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1. GIRIS

Konya, gee¢miste Catalhdyiik ile insanligin dogusuna, misafirperverligi ile Anadolu
Selcuklularina, Mevlana'st ile hosgoriiye, gecmiste sahip oldugu ylizlerce medresesi ile
egitime ve kiiltiire, bugiin de yaklasik 20 bin KOBI'si ile sanayi ve ticarete baskentlik yapan
bir ildir.

Konya, sanayi ve ticaret alaninda kendisini gelistirmeyi basarmis bir kenttir. Bu basarida

0zel sektoriin ilimiz ekonomisine yaptigi katki yadsinamayacak olgilide biiyiiktiir.

Financal Times’n bir yayini olan ‘Foreign Direct Investment’ dergisinin 2006-2007 y1l1
icin belirledigi ve Avrupa’nin 89 yerlesim merkezinin degerlendirildigi ‘Gelecegin Avrupa

Sehirleri Yarigmasi’nda, Konya en iyi ekonomik potansiyele sahip 2. sehir secilmistir.

Konya'da basta sanayi olmak {izere tarim ve hizmet sektoriinde bir ¢ok yatirim imkani
mevcuttur. Tilrkiye'nin en genis toprak alanina sahip olan Konya, hizli gelisimi, ihracata
yonelik nitelikli iiriinleri, yiiksek ihracat potansiyeli, geng¢ niifus ile tiiketim potansiyeli,
tiniversiteleri, Teknokenti, Organize Sanayi Bolgeleri ve modern altyapisi ile bir Yatirim ve

Cazibe Merkezi'dir.

Konya sahip oldugu ticari ve ekonomik potansiyeli, sanayi altyapisi, zengin KOBI
varlig1, genig tarimsal arazileri, girisimcilik kiiltiirii, tarihi ve dogal giizelliklerinin sundugu

turizm potansiyeli ile Anadolu’nun 6nemli ticaret merkezleri arasinda yer almaktadir.

Diger cografi bolgelerimizin istikametlerinden gelen yollarin Konya’da birlesmesi
sehrimize ticari bir canlilik katmaktadir. Sehrimiz eski donemlerden bu yana 6zellikle transit
ticaret, maden ticareti ve kereste ticareti agirliklt olmak iizere, 6nemli bir sanayi ve ticaret

merkezi olagelmistir.

Ancak, Konya’nin merkez sehir olma 6zelliginin daha fazla 6n plana ¢ikarilmasi igin

thracatta da lider konuma ulasmasi gerekmektedir.

160 iilkeye ihracat yapan Konya, sanayiden tarima, hammaddeden otomotive, ulasimdan
lojistige kadar birgok alanda oyun kurucu roliindedir. Bugiin Konya’da iiretilen {riinlerin

biiyiik bir kism1 yurt disina ihra¢ edilmektedir.



Konya’nin ihracat;
2005 yilinda 424 milyon dolar iken;

2010 vilinda ise 2005 yilina gore %134,5 oraninda artig gostererek 994,5 milyon dolar

olarak gerceklesmistir.
2012 sonu itibariyle ihracatimiz ise yaklasik 1.3 milyar dolara ulagmustir.

2012 yilinda tilkemizde oldugu gibi sehrimizde ihracatta rekor seviyeye ulagmistir. 2011
yilinda yaklasik 1,2 milyar Dolar olan ihracatimiz 2012 yili sonunda yaklasik 1,3 milyar
Dolara yiikselmistir. Boylece bu yilki yiizdesel artis % 9,2 olarak gergeklesmistir. Bu ihracat
rakamiyla Konya, Tiirkiye’de 13. sirada yerini almistir. 2011°de Konya 14. sirada yer

aliyordu.

Tiirkiye’dekine benzer sekilde Ihracattaki bu artis, ihracat yapan firma sayisinda da
gbzlenmistir. 2011°de 1.193 adet olan ihracat yapan firma sayist 2012 yilinda 1.350°e
yaklagmigtir. Konya en fazla ihracat yapan firma sayisinda ise Tirkiye’de 5. sirada yer

almaktadir.

Ithalat acisindan da Konya i¢in 2012 &nemli bir y1l olmustur. Zira Konya 2011°de 1,170
milyar Dolar olan ithalati, 2012 y1l1 sonunda 1,153 milyar Dolar olarak ger¢eklesmistir.

2011 yilinda 2,5 milyon Dolar kadar bir dig ticaret acig1 veren Konya, 2012 yilinda dis

ticaret fazlas1 vermistir. Ustelik bu fazla 122,1 milyon Dolar seviyesindedir.

Konya, sahip olmasi gereken gercek ihracat degerine heniiz ulasamamistir. Elbette bu
rakamlar yeterli degildir. Bunun i¢in Konya’nin ihracati 6niimiizdeki 5 yil igerisinde 2,5

milyar dolar, 2023 yilinda da 15 milyar dolar olarak hedeflenmistir.

Ayrica bugiin ihracatta 14. sirada olan ilimizin 2023 yilinda ilk bes igerisinde yer

almasini hedefliyoruz.

[limizdeki ihracatg1 firma sayis1 da hizla artmaktadir. Bugiin Konya’da 1350’ye yakin
ithracat¢1 firma vardir. Bu saymin 2015 yilinda 1.500'e, 2023 yilinda ise 2.000'e yiikseltilmesi
hedeflenmektedir.

Goriildigi tlizere, Konya’da Tiirkiye gibi 2023 hedeflerini ortaya koymustur. Bu
hedeflere ulagsmak ancak ve ancak Konya’nin ihracatta yasadigi sorunlar1 ortadan kaldirmakla

miumkindiir.



Bu konuda Konya Ticaret Odasi olarak, Mevlana Kalkinma Ajanst isbirligi ile “Konya ili
Thracat Analizi” projesini gerceklestirdik. Bu projedeki ana amag; Konya’daki ihracatc
firmalarimizin yagadiklar1 sorunlar1 ortaya koymak ve bunlara ¢oziim yollar1 bulmaktir. Bu
kapsamda ilk olarak, ¢esitli sektorlerden 250 ihracat¢i firma tespit edilmis ve bu firmalara
sorunlart belirlemeye yonelik anket uygulamasi yapilmistir. Daha sonra bu 250 anketin
istatistiksel analizi yapilmis ve Konya’daki ihracat¢i firmalarin yasamis olduklari sorun
basliklar1 ortaya ¢ikmistir. Projenin bir sonraki asamasi olan c¢alistay igin, anket
uygulamasinda belirlenen 250 firma arasindan 100 firma secilmistir. Konya ilimizin ihracatta
yasadigi sorunlar, bu sorunlarin nedenleri ve muhtemel ¢Oziim Onerilerinin tespitini
amaglayan ¢alistay, Konya Ticaret Odasi’nin organizasyonu ile 1 Haziran 2013 tarihinde
Konya Anemon Otel’de gergeklestirilmistir. Calistay siiresince katilimcilar, gruplara
ayrilarak, daha once kendilerine uygulanmis olan anket' sonuglarina gore éne g¢ikan 16
sorunun nedenlerini sorgulamis ve bu nedenleri ortadan kaldirabilecek muhtemel ¢oziim
oOnerilerini belirlemislerdir. Calismada kart teknigi uygulanmigtir. Katilimeilar, sorunlarini
gerek nedenler gerekse ¢oziim dnerilerini kendilerine grup moderatorleri tarafindan temin

edilen kartlara yazarak ve bireysel olarak dile getirmislerdir.

Bu raporda, ¢alistayda elde edilen sorunlar-nedenler-¢aziim onerileri tiglii ¢alismasinda
elde edilen veriler derlenmis, degerlendirilmis ve Konya ilimizde ihracatin dJniindeki
engellerin/sorunlarin kaldirilabilmesi ve bu vesile ile hedeflenen ihracat rakamlarina

ulasilabilmesi ana amaci goz oniinde bulundurularak yorumlanmistir.

Rapor, genel anlamda yukarida sozii edilen ana amaca ulagma maksadi ile bir oneri
paketi niteligi de tasimaktadir. Ozellikle, raporda siralanan ve calistaya istirak eden
katihmecilarin dile getirdikleri ¢oziim oJnerileri, muhatap kurum ve kuruluglar tarafindan
dikkatle ele alimmali, fayda analizleri yapilmali, kanun ve teamiiller c¢ercevesinde
degerlendirilerek uygulanabilirlikleri incelenmeli ve nihayetinde gerekli goriilenler hayata

gecirilmelidir.

Nedenler ve Coziim Onerileri boliimlerinde yer alan maddeler calistaya istirak eden
katilimcilarin dile getirdikleri haliyle, hi¢bir degisiklik ve diizeltme yapilmadan rapora

islenmistir.

! Konya ilinin ihracatta yasadigi sorunlarin tespiti i¢in Konya Ticaret Odasi tarafindan belirlenen 200 sanayi
kurulusuna caligtay Oncesi uygulanan ve detaylari raporda yer alan anket.



Calistayda tizerinde calisilan 16 sorun asagida siralanan konu basliklari altinda ayr1 ayri

incelenmis ve raporda da bu sira gozetilerek yer almistir:

Egitim ve Insan Kaynaklari

Teknik Konular

Miisteri iliskileri ve Pazar Arastirmasi
Thracat Destekleri

Dahilde isleme Rejimi

Ihracat ile ilgili Kurum ve Kuruluslar

N o a A w Db oe

Ihracatta Yerel Faktorler ve Hizmet Sektorii

Calistayda grup moderatorleri ayrica yukarida siralanan basliklarda ve bu bagliklar altinda
incelenen sorunlar icerisinde yer almayan, ancak katilimcilar tarafindan siklikla dile getirilen
sorunlar1 da not etmislerdir. Bunlar igerisinden Konya’nin ihracatinda bir engel/sorun olarak

nitelendirilebilecek olanlar da raporda yer almistir.

Bu c¢erg¢evede hazirlamis oldugumuz bu calismada; Konya ilinin ihracatta yasadigi
sorunlar, ¢6zliim Onerileri ve eylem plani ele alinacaktir. Ayrica ¢dziim siirecinde 6zel sektor

ve kamu kurumlarina diisen gorevlere de yer verilecektir.



2. MEVCUT DURUM

Yaklagik 1,5 milyar dolarlik ihracat potansiyeli ile Konya, Tiirkiye’nin 6dnemli ihracat
merkezlerinden birisidir. Dis Ticaret Miistesarligi’nin il il Ihracat Potansiyeli arastirmasi

Konya’nin ihracat potansiyelini agik¢a ortaya koymaktadir. Bu arastirmaya gore;

2010 Yilinda Orta Ve Ileri Teknoloji Uriin Thracati 100 Milyon Dolar Uzeri Olan
[llerimiz arasinda Konya 413 milyon dolarlik ihracat ile 9. sirada yer almaktadir. Bu durum
tarim kenti olarak bilinen Konya’nin ayni zamanda bir sanayi kenti oldugunu da

gostermektedir.

Konya Thracattaki cesitlilik performansi bakimindan sirastyla Istanbul, Izmir ve
Ankara’nin hemen arkasindan 104 farkli iiriinle 4. sirada yer almaktadir. Bu durum Konya’da
var olan becerinin birden fazla tiriiniin tiretilip rekabetgi bir sekilde ihra¢ etme firsatina sahip

oldugunu gostermektedir.

Konya ihracatta Nitelikli Sicrama Yapisi bakimindan Tiirkiye ortalamasinin iizerinde,
81 il arasinda 4. sirada yer almaktadir. Bu durum Konya’nin mevcut sanayi yapist ve
becerisiyle ile farkli sektorlerde nitelikli ihracat yapabilme potansiyelinin yliksek oldugu

seklinde yorumlanabilir.

Konya’nin ihracatinin artmasindaki en biiylik etkenlerden birisi de gerceklestirilen
uluslararasi fuarlardir. Konya Ticaret Odasi tarafindan 1999 yilinda kurulan KTO-TUYAP
Uluslararas1 Fuar Merkezi’'nde diizenlenen cesitli fuarlarda her yil 500 bine yakin sektor
temsilcisi bir araya gelmektedir ve bu da Konya’nin ihracatinin artmasinda etkili olmaktadir.
Giin gectikce Konya bir fuar ve kongre merkezi haline gelmektedir. KTO — TUYAP
Uluslararas1 Fuar Merkezinde Ayakkabi Yan Sanayi ve Moda; Yapi; Dogalgaz; Makine;
Tarim; Gida; Ambalaj; Plastik; Kaucuk; Ev Ve Yasam; Giizellik; Kitap; Dekorasyon;
Otomotiv gibi alanlarda her yil yaklagik 12 uluslararasi fuar diizenlenmektedir. KTO -
TUYAP Fuar Alani’nda gerceklestirilen uluslararas: fuarlarla sehrimizin sanayi iiriinleri ve
ticareti en iyi sekilde tanitilarak is adamlarimizin is baglantilar1 kurmalar1 ve pazar paylarini
genigletmeleri saglanmaktadir. Ayrica bolgeye ve ilimize bu amagla hizmet edecek bir

Bolgesel Dis Ticaret Merkezi kurulmas: ve ihracat yapmak isteyenlere her tiirlii destegin

saglanmas1 planlanmaktadir.



Dis ticaret hacmindeki gelismelere bakildiginda; 2002-2012 doneminde ozellikle
Konya’nin dis ticaret hacminde Onemli gelismeler sagladigi goriilmektedir. 2002-2012
doneminde Tiirkiye’nin dis ticaret hacmi 4.4 katina, TR52 bolgesinin dis ticaret hacmi 8.2
katina c¢ikarken Konya’nin dig ticaret hacmi aym1 donemde 8.3 katina ulasmistir. Nitekim
2002 yilinda 292 milyon USD olan Konya dis ticaret hacmi 2012 yilinda 2,429 milyar USD
seviyesine ylkselmistir. Bu gelismenin bir yansimasi olarak Konya dig ticaret hacmi 2002
yilinda Tiirkiye dis ticaret hacminin binde 3’iinii olustururken, 2012 yilinda binde 6’larina

ulagmustir.

Tablo 1 : Tiirkiye, TR52 Bolgesi Ve Konya’nin Dis Ticaret Hacmi (Bin USD)

Tiirkiye TRS52 Bolgesi Konya
Yillar Dis Tica-ret Acik/Fazla Dis Tica.ret Acik/Fazla Dis Tica_ret Acik/Fazla
Hacmi Hacmi Hacmi
2002 87,612,886 -15,494,708 343,187 -11,071 291,523 -31,605
2003 116,592,528 -22,086,856 494,478 -37,052 423,960 -65,882
2004 160,706,919 -34,372,613 732,210 -65,348 653,254 -102,142
2005 190,250,559 -43,297,743 933,939 32,087 847,006 -7,036
2006 225,110,850 -54,041,498 1,180,804 -14,676 1,049,361 -62,297
2007 277,334,465 -62,790,965 1,576,664 64,912 1,389,736 -1,514
2008 333,990,770 -69,936,378 1,854,400 204,810 1,646,641 95,805
2009 243,071,034 -38,785,808 1,508,478 254,918 2,055,477 152,514
2010 299,427,551 -71,661,113 2,049,939 261,021 1,781,212 176,360
2011 375,748,545 -105,934,807 2,692,063 108,571 2,339,462 -2,266
2012 389,009,412 -84,080,662 2,831,375 276,902 2,429,264 121,716

Kaynak: TUIK

Tiirkiye genelinde dis ticaret dengesi, siirekli acik vermekte olup, 2002 yilinda 15,495
milyon USD olan dis ticaret acigi 2012 yilinda 84,080 milyon USD’ye yiikselmistir.
Konya’nin dis ticareti ise 2002 ve 2007 yillart arasinda agik vermesine ragmen 2008, 20009,
2010 ve 2012 yillarinda dis ticaret fazlas1 vermistir. Konya, dis ticaret dengesi 2012 yilinda

ise 121,7 milyon USD dis ticaret fazlasi vermistir.

Tablo 2: Konya’nin Thracat Rakamlar

YIL IHRACATCI FIRMA THRACAT TUTARI

SAYISI (BiN )
2005 679 419.985
2006 779 493,532
2007 852 694.111
2008 919 871.223
2009 974 735.997
2010 1.086 994.569
2011 1.193 1.193.867
2012 1.313 1.295.469

Kaynak: Tiirkiye Ekonomi Bakanligi



Tiirkiye ve Konya’'nin dis ticaret grafikleri karsilastirildiginda, Tiirkiye’nin 6zellikle

son yillarda dis ticaret agiginin artarak devam ettigi goriiliirken, Konya dis ticaret dengesinin

fazla verme egiliminde oldugu goriilmektedir.

Sekil 1: Tiirkiye-Konya Dis Ticaret Gelisimi

Turkiye Dis Ticareti (Milyar Dolar) Konya Dig Ticareti (Milyon Dolar)
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Ihracatin ithalati karsilama orani incelendiginde, Konya ilinde

karsilama oraninin

Tiirkiye ortalamasinin iizerinde oldugu goriiliirken, 2008, 2009, 2010 ve 2012 yillarinda

Konya ihracatin ithalati karsilama oranlariin 100’iin iizerinde oldugu dikkati ¢ekmektedir.

Tiirkiye ve Konya i¢in ithracatin ithalati karsilama oranlar1 asagidaki grafikte verilmektedir.

Sekil 2: Thracatin ithalati Karsilama Oranlari (%)
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Kaynak: TUIK




Konya ve Tiirkiye geneli ihracat ve ithalat artig oranlarina bakildiginda ise, Konya’nin
Tiirkiye geneline paralel bir seyir izledigi goriilmektedir. Ancak, Konya oransal bakimindan

Tirkiye geneline gore daha iyi bir performans gosterdigi gézlenmektedir.

Sekil 3: Konya ve Tiirkiye’nin Thracat ve Ithalat Artis Oranlari (2006-2012)

ihracat Artis Oranlari (%) ithalat Artis Oranlan (%)
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Kaynak: Tiirkiye Istatistik Kurumu

fhracatin gelisimine bakildiginda, 2002 yilinda 130 milyon USD olan Konya ihracatinin
yillar itibariyle devamli artarak 2012 yilinda 1,3 milyar USD seviyesine yiikseldigi
goriilmektedir. 2002 yil1 Tiirkiye ihracati i¢inde binde 3.6 pay alan Konya ilinin bu pay1 2012
yilinda binde 8.4’e yiikselmistir. Konya ili ihracati TR52 Bolgesi ihracatinin ise %82’sini

olusturmaktadir.
2002-2012 donemi itibariyle ihracat rakamlar1 asagidaki tabloda verilmektedir:

Tablo 3: Thracatin Gelisimi (Bin USD)

Yillar Tiirkiye TRS52 TRS2/Tiirkiye (%) Konya Konya/Tiirkiye (%)
2002 36,059,089 166,058 0.46 129,959 0.36
2003 47,252,336 228,713 0.48 179,039 0.38
2004 63,167,153 333,431 0.53 275,556 0.44
2005 73,476,408 483,013 0.66 419,985 0.57
2006 85,534,676 583,064 0.68 493,532 0.58
2007 107,271,750 820,788 0.77 694,111 0.65
2008 132,027,196 1,029,605 0.78 871,223 0.66
2009 102,142,613 881,698 0.86 735,997 0.72
2010 113,883,219 1,155,480 1.01 978,786 0.86
2011 134,906,869 1,400,317 1.04 1,168,598 0.87
2012 152,478,451 1,554,139 1,02 1,275,490 0,84

Kaynak: TUIK

Tablodan da goriildiigii gibi 2002-2012 déneminde Konya ili ihracati yaklasik 9,8 kat
arti gosterirken Tirkiye ihracatindaki artis 4,2 kat olmustur.



Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK) verilerine gére, Konya ihracatinda yer alan ilk 10
iilkenin toplam i¢indeki payr 9%52,3’tiir. Konya ihracatinin yaklasik beste biri Irak’a
yapilmaktadir. Konya’nin Irak’a yaptig1 ihracat, 2012 yilinin ilk on ayinda bir 6nceki yilin

ayni donemine gore %85,1 oraninda artarak 216,3 milyon dolar olarak ger¢eklesmistir.

Sekil 4: Konya ihracatinda ilk 10 Ulkenin Toplam icindeki Pay (%) 2012

ABD; 2,9

Misir; 3,0

Libya; 3,1 \J
o°

Suudi Arabistan; 3,4

Irak; 18,9

Kaynak: Tiirkiye Istatistik Kurumu

Konya ihracatinin iilkelere gore dagilimina bakildiginda, ¢cok sayida iilkeye ihracat
yapildig1 goriilmektedir. 2012 yil1 itibariyle en fazla ihracat %18,9’luk pay ile Irak’a, %5,7
pay ile Almanya’ya ve %4,0 pay ile iran’a yapilmistir. Rusya, Italya, Bulgaristan, Suudi
Arabistan, Libya ve Misir Konya’dan ihracat yapilan iilkeler olup, bunlarin diginda ¢ok sayida

tilkeye de ihracat yapilmaistir.

Tablo 4: Konya Thracatinin Ulkelere Gore Dagilimi (2012)

Ulke Adi Ihracat (Bin USD) Pay (%)
Irak 240,965 18,9
Almanya 73,233 5,7
Iran 51,273 4,0
Rusya 47,441 3,7
Italya 46,342 3,6
Bulgaristan 45,738 3,6
Suudi Arabistan 43,920 3.4
Libya 39,842 3,1
Misir 38,662 3,0
ABD 37,596 2,9
Digerleri 610,606 47,9
TOPLAM 1.275.623 100.0

Kaynak: TUIK



2012 yilinda en fazla ihracat yapilan 5 iilke sirasiyla Irak, Almanya, Italya, Iran ve
Rusya’dir. Bu yilda, 160 iilkeye ihracat yapilmistir. Ilk siradaki iilkeye yapilan ihracat tutari
241 milyon Dolar iken toplam ihracat ise yaklasik 1,3 milyar dolardir.

[lk siradaki iilkenin, toplam ihracat pay1 igerisindeki yiizdesine bakildiginda 2012 yilinda,
160 iilkeye ihracatin oldugu bir tabloda Irak’la olan ihracatin ne denli yiiksek oldugu bir kez

daha goriilmektedir.

Tablo 5: Ulkeler itibariyle Thracatimiz (2005-2012, milyon $)

Ulke 2005 Ulke 2012
Irak 56,8 Irak 244,131
Almanya 30,2 Almanya 76.273
italya 273  ltalya 52.373
S. Arabistan 20,6 fran 51.856
fran 19,4 Rusya Federasyonu  47.174

Kaynak: Tiirkiye Thracatgilar Meclisi

Konya ihracatinin ana sektorler itibariyle dagilimina bakildiginda, yillar itibariyle
imalat sanayi ihracatinin %95’e yakin bir pay aldig1 goriilmektedir. Konya ilinde ihracatin ana

sektorler itibariyle dagilimi asagidaki tabloda verilmektedir:

Tablo 6: Konya Thracatinin Sektérel Dagilimi (Bin USD)

- Toptan ve
Yillar Orll“?li‘::llc:’lik "ll"\z/ll :(?ce:lf;:igl Imalat Perglkende Toplam
Ticaret
2002 4,752 451 124,646 111 129,959
2003 6,771 392 171,132 744 179,039
2004 4,644 497 267,779 2,636 275,556
2005 4,525 216 411,495 3,750 419,985
2006 6,928 597 482,635 3,372 493,532
2007 24,539 9,170 657,003 3,398 694,111
2008 33,631 7,327 827,956 2,309 871,223
2009 26,091 4,832 703,347 1,727 735,997
2010 43,820 19,456 913,592 1,917 978,785
2011 67,735 20,134 1,077,200 3,527 1,168,597
2012 76,286 8,959 1,186,609 3,769 1,275,623

Kaynak: TUIK
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Konya ihracatinin sektorlere gore dagiliminda imalat sanayiinden sonra ikinci sirada
yer alan sektdr, tarim ve ormancilik sektorleri olmakla birlikte bu grubun ihracattan aldig pay

%410 gegmemektedir. Madencilik sektoriiniin pay1 ise %1 ’ler seviyesindedir.

Sekil 5: Konya Thracatinin Ana Sektérler itibariyle Dagilim (2012) (%)

Madencilik ve
Tasocakeihgr; 0,7

Tarim ve
Ormancilk; 5,9

Toptan ve
Perakende Ticaret;
0,2

Konya ihracatina sektorel bazda bakildiginda, ilk sirada %20,9’luk payi ile tasit araglar1 ve
yan sanayi gelmektedir. Bunun ardindan ise makine ve aksamlari (%19,9) ve hububat-

bakliyat (%14,1) ihracati1 gelmektedir.

Sekil 6: Konya Ihracatindaki Sektorlerin Toplam Icindeki Pay1 (%) 2012

Savunma ve Agac Mamiilleri ve

Maden ve Meta”elr-l;avacmk Sanayi; 2,2 Orman Urinleri; 1,8

Tasit Araglari ve Yan
Sanayi; 20,9

. 2,5
Iklimlendirme
. Sanayii; 4,9

Kaynak: Tiirkiye Istatistik Kurumu
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Tablo 7: Sektor itibariyle Ihracatimiz (2005-2012) (milyon $)

Makine Aksam ve Pargalari 5,5 Tasit Araglari ve Yan Sanayi 272.341
Tasit Arag ve Yan Sanayi 83 Makine ve Aksamlar1 259.229
Hububat ve Bakliyat Uriinleri 749 Hububat ve Bakliyat Uriinleri 183.693
Demir ve Demir Dis1 Metaller 66 Demir ve Demir Dis1 Metaller 141.208
Elektrik-Elektronik Esyalar 16,6 Kimyevi Maddeler ve Mamulleri 98.979

Kaynak: Tiirkiye Thracatgilar Meclisi

2012 yil1 verilerine gore otomotiv yan sanayi ilk sirada yer almaktadir. Makine sektorii
ikinci siraya gerilerken, tahil ambart Konya’nin hububat, bakliyat iiriinleri ihracat1 3. sirada
yerini almistir. Bu kalemleri sirasiyla demir ve demir dis1 metaller ile kimyevi maddeler ve
mamulleri izlemistir. Thracatimin énemli bir kismi imalat sanayinde olmasi, Konya’nin

gelismis bir ekonomiye sahip olduguna igaret etmektedir.
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3. IHRACAT ANKET ANALIiZi

3.1. Firmalarin Yapisal Profillerinin Cikarilmasi

3.1.1. lisletmelerin Faaliyet Alanlarina Gére Dagilimlar

Konya ilinde gergeklestirilen arastirma sonucunda; arastirmaya katilan isletmelerin
%22,4’1 Otomotiv Yedek Parca, %19,9’u Makina, %6,5’1 Ayakkab1 ve %6,1°1 ise Ambalaj
alaninda faaliyetini siirdiirmektedir. Ayrica isletmelerin %13°i diger alanlarda faaliyet

stirdirmekte olup, Tablo 8’de diger faaliyet alanlar1 verilmistir.

Tablo 8: Isletmelerin Faaliyet Alanlar

Faaliyet Alanlar: Isletme Yiizde
Sayisi

Deri 1 0,4
Medikal 1 0,4
Arag Ustii Ekipmanlar 1 04
Madencilik Ve Tas Ocagi 2 0.8
Giines Enerjisi 2 0,8
Kozmetik 2 0,8
Yem 2 0,8
Tarim Ilaglari 2 0.8
Sulama Sistemleri 2 08
Elektrik-Elektronik 3 12
Ev Geregleri-Mutfak Uriinleri 3 12
Siit Ve Siit Uriinleri 3 1,2
Asansor 4 1,6
Tekstil 5 2
Demir-Celik-Metal 6 2,4
Mobilya 7 2,8
Dorse-Damper-Dingil 7 2,8
Dokiim 7 2,8
Seker-Cikolata 8 3,3
Gida 11 4,5
Ambalaj (Kagit-Plastik-Metal) 15 6,1
Ayakkabi 16 6,5
Diger 32 13
Makina 49 19,9
Otomotiv Yedek Parca 55 22,4
Toplam 246 100
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Sekil 7: Isletmelerin Faaliyet Alanlar1 Grafigi

Otomotiv Yedek Parga 1

Makina

Diger |

Ayakkabi

Ambealaj (kagit-plastik-metal)
Gida

Seker-¢ikolata

Dokiim |
Dorse-damper-dingil |
Mobilya |

Demir-gelik-metal
Tekstil

Asansor
Siit ve siit trlinleri

Ev gerecleri-mutfak {irtinleri

Elektrik-elektronik |

Sulama sistemleri
Tarim ilaglari
Yem

Kozmetik

Giines enerjisi

Madencilik ve tas ocag1 |

Arag Uistii ekipmanlar
Medikal
Deri

4.5
3,3
2,8
2,8
2,8
2,4

1,6
1,2
1,2
1,2

0,8
0,8
0,8
0,8
0,8
0,8
0,4
0,4
0,4

6,5
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Tablo 9: Diger Faaliyet Alanlar:

Diger Alanlar

Aliiminyum Kap1, Pencere, Bunlarin Kasalari, Panjur Vb.

Baglant1 Elemanlari

Canta Imalat: Ve Toptan Satis
Disli Ve Sanziman Imalati
Giibre

Hidrolik Baglanti1 Elemanlar1
Hidrolik Sistemler

Is1 Degistiricileri

Isitma

Isitma Sogutma Kalorifer

I¢c Ve Dis Ticaret

Iletisim Araclari

Insaat

Karma Hayvan Yemi

Kauguk

Kimya

Makina, Ving

Market Sogutma Ekipmanlari, Pastane Reyonlari
Metal Raf imalat1 Ve Dekorasyon
Plastik Yap1 Uriinleri

Sogutma Sistemleri

Sondaj Makinesi

Siit Sagim Makineleri

Tarim Makina Yedek Parca
Tarim Makinalar1

Tarim Makinalar1 Imalati
Tohum Tarim Uriinleri

Trafik Giivenlik Uriinleri Plastik
Yemeklik Yag
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3.1.2. Isletmelerin Faaliyet Siirelerine Gore Dagilimlari

Aragtirmaya katilan isletmelerin %8,1°1 0-5 yildir faaliyetini siirdiirmekte iken,

%11,4’1 6-10 yildir, %13’ 1-15 yildir ve %67,5°1 ise 16 y1l ve daha fazla siiredir faaliyetini

siirdiirmektedir. Buna gore ildeki isletmelerin biiylik ¢cogunlugunun 16 yildan fazla siiredir

faaliyette olan koklii isletmeler oldugu goriilmektedir.

Tablo 10: isletmelerin Faaliyet Siireleri

Faaliyet Siiresi Isletme Sayist Yiizde
0-5 Y1l 20 8,1
6-10 Y1l 28 11,4
11-15 Y 32 13
16 Y1l ve Uzeri 166 67,5
Toplam 246 100

Sekil 8: isletmelerin Faaliyet Siirelerine Gore Dagihm Grafigi

®0-5 Y1l

H6-10 Yl
11-15 Y1l

¥ 16 Y1l ve Uzeri

16



3.1.3. Isletmelerin Dis Ticaret Faaliyet Siirelerine Gore Dagihmlar:

Isletmelerin %32,9’u 0-5 yildir dis ticaret faaliyeti siirdiiriirken, %32,5°1 6-10 yildr,
%15,6’s1 11-15 yildir ve %18,9’u ise 16 yil ve daha fazla siiredir dis ticaret faaliyetinde

bulunmaktadir.

Tablo 11: isletmelerin Dis Ticaret Faaliyet Siireleri

Isletme

Dis Ticaret Faaliyet Siiresi Sayisi Yiizde
0-5 Y1l 80 32,9
6-10 Y1l 79 32,5
11-15 Y1l 38 15,6
16 Y1l ve Uzeri 46 18,9
Toplam 243 100

Sekil 9: isletmelerin Dis Ticaret Faaliyet Siireleri Grafigi

H0-5 Y1l

H6-10 Y1l
M11-15Y1l

16 Y1l ve Uzeri
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3.1.4. Isletmelerin Dis Ticaret Faaliyetlerine Gore Dagilimlari

Firmalarm %25,2’si Uretici, %79,3’i Uretici-Thracatci, %16,7’si Thracatci, %0,4’i

Komisyoncu, %25,6’s1 ithalat¢1, %2,4’{i Bayii ve %1,2’si ise Temsilci olarak Dis Ticaret

alaninda faaliyetlerini siirdiirmektedirler. Buna gore, Konya ilinde D1s Ticaret faaliyetlerinde

bulunan isletmelerin biiyiik cogunlugu Uretici-Thracatci olarak faaliyetlerini siirdiirmektedir.

Tablo 12: Dis Ticaret Alanindaki Faaliyetler

Dis Ticaret Alamindaki Evet Hayir
Faaliyetler isletme Sayis1 Yiizde Isletme Sayis1 Yiizde
Uretici 62 25,2 184 74,8
Uretici — Thracatgi 195 79,3 51 20,7
Thracatci 41 16,7 205 83,3
Komisyoncu 1 0,4 245 99,6
Ithalatc1 63 25,6 183 74,4
Bayii 6 2,4 240 97,6
Temsilci 3 1,2 243 98,8
Sekil 10: Dis Ticaret Alamindaki Faaliyet Grafigi
Temsilci 1,2%
Bayii 2,4%
Ithalatc1 25,6%
Komisyoncu §)0,4%
Ihracatg1 16,7%
Uretici — ihracatg1 79,3%
Uretici 25,2%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%
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3.1.5. Isletmelerin 2012 Yih Icerisinde Gerceklestirdikleri Thracat Tutarlarina

Gore Dagilimlan

2012 wyilinda isletmelerin biiyiilk ¢ogunlugu (%61,1) 500.000 $ {izerinde ihracat
gerceklestirmis iken, %8,5°i 10.000 $’dan az ihracat gergeklestirmistir. Isletmelerin %12,4’i
10.001-100.000 $ ve %17,9’u ise 100.001-500.000 $ ihracat yapmustir.

Tablo 13: Isletmelerin 2012 Yih ihracat Tutarlar

ihracat Tutarlar Igl;t’:lslf Yiizde
1-10.000 ABD$ 20 8,5
10.001-100.000 ABD$ 29 12,4
100.001-500.000 ABD$ 42 17,9
500.001 ABD$ ve Uzeri 143 61,1
Toplam 234 100

Sekil 11: isletmelerin 2012 Yih Thracat Tutar Grafigi

E1-10.000 ABD$ E10.001-100.000 ABD$
14100.001-500.000 ABD$ ¥500.001 ABDS$ ve Uzeri
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3.1.6. Isletmelerin Ihracata Yonelme Sebeplerinin Onem Diizeyi

Isletmelerden en &nemli ihracata yonelme sebebi igin 1, en dnemsiz sebep icin 5’i
isaretlemeleri istenmistir. Verilen yanitlarin ortalamalar1 alinarak her sebep i¢in Ortalama
Onem Diizeyi puani hesaplanmistir. Ortalama Onem Diizeyi puan1 1 ile 5 arasinda
degismekte olup, puanin 1’e yaklagmasi 6nem diizeyinin yiiksek oldugunu, 5’e yaklagmasi ise
onem diizeyinin diisiik oldugunu gostermektedir. Pazari genisletmek ve cesitlendirmeyi
ihracata yonelmeye sebep olarak goren 200 isletmeye gore bu sebep en 6nemli iken, yurt
disindaki aile, es, dost, akrabay1 sebep olarak goren 66 isletme yanitina gore bu sebep en

Oonemsiz diizeydir.

Tablo 14: Thracata Yonelme Sebepleri

slet Ortalama
. etme A
fhracata Yonelme Sebebi g avist Onem
y Diizeyi
I¢ p_azarle} beraber dis pazara da yonelerek pazar genisletmek ve 200 1,95
¢esitlendirmek.
Uriiniinii uluslararast taninan bir marka haline getirmek istegi. 161 2,32
I¢ pazardaki finansal zorluklar, vadelerin uzamasi vs. 174 2,39
ihracattg ﬁna.nsal imkanlarin fazlalig1 (vadeli satis yapilsa bile pesin tahsilat 167 2,56
yapilabilmesi vb.
I¢ pazarda rekabetin artmasi. 171 2,80
Maliyetleri diisiirmek amaciyla Dahilde Isleme Rejimini kullanmak ve bu 80 3,69
nedenle ihracat yapma zorunlulugu.
Thracata planl bir yénelmemiz yok. Talep gelirse teklif veriyoruz. 70 3,87
Uriiniin kalite ve fiyat vb. sebeplerden otiirii i¢ piyasada talep gdrmemesi. 107 3,99
Yurtdisinda ticaret yapan es, dost, akraba olmas. 66 4,35
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3.1.7. Isletmelere Ait Tescilli Marka Sayilarina Gore Dagilimlar

Arastirmaya katilan igletmelerin %6,6’sinin tescilli markasi bulunmamakta iken,

%58,7’sinin 1-2 tescilli markas1 bulunmaktadir. Isletmelerin %15,3 iinde 3-4, %19.4’iinde ise

5 ve daha fazla tescilli marka bulunmaktadir. Buna gore Konya ilinde dis ticaret alaninda

faaliyet gosteren firmalarin ¢ok az bir kisminin tescilli bir markasi bulunmamakta iken, biiyiik

bir kisminin 1-2 tescilli markasi bulunmaktadir.

