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AN AREA RESEARCH ABOUT BENEFITS OF INTERNET
FOR TURKISH EXPORTER COMPANIES

Abstract: This study aims to determine the benefits of internet
for Turkish Exporters. Firstly, theoretical frame of the study is
taken hand. It is focused on the benefits of taking part in
internet for Turkish Exporters and the role of internet during
the process of opening to abroad, finding new markets and
customers. The practice stage of the study has been completed
by a questionnaire which has been concluded over 80 of 500
big exporter companies that have big share in Turkey’s
Export. The aim of the questionnaire is to clarify the role of
internet for opening to abroad and finding new markets and
customers. The results achieved by the questionnaire are at the
final part of the study. Similarities between internet usage and
beginning export and also, efficiency of internet about starting
export; finding new market and customer has been noticed.

TURK IHRACAT SIRKETLERINE INTERNET’IN
KATKILARI UZERINE BIR SAHA ARASTIRMASI

Ozet: Bu calisma Tiirk Ihracat Sirketlerine Internet ortaminda
yer almanmin getirdigi faydalart belirlemeyi amaclamaktadir.
Oncelikle konunun teorik cercevesi ele alinmaktadir. Internet
ortamnda yer almanin ihracatgdara hangi faydalar: sagladig,
disa acilma siirecinde, yeni pazar ve miisteri bulunmasinda
nasud bir rol oynadigr konularina odaklanmimstir. Tiirkiye
ihracatinda biiyiik pay sahibi olan 500 biiyiik ihracatcidan 80
tanesi ile yapuan bir anket calismast ile konunun uygulama
kism tamamlannustir. Anket calismasinda ozellikle Internetin
disa acilmada ve yeni miisteri / pazar bulunmasmdaki rolii
belirlenmeye calisiimigtiv. Anket ile ulasilan sonuclar
calismamn son kismunda yer almaktadwr. Internet kullanma
siirelerinin  ihracata baslama siireleri ile benzerlikler
gosterdigi ve ayni zamanda internetin ihracata baslama, yeni
pazar ve miigteri bulunmasinda oldukca ethili oldugu

goriilmiistiir. /
Keywords:  International — Trade, Exporter, Internet,  Anahtar Kelimeler: Uluslararast Ticaret, Ihracatcr, Internet,
Customer, Opening to Abroad. Miigteri, Disa Acilma
I GIRIS isletmelerin ve insanlarm yasamlarimn,/ayrilmaz bir
pargasi olan Internetin hangi faydalari sagladigy,
Glintimiiz ~ ekonomilerinde  faaliyete  gecen Internet’ten hangi oranlarda faydalanildifi, yeni pazar/

isletmelerin, ihracati ve disa agilmayi iiretim planlarina
almalar artik bir zorunluluk olarak ortaya ¢ikmustir. Diga
actk olmayan bir igletmenin uzun dénemde varhgim
sirdiirmesi  olduk¢a zor gdziikmektedir. Uretime
baslayacak bir isletme mutlaka dig pazarlarin egilimlerini
de dikkate almali ve ona gore iiretim araglar satin almal
va da lirlin dizaym yapmalidar.

Ihracata yonelen bir isletmenin hedefledigi
pazarlarda kalict olmasi ya da yeni pazar / miisteri
bulabilmesi i¢in degisen teknolojilerden de etkin bir
sekilde faydalanmasi gerekmektedir. Degisen
teknolojilerden faydalanma yeni miisterilere daha az
maliyetle ulasma imkamim verirken aym zamanda
potansiyel —miisterilerin de isletmeye daha kolay
ulagmasini saglamaktadir. Bu teknolojileri yakindan takip
etmek ve bunlardan yararlanmak isletmenin uluslararas:
ticarette daha kolay yer almasim saglarken aym zamanda
rekabet giiciini arttirmaktadir.

