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Ozet

Kiiresellesen diinyada ekonomik entegrasyon iilke ekonomilerini her gegen giin birbirine daha bagiml
hale getirirken, isletmeler de dis pazarlardaki firsatlara ulasma konusunda daha istekli olmaktadir. Isletmelerin
uluslararasilagma istekleri dogrultusunda hedef iilke seciminde psisik mesafe Onemli bir kavram olarak
goriilmektedir. Psisik mesafe isletmelerin faaliyetlerini yiiriitebilecek tilke pazarlarini se¢cme ve karar verme ve bu
pazarlara giris stratejilerini olusturmada 6ne g¢ikmaktadir. Bu g¢alismanin amaci, psisik mesafe boyutlarinin
isletmelerin uluslararasilagma siirecinde roliinii belirlemektir. Arastirmanin deseni olarak ¢oklu 6rnek olay tercih
edilmistir. Aragtirmanin evrenini Diizce ilinde ticaret odasina kayith amaclh 6rnekleme yontemi ile belirlenmis 12
isletme ile yiiz ylize yar1 yapilandirilmig goriisme teknigi kullanilmistir. Elde edilen veriler betimsel ve igerik
analizi yoluyla analiz edilmistir. Sonu¢ olarak psisik mesafe unsurlarinin isletmelerin uluslararasilagma
faaliyetlerine etkisi gozlenirken, teknolojik yenilik ve gelismeler uluslararasilasma boyutundaki zorluklarin
asilmasini kolaylastirmaktadir. Isletmeler ¢alisma kosullarini ve teknik sartlarim artirdikca psisik mesafe unsurlart
s0z konusu igletmeler i¢in sorun olmaktan uzaklasmaktadir.

Anahtar Kelimeler: Uluslararasilasma siireci, Psisik mesafe, Thracat, Kiiciik ve orta biiyiikliikteki
isletme, Coklu 6rnek olay calismasi

THE ROLE OF PSYCHIC DISTANCE IN THE INTERNATIONALIZATION

PROCESS FOR EXPORTING SMEs: A MULTIPLE CASE STUDY

Abstract

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

Keywords: Internationalization process, Psychic distance, Export, Small and medium-sized enterprises,
Multiple case study
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1.GIRIS

Kiiresellesme kavrami geligmis iilkeler arasinda yer almak isteyen iilkeler agisindan 6nem arz
etmektedir. Tiirkiye gibi gelismekte olan iilkeler, gelismis iilkeler siralamasina girmeye ¢aba gosterirken
kiiresellesme olgusu sinif atlamada firsat yaratip tehdit unsuru da olabilmektedir. Firsatlar1 yakalayip
tehditlerden uzaklasmak i¢in isletmelerin bagvuracagi en etkin yol uluslararasilasarak kiiresel pazarda
kendine yer edinmeyi basarmak ve rekabet giiciinii kendisine eklemektir. Bu sebeple uluslararasilagma
kavramu kiiresellesme kavramiyla birlikte hizla 6nem arz etmektedir.

Uluslararasi pazarlara agilmaya karar veren isletmeler dncelikle kendilerine uygun goérdiikleri
hedef pazar veya pazarlarini belirlemekte ve bu pazarlarda etkili bir sekilde genislemek i¢in uygun
uluslararasilasma stratejilerini tespit etmeye ¢aligmaktadir. Isletmeler giris stratejilerini belirlerken,
belirli zaman araliginda maksimum kari1 elde edebilecekleri uluslararasilagsma stratejisini segmeye
calismaktadir (Demirag, 2019: 3).

Uluslararasilagsma literatiiriinde psisik mesafe diye isimlendirilen iilke farkliliklar1 uluslararasi
pazarlarda faaliyet gdsteren ve uluslararasi pazarlara dahil olmayi diisiinen isletmelerin yabanci pazara
giris, pazar se¢imi Kkararlarini, pazarlama karmasi adaptasyonu ve ihracat performansi gibi
uluslararasilasma kararlarmi etkiledigi ifade edilmektedir (Demirag, 2019: 3). Ulkeler arasindaki
ekonomik ve endiistriyel gelisme diizeyi, iletisim altyapisi, pazarlama altyapisi, teknik sartlar, yasal
diizenlemeler, satin alma giicii, yasam tarzi, tiikketici tercihleri, egitim diizeyi, dil, kiiltiir gibi mevcut
farkliliklart ve benzerlikleri degerlendirmek icin kullanilan psisik mesafe kavrami isletme
yoneticilerinin yabanci pazardaki faaliyetlerine iliskin algilarini etkilemektedir (Dow, 2000: 53). Psisik
mesafe unsurlar1 agilamadigi zaman uluslararasilasma siireci olumsuz etkilenmektedir. Hedef pazar
seciminde gz Oniine aldiklar psisik mesafe unsurlar isletmelerin uluslararasilasma kararini olumlu ya
da olumsuz yonde etkilemektedir.

Bu arastirmada, Diizce ilinde faaliyet gdsteren ihracat¢i KOBI isletmelerinde psisik mesafe
unsurlarinin uluslararasilagma siirecindeki roliiniin arastirilmasi hedeflenmistir. Psisik mesafe kavrami
literatlir i¢in yeni bir kavram olmamakla birlikte Ozellikle geleneksel olarak uluslararasilasan
isletmelerde psisik mesafe kavramina g¢ok rastlanilmaktadir. Ancak giiniimiiz isletmeleri dijital
olanaklardan faydalanan isletmeler oldugu i¢in psisik mesafe unsurlarindan ¢ok etkilenmemektedir.
Buradan hareketle Diizce ili smirlarinda faaliyet gosteren ihracatci isletmelerde son yiizyilda
teknolojinin gelismesiyle birlikte psisik mesafe kavraminin ne Olciide dikkate alindigi bu caligsma
kapsaminda sorgulanmaktadir. Ozellikle arastirmada sektdr ayrimi yapilmadan sektérel farkliliklarin da
gosterilmesi ve alan yazina yansitilmasi agisindan katma deger sunmasi planlanmaktadir. Alan yazinda
Diizce ilinde yapilan bir ¢aligmaya rastlanilmadigi i¢in 6rneklem agisindan ¢alisma farklilasmakta ve
katki saglamay1 amaglamaktadir.

2.KAVRAMSAL CERCEVE

2.1.Psisik Mesafe ve Unsurlari

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

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

Psisik mesafe isletme ya da yonetim diizeyindeki i¢ pazar ve dig pazar arasinda bulunan
kosullarin benzerlik veya farkliliklarinin algilanmasi olarak tanimlanabilmektedir (Yamin ve Sinkovics,
2006: 345). Globallesme ile birlikte isletmeler ulusal pazarlarin 6tesinde bliylimeye baslamis ve dil,
yasam big¢imleri, kiiltiirel standartlar, tiiketici tercihleri, satin alma giicii gibi ¢esitli degiskenler ile kars1
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karsiya gelmektedir. Degiskenlerin farkli olmasi psisik mesafenin tanimmin 6nemli o6lgiide
tartisilmasina ve yeniden degerlendirilmesine neden olmaktadir. 1990’1 yillarda isletmeler yabanci
cevreyi 0grenip onlar1 anlamalarini engelleyen etkenlerden birini psisik mesafe olarak tanimlamaktadir
(Evans ve Mavondo, 2000: 308,).

Psisik mesafe, isletmelerin neden uluslararasilasma ihtiyaci duyduklarini aragtirmada ve
uygulayacaklar1 pazarlama stratejilerinin belirlenmesinde 6nemli bir kavram olarak goriilmektedir
(Siimer Ilgaz ve Uner, 2014: 247). Psisik mesafe iilkeler arasindaki mesafeyi mutlak olarak kabul
etmeyip aksine insan algilarina, kazandiklar1 deneyimlerine ve yoneticilerin konu hakkindaki bilgisine
dayanan biligsel bir davranis olarak kabul edilmektedir (Chikhouni vd. ,2017: 32). Bahsedilen
tanimlardan yola ¢ikildiginda psisik mesafe bireylerde deneyim ve kiiltiiriin etkilerinin yabanci
pazardaki ticari ve kiiltiirel farkliliklarin algilanmasina dayali biligsel bir siire¢ olarak tanimlanmaktadir
(Kayabas1 ve Demirag,2020: 71).

Psisik mesafe, pazar secimi ile iliskilendirilmektedir. Pazar secimi ve pazarlama stratejisi
konusunda dogru karar verebilmek ayn1 zamanda alinan riskleri en diisiik seviyeye getirebilmek pazar
hakkinda miimkiin oldukga fazla bilgi edinebilmek olduk¢a dnemli goriillmektedir. Psisik mesafe ¢ok
boyutlu bir kavram olarak kabul edilmekte ve kavramin olusturdugu boyutlar psisik mesafe boyutlar
kisminda ele alinmaktadir (Sungur, 2019: 35).

Psisik mesafe kavramu literatiirde uluslararasi alanda faaliyet gosteren isletmelerin faaliyetlerini
etkileyen onemli bir yapi1 olarak gozlenmektedir. Psisik mesafe boyutlarina bakildigi zaman karar
vericilerin algilarini olusturmakta olan kiiltiirel ve makro unsurlar, kisisel 6zellikler ve farkliliklar olarak
tammlanmaktadir. Arastirmada uluslararasi pazarlar arasinda psisik mesafenin boyutlar1 psisik
mesafenin birey boyutu ve psisik mesafenin iilke boyutu seklinde ayrilarak incelenmektedir.

2.1.1. Psisik Mesafede Birey Boyutu

Uluslararas1 alanda psisik mesafe boyutlar1 incelenirken, farkliliklar1 gozlemleyebilmek
agisindan tilkedeki insanlarin 6zellikleri dikkate alinmalidir (Sousa ve Lages, 2011: 210). Literatiir
incelendiginde psisik mesafe algisini sekillendirmede etkili olan, iilkeler arasinda bireysel diizeyde
farklilik gosteren ve yaygin olarak kullanilan 7 unsur belirlenmistir (Kayabagi ve Demirag, 2020: 74).

Kiiltlirel degerler, inang, tutum ve gelenekler birbirleriyle yakindan ilgili olup literatiir de
birlikte gegen kavramlardir (Dow ve Karunaratna, 2006: 584). Ulkeler arasindaki kiiltiir farkliliklar1 ve
ulusal diizeyde farklilik gosteren kiiltiir psisik mesafenin en 6nemli ve yaygin olarak kullanilan
kavramlarindan olmaktadir (Demirag, 2019: 40). Her iilkenin kendine 6zgii kiiltiirii olmakla birlikte
kiiltiirel deger, inang, tutum ve gelenekler uluslararasi pazarlamanin odaklanilmasi gereken kavramlar
olugturmaktadir (Sungur, 2019: 36). Uluslararasi alanda faaliyet gdsteren iilkeler din agisindan farklilik
olugmasi iglem maliyetlerinin artigina, yanlis anlagilma riskinin meydana gelmesine ve fllkeler
arasindaki ticaret yogunlugunun azalmasina sebep olabilmektedir. Din kisilerin aligkanlik, hayata bakis
agilar1 ve satin alma davraniglarinda 6nemli etkenlerden biri olmaktadir (Stimer Ilgaz, 2011: 42). Farkli
dinlere sahip insanlara, toplumlara yonelirken hayata bakis agilari, kiiltiir ve yemek aligkanliklarina
Oonem gosterilmesi gerekmektedir (Stimer Ilgaz, 2011: 36).

