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GlnUmizde yasanan hizli teknolojik gelismeler sonucunda, Ulkeler arasinda
mal, hizmet ve sermaye akisi hizlanmig, kiresellesme sonucu cografi sinirlar adeta
ortadan kalkmistir. Hemen her alanda oldugu gibi, dis ticaret alaninda da diinyada
hizli bir kiiresellesme sireci yalanmaktadir.

Kiresellesme sonucu artik tim dinya tek pazar haline gelmistir. Bltin Ulkeler bu
pazardan daha fazla pay alabilmek igin kiyasiya rekabet igindedir. Artan rekabet
ortaminda, Ulkemizin degisen diinya sartlarina uyum saglamasi dis ticarette istenilen
yere gelmesiyle mUmkin olacaktir. Cunkl dis ticaret diger isletmelerle rekabet
edebilmek, basariya ulasmak ve uluslararasi pazardan pay alabilmek igin stratejik bir
amagtir.

Dinya bu yolda ilerlerken, yasayan birer organizma oldugunu disandagumiz
sirketlerin bunun gerisinde kalmamasi gerekiyor. Firmalarin bu vizyonla geliserek
kiiresel siirece entegre olmasi sart. Buna imkan saglayacak en énemli unsurlardan
biri de Dis Ticaret yapmaktir. Dis Ticaret, ézellikle de Ihracat, gerek firmanin
gerekse de ulkenin kalkinmasi igin temel araglardan biridir. Clinki disen talepte,
yasanan ig¢ krizlerde, rekabetin yogun ve yirtici oldugu is, alanlarinda var olmak,
kendini korumak ve istikrarli blylmeyi slrdlrebilmek icin dis pazarlara acilmak
zorunluluk haline gelmistir.

Artik sinirlar cok yakin, rekabet cok keskin, musterilerin Uriine bagimhhg azaliyor,
yeni musteriler yeni aliskanlklar ve yeni tiketim davraniglari gelistiriyor, yeni is
modelleri olusturuyor. Bu noktada isletmeler igin Uretmek, satmak, gelistirmek,
blyimek ve yasamak zorunlulugu ortaya cikiyor. Bu nedenle de firmalarin kendilerini
tanimalari, nerede olduklarini, ne yapabileceklerini, dis ticarete ne kadar hazir
olduklarini bilmeleri, dénlisimi bu dinamiklerle saglamalari biytik 6nem tasiyor.

Dis Ticaret yapmak igin yola gikarken kendinize sormaniz gereken ilk soru; Biz kimiz?
Her firmanin kendi kosullarini tanimasi, potansiyelini belirlemesi, ne urettigini, ne
kadar urettigini, kime, nasil satacagini, kimden nasil alacagini ve gelecekte nerede
oldugunu daslinmesi, dis ticaret hamlesinin ilk adimi. “Biz kimiz” sorusunu icin 6nce
firma degerlendirilmesinin yapilmasi gerekmektedir. Bunu yaparak dis ticaret islemleri
icin gerekli olan altyapiya sahip olup olmadiginizi gérme sansina da sahip
olabilirsiniz.

Diger yandan belirleyecediniz amaglar, Dis Ticaretten beklentilerinizi ve
hazirlayacaginiz stratejiyle ulasmak istediginiz hedeflerinizi gérmenize yardimci
olacaktir. Bunun igin 6nce kendinize su sorulari sorun ve amacinizi tanimlayin:

+  Firmanizin amag ve hedefleri var mi?
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*  Bu hedeflere ulasmada dis ticaretin katkisi olabilir mi?

Dis ticarette beklentiniz nedir? Beklentinizi karsilayabilecek mi?

+  Firmanin sahibi/ydneticisi dis ticaret yapmak igin sirket politikalarinda
degisiklik yapmaya hazir mi?

+  Firmanizin organizasyon yapisi Dis ticarete yonelik faaliyetleri (Pazarlama,
satin alma, operasyon el slireg, dokiimantasyon, giimrik ve bankacilik
islemleri gibi) gergeklestirmeye uygun mu?

