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Oz: Calismamizda Tiirkiye’deki isletmelerin uluslararasilasmada kullandiklari ag olusturma
mekanizmalarinin ortaya ¢ikarilmasi hedeflenmektedir. Bu amagla 01.01.2018-30.03.2018 tarihleri
arasinda Ankara ilinden ihracat belgesi alan kiigiik ve orta élgekli isletmeler lizerine nicel bir arastirma
gergeklestirilmistir. Cesitli sektérlerde faaliyet gosteren 90 isletmeden elde edilen bulgular isletmelerin
uluslararasilasmada temelde 3 tir ad olusturma mekanizmasindan yararlandiklarini ortaya
koymaktadir. Isletmelerin biyiik codunludu (%52,2) stratejik olarak kendileri tarafindan olusturulan
aglari kullanmaktadir. Bu durum isletmelerin uluslararasilasmaya yénelik aktif bir sekilde ag
olusturabildikleri seklinde yorumlanabilir. Diger iki yaygin ag olusturma mekanizmasi ise mevcut
tanidiklar ile olan sosyal iliskileri (%23,3) ve mevcut miisteriler/tedarikgiler ile olan is iliskilerini (%13,3)
kullanmak olmustur. Isletmeler arasinda, kamu kurumlarinin destekleriyle olusturulabilecek potansiyel
aglari kullanmaya yénelik edilimin ¢ok az oldugu tespit edilmistir. Bununla birlikte isletmeler,
uluslararasilasmada kullanacaklari aglari olustururken ¢ati érglitlerinin olasi katkilarindan hig
yararlanmamaktadir. Kamu kurumlarinin ve ¢ati érgiitlerinin ihracata yoénelik desteklerini yogun bir
sekilde stirdiirmelerine ragmen béyle bir durum, isletmelerin sunulan desteklere yénelik yeterli diizeyde
bilgi sahibi olmadiginin bir sonucu olarak gériilebilir. Elde edilen bulgular hem karar vericiler olarak
isletmeler hem de politika yapicilari olarak kamu kurumlari ve g¢ati Grgiitleri igin ¢esitli 6nerilerin
gelistirilmesini miimkdin kilmaktadir.

"Networking Mechanisms'* at the Beginning of the
Internationalization Process

Abstract: iIn our study, the networking mechanisms that the Turkish companies use for
internationalization is aimed to reveal. For this purpose, a quantitative research has been carried out
on small and medium sized companies that have export certificates from Ankara between 01.01.2018-
30.03.2018. Findings from 90 companies operating in various sectors reveal that firms mainly benefit
from 3 types of networking mechanisms in internationalization. The vast majority of companies (52.2%)
use the networks that they strategically formed. This can be interpreted that companies can form
network for internationalization actively. The other two widespread networking mechanisms are using
social relationships with current acquaintance (23.3%) and business relationships with existing
customers/suppliers (13.3%). A little tendency of using networks that could be created with the support
of public institutions is determined among the companies. Nevertheless, companies do not use the
possible contributions of umbrella organizations in forming networks for internationalization. Although
public institutions and umbrella organizations intensively pursue their support for exporting, such a
situation can be seen as a result of the fact that companies do not have sufficient knowledge of the
support provided. The findings make it possible for companies as the decision makers, and public
institutions and professional organizations as policy makers to develop various suggestions.
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Uluslararasilagsma Sirecinin Baslamasinda “Ag Olusturma Mekanizmalari”

1. Girig

Uluslararasilasma bir isletme icin hem rekabetci glic hem de strddrilebilir blylime acgisindan ¢ok
onemli bir hamledir. Bu kadar kritik bir slirecte isletmenin 6rnegin ihracat veya dogrudan yatirim karari
stratejisini belirleyen/harekete geciren nedir? Bu soruya ¢ok cesitli agilardan yanit verilmesi mimkindir.
isletmeye 6zel kaynaklarin stratejiyi harekete gecirdigini iddia eden kaynak-temelli yaklasim (Barney, 1991;
Teece, Pisano ve Shuen, 1997) isletme varliklarinin disari dogrudan yabanci yatirim ve ihracat davranisini nasil
etkiledigi ile ilgili degerli kavrayislar saglamaktadir (Wang, Hong, Kafouros, Wright ve 2012: 655). Her isletme
sahip oldugu somut ve soyut varliklari ve kabiliyetleri dogrultusunda uluslararasi pazarlarda kendisine
pozisyon yaratmaktadir. Ornegin kaynak kithigi isletmenin uluslararasilasmanin ileri asamalarina gegmesini
engellerken (Laufs ve Schwens, 2014) sosyal sermayenin varhgl isletmenin uluslararasilasmasini
kolaylastirabilmektedir (Gittins, Lang ve Sass, 2015; Lindstrand ve Hanell, 2017; Yli-Renko, Autio ve Tontti,
2002).

isletme kaynaklari icinde gériilmeye baslanan aglarin (Freeman, Edwards ve Schroder, 2006; Udomkit
ve Schreier, 2017) isletmelerin uluslararasilasmasindaki énemi uzun vyillardir vurgulanmaktadir. Sahip
olduklari benzersiz ve kendine has ag orintileri isletmelerin uluslararasi pazarlara yonelik yeni fikirlere,
bilgilere ve firsatlara farkl bicimlerde maruz kalmasina neden olmaktadir (McEvily ve Zaheer, 1999). Boylece
isletmeler arasinda, sahip olduklari aglarin niteliklerine gore uluslararasilasma sireclerinde/stratejilerinde
farkhliklar ortaya gikabilmektedir.