Bu calismada disa agilmus ve ihracatta basanlh
olmus ihracat girketlerinin bu basanlarinda, giiniimiizde

miisteri bulunmasinda Internetin nar{ll bir rol oynadigi
yapilan bir saha arastirmast ile belirlenmeye calisilmigtr.
Tiirkiye [hracatgilar Meclisi ( TIM ) tarafindan Ihracatg1
Birlikleri kayitlarina gore 500 biiyiik ihracat girketi
arasinda gosterilenlerden 80 tanesi ile yapilan anketli saha
arastirmasi ile Internetin bu sirketlere ihracatta ve disa
acilmada saglamig oldugu yararlar somut bir sekilde
ortaya konmaya ¢aligilmustir, !

II. INTERNET
TICARET

VE INTERNET ORTAMINDA

Internet, diinya ¢apinda, birbi/rinden farkh
ozelliklerde bir ¢ok bilgisayarin ortak bir iletisim
protokoliiyle birbirine baglandig, siirekli bilyiiyen, agik
bir haberlesme ve bilgi agidw. 20 yil kadar once
Amerikan ordusunun alternatif haberlesme sistemi olarak
tasarladigt bu ag daha sonralari, 6nce iiniversitelerin
kullanimma daha sonra da ticari firma ve kisilerin
hizmetine agilmistir. Giintimiizde, énemli firmalar ve pek
cok kamu  veya Ozel sektér kurulusu Internet’te
bulunmakta ya da diger bir deyisle bir “site”ye sahip
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bulunmaktadir. Internet kullanimi ¢ok hizli bir gekilde
artmaktadir [1].

Internet bugiin itibart ile global olarak her yere
nitfuz etmis, erisilebilir hale gelmis ve tiim tahminlerle
Internet ortamundaki ticaretin potansiyeli yaygm
beklentileri bosa ¢ikarmaktadir. Bugiin, 373 milyon insan
Internet’e baglanmakta ve sadece Kuzey Amerika’da
baglananlarin sayist ayda 2 milyon kisgiyi bulmaktadir. Bu
insanlar icin 20 milyon domain ismi (web sitesi)
kurulmustur. Cogu zaman Internet, ice kapali ve
geleneksel sirketler icin oldukca giicli ve her seye yeten
bir pazarlama araci olarak kendisini ilerletmistir [2].
Internet ortamunda yer alip ve Internet araglanim
kullanarak igletmelerin ticaret yapmalarina elektronik
ticaret ad1 verilmektedir. Elektronik ticaret daha ¢ok basit
ticari islemlerin online idare siirecini tamimlayan bir

terimdir. Elektronik is 1ise bir isletmenin kritik
fonksiyonlarinin ~ elektronik  siire¢lerinin  toplam
entegrasyonudur. Bir elektronik is sitesi elektronik

lojistik, elektronik islem, tedarik zinciri optimizasyonu,
miisteri tatmininin arttirilmasi1 ve diger goziiken ve
gozitkmeyen faydalarm kombinasyonunu dikkate alarak
¢oziimler tretmelidir [3].

Internetin modern ticareti, haberlesmeyi ve
aragtumayr  yeniden  tanumladifimn  anlatidmasia
kimsenin ihtiyaci yoktur. Gergekte, her tilkede, her giin,
her gazete ve televizyon istasyonu milyonlarca bilgisayar
kullanicisinin ihtiyag duyduklari bilgilere ulasmak igin
global network’e baglandiklarin hikayesini
anlatmaktadirlar. Ulkeleri birbiri ile baglantis1 olmayan
goller gibi disiiniirsek, Internet ile insanlar bir gdlden
digerine daha once ulasamadiklar yiyecek, emtia ve
kiiltiir edinmek i¢in yiizebilmektedirler [4].

