DIS TICARET PAZARLAMASI VE iSTIHBARATI ALANINDA,
UNIVERSITENIN GOREVLERi UZERINE

1986 yilinda; dis ticaret elemani olarak baslayan meslek hayatim, 1993 yilinda, TOSYOV'de?! dis
ticaret danismani olarak devam etti. 1998 yilinda kendi danismanlik firmami kurdum ve o
zamandan beri, dis ticaret istihbarati ve ihracat pazarlamasi alaninda danismanliklar ve
egitimler veriyorum.

2016 yilindan itibaren, degisik kurum ve kuruluslarda, Dis Ticaret istihbarat Merkezleri (DTiM)
kurmaya bagladim. Bugiin Tiirkiye’de, tarafimdan kurulan 14 DTiM; ihracatgilarimiza dis ticaret
istihbarat hizmeti veriyor. Bu kurumlar icinde; ticaret odalari, sanayi odalari, ihracatgi birlikleri
ve OSB’ler var.

Verdigim danismanliklar, egitimler ve DTiM’lerden edindigim deneyimi, dis ticaret istihbarat
alaninda yazdigim 5 kitapta topladim ve okuyucularla paylastim. Bir sirii kuruma ve firmaya
hedef Pazar arastirmalari hazirladim. Makaleler yazdim. Bu alanda faaliyetlerim, Yaman Kog
Egitim, Danismanlik ve Arastirma Ltd. Sti. blinyesinde devam ediyor.

Bu siiregte, Giniversitede “Dis Ticaret istihbarati”, “Uluslararasi Hedef Pazar Arastirmalari”,
Uluslararasi Pazarlamada iletisim” ve “Edebi metinlerde sosyal Hizmet incelemeleri” dersleri
verdim. Akademiyle de bu baglamda tanismis oldum.

Bu makaleyi neden yazdim?

ITC Trade Map verilerine goére Hollanda’nin, bitin trinlerde, 2022 toplam ihracati; 770 milyar
ABD dolari olarak gerceklesmis. Hollanda bu rakamla diinyada ihracat blyukligiinde, 4. Sirada
yer almis. Turkiye’nin ise ayni dénmedeki ihracati 255 milyar ABD dolari.

2023 yili toplam ihracatimiz gene 255 milyar ABD dolari civarinda gergeklesti.
2022 yilinda dis ticaret agiginda diinyada 6. siradayiz.

2023 yih ihracat hedefimiz 500 milyar ABD dolari olarak sunulmustu. Bunun ancak yarisina
ulasabildik. Oysaki tGlkemizin potansiyeli, gerceklesen mevcut ihracatimizin ¢ok Gstiinde bir
ihracat rakamina ulasmamizi saglayacak nitelikte ve biyiikliiktedir. ihracatimizi arirmamiz ve
dis ticaret agigini kapamamiz zor degildir ve bunu gergeklestirmek zorundayiz. Bunun igin
dogru ve kapsamli stratejilere ve uygulamalara ihtiyag vardir.

Bu stratejinin ¢cok sayida alt basligl vardir ancak bu makalenin konusu; bunlar icinde en
onemlilerinden biri olan, dis ticaret alanindaki, egitim ve 6gretimdir. Hem serbest piyasada
verilen egitimler ve hem de uluslararasi ticaret bolimlerinin bu alandaki egitim/6gretim
mifredatlari ve uygulamalari izerine diisiincelerimi ve elestirilerimi bu yazida kaleme aldim.

Bunun, akademi ile hayat arasinda var olan kopuklugun giderilmesi konusunda bir katki
saglayabilecegini distindlim; ayni zamanda, biitiinliiklii bir dis ticaret pazarlama ve istihbarat
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teorisinin nasil olmasi gerektigi konusundaki goruslerimin temel noktalarini da sizlerle
paylasmis olacagim.

Bir noktayi daha belirtmek isterim; bu yazida atiflarda bulunmaya niyetim yok, kendi
deneyimlerimden g¢ikardigim sonuglari paylasacagim.

Bol referans yazmanin bilimsel olma konusunda bir kistas oldugunu da disinmiyorum.
Sonugta olaya sizin yaptiginiz katki 6nemlidir.

Kimin neyi sdylediginden ziyade sizlerin 6zglin olarak ne soylediginiz,

Gercegin anlasilmasina nasil katkida bulundugunuz,

Ve tlim bunlarin hayatin pratik alanina yansimasidir dnemli olan.

Dustincelerimi, elestirilerimi ve 6nerilerimi 22 madde de 6zetlemeye ¢alishim.

Temel bazi argiimanlarla ve tespitlerle baslayalim:

1. Bilim gercekligi arar, analiz eder modeller kurar ve deneylerden ve uygulamalardan
edindigi sonuglarla modelini gelistirir. Dis ticarette de boyledir. Ancak kurulan modeller
uygulama icinde test edilebilir ve gelistirilebilir. Bu teorinin yok sayilmasi degildir
tersine ylksek bir felsefi bakiginiz ve teoriniz yoksa pratigi algilamak bile imkansizdir. Bu
teori ile pratigin birligidir.

