Tirkiye’nin kiresellesmesi konsept degistiriyor. Bu baglamda acilan yeni parantezlerden biri de
ihracatin yapisini degistirmek. Clinkd Tdrkiye’nin ithalata bagimli blyiimesi, ihracatinin biiylimeye
katkisini sifirliyor. Bilylimeye katki saglayacak yeni bir ihracat yapisini kurabilmek icin KOBP’lere
biiyiik is diisiiyor; ama siradan KOBP’lere degil, {iretimi yerli kaynak ve bilgi agirlikli, “girisimci ihra-
catc1” olabilen, teknolojide sinif degistirmis siradisi KOBI’lere.. Siradisi KOBP’lerin ilgi alanindan
baktigimizda diinya pazari nasil gériiniiyor, bunu arastirdik:

= s DURUM: Tiirkiye 2011°de
— == | AB-27 ithalatindan 62.7
milyar dolar pay aldi, diger
Avrupa’dan ise 12.4 milyar
dolar. Belgika’nin altida bi-
ri ama dezavantaj degil;
potansiyelimizi gdsteriyor.
AB-27 pazarindaki payimizi
1 puan artirmamiz toplam ihracatimizi ylizde 4o ar-
tiryor. 2012’de Euro Bolgesi’nin yiizde 1.1, Dogu Av-
rupa’nin ise yiizde 2.7 biytyecegi 6ngordliyor.

ANALIZ: Avrupa’ya mal satmanin iki yolu var: Bi-
ri fiyat avantaji; digeri farklilasma. Dogu Avrupa go6-
rece farkli olsa da Avrupa pazarinin iki temel karak-
teri var: Doymus ve yasli olmasi. Gdstergesi, geng
ve dinamik nifus orani azalirken zenginlesmis yasli
niifus oraninin giderek yiikseliyor olmasi. Iste bu
toplum, standartlara gore tiiketmiyor! 5o yasin tize-
rinde, farkli ihtiya¢ ve zevklere ydnelmis, biylyen
bu tiiketici kitle; girisimci Tiirk KOBP’leri i¢in ihracat-
ta blytk bir potansiyel olusturuyor. Basarili olmak
ve katmadeger yaratmak isteyen KOB/I’ler i¢cin Avru-
pa pazarinda birincil hedef kitle budur.

Tekstil, otomotiv, yedek parca gibi geleneksel
sektorlerden olup yeni muisteri arayan Tirk Uretici
icin AB pazan doymustur. Yasli kitlenin ihtiyaclan
saglik ve bakim gibi sektdrlere yonelmistir. Dogal
besin, dogal ve tibbi Griinler aramaktadir. Titiz bir
pazar arastirmasi ile bu kitleyi tanimak gereklidir.
Saglam veriler olmadan ihracatta ilerlenemez.

Bir diger kritik nokta sudur: Kalitesi Avrupa’da
UrlinU sattiramaz, clnkd Avrupa kaliteli driinlerle
doludur. Ozel hedef kitlenin ve ona yénelik driiniin
dogru belirlenmis olmasi gerekir. Her tiiketici profi-
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Doymus ve yasli Avrupa pazari

li kendine 6zgiddr, {rlin de buna goredir. Misal; Cin
biliytik hacimli siparislere odaklandigi, “farklilasma
stratejilerini” 6nemsemedigi icin Avrupa’da elektro-
nik sektériinde geride kalmistir. KOBI farkli olacak,
misterinin istedigi Urlin{, o istedigi zaman Uretecek
ve yine onun istedigi zamaninda teslim edecek. Av-
rupa’da zaman paradir.

KOBI pazar arastirmasini elekronik ortamda gelis-
tirebilir. Hedef sectigi bélgedeki STK’larla iliski kura-
bilir. interneti bir arastirma ve e-ticaret araci olarak
kullanabilir. “Rakiplerim kim, pazara yeni girenlerin
firsatlar ve avantajlar neler, girmek istedigim en-
dlstrinin alternatif Grlinleri var mi, benim kurumsal
ic yapim bunlara uygun mu?” 6grenebilir. Doymus
olan (ilke pazarlari ile doymamis olanlarin ayirdina
varabilir. Biirokrasiyi, misterisi adina asmayi Ustle-
nebilir. Lojistik sirketlerinin profesyonelligini, mali-
yetlerinin distikligind, “noktasal teslimat” kapasi-
telerini degerlendirebilir.



DURUM: Tiirkiye 2011 yilinda
Kuzey Amerika pazarindan 5.2
milyar dolar pay alabildi. 2012
yilinda ABD’nin yiizde 1.8, Ka-
nada’nin yiizde 1.9 biylmesi
ongordlayor.

