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B2B ile Ihracat Pazarlama ve Is Gelistirme-Satis

1.1 Giris

fhracat icin farkli is modelleri bulunmaktadir. Bu modeller arasinda B2B (Isletmeden
isletmeye), C2C (Tuketiciden tuketiciye), B2G (Isletmeden devlete), G2G (Devletler arasi),
B2C (Isletmeden tuketiciye), C2B (Tuketiciden isletmeye), G2C (Devletin vatandasa) ve D2C
(Ureticiden tiiketiciye) yer almaktadir. Ihracat yapmak isteyen firmalar bu modellerden
biriyle ihracat yapmaktadir. Dis ticarette baskin modelin kabaca B2B oldugu
belirtilmektedir. Girisimcilik hizmet modelinin temelinde “Ticaretin 3D’si” olarak
adlandirilan dis ticaret, dijital pazarlama ve devlet destekleri bulunmaktadir. Bu bolumde
B2B Ihracat Pazarlamasina iliskin konular ele alacagiz ve adim adim ilerleyecegiz.

B2B Ihracat Pazarlama, Is Gelistirme ve Satis konularinda kapsamli bir rehber
sunmaktadir. Dunyada cgesitli is modelleri bulunsa da hala dis ticarette baskin modelin B2B
(Isletmeden isletmeye ticaret) oldugu belirtilmektedir. Basarili bir B2B ihracat siireci i¢in
proaktif olmak, veriye dayal kararlar almak ve dijital donusumu benimsemek kritik oneme
sahiptir.

Bu alanlara iliskin ele alinan temel konular sunlardir:

1.2 Yurtdisi: Pazar Arastirmasi

Bu kavram oldukga genistir ve temelde ii¢ baslikta ele alinir: Ticaret Bakanligi'nin istedigi
formatta hazirlanan ve seyahat destekleri i¢in on sart olan rapor, ulke bazli rapor ve
kapasite bazli rapor. Kapasite bazli raporlarin en zorlu pazar arastirmasi tiiri oldugu
belirtilir.

» Ticaret Bakanhq: Yurtdisi Pazar Arastirmasi Destegi (Seyahat Destegi): Bu
destek, ihracat yapmayi veya yurtdisi pazarlarini genisletmeyi planlayan sirketlerin
belirli seyahat ve arastirma masraflarini karsilamay1 amaclar. 15 Nisan 2024 tarihinde
mevzuatta yapilan degisikliklerle artik destekten faydalanmak icin Thracat Plani
Onay1 Zorunlulugu getirilmistir. Bu plan Ticaret Bakanligi'na sunulup 6n onay
alinmalidir ve hedef pazarlar, pazara giris stratejileri, ihracat hedefleri gibi unsurlarn
icermelidir. Firmalar ihracat plani hazirligi sirecinde Ticaret Bakanlig: tarafindan
onayli danismanlik firmalarindan destek alabilir ve bu giderler de destek kapsaminda
olabilir. Destek, ihracat planinda belirtilen hedef pazarlara yonelik seyahat ve
konaklama giderlerini kapsar.

e Kimler Faydalanabilir: Destekten yararlanmak isteyen firmalarin ihracat planm
onaylatmasi, Tirkiye’deki ihracatgi birliklerine kayith olmasi ve Ticaret Bakanligi'nin
Destek Yonetim Sistemi (DYS) Uizerinden kayit yaptirmas: gerekmektedir. Sinai ve
ticari mal ticareti yapan sirketler yararlanabilirken, hizmet sektoru firmalar ve sahis
sirketleri bu destekten yararlanamaz.
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» Karsilanan Giderler: Destek kapsaminda uluslararasi ucak biletleri (ekonomi sinifi),
sehirler arasi ulasim giderleri, belirli limitler dahilinde konaklama harcamalar: (oda ve
kahvalt1 dahil, suit veya daire tipi olmamal1) ve hedef pazardaki potansiyel musterilerle
yapilan gorusme masraflar (en az iki farkli firmayla goriisme zorunlulugu) karsilanir.
2024 yih icin gecelik konaklama destek limiti 6.952 TL’dir. 2025 yili i¢in ulasim ve
konaklama ust limiti seyahat basina 379.455 TL, gunluk konaklama gideri kisi basi
9.486 TL'dir.

« Basvuru Siireci: fhracat plan: hazirlanir, Bakanliga onay igin basvurulur. Basvuru
DYS tizerinden yapilir ve seyahat donus tarihinden itibaren 3 ay i¢inde
tamamlanmalidir. Tum harcamalar icin fatura ve 6deme belgelerinin ibrazi1 zorunludur.

