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Abstract

The internationalization of small and medium enterprises (SMEs) has been growing worldwide over the past
decade. For the internationalization of SMEs, a suitable function must be found to manage and control export
operations. Undoubtedly, the initial goals of the SME management teams are that the capabilities of the
management team and the characteristics of the company level are sufficient for internationalization to ensure the
growth and profitability of the company. Looking at small and medium-sized enterprises, it is clear that some are
looking for opportunities to expand in the international arena, while others are not. As a result of the theoretical
researches, it has been seen that SMEs generally open up to international markets in order to increase their market
share, increase their profitability and gain new customers. Lack of working capital, lack of information, lack of
qualified personnel are among the main obstacles.

1 Giris

Yirmi birinci yiizyil is ortaminin en onemli 6zelliklerinden biri kiiresellesmenin olaganiistii biiyiimesidir.
Kiiresellesmeden etkilenen yerli firmalarin uluslararasilasmasi artik politikanin ilgi odagi haline gelmistir. Diinya
ckonomisinin artan kiiresellesmesinin yani sira ulusal agig1 azaltmaya odaklanmanin bir sonucu olarak,
uluslararasi is diinyasinin katilim1 hem ulusal servet hem de bireysel kuruluslar i¢in 6zellikle 5nem kazanmaktadir.
Sanayi ortaminin ve bir biitiin olarak pazarm kiiresellesmesi rekabeti ve ihracati artirdi. Thracat, KOBI'lerin
uluslararasilagmasinin en basit ve en yaygin yoludur.

Thracat faaliyetleri karliligi artirmakta, ticaret dengesini iyilestirmekte, yoksulluk ve issizlik sorunlarmin
tistesinden gelinmesine yardimci olmaktadir. Kiigiik firmalar giderek uluslararasi hale gelmekte ve diinya
ihracatinmn yiizde 25 ila 35'ini olusturdugu bildirilmektedir. Ayrica KOBI'ler s6z konusu oldugunda, ihracat, bu
firmalar i¢in uluslararasi pazarlara en yaygin girig seklidir.

Firma uluslararasilagmasina iliskin onceki arastirmalarin ¢ogu, ¢ok uluslu isletmelere veya biiyiik yerlesik
firmalara odaklanmstir. Ek olarak, gelismekte olan iilkelerde KOBI'lerin karsilastig1 ihracat engellerine iliskin
kapsamli literatiiriin gbzden gegirilmesi, bu konuda kapsamli arastirmalarin bulunmadigini ortaya koymaktadir.
Cografi olarak, ihracatla ilgili konulardaki arastirmalarin ¢ogu, esas olarak Amerika ve Avrupa'da yapilmistir. Bu
calismanin amaci, KOBI’lerin uluslararasilasma siirecini ve bu siirecte engelleyici faktorlerin neler olduklarim
bulmaktir.

2 KOBI’lerin Uluslararasilasmasi

Son otuz yilda, KOBI'ler ulusal ekonomide ¢ok énemli bir rol oynamaktadirlar. Kesintisiz uluslararasilasma ve
kiiresellesme siire¢lerinin, kiigiik ve orta dlgekli isletmeler i¢in hem bir firsat hem de bir tehdit anlamina geldigine
siiphe yoktur. Thracat, yeni pazarlara erisim ve dis isbirligi firsatlar1 icin firsatlar var. Tersine, risk, bolgesel veya
ulusal KOBI'lerin de kendi i¢ pazarlarinda artan sayida potansiyel yabanci rakiple karsi karsiya kalabilecekleri
anlamina gelmektedir.