Uluslararasi ticarette dil kavrami psisik mesafenin bir parcasi olarak goriilmektedir (Stimer
llgaz, 2011: 34). Bireylerin birbirleri ile anlagmasi, etkin iletisim kurabilmesi ve birbirlerine
diistincelerini ifade etmelerini saglamaktadir (Chomsky, 2002: 90). Toplumlarin diger bir pargasi dil
kavrami olmaktadir ve diinya {izerinde kullanilan binlerce farkli dil bulunmaktadir. Farkli diller kullanan
topluluklarin diger topluluklar ile iletisim kurmas1 zorlagmaktadir ve uluslararasi ticaret bu durumdan
etkilenmektedir. Toplumlardaki dil farkliliklar1 birbirlerini anlama zorluguna ve dolayisiyla isletme ile
pazar arasindaki bilgi akisinda zorluk meydana getirmektedir. Bu durum toplumlar arasinda bir mesafe
ortaya ¢ikartmaktadir (Godekmerdan, 2012: 49).

Bireylerin birbirleriyle olan iletisimleri ayn1 zaman da bilgilerini yorumlama bi¢imini etkileyen
bir unsur olarak egitim diizeyi goriilmektedir (Dow ve Karunaratna, 2006: 582). Pazar agisindan egitim
seviyesinde ortaya ¢ikabilecek farkliliklar yoneticilerin pazari anlamasi ve pazarlarda meydana gelen
iletisim problemlerine sebep olmaktadir. Bunun sonucunda hedef olarak diisliniilen pazar ile iilke pazar
arasinda egitim diizeyi pazar se¢imi kararlarinda olumlu veya olumsuz etki saglamaktadir (Stimer Ilgaz,
2011: 35). Egitim seviyesinde meydana gelen farkliliklar isletme, yoneticiler, tedarikgiler, miisteriler ve
calisanlar i¢in aralarinda tam anlayis ve iletisim konusunda belirsizlige sebep olmaktadir. Sonug olarak
maliyetler ve iglemlere yonelik ortaya ¢ikabilecek belirsizlikler igletme kararlarini etkilemektedir (Dow
ve Karunaratna, 2006: 582).
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Yasam tarzlarindaki farkliliklar tiiketici davraniglarinda olusan farkliliklar sebebiyle tilkelerin
yeni bir pazara girmenin zorlu bir faaliyet olusturmasina neden olmaktadir (Abooali ve Mohamed, 2012:
176). D1s pazara giris tavsiyesi verilmesi ve basarili bir piyasa acilimi igin farkliliklarin gerekliligini
belirleyen noktalar bireylerin yasam tarzlar1 olarak kabul edilmektedir (Kayabasi ve Demirag, 2020:
75).

Tiiketici gelirleri ve iilke zenginliklerinin tilkeler arasinda mesafeyi arttiran ticaret seciminde
etki yaratan ekonomik faktorlerdendir. Ulkelerin gegmisleri, gelir diizeyleri, yasam standartlari,
vakitlerini degerlendirme tarzlar1 benzer olan iilkede yasayan kisilerin istekleri ve tercihleri de
Obenzemektedir (Theodosiou ve Katsikeas, 2011: 3).

Hiikiimetlerin ekonomi politikasi, milli gelirler ayni zaman da faiz ve enflasyon oranlari, gelir
dagilimlari, doviz kurlan gibi faktorler ekonomik gevreyi olusturmaktadir. Toplumun sahip oldugu
sosyal deger, gelenekler, inanglar ve yasam bicimleri gibi etkenler kiiltiirel ¢evreyi olusturmaktadir.
Etkenlerin hepsi tiiketicilerin satin alma davraniglarimi etkileme 6zelligine sahip olmaktadir (Stimer
llgaz, 2012: 37).

Isletmelerin bulundugu pazarin diginda yakaladigi basari, yabanci miisteri ihtiyaglarmi
karsilayabilme yetenegine ve yabanci miisteri 6zelliklerinin satin alma davramisini ayrintili sekilde
incelenmesiyle dogru orantilidir (Sousa ve Lages, 2011: 216). Kiiltiirel farkliliklar, piyasa kosullar1 ve
globallesme stratejilerine karsi tiiketici tercihleri degisebilmektedir.

2.1.2. Psisik Mesafede Ulke Boyutu

Ulke boyutundaki unsurlar psisik mesafenin parametresi olarak tanimlanmaktadir (Demirag,
2019: 41). Kiiltiirler arasindaki farkliliklar ve ulusal pazarlardaki farkliliklarin degerlendirilmesi psisik
mesafenin iilke boyutu altinda incelenmektedir. Ulke boyutu makro diizey olarak incelenmektedir
(Sousa ve Lages, 2011:204).

Ekonomik sistemde olusan farkliliklar toplumlar arasindaki psisik mesafe algisim
olusturmaktadir. Toplumlardaki refah seviyesindeki farkliliklar toplumlarin uyum igerisinde olmasini
zorlagtirmaktadir (Sungur, 2019: 37). Ekonomik gelisme diizeyindeki farkliliklar, iletisim sekli ve
etkilesimlerin farkli olmasi isletmeler arasindaki iligkilerde 6nemli rol oynamaktadir. Egitim durumunda
oldugu gibi iilkeler arasinda ekonomik ve endiistriyel gelisme diizeylerindeki farkliliklar igletme
yoOneticilerinin iletisim kurma bigimini etkilemekte, yanlis anlasilma ihtimalini arttirmaktadir (Kayabasi
ve Demirag, 2020: 78).

Kiiresel pazarlarin yaratilmasinda iletisim ve ulasim alanlarindaki teknolojik gelismeler etkili
bir faktor olarak gozlenmektedir. Yeni teknolojiler ve iletisim altyapisi araciligiyla insanlarin ayni
ihtiyaclar1 ve arzulari oldugu ve bireylerin duyduklari, gordiikleri ya da deneyimledikleri seyleri
istedikleri ifade edilmektedir (Theodosiou ve Katsikeas, 2011: 3).

Ulkelerin gelismislik seviyelerine gore, iilkeler arasinda pazarlama alt yapisi, ulasim kanallart
ve gelir diizeyleri dagilim arasinda farkliliklar bulunmaktadir (Cateora vd., 2011: 340). Pazarlama
altyapisinda yeterli bilgiye sahip olabilme isletmenin ihracata baslamasinda ya da ihracatim
geligtirmesinde dnemli olmaktadir. Farkli tirtinler, giiglii satig giicii, etkin pazarlama altyapisi ve teknik
servis sisteminde iyilestirme isletmede rekabetci pazarlama icin avantaj olusturmaktadir.

Ulkelerin mevcut pazar ile hedef pazar arasinda uygulama kismindaki farklihiklar, olusabilecek
teknik karisikliklar psisik mesafede 6nemli unsurlardan sayilmaktadir. Uygulamadaki farkliliklarin dis
pazarlara girig risklerini arttirdigi diisiiniilmektedir. Algilanan riski azaltabilmek i¢in isletmenin dig
pazarlarda daha fazla 6n planda olmasi gerekmektedir (Evans vd., 2000: 379).

Hedef pazardaki farkli tiiketici davranislari, yeni pazarlara girebilmek ve piyasada canliligini
devam ettirebilmek i¢in zorlu bir siire¢ olarak goriilmektedir. Uluslararasi alanda rekabet listiinliigii
saglamak isteyen isletmeler pazar altyapisinda gelisme ve ayni zamanda piyasaya siirekli yeni iiriin
cikartabilme imkanini saglamalidir (Kayabag1 ve Demirag, 2020: 79).

Uluslararasi pazarlarda aktif rol oynayan isletmeler hedef pazarlardaki farkli yasal diizenlemeler
ile karsilagmaktadir. Devletler ¢ikartmis oldugu yasal diizenlemeler ile iilkelerinde rol almak isteyen
isletmelerin davramislarii dnceden gozlemleyebilmektedir. Ulkeler isletmelere karsi uygulayacagi
vergi, kota, damping, kambiyo rejimi, giivenlik ve c¢evre faktorleri yoluyla yasal kisitlama
uygulayabilmektedir. Bu sekilde olusan kisitlamalar tlkeler arasinda psisik mesafenin uzak oldugunu
gostermektedir (Simer llgaz, 2012: 39-40).
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2.2.Uluslararasilasma Kavrami

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

Uluslararasilagsma kavramy, isletmelerin iilke sinirlarinin diginda herhangi bir stratejiyle yeni dis
pazarlara acilmasi olarak tanimlanmaktadir. Isletmeler ilk 6nce ulusal smirlar igerisinde kurularak
gelismekte ve bir siire sonra uluslararasi pazarlara agilarak uluslararasi igletme niteligi kazanmaktadir
(Bolel, 2017: 7). Graves ve Thomas (2006), uluslararasi girisimlerin dogrudan ve dolayl etkisine gore
daha fazla bilingli olma, hem de baska tilkelerde bulunan isletmelerle etkilesim kurma, bu etkilesimleri
yonetme siireci olarak tanimlamaktadir. Cheng ve Joseph Yu (2008), gelecekte uluslararasi alanlarda
dogrudan veya dolayli yoldan rol oynayan isletmelerin bilincini arttiran ve diger iilkelerdeki isletmelerle
birlikte calismaya baslamas1 igin takip ettigi siire¢ olarak tanimlamaktadir. Oztiirk (2006),
uluslararasilasmay1 isletmelerin ulusal boyutlar1 diginda faaliyetlerini yaymasi olarak tanimlamaktadir.
Ulgen ve Mirze (2010) ise, uluslararasilasmay1 isletmeler icin kurumsal ve temel strateji olan biiyiime
stratejisi olarak kabul etmektedir. Yapilan tanimlardan da yola ¢ikilarak bir isletmenin
uluslararasilagmasi i¢in ihracat faaliyetleri yaninda ithalat faaliyetlerine de 6nem vermesi gerekmektedir
(Cmar, 2014: 21).

2.2.1.Uluslararasilasma Yontemleri

Uluslararasilasma  isletmelerin =~ ulusal sinir  digina  faaliyetlerini  yaymasi  olarak
tamimlanabilmektedir (Erkutlu ve Eryigit, 2001: 149). Uluslararasilagsma yontemleri literatiirde
uluslararas1 pazarlara giris stratejisi olarak da goriilebilmektedir. Isletmeler yabanci iilkelerde alim,
satim ve liretim yapma diisiincesine girdikleri zaman bu {ilkelere giris i¢in en uygun yonteme karar
vermesi gerekmektedir (Akben, 2014: 28). Isletmeler farkl: stratejiler ile uluslararasi pazarlarda faaliyet
gostermektedir. Thracat, dogrudan yatirim ve ortak girisim gibi yabanci pazarlara giris stratejilerinden
en basit ve en c¢ok tercih edilen uluslararasilagma sekli olarak kabul edilmektedir (Erkutlu ve Eryigit,
2001: 150).

Isletmeler uluslararas: pazarlara cesitli yontemler ile giris yapabilmektedir (Ciftci, 2015: 40).
Tiirkiye’deki isletmelerin geneline bakildiginda yurtdisi pazarlara giris yontemi olarak ihracatin yaygin
olarak tercih edildigi sdylenebilmektedir. En basit tanimiyla mal ve hizmetlerin ev sahibi iilkeden diger
iilkelere gonderilmesine ihracat denilmektedir (Coskun, 2002: 177). Thracat faaliyetleri iki sekilde
gerceklesmektedir. Bunlar dolayli ve dolaysiz ihracat tiiriidiir.

e Dolayl ihracat: Uretici isletmenin {iriiniinii yurtici pazarlarda faaliyet gdsteren arac1 isletmeler

tarafindan dig pazara ihrag¢ etmesi olarak tanimlanmaktadir (Yikselen, 2003: 125).

e Dogrudan ihracat: Isletme ihracat organizasyonu kurmasi ve yabanci pazarlarda alic1 iilkeye
rettigi {irlinii, hizmeti aracisiz olarak satmasina dogrudan ihracat denilmektedir (Tasdemir,

2018: 10).

