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OZET

PSISIK MESAFENIN ULUSLARARASILASMA SURECI UZERINDEKI
ROLU: THRACATCI KOBI’LER UZERINDE COKLU ORNEK OLAY
CALISMASI

Feray Beste AKCAY CEBECI

Diizce Universitesi

Lisansiistli Egitim Enstitiisii, Uluslararasi Ticaret ve Finansman Anabilim Dali

Yiiksek Lisans Tezi

Danisman: Dog. Dr. Emel FAIZ
Ocak / 2024,98 sayfa

Kiiresellesen diinyada ekonomik entegrasyon iilke ekonomilerini her gecen giin
birbirine daha bagimli hale getirirken, isletmeler de dis pazarlardaki firsatlara
ulasma konusunda daha istekli olmaktadir. Isletmelerin uluslararasilasma istekleri
dogrultusunda hedef iilke seciminde psisik mesafe onemli bir kavram olarak
goriilmektedir. Psisik mesafe isletmelerin faaliyetlerini yiiriitebilecek {ilke
pazarlarini segme ve karar verme ve bu pazarlara giris stratejilerini olusturmada
one c¢ikmaktadir. Bu calismanin amaci, psisik mesafe boyutlarinin isletmelerin
uluslararasilagsma siirecinde roliinii belirlemektir. Aragtirmanin deseni olarak
coklu o6rnek olay tercih edilmistir. Arastirmanin evrenini Diizce ilinde ticaret
odasina kayith olan 104 ihracat¢i isletme igerisinden amagli 6rnekleme yontemi
ile belirlenmis 12 isletme ile yiiz yiize yar1 yapilandirilmis gorlisme teknigi
kullanilmistir. Elde edilen veriler betimsel ve igerik analizi yoluyla analiz
edilmistir. Sonug olarak psisik mesafe unsurlarinin isletmelerin uluslararasilagsma
faaliyetlerine  etkisi  gozlenirken, teknolojik yenilik ve  gelismeler
uluslararasilasma boyutundaki zorluklarin asilmasini  kolaylastirmaktadir.
Isletmeler calisma kosullarin1 ve teknik sartlarmi artirdikga psisik mesafe

unsurlar1 s6z konusu isletmeler i¢in sorun olmaktan uzaklagsmaktadir.

Anahtar Soézciikler: Uluslararasilasma siireci, Psisik mesafe, Ihracat, Kiigiik ve

orta biiyiikliikteki isletme, Coklu 6rnek olay ¢aligsmasi
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ABSTRACT

THE ROLE OF PSYCHIC DISTANCE ON THE INTERNATIONALIZATION
PROCESS: MULTIPLE CASE STUDY ON EXPORTING SMES

Feray Beste AKCAY CEBECI

Duzce University

Graduate School of Education,International Trade Department
Master of Science Thesis
Advisor: Assoc. Dr. Emel FAIZ
January /2024, 98 pages

While economic integration in a globalizing world makes country economies
more interdependent day by day, businesses are also more willing to access
opportunities in foreign markets. Psychic distance is seen as an important concept
in choosing a target country in line with the internationalization desires of
businesses. Psychic distance comes to the fore in choosing and deciding on the
country markets in which businesses can carry out their activities and in creating
strategies to enter these markets. The aim of this study is to determine the role of
psychic distance dimensions in the internationalization process of businesses.
Multiple case studies were preferred as the research design. The population of the
research was face-to-face semi-structured interview technique with 12 businesses
determined by convenience sampling method among 104 exporting businesses
registered to the chamber of commerce in Duzce province. The data obtained was
analyzed through descriptive and content analysis. As a result, while the impact
of psychic distance elements on the internationalization activities of businesses is
observed, technological innovations and developments make it easier to overcome
the difficulties in the internationalization dimension. As businesses increase their
working conditions and technical conditions, psychic distance elements become

less of a problem for these businesses.

Keywords: Internationalization process, Psychic distance, Export, Small and

medium-sized enterprises, Multiple case study

viii



BOLUM 1
GIRIS

Ticaret kavrami eski zamanlarda yasayan insanlarin bile hayatlarinda var olan bir
kavramdir. Gegmiste yasamig bir grup insan liretimini yaptig1 iiriinii sunarken
diger insanlar bu iiriine bedel 6deyerek ticareti baglatmaktadir. Ticaret insanlarin,
toplumlarin ve iilkelerin yasamlarinin her parcasinda yer almaktadir.
Kiiresellesme ise gelismis iilkeler arasinda yer almak isteyen lilkeler acisindan
onem arz etmektedir. Tiirkiye gibi gelismekte olan tlkeler, gelismis iilkeler
siralamasina girmeye caba gosterirken kiiresellesme olgusu sinif atlamada firsat
yaratip tehdit unsuru da olabilmektedir. Firsatlar1 yakalayip tehditlerden
uzaklagmak icin isletmelerin bagvuracagi en etkin yol uluslararasilasarak kiiresel
pazarda kendine yer edinmeyi basarmak ve rekabet giiclinii kendisine
eklemektedir. Bu sebeple uluslararasilasma kavrami kiiresellesme kavramiyla
birlikte hizla 6nem arz etmektedir.

Uluslararasi pazarlara agilmaya karar veren isletmeler 6ncelikle kendilerine uygun
gordiikleri hedef pazar veya pazarlarini belirlemektedir. Bu pazarlarda etkili bir
sekilde genislemek i¢in uygun uluslararasilasma stratejilerini tespit etmeye
caligmaktadirlar. Uluslararasi pazarlara agilan ¢ok sayida isletmenin pazara giris
stratejisi bulunmaktadir. Her strateji farkli avantaj ve dezavantajlara sahiptir. Bu
nedenle strateji secimleri uluslararasilasma siireglerinde karsilastiklar1 dnemli
kararlardan birisi olmaktadir. Uluslararast pazarlara giris stratejisi se¢imi
isletmelerin  hedef pazarlarda kullanacaklar1  pazarlama stratejilerini
etkilemektedir (Terpstra ve Sarathy, 1994: 371). Isletmelerin pazara giris
siirecinde tercih ettikleri ve se¢imde etkili olan faktorler, bu kararlarin
karmagikligini artirmaktadir (Hollensen, 2011: 57). Isletmeler giris stratejilerini
belirlerken, belirli zaman aralifinda maksimum kar1 elde edebilecekleri
uluslararasilagma stratejisini segmeye calismaktadir (Demirag, 2019: 3). Ulkeler
arasindaki ekonomik ve endiistriyel gelisme diizeyi, iletisim altyapisi, pazarlama
altyapisi, teknik sartlar, yasal diizenlemeler, satin alma giicii, yasam tarzi, tiiketici
tercihleri, egitim diizeyi, dil, kiiltiir gibi mevcut farkliliklar1 ve benzerlikleri
degerlendirmek ic¢in kullanilan psisik mesafe kavrami igletme yoOneticilerinin
yabanci pazardaki faaliyetlerine iligkin algilarini etkilemektedir (Dow, 2000: 53).

1



Uluslararasilagma literatiiriinde psisik mesafe diye isimlendirilen iilke farkliliklar
uluslararas1 pazarlarda faaliyet gosteren ve uluslararasi pazarlara dahil olmay1
diisiinen isletmelerin yabanci pazara giris, pazar se¢imi kararlarini, pazarlama
karmasi adaptasyonu ve ihracat performansi gibi uluslararasilasma kararlarini
etkiledigi ifade edilmektedir (Demirag, 2019: 3).

Psisik mesafe unsurlari asilamadigi zaman uluslararasilagma siireci olumsuz
etkilenmektedir. Hedef pazar seciminde g6z Oniine aldiklari psisik mesafe
unsurlart isletmelerin uluslararasilasma kararmi olumlu ya da olumsuz yonde
etkilemektedir. Bu arastirmada psisik mesafe unsurlarinin uluslararasilagma
tizerindeki rolii arastirilmak istenmistir.

Bu calisma, literatiir taramasi, yontem, bulgular ve yorum, sonu¢ ve Oneriler
boliimleri olmak iizere toplam 6 bdliimden olugmaktadir. Calismanin birinci
boliimiinde aragtirmanin problemi, amaci, Onemi, kapsami, sayiltilar1t ve
sinirliliklarindan bahsedilerek arastirmada yer alan kavramlarin tanimlarina yer
verilmektedir. Caligmanin ikinci boliimiinde psisik mesafe tanimi, psisik
mesafenin birey boyutu ve psisik mesafenin iilke boyutu konulari hakkinda
ayrintili bilgiler verilmekte ve psisik mesafenin isletmeleri hangi alanda
etkileyebilecegine  deginilmektedir. ~ Calismanin  {ciincii  bdliimiinde
uluslararasilagsma, uluslararasilagsma nedenleri, uluslararasilasma yontemleri ve
uluslararasilasma modellerine yer verilmektedir. Calismanin  dordiincii
boliimiinde aragtirmanin yontemi, problemi, deseni, evren ve Orneklemi, veri
toplama araglar1 ve verilerin toplanmasi, gegerlilik ve giivenilirlik, verilerin
analizinden bahsedilmektedir. Calismanin besinci boliimiinde bulgular ve yorum
kisminda ilk olarak katilimcilara ait demografik 6zelliklere yer verilmektedir.
Sonraki kisimda ise goriismeler sonucunda katilimcilardan elde edilen veriler
dogrultusunda elde edilen kodlar, kategoriler ve temalara ayrintili bir sekilde
deginilmektedir. Calismanin son bdliimiinde ise katilimcilardan elde edilen
verilerin analizi sonucunda ulasilan sonuglara ve gelecekte yapilabilecek

caligmalar i¢in arastirmacilara ve isletmelere Oneriler verilmektedir.



1.ARASTIRMANIN AMACI

Uluslararasilagsma kavrami globallesen diinyada siklikla duyulmaya baslanan bir
kavram olmaktadir. Isletmelerin yurtici pazardan yurtdisi pazarlara agilma
ihtiyaglar1 bir istek yerine zorunluluk durumuna gelmis durumdadar. Isletmelerin
uluslararasilagma siirecini ve bu siireci etkileyen faktorleri ele almalar1 ve
dikkatlice degerlendirmeleri gerekmektedir. Isletmeler iiretim fazlaliklarini
satmak, daha fazla kar elde edebilmek, riski azaltmak, gelisme ve biiyiime istekleri
isletmeleri uluslararasilagsmaya yoneltmektedir. Bu nedenle isletmeler hedef pazar
arayisi i¢ine girerek gerek ihracat gerek ise farkli yontemler ile yurtdisi pazarlara
acilma yolunda ilerlemektedir. Isletmeler bu yonde ilerleme kaydederken iilke
secimlerinde g6z Oniinde bulundurduklart belirli faktorler vardir. Dis pazara
acilma siirecinde psisik mesafe unsurlarinin bu tercihlerde etkisini tespit etmek
calismanin asil amacini olusturmaktadir.

Isletmeler iilke secimi yaparken, psisik mesafe unsurlardan hangilerini goz
oniinde bulundurarak uluslararasilagsmay1 gergeklestiriyor ve bu unsurlarin neler

oldugunu belirleyebilmek ¢alismanin amaglarindandar.

1.2. ARASTIRMANIN VARSAYIMLARI

Arastirmanin sayiltilari olarak;

+ Thracat yapan isletmelerin psisik mesafe ve boyutlar1 hakkinda bilgi sahibi
oldugu ve psisik mesafenin uluslararasilasma siirecinde rolii olup
olmadigy,

* Goriisme gergeklestirilen katilimcilarin arastirma sorular1 hakkinda bilgi
ve/veya deneyim sahibi oldugu,

* Gorlismedeki katilimeilara yoneltilen sorularin ihracat faaliyetleri
tizerinden dogru ve diiriist bir sekilde cevapladiklari,

* Calismanin amacina uygun yontemin tercih edildigi,

* (Calismanin goriisme formunda bulunan sorularin aragtirmanin amacina

uygun oldugu varsayilmaktadir.



1.3. ARASTIRMANIN ONEMI

Kiiresellesmenin ve isletmeler arasindaki yogun rekabetin etkilerinin goriildiigi
giiniimiizde, isletmelerin faaliyetlerine devam edebilmeleri i¢in ulusal sinirlar
disina acilmalar1 6nemli pazarlama faaliyetleri haline gelmektedir. Varliklarini
devam ettirmek isteyen isletmeler dis pazarlara genislemekte ve uluslararasi
faaliyetlere katilimlarin1  arttirmaktadir.  Bu nedenle isletmeler igin
uluslararasilasma kavrami sanki bir istek degil zorunluluk haline gelmektedir.
Dolayisiyla isletmeler uluslararasilagma siireci ve bu siireci etkileyen unsurlari ele
alarak dikkatli degerlendirme yapmaktadir. Isletmelerin uluslararasilasma
siireclerinde etkili olan bircok Onemli faktorden biri isletme ve faaliyette
bulunmak istedigi pazar arasindaki dil, din, kiiltiir, egitim seviyesi, endiistriyel
gelismislik diizeyi ve politik sistemdeki farklilik gibi faktorlerden olusan psisik
mesafedir.

Psisik mesafe kavrami faaliyetlerini uluslararasi boyutlara tasiyan igletmelerin, dis
pazarlardaki davranislarinda 6nemli bir yol gosterici nitelige sahip olmaktadir. Bu
kavram isletmelerin uluslararasilasmalarinda hem bir biitiin olarak hem de
kavrami olusturan dil, din, kiiltiir, egitim seviyesi, politik sistem ve endiistriyel
gelismislik  boyutlar1 ile o©nemli rol oynamaktadir. Psisik mesafenin
uluslarasilagsma tizerinde etkisi bu sebeple ¢alismanin igerigini psisik mesafe ve
uluslararasilasma kavramlar1 olusturmaktadir.

Yapilan ¢aligmalarda psisik mesafenin boyutlar: tarafindan nicel veri yontemiyle
bulgular elde edilmis fakat arastirmaci tarafindan taranilan veri tabanlarinda nitel
veri kullanan ¢aligmalara rastlanilmamistir. Psisik mesafe boyutlarinin tiimiiniin
birlikte ele alindigir bu kavramlara ek olarak uluslarasilasma kavramini dahil
ederek nitel veri yontemi ile calisilan bir arastirma yapilmak amaglanmistir. Bu
boslugu doldurmak amaci ile bu ¢alismada psisik mesafe kavrami ve kavrami
olusturan dil, din, kiiltiir, egitim seviyesi, endiistriyel gelismislik diizeyi ve politik
sistem  boyutlarmmin isletmelerin  uluslararasilasma  iizerindeki etkileri

belirlenmeye calisilmistir.



1.4. ARASTIRMANIN SINIRLILIKLARI

Aragtirmanin sinirliliklart olarak; Diizce Ticaret ve Sanayi Odasina kayith
isletmeler i¢inden amacli 6rnekleme yontemi ile secilerek yiiz yilize goriisme

yapilmustir.

« Ik goriisme 19 Eyliil 2023, son goriisme ise 20 Ekim 2023 tarihleri

arasinda gerceklestirilmistir.

* Yari-yapilandirilmis goriisme teknigi ile goriisme stiresi yaklasik otuz
dakika ile bir saat aralifinda siirmiistir.
 Katilimcilarin  kendi fiziki ortamlarinin ve sorular karsisindaki
davraniglarinin birebir gézlenmesine imkan saglamistir.
Ayrica arastirma kapsaminda yer alan KOBI kosullarini saglayarak ihracat yapan
isletmelerin hepsi ile goriisme saglanamamistir. Goriisme saglanan igletme ve
katilimci sayisi ile arastirma sinirli kalmaktadar.
Veri toplanma sirasinda goriismeler i¢in randevu alma konusunda yasanan

sorunlar arastirmanin sinirliliklar1 kapsaminda degerlendirilmektedir.



BOLUM 2

2.1.PSISIK MESAFE TANIMI

Psisik mesafe kavraminin literatiirde ilk defa kullanimi 1950’11 yillarin ortalarina
denk gelmekte ve giiniimiize kadar akademik bir¢ok ¢alismada ele alinmaktadir.
1956’11 yillarda kelime literatiirde ilk kez Beckerman tarafindan kullanilmaktadr.
Beckerman psisik mesafeyi dis ticarette kisiler arasindaki iletisim giicliiklerini
yansitan bir kavram olarak kullanmaktadir (Godekmerdan, 2012: 44). ilk
kullanimindan giiniimiize kadar psisik mesafe uluslararasi ticari faaliyetlerde
gecerli olan ve kullanimi devam eden bir kavram olarak kabul edilmektedir
(Puthusserry vd., 2014: 24). Psisik mesafe kullanim alanlarina gore kelime
farkliliklar1 gosterebilmektedir. Literatiirde psikolojik mesafe, algisal mesafe,
psikolojik mesafe algisi, zihinsel mesafe, psisik uzaklik gibi bir¢ok farkli isimle
anilmaktadir.

Johanson ve Vahlne (1977) psisik mesafeyi isletme ile dis pazar arasindaki bilgi
akigini sinirlayan faktorlerin hepsini tanimlamaktadir. Nordstrom ve Vahlne’ye
(1994) gore ev sahibi ile ana iilke arasindaki is ortaminda gozlenen farkliliklar
psisik mesafe olarak da bilinmektedir. Sinir 6tesinde yeni girisime baslayan
isletmeler ev sahibi {ilkenin ydnetim uygulamalari veya is ortamindaki
degiskenlerin belirli ydnlerini gdzlemlemekte zorluk yasayabilmektedir. Is ortamu,
sosyal, ekonomik, politik, anayasal, kiiltiirel, demografik, cografi, yonetimsel
uygulama vb. faktorleri i¢cine almaktadir.

Psisik mesafe isletme ya da yonetim diizeyindeki i¢ pazar ve dis pazar arasinda
bulunan kosullarin  benzerlik veya farkliliklarmin algilanmasi olarak
tanimlanabilmektedir (Yamin ve Sinkovics, 2006: 345). Globallesme ile birlikte
isletmeler ulusal pazarlarin 6tesinde biiyiimeye baslamis ve dil, yasam bigimleri,
kiiltiirel standartlar, tiiketici tercihleri, satin alma giicii gibi ¢esitli degiskenler ile
kars1 karstya gelmektedir. Degiskenlerin farkli olmasi psisik mesafenin taniminin
onemli Olciide tartisilmasina ve yeniden degerlendirilmesine neden olmaktadir.

1990’11 yillarda isletmeler yabanci ¢evreyi 6grenip onlar1 anlamalarini engelleyen



etkenlerden birini psisik mesafe olarak tanimlamaktadir (Evans ve Mavondo,
2000: 308,).

Evans vd. (2000) psisik mesafe kavramini uzaklik algisi yaratan faktorlerin neler
oldugunu ve isletmede bulunan yoneticilerin farkli olgular1 acgiklamada
kullandiklar1 bir kavram olarak tanimlamaktadir. Hakanson (2014) bireylerin
dogrudan kendi tlilkesi ve yabanci iilkeler arasinda gozlenen farklarin ve benzer
Ozelliklerin algilanmasini psisik mesafe kavrami olarak tanimlamaktadir
(Kayabas1 ve Demirag, 2020: 71).

Psisik mesafe, isletmelerin neden uluslararasilagsma ihtiyact duyduklarini
arastirma da ve uygulayacaklar1 pazarlama stratejilerinin belirlenmesinde 6nemli
bir kavram olarak goriilmektedir (Siimer Ilgaz ve Uner, 2014: 247). Psisik mesafe
tilkeler arasindaki mesafeyi mutlak olarak kabul etmeyip aksine insan algilarina,
kazandiklar1 deneyimlerine ve yoneticilerin konu hakkindaki bilgisine dayanan
biligsel bir davranis olarak kabul edilmektedir (Chikhouni vd. ,2017: 32).
Bahsedilen tanimlardan yola c¢ikildiginda psisik mesafe bireylerde deneyim ve
kiiltiirtin ~ etkilerinin yabanci pazardaki ticari ve kiiltiirel farkliliklarin
algilanmasima dayal1 biligsel bir siire¢ olarak tanimlanmaktadir (Kayabasi ve
Demirag,2020: 71).

Psisik mesafede bilgi akis1 iki yonlii gozlenmektedir. Yabanci pazarlardaki
bilgilerin isletmelere aktarilmasi ve iiriin bilgilerinin isletmelerden pazarlara
aktarilmasi seklinde gerceklesmektedir. Bilgi akisini zorlastiran psisik mesafe
kavrami uluslararast isletmecilikte bazi isletmeleri basarili kilarken bazi
isletmelerde basarisizlik sebebi olmaktadir (Magnusson ve Boyle,2009: 79).
Isletmenin ana iilkesi ve hedef iilkesi arasinda psisik mesafe yakin oldugunda,
isletmeler stratejilerini daha kolay uygulayabilmektedir. Psisik mesafenin uzak
oldugu hedef pazarlarda faaliyet karsilastirilmasi ve sonuglarin goézlenmesi
zorlanmaktadir.

Psisik mesafe, pazar se¢imi ile iligkilendirilmektedir. Pazar se¢cimi ve pazarlama
stratejisi konusunda dogru karar verebilmek ayni zamanda alinan riskleri en diisiik
seviyeye getirebilmek pazar hakkinda miimkiin olduk¢a fazla bilgi edinebilmek

olduk¢a 6nemli goriilmektedir. Psisik mesafe cok boyutlu bir kavram olarak kabul



edilmekte ve kavramin olusturdugu boyutlar psisik mesafe boyutlar1 kisminda ele
alinmaktadir (Sungur, 2019: 35).
2.2.PSISIK MESAFE BOYUTLARI

Psisik mesafe kavramu literatiirde uluslararasi alanda faaliyet gosteren isletmelerin
faaliyetlerini etkileyen 6nemli bir yap1 olarak goézlenmektedir. Psisik mesafe
boyutlarina bakildig1 zaman karar vericilerin algilarini olusturmakta olan kiiltiirel
ve makro unsurlar, kisisel ozellikler ve farkliliklar olarak tanimlanmaktadir.
Arastirmada uluslararas1 pazarlar arasinda psigsik mesafenin boyutlari psisik
mesafenin birey boyutu ve psisik mesafenin iilke boyutu seklinde ayrilarak
incelenmektedir.

Literatiir arastirmalarinda psisik mesafe kavraminin olusmasinda etken unsurlarin
tespit edildigi gdzlenmektedir. 1970’1i yillarda Uppsala Universitesi’ndeki
arastirmalar sonucunda psisik mesafeyi piyasaya bilgi akisin1 engelleyen
faktorlerin toplami olarak tanimlamakta ve arasinda dil, kiiltiir, siyasal, egitim
diizeyi, endiistriyel gelismislik diizeyi gibi faktorler gézlenmektedir (Johanson,

Wiedersheim-Paul, 1975: 308).

2.2.1.Psisik Mesafede Birey Boyutu

Uluslararas1 alanda psisik mesafe boyutlar1 incelenirken, farkliliklar
gbzlemleyebilmek agisindan iilkedeki insanlarin 6zellikleri dikkate alinmalidir.
Farkl1 tilkede yasayan insanlarin davranig ve inang modelleri farkli yorumlamalara
sebep oldugu icin lilkenin makro yonlerini incelerken iilke icindeki birey
ozelliklerini dikkate almak gerekmektedir (Sousa ve Lages, 2011:

210). Literatiir incelendiginde psisik mesafe algisimi sekillendirmede etkili olan,
ilkeler arasinda bireysel diizeyde farklilik gosteren ve yaygin olarak kullanilan 7

unsur belirlenmistir (Kayabasi ve Demirag, 2020: 74).
2.2.1.1.Kiiltiirel Degerler, Inang, Tutum ve Gelenekler

Kiiltiirel degerler, inang, tutum ve gelenekler birbirleriyle yakindan ilgili olup
literatiir de birlikte gecen kavramlardir (Dow ve Karunaratna, 2006: 584). Ulkeler
arasindaki kiiltiir farkliliklart ve ulusal diizeyde farklilik gosteren kiiltiir psisik

mesafenin en onemli ve yaygin olarak kullanilan kavramlarindan olmaktadir
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(Demirag, 2019: 40). Her tilkenin kendine 6zgii kiiltiliri olmakla birlikte kiiltiirel
deger, inang, tutum ve gelenekler uluslararasi pazarlamanin odaklanilmasi
gereken kavramlar1 olusturmaktadir (Sungur, 2019: 36).

Kiiltiirler arasinda olusan benzerlikler bireylerin kendi iilkesinden ziyade diger
iilkelerle arasindaki alg1 farkini azaltmaktadir (Abooali ve Mohamed, 2012: 176).
Toplumlar igerisinde kiiltiirel farklar meydana geldiginde toplumlar birbirlerine
yabanci olarak goriilmeye baslamaktadir. Farkliliklar artmaya basladik¢a psisik
mesafe olumsuz yonde etkilenmektedir (Sungur, 2019: 36).

Psisik mesafe boyutlar1 incelendiginde inan¢ kavraminin da oOne ¢iktigi
goriilmektedir. Inang kiiltiir, tutum ve davranislar, normlar ile yakindan alakali ve
insanlarin birbirleri ile iletisim kurmasinda 6nemli konumda olmaktadir. Toplumu
sekillendiren 6nemli unsur olan din ve inang¢ farkliliklar1 toplumlar arasinda
mesafe algisi yaratmaktadir. Ayn1 dinlere inanmis olan topluluklar birbirlerini
yakin algilarken din boyutunda farkliliklar1 olan topluluklarda algilanan
mesafenin de arttig1 gézlenmektedir (Sungur, 2019: 29).

Uluslararasi alanda faaliyet gosteren iilkeler din agisindan farklilik olusmasi islem
maliyetlerinin artisina, yanlis anlasilma riskinin meydana gelmesine ve tlkeler
arasindaki ticaret yogunlugunun azalmasina sebep olabilmektedir. Din kisilerin
aliskanlik, hayata bakis acgilar1 ve satin alma davraniglarinda 6nemli etkenlerden
biri olmaktadir (Siimer Ilgaz, 2011: 42). Farkl1 dinlere sahip insanlara, toplumlara
yonelirken hayata bakis agilari, kiltir ve yemek aliskanliklarina 6nem
gosterilmesi gerekmektedir. Ornek olarak Araplarin cuma giinii tatili, Yahudilerin
cumartesi gilinleri tatili ve Hristiyanlarin pazar giinleri tatil yapmalart is iliskisinde
degisiklik gostermektedir. Miisliiman olan {ilkelerde faaliyet gdsteren gida
isletmesi olanlar bu dine sahip tlkelerin yemek kiiltiiriine 6zgli davranmasi
gerekmektedir (Stimer Ilgaz, 2011: 36).

