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OZET
ULUSLARARASILASMA SURECINDE BILGININ SURDURULEBILIR
IHRACAT GELISTIRMESINDEKI ROLU: TURKIYE MERKEZLI BiR KOBI
ORNEGI
Djamal Abdoulahi MAMAN

Isletme Anabilim Dali
Uluslararasi Isletmecilik Bilim Dali

Anadolu Universitesi Lisansiistii Egitim Enstitiisii, Eyliil 2024

Danisman: Prof. Dr. Erol KUTLU

Hizla kiiresellesen diinya ve rekabet¢i is ortaminda, siirdiiriilebilir ihracat
gelistirmek firmalar i¢in stratejik bir hedef haline gelmektedir. Arastirmacilara gore
uluslararasilagirken ihracat yolunu benimseyen firmalar daha basarili olmaktadir. Ancak,
tim ihracat¢1 firmalar uluslararasi pazarlarda ayni Olglide basarili olamamaktadir; bu
durum neden bazi firmalarin basarili olurken digerlerinin basarisiz oldugu sorusunu
giindeme getirmektedir. Olas1 bir neden, ihracatg1 firmalarin hedef pazarlari ile ilgili bilgi
ve anlayis diizeyleridir. Farkli pazar bilgisi tiirlerinin ihracat gelistirmedeki etkileri
tizerine yapilan arastirmalarin sinirli olmasi, konuyu derinlemesine arastirilmaya deger
hale getirmektedir. Bu durum akademik bir bosluk olmaktan ziyade uygulayicilar
mertebesinde yanlis kararlara yol agarak isletmelerin kaynaklarini verimsiz kullanmasina
ve ihracat hedeflerine ulasamamalarima neden olmaktadir. Bu c¢alisma bilginin
stirdiiriilebilir ihracat gelistirmedeki roliinii incelemektedir. Amag, ihracat performansini
artiran belirli bilgi tilirlerini belirlemek ve ihracat faaliyetlerinin siirdiirtilebilirligi
tizerindeki etkilerini ortaya koymaktir. Calisma, bilginin siirdiiriilebilir ihracat
gelistirmeye katkisini Silkcoat Boya 6rnegi lizerinden incelemektedir. Yapilan gozlemler
ve yoOneticilerle yapilan miilakatlar sonucunda elde edilen veriler, firmanin uluslararasi
pazarlardaki basarisini 6n bilgi, uluslararasilasma, ag, kiiltiirel, deneyimsel ve girisimcilik

bilgi tiirlerini etkili bir sekilde kullanarak elde ettigini gostermektedir.

Anahtar sézciikler: Uluslararasilasma, Thracat, Ihracat Gelistirme, Bilgi, Ornek Olay.



ABSTRACT

THE ROLE OF KNOWLEDGE IN DEVELOPING SUSTAINABLE EXPORT: A
CASE STUDY OF AN SME BASED IN TURKIYE

Djamal Abdoulahi MAMAN

Department of Business Administration
International Business Management Program

Anadolu University Graduate School, Eyliil 2024

Supervisor: Prof. Dr. Erol KUTLU

In a rapidly globalizing world and competitive business environment, developing
sustainable exports has become a strategic goal for companies. According to scholars,
companies that adopt exporting during internationalization tend to show better
performances. However, not all exporting companies are equally successful in
international markets, raising the question of why some succeed while others fail. One
possible reason is the level of knowledge and understanding that exporting companies

have regarding their target markets.

The limited research on the effects of different types of market knowledge on export
development makes this subject worthy of an in-depth research. This issue is not just an
academic gap but also leads to poor decision-making at the decison-maker level, causing

businesses to inefficiently use their resources and fall short to meet their export goals.

This study examines the role of knowledge in sustainable export development. The aim
1s to identify the types of knowledge that enhance export performance and evaluate their
impact on the sustainability of export activities. The research investigates how knowledge
contributes to sustainable export development through the study case of Silkcoat Boya.
Data obtained from observations and interviews with managers reveal that the company
effectively uses market prior, internationalization, network, cultural, experiential, and

entrepreneurial knowledge to achieve success in international markets.

Keywords: Internationalization, Export, Export Development, Knowledge, Case Study.
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1. Boliim I: GIRIS

“Arastirma, problemlerin tamimlanmasi ve yeniden tamimlanmasi, hipotezlerin veya
onerilen ¢oziimlerin formiile edilmesi; verilerin toplanmasi, diizenlenmesi ve degerlendirilmesi;
ctkarimlarda bulunulmasi ve sonuglara ulasimast ve son olarak da sonuglarin formiile edilen

hipotezilere uygun olup olmadigimin dikkatlice test edilmesini kapsamaktadir.” Clifford Woody
(1927)

Bu boliim okuyucuya tezde incelenen konunun arka planini ve bunun arkasindaki
nedenleri sunmaktadir. Baglangicta, boliim aragtirma konusunun ayrintili bir 6zetini
sunarak dnemini ve 6zglinliglinii yer koymaktadir. Bunun ardindan arastirma sorusunun
temelini olusturan problemin durumunu ortaya koymaktadir. Son olarak tezin genel
yapisi, kapsami ve aragtirmanin sinirliliklarini da dahil olmak iizere 6zetlenmektedir. Bu
sistematik yaklagim, okuyucunun c¢alismanin ¢ergevesini ve arastirmanin ardindaki

mantig1 net bir sekilde anlamasini saglamaktadir.

1.1 Problemin Durumu

Artan kiiresellesme, bircok firmayi1 i¢ pazarlarinin Gtesine bakmaya ve hizla
bliyliyen ihracat pazarlarina odaklanmaya sevk etmistir. Bu degisim yalnizca genislemeye
yonelik bir strateji degil, ayn1 zamanda rekabetin giderek arttig1 kiiresel ortamda hayatta
kalmak igin hayati bir énlemdir. Thracat Pazar bilgisi, firmalarm uluslararasi alanda
genislemesine yardimci olmada kritik bir rol oynar ve c¢esitli ¢alismalarin da gosterdigi
gibi ihracat performanslarini 6nemli 6lcilide etkilemektedir (Denis & Depelteau, 1985a; C.

Katsikeas & Morgan, 2019; Sousa et al., 2008).

Konunun 6nemi goz Oniine alindiginda, organizasyonlarda ihracat bilgisi ile
uluslararas1 performans arasindaki iliskiye dair ampirik arastirmalar 1980'lere kadar

uzanmaktadir. O tarihten bu yana bu konuyla 1lgili ¢ok sayida ¢alisma yayimlanmaistir.

Ticari sinirlarin agilmasi, engellerin kaldirilmas: ve birgok iilkenin Diinya Ticaret
Orgiiti'ne (DTO) iiye olmasi bircok sirketin uluslararasilasma siirecini daha da
hizlandirmistir. Bu nedenle sirketler dis pazarlara girmek igin c¢esitli stratejiler
benimsemislerdir. Kimi firma {riinlerini ihra¢ etmeyi ve i¢ pazardaki konumlarim

saglamlagtirmay1 tercih ederken, kimi firma satin alarak, ittifaklar kurarak, ortak



girisimlere girerek veya kendi yan kuruluslarini kurarak daha agresif bir yaklasim

benimsemistir.

Tez konumuz ihracat yoluyla uluslararasi pazara girmeyi hedefleyen Kiigiik ve orta
Olcekli Tiirk isletmelerine rehberlik etmeyi amaglamasi acisindan ozellikle onemlidir.
Dolayisiyla, bir Tiirk firma 6rnek olay ¢alismasi olarak kullanarak siirdiiriilebilir ihracat
stratejileri gelistirmede pazar bilgisinin roliinii inceleyerek bu anlayisa katkida bulunmay1
amaclamaktadir. Tez bir 6rnek olay incelemesidir ve Colakoglu Grubu’na ait Silkcoat

Boya firmasina odaklanacaktir.

1.2 Arastirma Sorulari
Yukarida incelenen tez konusunu en iyi yansitan ve tezin yoniinii ve odagini

belirleyen arastirma sorular1 su sekildedir:

Stirdiiriilebilir ihracat stratejileri gelistirmeyi amaclayan sirketler i¢in pazar bilgisi

neden onemlidir? Pazar bilgisi sirketlerin ihracat performansini nasil etkiler?

1.3 Arastirmanin amaci ve 6nemi

Bu tezin amaci iki yonliidiir. Ilk amag, siirdiiriilebilir ihracatin gelistirilmesinde
kiicik ve orta Olgekli firmalarin kullanabilecegi pazar bilgisinin kritik roliini
belirlemektir. Ardindan, pazar bilgisinin firmalarinin ihracat performansini Silkcoat Boya

ornek olayini inceleyerek nasil etkiledigini belirlemektir.

Bu gerekgelerle, Tiirk firmalarinin uluslararast performansinda bilginin roliine
iligkin arastirma ve uygulamada mevcut bir bosluk tespit edilebilir ve bu da konuyu
aragtirtlmaya deger hale getirmektedir. Bunun yani sira, siirdiiriilebilir ihracat
uygulamalarinin tespit edilmesi ve siirdiirlilmesinde pazar bilgisinin Gneminin
anlasilmasina biiytik ihtiya¢ duyuldugundan, ¢aligsma Tiirk kii¢iik ve orta 6l¢ekli firmalari
icin 6nemlidir. Bu nedenle, basarili ihracat stratejilerine katkida bulunan pazar bilgisinin
roliiniin belirlenmesi, Tiirk sirketlerinin ihracat performansinda iyilesmelere yol agabilir.
Son olarak, bu tezin bulgulari, 6rnek olay incelemesi yapilan firma i¢in oldugu kadar,
ithracat faaliyetlerini gelistirmek isteyen benzer Tiirk firmalari i¢in de pratik ¢ikarimlar

saglayabilir.



1.4 Arastirmanin Genel Yapisi

Boliim (I) giris niteligindedir. Okuyucuya

Problemin durumunu, arastirma sorusunu,
|:> arastirmanin amacini ve 6zgiinligiinii ve

arastirma kisitlarini tanitarak tezin yoniini

ve odagin belirler.

Bolim II literatiir taramasini

|:> sunmaktadir. Bu boliimiin amaci

arastirmada ele alinan ana konularin
anlasilmasini saglamaktir.

Literatiir
Taramasi

=
N

Arastirma
Metodolojisi

Bolim 111, tezde kullanilan
metodolojik aragtirma yaklagimini
sunmaktadir.

ﬂ

N

Pazar Bilgisinin g .. o
Siirdiiriilebilir Boliim IV, ampirik verilerin
ihracat :> ayrintili bir analizini yapmak ve
Gelistirilmesindeki arastirmanin ana bulgularini ortaya

Rolii koymaktadir.

N

Boliim V, ihracat pazarlamasi

Bilgi |:> cergevesinde bilgiyi tim

yonleriyle ele alip tartigmaktadir.

N

Tartisma ve Boliim VI, Tartisma ve daha ileri
Sonug arastirma Onerilerinin yani sira
nihai bir sonu¢ sunmaktadir.

N




1.5 Arastirmanin Simirhihiklar

Arastirmamiz, asagida oOzetlenen cesitli siirliliklar1 icermektedir. Oncelikle
calisma, ihracat sektoriinde faaliyet gosteren bir Tiirk firmasiin tek bir vaka caligmasi
ile siirlandirilmistir. Sonug olarak, elde edilen i¢gdriiler bu 6zel baglamin anlasilmasi
acisindan degerli olsa da evrensel olarak uygulanabilir degildir. Bununla birlikte,
bulgularin uluslararas1 ihracat faaliyetlerinde bulunan benzer Tiirk sirketlerine

uyarlanabilir.

Ikinci kisit, kullanilan teorik ¢ergeve dncelikle Ihracatin ve Pazar bilgisinin gesitli
yonlerine ve bunun siirdiiriilebilir ihracat performansi tizerindeki etkisine odaklanmakta,
farkli baglamlarda veya sektorlerde sonuclari etkileyebilecek diger potansiyel
degiskenleri disarida tutmaktadir. Bu se¢ici yaklasimin amaci, segilen vaka caligmasi
kapsaminda pazar bilgisi ile ihracat performansi arasindaki iliskinin yogun ve ayrintili bir

incelemesini stirdiirmekti.

Ugiinciisii, veri toplamak amaciyla gerceklestirilen tiim goriismeler, katilimcilarm
ikinci dili olan Ingilizce dilinde gergeklestirilmistir. Bu dil segimi, yanitlarm dogrulugunu

ve derinligini potansiyel olarak etkileyen, dille ilgili zorluklar1 ortadan kaldirmaktadir.

Son olarak, goriisiilen sorumlu se¢imi sirket yonetimi tarafindan kolaylastirilmistir,

bu da bu da ¢aligmaya dahil edilen perspektiflerin genisligini sinirlamistir.

Bu kisitlarin, bulgularin yorumlanmasi i¢in baglam sagladigi ve gelecekteki

arastirmalar i¢in yollar dnermektedir.



2. BOLUM II: Literatiir Taramasi ve Kavramsal Cercevenin Belirlenmesi
“Ihracat, firmalara giderek daha fazla uluslararasi bilgi ve baghilik kazandiran bir

gelisim stirecidir, yani firmalar i¢in bir uluslararasi 6grenme deneyimi haline gelebilir.”
(Albaum et al., 2016)

2.1 Giris: Kiiresellesmenin Yarattig1 Firsatlar ve ihracat

Kiireselcilerin tabiriyle: “Diinya biiylik¢e bir kdy” (McLuhan & Powers, 1989). Eski
Sovyetler Birligi'nin ve sosyalist blogun dagilmasi, Berlin Duvari'nin kaldirilmasi,
Avrupa'nin 1992'de biitliinlesmesi, Dogu Avrupa'nin kurtulusu ve Asya-Pasifik bolgesinin
stirekli yiikselisi vb. iilkeler, bolgeler, kitalar arasinda esen birlesme diinyamizi Kiiresel

bir kdy haline getirmistir (Dawei, 2008).

Cagimizin en 6nemli kavramlarindan birisi olan kiiresellesme ile ilgili literatiirde
net bir tanima rastlamak oldukca zordur. Hill (2007), kiiresellesmeyi iilkelerin ve
isletmelerin birbirlerine karst daha fazla baglh ve karsilikli olarak birbirlerine daha
bagimli hale yonelmesi olarak tanimlamistir. Hill, isletmeler bakimindan kiiresellesmeyi
pazarlarin biitlinlesmesi ve iiretimin kiiresellesmesi seklinde ikiye ayirmistir. Sirasiyla
biri, tarthe bakildiginda birbirinden bagimsiz pazarlarin tek bir kiiresel pazar seklini
almas1 ifade ederken, digeri, fiyat ve kalite avantajlarindan yararlanmak hedefiyle,
firmalarin tirtin ve hizmetlerini diinyanin farkl farkl: yerlerinden tedarik etmelerine isaret

eder.

Hizla kiiresellesen diinya, isletmelerin uluslararast hale gelme egilimi her
zamankinden daha fazla olmasini saglamistir. Kiiresellesmeyle birlikte Diinya pazarlari,
bilgi, iletisim ve ulasim teknolojileri diinya capinda sekil degistirmistir (Erkutlu & Eryigit,
2001). Kiiresel-Ticaret-Riizgarin hamlesi bir¢ok firsati ve zorlugu beraberinde getirmistir.
Firmalar giderek daha fazla uluslararasi faaliyetlere dahil olmus ve daha 6nce tanik
olunmamis davraniglar sergilemistir. Bu fenomen giinlimiizde de son hizla devam

etmektedir.

Cagimizin 6nde gelen isletmecileri arasinda yer edinmis Theodore Levitt'e gore,
firmalar tek bir bitiinlesik pazarda faaliyet gostermeyi Ogrenmelidir. Bunu
basarabilmeleri i¢in kiiresellesmeyle ilgili gelismeleri ve etkilerini iyi bilmeleri
gerektigini vurgulamistir (Kartal & Ay, 2004). Uluslararast anlagmalar, uluslararasi

orgiitler, diinya ticaret Orgiitiiniin kurulmasi sonucu uluslararasi ticaretin Oniindeki



engellerin kaldirilmast ve liretimin artmasi kiiresellesmenin s6z konusu gelisme ve
etkilerine 6rnektir. OECD verilerine gore, bu neticelerin sayesinde 1950 ile 2000 yillart

arasinda diinya ticaretinde 16 kat bir biiyltime goriilmiistiir (Hill, 2007).

Daha fazla iilkenin ticaret smirlarini agmasi, engellerin kaldirilmas:1 ve DTO'ye
katilmasi, firmalarin uluslararasilagsma siirecini hizlandirmistir. Ayrica firmalarin ig
pazarlarinda kalarak giivence altina alinamayacaklar1 tehdidi ve yabanci firmalarin
iletisim ve teknolojik atilimlar nedeniyle i¢ pazara kolayca girmeleri, bir¢ok sirketin
uluslararasilagmasini ya da en azindan faaliyetlerini kendi ¢apinda genisletmesini zorunlu

kilmistir.

Bahse konu olan kiiresellesmenin tim bu neticeleri goz Onilinde
bulunduruldugunda, iilkeler arasi ticaretin ve ihracatin diinya genelinde bilhassa ge¢cmis
ylizyilin son ceyreginde oldukga arttigi ve mevcut duruma bakilirsa daha artacagi
anlasilmaktadir. Binaenaleyh, bu sonuclar en ¢ok Tiirkiye gibi liberal ekonomi anlayisina
sahip gelismekte olan iilkelerde belirgin bir sekilde karsimiza ¢ikmaktadir. Firmalar
siddetli rekabet nedeniyle erken uluslararasilasmaya ihtiyag duymustur. Bazi firmalar
tiriinlerini ihra¢ etmeyi ve i¢ pazarlarini konsolide etmeyi tercih etmistir. Boylelikle,
ithracat diinya ¢apinda 6nemli bir ulusal gelir kaynagi olmanin yani sira bir¢ok kiiciik, orta
ve biiyiik isletme i¢in biiyiime ve varligini siirdiirmenin kaynagi haline gelmistir. Diger
taraftan, digerleri bagka firmalar1 satin alarak, ittifak kurarak, ortak girisime girerek veya
sonunda kendi yan kurulusunu kurarak daha agresif bir yaklasim benimsemeyi tercih

etmistir.

Firmalarin ¢ogunlugu icin ihracat uluslararasilagsma yolculuklarinin ilk asamasini
temsil ediyor. Baz1 sirketler baslangicta alternatif pazara giris stratejileri kullanarak
uluslararasilagmay1 benimserken, ihracat gelistirme ¢abalari ¢ofu firma igin

uluslararasilagmanin temel itici giicli olarak 6ne ¢ikiyor (Albaum et al., 2016).

2.2 Uluslararasilasmaya iliskin Teoriler ve Modeller

Literatiire bakildig1 zaman, son 40 yildir, firmalarin uluslararasilagsma olgusu ile
ilgilenen yazar ve akademisyenler uluslararasilasma kavramini tanimlamaya yonelik
caligmalar yaptiklar1 goriilmektedir. Bir akim uluslararasilagsmanin firmalarin uluslararasi

pazarlarda faaliyetlerini katilimlarini artirdiklari bir siire¢ olarak tanimlarken (Johanson &



Vahlne, 1977a; Welch & Luostarinen, 1988), diger akim uluslararasilagmay1 bir firmanin
operasyonlarinin uluslararast standartlara adaptasyonu seklinde tanimlamistir (Calof &
Beamish, 1995). Uluslararasilasmanin kesin bir tanimina iligskin tartismalar giinlimiize
kadar gelmesiyle birlikte, bu tezde benimsenen anlayis, uluslararasilasmanin firmalarin

faaliyetlerini yurtdisi pazarlarina genigletmesi dogrultusundadir.

Firmalar, yurtdis1 pazarlarda faaliyet gostermek icin farkli farkli sebeplere
dayanarak uluslararasilasmay1r benimsemektedirler. Bu sebeplerin arasinda yerel

pazarlarin doygunlugu ve iiretim fazlaliklar tartisilmaz etmenler teskil etmektedir.

Ana pazarlardaki talebin belirli bir doygunluk seviyesine ulasmasi ve sonucu olarak
iretim fazlaliklarinin ortaya ¢ikmasi, firmalar1 uluslararasi pazarlara acilmaya iten
faktorler arasindadir. Bu faktorlerin yani sira, firmalarin hedefleri ve vizyonlar
dogrultusunda uluslararasilasabiliyor. Moreira (2009), uluslararasilagma teorilerinin
evrimi, dogrudan yabanci yatirima odaklanan geleneksel modellerden, kiigiik ve orta
6lcekli isletmelerin roliinii ve ¢ok merkezli bir ekonomik diinyanin etkisini vurgulayan

daha yeni modellere dogru bir degisime tanik oldugunu aktarmistir.

Kiiresellesmenin beraberinde getirdigi bir firsat olarak, pazarlarin uluslararasi bir
nitelik kazandiklar i¢in genellikle daha genis bir miisteri ag1 sunmakta ve biiyiik bir
bliylime potansiyeli vaat etmektedir. Buna ek olarak, yurtdisindan gelen talepler biiyiik
bir motivasyon kaynagi olusturmakta ve firmalar s6z talepleri karsilamak suretiyle

uluslararasilagma yoluna giderler; ihracata baglarlar.

Zaman ve mekan icerisinde yazarlar ve arastirmacilar uluslararasilagsma kavramini
cesitli boyutlariyla agiklamislardir. Bugiline kadar {izerinde durulan uluslararasilasma
tanimlar1 sunlar1 kapsamaktadir; (1) Uluslararasilagma, birgok asamali karar ve stratejiyi
iceren bir siiregtir. (2) Ulusal smirlarin 6tesine c¢esitli {iriin, hizmet ya da kaynak
transferlerini igerir. (3) Uluslararasilagsma, firmalardan ve cevreden gelen bir dizi

faktorden etkilenir.

