonrasi hizmetler ve teknik servis
sorunlari

Yabanci dagitim kanallarinin karmagikligi

Ihracat tutundurma faaliyetleri

Sinir 6tesi musterilerle iletisim sorunlari

Yurt digi ddemelerinin yavas alinmasi

Yerel lilke destek ve yardimlarinin eksikligi

Yurt digi pazarlarda siki rekabet

Yiksek tarifeler ve tarife disi engeller

Aligik olunmayan dis ticari uygulamalar

Farkli sosyokdiltiirel tehditler

Dusik
derece
etkili

Kalite standartlarinin karsilanmasi

Uretim kapasitesinin eksikligi

Dil farkhliklar

Cok
disuk
derece

etkili

Yabanci pazarlar i¢in yeni drtinler
gelistirilmesi

Ihracat iirlin stilinin ve tasariminin
uvaulanmasi

Paket ve etiketleme gereksinimlerinin
karsilanmasi

Yabanci aracilar tizerinde kontrol

Stoklara iligkin zorluklar

Yurt disinda Depo imkanlarinin sinirli olmasi
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Tablo 14 incelendiginde KOBI'lerin uluslararasilasma sorunlarinin
blylik c¢ogunluguna yoénelik desteklerin verildigi goérilmektedir. isletme ici
engellerin igletme dig1 engellere gore daha kontrol edilebilir 6zellikte olmasi
dolayisiyla desteklerin buyuk kisminin igletme ici engellere yonelik olmasi
dogaldir. Ornegin yabanci pazarlardaki politik istikrar konusunda yerel
ulkelerin kendi isletmelerini rutin destek mekanizmalari ile destekleyebilmeleri
s6z konusu degildir. Ulkemizde KOB/'lere yonelik desteklerin son yillarda Ar-
Ge uzerine yogunlastigi gorulmektedir. Devlet imkanlarinin sinirh olmasi,
desteklenecek KOBI'lerin Ar- Ge yetenegine, stratejik plan yetenegine, marka

yatirimlarina gore segilmesine neden olmaktadir.

2-2-1 HAZINE MUSTESARLIGI TARAFINDAN VERILEN DESTEKLER

Yatirim desteklerinin uygulanmasi agisindan Ulkemizdeki iller, sosyo-
ekonomik gelismislik seviyeleri dikkate alinarak Tablo 15°de belirtilen dort
gruba ayrilmis olup, bolgesel desteklerden yararlanacak yatirrm konulari her
bir il grubunun yatinm potansiyeli ve rekabet glcu dikkate alinarak
belirlenmistir. Yatirrmin, destek unsurlarindan yararlanabilmesi i¢in asgari
sabit yatirim tutarinin birinci ve ikinci bdlgelerde bir milyon Turk Lirasi, tg¢lncu
ve dorduncu bolgelerde ise bes yuz bin Turk Lirasi tutarinda olmasi ya da
baylk yatinm olarak belirli sektorlerde 50 Milyon TL Uzeri yatirrm yapilmasi
gerekmektedir (Resmi Gazete, 2009).
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Tablo 15:Gelismislik Seviyesine Gore istatistiki Bélge Birimler Siniflandirmasi

I.Bolge Il. Bélge lll. Bolge IV. Bolge
TR10 TR22 TR52 TR82
istanbul Balikesir, Konya, Karaman Kastamonu,
Canakkale Cankir
(Bozcaada, Sinop
Gokgeada
Haricg)
TR21 TR32 TR63 TR90
Tekirdag, Edirne, Aydin, Denizli Hatay, Trabzon, Ordu
Kirklareli Mugla Kahramanmaras Giresun, Rize
Osmaniye Artvin, Gumushane
TR31 TR61 TR71 TRA1
izmir Antalya, Isparta Kirikkale, Aksaray | Erzurum
Burdur Nigde, Nevsehir Erzincan
Kirsehir Bayburt
TR41 TR62 TR33 TRA2
Bursa, Eskisehir Adana, Mersin Manisa, Agdri, Kars,
Bilecik Afyonkarahisar Ardahan
Katahya, Usak Igdir
TR42 TR72 TRB2
Kocaeli, Sakarya Kayseri, Sivas, Van, Mus, Bitlis
Duzce, Bolu, Yozgat Hakkari
Yalova
TR51 TR81 TRB1
Ankara Zonguldak, Malatya, Elazig
Karabuk Bingdl, Tunceli
Bartin
TR83 TRC2
Samsun, Tokat, Sanlurfa
Corum Diyarbakir
Amasya
TRCA TRC3
Gaziantep Mardin, Batman
Adiyaman Sirnak, Siirt
Kilis
TR22
Canakkale ili
Bozcaada,

Gokceada llceleri

Kaynak: (Resmi Gazete, 2009)
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Yatinmlarin  bu  karar kapsamindaki destek unsurlarindan
yararlanabilmesi i¢in, makro ekonomik programlar, arz-talep dengesi, sektorel,
mali ve teknik degerlendirmeler gercevesinde projenin uygun gorulmesi ve

tesvik belgesi dlizenlenmesi gerekmektedir (Resmi Gazete, 2009).

KOBT'lerin Hazine Mustesarligindan destek alabilmesi icin KOBI Yatirim
Tesvik Belgesi almalari gerekmektedir. 2009 yili icerisinde 586 KOBI Yatirim
Tesvik Belgesi almis olup detaylari Tablo 16’da yer almaktadir.

Tablo 16: 2009 Yilinda Verilen KOBI Yatirnm Tesvik Belgelerinin Sektérel
Dagilimi

Sektor Belge Sayisi Sabit ithal Edilecek Makine | Istihdam
(Adet) Yatirim (TL) ve Techizat Tutari (Kisi)
(1000 $)
Tarim 21 20.848.340 633 268
Madencilik 11 11.937.449 966 201
imalat 483 372.830.932 104.624 6.797
Eneriji 1 1.700.000 - 8
Hizmetler 70 61.018.844 12.231 844
Toplam 586 468.335.565 118.454 8.118

Kaynak: Hazine Mustesarligi Resmi WEB Sitesi (http://www.hazine.gov.tr/)

Tablo 16 incelendiginde yatirnm tesvik belgelerinin bulylk ¢ogunlukla
(%82.4) imalat sektoriine verildigi goriilmektedir. imalat sektérindeki sabit
yatinm tutarinin tim sektérlerdeki toplam sabit yatirim tutarina orani %79,6,
imalat sektdriinde ithal edilecek makine ve techizat tutarinin tim sektérlerdeki

ithal edilecek makine ve techizat tutarina orani ise %88’dir.


http://www.hazine.gov.tr/

Tablo 17: 2009 yil KOBI Yatirim Tesgvik Belgelerinin Bélgesel Dagilimi

Belge Sayisi Sabit Ithal Edilecek | Istihdam
Bolge (Adet) Yatirm Makine ve (Kisi)
(TL) Techizat Tutan
(1000 $)
Marmara 162 138.815.886 54.476 2.210
I¢ Anadolu 117 96.393.076 26.916 1.740
Ege 89 73.805.955 15.021 1.190
Akdeniz 98 85.635.172 12.921 1.364
Karadeniz 42 24.389.210 3.970 750
Dogu 30 20.118.074 2.101 383
Anadolu
Giineydogu 48 29.178.192 3.049 481
Anadolu
Toplam 586 468.335.565 118.454 8.118

Kaynak: Hazine Mustesarligi Resmi WEB Sitesi (http://www.hazine.gov.tr/)
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KOBI Yatirm Tesvik Belgelerinin yaklasik %28'i Marmara bélgesinde

veriimistir. Ozelikle Dogu ve Giineydodu bdlgelerindeki KOBI Yatirim Tesvik

Belgelerinin isletme sayisi g6z Onune alindiginda goreceli olarak diger

bdlgelere gére daha fazla oldugu gorulmektedir.


http://www.hazine.gov.tr/

Tablo 18: 2009 Yilinda Verilen KOBI Yatinm Tesvik Belgelerinin Mahiyetlerine

Gore Dagilimi

Belge ithal Edilecek _y
g Sabit 2 rece Istihdam
Sayisi Makine ve .
Mahiyet Yatirim (Kisi)
(Adet) (L) Techizat Tutar
(1000 $)
Komple Yeni 233 204.233.710 38.319 3.773
Yatirm
Tevsi 235 192.372.135 62.716 3.049
Tamamlama 62 31.243.743 5.051 609
Yenileme 7 5.615.940 150 85
Kalite Duzeltme 11 5.637.895 1.862 70
Darbogaz Giderme 4 2.559.430 890 32
Modernizasyon 18 15.568.690 3.739 274
Entegrasyon 4 2.176.060 1.218 34
Uriin 12 8.927.962 4.509 192
Cesitlendirme
Toplam 586 468.335.565 118.454 8.118

Kaynak:Hazine Mustesarligi Resmi WEB Sitesi (http://www.hazine.gov.tr/)

586 KOBI Yatirim Tesvik Belgesinin %401 komple yeni yatirnmlar igin

verilirken %401 yenileme yatirimlari igin verilmistir.

Yatirnm tesvik belgesi kapsaminda onemli destekler veriimekle birlikte
tesvik belgesinden yaralanabilmek igin gerekli olan yatirim tutarini KOBI’lerin
blyUk bir kisminin karsilayamayacagi dusunudlmektedir. Yaklasik 3.500.000
KOBI igerisinden 586 isletmenin yatinm tesvik belgesi almasi bunun bir
gOstergesidir.


http://www.hazine.gov.tr/
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Yatinm Tesvik Belgesine sahip KOBI'lere Hazine Miustesarlig
tarafindan verilen destekler: Gumruk Vergisi Muafiyeti, Katma Deger Vergisi
istisnasi, Faiz Destegi, Sigorta isveren Primi Destegi, Vergi indirimi ve Yatirm

Yeri Tahsisini icermektedir.

2-2-1-1 Gumruk Vergisi Muafiyeti

Gumruk vergileri, mal ve hizmetlerin bir ulkeden diger ulkeye girisinde
giris yapilan ulke tarafindan gelir olarak alinan paralardir. Gumruk vergileri,
urine gore degismekte olup yurt digsindan alinan girdilerin maliyetini arttirdigi
icin UrUnlerin fiyatini da arttirmaktadir. Yapilan dizenlemeler ile Glkemizde

bazi Grunler gumruk vergisinden muaf tutulmustur.

Tesvik belgesi kapsamindaki yatirrm mallari ile yeni model Uretimine
yonelik otomobil ve hafif ticari ara¢ yatirrmlarinda yatirrm dénemi igerisinde
kalmak kaydiyla baska bir yerde montaj edilmek Uzere demonte pargalardan
olusan makine ve techizati aksam ve parcalarinin ithali gimriuk vergisinden
muaftir. Ar-Ge yatinmlari digindaki diger yatirmlar igin dizenlenen tesvik
belgesi kapsaminda ham madde, ara mall ve isletme malzemesi ithal
edilememektedir. Tesvik belgesi kapsaminda, bolgesel ve sektorel kisittamalar
gdz onine alinarak; a)ithalat Rejimi Karari uyarinca yayimlanan “Eski,
Kullaniimis veya Yenilestiriimis Olarak ithal Edilebilecek Maddelere iliskin
Teblig” hukUmleri uyarinca ithali mimkun olan kullaniimis makine ve teghizatin
(karayolu nakil vasitalari harig), b)ithalat Rejimi Karari uyarinca ithaline izin
verilen kullaniimis makine ve tecghizatin, c)Kullanilmig komple tesisin ithaline
proje bazinda yapilacak degerlendirme sonucunda uygun goértlmesi halinde

izin verilebilmektedir (Resmi Gazete, 2009).
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2-2-1-2 Katma Deger Vergisi istisnasi

3065 sayili Katma Deger Vergisi Kanunu geregince, tesvik belgesi
kapsaminda yapilacak makine ve techizatin ithal ve yerli teslimleri Katma

Deger Vergisinden istisna tutulmaktadir (Resmi Gazete, 2009).

Gumriik Vergisi Muafiyeti ve Katma Deger Vergisi istisnasi ile isletmeler
yeni model Uretimine yonelik mal, malzeme, makine, techizat ithalatini daha
dusuk maliyetlerle yapabilecektir. Uluslararasilagsma surecindeki engeller g6z
onune alindiginda ithalati yapilan mallar ile igletmeler sinir 6tesine yonelik
uretimlerinin  miktarini, kalitesini artirabilme ve uluslararasi standartlari
karsilayabilme imkanina sahip olacaklardir. ithal edilen yatirm mallari ile
maliyetler dugurulerek rakip UrUnlere kargi fiyat avantaji saglanabilecektir.
Gumrik Vergisi Muafiyeti ve Katma Deger Vergisi Istisnasi ile igletmeler

yapacagi arastirma-gelistirmenin maliyetini de distrme imkani bulabilecektir.

2-2-1-3 Faiz Destegi

Bolgesel desteklerden yararlanacak vyatirimlar icin bankalardan
kullanilacak en az bir yil vadeli kredilerin, tesvik belgesinde kayitl sabit yatirim
tutarinin ylizde yetmisine kadar olan kismi i¢in 6denecek faizin veya kar
payinin bes puana kadar olan kismi Mistesarlikga da uygun goértlmesi halinde
azami ilk bes vyl icin o6denmek kaydiyla bltge kaynaklarindan

kargilanabilmektedir (Resmi Gazete, 2009).

Faiz destegi ile isletmeler kisa sureli finansman ihtiyacini
kargilayabilecektir. Bu destegin ayrica Ar-Ge ve Cevre’ye yonelik yatirimlari
O0zendirmesi neticesinde isletmeler uluslararasi pazarlarda c¢evre engelleriyle
karsilasmadan Urlnlerini pazarlayabilecek, Ar-Ge yatirnmlarina agirlik vererek

uretim sorunlarina bertaraf etme imkani bulabilecektir.



121

2-2-1-4 Sigorta Primi igveren Hissesi Destegi

Buyuk Olcekli yatirimlar ile bolgesel uygulama kapsaminda desteklenen
yatinmlarin, tesvik belgesinde kayith istihdam ongoruleri ile tutarlh olmak
kaydiyla, yatirrma baslamadan onceki son alti aylik donemde aylik prim ve
hizmet belgesinde bildirilen ortalama is¢i sayisina ilave edilen istihdam igin
0denmesi gereken sigorta primi isveren hissesinin asgari Ucrete tekabill eden

kismi bdlgeye gore 2-7 yil arasinda karsilanmaktadir (Resmi Gazete, 2009).

Sigorta pirimi igveren destegi ile personel maliyetleri dusecegi igin

nitelikli personel istihdami daha cazip hale gelebilecektir.

2-2-1-5 Vergi indirimi

Blyuk Olgekli yatirmlar ile bolgesel uygulama kapsaminda
gerceklestirilen yatirrmlarda, %45e kadar yatirrma katki, %80’e kadar
Kurumlar Vergisi veya Gelir Vergisinde indirim yapiimaktadir (Resmi Gazete,
2009).

Vergiler, isletmelerin Urun fiyatina dahil etmek durumunda kaldiklari
maliyet kalemlerinden birisi olup vergi indirimi ile maliyetlerin dusmesi ve daha
uygun fiyatl Grinler Gretilebilmesi mimkindir. Uriinlerin - maliyetlerinin
dismesi ile elde edilecek fiyat avantaji yabanci pazarlarda rekabet avantajini

beraberinde getirecektir.

2-2-1-6 Yatirnm Yeri Tahsisi

Mustesarlikca tesvik belgesi duzenlenmis buyuk Olgekli yatinmlar ile

bdlgesel desteklerden vyararlanacak vyatirmlar icin Maliye Bakanliginca
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belirlenen usul ve esaslar ¢ergcevesinde yatirim yeri tahsis edilebilir (Resmi
Gazete, 2009).

Yatirm vyeri tahsisi ile yatinm maliyetleri dusecek ve isletmeler
sermayelerini diger yatirnmlara kaydirabileceklerdir. Ayrica bu destek ile
isletmeler stratejilerine gore belirledikleri yerlerde yatirnm yapabilecekler,

kapasite sorunlarindan dolayi tretim sorunlarina ¢éztm yolu bulabileceklerdir.

2-2-2 DIS TICARET MUSTESARLIGI TARAFINDAN VERILEN DESTEKLER

Dis Ticaret Mustesarliginca AB ve GATT normlarina uygun olarak
hazirlanan kamu yardimlari farkli alanlarda, prensip olarak gelismis ve batih
ulkelerin uygulamalarina paralel bir sekilde ve bir faaliyetin yapilmasi sartina
bagli olarak gergeklestiriimektedir (http://www.dtm.gov.tr/dtmadmin/upload
/IHR/DevletYardimlariDb/devyard not.doc).

2-2-2-1 Uluslararasi Nitelikteki Yurt ici ihtisas Fuarlarinin Desteklenmesi

Uluslararasi nitelikteki yurt ici ihtisas fuarlarinin dis dinyaya tanitiminin
yapilmasi ve sO0z konusu fuarlara uluslararasi duzeyde katihmin arttiriimasi
amacina yonelik bir destek olup, Mlstesarlikga belirlenecek odlgutlere uygun
yerli organizatorlerin fuar dncesinde ve fuar esnasinda gercgeklestirecekleri
tanittm ve Ozendirme faaliyetlerine iligkin giderleri %50 oraninda
desteklenmekte @ ve  basvuru ihracatgi birliklerine  yapilmaktadir
(http://www.dtm.gov.tr/dtmadmin/upload/IHR/DevletYardimlariDb/devyardnot.doc).

Uluslararasi nitelikteki yurt igi ihtisas fuarlari ile KOBI'ler kendi
ulkelerinde kendi UrUnlerini tanitma imkani bulabilmekte ayni zamanda bu
fuarlarda uluslararasi rakiplerini ve rakiplerinin GrGnlerini gorme firsati da

yakalayabilmektedir. Ayrica KOB/'ler Grinlerinin yurt disinda tanitimini ve


http://www.dtm.gov.tr/dtmadmin/upload
http://www.dtm.gov.tr/dtmadmin/upload/IHR/DevletYardimlariDb/devyardnot.doc
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dagitimini yapacak isletmelerle tanisarak isbirligi imkanlarini

gelistirebilmektedir.

2-2-2-2 Gevre Maliyetlerinin Desteklenmesi

Tarkiye'de ticari ve sinal faaliyette bulunan veya tarim ya da yazilim
sektorlerinde istigal eden igletmeler tarafindan c¢evre, kalite ve insan saghgina
yonelik teknik mevzuata uyum saglanabilmesini temin etmek amaci ile
akredite edilmis kurum ve/veya kuruluslardan alinacak kalite, ¢cevre belgeleri,
insan can, mal emniyeti ve gluvenligini gosterir isaretler, tarim Urtnlerine iligkin
laboratuar analizleri ve belgelendirme islemleriyle ilgili harcamalarin belirli bir
boliumundn karsilanmasi amaglanmaktadir. Bu destek ile belgelendiriimig
olmasi ve Turk Standartlari Enstitisi veya akredite edilmis kuruluslardan

alinmasi sartiyla;

ISO 9000 serisi,

ISO 14000,

CE isareti,

Uluslararasi nitelikteki diger kalite ve ¢evre belgeleri,

ISO 22000 gida guvenligi yonetimi sistemi belgeleri,

Tarim drtnlerine iligkin belgelendirme islemleri ve olumlu sonuglanmak
kaydiyla laboratuar analiz raporlari aliminda belgelendirme masraflari %50
oraninda desteklenmektedir (http://www.dtm.gov.tr/dtmweb/index.cfm?
action=detay&yayin|D=2573& icerikID=2750&dil=TR).

Bu destek ile siki rekabet halindeki yurt digi pazarda Kkalite

standartlarinin kargilanmasi, standardizasyonun getirdigi ihracat trun stilinin


http://www.dtm.gov.tr/dtmweb/index.cfm
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ve tasariminin uygulanmasi gibi uluslararasilagsmada karsilasilan sorunlarin
¢6zimune yonelik destek olunmasi amaclanmaktadir. ISO 9000 gibi kalite
sistem standartlari, isletmelerin kurumsallasmasi basta olmak Uzere bir¢cok
uluslararasilasma sorunun Ustesinden gelmesini saglar. CE isareti gibi
belgeler drunlerin bazi Ulkelerde satisi igin zorunlu kosul olarak ©One

surtlmektedir.

Cevre faktorlerine duyarlilik 6zellikle gelismis UGlke pazarlari icin dnemli
bir tercih nedenidir. Kalite, Cevre, CE Belgesi gibi uluslararasi belgelere sahip
isletmelerin marka ve drtn bilinirliliginin artmasiyla beraber bu isletmelerle
calismak isteyen kisi ve kurumlarin sayisi da artmakta ve bu isletmeler yasal

prosedur ve tarife digi engellerle daha az kargilagsmaktadir.

2-2-2-3 Arastirma-Gelistirmenin Desteklenmesi

Bu destek ile Dig Ticaret Mustesarligi tarafindan, Arastirma-Gelistirme
(Ar-Ge) projeleri kapsaminda izlenip degerlendirilen giderlerin belirli bir
oraninin karsilanmasi veya bu projelere sermaye destegi saglanmasi
amacglanmakta olup uygulamaci kuruluglar, Turkiye Bilimsel ve Teknik
Arastirma Kurumu (TUBITAK) ve Tirkiye Teknoloji Gelistirme Vakfi
(TTGV)'dir. Ar-Ge Projeleri;

e Yeni bir drln Uretilmesi,
e Uriin kalitesi veya standardinin yiikseltiimesi,

e Maliyet dusurlcu ve standart yuUkseltici mahiyette yeni tekniklerin

uygulanmasi,

o Uretimle ilgili olarak yeni bir teknoloji gelistiriimesi veya yeni teknolojinin

yurt kogullarina uyumu konusunda bilimsel esaslara uygun ve arastirma
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ve gelistirme faaliyetlerinin her asamasini belirleyecek mahiyette

hazirlanacak ¢alisma ve teknoloji uyarlamasini ifade etmektedir.

Program otoritesi DTM, basvuru mercii TUBITAK ve TTGV olup, sanayi
kuruluglari, yazilim geligtirmeye yonelik isletmeler/kuruluslar ile sektor ve
bayukligune bakilmaksizin isletme dizeyinde katma deger olusturan butin
kuruluglar  yararlanabilmektedir  (http://www.dtm.gov.tr/dtmweb/index.cfm?
action=detay&yayinid=76&icerikid=58). TUBITAK’In uygulamaci oldugu
destekler TUBITAK destekleri kisminda aciklanacak olup burada TTGV'ye

bagvurulabilecek desteklere yer verilmektedir.

Projelere sermaye destedi saglanmasi TTGV ile proje sahibi kurulus
arasinda bir sdzlesme imzalanmasi esasina dayanmakta olup projeler %50
oraninda desteklenmektedir. Sermaye destegi iki sekilde saglanmaktadir
(http://www.dtm.gov.tr/dtmweb/index.cfm?action=detay&yayinid=76&icerikid=58):

e Uriin Gelistirme Projelerine Sermaye Destegi: Ticari degeri olan yeni
arun olugturulmasi veya mevcut urunlerin rekabet guclinun yukseltimesine ya
da bu amagla Uretim yontemi, sistemi ve tekniklerinin arastirilmasina ve
gelistiriimesine yodnelik Ar-Ge projelerine projeyi yudrtuten sanayi kurulusunu
tesvik eder nitelikte destek saglanmasidir. Bir Milyon ABD Dolari ve iki yila

kadar destekleme yapilabilmektedir.

e Stratejik Odak Konular Projelerine Sermaye Destegi: “Stratejik Odak
Konulari Projeleri”, Ulkemizde mevcut sanayi yapisi, teknoloji ve insan birikimi
ile uluslararasi kargilagtirmali Ustunluklerin dinamigi esas alinarak, hangi
alanlarda teknolojik projeler yurutilmesinde yarar bulundugunu veya arastirma
ve gelistirme faaliyetlerinin Ulkemizde gelisip yayginlasmasi igin alinmasi
gereken tedbirleri tespit eden projelerdir. YUz bin ABD Dolar ve bir yila kadar
proje giderlerinin tumu desteklenmektedir


http://www.dtm.gov.tr/dtmweb/index.cfm
http://www.dtm.gov.tr/dtmweb/index.cfm
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KOB/l'lerin Arastirma Gelistirme Faaliyetlerinin desteklenmesi ile
KOBT'ler Uretim kapasitelerini arttirilabilecek metotlar ve yabanci pazarlara
yonelik yeni UrUnler gelistirerek rekabet Ustunlugu elde edilebilecektir. Ayrica
yeni Uretim tekniklerinin bulunmasi ile dGrdnlere iliskin dusuk fiyatlarin

sunulmasi da mimkun olabilecektir.

2-2-2-4 istihdamin Desteklenmesi

Sektorel Dig Ticaret Sirketi unvanini haiz isletmelerin munhasiran dig
ticarete iliskin islemlerini ylratmek Uzere konusunda tecrlbeli ve ylksek
ogrenimli yonetici ve eleman istihdaminin saglanmasi amaclanmaktadir.
Sektorel Dig Ticaret Jirketleri bir yilligina bir yonetici ve iki eleman igin %75
oraninda desteklenmektedir (http://www.dtm.gov.tr/dtmweb/index.cfm?
action=detay&yayinlD=2575&icerik ID=2752&dil=TR).

istihdamin desteklenmesi ile nitelikli personel eksikligine iligkin

uluslararasilagma sorunlarina yonelik ¢ozUm saglanabilecektir.

2-2-2-5 Yurt Dig1 Fuar Katilimlarinin Desteklenmesi

Yurt disi fuar katihmlarinin desteklenmesinde basvuru mercii ihracatgi
birlikleri olup yurt disi fuar organizasyonunu dizenlemek Uzere Mustesarlikga
gorevlendirilen organizatore katilimci tarafindan 6denecek katilim bedelinin
%50’si 15.000 ABD Dolarini agsmamak Uzere katilimciya 6denmektedir
(http://www.dtm.gov.tr/dtmadmin/upload/IHR/DevletYardimlariDb/devyardnot.doc).

Yurt digi fuar katlimlarinin desteklenmesi ile KOBI’ler sinir otesi
musterilerle iletisim kurabilecek, yabanci mdusgterilerin farkh aliskanlik ve
davraniglari gdézlemleyebilecek, urlnlerinin tanitim ve satisini yapabilecek,

ihracat tutundurma faaliyetlerinde bulunabilecektir. Ayrica fuarlarda yurt disi


http://www.dtm.gov.tr/dtmweb/index.cfm
http://www.dtm.gov.tr/dtmadmin/upload/IHR/DevletYardimlariDb/devyardnot.doc
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pazarlar hakkinda bilgi edinerek ve bu pazarlari analiz ederek diger pazar
firsatlarini yakalayabilecektir. Ayica yurt digi fuarlar ile tedarik, dagitim,
depolama ve ortaklik yapmak Uzere igbirligine gidilecek kigi ve kuruluglarla

isbirligi imkani dogabilecektir.

2-2-2-6 Yurt Dis1 Birim, Marka ve Tanitim Faaliyetlerinin Desteklenmesi

Tarkiye'de yerlesik, sinai ve/veya ticari faaliyette bulunan igletmeler,
yazilim sektorunde istigal eden isletmeler ve isbirligi kuruluslar destekten
harcamanin  %60'1 oraninda ve 250.000 ABD Dolarina kadar
yararlanabilmektedir. Destek; magazalarin, ofis, showroom ve reyonlarin,
depolarin, tanitim faaliyetlerinin ve yurt digi marka tescil faaliyetlerinin
desteklenmesini kapsamaktadir (http://www.dtm.gov.tr/dtmadmin/ upload/
IHR/DevletYardimlariDb/2010 _tebligler/2010_6_teblig.doc).

Yurt digi birim, marka ve tanitim faaliyetlerinin desteklenmesi ile
KOBI'ler markalarinin yurt diginda korunmasini saglayacak, yurt digindaki
birimlerin ve tutundurma faaliyetlerinin desteklenmesi ile KOBI’ler yurt

disindaki tutundurma faaliyetlerini basariyla yaritme imkani bulabilecektir.