Dis ticaret bu anlamda da sadece teorik diizeyde ele alinabilecek bir alan degildir; ancak
teoriile pratigin birligi temelinde yorumlanabilir, anlasilabilir ve gelistirilebilir. Hayat her
an degisim icindedir, Grlinlerin akislari strekli bir hareket ve degisim halinde, pazarlar
degisim icinde, politik iliskiler degisikken, vergiler ve tarife disi engeller surekli
yenileniyor, gerekli belgeler hicbir zaman ayni degil. Pratikten kopan bir akademi
teoriyi tekrarlayan ve hayati yakalayamayan bir dogmaya doniisir. Zaten
donemimizin kopyala yapistir ¢agi oldugu disindlirse teorinin kisa siirede nasil
hayattan kopabilecegi daha iyi anlagilabilir.

Tam bu noktada aklima Nasrettin Hocanin fikrasi geldi. Hocaya birisi kdyden bir tavsan
getirmis. Hocaya birlikte pisirip yemisler. Bir hafta sonra ayni kdyden biri gelip tavsani
getirenin akrabasiyim diye tavsandan yemek istemis. Sonra baska biri gelmis, zincir
devam etmis. Hocanin da sabri tiikenmis. Hoca son gelenin 6niine bir tas su koymus.
Adamcagiz “hocam bu ne?” diye sorunca “tavsanin suyunun suyu” diye cevap vermis.
Pratik hayattan kopuk bilgi, tavsanin suyunun suyudur ve onda gerceklikten yani
tavsandan eser yoktur.

Konuyu Antik donem filozoflarinin s6zlerine kulak vererek masaya yatirirsak, Aristo’nun
tersine sanati degersiz olarak nitelendiren Platon soyle der:. “Hayat zaten bir golgedir.
Sanat ise golgenin taklididir” Burada taklidin taklidinin degersizligine vurgu yapar. (Bu
gorise katilmak mimkin degil elbette)

Hayattan koparsan ve teorinin taklidinin taklidini konusmaya baslarsan tavsanin
suyunun suyu c¢ikar ortaya. Tadi da olmaz, ise de yaramaz. Hayata uygulanamaz da.



Sonug: Dis ticaret teorisi teorik ve pratik birlik icinde anlasilabilecek ve
gelistirilebilecek bir teoridir. Pratikten kopuk bir dis ticaret pazarlama ve istihbarat
teorisi olamaz. Mesele gergekligi modelliyen ve bunu uygulama icende test eden ve
gelistiren bir teoriye ihtiya¢ oldugudur.

Gelelim ihracat pazarlamasinin esasina. ihracat pazarlamasi firmadan firmaya yapilir.
Yani bir B2B faaliyetidir. Bu kapsamda uluslararasi pazarlama anlaminda Porter ve
Kotler’in ve baska yazarlarin/akademisyenlerin uluslararasi pazarlama adi altinda
sadece biiyiik firmalari kapsayan ve son kullanicilari hedef alan yazilarinin ihracat
pazarlamasinda kullanilabilirligi yoktur. Bunu daha 6nce bir makalemde ornekler ile
anlattim. Merak edenler okuyabilir.

iste tam da bu anlamda, llkemizdeki iiniversitelerde uluslararasi pazarlama/ticaret
anlaminda ihracat pazarlamasi anlatiliyorsa buna bir itiraz olamaz; ancak uluslararasi
pazarlama/ihracat anlaminda son kullanicilara yonelik bir pazarlama anlatiliyorsa bu
ihracatta hig ise yaramaz ve vakit kaybidir.

iste tam da bu noktada lniversitelerimizin zaman gegirmeden ihracat pazarlamasi
mifredatina agirlik vermeleri gerekmektedir. Aksi takdirde alinan egitimin hayatta bir
karsiligi olmayacaktr.

Sonug: ihracat pazarlamasi iiniversitelerde temel konu olarak égretilmelidir. Uriinii
degil firmalar hedef olarak ortaya koyan ve konumlandiran bir anlayis egemen
olmalidir. Son kullanicilari ve biiyiik firmalar temelinde yapilan g¢alismalar tali
durumda olmahdir.

ihracatta iiriin konumlandirma esas mesele degildir; esas olan hedef ve rakip
firmalari konumlandirmaktir. (Firmadan firmaya oldugu igin)

ihracat pazarlamasinin temel hedeflerinden birisi  Griin/iriinler bazinda hedef
pazarlarin tespit edilmesi ve bu kapsamda gelecegin ongorilebilmesidir. Bunun icin
bilimsel yontemler gelistirilmelidir. Parametreleri ortaya konulmali ve Uzerinde
tartisiimahdir.

Biz yillar icinde; Dis Ticaret istihbarat Merkezlerinde kurdugumuz sistematik ve hedef
pazar matrisi ve AHE matrisi uygulamalari ile bu yaklasimi baslattik. Su an AHE ile AHP
(analitik hiyerarsik proses) arasindaki farkhliklari ve hedef pazar tespiti kavramina
getirdikleri acilari tartistyoruz ve de daha c¢ok gidecek yolumuzun da oldugunu
goriiyoruz. iste tam da bu ylzden “Acora Imparo” “Hala dgreniyorum” mottosu ile
dgrendiklerimizi arkamiza alarak devam ediyoruz. Ogrenecek ve dgretecek cok seyimiz
var.