*  Dis Ticaret islemleri kapsaminda pazarlama, satin alma ve operasyon el
sureci gergeklestirecek elemaniniz var mi? Varsa, elemanlarinizin bu
konudaki bilgi ve becerileri ne durumda?

*  Firmanizin mali durumu nasil?

+ Dis ticaret faaliyetlerinizin finansmani konusunda gerek yurt iginde gerekse
yurt disindan saglanabilecek nakit ve gayri nakdi finansman kaynaklarindan
haberdar miyiz?

* Dis ticarette saglanan alternatif finansman kaynaklarindan haberdar misiniz?

+ Ihracatcilara verilen devlet yardimlari konusundan haberdar misiniz?

»

Bunun gibi firmanin organizasyon yapisi, Uretim yapisi, pazarlama algisi, personelin
dis ticaret bilgi ve beceri diizeyi gibi konularda, durum tespiti yapip bunlari
saglamaya ve dis ticaret sirecini hayata gegirmeye baslayabilirsiniz.

Gunidmuzde pek gok firma, 6zellikle de kiliglik ve orta dlgekli isletmeler, dis, ticarete
atilmak konusunda cekimser davraniyor, bazen bu karari gerekli kosullarin tamami
olusturmus olsa da bunu erteliyor. Diger yandan, bazi sirketler de henliz tam
anlamiyla dis ticaret yapmaya hazir dedilken dis ticarete atiliyor ve ciddi zarar
gorebiliyor. Veya vyaptiklar ilk islemlerde zarar gormemesi durumunda yapilan
islemlerin dogru oldugunu distinerek gok daha buylk islemlere girerek ciddi zararlar
gorebiliyor.

Dis Ticaret 6nemli bircok alt basliga sahiptir. Yeterli arastirmayi yapip gerekli bilgi ve
donanima sahip olmadan bu maceraya atildiginizda yaninizda sanstan baska destek
olmayacaktir. Bundan da anlasilmasi gereken, dis ticaret yapmak ne kadar dnemli
ise, dis ticaret islemleri gergeklestirilirken karsilasilacak riskler agisindan islemlerin
dogru yurutulmesi de bir o kadar 6nem arz etmektedir.

Konu bu kapsamda degerlendirildiginde, Corlu bélgesinde faaliyette bulunan KOBI
kapsamindaki firmalari dis ticarete hazirlamak, firma ydnetici ve galisanlarini bu
konuda bilgilendirmek ve yonlendirmek amaciyla, Odamizin KOSGEB tarafindan kabul
edilen “Corlu KOBi’'leri Dis Ticarete Hazir” projesi kapsaminda Dis Ticaret Uzmani
Nihat TURHAN tarafindan 2015 Eylal ayindan beri verilen Ucretsiz egitim ve
danismanlik hizmetleri devam etmektedir.
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Bu editimlerde katihmcilara;

v

Dig Ticaret nedir? Kimler ithalat yapabilir, nasil ihracatgi olunur?

Ulkemiz dis ticaret rejimi kapsaminda ithalatta uygulanan kisitlamalar ile
ihracatgilarin uluslararasi piyasadaki rekabet glcini artirilmasi amacina
yonelik ihracatgilarimiza verilen tegviklerin neler oldugu?

Dis Ticarette kullanilan belgeler; “Ticari Belgeler” “Resmi Belgeler”,
“Tasima Belgeleri”, “Sigorta Belgeleri” ve “Finansman Belgeleri”
basliklari altinda incelenerek, bu belgelerin hangi kurulus ve kurumlar
tarafindan dizenlendikleri ve ne ise yaradiklari?

Milletler arasi Ticaret Odasi tarafindan yayinlanmis olan INCOTERMS (2010)
kurallari kapsaminda malin teslim yeri ve teslim yerine gére maliyet ve satis
fiyatinin nasil belirlenecegi?