Isletmelerin iiretim, ticari marka, patent, teknik var olan bilgi, isletme ismi veya isletmeye ait
diger haklarin bagka bir isletmeye belirli {icret karsiliginda devretmesine lisans verme denilmektedir
(Erdil, 1992: 44). Patentler, telif haklari, 6zel formiiller, tasarimlar ve ticari markalar lisans verilen
haklara 6rnek olmaktadir (Coskun, 2002: 183). Faaliyet gosterdigi sektorde taninmis, basarili olmus ve
kalite standartlarin1 tam anlamiyla yerine getiren isletmelerin, yonetim, egitim ve tiriin tedariki gibi
konularda destek saglayarak, isim hakkini, isletme yapisini, pazarlama ve yonetim tekniklerini belirli
bir licret veya pay karsiliginda baska isletmelere vermesi igslemine franchising denir (Kogak, 2019: 182).

Giliniimiiz isletmelerinin uluslararas1 pazarlara uyum saglayabilmesinin yollarimdan biri de
yonetim sozlesmeleridir. Pek ¢ok isletme uluslararasi pazarlarda yonetim sdzlesme yoOntemini
degerlendirmek amaciyla birlesme ve satin alma stratejilerine oranla daha diisilk maliyet ve riskler
iistlenerek isimlerini duyurabilmekte ve rekabet avantaji yaratabilmektedir (Cengiz vd., 2007: 113).
Ortak girisim en az iki veya daha fazla isletmenin o {ilkedeki yerel isletme ile ortaklik kurdugu
anlagmalardir. Birlesme sonucu ¢ok uluslu iki isletme, ¢ok uluslu isletme ve devlet veya is adamlari
tarafindan kurulabilmektedir. Eger birlesmede ikiden fazla isletme istirak ediyor ve bu iki isletme
arasinda anlagma oluyor ise bu durum konsorsiyumu meydana getirmektedir (Bolel, 2017: 14).

Bir veya daha fazla uluslararasi yatinm yapan kisilerin iilke smirlar iginde yatirimlarin
tamamini {istlenmesi ya da o {ilkedeki yerlesik isletmeler ile birlikte yatirnm yapmasina dogrudan
yabanci yatirim denilmektedir (Kirankabes, 2006: 276).

64



Akgay Cebeci ve Faiz | 1JTEBS, 8(2): 60-81, 2024, www. ijtebs.org

2.2.2. Uluslararasilasma Modelleri
Isletmelerin uluslararasilagsma stireclerinin nasil ilerledigini agiklayan modellerdir. Literatiirde

uluslararasilasma siire¢ olarak ele alinmig ve bu siire¢ dogrultusunda bazi modeller gelistirilmistir
(Cubukgu, 2015: 20). Gelistirilen modellerin ortak o6zellikleri, isletmelerin uluslararasi kararlarim
faaliyetlerini ve davraniglarini agiklamak sebebiyle ortaya ¢ikmaktadir (Yesil, 2010: 43).

Uluslararasilagsma siirecinin agsamalarini agiklamaya calisan yaklagimlara geleneksel modeller

ismi verilmektedir (Eyiler, 2019: 20). Geleneksel modeller, yurt dig1 pazarlara girigi ihracat asamasindan
baslayarak dogrudan yabaci yatirim agsamasina kadar giden bir siire¢ olarak ortaya koyan modeller
olmaktadir (Ciftci, 2015: 9).

Uppsala Uluslararasilasma Modeli: Uluslararasilagma siirecini asama asama agiklayan bir model
olarak ifade edilir. Uppsala modeline gére uluslararasilagma 6grenme ve bilmeye odakli bir siiregtir
(Kogak, 2019: 175). Uluslararasilasmanin asama seklinde gerceklestigini ortaya atan iskandinav
bilim insanlarinin yapmis oldugu analizlere dayanarak 1970’lerin ortalarinda Isveg’teki Uppsala
Okulu’ndan adin1 almaktadir (Ciftei, 2015: 9). Bilim insanlar1 kademeli olarak uluslararasilagsma
seklindeki ifadeleri ile isletmelerin uluslararasi pazarlara dogrudan yatirim yapmak yerine dolayl
ihracat gibi diisiik risk barindiran yollar ile uluslararasilagma siirecine baslamalarini ve
ilerlemelerini ifade etmektedir. Uluslararasilagsmanin 6niinde en 6nemli engel olarak bilgi ve kaynak
eksikligi olarak kabul edilmektedir. Yabanci iilkeler hakkindaki bilgi eksikligini ve belirsizliklerin
meydana gelme nedeniyle isletmeler yalnizca komsu iilke veya iyi bilgi sahibi oldugu benzer is
uygulamalarina sahip olan iilkeler ile ihracat yapmaya baslamaktadir (Johanson ve Wiedersheim-
Paul, 1975: 306). Bu da psisik mesafe kavramimin Uppsala modeli igin énemli kavramlardan
oldugunu gostermektedir.
Yenilik Kaynakli Uluslararasilasma: Uppsala modeli temel alinarak gelistirilen bir model
olmaktadir. Uluslararasilagma karari isletme ici yenilik karar1 olarak goriilmektedir (Bilgiitay, 2018:
35). Uppsala ve yenilik¢i yaklasimli iki modelin hem kiicik hem biiyiik isletmelerin
uluslararasilagma gelisimi ve uluslararasi uygulamalar1 noktasinda analiz gergeklestirebilmek igin
kullanildigin1 belirtmektedir (Bolel, 2017: 18).
Endiistriyel Ag Modeli: Uppsala uluslararasilasma modeli ve yenilik kaynakli uluslararasilasma
modeli 1970°1i yillarinin sonlarina kadar uluslararasilagsma siireglerini agiklamakta zorlanmamakta
idi. Fakat kiiresellesme ve entegrasyonun hizli bir sekilde yayilmasi bu teorileri olup bitenleri
aciklamakta yetersiz bulmakta ve yeni yaklasimlari ortaya c¢ikarilmasina neden olmaktadir
(Cubukgu, 2015: 28). Bu modele gore isletmelerin uluslararasilasmasi sadece kendi imkanlarina
degil faaliyette bulundugu sebeke agina ve bu agdaki iliskiye de bagl olmaktadir (Godekmerdan,
2012: 40).

Geleneksel modeller uluslararasilagsma siirecinin asama agama oldugunu kabul ederken cagdas
modeller bu yaklasimi kabul etmeyen bir davranis i¢cinde olduklarini belirtmektedir.
Adapte Edici Se¢im Modeli: Adapte edici se¢im modelinde isletmenin organizasyon, stratejik ve
insan kaynakli sorunlar ile Kkarsilastiginda bu sorunlarin isletme yoneticisi tarafindan
¢oziilebilecegini diisiinmektedir. Bu modelde yonetici kararlari fazlasiyla dnem tagimaktadir. Model
isletme ici sorunlarin ve kritik kararlarin nasil alinip ilerleyecegini ve zorluklarin nasil agilacagina
dair ¢oziimler 6nermese bile yoneticilerin bu sorunlardan haberdar olarak islerini kolaylagtirmay1
hedeflemektedir (Eyiler, 2019: 26).
Kiiresel Dogan Isletmeler: Biiyiik dlcekli isletmelerin biiyiik bir cogunlugu uluslararasilasmada
benzer adimlar dogrultusunda ilerlemektedir. Bu isletmeler i¢ pazarlarda kendilerini yeterli
biiyiikliige getirdikten sonra ihracat yaparak uluslararasilasmayi denemektedirler. Uluslararasi
satiglarim1 artirmalart birgok yabanci pazara kademeli olarak pazarlama ve iretim faaliyeti ile
girmeye caligmaktadirlar. Bu geleneksel model bazi isletmeler tarafindan takip edilir iken baz1 yeni
kurulan isletmeler cesitli adimlardan gegmeden dogrudan kiiresel pazarlara girebilmektedirler. Bu
grup isletmelere kiiresel dogan isletmeler ismi verilmektedir.Literatiir kiiresel dogan isletmelerin
gelismis tlkeler ve ileri teknoloji tiretmekte olan sektorlerde faaliyet gosterdigini belirtse de,
Tiirkiye gibi {ilkeler de ileri teknoloji gerektirmeyen sektorlerde kiiresel dogan isletmelerin var
olabilecegini gostermektedir (Eyiler, 2019: 30).
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3. ARASTIRMANIN YONTEMIi

3.1. Arastirmanin Evreni ve Orneklemi

Arastirmanin evreni, Bati Karadeniz Bolgesi’nde sanayilesme anlaminda gelismekte olan iller
arasindan Diizce ili olarak secilmistir. Diizce Ticaret ve Sanayi Odasi’nin en son yaymlanmis 2021 yil
ihracatct listesi ve rakamlar1 kullanilmistir. Diizce ilinde ticaret odasina kayitli 104 ihracatci isletme
icerisinden KOBI olma kosulunu saglayan isletmeler evrene dahil edilmistir. Derinlemesine goriismeler,
goriismeyi kabul eden isletmelerin dis ticaret departmanlarinda gorev alan konuya hakim kisiler ile
kendilerinin uygun oldugu zaman igerisinde dogal ortamlarinda yani c¢aligtiklar1 birimlerde
gerceklestirilmistir. Arastirma goériismeyi kabul eden 12 isletmedeki, konuya hakim calisan kisiler ile
yiiz yiize soru cevap seklinde ilerlemistir. Goriismeler arastirmaci tarafindan gerceklestirildigi icin
konuya hakimiyeti saglanmis ve sorularda meydana gelen anlagilmama durumu ya da kestirme cevaplar
ortadan kaldirilarak elde edilen verilerin kalitesi arttirilmaya ¢alisilmustir.

3.2. Arastirma Verilerinin Toplanma Teknigi ve Siireci

Goriisme formu hazirlanirken sorularin her katilimer tarafindan kolay anlasilabilmesine 6nem
verilmistir. Katilimeilar tarafindan daha detayli cevaplar verilmesini tesvik edecek nitelikte soru
hazirlanmasina 6zen gosterilmistir. Sorular olusturulurken arastirma probleminin ¢éziimiine yonelik
sorular secilmistir. Sorularin agik uglu olmasina 6zen gosterilmistir. Gerektiginde sonda sorular
eklenmigtir. Goriisme formu ile ilgili olarak goriigme formunun katilimcilara uygulanmasinda etik
acidan bir sorun olup olmadigin belirlemek amaciyla Diizce Universitesi Bilimsel Arastirma ve Yayin
Etik Kurulu’na basvuru yapilmistir. Gériisme formu, Diizce Universitesi Bilimsel Arastirma ve Yaym
Etik Kurulu tarafindan etik agidan uygun bulunarak 21.11.2022 tarihli 2022/445 nolu karar ile Etik
Kurul izni alinmmgtir. Gériisme formu ii¢ boliimden olusmaktadir. Birinci boliimii goriisiilen kisiyi
tamtici bilgiler olusturmaktadir. fkinci béliimde isletmeye ait genel bilgiler ve “Kiiresel Dogan Isletme”
tanimina uygunlugu belirleyici sorular yer almaktadir. Ugiincii boliimde ise asil ulasmak istedigimiz
arastirmanin amacina uygun psisik mesafenin uluslararasilagsma tercihlerinde nasil rol aldigini tespit
edilmesine yonelik sorular olugturmaktadir.

Caligma kapsaminda ilk goriisme 19 Eylil 2023, son goriisme ise 20 Ekim 2023 tarihleri
arasinda gergeklestirilmistir. Yari-yapilandirilmig goriisme teknigi ile gériisme siiresi en az otuz dakika
ile en fazla bir saat araliginda stirmistir. Goriisme esnasinda katilimcilari daha etkin sekilde
dinleyebilmek ve saha notlar1 alabilmek i¢in ses kayit cihazi ile gdriigmenin kaydedilmesi tercih
edilmistir. Goriismeye baslamadan 6nce arastirmaci kendini tanitmig ve katilimeinin rizasi dahilinde ses
kayit cihazi kullanilmistir. Gortismelerdeki ses kayitlar1 bilgisayar ortamina aktarilip, arastirmaci notlart
ile birlestirilerek transkripsiyonu olusturulmustur. Katilimcinin goriisme esnasinda sdylemis oldugu
higbir ifade tlizerinde degisiklik yapilmamig ifadeleri ayni sekilde aktarilmigtir. Goriisme formundaki
sorulara verilen cevaplar yeterli goriilmedigi zaman konuyu biraz daha detaylandirabilmek ve agabilmek
icin sondaj sorularina yer verilmistir.