2-2-2-7 Tiirk Uriinlerinin Yurt disinda Markalagmasi, Tiirk Mali imajinin

Yerlestirilmesi ve Turquality®’nin Desteklenmesi

Tark markalarinin pazara girig ve tutunmalarina yonelik her turla faaliyet
ve organizasyonlara iligkin giderler ile olumlu Turk mali imajinin olusturulmasi
ve yerlestiriimesi i¢in yurt iginde ve yurt disinda gergeklestirecek her tarll

harcamanin kargilanmasi amacglanmaktadir.

ihracatgl birlikleri, Uretici dernekleri, Uretici birlikleri icerisindeki

sektorlerin yurt disinda tanitimi amaciyla gercgeklestirecekleri harcamalara


http://www.dtm.gov.tr/dtmadmin/
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iliskin giderler, Turkiye'de ticari ve/veya sinai faaliyette bulunan isletmelerin
dranlerinin  markalagsmasi amaciyla gergeklestirecekleri faaliyetlere iligkin
giderler ve ihracatgi Dbirliklerinin TURQUALITY® programi kapsaminda
isletmelere markalasma surecinde verecegi desteklere iligkin harcamalar bu

baslik altinda desteklenmektedir.

Marka destek programi 4 yil, TURQUALITY® destek programi 5 vyil
surmekte, yapilan harcamalar isletmelerde %50, ihracatgi Birliklerinde %80

oraninda desteklenmektedir.
Marka destek programi kapsamindaki isletmeler igin:

e Marka tesciline iliskin harcamalar,

eReklam, tanitim ve pazarlama faaliyetleri, acmis olduklari ve/veya

acacaklari yurt digi birimlere iligkin kira harcamalari,

e Acmis olduklari ve/veya agacaklari magazalara iliskin konsept mimari
calismalarn ve dekorasyon giderleri, kiraladiklari ve/veya kiralayacaklari
reyonlara iliskin kira ve/veya komisyon giderleri,

e Acmis olduklari ve/veya agacaklari showroomlara iligkin kira ve/veya

komisyon giderleri,

eisletmenin drinleri ile ilgili kalite belgeleri ile can, mal emniyeti ve

guvenligini gosterir isaretlere iliskin harcamalari,

e Franchise vermesi halinde franchising sistemi ile yurt disinda agilacak
ve faaliyete gegcirilecek magazalara iliskin dekorasyon harcamalari 300.000

ABD Dolarina kadar desteklenmektedir.
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TURQUALITY® Destek Programi kapsamindaki isletmeler igin:

e Patent, faydali model ve endustriyel tasarim tesciline iliskin harcamalar
ile TURQUALITY® Sertifikasini haiz markalarin yurt diginda tescili ve

korunmasina iligkin giderler,

e Urtnler ile ilgili kalite belgeleri ile can, mal emniyeti ve glvenligini

gOsterir isaretlere iligskin harcamalar,

e TURQUALITY® sertifikasini haiz markali drunleriyle ilgili olarak

istihdam edilen moda/endustriyel Urun tasarimcisi giderleri,

e Reklam, tanitim ve pazarlama faaliyetleri,

e Magazalara iligkin uygun mahal arastirmasina yonelik danismanlik,
konsept mimari calismalari, dekorasyon, demirbas, kira harcamalari ile
magazanin kiralanmasiyla ilgili hukuki danigmanlk ve belediye giderleri

demirbas-dekorasyon giderleri,

e Ofis, depo, showroom, satis sonrasi servis vb. yurt digi birimlerine
iligkin kira, dekorasyon, demirbag, komisyon giderleri, farkli markalarin
satildigi showroom/buylik magaza (department store), hipermarketlerde
kiralanan reyon/showroom/gondol/satis alanlarina (floor display) iligskin kira,

dekorasyon, hizmet ve/veya komisyon harcamalari,

e Franchise vermesi halinde, Franchising sistemi ile yurt diginda agilacak
ve faaliyete gecirilecek magazalara iligkin dekorasyon harcamalari, is yonetimi
kapsaminda satin alacaklari her tarli danigmanlik giderleri desteklenmektedir
(http://www.dtm.gov.tr/dtmweb/index.cfm?action=detay&yayin|D=1540&icerik
ID=1659&dil=TR).

Markalagma, uluslararasi faaliyette bulunmak isteyen ve bu faaliyetlerini

gelistirmek isteyen isletmeler icin oldukga onemlidir. Bir isletme fason Uretim
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yaparak ¢ok dusuk kar orani ile bir sure diger Ulke pazarlarina Urunlerini
satabilir fakat pazarlarda sudrddrulebilir olmanin temeli markalasmadan
gecmekte olup, markalasma zaman ve finansman gerektiren bir slrecten

ibarettir.

Tark udrdnlerinin yurt diginda markalagmasi, Tdrk mal imajinin
yerlestiriimesi ve Turquality®’nin desteklenmesi programi ile isletmelerin kendi
markasini olusturabilmesi veya marka imajini geligtirebilmesi, markanin
yabanci pazarlardaki tutundurma faaliyetlerinin desteklenmesi, kalite
standartlarinin karsilanmasina yonelik harcamalarin desteklenmesi mumkun

olabilecektir.

TURQUALITY® Destek Programi ile isletmelerin patent faydali model ve
tasarim tesciline iliskin harcamalari desteklenerek Urlnlerin koruma alinmasi
amaclanmaktadir. Kalite standartlarinin karsilanmasina yonelik harcamalar
desteklenmekte, bir Ust marka olarak TURQUALITY® sertifikasina haiz
uranlere iligkin, Uretime, nitelikli personel ihtiyacina, tutundurmaya,
depolamaya, satig ve urun tanitiminin yapildigi yerlere iligkin giderlerin belirli
bir kismi kargilanarak isletmenin ayni zamanda finansman ihtiyaci karsilanmis

olmaktadir.

Marka Destek Programi ve TURQUALITY® Destek Programi ile
uluslararasilasma sorunlarinin  énemli bir kismi desteklenmekle Dbirlikte
destekten vyararlanan isletme sayisinin ¢ok az oldugu ve destek
yararlanicilarinin - KOBI statiisiinde olmayip blyiik isletmeler oldugu
gorulmektedir. Bu destek programlari ile 6zellikle yurt disinda markasi ve
bilinirligi olup dliinya pazarinda en dne ge¢gme potansiyeli olan olimpiyat takimi
olarak gorulen belirli sayidaki isletmenin desteklenmesi amaglanmaktadir. Bu
destedin KOBI'ler seviyesinde tabana yayilmasi KOBI’ler ve (ilke ekonomisi
icin oldukga onemlidir.
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2-2-2-8 Tasarim Destegi

Markalagsmanin  6nemli bir unsuru olan tasarimin, dogrudan
desteklenebilmesini teminen; tasarimci isletmelerin, tasarim ofislerinin ve
tasarim dernek-birliklerinin tanitim, reklam, pazarlama, istihdam, danigsmanlik
harcamalari ile yurt disinda agacaklar birimlere iliskin asagidaki harcamalar
destek kapsamsindadir (http://www.dtm.gov.tr/dtmadmin/upload/IHR/Devlet
YardimlariDb/devyardnot.doc):

e Yurt disina yoOnelik olarak gerceklestirecek reklam, tanitim, pazarlama
vb. faaliyetlerine iligkin giderler,

e Demirbas, dekorasyon giderleri, brit kira giderlerine iligkin giderler,

e Patent, faydali model ve endustriyel tasarim tesciline iliskin harcamalar
ile markalarinin yurt diginda tescili ve korunmasina iligkin giderler, istihdam

edilen tasarimcilarin brit maas giderleri,

e Kurumsal kimlik olusturulmasi, stratejik isletme yapilandiriimasi, kalite
kontrol sistemi olusturulmasi, numune tesis yapilandiriimasi, moda ve trendler,
urin ve ambalaj tasarimi, modelizm (kalip ebat setleri) satin alma ve tedarik,
stratejik pazarlama, perakende operasyonlar, igletme kurulusu, magaza
acllmasi ve isletiimesi, uluslararasi ihracat ve hukuk, maliyet muhasebesi, risk
yonetimi, uluslararasi pazarlarda rekabet avantajini artirict diger her turlG is

yonetimi kapsaminda satin alacaklari danismanlik giderleri,

e Bilgisayarli Tasarim (CAD), Kurumsal Kaynak Planlamasi (ERP),
Tedarik Zinciri Yénetimi (SCM), Miisteri iliskileri Yoénetimi (CRM), Kurumsal
Performans Yonetimi (EPM), Perakende Yonetimi vb. bilgi yonetimi
kapsaminda satin alacaklari veya kiralayacaklari yazilim Grunlerinin lisanslari

ve bunlarin yilhk bakim-guncelleme bedelleri ile yazilimlarin devreye alinmasi,
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iyilestiriimesi ve idamesi i¢in yapacaklari danigmanlik, egitim ve dig kaynak
kullanimina iliskin, harcamalarin yarisi, 300.000 ABD Dolarina kadar

desteklenmektedir.

Tasarim destegi ile igletmelerin yeni Granler gelistirmesi, ihracat drin
stilinin ve tasariminin uygulanmasi, paket ve etiketleme gereksinimlerinin

karsilanmasi ve tutundurma sorunlarina destek olunmaktadir.

2-2-3 IHRACATI GELISTIRME ETUD MERKEZi (IGEME) TARAFINDAN
VERILEN DESTEKLER

Dis Ticaret Mistesarligina bagli olarak faaliyetlerini sirdiren IGEME,
45 yih askin bir suredir ihracatgi ve ihracat potansiyeli olan isletmelere gerekli
bilgileri saglamak, bu alandaki beceri ve donanimlarini geligtirmelerine
yardimci olmak, dis ticaretle ilgili kamu kuruluglari arasinda koordinasyonu
saglamak, Turk ihrag urunleri ve isletmelerinin yurt diginda tanitilmasi amaci
ile yayinlar hazirlamak, uluslararasi fuarlara milli katilimlar organize etmek,
yerli ihracat¢l ile yabanci ithalat¢i arasinda dogrudan temas imkanlari
olusturmak gibi faaliyetlerde bulunmaktadir (http://www.igeme.org.tr/igeme/
section-igeme-index.cfm). IGEME'nin uygulamaci kurulus oldugu devlet

yardimlari agagida agiklanmaktadir.

2-2-3-1 Pazar Arastirmasi Projelerinin Desteklenmesi (ipad)

Pazar arastirmasi projelerinin desteklenmesi (ipad), Tlrkiye'de sinai
ve/veya ticari faaliyette bulunan isletmeler ile yazilim sektdrinde istigal eden
isletmelere potansiyel pazarlar hakkinda sistematik ve objektif bilgi
saglanmasi, yeni ihrag pazarlari olusturulmasi ve geleneksel pazarlarda pazar

payinin arttirlmasina yonelik olarak gergeklestirilen faaliyetlere iligkin
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giderlerin belirli bir bolimunin karsilanmasi amaglanmakta olup destek alt

kalemleri ve destek miktarlari agsagida yer almaktadir;

e Urlin velveya sektorlerle ilgili gergeklestirilen pazar arastirmasi
projelerine iliskin giderler, proje basina en fazla 10.000 ABD Dolar olmak

uzere %80 oranina kadar desteklenmektedir.

e Yurt disina yonelik pazarlama stratejileri ve eylem planlarinin
olusturulabilmesi amaciyla Mustesarlikga uygun gorulen pazar arastirmasi
hizmeti veren kurum ve/veya kuruluslardan satin alinacak pazar arastirmasi
raporlari, istatistikler ve benzeri giderler ile bu kurum ve/veya kuruluslara
uyelik giderleri %60 oranina ve yillik en fazla 30.000 ABD Dolarina kadar
desteklenmektedir.

e Maustesarlik tarafindan koordine edilen ve bir sektor bazinda
gerceklestirilen sektorel nitelikli ticaret heyeti programlarina istirak edilmesi
halinde katihm giderleri %60 ve program basina en fazla 10.000 ABD Dolarina

kadar desteklenmektedir.

e Urlnlerinin  yurt disina yonelik olarak elektronik ortamda
pazarlanabilmesi amaciyla Mustesarlikga uygun gorulen ve nihai tuketiciye
yonelik olmayan e-ticaret sitelerine Uyelik giderleri, %60 ve 20.000 ABD
Dolarina kadar desteklenmektedir (http://www.igeme.gov.tr/fa/section-fa-

ipad.cfm?sec=ipad).

2-2-3-2 Pazar Arastirmasi Raporlari ve istatistik Satin Alinmasi ile Uyelik

Giderlerinin Desteklenmesi (Paris)

Yurt disina yonelik pazarlama stratejileri ve eylem planlarinin
olusturulabilmesi amaciyla Mustesarlikga uygun gorulen pazar arastirmasi

hizmeti veren kurum ve/veya kuruluslardan satin alinacak pazar arastirmasi
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raporlari, istatistikler gibi unsurlara iliskin giderler ile bu kurum ve/veya
kuruluglara uyelik giderlerinin  karsilanmasi amaciyla olusturulmustur.
Tarkiye'de sinai vel/veya ticari faaliyette bulunan igletmeler bu destekten
yararlanabilmektedir. Destekten proje bedelinin % 60'ina kadar, en fazla
20.000 ABD Dolari ve en fazla 3 yil sure ile yararlanilabilmekte olup satin
alinacak raporlarin  en fazla iki yilhk olmasi  gerekmektedir
(http://lwww.igeme.gov.tr/fa/section-fa-paris.cfm? sec=paris). Bu destek ile
isletmelerin, pazarlarin analiz ve tespitinde sinirli bilgi, problemli uluslararasi
pazar bilgileri, yurt dis1 pazar firsatlarinin tanimlanamamasi gibi sorunlarina
¢6zUm bulunmaya c¢alisiimaktadir. Pazar arastirma projelerinin desteklenmesi
isletmelerin uluslararasilasma sorunlarinin ¢ézimu agisindan oldukga 6nemli
olup bu noktada isletmelere pazar arastirma ve istatistiksel bilgi hizmeti
verebilecek kisi kurum ve Kkuruluglarin tespit edilmesi buyuk Onem
tasimaktadir. Devlet destek ve tesvik mekanizmasinin igerisinde akredite
edilen, pazarlara iligkin pazar arastirmasi bilgisi verebilecek kisi, kurum ve
kurulus havuzu olusturulmasi ve bu havuzun sdrekli glncellenmesi
gerekmektedir. Pazar arastirmasi genel olarak hem Uulke uzmanhgi, hem
sektor uzmanhd:r hem de potansiyel pazara iligkin pazarlama arastirmasi

uzmanhgi sureglerini icermektedir.

2-2-3-3 Elektronik Ticaret Sitelerine Uyelik Giderlerinin Desteklenmesi

(e-Ticaret)

isletmelere ait Griinlerin yurt digina elektronik ortamda pazarlanabilmesi
icin Dig Ticaret Mustesarliginca uygun gorilen ve nihai tuketiciye yonelik
olmayan e-ticaret sitelerine Gyelik giderlerinin karsilanmasi amaciyla verilen bir
destektir. Turkiye'de sinai ve/veya ticari faaliyette bulunan igletmeler % 60
oranina ve yillik en fazla 10.000 ABD Dolarina kadar desteklenmekte olup
isletmeler bu destekten en fazla uc yil suresince

yararlanabilmektedir(http://www.igeme.gov.tr/fa/section-fa-etic.cfm ?sec=etic).
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E-ticaretin kuresel pazarlarda 6nemi her gecen gun artmaktadir. E
ticaret siteleri ile KOB/l'ler gok dusik maliyetlerle igletme ve uriinlerini
tanitmaya baslayarak hemen uluslararasi pazarlara agilabilmekte, tutundurma
faaliyetlerini oldukga dusik maliyetlerle karsilayabilmektedir. Bu destek ile
isletmelerin uluslararasilagsma surecinin hizlandirilarak ihracat tutundurma

faaliyetlerine yonelik sorunlara ¢6zim bulunmasi mimkun olabilmektedir.

2-2-3-4 Egitim Destegi (Egitim)

Tlrkiye’'de sinai ve/veya ticari faaliyette bulunan igletme calisanlarinin
kalite, verimlilik, yonetim teknikleri, tasarim, uluslararasi pazarlama gibi dis
ticaret igslemleri konusundaki egitim giderleri ile bu konularda alinacak
danigmanlik hizmetlerine iliskin giderlerin ve ulkemizde dizenlenen tasarim
yarismalarinda dereceye giren tasarimcilarin, tasarim konusunda yurt disi
egitim giderlerinin karsilanmasi amacglanmaktadir. Egitim konulari: dis ticaret,
gumruk ve kambiyo mevzuati, yurt digi pazarlama, muzakere ve yazisma
teknikleri ile fiyatlandirma, dig ticarette ulusal ve uluslararasi finansman
saglama teknikleri, rekabet hukuku ve kosullari, Avrupa Birligi ve Dinya
Ticaret Orgiiti mevzuati, dis ticarette anlasmazliklarin ¢éziimi ve uluslararasi
tahkim, dig ticaret muhasebesi, uluslararasi muhasebe standartlari, moda-
marka tasarimi, teknolojik, endustriyel, gorsel, yazilim ve ambalaj tasarimi,
kalite, verimlilik, yonetim teknikleri, proje hazirlama, ydnetim ve izleme
teknikleri, stratejik planlama ve benzeri alanlari kapsamaktadir. isletmelerin
yillik toplam 50.000 ABD dolarini agsmamak Uzere, program bazinda suresi alti
ayl gegmeyen yurt ici egitim giderlerinin %90’1 desteklenmektedir.

isletmelerin uluslararasi ticarete yénelmeleri ve rekabet edebilirliklerinin
saglanmasi amaciyla, yukarida belirtilen konulara ve benzeri alanlara iligkin
olarak Mustesarlikga yetkilendiriimis danismanlardan almis olduklari
danigmanlik hizmeti destek kapsamindadir. Bu kapsamda alinacak

danigmanlik hizmetlerine iligkin giderlerin, yillik toplam 150.000 ABD Dolarini
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asmamak kaydiyla %751 en fazla uU¢ yil sureyle desteklenmektedir

(http://www.igeme.org.tr/devYar/egit_dan_Yar.cfm).

Nitelikli personel ihtiyacina ve danigmanligin alindigr ¢esitli
uluslararasilagsma sorunlarina yonelik olarak bu destekten faydalaniimaktadir.
Burada igletmenin aldigi danismanligin ve danigsmanlarin dnerisinin ne derece
etkin oldugu, ne derece uygulandigi ve sonuglarinin neler oldugu 6nem
kazanmaktadir. Uluslararasilasmanin onundeki en buyUk engellerden birisi
olan nitelikli is gucu eksikliginin ¢ozumu noktasinda mevcut isgucunu nitelikli
hale getirmek igin uygulanan egitim isletmeler icin en 6nemli gereksinimlerden
birisidir. EQitim ile igletmelerin uluslararasilasma sorunlarinin énemli bir kismi

cozllebilecektir.

2-2-4 TURKIYE BILIMSEL VE TEKNOLOJIK ARASTIRMA KURUMU
(TUBITAK) TARAFINDAN VERILEN DESTEKLER

KOBI'lerin TUBITAK'tan yaralanabilecedi destekler, TUBITAK fikri
haklar alt baglginda yer alan: Patent Basvurusu Tesvik ve Destekleme
Programi, Bilimsel ve Teknolojik Aragtirma Projelerini Destekleme Programi,
Sanayi Ar-Ge proje destekleri alt bagliginda yer alan: Sanayi Ar-Ge Projeleri
Destekleme Programi, Proje Pazarlar Destekleme Programi, KOBi Ar-Ge
Baslangig Destek Programi, Teknoloji ve Yenilik Odakh Girigsimleri
Destekleme Programi (TEKNOGIRISIM) ve Uluslararasi Sanayi Ar-Ge
Projeleri Destekleme Programindan olugmaktadir (http://www.tubitak.gov.tr/).

2-2-4-1 Patent Bagvurusu Tesgvik ve Destekleme Programi

Patent Basvurusu Tesvik ve Destekleme Programi Tirk Patent

Enstitisu (TPE) ve Turkiye Bilimsel ve Teknolojik Arastirma Kurumu

(TUBITAK) ile igbirligi icerisinde gerceklestiriimektedir.
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Tarkiye'nin ulusal ve uluslararasi patent basvurularinin sayisinin
arttirlmasi, kisilerin patent basvurusu yapmaya tesvik edilmesi ve fikri ve sinai
haklarin tescili yonunde bilinglenmeye katkida bulunulmasi amaciyla
dizenlenen ve Ug asamay! kapsayan bir destektir. Birinci agsama ulusal patent
bagvurularidir ve tesvik basvurusunun yapildigi tarihnten sonraki harcamalari
kapsar. ikinci asama uluslararasi veya bélgesel patent basvurularinda basvuru
esnhasinda yapilan ilk harcamayi (basvuru Ucreti, arastirma raporu Ucreti, vb.)
kapsar. Uglincli asama: Uluslararasi veya bdlgesel patent bagvurularinin
arastirma raporu sonrasi tesvik basvurusunun vyapildigi tarihten sonraki
harcamalari (inceleme raporu dizenletme, ulusal faza giris vb. Ucretleri)
kapsar. Basvuru TUBITAKa vyapilmaktadir (http://www.turkpatent.gov.tr/
portal/default2. jsp?sayfa=111).

Bir Urinun patent kapsamina alinabilecek durumu varsa, yerli ve
yabanci Ulkelerde korunmasi maksadiyla patentinin alinmasi buyik énem
tasimaktadir. Yenilik yapmak, yenilik¢i bir iriin Gretmek oldukga maliyetlidir ve
patent ile koruma altina alinmayan drtnlerin kopyalanmasi ¢ok hizl bir sekilde
gerceklesmektedir. Patent destegi ile isletme, yabanci pazarlar igin yeni trin
geligtiriimesi, ihracat drin stilinin ve tasariminin uygulanmasi, yurt disi
pazarlarda siki rekabet gibi uluslararasilagsma sorunlarini bertaraf etme imkani
bulabilecektir.

2-2-4-2 Bilimsel ve Teknolojik Arastirma Projelerini Destekleme Programi

Programinin  amaci: yeni bilgiler Gretilmesi, bilimsel yorumlarin
yapillmasi veya teknolojik problemlerin ¢dzlimlenmesi igin bilimsel esaslara
uygun olarak yurt icinde yapilan ¢alismalari oncelikli alanlar gergevesinde
desteklemektir. Ongérilen 6ncelikli alanlar ve basvuru dénemleri her yil ilan
ediimekte ve bu gercevede, hazirlanacak proje onerileri TUBITAKa

sunulmaktadir. Ozel kuruluslarla, gercek kisilerden, projenin toplam bltcesinin
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en az yarisini kendi kaynaklarindan veya TUBITAK digi kaynaklardan

kargilayacak olanlara 6ncelik verilmektedir (Resmi Gazete, 2005b).

2-2-4-3 Sanayi Ar-Ge Projeleri Destekleme Programi

Sanayi Ar-Ge Projeleri Destekleme Programi, TUBITAK ile Dis Ticaret
Mustesarhd@r (DTM) igbirligi icinde yurutilmektedir. Program, igletme
dizeyinde katma deger saglayan kuruluglarin Arastirma-Gelistirme (Ar-Ge)
calismalarini tesvik etmek ve bu yolla Turk sanayisinin Ar-Ge yeteneginin
yukseltimesine katkida bulunmak (zere olusturulmus olup, sanayi
kuruluslarinin Ar-Ge Projelerine %60’a varan oranlarda hibe seklinde destek

saglanmaktir.

Bir 6nceki doénemle ilgili ve Olgulebilir olmak kosuluyla destek
kapsaminda yer alan baslica harcamalar (http://www.tubitak.gov.tr/home.do?
sid=481&pid=478);

Personel giderleri (arastirmaci ve arastirmada kullanilan teknisyen),
e Arastirma faaliyeti icin kullanilan alet, techizat, yazilim giderleri,

e Arastirma igin kullanilan danigsmanlik hizmeti ve esdeger hizmet alim

giderleri,

e Ulke icindeki Ar-Ge kurum ve kuruluslarina yaptirilan Ar-Ge hizmet

giderleri,
e Dogrudan Ar-Ge faaliyetleri ile ilgili malzeme alimi vb. giderleri ve

e Patent basvuru giderleridir.
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2-2-4-4 Proje Pazarlari Destekleme Programi

Proje Pazarlari Destekleme Programi ile Universitelerden, arastirma
kurumlarindan ve sanayi kuruluglarindan temsilcilerin bir araya gelmesi ve
taraflarin somut proje Onerilerini paylagarak isbirligi yapmalarina yonelik
dizenlenen  etkinliklerin  desteklenmesi  amacglanmaktadir.  Bagvuru
Universiteler veya arastirma kurumlari tarafindan yapilmakta olup sanayi
kuruluglari proje igerisinde yer alabilmekte, yararlanici olabilmektedir. Bilim
Kurulu tarafindan belirlenen Ust sinir gegmeyecek bigimde, etkinligi
dizenleyen kurulusun talebinin uygun gorulen kismi icin hibe destek
saglanmaktadir (http://www.tubitak.gov.tr/home.do?0ot=1&sid=483&pid=478).

2002 yiindan bu yana 806 farkh projeye sahip 9 proje pazari
desteklenmistir (http://www.tubitak.gov.tr/tubitak_content_files/TEYDEB/1503/

desteklenen_proje_pazarlari.pdf).

2-2-4-5 KOBI Ar-Ge Baslangig Destek Programi

KOBI Ar-Ge Baslangic Destek Programi ile yeni bir Griin Uretiimesi,
mevcut bir urinuan gelistiriimesi, iyilestiriimesi, Urun kalitesi veya standardinin
yukseltimesi veya maliyet dusuracu nitelikte yeni tekniklerin ve uUretim
teknolojilerinin gelistirilmesi konularinda KOBV'ler tarafindan yiriitiilen 400.000
TL butgeli ve en fazla on sekiz ay sureli iki farkli proje desteklenebilmektedir
(http://www.tubitak.gov.tr/home.do?ot=1&sid=696&pid=478).

2-2-4-6 Teknoloji ve Yenilik Odakl Girigimleri Destekleme Programi

Girisimcilik olgusunun teknoloji ve yenilik odakli isletmelere ydnelmesini

ve lisans, yuksek lisans veya doktora duzeyinde egitimli 6grenci ve mezunlarin

bilgi ve arastirmalarini ticari ve katma degeri ylksek Urlnlere
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dénusturebilmelerini tesvik etmek amaciyla TUBITAK, Teknoloji ve Yenilik
Odakli Girigimleri Destekleme Programini (TEKNOGIRISIM) uygulamaktadir.
Program kapsaminda, girisimcilerin igletmelerini kurmalarinin ardindan,
personel, malzeme, alet/techizat/yazilim, seyahat, danismanlik, hizmet alimi,
ofis kira gideri ve ofise ait su, elektrik, 1sitma ve iletisim giderlerinin TUBITAK
tarafindan %75 oraninda, en fazla 100.000 TL ve bir yil sdre ile
desteklenmektedir (http://www.tubitak.gov.tr/home.do?sid=697&pid=478).

2-2-4-7 Uluslararasi Sanayi Ar-Ge Projeleri Destekleme Programi

Uluslararasi programlara sunulan uluslararasi ortakh arastirma
gelistirme projelerinin desteklenmesi i¢in olusturulmustur. Bu program
kapsaminda destek almaya hak kazanan KOBI'lerin proje harcamalarina %75
oraninda hibe destek saglanmasi 06ngoérilmektedir. Programa basvuruda
bulunacak projelerin destek slresinde ve proje butgelerinde herhangi bir
kisittama bulunmamaktadir. Programin amaci, uluslararasi Ar-Ge ve yenilik
projeleri yapan kurulusglara saglanacak destekle, ulkemizdeki teknik yeterliligin
ve bilgi birikiminin arttiriimasi, kuruluglarin uluslararasi teknoloji birikimine
erisiminin ve teknoloji transferinin saglanmasi, edinilen teknolojik bilgi ve
deneyimin  kurulus blnyesinde igsellestirilerek, 0zgun teknolojilerin
gelistiriimesinde ivme kazandirici ve yoOnlendirici bir etken olmasi ve
kuruluglarin uluslararasi pazarlarda yer almasina katki saglanmasidir
(http://www.tubitak.gov.tr/sid/698/pid/478/index.htm).