Cagimiz “blyutk veri” cagidir. Dis ticaret acisinda buylik veri ve ticari akislar hangi
parametrelerle sizilmeli ve yorumlanmalidir. Bu konuda epeyce yol aldigimiz
soylenebilir. Ama tamamlanmis bir teori henliz ortada yok. Dis ticarette big data
meselesi lizerinde gorisler tartisiliyor olmaldir.



Tek bir firmanin hedef pazar tespiti yaklasimi ile sektoriin hedef pazar tespiti
yaklasgimlari da farkhliklar igerir. Ornegin bir ihracatgi birliginin hazirladigi sektérel
analiz ile tek bir Grlin bazinda tek bir firma i¢in yapilan analiz arasinda g¢ok biyik
farkhhklar vardir? Bu farklar nelerdir, ortaya konmalidir. Modeller gelistirilmelidir.
Tartisiimahdir. Ulkeye faydali gencler yetistirmeyi hedefleyen tniversitelerimiz de bu
ayrim Uzerine ¢alhismalidir.

Akademinin dis ticaret pazarlamasi ve istihbaratina iliskin katkilari dGnemlidir ve ihmal
edilmemelidir.

Sonug: Hedef pazar tespit alanindaki calismalar akademik diinyanin ihracat
siirecindeki temel ve vazgecilmez goérevidir. Buna bilimsel bir icerik ve yontem
kazandirilmasi Tiirk ihracatina biiyiik bir katki saglayacaktr.

Dis ticaret pazarlamasinda ve istihbaratindaki en bliylk eksiklerden birisi strateji-
strategem ve senaryo, yani 3S’in kullanimina iliskindir. Stratejinin bilinmeyisi Tiirk
firmalarinin en biiyiik eksikligidir. Aldatma teknikleri ve bunlara karsi koyabilmenin
yollarinin bilinmeyisi, yani strategemler konusu; ticaretin temel 06nemdeki
konularindan biridir ve asla ihmale gelmez. Akademi bunlar hakkinda konusmalidir.
Strateji teorisi 6grencilere dis ticaret perspektifi ile 6gretilmelidir. Strateji basariya
gotiiren yoldur. Firmalarda gordiigiimiiz en biiylik eksiklerden biri dis ticaret
stratejilerinin olmayisi ve/veya eksik olusudur.

Bu alan, akademik ¢alismalarla doldurulmalidir. Dis ticaret stratejileri, kurumlar ve
firmalar diizeyinde tartisiilmali, bu stratejik yaklasimin temelleri gésterilmelidir.

Bir firmanin ihracat stratejisi biiyiik veri caginda nasil oimalidir? Bunun metodolojisi
yazilmahdir.

Sonug: Dis ticaret alaninda; strateji-strategem-senaryo alanlarinda, bilimsel anlamda
calismalar baslatiimalidir. Ozellikle strateji konusu bash basina temel bir alan olarak
ele alinmali ve 6grenciler ve ihracatgilar bu alanda egitilmelidirler.

. Turkiye’nin dis ticaret stratejisine katki saglamak, bu stratejiyi olusturmak ve mevcut
stratejinin eksiklerini ve hatalarini gostermek akademinin gérevleri arasinda olmalidir.
2023 yilinda 500 milyar dolar hedef konan Tirkiye toplam ihracati 2023 yilinda 255,8
milyar olarak gerceklesti. (T.C. Ticaret Bakanligi Dis Ticaret Veri Biilteni, Aralik 2023).
Tam bu noktada akademi bu biyik farkhihgin nedenlerini, stratejik hatanin
kaynaklarini arastirmak ve bulmakla yikimlii degil midir? Elbette basat gorevlerden
biri bu olmalidir. Bunun devaminda Tiirkiye'nin dis ticaret stratejisinin hazirlanmasinda
katki saglanmali ve hatta Universiteler bu alanda kendi alternatif planlarini hazirlamakla
yukimli olmadirlar.

Turkiye'nin dig ticaret agigi nasil kapanmalidir? Bu sorunun cevabi lizerine akademi
calismayacak da dis ticaret uzmanlari mi ¢alisacak? Komik olmayalim, bu tam da
Universitenin isi. Yapiyorlar mi?
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Sonug: Akademi Tiirk dis ticaret stratejisinin hazirlanmasinda en onemli
bilesenlerden biridir ve bu gorevi hakkiyla yaparak, saghkli ve uygulanabilir bir dis
ticaret stratejisinin hayata gegirilmesinde basat rolii iistlenmelidir. Miifredat buna
gore hazirlanmali ve personel bu perspektifle egitilmelidir.

Tirkiye dis ticaret stratejisinin en 6nemli ayaklarindan biri dis ticaret misavirlikleridir.
Miigavirlerin gérev tanimlarinin belirlendigi kilavuzlarinin hazirlanmasi; miisavirlerin
dis ticaret pazarlamasi ve istihbarat alaninda egitimlerinin tamamlanmasi
gerceklestirilmelidir. Bu gorev de elbette akademinin goérevidir. Buna uygun
mifredatin genel strateji kapsaminda hazirlanmasi, egitimlerin gergeklestiriimesi ve
Olglilmesi igin parametrelerin gelistirilmesi de akademinin asli gérevlerinden olmalidir.
Bu konuda musavirlerin Turkiye ihracat stratejisindeki konumlari netlestiriimelidir.
Ornegin “ispanya’nin Dis Ticaret Stratejisinde” dis ticaret miisavirleri ana konumdadir.
Hedef llkelerde, bu alanda cok sayida sektorel bazda uzmanlar istihdam edilerek,
ihracatgi firmalara, sektorel ve firmasal bazda destek vermeleri saglanmaktadir. Bu
sistemi Oneriyor degilim; ancak sadece ve sadece, stratejik konumlandirma
cercevesinde miusavir goérevlerinin tanimlanabilecegini belirtmek isterim.