Incelenen kaynaklarda, firmalarm hangi uluslararasilasma yolunu benimsedikleri
fark etmeksizin performanslarinin olumlu yonde etkilendigine dair bulgular mevcuttur.
Bilhassa ihracat¢1 firmalar, ihracat¢1 olmayanlara kiyasla daha yiiksek bir performans

sergilemektedir (Cavusgil et al., 2020; Westhead et al., 2001)’den aktaran (Kartal, 2006).



Ozetlemek gerekirse, firmalar zaman ve mekan igerisinde gesitli yollar izleyerek

kapilarini uluslararasi pazarlara agmiglardir.

Bu c¢alismada, analiz yoOntemi olarak Johanson ve Vahlne’nin (1977)
Uluslararasilasma Modeli ile Bilkey ve Tesar’in (1977) hracat Gelistirme Modeli’ne
odaklanilmistir. Bu iki model, firmalarin uluslararasi pazarlara giris siireglerini anlamak
ve siirdiirlilebilir ihracat stratejilerini gelistirmek amaciyla yol gosterici analitik
cerceveler olarak kullanilmistir. Arastirma bulgularinin degerlendirilmesinde, s6z konusu
modeller, istikrarli ihracatin gelistirilmesinde hem deneyimsel hem de objektif (nesnel)

bilginin 6nemini vurgulayan bir perspektif sunmaktadir.

2.3 Uluslararasilasma: Bashca Modlar ve Teoriler

Tarihe bakildigi zaman, firmalarin uluslararasilasma siirecine dair bir¢ok teoriyle
karsilastyoruz. Her ne kadar Kiiresellesmenin bir sonucu olarak degerlendirilse de
uluslararasilasmanin kokleri Adam Smith, David Ricardo, Heckser-Ohlin ve benzer
liberal ekonomi anlayisina sahip ekonomistlere kadar dayandirmak miimkiindiir. Adam
Smith, klasik ekonomi diislincesine dayanarak "Uluslarin Zenginligi" adli eserinde
mutlak dstiinliikler teorisini ortaya atmugtir. Smith, uluslararasi ticarette ithalatin
yapilmasinin zorunlu oldugu ve her {ilkenin en iyi oldugu alanda {iretip satmasini ve
goreceli olarak kotli oldugu alanda ise disardan satin almasimi savunmustur (Mtigwe,
2006). David Ricardo, Smith'in mutlak istiinliikler teorisini gelistirerek "karsilastirmali
ustiinliikler teorisi" ortaya koymustur (Topuz & Coskun, 2018). Ge¢cmisten giiniimiize
ortaya atilan uluslararasi ticaret teorilerinin hepsi is diinyasinda meydana gelen her
uluslararasilagma durumuna uygulanamaz ancak bir bakima birbirini tamamlar ve
firmalarin uluslararasilasma siirecini agiklama ve anlamamiz i¢in farkli araglar islevi

gormektedir.

Bugiin ticari faaliyetlerin uluslararasilagsma siirecini agiklamak i¢in ¢esitli
yaklagimlar bulunmaktadir. Genellikle, bu yaklasimlar birden fazla pazarda faaliyet

gosteren firmalarin uluslararasilasmasina dair neden ve sonuglara odaklanmaktadir.

Geleneksel teoriler uluslararasilagsmay1 esas olarak liretim ve dogrudan yabanci
yatirrm (DYY) merceginden degerlendirmektedir ve ana odak noktasi ¢ok uluslu
firmalardir. Bunun aksine, giiniimiiz teorileri uluslararasilasma olgusunu firmalarin

uluslararas1 faaliyetlerini kademeli olarak artirdiklari, stratejilerini, kaynaklarini ve



yapilarini yeni yatirimlara uyacak sekilde uyarladiklar bir siire¢ olarak gérmektedir. Bu
yeni teoriler kiigiik ve orta dlgekli isletmelere (KOBI'lere) odaklanmaktadir (Moreira,

2009).

Uluslararasilasma modelleri ve teorileri iizerine yapilan genel c¢aligmalara
bakildiginda iizerinde uzlasilan tek bir yaklasim veya modelin olmadigi agikca
goriilmektedir. Bu nedenle arastirmamizda 6zellikle giris modu stratejisi, uluslararasi
pazar se¢imi, ihracat faaliyetleri ve ihracat pazar bilgisi ile ilgili olmak {izere literatiirde

yaygin olarak kabul goren yaklagimlar 6n planda tutulacaktir.

2.3.1 Uppsala Uluslararasilasma Asamah Modeli (U-modeli)

Mtigwe’ye gore (2006), firmanin uluslararasilagsma siirecine iligkin arastirmalar
genellikle iskandinav okulunun U-Modeline odaklanmaktadir. Bu teorik cerceve ilk
olarak Johanson & Wiedersheim-Paul (1975) tarafindan dort Isve¢ firmasi iizerinde
yaptiklar1 calismada gelistirilmistir. Uppsala modeli uluslararasilasma siirecini agamalar
halinde agiklayarak 6grenme ve bilgi edinmeyi g6z dniinde tutmaktadir (Uner vd., 2008).
Bu modele gore firmalar dis pazarlarda faaliyet gostermeden 6nce oncelikle kendi i¢
pazarlarinda deneyim kazanmaktadir. Baslangicta kiiltiirel ve cografi olarak yakin
tilkelere ihracat yaparlar, edindikleri bilgi ve tecriibeyi kullanarak daha karmagsik giris
yontemleri kullanarak giderek daha biiylik ve daha uzak pazarlar1 hedeflerler (Bilgiitay,
2018).

Bu yaklagim, uluslararasilasmanin Oniindeki en biiyiik engelin bilgi ve kaynak
eksikligi oldugunu one siirmektedir. Isletmeler uluslararasi pazarlara iliskin bilgi ve
ogrenme becerilerini artirdik¢a, kiiltiirel ve cografi olarak yakin hissettikleri iilkelere
benzer uygulamalara sahip lilkelere ihracat yapmaya baslamaktadirlar (Ciftgi, 2015).
Uppsala modeline gore uluslararasilagsma dort asamadan olusur ve firmalar bir asamadan

digerine ilerledik¢e uluslararasilasma diizeyi artar (Ciftei, 2015).

Gelistirdikleri teori 1977'de Johansson ve Vahlne tarafindan ele alinmis ve model
olarak gelistirilmistir. Teori, firmalarin uluslararasilasirken gz 6niinde bulundurmalari
gereken dort temel hususa 151k tutmaktadir: bunlar (1) pazar bilgisi, (2) pazara taahhiidii,
(3) taahhiit kararlar1 ve (4) mevcut faaliyetler. Bu hususlar, dongiisel bir sekilde etkilesime

giren asamalara ayrilmaktadir.



Sekil 1’de gorildiigii iizere, Durum (State) yonleri dis pazara tahsis edilen
kaynaklardir: firmanin firsatlarint ve risklerini etkileyen pazar bilgisi ve taahhiit
kararlarindan olusmaktadir (Johanson & Vahlne, 1977). Pazar taahhiidii, taahhiit edilecek
kaynaklarin yani sira katilim derecesini de temsil eder. Pazar bilgisi, yonetim ekibine
karar vermede yardimeci olur ve iki sekilde elde edilir: bir pazardan digerine aktarilabilen

nesnel bilgi ve deneyim, yaparak veya eyleme gecerek dgrenilen deneyimsel bilgi.

4 h 4 N
|
N

A 4

Taahhut kararlari
Durum Degisim

Pazar Taahhudu Mevcut Faaliyetler

/ o )

Sekil 1: Uppsala modeli, durum ve degisim yénleri (Johanson & Vahlne, 1977).

Degisim (Change) yonleri durum (state) yonlerinin bir sonucudur. Firma pazari
anladiktan sonra, o pazara nasil bagh kalacagina karar verebilir ve pazara bagh kalarak
dongliyli tamamlamak i¢in gereken mevcut faaliyetleri planlayabilmekte ve

yiiriitebilmektedir.

Uppsala Modeli'nin temel varsayimi, pazar bilgisi ve pazar bagliliginin hem
baglilik kararlarini hem de mevcut faaliyetlerin yiiriitiilmesini etkilemesi ve bunun da
pazar bilgisi ve bagliligint degistirmesidir (Johanson & Vahlne, 1977). Dis pazarlar ve
operasyonlar hakkindaki bilginin kapsami, bu pazarlardaki kaynak taahhiitlerinin

diizeyini etkiler ve bunun tersi de gegerlidir.

Uppsala Modeli Johanson ve Vahlne tarafindan ele alinmis ve revize edilmistir.
Johanson ve Vahlne uluslararasi pazarlarda faaliyet gostermenin 6niindeki en onemli

engel pazar bilgisi eksikligi olarak tanimlamistir. Bahse konu olan bilgi, pazar
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deneyimleriyle kazanilir, {ilkeler arasinda aktarilabilir ve firmalarin pazarlarini

genisletmelerine olanak sunmaktadir (Bilgiitay, 2018; Ciftci, 2015).

Daha 6nce bahsedildigi gibi Uppsala modeli uluslararasilasmay1 asamali olarak
aciklamaya c¢alisan bir modeldir. Modele gore, uluslararasilagma dort asamadan
olugmaktadir ve bir asamadan digerine gecildiginde, uluslararasilasmanin diizeyinin de
artacagin1 savunmaktadir. Firmalar her asamada farkli diizeyde kaynaklara, pazar
deneyimlerine ve bilgi birikimine sahiptir. Ilk asamada ihracat faaliyetleri diizensizdir ve
herhangi bir kaynak taahhiidii bulunmamaktadir (Gédekmerdan, 2012). Ikinci asamada
ihracat faaliyetleri bagimsiz kuruluslar araciligiyla yiiriitiilmekte, daha fazla bilgi
saglanmakta ve kademeli kaynak taahhiitleri baslamaktadir (Cift¢i, 2015). Ugiincii
asamada yabanci {ilkelerde kontrollii bilgi akisi ve yliksek kaynak taahhiitleri ile satig
temsilcilikleri kurulmaktadir (G6dekmerdan, 2012). Dordiincii asamada 6nemli kaynak
taahhiitleri verilmekte ve isletmeler bu pazarlardaki varliklarini artirmak i¢in yabanci

ilkelerde tiretim birimleri kurmaktadir (Cift¢i, 2015, s. 11).

(4) Uretim Birimleri
5
=
D
é’ (3) Satis
=S Temsilcilikleri
=
5 (2) Aracilar
vasitastyla
Ihracat
(1) Diizenli
Olmayan
Ihracat
Faaliyetleri

v

Zaman

Sekil 2: Uppsala Modeli Uluslararasilasma Mekanizmasi (Zucchella & Magnani, 2016,s. 49).

Uluslararasilasmadaki artan biiylime, sirketlerin baglangigta daha az psikolojik

mesafeli olduklar1 pazarlara agildiklarin1 gostermektedir. Psikolojik mesafe, firma ile
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pazar arasindaki bilgi akisini bozan dil, kiiltiir ve politik sistemlerdeki farkliliklar gibi

faktorleri ifade etmektedir (Johanson & Wiedersheim-Paul, 1975, s. 308).

2.3.1.1 Uppsala Modeline Iliskin elestiriler

Mtigwe’ye (2006) gore, Uppsala modeli baslangicindan bu yana 6nemli teorik ve
pratik elestirilerle karsi karsiya kalmigtir. Baz1 aragtirmacilar bunu belirli baglamlarda
gecersiz bulurken, digerleri onu degisikliklerle kabul etti. Cesitli ¢alismalar modelin
uygulanabilirligini, giiclii ve zay1f yonlerini test etmis, ampirik arastirmalar yoluyla temel
varsayimlarina meydan okumustur (Verbeke & Kano, 2015). (Verbeke & Kano, 2015)’e gore,
modele yonelik en biiylik elestiri, uluslararasilagsma siirecinin neden ve nasil basladigini

ve bilginin baglhilig1 etkiledigi mekanizmalar1 agiklamadaki basarisizliginda yatmaktadir.

Elestiriler teoriyi iki perspektiften gostermektedir: belirli bir iilkedeki gelisme,
firmalarm tipik olarak gecirdigi dort asama araciligiyla tasvir edilirken, uluslararasi
gelisme, yeni pazarlara girmede psisik mesafe ve pazar seciminin roliinii

vurgulamaktadir.

Bir yandan bazi elestiriler Uppsala Modelinin teorik temellerine hedef alirken
digerleri pratik sonuglarina odaklanmaktadir. U-Modeli, firmalarin uluslararasilasma
sirasinda uluslararas1 faaliyetlere artan baglilikla isaretlenen dort ardisik asamada
ilerledigini 6ne siirmektedir. Ancak (Verbeke & Kano, 2015), modelin firmalari bu
asamalarda yonlendiren mekanizmalar konusunda yeterli agiklamanin bulunmadigim

elestirmektedir.

Artan uluslararasilagma hipotezini test ettikten sonra (Sullivan & Bauerschmidt,
1990), ampirik kanitlarin bu hipotezi tutarli bir sekilde desteklemedigi sonucuna vardi.
Pek cok elestirmen, modelin artan, adim adim ilerleyen dogasina kars1 ¢ikiyor; ¢iinkii
arastirmalar, firmalarin bazen agamalar: atlayip kademeli olarak ilerlemek yerine hizl

uluslararasilagsmay1 basarabildiklerini gosteriyor (Chetty & Campbell-Hunt, 2003).

Uppsala modeli, uluslararas1 pazarlara adim atan sirketler i¢in yararli bir rehber
olmustur. Firmalarin yakin iilkelerdeki sular1 test etmek gibi kiigiik baslamalarini ve

ilerledikce bilgi ve deneyimlerini kademeli olarak gelistirmelerini dnermektedir.

Ancak bazi uzmanlar modelin birka¢ dnemli noktay1 gézden kagirdigini savunur.
(Hollensen, 2020) Uppsala modeli, farkli pazarlar ve paydaslar arasindaki dikkate alinmast

gereken kritik karsilikli  bagimliliklar1  gézden kacirmaktadir. Model, bilginin
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uluslararasilagmay1 baslatmak i¢in temel tasi olarak hizmet ettigi yabanci operasyonlarda

ve bunlarin ortamlarinda yer alan bireylerin temel rollerini yeterince agiklayamiyor.

Baska bir elestiri de Forsgren’den (2015) gelmektedir. Model igerisinde 6grenme
stireclerinin nasil kavramsallastirildigin1 inceliyor. Uppsala modeli, dis pazarlar
hakkindaki bilgi eksikliginin uluslararasilasmanin 6ntindeki ilk engeli temsil ettigini 6ne
siiriiyor. Devam eden faaliyetlerden elde edilen pratik iggoriilerin bilgi edinmenin
temelini olusturdugu deneyimsel oOgrenmeye biiylik ©Onem vermektedir. Piyasa
faaliyetlerine asamali olarak, adim adim katilmak, firmalar i¢in bir 6grenme siirecini

kolaylastirir ve bilgi biriktik¢e belirsizligi azaltir.

U-modelinin yazarlar iki farkli 6grenme tiiriinii tartismaktadir: nesnel 6grenme ve
Oznel 6grenme. Nesnel 0grenme Ogretilendir; 6znel olan ise deneyimle kazanilandir.
(Forsgren, 2015) deneyimsel Ogrenmenin firmanin davranisini etkiledigini ancak
etkilenmeden ©once yorumlanmasi gerektigini savunmaktadir. Sorun, bireyin roliine
iliskin bir spesifikasyonun bulunmamasidir. Birey, modelin nasil ¢alismasi gerektigi

konusunda 6nemli bir rol oynuyor gibi goriiniiyor. Bu kisiler pazar bilgisinin sahipleridir.

2.3.2 Yenilikgilige (Innovation) Dayah Uluslararasilasma Asamah Modeli

Bu modelin en 6nde gelen arastirmacilar arasinda Bilkey ve Tesar (1977), Cavusgil
(1980), Reid (1981), Czinkota (1982) ve Crick (1995) yer almaktadir. Calismalari pek
cok ortak 6zelligi paylassa da dncelikle asamalarin sayis1 ve tanim1 bakimindan farklilik

gostermektedir (Ciftei, 2015).

Asagidaki tablo inovasyon odakli uluslararasilasma modellerini ve ¢esitli
arastirmacilar tarafindan Onerilen asamalar1 gostermektedir (Cengiz et al., 2007)’den

aktaran (Kogak, 2019).

Tablo 1. Yenilik¢ilige Dayal Uluslararasilasma Modelleri ve Asamalar:

Bilkey ve Tesar(1977)  Reid (1981) Czinkota(1982) Crick (1995)
1. Asama  Firma [Ihracat ile Thracatin Firma ihracat Firma ihracat
ilgilenmemektedir. farkinda olma.  yapmada konusunda
isteksizdir ve tamamen

Pazar arastirmasi isteksizdir.

yapmaz.
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Tablo 1. Yenilik¢ilige Dayah Uluslararasilasma Modelleri ve Asamalari (Devam)

2. Asama

3. Asama

4. Asama

5. Asama

6. Asama

Firma siparis almakta

isteklidir ancak
ihracata
uygunlugunu  aktif
arastirmaz.

Firma yonetimi aktif
olarak ihracati
arastirir.

Psikolojik  yakinlik
bulunan ulkelere
ihracat.

Firma bu asamada
bir

ithracat¢idir. Cevresel

deneyimli

faktorler igin  en
uygun ihracat
diizenlemeleri yapar.
Firma, psikolojik
mesafeyi engel
gormeksizin  daha
uzak tlkelere de
ihracat igin
yonelmektedir.

Firma Thracata
niyetlenir.
Motivasyon,
davranis ve
beklentiler.
Thracat

denemesi.

Thracat:
degerlendirme
ve sonuclari.
Firmanin
ithracati
kabullenme
veya reddetme

agsamasidir.

Firma ihracat
yapmak ister
ancak planlarina
dahil etmez.
Firma ihracat
davraniglar
sergiler ve
uygunlugunu
denetler.

Uygun oldugu
halde ihracat
firsat1 arastirmaz.
Firma, tecriibeli
ancak siirl
ihracatgidir.
Uygun davranisg
ve eylemler

sergilemektedir.

Firma artik
tecribbeli  biiyiik
bir thracatci

olmustur. Thracat
olasiliklarim

gelecek planlarina
dahil eder.

Firma kismi bir
sekilde ihracatla
ilgilenir.

Firma bu asamada

ihracatgidir.

Firma bu asamada

tecriibeli bir
thracatgidir.
Firma tecriibe

kazanmistir ancak

sinirl1 ihracatcidir.

tecrube

sahibi biiylik bir

Firma

thracatg1

olmustur.

Tablo 1: (Cengiz et al., 2007, Godekmerdan, 2012) 'dan aktaran (Kogak, 2019). (Devam)

2.3.3 Elektik Paradigma

Dunning (1977) tarafindan gelistirilen eklektik paradigma, gesitli uluslararasi

tretim teorilerinin bir sentezi olarak kabul edilmektedir. Dunning, iki tiir yatirimi

tanimlamaktadir: (1.) dis pazarlara yonelik mal ve hizmet iireten, ulusal sinirlar i¢inde
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gerceklesen ekonomik faaliyetlerle ilgilidir. (2.) dis pazarlara mal ve hizmet {iretmek i¢in

birden fazla iilkenin kaynaklarini kullanan ulusal ekonomik aktorleri kapsamaktadir.

[k yatirim tiirii geleneksel ticaret teorisiyle ayn1 ¢ercevedir, ikincisi ise uluslararasi

tiretim ve dogrudan yabanci yatirim (DYY) yaklagimlarinin kapsamina girmektedir.

Dunning'in yaklasimi, Miilkiyet, I¢sellestirme ve Yere bagh (MIY) avantajlari
cergevesini kullanarak bir firmanin kararlarinin ardindaki nedenleri analiz etmeyi
amaclamaktadir. Miilkiyet avantajlari belirli bir firmaya 6zgiidiir ve yurtdisindaki yatirim
firsatlarindan yararlanmasina olanak tanir. Igsellestirme avantajlari, bir firmanmn ig
pazarlari kullanma yeteneginden kaynaklanir, bu da onun dis pazarlar1 atlamasina ve ilgili
maliyetlerden kaginmasina olanak tanir. Yere veya bolgeye bagli avantajlar1 yabanci

yatirimcilart cezbeden tilkeye 6zgii faktorlerdir.

Eklektik paradigma, ¢cokuluslu sirketlerin rakiplerine kiyasla miilkiyet avantajlarina
sahip oldugunu ve liretimi uygun cografik avantajlara sahip iilkelerde konumlandirarak
daha da yararlanabileceklerini ileri slirmiigtiir. Dunning’e (1977) gore ¢ tiir miilkiyet

avantaj1 vardir:

eMaddi Olmayan Varliklar: Bunlar firmaya 06zgii teknolojiyi, pazar
bilgisini, aragtirma ve gelistirmeyi (Ar-Ge) ve firmay1 pazardaki rakiplerinden
ayiran diger benzersiz maddi olmayan varliklar1 kapsar.

eTamamlayict Varliklarin Toplu Miilkiyeti: Bunlar, yeni teknolojiler
gelistirme, hammadde kullanimi, pazarlara erisim, tekel giiciinii kullanma ve
kaldira¢ boyutunu kullanma ortak yetenegini kapsar.

e Cokulusluluk: Birden fazla iilkede faaliyet gosteren firmalar, ¢esitli is
durumlarindan yararlanmak i¢in ulusal firmalara gore daha iyi bir konuma

sahiptir.

