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1.Giris

Bu rapor, Dodu Karadeniz Kalkinma Ajansi (DOKA) tarafindan yurGtlilen Katma
Degerli Uretim ve Ticarilesme Sonug Odakli Programi kapsaminda, TR90 Bolgesi'nde
(Artvin, Giresun, Gumushane, Ordu, Rize ve Trabzon) faaliyet gésteren imalat sanayi
KOBT'lerinin ihracata hazirlik diizeylerini sistematik ve kargilagtirilabilir bir cergevede
analiz etmek amaciyla hazirlanmigtir.

Tarkiye’'nin ihracat performansi uzun yillardir ihracat hacmi ve ihracatgl sayisi
acisindan sinirli bir bantta seyretmektedir. Toplam ticari isletme sayisi ile fiilen ihracat
yapan igletme sayisi arasindaki ylksek fark, ihracatin tabana yayllmasinda yapisal
sorunlara isaret etmekte; ihracatgi profilinin  biyik 6lgide KOBI dlgeginde
yogunlagmasi, yeni ihracatgl isletme Uuretme kapasitesinin dusuklUgunu ortaya
koymaktadir. Bu gergevede Turkiye’'nin ihracatinda gozlemlenen sorunlar; ihracatin
organizasyonuna, urun karisimina ve igletmelerin kabiliyetlerine iligkin olmak Uzere U¢
ana baglik altinda degerlendiriimektedir.

ihracatin organizasyonu agisindan bakildiginda, ihracat yapmayan igletmeleri
sistematik bicimde ihracatgiya donustirecek surekli bir bilgi altyapisi ve yéonlendirme
mekanizmasinin bulunmadigi gorulmektedir. Mevcut yapi agirlikli olarak halihazirda
ihracat yapan firmalara hizmet sunarken, trlin bazli ve daginik hedef pazar yaklasimi
ihracatta odaklanma ve pazar derinligini sinirlamaktadir. Uriin karigimi agisindan ise
Turkiye ihracatinin dusuk ve orta-dusuk teknoloji yogunluklu Uranlerde yogunlastigi,
orta-yuksek ve yuksek teknoloji Urtnlerinin toplam ihracat igindeki payinin gelismis
ulkelere kiyasla sinirli kaldigi gorulmektedir. Buna ek olarak stratejik yonetim,
pazarlama ve dijital ddondasim alanlarindaki yetersizlikler, igletmelerin rekabet glcunu
ve ihracat yetkinligini olumsuz etkilemektedir.

Bu raporda gelistirilen ihracat Olgunluk Endeksi, s6z konusu yapisal sorunlari firma
dlzeyinde oOlgmeyi, isletmeleri benzer hazirlik seviyelerine gére siniflandirmay ve
TR90 Bodlgesi icin ihracat odakli kapasite gelistirme politikalarina analitik bir temel
olusturmayi amagclamaktadir.

2.Metodoloji

Bu calisma, Dogu Karadeniz Kalkinma Ajansi (DOKA) tarafindan yurutilen Katma
Degerli Uretim ve Ticarilesme Sonug Odakli Programi kapsaminda, TR90 Bélgesi'nde
(Artvin, Giresun, Gumushane, Ordu, Rize, Trabzon) faaliyet gosteren imalat sanayi
KOBTV'lerinin ihracata hazirlik diizeylerini 6lgmek, siniflandirmak ve politika tasarimina
girdi saglayacak karsilastirilabilir gostergeler uretmek amaciyla tasarlanmistir.

Analiz, firma bazinda ihracata hazirlk kapasitesinin ¢ok boyutlu bir endeks
yaklasimiyla dlgilmesine dayanmaktadir.

ihracata Hazirlik Endeksinin gelistirimesinde, uluslararasi alanda yaygin bigimde
kullanilan ihracat olgunluk ve hazirlik modelleri incelenmigtir. Asagida bu modeller,
degerlendirme boyutlari ve DOKA modeli ile karsilastirmalari sunulmaktadir.



Tablo 1: Uluslararasi [hracat Olgunluk Modelleri Karsilastirmasi

ITC ihracat Hazirhk
Degerlendirmesit

OECD SME Policy
Index —
Internationalization
Pillar?

ITC tarafindan gelismekte olan
ulkelerdeki KOBI'lerin ihracata
hazirhk duzeyini
degerlendirmek amaciyla
kullanilan bu arag, firmalari
urun rekabetgiligi, pazar bilgisi,
ihracat operasyonlari, finansal
kapasite ve kurumsal yonetim
boyutlarinda

degerlendirmektedir. ITC
modeli, ihracata hazirlik
dizeyini bes asamali bir
olgunluk Olceginde
siniflandirmakta ve firmalarin
hangi asamada olduklarini
belirleyerek hedefe yonelik
kapasite gelistirme
programlarina
yonlendirmektedir.
OECD'nin  KOBI  politika
endeksi kapsamindaki
uluslararasilagsma ayadl,
ulkelerin ~ KOBIi ihracatini
destekleyen ekosistem

kalitesini Olcmektedir. Model;

ihracat destek hizmetlerinin
kalitesi, bilgi altyapisi,
finansman erisimi, insan
kaynag! yetkinligi ve dijital
kapasite boyutlarini
degerlendirmektedir.  OECD
yaklasimi firma dizeyinden

ziyade ekosistem duzeyinde

DOKA Modeli ile Ortiisme
Alani

DOKA  modelinin  Ihracat
Altyapisi ve Urin Uygunlugu
boyutlari ITC modelinin Grln

rekabetgciligi ve ihracat
operasyonlari boyutlariyla
ortismektedir. ITC'nin
finansal kapasite  boyutu,
DOKA modelinde dogrudan
bir boyut olarak  yer
almamakla birlikte, Mevcut

Durum boyutundaki ciro payi
goOstergesi ile dolayli olarak
degerlendiriimektedir.

DOKA modelinin Yetkinlikler
boyutundaki devlet
desteklerinden  yararlanma,
egitim/danismanlik deneyimi
ve bilgi dizeyi gostergeleri,
OECD modelinin ekosistem
kalitesi  yaklasimini  firma
dizeyine indirgemektedir.
Program onerilerindeki Bilgi
Aktarim  Merkezleri (BAM)
yapisi dogrudan OECD'nin
bilgi altyapisi  Onerileriyle
paralel tasarlanmigtir.

1ITC Export Readiness Assessment: International Trade Centre (ITC). SME Competitiveness Outlook
ve ITC Benchmarking Methodology for SMEs. ITC, firmalarin strateji, pazarlama, uretim ve kaynak
yonetimi sureglerinin olgunlugunu 100'den fazla is sureci géstergesi Uzerinden degerlendiren bir teghis
araci sunmaktadir. Daha fazla bilgi i¢in bakiniz: https://www.itcbenchmarking.org/resources-and-
help/our-methodology-smes ve https://www.intracen.org/

2 OECD SME Policy Index — Internationalization Pillar: OECD et al. (2019). SME Policy Index:
Western Balkans and Turkey 2019: Assessing the Implementation of the Small Business Act for
Europe, SME Policy Index, OECD Publishing, Paris. https://doi.org/10.1787/g2g9fa9a-en . Ayrica
bakiniz: OECD (2024). SME Policy Index: Eastern Partner Countries 2024 — Building Resilience in
Challenging Times, OECD Publishing, Paris. https://doi.org/10.1787/3197420e-en
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GlobalEdge Export
Readiness
Assessment
(Michigan State
University)?®

WTO Trade
Facilitation
Agreement Self-
Assessment?

bir
sunmaktadir.

degerlendirme

Michigan State Universitesi
bunyesinde barindirilan
GlobalEdge platformunun
ihracata hazirlik
degerlendirmesi, firmalari
motivasyon ve taahhut, Urun
hazirhgi, kurumsal kapasite,
hedef pazar bilgisi ve dagitim
stratejisi boyutlarinda analiz
etmektedir. Model, ozellikle
ihracat motivasyonunu ve ust
yonetim taahhuduna ayri bir
boyut olarak ele alan nadir
modellerden biridir.

DTO'nln Ticaretin
Kolaylastiriimasi Anlasmasi
kapsamindaki 6z
degerlendirme araci, Ulkelerin
ticaret kolaylastirma
kapasitelerini 6lgmektedir.
Model; gumruk prosedurleri,
sinir yonetimi, seffaflik,
standartlara uyum ve transit
gegcis boyutlarini
degerlendirmektedir. Firma
dizeyinden ziyade ulusal
duzeyde bir ara¢ olmakla
birlikte, ihracatta karsilasilan
mevzuat ve prosedur
engellerinin anlasiimasina
zemin saglamaktadir.

DOKA modelinin Mevcut
Durum boyutundaki ihracat
yapma durumu ve siklk
gostergeleri ile Yetkinlikler
boyutundaki hedef pazar
belirleme sorusu, GlobalEdge
modelinin motivasyon ve
hedef pazar boyutlariyla
kavramsal paralellik
tasimaktadir. ihracat
yapmama nedenleri analizi,
GlobalEdge'in motivasyon
bariyerleri yaklagimindan
esinlenmigtir.

DOKA modelinde firmalarin
ihracat yapmama nedenleri
arasinda yer alan mevzuat
karmasikligi, gimruk islemleri
ve lojistik engelleri, DTO
modelinin ele aldigi yapisal
sorunlarin firma dlzeyindeki
yansimasidir.

Literatirde incelenen ihracat hazirlik modelleri, ihracata gegisin kurumsal kapasite,
pazar bilgisi, Urin rekabetgiligi, finansal gli¢ ve motivasyon gibi ortak eksenlerde
sekillendigini gdstermektedir. DOKA |hracata Hazirhk Endeksi, bu modellerin

3 GlobalEdge — CORE™ Export Readiness Assessment: Michigan State University, International
Business Center. CORE™ (Company Readiness to Export) Diagnostic Tool. 70 soruluk bir 6z
degerlendirme araci olup firmalarin "Orgiitsel Hazirlik" ve "Uriin Hazirh@i" olmak lzere iki bagimsiz
boyutta ihracata hazirlik diizeyini 6lgmektedir. Daha fazla bilgi i¢in bakiniz:
https://globaledge.msu.edu/tools-and-data/diagnostic-tools/core ve
https://globaledge.msu.edu/reference-desk/export-tutorials

4WTO Trade Facilitation Agreement Self-Assessment: World Trade Organization (WTO). Trade
Facilitation Self-Assessment: Guide and Process. WTO Ticaretin Kolaylastiriimasi Anlasmasi (TFA)
kapsaminda gelistirilmis olup, 94'ten fazla tUlkede uygulanmigtir. Daha fazla bilgi i¢in bakiniz:
https://www.wto.org/english/tratop _e/tradfa_e/intro_naguide e.pdf ve
https://www.tfafacility.org/assistance-grants/wto-needs-assessments
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kavramsal butinliguni korurken, TR90 Bdlgesi'nin yapisal 6zelliklerine uyarlanmis ve
sahada hizli veri toplanmasini mimkun kilacak bigimde sadelestiriimistir.

Aragtirmanin evrenini, TR90 Bolgesi'nde faaliyet gosteren imalat sanayi KOBI'leri
olusturmaktadir. Arastirmaya 187 firma katilmistir. Online gergeklestirilen arastirmada
firmalardan genel yanitlardaki eksik veya tutarsiz gozlemler kontrol edilmis, analizi
bozacak nitelikteki kayitlar ayiklanmis ve tim firmalar igin karsilastirilabilir bir veri seti
olusturulmustur.

Ihracata hazirlik dizeyi, gok boyutlu bir yapi olarak ele alinmis ve her bir firma igin 0—
100 araliginda standartlastiriimis bir Ihracata Hazirlik Endeksi hesaplanmistir. Endeks
kapsaminda isletmeler

= Mevcut Durum,

= |hracat Altyapisi,

= Uriin ve Uretim Sirecinin ihracata Uygunlugu ve

= |hracata Yonelik Yetkinlikler, Bilgi ve Deneyim basliklari altinda degerlendirilmis
ve sorulara verdikleri yanitlar dogrultusunda puanlar almigtir.

Asagida her bolumun endeksteki agirhgr gosteriimektedir.

Tablo 2: Boyutlarin Endeksteki Agirliklari

Modelde
Ongériilen
Maksimum

Puan

Boyutlar Agirliklandirma Gerekgesi

ihracat yapiyor olma durumu, tim endeksin temel
tetikleyicisidir. Firmanin aktif ihracat deneyimi, pazar bilgisi,
25,00 operasyonel slreglerin iglerligi ve uluslararasi ticaret pratigini
dogrudan yansitir. Endeksin en kritik ayirt edici gostergesidir.
Kurumsal ihracat yapilanmasi (departman, personel, dil
kapasitesi, egitim, yurtdisi varlik, pazarlama araglari) ihracatin

Mevcut Durum

inracat Altyapisi 20.00 surdurulebilirligini destekler ancak tek basina belirleyici degildir.
'™~ Saha bulgularinda altyapinin mevcut ancak yetersiz kullanildigi
gOzlemlenmistir.
Uriin ve Uretim Urlinin  uluslararasi talep gérmesi, standartlara uyumu,
Sdrecinin Ozellestirme kapasitesi ve uretim hacminin yeterliligi ihracatin
ihracata 25,00 fiili gergeklesmesi icin 6n kosuldur. Guglu bir agiklayicilik
Uygunlugu glctine sahiptir.

Endeks puaninin en guglu belirleyicisi  konumundadir.
ihracata Yénelik Pazarlama kapasitesi, stratejik planlama, bilgi birikimi ve devlet
Yetkinlikler, Bilgi 30.00 desteklerinden yararlanma ihracat performansini dogrudan
ve Deneyim "7 sekillendirmektedir. ITC ve OECD modelleri de bu boyuta en

yuksek énceligi vermektedir.
TOPLAM 100,00

Her boyut igindeki sorulara, yanit siklarinin ihracata hazirlik olgunlugunu temsil etme
guclune gore ham puanlar atanmigtir. Puanlama sistemi iki temel prensip Uzerine inga
edilmigtir: birincisi, daha ylUksek ihracat olgunlugunu gosteren yanitlar daha yuksek
puan almistir; ikincisi, ¢oklu segimli sorularda (ihracat yontemi, pazarlama araglari,
yurtdisi varlik) kimdalatif puanlama uygulanarak kanal/arag gesitliligi 6dullendirilmigtir.
Detayli puanlama anahtari Ek 1: ihracata_Hazirlik_Analizi_Bolum_1'de sunulmustur.



Her bir igletme icin boyut puanlari, ilgili sorularin agirliklandiriimis puanlarinin toplami
olarak hesaplanmistir. Dért boyutun puanlarinin toplami, ihracata Hazirlik Endeks
puanini (0-100 araliginda) vermektedir. Endeks puanina gore igletmeler dort olgunluk
seviyesinden birine yerlestirilmigtir.

Endeks Puani = Mevcut Durum (maks. 25) + ihracat Altyapisi (maks. 20) + Uriin
Uygunlugu (maks. 25) + Yetkinlikler (maks. 30)

Agirliklandirma surrecinde, Ihracata Yonelik Yetkinlikler, Bilgi ve Deneyim boyutuna en
yuksek agirlik (30 puan) verilmistir. Bu tercih, ihracata hazirlik diizeyinin buylk élgtide
firmanin pazarlama kapasitesi, stratejik planlama yetkinligi ve bilgi birikimine bagh
oldugu degerlendirmesinden kaynaklanmaktadir. Mevcut Durum ve Uriin Uygunlugu
boyutlarina esit agirlik (25'er puan) verilmesi, hem fiili ihracat deneyiminin hem de
aran-uretim  kapasitesinin ihracata hazirhgin  temel o6n kosullari oldugunu
yansitmaktadir. Ihracat Altyapisi boyutunun 20 puanla gérece diisik agirlik almasi,
altyapisal unsurlarin ihracat kapasitesini destekleyici ancak tek basina belirleyici
olmadigi yaklagsimindan kaynaklanmaktadir.

Firmalar daha sonra, elde edilen endeks puanlarina gére dort olgunluk seviyesine
ayrilmistir:

1) Baslangic¢ Seviyesi

2) Kapasite Geligtirme Seviyesi

3) Operasyonel Yetkinlik Seviyesi

4) lleri / Kuresel Operasyon Seviyesi

Asagida ¢alisma kapsaminda gelistirmis olan ihracat olgunluk modeli gosterilmektedir.



Sekil 1: Ihracat Olgunluk Modeli

B OPERASYONEL KAPASITE IHRACATA
KURESELLESME YETKINLIK GELISTIRME BASLANGI
DUZEYiNDE iSLETME . . 3 _BA ¢
DUZEYiINDE iSLETME DUZEYiNDE iSLETME DUZEYiNDE iSLETME

Puan Araligi: (75 - 100}) Puan Aralii: (50 - 74) Puan Aralig: (25 - 49) Puan Aralig: (0 - 24)

KARAKTERISTIK OZELLIKLER

|hracat faaliyetleri isletmenin temel is Isletme ihracat faaliyeti

modeliyle bltdnlesmistir.

Isletmede ihracata yonelik ilgi ve
yonelim bulunmaktadir.

Isletme dinemsel veya dizenli
ihracat faaliyetleri yiritmektedir.

yirlitmemekte veya dizensiz ve ¢ok
sinirh dilzeyde ihracat yapmaktadir.

Birden fazla pazarda dizenli ve
sirdirilebilir ihracat
gergeklestirilmektedir.

Dizenli ihracat faaliyveti
bulunmarnakta; varsa ihracat
denemeleri sinirh ve sireklilikten
uzaktir,

Ihracat operasyonlan galisir
durumdadir; ancak strecler tam
olarak standartlasmamistir.

Ihracat, isletmenin Gncelikli
glndeminde yer almamaktadir.

Hedef pazarlar, misteri profilleri ve
rin konumlandirmasi agik bicimde
tammlanmistir.

Hedef pazar, misteri profili ve
fivatlandirma yaklasirmi
netlesmernistir.

Ihracat faaliyetleri cogunlukla sirrh
sayida pazar ve misterivle
yuritllmektedir.

Ihracata iliskin bilgi, insan kaynag ve
organizasyonel yam bulunmamaktadir.

|hracat slirecleri (satis, sdzlesme,
lojistik, Gdeme we satis sonrasi)
standartlastinlmustar.

Ihracat mevzuati, lojistik, finansman
ve ddeme yintemleri konulannda
bilgi ihtiyac devam etmektedir.

Pazar secimi, misteri yonetimi we
fiyatlandirma sdrecleri kismen
sistermatiktir.

Ihracat strecleri, riskler ve
gereklilikler konusunda farkindalik
simirludir.

lsletme, yeni pazarlara agilma ve
ihracat hacmini artirma kapasitesine
sahiptir.

Streclerin giclendirilmesi ve
derinlestirilmesiyle thracatin
strdiinilebilirigi artunlabilir.




3.Ihracata Hazirlik Endeksinin Guvenilirlii

ihracata Hazirlik Endeksinin élcim giivenilirligi, dlcegin i¢ tutarihgini degerlendiren
Cronbach Alpha degeri® ve boyut-toplam korelasyon analizleri ile test edilmistir.

Ihracata Hazirlik Endeksi, yapisal olarak iki farkli diizeyde analiz edilimeye uygundur.
Birinci dizeyde, endeksi olusturan doért ana boyutun toplam puanlari (Mevcut Durum,
Ihracat Altyapisi, Uriin ve Uretim Uygunlugu, Yetkinlikler) birer "madde" olarak ele
alinmistir. ikinci diizeyde ise bu boyutlari olusturan bireysel soru ve alt soru puanlari
ayri ayri birer madde olarak degerlendirilmigtir. Her iki duzeyde de ayri Cronbach Alpha
analizi yapilmis olup, sonuglar asagida sunulmaktadir.

3.1. Boyut Bazli Guvenilirlik Analizi

Bu dizeyde, endeksi olusturan dort ana boyutun toplam puanlari birer madde olarak
kabul edilmistir. Yani her bir firma i¢in hesaplanan

Mevcut Durum puani (0-25),

Inracat Altyapisi puani (0-20),

Uriin ve Uretim Uygunlugu puani (0-25) ve

Yetkinlikler puani (0-30) olmak Uzere dort adet madde Uzerinden i¢ tutarlihk
hesaplanmistir. Bu yaklagim, boyutlarin birbirinden bagimsiz 6lgum birimleri
olarak tutarh galigip ¢calismadigini test etmektedir.

