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Ozet

KOBI’ler gerek Tiirkiye gerek diinya iilkelerin de ekonominin temelini olusturmaktadir.
Ulkemizdeki istihdam orami, ekonomiye katki paylar1 ve ihracat paylar1 ile énemli bir yere
sahiptirler. Bu ¢alisma iki asamadan olusmaktadir. {lk asamada KOBI tanimlari, &zellikleri, iilke
ekonomisindeki yeri ve iiretim, pazarlama, finansman, personel vb sorunlar1 incelenmistir. Ikinci
asamada ise Ankara ili Ostim Bolgesinde yer alan Medikal Kiime Isletmelerinin iiretim ve
pazarlama sorunlarina yonelik anket ¢calismasi ile sorunlarinin tespit edilmeye calisilmistir.

Ankara ili Ostim bolgesinde medikal sektorde faaliyet gdsteren sorunlarini tespit etmek amaciyla,
iletisim bilgilerine ulasilan 43 firmaya anket formlari iletilmistir. Anket formu ile elde edilen
veriler diizenlenerek MS. Excel ve SPSS 19 yardimu ile analiz edilmistir. Yapilan analizlerin
sonucunda elde edilen veriler ile en sik karsilagilan pazarlama ve {iretim sorunlarina ulagilmistir.
Sonuglar dogrultusunda ¢6ziim Onerileri getirilmistir.

Anahtar Kelimeler: KOBI, pazarlama, iiretim, medikal kiimelenme, {iretim ySnetimi
Abstract

SME’s constitute basis for both Turkey’s and other countries’ economy. The employment rate in
our country, economy, contributions and play an important role in export shares. This study
contains two steps. For the first step description, characteristics and place in the national economy
of SME’s and problems of marketing, production, financial, personal etc are reviewed. For the
second step production and marketing problems of Medical Cluster Companies located in Ostim
region in Ankara were tried to collect with survey sheets.

To determine problems of medical sector companies in Ostim region in Ankara, 43 survey sheets
were sent to companies to determine research data. Data obtained via survey sheets were analyzed
by MS. Excel and SPSS 19. Result of this analysis common production and marketing problems
were determined.. Solution suggestions of these problems are also given.

Key Words: SME , marketing, production, medical cluster. Production management
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GIRIS

Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmeler hem ‘gelismis hem de gelismekte olan iilkelerin
ekonomileri i¢in biiyiik 6nem tagimaktadir. KOBI’lerin bu denli 6nemli olmasindaki etkenlerin
basinda esnek iiretim yapilari, krizlere karsi dayanabilme yetenekleri, degisime kolay uyum
saglayabilmeleri, biiylik isletmelerin destek boliimii olarak ¢aligmalari ve rekabet giiciiniin yiiksek

olmas1 yer almaktadir. KOBI’lerin bir diger dzelligi de miisterilere yakinliklaridir. Bu sebeple
talebin 6zelliklerini daha iyi anlayarak, daha dogru ve ¢abuk cevap verebilmektedir.

Avrupa Birligi uyum calismalar1 kapsaminda KOBI’lerin varlig1 ve ¢alismalar1 dnem kazanmustir.
Esnek ve hizli iiretim, diisiik maliyet ve dis kaynak kullaniminin temelini olusturmasi sebebiyle
devlet KOBI’lere yonelik calismalara tesvik ve destek saglamaktadir. Yapilan destekler igin
oncelikli olarak sorunlarin tespit edilmesi gerekmistir. Faaliyet gosteren isletme bolimleri
kapsaminda sorunlar incelenmektedir. Bu sorunlarin ¢oziimiine yonelik cesitli kurum ve
kuruluslar KOBI’lere yardimci olmaktadir.

Yapilan bu ¢alismada Ankara ili Ostim Organize Sanayi Bolgesinde yer alan firmalarin iiretim ve
pazarlama fonksiyonlarini incelemeye yonelik bir arastirma yapilmistir. Evrenin ¢ok biiyiik
olmas1 sebebiyle oOrneklem secimi igin Ostim kiime yapilar1 incelenmistir. Medikal
Kiimelenmenin yeni olmasi sebebiyle bu tarz bir aragtirmanin daha 6nce yapilmadig bilgisi
almmustir. Calismamizin arastirma konusu bu sekilde belirlenmistir.

Arastirma kapsaminda KOBI’lerin tanimlar1, 6zellikleri ve sorunlarina genel bir bakis yapilmistir.
Arastirma uygulamasi olarak Ostim Medikal Kiime firmalarinin sorunlarina yonelik yapilan anket
calismasinin verileri degerlendirilmistir.

KURAMSAL CERCEVE
KOBI’lerin Tamimlari

Tilim diinyada kabul goéren bir tanim olmamasina ragmen {ilkeden iilkeye bununla birlikte iilke
icerisinde kurumdan kuruma degisen birgok KOBI tanimi1 mevcuttur. Yapilan bu tanimlarda
kullanilan iki temel Sl¢iit bulunmaktadir. Bunlardan biri niteliksel dlgiitler digeri ise niceliksel
dlgiitlerdir. KOBI tanimlarinda genellikle niceliksel olgiitlerden faydalamlmaktadir. Bunun
nedeni ise niceliksel dlgiitler daha kolay &lgiilebilmekte ve objektif sonuglar vermektedir. KOBI
tanimlarinda karsimiza ¢ikan baslica niceliksel dl¢iitler; personel sayisi, satis tutari, makine sayisi,
makine parki degeri, kar hacmi, kapasite tutar1 ve pazar pay1 olarak siralandirilabilir (Miftiioglu,
1997:41-43).

Ulkemizde imalatta ¢alisan niifusun %99,8’lik payma KOBI’ler istihdam saglamaktadir. Diinya
genelinde oran ¢ok farklilik gdstermemektedir. Ayrica KOBI’lerin hizli ve esnek iiretme
kabiliyetleri tercih edilmelerinde en ©6nemli etkenler arasindadir. KOBI’lerin olumlu
Ozelliklerinin yaninda olumsuz 6zellikleri de bulunmaktadir. Bu 6zellikleri detaylandirmadan
once iilkemizde ve yabanci iilkelerde kabul goren KOBI tanimlarina bakilmasi uygun olacaktr.