Degerler ve tutumlar insanlarin davranislarini belirlemekte ve yonlendirmektedir.
Degerler ve tutumlar dolayisiyla  isletmelerin  davramiglarini  da
sekillendirmektedir. Psisik mesafenin en énemli unsurlar1 olan kiiltiirel ve ticari
farkliliklar uluslararast kisimda etkisi yiiksek olarak algilanmaktadir (Kayabagi ve

Demirag, 2020: 77).



2.2.1.2.Dil

Uluslararas1 ticarette dil kavrami psisik mesafenin bir pargasi olarak
goriilmektedir (Siimer Ilgaz, 2011: 34). Bireylerin birbirleri ile anlagmasi, etkin
iletisim kurabilmesi ve birbirlerine diisiincelerini ifade etmelerini saglamaktadir
(Chomsky, 2002: 90). Toplumlarin diger bir parcast dil kavrami olmaktadir ve
diinya iizerinde kullanilan binlerce farkli dil bulunmaktadir. Farkl diller kullanan
topluluklarin diger topluluklar ile iletisim kurmasi zorlagmaktadir ve uluslararasi
ticaret bu durumdan etkilenmektedir. Toplumlardaki dil farkliliklar1 birbirlerini
anlama zorluguna ve dolayistyla isletme ile pazar arasindaki bilgi akisinda zorluk
meydana getirmektedir. Bu durum toplumlar arasinda bir mesafe ortaya
¢ikartmaktadir (Godekmerdan, 2012: 49).

Toplumlar, aralarinda olusan mesafe ile basa ¢ikabilmek i¢in ayni dili konusmak
ve 0grenebilmek i¢in toplumlarin egitim sistemlerine ortak dil dahil edilmektedir.
Ortak dil kabul edilen diller toplumlar arasinda en yaygin kullanimi olan
dillerdendir. Birlesmis Milletlerin resmi dil olarak basta ingilizce olmak {izere
Ispanyolca, Fransizca, Arapga, Rusca ve Cince ortak dil olarak kabul edilmektedir
(Sungur, 2019: 30). Diinyada konusulmakta olan dil sayis1 belirlenmesinde sadece
resmi dillerin dikkate alinmasi yaniltict olabilmekte ve arastirma sonucu diinya
capinda 100 resmi dilin varligindan bahsedilirken yaklasik 300 dil konusuldugu
sonucuna varilmaktadir (Bradley, 2002: 99).

2.2.1.3.Egitim Diizeyi

Bireylerin birbirleriyle olan iletisimleri ayni zaman da bilgilerini yorumlama
bi¢imini etkileyen bir unsur olarak egitim diizeyi goriilmektedir (Dow ve
Karunaratna, 2006: 582). Pazar acisindan egitim seviyesinde ortaya cikabilecek
farkliliklar yoneticilerin pazar1 anlamasi ve pazarlarda meydana gelen iletisim
problemlerine sebep olmaktadir. Bunun sonucunda hedef olarak diisiiniilen pazar
ile llke pazar1 arasinda egitim diizeyi pazar se¢imi kararlarinda olumlu veya
olumsuz etki saglamaktadir (Stimer Ilgaz, 2011: 35).

Egitim seviyesinde meydana gelen farkliliklar isletme, yoneticiler, tedarikgiler,
miisteriler ve c¢alisanlar icin aralarinda tam anlayis ve iletisim konusunda
belirsizlige sebep olmaktadir. Yoneticiler piyasayr dogru anlamak, iletisim
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kurmak ve pazar tercihi ile dolayli yoldan ticaret akisi riskini arttirmaktadir.
Bunun sonucunda maliyetler ve islemlere yonelik ortaya ¢ikabilecek belirsizlikler
isletme kararlarin1 etkilemektedir (Dow ve Karunaratna, 2006: 582). Ulkelerin
zorunlu tuttugu egitim siireleri, lilkedeki mevcut okul oranlari, egitime baslama
yasi, egitim konular1 ve yontemleri egitim seviyelerindeki farkliliklari
gostermektedir. Ana lilke ile hedef iilke arasinda egitim seviyesinin farkliliklarinin
fazla olmas isletmelerin hedef pazarini dogru olarak sekilde anlamamaya ve
bunun sonucunda iletisim kurma riskinin artmasina sebep olmaktadir (Dow ve

Larimo, 2006: 582).
2.2.1.4.Yasam Tarzi

Yasam tarzlarindaki farkliliklar tiiketici davraniglarinda olusan farkliliklar
sebebiyle iilkelerin yeni bir pazara girmenin zorlu bir faaliyet olusturmasina neden
olmaktadir (Abooali ve Mohamed, 2012: 176). D1s pazara giris tavsiyesi verilmesi
ve bagarili bir piyasa agilimi i¢in farkliliklarin gerekliligini belirleyen noktalar
bireylerin yasam tarzlar1 olarak kabul edilmektedir (Kayabas1 ve Demirag, 2020:
75). Ulkeler arasinda yasam tarzlari, okuryazarlik diizeyleri, dil ve egitimlerindeki
biiylik farkliliklar ayn1 zamanda yoneticilerin yabanci pazarda etkin olarak
anlasilmasi, etkili bir sekilde iletisim kurma riskini ve belirsizligini arttiracagi

diistiniilmektedir (Sousa ve Lages, 2011: 209).

2.2.1.5.Kisi Basina Diisen Gelir

Tiiketici gelirleri ve ililke zenginliklerinin iilkeler arasinda mesafeyi arttiran ticaret
se¢iminde etki yaratan ekonomik faktdrlerdendir. Ulkelerin gegmisleri, gelir
diizeyleri, yasam standartlari, vakitlerini degerlendirme tarzlar1 benzer olan
iilkede yasayan kisilerin istekleri ve tercihleri de benzemektedir (Theodosiou ve
Katsikeas, 2011: 3).

Pazardaki ekonomik benzerlikler bireylerin benzer gelir ve yasam tarzlarini
yansitmaktadir. Hedef pazardaki cogalma veya genisleme karari iki pazar arasinda
artan gelir ve yasam standartlarinda meydana gelen degisikliklere gore
planlanmaktadir. Mevcut pazar ile hedef pazar arasinda ekonomik anlamda
farkliliklar ya da benzerlikler pazarlama program unsurlarmin ozellestirme

derecesini derinden etkilemektedir (Kayabasi ve Demirag, 2020: 74).
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2.2.1.6.Satin Alma Giicti

Ekonomik c¢evre, isletmelerin uluslararasi pazarlara girme asamasinda dikkatle
incelenmesi gereken faktorlerin en basinda gelmektedir. Herhangi bir iilkenin
niifus biiyiikliigii ile artisg egilimleri tek basina anlamli olmamaktadir. Ekonomik
gelismeler ve satin alma giicii llkelerin gelismislik diizeyine gore farklilik
gostermektedir. Yabanci pazarlara agilmak isteyen iilkeler, kisi bagina diisen gelir,
egitim diizeyi ve satin alma giicli baz1 degiskenlere gore gelismis, gelismekte olan
tilke ve az geligmis lilke olarak siniflandirilmaktadir. Degiskenlere bakildiginda
hedefiilkeye uluslararasilagma kararlarinda yardimci olmaktadir (Ulas, 2009: 66).
Yabanci pazarlarda rol alan isletmeler hedef iilkeye yonelik tiiketicilerin gelirleri
ve satin alma giiglerindeki degiskenlikleri g6z oOniinde bulundurarak hedef
pazarlara yonelik degerlendirme yapabilmektedir (Stimer Ilgaz, 2012: 36). Satin
alma giicli hedef pazardaki bireylerin gereksinim duyacagi ve alabilecegi
hizmetlerin biiytik bir kismini etkileyebilmektedir (Akat, 2012: 6). Hiikiimetlerin
ekonomi politikasi, milli gelirler ayn1 zaman da faiz ve enflasyon oranlar1, gelir
dagilimlari, doviz kurlar1 gibi faktorler ekonomik c¢evreyi olusturmaktadir.
Toplumun sahip oldugu sosyal deger, gelenekler, inanglar ve yasam bi¢imleri gibi
etkenler kiiltiirel cevreyi olusturmaktadir. Etkenlerin hepsi tiiketicilerin satin alma

davraniglarini etkileme 6zelligine sahip olmaktadir (Stimer Ilgaz, 2012: 37).

2.2.1.7.Tiiketici Tercihleri

Isletmelerin bulundugu pazarin disinda yakaladigi basari, yabanci miisteri
ithtiyaglarimi karsilayabilme yetenegine ve yabanci miisteri 6zelliklerinin satin
alma davranisin1 ayrintili sekilde incelenmesiyle dogru orantilidir (Sousa ve
Lages, 2011: 216). Kiiltirel farkliliklar, piyasa kosullar1 ve globallesme
stratejilerine kars1 tiiketici tercihleri degisebilmektedir. Tiiketici tercihlerini
kavrayamamak ve belirleyememek uyumsuzluk gostergesi olabilmektedir.

Kiiltiir, dil ve cevre agisindan uluslararasi pazarlarda farkliliklarin olmasi
tiikketicilerin tercihlerini etkileyebilmektedir. Isletmeler tiiketicilerin kiiltiirleri,
gelenekleri ve hizmet tercihleri hakkinda bilgi sahibi olmalar1 avantaj

saglamaktadir (Demirag, 2019: 39).
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2.2.2. Psisik Mesafede Ulke Boyutu

Ulke boyutundaki unsurlar psisik mesafenin parametresi olarak tanimlanmaktadir
(Demirag, 2019: 41). Kiiltiirler arasindaki farkliliklar ve ulusal pazarlardaki
farkliliklarin ~ degerlendirilmesi  psisik mesafenin {ilke boyutu altinda
incelenmektedir. Ulke boyutu makro diizey olarak incelenmektedir (Sousa ve

Lages, 2011:204). Makro diizeydeki unsurlar karar vericilerin psisik mesafe
algisini sekillendirmekte ve uygulama anlaminda konuma sahip olmaktadir. Buna
bagl olarak iilke boyutu isletmelerin uluslararasi kararlar almakta etkili unsurlar
olmaktadir (Sousa ve Lages, 2011: 208-209). Literatiirdeki bu alana ait ¢aligmalar
incelendiginde psisik mesafe algisini olusturan ve iilkeler arasindaki farkliliklar

gosteren 6 unsur tanimlanmaktadir (Sousa ve Lages, 2011: 207).
2.2.2.1. Ekonomik ve Endiistriyel Gelisme Diizeyi

Ekonomik sistemde olusan farkliliklar toplumlar arasindaki psisik mesafe algisini
olusturmaktadir. Toplumlardaki refah seviyesindeki farkliliklar toplumlarin uyum
icerisinde olmasinmi1 zorlastirmaktadir (Sungur, 2019: 37). Ekonomik gelisme
diizeyindeki farkliliklar, iletisim sekli ve etkilesimlerin farkli olmasi isletmeler
arasindaki iliskilerde onemli rol oynamaktadir. Egitim durumunda oldugu gibi
tilkeler arasinda ekonomik ve endiistriyel gelisme diizeylerindeki farkliliklar
isletme yoneticilerinin iletisim kurma bi¢imini etkilemekte, yanlis anlasilma
thtimalini arttirmaktadir. Tarim, sanayi, hizmete bagli farkli ekonomik ve
endiistriyel gelismislik diizeyleri yatirimlarin  baslamasi ve siirdiiriilmesi
kararlarin1 olumlu ya da olumsuz yonde etkilemektedir (Kayabas1 ve Demirag,
2020: 78). Buna bagli olarak islemlerin maliyetlerinde artisga ek olarak
islemlerdeki belirsizligi ortaya c¢ikartmakta ve isletme kararlarini etkilemektedir

(Dow ve Karunaratna, 2006: 582).

2.2.2.2Iletisim Altyapis:

Kiiresel pazarlarin yaratilmasinda iletisim ve ulasim alanlarindaki teknolojik
gelismeler etkili bir faktor olarak gozlenmektedir. Yeni teknolojiler ve iletisim
altyapisi araciligiyla diinyadaki insanlarin ayni ihtiyaglar1 ve arzulari oldugu ve

bireylerin duyduklari, gordiikleri ya da deneyimledikleri seyleri istediklerini ifade

13



edilmektedir (Theodosiou ve Katsikeas, 2011: 3). Kiiresel iletisim ve ulagim
altyapisinda meydana gelen iyilestirme ile pazarlarin giderek homojen hale

gelmesi psisik mesafenin daha az giindeme getirmektedir (Arenius, 2005: 121).
2.2.2.3.Pazarlama Altyapisi

Ulkelerin gelismislik seviyelerine gore, iilkeler arasinda pazarlama alt yapisi,
ulasim kanallar1 ve gelir diizeyleri dagilimi arasinda farkliliklar bulunmaktadir
(Cateora vd., 2011: 340). Pazarlama altyapisinda yeterli bilgiye sahip olabilme
isletmenin ihracata baslamasinda ya da ihracatin1 gelistirmesinde 6nemli
olmaktadir. Farkli iirlinler, giiclii satis giicii, etkin pazarlama altyapisi ve teknik
servis sisteminde iyilestirme isletmede rekabet¢i pazarlama icin avantaj
olusturmaktadir. Sagladig1 avantaj ile yabanci pazarlarda isletme karsisinda ¢ikan
engellerin ortadan kaldirilmasinda kolaylik saglamakta ve ihracat i¢in tegvik edici
olmaktadir (Kayabasi1 ve Demirag, 2020: 79).
2.2.2.4. Teknik Sartlar

Ulkelerin mevcut pazar ile hedef pazar arasinda uygulama kismindaki farkliliklar,
olusabilecek teknik karisikliklar psisik mesafede Onemli unsurlardan
sayillmaktadir. Uygulamadaki farkliliklarin dis pazarlara giris risklerini arttirdig:
diisiiniilmektedir. Algilanan riski azaltabilmek i¢in isletmenin dis pazarlarda daha
fazla 6n planda olmas1 gerekmektedir (Evans vd., 2000: 379). Bu sekilde daha
basaril1 iligkilere yol agarak psisik mesafeyi azaltarak isletmelerin performanslar
olumlu yonde etkilenecektir. Ayrica toplumlarin farkli tutumlar: yerine ortak bir
tutum olusturmalar1 benzer is uygulamalarinda c¢alisabilecekleri kolay iletisim
kurmalarin1 saglamaktadir. Boylelikle psisik mesafenin olumsuz etkilerini ters

etki yaratarak olumlu hale getirebilmektedir (Kayabasi ve Demirag, 2020: 79).

2.2.2.5.Pazar Rekabeti

Hedef pazardaki farkl tiiketici davranislari, yeni pazarlara girebilmek ve piyasada
canliligini devam ettirebilmek icin zorlu bir siire¢ olarak goriilmektedir.
Uluslararas1 alanda rekabet {istiinliigli saglamak isteyen isletmeler pazar
altyapisinda gelisme ve ayni zamanda piyasaya siirekli yeni iirlin ¢ikartabilme

imkanini saglamalidir (Kayabasi ve Demirag, 2020: 79). Gelismis pazar altyapisi
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mevcut igletmelerin standartlagsmasina olanak sunarken bununla birlikte ytiksek
seviyeli rekabete de sebep olmaktadir. Tersi bir durumda pazar altyapisini
gliclendirmis farkli bir isletme rekabet¢i avantaj saglayabilmektedir (Evans vd.,

2000: 377).

2.2.2.6.Yasal Diizenlemeler

Uluslararasi pazarlarda aktif rol oynayan isletmeler hedef pazarlardaki farkli yasal
diizenlemeler ile karsilasmaktadir. Devletler ¢ikartmis oldugu yasal diizenlemeler
ile ilkelerinde rol almak isteyen isletmelerin davramiglarini  Snceden
gozlemleyebilmektedir (Stimer Ilgaz, 2012: 39). Yonetimdeki uygulamalar,
yatirimlara getirilen kisitlamalar ve ticaret kotalar: iilkeler arasinda en yaygin
farklar1 olusturmaktadir (Kayabasi ve Demirag, 2020: 80). Ulkeler isletmelere
kars1 uygulayacagi vergi, kota, damping, kambiyo rejimi, giivenlik ve g¢evre
faktorleri yoluyla yasal kisitlama uygulayabilmektedir. Bu sekilde olusan
kisitlamalar iilkeler arasinda psisik mesafenin uzak oldugunu gostermektedir

(Siimer Ilgaz, 2012: 40).
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BOLUM 3

3.1. ULUSLARARASILASMA KAVRAMI

Isletmelerin kurulus asamasindaki belirledikleri stratejileri yurt i¢i faaliyetlere
gore degil, gelecek donemlerde yurt disinda faaliyet gdsterebilme ihtimaline gore
olusturmalart isletmeler agisindan faydali olmaktadir. Bu diisiince ile isletme
kendisine uygun gordiigii tek bir pazarda faaliyet gostermek igin karar
verebilecegi gibi ¢ok sayida iilke pazarinda da aktif rol oynayabilmektedir
(Aktepe, 2004: 8).

Uluslararasilasma kavrami, isletmelerin iilke smirlarinin disinda herhangi bir
stratejiyle yeni dis pazarlara agilmasi olarak tanimlanmaktadir. Isletmeler ilk 6nce
ulusal smirlar icerisinde kurularak gelismekte ve bir silire sonra uluslararasi
pazarlara acgilarak uluslararasi isletme niteligi kazanmaktadir (Bolel, 2017: 7).
Uluslararasilasmanin tek ve ortak bir tanimi bulunmamaktadir. Bu durum
uluslararasilagmanin genis ve zengin bir konu olmasindan kaynaklanmaktadir.
Uluslararasilasma i¢in farkli tanimlar yapilmis ve yapilan her tanim ile
uluslararasilagma farkli bir boyuta ve bakis agilarina ulagsmaktadir (Ciftei, 2015:
7).

Kiiresellesen diinyada isletmelerin uluslararasi bir hale gelmek i¢in ¢abalamasi
gerekmektedir. Geligsmis {ilkelerin uluslararasi pazarlara yonelimi artarken
gelismekte olan iilkelerde ayni yolda ilerleme kaydetmektedir. Isletmeler iilkeleri
disinda uluslararasi pazarlarda yer almaya bagladig1 zaman uluslararasi nitelik
kazanmis olarak goriilmektedir (Oztiirk, 2006: 1). Uluslararasilasma iilkelerin
refah seviyelerinde artiga, ekonomik geligsmelere ve gelismislik diizeylerine fayda
saglamaktadir. Isletmelerin kiiresel 6lgeklerde biiyiiyiip bunun dahilinde gelismesi
anlamma geldigi i¢in gliniimiiziin vazgeg¢ilmez unsuru haline gelmektedir.
Isletmenin satis hasilati ve islemleri baska iilkelerden elde edilme derecesini
gostermektedir (Cinar, 2014: 5).

Uluslararasilagsma kavrami farkli sekillerde tanimlanmaktadir. Graves ve Thomas
(2006), uluslararas1 girisimlerin dogrudan ve dolayli etkisine gore daha fazla

bilingli olma, hem de baska iilkelerde bulunan isletmelerle etkilesim kurma, bu
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etkilesimleri yonetme siireci olarak tanimlamaktadir. Cheng ve Joseph Yu(2008),
gelecekte uluslararas1 alanlarda dogrudan veya dolayli yoldan rol oynayan
isletmelerin bilincini arttiran ve diger iilkelerdeki isletmelerle birlikte ¢alismaya
baslamast igin takip ettigi siire¢ olarak tanimlamaktadir. Ulgen ve Mirze (2010)
ise, kurumsal ve temel strateji olan biiylimesi stratejisi olarak kabul etmektedir.
Oztiirk  (2006), uluslararasilasma isletmelerin ulusal boyutlar1  disinda
faaliyetlerini yaymasi olarak tanimlamaktadir. Yapilan tanimlardan da yola
cikilarak bir igletmenin uluslararasilagsma icin ihracat faaliyetleri yaninda ithalat
faaliyetlerine de onem vermesi gerekmektedir (Cinar, 2014: 21).

3.2. ISLETMELERIN ULUSLARARASILASMA NEDENLERI

Isletmeler uluslararasilasma nedenlerini reaktif ve proaktif nedenler seklinde
birbirine yakin anlamlara gelen terimler kullanarak agiklanmistir (G6dekmerdan,
2012: 7). Proaktif nedenler igletmelerin benzeri olmayan yetenekleri ya da
pazardaki olanaklarindan istifade edilmesine olan ilgisine bagli olarak faaliyette
bulunan isletmeyi harekete gegirici ozellikleri temsil etmektedir. Reaktif nedenler
isletmelerin i¢ veya dis pazarda baskilara, tehditlere vermis oldugu tepki ve zaman
icerisindeki faaliyetlerini gozden gecirerek onlara pasif uyum sagladigini
gostermektedir (Hollensen, 2011: 50). Asagida proaktif ve reaktif nedenler daha

genis kapsamli anlatilmaktadir.

3.2.1.Uluslararasilasmada Proaktif Nedenler

Proaktif nedenler dissal nedenler olarak da adlandiriimaktadir. Isletmelerin kendi
blinyesinde bulundugu cevre yapisindan kaynaklanan zorlamalarin disinda kalan,
fazlasiyla isletmelerin faaliyet gostermek istedigi yeni iilke sartlarinin getirmis
oldugu zorluk ve kolayliklarla agiklanmaktadir (Mutlu, 2008: 96).

Proaktif nedenleri su sekilde agiklanmaktadir:

-Ulkeler arasindaki ticari engellerin kaldirilmas: ve uluslararast yapilan
organizasyonlarin etkisi: Ortak pazarlarin kurulmasi, Avrupa Ekonomik

Toplulugunun kurulmasi1 ve diinyada gegerli sayillan ekonomik farkliliklar
birlestiren Diinya Bankasi ve Uluslararasi Para Fonu gibi kuruluslar iilkeler
arasindaki yakinlagtirmayr artirmaktadir (Mutlu, 2008: 97). Uluslararas1 Para

Fonu uluslararas1 gergeklesen ticaretin yayginlagsmasina olanak saglamaktadir.
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Isletmeler organizasyonlarda yer aldiklarinda isletmelerin  uluslararas
faaliyetlerinde artis gézlenebilmektedir ve artisa yardimci olmaktadir.

-Ar-Ge ve teknolojik yenilikler: Ulkeler 1I. Diinya Savasi sonrasinda hizla
arastirmalara ve gelisimlere fazlasiyla 6nem vermektedirler. Isletmelerin ¢ogu
kendi iclerinde arastirma birimleri kurarak Ar-Ge faaliyetlerini iyi sekilde
organize etmektedir. Bu sekilde dis pazarda daha ¢ok sansli konuma gegmektedir
(Koparal ve Ozalp, 2004: 75).

-Uretim faktorlerinin elde edilmesinde meydana gelen olumsuzluklar: Isletmeler
uluslararasi faaliyetlerde bulunurken {iiretim faktorlerindeki olumsuzluklar ve
zorluklar igletmeleri etkilemektedir. Pazara girilecek tilkede isgiicii ucuzlugu,
ilkedeki tesvikler, hukuki yapi, tilkenin ekonomik durumu, iilkenin yonetim sekli,
vergi sistemi, pazara yakinlik gibi faktorler isletmelerin uluslararasi
faaliyetlerinde 6nemli yonlendiricilerdir (Yesil, 2010: 57).

-Kdr: Uluslararas1 pazarda en Onemli faktorlerdendir. Kérlar1 arttirmak icin
isletmeler yeni pazarlarda satis yaparak satis hacmini arttirmaktadirlar. Yeni
pazarlarda satis hacmini arttirmasmna ragmen yiiksek kar hemen
gerceklesmemektedir. Uluslararasilasma faaliyeti yeni baslamis ise maliyet
ayarlamasi karlilig1 azaltmaktadir (Mutlu, 2008: 98).

-Vergi: Devletler dis satimi1 desteklemek i¢in vergi anlasmalar1 kullanmaktadir.
Hiikiimetler ihracat1 desteklemek i¢in isletmelerin hem yabanci pazarlarda diisiik
fiyatlar sunarak rekabet etmesini hem de yiiksek kar elde edilmesine Onciiliik

etmektedir (Yesil, 2010: 57).

3.2.2.Uluslararasilasmada Reaktif Nedenler

Reaktif nedenler igsel nedenler olarak adlandirilmaktadir (Yesil, 2010: 56).
Reaktif nedenler isletmelerin kendi biinyelerinde ya da i¢inde bulundugu ¢evrenin
mevcut yapisindan kaynaklanan zorluklar nedeniyle ortaya ¢ikmaktadir (Akben,
2014: 19).

-I¢ yasal engeller ve i¢ ekonomik tikamikliklar: Ulke iginde isletmelerin rekabet
kosullarin1 tehlikeye sokabilecek diisiincelerin olusmasi iilkelerde sinirlayict
onlemler alinmasina neden olabilmektedir. Ornegin isletmelerin ulusal smirlarda

gelismesi serbest piyasa ve serbest rekabet kosullarimi tehlikeye sokabilme
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diisiincesi iilkeleri 6nlem almaya itebilir. Bu 6nlemler isletmeleri uluslararasi isler
icin disa yonelmelerine sebep gosterilmektedir (Mutlu, 2008: 94).

-Isletmelerin iistiin yonlerinin degerlendirilmesi: Isletmelerin teknolojilerini
cesitlendirmesi, {iretimde tecriibe, pazarlama konularinda ki istiinlikler ve
isletmelerin uluslararas1 alanda nitelik kazanmasinda Onemli olmaktadir.
Boylelikle temel yetenek ve isletmelerin diger isletmelere gore iistiinliik sagladigi
yonlerini uluslararasi alanda rekabet avantaji olarak saglayabilmektedir (Mutlu,
2008: 97).

Isletmeler aktif olarak uluslararasi faaliyetlere karsi uzak durmaktadir.
Uluslararasi islerde risk ve maliyetler oldukga yiiksektir, 6demeler oran olarak
disiiktiir. Kiiresellesmenin getirdigi ve isletmelerin kontrolleri disinda gelisen
olaylar nedeniyle uluslararasi faaliyetlere katilmak zorunda kalmaktadir (Akben,
2014: 19).

Reaktif nedenler isletmelerin i¢inde bulunan ekonomisinde degisiklik ya da
baskilardan dolay1 yeni pazarlara acilmak i¢in tesvik etmektedir. Rekabetcilik bu
duruma Ornek olabilir. Mevcut iiretimden daha fazlasimi iiretmekte reaktif
nedenlerdendir. I¢ pazarda meydana gelen iiriin fazlahig1 nedeniyle stoklari

eritmek i¢in yabanci pazarlar en ideal konum olmaktadir (Akben, 2014: 20).