Eklektik paradigmanin basarisina katkida bulunan giiglii noktalar vardir. Ancak
Avrupa lilkelerini kapsayan bazi senaryolar1 agiklamakta yetersiz kalmaktadir (Ietto-
Gillies, 2019). Ozellikle asagidakileri yeterince hesaba katmaz: (1) Avrupa iilkelerinde
hem igeriye hem disariya dogru dogrudan yabanci yatirnma (DYY) yiiksek diizeyde
katilim. (2) Dogrudan yabanci yatirimlarin en biiyiik payimnin gelismis iilkelere yonelme

egilimi.
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2.3.4 Sebeke Ag (Network) Teorisi

1970'lerin sonlarina kadar Uppsala Uluslararasilasma Modeli ve Yenilikgilige
Dayali Model, uluslararasilasma siireglerini agiklamada yeterli kabul edilmekteydi.
Ancak kiiresellesme ve entegrasyondaki hizli yayilma bu teorilerin etkinligini azaltarak
yeni yaklasimlarin gelistirilmesine yol agmustir (Ciftci, 2015; Kogak, 2019). Bunlardan
birisi ag (network) teorisiydi. Ag teorisi isletmelerin i¢inde yer aldigi agdaki aktorlerle
iliskilerinden elde ettikleri sosyal sebeke ag1 sayesinde hizli ve kolay uluslararasilastigini

savunur.

Son yillarda ag teorisyenleri, modern yiiksek teknoloji firmalarinin
uluslararasilagsma i¢in kademeli bir siire¢ izlemediklerini savunarak Uppsala modeline
karsi ¢iktilar. Bunun yerine, ag ortaklarinin deneyimlerinden ve kaynaklarindan

yararlanarak daha hizli uluslararasi genisleme elde ediyorlar (Mtigwe, 2006b).

Johanson ve Mattsson (2015), firmalarin tedarikgilerle, taseronlarla, miisterilerle ve
diger piyasa katilimcilariyla olan baglantilar1 araciligiyla bir veya daha fazla aga dahil
olduklarii agiklamaktadir. Ag, her bir iliskinin kolektif olarak hareket eden firmalar
icerdigi, birbirine bagl iki veya daha fazla is iliskisinden olusan bir grup olarak

tanimlamaktadir (Emerson, 1981)’den aktaran (Cook, 2018).

Ag teorisyenlerine gore, bir firmanin uluslararasilasmasi dogal olarak yabanci
bireyler ve firmalarla olan ag iliskilerinden kaynaklanmaktadir (Johanson & Mattsson,
2015). Bu aglar, bu tiir baglantilar olmadan edinilmesi daha uzun siirecek temel pazar
bilgilerini ve bilgilerini saglar. Boylece aglar, hizli uluslararasilasmay1 kolaylastiran

koprii mekanizmalari olarak hareket eder (Mtigwe, 2006b).

Ag yaklagimi, miisteriler, tedarik¢iler, sektdr oyunculari, distribiitorler, diizenleyici
kurumlar ve diger pazar aktorleri dahil olmak tizere c¢esitli paydaslarla iliskilerin
giiclendirilmesini vurgular. Bu iliskiler karsilikli giivene, paylasilan bilgiye ve
birbirlerine olan bagliliga dayanmaktadir. Bu yakin baglantilardan elde edilen bilgileri

kullanarak firmalar uluslararasilasma ¢abalarin1 daha etkin bir sekilde gelistirebilirler.

Firmalar, yabanci bir ag i¢indeki diger aktorlerle iliskili olarak pazar konumlarini
kurar ve gelistirir (Johanson & Mattsson, 2015). Firmalar, uluslararasi alanda genislerken,
oncelikli hedefi yurtdigindaki is iliskilerini gelistirmek olan yerel aglarla mesgul olurlar.

Bir firmanin yerel ag i¢indeki konumu, o ag icindeki kaynaklari harekete gecirme
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yetenegini etkileyerek uluslararasilasma siirecini sekillendirir. ister yerel ister uluslararasi

olsun, tiim piyasa katilimecilar birbirine baglidir.

Firmalar ag icerisinde etkilesime girdikce, bu iligkilerden elde edilen karlilig1 en iist
diizeye ¢ikarmak icin faaliyetlerini koordine etmek esastir. Bu koordinasyon, tedarik¢iler
ve diger sirketlerle daha iyi anlasmay1 saglar. Pazar koordinasyonu, fiyatin kararlar
etkileyen bir¢ok faktorden sadece biri oldugu ag i¢indeki firmalarin etkilesiminden dogar

(Lindblom, 1959).

Bir firmanin ag1 igerisinde olusturulan baglarin kopyalanmasi zordur ve {i¢ boyutta
etkileri vardir: a) is birligine dahil olan taraflarin bilgi sahibi olmasi; b) zamanlama ve c)
yonlendirmeler (Burt, 1997). Firmalar bu ag baglarindan 06grenirler, herkesin
erisemeyecegi bilgilere erisebilirler ve bir firmanin belirli bilgileri alma zamanini
etkileyebilirler. Yonlendirmeler, firmalarin diger firmalarla dogru zamanda ve yerde
ilgilenmesiyle ortaya cikar. Baglar giiclii ya da zayif olabilir. (Burt, 2009) baglarin giiclinii
siirenin, duygusal yogunlugun, yakinligin ve sagladiklar1 karsilikli hizmetlerin birlesimi
olarak tanimlar. Bu unsurlar asgari diizeyde oldugunda baglar zayif kabul edilir ve bu da
mesafeli iliskilere yol agar. Yakin etkilesimle karakterize edilen giiglii baglar, taraflarin
Ozerklikten yararlanmasina ve birbirlerine kolayca uyum saglamalarina olanak tanir.
Hicbir bag statik kalmaz; Zamanla firmalar iliskilerine baglh olarak bu baglar

gliclendirebilir veya zayiflatabilir.

2.3.5 Johanson ve Mattsson’un (1988) Ag Yaklasimi

Bir firmanin uluslararasilasma yolunda atmas1 gereken ilk adim, faaliyet gosterdigi
pazari, ¢cevre kosullarini ve firma iligkilerini anlamaktir (Knight et al., 2020). Johanson ve
Mattsson (2015), firmalar uluslararasilastik¢a, agda ortaya c¢ikan iligkilerin sayisinin ve
giiclinlin arttiin1 ve bunlarin uluslararasi genislemelerine yardimci oldugunu ileri
stirmektedir. Firma, kurulu yabanci aglarda giiveni kullanarak ve bagliligi artirarak
penetrasyon kazanir. Bir miktar penetrasyona sahip olduktan sonra firmalar a1
kullanarak ve c¢esitli iilkelerdeki diger firmalarla etkilesime girerek uluslararasi

entegrasyon kazanabilirler (Sekil 3).
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Pazara Uluslararasi
Giris Entegrasyon

Uluslararasi
Genisleme

\ 4

-

Sekil 3: Johanson ve Mattsson’un (1988) Ag Yaklasimi (Glowik, 2020)

Firmalar bu faaliyetlere giristiklerinde (bkz. Sekil 3), pazara ve pazarin
kaynaklarina erisim saglayan iligkiler kurarlar. Ag igerisinde firmalar kendi kaynaklarinin
yani sira diger aktorler tarafindan kontrol edilen kaynaklari da kontrol etmektedir.
Firmalar siklikla bagkalar1 tarafindan kontrol edilen ve agdaki konumlarina gore elde

edebilecekleri kaynaklara ihtiya¢ duymaktadirlar.

Johanson ve Mattsson (2015) firmalar1 dort kategoriye ayirir: erken baslayanlar,
yalniz uluslararasilar, gec baslayanlar ve digerleri. Erken baslayanlar, dis pazarlarda ¢ok
az mevcut iligkisi olan, genellikle bu pazarlar hakkinda bilgi sahibi olmayan ve yurt i¢inde
edinemeyen firmalardir. Bu firmalar genellikle dis pazarlara girmek igin acentelere

giivenirler ve gerekli bilgiyi elde etmek i¢in acentelerin deneyimlerinden yararlanirlar.

Yalniz uluslararasilar, yurt i¢i odakli pazar ortamlarinda faaliyet gosteren, olduk¢a
uluslararasilagsmis firmalardir. Bu firmalar uluslararasi pazarin genislemesini saglayacak
yeteneklere sahiptir. D1s pazarlarda 6nceden bilgi ve deneyim edinmis olmalar1 nedeniyle

basar1 i¢in iyi bir konumdadirlar.

Daha sonra yeni baglayanlar, halihazirda uluslararas: hale getirilmis pazarlarda
faaliyet gosterirler ve uluslararasilagmalarini kolaylastirmak i¢in mevcut aglar icerisinde
dolayl iliskiler kurarlar. Bu firmalar, nispeten siirli bilgileri ve ag icindeki yerlesik
konumlar1 nedeniyle rekabet dezavantajiyla kars1 karsiyadir ve bu da onlarin saglam bir

yer edinmesini zorlastirmaktadir.

Ote yandan, digerleri arasinda uluslararas1 olarak siniflandirilan firmalar hem
firmanin hem de pazarin kapsamli kiiresel entegrasyon sergiledigi, oldukca

uluslararasilasmis kuruluslardir. Bu firmalar, birikmis bilgi ve deneyimlerinden
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yararlanarak satig istirakleri kurmalarina ve c¢esitli pazarlardaki faaliyetleri etkili bir
sekilde koordine etmelerine olanak tanir. Daha fazla genisleme ve gelisme icin genis

firsatlar saglayan uluslararasi aglar igindeki gii¢lii baglantilardan yararlanirlar.

2.3.6 Uluslararasi Girisimcilik Teorisi (IET)

’

“...Bireysel ve firma girisimci davranisi dis pazara girisin temelidir.’

(Mtigwe, 2006b)

Zahra ve George’ye (2017) gore, "uluslararasi girisimcilik" terimi ilk kez 1988
yilinda Morrow tarafindan yazilan kisa bir makale ile ortaya atilmistir. Morrow (1988),
teknolojideki ilerlemelerin, kiiltiirel engellerin azalmasinin ve artan kiiltiirel farkindaligin
bir zamanlar izole edilmis bir ortamin kapisini kiigiik firmalar, yeni girisimler ve koklii
sirketler de dahil olmak iizere ¢esitli sirketlere dis pazarlara actigini ileri siirmiistiir. Kisa
bir siire sonra, McDougall (1989) yerli ve uluslararas1 yeni girigimleri karsilagtiran
ampirik ¢aligmasi, uluslararas1 girisimciligin ilk defa akademik bir sekilde
arastirtlmasimin temelini atmistir (Oviatt & McDougall, 2005, s. 537). Uluslararasi
girisimcilik, aktorlerin yeni mal veya hizmetlerin yaratilmasindaki firsatlar1 nasil
kesfettigi, hayata gecirdigi, analiz ettigi ve bunlardan nasil yararlandigina odaklanan sinir
Otesi girisimci  davranmis calismasidir. McDougall ve Oviatt (2000) uluslararasi
girisimcilik tanimlarmi “ulusal sinirlar1 asan ve organizasyonlarda deger yaratmayi
amaglayan yenilik¢i, proaktif ve risk arayan davranislarin birlesimi” olarak ortaya
koymuslardir. Bu tanim en yaygm kabul gorenlerden biri olmustur. Daha sonra,
girisimciligi daha derin bir kavram olarak benimsediler ve girisimciligi gelecekteki mal
ve hizmetleri yaratmak i¢in ulusal sinirlar 6tesindeki firsatlarin kesfi, yiiriirliige konmasi,
degerlendirilmesi ve kullanilmas1 olarak tanimladilar (Oviatt & McDougall, 2005). Kesif,
yenilikgi firsatlar1 bulmayi ifade eder. Yasalastirma, rekabetci bir avantaj elde etmek i¢in
firsatlar1 proaktif olarak kullanmak anlamina gelir. Deneyim ve bilgi birikimini
gelistirerek gerceklestirilen eylemlerin yorumlanmasi icin degerlendirme gereklidir.
“Uluslararas1 girisimcilik teorisi, bireysel ve firma girisimci davraniginin dis pazara
girigin temeli oldugunu savunur” (Mtigwe, 2006b). Teknolojik gelismeler, bilgiye ucuz
ve kolay erisim yollar1 ve iilkeler aras1 iletisimin daha iyi olmas1 KOBI'lerin yurt disina
ctkmasma yardimer olmustur. Giiniimiizde KOBI'ler, uluslararasi yeni girisimlerde

oldugu gibi baglangicta olmasa da ¢ok hizli bir sekilde uluslararasilasmay1 basariyorlar.

19



Oviatt ve McDougall (1994) girisimcilik taniminin bir modifikasyonu, girisimciligi
"bireyin yenilikgi, proaktif, hesaplanmis riskle mesgul oldugu cesur bir yonetimsel deger
yaratma siireci" olarak tanimlayan Stevenson ve Jarillo (2007, s. 23) tarafindan
yapilmistir. Hem finansal hem de finansal olmayan kazanglar i¢in kiiresel pazar
kusurlarindan kaynaklanan yabanci is firsatlarini takip etmeyi amaglayan davraniglarda

bulunmak."

Uluslararas1 girisimcilik aragtirmacilarin ve akademisyenlerin biiylik ilgisini
cekmektedir. Uluslararast Girisimcilik Teorisine (IET) gore girisimci, c¢agdas
uluslararasilasma c¢abalarinda ¢ok onemli bir rol oynamaktadir. Temel becerilere ve
kapsamli pazar bilgisine sahip olan girisimci, firsatlar1 degerlendirir ve firmalarla,
tedarikgilerle, miisterilerle, devlet kurumlariyla ve medyayla kalici iliskiler kurar.
Deneyimsel ve nesnel bilgiden yararlanan girisimei, risk alan bir kisi olarak rekabet

avantaj1 elde etmek i¢in kaynaklar1 verimli bir sekilde tahsis eder.

Uluslararasi girisimcilik teorisi alaninda girisimcei, uluslararasi pazarlarda proaktif
ve deneyimli olarak nitelendirilir; girisimcilik faaliyetleri yoluyla pazar firsatlarini
belirlemelerine ve bunlardan yararlanmalarina olanak tanir ve sonugta girisimcilik

hizmetleri saglar.

Uluslararas1 girisimcilik teorisi hakkindaki tartigmanin 6nemli bir kismi
uluslararast yeni girisimlerdir uluslararasi yeni girisimleri, ¢iinkii bunlar birbirleriyle
yakindan iligkilidir. Uluslararasi yeni girisimleri ve onlarin zorluklarin1 Uppsala Modeli

(U-modeli) ¢ercevesinde yukarida tartigilmastir.

2.3.7 Kiiresel Dogan Isletmeler

Kiiresel Dogan Isletmeler, kaynaklar1 kullanmasina ve iiriinlerini diinya ¢apinda
satmasina olanak taniyan giiclii bir rekabet avantaji gelistirme niyetiyle yola ¢ikan bir
firmay1 ifade eder (Oviatt & McDougall, 1994)’dan aktaran (S. T. Cavusgil & Knight, 2015).
Global dogan isletmeler, en basindan itibaren uluslararasi pazarlar1 kendi i¢ pazarinin
yardimcist olarak gormek yerine tiim diinyayr kendi pazari olarak goren isletmelerdir

(McKinsey & Company, 1993)’den aktaran (S. T. Cavusgil & Knight, 2015).

Kiiresel ¢apta genisleme ¢ogu firmanin yaptigi bir seydir ancak hepsi kiiresel dogan

firma kapsamina girmez. Kiiresel Dogan Firmalar ile diger uluslararast kuruluslar
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arasindaki fark, uluslararasi kokenlerinde yatmaktadir. (S. T. Cavusgil & Knight, 2015b)
tarafindan yapilan bir ¢caligsmada, kiiresel dogmus firmalarin yurt disinda yatirim yaparken

kurumsal stratejilerinin bir pargasi olarak kiiresellesmeyi benimsedikleri tespit edilmistir.

Oviatt ve McDougall (1997), ozellikle girisimcilerin dis pazarlara iliskin kayda
deger deneyimsel bilgiye sahip olduklari durumlarda, uluslararasi faaliyetlerin dogasi
geregi belirgin hale geldigi belirli kosullar oldugunu gostermistir. Bagka bir deyisle
uluslararasi yeni girisimler, en basindan itibaren kaynaklar agisindan kiiresel taahhiitte
bulunduklar i¢in kiiresel olarak dogarlar. Uppsala modelinin tam tersi, uluslararasi

girisimler 6nerdigi gibi gelisim asamalarindan gegmezler.

Uppsala modeli, sirketlerin i¢ pazardan baslayarak yurt disina dogru kademeli
olarak uluslararasilasmasini ifade etmektedir. Aksine, Uluslararasi girisimler hizli bir
sekilde uluslararasilagmakta ve uluslararasi pazarlarda genislerken daha ytiksek riskler

ustlenmektedir.

Cokuluslu sirketlerin aksine sistemleri esnek olup ortamdaki degisikliklere hizla
uyum saglamalaria olanak tanir. Ornegin, bir kiiresel dogan bir isletmenin karar alma
mekanizmasi, CEO'larin veya sahiplerin anlagsmalara bizzat dahil olabildigi ve sahada
hizli se¢imler yapabildigi merkezi olmayan bir yapidadir. Sonug¢ olarak, yerlesik
firmalarda yaygin olan organizasyonel rutinler ve i¢ politikalar, kiiresel dogan

isletmelerin dis pazar taahhiitlerini kolaylikla etkilememektedir.

Ortak bir tammi olmamakla birlikte Global Dogan Isletmelerin bir¢ok ortak
ozellikleri bulunur. Bu 6zellikler sunlardir (Cavusgil et al., 2007, s. 13):

eKiiresel Dogan Isletmelerin kurulduktan hemen sonra, genellikle birkag yil
icinde ihracata basladig1 ve toplam iiretimlerinin %25'inden fazlasini ihrag ettigi
biliniyor.

eCogu, kapsamli mali, insani ve maddi kaynaklara sahip ¢ok uluslu
sirketlerin aksine, kii¢iik ve orta dlgekli isletmelerdir (KOBI'ler).

eBazi arastirmacilarin 6ne siirdiigii gibi yalnizca yiiksek teknoloji sektorleri
yerine farkli sektorlerde de bulunmaktadir.

e Uriin tasarimlarinin cesitlendirilmesi, Kiiresel Dogan Isletmelerin izledigi

stratejidir.
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e {leri teknolojiyi kullanarak, rakiplerine gore iistiin kalitede daha iyi iiriinler
sunmaya odaklanmaktadir.

eiletisim ve bilgi teknolojilerindeki gelismelerden yararlanarak ve hizli
yanit vermek i¢in bilgileri etkili bir sekilde kullanarak miisteri ihtiyaclarini ustaca
karsilar.

oKiiciik Olgekli ve siirli kaynaklari nedeniyle yurt disinda yerlesik
bagimsiz aracilarin sagladigi kaynaklardan yararlanarak uluslararasilagsma

cabalarin1 kolaylastirmakta ve uluslararasi satis firsatlarin1 genisletmektedir.

2.3.8 Bilgi Temelli Uluslararasilasma Teorisi
Baz1 firmalarin neden digerlerinden daha iyi performans gosterdigini agiklamaya
calisan bilgi temelli teoriler, firmalar1 bilgiyi yaratan ve kullanan sosyal topluluklar olarak

kabul eder (Kogut & Zander, 1993).

Firmalar bilgiyi 6grenme ve kullanma yeteneklerine gore rekabet ederler. Bilgi,
firmalarin en stratejik kaynagi olarak kabul edilir ve bilgi kaynaklarindaki heterojenlik,
firmalar arasindaki performans farkliliklarini aciklamaktadir. Firmalardaki bilgi
yonetimi, stratejik hedeflerini 6grenme siiregleriyle uyumlu hale getirebilecekleri bir
mekanizmadir. Firmalar mevcut bilgilerini kullanmanin yani sira siirekli olarak yeni
pazarlara 6zgii yeni bilgiler ararlar. Bireysel 6grenme ve firma i¢inde bilginin paylasimi
da kritik oneme sahiptir. Bilgi yonetimi literatiirli, firmalar i¢inde 6grenme ve bilgiyi
yayma yeteneklerinin 6nemini vurgulamaktadir. Bilgi yonetimi hizmetlerine ve ilgili
yayinlara artan ilgi, bu teorinin firma performansini anlamadaki 6nemini vurgulamaktadir

(Morgan et al., 2003).

Bilgiye dayali teorilerle ilgili gozlemlenen bazi konular sunlardir: Birincisi, bilginin
temelinin ¢esitli diizeylerde farkli bilgi tiirlerinden olustugu iddias1 ampirik olarak
yeterince test edilmemistir. Ikincisi, arastirmalar agirlikli olarak yiiksek teknoloji
sektorlerinde yiiriitiilmekte ve pazarla ilgili bilgiden ziyade teknik ve Ar-Ge bilgisine
odaklanilmaktadir. Buna ek olarak, ihracatin baslatilmasi1 baglaminda bilgi yonetimine

iliskin mevcut yeterli arastirma eksikligi bulunmaktadir (Morgan et al., 2003).
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2.4 Uluslararasi Pazarlara Genisleme/Giris Stratejileri

Yeni bir pazara girmenin en iyi yolu nedir? Bir sirketin yeni hedefledigi iilke veya
bolgede deneyim kazanmak i¢in dncelikle bir ihracat iissii kurmast mi1 yoksa iiriinlerine
lisans vermesi mi gerekiyor? Yoksa ilk hamle statiisiiyle iliskili potansiyel, bir ittifaka
girme, sirket satin alma veya hatta yeni bir yan kurulug kurma gibi daha cesur bir hamleyi
hakl1 kilryor mu? Pek ¢ok sirket ihracattan lisans anlagmasina ve daha yiiksek bir yatirim
stratejisine gecgerek bu secimleri bir 6grenme egrisi olarak ele aliyor. Her birinin farkl
avantajlar1 ve dezavantajlar1 vardir. Bu boliimde geleneksel uluslararasi pazarlara giris
modlarini inceleyecegiz. ithalatin 6tesinde uluslararasi pazarlara giris veya genisleme,
ihracat, lisans anlagmalari, ortakliklar ve stratejik ittifaklar, satin almalar ve ayn1 zamanda
sifirdan girisimler olarak da bilinen yeni, tamamina sahip olunan yan kuruluslarin

kurulmasi yoluyla yapilabilmektedir.

