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BIiLIMSEL ETIiK BILDiRiMi

Hazirlamis oldugum yiiksek lisans tezi 6zgiin bir calisma olup YOK ve ITICU Lisansiistii
Yonetmeliklerine uygun olarak hazirlanmistir. Ayrica, bu c¢alismay1 yaparken bilimsel etik
kurallarina tam olarak uydugumu; yararlandigim tiim kaynaklar1 gosterdigimi ve higbir
kaynaktan agirma yapmadigimi beyan ederim. Bu tezin ihtiva ettigi tiim hususlar sahsi goriisiim

olup Istanbul Ticaret Universitesinin resmi goriisiinii yansitmamaktadir.



OZET

Girisimei kisilige sahip bir isletme sahibinin girisimcilik faaliyetinde bulunacagi
iilkedeki yapisal etkenler o isletmenin ihracat yonelimini belirlemektedir. Aslinda isletme
sahibinin girisimci profili ve isletmedeki calisanlarin girisimcilik algilar1 ihracata yonelmede
onemli bir etken olarak kabul gérmektedir. Girisimcilik yonelimi yiiksek olan isletmeler diisiik
olanlara kiyasla girisimsel slireclerini tasarlarken rekabet¢i zekalarini kullanarak pazarda
rakiplerine kars1 daha siirdiiriilebilir bir rekabet avantaji elde etmektedir. Girisimcilik yonelimi
algis1 yliksek bir igletme sahibi girisimcilik fonksiyonlarini yerine getirmede oldukca yeterlidir.
Ayrica pazar kosullarini analiz ederek kendi rakipleriyle arasinda fark yaratma konusunda ve
ihracat yaptig1 pazarda basariya ulasmasini saglayacak isletme planini belirlemede de oldukga
basarilidir. Bu ¢alismada kuyumculuk sektoriinde ihracat yapan kiiciik ve orta dlgekli igletme
sahiplerinin girisimcilik yonelimi algilarinin ihracat yoneliminde nasil bir degisim yarattig
arastirilmistir. Istanbul Maden ve Metaller ihracatc1 Birlikleri (IMMIB) tarafindan e-posta ile
gonderilen listede yer alan 887 ihracatgi isletmeden ihracat kar1 digerlerine gore daha yiiksek
olan 7 tanesi secilerek bu isletmelerin sahipleri ile goriisilmiistiir. Arastirmanin tamamlanmasi
icin gereken verilerin toplanmasinda yari1 yapilandirilmis miilakat teknigi uygulanmistir.
Calisma kapsaminda igletme sahipleriyle yapilan goriigmeler sonucunda elde edilen bilgiler
MAXQDA2020 nitel veri analiz programiyla analiz edilerek sonuglar 6zetlenmis ve bu

sonugclara iligkin yorumlara yer verilmistir.

Anahtar Kelimeler: Girisimcilik Yonelimi, fhracat Yénelimi, Kuyumculuk Sektérii



ABSTRACT

The structural factors in the country where an enterprise owner with an entrepreneurial
personality will engage in entrepreneurship activity determine the export orientation of that
enterprise. In fact, the entrepreneur profile of the enterprise owner and the perception of
employees of the enterprise regarding entrepreneurship are considered important factors in
orientation to export. Compared to enterprises with low entrepreneurship orientation, those with
high entrepreneurship orientation gain a more sustainable competitive advantage against their
competitors in the market by using their competitive intelligence while designing their
entrepreneurial processes. An enterprise owner with high entrepreneurship orientation
perception is quite sufficient in fulfilling entrepreneurial functions. He/she is also quite
successful in creating a difference between himself/herself and his/her competitors by analyzing
the market conditions and in determining the business plan that will allow him/her to achieve
success in the market he/she exports. In this study, the change that entrepreneurship orientation
perception of small and medium-sized enterprise owners that exports in the jewelry sector have
created in export orientation was studied. 7 enterprises with higher export profits compared to
others out of the 887 exporter enterprises in the list sent via e-mail by Istanbul Mineral and
Metals Exporters' Association (IMMIB) were selected and interviews were held with the
owners of these enterprises. Semi-structured interview technique was used to collect the data
required for the completion of the research. Information obtained as a result of the interviews
held with the enterprise owners within the scope of the study was analyzed with
MAXQDA2020 qualitative data analysis software, the results were summarized and comments

on these results were included.

Keywords: Entrepreneurship Orientation, Export Orientation, Jewelry Sector
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GIRIS

Uluslararasi pazarlarda igletmelerin tanitim ve pazarlama faaliyetlerinin arttig1 ve hizl
rekabette etkin bir varlik gosterebilmek icin etkili rekabet stratejileri uygulamalarin son
derece dnem arz ettigi bir ortamda girisimcilik farkli bir boyut kazanmistir. Ihracata ydnelen
girisimci isletmelerin, uluslararasi pazarlarda istenilen basariya ulasmalar1 icin isletme
stratejilerini gelistirmeleri ve kendilerine stratejik bir yol haritas1 ¢ikartmalar1 gerekmektedir.
Isletme sahipleri, uzun vadeli planlarin1 belirlerken etkili bir dis ve i¢ ¢evre analizi yapmalidir.
Isletmeler, satis siireclerini basariyla yiiriitmek ve iiriin satislarindan kazang elde etmek
amaciyla hareket ederler bu nedenle degisen pazar sartlarina uyum saglamak, teknolojinin
degisim hizin1 yakalamak ve miisterilerin farkli beklentilerine cevap verebilmek i¢in isletme

stratejilerinin dogru bir sekilde belirlenmesi gerekmektedir.

Degisimi ve yeniligi benimseyen, risk alabilen girisimci isletmeler rakiplerine karsi
strdiiriilebilir rekabet avantaji elde etmektedirler. Degisen pazar sartlarina uyum saglayan ve
iirlin gelistirme faaliyetleri yiirliten isletmeler girisimcilik yonelimine sahiptirler. Girisimeilik
algis1 yiiksek olan isletmeler, kaynaklarini bir firsat olusturacak sekilde bir araya getirme ve
uluslararasi pazar firsatlarini belirleme konusunda rakiplerine gére daha basarili olmakta ve bu
ozelliklerinden dolay1 amaglarina kolay bir sekilde ulasmaktadirlar (Kogoglu, 2012).

Thracatg1 isletmelerin Tiirkiye’nin biiyiimesine olan katkis1 oldukca fazladir. Tiirkiye
icin stratejik bir sektdr olarak degerlendirilen miicevher sektoriinde girisimcilik faaliyetlerine
bu anlamda biiyiik 6nem verilmektedir. Istanbul Maden ve Metaller Ihracat¢i Birlikleri
(IMMIB) aracilifiyla Kuyumcukent’te kurulan degerli tas kesim atdlyesi buna &rnek teskil
etmektedir. Ar-Ge, inovasyon ve katma degerli iiretim baglaminda yapilan bu girisim sayesinde
ithal girdilerin azaltilmas1 ve birim basina ihracat karlarinin artirilmasi amaglanmaktadir.
Miicevher sektoriinde katma deger lireten isletmeler, lilke ihracatinda 6zel bir neme sahiptir.
Tiirkiye ihracatinin en degerli {irlinii sayilabilecek olan miicevherin, kilogram basina ihracat
degerinin artirilmast noktasinda miicevher sektorii lokomotif bir sektor olma o6zelligi

tasimaktadir (Anadolu Ajansi, 2020).

Miicevher ihracati yapan isletmelerin yurtdisi satislardan elde edilen karin ytiksek
olmasindan dolay1 gerek iilke ekonomisine katki saglamak, gerekse diinya pazarindan daha

fazla pay alimmasii saglamak ve istihdami genisletmek i¢in ihracata yonelmeleriyle birlikte



girisimcilik egilimi gostermelerinin ihracata yonelmelerinde 6nemli bir etkisi var midir sorusu

da merak konusudur.

Bu kapsamda hazirlanan ¢alismada, girisimcilik yonelimi algisinin ihracat yoneliminin
bagimsiz bir belirleyicisi oldugunu incelemek i¢in olusturulan arastirma sorusuna yanit aramak
amactyla miicevher sektoriinde ihracat yapan isletme sahipleriyle goriisiilmiis ve saha ¢alismasi
yapilmistir. Bu amagla hazirlanan ¢alismada miicevher ihracati yapan isletme sahiplerinin
girisimcilik yonelimi algilarinin belirlenmesi ve daha sonra ihracat yonelimiyle arasindaki

iliskinin degerlendirilmesi konu olarak ele alinmustir.

Calismanin birinci kisminda girisimcilik yonelimi literatiirii incelendikten sonra
girisimcilik ve girisimcilik yonelimi kavramlarinin en anlasilir bicimde okuyucuya aktarilmasi
icin girisimcilik yoneliminin kapsami basligi altinda, 9 alt baslik olusturulmus ve sirasiyla
girisimciligin tanimina, girisimciligin isletmeler agisindan énemine, girisimcilik yoneliminin
tanimina, girisimcilik yoneliminin isletmeler acgisindan 6nemine, girisimcilik yoneliminin
boyutlarina[yenilikgilik, risk alma, proaktiflik, rekabet¢i agresiflik, 6zerklik], girisimciligin
yararlarina, girisimcilik yoneliminin igletmelere sagladigi katkilara, isletmelerin girigimeilik
yonelimine sahip olmasi i¢in olmasi gerekenlere ve son olarak isletmelerde girisimcilik

yonelimini etkileyen unsurlara yer verilmistir.

Calismanin ikinci kisminda ihracat yonelimi literatiirii incelendikten sonra ihracat ve
ihracat yonelimi kavramlarinin en anlasilir bi¢imde okuyucuya aktarilmasi igin ihracat
yoneliminin kapsami baglig1 altinda, 8 alt baglik olusturulmus ve sirasiyla uluslararasi pazarlara
girig stratejilerine, ihracatin tanimina, ihracatin isletmeler acisindan Onemine, ihracat
yOneliminin tanimina, ihracat yoneliminin isletmeler agisindan 6nemine, ithracatin yararlarina,
isletmeleri ihracata yonelten etkenlere ve son olarak isletmelerin girisimcilik yonelimiyle

ithracat yonelimi arasindaki iliskiye yer verilmistir.

Calismanin dglincii  kisminda Tiirkiye’de  kuyumculuk —sektoriiniin - tanitimina,
Tiirkiye’de kuyumculuk sektoriiniin Tiirkiye ihracatindaki rolii bashigi altinda, Tirkiye
miicevherat sektoriine ve sektorel ihracata yer verilirken ayrica "miicevher sektoriinde ihracat
yapan firma sahiplerinin girisimcilik yonelimi algilarinin ihracat yoneliminde nasil bir degisime
yol a¢tig1"n1 saptamaya ¢alisan arastirmanin amacina ve 6énemine, arastirmanin anakiitlesi ve
orneklem se¢imine, veri toplama teknikleri ve araglarina, veri analiz yontemine, arastirmanin
modeli ve smirliliklarina, arastirma sorularina ve aragtirmanin bulgularma yer verilmistir.

Calismanin son kisminda ise sonug ve oneriler yer almistir.



KAVRAMSAL CERCEVE

BOLUM 1. GIRISIMCILIK YONELiMi

1. Girisimcilik Yoneliminin Kapsami

1.1. Girisimciligin Tanimi

Raymond Kao’ya (1993) gore girisimcilik, olgusal bir tanimlamayla bireysel ¢ikarlar
dogrultusunda finansal varlik olusturma siirecidir. Girisimcilik, zengin bireyler yaratmak ve

topluma deger katmak igin yeni ve farkli seyler deneme siirecidir (Kao, 1993, ss. 69-70).

E&I kursu, Timmons’in (1990, s.5) aksiyon tanimini kabul etmektedir: "Girisimcilik,
neredeyse sifirdan degerli bir sey yaratmak ve olusturmaktir. Girisimcilik, mevcut durumda
kontrol edilen kaynaklara bakilmaksizin bir firsat yaratma veya yakalama ve onu takip etme

stirecidir (D’Intino vd., 2010).

Stevenson’ a gore (2000) girisimcilik, firma tarafindan kontrol edilen kaynaklarin
kullanilmas1 sonucunda ortaya c¢ikan iretim firsatlarinin Otesinde bir firsat arayisidir

(Stevenson, 2000).

Girisimcilik; faydali isler yaparak bireyin ve toplumun ihtiyaglarina yonelik bir deger
yaratma, ekonomik firsatlar1 degerlendirme veya ekonomik firsatlar yaratma, sagladig: yenilik
ve farklilagmayla ekonomik sistemi degistirecek nitelikte bir giic olusturma siirecidir

(Kiigiikaltan, 2009; Tan, 2015).

Girisimcilik, zihinde 6nceden belirlenmis bir ticari veya endiistriyel hedefe ulasmak i¢in
hesaplanmus riskleri alma istekliligidir. Oziinde, bireyin kapsamli olarak diisiiniip dogru karar
vermesiyle birlikte risk alma yetenegidir. Girisimcilik, yeni bir firma kurulmasiyla ¢ogu kez
pazarda var olan firsatlarin somiiriilmesi anlamina gelir. Bu tiir bir firsat somiiriisii en yaygin
olarak {iiretim girdilerinin kombinasyonuyla ve/veya girdilerin verimliligiyle iliskilendirilir.
Girisimciler, genellikle firsatlar1 kovalarken risk alirlar ve bu 6zellikleri cogu kez yaratici ve

yenilik¢i eylemleriyle iliskilendirilir (Hisrich vd., 2008).



Girigsimcilik, genellikle ekonomik biiylimeyi tesvik etmede ¢ok dnemli bir unsur olarak
goriilmektedir. Girigimciligin tesvik edilmesinin sadece saglikli bir ekonomi i¢in gerekli
olmadig1 ayn1 zamanda refahin siirdiiriilmesi ve yeni isler yaratilmasi i¢in kritik 6nem arz ettigi

bilinmektedir (Henry vd., 2003; Williams, 2013).

1.2. Girisimciligin Isletmeler Acisindan Onemi

Girigimcilik, isletmelerin ve toplumun yapisinda bir degisim yaratir. Olusan degisimin
etkisiyle isletmelerin biiyiime hizinda ve iiretim kapasitesinde artis saglanir. Degisimin
olmasina neden olan temel etken ise yenilikg¢iliktir. Yenilik¢ilik, pazar igin yeni driinler
gelistirilip tiiketicilere sunulmasini saglarken diger yandan yatirimcilarin ilgisini ceker.
Yenilik¢i diisiinceye sahip olmak bu anlamda yeni fikir yaratimi i¢in, yeni fikirlerin hizla
yayilmasinda ve uygulanmasinda katalizor gorevi goriir. Bununla birlikte yeni sektorlerin ve
endiistrilerin ortaya ¢ikmasina yol agar. Yeniliklere uyum saglayan sektorlerde verimlilik artigt
saglanir ve farkli hizlarla biiyiiyen sektorler ivmeli biiyiiyen bir ekonomiyi meydana getirir
(www.oran.org.tr). Toplumsal yararin gozetilmesi ve toplumsal kalkinmanin hizlanmasi
acisindan girisimcilik 6nem arz eder (Bildirici ve Emek, 2015). Tiim bunlar1 goz oniinde
bulundurarak girisimciligi ele alirsak girisimci diisiincenin ne oldugunu anlamak gerekir.
Girisimcilik, yaratict diistinebilmek ve yenilik ortaya ¢ikarmaktir. Girisimsel basar1 ancak

iiretilen yeniliklerin hiziyla agiklanabilir.

Shah ve Bhutta’ya (2013) goére girisimciligin 6nemini gosteren en 6nemli alanlar

arasinda sunlar yer almaktadir.

1. Biiyiimenin yani sira ¢aligma ortaminda yeniligin degerini artirdig1, ¢aliganlara yaratici
becerilerini kullanma firsat1 verdigi, firmalarin piyasadaki performanslarini artirdigi ve firma

kiiltlirtinii gelistirdigi i¢in basarili organizasyonlarin ¢ok 6nemli bir bilesenidir.

2. Kurumlarin tstesinden gelmesi gereken yiiksek maliyetler oldugu i¢in bu kurumlarin
diger kurumlardan kaynaklanan risk ve tehditlerle yiizlesmesi ve rekabet¢i bir ortamda ayakta

kalmalar1 beklenir.



3. Tang vd. (2005), son olarak organizasyonlarda siire¢ ve organizasyonel yenilikler
acisindan girisimcilik ve rekabet arasindaki iligkiyi irdeleyerek yonetimle ilgili bilgi eksikligi
oldugunu belirlemiglerdir. Bu baglamda girisimcilik, ekonomik biiylimeyi tesvik etmedeki
onemli rolii nedeniyle bir¢ok kurum ig¢in yeni is yaratma siirecine katkisi, ekonominin
kalkinmasi ve stratejik yeniliklere odaklanma konusunda biiyiik 6nem tasimaktadir (Shobaki,
vd., 2018). Girisimciligin bu anlamda ekonomik biiylimeyi tesvik eden itici bir faktor
olmasindan ve igletmelerin yonetimsel siire¢lerindeki basarisina katki saglamasindan dolay1

onemi biytktiir.

Toplumsal kalkinmanin hizlanmasi ve ekonomik biiyiimenin saglanmasi igin
girisimcilik mutlak diizeyde O6nem arz etmektedir. Giiniimiiziin kosullarinda isletmelerin
caligmalarini etkin bir sekilde devam ettirmeleri, siirekli gelismeleri ve artan rekabet ortaminda
bliylime siirecine girmeleri i¢in girisimci davraniglar 6nemli sayilmaktadir. Yonetimsel
stireglerde; stratejik planlamanin yapilmasi, yenilik¢i diisiincelerin gelistirilmesi ve risk
alinarak calismalarin siirdiiriilmesi esas alinmakta, bunlar girisimcilik faaliyetleri olarak
nitelendirilmektedir. Bu tiir durumlar dolayisiyla girisimcilik isletmeler agisindan 6nemlidir.
Teknolojik ilerlemenin hizlandig1 giiniimiizde girisimciligin ekonomiye katkilar1 dikkate
alinirsa  hizli degisen bilginin O6nemi gitgide artmaktadir. Bugiinlerde "girisimcinin,
girisimciligin ve beseri sermayenin" giicii daha iyi anlagilmaktadir. Bu nedenle bireyin

niteliklerinden azami diizeyde fayda saglanmak istenmektedir (Akin, 2010; Kiligkaya, 2016).

1.3. Girisimcilik Yoneliminin Tanim

Girisimcilik yonelimi, yeni firsatlar1 yakalama ve fark etme becerisi olarak
tanimlanmaktadir (Bolton ve Lane, 2012). Bireyin bu becerisi yenilik¢i olma, risk alma ve
proaktif davranma gibi nitelikleriyle agiklanabilir. Miller (1983), girisimcilik yonelimini {i¢
boyutta ele alr: yenilikgilik, risk alma ve proaktiflik. Miller’e (1983) gore yenilikgilik, ar-ge
yoluyla yeni {iriin tanitimi ve teknolojik liderlik konusunda is diinyasinda yaratici faaliyetlerde
bulunma ve yeni seyler deneme istegi olarak tanimlanmaktadir. Risk alma; yeni faaliyet
alanlarina girme, yeni finansal kaynaklara ulasarak girisimde bulunma ve/veya belirsiz ¢cevresel
kosullarin sonucunda yeni girisimlere, 6nemli dlgiide kaynak ayirarak hesaplanmis riskleri

alma istekliligidir (Simamora vd., 2016). Proaktiflik, gelecekte talep artisi olacagi beklentisiyle



yeni {irlin tanitimi stirecinde mevcut rekabet ortamindan kurtulmak i¢in ileriye doniik firsatlar

ele gegirmektir (So, vd., 2017).

Bir firmanin girisimcilik yonelimi, pazar firsatlarin1 kovalarken 6zerk hareket etme,
yenilik¢i olma, risk alma ve proaktif egilimiyle olgiiliir (Lumpkin ve Dess, 1996). Girisimcilik
yonelimi, yeni bir ise baglamayla ilgili olan ve dncelikle "Ne isine giriyoruz?" "Yeni isin
basartya ulagmasini nasil saglariz?" gibi sorularla ilgilenen girisimcilikten ayirt edilmelidir.
Girigimcilik yonelimi bir siire¢ yapilandirmasi olup "yoneticilerin kullandigi yontemler,
uygulamalar ve karar verme stilleri" ile ilgilenir (Lumpkin ve Dess, 1996, s. 136). Girisimcilik
yonelimi, stratejik bir perspektiften ele alinarak rekabet avantaji yaratacak stratejik se¢imler
tizerine kurulur ve "dinamik, tiretken bir siiregte islev goren kilit oyuncularin amaglar1 ve
eylemleri* ile ilgilenir (Lumpkin ve Dess, 1996, s. 136; Richard vd., 2004).

Girigimcilik yonelimi, kurumlarin hizmet ve driinlerinde Kalite iyilestirmeye
odaklanarak miisteri memnuniyeti saglama c¢abasidir. Kurumlarin degisime aciklig,
miisterilerine benzersiz teklifler sunmasi ve bu kapsamda etkili bir strateji yiiriiten {ist
yonetimin proaktifligi ve risk alma diizeyidir (Ibeh ve Young, 2001; Baker ve Sinkula, 2009).
Firma diizeyinde bir olusum olarak girisimcilik yonelimi, kurumlarin yenilige olan ilgilerini
veya yeniligi siirdirme ve hedeflerini gergeklestirme yolunda degisen igsel kapasitelerini

kapsar (Ekiyor ve Dapper, 2019).

Uzun bir siire arastirmacilar, ortak bir girisimcilik yonelimi tanimi iizerinde anlagmaya
varamadilar. Ornek verecek olursak Hermansen-Kobulnicky ve Moss (2004), girisimcilik
yonelimini; yeni bir is kurmak amaciyla tercihlerle ilgili inang, davranigsal niyet ve kiginin
ortaya koydugu davranis olarak tanimlamaktadir. Mueller ve Thomas (2001), farkli ancak buna
benzer bir bakis agisiyla girisimcilik yonelimini, girisimcilik faaliyeti ile iliskili bir olgu olarak
gormektedir. Diger bir bakis agisina gore girisimcilik yonelimi, yerlesik bir isletmede girisimci
olarak hareket edilerek o isletmenin rekabet avantajin1 artirmanin giiglii bir yoludur (Fatoki,
2012). Shehu ve Mahmood (2014) girisimci bir igsletmeyi iiriin, pazarlama alaninda inovasyon
uygulayan, pahali ve riskli isler {istlenen ve ilk planda proaktif inovasyonlari ortaya ¢ikaran bir
kurulus olarak tanimlamaktadir. Bununla birlikte, girisimcilik yoneliminin tanimi iizerinde bir
fikir birligine varilamamasi, yine de arastirmacilari1 bu kavramin iizerine diisiinmekten

alikoymamustir (Koloba, 2017).



1.4. Girisimcilik Yéneliminin Isletmeler A¢isindan Onemi

Globallesen diinyada ve gittikge artan rekabet ortaminda isletmelerin, girisimcilik
yonelimine olan ihtiyaglar1 da artmaktadir. isletmeler bazi nedenlerden dolayr girisimcilik
yonelimine ihtiya¢ duymaktadirlar, bu nedenler arasinda pazarda hizli bir sekilde artmakta olan
yeni rakiplerin tehdit olusturmasi, isletme yonetimiyle ilgili alisilagelen yontemlerin
giivenilirliginin kalmamasi, isletme calisanlar1 arasinda en basarili olanlarin girisimei olma
istekleriyle yeni bir girisim baglatmalar1 ayrica bu isletmelerin uluslararasi rekabette basarili
olmak i¢in ¢aba harcamalar1 ve uluslararasi pazarda kii¢iilme stratejileri uygulayarak
verimliligin artirilmasina yonelik yapilan ¢alismalar gosterilebilir (Kuratko vd., 1998; akt. Kor,

2015).

Kiiresellesmeyle birlikte firmalarin uluslararas: pazarlara giriste karsilastiklar1 engeller
gitgide azalmakta, bu sayede firmalar uluslararasi pazarlarda daha rekabetci bir konuma
gelebilmektedir. Cogu sektorde ise tiiketicilerin iiriin se¢gme olanaklar1 artmaktadir. Bilinen ve
standart iiriinlere olan talebin azalmasi nedeniyle isletmeler rakiplerine gore farklilasarak pazar
paylarini artirmay1 hedeflemelidir. Isletmelerde i¢ girisimcilik, firmalarmn degisen pazar
sartlarina uyum saglayarak ayakta kalmay1 basarabilmeleri i¢in hayati 6nem arz etmektedir

(Basar vd., 2013; Solmaztiirk, 2017).

Uluslararasi pazarlarda yeni bir girisim yaparken firmalar, olduk¢a karmasik ve belirsiz
bir ortamda faaliyetlerini siirdiiriirler. Bu sekilde belirsiz pazar kosullarinda bir isletmenin
rekabet edebilme diizeyi esasen isletme sahibinin girisimei kisilik 6zellikleriyle[yenilik¢i

olmasi, risk alabilmesi, proaktif yapisi] ilgilidir (Muzychenko, 2008; Koyuncu, 2017).

Girisimcilik yonelimi yiiksek igletmeler, pazarda yeni firsatlar yakalamak ve rekabet
edebilirligi artirmak amaciyla kendilerine 6zgii stratejiler gelistirmektedir. Girisimsel yonelim,
yeni igler yaratmaya olanak vermekte ve i¢ girisimcilik davranislariyla(yenilik¢ilik, risk alma,
proaktif olma) dl¢iilmektedir. Rekabet avantaji elde edebilmek i¢in yenilik¢i diisiinceye sahip
olmak gerekmektedir. Ihracat pazari icin yeni iiriinler gelistirebilmek pazarlama performansini
artirmaktadir (Guth, 1990, s. 8; akt. Akinci, 2019). Isletmelerin algilanan yenilikgilik diizeyi
ile misteri sadakati arasinda pozitif bir iliski oldugundan, yenilik¢ilik diizeyi arttikga miisteri

sadakati de artacaktir (Ferreira, 2001, s. 59; akt. Akinci, 2019).



Girigimcilik ruhunu destekleyen ve girisimcilik yonelimi gosteren isletmeler,
ekonomiye katkida bulunurlar (Shaw, vd., 2005, s. 393; akt. Yilmaz, 2019). Calisanlarin
yenilik¢i davranis gostermeleriyle birlikte girisimcilik yonelimlerinin yiiksek olmasi, isletmede
katma deger yaratacaktir. Bu sayede iiriin satislarinda artis goriilecek ve isletmenin gelirleri
artacaktir. Bu durum ise iilke ekonomisini olumlu etkileyecektir (Richardson, 2005, s. 94; akt.
Yilmaz, 2019). Girisimcilik yonelimi ¢aligmalari, aslina bakilirsa {iriin yeniligine ve yeni
fikirlere 6nem veren firmalarin dogmasina olanak saglar (Holt, vd., 2007, s. 43; akt. Yilmaz,
2019). Girisimcilik yonelimi calismalar1 yiiriiten isletmeler bu anlamda hizli bir sekilde
biiytirler (Duobiene vd., 2007, s. 31; akt. Yilmaz, 2019).

1.5. Girisimcilik Yoneliminin Boyutlar

Girisimcilik yonelimi, "bir firmanin girisimcilige karsi stratejik durusu" olarak
tanimlanmaktadir (Anderson vd., 2015, s. 1579). Girisimcilik yonelimi; karar vericilerin kendi
kuruluslariin hedeflerini ylikseltmek, vizyonlarina destek vermek ve rekabet avantaji
yaratmak icin kullandiklar1 se¢imler ve prosediirler ile birlikte girisimcilik faaliyetlerinin
iyilestirilmesi igin gerekli diizenlemeler ve uygulamalar olarak tanimlanir (Rauch vd., 2009;
Freitas vd., 2012). Girisimcilik yonelimini tanimlayan davranislar; yenilikg¢ilik, risk alma,
proaktiflik, rekabet¢i agresiflik ve 6zerklik’tir (Lumpkin ve Dess, 1996). Girisimcilik yonelimi
kapsaminda yapilan arastirmalarin ¢ogu yenilikgilik, risk almaya ve proaktiflige odaklanmustir;
rekabetci agresiflik ve 6zerklik daha az siklikla incelenmistir (Lyon vd., 2000; Rauch vd.,
2009). Arastirma alanina bagli olarak girisimcilik yoneliminin bu bes boyutunun birlikte
(Runyan vd., 2008; Lumpkin vd., 2009) ya da ayr1 ayr1 (Lumpkin ve Dess, 1996; Lumpkin ve
Dess, 2001; Wang, 2008) diisiiniilebilecegi bulunmustur (Sabahi ve Parast, 2020).

1.5.1. Yenilikgilik

Yenilik¢ilik; bir firmanin yeni {iriinlere, hizmetlere ya da siireglere neden olabilecek
yeni fikirleri, yeniligi, deneyselligi ve yaraticiligi benimseme veya benimseme derecesini ifade
etmektedir (Lumpkin ve Dess, 1996; akt. Wang, 2008). Benzer sekilde Covin ve Slevin (1991)
yenilik¢iligi; bir firmanin yeni iriinler, hizmetler veya teknolojik gelismeyle sonuglanan bir
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stireci aktif hale getirmek i¢in yeni fikirleri deneme egilimi olarak agiklamaktadir (Gonzélez,
vd., 2009). Bu anlamda yenilikgilik; yaraticilik ruhunu agiga ¢ikarmayi, Ar-Ge ve deneyler
yapmay1 desteklemeyi, yeni siiregler gelistirmeyi, yeni {irtin-hizmetlerin tanitimi ve teknolojik
liderligi igermektedir (Lumpkin ve Dess, 2001). Ayrica Lin ve arkadaslari (2008) yenilikgiligin;
arastirma, Uriin gelistirme, teknik uzmanlik ve gelecekteki gelisim icin bilgi aktariminda 6nemli
bir rol teskil ettigini dne siirmektedir. Sonugta siirekli olarak gelisen teknolojik {irlin pazari,
KOBI’lerin yeni is firsatlarin1 takip edebilmeleri icin yasamsal bir gostergeyi olusturur

(Avlonitis ve Salavou, 2007; Keh vd., 2007; Chen vd., 2012; Amin, 2015).

Yenilik¢ilik, girisimcilerin veya firmalarin iiretim siireci, iiriin ve hizmet sunumlari
konusunda fikir yaraticihgiyla pazarda yeni fikirleri deneme istegi olarak tanimlanir.
Yenilikgilik, mevcut teknolojilerden veya uygulamalardan ayrilma ve giiniimiiz teknolojisinin
Otesine gegme konusundaki istekliligi yansitir (Baker ve Sinkula, 2009). Yenilik¢ilik, bir
KOBI’nin yeni iiriinleri, hizmetleri ya da teknolojik siireclerle veya yeni pazarlarin
somiriilmesiyle sonuglanabilecek yeni fikirleri, deneyleri ve yaratici siiregleri yaratici bir
sekilde ortaya koyma ve destekleme egilimini ifade etmektedir (Kropp ve Zolin, 2005; Mengue
ve Auh, 2006; Li, vd., 2008; Li, 2012). Lumpkin ve Dess’e (1996) gore yenilikg¢ilik, yeni bir
iiriin gamin1 denemeye veya yeni bir reklam mecrasint denemeye istekli olmaktan, en son
irlinlere veya teknolojik gelismelere hakim olmaya odaklanmis bir ¢abaya kadar cesitli
bigimlerde var olabilir. Bleeker (2011), Schumpeter (1934)’den alint1 yaparak yeniligi, yeni
kombinasyonlar sonucunda "yeni bir diizen" olusturmak ic¢in "eski bir diizeni" yaratic1 bir
sekilde yok etme siireci olarak tanimlamaktadir (Lumpkin ve Dess, 1996; Barringer ve
Bluedorn, 1999; akt. Adisa vd., 2016).

Yeniligin girisimcilik i¢in var olan 6nemi ilk kez, yeniligin tiim girisimci igletmelerce
kullanilmasi gereken tek boyut oldugunu 6ne stiren Lumpkin ve Dess (1996, s.141) tarafindan
ortaya atilmistir. Dolayisiyla diger boyutlarin varliginda bile yenilikler uygulanmadig: siirece
isletme diizeyinde girisimciligin var olmadig1 sdylenebilir (Giirbiiz ve Aykol, 2009, s. 323).
Yenilik¢ilik; bir isletmenin yeni lriinler, hizmetler veya siireglerle sonuclanabilecek yeni
fikirlere ve deneylere yol agan faaliyetleri ger¢eklestirme, yaratici siireglere katilim saglama ve
bunlar1 destekleme egilimini yansitmaktadir (McFadzean, vd., 2005, s. 353). Uriin/hizmet
inovasyonu, bir isletmenin pazara sundugu ve potansiyel 6nem arz eden stratejik avantaj
kaynag olarak goriilmeye baglanmis iiriin ya da hizmet yelpazesindeki herhangi bir degisimi
temsil eder (Cooper, 1998, s. 499; akt. Lotz ve Van der Merwe, 2013).



Yenilikgilik, bir firmanin yeni fikirler ileri siirmesiyle birlikte deneyler veya yaratici
stirecler sonucunda pazara sunulacak yeni {riin/hizmetlerin ve teknolojik siireclerin ortaya
konulmasi olarak agiklanabilir (Lumpkin ve Dess, 1996). Yenilik¢ilik, yeni iiriin-hizmetlerin
tamitimiyla yaraticiliga ve deneysellige yatkinligin yaninda yeni siireg¢lerde arastirma ve
gelistirme yoluyla teknolojik liderligi ifade eder (Rauch vd., 2009). Sorunlara ve ihtiyaglara
yaratict ¢oziimler bulmayi igerir. Bu boyut {iriin yeniliklerini, yeni pazarlarin gelisimini ve
organizasyon gorevlerini yerine getirmek i¢in yeni siire¢ ve teknolojileri gerektirir (Miller,
1983; akt. Kropp vd., 2006 ). Yenilik¢ilik, girisimcilik yoneliminin 6nemli bir bilesenidir ¢linkii
firmalarin yeni firsatlar1 yakalamasinin 6nemli bir yolunu gosterir (Lumpkin ve Dess, 1996;
akt. Oncer, 2013).

Yenilikgilik; yeni fikirlerin yaratilmasini, yeni seyler yapmayi, yeni yollar denemeyi,
teknolojik yontemleri gelistirmeyi, en giincel iriin veya hizmetleri sunmay1 destekleme
egilimidir (Amodu ve Aka, 2017). Edwards vd. (2014) gore yenilikgilik, yaraticiligi ve
deneyselligi destekleme egilimidir. Bazi yenilikler, orgiitsel anlamda asamali iyilestirmeler
gergeklestirmek igin mevcut becerilerin {izerine kurulurken daha radikal yenilikler yeni
beceriler gerektirir ve mevcut becerileri ise yaramaz hale getirebilir. Her iki durumda da
yenilikg¢ilik; yeni iriinler, hizmetler ve teknolojik siire¢ler dogurabilecek yeni fikirleri,
yaraticilik ve lretkenligi gelistirmeyi amaclar. Yenilik ¢abalarinda basarili olan kuruluslar,
basarisiz olanlardan daha fazla performans gosterme egilimi tasirlar. Yenilikgilik, bir firmanin
yeni fikirler ileri siirmesiyle birlikte deneyler veya yaratici siiregler sonucunda pazara sunulacak
yeni iiriin/hizmetlerin ve teknolojik siireglerin ortaya konulmasi olarak agiklanabilir (Lumpkin
ve Dess, 1996; akt. Al-Mamary vd., 2020).

1.5.2. Risk Alma

Risk alma, bilinmeyen yeni pazarlara girme ve kaynaklarin biiyiik bir boliimiinii belirsiz
sonuglara sahip girisimlere ayirma gibi cesur eylemlerde bulunma egilimini ifade eder.
Cantillon (1730), girisimciyi "risk alan ve firmanin yOnetimini saglayan" rasyonel bir karar
verici olarak tanimlamistir. 1800’lerde John Stuart Mill, risk almanin girisimciligin en 6nemli
ozelligi oldugunu savunmustur. Risk alma, yiiksek basarisizlik olasiligi igeren firsatlara biiyiik
kaynaklar1 ayirma istekliligini ifade eder (Mintzberg, 1973; akt. Zahra, 1991, akt. Wiklund ve
Shepherd, 2003; Vij ve Bedi, 2012).
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Risk alma, firsatlar1 kovalamada cesur ve agresif olma istegi veya diisiik ve
ongoriilebilir faiz oranlarina sahip diisiik riskli projelere kiyasla ¢ok yiiksek faiz sansi olan
yiiksek riskli projeleri tercih etme karari olarak tanimlanir (Katz ve Brockhaus, 1993). Risk
alma yonelimi olan firmalar kazangli anlagmalar ele gecireceklerdir. Bu nedenle, risk alma
basari ile pozitif olarak iliskili olabilir ( Lumpkin ve Dess, 1996; Frese vd., 2002). Girisimciler
genellikle girisimciligin risk almay1 icerdigini kabul eder ve potansiyel ddiiller karsiliginda risk
almaya isteklidir (Segal vd., 2005; Tajeddini, 2009; Tajeddini ve Trueman, 2012; Jalali, vd.,
2013).

Chen (2007), risk almanin "girisimci liderlerin belirsizligi iistlenmeye ve gelecek i¢in
sorumluluk yiikiinii almaya hazir olma durumlar" oldugunu belirtmistir. Hesaplanmis risk
almak oOzellikle girisimcilik siirecinin ilk asamalarinda girisimcilerin 6zelliklerinden biridir
(Zhao vd., 2005; Robinson vd., 2006). Orgiitsel diizeyde risk alma, bir kurulusun basarisiz olup
olmayacagini veya basarili olup olmayacagini bilmeden bile bir girisim firsatin1 ele gegirme
istekliligi ile ilgilidir. Yatirimlardan ytiksek getiri elde etmek i¢in kuruluslar, yliksek bor¢ alma,
yeni bulunan pazarlara yeni iiriinler sunma ve varlig1 bilinmeyen teknolojilere yatirim yapma
gibi riskler alirlar. Kuruluslarin karsilasabilecegi ti¢ tiir risk vardir; is riski, finansal risk ve
kisisel risk. Is riski almak, basar1 sansmi bilmeden bilinmeyen bir seye girismekle ilgilidir.
Finansal risk alma, riskin finansal yonii ile ilgilidir; 6diing alinan para veya yatirimlarin getirisi
gibi. Kisisel risk, yoneticilerin ve iist diizey yoneticilerin stratejik bir eylem plani se¢gmek i¢in

aldiklar risklerle ilgilidir (Lumpkin ve Dess, 2005; Murad, 2014).