[I. INTERNET’IN [HRACAT SIRKETLERINE
KATKISI

Oncelikle, bir sirketin Internet baglantisina ya da
web sitesine sahip olmasmm kendisine tanims oldugu
rekabet avantajindan kolayca vazgegemeyecegini ortaya
koymak gerekir. Bu rekabet avantaji sirketin triiniinden,
sundugu hizmetten ya da sahip oldugu bilgi siirecinden ve
secilmis miisteri gruplarun ihtiyaglarmi tatmin etme
yeteneginden kaynaklanmaktadir. Teknolojinin maharetli
yayilmasi rekabet avantajiu arttirir; fakat tek bagina
rekabet avantaji ortaya ¢ikarmaz. Bu durum hem ig
piyasaya satis yapan sirketler i¢in hem de dis pazarlara
satis yapan sirketler igin gegerlidir. Ikinci olarak, ihracatg:
olmayan bir girketin web sitesine sahip olmasindan dolay1
bir gecede ihracatgr olmas: miimkiin degildir. Ancak,
gerekli altyap: kurulmus ve bir strateji gelistirilmis ise bir
web sitesi kesinlikle yardimc: olabilecegini ispat edebilir

[5].

Ihracat yaparak disa agilmak isteyen bir sirket
asagidaki alternatiflerden birini ya da birkagim
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kullanabilir. Bu alternatifler :

1- Kendi sektorii ile ilgili diizenlenen fuarlara
katilarak yeni misteriler bulabilecegi gibi sektér ile ilgili
giincel gelismeleri de yakindan takip ederek,

2- Yurtiginde yerlesik ve yurtdisindaki bazi biiyiik
firma/markalar i¢in aldiklar siparigleri iirettiren miimessil
firmalar ile baglant1 kurarak,

3- Ticaret ya da sanayi odalan tarafindan
diizenlenen ticaret heyetlerine dahil olarak,

4- Devletin verdigi tesviklerle isletmeleri dis

pazarlara agmaya calisan organizatér firmalar ile baglant:
kurarak,

5- Yurticindeki bazi kuruluglara (Ticaret Odalan,
Ihracate1 Birlikleri, Thracat: Geligtirme Etiid Merkezi, Dis
Ticaret Miistesarhifl) ulasan miisteri  taleplerini
degerlendirerek,

6- Sektérel Dig Ticaret Sirketleri ya da Dis
Ticaret Sermaye Sirketlerinin araciligini kullanarak,

7- Uye olunan Thracatgr Birligi’nin hedef segilen
belirli iilkelerden getirdigi alim heyetleri ile goriiserek,

8- Internet ortamunda web sitesi ile yer alarak,

Bir sirket ihracata baslayabilir ya da en azindan
ihracat yapabilmek icin gerekli iiretim sartlari, kalite
standartlari, wuluslararasit ticaret mevzuatli ve pazar
bilgisine sahip olabilir. Bu yontemlerden Internet
ortaminda yer alarak disa agilma artik bir ¢ok isletmenin
ilk diisiindiigii alternatiflerden biri haline gelmistir.

Ihracat sirketlerinin Internet’in sundugu
katkilardan faydalanabilmeleri i¢in mutlaka triinlerini
sergiledikleri bir web sitesine sahip olmalan
gerekmektedir. Thracat firmalar1 ¢ogunlukla Internet’i
haberlesme ve bilgi transferi igin kullanirken daha etkin
sonuglar hedefleyen sirketler ise mutlaka bir web sitesine
sahip olmaya caligmaktadirlar. Web sitesi ihracatet
sirketin bir yerde digariya agilan bir vitrini gibi islev
iistlenmektedir.

Internet faaliyetleri ve web sitesi ortaminda {iriin
sergilenmesi gibi ozel Internet faaliyetleri bir sirketin
performansina dort sekilde katkida bulunur [6]:

1- Satilan tirlin adetini artirr,

2- Satilan her bir triiniin payim artinr,

3- Uriinlerin igerikleri ile beraber satilmasmm
saglar,
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4- Web sitelerinden reklam geliri elde edilmesini
saglar.