Firmalarin stratejilerine ve hedeflerine en uygun giris modunu segmek icin var olan

stratejileri degerlendirmeleri gerekmektedir.

Kiiresel pazarlara giris veya genisleme stratejileri genel olarak Sekil 4’teki gibi

Ozetlenebilir.
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Sekil 4: Kiiresel Pazarlara Giris Stratejileri

2.4.1 Sozlesmeye Dayal Stratejiler
2.4.1.1 Lisans Anlasmalan
Lisans Anlagmasi, lisans sahibine belirli bir iirlinii ev sahibi iilkede iiretmesi

ve/veya pazarlamasi i¢in belirli haklar veya kaynaklar vermektedir (Cengiz et al., 2007).

Siirli mali ve hukuki riskler alarak hizli bir sekilde uluslararasi pazara girmek
isteyen bir sirket, yabanci sirketlerle lisans anlagmalarini uygun bir secenek olarak
degerlendirebilir. Uluslararasi bir lisans anlagsmasi, yabanci bir sirkete (lisans sahibi), bir
ireticinin (lisans veren) {Uriinlerini satmasina veya telif lcreti karsihiginda fikri
miilkiyetini (patentler, ticari markalar, telif haklar1 gibi) kullanmasina olanak tanir.
Tirkiye'de faaliyet gosteren Maras Dondurmalar1t (Mado) firmasimi Ornek alalim.
Uriinlerinin Nijer’de biiyiik ses getireceginden emin ancak o iilkede fabrika ya da sube
kuracak gerekli kaynaklara sahip degil. Hava durumu, lojistik ve bayatlayacagi igin
dondurmalar Tiirkiye’de yapip Nijer'e gonderemez. Ancak Nijerli bir sirketle, lisans
sahibinin “know-how”1m1 kullanarak dondurma iiretmesine ve bunu Nijer'de marka adi
altinda satmasina olanak taniyan bir lisans sdzlesmesi yapar. Bunun karsiliginda Nijerli

lisans sahibi sirket Tiirkiye’deki Marag Dondurmalari sirketine bir telif {icreti 6deyecektir.
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Lisans anlagmalar1 esasen hedef iilkedeki bir sirketin lisans verenin miilkiinii
kullanmasina izin verir. Bu tiir miilkiyetler genellikle ticari markalar, patentler ve {iretim
teknikleri gibi gayri maddidir. Lisans sahibi, gayri maddi varligin kullanim haklar1 ve

muhtemelen teknik yardim karsiliginda bir ticret 6demektedir.

Lisans anlagmalari, bir sirketin bagka bir sirkete belirli bir 6deme karsiliginda
irlinlinii tiretme izni verdigi bir is anlagmasidir (Karafakioglu, 1997). Lisanslama, lisans
veren tarafindan lisans alana, ticari marka, patent, marka adi veya teknoloji gibi fikri
miilkiyet haklarini belirli kosullar altinda kullanmasi i¢in izin verilmesi olarak tanimlanir.
Lisans anlagsmasi olasilig1 daha diiz bir diinya saglar ¢linkii bir iilkede teslim edilen bir
iiriin veya hizmetin alinmasi ve bu {irlin veya hizmetin neredeyse ayni versiyonunun
baska bir ililkede sunulmasi i¢in yasal bir ara¢ olusturur. Bir lisans anlagmasi kapsaminda,
cok uluslu sirket, gayri maddi miilkiyeti iizerindeki haklar1 belirli bir siire i¢in yabanci bir
sirkete verir. Lisans verene normalde iiretilen ve satilan her birim igin bir telif licreti
Odenir. Cok uluslu firmanin genellikle miilkiyet haklari olmamasina ragmen, ¢ogunlukla
stirekli destek ve tavsiye saglar. Cogu sirket, bu pazara giris lisans anlasmasi se¢enegini
diistik riskli bir secenek olarak goriiyor ¢ilinkii genellikle 6n yatirnm yoktur (Bradley,
2005).

(Bradley, 2005) gore ¢ok uluslu bir firma i¢in lisans anlagsmalarinin avantaji,
sirketin Uriinlerinin, iirlin veya hizmetin lisanslandig1 yabanci {ilkede (veya iilkelerde)
iretilip satisa sunulmasidir. Cok uluslu firmanin mallar iiretmek, pazarlamak veya
dagitmak i¢in kendi kaynaklarini harcamasi gerekmez. Bu diigiik maliyete elbette daha

diisiik potansiyel getiri de eslik ediyor ¢iinkii gelirler taraflar arasinda paylasiliyor.

Lisans anlagmalar genellikle gelirin belirli bir yiizdesi veya lcret karsiliginda
baska bir sirketin patentleri, ticari markalari, telif haklarini, tasarimlar1 ve diger fikri
miilkiyet haklarmi kullanmasina izin verilmesini igerir. Uretim veya satis s6z konusu
olmadigindan gelir elde etmenin ve isi bilylitmenin hizl1 bir yoludur. Bunun yerine, lisans
anlagsmalar1 genellikle kiigiik bir gelir yiizdesi karsilifinda mevcut bir sirketin iiretim

hattindan ve altyapisindan yararlanmak anlamina gelmektedir.

Uluslararasi1 lisans anlagmasi, yabanci firmalara, miinhasiran veya miinhasir
olmayan sekilde, belirli bir pazarda belirli bir siire i¢in bir mal sahibinin {irliniinii tiretme

olanagi tanimaktadir.
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Ozetlemek gerekirse, bu dis pazara giris modunda, ana iilkedeki bir lisans veren, ev
sahibi iilkedeki lisans sahibine siirli haklar veya kaynaklar saglar. Bu haklar veya
kaynaklar, lisans sahibinin ev sahibi iilkede benzer bir iirlinii iretmesine ve satmasina
olanak taniyan patentleri, ticari markalari, yonetim becerilerini, teknolojiyi ve diger
varliklar igerebilir. Bu, lisans verenin yurtdisinda yeni operasyonlar kurmasina gerek

kalmadan pazardaki varligin1 genisletmesine olanak tanimaktadir.

2.4.1.2 Franchising

Franchising, sdzlesmeye dayali anlagmalar yoluyla uluslararasi pazarlara girmenin
onemli bir yontemidir. Bu yaklagim, franchise verenin, franchise alana belirli bir marka
ad1 ve is modeli altinda faaliyet gdsterme hakkini vermesine olanak tanir. Franchising,
esas olarak, franchise alanin, belirli 6demeler karsiliginda mal veya hizmet liretmeyi veya
dagitmay1 amaglayan, kurulu bir sirket tarafindan desteklenen bir isletmeyi yliriitmesini
icerir. Bu diizenlemede kalite standartlarin1 karsilayan basarili ve taninmis firmalar, bir
ticret veya telif karsiliginda marka adini, is yapisini, pazarlama ve yonetim tekniklerini

kullanma hakkini baska bir sirkete verir (Ecer & Canitez, 2003; Koparal & Ozalp, 2004).

Franchising, baska bir sirketin basarili is modelinden yararlanir. Franchise veren
acisindan bu, zincir magazalarin inga edilmesi ve isletilmesine bir alternatiftir, boylece bu
tir operasyonlarla ilgili yatinm ve yikiimliiliklerden kacinilir. Franchise verenin
basarisi, iste dogrudan pay1 olan ve dolayisiyla dogrudan ¢alisanlardan daha fazla tesvike
sahip olan franchise sahiplerinin basarisina yakindan baglidir. Temel olarak, franchisor,
franchise alanin ticari markasini kullanmasina ve bir {icret karsiliginda mallarini

dagitmasina izin veren bir tedarik¢i gibi hareket eder.

Franchise veren, franchise alanin gelirlerine dayali olarak telif hakki 6demeleri alir
ve bu, franchisor'un dis pazarlarda bagimsiz olarak yeni yerler agmanin maliyetlerinden
ve risklerinden kag¢inmasina olanak tanir. Bu giris sekli, bir firmanin nispeten diisiik
maliyet ve riskle hizli bir sekilde kiiresel bir varlik olusturmasina olanak tanimaktadir

(Hill, 2007b).

Lisans s6zlesmesine benzer sekilde, franchising, ¢ok uluslu bir firmanin teknoloji
veya marka adi gibi maddi olmayan varliklarina iliskin haklari, belirli bir siire i¢in telif
hakki 6demeleri karsiliginda yabanci bir sirkete vermesini icerir. Bununla birlikte,

franchising genellikle franchise alana saglanan kapsamli bir hizmet ve iiriin paketini
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icerir. Ornegin McDonald's franchising aracihigiyla uluslararasi alanda genisliyor.
Franchise sahipleri, McDonald's'a bir licret ve satiglarinin bir yilizdesini dderler ve belirli
tirlinleri franchisor'dan satin almak zorundadirlar. Bunun karsiliginda franchise sahipleri,
McDonald's'in tiim iirlin, sistem, hizmet ve yonetim uzmanligina erisim kazanmaktadir

(Mariadoss, 2015a).

(Cengiz et al., 2007) gore franchising yap1 olarak lisans anlagmalarina benzese de
ikisi arasinda belirgin farkliliklar bulunmaktadir. Lisans anlagmalar1 genellikle belirli bir
tiriine odaklanir ve koklii isletmeleri taraf olarak igerir. Buna karsilik, franchising isin
tamamini kapsar; franchise sahipleri genellikle kiiciik, girisimci girisimlerdir. Lisans
anlagmalarinin siiresi genellikle 16 ila 20 y1l arasinda degisirken, franchising anlagmalari
genellikle bes yil olarak belirlenmekte ve bazen 10 yila kadar uzayabilmektedir. Lisans
anlagmalari, franchisingde uygulanan daha siki kontrole kiyasla daha az kontrol igerir.
Ayrica, lisans anlagmalar1 pazarliga agikken, franchising anlagmalar1 genellikle pazarliga

acik degildir.

iki temel franchising sistemi tiirii vardir: Ticari Marka Franchising'i ve Isletme
Format1 Franchising'i. Marka Franchising'i, uluslararasi pazarlarda imajin1 ve kalitesini
olusturmus bir franchisor'un, franchise alana markasini ve adin1 kullanma yetkisi vererek,
franchisor'un iiriinlerinin satigm1 yapmasina olanak saglar. Isletme Formati Franchising,
franchise sahibine, franchise verenin ticari markasi ve {rilinlerine ek olarak iiretim,
personel, yonetim ve operasyon gibi hususlar da dahil olmak iizere tiim 1§ sistemini

kullanma hakkini1 vermektedir (Mariadoss, 2015a).

Franchising'in faydalarina ragmen, franchise sahiplerinin dikkate almasi gereken
onemli yasal sinirlamalar vardir. Franchise anlagsmalar1 hi¢bir garanti veya garanti
sunmamakta, franchise alana bir anlasmazlik durumunda sinirli hukuki bagvuru hakki
biraktigin1 goriiyoruz. Franchising sozlesmeleri, franchise sahiplerinin, franchise',
dogasinda olan riskleri bilerek ve franchisor'dan herhangi bir basar1 veya kar vaadi
olmaksizin satin aldiklarini kabul etmelerini gerektirir. Bu sézlesmelerin yenilenmesi
tamamen franchise verenin takdirindedir. Ek olarak, ¢cogu franchise veren, franchise
sahiplerinin herhangi bir dava i¢in yarg: yetkisini ve gecerli hukuku belirten anlagmalar

imzalamasini sart kosmaktadir.
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2.4.1.3 Anahtar Teslim Projeler

Bu gibi projelerde iki firma, bir tesis veya ekipman kurmak i¢in is birligi yaparlar.
Bu yaklasim insaat, metal, petrokimya rafineri, kimya ve ilag gibi endiistrilerde yaygindir.
Hiikiimet kisitlamalarinin dogrudan yabanci yatirnmi (DYY) simirladig iilkelerde
ozellikle goriilmektedir. Bir firma iiretim igin gerekli kaynaklara sahip olabilir ancak
gerekli teknik uzmanliga sahip olmayabilir. Miiteahhit olarak gorev yapan diger firma ise
projeyi yabanci miisteri adina yonetmektedir. Miiteahhit, operasyonel personelin egitimi,

s0zlesmenin yiiriitilmesi ve tesisin tamamen ¢alisir durumda teslim edilmesi gibi temel

hizmetleri saglar (Hill, 2007b).

Temelde, anahtar teslim bir proje, uzmanligin diger iilkelere ihra¢ edilmesi i¢in bir
ara¢ gorevi goOrmektedir. Anahtar teslim projelerinin faydalari, firmalarin bu tiir

projelerden elde ettigi degerli teknik bilgi varliklarinda yatmaktadir.

Cengiz et al. (2007), kapsamli bir sistemin edinilmesinin sadece isletme ve bakim
yonlerini icermedigini, ayni zamanda personele gerekli egitim ve destegin saglanmasini
da gerektirdigini belirtmektedir. Sistem satin alma sézlesmesi akdedildiginde, kurulan
sistem tiim bilesenleriyle birlikte alicinin miilkiyetine gegmektedir. Bu transfer projenin
tamamlandig1 anlamina geliyor. Ancak anahtar teslimi bir ¢oziimii tercih etmek, satin alan

sirketin gelecekte yiiklenicinin rekabetiyle kars1 karsiya kalmasina yol agabilir.

Ek olarak, bu tiir projeler genellikle uluslararasi pazarlara yonelik uzun vadeli bir
pazara giris stratejisinden yoksundur. Son olarak, anahtar teslimi projeler genellikle cok

biiyiik 6l¢iide mali kaynaklar gerektirmektedir.

2.4.1.4 Uretim Anlasmalar
Sozlesmeli iiretim, bir igsveren firmanin mallarinin Uretimini ve sevkiyatini bir

sOzlesmeli iireticiye (Contract Manufacturer) yaptirdigi sozlesmedir (Mariadoss, 2015a).

Fason imalatc1 olarak veya (CM) olarak bilinen sézlesmeli iiretici, firmalar adina
parca veya komple iiriin iiretmek iizere firmalarla anlagmalar yapan uzman bir imalatgidir.
Fason imalat is modelinde, isveren firma fason imalat¢iya istenen {iriin i¢in bir tasarim
veya formiil saglamaktadir. Fason {iretici daha sonra siirecleri, isciligi, takimlar1 ve
malzemeleri dikkate alarak parcalarin iiretim maliyetini hesaplamaktadir. Tipik olarak,

isveren firma birden fazla iireticiden fiyat teklifi ister. Thale siireci sona erdiginde isveren
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firma bir s6zlesmeli lireticiyi seger ve sozlesmeli lireticinin kendi iiretim tesisi olarak

hareket edecegi bir anlasmaya girmektedir (Hill, 2007b).

Sozlesmeli iiretici, belirtilen tasarimdaki birimleri iiretir ve isveren firmaya
iizerinde anlasilan fiyat {izerinden teslim etmektedir. Sozlesmeli Uretim stratejisinin
uygulanabilmesi i¢in fason iiretimi yapacak firmanin {iriinii global standartlarda (kalite
ve miktar olarak) liretebilme yetenegine sahip olmasi gerekmektedir (Mutlu, 2008)’den

aktaran (Birden, 2017).

Sozlesmeli {iretim birgok avantaj sunar. Sirketler maliyet tasarrufu saglayabilir,
gelismis becerilere erisebilir, 6lcek ekonomilerinden yararlanabilir, kalite kontroliinii
saglayabilir ve temel yetkinliklere odaklanabilir. Bununla birlikte, kontrol eksikligi, iliski
yonetimi zorluklari, kalite kontrol sorunlari, fikri miilkiyet riskleri, dig kaynak kullanimi
riskleri, kapasite kisitlamalar1 ve tedarik zinciri yonetiminde azalan esneklik ve yanit
verme yetenegi dahil olmak {izere sdzlesmeli iiretimle iliskili riskler de vardir (Mariadoss,

2015a).

2.4.2 Yatirnma Dayah Stratejiler
2.4.2.1 Ortak Girisimler

Ortak girisim, taraflarin yeni bir kurulus kurmak ve 6zsermaye katkilar1 yoluyla
varliklar gelistirmek icin bir araya geldigi bir uluslararasilasma sozlesmesidir. Gelirleri,

giderleri ve varliklar1 paylasarak igletmeyi miistereken kontrol etmektedirler (Mariadoss,

2015a).

Barlas’ (2016) ve Mariadoss’a (2015) gore iki veya daha fazla kurulusun bir projeyi
yiirlitmek i¢in ortaklik kurmasi bir ortak girisim 6rnegidir. Her bir taraf, orijinal konsepti
temel alarak sermaye, zaman ve c¢aba agisindan esit yatirim yapar. Genellikle kiiciik
projeler i¢in kullanilsa dahi biiytlik sirketler de ¢esitlendirmek i¢in ortak girisimlerden
yararlaniyor. Bu yaklagim, ortaklarin proje maliyetlerini ve sonraki karlar1 paylagmalarina

olanak tantyarak yeni girisimlerle ilgili mali yiikleri azaltmaktadir.

Finansal riskler nedeniyle, ortak girisimler icin stratejik planlama sarttir. Her iki
taraf da uzun vadeli ortaklik hedeflerine bagl kalmali ve anlik kazanimlardan ziyade
gelecekteki basariya oncelik vermelidir. Diiriistliik, seffaflik ve etkili iletisim, girigim

icinde hem kisa vadeli hem de siirdiiriilebilir biiyiimeye ulagsmak i¢in ¢ok 6nemlidir.
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Literatiir incelendiginde ortak girisimlerin koklii bir ge¢cmise sahip olduklart
goriilebilmektedir. Ozellikle, 1970'li yillarin ardindan gelismekte olan iilkelerde
sayilarmin arttig1 gdozlemlenmistir (Ozalp et al., 1993).

2.4.2.2 Birlesmeler ve Satinalmalar (Brownfield Investment)

Birlesmeler ve satin almalar, isletmelerin rekabet¢i pazarlara girmeleri igin farkli
yollar sunmaktadir Birlesme veya sirket evlilikleri, iki sirketin kaynaklarini birlestirerek
yeni bir ticari varlik yaratmay1 isaret etmektedir. Bu siire¢ tiim varliklari, haklar1 ve

yonetimi yeni kurulan igletmeye devreder (Bilgiitay, 2018).

Bunun aksine, satinalma, mevcut bir yerel sirketin veya tesisin satin alinmasini
icerir ve satin alan igletmenin hizli bir sekilde pazara giris yapmasina olanak tanimaktadir.
Yerel sirket, pazar bilgisi, ekipman ve miisteriler gibi degerli kaynaklar1 beraberinde
getirir ve kaynaklar1 ve teknolojileri lizerindeki 6zel kontrolii siirdiirmenin avantajindan
yararlanir. Ancak satin almalar ciddi yatinm gerektirir, yiiksek finansal risk tasir ve
yetersiz pazar bilgisi nedeniyle uyum ve entegrasyon zorluklartyla kars1 karsiya kalabilir

(Bilgiitay, 2018).

2.4.2.3 Greenfield Yatirimlar ya da Yesil Alan Yatirimlar:

Greenfield yatirimi, bir ana sirketin farkli bir {ilkede bir yan kurulus olusturdugu ve
faaliyetlerini sifirdan insa ettigi bir tiir dogrudan yabanci yatirimdir. Tamamiyla yeni bir
sekilde gerceklestirilen yatirimlar olarak bilinen (Greenfield Investment) sifirdan yeni bir
yatirrm olmalarindan dolayi, istithdam, sermaye, milli vb. yonlerden ekonomiye

sagladiklar1 katma degerler daha fazladir (Kog Aytekin, 2019).

Bu projeler, yeni {iretim tesislerinin insasina ek olarak, yeni dagitim merkezlerinin,

ofislerin ve yagam alanlarinin ingasin1 da kapsayabilir.

Yabanci firmalar tarafindan ev sahibi lilkede yapilan dogrudan yatirimlar, islemin
esas olarak yabanci firmalarin kontrolii altina giren yeni yaratilmis varliklart mi1 yoksa
sirasiyla yerel firmalardan sadece mevcut varliklarin transferini mi igerdigine bagl olarak
sifirdan yatirim veya birlesme ve satin almalar (M&A) seklini alabilmektedir (Calderoon

etal., 2021).

2.4.3 Thracat Stratejisi
Bu boliimde ihracat yolu ve ihracat pazari bilgisinin gerekliligi derinlemesine

incelenecektir. Oncelikle farkli ihracat tiirleri kisaca tanitilacak, ardindan ihracatla ilgili
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onemli hususlara yer verilecektir. Ihracat ile ilgili ge¢miste yapilmis calismalar,
firmalarin ihracat yapmayi tercih etmelerinin ardindaki motivasyonlar, ihracati tesvik

eden faktorler, ihracatta karsilagilan zorluklar ve ihracatin faydalarina yer verilecektir.