ANALIZ: ABD ve Kanada’dan olusan, diinyanin en
buyik ve en rekabet¢i pazar, Kuzey Amerika pa-
zandir. Girisimci her KOBI icin yiiksek ihracat potan-
siyeli tagimaktadir. Bu pazara dénik driin ya da hiz-
metinizi, fiyatlandirmanizi, rekabet ortami ve servis
kalitesine go6re belirlemelisiniz. Hangi sektdrde,
hangi Urlnt ihrac ederseniz edin, tiketici glivenligi
ile ilgili cok kapsamli hazirlanmis standart ve kural-
lar i¢cin de hazirlikli olmalisiniz... Bu gibi nedenle Ku-
zey Amerika’da pazara ilk giris maliyeti yiksek ola-
caktir, ancak bliyime imkanlarinin da bir o kadar
fazla oldugu duslndllrse hazirlik giderlerinin yik-
sekligine degecektir.

Girisimci Tiirk KOBI’leri Kuzey Amerika pazarinin
yliksek duvarini asacak yollari 6ncelikle Teknoloji ve
Gida sektorlerinde aramalidir. Pazara ilk adimi dog-

Bagimsiz Devletler Toplulugu

DURUM: Azerbaycan, Giircistan, Moldova, Ozbe-
kistan ve Rusya Federasyonu gibi ilkelerin de ara-
larinda bulundugu Bagimsiz Devletler Toplulugu pa-
zarina Tirkiye 2011 yilinda 12.3 milyar dolar ihracat
gerceklestirdi. Bagimsiz Devletler Toplulugu dlkeleri
2012 yilinda toplamda yiizde 4.6, Rusya ise yiizde
4.1 buylyecek. Bu da 2012’de diinyanin ekonomik
acidan en canli ve saglikli bir bolgesine isaret edi-

or.

! ANALIZ: Bagimsiz Devletler Toplulugu Ulkeleri
Turk girisimci KOBI’leri igin kesfi yapilacak yeni ve
zengin bir diinyadir. Tirk dis ticaretinin en stratejik
ayaklarindan biridir. Ayrica 2011 sonunda BDT,
yapilan serbest ticaret anlasmasiyla ticari acidan iyi-
ce biitlinlesmistir. Cografi konum bu dlkelerle tica-

Standartlar pazari: Kuzey Amerika

ru stratejiyle atmak 6nemlidir. Tirkiye’deki tretim
kapasiteleri, ¢ogunlukla bu pazara gore kiglk
kaldig icin KOBP’lerimizin daha bastan isbirliklerine
ve ortakliklara yénelmesi yararli olacaktir. Tiketici
haklari konusunda, hukuk sistemi ¢ok giiclii oldugu
icin pazara giriste detayli bir biirokrasinin sizleri
bekledigini bileceksiniz.

retin maliyetini dus- s
ren bilylik bir cazibe [ = = 13
yaratmaktadir. BDT dl- | = <=
kelerinin, hizmet ve [ = 7
glimriik kolayligi ne- By - =

deniyle birinci tedarik

tercihleri Tirkiye’dir. Tiketiciler, tlke ayrimi olmak-
sizin {rin kalitesine, model glincelligine, hafifligine
ve servis kalitesine 6nem vermektedirler. Tirk giri-
simci KOBP’leri, bu &zelliklere sahip olan riinleriyle
BDT (ke pazarlarinda hizla bir gii¢c haline gelebile-
ceklerdir.

Girisimci bir Tirk KOBP’si icin BDT pazarlarina
ulasmak cok kolaydir. Ornegin bu iilkelerin KEI ya
da her yil yapilan Avrasya Ekonomik Zirvelerine,
devlet ve siyaset adamlari ile is diinyasinin goster-
digi ilginin onda birini Tiirk girisimci KOBI’si gdster-
se BDT (lke pazarlari hakkinda azami bilgiye ulasa-
bilecektir. BDT {ilke pazarlar bitiinlesme siirecinde
olduklari i¢in bir pazara girmek, digerlerinin de
kapisini agacaktir.

Girisimcinin dikkatten kagirmamasi gereken bir
nokta da BDT dlkelerinde tiiketim gticti ylksek bir
orta sinifin, hatta “beyaz” elit bir sinifin da ortaya
¢tkmis bulunmasidir. Dolayisiyla BDT pazarlari, 6r-
negin orta ve yiksek teknolojiye dayali dretilmis
Turk ihrag Grinleri icin doymamis, hatta “a¢” pazar-
lar niteligindedir. BDT dlkelerinde sayilari artacak
Tirk girisimciler, hizla gelisen bu piyasalara liberal-
lesmeyi de tasiyacaklardir.
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PAZAR ULKE

DURUM: Tiirkiye’nin 2011’de Cin’e
ihracati 2.2, Hindistan’a ihracati 690
milyon dolar oldu. Cin’e 18 milyar
dolar dis ticaret acgigl verdik. Cin