3.3.ULUSLARARASILASMA YONTEMLERI

Uluslararasilasma igletmelerin ulusal sinir digina faaliyetlerini yaymasi olarak
tanimlanabilmektedir (Erkutlu ve Eryigit, 2001: 149). Uluslararasilagsma
yontemleri literatiirde uluslararas1 pazarlara giris stratejisi olarak da
goriilebilmektedir. Isletmeler yabanci iilkelerde alim, satim ve iiretim yapma
diisiincesine girdikleri zaman bu {lilkelere giris i¢in en uygun yonteme karar
vermesi gerekmektedir. Uluslararasilagma yontemi olarak isletmenin biri ihracati
secebilir bunda risk minimum goézlenmektedir, baska bir isletme lisans
anlagsmasini segebilir bu tercihte para kazanmak kolay bir yoldur, diger bir isletme
direkt yabanct yatirnmi segebilir kontroliin tamami isletmede olsun

isteyebilmektedir (Akben, 2014: 28).
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Isletmeler uluslararasilasirken bir takim avantaj ve dezavantaj ile
karsilasabilmektedir. Isletmelerin yonetim ve finans agisindan uluslararasilasma
yontemlerinin gereksinimleri olabilmektedir. Yonetici kadrosu uluslararasilasma

yontemi secerken genellikle bazi degiskenlere dikkat etmektedir. Bu degiskenler;

+ Isletmenin hedefleri: karlilik, pazar paylasimi veya rekabetgilik
pozisyonu,

+ Isletmenin finansal, teknolojik kaynaklar1 ve kullanilabilir yeterliligi,

* Hedefiilkelerdeki yasal, kiiltiirel ve ekonomik durum ve tagimacilikta yer
alan altyap1 gereklilikleri,

* Pazara daha sonradan dahil olan isletmelerin rekabetinin dogmas1 ya da

mevcut rekabetin devamliligy,

* Pazarda miisterilere sunulmus {iriinlerin ve hizmetlerin karakteristik
ozellikleri,

* Isletme biiyiikliigii ve kapasite alani,

«  Uriinlerin ve hizmetlerin say1s1 ve dzellikleri

* Hedefler ve pazarlarin sayis1 ve biiyiikliikleri,

* Tahmini satis kapasitesi,

* Esneklik,

» Teknoloji,

* Siyasi kosullar,
Aciklanan degiskenler yonetim tarafindan degerlendirilerek ulasilan sonug
dogrultusunda  isletmeler  uluslararasilasma  yontemlerini  belirlemeye
baslamaktadir (Mutlu, 2008: 101).
Isletmeler farkli stratejiler ile uluslararasi pazarlarda faaliyet gdstermektedir.
Thracat, dogrudan yatinm ve ortak girisim gibi yabanci pazarlara giris
stratejilerinden en basit ve en ¢ok tercih edilen uluslararasilasma sekli olarak

kabul edilmektedir (Erkutlu ve Eryigit, 2001: 150).

3.3.1.ihracat

Isletmeler uluslararasi pazarlara gesitli yontemler ile giris yapabilmektedir (Ciftci,
2015: 40). Tiirkiye’deki isletmelerin geneline bakildiginda yurtdis1 pazarlara giris

yontemi olarak ihracatin yaygin olarak tercih edildigi sOylenebilmektedir.
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Thracat en basit tanimiyla mal ve hizmetlerin ev sahibi iilkeden diger iilkelere
gonderilmesi olarak tanimlanmaktadir (Coskun, 2002: 177). Cavusgil ve Nevin’e
(1981) gore, bir iilkenin ihracat seviyesindeki biliyiime iilke ekonomisine fayda
saglamakta ayn1 zamanda igletmelerin biiyiimesi iizerine olumlu etki yaratmakta
oldugu kabul edilmektedir. Adam Smith’in gelistirdigi mutlak {stiinliikler
teorisinde fiyatlarda meydana gelen farkliliklar, iiretimdeki fazlalik, iirtinlerin
farklilastirilmasi ve iilkede yasamakta olan insanlarin refah diizeyi ile yasam
kalitesinin arttirilmasini saglamak igin iilkeler ihracat yapmaktadir (iri, 2018: 11).
Ihracat faaliyetleri iki sekilde gerceklesmektedir. Bunlar dolayli ve dolaysiz

ihracat tiirtidir.

* Dolayl ihracat: Uretici isletmenin {irliniinii yurti¢i pazarlarda faaliyet
gosteren arac1 isletmeler tarafindan dis pazara ihra¢ etmesi olarak
tamimlanmaktadir (Yiikselen, 2003: 125). Isletmelerin iiriinleri hedef pazarlara
satmak igin isletmede herhangi bir faaliyette bulunmamaktadir. Isletme ihracati
iilkesinde varligini siirdiiren bagimsiz organizasyonlar1 araci yaparak ihracati
gerceklestirmektedir (Kaplan, 2013: 6). Dolayli ihracat yontemi ihracata yeni
baslayan isletmeler icin uygun bir secenek gibi goriilmektedir. Isletmeler
aracilarin tecriibe ve altyapilarindan faydalanarak ihracati gerceklestirmektedir
(Tasdemir, 2018: 9). Dolayli ihracat kanali uzun olmaktadir. Uretici isletme
thracat1 gergeklestirdigi tiliketici ile dogrudan iligski kuramamakta ve pazar alani
hakkinda bilgi sahibi olmas1 engellenebilmektedir (Sezen, 2018: 14). Bu durum
iirlin, fiyat ve tutundurma faaliyetleri lizerinde kontrol saglamay1 zorlastirmaktadir
(Kaplan, 2013: 7).

» Dogrudan ihracat: Isletme ihracat organizasyonu kurmasi ve yabanci
pazarlarda alici tilkeye tirettigi tirlinli, hizmeti aracisiz olarak satmasina dogrudan
ithracat denilmektedir. Daha fazla kar elde etmek ve yapilan ihracat agamalarini
kontrol altinda tutmak isteyen isletmeler i¢in dogrudan ihracat Onem arz
etmektedir. Dogrudan ihracat yontemi ile isletmeler aract kurum ve kisileri devre
dis1 birakarak kar oranini arttirmaktadir (Tasdemir, 2018: 10). Dogrudan ihracat
yonteminde tiim faaliyeti ihracati gerceklestiren isletme yapmaktadir. Uretici

isletme sevkiyat, uluslararas1 6demeler ve diizenlenmesi, belgeler gibi islemleri
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uygulamasi gerekmektedir (Sezen, 2008: 18). Dolayl ihracata gére dogrudan
ihracat daha fazla bilgi, tecriibe ve ¢aba gerektirmektedir (Tagdemir, 2018: 10).

Uluslararasi pazarlara girmenin hizli ve basar1 getiren yolu ihracat gibi goriinse de
bununla birlikte pek ¢ok isletmenin ihracat faaliyetlerinde basarisiz olma ihtimali
goriilmektedir. Basarisizliklar isletmelerin yonetim ve finans kaynaklarina zarar

vermekte ayrica basarisizlik isletmelerin firsatlar1 kagirmalarina sebep olmaktadir

(Bradley, 2002: 168).

3.3.2.Lisans Verme

Isletmelerin iiretim, ticari marka, patent, teknik var olan bilgi, isletme ismi veya
isletmeye ait diger haklarin bagka bir isletmeye belirli iicret karsiliginda
devretmesine lisans verme denilmektedir (Erdil, 1992: 44). Patentler, telif haklari,
O0zel formiiller, tasarimlar ve ticari markalar lisans verilen haklara Ornek
olmaktadir (Coskun, 2002: 183).

Lisans vermede kullanilan bazi terimler bulunmaktadir. Lisans {icretine royalti,
lisans veren kisiye lisansor lisans alan kisiye lisansiye denilmektedir. Lisansoriin
lisansiyeden istedigi bedel sektor lisans verenin marka degeri, lisans anlagsmasinin
stiresi, lisans alan isletmenin bulundugu iilkedeki ekonomik kosullar gibi faktorler
farklilik gostermektedir. Royalti bedeli genelde satis hacmi ya da kar miktar1 kadar
alimmaktadir (Ciftci, 2015: 50).

Isletmeleri lisans vermeye iten sebepler bulunmaktadir. Bunlar;

* Lisansor isletme anlagma yaparak farkli iilkelerde iiriinlerini sunabilmekte

ve satilmasina destek olabilmektedir.

* Lisansor isletme yeterli sermayeye sahip degil ise lisans verme uygun bir

yontem olabilmektedir.

e Uretilen iiriinlerin yabanc iilkelerdeki uyum problemi, yabanc iilkelerin
yasal diizenlemeleri gibi uyum saglama gerektiren kisimlarda zaman
harcamamak, bazi dogrudan yatirnm ve ortakliklar yoluyla meydana
gelebilecek sorunlart minimuma indirerek lisans verme ydntemini cazip

kilabilmektedir.

* Lisans verilerek iriinlerin pazar kismi1 genisleme saglamaktadir (Bolel,

2017: 11).
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Lisans vermede avantajlar olusurken dezavantajlarda olusmaktadir. Dezavantajlar,
lisansor isletme anlasmada bekledigi gelir performansini elde edemez ise
sozlesmeye bagli olarak lisans verdigi lilkede satis gerceklestiremeyecek ayni
zaman da sozlesme bitimine kadar baska isletme ile anlagsma hakkina sahip
olamayacaktir. Lisansiye isletme, lisansor isletmenin stratejik 6zelliklere sahip bir
varligim1 kullanirsa zaman igersin de giiclenerek karsisina rakip olabilmektedir

(Coskun, 2002: 183).

3.3.3.Franchising

Faaliyet gosterdigi sektorde taninmis, basarili olmus ve kalite standartlarini tam
anlamiyla yerine getiren isletmelerin yonetim, egitim ve iriin tedarik etme gibi
konularda destek olarak isim hakkini, isletme yapisini, pazarlama ve yonetim
tekniklerini kullanma belirlenmis iicret veya pay karsili§i baska isletmeye
verilmesine franchising denilmektedir (Kogak, 2019: 182). Franchise veren
isletmeye franchiser, franchise alan isletmeye franchisee ismi verilmektedir.
Franchising ve lisans verme yontemi birbirine benzemekte fakat aralarinda bazi
farklar bulunmaktadir. Franchising veren isletmenin franchising alan isletmenin
tizerindeki yetki ve denetim giicii lisans verme yontemindekine gore daha fazla
olmaktadir. Lisans verme anlagmalar1 genellikle sanayi sektoriinde aktif rol alir
iken, franchising anlagmalar1 ¢ogunlukla hizmet sektoriinde yer almaktadir.
Franchising veren isletme, franchising alan isletmeye devamlilik gostererek
reklam ve egitim gibi konularda yardim etmek durumundadir. Lisans verme
anlagsmalarinda ise genellikle bir hakkin devri yalmz bir kereligine
gerceklesmektedir (Coskun, 2002: 184).

Franchising yonteminde isletmeler diisiik maliyet ile uluslararasi pazarlara
girmektedir. Farkli iilkelere franchise vermek sistemi hantallagtirmaktadir.
Franchise alan isletmeler franchise veren isletmelere fazla bagimli olduklarindan
dolay1 sahip olabilecegi becerilerini kullanmakta zorlanabilmektedir. Franchising
yontemi iilkemizde son yillarda gida sektoriinde yogun sekilde goriilmektedir

(Bolel, 2017: 12).
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3.3.4.Yonetim Sozlesmesi

Gliniimiiz  isletmelerinin  uluslararas1 pazarlara uyum saglayabilmesinin
yollarindan biri de ydnetim sozlesmeleridir. Pek cok igletme uluslararasi
pazarlarda yonetim sozlesme yontemini degerlendirmek amaciyla birlesme ve
satin alma stratejilerine oranla daha diigiik maliyet ve riskler iistlenerek isimlerini
duyurabilmekte ve rekabet avantaj1 yaratabilmektedir (Cengiz vd., 2007: 113).

Yonetim hizmetini saglayan kuruluslar yurtdisi pazarlarda anlagmis oldugu
isletmeye belirlenen bir zamanda belirli {licret ya da pay karsiliginda yonetim,
teknik ve uzmanlagsmis hizmet verdigi anlasmalara yonetim sozlesmesi
denilmektedir (Vuran, 2010: 21). Isletmeler belirli iicret karsihigi yonetici
personelini yurtdis1 pazarindaki tilkeye destek olarak gondermekte boylelikle

yabanci isletme yonetim bilgisi ve tecriibe kazanmaktadir (Mutlu, 2008: 115).

3.3.5.0rtak Girisimler (Joint Ventures)

Ortak girisim en az iki veya daha fazla isletmenin o iilkedeki yerel isletme ile
ortaklik kurdugu anlagsmalardir. Birlesme sonucu ¢ok uluslu iki isletme, ¢ok uluslu
isletme ve devlet veya is adamlar1 tarafindan kurulabilmektedir. Eger birlesmede
ikiden fazla isletme istirak ediyor ve bu iki isletme arasinda anlagma oluyor ise bu
durum konsorsiyumu meydana getirmektedir (Bolel, 2017: 14).

Ortak girigim diger konu bagliklarinda anlatilan ihracat, franchising, lisans verme
gibi yontemlere gore geri doniisii ve kar potansiyeli olarak daha yiiksektir. Ortak
girisimin basarisiz olma nedeni ortaklarin pay oranlarmin birbirine yakin
olmasidir. Taraflar arasinda ¢atisma meydana gelmekte ve bu yontem basarisiz

olmaktadir (Coskun, 2002: 188).

3.3.6.Dogrudan Yabanci Yatirimlar

Bir veya daha fazla uluslararasi yatirnm yapan kisilerin iilke smirlari iginde
yatirimlarin tamamuni iistlenmesi ya da o iilkedeki yerlesik isletmeler ile birlikte
yatirim yapmasina dogrudan yabanci yatirim denilmektedir (Kirankabes, 2006:
276). Uretim yapan isletmelerin riskleri tek basina almas1 bununla birlikte uzun
siire kalabilecegi 1iilke pazarinda iiretim, satis ve dagitim faaliyetlerini
yuriitmesidir (Durukan vd., 2005: 283). Bazi faktorler uluslararasi c¢alisan

24



isletmeleri ortak girisim yapmak yerine dogrudan yabanci yatirim yapma karari
almaya itmektedir. Lojistik maliyetlerinin artmasi ayn1 zamanda yiiksek vergi
oranlari, ithalata gelen kotalar gibi faktorler uluslararasilasma da isletmeleri
dogrudan yabanci yatirnm yapma karar1 almaya yoneltmektedir (Mutlu, 2008:
122). Cok uluslu isletmeler, isletmelerini kurmus olduklari {ilkede piyasaya hakim
olmak, pazarda strateji sahibi olmak ve pazar fiyatin1 belirleyebilmek icin
dogrudan yabanci yatirimi tercih etmektedir. Bir isletme ihracat yontemi ile
gerekli tecriibeyi isletmesine kazandirmis ise yeni hedef pazar yeterli biiyiikliige
sahip ise dogrudan yabanci yatirim isletme sahibine montaj ve iiretim tesisleri gibi
yurtdisinda faaliyet gosterme konusunda avantajlar saglamaktadir (Sengiin,

2019:31). Bunlar:

Isletme, ucuz is¢ilik ve hammadde yabanci iilkelerin tesvikleri ve nakliye
tasarrufu saglayabilir,

* Isletme biiyiik is yaptiginda ev sahibi iilkede iyi bir portfdy kazanabilir,

* Genellikle isletme devlet, miisteri, tedarik¢i ve dagitict ile iyi iligkiler

kuracagi i¢in yerel pazarda liretime yatkinlig: arttirabilir,

* Isletme yatirimin kontroliinii elinde tutar ve uzun dénemde iyi iiretim ayni
zamanda pazarlama politikas: gelistirerek uluslararasi alanda amagladigini
gergeklestirebilir (Kotler ve Armstrong, 1994: 624).

3.4.ULUSLARARASILASMA MODELLERIi

Isletmelerin uluslararasilagsma siireglerinin nasil ilerledigini agiklayan modellerdir.
Literatiirde uluslararasilasma siire¢ olarak ele alinmis ve bu siire¢ dogrultusunda
bazi modeller gelistirilmistir (Cubukcu, 2015: 20). Gelistirilen modellerin ortak
ozellikleri, isletmelerin uluslararas1 kararlarin1 faaliyetlerini ve davranislarini
aciklamak sebebiyle ortaya cikmaktadir (Yesil, 2010: 43). Uluslararasilasma
siirecini asamal1 gerceklestigini savunmakta olan geleneksel modeller ve cagdas

modeller olarak iki model bulunmaktadir (Eyiler, 2019: 19).

3.4.1. Geleneksel Modeller

Uluslararasilasma siirecinin agamalarin1  aciklamaya ¢alisan yaklagimlara
geleneksel modeller ismi verilmektedir (Eyiler, 2019: 20). Geleneksel modeller,

yurt dis1 pazarlara girisi ithracat asamasindan baglayarak dogrudan yabaci yatirnm
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asamasina kadar giden bir siire¢ olarak ortaya koyan modeller olmaktadir (Ciftci,
2015:9).

Geleneksel modeller igerisinde  uluslararasilasma  siirecini  kademeli
gerceklestigini  ortaya sunan iki temel model vardir. Bunlar Uppsala
Uluslararasilasma Modeli ve Yenilik Kaynakli Uluslararasilasma Modelidir.
Uppsala Modeli 6grenmeyi savunan bir model olarak olusurken, Yenilik Kaynakli
Model isletmelerin kademe kademe gelismesi ve tecriibe sahibi olmasini savunan
model olarak tanimlanmaktadir. Iki modelde var olan eksiklikleri Root Modeli,
Miller’in 10 Adim Modeli, Yip tarafindan gelistirilen Ara Istasyon Modeli ve
Solberg tarafindan savunulmus olan Endiistriyel A§ Modeli tamamlamak

hedeflenmektedir (Sundu, 2013: 14).
3.4.1.1.Uppsala Uluslararasilasma Modeli

Uluslararasilasma siirecini agsama asama agiklamaya calisan bir model olarak
bilinmektedir. Uppsala modeline gore uluslararasilasma 6grenme ve bilmeye
odakl1 bir siiregtir (Kogak, 2019: 175). Uluslararasilasmanin asama seklinde
gerceklestigini ortaya atan Iskandinav bilim insanlarinin yapmis oldugu analizlere
dayanarak 1970’lerin ortalarinda Isveg’teki Uppsala Okulu’ndan adimi almaktadir
(Ciftei, 2015: 9). Uppsala modelinde uluslararasilagma siireci kademeli ve
birikimli uluslararasi baglantilar1 deneysel 6§renmeye dayali sistem icerisinde
takip etmektedir (Bindjo, 2019: 13).

Uppsala modeli benzerlik gosterdigi modellerden asamalarin sonunda dogrudan
yatirima ulasacagi diisiincesiyle ayrilmaktadir. Model isletmenin biiyiik olusu ve
sahip oldugu bilginin uluslararasilagsmaya iliskin tanimlanmis olan asamalari
ardisik olarak takip edilmesi ya da edilememesi yoniinde sekillendirici oldugunu
ileri sirmektedir. Bagka ifade ile yeterince yogun bilgi birikimi olan isletmelerin
modelin tanimladigr asamalar1 takip etmeden dogrudan yabanci yatirim
gergeklestirebilecegini ileri siirmesi Uppsala modeline dogrudan yabanci yatirim
teorisi 0zelligi katmaktadir (Yildirim, 2007: 22).

Bilim insanlar1 ‘derece derece uluslararasilasma’, ‘yavas yavas uluslararasilagsma’,
‘asama asama uluslararasilasma’ veya ‘kademeli olarak uluslararasilagsma’

seklinde ifadeler ile isletmelerin uluslararasi pazarlara dogrudan yatirim yapmak
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yerine dolayli ihracat gibi diisiik risk barindiran yollar ile uluslararasilagsma
siirecine baslamalarini ve ilerlemelerini ifade etmektedir.
Uluslararasilasmanin 6niinde en 6nemli engel olarak bilgi ve kaynak eksikligi
olarak kabul edilmektedir. Yabanci iilkeler hakkindaki bilgi eksikligini ve
belirsizliklerin meydana gelme nedeniyle isletmeler yalnizca komsu iilke veya iyi
bilgi sahibi oldugu benzer is uygulamalarina sahip olan {ilkeler ile ihracat
yapmaya baslamaktadir (Johanson ve Wiedersheim-Paul, 1975: 306). Bu da psisik
mesafe kavraminin Uppsala modeli i¢cin 6nemli kavramlardan oldugunu
gostermektedir. Psisik mesafe, iilkeler arasinda dil, kiiltiir, siyasal sistem, egitim
seviyesi ve endiistri gelismisligi gibi farkliliklar ifade etmektedir. Kavramla ilgili
olarak model psikolojik olarak kendine yakin hissettigi lilkeler ile daha fazla
ihracat yapmakta ve daha kolay uluslararas1 yatirimlar gerceklestigi seklindedir
(Tas vd., 2017: 159).
Bilim insanlari Isve¢ de dort miihendislik isletmesinin uluslararasilasma
stireglerini incelemis bir isletmede uluslararasilasma siirecinde zamanla gegirdigi
basamaklar1 asamalar seklinde tanimlamaktadirlar (Kalyoncuoglu ve Uner, 2010:
5). Uppsala modeli uluslararasilasmay1 ihracat faaliyetleri ile baslatmaktadir.
Dort asamadan olusan siire¢ boyunca bir asamadan diger asamaya gecilmesi
uluslararasilasmanin yiiksek diizeyde gergeklestigini kabul etmektedir. Uppsala
modeline gore s6z konusu asamalar soyledir:

 Birinci Asama: Thracat faaliyetleri diizenli degildir.

« Ikinci Asama: Ihracat faaliyetleri bagimsiz temsilciler(acenteler) aracilig

ile yapilir
+  Uciincii Asama: Yabanci iilke satis temsilcilikleri kurulur

* Dordiincii Asama: Yabanci iilke liretim birimleri kurulur.

Bu dort asama isletmelerin Oncelikle yurti¢i pazar odaklandiklarinit sonrasinda
yurtdist pazarlar hakkinda bilgi edinme gerceklestik¢e uluslarasilagma diizeylerini

yavas yavas arttirdigini ifade etmektedir (Ciftci, 2015: 10).
3.4.1.2. Yenilik Kaynakli Uluslararasilasma Modeli

Yenilik kaynakli uluslararasilasma modeli uppsala modeli temel alinarak

gelistirilen bir model olmaktadir. Uluslararasilagma karar1 isletme i¢i yenilik
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karar1 olarak goriilmektedir (Bilgiitay, 2018: 35). Uppsala ve yenilik¢i yaklagimli
iki modelin hem kiiclik hem biiyiik isletmelerin uluslararasilasma gelisimi ve

uluslararas1  uygulamalari  noktasinda analiz i¢in

kullanildigini belirtmektedir (Bolel, 2017: 18).

gergeklestirebilmek

Tablo 3.1°de farkli yazarlarin yenilik kaynakli uluslararasilasma modeli ile ilgili

asamalar1 tanimlamalar1 verilmistir.

Tablo 3.1 Yenilik Kaynakli Uluslararasilasma Modeli Asamalari

Billey ve Tesar (1977) Reid(1981) Cavusgil (1981) Czinkot(1982)
Birinci Asama Isletme yonetimi ihracat ile  Thracatin farkinda  Dahili Pazarlama: Isletme ihracata
ilgilenmemektedir. olmamak: Firsatlari ~ Isletme sadece i¢ pazara tamamen ilgisiz.
gorme ve ihtiyaglari  satis yapar.
anlamada problem
yasanma agamast
Tkinci Asama Isletme y®netimi, ihracat Ihracata niyetlenme: Ihracat-Oncesi Asama: Isletme ihracatla
icin  siparis  almaya Giidiilenme,  davramg, Isletme ihracat yapabilir  kismen ilgili.
isteklidir, ancak bunun inanglar ve ihracattan yapamayacagina  dair

Ugiincii Asama

Doérdiincii Asama

Beginci Asama

Altinct Asama

icin bir ¢caba gostermez.

Isletme  yonetimi fiili
ihracatin olabilirligini aktif
olarak aragtirr.

Isletme psikolojik olarak
yakin bazi iilkelere
tecriibeye dayali ihracat
yapar.
Isletme  tecribeli  bir
ihracatgidir.

Isletme psikolojik olarak
daha uzak gordiigii diger

bazi iilkelere de ihracat
yapillp  yapilamayacagini
aragtirir.

beklentiler asamasi.

Ihracat denemesi: Siirls
ihracatla edinilen kisisel
tecriibe.

hracata deger bigme:
Ihracattan elde edilen
sonuglarin
kiymetlendirilmesi/deger
takdiri.

Ihracat1 kabullenme:
Ihracatin kabullenilmesi
veya reddedilmesi karar.

bilgi arastirir.

Tecriibe Thracati: Isletme
psikolojik olarak yakin
buldugu bazi iilkelere
sinirl ihracata baglar.

Aktif Thracat: Birgok
ilkeye yiiksek  satis
hacmi igerisinde

dogrudan ihracat.

Ihracat Isletme: Yonetim
i¢ pazara m1 dig pazara
m1 yonelecegi
konusunda kesin
tercihini yapar.

Isletme
arastirici.

Isletme tecriibe
ediyor.

Isletme tecriibeli
ama kiigiik
ihracatg1.

Isletme tecriibeli
biiyiik ihracatgi

Kaynak: Ciftci, 2015:14 ve Godekmerdan, 2012:30’dan uyarlanmustir.

Tablo 3.1 de anlatilan modeller arasinda farkliliklar mevcuttur. Modelin ¢ogu

oOzellikleri ortaktir. ve tanimlanmasinda

goriilebilmektedir. Bilkey ve Teaser (1977) ve Czinkota (1982) modelinde

Temel fark asamalarin sayilar

isletmeye ihracat yapma kararini vermeye iten faktorler dis faktorler ve buna “itici

mekanizma” denilmektedir. Cavusgil (1981) ve Reid (1981) modelinde isletme

daha erken asamalarda ihracat ile ilgilidir ve ihracat karari vermesinde igsel
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faktorlerin daha erken asamalarda ihracata yonlendirdigini ve ileri asamalarda

hareket ettirdigi ileri siirtilmektedir (Ciftei, 2015: 15).