3.3. Arastirmada Elde Edilen Verilerin Analizi

Veri analiz siirecinin en temel amaci ham elde edilen verilerden anlam ¢ikartmaktir. Bu amag
ile aragtirmaci okudugu, gozlemledigi ve katilimcilarla yaptigi goriismeler sayesinde elde ettigi verileri
yorumlamali, verileri sadelestirmeli ve saglamlagtirmalidir. Verilerden anlam ¢ikarmak i¢in somut veri
seti ile soyut kavramlar arasinda tanimlamalar ve yorumlamalar arasinda ilerleyerek tiimevarim ve
tiimdengelim akil yiiriitme siiregleri birlikte kullanilmalidir (Celik vd., 2020: 381).

Calismanin analiz kisminda oncelikle elde edilen veriler kodlanir, kodlar temalar altinda
siniflandirtlir  ve temalar kesinlestirilerek  diizenlenir. Son olarak bulgular tanimlanarak
yorumlanmaktadir. Calismada igerik analizi ve betimleyici analiz birlikte kullanilmigtir. Arastirmanin
uygulama siireci ve analiz siirecinin ilerleyisini gosteren bilgiler Sekil 1’de gdsterilmistir.
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Verilerin
Kodlanmasy
On Hazutie
Alanyazn Olumas
“Aragtrma Sorulan Hezrlama
Kod Listesinin
Olugtorulmast
Gorugmelerin Gergeklesmesi
Kodlara Gére
Kategorilerin
Gorigmelerin Kaydedilmesi Olugturulmast
Griigmelerin yaziya secirilmesi
Veri Setinia Okunmas:
Bulgularn Yazilmas:
Temalaria
Kod ve Temalara géte veri ayngtirma Olugtorulmast
tilara ver verilmesi
Omeklendinme
[ —

Yorumlanmas:
Gorsel Hale Getirilmesi

Kod, Kategori ve
Tema Listesinin
Olusturulmass

Sonuglarin Yaziimast

Sekil 3.1. Arastirmanin Uygulama ve Analiz Siireci

Psisik mesafenin ihracat¢1 KOBI’ler {izerindeki roliiniin arastirilmasi sonucunda elde edilen verilerin
uluslararasilagsma siirecini nasil etkiledigini belirlemek amaciyla gergeklestirilen bu c¢aligmada;
goriismelerin analizi sonucunda 6 tema, 17 kategori ve toplam 110 kod elde edilmistir. Sekil 2’de elde
edilen tema ve kategoriler gorsel olarak sunulmakta ve ilerleyen kisimlarda bu tema ve kategorilere

ayrintili bir sekilde yer verilmektedir.

*Tiketici Tercihi
Birey Boyutu *Egitim ve Deneyim
*Uriin Talepleri ve Takibi
*Uriin Yonetimi liT’luslaxl'araSI
*I5letmelerin Tedarik Zinciri azariama
Yonetimi
#Ulkelere Has Ozellikler
e *Cografi Sartlarin Etkisi
i X
Ulke Boyutu *Isletmelerin Hedef Pazar Aray1g
Strect
& & e § 53 % '/ Ekonomik ve
*Ulkelerin Ekonomik Yénden Degerlendirilmesi | Endiistriyel Boyut
*Uretim Yénetimi <
*Giimriik Iglemleri ve Lojistik

*Dag Ticarette Odeme Yéntemleri
*Uluslararast Ticaret Mevzuats ve
Belgeleri

Ulkelere Ait Yasal
Diizenlemeler

*Uluslararas: Ticarette Piyasa Dinamikleri
| Uluslararasilasma

*Teknik Sartlar
*Isletmelerin Markalagma Siireci ve Devletin Roli Siireci
*Ithalat ve Ihracat Iglemleri

Sekil 3.2. Goriisme Analizinde Elde Edilen Tema ve Kategoriler
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4. BULGULAR

Calismanin bulgular kisminda ilk olarak katilimcilara ait demografik 6zellikler ve isletmelere
ait ozellikler yer almaktadir. Sonraki agsamada yapilan analiz sonucunda elde edilen kodlar, kategoriler
ve temalar ayrintili sekilde belirtilmistir.

Tablo 4.1. Arastirmaya Katilan Katilimeilarin Demografik Bilgileri

Katilimci Yas Cinsiyet Egitim Diizeyi Calisma Yih
1. Katihma 36 Erkek Lisans 3Yi1l
2. Katimel 41 Erkek Lise 21 Y1l
3. Katilimel 45 Erkek Lisans 20 Yil
4, Katilimel 54 Erkek Lisans 25 Yil
5. Katihma 28 Kadin Yiksek Lisans 5Y1l
6. Katilmcl 37 Kadin Yiiksek Lisans 2 Y1l
7. Katilmel 55 Erkek Lisans 6 Y1l
8. Katilmei 33 Erkek Lisans 1 Y1l
9. Katilmel 36 Kadin Lisans 2 Y1l
10. Katilimcl 60 Erkek Lisans 17 Y1l
11. Katilimcl 34 Erkek Yiiksek Lisans 10 Y1l
12. Katihimel 30 Kadin Lisans 7 Y1l

Tablo 4.1’de arastirmaya katilan katilimcilara ait demografik bilgiler yer almaktadir.
Katilimcilarin 4’1 kadin, 8’1 erkek olup, 1’1 lise,8’1 lisans, 3’ lisansiistii egitim diizeyine sahiptir.
Katilimcilarin igletmelerdeki ¢alisma siirelerine bakildiginda; en az 1 en ¢ok 25 yil olmak tizere farkli
calisma siirelerine sahip olduklar1 goriilmektedir. Katilimcilarin tinvanlart Tablo 4.2 de gosterilmis olup
arastirma verilerinin toplanmasi bagligi altinda incelenmigtir. Arastirmaya katilan katilimcilarin
iinvanlar verilerin dogrulugu ve calismanin amaci i¢in dogru kisiler olarak goriilmektedir. Arastirmaya
katilan isletmelerin 6zellikleri Tablo 4.2.de gosterilmistir.

Tablo 4.2.Arastirmaya Katilan Isletmelere Ait Ozellikler

Isletme Ad1 Kurulus Yili Calisan Sayis1 Mikro, Kiiciik ve Orta
] Biiyiikliikteki I§letme

1. Isletme 1967 248 Orta Biyiikliikte Isletme
2. lsletme 1989 85 Orta Biiyiikliikte Isletme
3. isletme 1969 95 Orta Biiyiikliikte Isletme
4. lsletme 1987 244 Orta Biiyiikliikte Isletme
5. lIsletme 2007 45 Kiiciik Isletme
6. lisletme 1992 220 Orta Biiyiikliikte Isletme
7. lsletme 2003 45 Kiigiik Isletme
8. lsletme 1983 150 Orta Biiyiikliikte Isletme
9. lisletme 2013 240 Orta Biiyiikliikte Isletme
10. isletme 1972 245 Orta Biiyiikliikte Isletme
11. isletme 1990 27 Kiiciik Isletme
12. isletme 1992 228 Orta Biiyiikliikte Isletme
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Tablo 4.2°de arastirmaya katilan isletmelerin genel ozellikleri ve KOBI olma durumu yer
almaktadir. Arastirmaya katilan en geng isletme 11 yillik faaliyet gdstermektedir. Arastirmadaki en yash
isletme ise 47 yillik faaliyet gostermektedir.

4.1. Birey Boyutu

Caligma kapsaminda, katilimcilarla gergeklestirilen goriigmelerin analizi sonucunda “Birey
Boyutu” temasi olusturulmakta ve bu tema altinda Tiiketici Tercihi, Egitim ve Deneyim” iki kategori
elde edilmektedir.

-Tiiketici
-Tiiketici tercihi

/ —eg. N
| Egitim ve W
Deneyim -Tiiketici satin alma giicii

-Miisteri profili
-Yurtdis: miisterileri

-Deneyimli insan

-Is tecriibesinin §nemi
-Is ahlaki

-Egitim seviyesi
-Istedigini bilen miisteri
-Egitim seviyesi diisiik
iilkeler

Tiiketici
Tercihi

Sekil 4.1. Birey Boyutu Temasini1 Olusturan Kategori ve Kodlar

4.1.1. Egitim ve Deneyim

Isletmeler uluslararasilasma karar1 verdiklerinde hedef iilkedeki egitim durumu iilkeler
arasindaki anlagmalar1 etkilemektedir. isletmeler hedef pazardaki kisinin deneyimi iyi durumda ise
operasyonel siirecte zorluk yasamamaktadirlar. Bu kategori altinda deneyimli insan, is tecriibesinin
onemi, is ahlaki, egitim seviyesi, istedigini bilen miisteri profili, egitim seviyesi diisiik tilkeler olarak 6
kod vardir.

5. isletme katilimcist hedef pazardaki miisterinin deneyimli ve egitimli olmasinin siirecte
onemini su sekilde ifade etmistir: “Bizler egitim diizeyi olarak hedef pazardaki iilkeler ile ayniyiz dil
eksik kalabilir. Ama tecriibe kisminda biz onlardan daha tecriibeliyiz. Deneyim olarak iyiyiz. Deneyimde
onemli bu arada deneyimsiz insanlar ile calismakta zor. Deneyimi olan ne istedigini bilen miisteri profili
her zaman giiven verir ihracatta. Degisiklik talebinde bulunmaz, yanhslhik yapma ihtimali azdir.
Deneyimli insanla ¢alisirken ihracat kolay ilerliyor.”

1. isletme katilimcist egitim seviyesi diisiik iilkeler i¢in bu agiklamalarda bulunmustur:
“Avrupalilar ile egitim seviyesi olarak tabii ki farklar var biz de hani egitim seviyesi diisiik olup ¢ok
isler yapanlar da var fakat yiiksek olup is yapamayan insanlar da o yiizden egitim seviyesi birazcik
farklilik gésterebiliyor. Bu durum tabi ki ihracati olumlu olumsuz etkiler. Ihracat yaptigu iilke ama genel
olarak benzerlikler var yani biz de gelismislik diizeyinde bir egitim seviyesi bulunan bir iilkeyiz.”

4.1.2. Tiiketici Tercihi

Tiiketici tercihleri iilkeler arasinda farklilik gostermektedir. Bu farkliliklar uluslararasilagsma
karar1 alirken, igletmeler i¢in miisteri profilini olusturma anlaminda 6nem tasimaktadir. Tiiketici tercihi
kategorisini tiiketici, tiiketici tercihi, tiiketim, son tiiketici, tiiketici satin alma giicii, miisteri profili,
yurtdist miigterileri kodlar tanimlamaktadir.

1. isletme katilimcist son tiiketici ve iilkenin satin alma giicli hakkindaki ifadesi su sekildedir:
“Isletme olarak son tiiketiciye satmiyoruz araci isletmeye satiyoruz yani iilkedeki satici bizden iiriinii
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alyor kendi miisterisine kendi piyasasina o satiyor. Bu yiizden ekonomik faktorler bizi agik¢ast ¢ok
ilgilendiren bir kisim olmuyor bizi araci isletmeyi ilgilendiriyor. Tabi iilkenin alim giicii iilkedeki kimler
alabilir bu bizim igin iiriin tercihinde farklilik yaratiyor mu ekonomi faktorii biz de ¢ok onem arz
etmiyor.”