TUBITAK Ar-Ge teknoloji destekleri, KOBP'lerin Ar-Ge kapasitesinin
arttirlmasinda énemli araclardan birisidir. Bu destek sadece isletmelerdeki Ar-
Ge faaliyetlerinin degil ayni zamanda universitelerde ve diger arastirma
kuruluglarinin KOBI'lere yénelik projelerinin  desteklenmesi ile Universite
arastirma kurulugu sanayi isbirligi sinerjisinin olusturulmasina da imkéan

vermektedir.


http://www.tubitak.gov.tr/home.do
http://www.tubitak.gov.tr/sid/698/pid/478/index.htm
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Ar-Ge, zaman almasi ve maliyetli olmasi nedeniyle birgok KOBI igin
zor gorunse de kuresel rekabette One gecebilmenin temel unsurlarindan
birisidir. Ar-Ge yapabilen ve bu calismalarini Griinlerine yansitabilen KOB/I'ler
yabanci pazarlar igin yeni Urun geligtiriimesi, ihracat urun stilinin ve tasariminin
uygulanmasi, kalite standartlarinin kargilanmasi, yurt digi pazarlarda siki
rekabet, paket ve etiketleme gereksinimlerinin kargilanmasi gibi Grtne iligkin
sorunlarina, tatminkar fiyatlarin sunulamamasi gibi fiyatlandirma sorunlarina
¢6zUm bulabilecektir. Ar-Ge, markalasma, patent gibi unsurlara yatirnm yapan
KOBT'ler: kazanacaklari itibar sayesinde, ¢ok sayida nitelikli personel ve
isletme bu isletmeler ile galismak isteyecek, sinir 6tesinde temsilci bulma,
ihracat yapma, dagitim kanallarina erigsim gibi hususlarda rekabet avantaji

saglayacaklardir.

2-2-5 KUGUK VE ORTA OLCEKLi ISLETMELERi GELISTIRME VE
DESTEKLEME iDARES|I BASKANLIGI (KOSGEB) TARAFINDAN VERILEN
DESTEKLER

1990 yilinda Ulkemizin ekonomik ve sosyal ihtiyaclarinin
karsilanmasinda kuglk ve orta dlgekli sanayi isletmelerinin payini ve etkinligini
arttirmak, rekabet gugclerini ve duzeylerini yukseltmek, sanayide butunlegsmeyi
ekonomik geligmelere uygun bigimde gerceklestirmek amaciyla, Kuguk ve
Orta Olgekli Sanayi Gelistirme ve Destekleme idaresi Baskanhg (KOSGEB)
kurulmustur. KOSGEB tarafindan 2009 yilina kadar sadece imalat sanayinde
faaliyet gésteren KOBI'ler desteklenmekte iken 2009 yilindan itibaren hizmet
sektérii de KOSGEB hedef kitlesine dahil edilmisti. KOSGEB’in KOBI'lere
yonelik destekleri 6 baslik altinda yer almaktadir (http://www.kosgeb.gov.tr/).


http://www.kosgeb.gov.tr/
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2-2-5-1 Banka Kredi Faiz Destekleri

KOSGEB tarafindan farkli dénemlerde ve farkli amaglara yénelik olarak
anapara faizinin tamaminin veya bir kisminin vyiklenilerek finansman

maliyetinin dusurualmesi yolu ile isletmelerin desteklenmesi amacglanmaktadir.

Kredi faiz desteklerine drnek olarak; 0 Faizli KOSGEB KOBI Kayitli
Eleman istihdamini Destek Kredisi, 0 Faizli KOSGEB KOBI ihracat Destek
Kredisi, 0 Faizli Deri Sektoru OSB’ye Tasinma Destek Kredisi, 0 Faizli Gida
Sektoru Makine-Techizat Destek Kredisi, Acil kredi faiz destegi, GAP Bolgesi
KOBI  Makine Techizat Yatinmi  Destek Kredisi  gdsterilebilir.
(http://kosgeb.gov.tr/Pages/Ul/Destekler.aspx?ref=2).

Kredi faiz destekleri ile KOBTI'lerin kisa vadeli finansman ihtiyaclarinin
¢6zllmesi amaclanmakta olup 6zellikle ihracata yonelik krediler ve makine
techizat kredileri KOBI’lerin uluslararasilasma sireci sorunlarina yénelik

onemli destek kalemleri icerisinde yer almaktadir.

2-2-5-2 KOBI Proje Destek Programi

isletmelere 6zgii sorunlarin isletmeler tarafindan projelendirildigi ve
projelendirilen maliyetlerin desteklendigi bir programdir. isletmelerin; Uretim,
ydnetim-organizasyon, pazarlama, dis ticaret, insan kaynaklari, mali isler ve
finans, bilgi yonetimi ve bunlarla iligkili alanlarda sunacaklari projeler %60
oranina ve 150.000 TL'ye kadar desteklenmektedir (http://kosgeb.gov.tr/
Pages/Ul/Destekler.aspx?ref=3).


http://kosgeb.gov.tr/Pages/UI/Destekler.aspx
http://kosgeb.gov.tr/
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2-2-5-3 Tematik Proje Destek Programi

KOB/'lerin kendi isletmelerini gelistirmeleri ve meslek kuruluslari
tarafindan klguk ve orta olgekli isletmelerin gelistirimesi amaciyla daha fazla
proje hazirlamalarinin tegvik edilmesi, makro strateji dokimanlarinda isaret
edilen oncelikler dikkate alinarak belirlenen tematik alanlarda bdlgesel ve
sektorel ihtiyaclarin karsilanmasi ve KOBF'lerin uluslararasi mevzuat ve

onceliklere uyumunun saglanmasi amaciyla tasarlanan destek programidir.

Cagri Esash Tematik Program ve Meslek Kurulusu Proje Destek
Programi olarak ikiye ayrilmaktadir. Cagri esasli tematik programda AB Proje
cagrisi benzeri bir model ile belirli donemlerde ¢adriya ¢ikilarak proje sunan
isletmelerin personel Ucretleri ve seyahat giderleri, makine-ekipman, yazilim
ve donanim alimi veya kiralama giderleri, sarf malzemesi giderleri, hizmet alim
giderleri ve genel idari giderlerinin tamaminin veya bir kisminin proje
cagrisinda belirtilen limitlerde karsilanmasi s6z konusudur. Proje suresi ve

destek Ust limiti proje gagrilarinda belirlenmektedir.

Meslek Kurulusu Proje Destek Programinda c¢agri sarti olmaksizin
meslek kuruluslar tarafindan proje sunulmasi s6z konusudur ve Kurul
tarafindan uygun bulunan giderler destek kapsamindadir. Destek geri
O0demesiz olup, bolgesine gore proje bedelinin %60’ 150.000 TL'ye kadar, 36
ayhgina desteklenebilmektedir  (http://kosgeb.gov.tr/Pages/Ul/Destekler.

aspx?ref=4).

KOBTV'lerin bliyiik bir kismi uzun dénemli planlar yapamamakta, proje
mantig1 ile faaliyetlerini yuritememektedir. Bu destegin en dnemli
faydalarindan birisi KOBI'lerin proje mantigini anlamalarina yardimci
olmasidir. Projenin tiriine ve cagrisina gére KOBI'lerin gesitli sorunlarinin

¢6zumune yonelik olarak destekleme yapilabilecektir.


http://kosgeb.gov.tr/Pages/UI/Destekler
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2-2-5-4 igbirligi Giigbirligi Destek Programi

Kuguk ve orta Olgekli isletmelerin isbirligi-gugbirligi anlayisiyla bir araya
gelerek ortak tedarik, tasarim, pazarlama, laboratuar ve makine-techizat
kullanimi gibi  konularda hazirlayacaklari  projelerin  desteklenmesi

amaclanmaktadir.

Proje ortagi igletmelerin mevcudiyetlerini koruyarak kurulacak olan
isletici kuruluga ortak olmalari, proje ortagi isletmelerin bir kisminin ya da
tamaminin kendilerini feshederek kurulacak igletici kurulusa ortak olmalari
veya proje ortagi isletmelerin bir kisminin kendilerini feshederek ortaklardan
birinin bulnyesinde birlesmesi modellerinden birisinin uygulanarak en az 5

isletmenin bir araya gelmesi sarti aranmaktadir. Bu destek programi altinda;

e Hammadde, ara mamul, mamul, lojistik ve diger hizmetleri daha hizli ve

ucuz temin edebilmeleri amaciyla ortak tedarik,

e Mugteri istekleri ve pazarin talebi dogrultusunda mal ve hizmet
gelistirmeleri, Urettikleri mal ve hizmetleri yeni pazarlara sunmalari amaciyla

ortak tasarim,

e Mal ve hizmet kalitelerini yuUkseltmek ulusal ve uluslararasi pazar
paylarini arttirmak, marka imaji olusturmak, uluslar arasi pazarin ihtiyaglarina

cevap vermeleri amaciyla ortak pazarlama,
¢ Mal ve hizmet standartlarini geligtirmeleri amaciyla ortak laboratuar,

e Uretim ve hizmet kapasitelerini, gesitlerini, verimliligini ve kalitelerini
arttirmak amaciyla ortak imalat ve hizmet sunumu konularindaki projeler
500.000 TL st limit ve bolgesine gore %60'a ve 36 aya kadar
desteklenebilmektedir(http://www.kosgeb.gov.tr/Pages/Ul/Destekler.aspx?ref=5).


http://www.kosgeb.gov.tr/Pages/UI/Destekler.aspx
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KOBI'lerin kiiresel rekabette en blyilik dezavantajlarindan birisi
kUguk olsun benim olsun mantidi ile hareket ederek ortak is yapma kultirine
kargi durmalari nedeniyle birlikteligin  verdigi sinerjiden ve Olgek
ekonomilerinden yararlanamamalaridir. Bes isletme bir araya gelerek
uluslararasilagsma sorunlarinin tumune yonelik desteklerden
yararlanabilmektedir. Bu desteklerin KOBTl'ler icin 6nemli faydalar olacagi
disundlmekle birlikte bir egitim ve anlayis meselesi olan ortak is yapma

kiltirl,, KOBP'lerin kurumsallagsmasi ile birlikte yayginlasacaktir

2-2-5-5 Ar-Ge, inovasyon ve Endiistriyel Uygulama Destek Programi

Bu programin amaci, bilim ve teknolojiye dayali yeni fikir ve buluglara
sahip kuguk ve orta Olgekli isletmeler ile girisimcilerin geligtiriimesi, yeni Urun,
yeni sureg, bilgi ve/veya hizmet Uretilmesi ve ticarilestiriimesi icin arastirma,

gelistirme, inovasyon ve endustriyel uygulama projelerinin desteklenmesidir.

Proje sireleri Ar-Ge ve inovasyon Programi igin en az 12, en gok 24 ay,
Endustriyel Uygulama Programi igin en ¢ok 18 ay olup her iki program igin de
kurul  karart ile 12 aya kadar ek sure verilebilmektedir
(http://www.kosgeb.gov.tr/Pages/Ul/Destekler.aspx?ref=6).

Bu programa iligkin destekler ve destek limitleri Tablo 19'da yer

almaktadir.


http://www.kosgeb.gov.tr/Pages/UI/Destekler.aspx
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Tablo 19: Ar-Ge, inovasyon ve Endistriyel Uygulama Destek Programi
Destek ve Limitleri

Ar-Ge, INOVASYON VE ENDUSTRIYEL UYGULAMA |Destek Ust| DESTEK
DESTEK PROGRAMI Limiti (TL) | ORANI (%)
Ar-Ge ve inovasyon Programi
islik Destegi isliklerden bedel alinmaz
Kira Destegi 12.000 75
kﬂl?nl(qilnce;-iggﬁ(ZirizgcésDtcég?n|m, Hammadde, Yazilim ve Hizmet 100.000 75
Makine-Techizat, Donanim, Hammadde, Yazilim ve Hizmet
Alimi Gideﬁeri Destegi (Geri Odemeli) 200.000 75
Personel Gideri Destegi 100.000 75
Baslangi¢c Sermayesi Destegi 20.000 100
Proje Danigsmanlik Destegi 25.000
Egitim Destegi 5.000
Proje Sinai ve Fikri Mulkiyet Haklari Destegi 25.000
Gelistirme Proje Tanitim Destegi 5.000 75
Destegi Yurt disi Kongre/Konferans/Fuar 15.000
Ziyareti/Teknolojik Isbirligi Ziyareti Destegi '
Test, Analiz, Belgelendirme Destegi 25.000
Endiistriyel Uygulama Programi
Kira Destegi 18.000 75
Personel Gideri Destegi 100.000 75
‘I\I'A:sk;?ﬁnTgigdh%aet,sgg?amm’ Sarf Malzemesi, Yazilim ve 150.000 75
Makine-Tecghizat, Donanim, Sarf Malzemesi, Yazilim ve
Tasarim Gi%erleri Destegi (Geri Odemeli) 200.000 75

Kaynak: http://www.kosgeb.gov.tr/Pages/Ul/Destekler.aspx?ref=6

Ar-Ge, Inovasyon ve Endistriyel Uygulama Destek Programi ile
KOB/'lerin yenilikgi Uriin ve metotlar kullanarak yabanci pazarlar icin yeni
urunler geligtiriimesi, ihracat Urdn stilinin ve tasariminin uygulanmasi, kalite
standartlarinin  karsilanmasi, paket ve etiketleme gereksinimlerinin
kargilanmasi gibi Grane iligkin uluslararasilasma sorunlarina, tatminkar
fiyatlarin sunulamamasi gibi fiyatlandirma sorunlarina ¢6zim olabilecek

destekler verilmektedir.


http://www.kosgeb.gov.tr/Pages/UI/Destekler.aspx
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2-2-5-6 Genel Destek Programi

Proje hazirlama kapasitesi disik ve KOSGEB hedef kitlesine yeni dahil
olmus sektdrlerdeki KOBI'lerin, kaliteli ve verimli mal/hizmet {retmelerinin
saglanmasi, rekabet gucinun arttinimasi, genel isletme gelistirme
faaliyetlerinin tegvik edilmesi ve wyurt igi ve yurt digi pazar paylarinin
arttinlmasina yodnelik tanitim ve pazarlama faaliyetlerinin geligtiriimesi
amaciyla hazirlanmis destek programi olup 12 farkh destekten olusmaktadir
(http://www.kosgeb.gov.tr/Pages/Ul/Destekler.aspx?ref=7). Yapilan
harcamalarin %60’a kadarinin desteklendigi genel destek programi destekleri

ve Ust limitleri Tablo 20’de yer almaktadir.

Tablo 20: KOSGEB Genel Destek Programi Destekleri ve Ust Limitler

GENEL DESTEK PROGRAMI DESTEKLERI | DESTEK UST LIMITLERI (TL)
1 | Yurt ici Fuar Destegi 30.000
2 | Yurt Digi is Gezisi Destegi 10.000
3 | Tanitim Destegi 15.000
4 | Eslestirme Destegi 15.000
5 |Nitelikli Eleman istihdam Destegi 20.000
6 | Danigmanlik Destegi 15.000
7 | Egitim Destegi 10.000
8 | Enerji Verimliligi Destegi 30.000
9 | Tasarim Destegi 15.000
10 | Sinal Mulkiyet Haklari Desteqgi 20.000
11 | Belgelendirme Destegi 10.000
12 | Test, Analiz ve Kalibrasyon Destegi 20.000

Kaynak: http://www.kosgeb.gov.tr/Pages/Ul/Destekler.aspx?ref=7(b

Genel destek  programi icerisindeki destekler ~ KOB/'lerin
uluslararasilagsmasindaki engellerin 6nemli bir kismina cevap vermektedir.
Destekleri itibariyle ¢ok cesitli destek yelpazesine sahip bir kurulug olan
KOSGEB’in hedef kitlesinin yaklasik 3.222.000 KOBI, destek biitgcesinin ise
Ulke imkanlar ile sinirli olmasi, destek verilecek KOBI'lere iliskin secim ve

destekleme olcutlerinin etkin bir sekilde belirlenmesini zorunlu kilmaktadir.


http://www.kosgeb.gov.tr/Pages/UI/Destekler.aspx
http://www.kosgeb.gov.tr/Pages/UI/Destekler.aspx
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2-2-5-7 Yurt Digi Fuar Destegi (Yurtrluk Digi)

KOSGEB tarafindan 2003 yilinda verilmeye baglanan yurt disi fuarlara
yonelik Milli Katilim Duzeyindeki Yurt digi Fuarlara Katim Destegi ve Milli
Katilim Digindaki Yurt disi Fuarlara Katilim Destegi, 2010 yili igerisinde
yurarlige giren KOSGEB Destek Programlari Yonetmeliginde kapsam disi
tutulmustur. Bu tarihten itibaren yurt digi fuar katiimlan igin destekten
faydalanmak isteyen KOB/'ler, bunu ancak KOSGEB KOBI Proje destek
programi  igerisinde yurt dist  fuar  katilimlarini  projelendirerek
saglayabilmektedirler. Tezin hazirlanmasi sirasinda yapilan bu degisiklige
ragmen 2010 yilina kadar verilen yurt digi fuar desteklerine iliskin etki
arastirmasinin 6nemli oldugu ve bu dogrultuda destegin eski mevzuata gore

aciklanmasinin uygun olacagi ongorulmektedir.

Yurt disi fuar katihmina yonelik olarak KOSGEB hizmet merkezleri
araciligiyla 2003-2010 yillari arasinda KOBJ'lere faydalandirilan KOSGEB yurt
digi fuar destekleri; Milli Katihm Duzeyindeki Yurt disi Fuar Destekleri ve Milli
Katilim Disindaki Yurt Disi Fuar Destekleri olmak Uzere iki destek

programindan olugmaktadir.

Milli katiim diizeyindeki yurt digi fuarlara katiim destegi: isletmelerin;
uluslararasi pazarlara girig, yurt dig1 pazar paylarini artirma, rakiplerini tanima,
yeni Urlnler ve teknolojiler hakkinda bilgi edinme ve Urlnleri igin marka imaiji
olusturmalarini teminen, Glkemiz milli katihminin gergeklestirilecegi ve
kendileri igin hedef pazar olarak ongordukleri Ulkelerde duzenlenen milli
katim dlzeyindeki yurt digi fuarlar arasindan, KOSGEB tarafindan yillik
olarak belirlenen yurt digi fuarlara katiimlarina destek verilir. Her igletmeye
urin sergileme destegdi olarak en az 9 (dokuz) m2 ve en fazla 50 (elli) m2 igin
destek verilir. KOSGEB tarafindan destek saglanacak metrekare basina fuar
katim Gcretine verilecek destedin Ust limiti 400 (doértydz) YTL'dir. Bu fuar
katilim Gcretine; bos kapali alan (yer) kirasi, standart stand konstriksiyonu,

standart stand dekorasyonu, fuar alaninin genel dizenlemesi ile ilgili genel
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guvenlik, genel temizlik hizmetleri, fuarin yurt digi tanitim giderleri, Granlerin
organizator kurulusun bildirecegi yurtigindeki depo ile fuar stand alani arasi
gidis-donus nakliyesi, Urunlerin yurt digi indirme-depolama-yukleme giderleri,
uranlerin gumruk islem giderleri ile yurt digi nakliye sigortasi giderleri dahildir.
Destek Ust limiti en fazla 16.000 YTL'dir. %65 oranina kadar destekleme
yapilmaktadir (Resmi Gazete, 2007).

Milli katiim disindaki yurtdigi fuarlara katilim destegi: isletmelerin,
uluslararasi pazarlara girme ve yurt digi pazar paylarini artirma, rakiplerini
tanima, yeni Urunler ve teknolojiler hakkinda bilgi edinme ve Urunleri igin
marka imaji olusturmalarini saglamak amaci ile kendileri igin hedef pazar
olarak ongordukleri Ulkelerde organizatér kuruluslar tarafindan dizenlenen
milli katihm diginda kalan yurt digi fuarlara katihmlarina destek verilir. Her
igsletmeye Urln sergileme destegi olarak en az 9 (dokuz) m2 ve en fazla 50
(elli) m2 igin destek verilir. Metrekare basina verilecek destegin Ust limiti 400
(dortyaz) YTL olmak Uzere KOSGEB tarafindan destek saglanacak fuar
katilim Gcretine; bos kapali alan (yer) kirasi, standart stand konstruksiyonu,
standart stand dekorasyonu, urunlerin yurticindeki depo ile fuar stand alani
arasi gidis-donus nakliyesi, drtnlerin yurt digi indirme-depolama-yukleme
giderleri, Grlnlerin gimruk islem giderleri ile yurt disi nakliye sigortasi giderleri
dahildir. Destek ust limiti en fazla 16.000 YTL'dir. %60 oraninda destekleme
yapilmaktadir (Resmi Gazete, 2007).

Tez calismasi kapsaminda Milli katilim dizeyindeki yurt digi fuarlara
katilim destegi ve Milli katihm digindaki yurt disi fuarlara katilim destegi
programi birlestirilerek KOSGEB yurt digi fuar destekleri olarak ele
alinmaktadir. KOSGEB tarafindan yurt disi fuar desteklerinin veriimeye
baslandigi 2003 yilindan desteklerin son verilme tarihi olan 2010 yili ortalarina
kadar 1695 KOBI'ye toplamda 12.167.900 TL yurt disi fuar destegi verilmis
olup sonraki bolimde bu destedin etkisine yonelik arastirma ve istatistiksel

analizler yapilacaktir.
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3.BOLUM
KOSGEB YURT DISI FUAR DESTEKLERININ KOBI’LERIN

ULUSLARARASI TICARETLERI UZERINDEKI ETKIiSINE YONELIK BIiR
ARASTIRMA

3-1 ARASTIRMANIN AMACI VE ONEMI

Klresellesmenin buyuk boyutlara ulastigi yasadigimiz  yutzyilda
KOB/I'lerin dnemi artmis, KOBI’lerin uluslararasilasmasi ve uluslararasilasan
KOBT'lerin artan ihracat rakamlari Ulkelerin refahi igin gok 6nemli noktaya

gelmigtir.

AB devlet bagkanlari ile hilkiimetlerine KOBI vizyonu kazandirmayi
amagclayan “AB icin Kiigiik isletmeler Yasasi” (A Small Business Act for
Europe-SBA) 25 Haziran 2008 tarihinde vyururlige girmis olup Turkiye
onimizdeki dénemde KOB/'lerle ilgili olusturacagi ulusal politika, strateji,
eylem planlarinda bu yasa igerisinde yer alan prensipleri dikkate alacaktir.
KOB/”ler igin ilk defa bu kadar kapsamli bir sekilde olusturulan politika
cercevesine 10 temel ilke belirlenmektedir. SBA'nin 10. ilkesinde, Avrupali
isletmelerin  sadece  %8’inin  yillik  cirosunu ihracat  gelirlerinin
olusturdugundan bahisle “AB ve aday ulkeler, AB diginda gelisen pazarlar
icin dzel destekler ve isletme egitim faaliyetleri ile KOBI'leri desteklemeli ve
cesaretlendirmelidir’ ifadesi yer almakta, bu ilke dogrultusunda KOB/'lerin

uluslararasilagsma sureci desteklenmektedir (Avrupa Komisyonu, 2008: 17).

Ulkemiz ekonomisinin temel yapi tagi olan ve isletmelerin %99.89’unu
olusturan KOBTV'lerin ihracati, ihracata bagli blyume stratejisi hedefleyen
Ulkemiz kalkinmasi icin oldukga énemli olup KOBI'lere ve ihracata iliskin
hususlar Ulkemizin en Ust dizey plan ve programlarinda oncelikle ele

alinmaktadir.
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Devlet Planlama Teskilati Mustesarliginca 1963 yilindan itibaren
Kalkinma Planlari yayinlanmaktadir. 1963-1967 Birinci Kalkinma Planinda,
“‘Milletlerarasi is boluminin sagladidi, imkanlardan en ylksek olgude
faydalanmamiz énimuizdeki on bes yil icinde ihracatimizi gelistirmek igin
buyuk cabalar sarf etmemizi gerektirmektedir” ifadesi yer almaktadir (DPT,
1963: 49). Sonraki donemlerde yayinlanan Kalkinma Planlarinda da ihracata
baylk o6nem verilmis olup 2007-2013 dbénemini kapsayan Dokuzuncu
Kalkinma Planinda “Dokuzuncu Kalkinma Plani déneminde ekonominin
rekabet gucunu arttirmak ve katma degeri yluksek Uretim yapisina gegmek
amagclar dogrultusunda izlenecek politikalarla, surdarulebilir yiksek ihracat
artisi saglanacaktir’ denilmektedir (Resmi Gazete, 2006: 57).

Devlet Planlama Teskilat MUstesarliginca Dokuzuncu Kalkinma Plani
ve genel ekonomik kosullarin gerekleri dogrultusunda hazirlanan Orta Vadeli
Program icerisinde (2011-2013), “ihracatcilarin karsilastiklari pazara giris
engelleri tespit edilerek bu engellerin ortadan kaldirimasina yonelik

girisimlerde bulunulacaktir”, “Turkiye’'nin belirli sektorlerde Uretim merkezi

olmasina yénelik olarak sanayi ihracati artirilacaktir’, “KOBI’lerin biiyiime ve
birlesmeleri 6zendirilecek, verimliliklerini arttirmaya, is kurma ve gelistirmeye
yonelik faaliyetleri desteklenecektir.” ifadeleri ile ihracat ve KOB/'lere yonelik
destekleme faaliyetleri ulkemiz en Ust dlizey ekonomik strateji belgelerinde

yerini almaktadir (Resmi Gazete, 2010a).

1940 yilinda dUretimi devlet tekelinde olan mallarin ihracatinda
muamele vergisine istisna getiren ve 1956 yilina kadar yururlikte kalan
3848 sayili kanun ilk ihracat tesviki sayilabilecek hukmu igeren kanundur
(http://www.tesvikplatformu.com/index.php?option=com_content&view=articl
e&id=144&Itemid=155). Sonraki yillarda tlkemizdeki ihracatin ve KOBI’lerin
desteklenmesi ve tesvik edilmesi konusunda c¢ok onemli ilerlemeler
kaydedilmis olup ulkemizin uluslararasi arenada one gikmasinda bu destek

ve tegviklerle blyliyen KOBV'lerin ¢ok biiyiik etkisi olmustur.


http://www.tesvikplatformu.com/index.php
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Ulkemizde, KOBI'lerin ve ihracatin énemine iliskin olarak artan bir
bilinglenme ile birgok kurum, kurulus ve arastirmaci tarafindan ¢ok sayida
calisma yapilmakta ve destek verilmekle birlikte verilen desteklerinin etkisi

konusunda yapilan galismalarin oldukga sinirli oldugu gozlemlenmektedir.

Desteklemenin yapilmasi ile birlikte bu desteklerin izlenmesi ve
degerlendiriimesi ayrica giindemde olan énemli bir konudur. Uyesi olma
yolunda ilerledigimiz Avrupa Birligi Gyelik kistaslarindan biri devlet yardimlari
uygulamalarinin izlenmesi ve denetlenmesi sisteminin olusturulmasidir
(ABGS, 2010: 41). Bu kapsamda devlet desteklerinin Turkiye ile Avrupa
Birligi arasindaki anlagsmalara uygun olarak duzenlenmesi, izlenmesi ve
denetlenmesine iliskin olarak “Devlet Desteklerinin izlenmesi ve
Denetlenmesi Hakkinda Kanun” ile “Devlet Desteklerini Izleme ve

Denetleme Kurulu” olusturulmustur (Resmi Gazete, 2010b).

Bu calismada, yurt disi fuar desteklerinin KOB/I'lerin uluslararasilasma
sirecinde en etkin araglardan birisi oldugu ve KOBI’lere yonelik desteklerin
muhakkak izlenmesi ve degerlendiriimesi gerekliliginden hareketle KOSGEB
yurt disi fuar desteginden faydalanan KOBJ'lerin analiz edilerek fuar destegi
ile fuara katilan KOB/'lerin amaclarina ulasma derecesi ve bu KOB/'lerin
ihracatlari Uzerindeki etkinin niteliksel ve niceliksel olarak arastiriimasi

amaclanmaktadir.

3-2 ARASTIRMANIN KAPSAMI

2004/2005 yilinda KOSGEB Saha Arastirma Anketini doldurarak
2006 yilinda KOSGEB yurt digi fuar destegi alan 101 KOBI arastirma
kapsaminda degerlendirilmis olup arastirma evreni igerisinde yigindan ornek

almak yerine tam sayim yapilmasi benimsenmigtir.
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3-3 ARASTIRMANIN METODOLOJiSI

KOSGEB yurt disi fuar desteginin destek alan KOBI'lere etkisi
KOSGEB yurt disi fuar destegi ile katilim saglanan fuarin KOBI’lerin fuara
katima, KOSGEB’in yurt digi fuar destegini verme amacini karsilama
derecesi ve KOSGEB vyurt disi fuar desteginin KOB/'lerin ihracati rakamlari

Uzerindeki etkisi olmak Uzere iki farkli arastirma ile analiz edilmistir

KOSGEB yurt disi fuar desteginden faydalanan igletmelere arastirma
kapsaminda 2009 yilinda anket uygulanmasi yolu ile elde edilen veriler
birincil veri olarak analiz edilmistir. 2006 yilinda yurt digi fuar destegi aldigi
tespit edilen KOBI’lere arastirmanin amaci dogrultusunda anket uygulanmig

olup bu arastirmada esas olarak veri toplama teknigi anket teknigidir.