Tablo 15: isletmelere Ait Tescilli Marka Sayilari

Tescilli Marka Sayilar: Isletme Yiizde
Sayisi

0 16 6,6

1-2 142 58,7

3-4 37 15,3

5 ve Uzeri 47 19,4

Toplam 242 100

Sekil 12: Isletmelere Ait Tescilli Marka Sayilar1 Grafigi

E0
|l-2
M3-4

®5 ve Uzeri
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3.1.8. Isletmelerin 2012 Yili Thracat Gelirlerinin Toplam Gelire Oranina Gére

Dagilim

Isletmelerin %32,3’{iniin 2012 yil1 ihracat gelirlerinin toplam gelirlerine oran1 %1-20
civarinda iken, %?20,9’unun %21-40, %?23,4’iniin %41-60, %12,8’inin %61-80 ve
%10,6’sinin ise %81-100 civarindadir. Isletmelerin az bir kisminim gelirinin tamamina yakin

ihracat gelirlerinden olustugu goriilmektedir.

Tablo 16: isletmelerin Thracat Gelirleri Oram

2012 Yilinda ihracat Gelirlerinin Toplam Gelire Oram Iglg,?: Yiizde
%1-20 76 32,3
%21-40 49 20,9
%41-60 55 23,4
%61-80 30 12,8
%81-100 25 10,6
Toplam 235 100
Sekil 13: isletmelerin Ihracat Gelirleri Oram Grafigi

H9%1-20

H9%21-40

4 %041-60

H %61-80

%381-100
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3.1.9. Isletmelerin 2012 Y1l ithalat Rakamlarina Gére Dagilim

Isletmelerin %26,6’s1 2012 yilinda hig ithalat yapmamisken, %22,5’i 100.000 $ kadar
ithalat yapmustir. %28,4°1 100.000-1.000.000 $ kadar, %22,51 ise 1.000.001 $’dan daha fazla
ithalat yapmustir.

Tablo 17: Isletmelerin 2012 Yih ithalat Rakamlar

2012 Yilinda ithalat Rakam Isletme Sayist Yiizde
0 ABD$ 59 26,6
1-100.000 ABD$ 50 22,5
100.001-1.000.000 ABD$ 63 28,4
1.000.001 ABDS ve Uzeri 50 22,5
Toplam 222 100

Sekil 14: isletmelerin 2012 Yih ithalat Rakamlar Grafigi

E0 ABD$ ® 1-100.000 ABD$
&100.001-1.000.000 ABD$ ©1.000.001 ABDS ve Uzeri

3.1.10. isletmelerin Thracat Pazarlar

Isletmelerden en biiyiik ihracat pazarlari icin 1, en kiiciik pazarlarn igin 5°i
isaretlemeleri istenmistir. Verilen yanitlarin ortalamalar1 alinarak her pazar i¢in Ortalama
Biiyiikliik puani hesaplanmistir. Ortalama Biiyiikliik puani 1 ile 5 arasinda degismekte olup,
puanin 1’e yaklasmasi pazarin biiylik oldugunu, 5’e yaklagmasi ise pazarin kiigiik oldugunu
gostermektedir. Bir pazar1 da Ortadogu olan 199 isletmeye gore Ortadogu pazari en biiyiik
pazar iken, bu pazar1 biiyiikliik olarak Avrupa Ulkeleri izlemektedir. Avustralya, Yeni

Zelanda da pazari olan 57 isletmeye gore Avustralya, Yeni Zelanda en kii¢lik pazardir.
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Tablo 18: Thracat Pazan Biiyiikliigii

ihracat Pazarlari isletme Sayist Ortalama Biiyiikliik
Orta Dogu 199 1,79
Avrupa iilkeleri 188 2,25
Afrika tilkeleri 164 2,65
Arap Yarimadasi 148 2,77
Uzak Dogu 73 3,86
Giiney Amerika 81 3,86
Kuzey Amerika 65 4,02
Avustralya, Yeni Zelanda 57 4,40
Orta Dogu 199 1,79

3.1.11. isletmelerin Yurtdis1 Pazar Arastirma Seyahatleri, Yurtdisi-Yurtici Fuar

Katilimi ve Reklam Tanmitim Faaliyetleri

Isletmeler ihracat pazari arastirmasi igin oncelikli olarak Almanya ve Rusya’ya

seyahatlerde bulunmakta iken, bu iilkeleri Cezayir, Iran, Misir ve Arabistan gibi Ortadogu ve

Arabistan tilkeleri takip etmektedir.

Tablo 19: isletmelerin Yurtdis1 Pazar Arastirma Seyahatleri

Ulkeler Isletme Sayist Yiizde  Ulkeler Isletme Sayis1  Yiizde
Almanya 21 8,1 Peru 2 0,8
Rusya 19 7,4 Suriye 2 0,8
Cezayir 12 4.7 Sili 2 0,8
fran 11 43 Afganistan 1 0,4
Misir 11 4.3 Arjantin 1 0,4
Arabistan 8 3,1 Asya 1 0,4
Avrupa 8 3,1 Avusturya 1 0,4
Azerbaycan 8 31 BAE 1 0,4
Irak 8 3,1 Belarus 1 0,4
Libya 8 3,1 Belgika 1 0,4
Amerika 7 2,7 Bulgaristan 1 0,4
Cin 6 2,3 Kanada 1 0,4
Dubai 6 2,3 Ekvator 1 0,4
Fas 6 2,3 Etiyopya 1 0,4
Gliney Afrika 6 2,3 Giliney Amerika 1 0,4
Suudi Arabistan 6 2,3 Giiney Kore 1 0,4
Tunus 6 2,3 Israil 1 0,4
Afrika 5 1,9 Isveg 1 0,4
Hollanda 5 1,9 Isvigre 1 0,4
ftalya 5 1,9 Kirgizistan 1 0,4
Kenya 5 1,9 Kolombiya 1 0,4
Nijerya 5 1,9 Kuveyt 1 0,4
Ukrayna 5 1,9 Makedonya 1 0,4
Brezilya 4 1,6 Moskova 1 0,4
Giircistan 4 1,6 Nahcivan 1 0,4
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Fransa
Polonya
Yunanistan
Hindistan
Ingiltere
Ispanya
Kazakistan
Kosova
Liibnan
Macaristan
Ortadogu

NN PNNNDNNDNDNDNWWW

1,2
1.2
1.2
0,8
0,8
0,8
0,8
0,8
0,8
0,8
0,8

Nijer
Ozbekistan
Panama
Paraguay
Portekiz
Slovakya
Sudan
Tanzanya
Uzakdogu
Yemen

PR RPRRPRPRRPRPRRERERE

0,4
0,4
0,4
0,4
0,4
0,4
0,4
0,4
0,4
0,4

Isletmeler agirlikli olarak Almanya’da fuarlara katilmakta iken, italya ve Rusya’daki

fuarlara katilim da oldukca fazladir. Isletmeler Dubai, Cezayir, Libya gibi iilkelerin yan1 sira,

Brezilya ve Nijerya gibi lilkelerde de fuarlara katilimlarda bulunmaktadir.

Tablo 20: isletmelerin Yurtdisi Fuar Katihmlar:

Ulkeler Isletme Sayis1  Yiizde Ulkeler Isletme Sayism1  Yiizde
Almanya 51 19,8 Angola 2 0,8
Italya 14 5,4 Arjantin 2 0,8
Rusya 14 54 Katar 2 0,8
Dubai 11 4,3 Kenya 2 0,8
Brezilya 10 3,9 Moskova 2 0,8
Cezayir 7 2,7 Suudi Arabistan 2 08
Libya 6 2,3 Abu Dabi 1 04
Nijerya 6 2,3 BAE 1 0,4
Arabistan 5 19 Cidde 1 0,4
Endonezya S 1,9 Etiyopya 1 04
Irak 5 19 Filipinler 1 04
Cin 4 1,6 Hindistan 1 0,4
Fransa 4 1,6 Hollanda 1 04
fran 4 1,6 Kamerun 1 04
Polonya 4 1,6 Liibnan 1 0,4
Romanya 4 1,6 Macaristan 1 04
Ukrayna 4 1,6 Makedonya 1 04
Afrika 3 12 Misir 1 0,4
Amerika 3 12 Senegal 1 0,4
Bulgaristan 3 1,2 Sirbistan 1 04
Giircistan 3 1,2 Singapur 1 04
Ispanya 3 1,2 Tiirkmenistan 1 04
Meksika 3 1,2
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Isletmeler yurtici fuarlar igin agirlikli olarak Istanbul’u tercih etmekte iken, ikinci
tercih olarak ise faaliyet gdsterdikleri Konya ilini tercih etmektedirler. Izmir ve Bursa ise
tercih edilen diger iller iken, Burdur, Kayseri ve Liileburgaz birer firma tarafindan tercih

edilmistir.

Tablo 21: isletmelerin Yurtici Fuar Katihmlar

iller Isletme Sayis1  Yiizde iller Isletme Sayis1  Yiizde
[stanbul 44 17,1 Ankara 2 0,8
Konya 28 10,9 Gaziantep 2 0,8
[zmir 11 43 Yozgat 2 0,8
Bursa 7 2,7 Burdur 1 0,4
Antalya 3 1,2 Kayseri 1 0,4
Adana 2 0,8 Liileburgaz 1 0,4

Isletmeler tanitim faaliyetlerinde agirhikli olarak dergileri kullanmakta iken, ikinci
yontem olarak da Katalog hazirlamaktadir. Ayrica isletmeler web, TV kanallari ile de tanitim

faaliyetlerini siirdiirmektedirler.

Tablo 22: isletmelerin Tanitim Yéntemleri

Yéntem Isletme Sayis1  Yiizde Yontem Isletme Sayis1  Yiizde
Dergi 28 10,9 Gazete 6 2,3
Katalog 18 7,0 Afis 3 1,2
Web 16 6,2 Fuar 3 1,2
TV 10 3,9 CD 2 0,8
Brosiir 8 3,1 Konferans 2 0,8
Promosyon 7 2,7 Billboard 1 0,4

3.1.12. Devlet Destegi Alinan Faaliyetlere Gore Dagilimlar:

Isletmelerin %17,9’u Yurt Dis1 Pazar Arastirma Seyahati icin devlet destegi almis
iken, %51,6’s1 Yurt Dis1 Fuar Katilim1 icin, %32,1°i Yurt i¢i Fuar Katilim1 i¢in ve %12,2’si
Reklam ve Tanitim Faaliyetleri i¢in Devlet destegi almistir. Buna gore, Konya ilinde dig
ticaret faaliyetlerinde bulunan isletmelerin bilyiik ¢ogunlugu Uretici-Thracatg1 olarak

faaliyetlerini siirdiirmektedir.
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Tablo 23: Devlet Destegi Alinan Faaliyetler

A Evet Hayir

Devlet Destegi Alinan Faaliyetler = .

& i Isletme Sayis1  Yiizde Isletme Sayis1  Yiizde
Yurtdis1 pazar arastirma seyahati 44 e 202 82,1
Yurtdist fuar katilimi 127 51,6 119 48,4
Yurtici fuar katilimi 79 32,1 167 67,9
Reklam ve tanitim faaliyetleri 30 12,2 216 87,8

Sekil 15: Devlet Destegi Alinan Faaliyetler Grafigi

Reklam ve Tanitim Faaliyetleri H 12,29

Yurtdist Pazar Arastirma Seyahati 17

Yurti¢i Fuar Katilim1 —32,1%
Yarts Far Koot | P! 6%

,9%
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3.1.13.isletmelerin ihracat Faaliyetleri icin Istihdam Ettikleri Personel

Sayilarina Gore Dagilim

Isletmelerin %9,1°1 ihracat faaliyetleri i¢in personel istihdam etmiyor iken, ¢ok biiyiik

bir ¢ogunlugu (%75,2) ihracat faaliyetleri i¢in 1-5 personel istihdam etmektedir. Kalan %5,8

oraninda isletme 6-10 kadar personeli, %9,9 oraninda isletme ise 11 ve daha fazla sayida

personeli ithracat faaliyetleri i¢in istthdam etmektedir.

Tablo 24: ihracat Faaliyetleri i¢in Istihdam Edilen Personel Sayisi

Personel Sayisi Isletme Sayisi Yiizde
0 22 91
1-5 182 75,2
6-10 14 5,8
11 ve Uzeri 24 9,9
Toplam 242 100
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Sekil 16: Thracat Faaliyetleri i¢in Istihdam Edilen Personel Sayis1 Grafigi

E0
E1-5
6-10

E 11 ve Uzeri

3.1.14. isletmelerin Dis Ticaret Faaliyetlerinde Kullandiklar1 Yabanci Dillerin

Kullanim Yogunluklar:

Isletmelerden dis ticaret faaliyetlerinde en yogun olarak kullandiklar1 yabanci dil igin
1, en az yogun olarak kullandiklar1 dil i¢in 5’1 isaretlemeleri istenmistir. Verilen yanitlarin
ortalamalar1 alinarak dil i¢in Ortalama Kullanim Yogunlugu puant hesaplanmigtir. Ortalama
Kullanim Yogunlugu puani 1 ile 5 arasinda degismekte olup, puanin 1’¢ yaklagsmasi dilin

yogun olarak kullanildigini, 5’e yaklasmasi ise az yogun olarak kullanildigini1 gostermektedir.

Dis ticaret faaliyetlerinde Ingilizceyi kullanan 224 isletmeye gore en yogun kullanilan
dil Ingilizce iken, Ingilizceyi 144 isletmenin kullandi1 Arapca-Farsca takip etmektedir. 60
isletmenin dis ticaret faaliyetlerinde kullandiklar1 Ispanyolca ise en diisiik yogunlukla

kullanilan dil olarak tespit edilmistir.

Tablo 25: Kullanilan Dil Yogunlugu

ihracat Pazarlan Isletme Sayist Yiizde
Ingilizce 224 89,6
Arapga-Farsca 144 57,6
Almanca 97 38,8
Rusga 112 44,8
Fransizca 84 33,6
Ispanyolca 60 24
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3.1.15. Isletmelerin 2012 Yih Kapsaminda Dahilde Isleme Rejimi Kapsaminda

Yaptiklar: Thracat Tutarlarina Gére Dagilim

Isletmelerin yarisina yakin bir kismi (%58,2) 2012 yili igerinde DIR kapsaminda
ihracat yapmamuslar iken, %38,5’i 10.000-100.001 $ civarinda, %8,5’i 100.001-500.000 $
civarinda ve %24,9’u ise 500.001 $’dan daha fazla DIR kapsaminda ihracat yapmustir.

Tablo 26: Isletmelerin 2012 Yihnda DIR Kapsaminda Gerceklestirdikleri

ihracat Miktar
ihracat Miktar: 1;1:;::: Yiizde
0 ABD$ 110 58,2
10.000-100.000 ABD$ 16 8,5
100.001-500.000 ABD$ 16 8,5
500.001 ABDS$ ve Uzeri 47 24,9
Toplam 189 100

Sekil 17: isletmelerin 2012 Yihinda DIR Kapsaminda Gergeklestirdikleri Thracat
Miktar1 Grafigi

E0 ABD$ E10.000-100.000 ABD$
i4100.001-500.000 ABD$ ®500.001 ABDS ve Uzeri
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3.1.16. isletmelerin ihracat islemlerinde En Cok Kullandiklar1 Odeme Sekillerine

Gore Dagilimlar

Isletmelerin %43,6’s1 kadar cogunlugu; ihracat islemlerinde pesin ddeme seklini

kullanirken, %26,9’u Mal Mukabili, %17,9’u Akreditif ve %11,5’1 ise Vesaik Mukabili

0deme seklini kullanmaktadir.

Tablo 27: isletmelerin Ihracat islemlerinde Kullandiklar1 Odeme Sekilleri

Ihracat Miktar I;l:)t;lslle Yiizde
Mal Mukabili 63 26,9
Akreditif 42 17,9
Pesin 102 43,6
Vesaik Mukabili 27 11,5
Toplam 234 100

Sekil 18: Isletmelerin Thracat islemlerinde Kullandiklar1 Odeme Sekilleri Grafigi

H Mal Mukabili  ®Akreditif @Pesin  ®Vesaik Mukabili
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3.1.17. isletmelerin Thracat islemlerinde En Cok Kullandiklar: Teslim Sekillerine

Gore Dagilimlar

Isletmelerin yarisma yakii ihra¢ mallarm1 FOB/FCA seklinde teslim etmekte iken,
%19,1°1 CFR/CPT, %14,2’si CIF/CIP ve %21,3’ii ise EXW seklinde teslim etmektedir.

Tablo 28: isletmelerin Ihracat Islemlerinde Kullandiklari Teslim Sekilleri

Teslim Sekli Igl;t,?slle Yiizde
FOB/FCA 102 45,3
CFR/CPT 43 191
CIF/CIP 32 14,2
EXW 48 21,3
Toplam 225 100

Sekil 19: Isletmelerin Thracat islemlerinde Kullandiklar1 Teslim Sekilleri Grafigi

EFOB/FCA ECFR/CPT u CIF/CIP HEXW

2 FOB: Gemide Masrafsiz FCA: Tasimaciya Masrafsiz
CFR: Mal Bedeli + Navlun CPT: Tasima Odenmis Olarak
CIF: Masraflar + Sigorta + Navlun CIP: Tasima ve Sigorta Odenmis Olarak
EXW: Isyerinde Teslim
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3.1.18. En Verimli Miisteri ve Bilgi Kaynagina Ulasma Yontemi

Isletmelerden en verimli bilgi kaynagina ulasma ydntemleri igin 1, en verimsiz yontem
icin 5’1 isaretlemeleri istenmistir. Verilen yanitlarin ortalamalar1 alinarak yontemler icin
Ortalama Verimlilik puani hesaplanmistir. Ortalama Verimlilik puanm1 1 ile 5 arasinda
degismekte olup, puanin 1’e yaklasmasi yontemin verimli oldugunu, 5’e¢ yaklagmasi ise
verimsiz oldugunu gostermektedir. Buna gore, miisterilerine ve bilgi kaynaklarina ulagsmak
i¢cin planli, programli bir pazar arastirmasi yiiriiten 171 isletmeye gore bu yontem en verimli
iken, ticaret ve sanayi odalar1 ve dergi, kitap, gazete ve diger basili kaynaklar isletmeler

tarafindan en verimsiz yontemler olarak yorumlanmistir.

Tablo 29: Miisteri ve Bilgi Kaynagina Ulasma Yoéntemleri

i isletme Ortalama
Thracat Pazarlar1 Sayisi Biiyiikliik
Planli, progrth‘ bir pazar arastirmasi ¢aligmast yiiriitiiyoruz. Bu kapsamda, 171 1,81
fuarlar, is gezileri yapmaya calisiyoruz.

Ilgili boliim personelimiz gerekli ¢alismalar: yapar. 179 2,07
Internetten arastiriyoruz. 164 2,56
Hig miisteri aramayiz, web sayfamiz ve referanslarimizla misteriler bizi bulur. 119 2,87
Miisterilere ve bilgi kaynaklarina Alibaba, Tradekey, Ecplaza gibi B2B 127 3,30
sitelerinden erisiriz.

Tiirkiye nin Dis Ticaret Miistesarliklarindan yardim aliyoruz. 104 3,55
Yurtdisindaki tanidiklarimizdan ve Tiirklerden yardim aliyoruz. 91 3,59
Ticaret ve Sanayi Odalari 102 3,60
Dergi, kitap, gazete ve diger basili kaynaklar. 83 3,70

3.1.19. ihracat Oniindeki Onemli Engeller

Isletmelerden ihracatin 6niindeki en 6nemli engel icin 1, en dnemsiz engel igin 5’i
isaretlemeleri istenmistir. Verilen yanitlarin ortalamalar1 alinarak engeller i¢in Ortalama
Onemlilik puan1 hesaplanmistir. Ortalama Onemlilik puani 1 ile 5 arasinda degismekte olup,
puanin 1’e yaklagmasi engelin 6nemli oldugunu, 5’e¢ yaklagsmasi ise engelin Onemsiz

oldugunu gostermektedir.
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Buna gore, 151 isletmeye gore hedef iilkedeki giimriik oranlar1 ve ithalat uygulamalari

ihracat Oniindeki en Onemli engel iken, bunu iirlin maliyeti, giimriik uygulamalar1 gibi

engeller izlemektedir. 77 isletmeye gore ise kiiltiirel ve yabanci dil farkliliklar1 en énemsiz

engel olarak goriilmektedir.

Tablo 30: Thracat Oniindeki Engeller

. isletme Ortalama
Ihracat Pazarlan Sayisi Biiyiikliik
Varis (Hedef) Ulkesindeki Giimriik Oranlar1 Ve ithalat Uygulamalar 151 2,17
Uriin Maliyetleri 128 2,39
Gumriik Uygulamalari 150 2,43
Yiiksek Lojistik Maliyetleri 89 2,55
Enerji Maliyetleri 69 2,72
Yetersiz Tesvik Uygulamalari 88 2,77
Nakliye 111 2,77
Thracat Ve Uluslararasi Ticaretteki Bilgi Eksikligi 127 2,80
Yiiksek Thracat Maliyeti 112 2,84
Yetersiz Bilgi ile Beceri Ve Vasifh Isgiicii Eksigi 112 2,85
Odeme Sekilleri 96 2,96
Mali Kaynak Yetersizligi 89 3,04
Yetersiz Pazar Arastirmasi 105 3,07
Teslim Sekilleri 75 3,11
Uriin Kalitesi 69 3,12
Kiilturel Ve Yabanci Dil Farkliliklar: 77 3,39

3.1.20. Isletmelerin Dis Ticaret Konusundaki Bilgilendirme ve Egitim Ihtiyaclari

Isletmelerin  %35,2’si dis ticaret konusunda bilgilendirme ve egitim ihtiyac

duymamakta iken, %64,8’1 dig ticaret konusunda bilgilendirme ve egitim ihtiyaci

duymaktadir.

Tablo 31: Dis Ticaret Konusunda Bilgilendirme ve Egitim Thtiyac

Bilgilendirme ve Egitim Isletme Yiizde
Ihtiyaci Sayisi
Yok 87 35,2
Var 160 64,8
Toplam 247 100
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Sekil 20: Dis Ticaret Konusunda Bilgilendirme ve Egitim Ihtiyac1 Grafigi

H Yok EVar

3.1.21. isletmeler Tarafindan Ihtiya¢c Duyulan Bilgilendirme Egitimler

Dig ticaret konusunda bilgilendirme ve egitime ihtiyag duydugunu belirten 160
isletmenin yarisindan fazlasi (%55) “Dis Ticarette Devlet Yardimlar1” konusunda, %51,9’u
“Ticari Istihbarat Kanallarma Ulasim” konusunda egitim almak istemektedirler. Egitim almak
isteyen isletmelerin dortte biri kadari ise “Evrak Analizi ve Is Akis1” ve “Dis Ticaret

Muhasebe Islemleri” konularinda egitim almak istemektedir.

Tablo 32: Isletmelerin Egitim Almak Istedikleri Konular

Evet Hayir
Devlet Destegi Alinan Faaliyetler isletme SN isletme Viigde
Sayisi Sayisi
Temel dis Ticaret 54 33,8 106 66,2
Ticari istihbarat kanallarina ulagim 83 51,9 77 48,1
Dijital pazarlama (e-ticaret 57 35,6 103 64,4
Evrak analizi ve is akisi 39 24,4 121 75,6
Akreditif ve ddeme ydntemleri 55 34,4 105 65,6
Pazarlama ve satig yontemleri personel becerisi 69 43,1 91 56,9
Dis ticarette muhasebe islemleri 41 25,6 119 744
Dis ticarette devlet yardimlari 88 55,0 72 45,0
Mevzuat 50 31,2 110 68,8
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Sekil 21: Egitim Ahinmak istenen Egitim Konular1 Grafigi

Mevzuat
Das ticarette devlet yardimlar

Dis ticarette muhasebe iglemleri

Akreditif ve ddeme ydntemleri
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Temel dig Ticaret
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3.1.22. Firma Sahiplerinin Thracat Konularindaki Giincel Gelismeleri Takip

Sikhig1 Dagilim

Isletmelerin %53,2’sinde isletme sahipleri ihracat konularindaki gelismeleri haftada

bir takip etmekte iken, %?25,3’l ayda bir, %11°1 ii¢ ayda bir, %0,8’1 ise yilda bir takip

etmektedir. Isletmelerin %3,5’inde ise isletme sahipleri ihracat konularindaki gelismeleri

takip etmemektedirler.

Tablo 33: Thracat Konusundaki Giincel Gelismeleri Takip

Isletme

Takip Sikhig: Sayist Yiizde
Haftada Bir 126 53,2
Ayda Bir 60 25,3
Ug Ayda Bir 26 11
Alt1 Ayda Bir 10 4,2
Yilda Bir 2 0,8
Hig Takip Etmiyorum 13 5,5
Toplam 237 100
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Sekil 22: Thracat Konusundaki Giincel Gelismeleri Takip Sikhg Grafigi

4,2% 0,8% °5%

Haftada Bir @ Ayda Bir
i U¢ Ayda Bir ¥ Alt1 Ayda Bir
H Yilda Bir i Hi¢ Takip Etmiyorum

3.1.23. ihracat Boliim Yéneticilerinin Thracat Konusunda Diizenlenen Egitim,

Toplant1 ve Konferanslara Katihm Sikhigi Dagilim

Isletmelerin %7,1’inde ihracat boliim yoneticileri ihracat konusunda diizenlenen
egitim, toplant1 ve konferanslara haftada bir, %15,1’inde ayda bir, %21,3’iinde {i¢ ayda bir,
%14,2’sinde alt1 ayda bir ve %15,1’inde yilda bir katilmaktadir. Isletmelerin %27,2’sinde ise
thracat boliim yoneticileri ihracat konusunda diizenlenen herhangi bir egitim, toplant1 ya da

konferansa katilmamaktadir.

Tablo 34: Thracat Konusundaki Egitim, Toplant1 ve Konferansa Katilim

Egitim, Toplant1 ve Isletme YViizde

Konferansa Katihm Siklig Sayist

Haftada Bir 17 71
Ayda Bir 36 15,1
Ug Ayda Bir 51 21,3
Alt1 Ayda Bir 34 14,2
Yilda Bir 36 15,1
Hig Katilmiyor 65 27,2
Toplam 239 100
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Sekil 23: Thracat Konusundaki Egitim, Toplant: ve Konferansa Katihm Grafigi

M Haftada Bir B Ayda Bir m Uc Ayda Bir

W Alti Ayda Bir W Yilda Bir W Hi¢ Katilmiyor

3.1.24. Isletmelerin Genel Miisteri Profiline Gore Dagilim

Isletmelerin %27,5’inin genel miisteri profilini iiretici firmalar olusturmakta iken,
%34,7’sini ithalat¢ilar ve %16,5’ini ise bayiiler olusturmaktadir. isletmelerin %21,2’sinin ise

birden fazla profilde ihracat miisterileri bulunmaktadir.

Tablo 35: Isletmelerin Genel Miisteri Profili

Miisteri Profili Isletme Sayist Yiizde
Uretici 65 27,5
Ithalatg1 82 34,7
Bayii 39 16,5
Birden Fazla 50 21,2
Toplam 236 100

37



Sekil 24: isletmelerin Genel Miisteri Profili Grafigi

@ Uretici | ithalatc

H Birden Fazla

3.1.25. Birden Fazla Miisteri Profili Olan Isletmelerin Miisteri Profillerine Gore

Dagilim

Birden fazla miisteri profili oldugunu belirten isletmelerin dagilimi tabloda verilmistir.

Buna gore, birden fazla miisteri profili ile is yapan isletmelerin %44°i hem ithalatcilar ile

hem de bayiler ile ¢alismakta iken, %14’0 lretici, ithalat¢1 ve bayiler ile, %8’i iiretici ve

ithalatgilar ile ¢alismaktadir.

Tablo 36: isletmelerin Genel Miisteri Profili

Miisteri Profili Isletme Sayisi Yiizde
Ithalatg1, Bayi 22 44,0
Uretici, Ithalatg1, Bayi 7 14,0
Uretici, ithalatci 4 8,0
Ithalatg1, Bayi, Kamu Kurumu 3 6,0
Uretici, Ihracatgi 3 6,0
Uretici, ithalat¢1, Bayi, Kamu Kurumu 3 6,0
Ithalatc1, Toptanct 2 4,0
Ithalatc1, Uretici 2 4,0
Ithalatg1, Son Kullanict 1 2,0
Komisyoncu, Toptanct 1 2,0
Nihai, Tiiketici 1 2,0
Uretici, Bayii 1 2,0
Toplam 50 100
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3.1.26. Isletmelerin Mevcut Miisterileri ile Yasadiklar1 Problemlerin Onemi

Isletmelerden mevcut miisterileri ile yasadiklar1 en énemli problem icin 1, en &nemsiz
problem igin 5’1 isarctlemeleri istenmistir. Verilen yanitlarin ortalamalar1 alinarak problemler
icin Ortalama Onemlilik puani hesaplanmistir. Ortalama Onemlilik puani1 1 ile 5 arasinda
degismekte olup, puanin 1’¢ yaklasmasi problemin 6nemli oldugunu, 5’c¢ yaklasmasi ise
problemin &nemsiz oldugunu gostermektedir. Buna gore, 198 isletmeye gore Fiyatlandirma
miisteriler ile yasanan en biiyiik problem iken, kalite, paketleme ve etiketleme gibi konular

miisteriler ile yasanan en dnemsiz problemlerdir.

Tablo 37: Isletmelerin Miisteriler ile Yasadigi Problemler

Problemler isletme Sayist Ortalama Onemlilik
Fiyatlandirma 198 1,65
Temin Siiresi 134 2,85
Baska Miisterilere De Mal Satmak 109 3,06
Belgelendirme 113 3,10
Yabanci Dil 88 3,36
Tletisim 100 3,37
Garanti Ve Servis Hizmetleri 90 3,46
Kalite 97 3,52
Paketleme 87 3,67
Etiketleme 67 3,84

3.1.27. isletmelerin 2012 Yilinda fhracat Konulu Hizmet ve Destek Alinan

Kurumlardan Memnuniyeti

Isletmelerden 2012 yilinda ihracat konulu hizmet ve destek alinan kurumlardan en
fazla memnuniyet i¢in 1, en az memnuniyet i¢cin 5’1 isaretlemeleri istenmistir. Verilen
yanitlarin ortalamalar1 alinarak kurumlar i¢in Ortalama Memnuniyet puani hesaplanmistir.
Ortalama Memnuniyet puant 1 ile 5 arasinda degismekte olup, puanin 1’e yaklagmasi
kurumdan en fazla memnun oldugunu, 5’e yaklasmasi ise kurumdan en az memnun oldugunu

gostermektedir.

Buna gére, 143 isletmeye gore Ihracatg1 Birlikleri en fazla memnun olunan kurum

iken, Kalkinma Ajanslar1 ve Merkez Bankasi en az memnun olunan kurumlardir.
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Tablo 38: isletmelerin Memnun Olduklar1 Kurumlar

Kurumlar Isletme Sayisi Ortalama Memnuniyet
Ihracatc1 Birlikleri 143 2,49
KOSGEB 114 2,71
Ticaret Ve Sanayi Odalari 124 2,80
Ekonomi Bakanlig 98 2,87
Eximbank 74 3,11
Giimriik Idareleri 79 3,32
Danismanlik Firmalar1 71 3,35
Ozel Ve Kamu Bankalar 64 3,50
Kalkinma Ajanslar 62 3,63
Merkez Bankasi 52 3,77

3.1.28. isletmelerin Ihracat Konusunda Yararlandiklar1 Desteklerin Kullanim

Siralamasi

Isletmelerden ihracat konusunda en fazla yararlandiklar1 destek i¢in 1, en az

yararlandiklar1 destek i¢in 5’1 isaretlemeleri istenmistir. Verilen yanitlarin ortalamalari

alinarak destekler i¢in Ortalama Kullanim Sikligi puani hesaplanmistir. Ortalama Kullanim

Sikligi puani 1 ile 5 arasinda degismekte olup, puanin 1’e yaklasmasi destegin en fazla

kullanildigini, 5’e yaklasmasi ise en az kullanildigin1 gostermektedir. Buna gore, 160

isletmeye gore Fuar Destekleri en fazla kullanilan destek iken, Yurtdist Ofis Biiro A¢gma

Destegi ve Harigte Isleme Rejimi en az kullanilan desteklerdir.

Tablo 39: isletmelerin ihracat Konusunda Yararlandiklar1 Destekler

Ortalama Kullanim

Destekler Isletme Sayis Sikhig
Fuar Destekleri 160 1,94
Dahilde Isleme Rejimi 87 2,47
Yatirim Tesvikleri 107 2,63
KOSGEB Destekleri 127 2,69
Thracatta Pazar Arastirma Destegi 83 3,00
Istihdam Destekleri 63 3,44
Eximbank programlari 63 3,59
AR-GE Destekleri 68 3,62
Tarimsal Uriinlerde lade Destegi 47 3,68
Yurtdis1 Ofis Biiro A¢ma Destegi 41 4,34
Haricte Isleme Rejimi 39 4,46
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3.1.29. isletmelerin 2012 Yilinda fhracatta Yeni Miisteri Kaybetme Durumlarina

Gore Dagilim

Isletmelerin %66,8’i 2012 yilinda ihracat pazarlarinda miisteri kaybetmemisler iken,

%33,2’s1 2012 yilinda miisteri kayb1 yasamistir.

Tablo 40: isletmelerin 2012 Yihinda Miisteri Kaybetme Durumlar

Yeni Miisteri Kazanma isletme Sayis1 Yiizde
Hayir 165 66,8
Evet 82 33,2
Toplam 247 100

Sekil 25: Isletmelerin 2012 Yilinda Miisteri Kaybetme Durumlar Grafigi

E Hayir H Evet
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2012 yilinda ihracatta kaybedilen pazarlarn %21,9’unu Suriye, %10,3’{inii Iran ve

%6,8’ini Irak olusturmaktadir. Kaybedilen pazarlarin tamami tabloda verilmistir.

Tablo 41: isletmelerin 2012 Yihinda Kaybettikleri Pazarlar

Kaybedilen Ulkeler Say1 Yiizde
Suriye 32 21,9
[ran 15 10,3
Irak 10 6,8
Misir 8 55
Libya 6 4,1
Ortadogu 5 3.4
Yunanistan 5 3,4
Cezayir 4 2,7
Ispanya 4 2,7
Italya 4 2,7
Urdiin 4 2,7
Almanya 3 2,1
Makedonya 3 2,1
Polonya 3 2,1
Avrupa 2 1,4
Azerbaycan 2 1,4
Cek Cumhuriyeti 2 1,4
Fransa 2 1,4
Hindistan 2 14
Kirgizistan 2 1,4
Kuveyt 2 14
Tacikistan 2 14
ABD 1 0,7
Afganistan 1 0,7
Arabistan 1 0,7
Arnavutluk 1 0,7
Avustralya 1 0,7
Avusturya 1 0,7
Bulgaristan 1 0,7
Cin 1 0,7
Endonezya 1 0,7
Estonya 1 0,7
Fas 1 0,7
Filistin 1 0,7
Gilney Afrika 1 0,7
Hirvatistan 1 0,7
Katar 1 0,7
Kazakistan 1 0,7
Macaristan 1 0,7
Nijerya 1 0,7
Portekiz 1 0,7
Romanya 1 0,7
Rusya 1 0,7
Tunus 1 0,7
Ukrayna 1 0,7
Yemen 1 0,7
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3.1.30. isletmelerin 2012 Yilinda ihracatta Yeni Miisteri Kazanma Durumlarina

Gore Dagilim

Isletmelerin %30,8’i 2012 yilinda ihracat pazarlarinda yeni miisteri kazanmamislar

iken, %69,2°1 yeni miisteriler ile ihracat pazarlarin1 genisletmislerdir.

Tablo 42: isletmelerin 2012 Yilinda Miisteri Kazanma Durumlan

Yeni Miisteri Kazanma Isletme Sayist Yiizde
Hay1r 76 30,8
Evet 171 69,2
Toplam 247 100

Sekil 26: Isletmelerin 2012 Yihinda Miisteri Kazanma Durumlan Grafigi

H Hayir H Evet

2012 yilinda ihracatta kaybedilen pazarlarin %35,3’linli Rusya, %3,7’sini Libya ve

%3,5’ini Cezayir ve Irak olusturmaktadir. Kazanilan pazarlarin tamami tabloda verilmistir.