Tlrkiye’deki isletmelerin uluslararasilasmasi yerel literatlrde cesitli acilardan ele alinmistir (bk.
Akben, 2014; Altintas & Ozdemir, 2006; Begendik, 2017; Kalyoncuoglu & Uner, 2010; Kanat, 2016; Sahin,
Mert, & Kaplan, 2015). Aglar, ozellikle kiiglk ve orta 6lgekli isletmelerin uluslararasilasmasinda belirleyici
olarak gorilmekle beraber (Batas ve Liu, 2013; Coviello, 2006; Coviello ve Martin, 1999; Zain ve Ng, 2006)
Turkiye’deki isletmelerin uluslararasilasmanin ilk asamasinda hangi aglari tercih ettiklerine yonelik net bir
cevap yoktur. Bu ¢alismada isletmelerin uluslararasilasmada ag olusturma mekanizmalarinin neler oldugu
arastirilmis ve uluslararasilasmanin gostergesi olarak ihracat kullanilmistir. Calisma 01.01.2018-30.03.2018
tarihleri arasinda Ankara ilinden ihracat belgesi alan kiiglik ve orta olcekli isletmeler Gzerinde nicel bir
arastirma olarak tasarlanmistir.

Makale isletme aglarinin uluslararasilasmayi nasil ve hangi yollarla etkiledigini tartistigimiz bélimle
devam etmektedir. Sonrasinda veri kaynaginin tanimlandigi ve veri toplama sirecinin anlatildigi kisim yer
almaktadir. Bulgular kisminda analiz sonuglari sunulmustur. Son bdélimde ulasilan sonuglara, ¢alismanin
kisithliklarina ve gelecek calismalarla ilgili cesitli 6nerilere yer verilmektedir.

2. Ag lliskileri ve Uluslararasilasma

Son dénemlerde, iliskiler seti olarak aglar isletmelerin uluslararasilasmasinda gereksinim duydugu
onemli bir kaynak haline gelmistir (Kontinen ve Ojala, 2011). Ayrica isletmelerin uluslararasilasma niyetini
harekete gecirip onlari bu konuda motive etmektedir (Sharma ve Johanson, 1987; Zain ve Ng, 2006). Ag
“bireyleri, kurumlari veya Ulkeleri igeren birimler setidir ve birimlerin ne dereceye kadar, nasil ve hangi
acllardan birbirlerine bagh oldugunu” tanimlamaktadir (Maoz, 2011: 7). Aktorler arasindaki baglantilar
kaynaklarin akisi icin kanallar olusturur (Wasserman ve Faust, 1994) ve bu aktérler bilgi ve kaynak paylasarak
iliskilerini sekillendirirler (Pescosolido, 2007: 210-211). Aktorler arasindaki iliski tirGndn niteligi, aktorlerin
ulagabilecegi kaynagin hem derinligini hem cesitliligini belirlemektedir (Lechner ve Dowling, 2003: 3).
Granovetter (1973) zayif baglarin glicl teorisinde yeni bilgiye ulasmada zayif baglarin glglii baglara kiyasla
daha 6nemli bir role sahip oldugunu kurumsallastirmaktadir. Clink glicli baglar herkesin ayni seyi bildigi
klcuk gruplar icinde ortaya cikarken zayif baglar baglantisiz grup ve bireyleri birbirine baglamaktadir (Hansen,
1999: 82). Diger bir ifade ile zayif baglar képridir ve yeni bilginin potansiyel kaynaklaridir. Bu da zayif baglarin
benzersiz bilgi avantaji yaratabilecegini ima etmektedir. Bununla birlikte gliclii baglar cok az bilgi cesitliligi
saglamasina ragmen derin bilginin de kaynagidir (Lechner ve Dowling, 2003: 3) ve glivenle iliskilidir (Rowley,
Behrens ve Krackhardt, 2000: 369). Yeni bilginin kaynagi ile ilgili bir diger teori (Burt, 1992) yapisal bosluk
teorisidir. Teoride kritik olan iliskinin glicli veya zayif olup olmamasindan bagimsiz olarak iliskinin nasil bir ag
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yapisi icinde oldugudur. Aktorin ikili iliskileri yapisal bosluklar arasinda oldugunda bilgi avantaji
yaratabilmektedir. Esasinda her iki yaklasimin benzer seyi soyledigini Borgatti ve Lopez-Kidwell (2014: 42)
basit bir ornekle agiklamaktadir. Buna gore yapisal bosluk teorisinde aktor A aktor B’ye gore ne kadar cok
yapisal bosluga sahipse, zayif baglarin glicli teorisinde aktor A aktér B’den o kadar fazla kdpriiye, sonug olarak
da o kadar yeni bilgiye sahiptir. Bu perspektiften bakildiginda isletmelerin uluslararasilasma siirecinde
gereksinim duydugu yabanci pazar bilgisi her isletmenin kendi agindaki iliskilerin niteligine baglhdir.