2006 yihnda KOSGEB'den yurt disi fuar destegi alan 101 isletmeden
6 isletme ankete katiimak istememis, 4 isletmenin ise iflas ettigi tespit
edilmig olup geriye kalan 91 isletmeye anket uygulanmistir. Anket uygulanan
isletmelerden ikisinin KOBI statiisiinden ¢ikarak blyik isletme durumuna
geldigi arastirma kapsaminda tespit edilmistir. Arastirma kapsaminda 91
isletmeye 7 bdolimden olusan ve Likert dlgedi kullanilarak hazirlanan 54
sorunun yer aldigi anket uygulanmigtir. Hazirlanan anket, telefon yolu ile
yogun ugraslar sonucu bizzat yurt digi fuara katilan KOBI sahip veya
yoneticilerine uygulanmis, KOBI sahip/ ydneticilerinin anketleri, cevaplamak
Uzere personellerine 06zellikle de muhasebe personeline ydnlendirme

egiliminde olduklari gdézlemlenmigtir.

KOSGEB vyurt disi fuar desteklerinin verilis amaci olan uluslararasi
pazarlara girme, yurt digi pazar paylarini arttirma, rakiplerini tanima, yeni
urunler ve teknolojiler hakkinda bilgi edinme ve marka imaji olusturma anket
sorulari igerisinde yer almakta olup isletmelerin amaclarina ulagsma derecesi
ayni zamanda KOSGEB’in yurt digi fuar destedi verme amaglarina

ulasmasinin bir gostergesi durumundadir.
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Arastirma kapsaminda uygulanan anket calismasi ile 2006 yilinda
KOSGEB yurt digi fuar destegi alarak yurt digi fuarlara katilan isletmelere
2009 yilinda fuara katilma amaglari ve fuara katildiktan sonraki amaglarini
gergeklestirme durumlari sorulmak suretiyle niteliksel olarak destegin etkisi
Olcilmeye calisiimistir. SUphesiz ki katiim saglanan fuarlarin etkisi cok daha
uzun donemli olmakla birlikte, 2009 yilinda yapilan bu arastirma 2006
yilinda yurt digi fuara katilan KOBI'lerin kisa ve orta dénem amaclarina

ulasma derecesini gostermesi agisindan oldukga énemlidir.

Arastirma kapsaminda anket uygulanan KOBT'lerin tamaminin
ihracata baslama veya ihracatlarini arttirma hedefinde olduklari
g6zlemlenmis ve 2006 yilinda yurt digi fuar destegi alan KOB/'lerin 2004-
2008 yillarina ait ihracat rakamlari arastirma kapsamina alinarak destegin
etkisi arastinimistir.

KOSGEB vyurt disi fuar desteginin KOBI'lerin ihracatlarina etkisinin
analizinde “Eslestirme Tasarimi” (Paired Statistics) yapilarak enflasyon,
ekonomik kriz gibi digsal bazi faktorlerin etkisi arindiriimistir. Eslestirme
tasarimi yapilirken 2006 yilinda KOSGEB yurt disi fuar desteginden
faydalanan 101 KOBi’den 86’sinin, 100.000’in lizerinde KOBi'den olusan
KOSGEB veri tabaninda yer alan ve KOSGEB yurt digi fuar desteginden
faydalanmayan 86 KOBI ile eslestiriimesi suretiyle bir kontrol grubu
olusturulmustur. Kontrol grubu, 2006 yilinda KOSGEB yurt disi fuar destegi
alan ana gruba en yakin bolge, sektdr, yillik satis tutari, ihracat yapmigsa
ihracat tutari ve istihdam edilen personel sayisi dikkate alinarak bir araya
getirilmistir. Ana grup ve kontrol grubuna ait 2004/2005-2008 yillari Turkiye
ihracatgilar Meclisi (TiM) ihracat rakamlari karsilastirilarak KOSGEB yurt

disi fuar desteklerinin ihracat rakamlari Gzerindeki etkisi analiz edilmistir.

Yillar itibariyle ihracat rakamlarinin analizinde Farklarin Farki Yontemi
(Difference in Differences) kullaniimaktadir. ilk defa Ashenfelter ve Kart

(1985) tarafindan Uzerinde c¢aligilan farklarin farki yontemi gunimuizde
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yaygin olarak kullanilir hale gelmistir ve iki farkli grubun iki farkli zaman
diliminde analiz edilmesini esas alir. Gruplardan birine birinci zaman
diliminde uygulanmayip ikinci zaman diliminde uygulanan bir girdi vardir
(Deney grubu). Diger grupta ise iki zaman diliminde de bu girdi yoktur ve ilk
zaman dilimi igin bu iki grup birbirine yakin olarak secilerek ikinci donem
degerlendirilirken tarafsizlik saglanmis olur. Birinci grubun (Deney Grubu) iki
zaman dilimindeki farki ile ikinci grubun (Kontrol Grubu) iki zaman dilimi
arasindaki fark wuygulanan girdinin ikinci zaman dilimi igin farkini
gOsterecektir  (http://www.nber.org/WNE/lect_10_diffindiffs.pdf).

Farklarin farki yontemi igerisinde, incelenen bir degisken agisindan
badimsiz iki grup arasinda fark olup olmadiginin (deney grubu ile kontrol
grubu acgisindan ihracat ortalamalari agisindan fark var mi?) ve incelenen
bir degisken agisindan bir gruba ait ortalama degerin 6nceden belirlenen
degerden farkli olup olmadiginin tespiti (deney grubunun kontrol grubuna

gore ihracat ortalamasi artmisg midir?) yapilir.

Farklarin farki aragtirmasinda SPSS ve Minitab Istatistik bilgisayar
programlari  kullaniimak suretiyle %95 guven duzeyinde “t  testi”
uygulanmistir. Hipotez testlerinde en yaygin olarak kullanilan yontem olan t
testi ile iki grubun ortalamalari karsilastirilarak, aradaki farkin rastlantisal
olarak mi, istatistiksel olarak mi anlamli olduguna karar verilir

(http://www.istatistikanaliz.com/t-testi.asp).

Parametrik testlerden olan t testi uygulanirken tespit edilmesi gereken
sartlardan biri belirli bir degisken icin Uzerinde Olgim vyapilan degisik
gruplarin ayni varyansa sahip olup olmadigidir ve t testi sonuglar
varyanslarin esit olup olmamasina gore degismektedir. Varyanslarin
esitliginin test edilmesinde cesitli teknikler ve testler kullaniimakla birlikte
‘Levene testi” en yayin bilinenidir (Altunisik, Coskun, vd., 2002: 144), Bu

arastirma icerisinde de varyanslarin esitligi, Levene testi ile test edilmigtir.


http://www.nber.org/WNE/lect_10_diffindiffs.pdf
http://www.istatistikanaliz.com/t-testi.asp
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3-4 ARASTIRMANIN ANALIzZi VE YORUMLAR

Yukarida belirtildigi Gzere KOSGEB vyurt digi fuar destedinin etkisi,
destekten faydalanan KOBI’lerin fuara katilim amagclarini kargilama
dizeyinin anket uygulanmasi suretiyle analiz edilmesi ve KOSGEB yurt digi
fuar desteginin, destekten faydalanan KOBI'lerin ihracat rakamlari

Uzerindeki etkisinin analiz edilmesi yolu ile arastiriimaktadir.

3-4-1 KOSGEB Destekli Yurt Digi Fuarin Katilim Amaglarini Kargilama

Duzeyi

KOSGEB destekli yurt disi fuarin katim amaglarini kargilama diuzeyi
91 KOBIi'ye uygulanan anket ile analiz edilmistir. Asagida, uygulanan

anketin guvenilirligi agiklandiktan sonra anketin analizine gecilmistir.

3-4-1-1 Anketin Guvenirligi

Anketlerin guvenirligini analiz etmek amaciyla en yaygin olarak
kullanilan guvenirlik katsayilarindan birisi olan ve ankette yer alan sorularin
birbirleri ile benzerligini ve yakinhgini ortaya koyan Cronbach Alfa katsayisi
sorularin turdes bir yapiyr agiklamak ya da sorgulamak Uzere bir bGtin
olusturup olusturmadiklarini sorgular. 0 ile 1 arasinda degisim gosteren Alfa
katsayisinin degerlendiriimesi agagida verilen Olgutlere gore yapilir (Akgul,
Cevik, 2003: 435).

0.00<a<0.40 (Anket gluvenilir degildir)
040<a< 0.60 (
0.60 <a < 0.80 (Anket olduk¢a glvenilirdir)
0,80<a< 1.00 (

Anket diguk glvenirliktedir)

Anket yuksek derecede guvenilir bir ankettir)
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Uygulanan anketin glvenirlik katsayisi (o) 69,9 olarak bulunmustur.
Bu Olgute gore anket 0.60 < a < 0.80 arasinda yer almasi dolayisiyla
oldukga guvenilirdir. Bazi sorular c¢ikarildiginda eger alfa katsayisi
yukseliyorsa o soru guvenirligi azaltan bir sorudur ve c¢ikarilmasi gerekir.
Ancak guvenirlik katsayisi (o) dederlerine bakildiginda 6zellikle ¢ikariimasi

gereken soru olmadigi gorulmektedir.

3-4-1-2 Anketin Degerlendirilmesi:

2004\2005 yillarinda KOSGEB Saha Arastirma Anketini cevaplamak
suretiyle 2006 yilinda KOSGEB yurt disi fuar destegi alan 101 KOBI’nin
Avrupa Birligi Ulkeleri tarafindan ekonomik faaliyetlerin siniflanmasi igin
gelistirilen NACE siniflandiriimasina gore sektorel dagilimlari Tablo 21'de

yer almaktadir.
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Tablo 21:KOSGEB Yurt digi Fuar Destegi Alan KOBI'lerin Sektorel

Dagilimlari
NACE Kodlarina Gore Sektorler Frekans
Baska yerde siniflandiriimamis makine ve teghizat 16
imalati
Tekstil arunleri imalati 13
Bagka yerde siniflandiriimamis elektrikli makine ve 10
cihazlarin imalati
Kimyasal madde ve Urunlerin imalati 9
Makine ve techizati harig; fabrikasyon metal Grlnleri 8
imalati
Mobilya imalati; bagka yerde siniflandirimamis diger 6
imalatlar
Plastik ve kauguk Urunleri imalati 6
Gida Urlnleri ve icecek imalati 5
Metalik olmayan diger mineral Grianlerin imalati 5
Ana metal sanayi 5
Tibbi aletler; hassas ve optik aletler ile saat imalati 4
Motorlu kara tasiti, romork ve yari romork imalati 3
Kagit hamuru, kagit ve kagit Grinleri imalat 3
Diger ulagim araglarinin imalati 2
Giyim egyasi imalati; kirkln igslenmesi ve boyanmasi 2
Radyo, televizyon, haberlesme techizati ve cihazlari 1
imalati
Bilgisayar ve ilgili faaliyetler 1
Derinin tabaklanmasi ve islenmesi; bavul, el cantasi, 1
saraglik, kosum takimi ve ayakkabi imalati
Tutdn Grdnleri imalati 1
Toplam 101

Kaynak: KOSGEB veri tabanindan derlenmistir.
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Genel olarak bakildiginda KOSGEB yurt digi fuar destegi alan
KOBT'lerin 19 farkl sektérde faaliyet gosterdikleri gériilmekte olup sektérlerin
basinda “Baska yerde siniflandirlmamis makine ve techizat imalati”

gelmektedir.

KOSGEB yurt digi fuar destegi alan KOBTI'lerin kurulus yerleri Tablo
22’'de yer almaktadir.

Tablo 22: KOSGEB Yurt disi Fuar Destegi Alan KOBTI'lerin Kurulug Yerleri

| lller Frekans

| Istanbul 49

—_
o

| 1zmir

| Kayseri

| Kocaeli
el

| Eskisehir
Konya

|
|
|
| Bursa |
|
|
|

Trabzon

| Balikesir

Manisa

Nl NN W WWwds oo

Yozgat

| Amasya

| Corum

| Antalya

|
|
| Kiitahya |
|
|

| Malatya

[N RS R N el I G QN

Sakarya

Toplam 101

Kaynak: KOSGEB veri tabanindan derlenmistir.

2006 yilinda Tirkiye ihracatgilar Meclisi (TiM) verilerine gére en gok

ihracat yapan iller Tablo 23’'de siralanmaktadir.



Tablo 23: 2006 Yil ihracat Rakamlarina Gore ilk 10 I
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iller ihracat
Rakamlari Yuzdesi
(ABD Dolari)

Istanbul 2.579.191.034 | 58
Bursa 380.410.946 | 9
zmir 380.410.946 9
Kocaeli 308.719.581 7
Ankara 178.630.023 4
Sakarya 184.027.786 4
Manisa 142.123.853 3
Gaziantep 120.960.923 3
Denizli 103.866.615 2
Hatay 58.581.105 1
Toplam 4.427.735.557 100

Kaynak:http://www.tim.org.tr/dosyalar/rakamlar/2006/ilihr_01_12_2006.xls

KOSGEB yurt digi fuar destegi alan KOB/I'lerin faaliyet gdsterdikleri iller

ile ihracat rakamlarina goére dnde gelen iller kiyaslandiginda istanbul’un

birinci sirada geldigi Ankara, Denizli, Gaziantep, Hatay gibi bazi buylk
sehirlerde yer alan KOBI'lerin ise 2006 yilinda KOSGEB yurt disi fuar

desteginden faydalanamadiklari gozlemlenmektedir.

Yurt digi fuar desteklerinin etkisine yonelik olarak, 2006 yilinda
KOSGEB yurt digi fuar desteginden faydalanan 101 KOBi'den 91’ine yurt

digi fuarlara bizzat katilim saglayan isletme sahip/yOneticilerine sorulmak

suretiyle anket uygulanmigtir. 2006 yilinda igsletme adina yurt digi fuara

katilan ve 2009 yilinda anket uygulanan Kisilerin gorevleri Tablo 24’de yer

almaktadir.



http://www.tim.org.tr/dosyalar/rakamlar/2006/ilihr_01_12_2006.xls

Tablo 24: Anket Uygulanan Kigilerin Gorevleri
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Anket Uygulanan Kisinin Gorevi Frekans Yuzdesi
isletme Sahibi-Yénetim Kurulu Uyesi 40 44
Dis Ticaret Yoneticisi-Sorumlusu 25 27
Genel Mudur 9 10
Mali Hizmetler Yoneticisi 9 10
Kalite Sorumlusu 2 2
Pazarlama Yoneticisi 2 2
Satin alma sorumlusu 2 2
Yayin Yoénetmeni 1 1
Fabrika Mudiru 1 1
Toplam 91 100

Anket uygulanan kisilerin % 44’G igletme sahibi-ydnetim kurulu Uyesi
olup bazi igletmelerde yurt disi fuarlara mali hizmetler yoneticileri gibi farkl

bolumlerden katilim saglandigi da gortulmektedir.

Anket icerisinde ticari amagcli bulunulan tilkeler sorulmus ve KOBI’lerin
ziyaret ettikleri Ulkeler arastirimistir. Ankete katilan KOB/'lerin tamami
KOSGEB yurt digi fuar destegi ile gidilen Ulke disinda birden fazla Ulkede
ticari amacla bulunmustur. KOB/l'lerin fuar katihmi disinda da yurt disi
tecribelerinin  olmasi uluslararasilasma suregleri acgisindan oldukca

onemlidir.

Anket uygulanan 91 isletmenin KOSGEB destegi ile 2006 yilinda yurt
digi fuara gittikleri Ulkeler Tablo 25’de yer almaktadir.
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Tablo 25: Anket Uygulanan Isletmelerin Yurt Digi Fuara Gittikleri Ulkeler

Yurt digi Fuara Gidilen Ulkeler Frekans Yuzdesi

Almanya 35 38

—
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Rusya
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iran

Kanada

Bulgaristan
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Belgika
S. Arabistan

A AalaAalalalalaa I NDIdDIdDDIN OO | MO o100

©
-

Toplam 100

Anket uygulanan KOBI'lerin katiim sagladiklari yurt digi fuarlar
incelendiginde, Almanya’nin birinci sirada geldigi goézlemlenmektedir. 91
isletmenin 35’ fuarcilk konusunda dudnyanin en gelismis ulkesi olan

Almanya’da gercgeklestirilen fuarlara katilim saglamistir. Bazi isletmeler
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rGnlerini Almanya pazarinda tanitmak ve satmak igin gitse de KOB/'lerin
buyuk kismi diger ulkelerden Almanya‘ya gelen ziyaretgilere tanitim ve satis
amagcl gitmektedir. Uygulanan anketin bolumler itibariyle degerlendiriimesi

asagida yer almaktadir.

a)KOSGEB destekli yurt digi fuara katilma amacglarini karsilama

diizeyi

Anket igerisinde KOBI'lerin KOSGEB destekli yurt disi fuara katiima
amaclart  ve fuara katlma amaglarinin  gergeklesme dlzeyinin
degerlendiriimesi istenmektedir (KOSGEB destekli yurt disi fuara katiima

amaci ve bu amaglara ulagsma durumu).

Anket icerisinde amaglar ve fuar sonrasi elde edilen faydalar
bélimlerine diger satiri eklenerek literatlir degerlendirmesi sonucu ankette
belirlenenler diginda fuara katilim saglama amagclari/faydalari sorulmus olup
isletmeler tarafindan farkl bir amacg/fayda belirtimemigtir. Fuar katilimi
oncesi amagclar ve fuar sonrasi elde edilen faydalarin karsilastirlmasina

yonelik bilgiler Tablo 26’da yer almaktadir.
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Tablo 26: KOSGEB Destekli Yurt Disi Fuara iligkin Beklentiler ve

Gergeklesmeler Tablosu

I Il /1 M. B 11+111/91
Fuar éncesi | Amacina Amacina Fuar 6ncesi | faydalanan | faydalanan
Fuardan faydayi ulasan ulasan amaglamamakla| isletme isletme
saglanabilecek amaglayan isletme [isletme sayisi/|  birlikte fuar sayisi sayisi /
faydalar isletme sayisi (*) | amaglayan |esnasinda fayda| toplami Toplam
sayisi (*) isletme sayisi|saglayan isletme ) isletme
(%) sayisi (¥) sayisi (%)
Sektordeki 80 78 98 6 84 92
yenilikleri takip
etmek
Uriinlerin tanitimini 91 88 97 0 88 97
yapmak
Potansiyel alic 91 81 89 0 81 89
bulmak
Dogrudan satis 61 30 49 4 34 37
yapmak
Rakipler hakkinda 78 73 94 8 81 89
bilgi toplamak
Fuardaki Grtnleri 46 26 57 3 29 32
inceleyip Urunlerin
benzerini/aynisini
Uretmek
Bilgi ve gorgu 88 86 98 1 87 96
arttirmak
isletmenin imajini 88 82 93 1 83 91
glclendirmek
Yeni distribGtor 81 44 54 1 45 49
yada acente
bulmak
Fuar igin gidilen 33 17 52 0 17 19
ulkeye ihracata
baslamak
Fuar igin gidilen 51 43 84 0 43 47
ulkeye ihracati
arttirmak
Fuar igin gidilen 88 74 84 2 76 84
ulkede edinilecek
tecribeler ve
kurulacak
baglantilar ile diger
Ulkelere ihracat
yapmak
Fuar icin gidilen 22 7 32 1 8 9

Ulkede uretime
yonelik faaliyetlere
baslamak

* “Kismen katiliyorum” segenegini belirtenler “Katiliyorum” segenegini belirtenlere dahil edilmigtir.
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Fuara katilan ve anket uygulanan 91 KOBI'nin fuar sonrasi
gerceklesen amaglar toplami olan 729 (Gguncl sutun toplami), fuara katilis
amagclar toplami olan 898 rakamina bdlinerek yurt disi fuara katilan
KOB/'lerin fuara katihm amaglarina ulasma durumunun %81 oraninda
gerceklestigi gorulmektedir. Arastirma sonuglarina gore en yuksek amaca
ulasma orani sektordeki yenilikleri takip etmek ve bilgi gorgu arttirmak
(%98), en dusuk amaca ulagsma orani ise fuar igin gidilen Ulkede Uretime
baslamaktir (%32).

27 KOBI fuar 6ncesinde amaglamadi§i faydalara fuar esnasinda
ulasmis olup “rakipler hakkinda bilgi toplama” fuardan O6nce
amaclanmamakla beraber fuar esnasinda en ¢ok gergeklestirilen faaliyettir.
8 isletme fuara katilmadan Once amaglamamakla birlikte fuar esnasinda
rakipleri hakkinda bilgi topladigini ifade etmektedir.

Faydalarin toplam gergceklesmesi bakimindan drlnlerin tanitimini

yapmak fuara katilan igletmeler arasinda en ¢ok saglanan faydadir.

Amac/faydalar ile bu amag/faydalara ulasma durumuna iligkin

bulgular asagida yer almaktadir.

Fuarda sektordeki yenilikleri takip edilmesi: Yurt digi fuara katilan
ve anket uygulanan 91 isletme igerisinde sektordeki yenilikleri takip etmek
80 (%88) isletmenin amaglar arasinda yer almakta olup fuar sonrasinda 84
isletme sektordeki yenilikleri takip ettigini belirtmigtir (“Kismen katiliyorum?”
segenegini belirtenler “Katiyorum” segenegini belirtenlere dahil edilmistir).
Fuara katilan KOBF'lerin bir kisminin amaglari arasinda yer almamasina

ragmen bu isletmeler sektordeki yenilikleri takip etme imkani bulunmustur.
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Sekil 13: Sektordeki yenilikleri takip etmek
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Fuarda udrunlerin tanitiminin yapilmasi: Yurt disi fuara katillan ve
anket uygulanan KOB/'lerin tamami driinlerinin tanitimini yapmak icin fuara
katildiklarini  belirtmislerdir (“Kismen katiliyorum” secenegini belirtenler
“‘Katihyorum” secenegini belirtenlere dahil edilmistir). Fuar sonrasi yapilan
degerlendirmelerde 7 igletme bu amacina ulasamadigini belirtmigtir.

Sekil 14: Uriinlerin Tanitimini Yapmak
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Fuarda potansiyel alici bulunmasi: Yurt disi fuara katilan ve anket
uygulanan KOBI'lerin tamami potansiyel alici bulmak amaci ile fuara
katildiklarini, 81 (%89) isletme bu amaca ulastigini, 10 (%11) isletme ise bu
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amaca ulasamadigini belirtmistir (“Kismen katiyorum” segenegini belirtenler

“Katihyorum” segenegini belirtenlere dahil edilmistir).

Sekil 15: Potansiyel Alici Bulmak
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Dogrudan satis yapilmasi: Yurt disi fuara katilan ve anket
uygulanan KOBT'lerin 61’i (% 67) fuarda satis yapmak amaciyla fuara katihm
saglamis olup 34’0 (%37) dogrudan satis yapabilmistir (“Kismen katiliyorum”
segenegini belirtenler “Katiliyorum” segenegini belirtenlere dahil edilmigtir).
Fuarda satis yapma amaci igletmeden isletmeye degisebilmektedir 6rnegdin
bazi isletmeler mallarinin niteligi itibariyle fuar'da satis yapamamakta, fuarda
kurulan baglantilar neticesinde satiglarini fuar sonrasinda

gergeklestirmektedir.

Sekil 16: Dogrudan Satis Yapmak
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Fuarda rakipler hakkinda bilgi toplanmasi: Yurt disi fuara katilan
ve anket uygulanan 78 KOBI (%86) rakipler hakkinda bilgi toplamak
amaciyla yurt digi fuara katiim sagladigini, 81 KOBI (%89) ise fuarda
rakipler hakkinda bilgi topladidini belirtmistir (“Kismen katiliyorum”

segenegini belirtenler “Katiliyorum” segenegini belirtenlere dahil edilmigtir).

Sekil 17: Rakipler Hakkinda Bilgi Toplamak
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Fuardaki uriinlerin benzerinin/aynisinin uretilmesi: Yurt disi fuara
katilan ve anket uygulanan KOB/I'lerin 46’s1 (%51) fuardaki triinleri inceleyip,
urbnlerin benzerini/aynisini Gretme amaciyla gitmis olup 39 KOBI (%43) bu
amacina ulastigini belirtmistir. Amacin gerceklesme orani %85'dir (“Kismen
katiliyorum” secgenegini belirtenler “Katiliyorum” seg¢enegini belirtenlere dahil
edilmistir). Fuarda incelenen Urunlerin bire bir aynisinin Uretilmesi ticari
ahlak acgisindan yanhg olsa da bir takim esinlenmeler yasanmasi, yeni

urunlerin icadi ve mevcut Urunlerin gelistiriimesine imkan saglamaktadir.
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Sekil 18: Fuardaki Urlinlerin Benzerini/Aynisini Uretmek
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Fuarda bilgi ve gorglinun arttirimasi: Yurt disi fuara katilan ve
anket uygulanan KOBT'lerin 88’inin (%97) amaglari arasinda bilgi ve gorguyt
arttirmak olup 87 KOBI (%99) bu amaca ulastigini belirtmistir (‘Kismen
katiliyorum” secenegini belirtenler “Katiliyorum” segenegini belirtenlere dabhil
edilmigtir). Yurt digi fuarlara katilan KOBI'ler yurt disina ¢ikma, yurt digi
islemleri ile ilgili pratik bilgiler edinme, farkli Ulkelerden gelen ziyaretgilerin
kdlturlerini tanima gibi bilgi ve gorguyu artiran cesitli faaliyetlerde

bulunmaktadir.

Sekil 19: Bilgi ve Gorglnin Artmasi
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Fuarda isletme imajinin gug¢lendirilmesi: Yurt disi fuara katilan ve
anket uygulanan KOBIl'lerin 88'i (%97) isletme imajini glglendirmek
amaciyla fuarlara katihm saglamis, 83 (%94) isletme bu amaca ulastigini
belirtmigtir (“Kismen katiliyorum” secgenegini belirtenler “Katiliyorum”
secenegini belirtenlere dahil edilmistir). Yurt disi fuara katilan igletmeler fuar
esnasinda yaptiklar tanitimlarla imajlarini guclendirebildikleri gibi, fuara
katilim sagladigini musterilerine duyurarak ve ilerleyen yillarda ge¢gmisinde
bu tur faaliyetlere katildigina yer vererek musteriler ve diger isletmeler

nezdinde imajini gug¢lendirebilmektedir.

Sekil 20: Isletme Imajini Glglendirmek
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Fuarda yeni distriblitor veya acente bulmasi: Yurt disi fuara
katilan ve anket uygulanan 81 KOBI (%89) yurt disi fuarlara Griinlerinin
tanitimini ve dagitimini yapacak yeni distributor veya acente bulmak
amaclyla katilim saglamis olup 45 KOBI (%56) bu amaca ulastigini
belirtmistir (“Kismen katilliyorum” secgenegini belirtenler “Katiliyorum”
segenegini belirtenlere dahil edilmistir). Bu amacin gergeklesme oraninin

dusukligu goze carpmaktadir.
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g Sekil 21: Yeni Distribltor veya Acente Bulmak
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Fuar igin gidilen lilkeye ihracata baslanmasi: Yurt disi fuara
katilan ve anket uygulanan 33 KOBI (%36) fuar icin gidilen llkeye ihracata
baglamak istemekte olup, 17 KOBI (%52) bu amacina ulastigini belirtmistir
(“Kismen katihyorum” segenegini belirtenler “Katiliyorum” segenegini

belirtenlere dahil edilmistir).

Sekil 22: Fuar icin Gidilen Ulkeye ihracata Baslamak
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Fuar icin gidilen ulkeye ihracatin arttinlmasi: Yurt disi fuara
katilan ve anket uygulanan 51 KOBI (%56) fuar igin gidilen ilkeye hali
hazirda ihracat yapmakta olup katilim sagladigi fuar vasitasi ile ihracatini
arttirmay! hedeflemektedir. Fuar sonrasi 44 KOBI (%86) bu amacina
ulastigini  belirtmistir  (“Kismen  katiliyorum”  segenegini  belirtenler

“Katihyorum” segenegini belirtenlere dahil edilmistir).
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Sekil 23: Fuar icin Gidilen Ulkede ihracati Arttirmak
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Fuar igin gidilen lilke disindaki ulkelere ihracat yapilmasi: Yurt

disi fuara katilan ve anket uygulanan 88 KOBI (%97) fuarda kuracagi

baglantilar ile diger Ulkelere ihracat yapmayi hedeflemekte olup fuar

sonrasinda 76 KOBI (%86) bu amacina ulasmistir. Satiga yonelik ihracat

hedefleri arasinda fuara gidilen Ulke disindaki Ulkelere ihracat yapmak en

cok talep edilen hedeftir. Fuara giden KOB/I'lerin oldukga biiyiik bir kismi

cesitli Ulkelerden ziyaretgileri bir araya getiren uluslararasi fuarlara katihm

saglamig, fuara gidilen Ulkenin disindaki Ulkeler ile baglantilar kurarak

ihracat yapmayi hedeflemigtir.