Sonug: Dis ticaret miisavirliklerin gorev tanimlari ve kilavuzlari ve egitimlerinin de
akademi tarafindan hazirlanmasi ve gelistirilmesi gerekiyor. Bekliyoruz.

Rekabet istihbarati teorisi, Glkemizde ¢ok az ele alinmig ve tartisiimis bir teoridir. Bu
alanda az sayida akademik ¢calisma s6z konusu; ancak diinyadaki hiper rekabet ortami
bu teorinin kaginilmaz olarak bilinmesi ve uygulanmasini zorunlu tutuyor.

“Rekabet istihbarat1” ile birlikte ele alinabilecek bir alan olan “Dis ticaret istihbarat
alani” ise son zamanlarda giindeme gelmeye basladi. Ulkemizde bu alanda ¢ok az
sayida nitelikli ve profesyonel ¢alisma s6z konusu.

“Rekabet istihbarati” ile “dis ticaret istihbarati” arasindaki ortak noktalarin ve
farkhliklarin ortaya konulmasi, teorinin gelisimi agisindan 6zel bir 5nem tasiyor.

Dis ticaret istihbarat teorisi elbette tamamlanmis bir teori sayilamaz ve bir siri
eksiklikleri ve bosluklari var.

Maalesef bu alan, mevcut durum itibariyle, “taklidin taklidinin” en yaygin oldugu
alanlardan birini olusturuyor.

Sonug: Dis ticaret istihbarat teorisinin akademik diizeyde de gelistiriimeye ihtiyaci
var.

ihracat pazarlamasinda hedef firmalarin konumlandirilmasi, istihbaratin strateji ile
birlestirilmesi ve iletisim silahlarinin konumlandirilmasi meseleleri bilimsel acidan ve
uygulamalar i1siginda akademinin tartismak zorunda oldugu temel kavramlardir.
Bunlar; hayatin icinde, firmalarin siirekli olarak karsilastiklari zorluklar ve bunlari asma
yollarini birilerinin gostermesi gerekiyor.
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Sonug: Hedef firmalarin konumlandirilmasi, istihbaratin strateji ile birlestirilmesi ve
iletisim silahlarinin agirhk merkezli olarak kullanilmasi, bilimsel agidan ve
uygulamalar isiginda, akademinin tartismak zorunda oldugu temel kavramlardir.

icinde bulundugumuz dénem icinde degisiklige ugrayan dis ticaret meslek piramidinin
degisimleri de ele alinmalidir. Akademinin bu meslek piramidindeki degisik uzman
tiplerini nasil egitecegi konusunda tezleri olmalidir.

Ornegin bir “dis ticaret istihbarat uzmaninin” nitelikleri nelerdir ve bu uzman hangi
yontemlerle ve nasil egitilmelidir? Bunun bir mifredati olmahdir. Akademi buna cevap
verebilmelidir.

Bir dis ticaret istihbarat danismaninin nitelikleri nedir ve nasil yetistirilmelidir?

Bir “information broker” nasil egitilmelidir?

Bunlar hayatin bize dayattigi zorunluluklardir ve akademinin, dis ticaret alaninda
ugrasmak zorunda oldugu kavramlardir. Bunlardan kacamazsiniz.

Dis ticaretteki danismanhik, aracilik gibi disiplinler tanimlanmali ve bunlarin egitim
modelleri olusturulmalidir. Ornegin dis ticaret danismani olmak isteyen bir 6grenci,
okulda bununla ilgili egitim alabilmelidir. Veya okulu bitirdiginde araci bir kurulus
kurmak isteyen bir 6grenci bu alanda egitilebilmelidir.

Sonug: Dis ticaret meslek piramidinde tanimlanan mesleklerin egitim miifredatlari
lizerinde ¢aligmalar ve tartismalar yapilmalidir. Akademi bunlari giindemine almak
zorundadir.

Dis ticaretin en Onemli konulari; “ticari bilgi kaynaklan” ve “ticari istihbarat
kaynaklandir”. Ticari istihbarat dis ticaret istihbaratinin olmazsa olmazidir. Bunun
temelinde ise kaynaklarin indekslenmesi yatar. Dis ticaret alaninda ise yarayacak
kaynaklarin secilmesi ve bunlarin indekslenmesi konusunda, akademik diinya
¢alismalar yapmali ve bu alanda yontemler ve uygulamalar gelistiriimelidir. Faydah
indeksler Uzerinde modeller insa edilmeli ve bu indekslerin glincellenmesi
saglanmalidir.

Bu alanda, dilinyada; bir slrl Universite, ticari bilgi kaynaklari tzerinde ¢alismalar
yapiyor, web siteleri olusturuyor ve 06grenciler bu bilgiler 1siginda egitiliyor.
Universitelerin bilgi ve belge yénetimi béliimlerinin, ihracatgi birlikleri ile isbirligi
icinde ¢alismalar yapmasi olumlu sonuglar dogurabilir. Sayisi her gecen giin artan
ticari bilgi kaynaklarini kontrol etmenin ve onlardan etkin bir sekilde yararlanmanin
yolu, kaynaklari amaclarimiz dogrultusunda dizin haline getirmekten ge¢cmektedir.