1- Internet ortaminda yapilan pazarlama ve kamu
ile iligkiler bir sirketin servis ve tiriinleri igin tanmirliligim
arttirmay1 amaglar. Geleneksel pazarlama tiiketiciler igin
masrafsizdir, ilave satiglarla pazarlama maliyetleri
karsilandiginda kar elde edilir. Internet ortamundaki
pazarlama ise yeni miisterilerin etkilenmesi ve uzun
vadeli miisteri iligkilerinin kurulmas: agisindan biiyiik bir
potansiyel teskil etmektedir.

2- Urtin marjmmm — paymm- arttirilmas: ise ya
diisiik maliyetler (verimlilik) ya da her bir {iriin igin
yiiksek fiyatlar ile basarilabilir. Diisiik maliyetler, i¢
haberlesme, siparislerin ve édemelerin alinmasi, miisteri
hizmetlerinin web ortaminda sunulmasi ile de elde
edilebilir. Ornegin bir miisteri, sirket ile ilgili bilgileri o
sitketin web sayfasindan indirebilir ve 6zel talepleri
e-posta aracilify ile (otomatik olarak) cevaplanabilir.

3- Klasik pazarlamada, icerik satis  icin
hazirlanmazken, Internet ortamindaki pazarlamada ise
sirketler firiinterini tamtmak i¢in diger bazi formlara
giderek daha ¢ok yer vermekte, miisterilerin kendi
sitelerini ziyaret etmelerini ve Griinlerini almalarim tesvik
etmektedirler. Uriinler ile ilgili veri tabanlari sunulmakta
ya da interaktif oyunlara (yeni is firsatlar1 igin) yer
verilmektedir.

4- Televizyon reklamlarmin  {irin  satisim
arttirmak i¢in kullanilmasinin yanmda, web ortaminda
reklam yeri almarak mal tamtim: ve satis1 da
gelismektedir. Uriinleri belirli kitleye hizmet veren
firmalarm web sitelerinde baska firmalarin da tirtinlerine
yer verilebilir. Bu durum daha iyi tanman sirketlerin,
gazetelerin, TV istasyonlanmin ve dergilerin  web
sitelerinden daha yiiksek kar elde edebilmelerini saglar.

Internet’i bir ticari islem kanali olarak kullanan
ihracatgilar igin yapilan web sitelerinin asagidaki bilgileri
icermesi gerekir [7]:

1. Uriin bilgisi: Miisteriler 6zellikle yabanci
saticillardan  mal almak istediklerinde satin  alma
kararlarim verirken karsilastirmali bilgi arastirmalarma
ayr1 bir onem verirler. Web sayfalarinda verilen spot
bilgiler miisterinin karar agamasina gelmesini tesvik eder.

2. Fiyat bilgisi: Fiyat bilgisi, (irlin bilgisi ile
beraber yer aldiginda potansiyel alicilarin potansiyel satin
almalar1 hakkindaki oncelikli deger hiikiimleri igin ¢ok
etkin olabilmektedir. Fiyat bilgisi olmadan potansiyel
alic1 karar vermekte zorlanmaktadir.

3. Distribiitér bilgisi: Potansiyel miisteriler icin
trlinlerin “nereden almur”  bilgisine sahip olmalary,
ihracatgimin satiglarim yabanci bir distribiitore yaptig

durumlarda karar stiregleri igin kritik oneme sahiptir.
Gergekte, ¢ok az ihracatgr sadece Internet kanah ile
iirlinlerini satar, web siteleri ise ihracat¢idan iirlin alma
konusunda ciddi miisteriler i¢in kritik bir rol oynar.