» Dikkat Edilmesi Gerekenler: Seyahat edilen ulkede gorusme yapilmayan gunler ve
tilkeler icin harcama destegi verilmez. Danismanlik sirketi hizmeti alinacaksa, sirketin
en az 3 yildir faaliyet gosteriyor olmasi ve bunyesinde en az 5 danismanin bulunmasi
gerekmektedir. Bir sirket yilda en fazla 5 arastirma faaliyeti icin destek alabilir, ayni
ulkeye yonelik yillik destek hakki 2 faaliyetle sinirhidir. Toplamda 4 yilda en fazla 20
basvuru yapilabilir. Arastirma suresi yol hari¢ en az 2 gun, en fazla 10 gun olabilir, 20
gunu asan faaliyetler desteklenmez. Bir arastirma faaliyeti sirasinda en fazla 3 ulke
desteklenir. Pazar arastirmasi yapilacak iilkede birimi (ofis, magaza, depo vb.) varsa
destek alinamaz. Bes veya daha fazla sirketin birlikte yaptig1 grup seyahatleri ve
organizasyonlar destek kapsami disindadir. Ayni anda hem fuara stand ile katilim hem
de pazar arastirmasi deste@i alinamaz. Sirket calisanlarinin esleri ve ikinci derece
akrabalarinin seyahat giderleri desteklenmez. Thracat plani onaylanan sirketler, IGE
A.S. kefaletiyle Eximbank’tan prefinansman kredisi kullanabilirler.

« Ulke Bazh Pazar Arastirmasi: Ticaret Bakanhg'nin ilgili iilke sayfasini inceleme,
sektorel ve rakip analizi, dagitim kanallari, yasal ve vergisel gerceve, tiiketici
davranmislari, SWOT analizi, pazara giris stratejileri gibi adimlar icerir.

» Kapasite Bazli Pazar Arastirmasi: Firmalarin mevcut altyapilarina yonelik olarak
pazardaki talebi arastirmak istemesi durumudur ve en zorlu pazar arastirmasi turudur.

1.3  Ticari istihbarat ve IThracatta Miisteri Bulma

o Ticari Istihbarat Nedir: isletmelerin rekabet avantaj: elde etmek icin cesitli bilgi
kaynaklarindan veri toplama, analiz etme ve sonuclar stratejik kararlara donustirme
stirecidir. Is stratejisi gelistirme, pazarlama, satis ve tedarik zinciri yonetimi gibi
alanlarda bilincli kararlar alinmasina yardimci olur.

e Musteri Listeleri Olusturma: Misavire danisma, konsimento veritabanlari, web
scraping (PhantomBuster, Instant Data Scraper), sektorel dernek uyeleri ve fuarlar
gibi kaynaklardan yararlanilabilir. Gartner’in raporuna gore sektorlerde genel olarak
10 bin potansiyel alic1 oldugu ve bunlarin %5’inin o ay almaya hazir oldugu
belirtilmistir. Tirkiye’'nin ihracatinin biiytik cogunlugunun 4 saat ucus mesafesine
yapildig1 dikkate alindiginda hedef pazarlarda 3-5 bin firmaya indirgenmis bir siireg
konumlandirmasi gerekli oldugu ifade edilmistir.

e Firmalara Ulasma: Ticari istihbarat sonucunda lokasyonu bulunan firmalara reklam
cikilabilecegi, karar alicilarin telefon ve e-postalarinin (Apollo.io, Get Prospect gibi
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araclarla basari sansi diisiik olsa da) bulunarak kitle pazarlamasina tabi tutulabilecegi
belirtilmistir. Ayrica proaktif olarak e-posta, e-bulten kampanyalar ve LinkedIn InMail
lizerinden ulasilmaya calisiimasinin 6nemli oldugu, etkili yazisma sablonlar: ve giigli
bir firma/satis personeli profilinin gerekliligi vurgulanmistir.

B2B Ihracat Pazarlamasi

Ihracat pazarlamasina baslamadan once yurtdis1 pazar arastirmasi yapilmasi, markanin en
az bir ulkede marka basvurusunda bulunulmasi (tanitim destekleri icin kritik) ve hedef
pazarlardaki pazara giris belgelerinin incelenmesi onerilir. B2B pazarlamada geleneksel ve
dijital yontemler kullanilir.

e Geleneksel Yontemler:

o Fuarlar: Yurtdis: fuarlar, firmalarin uluslararasi alanda goriunirligini ve
guvenilirligini artirir, devlet destekleriyle maliyet tasarrufu saglar ve ag kurma
firsatlarn sunar. Fuarlara milli katihim (ortak pavilyon, devlet destekli) veya
bireysel katilim mimkiindiir. Ticaret Bakanligi metrekare basina destek verir,
destek orani iilke, firma buyuklugl ve sektore gore degisir (en az %50). Destek
almak icin sirketin Turkiye’de kurulmus olmasi (sahis sirketi olmamali) ve marka
kaydinin bulunmasi gerekir. Fuar oncesi, sirasi ve sonrasinda yapilmasi
gerekenler onemlidir.

Yerinde Ziyaretler: Pazar arastirmasi ve musteri bulma adimlarindan sonra
potansiyel ulkelerde yerinde ziyaretler planlanabilir. Dil engeli i¢in yerel bir
danigsman veya terciiman ayarlamak giiven verici olabilir. Ticaret Bakanligi
yerinde pazar arastirmalarina firma basina yilda en fazla 5, toplamda en fazla 20
seyahat i¢in ulasim ve konaklama destegi verir.