KOBI tanimlar1 kurum ve kuruluslara gore farklilik gostermektedir. 18 Kasim 2005 tarihli 25997
say1l1 Resmi Gazete’de 2005/9617 karar sayisi ile yayinlanan yénetmelikte; ikiyiizelli kisiden az
yillik ¢aligan istihdam eden ve yillik net satis hasilati ya da mali bilangosu yirmibes milyon Yeni
Tiirk Lirasin1 agsmayan ve bu YoOnetmelikte mikro isletme, kiiciik isletme ve orta biiyiikliikteki
isletme olarak siniflandirilan ve kisaca "KOBI" olarak adlandirilan ekonomik birimleri ifade eder.
Resmi Gazete’de yayinlanan tanim iilkemizde en g¢ok kabul goren tanim olarak kabul
edilmektedir.

KOBT’ler ile ilgili yonetmelikler dogrultusunda yapilan simflandirma asagida verilmektedir:

Mikro Olcekli Isletme: On kisiden az yillik ¢alisan istihdam eden ve yillik net satis hasilat1 ya
da mali bilangosu bir milyon Yeni Tiirk Lirasin1 agmayan ¢ok kii¢iik 6l¢ekli isletmeler,

Kiigiik Olgekli isletme: Elli kisiden az y1llik ¢alisan istihdam eden ve y1llik net satis hasilat1 ya
da mali bilangosu bes milyon Yeni Tiirk Lirasini1 agsmayan igletmeler,
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Orta Olcekli Isletme: iki yiiz elli kisiden az y1llik calisan istihdam eden ve yillik net satis hasilati
ya da mali bilangosu yirmi bes milyon Yeni Tiirk Lirasin1 asmayan isletmeler olarak
siniflandiriimustir.

Ulkelere gére KOBI tanimlar1 farklilik gosterdigi goriilebilmektedir. Bu ayrimin sebebi iilkelerin
siniflandirmada temel aldig1 6zelliklerin farklilik gdstermesidir. Genel olarak bu 6zelliklerin
calisan sayisi, hizmet verilen sektor, ekonomik parametreler oldugu goriilmektedir. Fakat daha
detayli olarak inceledigimizde g¢alisan sayisinin en oncelikli parametre oldugu yadsinamaz bir
gercektir. Genel bir tanimlama yaparsak ¢alisan personel sayisinin 250 kisinin altinda oldugu
isletmelere KOBI olarak tanimlanabilmektedir. Ulkemizde ise kuruluslar arasinda tanimlamalar
farklilik gostermektedir. Her kurulusun ortak noktasi ¢aligan sayisinin 250 kisinin altinda
olmasidir. Bu sartlar altinda varacagimiz sonug; 250 kisinin altinda ¢aligsani olan igletmeler ister
yurtici, ister yurtdis1 olsun KOBI olarak tanimlanabilecektir.

KOBI’lerin Ozellikleri

KOBJI’lerin 6zellikleri nicel ve nitel olarak incelenmektedir. Nicel dzellikler; isci sayisi, Isci
say1s1, toplam cevirici giic miktari, enerji Kullanimi, sermaye, ciro (satis hasilati), kapasite,
makine parki, aktif toplami1 ve kar olarak kabul edilmektedir. Nitel 6zellikler ise yedi ana baglik
altinda smiflandirilmaktadir. Bunlar; Isletme sahipligi, iiretim yetenegi, yonetim, finansman,
pazarlama, tedarik ve personel 6zellikleri olarak incelenebilmektedir.

KOBI’lerin Temel Sorunlari

KOBTI’ler iilke ekonomilerinin temelini olusturmaktadir. Bu denli énemli bir gérevi olan
KOBJI’lerin halen kars1 karsiya olduklar1 bazi sorunlari vardir. Her ne kadar devlet ve gesitli
kuruluslar destekte bulunsalar da bu sorunlar heniiz ¢dziimlenememistir. Kiiresellesmenin
artmasiyla KOBI’lerimize bu sorunlar daha agir gelmektedir. Sorunlarin ¢oziimsiiz kalmasindaki
en biiyiikk etken KOBI’lerin ihtiyaclarmin, beklentilerinin ve sorunlarmin tam olarak
bilinmemesidir.

KOBI’lerimizi pek ¢ok sorunlar1 vardir. Kiiresellesmenin olusmasiyla bu sorunlara yenileri de
katilmaya baglamistir. Dig pazara agilma sorunu, nitelikli {iriin sorunu ve kalifiye eleman sorunu
bu sorunlarin &ncelikli olanlaridir. KOBI’lerin sorunlari ana basliklariyla {iretim sorunlari,
finansman sorunlari, pazarlama sorunlari, personel sorunlari ve ar-ge sorunlarindan olugmaktadir.

KOBI’lerin Uretim Yonetimi Sorunlari

Uretim Yonetiminde ilk sorun hammadde tedarigidir. Sermayenin yetersiz olmasi sebebiyle
diisiik miktarlarda hammadde tedarik edilmekte, istenilen zamanda tedarik edilememekte, hatta
bazen tedarik edilememektedir. Bu sorun 6zellikle ithal hammaddelerde yasanmaktadir. Tedarik
edilebilenler ise ¢ogu zaman diisiik kalitede ve olmasi gereken zamandan daha ge¢ ulagmaktadir.
Tedarik sikintis1 beraberinde geciken sevkiyatlar, standartlasmamig ve diisiik kalitede driinii
beraberinde getirmektedir. Sonucunda firmanin imajint da olumsuz etkilemektedir. Hammadde
tedarigi tiretimde kullanilan malzeme, hammadde veya yari mamullerle ilgili olup, iiretimin
yonetiminin bir parcasidir. Hammaddelerin tedariginde nitelik, miktar, ihtiya¢ duyuldugunda
bulunabilme ve fiyattan kaynaklanan bazi sorunlar yaganabilmektedir.