_ﬁb = 2012’de yiizde 9.0, Hindistan yiizde
e~ 8 — 7| 7.5 biiyime 6ngdrmektedir.
movak o L ANALIZ: Cin dinyanin ikinci en

bilytk ithalatgisi bir tlkedir. Tlrk gi-
risimci KOBI’si Cin ve Hindistan pazarina “alici” ola-
rak asina, “satici” olarak drkektir. Cin ekonomisin-
de son yillarda goriilen istikrarli yliksek biiyime ve
artan ithalat kaynakli firsatlar Ttrk girisimci deger-
lendirebilir. Bu olursa Cin’le ticaretimiz 2015 yilinda
50 milyar, 2020 yilinda 100 milyar dolara yikselir.
Bu nedenle firsat arayan Tirk girisimciye gdsterile-
cek ilk adreslerden biri, 1.3 milyar nifuslu Cin pa-
zaridir.

Tark girisimcisinin Cin pazarina girmesi igin bir
strateji olusturmasi gerekir. Bu stratejiyi Cinliler’le
birlikte olusturmak mimkindir, ¢tinkl Cin’in Tirki-
ye’deki buyikelci, konsolos, atase gibi devlet veya
0zel kesim temsilcileri birer ticaret misyoneri gibi
calismaktadirlar. Girisimci gruplart mevcut mahalli
STK’lar araciligiyla bu calismalari yapabilirler.

2011 yilinda Tirkiye-Hindistan ticareti 6 milyar

Ortadogu ve Afrika pazarlari

DURUM: Tirkiye 2011’de Yakin ve Ortadogu’ya
26.6, Afrika’yva da 10.1 milyar dolar olmak (zere
36.7 milyar dolar ihracat gerceklestirdi. Tirkiye’nin
ikinci ihracat secenegi olan bélgede 2012 yilinda
ylizde 5-6 biliylime bekleniyor.

ANALIZ: Bolgede Tiirk girisimci icin cazibe Suriye,
Misir ve Cezayirde odaklaniyor. Bu pazarlarda ithal-
latta devletin agirligi stirliyor ve bu ayrica biyik 6l-
cekli siparislere firsat yaratiyor. ikame ¢izgisinde bir
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dolar oldu. Tdrkiye’nin
Hindistan’a ihracati ise
690 milyon dolarda kaldi.
Fakat iki dlke ticareti en
hizli baytyen ikili ticaret

Hindistan pazarn ozel-
likle Tark bilisim sektor
yoniinden tam bir isbirligi ve ortaklik cenneti potan-
siyeli tasiyor. Salt bu acidan Tirk girisimcinin Hin-
distan’a Tirkiye’nin arka bahcesi gibi yaklas-
masinda yarar var.

Orta ve Latin Amerika ile ticaretimiz 2011 yilinda
2.6 milyar dolar olarak gerceklesti. Latin Amerika
2012’de genelde ylizde 4.0, Arjantin, Meksika ve
Brezilya ise ylizde 3.6 biylime 6ngdriiyor.

Latin Amerika pazarina gorsellige seslenen driin-
lerle gidilmeli. Dogal taslar, takim tezgahlari, metal
sekillendirme kesme makine ve presleri, tekstil ve
hazir giyim, gdzde triinlerdir.

modernlesme sézkonusu
oldugu icin bu pazarlar
orta 6lcek yatinmlar yo-
niinden de cazip. Dis ti-
careti siirekli agik veren
Misira yonelik ihracatta
gida drlin ve makineleri,

klima, tekstil drlin ve

makineleri gibi kalemler dnemli mal grubunu olus-
turuyor. Misirdan 19 Afrika Ulkesine ve ABD’ye
glimriksiliz ihracat yapmak da miimkiin. Cezayir'le
ticaretimiz istikrarli biylyor. Kiclik ve orta 6lcek
imalatin bitlin konularinda makine ve aksami itha-
lati en 6nemli kalemler. Gida isleme makineleri re-
vacta. Fas ise yabanci yatirimci ¢cekmek istiyor. Ma-
kine ve techizat yenilenmesine énem veriyor. ithala-
tinda tarim ve sanayiye ydnelik yatirnm mallari 6n-
celikli. Tarkiye’nin hentiz hi¢ degerlendirmedigi bir
pazar. Ulkeye yénelik ihracatimizda rekabet giicii-
mizin yliksek oldugu driin gruplan sirasiyla insaat
ve madencilik makineleri, ev tipi ve endistriyel tip
klimalar ile takim tezgahlari. Azami giimriik orani
ylizde 35 olan Fas’la ticaret yapmaksa pek ¢ok dl-
keye gore ¢ok daha kolay. Ttrk girisimci, sinai isbir-
liginin uzun vadede ¢ok yararli olacagl Fas’ta yerel
firmalarla kuracagl ortakliklar sayesinde hem dlke
icinde hem de bdlgede pek ¢ok imkandan yararla-
nabilir.