Tablo 3: Boyut Bazli Cronbach Alpha Degeri

Parametre Deger

Madde Sayisi (k) 4 (boyut)

Madde tanimi Her boyutun toplam puani
S12 — Mevcut Durum Varyansi 25,46

S22 — ihracat Altyapisi Varyansi 17,79

S32 — Uriin ve Uretim Uygunlugu Varyansi 63,62

S42 — Yetkinlikler Varyansi 71,89

2Si? (Madde Varyanslari Toplami) 178,76

ST? (Toplam Puan Varyansi — Endeks) 494,58

a (Cronbach Alpha) 0,85

Boyut bazli analiz sonucunda Alpha degeri 0,85 olarak hesaplanmistir. Bu deder, dort
boyutun birbirleriyle tutarli bicimde ayni Ust kavrami (ihracata hazirhk dizeyini)
Ol¢tigunu gostermektedir. Madde sayisinin dusuk olmasi (k = 4) Alpha degerini dogal
olarak asag! ¢ekmekte olup, bu matematiksel bir kisittir. Bu nedenle asagida madde
dlzeyinde ikinci bir analiz gergeklestirilmigtir.

5 Cronbach’s Alpha degeri, anket formundaki géstergelerin i¢ tutarlihgini degerlendiren bir giivenilirlik
Olcusidur. 0,70 ve Uzerindeki degerler, 6lgedin yiuksek guvenilirlige sahip oldugunu ifade etmektedir.



3.2. Madde Bazli Guvenilirlik Analizi

Bu duzeyde, endekse puan olarak katki yapan her bir bireysel soru ve alt soru ayri
birer madde olarak ele alinmistir. ihracata Hazirlik Endeksini olusturan anket formunda
toplam 58 adet puan Ureten sttun bulunmaktadir. Bunlardan 6 tanesi tim firmalarda
ayni degere sahip oldugu icin (varyans = 0) analizden c¢ikarilmig ve 52 madde
uzerinden analiz gergeklestiriimistir. Bu 52 maddenin boyutlara gore dagilimi agagida
gOsterilmektedir:

Tablo 4: Madde Bazli Analizde Kullanilan 52 Maddenin Boyutlara Gére Dagilimi

Boyut Madde icerdigi Sorular ve Alt Sorular
Sayisi
Mevcut Durum 10 B1 ihracat durumu puani, B1f ihracat sikligi puani, B1g ihracat yontemlerinin

her biri igin ayri puan situnlari (dogrudan satis, distribiitor, e-ihracat, dis
ticaret firmasi, acenta, diger — toplam 7 siitun), B1h ihracatin ciro payi puani

ihracat Altyapisi 22 B2 ihracat departmani puani, B3 yabanci dil puani, B4 egitim/danismanlik
puani, B5 yurtdigi varlik puani, B5a yurtdigi tesis turlerinin her biri igin ayri
puan sutunlari (magaza, showroom, depo, Uretim tesisi, satis ofisi, lojistik
merkezi, dagitim merkezi, diger — 8 siitun), B6 pazarlama araglarinin her biri
icin ayri puan situnlar (websitesi, sosyal medya, tanitim videosu, katalog,
brosur, e-ticaret platformu, misteri destek, bayi materyali, diger — 10 situn)

Uriin ve Uretim 4 B7 yurtdigi talep puani, B8 standartlara uyum puani, B9 6zellestirilmis tretim
Uygunlugu puani, B10 Uretim kapasitesi puani

Yetkinlikler, Bilgi 16 B11 pazarlama faaliyeti puani, B11a faaliyet tirlerinin her biri i¢in ayri puan
ve Deneyim sutunlan (fuarlar, B2B, ticaret heyetleri, ziyaretler, online etkinlikler, diger —

ancak varyansi sifir olanlar ¢ikarildi), B11b butce puani, B12 hedef pazar
puani, B14 bilgi diizeyi alt sorularinin her biri (temel ihracat, 6deme sekilleri,
teslim sekilleri, kambiyo, muhasebe, pazarlama, mikro ihracat, e-ticaret,
fiyatlandirma, lojistik, hedef pazar — 11 situn), B15 devlet destekleri puani

TOPLAM 52 Varyansi sifir olan 6 madde (tiim firmalarda ayni deger) ¢ikarildiktan sonra
(analizde kalan madde sayisi
kullanilan)

Tablo 5: Madde Bazli Cronbach Alpha Degeri

Parametre Deger
Gozlem Sayisi (n) 187
Madde Sayisi (k) 52
2Si? (Madde Varyanslari Toplami) 87,84
ST? (Toplam Puan Varyansi) 873,89
a (Cronbach Alpha) 0,92

Madde bazli analiz sonucunda Alpha degeri 0,92 olarak hesaplanmistir. Bu deger, 52
bireysel maddenin mikemmel dizeyde i¢ tutarlihga sahip oldugunu ve dlgegin ihracata
hazirlik duzeyini guvenilir bicimde yansittigini gostermektedir. Her iki duzeyde elde
edilen Alpha degerleri birlikte degerlendirildiginde, ihracata Hazirlik Endeksinin hem
yapisal hem de madde duzeyinde guclu bir i¢ tutarhliga sahip oldugu goérulmektedir.
Boyut bazli analiz, endeksin dort temel bileseninin bir bltliin olarak ihracata hazirlk
kavramini tutarli bigcimde 6l¢tigund (a = 0,85); madde bazli analiz ise 6lgegi olusturan
bireysel sorularin kendi aralarinda ytuksek diuzeyde uyumlu oldugunu (a = 0,92) ortaya
koymaktadir.



4.Katilimc isletme Profili

Bu bdliimde, TR90 Bélgesi'nde ihracata Hazirlik Analizi calismasina katilan 187 imalat
sanayi isletmesine iliskin temel tanimlayici bulgular sunulmaktadir. Bulgular,
c¢alismanin érneklemini temsil eden firmalarin il ve sektér dagilimlarini kapsamaktadir.

ihracata Hazirlik Analizi calismasi, 14 Nisan — 25 Ekim 2025 tarihleri arasinda TR90
Bolgesi illerinde faaliyet gosteren 187 imalat sanayi isletmesi ile c¢evirim igi
gergeklestirilen aragtirma sonucunda elde edilen veriler temelinde hazirlanmistir. Elde
edilen yanitlar, veri temizleme ve siniflandirma sureclerinden gegirilmis, dogrulama
kontrolleri yapildiktan sonra analiz edilebilir hale getirilmistir. Asagida illere gore
arastirmaya katilan isletmelerin dagilimi gosterilmektedir.

Tablo 6: Faaliyet Gésterilen lllere Gére Arastirmaya Katilan Isletmeler, 2025

iL isletme Sayisi %
Artvin 30 16,04%
Giresun 32 17,11%
Gumushane 30 16,04%
Ordu 32 17,11%
Rize 32 17,11%
Trabzon 31 16,58%
Genel Toplam 187 100,00%

Calisan sayisina goére arastirmaya katilan igletmelerin dagihmi asagida
gOsterilmektedir.

Tablo 7: Calisan Sayisina Gére Arastirmaya Katilan Isletmeler, 2025

iL isletme Sayisi %
1-9 Kisi 75 40,11%
10-49 Kisi 73  39,04%
50-249 Kisi 31 16,58%
250 ve Uzeri 8  4,28%
Genel Toplam 187 100,00%

Ciro araliklarina goére arastirmaya katilan igletmelerin dagilimi asagida
gosterilmektedir.

Tablo 8: Ciro Araliklarina Gére Arastirmaya Katilan isletmeler, 2025

iL isletme Sayisi %
10.000.000 TL ve alti 73 39,04%
10.000.001 TL - 100.000.000 TL 73 39,04%
100.000.001 TL - 500.000.000 TL 28 14,97%
500.000.001 TL ve Uzeri 13 6,95%
Genel Toplam 187 100,00%



Alt sektorler ve iller bazinda arastirmaya katilan igletmelerin dagilimi asagida gosteriimektedir.

Tablo 9: Alt sektérler ve iller bazinda arastirmaya katilan isletmeler, 2025

Nace Rev 2.1 Alt Boliim Artvin Giresun Gumiishane Ordu Rize Trabzon Genel Toplam
Adac, agag Urunleri ve mantar Urunleri imalati (mobilya harig);
saz, saman ve benzeri malzemelerden orilerek yapilan 10 1 4 3 2 20
esyalarin imalati
Ana metal sanayii 1 1
Baska yerde siniflandiriimamis makine ve ekipman imalati 10 1 2 13
Binalar ile ilgili hizmetler ve cevre diizenlemesi faaliyetleri 1 1
Biro ydnetimi, biro destek ve is destek faaliyetleri 1 1
Deri ve ilgili Grlnlerin imalati 1 3 4
Diger imalatlar 1 1 3 5
Diger metalik olmayan mineral drtnlerin imalati 1 1 3 1 1 1 8
Diger ulasim araclarinin imalati 2 2
Elektrikli techizat imalati 1 1
Fabrikasyon metal Urlnleri imalati (makine ve techizat harig) 1 3 1 3 8
Gida Urunlerinin imalati 5 3 17 11 11 3 50
Giyim egyalarinin imalati 9 2 4 15
insan saghig hizmetleri 1 1
Kagit ve kagit drinlerinin imalat 1 1 1 3
Kauguk ve plastik Urlnlerin imalati 6 1 2 5 14
Kayitli medyanin basiimasi ve ¢ogaltiimasi 1 1
Kimyasallarin ve kimyasal Urunlerin imalati 1 1 2
Mobilya imalati 5 4 4 2 15
Motorlu kara tasiti, treyler (rémork) ve yari treyler (yari > 5
rémork) imalati
Perakende ticaret (Motorlu kara tasitlari ve motosikletler 5 4 6
harig)
Tekstil Grinlerinin imalati 2 5 7
Toptan ticaret (Motorlu kara tasitlari ve motosikletler harig) 1 2 1 3 7

30 32 30 32 32 31 187

Genel Toplam
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5.Bulgular

Bu calisma kapsaminda TR90 Bolgesi'nde faaliyet gosteren toplam 187 igletmenin
ihracata hazirlik dizeyleri ayrintili bicimde degerlendirilmistir. Saha verileri, mevcut
durum, ihracat altyapisi, Grun ve uretim surecinin ihracata uygunlugu, ihracata yonelik
yetkinlikler, bilgi ve deneyime kadar ihracat yapabilirligin tim temel boyutlarini
kapsayan kapsamli bir degerlendirme 06lgegi temel alinarak toplanmigtir. Elde edilen
veri seti; firmalarin mevcut ihracat hazirlik seviyelerini, gicli ve gelisime agik yonlerini
ve ihracat yolculugunun hangi alanlarda ivme kazandigini ortaya koymak amaciyla
kapsamli bir analiz sturecinden gegirilmigtir.

5.1 Ihracata Hazirlik Seviyesi ile Isletme Ozellikleri
Arasindaki lligki

Bu bolimde, saha ¢alismasina katilan 187 igletmenin ihracata hazirlik endeks puanlari
ile temel isletme 6zellikleri arasindaki iligkiler istatistiksel olarak incelenmigtir. Amag,
ihracata hazirlik dizeylerinin igletmelerin Olgegi, bolgesel konumlanmasi ve sektorel
yapisi ile nasil bir oruntd sergiledigini anlamak ve bdlgesel donusim politikalar
acisindan kritik olan yapisal dinamikleri ortaya koymaktir.

Bu kapsamda dort temel analiz yapiimistir: galisan sayisi, ciro aralgi, faaliyet
gosterilen il ve faaliyet gosterilen sektor ile Ihracata Hazirlik Endeksi arasindaki iligkiler

hem tanimlayici istatistikler hem de korelasyon ve grup kargilastirma testleri ile
incelenmigtir.

5.1.1. Calisan Sayisi ile Ihracata Hazirlik Endeksi Arasindaki iligki

Tablo 10: Calisan Sayisina Gére ihracata Hazirlik Endeksi Tanimlayici istatistikleri

Calisan Sayisi n Ortalama Ortanca Std. Sapma Min Maks
1-9 Kisi 75 21,61 21,00 17,51 0,00 72,00
10-49 Kisi 73 33,25 31,50 19,25 0,00 70,50
50-249 Kisi 31 47,39 54,50 23,95 0,00 84,00
250 ve Uzeri 8 63,56 71,00 16,57 34,00 78,00

Calisan sayisi ile Ihracata Hazirhk Endeksi arasindaki iliski Spearman sira
korelasyonu ile analiz edilmistir. Analiz sonuglari, iki degisken arasinda pozitif yonlu ve
istatistiksel olarak anlamli bir iliski oldugunu goéstermektedir (p = 0,47; n = 187; p <
0,001).

Mikro dlgekli isletmelerde (1-9 kisi) endeks ortalamasi 21,61 iken, 250 ve Uzeri ¢calisana
sahip isletmelerde bu deger 63,56'ya yiikselmektedir. iki grup arasindaki fark yaklasik
42 puandir. Ortanca degerler de benzer bir egilim sergilemekte olup, mikro dlgekte
21,00 olan ortanca deg@er buyuk oOlgekte 71,00'e gikmaktadir.

Bu durum, ihracata hazirlik duzeyinin igletme Olcegiyle guclu ve dogrusal bir iligki
sergiledigini ortaya koymaktadir.
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Tablo 11: Calisan Sayisi ile ihracat Olguniuk Seviyesi Capraz Tablosu, Gézlenen Dederler

Caligsan Sayisi Kiiresel Operasyonel Kapasite Baslangi¢ Toplam
Yetkinlik Geligtirme

1-9 Kisi 1 4 22 48 75

10-49 Kisi 0 15 34 24 73

50-249 Kisi 3 14 7 7 31

250 ve Uzeri 2 4 2 0 8

Toplam 6 37 65 79 187

Capraz tablo incelendiginde, mikro d&lgekli igletmelerin  %64'Unun Baslangic
seviyesinde yogunlastigl, buna karsilik 250 ve Uzeri galisana sahip isletmelerin
hicbirinin Baslangi¢c seviyesinde bulunmadigi ve bu grubun %75'inin Operasyonel
Yetkinlik veya Kuresel seviyede konumlandigi, ihracata hazirlik duzeyinin isletme
Olcegiyle cok daha guclu bir iligki sergiledigi (p = 0,47) dikkat cekmektedir. Bu durum,
ihracatin gerektirdigi organizasyonel kapasite, finansal gli¢ ve operasyonel Olgegin
yuksek bir esik gerektirdigini gostermektedir.

5.1.2. Ciro ile Ihracata Hazirlik Endeksi Arasindaki iligki

Tablo 12: Ciro Araligina Gére Ihracata Hazirlik Endeksi Tanimlayici istatistikleri

Ciro Araligi n Ort. Ortanca Std.S. Min Maks
10 milyon TL ve alti 73 21,64 21,50 15,55 0,00 63,50
10-100 milyon TL 73 33,00 29,00 20,68 0,00 78,00
100-500 milyon TL 28 45,00 43,75 22,69 0,00 84,00
500 milyon TL ve Uzeri 13 59,77 71,50 24,56 9,00 83,00

Ciro buyuklGgu ile Ihracata Hazirllk Endeksi arasindaki iliski Spearman sira
korelasyonu ile analiz edilmistir. Sonuglar, iki degisken arasinda pozitif yonli ve
istatistiksel olarak anlaml bir iliski bulundugunu gostermektedir (p = 0,45; n = 187; p <
0,001).

En dusuk ciro grubunda (10 milyon TL ve alti) endeks ortalamasi 21,64 iken, en yuksek
ciro grubunda (500 milyon TL ve Uzeri) bu deger 59,77'ye ylukselmektedir. Ortanca
degerlerdeki fark daha da carpicidir: 21,50'den 71,50'ye ylkselerek yaklasik 3,3 kat
artis gostermektedir. Bu bulgu, finansal kapasitenin ihracata hazirlik dizeyinin énemli
bir belirleyicisi oldugunu ortaya koymaktadir.

Tablo 13: Ciro ile ihracat Olgunluk Seviyesi Capraz Tablosu, Gézlenen Degerler

Ciro Araligi Kiiresel Op. Yetkinlik Kap. Baslangi¢ Toplam
Geligtirme

10M TL ve alti 0 3 26 44 73

10-100M TL 2 16 26 29 73

100-500M TL 1 12 10 5 28

500M TL ve uzeri 3 6 3 1 13

Toplam 6 37 65 79 187
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En disuk ciro grubundaki firmalarin %60" Baslangi¢ seviyesinde yogunlasirken, 500
milyon TL Uzeri ciro grubunda bu oran yalnizca %8'e dugmektedir. Buna kargilik en
yuksek ciro grubunun %69'u Operasyonel Yetkinlik veya Kiresel seviyede
konumlanmaktadir.

5.1.3. Faaliyet Gosterilen il ile Ihracata Hazirlik Endeksi Arasindaki
lligki

Tablo 14: il Bazinda Ihracata Hazirlik Endeksi Tanimlayici Istatistikleri

il n Ort. Ortanca Std.S. Min Maks Sira
Ordu 32 45,28 48,75 25,88 0,50 84,00 1
Trabzon 31 42,73 34,00 20,03 9,00 78,00 2
Giresun 32 32,98 28,50 19,65 0,00 70,50 3
Rize 32 26,61 25,00 20,39 0,00 79,50 4
Artvin 30 23,47 21,75 18,07 0,00 72,00 5
Glmushane 30 21,38 18,00 17,74 0,00 61,00 6

iller arasindaki ihracata hazirlik diizeyi farkhliklarinin istatistiksel anlamliligi Kruskal-
Wallis testi ile analiz edilmistir. Sonugclar, iller arasinda istatistiksel olarak anlamli bir
farklhilik bulundugunu gdéstermektedir (H = 29,97; p < 0,001).

il bazinda en yiiksek endeks ortalamasi Ordu'da (45,28) gdzlemlenmis olup, bunu
Trabzon (42,73) izlemektedir. Bu iki il, bolge ortalamasinin (32,08) belirgin bigimde
Uzerinde konumlanmaktadir. Giresun (32,98) bdlge ortalamasina yakin bir performans
sergilerken, Rize (26,61), Artvin (23,47) ve Gumughane (21,38) bdlge ortalamasinin
altinda kalmaktadir. En ylksek endeks ortalamasina sahip Ordu ile en disuk
ortalamaya sahip Gumughane arasindaki fark 23,90 puandir.

Standart sapma degerleri incelendiginde, Ordu'nun (25,88) en yuksek heterojenlige
sahip il oldugu goértlmektedir. Bu durum, Ordu'da hem c¢ok gug¢li hem de ¢ok zayif
ihracatgilarin bir arada bulunduguna isaret etmektedir. Buna karsilik GUmushane
(17,74) ve Artvin (18,07) daha homojen ve dusuk bir profil gcizmektedir.

Tablo 15: il ile ihracat Olgunluk Seviyesi Capraz Tablosu, Gézlenen Degerler

il Kiiresel Op. Yetkinlik Kap. Baslangi¢ Toplam Basl.%
Geligtirme
Artvin 0 8 19 30 63%
Giresun 0 11 13 32 41%
Gimuagshane 0 10 18 30 60%
Ordu 2 13 8 9 32 28%
Rize 2 13 15 32 47%
Trabzon 2 15 5 31 16%
Toplam 6 37 65 79 187 42%

Capraz tablo, iller arasindaki yapisal farkhliklari daha net ortaya koymaktadir.
Trabzon'da Baslangi¢ seviyesindeki isletme orani yalnizca %16 iken, Artvin'de bu oran
%63'e, GUmushane'de %60'a yukselmektedir. Kiresel seviyeye ulasan isletmeler
yalnizca Ordu, Rize ve Trabzon'da bulunmaktadir.
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51.4. Faaliy_et Gosterilen Sektor ile ihracata Hazirlik Endeksi
Arasindaki lligki

Tablo 16: Sektér Bazinda Ihracata Hazirlik Endeksi Tanimlayici Istatistikleri (n = 5)

Sektor (NACE Rev.2.1) n Ort. Ortanca Std.S.
Diger imalatlar 5 63,20 71,50 17,82
Giyim esyalarinin imalat 15 40,73 36,50 16,90
Fabrikasyon metal Grtnleri imalati 8 40,50 40,00 26,75
Diger metalik olmayan mineral Urinleri imalati 8 35,81 26,75 30,92
Gida urdnlerinin imalati 50 34,78 31,25 22,35
Makine ve ekipman imalati 13 33,12 25,00 19,42
Tekstil Urtinlerinin imalati 7 24,57 29,00 10,36
Agac ve agag Urunleri imalati 20 23,65 22,25 16,94
Kauguk ve plastik Urtnlerin imalat 14 23,43 16,00 25,39
Mobilya imalati 15 17,27 18,00 14,04

Sektorler arasindaki ihracata hazirlik dizeyi farkliliklarinin istatistiksel anlamliligi
Kruskal-Wallis testi ile analiz edilmistir. Sonuclar, sektorler arasinda istatistiksel olarak
anlaml bir farkhlik bulundugunu géstermektedir (H = 27,24; p = 0,011).