KOBI'lerin uluslararasilasmasinin ana nedeni, oncelikle yeni, daha biiyiik pazarlara erisim elde etme niyeti
olmak tizere, firmanin rekabet giiclinii artirma arzusudur. Bu, ¢esitli faktorlerden kaynaklanabilir. Bir firmanin
uluslararasilagma siirecinin, bilyiimesi tarafindan belirlendigi varsayimi, bir¢ok teorik yaklagimda anahtardir.
Omegin OECD, raporunda KOBI'lerin uluslararasilasmasini1 ve kiiresellesmesini hizlandiran dért faktorii
listelemistir. Girisimci faktor (biiylime arzusu) bunlarin arasinda en nemlisi gibi goriinmektedir. Sahip-yonetici
firmanin biiylimesine odaklanirsa, dis pazarlara girmeyi deneyebilir. Aksine, itici faktor olarak adlandirilan faktor,
firmanin i¢ pazarda biiyiime elde etmekten caydiriimastyla iliskilidir. Itici faktdr bazen olumsuz bir faktor olarak
tanimlanmakta ve bir sirketi rekabet¢i bir pazardan ¢ikmaya zorlamaktadir.

Cekme faktorii, dis pazarlarda bir firsat algisi veya bir sirketin iiriiniine olan talebin yalnizca dis pazarda ortaya
¢ikmasi ile ilgilidir. Cekme faktorii bazen pozitif faktor olarak da adlandirilir. Sans faktorii, dis pazarda ortaya
¢ikan firsatlarin kullanimi ile iligkilidir. Ancak, girisimei faktoriin en 6nemli oldugu ve onsuz diger faktorlerin
isleyisinin imkansiz olacag1 vurgulanmalidir.

KOBI'ler artan kiiresel rekabete uyum saglamak zorunda kalirken, bunun nasil yapilacagi sorusu devam
etmektedir. Sef Stehr, giderek artan sayida kiigiik firmanmn girisimci bir kiiresellesme stratejisi gelistirdigini
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savunmaktadir. Arastirmaci ayrica girisimci uluslararasilagma ile girisimei kiiresellesme arasinda bir fark
oldugunu vurgulamaktadir. Firma, iki {ilkenin daha pazarlarina mal tedarik ederse, girisimci uluslararasilagtirma
(is uluslararasilastirmasi) saglanir. Aksine, girisimci kiiresellesme, mevcut uluslararasi faaliyetleri kiiresel 6lgekte
genisletmenin ekonomik bir siirecidir.

3 KOBI’lerin Uluslararasilasmasindaki Engeller

KOBI'lerin uluslararasilasmasinin 6niindeki engelleri kategorilere ayirarak agiklamak daha uygun olacaktir.
KOBI'lerin uluslararasilasmasinin éniindeki en ciddi engeller arasinda, ihracatin finansmani igin isletme sermayesi
eksikligi; dis ticaret firsatlarinin taninmasi; pazar aragtirmasi igin eksik veriler; gizli yabanci miisterilerle iletisim
kurmay1 reddetme ve yonetsel zaman, beceri ve bilgi eksikligi yer almaktadir.

3.1 ihracati Finanse Edecek Isletme Sermayesi Eksikligi

Bu blok, KOBI uluslararasilagmasinin en biiyiik dezavantajlarindan birini yaratmakta, 6zellikle sirketler temel
faaliyetlerini planladiklarinda, finansal ve ilgili fiziksel kaynak kisitlamalar1 KOBI'lerin uluslararasilasmasinin
oniindeki ana engel olarak 6ne ¢ikmaktadir. flgili rakam, Kanadali uluslararasi start-up'larin veya erken asamadaki
KOBI ihracatgilarinin, ticari ve vadeli krediler alma ve geri ddeme konusunda daha yerlesik meslektaslariyla pratik
olarak kars1 karsiya kaldiklari algilanan dezavantaji igermektedir.

Mali engelin benzer énemi, ilk uluslararasi operasyonlarmi planlayan Avustralyali sirketleri tarafindan da
bildirilmistir. Cin, Finlandiya, Hindistan, Endonezya, Rusya, Giiney Afrika, Ispanya, Isve¢ ve Tiirkiye'deki yakin
zamanda ankete katilan KOBI'ler tarafindan sermaye ve diger kat1 kaynak gereksinimleri ve temel altyapiya sinirlt
erigim eksikligi de ortaya konulmustur.