Pazardaki kati rekabet, her kurulusun mevcut firsatlardan yararlanmak icin riskli
girisimlerde bulunmasi gerektigini gosterirken bunu yapabilmek igin, organizasyonun siirekli
hayatta kalmasini saglayan girisimci yonelimle yon verilen bir organizasyon kiiltiiriiniin
astlanmasi gerekir. Girisimcilik arastirmasi, girisimcilerin genellikle risk arayan veya en
azindan digerlerinden daha az riskten kaginan kisiler oldugunu vurgular. Yiiksek getiri amaciyla
biiyiik miktarda kaynak tahsis eden bir organizasyon, organizasyonda risk alma ydnelimini
tesvik eder (Shapiro, 1994). Lumpkin ve Dess’e (1996) gore her bireyin risk alma
istekliligindeki farklilik derecesi, risk almanin girisimci yonelim unsurunu olusturur. Bununla
birlikte, Brockaus (1980) gibi diger arastirmacilar bir girisimcinin bir 6zelliginin, risk alma
egilimine bakilarak ayirt edilemeyecegini ¢iinkii bu tiir davranisglarin yeni girisimler yapan
girisimciler arasinda yaygin oldugunu ortaya koymaktadir. Yoneticilerin biiylik ve riskli
taahhiitlerde bulunma amaciyla ortaya koyduklar1 (Miller ve Friesen, 1978) bir risk alma
davranigini tanimlar (Miller, 1983; akt. Baskaran vd., 2018).
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1.5.3. Proaktiflik

Proaktiflik, pazarda ilk hareket eden olmanin avantajlariyla ve "yeni firsatlar1 6ngorerek
ve takip ederek inisiyatif alma™ ile ilgilidir (Lumpkin ve Dess, 1996, s. 146). Lumpkin ve
Dess’e (1996, s. 147) gore proaktiflik, liderlikle ve proaktif bir girisim olarak "her zaman ilk
yapan olmasa bile, yeni firsatlar1 yakalama istegine ve ongoriisiine sahip" olmakla iliskilidir.
Proaktifligin, girisimcilikteki pazar firsatiyla ilgili olarak, “cevreyi sekillendirmek igin

2

inisiyatifi ele gecirmek ve firsat¢t davranmak™ ile rekabet¢i saldirganliktan farkli oldugu

diistiniilmektedir (Lumpkin ve Dess, 1996, s. 147; akt. Callaghan ve Venter, 2011).

Proaktiflik, "mevcut faaliyet alaniyla ilgili olsun ya da olmasin yeni firsatlari aramay,
yeni lirlin ve markalar1 tanitmayi, rekabette One gegmeyi ve ticari yasam dongisiiniin
olgunlagma veya son asamalarinda olan operasyonlari stratejik olarak ortadan kaldirmay1"
amaglayan siiregler olarak kavramsallastirilmaktadir (Venkatraman, 1989, s. 949). Bu, bir
firmanin yasam dongiisiindeki mevcut agamalarina dayali olarak stratejik degisiklikler yapma,
operasyonlar1 benimseme veya ortadan kaldirma yetenegini ifade eder (Swierczek ve Ha, 2003;
Green, vd., 2008; akt. Magaji vd., 2017).

Schumpeter'den bu yana ekonomi uzmanlar1 girisimcilik siirecinde inisiyatifin dnemini
vurgulamislardir. Penrose (1959), girisimci yoneticilerin, firsatgr davranmalari igin gerekli
vizyon ve hayal giiciine sahip olmalarinin firmalarin biiyiimesi adina énemli bir kriter oldugunu
savunmustur. Lieberman ve Montgomery (1988), bir pazar firsatindan yararlanmak i¢in en 1yi
strateji olarak ilk hamle avantajinin 6nemini vurgulamistir. Pazardaki asimetrilerden yararlanan
ilk hamleyle bir firma alisilmadik derecede yiiksek karlar elde edebilir ve marka bilinirligi
olusturmaya bir adim 6nde baslayabilir. Boylece yeni firsatlar1 6ngorerek ve takip ederek ve
gelisen pazarlara katilarak inisiyatif almak da girisimcilikle iliskilendirilmistir. Girisimciligin

bu dordiincii 6zelligi genellikle proaktiflik olarak adlandirilir (Lumpkin ve Dess, 1996).

Proaktiflik, pazarda yeni firsatlar aramak olarak tanimlanir ve firmalar gelecekte
pazarda olusacak talep ve firsatlar1 tahmin ederek, gelisen pazarlara katilim saglayarak, ¢evreyi
sekillendirerek, yeni iiriin ve markalar1 rakiplerinden 6nce tanitma yoluyla proaktif olabilir

(Venkatraman, 1989). Proaktif sirketler, piyasa degisikliklerine aninda cevap verdikleri igin
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(Hughes ve Morgan, 2007) rakiplerinden daha iyi performans gosterirler ve rakiplerinden 6nce

bulduklar firsatlarla sektoriin lideri olurlar (Lumpkin ve Dess, 1996; akt. Zehir vd., 2015).

Proaktiflik, sirketin yeni iiriin veya hizmetlerini rekabetten dnce tanitma yoluna giderek
ve gelecekteki talebi 6ngoriip hareket ederek rakiplerini egemenligi altina alma ve onlarin
basarilarini agma kararliligi ile ilgilidir (Keh vd., 2007; Lumpkin vd., 2011). Baz1 dis pazarlarin,
ihtiyaglar1 ve tercihleri zaman zaman degisen ve bu nedenle yeni tiriinler, hizmetler talep eden
ve daha iyi kullanim bekleyen benzersiz miisterilere sahip olduguna isaret edilmistir (Lumpkin
ve Dess, 1996; Sciascia vd., 2006; Seyed, 2011). Bu nedenle firmalarin dis pazarda rekabet
gliclinii garanti altina alabilmeleri ve miisteri beklentilerine veya rakip hareketlerine ayak
uydurabilmek i¢in g¢evreyi siirekli izleme konusunda ciddi ¢aba harcamalar1 gerekmektedir
(Seyed, 2011). Bu proaktiflik, 6zellikle KOBI'ler i¢in miisteri ihtiyaclarinin vadesi geldiginde
ve zamaninda belirlenmesinde 6nemli bir aractir ve bu onlarin dis pazarda basariy1 garantilemek
icin gerekli olan yeni yenilikleri bulmalarina yardimei olur (Lumpkin ve Dess, 2001; Hunt ve
Arnett, 2006; Godwin ve Abaho, 2013).

1.5.4. Rekabetci Agresiflik

Rekabetci saldirganlik, bir firmanin sektdrdeki rakiplerinden daha iyi performans
gosterme c¢abalarini ifade eder. Agresif yonelimli sirketler, rakipleriyle miicadele etmeye
isteklidir. Bu sirketler pazar paylarii artirmak i¢in fiyatlar1 diisiirebilir, kisa vadeli karlilig
gbzden ¢ikarabilir veya tiretim kapasitesi elde etmek i¢in ¢ok fazla para harcayabilirler (Smith
vd., 2001). Firma gelisimi ve biiylimenin bir yolu olarak rekabet¢i saldirganlik, yenilik¢ilik
veya proaktiflik gibi diger girisimcilik faaliyetlerinin sonuglarindan yararlanmada iddiali
olmay1 icerebilir. Stratejik yoneticiler, hayatta kalmalarini veya pazar konumlarin tehdit eden
endiistri trendleriyle miicadele etmek i¢in rekabetci saldirganligi kullanabilir. Bazen firmalarin,
kendilerini endiistri lideri yapan rekabet¢i konumlarini savunmak i¢in giiglii olmalar1 gerekir.
Firmalar, yeni teknolojilerden yararlanarak veya yeni pazar ihtiyaglarina hizmet verebilmek ve
pazar avantaji saglamak i¢in ¢ogu kez agresif davranmaya ihtiya¢ duyarlar (Dess ve Lumpkin,
2005).

Bir organizasyonun rakiplerinin yeteneklerine meydan okuma ve pazarda onlardan daha

iyi performans gosterecek agresif stratejiler kullanma istegi, rekabet¢i saldirganlik olarak
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adlandirilir (Lumpkin ve Dess, 1996). Dolayli olarak ifade edilen biitin bu pazar
konumlandirma stratejilerinin, rakiplerin pazarda gosterdigi faaliyetlere karsi firmanin pazar
konumlandirmasint koruma amagli gelistirilmesi gerektigini ifade eder. Bu stratejiler, ayni
zamanda organizasyonun hayatta kalmasini tehlikeye atacak pazarin degisen trendlerine yanit
olarak firma diizenini saglamak amaciyla gelistirilmektedir (Short, vd., 2010). Ayrica rekabetgi
saldirganlik, pazarda geleneksel rekabet araglarindan daha c¢ok orijinal ve yeni araglari

kullanmaya yonelen orgiitsel istegi gosterir (Lumpkin ve Dess, 1996; akt. Hussain vd., 2015).

Yeni girisimci firmalar, genelde pazardaki diger firmalarin yenilik tehdidi altinda
kalirlar ve pazarda ayakta kalabilmeleri i¢in tedarikgileri, miisterileri ve rakipleriyle ilgili yasal
ve giiclii stratejiler gelistirmeleri ¢ok dnemlidir (Stinchcombe, 1965). Ciinkii yeni girisimlerin,
yerlesik isletmelerden ¢ok daha hizli bir sekilde basarisiz olmakla karsi karsiya kalmalari
nedeniyle artan rekabetin isletmenin pazardaki varligi agisindan tehlike arz ettigi incelenmistir
( Porter, 1985; MacMillan, 1987). Yeni bir girisimci firma, son derece rekabetgi bir ortamda ti¢
farkli yaklasimi kullanarak hayatta kalabilir. Birincisi, igleri farkli sekilde gerceklestiren
yeniden yapilandirmadir. ikincisi, iiriin ve hizmetleri yenilik¢i kilan [farkli bir bakis agisi
gelistirmek] baglami degistirmektir. Ugiinciisii, endiistri liderini geride birakacak harcamalar
yaparak dagitim kanallarimi veya faaliyet alanini degistirmektir (Porter, 1985). Dolayisiyla,
rekabet¢i saldirganlik, rekabet avantaji elde etmektir ve girisimcilik yoneliminin onemli bir
boyutu olarak analiz edilmektedir. Girisimci bir firmanin asir1 rekabet¢i bir ortamda hayatta
kalmasi i¢in rekabet avantajinin 6nemini vurgulamaktadir (Dean, 1998; akt. Hanif ve Irshad,

2018).

Rekabetci saldirganlik, bir firmanin sektdrdeki rakiplerinden daha iyi performans
gostererek pazara giris elde etmek igin veya pazardaki konumunu iyilestirmek igin rakiplerine
dogrudan ve yogun bir sekilde meydan okuma egilimidir (Lumpkin ve Dess, 1996).
Dolayisiyla, rekabet¢i saldirganlik, rekabetin yogun oldugu ve kaynaklarin kisith oldugu
rekabet¢i is ortamlarindaki tehditlere bir yanitken proaktiflik, firsatlara bir yanittir (Lumpkin
ve Dess, 2001). Rekabetgi agresif firmalar, biiyiik bir ¢aba i¢ine girerek rakiplerinden daha iyi
performans gostereceklerdir (Covin ve Covin, 1990; akt. Vidic, 2013).

Rekabetci saldirganlik, bir isletmenin pazarda rakiplerine karsi rekabet etme bigimini
ve diizeyini ifade eder ( Dess ve Lumpkin, 2005, s. 151; Lotz ve van der Merwe, 2013, s. 20).
Rekabetci saldirganlik, girisimcilik yonelimini 6l¢en orijinal {i¢ boyutun diginda kalan diger iKi
boyutundan biri (digeri 6zerklik) olarak eklenmistir (Dess ve Lumpkin, 1996, s. 148). Dess ve
Lumpkin’e (2001, s. 433) gore rekabetci saldirganlik, basindan beri belirtildigi gibi kendine
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ozgii tanimlar1 olan ayr1 bir kavram olmaldir. Isletmeler rekabet edebilmek igin kaynaklar
yaratir, kaynaklar elde eder ve kaynaklari sonuna kadar kullanabilirler, isletmeler bu kaynaklari
elde ederek iiriine doniistiirdiikten sonra pazar pay1 kazanmak igin rekabet edecekler ve pazar
konumlarin1 da koruyacaklardir (Dess ve Lumpkin, 2001, s. 433). Agresif bir sekilde rekabet
ederek, daima rakiplerini dikkate alarak hareket ettikleri i¢in bu durum isletmenin basarisini
artirabilir. Rekabet¢i saldirganlik, bir girketin algilanan basarisiyla pazarda rekabet etme sekli

arasinda bir iliskinin var olup olmadigini gérmek igin test edilmektedir (Saayman, 2014).

1.5.5. Ozerklik

Girisimcilerin 6zerk hareket edebilme imkanma goére bir firmanin basari diizeyi
belirlenmektedir. Ozerklik, herhangi bir otoriteye bagli olmadan, 6zgiirce alman kararlar ve
eylemlerden olugsmaktadir. “Bir fikir ya da vizyon ortaya koyarak bu fikrin veya vizyonun
tamamlanmas1 i¢in” yapilan oOzgiirce eylemleri ifade eder (Lumpkin ve Dess, 1996).
Girisimciler kaynaklarin birlestirilmesi ve diizenlenmesi konusunda daha fazla 6zgiirliik elde
etmek durumundadirlar (Bird, 1988). Isletme ve Yonetim bilimcileri tarafindan gelistirilen
strateji formiilasyonuyla girisimcilige atifta bulunularak, iki tiir bagimsizlik tiirii belirlenmistir
(Lumpkin ve Dess, 1996). Tlk 6zerklik tiirii, bir vizyonun bireysel liderlik yoluyla uygulanmaya
yonlendirildigi belirleyici karar verme anlamina gelmektedir. ikinci tip dzerklik tiirii ise bir
organizasyonun daha diigiik diizeylerinde girisimcilik faaliyetlerine yonelme ve karar verme
olanag1 saglayan bireysel 6zerklige atifta bulunur. Lumpkin ve Dess’e (1996) gore bu her iki
bagimsizlik tiirii de girigsimcilik yonelimi kavramiyla uyumludur (Lumpkin ve Dess, 1996; akt.

Mwaura vd., 2015).

Ozerklik, yaraticih@in ve girisimciligin olusmasi igin gerekli ortami sagladigi icin
inovasyonu da tesvik etmektedir. Girisimciler, emir komuta zinciri disinda hareket eden Kilit
bireylerin 6zerk c¢abalariyla basarili sonuclar elde etmektedirler (Lumpkin ve Dess, 2001;
Lumpkin vd., 2009). Bu tiir bireyler genellikle basarili olarak nitelendirilirler (Green vd., 1999).
Girigim firsatlarin1 kesfetmek isteyen kuruluslar genellikle stratejik inovasyon ekibi liyelerinin
kesif siirecini engelleyebilecek kurallar veya bir takim geleneklerin etkisi olmadan,
potansiyellerini kesfetmeleri i¢in 6zgiir olduklar1 ortamlar olugturmalidir (Burgelman, 1983;

akt. Bleeker, 2011).
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Ozerklik, bir is fikrini veya vizyonunu gergeklestirmeyi amaglayan bireylerin veya
kurumlarin ortaya koydugu eylemdir (Lumpkin ve Dess, 2001). Girisimci sirketlerin biiytik bir
kisminin bagimsiz liderleri oldugunu ilk fark eden ve bunu ¢aligmalarinda gosteren Miller
(1983) dir. Genel olarak, 6zerklik irade giicii ve kendini firsatlara dogru itme yetenegi olarak
tanimlanabilir. Ozerklik , sirket biiyiikliigiine, yonetim bi¢imine ve sahiplik durumuna bagl
olarak degisiklik gosterebilir. Sirketlerde oOzerkligin tesvik edilmesi, c¢alisanlar arasinda
ozerkligin saglanmasi gerekmektedir. Gelderen ve Jansen (2006) tarafindan yapilan bir
caligmada sirkette ki 6zerkligin, patronlar veya sirket kurallar1 tarafindan yapilan baski ve giice
kars1 koyma bigciminde gelistigi ortaya ¢ikmistir (Gelderen ve Jansen, 2006; akt. Kumar vd.,
2018).

Ozerklik, girisimcilik yoneliminin énemli bir unsurudur. Schumpeter (1934) girisimci
isletme sahiplerinin veya yoneticilerinin islerini kisisel vizyonlartyla yonettiklerini
gozlemlemistir. Bu, isletme sahiplerinin karar verme yetkilerini koruyacaklarini ve baskalari
tarafindan talimat verilmesine yonelik her tiirlii girisime kars1 koyacaklarini ifade etmektedir.
Miller (1983) tarafindan yapilan bir ¢alisma, basarili sirketlerin 6zerk liderlere sahip oldugunu
belirtmekte ve kendi ortaya koydugu argiimanlar ile diisiincesini dogrulamaktadir. Yine,
Burgelman (1983) ve Mintzberg (1973) basarili orgiitsel liderlerin organizasyonu yonetmede
ozerk eylemlerde bulundugunu ortaya koymustur. Hart (1992) girisimci liderlerin yeni
girisimler yaratan bagimsiz eylemler ortaya koydugunu gostererek bu iddialar
dogrulamaktadir. Lumpkin ve Dess (2001), isletme sahiplerinin karar verme asamalar1 i¢in
ozerkligi tamimlayarak tiim Orgiitsel engellerden ayr1i karar verme olarak bagimsizlig
tanimlamistir. Girisimci, basartya ulasmanin bir araci olarak calisanlar1 ve is ortaklar1 arasinda
gereksiz yonetim miidahaleleri olmadan, yaratici bir sekilde caligsmalarini saglamak icin tesvik

edici bir caligma ortami yaratmalidir (Lumpkin ve Dess, 2001; akt. Yeboah, 2013).

Ozerklik, bir birey ya da bir takimin bir vizyonu veya bir fikri ortaya koyma ydniinden
bagimsiz eylemi olarak tanimlanabilir. Boylece bir bireyin veya bir takimin yaratict ve umut
verici fikirlerinin ortaya ¢ikmasimi saglar (Lumpkin ve Dess, 1996). Bir organizasyonda
Ozerklik, iki asamadan olusan bir siire¢ olarak orneklendirilebilir: birincisi 6zerk firmalarin
iiyeleri tarafindan yiiriitiilen bir "tanim" projesinden, ikincisi ise 6zerk cabalari siirdiirebilen
sampiyonlar tarafindan vyiiriitiilen bir "ivme" projesinden olusur. (Bower, 1970). Isletme
kaynaklarin1 kullanmak i¢in, organizasyon i¢inde anahtar rolii olan girisimcilerin, umut verici
atilimlar ve yenilikgi fikirler adina risk almay1 savunan bireyler olmadig1 goriilmiistiir (Peters

ve Waterman, 1982; Kanter, 1983; akt. Mamun vd., 2017).
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1.6. Girisimciligin Yararlar

Girigimciligin bir ekonomide var olmasi ve gelismesi her girisimciye fikirlerini hizlica
hayata gegirebilecegi bir firsat sunmaktadir. Eger bir sirkette c¢alisiyorsaniz, fikirlerinizi
zamaninda hayata gecirmek sinir bozucu olabilir. Cogu sirketteki bilgiler genelde hiyerarsi ve
bazen de bir takim tikanikliklarla aktarilmaktadir. Calisanlar, genellikle, igverenlerine fikir
sunma konusunda pek hevesli degillerdir; ¢ilinkii cogu zaman, ya fikirleri takdir gérmez ya da
fikirler dikkate alinmadan reddedilir. Aksine, kendi isinizin patronu oldugunuzda yaptiginiz
yenilikler ve basarilariniz diinya ¢apinda bilinebilir ve olaganiistii cabalariiz ve katkilariniz
icin takdir toplarsiniz. Bir girisimci olarak, sizin maddi kazanimlariniz yaninda maddi olmayan
kazanimlariniz da vardir. Maddi olmayan kazanimlariniz olarak arkadaslarinizin ve ailenizin

saygist gosterilebilir (Gordon, vd., 2009, s. 23; akt. Obidike, 2021).
Girigimciligin yararlari, Andy ve Kisugu (2019) tarafindan asagidaki gibi agiklanmustir:

* Kendi vizyonunuzu takip etme o6zgiirliigii: Diinyaya kendi gozlerinizle bakabilirsiniz ve
girisimcilik, kendi goriislerinizi takip ettiginiz ve vizyonunuzun meyvelerini gordiigiiniiz tek
yerdir. Serbest meslek sahibi olmak size kendi i§inizi yapma ve tutku duydugunuz alanlar takip

etme firsat1 verir.

* Zamanminiz boyunca sahip oldugunuz kontrol ve esneklik: Kendi isinizin patronu olarak
calismak istediginizde calisirsiniz ve calismak istemediginizde de calismazsiniz. Isinizi yasam
tarzimza gore, kendinize gore sekillendirebilir, cesitli gorevleri yerine getirebilirsiniz. Nasil

isterseniz dyle calisabilirsiniz. Serbest meslek, kuralsiz ¢alisma demektir.

* Ogrenme ve bilgi edinme firsati saglar: Girisimci, genelde pek ¢ok sapka takar; stratejik
planlamaci, pazarlamaci, miisteri hizmetleri temsilcisi, satis temsilcisi ve hatta muhasebeci
sapkalarini takar. Isinize baslamadan dnce muhtemelen bilmediginiz ve sizin i¢in gerekli olan
milyonlarca bilgi vardir. Bu bilgileri 6grenmeye zorlanirsiniz ancak tiim bu bilgileri edinmenin

sizi bir kisi olarak zenginlestirdigini unutmamaniz gerekmektedir.

* Bir seyleri basarmanin gurur ve tatmin duygusu: Girisimci olarak bir is fikri gelistiriyor ve
bunu bagariyla hayata geciriyorsunuz. Bu sizin bir vizyonunuz oldugunu gdsterir, ig planlarimiz

hazirlar ve isinizin basariya ulagsmasi i¢in gereken adimlarin pesinden gidersiniz. Tiim bunlari
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yapmak size inanilmaz bir gurur ve mutluluk hissi verir - Web sitenizin insanlar tarafindan

kullanildigin1 gérmek.

* Yapabileceginizi bilerek kazandiginiz giiven: Girisimcilik zordur. Kendinizi veya ise girme
kararlarinizi sorguladiginiz anlar olacaktir. Hatta bazen, engeller asilamaz goriindiigiinde bunu
basaramayacaginizi bile diisiiniirsiiniiz. Ama bir kez basarip zorluklar1 astiginizda, kendinize

yenilenmis bir gliven kazanirsiniz ve bunu yapabildiginiz i¢in kendinize sayg1 duyarsiniz.

* Potansiyel kazang¢lart maash ¢alisanlardan fazladir: Calisan olarak, ne kadar ¢ok ¢alisirsaniz
calisin, aldiginiz maddi kazang, sadece maasinizla ve ara sira ikramiyenizle sinirlidir. Serbest
calisan bir birey olarak, dogru is fikrini yakalamaniz ve iginizi iyi yapmaniz durumunda gok

daha fazla kazanabilirsiniz.

% [sletme sahibi odiillerin tamamini alir: Isin sahibi sizsiniz; ve bu isten kazanacaginiz her sey
sizindir. Sirketler diinyasinda bir calisansaniz, patronlariz sizin basarili olmanizi, onlarin
basarili olmalar i¢in talep ederler! Baskalari icin ¢alisiyorsaniz makinedeki bir disliden baska

bir sey degilsiniz (www.wikipedia.org).

Daha oOnceden de belirtildigi gibi, girisimcili§in faydalar1 ¢ok biiylik olabilir.
Girisimcilik, isinizde farkliliklar yaratmakla ilgilidir; ¢iinkii girisimciler ancak kendilerinin
kisisel ve mesleki amaclart i¢in hayati 6nem tasiyan bir konuda fark yaratma firsatini
degerlendirmek i¢in ellerinden geleni yaptiklarindan emin olurlarsa bir is baslatabilirler. Bu
amagla girisimcilik, aslinda iyi bir yasam kazanmak i¢in ¢abalamak anlamina gelmektedir,
clinkii girisimciler genellikle 6nemli 6l¢lide maddi kazang saglayarak odiillendirilmektedirler.
Girisimciligin bir diger cazip yarari da, ¢ogu zaman sinirsiz 1§ tatmini ve esnekligi sunan patron
olma firsatidir. Girisimcilik, baskalari i¢in de istihdam yarattigindan ekonomide gog ve issizlik
oranini azaltabilir. Girisimcilik, ekonomik biiyiimeyi destekleyen bir gelir kaynagidir.
Girisimcilerin rekabet etme motivasyonlar: yiiksek oldugundan ve islerini kendilerini ifade
etme ve kendilerini gergeklestirme ortami olarak gordiiklerinden, tam potansiyellerine ulagsma
hevesi yliksek oldugundan, daha kaliteli mal ve hizmet iiretiminin garantisi verilmektedir

(Adenutsi, 2009).

Girigsimciligin yararlari, Pour Bagheri (2009); Chirani, vd. (2013) tarafindan asagidaki
gibi agiklanmustir:

1. Girisimcilik, yatirimi tesvik eden faktorlerdir.
2. Girisimcilik, rekabet anlaminda tesvik edici faktorlerdir.
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3. Girisimcilik degisim ve yenilik faktorleridir.
4. Girisimcilik, is yaratmaya yonlendirmektedir.
5. Girigimcilik yasam kalitesini artirmaktadir.
6. Girisimcilik, gelirlerin dogru dagilimina neden olmaktadir.
Girigimciligin yararlari, Wube (2010) tarafindan asagidaki gibi agiklanmustir:

Girisimciligin ekonomik biiyiime, verimlilik, yenilikgilik ve istihdam a¢isindan 6nemli oldugu
fazlasiyla aciktir ve pek cok iilke girisimciligi agik bir politika onceligi haline getirmistir.
Girisimcilik faaliyetleri, organizasyonel ve ekonomik kalkinma, performans ve refah yaratmada
onemli bir unsur olarak kabul edilmektedir. Diinya Bankasi (2007), Fox (2001) ve Hisrich’e
(2005) gore girisimciligin asagidaki faydalar1 bulunmaktadir.

1. Girisimcilerin kendi patronlar1 vardir. [Girisimciler, kendi kendilerinin patronlaridir.]
Kararlar1 onlar verir. Kiminle is yapacaklarini [kendileri belirler] ve ne is yapacaklarini
kendileri secerler. Hangi saatlerde ¢alisacaklarina [kendileri karar verirler], kendi alacaklari

ticretleri [kendileri belirlerler] ve tatile ¢ikip ¢ikmayacaklarina yine kendileri karar verirler.

2. Girisimcilerin, 6nemli maddi kazanimlar elde etme ihtimali, bir baskas1 i¢in ¢alismaktan daha

yiiksektir.

3. Konseptten tasarima ve yaratmaya, satistan is operasyonlarina ve miisteriye yanit vermeye

kadar isletmenin tiim faaliyetlerinde yer alma yetenegi saglar.
4. Sorumlu kisi olmanin ayricaligini sunar.

5. Bireylere, siirekliligi olan, satilabilen veya sonraki nesillere aktarilabilen 6z kaynak

olusturma firsat1 verir.

6. Girisimcilik kisinin katki saglamasi icin firsat yaratir. Yeni girisimcilerin ¢ogu yerel
ekonomiye yardimci olmaktadir. Yenilikleri sayesinde birkaci toplumun tamamina katkida

bulunmaktadir.

7. Ekonomik degisimin ve biiylimenin katalizoriidiir. Girisimcilik, kisi bas1 verimi ve geliri
artirir. Bunu yaparak, is ve toplum yapisinda degisim baslatmay1 ve olusturmay1 icermektedir.

Sonug olarak girisimcilik, artan iilke verimliligine ¢ok biiytlik katkida bulunmaktadir.

8. Girisimcilik, yenilik¢iligi ve yaraticith@ tesvik eder. Insan ihtiyaclarini karsilamak igin

piyasaya yeni iirlinler veya hizmetler sunar. Ayrica, yaratilan yeni girisimlere yatirim yapmay1
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tesvik eder. Girisimciligin inovasyon siireci, yeni girisimlerin yatirimlarint artirir.
Girisimciligin artmasi ve yeni is olanaklarinin yaratilmasi, dolayisiyla issizlik oraninin

azalmasina neden olmaktadir. Bu, servet dagilimi yaratir ve girisimciligi tesvik eder.

1.7. Girisimcilik Yoneliminin Isletmelere Sagladign Katkilar

Girigimcilik yonelimi, inovasyon silirecinde yeni firsatlar yakalama ve kesfetme cabasi
icinde olan bir isletme i¢in en 6nemli rekabet kaynagidir. Girisimcilik yonelimi, firmalarin iiriin
ve siireg yeniligine yonelmesini saglarken diger bakimdan firmalarin i¢ ve dis pazar
yatirimlariin artirilmasi, firma ¢alisanlarinin bireysel rekabet davranisi gostermesi ve yeni is
modellerinin tasarlanmasi noktasinda yardimci olmaktadir (Hayton vd., 2006, s. 407).
Girisimcilik anlayisi, degisen ¢evre sartlarinda isletmelerin rekabet etme yetenegi kazanmasi
ve isletmelerin yaptigi faaliyetlerde basarili olmasi adina 6nemlidir. Girisimcilik yonelimi
faaliyetleri, isletmelerin organizasyon siirecinde temel amag olarak belirledikleri yenilik ve
yeni is yaratimini tesvik ederken ya da yeni is modellerini olustururken, yeni firsatlarin da
yakalanmasini saglar. Organizasyonu basartya ulastiran bir girisimcilik yonelimi, bir taraftan
organizasyonu yaraticiliga ve yenilige yoneltirken diger taraftan da organizasyonun basariya
ulasmasi i¢in gerekli altyapiy1 hazirlar. Biitliin bu yapilan hazirliklar organizasyonun siirekli
kendini yenilemesini, biiyiimesini, rakiplerine karsi rekabet avantaji kazanmasini, yeni is
imkanlarmin yaratilmasini ve zenginlik elde edilmesini saglar. Girisimcilik yonelimine sahip
isletmeler, yeni {iriin ve hizmetlerle tanisma ve yeni pazar arayiglarina girme cabasiyla ig¢
yeniliklerle ugrasirlar. Isletmeler inovasyonla, yeni isletme ciktilari elde etmek igin ic
stireclerini ve yapilarint gelistirmeyi amagclar. Bu sayede de diger isletmelerin bilgisinin
bulunmadigi bir konuda Ongdriileriyle yeni driinlerini sunacaklari pazarlar yaratabilirler
(Hayton vd., 2006, s. 408; Solmaz, 2016). Bunlarin ger¢eklesmesi amaciyla yapilan
faaliyetlerin sonucunda organizasyonlar dis ¢evreye uyum saglayarak varliklarini devam

ettirirler ve pazardaki rakiplerine kars1 rekabet¢i avantaj saglarlar.

Gliniimiiziin artan rekabet ortaminda, teknolojik degisimlerin hizlandig1 bir ¢evrede ve
ekonomik anlamda belirsizliklerin yasandigi bir siiregte girisimcilik yoneliminin alt
boyutlarindan biri olan yeniligin biitlin firmalar tarafindan uygulanmak istenmesi hig te ilging
karsilanacak bir durum degildir. Yenilik, durmaksizin ilerlemeyi, yaratici diisiinebilmeyi ve

daima gelisime agik olmay1 ifade eder. Cok yonlii isteklerin oldugu is hayatinda girisimciler
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firma yoneticilerine daha hizli tiretime ge¢meleri, daha ucuz is¢ilik ve daha iyi tirtinler iiretme
konusunda baski uygulamaktadir. Bu zorlu sartlar altinda yenilik, firmalarin pazar lideri
olmalarimi saglayacak énemli bir olgudur (Lipit, 2006, s. 73). Giiniimiiziin yonetim anlayist,
genel anlamda yerel ekonomileri etkileyen globallesmenin etkisiyle eskiye gore degisim
gostermistir. Gitgide artan yogun rekabet kosullarinda isletmeler, varliklarini stirdiirebilmek
adma bircok yenilige gitmistir. Isletmeler, global pazarlarda konumlarii perginlemek igin
yogun bir ¢aba i¢ine girmistir. Giinlimiizde isletmecilikteki degisim anlayisinin ulastig1 noktaya
bakilirsa isletmelerde esneklik, yenilik¢i anlayisa sahip olmak, liretimi artirmak i¢in i¢ pazarin
siirlarii asmak, Ar-Ge ye agirlik vermek, ekip caligmalarina imkan vermek, istikrarli bir
sekilde biiyiimek, kaynaklar1 akilcr bir sekilde kullanmak, miisteri odakli olup miisteriye ilgi
gostermek daha ¢ok dnem kazanmistir (Hacisalihoglu, 2007, s. 1; Giiner, 2013).

1.8. Isletmelerin Girisimcilik Yonelimine Sahip Olmasi icin Olmasi Gerekenler

Orgiitlerin girisimcilik yonelimine sahip olabilmeleri igin birtakim sartlarin saglanmasi
gerekmektedir. Bu sartlar, merkezilesmemis yapi, yonetim tarafindan alinan kararlara katilhim
saglanmasi, isbirlik¢i tutum sergilenmesi, orgiit yapisinin biirokratik engellerden arindirilmasi,
Orgiitlin iist yonetiminin risk almaya ve calisanlari yenilige tesvik edecek bir ortamin
olusturulmasidir. Bunlara ek olarak, ¢alisanlarin yaptiklari isle ilgili farkindaliklar1 da 6nem arz
etmektedir (Zampetakis, 2007). Ayrica girisimcilik yonelimine sahip isletmelerde, kaynaklarin
kullanilabilir durumda olmast da onemli olup calisanlarin girisimcilik faaliyetlerinde
bulunacaklar1 kaynaklarin varligina dair inanglar1 da olmalidir (Wood, 2008; Kogoglu, 2012).

Hisrich vd. (2005); Kogoglu (2012) tarafindan orgiitlerin girisimcilik yonelimine sahip

olabilmeleri i¢in gereken bazi unsurlar asagida agiklanmistir

* Orgiitlerin girisimcilik yonelimine sahip olabilmeleri igin 6rgiit liderinin desteginin yan1 sira

teknolojiye odaklanmak da 6nem arz eder.

# Uretimden cikan bir iiriiniin, tek defada ya da tam anlamiyla basarili bir iiriin olarak
degerlendirilmesi olanakli degildir. Yenilik¢ilik, zaman alan ve basarisizlikla sonug¢lanma
ihtimali olan bir siiregtir. Aslina bakilirsa her girisimin basarisiz olma ihtimali vardir. Bu

sebepten girisimcilik yonelimine sahip isletmeler, yeni {irlin gelistirme asamalarinda hatalarin
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olmasina ve basarisiz sonuglara ulasilmasina izin vermelidirler Ki 6rgiit i¢inde bu bigimiyle

deneme-yanilmalar yapilabilsin.

* Yenilik¢i diisiince, bazen de basarisiz sonuglar dogurabilir hatta isletmenin varligin1 sona
erdirecek bir duruma yol agabilir. Sonug olarak da birgok sorun olusabilir. Bu tiir bir istenmeyen

duruma orgiit hazir olmalidir.

* Orgiitsel kaynaklara kolayca erisilebilmesi, girisimcilik yonelimine sahip bir isletme igin
diger bir 6nemli unsurdur. Girigim faaliyetinde bulunacak bir i¢ girisimcinin, zamanini ayirarak
ve kariyerinde risk alarak yenilikgi fikirler gelistirmesi igin isletme tist yonetimince destek
verilmeli ve gerekli finansal ve beseri kaynaklar saglanmalidir. Yetersiz kaynaklarla yeni bir
seyler ortaya koyabilmek olanaksizdir. 3M, Xerox, AT & T gibi sirketler, i¢ girisimcilerin
faaliyetleriyle ilgili kaynak temini saglayarak i¢ girisimcilik konusunun 6nemini diger

sirketlerden daha iyi kavramislardir.

« Orgiitte girisimcilik yonelimi ruhu zorla degil, calisanlar tarafindan severek ve isteyerek
olusturulmalidir. Isletmelerin farkli departmanlarindan, farkli uzmanlik alanlarindan gelen
bireyler kendi istekleriyle bir araya getirilerek bir sinerji yaratilmali, disiplinlerarasi bir takim

olusturulmal1 ve girisimcilige tesvik edilmelidir.

* Isletme calisanlarma girisimci davramslarindan dolay: ddiiller verilmeli, girisimei bireyler

icin performans gostergesi tablosu hazirlanmalidir.

* Orgiit icinde siirekli olarak ihtiyaca ydnelik hedefler belirlenmeli, i¢ girisimcilik

desteklenmeli ve alternatif stratejik planlar hazirlanmalidir.

* Sonuncu ve en dnemli olani ise orgiitlerin girisimcilik yonelimine sahip olabilmelerinde iist
yonetimin destegidir. Ust yonetimin destegi olmadan 6rgiitlerin girisimcilik yonelimine sahip
olabilmeleri olanakli degildir. Isletme iist yonetiminin, cevreyi iyi analiz etmesi, esnek bir
yonetim anlayigina sahip olmasi, vizyonunun olmasi, yenilik¢i diisiinceyi benimsemesi, takim
caligmasini desteklemesi, acik iletisime izin vermesi, yeniligin dogurdugu basarisiz sonuglarla

karsilastiklarinda umutlarindan ve amaglarindan vazgegmemeleri gerekir.