Sekil 24: Fuar icin Gidilen Ulke Disindaki Ulkelere ihracat Yapmak
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Yurt disinda liretime baslanmasi: isletmelerin yurt digi fuarlara

katilma amagclarindan bir digeri gidilen ulkeye iligkin tecribeleri artirarak yurt
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digsinda Uretim tesislerini kurmaktir. Yurt disi fuara katllan ve anket
uygulanan 22 igletme (%24) fuara gidilen ulkede Uretime yonelik faaliyetlere
baslama amaci tagimakta olup 8 isletme (%36) bu amacini gerceklestirdigini
belirtmistir (“Kismen katiliyorum” segenegini belirtenler “Katiliyorum”
secgenegini belirtenlere dahil edilmistir). Fuar igin gidilen Ulkede dretim
yapma amaci ve bu amaca ulasma dluzeyi amaglar arasinda en alt duzeyde

yer almaktadir.

Sekil 25: Yurt Diginda Uretime Baglamak
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b)Yurt disi fuar destegi olmasa fuara katilim saglamayacak KOBI’lerin

analizi

Anket uygulanan 91 KOBi'den 24’0 (yurt disi fuar desteginden
faydalananlarin %26’s1) KOSGEB desteginden faydalanmasa yurt digi fuara
katiimayacagini belirtmis olup bu KOBI’lerden bazilari yurt digi fuar sonrasi
ihracat baslangicina/artisina yonelik dnemli faydalar elde etmistir. Yurt digi
fuar destegi almasa yurt digi fuara katiimayacak olan KOBI'ler ile destek
almasa da yurt disi fuara katilacak KOB/'lerin bazi ihracat amaclari bazinda

kargilastiriimasina yonelik olarak Tablo 27 hazirlanmistir.
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Tablo 27: KOSGEB Yurt digi Fuar Destegi Olmasa Fuara Katilim

Saglamayacak Isletmelerin Katilim Saglayacak Isletmelerle Karsilagtiriimasi

KOSGEB Destegi KOSGEB Destegi
Olmasa Fuara Katilim Olmasa Fuara
Saglamayacak Katihm Saglayacak

Frekans Yizdesi Frekans | Yilzdesi

Fuar icin gidilen Ulkeye ihracata 9 38 8 12
basladim
Fuar i¢cin  gittigim  Ulkeye 6 25 37 55

ihracatimi artirdim

Fuar icin  gittigim  dlkede 16 67 56 82
edindigim tecriibelerle ve
kurdugum baglantilar ile diger

Ulkeye/llkelere ihracat yaptim

ihracata baslama ve arttirma 3 12 11 16

amaglarina ulasamadim

Yeni distribltér yada acente 12 50 34 50

buldum

Yurt digi fuara katilarak ihracata baslayan 17 KOBi'den 9'u, KOSGEB
destedi olmasaydi yurt disi fuara katiimayi planlamadiklarini belirtmiglerdir.
Bu analiz ile anket uygulanan 91 KOBI'den fuar dncesi ihracat yapmayan 9
KOBI'nin KOSGEB destegi ile fuara katilarak ihracata basladigi ortaya
cikmaktadir.

KOSGEB destegi ile yurt disi fuara katilarak fuar icin gidilen Ulkeye
ihracatini artiran 44 KOBi'den 6'si KOSGEB destegi olmasa fuara

katilmayacagini belirtmistir.

KOSGEB destegi ile yurt digi fuara katilarak fuar igin gidilen Ulke
disindaki lilkelere ihracat yapmak isteyen 76 KOBI'den 3’ KOSGEB destegi
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olmasa fuara katilmayacagini belirtmigtir. Fuara katilip katilmayacagini
KOSGEB destegine gore belirleyen KOBF'lerin fuar sonrasi sonuglari

oldukca dikkate degerdir.

KOSGEB desteginden faydalanmasa fuara katilmayacaklarini belirten
24 igletmenin 3’4 diginda tamami ihracata baslamis veya ihracatini

artirmistir.

KOSGEB yurt disi fuar destegi olmasa fuara katilim saglamayacak
olan KOBT'lerin fuar igin gidilen Ulkeye yonelik ihracata baglama orani,
KOSGEB destedi olmasa da fuara katilacak gruba goére 3 kattan daha
fazladir. Bunun tam tersi olarak KOSGEB fuar destegi olmasa fuara
katilmayacak olan ve hélihazirda ihracat yapan KOBI'lerin ihracatlarini
artirma orani, fuara her haliikarda katilacak olan KOBI'lerin ihracatlarini
arttirma oraninin yarisindan daha azdir. Bu sonuglara gore yurt disi fuar
katilimi KOSGEB destegine bagli olan grubun fuara gidilecek Ulkeye ihracat
yapmig veya yaplyor olmasi destegin etkisi agisindan ihracata yeni
baglayacak igletmeler kadar olumlu etki yapmamaktadir.

KOSGEB destegdi olmasa fuara katihm saglamayacak KOB/'lerin
fuara gidilen Ulke disinda diger Ulkelere ihracat yapma oraninin diger gruba

nazaran %15 az oldugu gozlemlenmektedir.

Uriinlerin pazarlamasinda yeni distribiitdr yada acente bulma orani
her iki grup iginde ayni seviyededir.

c) Yurt disi fuar organizasyonuna ve hazirliklara iligkin

degerlendirmeler

Anketin  bu bdliminde KOSGEB yurt disi fuar desteginden

faydalanan isletmelere fuarin ve destegin basarisinda énemli etkisi olan fuar
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oncesi hazirliklara ve fuar organizasyonun degerlendiriimesine yonelik

sorular sorulmustur.

KOSGEB’den destek alirken yasanan biurokratik zorluklar:
KOSGEB yurt disi fuar destegdi alirken, 42 KOBI burokratik zorluklar
yasadigini, 22 KOBI biirokratik zorluklarin kismen yasandigini, 27 KOBI ise
biirokratik zorluklarin yasanmadigini belirtmistir. Anket uygulanan KOBJ'lerin
%70’i KOSGEB yurt digi fuar destegi alirken burokratik zorluklar yasandigini
belirtmis olup yurt digi fuar desteklerinin verilmesindeki burokratik zorluklarin
azaltiimasi ve destek 6deme suresinin kisaltiimasi temel beklentilerden
biridir.

Fuara katilmadan once fuarla ilgili bilgilendirilme: Fuara katilim
saglayacak KOBI'lerin faaliyetlerini planlamasi ve fuardan en Ust diizeyde
fayda saglamasi agisindan fuara katilmadan once fuarla ilgili olarak
bilgilendirmesi gerekmektedir. 62 KOBI fuarla ilgili yeterince bilgilendirildigini,
15 KOBI kismen bilgilendirildigini, 14 KOBI ise bilgilendirimedigini
belirtmigtir.

Fuara katimin isletme tarafindan ziyaret¢gi ve miusterilere
duyurulmasi: Fuar katihminin ziyaret¢i ve musterilere duyurulmasi fuar
basarisi agisindan olduk¢a onemlidir. Ziyaretci veya musterilerin fuara davet
edilmesi ile isletmenin standina olan talep artacak ve isletme kendisini ve
drunlerini daha etkin tanitma firsati bulabilecektir. Ayrica yurt disindaki bir
fuara katilimin saglanmasi fuara katihm saglayan igletme igin itibar
goOstergesidir. Mevcut veya potansiyel musteriler davet edildikleri fuara
katilmasa bile misterilerinin nezdinde fuara katilacak olan KOB/'nin itibari

artacaktir.

78 KOBI fuara katilacaklarini ziyaretgi velveya misterilerine
duyurduklarini, 6 KOBI kismen duyurduklarini, 7 KOBI ise duyurmadiklarini

belirtmigtir. KOB/'lerin bliyiik bir kisminin (%85) ziyaretgi ve musterilerini
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fuara katihmi hususunda bilgilendirmesinin dnemine iligkin bilingli olduklari

gOzlenmektedir.

Katim saglanan fuarin fuara katiis amacina uygunlugu: Bazi
KOBl'ler fuarlara, fuarin katilis amacini  karsilayip karsilamadigini
arastirmadan gidebilmektedir. Isin basinda fuarin yanlis segilmesi emek,
zaman ve para gibi kaynaklarin israfina sebep olmaktadir. isletme amacina
uygun olmayan fuarin desteklenmesi bu isletmelerde destegin etkisini sifira
indirmektedir. 2006 yillinda KOSGEB destegi ile yurt disi fuara katilim
saglayan KOBI'lerin 87’si katiim saglanan fuarin tamamen amaca uygun

oldugunu 4 KOBI ise kismen uygun oldugunu belirtmistir.

Fuarla ilgili olarak hedef pazara iligkin pazar bilgisi: Uluslararasi
ticaret yapmak isteyen ve bu amac¢ dogrultusunda yurt digi fuarlara katilim
saglayan KOB/'lerin hedef pazar bilgisinin yeterli diizeyde olmasi biyiik
onem tasimaktadir. Hedeflenen pazara iligkin bilginin eksik olmasi, hedef
pazarin, pazardaki bosluklarin, talep kapasitesinin, rakiplerin, Urunlerin
pazara uygunlugunun belirlenememesine veya eksik belirlenmesine sebep
olabilecek, sonugcta fuardan saglanacak fayda sinirli dizeyde kalabilecektir.
Hedef pazar bilgisi ile ilgili olarak 51 KOBI pazar bilgisinin yeterli oldugunu
23 KOBI kismen vyeterli oldugunu, 16 KOBI ise pazar bilgisinin yeterli
olmadigini belirtmistir. Anket sonuglari incelendiginde hedef pazara iligkin
pazar bilgisinin yeterli olmadigini veya kismen yeterli oldugunu belirten

isletme sayisinin oldukga fazla oldugu gozlemlenmektedir.

Tanitima iliskin bilgi ve miktar acisindan yeterli malzeme ve
dokiimanin varhigi: isletmeler katildiklari fuarlarda isletmelerinin ve
ardnlerinin tanitimi maksadi ile Grin numunelerini, isletmeye ve Urtnlere ait
bilgileri iceren kataloglari ziyaretgilere dagitirlar. Bu numune ve/veya
kataloglarin dagitimi, tanitimin ve igletmeye olan guvenin saglanmasi veya

arttirlmasi agisindan oldukga énem tasimaktadir.
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KOSGEB destegi ile yurt disi fuara katihm saglayan 85 isletme fuar
esnasinda tanitim icin yeterli malzeme ve dokiuman oldugunu, 3 isletme
kismen oldugunu, 3 isletme ise yeterli malzeme ve dokuman olmadigini
belirtmigtir. Fuara katilim saglayan igletmelerin %93’Unun
malzeme/dokiman agisindan yeterli olmasi olumlu olarak degerlendiriimekle
birlikte, malzeme dokuman eksikligi ¢ceken igletmelerin bilinglendiriimesi ve

gerekirse malzeme dokuman agisindan desteklenmesi gerekmektedir.

Ziyaretgilerle iletisim problemleri yasanma durumu: Yurt diginda
fuara katilan igletmeler g¢ogunlukla kendi ana dilleri diginda igletme ve
drunlerinin tanitimini yapmakta ve ticari baglantilarini kurmakta olup fuarin
etkinligi acisindan ziyaretgilerle iletisimin problemsiz bir sekilde saglanmasi
gerekmektedir. Yurt disi fuara katilan 70 KOBI iletisim problemi
yasamadigini, 7 KOBI kismen yasadigini, 14 KOBI ise iletisim problemi
yasadigini belirtmistir. Ankete katilan KOBFP'lerin %23’ iletisim problemi
yasadigini belirtmekte olup bu oran azimsanamayacak kadar ¢oktur. Fuara
gidecek igletmelerin iletisim konusunda bilin¢glendiriimesi ve desteklenmesi
oldukca dnemlidir.

Ziyaretgilerin isletme standina ilgisi: Fuara katilan ve anket
uygulanan KOBF'lerden 72’si standa ilginin yogun oldugunu, 15 KOBI
kismen yodun oldugunu, 4 KOBI ise yogun olmadigini bildirmistir. isletme
standina yonelik ilginin yogun olmasi, organizasyona, dogru fuar secgimine,
isletmenin  kendisini ve drunlerini glzel tanitmasina, promosyonel

faaliyetlerin varligina, igletmeye verilen destegin nitelik ve niceligine baghdir.

Ziyaretcilerin fuar esnasinda kaydinin tutularak geri donus
yapilmasi: Daha dnce belirtildigi Uzere isletmenin fuardaki ziyaretgilerinin
kaydini tutarak fuardan sonra iletisime devam etmesi olduk¢ca 6nemlidir.
Bircok isletme fuardaki ziyaretgileriyle iki veya U¢ sene sonra ticaret
yapabilmektedir. Ziyaretgilerinin  bilgilerini alan igletme, Grunlerindeki

yeniliklerden, sonraki donemde katilacaklari fuarlardan, indirim gibi
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promosyona yonelik faaliyetlerden ziyaretgisini haberdar etmelidir. Anket
sonuglarina gére 76 KOBI fuardaki ziyaretcilerine geri dénis yaparken 5
KOBI kismen geri déniis yapmis, 10 KOBI ise hic yapmamstir. Yurt digi
fuara katilacak isletmeler bilgilendirilirken fuar esnasinda kayit tutarak belirli
aralikla ziyaretgileri ile iletisim kurmalarinin kendilerine yarar saglayacaginin

belirtimesinde yarar gorulmektedir.

Stant temsilcisinin tecriibesi ve faaliyetleri basariyla yiiriitme
durumu: Fuara katilan igletmelerin basarisinda bir diger onemli unsur
igsletmeyi temsil eden Kigilerin yeterli bilgi ve tecribeye sahip olmasi ve
isletmeyi basariyla temsil etmesidir. Anket sonuglari incelendiginde, 85
KOBI'nin stantta bulunan isletme temsilcisinin yeterli tecriibeye sahip oldugu
ve faaliyetleri basariyla yuruttugu, bes temsilcinin kismen yuruttugu, bir
temsilcinin gorevini bagariyla yurtutemedigini gorulmektedir.

d)Yurt digi fuar katihmi sonrasi degerlendirmeler

Bu boélimde ankete katilan KOBi'lere KOSGEB destekli yurt digi fuar
sonrasi ihracat baglangici /artis1 disunilmuayorsa nedenleri ve yurt disi fuara

tekrar katilim saglayip, saglamayacaklari sorulmustur.

ihracat baslangici/artisi diisiinmeme nedenleri: KOSGEB destegi
ile yurt digi fuara katihm saglamakla beraber fuar sonrasi ihracat baglangici
veya artisi disinmeyen igletmelerin disinmeme nedenleri tespit ediimeye
cahsiimistir. Anket uygulanan 91 KOBiIden 9u yurt digi fuar katilimi
sonrasinda ihracata baglama veya ihracatini arttirmayi disinmemekte olup
calisma kapsaminda bu isletmelerin ihracata baglama veya ihracati
arttirmalarina engel olan faktorleri belitmeleri istenmistir. Anket sonuclarina

gore belirtilen faktorler Tablo 28’de yer almaktadir.
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Tablo 28: KOSGEB Yurt digi Fuar Destedi Almakla Birlikte Ihracat
Baslangici/Artisi Dustinmeyen KOBI'lerin Gerekgeleri
Frekans | Yuzdesi

Yabanci Ulkede pazar arastirmasi sorunum var 5 16
Kisa sireli kredi bulmakta zorluk ¢ekiyorum 5 16
Yabanci ulkede urtnlerimin tanitimini-dagitimini yapacak 4 13
araci bulamiyorum
Yabanci Glkede maliyetler agisindan rekabet glicim yok 4 13
Sermaye yetersizligi 3 9
inracatla ilgili mevzuat zorluklari var 2 6
Boyle bir hedefim yok, i¢c pazari yeterli gdriiyorum 2 6
ihracatla ilgili belge ve standart sorunlarim var (CE,ISO vb.) 2 6
Nitelikli isgliciim yetersiz 1 3
Farkl bir Glkeye ihracat yapmak psikolojik olarak zor geliyor. 1 3
Kriz dolayisiyla Uretimi durdurdum 1 3
Uretim bilgim yetersiz 1 3
Uretim kapasitem yetersiz 1 3
Yabanci dil sorunum var 0 0
Toplam 32 100

Tablo 28’e gére KOSGEB yurt digi fuar destegi almasina ragmen 9

isletme 32 farkl gerekge ile ihracat baslangici veya artisi dugsinmemektedir.

Yurt disi fuar destegi verilimeden once ihracata baslama veya ihracatini

arttirma potansiyeli ve istegi olan igletmelerin belirlenmesi destegin etkisinin

arttirlmasi acisindan blyik 6énem tasimaktadir. Ornegin 5 KOBI vyurt

diginda pazar arastirmasi yapamadigi ve kisa sureli kredi bulamadigi igin

ihracat baglangici veya artigi distinmedigini belirtmekte olup bu bilgi fuar

sirasinda kazanilan tecrubelerle olusan bir bilgi dedgildir.

Yurt disi fuar

destegi verilecek KOBV'lerin ¢ok iyi analiz edilerek pazar bilgisi olmayan
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veya kredi bulmakta zorluk ¢ektigi icin ihracata bagslayamayacak/ihracatini

artiramayacak isletmelerin destekten faydalanmasi tercih edilmemelidir.

Yurt digi fuarlara tekrar katilma istegi: KOSGEB destegi ile yurt
disi fuara katilan KOB/l'lere uygulanan anket sonuglarina gére 91 KOBi’den
10’u yurt disi fuarlara tekrar katilmayi dusinmemektedir. Yurt digi fuarlara
tekrar katiimayr disinmemek katim saglanan fuarin etkisinin de bir
gostergesidir ve bu KOBflere verilen destegin cok etkili olmadig

sOylenebilecektir.

Bu isletmelere yurt disi fuarlara tekrar katilmak istemelerinin nedenleri
soruldugunda iki isletme kuresel kriz oldugunu, Ug isletme fuarlarin etkin
olmadigi ve fayda goremediklerini, bir igsletme hedef pazarlarinin darligini, iki
isletme kapasitenin dolu oldugunu belirtmis diger iki igletme ise sebep

belirtmek istememistir.

3-4-2 KOSGEB Yurt disi Fuar Desteginin, KOBi’lerin ihracat Rakamlari

Uzerindeki Etkisinin Arastiriimasi

Anket calismasina katilan KOBJ'lerin tamami ihracata baslama veya
ihracatlarini arttirma amaglarini tasimakta olup KOSGEB vyurt disi fuar
destegi alan KOB/'lerin ¢ yillik dénemde bu amaclarina ulasma durumu,
eger bir artig varsa bu artigin rastlantisal olup olmadigi arastiriimistir. Bu
farklihgin rasyonel olarak gorulebilmesi igin oncelikle destek alan grubun
(Deney grubu) ve destek alan grup ile eslestirilen grubun (Kontrol grubu)
2005 yilina gore ihracat ortalamalari farki tespit edilmekte, sonrasinda iki
farkin karsilastiriimasi suretiyle degisimin rastlantisal olup olmadigi analiz
edilmektedir. Arastirma kapsaminda yapilan Istatistiksel analizlerin detaylari
Ek 3’de yer almaktadir.
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3-4-2-1 2005 yih  KOSGEB yurt disi fuar destegi oncesi ihracat

ortalamalarinin analizi

2006 yilinda KOSGEB yurt digi fuar desteginden faydalanan 86
KOBI’nin 2005 yili ihracat ortalamalari (deney grubu) ile bu KOB/'lerle
sektor, bolge, galisan sayisi, ihracat durumu g6z 6nune alinarak eslestirilen
86 KOBI'lik kontrol grubunun 2005 yili ihracat ortalamalari karsilastiriimak
suretiyle analiz edilmistir. 2006 yilinda KOSGEB yurt disi fuar desteginden
faydalanan KOBT'ler ile eslestirlen KOSGEB yurt disi fuar desteginden
faydalanmayan KOBI'lerin 2005 yili ortalama ihracatlari istatistiksel agidan

esit dizeydedir.

3-4-2-2 2006 yili KOSGEB yurt digi fuar desteginin KOBI’lerin 2006 yili

ihracat rakamlarina etkisi

2006 yiinda KOSGEB vyurt digi fuar destegi alan ve arastirma
kapsaminda degerlendirilen KOB/'lerin destek éncesi yil olan 2005 yilina

gore 2006 yilinda ihracatlarinin artip artmadigi sorgulanmaktadir.

Deney Grubunun, Fuar Oncesi (2005) ve Fuar Sonrasi (2006) ihracat
Ortalamalarinin Analizi: KOSGEB yurt disi fuar destedinden faydalanan
KOB/l’lerin 2006 vyili ihracat ortalamalari 2005 yilina goére artmistir.
Ortalamalara bakildiginda 2006 yili ihracat ortalamalarinin % 23 oraninda

arttig1 gézlemlenmektedir.

Kontrol Grubunun Fuar Oncesi (2005) ve Fuar Sonrasi (2006) ihracat
Ortalamalarinin Analizi: KOSGEB yurt disI fuar desteginden faydalanmayan
isletmelerin 2006 ve 2005 ihracat rakamlarinin ortalamalari aynidir.

Deney ve Kontrol Grubunun, Fuar Oncesi (2005) ve Fuar Sonrasi
(2006) ihracat Ortalamalari Farkinin Analizi (Farklarin Farki) : KOSGEB yurt
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disi fuar desteginden faydalanan KOBI’lerin 2006-2005 ihracat ortalamalari
farki, destekten faydalanmayan isletmelere goére artmistir. 2006 vyih
KOSGEB yurt disi fuar desteginin destek alan isletmelerin 2006 yili ihracati

Uzerinde etkisi olmustur.

3-4-2-3 2006 yili KOSGEB yurt disi fuar desteginin KOB/P’lerin 2007 yil

ihracat rakamlarina etkisi

2006 yiinda KOSGEB vyurt digi fuar destegi alan ve arastirma
kapsaminda degerlendirilen KOBI'lerin destek dncesi yil olan 2005 yilina

gore 2007 yilinda ihracatlarinin artip artmadigi sorgulanmaktadir.

Deney Grubunun, Fuar Oncesi (2005) ve Fuar Sonrasi (2007) ihracat
Ortalamalarinin Analizi: KOSGEB yurt disi fuar destedinden faydalanan
KOB/I’lerin 2007 vyili ihracat ortalamalari 2005 yilina goére artmistir.
Ortalamalara bakildiginda deney grubu 2007 yili ihracat ortalamalarinin %37
arttig1 gézlemlenmektedir.

Kontrol Grubunun Fuar Oncesi (2005) ve Fuar Sonrasi (2007) ihracat
Ortalamalarinin Analizi: KOSGEB yurt digI fuar desteginden faydalanmayan
KOBI'lerin 2007 yili ihracat ortalamalari 2005 yilina gére artmistir.
Ortalamalara bakildiginda kontrol grubu 2007 yili ihracat ortalamalarinin

%40 arttig1 gdézlemlenmektedir.

Deney ve Kontrol Grubunun, Fuar Oncesi (2005) ve Fuar Sonrasi
(2007) ihracat Ortalamalari Farkinin Analizi (Farklarin Farki): KOSGEB yurt
digi fuar desteginden faydalanan isletmelerin 2007-2005 yili ihracat
ortalamalari farki, fuar desteginden faydalanmayan isletmelerin 2007-2005

yili ihracat ortalamalarn farki ile aynidir. 2006 yilinda KOSGEB yurt disi fuar
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desteginden faydalanan isletmeler Uzerindeki destegin etkisi 2007 yilinda

gorulmemektedir.

3-4-2-4 2006 yili KOSGEB yurt disi fuar desteginin KOBI’lerin 2008 yili

ihracat rakamlarina etkisi

2006 yiinda KOSGEB vyurt digi fuar destegi alan ve arastirma
kapsaminda degerlendirilen KOBI'lerin, destek 6ncesi yil olan 2005 yilina

gore 2008 yilinda ihracatlarinin artip artmadig§i sorgulanmaktadir.

Deney Grubunun, Fuar Oncesi (2005) ve Fuar Sonrasi (2008) ihracat
Ortalamalarinin Analizi: KOSGEB yurt disi fuar desteginden faydalanan
KOB/I’lerin 2008 vyili ihracat ortalamalari 2005 yilina gore artmistir.
Ortalamalara bakildiginda deney grubu 2008 yili ihracat ortalamalarinin

2005 yilina gore %47 arttigi gézlemlenmektedir.

Kontrol Grubunun Fuar Oncesi (2005) ve Fuar Sonrasi (2008) ihracat
Ortalamalarinin Analizi: KOSGEB yurt digI fuar desteginden faydalanmayan
KOBI'lerin 2008 yili ihracat ortalamalari 2005 yilina gére artmistir.
Ortalamalara bakildiginda kontrol grubu 2008 yili ihracat ortalamalarinin

2005 yilina gore %47 arttiy1 gézlemlenmektedir.

Deney ve Kontrol Grubunun, Fuar Oncesi (2005) ve Fuar Sonrasi
(2008) ihracat Ortalamalari Farkinin Analizi (Farklarin Farki): KOSGEB yurt
disi fuar desteginden faydalanan KOBI'lerin 2008-2005 yili ihracat
ortalamalari farki, fuar desteginden faydalanmayan KOBI'lerin 2008-2005
yili ihracat ortalamalan farki ile aynidir. Diger bir ifade ile 2006 yilinda yurt
digi fuar desteginden faydalanan igletmeler ile destekten faydalanmayan
igsletmeler arasinda 2008 vyili ihracat rakamlari agisindan fark

bulunmamaktadir.
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SONUG

Ulkelerin ve Ulke isletmelerinin uluslararasi ticaretteki basarisi
ekonomik kalkinmay! beraberinde getirmektedir. Serbest ticaretin, Ulkelerin
ve dunya refahinin artmasi bakimindan ¢ok daha yararli olacagini savunan
Adam Smith ile baslayan uluslararasi piyasalarin gelisme sureci, 1980’li
yillardan itibaren baslayan kuresellesme olgusu ile beraber hizla
ilerlemektedir. Klresellesme uluslararasilasmayi kolaylagtirmigtir.
Korumaciligin oldugu yillarda uluslararasilasma daha fazla kar saglama
anlamina gelmekteyken kuresellesme sonrasinda yerel pazarda hayatta
kalabilmenin yolu, dinya igin Uretim yapmak ve rakiplerden 6nde olmayi
gerektirmektedir. Ulkeler, isletmelerinin uluslararasilasmasini saglamaya
calisirken ayni zamanda diger ulkelerin uluslararasilagma baskisina karsi da

isletmelerini desteklemek durumundadir.

Uriinlerin, paralarin, teknolojilerin, aliskanliklarin, ihtiyaclarin degisimi
gibi degisimlerin hizli ve kolay hale gelmesi firsat ve riskleri birlikte
sunmaktadir. isletmeler icin rekabet edebilmenin yolu ¢evre unsurlarinin ¢ok
iyi analiz edilerek pazar bogluklarinin en iyi ve hizl bir sekilde doldurulmasina
baghdir. Bilgiye en hizli ulasarak, bu bilgiyi dogru analiz etmek suretiyle
dogru zamanda dogru stratejiler Ureten ve kisa surede degisen ihtiyaglar
karsilayabilen isletmeler rekabet Ustiinliigl elde edebilecektir. KOBI'lerin,
musteri ve igletme personeli ile yakin iligkiler igerisinde bulunarak pazarlama,
uretim, hizmet konularinda esneklige sahip olmasi bu igletmelerin klresel

pazarda en buyuk rekabet avantajlarindan birisidir.

TUIK, Yillk Sanayi ve Hizmet istatistiklerine iliskin veriler
incelendiginde, llkemizdeki KOBI’lerin 2003-2007 déneminde briit yatirimlari
% 89 artarken buyuk isletmelerde ayni dénemdeki yatirrm % 273 artmistir.
Brut yatinmlardaki bu farklliga ragmen ciro artis oraninin ayni seviyede
olmasinin KOBI’lerin esnek yapilarinin bir sonucu oldudu, bununla birlikte

KOBTV'lerin bilyiik isletmelerdeki yatirim artis oranina sahip olmasi durumunda
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cirolarindaki artis oraninin buyuk isletmelere gbre daha fazla olacagi

dusunulmektedir.