2.4.3.1 ihracat Tiirleri

Bir firmanin uluslararas1 bir pazara girmeye karar verdiginde, basvurabilecegi
cesitli secenekler bulunmaktadir. Bu segenekler maliyete, riske ve bunlar {izerinde
uygulanabilecek kontroliin derecesine gore degisebilmektedir. Giris stratejisinin en basit
sekli, birinci durumda aracilik gibi dogrudan veya dolayli bir yontem kullanarak ihracat

yapmak, ikinci durumda ise karsi ticaret yapmaktir.

Ihracat, kendi iilkesinde tedarik edilen veya iiretilen iiriin ve hizmetlerin yabanci
tilkelerde satisidir (Mariadoss, 2015a). Geleneksel olarak ihracat, uluslararasi pazarlara
girmenin ilk adimi olarak goriiliir ve gelecekteki uluslararasi genislemeler icin bir temel
gorevi gérmektedir (Kogut & Chang, 1996). Bu strateji, sinirli kaynaklari ve belirli diizeyde
pazar bilgisi ve deneyimi nedeniyle dzellikle KOBI'ler arasinda yaygm bir sekilde
kullanilmaktadir (Cateora et al., 2012; Dalli, 1995).

Ihracat, nispeten diisiik riske ragmen Onemli maliyetler ve smrli kontrol
gerektirmektedir. Ihracat genellikle uluslararasi bir pazara girmenin en kolay yoludur ve
bu nedenle c¢ogu firma uluslararasilasma siirecine bu giris stratejisini kullanarak

baglamaktadir.

Ihracat yolunu benimseyen firmalar dolayli ve dolaysiz olmak iizere iki tiir ihracata
basvurabilmektedir: (1) dolayli ihracat: bir araci sirketin Uriinleri pazarladigi ve (2)

sirketin tiim faaliyetleri ve kaynaklar1 kendisinin yiiriittiigti dolaysiz ihracat.

Dolayli ihracat yolunu secen firmalar, {iriin ve hizmetlerini dis pazarlara

gondermek icin kendi iilkelerindeki bagimsiz araci kuruluslardan yararlanmaktadir.

Dogrudan ihracat bunun aksine yapan firmalar, iirlin ve hizmetlerini dig pazarlara

thra¢ etme siirecinin tamamini aracisiz yonetmektedir.

Belirli bir iilkenin pazar1 hakkinda sinirlt bilgi ve deneyime sahip isletmeler, araci
kurumlarin gerekli bilgi ve uzmanlig1 saglayarak siireci daha kolay ve hizli hale getirmesi

nedeniyle siklikla dolayli ihracati tercih etmektedir. Ancak 6nemli bir ihracat hacmine
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sahip isletmeler hem operasyonel hem de stratejik kontrolii saglamak icin siklikla

dogrudan ihracat1 tercih etmektedir (Karafakioglu, 2009)’dan aktaran (Birden, 2017).

2.4.3.3 ihracatla ilgili Yapilan Arastirmalar

Ihracata iliskin literatiir son altmis yilda 6zellikle ihracat performansinin gesitli
yonlerine ve belirleyicilerine odaklanarak &nemli &lgiide gelismistir. Ik arastirmalar
kiigiik ve orta 6l¢ekli isletmelerin uluslararasilagmasini incelemistir (Miesenbock, 1988).
Daha yeni caligsmalar, uluslararasilasma siiregleri, dinamik yetenekler ve ihracat
pazarlama stratejileri gibi temel alanlar1 belirleyerek ihracat arastirmasinin entelektiiel

yapisini arastirmaktadir (Chabowski et al., 2018).

Bu entelektiiel evrim, firmalarin uluslararasi pazarlarda rekabet avantajlarini nasil
gelistirip siirdiirdiigii konusunda daha incelikli bir anlayisa yol agmustir. Ornegin
aragtirmalar, uyum saglama ve yenilik yapma yetenegi gibi dinamik yeteneklerin
firmalarin ihracat basarisinda nasil 6nemli bir rol oynadigini arastirmistir (Chabowski et
al., 2018). Ustelik bu alan, dijital teknolojilerin ve e-ticaretin ihracat performansimi
artirmadaki roliinii giderek daha fazla inceliyor ve bunlarin pazar erisimini genisletme ve
operasyonel verimliligi artirma potansiyelini ortaya koymaktadir (Beleska-Spasova,

2014).

Bu ilerlemelere ragmen, literatiir metodolojik ¢esitlilik ve kavramsal pargalanma
ile karakterize olmaya devam etmektedir. Firmaya 6zgii kaynaklar, pazar yonelimi ve
kurumsal ortamlar gibi ihracat performansini etkileyen farkli faktorlerin goreceli 6nemini
tartismaya devam eden calismalar vardir (Beleska-Spasova, 2014). Binaenaleyh kiiresel
ekonomik degisimler baglaminda, son arastirmalar siirdiiriilebilir ihracat biiyiimesinin ve
cevresel ve sosyal hususlarin ihracat stratejilerine entegrasyonunun Onemini

vurgulamistir (Gaglio, 2017).

Kabaca, ihracatla ilgili gelisen literatiir, kiiresel ticaret dinamiklerindeki daha genis
degisiklikleri yansitiyor ve firmalarin uluslararasi pazarlarda nasil etkili bir sekilde
genisleyebilecegi ve bunlardan nasil yararlanabilecegine dair anlayisimizi gelistirmede

arastirmanin devam eden dneminin altin1 ¢gizmektedir.
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2.4.3.4 Thracat1 Tesvik Eden Faktorler

Firmalarin ihracat yapmay1 tercih etmelerinin ardindaki en temel motivasyon
kiiresel ticarete katilmanin en kolay yolu olmasidir. IThracat diger pazara giris
stratejilerinden daha az maliyetlidir. Ek olarak, ihracatt durdurmak diger giris
modlarindan caymaktan ¢ok daha kolaydir. Distribiitér veya ihracat yonetim sirketi
seklindeki bir ihracat ortagi bu siireci kolaylastirabiliyor. Thracat yonetim sirketi, bir
firmanin kendi ihracat departmaninin yiiriitecegi gorevleri yerine getiren bagimsiz bir
sirkettir. Thracat yonetim sirketi gerekli belgeleri yonetir, ihracat igin alicilar bulur ve
dogrudan ihracat icin mallarin miilkiyetini alir. Bunun karsihiginda Ihracat yonetim
sirketi, hizmetleri icin bir {icret veya komisyon talep eder. Thracat yonetim sirketi, bir
firmanin ihracat departmaninin yapacagi tiim fonksiyonlar1 yerine getirdigi i¢in firmanin
bu i¢ yetenekleri gelistirmesine gerek yoktur. Hepsinden 6nemlisi, ihracat bir sirkete yeni

pazarlara hizli erisim olanagi saglamaktadir.

2.4.3.5 Thracat ve Ekonomik Gelisme
“Her buiyiikliikteki ve tiim sektorlerdeki ihracatgilar, yerli muadillerinden daha iyi
performans gosteriyor, satislarda iki kattan daha hizli biiyiiyorlar ve ozsermaye ve

varliklardan onemli 6l¢iide daha yiiksek getiri elde ediyorlar.”  (Czinkota, 2002)

Literatiirde bircok yazar ve arastirmact ihracatin temel faydalar1 {izerine
hemfikirdir. Son yillarda ¢ok sayida aragtirmaci, yiiksek ihracat seviyelerinin daha iyi
kapasite kullanimina, 6l¢ek ekonomisine ve daha ileri teknolojilerin benimsenmesine yol
actigin ileri siirerek, ihracatin ekonomik biiylime i¢in bir motor teskil ettigini
vurgulamaktadir. Thracat, aym zamanda doviz kazancinin hayati bir kaynag1 halindedir,
artan istthdam oranlarmin 6nemli bir itici giicli olarak goriilmekte ve sosyal istikrarin
artmasina katkida bulunmaktadir (Hollensen, 2020). Uluslararas: isletmecilik literatiiri
gectigimiz birkag on yilda yapilan ampirik ¢alismalar, ekonomik biiyiime ile ihracat artigi

arasinda stirekli olarak gii¢lii bir korelasyon oldugunu gostermektedir.

Mora ve Olabisi, (2022), ihracattaki genislemenin, biiyiime ve de8isim olmak {izere
iki agidan kalkinmanin itici giicii oldugunu bize aktarmaktadir. Bunun yani sira, bir dizi

calisma, ihracat yapan firmalarin i¢ pazarlar1 hedef alan firmalar1 geride biraktigim
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gostermistir (Hollensen, 2020). Bir¢ok ihracat¢i firmanin ihracat rekabet giicii, edinilen ve

kazanilan ihracat bilgi ve deneyimi yoluyla da gelistirilmeye devam edilebilir.

2.4.3.6 Ihracatta karsilasilan zorluklar

Ihracat ile ilgili farkl1 ¢alismalarin sonuglari, firmalarin karsilastig1 zorluklar ihracat
asamasina gore degistigi fikrini desteklemektedir. Bu bulgular Johanson ve Vahlne'nin
(1977) uluslararasilagsma siireci teorisine dayanmaktadir (Bilkey & Tesar, 1977; T. Cavusgil,

1980; Crick, 1995).

fhracatin oniindeki engeller konusu gecti§imiz yillarda farkli arastirmacilar
tarafindan kapsamli bir sekilde aragtirllmistir (Bell, 1997; C. S. Katsikeas & Piercy, 1991;
Leonidou, 1995). Siirdiiriilebilir ihracata girisen firmalar icin riskler, Ozellikle
uluslararasilagsma siire¢lerinin ilk asamalarinda oldukga biiyiiktiir (Czinkota, 2002). Bu
da bir¢ok firmay1 dis pazarlara girmekten alikoyacak veya belki de erken ¢ikislarina yol

agmaktadir.

Ihracat engelleri iki ana kategoriye ayrilabilir: (a) Devletin ihracat diizenlemeleri,
rakiplerin ¢esitliligi, kalite uyumu ve yiiksek tarifeler gibi politikayla ilgili dis engeller,
(b) 1¢ engeller ise ihracat yapabilmek i¢in firma i¢inde ihtiya¢ duyulan kaynaklarin
yetersizligi ile ilgilidir. Temel ihracat gereksinimlerine iligkin bilgi eksikligi, firmalar i¢in
de biiyiik bir engel teskil etmektedir. Firma yeteneklerine iliskin olarak, pek cok kiigiik
sirket hala yeterli prosediir bilgisine, etkili uzmanliga ve uluslararas1 pazarda rekabet
etmek i¢in gerekli mali kaynaklara sahip degildir. Ayrica, kalite yonetiminin yani sira
zay1f liretim planlamasi ve kontrolii de mevcuttur. Piyasa bilgilerine erigim biiyiik bir
engel olarak goriilityor; Firmalar, potansiyel ihracat pazarlari, belirli endiistrilerdeki pazar
egilimleri, ithracat pazarlarindaki dagitim kanallari, belirli endiistrilerdeki arz ve talep,
tilketici zevkleri ve potansiyel hedef pazarlari diizenleyen farkli yasalar gibi spesifik
bilgilere sahip degildir. Finansman, ihracat¢ilarin ihracat hacimlerini genisletmelerini
engelleyen bir diger konu; Ornegin, ne yaygin ihracat kredi programlari ne de uluslararasi

ticaret fuarlarina katilimi finanse edecek yeterli kaynak mevcut (Mariadoss, 2015b).
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2.4.3.7 Thracatin Sozlesmeye ve Yatirnma Dayah Kiiresel Pazar Giris Stratejileriyle
Karsilastirilmasi

Ihracat, yeni bir dis pazara yeni girmeye baslayan sirketler icin etkili bir giris
stratejisidir. Diger stratejilere gore diisiik maliyetli ve diisiik riskli bir se¢cenek olmasi, onu
uluslararasi pazarlarda 6nemli finansal yatirimlar yapamayan veya yapmak istemeyen

kiigiik ve orta 6lgekli sirketler i¢in cazip bir se¢im haline getirmektedir.

Uluslararasilagsma siirecinin temel bir adimi olarak ihracat, isletmelerin minimum
kaynak taahhiidii ile dis pazarlari test etmesine olanak tanir ve bdylece potansiyel
kayiplari azaltmaktadir (Czinkota & Ronkainen, 2013). Bir¢ok firma i¢in, 6zellikle de sinirl
kaynaklara sahip olanlar i¢in ihracat, kiiresel genisleme ¢abalarinda ¢ok 6nemli bir ilk
adim olarak hizmet ediyor. Ihracat stratejisi, sirketlerin uluslararasi deneyim
kazanmalarina, marka varliklarini olusturmalarina ve 6nemli sermaye harcamalarina veya
yabanct yan kuruluslar kurmanin getirdigi karmasikliklara gerek kalmadan yeni
pazarlarda aglar kurmalarma olanak tanir (Johanson & Vahlne, 2009). Ustelik ihracat,
firmalara yabanci miisterilerden degerli i¢gdriiler ve geri bildirimler saglayabilir ve bu,
kiiresel talepleri daha iyi karsilamak igin tiriin ve hizmetleri gelistirmede etkili olabilir
(Leonidou et al., 2002). Genellikle uluslararasilagsmanin ilk adimi1 olan ihracat stratejisi,
hayatta kalmak, zorluklarin iistesinden gelmek ve kiiresel olarak biiylimek isteyen

isletmeler i¢in ¢ok dnemlidir (Gok, 2023).

Root’a (1994) gore Firmalar, ihracatin avantajlarindan yararlanarak uluslararasi
varliklarii agsamali olarak gelistirebilir ve gelisen yeteneklerine ve pazar kosullarma

bagli olarak operasyonlarin1 kademeli olarak 6lgeklendirebilirler.

Ozetlemek gerekirse, uluslararasilasma stratejisinin se¢imi her firmanin &zel
ihtiyaclarma ve kosullarina baghdir. Sirketin bilyilikliigi, kaynaklari, sektorii ve uzun
vadeli hedefleri gibi faktorler, dig pazarlara girme ve rekabet etme konusunda en uygun
yaklagimin belirlenmesinde 6nemli rol oynamaktadir. Bu nedenle, ihracat uygun bir giris
noktasi sunarken, isletmelerin uluslararas1 genislemeleri i¢in en iyi yola karar vermek
amaciyla kendi benzersiz baglamlarin1 dikkatli bir sekilde degerlendirmeleri

gerekmektedir (Knight et al., 2020).
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3. Boliim III: Arastirma Metodolojisi

Bu bolimiin amaci, aragtirma sorusunu cevaplamak icin yapilan metodolojik
secimlerin ayrintili bir incelemesini saglamaktir. Bliimde se¢ilen aragtirma yaklagimini,
kullanilan aragtirma stratejisini ve veri toplama i¢in kullanilan yontemlerin ana hatlari
cizilmistir. Son olarak, arastirma yontemlerinin giivenilirlik ve gegerlilik agisindan

elestirel bir degerlendirmesi ile bitmektedir.

3.1 Kapsam

Gecerli ve giivenilir bir aragtirma ylriitmek i¢in gesitli metodolojik kararlarin
alinmas1 gerekmektedir. Bu calismada kullanilan arastirma siirecini etkili bir sekilde
gostermek icin Saunders’in et al. (2019) "onion" yaklagimi benimsenmistir. Bu yaklasim,

calismada yer alan metotlar ve adimlara kapsamli bir genel bakis sunmaktadir.

Tiimevarimsal
Yaklasim <
Ornek Olay
Strateji
Yontem
Veri Toplama Miilakat
Y ontemleri < Gézlem

Sekil 5: Tezin arastirma siireci

Kaynak: Saunders et al. (2019) 'dan uyarlanmistir.
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3.2 Yaklasim

Aragtirma silirecinin ilk adimi tezin aragtirma yaklagimini tanimlamaktir. Saunders
et al. (2019)’a gore bir arastirma yaklasimi dogas1 geregi tiimevarimsal veya
tiimdengelimsel olabilir. Tiimdengelimsel bir yaklasim, siki bir teste tabi tutulan bir
teorinin gelistirilmesini igermektedir. Bunun yerine tlimevarimsal aragtirma yaklasimi
genellikle bir teori gelistirmek amaciyla kullanilir. Bu nedenle arastirma, verilerin
toplanmasiyla baslar ve ardindan veri analizi sonuglarina dayali bir teorinin gelistirilmesi

takip etmektedir (Saunders et al., 2019).

Bu tez, cesitli nedenlerden dolay1r tiimevarimsal bir arastirma yaklasimini
kullanmaktadir. Ilk olarak, KOBI'lerin bakis acisindan siirdiiriilebilir ihracat stratejileri
gelistirmede pazar bilgisinin roliine iliskin ayrintili bilgi edinmek i¢in tiimevarimsal bir
yaklagim kullaniliyor. Tiimevarimsal bir yaklagim ayni zamanda arastirmanin "insanlarin
sosyal diinyalarini nasil yorumladiklarina dair bir anlayis kazanmasina" da olanak tanir
(Saunders et al., 2019). Bu, tiimdengelimli bir yaklasimla karsilastirildiginda onu daha
acik uclu ve kesfedici kilar.

Ikincisi, tiimevarimsal bir yaklasim kullanan arastirmanin &zellikle olaylarin
gerceklestigi baglamla ilgili olmas1 muhtemeldir. Tezin tek bir Tiirk sirketine odaklandig:
g0z Oniine alindiginda, tlimevarimsal yaklasim, incelikli ve baglama 6zgii i¢goriileri

yakalamak i¢in en uygun yontemdir.

Ucgiinciisii, tiimevarimsal yaklasim, bu makalenin nitel verilerle ¢alismasina ve
farkli goriis ve bakis agilart olusturmak amaciyla bu verileri toplamak i¢in cesitli
yontemler kullanmasina olanak tanir (Saunders et al., 2019). Arastirma gozlemlerle
baslhiyor, ardindan pazar bilgisinin siirdiiriilebilir ihracat stratejilerinin gelisimini nasil
etkileyebilecegine iliskin genel varsayimlar olusturmak igin kaliplarin belirlendigi

roportajlar takip ediyor.

Bu yontem sadece ornek olay caligmasinin ayrintilarinin anlagilmasina yardimci
olmakla kalmiyor, aym1 zamanda ihracat sektoriindeki benzer Tiirk firmalarma

uygulanabilecek daha genis ¢ikarimlarin elde edilmesine de yardimer olacaktir.
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3.3 Arastirma Stratejisi

Saunders ve arkadaglarina goére arastirma stratejisini "belirlediginiz arastirma
sorusunu/sorularini yanitlarken nasil ilerleyeceginizin genel plani" olarak tanimlamistir
(Saunders et al., 2019). Tezde birincil arastirma stratejisi olarak 6rnek olay incelemesi
kullanilmistir. Ornek olay, "belirli bir cagdas olgunun gercek yasam baglami icinde birden
fazla kanit kaynagi kullanilarak ampirik olarak arastirilmasini igeren bir arastirma yapma
metodudur" (Robson, 2002). Durum ¢alismasinmi tercih etmemin iki temel nedeni

bulunmaktadir.

[k olarak, Yin (2014) tarafindan belirtildigi gibi, cesitli arastirma stratejileri
arasinda ayrim yapmanin ilk ve en 6nemli kosulu, sorulan arastirma sorusunun tiiriinii
belirlemektir. Yazara gore “nasil” sorular1 vaka ¢aligsmasi stratejilerine daha uygundur. Bu

nedenle, arastirma sorusunun dogasi geregi bir 6rnek olay stratejisi benimsenmistir.

Bu secimin ikinci nedeni, "aragtirmaci aragtirma baglami ve yiiriitiilen siiregler
hakkinda derinlemesine bir anlayis kazanmak istediginde" vaka g¢aligmasi stratejisinin
ozellikle ilgi ¢ekici olmasidir (Morris & Wood, 1991)’den aktaran (Binello, 2016). Tiim bu
nedenler diigiiniildiigiinde, Siirdiiriilebilir ihracat stratejilerinin gelistirilmesinde pazar
bilgisinin rolii bu ¢ercevede incelenmektedir. Pazar bilgisinin siirdiiriilebilirlik odakl
ithracat stratejileri gelistirmenin gergek bir resmini, bu iki durumun i¢inde olustuklari

baglam dikkate alinmadan elde etmek miimkiin degildir.

Bu ornek olay siirdiirtilebilir ihracat stratejileri gelistirmede pazar bilgisinin roliinii

arastirmaktadir.

Son olarak Yin (2014) iki durum caligmasi stratejisi arasinda ayrim yapar: tek
durum ve ¢oklu durum. Bu aragtirmada tek 6rnek olay incelemesi formati kullanilmistir.
Derinlemesine ve odaklanmis bir aragtirma yiiriitmek icin tek 6rnek olay metodu
se¢ilmistir. Bunun yani sira secilen Tiirk sirketi, sektorde temsili bir 6rnek teskil etmesi,

ayrintili ve dogru aragtirmalara olanak saglamasi nedeniyle tercih edilmistir.

3.3 Orneklem ve Veri Toplama
Boliimde bu ¢alismada kullanilan veri toplama yontemleri tanitilmakta ve

aciklanmaktadir. Baslangicta, nitel bir yaklasimin kullanilmasinin se¢imine iliskin genel
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bir tartisma sunulmaktadir. Daha sonra, kullanilan her ampirik veri toplama yonteminin

daha ayrintili bir analizi gergeklestirilir.