Uluslararasilagsma literatiiriinde isletmelerin uluslararasilasmada kullanabilecegi farkh tirlerde ag
iliskisi tanimlanmistir. Bunlari temel olarak iki kategoriye ayirmak mimkindir: érgitler arasi ag iliskileri
(formal aglar veya is aglari) ve kisisel ag iliskileri (sosyal aglar veya informal aglar) (Coviello ve Martin, 1999;
Coviello ve Munro, 1995; Coviello ve Munro, 1997; Ge ve Wang, 2013). isletmelerin is aglarinda miisteriler,
tedarikciler, is ortaklari veya rakipler (Oparaocha, 2015); sosyal aglarinda aile Uyeleri ve arkadaslar gibi
aktorler yer almaktadir (Bjérkman ve Kock, 1995; Coviello, 2006; Ge ve Wang, 2013). is aglari igindeki aktérler
birbirlerine is faaliyetleri ile baglanmistir (Forsgren, Holm ve Johanson, 2005). is agi bir érgiitiin cevresi ile
olan en 6nemli ara ylzudir ve cevre ile ylritilen bilgi miibadelesi temelde is iliskileri aracihigiyla olmaktadir
(Andersson, Forsgren ve Holm, 2001: 1061). is iliskilerinin gelistigi aglar, aktorler icin cesitli sebeplerden
dolayi kritik Gneme sahiptir. Hohenthal, Johanson ve Johanson (2014: 11) bu hususta ¢ 6nemli sebepten
bahsetmektedir. Bunlardan ilki aglarin isletmeler arasinda ortak 6grenmenin ve enformasyon dagitiminin
sistemi olmasidir. ikincisi her aktdr aginin benzersiz olmasi ve aktorlerin bir ag icinde faaliyette bulunmasinin
yeni firsatlar bulmak icin imkanlar yaratmasidir. Ugiinciisii aglar aktorlere belirli bir istikrar ve éngériilebilirlik
saglamaktadir, bu da aktorler igin belirsizlikleri azaltmaktadir. Ayrica is iligkileri isletmelere 6nemli pazar
kaynaklari saglamanin yaninda tretim bilgisi veya pazardaki degisiklikler gibi herkesin her an ulasamayacagi
kritik pazar bilgileri de sunmaktadir (Alimadadi ve Pahlberg, 2014: 347). Sosyal aglardaki iliskiler ise aktérlerin
sosyal baglantilarina ve sosyal etkilesimlerine dayanmaktadir. is aglarindan daha farkh bir nitelige sahip
olmakla birlikte karar vericiler bilgi arama faaliyetlerinde sosyal aglarini da kullanmaktadirlar (Ellis, 2008).
Ciravegna, Lopez ve Kundu (2014) Kosta Rika’dan 28 ve italya’dan 30 isletme Uzerine yaptiklari calismada,
isletmelerin bir kisminin yabanci pazara ilk girislerinde mevcut is aglarini kullanirken bir kisminin aile Gyelerini,
okul arkadaslarini, kilise Gyelerini de kapsayan bir sosyal agi kullandiklarini belirlemislerdir.

Yabanci pazarlara iliskin firsatlarin karar vericiler tarafindan fark edilmesinde hem is hem de sosyal
aglarin kritik bir rol oynadig1 gortilmektedir (Aldrich ve Zimmer, 1986; Chandra ve Wilkinson, 2017; Coviello
ve Munro, 1997; Ellis, 2008; Ge ve Wang, 2013; McDougall, Shane ve Oviatt, 1994; Oviatt ve McDougall, 2005;
Singh, 2000). Ellis’in (2000) gerceklestirdigi ¢alismanin bulgulari yabanci pazar firsatlarina iliskin bilginin
sistematik bicimde pazar arastirmalarindan ziyade daha yaygin olarak mevcut kisisel iliskiler aracihgiyla
edinildigini desteklemektedir. Benzer sekilde Ellis ve Pecotich’in (2001) Avustralyali kiiciik ve orta 6lcekli
isletmeler Gzerine yaptiklari calismanin sonuglari karar vericilerin firsatlari siklikla mevcut sosyal aglar
aracihgiyla 6grendiklerini ortaya koymaktadir. Bununla birlikte karar vericilerin kisisel baglantilari ihracat
baslangicinda etkili olmaktadir. Ayrica ag iliskilerinin 6zellikle kiicik ve orta 6lgekli isletmelerin pazar ve
pazara giris modu secimi izerinde dnemli etkileri oldugu iddiasi ¢ok sayida arastirmanin (Zain ve Ng, 2006;
Coviello ve Munro, 1997; Coviello ve Martin, 1999) sonucu ile uyumludur. Zain ve Ng (2006) t¢ Malezya
yazilim isletmesinin ag iliskilerinin yabanci pazar secimleri Gzerindeki etkilerini arastirmiglardir. isletmelerden
birinin ilk pazari Malezya’ya hem psisik hem de fiziksel olarak uzak olan Japonya’dir. isletmenin Japonya’ya
girisini mimkdin kilan isletme ydneticisinin Japonya’da yasayan eski bir ¢alisanidir. Diger bir isletme ise hem
psisik hem de fiziksel olarak yakin olan Singapur pazarina girmeyi tercih ederken, ayni zamanda bu giris
kismen de olsa giivendigi bir ag lyesinin varligi tarafindan harekete gegirilmistir. Son isletme ise sonrasinda
ABD’ye girebilmek i¢in bu kararini mimkiin kilacak bir pazar se¢ciminde bulunmustur. Coviello ve Munro’nun
(1995) ¢alismasina gore yabanci pazar ve pazara giris tercihi yalnizca isletmelerdeki yoneticilerin stratejik
kararlarindan degil ayni zamanda ag baglantilari araciligiyla yaratilan firsatlardan kaynaklanmaktadir.

Yukarida bahsedildigi sekilde isletmeler mevcut is ve sosyal ag iliskilerini kullanarak
uluslararasilasabilir.  Bunlarin yaninda literatlirde sans eseri kurulmus iliskilerin isletmelerin
uluslararasilasmasina yardim edebildigi (Chandra ve Wilkinson, 2017; Ciravegna vd., 2014), isletmelerin
destekleyici devlet kurumlarinin yardimi ile olusturulan iliskiler sonucunda yabanci pazarlara girilebildigi
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(Senik, Scott-Ladd, Entrekin ve Adham, 2011; Zarei, Nasseri ve Tajeddin, 2011) veya yabanci pazardaki alici
ile iliski kurmasini muimkin kilacak bir Gglnch tarafla gelistirdigi aracihik iliskisi sayesinde
uluslararasilasabildigini gosteren cesitli calismalar mevcuttur (Chetty ve Holm, 2000; Ojala, 2009; Oviatt ve
McDougall, 2005; Kontinen ve Ojala, 2011).

Ellis ve Pecotich (2001) yaptiklar ¢alismada kiigiik ve orta Olgekli isletmelerin ihracat girisimlerinin
blylk c¢ogunlukla sansin ve tesadifin bir sonucu oldugunu goézlemlemislerdir. Gittins vd. (2015)
calismalarinda sansin isletmelerin uluslararasilasmasini saglayacak iliskilerin kurulmasinda belirli bir dereceye
kadar rol aldigini belirlemislerdir.