Tablo 43: isletmelerin 2012 Yihnda Kazandiklar1 Pazarlar

Kazanilan Ulkeler Say1 Yiizde
Rusya 20 53
Libya 14 3,7
Cezayir 13 3,5
Irak 13 3,5
Amerika 12 3,2
Tunus 11 2,9
Afrika 10 2,7
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Misir

Iran
Nijerya
Ingiltere
Italya
Ukrayna
Yunanistan
Arabistan
Avusturalya
Fas

Giiney Afrika
Polonya
Tanzanya
Avrupa
Azerbaycan
Brezilya
Fransa
Gana
Hollanda
Kazakistan
Romanya
Almanya

Birlesik Arap Emirlikleri

Ekvador
Portekiz
Sudan

Sili

Urdiin
Afganistan
Asya
Bulgaristan
Dubai
Endonezya
Katar
Kenya
Malezya
Meksika
Peru
Senegal
Tayland
Vietnam
Bahreyn
Bosna
Etiyopya
Giircistan
Hirvatistan
Hindistan
Irlanda
[srail
Japonya
Kanada
Kongo
Kosova
Kuzey Kore
Liibnan

l\)l\)l\)l\)l\)l\)l\)I\)NI\Jl\)l\)l\)l\)wwwww00000000000.)0000-b-b-b-b-h-b-bU'IU'lU'IU'IU'IU'IU'IU'ICDCD@CDCD@\I\I\I\ILO@'S

2,7
2,4
2,4
1,9
1,9
1,9
19
1,6
1,6
1,6
1,6
1,6
1,6
13
13
1,3
13
1,3
1,3
1,3
1,3
1,1
11
1,1
1,1
11
1,1
1,1
0,8
0,8
0,8
0,8
0,8
0,8
0,8
0,8
0,8
0,8
0,8
0,8
0,8
0,5
0,5
0,5
0,5
0,5
0,5
0,5
0,5
0,5
0,5
0,5
0,5
0,5
0,5
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Panama
Suriye
Tiirkmenistan
Uzak Dogu
Veneziiella
Zambiya
Angola
Arjantin
Avusturya
Balkanlar
Belarus
Bel¢ika
Beyaz Rusya
Bolivya
Danimarka
Djibauti
Dominique
El Salvador
Filistin
Guatamala
Ispanya
Isveg
Isvigre
K.K.T.C
Kamerun
Kirgizistan
Kuveyt
Letonya
Litvanya
Makedonya
Malta
Moritanya
Ozbekistan
Pakistan
Paraguay
Sirbistan
Slovakya
Somali

Sri Lanka
Sudi Arabistan
Togo
Trinidad
Uganda
Uruguay
Yemen
Yeni Zelanda
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0,5
0,5
0,5
0,5
0,5
0,5
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
0,3
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3.1.31. Iisletmelerin Thracat Finansmam Amaciyla Kullandiklar1 Yéntemlerin

Kullanim Sikliklari

Isletmelerden ihracat finansman1 konusunda en fazla yararlandiklar1 yéntem icin 1, en

az yararlandiklar1 yontem igin 5’1 isaretlemeleri istenmistir. Verilen yanitlarin ortalamalari

alinarak destekler icin Ortalama Kullanim Siklig1 puani hesaplanmistir. Ortalama Kullanim

Siklig1 puani 1 ile 5 arasinda degigmekte olup, puanin 1’e yaklagmasi yontemin en fazla

kullanildigini, 5’e yaklasmasi ise en az kullanildigini1 géstermektedir.

Buna goére, 165 isletme ihracat finansmam olarak en fazla Oz Kaynaklarini

kullanmakta iken, firmalar tarafindan en az kullanilan yontem Forfaiting ve Swap olarak

belirlenmistir.

Tablo 44: isletmelerin ihracat Finansmam Konusunda Kullandiklar1 Yontemler

Finansman Yontemleri Isletme Sayist Yiizde
Oz Kaynaklarinz 165 1,36
Banka Kredileri 95 2,39
Eximbank Thracat Kredileri 65 2,92
KOSGEB Kredileri 55 3,45
Iskonto 46 3,52
Faktoring 36 4,19
Forward Islem 28 4,39
Forfaiting 23 4,96
Swap 22 5,00

3.1.32. isletmelerin Dahilde Isleme Rejimi (DIR) Kapsaminda ihracat Yapma

Durumlari Dagilim

Isletmelerin %21,5°i DIR kapsaminda ihracat yapmakta iken, %78,5’i yapmamaktadir.

Tablo 45: isletmelerin DIR Kapsaminda Thracat Yapma Durumlan

DIR Kapsaminda ihracat Yapilmasi Isletme Sayist Yiizde
Evet 53 21,5
Hay1r 194 78,5
Toplam 247 100
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Sekil 27: Isletmelerin DIR Kapsaminda ihracat Yapma Durumu Grafigi

H Evet H Hayir

3.1.33.isletmelerin DIR Kapsaminda Faydalandiklari Uygulamalara Gore

Dagilim

DIR kapsaminda ihracat yapan isletmelerin %78,7’si Ithalatta Sarth Muafiyet

uygulamasindan, %21,3’li ise Esdeger Esya Kullanim1 uygulamasindan yararlanmaktadir.

Tablo 46: Isletmelerin DIR Kapsaminda Yararlanilan Uygulamalar

DIiR Kapsaminda Yararlamilan Uygulamalar Isletme Sayisi Yiizde
Ithalatta Sartli Muafiyet 37 78,7
Esdeger Esya Kullanim1 10 21,3
Toplam 47 100

Sekil 28: DIR Kapsaminda Yararlamlan Uygulamalarin Dagihm Grafigi

@ ithalatta Sarth Muafiyet  ®Esdeger Esya Kullanim
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3.1.34. Isletmelerin DIR Kullanma Sebeplerine Gére Dagilimi

Isletmelerin %44,2’si ucuz hammadde temini igin, %46,2’si Ithalatta KDV Odememek
icin, %30,8’i Ithalatta Giimriik Vergisi Odememek igin, %26,9’u KKDF Muafiyetinden
Faydalanmak icin ve %11,5’i ise I¢ Piyasada Bulunmayan Hammadde ve Yardimci Madde
ithal Edebilmek i¢in DIR kullanmaktadir. Isletmelerin %21,2’si ise tiim bu sebepler igin DIR

kullanmakta oldugunu belirtmistir.

Tablo 47: isletmelerin DIR Kullanma Sebepleri

Evet Hayir
DiR Kullanim Sebepleri ‘ i
ullam pleri Isletme Yiizde Isletme Yiizde
Sayis1 Sayisi

Ucuz hammadde temini 23 44,2 29 55,8
Ithalatta KDV 6dememek 24 46,2 28 53,8
[thalatta giimriik vergisi ddememek 16 30,8 36 69,2
KKDF muafiyetinden faydalanmak 14 26,9 38 73,1
I¢ piyasadan bulunmayan hammadde ve yardimci 6 115 46 88,5
madde ithal edebilmek ’ ’
Hepsi 11 21,2 41 78,8

Sekil 29: isletmelerin DIR Kullanma Sebeplerine Gore Dagihm Grafigi

Hepsi 21,2%

I¢ piyasadan bulunmayan hammadde 1 11.5%
ve yardimct madde ithal edebilmek '

KKDF muafiyetinden faydalanmak 26,9%

Ithalatta glimriik vergisi ddememek 30,8%

Ithalatta KDV 6dememek 46,2%

Ucuz hammadde temini 44,2%

0% 10% 20% 30% 40% 50%
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3.1.35. isletmelerin DiR Kullamminda En Cok Yasadiklar1 Sorunlara Gore

Dagilim

DIR kullaniminda sorun yasadiklarin1 belirten isletmelerin  %29,7’si DIIiB
kapatmalarinda gecikmeler yasadiklarmi, %24,3’i Avrupa Birligine Ihracat Yaptiklar igin
telafi edici vergi 6demek zorunda olduklarini, %21,6’s1 bagvuru sirasinda zorlandiklarini,
%13,5’1 kapasite raporlar1 ve gercek kapasiteleri arasinda fark oldugunu ve %10,8’i ise DiIB
aldiklarin da ithalat1 geciktirdiklerini ve iiretime ge¢ basladiklarin1 DIR kullanimindan en ¢ok

karsilastiklar1 sorunlar olarak belirtmislerdir.

Tablo 48: Isletmelerin DIR Kapsaminda En Cok Yasadiklar1 Sorunlar

DIR Kapsaminda Yararlamilan Uygulamalar Isletme Sayisi Yiizde
Basvurularin hazirlanmasinda ve basvuruda zorlaniyoruz 8 21,6
Dahilde isleme izin Belgesi (DIiB) aldigimizda ithalat islem 4 10,8
Kapasite raporumuzla ile gercek kapasitemiz arasinda farkl 5 13,5
Thracati Avrupa Birligine yapiyoruz, telafi edici vergi 6dem 9 24,3
DIiB kapatmalarinda gecikmeler yasiyoruz 11 29,7
Toplam 37 100

Sekil 30: isletmelerin DIR Kapsaminda En Cok Yasadiklar1 Sorunlarin Grafigi

@ Bagvurularin hazirlanmasinda ve basvuruda zorlaniyoruz

# Dahilde isleme izin Belgesi (DIiB) aldigimizda ithalat islem

i Kapasite raporumuzla ile gercek kapasitemiz arasinda farkhl
@ fhracat1 Avrupa Birligine yapiyoruz, telafi edici vergi 6dem

i DIiB kapatmalarinda gecikmeler yasiyoruz
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3.1.36. Isletmelerin Serbest Bolge Faaliyeti Bulunmasi Durumu Bakimindan

Dagilimlar

Isletmelerin sadece %6,5’ini serbest bolge faaliyeti bulunmakta iken, %93,5’inin

serbest bolge faaliyeti bulunmamaktadir.

Tablo 49: Isletmelerin Serbest Bolge Faaliyeti

Serbest Bolge Faaliyeti Isletme Sayis1 Yiizde
Evet 16 6,5
Hayir 231 93,5
Toplam 247 100

Sekil 31: Isletmelerin Serbest Bolge Faaliyeti Grafigi

H Evet E Haywr

3.1.37. isletmelerin DIR Kullanma Sebeplerine Gére Dagilimi

Serbest bolge faaliyeti olan isletmelerin %43,8’i Uretim sebebi ile serbest bolgede
faaliyette bulunmakta iken, %18,8’1 Depolama ve %31,2’si ise Hizmet sebebi ile serbest

bolgede faaliyette bulunmaktadir.
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Tablo 50: isletmelerin DIiR Kullanma Sebepleri

Evet Hayir
Serbest Bolge Faaliyetleri Sebebi isletme Viizde Isletme Yiizde
Sayis1 Sayis1
Uretim 7 43,8 9 56,2
Depolama 3 18,8 13 81,2
Hizmet 5 31,2 11 68,8

Sekil 32: Isletmelerin DIR Kullanma Sebepleri Grafigi

Hizmet 1,2%
Uretim 3,8%
0% 10% 20% 30% 40% 50%

3.1.38. Serbest Bolgelerin Faydalanilan Avantajlarina Gére Dagilim

Serbest bolge faaliyeti olan isletmelerin %31,2°si serbest bolgelerin Kurumlar Vergisi
Avantajindan, %18,8’1 SSK Avantajindan, %31,2’si Lojistik Firsatlarindan ve %50’si ise

Glimriik Giris — Cikis Avantajlarindan yararlanmaktadir.

Tablo 51: Serbest Bolge Avantajlari

Evet Hayir

Serbest Bolge Avantajl . .
erbest Bolge Avantajian Isletme Sayis1  Yiizde  Isletme Sayis1  Yiizde

Kurumlar Vergisi Avantaji 5 31,2 11 68,8
SSK Avantaji 3 18,8 13 81,2
Lojistik Firsatlar 5 31,2 11 68,8
Gumriik Giris — Cikis Avantajlari 8 50,0 8 50,0
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Sekil 33: Serbest Bolge Avantajlar: Grafigi

A — H),O%

Lojsi satar | D
ssicovany: | DD 14 2%

Kurumlar vergisi avantaji Jal,Z%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

3.1.39. isletmelerin Thra¢ Kayith Uriin Teslimi Yapmalari Bakimindan

Dagilimlan

Isletmelerin = %66,4’i ihrag kayith iiriin teslimi yapmakta iken, %33,6’s1

yapmamaktadir.

Tablo 52: Isletmelerin Thra¢c Kayith Uriin Teslimi Yapmalar1 Durumu

ihrac¢ Kayith Uriin Teslimi Isletme Sayis1 Yiizde
Evet 164 66,4
Hay1r 83 33,6
Toplam 247 100

Sekil 34: isletmelerin Thra¢ Kayith Uriin Teslimi Yapmalar1 Durumu Grafigi

H Evet E Hayir
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3.1.40. Isletmelerin ihra¢ Kayith Uriin Teslimi Yapma Sebepleri Bakimindan

Dagilimlan

Isletmelerin %64,5°i ihra¢ kayith satislar sonucunda pazarlarini genislettikleri igin,

%24,2’s1 kendileri ihrag ettiklerinde KDV iadesinden tam olarak yararlanamadiklari igin,

%6,5°1 ihra¢ prosediirlerini bilmedikleri icin ve %4,8’i ise DIIB kapama islemlerini

kolaylastirdig1 i¢in ihrag kayitl tirlin teslimi yapmakta olduklarini belirtmislerdir.

Tablo 53: Isletmelerin ihra¢ Kayith Uriin Teslimi Yapma Sebepleri Durumu

. . _ isletme .
Thrag¢ Kayith Uriin Teslimi Yapma Sebepleri ; ay1si Yiizde
1}1racat Prosediirlerini Bilmiyoruz, Bilen Firmalara Thra¢ Kayitl 8 6,5
Urtin teslimi yapiyoruz.

Iscilik Oranimz Yiiksek, Kendimiz fhra¢ Edince KDV fadesinden tam 30 24.2
yararlanamiyoruz

fhrag Kayith Satinca Pazarimizi Genisletme imkan Sagliyorum 80 64,5
DIiB Kapatma Islemlerimiz Kolaylastyor 6 4,8
Toplam 124 100

Sekil 35: isletmelerin Thra¢ Kayith Uriin Teslimi Yapma Sebepleri Durumu Grafigi

48%  65%

i [hracat prosediirlerini bilmiyoruz, bilen firmalara ihrac kay
 iscilik orammiz yiiksek, kendimiz ihra¢ edince KDV iadesinde

i fhrag kayith satinca pazarimizi genisletme imkam saghyoru

# DIiiB kapatma islemlerimiz kolaylastyor
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3.1.41. Isletmelerin Uriinlerde Kullandiklari ithal Girdi Oranina Gére Dagilim

Isletmelerin %40,4 {iniin iiriinlerindeki ithal girdi oran1 %1-20 iken, %19,3’iiniin ithal
girdi oranm1 %21-40, %12,3’{iniin ithal girdi oran1 %41-60, %6,6’sinin ithal girdi oran1 %61-80
ve %4,8’inin ithal girdi oram %81-100°diir. Isletmelerin %16,7’si ise ithal girdi
kullanmamaktadir.

Tablo 54: isletmelerin Uriinlerindeki ithal Girdi Oram

ithal Girdi Oram isletme Sayisi Yiizde
%1-20 92 40,4
%21-40 44 19,3
%41-60 28 12,3
%61-80 15 6,6
%81-100 11 48
Ithal Girdi Kullanmiyoruz 38 16,7
Toplam 228 100

Sekil 36: Isletmelerin Uriinlerindeki ithal Girdi Oram Grafigi

H9%61-20 H%621-40
M %41-60 H %661-80
¥ %81-100 i ithal Girdi Kullanmiyoruz
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3.1.42. Isletmelerin Uriinlerinin Tamtildigni Yabanci Dilde Olan Web Sayfasi

Varhigi Durumuna Gore Dagilimi

Isletmelerin %84,6’sinda yabanci dilde web sayfasi bulunmakta iken, %15,4’iinde

yoktur.

Tablo 55: Yabanci Dilde Web Site Varhgi

ithal Girdi Oram Isletme Sayisi Yiizde
Yok 38 15,4
Var 208 84,6
Toplam 246 100

Sekil 37: Isletmelerin Uriinlerinin Tamtildig1 Yabanci Dilde Olan Web Sayfasi Varhg
Grafigi

H Yok

EVar

3.1.43. Isletmelerin Uriinlerinin Tamtildigi Yabanc1 Dilde Olan Web Sayfasinda

Kullanilan Dillere Gore Dagilim

Yabanci dilde yaymn yapan web sayfasi olan isletmelerin %98,1’inin kullandig1 dil
Ingilizce iken, %17,3’{iniin dili Almanca, %12’sinin dili Fransizca, %25,5’inin dili Rusca,
%33,2’sinin dili Arapga, %1’inin dili Cince ve %3,4’{inii dili ise Ispanyolcadir. Ayrica
firmalarin biri yabanci dil olarak web sayfalarinda Japonca, bir digeri ise Farsca dilini

kullanmaktadir.
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Tablo 56: Web Sayfasinda Kullanilan Yabanci Diller

. Evet Hayir
Yabanci Diller Isletme Sayis1  Yiizde lisletme Sayis1  Yiizde
Ingilizce 204 98,1 4 19
Almanca 36 17,3 172 82,7
Fransizca 25 12,0 183 88,0
Rusca 53 25,5 155 74,5
Arapga 69 33,2 139 66,8
Cince 2 1,0 206 99,0
Ispanyolca 7 3,4 201 96,6
Diger* 2 1,0 206 99,0

*: Japonca, Farsca

Sekil 38: Web Sayfasinda Kullanilan Yabanci Diller

Diger |® 1,0%

Ispanyolca 3,4%

Cince 1,0%

Arapga 33,2%
Rusca - 25,5%
Fransizca - 12,0%
Almanca - 17,3%
Ingilizce - 98,1%
0% 20I% 4OI% 60I% 80I% 1O(I)%

3.1.44. isletmelerin Pazar Arastirmalarinda Kullandiklarn Kaynaklara Gore

Dagilim

Isletmelerin %17,5’i pazar arastirmalar1 icin kaynak olarak KOMPASS, %15’
EUROPASS, %4,9’u ALLBIZ, %5,3’iit GLOBALSOURCES, %]11’i TRADE MAP, %29,7’si
ALIBABA, %26,4’1i Ticari Ataselikleri ve %73,6’s1 Fuarlar ve Is Gezilerini kaynak olarak

kullanmaktadir.
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Tablo 57: Pazar Arastirmalarinda Kullanilan Kaynaklar

Evet Hayir
Kullanmilan Kaynaklar ] ]
Isletme Sayis1  Yiizde Isletme Sayis1  Yiizde

KOMPASS 43 17,5 203 82,5
EUROPAGES 37 15,0 209 85,0
ALLBIZ 12 4,9 234 95,1
GLOBALSOURCES 13 5,3 233 94,7
TRADE MAP 27 11,0 219 89,0
ALIBABA 73 29,7 173 70,3
Ticari Ataselikler 65 26,4 181 73,6
Fuarlar, Is Gezileri 181 73,6 65 26,4

Sekil 39: Isletmelerin Pazar Arastirmalarinda Kullandiklar1 Kaynaklara Gére Dagilim

Grafigi
Fuarlar, is Gezileri | 73,6%
Ticari Ataselikler | 26,4%
ALIBABA | 29,7%
TRADE MAP | 11,09
GLOBALSOURCES | 5,3%
aLeiz |00 4,95
EUROPAGES | 15,0%
KOMPASS | 17,5%
0,0% 1o,|0% 2o,|0% 3o,|0% 4o,|0% 50,|0% 60,I0% 7o,|0% 80,I0%

3.1.45. Isletmelere Gére Konya’nin Thracatta En Avantajii Oldugu Konuya Géore
Dagilim

Isletmelerin %51,4’iine gore Konya’nin ihracat konusunda en avantajli oldugu konu
Sanayisinin Biiyiikliigii iken, %34,7’sine gore ise Uretimde Sektorel Cesitlilik Konya’nin en
avantajli oldugu konudur. Ayrica %5,9’una gére hammaddeye kolay ulagim, %2,7’sine gore
ithracatta deneyimli isletmelerin fazlalii, %1,4’tine gore havaalan1 ve %0,9’una gore ise
thracatcilara destek olan kamu kurum ve kuruluglarinin varligi Konya’nin ihracat konusunda

avantajli oldugu konulardir.
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Tablo 58: Konya’da Ihracatin Avantajh Oldugu Konular

Avantajh Olunan Konular isletme Sayis1 Yiizde
Sanayisinin Biiyiikligii 114 514
Thracatcilara Destek Olan Kamu Kurum ve Kuruluslar 2 0,9
Havaalam 3 14
Hammaddeye Kolay Ulasim 13 59
Thracatta Deneyimli Isletmelerinin Fazlalig 6 2,7
Uretimde Sektdrel Cesitlilik 77 34,7
Diger 7 3,2
Toplam 222 100

Sekil 40: Konya’da Thracatin Avantajh Oldugu Konulara Gore Dagiim Grafigi

3,2%

H Sanayisinin Biiyiikliigii

1,4% ® ihracatcilara Destek Olan Kamu Kurum Ve Kuruluslar
0,9% & Havaalam

# Hammaddeye Kolay Ulasim

i fhracatta Deneyimli isletmelerinin Fazlahg

i Uretimde Sektorel Cesitlilik

i Diger

3.1.46. Konya ilinin Thracattaki En Biiyiik Dezavantajlari

Isletmelerin %64,2’sine gore Konya ilinin ihracattaki en biiyiik dezavantaji limanlara
uzak olmasi iken, %22,4’line gore ihracatcilara yeterince destek olmayan kamu kurum ve
kuruluslari, %35’ine gore nitelikli eleman eksikligi, %22’sine gére dis ticaret konusunda
egitim ve bilgilendirme eksikligi, %36,6’smna gore havaalan1 ve yurt i¢i- yurt disi ugus

yetersizligi ve %3 1,3 line gore serbest bolge olmamasidir.
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Tablo 59: Konya ilinin fhracattaki En Biiyiik Dezavantajlari

Evet Hayir
Dezavantajlar - z
Isletme Yiizde Isletme Yiizde
Sayisi Sayisi

Limanlara Olan Uzaklik 158 64,2 88 35,8
Thracatgilara Yeterince Destek Olmayan Komu Kurum ve 55 224 191 77,6
Kuruluslar

Nitelikli Eleman Eksikligi 86 35,0 160 65,0
Da1s Ticaret Konusunda Egitim ve Bilgilendirme Eksikligi 54 22,0 192 78,0
Havaalani ve Yurtici-Yurtdisi Ucuslarin Yetersizligi 90 36,6 156 63,4
Serbest Bolge Olmamasi 7 31,3 169 68,7
Diger 6 2,4 240 97,6

Sekil 41: Konya’da Thracatin Dezavantajh Oldugu Konulara Gére Dagilim Grafigi

Diger | 2,49

Serbest Bolge Olmamast | 31,3%

Havaalani ve Yurtigi-Yurtdigi. .- 36,6%
Dis Ticaret Konusunda Egitim ve. .- 22,0%
Nitelikli Eleman Eksikligi | 35,0%

Ihracatcilara Yeterince Destek. .- 22,4%

Limanlara Olan Uzaklik | 64,2%

0% 1OI% ZOI% SOI% 4OI% 50I% 60I% 70I%
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3.1.47. Konya’da Yetersiz Oldugu Diisiiniilen Hizmetlere Gore Dagilimlar

Isletmelerin %37’si nakliye hizmetlerinin, %26’s1 giimriikk hizmetlerinin, %3,7’si
sigortacilik hizmetlerinin, %19,1’1 banka kambiyo hizmetlerinin, %24’ gdzetim
hizmetlerinin, %?26,8’1 danismanlik hizmetlerinin ve %37,8’1 ise dis ticaret hukuku

hizmetlerinin yetersiz oldugunu belirtmistir.

Tablo 60: Konya ilindeki Yetersiz Oldugu Diisiiniilen Hizmetler

Evet Hayir

Dezavantajlar . N . .
Isletme Sayisi Yiizde Isletme Sayis1 Yiizde

Nakliye hizmeti 91 37,0 155 63,0
Giimriik 64 26,0 182 74,0
Sigortacilik 14 5,7 232 94,3
Banka kambiyo 47 19,1 199 80,9
Gozetim 59 24,0 187 76,0
Danismanlik 66 26,8 180 73,2
Dis ticaret hukuku 93 37,8 153 62,2
Diger 69 28,0 177 72,0

Sekil 42: Konya ilindeki Yetersiz Oldugu Diisiiniilen Hizmetler Grafigi

Diger | 28{0%
Dis ticaret hukuku - 37,8%
Danigmanlik - 26,820
Gozetim - 24,0%
Banka kambiyo - 9,1%
Sigortacilik - 5,7%
Giimriik - 26,0%
Nakliye hizmeti - 37,0%
0% 5(;/0 10I% 15I% 20I% 25I% 30I% 35;% 4OI%
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3.1.48. Eximbank Programlarim1 Bilme Durumu Bakimindan Dagilimlar

Isletmelerin %59,8’i Eximbank programlarini bilmemekte iken, %40,2’si programlar
hakkinda bilgi sahibidir.

Tablo 61: Eximbank Programlar1 Hakkindaki Bilgi Durumu

Eximbank Programlari Bilgi Durumu Isletme Sayisi Yiizde
Hayir 147 59,8
Evet 99 40,2
Toplam 246 100

Sekil 43: Eximbank Programlar1 Hakkindaki Bilgi Durumu Grafigi

E Hayir H Evet

3.1.49. Eximbank Programlarindan Yararlanma Durumlar1 Bakimindan

Dagilimlar

Eximbank programlar1 hakkinda bilgisi olan 99 isletmenin %62,6’s1 Eximbank Kredi
programlarinda, %6,1’i Eximbank Iskonto Programlarindan, %2’si Eximbank-islam
Kalkinma Bankasi Programlarindan ve %15,2’si ise Eximbank Sigorta Programlarindan

yararlanmistir.
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Tablo 62: Yararlanilan Eximbank Programlar:

Evet Hayir
Dezavantajlar isletme .. isletme ..
Yiizde Yiizde
Sayis1 Sayis1
Eximbank Kredi programlari 62 62,6 37 37,4
Eximbank Iskonto programlari 6 6,1 93 93,9
Eximbank — Islam Kalkinma Bankas1 programlar1 2 2,0 97 98,0
Eximbank Sigorta programlari 15 15,2 84 84,8

Sekil 44: Eximbank Programlarindan Yararlanma Durumu Grafigi

15,2%

2,0%

6,1%

B Eximbank Kredi programlari
B Eximbank Iskonto programlari

B Eximbank Sigorta programlari

Eximbank — islam Kalkinma Bankasi programlari
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3.2. Capraz Degerlendirmeler

3.2.1. Isletmelerin Faaliyet Alanlarina Gére 2012 Yih Icerisinde Gergeklestirilen

Ihracat Tutar1 Dagilhim

Isletmelerin biiyiik cogunlugu 2012 yilinda 500.001 ABDS$ ve iizerinde ihracat
gerceklestirmis iken, ayakkabi sektoriinde faaliyet gdsteren firmalarin %61,5’1 10.001-
100.000 ABDS$ ihracat gergeklestirmistir. Otomotiv Yedek Parca alaninda faaliyette bulunan
isletmelerin %67,9’u, Makine alaninda faaliyette bulunan isletmelerin %73,5’i, Ambalaj
alaninda faaliyette bulunan isletmelerin %73,3’l, Gida alaninda faaliyette bulunan
isletmelerin %72,7’si 500.001 ABDS$ ve iizerinde ihracat gergeklestirmistir. Diger alanlarda
faaliyet gosteren firmalarin ise %55,9’u 500.001 ABDS ve {izerinde ihracat ger¢eklestirmistir.

Tablo 63: Isletmelerin Faaliyet Alanlarina Gore 2012 Yih Icerisinde Gergeklestirilen
ihracat Tutarlar

- 10.001- 100.001- 500.001
ABb$ 100.000 500.000 ABDS$ ve Toplam
ABD$ ABD$ Uzeri

Say1 Yiizde Say1 Yiizde Sayr Yiizde Sayr Yiizde Say1 Yiizde
Otomotiv Yedek Parca 7 132% 2 3,8% 8 151% 36 67,9% 53 100%

Makina 1 20% 6 122% 6 122% 36 735% 49 100%
Ambalaj 1 6,7% 1 6,7% 2 133% 11 733% 15 100%
Gida 0 0,0% 1 9,1% 2 182% 8 72,7% 11 100%
Ayakkabi 4 308% 8 615% 1 77% 0 0,0% 13 100%
Diger 7 75% 11 118% 23 247% 52 559% 93 100%
Toplam 20 85% 29 124% 42 17,9% 143 61,1% 234 100%

3.2.2. lIsletmelerin Faaliyet Alanlarina Gore 2012 Yih icerisinde Gergceklestirilen
ithalat Tutar1 Dagilimm

Ambalaj alaninda faaliyette bulunan isletmelerin %60°1, Gida alaninda faaliyette
bulunan isletmelerin %63,6’s1 1.000.001 ABDS ve iizerinde ithalat yapmis iken, Ayakkabi
alaninda faaliyette bulunan isletmelerin %60’1, Makine alaninda faaliyette bulunan
isletmelerin  %29,5’1, Otomotiv Yedek Parca alaninda faaliyette bulunan isletmelerin
%19,6’s1, Gida alaninda faaliyette bulunan isletmelerin %9,1°1 ve diger alanlarda faaliyette
bulunan isletmelerin %31,9’u 2012 yili icinde hi¢ ithalat yapmamistir. Ambalaj alaninda

faaliyette bulunan isletmelerden ise ithalat yapmayan isletme bulunmamaktadir.
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Tablo 64: isletmelerin Faaliyet Alanlarina Gore 2012 Yih icerisinde Gerceklestirilen

ithalat Tutarlan
100.001- 1.000.001
oaps U0 1000000  ABDSve  Toplam
ABD$ Uzeri
Say1 Yiizde Say1 Yiizde Sayr1 Yiizde Sayr Yiizde Say1 Yiizde
Otomotiv Yedek Parca 10 196% 12 235% 16 314% 13 255% 51 100%
Makina 13 295% 12 273% 13 295% 6 13,6% 44 100%
Ambalaj 0 0,0% 3 200% 3 20,0% 9 60,0% 15 100%
Gida 1 9,1% 0 0,0% 3 273% 7 636% 11 100%
Ayakkabi 6 600% 2 200% 1 100% 1 10,0% 10 100%
Diger 29 319% 21 231% 27 29,7% 14 154% 91 100%
Toplam 59 26,6% 50 225% 63 284% 50 225% 222 100%

3.2.3. Isletmelerin Faaliyet Alanlarina Gore Ihracat Pazarlarinin Onem Diizeyi

Dagilim

Farkli alanlarda faaliyet gosteren tiim isletmeler icin en Onemli ihracat pazari Orta

Dogu iken, Otomotiv Yedek Par¢a, Makina, Ambalaj ve diger alanlarda faaliyette bulunan

firmalar i¢in en Onemsiz pazar Avustralya, Yeni Zelanda’dir. Ayakkabi1 alaninda faaliyet

gosteren higbir firmanin ise Avustralya, Yeni Zelanda’da pazari bulunmaktadir.
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Tablo 65: isletmelerin Faaliyet Alanlarina Gore ihracat Pazarlarinin Onem Diizeyi

Otomotiv Yedek

Makina

Ambalaj

Ayakkabi

Isletme Ortalama Isletme Ortalama isletme Ortalama Isletme Ortalama Isletme Ortalama isletme Ortalama

Sayisi Diizey Sayisi Diizey Sayisi Diizey Sayisi Diizey Sayisi Diizey Sayis1  Diizey
Avrupa Ulkeleri 50 2,12 41 2,59 11 191 7 3,14 9 1,44 70 2,21
Orta Dogu 46 1,98 45 2,07 13 1,77 10 1,70 9 1,22 76 1,61
Afrika tlkeleri 43 2,84 40 2,38 10 2,90 8 2,25 1 4,00 62 2,68
Kuzey Amerika 20 3,90 15 4,33 4 3,75 4 4,50 2 4,00 20 3,85
Giiney Amerika 35 3,54 21 3,86 3 4,67 3 4,33 2 3,50 17 4,35
Uzak Dogu 20 3,90 20 4,05 4 4,75 5 3,20 3 4,00 21 3,62
Arap Yarimadasi 37 3,03 39 2,77 7 2,57 5 3,40 4 2,50 56 2,59
Avustralya, Y. Zelanda 17 4,06 17 4,59 4 5,00 3 4,33 0 - 16 4,44
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3.2.4. Isletmelerin Faaliyet Alanlarina Goére Ihracatin Oniindeki Engellerin

Onem Diizeyi Dagilim

Otomotiv Yedek Parga, Ayakkabi ve diger alanlarda faaliyet gosteren firmalara gore
ihracatin oniindeki en &nemli engel Varis Ulkesindeki Giimriikk Oranlar1 ve Ithalat
Uygulamalar1 iken, Makine alaninda faaliyet gosteren isletmelere gore en Onemli engel
Glmriik Uygulamalari, Ambalaj alaninda faaliyet gosteren isletmelere gore Yiiksek Lojistik
Maliyetleri, Gida alaninda faaliyet gosteren isletmelere gore Mali Kaynak Yetersizligidir.
Ayrica Ayakkabi alaninda faaliyet gosteren firmalara gore Yiiksek Lojistik Maliyetleri ve

Enerji Maliyetleri ihracat 6nilinde herhangi bir engel olusturmamaktadir.
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Tablo 66: isletmelerin Faaliyet Alanlarina Gére Ihracat Oniindeki Engellerin Onem Diizeyi

CUIIELT 1E8 S Makina Ambalaj Ayakkabi Diger
Parca
Isletme Ortalama isletme Ortalama isletme Ortalama fsletme Ortalama Isletme Ortalama isletme Ortalama
Sayisi Diizey Sayisi Diizey Sayisi Diizey Sayisi Diizey Sayisi Diizey Sayisi Diizey

Varis (Hedef) Ulkesindeki Giimriik
Oranlan Ve fthalat Uygulamalan 41 241 32 234 12 175 9 1,89 1 1,00 56 2,04
Giimriik Uygulamalart 35 2,57 30 2,23 11 2,45 9 1,67 6 3,50 59 2,46
lhracat Ve Uluslararas: Ticaretteki 53 315 28 264 7 286 5 38 8 163 46 272
Bilgi Eksikligi
Mali Kaynak Yetersizligi 25 3,16 24 3,25 6 3,33 2 1,00 2 4,00 30 2,80
;;gfcrzl]zg Eslilggil Ile Beceri Ve Vasifl 26 3,00 o 2,89 5 2,40 3 2,00 9 1,78 42 3,07
Yiiksek ihracat Maliyeti 30 2,77 28 2,68 6 2,67 7 2,71 6 2,50 35 3,14
Uriin Maliyetleri 34 2,44 26 2,46 7 2,00 2,38 3 2,00 50 2,40
?;tﬁil\a’ﬁ Yabanct Dil 15 300 19 321 9 3,22 2 3,50 5 340 27 378
e el i 15 2,67 22 3,23 6 2,67 2 3,00 1 3,00 23 3,43
Nakliye 25 2,76 27 2,85 11 2,73 4 2,75 1 4,00 43 2,72
Yetersiz Pazar Arastirmast 27 3,00 23 2,70 8 3,50 3 1,33 8 3,50 36 3,31
Odeme Sekilleri 27 3,07 27 3,00 8 3,13 4 3,25 3 3,00 27 2,70
Teslim Sekilleri 20 2,75 19 3,26 6 2,83 3 5,00 3 3,67 24 3,04
Yiiksek Lojistik Maliyetleri 18 2,39 26 3,00 7 1,71 4 2,75 0 - 34 2,44
E s 20 290 17 265 6 1,83 3 3,67 0 - 22 2,73

20 2,85 26 2,65 6 2,00 3 2,00 1 5,00 32 2,97

Yetersiz Tesvik Uygulamalari
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3.2.5. Isletmelerin Faaliyet Alanlarina Gore 2012 Yilinda fhracatta Miisteri

Kaybedilen Pazar Olmasi Durumu Dagilim

Otomotiv Yedek Parca, Makine ve Ambalaj alaninda faaliyet gosteren isletmelerin

%40°1 2012 yilinda ihracat pazarindan miisteri kayb1 yasamis iken, Gida alaninda faaliyet

gosteren isletmelerin %27,3’{i, Ayakkab1 alaninda faaliyet gosteren isletmelerin %12,5’1 ve

diger alanlarda faaliyet gosteren isletmelerin %29’u 2012 yilinda ihracat pazarindan miisteri

kayb1 yasamistir.