1.9. Isletmelerde Girisimcilik Yénelimini Etkileyen Unsurlar
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Orgiitlerde, girisimcilik yonelimini diisiiren ya da yiikselten etkenlerle ilgili olarak igsel
ve digsal etkenler seklinde ayristirict bir siniflandirma bunun haricinde de kisisel etkenler
seklinde daha farkli tiirde bir siniflandirma yapilmistir (Mcfadzean, vd., 2005, ss. 352-353;
Abdullah vd., 2009, s. 10). Bu galisma kapsaminda yiiriitiilen incelemeler dogrultusunda
cevresel etkenlerin digsal etkenler igerisinde, kisisel etkenlerin de icsel etkenler igerisinde

degerlendirilmesi gerektigi sonucuna varilmistir (Saglam, 2019).
a. Dissal etkenler

Girigimcilik yOnelimini diisiiren ya da ylikselten digsal etkenler, aslina bakilirsa
orgiitteki dis gevresel etkenlerin neler oldugunu agiklar. Kurulduklar1 giinden bugiine kadar
gelen stirecte orgiitler, ¢evresel kosullara uyum saglamali ve hizla degisen pazar kosullarina
adapte olmalidirlar. Girisimcilik yonelimine sahip olma ve girisimciligin yonetildigi bu siirecte
de ¢evrenin etkileri goriiliir. Orgiitlerin bilgisi disinda gelisen ya da gelismeyen g¢evrenin
kendine has ozellikleri, girisimcilik yonelimi siirecinde birgok risk ve belirsizligin ortaya
¢ikmasia neden olacak ve girisimcilik yonelimi siirecini olumlu ya da olumsuz anlamda
etkileyecektir. Bu sebepten dolay1 orgiitlerin, gevresel kosullarin degisimine karsi orgiitsel
dengeleri sarsilda da kisa siire iginde yeniden orgiitsel dengelerini kurmalari gerekir (Naktiyok,
1999, s. 8). Cevresel hareketlilik, teknolojinin sagladigi firsatlar, endiistriyel biiyiime ve yeni
tirlin talebinde bulunulmasi gibi etkenler orgiitler igin yeni firsatlarin dogmasina imkan tanir.
Bu firsatlar da orgiitlerin girisimcilik yonelimini yiikseltecek ve Orgiitsel basariya ulasmada
katk1 saglayacaktir (Antoncic, 2000, ss. 60-61). Ulusal ve kiiltiirel yapinin igerigini olusturan
iktisadi, siyasal, yasal ve sosyokiiltiirel giicler, orgiitii etkileyen cevresel etkenlerdir ve
girisimcilik yoneliminin gii¢lii kiiltiirel tanimlayicilaridir. Bu etkenler girigsimcilik yoneliminin
alt boyutlarini [yenilikgilik, risk alma ve proaktifligi] etkiler (Lee ve Peterson, 2000, s. 401).
Dis ¢evrenin, orgiitiin cevap verecegi teklifleri, bazi firsatlar ve giigliikleri igerisinde birlikte
barindirmasi, firmalarin yenilik ¢abalar1 ve liderlerin yeni girisimlerde bulunurken yaratici
fikirlere sahip olmalarindan dolay1 girisimcilik yonelimiyle dis ¢evre arasinda siki bir iligkinin

varligindan soz edilebilir (Saglam, 2019).
b. i¢sel etkenler

Girigsimcilik yonelimini diisiiren ya da yiikselten igsel etkenleri orgiit ve yonetimin
destegi, calisanlarin orgiitsel kiiltiir algisi, orgiitiin yapisi ve girisimcinin kisilik 6zellikleri gibi
unsurlar olusturur. Orgiitlerin girisimcilik y&neliminin yiikselmesi, 6rgiit destegi olmadan

olanakli degildir. Girisimciligin olusturulmas: ve yiikseltilmesi siirecinde Orgiitiin igsel
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kaynaklarini olusturan beseri kaynaklar, orgiitsel finansman, orgiitiin sahip oldugu bilgi,
orgiitsel zaman, orgiitsel teknoloji gibi unsurlar girisimciligin basariya ulasmasinda énem arz
eder. Yeniligi benimseyen ve girisimci Ozelliklere sahip orgiitlerin basariya ulagmasi ve
stirdiiriilebilir bir orgiit haline gelmesi, orgiitiin ortaya koyacagi esneklik diizeyine baghdir
( Lewis, 2000, s. 49; Crockett, 2004, s. 25). Orgiitlerin girisimcilik yoneliminin olusabilmesi
icin Orgiit list yonetiminin veya orgiit liderlerinin risk alabilmesi, orgiitiin sonu¢ almaya ve
yenilige odakli olmasi, pazarlarda ortaya c¢ikan belirsizliklerle karsilasildiginda orgiitiin bu
duruma hizli ve etkin karsilik verebilmesi, 6rgiitiin yatirim yapma kararlarini kolay bir bigimde
verebilmesi ve rakip firmalardan 6nde olabilmesi gerekir (Covin ve Slevin, 1991, s. 10).
Girisimcilik yonelimi ¢aligmalari, orgiit liderinin veya orgiit Gist yonetiminin kisiligi, orgiitsel
inanci ve vizyonuyla iliskilendirilir. Orgiitsel yonetim tarzlar1 ve orgiit calisanlarina gosterilen
ilgi orgiit ikliminin olusmasinda 6nemli yer tutar (Ferreire, 2001, s. 65). Dogru calisanlarin
secilmesi, basarili ¢alisanlarin 6diillendirilmesi, ¢alisanlarin motive edilmesi gibi unsurlara
lider yoneticilerce yon verilmesi, girisimcilik yoneliminin yilikselmesi agisindan 6nemlidir.
Orgiitte doniisiimcii liderligin olmasi, drgiit calisanlarini yeni firsatlar aramaya zorlar ve risk

almaya ve yenilik¢i diisiinmeye sevk eder (Ling vd., 2008, s. 558; akt. Saglam, 2019).

BOLUM 2. IHRACAT YONELIMi

2. ihracat Yoneliminin Kapsami

2.1. Uluslararasi Pazarlara Giris Stratejileri

Uluslararasi pazarlara girig yapmak isteyen igletmelerin, pazar basarisini etkileyen en
onemli etkenlerden biri pazara girig i¢in belirleyecekleri stratejilerdir. Bu sebepten dolay1
isletme biliminde uluslararasi pazarlara giris stratejileri ayri1 bir 6nem arz eder (Giinay, 2005,
s. 90). Isletmeler i¢in uluslararasi pazarlara giris yontemini belirlerken cevaplanmasi gereken
en 6nemli soru, pazari ve iiretimi ne kadar kontrol etmek istedigidir. Aslina bakilirsa bu kontrol
diizeyi isletmelerin dis pazarlardaki basarisini agiklar ve dis pazarlardaki karlarini korumalarini
saglar (Taylor, vd., 2000; Giinay, 2005). Uluslararas1 pazarlara giris stratejisi belirlenirken
hedef pazar olarak segilen iilkedeki risk faktorleri, kiiltiir farkliliklar1, sahip olunan fiziksel

olanaklar ve isletmenin giicii bilinmesi gereken énemli unsurlardir (Jung, 2004; Giinay, 2005).
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Uluslararas1 pazarlara girme karar1 veren isletmeler, giris stratejilerini belirlerken ii¢
farkli etkeni dikkate almalidir. Alacaklar1 risk diizeyini hesaplamalari, maliyet hesabi
yapmalar1 Ve istenilen kontrol derecesine gore pazara giris stratejilerini belirlemeleri gerekir.
Uluslararasi pazarlara giris karar1 verildikten sonra uluslararasi pazar ¢evreleri degerlendirmeye
tabi tutularak analiz edilmelidir. Bundan sonra ise degerlendirme ve analiz sonuglarina gore bir
liste ¢ikartilarak isletmelerin kendilerine en uygun olan hedef pazari belirlemesi gerekir. Aslina
bakilirsa hedef pazara yonelik olarak yapilan dolayli ihracat[yurtigi pazarda yabanci
ziyaretgilere satis yapmak] bir isletme i¢in en az risk ve maliyet gerektiren ve kontrol derecesi
nispeten daha diisiik olan giris stratejisi olmakla birlikte dogrudan yabanci yatirimlar1 (DY),
yiiksek oranda risk tasimasi ve yiiksek maliyetler gerektirmesi nedeniyle bir isletme igin en
yliksek kontrol derecesine isaret eder. Sonug¢ olarak kontrol derecesi daha yiiksek olan
stratejiler, daha fazla risk tasiyan ve daha maliyetli yontemler olmaktadir (Altinbasak vd.,

2013, s. 91; Soheili, 2020).

Uluslararasi pazarlamanin ulusal pazarlamadan farki incelenirse bu pazarlamanin iki
temel 6zelligi dikkat geker. Birinci 6zelligi uluslararasi pazarlama ¢ok sayida iilkeye yapilir.
Ikinci 6zelligi ise pazar ortamimin kontrol altinda tutulamamasi, pazarin belirsizligi, pazarmn
¢ok boyutlu bir yapiya sahip olmasi ve pazarin karmasikligidir. Uluslararasi pazarlamanin
yukarida ifade edilen ikinci 6zelligine ragmen isletmeleri uluslararasi pazarlarin i¢cine dogru
stiriikleyen nedenleri Stump ve Mullen’den aktaran Cengiz vd. (2007) bu konuyu dort faktorle
sinirlandirmugtir. Bu faktorler; uluslararasilagsma, [sosyal ve idari regiilasyonlarin azaltilmasi
veya tamamen kaldirilmasi anlamina gelen] deregiilasyon reformunun uygulanmast,
miisterilerin bilin¢li olmalari ve uluslararasi 6lgekte teknolojik gelismeleri takip etmektir

(Cengiz vd., 2007, ss. 6-7; akt. Mutluer, 2019).

Uluslararas1 pazarlara giris stratejisi, bir isletmenin pazara sunacagi tirinleriyle, yeni
teknolojilere agik olmasiyla, kendine has nitelikleriyle ve insan giiclinii kullanarak olusturacagi
kurumsal anlamda bir diizenlemedir (Wild ve Wild, 2017, s. 322). Bu anlamda isletmeler
uluslararasi pazarlama faaliyetlerini yiiriitiirken bir yandan kendileri i¢in en uygun olan dagitim
kanalin1 segerek ve yoneterek (Karabulut ve Karabulut, 2011, s. 106) pazara giriste zaman
kazanmayi, pazarda belirli bir konum elde etmeyi ve genis bir pazara sahip olmayi
hedeflemektedir (Karafakioglu, 2015, s. 185). Uluslararas1 pazarlardaki isletmelerin, ¢ok
uluslu bir sirket haline gelmesiyle birlikte uluslararasi pazarlara agilirken verdikleri kararlart;
ana llkedeki firmalarin is cevresiyle iliskileri, ev sahibi iilkenin pazar biyiikligi, yerel

pazarlardaki rekabet, uluslararasi deneyim, isletmenin olgunluk diizeyi ve sahip oldugu
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kaynaklar, isletmenin esnekligi, isletme c¢alisanlarmin yeni teknolojilere uyum
saglayabilmeleri, siyasi etkenler, kiiltiirler arasi uzaklik, ev sahibi iilkedeki rekabet yogunlugu
gibi bir¢ok faktor etkiler (Morschett, vd., 2010, s. 61; akt. Cakiroglu, 2021).

Isletmeler, birgok sebepten dolay1 uluslararasi pazarlara giris yaparlar. Diinya
pazarindan pay almak ve karlarin1 artirmak istemeleri buna verilebilecek bir Ornektir.
Uluslararasi pazarlara agilmak uzun vadeli karlilig1 etkileyeceginden isletmelerin yararinadir.
Isletmelerin genelde ihracat yaptiklar iilkelerle olan cografi ya da siyasi yakimliklar1 vardir.
fhracat yaptiklar1 pazarlarla olan cografi yakimlik, iiriin cesitlendirme yapmalarin1 ve yeni
iiriinlerle hedef pazarlarina giris yapmay1 olanakli kilmaktadir. Bu sayede iiretim kapasitelerini
gelistirme olanagina sahip olacaklar ve ¢ok uluslu igletmelerin pazarda yaratmis oldugu
avantajlardan yararlanma diizeyleri de artacaktir. Ayrica ihracat pazarlarinda dolayl yollardan
diger ihracatci {ilkelerin kaynaklarindan yararlanma olanagi bulurlar ve erken ihracata
baslamalari, hedef pazara potansiyel rakiplerinden daha 6nce giris yapmalarini saglar (Engil,
2010, s.7; Damlayici, 2020). Uluslararas1 pazarlara giris yapmak ayni1 zamanda bir devlet i¢in
de 6nem arz etmektedir. SOyle ki gelismekte olan iilkelerde devlet 6demeler dengesinde olusan
aci1g1 kapatmak ve ihracati artirmak i¢in tesvik yardimi yapar. Bununla birlikte isletmelerin
ihracat kredilerinden yararlanmalarini saglar (Atesoglu, 1997, s. 5; akt. Damlayici, 2020).
Buradan yola ¢ikilarak, ihracata yonelen isletmelerin sayica ¢ok olmasinin ve hedef pazarda

elde edilen basarilarin bir devletin diinya iizerindeki saygimligini artirdigi sdylenebilir.

2.2. ihracatin Tanimi

Thracatin uluslararasi alanda yapilan bircok ¢aligmada farkli tanimlar1 bulunmaktadar.
Bennet (1998)’e gore iilke icerisinde iiretimi yapilan envanterin dis pazara satilmasidir (Ilbeyli,
2020). Daha genis bir tanimla ifade etmek gerekirse ihracat, islenmis bir liriiniin ya da tliretilen
bir degerin uluslararas1 pazardaki alicilarin ihtiyaglarina yonelik olarak satiginin yapilmasini
ifade eder (Avci, 2015). Ihracat, sadece yurtdisina satilan iiriinlerden elde edilen gelir olarak

degil, kiiltiirlerin ve degerlerin taninmasi1 bakimindan da énemli bir olgudur.

Baska bir ifadeyle ihracat, islenmis bir iiriiniin yabanci iilkelere veya yabanci iilke
statiisii tastyan yerlere doviz karsiligi satigt olarak tanimlanmaktadir. Bu tanimdan yola

cikilarak, ihracat yapan tlkelerin iiretimde kalite anlayislarini uluslararasi rekabet diizeyine
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yiikselttikleri ve diinya zenginliginden pay almak igin rekabet ettikleri goriilmektedir
(Melemen, 2016; Coskun ve Civelek, 2020).

Isletme literatiiriinde birgok tanimi1 olmakla birlikte ihracat, genel anlamda yurt i¢inde
serbest dolasim i¢inde bulunan mal ve hizmetlerin yurt disina dogrudan veya dolayl: yollarla
satigini ifade eder (Aydogan, 2012). Cavusgil ve Zou (1994, s. 3) yaptiklari ¢aligmada ihracati,
"i¢ ve dis ¢evrenin etkilesimi altinda kalan isletmenin stratejik bir karar1", Zenoff (1971, ss. 65-
66) yaptig1 ¢alismada ihracati, "yurtdisindaki yeni pazarlara en az riskle ve en az sayida
calisanla giris yontemi“ olarak tanimlamistir. Diger bir tanimda ise "bir isletmenin
misterilerinin istek ve ihtiyaglarini yerine getirmek amaciyla miisteri tatmini saglayarak
isletme kaynaklarinin degerlendirilmesi ve insan kaynaklarinin denetlenmesi Yyoluyla
uluslararasi pazarlarda gelir elde etmek adina isletme faaliyetlerinin yiiriitiilmesi" seklinde ele

alinmistir (Beseli, 1997, s. 3; akt. Aydogan, 2012).

Ihracat, belirli bir iilke sinirlar1 kapsaminda serbest dolasim halinde olan mallarin farkli
bir iilkeye satisidir (Erkan, 2017). Hatipoglu (1994, s. 3) yaptig1 ¢alismasinda, ihracati su
sekilde ele almustir: Thracat, "bir {iriin ya da degerin ihracat ve giimriik mevzuat: kapsaminda
gercek ihracatinin yapilmasi ve kambiyo mevzuati uyarinca satiglardan elde edilen bedelin ana
tilkeye getirilmesi veya Dis Ticaret Miistesarliginca kabul edilecek yan ¢ikiglar1 ifade eder.
Diger bir ifadeyle "dis satim" anlamina gelen ihracat, bir {irlin veya hizmetin halihazirdaki
mevzuata gore ticaret odasinca verilen ihracatgr belgesi alan girigsimciler tarafindan uluslararasi
pazarlara satisi ve bu satistan elde edilen bedelin ana iilkeye getirilmesi® seklindedir

(Hatipoglu, 1994, s. 3; akt. Erkan, 2017).

Yeni diinyada teknolojik gelismelerin ve gerek gorsel gerekse isitsel iletisim
olanaklarinin  genislemesinin etkisiyle meydana gelen olgular ve siirecler ancak
kiiresellesmeyle aciklanabilir. Uriin ve hizmetlerin, hammaddenin ve daha ¢ok ta bilginin hizla
yurt siirlarini asarak yurt digina transferi global ekonomiyi de ciddi bir bi¢imde etkilemistir
(Erbay, 1996, s. 3). Globallesen diinyada ihracat, iilkenin ve kurumlarin ekonomik biiyiimesi
ve zenginlesmesinde 6nemli bir rol oynarken isletmelere uluslararasi pazarda rekabet etme
avantaj1 saglamis, igsizligin azaltilmasinda ve refah diizeyinin yiikselmesinde énemli bir etken

olmustur (Aygiin, 2010, s. 115; Kaplan, 2013).

2.3. ihracatin Isletmeler A¢isindan Onemi
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Ekonomi biliminde, igerigi ve niteligi a¢isindan cevaplanmasi gereken onemli
sorulardan biri "istikrarli ve dengeli bir ekonomik biiyiimenin nasil saglanacagi“dir. Diger bir
ifadeyle "iktisadi biiylimenin nasil gergeklesecegi" sorusudur. Bu konuyla ilgili yapilacak en
onemli calisma, kuskusuz ihracati artirmak icin neler yapilabilir sorusuna yanit aramaktir
(Yigidim ve Kose, 1997, s. 71; akt. Sezen, 2008). Teorik anlamda ihracat, iktisadi biiytimeyi
olumlu yonde etkiler. Bu anlamda ihracatin tesviklerle desteklenmesi, ihra¢ mallarinin
miktarmin artirilmasi iktisadi bilyiimeyi dogrudan etkiler. ihracatin artmasiyla birlikte iktisadi
mal ve hizmetlerin {iretimi de artar. Diger bir durumda ise ihracatin artmasi tilkedeki doviz
girdisini artiracagindan, bu durumun bir sonucu olarak isletmelerin isttihdam ve {iretim
olanaklari artacak olup bu sayede yiiksek kaliteli mal ve hizmet ithalatiyla ekonomik biiyiime
tesvik edilir. Dolayisiyla yabanci bir iilkeye yapilan ihracat; 6lgek ekonomisi yaratir ayrica
doviz darligi yasanmayacagi i¢in pazar ekonomisinde rekabet istiinliigii ve dinamik bir

ekonomi yaratir, iiretimde verimliligi artirir ve iilke ekonomisine katki saglar (Sezen, 2008).

Firmalar agisindan ihracat incelenirse, ihracat bir firmanin biiylimesini saglarken diger
yandan da tilke ekonomisinin biiyiimesine katki saglayan bir faktordiir. Uluslararasi pazarlarda
stirdiiriilen ihracat caligsmalari, i¢ pazardaki ekonomik daralmanin yarattigi sikintilar ve
mevsimsel dalgalanma kaynakli isletmenin piyasa degerinin diigmesine kars1 dnemli derecede
pazar firsatlari sunar. [hracata yonelmis firmalar, érgiitsel yapilarinda ve iiretim bilesimlerinde
degisiklige gitmeden {iretim ve pazarlamada olgek ekonomileri yakalamis olurlar. hracat
caligmalari, isletmelerin mikro 6lcekte gelismesine katki saglamakla kalmayip makro 6lcekte

de iilke ekonomisine katki saglayan stratejik bir 5Snem arz eder (Atabay, 2005, s. 11; Oz, 2014).

Firmalar agisindan ihracat, firmalarin fiziksel ve beseri kaynaklarmi etkin olarak
kullanmalarint saglayip atil kapasiteyi azaltarak firmalarin biiylimesine yardimci olur.
Firmalar, i¢ pazarin doyuma ulagmasi ve pazardaki rekabetin artmasiyla birlikte kar marjlarim
disirmemek i¢in yeni arayislar igine girerler. Bu soruna ¢are bulmak adina mevcut {iriinlerini
uluslararasi pazarlara sunarak karlarini artirmaya ¢alisirlar. Bir firmanin miisterilere 6zel tiretim
yapmasi ya da firmanin tekel bir iirline sahip olmasi o firmanin az bir ¢abayla da olsa dis
talepleri ¢ekmesini saglar. Bu bakimdan ihracat, yereldeki firmalari uluslararasi diizeye
tastyarak bu alanda olumlu bir firma imaj1 kazanmalarini saglar. Bu durumun bir sonucu olarak
ta firmalar katma degeri yiiksek iriin tiretimine odaklanip, yiiksek kaliteye ve etkin
pazarlamaya yonelerek tiiketicilerde iiriin ve markaya kars1 olumlu tutum olustururlar (Ozbek,
2009, s. 20; imamoglu, 2018).
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Makro oOlcekten bakildiginda ihracatin devlet tarafindan tesvik edilmesiyle ihrag
mallarinin dretimi artirtlmig olup iilkeye doviz girisi saglanmis bu durum ise ekonomik
biiyiimeyi dogrudan etkilemistir. Ulkeye giren dovizle birlikte artan iiretim sayesinde iiriin ve
hizmetlerin ihraci yapilarak dis agigin azaltilmasi agisindan faydali olabilecek bir politika
izlenmistir. (Benli, 2018, s. 4). Aslina bakilirsa ihracat, iktisadi bliylime, doviz ve sermaye
girdisi arasinda birbirini harekete geciren itici bir giiciin varligindan bahsedilebilir. fhracat
yapan isletmeler, bu itici giiciin etkisiyle makroekonomik krizlerin yikici sonuglarina karsi daha
dayanikli bir hale gelirken bir yandan da isletmelerin biiyiime hizlarinda artis goriiliir. Bu
durumun sonucunda da dis ticarette {ilkenin rekabet giicii artar (Kaya, vd., 2012, s. 12; Yaman,
2019).

2.4, ihracat Yoneliminin Tanimi

Grondin ve Grondin (1994) uluslararasi 6lgekte ifade edilmeye ¢aligilan bir tanim olarak
thracat yonelimini, firmalar1 uluslararas: pazardaki riskleri iistlenmeye ve pazarin sundugu
firsatlar1 degerlendirmeye hazirlayan uluslararast bir diisiince yapist olarak tanimlamislardir
(Grondin ve Grondin, 1994). Bu tanim, ihracata yonelik olmanin, risk almaya yatkin bir
paradigmaya sahip olmak ve uluslararas1 pazarda proaktif olmak anlamina geldigine isaret
etmektedir. Ayrica bazilarinin riskten kaginan ve her zaman giivenli oynamaya ve tutucu
kalmaya istekli olan ihracatgilar oldugunu ve tiim ihracatcilarin risk egilimli olmadigini
gostermektedir. Venkatraman (1989) bu ihracatg¢ilar: tanimlamis ve ihracata yonelik firma veya
sahis olarak smiflandirilmayacaklarini ortaya koymustur. Thracat sorununun merkezinde yer
alan ihracatgilar i¢in yeni firsatlar aramak, yeni pazarlar kesfetmek, yeni iiriinler gelistirmek
(Grondin ve Grondin, 1994; Francis ve Collins-Dodd, 2000; Okpara, 2009) [ihracat
potansiyellerini artirmakla kalmayip] kiiresel pazarda miisterilerin degisen ihtiyaglarini fark
edip buna daha hizli cevap verebilme yeteneklerini gelistirir ve bu paradigma benzersiz bir tiir
disa yonelim ipuclart saglar. Caligmalar, ihracat yoneliminin girisimci yonelimin bir iiriinii
oldugunu ve girisimci 6zelliklere sahip bir firmanin ihracat yapma potansiyelinin daha fazla
oldugunu gostermistir. Thracat faaliyetlerinin [dogru bir politika izlenerek] proaktif olmaktan
tutucu egilim gostermeye ve ihracat isine kadar degisen bir siireklilik i¢inde artirilacagi

ongoriilmektedir. (Miller, 1983; Covin ve Slevin, 1989; Covin, 1991; akt. Acquaye, 2018).
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Garg ve De (2012, s. 8468) ihracat yonelimini "ihracatla ilgili faaliyetlere yeterli insan,
yonetsel ve finansal kaynak ayirarak igsletme yonetim yapilarinin ihracata istekli olmasi™ olarak
tanimlamaktadir. Thracat yoneliminin ¢ogunlukla kii¢iik firmanin sahibinin / y&neticisinin
tutumundan, risk alma yeteneklerinden ve kesfedilmemis sularda yelken agma yeteneginden
etkilendigini belirtmektedirler (Garg ve De, 2012; Kunene ve Fields, 2017). Diger bir ifadeyle
de thracat yonelimi, "uluslararasi pazarlara agilmak isteyen veya bu pazarlarda faaliyet gosteren
firmalarin, pazardaki mevcut riskleri ve firsatlar1 tanimlayarak gereken hamleleri zamaninda
yapmak ve bu sayede ihracat basarisi elde etmek adina gerekli sorumlulugu tistlenmesi" olarak

tanimlanabilir.

fhracat yoneliminde iki ana kosul dikkate alinir: Birinci kosul, ihracata giris kararmmn
alinmasidir. Alinan bu karar, igletmenin vizyon kazanmasi1 bakimindan 6nemli olsa da isletme
kaynaklar1 ve yeteneklerinin, ihracata giris stratejisinin basariya ulagsmasinda yetersiz kaldigi
anlasilmistir. Burada 6nemli olan sey uluslararasi pazarlara giris yapmak isteyen isletmelerin
her seyden once ihracata giris i¢in "gerek kosullar" saglamalaridir. Bu kosullardan ilki ve en
onemlisi isletmenin uluslararasi pazarlarda rekabet edebilir nitelikteki bir tiriine sahip
olmasidir. Rekabet edebilir nitelikteki bir iiriin, isletme iist yonetimini uluslararas1 pazara
girmek i¢in tesvik eder ayrica {irin pazarlama ¢alismalarini kolaylastirdigi igin isletmeye temel
olusturur (Papatya ve Papatya, 2005, ss. 233-277). Buna ek olarak bir isletmenin, uluslararasi
pazarlarda tutunabilmesi i¢in yeterli finansman destegine sahip olmasi gerekir. Isletmenin, hem
insan kaynaklariin ve yeteneklerinin gelistirilmesiyle birlikte igletmenin verimliliginin artirilip
devamliligin saglanmasi hem de ihracat faaliyetleri sonucunda olusan maliyetlerin karsilanmasi
gerektiginden yeterli finansman destegine sahip olmasi gerekir. Ayrica isletmenin yeterli
finansman destegine sahip olmasi, isletmenin uluslararasi pazar bilgisine erismesine ve Ar-Ge
caligmalartyla {iriin portfoyiinii siirekli gelistirmesine de katkida bulunur (Kaleka, 2011). Ikinci
kosulda isletme yoneticisinin, giiclii bir yonetimsel istegi ve egilimi dogrultusunda yoneldigi
amagctir. Bu amag; verimli ve karli bir yonetimin varligi, tist yonetimin becerisi, isletmenin
vizyonu, risk alma bigimi ve isletmenin hedeflerine ulasma istegiyle iligkilendirilir (Papatya ve
Papatya, 2005, ss. 233-277). Ozellikle verimli ve karli bir ydnetimin varhigi, ihracat
performansimnin belirleyicisidir (Johanson ve Vahlne, 1977, ss. 23-32). Bu gergevede ihracat
yoéneliminde iliskisel becerilerin neminden bahsedilebilir. Ihracata yonelen imalat¢1 firmanin,
calisanlarla ve ihracat kanal tiyeleriyle iligkilerini gelistirmeleri, {ist yonetimin ortak kararlar
alabilmesini ve ihracat performansini olumlu anlamda etkiler. Isletme iist ydnetiminin

girisimcilik yonelimi diizeyi, miisterilerin ve ihracat kanal {iyelerinin ihtiyaglarmi ve
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davranislarin1 anlamada énemlidir. Ust yonetimin bu 6zelligi, isletmenin {istiin bir performansa

sahip oldugunu agiklar (Styles ve Ambler, 1994, ss. 23-47; akt. Songur, 2015).

Tirkiye ekonomisi, 1980°lerde ihracata yonelim gostermistir. 24 Ocak 1980°de Tiirkiye
ekonomisinde yapisal doniisiimleri igeren bir program olan "24 Ocak Kararlar" uygulamaya
konulmustur. Uygulamaya konulan bu programla iilkede ekonomik istikrarin saglanmasi, ticari
serbestligin olusturulmasi ve ekonomik reform siirecinin gergeklestirilmesi amaclanmistir. Bu
program kapsaminda ithal ikameci politikalar yerine daha ¢ok ihracati destekleme politikalar1
uygulanmis ve ihracata dayali biiylime politikas1 benimsenmistir. Daha sonralar1, uluslararasi
pazarlara uyum saglayabilen igletmeler meydana getirmek ve ihracat yonelimi o dénemden
sonra kurulan tiim hiikiimetlerin dayanagi olmustur. Sadece birkag yilda yiiriitiilen bu
politikalarin ihracata olumlu yansimalari goriilmiistiir. Tirkiye, 1980 yilinda 2,91 milyar
dolarlik ihracat rakamina ulagirken 1990 yilinda bu rakam 12,96 milyar dolara ulasmisgtir. Buna
ek olarak ihracattaki yapisal doniisiim ilgi uyandirmistir. Imalat sektoriindeki iiriinlerin, toplam
ihracattaki pay1 1980 yilinda yiizde 36 iken bu oran 1990 yilinda yiizde 80’e yiikselmis, 2018
yilinda ise yiizde 92,4 olmustur (TUIK; Tasdemir, 2019).

2.5. Thracat Yoneliminin Isletmeler A¢isindan Onemi

Thracat faaliyetleri bakimindan literatiir incelendiginde, Johanson ve Vahlne yaptiklari
calismada ihracatg1r firmalar tarafindan yiiritilen ihracat faaliyetlerinin uluslararasilasma
siirecinde énemli bir roliiniin oldugunu agiklamistir (Oz, 2014, s. 22). Ihracat faaliyetleri,
uluslararasi pazara giris stratejilerini belirleyen igletmeler i¢in bir taraftan uluslararasi alanda
deneyim kazanilmasini saglarken diger taraftan da uluslararasi pazarlardaki belirsizligin
azalmasina neden olur. Uluslararasi pazarlarda ihracat faaliyetleri gerceklestiren isletmeler,
kurumsal ve ticari kimlik tasiyan {irlinler tireterek uluslararasilasmis bir sirket haline gelirken
bir yandan da uluslararasi deneyim kazanmis olur. Uluslararas1 pazarlarda pazarlama
faaliyetleri gosteren isletmeler, farkli ulusal pazarlarin kurumsal yapilarini tanir, farkli
begenilere sahip miisterilerle iletisime gecer ve isletme yeteneklerinin gelismesine destek
olurlar. Bu agidan bakilirsa ihracat faaliyetleri, isletmelerin uluslararasilagsmasinda 6nemli bir

etkendir (Kinaci, 2019).
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Guniimiiz sartlarinda ihracat, makro olgekten bakilirsa lilke ekonomileri igin mikro
dlcekten bakarsak ta firmalar i¢in 6nem arz eden bir olgudur. ihracat, iilke ekonomilerinin
gelismesinde ve llkelerin zenginlesmesinde kritik bir 6neme sahiptir. Bu nedenlerden dolay1
tim {lkeler ihracata fazlasiyla Onem verirler ve uluslararasi pazarda ihracat satis
potansiyellerini artirmak igin strajejik planlar yaparak ilerlerler. Kiiresellesmenin bir sonucu
olarak ihracat yapan tiim firmalar, trettikleri {irlin ve hizmetleri uluslararasi pazarlara sunma
anlayigindadirlar. Bu bilgiler 1s1ginda ihracat, iilke ekonomilerinin gelismesinde ve firmalarin
kalkinmasinda 6nemli bir yere sahiptir. Bununla birlikte firmalar, iirettikleri {iriin ve hizmetleri
ne kadar ¢ok pazarlarsa ihracattan da aymi olglide fayda gorecektir (Yiicel, 2006, s. 5; akt.
Selek, 2021).

Siirdiirtilebilir ekonomik biiyliime, gelismekte olan iilkelerin agmalari gereken en temel
sorunlardan biridir. ihracat, finansal kaynaklari yetersiz olan gelismekte olan iilkelerin
biliyimelerini saglayan itici bir giic olmakla birlikte ekonominin biiyiimesinde Kilit 6neme
sahiptir. Thracat rekabeti artirir, artan rekabetle birlikte gelismis kaynak tahsisinde ve teknik
bilginin yayilmasinda etkili bir aragtir ayrica girisimcilikle yeni teknolojilerin gelistirilmesini
saglayarak ekonomideki verimlilik diizeyini artirir. Bunlarin sonucunda yiiksek basar1 saglayan
yeni beceriler edinilir ve etkili bir fiyat sistemi olusur. IThracat sayesinde isgiicii maliyetleri
diiser, yerli triine olan talep artar, yeni yatirimlar ortaya konur ve ihracatta uzmanlagsma
gergeklesir. Ayrica i¢ pazar1 dar olan ekonomilerde ihracat yoluyla ekonomik dlgekte {iretim
yapilmasina olanak saglanir. Ihracat, iilkeye déviz girisiyle birlikte yerli {iretimi destekleyen
politikalarin uygulanmasini ve ithalat kapasitesinin artirllmasini saglayarak ekonomik

biliyiimeyi harekete gecirir (Aktas, 2009; akt. Turag, 2020).

Gilinlimiiz sartlarinda globallegsmenin hizlanmas1 nedeniyle ekonomik biiyiime de
gitgide onem kazanmaktadir. Ekonomik bilylimeyi artirmanin yollarindan biri ihracatin tesvik
edilmesidir. Bu sebepten ihracatin artmasi, iiriin ve hizmet iretimini de etkileyeceginden
ekonomik biiyiimeyi de artiracaktir (Yavuz, 2012, s. 2). Ihracat, iilkeler acisindan dnemlidir.
Ulkelerin ekonomilerinin gelismesinde, isletmelerin dis pazarlara acilmalar da bu anlamda
onem arz eder. Dis pazarlara agilan isletmelerin pazarlama faaliyetleri, tilke ekonomilerinin ve
isletmelerin bliylimesine neden olur. Bu bicimiyle gerceklesen biiyliime, tilkelerin ve
isletmelerin arasindaki rekabetin varligini da ortaya koyar. Giiniimiiz sartlarinda ekonomik
biiyiimenin 6onem kazanmasi ve rekabetin artmasiyla birlikte ihracatin 6nemi ve degeri daha
fazla anlasilmistir. Ihracatin 6neminin ve degerinin anlasilmasiyla birlikte isletmeler, satislarmi

ve kar oranlarini artirmay1, uluslararasi pazarlara acilmayi, i¢ pazara bagimli kalmamayi, pazar
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dalgalanmalarin1 dengelemeyi, atil kapasiteyi kullanmayi, rekabet etme giiciinii artirmayi,
istihdam saglamay1, dis ticaret agigini azaltmayi ve ihracatta uzmanlasmayi hedeflemistir.
Bundan dolayi1 ihracatin 6neminin ve degerinin iyi anlasilmasi ve dogru adimlarin atilmasi

gerekir (Ar-Ge baskanligi, 2009, ss. 2-3; Apaydin, 2019).

Thracat faaliyeti hem isletmeler, hem de iilkeler i¢in énemlidir (Lages ve Montgomery,
2004; Almeida Couto vd., 2006). ihracatin firma diizeyinde yararlar1 literatiirde iyi rapor
edilmistir. Ornegin, literatiirde ihracatin satislar1 genisletmek, is biiylimesini saglamak ve
finansal performansi artirmak i¢in 6nemli oldugu yaygin olarak kabul edilmektedir (Edmunds
ve Khoury, 1986; Daniels ve Bracker, 1989; Zahra vd., 1997). Firma diizeyinde ihracat,
inovasyona, yonetim becerilerinin gelistirilmesine, is risklerinin ¢esitlendirilmesine, lirtinlerin
yasam dongiilerinin uzatilmasina ve fazla kapasitenin kullanilabilmesine de katkida bulunabilir
(Daniels ve Bracker, 1989; akt. Katsikeas vd., 2000; Lages ve Montgomery, 2004). Ayrica,
pazar ¢esitlendirmesi yoluyla ihracat, firmalarin i¢ pazara daha az bagimli hale gelmeleri igin
bir firsat sunmaktadir. Ayrica firmalar ihracat faaliyetlerinden deneyim kazanabilir ve bu da
onlarin yeni dig pazarlari kesfetmelerine ve lisanslama, ortak girisimler veya yurtdisina
dogrudan yatirim gibi diger uluslararasilagsma bi¢imlerine dahil olmalarim1 saglar. (Lages ve

Montgomery, 2004; Hessels ve Van Stel, 2007).

Botswana Investment & Trade Centre tarafindan yapilan aragtirma sonuglarina gore,
sirketlerin ihracattan elde edebilecekleri birgok avantaj vardir. Bunlardan bazilar1 asagida yer

almaktadir:

* Biiylime ve yeni pazarlara genisleme yoluyla lcek ekonomilerine ulagsmak. Ihracat, sirketlere
iretimi, Olgek ekonomilerine ulagmalarin1 saglayacak seviyelere ulagma firsati sunar. Daha
biiyiik Olcek ekonomileri elde etmek, bir isletmenin daha uygun maliyetli olmasim

saglayacaktir.

* Kar Artis1 - Ihracat, ihracat piyasasina ve her pazarin kendine 6zgii 6zelliklerine bagli
olmasina ragmen, karlarin artmasina yardimci olabilir. Bazi lirtinler [6zellikle dogada benzersiz
veya ¢ok yenilik¢i olanlar] yurtdisinda yerel pazarimizdan daha ytiksek kar marjlarina sahip
olabilir. Bununla birlikte, ihracatcilar1 fiyatlar1 diisiirmeye ve karliligi azaltmaya zorlayan
kiiresel piyasalarin rekabet giiciiniin yiiksek olmasi nedeniyle ihracat satislarindan yerel pazara

kiyasla daha diisiik kar marjlari ile ¢alisilmaktadir.

* I¢ pazarda talebi diismiis ancak yine de dis pazarlarda ihtiya¢ duyulabilecek iiriin veya
hizmetlerin satig mriiniin uzatilmasi.
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* Yeni fikirlere, teknolojilere ve is gelistirme siireclerine ulasma: ihracat, isletmelere bilgiyi

gelistirme ve rekabet giiclinii artirma firsat1 verir.

* Uzun vadede daha iyi yatinm getirisi: Diinya pazarlarindaki rekabet sayesinde sirketler

genellikle verimliliklerini ve performanslarini artirir ve bu da somut sonuglara doniistir.

* Artan Giivenilirlik - Thracat pazarlarindaki satislar, sirketlerin hem i¢ hem de dis pazarlardaki
giivenilirligini artirabilir. Genellikle ihracatgr sirketler st diizey sirket olarak kabul edilir ve
genellikle kaliteli triinler {iirettigi diisliniiliir. Bir isletmenin dig pazarlarda var olmasi,

isletmenin daha fazla sayida ihracat pazarina girme ihtimalini artirmaktadir.

Ihracat, zengin iilkelere kaynaklarmi [emek, teknoloji ve sermaye] daha verimli
kullanma firsatt verir. Aymi sahip olduklar1 bir takim avantajlarla, iirinii daha diigik
maliyetlerle iiretebilen ve dolayisiyla diger tlilkelere gore daha diisiik fiyatlarla satabilen iilkeler
vardir. Eger bir iilkenin, bir {irlinii iiretmek icin bu sekilde avantajlar yoksa, baska bir iilke ile
goriismeler yaparak o iirlinli avantajli olarak iireten iilkelerden daha diisiik maliyetlerle elde

edebilirler. Bu durum ise uluslararasi ticarette uzmanlagma olarak bilinmektedir (Sofia, 2015).
Sofia (2015) tarafindan ihracatin avantajlarindan bazilar1 agsagida listelenmistir:

v Dogal kaynaklarin verimli olarak kullanilmasi

v Sahip olunan enerji kaynaklariyla maliyetlerin diistiriilmesi

v’ Doviz akigini artirmak

v Diisiik gelirde iyilestirme [gelir iyilestirme]

v/ Hammadde tedarik maliyetinin diisiiriilmesi

v Giderlerin azaltilmasi

v' Aragtirma ve gelistirme

v’ Yalin iiretim ve daha iyi kapasite kullanimi imkani

v" Genel giderleri azaltarak ihracat hacmini ve is gelirini artirmak

v Olgek ekonomilerinden yararlanma

v’ Uriiniin i¢ pazardaki durumunun iyilestirilmesi
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Bir¢ok iilkenin ekonomik gelisimi i¢in ihracatin gerekli oldugu genel bir gercektir.
Ulkelerin gida malzemeleri ve hammadde malzemeleri ithal etmeleri gerekir, ihracat yaparak

da ithal ettikleri mallar i¢in 6deme yapabileceklerdir (Sofia, 2015).

2.6. ihracatin Yararlari

Ihracatin yararlar1, Yigittas¢1 (2016) tarafindan asagidaki gibi agiklanmustir:

Ihracat, isletmelerde iiretimde kaliteye dnem verilmesini, iiretimde calisanlarla titiz ve 6zverili
bir calisma yiiriitiilmesini saglar. Kisaca iiretim ile ilgili genel bir degerlendirme yapma olanagi

sunar.