Aracilik iliski tUrinde alici ve satici arasinda dogrudan bir baglanti olmamakla birlikte taraflar
arasindaki ag iliskisinin kurulmasina olanak saglayan ihracat tesvik orgitleri gibi G¢lincii taraf olan bir aktor
bulunmaktadir (Ojala, 2009). Kontinen ve Ojala (2011) kiiglik ve orta 6lcekli aile isletmeleri Gzerine yaptiklar
calismada araci ag iliskilerinin uluslararasi firsatlarin fark edilmesinde diger ag iliskilerine gére daha 6nemli
bir kaynak oldugunu bulmuslardir. Chetty ve Holm (2000) calismalarinda aracilarla kurulan iliskilerin
isletmelerin uluslararasilasmasinda bir sigrama yarattigini ortaya c¢ikarmislardir. O’Gorman ve Evers (2011)
calismalarinda ihracat tesvik 6rgiitiiniin irlanda’nin gevre bélgelerdeki yeni yatirimlarin uluslararasilasmasini
nasil etkileyebilecegini arastirmislardir. ihracat tesvik érgiitiiniin isletmelerin; onlar icin uluslararasi firsatlari
ve musterileri belirleme, onlarin uluslararasi misterilere tanitilmasini kolaylastirma, ihracat kapasitelerini
gelistirme konusunda kaynak saglama ve onlara yabanci pazar bilgisi saglama yoluyla uluslararasilasmasini
etkiledigini bulmuslardir.

Destekleyici devlet kurumlarinin uluslararasilasma Ulzerindeki etkileri gesitli ampirik ¢alismalara konu
olmustur. Senik, Isa, Scott-Ladd ve Entrekin (2010) Malezyali klclik ve orta Olcekli isletmelerde
uluslararasilasmayi etkileyen faktorleri arastirmislardir. Calismaya gore uluslararasilasmadaki en etkili unsur
isletmelerin aglardir ve bunlarin icinde de destekleyici devlet kurumlari en 6nemli ag olarak belirlenmistir.
Senik vd. (2011) destekleyici devlet kurumlarinin kiiglik ve orta 6lcekli isletmelerin uluslararasilasmada ihtiyac
duyduklari ag sirecini kolaylastirmada kritik bir rol oynadigini tespit etmislerdir.

Bitln bu sonuglar aglarin isletmelerin uluslararasilasma siireci tGzerindeki etkisini acik bir sekilde
ortaya cikarmaktadir. Ag, isletmelerin uluslararasilasma sirecini baslatmasinda ve stirdiirmesinde kritik bir
rol oynamanin yani sira uluslararasi firsatlara iliskin farkindalik yaratarak ne zaman ve nasil
uluslararasilasilacagl konusunda da yol gostermektedir (Udomkit ve Schreier, 2017). Sharma ve Johanson
(1987) bu durumu aglarin isletmeler i¢in yabanci pazarlar icin képrii haline gelebilecegini on yillar 6nce
soyleyerek etkili bir bicimde 6zetlemislerdir.

3. Yontem

Tirkiye'deki isletmelerin uluslararasilasmada kullandiklari ag olusturma mekanizmalarinin ortaya
¢ikariimasinin hedeflendigi calismamizda tanimlayici arastirma modeli kullaniimistir. Calismanin evrenini
01.01.2018-30.03.2018 tarihleri arasinda Ankara ilinden ihracat belgesi alan 400 kiiclk ve orta 6lgekli isletme
olusturmaktadir. Bu isletmeler imalat, bilisim, enerji gibi ¢esitli sektorleri temsil etmektedir. Arastirmada veri
toplama araci olarak iki bélimden olusan bir anket kullaniimistir. Anket formu uygulanmadan 6nce anketin
uygunlugu ve anlasilabilirligi uzman gorisi ile desteklenmis, gerekli diizenlemeler yapilmistir. Formun ilk
kisminda isletmenin faaliyet alani, ihracata basladigi yil, ilk ihracatini gerceklestirdigi llke gibi genel
istatistiklere yer verilirken ikinci kisimda isletmelerin ilk ihracatlarinda hangi aglari kullandiklarini ortaya
cikarmaya yonelik sorular bulunmaktadir. ikinci kisimdaki sorular Ciravegna ve digerlerinin (2014)
isletmelerin ilk ihracatlar igin ag olusturma mekanizmalarini arastirdiklari ¢alismanin sonuglarina
dayanmaktadir. Literatiir taramasindan (Senik vd., 2010; Senik vd., 2011; Ojala, 2009; Kontinen ve Ojala,
2011; Chetty ve Holm, 2000; Ellis ve Pecotich, 2001) elde edilen uluslararasilasmadaki ag olusturma
mekanizmalari da bu sorulara eklenmistir. Anketler 01.04.2018-13.04.2018 tarihleri arasinda elektronik posta
ile isletmelere gdnderilmistir. ilk ihracat deneyimleri arastirildigi icin anketler kurucular tarafindan
cevaplandiriimistir. Cevap verme oranini artirmak icin anket sorulari li¢ kez génderilmis ve toplamda 92 anket
elde edilmis, eksik cevaplardan dolayi anketlerin 90’1 kullanilabilmistir.
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4. Bulgular

Galismaya dahil edilen isletmelerin kurulustan itibaren kag yil icinde ihracata basladiklari Tablo 1’de
sunulmaktadir. Buna gore isletmelerin %41,1’i kuruluslarindan itibaren 3 yil icinde, %13,3’U 4-7 yil, %15,6’sI
8-11vyil, %11,1’i 12-15 yil sonra ve %18,9’u 16 yil ve sonrasinda ihracata baslamistir.