3.4.1.3.Endiistriyel Ag Modeli

Uppsala uluslararasilasma modeli ve yenilik kaynakli uluslararasilasma modeli
1970’1 yillarimin sonlarina kadar uluslararasilagsma siireglerini agiklamakta
zorlanmamakta idi. Fakat kiiresellesme ve entegrasyonun hizli bir sekilde
yayilmasi1 bu teorileri olup bitenleri agiklamakta yetersiz bulmakta ve yeni
yaklagimlar1 ortaya ¢ikarilmasina neden olmaktadir (Cubuk¢u, 2015: 28). Bu
modele gore isletmelerin uluslararasilagsmas1 sadece kendi imkanlarina degil
faaliyette bulundugu sebeke agina ve bu agdaki iliskiye de bagli olmaktadir
(Godekmerdan, 2012: 40).

Isletmeler uluslararasi olmasimin avantajindan yararlanmak icin farkl iilkelerde
faaliyetlerini  koordine etmek zorunda kalmaktadir. Uluslararasilagsmis
isletmelerin gelismesinde uluslararas1 entegrasyonu olduk¢a Onemli rol
oynamaktadir (Johanson ve Mattson, 1998: 302). Bu model kapsaminda kurulan
uzun donemli siki iliskiler sonucunda isletmelerin uluslararas1 pazarda kendi
olanaklar ile is birligi yapmis oldugu isletmenin olanaklarimi kullanmasini
onermektedir. Bunu gerceklestirebilmesi icin tek sart isletmenin aga bagh

olmasidir (Yesil, 2010: 50).

3.4.2. Cagdas Modeller

Geleneksel modeller uluslararasilagsma siirecinin asama asama oldugunu kabul
ederken cagdas modeller bu yaklasimi kabul etmeyen bir davranis icinde
olduklarini belirtmektedir. Uluslararasilagsma siirecini ele alan iki ¢agdas model

yaklasimi asagida incelenmektedir.
3.4.2.1.Adapte Edici Se¢im Modeli

Adapte edici se¢im modelinde isletmenin organizasyon, stratejik ve insan kaynakl
sorunlar 1ile karsilastifinda bu sorunlarin isletme yoneticisi tarafindan
coziilebilecegini diisiinmektedir. Bu modelde yonetici kararlar1 fazlasiyla 6nem
tagimaktadir. Model isletme i¢i sorunlarin ve kritik kararlarin nasil alinip

ilerleyecegini ve zorluklarin nasil asilacagina dair ¢oziimler Onermese bile
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yoneticilerin  bu sorunlardan haberdar olarak islerini kolaylastirmay1

hedeflemektedir (Eyiler, 2019: 26).
3.4.2.2 Kiiresel Dogan Isletmeler

Biiyiik oOlgekli isletmelerin biiyiik bir ¢ogunlugu uluslararasilasmada benzer
adimlar dogrultusunda ilerlemektedir. Bu isletmeler i¢ pazarlarda kendilerini
yeterli biiyiikliige getirdikten sonra ihracat yaparak uluslararasilasmay1
denemektedirler. Uluslararas1 satiglarin1 artirmalari birgok yabanci pazara
kademeli olarak pazarlama ve {iretim faaliyeti ile girmeye ¢alismaktadirlar. Bu
geleneksel model bazi isletmeler tarafindan takip edilir iken bazi yeni kurulan
isletmeler c¢esitli adimlardan ge¢meden dogrudan kiiresel pazarlara
girebilmektedirler. Bu grup isletmelere kiiresel dogan isletmeler ismi
verilmektedir (Gillespie ve Hennessey, 2011: 224).

Son yiizyilda kiiresel isletmeler ¢evresinde yasanmakta olan hizli degisimler
diinyada isletmelerin uluslararasilagsma siireci iizerinde etkiler birakmaktadir.
Ticaret engellerinin azaltilmasi, serbestlesme ve Ozellestirme, ulusal pazarlarin
olgunluk diizeyi, ileri derecede olan teknoloji yatirimlari, kisalan iiriin hayat
egrisi, kaynak ve fikirlerin kiiresel diizeyde tedarik edilebilir olmas1 diinyanin her
yerinde ve her pazarda kiiresel rekabeti ortaya ¢ikaran faktorler olmaktadir. Ortaya
cikan bu faktorler bazi isletmeler i¢in art1 firsatlar dogurmaktadir. Daha kolay
uluslararasilagsmaya dair bilgiler elde ederek pazarlara giris siiresi kisalmis ayni
zaman da kolaylasmaktadir. Bununla birlikte kiiciik ve orta biiyiikliikteki
isletmeler kisa siirede uluslararasilagsma yolunda ilerleyebilmektedir (Faiz, 2013:
20-21). Zaman igerisinde dogustan kiiresel olarak geleneksel modellere ayak
uydurmadan uluslararasilagabilen isletmelerin ortaya ¢ikmasi bu alanda yogun
calismalar1 da beraberinde dogurmustur (Bolel, 2017: 25).

Literatiir kiiresel dogan isletmelerin gelismis iilkeler ve ileri teknoloji liretmekte
olan sektorlerde faaliyet gosterdigini belirtsede, Tiirkiye gibi iilkeler de ileri
teknoloji gerektirmeyen sektorlerde kiiresel dogan isletmelerin var olabilecegini
gostermektedir (Eyiler, 2019: 30).

Cavusgil vd., (2008), Kiiresel dogan isletmelerin bir takim ortak o6zellikleri

bulunmaktadir. Bunlar;
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Kuruluslar ile beraber veya kurulus yillarmi takip eden birkag yil
igerisinde mal ve hizmetlerinin ihracina baslayarak toplam iiretimlerinin

%25’lik kismin1 ya da daha fazlasini ihra¢ etmektedir.

Kiiresel dogan isletmelerin ¢ogu kiiclik veya orta dlgeklidir. Biiylik ¢ok
uluslu isletmelere gore sinirli miktarda finansal, beseri kaynaklart mevcut

olmaktadir.

Kiiresel dogan isletmelerde {iist kademedeki yoneticilerin giiclii

uluslararasi bakis agis1 ve uluslararasi girisim 6zellikleri var olmaktadir.

Bazi bilim adamlarinin sdylemis oldugu gibi yalnizca yiiksek teknoloji

kullanilan endiistriler degil farkli endiistrilerde de yer almaktadir.

Kiiresel dogan isletmeler farkli tasarim iriinler kapsamina alan

farklilagtirilmis strateji uygulama egilimindedir.

Kiiresel dogan isletmeler sahip olduklar1 yiiksek teknoloji sebebiyle
rakiplerine nazaran daha st kalitede ve iyl tasarlanmig {riinleri
miisterilerine sunduklarini belirtmektedir.

Iletisim ve bilisim teknolojilerindeki gelismeleri yakindan takip ederek
bilgiyi etkin kullanarak miisterilerin ihtiyaclarmi karsilamaktadir.

Kiiresel dogan isletmeler kiigiik 6l¢ekli olmalar1 ve sinirli kaynaga sahip
olmalar1 nedeniyle uluslararasilagirken yurtdisinda yerlesik olan araci
kaynaklardan ve onlarin uluslararas1  satis imkanlarindan

yararlanmaktadir.
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4. YONTEM

Dordiincii boliimde; arastirmanin yontemi, arastirmanin deseni, arastirmanin
evreni ve Orneklemi, veri toplama araglari, verilerin toplanmasi, verilerin analizi,

gecerlik ve giivenirlik ile arastirmanin modeli hakkinda bilgiler aktarilmaktadir.

4.1.ARASTIRMANIN YONTEMI

Aragtirmanin yontemi mantikli, giivenilir ve dogru yorumlanabilir olmasi
konusunda aragtirma yapan kisiye yol gosterici olmaktadir. Aragtirma da 6nemli
goriilen kisim aragtirma probleminin iyi anlagilmasi ve ona yardimeci olacak
yontemin belirlenme asamasidir. Arastirmanin yonteminin belirlenmesinde
literatlirde daha once bu alanda yapilmis ¢alismalarin tercih ettikleri yontem ve
teknikler dikkate alinmustir. Psisik mesafenin uluslararasilasma rolii alaninda
yapilan calismalar arastirilip incelendiginde nitel ve nicel arastirma yontemlerini
iceren farkli c¢alismalar goriilmektedir (Godekmerdan,2012; AlSharif ve
Omar,2018; Aksakal,2023; Sungur,2019; Siimer Ilgaz,2011). Arastirmay1
gergeklestiren kisi arastirmanin sorusunu, arastirmanin desenini, arastirmanin
orneklemi ve evrenini, verileri hangi yol ile toplayacagini ve analiz edecegini,
bulgular1 nasil degerlendirecegini yontem cergevesinde olusturmaktadir (Hancock
ve Algozzine, 2006: 4).

Bu arastirmada psisik mesafenin ihracat yapan isletmelerin uluslararasilagsma
siirecindeki tercihlerinde nasil bir rolii oldugu agiklanmak istenmektedir. Thracat
yapan isletmelerin sayis1 ve ihracat hacimleri giin gegtik¢e artmakta ve konunun
giincelligi ve oOnemi giindemde kalmaktadir. Literatiir taramalarinda
arastirmacinin ulasabildigi veri tabanlarinda nitel ¢alismaya rast gelinmemistir ve

bu sebeple caligmanin yontemi nitel aragtirma yontemi olarak se¢ilmistir.

4.1.1. Nitel Arastirma Y ontemi

Nitel arastirmalar belli bagh sorular sorma yollarini tesvik eden, 6znel ve genis
icerikli anlayislara ayricalik tantyan sosyal konu veya sorunlar hakkinda anlay1s
elde etmeyi amaclayan ayn1 zaman da sosyal diinyaya farkli bir bakis agisi

saglayan arastirmalar yuriitebilmek i¢in olanak tanimaktadir (Toker, 2022: 320).
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Nitel arastirma yontemi insanlari dinlemeyi ve gergeklestirdigi faaliyetleri
yorumlamay1 hedef almaktadir. Nitel aragtirma yontemi 6zellikleri geregi degisim,
yenilik, sosyal olgular1 anlamaya ayn1 zamanda kullanicilara zengin bilgi sunmay1
hedeflemektedir (Giiglii, 2021: 41).

Nitel aragtirmanin kapsamli tanimini yapmak giic olsa da birtakim temel
Ozelliklerinden bahsedilebilmektedir. Alan yazin da bahsedilen 6zellikler farkli
basliklar altinda ele alinmakla birlikte nitel aragtirmalarin en ¢ok karsilasilan yedi
ozelligi gorilmektedir (Creswell, 2015: 45).

-Dogal Ortama Duyarlilik; Nitel arastirmalar insan davraniglariin iginde
bulunmus oldugu ortamda inceleme saglamaktadir. Insanlarin davramislarindaki
degiskenlik yasamalarini onceden tahmin etmek zor olmaktadir. Bu sebeple
arastirmaci insan davraniglarindaki degiskenlikleri de géz oniine alarak arastirma
yapmaktadir.

-Arastirmacimin Katilimci Rolii; Nitel ¢alisma yapan arastirmaci bizzat konunun
ve arastirmanin iginde yer almaktadir. Arastirma yaparken gozlemledigi bilgileri
veri analizi kisminda kullanmaktadir.

-Biitiinciil Yaklasim,; Birbirinden bagimsiz olarak inceleme yapmak yerine nitel
arastirmada degiskenleri bir biitlin olarak birbiri ile anlamh sekilde
incelemektedir. Insanin diisiincelerinde bagimsiz davranislar olabilecegi igin
bunlar1 bir biitiin halinde sunmaya ¢alismaktadir.

-Algilarin Ortaya Konmasi; Nitel aragtirma yonteminde en onemli ozellik
sayilabilmektedir. Aragtirmaci katilimeilarin dis diinyayr anlamaya ve bunu nasil
yorumladiklarin1 hedef almaktadir. Arastirmadaki en 6nemli kaynak katilimci
bireyler sayilmaktadir. Bu nedenle aragtirmaci goriigme yaptigi katilimcidan
sorular dahilinde alabildigi kadar 6znel diisiince, goriis, 6rnekler almali ve bunlar
analiz kisminda birlestirmelidir.

-Arastirma Deseninde Esneklik; Arastirmada ki degisikliklerin dnceden tahmin
edilebilmesi gili¢ olmaktadir. Nitel arastirma yonteminde elde edilen veriler
sonucu arastirma deseninde degisiklikler meydana gelebilmektedir ve yeniden
sekillenebilmektedir.  Arastirmaci  nitel arastirma  yaparken  farklilik
gozlemlediginde aragtirmanin desenini bigimlendirme yapabilmektedir. Nitel
arastirma yontemi bu konuda esnek bir tutum sergilemektedir.
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-Tiimevarimct Analiz; Nitel aragtirma yontemi kullanan arastirmaci verilerini
soyut bir sekilde analiz ederek kategorileri temaya doniistiirme siirecinden
asagidan yukariya yani tlimevarim kuramina dogru olusturmaktadir. Bu siireg
dogru ve anlamli sonuglanana kadar devam etmektedir.

-Nitel Veri: Asil amag toplanmis olan veriler ile sayisal degerler degil betimsel
resimler sunmaktir. Veri toplama siirecinde karsilasilan yorumlar, diisiinceler ve
sorulara verilen cevaplar analiz kisminda kullanilmakta ayrica arastirmaciya yol

gostermektedir.

4.2.ARASTIRMA PROBLEMI

Alan yazin incelendiginde son arastirmalarda Tiirkiye ve yurtdisi kaynaklarda
psisik mesafenin uluslararasilasma {izerindeki rolii konusunda yo6nelim
artmaktadir. Alan yazin aragtirmalarinda tilkemiz kaynaklar1 tarandiginda genel
olarak nicel verilere yonelik degerlendirmeler yapildig: goriilmektedir (Ornegin;

Aksakal, 2023, Godekmerdan ve Giilliilii, 2013, Siimer ve Uner, 2014,

Godekmerdan, 2012). Ulkemiz de psisik mesafe konusunda calismalar
bulunmaktadir (Arslan, 2016, Siimer ve Uner, 2014) Fakat uluslararasilasma
stireci ile biitlin olarak ele alan caligmalarin sayis1 alan yazina katki saglama
noktasinda yeterli olmamaktadir. Tiirkiye de ihracat yapan KOBI’lerin yurtdis:
satis1 yaparken goz Oniinde bulundurdugu unsurlar diisiiniilerek “Diizce ili
igerisinde ihracat yapan KOBI’lerin uluslararasilasma siirecinde psisik mesafenin

rolii nedir?” sorusu arastirmanin problemi olarak kabul edilmektedir.

4.3.ARASTIRMANIN DESENI

Aragtirmanin deseni ¢alismanin nasil gergeklestirilecegi ile ilgili bir plan olarak

tanimlanabilmektedir. ~ Arastirmanin  nasil  yapilacagmi  diisiinme  ve
gorsellestirmenin gerceklestirilmesi olarak da ifade edilebilir (Lune ve Berg,
2016:55). Bu boliimde hangi sorularin sorulacagi, verilerin nasil toplanacagi ve

analiz edilecegine dair plan olusturulmaktadir. Nitel arastirma deseni arastirmanin
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yaklagimin1 belirlemekte ve bir odak etrafinda aragtirmanin asamalarinin
tutarliligini saglamaktadir (Yildirim ve Simsek, 2018,66).

Nitel arastirma desenleri arastirmaciya rehberlik etmektedir. Alan yazinda
calismalar incelendiginde baglica birka¢ nitel arastirma deseni karsimiza
cikmaktadir. Bunlar; kiiltiir analizi(etnografya), olgubilim (fenomenoloji), kuram
olusturma, Ornek olay calismasi, eylem arastirmasi, gomiilii teori (kuram
olusturma-temellendirilmis kuram) olarak kabul edilmektedir (Ilgar ve llgar,
2013:200).

Ornek olay calismasi bireylerin deneyimlerine dayanarak kendilerini nasil
gozlemledikleri, baglama gore algilarini, duygu ve diisiincelerini sorgulamaya
yonlendirmektedir (Akar, 2019: 147). Ornek olay calismalarinda, segilmis birim
derin bir incelemeye tabi tutulmaktadir. Birim kiigiiktiir fakat daha 6nemli olarak
ele alinan etkenler coktur ve aranan somuttur ayni1 zamanda belirli bir alana aittir
(Faiz, 2013: 96). Ornek olay ¢aligmasinda sorularda detayl bilgi elde edebilmek
icin nasil veya neden ifadeleri siklikla yer almaktadir. Ornek olay caligmasi tam
gbzlem yapmaya, ¢alismanin igerigine hakim olabilmek ve biitiinsel ¢alismalarin
yapilmasina olanak saglamasi gibi etkenler sebebiyle iistiinliik tagimaktadir
(Kiling, 2012: 189).

Arastirmada ¢oklu ornek olay tercih edilmistir. Coklu 6rnek olay caligsmasi
isletmelerin uluslararast pazarlara katilm karsilastirmas1 yapilmasina yol
gostermektedir. Boylece uluslararasilasma kavrami daha 1iyi analiz
edilebilmektedir. Bu anlamda arastirmaya katkis1 olacag: diistintilmektedir (Faiz,

2013: 96).

4.4 ARASTIRMANIN EVREN VE ORNEKLEMI

Arastirmada sorularin cevabini bulabilmek ve ihtiyag duyulan verilerin elde
edildigi canli veya cansiz varliklardan olusan gruba evren denilmektedir. Bir
arastirmada iki tir evrenden s6z edilmektedir. Hedef evren ulagilmasi hemen
hemen imkansiz olan evrendir, ulasilabilir evren arastirmacinin gercekei se¢imi
olmaktadir (Biiylikoztiirk vd., 2019: 82).

Aragtirmalarda hedeflenen evrenin tamamina ulagsmak zor bir durum olmaktadir.

35



Bu sebeple evreni siirlandirmak gerekmektedir. Calisilmak istenen evrenin bir
boliimiiniin secilmesine O6rneklem denilmektedir. Bu orneklem evreni temsil
etmektedir (Altunisik vd., 2007:144). Biitiin evreni ¢alismak yerine evreni temsil
eden siirl birey sayisina sahip arastirmaciya ¢6ziim sunan 6rneklem tizerinde
calismak daha pratik olmaktadir (Yildirim ve Simsek, 2018:113).
Ornekleme yontemleri, olasilikli ve amacli 6rnekleme olmak iizere iki kisma
ayrilmaktadir. Nitel calismalarin ¢cogunlugunda amacgh 6rnekleme yontemleri
kullanilmaktadir. Amacli 6rnekleme siirli kaynaklarin etkin kullanimi igin bilgi
bakimindan zengin vakanin belirlenmesi i¢in nitel arastirmalarda yaygin
kullanilan teknik olmaktadir (Yagar ve Dokme, 2018: 4). Amagli 6rnekleme
yontemi belirli olgiileri karsilayan ya da belirli 6zelliklere sahip olan 6zel
durumlarda ¢alisilmak istendiginde tercih edilmektedir (Biiyiikoztiirk vd., 2019:
93).
Bu calismada arastirma desenine uygun olan amach oOrnekleme yontemi
kullanilmistir. Arastirmanin amacina ve yontemine bagli olarak aragtirma
evrenini; Diizce ilinde faaliyetlerini devam ettiren Diizce Ticaret ve Sanayi
Odas1’na kayitl 104 ihracatgi isletme olusturmaktadir. Bu ¢alisma Bat1 Karadeniz
Bolgesi’nde sanayilesme anlaminda gelismekte olan iller arasindan Diizce ili
olarak secilmistir. Diizce Ticaret ve Sanayi Odasi’nin en son yaymlanmig 2021
yil1 thracatei listesi ve rakamlar1 kullanilmistir. Diizce ilinde ticaret odasina kayitl
104 ihracatci isletme igerisinden KOBI olma kosulunu saglayan isletmelerin
musaitlik durumuna gore dis ticaret departmani ile ilgilenen temsilciler ile
goriisme saglanmistir. Goriismeyi kabul eden 12 igletme ile uygun goriisme ortami
saglanarak yoneticilerin dogal ortamlarinda yiiz yiize goriisme teknigi kullanilarak
calisma gerceklesmistir. KOBI olma kosulunda asagidaki kriterler dikkate
alinmastir.

+ KOBI Olma Kosulu
Tiirkiye de bir isletmenin KOBI olup olmadigint KOSGEB tarafindan 25 May1s
2023 ve 32201 say1li Resmi Gazete de yaymlanan “Kiiciik ve Orta Isletmeler

Yonetmeligi” bagligi altinda belirlenmistir. Bu kriterlere gore isletmeler; “mikro”,

13 2

“kiigiik” ve “orta” Olgekli olmak iizere asagida yer alan Tablo 4.1 de

siniflandirilmagtir.
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Tablo 4.1. Mikro, Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmelerin Siniflandiriimas:

KOBI Calisan Sayisi Mali Kriter
Mikro Isletme <10 kisi 10 milyon TL
Kiiciik isletme <50 kisi 100 milyon TL
Orta Biiytikliikteki <250 kisi 500 milyon TL
Isletme
Kaynak: Kiigiik ve Orta  Isletmeler Y Onetmeligi;

https://www.resmigazete.gov.tr/eskiler/2023/05/20230525-6.pdf

4.5. VERI TOPLAMA ARACLARI VE VERILERIN TOPLANMASI

Nitel veri toplama yontemlerinin amaci aragtirmada yapilacak analiz i¢in metinsel
icerik barindiran verileri toplamaya ¢alismaktir (Ugwu ve Eze, 2023:24). Nitel

arastirmalarda veri toplama araglari1 (Hancock ve Algozzine, 2006: 16);

*  Goriismeler,
* Odak grup goriismeleri,

*  Gozlem,
* Belgelenmis dokiimanlar (mektup, fotograf vb.)
* Yasam hikayeleri, giinliikler,
* Acik uglu anket sorularidir.
Aragtirmada veri toplama araci olarak goriisme yontemi tercih edilmis ve

uygulanmistir.

4.5.1.Goriisme Yontemi

Nitel aragtirmada en yaygin kullanilan ii¢ tiir veri toplama yontemi vardir:
goriisme, gozlem ve yazili dokiiman incelenmesidir (Yildirnm ve Simsek, 2020
37). Gorlisme yontemi nitel arastirmalarinda en sik kullanilan veri toplama araci
olarak gdzlenmektedir. GoOriisme, en az iki kisi tarafindan sozlii olarak

stirdiiriilebilen bir iletisim siireci olmaktadir. Goriisme yontemi arastirmaciya
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belirledigi konu hakkinda derinlemesine edinecegi bilgileri elde etme imkam
sunmaktadir. (Yildirim ve Simsek: 2018: 129).

Goriisme bir biitiinsel yorumlama yontemi olmaktadir. Goriismeden elde edilen
kiigiik veri parcalart ile biitiin veriler biiylik resmi yani aragtirmanin ana temasint
olusturmaktadir (Biiytlikoztiirk vd.: 2019: 159).

Goriisme sirasinda katilimer kisiler yanlig bilgiler aktarabilir. Aragtirmact goriisme
sirasinda istedigi fakat karsisindaki kisinin sdylemedigi karanlikta kalan her
soruyu aydinlatarak istedigi bilgileri elde etme olasiligimi yakalamaktadir
(Karasar, 2016: 211).

Gorligme tiirleri yapilandirilmis, yapilandirilmamis ve yari-yapilandirilmis olmak
lizere lice ayrilmaktadir (Punch, 2011: 166).

Yapilandwirilmis  Goriigme;  Goriismeye katilan  kigilerin - konu ile 1ilgili
diisiincelerini, goriislerini ve tutumlarini ortaya ¢ikarmak i¢in dnceden belirlenmis
soru dizini kullanarak goriismenin gerg¢eklesmesidir. Bu teknigi kullanan
arastirmact goriigme esnasinda ortaya cikmasini istedikleri hakkinda oldukca
saglam fikirlere sahip olmalidir (Lune ve Berg, 2019: 119). Yapilandirilmis
goriisme yoOntemi arastirmaciya verileri hizli kodlama ve analiz etme kolayligi
saglamaktadir (Sahinsah, 2020:56).

Yari-yapulandirilmis Goriisme; Bu goriisme tiirli onceden belirlenmis birtakim
sorularin 1s1¢1nda derine inebilme segeneklerini igermektedir. Sorular tipik olarak
her goriismecinin sistematik ve tutarli bir diizen igerisinde sorulur fakat
goriismecilerin  serbest  birakilmalarina  izin  verilerek  arastirmacinin
standartlastirilmis soru cevaplari disinda arastirma yapabilmelerini saglamaktadir
(Lune ve Berg, 2019: 122).

Yapuandiriimamis  Goriigme,;  Arastirmaciya konu ile alakali sorularin
sorulmasinda serbestlik saglanmaktadir. Sorular sirali degildir goriisme esnasinda
gerceklesebilir (Biiyiikoztiirk vd., 2019: 159). Goriismeci miimkiin oldukca karst
tarafi sohbet egliginde goriismeye yonlendirmektedir (Lune ve Berg, 2019: 120).
Bu  arastirmada  yari-yapilandirilmig  gorlisme  tiirii  kullanilmugtir.
Yariyapilandirilmig gériisme tiiriiniin nedeni kars: taraftaki katilimcilarin verdigi

cevaplar birbiri ile benzer ve farkliliklarimi gozlemleyebilmektedir. Olusturulan
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goriisme formu goriisme esnasinda yol gosterici olmus ve hazirlanan sorulara ek

sorular ile ilerleyebilmek i¢in fayda saglamistur.

4.5.1.1. Goriisme Formunun Hazirlanmasi

Goriisme teknigi bireylerin veri, goriis, deneyim ve duygularini ortaya ¢ikarma
yoniinden oldukga giiclii olmasi, iletisimin en yaygin ve 6nemli bi¢cimi olan
konusmay1 temel almasidir. Goriisme yontemi temel boyutlari incelendiginde 6zel
olarak egitim gerektiren bir veri toplama yontemidir (Yildirim ve Simsek, 2018:
136). Olusturulan sorularin sorulusu, kullanilmis olan sozciik ve kelimeler,
sorulacak sorularin sirast dikkate alinmasi gereken konulardandir (Punch, 2011:
172).