Tablo 67: Isletmelerin Faaliyet Alanlarmma Gore 2012 Yilinda Ihracatta Miisteri

Kaybedilen Pazar Olmasi Durumu

Hayir Evet Toplam

Say1 Yiizde Say1 Yiizde Say1 Yiizde
Otomotiv Yedek Parca 33 60,0% 22 40,0% 55 100%
Makina 29 59,2% 20 40,8% 49 100%
Ambalaj 9 60,0% 6 40,0% 15 100%
Gida 8 72,7% 3 27,3% 11 100%
Ayakkabi 14 87,5% 2 12,5% 16 100%
Diger 71 71,0% 29 29,0% 100 100%
Toplam 164 66,7% 82 33,3% 246 100%

3.2.6. Isletmelerin Faaliyet Alanlarina Goére 2012 Yilinda fhracatta Miisteri

Kazanilan Pazar Olmasi Durumu Dagilimi

Otomotiv Yedek Par¢a alaninda faaliyet gosteren isletmeler %81,8’lik oranla 2012

yilinda ihracat pazarinda en fazla miisteri kazanan isletmeler olmus iken, Makine alaninda

faaliyet gosteren isletmelerin %79,6’s1, Ambalaj alaninda faaliyet goOsteren isletmelerin

%73,3’1, Gida alaninda faaliyet gosteren isletmelerin %72,7’s1, Ayakkab1 alaninda faaliyet

gosteren isletmelerin %43,8’1 ve diger alanlarda faaliyet gosteren isletmelerin ise %61°1 2012

yilinda ihracat pazarinda yeni miisteri kazanmigtir.
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Tablo 68: isletmelerin Faaliyet Alanlarina Gore 2012 Yilinda Thracatta Miisteri
Kazanilan Pazar Olmasi Durumu

Hayir Evet Toplam

Say1 Yiizde Say1 Yiizde Say1 Yiizde
Otomotiv Yedek Parca 10 18,2% 45 81,8% 55 100%
Makina 10 20,4% 39 79,6% 49 100%
Ambalaj 4 26,7% 11 73,3% 15 100%
Gida 3 27,3% 8 72,7% 11 100%
Ayakkabi 9 56,2% 7 43,8% 16 100%
Diger 39 39,0% 61 61,0% 100 100%
Toplam 75 30,5% 171 69,5% 246 100%

3.2.7. Isletmelerin Faaliyet Alanlarina Gére Ihracat Kayith Uriin Teslimi

Yapilmasi1 Durumu Dagilimi

Otomotiv Yedek Parca alaninda faaliyet gosteren isletmelerin %29,1°1 ihracat kayith
iirin teslimi yapmakta iken, Makine alaninda faaliyet gdsteren isletmelerin %26,5’1, Ambalaj
alaninda faaliyet gosteren isletmelerin %20’si, Gida alaninda faaliyet gdsteren isletmelerin
%36,4’1i, Ayakkab1 alaninda faaliyet gosteren isletmelerin %43,8’1 ve diger alanlarda faaliyet

gosteren isletmelerin ise %39 u ihracat kayitli iiriin teslimi yapmaktadar.

Tablo 69: Isletmelerin Faaliyet Alanlarina ihracat Kayith Uriin Teslimi Yapilmasi
Durumu

Hayir Evet Toplam

Say1 Yiizde Say1 Yiizde Say1 Yiizde
Otomotiv Yedek Parca 39 70,9% 16 29,1% 55 100%
Makina 36 73,5% 13 26,5% 49 100%
Ambalaj 12 80,0% 3 20,0% 15 100%
Gida 7 63,6% 4 36,4% 11 100%
Ayakkab1 9 56,2% 7 43,8% 16 100%
Diger 61 61,0% 39 39,0% 100 100%
Toplam 164 66,7% 82 33,3% 246 100%
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3.2.8. Isletmelerin Faaliyet Alanlarina Gére Konya’da Verilen Hizmetlerin

Yetersiz Bulunmasi Durumu Dagilim

Otomotiv Yedek Par¢a alaninda faaliyet gosteren isletmelerin %38,2’si Konya ilinde
verilen Nakliye hizmetlerinin, %27,3’i Gumriik hizmetlerinin, %7,3’i  Sigortacilik
hizmetlerinin, %21,8’1 Banka Kambiyo hizmetlerinin, %32,7’si GoOzetim hizmetlerini,
%18,2’si Danismanlik hizmetlerini ve %38,2’si ise D1s Ticaret hizmetlerinin yetersi oldugunu

belirtmistir.

Makina alaninda faaliyet gdsteren isletmelerin %44,9’u Konya ilinde verilen Nakliye
hizmetlerinin, %18,4’li Giimriik hizmetlerinin, %8,2’si Sigortacilik hizmetlerinin, %16,3’i
Banka Kambiyo hizmetlerinin, %18,4’ti Gozetim hizmetlerini, %26,5’1 Danismanlik

hizmetlerini ve %51°1 ise D1s Ticaret hizmetlerinin yetersi oldugunu belirtmistir.

Ambalaj alaninda faaliyet gosteren isletmelerin %53,3’ii Konya ilinde verilen Nakliye
hizmetlerinin, %13,3’ti Giimriikk hizmetlerinin, %6,7’si Sigortacilik hizmetlerinin, %26,7’si
Banka Kambiyo hizmetlerinin, %20’si Gézetim hizmetlerini, %40’1 Danigsmanlik hizmetlerini

ve %33,3’1 ise Dis Ticaret hizmetlerinin yetersi oldugunu belirtmistir.

Gida alaninda faaliyet gosteren isletmelerin %36,4°ti Konya ilinde verilen Nakliye
hizmetlerinin, %54,5’1 Gumrik hizmetlerinin, %45,5’i Banka Kambiyo hizmetlerinin,
%45,5’1 Gozetim hizmetlerini, %36,4’1i Danismanlik hizmetlerini ve %36,4’1 ise Dis Ticaret

hizmetlerinin yetersi oldugunu belirtmistir.

Ayakkab1 alaninda faaliyet gosteren isletmelerin %31,2°si Konya ilinde verilen
Nakliye hizmetlerinin, %37,5’i Gimrik hizmetlerinin, %6,2’si Sigortacilik hizmetlerinin,
%12,5’1 Banka Kambiyo hizmetlerinin, %6,2’si Gozetim hizmetlerini, %56,2’1 Danismanlik

hizmetlerini ve %37,5°1 ise D1s Ticaret hizmetlerinin yetersi oldugunu belirtmistir.

Diger alanlarda faaliyet gosteren isletmelerin %31°1 Konya ilinde verilen Nakliye
hizmetlerinin, %26’s1 Giimriik hizmetlerinin, %4’ Sigortacilik hizmetlerinin, %16’s1 Banka
Kambiyo hizmetlerinin, %23’ti G6zetim hizmetlerini, %24’i Danigsmanlik hizmetlerini ve

%32’si1 ise D1g Ticaret hizmetlerinin yetersi oldugunu belirtmistir.
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Tablo 70: isletmelerin Faaliyet Alanlarina Goére Konya’da Verilen Hizmetlerin Yetersiz Bulunmasi Durumu

Nakliye

Hizmetleri Giimriik Sigortacilk  Banka Kambiyo Gozetim Damsmanhk Das Ticaret

N % N % N % N % N % N % N %
Otomotiv Yedek Parca 21  38,2% 15 27,3% 4 7,3% 12 21,8% 18 32,7% 10 18,2% 21 38,2%
Makina 22 44,9% 9 18,4% 4 8,2% 8 16,3% 9 18,4% 13 26,5% 25 51,0%
Ambalaj 8 53,3% 2 13,3% 1 6,7% 4 26,7% 3 20,0% 6 40,0% 5 33,3%
Gida 4 36,4% 6 54,5% 0 0,0% 5 45,5% 5 45,5% 4 36,4% 4 36,4%
Ayakkabi 5 31,2% 6 37,5% 1 6,2% 2 12,5% 1 6,2% 9 56,2% 6 37,5%
Diger 31 31,0% 26 26,0% 4 4,0% 16 16,0% 23 23,0% 24 24,0% 32 32,0%
Toplam 91 37,0% 64 26,0% 14 5,7% 47 19,1% 59 24,0% 66 26,8% 93 37,8%
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4. “ITHRACATTA COZUM YOLLARI CALISTAYI” SONUC
RAPORU

4.1. Egitim ve Insan Kaynaklar:

Anket calismasi sonunda elde edilen veriler degerlendirildiginde Konya’da faaliyette olan
isletmelerin ihracat konusunda dncelikle bilgi ve kalifiye eleman ihtiyact icerisinde olduklari
tespit edilmisti. Bu konu calistayda oncelikli incelenen konulardan biri olmus ve asagidaki

cevaplara ulasilmistir.

4.1.1. Dis Ticaret ile ilgili neden egitim ve bilgilendirmeye ihtiya¢c duyuyorsunuz? Bu

ihtiyacinizi neden karsilayamiyorsunuz?

Nedenler:

e Sektoriimiizle ilgili bir pazar arastirmas: ya da bilgilendirme seminerinin yapilmamasi
nedeniyle gerekli bilgiye ulasamiyoruz.

e Yiksek bedeller 6deyerek pazar arastirmalart yaptirmaktayiz. Bu konuda bilgilendirme
destegine ihtiyacimiz var.

e Odalar, Ajanslar, egitim kurumlar;, STK’lar, Universiteler, Ihracatci Birliklerinin
verdikleri egitimler ve bilgilendirme seminerleri yetersiz. Geneli 1 giinlik seminerler
halinde verilmekte.

o Duys ticaret mevzuati ¢ok karisik ve sade bir dilde ihracat yapan kisilere aktariimasi
gerekiyor. Bu nedenle egitim ve bilgilendirme seminerine ihtiya¢ duyuyorum.

o Dis Ticaret ile ilgili egitimler hakkinda islem yapilan iilkelerin mevzuatini bilmek,
teslimat sekillerini bilmek rakiplerimiz yaninda firmaya + puan kazandiracaktir. Bu
ihtiyaglar1 Konya’da yeterli egitim imkanlar1 olmadigindan, yeterli insan kaynaklar
olmadigindan, tiiniversitelerin dis ticaret programlarindaki egitimin mevcut piyasa
sartlarindan farkli olmasindan (teori /pratik uyusmaziligy) dolayr karsilamakta giigliik
cekiyoruz.

e Bir nakliyeci olarak bizdeki eksiklik yabanci dil bilen kalifiye eleman bulmaktadir.
Thracatgilara yonelik yabanci dil egitiminin olmamas: ya da yeterli olmamasi bu sorunun

temel nedenidir. Bu yonden kurumlarin yetersiz oldugunu diistintiyorum.
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Insan psikolojisi, iletisim, kiiltiirel farkliliklar, uluslararas1 hukuk, dis ticaretin genis ve
kapsamli olmas1 ve bu konularda eksik kalinmasi.

Dis ticaret mevzuatinda siirekli meydana gelen yenilikler ve resmi makamlardan yeterli
aciklamalar noktasinda eksik kalinmasi, yardim talep edecegimiz direk muhatap
bulamamamiz.

Dis ticaret ile ilgili herhangi bir egitim kurumun bulunmamasi.

Egitim icin biitge ayirmamalart.

Sanayi ve ticaret odalar1 biz sanayicilere toplant1 var deniliyor, hafta i¢i isimizden dolay1
gelemiyor ve katilamiyoruz.

Egitimlerle ilgili kurumlardan tatmin edici bilgi alamiyoruz.

Coziim Onerileri:

Pazar aragtirmalari i¢in Odalarda bu bdlgeleri bilen veya orada yasamis insanlardan
olusturulacak iilke masalar1 bize 1s1k tutabilir. Sadece tek bir meslek dali ile alakali
olmayip tiim sektorler lilke bazinda bu masalardan bilgi alabilir. Bu masalar ayrica iilke
mevzuati, ihracat yontemleri ve tesvikler hakkinda da bilgiler vermelidir. Pazar
aragtirmast konusunda firmalarin kendi giiglerinin arkasina Odalarin ve devlet
kurumlarinin destegini almasi olumlu sonuglar verecektir.

Odalar tarafindan ihracata yonelik farkli dillerde dil kurslar1 agilmadir. Bu kurslar da yilda
bir defa degil birka¢ defa ve konusunda uzman, is Ingilizcesine hakim kisiler tarafindan
verilmelidir. Yabanci dil biiyiik gruplar ve siniflarda 6grenilen bir sey degildir. En fazla §-
10 kisilik siniflarda egitim verilmelidir.

Gerek Odalar gerekse liniversiteler tarafindan dis ticaret 6zelinde uzun siireli ve teoriden
ziyade uygulamaya yonelik egitimler diizenlenmeli ve bu egitimler heR konunun uzmani
egitmenler tarafindan  verilmelidir. Evrak  hazirlanmas1  noktasinda  Giimriik
miisavirlerinden destek alinabilir. Bu egitimlerde dis ticaret i¢in gerekli dokiimanlar nedir
ve nasil hazirlanir gibi dis ticarete baslamadan once bilinmesi gereken bilgiler diizenli
araliklarla yapilacak egitimlerde verilmelidir. Ayrica internet iizerinden Pazar
arastirmasinin nasil yapilacagina iliskin egitim diizenlenmelidir.

Firmalar egitim biitcesi ayirmali.

Odalar araciligiyla tecriibe paylasim toplantilart yapilmali

Odalarin, tniversitelerin ve kalkinma ajanlarinin sektorel bazda mevzuat hakim uzman

kisileri yetistirerek sektorlerdeki firmalara egitim vermeleri
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Dis ticaret egitimlerinin periyodik ve daha tatmin edici sekilde takvimlendirilmesi
gerekmektedir.

Sanayi ve Ticaret odas1 dis ticaret birimleri periyodik olarak dis ticaret firmalarin1 ziyaret
etmeli.

Dis ticaret ile ilgili kurum ve kuruluslar belirli siirelerde istisare toplantisi diizenlemeli.
Oncesinde firmalarin dis ticaretteki eksik noktalarinin belirlenip belirli bir plan dahilinde
egitimler verilebilir. Egitimlerin de yine bir anket sonucunda, yogunlugun istedigi vakit ve
sekillerde verilebilir.

Her alt1 ayda bir firmalar ile giimriik miisavirleri, Odalarin organizasyonunda bir araya
gelerek toplantilar yapmalidir.

Ihracat departmaninda calisan kisilerin saha tecriibesi ve miisteri iletisimini artict
egitimler verilmelidir. Saha tecriibesini artirici faaliyetler hakkinda firma sahiplerine
bilin¢lendirici faaliyetler yapilmalidir.

Sektor bazli caligmalar yapilarak firmalarin yiiksek teknoloji ve innovatif tiretim teknikleri
konusunda bilgilendirme ve egitimler verilerek katma degeri yliksek iiriin liretmeye
yonlendirilmelidir.

Universitelerimizde 4 yillik lisans diizeyinde dis ticaret fakiiltesi kurulmasi. Buradan
donanimli elemanlarin firmalarla s6zlesme yapmalarinin saglanarak bilgi ve tecriibelerinin
artisinin saglanmasi. Ar-ge merkezi gibi dis ticaret konusunda merkezler kurulmali ve

teorik bilgiler disinda pratik bilgiler de verilmeli.

Degerlendirme, Goriis ve Oneriler:

Konya ilimizde faaliyette olan isletmelerin ihracat konusundaki egitim ihtiyaglarinin

neler oldugu, bu ihtiyaglarin1 ne derece ve hangi kaynaklardan giderebildikleri, eger bu

ihtiyaglar1 karsilanamiyorsa sebeplerini ve genel olarak bu konudaki ¢6ziim oOnerilerini

sorguladigimiz ilk ¢alismada katilimeilarin biiyiik ¢ogunlugu yasanan sorunlarin nedenlerini 3

ana baslik altinda toplamislardir. Bunlar:

1. Egitim tedarik¢ilerinin ve egitim igeriklerinin yetersizligi
2. Isletme sahiplerinin egitime genel yaklagimi

3. Egitimli ve deneyimli kalifiye eleman ihtiyaci olarak siralanabilir.
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Isletme yetkililerinin biiyiik gogunlugu Konya ilimizde ihracat konusunda ciddi bir egitim
ve bilgilendirme ihtiyacinin oldugunu dile getirmislerdir. Bu ihtiyacin ana nedenlerini, stirekli

degisen mevzuat, veni pazarlara acilabilmek icin vapilmasi gereken pazar arastirmasi

calismalar1 ve rekabette iistiinliik saglama ihtiyaci olarak siralamislardir.

1. Egitim tedarikcilerinin ve iceriklerin yetersizligi

Isletme yetkililerinin tamami, Konya ilinde ihracat konusunda gerceklestirilen egitim ve
bilgilendirme c¢alismalarinin yetersiz oldugu konusunda hemfikirdir. Bunun sebebi egitim
sayisinin ve siiresinin azlig1 yaninda diizenlenen egitimlerin igerik eksikligi ve giincel
uygulamalardan uzak kalisi olarak belirtilmistir. Bu noktada, gerek kamu kurum ve
kuruluslart gerek sivil toplum oOrgiitleri gerekse iiniversite ve 6zel sektor egitim kurumlarinin
daha bilingli, planl, giiniin ihtiyaglarina yonelik, uzun siireli ve uygulama agirlikli egitim
programlari diizenlemeleri talep edilmektedir. Bununla beraber dis ticarete yonelik yabanci

dil egitimlerinin diizenlenmesi konusunda da ciddi talepler bulunmaktadir.

Her alanda oldugu gibi ihracat konusunda da faaliyette bulunabilmek i¢in oncelikle ciddi
bir egitim alinmas1 sarttir. Ancak, diizenlenecek egitim programlari, takvim, siire, igerik,
egitmen, katilimci profili, ama¢ ve uygulanabilirlik anlaminda Konya ilimizin ihracat

hedefleri ile oOrtiislir olmak zorundadir. Bu bakimdan, egitim programlarinin;

a. tek bir merkezden (odalar, tniversite, ihracatg¢r birlikleri, Eximbank, ekonomi
bakanligi, 6zel danisman ve egitmenlerden olusan bir akademik kurul olabilir) planlanmasi ve

gerceklestirilmesi,

b. egitim planlar1 yapilirken bu merkez yetkililerinin isletmelerin egitim ihtiyaglarini

belirlemek amaciyla, sektorel odak grup calismalar1 yapmalari,

c. belirlenen egitim basliklarinda o bashigi giinliik isi olarak yapan profesyonellerin
egitim vermeleri (6rnegin: glimriikk miisavirleri, nakliyeciler, serbest bolge idarecileri, dis

ticaret yapan sirketlerin yoneticileri, bankacilar, vb.)

d. oncelikli olarak, pazar arastirmasi, miisteri bulma, ihracat pazarlamasi, maliyet avantaji

saglayacak uygulamalar konularini kapsar sekilde diizenlenmesi faydali olacaktir.
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Ayrica, Konya Necmettin Erbakan ve Konya Selguk Universitelerinde Yiiksekokul veya
Meslek Yiiksekokulu olarak ¢aligmalarini siirdiiren Dis Ticaret okullarinin 4’er yillik lisans
seviyesine ¢ikarilmasi, takiben, egitim miifredatinin (halen 4 yillik lisans egitimi veren Konya
Karatay Universitesi Uluslararas1 Ticaret Béliimii miifredat: dahil) yukarida sozii edilen tek
merkezin yapacagl caligmalar ile giiniin kosullarina ve Konya ihracatinin ihtiyaglarinm
karsilayacak personel yetistirmeye uygun hale getirilerek, degisiklik igin Yiiksek Ogrenim
Kurumu’na bagvuruda bulunulmast hem egitimde hem de eleman ihtiyacinda yasanan

sorunlarin giderilmesinde uzun vadede saglanacak ¢oziimlerden biri olabilir.

Egitim programlarinin yani sira, lilkemizde daha onceleri 6zellikle Ticaret ve Sanayi
Odalarinin onderliginde organize edilmis olan sohbet toplantilarinin ihracata yeni baglayan
isletmelerin yaganabilecek olasi sorunlar ve ¢oOziimler konusunda bilgilendirilmeleri
bakimindan son derece faydali oldugu goriilmiistiir. Bu toplantilarda, basarili ihracatcilarin
tecriibelerini aktarmasi, glimriik miisavirlerinin son glimriik uygulamalar1 ve gelismeler
hakkinda ihracatgilar bilgilendirmesi, lojistik firmalarinin yetkililerinin 6zellikle glizergahlar,
navlun iicretleri konusunda giincel detaylari1 katilimcilarla paylasmalari son derece faydali ve
cesaret verici olacaktir. Bu tiir toplantilar on bes giinde bir hafta sonlari, bir iki saati

geemeyecek sekilde ve licer aylik olarak planlanip isletmelere duyurulabilir.

2. isletme Sahiplerinin Egitime Genel Yaklasim

Egitim konusunda yasanan sorunlarin nedenleri incelendiginde bazi isletme sahiplerinin
ya da boliim yoneticilerinin egitime karsi olumsuz tutum sergiledikleri anlagilmaktadir. Bu

olumsuz tutum, egitimlere biitge ve zaman ayirmama seklinde kendini gostermektedir.

Isletme sahipleri genel olarak egitime ihtiyaclari olmadigini, zaten istihdam ettigi idareci
ve personelin yeterince konuya hakim oldugunu disiinmekte, boliim yoneticileri ise
kendilerinin ya da personellerinin egitime katilmasi durumunda kendi idari yeteneklerinin ve
bilgi birikimlerinin isletme sahibi tarafindan sorgulanma ihtimali/tehlikesi nedeniyle bu

egitimlere katilmaktan ka¢inmaktadirlar.

Egitimlere katilmama, personel gondermeme noktasinda isletmelerden alinan
mazeretlerin basinda islerinin ¢oklugu, egitim tarih ve siiresinin uygun olmamasi gelmektedir.
Bu mazeretlerin olusmasinin sebebi pek ¢ok isletmenin egitim ve bilgilendirme ¢alismalarini
hala islerinin bir parcasi olarak degil, mesaileri disinda olusan bir faaliyet olarak

nitelendirmeleridir. Bu nedenle, yapilmasi gereken oOncelikle isletme sahipleri ve boliim
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yoneticilerinin gergekten ihtiya¢c duyacaklari ve islerine yarayacak, onlara orta ve uzun
vadede maliyet ve gelir avantaji saglayacak egitim konularini sektorel odak grup caligsmalari

ile belirlemek daha sonra egitim ve bilgilendirme programlarini

- Isletme sahipleri
- Boliim yoneticileri
- Dius ticaret personeli

icin ayr1 ayr1 organize etmek olacaktir.

Isletme sahipleri agirlikli olarak isletmenin ihracat alaninda atacagi adimlar, stratejiler,
diinyadaki gelismeler, Ar-Ge, ihracat yatirimlar1 vb. konularda bilgilendirilirken, boliim
yoneticileri isletme sahibinin belirleyecegi stratejiler cercevesinde ihracatin top yeklin idaresi
konusunda, dis ticaret personelleri ise operasyonel konularda egitime tabi tutulacaklardir.
Egitim programlarinin bu li¢ kademeye 6zel ve farkli igeriklerde olusturulmasi ayn1 zamanda
isletme icerisindeki bilgi ve is paylasimini da arttiracak daha saglikli diisiinen ve ortak hareket

takim-sirketler dogacaktir.

3. Egitimli ve Deneyimli Kalifiye Eleman ihtiyaci

Konya’da ihracat konusunda egitime olan ihtiyacin sebeplerinden biri de isletmelerde
yeterli sayida egitimli, tecriibe sahibi personel istihdam edilememesi olarak belirlenmistir.
Calisan personel ne kadar egitimli, tecriibe sahibi ise egitime duyulan ihtiyacin o derece az
olacag: diisiincesi hakimdir. Bu diisiince ihracat ile ilgili ana konular i¢in gegerli olmakla
beraber mevzuat ve uluslararasi uygulamalar konusunda gegerli degildir. Ciinkii bu konularda

isletmenin kendisini siirekli yenilemesi ve giincel tutmasi gerekmektedir.

Bu noktadaki esas korku, yetismis ya da yetistirilmis elemanin bir siire sonra isten ayrilip
baska firmalarda (cogunlukla rakip firmalardan birinde) calismaya baslama ihtimalidir. Bu
ihtimal Konya’da ne yazik ki olduk¢a fazla ger¢eklesmekte ve bircok isletme yetismis olarak
istthdam ettigi veya kendi yetistirdigi eleman1 uzun siire tutamamaktadir. Yetismis elemana
duyulan ihtiyag ve {icretlerin gorece diisik olmasi Konya’da isletmeler arasi eleman
transferine sebep olmaktadir. Bu da isletmelerde bir yeniden eleman istthdami ve o yeni

elemanlarin egitilmesi ihtiyacin1 dogurmaktadir.
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Bu konu esasen isletmelerin insan kaynaklar1 fonksiyonu altinda incelenecek bir konu
olmakla beraber, bir 6nceki maddede soz edilen farkli kademelere farkli egitimler mantigi
altinda isletme sahiplerinin ve/veya bolim yoneticilerinin egitim almalar1 gereken baslica
konulardan biridir. Isletmelerin dogru insan kaynaklari ydnetimi programlari ile istihdam

ettigi personeli elde tutma stratejileri de gelistirmesi gerekir.

Diger taraftan insan kaynaklari uygulamalar1 icerisinde oldukg¢a fazla taraftar bulan
goriislerden biri de isletmelerin is hayatina yeni atilan gorece deneyimsiz gencleri istihdam
ederek kendi kurumlarmin Kkiiltiirii ve bilgisi ile yetistirmeleri gerektigidir. Yapilan
incelemeler bu tiir bir egitim siirecinden gecen genclerin isletmeye daha fazla bagh

olduklarini gostermekte.

4 N

Ozetle:

1. Egitim faaliyetlerinin tek merkezden (akademi, kurul vs.) planlanmasi ve organize
edilmesi,
2. Egitim iceriklerinin Konya’nin ihracat hedefleri dogrultusunda ve isletmelerin
ihtiyaclar analiz edilerek hazirlanmasi,

3. Konya’da yerlesik iiniversitelerdeki dis ticaret ile ilgili yiiksekokul ve meslek
yiiksekokullarinin lisans seviyesine yiikseltilmesi, miifredatin iyilestirilmesi,

4. Basarili ihracatci ve profesyonellerin tecriibelerini aktarabilecekleri sohbet

toplantilar organize edilmesi,
5. Isletmelerde mevcut ii¢c kademe (isletme sahibi, boliim yoneticisi, dis ticaret
elemam) icin farkh iceriklerde 6zel egitimler organize edilmesi,

Egitim konusunda yasanan sorunlarin giderilmesinde basta atilacak adimlar olabilir...

o _/

4.1.1. Dis ticaret birim yoneticileri veya sorumlular1 egitim ve bilgilendirme

faaliyetlerine neden biiyiik oranda katilmyorlar?

Anket calismasinda s6z konusu isletmelerde ihracati arttirict kararlar alacak, stratejiler
belirleyecek ihracat birim yoneticilerinin ve isletme sahiplerinin biiyiik boliimiiniin ihracat ile
ilgili egitim ve bilgilendirme toplantilarina ya hi¢ katilmadiklar1 ya da yilda sadece bir kez

katildiklar1 goriilmiistiir.
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Nedenler:

e Tepe yoneticileri mevzuat ve dis ticaret hakkinda c¢ok fazla bilgilerinin olmamasina
ragmen tecriibelerinin yeterli oldugunu diisiinmeleri nedeniyle egitim ve bilgilendirme
faaliyetlerine katilmamaktadir.

e Konya sanayisi genel anlamda (istisnalar hari¢) ne is yaptigmin ve nasil yaptiginin
baskalar1 tarafindan bilinmesini istememektedir.

e Dis ticaret birim yOneticilerinin ¢ok yogun olduklar1 i¢in zaman sikintisindan dolay1
katilamamalari.

e Egitimlerin sikici gegecegi ve zaman kaybi olup, egitimlerde anlatilanlarin fiiliyatta
gerceklesmemesi kanis1 hakimdir.

e [Egitim ve seminer faaliyetlerinin zamanlamasi yoneticilerin ¢aligma saatlerine gore degil,
egitmenlerin uygun oldugu saatlere gore ayarlanmaktadir.

e Calisanlarin tiim atilimlar1 yapabilecekleri goriisii hakim.

e Patronlar ¢cok fazla Gnemsemiyor, bu tiir calismalar odalarin gosterisi gibi goziikiiyor.

e Mevcut ihracat diizeni ylriiyorsa yetkililer bir egitime ihtiyaglar1 oldugunu
diisiinmiiyorlar.

e [Egitime cagirmak yerine egitime gidilmeli, gerekirse firma ici egitimler saglanmalidir.

e Firma sahipleri arasinda egitirsem kacar- gider mantiginin hakim olmasz.

e Firma sahiplerinin personelini ¢alistirdigi konuda uzman olarak kabul etmesinden dolay:
egitimi lizumsuz gormektedir.

e Verilen egitimlerde egitimenler biirokrat ya da teorisyen tarzinda egitmenler. Teori ve
mevzuattan ¢ok dilimizden anlayan, sahadan se¢ilmis insanlar getirilmiyor.

e Yonetici veya sorumlular bu tiir egitimleri biiyiilk oranda yararsiz ve angarya olarak
goriiyorlar. Kendileri katilmak yerine personelini gondermek ve gonderdigi ¢alisanindan

rapor istemek, 6zet bilgi almak daha cok islerine geliyor.

Coziim Onerileri:

o Bu tiir egitimlere katilim1 ilgili kurum dogrudan yoneticinin daveti ile katilimi tesvik
edilebilir. Isletmenin ilgili kisileri katilim icin tesvik etmesi gerekir.
o Egimler yoneticiler i¢in daha ilgi ¢ekici hale getirilebilir.

o Egitimler sektorel odakli yapilmali
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o Egitime 6nce firma sahiplerinden baslanmalidir. Bélgemizde yogun olarak karsilasilan
patron her seyi bilir mantiginin kirilmas: gerekmektedir. Bu konuda firma sahipleri
egitilerek is yogunlugunu “her isi herkes yapar”dan ziyade isinde uzmanlasma mantigi ve
orgiit bilinci verici egitimler verilmelidir.

o Sirket sahipleri ve yoneticilerine verilecek egitim ve bilgiler daha ¢ok stratejik ve tist
seviyede bilgiler igermeli ve daha kisa bir siirede verilmelidir,

o Sirketin kurumsal kimligi ve egitim plan1 olusturulmali.

o Egitimlerin hafta i¢i aksam 18.00 ile 20.00 aras1 olabilir. Firmalara egitimlerin 6zel olarak
ticaret odasi tarafindan verilmesi ¢oziimdiir.

o Programlar ciddiye alinacak kurum ve kuruluslar tarafindan organize edilmelidir. Ornegin
Odalar ve Bakanliklar.

o Bu egitimlerin ihracatlarina ne gibi katkilar saglayacag: anlatilmalidir. Bu egitimlerin

faydalar1 ortaya ciktikca egitimlere katilim orani artacaktir.

Degerlendirme, Goriis ve Oneriler:

Konya’da faaliyette olan isletmelerde istihdam edilen bolim yoneticilerinin biiyilik
boliimiiniin ne sebeple ihracat ile ilgili egitim ve bilgilendirme toplantilarina katilmadiklari

sorgulandiginda ortaya ¢ikan nedenlerin 3 ana baslik altinda toplandig goriiliiyor.
1. Yetersiz zaman ve ig yogunlugu
2. Egitime gerek duyulmamasi
3. Egitim igeriklerinin ve egitmenlerin yetersizligi

Kurumsal isletme yonetiminde, sirket sahiplerinin ve miidiirlerinin gérevi isletmenin
gelecegini planlamak ve o plan ¢ergevesinde atilacak adimlara karar vermektir. Bolim
yoneticileri iist kademeden aldiklar1 direktifler ¢ergevesinde bu adimlari kendi boliimiiniin
insan kaynagi imkanlar1 dahilinde personeline delege eder. Isletme sahiplerinin ve ihracat
boliim yoneticilerinin 6ncelikle bu is akisinda kendine diisen gorevlerin farkinda olmalari
gerekir. Bu sebeple bir 6nceki madde kapsaminda dile getirilen farkli kademelere farkli egitim
icerikleri mantigr gozetilerek egitim programlar1 hazirlanmasi gerekmektedir. Bolim
yoneticilerinin gorevi miidiirlinden ya da isletme sahibinden gelen hedef ve planlar
dogrultusunda personelini sevk ve idare etmektir. Isletme mantiginda bu sistem ne kadar
saglikli calisirsa isletme sahipleri isletmede o kadar az goriiliir, boliim yoneticileri

calisanlarina o kadar az miidahale eder ve o kadar az kontrol zorunlulugu hisseder.
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Bu nedenle, isletme sahiplerinin ve boliim yoneticilerinin esasen ana islerinden biri
iilkemizde ve diinyada ihracat konusunda meydana gelen gelismeleri ve degisiklikleri giinii
giiniine takip etmek, isletmelerini ilgilendiren konular1 derhal uygulamaya almaktir. Ancak bu
noktada diizenlenecek toplanti, seminer ve egitimlerin de bu amaca hizmet ediyor olmasi
gerekmektedir. Dogru belirlenmemis icerikler zamanla katilimcilari bu tiir bilgilendirme
faaliyetlerinden sogutacak ve ne yazik ki “zamanim yok”, “islerim ¢ok yogun”, “haberimiz

olmadi” gibi kibar mazeretler duyulmaya baglanacaktir.

Isletme yetkililerinden sikg¢a gelen onerilerden biri de egitimlerin sektdrlere hatta
firmalara Ozel sekle getirilmesi seklindedir. Elbette en iyi egitim icerigi isletmelerin
ihtiyaglar1 dogrultusunda hazirlanan igeriktir. Konya ilimizde 6ne ¢ikan 10 sektdr vardir. Bu
sektorlerin ihracat anlaminda yasadigi sorunlar ve bilmeleri gereken mevzuat, uluslararasi
uygulamalar incelenerek hazirlanacak igerikler, egitmenlerin kendi iceriklerinden daha faydal

olacaktir.

4 N

Ozetle:

1. Egitim ve bilgilendirme faaliyetlerinin icerik olarak isletme sahipleri ve boliim

yoneticilerinin ihtiyaclar: gozetilerek hazirlanmasi. Bu amacla sektorel incelemeler
ve ihtiyac analizleri yapilmasi.
2. Egitim ve bilgilendirme faaliyetlerinin agirhikl olarak aksamlari mesai sonrasina
ve/veya hafta sonlarina planlanmasi.

3. Duyurularin direkt olarak isletme sahiplerine ve boliim yoneticilerine yapilmasi.

4. Faaliyetlerin Ticaret ve Sanayi Odas gibi kurumlar c¢atis1 altinda toplanmasa.

5. Calismalarin egitim formatindan ziyade kisa bilgilendirme toplantilar1 seklinde

gerceklestirilmesi.
K Dile getirilen bashca onerilerdir. _)

4.1.2. Konya’da dis ticaret alaninda kalifiye personel istihdam etme noktasindaki

sorunlar nelerdir?

e Konya’nin en biiylik problemi nitelikli dis ticaret elamanlarinin olmamasidir. Nitelikli
olanlar da maddi ve manevi nedenlerden 6tiirii Istanbul’a gitmektedir. Mevcut ¢alisanlar
ise ya aldig1 diisiik maaslardan otiirii firmasindan ayrilmakta ya da firma yetkilisinin
beklentilerinin yiliksek olmasindan dolay1 isi birakmaktadir. Nihayetinde dis ticaret uzun
soluklu bir istir. Konya’daki firmalar ise kisa siirede biiyiik ihracat yapmak istemekte ve
sabretmemektedir. Ayrica firma yonetimi ile dis ticaret personelinin ufuklarinin ¢atigmasi

da bir isten ayrilma sebebidir.
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Ihracat Konya’da son 10 yilda ivme kazandig1 i¢in eleman sikintis1 yasanmaktadur.

Dis ticaret elemani ige alinirken, kisinin bilgi ve tecriibesinden ziyade referansi 6n planda
tutuluyor. Bu da isin gerektirdigi kalifiye elemaninin alinmamasina yol agiyor.

Kalifiye dis ticaret elemani bulunmuyor.

Maas taleplerinin yiiksek olacagi 6nyargisi var.

Kalifiye eleman yetistiren kurumlarin azligi.

Kalifiye eleman yetistirmek i¢in firmalarin staj imkani saglamamasi.

Isverenlerin dis ticaret ilgili bilgisi olmadigindan personel se¢iminde zorlanmasi.

Kalifiye personele daha fazla maas 6denmesi gerektigi gercegi. Firma sahiplerinin egitimli
kalifiye personel kiiltiir seviyesine ulagamamalar1 dolayisi ile ayni dili konugmamalari.

Universitelerde dis ticaret konularinda egitim igerik ve yontem eksikligi.