6. isletme katilimcist miisteri profilinin iilke satin alma giiciiyle baglantisin1 su sekilde
vurguluyor: “Isletmemizin ashinda aradigi pazar daha gelir seviyesi yiiksek iilkeler. Oradaki miisteri
profili daha cazip gelmektedir. Hedefler hep o iilkeler olmaktadir, ¢iinkii édeme ile ilgili sikinti
yasamazsinz. Oradaki miisteri profili nettir size “Odeme yapacagim” diyorsa veya o iiriinii istiyorsa
kesindir, nettir, diiriisttiir ama ekonomik durumu daha kotii tilkelerde odeme almakta zorlanirsiniz.
Miisteri “Sunu istemistim ama bunu génder.” der degisiklik yapar vesaire. O yiizden miisteri profili
olarak daha ¢ok gelismiy iilkelerdeki miisteri profilleri bizim ilgimizi ¢ekmektedir ve tercihlerimiz o
yoénde olmaktadir.”

4.2. Uluslararasi Pazarlama
Pazarlama potansiyel degisimleri ger¢eklestirmek ve insan ihtiyaclarini temin etmek amaciyla yapilan
insani faaliyetlerdir. Uluslararasi pazarlama kavrami bu tiir faaliyetlerin uluslararasi ortamda
yiritilmesidir (Kazimov, 2004: 1). Katilimcilarla gergeklestirilen goriismelerin analizi sonucunda
“Uluslararasi Pazarlama” temasi olusturulmakta ve bu tema altinda “Uriin Siparisinin Talep ve Takip
Siireci, Uriin Yonetimi, Isletmelerin Tedarik Zinciri Yonetimi” i Kategori elde edilmektedir. Sekil
4.2’de ise bu kategoriler gorsel olarak sunulmaktadir.

-Pazar arastirmas: yapmak

-Talep olugmasi

-Miigteri taleplerini uygulamak
dgletmeler ile dijital goriigme
yapmak

-Mail génderimi

-Uygun fiyata iirin alm satim

Uriin
Talepleri ve
Takibi

-Uriin hacmi yapmak

-Uriin fiyat:

-Kaliteli iiriin .

-Urtin tedarigi Urin

Uriin gesitliligi Yonetimi

-Hammadde

-Uriin satmak

-Segment farkhliklar
. -Araci firma
Isletmelerin -Tedarikgi

Tedarik -Tedarik zinciri
Zineiri -Miigteri
-Siireklilik

Yonetimi

Sekil 4.2. Uluslararasi Pazarlama Temasini Olusturan Kategori ve Kodlar

4.2.1. Uriin Talepleri ve Takibi

Uriin talepleri ve takibini olusturan 6 kod bulunmaktadir. Pazar arastirmas: yapmak, talep
olusmasi, miisteri taleplerini uygulamak, isletmeler ile dijital gériisme yapmak, mail gonderimi, uygun
fivata iiriin alim satimi yapmak bunlar kategoriyi olugturmaktadir.

12. isletme katilimeis1 yoneldigi pazara yonelik arastirmalar yaptigimi su sekilde belirtmistir:
“Pazar arayist basladiginda éncelikle bakiyoruz, oranmin bir niifusuna bakarsin, kiiciik tilke mi biiyiik
tilke mi? Ciinkii ona gére sana miisteri profili ¢ikar. Biiyiik bir niifus ise beklentin daha biiyiik oluyor.
Bu durum pazar biiyiikliigiinii de meydana getirir. Niifusu biiyiik tilkelerin pazar: genis olur. Daha ¢ok
kitleye hitap edersiniz.”
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4. isletme katilimcisi, miigterilerine iiriin satmadan once kendilerine talep gonderdiklerini ve
miisteri taleplerini uygulayarak iriin satisi gerceklestirdigini belirtmektedir: “Genelde bize mesela
ihracat yaparken yurtdisinda bu isi yapan ingaat sektoriindeki isletme olsun ya da bir yapr malzeme
satan yer olsun tirtin satisi oncesi bizlere talep geliyor. Mesela Azerbaycan, Bosna dan nereden geliyor
ise bu adamlar zaten bu isi yapiyor ya da baska yan isleri de var talep de bulunuyor. Biz miisteri
taleplerini alarak bu talep dogrultusunda iiriin tiretip gonderim sagliyoruz.”

6. isletme katilimcis1 oncelikle miisterilerin talep belirleyip mail génderimi sagladiklarindan
bahsetmistir: “Miisteriler oncelikle taleplerini belirleniyor. Mesela bazi miisterilerimiz ngorii siparisi
ile gidiyorlar. Az ¢cok ne sattigini bildigi icin, mesela; bu ekonomik tiriinden daha ¢ok satacagini biliyor
o tiriinden 200 tane siparis veriyor. Liiks segmenti biliyor onun da satacagini biliyor ona gore
ongoriistinii yapiyor. Daha sonrasinda bizimle mail yoluyla iletisim kuruyorlar ve siparislerini usuliine
gore olusturuyorlar.”

4.2.2. Uriin Yonetimi

Uriin yOnetimi kategorisinde iiriin hacmi, iiriin fiyati, kaliteli iiriin, iiriin tedarigi, iiriin
cesitliligi, hammadde, iiriin satmak ve segment farkliliklar: kodlari bulunmaktadir.

3. igletme katilimcist iirlin hacminin demonte oldugunda daha az alan kapladigindan {iriin
pazarlamasinda maliyeti azaltma stratejisi hakkinda sdyle bahsediyor: “Demonte gonderiyoruz. Bizim
tirtinler demonte olabilenler demonte zaten. Bu sayede de hacimli bir iiriinde hacimden kazaniyoruz.
Nakliye de bir maliyet bunu da asagi ¢ekmis oluyoruz.”

1. isletme katilimcis1 bazi iilkelerin 6zellikle fiyata bakmaksizin kaliteli bir {irlin istedigini
belirtiyor: “Makedonya gibi iilkelerin iiriin gamiyla Almanya gibi iilkelere iiriin gami ¢ok farklilik
gosteriyor. Mesela Almanya’daki sektorde bir tik daha kaliteli iiriin istiyor onu alip son tiiketiciye
satabiliyor ama mesela yakin zamanda Bosna 'dan geldiler tabi bu istek dogrultusunda oluyor bize ucuz
malzeme lazim diyebiliyorlar. Almanya iiriin tercihinde bulunurken fiyatlart énemsemiyor, Bosna
orneginde iirtiniin fiyati nemli goriiyor.”

4.2.3. Isletmelerin Tedarik Zinciri Yonetimi

Isletmelerin tedarik zinciri yonetimi kategorisi aract isletme, tedarikgi, tedarik zinciri, miisteri
ve stireklilik kodlari ile olugmaktadir.

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

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

7. isletme katilimcist tedarik zincirlerine {iriin sattigin1 ve miisterilerinden bahsetmistir: “Yurt
i¢i tirtin satisimiz da var ozellikle tedarik zinciri A101 lerde ¢ok satiliyoruz. Ama genellikle yurt digt
pazarinda daha aktif rol oynamaktayiz. Miisterilerimizin ¢ogu yurtdisinda.”

4.3. Ulke Boyutu

Ulkeler arasindaki farkliliklar ve ulusal pazarlardaki farkliliklar bu tema altinda incelenmistir.
Calisma kapsanminda, katilimcilarla gerceklestirilen goriismelerin analizi sonucunda “Ulke Boyutu”
temasi olusturulmakta ve bu tema altinda “Ulkelere Has Ozellikler, Isletmelerin Hedef Pazar Arayis
Siireci, Cografi Sartlarin Etkisi” ¢ kategori elde edilmektedir. Sekil 4.3’de ise bu kategoriler gorsel
olarak sunulmakta ve ilerleyen kisimlarda konu ile ilgili ayrintili bilgiye yer verilmektedir.
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-Avrupa Ulkeleri

-Arap Ulkeleri ile iilkemizin benzerlik ve
farkliliklary

-Ulkeler aras: benzerlik ve farkliliklar

-Kiiltiirel benzerlik ve farkliliklar

[ ﬁ[}{elere Has
Ozellikler

-Yagam tarz

| -Miisliiman Ulkelerin cuma giinit tatil olmas:
-Dini degerler

-Christmas Tatili

Iklim faktorii

-Tklimlerin benzerlik ve farkhihklart
-Sieak iklime sahip ilkeler

-Soguk iklime sahip iilkeler

-Nem oram

-Hava kosullarina dikkat etmek

Cografi
Sartlarm
Etkisi

-Tiirkive ye yakin olan iilkeler
-Geligmis iilkelerin tercih edilmesi

ig.letmelerin
Hedef Pazar
Arayis Siireci

-Hedef iilke secimi

-Hedef tilkenin ekonomik sartlan
-Ulkelerin niifuslarmin dnemi
-Hedef pazar biiyikliigii

Sekil 4.3. Uluslararasi Pazarlama Temasini Olusturan Kategori ve Kodlar

4.3.1. Ulkelere Has Ozellikler

Kategoride yer alan kodlar Avrupa iilkeleri, Arap iilkeleri ile iilkemizin benzerlik ve farkiiliklart,
tilkeler arasi benzerlik ve farkliliklar, kiiltiirel benzerlik ve farkhiliklar, yagam tarzi, Miisliiman iilkelerin
cuma giinii tatil olmasi, dini degerler, Christmas tatili olarak 8 baslik altinda toplanmustir.

10. isletme katilimcist dini degerler i¢in goriismede bu climleleri kullanmistir: “Bununla ilgili
yvasadigumiz tek stkinti var. Gegmiste yasadik, biz biitiin derileri kullaniyoruz. Yani koyun derisi ve dana
derisi agirlikli olmak iizere kegi, yilan, timsah, domuz gibi. Bazi iilkelerde bu biiyiik problem olabilir.
Inams acisindan, Miisliiman iilkeler domuz derisini stkinti ¢ikartabiliyor.”

5. isletme katilimcisi Christmas tatilinde yasadigi sikintilart sdyle aktarmig ve iilkeler arasinda
farkliliklara deginmistir: “Soyle 6rnek vereyim tabii ki iilkelerin tatilleri yagsam tarzlariyla alakal stkinti
yasiyoruz ve ihracati etkiliyor ozellikle Avrupa iilkeleri zaten Christmas tatilleri oluyor bir de ekstradan
agustos ayinda Italya’da daha yogun olmak sekilde ii¢ haftalik bir tatile giriyorlar genel biitiin Avrupa
tilkelerinde oluyor komple fabrika kapatiyorlar ii¢ hafta boyunca yani benim ii¢ haftam kilitliyorlar
hi¢hir sekilde ihracat yapamiyorum ithalat da yapamiyorum. Ithalat olmayinca iiretimde akstyor.”

10. isletme katilimcist yasam tarzinda 6nem verdikleri bazi hassasiyetli durumlar hakkinda
sunlar1 sdylemistir: “Dénem donem bizlerde de oluyor, onlarda da oluyor, bizimle ilgili degil, bize dzel
degil. Hayvanseverler magazalarin oniinde eylem yapryorlar, mesela; Paris’te, Londra’da magaza
ontinde eylem yapryorlar “Bunlar katil.” diye. Ama su var, biz biitiin tiriinlerimizde “Bu hayvan derisi
icin kesilmemistir. Derisi icin katledilmemistir. Ciftlik ortaminda yetistirilmistir. Baska bir fayda
saglamak icin kesilmig, biz ondan kalan deriyi kullandik.” diye belge veriyoruz.”

4.3.2. Isletmelerin Hedef Pazar Arayis Siireci

Hedef pazar arayis siireci kategorisinin Tiirkiye 've yakin olan iilkeler, gelismis iilkelerin tercih
edilmesi, hedef iilke se¢imi, hedef iilkenin ekonomik sartlar, iilkelerin niifuslarinin 6nemi, hedef pazar
biiyiikliigii olmak {izere toplam 6 kod bulunmaktadir.