Gortisme formu hazirlanirken sorularin her katilimemin kolay anlayabilmesine
onem verilmistir. Katilimcilar tarafindan daha detayli cevaplar verilmesini tesvik
edecek nitelikte soru hazirlanmasina 6zen gosterilmistir. Sorular olusturulurken
arastirma probleminin ¢O0zliimiine yonelik sorular secilmistir. Alan yazin
incelemesi dikkate alinmis ve sorular ona yonelik hazirlanmigtir. Sorularin agik
uclu olmasina 6zen gosterilmistir.

Gortisme formu li¢ boliimden olusmaktadir. Birinci bolimii goriisiilen kisiyi
tanitic1 bilgiler olusturmaktadir. Ikinci béliimde isletmeye ait genel bilgiler ve
“Kiiresel Dogan Isletme” tanimma uygunlugu belirleyici sorular yer almaktadir.
Ucgiincii boliimde ise asil ulagmak istedigimiz arastirmanin amacina uygun psisik
mesafenin uluslararasilagma tercihlerinde nasil rol aldigini tespit edilmesine
yonelik sorular olusturmaktadir.

Literatiir taramasi sonucunda elde edilen bilgiler dogrultusunda goriisme
formunun taslagi olusturulmustur. Goriisme sorulari aragtirma konusuna benzer
calismalar incelenerek, literatiir taramas1 yapilarak 6zgiin sekilde hazirlanmigtir.
10 sorudan olusan goriigme formu arastirmaci tarafindan taslak form tez
danmismam ile birlikte goriisme formunda olmasi gerekenler ve kaginilmasi
gerekenler cercevesinde gozden gegirilmis, daha sonra bu alanda uzman {ig
Ogretim iiyesine gonderilerek uzman gorlisii alinmis ve geri doniislerle revize

edilerek forma son hali verilmistir.
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4.5.2. Arastirma Verilerinin Toplanmasi

Goriigsmeler, isletmelerin dis ticaret departmanlarinda gorev alan konuya hakim
kisiler ile kendilerinin uygun oldugu zaman igerisinde dogal ortamlarinda yani
calistiklar1 birimlerde gergeklestirilmistir. Arastirma goriismeyi kabul eden 12
isletmedeki, konuya hakim ¢alisan kisiler ile yiiz yiize soru cevap seklinde
ilerlemigtir. Goriismeler arastirmact tarafindan gergeklestirildigi i¢in konuya
hakimiyeti saglanmis ve sorularda meydana gelen anlasilmama durumu ya da
kestirme cevaplar ortadan kaldirilarak elde edilen verilerin kalitesi saglanmstir.
Calisma kapsaminda ilk goriisme 19 Eyliil 2023, son goriisme ise 20 Ekim 2023
tarihleri arasinda gerceklestirilmistir. Yari-yapilandirilmis goriisme teknigi ile
goriisme siiresi yaklasik otuz dakika ile bir saat araliginda siirmiistiir.
Katilimcilarin, arastirilan konunun uzmani ya da o konuda karar verici konumda
olmalarina dikkat edilmistir.

Gortigme esnasinda katilimcilar daha etkin sekilde dinleyebilmek ve saha notlar
alabilmek icin ses kayit cihazi ile goriismenin kaydedilmesi tercih edilmistir.
Goriismeye baglamadan Once aragtirmaci kendini tanitmig ve katilimcinin rizasi
dahilinde ses kayit cihazi kullamilmistir. Gortigmelerdeki ses kayitlar1 bilgisayar
ortamma aktarilip, arastirmacit notlar1 ile birlestirilerek transkripsiyonu
olusturulmustur. Katilimcinin gériisme esnasinda sdylemis oldugu hicbir ifade
tizerinde degisiklik yapilmamig ifadeleri aymi sekilde aktarilmistir. Gorligme
formundaki sorulara verilen cevaplar yeterli goriilmedigi zaman konuyu biraz
daha detaylandirabilmek ve agabilmek i¢in sondaj sorularina yer verilmistir. Bu
sorular goriisme formunun altina eklenmistir.

Asagida olusturulan Tablo 4.2°de katilimcilarin iinvani, katilimcilar ile goriisme

tarithi ve goriismenin siiresini gostermektedir.

Tablo 4.2. Katilimc1 ve Goriismelere Ait Genel Bilgiler

Unvan Tarih Saat Siire
Katima 1 Lojistik Sorumlusu  19.09.2023 14:00 40 dk
Genel Midir 20.09.2023 11:00 52 dk

Katilimei 2
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Genel Miidiir 21.09.2023 11:00 45 dk

Katilimer 3

Katihmel 4 Lojistik Sorumlusu ~ 21.09.2023 15:00 35 dk
Katihmei 5 Lojistik Sorumlusu  22.09.2023 14:00 48 dk
Katilimel 6 fhracat Destek 22.09.2023 16:00 60 dk

Uzmani

Katihmer 7 Genel Miidiir 09.10.2023 10:00 38 dk
Katilimc1 8 Lojistik Uzmani 09.10.2023 15:00 38 dk
Katihmer 9 Lojistik Uzman1 10.10.2023 11:00 45 dk
Katilimer 10 Genel Midir 11.10.2023 13:00 60 dk
Katihmer 11 Lojistik Uzmani 13.10.2023 14:00 40 dk
Katilimer 12 Lojistik Uzman1 19.10.2023 11:00 50 dk

Kaynak: Arastirmaci tarafindan olusturulmustur.
Arastirmaya katilan isletmelerin ihracat yaptigi lilkeler ve ihracat yaptigi lirtinlerin

bulundugu bilgiler Tablo 4.3 de gdsterilmistir.

Tablo. 4.3. Arastirmaya katilan igletmelerin ihracat yaptig1 tirtinler ve tilkeler

Yapilan fhracatin Cinsi Thracat Yapilan Ulkeler

isletme 1 Ahsap, Lamine Parke Almanya, Amerika, Kanada,
Yunanistan, Azerbaycan,
Makedonya
isletmez Kalip, Kontrol Aparati ve Almanya, Bulgaristan, Sirbistan,
Otomotiv Aksamlari Meksika, Arnavutluk, Avusturya,

Fransa, Polonya

isletme 3 Koltuk ve Mobilya Arabistan, Israil, Irak, Avusturya,
Hollanda, Romanya, Bulgaristan

Isletme 4 insaat Malzemeleri Rusya, Bulgaristan, Irak

isletme 5 Isitma Sistemleri [talya, Romanya, Sili

, Slovakya, ispanya, Almanya,
Ukrayna, Ozbekistan
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isletme 6 Banyo Mobilya ve Aksesuar Hollanda, Birlesik Arap Emirlikleri,
Arnavutluk, Fas, Cezayir

Isletme 7 Yakit Deposu Ukrayna, Almanya, Litvanya, Libya

isletme 8 Ambalaj Malzemeleri Almanya, Fransa, Ingiltere, Cek
Cumhuriyeti, Bulgaristan

isletme 9 Elektrikli Arag Almanya, Italya, Romanya, Fas,

Bulgaristan, Tunus
isletme 10 Deri Konfeksiyon Italya, Ingiltere, Fransa, Amerika,
Danimarka
isletme 11 Makine Aksamlar1 ve Metal Italya, Misir, Avusturya, Almanya
Sanayi
Isletme 12 Ankastre Sistemleri Almanya,ispanya, Ingiltere,

Hollanda, Fransa, Polonya, Misir,

Amerika

Kaynak: Arastirmaci tarafindan olusturulmustur.

4.6. GECERLIK VE GUVENIRLIK

Yapilan aragtirmanin sonuglarinin inandiriciligt hakkinda bilgiler veren en 6nemli

inandiricilik  Olciitleri  gecerlik ve giivenirlik olarak degerlendirilmektedir

(Yildirnm ve Simsek, 2018: 300). Nitel arastirma desenlerine de yoneltilen

elestiriler gegerlik ve giivenirlikle ilgili olmaktadir (Faiz, 2013: 100). Yin(1984)

aragtirma deseninde kalitenin arttirilabilmesi i¢in dort ozellige bakildigini

belirtmistir (Yildirim ve Simsek, 2018: 300). Bunlar;

Yap1 Gegerlik: Ornek olay ¢alismalarinda elestiri alan en énemli kisim
olmaktadir. Arastirmanin veri toplama sirasinda, arastirmacinin 6znel
yargilarinmn arastirmaya aktarip aktarmadigi ile ilgidir. Ornek olayda yap1
gecerliligi  arttirmanin  yollar1 vardir. Birden fazla veri toplama
yonteminden faydalanmak, toplanan veriler ic¢in bir kanit zinciri
olusturmak ve hazirlanan durum c¢alisma raporunu kendisinden veri
toplanmig bir kiginin goriisiiniin alinmasidir (Yildirirm ve Simsek, 2018:
299).

I¢ Gecerlik: Degiskenler arasindaki iliskinin  gergeklik  kismi
incelenmektedir. Ornek olay ¢alismasi yapan arastirmaci, i¢ gegerliligi

arttirabilmek i¢in sonuglara nasil vardigini acgik olarak anlatmali ve
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kanitlarmi diger kisiler ulasabilecek sekilde aciklamalidir (Yildirim ve
Simsek, 2018: 299).

*  Dis Gegerlik: Arastirma sonuglarinin aktarilabilirlik 6l¢iitii sayilmaktadir.
(Tutar, 2022: 125). Nitel arastirmalarda aktarilabilirlik betimleme ile elde
edilen kavram, kod ve tema genellenebilirligi ile ilgidir. Nitel
arastirmalarda aragtirmaci veri analizi ile elde ettigi sonuclari benzer

Ozellik tasiyan olaylara genellemeyi amaglar (Tutar, 2022: 125).

* Giivenirlik: Giivenirlik temel ve basit olarak tutarlilik anlamina
gelmektedir (Punch, 2011: 95). Yapilan calisma bagka arastirmact
tarafindan ayni sekilde tekrarlandiginda ayni veya benzer sonuglari
vermesi ile ilgilidir (Baskale, 2016: 24). Ornek olay calismasinda
giivenirligi arttirmak i¢in aragtirmaci, arastirma boyunca izledigi adimlari
ve stirecleri acik bicimde tanimlamali ve dokiimanlar ile desteklemelidir.
Izledigi adimlar1 sonrasinda sunabilmeli ve baska arastirmacilarin da
kullanabilecegi ya da kontrol edebilecegi veri tabani gelistirmelidir
(Yildirim ve Simsek, 2018: 300).

Gegerligin saglanmasi i¢in veriler toplanirken arastirmaci, katilimeilar
yonlendirecek herhangi bir eylemde bulunmamaigstir. Bu arastirmada veriler tek bir
arastirmaci tarafindan toplanmis, verilerin analizi agsamasinda arastirmaci analiz
etmis ve ortak olanlar betimlenerek raporlanmistir. Arastirmada ayrintili
betimleme yaparak ham verileri yorum katmadan ve verinin dogalligina sadik
kalarak aktarilmistir. Arastirmada veri toplama ve analiz yontemleri ile ilgili

ayrintili aciklamalar yapilarak bir 6nlem alinmustir.

4.7. VERILERIN ANALIiZIi

Veri analizi, elde edilen verilerin bilgiye doniligsme siireci olarak tanimlanabilir

(Bas ve Akturan, 2008: 115). Veri analiz siirecinin en temel amaci ham elde edilen
verilerden anlam ¢ikartmaktir. Bu amag ile arastirmaci okudugu, gézlemledigi ve
katilimcilarla yaptig1 goriismeler sayesinde elde ettigi verileri yorumlamali,
verileri sadelestirmeli ve saglamlastirmalidir. Verilerden anlam c¢ikarmak i¢in

somut veri seti ile soyut kavramlar arasinda tanimlamalar ve yorumlamalar
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arasinda ilerleyerek tiimevarim ve timdengelim akil yiiriitme siiregleri birlikte
kullanilmalidir (Celik vd., 2020: 381).

Baska bir deyis ile nitel arastirmalarda veri analizi ¢esitlilik, farklilik ve esneklik
olarak tanimlanabilmektedir. Yapilan her nitel calisma farkli 6zellikler tanimakta
ve veri analizinde yeni yaklagimlar getirebilmektedir. Arastirmaci bunlar1 goz
Oniine alarak ¢alismasini ve topladigi verilerin 6zelliklerini dikkate alarak mevcut
veri analiz yontemlerini de inceleyerek kendine yeni bir analiz plam
gelistirmelidir (Yildirim ve Simsek, 2016: 237).

Nitel arastirma yontemi kullanilarak gerceklestirilen bu aragtirmada igerik analizi
ve betimsel analiz yontemi kullanilmustir. ki yontemin birlikte kullanilmasmin
amac1 betimsel analizin yiizeysel olmasi, icerik analizinin ise daha derinlemesine
olmasit dnceden kavramsal olarak belli olmayan boyutlarin ortaya ¢ikarilmasina

destek olmaktadir (Yildirim ve Simsek, 2018: 239).

4.7.1. Betimsel Analiz

Veri toplama yontemi ile elde edilmis verilerin daha 6nceden belirlenen temalara
gore dzetlenerek yorumlanmasini igeren nitel veri analiz tiiriidiir (Ozdemir, 2010:
336). Arastirmact bu analiz tiirlinde goriistiigii bireylerin goriislerini ¢arpici bir
bi¢imde yansitmak amaciyla dogrudan alintilara sik sik yer vermektedir. Bu analiz
tiirlinlin as1l amaci elde edilen bulgular karsi tarafa 6zetlenmis ve yorumlanmig
bigimde sunulabilmesidir. Elde edilen veriler 6nce sistematik ve agik bir bigimde
betimlenir. Sonraki asamada yapilan betimlemeler aciklanir ve yorumlanir
bununla beraber birtakim sonuglara ulasilir. Ortaya c¢ikan temalarin
iligkilendirilmesi, anlamlandirilmas1 ve ileriye doniik tahminler edilebilmesi
arastirmacinin yapacagi yorumlar arasinda yer almaktadir (Yildirim ve Simsek,

2018: 239).

4.7.2. Icerik Analizi

Nitel veri analiz tiirlerinde en sik gériilen ve kullanilan yontemlerdendir. Igerik
analizi agirlikla yazili ve gorsel verilerin analiz edilmesinde kullanilmaktadir

(Ozdemir, 2010: 335). Igerik analizinde 6ncelikle elde edilen veriler kodlanir,
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kodlar temalar altinda siniflandirilir ve temalar kesinlestirilerek diizenlenir. Son
olarak bulgular tanimlanarak yorumlanmaktadir.

Nitel veriler, igerik analizi ile dort adimda analiz edilir:

Verilerin Kodlanmasi: Igerik analizinin ilk basamag1 olarak bilinir. Bu asamada
aragtirmact elde ettigi bilgileri inceleyerek anlamli boliimlere ayirmaya her
boliimiin anlamsal olarak ne ifade ettigini anlamlandirmaya calismaktadir. Bu
boliimler bir kelime, bir ciimle, bir paragraf olabilmektedir. Tim veriler
kodlandiktan sonra bir kod listesi olusur. Olusan kodlar ortak bir kategoride
toplanir.

Temalarin Bulunmasi: Toplanan verilerin kodlanmasi ve kodlanan verilerin
kategoriler bagligi altinda toplanmasi yeterli degildir. Kodlarin olusturdugu
kategorileri bir tema altinda toplamak gerekmektedir. Temalarin bulunmasi i¢in
once kodlar bir araya gelir incelenir ve kodlar arasindaki ortak yonler bulunmaya
calisilir. Bir anlamda tematik kodlama islemi de denilebilir. Toplanmis olan
verilerin kodlar araciligi ile kategorize edilmesidir. Kod ve kategorilerin
olusturdugu temalar genel bir olguya isaret etmektedir.

Verilerin Kodlara, Temalara Gore Diizenlenmesi ve Tanimlanmasi: Tematik
kodlama asamas bittikten sonra veriler kod ve temalara gore diizenlenir. Ilk
asamadaki kodlar ve kategoriler, ikinci asamada tematik kodlamalar ile birlikte
aragtirmaci topladig verileri diizenleyecegi bir sistem olusturur. Ayni kod ve tema
altinda olan veri setleri okuyucunun anlayabilecegi bir dilde agiklanir ve sunulur.
Bu asamada arastirmaci kendi yorum ve goriislerine yer vermemektedir. Toplanan
bilgileri islenmis sekilde okuyucuya aktarmaktadir.

Bulgularin Yorumlanmasi: Ayrintili sekilde tanimlanan ve yorumlanan bulgular
arastirmact yorumlamasi ile bazi sonuglarin ¢ikarilmasi bu asamada gergeklesir.
Arastirmaci nitel arastirmanin bilgi toplama siirecinin en dogal pargasidir ve
incelenen konu ile ilgili diisiinceleri 6nem tagimaktadir. Toplanan verilerin
aciklanmasi ve anlamlandirilmasinda arastirmacinin goériis ve yorumlari nitel
aragtirmalar da dnem arz eder. Aragtirmaci verilerin anlam biitiinliigiinii saglamak
ve neden-sonug iliskilerini kurmak, bulgulardan birtakim sonuglar ¢ikarmak ve
elde edilen sonuglarin 6nemi i¢in aciklamalar yapmak zorundadir (Yildirim ve
Simsek, 2018: 249-252).
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Analiz siirecinde dncelikle isletmelerin lojistik departmani veya genel miidiirleri
ile goriismeler saglanmis bu goriismeler ses kayit cihazinda toplanmistir.
Ardindan transkripsiyonu gergeklestirilmis elde edilen kayitlar tek tek elle
kodlanmis ve kod siklik tablosu olusturulmustur. Calismada kod siklik tablosu
hazirlandiktan sonra ¢ikan kodlarin ortak yonleri belirlenmis ve kodlar1 siniflandir
islemi yapilarak iist grup olan kategoriler altinda toplanmistir. Olusturulan
kategoriler anlam biitiinligii ile bir st grup olan temalar halinde
gruplandirilmistir. Boylelikle arastirmanin yorumlanmasina ortam hazirlayacak
verilere ulagilmistir.

Veri analizi elle kodlama yapildig1r i¢in arastirmanin giivenirligi acisindan
kodlayic1 gesitlemesi yapilmistir. Hem arastirmaci hem konuya hakim olan kisi
arastirmacinin tez danigmani tarafindan iki ayri kodlama siireci olusturulmus ve
ortak kodlar analiz edilmeye devam edilmistir. Ortaya ¢ikan temalarin altinda
anlam biitiinliigiiniin olup olmadigr sorgulanmis boylelikle i¢ tutarlilik
saglanilmast hedeflenmistir.

Arastirmanin uygulama siireci ve analiz siirecinin ilerleyisini gdsteren bilgiler

Sekil 4.4°de gosterilmistir.
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On Hazirlk

Alanyazm Olumas:
Aragtima Sorulan Hazirlama

Gorizgmelerin Gergeklegmesi
Goriigmelerin Kaydedilmesi
Gériigmelerin yaziya gegirilmesi

Veri Setinin Okunmast
Bulgularin Yazilmas:

!

Kod ve Temalara gore veri aynstmma
Almtilara yer verilmesi
Omeklendimme
Agiklanmasi
Yorumlanmasi
Gdérsel Hale Getirilmesi

Sonuglarin Yazilmass

Verilerin
Kodlanmas1

Kod Listesinin
Olusturulmast

Kodlara Gére
Kategorilerin
Olugturulmasi

Temalarin
Olugturulmas:

Kod, Kategori ve
Tema Listesinin
Olugturulmast

Sekil 4.4. Arastirmanin Uygulama ve Analiz Siireci

Kaynak: Arastirmaci tarafindan olusturulmustur.
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S5.BULGULAR
“Psisik Mesafenin Uluslararasilasma Uzerindeki Rolii: Ihracat¢it Kobi'ler
Uzerinde Coklu Bir Ornek Olay Calismasi” adl1 ¢alismanin besinci bdliimii olan
bulgular kisminda ilk olarak katilimcilara ait demografik 6zellikler ve isletmelere
ait ozellikler yer almaktadir. Sonraki agsamada yapilan analiz sonucunda elde

edilen kodlar, kategoriler ve temalar ayrintili sekilde belirtilmistir.

Tablo 5.1. Arastirmaya Katilan Katilimcilarin Demografik Bilgileri

YAS CINSIYET EGITIiM CALISMA YILI
KATILIMCI
DUZEYi
36 Erkek Lisans 3Yil
Katihmcl
41 Erkek Lise 21 Y1l
Katihhmc1
45 Erkek Lisans 20 Y1l
Katihmcl
54 Erkek Lisans 25 Y1l
Katihmer
28 Kadin Yiiksek Lisans 5Yil
Katihmcl
37 Kadin Yiiksek Lisans 2Yil
Katihmer
55 Erkek Lisans 6 Y1l
Katihme1
33 Erkek Lisans 1 Y1l
Katihmer
36 Kadin Lisans 2 Y1l
Katihme1
10. Katilhmer 60 Erkek Lisans 17 Y1l
11. Katihmer 34 Erkek Yiiksek Lisans 10 Y1l
12. Katihimer 30 Kadin Lisans 7 Y1l

Kaynak: Arastirmaci tarafindan olusturulmustur.

Tablo 5.1°de arasgtirmaya katilan katilimcilara ait demografik bilgiler yer
almaktadir. Katilimcilarin 4’1 kadin, 8’1 erkek olup, 1’1 lise,8’1 lisans, 3’1
lisansiistii egitim diizeyine sahiptir. Katilimcilarin isletmelerdeki calisma
stirelerine bakildiginda; en az 1 en ¢ok 25 y1l olmak {izere farkli calisma siirelerine
sahip olduklar1 goriilmektedir. Katilimcilarin iinvanlar1 Tablo 4.2 de gosterilmis
olup arastirma verilerinin toplanmasi basghig1 altinda incelenmistir. Arastirmaya
katilan katilimecilarin {invanlart verilerin dogrulugu ve calismanin amaci igin

dogru kisiler olarak goriilmektedir.
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Arastirmaya katilan isletmelerin 6zellikleri Tablo 5.2.de gosterilmistir.

Tablo 5.2.Arastirmaya Katilan Isletmelere Ait Ozellikler

Mikro, Kiigiik ve Orta
Biyiikliikteki isletme
Isletme Ad1 Kurulus Yil Calisan Sayisi
1. isletme 1967 248 Orta Biiyiikliikte Isletme
2. isletme 1989 85 Orta Biiyiikliikte Isletme
3. isletme 1969 95 Orta Bilyiikliikte Isletme
4. isletme 1987 244 Orta Bityikliikte isletme
5. isletme 2007 45 Kigiik sletme
6. isletme 1992 220 Orta Bilyiikliikte Isletme
7. isletme 2003 45 Kigiik sletme
8. fsletme 1983 150 Orta Biiyiikliikte Isletme
9. isletme 2013 240 Orta Biiyiikliikte Isletme
10. isletme 1972 245 Orta Biiyiikliikte {sletme
11. isletme 1990 27 Kiigiik Isletme
1992 228 Orta Biiyiikliikte isletme

12. isletme

Kaynak: Arastirmaci tarafindan olusturulmustur.

Tablo 5.2°de arastirmaya katilan isletmelerin genel ozellikleri yer almaktadir.
Arastirmaya katilan en geng isletme 11 yillik faaliyet gostermektedir.
Arastirmadaki en yagh isletme ise 47 yillik faaliyet gostermektedir.

Psisik mesafenin ihracatgi KOBI’ler iizerindeki roliiniin arastirilmasi sonucunda
elde edilen verilerin uluslararasilagma siirecini nasil etkiledigini belirlemek
amaciyla gerceklestirilen bu ¢alismada; goriismelerin analizi sonucunda 6 tema,
17 kategori ve toplam 110 kod elde edilmistir.

Sekil 5.3.’de elde edilen tema ve kategoriler gorsel olarak sunulmakta ve ilerleyen

kisimlarda bu tema ve kategorilere ayrintili bir sekilde yer verilmektedir.
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*Tiketici Terciht

*Egitim ve Deneyim
*Uriin Talepleri ve Takibi
*Uriin Yonetimi UI;luslall'aram
*[sletmelerin Tedarik Zinciri azarlama
Yonetimi
*Ulkelere Has Ozellikler
i *Cografi Sartlarin Etkisi
T -
Dlkce Boyuia *Isletmelerin Hedef Pazar Aray1g
Strect
3 2 Sies i i & /' Ekonomik ve
*Ulkelerin Ekonomik Yénden Degerlendirilmesi | Endiistriyel Boyut
#*Uretim Y6netimi ;
*Giimriik Iglemleri ve Lojistik

*Dig Ticarette Odeme Yéntemleri
#*Uluslararasi Ticaret Mevzuati ve
Belgeleri

Ulkelere Ait Yasal
Diizenlemeler

*Uluslararasi Ticarette Piyasa Dinamikleri
*Teknik $artlar

*[5letmelerin Markalagma Stireci ve Devletin Roli
*Ithalat ve Ihracat Ilemleri

" Uluslararasilasma
Siireci

Sekil 5.3. Gorlisme Analizinde Elde Edilen Tema ve Kategoriler

Kaynak: Arastirmaci tarafindan olusturulmustur.
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5.1. BIREY BOYUTU

Farkli iilkelerde yasayan insanlarin davranis modelleri farkli yorumlamalara sebep

olmaktadir. Bu durum iilkenin makro yonlerini incelerken iilke i¢indeki birey

ozelliklerini dikkate almak gerekmektedir (Sousa ve Lages, 2011: 210).

Calisma kapsaminda, katilimcilarla gergeklestirilen goriismelerin - analizi

sonucunda “Birey Boyutu” temasi olusturulmakta ve bu tema altinda Tiiketici

Tercihi, Egitim ve Deneyim” iki kategori elde edilmektedir. Sekil 5.4’de ise bu

kategoriler gorsel olarak sunulmakta ve ilerleyen kisimlarda konu ile ilgili ayrintilt

bilgiye yer verilmektedir.

-Tiiketici
-Tiiketici tercihi

we_ -Tiiketim

Egitim ve “Son tiketici

D en eylm -Tiiketici satin alma giicti
-Miisteri profili

-Yurtdis: miisterileri

-Deneyimli insan

-Is tecriibesinin 6nemi
-Is ahlaki

-Egitim seviyesi
-Istedigini bilen miisteri
-Egitim seviyesi diisiik
tilkeler

Tiiketici
Tercihi

Sekil 5.4. Birey Boyutu Temasini1 Olusturan Kategori ve Kodlar

Kaynak: Arastirmaci tarafindan olusturulmustur.