Céziim Onerileri:

Sosyal haklarda ve iicretlerde iyilestirmeler, ise alinan personelin alaninda zorunlu egitim.
Firma sahiplerinin diisiik ticret politikalari, firmalarin ileriye doniik bir istihdam
politikalarinin olmast.

Ihracat personeline pirim ve performans bazli iicretlendirmeler yapilmasi saglanarak
ithracat personel maaglar tatmin edici noktaya getirilebilir.

Ekonomi Bakanligi tarafindan destek verilirken dis ticaret personeli calistirma sarti
getirilmelidir.

Firmalarda kalic1 olmalari i¢in sézlesme hazirlanip imzalatilabilir.

Das ticaret personeli iicretlerinin devlet tarafindan desteklenmesi.

Deneyimsiz elemanlara sans verilip desteklenerek kalifiye olmasinin yolu agilmali.

Firma ile personelin hedeflerinin tutarli hale getirilmesi ¢alisiimali.

Degerlendirme, Goriis ve Oneriler:

Ihracat yapan isletmelerin hemen hemen tamaminda bir kalifiye (nitelikli) eleman sorunu

oldugu dikkat c¢ekmektedir. Ancak sorunun kaynagi isletmelerden isletmelere farklilik

gostermektedir. Kimi isletme kalifiye elemana ulasamamaktan veya uzun silire elinde

tutamamaktan yakinirken, kimi isletme kalifiye elemanlarin isletmelerde sorunlara sebep

oldugu goriisiinde.
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Oncelikle kalifiye eleman taniminin miisteri portfoyii olan degil, alaninda bilgi ve tecriibe
sahibi elemant tarif ettiginin tiim igletme sahipleri ve birim yoneticileri tarafindan bilinmesi
gerekir. Eger tanim miisteri portfoyli olan eleman olarak algilaniyorsa, gerek anket
caligmasinda gerekse calistayda ¢okca sikdyet edilen isletmeler arasi eleman transferinin 6nii
almamaz. Zira bu tiir bir anlayista ana gaye eleman istihdami degil rakip firmanin
miisterilerini ele gegirmektir. Unutulmamalidir ki, miisteri portfoyii ile gelen eleman miisteri

portfoyli ile gidecektir.

Genel anlamda kalifiye eleman bulunamamasi Konya’nin son 10 yil icerisinde ihracatta
kat ettigi gelismeye bagli artan eleman talebine ve diisiik iicretlere baglanmakta. Ayrica
kalifiye elemanlarin firsat buldukca Istanbul, Ankara, Kocaeli, Bursa gibi ihracat1 nispeten

fazla olan sehirlere go¢ etmelerinden de yakinilmakta.

Insan kaynag hi¢ kuskusuz ki isletmelerin hedeflerine ulasmada en 6nemli etken.
Isletmeler, hedefleri dogrultusunda olusturacag: is tanimlarina uygun personeli istihdam edip,
dogru gérev tanimlari ile calistirabildigi siirece basarili olabilirler. Isletmeler bu ihtiyaglarmi
ya yetismis nitelikli eleman ile karsilarlar ya da gorece tecriibesiz ve bilgi seviyesi diisiik
elemanlar1 istthdam ederek onlar egitirler. Konya’da nitelikli elemanlar: istihdam edip, elde
tutabilmek icin nispeten ortalamanin iizerinde bir iicret 6denmesi gerektigi agiktir. Ucretlerin
diisiik olmasi kalifiye elemanlarin ya bir par¢a daha yiiksek ticret teklif eden firmalara transfer
olmasina ya da biiylik sehirlere go¢ etmesine neden olmaktadir. Bu durum sadece dis ticaret
sektoriiniin degil genel olarak tiim insan kaynaklari sektoriiniin bir gercegidir. Nitelikli
elemanlarin isletmelere ¢ekilebilmesi ve elde tutulabilmesi i¢in gerceklesen ihracat rakamlari
iizerinden prim verilmesi ve performans bazli iicretlendirme sistemleri uygulamaya alinabilir.

Bu sistemler ayn1 zamanda isletmenin ihracat performansinin yiikselmesini de saglayacaktir.

Bir diger dikkat ¢ekici nokta, eleman istihdaminda es, dost referansi ve ricasinin ¢ok
etkili oldugudur. Isletme sahiplerinin bu ricalari degerlendirmesi nedeniyle isletmede yetismis
eleman istihdammin gergeklesemedigi kadrolarin gereksiz sekilde vasifsiz veya uygun
olmayan personel ile sisirildigi dile getirilmektedir. Isletme sahiplerinin konuya yaklasimi bu
noktada ¢ok &nemlidir. Insan kaynaklar1 uygulamalarinda referans en cok kullanilan
yontemlerden biridir. Ancak, referans ve rica ile Onerilen personelin mutlak surette isletme

yetkilileri tarafindan yeterlilikleri dikkatle sorgulanmali ona gore istihdam karar1 verilmelidir.

Isletmelerde kalifiye eleman istihdam edil(e)memesinin bir sebebi de, isletme sahipleri ve
aile fertleri ile kalifiye elemanlar arasinda ¢ikabilecek goriis ayriliklar1 ve yasanabilecek
catigmalardir. Korkulan bir durum olmasina ragmen esasen isletmenin gelecegi masaya
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yatirildiginda yani isletme yararina oldugu siirece bu ayriliklar ve catigmalar son derece
faydalidir. Sadece Konya’da degil iilkemizin genelinde KOBI niteligindeki isletmelerin
sahipleri islerini atdlyeden biiyiitmiig, liretimi, hammaddeyi, is¢i yOnetimini ¢ok iyi bilen
islerinin erbabi sanayicilerdir. Genelde eksik olduklar1 konu pazarlama-satis, dis ticaret,
finans gibi 6zel uzmanlik isteyen konulardir. iste bu agiklarini da istihdam edecekleri birim
yoneticileri ve kalifiye elemanlar ile kapatirlar. Bu siirecte yasanabilecek catigsmalar kisisel
olmadig: siirece isletmenin gelisimine son derece faydali olacaktir. Sabirli olmak ve her seyin

isletme yararina oldugunu unutmamak gerekir.

Konya’da yerlesik dort tiniversitede gerek lisans gerekse yiiksekokul seviyesinde yeterli
sayida teorik bilgisi olan ancak saha tecriibbesi olmayan dis ticaret ara elemani
yetistirilmektedir. Raporun daha 6nceki boliimlerinde de belirtildigi gibi yiiksekokullarin da
lisans seviyesine yiikseltilmesi, miifredatlarinin uygulamaya yonelik gozden gegirilmesi,
Konya’da ihracat yapan ya da ihracat potansiyeli olan her isletmeye stajyer eleman ¢alistirma
sart1 getirilmesi hem sektore eleman arzini arttiracak hem de iiniversite sanayi isbirligini
gelistirecektir. Isletmeler, Konya iiniversitelerinin dis ticaret boliimlerinden yeni mezun
gencleri dis ticaret elemani olarak istthdam etmeleri halinde Odalar tarafindan organize
edilecek dis ticaret egitim faaliyetlerinden belli siireler i¢in iicretsiz faydalandirilabilirler. Bu
uygulama ile hem isletmeler en azindan dis ticaret konusunda dort yil boyunca iiniversite
egitimi almis personel istihdam etmis, yeni is alanlar1 yaratilmig, hem de isletmeler egitimlere

yonlendirilmis olacaklardir.

4 N

Ozetle:

1. Kalifiye elemanlari isletmelere ¢cekebilmek, istihdam etmek ve elde tutabilmek i¢in
iicretlerin yam sira prim ve performans degerlendirme sistemleri kullanilmalidir.

2. isletme yonetimi ile kalifiye elemanlar arasinda teknik konularda goriis ayriig olmasi,
catismalar yasanmasi son derece normaldir. Isletme yararina oldugu siirece isletmenin
gelismesi icin faydahidir.

3. Eleman istihdam konusunda isletme sahiplerine sikca referans ve ricalar gelse de
mutlaka personelin yeterlilikleri stnanmahidir. Aksi takdirde isletmelerde uygun vasiflara
sahip olmayan personel ile sisirilmis kadrolar olusacaktir.

4. Eleman ihtiyacinin karsilanmasi icin mutlaka iiniversitelerin ilgili boliimleri devreye
sokulmali, her isletmeye zorunlu stajyer eleman ¢ahstirma sart1 getirilmeli. Tlgili

boéliimlerden yeni mezunlarin istihdami halinde isletmelere 6zel destekler verilmelidir.

\ Sanayi-iiniversite isbirligi mutlaka saglanmahdir. /
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4.2. Teknik Konular

Ihracat1 kolaylastirmanin, daha fazla ihracat yapabilmenin kosullarindan biri de sunulan
sartlarin miisterinin ithalat yapmasini dzendirici hale getirmesidir. Ihracat asamasinda satict
tarafindan aliciya sunulan bu sartlar, oncelikli olarak fiyat, daha sonra 6deme ve teslim
sekilleridir. Bu boliimde s6z konusu sartlarin Konyali ihracatgilar tarafindan nasil

degerlendirildigi ve miisterilere aktarildig1 incelenmistir.

4.2.1. Ihracatta 6deme sekli olarak Konya’da biiyiik oranda pesin 6deme
yontemi kullanilmaktadir. Bu da miisteriyi zorlayan bir durum. Tiirkiye
genelinde en yaygin kullamlan 6deme sekli mal mukabilidir. Odeme sekli

olarak miisteri icin zor olan pesin 6deme seklini neden kullaniyorsunuz?

Nedenler:

e Alacagmm1 tam veya zamaninda tahsil edememe korkusu, mal sattigi firmaya
giivenmemesi. Bu giivensizligin arkasinda ge¢miste yasanmis sikintilar ve piyasada diger
firmalarin yasadig: sikintilar vardir.

e ihracat¢1 firmanin pesin dédeme ydntemi disinda alacagimi tahsil etmesini garanti altina
alabilecegi diger 6deme sekillerinin bilmemesi.

e Diger 6deme sekillerinde mevzuatin zor olmasi nedeniyle pesin 6demenin tercih edilmesi.

e Mal mukabili yani vadeli sistem daha fazla isletme sermayesi gerektirmektedir.
Hammadde pesin alinip iiriin vadeli satilmakta, pesin sistemden daha fazla kar elde
edilmekte ancak risk olusturmaktadir. Bu nedenle pesin satip daha ciizi karlar elde etmek
firmalara mantikli gelmektedir.

e Firmalarimiz yurtdisina gonderdikleri malin en azindan maliyeti kadarki kismini avans
O0deme alarak nakit girdisi saglamakta, bir nebze de yaptig1 ticaretten zarar etmemeyi
diistinmektedir.

e Mal mukabili satis maalesef sadece AB iilkelerine yapilabiliyor. Ancak Konya’nin asli
pazart olan Afrika ve Ortadogu {ilkelerine sistemleri diizenli islemedigi igin
yapilamamaktadir.

e Ortadogu ve Afrika iilkeleri ile vesaik mukabili ¢alismalar yapiyoruz bunun sebebi
bolgedeki giivensiz siyasi ve ekonomik durum. Diger bolgelerde daha esnek

caligsabiliyoruz. Banka komisyonlari rekabet etmeyi zorlastirmaktadir.
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Daha onceki yasadigimiz 6deme sorunlarinda; iilke masalarinda bulunan ataseliklerin
gbrevini yapmamasi, yurtdisinda gelisen 6deme bozuklugundan kaynaklanan sorunlarda
muhatap bulunamamasi.

Eximbank ile ilgili yeterli bilgiye sahip olunmamasi.

Odeme sekilleri ve teslimat sekilleri hakkinda teknik bilgi azlig1 kolaya kagmak ve direk
olarak 6demeye motive olmak.

Siparis hazirlanirken ortaya ¢ikan maliyetleri finanse edebilmek i¢in.

Coziim Onerileri:

Yurt disindaki temsilciliklerin finansal konularda bir mekanizma ile daha faal olmalari.
Garantili 6deme almak i¢in pesin 6deme sekli kullanilir.

Pesin 6deme esastir farkli sistemler ile ilgili hedef pazarlardaki 6deme kabiliyetleri ve
imkanlar1 aragtirilarak selektif ¢oziimler {izerinde caligilmalidir bu konularda ticari
atasemiz firmalarimiza odalarimiza bakanlhia bilgi akisi saglamalidir. Bu bilgi akist
sistematize edilmelidir.

Tiirkiye Cumbhuriyeti devletinin ihracata katki saglamak amaciyla kurdugu Eximbank’in
faaliyetlerinin ihracatci1 firmalar icerisinde daha fazla duyurulmasi ve bilgilendirilmesi
gerekmektedir.

Odeme sekilleri konusunda firma sahipleri ve dis ticaret personeli Odalar, STKlar veya
tiniversiteler tarafindan bilgilendirilmelidir.

Yurtdis1 firmalar1 hakkinda istihbarat temini konusunda hizmet sunulmali.

Iki y1l éncesinde sektdriimiizden bir Italyan firmasi ihracatini %100 artirmisti. Biitiin
Avrupa iilkeleri, bazi Arap tilkeleri hatta Kibris’ta bile satiglarimiz durma noktasina
gelmisti. Bunun nedenini arastirdigimizda Italyan hiikiimetinin ihracatg1 firmalara mal
fabrikadan ¢iktiginda 6demeyi pesin yaparak firmalar1 rahatlattigini, yurtdigindaki
bayilerinin de bir banka aracilig1 ile 18-24 ay arasi alacaklarini tahsil etmisti. Bu ¢6ziim

sayesinde hem firma daha iyi tanind1 hem de biiylimeyi hizli bir sekilde siirdiiriiyorlar.
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Degerlendirme, goriis ve oneriler:

Gergeklestirilen ¢alismalarda isletmelerin biiylik boliimiiniin pesin 6deme yontemi disinda
kullanilan diger 6deme yontemlerini ya bilmedigi ya da kulaktan dolma bilgiler nedeniyle bu

0deme yontemlerinden kagindigi goriilmiistiir.

Diinyada ve iilkemizde ihracati gelistirici baslica onlemlerden biri ihracatgilarin pesin
O0demeden ziyade vadeli 6deme yontemlerini kullanmaya 6zendirilmeleri ve bu yolla ihracat
miigteri sayilarinin arttirilmasidir.  Bu amagla iilkemizde ‘“vadeli alacaklarin iskonto

ettirilmesi” sistemi Eximbank programlari igerisine dahil edilmistir.

Yukarida “Coziim Onerileri” boliimiiniin son maddesinde begeni ile dile getirilen olay

aslinda iilkemizde de villardan beri Eximbank tarafindan uygulanan bu iskonto programindan

baska bir sey degildir.

Ancak, sadece Konya ilimizde degil, {ilkemizin genelinde ne yazik ki Eximbank sadece
kredi veren bir kurum olarak bilinmektedir. Eximbank programlarina ihracatin finansmani

boliimiinde detayli olarak deginilecektir.

Tiirkiye Istatistik Kurumu’nun verilerine gore Tiirkiye nin 2012 yili 12 aylik ve 2013 yili
4 aylik ABDS$ tutarindaki ihracatin 6deme sekillerine gore dagilimi asagidaki tablolarda

gosterilmistir.

Tablo 71: Tiirkiye’de Thracatin Odeme Sekillerine Gore Dagilimi (2013 yih Ocak-Nisan)

Odeme Sekilleri Toplam Ocak Subat Mart Nisan
Toplam 49 550 148 11 490817 12 395192 13 143 945 12 520 194
Mal Mukabili Odeme 29 072 219 6 733 099 7 086 452 7733673 7518 994
Pesin Odeme 5496 978 1321746 1 445 369 1436179 1293 683
Vesaik Mukabili Odeme 8 960 841 2094 513 2295 042 2 313 358 2 257 927
Vadeli Akreditif 771527 185763 176 921 210212 198 631
Bedelsiz 439 243 92 616 97 078 102 867 146 682
Ozel Takas 256 800 52 869 66 980 80 444 56 508
Akreditif 4 459 938 991 728 1 206 047 1238 298 1023 865
Bagli Muamele 293 109 184
Kabul kredili akreditif 12 233 3214 3203 2 996 2 820
Kabul kredili vesaik 44619 9 650 10 290 13845 10 833
mukabili

Kabul kredili mal

mukabili 32 379 5619 6 576 10 956 9228
Ozel Hesap 3078 1123 1116 839
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Tablo 72: Tiirkiye’de Thracatin Odeme Sekillerine Gore Dagilinm (2012)

Odeme Sekli Tutar ($)
Mal Mukabili Odeme 87 330 841
Pesin Odeme 21876 215
Vesaik Mukabili Odeme 24 410133
Vadeli Akreditif 2518 084
Bedelsiz 984 673
Ozel Takas 717 959
Akreditif 14 328 620
Bagli Muamele 555
Kabul kredili akreditif 50 327
rlf]ikl)(glblﬁzedlll vesaik 145 997
rl:]ﬁkl)(télblﬁriedlll mal 71 411
Ozel Hesap 34272
TOPLAM 152 469 087

Her iki tabloda da acgikga goriildiigii lizere, Tiirkiye ihracatin1 mal mukabili 6deme sistemi
iizerine kurmustur ve 6zellikle son 10 yil igerisinde ihracatimizda yasanan sevindirici artisin
baslica sebeplerinden biri olarak gosterilmektedir. Konya’da faaliyette olan isletmelerin de
imkanlar1 dahilinde ve piyasa sartlarini gozeterek zamanla vadeli 6deme yoOntemlerini

kullanmaya baslamalar1 Konya ihracatinda gozle goriiliir artiglar getirecektir.

Kuskusuz yurtici ve yurtdist vadeli satislarda en biiyiik korku 6demenin gerceklesmemesi
thtimalidir. Bu korkunun bertaraf edilebilmesi, vadeli 6demenin garanti alinabilmesi i¢in bazi
ek Onlemlerin alinmasi gerekmektedir. Gerek gergeklesen anket calismasinda gerekse
calistayda isletmelerin bu tiir Onlemler hakkinda yeterli bilgiye sahip olmadiklar
goriilmektedir. Ozellikle isletme sahipleri ve birim yoneticilerine yonelik diizenlenecek ve
Ekonomi Bakanligi Kambiyo Midiirliigii’nden, Eximbank’tan ve Konya’da faaliyette olan
bankalarin kambiyo bdliimlerinden uzmanlarin konusmaci olarak davet edilecegi
bilgilendirme toplantilarinda, ihracatta vadeli 6demelerin (6zellikle mal mukabili) ne seklide

garantiye alinabilecegi konusunda detayl1 bilgi verilmelidir.

Diger taraftan, daha 6nce mal mukabili satis caligmalar1 yapmis fakat miisterileri ile sorun
yasamis bazi isletmeler, sorunlarinin ¢éziimiinde yurtdisinda ¢alisan Tiirk Elgilik ve Ticari
Ataseliklerinden yeterli destegi alamamaktan yakinarak bu 6deme yontemini kullanmaktan
vazgectiklerini dile getirmislerdir. Bu tiir risklerin ortaya ¢ikabilecegi gbéz Oniinde
bulundurulmus ve ihracat alacaklarin1 garanti altina almak i¢in Eximbank tarafindan alacak

sigorta programi uygulanmaya baslanmistir. Isletmeler, ihracatlari Oncesi yaptiracaklari
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sigorta ile 6zellikle vesaik mukabili, mal mukabili tiirtindeki alacaklarini sigorta ettirip garanti
altina alabilirler. Eximbank bu programi ¢ercevesinde ithalat¢ilar hakkinda istihbarat

caligmasi da gergeklestirmektedir.

Konya ilimiz biiyiik oranda Afrika ve Orta Dogu iilkelerine ihracat yapmaktadir. Ozellikle
Afrika iilkeleri biitiin diinyada riskli {ilkeler olarak kabul edilmekte ve bu iilkelere sadece
pesin 0deme yontemleri ile satis yapilmaktadir. Bu nedenle, ihracat¢ilarimizin satig
konusunda herhangi bir zorluk yasamadiklar1 siirece bu 6deme yontemi ile ihracatlarina
devam etmeleri, zorluklar yasamaya basladiklar1 noktada vadeli 6deme yontemlerini

onermeleri uygun olacaktir.

4 N

Ozetle:

1. isletmelerimiz pesin 6deme yontemi disindaki 6deme yontemleri hakkinda yeterli bilgiye
sahip degillerdir.
2. Pesin 6deme yonteminin agirhikh olarak kullanilma sebebi 6demeyi garanti altina aliyor
olmasidir.

3. Eximbank’in “alacak sigortas1” programi hakkinda etkin bir bilgilendirme programi
gerceklestirmesi ve diger 6deme yontemlerinin (6zellikle mal mukabili) kullanilabilir hale
getirilmesi gerekmektedir. Ihracatlarin sigorta altina alinmasi, cahsma sirasinda sikca dile
getirilen yiiksek masraf ve faiz oranlarinin da diismesine neden olacak, maliyetler diisecek

ve isletmelerin yurtdisinda rekabet giicii artacaktir.

- /

4.2.2. Teslim sekillerinde neden yaygin olarak miisterinizin isini zorlastiran

FOB (liman teslimi) ve EWX (fabrika teslimi) kullaniyorsunuz?

Ihracatta genel mantik, miisteriye satin almasm kolaylastiracak uygulamalar/sartlar
sunmaktir. Diinyada “uluslararasi ticari sartlar (INCOTERMS)” olarak iilkemizde ise “teslim
sekilleri” olarak adlandirilan konu bu alanda ciddi imkénlar saglamaktadir. Genel ticari
teamiiller ¢er¢evesinde miisteri — ozel sartlar3 olmadig siirece — satin aldig iiriinii kapisinda,
evinde, igyerinde teslim almak ister. Bu tiir tekliflere daha sicak bakar. D1s ticarette bu amacla
kullanilabilecek teklifler C (CFR, CPT, CIF ve CIP) ve D (DAT, DAP, DDP) bazinda

diizenlenen tekliflerdir.

¥ Alicinin ihracat iilkesinde 6zellikle lojistik anlamda imkénlar1 fazladir. Nakliye ve sigorta islemlerini kendi
organize etmek istiyor olabilir.
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Calismalar sirasinda Konyali isletmelerin genelinin C ve D terimlerini bilmesine ragmen
miisteriyi daha ziyade lojistik anlamda zorlayan EXW (yurti¢i satis) ve FOB, FCA (limanda,

fabrikada tagimaciya teslim) terimleri ile teklifler sundugu, satislar yaptigi gozlemlenmistir.
Nedenler:

e FOB teslimi satici i¢in maliyeti daha az ve islem maliyeti az oldugu icin tercih
edilmektedir.

e Miisteriler CIF tercih etse de satici navlun ve nakliye arastirmasi yapmak zorunda olmasi
nedeniyle bunu yapmak istememektedir. Firma kapida teslim yapmayi tercih ederek
nakliyeci sorumlulugunu iizerine almaktan kaginmaktadir.

e Tasima islemlerinin net bir fiyati yoktur. Ulkeye ve aylara gore degiskenlik
gostermektedir. Nakliye dahil fiyat verebilmek i¢in her miisteriye ayri bir fiyat listesi
olusturmak gerekiyor. Bu dalgalanma ise bazen firmanin karindan gotiirebiliyor. Bu
sebeplerden dolay1 da fabrika teslimi tek fiyattan satis tercih ediliyor.

e AB iilkelerine ihracat yapan firmalar zaten CIF kullanmak zorunda. Ciinkii AB’de alicilar
bunu tercih ediyor. Diger yandan Ortadogu ve Afrika i¢in boyle bir hizmet talebi
olmadiginda iiretici firmalar da bunu tercih etmiyor.

e Bankalarin Clause A sigorta kapsaminin yetersiz olmasi ve bu konuda bilgi eksikligi.

e Nakliye masraflarina katlanmak istenmemesi.

e Kisa siirede teklif vermek i¢in bu teslim sekilleri kullaniliyor.

e Anlasmazliklarda nakliyeci ile sikintiya girmemek i¢in en kolay olan yontem kullaniliyor.

e Uygun deniz navlunun ya da i¢ nakliye fiyati bulunamamasi olabilir.

e Firmalarin lojistik departmaninin olmamasi nedeniyle bu teslim sekilleri kullaniliyor.

e [rak ve Suriye gibi iilkelerde aligmig olduklari diizeni bozmak istemiyorlar.

e Nakliye sirasinda olusabilecek zararin firmaya doguracagi zararlardan kaginmak.

e FOB ve EXW gibi teslim sekillerinin tercih edilme sebebi maliyetten kagmaktir. Firmalar
mallarinin nihai destinasyona kadar teslimini organize edebilirler bu miisteri agisindan da
olumludur. Ama maliyetin kargilanmasi konusu gereksizdir. CIF — CNF teslim sekilleri
miisteri istek ve talep etmedikge tercih edilmesi mantikli degildir

e Firmamiz ihracata basladigi yildan beri ayni miisteriler ile calismaktadir ve teslim
sekillerinde bir diizen olusturulmustur. Bu teslim sekilleri de genel olarak EXW ve
FOB’dur. Ancak miisteri ile karsilikli anlasmaya bagl olarak diger teslim sekilleri de
kullanilmaktadir. ( CFR vb.)
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Firmanin Nakliye ve Sigorta ile ugragmak istememesi.

Lojistik konusunda devlet desteklerinin eksikligi.

Céziim Onerileri:

Bu konuda ihracatgilarin bilinglendirilmesi gerekmektedir. Nitekim CIF teslim yolunu
tercih etmeleri durumunda daha ¢ok miisteri kazanacaktir. Bunun i¢in 6zellikle firma
sahiplerine yonelik bilgilendirme seminerleri yapilmalidir. Neticede bunun kararini firma
sahipleri vermektedir.

Sigorta sistemleri hakkinda bilgilendirmeler artirilmalidir. Ozellikle banka personelleri bu
konuda daha titiz ve dikkatli ¢aligmalidir. Ayrica ihracatcilara gereken destek sigorta
kapsaminda verilmelidir.

I¢ nakliyede KDV kaldirilmalidir.

Lojistik firmalarin teklif taleplerine hizli doniis yapmasi gerekir.

Lojistik destek alinan firmalarin giiven vermemeleri.

Lojistik firmalartyla karsiliklt menfaat olursa ¢6ziim saglanabilir.

Sigorta yapan firmalarin prosediir fazlaligini azaltmalar1 ve daha imtiyazli davranmalari.
I¢ nakliyede ucuz maliyet i¢in demir yolu gelistirilip kullanilabilir.

I¢ nakliyede KDV oranlar1 azaltilabilir.

Firmalarin lojistik departmani kurmalar1 kara, tren ve deniz nakliyesi avantaj ve
dezavantajlarinin anlatilmasi.

Sigorta firmalar1 kendi yoOnlerinden bakiyorlar mesela riski bolge burasi sigorta
yapmiyorlar.

Yumurtaya sigorta yapmiyorlar.

Pazarlama sektoriinde miisteri ile irtibata gectiginizde direk olarak malin gercek fiyati
tizerinden pazarlik yapildigi i¢in, génderi sekli hi¢ bu konuya dahil edilmesi tercih
edilmiyor. Cevrede bulunan kiiresel pazar rekabetinde, adres teslim mal teslimi tireticiyi,
lojistik firmalarin diizensiz fiyatlar1 zor durumda birakiyor.

Ticaret odasinda birim olusturularak nakliye ve lojistik konularda bizlere bizim adimiza
fiyat alip uygun kosulda CIF teslim yaparsak rekabetimiz artacak.

Konya Ticaret Odasi’nin ihracatgi firmalar ve lojistik firmalar1 arasinda anket yapmasi
gerekir. Yapilan bu anket sonucunda bu firmalar1 bir araya getirip teslim sekillerine dair
yasanan sorunlara ¢6ziim Onerisi sunmalarini saglamasi gerekir.

Acilen Konya’da kurulma karar1 alinan lojistik kdy projesi hayata gecmeli ve demiryolu

ile en yakin limana ulasim saglanmalidir.
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o Lojistik sirketlerinin sayis1 artmalidir. Rekabet¢i bir piyasada daha makul fiyatlarla hizmet

vermelidirler.

Degerlendirme, Goriis ve Oneriler:

Miisteri talep etmedigi siirece, miisteriyi EXW ve FOB, FCA teslim sekline yonlendirmek

(zorlamak) satisin gerceklesmesini engelleyecek baslica sebeplerden biridir.

Bununla beraber ticaret mantiginda - fiyatlandirmanin dogru yapilmas: kaydi ile - tiim
masraflarin - misteri tarafindan karsilanacagi kesindir. “Nakliye ve sigortayr biz
istlendigimizde, yani C ve D terimleri ile teklif verildiginde, fiyatimiz artiyor, miisteri alim

yapmaktan vazgegiyor” sdylemi ve diistincesi yanlistir.

En cok dile getirilen nedenlerden biri navlun {icretlerinde yasanan zamana baglh
dengesizliktir. Serbest piyasa ekonomisinde bu tiir fiyat degisiklikleri normaldir. Bir
katilimcinin belirttigi gibi esas konu “...miisteriler CIF tercih etse de satici navlun ve nakliye
arastirmasi yapmak zorunda olmasi nedeniyle bunu yapmak istememektedir. Firma kapida

teslim yapmay tercih ederek nakliyeci sorumlulugunu iizerine almaktan kaginmaktadir”.

Bazi isletmelerimiz fiyatlara nakliye ve sigorta dahil edilmesi durumunda her miisteri i¢in
farkli fiyat listeleri olusturmak zorunda kalinacagindan bahsetmislerdir. Bu konuda tiim
diinyada yapilan uygulama FOB/FCA bazli fiyat listesinin kullanilmaya devam edilmesi,
tekliflerde ve faturalarda nakliye ve sigorta kalemlerinin her iiriin igin degil sevkiyatin tamami
icin tek kalem olarak belirtilmesidir. Tekliflerde FOB/FCA fiyat ile navlun ve sigortanin ayr1
ayr1 goOsterilmesi miisteriler nezdinde fiyatin hangi kalemlerle yiikseldiginin goriilmesi
acisindan da c¢ok Onemlidir. Navlun ve sigortanin miisteriye yliksek gelmesi durumunda

miisteri bu kalemleri kendi iistlenmek yoluna gidebilir.

Nakliye dahil teklifler verilmemesinin bir sebebi de tasima sirasinda yasanacak hasarlarin
yaratacagi sorunlar olarak goze c¢arpmaktadir. Esasen satisinin %60’a yakiini pesin 6deme
ile yapan Konya isletmeleri i¢in bir sorun teskil etmemesi gereken bu konunun birgok isletme
tarafindan dile getirilmesi dis ticarette 6deme ve sigorta uygulamalari konusunda bilgi
eksikligi yasandigin1 gostermektedir. Bedeli pesin alinan sevkiyatlar tiim diinyada CFR veya
CPT teslim sekli ile rahatlikla yapilabilmektedir. Nakliye sirasinda iiriinde meydana gelecek
hasar ve kayiplar tamamen alicinin sorumlulugundadir. Bunu da alic1 yaptiracag: bir sigorta

ile garanti altina alabilir. Ayrica, diinyada ve iilkemizde pek ¢ok isletme bedeli pesin alinan
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CFR veya CPT ihracatlarda nakliye sirketleri ile 6deme vadeleri konusunda yaptiklari

anlagmalar ile belli bir siire i¢in kendilerine finansman imkani da yaratabilmektedirler.

Bir siiredir lizerinde ¢alismalar devam eden Lojistik Koy projesine agirlik verilip, Konya
ve cevre illerin lojistik firmalar1 icin cazip hale getirilmesi, lojistik faaliyetlerin artmasi
navlun fiyatlarinda ve imkanlarinda 6nemli avantajlar saglayacaktir. Bununla beraber Konya
Mersin demiryolu hattinin bir an 6nce esya nakliyesine uygun sekilde revize edilmesinin de
ozellikle navlun bedellerinin rekabet edebilir ihracat fiyatlar1 yakalamada faydali olacagi

diistiniilmektedir.

Ihracata yonelik i¢ nakliye bedellerinden katma deger vergisi alinmamasi talebi bir kanun

degisikligi tasarisi ile Konya ilimiz milletvekilleri tarafindan TBMM ne sunulabilir.

4 N

Ozetle:

1. ihracatlarin EXW ve FOB/FCA teslim sekillerinden ziyade C ve D terimleri ile
gerceklestirilmesi, tekliflerin bu terimler bazinda diizenlenmesi miisterilerimizin alim
yapmalarini kolaylastiracagi icin tercih edilmesi gereken yontem olmalidir.

2. Pesin 6deme ile gerceklestirilen satislarda C ve D terimleri ile calismak ayrica
ihracatcilara belli bir siire ek finansman kaynagi yaratacaktir.

3. Proforma fatura, teklif mektubu ve faturalarda iiriin fiyatlarin EXW veya FOB/FCA
bazda ayrt ayri gosterilmesi, hizmet kalemi olan navlun ve sigortanin ise toplam bedeller ile
ifade edilmesi diinyada cokca goriilen bir uygulamadir.

4. Lojistik Koy ve Konya-Mersin demiryolu hattinin revizyonu lojistik sirketlerin Konya’ya
olan ilgisini arttiracak, bu da sektorde ozellikle navlun iicretleri noktasinda rekabet
yaratacaktir. Bu iki projenin en kisa siirede hayata gecirilmesi i¢in ilgili Bakanhklar

nezdinde girisimlere baslanmasi ve devam eden calismalara hiz verilmesi gerekmektedir

- _/

4.2.3. fhracatin finansmam noktasinda agirhkhh olarak 6z kaynaklarin
kullamilmasinin sebepleri nelerdir? Diger finans saglayic1 kaynaklarla
yasadigimiz sorunlar nelerdir?

Nedenler:
¢ Diger finans kaynaklarinin masraf oranlarinin ve faizlerin ytiksek olmasi.
e Eximbank’in bilgilendirme ve tanitim faaliyetlerinin eksikligi.
e Yeterli bilgi edinememe, prosediir ile ugragsmak istememek.
e Yeterli bilgiye sahip olamama, diger finans saglayicilar konusundaki programlari tam

bilememek. Bu programlarin aktif kullanimini saglayacak yeterli diizeye ulagsmamis

93




danigsman firmalarin az olmasi. Firmalarin bu konuda kendilerini yonlendirecek danigsman
edinmemesi ve giiven eksikligi

Konya ilinin finansman kurumlarina geleneksel bakis agisindan dolay: (faiz=haram)
Krizlere karst koymanin en iyi yolunun 6z kaynak seviyesinin yiiksek tutmak oldugu
diistintiliiyor. Kriz donemlerinde bankalarin yeterli finansmani saglamadig: hatta verilen
kredilerin tekrar cagrildigi hususlarindan dolayr bazi finansman (banka) kuruluglarina
giivenlerinin kalmadigini ifade etmektedirler.

Kredi ile birlikte devlet yatirimi ve tesviklerinin arasindaki farkin yeterince bilinmemesi
Kar marjlariin diistik oldugu bir donemdeyiz, banka kredisi kullanarak vade farki 6deyip
maliyetler yiikseltilmek istenmiyor.

KDV iadelerinin yeminli mali miisavir vasitas: ile yapilan islerin yavas olmasi. Vergi
Dairelerine ¢6ziim istiyoruz

Eximbank primlerinin yiiksek olmasi.

Komisyonlarin yiiksek olmasi.

Uygun kredi imkénlar1 olmamasi olsa bile faiz oranlar yiiksel olmasi.

Teminat noktasinda yardimci olunmamasi.

Coziim Onerileri:

Eximbank’in dig ticaret hayatinda daha etkin bir rol oynamasi1 gerekir. Sadece kredi
kurulusu olmadiklarini, bagka tiir faaliyet ve hizmetlerinin oldugunu miisterilerini ziyaret
ederek anlatmalar1 gerekir.

Konyal1 firmalar diger finans kaynaklarinin kullanilmasina dini agidan (faiz nedeniyle)
olumsuz bakmaktadir.

Onceki donemlerde faizlerin yiiksek olmasi nedeniyle finans maliyetleri ¢ok yiiksekti. Bu
nedenle firmalar ihracatta 6z sermayelerini kullanarak kendilerini giivence altina aliyorlar.
Islerin kotii gitmesi durumunda cebindeki paradan kaybetmis oluyor.

KDYV iadelerinin yeminli mali miisavir vasitast ile yapilan islerin yavas olmasi. Vergi
Dairelerine ¢oziim istiyoruz.

Eximbank sahaya inerek firmalar1 ziyaret etmelidir.