Hammadde yetersizligi yiiziinden isletmeler diisiik kapasiteyle calismaktadirlar. Uretimde
karsilagilan bir diger sorun da teknolojiden kaynaklanmaktadir. Bilgi islem teknolojisinin
yOnetim, lretim ve dagitim alanlarindaki etkinliginin artmasi, igletme bazinda yeni Orgiitsel
diizenlemelere gidilmesi ve degisen tiiketici talebi karsisinda iiretim sistemlerinin daha esnek bir
yapiya kavusturulmasi, bu doniisiimiin en temel 6zelliklerindendir (Turan ve Gokalp, 1993: 8).

KOBI’lerin Uretim Yonetimi bakimindan bir diger sorun standartlasma sorunudur. Malzeme
tedariginden baslayarak, teknik resim gibi kayitlarin diizenli tutulmamasi, an1 kurtaran tiretimler,
kisiye bagli tiretim yapilmasi gibi oncelikli nedenlerden dolay1 standart tiretim yapilamamaktadir.

Uretim Y&netimi kapsaminda incelenecek diger bir konuda iiretim maliyetleridir. KOBi’lerden
temin edilen trinlerin her zaman disik fiyath olmast talep edilmektedir. Yiiksek kaliteli triin
yerine diisiik fiyath diisiik kaliteli iirlin her zaman daha ¢ok talep edilmektedir. Isgiiciine dayali
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iretim anlayigt tercih edilmesi maliyetlerin diigiiriilmesi konusunda sikintilar yasanmaktadir.
Yeni teknolojinin kullanilmasi gerekliligi s6z konusudur. Fakat yatirim maliyetlerinin yiiksek
olmas1 sebebiyle isletme yoneticileri yeni yatirim yapmaktan kaginmaktadir.

KOBI’lerin Ar-Ge Sorunlari

KOBI’lerde ar-ge konusu basl basina bir sorun 6zelligi tasimaktadir. Firmalar hem sermaye hem
de personel yetersizligi yiiziinden arastirma- gelistirme faaliyetlerine zaman ayirmamaktadir.
Belirttigim neden ile KOBI’ler giiniimiiziin ¢ok gerisinde kalmaktadir. Ozellikle kiiresellesme ile
birlikte bu geri kalma durumu daha belirgin bir sekilde su tstiine ¢ikmustir.

KOBI’lerin Organizasyon ve Yénetim Sorunlar

KOBI’lerde yasanilan organizasyon ve ydnetim sorunlarini daha iyi ifade edilmek igin bes ana
baslikta agiklamak daha anlamli olmaktadir. Bunlar sirasiyla planlama, organizasyon, yiiriitme,
koordinasyon ve kontrol sorunlaridir. Planlama sorunu da ar-ge gibi basli basina bir sorundur.
KOBi'lerde planlamaya gereken onem genelde verilmemektedir. Gergekte planlama biiyiik
isletmelere nazaran bu tiir isletmelerde daha 6nemli bir yere sahiptir. Ciinkii isletme planlama
sonucu ortaya cikacak hatalarini ortadan kaldirabilecek yeterli kaynaga cogu zaman sahip
olmadigindan veya kaynaklarimin tiimiinii kullandigindan iflasin esigine gelebilmektedir.
(Ozgener, 2003: 145).

Orgiitlenme sorunu; Isletmelerde calisan sayisi arttikca haberlesme islevinin yerine getirilmesi
zorlasmaktadir. KOBI’lerde herkes birbirini tamdig1 igin is boliimii daha kolay olmaktadir. Bu
duruma ragmen KOBI’lerde bu sorunun yasanmasindaki en biiyiik etken kisilerin bilgi
paylastiginda kendi 6nemini yitirecegi, dolayisiyla kariyerinin risk altina girecegi korkusudur. Bu
sebeple kilit noktasindaki kisi olmak adina bilgi paylasiminda ¢ekinceler s6zkonusu olmaktadir.

Yoneltme sorunlari; Yoneltme, astlarin kisa ve uzun donemde etkili ve verimli bir bicimde
calismalarim saglamaya iliskin yonetim islevlerinin tiimiinii icine alir. Insan kaynaklarini
rasyonel ve etkin bir sekilde motive ederek amaglara ulasmaya sevk eder (Simsek, 1999: 163-
164).

Koordinasyon sorunlari; KOBI'lerde koordinasyon genellikle tek kisinin sorumlu oldugu bir
fonksiyondur. Bunlarda karsilasilan en onemli sorun da belirlenen amaglara ulagabilmek igin
yapilmasi gereken islerin sirasiyla ve birbirini tamamlayict bi¢cimde isletme sahip yoneticisi
tarafindan yerine getirilmemesinden kaynaklanmaktadir (Ozkanli, 2006: 104).

Kontrol sorunlari; Isletme 6lcegine gore farklilik tasisada, genel anlamda bircok isletme, kontrol
fonksiyonu ile ilgili olarak asagida siralanan sorunlar ile kars1 karstya kalmaktadir. KOBI’lerin
kontrol sorunlar1 su sekilde detaylandirilabilir; Mal ve hizmetler ile beseri kaynaklarda kabul
goren bir standart olmamasi, Orgiitsel uygulamalarda zamani etkin kullanacak yontemler
gelistirememek, mal ve hizmet liretiminde plan ve program yoksunlugundan kaynaklanan kargasa
ortami, basar1 degerleme Olgiilerinde istikrarli bir sistem gelistirmemek, bilgi islem sistemlerinden
yeterince yararlanamamak, diizeltici eylemlerin patron, ortak veya yakinlarinin inisiyatifine
birakilmasi (Akgemci, 2001: 25-26).

KOBI’lerin Finansman Sorunlari

KOBI’lerin finansman sorunu en temel sorunu olusturmaktadir. Takip eden diger sorunlar , finans
sorunun ¢iktisi niteligindedir. Ekonomide yasanan dalgalanmalar neticesinde devlet ¢ok yiiksek
oranlarda i¢ bor¢lanmaya gitmistir. Bunun sonucunda da finans kaynaklarinin en 6nemli pargasi
olan bankalar iiretim yapan isletmelere kaynak saglamak yerine devlete kaynak saglama
pozisyonunda bulunmaktadirlar. Uretim sektérii igin saglanan fonlarin faiz oranlarmin yiiksek
olmas1 KOBI'lerin bu fonlardan faydalanmasimni engellemistir. Saglanan bu fonlardan sadece
biiyiik isletmeler faydalanabilmistir (Miisliimov, 2002: 15).