Dis Ticarette 6deme sekilleri olan “Pesin Odeme”, Mal Mukabili 6deme”,
“Vesaik Mukabili Odeme”, “Kabul Kredili Odeme” ve Akreditifli
Odeme” yontemleri, bu 6deme sekillerinin taraflar acisindan risk ve
avantajlari anlatilarak kendilerine en uygun 6deme y6nteminin hangisinin
olacagi? Bu odemelerde bankalarin garantérligine ihtiyagc duyup
duymadiklari?

Acilacak akreditiflerde yapilan anlasmaya goére akreditif sartlarinin dogru
olarak nasil belirlenmesi gerektigi?

Yapilacak ihracat icin gelen akreditif sartlarinin dogru okunmasi ve risk
yaratacak konularin nasil belirlenecegi?

Akreditif sartlarinin yerine getirilmesi agisindan akreditifte talep edilen
belgelerin diizenlenmesi asamasinda nelere dikkat edilmesi gerektigi?

ithalatin finansmani amaciyla, gerek yurt icinden gerekse yurt disindan
sadlanabilecek ne gibi nakit ve gayri nakdi kredilerin oldugu?
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v Ihracatin finansmani amaciyla, gerek yurt icinden gerekse yurt disindan
saglanabilecek ne gibi nakit ve gayri nakdi kredilerin oldugu?

v' Eximbank’in ihracatgilarin ihracat faaliyetlerinde yardimci olmak icin verdigi
desteklerin neler oldugu?

v Thracatcilarimizin uluslararasi piyasadaki rekabet giiclerini ve pazar paylarini
artirmak amaciyla, devlet tarafindan verilen yardimlarin neler oldugu?

v Ihracat edilecek Griiniin Gretimi igin gerekli olan ham maddenin yurtigi ve
yurt disinda alinmasi agsamasinda vergi muafiyetlerinden yararlaniimasi
amaciyla “Dahilde Isleme Rejiminden” faydalaniimasi gerektigi?

v Yurt iginde serbest dolasimda olan urlnlerin daha ileri safhada islenmek

veya tamir edilmek Uzere yurt disina gonderilip tekrar yurda sokulmasi
istenmesi halinde “Haricte Isleme Rejiminden” faydalaniimasi gerektigi?

konularinda, katihmcilara detayl bilgiler aktarilarak dis ticarete adim atmalarina
yardimci olmalarini saglanmasinin yani sira, dis ticaret yapan firmalarin yonetici ve
elamanlari da bu konularda bilgilendirilmektedir.

Detayh bilgi, licretsiz egitim ve danismanlik tarihleri igin Corlu Ticaret ve
Sanayi Odasi Proje Servisi Gorevlisi Giilbahar KUCUK ile irtibat kurabilirsiniz.

Telefon: 0282 651 10 96 Dahili: 153

E-Mail: gulbaharkucuk@corlutso.org.tr
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GCORLU TICARET VE SANAYI ODASI
CORLU DIS TiCARET ANALiZ ARASTIRMASI OZET RAPORU

Arastirma, Corlu Ticaret ve Sanayi Odasina bagl toplamda 1015 firmayla
gOrusllerek tamamlanmistir. Goérusulen firma sayisi dogrultusunda bélge igin temsil
guci son derece yuksek bir arastirma gergeklestirilmistir.