Uluslararasilagsmay! ilerleyen bir sure¢ olarak gosteren asama
teorilerinden farkli olarak kuresellesmenin hiz kazandigr 1980’lerden sonra
kiresel dogan igletmeler kavrami ortaya atilmistir. Asama teorilerinin tam
tersine aktif uluslararasi strateji ile faaliyetlerine baslayan bu isletmelerin tipik
Ozellikleri girisimcilik egitimlerinde girisimci adaylarina sunulmali, hali hazirda
kurulu olan ve kuresel dogan igletmelerin ozelliklerini tagiyan isletmelerin

uluslararasilagsmaya yonlendiriimesi saglanmalidir.

Uluslararasilasma suregleri ile ilgili yapilan literatir arastirmasi
icerisinde “Yeniden dogan kuresel igletmeler” kavramina rastlaniimistir. Bu tip
isletmeler kurulus yillari eski ve yerel pazarina odaklanmisken aniden ve hizli
bir sekilde uluslararasi pazarlara acilabilen isletmelerdir. Ulkemizde “Yeniden
dogan kuresel isletmeler” ile ilgili detayl bir c¢alisma goérilememis olup
yapilacak calismalarda yeniden dogan kuresel igletmelerin tipik 6zelliklerinin
bulunmasi ve bu tipik ozellikleri tasimasina ragmen uluslararasi faaliyette
bulunmayan KOBTV'lerin uluslararasilasmasinin desteklenmesi tlkemizdeki

uluslararasi KOB/'lerin sayisinin arttiriimasi agisindan énemlidir.

isletmeler igin en uygun ve en yaygin uluslararasilagsma bigimi ihracat
olup ihracat ile igletmeler GrUnlerinde, organizasyonlarinda, yatirimlarinda ve
misyonlarinda en az degisikligi yapmaktadirlar. Arastirma sirasinda, ihracat
modellerinin arasinda yer alan, ihracatta tecriibesiz olan KOBI’lerin daha
baylk igletmelerin satis ve dagitim agini kullanmasina dayanan igbirlikli
ihracat modelinin  (Piggyback) (lkemizdeki KOBI'lerde uygulanip
yayginlastirimasinin ~ KOBl’lerin  uluslararasilasmasina blyiik katkisi
olacaktir. isbirlikli ihracatin desteklenmesi ve tesvik ediimesi ile modelin
KOBT''ler ve bliyiik isletmeler tarafindan benimsenebilecegi diisiinilmektedir.

AB icin Kiiclik Isletmeler Yasasi (SBA) 10. Maddesinde de bliyiik isletmelerin
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uluslararasi pazarlara ¢ekmek uUzere kucguk isletmelere kogluk yapmasi

onerilmektedir (Avrupa Komisyonu, 2008: 18).

Rekabet Ustunlugu saglayan en onemli tekelci avantaj bilgi birikimidir.
Bilgiye ulagsma ve bilgi sunma agsindan uluslararasi fuarlar KOBI'lerin
uluslararasilagsma surecinde blyuk onem tasimaktadir. GuUnumuzde
uluslararasi fuarlar sadece satislarin yapildigi yerler olmaktan c¢ikmig
pazarlama karmasinin en etkin araglarindan birisi olarak bilgi ve iletigimin
kaynagi olmusgtur. Basarili uluslararasi fuar pazarlamasi, mevcut ve
potansiyel musterilerle iligkilerin geligtiriimesi, rakiplerin ve rakiplerin mal ve
hizmetlerinin taninmasi, yeni teknolojiler hakkinda bilgi edinilmesi gibi birgok

faydanin elde edilmesini etkin olarak saglama imkani vermektedir.

Devletin sinirli  kaynaklarinin en etkin gekilde nasil kullaniimasi
gerektigine rehberlik edeceginden tez calismasi icerisinde KOBI'lerin
uluslararasilasma surecinde Kkarsilastiklari  sorunlarin  tespitine yonelik
literatir detayll olarak analiz edilmigtir.  Bilgi eksiklikleri, Grin rekabet
avantajinin olmamasi gibi temel sorunlarin yani sira uluslararasilasma
sorunlar, KOB/'lerin uluslararasilasma siirecindeki yerine ve olgegine,
zamana, bolgeye, endustrinin igerigine ve pazarin durumuna goére degisiklik
gdstermektedir. KOBI'lerin uluslararasilasma sorunlarina yénelik destek ve
tesvikler verilirken hedef kitle olarak kabul edilen KOB/'lerin uluslararasilasma
sorunlarinin yukaridaki siniflandirmalar yapiimak suretiyle detayli analizi bu

sorunlarin etkili bir sekilde ¢dzuilmesinin anahtaridir.

Devlet otoriteleri KOBI'lerin uluslararasilasmasinda &nemli rol
oynamakta olup bu otoriteler destek ve tesvik mekanizmalarinda her bir
isletmenin  yasini, tecrlbelerini ve sektdrlerini dikkate alarak
uluslararasilagma ihtiyaglarini tespit etmeli ve bu ihtiyaglara odaklanmalidir
(OECD-APEC, 2006: 5).
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ihracat ve KOB/'lerin artan énemi ile birlikte Gilkemizdeki birgok kurum
ve kurulus tarafindan KOBI'lerin uluslararasilasma siirecinde karsilastiklari

sorunlara yonelik gesitli destek ve tesvikler verilmektedir.

Aragstirma  kapsaminda KOBI'lerin uluslararasilasma slrecinde
kargilastiklari sorunlara yonelik olarak bir¢ok ulke tarafindan verilen ve en
onemli desteklerden biri olan yurt disi fuar desteklerinin etkisi konusunda
ulkemizde ve diger Ulkelerde yapilan g¢alismalar arastiriimis olup bu konuda
yeterince ¢alisma bulunmadigi gérilmustir. Ornegdin uluslararasi fuarlarin en
cok gerceklestirildigi ve yurt digi fuarlara yonelik dnemli desteklerin verildigi
Almanya’da tez calismasi kapsaminda yogun bir arastirma yapilmis, literatlr
arastirmasinin yani sira Almanya’da 40’in Uzerinde fuar otoritesi ile iletisime
gecilmis, fakat yurt digi fuar desteklerinin etki analizine iliskin kayda deger

caligsmalara ulasilamamigtir.

Bu tez galismasinda KOB/'lerin desteklenmesinde Tiirkiye'deki en
onemli kurumlardan biri olan KOSGEB tarafindan 2003-2010 yillari arasinda
verilen yurt disi fuar desteklerinin etkisi analiz edilmistir. Daha uzun
dénemleri kapsayan ve benzer oOzellikteki farkl Ulke isletmelerinin fuar
katihm sonuclar ile Ulkemiz isletmelerinin fuar katihm sonuglarinin
kargilastiriimasiyla elde edilecek verilerin analizine yonelik sonraki donemde
yapilacak galismalarin bu desteklerin etkisinin Olgilmesi bakimindan son

derece faydali olacagi dusunulmektedir.

2006 yilinda KOSGEB vyurt disi fuar destegi alan 101 KOBI’nin
tamami arastirma kapsamina dahil edilmis olup 101 KOBi’den 4 KOB/'nin
iflas ettigi 2 KOBI’nin ise bilyiik isletme konumuna geldigi gézlemlenmistir.
Bu KOBI'lerden 97’inin fuara bizzat katilan sahip ve yoneticilerine 2009
yiinda anket uygulanmig, ayrica ayni yil yurtdisi fuar destegi alan 86
KOBI'nin ihracat ortalamalari eslestirme tasarimi ile farklarin farki metodu

kullanilarak karsilagtirmali olarak analiz edilmigtir.
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Anket sonugclarina gore KOSGEB desteginden faydalanarak yurt disi
fuara katilan KOBI'lerin %81’i fuar dncesinde belirledigi amaglara ulagtigini
ifade etmektedir. Urlinlerin tanitimini yapmak ve potansiyel alici bulmak 2006
yilinda yurt disi fuara katilan tim igletmeler tarafindan en ¢ok tercih edilen,
yurt disinda uretime yonelik faaliyetler baslamak en az tercih edilen amagtir.
Amaglarin gergeklesme durumu incelendiginde drunlerin tanitimini yapmak,
bilgi goérgu artirmak ve isletmenin imajini guclendirmek en cok ulasilan
amaclardir. Anket sonugclari degerlendirildiginde yurt disi fuar ile KOBI’lerin
blylk kismi fuara katilis amacina ulasmig olup KOB/I'lerin amacina ulagsmasi

ayni zamanda verilen destegin basarisini gostermektedir.

Anket uygulanan 91 igletmeden 24’0 2006 yillinda KOSGEB
desteginden faydalanmamis olsa yurt disi fuara katilim saglamayacaklarini
belirtmigtir. Bu 24 isletmeden 9'u ilk defa ihracata baslamig, 6’s1 fuar igin
gidilen Ulkeye ihracatini artirmis, 16 igletme ise fuara icin gidilen Ulkede
edinilen tecribe ve kurulan baglantilar ile diger Ulkelere ihracat yapmistir.
KOSGEB yurt digi fuar destedi olmasa fuara katiim saglamayacak olan ve
fuar icin gidilen ulkeye ihracata baslayan igletmelerin orani, KOSGEB
destedi olmasa da fuara katillacak olan grubun 3 katindan daha fazladir.
KOSGEB destegi olmasa yurt disi fuara katiimayacak olup, fuar sonrasi
ihracata baslayan veya ihracatlarini artiran KOB/'lerin analiz edilerek tipik
ozelliklerinin ¢ikariimasi ve bu tir KOBI'lerin desteklenmesi ile destegin
etkisini ®énemli olclide artiracaktir. ihracat yapmamakla birlikte ihracat
potansiyeli tespit edilen KOBPlerin KOSGEB uzman ve yoneticileri
tarafindan yurt disi fuar konusunda bilinglendirilerek yurt digi fuarlara
yonlendiriimesi destegin etkisi agisindan olduk¢a 6nemlidir.

Anket uygulanan isletmelerin tamami Urlnlerinin tanitimini yapmak ve
alici bulmak igin yurt disi fuara katilmakla birlikte, 13 isletme fuar éncesinde
rakipleri hakkinda bilgi toplama amacini tasimadigini belitmektedir.
isletmelerin rekabet avantaji kazanabilmesi igin sadece Uriinlerini tanitarak

satis yapmaya calismasi yeterli olmayip, rakiplerin ve Urunlerinin surekli
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takip edilmesi basarinin temel kosullarindan birisidir. Yurt digi fuar sonrasi
bu 13 isletmeden 8'i fuar esnasinda rakipleri hakkinda bilgi toplandigini
belirtmistir. Rakipler hakkinda bilgi toplamak fuarlarin temel amaglarindan
birisi olmasina ragmen bu isletmeler muhtemelen fuar 6ncesi bilgi eksikligi
nedeniyle bu amaci tagimamiglardir. Fuar katiimi éncesinde fuara katilacak
isletmelerin basanli fuar pazarlamasina yonelik bilgilendiriimesi ve

yonlendiriimesi saglanmalidir.

Leonidou tarafindan yapilan ve tez igerisinde detaylar verilen literatar
calismasindaki 39 engel arasinda; Pazarlarin analiz ve tespitinde sinirli bilgi,
Sinir 6tesi musgterilerle iletisim sorunlari ve Yurt disi pazar firsatlarinin
tanimlanamamasi ilk G¢ sirada yer alan engellerdir. Anket sonuglarina goére
one ¢lkan hususlardan biri anket uygulanan isletmelerin % 43’Unun hedef
pazara iliskin bilgisinin olmadigini veya eksik oldugunu belirtmesidir.
isletmelerin bir kismi kendilerindeki hedef pazar bilgi eksikliginin farkinda
olmayabileceginden bu oran daha da yuksek olabilecektir.
Uluslararasilasmanin temel sorunlari arasinda yer alan bilgi eksikligi bu
noktada da kendisini gostermektedir. Uluslararasilagsma surecinde olan ve
drdanlerini, isletmesini, Ulkesini temsil etmek Uzere uluslararasi fuara katilan
bir isletmenin hedef pazara iligkin bilgi noktasinda eksiksiz ve tam donanimli
olmasi gerekmektedir. Iisletmelerin hedef pazarla ilgili bilgilendiriimesine
yonelik yapilacak c¢alismalarin tatminkarligi, pazar arastirmaya iligkin
yapilacak galismalarin detayi, kalitesi, guncelligi, pazar arastirmasi yapan
kisi kurum ve kuruluslarin isbirligi ve bu kuruluglarin arastirma kapasitesi gibi
faktorlere baglidir. Alt sektorlere kadar inen detayli pazar arastirma
raporlarinin uluslararasilagsma surecinde ilgili tum igletmelerle paylagiimasi
bir diger énemli husustur. Pazar bilgisi eksik olan isletmelerin fuarlardan
kazanacaklari faydalarin kisa dénemli olmasi ve fuar sonuglarinin bu

isletmelerin satis rakamlarina yansimamasi gayet dogaldir.

Hedef pazar ve Ulkelerle ilgili bilgi saglama ve oncelikli fuarlarda yer
alarak katlim saglayan KOBl'lere yardimci olma noktasinda Ticaret
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Misavirliklerinin daha aktif olmasi gerekmektedir. Ornegin ABD’nin
KOBT'lerin uluslararasilagsmalarina yonelik destekleme siirecinde yurt

disindaki ticaret masavirlikleri oldukga 6nemli fonksiyonlar Ustlenmektedir.

KOBT'lerin uluslararalilasma siirecinde kargilagtiklar sorunlara yonelik
olarak dis ticaret danigmanlarina ve dig ticaret danigsmanlk sektorundn
desteklenmesi yoninde kamu kurum ve kuruluglarina goérevler dismektedir.
Ozgbz tarafindan uluslararasi fuara katilan 106 KOBI (zerinde yapilan bir
calismada 48 igletme (%45) dis ticaret kuruluslarindan destek aldigini, 58
isletme ise (%54,7) bdyle bir destek almadigini belirtmistir (Ozgéz, 2005:
70). Tez kapsamindaki Anket sonuglari incelendiginde fuar basarisinin
arttirlmasi igin dis ticaret danismanhgina ihtiyag oldugu goriimektedir.
Avrupa Kiigiik Isletmeler Yasasi 10 maddesinde, 6zellikle rekabetin yogun
oldugu pazarlardaki ticaret engellerinin, risklere kargi dusuk kapasite ve
sinirh kaynaklara sahip KOBT'leri biiyiik isletmelere nazaran daha fazla
etkiledigini, bu pazarlara erisimde KOB/’lerin bilgi toplamaya, kiiltiirel ve
yasal-politik ¢evre unsurlarina iligkin yardima ihtiyag duyduklari
vurgulanmaktadir. Bu soruna yonelik olarak Avrupa Komisyonu tarafindan
AB’deki ticaret danigmanlarinin ve isletmelere yonelik organizasyonlarin bir
araya getirilerek dnemli dis pazarlarindaki ticaret engelleri ile ilgili olarak
KOBTJ'leri bilgilendirilmek Uzere takimlar kuruldugu belirtiimektedir (Avrupa
Komisyonu, 2008: 17). Fuar destekleri kapsaminda organizatorler disinda
dis ticaret danismanlarina ddenecek tutarlarin desteklenmesinin dis ticaret
danismanlik  sektériinin  gelismesi ve KOBPlerin  yurt disi  fuar

performansinin arttirlmasi agisindan oldukg¢a 6nemlidir.

Sadece KOB/'lerin, fuar organizatorlerinin degil, meslek odalari, ticaret
odalari, sanayici-isadami dernekleri, sektdr kuruluslari gibi ticarete yonelik
sivil toplum kuruluglarinin katilim saglayacaklari uluslararasi fuarlarin
desteklenmesinin bu sivil toplum kuruluslarinin igerisinde yer alan KOBI’lerin

uluslararasilagma surecine 6nemli katkilari olacaktir.
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KOBVl'lerin aktif olarak desteklenmesi siirecinde uluslararasilasma
sorunlarina yonelik destek veren kurum ve kuruluslarin isbirligi yapmasi ¢ok
onemli olup kurum/kuruluglar matriks destekleme yapmak suretiyle
desteklerin etkisini arttirarak genisletebileceklerdir. Ornegin IGEME nin Pazar
Arastirmasi Projelerinin Desteklenmesi ve Pazar Arastirmasi Raporlar ve
statistik Satin Alinmasi ile Uyelik Giderlerinin Desteklenmesi programindan
faydalanan igletmelere KOSGEB tarafindan yurtdisi ticari faaliyetleri
destekleme surecinde oOncelik verilmesi verilen desteklerin etkisini

arttiracaktir.

Uluslararasi fuarlar, fuara katilan isletmeler icin ayni zamanda bir
iletisim yarisidir. Fuara katilan bir igletmenin ¢ok sayida rakip arasindan
ziyaretgileri kendi standina c¢ekebilmek ve mesajlarini verebilmek igin
saniyelerle ifade edilebilecek sureleri bulunmaktadir ve bu surenin basarili
gecmesi icin igletmenin iletisim problemi yasamamasi gerekmektedir. Anket
sonuglarina goére fuara katilan 21 igletme ziyaretgilerle iletisim problemleri
yasadigini belirtmig olup iletisim problemleri fuara katihg amaglarinin
gerceklesmesinde en buyluk engellerden birisidir.

Aragtirma kapsaminda anket uygulanan igletmelerin tamami ihracata
baslamak veya ihracatlarini arttirmak amaciyla KOSGEB yurt disi fuar
desteginden faydalandiklarini belirtmiglerdir. Bu KOB/'lerin destekten
faydalanmadan dénceki yil olan 2005 yili ile destekten faydalandiktan sonraki
2006, 2007, 2008 yillari ihracat ortalamalari karsilastiriimak suretiyle analiz

edilmistir.

S6z konusu analiz yapilirken KOSGEB yurt disi fuar desteginden
faydalanan 86 isletme, bdlge, sektor, yillik satis, varsa ihracat tutari ve
istihdam sayisi dikkate alinarak 86 isletme ile bire bir eglestirilmis olup fuar
desteginden faydalanmadan onceki yil olan 2005 yilinda her iki grubun
ihracat ortalamalarinin istatistiksel olarak ayni oldugu goértulmuastir. 2006

yihinda yurt disi fuar destedinden faydalanan igletmelerin ihracat artig
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ortalamasi, destekten faydalanmayan igletmelerin  ihracat artis
ortalamasindan fazla olmasina karsilik, 2007 ve 2008 yillarinda ihracat
ortalamalari agisindan istatistiksel olarak fark yoktur. Diger bir ifade ile fuar
desteginin destek alindigi yil igerisinde kisa donemli bir etkisi olmustur. Bu
etkinin kisa doénemli olma nedenleri arasinda fuara pazarlamasina iliskin
olarak, fuar oncesi bilgi eksikligi, fuar sirasinda iletisim eksiklikleri, fuar
sonrasi ziyaretcilerle iletisime gecilmediginden uzun dénemli masteri iliskileri

kurulamamasi gibi unsurlarin oldugu gorulmektedir.

Amaglarin ve stratejilerin belirlenmesi basarili fuarlar igin en 6nemli
adimdir. Fuara katilan isletmelerin yani sira, fuar destegi veren kurum ve
kuruluslarinda destekledigi isletmelerin fuara katilim amacini bilmesi ve bu
dogrultuda yonlendirme ve tercih yapmasi buyuk onem tasimaktadir.
Fuarlara 6zel amaglari belirlemeden katiimak ¢ok yaygin olup yurt diginda
yapilan bir ¢calismada fuara katilan isletmelerin sadece %56’sinin fuara
katilmadan 6nce 6zel amagclarini agikga ortaya koydugu, Ugte birinin ise
Olculebilir amaclarinin olmadigi belirtiimektedir (Herbig, O’hara, Palumbo,
1997: 369).

Fuar katiiminin yuksek maliyetleri, buyuk rakiplerin fuara katiima
korkusu ve firsat maliyetleri sebebiyle KOBI'ler fuarlara katilmaktan
cekinmektedirler. Organizatorler tarafindan yapilacak indirimler, yeni fuar
katilimcilarina yonelik basarili fuar pazarlama unsurlarini kapsayan fuar
paketleri, kucuk igsletmeler icin fuar alaninda 06zel alanlar olusturulmasi
KOBV'lerin fuar performanslarini arttirma agisindan etkili olabilecektir
(Herbig, O’hara, Palumbo, 1997: 382).

KOB/I'lerin yurt disi fuar katihmlari desteklenirken, bu isletmelerin
uluslararasilagma surecindeki ve igletme Urunlerinin Grin yagsam gevrimindeki
yerinin dikkate alinmasi destegin etkisini arttiracaktir. KOBI’lerin fuarda
sergileyecekleri Granlerin UrGn hayat seyrinin hangi doneminde olduklarini

tespit edilmesi ve hedef Ulkede gerileme donemindeki Urlnleri tanitan
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isletmeler yerine UrlUnlerini yeni tanitan igletmeleri tercih etmesi desteklerin

etkinligini arttiracaktir.

Celep tarafindan ulkemizdeki igletmelerin fuar faydalarina ydnelik
algilarinin tespiti amaciyla 100 igletme Uzerinde bir anket uygulanmigtir.
Isletmelerin tamamina yakini (%99) fuara katilimin, firmalarin kurumsal
kimliginin saglamlasmasi icin dnemli bir faaliyet oldugunu belirtmis olup
arastirma kapsamindaki igletmelerin sadece %11’i Fuara katiliminin, satis
calismalarini destekleyerek firma karlihgini arttiracagini  digunmektedir
(Celep, 2008: 172-173). Basanli fuar pazarlamasinin en Onemli
amaclarindan birisi fuar vasitasi ile satiglarin arttinimasidir. Bu amaci
tasiyan igletme sayisinin az olmasi fuarlara iliskin bilgi eksikliginden ve
basarii  fuar pazarlamasi unsurlarinin  yerine  getiriimemesinden

kaynaklandigi dusunulmektedir.

Yapilan calismalarda maliyetlerin kiguk isletmelerin  fuarlara
katilmalarinda ve katildiklari fuarlarda basarili olmalarinda en 6nemli engel
oldugu gorulmektedir. Kuguk igletmeler kisa donemli maliyet sorunlari
nedeniyle fuarlardan elde edilebilecek uzun dénemli kazanimlarini riske
atmaktadir (Herbig, O’hara, Palumbo, 1997:376). KOBI'ler fuar maliyetlerinin
yuksek olmasindan dolayr yurt digi fuarlara katilmayr tercih
etmeyebilecekleri gibi fuara yoOnelik stand, personel, tutundurma gibi
maliyetleri fuar performansini etkileyecek dizeyde kisarak fuara katiimayi
tercih edebilirler. KOSGEB yurt digi fuar desteginin etkisinin sadece ilk yilda
gorulmesinde fuar basarisi igin gerekli maliyetlere katlaniimamasi sonucu

uzun donemli musteri iligkileri kurulamamasinin etkisi bulunmaktadir.

Mevcut calismalar, fuara katillan isletmelerin blydk kisminin fuar
oncesi, fuar sirasindaki ve fuar sonrasindaki tutundurma g¢abalarini ihmal
ettiklerini gostermektedir. Fuar katilmcisi igletmeler fuar organizatorunun
cabalari disinda tutundurma faaliyetlerinde bulunmak durumundadir (Herbig,

O’hara, Palumbo, 1997:377). Yurt disi fuarlarda tutundurmanin énemine
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iliskin KOBI'ler bilinglendirilmeli ve tutundurma maliyetleri artan oranda

desteklenerek 6zendiriimelidir.

Yurt digi fuar desteklerinin etkisini azaltan en buylk engellerden biri
vize problemdir. Yurt disinda fuara katilip potansiyel mugsterilerle veya
aracilarla iletisim kuran KOBT'ler fuar sonrasinda yurt digina istedikleri zaman
gidememekte uzun prosedurlerle vize alma surecine girmektedir. Bu
kisittama ise degisimin hizi kargisinda oldukga blyuk rekabet dezavantajina

sebep olmaktadir.

Hali hazirda KOSGEB tarafindan yurt digi fuar destegi ancak
KOBJ’lerin bunu bir proje ile sunmasi ve projenin yetkili kurullardan gegmesi
halinde mumkudn olabilmektedir. Proje kelimesinin dilimizde ¢ok yaygin olarak
kullaniimakla birlikte halk nazarinda itici olmasi ve burokrasiyi ¢agristirmasi
destekten yurtdisi fuar anlaminda faydalanan isletme sayisinin dusik
olmasina neden olmaktadir. Ek 2’de fuara katilim dncesinde doldurulmak
Uzere Ornek bir form olusturulmus olup, bu formun isletme tarafindan

doldurulmasit ile:

o fuara katilacak igletmelerin fuar 6ncesi durumunun 6grenilmesi,

e formu doldurma esnasinda isletmelerin basarili fuar pazarlamasi
unsurlarini 6grenebilmesi ve bu unsurlara iliskin kendi durumlari ile

ilgili farkindalklarinin arttirabilmesi ve

o fuara katilmak lUzere KOSGEB desteginden faydalanmak isteyen
isletmelerin KOBIi proje destek modeli altinda yurt disi fuar

katilimlarini proje haline getirmesi mumkun olabilecektir.

Yurt digi fuarlar, cari iglemler agiginin ana ekonomik sorun oldugu
ulkemiz ekonomisinde bu sorunun onune geg¢mek i¢in Onem verilmesi

gereken organizasyonlardir. KOSGEB, yurt disi fuarlara yonelik desteklerini
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nitelik ve nicelik olarak arttirarak KOB/I'lerin hizmetine sunmalidir. Yurt digi
fuar desteklerinin birden fazla kurum ve kurulus tarafindan verilmesi daha
fazla KOBI'ye ulasmak ve onlarla ilgilenmek suretiyle, KOBI'lerin basarili
fuar pazarlamasi unsurlar ile ilgili bilinglendiriimesi, KOBI’lerin daha
yakindan takip edilebilmesi, desteklerin etkisinin daha iyi analiz edilerek
destekleme surecinin etkin yonetimi agisindan olduk¢a onemlidir. Yurt digi
fuar desteginin etkisini azaltan unsurlara yonelik yapilacak c¢alismalar
sonrasinda, dogru isletmelerin segilerek basarili fuar pazarlamasi unsurlari
ile ilgili bilinglendiriimesi, diger destek ve tesviklerden yararlandiriimasi ve bu
isletmelere detayli pazar arastirma raporlari sunularak hedef pazar
bosluklarinin gésteriimesi ile llkemiz KOB/l'leri yurt digi fuarlardan uzun
doénemli fayda saglayabilme ve klresel ortamda rakipleri karsisinda 6ne

gegme imkanina sahip olabileceklerdir.



197

KAYNAKCA

AB Komisyonu; “Supporting the internationalisation of SMEs: Final
Report of the Expert Group”. 2007a, (Erisim) http://ec.europa.eu/
enterprise/policies/sme/files/support_measures/internationalisation/report_int
ernat_en.pdf, 17 Nisan 2010.

AB Komisyonu; “Observatory of European SMEs Survey Analytical
Report”’, European Commission, Flash Eurobarometer, 2007b, (Erigsim)

http://ec.europa.eu/public_opinion/flash/fl196_en.pdf, 12 Mayis 2010.

AB Komisyonu; “European SME’s Under Pressure”, AB KOBI 2009 Yillik
Raporu, 2009, Belgika.

AB Komisyonu, “Think Small First: A Small Business Act for Europe”,
2008 Brussels, (Erisim) http://eurlex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.
do?uri=COM:2008:0394:FIN:en:PDF, 3 Ocak 2009.

ABGS; “Tirkiye’nin Katihm Siireci icin AB Stratejisi 2010-2011 Eylem
Plani” Ankara, 2010, (Erisim) http://www.abgs.gov.tr/files/strateji/
2010_2011_ eylem_plani.pdf, 14 Eylul 2010.

AKGEMCI, Tahir; “KOBJI’lerin Temel Sorunlari ve Saglanan Destekler”
KOSGEB, 2001.

AKGUL, Aziz, CEVIK, Osman; “istatistiksel Analiz Teknikleri: SPSS’te
isletme Yonetimi Uygulamalar”, Emek Ofset, Ankara, 2003.

ALBAUM, Gerald, DUERR, Edwin, STRANDSKOV, Jesper; “International
marketing and export management”, Harlow, England : Prentice
Hall/Financial Times, 2005.


http://ec.europa.eu/
http://ec.europa.eu/public_opinion/flash/fl196_en.pdf
http://eurlex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ
http://www.abgs.gov.tr/files/strateji/

198

ALKIBAY, Sanem, SONGUR, Nese; “An Investigation IntoThe Export
Problems of Companies Participating in International Fairs- The Automotive
Suppliers case”, Gazi Universitesi Endiistriyel Sanatlar Egitim Fakiiltesi
Dergisi, , say1 10, 2002, s. 25.