Sektor bazli analiz, ihracata hazirlik dizeyinin sektdrel yapiya gore belirgin bicimde
farkhlastigini ortaya koymaktadir. En yiiksek endeks ortalamasi Diger imalatlar (63,20)
kategorisinde gézlemlenmis olup, bu grupta medikal Grlnler gibi ylksek katma degerli
ve uluslararasi rekabete acik alt sektorler yer almaktadir. Giyim esyalari (40,73) ve
fabrikasyon metal drlnleri (40,50) sektorleri de bdlge ortalamasinin Gzerinde
performans sergilemektedir.

Buna karsilik, mobilya imalati (17,27), kauguk ve plastik urtnler (23,43) ile aga¢ ve
agac Urdnleri (23,65) sektorleri en distk endeks ortalamalarina sahiptir. Bu sektorler
blyUk o6lgude i¢ pazara yonelik Uretim yapan, ihracat deneyimi sinirli ve kurumsal
altyapisi gorece zayif isletmelerden olusmaktadir.

Gida Uranleri imalati, 50 firma ile en kalabalik sektérdir ve 34,78 puanlik ortalamasiyla
bblge ortalamasina yakin konumlanmaktadir. Ancak 22,35 puanlik yliksek standart
sapma, sektor icinde ¢ok guglu ihracatcilardan ihracata hi¢ baslayamamis firmalara
kadar genis bir yelpazenin bulundugunu gostermektedir. Bu durum, gida sektorinde
ihracata hazirlik dizeyinin firma 6lgegdi ve Urln tipine gore belirgin bicimde ayristigini
ortaya koymaktadir.

TR90 Bélgesi imalat sanayi KOBI'lerinin ihracata Hazirlik Endeksi ortalama toplam
puani 32,20 olarak hesaplanmistir. Bu deger, modelde ongoérulen 100 puanhk
maksimum skorun %32,20’sine kargilik gelmektedir.
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Tablo 17: inracata Hazirlik Endeksi Boyutlari ve Ortalama Puan Dagilimi

Boyutlar Saha Verisi Modelde
Ortalama Ongoriilen
Puani  paksimum Puan

Mevcut Durum 3,19
25,00

inracat Altyapisi 4,03
20,00

Uriin ve Uretim Siirecinin ihracata Uygunlugu 15,85
- 25,00

Ihracata Yénelik Yetkinlikler, Bilgi ve Deneyim 9,13
30,00

TOPLAM 32,20
100,00

Boyut bazinda incelendiginde, firmalarin ihracata hazirlik dizeyleri arasinda belirgin
farkhliklar bulunmaktadir:

= Mevcut Durum boyutu ortalama 3,19 puan ile maksimum puanin yalnizca
%12,77’sine ulasarak en dusuk performans gdsterilen boyut olmustur.

= jhracat Altyapisi boyutunda ortalama 4,03 puan elde edilmis ve bu skor, ilgili
boyut igin dngorilen maksimum puanin %20,13’Une karsilik gelmigtir.

= Uriin ve Uretim Sirecinin ihracata Uygunlugu, ortalama 15,85 puan ile bu boyut
igin tanimlanan maksimum puanin %63,40’ina ulasarak en yuksek performans
gOsterilen alan olmustur.

= |hracata Yonelik Yetkinlikler, Bilgi ve Deneyim boyutunda ortalama puan 9,13
olup, bu deger maksimum puanin %30,45’i dlizeyindedir.

Sekil 2: Ihracata Hazirlik Endeksi Boyutlari itibariyla Gergeklesme Diizeyleri (%)

Ihracata Yénelik Yetkinlikler,

Bilgi ve Deneyim L

Uriin ve Uretim Siirecinin Ihracata

Uygunlugu b3, Al

Thracat Altyapisi [RAUMEECES

Mevcut Durum [

B Saha Verisi Ortalama Puani mModelde Ongdriilen Maksimum Puan
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ihracata hazirlik endeksinin puan dagilimi asagidaki gibi gerceklestirmistir.

Sekil 3: Ihracata Hazirlik Puan Dagilimi, n=187

30 120,00%
25 100,00%
20 80,00%
15 60,00%
10 40,00%
| I I I I I I a
0 0,00%
77,55
0,00 6,46 12,92 19,38 25,85 32,31 38,77 45,23 51,69 58,15 64,62 71,08 77,54 ve
iizeri
N F'rekans 10 15 16 17 28 23 19 9 8 9 9 8 11 5

e Kimilatif, %|5,35% 13,37%/21,93% 31,02% 45,99% 58,29% 68,45% 73,26% 77,54% 82,35%87,17% 91,44% 97,33%100,00%
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Endeks histogrami, TR90 Bélgesi imalat sanayi KOB/'lerinin ihracata hazirlik endeksi
skorlarinin dusuk ve orta degerlerde yogunlastigini gostermektedir. Frekans dagilimi
Ozellikle 0—40 puan araliginda belirgin bir kimelenmeye isaret etmektedir.

Kamulatif dagihm incelendiginde, isletmelerin yaklasik %46’sinin 25,85 puan ve
altinda, %58’inin 32,31 puan ve altinda ve %68’inin 38,77 puan ve altinda yer aldigi
gorulmektedir. Bu durum, firmalarin blyuk ¢ogunlugunun endeks 6lgeginde alt ve alt-
orta bantlarda konumlandigini ortaya koymaktadir.

Daha yuksek endeks degerlerine dogru ilerledikge frekanslarin belirgin bicimde
azaldigi gézlemlenmektedir. 45 puan Gzerindeki isletmeler toplamin yaklasik %27’sini,
60 puan Uzerindeki isletmeler ise yaklasik %18’ini olusturmaktadir. 77,55 puan ve Uzeri
aralikta yer alan firma orani ise sinirli dizeydedir.

Endeks degerlerinin saga ¢arpik bir yapi sergiledigini; yuksek endeks skorlarina sahip
isletmelerin sayisinin gorece az, dusuk ve orta skorlarin ise yaygin oldugunu
gOstermektedir.

Bu boélime olgunluk modeli acisindan bakildiginda, TR90 Boélgesi imalat sanayi
KOBTF'lerinin ihracata hazirlik dizeylerinin biyiik 6lglide modelin alt ve orta olgunluk
seviyelerinde yogunlastigi gorulmektedir. Endeks histogrami, igletmelerin dnemli bir
béluminin ihracata Baslangig Diizeyi (0-24 puan) ve Kapasite Gelistirme Diizeyi (25—
49 puan) araliklarinda yer aldigini ortaya koymaktadir.

Histogramda go6zlenen frekans dagilimina gére, 0-24 puan araliginda yer alan
isletmeler toplamin yaklasik %31’ini olustururken, 25—49 puan araligindaki isletmelerle
birlikte kUimdalatif oran yaklasik %73’e ulagmaktadir. Bu bulgu, firmalarin buyuk
¢ogunlugunun ihracata hazirlik sUrecinde erken ve gecgis asamalarinda
konumlandigini gostermektedir.

Operasyonel Yetkinlik Duzeyi (50—74 puan) incelendiginde, bu seviyedeki isletmelerin
oraninin yaklasik %18 duzeyinde kaldigi ve dagilimin Ust olgunluk seviyelerine dogru
belirgin bicimde seyreldigi gorilmektedir. Kiresel Operasyonel Kapasite Duzeyi (75
puan ve Uzeri) ise sinirli sayida isletme tarafindan temsil edilmekte olup, bu gruptaki
firmalarin orani yaklasik %9 seviyesindedir.

Olgunluk modeli perspektifinden degerlendirildiginde, endeks dagilimi TR0 Bolgesi
imalat sanayi KOBIl'lerinin ihracata hazirlik diizeylerinin heniiz ileri olgunluk
seviyelerinde yayginlasmadigini, yuksek ihracat yetkinligine sahip isletmelerin
sayisinin gorece sinirl kaldigini gostermektedir.

5.2. Mevcut Durum

Boyut bazli bulgular, igletmelerin ihracata hazirlik strecindeki guglu ve gorece zayif
alanlarin dagihimini ortaya koymak amaciyla sunulmaktadir. Bu kapsamda ilk olarak
Mevcut Durum boyutuna iligkin bulgular degerlendiriimektedir.

Anket sonuglarina gére TR90 Bolgesi imalat sanayi KOBI'lerinin yalnizca %42,8’i
ihracat yaptigini belirtirken, %57,2’si ihracat faaliyeti yuritmemektedir. Bu durum,
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bdlge genelinde ihracatin yaygin ve rutin bir firma davranisi haline gelmedigini, ihracat
kapasitesinin sinirli sayida isletmede yogunlastigini gostermektedir.

Tablo 18: ihracat Yapma Durumuna Gére Isletmeler

. ihracatgi Ihracat Genel
= isletmeler 20| YEIEVE % Toplam e
3 Isletmeler P

Artvin 7 8,8% 23 21,5% 30 16,0%
Giresun 15 18,8% 17 15,9% 32 17,1%
Gumushane 7 8,8% 23 21,5% 30 16,0%
Ordu 20 25,0% 12 11,2% 32 17,1%
Rize 10 12,5% 22 20,6% 32 17,1%
Trabzon 21 26,3% 10 9,3% 31 16,6%
?Oeggm 80 100,0% 107 100,0% 187  100,0%

il bazinda bakildiginda Trabzon (%67,7) ve Ordu (%62,5) ihracat yapan firma oraninin
en yuksek oldugu iller olarak 6ne ¢ikarken, Giresun (%46,9) bolge ortalamasina yakin
bir gérinim sergilemektedir; buna karsilik Artvin ve Gumushane’de (%23,3) ihracat
yapan firma orani oldukga dusuktiur ve Rize (%31,3) bodlge ortalamasinin altinda
kalmaktadir. Bu dagilm, TR90 Bodlgesi'nde ihracat performansinin iller arasinda
belirgin farkliliklar gosterdigini ortaya koymaktadir. Calisan sayisina gore ihracatgi
oranlari incelendiginde, istihdam 06lg¢egi buyudukge ihracat yapma olasiliginin belirgin
ve dogrusal olmayan (esikli) bir bicimde arttigi gérulmektedir. Mikro Olgekli isletmelerde
(1-9 kisi) ihracatgi orani %22,7 ile oldukga dusuk seviyede kalirken, 10—49 Kigsi
istihdam eden igletmelerde bu oran %49,3’e yukselmekte ve neredeyse her iki
firmadan birinin ihracat yaptigi bir yapiya isaret etmektedir. Orta olcekli isletmelerde
(50-249 kisi) ihracatgi oraninin %61,3’e ¢ikmasi, belirli bir dlgegin Gzerinde ihracatin
daha sistematik ve slrdurulebilir bir faaliyet haline geldigini gostermektedir. 250 ve
Uzeri calisani olan igletmelerin tamaminin (%100) ihracat yapiyor olmasi ise,
ihracatciligin buylk olctide kurumsal kapasite, organizasyonel yetkinlik, finansal gli¢
ve operasyonel dlgekle dogrudan iligkili oldugunu agik bigimde ortaya koymaktadir.

Tablo 19: Calisan Sayisina Gére Ihracatgi Firma Oranlari

Calisan ihracatgi Ihracat Genel _Ihracatgi
Sayisi isletmeler 70 ETMEVEL) % Toplam v [BE ek

y $ Isletmeler P Payi, %
1-9 Kisi 17 21,3% 58 54,2% 75 40,1% 22,7%
10-49 Kigi 36 45,0% 37 34,6% 73 39,0% 49,3%
50-249 Kisi 19 23,8% 12 11,2% 31 16,6% 61,3%
250 ve Uzeri 8 10,0% 0 0,0% 8 4,3% 100,0%
?g;‘gm 80 100,0% 107 100,0% 187 100,0% 42,8%

Ciro dizeyine goére ihracatgi oranlari incelendiginde, firma o&lgeginin finansal
boyutunun ihracat yapma kapasitesi Uzerinde son derece belirleyici oldugu acik
bicimde gorulmektedir. Yillik cirosu 10 milyon TL ve altinda olan isletmelerde ihracatgi
orani %21,9 ile oldukg¢a sinirh kalirken, 10—100 milyon TL ciro arahdinda bu oran
%43,8’e ylikselmekte ve ihracatin yayginlagsmaya basladigi bir esik dizeyine isaret
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etmektedir. 100-500 milyon TL ciroya sahip isletmelerde ihracatgi oraninin %75,0’e
ctkmasi, belirli bir finansal buyuklugun tzerinde ihracatin sistematik bir faaliyet haline
geldigini gdstermektedir. En ylksek ciro grubunda (500 milyon TL ve Uzeri) ihracatgl
oraninin %84,6’ya ulagsmasi ise, ihracatin buyuk olcide guglu nakit akisi, finansman
erisimi, risk yonetimi kapasitesi ve Olgek ekonomileriyle iligkili oldugunu ortaya
koymaktadir.

Tablo 20: Ciroya Gére ihracatci Firma Oranlari

i ihracat ihracatgi
Ciro Araligi TR % Yapmayan % Crzne % lgletmelerin
Isletmeler ; Toplam o

Isletmeler Payi, %

10.000.000 TL ve alti 16  20,0% 57 53,3% 73 39,0% 21,9%
10.000.001 TL - 100.000.000 TL 32  40,0% 41  38,3% 73 39,0% 43,8%
100.000.001 TL - 500.000.000 TL 21 26,3% 7 6,5% 28  15,0% 75,0%
500.000.001 TL ve Uzeri 11 13,8% 2 1,9% 13 7,0% 84,6%
Genel Toplam 80 100,0% 107 100,0% 187 100,0% 42,8%

ihracat sikligina iliskin bulgular, TR90 Bélgesi’ndeki ihracatgi firmalarin énemli bir
boliminde ihracat faaliyetinin sureklilik kazanmadigini gostermektedir. Firmalarin
%32,5'i ayda birden fazla, %15,0’i ayda bir olmak Uzere toplamda yalnizca %47,5’i
duzenli ihracat yaparken; geri kalan %52,5’lik kesim ihracati duzensiz, talebe bagh
veya yilda birka¢ kez gerceklestirilen bir faaliyet olarak surdirmektedir. Ozellikle
%20,0’lik grubun ihracati tamamen siparis ve firsat bazli yaritmesi, ihracatin kurumsal
bir is modeli yerine déonemsel bir satis kanali olarak ele alindigina isaret etmektedir.
Yilda birkag kez (%20,0) veya iki-Ug¢ ayda bir (%7,5) ihracat yapan firmalar ile ge¢gmiste
yalnizca bir kez (%3,8) ya da yilda bir kez (%1,3) ihracat gergeklestiren firmalar birlikte
degerlendirildiginde, istikrarli pazar erisimi, kalici musteri iligkileri ve surdurulebilir
ihracat organizasyonunun bolge genelinde sinirli kaldigi anlasiimaktadir.

Tablo 21: inracatgi igletmelerin ihracat Yapma Sikliklarinin Dagilimi

%
Ayda bir 15,00%
Ayda birden fazla 32,50%
Duzensiz / Talebe bagl 20,00%
Gecmiste sadece bir kez ihracat yaptik  3,75%
iki-Uic ayda bir 7,50%
Yilda bir kez 1,25%
Yilda birkag kez 20,00%
Genel Toplam 100,00%

Il bazinda ihracat sikligi dagihmi, diizenli ihracatin bélge iginde belirli merkezlerde
yogunlastigini gostermektedir. TR90 Bolgesi'nde dizenli ve yuksek frekansli ihracat
Ordu ve Trabzon’da yogunlasmistir. diger illerde ise ihracatin ¢ogunlukla duizensiz,
talebe bagli veya duguk siklikta gerceklestirildigini gozlenmektedir.
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Tablo 22: inracatgilari il Bazli ihracat Yapma Sikliklarinin Dagilimi

Ayda birden Ayda iki-lig Yilda Yilda bir Dizensiz/ Gegmiste sadece bir Genel
iL fazla bir ayda bir birkag kez kez Talebe bagh kez ihracat yaptik Toplam
Artvin 42,86%  0,00% 0,00% 14,29% 0,00% 28,57% 14,29% 100,00%
Giresun 6,67% 33,33% 0,00% 40,00% 0,00% 20,00% 0,00% 100,00%
Gimushane 0,00% 28,57% 0,00% 42,86% 0,00% 28,57% 0,00% 100,00%
Ordu 50,00% 10,00%  10,00% 15,00% 0,00% 15,00% 0,00% 100,00%
Rize 30,00% 0,00%  30,00% 10,00%  10,00% 10,00% 10,00% 100,00%
Trabzon 42,86% 14,29% 4,76% 9,52% 0,00% 23,81% 4,76% 100,00%
Genel Toplam 32,50% 15,00% 7,50% 20,00% 1,25% 20,00% 3,75% 100,00%

Tablo asagida ayrica gorsellestiriimistir.

Sekil 4: Ihracat Sikhigi Dagihmi (illere Gére)

Trabzon
Rize

Ordu
Gimiishane

Giresun

Artvin

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
EmAyda birden fazla EmAyda bir miki-lic ayda bir
Yilda birkac kez Yilda bir kez Dizensiz / Talebe bagli

Gecmiste sadece bir kez



inracatc isletmelerin pazar erisim stratejileri incelendiginde, biiyiik cogunlugun araci kullanmadan dogrudan son kullaniciya ulasmayi
tercih ettigi gorulmektedir. Ancak, kurumsallasma ve pazar gesitliligi arttikga distribator ve dig ticaret firmalari gibi dolaylh kanallarin
da devreye girdigi gdézlemlenmistir. ihracatgilarin %87,5'i dogrudan satis yéntemini kullanmaktadir. Bu durum, bélge isletmelerinin
mausgteri iligkilerini kendi bunyelerinde yonetme egiliminde oldugunu ve pazarlama faaliyetlerini iceriden yuruttuklerini gostermektedir.
Her 10 ihracatgidan 4’ (%40) distrib(itdr veya bayi kanaliyla calismaktadir. isletmelerin %23,8’i dis ticaret firmalarini araci olarak
kullanmaktadir. E-ihracat ve dijital platformlarin kullanim orani %11,3 ile sinirli kalmistir.

Tablo 23: Ihracat Yéntemlerine Gére Ihracat Isletmeler

. lhracatgi
lhracat Kanali Frekans isletmelerin Payi (%)
Dogrudan Musteriye Satis 70 %87,5
Distributor veya Bayi Araciligiyla 32 %40,0
Dig Ticaret Firmasi Araciligiyla 19 %23,8
E-ihracat / Dijital Platformlar 9 %11,3
Acentalar Vasitasiyla 8 %10,0
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Tablo 24: inracat Kanali Cesitliligi

_ 1 Kanal 2 Kanal 3 ve Uzeri Kanal Toplam
IL I_(ullanan I_(ullanan I_(ullanan ihracatgl
lhracatgi lhracatgi lhracatgi
Trabzon 14 4 3 21
Ordu 9 6 5 20
Giresun 8 5 2 15
Rize 3 7 0 10
Artvin 4 3 0 7
Gumushane 2 3 2 7
Genel Toplam 40 28 12 80

Yukarida yer alan tabloda goruldugu uzere Ordu’da bulunan 5 farkl igletme ile 3 ve
Uzeri kanal ayni anda en aktif kullanan il olarak éne c¢ikmaktadir. Bu, Ordu'daki
sirketlerin pazar aglarini gok daha genis bir yelpazeye (Dijital, Bayi, Acente, Dogrudan)
yaydigini géstermektedir. Trabzon sayica en ¢ok ihracatgiya sahip olmasina ragmen,
bu firmalarin buyudk bir ¢godunlugu sadece tek bir kanal Uzerinden ilerlemektedir.
Rize'deki firmalar genellikle "Dogrudan Satis + DistribGtér" ikilisini tercih ederek daha
guvenli bir model izlemektedir. Artvin, ihracat kanal gesitliligi konusunda en zayif il
gérinimundedir. Bodlgede arastirmaya katilan ihracatgilarin tam yarisi (%50) hala
sadece tek bir kanala bagh ihracat yapmaktadir. Kiresel rekabette riskleri azaltmak
icin Ozellikle 1 kanalli firmalarin kullanmadiklari diger ihracat kanallarini da
stratejilerine eklemeleri bolge ekonomisi igin kritik bir adim olacak gibi gézukmektedir.