4. isletme katilimcist Tiirkiye’ye yakin olan iilkeler konusunda su climleyi kullanmistir: “Yurt
dist pazart segerken Tiirkiye 'ye yakin olmasi en énemli tercihimizdir. Ciinkii bizim tiretmis oldugumuz
iiriinler fazlasyla biiyiik ve hacimli. Yani Istanbul’'dan 3-4 saat u¢us mesafesinde olmasi daha mantikl.
Bu yiizden pazar secimimizde Rusya, Kazakistan, Azerbaycan, Giircistan gibi iilkeler oncelikli
olmustur.”
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7. isletme katilimcisi hedef {ilkenin ekonomik sartlart ve gelismis iilke tercihi konusunda:
“Ekonomik sartlar: iyi iilkeler gelismis iilkeler olarak simiflandirilabilir ve o iilkelerde miisteri ne
istiyorsa kesindir, nettir, diiriisttiir ama ekonomik durumu daha kotii iilkelerde ddeme almakta bile
zorluk yasarsiniz. Bizler boyle zorluk yasamamak igin ¢ok gelismis iilkeleri tercih ediyoruz” demistir.

4.3.3. Cografi Sartlarin Etkisi

Cografi sartlarin etkisi Kategorisini iklim faktorii, iklimlerin benzerlik ve farkliliklari, sicak
iklime sahip iilkeler, soguk iklime sahip iilkeler, nem orani, hava kosullarina dikkat etmek olarak toplam
6 kod tanimlamaktadir.

1. isletme katilimcisi nem orani ve iklim faktoriinilin iiriin satisindaki etkisine ornek vererek
aciklamustir: “Hizli bir 6rnek verecek olursak biz Almanya’ya da ihracat yapryoruz Kolombiya'dan ve
Afrika iilkelerinden de ihracat igin talep geliyor. En basitinden iklim sartlarindan dolay: bazu iilkelerde
parke kullanimi maalesef olmuyor. Nem orani ¢ok yiiksek iilkelerde parke kabariyor vs. tabi biz bunlart
miisterilere aciklayarak tiriin satiyoruz. Ya da nem oramni dikkate alarak iiriin itiretmeye calisyyor
kullamimu igin tavsiyeler veriyoruz.”

8. isletme katilimcist hava kosullarini dikkate alarak iiriin {iretilmesinden bahsetmistir: “Mesela
cok soguk sartlardaki iilkelere iiriin tiretirken soguk sartlara dayanabilecek ¢emberi daha 6zenli sekilde
iiretiyoruz. Icine katki malzemesi katiyoruz aym zamanda sicak iilkelerde de bu sekilde oluyor. Ama
onun disinda ambalaj ¢emberi genel olarak ¢ogu hava sartlarina dayanabilecek sekilde ortak iiretim
oluyor. Yalmizca ¢ok soguk iklime sahip ve c¢ok sicak iklime sahip iilkelere iiriin iiretirken hava
kosullarindaki faktore dikkat ediyoruz.”

2. isletme katilimeisi iklim benzerlik ve farkliliklari igin s0yle sOylemistir: “Biz Rusya nin
Samara bélgesine bile ihracat yapiyoruz. Iklim kosullarinin bir énemi yok daha dogrusu soyle ihracat
yaptigimiz tilkelerle ilgili farkliliklarimiz tabii ki var ama bu bizim ihracatimiz etkilemez diisiincemizi
etkilemez ¢iinkii artik soyle de bir durum var en soguk iilke Polonya ile ¢alismamiz bile var ama fabrika
isilart artik sehirlere ve kentlere éyle bir 1s1 veriyor ki cevreyi de etkilemektedir. Ozetleyecek olur isek
iklim farkliliklart bizim ihracatimizi etkilememektedir.” diyerek iklim farkliliklarimin hedef pazar
seciminde 6nemli olmadigini belirtmistir.

4.4.Ekonomik ve Endiistriyel Boyut

Ulkelerdeki ekonominin ve endiistriyel alanin farklilig1 hedef pazar seciminde rol oynayabilir.
Ihracat yaparken iilkelerle ekonomik anlamda sikint1 yasamak siireci etkileyebilir. Calisma kapsaminda,
katilimeilarla gergeklestirilen goriismeler sonucunda “Ekonomik ve Endiistriyel Boyut” temasi
olusturulmakta ve bu tema altinda “Ulkelerin Ekonomik Yonden Degerlendirilmesi, Uretim Yonetimi”
iki kategori elde edilmekteditr. Sekil 4.4°de ise bu kategoriler gorsel olarak sunulmaktadir.

-Ulke ekonomisi ve alim giicii

i . -I¢ piyasa
Ulkelerl}l -Ulkeler arasi rekabet
Ek(').llomlk -Ekonomik gii¢
. Yonden -Ekonomik faktorler
Degerlendirilmesi -Maliyetler

-Proje bazinda 6zel iiriin tiretmek

-Standart iiretim yapmak

-Kaliteli tirtin tiretmek

-Maliyetli iirtin tiretmek

-Uriin tiretiminde ucuz malzeme kullanmak
-Uriin kalitesinde benzerlik ve farklhiliklar

Uretim Yénetimi

Sekil 4.4. Ekonomik ve Endiistriyel Boyut Temasin1 Olusturan Kategori ve Kodlar
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4.4.1. Ulkelerin Ekonomik Yonden Degerlendirilmesi

Ulkelerin ekonomik yénden degerlendirilmesi kategorisinin 6 kod olusturulmustur. Bunlar iilke
ekonomisi ve alim giicii, i¢ piyasa, tiilkeler arasi rekabet, ekonomik giic, ekonomik faktorler,
maliyetlerdir.

7. isletme katilimcisi i¢ piyasanin ekonomiye etkisinden soyle bahsetmistir: “Bizim i¢ piyasada
fivatlarin artmasint ihracat yaptigimiz iilkelere anlatmak zorluk ¢ekiyoruz. Buda ihracatimizi
zorlastirtyor. I¢ piyasadaki dolardan etkilenen sistemi anlatmak gergekten zorlayici.”

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

4.4.2. Uretim Yonetimi

Uretim yonetimi Kategorisinde proje bazinda ézel iiriin iiretmek, standart iiretim yapmak,
kaliteli dirtin itiretmek, maliyetli iiriin tiretmek, iiriin iiretiminde ucuz malzeme kullanmak, itiriin
kalitesinde benzerlik ve farkliliklar kodlar ile toplam 6 baslik altinda toplanmuistir.

4. isletme katilimcis1 goriismede proje bazindan 6zel {iriin iiretmek koduyla ilgili su sekilde
aktarim saglamustir: “Her projeye farkli iiretim yapilir. Bu yiizden standart bir iiretim yapilmamaktadir.
Her projede farkli malzemeler kullanilir. Tecriibeye gore bir nakliye aracina belli miktarlar
yiiklenebilir. Bu da ihracati proje bazinda yapmayr gerektirir.”

3. isletme katilimcisi bu diisiinceler ile 6zel projelerde yer aldiklarindan bahsetmektedir:
“Mesela Azerbaycan ve Giircistan daha ziyade deviet destekli projelerde bizim malzemeyi kullaniyor.
Kazakistan ise daha ziyade 6zel miisteriye hizmet veriliyor. Rusya ise hem devlet projeleri hem de 6zel
projelere hizmet veriliyor. Ancak proje bazinda ¢alisma oldugu icin tiriinleri genelleme yapamam.”

10. isletme katilimcist standart ve kaliteli iiriin {liretmek ile ilgili su ciimleleri sdylemistir:
“Urettigimiz iiriinlerde yurtici siparislerimiz standart iiretimlerdir. Fakat Italya’ya iirettigimiz
tirinlerde miisterilerin tercihleri goz oniine alinarak yapiliyor. Nedenini sorarsaniz ihrag ettigimiz
tirtinleri i¢ piyasada satamayiz. 1972 diye bir markamiz var sirf yurtdisina ihrag ettigimiz. Kalite olarak
fark yok iiriinlerimizin hepsi kaliteli iiretim. Sadece tasarimlart 6zel oldugu icin bu sekilde iiretim

yapryoruz.”

4.5, Ulkelere Ait Yasal Diizenlemeler
Yonetimdeki uygulamalar, yatinmlara getirilen kisitlamalar ve ticaret kotalan iilkeler arasinda en
yaygin farklart olusturmaktadir (Kayabasi ve Demirag, 2020: 80). Calismada, katilimcilarla
gerceklestirilen goriismelerin analizi sonucunda “Ulkelere Ait Yasal Diizenlemeler” temasi
olusturulmakta ve bu tema altinda “Giimriik Islemleri ve Lojistik, Dis Ticarette Odeme Yiontemleri,
Uluslararas: Ticaret Mevzuat ve Belgeleri” tig kategori elde edilmektedir. Sekil 4.5’de ise bu kategoriler
gorsel olarak sunulmaktadir.
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-Gumriik stirecinin ilerlemesi

-Gumriik mevzuatlarinin iglenmesi
-Beyanname agmak

-Denizyolu sevkiyat: ile Grin gonderimi
| -Karayolu sevkiyat: ile Giriin gonderimi
| -Lojistik stireci

/
| Giimriik islemleri ve
Lojistik

-Pegin 6deme

-Odeme sekilleri

-Banka araciligryla 6deme yapmak
-Akreditif ile galiymak

-Elden 6demenin miimkiin olmadig: durumlar
-Tahsilat yapmak

| Dis Ticarette Odeme
Yontemleri

-Ticarette uyulmasi gereken kural ve mevzuatlar
-ATR

-Eur.1. Dolasim Belgesi

-Prosediirlere ayak uydurmak

Uluslararasi Ticaret
Mevzuati ve

3 -Incotermsler
Belgeleri -Devletlerin kanun ve yikimlilikleri

Sekil 4.5. Ulkelere Ait Yasal Diizenlemeler Temasimi Olusturan Kategori ve Kodlar

4.5.1. Giimriik islemleri ve Lojistik

Glimriik iglemleri ve lojistik kavraminin alt basliklart giimriik siirecinin ilerlemesi, giimriik
mevzuatlarinin islenmesi, beyanname agmak, denizyolu sevkiyati ile iiriin gonderimi, karayolu sevkiyati
ile tiriin gonderimi, lojistik siirecini igeren 6 adet kod olusturmaktadir.

11. isletme katilimcisi denizyolu ve karayolu ile iiriin gonderimi igin: “Uriinlerden iklim
kosullarindan ziyade iiriinii degil ama paketini etkiliyor. Deniz yolu gormeyecek ise kara yolu gorecek
ise ona gore paketleme yapiliyor.” diyerek Uriinlerin sevkiyati paketini etkilemekte ve ona gore
diizenlendigini belirtmistir.

8. isletme katilimcisi denizyolu ve karayolu ile iiriin génderiminin siiresi nedeniyle lojistik
siirecin uzamasindan bahsetmistir: “Isvigre de bir ticaretimiz oldu, deniz yolu sevkiyati yaptik. Biitiin
belgeleri gonderdik kontrol edebilmesi i¢in. Denizyolu ulasimi daha uzun siirdiigii i¢in tiriin uzun siirede
teslim edildi. Fakat bu iiriin karayolu ile génderilse idi daha hizli ulasim saglanabilirdi. Ulkeler aras
mesafeler bu anlamda onemli.”

5. isletme katilimeis1 giimriilk mevzuatlarindaki farklilign ve mevzuat farkliliklarinin lojistik
stirecini etkiledigini sOyle anlatmustir: “Benzerlikler farkliliklar var tabi ama en onemlisi giimriik
mevzuatlarindaki farkliliklar diyebilirim iilkeler arasinda giimriik mevzuatlart birbirinden ¢ok farkl
hatta biz bununla ilgili bir cok sorun da yasiyoruz ozellikle kendi isletmemizle alakali Italya ile en ¢ok
ihracati Italya’ya yapiyoruz ama ¢ok sorun yasiyoruz Italya’min giimriik mevzuat: ile bizim giimriik
mevzuatimiz birbirinden ¢ok farkli bu yiizden iletisim olsun giimriik mevzuatlarimiz anlatirken ki iletisim
stkantimiz olsun ciddi sorunlar yasiyoruz.”