Kredi sorunu; KOBI’lerin finansman anlaminda yasadig1 en biiyiik sorunlardandir. Bankalar kisa
donem kredilere ¢ok yiiksek oranda faiz uygulamaktadir. Bu sebeple KOBI’ler kredi
kullanimindan kagmmaktadirlar. Biiyiik isletmeler kredi temininde faiz yiikiiniin getirdigi
maliyetleri iiriinlerine yansitabilirken KOBI'ler bunu yapamamaktadirlar. Bu durumda KOBI'ler
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agir faiz yilikiinden dolayr kredi talep edememektedirler (Miisliimov ve Aras, 2002). Kredi
tedarigindeki en biiyiik sorun teminat verme zorunlulugudur. Teminat olarak isletmenin ipotek
gosterilmesi istenmektedir. KOBI’lerin yoneticileri ayn1 zamanda isletme sahibi oldugu icin bu
ipotegi gostermekten kaginmaktadirlar. Bu sebeple kredi kullanmamaktadir.

KOBI’lerin Pazarlama Sorunlar

Diinya pazarmin kiiciilmesiyle birlikte pazarlama konusu isletmeler acisindan oldukca 6nemli bir
kavram haline gelmeye baslamistir. Ciinkil isletmeler en son teknolojiyi kullanarak ¢ok kaliteli
mal ve hizmet iiretimi yapabilirler. Fakat {rettikleri bu mal ve hizmeti dogru bir sekilde
pazarlayamazlarsa elde edecekleri kar oldukga diisiik olacaktir. Giimriik Birligi ile birlikte
tilkemizde faaliyet gosteren kiiglik ve orta 6l¢ekli isletme yoneticileri de pazarlama konusunun
Oonemini daha iyi fark ettiler ve bu alanda isletmelerinde yeniden bir diizenleme yapma geregi
duydular. Pazarlama iiretim fonksiyonundan, iiretim ise pazarlama fonksiyonundan kesinlikle
ayr1 diisiiniilemez (Ozgen ve Dogan, 1997).

Ulkemizde satis ve pazarlama kavramlar1 hala karistirilabilmektedir. Oysaki pazarlama baslh
basina bir bilimdir. Pazarlama sorunlarinin en basinda bu bilgi eksikligi gelmektedir. Sirasiyla
fiyatlandirma sorunlari, dogru insan kaynagini kullanamamama sorunu, pazarlama araglarindan
yararlanama sorunu, ithalat/ dis ticaret konusundaki bilgi yetersizlikleri sorunlarin oncelikli
olanlardir.

Fiyatlandirma asamasinda ¢ogunlukla taklit fiyatlandirma strateji kullanilmaktadir. Burada
rekabet yapilan firmanin fiyat: temel alinmaktadir. Isletmenin hammadde maliyetine belirli bir
kar marj1 konularak fiyat: olusturmaktadir. Isletme fiyat: karl gibi gériinse de ilave maliyetler
g0z oniine alinmadigindan ileriye doniik donemlerde zarar olusturmaktadir. Ayrica ¢ok yiiksek
veya cok diisiik fiyatlandirma sonucunda isletmenin imajint olumsuz etkilemektedir. Zaten
ekonomik yapis1 zayif olan KOBI’ler yanlis fiyatlandirma sonucunda piyasadan ¢ok g¢abuk
silinecektir.

KOBI’lerin pazarlama konusunda ikinci en biiyiik sorunlar nitelikli eleman ¢alistirmamalaridir.
Az insan ¢ok is politikasiyla {retim yapildigi igin pazarlama igin nitelikli eleman
bulunmamaktadir. Isletme sahipleri pazarlama gorevini de iistlenmektedir. Eski deneyimlere
dayanarak pazarlama faaliyetlerine devam etmektedirler. Gegmiste her ne kadar bu isleyis basarili
olsa da giiniimiizde yetersiz olmaktadir. Kaynaklarin azalmasi, tiiketicilerin doymasi sebebiyle
giizel pazarlama yapan isletmeler pay kazanmaktadir. Ne yazik ki KOBI sahiplerinin
cogunlugunu ilkogretim mezunlari olusturmaktadir.

Genellikle kiigiik ve orta Olgekli sanayi isletmeleri insanlarin zorunlu olarak gordiikleri
ilkdgretimden sonra yetistirildikleri ve meslek sahibi edindirildikleri yerler olarak kabul
edilmektedir. Bu sebepten dolayr KOBI'lerdeki egitim seviyesi oran1 oldukea diisiik degerlerde
kalmaktadir. KOSGEB'in 2004 yili igerisinde yaptigi ve 40.000 isletmeyi kapsayan saha
calismasinda da bu durum acik¢a goriilmektedir. Isletme sahiplerinin biiyiik bir cogunlugunu
ilkdgretim mezunlar1 olusturmaktadir, {iniversite mezunlar1 yapilan anket ¢aligmasinda tgilincii
sirada gelmektedir. Isletme sahiplerinin egitim diizeyi ilkogretim seviyesinde ¢ikmasina ragmen
calistirdiklar1 yoneticilerin biiyiik bir gogunlugu liniversite mezunlarindan olusmaktadir. Buradan
da agikca goriiliiyor ki igletme sahipleri genellikle tiniversite mezunu yoneticiler ile galismay1
tercih etmektedirler. Nitelikli eleman bulma sorunu KOBI'ler agisindan olduk¢a 6nemli bir
konudur. KOSGEB'in yapmis oldugu saha calismasindan c¢ikan sonuglara baktigimizda
isletmelerde ¢alisanlarin biiyiik bir kismini1 ilkogretim mezunlart olusturmaktadir. Ankete katilan
604.000 ¢alisanin yaklasik %50'den fazlasinin ilkdgretim mezunlarindan olustugunu gérmekteyiz
(KOSGEB Saha Aragtirma Caligsmasi, 2004).