Tablo 25: Ihracatci Firmalarin Ciro Yapisinda lhracatin Agirligi

%26- %51- % Genel

%10'dan %11-%25 %50 %75 76'dan Topla

az arasi arasi arasi fazla m

Artvin 3 1 2 1 7
Giresun 7 5 2 1 15
GUmushane 7 7
Ordu 4 5 7 2 2 20
Rize 6 2 1 1 10
Trabzon 11 4 2 1 3 21
Genel Toplam 35 19 12 7 7 80

Yukarida yer alan tabloda goéruldigu Uzere, ihracat yapan firmalarin énemli bir
béliminde ihracatin toplam ciro igindeki payi diisiik diizeyde kalmaktadir. ihracatg!
firmalarin %43,8'i (%10’dan az) ihracati sinirli bir gelir kalemi olarak yurGtirken,
%23,8'i (%11-%25) ve %15,01 (%26—%50) orta duzey bir ihracat payina sahiptir.
Toplam cironun yarisindan fazlasini ihracattan elde eden firmalarin orani ise sinirlidir
(%51-%75: %8,8; %76'dan fazla: %8,8). il bazinda bakildiginda Ordu ve Trabzon,
ihracatin ciro icindeki payinin gérece daha yuksek oldugu iller olarak 6ne cikarken;
GUmushane ve Giresun’da ihracat daha ¢ok dusuk payli ve tamamlayici bir faaliyet
niteligi tagimaktadir.

Asagida yer alan tablo, ihracat yapan firmalarda ciro buyudkliagu arttikga ihracatin

toplam ciro igindeki payinin ylkseldigini agik bicimde gdstermektedir. 10 milyon TL ve
alti ciroya sahip firmalarin buylik cogunlugunda ihracat pay1 %10’un altinda kalirken,
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ihracat bu grupta daha ¢ok tamamlayici ve sinirli bir faaliyet niteligi tasimaktadir. 10—
100 milyon TL ciro araliginda ihracat payi daha dengeli bir dagilim sergilemekle birlikte,
firmalarin dnemli bir kisminda ihracat halen disuk ve orta dizeydedir. Buna karsilik
100-500 milyon TL ciroya sahip firmalarda ihracatin toplam ciro i¢indeki agirliginin
belirgin bicimde arttigi, bu grupta %51-%75 aralidinda ihracat payina sahip firma
sayisinin one ¢iktigr gorulmektedir. En yuksek ciro grubunda (500 milyon TL ve Gzeri)
ise ihracatin ciro igindeki payl hem yuksek oranlara ulagsmakta hem de daha dengeli
dagiimaktadir.

Tablo 26: Ciro Olgegine Gére ihracatin Toplam Ciro Icindeki Payi
%10'da %11-%25 %26-%50 %51-%75 % 76'dan Genel

n az arasi arasi arasi fazla Toplam
10 Milyon TL ve alti 56,25%  25,00%  12,50% 0,00% 6,25% 100,00%
10 - 100 Milyon TL 43,75%  31,25%  12,50% 3,13% 9,38% 100,00%

100 — 500 Milyon TL 42,86% 9,52%  19,05%  23,81% 4,76% 100,00%
500 Milyon TL ve Gzeri 27,27%  27,27%  18,18% 9,09%  18,18% 100,00%
Genel Toplam 43,75%  23,75%  15,00% 8,75% 8,75% 100,00%

ihracat yapan firmalarin ihracat gerceklestirdikleri pazar sayisi incelendiginde, TR90
Bolgesi genelinde ihracatin buyluk olgide sinirll sayida pazara yogunlastigi
gorulmektedir. Bolge genelinde firmalarin %26,3’G yalnizca tek pazara, %20,0’si iki
pazara ve %Z20,0’si U¢ pazara ihracat yaparken, dort—bes pazara ihracat yapanlarin
orani %13,8, besten fazla pazara ihracat yapanlarin orani ise %20,0 diizeyindedir. Il
bazinda bakildiginda Artvin'de ihracatci firmalarin tamaminin en fazla iki pazarda
faaliyet gdsterdigi, Gimushane’de firmalarin yaklasik %86’sinin U¢ ve daha az pazara
ihracat yaptigr gorulmektedir. Rize’de firmalarin %80’i en fazla iki pazarda ihracat
yaparken, Giresun’da pazar gesitliligi gérece artmakta; firmalarin yaklasik %27’si dort
ve daha fazla pazara erisebilmektedir. Ordu ve Trabzon ise ¢oklu pazar erigiminin en
belirgin oldugu iller olarak 6ne ¢ikmakta; Ordu’da ihracatgi firmalarin yaklasik %55’i,
Trabzon’'da ise %43’U dort ve daha fazla pazarda ihracat gergeklestirmektedir. TR90
Bolgesi’nde ihracatin blayuk kismi dar pazar portfoylerine dayanmaktadir.

Tablo 27: inracatgi Firmalarin Pazar Cesitliligi

Genel
iL 1 2 3 4-5 >5 Toplam
Artvin 57% 43% 0% 0% 0% 100%
Giresun 13% 27% 33% 20% 7% 100%
Gumiushane 29% 14% 43% 14% 0% 100%
Ordu 10% 5% 30% 10% 45% 100%
Rize 50% 20% 10% 0% 20% 100%
Trabzon 29% 24% 5% 24% 19% 100%
Genel Toplam 26% 20% 20% 14% 20% 100%

Ote yandan, TR90 bolgesinde arastirmaya katilan isletmelerin % 57,2’si (107 isletme)
ihracat yapiyor musunuz sorusunu olumsuz yanitlamistir. Bu isletmelerin ihracat
yapmama nedenleri asagidaki tabloda 6zetlenmistir.
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Tablo 28: isletmelerin Ihracat Yapmama Nedenleri

Artvin  Giresun Giimishane Ordu Rize Trabzon TOPLAM

ic pazara

odaklanmayi tercih 17 15 13 7 15 4 71
ediyoruz.

ihracat sireclerini
yurutecek nitelikli
insan kaynagina
erisemiyoruz.
Uretim kapasitemiz
ihracat icin yeterli 3 11 9 6 7 3 39
degil.

ihracat sirecleri

hakkinda yeterli 6 10 11 4 7 7 45
bilgiye sahip dedgiliz.

Hedef pazar ve

musteri bulmakta 8 7 7 3 6 8 39
zorlaniyoruz.

Finansman ve nakit

akisi sorunumuz var.

Gerekli sertifikalara

veya kalite belgelerine 5 5 4 0 6 5 25
sahip degiliz.

Mevzuat ve gimrik

islemleri karmagik 6 6 6 1 4 5 28
gOruniyor.

Lojistik ve tasimacilik
surecleri konusunda
yeterli deneyimimiz
yok.

Diger 1 1 0 0 0 0 2

10 12 10 4 7 4 47

4 2 10 0 5 3 24

Yukarida yer alan tablo, TR90 Bdlgesi’nde firmalarin ihracat yapmama nedenlerinin
yalnizca tekil engellerden degil, birbirini besleyen ¢cok boyutlu yapisal kisitlardan
kaynaklandigini daha net bicimde ortaya koymaktadir. En sik dile getirilen gerekge, i¢
pazara odaklanmayi tercih etme olmakla birlikte, bunu finansman ve nakit akisi
sorunlari, ihracat sureclerine iligkin bilgi eksikligi ve ihracati yurutecek nitelikli insan
kaynagina erigim guglugu izlemektedir. Ayni zamanda uretim kapasitesinin ihracat i¢in
yetersiz olmasi ve hedef pazar ile mugteri bulma zorlugu da 6ne ¢ikan yapisal engeller
arasindadir. Sertifikasyon eksiklikleri, mevzuat ve gimruik islemlerinin karmasikhgi ile
lojistik deneyim yetersizligi ise ihracata gecisi zorlagtiran tamamlayici faktorler olarak
dikkat cekmektedir.

il bazinda bakildiginda sorunlarin tiim illerde benzer basliklarda yodunlastigi, ancak
Ozellikle finansman, bilgi ve insan kaynagi eksikliklerinin boélge genelinde ortak bir
darbogaz olusturdugu gorulmektedir.

“Ic pazara odaklanma” ifadesi gogu firma icin bagimsiz bir stratejik tercinten ziyade;
finansal, beseri ve operasyonel kapasite yetersizlikleri sonucu olarak ortaya ¢ikan
zorunlu bir yonelimdir. Zira i¢ pazara odaklanmayi tercih ettigi icin ihracat yapmadigini
ifade eden firmalarin
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» % 36,6’sI Uretim kapasitelerinin ihracat icin yeterli olmadigini ve ihracat sirecleri
hakkinda yeterli bilgiye sahip olmadiklarini,

» % 32,4’U ihracat sureglerini yUrutecek nitelikli insan kaynagdina erisemediklerini
ve

» %26,76’sI ise hedef pazar ve musteri bulmakta zorlandiklarini belirtmigtir.

ihracat yapmayan 107 isletmeye ihracata baslamayi isteyip istemedikleri soruldugunda
elde edilen bulgular, firmalarin ihracata yonelik niyetlerinin yuksek belirsizlik ve
tereddit icerdigini gostermektedir.

Firmalarin %42,1’i ihracat plani olmadigini belirtirken, %26,2’si ihracata baslama
niyetini dile getirmis ancak kesin bir zaman gergevesi tanimlayamamistir. Buna karsilik
ihracata kisa vadede (1 yil iginde) baslamayi planlayan firmalarin orani %11,2, orta
vadede (1-3 yil) baslamayi hedefleyenlerin orani ise %20,6 diizeyindedir. il bazinda
bakildiginda Trabzon (%40,0) ve Rize (%13,6) kisa vadeli ihracat niyetinin goérece
daha ylUksek oldugu iller olarak 6ne ¢ikarken; Ordu’da firmalarin Ugte ikisinin (%66,7)
ihracata yonelik herhangi bir planinin bulunmamasi dikkat gcekmektedir.

Artvin ve GUmushane’de ihracat plani olmayan firma oraninin %47,8 ile ylksek
seyretmesi, bu illerde ihracatin henlz gindeme alinmadigini gostermektedir.

Tablo 29: ihracata Yénelik Niyet ve Zamanlama: Ihracat Yapmayan isletmeler

Giimiigshan Genel

Artvin  Giresun e Ordu Rize Trabzon Toplam
Evet, ancak kesin
bir zaman 30,43%  41,18% 30,43% 16,67% 13,64% 20,00%  26,17%
belirlemedik.
Evet, kisa vadede
(1 yiliginde) 8,70%  5,88% 8,70%  0,00% 13,64% 40,00% 11,21%
baslamayi
planlyoruz.
Evet, orta vadede
(1-3 yil icinde) 13,04%  29,41% 13,04% 16,67% 27,27% 30,00%  20,56%
ihracata baslamak
istiyoruz.
Hayir, ihracat 47,83%  23,53% 47.83% 66,67% 4545%  10,00%  42,06%
planimiz yok.
Genel Toplam 100,00% 100,00%  100,00% 100,00% 100,00% 100,00% 100,00%

Yukaridaki tablo, ihracat yapmayan firmalarin énemli bir kisminda ihracata yonelik
niyetin zayif, zamanlamanin belirsiz ve karar alma esiginin asilmamis oldugunu;
ihracata gegis icin yonlendirme, kapasite gelistirme ve risk algisini azaltmaya yonelik
politika ve destek mekanizmalarina ihtiya¢g bulundugunu ortaya koymaktadir.

ihracat yapmamakla birlikte ihracata baglama niyeti bulunan isletmelere ihracata
baslamak igin hangi alanlarda destege ihtiya¢ duyduklari soruldugunda verilen yanitlar,
ihtiyaclarin belirli bagliklarda yogunlastigini géstermektedir. Buna gore firmalarin dile
getirdigi ihtiyaclarin %17,2’si finansman ve devlet desteklerine, %16,5’i hedef pazar
analizi ve musteri bulmaya yoneliktir. Uluslararasi pazarlama ve satig stratejileri
%13,2’lik payla bir diger dncelikli alan olarak 6ne c¢ikarken, nitelikli insan kaynagi
ihtiyaci yanitlarin %12,2’sini olusturmaktadir. Gimrik mevzuati ve ihracat sureglerine
iligkin destek ihtiyaci %11,6 duzeyinde gerceklegirken, lojistik ve tagsimacilik %10,2’lik
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paya sahiptir. Uriin sertifikasyonu ve kalite belgeleri ile e-ihracat ve dijital pazarlama
ise her biri yaklasik %9,6 oraninda dile getirilmigtir. Bu dagilim, ihracata baslama niyeti
bulunan igletmeler igin en kritik ihtiya¢c alanlarinin finansman, pazar bilgisi ve satis
kapasitesi oldugunu; teknik, operasyonel ve dijital konularin ise bu temel ihtiyaglari
tamamlayici nitelikte goruldugunu ortaya koymaktadir.

Tablo 30: ihracata Gegiste Oncelikli Destek Alanlari

Artvin Giresun Giimiishane Ordu Rize Trabzon TOPLAM

Hedef pazar analizi ve misteri bulma 9 12 9 4 7 9 50
UIusIa.r_araIS| pazarlama ve satig 7 12 3 ) 4 7 40
stratejileri

Finansman ve devlet destekleri 11 13 10 3 9 6 52
Urin ser.tlflkasyonu ve kalite 4 10 3 3 4 5 29
belgeleri

Lojistik ve tagimacilik 7 4 10 1 4 5 31
Nitelikli insan kaynagi 6 10 6 3 4 8 37
G"umruk.mevzuatl ve ihracat 5 10 7 1 4 3 35
suregleri

E-ihracat ve dijital pazarlama 4 7 4 2 4 8 29

5.3. Ihracat Altyapisi

Tablo 31: ihracatin Kurumsallasma Diizeyi: Ihracat Departmani Varligi

ihracat Departmani ihracat Genel

Var Departmani Yok Toplam

Artvin 28,57% 71,43% 100,00%
Giresun 46,67% 53,33% 100,00%
GUmushane 28,57% 71,43% 100,00%
Ordu 70,00% 30,00% 100,00%
Rize 20,00% 80,00% 100,00%
Trabzon 42,86% 57,14% 100,00%
Genel Toplam 45,00% 55,00% 100,00%

TR90 Bolgesi'nde ihracat yapan isletmelerin dnemli bir boluminde kurumsallagsmis bir
ihracat organizasyonun bulunmamaktadir. Bdlge genelinde ihracatgi firmalarin
yalnizca %45’inde ayri bir ihnracat departmani bulunurken, %55’inde ihracat faaliyetleri
departman olmadan yritilmektedir. il bazinda bakildiginda Ordu %70 ile ihracat
departmanina sahip firma oraninin en ylksek oldudu il olarak éne ¢ikmakta, bu durum
ilde ihracatin daha kurumsal bir yapi Uzerinden yuratildugune isaret etmektedir.
Giresun (%46,7) ve Trabzon (%42,9) orta dlizeyde bir gérinim sergilerken, Artvin ve
Gumushane’de ihracat departmanina sahip firma orani %28,6 ile oldukca dusuktur.
Rize ise %20 ile en dislk kurumsallagma duzeyine sahip il konumundadir. Bulgular,
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TR90 Bodlgesi’nde ihracatin 6nemli 6l¢gtide firma sahibi veya sinirli sayidaki personel
Uzerinden yurutuldugunu; bu durumun ihracatin surekliligi, olceklenmesi ve pazar
cesitlendirmesi agisindan yapisal bir zayiflik olusturdugunu ortaya koymaktadir.

Unutulmamalidir ki, ankete katilan 187 isletmenin yalnizca %42,8’i ihracat yapmakta,
bu isletmelerin de sadece %45’'inde ayri bir ihracat departmani bulunmaktadir; bu
durum, arastirmaya katilan isletmelerin sadece %19,3’Unde ihracatin kurumsal bir
departman yapisi Uzerinden yurutuldugunu gostermektedir.

Asagdida yer alan tablo, TR90 Bolgesi'nde ihracat departmani bulunan igletmelerde bu
birimlerin sinirl ancak belirli bir kurumsallagsma duzeyine ulastigini gostermektedir.
Ihracat departmanina sahip 36 igletmenin %61,1’inde (22 firma) bu departman 2—4
kigilik kuguk ekipler halinde yapilandiriimistir. 5 ve tzeri personel istihdam eden daha
gelismis ihracat departmanlarinin orani %27,8 (10 firma) iken, tek kisilik ihracat
departmanina sahip isletmeler %11,1 ile sinirli kalmaktadir. il bazinda ézellikle Ordu
(14 firma) ve Trabzon (9 firma), hem ihracat departmanina sahip firma sayisi hem de
gorece daha kalabalik ekipler acisindan 6ne ¢ikmakta; bu durum bu illerde ihracatin
daha kurumsal ve organizasyonel bir yapi Uzerinden yuratuldagane isaret etmektedir.
Bulgular, ihracat departmani olan firmalarda ihracatin blyutk oOlglide kiguk olgekli,
operasyonel ekipler tarafindan yuratulduguanud, tam olgekli ve uzmanlagmig ihracat
organizasyonlarinin ise henlz sinirli sayida firmada bulundugunu ortaya koymaktadir.

Tablo 32: isletmelerdeki [hracat Departmaninin Personel Bliyiikliigii

1 2-4 5 ve lzeri Genel
iL ¢alisan calisan ¢alisan Toplam
Artvin 1 1 2
Giresun 3 3 7
Gumiushane 1 2
Ordu 9 4 14
Rize 2 2
Trabzon 1 6 2 9
Genel Toplam 4 22 10 36

Tablo, ankete katilan tum igletmeleri degil; yalnizca ihracat yapan ve binyesinde
ihracat departmani bulunan isletmeleri kapsamaktadir.

Bdlge genelinde isletmelerin %51,1’inde yabanci dil bilen en az bir kisi bulunurken,
%48,9’'unda bu yetkinlige sahip herhangi bir personel, yodnetici veya ortak
bulunmamaktadir. il bazinda bakildiginda Giresun (%90,6), Ordu (%77,4) ve Trabzon
(%74,2) yabanci dil kapasitesinin gorece gug¢lu oldugu iller olarak éne ¢ikarken; Artvin
(%20,0), Rize (%28,1) ve Gumugshane (%13,3) bu alanda belirgin kapasite agiklari
sergilemektedir. Bu durum, bolge genelinde ihracatin surdurilebilirligi agisindan
yabanci dil yetkinliginin halen kritik bir geligtirme alani oldugunu ortaya koymaktadir.

Tablo 33: Isletmelerde Yabanci Dil Yetkinligi

Genel
Evet Hayir Toplam
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Artvin 20,00% 80,00% 100,00%

Giresun 90,63% 9,38% 100,00%
Gimughane 13,33% 86,67% 100,00%
Ordu 77,42% 22,58% 100,00%
Rize 28,13% 71,88% 100,00%
Trabzon 74,19% 25,81% 100,00%
Genel Toplam 51,08% 48,92% 100,00%

isletmelerin ihracat konusunda kurumsal bilgi ve deneyim birikimini élcmeye yonelik
olarak yoneltilen “Sirketinizin personeli, yoneticileri veya ortaklari gegmiste ihracatla
ilgili herhangi bir egitim ve/veya danismanlik programina katildi m1?” sorusuna verilen
yanitlar, TRO0 Bolgesi’nde bu alandaki kapasitenin oldukga sinirli oldugunu
gOstermektedir.

Bdlge genelinde igletmelerin yalnizca %30,5’'i ihracata yonelik bir egitim veya
danismanlik deneyimine sahipken, %69,5'i bu tiir bir programa hi¢ katiimamistir. I
bazinda bakildiginda Ordu (%50,0) ve Trabzon (%41,9) egitim ve danismanlik
deneyiminin goérece daha yaygin oldugu iller olarak 6ne ¢ikarken; Artvin (%13,3), Rize
(%18,8) ve Gumughane (%26,7) bu agidan belirgin kapasite agiklari sergilemektedir.
Bulgular, bolgedeki isletmelerin blyuk bolimunde ihracata iliskin bilgi ve uygulama
yetkinliklerinin deneyime dayali olarak degil, sinirli ve ¢ogunlukla sezgisel bicimde
gelistigini; ihracata hazirlik surecinde yapilandiriimig egitim ve danismanlik
mekanizmalarina guglu bir intiya¢ bulundugunu ortaya koymaktadir.