ALLES, Alfred; “Exhabitions A Key To Effective Marketing” Thomson

Learning, second edition, Londra, 1989.

ALTUNISIK, Remazi, COSKUN, Recai, YILDIRIM, Engin,
BAYRAKTAROGLU, Serkan; “Sosyal Bilimlerde Arastirma Yontemleri
SPSS Uygulamali”, Sakarya kitabevi, 2. Basim, Adapazari, 2002.

ARZT, Rowena; “Trade Fairsand their Role in International Business”
Deutsch-Polnisches Wirtschaftsforum, Kaln, 2006 (Erisim)
http://www.kvez.deffiles/Trade_Fairs_and_their_Role_in_International_Busin
ess.pdf, 26 Haziran 2011.

ANDERSEN, Otto, “On the internationalization Process Of Firms: A Critical
Analysis” Journal of international Business Studies, Second Quarter,
1993, s. 210-213.

ARMSTRONG, Gary, KOTLER, Philip; “Marketing: an introduction”. 6th
ed. / International ed. Upper Saddle River, N.J.: Prentice Hall, 2003.

AYDIN, Erdal, YELKIKALAN, Nazan; “Aile Sirketlerinde Profesyonellesmeyi
Yonlendiren Bir Dinamik: Entelektiel Sermaye Birikimi” Yonetim Bilimleri
Dergisi, Cilt:1, 2004, (Erisim) http://biibf.comu.edu.tr/nyelkikalaneaydin.pdf.
13 Temmuz 2009, s. 6.

BAYRAKTUTAN, Yusuf; Bilgi ve Uluslararasi Ticaret Teorileri, Cumhuriyet
Universitesi, iktisadi ve idari Bilimler Dergisi, Cilt 4, Sayi 2, 2003,
s.178,180.


http://www.kvez.de/files/Trade_Fairs_and_their_Role_in_International_Busin
http://biibf.comu.edu.tr/nyelkikalaneaydin.pdf

199

BOLAT, Bersam, GOZLU, Sitki; “ISO 14000 Cevre Yodnetim Sistemi
uygulamasinda etken olan faktérler”, iTU dergisi/d miihendislik Cilt:2,
Sayi:2, istanbul, 2003, s. 41.

CAGLAR, Mustak, OZCOMERT, Mert; “Uluslararasi Fuara Katilim
Rehberi” Istanbul Ticaret Odasi, Yayin no:38, istanbul, 2002.

CAKIR, Coskun; http://www.os-ar.com/modules.php?name=Encyclopedia
&op=content&tid=501280, 10 Eylul 2009.

CAVUSGIL, Tamer, KNIGHT, S, Garry, RIESENBERGER, R. John;
“International Business, Strategy Management and the New Realities”

Pearson-Prentice Hall Upper Saddle River, New Jersey, 2008.

CAYLI, Muhammet; “Turkiye’de Mobilya Sektoriinde Faaliyet Gosteren
KOBI’lerin Mevcut Durumu, Sorunlari ve Géziim Onerileri” Zonguldak
Karaelmas Universitesi, Basilmamis Fen Bilimleri Yiiksek Mihendislik Tezi,
Bartin, 2006.

CELEP, S. Deniz; “Pazarlama iginde Fuarcihgin Yeri, isletmelerin
Fuarcilik Faaliyetine Bakisi ile ilgili Bir Uygulama” Marmara Universitesi
Sosyal Bilimler Enstitiisii, Uluslararasi isletmecilik Bilim Dali, Basiimamis
Yiiksek Lisans Tezi, istanbul, 2008.

CZINKOTA, R. Michael, RONKAINEN A. llkka; “International Marketing”
Fifth Edition, The Dryden Press, New York, 1998.

DALLMEYER, Bob; “Successful Exhibit Marketing” the Global
Association of the Exhibition Industry (UFI), Paris, 2005.


http://www.os-ar.com/modules.php

200

DEMIR, Nazmiye, BIRBIL, Dilek, ATALAY, Nevda, YILDIRIM, Sevket;
“Pazarlama Yonetiminde Yeni Yaklagimlar ve Kiguk ve Orta Boy
isletmeler” Ankara, Milli Prodiiktivite Merkezi Yayinlari, No: 633, 1998.

DINCER, Omer; “Stratejik Yonetim ve isletme Politikasi”, Timas
Yayinlari, 2. Baski, istanbul, 1992.

DPT; “1963-1967 Birinci Bes Yil Kalkinma Plani” Ankara, 1963 (Erisim)
http://ekutup.dpt.gov.tr/plan/plani.pdf, 13 Ocak 2011.

DUCATE, Doug; “CEIR UPDATE”, 2003, Florida/Amerika (Erisim)
http://www.ceir.org/store_products.view.php?id=567, 13 Temmuz 2009.

DURA, Cihan; “Yeni Dig Ticaret Teorileri: Genel Bir Bakis” 2009 (Erigim)
http://www.cihandura.com/index.php?option=com_content&task=view&id=
341&ltemid=64, 29 Haziran 2011.

ECER, H, Ferhat, CANITEZ, Murat; “Uluslararasi Pazarlama Teori ve
Uygulamalar” Ankara, Gazi Kitabevi, 2. Baski, 2005.

HERBIG, Paul, O'HARA, Brad, PALUMBO, Fred; “Differences between
trade show exhibitors and non-exhibitors” Journal Of Business &
Industrial Marketing, Vol. 12 NO. 6 1997, s.369-382

HOLLENSEN, Svend; “Global marketing: a decision-oriented approach”
Harlow: Prentice Hall, 2004.

http://www.bilgiyonetimi.org/cm/pages/mkl_gos.php?nt=274 (Erisim:17
Mayis 2009).


http://ekutup.dpt.gov.tr/plan/plan1.pdf
http://www.ceir.org/store_products.view.php
http://www.cihandura.com/index.php
http://www.bilgiyonetimi.org/cm/pages/mkl_gos.php

201

http://browse.oecdbookshop.org/oecd/pdfs/browseit/8508021E.PDF (Erigim:
10 Aralik 2010).

http://www.btso.org.tr/documents%5Cfair/001%20Fuarlar%20Hakk%C4%B1
nda%20Genel%208Bilgi.pdf (Erigsim: 1 Aralik 2010).

http://www.ceisareti.com/index.php?option=com_ content&task=view&id=5&It
emid=6 (Erisim: 3 Ekim 2010).

http://www.dtm.gov.tr/dtmadmin/upload/EAD/1.pdf (Erisim: 28 Mayis 2010).

http://www.dtm.gov.tr/dtmadmin/upload/EAD/TanitimKoordinasyonDb/kobi.
doc (Erigsim: 15 Ekim 2010).

http://www.dtm.gov.tr/dtmadmin/upload/IHR/DevletYardimlariDb/devyardnot.
doc (Erisim: 15 Ekim 2010).

http://www.dtm.gov.tr/dtmweb/index.cfm?action=detay&yayinID=2575&icerik
ID=2752&dil=TR (Erigim: 19 Kasim 2010).

http://www.dtm.gov.tr/dtmweb/index.cfm?action=detay&yayinID=2573&
iceriklD=2750&dil=TR (Erisim: 21 Kasim 2010).

http://www.dtm.gov.tr/dtmadmin/upload/IHR/DevletYardimlariDb/2010 _tebligl
er/2010_6_teblig.doc (Erigsim: 23 Kasim 2010).

http://www.dtm.gov.tr/dtmadmin/upload/EAD!/.../ihrtes.doc(Erisim:26Kasim2010)

http://www.dtm. gov.tr/ead/DTDERGI/nisan98/kobi.htm (Erisim:29 Kasim 2010).

http://www.dtm.gov.tr/dtmweb/index.cfm?action=detay&yayinid=76&icerikid=
58 (Erisim: 29 Kasim 2010).


http://browse.oecdbookshop.org/oecd/pdfs/browseit/8508021E.PDF
http://www.btso.org.tr/documents%5Cfair/001%20Fuarlar%20Hakk%C4%B1
http://www.ceisareti.com/index.php
http://www.dtm.gov.tr/dtmadmin/upload/EAD/1.pdf
http://www.dtm.gov.tr/dtmadmin/upload/EAD/TanitimKoordinasyonDb/kobi
http://www.dtm.gov.tr/dtmadmin/upload/IHR/DevletYardimlariDb/devyardnot
http://www.dtm.gov.tr/dtmweb/index.cfm
http://www.dtm.gov.tr/dtmweb/index.cfm
http://www.dtm.gov.tr/dtmadmin/upload/IHR/DevletYardimlariDb/2010_tebligl
http://www.dtm.gov.tr/dtmadmin/upload/EAD/
http://www.dtm
http://www.dtm.gov.tr/dtmweb/index.cfm

202

http://www.dtm.gov.tr/dtmweb/index.cfm?action=detay&yayin|D=1540&icerik
ID=1659&dil=TR (Erisim: 15 Aralik 2010).

http://www.hazine.gov.tr (Erisim:16 Aralik 2010).

http://www.igeme.gov.tr/fa/section-fa-etic.cfm?sec=etic (Erisim: 16 Aralik 2010).

http://www.igeme.org.tr/igeme/index.cfm (Erigim: 23 Aralik 2010).

http://www.igeme.gov.tr/tur/bakis/sayi%2026/bakis261061.htm(Erisim:23Aralik2010)

http://www.igeme.org.tr/bilkay/section-bk-fuar2.cfm (Erisim: 24 Aralik 2010).

http://www.igeme.org.tr/devYar/egit_dan_Yar.cfm (Erisim: 25 Aralik 2010).

http://www.igeme.gov.tr/fa/section-fa-ipad.cfm?sec=ipad(Erisim: 27 Aralik 2010).

http://www.istatistikanaliz.com/t-testi.asp (Erisim: 13 Ocak 2011).

http://www.jstor.org/pss/154984 (Erisim: 1 Aralik 2010).

http://www.kobinet.org.tr/hizmetler/bilgibankasi/ekonomi/OAKDocs/OAKT14.
pdf (Erisim: 24 Kasim 2010).

http://kosgeb.gov.tr/ (Erisim: 28 Aralik 2010).

http://kosgeb.gov.tr/Pages/Ul/Destekler.aspx?ref=7 (Erisim: 23 Aralik 2010).

http://kosgeb.gov.tr/Pages/Ul/Destekler.aspx?ref=6 (Erisim: 23 Aralik 2010).

http://kosgeb.gov.tr/Pages/Ul/Destekler.aspx?ref=5 (Erigsim: 19 Aralik 2010).


http://www.dtm.gov.tr/dtmweb/index.cfm
http://www.hazine.gov.tr
http://www.igeme.gov.tr/fa/section-fa-etic.cfm
http://www.igeme.org.tr/igeme/index.cfm
http://www.igeme.gov.tr/tur/bakis/sayi%2026/bakis261061.htm
http://www.igeme.org.tr/bilkay/section-bk-fuar2.cfm
http://www.igeme.org.tr/devYar/egit_dan_Yar.cfm
http://www.igeme.gov.tr/fa/section-fa-ipad.cfm
http://www.istatistikanaliz.com/t-testi.asp
http://www.jstor.org/pss/154984
http://www.kobinet.org.tr/hizmetler/bilgibankasi/ekonomi/OAKDocs/OAKT14
http://kosgeb.gov.tr/
http://kosgeb.gov.tr/Pages/UI/Destekler.aspx
http://kosgeb.gov.tr/Pages/UI/Destekler.aspx
http://kosgeb.gov.tr/Pages/UI/Destekler.aspx

203

http://kosgeb.gov.tr/Pages/Ul/Destekler.aspx?ref=4 (Erisim: 21 Aralik 2010).

http://kosgeb.gov.tr/Pages/Ul/Destekler.aspx?ref=3 (Erisim: 28 Aralik 2010).

http://kosgeb.gov.tr/Pages/Ul/Destekler.aspx?ref=2 (Erisim: 22 Aralik 2010).

http://www.nber.org/WNE/lect_10_diffindiffs.pdf (Erisim:13 Kasim 2010).

http://sosyalbilimler.atauni.edu.tr/yayinlarcilt3yazi13.htm (Erisim: 14 Ocak 2010).

http://www.tdk.gov.tr (Erisim: 20 Mart 2010).

http://lwww.tesvikplatformu.com/index.php?option=com_content&view=articl
e&id=144&Itemid=155 (Erisim: 13 Aralik 2010).

http://www.tim.org.tr/dosyalar/rakamlar/2006/ilihr_01_12_2006.xls  (Erigim:
1 Mart 2010).

http://www.tse.org.tr/Turkish/Kalite Yonetimi/9000bilgi.asp(Erisim:8 Kasim
2010).

http://www.tse.org.tr/Turkish/KaliteYonetimi/14000bilgi.asp  (Erisim: 23 Kasim
2010).

http://www.tubitak.gov.tr/ (Erisim: 27 Aralik 2010).

http://www.tubitak.gov.tr/sid/698/pid/478/index.htm (Erisim: 14 Aralik 2010).

http://www.tubitak.gov.tr/home.do?sid=697&pid=478 (Erisim: 16 Aralik
2010).


http://kosgeb.gov.tr/Pages/UI/Destekler.aspx
http://kosgeb.gov.tr/Pages/UI/Destekler.aspx
http://kosgeb.gov.tr/Pages/UI/Destekler.aspx
http://www.nber.org/WNE/lect_10_diffindiffs.pdf
http://sosyalbilimler.atauni.edu.tr/yayinlarcilt3yazi13.htm
http://www.tdk.gov.tr
http://www.tesvikplatformu.com/index.php
http://www.tim.org.tr/dosyalar/rakamlar/2006/ilihr_01_12_2006.xls
http://www.tse.org.tr/Turkish/KaliteYonetimi/9000bilgi.asp
http://www.tse.org.tr/Turkish/KaliteYonetimi/14000bilgi.asp
http://www.tubitak.gov.tr/
http://www.tubitak.gov.tr/sid/698/pid/478/index.htm
http://www.tubitak.gov.tr/home.do

204

http://www.tubitak.gov.tr/tubitak_content_files/TEYDEB/1503/desteklenen_
proje_pazarlari.pdf (Erigsim: 16 Aralik 2010).

http://www.tubitak.gov.tr/home.do?ot=1&sid=483&pid=478(Erisim:16Aralik2010)
http://www.turkpatent.gov.tr/portal/default2.jsp?sayfa=111(Erisim:5Kasim 2010).
http://www.tuik.gov.tr (Erisim:10 Mart 2011).

HYMER, S. Herbert; “The international Operations Of National Firms: A
Study Of Direct Foreign Investment”, MIT Press England, 1976.

ISPARTALIGIL, Ersin; “Kiigiik Ve Orta Boy isletmelerin ihracatinda Yurt
Dis1 Fuarlarin Etkisi”, Yildiz Teknik Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitisi
isletme Yoénetimi Anabilim Dali isletme Y®énetimi Programi Basilimamis
Yiiksek Lisans Tezi, istanbul, 2002.

ITC (International Trade Center); “SME and Export-Led Growth: Are

There Roles For Public Procurement Programmes?”, Switzerland, 1998.

JOHANSSON, K. John; “Global Marketing Foreign Entry ,Local
Marketing, & Global Management” McGraw-Hill international Edition,
2006.

KANITZ, Sylvia, NEVEN, Peter; “Successful Participation in Trade
Fairs”, AUMA (Association of the German Trade Fair Industry), Germany
2008.

KARADAL, Himmet, SAVAS, Orhan; “KOBilerin Uluslararasi Pazarlarda
Rekabet Giigleri ve Sorunlari Uzerine Bir Arastirma,” 6. Ulusal Pazarlama
Kongresi, Atatlrk Uni. [iBF, Erzurum, 2001, s. 320.


http://www.tubitak.gov.tr/tubitak_content_files/TEYDEB/1503/desteklenen_
http://www.tubitak.gov.tr/home.do
http://www.turkpatent.gov.tr/portal/default2.jsp
http://www.tuik.gov.tr

205

KARADAL, Himmet, KAZAN, Halim, UYGUN, Mutlu; Bilisim Teknolojilerine
Gegis Surecinde Kigiik ve Orta Olgekli Sanayi isletmelerinin Temel Uretim
ve Yoénetim Sorunlari: Aksaray Ornegi, 21. Yiizyilda KOBiler: Sorunlar,
firsatlar ve Goziim Onerileri Sempozyumu, Dogu Akdeniz Uni. Kibris
2002, (Erigsim) http://www.emu.edu.tr/ smeconf/turkcepdf/bildiri_43. pdf, 03
Mayis 2009, s.10.

KARLUK, S. Ridvan; “Uluslararasi ekonomi: teori ve politika, dig ticaret

teorisi, dig ticaret politikasi”, Beta yayinlari, Istanbul, 2003.

KEEGAN, j. Warren, GREEN C. Mark; “Global Marketing” 4th Edition,
Pearson prentice hall, New Jersey, USA, 2005.

KEPENEK, Yakup; “Ekonomik Yonleriyle Elektronik Ticaret” ODTU
Iktisat bélumi ve Teknoloji Politikalar Merkezi, Ankara, 1999, s.79.

KESSLER, Doug; “How to Measure Exhibition Success” A Workbook for
Marketers, the Global Association of the Exhibition Industry (UFI), Paris,
2010.

KOSGEB; “Saha Arastirma Calismasi On Degerlendirme Raporu”,
Ankara, 2004.

KOSGEB, “Sanayicinin Sesi Dergisi” Yil:4, Say1:16, Ankara, 2005.

KOTABE, Masaaki, KRISTIAAN Helsen; “Global marketing
management”, Hoboken, NJ: Wiley, 3rd ed. 2004.

KOTLER, Philip, ARMSTRONG, Gary; “Principles of marketing” 4th ed.
Englewood Cliffs, N.J. : Prentice-Hall, 1989.


http://www.emu.edu.tr/

206

LANG, Rudolph; “Win, Place and Show Effective Business Exhibiting”,
Oceana Publications, USA, 1959.

LEONIDOU, C. Leonidas; "An Analysis of the Barriers Hindering Small
Business Export Development®’, volume:42 Issue:3, Journal of Small
Business Management, 2004, s. 281-296.

LIESCH, Peter, STEEN, Matthew, MIDDLETON, Stuart,
WEERAWARDENA, Jay; “Born To Be Global: A closer look at the
international venturing of Australian born global firms”, Australian

Business Foundation, 2007, s.18.

MAIN, Jeremy; “How to Go Global and Why”, Fortune Magazine, Vol. 120,
No. 5, 1989, s.76.

MECKL, Reinhard, SCHRAMM, Robert; “Empirical evidence for a theory of
international new ventures”. Jena writings on economics, Jena, 2005,
s.12.

MORGAN, E. Robert, KATSIKEAS, S. Constantine; Theories of international
trade, foreign direct investment and firm internationalization: a critique”,
Management Decision, 35/1 MCB University Pres, 1997, s.68,70.

MUFTUOGLU, M. Tamer; “Tiirkiye’de Kiigiik ve Orta Olgekli isletmeler
Sorunlar ve Oneriler”, Desen Ofset A.S, 3.Baski, Ankara, 1993.

OECD-APEC; “Removing Barriers to SME Access to International
Markets” Adopted at the OECD-APEC Global Conference in Athens 2006,
(Erisim) http://www.oecd.org/dataoecd/4/17/37818332.pdf, 14 Eylul 2009.

OKIK; Orta ve Kiigiik isletmeler Kurulu Raporu, TOBB Yayinlari, No:251,
Bolim:12, Ankara,1993.


http://www.oecd.org/dataoecd/4/17/37818332.pdf

207

OVIATT, M. Benjamin, MCDOUGALL, Patricia, Phillips; “Toward A Theory of
International New Ventures” Journal of International Business Studies,
First Quarter, 1994, s. 48-52.

0zGOz, A. Ayse; “Dig Pazarlara Agilma Siirecinde KOBI’lerin
Uyguladiklari Pazarlama iletisimi Yontemleri Ve Mermer Sektoriinde Bir
Uygulama” Afyon Kocatepe Universitesi, Afyonkarahisar Sosyal Bilimler

Enstitisu, Basilmamis Ylksek Lisans Tezi, Afyon, 2005.

OZLER, Zeynep, 0ZSOZ, Melih; “Vize Sikayet Hatti Projesi Proje
Raporu”, iKV Yayinlari, Yayin No:227, 2010 Doruk Matbaacilik ISBN 978-
605-5984-20-5.

PORTER, E, Michael; “The Competitive Advantages of Nations”, New
York, The Free Press, 1990.

Recep CICEK, Omiir DEMIRER; “Geleneksel Uluslararasilasma Teorisine
Karsi Cikan Yeni Bir Uluslararasilasma Modeli: Global Dogan isletmeler”
Akademik Bakig, Uluslararasi Hakemli Sosyal Bilimler E-Dergisi, Sayi
16, 2009, (Erisim) http://www.akademikbakis.org/16/6global.pdf, 13 Temmuz
2010, s. 6.

ROCHA, da Angela, FREITAS, Yuri, Almeida, SILVA, da Ferreira JORGE;
‘Do Perceived Export Barriers Change Over Time ? A longitudinal Study of
Brezilian Exporters of Manufactured Goods”, Latin America Business
Review, Vol:9, 2008, UK, s.102, 110, 125.

SEYIDOGLU, Halil; Uluslararasi iktisat Teori Politika ve Uygulama,
Gilizem Can Yayinlari, 15. Basim, istanbul, 2003.
SHAW, Vivienne, DARROCH, Jenny; “Barriers to Internationalisation: A

Study of Entrepreneurial New Ventures in New Zealand”, Journal of


http://www.akademikbakis.org/16/6global.pdf

208

International Entrepreneurship, Kluwer Academic Publishers, Holland,
2004, s.331-332,336.

SHENKAR, Oded, YADONG, Luo; “international Business”, John
Wiley&Sons, USA, 2004.

SMIiTH, Adam; “Milletlerin Zenginligi”, Cev. Haldun Derin, Maarif

Basimevi, Ankara, 1955.

STEVENS, P. Ruth; “Trade Show and Event Marketing, Plan, Promote,
Profit”, American Marketing Association, Thomson, USA, 2005.

SULUN, Ugur; ihracatin Gelistirilmesinde Fuar, Sergi ve Panayirlara
Yonelik Mali Tesviklerin Etkinligi: (1990 — 2005 Dénemi Analizi), Dokuz
Eylil Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisi, Maliye Anabilim Dali, Mali

Hukuk Programi Basilmamis Yiksek Lisans Tezi, izmir, 2006.

T.C. Resmi, Gazete; “Orta Vadeli Program (2011-2013)”in kabul
edilmesine iligkin Bakanlar Kurulu Kararn”, 2010a, 10 Ekim 2010 tarih,
Sayi: 27725, Bagbakanlik Basimevi, Ankara.

T.C. Resmi, Gazete; “Devlet Desteklerinin izlenmesi ve Denetlenmesi
Hakkinda Kanun” 2010 b, 23 Ekim 2010 tarih, Sayi: 27738, Basbakanlik

Basimevi, Ankara.

T.C. Resmi, Gazete; “Yatirrmlarda Devlet Yardimlann Hakkinda Karar”,
2009, 16.07.2009 tarih, say1:227290, Basbakanlik Basimevi, Ankara.

T.C. Resmi, Gazete; “Dokuzuncu Kalkinma Plani (2007 — 2013)”, 2006,
1 Temmuz 2006 tarih, Sayi: 26215, Bagbakanlik Basimevi, Ankara.



209

T.C. Resmi, Gazete; “Kiigiik ve Orta Biiyiikliikteki isletmelerin Tanimi,
Nitelikleri ve Siniflandiriimasi Hakkinda Yonetmelik", 2005a, 18 Kasim

2005 tarih, Sayi: 25997, Basbakanlik Basimevi, Ankara.

T.C. Resmi, Gazete; “Kiigiikk ve Orta Olgekli Sanayi Gelistirme ve
Destekleme idaresi Bagkanhgi (KOSGEB) Destekleri Yonetmeliginde
Degisiklik Yapilmasina Dair Yonetmelik”, 2007, 22 Mayis 2007 tarih,
Sayi: 26529, Bagbakanlik Basimevi, Ankara.

T.C. Resmi, Gazete; “TUBITAK Proje Tesvik ve Destekleme Esaslarina
iliskin Yonetmelik” 2005b, 09 Mart 2005, Sayi: 25750, Basbakanlik

Basimevi, Ankara.

TAYMAZ, Erol; “Sanayi ve Teknoloji Politikalari: Amaclar ve Araclar’,
Gelisme Dergisi, ODTU, sayi: 20, Ankara, 1993, s. 551.

TOPAK, Aydin, NAYIR Z Dilek; “Uluslararasilasma Surecinde Formel Ve
informel Bilgi Kaynaklarinin Kullanimi: Tark Nakliye Kuruluglarinin Goérisleri”
4. KOBIi'ler ve Verimlilik Kongresi, Kongre Kitabi, istanbul Kiiltir
Universitesi, 2007.

UNAL, Belgin; “Bir Satig Gelistirme Unsuru Olarak Ticari Fuarlar”
Ankara Gazi Universitesi Sosyal Bilimler Enstitisi isletme Balimd,
Basilmamis YUlksek Lisans Tezi, Ankara, 1994, s.14-17.

UNER, M. Mithat, KAYAMAN, Riichan; “Turkiye’de Etkin Bir Turizm Tesvik
ve Gelistirme Sistemlerinin Temelleri Uzerine Davranissal Bir Deneme”

Anatolia: Turizm Arastirmalari Dergisi, 2001. s. 103, 111-112.



210

UNER, Mithat; “Ankara Sanayi Odasrna Kayith Isletmeleri Ihracattan
Alilkoyan Nedenler” Ankara Universitesi, SBF Dergisi, 1995, Ankara,

s.459, 472-473.

WELLS, T. Louis; “A Product Life Cycle for International Trade?”, Journal of
Marketing, vol:32, 1968, s.6.



EK-1 2006 Yilinda KOSGEB Yurt digi Fuar Desteginden Faydalanan

KOB/’'lere Uygulanan Anket Formu

1) Ticari amagla hangi lilkelerde bulundunuz?

2)KOSGEB destekli yurt digi fuara katilma amaglarinizi degerlendiriniz.

Katiliyorum  Kismen Katiliyorum

Katilmiyorum

211

Sektordeki yenilikleri takip etmek

Urdinlerimin tanitimini yapmak

Potansiyel alici bulmak

Dogrudan satis yapmak

Rakipler hakkinda bilgi toplamak

Fuardaki trlnleri inceleyip Urinlerin
benzerini/aynisini Giretmek

Bilgi ve gérgimu arttirmak

isletmemin imajini giiglendirmek

Yeni Distribltér ya da acente
bulmak

Fuar i¢in gidilen Ulkeye ihracata
baslamak

Fuar icin gidilen Ulkeye ihracati
arttirmak

Fuar icin gidilen Ulkede edinecegdim
tecriibeler ve kuracagim baglantilar
ile diger ulkelere ihracat yapmak

Fuar icin gidilen Ulkede Uretime
yonelik faaliyetlere baslamak

3) KOSGEB destekli yurt digi fuara katildiktan sonra amaglarinizi gergeklestirmeye iligkin

degerlendirmeleriniz nelerdir?

Katiliyorum Kismen Katiliyorum

Katilmiyorum

Sektordeki yenilikleri takip ettim

Uriinlerimin tanitimini yaptim

Potansiyel alicilara ulastim

Dogrudan satis yaptim

Rakipler hakkinda bilgi topladim

Fuarda inceledigim Griinlerin
benzerini/aynisini rettim

Bilgi ve gorgimu artirdim

isletmemin imajini giiglendirdim
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Yeni distributér yada acente
buldum

Fuar icin gittigim Ulkeye ihracata
basladim

Fuar icin gittigim Ulkeye ihracatimi
artirdim

Fuar icin gittigim Ulkede edindigim
tecribelerle ve kurdugum
baglantilar ile diger ulke/Ulkelere
ihracat yaptim

Fuar icin gittigim Ulkede Uretime
yonelik faaliyetlere basladim

Diger

4) Yurt digi fuar destegi alirken ve fuar katihmina iligkin degerlendirmeleriniz nedir?

Katiliyorum

Kismen Katiliyorum

Katiimiyorum

KOSGEB Destegini alirken
Birokratik zorluklar yagsamadim

Fuara katilmadan once fuarla ilgili
yeterince bilgilendirildim

Fuara katilacagimi ziyaretci yada
musterilerime duyurdum

Gittigim fuar fuara katihg amacima
uygundu

Gittigim Ulke hakkindaki 6nceden
edindigim pazar bilgim yeterliydi

isletmem,iiriinlerim, vb. tanitima
iliskin yeterli malzeme dokiman
vardi

Ziyaretgilerle iletisim problemleri
yasamadim

Ziyaretgilerin standa ilgisi yogundu

Ziyaretgilerin kaydi tutuldu ve
ziyaretcilere tekrar geri donls
yapildi

Stand personeli gerekli bilgi ve
tecriibeye sahipti ve faaliyetleri
basariyla yaritta.