Ulkemizdeki KOBI’lerin biiyiik cogunlugunun yurtdisina satis yapma istegi vardir. Bu nokta da
dil sorunu ortaya c¢ikmaktadir. Dil sorunu {irlinleri dis pazarlarda satmak isteyen tim
isletmecilerin ortak bir sorunudur. Yurtdisindaki isletmelerle yapilacak yazigsmalari, miisteri
sikayetlerini, dagitim kanallariyla olan iliskileri dil sorunu olduk¢a giiclii bir sekilde
etkilemektedir. Bu sorun ancak isletmelerde nitelikli ve dil bilen eleman istihdamu ile ¢oziilebilir
(Ozgen ve Dogan, 1998).
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KOBI’lerde sicak satis anlayis yerlesmistir. Isletme sahibi sahaya gider, iiriiniinii satard1. Fakat
kiiresellesme ile birlikte sicak satistan zorunlu olarak uzaklasilmaktadir. Reklam, internet gibi
pazarlama araglar1 yardim ile diinyanin diger ucuna dahi erisim olanagi olusmaktadir. Tim bu
olanaklara ragmen reklama harcamalarina yapilan 6denegi gereksiz olarak gérmektedir. Reklam
aracini etkin bir sekilde kullanamamaktadir.

KOBI’lerin yaptig1 en biiyiik hatalardan bir tanesi de iiriinii iiretip satisa sunmaktadir. Tiiketicinin
beklentileri g6z 6niine alinmamaktadir. Modern pazarlama dénemin baglamas ile birlikte tiiketici
beklentileri 6nem kazanmstir. KOBI’ler hayatlarina devam edebilmek, kar oranlarim
artirabilmek icin pazarin beklentisini tespit etmelidir. Pazar aragtirmalarmin yapilmiyor olusu
pazarlama sorunlarindan bir tanesidir denilebilir.

Dagitim kanallarmin olusturulmanmis olmasi pazarlama sorunlarindan bir digeridir. Uriiniin
miigteriye teslimi agisindan ulasim hem zahmetli hem de maliyetli olmaktadir. Bu sebeple
oncelikli olarak dagitim kanallarina yonelik organizasyonun yapilmasi gerekmektedir.
Giiniimiizde lojistik firmalar1 parsiyel yiikleme konusunda KOBI’lere yardime1 olmaktadir.

I¢ pazarin doymasi, kiiresellesmenin etkisi bir araya geldiginde KOBI’ler icin yeni pazar arayist
ortaya cikmustir. Yurtdisi pazarlar icin yeterli kapasite olmasina ragmen KOBI’ler satis
yapamamaktadir. Bunun en biiyiik sebebi ithalat mevzuatinin yeterince bilinmemesidir. Dig
ticaret konusunda kalifiye eleman sikintisi yasanmaktadir. Yapilan aragtirmalar devletin
KOBI’leri bu konuda tesvik etmedigini gdstermektedir.

Ulkemizde mevcut olan hedef ve amagclarmn biiyiik bir ¢ogunlugu biiyiik isletmelerin ihracata
katkisimi arttirmaya yoneliktir. Kiigiik sanayi isletmelerini ihracat i¢in 6zendirecek amag ve
hedeflerin sayis1 olduk¢a azdir. Oysa ekonomimizin can damarini sayilari itibariyle KOBI'ler
olusturmaktadir. Bu nedenle alinacak olan dnlemler biraz daha fazla KOBI'lere yonelik olarak
diizenlenmelidir. KOBI'ler ihracat konusunda yapilacak diizenlemeler ile dis iilkelerdeki
isletmelerle ticaret yapmaya 6zendirilmelidir (Cetin, 1996:159-161).

KOBI sahip veya yoneticisinin bagimsizlik tutkusu onun diger KOBI'ler ile isbirligi yapmasina
engel olmaktadir. Ihracat yapmak isteyen KOBI'ler kendi aralarinda organize olurlarsa
onlerindeki bir¢ok sorunu ortadan kaldirabilirler. Boylelikle dig pazarlardaki rekabet sanslarini da
arttirmis olacaklardir. Fakat tek cati altinda organize olmaktan Once yapilmasi gereken is
KOBI'leri aile miilkiyeti geleneginden kurtarmaktir. Ancak bu gerceklestikten sonra KOBI'lerin
organize olmalar1 saglanabilir (Miiftiioglu ve Durukan, 2004:109; Ozgen ve Dogan, 1998).

KOBI’lerimizin iiriinleri yurtdigt pazarlara girerken talep edilen belge miktar1 yiiksek
tutulmaktadir. Oysaki yurtdisindan gelen malzemelere yonelik talep edilen belge miktarlar1 da
daha azdir. Yurtdisi mallar hem kendi pazarinda hem de iilkeniz pazarinda rahatga dolagmaktadir.
Bu durum iilke mallarimizin diger iiriinler karsisinda ezilmesine ortam saglamaktadir. Devlet bu
anlamda KOBI’lere destek ¢ikmalidir. Bazi iilkeler Cin mallarma kota koymakta, kendi iilke
{iriinlerinin satisina olanak saglamaktadir. KOBI’lerimiz diisiik kaliteli ve diisiik fiyath Cin
mallar ile rekabet etmek durumunda kalmaktadir.

KOBI’lerin insan Kaynaklar1 Sorunlari

KOBI’lerin en temel &zelligi isgiiciine dayali iiretim yapmaktir. Bu durumla gelisir sekilde az kisi
ile ¢ok is prensibi ile ¢alisilmaktadir. Ayni kisi birden fazla gérevi yerine getirmek durumundadir.
Bu durumunun hem avantajlart hem de dezavantajlar1 bulunmaktadir. Biiyiik isletmeler goére
sahislar yaptiklart ise daha hikim konumdadirlar. Ayni durumdan dolay1 diizenli isleyisler
gerceklesememekte, ¢ok zaman giinii kurtaran bir ¢alisma sekli goriilmektedir. KOBI’ler
gelisememektedir.