5.1.1.Egitim ve Deneyim

Isletmeler uluslararasilasma karar1 verdiklerinde hedef iilkedeki egitim durumu

iilkeler arasindaki anlagsmalar1 etkilemektedir. Isletmeler hedef pazardaki kisinin

deneyimi iyi durumda ise operasyonel siirecte zorluk yasamamaktadirlar. Bu

kategori altinda deneyimli insan, is tecriibesinin 6nemi, is ahlaki, egitim seviyesi,

istedigini bilen miisteri profili, egitim seviyesi diisiik tilkeler olarak 6 kod vardir.
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5. isletme katilimcist hedef pazardaki miisterinin deneyimli ve egitimli olmasinin
siiregte onemini su sekilde ifade etmistir: “Bizler egitim diizeyi olarak hedef
pazardaki iilkeler ile ayniyiz dil eksik kalabilir. Ama tecriibe kisminda biz onlardan
daha tecriibeliyiz. Deneyim olarak iyiyiz. Deneyimde onemli bu arada deneyimsiz
insanlar ile ¢alismakta zor. Deneyimi olan ne istedigini bilen miisteri profili her
zaman giiven verir ihracatta. Degisiklik talebinde bulunmaz, yanlhsiik yapma

’

ihtimali azdw. Deneyimli insanla ¢alisirken ihracat kolay ilerliyor.” 1. isletme
katilimcist egitim seviyesi diislik iilkeler i¢in bu agiklamalarda bulunmustur:
“Avrupalilar ile egitim seviyesi olarak tabii ki farklar var biz de hani egitim
seviyesi diigiik olup ¢ok isler yapanlar da var fakat yiiksek olup is yapamayan
insanlar da o yiizden egitim seviyesi birazcik farklilik gosterebiliyor. Bu durum
tabi ki ihracati olumlu olumsuz etkiler. Ihracat yaptigi iilke ama genel olarak
benzerlikler var yani biz de geligmislik diizeyinde bir egitim seviyesi bulunan bir
tilkeyiz.”

12. igletme katilimcisi egitim seviyesi ve okur yazarlik i¢cin miisterilerle zorluk
yasadigini anlatmistir: “Séyle bir zorluk yasiyorum; Araplar mail ile ¢alismayi
pek sevmez. Bizde ise her sey ¢ok resmi. Avrupa genelde resmidir hep mail
tizerinden ¢alisirlar. Yoksa seviyesi ¢ok problem degil yani. Tabii ki bazi
miisterilerin reaksiyonlari olabiliyor. Bazi noktalarda o kalite problemi yasanir
ama biiyiik bir sikintt yasamadik bu zamana kadar.”

11. isletme katilimcist is ahlaki hakkinda: “Soyle biz zaten Avrupa is ahlaki ile
calistyoruz onlarin yagam tarzlarina, egitimlerine gore hareket ediyoruz o ytizden
bu durum bizim ihracatimizi olumlu ya da olumsuz yapmuyor. Kisacasi bizler

onlarin diizenine ayak uydurmaya ¢alistyoruz. IThracatta bu sekilde etkilenmiyor.”

seklinde ifade etmektedir.

5.1.2. Tiiketici Tercihi

Tiiketici tercihleri iilkeler arasinda farklilik gostermektedir. Bu farkliliklar
uluslararasilagma karar1 alirken, isletmeler icin miisteri profilini olusturma
anlaminda onem tasimaktadir. Tiketici tercihi kategorisini tiiketici, tiiketici
tercihi, tiiketim, son tiiketici, tiiketici satin alma giicii, miisteri profili, yurtdisi

miisterileri kodlar tanimlamaktadir.
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1. isletme katilimcist son tiiketici ve iilkenin satin alma giicti hakkindaki ifadesi
su sekildedir: “Isletme olarak son tiiketiciye satmiyoruz araci isletmeye satiyoruz
vani iilkedeki satici bizden iiriinii aliyor kendi miisterisine kendi piyasasina o
satryor. Bu yiizden ekonomik faktorler bizi agik¢asi ¢ok ilgilendiren bir kisim
olmuyor bizi araci igletmeyi ilgilendiriyor. Tabi iilkenin alim giicii iilkedeki kimler
alabilir bu bizim igin tiriin tercihinde farklilik yaratiyor mu ekonomi faktorii biz
de ¢ok 6nem arz etmiyor.”

6. isletme katilimcis1 miisteri profilinin lilke satin alma giiciiyle baglantisini su
sekilde vurguluyor: “Isletmemizin ashnda aradigi pazar daha gelir seviyesi
viiksek tilkeler. Oradaki miisteri profili daha cazip gelmektedir. Hedefler hep o
tilkeler olmaktadir, ¢iinkii 6deme ile ilgili sikinti yasamazsiniz. Oradaki miisteri
profili nettir size “Odeme yapacagim” diyorsa veya o iiriinii istiyorsa kesindir,
nettiv, diurusttiir ama ekonomik durumu daha kotii iilkelerde odeme almakta
zorlamirsiniz. Miisteri “Sunu istemigtim ama bunu gonder.” der degisiklik yapar
vesaire. O yiizden miisteri profili olarak daha ¢cok gelismiy iilkelerdeki miisteri
profilleri bizim ilgimizi ¢cekmektedir ve tercihlerimiz o yonde olmaktadir.”

4. isletme katilimcisi tliketici tercihini ve tercih farkliliklarint su sekilde
aktarmaktadir: “Tiiketicinin tercihinin farkililigi onemli. Bazi miisteri
tercihlerinde uygun fiyat kaliteli iiriin, bazi miisterilerde ise fiyat onemli degil
kesinlikle kaliteye onem fazla. Kalitesiz kétii bir iiriin sattiginiz da o pazarda kotii
anilirsiniz. Insanlarin hafizasi kuvvetlidir. Ve iyi olant unutmazlar. Kétii olan: da.
Aslinda olay isletmemizin adimi sarsmadan iiriin satmak onemli. Pazarda goz
oniinde olmak istiyorsaniz tiiketicinin tercihlerini on planda tutarak miisteri
memnuniyetini saglayarak on plana ¢ikmak.”

10. isletme katilimcisi ihtiyag ve tiiketici tercihlerini su sekilde 6zetlemis: “Size
iki u¢ ornek vereyim. Orta Dogu bélgesinde ihracat yaptigimiz bir iilke vardi,
Kuzey Afrika’daki iilkelerden biri de olabilir kisaca Arap Bélgesi diyelim. Oradaki
tiiketici tercihi ve ihtiyaglart ile Avrupa 'nin ihtiyaglart bir degil. Arap bolgesine
sattigimiz tiriin segmenti ile Avrupa’ya sattigimiz iiriin segmentleri tiiketicilerin

tercihleri ok farkli. Ihtiya¢ dogrultusunda hareket ediyorlar.”
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5.2.ULUSLARARASI PAZARLAMA

Pazarlama potansiyel degisimleri gerceklestirmek ve insan ihtiyaclarini temin
etmek amaciyla yapilan insani faaliyetlerdir. Uluslararasi pazarlama kavrami bu
tiir faaliyetlerin uluslararas1 ortamda yiriitiilmesidir (Kazimov, 2004: 1).
Katilimcilarla gergeklestirilen goriismelerin analizi sonucunda “Uluslararasi
Pazarlama” temasi olusturulmakta ve bu tema altinda “Uriin Siparisinin Talep ve
Takip Siireci, Uriin Yonetimi, Isletmelerin Tedarik Zinciri Yonetimi” ig kategori

elde edilmektedir. Sekil 5.5°de ise bu kategoriler gorsel olarak sunulmaktadir.

-Pazar arastirmasi yapmak

-Talep olugmasi

-Miisteri taleplerini uygulamak
sletmeler ile dijital goriigme
yapmak

-Mail génderimi

-Uygun fiyata iiriin alim satim

Uriin
Talepleri ve
Takibi

-Uriin hacmi yapmak
-Uriin fiyat1
-Kaliteli tiriin
-Uriin tedarigi
-Uriin cesitliligi
-Hammadde
-Uriin satmak
-Segment farkliliklar:
i -Araci firma
Isletmelerin -Tedarikgi
Tedarik -Tedarik zinciri
Zinciri -Migteri.
-Siireklilik

Yonetimi

Sekil 5.5. Uluslararasi Pazarlama Temasini1 Olusturan Kategori ve Kodlar

Kaynak: Arastirmaci tarafindan olusturulmustur.
5.2.1. Uriin talepleri ve takibi
Uriin talepleri ve takibini olusturan 6 kod bulunmaktadir. Pazar arastirmasi
yapmak, talep olusmasi, miisteri taleplerini uygulamak, isletmeler ile dijital

goriisme yapmak, mail gonderimi, uygun fiyata {iriin alim satimi yapmak bunlar

kategoriyi olusturmaktadir.
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12. isletme katilimcis1 yoneldigi pazara yonelik arastirmalar yaptigini su sekilde
belirtmistir:  “Pazar arayisi basladiginda oncelikle bakiyoruz, oramin bir
niifusuna bakarsin, kiigiik iilke mi biiyiik iilke mi? Ciinkii ona gore sana miisteri
profili ¢ikar. Biiyiik bir niifus ise beklentin daha biiyiik oluyor. Bu durum pazar
biiyiikliigiinii de meydana getirir. Niifusu biiyiik tilkelerin pazari genis olur. Daha
cok kitleye hitap edersiniz.”

4. isletme katilimcisi, miisterilerine iiriin satmadan 6nce kendilerine talep
gonderdiklerini ve miisteri taleplerini uygulayarak iirlin satis1 gerceklestirdigini
belirtmektedir: “Genelde bize mesela ihracat yaparken yurtdisinda bu igi yapan
insaat sektoriindeki igletme olsun ya da bir yapr malzeme satan yer olsun tiriin
satisi oncesi bizlere talep geliyor. Mesela Azerbaycan, Bosna dan nereden geliyor
ise bu adamlar zaten bu isi yapiyor ya da baska yan isleri de var talep de
bulunuyor. Biz miisteri taleplerini alarak bu talep dogrultusunda iiriin iiretip
goénderim saglyoruz.”

6. isletme katilimcist Oncelikle miisterilerin talep belirleyip mail gdnderimi
sagladiklarindan bahsetmistir: “Miisteriler oncelikle taleplerini belirleniyor.
Mesela bazi miisterilerimiz ongorii siparisi ile gidiyorlar. Az ¢ok ne sattigini
bildigi icin, mesela,; bu ekonomik tiriinden daha ¢ok satacagini biliyor o tiriinden
200 tane siparig veriyor. Liiks segmenti biliyor onun da satacagini biliyor ona gére
ongoriisiinii yapiyor. Daha sonrasinda bizimle mail yoluyla iletisim kuruyorlar ve
sipariglerini usuliine gore olusturuyorlar.”

1. isletme katilimcisi rekabet ve dijital pazarlama konusunda: “Aslinda diinyada
hi¢bir sektorde artik belli iilkeler disinda, ¢ok ufak tefekler disinda rekabet yok
diyemeyiz yani. Diinya kiigiildii artik, internet elimizin altinda. Sizin Litvanya’da
kamyon lastigi tireten veya kalem iireten herhangi bir isletmeye online ulasma
imkdniniz var online toplant: yapabiliyorsunuz, online fabrika gezebiliyorsunuz.”
climleleri ile ticaretin kolaylastigindan bahsetmektedir.

3. isletme katilimcist {ilkeler ile dijital goriisme yapmanin ve teknolojinin
uluslararasilagsmaya katkisi hakkinda su sekilde yorum yapmis: “Bir de ticarette
din, dil, vk yok. Ticari menfaatler varsa bir sekil bulusuyoruz, anlasiyoruz. Stkinti
yok. Google Translate bile var yani. Diisiiniin, ben Cin’den makine aldim Ingilizce

bilmiyordu fabrikanin miihendisleri. Onlarla online gériisme yaptik. Kolay artik.”
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5.2.2.Uriin Yonetimi

Uriin ydnetimi kategorisinde iiriin hacmi, iiriin fiyat1, kaliteli iiriin, {iriin tedarigi,
iriin ¢esitliligi, hammadde, iriin satmak ve segment farkliliklar1 kodlart
bulunmaktadir.

3. isletme katilimcis1 iiriin hacminin demonte oldugunda daha az alan
kapladigindan iirtin pazarlamasinda maliyeti azaltma stratejisi hakkinda sdyle
bahsediyor: “Demonte génderiyoruz. Bizim tiriinler demonte olabilenler demonte
zaten. Bu sayede de hacimli bir iiriinde hacimden kazaniyoruz. Nakliye de bir
maliyet bunu da asagi ¢cekmiy oluyoruz.”

1. isletme katilimcisi bazi {ilkelerin 6zellikle fiyata bakmaksizin kaliteli bir {iriin
istedigini belirtiyor: “Makedonya gibi iilkelerin iiriin gamiyla Almanya gibi
tilkelere tirtin gami ¢ok farklilik gosteriyor. Mesela Almanya’daki sektorde bir tik
daha kaliteli iiriin istiyor onu alip son tiiketiciye satabiliyor ama mesela yakin
zamanda Bosna’dan geldiler tabi bu istek dogrultusunda oluyor bize ucuz
malzeme lazim diyebiliyorlar. Almanya iiriin tercihinde bulunurken fiyatlar
onemsemiyor, Bosna orneginde tiriiniin fiyati 6nemli goriiyor.”

12. isletme katilimcisi iilkelerin iklimlerinin farkliliklarindan dolayr hammadde
kullantmiin degistigi ve o ilkenin iklim kosullarina gére hammadde
kullanildigimi séylemektedir: “Iklim farkinda hammadde ve materyal olarak bir
farkliiklar olabiliyor. Okyanus kenarindakiler farkli bir hammadde istiyor mesela
316 sac istiyor. Tuzlu su bozabiliyor.”

11. isletme katilimcisi iiriin kalitesini ayn1 seviyede tutuldugunu fakat alt segment,
orta segment ve {ist segment iiriin farki olustugunu belirtiyor: “Uriin kalitesini
diistirmiiyoruz. Kalitemiz aymi ¢iinkii ayni yerde iiretiyoruz. Sadece segment farki
oluyor. Model de degisiyor. Alt segment tiriin, orta segment tirtin, tist segment tiriin

’

seklinde ilerliyor.’

5.2.3.isletmelerin Tedarik Zinciri Yonetimi

Isletmelerin tedarik zinciri yonetimi kategorisi arac1 isletme, tedarikci, tedarik

zinciri, miisteri ve siireklilik kodlar1 ile olugsmaktadir.

56



1. isletme katilimcis1 araci isletme hakkinda : “Is hi¢ bilmeyen bir insana iiriin
satmak ¢ok zordur veya ticaret yapmak sonucgta biz nihai kullanicilara iiriin
satmiyoruz biz onu satabilecek elemanlara magazalara satiyoruz tabii ki bunlarin
belli bir bilgi birikimi tecriibesi olmast lazim ki problem yasamayalim bu mall
bizden alip giizel bir sekilde pazarlayip nihai tiiketiciye satmasi gerekiyor ki hem
araci igletme kazansin hem de bizler kazanalim egitim seviyesi diisiik oldugu siire
boyunca ya da tecriibesi diisiik oldugu siire boyunca bu olay birazcik zorlagiyor.”
demistir.

9. 1sletme katilimcis1 tedarikgilerin bilgi diizeyi ile ticaret yapmanin nasil ilerledigi
hakkinda su bilgileri vermistir: “Tiirkiye de dahil olabilir iilkelerde ve tilkemizde
uluslararasi ticaret alaminda bilgi diizeyi diisiik olabilen tedarikgilerle
uluslararasi ticaret yapmak ¢ok zordur yoruluyorsunuz ¢iinkii ayni dili
konusamadigimiz da zaten dil olarak da farkli konusuyoruz arti de uzmanlik
alaninda da farkh dil konusunca o gergekten operasyon siirecini yoruyor”

7. isletme katilimcisi tedarik zincirlerine {iriin sattifini ve miisterilerinden
bahsetmistir: “Yurt ici tirtiin satistmiz da var ozellikle tedarik zinciri A101 lerde
cok satiliyoruz. Ama genellikle yurt dist pazarinda daha aktif rol oynamaktayiz.
Miisterilerimizin ¢ogu yurtdisinda.”

2. isletme katilimcist siireklilik ve miisterileri hakkinda: “En onemli faktor bence
sureklilik isletmenin gegcmisi ve miisterinin devamliligi kendi edindigimiz
tecriibelerin  karsiligini  alabilecegimiz ve oniimiizdeki 50 yil  yiizyil
calisabilecegimiz isletmeleri seg¢iyoruz. QOtomotiv sektoriinde silinmeyecek

markalara iiriin satisi yapryoruz.” sdylemistir.

5.3. ULKE BOYUTU

Ulkeler arasindaki farkliliklar ve ulusal pazarlardaki farkliliklar bu tema altinda
incelenmistir. Calisma kapsaminda, katilimcilarla gerceklestirilen goriismelerin
analizi sonucunda “Ulke Boyutu” temasi olusturulmakta ve bu tema altinda

“Ulkelere Has Ozellikler, Isletmelerin Hedef Pazar Arayis Siireci, Cografi
Sartlarin Etkisi” li¢c kategori elde edilmektedir. Sekil 5.6’da ise bu kategoriler
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gorsel olarak sunulmakta ve ilerleyen kisimlarda konu ile ilgili ayrintili bilgiye

yer verilmektedir

-Avrupa Ulkeleri

-Arap Ulkeleri ile iilkemizin benzerlik ve
farkliliklar:

-Ulkeler arasi benzerlik ve farkliliklar

-Kiiltiirel benzerlik ve farkliliklar

-Yasam tarzi

-Miisliiman Ulkelerin cuma giinii tatil olmas1
-Dini degerler

-Christmas Tatili

ﬁ[!(elere Has
Ozellikler

-Tklim faktorii

-Iklimlerin benzerlik ve farkliliklar:
-Sicak iklime sahip iilkeler

-Soguk iklime sahip iilkeler

-Nem oram

-Hava kosullarina dikkat etmek

Cografi
Sartlarm
Etkisi

-Tiirkiye’ye yakin olan iilkeler
-Gelismis iilkelerin tercih edilmesi
-Hedef iilke secimi

-Hedef iilkenin ekonomik sartlart
-Ulkelerin niifuslarinm énemi
-Hedef pazar biiyiikliigii

i§letmelerin
Hedef Pazar
Arayis Siireci

Sekil 5.6. Ulke Boyutu Temasini1 Olusturan Kategori ve Kodlar
Kaynak: Arastirmaci tarafindan olusturulmustur.
5.3.1. Ulkelere Has Ozellikler

Son kategoride yer alan kodlar Avrupa tilkeleri, Arap iilkeleri ile iilkemizin
benzerlik ve farkliliklari, iilkeler arasi1 benzerlik ve farkliliklari, kiiltiirel benzerlik
ve farkliliklar, yasam tarzi, Miisliiman {ilkelerin cuma giinii tatil olmasi, dini
degerler, Christmas tatili olarak 8 baslik altinda toplanmustir.

10. isletme katilimcist dini degerler i¢in goriismede bu ciimleleri kullanmistir:
“Bununla ilgili yasadigimiz tek sikinti var. Ge¢miste yasadik, biz biitiin derileri
kullanvyoruz. Yani koyun derisi ve dana derisi agirlikli olmak iizere kegi, yilan,
timsah, domuz gibi. Bazi iilkelerde bu biiyiik problem olabilir. Inanis agisindan,
Miisliiman iilkeler domuz derisini stkinti ¢cikartabiliyor.”

5. isletme katilimcis1 Christmas tatilinde yasadigi sikintilar1 soyle aktarmis ve
ilkeler arasinda farkliliklara deginmistir: “Soyle ornek vereyim tabii ki tilkelerin
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tatilleri yasam tarzlariyla alakali sikinti yasiyoruz ve ihracati etkiliyor ozellikle
Avrupa iilkeleri zaten Christmas tatilleri oluyor bir de ekstradan agustos ayinda

Italya’da daha yogun olmak sekilde ii¢ haftalik bir tatile giriyorlar genel biitiin
Avrupa iilkelerinde oluyor komple fabrika kapatiyorlar ii¢ hafta boyunca yani
benim ii¢ haftam kilitliyorlar hi¢hbir sekilde ihracat yapamiyorum ithalat da
yapamiyorum. Ithalat olmayinca iiretimde aksiyor.”

10. isletme katilimcis1 yasam tarzinda dnem verdikleri bazi hassasiyetli durumlar
hakkinda sunlar1 sdylemistir: “Donem donem bizlerde de oluyor, onlarda da
oluyor, bizimle ilgili degil, bize 6zel degil. Hayvanseverler magazalarin éniinde
eylem yapiyorlar, mesela; Paris te, Londra’da magaza oniinde eylem yapiyorlar
“Bunlar katil.” diye. Ama su var, biz biitiin tiriinlerimizde “Bu hayvan derisi i¢in
kesilmemistir. Derisi i¢in katledilmemistir. Ciftlik ortaminda yetistirilmistir. Baska
bir fayda saglamak icin kesilmis, biz ondan kalan deriyi kullandik.” diye belge
veriyoruz.” deginmistir.

1. isletme katilimeis1 Arap iilkeleri ile benzerlik boyutumuza din ile
yaklagmustir: “Soyle baktigimizda Arap iilkeleri ile dini inaniglarimiz benzerken
Avrupa ilkeleri ile bambaskayiz. Acikcast dini goriisii ¢ok goz oniinde
bulundurmuyoruz onu daha ¢ok gida tizerinde helal kesim vs yapan yerler daha
¢ok ilgileniyor.” demistir.

2. isletme katilimcist Miisliiman {ilkelerin cuma giinii tatil olmas1 ve dini
anlamda farklilik benzerliklerin sorun yaratmadigini su sekilde aktarmistir: “cuma
gtinii tatil olmasi bizim igletmemiz i¢in problem olmuyor agik¢asi farkliliklar: bizi
etkilemiyor ¢iinkii onlarda da mesela cuma ¢alismayan Araplar cumartesi arayip
buradan bilgi alabiliyorlar biz de cumartesi giinleri a¢ik oldugumuz i¢in herhangi
bir problem yasamiyoruz bir¢ok konuda yagamiyoruz.”

8. isletme katilimcist Avrupa tlkeleri ile dini, kiiltiirel farkliliklarimiz igin:
“Aslinda Miisliiman iilkeler illerde ¢alistyoruz Avrupa iilkeleri ile de benzerlik de
farklihik da olabilir. Fakat bu benzerlik farkliliklar ihracati etkilemiyor. Artik

ekonomimiz oyle bir boyut aldi ki isletmeler bu durumu goz oniinde

bulundurmuyor.” diyerek sozlerini tamamlamistir.
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5.3.2. Isletmelerin Hedef Pazar Arayis Siireci

Hedef Pazar arayis siireci kategorisinin Tiirkiye’ye yakin olan tilkeler, gelismis
iilkelerin tercih edilmesi, hedef iilke secimi, hedef iilkenin ekonomik sartlari,
tilkelerin niifuslarinin 6nemi, hedef pazar biiyiikliigii olmak iizere toplam 6 kod
bulunmaktadir.

4. isletme katilimcis1 Tiirkiye’ye yakin olan iilkeler konusunda su climleyi
kullanmustir:  “Yurt disi pazart secerken Tiirkiye’ye yakin olmasi en onemli
tercihimizdir. Ciinkii bizim tiretmis oldugumuz tiriinler fazlasiyla biiyiik ve hacimli.
Yani Istanbul’dan 3-4 saat ugus mesafesinde olmasi daha mantikli. Bu yiizden
pazar secimimizde Rusya, Kazakistan, Azerbaycan, Giircistan gibi iilkeler
oncelikli olmugstur.”

7. isletme katilimcist hedef {ilkenin ekonomik sartlari ve gelismis tilke tercihi
konusunda: “Ekonomik sartlari iyi iilkeler geligmis iilkeler olarak
smiflandrilabilir ve o iilkelerde miisteri ne istiyorsa kesindir, nettir, diiriisttiir ama
ekonomik durumu daha kotii iilkelerde odeme almakta bile zorluk yasarsiniz.
Bizler boyle zorluk yasamamak igin ¢ok gelismis iilkeleri tercih ediyoruz”

demistir.

5.3.3. Cografi Sartlarin Etkisi

Cografi Sartlarin Etkisi kategorisini iklim faktorli, iklimlerin benzerlik ve
farkliliklar1, sicak iklime sahip iilkeler, soguk iklime sahip iilkeler, nem oran,
hava kosullarina dikkat etmek olarak toplam 6 kod tanimlamaktadir.

1. isletme katilimcisi nem oranmi ve iklim faktoriinlin {iriin satigindaki etkisine
ornek vererek aciklamistir: “Hizli bir ornek verecek olursak biz Almanya’ya da
ihracat yapryoruz Kolombiya’'dan ve Afrika iilkelerinden de ihracat i¢in talep
geliyor. En basitinden iklim sartlarindan dolay bazi iilkelerde parke kullanimi
maalesef olmuyor. Nem orani ¢ok yiiksek iilkelerde parke kabariyor vs. tabi biz
bunlar: miisterilere aciklayarak iiriin satiyoruz. Ya da nem oranini dikkate alarak
tirtin tiretmeye ¢alistyor kullanimi icin tavsiyeler veriyoruz.”

8. isletme katilimcisi hava kosullarini dikkate alarak iirlin {iretilmesinden
bahsetmistir: “Mesela ¢ok soguk sartlardaki iilkelere iiriin tiretirken soguk

sartlara dayanabilecek cemberi daha ozenli sekilde iiretiyoruz. Igine katk
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malzemesi katiyoruz ayni zamanda sicak iilkelerde de bu sekilde oluyor. Ama onun
disinda ambalaj cemberi genel olarak ¢ogu hava sartlarina dayanabilecek sekilde
ortak tiretim oluyor. Yalnizca ¢ok soguk iklime sahip ve ¢ok sicak iklime sahip
tilkelere tiriin tiretirken hava kosullarindaki faktére dikkat ediyoruz.”

2. igletme katilimcist iklim benzerlik ve farkliliklari i¢in sdyle sdylemistir: “Biz

Rusya’'min Samara bélgesine bile ihracat yapiyoruz. Iklim kosullarinin bir onemi
yvok daha dogrusu soyle ihracat yaptigimiz iilkelerle ilgili farkliliklarimiz tabii ki

var ama bu bizim ihracatimiz etkilemez diisiincemizi etkilemez ¢iinkii artik soyle

de bir durum var en soguk iilke Polonya ile ¢alismamiz bile var ama fabrika isilart

artik sehirlere ve kentlere oyle bir 1s1 veriyor ki ¢evreyi de etkilemektedir.