Daha once de belirtildigi gibi, bu tez nitel arastirmaya dayanmaktadir. Saunders et
al. (2019)’a gore, nitel aragtirmay1 "sayisal olmayan veriler iireten veya kullanan herhangi
bir veri toplama yoOnteminin (goriisme gibi) veya veri analiz prosediiriiniin (verileri
kategorize etmek gibi) esanlamlisi" olarak tamimlayabiliriz. Bu yaklasim, gozlem,
rOportajlar, belgelerin toplanmasi, resimler, gorsel-isitsel materyaller ve eserlerin temsili
dahil olmak tizere cesitli veri toplama yontemlerinin kullanilmasini igeren etnografiyi
kolaylastirir (Eberle & Maeder, 2011). Bu ¢esitli yontemler araciligiyla, calisma, arastirma

konusuna iliskin kapsamli bir anlayis kazanmay1 amaclamaktadir.

Bu ¢aligmada nitel verilerin kullanilmasi, siirdiiriilebilir ihracatin gelistirilmesinde
pazar bilgisinin roliinlin derinlemesine anlagilmasini kolaylastirmaktadir. Nitel arastirma
genellikle mevcut teorileri dogrulamayi veya test etmeyi veya bu teorilerin yeni
boyutlarint kesfetmeyi amaclamaktadir (Lee, 2007). Bu c¢alismada niteliksel veriler,
stirdiiriilebilir ihracat hedeflerini desteklemek icin pazar bilgisinin roliinii belirlemeye
yardimci olan bir yontem olan gomiilii teori kullanilarak toplanmaktadir (Corbin & Strauss,
1990). Bu yaklasim, pazar bilgisi ve siirdiiriilebilir ihracatin dinamikleri hakkinda degerli

bilgiler saglamaktadir.
Aragtirma i¢in ampirik veri toplamak amaciyla agsagidaki yontemler kullanilmistir:

1. Gozlem

2. Mulakat

Arastirmanin ilk asamasinda, organizasyona genel bir bakis saglamak ve
arastirmacty1 projenin odak noktalarindan birine yonlendirmek amaciyla SilkCoat Bati
Afrika koordinatoriiyle yar1 yapilandirilmis bir miilakat yapilmistir. Silkcoat Bat1 Afrika
koordinatoriiyle yapilan goriisme, sirketin ihracat stratejilerini gelistirmedeki roliinii
belirlemek i¢in yapilmigti. Bunun yani sira miilakat, koordinatoriin ihracat ve
uluslararasilasma konusundaki bakis agilarini, goriislerini ve deneyimlerini 6grenmek

acisindan arastirmaya faydali olmustur.

Asagidaki boliimlerde her bir veri toplama yontemi daha ayrintili olarak ele

alinacaktir.
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3.3.1 Gozlemler

Gozlem kullanmak, 6zellikle aragtirma sorusu ve hedefleri insanlarin ne yaptigiyla
ilgili oldugunda, nitel arastirmanin 6nemli bir yontemidir (Silverman, 2011). Bahse konu
olan gozlemler dogrudan gozlem, agiklama, analiz ve firmanin davranisini igeriyordu
(Saunders et al., 2019). Ornek olay organizasyonunda firmanmn misyonu, vizyonu,
benimsedigi degerleri, kalite politikas: ve siirdiiriilebilirlik politikalar1 gibi bircok husus

dikkate alinmistir.

3.3.2 Miilakat

Arastirmanin nitel niteliginden dolay1 yar1 yapilandirilmis goriigmeler yapilmistir.
Bununla ilgili olarak Saunders ve ark. "yar1 yapilandirilmis goriismelerin, drnegin bir
vaka caligsmasi stratejisinin parcasi olarak normalde niteliksel olarak analiz edilen verileri
toplamak i¢in kullanildigini" belirtmektedir (Saunders et al., 2019). Bu tiir gériismelerin
temel avantaji, goriisiilen kisilerin acgiklama yapmalarina ve yanitlarini temel alarak
arastirmacinin zengin ve ayrintili bir veri seti toplamasina olanak saglamasidir. Aslinda
acik uclu ve esnek sorular, "arkasindaki 'neyi', 'nasil'1 ve 6zellikle 'neden'i ortaya cikarip
anlayarak" goriisiilen kisilerin goriislerine, goriislerine ve deneyimlerine erismeye olanak
tanimaktadir (Silverman, 2011). Bu, diger yaklasimlarin sunmadig1 diizeyde bir derinlik

ve karmasiklikla sonuglanir (idem.).

Yar1 yapilandirilmis goriismelerin kullanilmasinin temel nedeni, bu tezin amaci
olan kisilerin tutum, goriis ve algilarinin anlasilmasina olanak saglamasidir. Niteliksel
miilakatlar kullanarak Silkcoat firmasinin ihracat stratejileri hakkinda degerli bilgiler
edinmek miimkiindiir. Buna ek olarak, yar1 yapilandirilmis goriismeler ana konularin ele

alinmasini saglamaktadir.
Miilakat siireci

Silkcoat Boya genel koordinatorii ile iki goriisme gerceklestirildi. Ilki telefon
kullanilarak, ikincisi ise yakinlagtirmali toplantiyla kaydedildi, her ikisi de yaziya

dokiilerek sonunda analitik olarak incelenmistir.

Son olarak, incelenen materyal nihai bir sonuca varmak ve arastirma sorusunu

cevaplamak icin kullanilmistir.
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4. Boliim IV: Thracat Pazarlamas1 Kapsaminda Bilgi
“Bilgi, uluslararasi ticaret alaminda, firmalarin yenilik yapmasini, yeni ortamlara
uyum saglamasini ve stirdiiriilebilir rekabet avantaji elde etmesini saglayan stratejik bir

kaynaktir.” Grant, (1996)

4.1 Bilginin Tanim

Platon'a gore bilgi "gerekgelendirilmis dogru inanctir" (Nonaka et al., 1994).
Drucker, Bilgiyi "firsat penceresi" olarak degerlendirmis ve bilgiyi evrensel diizeyde
kullanabilme yeteneginin her tiirli firma i¢in elde edilebilecek degerli bir avantaj
oldugunu vurgulamistir (Drucker 1996’dan aktaran (Kartal, 2006b). Davenport ve Prusak
(1998) bilgiyi "deneyim, degerler, baglamsal bilgiler ve uzman i¢gdriisiiniin, belirli bir
baglamda yeni deneyim ve bilgilerin degerlendirilmesi ve birlestirilmesi i¢in bir ¢ergeve
saglayan akic1 bir karisimi" olarak tanimlamistir. Dunning (2000) uluslararasi isletmecilik
baglaminda bilgiyi, bireylerin veya kuruluslarin deneyim veya egitim yoluyla edindigi
bilgi, beceri ve uzmanlik olarak tanimlamaktadir. (Lam, 2000) “bilginin giderek firmalar
ve ekonomiler icin kritik bir kaynak olarak kabul edildigini” ve diger arastirmacilar
tarafindan da siirekli rekabetci liderligin temelini olusturdugunu diisiindiigiinii iddia
etmektedir. Isletme ve girisimcilikte bilgi, deneyim, baglam, yorum ve tefekkiirle
birlestirilmis bilgi olarak tanimlanir (Vaghely & Julien, 2010). Carlson, bilgi "mevcut ve
gelecekteki talep ve arz, rekabet ve dagitim kanallari, 6deme kosullar1 ve paranin
aktarilabilirligi ile 1ilgilidir ve bunlar iilkeden iilkeye ve zamandan zamana
degisebilecegini iddia ederek bilginin tanimina daha kapsayici bir boyut kazandirmistir
(Carlson’dan aktaran Zapletalova & Bencsik, 2014). Her tiirlii bilgi iki kategoriye ayrilabilir.

Bu iki kategoriyi asagida detaylica incelenecektir.

Uluslararasi isletmecilik akademisyenleri bilgiyi birkac¢ temel agidan degerli bir
varlik olarak gormektedirler. Birincisi, firmalara 6nemli bilgiler saglayan ve firsatlarin
farkina varma siirecini kolaylastiran bir kaynak gorevi gormektedir (Shane &
Venkataraman, 2007; Vaghely & Julien, 2010). Ikincisi, bilgi firsatlarin tespit edilmesine ve
belirlenmesine yardimci olmaktadir (Rerup, 2005; Vaghely & Julien, 2010). Uciinciisii,
girisimci c¢abalarda etkililigin gelistirilmesini desteklemektedir (Baron et al., 2006).
Dimov, (2007) ve Fuentes et al., (2010) bilginin belirli ve uygun kosullarda

uygulandiginda en dogru sekilde bir varlik olarak tanimlanabilecegini savunmustur.
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4.2 Bilginin Tiirleri
Uluslararasi igletme ve girisimcilik alaninda bilgi tiirlerini anlamak, etkili karar
verme ve strateji gelistirme agisindan ¢ok dnemlidir. Bilgi genel olarak iki tiire ayrilabilir:

Sarih (explicit) ve Zimni (tacit).

4.2.1 Sarih (explicit) bilgi ve Zimni (Tacit) bilgi

Sarih bilgi: kodlandig1 sekliyle resmi, sistematik bir dille aktarilabilen bilgiyi ifade
etmektedir (Polanyi, 1966), genellikle kitap, dergi, internet gibi c¢esitli bilgi
kaynaklarindan elde edinilen bilgidir.

Zimni bilgi: bireyin belirli bir ¢evrede yiiriitiilmesinde ve katiliminda kéklesmistir
ve belirli bir siire boyunca kazanilan deneyimlerden kaynaklanmaktadir (Chiasson &
Saunders, 2005). Zimni bilgi son derece kisiseldir. Bu tiir bilgi, Ortiilii bilgi, bir firmanin
yeterliliklerini ifade eden rekabet avantajinin temeli olarak goriilmektedir (Penrose,
1980). Hem bilissel hem de teknik unsurlar1 kapsayarak bireyleri girisimcilik firsatlar:

yaratma ve sekillendirme yetenegi ile donatir (Polanyi, 1966).

Sarih bilgi, bilgiye (information) dayali oldugundan kelimeler kullanilarak kolayca
ifade edilebilir. Buna karsin olarak, zimni bilgi "fikirler, degerler ve 6znel i¢goriiler de
dahil olmak tizere bireyin eylemlerinde ve deneyimlerinde derinden kok salmaktadir."
Toften ve Ottar-Olsen (2003), firmalarin sarih ve zimni bilgi biriktirmek i¢in hem i¢ hem de
dis ¢esitli kaynaklardan yararlandigini ve bunun da ihracat performanslarini artirdigini

One surmiuistiir.

Firmalar ilerledik¢e deneyim ve 6grenme yoluyla ortiilii bilgi edinirler ve bu da
onlarin kararli ihracat¢ilar haline gelmeleri icin gerekli yeterlilikleri gelistirmelerine
olanak saglar (Johanson & Vahlne, 1977b). Ihracat pazarlamas: literatiiriinde bazi
arastirmacilar, sarth ve zzimni bilgiyle neredeyse esanlamli olan deneyimsel ve objektif

bilgi terimlerini kullanmaktadirlar.

4.2.2 Deneyimsel (Experiential) ve Objektif (Objective) Bilgi

[s diinyasindaki bilginin teorik temeli siklikla deneyimsel ve objektif bilgi arasinda
ayrim yapar. Zimni bilgiye benzetilen deneysel bilgi, biiyiik 6l¢iide zimni ve ortiiliidiir,
kisisel, baglama 6zgii i¢goriileri ve deneyim yoluyla kazanilan becerileri igermektedir.
Yapilan eylemlerle kazanilir ve bigcimsel olarak ifade etmesi ve bagkalarina aktarmasi

kolay degildir. Deneyimsel bilgi ilk olarak Borkman (1976) tarafindan incelenmistir.
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Borkman (1976) deneyimsel bilgiyi olgunun bir par¢asi olarak deneyim yoluyla 6grenilen
bir gergek olarak tanimlamistir. Bu tiir bilgi, baskalar1 tarafindan saglanan bilgilere dayali
olarak soylemsel akil yiiriitme, gozlem veya tefekkiir yoluyla elde edilen bilgiden
farklidir (Borkman, 1976). Bu nedenle deneyimsel bilgi tamamen kisisel deneyim yoluyla
Ogrenilir (Penrose, 1980) ve dogasi geregi aktarilamaz (Eriksson et al., 1997). Buna
karsilik sarih bilginin esanlamlis1 kabul edilen sarih bilgi standart toplama ve iletim
yontemleriyle kazanilmaktadir. Johanson & Vahlne, 1977b), bilginin firmanin
uluslararasilagsma siirecine énemli katkisini agik¢a vurgulamaktadir. Ayrica bir firmanin
kendini adamis ihracatgilara doniismek icin hem nesnel hem de deneyimsel bilgiye
ihtiyaci oldugunu ileri siiriiyorlar. Objektif bilgi “6gretilebilir” veya “ikincil veya birincil
kaynaklardan elde edilebilir”, Johanson & Vahlne’ye, (1977b) ve Rolf Seringhaus’a, (1986)

gore deneyimsel bilgi dogrudan pazara erisim deneyimi yoluyla dgrenilmelidir.

4.2.3 On Bilgi (Prior Knowledge)

Uluslararasilasma karar1 verme siireci sirasinda, ¢esitli bilim insanlar1 6zellikle
Onsel bilginin bilyiik énemine deginmektedir (Peiris et al., 2012). On Bilgi, bir kisinin
belirli bir konu hakkinda sahip oldugu ve belirli firsatlari tanimlama kapasitesini saglayan

ayirt edici bilgi olarak tanimlanmaktadir (Shane & Venkataraman, 2007).

4.3 Pazar Bilgisi ve Ihracat Pazar Bilgisi

Uluslararasilasma asamali modeli, orijinal versiyonunda yalnizca tek bir agiklayici
degisken kullaniyordu: firmanin dis pazarlar hakkindaki bilgisi (Johanson & Vahlne, 1990).
Bu model, uluslararasilagsmay1, yurt disindaki pazar, miisteriler, zorluklar ve firsatlar
hakkinda deneyimsel bilgi biriktirme siireci olarak agiklamaktadir (Eriksson et al., 1997).
D1s pazar bilgisinin kademeli olarak birikmesinin, firmanin hem uluslararasi faaliyetlerini
koordine etme yetenegini hem de bu faaliyetlere kaynak ayirma istegini arttirdigin1 6ne
stirmektedir (Hadjikhani, 2015). Pazar bilgisi miisterilerin, pazarin ve rakiplerin
deneyimsel anlayisin1 kapsar (Eriksson et al., 1997). Eriksson’a (1997) gore belirli bir
miisterinin operasyonlari ve ihtiyaclari hakkinda bu tiir bir bilginin eksikligi, uluslararasi
pazarlardaki is firsatlarini tanimlamak ve bunlardan yararlanmak i¢in kaynak tahsis etmek
maliyetli oldugundan, uluslararasilasan bir firma i¢in sorun yaratabilir. Yabanci is
baglantilarindan elde edilen bilgi, pazar tercihlerinin ilk elden anlagilmasini saglar (Denis

& Depelteau, 1985b), bilginin firmaya 6zgii bir baglamda yorumlanmasina olanak tanir

43



(Carlson, 1975) ve yeni deneyimsel bilgiye erisim saglar. Bu da daha fazla

uluslararasilagsma c¢abasiyla iliskili maliyetleri azaltir (Eriksson et al., 1997).

Johanson ve Vahlne’ye (1990) gore, pazar bilgisi uluslararasilasma siirecinin
temelidir. Uluslararas1 faaliyetlere baslayan firmalar icin pazar bilgisi, basarili
olmalarinda ¢ok 6nemli bir rol oynamaktadir. Firmalarin kiiltiirel farkliliklar, miisteri
davraniglar1 ve yerel is uygulamalar1 dahil olmak {izere dis pazarlarin niianslarini
anlamalarina yardimci olur. Bu anlayis, firmalarin iiriin ve hizmetlerini yabanci
miisterilerin 6zel ihtiyaglarini karsilayacak sekilde uyarlamalarina ve boylece kiiresel

pazardaki rekabet giiclerini artirmalarina olanak tanur.

Ihracat bilgisi: bir firmanin diger pazarlara mal ve hizmet ihra¢ etmesine olanak
tantyan verilerden, bilgilerden ve deneyimlerden elde edilen anlayistir (Di Fatta et al.,
2019). Thracat bilgisi ayn1 zamanda firmanm maddi olmayan kaynaklarindan biridir
(Monteiro et al., 2019). Kaynak Bazli Goriiniim teorisi (RBV) kapsaminda, maddi
olmayan kaynaklarin firmanin stratejik varliklar1 haline gelme olasilig1 daha yiiksektir ve
firma performansini iyilestirmeye yonelik rekabet avantajinin temelini olusturur (Barney,
1991; Newbert, 2007). Di Fatta et al. (2019), ihracat bilgisi ve yetenegi, rekabet eden dis
pazarlarda giderek daha kritik faktorler haline geldi. (Katsikeas & Morgan, 2019) gore
ayrica ihracat artis1 daha yiiksek olan firmalarin, artan satis hacminden ziyade daha
derinlemesine miisteri bilgisine sahip olduklarmi dogruladi. Baska bir deyisle,
miisterilerin ithtiyaclarin1 bilmek ihracatin biiyiimesini artirmak i¢in hayati 6nem tasiyor.
Bagka bir calismada, Wang ve Olsen’e (2002) gore iki ihracat bilgi kaynaginin firmalarin
thracat performansi lizerinde belirleyici bir etkiye sahip oldugunu fark etmislerdir: dis

pazarlara iligskin bilgi ve ithracat prosediirleri.

Thracat prosediir bilgisi, bir firmanin herhangi bir ihracat operasyonundaki basarisi
icin hayati 6neme sahiptir. Bu, nakliye siiregleri, miisteri ihtiyaglar1 ve memnuniyeti, i¢
ve dis rakipler, bilgi ve iletisim teknolojisinin (BIiT) kullanimi ve ihracat pazarlama
kurallar1 ve diizenlemeleri gibi ilgili konulari icerir (Toften & Ottar-Olsen, 2003). Sonug
olarak, ihracat siireci hakkinda kapsamli bilgiye sahip olmak, mallarin imalatg1
firmalardan miisterilerine ulastirilmasiyla ilgili islem maliyetlerini azaltabilir Roxas et

al.’ (2010)’dan aktaran (Negeri & Ji, 2023).
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4.4 Pazar Bilgisinin Onemi

Pazar bilgisi, firmalara hem i¢ hem de uluslararasi pazarlarda rekabet avantaji
saglayan stratejik bir varlik olarak degerlendirilmektedir. Bu bilgi, miisteri tercihleri,
pazar egilimleri, diizenleyici ortamlar ve rakip faaliyetleri dahil olmak iizere genis bir
bilgi yelpazesini kapsar. Daha once atfedildigi gibi, firmalarin bilingli kararlar almasina,
pazar degisikliklerine uyum saglamasina ve hedef pazarlarinin 6zel ihtiyaglar1 ve
dinamikleriyle uyumlu stratejiler gelistirmesine olanak tanimaktadir (Nonaka & Takeuchi,

1995).

Etkili pazar bilgisi, firmalarin yeni firsatlar1 belirlemesine ve bunlardan
faydalanmasina, riskleri azaltmasina ve kaynak tahsisini optimize etmesine olanak
saglamaktadir. Ozel pazarlama stratejilerinin, {iriin yeniliklerinin ve verimli tedarik
zinciri y&netiminin gelistirilmesini kolaylastirmaktadir. Ornegin, miisteri tercihleri
hakkindaki bilgi, firmalarin pazar taleplerini karsilayan iirlinler tasarlamasina yardimci
olurken, rakip stratejilerine iliskin i¢goriiler daha iyi konumlandirma ve farklilagmaya
olanak tanimaktadir. Bununla birlikte, diizenleyici gerekliliklerin farkindaligi, uyumu

saglar ve yasal ve operasyonel aksaklik riskini azaltir (Johanson & Vahlne, 1977b).

Uluslararas1 genislemeyi hedefleyen firmalar i¢in pazar bilgisi 6zellikle kritik
oneme sahiptir. D1s pazarlarda faaliyet gostermenin kiiltiirel farkliliklar, yasal ¢erceveler
ve ekonomik kosullar gibi karmasikliklari, yalnizca kapsamli pazar arastirmasi ve
deneyimsel 6grenme yoluyla elde edilebilecek derin bir anlayis gerektirir. Johanson ve
Vahlne (1977b), pazar bilgisinin uluslararasilagsma siireci i¢in temel oldugunu, ¢iinkii
firmalarin bu karmagikliklarda yol almalarin1 ve uluslararas: varliklarini giiclendirecek

stratejik kararlar almalarini sagladigini vurgulamaktadir.

Pazar bilgisi, dis pazarlardaki firsatlarin belirlenmesine yardimci olmaktadir.
Firmalar, yerel tiikketici davranmigini ve tercihlerini anlayarak, tekliflerini uluslararasi
miisterilerin ihtiyaglarini daha iyi karsilayacak sekilde uyarlayabilir. Bu sadece miisteri
memnuniyetini artirmakla kalmiyor, ayn1 zamanda satislar1 ve pazar payini da artiriyor.
Ek olarak, yerel is uygulamalar1 ve diizenleyici ortamlara iligkin bilgi, pazara daha
sorunsuz girig ve operasyonlar1 kolaylagtirarak maliyetli hata ve gecikme potansiyelini

azaltir (Leonidou et al., 2002).
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4.5 Bilgi ve Thracat Performans iliskisi

Bilgi Edinme ve Kullanimi bakimindan: Uluslararasi isletme literatiiriinde bilgi ve
ihracat performans1 arasindaki iliski iyi bir sekilde belgelenmistir. Thracat pazari bilgisini
edinen ve etkili bir sekilde kullanan firmalar, uluslararasi pazarlarda daha iyi performans
gosterme egilimindedir. Bu bilgi, hem piyasa verileri ve diizenlemeler gibi acik bilgileri
hem de deneyim ve dis pazarlarla dogrudan etkilesim yoluyla kazanilan zimni i¢gdriileri

icermektedir (Eriksson et al., 1997).