KOBI sahipleri ¢ogu zaman yoneticilik vasfina sahip degildirler. Is gdrenlerini
yonlendireceklerine, isleri kendileri gormeye kalkarlar. Halbuki isletmeyi isler hale getirecek olan
is gorenlerdir. Bir isletmenin sahibi olmak, yonetici sayilmak igin tek kistas olamaz. Hatta
KOBI'lerde insan kaynaklarmin ydnetimi "paray1 verir, caligtiririm" diisiincesiyle hafife
alinmaktadir. Isletme faaliyetlerinin esgiidiim iginde yiiriitiilebilmesi i¢in y&neticilerin liderlik
yetenegine sahip olmas1 gerekir (Ozgener, 2003: 146-147).
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KOBI’lerde yasanan en biiyiik sorunlardan bir tanesi de kalifiye elemanmn bulunmamasi ve
elemanin isletmede kalmamasidir. Burada en biiyiik sorun iicret konusudur. KOBI’lerde insan
kaynaklarina 6nem verilmemektedir. Calisanlarin motivasyon etme yontemleri ile ilgili
uygulamalarda yapilamamaktadir. Zaten en belirgin motivasyon araci iicrettir. Ucretin diisiik
olmasi sebebiyle kalifiye elemanlar bilgi birikimleri ile birlikte isletmeden ayrilmaktadir. Yapilan
arastirmalarda biiyiik isletmelere gore KOBI’lerde ¢alisanlarin is degisimi oraninin daha yiiksek
oldugu tespit edilmistir.

ARASTIRMA YONTEMI
Veriler ve Yontem

Aragtirmanin modeli olarak nitel bir aragtirma yontemi olup, tanimlayici aragtirma modeli
kullanilmigtir. Tanimlayict modelle, bir konudaki hali hazirdaki durum arastirilir (Kircaali
Iftar,1999:7). Tanimlayici arastirmalarda amag eldeki problemi, problemle ilgili durumlari,
degiskenleri ve degiskenler arasindaki iliskileri tanimlamaktir (Kurtulus, 1996:310).

Evren ve Orneklem

Aragtirmanin evrenini 2012 yilinda, Ankara ilinde Ostim bolgesinde yer alan KOBI’ler
olusturmaktadir. Bolgede sayis1 degiskenlik gostermekle birlikte yaklasik 5000 adet civarinda
isletme yer almaktadir. Orneklemin belirlenmesinde kiimelenme yapilari incelenmistir. 4 tip
kiime oldugu tespit edilmistir. Yapilan incelemede medikal kiimelenmeye yonelik planlanan tarz
da bir arastirma yapilmadigi tespit edilmistir. Bu sebeple orneklem olarak medikal kiime yani
medikal kiimede faaliyet gosteren firmalar segilmistir. Arastirmamizin 6rneklemini medikal
sektdrde faaliyet gosteren KOBI’ler olusturmaktadir. Kiimeye kayitli 54 firmanin oldugu bilgisi
alinmustir. Fakat bu firmalardan 43 tanesinin adresleri ve telefonlarina ulagilmustir.

Iletisim bilgilerine ulasilan 43 firma arastirma kapsamina alinmistir.

Bu calismada; duyarlilik (d) % 5 (0.05) ve %95 giivenirlik i¢in t degeri 1,960larak kabul
edilmistir. Buna gore belirlenen 6rneklemi olusturan 54 isletmeden bilgilerine ulagilan 43 firma
i¢in anket formu diizenlenmistir.

Verilerin Analizi

Anket sonuglar1 SPSS 19.0 programu ile analiz edilmistir. Anket sonucunda elde edilen veriler,
hesaplama ve analiz amaciyla Microsoft Excel de toplanmustir. Sonraki asamada SPSS 19.0
sisteminde olusturulan veri tabanina islenmistir. Anketin degerlenmesinde verilen cevaplardan
elde edilen verilerin ve ylizde hesaplamalar1 yapilmistir ve veriler tablolara doniistiiriilerek
incelenmistir. Arastirma hipotezlerinin test edilmesinde ise, bagimsiz iki grup ortalamalari arasi
farka dayanarak, gruplar arasi farkin istatistiksel agidan anlamli olup olmadigini karsilastirmak
igin t testi uygulanmustir. Bir dlgekte belirli sayidaki sorulara cevaplarin degerleri toplanarak
bulunuyorsa, bu 6l¢ekte yer alan sorularin birbiriyle yakinliklarinin derecesini ortaya koymak i¢in
giivenilirlik analizi yapilmaktadir. Buna i¢ tutarlilik da denilmektedir. Arastirmalarda giivenilirlik
testi i¢in en ¢ok tercih edilen yontem ise “Cronbach Alfa” yontemidir. Bu yontemde Alfa katsayisi
bir olgekteki sorunun, varyanslart toplaminin genel varyansa oranlanmasiyla elde edilir.
Alfa,standart degisim ortalamasidir ve 0 ile 1 arasinda degismektedir (Kalayci, 2005:405).Alfa
(o) katsayisina bagli olarak dlgegin giivenilirligi asagidaki gibi yorumlanmaktadir

(Kalayci, 200:.405);

* 0,00 < a < 0,40 ise dlgek giivenilir degildir,

* 0,40 < a < 0,60 ise dlgegin giivenilirligi distiktir,

* 0,60 < a < 0,80 ise dlgek oldukea giivenilirdir,

* 0,80 < a < 1,00 ise dlgek yiiksek derecede giivenilirdir.

Veri toplama aracinin i¢ tutarlilik analizinde Cronbach Alfa yontemi kullanilmstir.

Ankette yer alan 25 soru i¢in Alfa katsayis1 0,401 olarak hesaplanmistir. Bu deger
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6lcegin diisiik derecede giivenilir oldugunu gostermektedir.
Bulgular

Aragtirma kapsaminda ulasilan veriler ve sonuglar1 degerlendirilmistir. Kurulan hipotezler 0.05
anlam diizeyinde t- testi ile test edilmistir. Arastirma kapsaminda Ostim’de faaliyet gosteren 43
adet medikal kiime tiyesi isletmenin iletisim bilgilerine ulasilmustir. Bilgilerine ulagilan tiim
firmalar 33 adet firmadan geri doniis olmustur. 2 adet sorularin eksik yanitlanmasi sebebiyle
degerlendirilmemigtir. 31 adet anket formundan elde edilen veriler dogrultusunda caligma
tamamlanmugtir.