Devlet tarafindan ihracatgiya 6zel sifir faizli kredilerin ¢ikarilmasi ve kullandirilmasinin

saglanmasi ¢oziim olabilecegi diisiiniilmektedir.
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Degerlendirme, Goriis ve Oneriler:

Bir iilkede ihracatci, finansman anlaminda kendini ne kadar giivende ve saglam hissederse
thracat yapmak icin motivasyonu, arzusu, performansi o derece yiiksek olur. Bu nedenle,
iilkeler, gelistirdikleri finansman programlari ile ihracatgilarini ve ihracat amagh iiretim yapan
sanayicilerini desteklerler. Konya’da “ihracatin finansmaninda 6z kaynaklar disindaki
kaynaklar” konu edildiginde akla gelen neredeyse tek uygulama bankalarin kredi
programlaridir. Kredi bir finansman yontemi olmakla beraber iilkemizde kullanilan “ihracatin

finansmani1” araglari i¢erisinde ¢ok az bir boliimii olusturmaktadir.

Ihracat yapan isletmelerde finansman calismalari hammadde alimi asamasinda baslayip,
isletmenin genel giderlerinin belli oranlarda karsilanmasini saglayan finansman araglarinin

kullanilmasina kadar devam eden bir siirectir. Bu siirec,

1. Tiirkiye Giimriik Birligi’ne girmeden o©nce Ihracat Tesvik Uygulamasi olarak
adlandirilan daha sonra Dahilde Isleme Rejimi olarak ismi degistirilen uygulamayi,
Harigte Isleme Rejimini,

Ihracatta Devlet Desteklerini,

Tarimsal Uriin Thracatinda Iade Sistemini,

Baz1 KOSGEB Uygulamalarin,

Islam Kalkinma Bankas1 Programlarini,

Eximbank Programlarini,

Genellestirilmis Tercihler Sistemi Uygulamalarini,

© o N o gk~ wDN

Serbest Ticaret Uygulamalarini,
10. Katma Deger Vergisi Kanunu Imkanlarini
11. Serbest Bélge Kullanim Imkanlarmi

kapsamaktadir.

Calismalar sirasinda yukarida siralana uygulamalardan bir iki tanesinin isletmeler
tarafindan bilindigi, ¢ok biiylik bir kisminin isminin dahi daha once duyulmadigi
gozlemlenmistir. Bunlar isletmelerde ciddi maliyet avantaji yaratacak ve dolayli yoldan
finansman imkani yaratacak uygulamalardir ve hemen hemen tamami uluslararasidir. Yani,
bu uygulamalardan haberdar olan ve uygulayan baska sehirlerdeki veya iilkelerdeki

rakiplerimiz ile rekabet etme sansimiz ne yazik ki yoktur.
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Bu konuda ¢ok acilen yapilmasi gereken, Sanayi ve Ticaret Odalarimiz tarafindan

diizenlenecek bir bilgilendirme toplantisi programi kapsaminda biitiin ihracat yapan ve

ihracata yonelik tliretim yapan sanayi kuruluslarinin sahiplerine ve boliim yoneticilerine bu
uygulamalar1 6nce tanitmak sonra da uygulamaya geg¢meleri konusunda yonlendirmek ve

yardimci olmaktir.

/‘

Ozetle:

1. Oz kaynaklar disindaki finansman yontemleri s6z konusu oldugunda Konya’daki
araci olmakla beraber ihracat yapan veya ihracata yonelik iiretim gerceklestiren

kaynaklarin isletme sahibi ve boliim yoneticilerine en kisa siirede ve detayl olarak
ogretilmesi ve uygulanmasinda yardimci olunmasi gerekmektedir.

tahsilatina kadar gecen topyekin bir cahsmadir. Ulkemiz dis ticaret mevzuat: bu

ne yazik ki, maliyet ve dolayisiyla fiyat, kalite, insan kaynaklari, iiretim siirecleri vb.

o

konularda rekabet sans1 olamamaktadir.

4.3. Miisteri Iliskileri ve Pazar Arastirmasi

Ticaretin en énemli unsuru miisteridir. Uriinleriniz ne kadar piyasaya hitap ediyor olursa
olsun, fiyatlariniz ne kadar cazip olursa olsun miisteriniz yoksa ticaret yapamazsiniz, para
kazanamazsiniz. Bu ticaretin en basit ve fakat onemli kuralidir. Diinyada ve iilkemizde
isletmelerin en fazla ilgi gosterdikleri egitim konularinin basinda Satis ve Pazarlama ile

Miisteri Memnuniyeti egitimleri gelmektedir.

Isletmelerimizin ihracatlarmi arttirmak icin esasen yapmalari gereken ¢aligma da yeni
miisteriler kazanmak ve mevcut miisterilerine daha ¢ok satmak i¢in girisimlerde bulunmak

olacaktir.

Ancak, yapilan calismalarda bu konularda isletmelerimizin sorunlarla karsilastiklart ve

ozellikle yeni miisteri bulma noktasinda istedikleri verimi elde edemedikleri goriilmiistiir.
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isletmelerimizin aklina daha c¢ok kredi uygulamalarim gelmektedir. Kredi bir finansman

isletmelerin kredi disinda agirhikh kullandiklar: finansman araclar farkhdir. Oncelikle bu

2. Unutulmamahdir ki, bir isletmenin ihracat faaliyeti hammadde alimindan, 6demelerin

calismanin hemen hemen her kademesinde isletmelerimizi finansal anlamda destekleyici
programlar ve uygulamalar sunmaktadir. Bu imkanlardan faydalanmayan isletmelerimizin

'\
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4.3.1. Miisterileriniz ile yasadiginiz bashca sorunlar ve nedenleri nelerdir?
Nedenler:

Fiyat ve ddeme: Iscilik, enerji, hammadde ve finansman maliyetlerimizin ¢ok yiiksek
olmasindan dolay: fiyatlarimiz rakiplerimize gore yiiksek kaliyor. Rekabetin fiyat endeksli
olarak yiirlimesi de miisteri kaybetmemize neden oluyor.

Ozellikle AB iilkelerindeki miisterilerin Konya sanayisine bakisi olumsuz. Kalitesiz mal
iiretildigini diistiniiyorlar.

Uriinlerin gerekli siiresi iginde yetistirilememesi nedeniyle zamaninda teslim edilmemesi
de miisteri ile firma arasinda sikintiya neden oluyor. Bu durum miisteriye verilen soziin
yerine getirilememesine sebep oluyor ve miisteriyi baska saticilara yonlendiriyor.
Hammadde temin siiresi ve {iriin teslim siirelerinin uzun olmasi

Miisteri ile dil sorunu yaganilmasi.

Tahsilat ve miisterinin kaliteyi degil ucuzu se¢gmesi.

Miisterinin daha 6nceden 6zellik ve dlgiilerini bildigi halde mal tesliminden sonra problem
cikarilmast.

Bazi miisterilerin kendi {ilkelerinde glimriik bedellerini diisiirebilmek i¢in kara hesap
kullanmak istemektedirler.

Misteri talep ettigi iiriin hakkinda fazla bilgi vermemesinden dolayi, hatali {iriiniin
gonderilmesi.

Miisteriyi kaybetmemek i¢in bir¢ok sartlarinin kabul edilmesi.

Coziim Onerileri:

Maliyetlerin hammadde alimimin diisiiriilmesi, (DIR ile).

Karsilikli pazarligin yazili olarak yapilmasi, 6deme giinlii ve sevkiyat tarihi net olarak
belirtilmesi.

Fiyat ve 6deme konusunda yabanci miisterilere {ilkelerine ve kiiltiirlerine gore politikalar
tretilmesi. Bu politikalarin taviz verilmeden uygulanmasi. Gerekirse pahali satig yapilip
O0deme sekillerinde yardim edilmelidir.

Kiimelesme biinyesine girmeleri i¢in firmalara destek. Ulusal kaliteli fiyat politikalari i¢in
ortak sektorlerin bir araya getirilmesi, yerel rakiple birlikte hareket etme kabiliyeti

kazandirilmas1 gerekmektedir.
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o Yabanci dil eksikliklerini gidermeye yonelik kurslarin, fakli dillerde kurslar agmasi
saglanabilir. Bolgemizde Ingilizce dili disinda egitim veren kurs bulunmamaktadir.

o Miisteri ve ¢oziim odakli calisma egitimleri verilmelidir.

o Rekabet sartlarinin devlet tarafindan siki kontroller ile esit hale getirilmesi gerekmektedir.
(kalite kontrolii yapilmali, vergi ve SSK’l1 ¢alisan kontrolii sikilastirilmali, merdiven alt1
tiretim engellenmeli)

o Ulkelere gore devlet tesvik vermelidir.

o Tarim sektoriinde en azindan yakit giderlerine uygulana vergiler makul diizeylere
cekilebilir.

o Serbest bolgeye dahil edilmesi gerekmektedir.

o Konya’da konteyner tasimasi daha hizli yapilmali. Demiryolu ile denizyolu tasimaciligi
arasinda uyumsuzluk var. Bu nedenle de siirekli karayolu tasimaciligi kullanilmak
zorunda kaliyor. Ayrica uluslararasi tasimaciliga devlet destekleri (6rn. Mazot destegi vb.)
saglanmalidir.

o Konya sanayisinde tiretim kalitemize biiyiik 6nem vermeli ve 6zellikle 6deme sekli, teslim

sekli ve teslim siiresinde miisterilerin beklentileri iyi degerlendirilmelidir.

Degerlendirmeler, Goriis ve Oneriler:

Konya’da faaliyette olan isletmelerin Calistaya istirak eden yetkilileri ihracat ¢aligmalari
sirasinda miisterileri ile fiyat, kalite ve teslim siiresi konularinda sorunlar yasamakta

olduklarini bildirmislerdir.

Teknik olarak fiyat genel anlamda ticarette bir sorun olarak kabul edilmez. Isletmenin
piyasa sartlarina veya miisterinin hedef fiyati seviyesinde fiyat liretememesi, isletmenin
finansal sorunu olarak degerlendirilir. Yani isletme, hedef pazarina hitap eden bir fiyat
yakalayamiyorsa bu durum isletmenin finansal yonetimindeki aksakliklardan kaynaklaniyor
olarak kabul edilir. Raporda daha once gerek 6deme gerekse finansman boliimlerinde
deginilen uygulamalarin tamami teker teker ele alinarak isletmenin gerek liretim gerekse
isletme maliyetlerinin disiirilmesinde ne sekilde kullanilabilecekleri belirlenmelidir.
Konya’da bulunan ve dis ticaretle ilgili kamu kurum ve kuruluslari, sivil toplum &rgiitleri
isletmelerimizin bu uygulamalar1 6grenmeleri ve islemlerine tatbik etmeleri i¢in her tiirlii

cabay1 gostermelidirler.
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Serbest Bolgeler kanali ile dis ticaret, tim diinyada ve {ilkemizde iiretim ve depolama
maliyetlerinin diisliriilmesinde kullanilan yontemlerden biridir. Serbest Bolgeler esasen,
hammaddelerinin biiylik boliimiinii ithal eden ve bu hammaddelerden iirettigi mallar1 ihrag
eden veya ithal ettigi mamul iiriinleri bir stire depolayip ihra¢ eden isletmeler i¢in daha fazla
imkanlar sunmaktadir. Bu imkanlar da direkt olarak isletmelerin maliyetlerinde ciddi
indirimler saglamaktadir. Konya ilimizde faaliyette olan isletmelerimizin Oncelikle bu iki
ticari faaliyetten hangisi amaciyla serbest bolge kullanmak istedigini belirlemesi gerekir. Bu
amacla Ticaret ya da Sanayi Odamiz isletmelerde yapacagi bir calisma ile Konya ve

cevresinde bir serbest bolge ihtiyaci olup olmadigin belirleyebilir.

Uretilen her malin diinyada miisterisi vardir. Yeter ki o mali uygun fiyatla, uygun

zamanda, dogru miisteriye, dogru sartlarla sunabilelim.

Miisteri ile kalite ve fiyat konusunda satis asamasinda anlagmazlik yasamamak icin,
masaya oturmadan Once yukaridaki sartin ne derece sagladiginin gozden gecirilmesi

goriismenin satigla kapanmasi agisindan son derece faydali olacaktir.

Kalite konusuna gelince, ihracatta malin kalitesi kavrami biitiin teslim sekillerinde (EXW,
FOB, FCA, FAS, CFR, CPT, CIF, CIP, DAT, DAP, DDU) nakliye aracina konsimento ile
teslim edilen malin kalitesini ifade eder. Eger mal nakliye sirasinda bozulmus veya evsafi
degismis ise sigortadan tazmine etmesi istenecektir. Ancak yiiklenen mal alicinin talep ettigi
maldan farkli bir mal ise veya alict tarafindan o sekilde ifade ediliyorsa sorun bu noktada
ortaya cikacaktir. Odeme mal mukabili anlasildiysa alict mali satin almaktan kagiacak,
odeme pesin ise bedelin iadesini talep edecektir. Hatta 6zellikle yas sebze meyve ihracatinda
gortildiigii lizere alici daha diisiik bir bedel teklif ederek alim yapmak isteyecektir. Bu ve

benzer durumlara mahal vermemek i¢in asagida siralanan ¢6ziim Onerileri uygulanabilir.

1. Thracatc1 sadece iiriinii nakliye aracina zamaninda yiiklemeyi taahhiit etmelidir. Uriiniin
ne zaman miisterinin elinde olacagi konusunda higbir s6zlii ve yazili taahhiit altina girilemez.
Ne iilkemizde ne de yurtdisinda hicbir kanun ve teamiil bunu gerektirmemektedir. Ancak,
taraflar arasinda yapilan bir sézlesmede ihracat¢i bu yonde bir taahhiitte bulunduysa o

taahhiidii yerine getirmekle miikelleftir.

2. Kalite konusunda sorun yasayan isletmelerimizin, ekinde mutlaka teknik ¢izim ve

resimler bulunan sézlesmeler yapmasi gerekir.
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3. Bedeli yiiksek sevkiyatlarda, alicinin bir yetkilisinin yiikleme 6ncesi {irtinleri kontrol
etmesi ve imzal1 bir kabul yazisi vermesi amaciyla Konya’ya veya yiiklemenin yapilacagi

Mersin, Ankara, Istanbul vb. merkezlere davet edilebilir.

4. SGS, KOTEKNA, ISI, ALFRED GRIFFITH vb. gozetim sirketlerine masrafi saticiya
ait olmak tizere gozetim yaptirilarak gézetim belgeleri sevkiyat dncesi miisteriye gonderilerek

teyitleri yazili olarak alinabilir.

5. Calismalara istirak eden isletme yetkililerinin sik¢a dile getirdikleri konulardan biri de
sektor bazinda birlikte hareket ederek nispeten belli bir fiyat politikast cer¢evesinde
misterilerle goriismelerin gergeklestirilmesi gerektigi olmustur. Aymi sektorde c¢ok farkli
fiyatlarin ortaya ¢ikmasinin ister istemez gereksiz bir rekabete neden oldugu dile getirilmistir.
Ilgili kurumlar tarafindan Konya ilimizde bir inceleme yapilarak isletmelerin bu durumdan ne
kadar zarar gordiigii arastirilip, gerekli goriilmesi halinde KAYSAN ve IPEK YOLU gibi
sektorel dis ticaret sirketlerinin sayisinin arttirilmasi icin girisimlerde bulunulabilir. Sektorel
Dis Ticaret Sirketlerinin devlet desteklerinden oncelikli olarak faydalandirildiklart ve bazi

mevzuattan muaf olduklari da ayrica unutulmamalidir.

6. Ozellikle Orta Dogu ve Afrika’da yerlesik alicilarin ihracatta diisiik fatura talep ettikleri
bir gercektir. Esasen yasal olmayan bu talep, alicinin kendi iilkesinde giimriik islemleri
sirasinda dogan masraflar diisiik 6demek i¢in bagvurdugu bir yontemdir. Sorun, ihracat
sirasinda ililkemiz glimriiklerine beyan edilen iiriin bedeli ile ithalati yapilacak iiriinlin bedeli
arasindaki farktir. Yasal olan her iki bedelin de birbiri ile tutarli olmas gerektigidir. Bilindigi
gibi Kuzey Afrika iilkeleri EUROMED uygulamasi cergevesinde yavas yavas Giimriik
Birligine dahil olmakta ve bu bolge ile yapilan ticaret elektronik ortamda takip edilmeye
baslanmaktadir. Bu nedenle ihracatgilarimizin miimkiin oldugunca diisik {ilkemiz
giimriiklerine beyan edilen tutarda yurtdis1 fatura diizenlemeleri, diisiik fatura diizenlemekten
kaginmalar1 daha sonrasinda yasayabilecekleri kanuni yaptirnmlara ve cezalara mahal

vermemek anlaminda 6nemlidir.
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4 )

Ozetle:

1. Miisterilerimiz ile fiyat konusunda yasanan anlasmazhklar sorun olarak
degerlendirilmemelidir. Uriin kalitemize ve fiyatlarimiza uygun miisteri bulmak bizim
gorevimizdir.

2. Fiyatlandirma hammadde aliminda baslayan bir siire¢c olmahdir. Finansman
imkénlarimin hepsi fiyatlandirma siirecinde dikkatle incelenmeli ve uygun olanlar mutlaka
tatbik edilmelidir.

3. Serbest Bole uygulamalari ithal ettigini isleyip ihracat eden isletmelere daha uygundur.
Bu nedenle oncelikle Konya ve cevresinde serbest bolge ihtiyaci olup olmadigi
arastirilmahdir.

4. Sektorel bazda nispeten ortak fiyat, kalite ve sartlarin belirlenebilmesi icin Sektorel Dis
Ticaret Sirketlerin kurulmasi uygun olacaktir. Sektorel Dis Ticaret Sirketleri ayrica devlet

desteklerinden oncelikli olarak yararlandirilirlar ve ihracat firmalarindan daha fazla

K imtiyazlara sahiptirler. _/

4.3.2. 2012 Yihnda miisteri kaybetmenize neden olan etkenler nelerdir?

Konya ilinde faaliyette olan ve ihracat yapan isletmelerin yaklasik %30’u 2012 yilinda bir
veya daha fazla miisterisini kaybetmistir. Miisteri kayb1 ve bu kaybin nedenleri esasen ihracat

konusunda yasanan sorunlarin da baslica nedenlerini teskil eder.
Nedenler:

e Yiikselen maliyetler ve fiyata yansimalari.

e Uluslararas1 konjonktiir: 2008’deki krizde Avrupa’ya iirlin satan firmalar sikintiya
girerken, simdi de Ortadogu ve Kuzey Afrika’ya {iriin satan firmalar politik istikrarsizlik
yiiziinden bu bdlgelere iiriin satamaz hale gelmistir.

e Avrupa piyasasinda genel bir ekonomik daralma oldugundan %30 oraninda ihracat
gerilemesi oldu. Mobilya sektoriinde yurtdisi satiglar1 olanlar arayisa gectiler ve sektore
siirpriz pazar olarak Irak dahil oldu. Ilk baslarda iiriine ihtiyac1 olan Irak, diizenli
O0demelerle yiiklii alimlar yapti. Ancak su anki ticaret durumu ciddi manada sikintili.
Buradaki sikintilar su sekilde siralanabilir:

o Giiven sorunu var. Odemeleri diizenli yapmiyorlar.
o Banka kullanmiyorlar.

o SGS vb. 6n denetim firmalarinin keyfi uygulamalari ciddi sorun olusturuyor.
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Konyal1 firmalarin trettikleri {iriinlerde iiretilmisi kopyalama aligkanligi var. Kendimiz
teknolojik ya da yeni iirlin iiretmiyoruz. Ar-Ge’ye onem vermiyoruz. Boyle olunca da
misteri tarafindan istenen kaliteyi yakalayamiyoruz. Bu da bizim Pazar ve miisteri
kaybetmemize neden oluyor.

Uretimde yapilan katile hatalar1.

Nakliye sirasinda kolay hasar goren iiriin olmas1 nedeniyle bozulan kalite

Miisterilerin 6deme kosullarini yerine getirmemesi nedeniyle birakilan miisteriler.

Rekabet edilememesi nedeniyle birakilan misteriler. Kagirilan miisteriler.

Ortadogu’daki istikrarsizlik ve Arap bahar1 nedeniyle o bolgeden kaybedilen miisteriler.
Ozellikle Suriye.

Hammadde azalisi nedeniyle fiyatlarin artisi ve fiyat istikrarinin bozulmasi

SGS — GOS bu tiir belgelerde ortaya ¢ikan sorumluluklar. Uriinlerin ambalaj sirasinda
miisteri tarafindan gelen istekleri saglayamamamiz.

D1s piyasada yasanan krizler.

Yanlis ihracat ve miisteri politikalart.

Mevcut miisterilere yeterince ilgi gosterilmemesi.

Miisteri ve bolge ziyaretlerinin yapilmamasindan dolay: trendlerin takip edilememesi.
Miisterilere verilen sozlerde yerine getirememe, kapasite {listline ¢ikan durumlarda
miisteriye eksik bilgi verilmesi sonucu miisteri kayb1 ve ceza ddemeleri.

Sevkiyatlarda ilk giden ile sonraki giden iiriinler arasinda olusan iiretim farkliliklarindan

dolay1 gerceklesen kayiplar.

Coziim Onerileri:

Uluslararas1 finansla ve politik krizlerin devam ettigi bir ortamda firmalarin Pazar
cesitlendirmesine gitmesi biiylik 6nem tagimaktadir.

Konya’da tiretim yapan firmalarin AR-Ge’ye yonelmesi tesvik edilmeli ve bu konuda
yeterli bilgilendirme yapilmalidir. Konya’nin yiiksek teknoloji {iriinler iiretir ve satar hale
gelmesi ihracattaki katma degerini 6nemli dl¢iide artiracaktir.

Irak igin istenilen uygunluk belgesini veren 3 firma var. Ucii de hizli hareket etmiyor ve
giinliik prosediir degistiriyor. Bunlarin hizlandirilmasi bu sorunun ¢6ziilmesi gerekiyor.
Miimkiin oldugunca hammaddeyi ucuza almaliyiz. Miisteriye, satis fiyatlarindaki zammi

minimumdan yansitmaltyiz.
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o Miisteriler sik sik ziyaret edilmelidir. Ozel giinlerde, bayramlarda tebrik edilmeli gerekirse
hediyelesmelidir. Bu konuda firmalarin bilinglenmesi i¢in seminer ve toplantilar
diizenlenmelidir.

o Firma igerisinde sikdyet yonetimi kurularak miisteri memnuniyeti saglanmalidir

o Alternatif lojistik c¢oziimler iizerinde caligmalar yapilmalidir, tren, gemi ve kara

tagimacilig1 gibi.

Degerlendirmeler, Goriis ve Oneriler:

Isletmeler 2012 yilinda gorillen miisteri kayiplarmi biiyiikk oranda dis sebeplere
baglamaktadirlar. Bunlarin basinda Avrupa’da yasanan durgunluk, Afrika ve Orta Dogru
iilkelerinde yasanan siyasi istikrarsizligin - getirdigi ticari giivensizlik ortami dile
getirilmektedir. Belirtilen bu olumsuzluklar hicbir sekilde isletmelerimizin veya iilkemizin
diizeltebilecegi durumlar degildir. Dolayisiyla, yapilmasi gerekenler ya risk alarak pazari
kaybetmemek anlaminda bu bolgelerde olusan yeni pazar sartlarini kabul etmek ve ihracata
devam etmek ya da dogru bir pazar arastirmasi ¢aligmasi ile bir an 6nce yeni hedef pazarlarin

belirlenmesine ¢alismak olmalidir.

Fiyatlandirma bir baska 6nde gelen neden olarak goze ¢arpmaktadir. Bu konuya daha

onceki boliimlerde detayli olarak deginilmistir.

Kayiplara neden oldugu belirtilen bir diger konu ise Konya sanayisinin genelde kalite
anlaminda pazarin ihtiyaclaria cevap veremez duruma gelmesi ve bu nedenle ciddi bir Ar-Ge
ve kalite iyilestirme, yeni {irlinler tasarlama ve iretme ihtiyacinin olusmasi olarak
belirtilmektedir. Hi¢ kuskusuz katma degeri yiiksek, teknoloji yogun iriinlerin Konya
thracatinin gelismesinde, yasadigi sorunlari agsmada son derece olumlu etkisi olacaktir. Bu
amacla, Konya’nin aktif lretici oldugu sektdrlerde 6ne ¢ikan iilkelere heyet ziyaretleri
gerceklestirerek ilgili sektorlerdeki yeniliklerin, triinlerin yerinde goriilmesi, incelenmesi

gerekli durumlarda know-how transferleri yapilmalidir.

Diinyada yapilan arastirmalar isletmeye yeni bir miisteri kazandirmanin maliyetinin
mevcut bir miisteriyi elde tutmak i¢in yapilacak ¢aligmalarin maliyetinin 7 kat1 oldugunu
gostermistir. Ihracatta &ncelikli hedef — hele kriz donemlerinde — mevcut miisteri
memnuniyetini en {ist diizeye ¢ikararak daha fazla ihracat yapmaktir. Bu amagla, isletmelerde
yatay (pazarlama, satis, operasyon, tahsilat vb. islemlerin farkli kisi veya boliimlerce

yapilmasi) calisma sisteminden ziyade dikey (bir miisteri i¢in pazarlamadan tahsilata tiim
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islemlerin bir kisi tarafindan yapilmasi) ¢alisma sisteminin benimsenmesi uygun olacaktir. Bu
sistem isletmelerde ihracat elemani kavramindan ziyade miisteri temsilcisi kavramini 6n plana

cikaracaktir.

Ozellikle komsumuz Iran ve Irak’a yapilan ihracatlarda alici iilke mevzuati geregi alicilar
tarafindan talep edilen gozetim belgelerinin diizenlenmesi sirasinda yasanan sorunlarda
miisteri kaybina sebep olan konular igerisinde yer almaktadir. Bu noktada, Thracatci Birligi
veya Ticaret/Sanayi Odas1 yetkilileri ilgili gozetim sirketleri ile irtibata gegerek yasanan

sorunlar1 dile getirip kisa siirede ¢oziim getirilmesini saglayabilirler.

4 N

Ozetle:

1. Diinyada meydana gelen ekonomik gelismelere miidahale etme veya olumsuzluklari
giderme imkanimiz olmadigi icin ya olusan yeni Pazar sartlarim1 kabul ederek ticaretimize
devam edecegiz ya da yeni pazarlar arayacagz.

2. Mevcut bir miisterinin isletmeye pazarlama satis anlaminda maliyeti yeni bir miisterinin
isletmeye kazandirilma maliyetinden ¢ok diisiiktiir. O sebeple mevcut miisterilerimizin
memnuniyeti her zaman oncelikli olarak diisiinmek ve saglamak zorundayiz. Organizasyon
semasinda bu amacla degisiklik yapilabilir.

3. Diinyadaki gelismeler diizenlenecek heyet programlari ile yerinde incelenmeli, Ar-Ge
caliymalarina 6nem verilmeli.

4. Ozellikle belgelendirme konusunda yasanan sorunlar incelenip, muhatap kurum ve
kuruluslar nezdinde bu sorunlarin giderilmesi amaciyla girisimlerde bulunulmahdir.

o _/

4.3.3. 2012 yihnda miisteri kazanmamiza neden olan etkenler nelerdir?

Konya’da yerlesik ve ihracat yapan isletmelerin %70’1 2012 yilinda yeni miisteriler

kazanmustir.
Nedenleri:

e Yeni piyasalarda fuarlara katilmak ve miisteri ziyaretleri.

e Ar-Ge calismalarina verdigimiz Onem, kalite diizeyinde artis, reklam ve tanitim
faaliyetleri, internet kanaliyla yogunluklu olarak parali pazarlama sitelerine kayit, yurt dis1
i gezileri.

e Daha ucuz fiyat teklifi, hizli sevkiyat, miisterinin isteklerini karsilamak, miisteri ile iyi
iletisim kurmak.

e Kaliteli Giretimi arttirmak.
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Fiyat politikalar1 ve belgelendirme.

Miisteri- tilke ziyaretleri olumlu sonuglar veriyor.

Kazanma nedenleri; ikili iliskilerin iyilestirilmesi pazara daha iyi hakim olma.

Mal Kkalitesi ile referans olarak verilmek. Fuarlar ve 6zel miisteri ziyaretleri. Satilan
diriinlerin kalite performansin denetlemek amaciyla (after sales) programlarinin devam
ettirilmesi

Iletisim etkinligiyle miisteri potansiyelimiz artt1.

Aktif ve agresif pazarlama. Israrli ve siirekli olarak miisteriyi uyarma

Gidilmemis pazarlara(biiyiikliige bakmaksizin) siirekli ziyaret ve gelecek igin pazar
arastirmasi ve yatirimi. Orta ve uzun vadeli politikalar.

Miisterilerin bulundugu sehirlerde fuar organizasyonlarina katilmak.

Uriin kalitesini yiikselterek yeni miisterilerin gelmesini saglamak,

Reklam ve pazarlama faaliyetlerinde bulunarak ilgili personellerin sahaya inmesi
saglanmistir.

Ilgili bélgede ki miisterinin potansiyelinin diisiikliigiinii fark eden diger miisterilerin
firmamizla irtibata gegmesi sonucu yeni miisterilerin bulunmustur.

Sektoriimiiz igerisinde sinerji olusturarak, ayni sektordeki diger firmalar ile olan iyi
iliskilerimiz sonucunda yeni miisteriler bulduk.

Pazar arastirmalari.

B2B organizasyonlar1 ve internet tizerindeki web sayfalari.

Devletin yurtdisinda pazar arastirmaya yonelik vermis oldugu sektorel destekler.

Hizmet ve iirlin kalitemizin arttirilmasi, fuarlara katilim, miisteri ziyaretleri, kurdugumuz
tesisleri diger potansiyel miisterilerimizin gormesi,

Miisteri beklentilerinin 6tesinde verdigimiz hizmet kalitemiz.

Etkin pazar arastirmasi. Yurtdisi temsilci firma bayi sayisini artirma.

Avrupa pazarindaki tretim maliyetlerinin yliksek olmasi krizler nedeniyle iiretimin

Tiirkiye pazarina kaymaya baslamasi.

Degerlendirme, Géoriis ve Oneriler:

Isletmelerimizin yeni miisteriler kazanmasma neden olan uygulamalarin devam

ettirilmesi, diger isletmeler tarafindan da uygulanir hale getirilmesi il genelinde ihracatin

artmasini saglayacaktir.
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Isletmeler tarafindan dile getirilen dnlemler ve uygulamalar derlendiginde karsimiza 5 ana

baslik ¢ikmaktadir. Bunlar :

Fuarlara ve heyet programlarina diizenli katilmak.
Ar-Ge caligmalarina 6nem vererek kaliteyi siirekli yiikseltmek.
Miisteri iliskilerine 6nem vermek. Sik sik miisteri ziyaretleri gergeklestirmek.

Sistematik pazar arastirmasi yapmak.

o ~ w D P

fhracatta devlet desteklerini kullanmak.

Yukarida siralanan c¢alismalarin aslinda hepsi, Calistaya istirak eden bir katilimcimizin

dile getirdigi diisiince ile ¢ok glizel agiklanabilir:
“Miisteri beklentilerinin otesinde verdigimiz hizmet kalitemiz.”

Pazarlama satis egitimlerinin bu klasik kurali ne derece ihracat¢ilarimiz tarafindan

uygulanirsa hem karsilagilan sorunlar azalacak hem de satiglar artacaktir.

4.3.4. Saghkh bir pazar arastirmasi yapamamamzin sebepleri nedir? Hali
hazirda pazar arastirmasi icin kullandiginmiz yontemlerde yasadiginiz

sorunlar nelerdir?

Ihracatin arttirilabilmesi, dzellikle kriz dénemlerinde daralan dis pazarlardan c¢ikip yeni
hedef pazarlar belirleyebilmek icin saglikli ve siirekli bir pazar arastirmasi yiiriitiilmesi
esastir. Gergeklestirilen caligmalarda isletmelerimizin bu konuda gerek bilgi eksikliginden
gerekse eleman yetersizliginden Otliri  verimli  bir pazar arastirmasi ¢aligmasi

gergeklestiremediklerini belirtmislerdir.

Nedenler:

e Internet iizerinden nasil pazar aragtirmasi yapilacaginin bilinmemesi.

e Ticarete baslamadan Once varsayim ve ongoriiler ile iilkeler belirleniyor. Daha sonra
tilkenin tiiketim aligkanligini gorebilmek amaciyla varsa fuarlara gidiliyor. Ne kadar
arastirilirsa arastirilsin sonucta ticaret kagit iizerindekinden farkli oluyor. Baslangigta
kagit iizerindeki verilere dikkat edilse de daha sonra karsilikli diyaloglar ile miisteriye

Ozgii ticaret yapiliyor
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Dis iilke firma veri tabanlarinin maliyetli olmasi. Ticaret miisavirliklerinin kesinlikle etkin
caligmamasi. Firma veri tabanlarmi iyi arastirmamalart ve simiflamamalari. IPAD
sartlarinin gercekgeilikten uzak ve pratiklikten uzak olmasi, faydalanabilme imkanlarinin
diisiik olmasi.

Pazarlama departmanlarinda ¢alisan personel yetersiz.

Yurt dis1 ticaret masalarindan aldigimiz listeler hi¢ giincel degil. Aradigimiz da ise ¢ok
farkli sektorlerde is yapan kisiler ile karsilasiyoruz. E-Ticaret sektorlerinde destek
verilmesini istiyorum. Mesela alibaba.com bu sitenin yillik tyeligi 10.000 Dolar
civarinda.

Pazar arastirmasini tam yapamiyoruz, internetten bulmus oldugumuz firmalar araci firma
cikiyor, maliyetler yiikseliyor ve biz magdur oluyoruz, isimiz yiiriimiiyor.

Potansiyel miisterilerin birebir ziyaret edilmemesi ve tesviklerinden yararlanilmamast.

Coziim Onerileri:

Dis Ticarete baglamadan Once pazar arastirmast ve SWOT analiz yapmanin 6nemi ve
pazar arastirmasi yapmanin yontemleri hakkinda diizenli araliklarla egitim verilmelidir.
Ticaret Odasinin veya diger kuruluslarin yaptiklar1 teknik gezilerin sonucunda
olusturduklart pazar aragtirmasi raporlari internet ortaminda paylasilmalidir.

Yurtdis1 ticaret ataselikleri daha aktif hale getirilmelidir. Ataselikler bulunduklari
iilkelerdeki ekonomik raporlari, sektdr raporlarini, ithalatgr firma bilgilerini, {iriin
bilgilerini projeleri vb. Ticaret Odalar1 {izerinden ihracatg1 firmalara ulastirabilir.
Internette daha agiklayici bilgilere yer verilmelidir, Odalar arayiciligiyla daha kapsamli
arastirma sitelerine iiye olunabilir ve iiyeler bundan faydalanabilir, Pazar arastirmalarina
ve yurtdisinda gerceklestirilen fuarlara verilen desteklerin kapsami genisletilmelidir.
Ticaret miisavirliklerinin ciddi sekilde uyarilarak etkin sekilde ¢aligsmalarinin saglanmasi.
Yurt dis1 firma veri tabanlari i¢in gereken masrafin yapilarak dogru bilgiye ulasilmasi.
Pazar arastirmalar1 yapabilecek yeterli personel, Pazar arastirmasi maliyetlerine
katlanacak patronlar. Paraya kiyacagiz.

E-Ticaret operasyonlarinda bunlarin en iyisi alibaba.com. Bu site i¢in %70-80 tesvik
verilebilir. Avrupa’da ve Giiney Amerika’daki sirketlerin cogu ihale usulii bu site
tizerinden goriisiiliiyor ve sadece bu site tizerinden yanitlari ihaleye kabul ediyorlar. Bence
KOBI firmalar igin ¢ok biiyiik bir sorun.

Uluslararasi taleplerin tarafimiza daha fazla iletilmesi.
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o Pazar arastirmalari igin ticaret biirolar1 kurulmalidir.

o Belirli bir iicret karsiliginda Ticaret Ataselikleri yurtdigindaki firmalar hakkinda bilgi
saglamalidir.

o Ciddi devlet destekleri var. Firmalara ihracat Pazar arastirma destegi veren KOSGEB
desteklerinin meslek odalar1 STK’lar ve turizm acentelerince saglanabilmesi. STK ve
acentelerin is gezisi ad1 altinda turistik agirlikli geziler gergeklestirdigi malumdur. Haliyle
saglikli sonuca ulasilamiyor. Ekonomi Bakanligi desteklerinde oldugu gibi KOSGEB
desteklerinde de bagimsiz bir gozlemci sart olmali ve bagsvuruda bulunma hakki ciddi olan

kurumlarla siirlandirilmalidir.

Degerlendirme, Goriis ve Oneriler:

Ihracat yapan isletmelerimizin saglikli pazar arastirmasi yapamamalarinin nedenleri
arasinda One cikan eleman ve bilgi eksikliginin yani sira iilkemizin yurtdisindaki ticari
ataseliklerinin verimsiz c¢alismalari, B2B ve B2C web sitelerine devlet tarafindan yeterli
destek verilmemesi, pazar arastirmasinin sadece masa basi ¢aligmasi ile sinirlanmasi saha
caligmast ile devam edilmemesi gibi nedenler de isletme yetkilileri tarafindan dile getirilen

sorunlardandir.