Tablo 34: inracat Bilgi ve Deneyim Birikimi: Egitim ve Danismaniik Katilimi

Evet Hayir Genel Toplam

Artvin 13,33% 86,67% 100,00%
Giresun 31,25% 68,75% 100,00%
GUmushane 26,67% 73,33% 100,00%
Ordu 50,00% 50,00% 100,00%
Rize 18,75% 81,25% 100,00%
Trabzon 41,94% 58,06% 100,00%
Genel Toplam 30,48% 69,52% 100,00%

TR90 Bolgesi'nde isletmelerin yurtdigi fiziki varligi son derece sinirlidir. Bdlge
genelinde igletmelerin yalnizca %6,95’i yurtdisinda magaza, showroom, depo, Uretim
tesisi veya atdlye gibi herhangi bir fiziki varliga sahipken, %93,05'inde bdyle bir
yapilanma bulunmamaktadir. il bazinda degerlendirildiginde Trabzon (%19,35) ve
Ordu (%15,63) yurtdisinda fiziki varligi bulunan igletme oraninin gérece daha yuksek
oldugu iller olarak 6ne ¢ikmakta; Giresun ve Rize’de bu oran %3,13 ile oldukg¢a diguk
seviyede kalmaktadir. Artvin ve Gumushane’de ise yurtdisinda fiziki varliga sahip
herhangi bir igsletme bulunmamaktadir.
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Tablo 35: Isletmelerin Yurtdisinda Fiziki Operasyon Kabiliyetleri

Genel

Var Yok Toplam

Artvin 0,00% 100,00%  100,00%
Giresun 3,13% 96,88%  100,00%
Gimiughane 0,00% 100,00%  100,00%
Ordu 15,63% 84,38%  100,00%
Rize 3,13% 96,88%  100,00%
Trabzon 19,35% 80,65%  100,00%
Genel Toplam 6,95% 93,05% 100,00%

Ote yandan, yurtdisinda fiziki operasyon kabiliyetine sahip olma durumu ile ihracatin
ciro igindeki payi arasinda anlamli ve yonla bir iliski bulunmaktadir.

Tablo 36: Yurtdisi Fiziki Operasyon Kabiliyeti ile Ihracat Performansi lligkisi

%10'dan  %11-%25 %26-%50 %51-%75 % 76'dan Genel

az arasi arasl arasli fazla Toplam

Var 23,08% 38,46% 7,69% 0,00% 30,77% 100,00%
Yok 47,76% 20,90% 16,42% 10,45% 4,48% 100,00%
Genel Toplam 43,75% 23,75% 15,00% 8,75% 8,75% 100,00%

Yurtdiginda magaza, showroom, depo veya uretim tesisi bulunan isletmelerde
ihracatin ciro icindeki payi belirgin bicimde daha yuksektir. Bu firmalarin %30,8’inde
ihracat payr %76'nin  Uzerindeyken, %38,5'inde %11-%25 araldinda
yogunlagsmaktadir; buna karsilik %51-%75 araliginda ihracat payina sahip firma
bulunmamaktadir.

Buna karsilik yurtdisinda fiziki varligi olmayan isletmelerde ihracatin ciro igindeki payi
agirhkh olarak dusuk ve orta diuzeylerde yodunlasmaktadir. Bu gruptaki firmalarin
%47,8’'inde ihracat payr %10’un altinda, yalnizca %4,5’'inde %76’nin Uzerinde
gerceklesmektedir.

TR90 Bolgesi'nde firmalarin pazarlama araglarina sahip olma dizeyinin arag turine
gore belirgin bigcimde farkhlastigini géstermektedir. En yaygin kullanilan arag yabanci
dilde hazirlanmis Urun tanitim kataloglari olup, isletmelerin énemli bir bolumu bu araca
sahiptir. Bunu yabanci dilde hazirlanmis web siteleri ve yabanci dilde hazirlanmis
brosurler izlemekte; firmalarin temel tanitim materyallerine odaklandigi goérulmektedir.
Buna karsilik yabanci dilde sosyal medya kullanimi, gok dilli musteri destek hizmetleri
ve dagitimci/bayi agina yénelik yabanci dilde egitim veya tanitim materyalleri gérece
sinirh dizeyde kalmaktadir. E-ticaret platformlarinda magaza agilmasi ise orta
dizeyde bir yayginlik gostermekte olup, dijital kanallarin ihracat pazarlamasinda
henlz ikincil bir arag olarak konumlandigini ortaya koymaktadir.

il bazinda Ordu ve Trabzon, yabanci dilde pazarlama araclarina sahip firma sayisinin
gorece daha yuksek oldugu iller olarak one ¢ikarken, diger illerde arag gesitliliginin
daha sinirh oldugu gérulmektedir.
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Tablo 37: ihracatta Kullanilan Pazarlama Araclari

Artvin Giresun Giimigshane Ordu Rize Trabzon TOPLAM

Yabanci dilde hazirlanmig
websitesi

Yabanci dilde sunulan
herhangi bir sosyal medya 2 1 1 6 3 7 20
uygulamasi

Yabanci dilde hazirlanmis
tanitim videosu

Yabanci dilde hazirlanmig
arin tanitim katalogu
Yabanci dilde hazirlanmig
brostrler

E-ticaret platformlarinda
magaza (Amazon, Alibaba, 1 2 5 4 5 8 25
eBay vb.)

Cok dilli masteri destek

hizmeti (telefon, e-posta, canli 1 3 0 7 2 2 15
destek vb.)

Dagitimci veya bayi agina

yonelik yabanci dilde 1 0 0 0 3 1 5
egitim/tanitim materyali

1 5 5 13 6 13 43

1 3 1 9 4 9 27
6 15 3 14 6 10 54

7 8 4 10 6 6 41

5.4. Urtin ve Uretim Siirecinin Ihracata Uygunlugu

isletmelerin Griin veya hizmetlerine yurtdisindan talep gelip gelmedigi incelendiginde,
TR90 Bolgesi'nde dig pazarlara yonelik talebin yalnizca mevcut ihracatgilarla sinirh
olmadig gérilmektedir. ihracat yapan isletmelerin %95,0’inin yurtdisindan talep aldigi,
buna karsilik yalnizca %5,0’inin herhangi bir disg talep ile karsilasmadigi tespit
edilmigtir. Bu durum, ihracat¢i firmalarin buylik ¢ogunlugunun aktif veya potansiyel
pazar baglantilarina sahip oldugunu géstermektedir. Ote yandan, ihracat yapmayan
isletmelerin de %55,1’i Urin veya hizmetlerine yurtdisindan talep geldigini belirtmigtir.
Buna karsin bu gruptaki firmalarin %44,9’u herhangi bir dig talep almadigini ifade
etmektedir. Bu bulgu, ihracat yapmayan firmalarin dnemli bir bélimUunin aslinda pazar
sinyali aldigini, ancak bu talebi ihracata doénustirecek kurumsal, finansal veya
operasyonel kapasiteye henuz sahip olmadigini ortaya koymaktadir.

Asagidaki tabloda da goruldigu Uzere, ankete katilan 187 igletmenin %72,2’sinin
yurtdigindan talep aldigi gorulmektedir. Bu, TR90 Bdlgesi'nde ihracat potansiyelinin
mevcut ihracatcilarin 6tesinde genis bir tabana yayildigini; ancak bu potansiyelin fiili
ihracata dontsmesi igin firmalarin ihracata hazirlik, kapasite gelistirme ve risk yonetimi
alanlarinda desteklenmesi gerektigini gostermektedir.
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Tablo 38: isletmelerin Yurtdisindan Talep Alma Durumu

Evet Hayir Genel Toplam

ihracatgi Isletmeler 76 4 80
ihracat Yapmayan isletmeler 59 48 107
Genel Toplam 135 52 187

Isletmelerin Uriin ve hizmetlerinin ihracat pazarlarinin gerektirdigi standart ve belgelere
uygunluk durumu incelendiginde, ihracatg¢i ve ihracat yapmayan igletmeler arasinda
belirgin bir ayrisma oldugu gérilmektedir. Ihracat yapan isletmelerin %68,8’i gerekli
standart ve belgelere sahip oldugunu belirtirken, %22,5’i bu gereklilikleri kismen
karsiladigini ifade etmektedir. Buna karsilik bu grupta uygunlugun bulunmadigini
belirten isletmelerin orani %6,3 ile sinirli, konuya iligkin bilgi sahibi olmadigini ifade
edenlerin orani ise %2,5 diizeyindedir. ihracat yapmayan isletmelerde ise tablo tersine
dénmektedir. Bu gruptaki firmalarin yalnizca %15,9’u trin veya hizmetlerinin ihracat
pazarlarinin gerektirdigi standart ve belgelere sahip oldugunu belirtirken, %37,4’U bu
gereklilikleri kismen, %27,1’i ise hi¢ karsilamadidini ifade etmektedir. Ayrica ihracat
yapmayan igletmelerin %19,6’sinin konuya iligkin net bir bilgiye sahip olmamasi dikkat
cekici olan ayrismaya isaret etmektedir.

Tablo 39: ihracat Pazarlarinin Gerektirdigi Standart ve Belgelere Uyum Durumu

Bilmiyorum Evet Hayir Kismen Genel Toplam

ihracatci isletmeler 2,50% 68,75% 6,25% 22,50% 100,00%
ihracat Yapmayan isletmeler 19,63% 15,89% 27,10% 37,38% 100,00%
Genel Toplam 12,30% 38,50% 18,18% 31,02% 100,00%

Bulgular, TR90 Bodlgesi'nde ihracata gegisin onundeki temel esiklerden birinin
standartlara uyum ve belgelendirme kapasitesi oldugunu; 6zellikle ihracat yapmayan
firmalar icin bu alanin kritik bir gelistirme ve destek bashgi olarak 6ne ¢iktigini ortaya
koymaktadir.

TR90 Bodlgesi'nde firmalarin 6nemli bir kisminin musteri taleplerine uyum
saglayabilecek ihracata yonelik 6zel Uretim yapabilme esneklige sahip oldugu, ancak
bu kapasitenin ihracat yapmayan igletmelerde belirgin bicimde sinirli kaldigi
gbriilmektedir. ihracat yapan isletmelerin %75,0’'i musteri talebine gore dzellestirilmis
uretim yapabildigini belirtirken, %16,3’0 bu kapasiteye kismen sahip oldugunu ifade
etmektedir. Bu grupta yalnizca %8,8’i sadece standart Uretim yapabildigini belirtmistir.
Buna karsilik ihracat yapmayan isletmelerde tablo tersine dénmektedir. Bu firmalarin
yalnizca %41,1’i ihracata yonelik 6zellestirilmis Gretim yapabildigini belirtirken, %36,4’0
sadece standart Uretim yaptigini, %22,4’G ise kapasitesinin kismen yeterli oldugunu
ifade etmektedir.

Bu durum, ihracat yapmayan isletmelerin 6nemli bir boluminde musteri taleplerine

uyum, Urun farkhlastirma ve pazara 6zgu gereklilikleri karsilama konusunda yapisal
kisitlar bulundugunu gostermektedir.
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Tablo 40: ihracatta Uriin Ozellestirme ve Uretim Esnekligi

Talebe bagh Sadece Kismen talebe bagh
ozellestirme standart ozellestirme yapabiliyor, Genel
yapabiliyor iiretim yapiyor ancak kapasitesi sinirh  Toplam
ihracatci isletmeler 60 7 13 80
ihracat Yapmayan
isletmeler 44 39 24 107
Genel Toplam 104 46 37 187

Isletmelerin Uretim kapasitelerinin ihracat taleplerini karsilama diizeyi incelendiginde,
ihracat yapan ve yapmayan igletmeler arasinda belirgin bir kapasite farki oldugu
gbrilmektedir. Ihracatgi isletmelerin %70,0"1 Uretim kapasitesinin ihracat taleplerini
karsilamak icin yeterli oldugunu belirtirken, %27,5’i kapasitesinin kismen vyeterli
oldugunu ve buyutmeye hazir bulundugunu ifade etmektedir. Bu grupta kapasitesinin
ihracat icin yetersiz oldugunu belirten isletmelerin orani %2,5 ile oldukg¢a sinirhdir.
ihracat yapmayan isletmelerde ise tablo farkhlagsmaktadir. Bu gruptaki firmalarin
yalnizca %30,2’si Uretim kapasitesinin yeterli oldugunu belirtirken, %36,8’i
kapasitesinin kismen yeterli oldugunu ve buyutme potansiyeli bulundugunu ifade
etmektedir.

Tablo 41: inracat igin Uretim Kapasitesi Yeterliligi

Ihracatgi ihracat Yapmayan Genel

isletmeler isletmeler Toplam
Evet, yeterli kapasitemiz var. 56 32 88
Hayir, ihracat icin Uretim kapasitemiz yetersiz. 2 35 37
Kismen, ancak blyltmeye haziriz. 22 40 62
Genel Toplam 80 107 187

5.5. Ihracata Yonelik Yetkinlikler, Bilgi ve Deneyim

isletmelerin ihracati gelistirmeye yonelik pazarlama ve tanitim faaliyetleri yiriitme
durumu incelendiginde, ihracat yapan ve yapmayan igletmeler arasinda belirgin bir
davranis farki oldugu gérilmektedir. ihracatci isletmelerin %35,0'i pazarlama ve
tanitim faaliyetlerini dizenli olarak, %31,3’U ise dlzensiz olarak gerceklestirmektedir.
Buna karsilik ihracatgilarin %21,3’'G bu faaliyetleri henlz yuritmemekle birlikte
gelecekte gergeklestirmeyi planladigini, %12,5’i ise herhangi bir pazarlama ve tanitim
faaliyeti yOritmedigini belirtmektedir. ihracat yapmayan isletmelerde ise tablo tersine
dénmektedir. Bu gruptaki firmalarin yalnizca %4,7’si (duzenli veya duzensiz) ihracati
gelistirmeye yonelik pazarlama faaliyeti yurutirken, %37,4’G bu tur faaliyetleri
gelecekte yapmayi planladigini, %57,9'u ise herhangi bir pazarlama ve tanitim faaliyeti
yuritmedigini ifade etmektedir.
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Tablo 42: inracata Yénelik Pazarlama ve Tanitim Faaliyetleri Yiiriitme Durumu

ihracatgi  ihracat Yapmayan Genel

isletmeler isletmeler Toplam

Evet, ancak diizensiz olarak 25 3 28
Evet, diizenli olarak 28 2 30
Hayir, ancak gelecekte gergeklestirmeyi planliyoruz 17 40 57
Hayir, gerceklestirmiyoruz 10 62 72
Genel Toplam 80 107 187

Ote vyandan, ihracatgl isletmeler ihracatin ciro icindeki payina gore
degerlendirildiginde, ihracat payi arttikga duzenli pazarlama ve tanitim faaliyetlerinin
yayginlastigi gorilmektedir. Ozellikle ihracatin ciro igindeki pay1 %51-%75 ve %76'nin
Uzerinde olan isletmelerde dizenli pazarlama yapanlarin orani sirasiyla %71,4 ve
%57,1 dizeyindedir.

Buna karsilik ihracat payl dusik olan firmalarda pazarlama faaliyetleri daha ¢ok
dizensiz ya da planlama asamasinda kalmaktadir. Bu bulgular, ihracatta
derinlesmenin pazarlama ve tanitim faaliyetlerinin surekliligi ve sistematikligi ile
yakindan iligkili oldugunu gostermektedir.

Bu tablo, TR90 Bdlgesi’nde ihracat performansinin artirilmasi agisindan pazarlama ve

tanitim kapasitesinin guclendiriimesinin kritik bir politika ve destek alani oldugunu
ortaya koymaktadir
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Tablo 43: ihracati Gelistirmeye Yénelik Pazarlama ve Tanitim Faaliyetleri

Evet, ancak Evet, diizenli Hayir, ancak gelecekte Hayir, Genel

diizensiz olarak olarak gerceklestirmeyi planliyoruz gerceklestirmiyoruz Toplam

ihracatg isletmeler 31,25% 35,00% 21,25% 12,50% 100,00%
% 76'dan fazla 28,57% 57,14% 14,29% 0,00% 100,00%
%10'dan az 31,43% 20,00% 31,43% 17,14% 100,00%
%11-%25 arasi 36,84% 31,58% 21,05% 10,53% 100,00%
%26-%50 arasi 33,33% 50,00% 8,33% 8,33% 100,00%
%51-%75 arasi 14,29% 71,43% 0,00% 14,29% 100,00%
ihracat Yapmayan isletmeler 2,80% 1,87% 37,38% 57,94% 100,00%
Genel Toplam 14,97% 16,04% 30,48% 38,50% 100,00%

inracati gelistirmeye yénelik pazarlama ve tanitim faaliyeti yiriittiigiini belirten isletmelere ilave olarak yoneltilen “Sirketiniz hangi tiir
ihracat pazarlama ve tanitim faaliyetlerini gerceklestiriyor?” sorusuna verilen yanitlar asagidaki tabloda gosterilmistir.

Tablo 44: Inracatta Kullanilan Pazarlama ve Tanitim Faaliyetleri

Artvin Giresun Giumiishane Ordu Rize Trabzon TOPLAM
Yurtdisi fuarlar 2 10 2 15 2 10 41
Yurtdisindaki firmalarla birebir is gortismeleri (B2B) 2 12 2 12 3 8 39
Ticaret heyetleri ve alim heyetleri 2 3 3 5 1 2 16
Yurtdisindaki potansiyel musterilere veya is ortaklarina ziyaretler 2 7 4 11 5 7 36
Online uluslararasi etkinlikler (sanal fuarlar vb.) 0 1 0 2 2 4 9
Diger 0 0 0 0 1 1
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Verilen yanitlar, TR90 Bdlgesi’'nde firmalarin agirlikh olarak fiziksel temas ve ylz yuze
iligkilere dayali pazarlama araglarini tercih ettigini géstermektedir. En yaygin kullanilan
faaliyet tart yurtdisi fuarlara katilim olup, toplamda 41 firma bu yéntemi kullandigini
belirtmistir. Bunu yurtdigindaki firmalarla birebir is gorusmeleri (B2B) ve yurtdigindaki
potansiyel musterilere veya ig ortaklarina yapilan ziyaretler iziemektedir.

Ticaret ve alim heyetleri daha sinirli sayida firma (16 firma) tarafindan tercih edilirken,
online uluslararasi etkinlikler ve sanal fuarlar yalnizca 9 firma tarafindan
kullaniimaktadir. Bu durum, bdlgedeki firmalarin dijital ve uzaktan pazarlama
araglarina yoénelik kullanim diizeyinin halen diisik oldugunu ortaya koymaktadir. II
bazinda 6zellikle Ordu, Giresun ve Trabzon, yurtdisi fuarlar ve B2B gértismeler gibi
aktif pazarlama faaliyetlerinin daha yogunlastigi iller olarak 6ne ¢cikmaktadir.

Ihracati geligtirmeye yonelik pazarlama ve tanitim faaliyeti yurittGguni belirten
isletmelerin bu faaliyetler icin bltge ayirma yaklasimlari incelendiginde, bltgelemenin
blyuk ol¢lide planli degil, ihtiyag bazli yarataldaga gorulmektedir. Pazarlama ve
tanitim faaliyeti gerceklestiren 58 isletmenin %50,0’1 bu faaliyetler icin dnceden
tanimlanmis bir buatgce ayirmadigini, harcamalar ihtiyaglara gore yaptigini belirtmistir.
Buna karsllik isletmelerin %46,6’s1 ihracati gelistirmeye yodnelik pazarlama ve tanitim
faaliyetleri icin ayri bir butce ayirdigini ifade etmektedir. Bu faaliyetler icin butge
ayirmadigini belirten igletmelerin orani ise yalnizca %3,4 diizeyindedir. ihracatgi
isletmeler 6zelinde bakildiginda, bu firmalarin yarisinin (%49,1) butgesiz ve ihtiyag
bazli bir yaklagim benimsedigi, diger yarisina yakininin (%49,1) ise planli bir
bltceleme yaptigi goriilmektedir. ihracat yapmayan ancak pazarlama faaliyeti ylriiten
sinirl sayidaki isletmede ise butgelemenin buyuk olgude ihtiyag bazli oldugu dikkat
cekmektedir.

Tablo 45: Ihracat Pazarlama Faaliyetlerinde Biitgeleme Yaklagimi, n=58

ihracatg ihracat Yapmayan Genel

isletmeler isletmeler Toplam

Biitce belirlemiyoruz, ihtiyaglara gére harcama yapiyoruz 49,06% 60,00% 50,00%
Evet 49,06% 20,00% 46,55%
Hayir 1,89% 20,00% 3,45%
Genel Toplam 100,00% 100,00% 100,00%

Ote yandan, pazarlama ve tanitim faaliyetleri icin bltce ayirmayan 129 isletmeye
gecmiste bu tlr faaliyetleri gerceklestirip gerceklestirmedikleri soruldugunda, ihracat
pazarlamasina iligkin deneyimin son derece sinirh oldugu goérulmektedir. Bu
isletmelerin yalnizca %12,4’G gegmiste ihracati gelistirmeye yonelik herhangi bir
pazarlama veya tanitim faaliyeti yurattigunu belirtirken, %87,6’s1 bu tur faaliyetleri hig
gerceklestirmemigstir. Ayrica gegmiste pazarlama faaliyeti yaptigini ifade eden sinirli
sayidaki igletmelerin dahi %70,4’Unun bu faaliyetleri surdurulebilir hale getiremedigi
anlasiimaktadir.