Tablo 1. ihracata Baslama Zamanlarina Gére isletme Sayilari

Kurulugtan sonra ihracat ihracat yapan isletme Yizde (%)
yapilan ilk yil sayisi

0-3 37 41,1
4-7 12 13,3
8-11 14 15,6
12-15 10 11,1
16- 17 18,9
Toplam 90 100

Literatiirde kiiresel doganlara y&nelik ¢cok gesitli tanimlamalar yapilmistir. Cavusgil, Knight ve Uner
(2011: 13) Turkiye’deki kiresel dogan isletmeler tzerine yaptiklari calismada kiresel doganlari ‘kuruluslarini
izleyen birkag yil icerisinde mal ve hizmetlerinin ihracatina baslayan ve toplam lretimlerinin % ya da daha
fazlasini ihra¢ edebilenler” olarak tanimlamislardir. Andersson ve Wictor’'un (2003) calismasinda kiresel
dogan, satislarinin en az %25’ini kurulusundan itibaren 3 yil igcinde elde eden ve ¢esitli tlkelerde kaynaklarinin
kullanimindan ve ciktilarinin satisindan énemli rekabetci avantaj elde etmeyi isteyen bir isletmedir. Altuntas,
Sozlier ve Semercitz (2015) yaptiklari arastirmada bir isletmenin kiiresel dogan olabilmesi icin isletmenin
ihracat satislarinin toplam gelirleri iginde payi olarak tanimlanan ihracat yogunlugunun en az %25 olmasi ve
birden cok Ulkeyle is yapma Olcitlerini dikkate almislardir. Cannone ve Ughetto (2014), Tabares, Alvarez ve
Urbano (2015) kurulusundan itibaren 3 yil icinde toplam gelirinin en az %25’ini ihracattan elde eden
isletmeleri kiiresel dogan olarak tanimlamislardir. Moen (2002) kiiresel dogani tanimlarken isletmenin
kurulusundan kisa bir siire sonra satiglarinin %25’ini ihracatin olusturmasi seklinde daha genel bir kriterden
bahsetmektedir. Biitin bu g¢alismalar kiiresel doganin ne olduguna iliskin evrensel bir tanimin olmadigini
gostermektedir. Calismamizda literatiirde siklikla ortak kullanilan toplam gelirinin en az %25’ini kurulusundan
itibaren 3 yil icinde ihracattan elde etme kosulunu yerine getiren isletmeler “kiiresel dogan”; digerleri
“kiresel dogmayanlar” olarak kategorize edilmistir. Buna gore isletmelerin %21,1’i kiiresel dogarken %78,9’u
kiiresel dogmamistir (Tablo 2).

Tablo 2. isletmelerin ihracata Basladiklari Yillar itibariyle Siniflandiriimasi

Kurulustan sonra ilk ii¢ yilda isletmenin isletme Sayisi %
yapilan ihracat orani Siniflandiriimasi

0-24 Kiresel Dogmayan 71 78,9
25 Kiresel Dogan 19 21,1

isletmelerin uluslararasilagsmak icin olusturduklari ag mekanizmalari literatiirle uyumlu olarak
arastirilmistir (Tablo 3). Buna gore isletmeler uluslararasilasmada en yaygin sekilde (%52,2) stratejik olarak
kendi olusturduklari iliskileri kullanmaktadir. isletmelerin ihracat yapmak icin basvurduklari ikinci yol ise aile
tyeleri, okul arkadaslar gibi mevcut sosyal iliskilerinden (%23,3) faydalanmak olmustur. isletmeler Ggiinci
sirada (%13,3) Turkiye’deki mevcut misteri ve tedarikgileri ile olan is iliskilerini kullanarak uluslararasi
genisleme yoluna gitmistir. Bu ag olusturma mekanizmalarini sirasiyla sosyal medya hesaplari ile olusturulan
iliskiler (%5,6), sans eseri gelistirilen iliskiler (%3,3), kamu kurumlarinin destegi ile gelistirilen iliskiler (%1,1)
ve araci firmalar sayesinde gelistirilen iliskiler takip etmektedir (%1,1). Bununla birlikte higbir isletme ilk
ihracatinda c¢ati 6rgitlerin destekleyici faaliyetlerinden yararlanmamaistir.
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Tablo 3. isletmelerin Uluslararasilasmada Kullandiklari Ag Olusturma Mekanizmalari

. . isletme  Yiizde
Uluslararasilagmada ag olugturma mekanizmalari

sayisi (%)
Tirkiye’deki mevcut musterilerimiz-tedarikgilerimiz yurt disindaki ilk masterimizi bulmamiza 12 13,3
yardimci oldu.
Sans eseri gelistirdigimiz baglantilar ilk ihracatimizi sagladi (6rnegin tatilde veya ugakta yurt 3 3,3

disi baglantilari olan bir isletme sahibi ile tanismak).

ilk ihracatimizi stratejik olarak bizim olusturdugumuz iliskiler sayesinde gerceklestirdik
(6rnegin kendi cabalarimizla gesitli faaliyetlere, toplantilara, fuarlara yurt disinda ihracati 47 52,2
kolaylastiracak potansiyel ortak/musteri bulmak icin katiimak).

Mevcut tanidiklarimiz vasitasiyla ilk ihracatimizi yaptik (6rnegin aile Gyeleri, okul arkadaslari,

onceki islerden ¢alisma arkadaslari). 21 23,3
ilk ihracatimizi ticaret veya sanayi odasi gibi bir cati érgiitiin araciligiyla gergeklestirdik. 0 0

ilk ihracatimizi bir kamu kurumunun (6rnegin bakanliklar) destegi ile gerceklestirdik. 1 1,1
ilk ihracatimizi sosyal medya hesaplarimiz araciligiyla gerceklestirdik. 5 5,6
ilk ihracatimizi alici ile aramizda iliski kurulmasini saglayan araci bir firma sayesinde 1 11

gerceklestirdik.