Sonug: Dis ticaret alaninda kullanilacak bilgi kaynaklarinin, dis ticaret istihbarat
acisindan indekslenmesi icin g¢alismalar yapilmali, hedeflere gére kaynaklarin
belirlenmesi, secilmesi ve dizin haline getirilmesi konunda, yontemlerin gelistiriimesi
akademinin gorevlerinden biri olmalidir. indeksleme becerisi ve kiiltiirii, ayni
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zamanda oOgrencilere o6gretilmesi gereken bir yetenek ve nitelik olarak
disiniilmelidir.

“Bana kullandigin kaynaklari sdyle, senin ne ¢apta bir dis ticaret¢i oldugunu
soyleyeyim” ciimlesi, biraz abartil olsa da, kaynaklarin indekslenmesinin 6nemini
hatirlatmasi agisindan degerlidir.

Dis ticaret pazarlamasinda ve gercek hayatta, fiili olarak varlik gosteren; “Tiirk tarzi
ihracat” modelinin ne oldugunun ve Tirk ihracatgilarinin kullandiklari iletisim
tekniklerinin detaylari ortaya ¢ikarilmaldir.  Tirk ihracatgilarina 6zgi iletisim
tekniklerinin ve iletisimin asilmasinda kullanilan araglarin anlasildigl, tartisildig ve
gelistirildigi bir akademiye ihtiyacimiz var.

Sonug: iletisimin bazi alanlarinda, ihracatgilar akademiden ¢ok daha ilerdeler. Onlar
“bilmiyorlar ama yapiyorlar.”
Akademi nasil 6ne gegebilir?

Dis ticaret egitimlerinde kullanilan moddllerde; Turklere 6zgl egitim/6gretim tarzlarin
tespiti ve kullanilmasi gerekiyor. Ornegin Tiirkiye’de bir firmada, dis ticaret istihbarat
sistemi kuracaksaniz, bunun ilk adimi firmanin fiili olarak yasadigi ve ¢6zemedigi
sorunlari, basit yontemlerle ¢ézerek ise baglamak olmalidir. Firma g¢alisanlarinin aktif
katthmini saglamak ve personelin ¢6zemedigi sorunlari, is basinda ¢6ze ¢oze
ilerlemek ve sistemi parga par¢a kurmak, bizim illkemizde, danismanlik siirecini
kolaylastirici bir yaklasimdir. Ama ayni isi Almanya’da yapsaniz; muhtemelen 6nce
sistemi butindlyle kurar, denemeleri yapar ve sonra uygulamaya gegmek durumunda
kalirsiniz.

Dis ticaret alaninda calisan akademisyenlerin, uzun vyillarin deneyimlerine sahip
ihracatcilardan, “6grenmeyi Ogrenmeleri” gerekiyor. Ancora Imparo - “Hala
6greniyorum” soylemi, 6grenciler kadar akademisyenler icin de gecerlidir. Bu kadar
hizli bir degisimin icinde kimse ben artik oldum, 6grenecek baska bir sey yok diyemez.

Sahadaki insanlarin deneyimleri cok 6nemlidir. Bir o kadar da 6greticidir. Clinkl onlar
bize, teorinin eksikliklerini gosterebilir, daha kapsayici teorilere ulasmamizi ve zorlu
engelleri asmamizi saglayabilirler. Teori ile pratigin farkhliklari ve celiskileri bu slrecte
cozilebilir.

Sonugc: Akademi ile ihracatgilar arasindaki kopukluklari analiz eden ve bunlari asma
yollarini dneren yontemlere ihtiyacimiz var. ihracatta 6grencilere ve firmalara
ogretim tekniklerinde bize uygun modellerin bulunmasi ve kullanilmasi gerekiyor.
Taklitten kaginmak gerek. Taklit edileni taklit yoluyla gegme olanaginiz yoktur. “Bir
rakibinizin sizi taklit etmesinden endigselenmeyin. Sizin yolunuzdan ilerliyorsa, sizi
yenemez. A.Claudianius”
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Dis ticaret alaninda 6grencilere yabanci dil 6gretme sorunu en énemli sorunlardan biri
olmaya devam ediyor. ingilizce bilmeden uluslararasi ticaret bélimiini bitiren bir
Ogrenci, nasil ihracat/ithalat pazarlamasinda fayda saglayabilir. Hazirlik boluminde
ingilizce d6gretim zorunlulugunu kaldirirsaniz, okulu bitiren 6grenci ihracat pazarlama
elemani olarak bir ise yaramaz.

Oysaki uluslararasi ticaret boéliimlerinde, sadece yabanci dile degil; ama stratejik bir is
diline, miizakere tekniklerine ve bunun 6zel literatiiriine ihtiyag var. Yazilmayan satirlari
okuyamayan, baska bir dilde yazilanlarin satir aralarina sizan anlamlari ¢cgzemeyen bir
dis ticaretci nasil basarili mizakere yapabilir. Akademi dis ticaret miizakerelerinde ve
yazismalarinda yazilmamis satirlari okuma konusunda tartismalar yapiyor mu acaba?