Bulgular birlikte degerlendirildiginde, TR90 Bolgesi’nde ihracat pazarlamasina iligkin
temel sorunun yalnizca but¢ce ayirmamak dedil; pazarlama deneyiminin zayifligi,
kurumsal aligkanliklarin olusmamig olmasi ve pazarlamanin stratejik bir ihracat araci
olarak yeterince benimsenmemesi oldugu ortaya ¢ikmaktadir.
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Tablo 46: Pazarlama ve Tanitim Faaliyetleri igin Biitge Ayirmayan isletmelerin Gegmis Deneyimi

Evet Hayir Genel Toplam

Evet 29,63% 70,37% 100,00%
Hayir 7,84% 92,16% 100,00%
Genel Toplam 12,40% 87,60% 100,00%

Gecmigte ihracata yonelik pazarlama ve tanitim faaliyeti yuraten ancak bu faaliyetleri
sonlandiran igletmelerin gerekgeleri incelendiginde, kararin buyuk olgude maliyet
baskilari ve pazar kosullariyla uyumsuzluk Uzerinden sekillendigi gorulmektedir. En sik
dile getirilen neden artan lojistik ve tagimacilik maliyetleri olup, bu gerekge toplam 10
isletme tarafindan ifade edilmistir. Bunu, fiyatlarin hedef pazar beklentilerini
karsilamamasi izlemekte; 8 isletme fiyat rekabetinin surdurilemez hale geldigini
belirtmektedir.

Davranigsal ve motivasyonel unsurlar da dikkat gekicidir. ihracat motivasyonunun
dismesi, 6 igsletme tarafindan pazarlama faaliyetlerinden vazge¢gme nedeni olarak
ifade edilmigtir. Bu durum, pazarlama ve tanitim faaliyetlerinin kisa vadede somut geri
donus Uretmemesinin igletmeler Uzerinde caydirici bir etki yarattigini gostermektedir.
Ayrica uygun dagitim kanallarina erisememe ve faaliyetlerden beklenen faydanin
gorulmemesi gibi nedenler daha sinirli sayida da olsa one ¢ikmaktadir.

Uriin veya hizmetlerin ihracat pazarina uygun olmamasi ve Uretim kapasitesindeki
azalma gibi nedenlerin gérece duslk frekansta kalmasi, pazarlama faaliyetlerinden
vazgegilmesinin esasen urun-temelli degdil; maliyet, fiyatlama ve pazar erisimi temelli
yapisal sorunlardan kaynaklandigini gostermektedir.

Tablo 47: isletmelerin ihracata Yénelik Pazarlama ve Tanitim Faaliyetlerinin Sonlandiriima Nedenleri

Artvin Giresun Giimiishane Ordu Rize Trabzon TOPLAM

Uygun Dagitim Kanallarina 0 0 0 1 0 2 3
Erisememe

Fiyatlarin Pazar Beklentisini 2 4 0 1 0 1 8
Karsilamamasi

Uriin ve Hizmetlerin Uygun 0 0 1 0 0 0 1
Olmamasi

ihracat Motivasyonunun Diismesi 1 1 1 1 0 2 6
Azalan Uretim Kapasitesi 0 0 0 0 1 1 2
Artan Lojistik ve Tagimacilik 2 4 1 0 1 2 10
Maliyetleri

Faydasini Gormedik 0 0 0 0 1 2 3
Diger 1 0 1 0 0 1 3

isletmelerin inracata yénelik hedef pazar belirleme diizeyleri incelendiginde, ihracatgi
ve ihracat yapmayan igletmeler arasinda belirgin bir ayrisma oldugu gorulmektedir.
inracatci isletmelerin yarisi belirli tilkeler (zerinde aktif olarak calistigini belirtirken,
%25,0'1 hedef pazarlarini belirlemis olmakla birlikte henliz detayl bir pazar analizi
gerceklestirmemistir. Buna karsilik, ihracatgi isletmelerin yalnizca %6,3’U ihracata
yonelik herhangi bir planinin bulunmadigini ifade etmektedir. ihracat yapmayan
isletmelerde ise tablo tersine donmektedir. Bu gruptaki isletmelerin neredeyse yarisi
(%45,8) ihracata yodnelik herhangi bir planinin bulunmadigini belirtirken, %22,4°G genel
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bir ihracat niyetine sahip olmakla birlikte hedef pazar tanimlamasina henlz
gegmemistir. Ihracat yapmayan igletmelerin yalnizca %11,2’si belirli Glkeler {izerinde
calistigini ifade etmektedir. Bulgular, ihracata gegcis surecinde hedef pazar belirleme
ve analitik hazirh@in kritik bir esik oldugunu; bu esigin asilamamasinin ihracat niyetinin
somutlagmasini engelledigini ortaya koymaktadir.

Tablo 48: isletmelerin Ihracata Yénelik Hedef Pazar Belirleme Durumu

ihracatgi ihracat Yapmayan Genel

isletmeler isletmeler Toplam

Evet, ancak heniiz detayli analiz yapmadik. 20 22 42
Evet, belirli Glkeler Gizerinde calisiyoruz. 40 12 52
Hayir, ancak genel bir ihracat planimiz var. 15 24 39
Hayir, ihracat planimiz yok. 5 49 54
Genel Toplam 80 107 187

isletmelerin ihracata baglamasini veya mevcut ihracat hacmini biylitmesini engelleyen
faktorler incelendiginde, finansman ve pazar bilgisi eksikligi merkezli yapisal sorunlarin
one ciktigi gériimektedir. En yaygin engel, finansman ve nakit akisi sorunlari olup
toplam 112 igletme tarafindan ifade edilmistir. Bu bulgu, ihracatin gerektirdigi 6n
finansman, vadeli satislar ve tahsilat risklerinin igletmeler agisindan énemli bir caydirici
unsur oldugunu gdstermektedir. Bunu, yeterli misteri ve pazar bilgisine sahip olmama
(102 isletme) ve uluslararasi rekabet ile fiyat baskisi (87 isletme) izlemektedir. Ozellikle
hedef pazarlara iliskin bilgi eksikligi ile yogun rekabet kosullar birlikte
degerlendirildiginde, isletmelerin ihracati yiksek belirsizlik iceren bir faaliyet olarak
algiladigr anlagilmaktadir. Lojistik ve tedarik zinciri yonetimi zorluklari (82 isletme) ile
nitelikli insan kaynagina erisim (76 isletme) de ihracatin operasyonel strdarulebilirligini
sinirlayan énemli engeller arasinda yer almaktadir. Davranigsal ve kurumsal faktorler
de dikkat cekmektedir. ihracat motivasyonunun olmamasi (42 isletme) ve kiiltirel/dil
engelleri (36 igletme) ihracata yonelik istegin ve yetkinligin her isletmede esit duzeyde
gelismedigini ortaya koymaktadir. Ayrica dis ticaret mevzuatina uyum (51 isletme)
halen 6nemli bir 6grenme ve uyum alani olarak 6ne ¢ikmaktadir. Asagida yer alan
tablo, ihracata gecisin tekil bir sorun degil; finansal, bilgi temelli, operasyonel ve
rekabetgi engellerin birlikte etkili oldugu ¢ok boyutlu bir stre¢ oldugunu gostermektedir.

Tablo 49: Isletmelerin Ihracata Baslama veya Ihracati Bilyiitme Siirecinde Karsilastiklari Temel Engeller

Artvin  Giresun Gumiishane Ordu Rize Trabzo TOPLA

n M
Yeterli musteri ve 10 23 15 17 16 21 102
pazar bilgisine sahip
olmama
ihracat 9 9 5 6 4 9 42
motivasyonumuz yok
Finansman ve nakit 20 27 17 17 19 12 112
akigl sorunlari
Lojistik ve tedarik 15 18 14 9 13 13 82
zinciri yonetimi
zorluklari
Kdltdrel ve dil engelleri 9 5 5 4 5 8 36
Nitelikli insan 9 21 9 11 10 16 76

kaynagina erisim
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Uluslararasi rekabet 9 27 7 16 9 19 87
ve fiyat baskisi

Dis ticaret mevzuatina 12 5 11 5 8 10 51
uyum saglama
Diger 2 0 2 0 4 3 11

Isletmelerin ihracata yonelik bilgi ve yetkinlik diizeyleri incelendiginde, temel konularda
gorece daha yuksek; stratejik ve teknik derinlik gerektiren alanlarda ise belirgin bilgi
aciklari oldugu gorulmektedir. En yuksek yeterlilik oranlari temel ihracat bilgisi (%58,3),
6deme sekilleri (%51,9) ve teslim sekilleri (Incoterms) (%51,9) baslklarinda
yogunlagmaktadir. Bu durum, igletmelerin ihracatin operasyonel gercevesine iligkin
genel bir farkindahiga sahip oldugunu gdéstermektedir. Buna Kkarsilik, ihracatin
surduralebilirligi ve Olgeklenmesi agisindan kritik dneme sahip alanlarda yeterlilik
oranlari hizla diigmektedir. Ihracatta fiyatlandirma (%46,5) ve lojistik (%42,8) orta
dizeyde bilgi gerektiren alanlar olarak éne ¢ikarken; yurt disi musteri bulma yontemleri
(%38,5) ve ihracat pazarlamasi (%37,4) gibi dogrudan pazar erigimine iliskin konularda
yeterlilik oranlarinin %40’in altinda kaldigi gorulmektedir. En belirgin bilgi acigi ise ileri
ve uzmanlik gerektiren alanlarda yogunlasmaktadir. Vergi ve iade mekanizmalari,
ihracat muhasebesi, mikro ihracat, e-ihracat ve dijital platformlar, hedef pazar analizi
ve dzellikle kambiyo mevzuati basliklarinda yeterlilik oranlarinin %30’un altina dustugu
dikkat cekmektedir. Bilgi agiginin basitten karmasiga dogru kademeli degil; dogrudan
kritik alanlarda yogunlasmasi, firmalarin ihracati riskli ve kontrol edilmesi zor bir faaliyet
olarak algilamasina yol agmaktadir. Bu tablo, ihracata yonelik egitim ve danismanlik
programlarinin genel bilgilendirme yaklagimindan ziyade uygulamali, vaka temelli ve
problem odakli bicimde tasarlanmasi gerektigini agik bicimde ortaya koymaktadir.

Tablo 50: Isletmelerin ihracata Yénelik Bilgi ve Yetkinlik Diizeyleri

Bilgi / Yetkinlik Alani Yeterli Bilgiye Sahip Olan

isletme Orani
Temel ihracat bilgisi 58,30%
Odeme sekilleri (pesin, akreditif vb.) 51,90%
Teslim sekilleri (Incoterms) 51,90%
ihracatta fiyatlandirma 46,50%
ihracatta lojistik 42,80%
Yurt digi musteri bulma yontemleri 38,50%
ihracat pazarlamasi 37,40%
Vergi ve iade mekanizmalari (KDV vb.) 36,90%
ihracat muhasebesi 34,80%
Mikro ihracat 29,90%
ihracatta e-ticaret / dijital platformlar 27,30%
Hedef pazar analizi 25,70%
Kambiyo mevzuati 23,50%

isletmelerin T.C. Ticaret Bakanh@ tarafindan saglanan ihracata ydnelik devlet
desteklerinden yararlanma duzeyleri incelendiginde, bilgi ve uygulama kapasitesine
dayal ciddi bir bosluk oldugu goérilmektedir. Arastirma kapsamindaki isletmelerin
%55,1’i (102 firma) s6z konusu destekler hakkinda bilgi sahibi olmadigini belirtirken,
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%36,2’si (67 firma) destekler konusunda bilgi sahibi olmakla birlikte hentz
yararlanmadigini, yalnizca %8,6’s1 (16 firma) ise fillen devlet desteklerinden
yararlandigini ifade etmektedir. Yalnizca ihracat yapan isletmeler dikkate alindiginda
dahi tablo dnemli o6lgide degismemektedir. ihracatgl isletmeler arasinda devlet
desteklerinden yararlanan firma sayisi 15 olup, bu oran toplam ihracatgilarin yalnizca
%18,8'ine karsihk gelmektedir. Bu bulgu, ihracat yapan firmalarin dahi buyuk
bolimunidn destek mekanizmalarina fillen erisemedigini ortaya koymaktadir. Elde
edilen sonuglar, temel sorunun desteklerin varhgl ya da yeterliliginden ziyade;
firmalarin bu desteklere erisim, basvuru sureglerini ydnetme ve destekleri etkin bicimde
uygulama kapasitesindeki yetersizlik oldugunu gostermektedir. Devlet desteklerinden
yararlanma oraninin ihracatgi firmalar arasinda dahi %20’nin altinda kalmasi, ihracat
ekosisteminde bilgilendirme, yonlendirme ve uygulamali destek mekanizmalarinin
guclendirilmesine duyulan ihtiyaci agik bicimde ortaya koymaktadir.

5.6. Ihracat Olgunluk Seviyeleri

Gelistirilmis olan Ihracat Olgunluk Endeksi kapsaminda arastirmaya katilan isletmeler
verdikleri yanitlara gore ihracat olgunluk seviyeleri agisindan siniflandiriimistir.
Asagdida, arastirmaya katilan igletmelerin olgunluk seviyeleri gosterilmektedir.

Tablo 51: Isletmelerin Ihracat Olgunluk Seviyeleri

OPERASYONEL KAPASITE IHRACATA

KURESELLESME YETKINLIK GELISTIRME BASLANGIC

DUZEYINDE iSLETME DUZEYINDE DUZEYINDE DUZEYINDE

A B ISLETME C iISLETME D ISLETME
Puan Arahg: (75 - 100) Puan Arahgi: (50 - 74) Puan Arahg: (25 - 49) Puan Araligi: (0 - 24)

Artvin - 3 8 19
Giresun - 8 11 13
Gimushane - 2 10 18
Ordu 2 13 8 9
Rize 2 2 13 15
Trabzon 2 9 15 5
TOPLAM 6 37 65 79

Bulgular, TR90 Bdlgesi imalat sanayi igletmelerinin baylk bolumanin ihracat surecinin
erken asamalarinda yer aldigini gostermektedir. Arastirmaya katilan igletmelerin
%42,2’si (79 firma) ihracata Baslangic Seviyesinde, %34,8'i (65 firma) ise Kapasite
Gelistirme Seviyesinde yer almaktadir. Buna karsilik, Operasyonel Yetkinlik
Seviyesindeki igletmelerin orani %19,8 (37 firma) ile sinirli kalirken, Kuresel /
Suardurdlebilir Seviyede konumlanan isletmeler yalnizca %3,2 (6 firma) duzeyindedir.

Bu dagihm, firmalarin %77,0’sinin ihracatta hentiz baglangi¢ veya kapasite gelistirme
asamasinda bulundugunu; ihracati duzenli, dlgeklenebilir ve kurumsal bir faaliyet
olarak yurutebilen firmalarin ise oldukga sinirli bir grubu olusturdugunu géstermektedir.
Bolgedeki ihracat performansinin, sayica az ancak goérece daha olgun firmalar
tarafindan tasindigi anlasiimaktadir.

ihracat yapma durumu ile olgunluk seviyeleri birlikte degerlendirildiginde, endeksin

ayirt ediciligi daha da netlesmektedir. ihracat yapmayan isletmelerin %70,1’i (75 firma)
ihracata baslangi¢ seviyesinde, %29,0’1 (31 firma) kapasite gelistirme seviyesinde yer

39



almakta; bu grupta operasyonel yetkinlik seviyesine ulagabilen igletme orani yalnizca
%0,9 (1 firma) ile son derece sinirli kalmaktadir. Kuresel seviyede yer alan ihracat
yapmayan isletme bulunmamaktadir. Bu sonug, ihracat yapmayan firmalarin
%99,1’inin operasyonel yetkinlik esiginin altinda konumlandigini gostermektedir.

Buna karslilik, ihracat yapan isletmeler belirgin bigcimde farkl bir olgunluk profili
sergilemektedir. ihracatc firmalarin yalnizca %5,0'1 (4 firma) baslangig seviyesinde yer
alirken, %42,5’i (34 firma) kapasite gelistirme, %45,0’1 (36 firma) operasyonel yetkinlik
ve %7,5 (6 firma) karesel/surdurulebilir seviyede konumlanmaktadir. Diger bir
ifadeyle, ihracat yapan firmalarin %52,5'i operasyonel veya kuresel olgunluk
seviyesine ulasmistir. Asagidaki tablo, TR0 Boalgesi illerinin ihracata hazirlik boyutlar
acisindan konumlanmalarini ve her il i¢in 6ne ¢ikan yonleri 6zetlemektedir.

Tablo 52: ihracata Hazirlik Uygulama Diizeyine Gére Il Siniflandirmasi

Uygulama i En Giglii Yonler En Zayif Yonler
Diizeyi
Yuksek Uygulama Ordu En ylksek ihracatci firma orani,  KigUk olgekli isletmelerde
Duzeyi glclu ihracat departmani ihracat altyapisi sinirli, dijital
yapilanmasi, ¢coklu kanal kanal kullanimi geligtiriimeli
kullanimi, diizenli pazarlama
faaliyetleri, yiksek pazar
cesitliligi
Trabzon Yiksek ihracatgi orani, gicli inracat kanal gesitliliginin
ariin uygunlugu, yurtdisi fiziki artirlmasi, tek kanala
varlik, yabanci dil kapasitesi, bagimliligin azaltiimasi
egitim/danismanlik deneyimi
Orta Uygulama Giresun Yabanci dil kapasitesi gugld, ihracat sikhgi diisiik, mevecut
Duzeyi ihracat departmani orani bélge durum puani sinirli, pazar
ortalamasinin lGzerinde, B2B is cesitliligi yetersiz, devlet
gOrusmeleri aktif desteklerinden yararlanma
dusuk
Orta-Dusuk Rize ihracat yapan firmalarda driin Dusuk ihracatgi orani, yabanci
Uygulama Duzeyi Ozellestirme kapasitesi mevcut,  dil kapasitesi zayif, ihracat
glvenli ihracat modeli departmani orani en disuk,
(dogrudan+distribitor) egitim deneyimi sinirli
Disiik Uygulama Artvin Dogrudan satis yapan En disuk ihracatgi firma orani,
Dizeyi ihracatcilarda guglu musteri yabanci dil kapasitesi ¢gok zayif,
iliskisi, bazi firmalarda ylksek egitim deneyimi en disuk,
ihracat payi pazar cesitliligi yok, kanal
cesitliligi en zayif
Gimdishane Bazi ihracatgi firmalarda e- En disuk mevcut durum puani,
ticaret kullanimi gérece yaygin yabanci dil kapasitesi en zayif,
ihracatgi firmalarda ihracat payi
cok dusuk, yurtdisi fiziki varlik
yok

Bu cercevede, TR90 Bodlgesi’nde ihracatin tabana yayllmasi ve performansin
artirlmasi igin, baslangic ve kapasite gelistirme asamasindaki firmalara yodnelik
hedefli, kademeli ve olgunluk-temelli politika ve destek mekanizmalarinin kritik onemde
oldugu degerlendiriimektedir.

5.7 Hipotez Testleri ve Regresyon Analizleri

Bu bélimde, ihracata Hazirlik Endeksini olusturan dért boyutun ihracata hazirlik
dizeyini agiklama gucu, korelasyon ve dogrusal regresyon analizleri ile test edilmigtir.
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5.7.1. Hipotez 1: Mevcut Durum

Hipotez 1: Aktif ihracat deneyimine, duizenli ihracat sikligina ve gesitlendirilmis
ihracat kanallarina sahip firmalar daha yuksek ihracata hazirhk diizeyine
sahiptir.

Hipotezin test edilmesi amaciyla, Mevcut Durum Endeksi ile ihracata Hazirlik Endeksi
arasindaki iliski hem korelasyon hem de dogrusal regresyon analizi ile incelenmistir.
Analiz, TR90 Bolgesinde yer alan 187 firmadan elde edilen veriler Uzerinden
gergeklestirilmistir. Korelasyon analizi sonuglari, Mevcut Durum Endeksi ile ihracata
Hazirhk Endeksi arasinda yuksek dizeyde pozitif bir iliski bulundugunu géstermektedir
(r =0,82). Dogrusal regresyon analizi sonuglari da bu gugclu iligkiyi istatistiksel olarak
dogrulamaktadir (R* = 0,68; F(1,185) = 385,65; p < 0,001).