Calismaya dahil olan isletmeler ilk ihracatlarini kuruluslarindan itibaren farkli vyillarda
gerceklestirmistir. Tablo 4’te isletmelerin ilk ihracat yillari ve ihracat icin kullandiklari iliskiler sunulmaktadir.
Kuruluslarindan itibaren ilk 3 yilda ihracat yapan 39 isletmeden 22’si (%56,4) uluslararasilasmada stratejik
olarak kendi kurduklari iliskileri kullanmistir. Bununla birlikte kuruluslarindan itibaren 4-7 yil sonra ihracat
yapan isletmeler disindaki isletmelerin de uluslararasilasmada kullandiklari en yaygin iliski tiirt stratejik
olarak kendi olusturduklari iliskiler olmustur. Kuruluslarindan itibaren 4-7 yil sonra ihracata baslayan
isletmeler arasinda uluslararasilasmada kullanilan en yaygin iliski tiiri mevcut tanidiklari ile olan iligkileridir.
Bu isletmeler sosyal iliskilerini kullanarak ilk ihracatlarini yapmistir. Sosyal medya kullanarak uluslararasilasan
5 isletmeden 4’0 ihracata kuruluslarindan sonraki ilk 3 yilda baslamistir.

Tablo 4. isletmelerin ihracata Basladiklari Yillara Gére Kullandiklari iliskiler

o
3 ~ e
3 . - © 5 £ o S ©
E2 g 3 5 2> ° £ £
T8 X ¢ x x R £ 9w 22 2 E x = g 2
5% 2 T 3 X 5 g 8
2 E & S 3 E& 2 -
= & S X w
p=1
-
03 1 26 0 0 22 564 12 308 0 0O 4 103 0 0 39
47 3 273 1 91 3 273 4 364 0 o o0 0 0 o 1
8-11 3 24 1 71 6 429 3 214 0 o| 1| 71| o 0o 14
12-15 2 22 0 0 5 556 1 @111 0 0o o0 0 1 111 9
16- 3 176 | 1 |59 | 11 | 647 | 1 | 59 1 59 0 0 0 0o 17

Kiresel dogan ve kiiresel dogmayan isletmelerin uluslararasilasmada kullandiklari iliski tiirleri Tablo
5’teki gibidir. Kiresel dogan isletmelerin uluslararasilasmada kullandigi temel iliski tirl stratejik olarak
kendilerinin olusturduklariiliskilerken (%63,2) ikinci sirada mevcut tanidiklar (%31,6) yer almaktadir. Kiiresel
dogmayan isletmelerin tercihleri biitilin iliski tlrlerini kapsamaktadir. Bununla birlikte kiresel doganlardaki
gibi ilk sirada (%49,3) stratejik iliskiler ikinci sirada mevcut tanidiklar (%21,1) yer almaktadir.
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Tablo 5. Kiiresel Dogan ve Kiiresel Dogmayan isletmelerin iliski Tercihleri

-
a < <
5 S — E '§ Em ; ©
£ % 5 < 3> 3 3 £
32 0% ¢ 0w 2 9w & 9= 22 = E 9 = 9 4
3 @ c [ ] 3 8 S 3 2
2 E & T 3 E & z -
= & = X n
=1
-
Kiiresel
urese 0 0 0 o | 12632 6 | 316 0 o| 1|53 o0 0o | 19
dogan
Kiiresel
Hrese 12 169 3 42 35 493 15 211 1 L4 4 56 1 14 |71
dogmayan

Galisma kapsamindaki isletmelerin ilk ihracat yaptiklari bolgeler arasinda farkhliklar mevcuttur. Tablo
6’da ilk ihracat yapilan bélgeler ve kullanilan iliski tiirleri sunulmaktadir. ilk ihracatlarini Amerika Kitasi’na
yapan isletmeler uluslararasilasmada iki iliski tarQ kullanmistir. Bunlardan ilki (%66,7) stratejik olarak kendi
kurduklari iliskilerken ikincisi mevcut tanidiklaridir (%33,3). ilk ihracatlarini Avrupa’ya yapan isletmeler ¢ok
cesitli iliski tirlerini kullanmakla beraber en yaygin kullandiklari stratejik olarak olusturduklaridir (%60). Orta
Dogu’ya ihracatta da ilk sirada stratejik olarak olusturulan iligkiler (%52,4) kullaniimistir. Asya’ya yapilan
ihracatta isletmeler mevcut tanidiklari ve stratejik olarak kendi kurduklari iligkileri ayni oranda (%37,5)
kullanmistir. Afrika’ya ihracat igin, diger bolgelerde oldugu gibi, en sik kullanilan iliski tlrl isletmelerin
stratejik olarak kendi kurduklaridir. Kamu kurumu araciligiyla ihracat yapilan tek bélge Avrupa olmustur. Araci
firma kullanilarak ihracat yapilan tek bolge ise Orta Dogu’dur.

Tablo 6. ihracat Yapilan Bélgeler ve Kullanilan iliskiler

5
Q > X~
q>) S o— E '§ g o] g ©
=) 5 & £ 3> o £ £
s T 2 o s ) £ = s
o 8 X o X = X pet X 2= R E X s X s
3 o e T 3 28 S 8 2
2 E & T 3 & 2 z
< & = x n
3
[t
CUELE) 0 0 0 | 0| 2 |67 | 1 | 333 0 o o o o o0 3
Kitasi
Avrupa Kitas 3 10 1 33 18 60 6 20 1 33 1 33 0 0 30
Orta Dogu 3 143 1 48 11 524 3 143 0 o 2 95 1 48 21
Asya Kitasi 4 167 1 42 9 375 9 375 0 o 1 42 0 0 24
Afrika Kitas 2 167 0 0 7 583 2 167 0 o 1 83 0 0 12