Sirketlerin yapisina baktigimizda agirlikli olarak 1 milyon TL'ye kadar ciroya
sahip firmalardan olustugunu gériyoruz. Bu da kiglik ve orta 6lgekli isletme tanimi
icerisinde bolgede kuiglik Glgekli isletmelerin adirliklh oldugunu gdstermektedir. Bu
durum, disg ticaret agisindan dezavantajli bir durumdur. Yine firma &lgeklerini
anlayabilmek agisindan sordujumuz “isletmenizde calisan personel sayisi yaklasik
olarak ne kadardir?” sorusunda firmalarin %71’inin 1 ile 9 arasinda personele sahip
oldugu gikmaktadir. Bolgenin teknoloji yogun Uretim olmayan bir bélge oldugunu
bildigimiz igin gikan bu diistik personel sayisi yine kiiglk 0Olgekli firmalari bize isaret
etmektedir. Bolge, teknoloji yogun bir bolge olsaydi cok az sayida galisanla da yliksek
hacimli igler ile ciro yaptigini soyleyebilirdik. Fakat boyle bir durum olmadidi igin
belirtilen sayilar bolgede adirlikli olarak kiglk olgekli isletmelerin hakim oldugunu
bize gOsteriyor.

Dis ticarette kilit konulardan biri de yabanci dil veren personel bulunmasidir.
Bolgede %44 oraninda yabanci dil bilen personel sahipligi ortaya cikmistir. Bu son
derece olumlu hatta Turkiye ortalamasinin da lzerinde bir durumdur. Anadolu’daki
gok az kentte bu diizeyde yabanci dil bilen personel istihdami mevcuttur.

Isletmelerin %20’sinde dis ticaret deneyimi olan personel oldugu gériliyor.
Bu oran olarak iyi bir orandir. Mevcut belli bir alt yapinin oldugunu bize isaret
etmektedir.

“Bolgede dis ticaretimizi ydnetecek ya da arttiracak nitelikte personel
bulabiliyor musunuz?” sorusunu sordugumuzda firmalarin %46’si “Evet” yanitini
veriyor. Bu da aslinda bir dig ticaret artisi durumunda 6nemli oranda personel sorunu
yasanmayacadini ve atil bir kapasitenin de bu alanda bulundugunu gosteriyor.

“Yeterli teknolojik ekipmana, altyapiya sahip misiniz?” sorusuna isletmelerin
%388’i “Evet” yanitini veriyor. Bu durum, mevcut isleyiste 6nemli oranda belirli bir
olgunluk diizeyine erigsmis firmalarin oldugunu isaret ediyor.

Halihazirda ithalat yapanlarin orani yalnizca %12. Bu oran, Corlu dizeyi igin
oldukga diisiik bir orandir. ihracat oraniyla birlikte dederlendirildiginde Corlu’nun
mevcut kapasitesinin altinda oldugunu, dis ticaret alaninda atil bir kapasite oldugunu
goruyoruz.
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Ithalat yapan firmalarin ciro ve personel sayisina baktigimizda baslangicta
belirttigimiz Uzere belirli bir blylklik ve olgunluk igerisindeki firmalar oldugu
gorilmekte. Kuglk olgekli isletmelerden Ote orta Olgekli isletmelerin bu tar
faaliyetlere girebildigi goériliyor. Bu da yine baslangicta ayrilacak kaynaklarin dogru
yOnetilmesi agisindan destek verilecek sirketlerin secilirken agirlikli olarak orta 6lgekli
firmalardan olusmasinin daha hizli ve daha etkili bir sonuglar saglayacagini gésteriyor.
ilk asamada bu firmalari harekete gegirip yani hic dis ticaret yapmayanlari dis ticaret
yapabilir hale getirip sonrasinda da ktiglik dlgekli isletmelerden dis ticaret yapabilecek
yetenede yakin olanlar tespit edilerek bu firmalara destek saglanabilir.

Ithalat yapabilen sirketlerin biiylik oranda yabanci dil bilen personel sahibi
oldugu ve bu personelin de ayni zamanda dis ticaret deneyimine de sahip oldugu
goriliyor. Bu durum dis ticaret yapabilme yetenegini isaret etmektedir.