Dis ticarette bir goriismede telefonda nasil konusulur? Bir yemekte dikkat edilecek
hususlar nelerdir? Bir konuk havaalaninda nasil karsilanir? Tek yetkili bayilik
sozlesmesi nasil hazirlanir? gibi hayatta karsilagilacak alanlarda da 6zel egitimler
verilmelidir. Bu alanlari detaylandirmak gerekir.

Sadece ingilizce degil Rusca, Arapgca ve ispanyolcanin da en kisa ve pratik sekilde
ogretildigi ve dis ticaret jargonuna uyarlandigi bir anlayis olusturulmahdir. Ve bitin
bunlar stratejik bir anlayis temel alinarak yapilmalidir.

Sonug: Dig ticaret iletisimi alaninda; stratejik diisiinme, miizakere teknikleri,
strategemlere karsi koyma, senaryolari ¢6zme becerilerinin Ogretilmesi gerekir.
Yazilmamis satirlari okuma sanati olmadan, sadece gelen yazilara cevap veren,
iletisimi ve miizakereyi yonetemeyen, mekanik yaklasimh dis ticaretgiler
yetistirirsiniz. Bu da piyasanin ihtiyacini karsilamaz; yani aslinda 6grencilerin is bulma
imkanlarini azaltmis olursunuz.

ilgili bolimlerdeki egitimin en 6nemli eksikleri; felsefe ve sanat egitimi alanindadir. Bu
alanda degisik Ulkelerin temel sanat eserleri okutulmali, felsefeleri tartisiimalidir. Sun
Tzu bilinmeden Cinli bir musteriyi/rakibi anlamak mimkin degildir. Kilturlerle ilgili
Ozel dersler ve kilturleri kavrama konusundaki kaynaklar, akademi tarafindan
gelistirilmelidir.

Ulkelerin muizikleri 6zel bir yer tutmahdir. Kiiltiirler ziimsenmelidir.

Bu siirecte edebiyat cok dnemlidir. Ogrenciler meslege atildiklarinda, bir ilkeye
seyahat edecekleri zaman o Ulkenin kiltlrind en iyi edebi eserlerden 6grenirler. Bir
italyan’a “Don Camillo” kitaplarini okudugunuzu sdylediginizde, bir Rus ile “Yeraltindan
Notlar” lizerine konusabildiginizde, basariyi rakiplerinize gére daha hizli bir sekilde
yakaladiginizi goreceksiniz. Sadik mdsterileri elde tutmanin maliyetinin bu kadar
artmasinin sebebi bu konudaki becerisizlikler ve yeteneksizlikler olabilir. Bu ise iletisim
ve kiltirle de yakindan ilgilidir. Universiteler, gencleri bu sorumluluk ve bilingle
egitmelidir. Bu yaklasim ayni zamanda 6grencilerin insana bakisini da degistirecek ve
zenginlestirecektir.

Temel felsefe egitimi dlinyaya ve insana bakisi degistirir, insanin diinyay algilayacagi
kategorileri gelistirir.
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Sonug: Ulkelerin Kiiltiirel birikimini ve felsefeyi ogrencilere aktarmak ve “6grenmeyi
o6gretmek” akademinin gorevidir.

Uluslararasi ticaret boltimlerinin, dis ticaret istihbarati alanindaki 6nemli nitelikli
kaynaklari, ogrencilerine en giincel hali ile kullanma ve degerlendirme imkani
vermeleri gerekiyor. Bunlarin egitimleri de ayrica ele alinmalidir. Ornegin D&B Hoovers,
Statista, ReportLinker, Tendata, market researchcom ve benzeri veri tabanlarina abone
olunarak, 6grencilerin bu tiirden kaynaklardan yararlanmalari saglanmalidir. Bunlarla
ilgili egitim moddlleri gelistiriimeli, d6devler verilmeli ve ¢agdas veri tabanlarinin
kullanimlari ile 6grenciler uluslararasi literatiir konusunda egitilmelidir. Bundan
akademisyenler de biyik fayda saglar. Bunlarin siirekli glincellenmeleri saglanmalidir.

Sonug: Akademi dis ticaret alaninda ticari bilgi kaynaklari ve indeksler ve 6nemli
kaynaklara abonelikler saglayarak, bunlarin kullanimlarini 6grencilerine 6gretmeli ve
onlarin kullanimina agmalidir. Ogrencilerin bunlari piyasaya ¢ikinca égrenmeleri
tizintii vericidir.

Dis ticaret meslegi diinyanin en zevkli mesleklerinden birisidir. Akademi oncellikle bu
zevki asilamali ve gostermelidir. Hayattan kopuk mdifredatla, uluslararasi ticaret
ogrencilerini meslekten sogutmamalidir. Dis ticaretin kdltiirel boyutu, diinyayl gezme
motivasyonu, bugiinilin ve gelecegin meslegi olusu, bilginin getirdigi glic, meslegin
getirdigi ozglirliik gibi konular, 6grencilere aktarilmahdir. Bunlar yapilmayinca, bikkin,
hayatta kullanmayacaklarina inandiklari ders yikleri altinda ezilmis, mezunlarla
karsilasiyoruz ve maalesef boyle mezunlarla karsilasmak insani Gzlyor.