Pazar arastirmasi konusunda yasanan sorunlarin nedenlerinin ortadan kaldirilabilmesi igin
oncelikle ihracat ile ilgili kurum ve kuruluslar tarafindan bolim yoneticilerine ydnelik
uygulamali egitim programlar1 diizenlenmelidir. Konya’daki her ihracat¢1 firma bugiin
diinyada pazar arastirmasimin temeli olarak kabul edilen TRADEMAP ve COMTRADE

programlarini rahatlikla kullanabiliyor diizeye gelmelidir.

Ulkemizin yurtdiginda calisan ticari ataseliklerinin ana gorevi Tiirkiye'nin o iilkeye
thracatinin arttiritlmasi konusunda yardimer olmak, bulunduklar iilke ve potansiyel alicilar
konusunda istihbarat yapmak ve ihracatcilara ulagtirmaktir. Her ne kadar bazen ticari
ataseliklerimizden beklenen verimin alinamadigi yoniinde sikayetler gelse de {ilkemiz
ithracatinda 6zellikle potansiyel miisterilerin tespiti konusunda en 6nemli kaynaklar hala ticari
ataseliklerdir. Bu sebeple ihracat¢ilarimizin ticari ataselikler ile olan mevcut iletisimlerini

gelistirerek siirdiirmeleri 6nemlidir.

Gerek Ticaret ve Sanayi Odalarinin, gerekse diger kamu kurum ve kuruluslarinin
onciiliigiinde gerceklestirilen pazar aragtirmasi amacli yurtdisi heyet programlarinda elde

edilen verilerin heyete dahil ol(a)mayan isletmelere de raporlanmasi bilginin paylagilmasi ve
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degerlendirilmesi anlaminda son derece faydali olacaktir. Bu raporlar arsivlenerek gelecek

donemlerde de ihracatg¢ilarin kullanimina sunulabilir.

Eximbank, “ihracat sigortasi” programi kapsaminda potansiyel alicilar konusunda
istihbarat c¢alismasi yapmaktadir. Bir kanun tasaris1 ile Eximbank’in bu istihbarat

caligmalarini belli bir ticret karsiliginda ihracat¢ilarimiza agmasi onerilebilir.

Pazar arastirmasi yapilacak veri tabanlari, B2B ve B2C web sitelerine iiyelik {icretlerine
sanilanin aksine devletten ciddi destekler saglanmaktadir. ilgilenen isletmelerimizin Ekonomi

Bakanligi’mizdan bu konuda bilgi almalar1 gerekir.

a )

Ozetle:

1. ihracatta Pazar arastirmasi konusunda ciddi ve uygulamaya yonelik egitim programlan
diizenlenmelidir.
2. Ticari ataselikler ile iliskiler kesinlikle koparilmamah aksine gelistirilerek
siirdiiriilmelidir.
3. Pazar arastirmasi amaciyla kullanilabilecek veri tabanlar1 ve B2B ve B2C web sitelerine
saglanan destekler mutlaka 6grenilmeli ve tiyelikler gerceklestirilmelidir.

4. Pazar arastirmasi masa basi ve saha calismasi olarak iki boliimde ele alinmahdir. Masa
basi calismasinda hedef Pazar iilkeler ve bu iilkelerdeki potansiyel alicilarin isimleri
belirlenirken. Saha calismasinda, masa basi calismasinda ismine ulasilan potansiyel alicilar
ile randevu alip yiiz yiize goriismeler gerceklestirilmelidir.

5. Yiiz yiize goriismeler heyet goriismeleri kapsaminda ve dis ticaret danmismanlari
gozetiminde gerceklestirilmelidir.

6. Yurtdisina yapilan her pazar arastirmasi heyet ziyareti verileri, faaliyete istirak

edemeyen isletmelerin de yararlanabilmesi maksadi ile diizenleyici kurulus tarafindan

\ raporlanarak isletmelere aktarilmahdir. /

4.4. Thracat Destekleri
4.4.1. Thracatta devlet desteklerini kullamirken karsilastigimiz sorunlar nelerdir?

Diinyadaki biitiin ihracatgilar igin uluslararasi piyasada rekabet edebilmek, ihracatta
karsilagtiklar1 sorunlar1 ¢6zebilmeleri icin ihracat desteklerini kullaniyor olmalar1 esastir.
Konya ilimizdeki ihracat¢ilarin pek ¢ogu iilkemizde bu alanda saglanan desteklerden haberdar
olmakla beraber 6zellikle desteklere bagvuru ve geri 6demelerde yasanan sorunlar nedeniyle

bu destekleri kullanmaktan kaginmaktadirlar.
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Nedenler:

Biirokrasinin yavas islemesi, tesviklerle ilgili detayli bilgilendirmesinin kurumlar
tarafindan yapilmamasi, tesvik tanitimlarini yapan, asil islemleri yapan kurumlarin
yeterince isleyis hakkinda bilgi sahibi olmamas.

fadelerin gecikmeli olmasi, bazilarinda resmi prosediirlerin fazla olmas.

Prosediirlerin fazla olmasi, bilgisayar ortaminda online olarak baz1 islemlerin
calismamas.

Evrak ve dokiimanlarin isi geciktirmesi.

Devlet destekleri hukuksuz ve zararli bir yapida kullandirihiyor. Bu yiizden katilim
olmuyor. Destekler yabanci siireglere veriliyor, sistem girdilerine verilmiyor. Girdi
maliyetleri yiikseltiliyor. Buna karsilik satis faaliyetlerine agir biirokrasi ile destek
verilmeye calisiliyor; maliyetlerle zaten giicli kalmamis olan iiretim sektorii, ayrica
devletin(vergi vs.) aldigiyla (tesvik vs.) verdikleri arasinda olusan devasa hantal bir
biirokrasiyi baslatmak zorunda kaliyor.

Thracatta devlet desteklerinin tek bir merkezden yiiriitiilmemesi.

KOSGEB aldigimiz desteklerin geri 6demesini ¢ok ge¢ yapiyor.

Coziim Onerileri:

Ekonomi Bakanligindan alinan desteklerde 2. El makine alimina yonelik de destek
saglanmalidir.

Ihracat esnasinda Thracatci Birlikleri, Tarim [l Miidiirliigli, Giimriik Miidiirliigii ve
Odalara tarafindan alinan mesai, islem ve kontrol bedelleri diistiriilmeli ya da ithracata yeni
baslamis firmalardan belli bir siireligine tesvik amacli alinmamalidir.

Tiirkiye’ye giris ve ¢ikislarda giimriiksiiz motorin alim miktar1 artirilabilir.

KDYV iadelerinin tahsil siireleri kisaltilmal1 ve sartlar1 kolaylagtirilmalidir.

Avrupa’da uygulanan giimriik sistemi Tiirk giimriik sistemine entegre edilebilir. Ornegin
Cuma aksami Konya’dan yiiklenen bir ara¢ Konya’da giimriikklenmek zorunda

olmayabilir. EX1+ATR+Fatura ile ¢ikis giimriigiinde giimriikleme yapilabilir.
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Degerlendirme, Goriis ve Oneriler:

Ihracatcilarimizda genel olarak devlet desteklerinin basvurusunda ciddi bir evrak ve islem
yikii oldugu kanist vardir. Bugilin iilkemizde uygulanan ihracat destek programlari
Tiirkiye’nin de dahil oldugu Gimriik Birligi dis ticaret mevzuat1 kapsaminda tiim tye tlkeler
ihracat¢ilarina uygulanan desteklerdir. Bu desteklere basvurudan hak edislere kadar gecen
stire¢ Giimriik Birligi uygulamalar ¢er¢evesinde gerceklesir. Dolayisiyla sistemin isleyigini
hizlandirmak ilgili personelin c¢aligma sartlariin iyilestirilmesi, teknik alt yapinin
tyilestirilmesi gibi tedbirler ve uygulamalar ile saglanabilir. Bu anlamda Konya ilimizde s6z
konusu destekler ile ilgili calisan kamu kurum ve kuruluslar ile sivil toplum orgiitleri
yonetimlerine yasanan aksakliklar iletilerek gerekli onlemlerin alinmasi hususunda talepte

bulunulabilir.

Destekler konusunda isletmelerimizden gelen oneriler incelendiginde Ticaret ve Sanayi
Odalarmin onciiliigiinde gergeklestirilebilecek bazi calismalar oldugu dikkat ¢ekmektedir.
Bunlardan ilki, ihracata yeni baslayan ya da yillik ihracati belli bir rakami ge¢meyen
ihracat¢ilardan belgelendirme masraflarinin  alinmamasi1 veya bu konuda imtiyazlar
getirilmesidir. Ekonomi Bakanligi’'miz ve ilgili diger kurumlar nezdinde yapilacak girisimler

ile bu konuda sonug alinabilir.

Esasen yatirnm tesvik mevzuatina dahil olmakla beraber, 2. el makinelere de tesvik
uygulanmasi talebi ihracat¢ilarin iiretim siirecindeki maliyetlerine olumlu etki saglayacagi

icin mutlaka degerlendirilmeli ve bu konuda girisimlere baglanmalidir.
4.4.2. Eximbank programlarindan yeterince faydalanmama sebepleriniz nelerdir ?

Eximbank Hakkinda

Tiirkiye Ihracat Kredi Bankasi A.S./Tiirk Eximbank, 31 Mart 1987 tarihli
Resmi Gazete’de yayimlanan 3332 sayili Kanun’un verdigi yetkiye
istinaden 21 Agustos 1987 tarihli Resmi Gazete’de yayinlanan 87/11914
sayil1 Bakanlar Kurulu Karari ile kurulmustur.

Tiirk Eximbank'in temel amaci; ihracatin gelistirilmesi, ihra¢ edilen mal ve
hizmetlerin ¢esitlendirilmesi, ihra¢ mallarina yeni pazarlar kazandirilmast,
thracat¢ilarin uluslararasi ticarette paylariin artirilmasi ve girisimlerinde
gerekli destegin saglanmasi, ihracatgilar ile yurt disinda faaliyet gosteren
miiteahhitler ve yatirimcilara uluslararasi piyasalarda rekabet giicii ve
giivence kazandirilmasi, yurt disinda yapilacak yatirimlar ile ihracat
maksadina yonelik yatirim mallar iiretim ve satisinin desteklenerek tesvik
edilmesidir.
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Tiirkiye'de ihracatin kurumsallasmis tek asli tesvik unsuru olan Tirk
Eximbank, bu amaca yonelik olarak ihracat¢ilari, ihracata yonelik {iretim
yapan imalatgilar1 ve yurt disinda faaliyet gosteren miiteahhit ve
girigsimcileri kisa, orta ve uzun vadeli nakdi ve gayrinakdi kredi, sigorta ve
garanti programlar ile desteklemektedir. Tiirk Eximbank’in, gelismis
bir¢ok iilkenin resmi destekli ihracat kredi kuruluslarindan farkli olarak
kredi, garanti ve sigorta islemlerini aymi c¢ati1 altinda toplamis olmasi,
ihracatgi firmalara verilen hizmetlerde bir biitiinliik olusturulmasina imkan
tanimaktadir.

Kaynak: http://www.eximbank.gov.tr/TR/belge/1-31/hakkimizda.html

Konya’da ihracat yapan isletmelerin yaklasik %60°1 Eximbank programlar1 hakkinda bilgi
sahibi degildir. Eximbank ile ¢alisan isletmelerimizin yaklasik %60°1 Eximbank Kredi
programlarindan, %6’s1 Eximbank Iskonto Programlarindan, %2’si Eximbank-islam
Kalkinma Bankasi Programlarindan ve %15’1 ise Eximbank Sigorta Programlarindan
yararlanmigtir. Goriildiigii tizere isletmelerimiz Eximbank programlarini daha ¢ok nakit finans
ihtiyaclarim1 karsilayabilmek icin kullanmakta, teknik olarak ihracati gelistirici programlar
olarak kabul edilen 1skonto ve sigorta programlarini ya yeterince bilmemekte ya da kullanmak

istememektedirler.

Nedenler:

e Konya’da Eximbank’in faaliyetlerinin ve programlarmin bilinirligi ve kullanimi ¢ok az.
Ozellikle Eximbank’in sigorta programi ¢ogu ihracatgi tarafindan hi¢ bilinmemekte ve
kullanilmamakta. Burada tanitim ve bilgilendirme eksiligi var. Eximbank Konya
Subesi’nin bir sene Once faaliyete gecmesi ve sadece bir personel ile hizmet veriyor
olmasi yaklagik 1.500 ihracat¢1 firmasi olan Konya gibi biiyiik bir sehir icin yeterli degil.

e Eximbank’in sigorta kapsaminda eksik kalmasz.

e Eximbank komisyon ve faiz oranlar1 yiiksek olmasi.

o Riskli iilkeler kapsam dis1 olmasi.

e Eximbank’tan faydalanmak istiyorum. Fakat 5 yil onceki yazilan ¢ekten dolayr bankalar

nezdinde su an is yapmiyor, kendi 6z sermayeye devam.
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Céziim Onerileri:

o Eximbank’in programlarinin neler oldugu konusunda diizenli araliklarla bilgilendirme
seminerleri yapilmalidir. Bu seminerlerde Eximbank desteklerini halihazirda kullanan
firmalar da davet edilerek tecriibelerini paylasmalar1 istenmelidir. Boylece firmalarin ikna
olmasi kolaylasir.

o Eximbank Konya Subenin eleman sayisi artirllmali ve elemanlar firma ziyaretlerinde
bulunarak programlari birebir anlatmalidir.

o Bankalarda ilgili problemlerin kanunlar da degisiklik olmasi1 gerekir. Bizlere yardimci
olunmasini istiyoruz. Olursa ihracat %50 artar.

o Prosediir yogunlugunu ortadan kaldirmak i¢in ilgili Bakanliklar ve Odalar Eximbank ile

gerekli caligmalar1 yapmalidir.

Degerlendirme, Goriis ve Oneriler:

Yapilan ¢alismalar sirasinda Konyali ihracat¢ilarimizin Eximbank programlari hakkinda
yeterli bilgiye sahip olmadiklar1 ve bu nedenle kredi programlari digsindaki programlari
neredeyse hi¢ kullanilmadiklar1 goriilmiistiir. En kisa slirede Konya Eximbank irtibat
blirosunun Oncelikle mevcut ihracat¢ilara yonelik daha sonra tiim Konya isletmelerini
kapsayacak sekilde bir bilgilendirme programi hazirlaylp uygulamaya gecirmesi

gerekmektedir.

Eximbank programlarinin prosediirlerinin agir oldugu, masraflarinin yiiksek oldugu
konusundaki bilgiler gercegi yansitmamaktadir. Ornek olarak, ihracatgilarrmizin en gok fayda
elde edecekleri ihracat alacaklar1 sigorta programinda islemler ilk basvurunun ardindan bir
hafta icerisinde tamamlanarak sigorta poligeleri hazirlanmaktadir. Islemin masrafi 50 TL ve
ithalat¢1 tilkelerin uluslararas1 piyasada belirlenen risk puanina gore hesaplana sigorta prim
oramdir. Isletmelerimizin 2012 yilinda en fazla yeni miisteri kazandiklar1 iilke olan Rusya nin
sigorta prim orani binde 3.3’tlir. Yani Rusya’ya yapilacak 50,000 ABDS$ tutarindaki bir
ihracatin alacak sigortast masrafi 50 TL + 165 ABDS$ olacaktir.

Eximbank kredi programlarini Tirkiye’deki bankalar araciligi ile gergeklestirmektedir.
Isletmelerin bankalarla olan ge¢cmise doniik kredi ve benzer finansal sorunlar1 Eximbank’a

yapilan kredi bagvurularinin ne yazik ki kabul edilmemesine neden olabilmektedir.
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4 )
Ozetle:
1. Eximbank, oncelikle hali hazirda ihracat yapan isletmelerin sahiplerinin katilacag: bir
bilgilendirme toplantisi ile programlarin il capinda bilinir hale getirmelidir.
2. Bu toplantilar1 zaman icerisinde tiim Konya sanayisine yaymali ve Eximbank programlari
hakkinda olusmus bazi olumsuz bilgi ve diisiinceleri ortadan kaldirmalhidar.
3. Eximbank programlari sanilanin aksine pahali ve siire¢ anlaminda zorlayici degildir.

NS J

4.5. Dahilde Isleme Rejimi (DIR)

DIiR Hakkinda

DIR’in amaci iilke iginde diinya fiyatlarindan temin edilemeyen, iiretimi bulunmayan veya
yetersiz olan ya da istenilen kalitede olmayan esyanin giimriikk muafiyeti ile ithaline imkan
saglanmas1 yoluyla girdi maliyetini azaltarak iirlinlerimize diinya piyasalarinda rekabet giicii

kazandirmak suretiyle ihracati arttirmaktir.

45.1. DIR izin belgesi Konya’da yeterince kullamlmiyor. Size gére sebepleri

nelerdir?

Konya genelinde DIR kullanim orani yaklasik %40°tir. Bu oranin yaklasik %30’u yillik
ihracati 500 bin ABDS$ ve iizeri olan isletmeler tarafindan gerceklestirilmistir. DIR
kullaniminin artmasi DIR’in amacinda da acikga belirtildigi gibi ihracatin artmasimi

saglayacaktir.

Nedenler:

e Dahilde Isleme Rejimi hakkinda yeterli bilgiye sahip degiliz. Bu nedenle kullanmiyoruz.

e Kurumlardan DIR hakkinda talep edilen belgelerin karmasikligi.

e TEV’in ortaya ¢ikmasi.

e Firma fire oranlarmin dikkate alinmamasi.

e Konya’da DIR igin mevzuati tam bilen Karneli Giimriikk Komisyoncu sayis1 az, kimse
ugragmak istemiyor.

e Hammadde ihtiyacinin ¢ok biiyilik bdliimiinii yurt i¢inden karsilamasindan dolay1

kullanilmamaktadir.
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e Olgek ekonomisi geregi isbirligi yapmaya mecbur olan KOBIlerde isbirligi ve paylasim
kiltirii olmadig i¢in toplu alim yapilamiyor. Yiiklii ithalat yapabilen firmalar zaten

kullanryorlar DR sistemi.

Coziim Onerileri:

o Dahilde isleme Rejimi ile ilgili bir egitim semineri yapilmalidir. Bu egitimde sistemin
avantajlari, nasil uygulandigi, uygulamada yasanan sikintilarin nasil ¢oziilecegi gibi
konulara yer verilmelidir.

o Dahilde Isleme Rejimi ile ilgili olarak Ticaret Odalarinda tanitimlar gerceklestirmelidir.
DIR kapsami1 ve kullanimlariyla ilgili olarak konferanslar ve egitimler diizenlenmelidir.

o Evrak islemleri online bir hale getirilmelidir. Firmalar ve ihracat¢i birlikleri arasinda gidip
gelen evraklar son bulmalidir.

o TEV kaldirilmalidir.

o Firmalarin fireleri g6z 6niine alinmalidir, firmaya kagak¢1 muamelesi edilmemelidir.

Degerlendirme, Goriis ve Oneriler:

Calismalar sirasinda ihracati arttirict programlarin bilinirligi konusundaki eksiklikler DIR
konusunda da goriilmiistiir. Calismalara katilan isletmelerimizin yaridan fazlasi DIR
konusunda bilgi sahibi olmadiklarmi belirtmislerdir. Bu nedenle, Ekonomi Bakanligi’ndan
veya Ihracat¢1 Birliklerinden uzmanlar Konya’ya davet edilerek en kisa siirede bu konu ile
ilgili bir egitim programi organize edilmesi son derece faydali olacaktir. Degerlendirmelerde
DIR kullanan isletmelerin uygulamadan son derece memnun olduklar1 da gozlenmistir.
Organize edilmesi Onerilen egitim programlarina bu isletmelerden uzmanlar davet edilerek
uygulamada karsilastiklar1 sorunlarin ve elde ettikleri faydalarin diger isletmelerle paylasimi

saglanmalidir.

Telafi Edici Vergi (TEV) konusunda sikga sikayet alinmistir. TEV, tilkemizin bir Giimriik
Birligi iilkesi olmasindan ve bu Giimriik Birligi igerisinde ihracatgilarin ATR ve EUR belgesi
diizenlemesi nedeni ile olusmaktadir. Bu belgeler ihracatta diizenlenmesi gereken belgeler
degildir. Ithalatginin kendi iilkesinde — eger varsa — giimriik vergisi ddememesini saglar.
Ihracatta bu belgelerin diizenlenmemesi durumunda TEV de dogmayacaktir. Thracatta TEV’in
dogmasi durumunda — ki bu verginin dogacagi DIR projesi hazirlanirken bellidir — ihracatgilar

bu vergiyi masraf olarak fiyatlarina islemekte ve ithalatgilarina yansitmaktadirlar. Bazi
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ihracat¢ilarimiz miisterileri ile anlasarak ATR ve EUR belgesi diizenlememekte bu sekilde
ithalatgilar1 tiriin bedeli igerisinde 6demedikleri TEV’i kendi iilkelerinde giimriik islemleri
sirasinda glimriik vergisi olarak kendi tilkelerine 6demektedirler. Bu nedenle ihracatta TEV’in

doguyor olmas1 DIR kullanim1 engelleyen bir neden olarak diisiiniilmemelidir.

DIR uygulamalarinda basvuru sirasinda kullanilan en énemli belge isletmenin Kapasite
Kullaniom Raporu’dur. Bu raporun isletmenin cari hammadde kullanim, fire ve {iretim
kapasiteleri ile bire bir drtiisiiyor olmasi esastir ve bu tutarlilik dzellikle DIR kapama islemleri

sirasinda sorun yasanmamasini saglayacaktir.

4 N

Ozetle:

1. Ekonomi Bakanhg’ndan veya Ihracatci Birliklerinden uzmanlar ¢agrilarak konu ile ilgili
bilgi verici toplantilar diizenlenmelidir. Bu toplantilara isletme sahipleri ismen davet
edilmelidir.

2. DIR Kkullanan isletmelerin yasamis olduklar: sorunlar ve elde ettikleri faydalar: diger
isletmeler ile paylasmasi saglanmahdir.

3. TEV’nin ihracatc¢i tarafindan 6denmesi kural degildir. fhracatcilarimiz bu konu ile
alakal olarak miisteri ile goriisebilirler.

4. Kapasite kullanim raporlarinin dogru diizenlenmesi konusunda isletmeler azami dikkati

ve 0zeni gostermelidirler.

- J

4.6. Thracatla flgili Kurum ve Kuruluslar

Ihracat teknik olarak bir takim calismasidir. Thracatcilar, ihracatcilara hizmet veren,
giimriik misavirleri, nakliyeci ve sigortacilar, bankalar, ihracati denetleyen glimriik
miidirliikleri, ihracat¢1 birlikleri, ilgili bakanliklar ve diger kamu kurumlar1 bu takimin bir
elemamdir. Ihracatcilar ve onlarla beraber ya da onlar adina calisan hizmet sektdrii
elemanlarinin yaptig1 islerin devlet kurumlar tarafindan kontrolii ve ihracata bu kapsamda
izin verilmesi veya verilmemesi tiim diinyada oldugu gibi iilkemizde de kanunen zorunludur.
Bu kontroller esasen ithal islemlerinde daha fazla kendini goOsterse de ihracat iglemleri
sirasinda Ozellikle {irlinlerin yurtdigina ¢ikarilmasi i¢in yerine getirilmesi zorunlu olan

islemler ve gerekli resmi belgelerin diizenlenmesi devletin kontroliindedir.

Ulkemizin genelinde goriildiigii gibi Konya ilimizde de, ihracat siirecine dahil olan kamu
kurum ve kuruluslarinda 6zellikle dokiiman hazirlama asamasinda yasanan gecikmelerin
ithracat islemlerinde gecikmelere sebep oldugu bunun da ihracat¢ilarimiza miisteri

memnuniyetsizligi olarak yansidigi ¢alistayda dile getirilmistir.
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4.6.1. Konya’da ihracat konusunda hizmet ve destek aldigimiz kurum ve

kuruluslarla yasadiginiz sorunlarin bashca nedenleri nelerdir?
Nedenler:

Gida lhracatlari igin Tarim 11 Miidiirliigii'nden Saglik Sertifikalar1 hazirlaniyor ancak
saglik sertifikalarini ayn1 giin alamiyoruz. Bunun temel sebebi ise ¢alisan personelin isi
cok yavas yapmasi ve lakayt davranmasidir. Mallar gida {irtinii oldugu i¢in tir i¢inde ertesi
giine kadar bekliyor ve mallar bozulma tehlikesi ile kars1 karsiya kaliyor.

Cuma giinleri namaz nedeniyle yliklemeler gece sarktigi i¢in evrak tasdik islemleri saat
17.00’ye kadar yetismemektedir.

Higbir tilkede olmayan Har¢ Pulu uygulamasi ne yazik ki tilkemizde vardir.

Ticaret Odasinda Online islem eksikligi.

Gumriiklerde fazla mesai ad1 altinda yiiksek ticretler alinmasi.

Saglik sertifikas1 alimindaki sorunlar.

Glimriik islemlerinin uzun siirmesi.

Gilimriik memurlarinin faturaya yazilmis olan iirliniin numunesini talep etmesi.

Tarim 11 Miidiirliigiine bagl laboratuvarlara numune gonderme sorunlari. Farkli
sehirlerdeki firmalar istedikleri laboratuvarlarda analiz yaptirabilmektedir.

Gilimriik memurlarina 6denen yiiksek yolluk ticreti.

Orta Anadolu Ihracatg1 Birligi’nin Konya temsilcisinin yalnizca vezne islemleri yapmast.
Ticaret ve Sanayi Odalarinda esnek mesai saatleri uygulamalari talebi.

Glimriikten temin edilen teminat sorunu.

Ihracatgilar Birliginde islem yapabilmek icin noter onayl evrak istenmesi.

Tarmm il Miidiirliigiinde siirekli memurlarin géreve ¢ikmalari ve yerine bakacak vekil
bulunmamasi.

Konya giimriigiinde gereksiz mesai licreti talebi.

KDV iadeleri vergi dairesinden geri doniisii cok gec oluyor.

Gilimriik miidiirliigiiniin ihracatgilara yardim edecek tarzda firmalara yaklagim
sergilememesi.

Destek aldigimiz kurum ve kurulus yok. Bize bu konuda yardim ticaret ve sanayi odasi
gibi kuruluslarin kendi biinyesinde birim olusturup bizim sorunlarimiza goriis alip
¢ozmeli. Thracat ve ithalat konusunda odalardaki gérevli birimle istisare yapalim.

Toplantilar giizel ama bu konuda yardime1 olun, gerekirse o kurulan birim maliyeti ticaret
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ve sanayi odasi tarafindan karsilansin. Odalar karsilamayacaksa ihracat yapan firmalar
olarak biz karsilayalim. Liitfen birim olusturun.

Glimriik¢iiler; en basitinden sabah saatlerinde gonderilen tamamlanmis belgeler giimriikte
bekletiliyor ve mesaiye birakiliyor ve giimriik memuru kafasina gore mesai ticreti
yazabiliyor.

Ticaret Odas1 etkin egitim olanaklar1 saglamamasi. Sanayi odasi ticaret odasi ile ayni
sorun. Eximbank kullanilabilirliginin diisiik olmasi, biiyiik hacimli ticarete yonelik olmasi.
Glimriikk miidiirliikleri birebir muhatap olunmamakla beraber sik sik sistemlerinin
¢Okmesi.

Gilimriikte yasadigimiz sorunlar. Araci sabah bile giimriige gondersek yine mesaiye
birakiyorlar ve mesai ticreti belli degil. Tamamen ndbetgi memurun inisiyatifine kalmus.
Gilimriik miisavirinin mevzuatla ilgili tam bilgiye sahip olmamasi.

Gozetim Belgesi (SGS) alimindaki zorluklar.

Ekonomi Bakanligi’na bagli DTM biriminde evrak kapatma islemleri uzun siireler
almaktadir.

Ihracatc1 Birliklerinin onay islemlerini geciktirmesi.

Gumriikleme sirketlerinin taleplere yanlis cevap vermeleri.

Ticaret ve sanayi odalarinin sirket ziyaretleri ve bilgi giincellemeleri yok.

Memur zihniyeti, sahayi bilen eleman eksikligi, iletisim sorunu (bu giine kadar).

Coziim Onerileri:

Konya Ticaret Odas1 Dis Ticaret Servisi’nin sadece Cuma giinleri olmak iizere saat
18.00’e kadar mesai yapmas1 uygun olacaktir.

Harg pulu uygulamasi kaldirilmalidir.

Sanayi ve ticaret odalar1 daha sik egitim faaliyetlerinde bulunmalidir.

Glimriik miidiirligiindeki memurlarin keyfi davranislar: engellenmelidir.

Firma biinyesinde glimriik islemi yapan temsilci sayisint mevzuata gore 1 kisi yetkili ayni
firmada 2 veya daha fazla kisiye yetki verilmesi i¢in yonetmeligin degismesi.

Konya giimriigiinde mesai sorununu ¢oziilmesi gerekiyor.

Her devlet kurumunda alanin da egitimli memurlar tarafindan inceleme ve islem yapilmasi
gerekiyor bunun sikintisini ¢ok ¢ekmekteyiz.

KDYV iadesinin hizlanmasi i¢in gerekli diizenlemeler yapilmasi gerekiyor.
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Tarim Il Miidiirliigii; iiriinler hakkinda bilgi sahibi olmayan insanlardan iiriinle ilgili belge
almak zorunlulugu.

Glimriik miidiirliiklerinin yazilim konusunda daha profesyonel olmasi. Eximbank’in daha
kiiciik firmalar tarafindan kullanilirliginin artirilmasi gerekir.

Glimriik sorunlarinin kesinlikle halledilmesi gerekiyor.

KDV iade siirelerinin kisalmasi i¢in Vergi Dairesi yetkilileriyle Oda yoneticilerinin
goriismesi faydali olacaktir.

Vergi Dairesinde KDV iadeleri i¢in ayr1 bir birim kurulmalidir.

Ekonomi Bakanhigi, Gozetim Belgesi hakkinda Kuzey Irak Yonetimi ile gerekli
goriigmeleri  yaparak, belgenin mecburi degil de istege alinmasi durumunu
degerlendirmelidir.

Belgeler elektronik ortamda istenmelidir, asillar1 kargo veya elden istenmemelidir.
Ihracatc1 Birlikleri, Irak’a yapilan ihracat beyan onaymnda, sistemin onay masasina
gonderme iglemini kaldirmasi gerekmektedir.

Devletten istenen veya beklenen biitiin destekler tesvikler, bilgi bankalar1 vb. yerel
kurumlarca devlet adina saglanmalidir, devlet vatandasa yakinlasmalidir. Tesvik-destekler
dahil her tiirli iliski odalar araciligi ile yiiriitiilmeli devlet tizerinde ki yiik bu sekilde
dagitilmalidir. Bu kurumlar, se¢im iligkileri disinda da birebir entegral katilim formlart ile
stireglere sanayici katilimina ag¢ik olmalidirlar.

Konya’da ihracat konusunda ilgili tek birim olmalidir.

Degerlendirme, Goriis ve Oneriler:

Konyali ihracatcilarimizin bu konuda en ¢ok dile getirdikleri sorun, Ihracat¢1 Birlikleri,

Giimriik ve Tarim il Miidiirliigii’niin yavas calismasi olmustur. Giimriik Midiirliigii

memurlarinin iglemleri bilerek geciktirdikleri ve bu sekilde fazla mesai {icreti tahsil edildigi

yoniinde ciddi sikayetler vardir. Konu Ticaret ve Sanayi Odalar tarafindan incelenmeli ve

gerek goriilmesi halinde muhatap kurumlar nezdinde gerekli girisimlerde bulunulmasi uygun

olacaktir.

Tarim I Miidiirliigii'nde 6zellikle Bitki Saglk Sertifikalariin diizenlenme islemleri

sirasinda yasanan gecikmeler eleman eksikliginden kaynaklanmaktadir. Bu sorun ilgili

miidiirliige eleman takviyesi ile giderilebilir. Ozellikle yas meyve sebze ihracatinda sevkiyatin

araclar yiiklendikten en ge¢ 6 saat icerisinde gerceklesmesi ve glimriik islemlerinin

tamamlanmasi esastir. Bu siire s6z konusu iiriinlerin ihracatinda standart hale getirilebilir.
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Kuzey Irak’a gerceklestirilen ihracatlarda gozetim belgesi uygulamasi bir siire daha
devam edecektir. Unutulmamalidir ki, bu tiir belgelerin talep edilmesinin nedeni kalite
anlaminda ithalat¢ilarin  haklarinin  korunmasidir. Kuzey Irak’a Tiirkiye’den yapilan
ihracatlarda yasanan kalite sorunlarindan otiirii bu belge zorunlu tutulmustur. Gozetim
belgeleri ¢ok uzun zamandan beri diinyada kalite kontrollerinde kullanilan belgelerdir. Bu
nedenle gozetim belgelerinin bir sorun olusturdugu sdylenemez. Sorun bu belgelerin
diizenlenme ve onay asamalarinda yasanmakta olan aksakliklar ve gecikmelerdir. Yaganan
aksakliklarin nedenlerini ve muhtemel ¢6ziim Onerilerini belgeleri diizenleyen gozetim firmasi

ve onay1 talep edilen ihracatci birlikleri ile masaya yatirmak gerekmektedir.

Orta Anadolu ihracater Birligi’nin Konya ilindeki faaliyetleri ve hizmetlerinin daha
nitelikli hale getirilmesi i¢in s6z konusu birlik yonetimi ile goriigiilmeli, ihracat¢ilarimizin

talep ettigi hizmetler iletilmeli ve bu konuda gerekli adimlarin atilmasi saglanmalidir.

Calismalar sirasinda pek ¢ok isletme yetkilisinden Cuma giinleri Ticaret Odas1 Dis Ticaret
Servisi’nin saat 18:00’a kadar agik olmasi ve islemlere devam etmesi konusunda bir talep
gelmistir. S6z konusu serviste mesai sonunun 18.00’a kaydirilmasinin saglayacagi faydalar

degerlendirilerek gerek goriilmesi halinde gerekli diizenleme yapilabilir.

Hak edilen KDV iadelerinin édenmesinde gecikmeler yasanmaktadir. fhracat¢ilarimizin
bu konudaki tespiti vergi dairelerindeki eleman istihdamindaki yetersizlikten dolay1 uzayan
islemlerdir. Eleman sayisinin artirilmas1 ve/veya sadece ihracatla ilgili KDV islemlerine

bakacak bir birim olusturulmasi sorunun ¢éziimiinde etkili olabilir.

Daha onceki bazi boéliimlerde de bahsedildigi {zere, ihracatgilarimiz Eximbank
programlarinin  kullanilmama sebebini Eximbank’in Konya’da yeterli tanmitim faaliyeti
yapmamasina baglamislardir. Eximbank’in yeterli tamitim calismast yapip yapmadigi,
ithracatgilarimizin bu tamitim c¢aligmalarindan yararlanip yararlanmadigi esasen bir sorun
degildir. Sorun hangi agidan bakilirsa bakilsin Eximbank programlarmmin Konyali
ithracat¢ilarin genel olarak finansman ve alacaklarin garanti altina alinmasi gibi 6nemli
konularda yasadiklar1 sorunlar1 azaltmak ve thracatlarini arttirmak i¢in yeterli kullanilamiyor
olmasidir. Gerek ihracatgilarimizin gerekse Eximbank’in bu konuda ellerinden gelen gayreti
gostererek stirekli irtibat halinde olmalar1 (Eximbank’in daha fazla tanitim faaliyetinde
bulunmasi, ihracat¢ilarimizin tanitimlar1 beklemeden Eximbank programlarini arastirip bilgi

talep etmeleri) bu konuda yasanan sorunlarin giderilmesinde son derece faydali olacaktir.
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Ihracat islemlerinin har¢ pulu ve fazla mesai iicretinden muaf tutulmasi ayrica dile
getirilen Onerilerdir. Bu talepler, ilgili kurum ve kuruluslar tarafindan degerlendirilerek kanun

degisikligi i¢in bagvurular yapilabilir.

- R

Ozetle:

1. Konyali ihracatcilar, Konya’da faaliyette olan kamu kurum ve kuruluslarindan
Ihracatc Birlikleri, Tarim il Miidiirliigii, Giimriik Miidiirliigii, Eximbank ve Vergi
Daireleri ile sorunlar yasadiklarim belirtmektedirler.

2. Dile getirilen sorunlarin bazilari insan kaynag ve isleyisten kaynaklamirken — Ki ilgili
kurumlar ile yapilacak goriismeler ile coziimlenebilir — bazilar1 da mevzuata uygun
hareket edilmemesinden dogmaktadir.