4. Satm alma yardimi: Yabanci bir ihracat¢idan
triin satm almak, miisteriler igin yerli bir firmadan mal
almaktan daha fazla adimlar igerebilir. Dikkatli bir
ihracatgr web sitesinde glimriikler, vergiler, ihracatta
yetkili kurumlar ve ithalat kotalar1 hakkinda detayh
bilgileri saglar. Bu teknik bilgileri saglayan bir ihracat
sirketi {irtinlerini satin almak isteyen potansiyel
miisterilerin daha hizli karar vermelerini tesvik etmis olur.

5. Teknik destek: Teknik destek bdliimleri,
Siklikla Sorulan Sorular kism gibi, iirline ilgi gdstermis
miisterilerin ~ karsilastigi  problemlerin  ¢6ziimiinde
¢ogunlukla kolaylik saglar, Bu destege sahip olan bir web
sitesi miisteriye bir “tik” Otede hizmet alabilecegi
giivencesini verir,

6. Ekstranet kapasitesic Dig baglanti ag
(ekstranet) ihracatgilarin tedarikgileri, ortaklari ya da
miigterileri ile is goriismesi ve anlagmasi yaptig1 gilivenli
bir bilgi agidir. Ekstranet kapasitesine sahip ihracatcilar;
nakliye firmalari, tasiyicilar1 ve yabanc: distribiitorleri ile
web sitesi ortamunda giivenli bir sekilde is yapmalar
kolayligint elde ederler.

Sadece i¢ piyasaya doniik iiretim yapan, ekonomik
krizlerin de etkisi ile ihracat: bir alternatif gelir kaynag
ya da piyasada kalma araci olarak degerlendiren sirketler
Internet araciligi ile dig piyasalardaki ahcilar ile baglant:

kurabilirler. Reaktif ihracat olarak adlandiilan bu
yontemde sirket, biitcesini etkileyecek bir masraf
yapmadan yeni bir miisteri bulma imkammna

kavusmaktadir. Bu ortamdan elde edilecek sonuglar,
sirketin hedeflerine uygun planlar yapmasi, ona gore
eleman istthdam etmesi ve biitge ayirmasma baghdur.
Internet ihracatcilara baglhica su konularda yardimc:
olabilir :

Firmanin faaliyetlerini tamitmak: Internet,
firmalara faaliyetlerini ayrintili  olarak tanitma ve
miisterilerden dogrudan geri bildirim alma imkam veren,
potansiyel ticari ortaklarla temas kurmay: saglayan ucuz
bir ydéntemdir.

Uriin ya da hizmeti tamitmak: Ihracatel,
Internet’te tirlin{i ya da hizmeti konusunda kolayca bilgi
almabilecek bir “site” olusturabilir. Bazi iilkelerde
Internette bir siteye sahip olmak, giivenilirlik kazanmanimn
ve misteri ile iligkilerin devam ettirilmesinin temel
unsurudur,

Dis pazarlan arastirma: Internet; farkli iilkeler,

uluslararasi pazarlar, uluslararas: ticaret, iiriinler, iiretim
metodlari, {irlin ve tretim konusunda yeni icatlar vb.
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konularda bilgi ahmabilecek bir kaynaktir. Ek olarak
istatistiki bilgi, sirket listeleri, devlet ve &zel kuruluglar
hakkinda bilgi ve uluslararasi anlasmalar konusunda
bilgide saglamaktadir.

Online Pazarlama: Internet  stirekli gelisen
elektronik ticaret yontemleri sayesinde, ¢ok ucuz
maliyetlerle uluslararast pazarlamada etkin ve ekonomik
bir alternatif kanal haline gelmistir. Internet, firmalarm
tanitim ve potansiyel miigterilerle iligki kurabilmesinin
yani sira, en yaygin bicimi ile on-line pazarlama / Internet
magazaciligt gibi elektronik yontemleri ile de global bir
pazarda, 7 glin 24 saat pazarlama ve dogrudan satig
olanaklar1 sunmaktadir.