Tablo 563: Mevcut Durum - Regresyon Analizi Sonuglari

Pearson Korelasyonu (r) 0,82
R? (Aciklama Giici) 0,68
F istatistigi 385,65
Regresyon Katsayisi () 3,62
Sabit Terim (Bo) 20,66
p degeri < 0,001

Mevcut Durum boyutundaki her 1 birimlik artisin, ihracata Hazirlik Endeks puaninda
ortalama 3,6 puanlik artisa karsilik geldigini gostermektedir. Modelin sabit teriminin
anlamh olmasi (B, = 20,66), ihracat deneyimi olmayan isletmelerin dahi Grln
uygunlugu ve bilgi birikimi sayesinde belirli bir hazirlik tabanina sahip olabildigini ortaya
koymaktadir.

5.7.2. Hipotez 2: Ihracat Altyapisi

Hipotez 2: ihracat departmani, yabanci dil yetkinligi, egitim/danigmanhk
deneyimi ve yurtdisi fiziki varliga sahip firmalar daha yuksek ihracata hazirlik
diizeyine sahiptir.

Hipotezin test edilmesi amaciyla, ihracat Altyapisi Endeksi ile ihracata Hazirlik
Endeksi arasindaki iliski hem korelasyon hem de dogrusal regresyon analizi ile
incelenmigtir. Analiz, TR90 Bdlgesinde yer alan 187 firmadan elde edilen veriler
Uzerinden gercgeklestirilmigtir.

Korelasyon analizi sonuglari, ihracat Altyapisi Endeksi ile ihracata Hazirlik Endeksi
arasinda yuksek dizeyde pozitif bir iligki bulundugunu goéstermektedir (r = 0,84).
Dogrusal regresyon analizi sonuglari da bu gugcla iligkiyi istatistiksel olarak
dogrulamaktadir (R* = 0,71; F(1,185) = 449,49; p < 0,001).
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Tablo 54: ihracat Altyapisi - Regresyon Analizi Sonuglari

Pearson Korelasyonu (r) 0,84
R2? (Agiklama Gicl) 0,71
F istatistigi 449,49
Regresyon Katsayisi () 4,44
Sabit Terim (Bo) 14,36
p degeri < 0,001

Ihracat Altyapisi boyutundaki her 1 birimlik artisin, endeks puaninda ortalama 4,4
puanlik artis yarattigini gostermektedir. Bu etki buyuklugu, tim boyutlar arasinda en
yuksek regresyon katsayisina sahip olup, kurumsal ihracat altyapisinin ihracata
hazirhk duzeyinin guglu bir kaldiraci oldugunu ortaya koymaktadir.

5.7.3. Hipotez 3: Uriin ve Uretim Surecinin ihracata Uygunlugu

Hipotez 3: Uriinleri yurtdisindan talep géren, uluslararasi standartlara uyumlu,
ozellestirilmis Uretim kapasitesine ve yeterli Uiretim hacmine sahip firmalar daha
yuksek ihracata hazirlik diizeyine sahiptir.

Hipotezin test edilmesi amaciyla, Uriin ve Uretim Sirecinin ihracata Uygunlugu
Endeksi ile Ihracata Hazirlik Endeksi arasindaki iliski hem korelasyon hem de dogrusal
regresyon analizi ile incelenmistir. Analiz, TR90 Bélgesinde yer alan 187 firmadan elde
edilen veriler Gzerinden gergeklestirilmigtir.

Korelasyon analizi sonuglari, Urlin ve Uretim Sirecinin Ihracata Uygunlugu Endeksi ile
ihracata Hazirlik Endeksi arasinda yiiksek diizeyde pozitif bir iliski bulundugunu
gostermektedir (r = 0,83). Dogrusal regresyon analizi sonuglari da bu guglu iligkiyi
istatistiksel olarak dogrulamaktadir (R? = 0,69; F(1,185) = 407,86; p < 0,001).

Tablo 55: Uriin ve Uretim Siirecinin Ihracata Uygunlugu - Regresyon Analizi Sonuglari

Pearson Korelasyonu (r) 0,83
R? (Aciklama Gucu) 0,69
F istatistigi 407,86
Regresyon Katsayisi () 2,31
Sabit Terim (Bo) -4,48
p degeri <0,001

Uriin Uygunlugu boyutundaki her 1 birimlik artisin, endeks puaninda ortalama 2,3
puanlik artisa karsilik geldigini gostermektedir. Modelin sabit teriminin negatif olmasi
(Bo = -4,48), Urin ve Uretim kapasitesi diisiik olan isletmelerde ihracata hazirlik
dlzeyinin anlamli bir seviyeye ulasamadigini gostermektedir.

5.7.4. Hipotez 4: ihracata Yonelik Yetkinlikler, Bilgi ve Deneyim

H4: Pazarlama faaliyetleri yuriuten, hedef pazarlarini belirlemis, ihracat bilgi
diizeyi yuksek ve devlet desteklerinden yararlanan firmalar daha yiiksek ihracata
hazirlik diizeyine sahiptir.
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Hipotezin test edilmesi amaciyla, Ihracata Yonelik Yetkinlikler, Bilgi ve Deneyim
Endeksi ile ihracata Hazirlik Endeksi arasindaki iliski hem korelasyon hem de dogrusal
regresyon analizi ile incelenmistir. Analiz, TR90 Bolgesinde yer alan 187 firmadan elde
edilen veriler Uzerinden gergeklegtirilimistir.

Korelasyon analizi sonuglari, ihracata Yénelik Yetkinlikler, Bilgi ve Deneyim Endeksi
ile Ihracata Hazirlik Endeksi arasinda yiiksek diizeyde pozitif bir iliski bulundugunu
gostermektedir (r = 0,93). Dogrusal regresyon analizi sonuglari da bu gugla iligkiyi
istatistiksel olarak dogrulamaktadir (R? = 0,87; F(1,185) = 1.279,63; p < 0,001).

Tablo 56: ihracata Yénelik Yetkinlikler, Bilgi ve Deneyim - Regresyon Analizi Sonuglari

Pearson Korelasyonu (r) 0,93
R? (Aciklama Giicl) 0,87
F istatistigi 1.279,63
Regresyon Katsayisi () 2,45
Sabit Terim (B,) 9,83
p degeri < 0,001

Yetkinlikler boyutu, ihracata hazirlik dizeyinin en gugla belirleyicisidir. Model, endeks
puanindaki toplam varyansin %87'sinin bu boyut tarafindan aciklandigini
gOstermektedir. Bu sonug, ihracata hazirhgin buylk olgude pazarlama kapasitesi,
stratejik planlama yetkinligi ve bilgi birikimine bagl oldugunu ortaya koymaktadir.

6.Sonug ve Oneriler

TR90 Boélgesi KOB/'lerinin ortalama ihracata hazirlik seviyesi, baslangic/kapasite
gelistirme esiginde yogunlagsmaktadir. Bu durum, firmalarin énemli bir bolimuandn trdan
bazinda dis talep sinyali almasina ragmen ihracata filen baslayamamasini
acliklamaktadir.

Saha c¢alismasi bulgulari, 0Ozellikle su U¢ yapisal sorunu net bigimde ortaya
koymaktadir:

= Firmalar i¢ pazari “bilingli bir se¢cim” olarak degil; belirsizlik, finansman riski ve
kurumsal yetersizlikler nedeniyle en az riskli kagis alani olarak tercih etmektedir.
ihracat, mevcut ydnetim kapasitesiyle “ydnetilemeyen bir karmasiklik” olarak
algilanmaktadir.

= Ust yonetim diizeyinde ihracata yonelik sdylemsel niyet bulunsa dahi, bu niyet
operasyonel vyapilara (ihracat sorumlusu, sureg, butge, zaman ufku)
donusmemektedir. “Hemen sonug alma” beklentisi, ihracatin dogasina aykiri bir
baski Gretmektedir.

= Dijital pazarlama, yabanci dil, sertifikasyon ve ihracat finansmani alanlarindaki
bosluklar, firmalarin tekil firsatlari suUrddrdlebilir kanallara doéndstirmesini
engellemektedir.
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Yukarida Ozetlenen bu yapisal sorunlar, ihracat yapmama veya ihracat seviyesini
artiramama durumlarinin “isteksizlikten” degil; kapasite eksikligi sonucu ortaya gikan
rasyonel bir davranistan kaynaklandigini géstermektedir.

Firmalarin buyuk bolumu ihracat olgunlugu agisindan 0-49 puan bandinda
kimelenmistir. Diger bir deyigle, ihracat olgunlugunda “esik oncesi” bir bdlgede
sikismiglardir. Bu durum ug kritik anlama gelmektedir:

= Mevcut destek mekanizmalari, firmalari bir Ust olgunluk seviyesine tasiyacak
derinlikte degildir.

= Yabanci dil egitimi ya da e-ihracat semineri tek basina sonug Uretmemektedir.

= Ordu ve Trabzon’da gorece daha yuksek skorlar, bolge i¢ci mentorluk ve yatay
ogrenme potansiyelinin guclu oldugunu gostermektedir.

Elde edilen bulgular ve istatistiksel analizler birlikte degerlendirildiginde, TR90 Boélgesi i¢in
ihracata hazirlik stirecinde éncelikli iyilestirme alanlari ¢ ana baslik altinda toplanmaktadir.

Birinci olarak, ihracata gecisin 6nundeki bilgi ve yetkinlik engellerinin kaldirilmasi kritik
dnemdedir. Regresyon analizleri, ihracata Yénelik Yetkinlikler boyutunun endeks puanindaki
toplam varyansin %87'sini agikladigini géstermektedir. Bu bulgu, ihracata hazirlik dizeyinin
buyuk olgcude bilgi birikimi, pazarlama kapasitesi ve stratejik planlama yetkinligine bagl
oldugunu ortaya koymaktadir. Temel ihracat bilgisi, 6deme sekilleri ve teslim sekillerinde
gorece yeterlilik bulunmasina karsin; hedef pazar analizi, e-ihracat, kambiyo mevzuati ve
ihracat muhasebesi gibi ileri konularda ciddi bilgi agiklari mevcuttur.

ikinci olarak, kurumsal ihracat altyapisinin giiclendirimesi gerekmektedir. ihracat Altyapisi
boyutu, en ylksek regresyon katsayisina (B = 4,44) sahip olup, bu boyuttaki her 1 birimlik
ilerlemenin endeks puaninda 4,4 puanlik artisa karsilik geldigi hesaplanmistir. Bolge genelinde
ihracatgl firmalarin yalnizca %45'inde ayri bir ihracat departmani bulunmasi, %49'unda
yabanci dil kapasitesinin olmamasi ve %70'inin ihracata yonelik egitim almamasi, kurumsal
altyapidaki yapisal bosluklari acik bicimde ortaya koymaktadir.

Uglincli olarak, ihracat deneyiminin tabana yayiimasi ve slrdlrilebilir hale getirilmesi
gerekmektedir. Mevcut Durum boyutunun ortalama puaninin maksimumun yalnizca %12,8'ine
ulasmasi, bdlgedeki isletmelerin blylk c¢ogunlugunun ihracata filen baslayamadigini
gOstermektedir. Spearman analizleri, ¢alisan sayisi (p = 0,47) ve ciro (p = 0,45) ile ihracata
hazirlik arasinda guglu iligkiler ortaya koymus olup, bu durum ihracatin belirli bir dlgek esiginin
Uzerinde daha surdurdlebilir hale geldigini géstermektedir. Klguk o6lgekli isletmeler igin mikro
ihracat, e-ihracat ve kolektif ihracat modelleri gibi alternatif mekanizmalarin gelistiriimesi
stratejik bir oncelik olarak degerlendirilmelidir.

Asagida bolgedeki isletmelerin ihracata baglama ve mevcut kabiliyetlerini gelistirerek
ihracat pazarlarinda derinlemesine buyumelerini hedefleyen bir Kademeli Ihracat
Gelistirme Programi tasarimi sunulmaktadir.
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6.1. Kademeli ihracat Gelistirme Programi

Program iki ana eksen Uzerine insa edilmistir.

Eksen Stratejik Amacg

Eksen 1 — Ekosistem ihracat kapasitesini tekil firmalardan

Geligimi bagimsizlastirarak surdurulebilir bolgesel destek
yaplilari olusturmak

Eksen 2 — Isletme Firmalarin ihracata fiilen baglamasini, sturduralebilir

Seviyesinde Gelisim ve Olceklenebilir hale getirmesini saglamak

Programin faaliyetleri asagida agiklanmaktadir.

Faaliyet Aciklama

Bolgesel Bilgi Aktarim ~ Amag: Firmalarin ihracata iligkin pazar bilgisi, mevzuat, devlet

Merkezlerinin yardimlari, standartlar, sertifikasyon, egitim ve yonlendirme

Kurulmasi ihtiyaclarini tek bir noktadan, surekli ve guvenilir bicimde
karsilayabilecekleri bolgesel bilgi ve yonlendirme altyapisini

EKSEN 1 olusturmak.

Faaliyetler: Ticaret ve Sanayi Odalari blinyesinde, DOKA
koordinasyonu ve finansmani ile Bilgi Aktarim Merkezleri
(BAM) kurulur. Bu merkezler, ihracat bilgi Gretme ve yayma
fonksiyonlarini bolgesel, gincel ve firmaya yakin bir yapida
yeniden uretir. BAM'lar, firmalar igin bir ilk temas noktasi olarak

calisir.

Merkezlerde; hedef Ulke ve pazar bilgileri, sektér bazli ihracat
notlari, alici profilleri, teknik dizenlemeler ve standartlar,
sertifikasyon gereklilikleri, ihracatta devlet yardimlari ve
basvuru sureglerine iligkin glincel bilgiler firmalara yuz ylze ve
dijital ortamda sunulur. Merkezlerin bu amagla en az bir uzman
personeli tahsis etmesi ve bu personelin ITC® tarafindan
akredite egitimlerden gegirilmesi saglanir. Firmalar, bu uzman
personeller yardimi ile ihtiyaglarina goére ilgili destek
programlarina, egitim, mentorluk ve kapasite geligtirme
eylemlerine yonlendirilir.

BAM’larin bilgi Uretim kapasitesi, Universitelerle kurulacak is
birlikleriyle guglendirilir. Uluslararasi ticaret, isletme, iktisat,
endustri muahendisligi ve ilgili bolumlerdeki yuksek lisans ve
doktora ogrencileri, akademik danisman gozetiminde pazar
arastirmalari, rakip analizleri, fiyat ve giris kogullari calismalari
hazirlar. Bu calismalar, akademik rapor formatinda degil;
firmalarin dogrudan kullanabilecegi kisa, uygulamaya donuk
bilgi notlari seklinde Uretilir ve merkezlerin bilgi havuzuna danhil
edilir.

6 Daha fazla bilgi igin bakiniz https://www.intracen.org/business-support-organizations
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Ihracata Yonelik Bilgi
Igerigi Uretimi

EKSEN 1

Bilgi Aktarim Merkezleri ayni zamanda surekli egitim ve
etkilesim alanlari olarak kurgulanir. Merkezlerde duzenli olarak
pazar tanitim seminerleri, devlet yardimlari bilgilendirme
toplantilari, standart ve sertifikasyon oturumlari, ihracatgi
deneyim paylasimlari ve mentor bulusmalari gergeklestirilir. Bu
faaliyetler, firmalar igin gergeklestirilen teshis calismalarinin
toplulastirimasi ve sektor bazinda yorumlanmasi sonucu
belirlenen tematik ¢erceve dogrultusunda, TSO’lar tarafindan
uygulanir.

BAM'lar pasif danisma noktalari degil; firmalari ihracat
Yetkinlik Teshisi, Mentorlukla ik ihracat Programi, Dijital ve
Cok Kanalli ihracat gibi diger program eylemlerine yénlendiren
aktif bir kapi islevi gorur. Boylece programin tim bilesenleri
arasinda yapisal bir batunluk saglanir.

Tarkiye ihracatinin geligtiriimesi ve saglikli bir yapiya
kavusturulmasi temel amaci ile 1960 yilinda kurulmus ve 2011
yilinda yururlige giren kanun hikmunde kararname ile tizel
kisiligi lagvedilmis olan IGEME’nin yerine yerelde bilgi aktarimi
saglayan bir merkezin bulunmamasi sorunu bdlgede BAM’lar
ile ¢cozulebilecektir.

Amag: Firmalarin ihracata iliskin karar alma sureclerinde
intiyag duyduklari guncel, guvenilir ve uygulamaya donuk
bilgiyi sistematik ve suardurulebilir bigcimde uretmek; bilgiye
erisimde Kisi ve iliski bagimlihgini ortadan kaldirmak.

Faaliyetler: Bolgedeki firmalarin ihracat potansiyelleri, sektor
yapilari ve hedef pazar egilimleri dikkate alinarak
standartlastirilmig fakat guncellenebilir bir ihracat bilgi icerigi
uretim mekanizmasi tesis edilir. Bu kapsamda; hedef ulke
profilleri, sektdr bazli pazar 6zetleri, alici kompozisyonlari, fiyat
ve rekabet notlari, pazara giris kogullari, teknik duzenlemeler,
standartlar ve sertifikasyon gereklilikleri ile ihracatta devlet
yardimlarina iligkin igerikler duzenli olarak uretilir, derlenir ve
guncellenir.

Uretilen ve derlenen igerikler, uzun ve akademik raporlar
yerine; firmalarin dogrudan kullanabilecegdi kisa, moduler ve
karar destek niteligi tasiyan bilgi notlari formatinda hazirlanir
ve Bilgi Aktarim Merkezleri (BAM) Uzerinden firmalara sunulur.

Bilgi icerigi uretim ve derleme sureci, Universitelerle kurulacak
is birlikleri ile guglendirilir.

Paydasglar: DOKA, Ticaret ve Sanayi Odalari, Universiteler,
Ihracatgi Birlikleri

Bilgi igeriklerinin Uretilmesi ve derlenmesi igin CIBER programi
iyi uygulama Ornegi olarak degerlendirilebilir. US-CIBER
(Centers for International Business Education and Research),
universiteler ile is dinyasi arasinda kopru kurarak isletmelerin
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uluslararasi ticaret kapasitesini artirmayl hedefleyen, ag
temelli bir iyi uygulama modelidir. Bu yapi; pazar bilgisi,
uluslararasi is yapma kultiri ve uygulamaya donik
arastirmalari akademi, &grenciler ve firmalar arasinda
dolasima sokarak teorik bilgiyi sahaya indirir. Merkezi olmayan
ancak koordineli bir ag mantigiyla ¢alisan CIBER'ler, egitim,
arastirma ve uygulamay! butlnlestirerek ulusal Olgekte
surdurdlebilir  bir dis ticaret bilgi altyapisinin  nasil
kurulabilecegine glgcli bir 6rnek sunmaktadir’.

ihracat Yetkinlik Amag: Firmalarin ihracat kapasitesini genel egitimlerle degil,

Teghis ve Eglestirme net teghis ve dogru uzmanlikla geligtirmek.

Mekanizmasini Tesisi
Faaliyetler : Firmalar igin kisa, moduler ve sonug¢ odakli bir

EKSEN 1 ihracat yetkinlik teshis sistemi devreye alinir. Firmalar; mevcut
durum, ihracat altyapisi, Urin ve Uretim sdrecinin ihracata
uygunlugu ve ihracata yonelik yetkinlikler, bilgi ve deneyim
acisindan analiz edilir. Gergeklestirilen teshis ile, firmalar genel
bir destek havuzuna degil, ihtiyaca gore tanimlanmis bir
ilerleme hattina yerlestirilir. Bu kisa, orta veya uzun vadeli bir
danismanlik programi olabilecegi gibi, firmanin ihtiyag
duydugu bir tematik alandaki kisa bir online egitim olabilir.
Firmalar teshis aracinda, kendilerine ozel bir oneri raporu
temin ederler.

Paydaslar: Ticaret ve Sanayi Odalari (isletmeler ile
temaslarin saglanmasi, teghis aracinin gelistiriimesi, firmalara
araci kullanma konusunda destek), Universiteler (teshis
aracinin barindiriimasi ve gelistirilmesi), ihracatci Birlikleri
(teknik bilgi ve uzmanlik destegi)

Faaliyetin finansmani hibe destegi ile gerceklestirilebilir.
Benzer iyi uygulama 6rnegi icin Michigan State Universitesinde
barindirilan GlobalEdge programi incelenebilirg.

ik ihracat ve Amag: ihracata potansiyeli olan ancak ilk adimi atamayan
Mentorlukla Hizli firmalarin, mentor (profesyonel veya gonulli) esliginde ilk
Gegis Programi ihracat islemini basariyla tamamlamasini saglamak.