Ozetleyecek olur isek iklim farkliliklar: bizim ihracatimizi etkilememektedir.”

diyerek iklim farkliliklarinin hedef pazar seciminde Onemli olmadiginm

belirtmistir.

4. isletme katilimcist iklim farkliliklarinin ihracati etkilemedigini aciklamistir:
“Uriinlerimiz biiyiik iiriinler oldugu icin daha yakin mesafe ile ihracat
yapiyoruz. Iklim kosullari fazla etkilemiyor bizi diyebilirim. Ihracat yapmak
isterseniz her sekilde gerceklestirirsiniz. Soyle diyebiliriz ihracat yaparken
hava yolunu kullaniyor isek o giiniin hava durumu onemli tabi ki ama
maksimum ertelenir saat olarak ya da giin olarak buda ihracatta sikinti
ctkartan bir durum olmaz.”

5. isletme katilimcisi ise iklim farkliliklarinin ihracatini etkiledigine, 6zellikle de

Urlinlin tirtinii etkiledigini sdylemektedir: “Aslinda soyle iklim kosullari ile

alakali ¢iinkii sattigimiz iiriin 1sitma sistemleri buda soguk bolgelerde daha ¢ok

gider o yiizden soguk iilkelerde daha ¢ok satis yapryoruz.”

7. igletme katilimcist sicak iklimden ve soguk iklimden dolay: iiriinlerin hasar

gordiigiinii ve geri doniis aldiklarimi belirtmistir: “Libya’da iiriinler sicak yer

oldugu i¢in daha ¢abuk hasar goriiyor. Arazi yapisindan kaynakli depolar hasar
gortiyor. Ukrayna ise daha soguk oldugu i¢in malzeme soguk iklimde daha ¢cabuk

hasar goriiyor tabii ki.”
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5.4 EKONOMIK VE ENDUSTRIYEL BOYUT

Ulkelerin ekonomileri diinya genelinde farklilik gosterebilmektedir. Diinyada baz1
tilkelerin ekonomik giicii diisiik, baz1 iilkelerin ekonomik giicii yiiksektir. Bu
durum gelismis iilke diizeyinide etkilemektedir. Ulkelerdeki ekonominin ve
endiistriyel alanmn farkliligi hedef pazar segiminde rol oynayabilir. Ihracat
yaparken tllkelerle ekonomik anlamda sikinti yasamak siireci etkileyebilir.
Calisma kapsaminda, katilimcilarla gergeklestirilen goriigmeler sonucunda
“Ekonomik ve Endiistriyel Boyut” temasi olusturulmakta ve bu tema altinda

“Ulkelerin Ekonomik Yonden Degerlendirilmesi, Uretim Yonetimi” iki kategori
elde edilmektedir. Sekil 5.7°de ise bu kategoriler gorsel olarak sunulmakta ve

ilerleyen kisimlarda konu ile ilgili ayrintili bilgiye yer verilmektedir.

-Ulke ekonomisi ve alim giicii

. . -I¢ piyasa
U lkEIerl.n -Ulkeler arasi rekabet
E{(,(').ll(:lmlk -Ekonomik giic
onaen < ik O
. -Ekonomik faktérler
Degerlendirilmesi Maliyetler

-Proje bazinda 6zel iiriin diretmek

-Standart iiretim yapmak

-Kaliteli iiriin tiretmek

-Maliyetli {iriin tiretmek

-Uriin iiretiminde ucuz malzeme kullanmak
-Uriin kalitesinde benzerlik ve farkliliklar

/
Uretim Yénetimi

Sekil 5.7. Ekonomik ve Endiistriyel Boyut Temasin1 Olusturan Kategori ve Kodlar
Kaynak: Arastirmaci tarafindan olusturulmustur.
5.4.1.Ulkelerin Ekonomik Yénden Degerlendirilmesi

Ulkelerin ~ ekonomik ydnden degerlendirilmesi  kategorisinin 6  kod
olusturulmustur. Bunlar iilke ekonomisi ve alim giicii, i¢ piyasa, lilkeler arasi

rekabet, ekonomik gii¢, ekonomik faktorler, maliyetlerdir.
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7. isletme katilimcisi i¢ piyasanin ekonomiye etkisinden sdyle bahsetmistir:
“Bizim i¢ piyasada fiyatlarin artmasint ihracat yaptigimiz iilkelere anlatmak
zorluk cekiyoruz. Buda ihracatimizi zorlastiriyor. I¢ piyasadaki dolardan
etkilenen sistemi anlatmak gergekten zorlayici.”

6. isletme katilimcisi gelismislik seviyesinin ekonomiye ve ekonomik giice
etkisinden bahsetmistir: “Bir iilkenin gelismislik seviyesi her seye cevap veriyor
zaten. Bir iilkede okuryazar seviyesi fazlaysa, sosyal aktiviteler varsa o tilke belirli
bir gelismislik seviyesine geliyor zaten. Bu ekonomik giicii de getiriyor bir yerde.
Uretiyorsa iilke, ekonomik giicii de ona paralel olarak gidiyor.”

8. isletme katilimcisi iilkeler arasindaki rekabetin ekonomiye ve kaliteye etkisini

“Miisteriler oncelikle fiyata bakiyor fakat bizler igin oncelik kalite. Onun disinda
aslinda biz Avrupa disindaki itireticilerle rekabet halindeyiz genelde. Fiyatimiz

tabii ki 6nemli ama kalitemiz daha onemlidir. Avrupa iilkelerinde ekonomik diizey
iyi oldugu icin onlarla rekabet edebilmek biraz zor oluyor.”

10. isletme katilimcist ekonomik faktorlerin ihracati etkilediginden soyle
bahsediyor: “Farklilik ekonomik faktérler kisminda da var. Mesela Azerbaycan ve
Gtircistan daha ziyade devlet destekli projelerde bizim malzemeyi kullanirken
Kazakistan da ise daha ziyade 6zel miisteriye hizmet veriliyor. Rusya ise hem
devlet projeleri hem de ézel projelere hizmet veriliyor. Ulkelerin ekonomileri iiriin

bazinda gerekse iiriin maliyetinde etki sagliyor.”

5.4.2. Uretim Yonetimi

Uretim ydnetimi kategorisinde proje bazinda 6zel iiriin {iretmek, standart iiretim
yapmak, kaliteli iirlin iretmek, maliyetli {iriin liretmek, {iriin iiretiminde ucuz
malzeme kullanmak, iirlin kalitesinde benzerlik ve farkliliklar kodlari ile toplam
6 baslik altinda toplanmaistir.

4. isletme katilimcisi goriismede proje bazindan 6zel iiriin iiretmek koduyla ilgili
su sekilde aktarim saglamustir: “Her projeyve farkl iiretim yapilir. Bu yiizden
standart bir iiretim yapiumamaktadir. Her projede farkli malzemeler kullanilir.
Tecriibeye gore bir nakliye aracina belli miktarlar yiiklenebiliv. Bu da ihracati

proje bazinda yapmay gerektirir.”
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3. isletme katilmcist bu diislinceler ile 6zel projelerde yer aldiklarindan
bahsetmektedir: “Mesela Azerbaycan ve Giircistan daha ziyade devlet destekli
projelerde bizim malzemeyi kullaniyor. Kazakistan ise daha ziyade ozel miisteriye
hizmet veriliyor. Rusya ise hem devlet projeleri hem de ozel projelere hizmet
veriliyor. Ancak proje bazinda ¢alisma oldugu icin iiriinleri genelleme yapamam.”
10. isletme katilimcis1 standart ve kaliteli {iriin iiretmek ile ilgili su ciimleleri
soylemistir: “Urettigimiz iiriinlerde yurtici siparislerimiz standart iiretimlerdir.
Fakat Italya’ya iirettigimiz iiriinlerde miisterilerin tercihleri goz oniine alinarak
vapiliyor. Nedenini sorarsaniz ihrag ettigimiz iiriinleri i¢ piyasada satamayiz.
1972 diye bir markamiz var surf yurtdisina ihrag ettigimiz. Kalite olarak fark yok
tirtinlerimizin hepsi kaliteli iiretim. Sadece tasarimlar: 6zel oldugu igin bu sekilde
tiretim yapiyoruz.”

5. isletme katilimcist tirtin kalitesinde benzerlik ve farkliliklar, maliyetli tiriin
tiretmek kodlar1 hakkinda su ciimleleri kurmustur: “Aslinda séyle bizim yurtdis
miisterimiz ile yurtici miisterimiz ayni.Viesman Tiirkiye Viesman Romanya gibi.
Miisterilerimiz ayni. Bosch Siliye satiyorum Bosch Almanya’ya satiyorum Bosch
Tiirkiye'ye satryorum. Ama miisteri istegine gore birseyler degisebilir. Mesela
Bosch bildiginiz iizere biiyiik bir isletme baca setinde aliiminyum kullanmak ¢ok
daha maliyetli, biz sac kullaniyoruz. Bosch ozellikle gelip ben altiminyum
istiyorum diyor. Boyle oldugunda daha kaliteli ve daha pahali bir iiriin meydana
geliyor. Bu bizim se¢imimiz degil talebe gore oluyor. Miisteri ile alakall yani.
Fakat tirettigimiz tiriinlerin kalite farki olmuyor. Miisteri talebine gore degisiyor.”
1. isletme katilimcisi ciimleleri ile ucuz malzemeden {iriin tiretmek ,kaliteli iiriin
tiretmek ve maliyetli iiriin liretmek kodlarindan bahsetmistir: “Onlarda iyi
malzeme aliyor paha da biraz yiiksek malzeme alvyor ama bazi faktorlerde var ya
rakipleri artik ucuz malzeme tiretmeye baslamis adam diyor ki bize biraz daha
ucuz olmast gerekiyor bu sebeplerden dolayr da isteyebilir ucuz malzeme
Tiirkiye'de de Avrupa’da da boyle bir daralma var ister istemez insanlarda artik
yvavags yavas biraz daha uygun seyler alalim yalniz bizim sektoriimiizde degil her

sektorde her hizmette artik bu sekilde.”.

64



5.5.ULKELERE AiT YASAL DUZENLEMELER

Devletler ¢ikarttiklart yasal diizenlemeler ile {ilkelerinde ticaret yapmak isteyen
isletmelerin davraniglarini 6nceden gozlemleyebilmektedir (Siimer Ilgaz, 2012:
39). Yonetimdeki uygulamalar, yatirimlara getirilen kisitlamalar ve ticaret
kotalar1 {ilkeler arasinda en yaygin farklari olusturmaktadir (Kayabasi ve
Demirag, 2020: 80). Calismada, katilimcilarla gergeklestirilen goriismelerin
analizi sonucunda “Ulkelere Ait Yasal Diizenlemeler” temasi olusturulmakta ve
bu tema altinda “Grimriik I;vlemleri ve Lojistik, Dis Ticarette Odeme Yontemleri,
Uluslararas: Ticaret Mevzuat ve Belgeleri” li¢ kategori elde edilmektedir. Sekil

5.8’de ise bu kategoriler gorsel olarak sunulmaktadir.

-Gumriik stirecinin ilerlemesi

-Giimriik mevzuatlarinin iglenmesi
-Beyanname agmak

-Denizyolu sevkiyati ile tiriin génderimi
-Karayolu sevkiyat: ile Griin génderimi
-Lojistik siireci

/
Giimriik Islemleri ve
Lojistik

-Pegin 6deme

-Odeme sekilleri

-Banka araciligiyla 6deme yapmak . tte O

- Akreditif ife calismak Dis Ticarette Odeme

-Elden 6demenin miimkiin olmadig1 durumlar Yontemleri

-Tahsilat yapmak

-Ticarette uyulmasi gereken kural ve mevzuatlar
-ATR

-Eur.1. Dolagim Belgesi

-Prosediirlere ayak uydurmak

-Incotermsler

-Devletlerin kanun ve yikiimlilikler:

Uluslararasi Ticaret
Mevzuati ve
Belgeleri

Sekil 5.8. Ulkelere Ait Yasal Diizenlemeler Temasin1 Olusturan Kategori ve Kodlar

Kaynak: Arastirmaci tarafindan olusturulmustur.
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5.5.1.Giimriik Islemleri ve Lojistik

Glimriik islemleri ve lojistik kavraminin alt basliklar1 giimriik siirecinin ilerlemesi,
giimriik mevzuatlarinin islenmesi, beyanname agmak, denizyolu sevkiyati ile iiriin
gonderimi, karayolu sevkiyati ile {iriin gonderimi, lojistik siirecini i¢eren 6 adet
kod olusturmaktadir.

11. isletme katilimcist denizyolu ve karayolu ile {iriin génderimi i¢in:
“Uriinlerden iklim kosullarindan ziyade iiriinii degil ama paketini etkiliyor. Deniz
volu gérmeyecek ise kara yolu gorecek ise ona gore paketleme yapilyyor.” diyerek
iirlinlerin sevkiyati paketini etkilemekte ve ona gore diizenlendigini belirtmistir.
8. isletme katilimcist denizyolu ve karayolu ile iirlin gonderiminin siiresi
nedeniyle lojistik siirecin uzamasindan bahsetmistir: “Isvigre'de bir ticaretimiz
oldu, deniz yolu sevkiyati yaptik. Biitiin belgeleri gonderdik kontrol edebilmesi
icin. Denizyolu ulasimi daha uzun stirdiigii icin tvirtin uzun stirede teslim edildi.
Fakat bu iiriin karayolu ile génderilse idi daha hizlh ulasim saglanabilirdi. Ulkeler
arast mesafeler bu anlamda 6nemli.”

5. isletme katilimcisi glmrilk mevzuatlarindaki farkliligt ve mevzuat
farkliliklarinin lojistik stirecini etkiledigini sdyle anlatmustir:  “Benzerlikler
farkhiliklar var tabi ama en onemlisi giimriik mevzuatlarindaki farkhiliklar
diyebilirim iilkeler arasinda giimriik mevzuatlar: birbirinden ¢ok farkll hatta biz
bununla ilgili bir cok sorun da yasiyoruz ézellikle kendi isletmemizle alakali Italya
ile en cok ihracati Italya ya yapryoruz ama ¢ok sorun yasiyoruz Italya 'min giimriik
mevzuati ile bizim giimriik mevzuatimiz birbirinden ¢ok farkli bu yiizden iletigim
olsun giimriik mevzuatlarimiz anlatirken ki iletigim sikintimiz olsun ciddi sorunlar
yasiyoruz.”

10. isletme katilimcis1 Avrupa iilkelerinin glimriik ve mevzuatlar1 konusunda ev
sahibi iilkemizden daha kati kuralli olduklarimi anlatmistir: “Onlar daha
geleneksel yani biz Tiirkler her gseyi bir sekilde ¢ozebiliyoruz hallederiz
modundayiz biz mesela bir sorun oldugunda giimriikte kapida ugrasiriz goyle
vapsak boyle yapsak diye ¢oziime kavusturmaya c¢alisiriz. Diger iilkelerde oyle
degil bizim giimriik mevzuatimiz bu bu budur hi¢bir sey yapamayiz buna uyulacak

diyorlar.”
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7. isletme katilimcist lojistik siireci ve yasadiklar1 zorluklart ciimleleri ile
aktarmustir: “Thracat yaptigimiz iilkelerde lojistik siireci takibi zor oluyor. Uzak
tilkeler oldugu i¢in ozellikle dil konusunda anlagmazlik yasadigimiz zaman stire¢
daha da zorluyor. Mesela Rusya biitiin belgeleri Rus¢a ¢evirili sekilde imzaliyor.
Buda siireci fazlaswyla zorluyor.”

1. isletme katilimcisi beyanname agmanin ve lojistik siireci hakkinda su bilgileri
vermistir: “Ulkeye gore de degisiyor mesela ¢ok hizli bir 6rnek vermem gerekirse
Bosna’ya ihracat yaparken sadece giimriik yapip beyanname ¢ikartip
gonderiyoruz ama mesela Kazakistan Azerbaycan ama gonderirken o evraklarin
vanminda ek olarak bitki saglk sertifikasi da istiyorlar tarim il miidiirliigiinden

’

alinryor.’

5.5.2. D1s Ticarette Odeme Yontemleri
Dis ticarette 6deme yontemleri kategorisinde pesin 6deme, 6deme sekilleri, banka
araciligiyla 6deme yapmak, akreditif ile ¢aligmak, elden 6deme almanin miimkiin
olmadig1 durumlar, tahsilat yapmak baglikli 6 alt kod bulunmaktadir.
12. isletme katilimcisi iilkemizin ihracat yaparken pesin 6deme ile calistigini su
sekilde aktarmistir: “Biz isletme olarak Cin’e iiriin satmiyoruz. Fakat Cin’den
mutfak aksesuar: alirken biz pesin odeme ile ¢alisiyoruz. %30 odiiyoruz. %70
tirtin yiiklendikten sonra.”
12. isletme katilimcist yine pesin 6deme ve akreditif ile calismak kodlart i¢in su
climleleri kullanmistir: “Bir de mesela kendi igletmemizden ornek vereyim;
Tunus ta pesin odeme yapilmiyor. Ciinkii orada ¢ok kara para aklama olaylar
oldugu igin siki tutuyor yonetim. O yiizden akreditiften ge¢mek zorundasin.
Akreditif zaten ¢ok kapsamli bir odeme seklidir. Tunus ile akreditif yontemiyle
calisiyoruz.”
7. isletme katilimcis1 banka aracilifiyla 6deme almak ve akreditif ile ¢aligmak
kodlar1 hakkinda sunlar sdylemistir: “Libya’da para trafigi ¢ok zor. Sakincali
tilkeler arasinda goriindiigii icin Libya’da para trafigi ¢ok daha takibe diistiyor.
Para génderme sansin yok. Akveditif ile calisabiliyorsun. Ozellikle yiiklii
miktarda para gonderimi yalnizca banka ile oluyor. Elden vs alma imkani asla

’

olamaz.’
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11. isletme katilimeis1 goriismede iilke ekonomisinin iyi oldugu iilkelerde iiriin
gonderiminde karsiligini alamamak gibi bir sorun yasamadigimi ve tahsilat
konusundaki diisiincelerini su sekilde aktarmustir. : “Acikcast tilkenin ekonomik
durumu bizim ihracatimizi tahsilat konusunda etkileyebilir. Yoksa bu iilkenin

isletmemizde. Yalnizca tahsilatta etkileyebilir sonugta ekonomisi iyi olan iilkeler

’

aldiklar iirtiniin bedelini 6derken sikinti ¢cikartmaziar.’

5.5.3. Uluslararasi Ticaret Mevzuati ve Belgeleri

Uluslararasi ticaret mevzuati ve belgeleri kategorisini olusturan kodlar ticarette
uyulmas: gereken kural ve mevzuatlar, ATR, EUR.1. Dolasim belgesi,
prosediirlere ayak uydurmak, Incotermsler, devletlerin kanun ve yiikiimliiliikleri
6 baslik altinda toplanmustur.

3. isletme katilimcist, iilkelerin uyguladig kural ve mevzuatlarin ihracat yaparken
rutin olarak diizenlediklerini fakat bizim tilkemizin farkli belgeler istemesinin
isleri uzattigindan bahsetmistir: “Dus iilkelerin istekleri ticaretin oniinde ¢ok basit
engeller olarak duruyor aslinda. Sadece bizim iilkemiz yani bizim devletimiz bizi
cok yoruyor. Su raporu hazirlatiyor, Istatistik Kurumu geliyor bilmem neyi istiyor
“Su raporu hazirla, satis raporu hazirla, iiretim raporu hazirla.”. Bu tiir bizim
tilkemiz ile ilgili isler var ama ihracat ile ilgili evraklar: zaten yapiyorsunuz.” 7.
isletme katilimcisi, goériisme esnasinda mevzuatlardan ve kurallarin deneyim
kazandik¢a rutine doniistiiriildiiglinti, kars1 taraf hangi belgeyi istiyor ise
diizenlendiginden bahsediyor: “Her iilkenin kendine 6zgii mevzuati var. Her
tilkenin mevzuati farklhidir. Giimriik vergi tarifeleri c¢esitlilik gostermektedir.
Uriinler farkl sekilde kontrol edilir. Bazisi giimriikte bakilir iken bazist depoya ya
da miisterive ulastiginda kontrol edilir. Hepsi birbirinden ayridir. Ihracat
vaptigimiz tilke ne istiyor ise hangi kural hangi mevzuat: istiyor ise ona uygun
gonderim sagliyoruz. Uzun siire ihracat ile ugrasinca bunlar artik rutine
baglaniyor.”

11. isletme katilimcisi tilkelerin evraklarinin ATR ile kolay ilerledigini ve standart
oldugunu fakat miisterilerin 6zellikle istedigi evraklar oldugunu sdyle aktariyor:
“Ihracatta iilke kurallarindan ziyade miisteri tarafindan istenen bazi evraklar var.
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Bizim ihracat dosyasina koydugumuz ama bizi ¢ok zorlamiyor. Cogu birbirine
benziyor ve sik sik yapudiginda standart bir diizene biniyor. Giimriik Birligi
anlasmasi ATR ile siire¢ kolay ilerliyor.”

5. isletme katilimcisi Avrupa Birligi disinda ihracatin operasyonel siireci
uzattigina EUR.1. Dolasim Belgesini istediklerini ciimleler ile agiklamistir:
“Avrupa Birligi disinda ihracat yapmak ¢ok daha isi uzatiyor. Sili’ye iiriin
gondermeye yeni basladik ve EUR.I. istediler mesela. Biz ilk baslarda sikinti
yasadik ama sonra alistik. Ilk baslarda da gemi Sili've varana kadar uzun siire
oldugu i¢in prosediirleri ayarliyorduk. Bir sekilde iilkelerin prosediirlerine ayak
uydururak ihracat yapmaya alistyoruz. Her isletme boyledir once zor gelebilir
nastl olacagini oturttuktan sonra 5 dakikanizi bile almaz”

8. isletme katilimcisi incotermsler hakkinda sunlari agiklamistir “Biz aslinda
genel olarak incoterms dedigimiz teslimat sartlar: var. En on planda bizim igin
onlar var. Uriinii iirettik ama kim karsilayacak, giimriik édemelerini ya da
sevkiyatint bunlart hepsini belirleyen diinya ¢apinda kabul gormiis incoterms var.
Ashinda en ¢ok iizerinde durdugumuz o oluyor. Sonrasinda 6deme kosullart zaten

az ¢ok incoterms’e bagli oluyor.”

5.6.ULUSLARARASILASMA SURECI

Uluslararasilasma kavrami, isletmelerin iilke smirlarinin disinda herhangi bir
strateji yoluyla agilmasi olarak tanimlanmaktadir (Bolel, 2017: 7). Literatiirde
uluslararasilasma bir siire¢ olarak ele alimmaktadir (Cubukg¢u, 2015: 20).
Calismada katilimcilarla gerceklestirilen goriigmelerin analizi sonucunda
“Uluslararasilasma Stireci” temasi olusturulmakta ve bu tema altinda
“Uluslararas Ticarette Piyasa Dinamikleri, Teknik Sartlar, Ithalat ve Thracat
Islemleri, Isletmelerin Markalasma Siireci ve Devietin Rolii” i kategori elde
edilmektedir. Sekil 5.9°da ise bu kategoriler gorsel olarak sunulmakta ve ilerleyen

kisimlarda konu ile ilgili ayrintili bilgiye yer verilmektedir.
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-Avrupa Birligi

Uluslararast Gumrik Birligi Anlasmas

/[ Ticarette “Déviz kuru
Piyasa R L cps
Dinamikleri -Ihracat ile Glkeye doviz giriginin saglanmast

-Tiirk parasinin degerinin azalmasi

-Kalite sistemi

-Kalite farklarinin oluymast
-Kaliteve 6nem vermek
-Kalite standartlar olugmasi
-Kalite ve denetim siireci
-Kaliteli hizmet sunmak
-Kaliteli malzeme kullanmak

Teknik
Sartlar

-Ihracat
z -Ihracat yapmak
Ithalat ve -Ihracat: destekleyen kurumlar
Ihracat -Ihracat hedefi
0 se -Uluslararas: ticaret yapmak
Islemleri fihialat yapimal

-Fuarlara katilmak
-Marka olabilmek
-Fuarlarda kartvizit dagitarak kendini tanitabilmek

Isletmlerin

-Diinyanin her yerine hitap edebilmek .

-Marka ve imaj Mal kalasma
Tercih etmek Siireci ve
-Isletmeler arasinda rekabet edebilmek Devletin Rolii
-Devlet destegi almak

-Turquality destegi almak

Sekil 5.9. Uluslararasilagma Siireci Temasini Olusturan Kategori ve Kodlar

Kaynak: Arastirmaci tarafindan olusturulmustur

5.6.1. Uluslararasi Ticarette Piyasa Dinamikleri

Uluslararasi ticarette piyasa dinamikleri kategorisi 6 kod icermektedir. Bunlar;
Avrupa birligi, Giimriik birligi anlasmasi, doviz kuru, enflasyon, ihracat ile tilkeye
doviz girisinin saglanmasi, Tiirk parasinin degerinin azalmasi.

3. 1sletme katilimcisi egitim diizeyi farkliliklarini ve benzerliklerini Avrupa Birligi
iilkeleri ile kiyaslayarak, o iilkelerle ¢alismasimnin arti yonlerinden bahsediyor:
“Avrupa Birligindeki iilkeler ile farklilik gozetiliyor. Ama egitim diizeyimiz hemen
hemen benzer durumda. Bilingli miisteri ve donanimli insanla muhatap oldugunuz
zaman size de deger katiyor ve zevk altyorsunuz yaptiginiz isten. Avrupa birligi
tilkeleri ile calismak bu konuda rahatlik saglyyor.”

5. isletme katilimcist Glimriik birligi anlagmasi ve Avrupa birligini birlikte
kullanarak agiklamada bulunmustur: “Avrupa iilkelerinde lojistik siiregleriyle

alakalr sorun yasamiyoruz onlarda daha seri ilerliyor. Biz siirekli Avrupa
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tilkelerine ihracat yapmaya aligkindik Sili’ye bu sene basladik ihracat yapmaya.
Avrupa Birligi 'ne ihracat yapmak ¢ok kolay Giimriik birligi anlasmastyla ATR ile
hizly ilerliyor. Avrupa Birligi disinda ihracat yapmak ¢ok daha isi uzatiyyor.”
diyerek Glimriik birligi anlasmasinin faydasindan bahsetmektedir.