Tam firmalara gore ithalat yapan firmalarin gérece daha rahatlikla dis ticaret
personelinin bolgede daha fazla oldugunu soyledigini gériyoruz. Bu da bu alanda
farkindahgi yiksek, agi (network) yuksek olan firmalarin bolge insan kaynagina daha
fazla hakim oldugunu gostermektedir. Yine ayni zamanda %65’inin retici oldugunu,
Uretim yaptigini gozlemliyoruz. Boélgede ithal edilen malzemelere baktigimizda yine
tekstil agirhkh bir ithalat oldugu goéraltyor. Bu ithalatin énemli bir kismi ihracatin
icerisinde kullanilacak hammadde ve ara mamul olabilir, bu nedenle bdlgede bulunan
ekonomi alanindaki karar vericilerin mevcut sirketlere daha uygun dranleri,
hammaddeyi, ara mamulli nerelerden ithalat yapabilecedine dair 6zellikle tekstil
sektérl icin yol godsterici olmasinda fayda vardir. Maliyetlerini bu sayede dilstlrerek
ihracattaki rekabet avantajlarini arttirabilirler.

Firmalarin ne suredir ithalat yaptigina baktigimizda ithalata yeni yani 5 yil
igerisinde girenlerin %50’ye yakin oldugu goriliyor. Bu da bdlgedeki firmalarin dis
ticarete entegre olabilmeleri igin énemli bir potansiyele ve yapilacak desteklerle daha
da arttirabilecek bir potansiyele sahip oldugunu géstermektedir.

Ithalat yapan ilkelere baktigimizda agirlikli olarak Avrupa Ulkeleri oldugu
gorilmektedir. Bunun nedeni muhtemelen teknoloji agirlikli bir ithalat yapiliyor
olmasi, yakin pazarlar olmasi ve bunun ithalat maliyetlerini distrmesi olabilir.
Bununla birlikte irak olmasina ragmen fiyat avantaji nedeniyle Cin’in cok ciddi oranda
tercih edildigini gozlemliyoruz.

“Ne degisirse ithalatinizi artirirsiniz?” sorusunda vergi dislrilmesi, toplam
maliyetlerin dismesi ve kurlar dedisirse yani kur maliyetleri ortadan kalkarsa
yanitlarinin verilmesi gok énemli oranda maliyet tizerinden dogabilecek bir degisiklikte
ithalatin artabilecedini g6steriyor. Bolgedeki ekonomik alanda karar vericilerin vergi
politikasini ya da kur politikasini dedistirme imkani yok ama bununla birlikte daha iyi
pazarlar bulup 6zellikle dis ticarete odaklanilan sektorler igin daha uygun mamul

6



DIS TICARETE ADIM AT Yo spnt

bulabilecedi pazarlar tespit edip gerekli bilgilendirmelerin yapilmasi durumunda
ithalatin artabilecegi goriulmektedir.

Ithalat yapmayan firmalara baktigimizda yine galisan sayisi ve ciro bazinda
kuglk 6lgekli firmalar oldugunu gériyoruz. Dis ticaret deneyimi olan personele sahip
%13’k bir firma oldugunu ama buna ragmen ithalat yapmadigini gézlemliyoruz. Bu
da hazirda bir kapasite oldugunun go6stergesidir. %10’u daha 6nce ithalat yaptigini
ama su an yapmadigini belirtiyor.

“Ne degisse ithalat yapardiniz?” sorusunun yanitlarina baktigimizda g baslik
altinda toplayabiliriz:

1-ithalat maliyetlerinin diismesi,
2-Firma 6lgedinin ithalat yapabilecek dlizeye gelmesi,
3-Talep olmasi.

Ileri dénemde ithalat yapmayi disinenlerin orani %49 -%50 diizeyindedir.
Bu yine 6nemli bir potansiyeli gdéstermektedir.

Bolgede ihracat yapilma orani %13'tlr. Firma O&lgeklerinin genel dizeyine
bakildiginda kayda deger bir orandir.