Diger

5)Yurt disi fuar katimi sonrasi gidilen uilkeye veya diger ulkelere ihracat yapmak, ihracati

arttirmak disiinilmiiyorsa nedenlerini degerlendiriniz.

Katiliyorum

Kismen Katiliyorum

Katilmiyorum

Bdyle bir hedefim yok, I¢ pazari
yeterli goriiyorum

Uretim bilgim yetersiz,

Uretim kapasitem yetersiz

Nitelikli Isgiiciim yetersiz

Yabanci dil sorunum var

Yabanci lUlkede Pazar arastirmasi
sorunum var
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Yabanci lUlkede Grinlerimin
tanitimini-dagitimini yapacak araci
bulamiyorum

ihracatla ilgili mevzuat zorluklari
var

Yabanci Ulkede maliyetler
acisindan rekabet glicim yok

ihracatla ilgili belge ve standart
sorunlarim var (CE,ISO vb.)

Farkli bir Ulkeye ihracat yapmak
psikolojik olarak zor geliyor.

Kisa sireli kredi bulmakta zorluk
cekiyorum

Sermayem yetersiz

6)Yurt digi fuarlara tekrar katilmayi diigliniiyor musunuz?

Evet Hayir (Hayir ise nedeni)

7)KOSGEB destegi olmasaydi; Yurt digi fuara gitmeyi planhiyor muydunuz?

Evet Hayir (Hayir ise nedeni)
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EK-2 Yurt disi Fuar Katimi Oncesinde Katihmci isletmelerden

Istenebilecek Ornek Form

e Fuara katiim saglayacak isletmeye ve isletmenin uluslararasilasma surecindeki

yerine iligkin bilgiler

isletme adi ve hukuki statiisi

Kurulug yih

Faaliyet gosterdigi sehir

Sektori

isletmenin ve Urinlerinin tanitildigr | Yok (), Tirkge WEB Sitesi var ()
Web sitesi Yabanci dilde Web sitesi var ()

Yillik Gretim kapasitenizin ylzde

kacini kullaniyorsunuz?

Tescilli markaniz, Patentli Grintniz
var  mi? Hangi uluslararasi

belgelere sahipsiniz

Hedef pazar olarak gorulen Ulkeler | ( ) ( ), ( ) ( ) ( )
isletmenin Uluslararasilasma Yurt digi ticarete iliskin higbir ( )
Surecindeki Yeri faaliyet yapiimadi

internet, gazete Brosiir iizerinden ( )

arastirmalar yapmakla birlikte

henilz satis yapmadim

Urdinlerimi yurt disinda satmak ( )
Uzere gelen isletmelere satis

yaptim

ihracat yapmak tzere yurt disindan | ( )
aracilari kendim buldum ve
aracilari davet ederek kendi

Ulkemde satis yaptim

Yurt disina dogrudan ihracat ( )
yaptim
Yurt disina ihracat zaman zaman ( )

yapmaktayim
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Yurt digina dizenli olarak ihracat ( )
yapmaktayim
Yurt disinda kendi subelerim var ( )
Yurt disinda kendi tretim tesislerim | ( )
bulunmaktadir
Yillik Ciro ihracat Tutar
Son 5 yil isletmenizi cirosu ve 2010
varsa ihracat rakamlari 2009
2008
2007
2006
Varsa ilk ihracata baglama yili
Devlet destedi olmazsa fuara
katihm saglanacak midir? Evet( ) Hayir( )

e Katilim saglanacak fuarin:

Adi:

Sektoru:

Cesidi: Genel Ticaret Fuari ( ), Genel Tulketici Fuari ( ),
Genel Sanayi Fuari (), ihtisas Fuari ()

Daha o6nce ka¢ kez

yapildigi

Satis ve tanitim amaciyla

fuara katilan katihmc | ), ( ), ( ) ( ), (

dlkeler

Ziyaretgi beklenen

baslica lilkeler ( ), ( ), ( ), ( ), ( )
isletmenin fuarin Gezi amaglh bulundum ( )

gerceklestirilecegi Glkede

bulunup bulunmadigi

Bireysel olarak ticari faaliyetler igin bulundum ( )
Tanitim/satis amacli fuar icin bulundum( )

Fuar ziyaretgisi olarak bulundum( )




isletmenin fuar tecriibesine iligkin bilgiler

216

isletme ve Grinlerin
tanitim/satisina yonelik
katihm saglanan son 5

yurt i¢i fuar

Fuar adi

Yil

Yeri

Al B~ WD

Ziyaretci olarak katilim
saglanan son 5 yurt igi

fuar

Fuar adi

Yili

Yeri

—

af | WO N

isletme ve rlnlerin
tanitim/satisina yonelik
katihm saglanan son 5

yurt disi fuar

Fuar adi

Yili

Yeri

g B WDN

Ziyaretci olarak katilim
saglanan son 5 yurt disi

fuar

Fuar adi

Yih

Yeri

-—

A | WO N
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e Katihm saglanacak fuara katilis amagclarinin édnem sirasina gére siralanmasi

(1,2,3 seklinde sirali olarak belirtiniz)

Sektdrdeki yenilikleri takip
etmek

Bilgi ve gérgliimu arttirmak

UrGnlerimin tanitimini
yapmak

isletmemin imajini gliglendirmek

Potansiyel alici bulmak

Yeni Distributér veya acente bulmak

Dogrudan satis yapmak

Fuar icin gidilen Ulkeye ihracata baslamak

Rakipler hakkinda bilgi
toplamak

Fuar icin gidilen Ulkeye ihracati arttirmak

Fuardaki drinleri inceleyip
drtinlerin benzerini/aynisini
uretmek

Fuar icin gidilen Ulkede edinecegdim
tecrubeler ve kuracagim baglantilar ile diger

Ulkelere ihracat yapmak

Fuar icin gidilen ulkede
uretime yonelik faaliyetlere
baslamak

Diger(Belirtiniz)

¢ Katilim saglanacak fuara iliskin maliyetler

Seyahat ve konaklama maliyetleri:

Stant Ucreti:

Teshir maliyeti:

Tanitim dokimanlari:

Stand gorevlisi Ucreti

Diger ( )

Toplam

e Fuar Organizatdriine iligskin bilgiler.

Fuari diizenleyen organizatér adi,

Hangi konularda fuar diizenliyor,

Dizenledigi kaginci fuar

Organizatér ile  nasil

kuruldugu

irtibat | Dogrudan yurt digindaki

temas kurdum ()

Diger( Belirtiniz)

organizator ile

Yurt disindaki organizatorin Tarkiye’deki

subesi araciligi ile temas kurdum( )




e Fuarda tanitimi/satisi yapilacak mal ve hizmetlere iligkin bilgiler

1. Mal/Hizmet
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Tanitim satisi yapilacak mali ve
Ozeliklerini kisaca tanitir misiniz?

Varsa uretim tasarim asamasinda
destek alinan kurum kuruluslari
belirtiniz

Tanitim satisi yapilacak malin

Yurt digi satisi yeni( )
Tarkiye'de satigi yeni( )

Yurt disinda ay/yildir satiimakta
Yurticinde ay/yildir satilmakta

Tanitim satisi yapilacak malin patenti
var mi ?

Yurt ici patenti yok ( ) var( )
Yurt digi patenti yok ( var( )

Tanitim satisi yapilacak malin yurt
disindaki rakipleri karsisindaki
avantajlarini belirtiniz

Tanitim satigi yapilacak malin yurt
disindaki rakipleri karsisindaki
dezavantajlarini belirtiniz

Talep oldugu takdirde bu malin kag
sene piyasada satilacagini
ongoriyorsunuz?

2. Mal/Hizmet

Tanitim satigi yapilacak mali ve
ozeliklerini kisaca tanitir misiniz?

Varsa Uretim tasarim asamasinda
destek alinan kurum kuruluslari
belirtiniz

Tanitim satigi yapilacak malin

Yurt digi satisi yeni( )
Turkiye’'de satisi yeni( )

Yurt disinda ay/yildir satiimakta
Yurticinde ay/yildir satiimakta

Tanitim satig1 yapilacak malin patenti
varmi ?

Yurt igi patenti yok ( ) var( )
Yurt disi patenti yok ( var( )

Tanitim satisi yapilacak malin yurt
disindaki rakipleri karsisindaki
avantajlarini belirtiniz

Tanitim satisi yapilacak malin yurt
disindaki rakipleri karsisindaki
dezavantajlarini belirtiniz

Talep oldugu takdirde bu malin kag
sene piyasada satilacagini
ongoruyorsunuz?
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e Hedef Pazara iligkin bilgiler

Hedef pazara iligkin bilginizin dizeyi | Hedef pazarimi ¢ok iyi taniyorum (),

nedir?
Kismen taniyorum (),
Tanimiyorum ()
Hedef pazarda avantajlariniz nelerdir? (

Hedef pazarda dezavantajlariniz nelerdir? | (

) ( )
( ) ( )
) ( )
( ) ( )

Hedef pazar bilgisi edinme kaynaklariniz | Pazar arastirma raporu: ( )
nelerdir? Raporun adi: ( ),
Yili: ( ),
Hazirlayan kurum/kurulus:( )
is cevresi: ( )

Arkadas cevresi: ()

internet, gazete, dergiler: ()

Fuar organizatorii: ( )
Meslek kurulusu: ( )
Diger: (Belirtiniz) ( )

e Fuar Pazarlamasina iligkin Bilgiler

Fuar katilimci listesine ulagilarak rakipler, Urdnleri,

tedarikgiler ve Urunleri incelendi mi? Evet( ) Hayirr ()

Fuar ziyaretgilerine iligskin katihmci listesinden potansiyel
mdusteriler igletme standina davet edildi mi? Bu Evet( )Hayr( )
isletmelere promosyon ve tanitim malzemeleri génderildi

mi?

isletme misgterileri ve potansiyel musteriler fuardaki

isletme standina davet edildi mi? Evet( )Hayr( )
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Isletmedeki | Standdaki
Gorevi Gorevi

Yabanci | Yabanci
Dili Dil
Seviyesi
(1en az
5en¢ok)

isletme standinda bulunacak

temsilcilerin gorevleri ve

yabanci dil dizeyleri

Standda goreviendiriimek Uzere fuara igin disaridan

personel alinacak mi?

Evet ( ) Hayir ()

Standda goérev alacak temsilcilere fuara iliskin seminer

verilecek mi?

Evet ( ) Hayir ()

Fuarda satis yapilacak mi?

Evet ( ) Hayir ()

Fuar boyunca ziyaretgilerin kaydi tutulacak mi?

Evet ( ) Hayir ()

Fuar sonrasinda ziyaretcilerle iletisime gecilmesi ve
tanitima yoénelik malzeme dokiman génderilmesi 6n

goraliyor mu?

Evet ( ) Hayir ( )

Standda c¢alisma slresi personel basina gunlik ka¢ saat

olacaktir?

Fuar esnasinda ziyaretciler standa nasil ¢ekilecektir?

Fuar basarisini nasil dlgeceksiniz?

ihracatta  karsilastiginiz ~ /karsilasmayi  beklediginiz

problemler nelerdir?
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EK-3 ihracat Ortalamalarina iligkin istatistiksel Analizler

1- 2005 yihh  KOSGEB yurt disi fuar destegi oOncesi ihracat
ortalamalarinin analizi

Sonuglarin analizi igin yapilacak Bagimsiz t testinin yapilabilmesi igin

gerekli olan varyanslarin esitliginin testi “Levene testi” ile yapiimigtir.

Ho: Varyanslar esittir

H4: Varyanslar esit degildir

Tablo 29: 2005 Yilina iliskin Varyanslarin Esitligi Testi

| Levene Testi | FDegeri | Olasilik Degeri
| Veri | 1,941 | 0,165 |

(Olasilik degeri) 0,165 > 0,05 oldugundan Hp hipotezi reddediimez ve

varyanslarin esitligi géz énlne alinarak bagimsiz t testi yapilir.

Ho: Deney grubu ile kontrol grubunun 2005 ihracat ortalama rakamlari
arasinda fark yoktur.

H4: Deney grubu ile kontrol grubunun 2005 ihracat ortalama rakamlari
arasinda fark vardir.

Tablo 30: 2005 Yii Deney ve Kontrol Gruplar igin iki Orneklem
Bagimsiz t Testi

Gozlem Ortalama Standart Standart
sayisi (Mean) sapma hata
(N) (St Dev) (SE Mean)

Deney Grubu 86 755231 1268403 136775
2005
Kontrol Grubu 86 644310 1017826 109755
2005
t Degeri: 0,63 Olasilik Degeri(P): 0,528

Olasilik degeri 0,528 > 0,05 oldugu i¢in Hq hipotezi reddedilmez.
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2- 2006 yili KOSGEB yurt digi fuar desteginin KOBi’lerin 2006 yil

ihracat rakamlarina etkisi

Deney Grubunun, Fuar Oncesi (2005) ve Fuar Sonrasi (2006) ihracat

Ortalamalarinin Analizi

Ho.Deney grubunun 2006-2005 vyili ihracat ortalamalari aynidir
( Hoos = Hooos ).
Hi:Deney grubunun 2006 yili ihracat ortalamalari 2005 yilina goére

artm|$t|r ( Ho06 > H 005 )

Tablo 31: Deney Grubu 2005-2006 Yili ihracat Rakamlari Bagiml t Testi

Gozlem Ortalama Standart Standart
sayisi (Mean) sapma hata
(N) (St Dev) (SE Mean)

Deney Grubu 86 982441 1517176 163601
2006
Deney Grubu 86 755231 1268403 136775
2005
Fark 227210 697597 75224
t Degeri: 3,02 Olasilik Degeri(P): 0,002

Onem degeri: 0,002 < a=0,05 oldugundan Hy hipotezi reddedilir.

Kontrol Grubunun Fuar Oncesi (2005) ve Fuar Sonrasi (2006) ihracat

Ortalamalarinin Analizi

Ho:Kontrol grubunun 2006-2005 vyil ihracat ortalamalari aynidir
(/12006 = Hogos ).

Hi:Kontrol grubunun 2006 vyili ihracat ortalamalari 2005’e gore

artm|§t|r ( H 006 > Hooos )



Tablo 32: Kontrol Grubu 2005-2006 Yili
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ihracat Rakamlari Bagimh t

Testi
Gozlem Ortalama Standart Standart
sayisi (Mean) sapma hata
(N) (St Dev) (SE Mean)
Kontrol 86 664505 1125309 121345
Grubu 2006
Kontrol 86 644310 1017826 109755
Grubu 2005
Fark 20195 383340 41337
t Degeri: 0,49 Olasilik Degeri(P): 0,313

Olasilik degeri 0,313 > a=0,05 oldugundan Hy hipotezi reddedilmez

Deney ve Kontrol Grubunun, Fuar Oncesi (2005) ve Fuar Sonrasi (2006)

ihracat Ortalamalar Farkinin Analizi (Farklarin Farki)

Sonuglarin analizi i¢gin bagimsiz t testinin yapilmasina karar
verilmistir. Bagimsiz t testinin yapilabilmesi igin oncelikle varyanslarin esit
olup olmadigina bakilmasi gerekmektedir ve varyanslarin esgitliginin testi
“‘Levene testi” ile yapilmistir.

Ho: Varyanslar esittir

H4: Varyanslar esit degildir

Tablo 33: 2005-2006 Dénemine iligkin Varyanslarin Esitligi Testi

F Degeri | Olasilik Degeri |
8,764 | 0,004 |

| Levene Testi \
| Veri |

(Olasilik degeri) 0,004 < 0,05 oldugundan Hp hipotezi reddedilir.

Varyanslarin egit olmadigi géz onune alinarak bagimsiz t testi yapilr.
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Ho:Deney grubu 2006-2005 yili ihracat ortalamalari farki, kontrol
grubu 2006-2005 vyili ihracat ortalamalari farki ile aynidir

(/uDﬁ:rk = ik )
Hi: Deney grubu 2006-2005 yili ihracat ortalamalari farki, kontrol
grubu 2006-2005 yili ihracat ortalamalari farkina gore artmistir

( R )

Tablo 34: Deney Grubu ve Kontrol Grubu 2005- 2006 Yih ihracat
Rakamlan Farklarinin Bagimsiz t Testi

Gézlem Ortalama Standart Standart
sayisi (Mean) sapma hata
(N) (St Dev) (SE Mean)
Deney Grubu 86 227210 697597 75224
2006-2005 farki
Kontrol Grubu 86 20195 383340 41337
2006-2005 farki
t Degeri: 2,41 Olasilik Degeri(P): 0,009

Olasilik degeri: 0,009 < a=0,05 oldugundan Hy hipotezi reddedilir.

3- 2006 yili KOSGEB yurt disi fuar desteginin KOBI’lerin 2007 yih

ihracat rakamlarina etkisi

Deney Grubunun, Fuar Oncesi (2005) ve Fuar Sonrasi (2007) ihracat

Ortalamalarinin Analizi

Ho:Deney grubunun 2007-2005 yili ihracat ortalamalari aynidir
(Ha001 = Hooos

H1:Deney grubunun 2007 yili ihracat ortalamalari 2005 yilina gore

artmlst“- ( H007 > H 2005 )
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Tablo 35: Deney Grubu 2005-2007 Yili ihracat Rakamlari Bagiml t Testi

Goézlem Ortalama Standart Standart hata
sayisi (Mean) sapma (SE Mean)
(N) (St Dev)

Deney Grubu 86 1203757 1853327 199849
2007

Deney Grubu 86 755231 1268403 136775
2005

Fark 448526 1115334 120270

t Degeri: 3,73 Olasilik Degeri(P): 0,000

Olasilik degeri: 0,000 < a=0,05 oldugundan Hy hipotezi reddedilir.

Kontrol Grubunun Fuar Oncesi (2005) ve Fuar Sonrasi (2007) ihracat

Ortalamalarinin Analizi

Ho: Kontrol grubunun 2007-2005 yili ihracat ortalamalari aynidir
( Hooor = Hooos ).
H1: Kontrol grubunun 2007 yili ihracat ortalamalari 2005 yilina gore

artm|§t|r ( Hao07 > H 005 )

Tablo 36: Kontrol Grubu 2005-2007 Yili ihracat Rakamlari Bagimh t
Testi

Gozlem Ortalama Standart Standart
sayisi (Mean) sapma hata
(N) (St Dev) (SE Mean)

Kontrol 86 1084392 1969621 212390
Grubu 2007
Kontrol 86 644310 1017826 109755
Grubu 2005
Fark 440082 1344900 145024
t Degeri: 3,03 Olasilik Degeri(P): 0,002

0,002 < a=0,05 oldugundan Hg hipotezi reddedilir.



226

Deney ve Kontrol Grubunun, Fuar Oncesi (2005) ve Fuar Sonrasi
(2007) ihracat Ortalamalari Farkinin Analizi (Farklarin Farki)

Sonuglarin analizi i¢in bagimsiz t testinin yapilmasina karar
verilmigtir. Bagimsiz t testinin yapilabilmesi igin oncelikle varyanslarin esit
olup olmadigina bakilmasi gerekmektedir ve varyanslarin esitliginin testi

“‘Levene testi” ile yapilmistir.

Ho: Varyanslar esgittir
H1: Varyanslar esit degildir

Tablo 37: 2005-2007 Dénemine iligkin Varyanslarin Esitligi Testi

Levene Testi | FDegeri | Olasilik Degeri |
| Veri \ 0,008 \ 0,930 ‘
(Olasilik degeri) 0,008 < 0,05 oldugundan Hp hipotezi reddedilir.

Varyanslarin esit olmadigi goéz dnune alinarak bagimsiz t testi yapilir.

Ho: Deney grubu 2007-2005 yili ihracat ortalamalari farki, kontrol
grubu 2007-2005 vyih ihracat ortalamalari farki ile aynidir

(ﬂo_fark = Hiurk )
Hi: Deney grubu 2007-2005 yili ihracat ortalamalari farki, kontrol
grubu 2007-2005 yili ihracat ortalamalari farkina gore artmistir

( /LlDfark > /ijark ).

Tablo 38: Deney Grubu ve Kontrol Grubu 2005- 2007 Yih ihracat
Rakamlan Farklarinin Bagimsiz t Testi

Goézlem Ortalama Standart Standart
sayisi (Mean) sapma hata
(N) (St Dev) (SE Mean)

Deney Grubu 86 448526 1115334 120270
2007-2005 farki
Kontrol Grubu 86 440082 1344900 145024
2007-2005 farki
t Degeri: 0,04 Olasilik Degeri(P): 0,482

0,482 > a=0,05 oldugundan Hy hipotezi reddedilmez.
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4- 2006 yili KOSGEB yurt disi fuar desteginin KOBi’lerin 2008 yili

ihracat rakamlarina etkisi

Deney Grubunun, Fuar Oncesi (2005) ve Fuar Sonrasi (2008) ihracat

Ortalamalarinin Analizi

Ho: Deney grubunun 2008-2005 yili ihracat ortalamalari aynidir
(/Uzoos = Hagos ).
Hi: Deney grubunun 2008 yili ihracat ortalamalari 2005’e gore

artmistir (#2008 > Hooos ).

Tablo 39: Deney Grubu 2005-2008 Yili ihracat Rakamlari Bagiml t Testi

Goézlem Ortalama Standart Standart
sayisi (Mean) sapma hata
(N) (St Dev) (SE Mean)

Deney Grubu 86 1427420 2216421 239003
2008
Deney Grubu 86 755231 1268403 136775
2005
Fark 672189 1644781 177361
t Degeri: 3,79 Olasilik Degeri(P): 0,000

Olasilik degeri: 0,000 < a=0,05 oldugundan Hy hipotezi reddedilir.

Kontrol Grubunun Fuar Oncesi (2005) ve Fuar Sonrasi (2008) ihracat
Ortalamalarinin Analizi

Ho: Kontrol grubunun 2008-2005 yili ihracat ortalamalari aynidir
(/Uzoos = Hagos ).
Hi: Kontrol grubunun 2008 yili ihracat ortalamalar 2005’e goére

ar‘tm|$t|r ( Hoo08 > Hooos )
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Tablo 40: Kontrol Grubu 2005- 2008 Yili ihracat Rakamlari Bagimh t
Testi

Gozlem Ortalama Standart Standart
sayisi (Mean) sapma hata
(N) (St Dev) (SE Mean)

Kontrol 86 1219745 2439351 263042
Grubu 2008
Kontrol 86 644310 1017826 109755
Grubu 2005
Fark 575435 1948207 210081
t Degeri: 2,74 Olasilik Degeri(P): 0,004

0,004 < a=0,05 oldugundan Hg hipotezi reddedilir.

Deney ve Kontrol Grubunun, Fuar Oncesi (2005) ve Fuar Sonrasi (2008)
ihracat Ortalamalari Farkinin Analizi (Farklarin Farki)

Sonuglarin analizi i¢in bagimsiz t testinin yapilmasina karar
verilmigtir. Bagimsiz t testinin yapilabilmesi igin oncelikle varyanslarin esit
olup olmadigina bakilmasi gerekmektedir ve varyanslarin egitliginin testi
“‘Levene testi” ile yapilmistir.

Ho: Varyanslar esittir

Hq: Varyanslar esit degildir

Tablo 41: 2005-2008 Dénemine iliskin Varyanslarin Esitligi Testi

[ Levene Testi | FDegeri | Olasilik Degeri |
[Veri 0,032 | 0,858 |

(Olasilik degeri) 0,858 > 0,05 oldugundan Hy hipotezi reddedilmez ve
Varyanslarin esitligi goz onune alinarak bagimsiz t testi yapilir.
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Ho: Deney grubu 2008-2005 yili ihracat ortalamalari farki, kontrol

grubu 2008-2005 yih

( Hppark = Hipark )

ihracat ortalamalari

farki ile aynidir

Hi: Deney grubu 2008-2005 yili ihracat ortalamalari farki, kontrol

grubu 2008-2005 yili ihracat ortalamalari farkina gore artmistir

( R )

Tablo 42: Deney Grubu ve Kontrol Grubu 2005- 2008 Yih ihracat
Rakamlan Farklarinin Bagimsiz t Testi

Gozlem Ortalama Standart Standart
sayisi (Mean) sapma hata
(N) (St Dev) (SE Mean)
Deney Grubu 86 672189 1644781 177361
2008-2005 farki
Kontrol Grubu 86 575435 1948207 210081
2008-2005 farki

t Degeri: 0,35 Olasilik Degeri(P): 0,363

Olasilik degeri 0,363 > a=0,05 oldugundan Hy hipotezi reddedilmez.
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OZET
AYCI, Ali. “KOSGEB Yurt disi Fuar Desteklerinin KOB/I’lerin Uluslararasilasma

Siirecine Etkisinin irdelenmesi”, Doktora Tezi, Ankara, 2011.

1980°’li yillardan sonra ¢ok hizli bir sekilde ilerleyen kiresellesmenin
sonucunda uluslararasilagma sureci igsletmeler i¢cin daha kolay hale gelmigtir.
Esnek yaplilari ile kuresellesmenin dinamiklerine uyum saglamada one ¢ikan
KOBVl'lerin uluslararasilasma siirecinde karsilastiklari sorunlarin ¢éziimiine
yonelik olarak Turkiye’de ¢ok sayida kamu kurum ve kurulugu tarafindan
destekler verilmektedir. Bu calismada, dogru uygulandiginda KOB/'lerin
uluslararasilagsma surecindeki en énemli araglari arasinda yer alan yurt disi
fuar katihmina yonelik olarak KOSGEB tarafindan verilen yurt disi fuar
destegdinin etkisi analiz edilmektedir. Arastirma kapsaminda yapilan anket
c¢alismasi sonucunda, 2006 yilinda KOSGEB yurt disi fuar desteginden
faydalanan KOBI'lerin lic yilllk dénemde yurt disi fuarlara katilimlarina
yonelik memnuniyet duzeylerinin ylksek oldugu ve bu isletmelerin
tamaminin fuara katima amacinin ihracata baslamak/ihracati arttirmak
oldugu tespit edilmistir. KOSGEB yurt disi fuar desteginden faydalanan
isletmelerin Gg yillik ihracat verileri, bu igletmelerle eslestirme yapilan kontrol
grubu igletmelerinin  verileriyle farklarin farki  yontemi kullanilarak
kargilastirmali olarak analiz edilmis olup yurt disi fuar desteklerinin ihracat
rakamlarina etkisinin sadece fuara katilim saglanan yil igerisinde artisa
sebep oldugu goérilmektedir. KOBI’lerin yurt disindaki fuarlara katihmina
yonelik desteklerin etkisi, bilgi eksikliklerinin giderilmesi ve desteklenmek
tizere dogru KOBI'lerin secilmesiyle genisletilerek arttirilabilecektir.

Anahtar Soézcikler
KOBI
Uluslarasilasma
Devlet destekleri

Fuarlar

o kN

Etki analizi
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ABSTRACT

AYCI, Ali. “A Study on the Effects of KOSGEB Overseas Fair Supports on
Internationalization Process of SMEs”, PhD Thesis, Ankara, 2011.

As a result of globalization, which has advanced in a fast manner since
1980s, the internationalization process has become easier for enterprises.
Supports are provided by many public institutions and organizations in
order to solve problems encountered during the internationalization
process of SMEs, which are prominent in adaptation to the dynamics of
globalization through their flexible structures. In this study, an analysis is
performed on the impact of overseas fair support provided by KOSGEB
(Small and Medium Enterprises Development Organization) for overseas
fair participation, which proves to be one of the most important tools of
SMEs in the internationalization process in the event that it is put into
practice in an appropriate manner. As a result of the survey performed in
line with the research activities, it was observed that SMEs, which were
provided with  KOSGEB’s overseas fair support in 2006, had high
satisfaction levels in relation to participation in international fairs within a
period of three years and that the aim of all these enterprises with regard
to participation in overseas fairs was to start or increase their exports. A
comparative analysis was carried out in relation to the export data (for a
period of three years) of the enterprises, which made use of KOSGEB
overseas fair support, by using the method of difference between the
above-stated data and the data obtained from the enterprises within the
control group and it was realized that the overseas fair support only
increased the export figures within the year in which the enterprises
participated in the fairs. Impact of the support for participation of SMEs in
overseas fairs could be increased through provision of SMEs with the
necessary information and selection of appropriate SMEs for support.

Keywords
1. SME
2. Internationalization
3. Government supports
4. Fairs
5. Impact analysis