Dolayisiyla sermaye ve diger kaynaklarin eksikligi KOBI'lerin uluslararas1 faaliyetlere katilimin
engelleyebilmektedir. Bu nedenle finansman, KOBI uluslararasilastirma prosediirii i¢in énemli bir konu olarak
degerlendirilmektedir.

3.2 Pazarlan Belirlemek/Analiz Etmek icin Simirh Bilgi

Kiigiik ve orta 6lgekli isletmeler genellikle mevcut bilgilerin temelini bilmekte, dis pazarlart tanimakta giicliik
cekmekte, bu nedenle dis pazar hakkinda yetersiz bilgi de uluslararasilasmaya engelleyen nedenlerden biri
olmaktadir. Bu faktor, yanit veren firmalar arasinda uluslararasilagmanin en sik belirtilen engeli olarak not edilmis
ve bilgi bosluklarmin mevcut yaygin bilgi kullamilabilirligi caginda bile KOBI'ler i¢in énemli bir zorluk olmaya
devam ettigi belirtilmistir.

3.3 Potansiyel Miisterilerle fletisim Kuramama

Mevcut arastirmalar bu engelin 6nemini dogrulamaktadr. ilgili kanitlar: bildiren arastirmalar arasinda bagimsiz
UK Crick Study (2007), Barnes ve digerleri (2006), Knler ve Pisu (2007) bulunmaktadir. Crick (2007), hedef
ihracat pazarlarinda yeterli temsili bulmanin zorlugunu vurgularken, diger iki caligma, incelenen KOBI'lerin
uluslararasilagmasinin 6niindeki 6nemli bir engel olarak dis pazarda dogru ortagi bulmayi tanimlamistir. Rundh
(2007) tarafindan Isvec ihracatina iliskin bir aragtirma, uluslararasi pazarlarda uygun bir dagitim kanalna erisim
saglamanin zorluklarini da ortaya gikarmigtir.

3.4 Yonetsel Zaman, Beceri ve Bilgi Eksikligi

Son zamanlarda yapilan sayisiz incelemeden sonra ortaya ¢ikan komplikasyonlar, kusurlu bir yonetici veri
tabanmin KOBI'lerin uluslararasilasmasinin oniindeki en biiyiik engel oldugunu gostermistir. Ornegin, ABD ve
Kanada firmalar1 iizerinde yapilan bir aragtirma, yonetim risk algisinin ve uluslararasi pazara iliskin cehaletinin
uluslararasi ticarete girmemenin ana nedenleri oldugunu bulmustur.

Yoneticilerin uluslararasilasma hakkinda smirli bilgisi, sirastyla IBF International Consulting (2008) ve
AMSCO (2006) tarafindan yiiriitiilen Rus ve Giiney Afrikali KOBI'lerin ¢alismalarinda ihracat taklitinin &niinde
biiyiik bir engel olmustur. Amerikan ve Hint miihendislik firmalar1 arasindaki yonetimsel algilarda bir farklilik da
Smith ve digerleri tarafindan bulunmustur. Koreli ve Ispanyol KOBI'ler arasinda daha fazla arastirma, KOBI'lerin
uluslararasilagma siirecini agiklamada uluslararasi pazar deneyiminin énemini vurgulamaistir.

3.5 Dissal Engeller

Dis engeller, ¢evreden ve firmanin dis pazarda faaliyet gdsterdigi ev sahibi iilkeden kaynaklanmaktadir
(leonidou, 2004). Heterojen dis engel tiirleri; prosediirel, devlet, gorev ve ¢evresel engeller olmaktadir.

Prosediirel engeller: Yurtdisindaki sadik miisteriler tarafindan yapilan islemlerin islevsel 6zelliklerine atifta
bulunmaktadir. Bu engeller, yontemlerin ve Onlemlerin beceriksizliginden, iletisimdeki engellenmeden ve
harcamalarin yavas gesitlendirilmesinden kaynaklanir ve genellikle transfer davranisi iizerinde giiglii bir etkiye
sahiptir.

Devlet engelleri: Hem gizli hem de mevcut ihracatg¢ilar i¢in kusurlu hizmet ve tesvikler igerir. Devlet engellerinin
bir baska yontemi, sinirlt yonetisim baglami ve tarife dis1 engeller gibi izolasyonist dnlemlerdir.