Ihracat yapabilen sirketlere baktigimizda tipki ithalatta oldugu gibi belirli bir
ciro ve nitelikli personel ayni zamanda da belirli bir sayidaki personele sahip olan
firmalar oldugunu goérlyoruz. Dis ticaret deneyimi olan personelin %67 oldugu
gozleniyor .%32-%33 dizeyinde bir hayir yaniti vardir. Bu sirketlerde kuvvetle
muhtemel sermaye dardir ya da sirket ortaklari tarafindan dis ticaret sirecinin
yonetildigini tahmin edebiliriz.

ihracat yapan sirketlerin nemli oranda lretim yapan firmalar oldugunu
gbzlemlemekteyiz. Bununla birlikte %24’Iik hayir yanitini veren sirketler muhtemelen
hizmet alanindadir. Hizmet alaninda da ihracat yapabilen bir bélge olmasi son derece
olumlu bir durumdur. ihra¢ edilen (riinlere baktiimizda cok &nemli bir kisminin
tekstil eksenli ihracat kalemlerinden olustugunu goérmekteyiz. Bu da bdlgede es
zamanl olarak tim sektorlerin ihracat yoniinde tesvik edilmesindense baslangicta
Ozellikle agirlikli olarak tekstil sektérinln ihracatini arttiracak politika araglarinin daha
dogru olacagini gostermektedir. Kisa slre igerisinde boélgenin ekonomik agindaki
karar vericilerin verecedi danismanlik ve tirevi desteklerle birlikte tekstil alaninda
ylUksek bir potansiyel oldugu arastirma sonucundan gértlmektedir. Tesvik politikalari
acisindan bir bolgesel tesvik yerine sektorel tesvik uygulamalarinin yapilmasi
tartismasi Corlu lGzerinde karsimiza gikmaktadir.
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Ihracatin igindeki ithalat oranina baktigimizda Tirkiye ortalamasinin gok
altindadir. Bu da Ulke ekonomisinin daha blyik katma deder saglayan bir ihracat
yapisinin oldugunu bize goéstermektedir.

Yine 1 ile 5 yil arasinda gok 6nemli oranda ihracata dahil olan sirketler
oldugunu gorliyoruz. Bu da yine Uzerinde durulmasi gereken bir potansiyeli isaret
etmektedir.

Ihracatin adirlikh olarak hangi llkelere yapildigina baktigimizda en énde
yakin codrafyadaki Avrupa ulkelerinin oldugunu goériyoruz. Bu ihracattaki rekabet
avantajinin 6nemli oranda maliyete dayandigini géstermektedir. Bunu destekleyen bir
diger argiman ise Bulgaristan pazarinin en ylksek ihracat yapilan yer olmasidir. Hem
yakinhk agisindan maliyetler hem de Bulgaristan pazarinda liks tiketimden 6te orta
ve alt fiyat dizeyindeki tUketimin oldugunu géz 6ntine aldigimizda yine ucuz Urdn
disik maliyet Uzerinden bir ihracat avantajinin bélgede var oldugunu géstermektedir.

“Ihracat yaptiiniz ilke sayisini arttirmayi disindyor musunuz?” sorusuna
%81'in evet denildigi goriliyor. Bu da halihazirda ihracat yapan sirketlerin yine
faaliyetleri icerisinde ihracata verdikleri 6nemi bize géstermektedir.

“Yaptiginiz ihracatta uluslararasi rakiplerinize goére sizi avantajli kilan en
onemli unsurlar nedir?” sorusuna verilen yanitlara baktigimizda mevcut kalite
diizeyinin dogru fiyat politikasiyla desteklenmesini goriyoruz. Burada vyanitlar
icerisinde dikkat edilmesi gereken diger bir secenek ise ikili iliskiler ve ilgi segenegidir.
Bu segenek %10 dizeyinde karsimiza cgikmaktadir. Bu oran, belirli bir ticaret
kiltlrinin gelismesini gostermekle birlikte ylkseltilen ticaret kulturuniun sadece bir
fiyat rekabetinden c¢ikarak ek argimanlarla desteklenebilen bir rekabet kosulu
olusturacadini bize gosteriyor.