4.5.2. D1s Ticarette Odeme Yontemleri

Dis ticarette 6deme yontemleri kategorisinde pesin odeme, ddeme sekilleri, banka araciligiyla
odeme yapmak, akreditif ile ¢alismak, elden odeme almanmin miimkiin olmadigi durumlar, tahsilat
yapmak baslikli 6 alt kod bulunmaktadir.

12. isletme katilimcisi iilkemizin ihracat yaparken pesin 6deme ile c¢alistigimi su sekilde
aktarmustir: “Biz isletme olarak Cin’e iiriin satmiyoruz. Fakat Cin’den mutfak aksesuari alirken biz
pesin odeme ile ¢calistyoruz. %30 édiiyoruz. %70 tiriin yiiklendikten sonra.”
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12. isletme katilimcisi yine pesin 6deme ve akreditif ile g¢aligmak kodlar1 i¢in su ciimleleri
kullanmustir: “Bir de mesela kendi igletmemizden ornek vereyim,; Tunus’ta pesin odeme yapilmiyor.
Ctinkii orada ¢ok kara para aklama olaylar: oldugu icin siki tutuyor yonetim. O yiizden akreditiften
gecmek zorundasin. Akreditif zaten ¢ok kapsamli bir 6deme seklidir. Tunus ile akreditif yontemiyle
calistyoruz.”

7. isletme katilimcis1 banka araciligiyla 6deme almak ve akreditif ile ¢aligmak kodlar1 hakkinda
sunlar soylemistir: “Libya’da para trafigi ¢ok zor. Sakincall iilkeler arasinda gériindiigii icin Libya’da
para trafigi ¢cok daha takibe diisiiyor. Para gonderme sansin yok. Akreditif ile ¢alisabiliyorsun.
Ozellikle yiiklii miktarda para gonderimi yalnizca banka ile oluyor. Elden vs alma imként asla olamaz.”

4.5.3. Uluslararasi Ticaret Mevzuat1 ve Belgeleri

Uluslararas1 ticaret mevzuati ve belgeleri kategorisini olusturan kodlar ticarette uyulmasi
gereken kural ve mevzuatlar, ATR, EUR. 1. Dolasim belgesi, prosediirlere ayak uydurmak, Incotermsler,
devletlerin kanun ve yiikiimliiliikleri 6 baslik altinda toplanmustir.

7. isletme katilimcisi, goriisme esnasinda mevzuatlardan ve kurallarin deneyim kazandikga
rutine doniistiiriildiiglinti, kars1 taraf hangi belgeyi istiyor ise diizenlendiginden bahsediyor: “Her
tilkenin kendine o6zgii mevzuati var. Her iilkenin mevzuat: farklidir. Giimriik vergi tarifeleri cesitlilik
gostermektedir. Uriinler farkli sekilde kontrol edilir. Bazisi giimriikte bakilir iken bazist depoya ya da
miisterive ulastiginda kontrol edilir. Hepsi birbirinden ayridir. Ihracat yaptigimiz iilke ne istiyor ise
hangi kural hangi mevzuati istiyor ise ona uygun génderim sagliyoruz. Uzun siire ihracat ile ugrasinca
bunlar artik rutine baglaniyor.”

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

5. isletme katilimcis1 Avrupa Birligi disinda ihracatin operasyonel siireci uzattigina EUR.1.
Dolasim Belgesini istediklerini ciimleler ile aciklamustir: “Avrupa Birligi disinda ihracat yapmak ¢ok
daha isi uzatiyor. Sili'ye iiriin géndermeye yeni basladik ve EUR. 1. istediler mesela. Biz ilk baslarda
stkinti yasadik ama sonra ahstik. Ik baslarda da gemi Sili’ye varana kadar uzun siire oldugu icin
prosediirleri ayarlyorduk. Bir sekilde iilkelerin prosediirlerine ayak wydururak ihracat yapmaya
alisiyoruz. Her isletme boyledir dnce zor gelebilir nasil olacagini oturttuktan sonra 5 dakikanizi bile
almaz”

4.6. Uluslararasilasma Siireci

Uluslararasilagsma kavrami, isletmelerin {ilke smirlarinin diginda herhangi bir strateji yoluyla
acgilmasi olarak tanimlanmaktadir (Bolel, 2017: 7). Literatiirde uluslararasilagsma bir siire¢ olarak ele
alinmaktadir (Cubukgu, 2015: 20). Calismada katilimcilarla gerceklestirilen goriismelerin analizi
sonucunda “Uluslararasilasma Siireci” temasi olusturulmakta ve bu tema altinda “Uluslararasi
Ticarette Piyasa Dinamikleri, Teknik Sartlar, Ithalat ve Ihracat Islemleri, Isletmelerin Markalasma
Siireci ve Devletin Rolii” i¢ kategori elde edilmektedir. Sekil 4.6’da ise bu kategorilere yer
verilmektedir.

76



Akgay Cebeci ve Faiz | 1JTEBS, 8(2): 60-81, 2024, www. ijtebs.org

oy -Avrupa Birligi
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Sekil 4.6. Uluslararasilagma Siireci Temasini Olusturan Kategori ve Kodlar

4.6.1. Uluslararasi Ticarette Piyasa Dinamikleri

Uluslararasi ticarette piyasa dinamikleri kategorisi 6 kod icermektedir. Bunlar; Avrupa birligi,
Giimriik birligi anlasmasi, doviz kuru, enflasyon, ihracat ile iilkeye doviz giriginin saglanmasi, Tiirk
parasmin degerinin azalmast.

3. isletme katilimecisi egitim diizeyi farkliliklarini ve benzerliklerini Avrupa Birligi iilkeleri ile
kiyaslayarak, o iilkelerle calismasinin arti yonlerinden bahsediyor: “Avrupa Birligindeki iilkeler ile
farklilik gézetiliyor. Ama egitim diizeyimiz hemen hemen benzer durumda. Bilingli miisteri ve donanimll
insanla muhatap oldugunuz zaman size de deger katiyor ve zevk alyyorsunuz yaptiginiz isten. Avrupa
birligi iilkeleri ile caliymak bu konuda rahatlik sagliyor.”

5. igletme katilimcist Giimriik birligi anlagmasi ve Avrupa birligini birlikte Kkullanarak
aciklamada bulunmustur: “Avrupa tilkelerinde lojistik stiregleriyle alakali sorun yasamiyoruz onlarda
daha seri ilerliyor. Biz siirekli Avrupa iilkelerine ihracat yapmaya aliskindik Sili’ye bu sene basladik
ihracat yapmaya. Avrupa Birligi’ne ihracat yapmak ¢ok kolay Giimriik birligi anlagmasiyla ATR ile
hizlv ilerliyor. Avrupa Birligi disinda ihracat yapmak ¢ok daha isi uzatiyor.” diyerek Giimrik birligi
anlagsmasinin faydasindan bahsetmektedir.

7. isletme katilimeist doviz kurunun diinya iizerinde etkisini ve ihracati nasil etkilediginden
bahsetmistir: “Déviz kuru her yerde etkili. Mesela; Israil de doviz kuru yukar: dogru yiikseliyor, orada
yeni bir kanun ¢itkmak iizere anayasa degigikligi gibi bir sey aslinda. Simdi bundan dolay: bir gerginlik
var bu gerginlik dolayisiyla da doviz kurunda artis var. Bu durum is diinyasini dogrudan etkiliyor. Bizim
satistmizda her hafta 3 konteyner mal yiikleyip gonderirken 1 konteynera diistii.”

4.6.2. Teknik Sartlar

Teknik sartlar kategorisi altinda kalite sistemi, kalite farklarinin olusmasi, kaliteye onem
vermek, kalite standartlar: olusmasi, kalite ve denetim siireci, kaliteli hizmet sunmak, kaliteli malzeme
kullanmak kodlar1 olugsmaktadir.

2. isletme katilimcisi, denetim sistemlerini belirlediklerini ve disaridan gelen talepleri bu
denetim sistemine uygunsa kabul edebildiklerini belirtti: “VDA6.3 biz bu kalite denetim sistemi ile
ilerliyoruz bu alman kalite denetim sistemi bu kalite denetimini kullanabilecegimiz isletmeler bizim
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calismak istedigimiz isletmeler mesela biz bir Italya’da Ferroli’ye calismak istemiyoruz yani bir kombi
isletmesine is yapmak istemiyoruz ¢tinkii o bu kalite denetim sistemini uygun ¢alismiyor biz kendi i¢
diyagramimizi otomotiv sektoriine kurdugumuz icin alman kalite denetimi sistemi ile iiretilirken
Amerika’da Ford da gelip bizden QI istemez ¢iinkii Ford da Q1 ile denetliyor denetim sorulart farkl
bu iki farkli kalite sistemin icerde fabrikada kuramayacagim icin biz sectigimiz isletmeleri bizi bu kalite
standartlarinda denetleyebilecek isletmeleri tercih ediyoruz.”

4.6.3. Isletmelerin Markalasma Siireci ve Devletin Rolii

Isletmelerin markalasma siireci ve devletin rolii ayn1 kategori altinda belirlenmistir. Fuarlara
katilmak, marka olabilmek, fuarlarda kartvizit dagitarak kendini tamitabilmek, diinyanin her yerine
hitap edebilmek, marka ve imaj, tercih etmek, isletmeler arasinda rekabet edebilmek, deviet destegi
almak, Turquality destegi almak kodlar1 bu kategoriyi olusturmaktadir.

10. igletme katilimcis1 Turquality destegi ve diinyanin her yerine hitap edebilmek kavramim su
sekilde kullanmistir: “Marka olmak istiyoruz. Tiirkiye'de de marka olmak icin deviet destegi var
Turquality diye. Belki biliyorsundur. Turquality 'nin derideki tek temsilcisi bizim isletmemiz. Turquality
destegi aliyor. Dedigim gibi Japonya’da, Kore'de, Amerika’da, Ingiltere’de, Almanya’da, Italya’da
agwrlikly, Ispanya’da cornerleri var. Biitiin alisveris merkezlerinde iste mesela, Beymen in kiiciiciik bir
yeri ama her aligveris merkezinde bizim igletmemizde var Italya’da. Uluslararasilasma konusunda
istegimiz diinya markasin olmak diinyamin her noktasina hitap edebilmekti amacimizi gergeklestirme
volunda ilerliyoruz.”

1. isletme katilimcis1 uluslararasilagsma karari alindiginda girisim olarak fuarlara katilmayi tercih
ederek isletmesini ihracat yapan bir isletmeye doniistiirmiis. “Ilk olarak talepleri degerlendiriyoruz tabi
ki isletme ilk basta kurulur iken fuarlara katilindi, tamtimlar yapildr biz A igletmesiyiz vs diye ama su
asamada 1967 yilinda kurulan bir isletme oldugu icin artik mesela kimin parkeye ihtiyaci var ise
yurtdisinda bir sekilde arastirip bize ulasiyorlar tabi bizde onlara ne tiir parke aradiklarint soruyoruz.
Ihracat yapan isletme olmak istiyorsaniz kendinizi éncelikle giizel tanitmamiz gerekir.”

11. isletme katilimcis1 marka olma konusundaki gériislerini ciimleler ile aktarmistir: “Isletmeler
bizi se¢iyor, bizlerin onlart se¢me gibi bir sansim olmuyor. Séyle bir marka olma iddiasindaysaniz kendi
markanizi yiiriitebilmeniz igin ekstradan ihracat yapmaniz lazim. Onu yapmak icin de fazla segim
sansiniz yok. Kim yaptirmak istiyorsa onunla ¢alisacaksimiz. Yani sizin bir segiminiz yok. Tiirkiye 'de
hichir isletme se¢miyor. Ihracat talebinde iseniz gelen isletmelerin size uygunlugunu kendiniz
ayarlamalisiniz.”