3. Mevzuat konusunda yasanan sorunlari ortadan kaldirabilmek icin ya mevzuatta
degisiklik talep edilecek ya da uygulayici1 kurum ve kuruluslardan ilgili mevzuatla ilgili
detayh bilgi alinacaktir. Bilgilendirme toplantilar1 kisa ve orta vadede, mevzuat
degisiklikleri uzun vadede sorunlarin ¢éziimiinde etkili olacaktir.

4. Orta Anadolu fhracatc Birlikleri’nin faaliyet alaninin genisletilmesi, sadece tahsilat
yapan bir irtibat biirosu goriiniimiinden c¢ikarilmasi icin birlik yonetimi ile goriismeler
gerceklestirilmelidir.

5. Giimriik miidiirliigiiniin fazla mesai uygulamasi en fazla sikayet alan konudur. Bu
sikayet cok yonlii incelenmeli ve gerek goriilmesi halinde iyilestirme calismalar:
yapilmahdir.

6. Eximbank programlarinin daha fazla kullamlmasi konusunda hem Eximbank hem de

K ihracatcilarimiz ellerinden gelen ¢abayi gostermelidirler. _/

4.7. Thracatta Yerel Faktorler ve Hizmet Sektorii

4.7.1. Konya’nmn ihracattaki dezavantajlari nelerdir?

Ihracatin gergeklestirildigi bolgenin ve sehrin ihracatcilara sundugu avantajlar ve
dezavantajlar da ihracatta yasanacak sorunlarin onlenmesi ve ihracatin gelismesinde etkili

olur.

Gergeklestirilen ¢aligmalarda isletme yetkilileri Konya bu konuda bazi dezavantajlara

sahip oldugunu belirtmisglerdir.
Bu dezavantajlar:

e Sivil ve kargo havaalaninin Konya’da olmamasi,
e Limanlara uzakhgi,
e Hammadde rezervlerine uzakligi,

e  Gilimriik ¢ikis kapilarina uzakligi,
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e  Serbest bolge olmamasi,

e Antrepo olmamasi,

e Kargo ugaklarinin Konya’ya inmemesi,

e Demir yolu agmin yetersiz olmasi, giin ve saatlerin tasimacilik yapmayi zorlastirmasi

e Organize sanayi bolgesine isgilerin ulagimai.

Coziim Onerileri:

o Lojistik kdyiin kurulmasi ve tren yolu ile tasimaciligin daha aktif hale gelmesi ile cografi
konumdan kaynaklanan dezavantajlari da ortadan kaldiracaktir.

o Ithalata dayali iiretim yapan ihracatc1 firmalarin serbest bolge kurulmasmin saglanmasi
ile ciddi bir yiikten kurtulacaktir.

o Cift yonlii tren yolu insasi ile lojistik maliyetleri diisecektir.

o Konya-Karaman-Tasucu cift hatli demiryolu yiik tagimaciligi projesi Odalarin ve yerel
yonetimlerin girisimleriyle biran once bitirilip hayata gegirilmelidir.

o Serbest Bolge veya yeni olusum ile Ozel Ekonomi Bolgesi kurulmasi i¢in Konya’nin
diger illere nazaran erken ve hizli hareket etmesi gereklidir. Bu konuda basta Odalar ve

yerel yonetimler olmak iizere tiim STK’lar hem fikir olup gerekli ¢aligmalar1 yapmalidir.

Degerlendirme, Goriis ve Oneriler

Ihracatgilarimiz Konya ilimizin bulundugu cografi konum nedeniyle &zellikle limanlara
ulasim agisindan sorunlar yasamaktadir. Deniz yolu ile gercgeklestirilecek sevkiyatlarda ig
nakliye organizasyonlarinda yasanan aksakliklar limanlardan yapilacak konteyner

sevkiyatlarinda gecikmelere neden olmaktadir.

Bir siiredir ¢alismalar1 devam eden Lojistik Koytin bir an 6nce hayata gecirilmesi, Mersin-
Konya arasi demiryolu hattinin iiriin tagimasina uygun c¢ift hatl hale getirilmesi, uluslararasi
kargo ve sivil ugaklarin rahatlikla kullanabilecegi bir sivil havalimanmin insa edilmesi
Konyali ihracat¢ilarimizin diinyaya olan baglantisim1 kuvvetlendirecektir. Bununla beraber,
giimriik ve 0Ozel antrepolarin sayisinin artmast O6zellikle ithal girdi kullanan fiiretici-

ihracat¢ilarimizi finansal anlamda rahatlatacaktir.
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Ihracatgilarimizin Konya’da bir serbest bolge veya 6zel ekonomi bélgesinin kurulumu
konusunda talepleri vardir. Serbest bolgeler daha onceki boliimlerde de bahsedildigi iizere,
esasen Uretimde ithal girdi kullanan {iretici-ihracatgilarin faaliyette bulunacaklar1 alanlardir.
Ulkemizde son derece verimli kullanilan, tek bir bos parseli olmayan serbest bdlgelerimiz
oldugu gibi, ne yazik ki uzun yillar 6nce kurulmus olmalarina ragmen dogru ihtiya¢ analizi
yapilmadig1 i¢in ancak ii¢ bes tane isletmenin faaliyette oldugu serbest bolgelerimiz de
mevcut. Bu nedenle, iilkemizde mevcut serbest bolgelerin kurulum asamalari, kurulum
amaclari, yasanan sorunlar, Konya ilimizin gelecekteki ihtiyaglar1 g6z Oniine alinarak
yapilacak fizibilite calismalar1 neticesinde ilimizde bir serbest bdlge ihtiyacinin olup

olmadigina karar verilmelidir.

Dile getirilen sorunlardan biri de organize sanayi bdlgesi c¢alisanlariin ulagim
sorunlaridir. Bu konuda toplu tasim idaresi ve/veya organize sanayi bolgesi yoOnetimleri

nezdinde girisimler de bulunabilir.

4 )

Ozetle:
1. Mersin-Tasucu-Konya demiryolu hattimin iyilestirilmesi,
2. Lojistik Koy Projesinin bir an dnce hayata gecirilmesi,
3. Giimriik ve Ozel antrepo sayisinin arttirilmasi,
4. Serbest Bolge veya Ozel Ekonomik Bélgenin kurulmasi,

5. Sivil Havalimaninin insa edilmesi

Konya ilimizin gerek cografi gerekse cevresel anlamdaki dezavantajlarini bertaraf

- J

4.7.2. Konya’da ihracata yonelik faaliyet gosteren hizmet sektorleri ile
yasadigimiz sorunlar nelerdir? (Lojistik, Bankacilik, Giimriikleme vb.)

edecek ¢oziim onerileri olarak dile getirilmektedir.

Tiim diinyada oldugu gibi iilkemizde de isletmeler ihracat islemlerini gerceklestirebilmek

i¢cin hizmet almak zorundadirlar. Bu hizmet alanlart:

e Gilimriikleme
e Nakliye

e Depolama

e Bankacilik

e Sigorta

e (GOzetim’dir.
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Gilimriikleme, nakliye ve bankacilik hemen hemen biitiin ihracatlarda satin alinan

hizmetlerken, depolama, sigorta ve gozetim hizmetinden ihtiya¢ duyuldugu taktirde

faydalanilir.

Konyali ihracat¢ilarimiz 6ncelikle nakliye ve bankacilik hizmet alimlarinda sorunlar

yasadiklarini dile getirmislerdir.

Nedenler:

Parsiyel yiiklemelerde sikint1 yasanmaktadir. Bu sadece Istanbul’dan yapilabilmektedir.
Ozel ve kamu bankalarmnin kambiyo béliimlerinin genel miidiirliiklerinde olmasi ve
Konya’daki subelerde kambiyo mevzuatini bilen elemanlarin olmamasi ya da ¢ok az
olmas1 énemli bir sorundur.

Zamaninda tasit bulunamamast

Bankalara kambiyo departmani olmamasi

Konya’da uzman profesyonel giimriik miisavirligi olmamasi

Miisavir firmalarin giimriik midirliigiindeki memurlarla ¢ok i¢li dighh olmasi ortamin
lagkalagmasi.

Bankalarin kendilerini asla riske ve zahmete sokmamalari, ihracat operasyonlarinda
havale ve diger islemler i¢in yiliksek {icretler uygulamalari, keyfi uygulamalar
¢ikarmalari, 1§ ylikiinii firmalara yikmalari.

Thracata yonelik faaliyetlerde; bunu genel olarak goriiyorum, akreditif islemlerinde L/C
tam anlamiyla anlayan daha 1 tane banka goéremedim bulamadim.

Thracat konusunda sadece bankalardaki ihracat ve ddeme sekilleri ile ilgili sikintilar
yaslyoruz.

Yurtdisindan gelen paralarin giiniinde hesaba gegcmemesi,

Konya’da yerlesik bir SGS denetim firmasinin olmamas.

Lojistik firmalarin hizmet kalitesi Istanbul firmalar1 gibi kaliteli degillerdir. Uriiniin nerde
oldugu bilgisine ulasilamiyor. Lojistik firmalarmin biiylik ¢ogunlugunda arag¢ takip

sistemleri yoktur.
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Coziim Onerileri:

o Konya’ya yerlesik bir denetim firmasinin (SGS) biirosunun agilmasi i¢in Odalarin gerekli
goriismeleri ve caligmalar1 yapmasi gerekmektedir.

o Bankalarla ticaret odas1 nezdinde muhatap olarak firmalarin taleplerinin yiiksek agizlardan
dile getirilmesi.

o Bankalarin akreditif birimlerindeki arkadaglarin L/C onaylama hakkinda bilgileri yetkileri
yok. Acil tarafindan bu arkadaglara egitim verilsin. Gozetimci firmalarin istekleri
bitmiyor, bunun ¢oziilmesi gerekiyor.

o Giimriiklerde islem yapan kisilerinin adedinin mevzuatta 1 kisi degil 2 veya daha fazla
olacak sekilde ayarlanmasi gerekmektedir.

o Bankalara kambiyo departmani kurulmali.

o Tren nakliyesi daha aktif kullanilmas1 i¢in ¢alismalar yapilmalidir.

o Konya’daki bankalarin ticari subelerinde mutlaka kambiyo mevzuatini iyi bilen personel

olmalidir. Bu kisiler bir anlamda ihracat¢iya yol gostermeli ve islemleri kolaylagtirmalidir.

Degerlendirme, Goriis ve Oneriler:

Ihracatcilarimizin - belge hazirlama ve giimriik islemleri konusunda damismanlik
alabilecekleri neredeyse tek kurum giimriikk miisavirleridir. Bununla beraber islemler sirasinda
giimriik miisavirinin yapacag bir hata bilindigi gibi ihracatciyr da baglamaktadir. Bu sebeple,
ithracat¢ilarimizin  glimrilk miisavirlerini segerken ihracat islemlerinde sorun yasamayan
isletmelerden referans almalart Onemlidir. Gilimrik misavirliklerinden bilgi alinmasi
gerektiginde miimkiin oldugunca karne sahibi miisavirler ile goriisiilmesi yanlis

bilgilendirilmeyi 6nleyecektir.

Konya ilinde lojistik hizmetlerinin gelisimi ilin dis ticaretinin gelismesi ve buna baglh
olarak da lojistik firmalarmin ile olan ilgisinin artmasi ile gergeklesecektir. One ¢ikan sorunlar
olarak goriilen Konya’dan yurtdisina yeterli sayida ara¢ bulunamamasi, parsiyel tasima
yapilmamasi, 6zel antrepo eksikligi, navlun tlicretlerindeki anlik dengesizlikler hep s6z konusu
hizmet sektoriiniin ilimizde tam manasiyla faaliyette ol(a)mamasindan kaynaklanmaktadir.
Calismalart devam eden “Lojistik KOy” projesinin bir an 6nce hayata gecirilmesi ve bu
bolgeye firmalar1 ¢ekmek konusunda en azindan baslangicta bazi kolayliklar saglanmasi bu

konuda atilabilecek ilk 6nemli adimdir.
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Ihracatin en 6nemli hizmet kalemlerinden biri bankaciliktir. Ciinkii ihracatcinin neticede
tek bir hedefi vardir para kazanmak. Satin malin bedelini hangi yollarla (6deme sekilleri) ve
ne zaman (valdr) alacagi tamamen bankasinin kendisine saglayacagi bilgi ve hizmet destegi
ile olacaktir. Konyali ihracatgilarimiz o6zellikle akreditif uygulamalari ve yurtdisindan
transferi gergeklesen alacaklarinin zamaninda hesaplarina gegmesi konularinda sorunlar
yasadiklarini belirtmekte ve bu sorunlarin baslica nedenini Konya’daki bankalarin istihdam
ettigi kambiyo elemanlarinin bilgi ve tecriibe eksikligi olarak gostermektedirler. Bu sorunun —
eger varsa- bankalarin merkez sube midirleri — yoksa - sube miidiirleri nezdinde
gergeklestirilecek bir toplant1 ile dile getirilmesi ¢O6ziim amaciyla atilabilecek ilk adimdir.
Diger taraftan, bankalarda ilk sirket hesaplari agilirken veya hesaplarin aktarilma imkéani var
ise yakin veya tanidik bankalardan ziyade banka ismi gozetilmeksizin kambiyo konusunda
bilgi ve tecriibesi olan uzmanlarin ¢alistig1 subelerin tercihine dikkat edilmelidir. Yani banka

seciminde kriter bankanin ismi degil, eleman ve subenin bilgi ve tecriibesi olmalidir.

Uluslararasi ticarette rekabetin her gegen giin biiyiimesi, alicilarin da kalite konusunda
daha secici olmasina neden olmaktadir. Biitiin diinyada ve iilkemizde ihrag¢ ve ithal edilecek
iiriinlerin kalite ve miktar kontroliinli yapan gozetim sirketlerinin is yogunlugu ve énemi de
bu nedenle giinden giine artmaktadir. Konya ilimizden Irak’a yapilan ihracatlarin hemen
hepsinde, diger iilkelere yapilan ihracatlarda {iriin bazinda talep edilen gdzetim belgelerinin
diizenlenmesi islemlerinde, Konya’da hali hazirda yerlesik bir gézetim firmas1 bulunmamasi
nedeniyle sorunlar yasanmaktadir. Odalarimiz yetkililerinin gozetim firmalar1 yonetimleri
nezdinde gerceklestirecekleri girisimler ile Konya’da {iriin kontrolii ve belgelendirme yapma

konusunda yetkin ve nitelikli gézetim firmas1 subelerinin agilmasi saglanmalidir.

4 N

Ozetle:

1.Isletmelerimizin ihracat ile ilgili bilgi ihtiyaclarim kulaktan dolma degil miimkiin

oldugunca karne sahibi giimriik miisavirlerinden karsilamalari,
2. Lojistik Koy Projesinin bir an 6nce hayata gecirilmesi ile lojistik firmalarinin
Konya iline olan ilgisinin ve dolayisiyla faaliyetlerinin arttirilmasi,
3. Isletmelerimizin banka seciminde, banka isminden ziyade eleman ve sube secimini
on plana almalarn,
4. Odalarimiz yetkililerinin Gozetim Sirketlerinin Konya’ya yerlesik sube agmalari

konusunda girisimlerde bulunmasi,

Thracat islemlerinde hizmet sektorii ile yasanmakta olan sorunlarin en aza

\ indirilmesinde faydah olacak uygulamalardir. /
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5. SONUC VE DEGERLENDIRME

Proje kapsaminda yapilan ¢alistay ve bu c¢alistaya temel olusturan anket calismalarinin
sonuclart genel olarak degerlendirildiginde, Konya’nin ihracatinda yasanan sorunlarin 3 ana

kaynag1 oldugu goriilmektedir. Bunlar;
1. Isletmeler
2. Kamu Kurum ve Kuruluslari
3. Hizmet Sektorii
diir.

Siralanan bu ii¢ kaynak ayn1 zamanda bir ihracat isleminin gergeklestirilmesi siirecinde bir
arada caligmak zorunda olan sistemlerdir. Bu nedenle ¢6ziim asamasinda gergeklestirilecek
caligmalarin bu ii¢ sistemi ayn1 anda etkileyebilecegi ve/vaya etkilemesi gerektigi goz onilinde

bulundurulmalidir.

Gerek isletmeler ile kurumlar arasi iletisimin tam saglanmasi, kopukluklarin ve yanlis
anlamalarin giderilmesi, gerek sorun ¢dzme c¢alismalarinin sistemler arasinda es zamanlh
gerceklestirilmesi ve tabana yayilmasi i¢in raporda sozii edilen ¢O0ziim Onerileri ve
faaliyetlerin tek bir merkezden organize edilmesi ve uygulanmasi son derece etkin ve dnemli

bir ilk adim olacaktir.
Bu tek merkez
a) Ticaret ve Sanayi Odasi
b) Uriin Borsalar
) Meslek Odalari
d) Hizmet Sektorii Temsilcileri
e) Universiteler
d) Danisman ve Egitmenler
f) Kamu Kurum ve Kuruluslarinin

katilimlari ile olusturulacak ve gorev taniminda baslica
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a) Thracat yapan ve ihracat yapma potansiyeli olan isletmelerin envanterinin

cikarilmasi ve giincel tutulmasi,
b) Thracatta yasanan sorunlarin sektor ve daha sonra isletme bazinda tespit edilmesi,

¢) Isletmelerin ihracat alt yapilarinin olusturulmasi ve gelistirilmesi (yetismis eleman

temini, egitimlerin organizasyonu vb.)

d) Isletmeler adina veya isletmelerle beraber hedef pazar ve fuar arastirma

caligmalarinin yapilmasi,

e) Isletme bazinda maliyet avantaji saglayacak uygulamalarin arastirilmasi ve

yapilmast,

f) Yurtdis1 saha ¢aligmalarinin isletmeler ile beraber gergeklestirilmesi, bu amagla

sadece sektorel bazda belirlenen hedef pazarlara gezi programlari diizenlenmesi,

g) Yurtdisinda yerlesik benzer kurum ve kuruluslar ile isletme eslestirmeleri

gerceklestirilmesi,

h) Isletmeler adina navlun, sigorta, bankacilik ve gdzetim hizmeti arastirmalarinin

yapilmasi,

i) Isletmelerin fiili ihracat islemleri sirasinda yasayacaklar1 sorunlarin ¢dziimii igin

muhatap kurum ve kuruluslar ile irtibatta gecilmesi, ¢ézliim yollar1 aranmasi,

j) Thracat miisterisi olan ancak elemani olmadig igin ihracati yapamayacak olan
isletmelerin ihracat islemlerinin yapilmasi ya da bu konuda danismanlik hizmeti

verilmesi

k) Ekonomi Bakanligi, Eximbank, KOSGEB gibi kurumlarin sagladigi desteklere

bagvurulmasi ve bagvurularin takibi konusunda isletmelere hizmet verilmesi,

ve benzeri hizmet ve uygulamalarin tiimiiniin yer alacag bir “KONYA THRACAT
GELISTIRME MERKEZi” kurulabilir.

S6z konusu merkezin organizasyonun yapist i¢in 6rnek model;
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Yonetim Kurulu

Denetleme
Kurulu

Genel Sekreter

Danismanlar
Kurulu

Fuar ve Heyetler

I | | | | | | 1
FA N Pazar Arastirma Basin, Yayin, Destekler Insan_Ka}ynakIarl . Lojistik ve
Danismanhk L3 L o ve Istihdam Hukuk Dairesi A s
L Dairesi Tanitim Dairesi Dairesi . Kambiyo Dairesi
Dairesi Dairesi

Dairesi
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Ancak, diger taraftan, s6z konusu merkezin hayata geg¢irilip gecirilememesi konusundan
bagimsiz olarak ilimizin ihracatta yasadigi sorunlar ve ¢oziim oOnerileri genel olarak

degerlendirildiginde;
5.1.  Isletmeler

Sorunlarmn biiyiik boliimiiniin isletmelerden kaynaklandigi, bunun da ana sebeplerinin
isletmenin ihracata genel yaklagimi, dis ticaret eleman yetersizligi ile yanlis ve yetersiz bilgi

oldugu goriilmektedir.

Ulkemizde yapilan arastirmalar kiigiik ve orta olgekli bir isletmenin saglikli
biiyiiyebilmesi, yurti¢i ve yurtdis1 krizlerden asgari diizeyde etkilenmesi i¢in satiglarini %60
yurtici, %40 yurtdist olacak sekilde gergeklestirmesi gerektigini gostermektedir. Yani ihracat
bugiin isletmeler i¢in olursa olur diye nitelendirilebilecek bir is degil bir zorunluluktur. Bu
nedenle, igletme sahiplerinin ve ydneticilerinin gelecegi planlarken bu gergegi goz Oniinde

bulundurmalari sarttir.

Eleman istihdami konusunda, isletmelerimiz 2013 yilim1 bir milat olarak kabul edip,
isletmelerinde miimkiin oldugunca tiiniversitelerin ilgili boliimlerinden mezun (bu calisma
eger hayata gegirilebilirse bahse konu tek merkez kanali ile gergeklestirilmelidir) gencleri
istihdam ederek zamanla insan kaynagi niteligini yiikseltebilirler. Genglerimizin bu konudaki
tek dezavantaji tecrilbbe ve gilincel bilgi eksikligi olabilir. Bu eksiklikler de yeni mezun
gencleri istihdam eden firmalarin egitim iicretlerinden muaf tutulmasi yoluyla genglerin

nitelikli egitimlere katilimlarinin saglanmasi ve biraz sabirla rahatlikla agilabilecektir.

Calistayda katilimcilar tarafindan dile getirilen sorunlar ve bu sorunlarin ¢6ziimii i¢in 6ne
stiriilen Oneriler incelendiginde 6zellikle 6deme sekilleri, finansman ve destekler konusunda

isletmelerimizin yanlis bilgilerle donandig1 ya da yetersiz bilgiye sahip oldugu goriilmiistiir.

Esasen bu durumun nedeni ilimizde bu konuda gergeklestirilen bilgilendirme
faaliyetlerinin sagliksiz olusudur. Egitim programlarinin isletme sahipleri, boliim yoneticileri
ve operasyon elemanlar1 i¢in ayri1 ayri igerikte hazirlanmast ve egitimlere operasyon
elemanlarindan ziyade isletme sahipleri ve bolim yoneticilerinin katiliminin saglanmasi

gerekir.

Isletmelerimizin pek ¢ogu hangi alanlarda bilgiye ihtiyag duyduklarmin farkindadir.
[limizde egitim organize eden kurum ve kuruluslar ile irtibatta olup bu ihtiyaclarini dile
getirmeleri egitimleri organize eden kuruluslarin nispeten ilgi duyulacak egitim programlarina

yonelmesini dolayisiyla egitimlerden daha fazla verim alinmasini saglayacaktir.
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5.2.  Kamu Kurum ve Kuruluslar

Thracat islemlerinin resmi belgelerinin hazirlanmasi, ihracatin kontrol ve denetlenmesi ve
islemler hakkinda bilgilendirmeler yapilmasi konusunda isletmelerimiz kamu kurum ve

kuruluslar ile irtibat halinde olmak zorundadirlar.

fhracat islemleri sirasinda isletmelerimizin kamu kurum ve kuruluslari ile yasadiklari
sorunlar genel anlamda degerlendirildiginde ana sebepler eleman ve bilgi yetersizligi olarak

gorilmektedir.

Yasanan sorunlar ve nedenleri, muhatap kamu kurum ve kuruluslarinin yetkilileri ile
gerceklestirilecek toplantilar nezdinde dile getirilerek ¢oziim yollar1 aranabilir. Mevzuat
degisikligi talepleri pek ¢ok isletme tarafindan dile getirilen bir ¢6ziim yontemi olmakla
beraber tek yonlii olmasi (ihracatgr goziiyle goriilityor) ve uzun vadede gerceklesme ihtimali

olmasi nedeniyle bu asamada verimli bir ¢aligma olmayacaktir.

Diger yandan, isletmeler ile kurum ve kuruluslar arasindaki iletisimin ve bilgi akisinin
saglanmasi, igletmelerin bazi mevzuat hakkinda daha faza ve dogru bilgi sahibi olabilmesi
amactyla ilgili kamu kurum ve kuruluslarinin yoneticileri ve/veya yetkilileri tarafindan sik sik
(bilgilendirme toplantilar1 seklinde) boliim yoneticilerine yonelik egitimler diizenlenmesi son

derece faydali olacaktir.

5.3. Hizmet Sektorii

Thracatgilarimizin kendilerine hizmet saglayan sektérler ile yasadiklari sorunlar ve ¢dziim
onerileri degerlendirildiginde sorunlarin genellikle ya yetersiz hizmet sunumu (nakliye
imkanlarinin azlig1, antrepo ihtiyaci, demiryolunun revizyonu, kargo sirketi yetersizligi vb.)

ya da yetersiz ve kalitesiz bilgilendirmeden kaynaklandig1 goriilmiistiir.

Hizmet sektorli tarafindan sunulan hizmetlerin sayica artmasi ve ilimizin ihtiyaclarini
karsilar seviyeye gelmesi ilimizin ihracatinin artis1 ile dogru orantili olacaktir. Yani ithracatin
artmasi beraberinde hizmet sektoriine olan talebi de arttiracak ve dogal olarak piyasaya
sunulan hizmetler sayica artis gosterecektir. Hizmet arzinda yasanan artis bu alanda rekabetin
artmasim1 ve ilgili hizmet bedellerinin zamanla diismesini ve kalitesinin ylikselmesini

saglayacaktir.
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Gerek yeterli sayida ara¢ gerekse uygun navlun iicreti bulabilmek i¢in, ihracat yapilacak
ilkelerden ithalat yapan isletmelerle siirekli irtibatta olup, o isletmelerimize mal getiren
nakliye araglarinin doniisleri uygun fiyatlarla satin alinabilir. Bu konuda giimriik miisavirlik

firmalarindan yardim talep edilebilir.

Yetersiz ve kalitesiz bilgi ve bilgilendirme daha ¢ok giimrilk miisavirlik firmalar ile
yaganan bir sorun olarak dile getirilmistir. Bu konuda isletmelerimizin kisa vadede
yapabilecekleri, giimriik miisavirlik firmalarin1 segerken mutlaka referans almalar1 ve bilgi
taleplerini operasyon elemanlarindan ziyade karne sahibi giimriikk miisavirlerine iletmeleri

olacaktir.

6.EYLEM PLANI

Calistay asamasinda isletme yetkililerimiz tarafindan dile getirilen sorunlar ve ¢6ziim
onerileri dikkate alinarak, gerek ihracat¢ilarimizin yasadigi sorunlarin ¢oziimii gerekse
hedeflenen ihracat rakamlarina ulasabilmemiz i¢in dnlimiizdeki 5 yillik donemde atilabilecek

adimlar asagida yer alan EYLEM PLANI kapsaminda hayata gegirilebilir;
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EYLEM . SORUMLU ... . .
EYLEMIN ADI YER ILGILI KURULUSLAR EYLEMIN DETAYI SURE
NO KURULUS
A. KONYA IHRACAT GELISTIRME MERKEZI
] Konya ilimizde faaliyette olan
Konya Sanayi Odasi, Konya
isletmelerimizin ihracat iglemleri
Ticaret Borsasi, OSB
. ) sirasinda karsilagtiklar: sorunlarin
Miidiirligii, Universitelerin - ) ) )
) tespiti ve ¢oziimlerin tiretilmesi
Ilgili Bolimleri, Ekonomi
. ayrica ilimizin ihracatinin arttirilmasi
KONYA IHRACAT Bakanligi, Gliimriik Ve
L. . ) icin gerekli adimlarin belirlenmesi ve
GELISTIRME Konya Ticaret Ticaret Bakanligi, Eximbank,
Al .. . KONYA ] ] uygulanmas1 amaciyla ve tim bu 2014-2015
MERKEZI’NIN (KIGEM) Odasi Hizmet Sektorii (Nakliye
caligmalarin tek bir merkezden
KURULMASI Firmalari, Gimrik ) ) o
) yonetilerek isletmeler ve ilgili
Miisavirlik Firmalari, Sigorta
kuruluglar arasinda tam
Sirketleri, Gozetim Sirketleri,
o koordinasyonun saglanmasi amactyla
Bankalar) Temsilcileri, .
bir Thracat Gelistirme Merkezi
Danigmanlar
olusturulacaktir.
KIGEM gorev tanimlariin ve
Konya ilimizde faaliyette birimlerinin Konya ilimizin ihracat
.. Konya Thracat olan ihracat¢1 firmalar, konusundaki sorunlarini ¢6zme,
KONYA iLi iIHRACATCI o _ o .
. Gelistirme ihracata yonelik liretim yapan | ihracati arttirma konularinda en
A2 FIRMALAR ENVANTER KONYA . 2014-2015
Merkezi sanayi kuruluslari ve ihracat | verimli sekilde hizmet verebilmesini
CALISMASI . - . .
(KIGEM) potansiyeli olan tim teminen kurulus asamasini takiben

isletmeler

Konya ili Thracat Isletmeler Envanter

Calismasi gergeklestirilecektir.
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Konya Ili Thracatc1 Isletmeler

Envanter Calismasi bulgulari

) o Konya Ihracat e
IHRACAT IHTIYAC o . o gergevesinde ilimizin ihracat
L. Gelistirme Konya Thracat Gelistirme
A3 ANALIZI VE PLANLAMA KONYA . o konusunda yasadigi sorunlar/¢cézim 2015-2016
. . Merkezi Merkezi (KIGEM) T )
FAALIYETLERI . Onerileri ve ihracat hedefleri
(KIGEM) )
paralelinde kisa/orta/uzun donem
aktivite programi hazirlanacaktir.
Konya ilimizdeki ihracatgilarimizin
yasamis olduklart sorunlarin
giderilmesi ve ihracatimizin
arttirilmast icin ve Thracat Thtiyac
Ekonomi Bakanligi, Giimriik | Analizi sonuglar1 dogrultusunda ilgili
. Ve Ticaret Bakanligi, Tarim | kuruluslar ile beraber egitim ve
Konya Ihracat . ) )
o . Il Mudiirligii, Eximbank danismanlik programlari hali hazirda
EGITIM, DANISMANLIK Gelistirme L . .
A4 ] . | KONYA . Ilgili Bolim Uzmanlari, ihracat yapan ve ihracat yapmak 2014 (Baslangig)
VE PROJE FAALIYETLERI Merkezi . ' .
. Serbest Danigman Ve isteyen isletmeler nezdinde ayri ayri
(KIGEM)

Egitmenler, Nakliye, Giimriik

Miisavirleri.

planlanacak ve uygulanacaktir.
Ekonomi Bakanlig1 nezdinde
yiiriitilen URGE (Uluslararas1
Rekabetciligi Gelistirme) programlart
kapsaminda projeler hazirlanacak ve

yiiriitiilecektir.
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Konya ilimizin ihracat iiriinleri
bazinda 6ncelikle 6ne ¢ikan
sektorlerde daha sonra tiim sektorlere

yayginlastirarak ihracatta hedef

Konya Ihracat pazarlar belirlenecektir. [hracat Hedef
IHRACATTA HEDEF Gelistirme Ekonomi Bakanligi, Thracat Pazarlariin Belirlenmesi agsamasinda
PAZARLARA YONELIK Merkezi Bilgi Platformu, DEIK, potansiyel hedef pazarlar olarak
A5 KONYA . , o 2015 (Baslangig)
YAPILACAK (KIGEM) Ihracatg1 Birlikleri, Serbest belirlenen iilkelerde hedef miisteri
FAALIYETLER Danigmanlar calismalar1 yapilacaktir. Belirlenen
hedef iilkelerde tespit edilen
potansiyel alicilar ile yiiz ylize ve
yerinde goriismeler yapabilmek
amactyla heyet programlari
hazirlanacak ve gerceklestirilecektir.
Yapilan tiim masa bas1 ve saha
¢aligmalar1 neticesinde fiili ithalat1 ve
genel olarak potansiyeli yiiksek olan
. . . pazarlarda, gerek satislarin
KIGEM’IN Konya Ihracat )
. o Disisleri Bakanligi, Ekonomi | arttirilmasi ve pazara hakim olunmasi
YURTDISINDAKI BENZER | HEDEF Gelistirme ) )
A.6 N . Bakanligi, Konya Ticaret gerekse ihracatgilarimiz ile 2016-2017
KURULUSLARLA ULKELER | Merkezi
] . . Odasi, Konya Sanayi Odast miigterileri arasinda ¢ikabilecek
ESLESME FAALIYETLERI (KIGEM)

sorunlarin yerinde ¢6ziimii amaciyla
yurtdisindaki benzer kuruluslarla
KIGEM arasinda eslesme etkinlikleri
gergeklestirilecektir
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B. KONYA’DA IHRACATI DESTEKLEYICi HIZMETLERIN GELISTIiRiLMESI

EYLEM . SORUMLU ... . .
EYLEMIN ADI YER ILGILI KURULUSLAR EYLEMIN DETAYI SURE
NO KURULUS
Ihracatgilarimizin gerek Eximbank
. faaliyetlerinden daha fazla haberdar
Konya Ihracat
o olmasi gerekse bu faaliyetlerden daha
. . Gelistirme .
TAM YETKILI EXIMBANK . Konya Ticaret Odas1 fazla yararlanabilmesi i¢in
B.1 L. KONYA Merkezi ) 2015-2016
SUBESININ ACILMASI . Eximbank Eximbank’in tam yetkili
(KIGEM),
(uygulamalar1 gergeklestirebilen,
basvurulari alabilen) bir subesi
acilacaktir
Gozetime tabi iiriinlerin kontroliinde
GOZETIM Konya fhracat ve ilgili belgelerin diizenlenmesinde
. L. o Konya Ticaret Odasi
SIRKETLERININ TAM Gelistirme yasanan sorunlarin ve gecikmelerin
B.2 L. L. KONYA ) Gozetim Sirketi Merkez 2014-2015
YETKILI SUBELERININ Merkezi ) ) Onlenebilmesi i¢in en az iki gézetim
. Y onetimleri
KONYA’DA ACILMASI (KIGEM) sirketinin tam yetkili subeleri
acilacaktir
Sektorel isbirligi imkanlarinin
. arastirilip, gelistirilmesi, tek gii¢
. . Konya Ihracat
SEKTOREL DIS TICARET Gelis olarak yurtdis1 pazarlarda rekabet
. I elistirme
B.3 SIRKETLERININ KONYA I Ekonomi Bakanlig1 imkanimizi arttirmak i¢in ilimizin 2014-2015
erkezi
KURULUSU . onde gelen 10 sektoriiniin her birinde
(KIGEM)

en az bir sektorel dis ticaret sirketi

kurulacaktir
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C. KONYA IHRACAT YAPISININ VE URUNLERININ TANITILMASI

EYLEM . SORUMLU .. ] .
EYLEMIN ADI YER ILGILI KURULUSLAR EYLEMIN DETAYI SURE
NO KURULUS
. . Konya Ticaret Odasi, Konya
KONYA IHRACAT Konya Ihracat
.. o Sanayi Odasi, Konya Ticaret
GELISTIRME Gelistirme .
.. . Borsasi, OSB Miidiirliigii, KIGEM faaliyetlerinin duyurulacagi
Ci1l MERKEZI’NIN WEB KONYA Merkezi 2014
L. . KOSGEB, Lojistik Firmalari, | web sitesi hazirlanacaktir
SITESININ (KIGEM)
Gilimriik Miisavirleri,
HAZIRLANMASI
Bankalar, Gozetim Firmalar1
Arapca, Farsca, Fransizca, Italyanca,
.. ) Rusca, Almanca ve Ingilizce
KONYA ILI IHRACAT Konya Ticaret Odasi, Konya
o . . lisanlarinda, ilimizin ihracat
URUNLERI VE Konya Thracat Sanayi Odasi, Konya Ticaret
. . ) konusundaki tiim iiriin ihracati1 ve
IMKANLARININ Gelistirme Borsasi, OSB Miidirligii,
C.2 . KONYA ) hizmet imkanlarini tanitan web 2014-2015
TANITILDIGI WEB Merkezi KOSGEB, Lojistik Firmalari,
. L. . sitesinin hazirlanmasi ve sitenin
SITESININ (KIGEM) Gumriik Miisavirleri,
diinyada ticari anlamda taninmig tiim
HAZIRLANMASI Bankalar, G6zetim Firmalari
B2B, B2C ve veri tabanlarinda yer
almasi saglanacaktir
Konya Ticaret Odasi, Konya
. Konya’da, iilkemizde ve yurtdiginda
. Konya Ihracat Sanayi Odasi, Konya Ticaret |
KONYA IHRACAT o ihracat konusunda meydana gelen
L. Geligtirme Borsasi, OSB Miidiirliigii,
C3 GAZETESININ KONYA . gelismelerin yer alacagi bir gazete 2014-2015
Merkezi KOSGEB, Lojistik Firmalari, . o
CIKARILMASI . (elektronik ortanda da olabilir)
(KIGEM) Glimriik Miisavirleri,

Bankalar, Gozetim Firmalar1

yayinlanacaktir.
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