Medikal sektorde yer alan firmalar pazarlama alaninda yeterli bilgiye sahiplik durumu test
edilmistir. Yapilan t-test sonucuna gore % 95 giiven araliginda yapilan t-testi sonucunda p degeri
(0,00<0,05) oldugundan HO hipotezi red edilmektedir. Diger bir ifade ile medikal sektorde
faaliyet gosteren firmalar pazarlama yonetimi konusunda yeterli bilgiye sahip degildirler.
Isletmelerin iiretim y&netimi yeniliklerini takip edip etmedigini analiz etmek igin isletmelerin
makine ve techizat yas1 ve yenilikleri takip etme yontemleri incelenmistir. Bu kapsamlara drnek
olarak; firmalar fuar ziyaretleri, yayin ve kataloglar1 incelemek diyebiliriz. Analiz asamasinda tek
ornekli t-testi yapilmistir. Test sonucuna gore medikal sektdrde faaliyet gdsteren firmalarin tiretim
yonetimi konusunda yenilikleri takip ettikleri séylenememektedir.

Isletmelerin Ar-Ge faaliyetlerini yerine getirip getirmedikleri konusunda iki durum goz &niine
alinarak test yapilmistir. Firmalarin Ar-Ge birimi olup olmasi ve Ar-Ge faaliyetlerinde destek
aldiklar1 kuruluglar incelenmistir. Analiz asamasinda tek ornekli t-testi yapilmistir. Medikal
sektorde faaliyet goOsteren firmalarin Ar-Ge faaliyetleri konusunda yeterli olduklarn
sOylenememektedir. Medikal Sektorde yer alan firmalarin devlet destek ve tesviklerini yeterli
bulup bulmadigi konusunda t-testi yapilmistir. Hipotez red edilmektedir. Medikal sektorde
faaliyet gosteren firmalarin devlet destek ve tesviklerini yetersiz bulmaktadir.

SONUC VE ONERILER

Ulkemizde ve tiim diinyada KOBI’lerin 6nemi her gecen giin artmaktadir. Biiyiik dlcekli
isletmelere gore daha hizli oranda geri doniis yapmasi, esnek iiretim kosulari, krizlere karsi
dayaniklilik gdsterme yetenekleri KOBI’lerin tercih ettirmektedir. Tiim bu dzelliklerinin yani sira
istihdam miktariyla da iilke ekonomilerinde ¢ok énemli bir yere sahiptir. KOBI’ler bu denli
Ozelliklerinin yan1 sira bir o kadar da sorunlara sahiptir. Bu ¢alismamizda Ankara ili Ostim
bolgesinde medikal kiimelenmede faaliyet gosteren isletmelerin liretim ve pazarlama sorunlari
iizerine bir aragtirma yapilmistir.

Medikal kiime isletmelerinin bir kismi ihracat yapmaktadir. Firmalar tiretim kapasitelerinin
yeterli olduklarini fakat dig pazar hakkinda bilgi sahibi olmadiklarini belirtmiglerdir. Dis ticaret
konusunda bilgi sahibi calisanlarin yetersiz olmasi belirtilmektedir. KOSGEB’in 6zellikle
kalifiye eleman konusunda destegi bulunmaktadir. Ne yazik ki isletmeler bu destekten ne sekilde
yaralanabileceklerini bilmediklerini belirtmiglerdir. Devlet destekleri konusunda ise yetersiz
bulduklarini belirtmektedirler. Isletmeler pazarlama yontemleri konusunda da yetersiz oldugu
tespit edilmistir. Pazarlama faaliyetlerinde internet {izerinden tanitim tercih edilmektedir. Diger
reklam araglar1 ilave maliyet getirmedigi i¢in kullanilmamaktadir. Pazarlama arastirmasi
yapilmamaktadir. Gegmis donemde son bulan “lirettigimi satarim” anlayiginin ¢ogu firmada
devam ettigi gozlemlenmistir. Arastirma yapilmamasiin sebepleri ise finansman sikintisi,
personel sikintis1 ve egitimsizliktir.

KOBI’lere kisa dénemli verilen banka faizlerinin ¢ok yiiksek olmasi isletmeleri zor durumda
birakmaktadir. Isletmeler kredi kullanmaktan olabildigince kaginmaktadir. Bankalarin devletin
kredi faizlerinin diizenlenmesine yardimci olmasi gerekmektedir. Finans sorununun ¢6ziilmesiyle
kalifiye eleman istihdami saglanacaktir, yeni ekipman tedarik edilecektir. Dolayisiyla tiretim
kosullarinda iyilesmeler gerceklesecektir. Firmalar ar-ge calismalarina odaklanabilecektir.

Medikal Kiimede yer alan firmalar kendilerini tanmitamamaktan sikayet etmektedir. Devletin
miigteri potansiyeli yiiksek olan hastanelere stantlar kurulmasimi saglamasi ve fuarlar
diizenlenmesi istenilmektedir. Bu sayede miisterilerin iiriinleri tanimas1 saglayacaktir.
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Kiime iiyeleri i¢in diger bir risk tek tip iiriin tretilmesidir. Teknoloji, talepler siirekli
degismektedir. Baz tiriinlerin belirli bir yasam donemleri vardir. Alternatif iiriinler de devreye
girdiginde iiriinler yasam donemini tamamlayacaktir. Tek tip imalat yapan firmalar iiriin gamini
gelistirmedigi siirece iflas etmeye mahkim olacaktir. Firmalarin hem yenilikleri takip etmesi,
hem de kendi ¢aligmalar1 dogrultusunda siirekli kendini yenilemesi gerekmektedir.