* I¢ talepte yasanan daralmadan dolay1 olusan dengesiz piyasa kosullarindan isletmeler

korunarak tiretimde verim artis1 saglanir. Bu sayede yeni bir standart gelisir.

* Yeni kiiltiirler ile tanisma firsat1 elde edilir ve bdylece isletmelerin yeni deneyimler
olusturmalarina ve uluslararasi pazarlarda yaratici yollar bularak yeni baglantilar kurmalarina

yardimc1 olunur.

* Thracata yénelmek istihdamu artiracagindan iilkeye ddviz girisi olur ayrica teknolojik

olarak ilerleme ve uluslararasi rekabet avantaji saglanir.

* Ihracat, isletmelerde miisteri bilincinin olusmasi igin gerekli ortamin yaratilmasimna

olanak saglar ve rekabet avantaji olusturur.

s Thracat sayesinde ileri iiretim teknolojileri kullanimi énem kazanir. Yeni trendler takip

edilerek iiriin 1yilestirme ve gelistirme yoluna gidilir.

* Devletin isletmelere finansal kolayliklar saglamas1 ve bankalarin son derece avantajl
krediler sunmasiyla ayrica da yine devletin ihracati tesvik etmesiyle ve bu konuya destek

vermesiyle isletmelerin uluslararasi pazarlarda rekabet edebilirliginin artirilmasi amaglanir.

* Thracat yapan isletmelerin bircogu 6lgek ekonomisinden yararlanirlar ve bdylece

maliyet avantaj1 saglanir.

* Ihracatin, isletmelerin yeni bir vizyon kazanmasinda biiyiik bir pay1 vardir.
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* Ihracat yapilan bir iilkeye aym zamanda ihracat faaliyetini gergeklestiren iilkenin

tilkketim kiiltiiriiniin ve geleneklerinin de ihraci yapilmais olur.

* Bir iilkenin ihracatinin artmasi o iilkenin diinya siyasetinde s6z sOyleyen sayili iilkeler

arasina girmesini saglar.
* Uluslararasi iligkilerin ve siyasi sorunlarin ¢dziimiinde 6nemli rol oynar.

s Markalagsmay1 6n plana ¢ikartip ihracat yapan isletmelerin diinya standartlarina

ulagmasini saglar.

Ihracat, isletmelerin biiyiimesini saglar ve i¢ pazara bagimlilig1 azaltir. Ihracatla birlikte
isletmelerin pazar pay1 bilyiir ayrica talep dalgalanmalarindan daha az etkilenir. Ihracat yapan
isletmeler, daha fazla 6lgek ekonomisinden yararlanirlar ve bdylece iiriin basina diisen maliyet
azalir. Ihracatin etkisiyle isletmelerin iiretim kapasiteleri artar. Isletme sahipleri, ihracatla elde
ettikleri kazanimlarla yonetsel becerilerini gelistirerek, uluslararasi ihracat pazarlarinda daha
basarili olacaklardir (Katiskea ve Skarmeas, 2003, s. 1724; Lages ve Montgomery, 2004, s.
1187; Leonidou vd., 2004, s. 548; Kartal, 2006). ihracat yapan isletmelerin, yurtdisindaki
yeniliklerle ilgili bilgi sahibi olmas1 daha kolaydir. Thracatci bir isletme, pazardaki konumunu
giiclendirmek igin yenilik yapma ihtiyaci duyar. Isletmelerin yaptig: yenilikler, diger firmalarca
takip edilir ve zaman gegtikge diger firmalarda bu yeniliklerden yararlanirlar (Barrios, 2003, s.
476; Kartal, 2006).

Thracatin yararlari, Erzincan Ticaret ve Sanayi Odasi tarafindan asagidaki gibi

aciklanmistir:

* Thracat sayesinde bir isletme diger kiiltiirlerle iliski icinde olur ve bu sayede calisanlarda is

tatmini ve motivasyon goriiliir boylece de iilkeye istihdam saglanir.

* Develliasyona karg1 koruma saglar. [Devaliiasyon, bir devletin resmi para biriminin diger iilke
dovizleri karsisinda deger kaybettirilmesidir. Devaliiasyon devlet giiciiyle, lilke ekonomisine

disaridan yapilan bir miidahaledir] (www.sozcu.com.tr).

 Uretimden ¢ikan iiriinler ¢ok sayida miisteriye ulasir.

* Isletmeye diizenli gelir ve yeterli diizeyde isletme sermayesi saglar.
* Thracat sayesinde is siirecleri kolaylasr.

* [si ve isletmeyi biiyiitmenin en iyi yoludur.
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* [hracat, karlilig artirir.

* Olas1 makroekonomik krizlere kars1 isletme, daha dayanikli bir hale gelir.

* Thracat, uzun vadede marka tanitim1 yapmayi saglar.

* [hracat, mevsimsel satislardaki dalgalanmalar1 dengeleme konusunda yardimei olur.
* [hracat, bir isletmenin pazar gesitlendirmesine giderek riski dagitmasin1 saglar.

* [hracat yapan bir isletme, rakiplerin kii¢iilttiigii i¢ pazara bagimli kalmaz. Bu sebepten tiim

pazarlarda isletmenin rekabet edebilirligi artar.
* [hracat, satislar1 artirir.

* [hracat, bir isletmenin teknoloji ve inovasyon [yenilik¢ilik] kapasitesini siirekli artirmaya

olanak saglar.
* Thracat yapan bir isletme, uluslararasi is diinyasinin bir parcasi olur.

* Thracat, bir isletmenin iiretim kapasitesini tam anlamiyla kullanarak birim maliyetlerini

diisiirmesini saglar.
* Thracat sayesinde bir isletmenin iiriinlerinin yasam siiresi uzar.

Ihracat, dis satim anlamina gelir. Yani bir iilkede iiretilen iiriinlerin yurt disina
satilmasidir. Ihracat yapmaya baslayan bir isletme artik uluslararasi pazara agilmistir ve yurtici
pazarda aldig1 riskten ¢ok daha fazlasini iistlenir ancak bu isletmenin rekabete girip tutundugu

varsayilirsa ihracattan bir¢ok fayda saglanmais olur.
(www.nakliyemkolay.com) web sitesinde bu faydalar asagidaki gibi siralanmistir:

v" Oncelikle yapilan is daha hizli ve kolay bir sekilde biiyiiyecektir. Soyle ki uluslararas:
pazarlar, isletmeye iilke pazarina gore daha ¢ok kar ve satig saglar. Ciinkii artik isletmenin
miisteri yelpazesi kendi iilkesiyle sinirli kalmayacak biitiin diinyadaki alicilar, potansiyel bir

miisteri olacaktir.

v lhracat hiz1 artan bir isletmenin iilke pazarma olan bagimliligi da azalacaktir. Bu da
isletmeye, olast bir ekonomik krizin etkilerini daha rahat bir bi¢cimde atlatma olanagi
saglayacaktir. Ayrica pazarda meydana gelen kiigiik captaki durgunluklarda isletmeyi

etkilemeyecektir.
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v Daha fazla miisteriye ulasan bir isletme daha fazla satis yapacaktir. Daha fazla satisin
yapilmasi i¢in daha fazla iiretim yapilmasi gerekir. Daha fazla iiretim yapildiginda da iiriin
basina maliyetler azalacaktir. Uluslararasi alanda faaliyet gosteren bir isletme, teknolojik olarak
kendini gelistirerek diinya pazarindaki biiylimeyi daha yakindan takip edecektir. Ayrica bu
sayede farkli kiiltiirlerle tanisma ve etkilesim kurma olanag: da elde edilir. ihracat yapan bir
isletmenin, uluslararasi alanda marka kimligi olusacak ve gitgide isletmenin marka degeri hem

i¢ hem de dis pazarda artacaktir.

v’ Thracatin, iilkeye de biiyiik katkis1 olacaktir. Thracat yapan bir isletme, daha fazla iiretim
yapacak ve daha fazla iiretim yapmak i¢in ise daha fazla sayida insana ihtiya¢ duyacaktir. Bu
durum ise iilke insanina is olanagi saglayacak ve bolgesel kalkinmaya destek verecektir.
Boylece iilkenin istihdam diizeyi artacaktir. Ayrica iilkeye doviz girisi saglanacagindan olusan
dis ticaret agiginin da kapanmasina destek verilecektir. Bu durumun bir sonucu olarak ta

uluslararasi ticarette rekabet listiinligii saglanacaktir.

2.7. Isletmeleri ihracata Yonelten Etkenler

IThracat konusuna, dis ticaret c¢ergevesinden bakildiginda isletmelerin i¢ ve dis
pazarlarda karsilagtiklart sorunlar daha agik bir bi¢imde goriilebilmektedir. Giinlimiiz
sartlarinda ihracat, makro 6lgekten bakilirsa tilke ekonomilerinin biiyiimesini saglarken, mikro
olgekten bakarsak ta isletmelerin faaliyet alanlarindan biri olmustur. Isletmeleri ihracata

yoOnelten bir¢ok etken vardir.

Isik ve Delice (2007) bunlar: asagidaki gibi siralamistir:

* Sat1s ve kar oranlarini artirmak

* I¢ pazar talebinin azalmasi

* [¢ pazara olan bagimlilig1 azaltarak diinya pazarlarindan daha fazla pay almak
* [¢ pazarda dmriinii tamamlamak iizere olan iiriinlere yeni pazarlar bulmak

* Uluslararas1 pazarlardaki vergi ve diger tesviklerden yararlanmak

* Pazar dalgalanmalarini dengelemek
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* Uluslararas1 pazarlardaki rakip tiriinlerle rekabet edebilecek diizeyde bir tiriin gelistirmek ve

bu sayede i¢ pazarda daha da giiglenmek

* Uretim fazlasin1 satmak

a. Firma ici etkenler

Isletmeler, uluslararas1 pazarlama yeteneklerinin ya da giiclii ydnlerinin disinda kalan
ozelliklerinden dolay1 da ihracat yapmaya gerek duyabilir. Tek bir pazara bagimli kalmama,
toplam riskleri azaltma, mevsimlik dalgalanmalar1 6nleme, 6l¢ek ekonomisinden yararlanma,
asir1 stogu ortadan kaldirma bigiminde istekler bu ozellikler arasinda yer alabilir. Buna ek
olarak isletmeler, tek bir pazara bagimli kalmayi istemeyebilir bu nedenle de uluslararasi
pazarlara giris yaparak tek pazara bagimli kalmanin olumsuz sonuclariyla karsilasmayabilir.
Tek pazara olan bagimlilig1 azaltmak ve alternatif pazarlara yonelmek icin isletmeler su dort

ana stratejiyi uygulayabilir (Ecer ve Canitez, 2005, s. 9; Yilmaz, 2015).

v’ Isletmeler, sinirh sayida iilkeye ve smirli sayida pazara ihracat gergeklestirebilir. Bu sayede
ihracat birkag iilkeye yapilir ve o iilkelerin pazarina odaklanilir. Bu durumda ise i¢ pazara

bagimlilik artar ve pazardan kaynaklanan risk vardir.

v’ Isletmeler, birden fazla iilkede ve gok sayida pazarda ihracat faaliyetleri yiiriitebilir. Bu
sayede sinirli sayidaki pazarlara olan bagimlilik orani azalsa da tilkeden kaynaklanan risklerde

cok fazla degisim olmaz.

v’ Isletmeler, birgok iilkede ve simirl sayida pazarda ihracat faaliyetlerini siirdiirebilir. Bu

durum ise 6nemli dl¢iide i¢ pazara bagimlilig1 ve toplam riski azaltabilir.

v’ Isletmeler, ¢ok sayida pazarda ve gok sayida iilkede ihracat faaliyetlerinde bulunabilir. Bu

sayede de toplam risk ve i¢ pazara olan bagimlilik azalir.

I¢ pazara bagimlihgin ve riskin azaltilmasinin disinda, isletmelerin {iretim fazlasina
sahip olmalarindan dolayr iiretim fazlasim1 satma, atil kapasitelerini kullanma, iiretim
kapasitelerini artirarak sabit maliyetleri diislirme, mevsimsel dalgalanmalar1 6nleme, rekabetci
fiyat avantaj1 sunabilme, i¢ pazarda doyuma ulasildig: i¢cin dis pazarlara acgilma, biiylime ve
gelisme, dis pazarlara olan cografi yakinliktan dolayi ticari iliskilerde bulunma ve yabanci

firmalarin i¢ pazardaki faaliyetlerinden dolay1 azalan pazar paylarini dis pazarlara agilarak
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biiytitme istekleri, isletmeleri uluslararas1 pazarlara yonelten nedenler olarak gosterilebilir

(Ecer ve Canitez, 2005, s. 10; Yilmaz, 2015).

b. Firma dis1 etkenler

D1s ¢evreden kaynaklanan ve isletmeleri ihracata yonelten faktorler bazen isletmeler
acisindan zorunluluk arz edebilir. Dis pazarlardan gelen beklenmedik talepler, i¢ pazardaki
talebin azalmasi, lojistik avantajlarin olmasi, i¢ pazardaki rakip firmalarin dis pazarlara
acilmasi bu faktorlerdendir. Buna ek olarak i¢ ve dis pazardan gelen talepler, farkl iilkelerde
iiretim faktorlerinin ve maliyetlerin farklilig1, iilkeden tilkeye degisen enflasyon, iilkeler arasi
doviz kurlarindaki degisim, {ilkelerin teknolojik gelisme diizeylerindeki farklilik,
globallesmenin bir sonucu olan ekonomik birlesmeler, giimriik tarifeleri ve kotalar gibi
uluslararasi ¢apta gelistirilen politikalar ile iiretim tekniklerinin farkliligi nedeniyle isletmeler
uluslararasi pazarlara yonelmek zorunda kalabilirler (Ecer ve Canitez, 2005, s. 11; Yilmaz,
2015).

Islambay (2018)’e gore, 1980’lerden baslayarak bugiine kadar gelen ve diinyanin her
yerine dagilmis bir durumda olan KOBI’lerin dis pazarlara acilma istekleri giderek daha da
hizlanarak ve yogunlasarak artmaktadir. KOBI’leri bu duruma sevk eden bazi nedenler

arasinda;

v’ I¢ pazarm durgunlugu

v KOBI’lere devlet tarafindan verilen destek ve tesvikler

v' Yabanci firmalarin i¢ pazara girigini zorlastiran ticari engellerin azaltilmasi
v Pazarlardaki kiiresellesme egilimi, gosterilebilir.

Dis pazarin hareketliligi, uluslararas1 rekabette goriilen artis, uluslararasi pazarlarin
biiyiikliigii ve ¢ekiciligi ayrica devlet politikalarindan kaynaklanan ticari engeller dis pazarlara
acilmay1 zorunlu kilmistir. Sosyo-kiiltiirel yapinin degismesiyle birlikte genglerin zevklerinin
degismesi, firmalarin markalasmaya onem vermesi, standart {riinlerin diisiik maliyetlerle
tiretilmesi, dis pazarlara agilma nedenleri arasindadir. Dis pazarlara agilma istegi, isletmeleri
bir yandan daha saglam ve daha ucuz iiriin iretimine odaklarken diger yandan da yeni {iriin

tiretimine olanak vermektedir. Dis pazarlara agilarak ihracat yapan firmalar, yeni rekabet
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stratejileri gelistirerek pazarda rakiplerinden daha tstiin bir duruma gegebilmek i¢in farkli
pazarlama taktikleri uygularlar. Dis pazarlara agilmay1 hedefleyen KOBI’ler igin {iriin maliyeti,
riin kalitesi, Uriin teslim siireci, miisteri degerinin bilinmesi gibi konular 6nem arz eder

(Ihracatgilar Birligi, 2017; islambay, 2018).

Albaum vd. (2002)’e gore isletmelerin ihracat faaliyetlerini gergeklestirmelerinde
yonetimsel tutumlar Kilit bir rol oynar. Thracat karar siirecinde, siirece dahil olan katilimci
sayisina bakilmaksizin, uluslararasi pazarlara giris stratejisinin se¢imi, yoOneticilerin dis
pazarlar ile ilgili algilamalarina, bu pazarlardan beklentilerine ve isletmenin pazara giris
yetenegine baghdir. Yoneticilerin dis pazara yonelik algi ve beklentileri de yurtdisi deneyimi,
uluslararas1 pazarlara yonelik bilgi birikimi, daha Onceden ¢aligilan kurumun yurtdigina
ihracatinin olup olmamas gibi etkenler tarafindan bigimlenmektedir (Albaum, vd., 2002; akt.
Yesilirmak, 2021).

Makro oOlcekteki belirleyicilere bakilirsa uluslararast pazarlardaki firsatlar, isletmeleri
ihracata yonelten en temel unsurlardan biridir. Isletme yoneticileri dis pazarlardaki firsatlari
algiladiklarinda ihracata yonelirler. Bir iilkedeki ticari birlikler, ¢esitli bakanliklar, farkli
Olcekteki bankalar, farkl ticaret odalar1 gibi orgiitler ve bu Orgiitlerin ¢alismalari isletmelerin
ihracata yonelmeleri konusunda belirleyicidir. Dis pazarlardan gelen beklenmedik talepler,
isletmelerin ihracat ¢alismalarina baglamasina neden olmaktadir. Beklenmeyen dis talepler, dis
pazarlardaki firsatlar1 gérme konusunda en yaygin belirleyicidir. I¢ talepteki daralma ve ig
pazardaki hareketsizlik de isletmelerin dis pazarlardaki firsatlari tespit etmeleri konusunda
etkin bir belirleyicidir (Albaum, vd., 2002; akt. Yesilirmak, 2021).

Firmay1 ihracata yonelten nedenler firma i¢i veya dist kaynakli olabilir. "Ayrica,
firmamn ihracata i¢ veya dis baskilara karsilik olarak (reaktif) veya kendi yeteneklerinden ve
pazarin  sundugu olanaklardan yararlanma istegiyle (proaktif) baslamasina gore

smiflandirilabilmektedir. " (Tipi, 2019). Tablo 33.”de bu siniflama gosterilmistir.
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Tablo 33. Firmalarin ihracat Yapma Nedenlerinin Siniflanmasi

Kaynak: (G. Albaum, E. Duerr, International Marketing and Export Management, Pearson Education, 2016,
s. 35; akt. Tipi, 2019).

2.8. Isletmelerin Girisimcilik Yonelimiyle Ihracat Yénelimi Arasindaki Iliski

Danisman ve Sokmen (2007) yaptiklar1 ¢alismada kiigiik ve orta dlgekli isletmelerde
ihracat yonelimini orgiitsel etkenler arasinda daha ¢ok hangileri belirlemektedir sorusuna yanit
aramiglar ve arastirmalarinda bir¢ok etken arasindan 6zellikle girisimei kisiligin ve isletme
yeteneklerinin kii¢iik ve orta dl¢ekli isletmelerin ihracatinda biiyiik bir 6nem arz ettigini ortaya

koymuslardir (Danisman ve Sokmen, 2007).

Saglam (2019), yaptig1 calismasinda ayrica yonetici Ozellikleri agisindan dil
becerilerinin, ihracat deneyimlerinin, demografik 6zelliklerin ve girisimcilik yonelimlerinin de
isletmelerin ihracata yoOnelmelerinde Onemli unsurlar olarak karsimiza ¢iktigindan soz

etmektedir (Saglam, 2019).

Altuntas ve arkadaslar1 (2015) calismalarinda incelemeye aldiklari isletmelerin
uluslararas1 girisimcilik yonelimleriyle ihracat pazar yonelimleri arasindaki iliskiyi
incelemiglerdir. Bu amagla yaptiklar1 arastirmada "isletmelerin girisimcilik 6zellikleriyle
ithracat yaptiklar1 pazarlarda elde ettikleri basarilar arasinda anlamli bir iliski olup olmadigina"
cevap aramiglardir. Arastirma bulgularina gore bu sirketlerin yurtdist pazarlara acgilirken

yaptiklari girisimlerin, ihracata olumlu etkisinin oldugu goriilmiistiir (Altuntas vd., 2015).
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Can (2015), yaptig1 c¢alismasinda incelemeye aldig1 isletmelerin girisimcilik
ozellikleriyle ihracat yonelimleri arasindaki iliskinin varligim1 ortaya koyarak, bir isletme
sahibinin girisimcilik 6zelliklerinin yiiksek diizeyde olmasinin ihracati artirdigini, ihracatta
karsilagilan sorunlar1 azalttigini ortaya koymustur. Ayrica 6nemli bir tespitte bulunarak
ozellikle girisimcilik yoneliminin alt boyutlarindan proaktiflik, yenilik¢ilik ve risk alma
ozelliklerinin, isletme sahiplerinin ihracata yonelme nedenlerini etkiledigini ve ihracatta daha

az sorunla karsilagsmalarina olanak sagladigini ileri siirmiistiir (Can, 2015).

Ortakarpuz ve Aydin (2020) yaptiklar1 ¢alismada hizla degisen pazar sartlarin1 ve
ekonomik biiyiimeyi baz alarak isletmelerin {istiin yonlerinin gelistirilmesi, uluslararasi
rekabette karsilagtirmali istiinliik elde edilmesi, pazar kosullarinda yatirim firsatlarinin bir
degere doniistiiriilerek siirdiiriilebilirligin saglanmasi, isletmelerin dinamik bir yapiya sahip
olmalari, esnek isletmecilik anlayisinin isletmece benimsenmesi ve c¢alisanlarin yenilik¢i
davranislar ortaya koyabilmesi gerektigini ileri stirmiiglerdir. Bu tiir davranislar, isletmelerin
girigimcilik yonelimini olustururken, giiniimiiz sartlarinda artik bu isletmeler "girisimeilik
niteligi" kazanmistir. Ayrica bu isletmeler uluslararasi pazarlarda faaliyet gdsteren ihracatci
firmalardir. Bu sebeplerden dolayi, kendi iilkelerinde bulunduklar1 sektoriin ihracat
performansina olumlu anlamda katki saglarlar. Caligma kapsaminda "isletmelerin girisimeilik
yonelimiyle iilkenin ihracat yonelimi arasindaki iliskinin degerlendirilmesi" ele alinmistir. Bu
kapsamda inceleme altina alinan sirketlerin girisimcilik 6zellikleri, nicel bir aragtirma yoluyla
belirlenmistir. Incelemeye tabi tutulan isletmelerin girisimcilik o6zellikleri ve ihracat
yonelimleri yillik veri olarak bir tabloya aktarilmis olup korelasyon analizine tabi tutularak
aralarindaki iliskinin diizeyi arastirilmistir. Sonug¢ olarak yapilan bu calisma 6zgilinliik
bakimindan ele alinirsa literatiire kazandirilan anlamli ve nitelikli bir eserdir (Ortakarpuz ve

Aydin, 2020).

Uluslararasilagma, bilim insanlar1 tarafindan kiiresel firsatlar1 tanimak ve en iist diizeye
cikarmak icin girisimei bir eylem olarak incelenmistir (Reuber, vd., 2018). Cesitli i¢csellestirme
bigimleri olmasina ragmen, ihracat KOBI’ler arasinda en yaygin olanidir ve gogu zaman bu tiir
firmalarin yurtdisinda faaliyet gostermelerinin tek yoludur (Grandinetti ve Mason, 2012).
Ihracatin genellikle dngoriilemeyen bir iklimde gerceklestigini gdz oniinde bulundurarak
(Sarasvathy vd., 2014) girisimcilik yonelimi, igletmelerin girisimlerinde Ongdriillemeyen
kosullart igerdigi ve zaman i¢inde manevra yapmalarini sagladig: i¢in, bir sirketin ihracat
baglaminda firsat arama davraniglarini hizlandirmaktadir (Covin ve Miller, 2014; Wales, 2016).

Gergekten de girisimcilik yonelimi, is firsatlarim1 bulmanin ve bunlardan yararlanmanin
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firmalarin bliyiime hedeflerini nasil yonlendirdigini gostermektedir (Baker ve Sinkula, 2009).
Bu nedenle, girisimcilik yonelimiyle ihracat performansi arasindaki iliskinin arastirilmast

0zellikle 6nemli olacaktir (Brouthers vd., 2015; Monteiro, vd., 2019; Ibeabuchi, vd., 2020).

KOBI’lerin ihracat performansi, bir firmanin kaynaklarin1 ve yeteneklerini global olarak
etkin bir sekilde firma degeri yaratma araci olarak kullanma becerisinin birincil gdstergesi
olarak kabul edilmektedir (Cadogan vd., 2016), firma tiretiminde 6l¢ek ekonomileri seklinde
daha fazla orgiitsel avantaja ve liriin veya hizmetlerin dagitimi lizerinde daha fazla kontrole yol
acmaktadir (Peng, 2003). Bu nedenle yapi, bir sirket icin dis pazarlardaki genel basari
diizeylerini degerlendirmede ¢ok 6nemli bir kilavuz sunmaktadir (Ural, 2009). Bir firmanin
faaliyetlerini yeni kiiresel pazarlara genisletme eylemi veya siireci, genellikle firmalarin bu
pazarlara ilerlemeleri boyunca girisimci bir davranis olarak kalirken bu durum da benzersiz
tirtin teklifleri sunmalarini gerektiren artan bir risk diizeyi ile iliskilendirilir (Rauch vd., 2009).
Ihracatta firma basarisina iliskin bu nitelikler, girisimci nitelikte kabul edilen firmalarla biiyiik

olgtide ilgilidir (Robb, vd., 2020a).

KOBI’lerin ¢ogu yurt i¢i odakl1 olup yurt igi ihtiyaclari karsilamaktadir (Davari, vd.,
2011). KOBI’ler belirsizlik ortaminda hareket ederek yerel pazar paymi kaybetme riskleri
yiikselse bile ihracat isine katilmaktan cekinmiyorlar. Thracat isinde yer alan firmalarin, is
biiytimeleri ihracat dis1 firmalardan daha iyidir (Baldwin ve Gu, 2003). Dadfar'a gore,
Dahlgaard, vd. (2015) ihracat performansinin firmanin yerel pazar performansinit artirdigini
tespit etti. Anderson ve Eshima (2013) gibi isletme yonetimi alanindaki arastirmacilar; Eggers,
vd. (2013); Laukkanen, vd. (2013); Reijonen, vd. (2015), girisimcilik yoneliminin risk alma,

inovasyon ve proaktiviteye yonelik firma yetenegini gelistirdigini buldu (Imran, vd., 2017).

Cagdas kiiresel 15 ortaminin dinamik yapisi, kuruluslarin kaynaklarini ve yeteneklerini
olabildigince verimli kullanmalarin1 gerektirmektedir (Wiklund ve Shepherd, 2005). Belirsiz
dogas1 geregi karakterize edilen sinir Otesi isler, firmalarin yeteneklerini kiiresel cevre ile
uyumlu hale getirmelerini gerektirir. Bu yetenekler arasinda girisimcilik davranigina yonelim
tesvik edilmektedir. Bir firmanin girisimcilik yeteneklerine yonelik bu uyum, bir kurulusun
girisimcilige odaklanma istegini gosteren bir strateji olusturma prosediirii olarak
yansitilmaktadir (Shan, vd., 2016). Stratejik bir siire¢ olarak orgiitsel yenilikgilik, risk alma ve
proaktivite iizerindeki etkisi nedeniyle artan bilimsel ilgi goren girisimcilik yonelimi, is
basarisinin degerli bir prognostikatorii [bir olayin gerceklesecegini onceden bilme] olarak kabul

edilmektedir (Kraus, vd., 2012; Robb, vd., 2020Db).
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Genel olarak literatiirde isletmelerin girisimcilik yonelimiyle ihracat yonelimi

arasindaki iliskiyi inceleyen az sayida ¢alisma bulunmaktadir.

BOLUM 3. GIiRiSIMCi OZELLIKLERININ VE GIRISIMCILIK YONELIMININ
IHRACAT YONELiMi UZERINDE YARATTIGI DEGIiSiM: TURKIYE’DE
ISTANBUL ILI KUYUMCULUK SEKTORUNDE FAALIYET GOSTEREN KUCUK
VE ORTA OLCEKLI ISLETMELER UZERINE BiR ARASTIRMA

3. Tiirkiye’de Kuyumculuk Sektoriiniin Tanitimi

"Miicevherat/kuyumculuk agirlikla hammaddesi degerli metallerden ve taglardan olusan
malzemeyi islemek suretiyle her tiirlii taki1 ya da siis esyasi iireten ticari faaliyetlerin tiimiiniin
adidir. Kuyumculuk denildigi zaman akla ilk etapta altin gelmektedir. Zira kuyumculukta
hammadde olarak en c¢ok kullanilan degerli metal altindir. Ancak sektor sadece altin degil,
giimiis gibi diger degerli metalleri de kullanmaktadir. Kuyumculuk sektoriinii sadece ticari bir
sektor olarak gdrmemek gerekir. Sektor bir sanat icra etme yetenegine ve potansiyeline sahiptir.
Sanatsal yaraticilik sektor icin ¢ok 6nemli oldugundan her zaman rekabet yetenegi tastyan bir
sektordiir. Kuyumculuk sektoriinlin tanimi ve analizi birkag sozciikle ifade edildigi gibi hig
kolay degildir. Kullanilan degerli tas ve metalin agirligina ve degerine gore liriin birkag tarife

pozisyonunda yer alabilmektedir" (Adigiizel ve Eyiler, 2017).

Kuyumculuk sektoriinde c¢esitli takilarin liretim asamalarmin tiimiinde teknolojiden
yararlanilmaktadir. Isletme sahipleri, teknolojik yenilikleri takip etmek ve girisimcilik
faaliyetlerini yiiriitebilmek icin Italya’ da Vicenzaoro, Hong Kong’ da Jewellery and Gem
World, Tiirkiye’ de Istanbul Jewellery Show fuarlarina katilmaktadir. Bu fuarlar, taki
iretiminde kullanilacak yeni makine ve model anlaminda kuyumculuk sektoriine onciiliik
etmektedir. Isletme sahipleri, bu noktada fuarlarda gordiikleri yeni teknolojileri iiretimde

uygulamaktadir.

Kuyumculuk sektoriinde isletmeler, ihracatlarimi = gelistirebilmek icin Kosgeb
desteklerinden yararlanmaktadir. Kosgeb’in isletme gelistirme destek programi sayesinde
isletmelerin uluslararasi pazarlarda rekabet etme giicli artirtlmakta, kurumsallagsmasi ve

markalagmas1 saglanmakta, ihracat pazar paylart artirilmakta ve ihracat kapasiteleri
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gelistirilmektedir. Kobi Finansman Destek Programi ile girisimcei isletmelere finansal destek
verilerek isletmelerin iiretim kapasitelerinin artirilmasi, kalite ve standartlariin yiikseltilmesi

ve uluslararasi diizeyde rekabet etme giicline sahip olmalar1 hedeflenmektedir (Kosgeb, t.y.).

3.1. Tiirkiye’de Kuyumculuk Sektériiniin Tiirkiye Thracatindaki Rolii

3.1.1. Tiirkiye Miicevherat Sektorii

Tiirkiye’de degerli metallerden yapilan siis esyalarinin ihracati son 10 yil igerisinde
onemli Olgiide artmistir. Bu artigla birlikte Tiirkiye’nin endiistrideki siralamasi ylikselmis ve
Tiirkiye bu konuda lider tilkelerden biri olmustur. Tiirkiye’deki miicevher sektoriiniin yilda 400
ton altin1 miicevhere doniistiirme kapasitesi vardir ancak yilda 250/300 ton altin ve miicevherat
uretilmektedir. Tirkiye, diinya miicevher tiretiminde ilk 10 {ilke arasinda yer almakta ve diinya
miicevher otoriteleri tarafindan Italya’nin en zorlu rakibi olarak kabul edilmektedir. Miicevher
sektoriinde mevcutta, 200 ila 1500 arasinda kalifiye eleman calistiran 50°den fazla biiyiik
Olgekte firma bulunmaktadir. Tiirk imalat sanayinin en biiyiikleri arasinda yer alan kuyumculuk

sektorii, yaklasik 250000 kisiye istihdam saglamaktadir (Ihracat Genel Miidiirliigii, 2020).

3.1.2. Sektorel ihracat

Son 20-25 yilda, Tiirkiye ekonomisindeki degisimin etkisiyle bireylerin kullandiklar
yatirim araglar1 gesitlenerek yatirnm amagli altin ve miicevher satin aliminin yani sira diger
yatirim araglarina karsi bir yonelme olmustur. Bu nedenle altin miicevher satin alimina yonelik
olarak i¢ talebin daralmasi bu sektordeki iireticileri dig pazarlara a¢ilmaya itmistir. Ayrica, 1993
yilinda degerli metallere uygulanan ithalat ve ihracat kisitlamalarinin kaldirilmasi da miicevher
sektoriinilin digartya agilmasinda 6nemli bir etkendir. Altin ve miicevher ihracati son 20-25 yila
dayanmakla birlikte son donemde oldukga iyi bir performans géstermistir. Tiirkiye, 2018’de
altin ve miicevher ihracatinda 9. sirada yer almistir. Yillik tiretim miktarinin yiizde 30’u ila
yiizde 40’1 farkli tilkelere ihrag¢ edilmekte geriye kalani da yerli tiikketicilere, turistlere ve bavul

ticareti yapanlara satilmaktadir ({hracat Genel Miidiirliigii, 2020).
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Tablo 34. Tiirkiye’nin Altin Miicevherat Thracati

(HS: 711319) (Deger: Milyon ABD $)

2000 384,2

2002 567,5

2004 931,9

2006 1.097

2008 1.585

2010 1.444

2012 2.562

2014 4.244

2016 3.676

2018 4.308

(Kaynak: TUIK; akt. Thracat Genel Miidiirliigii, 2020).

Tablo 27. Tiirkiye’nin Sektorlere Gore Thracati, 2020
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Otomotiv Endastirisi 25,55
Kimyevi Maddeler ve Mamulleri
Hazigiyim ve Konfeksiyon

Celik

Elektrik Elektronik

Demir ve Demir Disi Metaller

Makine ve Aksamlar

Hububat, Bakliyat, Yagh Tohumlar ve Mamulleri
Tekstil ve Hammaddeleri

Mobilya, Kagit ve Orman Uranleri
iklimlendirme Sanayii

Madencilik Uranleri

Cimento Cam Seramik ve Toprak Granleri
Micevher

Yas Meyve ve Sebze

Hali

Su Uranleri ve Hayvansal Mamuller
Savunma ve Havacilik Sanayii

Findik ve Mamulleri

Meyve Sebze Mamulleri

Kuru Meyve ve Mamulleri

Gemi ve Yat

Deri ve Deri Mamulleri

Tatdn

Zeytin ve Zeytinyad

Sus Bitkileri ve Mamulleri

Diger Sanayi Uranleri

30
Milyar $

Kaynak: TiM

2020 yilinda en ¢ok ihracat gergeklestiren sektorlerin siralamasini incelersek; miicevher sektorii
3 milyar 76 milyon dolarlik ihracat rakamiyla on dordiincii sirada yer almistir. Global dlgekte
pandemiden en ¢ok etkilenen sektorler arasina giren miicevher sektoriintin 2020 yilinda global
thracat hacmi % 40 azalmistir. Gelirlerin diismesi, piyasanin belirsizligi, genel olarak liiks {iriin
talebinin krizden dolay1 azalmasi, altin fiyatlarinin yiikselmesi nedeniyle ve de bu sliregte
pandemi Onlemlerinin alinmasiyla birlikte tiikketim zayiflamis bu durum ise miicevhere olan
talebi geriletmistir. Diinya miicevher ticareti icerisinde Tiirkiye, 15 milyar dolarlik bir
potansiyel ticaret hacmine sahiptir. Diinya miicevher ihracatindaki pay1 her gegen yil artan
Tiirkiye nin 2020 y1l1 baz alinirsa diinya miicevher ihracatindaki pay1 sadece % 5 tir. Miicevher
sektorii, kendine diisen % 5 lik pay ile yetinmeyerek diinya miicevher ticaretindeki payimi %

10’a yiikseltme vizyonuyla hareket etmektedir.

Tablo 28. Tiirkiye’nin RCA Degeri Yiiksek Oldugu Uriinler I¢inde En Cok Kiiresel Talebi
Olan 25 Uriin (2019)

48



6'h Kiiresel Tiirkiye’nin  Tiirkiye'nin RCA

GTiP Uriin aciklamasi ithalat ihracati ihracatinin  Endeks
(1.000 $) (1.000 $) pay1 (%)
Diger kiymetli metal-
711319 | kaplamalarindan 87.280.579 4,995.014 %5,7 5,43

miicevherci egyasi
Kaynak: TradeMap

RCA: Aciklanmis Karsilastirmal1 Ustiinliikler Endeksi (RCA) dir.

Tablo 28’de 2019 yilinda Tirkiye’nin RCA degerinin yiiksek [uluslararasi piyasalarda
rekabetgi] oldugu triinler igerisinde en ¢ok kiiresel talebi olan ilk 25 {iriinden tabloda 6. sirada
yer alan 711319 GTIP kodlu iiriin baz alinarak miicevher sektdriiyle ilgili kritik bir
degerlendirme yapilmistir. Tirkiye, listede yer alan triinler igerisinde 87,28 milyar dolar ile
altinc1 sirada bulunan "711319 Diger kiymetli metal-kaplamalarindan miicevherci esyas1" GTIP
kodlu iirtinde 5,43 RCA endeks degerine sahip olmus ve kiiresel talebin %5,7’sini karsilamigtir.
RCA degerini ifade edebilmek i¢in bir formiil tantmlanmistir. Formiile gore bir sektoriin ihracat
performansinin, iilkenin toplam ihracat performansina oraniyla o sektoriin ithalat
performansinin, iilkenin toplam ithalat performansina oraninin logaritmasi alimir ve RCA

degerini bir endeks olarak gostermek i¢in logaritmasi alinan ifade 100 ile ¢arpilir. Buna gore;
RCA > 50 olursa sektoriin rekabet giicii yiiksek

-50 < RCA <50 olursa sektoriin rekabet giicii sinirda

RCA <50 olursa sektoriin rekabet giicii diisiiktiir

buradan yola ¢ikarsak "711319 Diger kiymetli metal-kaplamalarindan miicevherci esyast"
GTIP kodlu iiriin 5,43 RCA endeks degerine sahip oldugu i¢in miicevher sektoriiniin rekabet

giicli "smirda veya diistik" olarak ifade edilebilir.