Akademi “staj” fikriyatini terk etmelidir. Okulun hayatin ta kendisi olmasi
gerektiginin anlasildig giin staja da gerek kalmayacaktir. “Staj” hayattan kopuklugun
delili ve kabulidir. Bunu nasil asmaliyiz ve akademiyi bu kopukluktan nasil
kurtarmaliyiz. Ogrenciler okulu bitirmeden firmalar tarafindan daha 3. sinifta istihdam
edilmeye baslanabilir mi? Neden olmasin? ihracatginin isine yarayan ogrenci
yetistirirsen olur; bunu diinyadaki gelismis bilgi sistemleri ve dis ticaret istihbarat teorisi
de destekliyor ve artik uzaktan ¢alisma imkani var.

Bu farki ne kadar kapatabilirsek, yeni ve ¢aga uygun bir bakis acisi getirmis oluruz.

Sonugc: Akademi “staj” fikriyatini terk etmelidir. Okulun hayatin ta kendisi oldugu giin
staja da gerek kalmayacaktir. Buna nasil ulasilabilir ve bu nasil planlanabilir? Aslinda
bu da akademik bir faaliyeti gerektirir.

Dis ticaret pazarlamasi ve istihbarati alaninda saglikli bir danismanlik verilmesi firmalar
acisindan hayati 6nem tasir. Aslinda bu siire¢ akademik personelin  bu anlamda
egitilmesi ve bu alanda firmalara danismanlik verebilecek niteliklere kavusmalari ile
yakindan ilgilidir. Su an dis ticaret alaninda hayat ile akademik diinya arasinda ¢ok
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biiylik bir kopukluk var. Bunun onciliginiin akademi tarafindan yapilmasi gerekir. Bu
da bu tiirden danismanliklari verebilecek personelin yetistiriimesi demektir.

Bir akademisyen kiiclik, orta veya blyik bir firmaya, dis ticaret pazarlamasi veya
istihbarat sistemi kurulmasi alaninda nasil bir danismanlik verebilir? Bu saglanmalidir
ki hayat ile akademinin kopuklugu ortadan kalksin.

Tip alanini dugltinlin, bir hoca ameliyat fiili olarak yapmadan nasil 6grencilerine
cerrahlik 6gretebilir. Hic hasta muayene etmeden tip alaninda akademisyen olabilir
misiniz? Hayatinizda higbir firma ile ¢galismadan ve onun sorunlarini ¢ggzmeden ve bu
niteliklere kavusmadan ihracat alaninda pazarlama hocasi nasil olabilirsiniz?

Her ne kadar tip meslegi ile bizim alanimiz bire bir uyusmasa da, aradaki farkhliklara
ragmen, son analizde, ihracat pazarlamasi alanindaki deneyimsizlik, akademisyenlerin
firmalara danismanlik vermesinin dniinde engel degil midir? Akademisyenlerin de bu
sahayr deneyimleyip 06grencilerini egitmesi, pratik ve teoriyi ayni yetkinlikte
aktarabilmesi daha faydali olmaz mi?

Sonug: Su an dis ticaret alaninda hayat ile akademik diinya arasinda c¢ok biiyiik bir
kopukluk var. Dis ticaret pazarlamasi ve satin alma alaninda her tiirden firmaya
danismanlik verilebilmesi temel bir hedef olarak ortaya konulmali ve akademik
personel bu anlamda egitilmeli ve 6grenciler de bu egitimden kendi paylarina diiseni
almalidirlar.

Hayatin icinde dis ticaretcilerin karsilastiklari sorunlardan biri de kendi calistiklari
firmalarda web sitesi ve katalog igeriklerinin hazirlanmasidir. Bu alanlarda ¢ok kisa
egitimlerle bu igeriklerin hazirlanmasi konusunda Ogrencilerin  egitimleri
tamamlanabilir, glinimizlin yapay zeka araclari ile bu strecler hizlandirilabilir ve bu
onlara ¢cok 6nemli bir nitelik ve ayricalik saglayacaktr.

Bazi Universitelerin bulunduklari sehirdeki ve boélgedeki, belirleyici ana sektorlerde
uzmanlasmalari saglanarak, Universite sanayi isbirligi gelistirilmelidir. Diger bir deyisle,
akademik diizeyde, icinde bulunulan ilin Giretimi goz 6nline alinarak, dis ticaret alaninda
uzmanlasma saglanmasi, pazar arastirmalari yapilmasi ve sektorel bazda dis ticaret
alaninda uzmanlik diizeyinde calismalar yapilmasi katki saglayacaktir.  Ornegin
Denizli'de bu tekstil sektori olurken baska bir sehrimizde makine ihracatgilari olabilir.

Universitenin ihracat anlaminda isbirligi icinde olmasi gereken en énemli kurum ise
ihracatci birlikleridir. Bu kurumla saglkli isbirligi saglanabilmesinin kosulu, akademinin
teorik olarak bu kuruma destek olabilmesi ve fayda saglayabilmesinden gecer. Bu yoksa,
bu isbirligi de saglikh ve sirdirilebilir olmayacaktr.

Sonug: Dis ticaret alaninda bulunulan sehirlerdeki sektorler ve ihracatgi birlikleri ile
isbirligi yapiilmali ve teori ve pratigin gelismesine katki saglanmalidir.
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Universitelerin ilgili bélimleri Tiirk ihracatinin tarihi konusunda da egitimler vermelidir.
Ozellikle 2010 yilinda kapatilan ve Tiirk ihracatina 51 sene hizmet vermis olan bir kurum
olan “ihracati Gelistirme Etiit Merkezi” yani “IGEME” mutlaka ele alinmalidir.