5. Sonug ve Tartisma

isletmelerin uluslararasilasmada ag olusturma mekanizmalarinin neler oldugunun arastirildigi bu
¢alismada, isletmelerin ilk ihracatlarinda farkli iliski tirlerinden faydalandiklari ortaya ¢ikmistir. Bulgularimiz,
isletmelerin ag destekli uluslararasilasmanin temel olarak hangi iliski tiriiniin sonucu olduguyla ilgili bir
genellemenin zor olabileceginin altini gizmektedir. Bununla birlikte isletmelerin biyik ¢cogunlugu (%52,2) ilk
ihracatlarinda stratejik olarak kendilerinin olusturduklari iliskileri kullanmistir. Bu isletmeler c¢esitli
faaliyetlere, toplantilara ve fuarlara katilarak uluslararasi genislemeyi mimkiin kilacak potansiyel
misterilerini kendileri bulmustur. Bu durum isletmelerin aktif bir sekilde ag olusturabildiklerini
gostermektedir. Literatlrde bu tir iliskilerin kullanilmasiyla uluslararasilasmanin ortaya giktigini destekleyen
¢alismalar mevcuttur (Ciravegna vd., 2014).
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isletmelerin %23,3’U ilk ihracatlarinda mevcut tanidiklari ile olan iliskilerine basvurmustur. Bu
isletmelerin aile Uyeleri, okul arkadaslari ve 6nceki islerden calisma arkadaslari gibi sosyal iliskilerini yeni
pazarlara iliskin bilgi arama faaliyetlerinde kullanabildiklerini soylemek mimkindir. Bu sonug, isletmelerin
bu iliskilerden aktif ve stratejik olarak planlanmis bir bicimde faydalandiklari seklinde yorumlanabilir.
Literatlirdeki calismalarda da yabanci pazarlara iliskin firsatlarin ortaya ¢ikarilmasinda mevcut kisisel iliskilere
basvurulduguna yonelik kanitlar mevcuttur (Ellis, 2000; Ellis ve Pecotich, 2001). Bitin bu sonuglar sosyal ag
teorisyenlerinin yurtdisina iliskin girisimcilik firsatlarinin bir kisinin sosyal agindan elde ettigi enformasyonlara
dayanabilecegi iddialari ile tutarhdir. Bu durum esasinda karar vericilerin her zaman resmi arastirmalar
sonucunda elde edilen objektif veriler dogrultusunda hareket etmedigi seklinde yorumlanabilir. Ayrica
yurtdisi pazarlara girisler arastirma maliyetlerini artiran biyik belirsizliklerle karakterize olmaktadir. Karar
vericiler bu yiiksek maliyetleri azaltmanin bir araci olarak sosyal aglarini kullaniyor olabilirler.

isletmelerin %13,3’( yurtdisindaki ilk misterilerini mevcut is iliskilerini kullanarak bulmustur. Bu
sonug, yabanci pazarlara iliskin firsatlarin karar vericiler tarafindan fark edilmesinde isletmelerin mevcut is
iliskilerini de kullandiklarini vurgulayan calismalar (Aldrich ve Zimmer, 1986; Chandra ve Wilkinson, 2017;
Coviello ve Munro, 1997; Ge ve Wang, 2013; McDougall vd., 1994; Oviatt ve McDougall, 2005; Singh, 2000)
ile uyumludur. Bu tarz iliskilerin isletmeler arasinda bilgi ve hatta teknoloji transferini kolaylastirmasinin,
iliskileri isletmeler igin uluslararasilasmada kullanilabilecek bir mekanizma haline getirdigini soylemek
mimkindar.

isletmeler uluslararasilasmada sosyal medyay! kullanmakla birlikte sosyal medyanin bugiiniin
uluslararasilasma stratejilerinin icine gémilmus oldugu (Paniagua, Korzynski ve Mas-Tur, 2017) g6z 6nline
alinirsa kullanimin disik seviyelerde (%5,6) kaldig1 séylenebilir. Bu durum e-ticaret gibi yeni medya tabanl
uygulamalarin isletmeler tarafindan yeterince benimsenmemesinin bir sonucu seklinde yorumlanabilir.
isletmelerin bu konuda bilinglendirilmesi ve yetkinliklerinin artiriimasi konusunda cati 6rgiitler tarafindan
projeler gelistirilebilir. Bahsi gecen iliski tirlerinden daha farkl olarak isletmelerin %3,3’lU sans eseri
gelistirdikleri iliskiler sonucunda ilk ihracatlarini yapmistir. Bu bulgu sansin isletmelerin uluslararasilagsmasini
saglayacak iliskilerin kurulmasinda rol aldigini ortaya koyan calismalarla uyumludur (Ellis ve Pecotich, 2001;
Gittins vd., 2015).