Tablo 29. Sektorel Kirlmda Kiiresel ithalat Projeksiyonu (Milyar $)
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Sektor 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 2032 2033 2034 2035

Kimyevi Maddeler ve 5765 | 6038 | 6323 | 6622 | 6935 | 7262 | 7605 | 7965 | 8341 | 873S | 9148

Marmulleri

Elektrik Elektronik 4696 | 4937 | 5190 | 5456 | 5735 | 6.029 | 6338 | 6.663 | 7004 | 7.363 | 7.740
Otomotiv Endstrisi 2533 | 2690 | 2858 | 3.036 | 3225 | 3425 | 3632 | 3865 | 4106 | 4361 | 4633
Micevher 996 | 1099 | 1213 | 1339 | 1477 | 1631 | 1800 | 1986 | 2192 | 2419 | 2670
Makine ve Aksamlan 18z | 1236 | 1294 | 1353 | 1416 | 1482 | 1550 | 1822 | 1897 | 1776 | 18358
aeef‘;'llre”re Demir Digi 825 | @66 | 912z | 9s0 | 10m [ 1065 | 11 | 180 | 1243 | 1309 | 1378
Madencilik Uranleri 673 | 723 | 775 | 832 | 892 | 958 | 1027 | 102 | 1183 | 1289 | 1362

Hububat, Bakliyat, Yagh

; 819 a58 839 941 986 1.033 1.081 1133 1186 1242 1.301
Tohumlar ve Mamulleri

Savunma ve Havacilik

- - 638 o639 702 737 TIi3 8n 851 833 938 984 1032
>dNayll

Mobilya, Kagit ve

- . 038 059 =] 703 T2 730 773 801 827 854 882
Orman Uranleri

Celik 625 | 645 | 666 | 688 | 70 | 733 | 757 | 782 | s07 | 834 | =ea
iklimlendirme Sanayii 538 | 563 | s90 | e8| 847 | 672 | 70 | 743 | 7ve | 815 | 854
Hazirglyim ve sao | 610 | 651 | 653 | 676 | 700 | 724 | 7s0 | 776 | s0z | &=
Konfeksiyon

Su Uranleri ve s25 | sso | 576 | B0z | 831 | ee0 | B9 723 | 757 | 792 | 830
Hayvansal Mamuller

Deri ve Deri Mamulleri 30 | %26 | 343 | 360 | 379 | 398 | 418 | 440 | 462 | 486 | 51
Tekstil ve

Hammaddeleri 282 294 306 318 331 345 359 373 389 404 421

Cimento Cam Seramik

[ . 264 275 286 298 31 224 3357 352 366 382 398
ve Toprak UrQnleri

Meyve Sebze Mamulleri 225 233 240 249 257 266 274 284 293 303 313

Yas Meyve ve Sebze 185 193 201 210 220 229 240 250 261 273 285

Gemi, Yat ve Hizmetleri 13 T4 Té n7z ne 1 122 124 126 128 129

Diger Sanayi Uranleri m | ne | ns | ne | n7 | me | 120 | 121 | 123 | 124 | 125
rﬁ;# :Tli{\il sve 47 52 57 62 68 75 82 30 99 | 108 | m9
Tatin 53 55 56 58 0 61 &3 &5 66 | 68 70
ﬁffn?!m‘;'ﬁ” ve 23 23 24 25 25 26 27 27 28 29 20
Findik ve Mamulleri 12 12 13 14 15 16 17 18 20 21 22
Hali 16 16 17 17 18 18 19 19 20 20 21
Zeytin ve Zeytinyad 12 12 13 13 14 14 15 16 16 17 17
Toplam 23.209 | 24385 | 25.626 | 26.936 | 28.319 | 29.780 | 31.324 | 32,955 | 34679 | 36.503 | 38.432

Kaynak: TradeMap

Tablo 29°da yillara gore sektor kiriliminda kiiresel ithalat projeksiyonu goriilmektedir. Kiiresel
ithalatta 2035 yilinda dordiincii sirada yer almasi beklenen "Miicevher" sektoriinde ithalatin

2025 yilinda 1 trilyon dolar, 2030 yilinda 1,64 trilyon dolar ve 2035 yilinda da 2,67 trilyon
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dolar olarak gergeklesecegi tahmin edilmektedir. Sektérel kirilimda 2021-2035 déneminde
ithalat artis oraninin en yiiksek olmasi beklenen sektor, % 168 artig ongoriilen "Miicevher"
sektoriidiir. Miicevher sektoriinde ithalat, 1990 11 yillarda ihracattan yiiksek seyrederken
zamanla dengeler degismistir. ithalat, ihracata gdre azalmis ve daha diisiik hizlarla artmistir.
Miicevher ithalat: 2008 yilinda yasanan kiiresel krizin etkisiyle azalmistir. 2010 yilindan sonra
miicevher sektoriinlin ithalatiyla ihracati arasinda karsilagtirllamayacak diizeyde bir fark

olusmustur.

Tablo 30. Kiiresel ithalat Projeksiyonunda Sektérel Siralama
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Sektor 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 2032 2033 2034 2035

Kimyewvi Maclcleler ve 1 1 1 ] 1 1 ] ] 1 ] 1

Marmuller

Elektrik Elektronik 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2

Otomotiv Enddstrisi 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3

Micevher 5 3 5 5 & A A & & & &

Makine ve Aksamlan 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5

De[mr ve Dermir Dl 6 6 & 5 6 6 6 6 6 6 &

Metaller

Madencilik Uranleri 2 = 8 = 8 = 2 8 8 7 7

Hububat, Bakliyat, Yagh 7 7 7 7 7 7 7 7 7 8 g

Tohumlar ve Mamuller

C,

:avun_ma ve Havacilik 10 5 9 g 9 9 9 9 5 5 9

Sanayii

Mobilys, Kagut ve 9 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10

Crman Urdnler

Celik n n m n m L n m n n mn

Iklimlendirme Sanayii 13 13 13 13 13 13 13 13 12 12 12

Hazirgiyim ve 12 12 12 12 12 12 12 12 13 13 13

Konfeksiyon

Su Urdnleri ve 14 4 14 14 14 14 14 14 14 4 14

Hayvansal Mamuller

Deri ve Derl Mamuller 16 16 16 16 16 16 16 16 1[5 16 16

Tekstil ve

Hamrmaddeleri 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17 17
. _ - )

Cimento Cam Seramik | g 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18

ve Toprak Uranleri

Meyve Sebze Mamulleri 12 12 19 19 19 12 19 12 12 12 12

Yas Meyve ve Sebze 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20

Cemi, ¥at ve Hizmetlen 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21 21

Diger Sanayi Uranleri 22 22 22 22 22 22 22 22 22 22 22

Kuru Meyve ve 24 24 23 23 23 23 23 23 23 23 23

Mamulleri

Tatan 23 23 24 24 24 24 24 24 24 24 24

e Bitle 3

Sus Bitkileri ve 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25

Marmulleri

Findik ve Marmulleri 28 28 27 27 27 27 27 27 26 26 26

Hali 26 26 26 26 26 26 26 26 27 27 27

Zeytin ve Zeytinyag 27 27 28 28 28 28 28 28 28 28 28

Kaynak: TradeMap

Tablo 30’da yillara gore sektor kirihiminda kiiresel ithalat siralamasi projeksiyonu
goriilmektedir. Tabloya gore 2025-2035 doneminde en ¢ok ithalat yapilan sektorler arasinda
dordiincti siray1 "Miicevher" sektoriiniin almasi 6ngoriilmektedir. Pandemi krizi 6ncesinde

2019 yili baz alinirsa 24-25 milyar dolarlik miicevher ithalati gergeklesmistir. Altin ithalati
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pandemi krizinin etkisiyle 2020 yilinda inanilmaz rakamlara ulasmis bu durum cari agigin

olusmasina neden olmustur.

Tablo 31. Sektorel Kirtmda Tiirkiye’nin Thracat Projeksiyonu (Milyar $)

Sektor 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 2032 2033 2034 2035
Otomotiv Enddstrisi 38,8 EAR| 436 463 491 221 55,2 586 62,1 0859 09,9
Kimyewvi Mad. ve Mam. 252 26,5 279 294 31,0 326 343 36,1 387 401 422

Hazirgiyim ve 124 | 198 202 | 207 211 216 220 | 225 230 | 235 | 240

Konfeksiyon ' ’ ' ’ ' ’ ' '

Makine ve Aksamlarn 10,7 15 123 13,3 143 15,4 16,5 7.8 19,1 206 222
Macevher 9.6 103 no n7 126 13,4 14,4 154 16,4 176 188
Celik 14,6 142 13,1 15,3 156 15,8 18,1 16,3 16,6 16,9 17,1

Demir ve Demir Dis|

N 9.8 10,3 10,8 n3 8 12,4 13,0 13,6 14,2 149 15,6
Metaller

{ v ¥ 2 v ' (] "

Elektrik Elektronik 122 125 12,7 12,9 13,1 13,4 15,6 138 14,1 143 14,6

Hububat, Bakliyat, Yagl

- 83 87 92 9,7 10,2 10,8 n: ne 126 13,2 1329
Tohumlar ve Mamuller

Mobilya, Kagit ve

o ) 70 7.3 8,0 85 5,0 9.6 103 10,2 ne 12,4 132
Crman Urdnlern

Savunma ve Havacilik

Sanayii B 4.0 45 50 57 B4 72 8] 91 10,2 ns

Tekstil ve ) 85 87 89 9] 93 95 9.8 00 | 102 | 105 | 107
Hammaddeleri

Su Urinleri ve

Hayvansal Mamuller 5.7 41 4o 3.0 5.3 8,1 6,7 T4 82 20 [ 100

iklimlendirme Sanayi 5,6 59 B,] 6.4 6,7 7.0 73 76 79 83 86
Hall 33 | 36 | 38 | 41 | 44 | 47 | 5] 54 | 58 | 62 | &7
Bilinmeyen/Gizli 34 | 26 | 39 | 41 | 43 | 45 | 48 | =1 s4 | 57 | &0
Uranler

Madencilik Uranleri 47 | 48 | 50 | =) 52 | 53 | 54 | 55 | 57 | 58 | 59

Cimento Cam Seramik

- 37 8 38 39 39 4.0 4.0 41 41 4.2 4.2
ve Toprak Ur.

Findik ve Mamulleri 23 2.4 25 25 26 27 28 29 29 30 3]
Deri ve Deri Mamulleri 20 20 2] 22 23 24 25 27 28 29 30
as Meyve ve Sebze 23 23 23 2.3 23 23 23 23 23 23 23
Meyve Sebze Mamullern 16 1.6 1.7 1.7 1.8 1,8 12 1,2 2.0 2.0 21
Kuru Meyve va Mam. 1= 1.8 1,6 1.6 16 1.7 1.7 1.7 .8 1,8 1.8
TUtan 10 10 1,1 11 11 11 12 1,2 12 13 1,5
Gemi, Yat ve Hizmetleri 1,0 1,0 10 1.0 1,0 10 1,0 1.0 10 09 09
Diger Sanayi Urdnleri 0.2 02 0,2 0,2 02 0.2 02 0,2 032 03 03
S0s Bitkileri ve Mam. 0, Q1 0,2 0,2 02 0.2 0.2 02 02 02 03
Zeytin ve Zeytinyadi 0,2 Q) 01 Q1 0,1 0] 0, 01 0] Q] 01
Toplam 2043 | 2138 | 2239 | 234,6 | 2459 | 258,0 | 270,8 | 284,35 | 298,8 | 314,1 | 330,4

Kaynak: TradeMap
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Tablo 31’de yillara gore sektor kiriliminda Tiirkiye’nin ihracat projeksiyonu goériilmektedir.
Tiirkiye ihracatinda 2035 yilinda besinci sirada yer almasi beklenen "Miicevher" sektoriinde
ihracatin 2025 yilinda 9,6 milyar dolar, 2030 yilinda 13,4 milyar dolar ve 2035 yilinda da 18,8
milyar dolar olarak gerceklesmesi dngériilmektedir. TIM raporuna gére miicevher ihracat1 2020
Aralik ayinda bir 6nceki yilin ayni1 donemine gore yilizde 205 artarak 920, 7 milyon dolara
ulagirken 1 yilda [2021 yilinda toplam miicevher ihracat1 2020 yilina gore] yiizde 79,5 artarak

6,781 milyar dolara ulagsmistir.

Tablo 32. 2025 ve 2035 Yillarinda Kiiresel Talepte ve Tiirkiye’nin Thracat
Projeksiyonunda flk On Sektor

Tirkiye Dinya
Sira 2025 2035 2025 2035
1 Otomotiv Endistrisi Otormotiv Endistrisi Kimyevi Madde:lerve Kimyevi Maddgler ve
Mamulleri Marmulleri
2 | KimyeviMaddelerve (EEESESETEEESEEEE Elektrik Elektronik Elektrik Elektronik
Mamulleri Mamuller
3 Hazirglyim ve Hazirgiyim ve Otomotiv Endastrisi Otomotiv EndOstrisi
Konfeksiyon Konfeksiyon
& Celik Makine ve Aksamlar Makine ve Aksamlari Macevher
Elektrik Elektronik Mucevher Miacevher Makine ve Aksamlan
. . Demir ve Demir Disi Demir ve Demir Disi
& Makine ve Aksamlar Celik Mataller Metaller
7 Demir ve Demir Disi Demir ve Demir Disi Hububat, Bakliyat, Yag I.' Madencilik Orainleri
Metaller Metaller Tohumlar wve Mamulleri
a Micevher Elektrik Elektronik Madencilik Uranleri Hububat, Bakliyat, Yagl.'
Tohumlar ve Mamulleri
9 Tekstil ve Hububat, Bakliyat, ¥agh | Mobilya, Kagit ve Orman | Savunma ve Havacilik
Hammaddeleri Tohumlar ve Mamulleri Uranleri Sanayil
1 Hububat, Bakliyat, Yagh | Mobilya, K3git ve Orman | Savunma ve Havacilik | Mobilya, K3git ve Orman
Tohumlar ve Mamulleri Uranleri Sanayii Uranleri

Kaynak: (TradeMap; akt. TIM Thracat Raporu, 2021)

Tablo 32°de 2025 ve 2035 yillarinda kiiresel talep projeksiyonu ve Tiirkiye’nin ihracat
projeksiyonunda yer alan ilk on sektor goriilmektedir. Kiiresel talepte 2025 yilinda miicevher
sektorliniin 5. sirada yer alacagi ongoriliirken 2035 yilinda ise siralamanin degisecegi ve bu
sektoriin 4. siraya yerlesecegi beklenmektedir. Tiirkiye’nin ihracatinda ise 2025 yilinda

miicevher sektoriiniin 8. sirada yer alacagi ongoriiliirken 2035 yilinda siralamanin degisecegi
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ve bu sektoriin 5. siraya yerlesecegi tahmin edilmektedir. Miicevher sektorii, 2021 yil1 verileri
dikkate alinirsa 8 milyar dolar ihracat yapan ve 6 bin iireticiye sahip bir sektdrdiir. IMMIB
raporuna gore diinya miicevher iiretiminde ilk 10 iilke arasinda olan Tiirkiye, son 10 yilda

ihracat kapasitesini artirma yoluna giderek sektorde lider iilkelerden biri olmustur.

3.2. Arastirmanin Amaci ve Onemi

Bu arastirmada yar1 yapilandirilmis goriisme teknigiyle ihracatgr isletmelerin ihracat
yoneliminde degisime Yol agan girisimcilik algilarinin diizeyi ve isletme sahiplerinin
girisimcilik yonelimi algilariyla isletme siireglerini, uygulamalar ve karar verme faaliyetlerini
tasarlarken nasil bir strateji izledigi anlagilmaya ¢alisilmis bu sayede girisimcilik yonelimiyle,
ihracat yonelimi arasindaki iliskinin ortaya ¢ikarilmasi amaglanmistir. Aragtirmanin sonuglari
yurt iginde alim giiciiniin diismesiyle birlikte, ihracata yonelmeyi diisiinen isletmeler icin
kuyumcu imalat atdlyelerinde iiretilen islenmis takilarin alimina yonelik i¢ talebin azalmasi ve
yurtdisi satiglardan elde edilen karin yiiksek olmasindan dolay1 gerek iilke ekonomisine katki
saglamak gerekse dlinya pazarindan daha fazla pay alinmasini saglamak agisindan yol gosterici

olacagi diisiincesiyle 6nem arz etmektedir.

3.3. Arastirmanin Anakiitlesi ve Orneklem Secimi [Kapsami]

Aragtirmanin anakiitlesini Istanbul Maden ve Metaller Thracatgi Birlikleri (IMMIB)
ilyesi olan ve Tiirkiye genelinde 6zellikle de Kuyumcukent ve Vizyonpark’taki miicevher
ihracat1 yapan ihracat¢i isletmeler olusturmaktadir. Istanbul Maden ve Metaller Ihracatci
Birlikleri (IMMIB)’den alinan 2021 yili verilerine gore 887 adet miicevher ihracati yapan
kuyumcu isletmesi bulunmaktadir. Calisma baglaminda amagli 6rnekleme ile bu firmalarin
ihracat performanslari baz alinarak ihracat kari digerlerine gore en yiiksek olan 7 firma
secilmistir. Veri elde etme siirecinde ihracat performansi en yiiksek olan firmadan goriismelere
baslanmis olup bazi firma sahiplerinin goriisme talebini reddetmesi lizerine sira kaydirilarak

toplamda 7 firmayla goriismeler tamamlanmistir.

3.4. Veri Toplama Teknikleri ve Araclar
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Aragtirmada veri toplama araci olarak yar1 yapilandirilmis goriisme teknigi kullanilmig
ve goriigsmeler yiizyiize gergeklestirilmistir. GoOriismeler, yari1 yapilandirilmis c¢ergevede
ylrlitilmiis ve 5 soruya verilen yanitlarin alt sorulari olusturularak gergeklestirilmistir.
Goriismeler oncesinde isletme sahiplerinden telefonla randevu alinmistir ve kendileriyle bire

bir iletisim kurularak goriismeler gerceklestirilmistir.

3.5. Veri Analiz Yontemi

Bu calisma igin etik kurul onayi, Istanbul Ticaret Universitesi, Etik
Kurulu/Komitesinden 25/11/2021 tarihli E-65836846-044-202493 sayili karar ile alinmustir.
Verilerin analizindke MAXQDA2020 nitel veri analiz programiyla igerik analizi
gerceklestirilmistir. "Igerik analizinde temelde yapilan islem birbirine benzeyen verileri belirli
kavramlar ve temalar cergevesinde bir araya getirmek ve bunlari okuyucunun anlayabilecegi
bicimde diizenleyerek yorumlamaktir® (Yildinm ve Simsek, 2013, s. 259). Calismada
katilimcilardan elde edilen verilerden yorumlayict igerik analizi yoluyla oncelikle kodlar
belirlenmistir. Sonrasinda, kodlardan kategoriler ve kategorilerden de temalar olusturulmustur.
Katilimcilarin - sorulara verdikleri yanitlardan olusturulan temalar, bulgular kisminda
sunulmustur. Ayrica veriler, katilimcilarin yanitlarinda herhangi bir degisiklik yapilmadan

takma isimleri kullanilarak dogrudan alintilarla verilmistir.

3.6. Arastirmanin Modeli ve Simirhliklar:

Bu aragtirma nitel bir yaklasimla gerceklestirilmis olup girisimcilik ve ihracat
olgularinin analizinin yapilmasi i¢in nitel yorumlayict arastirma modeli kullanilmistir. Bu
model "bir metni anlayabilmek i¢in dnce pargalarin anlasilmasi, parcalarin anlagilmasi i¢in ise
metnin tamaminin anlasilmast gerekir" ilkesine dayanmaktadir. Caligmaya olan uygunlugu
acisindan bu c¢alismada igerik analizi yontemi uygulanmis ve nitel arastirma deseni
kullanilmigtir (Donmez, 2018). Veri toplama araci olarak acik u¢lu bes sorudan olusan goriisme
formu kullanilmistir. Aragtirma kapsaminda goriisiilen isletme sahiplerinden arastirmaya konu
olusturacak sektorel bilgi alinmaya calisilmistir. Ancak konuyla ilgili isletme sahiplerinin
sorular1 yanitlarken net bir bilgi paylasimi yapmaktan kacginmasi ihtimali nedeniyle konunun

anlasilirligi katilimeilarin goriisleriyle sinirlandirilmistir.
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3.7. Arastirma Sorulari

1. Girisimcilik yonelimi, isletmenize ne anlamda bir katki saglamakta ve isletmenizin

ihracat yoneliminde nasil bir degisim yaratmaktadir?

2. Isletme stratejinizi belirledikten sonra hedef pazardaki firsatlardan yararlanmak igin
gelistirdiginiz stratejik bakis acistyla yeni girisimlerde bulunurken isletme siireclerinizi,

uygulamalar1 ve karar verme faaliyetlerinizi nasil tasarliyorsunuz?
3. Isletmenizin dijitallesmeye olan bakis acis1 nedir?
4, Isletmenizin ihracata ydnelme nedenlerini agiklar misiniz?

o. Isletme sahibi olarak dis pazarlara agilirken hangi zorluklarla ya da sorunlarla

karsilastiniz?

3.8. Bulgular

Calisma bulgular, katilimcilarin goriisme formunda yer alan 5 soruya verdikleri
yanitlar dogrultusunda hazirlanarak 5 bashk altinda detaylica sunulmustur. Katilimcilara
takma isimler verilerek toplamda 7 katihimci icin {K1, K2, K3, K4, K5, K6, K7} seklinde

isimlendirme yapilmistir.

1. Girisimcilik yoneliminin katkilar

Katilimcilara “Girigimcilik yonelimi, isletmenize ne anlamda bir katki saglamakta ve
isletmenizin ihracat yoneliminde nasil bir de§isim yaratmaktadir?” sorusu yoneltilmistir. Bu
sekilde girisimcilik yoneliminin katkilari ve ihracat yoneliminde yarattig1 degisimin detayli
olarak incelenmesi amaglanmistir. Katilimcilarin yanitlari ve sorunun igerigi dogrultusunda
“Girisimcilik yoneliminin katkilar1” basligi tema adi olarak belirlenmistir. Katilimeilarin bu

baslik altinda verdikleri yanitlarin kelime bulutu Tablo 1’de verilmistir.
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Tablo 1. Katilimcilarin Girisimcilik Yénelimine iliskin Verdikleri Yamitlara Ait Kelime

Bulutu
S -
S S ESgpanss,. = e B

%S veyax=Ell G55 g

girisimeilik 5 = arurmak'-= TE=_S
iilke £ S ="en*"_£ _ES55'D
» Stiinya = §§E-=§E-=

QE au I=-E= L

.=:g de =  Glnkii

u;erlsmlle muster
SIESEN firiinler

E
N SN
=

Katilimeilarin verdikleri yanitlar dogrultusunda girisimcilik yonelimi temasi altinda “Sirkete
yonelik katkilar” ve “Sektoriin gelisimine yonelik katkilar” olmak tizere 2 kategori

belirlenmistir. Ana kategorilere iliskin kod boliim temelli hiyerarsik kod-alt kod modeli Tablo

2’de verilmistir.

Tablo 2. Katihmecilarin Girisimcilik Yoneliminin Katkilarn Konusu Hakkindaki
Goriislerinin Kodlu Béliim Temelli Hiyerarsik Kod Alt Kod Modeli
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el &
& Yeni tirtinlerin {iretimi ; il trii
Yeni makinalarin almmast Saulabilir lriin .
Ly yelpazesinin belirlenmesi
‘\ &1 /,‘
N Talebe yonelik iiretim| /
] | yapiimasi // -
Pazarn talep ettii = |« —— | @ - / is va da Ticaret hacrninin
iiriinlerin belirlenmesi Uretime yonelik katkilar .
7 Satis ve pazarlamaya artmast
e yonelik katkilar
// g
» Kod-alt kod e
& \ Kod-alt kod &
Cretimin artmasy ’/,/ Sm.li potansiyelinin artmasi
kolaylagmast Y = T
Sirkete yonelik katkilar — kod-altkod—| &
e - Finansal katkilar — ————=| el
o . . Sirket gelirinin artmasy
e N .
Kod-alt kod \\ e
jcal P Kod-alt ked T
'Yeni modellerin )// . s
tasarlanmas: | T - [om] \\ . EI . N
ArGe yatirmi ————__, [cm] Y Sirkete yeni gelir kaynag
// " BN Yeni teknolojilere ayak| ) el ) saglamast
e Ny uydurmak $1_r|<et hedefleri vei
i | \\\ Vizyonu ) Y
‘ A // ‘I\ \\ e
@] ya | . Sirketin bagartya ulagmasi
Yeni tirlinlerin tiretimi ‘ Sirkete yenilik katmas| '/ \ \\\
! .

v & | .
©1 - S \ N
. ] Sirketin geligmesi } &
Yeni makinalarin alinmasi | @
:g Yenilikeilik

Miisteri portfoyiiniin
sceilmesi ve gereek aliciya
ulagma

@&
Sektoriin gelisimine yonelik katkilar

Kod—ahé Kod-alt kod
@] @]

Pazara yonelik katkilar Rekabet gil Cu\
(CHl| Uluslararasi piyasada rekabe

Ihracat potansiyelinin artmast ] _ glicliniin artmasi
Pazar paymin bilyiimesi

]

@] Yerel rakiplerle rekabet etmek

Yeni pazarlarin bulunmasi

Katilimeilarin goriisleri dogrultusunda girisimcilik yoneliminin katkilari temasi altinda “Sirkete
yonelik katkilar” kategorisi altinda “Finansal katkilar”, “Sirket hedefleri ve vizyonu”, “Ar-Ge
yatirimi”,” Uretime yonelik katkilar” ve “Satis ve pazarlamaya yonelik katkilar” seklinde 5 kod
olusturulmustur. Ayrica “Sektoriin gelisimine yonelik katkilar” kategorisi altinda “Pazara
yonelik katkilar” ve “Rekabet giicli” seklinde iki kod olusturulmustur. Calismada belirlenen

kod- alt kod modelleri farkli bagliklar altinda asagida verilmistir.
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1.1. Sirkete yonelik katkilar

Calismada sirkete yonelik katkilar kategorisi altinda belirlenen kodlarin kod-alt kod boliimler

modeli alt basliklar seklinde verilmistir.
1.1.1. Finansal katkilar

Katilimcilarin  “Girisimcilik yonelimi, isletmenize ne anlamda bir katki saglamakta ve
isletmenizin ihracat yoneliminde nasil bir degisim yaratmaktadir?” sorusuna verdikleri
yanitlardan “Sirkete yonelik katkilar” kategorisi altinda kodlanan “Finansal katkilara” yonelik

goriisleri kod-alt kod boliimler modeli Tablo 3’te verilmistir.

Tablo 3. Katihmcilarin Finansal Katkilar Konusundaki Goriisleri Hakkindaki Kod-Alt
Kod Boéliim Modeli

Yeni pazarlar bulup gelir kaynag saglayarak

]
Sirkete yeni gelir kaynag saglamasi

I

€

Finansal katkilar
/ \

] ]
Satis potansiyelinin artmasi Sirket gelirinin artmasi
Bu girisimde bulundugunuz Pazar sizlere ileriye
doniik glizel izlenim biraktrysa ikinei gidisinizde

pazarin talep ettigi ve satabilir oldugu iiriin
yelpazesi belirlenir.

Uretimi artirmak sirkete gelir bulmay1 artirmay:
etkiler.

Katilimeilarin “Finansal katkilar” kategorisine iligskin goriisleri incelendiginde, K3 girisimcilik
yoneliminin sirkete yonelik katkilarindan bahsederken “....yeni pazarlar bulup gelir kaynag
saglayarak...”’diye belirttigi goriisiinde girisimcilik yoneliminin sirkete yeni gelir kaynagi
sagladigim1 vurgulamistir. Ayrica K3 “...dretimi artirmak sirkete gelir bulmayir artirmay:
etkiler...” diye belirttigi goriisiinde girisimcilik yoneliminin sirkete yeni gelir kaynagi

sagladigini ifade etmistir.
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Katilimeilarda K5 girisimcilik yoneliminin sirkete yonelik katkilarindan bahsederken “...bu
girisimde bulundugunuz pazar sizlere ileriye doniik giizel izlenim biraktiysa ikinci gidisinizde
pazarin talep ettigi ve satabilir oldugu tiriin yelpazesi belirlenir.” Seklinde belirttigi goriisiinde

girisimcilik yoneliminin satig potansiyelini arttirdigina vurgu yapmuistir.
1.1.2. Sirket hedefleri ve vizyonu

Katilimcilarin  “Girisimcilik yonelimi, isletmenize ne anlamda bir katki saglamakta ve
isletmenizin ihracat yoneliminde nasil bir degisim yaratmaktadir?” sorusuna verdikleri
yanitlardan “Sirkete yonelik katkilar” kategorisi altinda kodlanan “sirket hedefleri ve

vizyonuna” yonelik goriisleri kod-alt kod boéliimler modeli Tablo 4’te verilmistir.

Tablo 4. Katithmceilarin Sirket Hedefleri ve Vizyonu Konusundaki Goriisleri Hakkindaki
Kod-Alt Kod Béliim Modeli

basaryr yakalamak igin yeni
modeller (retmek

l

Sirketin basariya ulagsmasi
Bu sektdrde sirketimizin gelismesi . . . . . . . n : LRI . H
acisindan yeni modeller ve trinler icin Sirketin geligmesi Slrket hedefleri ve Vlzyonu Misteri portfdylniin secilmesi v
makine alimiyla ihracat potansiyelimizi ger;ek a||c|ya u|a§ma
ilerletmekteyiz. I
C‘Zl ...Basgarl girisimciler bunun neticesinde
I kargiigini ilerleyen stirecte ulagmig oldugu
YEnI|I|(§I|I|( musteri portféytini eleyerek gergek aliciya
} ulagir..
Girisimcilik
firmaya siirekli
bir yenilik

katmaktadir.

Tablo 4’e bakildiginda katilimcilardan ¢gogunun girisimcilik yonelimi algisinin, sirket hedefleri
ve vizyonu kategorisi altinda "sirketin gelismesine, yenilik¢i eylemlerde bulunulmasina,
misteri portfoyliniin olusturulmasmma ve ger¢ek aliciya ulasilmasina" katki sagladigi

anlasilmaktadir.

Katilimcilarin “sirket hedefleri ve vizyonu” kategorisine iligkin goriisleri incelendiginde, K6

girisimcilik yoneliminin sirkete yonelik katkilarindan bahsederken “Tabi ki en biiyiik katkiy:
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markalagsma ve piyasa payimizi yiikseltme olarak goriiyoruz.” Seklinde belirttigi goriisiinde

sirketin gelismesine yonelik katkilarin oldugunu ifade etmistir.

Katilimcilardan K6 “...basaryt yakalamak i¢in yeni modeller iiretmek...” seklindeki goriisiinde
girigsimcilik yoneliminin sirkete yonelik katkilarinin sirketin basariya ulagmasina katkilar

oldugunu belirtmistir.

Katilimeilardan K6 “...Uretim icin daha kolay yollar ve ¢éziimler bulmay: saglamaktadir. Bu
etkenler ihracati da etkilemektedir. Ihracatta yeni pazarlar bulmay: ve iiretilen yeni iiriinleri
daha etkili bir bicimde miisteriye sunum yapmaytr saglamaktadir...” seklindeki goriisinde
girisimcilik yoneliminin sirkete yonelik katkilarinin miisteri portfoyiiniin secilmesi ve gergek
alictya ulagmasin noktasinda katkilar1 oldugunu belirtmistir. Ayrica K6 katilimeisi diger bir

3

goriisinde “...Girisimcilik firmaya siirekli bir yenilik katmaktadir.” diyerek girisimcilik

yoneliminin sirkete yonelik katkilarin yenilikgilik oldugunu ifade etmistir.
1.11. Ar-Ge yatirnmi

Katilimcilarin  “Girisimcilik yonelimi, isletmenize ne anlamda bir katki saglamakta ve
isletmenizin ihracat yoneliminde nasil bir degisim yaratmaktadir?” sorusuna verdikleri
yanitlardan “Sirkete yonelik katkilar” kategorisi altinda kodlanan “Ar-Ge yatirim1” yonelik

gorisleri kod-alt kod boliimler modeli Tablo 5’te verilmistir.

Tablo 5. Katimeilarin Ar-Ge Yatirnm Konusundaki Gériisleri Hakkindaki Kod-Alt Kod
Boliim Modeli
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¢ Yaptigimiz yenilikler, kalite ve modelleme sirketimiz ve tilkemiz agisindan 2020 ve

Herhangi bir sektér alaninda sirketimizin menfaati icin yeni teknolojiye ayak 2021 yllannda oldukga verimli ve st diizeyde sonug vermigtir
uydurmak,
| @]
@] Sirkete yenilik katmas|
Yeni teknolojilere ayak uydurmak —~___ Gﬂ/ @]

Yeni modellerin tasarlanmasi

/Ar-Ge yatinmi Ny
@ \ 0
@]

Bu tespitler sonrasinda kendi tiretiminizde © pazara uygun olabilecek yeni

Yeni Urlinlerin Gretimi tasanmlar yapilir (bu siireg igerisinde hedef miisteri ile diyalog kurulmamali) Grin

/ yelpazeniz hazir
¢ Yeni makinalarin alinmasi
Bu sektdrde sirketimizin gelismesi agisindan yeni modeller ve driinler igin makine \
alimiyla ihracat potansiyelimizi ilerletmekteyiz.

0

girisimcilik yonleri gelistirilirse pazar payinin bliyimesi, ¢alisan sayisinin artmasi,
is giicline bagli olarak makine temininin artmasi saglanabilir.

Tablo 5’e bakildiginda katilimcilardan cogunun girisimcilik yonelimi algisinin, sirkete yonelik
katkilar kategorisi altinda Ar-Ge’ ye agirlik verilmesine[yeni model tasarimina 6nem

verilmesine] katki sagladigi anlasiimaktadir.

Katilimeilarin “Ar-Ge yatirnm1” kategorisine iligkin goriisleri incelendiginde, K4 girisimcilik
yoneliminin sirkete yonelik katkilarindan bahsederken “Yaptigimiz yenilikler, kalite ve
modelleme sirketimiz ve iilkemiz agisindan 2020 ve 2021 yillarinda olduk¢a verimli ve iist

diizeyde sonug¢ vermistir.” seklinde goriislinii ifade etmistir.

Katilimeilardan K5 “...Pazar sizlere ileriye doniik giizel izlenim biraktiysa ikinci gidisinizde
pazarin talep ettigi ve satabilir oldugu iiriin yelpazesi belirlenir.” seklindeki gorlisiinde

girisimcilik yoneliminin yeni modellerin tasarlanmasina yonelik katkilar: oldugunu belirtmistir.

Katilimeilardan K3 “...basariyr yakalamak icin yeni modeller iiretmek.” seklindeki goriigiinde
girisimcilik yoneliminin yeni modellerin iiretimine yonelik katkilari oldugunu belirtmistir.
Ayrica K3’1in bir diger goriisiinde “...Herhangi bir sektor alaninda sirketimizin menfaati igin
yeni teknolojiye ayak uydurmak...” sozleriyle girisimcilik yoneliminin, yeni teknolojilere ayak

uydurma konusunda katkilar1 oldugunu belirtmistir.

Katilmcilardan K1 “...girisimcilik yonleri gelistirilirse pazar payimin biiyiimesi, ¢alisan
sayisinin artmasi, ig giictine bagh olarak makine temininin artmasi saglanabilir.” seklindeki
goriisiinde girisimcilik yoneliminin yeni makinalarin alinmasia ydnelik katkilar1 oldugunu

ifade etmistir.
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1.1.2. Uretime yonelik katkilar

Katilimcilarin  “Girisimcilik yonelimi, isletmenize ne anlamda bir katki saglamakta ve
isletmenizin ihracat yoOneliminde nasil bir degisim yaratmaktadir?” sorusuna verdikleri
yanitlardan “Sirkete yonelik katkilar” kategorisi altinda kodlanan “iiretime yonelik katkilar”

yonelik goriisleri kod-alt kod boliimler modeli Tablo 6°da verilmistir.

Tablo 6. Katihmeilarim Uretime Yénelik Katkilar Konusundaki Gériisleri Hakkindaki
Kod-Alt Kod Béliim Modeli

Q

calisan sayisinin
artmasi,

@]

Calisan sayisinin artmasi

Uretim igin daha
kolay yollar ve
¢Ozimler
bulmay
saglamaktadir.

'

@]

Uretimdeki sorunlaninin ¢éziilmesi

Q

is gliclne bagl

c

Is giictinin artmasi

/
Q

Bu sektdrde
sirketimizin
gelismesi
agisindan yeni
modeller ve
artnlerigin
makine alimiyla
ihracat
potansiyelimizi
ilerletmekteyiz.

Yeni Grdnlerin Gretimi

&

Uretime ydnelik katkilar

Talebe yonelik dGretim yapiimasi

Pazar sizlere
ileriye donuk
glizel izlenim
biraktiysa ikinci
gidisinizde
pazann talep
ettigi ve satabilir
oldudu trin
yelpazesi
belirlenir,

@]

cll

Pazarin talep ettigi Urlinlerin belirlenmesi

I

Yeni makinalarin alinmasi

girisimcilik
yonleri
gelistirilirse pazar
paynin
biiytmesi,
cahisan sayisinin
artmasi, is
guclne bagh
olarak makine
temininin
artmasi
saglanabilir.

Uretimin artmasi/ kolaylasmasi

N
Q

ihracatta yeni
pazarlar bulmayi
ve Uretilen yeni

Grtinleri daha
etkili bir bicimde

muisteriye

sunum yapmayi
saglamaktadir.

Bu tespitler
sonrasinda kendi
Uretiminizde o
pazara uygun
olabilecek yeni
tasanmlar yapilir
(bu siireg
icerisinde hedef
masteri ile
diyalog
kurulmamali)
Griin yelpazeniz
hazir

Tablo 6’ya bakildiginda katilimcilardan ¢ogunun girisimceilik yonelimi algisinin, sirkete

yonelik katkilar kategorisi altinda tiretime yonelik olarak "pazarin talep ettigi iiriinlerin neler
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oldugunun bulunmasina, yeni makine alimina, {iretimin artmasina ve kolaylagsmasina" katki

sagladigi anlasilmaktadir.

Katilimeilarm “Uretime yonelik katkilar” kategorisine iliskin goriisleri incelendiginde, K1

(13

girisimcilik yoneliminin sirkete yonelik katkilarindan bahsederken “...girisimcilik yonleri
gelistirilirse... makine temininin artmast saglanabilir.” Seklinde goriisiinde girisimcilik

yoOneliminin yeni makinalarin alinmasina yonelik katkilar1 oldugunu belirtmistir.

Katilimcilardan K5 “...Bu tespitler sonrasinda kendi iiretiminizde o pazara uygun olabilecek
yeni tasarimlar yapur.” seklindeki goriigiinde girisimcilik yoneliminin pazarin talep ettigi
iirlinleri belirlemeye yonelik katkilar1 oldugunu ifade etmistir. Ayrica bir diger goriisiinde
“...Pazar sizlere ileriye doniik giizel izlenim biraktiysa ikinci gidisinizde pazarin talep ettigi ve
satabilir oldugu iiriin yelpazesi belirlenir.” Seklindeki goriisiinde girisimcilik yoneliminin

talebe yonelik iiretim yapilmasina katkilar1 oldugunu belirtmistir.

Katilimcilardan K2 “...Bu sektorde sirketimizin gelismesi agisindan yeni modeller ve iiriinler
icin makine alimiyla ihracat potansiyelimizi ilerletmekteyiz.” seklindeki goriislinde girisimeilik

yoOneliminin yeni tirlinlerin tiretimine yonelik katkilar1 oldugunu ifade etmistir.

Katilimcilardan K7 “...Jhracatta yeni pazarlar bulmay: ve iiretilen yeni iiriinleri daha etkili bir

’

bi¢imde miisteriye sunum yapmayr saglamaktadr.” seklindeki goriisiinde girisimcilik

yoOneliminin tiretimin artmasi/kolaylasmasina yonelik katkilar1 oldugunu ifade etmistir.