Gorev engelleri: Firmanin miisterilerini ve uzak pazarlardaki rekabeti ifade eder.
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Cevresel engeller: D1 pazarin ekonomik, politik, yasal ve sosyo-kiiltiirel atmosferine vurgu yapmaktadir.

3.6 Icsel Engeller
Uluslararasilasmanin 6niindeki i¢ engeller, idari kaynaklar ve yeteneklerle ilgilidir. Bilgi engelleri, fonksiyonel
engeller ve pazarlama engelleri olmak tizere 3 tiir engel tanimlanmaistir:

Bilgi Engelleri: Uluslararas1 pazarlarda bilgi eksikliginden dolay1 siniflandirma, se¢me ve iletisimde ortaya
cikan sorunlart tanimlamaktadir. Bu engellerin 6rnekleri arasinda uzak pazarlari arastirmak, kiiresel pazarlar
hakkinda gergekleri bulmak, uzak is firsatlari1 siniflandirmak ve denizasiri misterilerle iletisim kurmak
sayilabilir. Bu engeller, ihracat1 yonetme karari i¢in gerekli olduklarindan, ihracatcilar ve ihracat¢1 olmayanlar icin
birlikte dnemli kabul edilmektedir.

Islevsel engeller: insan geliri gibi firma icindeki islevlerde artan verimsizlikler; iiretim ve finans; bu engeller
genellikle ihracat davranisi lizerinde makul bir etkiye sahiptir. Ornekler, ihracatla basa ¢ikmak icin yetersiz
organizasyon siiresi, yetersiz ihracat ve ihracati finanse etmek i¢in yetersiz isletme sermayesidir.

Pazarlama Engelleri: Firmanin yurt disi iriin, fiyatlandirma, dagitim, lojistik ve tanitim faaliyetlerini
icermektedir. Bu, bir¢ok ihracat¢i sirket igin biiyliik bir sorun alani olmaktadir. Firmanin dig pazarlardaki
miigterilerinin tercihlerini karsilamak igin yeni {irlinler gelistirmesi veya mevcut Uriinleri tanimasi gerekebilir.
Ancak, bu tiir yenilikler ihracatla iligkili potansiyel 6lgek ekonomilerini azaltacaktir. Bir diger énemli konu da
uluslararasi pazarlarda rekabet edebilmek i¢in dogru fiyatin belirlenmesidir. Dogru dagitim kanallarini ve giivenilir
ortaklar1 ve temsilcileri bulmak, ihracat yapan bircok KOBI i¢in biiyiik bir zorluktur.

Thracatin gelismesinde hem i¢c hem de dis engeller ¢cok 6nemli bir rol oynasa da bu engellerin etkisi sirket
yoneticilerinin 6zellikleri, organizasyonlari ve ¢alistiklari ortam gibi faktérlere baglidir.

4 Sonuc ve Oneriler

Kiiciik ve orta dlgekli isletmelerin (KOB1'ler) giicii, yiiksek istihdam artis1, ¢ikt1, ihracat ve girisimcilerin tesviki
gibi 6nemli bir sosyo-ekonomik katki sagladiklari i¢in diinyadaki herhangi bir iilkenin endiistriyel gelisme
derecesini temsil etmektedir. Ayrica kii¢iik orta 6lgekli isletmelerin hizli karar verme, yogun emek ve iiretim, diisiik
maliyet yonetimi gibi bir takim avantajlart bulundugundan, mevcut kosullarda iilke ekonomisinin verimliliginin
en dnemli gostergelerinden biridir.

Yapilmis olan teorik arastirmalar sonucunda genellikle KOBI’lerin Pazar paylarini biiyiitmek, karliliklarint
arttirmak, yeni miisteriler kazanmak icin ihracata yani uluslararasi pazarlara agildiklar goriilmiistiir. Isletme
sermayesinin eksikligi, bilgi yetersizligi, kaliteli elemanlarin az olmasi, temel engeller arasinda yer almaktadirlar.
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