Iv. TURK IHRACAT SIRKETLERINE
INTERNET’IN KATKILARY UZERINE BiR
SAHA ARASTIRMASI

IV.1. Arastirmamn Amaci

Bu arasgtirmanin amaci ihracat yapan firmalara
Internetin  saglanmis oldugu faydalarn ve Internetin
ihracat¢i firmalar i¢in neminin ortaya konulmasidir.

IV.2. Arastirmanim Kapsami

Makalenin teorik kismunda verilen Dbilgiler
kapsaminda, ihracatta basarlli olmus ve Tirkiye
Ihracateilar Meclisi (TIM) tarafindan 500 biiyiik ihracatci
sirket arasinda gosterilen 80 sirket ile  ¢ahisilmustir.
Hedeflenen ihracater sirket sayist 100 olarak belirlenmis,
elde edilen sonuglardan ancak 80  tanesi
kullanilabilmistir. Sirketlerin seg¢iminde hangi sektordeki
hangi sirketin Interneti ne oranda kullandig:
bilinmediginden anket sonuglarmm degerlendirilmesinde
sektor ayrmu  yapilmamugtir. Sirket seciminde 500
biiviik ihracat sirketinden 6zellikle web sayfasina
sahip olanlar, ayrica bir e-posta adresi kullananlar
oncelikli _olarak tercih edilmistir. Sirketin _web
sayfasina sahip olmasi oncelikli olarak arastirma
kapsamina ahnmasinda tercih sebebi olmustur.
Sirketlerin_web savfasi ve e-posta bilgileri bagh
olduklari1 ihraeatet  birliklerinden ve Tiirkive
ihracatalar _Meclisinin_web__sayfasindan __temin

edilmistir.

IV.3. Arastirmamn Yontemi

500 biyik ihracatgl sirketten 80 tanesinin  dig
ticaret sorumlularina, ihracat midiirlerine ya da firma
sahiplerine hazirlanan 12 sorulu bir anket formu
ulagtirilarak cevaplanmasi istenmistir. Anketler ilgili
kisilere elden ya da karsi tarafin sahip oldugu iletisim
araglar e-posta ya da faks ile ulagtirilmigtir.
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IV.4. Arastirmanm Bulgulan
1- Hangi sektorde faaliyette bulunuyorsunuz ?

Anket calismasinda deerlendirmeye alinan 80
adet ihracat sirketinden 43 (% 53.1)’ii tekstil, 6 (% 7.4)’s1
otomotiv, 24 (% 29.6)’i maden-metal-elektrik ve
elektronik, 5 (% 6.2)’1 gida ve 2 (% 2.5)’si ise orman
iirlinleri sektdrlerinde bulundugu gériilmiistiir. Tiirkiye
ihracatindaki tekstil sektoriiniin biiyiik pay1 yapilan bu
calismada da ortaya ¢ikmustir,

2- Sirketinizin yapisi nedir ?

Secilen 80 sirketten 70 (% 86.4)’inin imalatg1-
thracatgl, sadece 10 (% 12.3)’unun ise sadece ihracatg1
oldugu goériilmiistiir.

3- Ihracata baglayah kac yil oldu ?

[hracata baglama zamami olarak sirketlerden 70
(% 86.4)’1 S yil ve iizeri, 10 (% 12.5)’u 3-4 yil araligim

belirtmistir. Secilen sirketlerin ¢ogunlukla ihracat
sektoriinde uzun yillardir bulundugu gériilmiistiir.
4- Internet’i ne kadar zamandir

kullaniyorsunuz ?

Internet’i, secilen sirketlerin 70 (% 86.4)1 5 yil
ve daha uzun siire kullandigini belirtirken diger 10 sirket
(% 12.3) ise 3-4 yillik slire boyunca kullandiklarim
belirtmislerdir.

5- IThracata baslamamzda internetin sundugu
kolayliklarin etkisi oldu mu ?