Benim de her zaman “6grencisi” olmaktan gurur duydugum iGEME (ihracati Gelistirme
Etit Merkezi) 27 Ekim 1960 tarihinde kurulmustu. Amaci soyle tanimlanmisti: “Turkiye
ihracatinin gelistirilmesi ve saglikli bir yapiya kavusturulmasi temel amaci ile kurulmus
tek kamu kurulusu olan IGEME, bu amag dogrultusunda yeni pazarlar ve is olanaklari
yaratmaya yonelik arastirma gelistirme ¢alismalan vyiiriiterek ihracatgilarimizin dis
pazarlardaki paylarini artirmalarina yardimci olmak iizere egitim, yayin ve tanitim
faaliyetlerinde bulunarak, yerli ve yabanci is gevrelerine ticari enformasyon
saglayarak, ihracatimizin liriin ve pazarlar yoniinden gesitlenmesine, nitel ve nicel
olarak gelistiriimesine katkida bulunur.”

1960 yilindaki vizyona bakar misiniz....

2011 yilinda vyirirlige giren kanun hiikmiinde kararname ile IGEME tiizel kisiligi
lagvedilmis ve Dis Ticaret Mistesarligi ile birlikte Ekonomi Bakanligina devredilmistir.
Bu siire i¢cinde Tirk ihracatina ve ihracatgilarina verdigi katki ve sagladigi bilgi birikimi
¢ok yuiksek bir diizeydedir ve olusturdugu derin ticari anlayis da yok olmamistir. Dogru
ilkeler ve yaklasimlar yok olmaz. Bugiin Dis Ticaret istihbarat Merkezleri kurulabiliyorsa
bunu IGEME’nin 51 yilda temellerini athgi bilgi birikimi (izerinde gerceklestiriyoruz. Bu
birikim olmasaydi bugiin bu anlayisa ulasmamiz da miimkiin olamazdi. IGEME farkli bir
formatta kendi yarattigi unsurlardan yeniden dogmaktadir.

Boyle bir kurumun vyaptigi hizmetler ve birikimin analiz edilmesi akademinin
gorevlerinden biri olmalidir. Tarihini bilmeyen bir akademi nasil gelisebilir ki?

Sonug: Ulkemizde dis ticaretin tarihi ve 6zellikle bunun en basindaki kurum olan
IGEME lizerine mutlaka ¢alismalar yapilmalidir. Tarih bilinci kaybolmamalidir.

Uluslararasi ticaret bélimlerinin, esas itibariyle hedefleri neler olmahdir?

a. Piyasaya dis ticaret elemani, ihracat pazarlama uzmani, dis ticaret istihbarat
uzmani, information broker, dis ticaret istihbarat danismani, aracilik faaliyeti
ylriten nitelikli eleman yetistirmek.

b. Teoriyi gelistirecek ve pratik ile i¢c ice olan akademik kadrolar yetistirmek.

Ulusal ve yerel dis ticaret stratejilerini gelistirmek

d. ihracatgilar ve ilgili kurumlarla isbirlikleri gelistirmek, onciliik yapmak, teori ve
pratigin birligini saglamak

e. Uluslararasi diizeyde, dis ticaret teorisine katkida bulunmak

Sonug: Dig ticaret alanindaki meslek piramidine uygun eleman yetistirilmesi igin;
miifredatinin hazirlanmasi, uygulanmasi ve bu egitimleri verecek akademik
kadrolarin egitilmesi sonucunda, llke dis ticaretine nitelikli kadrolarin yetismesi
saglanacaktr.
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Buna paralel olarak; yerel ve ulusal stratejilerin hazirlanmasi, firmalara egitim ve
danismanlik verilmesi sonucunda, hayat ile olan kopuklugun giderilmesi
saglanacaktr. Literatiire katki da ancak bunlardan sonra daha genis ve nitelikli olarak
gerceklesebilecektir.

SON SOZ:

Dis ticaret pazarlama ve istihbarati alaninda egitim ve 6gretimin nasil olmasi gerektigi
konusunda dislincelerimi 6zet olarak paylasiim. Amacim Turk dis ticaretine katki saglamak ve
deneyimlerimden ve birikimimden ¢ikardigim sonuglari paylasarak tartisiimayanlarin
tartisiimasini saglamak.

“Gercek nedir ve onu nasil bilebiliriz” sorusu meselenin 6zudir. Bizim alanimizda bu

gerceklige nasil ulasabiliriz? Bunun icin “bilinmesi gerekenler” ve “bilmenin diizeylerinin”
ortaya konulmasi gerekir. Dis ticaretin bilimsel temellere oturmasi i¢in ¢ok c¢alismamiz
gerekiyor.

Bu yaziya kizanlar da olacaktir elbette, onlara da sdyleyecegim su: Eksikliklerinize bakmak igin
her elestiri bir firsat yaratir. Bu da gelisim icin bir baslangi¢ olabilir.

Artik yeni seyler sdylemek ve yapmak zamanidir.
Okuyan herkese sevgi ve saygilarimla,

Yaman Kog, Ankara, Ocak 2024