Sistematik olarak belgelenebilen ve iletilebilen sarih bilgi, stratejik planlama ve
operasyonel verimlilik i¢in bir temel olusturmaktadir. Ornegin ihracat prosediirlerini,
nakliye lojistigini ve uyumluluk gerekliliklerini anlamak, firmalarin ihracat
operasyonlarin1  verimli bir sekilde yonetebilmelerini ve islem maliyetlerini
azaltabilmelerini saglar (Toften & Ottar-Olsen, 2003). Bu temel bilgi, sorunsuz ve uygun

maliyetli uluslararasi ticaret siireglerini stirdiirmek i¢in ¢ok onemlidir.

Deneyimsel Bilgi ve Firsat Tanima: Deneyimsel bilgi ise uygulamali deneyim ve
piyasadaki kisisel etkilesimler yoluyla kazanilmaktadir. Bu tiir bilgi, yeni firsatlar
tanimak ve yakalamak i¢in ¢ok degerlidir. Deneyimsel bilgi birikimine sahip girisimciler
ve yoneticiler, pazar kosullarindaki, miisteri ihtiyaglarindaki ve rekabet ortamlarindaki
degisiklikleri tespit etme konusunda daha avantajlidir. Bu proaktif yaklasim, firmalarin
hizli bir sekilde uyum saglamasina ve ortaya c¢ikan firsatlardan yararlanmasina,

dolayistyla ihracat performanslarinin artmasina olanak tanir (Chandra et al., 2009).

Johanson ve Vahlne (1977b), bir firmanin uluslararasi faaliyetleri yonetme ve
koordine etme kapasitesini gelistirdigi i¢in deneyimsel bilginin uluslararasilasma siireci
icin gerekli oldugunu ileri slirmektedir. Zengin deneyimsel bilgiye sahip firmalar,
kaynaklarimi dig pazarlara ayirma konusunda daha 6zgtivenlidir ve bu durum pazara niifuz
etme ve bilyiimenin artmasina yol agabilmektedir. Ustelik bu bilgi, firmalarm yabanci
ortaklar, miisteriler ve paydaslarla giiclii iliskiler gelistirmesine yardimci olarak

uluslararasi basarilarin1 daha da destekler (Eriksson et al., 1997).

Risklerin Azaltilmasi ve Performansin Artirtlmasi: Bilgi aym1 zamanda risk
yonetiminde de dnemli bir rol oynamaktadir (Baron, 2004). Firmalar, dis pazarlarin
karmagikligin1 anlayarak potansiyel riskleri daha 1yi tahmin edebilir ve azaltabilir. Buna

is operasyonlarni etkileyebilecek politik, ekonomik ve Kkiiltiirel riskler de dahildir.
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Kapsamli pazar bilgisine sahip firmalar, dig pazarlarda is siirekliligi ve istikrar1 saglayarak
acil durum planlar1 ve risk azaltma stratejileri gelistirebilmektedirler (Baron, 2004). Hem
sarih hem de deneyimsel bilginin birikmesi ihracat performansinda siirekli iyilesmeye yol
agmaktadir. Ogrenmeye ve bilgi edinmeye yatirim yapan firmalarin yenilik yapma ve
degisen piyasa kosullarina uyum saglama olasiliklart daha ytiksektir. Bu uyarlanabilirlik,
firmalarin rekabet¢i kalmasina ve yeni zorluklara ve firsatlara duyarli kalmasina olanak
tanidigindan, uluslararasi pazarlarda uzun vadeli basarinin 6nemli bir itici giliciidiir

(Nonaka & Takeuchi, 1995).
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5. Boliim V: Bilginin Siirdiiriilebilir Thracat Gelistirilmesindeki Rolii

5.1. Ornek Olay Sunumu

Colakoglu Grup biinyesinde 1993 yilinda kurulan Silkcoat Boya, insaat
sektoriindeki yolculuguna ipek siva liretimiyle basladi. Yillar gectikge iiretim kapasitesini
mineral siva, insaat boyalari, sentetik boyalar, vernikler, dekoratif dis cephe kaplamalari,
efektli i¢ cephe boyalar1 ve Silkoterm Dis Cephe Is1 Yalitim Sistemi gibi genis bir {iriin
yelpazesine genisletmistir. Bu stratejik genisleme, Silkcoat'un su anda 68 iilkeye ihracat

yapan, uluslararasi alanda taninan bir marka haline gelmesini sagladi.

Silkcoat'in basarisi, kiiresel standartlar1 karsilayan yiiksek kaliteli iiriinler tiretme
konusundaki kararliligina baglantyor. Sirketin iiretim tesisleri stratejik olarak Tiirkiye,
Ozbekistan, Gana, Gine, Moritanya, Irak, Cezayir, Nijerya, Etiyopya, Malezya, Pakistan,
Tacikistan ve Tanzanya'da bulunmaktadir. Bu genis tesis agi, Silkcoat'in uluslararasi

pazarin taleplerini verimli bir sekilde karsilayabilmesini saglamistir.

Colakoglu Grup'un kurucusu ve baskani1 Akif Colak, Silkcoat'in biiyltimesinde etkili
oldu. Silkcoat, onun liderliginde 2007 yilinda Ozbekistan'da, 2011 yilinda Tacikistan'da
ve 2013 yilinda Moritanya'da yeni iiretim tesisleri kurarak bu iilkelerde 6nemli istthdam
firsatlar1 yaratti. Sirketin uluslararasi genislemeye yonelik proaktif yaklagimi, Katar ve
Nijerya'da iiretim tesisleri kurmaya yonelik devam eden arastirmalarindan agikca

goriilmektedir.

Silkcoat'in misyonu miisterilerine cevre dostu, kaliteli ve giivenilir iriinler
sunmaktir. Sirket, siirekli gelisim ve egitime, c¢alisan ve miisteri memnuniyetine,
sektoriindeki bilimsel ve teknolojik gelismelere bagliliga 6nem vermektedir. Silkcoat'in
vizyonu, is saglig1 ve glivenligini 6n planda tutan, sektore ilkleri getirmeyi hedefleyen,

cesitlilik ve yenilikgiligi benimseyen yenilikg¢i tirtinler sunmaktir.

Silkcoat'in kalite politikasi, giiclii bir kalite sistemi, personelin siirekli egitimi,
makine ve ekipmanlar i¢in dnleyici bakim ve giiglii bir satis organizasyonu araciligiyla
miisteri beklentilerinin karsilanmasi etrafinda donmektedir. Silkcoat, miisteri ihtiyaglarini
ve sikayetlerini hizli bir sekilde kaydedip degerlendirerek hem yurt icinde hem de
uluslararas1 alanda kalite liderligini siirdiirmeye, iirlin giivenilirligini ve ¢evre koruma

taahhiitlerini saglamaya ¢aligmaktadir.
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5.2 Teorik Olarak Thracat Gelistirme Siireci

Bilkey ve Tesar’a gore ihracat gelistirme, uluslararasi ticaretin tartismasiz en
kapsamli sekilde arastirilan ancak en az anlasilan yoniidiir. Bu durum, uluslararasi ticarete
iliskin genis literatlir ve ¢alisma birimi olarak firmalara odaklanan analistler tarafindan
siklikla benimsenen agirlikli olarak ampirik yaklagimla kanitlanmaktadir (Bilkey & Tesar,
1977). ihracat gelistirme Bir sirketin ihracat yapmama durumundan aktif ve kararli bir

ihracat¢1 asamasina gectigi siirectir.

Bilkey ve Tesar’in (1977) Onerdigi modele gore ihracat gelistirme siireci asamalar
halinde gergeklesmektedir. Onerilen model, firmalar igin ihracat gelistirme siirecinin tipik

olarak asagidaki asamalarda ortaya ¢iktigin1 6ne siirmektedir:

Birinci Asama: Yonetim ihracatla hi¢ ilgilenmiyor ve istenmeyen ihracat

siparislerini bile yerine getirmiyor.

ITkinci Asama: Y dnetim, istenmeyen ihracat siparislerini yerine getirmeye isteklidir

ancak ihracat potansiyelini aragtirmak i¢in higbir ¢aba gostermez.

Uciincii Asama: Yonetim, ihracatin fizibilitesini aktif olarak arastirir, ancak

istenmeyen ihracat siparisleri alinirsa bu agama atlanabilir.

Dordiincii Asama: Firma psikolojik olarak kendisine benzeyen bir iilkeye deneysel

olarak ihracat yapmaya baglar.

Besinci Asama: Firma o lilkeye deneyimli bir ihracat¢i haline gelir ve ihracatini
degisen doviz kurlari, tarifeler ve diger faktorleri hesaba katacak sekilde en iyi sekilde

uyarlar.

Altinci Asama: Y onetim, psikolojik olarak daha uzak olan diger iilkelere ihracat

yapmanin fizibilitesini degerlendirir.

Bu model, ihracata ilgi eksikliginden deneyimli bir ihracat¢i olmaya dogru
ilerlemeyi gostermekte ve basarili uluslararasi genisleme i¢in gereken kademeli 6grenme

stirecini ve adaptasyonu vurgulamaktadir (Albaum et al., 2016b).

Model sonugta firmanin artik sadece bir ihracat¢1 degil, bunun yerine bazi denizagir
tiretim islerini uluslararas1 operasyonlaria entegre ettigi bir noktaya dogru evrilir. Bu

modelin smirli ampirik testleri, ihracat gelistirme siirecinin aslinda asamalar halinde
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ilerleme egiliminde oldugunu, firmalarin bir asamadan digerine ilerlemesini etkileyen
hususlarin agamalara gore farklilik gosterdigini gostermektedir. Ayrica yonetimin kalitesi
ve dinamizmi ¢ogu zaman firmanin biiyiikliigiinii géreceli olarak 6nemsiz hale getirdigini

iddia etmektedir.

Bu Model her ne kadar 1977'ye kadar uzansa da bugiin ilk 6nerildigi zamanki kadar
uygulanabilir  olup, ihracatin gelistirilmesi ve uluslararas1 is stratejisinin

karmasikliklarinin anlagilmasindaki kalict 6neminin altin1 ¢izmektedir (Albaum et al.,

2016b).
5.3 Silkcoat Ihracat Gelistirme Siireci

Onde gelen bir Tiirk boya iireticisi olan Silkcoat, Bilkey ve Tesar (1977) tarafindan
aciklanan ihracat gelistirme siirecine 6rnek teskil etmektedir. Model, firmalar i¢in ihracat

gelistirme siirecinin tipik olarak asagidaki asamalarda ortaya ¢iktigini 6ne siirmektedir:

Birinci Asama: Baslangigta Silkcoat yonetimi ihracata ilgi gostermedi ve

istenmeyen ihracat siparislerini karsilamada.

Ikinci Asama: Yonetim, istenmeyen ihracat siparislerini karsilamaya istekli hale

geldi ancak ihracat potansiyelini aragtirmak i¢in hicbir ¢aba gostermedi.

Ucgiincii Asama: Silkcoat, istenmeyen ihracat siparislerinin almmasi durumunda

atlanabilecek bir asama olan ihracatin fizibilitesini aktif olarak arastirdi.

Dordiincli Asama: Sirket, deneyim ve yeteneklerini kullanarak psikolojik agidan

benzer iilkelere deneysel olarak ihracat yapmaya basladi.

Besinci Asama: Silkcoat bu iilkelere deneyimli bir ihracat¢i haline geldi ve degisen

doviz kurlarina, tarifelere ve diger faktorlere uyum saglayarak ihracatini optimize etti.

Altinc1 Asama: Yonetim, psikolojik olarak daha uzak olan ek ilkelere ihracat

yapmanin fizibilitesini degerlendirdi.

Bu model, basarili uluslararasi genisleme i¢in gerekli olan kademeli 6grenme
stirecini ve adaptasyonu vurgulayarak, ihracata ilgi eksikliginden deneyimli bir ihracatg1

olmaya dogru ilerlemeyi vurgulamaktadir (Albaum ve digerleri, 2016b).

Nihayetinde Silkcoat'in ihracat gelistirme yolculugu, sirketin artik yalnizca

ihracatci olmadig: bir noktaya geldi. Bunun yerine Ozbekistan, Gana, Gine, Moritanya,
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Irak, Cezayir, Nijerya, Etiyopya, Malezya, Pakistan, Tacikistan ve Tanzanya'daki tesisler
de dahil olmak iizere ¢esitli denizagsir1 iiretim tUislerini uluslararasi operasyonlarina entegre
etti. Bu modelin sinirli ampirik testleri, ihracat gelistirme silirecinin aslinda asamalar
halinde ilerleme egiliminde oldugunu ve firmalarin bir asamadan digerine ilerlemesini
etkileyen hususlarin asamalara gore farklilik gosterdigini gostermektedir. Ayrica
yonetimin kalitesi ve dinamizmi ¢ogu zaman firmanin biiyiikliigiinii goreceli olarak

Onemsiz hale getirir.

Model her ne kadar 1977'de gelistirilmis olmasima ragmen bugiin ilk 6nerildigi
zamandaki gecerliligini koruyor ve ihracatin gelistirilmesi ve uluslararasi is stratejisinin
karmagikliklarinin anlasilmasindaki kalici 6neminin altini ¢iziyor (Albaum ve digerleri,
2016b). Silkcoat'n yolculugu bu modele 6rnek teskil ediyor ve stratejik genisleme ve
adaptasyonun kiiresel pazarda nasil siirdiiriilebilir basariya yol agabilecegini bize

gostermektedir.

5.4 Bilkey ve Tesar Modelinin Otesinde: Silkcoat Ihracat Gelistirme Siireci ve

Stratejik Bilgi Kullanim

5.4.1 Silkcoat Thracat Gelistirme Siireci

Bilkey ve Tesar'n (1977) modeli, ihracat gelistirme asamalarini anlamak igin
degerli bir ¢erceve saglarken, Silkcoat'in bu geleneksel kademeleri agmak i¢in kullandigi
stratejileri tam olarak kapsamamaktadir. Silkcoat'in ihracat asamalarmin tipik
ilerlemesinin Gtesine gecme kabiliyeti, uluslararasi basarisinin temel tasi haline gelen

bilginin stratejik kullanimina baglanabilir.

Silkcoat'in bilgi kullanimi, Bilkey ve Tesar'in modelinin asamalarinin Gtesine
gecmektedir. Yalnizca asamadan asamaya ilerleyen firmalarin aksine Silkcoat,
stratejilerini gelistirmek ve operasyonlarimi optimize etmek i¢in hem objektif hem
deneyimsel bilgiyi 6n planda tutmustur. Bu proaktif yaklasim, Silkcoat'un rakiplerinin

oniinde kalmasin1 ve ihracat performansini siirekli olarak artirmasini saglamistir.

Silkcoat, Bilkey ve Tesar modelinin ilk agamalarmin 6tesine ge¢mek icin pazar
dinamikleri, miisteri tercihleri ve diizenleyici ortamlara iliskin derinlemesine bir anlayisin
kritik 6nem tasidigini gostermistir. Bu bilgi, siirekli pazar arastirmasi ve yerel pazar

istihbaratina yatirim yoluyla elde etmistir.
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Silkcoat i¢in bilgi yalnizca ihracatin mekanizmalarin1 anlamaktan ibaret degil;
pazar ihtiyaglarin1 tahmin etmek, iirin tekliflerinde yenilik yapmak ve pazarlama
stratejilerini belirli bolgelere uyarlamak igin iggoriilerden yararlanmakla ilgilidir. Bu
yaklasim, Silkcoat'n uluslararasi pazarlarda rekabet¢i ve uyarlanabilir kalmasini

saglamigtir.

Silkcoat, farkli pazarlarin benzersiz taleplerini anlayarak, farkli misteri
ihtiyaglarin1 karsilayan 6zel iiriinler gelistirmistir. Ornegin, cevre dostu ve teknolojik
acidan gelismis Ttriinlerin siki1 c¢evre diizenlemelerine sahip bolgelerde piyasaya

stiriilmesi, Silkcoat'in bilgi odakli inovasyona olan bagliliginin altini ¢iziyor.

Yeniligi kolaylastirmanin yani sira bilgi, Silkcoat'un uluslararasi pazarlarin
karmagikliklarint etkili bir sekilde yonetmesini saglar. Sirketin kiiltiirel niianslar,
diizenleyici gereklilikler ve rekabet ortamlar1 konusundaki farkindaligi, yeni pazarlara
giivenle ve verimlilikle girmesini saglamistir. Silkcoat'in iiretim tesisleri kurdugu Gine,
Gana, Ozbekistan, Tacikistan ve Moritanya gibi iilkelere yayilmasi, bilginin sirkete
pazara giris ve yatirim konusunda bilingli kararlar verme konusunda nasil gii¢ verdigini

gostermektedir.

5.4.2 Yan1 Yapilandrilimis Miilakat Goriismesi ve Yapilan Gozlemler Sonucu Ortaya
Cikan Bulgular: Silkcoat Stratejik Bilgi Kullanimi

Silkcoat Boya Firmasi Bati1 Afrika Genel Koordinetorii Djibril Mounkaila Malam
Dodo ile 14 Haziran 2024 yapilan telefon goriismesi ve 08 Temmuz 2017 tarihinde
gerceklestirilen Zoom toplantist sonucunda Silkcoat ihracat gelistirme siirecinde stratejik

bilgi kullanimina iliskin asagidaki bilgiler edinilmistir.

On bilgi: Bir firmanin uluslararasilasma siirecine iliskin resmi egitim veya is
deneyimi gibi agik ve oOrtiilii bilgiler agisindan katilimc1, mevcut sirketle ilk deneyiminden
once Onceden Deneyimsel Bilgiye sahip oldugunu beyan etti: “Silkcoat ile ¢calismaya
baslamadan once ihracat satis temsilcisi olarak iki (2) sene ¢alistim. Bu tecriibem
sayesinde ihracat operasyonlarina hakimdim. Silkcoat ile ¢aliymaya baslamadan ¢ok

kisa bir siire sonra Nijerya’ya genel koordinatér yardimcisi olarak gonderildim.”

Uluslararasilagsma bilgisi: Silkcoat'un uluslararasilagma motivasyonlar1 ¢ok

yoOnliiydii ve zaman i¢inde farklilik gostermistir. Baslangigta, sirketin dis pazarlara girme
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istegi biiylik Olciide tepkiseldi, diger iilkelerdeki potansiyel miisteriler motivasyon
kaynagiydi. Bu dis baglantilar ve ilgi, Silkcoat'a uluslararasi pazarlari kesfetmek i¢in ilk

firsatlar1 saglamistir.

Silkcoat zamanla uluslararasilasma yaklasimi daha stratejik ve proaktif hale geldi.
Sirket, yerel pazarinin 6tesinde biiylime potansiyelinin farkina vardi ve kiiresel ayak izini
daha da genisletmek i¢in mevcut uluslararasi baglantilarindan yararlanmaya baglamistir.
Bu degisim, onceki uluslararasi deneyimlerden elde edilen anlayis ve bilgilerden
yararlanmaya yoOnelik c¢abalar barindiriyordu. Silkcoat bu 6grendiklerini uygulayarak

daha da genislemeyi basardi ve denizasir1 varligini giiclendirdi.

“Ilk etapta bélgedeki miisterilerimiz dogrudan bize ulasti. Nijerya'da basariya
ulastiktan sonra ek pazarlart kesfetmeyi sectik. Ikinci senaryoda Nijerya pazarindaki
satiglarin hizla arttigim gozlemledik ve bu durum bizi Gana, Nijer, Benin ve Cad gibi

benzer pazarlar test etmeye yoneltti.”

Kendilerine firsat sunuldugu durumlarda harekete gecme karar1 bazen kisisel
deneyimlerden kaynaklamiyordu: “Ihracat yapmaya hazirdik ve firsatin gelmesini
bekliyorduk, dolayisiyla Ganali bir adamdan bu talebi aldigimizda, talebi karsiladik ve

bugiin Gana’da bir fabrikamiz mevcut”.

