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Tiirkiye'nin ihracat
performansi son
aylarda olduke¢a
dalgali bir grafik
¢iziyor. Temmuz
ayinda 25 milyar
dolara yaklagan
rekor seviyeler
konusulurken,
Agustos ayinda
ihracatin %0,9
oraninda
gerilemesi yeni
sorulan glindeme
getirdi.
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Reqular ve Gerilemeler Arasinda
KOBI'lerin Yol Haritasi

Ayni donemde ithalat %3,9 diserken,
dis ticaret aciginin %16,7 azalmasi ise
tabloya farkli bir boyut katti. Bu veriler,
Tarkiye’nin ihracatinin surdurilebilir bir
blylime c¢izgisine oturmasi icin yapisal
adimlarin artik ertelenemez oldugunu
net bicimde ortaya koyuyor.

KOBP’ler agisindan bakildiginda dalga-
lanmanin en dnemli sonucu, 6ngorle-
bilirligin azalmasidir. Bir ay iginde rekor
kinp, ertesi ay kicilme yasamak; ihra-
catcinin finansman, Uretim ve pazarlama
planlarini dogrudan etkiliyor. Ozellikle
kur dalgalanmalari, artan naviun mali-
yetleri ve hammadde fiyatlarindaki belir-
sizlik, KOBI’lerin ihracata yonelik cesa-
retini torplldyor. Bu noktada sorulmasi
gereken kritik soru sudur: “KOBI’ler bu

dalgali denizde rotalarini nasil koruyabi-
lir?”

ilk olarak, risk y®netimi yaklasiminin
guclendirilmesi gerekiyor. Doviz kuru
belirsizligi ve klresel maliyet artiglan
karsisinda KOBI’ler artik sadece “satis
yapmay!” degil, finansal risklerini de yo-
netmeyi 6grenmek zorunda. Vadeli déviz
islemleri, ihracat sigortalar ve alternatif
finansman modelleri kiclk isletmelerin
giindemine daha fazla girmeli.

ikinci olarak, lojistik ve tedarik zinciri yo-
netimi kritik hale geliyor. Artan gimrik
maliyetleri, uzun teslimat streleri ve bol-
gesel krizler, KOBI’lerin daha esnek ¢6-
zUmler Uretmesini zorunlu kiliyor. Yerel
lojistik is birlikleri, dijital takip sistemleri
ve bdlgesel depolama ¢bzUmleri, reka-
bet glicini artiracak adimlar arasinda.

Uglincii olarak, katma degerli Uretime
gecis artik bir tercih degil, zorunluluktur.
Tarkiye’nin ihracatinda hala dusik tek-
noloji UrUnlerin payl yuksek. Tekstil gibi
iscilik yogun sektorlerde artan enerji ve

hammadde maliyetleri, rekabeti giderek
zorlastiriyor. Buna karsilik tasarim, ino-
vasyon ve Ar-Ge yatirimi yapan marka-
lar, kiresel pazarlarda farklilasarak 6ne
cikabiliyor.

Son olarak, dijitallesme ve pazar bilgi-
si konusu dikkat ¢ekiyor. E-ihracat ka-
nallari, dijital reklamcilik ve veri analitigi
artik sadece buyuk sirketlerin degil, KO-
Bi’lerin de ulasabilecegi aracglar haline
geldi. Hedef pazarlara dair veriye dayali
analizler yapmak, sadece Urln satmakla
kalmayip, markayl da tanitmak acgisin-
dan kritik 6nemde.

Bugiin geldigimiz noktada KOBI’lerin
ihtiyaci, dalgall sularda saglam bir rota
cizebilmektir. Rekor aylarin rehavetine
kapilmadan, kiclUlme dénemlerinin pa-
nigine dismeden; uzun vadeli ve sirdi-
rUlebilir bir ihracat stratejisi gelistirmek
sart. ClnkU asil basari, sadece tek bir
ayda rekor kirmak degil, her ay istikrarli
bir sekilde yol alabilmektir.

KOB#/’lerin bu siirecte dikkat etmesi ge-
reken en 6nemli sey, “klresel pazarda
kiglk ama gucli oyuncu” olabilmektir.
Bunun yolu da finansal dayanikhhk, di-
jitallesme, katma degerli Uretim ve stra-
tejik is birliklerinden geciyor. TUrkiye’'nin
ihracat hedeflerine ulasmasi, ancak
KOB#’lerin bu vizyonu sahiplenmesiyle
mUmkin olacaktir. Gindemde dalgal
veriler olsa da, yarinin gicli markalarn
simdiden rotasini belirleyenler arasindan
cikacaktir.

Turkiye’de ihracatin gelecegi, isletmele-
rin degisime uyum saglama becerisiyle
de sekillenecek. KOB/’ler; finansal da-
yanikliliga, dijitallesmeye ve inovasyona
yatinm yaparak sadece bugunkl dalgali
tabloyu degil, yarinin belirsizliklerini de
yOnetebilecek.
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