7.isletme katilimcist doviz kurunun diinya iizerinde etkisini ve ihracati nasil
etkilediginden bahsetmistir: “Déviz kuru her yerde etkili. Mesela; Israil 'de déviz
kuru yukari dogru yiikseliyor, orada yeni bir kanun ¢ikmak tizere anayasa
degisikligi gibi bir sey aslinda. Simdi bundan dolay1 bir gerginlik var bu gerginlik
dolayisiyla da doviz kurunda artis var. Bu durum is diinyasint dogrudan etkiliyor.
Bizim satisimizda her hafta 3 konteyner mal yiikleyip gonderirken 1 konteynera
diistii.”

8.isletme katilimcis1 iilkeye doviz girisi saglamanin milli geliri arttirdigina ve
devlete katki sagladigindan bahsetmektedir: “/hracat ile doviz girisi saglaniyor
sonucta milli gelir elde etmis oluyorsun, yani iilkeye doviz getiriyorsun, en 6nemli
faktoriimiiz o. Ulkemize milli gelir saglaniyor. Bu durum iilke igin faydali.” 2.
isletme katilimcist iilkedeki enflasyonun Tiirk parasinin degerinde azalmaya
neden oldugunda su sekilde bahsediyor: “Ihracat yapmak iilkede isletmelerin
cogunun yaptigi yontemlerdendir c¢iinkii iilkemizde enflasyon var. Tiirk parast
siirekli deger kaybediyor. Bizler isletmeler olarak iiriinii aliyoruz isleyip
stoklarimiza  ekliyoruz. Miisteriye iiriinii gonderiyoruz ve tahsilati geg
alabiliyoruz. 3 ay 4 ay paramizi enflasyon yipratiyor zaten. Yurtdisi satislarda bu

boyle degil.”

5.6.2. Teknik Sartlar

Teknik sartlar kategorisi altinda kalite sistemi, kalite farklarinin olugsmasi, kaliteye
onem vermek, kalite standartlar1 olusmasi, kalite ve denetim siireci, kaliteli hizmet
sunmak, kaliteli malzeme kullanmak kodlar1 olusmaktadir.

2. isletme katilimcisi, denetim sistemlerini belirlediklerini ve disaridan gelen
talepleri bu denetim sistemine uygunsa kabul edebildiklerini belirtti: “VDA6.3 biz
bu kalite denetim sistemi ile ilerliyoruz bu alman kalite denetim sistemi bu kalite
denetimini kullanabilecegimiz isletmeler bizim ¢alismak istedigimiz isletmeler

mesela biz bir Italya’da Ferroli’ve calismak istemiyoruz yani bir kombi
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isletmesine i yapmak istemiyoruz ¢iinkii o bu kalite denetim sistemini uygun
calismiyor biz kendi i¢ diyagraminizi otomotiv sektériine kurdugumuz i¢in alman
kalite denetimi sistemi ile iiretilirken Amerika’da Ford da gelip bizden Q1 istemez
clinkii Ford da QI ile denetliyor denetim sorular: farkli bu iki farkl: kalite sistemin
icerde fabrikada kuramayacagim i¢in biz sectigimiz isletmeleri bizi bu kalite
standartlarinda denetleyebilecek igletmeleri tercih ediyoruz.”

4. isletme katilimcisi kalite denetiminin hangi konumda yapilacag: ile ilgili su
ciimleleri kullanmustir: “Uretimimiz ve kullandigimiz malzemeler standarttir. Ev
sahibi oldugumuz iilke ile ihracat yaptigimiz iilkelere ayni kalitede iiriin gonderimi
saglariz. Mesela Ingiltere’ye bir iiriin yolladiniz Meksika’ya iiriin yolladiniz
Amerika’ya bir iiriin yolladiniz ¢ok katidir giimriikte kalite kontrolii yapilir ama
Almanya’da giimriikte yapilmaz isletmenin kontroliine girdigi zaman kalite
kontrolii yapilw. Kalite farklihigr su sekil miisteri tercihine gére degisir diyelim
ama kalite standartlarimiz ¢cogunlukla ayni kategoride.”

9.isletme katilimcist kaliteli hizmet sunmanin ve kaliteli {iriin {iretmenin pazarda
tutunabilmenin faydalarin1 aktarmistir: “Kalite denetim sistemi i¢erisinde kaliteli
triin igin kullandiginiz maddeleri sertifikalarina kadar yurtdisina yaptiginiz
isletmelere teslim etmek zorundaswmiz. Yani bir hammadde olarak iilke
kaldiramazsiniz iki tiriiniintiz belli bir él¢iime tabi tutuldugu icin ve teste tabi
tutuldugu icin yurtdisina sattigimiz iiriinlerde de bir aksaklik olustugunda bu size
otomatik olarak geri iade oluyor. Buda iilkelere ihracat yaparken kaliteli hizmet
sunmak terimini ortaya ¢ikartiyor. Kaliteli iiriin ve hizmet sundugunuz takdirde
pazarda tutunabilirsiniz.”

5.6.3. isletmelerin Markalasma Siireci ve Devletin Rolii

Isletmelerin markalasma siireci ve devletin rolii aym kategori altinda
belirlenmigtir. Fuarlara katilmak, marka olabilmek, fuarlarda kartvizit dagitarak
kendini tanitabilmek, diinyanin her yerine hitap edebilmek, marka ve imaj, tercih
etmek, isletmeler arasinda rekabet edebilmek, devlet destegi almak, Turquality
destegi almak kodlar1 bu kategoriyi olusturmaktadir.

9.isletme katilimcist Turquality destegi ve diinyanin her yerine hitap edebilmek

kavramini su sekilde kullanmustir: “Marka olmak istiyoruz. Tiirkiye 'de de marka
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olmak i¢in devlet destegi var Turquality diye. Belki biliyorsundur. Turquality 'nin
derideki tek temsilcisi bizim isletmemiz. Turquality destegi aliyor. Dedigim gibi
Japonya’da, Kore’de, Amerika’da, fngiltere ‘de, Almanya’da, jtalya ‘da agirlikl,
Ispanya’da cornerleri var. Biitiin aligveris merkezlerinde iste mesela; Beymen'in
kiiciiciik bir yeri ama her alisveris merkezinde bizim isletmemizde var Italya’da.

Uluslararasilasma konusunda istegimiz diinya markasin olmak diinyanin her
noktasina hitap edebilmekti amacimizi gergeklestirme yolunda ilerliyoruz.”

1. isletme katilimcist uluslararasilasma karar1 alindiginda girisim olarak fuarlara
katilmayi tercih ederek isletmesini ihracat yapan bir isletmeye doniistiirmiis. “/lk
olarak talepleri degerlendiriyoruz tabi ki isletme ilk basta kurulur iken fuarlara
katilindi, tamtimlar yapildi biz A isletmesiyiz vs diye ama su asamada 1967 yilinda
kurulan bir igletme oldugu icin artik mesela kimin parkeye ihtiyaci var ise
yurtdisinda bir sekilde arastirip bize ulasiyorlar tabi bizde onlara ne tiir parke
aradiklarint soruyoruz. Ihracat yapan isletme olmak istiyorsaniz kendinizi
oncelikle giizel tanitmaniz gerekir.”
6.isletme katilimeis1 katildigi fuarlarin kendi isletmesine doniisiinden sdyle
bahsetmistir: “Fuarlar genelde eyliil ayinda bizim ilk fuarimiz hafiaya Italya'ya
gidiyoruz. Eyliil’de, ekimde, kasimda, ocak ve subat ayinda var fuarlar. Yazin hi¢
vok. Burada sundunuz, kendinizi ve yeniliklerinizi gosterdiniz, biitiin yurt disi
miisterileri geldi, orada tasarimsal bir iyilestirme gelistirme donemine giriliyor.
Yazin hepsini piyasaya sunuyoruz. Satislarda ciddi artislar oluyor.” cimleleri ile
fuarlarin katkisindan bahsetmistir.
7.isletme katilimcist neden uluslararasilasma diye soruldugunda ciimlelerini bu
sekilde aktarmistir: “Sadece Tiirkiye piyasasi ile ayakta duramayacagimizi
anladik ve yurtdisi pazarlara acilma karart aldik. Isletme biiyiiyor ama i¢
pivasada yalnizca kamyon siiriiciilerine mal satiyoruz. Adamlarin deposu
bozulacak edecek vesaire isletmeyi bir yere gotiirmiiyor yani. Su anda %10°a %90
yvani i¢ piyasaya kalsak batardik veya biiyiiyemezdik. Biiyiimemiz gerekiyordu
bunun icin de pazara ag¢ilmamiz gerekiyordu. Once fuarlara katildik yurt disindan
gelen miisteriler bulduk. Fuarlarda kartvizitlerimizi dagitarak miisteriler ile

iletisim kurduk. Her sene fuarlara katilyyoruz artik standart oldu. Miisteriler
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geliyor. Bu sektérde olanlar zaten goriir gormez geliyor, fiyat anlasmast yaptiktan
sonra ihracati yapiyoruz. Bu sekilde biiyiime sagladik.”

11. isletme katilimcisi marka olma konusundaki goriislerini ciimleler ile
aktarmustir: “Isletmeler bizi seciyor, bizlerin onlar: se¢me gibi bir sansim olmuyor.
Soyle bir marka olma iddiasindaysaniz kendi markanizi yiiriitebilmeniz i¢in
ekstradan ihracat yapmaniz lazim. Onu yapmak igin de fazla se¢im sansiniz yok.
Kim yaptirmak istiyorsa onunla g¢alisacaksiniz. Yani sizin bir segiminiz yok.
Tiirkiye de hicbir isletme secmiyor. Ihracat talebinde iseniz gelen isletmelerin size

uygunlugunu kendiniz ayarlamalisiniz.”

5.6.4. ithalat ve Thracat islemleri

Ithalat ve ihracat islemleri 7 kod ile olusmaktadir. Bunlar; ihracat, ihracat yapmak,
thracatt destekleyen kurumlar, ihracat hedefi, uluslararasi ticaret yapmak, ithalat
yapmak.

8. isletme katilimcis1 uluslararasi pazarlara acilma ile ilgili konusurken ihracat ve
ihracat yapmak hakkinda kisa bilgiler vermistir: “I¢ pazarda varhgin
stirdiirebilirsin bunu daha uzun vadeye ve kazancimi daha fazla yapmak adina
ihracata yonelmek zorundasin ve ihracat yapmalisin. Yurti¢i pazarda olmak
valnizca kendi iilkene yetebilmeyi gosterir fakat ihracat ile milli gelir elde etmis
oluyorsun, yani iilkeye doviz getiriyorsun, en onemlisi de bu. Hem isletmene hem
tilkeye katkida bulunuyorsun.”

1. isletme katilimcist ihracati destekleyen kurumlarin uluslararasilasmaya katkisi
hakkinda: “yurtdisi pazart agiimak istiyorum yurtigi pazar: artik tatmin etmiyor
dediginiz bir zamanda fuarlara katiliyorsunuz ihracat destekleyici kurumlar var
oraya basvuruda bulunuyorsunuz tegvikleri alabiliyorsunuz.”

3. isletme katilimcisi: “Ben bu isletmenin kurucusu degilim fakat ihracat benim
yonetime ge¢mem ile basladi. Kafamda belli ihracat hedefleri vardr hedeflerimi
gerceklestirmek icin yonetime gectim. Ihracat yapmak istememdeki neden iilkede
enflasyon var. Paramiz siirekli deger kaybediyor. Biz bir tirtinii aliyoruz bu iiriinii
aldiktan sonra bu iiriinii isleyip, stoklarimiza alip, igleyip sonrasinda miisteriye
gonderip tahsilati yapmamiz 3 ayimizi aliyor. Yani biz tirtinii aliyoruz, 3 ay sonra

parayr cebimize koyuyoruz. Aradaki 3 aylik enflasyon bizi zaten ypratiyor. Ama
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ihracatta hi¢ oyle bir sey yok.” ciimleleri ile hem ihracatin faydalari hem de
ihracat hedefinden bahsetmistir.

5. isletme katilimcisi ithalat konusunda, glimriik mevzuatlarindaki farkliliklarin
etkisi ile yasadig1 bir zorluktan bahsetmistir: “Guimriik mevzuatimiz birbirinden
cok farkly bu yiizden iletisim olsun giimriik mevzuatlarimiz anlatirken ki iletisim
stkintimiz olsun ciddi sorunlar yasiyoruz buda mesela ithalatta ézellikle birgok
soruna neden oluyor. Mesela bizim bir TSE sistemimiz var bazi tirtinler TSE ye
takilabiliyor ama bunu Italya’ya anlatirken ¢ok zorlaniyoruz neden neyin var bu
tirtiniin neden takildr takilmamasi lazim diyor ama iste o noktada benim kendi
boliimiim de gergekten uluslararasi ticaretin zorlayict kismini ithalatta

yasiyoruz.”
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6.SONUC ve ONERILER

6.1.SONUC

I¢c pazarmn, isletmeleri yeteri anlamda tatmin edemeyisi isletmelerin yurtdist
pazarlara agilma istegini uyandirmaktadir. Yabanci pazarlarin daha cazip kosullara
sahip olusu, dis ticarette ortadan kaldirilan engeller, devlet tarafindan verilen
tegvikler, isletme karmi arttirmak gibi nedenler isletmeleri yurtdis1 pazara
yonelten faktorlerdir. Isletmeler dis pazara giris yontemlerini incelediklerinde
kendilerine en uygun olan basit ve diger yontemlere gore daha kolay goriinen
ihracatt tercih etmektedirler. Yurtdisi pazarlar ne kadar cazip goriinse de
isletmenin bekledigi sonuglar ile karsilastigi sonuglar ¢ok farkli olabilmektedir.
Bunun i¢inde hedef pazarini segiminde dogru karar vermeli ve pazar aragtirmasini
derinlemesine yapmasi gerekmektedir.

Psisik mesafe kavrami gilinlimiizde yasanan ekonomik ve teknoloji gelismeler
sonucunda hem literatiir hem de isletmeler i¢in biiylik 6nem arz etmektedir. Bu
onem nedeniyle psisik mesafenin, uluslararasilasma roliinii gozlemleyebilmek
amaciyla bu arastirma yapilmistir. Arastirma sonucunda elde edilen bulgular
1s1¢1nda ulasilan sonuglar asagida detayl agiklanmaktadir.

Yapilan goriigmeler sonucunda isletmelerin psisik mesafe unsurlarindan olan dil
boyutunun, hedef pazar se¢imini dolayli yoldan etki etmekte diyebiliriz. Ulkeler
arasindaki operasyonel slirecte yasanan zorluklara, dil farklilig1 eklenince siirecin
uzadigim aktaran isletmeler dil boyutunun etkisini kabul edebilmektedir.

Bagka bir bulgu ise kiiltiirel degerlerin uluslararasilagsmaya dogrudan etkisinin
olmadigy, iilkelerdeki ihracat diizeylerinin 6n planda oldugu tespit edilmistir.
Bagka bir boyut olan egitim diizeyinin uluslararasilasmada etkisi kabul
edilmektedir. Goriismelerde egitim diizeylerinin benzerlik ve farklilik
gosterdigini, bunun da hedef pazardaki miisteriler ile gerek prosediirlere uymak
gerek ise deneyim ile bagdastirildiginda ihracat siirecini uzattigini dile

getirilmigtir.
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Psisik mesafenin din ve inang unsurunun ise bazi isletmelerde uluslararasilagmaya
etkisi oldugu gozlenir iken bazi isletmeler de uluslararasilagsmaya etkisinin
olmadig1 gbzlenmistir. Hammadesi deri olan bir isletmenin Hindistan’daki kutsal
sayilan hayvanlarin varlig1 ve Miisliiman olan iilkelerde bazi hayvanlarin derisinin
haram olarak goriilme sebebiyle inan¢ boyutunda ihracati kisitlayan etkiler oldugu
belirtilmistir.

Baska bir bulgu ise tiiketici tercihi ve yasam tarzi boyutlarinin uluslararasilagmaya
dogrudan degil fakat dolayli yoldan etkisinin oldugu gozlenmistir. Tiiketici
tercihlerinin ve yasam tarzlarmin iretilen irtinlerde farklilik yarattii, bunun
sonucunda iiretim siirecinin uzamasi goriilmiistiir. Bu sebeple 6zel iiretim ve
istekler dogrultusunda iiretim saglanmaktadir.

Satin alma giicii ve iilkelerin ekonomik, endiistriyel boyutlar1 goriismelerde elde
edilen bulgulara gore uluslararasilagsmay1 dogrudan etkilemistir. Bu boyut iirlin
kalitesinde bile degiskenlik gostermesine sebep olmaktadir. Satin alma giicliniin
yiiksek ve ekonomik diizeyin iyi oldugu iilkelerde ihracati kolay ilerledigini
gozlemler iken, diger {ilkelerde zorluklarla karsilasma durumu dile
getirilmektedir. Kisaca iilkelerin ekonomik diizeylerindeki farkliliklar iiriin
kalitesini etkilemektedir.

Yasal diizenlemeler bulgusu, ¢ogu isletme i¢in uluslararasilagmaya dolayli yoldan
etki etmektedir. Yasal diizenlemelerin her iilkede farkli olusu operasyonel siireci
uzattig1 dile getirilmistir. Baz1 igletmelerin Glimriik Birligi Anlasmasi ile siirecin
kolay oldugunu ve yasal diizenlemelerden etkilenmediklerinden bahsetmistir.
Sonug olarak yasal diizenlemeler uluslararasilasmaya kismi anlamda etki ettigi
goriilmektedir.

Gorilismelerden elde edilen bulgulara gore pazarlama altyapisi uluslararasilasmay1
tam anlamiyla etkilememektedir. Ulkelere farkli iiriin sunabilmek, iiriin
segmentindeki degisiklikler gibi noktalar uluslararasilasmada kismi anlamda rol
almaktadir. Satin alma giici, {iriin segmentinde farkliliklar yaratmaktadir. Ornegin
satin alma giicii yliksek olan iilkelerin yiiksek segment iirlin istemesi, satin alma
giicii diisiik iilkelerin diisiik segment {iiriin istemesi iilkeler arasinda iiriin
tiretiminde farklilik meydana getirmektedir. Buda tiretim siirecini etkilemektedir
ve dolayl1 yoldan uluslararasilagsmay1 etkilemektedir.
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Uluslararasilagsmay1 etkileyen baska bir unsur ise pazar rekabeti olmaktadir. Hedef
pazardaki rekabet ¢ok giiclii ise isletmeler hedef pazara girmekten cekinir ve
vazgecme yasarlar. Pazar rekabetinin yogun ve giiclii oldugu ortamda basarili
olma sanslarmin zor oldugunu diisiiniirler. Ulkelerin iklim degisikliklerine
bakildiginda bulgular sonucunda iklim sartlarinin {irtin tretiminde farklilik
sagladig1 gozlenmistir. Ozellikle iirettikleri iiriiniin iklim konusuyla yakindan
ilgisi olan isletmeler iklim farkliliginin fazla oldugu iilkelerle ¢alisgamadiklarini
belirtmistir. Hedef pazarin ev sahibi iilkeye olan uzakligi cogu isletme i¢in 6nem
arz etmemekte ve uluslararasilagmay1 etkilememekte iken gdriisme yapilan bir
isletmenin Urlinlin boyut biiyiikligli sebebiyle lojistik siirecindeki zorluk
nedeniyle yakin mesafe iilkeler ile ¢alistigini belirtmektedir. Mesafe algisinin
uluslarasilasmaya etkisi gézlenmektedir.

Arastirma sonuclarint alanda yapilmis benzer c¢alismalarin sonuglart ile
karsilastirarak degerlendirecek olursak bugiine kadar yapilmis mevcut
arastirmalarda ¢aligmanin sonuglarini destekleyecek ifadeler bulunmaktadir.
Godekmerdan (2012) doktora tezinde arastirmasina 20 Avrupa Birligi iiyesi lilke
dahil etmis ve 14 iilkede psikolojik mesafe boyutlarinin Tiirkiye’den bu iilkelere
yapilan ihracatta anlaml etkiye sahip oldugunu tespit etmistir. Avrupa Birligine
iiye olan Almanya, ingiltere, Bulgaristan vb. olan toplam 14 iilkeye Tiirkiye’den
yapilan ihracatta genel olarak; bu lilkelerin egitim, endiistriyel gelismislik ve
kiiltiirleri ile Tirkiye’nin bu boyutlar1 arasindaki mesafenin artmasi ihracat
miktarini artirirken; politik sistem agisindan aralarindaki mesafenin artmasinin
thracat miktarini azaltti§i belirlenmistir. Arastirmamiz ile karsilastirdigimizda
uluslararasilagsmaya etki saglayan boyutlarla ortiismektedir.

Godekmerdan ve Giilliilii (2013) ihracat miktari iizerinde, psikolojik mesafenin
onemli bir boyutunu olusturan kiiltiir kadar, egitim, endiistriyel gelismislik ve
politik sistem boyutlarmin da etkili oldugu tespit edilmis, bu nedenle dis
pazarlarda faaliyette bulunan veya bulunmak isteyen isletmeler, uluslararasi
pazara giris stratejisi secerken kiiltiirlin yani1 sira hedef iilke pazarlarinin egitim,
politik sistem ve endistriyel gelismislik diizeyini de dikkate almasi
gerekmektedir. Arastirmanin egitim ve endiistriyel gelismislik bakimindan

ortlismektedir.
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Siimer Ilgaz ve Uner (2013) Tiirkiye’ye psikolojik agidan en yakin Orta Asya Tiirk
Cumbhuriyeti Azerbaycan’dir. Azerbaycan’1 sirasiyla Kazakistan, Ozbekistan,
Kirgizistan ve Tiirkmenistan izlemektedir. Buna gore; diger iilke pazarlar
hakkinda yeterli bilgisi ve tecriibesi olmayan bir Tiirkiye isletmesinin iilkeye
psikolojik agidan en yakin tlilke konumunda olan Azerbaycan pazari ile baglamasi
ve sirasiyla diger lilke pazarlarinda faaliyette bulunmaya baslamasindan daha
uygun olmaktadir. Bu goriisii ve bulgusu ile iilkeler arasindaki mesafenin
etkisinden bahsetmektedir. Arastirmamiz ile karsilastirildiginda az sayida isletme
tarafindan etkilendigi sonucuna ulagsmis olunsa da ortiismektedir.

Arslan (2016) yiiksek lisans tezinde is birligi i¢inde olunan tilkelerde psikolojik
mesafenin daha az oldugu, is birligi i¢inde olunmayan iilkelerde daha fazla oldugu
tespit edilmektedir. Psikolojik mesafenin, kiiresel isletmelerin fiyatlandirma karar
stireglerinin tamamini etkiledigi ortaya ¢ikmaktadir. Bu ¢aligma arastirmamiz ile
ortiismemektedir.

Aksakal (2023), yiiksek lisans tezinde isletmelerin psikolojik mesafe algisi
degiskenine yonelik yanitlarinin pozitif yonde oldugu degerlendirilmistir ve yine
isletmelerin ihracat yetkinligindeki pozitif bir artigin ihracat performansini da
pozitif yonde etkileyecegi ortaya ¢ikmaktadir. Isletmelerdeki psikolojik mesafe
algis1 alt boyutlarindan, is birligi ve kurumsallagsma ile isletmelerin uluslararasi
pazar deneyiminin artmasi isletmelerin ihracat performansinin da artacagini
gostermektedir. Isletmelerin calisan sayisi, ihracat yaptig1 iilke sayisi, ihracat
yaptig1 siire, pazar yapisi, ihracat yaptigr sektor gibi siifli degiskenlerindeki
farkliliklarin, ihracat yetkinliginde de anlamli farkliliklar olusturuldugu
gozlenmistir. Bu calisma ile arastirmamizla ¢ogunluk 6rtiismemektedir.
Arastirmada psisik mesafenin uluslararasilagsma rolii {izerinde tamamen etkili
oldugunu sdylemek giictiir. Baz1 noktalarda etkisi goriilmektedir fakat her boyut
uluslararasilagsmay1 etkilememektedir. Goriisme esnasinda bazi isletmeler ihracat
hacmini, biytkligli, pazarda varligin1t koruyabilmek nedeniyle ihracat
seviyesinde artig istegini 6n planda tutmayi1 hedeflediklerini belirtmistir. Bu
sebeple psisik mesafenin unsurlarinin ihracat tercihlerinde etkisi oldugunu
sOyleyemeyiz. Fakat baz1 isletmelerin ise psisik mesafe unsurlarmin

thracatlarindaki tercihleri etkiledigi gbzlemlenmistir.
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Thracatg1 KOBI’ler {izerinde inceleme yapilan psisik mesafe ve uluslararasilasma
boyutu c¢alismasi daha once alan yazinda yabanci kaynaklarda ¢alisilmis fakat
Tiurkiye kaynaklarinda ¢alisilmadigindan literatiire  katki  saglayacagi
distiniilmektedir.

Sonu¢ olarak psisik mesafe unsurlarmin isletmelerin uluslararasilagsma
faaliyetlerine etkisi gozlenirken teknolojik yenilik ve iyilesmeler bu zorluklarin
asilmasini kolaylastirmaktadir. Isletmeler galisma kosullarmi ve teknik sartlarini
artirdik¢a psisik mesafe unsurlar1 s6z konusu isletmeler i¢in sorun olmaktan

uzaklasmaktadir.

6.2.ONERILER

Bu boliimde, arastirma sonuglar1 goz ontlinde bulundurularak, arastirmacilara ve

ithracat yapan isletmelere yonelik onerilere yer verilmektedir.

6.2.1. Arastirmacilara Yonelik Oneriler
o Arastirma evreni Diizce ilini kapsamaktadir. Arastirmanin evrenine farkl
iller eklenerek ¢alisma yapilabilir ve evren genisletilebilir.

o Arastirmada nitel arastirma yontemi kullanilmistir. Nicel c¢alisma

yapilarak Olgek gelistirme uygulanabilir.

o Arastirmada 6rnek olay deseni tercih edilmistir, farkli bir aragtirma deseni

kullanilarak farklilagsma saglanabilir.

o Igerik analizi ve betimsel analizden faydalamilmistir. Kodlamalar el
yordamiyla yapilmistir fakat paket programlarla yapilarak modeller elde
edilebilir.

6.2.2. Isletmelere Yonelik Oneriler

o Isletmeler uluslararasilasma karar1 alirken psisik mesafe unsurlarmi goz

Onune alarak hareket edebilir

o Isletmelerin yasamis oldugu sikintilarin nedenlerine bakildiginda psisik

mesafenin etkileri gézlenebilir.
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o Isletmeler hedef pazar seciminde bolgesel anlamda genis kapsamlar:

degerlendirebilir.
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