Katilimeilardan K7 “...is giicline bagli...” seklindeki goriisiinde girisimcilik yoneliminin ig
giicliniin artmasina yonelik katkilar1 oldugunu ifade etmistir. Ayrica bir diger ifadesinde
“...Uretim i¢in daha kolay yollar ve ¢éziimler bulmay: saglamaktadir.” Sozleriyle ifade ettigi
goriisiinde girisimcilik yoneliminin iiretimdeki sorunlarin c¢oziilmesine yonelik katkilar

oldugunu belirtmistir.

Katilimeilardan K1 “...is giicline bagl...” seklindeki goriisinde girisimcilik yoneliminin is
giicliniin artmasina yonelik katkilar1 oldugunu ifade etmistir. Ayrica bir diger goriisiinde “...is
giictine bagh...” seklindeki ifadesinde girisimcilik yoneliminin is giiciinii arttirmasina yonelik
katkilar1 oldugunu belirtmistir. Bununla birlikte “...¢alisan sayisinin artmasi...” seklindeki
ifadesinde girisimcilik yoneliminin ¢alisan sayisinin arttirmasina yonelik katkilari oldugunu

belirtmistir.

1.1.3. Satis ve pazarlamaya yonelik katkilar
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Katilimcilarin  “Girisimcilik yonelimi, isletmenize ne anlamda bir katki saglamakta ve
isletmenizin ihracat yoneliminde nasil bir degisim yaratmaktadir?” sorusuna verdikleri

3

yanitlardan “Satis ve pazarlamaya yonelik katkilar” kategorisi altinda kodlanan “lretime

yonelik katkilar” yonelik goriisleri kod-alt kod boliimler modeli Tablo 7°de verilmistir.

Tablo 7. Katihmcilarin Satis ve Pazarlamaya Yonelik Goriisleri Hakkindaki Kod-Alt Kod
Boliim Modeli

€

Satig ve pazarlamaya yonelik katkilar

(Cll Gl

Satilabilir Griin yelpazesinin belirlenmesi is ya da Ticaret hacminin artmasi

AN

Q

Pazar sizlere ileriye donik glzel izlenim biraktiysa ikinci gidisinizde ~ Basarili girisimciler bunun neticesinde karsiligini ilerleyen siregte
pazarin talep ettigi ve satabilir oldugu triin yelpazesi belirlenir. ulasmis oldugu misteri portfoylini eleyerek gercek aliciya ulasir

Tablo 7°ye bakildiginda katilimecilardan ¢ogunun girisimcilik yonelimi algisinin, satis ve
pazarlamaya yonelik katkilar kategorisi altinda "is ya da ticaret hacminin artmasina" katki

sagladig1 anlagilmaktadir.

Katilmeilarin - “Satis ve pazarlamaya yonelik katkilar” kategorisine iligkin goriisleri
incelendiginde, K35 girisimcilik yOneliminin sirkete yonelik katkilarindan bahsederken
“...Pazar sizlere ileriye doniik giizel izlenim biraktiysa ikinci gidisinizde pazarin talep ettigi ve

»”

satabilir oldugu iiriin yelpazesi belirlenir...” Seklinde goriisiinde girisimcilik yoneliminin

satilabilir iirlin yelpazesinin belirlenmesine yonelik katkilar: oldugunu belirtmistir.

Katilimcilardan K1 ... Bu tip gelismeler kendi sektorii oldugu kadar baska sektorlerde de ciddi
is hacminin artmasi anlammna gelir...” seklindeki goriisiinde girisimcilik yoneliminin is ve

ticaret hacminin artmasina yonelik katkilar1 oldugunu ifade etmistir.

1.2. Sirketin gelisimine yonelik katkilar
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Calismada sirketin gelisimine yonelik katkilar kategorisi altinda belirlenen kodlarin kod-alt kod

boliimleri modelleri alt basliklar seklinde verilmistir.
1.2.1. Pazara yonelik katkilar

Katilimcilarin  “Girisimcilik yonelimi, isletmenize ne anlamda bir katki saglamakta ve
isletmenizin ihracat yoneliminde nasil bir degisim yaratmaktadir?” sorusuna verdikleri
yanitlardan “Sirketin gelisimine yonelik katkilar” kategorisi altinda kodlanan “pazara yonelik

katkilar” iligkin goriisleri kod-alt kod boliimler modeli Tablo 8’de verilmistir.

Tablo 8. Katihmcilarin Pazara Yonelik Katkilar Konusundaki Goriisleri Hakkindaki
Kod-Alt Kod Béliim Modeli

rakiplerle bas etmek icin yeni ¢ikan makinelerle Gretimi
artirmak yeni pazarlar bulup gelir kaynad saglayarak
Uretimi artirmak sirkete gelir bulmay artirmay etkiler.

Cll

Yeni pazarlarin bulunmasi

N\

CE’_@

Pazara yonelik katkilar ihracat potansiyelinin artmasi
Pazar payinin biylmesi ¢
/ sizin planli sistemli ¢calismaniz ne kadar dizenli olursa
¢ o pazarda payiniz her gecen yil daha ¢ok artacaktir ve
siz kendi (lkenizde kendi firmanizi en ¢ok ihracat
sizin planli sistemli calismaniz ne kadar dizenli olursa o yapan firmalar arasinda bulacaksiniz

pazarda payiniz her gegen yil daha ¢ok artacaktir

Tablo 8’¢ bakildiginda katilimcilardan g¢ogunun girisimcilik yonelimi algisinin, sirketin
gelisimine yonelik katkilar kategorisi altinda pazara yonelik olarak "ihracat potansiyelinin

artmasia" katki sagladigi anlagilmaktadir.

Katilimeilarin “pazara yonelik katkilar” kategorisine iligkin goriisleri incelendiginde, K3
girisimcilik yoneliminin sirkete yonelik katkilarindan bahsederken “...rakiplerle bas etmek igin

yeni ¢ikan makinelerle iiretimi artirmak yeni pazarlar bulup gelir kaynag: saglayarak iiretimi
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artirmak girkete gelir bulmayr artirmayt etkiler...” Seklinde goriisiinde girisimcilik yoneliminin

yeni pazarlarin bulunmasina yonelik katkilari oldugunu belirtmistir.

Katilimcilardan K2 “...Bu sektorde sirketimizin gelismesi agisindan yeni modeller ve iiriinler

1

icin makine alimiyla ihracat potansiyelimizi ilerletmekteyiz...” seklindeki goriisiinde
girisimcilik yOneliminin ihracat potansiyelinin artmasia yonelik katkilar1 oldugunu ifade

etmistir.

Katilimcilardan K5 “...sizin planh sistemli ¢aliymaniz ne kadar diizenli olursa o pazarda
paymniz her gecen yil daha ¢ok artacaktir...” seklindeki goriisiinde girisimcilik yoneliminin

pazar payimnin biiylimesine yonelik katkilari oldugunu ifade etmistir.
1.2.2. Rekabet giicii

Katilimeilarin “Girisimeilik yonelimi, isletmenize ne anlamda bir katki saglamakta ve
isletmenizin ihracat yoOneliminde nasil bir degisim yaratmaktadir?” sorusuna verdikleri
yanitlardan “Sirketin gelisimine yonelik katkilar” kategorisi altinda kodlanan “rekabet giicli”

iliskin goriisleri kod-alt kod boliimler modeli Tablo 9°da verilmistir.

Tablo 9. Katihmcilarin Pazara Yonelik Katkilar Konusundaki Gériisleri Hakkindaki

Kod-Alt Kod Boliim Modeli

Rekabet glcl
/ g
/

] @]
Uluslararasi piyasada rekabet Yerel rakiplerle rekabet etmek
gucunin artmasi ‘

|

¢ kiplerle bag etmek ici i cik kinelerl
Bu da yurtdisinda rekabet _rakiplerle bas etmek icin yeni gikan makinelerle
e uretimi artirmak yeni pazarlar bulup gelir kaynagi
glclimzi artirmaktadir. y e . .
saglayarak Uretimi artirmak sirkete gelir bulmayi
artirmay etkiler.

Katilimeilarin “rekabet giicii” kategorisine iligkin goriisleri incelendiginde, K2 girisimcilik

yoneliminin sirkete yonelik katkilarindan bahsederken “...Bu da yurtdisinda rekabet giiciimiizii
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artirmaktadir...” Seklinde goriisiinde girisimcilik yoneliminin uluslararas: piyasada rekabet

giiclinlin artmasina yonelik katkilar1 oldugunu belirtmistir.

Katilimcilardan K3 “...rakiplerle bas etmek igin yeni ¢ikan makinelerle iiretimi artirmak yeni
pazarlar bulup gelir kaynagr saglayarak iiretimi artirmak sirkete gelir bulmayr artirmay
etkiler...” seklindeki goriisiinde girisimcilik yoneliminin yerel rakiplerle rekabet etmeye

yonelik katkilar1 oldugunu ifade etmistir.

2. Girisimcilik algisinin isletmeye katkilar:

Katilimcilara "igletme stratejinizi belirledikten sonra hedef pazardaki firsatlardan yararlanmak
icin gelistirdiginiz stratejik bakis agistyla yeni girisimlerde bulunurken isletme siire¢lerinizi,
uygulamalar1 ve karar verme faaliyetlerinizi nasil tasarliyorsunuz?" sorusu yoneltilmistir. Bu
sekilde isletme sahiplerinin girisimcilik algilarinin belirlenmesi amaglanmistir. Katilimcilarin
yanitlar1 ve sorunun igerigi dogrultusunda "girisimcilik algisinin isletmeye katkilar" basligi
tema adi olarak belirlenmis "Katilimcilarin her birinin birbirinden bagimsiz yanitlar vermesi
nedeniyle herhangi bir kodlama yapilamamis ve bu soruya alinan yanitlar metin igerisinde iki

yana yasl olarak 6zet seklinde aktarilmistir."

K1 katilimeis1 "... Mevcutta devam eden bir is hacmi vardir. Uretim, pazarlama ve sevkiyat gibi
asamalarda devam eden. Bu sistem iizerinde sistematik degisiklikler yaparak ileri doniik daha
hacimli ve sistemli hamleler yapilabilir. Bu ig hacminin artmasi igin yapilacak ilk hamle pazar
arayisidir. Uygun sartlarda bulunan pazarlar aym dogrultuda artirilan imalat ve iiretimle
birlikte ciddi seviyede arttirilabilir. Tabi dogru hamle yapmak gerekli. Bulunan pazarlarin
giivenli olmasi en onemli unsurdur. Diizenli odeme ve gelen siparise gore belli bir hacimde

giderse bu yontem ¢ok ige yarar..." seklinde cevap vermistir.

K2 katilimeist "... Yurtdisi  pazarlarda satislarimizi artirmak amaciyla uzman pazarlama
personeli ile calismak. Karlu irtinler satmak ve pazar payint artirmak amaciyla yeni kararlar

almak zorunday:z..." seklinde cevap vermistir.

K3 katilimeist "...Sirket plant belli olunca gerekli satis i¢in daha ¢ok kaliteli iiriinlerle
miisterilere yonelerek dis ticareti artirmak bu da lisan bilen ve isi bilenlerle pazarlamay: kurup

ileriye risksiz tiriinlerini satmaktir..." seklinde cevap vermistir.
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K4 katilimeist "... Piyasa takibi, pazardaki tiriin alim giicii biraz sabir ve dikkatli hamleler ile

profesyonel ekiple yol aliyoruz..." seklinde cevap vermistir.

K5 katilimeist "...Sirket stratejimizin onceligi bir pazar fizibilitesi yapildiktan sonra hedef
pazarimiz olusmugsa stireklilige ve ikili diyaloglara 6nem veririz belki yapacagimiz 3 veya 4
sefer ziyaretimizde miisteriler konusmak [istemeyecekler] veya ilgi duymayacaklar siireklilik
ile gidilerek burada ilgi ¢ekeriz sonrasinda tiriin yelpazemizi o pazara uygun hale getirdigimiz
icin miisterilerinizin sizde [var olan] ve kendilerinin alip satabilecekleri iiriinleri gormelerini
saglariz ve [bu durumda] sizden iiriin fiyat bilgisi isteyeceklerdir ama siz bu konuyu gergek bir
siparis olusmasindan sonra konusmaniz gerektigini [miisterilerinize ifade etmelisiniz ayrica]
siz miisteriye yaptiginiz sunumda kalitenizi ortaya ¢ikartmalisiniz aksi takdirde miisteri sizi
mevcut ¢aligtigi firma ile kiyaslar ve siz [bir satici olarak] fiyati mevcut ¢aligtigi tireticisinden

cok itistiinde bir fiyat verirseniz emekleriniz bosa gidebilir..." seklinde cevap vermistir.

K6 katilimcis1 "... Herseyden once strateji olarak diinyadaki yenilikleri trendleri takip etmek
olarak goriiyoruz. Sonra iiretimdeki yol haritasi ortaya ¢ikiyor. Yani fuarlar bu piyasadaki

global firmalar ve iilkeleri takip etmek gerekiyor..." seklinde cevap vermistir.

K7 katilimeis1 "...Oncelikle yeni bir pazara agilmadan énce benim iiretmis oldugum iiriinlerin
bu pazara uygun olup olmadigina veya bu pazarda satilan iiriinlerin ne tarz [iiriinler| oldugunu
ve benim iiretebilecegim tarzda iiriinler olup olmadigini arastririm. Sonrasinda satis
fiyatlarint ortalama olarak ogrenmeye ¢alisirim. Kar marji degerlendirmesi yaparim. Orada
bulunan toptanci ve parakendeci sayisini 6grenirim. Bunlara gore degerlendirmemi

vaparim..." seklinde cevap vermistir.

3. Isletmelerin dijitallesmeye olan bakis agist

Katilimcilara “Isletmenizin dijitallesmeye olan bakis acis1 nedir?” sorusu yéneltilmistir. Bu
sekilde isletmelerin dijitallesmeye olan bakis agilarinin detayli olarak incelenmesi
amaglanmistir. Katilimcilarin  yanitlari ve sorunun igerigi dogrultusunda “Isletmelerin
dijitallesmeye olan bakis agis1” basligi tema adi olarak belirlenmistir. Katilimcilarin bu baslik

altinda verdikleri yanitlarin kelime bulutu Tablo 10°da verilmistir.

Tablo 10. Katiimeilarin Isletmelerin Dijitallesmeye Olan Bakis Acisina Yonelik
Verdikleri Yamtlara Ait Kelime Bulutu
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Katilimeilarin verdikleri yanitlar dogrultusunda isletmelerin dijitallesmeye olan bakis agisi
temas1 altinda “olumlu bakis” ve “olumsuz bakis” olmak {izere 2 kategori belirlenmistir. Ana

kategorilere iligskin kod boliim temelli hiyerarsik kod-alt kod modeli Tablo 11'de verilmistir.

Tablo 11. Katiimeilarin isletmelerin Dijitallesmeye Olan Bakis Agis1 Hakkindaki
Goriislerinin Kodlu Boliim Temelli Hiyerarsik Kod-Alt Kod Modeli

€

Isletmenin Dijitallesmeye olan bakis acisi

/N

Kod-alt kod Kod- alt kod

Y \

©_ ]

Olumlu bakis Olumsuz bakis acisi
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Katilimcilarin  goriisleri dogrultusunda girisimcilik yoneliminin katkilar1 temasi altinda
“Isletmelerin dijitallesmeye olan bakis ag1s1” temas altinda “Olumlu bakis agis1” ve “Olumsuz
bakis agis1” seklinde 2 kod olusturulmustur. Calismada belirlenen kod- alt kod modelleri farkli

basliklar altinda asagida verilmistir.
3.1. Olumlu bakis acis1

Calismada isletmelerin dijitallesmeye yonelik bakis agisi temasi altinda olumlu bakis agist
kategorisi altinda belirlenen kodlarin kod-alt kod boliimleri modelleri alt basliklar seklinde
verilmigtir. Katilimcilarin bu baglik altinda verdikleri yanitlarin kelime bulutu Tablo 12°de

verilmistir.

Tablo 12. Katihmcilarin Olumlu Bakis Agis1 Konusundaki Goriisleri Hakkindaki Kod-
Alt Kod Béliim Modeli

Q o

yeni girisimlerde bulunmaktadir. Bu amggla ye;t\ Zrogramlar Sirketimiz glindmiiz teknolojisine ayak
tretmektedir. uydurmak amaciyla yeni girigsimlerde
/ bulunmaktadir.
Bu da sirket bazinda bircok kenuda
hamle iistinligu ve kesin sonuca ulasma @ @
kolayhgi verir. Yeni girisimlercle Yeni programlarnn ¢
" bulunulmasi uretilmesine katki Bu da sirket bazinda bircok

konuda hamle Gstiinltgi

f ve kesin sonuca ulagsma
Istenen hedefe s

Yeni tekno\OJMere Kolaylig verir
ulagma kolaylg \ /ayak uydurmak

@ @ - Hem de siparis streglerini
Bu da sirket bazinca birok konuda Rakiplere karsi Olumlu bak|§ Kisa zamanda is bitirme/ hizlandirma olarak elzem
hamle Ustinliga ve kesi | P, I
amle Ustnlligl ve kesin sonuca ulasma hamle iistinliga faydali hizh sonuca ulagma olarak gériniiyor.
kolayligi verir. .
saglamasi ¢
L Kisa zamanda is
lletigimin artmasi ] bitirme, giivenli

@]l @] Uluslararasi piyasa takip, iletisim bize

¢ ile relabet bliylk avantajlar
iletisim bize biyik avantajlar sunar Givenli takip Sektérdeki . sunar.
... edebilme
/ sorunlara ¢oziim ¢

Bdnerisi getirme
/ Dinya ile yarismak
icin teknolojivi
\ kullanmak olmazsa
elmaz

Kisa zamanda ig bitirme, gtivenli takip,
iletisim bize biiylk avantajlar sunar.
Gelisen teknoloji

birgok konuda Bu da sirket bazinda bir¢ok
fikir sunar konuda hamle dstinligi

Bununla birlikte ve kesin sonuca ulasma

¢Ozim Snerisi kolaylig verir.

verir.

Tablo 12’ye bakildiginda katilimcilardan gogunun dijitallesmeyi benimsemesinin, isletmelerin
dijitallesmeye yonelik bakis agis1 temasiyla olusturulan olumlu bakis acisi kategorisi altinda

"daha kisa siirelerde iglerin tamamlanmasina ve isletmeye yarar saglamasiyla birlikte hizl
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sonu¢ almaya" ayrica daha az oranda "uluslararasi piyasalarda rekabet edebilmeye" katki

sagladigi anlasilmaktadir.

Katilimcilarin “olumlu bakis agis1” kategorisine iligkin gorisleri incelendiginde, K1 isletmenin
dijitallesmeye olan bakis agisindan bahsederken “... Gelisen teknoloji bir¢ok konuda fikir sunar.
Bununla birlikte ¢oziim onerisi verir...” Seklindeki goriisiinde sektordeki sorunlara ¢éziim
onerisi getirme noktasinda, ““...Bu da sirket bazinda bir¢ok konuda hamle iistiinliigii ve kesin
sonuca Ulasma kolayligi verir...” seklindeki goriisiinde rakiplere karsi hamle istiinliigii
saglamasi noktasinda ve istenen hedefe ulagsma kolaylig1 noktasinda olumlu bakis agisina sahip
oldugunu belirtmistir. Bununla birlikte diger bir goriisiinde “...Kisa zamanda ig bitirme, giivenli
takip, iletisim bize biiyiik avantajlar sunar...” sdzleriyle glivenli takip acisindan olumlu goriise
sahip oldugunu ifade etmistir. Ayrica “...iletisim bize biiyiik avantajlar sunar...” sdzleriyle

iletisimin artmasi1 yoniinden olumlu bakis agisinda sahip oldugunu belirtmistir.

Katilimcilarin - “olumlu  bakis agis1” kategorisine iliskin goriisleri incelendiginde, K6
isletmesinin dijitallesmeye olan bakis acisindan bahsederken “...Hem de siparis siireglerini
hizlandirma olarak elzem olarak goriiniiyor...” Seklindeki goriisiinde kisa zamanda is bitirme/

faydali hizli sonuca ulagsma noktasinda olumlu bakis agisina sahip oldugunu belirtmistir.

Katilimcilarin - “olumlu  bakis agis1” kategorisine iligkin goriisleri incelendiginde, K2

<

isletmesinin  dijitallesmeye olan bakis agisindan bahsederken “...yeni girisimlerde
bulunmaktadir...” Seklindeki goriisiinde yeni girisimlerde bulunma noktasinda, “...Bu amacgla
veni programlar iiretmektedir.” Sozleriyle yeni programlarin {iretilmesi noktasinda ve
“...Sirketimiz ~ giiniimiiz  teknolojisine ayak uydurmak amaciyla yeni girisimlerde

bulunmaktadir. ” 1fadesiyle yeni teknolojilere ayak uydurmak noktasinda olumlu bakis agisina

sahip oldugunu belirtmistir.

Katilimcilarin - “olumlu  bakis agis1” kategorisine iliskin goriisleri incelendiginde, K3
isletmesinin dijitallesmeye olan bakis agisindan bahsederken “...zamandan kayyp olmadan her
imkant saglamaktir.” Seklindeki goriisiinde sirket i¢in zaman kaybinin 6nlenmesi noktasinda

olumlu bakis agisina sahip oldugunu belirtmistir.

Katilimcilarin = “olumlu  bakis agis1” kategorisine iligkin goriisleri incelendiginde, K7
isletmesinin dijitallesmeye olan bakis agisindan bahsederken “...Yenilikleri takip etmek ve
pivasa bilinirligini arttirma agisindan onemli oldugunu diisiiniiyorum.” Seklindeki goriislinde

dijitallesmenin gerekliligi noktasinda olumlu bakis agisina sahip oldugunu belirtmistir.
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Katilimcilarin = “olumlu  bakis acis1” kategorisine iligkin goriisleri incelendiginde, K6
isletmesinin dijitallesmeye olan bakis agisindan bahsederken “...Dijitallesme hem iiretimdeki

2

hatalart daha ¢abuk tespit agisindan énemli...” Seklindeki gorilisiinde iiretim hatlarinin tespiti

noktasinda olumlu bakis agisina sahip oldugunu belirtmistir.

Katilimcilarin = “olumlu  bakis agis1” kategorisine iliskin goriisleri incelendiginde, K5

(13

isletmesinin dijitallesmeye olan bakis agisindan bahsederken “...teknoloji konusunda tiim
sistemleri takip etmekte ve bize yararl olacak kullanimi yapacagimiz sistemleri temin ederek
son teknolojide tirtinler tiretmeye calisiriz...” Seklindeki goriisiinde tretim kapasitesinin
artmasi noktasinda ve “...Diinya ile yarismak icin teknolojiyi kullanmak olmazsa olmaz...”
sOzleriyle uluslararas1 piyasa ile rekabet edebilme noktasinda olumlu bakis agisina sahip

oldugunu belirtmistir.
3.2. Olumsuz bakis agis1

Calismada isletmelerin dijitallesmeye yonelik bakis agisi temasi altinda olumsuz bakis agisi
kategorisi altinda belirlenen kodlarin kod-alt kod boliimleri modelleri alt basgliklar seklinde
verilmigtir. Katilimeilarin bu baslik altinda verdikleri yanitlarin kelime bulutu Tablo 13’te

verilmistir.

Tablo 13. Katimcilarin Olumsuz Bakis Acist Konusundaki Goriisleri Hakkindaki Kod-
Alt Kod Béliim Modeli
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€

Olumsuz bakis acisi

/ N

Kod -alt kod Kod -alt kod

/ AN
cm &

Sirkete 6zel Girin/modellerin kopyalanmasi Internet ortamina glvensizlik

Sirketimiz degerli taki Uretimi yaptigindan dolayi ¢
ve kendimize &zel Urlnler Urettigi icin
modellerimizin kopyalanmamasi icin en yeni

drlinlerimizi web adresimizde veya sosyal
ortamda paylasmiyoruz.

kopyalanacak olan modeller isimizin
azalmasina ve istihdam konusunda
kiiclilmeye gitmemiz sebep oldugunu

Katilimcilarin - “olumsuz bakis acist” kategorisine iliskin goriisleri incelendiginde, K5
isletmesinin dijitallesmeye olan bakis agisindan bahsederken “...Sirketimiz degerli taki iiretimi
yvaptigindan dolayt ve kendimize ozel tiriinler tirettigi icin modellerimizin kopyalanmamasi igin
en yeni tiriinlerimizi web adresimizde veya sosyal ortamda paylasmiyoruz...” Seklindeki
goriisiinde sirkete 6zel iirlin/modellerin kopyalanmasi noktasinda ve “...kopyalanacak olan
modeller isimizin azalmasina ve istihdam konusunda kii¢iilmeye gitmemiz sebep oldugunu...”

seklindeki goriisiinde internet ortamina giivensizlik noktasinda olumsuz bakis agisina sahip

oldugunu belirtmistir.
4. Isletmenin ihracata yonelme nedenleri

Katilimcilara “Isletmenizin ihracata yonelme nedenlerini agiklar mismiz?” sorusu
yoneltilmistir. Bu sekilde isletmelerin ihracata yonelme nedenlerinin detayli olarak incelenmesi
amaclanmistir. Katilimcilarin yanitlar1 ve sorunun igerigi dogrultusunda “Isletmenin ihracata
yonelme nedenleri” baghigi tema adi olarak belirlenmistir. Katilimcilarin bu bashk altinda

verdikleri yanitlarin kelime bulutu Tablo 14’te verilmistir.

Tablo 14. Katihmcilarin Isletmenin Ihracata Yonelme Nedenlerine Yonelik Verdikleri

Yanitlara Ait Kelime Bulutu
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Katilimeilarin verdikleri yanitlar dogrultusunda isletmenin ihracata yonelme nedenleri temasi

% ¢

altinda “finansal nedenler” ve “liretime yonelik nedenler”, “sirket vizyonuna yonelik nedenler”,
“{irline yonelik nedenler” ve yurti¢i/yurtdist nedenler” olmak tizere 5 kategori belirlenmistir.
Ana kategorilere iliskin kod boliim temelli hiyerarsik kod-alt kod modeli Tablo 15’te

verilmistir.

Tablo 15. Katiimcilarmm Isletmenin Ihracata Yonelme Nedenleri Hakkindaki
Goriislerinin Kodlu Béliim Temelli Hiyerarsik Kod-Alt Kod Modeli

Gl

isletmenin ihracata yénelme nedenleri

7

Kod-altkod  Kod-alt kod KOdIt kod Kod-alt kod Kod-alt kod
Finansal nedenler  (jretime yonelik nedenler Sirket vizyonuna yonelik Yurt igi/Yurt dist nedenler  Uriine yonelik nedenler
nedenler
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Calismada isletmelerin ihracata yonelme nedenleri temasi altinda belirlenen kodlarin kod-alt
kod boliimler modeli alt basliklar seklinde verilmistir.

4.1. Finansal nedenler

Katilimeilarin - “Isletmenizin ihracata yonelme nedenlerini aciklar misiniz?” sorusuna
verdikleri yanitlardan “Isletmelerin ihracata yonelme nedenleri” kategorisi altinda kodlanan

“finansal nedenler” yonelik goriisleri kod-alt kod boliimler modeli Tablo 16°da verilmistir.

Tablo 16. Katimcilarin Finansal Nedenler Konusundaki Goriisleri Hakkindaki Kod-Alt
Kod Béliim Modeli

¢ Yurtici piyasada gerek tahsilat, gerek
Sadece tek bir pazarda olmaktansa risklerden dolay
bitin diinyaya drinlerimizi sergileyip
herkese satis yapmak.

‘ &

Yurt ici piyasadaki tahsilat sorunlari

]
Satis potansiyeli arttirmak \
]

@
@] ////i:;r:;éﬂ nedenler Ulke ekonomisine katki saglamasg

Ulkenin dis piyasalardan daha fazla
pay almasi gerektigi inanci ¢

Gerek Ulke ekonomisi ve biyume
@] hizini artirmak igin

¢ Yurt disi satislarin karli olusu
Ulkemizin diinya pazarindan daha ‘
fazla pay almasina gerektigine

inandik yurt disi satislarin karliliklarindan
dolayi ihracata yonelmekteyiz.

Tablo 16’ya bakildiginda katilimcilardan ¢ogunun ihracat yonelimlerinin, isletmelerin ihracata
yonelme nedenleri kategorisi altinda kodlanmis finansal nedenler ile ilgili "biiyiik 6l¢iide tilke

|

ekonomisine katki sagladig1" anlasilmaktadir.

Katilimcilarin = “isletmenin ihracata yonelme nedenleri” kategorisine iliskin goriisleri

incelendiginde, K6 isletmenin ihracata yonelmesinin finansal nedenlerinden bahsederken
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“...Gerek iilke ekonomisi ve biiyiime hizimi artirmak igin...” Seklindeki goriisiinde iilke

ekonomisine katki saglamasi nedeniyle ihracata yoneldiklerini belirtmistir.

K2 isletmesinin ihracata yonelmesinin finansal nedenlerinden bahsederken ... Yurti¢i piyasada
gerek tahsilat, gerek risklerden dolay:...” Seklindeki goriisiinde yurt i¢i piyasalardaki tahsilat
sorunlar1 nedeniyle ihracata yoneldiklerini belirtmistir. Ayrica bir diger gortisiinde “...yurt dis
satiglarin karliliklarindan dolayi ihracata yonelmekteyiz.” Sozleriyle yurt dis1 satiglarinin karh

olusu nedeniyle ihracata yoneldiklerini belirtmistir.

K35 isletmesinin ihracata yonelmesinin finansal nedenlerinden bahsederken “...éilkemizin diinya
pazarindan daha fazla pay almasina gerektigine inandik...” Seklindeki goriisiinde {ilkenin dis
piyasalardan daha fazla pay almasi gerektigine dair inanglar1 nedeniyle ihracata yoneldiklerini

belirtmistir.

K7 isletmesinin ihracata yonelmesinin finansal nedenlerinden bahsederken “...Sadece tek bir
pazarda olmaktansa biitiin diinyaya iiriinlerimizi sergileyip herkese satis yapmak. Ciinkii
ekonomik ve siyasi nedenlerden dolayi bazi iilkelerde isler yolunda gitmeyebiliyor bu gibi
durumlar igin tek bir yere bagimli olmamak lazim...” Seklindeki goriisiinde satig potansiyelini

arttirma nedeniyle ihracata yoneldiklerini belirtmistir.
4.2. Uretime yonelik nedenler

Katilimcilarin “Isletmenizin ihracata yénelme nedenlerini aciklar misiniz?” sorusuna verdikleri
yamtlardan “Isletmelerin ihracata yonelme nedenleri” kategorisi altinda kodlanan “iiretime

yonelik nedenler” yonelik goriisleri kod-alt kod béliimler modeli Tablo 17°de verilmistir.

Tablo 17. Katihmeilarm Uretime Yonelik Nedenler Konusundaki Gériisleri Hakkindaki
Kod-Alt Kod Béliim Modeli
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Q

Sirketimizin Uretim potansiyeli arttikca i¢
piyasadan ihracata pazarlamayla
beraber dinyaya acilmak icap eder

Cll

Artan Uretim potansiyeli

@]

@] €

yurt digi talebin artisi  Uretime yonelik nedenler ~ Yurtici talebin digmesi
| | \
calistigimiz ] ane halkinin
tlkelerin sayisini Yeni is ve istihdam olusturmak alim miktari
artirdikca | dismekte
tarkiyenin bu oldugundan
pazarda daha ¢
hizli hakim Gaye, is ve
olabilecegini istihdami
inandik genigletmek.

Tablo 17’ye bakildiginda katilimcilardan cogunun ihracat yonelimlerinin, isletmelerin ihracata

”n

yonelme nedenleri kategorisi altinda kodlanmis iiretime yonelik nedenler ile ilgili "yurt igi

talebin azalmasiyla birlikte firmalarin yurtdisina yonelmesine" katki sagladigi anlagilmaktadir.
Katilimcilarin = “isletmenin ihracata yoOnelme nedenleri” kategorisine iliskin goriisleri
incelendiginde, K3 isletmesinin ihracata yonelmesinin {iretime yonelik nedenlerinden
bahsederken “...Sirketimizin iiretim potansiyeli arttik¢a i¢ piyasadan ihracata pazarlamayla
beraber diinyaya agilmak icap eder...” Seklindeki goriisiinde artan iiretim potansiyeli nedeniyle

(13

thracata yoOneldiklerini belirtmistir. Ayrica bir diger goriisiinde “...Gaye, is ve istihdami

genisletmek...” yeni is ve istthdam olusturma nedeniyle ihracata yoneldiklerini belirtmistir.

K5 isletmesinin ihracata yonelmesinin iiretime yonelik nedenlerinden bahsederken “...Gelisen
teknoloji ve ¢ogalan iiretici sebeplerinden iilkemizde arz talebinin taki iizerinde diismesinden

dolayr yurt disi pazarlarina yéoneldik...” Seklindeki goriisiinde yurt igi talebin diismesi ve bir
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diger goriisiinde “...¢alistigimiz iilkelerin sayisint artirdik¢a Tiirkiye 'nin bu pazarda daha hizli

b

hakim olabilecegini inandik...” sozleriyle yurt disi talebin artmasi nedeniyle ihracata

yoneldiklerini belirtmistir.
4.3. Sirket vizyonuna yonelik nedenler

Katilimeilarm “Isletmenizin ihracata yonelme nedenlerini agiklar misiiz?” sorusuna verdikleri
yanitlardan “Isletmelerin ihracata yonelme nedenleri” kategorisi altinda kodlanan “sirket

vizyonuna yonelik nedenler” goriisleri kod-alt kod boliimler modeli Tablo 18°de verilmistir.

Tablo 18. Katihmcilarim Sirket Vizyonuna Yoénelik Nedenler Konusundaki Goriisleri

Hakkindaki Kod-Alt Kod Béliilm Modeli

biylUme hizini artirmak icin ihracata her
firmanin yénelmesi gerekli.

|
cm

Sirketin blytime hizini arttirmak

Gl € @]

Yeni musteri edinme istegi Sirket vizyonuna ydnelik nedenler Yeni Pazar arayisi/dlinyaya aciima
‘ istegi

® - Q

Sirket politikasinin piyasada

irket politikamiz geregi Bu gibi
stireklilik diyalog ve giiven genislemeye dénlk olusu sebepler bizi
insa ettiklerimizi devam . ihracat
ettirerek daha fazla yapmaya
musteri edinmeye devam ¢ yonlendirdi.
edecegiz.
biz engellere
ragmen
piyasamizi
genisletmekt
e israrliyiz
sirket
politikamiz
geregi

Tablo 18’e bakildiginda katilimcilardan ¢ogunun ihracat yonelimlerinin, isletmelerin ihracata

yonelme nedenleri kategorisi altinda kodlanmis sirketin vizyonuna yonelik nedenler ile ilgili
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"yeni pazar arayislarina girilmesine ve diinya pazarlarina agilmaya"“ katki sagladigi

anlasilmaktadir.

Katilimcilarin = “igletmenin ihracata yonelme nedenleri” kategorisine iligkin goriisleri
incelendiginde, K3 isletmesinin ihracata yonelmesinin {iretime yonelik nedenlerinden
bahsederken “...i¢ pivasadan ihracata pazarlamayla beraber diinyaya a¢ilmak icap eder...”
Seklindeki goriisiinde yeni Pazar arayisi/diinyaya agilma istegi nedeniyle ihracata

yoneldiklerini belirtmistir.

K4 isletmesinin ihracata yonelmesinin tiretime yonelik nedenlerinden bahsederken “...biyiime
hizint artirmak igin ihracata her firmanin yonelmesi gerekli...” Seklindeki goriislinde yeni

sirketin biiyiime hizin1 arttirma istegi nedeniyle ihracata yoneldiklerini belirtmistir.

K5 isletmesinin ihracata yonelmesinin iiretime yonelik nedenlerinden bahsederken “...biz
engellere ragmen piyasamizi genisletmekte israrliyiz sirket politikamiz geregi...” Seklindeki
goriisiinde sirket politikasinin piyasada genislemeye doniik olmasi nedeniyle ihracata
yoneldiklerini belirtmistir. Ayrica bir diger gorlisiinde “...sirket politikamiz geregi siireklilik
diyalog ve giiven insa ettiklerimizi devam ettirerek daha fazla miisteri edinmeye devam

edecegiz...” sdzleriyle yeni miisteri edinme istegi nedeniyle ihracata yoneldiklerini belirtmistir.
4.4. Uriine yonelik nedenler

Katilimcilarin “Isletmenizin ihracata yénelme nedenlerini aciklar misiniz?” sorusuna verdikleri
yamitlardan “Isletmenin ihracata yonelme nedenleri” kategorisi altinda kodlanan “iiriine yonelik

nedenler” goriisleri kod-alt kod boliimler modeli Tablo 19°da verilmistir.

Tablo 19. Katihmeilarin Uriine Yoénelik Nedenler Konusundaki Gériisleri Hakkindaki
Kod-Alt Kod Béliim Modeli
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Uriine ydnelik nedenler

]

Yerel Grtinlerin daha kaliteli olusu

diinya genelinde llkemizde sektdriimiiz kalite bakimindan
cok distiin oldugunu gordiik ve teknolojiyi el isciligi ile
birestirerek daha hizli ve kaliteli tirGinleri Gretmekte ¢ok ileride
gordiik.

Katilimcilarin = “isletmenin ihracata yonelme nedenleri” kategorisine iliskin goriisleri
incelendiginde, K5 isletmesSinin ihracata yoOnelmesinin {iriine yonelik nedenlerinden
bahsederken “...diinya genelinde iilkemizde sektoriimiiz kalite bakimindan ¢ok iistiin oldugunu
gordiik ve teknolojiyi el is¢iligi ile birlestirerek daha hizli ve kaliteli iiriinleri tiretmekte ¢cok
ileride gordiik...” Seklindeki goriisiinde yerel iiriinleri daha kaliteli olusu nedeniyle ihracata

yoneldiklerini belirtmistir.
4.5. Yurtici/yurtdis1 nedenler

Katilimcilarin “Isletmenizin ihracata yonelme nedenlerini agiklar misiniz?” sorusuna verdikleri
yanitlardan “Isletmenin ihracata yonelme nedenleri” kategorisi altinda kodlanan

“yurti¢i/yurtdisi nedenler” goriisleri kod-alt kod béliimler modeli Tablo 20°de verilmistir.

Tablo 20. Katilimcilarin Yurtici/Yurtdis1 Nedenler Konusundaki Goriisleri Hakkindaki
Kod-Alt Kod Béliim Modeli
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ekonomik ve siyasi nedenlerden dolayi bazi tilkelerde isler
yolunda gitmeyebiliyor bu gibi durumlar igin tek bir yere
bagimli olmamak lazim

|
]

ihracat yapilan Glkelerdeki siyasi sorunlar

|
@] Gl

Ulkeler arasi prestijde Yurt ici/Yurt disi nedenler Ulkenin sektérde
Ustlinltik saglamasi ‘ éncu

| olabilecegine dair

(c:l inang
Milli sermaye ile yapilan, dretilen Yurt ici riskler ‘

urinlerin yurtdigina satilmasi ekonomik \

olarak Ulkeye ciddi fayda sagladigi gibi, ¢

Ulkeler arasi prestij bazinda her zaman

dstlnlik saglar. sektorel olarak
Yurtici piyasada _ dunyadaen
gerek tahsilat, dnde olabiliriz (
gerek risklerden
dolay

Katilimcilarin = “igletmenin ihracata yonelme nedenleri” kategorisine iliskin goriisleri
incelendiginde, K7 isletmesinin ihracata yonelmesinin yurti¢i/yurtdisi nedenlerinden
bahsederken “...ekonomik ve siyasi nedenlerden dolayr bazi iilkelerde isler yolunda
gitmeyebiliyor bu gibi durumlar icin tek bir yere bagimli olmamak lazim...” Seklindeki
goriisiinde ihracat yapilan iilkelerdeki siyasi sorunlarin olusu nedeniyle ihracata yoneldiklerini

belirtmistir.