Internet bu segilen sirketlerden 61 (% 75.3)
tanesinin ihracata baslamalarma etki ederken sadece 19
(% 23.5) tanesi ihracata baglamalarmmda Internetin
herhangi bir etkisinin olmadigini belirtmislerdir. Internet’i
kullanma ile beraber ihracat sektériine yeni firmalarin
girdigi ya da disa agilmanin kolaylasti31 bu sonug ile
beraber teyit edilmektedir.

6- Thracata baslamanizda internetin etkisi oldu
ise nasil ?

Internet’t  kullanma ile beraber alicilarn
kendilerine daha kolay ulagtigim belirten girket sayis1 67
(% 83.7), alicilara daha kolay ulagtiklarini belirten sirket
sayist 63 (% 78.7), iiriinlerini daha kolay sergilediklerini
belirten sirket sayisi 60 (% 75), ihracata verilen
tegviklerden daha kolay faydalandiklarim belirten sirket
sayist 47 (% 58.7) ve ihracat ile ilgili devlet kurumlarina
daha kolay ulastiklarimi belirtenlerin sayisi ise 68 (% 85)
dir.
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7- Internet
kullamyorsunuz ?

araclarindan hangilerini

Internet araclarindan elektronik postayi, ankete
dahil edilen girketlerin tamami kullandiklarmi belirtirken,
web sayfalarim kullananlarin sayisi ise 72 (% 90),
Internet ortaminda reklam verenlerin sayist 45 (% 56.2)
dir.

8- Internet konusunda uwzman bir eleman
istihdam ediyor musunuz ?

Internet konusunda sirket biinyesinde siirekli
eleman istihdam ettigini belirten 49 (% 60.5) sirkete
karsilik 30 (% 37) sirket ise sadece ihtiyac duyduklarinda
Internet konusunda uzman kisi/kurum dan hizmet almakta
olduklarimi belirtmislerdir.

9- Internet ortamuinda yer almamzin ozellikle
yeni pazar / miisteri bulmaniza katkisi oldu mu ?

Internet ortaminda yer aldiklarindan dolayr yeni
miigteri- pazar bulduklarimi belirten sirket sayisi 66
(% 82.5)’dir. Aym1 sonuca paralel olarak ihracatlarmm
artifim belirten girket sayisi ise 62 (% 77.5) dir. Bu
ihracat artis1 ise daha gok yeni miisteri bulunmasi ile ya
da sahip olunan miisterilere daha fazla satis ile
gerceklesmektedir.

10-Internet ortamunda yer almamiz ihracat
islemlerinin siiresini kisalttr om ?

Internet ortaminda yer almanin ihracat islem
slirelerini kisalttigini belirten girket sayis1 72 (% 90) iken,
Internet ortaminda yer almamin  ihracat artis1
saglayacagina inanlarnin sayisi ise 76 (% 95) dir. Yapilan
ihracat yiiklemelerinin ve numune gonderilerinin
takibinin kolaylagtifim belirtenlerin sayis: ise 60 (% 75)
tir.

11-Internet ortaminda yer aldiktan sonra hangi
iilkelerden miisteri buldunuz ?

Internet ortaminda yer aldiklari i¢in girketlerden 36
(% 44.4ys1 Avrupa Ulkelerinden, 12 (% 14.8)’si
ABD’den, 16 (% 19.8)’s1 Uzak Dogu-Asya Ulkelerinden,
16 (% 19.8)'s1 Rusya’dan ve 11 (% 13.6)’i Afrika
tilkelerinden miisteri/pazar bulduklarm: belirtmiglerdir.

12-Yeni pazarlar / miisteri buldunuz ise bunu
sebebi nedir ?