Son olarak pazarlama konusunda isletmelerin egitime 6nem vermesi gerekmektedir. Uriinii
iiretmek kadar satmak da 6nemlidir. Firmalarin siparis bazli ¢aligtigini diisiiniirsek satigin bu tiirlii
isletmeler i¢in liretimden 6nemli oldugunu anlayabiliriz. Firmanin pazarlamada egitimli eleman
istihdam etmesi veya calisanlar1 egitmesi gerekmektedir. Pazarlama dogru fiyat belirlemesi ile
basladigindan firmanin gelecegi igin en 6nemli adim 6zelligini her daim koruyacaktir.
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EXTENSIVE SUMMARY
INTRODUCTION

Small and medium sized enterprises are important for both developed and developing countries’
economics. Reasons of SME’s importance can be explained with flexible production abilities,
ability to withstand crises, ability to adopt differences, working as a support departmet of big
enterprises and high competitiveness. Another property of SME’s is known as being closer to
customers. That’s why they can easily understand the demand and answer customer’s
requirements quickly.

As a scope of adaption to European Union Society, SME’s became more important. Because of
specifications as flexible and fast production, low cost and being basic source of outsourcing,
government supports and encourages SME’s. First of all, we have to analyze problems of SME’s.
Some expert companies help SME’s for solving problems.

This research was done for analyzing production anda marketing problems of Ostim Enterprise
Zone in Ankara. Universe was so big to analyze so medical cluster companies in Ankara was
selected. Medical Cluster in Ostim was not analyzed before with suc kind of research.

With this research, SME’s descriptions, characteristics and problems were overviewed. Data
collection method was selected as surveys.

LITERATUR FRAMEWORK
Description of SME’s

There are different description of SME’s. In every description, there are two major criterion.
These are qualitative and quantative criterion. Quantitative specificationas are more desired.
Reason of these, it is easy to measure these specifications. Number of workers, sales amount,
machine- equipment, income and capacity are important issues. In our country 9%99.8 of
employments are working in SME’s. So that’s the reason of why SME’s are important in our
country.We can classify SME’s in 3 clusters.

Micro Scale Enterprises: Less then 10 workers and annual income is less than one million Turkish
Liras.

Small Scale Enterprises: Less than 50 workers and annual income is less than five million Turkish
Liras.

Medium Scale Enterprises: Less than 250 workers and annual income is less than twentyfive
million Turkish Liras.

Problems of SME’s

SME’s are basic parts of country economic’s. Despite government supports, SME’s still have
important problems. Major problems of SME’s are; production management problems, financial
problems, marketing problems, personal and research and development problems.
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SME’s Production Management Problems

We can say first problem as raw material supply. As a result of limited budget, raw material could
be supplied with little quantities and generally not on time. With these late procurement parts, it
is not generally possible to dispatch goods on time. Addition to these, these goods are not on
desired quality. Companies can not use whole capacity, hi-tech machine and equipment. Owner
of companies do not want to invest. Companies generally work order based. So goods are not in
standard forms, standard qualities.

SME’s Research&Development Problems

One of the biggest problem is R&D problems. Companies have neither enough labor nor budget.
As a result of this situation they don’t prefer to spend money for R&D activities.

SME’s Organization and Management Problems

The best way to explain organization and management problems of SME’s is explaining in five
points. These are planning, organization, executive, coordination and control points. Planning
problem can be classified as R&D problems. Companies do not act with planning. For
organization point, communication is easier. Because all company workers know each other. In
this point, people want to be important so they do not want to give information about their
experience. Organization do not contain all of steps. Same person in company, generally member
of a family manages. There is not an effective executive and coordination. It is right to say, they
are good to say at control points.

SME’s Financial Problems

One of the biggest problem is financial problems. Companies hava limited capital. There is an
inflationist environment in Turkey. Government incentives are not in required quantitities. When
ypou tried to get bant credit, you have to pay back much more than you get.

SME’s Marketing Problems

Pricing can be said as first problem. When they price to a new product, they reference rival
company’s price instead of cost analysis. As a result of limited capital, company’s do not work
with professional marketing workers. Order based companies do not try to replace in new market
places. Most of them want to export. As | told before, unfortunately qualified marketing workers
do not work. So it is hard to take new places in other countries. Another point is, companies are
not customer based. They are trying to sell what they produced instead of what customer demands.

SME’s Personal Problems

Generally member of a family manages companies. Aim is making more work with little person.
So workers can not be expert for a specific area. Another problem is these multifunctional
members work for little money.

RESEARCH

Data and Method

Research model was qualitative research model. Descriptive research model was used.
Universe and Sample

Universe of research was in 2012, SME companies in Ostim Ankara. Approximately there were
500 companies. There were 4 clusturs. In this research medicak cluster was choosen as sample
cluster. 54 was company was registered. Only 43 companies contact informations could be
reached Surveys were sent to 43 companies. Reliability was %95 and t value was1,96 decided.

Data Analysis

Data was analyzed with SPSS 19.0. For reliability analysis “Cronbach Alfa” method was used.
Our analysis result is o = 0,401. This means our data is reliable.

Results
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In this research hypothesis were analyzed with t-test. Reliability ratio was chosen as %95. Surveys
were sent to 43 companies. Only 31 companies’ survey papers were proper to analyze. After this
analysis , measured p value was (0,00<0,05), then HO hypothesis was rejected. This means ,
medical cluster companies not have enough marketing knowledge. For evaluation production
management skills, machine — equipment years and following innovations was asked. Also t-test
was done for this answers. Result was ; companies do not follow innovations.

Another analysis target was, R&D functions. T-test was done . Result was companies do not give
importance to R&D functions. Unfortunately goverment incentives are not in required level for
SME’s.

CONCLUSION AND RECOMMENDATIONS

Importance of SME’s in our country is getting more day by day. They could answer demands fast,
flexible workability skills and get on crisis better. Also employment ratio is more than large scaled
companies. Against these avantages, SME’s still have big problems. In this research, Ostim
Medical Cluster companies problems were examined.

Basic problems were seen as financial problems. As a result of these problems, marketing and
production management have lots of additional issues. Government incentives are not enough to
support companies. After all these issues, companies can not make innovations and take places in
other market places. Medical cluster companies complain not being recognized.

These companies do not prefer to spend Money for research & development departments.They
generally one type products. After life circle of this product end, companies do not have
alternative products. This is the biggest risk for a company’s life.

Finally companies have to give importance for education. Production of a product is as important
as selling product. Companies’ have to work with a qualified in marketing worker. Pricing is one
of the most important issue for thes companies. They have to pay attention fort his subject
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