K35 isletmesinin ihracata yonelmesinin yurti¢i/yurtdisi nedenlerinden bahsederken “...sektorel
olarak diinyada en oénde olabiliriz...” Seklindeki gorlisiinde iilkenin sektérde Oncii

olabilecegine dair inan¢ nedeniyle ihracata yoneldiklerini belirtmistir.

K2 igletmesinin ihracata yonelmesinin yurti¢i/yurtdisi nedenlerinden bahsederken ... Yurtici
pivasada gerek tahsilat, gerek risklerden dolayi...” Seklindeki goriisiinde yurti¢i riskler

nedeniyle ihracata yoneldiklerini belirtmistir.

K1 isletmesinin ihracata yonelmesinin yurti¢i/yurtdist nedenlerinden bahsederken “...Milli
sermaye ile yapilan, iiretilen iiriinlerin yurtdisina satilmasi ekonomik olarak iilkeye ciddi fayda

sagladigr gibi, iilkeler arasi prestij bazinda her zaman iistiinliik saglar...” Seklindeki
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goriisiinde {ilkeler arasi prestijde dstiinlik saglamasi nedeniyle ihracata yoneldiklerini

belirtmistir.
5. D1s pazara acilirken yasanan zorluklar veya sorunlar

Katilimcilara “Isletme sahibi olarak dis pazarlara agilirken hangi zorluklarla ya da sorunlarla
karsilastiniz?” sorusu yoneltilmistir. Bu sekilde isletmelerin dis pazara agilirken yasanan
sorunlarin detayl olarak incelenmesi amaglanmistir. Katilimcilarin yanitlari ve sorunun igerigi
dogrultusunda “dis pazara agilirken yasanan zorluklar veya sorunlar” baslig1 tema adi olarak
belirlenmistir. Katilimcilarin bu baglik altinda verdikleri yanitlarin kelime bulutu Tablo 21°de

verilmistir.

Tablo 21. Katihmeilarin Dis Pazara Agilirken Yasanan Zorluklar veya Sorunlara Yonelik
Verdikleri Yanitlara Ait Kelime Bulutu
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Katilimcilarin verdikleri yanitlar dogrultusunda dis pazara agilirken yasanan zorluklar veya
sorunlar temasi altinda “Hammadde kaynakli sorunlar”, “Biirokrasi kaynakli sorunlar”, “dis
pazara agilirken yasanan zorluklar” ve “Sirketin 6z kaynaklarina yonelik sorunlar” olmak {izere
4 kategori belirlenmistir. Ana kategorilere iliskin kod boliim temelli hiyerarsik kod-alt kod
boliimler modeli Tablo 22°de verilmistir.
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Tablo 22. Katihmcilarin Dis Pazara Acilirken Yasanan Zorluklar veya Sorunlar

Hakkindaki Goriislerinin Kodlu Boliim Temelli Hiyerarsik Kod Alt Kod Modeli

@&l

Dis pazara acilirken yasanan zorluklar veya sorunlar

VAT

Kod-alt kod Kod-alt kod Kod-alt kod Kod-alt kod

/

zorluklar sorunlar

Cll ] Cll ]

Dis pazara acilirken yasanan Blrokrasi kaynakli sorunlar Hammadde kaynakl sorunlar Sirketin 6z kaynaklanna yoneli

Calismada dis pazara agilirken yasanan zorluklar veya sorunlar temas: altinda belirlenen

kodlarin kod-alt kod boliimler modeli alt basliklar seklinde verilmistir.

5.1. Hammadde kaynakl sorunlar

Katilimeilarin “Isletme sahibi olarak dis pazarlara agilirken hangi zorluklarla ya da sorunlarla

karsilastiniz?” sorusuna verdikleri yanitlardan “dis pazara agilirken yasanan zorluklar veya

sorunlar” kategorisi altinda kodlanan “Hammadde kaynakli sorunlar” goriisleri kod-alt kod

boliimler modeli Tablo 23’te verilmistir.

Tablo 23. Katihmecilarin Hammadde Kaynakh Sorunlar Konusundaki Goriisleri

Hakkindaki Kod-Alt Kod Béliilm Modeli
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&

Hammadde kaynakl sorunlar

@] ]

Yurt disi sektdriin hammaddesinin altin Hammaddenin pahali olmasi

kaynakli clmasi

Yurt diginda genellikle sektériimiiziin
hammaddesinin altin kaynakli olmasi

Q

sektdrimUzin hammaddesi artik
¢ok pahali bir metal clmasi

pahah olmasindan dolayr sermaye
sikintisi ve yurt disi pazarlarda tahsilg
sikinti yaratmaktadir

Katilimcilarin “dis pazara acilirken yasanan zorluklar veya sorunlar” kategorisine iliskin
goriisleri incelendiginde, K5 isletmesinin dis pazara agilirken yasanan zorluklar ve sorunlardan
bahsederken “...sektoriimiiziin hammaddesi artik ¢cok pahali bir metal olmas: ...”" Seklindeki
goriisiinde hammaddenin pahali olmasindan dolay1r dis pazara acilirken zorluluklar veya

sorunlar yasadiklarini belirtmistir.

K2 isletmesinin dis pazara agilirken yasanan zorluklar ve sorunlardan bahsederken “...Yurt
disinda genellikle sektoriimiiziin  hammaddesinin altin  kaynakli olmasi...” Seklindeki
gorlisiinde yurt dis1 sektoriin hammaddesinin altin olmasindan dolay1r dis pazara acilirken

zorluluklar veya sorunlar yasadiklarini belirtmistir.

5.2. Biirokrasi kaynakl sorunlar

Katilimcilarm ““Isletme sahibi olarak dis pazarlara agilirken hangi zorluklarla ya da sorunlarla
karsilagtiniz?” sorusuna verdikleri yanitlardan “dis pazara acilirken yasanan zorluklar veya
sorunlar” kategorisi altinda kodlanan “Biirokrasi kaynakli sorunlar” goriisleri kod-alt kod

boliimler modeli Tablo 24°te verilmistir.

Tablo 24. Katihmcilarin Biirokrasi Kaynakh Sorunlar Konusundaki Gériisleri
Hakkindaki Kod-Alt Kod Béliim Modeli
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En bilylk zorluklar tlkeler olaya ticari olarak degil de
siyasi olarak bakmasi. Yani giimriiklerde yasanan
sikintilar olarak diyebiliriz.

& Q

L i Yani
Bazi devletlerin Ulkemize karsi giimriklerde

yaptirimlar yasanan sikintilar
olarak diyebiliriz.

)

] @&l @]

Ulkeler arasi ikili ticaret Burokrasi kaynakli sorunlar GUmrik islemlerinden kaynak
anlasmalarinin eksikligi sorunlar

| |

]

En dertli oldugumuz konu Yurtici burokrastlmn Kendi giJ_mr_iJk
tiirkiye devletine diinya desteklememesi binyemiz bize
Ulkeleri tarafindan yapilan | dig gimrikten
cifte standart serbest ikili daha ¢ok sorun
ticaret anlasmalari yaratiyor.
olmamasindan dolay ve
bunun diger tlke devletleri
tarafindan kasten
yaptinimamasi

bir diger sikintimiz Glkemizdeki tutarsiz
blrokrasi blrokrasimiz bizden yana degil

Katilimcilarin “dis pazara agilirken yasanan zorluklar veya sorunlar” kategorisine iliskin
goriigleri incelendiginde, K6 isletmenin dis pazara acilirken yasanan zorluklar ve sorunlardan
bahsederken “...En biiyiik zorluklar iilkeler olaya ticari olarak degil de siyasi olarak bakmas:.
Yani giimriiklerde yasanan sitkintilar olarak diyebiliriz...” Seklindeki goriisiinde bazi
devletlerin iilkemize kars1 yaptirimlarindan dolay1 dis pazara agilirken zorluluklar veya sorunlar

yasadiklarini belirtmistir.

K35 isletmesinin dis pazara agilirken yasanan zorluklar ve sorunlardan bahsederken “...bir diger
stkintimiz iilkemizdeki tutarsiz biirokrasi biirokrasimiz bizden yana degil...” Seklindeki
goriisiinde yurt ici biirokrasiden kaynakli dis pazara agilirken zorluluklar veya sorunlar
yasadiklarin1 belirtmistir. Ayrica bir diger goriisiinde “...En dertli oldugumuz konu tiirkiye
devletine diinya iilkeleri tarafindan yapilan cifte standart serbest ikili ticaret anlagmalart
olmamasindan dolayr ve bunun diger iilke devletleri tarafindan kasten yaptirilmamasi...”
sozleriyle iilkeler arasi ikili ticaret anlagmalarinin eksikliginden kaynakli dig pazara acgilirken

zorluluklar veya sorunlar yasadiklarini belirtmistir.
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K4 isletmesinin dis pazara agilirken yasanan zorluklar ve sorunlardan bahsederken “...Kendi
gtimriik biinyemiz bize dis giimriikten daha ¢ok sorun yaratiyor...” Seklindeki goriislinde
giimriik igslemlerinden kaynakli dis pazara agilirken zorluluklar veya sorunlar yasadiklarini

belirtmistir.
5.3. Dis pazara acilirken yasanan zorluklar

Katilimeilarm “Isletme sahibi olarak dis pazarlara agilirken hangi zorluklarla ya da sorunlarla
karsilastiniz?” sorusuna verdikleri yanitlardan “dis pazara agilirken yasanan zorluklar veya
sorunlar” kategorisi altinda kodlanan “dis pazara agilarken yasanan zorluklar” goriisleri kod-alt

kod boliimler modeli Tablo 25°te verilmistir.

Tablo 25. Katimcilarin Dis Pazara Acilirken Yasanan Zorluklar Konusundaki Goriisleri
Hakkindaki Kod-Alt Kod Boéliim Modeli

Oncelikle hig bilmediginiz bir pazar, Ulke. Nasil Griinler gittigini bilmiyoruz.
Toptanci ve parekendecileri tanimiyoruz.

iskl ¢
Riskler artiyor \ /
@ @

Pazar risklerinin artmasi

7

Bilinmeyen Pazar sartlar

Uluslararasi sirketlere karsi given sorunu - .
Dig pazara agilirken yasanan zorluklar Farkl kiiltiir ve insanlarla ticaret
bilmedigin ve tanimadigin sirketler karsina gikiyor,gtiven @
sorunlar oluyor. Yurt disi pazarlardaki tahsilat sorunlar Toptanci ve parekendecileri tanimiyoruz.

i

Sirket sahibi olarak en cok sermaye zorlugu oluyor. Riskler
artiyor, para transferi geg cluyer,

Katilimcilarin “dis pazara agilirken yasanan zorluklar veya sorunlar” kategorisine iliskin
goriisleri incelendiginde, K6 isletmesinin dis pazara agilirken yasanan zorluklar bahsederken
“...Oncelikle hi¢ bilmediginiz bir pazar, iilke. Nasil iiriinler gittigini bilmiyoruz. Toptanci ve
perakendecileri tanimiyoruz...” Seklindeki goriisiinde bilinmeyen pazar sartlarindan dolay1 dis

pazara acilirken zorluluklar veya sorunlar yasadiklarini belirtmistir.
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K2 isletmesinin dis pazara agilirken yasanan zorluklar bahsederken “...yurt disi pazarlarda
tahsilat sitkinti yaratmaktadir...” Seklindeki goriisiinde yurt disindaki tahsilat sorunlarindan

dolay1 dis pazara acgilirken zorluluklar veya sorunlar yasadiklarini belirtmistir.

K1 isletmesinin dis pazara agilirken yasanan zorluklar bahsederken “...Farkli kiiltiir ve
insanlarla ticaret yapmak tabi ki zordur. Onlarin istediklerini verebilmek ve ileri doniik yine
isteklerini karsilayabilmek i¢in iyi tammak ve tirtin teminini tam saglamak gerekir...”
Seklindeki farkl kiiltiir ve insanlarla yapilan ticaretten dolay1 dis pazara agilirken zorluluklar

veya sorunlar yasadiklarini belirtmistir.

(13

K3 isletmesinin dis pazara agilirken yasanan zorluklar bahsederken “...bilmedigin ve
tammadigin sirketler karsina c¢ikiyor ,giiven sorunlart oluyor...” Seklindeki uluslararasi
sirketlere karsi gliven sorunlarindan dolayr dis pazara agilirken zorluluklar veya sorunlar

yasadiklarini belirtmistir.

(13

K3 isletmesinin dis pazara agilirken yasanan zorluklar bahsederken “...bilmedigin ve
tammadigin sirketler karsina ¢ikiyor ,giiven sorunlart oluyor...” Seklindeki uluslararasi
sirketlere kars1 gliven sorunlarindan dolayr dig pazara agilirken zorluluklar veya sorunlar
yasadiklarini belirtmistir. Ayrica bir diger goriisiinde “...risk artiyor...”" seklindeki sdyleminde
risklerin artmasindan dolay1 dis pazara agilirken zorluluklar veya sorunlar yasadiklarini

belirtmistir.
5.4. Sirketin 6z kaynaklarina yonelik sorunlar

Katilimeilarm “Isletme sahibi olarak dis pazarlara agilirken hangi zorluklarla ya da sorunlarla
karsilastiniz?” sorusuna verdikleri yanitlardan “dis pazara agilirken yasanan zorluklar veya
sorunlar” kategorisi altinda kodlanan “sirketin 6z kaynaklarina yonelik sorunlar” hakkindaki

gortsleri kod-alt kod boliimler modeli Tablo 26°da verilmistir.

Tablo 26. Katihmeilarin Sirketin Oz Kaynaklarmna Yénelik Sorunlar Konusundaki
Goriisleri Hakkindaki Kod-Alt Kod Béliim Modeli

@ ]

Ekip yetersizligi Bunun iginde yeterli sermaye ve ekip olmasi
gerekir

Sirketin 6z kaynaklarina yonelik sorunlar
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Katilimcilarin “dis pazara agilirken yasanan zorluklar veya sorunlar” kategorisine iliskin
goriisleri incelendiginde, K1 isletmesinin dis pazara acgilirken yasanan zorluklardan

2

bahsederken “...Bunun icinde yeterli sermaye ve ekip olmasi gerekir...” Seklindeki goriisinde
ekip yetersizliginden dolay1 dis pazara agilirken zorluklar veya sorunlar yasadiklarinm

belirtmistir.
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SONUC VE ONERILER

Firma Sahiplerine Sorulan Ac¢ik Uclu Sorulardan Elde Edilen Cevaplarin Yorumlar:

1. Goriisme Sorusu

Girisimcilik yonelimi, isletmenize ne anlamda bir katki saglamakta ve isletmenizin
ihracat yoneliminde nasil bir degisim yaratmaktadir? sorusuna yanit olarak katilimcilarin

goriisleriyle olusturulan kodlarla yapilan yorumlamalar asagida verilmistir.

Firma sahipleri tarafindan 1. goriisme sorusuna verilen cevaplarin yorumlari asagida

verilmistir.

K3 katilimcisinin goriisiiyle kodlanan [isletmeye yeni gelir kaynagi saglamasi] ifadesinden
hareketle bu sonug sdyle yorumlanabilir; isletme sahibi konuyla ilgili aktardig1 goriisten hareket
ile kendi isletmesine yeni gelir kaynagi saglamak icin "yeni pazarlar bulunmasi, iiretim
kapasitesinin artirilmas1 ve marka tanitim faaliyetlerinin yiiriitiilmesi" gerektigini dile

getirmektedir.

K3 katilimcisinin goriisiiyle kodlanan [isletme gelirlerinin artmasi] suna yorumlanabilir;
isletme sahibi konuyla ilgili goriis belirtirken kendi isletmesinin gelirlerini artirmay1
hedeflediginden, bu hedefi ancak benimsedigi yenilik¢i anlayisla gerceklestirebilecegini [bu
ancak yeni teknolojilere ayak uydurarak ilerlemekle, yeni tasarimlar/modeller iiretmekle, yeni
makinalar alip iiretim kapasitesini artirmakla ve yeni pazarlar bulup yeni iirlinler gelistirerek

isletmeye gelir kaynag1 saglamakla gerceklesebilir] one siirmektedir.

K5 katilimcisinin goriisiiyle kodlanan [isletmenin satis potansiyelinin artmasi] ifadesinden yola
cikilarak su sekilde bir ¢ikarimda bulunulabilir; isletme sahibinin konuyla ilgili belirttigi
goriisten [kendi isletmesinin satis potansiyelini artirmak amaciyla] pazarin yapisina uygun
nitelikte iirlin gelistirip tanitiminin yapilmasiyla, misteri istekleri dogrultusunda miisteriye

aradig Uriinlin temin edilmesiyle, miisteriye yeterince ilgi gosterilmesiyle ve tiim bunlarin
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sonucunda karsiliklt giivenin olusmasiyla ticaret hacminin/satis potansiyelinin artacagi

sOylenebilir.

K2 ve K7 katilimcilarinin goriisleriyle kodlanan [isletmenin gelismesi] ifadesiyle su sekilde bir
yorum yapilabilir; K2 igletmesinin sahibi konuyla ilgili goriislerini ortaya koyarken [kendi
isletmesinin gelisimi i¢in] yeni makinalar alarak yeni modeller iiretmeyi ve yeni {iriinler
gelistirmeyi istemektedir ¢linkii bu sayede ihracat potansiyelinin artacagini tahmin etmekte ve
uluslararasi rekabet giicii elde edecegini ortaya koymaktadir. K7 isletmesinin sahibi konuyla
ilgili goris belirtirken [isletmesini gelistirmeyi ve isletme gelirlerini artirmay1 amagladigindan]
stirekli inovasyon ortaminin olusmasi i¢in yenilik¢i diisiinceye sahip olunmasi gerektigini ifade

etmekte, tiretim hizin1 artirmak i¢in daha pratik yollar bulunmasi gerektigini dile getirmektedir.

K3 katilimcisinin goriisiiyle kodlanan [isletmenin bagariya ulagmasi] ifadesinden hareket
edilerek bu sonug s0yle yorumlanabilir; isletme sahibi konuyla ilgili goriisiinii agiklarken [kendi
isletmesini basariya ulastirmayi] istemektedir. Yeni modellerin tiretimine agirlik vererek ve
yeni makina alimi yaparak, tiretim kapasitesinin artirilmasiyla birlikte isletme pazardaki
rakipleriyle bas etmek icin onemli bir koz elde etmis ve buldugu yeni pazarlar sayesinde

kendisine 6nemli 6l¢iide bir gelir kaynagi saglamistir.

K5 ve K6 katilimcilarinin goriisleriyle kodlanan [miisteri portfoyiiniin olusturulmasi/gercek
alictya ulagsma] ifadesinden yola ¢ikilirsa su sekilde bir yorum yapilabilir; K5 isletmesinin
sahibi konuyla ilgili goriisiinii ortaya koyarken [kendi isletmesi i¢in gerekli miisteri portfoytinii
olusturma/gercek alictya ulagmal] siirecinde basarili bir girisimci olma 6zelligi tasimaktadir.
Basaril1 bir girisimci, diinya pazarini kendi avantajina yonelik etkin olarak kullanabilmek i¢in
oncelikle hedef pazarini belirler. Sonra ilk yapilan sey fizibilite calismasidir. Segilen hedef
pazarda iirlin satisina baglanmadan 6nce hedef pazarin ziyaret edilmesi sarttir. Eger ki pazar
gezildikten sonra ileriye doniik bir izlenim biraktiysa bir sonraki gidis icin ziyaret plani
olusturulur ve bu kez pazar talebini en iyi karsilayacak {irlin yelpazesi belirlenir. K6
isletmesinin sahibi konuyla ilgili goriisiinii aciklarken; girisimci diisiinceyle firsatlari
yakalayarak siirekli degisimin ve gelisimin oldugu bir diinyada yenilige ayak uydurmanin
yadsinamaz bir gergek oldugunu dile getirmekte, girisimcilik anlayigina sahip olunmadan ise
pazar payinda artig goriilse bile markalagsmanin olmayacagini ortaya koymaktadir. Buradaki
temel amacg, miisteri portfOylinii genisletme ve gergek aliciya ulasma oldugundan bunun

olabilmesi daha ¢ok igletme sahibinin girisimcilik algisina baglidir.
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K6 ve K7 katilimcilarinin goriisleriyle kodlanan [yenilik¢ilik] ifadesine iligkin su sekilde bir
yorum getirilebilir; K6 igletmesinin sahibi konuyla ilgili goriisiinii belirtirken [yenilik¢i bir
anlayisa sahip olmak] i¢in Oncelikle girisimei diisiinceye sahip olmanin Onemini ortaya
koymaktadir. Hizli bir sekilde degisim ve gelisim gosteren is diinyasi, girisimci anlayisa sahip
firma yoneticileri/sahipleri olmadan diisiinlilemez. Yenilik¢i bir anlayis, ihracat¢1 bir
isletmenin diinya ihracatindan aldig1 payin yiikselmesi ve markalagsmaya olan katkis1 agisindan
katalizor etkisi yaratmaktadir. K7 igletmesinin sahibi konuyla ilgili goriisiinii ifade ederken;
[yenilik¢ilik] anlayisinin benimsenmesi ve siireklilik arz etmesi gerektiginden s6z etmektedir
[inovasyon]. Ayrica iiretim kapasitesini artirmak i¢in daha kolay ve etkili yollar bulmanin ancak
miisteri odakli inovasyonla saglanabilecegini ve girisimcilik anlayisiyla gergeklesebilecegini

One surmektedir.

K4 katilimcisinin goriisiiyle kodlanan [isletmeye yenilik katmasi] seklindeki ifadeyle ilgili;
isletme sahibi konuya iliskin goriisiinii ileri siirerken, yenilige odaklanmis durumda olduklarini
belirtmekte, iiriin kalitesine dnem vermekte ve yeni trend taki modelleri gelistirmektedir. Yine
konuya iliskin olarak kiiresel ihracat pazarinda son iki yilda biiylik bir potansiyel
yakaladiklarin1 6ne slirmekte olup yapilan ihracatin hem {ilkeye olan katkist hem de kendi

cikarlari agisindan oldukcga verimli ve iist diizeyde sonug verdigini ifade etmektedir.

K2, K3 ve K5 katilimcilarinin goriisleriyle kodlanan [yeni modellerin tasarlanmasi] ifadesine
iliskin K2 isletmesinin sahibinin goriisiinden yola ¢ikilarak s6yle bir yorum yapilabilir; isletme
sahibi yeni modeller tasarlayarak ve liretim i¢in yeni makinalar alarak ihracat satig rakamlarini
yukselttiklerini bu sayede de ihracat yaptiklar pazarda rakiplerine karsi uluslararasi rekabet
giiciinii artirdiklarini dile getirmektedir. K3 isletmesinin sahibi konuyla ilgili goriisiinii ortaya
koyarken; [yeni modellerin tasarlanmasi] ifadesiyle yeni modeller iiretmenin Onemine
deginmekte bu iiretimi gerceklestirebilmek i¢in de [fuarlardan] yeni makinalar alip tiretimi
artirmay1 hedeflemektedir. Bu anlamda isletme, iiretimi artirmak i¢in kendine yeni ihracat
pazarlar1 yaratarak gelir kaynaklart bulmaktadir. K5 isletmesinin sahibi konuya iligkin
goriisiinii agiklarken; [yeni modellerin tasarlanmasi/yeni tasarimlarin yapilmasi] siirecinde ilk
olarak iiriin yelpazesini hazirladiklarini, daha sonra miisteri ziyaretlerinde bulunarak
miisterilere Uriinler hakkinda bilgi verildikten sonra bir yandan da firma tanitimlarini
yaptiklarina deginmektedir. Ayrica bu sirada miisteri memnuniyetini daima 6n planda
tuttuklarin1 bunu saglamak i¢in de miisteri istekleri ve ihtiyaglar1 dogrultusunda hareket

ettiklerini dile getirmektedir.
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K2 katilimcisinin goriisiiyle kodlanan [yeni iiriinlerin iiretimi] ifadesinden hareketle su sekilde
bir yorum yapilabilir; isletme sahibi konuya iligskin goriisiinii ortaya koyarken [yeni modellerin
tasarlanmasi ve yeni {riinlerin iiretilmesi] konusunda Onemli c¢alismalart oldugunu dile
getirmektedir. Yurt dis1 pazarlarda rekabet giiciinii artirabilmek adina bu sekliyle orgiitsel
yenilik ¢alismalarina agirlik verilmekte, girisimcilik algisiyla hareket edilerek, ortaya konulan

yeniliklerle ihracat potansiyeli artirllmaktadir.

K3 katilimcisinin goriistiyle kodlanan [yeni teknolojilere ayak uydurmak] ifadesinden yola
cikarak bir ¢ikarimda bulunmak gerekirse; [yeni teknolojiyi benimsemek] "bir isletmenin
basariy1 yakalamasi adina daha nitelikli ¢alisanlarla daha verimli bir is potansiyeli saglamasi

sayesinde iiretkenligini artirmasi" anlamina gelmektedir.

K1 ve K2 katilimcilarmin goriisleriyle kodlanan [yeni makinalarin alinmasi] ifadesinden
hareketle konuya su sekilde bir yorum kazandirilabilir; K1 isletmesinin sahibi konuyla ilgili
goriiglerini paylasirken [yeni makinalar almak] i¢in Oncelikle saglam bir 6z sermayenin sart

oldugunu dile getirmekte bunun da girisimci bir kisilige sahip olmakla elde edilebilecegini

ongormektedir. Girisimeilik algis1 giiglenirse isletmedeki ¢alisan sayisinin artacagini ve artan
is giicline baglh olarak pazar paymnin biiyliyecegini ifade etmektedir. Sektdriin, malzeme ve
caligsan ihtiyacini kendi igerisinden karsilamasi nedeniyle kuyumculuk sektoriiniin farkli alt
kollarinda da is hacminde artis saglanacagini bildirmektedir. K2 isletmesinin sahibi konuyla
ilgili goris belirtirken; [yeni makinalar almanin] gerekliliginden bahsederek ihracati artirmanin
ancak bu sekildeki girisimlerle gerceklesebilecegini 6ne siirmektedir. Ihracat siirecinde iiretim
kapasitelerinin artigina yonelik olarak yeni makinalarin alimiyla birlikte ihracat potansiyeli

artacaktir.

K5 katilimeisinin goriisiiyle kodlanan [pazarin talep ettigi {irlinlerin belirlenmesi/iiretilmesi]
ifadesinden hareketle bir ¢ikarimda bulunulursa; yeni model tasarimlarin hedef pazara
uygunlugu belirlenirken bu siirecte [pazarin talep ettigi iirlinleri tiretmek] yani {iriin yelpazesini
hazirlamak gerekir. Daha sonra makul Ol¢lide pazara hitap edebilecek sekilde iiriin
fiyatlandirmasina yonelik ¢aligmalar yapilir. Uriin fiyatlandirmasina iliskin ortalama bir deger
belirlenirken dogru bir strateji uygulamak, isletmeye biiyiik yarar saglayacaktir. Bu asamada

misterinin istekleri ve ihtiyaglarini dogru belirlemek gerekir.

K5 katilimcisinin goriisiiyle kodlanan [talebe yonelik {iretim yapilmasi] su sekilde
yorumlanabilir; isletme sahibi konuyla ilgili goriis belirtirken talebe gore yapilan iiretim sistemi

hakkinda bilgi vermektedir. Talebe gore yapilan iiretim, miisteri iirline ihtiya¢ duydugunda
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iirlin Uretimine baslanmasi ve sadece miisterinin talep ettigi miktarin {iretilmesidir. Talebe
yonelik iiretim yapilarak bir bakima miisterilerin isteklerini karsilama konusunda ortaya
konulan yaratici fikirler ve yenilik¢i diislinceyle miisteri memnuniyeti 6n planda tutulmakta

olup bu sayede ihracat hacminde artis saglanmaktadir.

K2 katilimcisinin goriisiiyle kodlanan [yeni iiriinlerin tiretimi] ifadesinden hareketle su sekilde
bir yorum yapilabilir; isletme sahibi konuya iligkin goriisiinii dile getirirken [yeni modellerin
tasarlanmasi1 ve yeni iriinlerin {iretilmesi] konusunda O6nemli calismalar1 oldugunu ifade
etmistir. Yurtdis1 pazarlarda rekabet giiciinii artirabilmek adina bu sekliyle orgiitsel yenilik
caligmalarina agirlik verilmekte, girisimcilik algisiyla hareket edilerek yapilan yeniliklerle

ihracat potansiyeli artirilmaktadir.

K3 ve K6 katilimcilarinin goriisleriyle kodlanan [iiretimin artmasi/kolaylasmasi] ifadesi suna
yorumlanabilir; K3 isletmesinin sahibi konuyla ilgili goriisiinii agiklarken [{iretimi
artirmak/kolaylagtirmak] adina aldiklari1 yeni makinalarin  teknik  Ozelliklerinden
yararlandiklarmi dile getirmektedir. Uretimi artirmak adina yapilan girisimlerden olumlu
sonuclar almak i¢in yeni teknolojilere ayak uydurmak zorunludur. Bu nedenle girisimsel
basariy1 yakalayabilmek i¢in bir isletme siirekli olarak kendini yenilemeli, iiriin kalitesine dnem
vermeli, bir yandan mevcut pazarinit korurken bir yandan da yeni pazarlara acilmali ve bu
pazarlardan 6nemli dlgiide gelir elde etmelidir. K6 isletmesinin sahibi konuya iligkin goriisiinii
ifade ederken; [iiretimi artirmak/kolaylastirmak] i¢in yenilige odaklanarak yeni teknolojilere
onem vermek gerektiginden bahsetmektedir. Bu sayede uluslararasi igbirlikleri kurulacak ve

thracatin gelismesi saglanacaktir.

K1 katilimcisinin goriisiiyle kodlanan [is gilicliniin artmasi] seklindeki ifadeye su sekilde bir
yorum getirilebilir; isletme sahibi konuya iliskin goriisiinii dile getirirken [is giiclinii artirmak]
icin gerekli cabay1 ortaya koyduklarmi belirtmektedir. Bu tarz c¢alismalarin yapilmasi

kuyumculuk sektoriiyle baglantili diger alt sektorlerde de is hacmini gelistirecektir.

K1 katilimcisinin goriisiiyle kodlanan [¢alisan sayisinin artmasi] seklindeki ifadeden yola
cikilarak su sekilde bir ¢ikarimda bulunulabilir; isletme sahibi konuya iliskin goriisiinii dile
getirirken calisan sayisindaki artigin girisimei diisiinceyle ilgili oldugunu ifade etmektedir.
Girisimei  diisiince yapisina sahip bir igletme sahibi pazar firsatlarimi en iyi sekilde
degerlendirmekte ve bdylece ihracat pazar payim1 6nemli 6l¢iide artirmaktadir. Dogru bir
isletme politikas1 yiiriitmek te bu anlamda biiylik bir 6nem arz etmektedir. Buradaki temel

amag, lirlin inovasyonu c¢alismalarina agirlik verilerek calisan sayisinin artisini saglamaktir.
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K7 katilimcisinin goriisiiyle kodlanan [{iretimdeki sorunlarin ¢6ziilmesi] ifadesinden hareketle;
isletme sahibi konuyla ilgili goriistini bildirirken iiretimde olusabilecek sorunlarin ¢6ziimiine
iliskin girisimcilik anlayisiyla konuya yaklastiklarini 6ne stirmektedir. Girisimei karakter
ozelliklerine sahip calisanlarin yaratici diisiinceye sahip olma kabiliyetlerinden dolayi iiretimde
olusabilecek sorunlarin ¢oziimiinde etkili yontemler gelistirebildiklerini dile getirmektedir.
Girisimcilik anlayisi bir bakima yenilik¢i diisiince tarziyla iligkilidir. Bir baska unsur da
girisimciligin ihracati olumlu yonde etkiledigi gercegidir. Girisimci diisiinceyle birlikte ihracati
artiracak faaliyetlerde bulunulmaktadir. Bu faaliyetlere 6rnek olarak "yeni Uriinlerin gelistirilip

[yeni pazarlar bulunarak] pazara sunulmas1" verilebilir.

K5 katilimcisinin goriisiiyle kodlanan [satilabilir iirlin yelpazesinin belirlenmesi] ifadesinden
yola ¢ikarak bir yorum yapilirsa; isletme sahibi konuya iliskin goriislerini aktarirken asil
amaglarinin belirlenen hedef pazarda talep edilen iiriinlerin neler oldugunu tespit etmek ve
satilacak iirlin yelpazesini belirlemek oldugunu 6ne stirmektedir. Bir isletme sahibi, girisimcilik
firsatlari1 degerlendirmek icin kiiresel pazart etkin bir sekilde kullanarak firsati avantaja
doniistiirmek ister ancak basaril bir girisimde bulunmak icin hedef pazarin dogru belirlenmesi
gerekmektedir. Eger ki hedef pazar ziyaret edildikten sonra ileriye doniik bir izlenim birakirsa
bir sonraki pazar ziyareti i¢in pazar talebini karsilayacak en uygun iirlin yelpazesi belirlenir.

Uriin yelpazesi belirlendikten sonra artik pazara uygunluk saglayacak iiriin tasarimina baslanur.

K1 ve K5 katilimcilarinin gortisleriyle kodlanan [is ya da ticaret hacminin artmasi] ifadesinden
yola c¢ikarak su sekilde bir yorumda bulunulabilir; K1 isletmesinin sahibi konuyla ilgili
gorisiinii aciklarken is ya da ticaret hacmindeki artigin girisimci kisilik 6zellikleriyle dogrudan
ilgili oldugunu ileri stirmektedir. Girisimci kisilige sahip bir isletme sahibi, pazar firsatlarindan
yararlanmak amaciyla gelistirecegi stratejik planlarla karar verme siireglerini dogru bir sekilde
tasarlar. Bu sliregte girisimcilik yonelimi yiikselen bir igletmenin ihracat pazar payr da
artacaktir. lhracat pazar paymin artmasi, iiretilen iiriinlere kiiresel talebin karsiliksiz
kalmamasiyla agiklanabilir. K5 isletmesinin sahibi konuyla ilgili goriisiinii bildirirken [is ya da
ticaret hacmindeki artigi] miisteriyle kurulan birebir iletisim sayesinde miisterinin ilgisini
cekmeyi bagardiktan sonra miisteride olusan giiven duygusuyla iligkilendirmektedir. Bu tarz bir
isletmecilik anlayisiyla miisterinin ilgisi ve giiveni kazanilarak ticaret hacminde zamanla artis
meydana gelirken daha sonraki siirecte ¢ogu miisteri, pazarda tamidiklarina [sizin ig¢in

potansiyel miisteri olan] sizden bahsedecektir. [miisteri sadakati]

K3 ve K7 katilmecilarmin goriisleriyle kodlanan [yeni pazarlarin bulunmasi] ifadesinden
hareketle konuyu yorumlarsak; K3 isletmesinin sahibi konuyla ilgili goriisiinii ifade ederken

96



yeni pazarlar bulmak i¢in inovatif faaliyetlerde bulunmanin 6nemini dile getirmektedir. Ayrica
isletmenin yeni makina alimi1 yapmasiyla ve iiretilen yeni modellerin ihra¢ edilmesiyle birlikte
yurtdis1 pazarlarda rakiplere karsi Uistlinliik saglanarak yeni gelir kaynaklar1 elde edilmektedir.
K7 isletmesinin sahibi konuyla ilgili goriisiinii agiklarken yeni pazarlar bulmak i¢in girisimsel
diisiincenin 6nemini vurgulamaktadir. Girisimci diisiinceye sahip olmak, inovatif diisiinceyi
desteklemekle birlikte ihracat hacmini dogrudan etkilemekte olup isletmenin yeni pazarlar

bularak ihra¢ edecegi yeni lriinler ile miisterilere etkili bir sunum yapmasini da saglar.

K2 ve K5 katilimcilarinin goriisleriyle kodlanan [ihracat potansiyelinin artmasi] ifadesinden
yola ¢ikarak konu degerlendirilirse; K2 isletmesinin sahibi konuya iliskin goriisiinde ihracat
potansiyelini artirma noktasinda yeni modellerle ihracat fuarlarinda {irtin tanitim1 yapilarak
uluslararas1 rekabet giicli kazanmay1 amagladiklarini dile getirmistir. K5 isletmesinin sahibi
konuya iligkin goriisiinii agiklarken; artan ihracat potansiyelini girisimsel diisiinceyle
iliskilendirmektedir. Girisimcilik firsatlarin1 gormek bu anlamda ¢ok 6nemlidir. Oncelikle bir
isletme, hedef pazarini belirleyerek pazar aragtirmasina baslamali ve pazara sunabilecegi iriin
yelpazesini genis tutmalidir. Pazar talebini karsilayacak iirlin ¢esitliligine sahip olmak bu
anlamda biiyiik 6nem arz etmektedir. Pazara uygun nitelikte yeni model tasarimlarin yapilmasi

ve misterilere sunumu bu siiregte gergeklesmektedir.

K1, K5 ve K6 katilimeilarinin goriigleriyle kodlanan [pazar payinin biiytimesi] ifadesine iligkin
K1 isletmesinin sahibi konuyla ilgili; girisimsel yonelimin pazar payinin biiylimesinde 6nemli
bir etken oldugunu dile getirmektedir. Burada 6nem verilen diger bir konuda nitelikli iggiiciine
olan ihtiyactir. Isletmenin basarisindaki temel unsur yapilan isin ¢oklugundan ziyade nitelikli
yapilan is sonucunda kazanilan miisteri memnuniyetidir. Dogru stratejiler uygulanarak isletme
calisanlarinin girisimcilik yonelimi algilart yiikseltilirse igletmenin pazar payr biiylimekle
kalmayip ayni zamanda isletmeye yeni calisan alimi yapilacaktir. K5 isletmesinin sahibi
konuyla ilgili goriisiinii aktarirken [pazar paymin biiylimesinde] belirleyici etkenin miisterinin
giiveninin kazanilmasi oldugunu dile getirmektedir. Bundan sonraki siirecte karsilikli gliven
saglandig1 i¢in yapilan ticaret hacminde 6nemli Ol¢lide artis goriilecektir. Bu sayede bazi
miisteriler basarili bir girisimci oldugunuzdan dolay1 pazarda diger alicilara sizden soz
edecektir ve bdylece o alicilar isletmeniz icin potansiyel bir miisteri kimligi kazanarak hem
pazar payinizi artiracak olup hem de miisteri portfyiiniiziin geniglemesine yardimer olacaktir
ve gergek aliciya ulagma siirecinde olusturulan miisteri portfoyii ile isletmeniz en yliksek ihracat
rakamlarina sahip saygin firmalar arasinda yerini alacaktir. K6 isletmesinin sahibi konuya

iligkin goriisiinti belirtirken; [pazar payini bilyiitmek] icin girisimei diisiinceye sahip olmak
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gerektigini one siirmektedir. Girisimci diisiinceye sahip olmak bu anlamda siirekli gelisim ve
degisim gosteren diinyada bir gerekliliktir. Girisimciligin bir isletmeye sagladigi en biiyiik
katkilardan birkagi; rekabet edebilirligi artirmasi, pazar payini biiyiitmesi ve markalagsmay1

saglamasidir.