Yeni pazar / misteri bulunmasinda, 65 (% 81)
sirket alicilara daha kolay ulagmalartmn, 50 (% 62) sirket
web sitesine sahip olmalarinin, 64 (% 80) sirket sektor ile
ilgili gelismeleri yakindan takip etme imkamna sahip
olmalarinin ve 34 (% 42) sirket ise Internet ortaminda

reklam vermelerinin etkili oldugunu belirtmislerdir.
V. SONUC

Internet, uluslararas: ticarete baglamak isteyen ve
Uluslararasi Ticarette yer alan sirketler i¢in miigterilerle
ya da potansiyel misterilerle haberlesme, iriinlerin
reklam ve tamitimi, migteri iliskilerinin yonetimi, ddeme
ve teslim sistemlerinin ayarlanmasi gibi konularda ikame
edilemez bir fonksiyon iistlenmektedir. Alic1 ve saticilarm
herhangi bir fiziki mekana ihtiyag duymaksizin bir araya
gelebildikleri, fiyatlarin herhangi bir miidahale olmaksizin
olugtufu, en iyi sartlarda sunulan tekliflerin hemen fark
edilip degerlendirildigi, dokiimanlarm ve basvurularm
kolayca hazirlanabildigi bir sanal ortam olarak
uluslararasi ticaret yapanlara katkida bulunurken aym
zamanda  devletlerin  biirokratik  yitklerini  de
hafifletmektedir.

Son yillarda ihracatta elde edilen yadsinamaz
bagarida olusturulan Internet altyapilarmin faydalan ve
ihracat sirketlerinin daha diisiik masraflarla Internet
ortamindan miisteri bularak dis pazarlara agilmalar1 da
6nemli bir rol oynamustir.

Sirketler, iirtinlerinin yurtdigina pazarlanmasinda
Internetin = ne kadar etkili olabilecegini yeni yeni
kesfetmeye baslamislardir, Internet, {iriin ve hizmetleri
diinya genelinde pazarlamak igin géreceli olarak ucuz bir
yoldur. 2003 yilinda World Wide Web’teki toplam
ticaretin 3 trilyon dolar civarinda oldugu tahmin
edilmekte ve bunun iginde ihracatm paymun siirekli arttig1
goriilmektedir. 2003 yili itibartyla diinyada 630 milyon
kisinin internet kullandig1, 2004 yilinda ise bu saymm 700
milyona ulasacagi tahmin edilmektedir [§].

Yapilan bu arastuma da gdstermistir ki ; Internet
kullamimi ile beraber yeni sirketler ihracatg1 sirketler
arasma katilmakta, Internet, sirketlerin disa agilma
maliyetlerini diisiirmekte ve {ilkeler arasindaki cografi
uzakliklar1 6nemsiz hale getirmektedir.

Haberlesme teknolojisinde meydana gelen hizh
gelisme ve kiiresellesme trendine paralel olarak, son
yillarda diinya ticareti icinde payr hizla artan ve
“dogrudan fiziksel baglanti kurmaya gerek kalmadan,
taraflarm elektronik ortamda iletisim kurduklar: her tiirlii
ticari etkinlik” olarak tammlanan Internet ortaminda
(elektronik) ticaretin, tilkemizde de gelistirilmesi ve
yaygmlagtirilmas: gerekmektedir. “Firma-firma” ya da
“firma-tiiketici” arasinda, hi¢bir teknik engel olmaksizin
dogrudan ticari temasi miimkiin kilan ve s6zlesme
imzalanmasindan mallarin  giimriikklenmesine, paranin
transfer edilmesinden fikri miilkiyet haklarina kadar ¢ok
genis bir yelpazede yer alan konulari igeren uygulama i¢in
gerekli hukuki, idari ve teknik altyapmun, giivenlik kriteri
esas olmak {izere, hazirlanmasi ve etkin hale getirilmesi,
bu sayede 21.yiizyilda ©Onemli bir ticaret tiirii haline
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gelecek olan Internet ortaminda ticari iglemlerin genel
ihracatimmz i¢indeki payimn arttirilmasi 6nem kazanmustir
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