Ihracatta dezavantajli noktalara baktigimizda adirlikli olarak maliyet
sorununun ortaya ciktigini goriyoruz. Bolge ekonomisindeki karar vericilerin
maliyetleri disirme sansi gok fazla bulunmamaktadir ancak ihracat yapan sirketlere
maliyet yonetimi agisindan egitimler verilmesi bu dezavantajin etkisinin azaltiimasina
olumlu yénde katki saglayacaktir.

Gegmis donemde ihracat yapan %9’luk bir sirket grubunun buglin neden
ihracat yapmadigina baktigimizda dikkat geken talep yonll cevaplarin olmasidir. Bir
talep beklentisi iginde olan firmalarin bu tir bir beklentiye girmek yerine talep yaratici
arayislar igerisinde olmasi ve mevcut talep olan bélgeleri daha dogru tespit ederek o
bélgelere odaklanmasi yoniinde yonlendirilmeleri etkili bir sonug doguracaktir.

Ithalat ve ihracat arasinda istatistiksel olarak anlaml bir iliskinin oldugunu
gormekteyiz. Bu durum, hem dis ticarete girebilecek olgunluktaki sirketlerin her
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ikisini yapabildigini gostermekte hem de ihracat igerisindeki ithalat oraninin da
kismen isaretlerini vermektedir.

Boélgede 6nemli oranda bir tekstil kimelenmesi s6z konusudur. Bu mevcut
firma yapisinin disinda dis ticaret yapabilen firmalarinda adirlikh olarak tekstil
alaninda oldugunu bize géstermektedir. Bélgedeki ekonomik anlamda karar vericilerin
tim sektorler yerine baslangicta 6ncelikli sektorler belirlenmesi gerektigini goriyoruz.
Bunun da ilki tekstil sektori olmalidir. Bu alanda mevcut yetenek dizeyinin hem
teknolojik alt yapi hem de insan kaynadi anlaminda halihazirdaki dis ticaret oraninin
Uzerinde oldugu gorulmektedir. Halihazirda bulunan o6nemli bir potansiyel s6z
konusudur. Bélgede yer alan sirketlerin 6ncelikli olarak mevcut kalite dizeyi ve dogru
fiyat politikasiyla birlikte yakin pazarlardaki avantajini kullandigi gorilmektedir.
Birincil hedef bu pazarlardaki etki diizeyinin arttiriimasi olmalidir. Ikincil hedef ise,
gorece bir miktar daha uzak pazarlarda yeni pazarlarin olusturulmasidir. Clink{ yakin
pazarlardaki yaratilacak olan islem artisindaki yikselme firmalara belli bir sermaye
birikimi belli bir kapasite artisi yaratacak ve bu da uzak lokasyonlarda daha rekabet
edilebilir daha gugli firmalarin olusmasina imkan verecektir. Bolge ekonomisindeki
karar vericilerin tek basina tum maliyetleri dustrme firsati olmadidi igin buna
alternatif argiimanlari galismalari daha dodru olacaktir. Ornegin; bélge
ekonomisindeki karar vericiler bir vergi indirimi yapamayabilir ama halihazirdaki
isletmeler igerisinde bir danismanlik hizmetiyle belli bir editim programi
uygulayabilirler. Yani, firmalar maliyet y6netimi acisindan egitimlere tabii tutulabilir
veya alternatif olarak firmalara bu konuda danismanlik hizmetleri verilebilir. Bununla
birlikte yeni pazar arayislari icinde olan firmanin tek basina bu maliyetleri yiklenmesi
yerine olusan bu maliyet bdlge adina karar vericiler tarafindan karsilanip énemli
oranda sirketlere bir kitsallik yaratilabilir. Basta Anadolu olmak uzere Turkiye
ortalamasinin Uzerinde bir dis ticaret yetenedine sahip olan Corlu kuiglk
iyilestirmelerle bu durumunu cok daha iyi bir noktaya tasiyabilecek potansiyele
sahiptir.