K2 katilimcisinin goriisiiyle kodlanan [uluslararasi piyasada/pazarda rekabet giiciiniin artmasi]|
ifadesi sO0yle yorumlanabilir; isletme sahibi konuya iligskin goriisiinii aktarirken uluslararasi
pazarda rekabet giiclinii artirma g¢abasi i¢inde olduklarimi dile getirmektedir. Teknolojik
yeniliklerin takip edilmesi isletmenin gelismesi i¢in gereklidir. Buna ek olarak yeni model
tasarimlarla isletmenin istenilen pazar paymi yakalama konusunda istekli olduguna
deginmekte, iiretim kapasitesini artirmak amaciyla gerekli makinelerin alimiyla da sektoriin
ithracat giiclinli artirmaya gayretli olduklarin1 dile getirmektedir. Bu sayede de uluslararasi

rekabet gliciine sahip olacaklarini 6ne stirmektedir.

K3 katilimcisinin goriisiiyle kodlanan [yerel rakiplerle rekabet etmek] ifadesinden yola ¢ikarak
bir yorum yaparsak; uluslararasi pazarlara a¢ilmanin yan1 sira yerel rakiplerle rekabet etmek
icin isleri daha da kolaylastiran yeni donanimli makinelerle iiretim kapasitesini artirmak,
isletme gelirlerini de artiracaktir. Burada yeni teknolojiye ayak uydurmak i¢in iirlin kalitesini
artirma ve pazarin hizli degisimleriyle basa ¢ikmak i¢in pazar stratejisini iiriin iyilestirmeden
daha ¢ok tiiketici taleplerine yogunlastirip rekabet avantaji elde etme yoluna gidilmelidir.
Girisimsel basarty1 yakalamak i¢in firsatlar hizlica degerlendirilerek ileri bir goriisle hareket

edilmelidir.

2. Goriisme Sorusu

Isletme stratejinizi belirledikten sonra hedef pazardaki firsatlardan yararlanmak icin
gelistirdiginiz stratejik bakis acisiyla yeni girisimlerde bulunurken isletme siire¢lerinizi,

uygulamalart ve karar verme faaliyetlerinizi nasil tasarliyorsunuz?

Firma sahipleri tarafindan 2. goriisme sorusuna verilen cevaplarin yorumlar: asagida

verilmistir.
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Bu soruya ait 1. katilimcinin cevabi [iiretim, pazarlama ve sevkiyat konusunda devam eden bir
is hacminin olusuyla birlikte, isleyen bir sistemin iizerinde sistemsel degisiklere gidilerek
ileriye doniik daha hacimli islerin yapilmasi, ig hacminin artmastyla birlikte ilk yapilacak seyin
pazar arayisi olmasi, ayni dogrultuda artan iiretimle birlikte uygun sartlarda bulunan ihracat
olanaklarini artirmak, [dogru zamanda] dogru hamlenin yapilmasi gerektigi, hedef pazarin
giivenilirligi ve miisterilerden gelen siparislerin ve 6demelerin diizenli olmasi ¢ok onemlidir]
seklindeki sonuglar sunu gosterir; bu isletme, isletme stratejisini belirledikten sonra hedef
pazardaki firsatlardan yararlanmak ig¢in gelistirdigi stratejik bakis acisiyla yeni girisimlerde
bulunurken isletme siire¢lerini, uygulamalar1 ve karar verme faaliyetlerini bu sekliyle tasarlar.

Bunun gerekgesi isletme sahibinin girisimcilik algisidir.

Bu soruya ait 2. katilimcinin cevabi [yurtdisi pazarlarda satislart artirmak amaciyla uzman
pazarlama personeliyle c¢alisilmasi, karli iiriin satisi gerceklestirebilmek ve pazar paymni
artirabilmek adina yeni kararlarin alinmasi] seklindeki sonuglar sunu gdosterir; bu isletme,
isletme stratejisini belirledikten sonra hedef pazardaki firsatlardan yararlanmak icin gelistirdigi
stratejik bakis acisiyla yeni girisimlerde bulunurken isletme siireclerini, uygulamalar1 ve karar
verme faaliyetlerini bu sekliyle tasarlar. Bunun gerekgesi isletme sahibinin girisimeilik

algisidir.

Bu soruya ait 3. katilimcinin cevabi [isletme planinin olusturulmasindan sonra hedeflenen satig
rakamlarina ulagmak i¢in kaliteli iiriin tiretimiyle potansiyel miisterilerin ilgisini kazanmak ve
bu sayede dis ticaretin artirilmasi, yabanci dil bilen uzman personel ile pazarlama agini kurup
ileriye doniik olarak risksiz {irtinlerin satilmasi] seklindeki sonuclar sunu gosterir; bu isletme,
isletme stratejisini belirledikten sonra hedef pazardaki firsatlardan yararlanmak icin gelistirdigi
stratejik bakis agisiyla yeni girisimlerde bulunurken igletme siireglerini, uygulamalar1 ve karar
verme faaliyetlerini bu sekliyle tasarlar. Bunun gerekgesi isletme sahibinin girisimcilik

algisidir.

Bu soruya ait 4. katilimcinin cevabi [piyasanin takip edilmesi, {iriin alim giicliniin diistigi
durumlarda biraz sabirli ve dikkatli olmak gerektigi, profesyonel ekiple ¢alisilmasi] seklindeki
sonuglar sunu gosterir; bu isletme, isletme stratejisini belirledikten sonra hedef pazardaki
firsatlardan yararlanmak i¢in gelistirdigi stratejik bakis acisiyla yeni girisimlerde bulunurken
isletme siireglerini, uygulamalar1 ve karar verme faaliyetlerini bu sekliyle tasarlar. Bunun

gerekgesi isletme sahibinin girisimcilik algisidir.
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Bu soruya ait 5. katilimcinin cevabi [pazarin fizibilite analizinin yapilmasi, hedef pazarin
olusturulmasi, miisterilerle siirekli iletisim halinde olmak, diizenli miisteri ziyaretleri
gerceklestirmek, hedef pazara uygun iirlin yelpazesi olusturma, ger¢ek bir siparis
olusturulduktan sonra ancak miisterilere iiriinlerin fiyatlar1 hakkinda bilgi verilmesi, [pazarlama
kalitesiyle tercih edilen bir marka olmak ve iiriin kalitesiyle miisteri memnuniyeti saglamak],
miisteriye uygun fiyath iirlin verme] seklindeki sonuglar sunu gdosterir; bu igletme, isletme
stratejisini belirledikten sonra hedef pazardaki firsatlardan yararlanmak i¢in gelistirdigi stratejik
bakis agisiyla yeni girisimlerde bulunurken isletme siire¢lerini, uygulamalar1 ve karar verme

faaliyetlerini bu sekliyle tasarlar. Bunun gerekcesi isletme sahibinin girisimcilik algisidir.

Bu soruya ait 6. katilimcinin cevabi [yeni trendlerin takip edilmesi, iiretimin yol haritasinin
cikarilmasi, fuarlara katilarak [yeni miisteriler bulma] ve global 6l¢ekteki firmalar takip etme]
seklindeki sonuglar sunu gosterir; bu isletme, isletme stratejisini belirledikten sonra hedef
pazardaki firsatlardan yararlanmak icin gelistirdigi stratejik bakis acisiyla yeni girisimlerde
bulunurken isletme siireglerini, uygulamalar1 ve karar verme faaliyetlerini bu sekliyle tasarlar.

Bunun gerekgesi isletme sahibinin girisimcilik algisidir.

Bu soruya ait 7. katilimcinin cevabi [lirlinlerin pazara uygun hale getirilmesi, pazarda ne tiir
iirlinlerin satildigi, iirlin portfoyli olusturma, ortalama iiriin satis fiyatlarinin bilinmesi, kar
marjinin degerlendirilmesi, pazardaki toptanci ve perakendeci sayisinin Ogrenilmesi]
seklindeki sonuglar sunu gosterir; bu isletme, isletme stratejisini belirledikten sonra hedef
pazardaki firsatlardan yararlanmak icin gelistirdigi stratejik bakis agisiyla yeni girisimlerde
bulunurken isletme siire¢lerini, uygulamalari ve karar verme faaliyetlerini bu sekliyle tasarlar.

Bunun gerekgesi isletme sahibinin girisimcilik algisidir.

3. Goriisme Sorusu

Isletmenizin dijitallesmeye olan bakis agisi nedir?

Firma sahipleri tarafindan 3. goriisme sorusuna verilen cevaplarin yorumlari asagida

verilmistir.
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Katilimcilarin  goriisleri dogrultusunda girisimcilik yoneliminin katkilar1 temasi altinda
"{sletmenin dijitallesmeye olan bakis acis1" temas1 altinda "Olumlu bakis agis1" ve "Olumsuz
bakis agis1" seklinde 2 kod olusturulmustur. Calismada belirlenen kod- alt kod modelleri farkli

basliklar altinda asagida verilmistir.

1. Olumlu bakis acis1

Katilimcilarin "olumlu bakis agisi kategorisine iliskin goriisleri incelendiginde;

K1 igletmesinin sahibinin konuyla ilgili goriisiinden hareketle sdyle bir yorum yapilabilir;
dijitallesmeye olan bakis acisiyla ilgili olarak; gelisen teknolojinin is diinyasinda bir¢ok
konuyla ilgili fikir sahibi olmalarina olanak sagladigini, ayni zamanda [tatmin edici] ¢6ziim
Onerilerine kavusmalarina yardimer oldugunu dile getirmektedir. K1 isletmesinin sahibi
konuyla ilgili goriisiinii beyan ederken; gelisen teknolojiyle firma bazinda bir¢ok alanda hamle
yaptiklarin1 ve gelisen teknolojinin sonuca ulagsma kolayligi sagladigini dile getirmektedir.
Ayrica K1 isletmesinin sahibi diger bir goriisiinde; gelisen teknolojinin is bitirme siirelerini
azalttigini, [lirlinler i¢in] giivenli takip olanagi sundugunu ve firmalarinin [rakiplerine gore]

avantaj elde etmesine katki sagladigini dile getirmektedir.

K6 isletmesinin sahibinin, konuyla ilgili goriisiinden yola c¢ikarak su sekilde bir yorum
yapilabilir; isletme sahibi gelisen teknolojiyle birlikte siparis siirecini hizlandirma adina gerekli
caligmalar1 ortaya koyduklarini dile getirmektedir. Ayrica K6 isletmesinin sahibi diger bir
goriisiinde; dijitallesmenin, iiretimdeki hatalar1 [hizli bir sekilde] tespit etme agisindan 6nem

arz ettigini ortaya koymaktadir.

K2 isletmesinin sahibinin konuyla ilgili goriisiinden hareketle, konu su sekilde yorumlanabilir;
dijitallesmeyle ilgili olarak; isletme sahibi gilinlimiiz teknolojisine ayak uydurmak icin yeni
girisimlerde bulunduklarini, bu sebepten dolay1 yeni [plan] ve programlar hazirladiklarmi dile

getirmektedir.

K3 isletmesinin sahibi konuya iligkin, dijitallesmeyle ilgili goriisiinde; dijitallesmenin {iretim
stirelerini kisalttigin1 ayn1 zamanda is siiregleriyle ilgili konularda olanak ve [destek]

sagladigini 6ne siirmektedir.
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K7 isletmesinin sahibi, konuya iligkin dijitallesmeyle ilgili goriisiinde; dijitallesen isletmelerin,
yenilikleri daha yakindan takip etme olanaklarinin oldugunu ve piyasadaki bilinilirliklerinin

arttigin1 dile getirmektedir.

K5 isletmesinin sahibi konuya iligkin, dijitallesmeyle ilgili goriisiinde; teknolojik sistemler
konusunu g6z ardi etmediklerini, kendilerine yarar saglayacak [bilgi] ve teknolojileri temin
ederek son teknoloji iirlinler iiretmeye odaklandiklarini dile getirmektedir. Ayrica K5
isletmesinin sahibi diger bir goriisiinde; liretim kapasitelerini artirma konusunda, diinya
sirketleriyle rekabet edebilmek icin [inovasyonu sirketin merkezine yerlestirmeyi] ve

teknolojiyi kullanmalar1 gerektigini dile getirmektedir.

2. Olumsuz bakis acis1

Katilimcilarin "olumsuz bakis agis1™ kategorisine iliskin goriisleri incelendiginde;

K5 isletmesinin sahibinin, konuya iliskin goriisiinden yola ¢ikarak su sekilde bir yorum
yapilabilir; isletme sahibi dijitallesmeyle ilgili goriistinii ifade ederken; [degerli] tak: iiretimi
yaptiklarini, kendilerine has {rlinler tasarladiklarindan dolay1 iiretilen modellerin
kopyalanabilecegi  diislincesiyle internet ortaminda bunlarin paylagilmadigini  dile
getirmektedir. Ayrica K5 isletmesinin sahibi diger bir goriisiinde; {iretilen modeller
kopyalanirsa islerinin azalacagini bu nedenle de firmalarinin mecburen kiiciilmeye gidecegini

ortaya koymaktadir.

4. Goriisme Sorusu

Isletmenizin ihracata yonelme nedenlerini aciklar misiniz?
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Firma sahipleri tarafindan 4. goriisme sorusuna verilen cevaplarin yorumlari asagida

verilmistir.

Katilimeilarin verdikleri yanitlar dogrultusunda isletmenin ihracata yonelme nedenleri temast
altinda "finansal nedenler", "iiretime yonelik nedenler", "sirket vizyonuna yonelik nedenler",
"irline yonelik nedenler" ve "yurtici/yurtdisi nedenler" olmak {izere 5 kategori belirlenmistir.
Ana kategorilere iliskin kod boliim temelli hiyerarsik kod-alt kod modeli farkli bagliklar altinda

asagida verilmistir.

Katilimcilarin - "igletmenin ihracata yénelme nedenleri® kategorisine iliskin goriisleri

incelendiginde,

1. Finansal nedenler

K6 isletmesinin sahibi konuyla ilgili goriisiinde; ihracata yonelmelerinin temel amacinin,
ithracatc1 bir isletme olarak gerek iilke ekonomisine katki saglamak gerekse de ekonomik

biiytime hizin1 artirmak oldugunu dile getirmektedir.

K2 isletmesinin sahibi konuya iliskin; yurt i¢i piyasada yasanilan gerek 6deme sorunlar1 gerekse
de piyasa kaynakli risklerden dolay: ihracata yoneldiklerini dile getirmektedir. Ayrica K2
isletmesinin sahibi diger bir goriisiinde; yurtdisina yapilan satislardan yiiksek kar elde ettikleri

i¢in ihracata yoneldiklerini belirtmektedir.

K5 isletmesinin sahibi konuyla ilgili goriisiinde; ihracata yonelmelerinin temel amacinin
Tiirkiye’nin diinya pazarlarindan daha fazla pay almasi oldugunu belirterek, bu nedenden

dolay1 ihracata yoneldiklerini dile getirmektedir.

K7 isletmesinin sahibi konuya iligkin goriisiinde; ihracata yonelirken sadece tek pazara satis
yapmak yerine tiim diinyaya iiretilen {riinleri sergilediklerini ¢ilinkii ihracat yapilan bazi
iilkelerde ihracat islerinin diizenli bir sekilde yiiriitiilemedigini bu sebepten dolay1 da tek pazara

bagimli kalinmamas1 gerektigini dile getirmektedir.

2. Uretime yonelik nedenler
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K3 isletmesinin sahibi konuya iliskin goriislinde; ihracata yonelmelerinin temel amacinin
iretim kapasitelerini artirmak bu sayede de i¢ piyasadan uzaklasip dis pazara agilmanin
yollarin1 aramak oldugunu dile getirmektedir. Ayrica K3 isletmesinin sahibi diger bir
goriisiinde; amaclarinin is olanaklarin1 yaratmak ve istihdam olusturmak, oldugunu dile

getirmektedir.

K5 isletmesinin sahibi konuya iligkin goriisiinde; ihracata yOnelmelerinin nedenlerinin
teknolojik gelismeler, rakiplerin sayisindaki artis ve iilkede [bazi donemlerde ekonomik
nedenlerden dolay1] taki talebinin diigsmesi oldugunu dile getirmektedir. Ayrica KS isletmesinin
sahibi diger bir goriisiinde; ihracat yaptiklari iilkelerin sayis1 arttik¢a diinya pazarlarina hizli bir

sekilde hakim olacaklarini dile getirmektedir.

3. Sirket vizyonuna yonelik nedenler

K3 isletmesinin sahibi konuya iliskin goriisiinde; ihracattan yarar saglamak icin yeni pazar

arayislarina girdiklerini ve diinya pazarlarina agilmak istediklerini dile getirmektedir.

K4 isletmesinin sahibi konuya iligkin goriisiinde; ihracata yonelmelerinin temel amacinin

Tiirkiye’nin ekonomik biiytime hizini artirmak oldugunu dile getirmektedir.

K5 isletmesinin sahibi konuya iliskin goriisiinde; ihracata yonelmelerinin temel amacinin ticari
kisitlamalara ragmen isletme politikalar1 geregince pazarlarini genisletmeye calismak oldugunu
dile getirmektedir. Ayrica K5 isletmesinin sahibi diger bir goriisiinde; isletme politikalar
geregince miisterilerle siirekli iletisim halinde olduklarini, miisteriler {izerinde giliven insa

ettiklerini ve daha fazla miisteriye ulagsma cabasi icerisinde olduklarini ileri siirmektedir.

4. Uriine yonelik nedenler

K5 isletmesinin sahibi konuya iligkin goriisiinde; ihracata yonelmelerindeki temel etkenlerin
Tiirkiye’deki kuyumculuk zanaatinin diger {lilkelerle karsilagtirildiginda diinya capinda bir

stlinliige sahip olmasi, teknolojiye ayak uydurmalar1 ve isletmelerinde ¢alisan kalifiye
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ustalarin el is¢iligiyle hizli bir sekilde fark yaratan {iriinler ortaya ¢ikarabilmeleri oldugunu dile

getirmektedir.

5. Yurt dis/yurt ici nedenler

K7 isletmesinin sahibi konuya iliskin goriisiinde; ihracat ¢alismalarinda ihracat yapilan bazi
iilkelerdeki ekonomik ve siyasi dengesizliklerden dolay1 ihracatla ilgili sorunlarin ortaya
ciktigin1 ve bu gibi durumlar i¢in ihracatta tek pazara bagimli kalinmamas1 gerektigini dile

getirmektedir.

K5 isletmesinin sahibi konuya iliskin goriisiinde; ihracata yonelmelerinin temel amacinin Tiirk

kuyumculuk sektorii olarak diinya lideri olmak oldugunu dile getirmektedir.

K2 isletmesinin sahibi konuya iligskin goriislinde; ihracata yonelmelerinin nedenlerinin, yurt ici
piyasada gerek 6deme sorunlartyla karsilasilmasi gerekse de piyasa kaynakli riskler oldugunu

dile getirmektedir.

K1 isletmesinin sahibi konuya iliskin goriisiinde; ihracata yonelmelerindeki temel etkenlerden
birinin [yerli] ve milli sermaye ile iiretilen liriinlerin yurtdisina ihrag edilerek iilkeye ekonomik
anlamda yarar saglamasi ve bu sayede Tiirkiye’ nin diinya iilkeleri arasinda sayginlik kazanmasi

oldugunu ifade etmektedir.

5. Goriisme Sorusu

Isletme sahibi olarak dis pazarlara agilirken hangi zorluklarla ya da sorunlarla

karsilastiniz?

Firma sahipleri tarafindan 5. goriisme sorusuna verilen cevaplarin yorumlar:i asagida

verilmistir.
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Katilimcilarin verdikleri yanitlar dogrultusunda dis pazara agilirken yasanan zorluklar veya
sorunlar temasi altinda "hammadde kaynakli sorunlar", "biirokrasi kaynakli sorunlar", "dis
pazara acilirken yasanan zorluklar" ve "sirketin 6z kaynaklarina yonelik sorunlar" olmak iizere
4 kategori belirlenmistir. Ana kategorilere iliskin kod boliim temelli hiyerarsik kod-alt kod

modeli farkli bagliklar altinda asagida verilmistir.

Katilimcilarin "dis pazara agilirken yasanan zorluklar veya sorunlar" kategorisine iligkin

goritisleri incelendiginde,

1. Hammadde kaynakh sorunlar

K5 isletmesinin sahibi konuya bakis agisinda; kuyumculuk sektoriiniin ham maddesi olan

altinin pahali olmasindan dolay1r maden sikintisi ¢ektiklerini dile getirmektedir.

K2 igletmesinin sahibi konuya bakis acisinda; tiim diinyada kuyumculuk sektoriiniin ham
maddesi olan altinin pahali olmasindan ve altinla satig yapan ihracat¢ilardan dolay1 dig pazarlara

acilirken sorunlar yasadiklarini dile getirmektedir.

2. Biirokrasi kaynakh sorunlar

K6 isletmesinin sahibi konuya iliskin goriisiinde; ihracat yapilan tilkelerin ihracata ticari olarak

degil, siyasi olarak yaklastiklarini ve bu nedenle giimriikte sorunlar ¢iktigini dile getirmektedir.

K5 isletmesinin sahibi konuya iligkin goriisiinde; diger bir sikintilarmin {ilkedeki celigkili
biirokrasi oldugunu ve biirokrasinin kendilerinden kopuk bir sekilde yol izledigini dile
getirmektedir. Ayrica K5 isletmesinin sahibi diger bir goriisiinde; ihracat yapilan Avrupa Birligi
iilkelerinin Tiirkiye Cumhuriyeti Devletine ¢ifte standart politikalart uyguladigini, Giimriik
Birligi nedeniyle Avrupa Birligi’nin ii¢iincii tilkelerle yaptig1 Serbest Ticaret Anlagmalari’ndan

Tiirkiye’nin olumsuz yonde etkilendigini dile getirmektedir.

K4 isletmesinin sahibi konuya iliskin goriisiinde; Tirkiye gilimriigiiniin, ihracat yapilan

tilkelerin glimriiklerinden daha fazla sorun yarattigini dile getirmektedir.
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3. Dis pazara ac¢ilirken yasanan zorluklar

K6 igletmesinin sahibinin konuya bakis agisindan hareketle soyle bir yorum yapilabilir; isletme
sahibi hi¢ bilmedikleri bir pazara ve lilkeye girig yaptiklarini, o iilkeye diger ihracat yapan
iilkelerin ne tarz Uriinler sattigiyla ilgili bir bilgilerinin olmadigini ve ihracat yapilan iilkedeki

toptanci ve perakendecileri tanimadiklarini ve [sayisini bilmediklerini] ileri siirmektedir.

K2 isletmesinin sahibinin konuya bakis acisindan yola ¢ikarak soyle bir yorum yapilabilir;
isletme sahibi dis pazarlardaki miisterilerden 6deme almada sikinti yasadiklarin1 G6ne

surmektedir.

K1 igletmesinin sahibinin konuya bakis agisindan hareketle sdyle bir yorum yapilabilir; igsletme
sahibi farkli kiiltiirlerle ticaret yapmanin zorlugundan, miisterilere istedikleri tirinii verebilmek
ve miisterilerin ileriye doniik isteklerini karsilamak gerektiginden bahsetmekte bunlar
gerceklestirebilmek i¢in de miisterileri iyi tanimalar1 ve misterilerine [yiiksek kaliteye sahip

giivenilir] iirlin temini saglamalart gerektigini ileri siirmektedir.

K3 igletmesinin sahibinin konuya bakis agisindan hareketle sdyle bir yorum yapilabilir; isletme
sahibi [dis pazarlarda] bilmedikleri ve tanimadiklar1 firmalarin karsilarina ¢iktiklarini ve bu
firmalardan dolay: [agresif bir rekabet ortami olustugunu] ve pazarin giivensizlestigini dile
getirmektedir. Ayrica K3 isletmesinin sahibi diger bir goriisiinde; [pazar] risklerinden

korunmaya calistiklarini ifade etmektedir.

4. Sirketin 6z kaynaklarina yonelik sorunlar

K1 isletmesinin sahibi konuya ilgili goriisiinde; ihracat yapmak i¢in gii¢lii bir 6z sermayenin ve

saglam bir ekibin olmasi gerektigini belirtmektedir.

Literatiirde isletmelerin girisimcilik yonelimiyle ihracat yonelimi arasindaki iliskiyi

aciklayan diger calismalardan bazilarina asagida yer verilmistir.

Danisman ve Sokmen (2007) yaptiklar1 ¢alismada kiigiik ve orta dlgekli isletmelerde

ithracat yonelimini orgiitsel etkenler arasinda daha ¢ok hangileri belirlemektedir sorusuna yanit
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aramiglar ve arastirmalarinda birgok etken arasindan o6zellikle girisimci kisiligin ve isletme
yeteneklerinin kiigiik ve orta 6lgekli isletmelerin ihracatinda biiyiik bir 6nem arz ettigini ortaya

koymuslardir (Danigman ve S6kmen, 2007).

Saglam (2019), yaptigi c¢alismasinda ayrica yoOnetici Ozellikleri agisindan dil
becerilerinin, ihracat deneyimlerinin, demografik 6zelliklerin ve girisimcilik yonelimlerinin de
isletmelerin ihracata yoOnelmelerinde 6nemli unsurlar olarak karsimiza c¢iktigindan soz

etmektedir (Saglam, 2019).

Altuntas ve arkadaslart (2015) calismalarinda incelemeye aldiklar isletmelerin
uluslararas1 girisimcilik yonelimleriyle ihracat pazar yonelimleri arasindaki iliskiyi
incelemislerdir. Bu amagcla yaptiklar1 arastirmada "isletmelerin girisimcilik 6zellikleriyle
ihracat yaptiklar1 pazarlarda elde ettikleri basarilar arasinda anlaml bir iligski olup olmadigina"
cevap aramiglardir. Arastirma bulgularina gore bu sirketlerin yurtdist pazarlara agilirken

yaptiklari girisimlerin, ihracata olumlu etkisinin oldugu goriilmiistiir (Altuntas vd., 2015).

Can (2015), yaptig1 calismasinda incelemeye aldig1 isletmelerin girisimeilik
ozellikleriyle ihracat yonelimleri arasindaki iliskinin varligim1 ortaya koyarak, bir isletme
sahibinin girisimcilik 6zelliklerinin yiiksek diizeyde olmasinin ihracati artirdigini, ihracatta
karsilagilan sorunlar1 azalttigin1 ortaya koymustur. Ayrica Onemli bir tespitte bulunarak
ozellikle girisimcilik yOneliminin alt boyutlarindan proaktiflik, yenilik¢ilik ve risk alma
ozelliklerinin, isletme sahiplerinin ihracata yonelme nedenlerini etkiledigini ve ihracatta daha

az sorunla karsilagsmalarina olanak sagladigini ileri siirmiistiir (Can, 2015).

Ortakarpuz ve Aydin (2020) yaptiklar1 ¢alismada hizla de§isen pazar sartlarin1 ve
ekonomik biiylimeyi ele alarak isletmelerin istiin yoOnlerinin gelistirilmesi, uluslararasi
rekabette karsilastirmali istiinliik elde edilmesi, pazar kosullarinda yatirim firsatlarinin bir
degere doniistiiriilerek siirdiiriilebilirligin saglanmasi, isletmelerin dinamik bir yapiya sahip
olmalar1, esnek isletmecilik anlayisinin isletmece benimsenmesi ve calisanlarin yenilik¢i
davraniglar ortaya koyabilmesi gerektigini ileri stirmiislerdir. Bu tiir davranislar, isletmelerin
girisimcilik yonelimini olustururken, giliniimiiz sartlarinda artik bu isletmeler "girisimcilik
niteligi" kazanmistir. Ayrica bu isletmeler uluslararasi pazarlarda faaliyet gosteren ihracatgi
firmalardir. Bu tiir sebeplerden dolayi, kendi iilkelerinde bulunduklari sektdriin ihracat
performansina olumlu anlamda katki saglarlar. Calisma kapsaminda "isletmelerin girisimcilik
yonelimiyle iilkenin ihracat yonelimi arasindaki iliskinin degerlendirilmesi" ele alinmistir. Bu

kapsamda inceleme altina alinan sirketlerin girisimcilik 6zellikleri, nicel bir aragtirma yoluyla
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belirlenmistir. Incelemeye tabi tutulan isletmelerin girisimcilik ozellikleri ve ihracat
yonelimleri yillik veri olarak bir tabloya aktarilmis olup korelasyon analizine tabi tutularak
aralarindaki iligkinin diizeyi arastirilmistir. Sonu¢ olarak yapilan bu c¢alisma 6zgiinlik
bakimindan ele alinirsa literatiire kazandirilan anlamli ve nitelikli bir eserdir (Ortakarpuz ve
Aydin, 2020).

Uluslararasilagma, bilim insanlar1 tarafindan kiiresel firsatlar1 tanimak ve en iist diizeye
cikarmak i¢in girisimci bir eylem olarak incelenmistir (Reuber, vd., 2018). Cesitli i¢sellestirme
bicimleri olmasina ragmen, ihracat KOBI’ler arasinda en yaygin olanidir ve ¢ogu zaman bu tiir
firmalarin yurtdisinda faaliyet gostermelerinin tek yoludur (Grandinetti ve Mason, 2012).
Ihracatin genellikle dngériilemeyen bir iklimde gerceklestigini goz oniinde bulundurarak
(Sarasvathy, vd., 2014) girisimcilik yonelimi, isletmelerin girisimlerinde Ongoriilemeyen
kosullar icerdigi ve zaman i¢inde manevra yapmalarini sagladigi igin, bir sirketin ihracat
baglaminda firsat arama davraniglarini hizlandirmaktadir (Covin ve Miller, 2014; Wales, 2016).
Gergek anlamda girisimcilik yonelimi, is firsatlarin1 bulmanin ve bunlardan yararlanmanin
firmalarin biiylime hedeflerini nasil yakalayacaklarini gostermektedir (Baker ve Sinkula, 2009).
Girisimcilik yonelimiyle ihracat yonelimi arasindaki iligskinin arastirilmasi bu nedenle 6nemli

olacaktir (Brouthers vd., 2015; Monteiro, vd., 2019; Ibeabuchi, vd., 2020).

KOBIlerin ihracat performansi, bir firmanin kaynaklarini ve yeteneklerini global olarak
etkin bir sekilde firma degeri yaratma araci olarak kullanma becerisinin birincil gdstergesi
olarak kabul edilmektedir (Cadogan vd., 2016), firma iiretiminde 6l¢ek ekonomileri seklinde
daha fazla orgiitsel avantaja ve {liriin veya hizmetlerin dagitimi {izerinde daha fazla kontrole yol
acmaktadir (Peng, 2003). Bu nedenle yapi, bir sirket i¢in dis pazarlardaki genel basari
diizeylerini degerlendirmede ¢ok 6nemli bir kilavuz sunmaktadir (Ural, 2009). Bir firmanin
faaliyetlerini yeni kiiresel pazarlara genisletme eylemi veya siireci, genellikle firmalarin bu
pazarlara ilerlemeleri boyunca girisimci bir davranis olarak kalirken bu durum da benzersiz
iriin teklifleri sunmalarini gerektiren artan bir risk diizeyi ile iliskilendirilir (Rauch vd., 2009).
Ihracatta firma basarisina iliskin bu nitelikler, girisimci nitelikte kabul edilen firmalarla biiyiik

Olciide ilgilidir (Robb, vd., 2020a).

KOBI’lerin ¢ogu yurt i¢i odakli olup yurt igi ihtiyaglar karsilamaktadir (Davari, vd.,
2011). KOBI’ler belirsizlik ortaminda hareket ederek yerel pazar paymni kaybetme riskleri
yiikselse bile ihracat isine katilmaktan c¢ekinmiyorlar. Thracat isinde yer alan firmalarin, is
biliyiimeleri ihracat dis1 firmalardan daha iyidir (Baldwin ve Gu, 2003). Dadfar'a gore,
Dahlgaard, vd. (2015) ihracat performansinin firmanin yerel pazar performansini artirdigini
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tespit etti. Anderson ve Eshima (2013) gibi isletme yonetimi alanindaki aragtirmacilar; Eggers,
vd. (2013); Laukkanen, vd. (2013); Reijonen, vd. (2015), girisimcilik yoneliminin risk alma,

inovasyon ve proaktiviteye yonelik firma yetenegini gelistirdigini buldu (Iimran, vd., 2017).

Cagdas kiiresel is ortaminin dinamik yapisi, kuruluslarin kaynaklarin1 ve yeteneklerini
olabildigince verimli kullanmalarini gerektirmektedir (Wiklund ve Shepherd, 2005). Belirsiz
dogas1 geregi karakterize edilen sinir Otesi isler, firmalarin yeteneklerini kiiresel gevre ile
uyumlu hale getirmelerini gerektirir. Bu yetenekler arasinda girisimcilik davranigina yonelim
tesvik edilmektedir. Bir firmanin girisimcilik yeteneklerine yonelik bu uyum, bir kurulusun
girisimcilige odaklanma istegini gosteren bir strateji olusturma prosediirii olarak
yansitilmaktadir (Shan, vd., 2016). Stratejik bir siire¢ olarak orgiitsel yenilikgilik, risk alma ve
proaktivite iizerindeki etkisi nedeniyle artan bilimsel ilgi goéren girisimcilik yonelimi, is
basarisinin degerli bir prognostikatorii [bir olayin gergeklesecegini dnceden bilme] olarak kabul

edilmektedir (Kraus, vd., 2012; Robb, vd., 2020b).

Calisma kapsaminda daha onceden yapilan bu ¢aligsmalar bu tez ¢alismasiyla benzer sonuglar

gostermistir.

Uluslararasi pazarlarda basariya ulasmay1 hedefleyen ihracatgi isletmelerin pazardaki
rakiplerine oranla daha avantajli duruma gelmeleri icin isletme planlarinit dogru bir sekilde
belirlemeleri gerekmektedir. Ihracatg1 isletmelerin basarili olmalarinin temel unsurlarindan biri
dogru bir isletme plan1 yaparak yeni pazar olusturma ve pazara kaliteli iirlinler sunma
istekleridir. Dogru bir isletme plani isletmenin pazardaki konumunu giiglendirecektir. Isletme
planini dogru belirlemek bu sebepten dolay1 6nem arz etmektedir. Hedef pazara uygun nitelikte
belirlenen bir isletme plan1 pazar biliylimesi yavaslasa bile isletmenin gelirlerinde artigsa yol

acgacaktir.

Thracatc1 isletmelerin, ihracattaki basarisinin en temel belirleyicilerinden biri de
girisimcilik algilaridir. Girisimcilik algisina sahip bir isletme sahibi, siirekli gelisime agiktir.
Bir bakima isletme sahibinin gosterecegi girisimcilik performans: ihracat basarisinda kilit
noktadir. Aynm1 zamanda igletmenin iyi bir vizyonunun ve igletme stratejisinin olmasi
hedeflerine hizl1 ve kolay bir sekilde ulasmasini saglayacaktir. Bu baglamda hazirlanan ¢aligma
sonuclarina bakilirsa isletme sahiplerinin girisimcilik algilarinin ihracat yoneliminde degisime
yol agtig1 sonucuna ulasilmistir. Ayrica dogru bir isletme stratejisiyle ve iirtin kalitesine 6nem

verilerek pazara girildiginde ihracatin arttig1 gézlenmistir.
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Aragtirma kapsaminda seg¢ilen 7 isletmenin ihracattaki basarisinin ortak noktasi
miisteriye nasil yaklasilacagini iyi bilmeleridir. Bu isletmelerin ihracat yonelimlerini belirleyen
unsurlar arasinda iilke i¢cinde alim giiciiniin diismesiyle birlikte i¢ talepte yasanan daralmanin
isletmelerin satig gliciinli azaltmasi, isletmelerin iilke ekonomisine katki saglamayi istemeleri
ve biliylime hizinin artmasi i¢in gerekli olan nitelikli eleman ihtiyaci, yiliksek iiretim
potansiyeline ulasan isletmelerin iiretim fazlasini satmak i¢in yeni pazar arayislarina girmesi,
iilke icindeki satiglarda gerek O6deme sorunlariyla karsilasilmasi gerekse kuyumculuk
sektoriinde taraflarin anlagmalarinin hukuki sonu¢ doguracak bir belgeye dayali olmayip
karsilikli giivene dayali olmasindan kaynaklanan riskler ayrica yurtdisi satiglardan elde edilen
gelirlerin yiiksek olmasi1 ve bu isletmelerin diinyada prestij elde edecek nitelikte donanima sahip

olmasi gosterilebilir.

Calisma sonucundan hareketle, girisimcilik yonelimi isletmelerin ihracata
yonelmelerinde dogrudan ve dolayli olarak katki saglamakta, katki saglayan faktorler de
isletmeye yonelik katkilar ve sektoriin gelisimine yoOnelik katkilar olmak tizere iki grupta
toplanmaktadir. Bu durum girisimcilik yo6neliminin, ihracat yoneliminde yarattigi farkli

katkilarin bir sonucu olarak gosterilebilir.

Gelecekte yapilacak calismalarda, arastirma kuyumculuk sektoriiniin alt kollarini da
kapsayacak daha biitiinsel bir yaklagimla ele alinabilir. Daha fazla sayida ihracatci isletmenin
sorumlulariyla iletisim kurularak sektdre daha genis bir agidan bakilabilir. Isletme sahipleriyle
yapilacak goriigmelerde kuyumculuk sektoriiniin sorunlart tizerinde durularak literatiire katki
saglayacak yeni bir calisma yapilabilir. Kuyumculuk fuarlarina ziyaret¢i olarak katilarak veri
toplama amaciyla tek seferde tiim endistriyi(lireticiler, toptancilar, tedarikgiler,
perakendeciler, tasarimcilar) bir arada gorme firsatina sahip olunabilir. Nitel aragtirma sorulari
derinlestirilerek konuya yeni bir bakis agis1 kazandirilip ilgili literatiirdeki bosluk
doldurulabilir.

EKLER

EK-1 (GORUSME FORMU)

GORUSME SORULARI
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1. Girigimcilik yonelimi, isletmenize ne anlamda bir katki saglamakta ve isletmenizin

ihracat yoneliminde nasil bir degisim yaratmaktadir?

2. Isletme stratejinizi belirledikten sonra hedef pazardaki firsatlardan yararlanmak icin
gelistirdiginiz stratejik bakis acisiyla yeni girisimlerde bulunurken isletme siireclerinizi,

uygulamalar1 ve karar verme faaliyetlerinizi nasil tasarliyorsunuz?

3. Isletmenizin dijitallesmeye olan bakis agis1 nedir?

4, Isletmenizin ihracata yonelme nedenlerini agiklar misiniz?

5. Isletme sahibi olarak dis pazarlara agilirken hangi zorluklarla ya da sorunlarla
karsilastiniz?
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