4.6.4. ithalat ve Thracat islemleri

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

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

1. isletme katilimcisi ihracati destekleyen kurumlarin uluslararasilasmaya katkisi hakkinda:
“yurtdisi pazart acilmak istiyorum yurtici pazari artik tatmin etmiyor dediginiz bir zamanda fuarlara
katilyyorsunuz ihracat destekleyici kurumlar var oraya basvuruda bulunuyorsunuz tesvikleri
alabiliyorsunuz.”

5. TARTISMA ve SONUC

I¢ pazarin, isletmeleri yeteri anlamda tatmin edemeyisi isletmelerin yurtdisi pazarlara agilma
istegini uyandirmaktadir. Yabanci pazarlarin daha cazip kosullara sahip olusu, dis ticarette ortadan
kaldirilan engeller, devlet tarafindan verilen tesvikler, isletme karini arttirmak gibi nedenler isletmeleri
yurtdist pazara yonelten faktorlerdir. Isletmeler dis pazara giris yontemlerini incelediklerinde
kendilerine en uygun olan basit ve diger yontemlere gore daha kolay goriinen ihracati tercih
etmektedirler. Yurtdisi pazarlar ne kadar cazip goriinse de isletmenin bekledigi sonuglar ile karsilastig
sonuglar ¢ok farkli olabilmektedir. Bunun i¢in hedef pazar se¢iminde dogru karar verilmeli ve pazar
aragtirmasini derinlemesine yapilmasi gerekmektedir.

78



Akgay Cebeci ve Faiz | 1JTEBS, 8(2): 60-81, 2024, www. ijtebs.org

Psisik mesafe kavrami glinlimiizde yasanan ekonomik ve teknoloji gelismeler sonucunda hem
literatlir hem de isletmeler i¢in biiylik 6nem arz etmektedir. Bu dnem nedeniyle psisik mesafenin,
uluslararasilasma roliinii gozlemleyebilmek amaciyla bu arastirma yapilmistir. Aragtirma sonucunda
elde edilen bulgular 1s181nda ulagilan sonuglar asagida detayli agiklanmaktadir.

Yapilan goriismeler sonucunda isletmelerin psisik mesafe unsurlarindan olan dil boyutunun,
hedef pazar se¢imini dolayl yoldan etkiledigi gériimektedir. Ulkeler arasindaki operasyonel siiregte
yasanan zorluklara, dil farklilig1 eklenince siirecin uzadigini1 aktaran isletmeler dil boyutunun etkisini
kabul etmektedir.

Aragtirmada elde edilen diger bir bulgu ise, kiiltiirel degerlerin uluslararasilasmaya dogrudan
etkisinin olmadigi, tilkelerdeki ihracat diizeylerinin 6n planda oldugudur. Baska bir boyut olan egitim
diizeyinin uluslararasilagmada etkisi kabul edilmektedir. Gorligmelerde egitim diizeylerinin benzerlik ve
farklilik gdsterdigini, bunun da hedef pazardaki miisteriler ile gerek prosediirlere uymak gerek ise
deneyim ile bagdastirildiginda ihracat siirecini uzattig1 dile getirilmistir.

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

Baska bir bulgu ise tiiketici tercihi ve yagam tarzi boyutlarinin uluslararasilasmaya dogrudan
degil fakat dolayli yoldan etkisinin oldugudur. Tiiketici tercihlerinin ve yasam tarzlarinin {iretilen
iiriinlerde farklilik yarattigi, bunun sonucunda iiretim siirecinin uzadig1 goriilmiistiir. Bu sebeple 6zel
iiretim ve istekler dogrultusunda iiretim saglanmaktadir.

Satin alma giicii ve iilkelerin ekonomik, endiistriyel boyutlar1 goriismelerde elde edilen
bulgulara goére uluslararasilasmayi dogrudan etkilemektedir. Bu boyut {irlin kalitesinde bile degiskenlik
gostermesine sebep olmaktadir. Satin alma giiciiniin yiiksek ve ekonomik diizeyin iyi oldugu iilkelerde
ihracatin kolay ilerledigi gozlemlenir iken, diger iilkelerde zorluklarla karsilasma durumu dile
getirilmektedir. Kisaca iilkelerin ekonomik diizeylerindeki farkliliklar {iriin kalitesini etkilemektedir.

Yasal diizenlemeler bulgusu, ¢ogu isletme icin uluslararasilasmaya dolayli yoldan etki
etmektedir. Yasal diizenlemelerin her iilkede farkli olusu operasyonel siireci uzatmaktadir. Bazi
isletmeler, Gumrik Birligi Anlagmasi ile siirecin kolay oldugunu ve yasal diizenlemelerden
etkilenmediklerini ifade etmistir. Sonug olarak yasal diizenlemeler uluslararasilagsmaya kismi anlamda
etki etmektedir.

Gorilismelerden elde edilen baz1 diger bulgulara gore, pazarlama altyapisi uluslararasilasmay1
tam anlamuyla etkilememektedir. Ulkelere farkli iiriin sunabilmek, iiriin segmentindeki degisiklikler gibi
noktalar uluslararasilasmada kismi anlamda rol oynamaktadir. Satin alma giicii, lirin segmentinde
farkliliklar yaratmaktadir. Ornegin satin alma giicii yiiksek olan iilkelerin yiiksek segment {iriin istemesi,
satin alma giicii diisiik iilkelerin diisiik segment iiriin istemesi {ilkeler arasinda iiriin iiretiminde farklilik
meydana getirmektedir. Bu da iiretim stirecini etkilemekte ve dolayli yoldan uluslararasilasmaya etki
etmektedir.

Uluslararasilagmay1 etkileyen baska bir unsur ise pazar rekabeti olmaktadir. Hedef pazardaki
rekabet cok giiclii ise isletmeler hedef pazara girmekten ¢ekinmekte ve vazgegmektedir. Isletmeler pazar
rekabetinin yogun ve giiclii oldugu ortamda basarili olma sanslarinin zor oldugunu diisiinmektedir.
Ulkelerin iklim degisikliklerine bakildiginda elde edilen bulgular sonucunda iklim sartlarinin iiriin
tiretiminde farklilik sagladig1 gézlenmistir. Ozellikle irettikleri iiriiniin iklim konusuyla yakindan ilgisi
olan isletmeler iklim farkliliginin fazla oldugu tilkelerle ¢alisamadiklarini belirtmistir. Hedef pazarin ev
sahibi {ilkeye olan uzakligi ¢ogu isletme i¢cin 6nem arz etmemekte ve uluslararasilasmayi etkilememekte
iken goriisme yapilan bir isletmenin iiriiniin boyut biiylikligii sebebiyle lojistik siirecindeki zorluk
nedeniyle yakin mesafe iilkeler ile ¢alistigin1 belirtmektedir. Mesafe algisinin uluslarasilagsmaya etkisi
gozlenmektedir.

Arastirma sonuglarin1 alanda yapilmis benzer caligmalarin sonuglar ile karsilastirarak
degerlendirecek olursak bugiine kadar yapilmis mevcut aragtirmalarda calismanin sonuglarini
destekleyecek ifadeler bulunmaktadir. Godekmerdan (2012) doktora tezinde arastirmasina 20 Avrupa
Birligi tiyesi iilke dahil etmis ve 14 iilkede psikolojik mesafe boyutlarinin Tiirkiye’den bu iilkelere
yapilan ihracatta anlamli etkiye sahip oldugunu tespit etmistir. Avrupa Birligine {iye olan Almanya,
Ingiltere, Bulgaristan vb. olan toplam 14 iilkeye Tiirkiye’den yapilan ihracatta genel olarak; bu iilkelerin
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egitim, endiistriyel gelismislik ve kiiltiirleri ile Tiirkiye nin bu boyutlar arasindaki mesafenin artmasi
ihracat miktarini artirirken; politik sistem agisindan aralarindaki mesafenin artmasinin ihracat miktarini
azalttig1 belirlenmistir. Arastirmamiz ile karsilastirdigimizda uluslararasilasmaya etki saglayan
boyutlarla 6rtiismektedir.

Godekmerdan ve Giilliilii (2013) ihracat miktar1 iizerinde, psikolojik mesafenin 6nemli bir
boyutunu olusturan kiiltiir kadar, egitim, endiistriyel gelismislik ve politik sistem boyutlarinin da etkili
oldugu tespit edilmis, bu nedenle dis pazarlarda faaliyette bulunan veya bulunmak isteyen isletmeler,
uluslararas1 pazara giris stratejisi secerken kdiltiiriin yan1 sira hedef iilke pazarlarinin egitim, politik
sistem ve endiistriyel gelismislik diizeyini de dikkate almasi gerekmektedir. Arastirmanin egitim ve
endiistriyel gelismislik bakimindan ortiismektedir.

Siimer Ilgaz ve Uner (2013) Tiirkiye’ye psikolojik agidan en yakin Orta Asya Tiirk Cumhuriyeti
Azerbaycan’dir. Azerbaycan’i sirasiyla Kazakistan, Ozbekistan, Kirgizistan ve Tiirkmenistan
izlemektedir. Buna gore; diger iilke pazarlar1 hakkinda yeterli bilgisi ve tecriibesi olmayan bir Tiirkiye
isletmesinin iilkeye psikolojik acidan en yakin {ilke konumunda olan Azerbaycan pazari ile baglamasi
ve sirastyla diger lilke pazarlarinda faaliyette bulunmaya baslamasindan daha uygun olmaktadir. Bu
goriisii ve bulgusu ile iilkeler arasindaki mesafenin etkisinden bahsetmektedir. Arastirmamiz ile
karsilastirildiginda az sayida isletme tarafindan etkilendigi sonucuna ulagmis olunsa da ortiismektedir.

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

Aksakal (2023), yiiksek lisans tezinde igletmelerin psikolojik mesafe algisi degiskenine yonelik
yanitlariin pozitif yonde oldugu degerlendirilmistir ve yine isletmelerin ihracat yetkinligindeki pozitif
bir artisin ihracat performansim da pozitif yonde etkileyecegi ortaya cikmaktadir. Isletmelerdeki
psikolojik mesafe algisi alt boyutlarindan, is birligi ve kurumsallasma ile isletmelerin uluslararasi pazar
deneyiminin artmasi isletmelerin ihracat performansinin da artacagini gostermektedir. Isletmelerin
calisan sayisi, ihracat yaptigi iilke sayisi, ihracat yaptigi siire, pazar yapisi, ihracat yaptigi sektor gibi
simifli degiskenlerindeki farkliliklarin, ihracat yetkinliginde de anlamli farkliliklar olusturuldugu
gbzlenmistir. Bu ¢alisma ile arastirmamizla ¢ogunluk ortiismemektedir.

Arastirmada psisik mesafenin uluslararasilagma rolii iizerinde tamamen etkili oldugunu
sOylemek giictiir. Ancak bazi boyutlarda direkt etkisi goriilmekte fakat her boyut uluslararasilagsmay1
etkilememektedir. Goriigmeler esnasinda bazi igletmeler ihracat hacmini, biiyiikliigii, pazarda varligini
koruyabilmek nedeniyle ihracat seviyesinde artis istegini 6n planda tutmay1 hedeflediklerini belirtmistir.
Bu sebeple psisik mesafe unsurlarinin ihracat tercihlerinde etkisi oldugunu sdylemek giictiir. Fakat bazi
isletmelerin ise psisik mesafe unsurlarinin ihracatlarindaki tercihlerini direkt etkiledigi gézlemlenmistir.

Sonug olarak psisik mesafe unsurlarinin isletmelerin uluslararasilagsma faaliyetlerine etkisi
gozlenirken teknolojik yenilik ve iyilesmeler bu zorluklarin asilmasini kolaylastirmaktadir. Psisik
mesafe etkisi isletmelere gore dogrudan ya da dolayl etki olarak degismektedir. isletmeler calisma
kosullarim1 ve teknik sartlarini iyilestirdik¢e psisik mesafe unsurlar1 s6z konusu isletmeler i¢in sorun
olmaktan uzaklasmaktadir.
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