Elde edilen sonuglarda dikkat cekici olan nokta isletmelerin ag iliskilerini olusturmada bakanlik gibi
kamu kurumlarinin desteklerinden ¢ok az yararlanmasi (%1,1) ve ¢ati orgiitlerden (sanayi ve ticaret odalari
gibi) hi¢ faydalanmamasidir. Tirkiye Cumhuriyeti Ekonomi Bakanhg tarafindan isletmeler icin ihracata
yonelik devlet yardimlari saglanmaktadir. Bu yardimlarin temel amaci yurtdisina agilma siirecinde olan
isletmelere her asamada destek verilmesidir. Bunun yaninda ayni Bakanlik tarafindan “Yurt Disinda Yatirim”
bilgi sayfalari olusturulmustur (www.ekonomi.gov.tr). Bu sayfalarda Tirk isletmelerinin yatirrm yapilan
Ulkede karsilasabilecegi cesitli risklere yonelik tedbirler konusunda, Siyasi Risk Sigortalari ve yatirim yapilan
Ulkelerin yatirim ortami hakkinda bilgiye ulasmasi miimkiin olmaktadir. Benzer sekilde ¢ati 6rgitlerin ihracati
artirmaya yonelik yogun g¢abalari s6z konusudur. Bu tarz imkanlarin olmasina ragmen isletmelerin bunlardan
yeterince faydalanmiyor olmasi 6zenle incelenmesi gereken bir durumdur. Bu davranis bigimi, sunulan
desteklere yonelik isletmelerin yeterli diizeyde bilgi sahibi olmamasinin bir sonucu seklinde yorumlanabilir.
Taraflar arasindaki bilgi farkliliginin ortadan kaldirilmasina iliskin seminer, egitim ve ¢alistaylarin hazirlanmasi
hem kamu kurumlarinin hem de ¢ati 6rgiitlerin ihracat desteklerinin isletmeler tarafindan daha aktif sekilde
kullanilmasini saglayabilir. Yatirim yapilacak Ulkelerdeki kurallari iceren bilgi ve hizmet agi, yatirim yapilacak
tlkeler ve endustriler ile ilgi bakanliklar ve/veya cati érgitler tarafindan hazirlanacak rehber kataloglarin
isletmelere dagitilmasi bu hizmetlere karsi farkindalgi artirabilecektir. Bununla birlikte bakanhklar ve/veya
cati orgltleri isletmelerin ilk ihracatlarinda neden kendi desteklerini veya araciliklarini kullanmadiklarina
yonelik bir arastirma yapabilir. Boylece isletmelerin ihtiyaglari ile bahsi gecen kurumlarin sunduklari
imkanlarin ne dereceye kadar uyustugunun tespit edilmesi mimkiin olabilecektir. Ayrica isletmelerin bu
kurumlarin desteklerinden veya araciliklarindan yararlan(a)mamasi ihracat biriminin zayif organizasyonu ve
ihracatta uzmanlasmis personel eksikligi ile ilgili olabilir. Diger bir ifade ile bu durum isletmenin kendi 6rgitsel
yapisindan kaynaklanabilir. Bu tarz bir engelin ortadan kaldirilabilmesi icin uluslararasilasma konusunda
hizmet ici mesleki egitimler verilebilir.
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isletmelerin ihracata basladiklari yillara gore kullandiklari iliskiler g6z éniine alindiginda, mevcut
tanidiklar ile olan iliskilerinden yararlanan 21 isletmenin 12’si ilk (i¢ yilda uluslararasilagmistir. Bu durum karar
vericilerin pragmatik yaklagiminin bir sonucu olarak degerlendirilebilir. Mevcut tanidiklara erisim kaynak
(bilissel ve maddi) yonetimini zorunlu kilmamaktadir. Benzer sekilde stratejik olarak kendilerinin
olusturduklari iliskileri kullanan 47 isletmenin 22’si ilk Ug¢ yilda ulaslararasilagmigtir. Bu kurumsal tercihi
yapmayan isletmelerin ancak uzun dénemli (16 yil sonra) deneyimleri sonucunda stratejik ag gelistirme
yetkinligine evrildigini géormekteyiz.

Kiresel dogan ve kiresel dogmayan isletmelerin ag kurma tercihleri cesitli acilardan farkliliklar
gostermektedir. Kiresel doganlarin %63,2'si stratejik olarak kendilerinin olusturduklari agi kullanirken,
kiiresel dogmayanlarda bu oran %49,3’tlir. Kiresel doganlarin kurulustan itibaren yoneticilerinin ya da
kurucularinin sahip olduklari yonetimsel bir kiresel vizyonun (Loane, Bell ve McNaughton, 2007; Oviatt ve
McDougall, 2005) béyle bir sonug dogurdugu iddia edilebilir. Clnki kiresel doganlar kuruluslarindan itibaren
kisa surede farkh cografyalarda faaliyet gostermeye istekli isletmelerdir. Dolayisiyla bdyle bir beklentinin
gerceklesmesi belirli bir stratejinin olusturulmasiyla mimkiin olabilecektir. Ayrica kiiresel doganlarin, kiiresel
dogmayanlara gore ag olusturma mekanizmalarinin daha net ve odakli oldugunu séylemek mimkiinddr.

Uluslararasilasmada gelistirilen aglarin cografyalara gére dagilimina bakildiginda isletmelerin yakinhk
kriterine gore ag gelistirebildikleri goriilmektedir. Bu cercevede uzak pazar olan Amerika Kitasi’'nda gelistirilen
aglarin son derece kisitli olmasinin nedeni bu uzaklik olabilir. iletisim agisindan yeni medyaya dayali aglari
kullanma yetkinligin zayif olmasi bu tespiti gliglendirmektedir. Ayrica cografyaya gore tercih edilen ag kurma
mekanizmalari da farkliliklar géstermektedir.

Genel olarak bakildiginda bulgular kigik ve orta o6lgekli isletmelerin ag kurma ve kullanma
kabiliyetlerinin uluslararasilasmada 6nemli oldugunu gostermektedir. Yerel musterilerle, aile liyeleriyle olan
iliskiler ve hatta sans eseri karsilasmalar isletmeye yabanci pazarlara ulasma konusunda imkanlar
yaratabilmektedir. Diger bir ifade ile uluslararasi firsatlar cok ¢esitli ag destekli mekanizmalar araciligiyla fark
edilmektedir. Dolayisiyla yeni pazarlarda misteri bulmaya calisan isletmeler farkli ag olusturma
mekanizmalarini bir araya getirmeyi basarabilirse, uluslararasilasma sirecinde yabanci pazarlardaki firsat
araligini da genisletmeyi basarabilecektir. Ayrica isletmeler mevcut ve potansiyel iliskilerini strekli gozden
gecirerek bu iliskileri uluslararasilasmada kullanilabilecek bir mekanizma haline getirebilirse,
uluslararasilasma siirecinin baslamasini da hizlandirabilecektir.

Arastirmanin en 6nemli kisiti Ankara ilinden ihracat belgesi alan isletmelerin ele alinmasidir. Bu
anlamda farkli illerin de dahil oldugu bir calisma ag olusturma mekanizmalari ile ilgili daha butlincill ve
karsilastirmali bir kavrayis saglayabilecektir. Ayrica 6rneklem sayisi sektorel odaklanmaya imkan vermemistir.
Dolayisiyla sektorlerin ag olusturma acisindan farkhhk gosterip gostermedigi ortaya cikarilamamistir. Bu
eksiklik bundan sonraki calismalar icin bir arastirma konusu olabilir. Bununla birlikte isletmelerin
uluslararasilasmada farkli aglari kullanmalarinin arkasindaki dinamiklerin ortaya ¢ikarilmasina yonelik bir
¢alisma ¢alismamizin sonuglarini gliglendirecek nitelikte olacaktir.
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