Kiiltiirel Bilgi: Yeni pazarlara girerken ortaya ¢ikan engellerin agilmasinda hayati
onem tasiyan kiiltiirel bilgi, Silkcoat'in uluslararasilagma stratejisinde 6nemli bir rol
oynamkatadir. Silkcoat ilk etapta manevi yakinliklar1 ve kiiltiirel benzerlikleri nedeniyle
yakin bolgelere, 6zellikle Tirki tlkelere ihracat yapmaya odaklanmistir. Bu stratejik
secim, sirketin benzer kiiltlirel degerleri paylagsan pazarlara acilmasina ve pazara giris
karmasikligini azaltmasina olanak tanimistir. Ancak firmanin Nijerya'daki deneyimi
benzersiz bir dizi zorlugu da beraberinde getirdi. Sirket Nijerya pazarina girerken etkili
iletisim kurma ve varlik olusturma yetenegini etkileyen onemli kiiltiirel farkliliklarla
karsilagmistir. Firma yonetim kurulu baskant mesajinda Nijerya pazariyla ilgili
aragtirmalar ve anketler yaptiklarini aktarmistir. Firma Nijerya orneginde karsilastigi
engelleri bolgeden bir koordinatér yardimcist tayin ederek ¢oziime kavusturmustur.
Gergeklestirilen miilakat sirasinda koordinator yardimeisi bu ¢oziime ve psisik yakinliga
gondermeler yapti: “Baslangicta pek ¢ok sirket gibi sirket de ozellikle Tiirki iilkelere
odaklanarak yakin bolgelere ihracat yapmaya bagladi. Ancak Nijerya'da durum olduk¢a
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farkliydi. Nijerya pazarina girdikten sonra sirket, kiiltiirel farkliliklar nedeniyle bayagt
zorlandi. Baslangicta, bir Fildisili genel koordinatériin asistant olarak gorev yapti ve bu
biraz yardimct oldu, ancak kiiltiirel u¢urumu tamamen kapatmaya yetmedi ¢iinkii
Nijerya’daki ofisimizin bulundugu bélgenin dilini bilmiyordu. Gorevi devraldigimda,
verel halkla gii¢lii baglar kurmaya, dil, din, wk gibi gibi mirasimi iliskimizlerimizi
gelistirmek i¢cin kullandim. Bu ¢ok zaman ve ¢aba aldi ama basarili oldu ¢iinkii biz tiim
diger bati Afrika iilkelerine Nijerya’dan giderek ulastik. Bugiin Nijerya, Gana ve Gine de

fabrikalrimiz var ve Benin, Nijer ve Cad ta satis ofislerimiz var”

Ag Bilgisi: Miilakat sirasinda Silkcoat'in uluslararasilagsma siireci dncesinde ve
siirecinde mevcut aglarin1 etkin bir sekilde kullandig1 ortaya ¢ikmustir. Kisisel diizeyde,
arkadaslar en sik bahsedilen kisilerdi: “Nijer'de, rehberlik icin birlikte ¢alistigim bir
arkadasima ulastim... Gana'da, su anda Kanada'da yasayan Ganali bir arkadasimla
temasa gegtim ve o bana arastirmama nereden baglayacagim konusunda tavsiyeler
verdi... Niamey'deki bir giimriik acentesinde ¢alisan okuldan bir Nijerli arkadasimla
veniden baglanti kurmak i¢in facebook da kullandim, bana Nijer’'de potansiyel

miisterilerin bir listesini verdi. Niamey ofisimizin ag¢ilisint beraber yaptik..”

Kisisel agin faydalar siirecin diger asamalarinda da gortilebiliyor: “Pazarlama,
tedarik¢iler ve markayr piyasaya stirebilecegimiz showroom baglantilar1 gibi basit

konularda bana yardimci olmalari i¢in tamdigim farkl farkl: kisilerle iletisim kurdum”™

Girisimcilik Bilgisi: Girisimcilik bilgisi uluslararasilagsma siirecinde kritik bir
faktordiir ve Silkcoat'in uluslararasi pazarlara acilirken aldig: stratejik kararlart dnemli
Olgiide etkilemektedir. Miilakat sirasinda, Silkcoat'in uluslararas: ticaretin zorluklarini
asmak ve yeni pazarlara basarili bir sekilde girmek i¢in ana iilke yonetimi ve uluslararasi
birim ydnetimlerin girisimci zekasina ve dnceki deneyimlerine biiyiik 6l¢iide dayandig:

ortaya ¢ikmistir.

Silkcoat'ta karar verme siireci, ilgili kisilerin 6nceki deneyimleri ve i¢gdriileri ile
derinden sekillenmektedir. Miilakatta belirtildigi gibi “Herhangi bir stratejik karar
almadan énce arastirma yapmayt seviyorum... bir pazara girme karart iist yonetimden
geliyor ve ben ekibimle birlikte ilgili pazara dair istihbarat topluyoruz... Nijer orneginde

mesela yonetime Nijer de Nijerya birimimize bagl bir satis ofis kurmak benim fikrimdi,
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tist yonetim destekledi. Su an Cad ve Burkina-Faso gibi daha kii¢iik pazarlara konsantre

olduk, her ikisinde de satis ofisi agma girisimlerimiz var”

Firmanin yonetimi, yeni pazar firsatlarini belirlemek ve bunlardan yararlanmak i¢in
girisimci iggdriilerden yararlanmanin 6nemini firmanin Yonetim Kurulu Bagkani
mesajinda vurguladigini kesfettik: “Yurtdisindaki faaliyetlerimizle ilgili politikalarimiz
sonucunda yeni tilkelerde itiretim tesisleri kurmak icin arastirmalarimiza devam ediyoruz.
Katar ve Nijerya'da arastirmalarimiz devam ediyor, sunu da miijdeleyebilirim, yakin

zamanda farkl iilkelerde SILK COAT iiretim tesislerini goreceksiniz.”

Baskanin aciklamasi, sirketin uluslararasilasma c¢abalarinin arkasinda baska itici
giic olarak girisimcilik bilgisi yansimaktadir. Silkcoat, Katar ve Nijerya gibi potansiyel
pazarlarda kapsamli arastirmalar ve fizibilite c¢alismalar1 ylriiterek, her pazarin
inceliklerini anlama ve bilingli kararlar alma konusundaki kararliligini ortaya

koymaktadir.
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6. Boliim VI: Tartisma ve Sonuc¢

6.1 Tartisma

Silkcoat'un uluslararas1 basar1 Oykiisii, bir firmanin bilginin stratejik kullanimi
yoluyla geleneksel ihracat gelistirme modellerini nasil asabilecegine dair etkileyici bir
ornek olay calismasi sunmaktadir. Silkcoat'in yolculugunu analiz ederek hem objektif
hem de deneyimsel bilginin, hizli ve siirdiiriilebilir ihracat biiylimesi i¢in motor olarak

nasil hizmet edebilecegine dair degerli icgdriiler edinebiliriz.

Firmanin stratejik bilgi kullanimi temelinde objektif bilgi yatmaktadir. Piyasa
verileri, diizenleyici gereklilikler ve rekabet istihbarati gibi nesnel bilgiler, Silkcoat'in
uluslararas1 genislemesinin temelini olusturur. Oncelikle reaktif stratejilere dayanan
bir¢ok firmanin aksine Silkcoat, karar alma siireglerini bilgilendirmek igin verileri
proaktif bir sekilde topluyor ve analiz ediyor. Bu yaklasim, sirketin karmagsik yasal ve
diizenleyici ortamlar1 anlayip bunlara uyarak, uluslararasi ticaretle iligkili riskleri en aza
indirerek yeni pazarlara verimli bir sekilde girmesini saglamistir. Ayrica, nesnel bilgiden
yararlanarak Silkcoat, iirlin tekliflerini farkli bolgelerdeki belirli tiiketici taleplerini

karsilayacak sekilde uyarlamay1 basardi ve bdylece rekabetci konumunu giiclendirmistir.

Silkcoat deneyimsel bilgiyi farklilastirict giicii olarak kullandigini1 goriiyoruz.
Objektif bilgi saglam bir temel saglarken, Silkcoat't rakiplerinden gergekten ayiran ve
Bilkey ve Tesar (1977) tarafindan Onerilenler gibi geleneksel ihracat gelistirme
modellerini agmasina olanak taniyan sey deneysel bilgiyi kullanmasidir. Dogrudan pazar
etkilesimleri ve uygulamali deneyimler yoluyla elde edilen deneyimsel bilgi, Silkcoat't
miisteri tercihleri, kiiltlirel niianslar ve ortaya ¢ikan trendlere iliskin incelikli i¢goriilerle
donatiyor. Bu bilgi, Silkcoat'un yalnizca veri analiziyle kolayca goriilemeyecek firsatlar

yalnizca tanimlamasini degil ayn1 zamanda 6ngdrmesini de saglamustir.

Silkcoat'in yerel distribiitérler ve dis pazarlardaki miisterileriyle olan stratejik
ortakliklar1 ve is birlikleri, bu deneyimsel bilginin elde edilmesinde etkili olmustur. Bu
ortakliklar, Silkcoat'un yerel pazarlara iligkin anlayisini zenginlestiren i¢gorii aligverisini
kolaylastirtyor ve sirketin stratejilerini ve tekliflerini buna gore gelistirmesine olanak
taniyor. Sonug olarak Silkcoat, degisen pazar kosullarina hizla uyum saglayabiliyor,
miisteri baghiligimi siirdiirebiliyor ve pazar paymi bu tir i¢gériilere sahip olmayan

rakiplere gore daha etkili bir sekilde artirabiliyor.
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Bilkey ve Tesar (1977) tarafindan ana hatlartyla belirtildigi gibi geleneksel ihracat
gelistirme modeli, baslangigta ihracata ilgisizlikten kararli bir ihracat¢i olmaya kadar
cesitli agsamalardan gecen dogrusal bir ilerlemeyi onermektedir. Silkcoat'un yaklasimi,
bilgi odakli bir stratejinin ihracat gelistirme siirecini hizlandirabilecegini ve firmanin
belirli asamalar1 tamamen atlamasina olanak saglayabilecegini gostererek bu dogrusal

ilerlemeye meydan okuyor.

Ornegin, Silkcoat'in kapsamli pazar arastirmasi ve derinlemesine miisteri geri
bildirimi, deneysel ihracat agamasinin 6tesine gecerek dogrudan siirdiiriilebilir ve stratejik
pazara niifuz etme olanagi sunmustur. Silkcoat, bilgi edinimini 6nceliklendirerek, bircok
firmanin ulagsmasi genellikle yillar siiren bir ihracat olgunlugu ve baglilig1 diizeyine ulasti.
Bu hizlandirilmis ilerleme, bilginin ihracat gelistirme siireci iizerindeki doniistiiriicli

etkisini vurgulamaktadir.

Silkcoat'in bilgi odakli yaklasimi, yerel ¢evre diizenlemeleri ve tiiketici tercihleri
gibi belirli pazar zorluklarini ele alan Ozellestirilmis ¢6ziimlerin gelistirilmesini
kolaylagtirmistir. Silkcoat, tirtinlerini ve stratejilerini yerel pazar kosullarina uygun hale
getirerek  ¢esitli  uluslararast pazarlarda tercih edilen tedarik¢i konumunu
giiclendirmektedir. Bilginin stratejik kullanimmin Silkcoat'in ihracat performansi
tizerinde derin bir etkisi oldu. Silkcoat, hem nesnel hem de deneyimsel bilgiden etkin bir
sekilde yararlanarak ihracat operasyonlarmi optimize edebildi, islem maliyetlerini
azaltabildi ve kiiresel pazarlarda rekabet giiciinii artirabildi. Bu bilgi odakli yaklasim,
Silkcoat'in yalnizca gelir biiytimesine katkida bulunmakla kalmadi, ayn1 zamanda marka

itibarin1 ve miisteri memnuniyetini de artirmistir.

Silkcoat'un basarisi, bilgi odakli bir organizasyon kiiltiirii olusturmanin éneminin
altim ¢izmektedir. Silkcoat, siirekli 6grenme ve yenilik kiiltiiriinii tesvik ederek,
calisanlarin1 ~ sirketin  uluslararas1  basarisina  katkida  bulunma  konusunda
giiclendirmektedir. Bu kiiltiirel degisim, Silkcoat'in yeni pazarlara agilmasinda ve zaman

i¢cinde ihracat performansinin siirdiiriilmesinde ¢ok énemli bir rol oynamustir.

Son olarak, Silkcoat'n siirdiiriilebilir bir ihracat gelistirme siirecinin genel
degerlendirmesi, sirketin objektif ve deneyimsel (kiiltiirel, girisimcilik ve ag bilgisi de
dahil olmak iizere) bilgiden yararlanmaya yonelik stratejik odagimin, ihracatin

gelistirilmesinde ve kiiresel basarida ¢ok 6nemli bir rol oynadigini ortaya ¢ikarmustir.
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6.2 Yeni Arastirma Sorularina Dogru

Albaum et al. (2016b) Giris modlarinin kutsal sayilmamasi gerektigine dikkat
cekmektedir. Bu durum g6z oniine alindiginda, Gelecekteki arastirmalar, sirketlerin
degisen pazar kosullarina ve gesitlendirme ihtiyaglarina yanit olarak giris modlarini ve
stratejilerini etkili bir sekilde nasil uyarlayabileceklerini arastirabilir. Bu, pazarin gelisimi
baglaminda giris modlarinin esnekliginin incelenmesini ve firmalarin yeni pazar
firsatlarina daha iyi uyum saglamak icin kanallarmi stratejik olarak nasil
degistirebileceklerini incelemeyi igerir. Spesifik olarak, Silkcoat ve benzeri firmalarin
cesitli uluslararast pazarlarda bu uyarlanabilirligi nasil yonlendirdigini ve bu tiir
ayarlamalarin uzun vadeli siirdiiriilebilirlik ve rekabet avantaji iizerindeki etkisini

arastirmak degerli olacaktir.

6.3 SONUC
Bu tezde “Siirdiiriilebilir ihracat stratejileri gelistirmeyi amaclayan sirketler igin
bilgi neden onemlidir? bilgi sirketlerin ihracat performansini nasil etkiler?” arastirma

sorularina yanit bulmak amaglanmustir.

Stirdiiriilebilir thracatin gelistirilmesinde bilginin roliine iligkin arastirma sorusunu
yanitlamak amaciyla literatiire Bilkey ve Tesar tarafindan kazandirilan ihracat gelistirme
modeli ve Johanson ve Vahlne tarafindan gelistirilen uluslararasilagsma siireci olmak {izere
iki ana teori kullanilmistir. Bilkey ve Tesar'in modeli, ihracat gelisiminin tipik olarak
farkl1 asamalardan gectiini gosteriyor ve bulgularimiz, bilginin edinilmesi ve
uygulanmasinin bu asamalardaki ilerlemeyi 6nemli 6lgiide etkiledigini ortaya koyuyor.
Johanson ve Vahlne'nin teorisi, uluslararasilasma siirecinde hem nesnel hem de
deneyimsel bilginin 6nemini vurguluyor ve firmalarin kararli ihracatcilar haline gelmeleri

i¢in bilginin ¢cok dnemli oldugunu vurguluyor.

Bu teorilerin analizi, kiiltiirel, girisimcilik ve ag bilgisi de dahil olmak iizere ¢esitli
bilgi tiirlerinin Silkcoat'in siirdiiriilebilir ihracat biiylimesi saglama yeteneginde hayati bir
rol oynadigint gostermektedir. Literatiir taramas1 ayrica, hedef pazarlarin kapsamli bir
sekilde anlasilmasinin ve bilginin etkili bir sekilde kullanilmasinin, uluslararasi
genislemeyle ilgili zorluklarin iistesinden gelmede etkili oldugunu desteklemektedir.

Ornek olay incelemsinden elde edinilen bulgular, Silkcoat'in uluslararasi pazarlardaki
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basarisinin biiylik 6l¢iide bilgi edinme ve uygulamaya yonelik stratejik yaklagimina
atfedildigini ve bu yaklasimin yerel kosullara uyum saglamasina ve yeni firsatlardan
yararlanmasina olanak sagladigin1 gostermektedir. Bununla birlikte istikrarli bir ihracat
gelistirmesindeki bilginin rolii akademik arastirmalarda az ilgi gérmektedir. Bu durum

konuyu daha detayl1 arastirilmay1 deger kilmaktadir.

Giivenilir sonuglar elde etmek icin silkcoat boyanin derinlemesine bir niteliksel
analizi yapmak sartt1. Sonuglar, stirdiiriilebilir ihracatin gelistirilmesinde bilginin roliiniin,
bir firmanin kiiresel pazardaki uyum yetenegini, dayanikliligini ve genel rekabet giiciinii
artirma kapasitesinde agikca goriildiigiinii ortaya koymaktadir. Bu tez, uzun vadeli ihracat
basarist elde etmek ve cesitli uluslararasi pazarlarda biliylimeyi tesvik etmek icin
uluslararasilagsmaya ve ihracat gelistirmeye yonelik iyi bilgilendirilmis ve bilgi odakl1 bir

yaklagimin gerekli oldugunu gostermektedir.

Bu caligma, siirdiiriilebilir ihracat stratejilerinin gelistirilmesinde bilginin oynadigi
onemli role iliskin anlayisimizi arttirdigi icin hem arastirmacilar hem de uygulayicilar
icin Ozellikle ilgi gekici olabilir. Son olarak, bu arastirmanin sagladig: bilgiler, sirketlerin
kiiresel pazar dinamiklerine uyum saglama yeteneklerini gelistiren bilgi yonetimi
uygulamalar tasarlamalarina yardimci olabilir; bu, 6zellikle ihracat sektoriinde uzun

vadeli basar1 elde etmek isteyen sirketler icin dnemlidir.
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EKLER
Ek-1. Miilakat Sorulari
Bilgi

Zimni)

Konsept
Uluslararasilasma

Profesyonel Deneyimi

Soru
Uluslararasilasma ile ilgili
herhangi 06zel egitim veya is
deneyimine sahip misiniz?
Onceki deneyimleriniz yeni
pazarlara girme kararlarinizi nasil

sekillendirdi?

Uluslararasi Kisisel

Deneyim

Silkcoat Boya'ya
katilmadan  6nce  yurtdisinda
yasadiniz m1? Eger yasadiysaniz,
nerede ve ne kadar kaldiniz?

Silkcoat Boya ile
uluslararasilasma siirecine
baslamadan 6nce hedefiilkelerden

herhangi birini ziyaret ettiniz mi?

Motivasyon

Thracat yapma

Motivasyonu

Silkcoat Boya'y1
uluslararasilasma  yolculugunun
arkasindaki motivasyon nedir?

Sirketin yurtdisina acilma
kararmm1 yonlendirmede bilginin
roliinii nasil

degerlendiriyorsunuz?

Hedef Pazar

Hedef Ulke

Silkcoat Boya'nin
uluslararasi ticareti i¢in
hedefledigi ilk tilke hangisiydi?
Neden?

Bu pazarin potansiyelini
nasil  belirlediniz  ve  nasil

degerlendirdiniz?

69




Ek-1. Miilakat Sorular1 (Devam)

Hedef Pazar [k Thracat Ulkesi

Silkcoat Boya'nin
uluslararast operasyonlarinin
baslangi¢ noktas1 hangi iilkeydi?

Bu ilk tercih sonraki pazar

girislerini nasil etkiledi?

Uluslararasilagma [lk Tepki
(Thracat)

Ik ihracat firsat1 ortaya
ciktiginda ilk  diisiinceleriniz
nelerdi?

Yeni bir pazara girme karar

alma siirecine nasil yaklastiniz?

Beklentiler

Yeni pazardaki satis ve
ortaklik beklentileriniz nelerdi?

Bu beklentiler
karsilastiginiz gercekte
yasananlarla ne kadar

ortiisiiyordu?

Uluslararasilasma

oncesi planlama

Genisleme i¢in tilkeleri nasil
sectiniz? Hangi faktorler goz
oniinde bulunduruldu?

Uluslararasilasma stirecini
desteklemek icin herhangi bir
organizasyonel degisiklik yaptiniz

mi?

Ag Bilgisi Kisisel Ag / Diger Ag

Baglantilari

Uluslararasilasma siirecinde
kisisel veya profesyonel aglardan
yararlandiniz mi1?

Bu baglantilar  Silkcoat
Boya'nin yeni pazarlara girmesini

nasil kolaylastird1?
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Ek-1. Miilakat Sorular1 (Devam)

Kiiltiirel Bilgi Psisik mesafe Hedef iilkelere pazarlarina
girmeden oOnce bu {lkeler
hakkindaki algilarimiz nelerdi?

Potansiyel kiltiirel
farkliliklara ve engellere nasil
yaklastiniz?

Kiiltiirel Faktorler (Dil, Dil ve kiiltiirel farkliliklar is

Insanlar, operasyonlarinizi nasil etkiledi?

Is Uygulamalari) Kiiltirel engelleri agmak
icin hangi stratejileri kullandiniz?

Girisimcilik Bilgisi Farkindalik ve Firsat Silkcoat Boya uluslararasi

Tanima genisleme firsatin1 ilk nasil fark
etti?
Girisimcilik bilgisi bu firsati
belirlemede nasil bir rol oynadi?
Aktif Ogrenme Silkcoat Boya'nin gecirdigi

ilk  uluslararasilasma  siirecini
anlatabilir misiniz?

Deneyimsel bilgi bu
asamanin  basarmasma  nasil

katkida bulundu?

Gelecekteki Diisiinceler

Ve

Ogrenme Deneyimleri

Silkcoat Boya'nin
uluslararasilasma  ¢abalarindan
ogrendiginiz temel dersler
nelerdir?

Sirketin uluslararasi
pazarlara yaklasimi zamanla nasil

gelisti?
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Ek-1. Miilakat Sorular: (Devam)

Girisimcilik Bilgisi Yabanci1

Pazarlardan

Onemli Ogrenimler

Yabanci pazarlarla

etkilesimden gelecekteki

stratejileri  belirlemede  katkisi

olacak ne 6grendiniz?
Deneyimsel bilgi Silkcoat

Boya'nin rekabet avantajini nasil

artird1?

Deneyimsel Bilgi

Deneyimsel

Bilginin

Gelistirilmesi

Silkcoat Boya ekibi

uluslararasilagma yoluyla
deneyimsel bilgiyi nasil gelistirdi?

Kiiresel pazarlara iligkin
anlayisinizi

sekillendirdi?

hangi deneyimler

Deneyimsel

Bilginin

Entegrasyonu

Deneyimsel bilgi Silkcoat
Boya'nin karar alma siireclerine
nasil entegre ediliyor?

Bu

bilgi sirketin

surdiiriilebilirlik ~ ve  biiylime

yaklasimini nasil etkiliyor?
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Ek-2. Sosyal ve Beseri Bilimler Bilimsel Arastirma ve Yayin Etigi Kurulu Karar
Belgesi
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