EKSEN 2 Faaliyetler: Firmalari zaman sinirli (minimum 18 ay) ve

mentorluk esasli bir “ilk ihracat hizlandirma programina” alinir.
Her firma; ayni pazarda veya benzer Urlin grubunda deneyimli
bir ihracat¢i mentor ve bir operasyonel uzman (Bu amacla bir
danisman havuzu olusturulur. “Havuzdaki danismanlarin
teshis asamasinda vyer aldilarsa kapasite gelistirme
asamasinda, kapasite gelistirme asamasinda yer alacaksa
teshis asamasinda yer almamasinin temini -gikar gatismasinin
Onlenmesi acisindan- kritk 6neme sahiptir. Havuzda yer
alacak danismanlarin ilgili meslek alaninda. “yénetim veya
ticaret” en az 6nci seviye mesleki yeterlilige sahip olmasinin
yani sira eglestigi firma sektérinde pratik dig ticaret
deneyiminin olmasi gerekmektedir). Programin firma basina

7 Daha fazla bilgi igin bakiniz https://us-ciberweb.org/
8 Daha fazla bilgi igin bakiniz https://globaledge.msu.edu/
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suresi en az 12 ay uygulama 6 ay izleme seklinde olmalidir.
Program; hedef pazar secimi, ilk aliciyla temas, teklif—
sozlesme, &Odeme ve sevkiyat adimlarini kapsayan
yapilandiriimig bir ilerleme hatti seklinde yuruatuldr.

Paydaslar: Deneyimli ihracatgi firmalar ve profesyonel
danismanlar (firmalara kilavuzluk etmek, ihracatgi birlikleri
(mentor havuzu ve pazar bilgisi), Ticaret ve Sanayi Odalari
(isletmeler ile temaslarin saglanmasi, izleme-degerlendirme)

Faaliyetin finansmani Ticaret Bakanligi'’nin mevcut ihracatta
devlet yardimlari kapsaminda saglanabilir. Benzer iyi
uygulama ornekleri icin Ex-Point programi incelenebilir®.

ilk ihracat ve Mentorlukla Hizli Gegis Programi ile ihracata
baslayan firmalarin iyi uygulamalari, ihracat motivasyonunu
bdlge ¢apinda ylkseltebilecektir.
ileri Diizey ihracatgi Amag: Dizenli ihracat yapan firmalarin; sinirli sayida pazarda
Derinlesme Programi  derinlesme, musteri basina ihracat degerini artirma, ¢ok kanalli
satis yapisina gegis ve ihracat faaliyetlerini kurumsal sireclere
EKSEN 2 baglama kapasitelerini gelistirmek.

Faaliyetler: Belirli bir ihracat ge¢cmisine ve operasyonel
kapasiteye sahip firmalar arasindan secilen bir grubu ileri
duzey ihracatgi derinlesme programina dahil eder. Program,
yeni pazar arayisina dedil; firmalarin halihazirda satis yaptigi
veya potansiyel gordugu sinirli sayida pazarda derinlesmesini
hedefleyen yapilandiriimig bir ilerleme hatti olarak kurgulanir.

Firmalar, ihracat stratejisi, musteri portfoyu, fiyatlama yapisi,
dagitim modeli, s6zlesme ve risk yonetimi ile organizasyonel
ihracat yapilari agisindan degerlendirilir. Bu degerlendirme
sonucunda her firma igin odaklanilacak 1-2 stratejik konu
belirlenir. Program suresince firmalar; ilgili konuda kisa sureli
ama yogun uzmanhk oturumlarina alinir. Program
kapsaminda; anahtar musteri ve distribator yonetimi, fiyatlama
ve Kkarhlik analizi, s6zlesme vyapilarinin guglendiriimesi,
pazarda konumlanma ve marka kullanimi, e-ihracat ve fiziksel
kanallarin birlikte yonetimi gibi basliklarda firmanin kendi
ihracat operasyonu Uzerinden ilerleyen vaka temelli galismalar
yaratalar.

Paydaslar: ihracatg birlikleri, Ticaret ve Sanayi Odalari

Modiler ve Hizli Amag: Firmalarin uzun soluklu programlara girmeden, ihracat
Ihracat Yetkinligi Mikro = surecinde ihtiya¢c duyduklar tek bir kritik konuda hizli, hedefli
Programlari ve uygulanabilir destek alabilmesini saglamak.

EKSEN 2 Faaliyetler: Bilgi Aktarim Merkezleri (BAM) Uzerinden

yurutulecek kisa, moduler ve bagimsiz mikro bilgilendirmeler.
Bu destekler, firmalarin zaman ve kaynak kisitlarini dikkate

° Daha fazla bilgi igin bakiniz SME Policy Index: Western Balkans and Turkey 2019, OECD
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alan, oncelikli olarak ¢evrim igi yurutilen ve ihtiyag odakh bir
yapidadir. Firmalar, yalnizca ihtiyag duyduklari konu baghgina
basvurur; bir programa butlncul olarak katilmak zorunda
birakilmaz. Mikro programlar; Incoterms ve fiyatlama, akreditif
okuma ve Odeme riskleri, hedef pazar mevzuati, e-ihracat
sozlesmeleri, distributér ve temsilci segimi, ihracatta vergi ve
iade mekanizmalari gibi dogrudan karar ve uygulama
gerektiren basliklar etrafinda yapilandirlir. Her modul, birkag
saat ile bir hafta arasinda gevrim ici egitim, uygulamali 6érnekler
veya kisa sureli bireysel danismanlik bilesenlerinden olusur.
BAM’lar, bu moduller i¢in birer erigsim ve yonlendirme noktasi
olarak galisir.

Paydaslar: Bilgi Aktarim Merkezleri (BAM)

Benzer iyi uygulama érnegi icin Michigan State Universitesinde
barindirilan GlobalEdge programi incelenebiliri®.

10 Daha fazla bilgi igin bakiniz https://globaledge.msu.edu/reference-desk/online-course-modules
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Tablo 57: Faaliyet Plani

Faaliyet 1¢C 2¢ 3¢ 4C 5C 6C 7C 8C 9¢ 10C 11.C 12C
Eksen 1 — Ekosistem Geligimi
Bolgesel Bilgi Aktarim Merkezlerinin Kurulmasi
Yo6netisim modeli ve hizmet kapsaminin tanimlanmasi
TSO’lar ile uygulama protokollerinin imzalanmasi
Fiziki mekanlarin tahsisi ve dizenlenmesi
Dijital erisim ve bilgi altyapisinin kurulmasi
BAM uzman personelinin gdrevlendiriimesi
Uzman personelin akredite egitimlerden geciriimesi
BAM’larin pilot uygulamaya alinmasi
BAM’larin tam operasyonel ¢calismasi
ihracata Yénelik Bilgi icerigi Uretimi
icerik tiirleri ve standart formatlarin belirlenmesi
Universitelerle is birligi protokollerinin yapiimasi
ilk pazar ve sektér bilgi setlerinin hazirlanmasi
iceriklerin BAM bilgi havuzuna entegrasyonu
Sdurekli bilgi Gretimi ve glincelleme
ihracat Yetkinlik Teshis ve Eslestirme Mekanizmasinin Tesisi
Dijital teshis aracinin hazirlanmasi
Pilot teshis uygulamalarinin yapiimasi
Yaygin teshis uygulamasi
Programlara yonlendirme ve eslestirme
Eksen 2 - igletme Seviyesinde Geligim

ilk ihracat ve Mentorlukla Hizli Gegis Programi o o o o o o o o o o o
Mentor ve danisman havuzunun olusturulmasi ° ° ° ° ° ° ° ° °
Firmalarin secimi ve mentorlarla eslestiriimesi ° ° ° ° ° ° ° ° °
izleme ve degerlendirme o o o o o o o o o

ileri Diizey ihracatgi Derinlesme Programi o ° ° o ° o . o .
Program tasarimi °
Firma segimi ° ° ° ° ° ° ° ° °
Uzmanlik ve derinlesme galismalari ° ° ° ° ° ° ° ° °

Modiiler ve Hizli ihracat Yetkinligi Mikro Programlari ) ° ° ° ° ° ° ) ° ) °
iceriklerin hazirlanmasi ve devreye alinmasi ) ° ° ° ° ° ° ) ° ) °
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8.Ek: Ihracata Hazirlik Degerlendirme Anket
Sorulari
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Ilhracata Hazirlik Analizi

Dogu Karadeniz Kalkinma Ajansi (DOKA), Sanayi ve Teknoloji Bakanligi koordinasyonunda TR90
Bolgesi'ndeki Ticaret ve Sanayi Odalari ile isbirliginde isletmelerin ihracat olgunluk diizeyi degerlendirmek

amaclyla “imalat Sanayisi Profil Analizi” calismasini yiiriitmektedir.

Anket, firmalarin dis ticaret kapasitesini analiz ederek gelecekteki desteklerin etkin tasarlanmasina katki
saglamayl amacglamakta olup ihracat vizyonu, strateji, pazar belirleme, musteri iliskileri, Grin uyumlulugu,
lojistik, finansman ve destek programlarina erisim gibi konulari igermektedir.

Anket sonuclari anonim tutulacak olup, bdlgesel planlamalara veri saglamak ve isletmelerin ihracat
olgunluk haritasini gikarmak icin kullanilacaktir. Katilimcilarin dirist ve dikkatli yanitlari, gelecekteki

¢alismalarin dogrulugu agisindan biyiik 6nem tagimaktadir.

Anketi Dolduran Kisinin Adi Soyadi

Ornegin Adi Soyadi

Anketi Dolduran Kisinin Eposta Adresi

ornegin: adi.soyadi@example.com

Sirketin Tam Unvani *

Sirketinizin Faaliyet Gosterdigi ili Seginiz *

Please Select

Sirketinizin Faaliyet Alanini Belirtiniz *

Vergi levhanizda bulunan NACE kodunu yaziniz.

Sirketinizin Caligan Sayisini Seginiz *

Please Select

Calisan sayisi araliklari 5315 Sayili Cumhurbaskanlidi kararina gore olusturulmustur.

Websitesi



Sirketinizin ciro araligini belirtiniz. *
Please Select |

Goriisiilen Kisinin Eposta Adresi

ornegin: adi.soyadi@sirketim.com.tr

Bu analiz
= Mevcut Durum,
= |hracat Altyapis, _
= Uriin ve Uretim Sirecinin lhracata Uygunlugu ve
= |hracata Yonelik Yetkinlikler, Bilgi ve Deneyim basliklar altinda 4 grupta sorudan olusmaktadir.

MEVCUT DURUM

B1) ihracat yapiyor musunuz?

OEvet OHayir

B1a) ihracat yapmama nedenini belirtiniz? (Birden fazla segenek isaretleyebilirsiniz.)

O i¢ pazara odaklanmayi tercih ediyoruz.

O ihracat siireclerini yiiriitecek nitelikli insan kaynagina erisemiyoruz.
O Uretim kapasitemiz ihracat icin yeterli degil.

O ihracat siirecleri hakkinda yeterli bilgiye sahip degiliz.

O Hedef pazar ve miisteri bulmakta zorlaniyoruz.

O Finansman ve nakit akisi sorunumuz var.

O Gerekli sertifikalara veya kalite belgelerine sahip degiliz.

O Mevzuat ve giimriik islemleri karmasik goriiniiyor.

O Lojistik ve tasimacilik siirecleri konusunda yeterli deneyimimiz yok.

O Other| |

B1b) Sirketiniz ihracata baslamayi planliyor mu?

Evet, kisa vadede (1 yil iginde)
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baslamay! planliyoruz.

OEvet, orta vadede (1-3 yil iginde) ihracata baslamak istiyoruz.
OEvet, ancak kesin bir zaman belirlemedik.
OHaylr, ihracat planimiz yok.

B1b1) ihracata baslamak igin en ¢ok hangi konularda destege ihtiyaciniz var? (Birden fazla
segebilirsiniz.)

O Hedef pazar analizi ve miisteri bulma

O Uluslararasi pazarlama ve satis stratejileri

O Finansman ve devlet destekleri

O Uriin sertifikasyonu ve kalite belgeleri

O Lojistik ve tasimacilik

O Nitelikli insan kaynagi

O Giimrilk mevzuati ve ihracat siiregleri

O E-ihracat ve dijital pazarlama

O Otherl |

B1f) Sirketiniz ihracati hangi siklikla yapmaktadir?

(OAyda birden fazla OAyda bir

Olki-ii¢ ayda bir QyYilda birkag kez

QYilda bir kez QOYilda birden az

Obiizensiz / Talebe bagli OGecmiste sadece bir kez ihracat yaptik

B1g) Sirketiniz ihracati nasil gergeklestirmektedir ? (birden fazla segebilirsiniz)

O Dogrudan miisteri/son kullaniciya satis
O Distribiitdr veya bayi araciligiyla

O E-ihracat / dijital platformlar iizerinden
O Dis ticaret firmasi araciligiyla

O Acentalar vasitasi ile

O Otherl |

B1h) Toplam cironuz igerisinde ihracatin payi nedir?

O%10dan az O%11-%25 arasi
(O %26-%50 arasi O %51-%75 arasi
(% 76'dan fazla

B1e) Liitfen ihracat yaptiginiz iilkeleri belirtiniz. (birden fazla iilkeye ihracat yapiyorsaniz, "+ Yeni
ekle" tusunu kullanarak gerektigi kadar iilke ekleyiniz)



IHRACAT ALTYAPISI

B2) Sirketinizin bir ihracat departmani var mi?

OEvet OHayrr

B2a) ihracat departmaninda kag kisi istihdam edilmektedir?
O1 O24 QO5 ve lizeri

B3) Sirketinizde yabanci dil bilen (personel, yonetici veya ortak) var midir?

OEvet OHayir

B3a) Sirketinizde konusulan yabanci dilleri belirtiniz. Birden fazla yabanci dil konusuluyorsa, "+
Yeni Ekle" tusunu kullanarak istediginiz kadar yabanci dil ekleyebilirsiniz.

Konusulan dil Konusan kigi

B4) Sirketiniz personeli/yoneticileri/ortaklari ihracat konusunda ge¢miste herhangi bir egitim
ve/veya danigmanlik programina katildi mi?

OEvet OHayir

B5) Sirketinizin yurtdisinda herhangi bir iilkede magaza, showroom, depo, iiretim tesisi veya
atolyesi var mi?

OEvet OHayrr

B5a) Yurtdisindaki tesislerden hangisine sahipsiniz? (Birden fazla segenek isaretleyebilirsiniz)
O Magaza O Showroom O Depo O Uretim tesisi



O other
O satis ofisi O Lojistik merkezi O Dagitim merkezi | |

B6) Asagidaki ihracat pazarlama aracglarindan hangilerine sahipsiniz? (Birden fazla segenek
isaretleyebilirsiniz)

O Yabanci dilde hazirlanmis websitesi

O Yabanci dilde sunulan herhangi bir sosyal medya uygulamasi

O Yabanci dilde hazirlanmis tanitim videosu

O Yabanci dilde hazirlanmis iiriin tanitim katalogu

O Yabanci dilde hazirlanmis brosiirler

O E-ticaret platformlarinda magaza (Amazon, Alibaba, eBay vb.)

O Cok dilli miisteri destek hizmeti (telefon, e-posta, canli destek vb.)

O Dagitimcei veya bayi adina yonelik yabanci dilde egitim/tanitim materyali

O Otherl |

URUN VE URETiIM SURECININ IHRACATA UYGUNLUGU

B7) Sirketinizin iiriin veya hizmetleri yurtdisinda talep almakta midir?

OEvet OHayir

B8) Sirketinizin iiriin veya hizmetleri ihracat pazarlarinin gereksinimlerini karsilayacak standart ve
belgelere sahip midir?

OEvet OKismen OHayrr OBilmiyorum

B9) Sirketinizin ihracata yonelik 6zel iiretim yapma kabiliyeti var mi? (Miisteri talebine gore
ozellestirme, farkli ambalajlama, 6zel sertifikalar vb.)

(OEvet, talebe bagl dzellestirme yapabiliyoruz.
(OKismen, ancak kapasitemiz sinirli.
(OHayir, sadece standart iiretim yapiyoruz.

B10) Sirketinizin iiretim kapasitesi ihracat taleplerini karsilayacak diizeyde mi?

(OEvet, yeterli kapasitemiz var.
OKismen, ancak biiyiitmeye haziriz.
OHayrr, ihracat icin iiretim kapasitemiz yetersiz.

IHRACATA YONELIK YETKINLIKLER, BiLGi VE DENEYiIM

B11) Sirketiniz ihracati gelistirme amaciyla pazarlama ve tanitim faaliyetleri gerceklestirmekte



midir?
O Evet, diizenli olarak O Evet, ancak diizensiz olarak

Hayir, ancak gelecekte gerceklestirmeyi

planliyoruz OHaylr, gerceklestirmiyoruz

B11a) Sirketiniz hangi tiir ihracat pazarlama ve tanitim faaaliyeti gergeklestiriyor? (Birden fazla
secenek isaretleyebilirsiniz)

O Yurtdisi fuarlar

O Yurtdisindaki firmalarla birebir is goriigmeleri (B2B)

O Ticaret heyetleri ve alim heyetleri

O Yurtdisindaki potansiyel miisterilere veya is ortaklarina ziyaretler

O Online uluslararasi etkinlikler (sanal fuarlar vb.)

O Otherl |

B11b) Sirketiniz ihracati gelistirme amaciyla gergeklestirdiginiz pazarlama ve tanitim faaliyetleri
i¢in biitce ayiriyor mu?

OEvet
OHayir

(OBiitce belirlemiyoruz, ihtiyaclara gére harcama yapiyoruz

B11c) Sirketiniz ihracati gelistirme amaciyla gergeklestirdiginiz pazarlama ve tanitim faaliyetleri
icin bir yilda ortalama olarak ne kadar harcama yapiyor?

(O0-5.000 USD (05.001 - 20.000 USD
(020.001 - 50.000 USD (050.001 - 100.000 USD
(0100.001 USD ve lizeri

B11d) Gegmiste ihracati gergeklestirme amaciyla pazarlama ve tanitim faaliyeti gerceklestirdiniz
mi?

OEvet OHayir

B11e) Sirketinizin ihracat odakli pazarlama ve tanitim faaliyet yapmayi durdurmasinin temel
nedenleri nelerdir? (Birden fazla segenek isaretleyebilirsiniz)

O Uygun Dagitim Kanallarina Erigememe

O Fiyatlarin Pazar Beklentisini Karsilamamasi
O Uriin ve Hizmetlerin Uygun Olmamasi

O ihracat Motivasyonunun Diismesi



O Azalan Uretim Kapasitesi
O Artan Lojistik ve Tagimacilik Maliyetleri
O Faydasini Gormedik

O Otherl |

B12) Sirketiniz ihracat yapmak istedigi hedef pazarlar belirlemis midir?

OEvet, belirli iilkeler iizerinde calisiyoruz.
(OEvet, ancak heniiz detayli analiz yapmadik.
OHayir, ancak genel bir ihracat planimiz var.
OHayrr, ihracat planimiz yok.

B13) ihracata baslamak veya mevcut ihracatinizi biiyiitmek igin en biiyiik engeliniz nedir? (Birden
fazla secebilirsiniz.)

O Yeterli miisteri ve pazar bilgisine sahip olmama

O ihracat motivasyonumuz yok

O Finansman ve nakit akisi sorunlari

O Lojistik ve tedarik zinciri yonetimi zorluklar

O Kiilttirel ve dil engelleri

O Nitelikli insan kaynagina erisim

O Uluslararasi rekabet ve fiyat baskisi

O Dis ticaret mevzuatina uyum saglama

O Otherl |

B14) Firmaniz ihracata yonelik agagidaki konularda yeterli bilgiye sahip mi?
Evet Hayir

Temel ihracat Bilgisi O O

Dig Ticarette Odeme Sekilleri O O



Dis Ticarette Teslim Sekilleri
Kambiyo Mevzuati

ihracat Muhasebesi

lhracat Pazarlamasi

Mikro ihracat

lhracatta E-Ticaret Uygulamalan
ihracatta Fiyatlandirma

ihracatta Lojistik

OO OO0OO0OO0OO0OO0OO0
OO OO0OO0OO0OO0OO0OO0

Hedef Pazar Analizi

B15) Firmaniz T.C. Ticaret Bakanhgr'nin ihracata yonelik devlet yardimlarindan yararlanmakta mi?

OEvet

(OHayir, ancak bilgi sahibiyiz ve yararlanmay diisiiniiyoruz.
OHayir, bu konuda bilgi sahibi degiliz.

B15a) ihracat siirecinde en ¢ok hangi konularda destek almayi 6ncelikli gériiyorsunuz?

(OHedef pazar arastirmalari ve miisteri bulma
OpDevlet destekleri ve finansal tesvikler hakkinda bilgi
OLojistik ve tedarik zinciri ydnetimi

QOuUluslararasi ticaret mevzuati ve giimriik islemleri
(Opijital pazarlama ve e-ihracat stratejileri

OOtherl
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