Ticaret ve Alim Heyetleri: Firmalarin uluslararasi pazarlarda is baglantilar
kurmasini kolaylastirir. Ticaret heyetleri genellikle TIM ve Thracatc: Birlikleri
tarafindan duzenlenir. Alim heyetleri ise yabanci firmalarin Turkiye'yi ziyaret
ederek potansiyel tedarikcilerle bulusmasin saglar. Ur-Ge ve HISER projeleri de
ihracatcilarin hedef pazarlarda rekabet¢i olmasina yardimci olur.

Fabrika Ziyaretleri: Potansiyel alicinin fabrika ziyareti sirasinda sirketin
kurumsalli, kalite belgeleri, is giivenligi onlemleri 6nemlidir. Is kaybinmin bilyiik
cogunlugunun bu sturecte yasandigi belirtilir. Fabrika gezisinin etkili bir kurguyla
yapilmasi, yenilikci yanlara odaklanilmasi ve sunumla tamamlanmasi onemlidir.
Kulturel farkliliklara dikkat edilmeli, hediye secimi isin 6ztudur ancak rusvet gibi
algilanmasindan kac¢inilmalidir. Patronun urun satmaya calismasinin kotu imaj
biraktigi, patronun agir durmasi gerektigi ifade edilir.

« Dijital Yontemler:

Dijital reklamciligin pay1 hizla artmaktadir (%2024 sonuna kadar %73 ongoruliyor). Dijital
donusum zorunludur ancak firmalar bunu nasil yapacaklarini bilmiyor. B2B pazarlamada
kreatif calismak ¢ok etkin olmayabilir, bunun yerine SEO uyumlu ve orijinal icerikler
uretmeye odaklanmak onemlidir. Modern bir pazarlama, is gelistirme ve satis altyapisi
kurulumu adim adim ele alinir,
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o Internet Sitesi: Alan adi, SEO (Arama Motoru Optimizasyonu), anahtar kelimeler ve
reklamin indigi sayfalar (Landing Page) dijital pazarlamanin temel bilesenleridir.

* Google Araclarn: Google Merchant Center - Google Manufacturer Center kurulumu
ve kullanimi onemlidir. Google My Business profili olusturmak, dijital varhig
guclendiren, potansiyel musterilerin firmay1 bulmasini kolaylastiran etkili ve ucretsiz
bir aractir. Google Alerts kurulumu ile anahtar kelimeler tizerinden piyasa, rakip veya
hedef kitle hakkinda guncel bilgi takibi yapilabilir.

« Igerik Pazarlamasi: Hedef kitleye degerli, ilgi cekici ve bilgilendirici igerikler
sunarak marka bilinirligi, misteri sadakati ve satislar artirmay1 amaclayan bir
stratejidir. Ihracat pazarlamasi ve satisinda iki yol vardir: giden (outbound) ve gelen
(inbound) satis. Degerli icerik giderek 6nem kazaniyor. icerik olusturmak yerine
yolculugu, 6grenilenleri, hatalar1 belgelemek samimi ve gii¢li baglar kurar. Canli
yayinlar, videolar (YouTube), sesli yayinlar (Spotify) kolay icerik iiretme yontemleridir.
B2B satista izlenme sayisi degil, ilgili kisiye erisme énemlidir. Iyi isletmeci iyi yayinci
olmal1 ve potansiyel alicilarini egitmelidir. Icerik stratejisi, B2B ihracat yapan
KOBI'leri hedefleyerek ihracat sireclerini dijitallestirmelerine ve optimize etmelerine
yardimci olmay1 amaglar.

o LinkedIn: Thracat icin etkin bir sekilde kullanilabilir. Geleneksel soguk aramalarin
Optimize edilmis bir LinkedIn profili ile baslanmalidir. Endustri trendleri, basari
hikayeleri, tiriin/hizmet tanitimlarn (satis odakli olmayan), egitici yazilar/videolar gibi
icerikler paylasilmalidir.

« WhatsApp Business: Isletmelerin miisterileriyle daha profesyonel iletisim kurmasini
saglayan uicretsiz bir uygulamadir. Profesyonel isletme profili, hizli iletisim, otomatik
mesajlar, katalog ve urun tanmitimi gibi avantajlar vardir. B2B ihracatta
musteri/distributorlerle anlik iletisim, teklif/siparis yonetimi, dijital katalog ile urun
tanitimi ve miisteri destek hizmetleri i¢in kullanilabilir. Zoho CRM’e bagh mesaj takibi
ve chatbot entegrasyonu i¢in Infobip Conversations moduli kullanilabilir.

o Canh Destek: B2B pazarlama ve satis sureclerinde musteriyle anlik iletisim kurarak
guven olusturmak ve satiglar hizlandirmak agisindan kritiktir. Hizl yanit, gercek
zamanl satis destegi, musteri sadakati ve giiven olusturma, daha yiikksek doniisiim
orani, ¢ok kanall iletisim, otomatik mesajlar, CRM entegrasyonu ve ziyaretgi takibi
gibi avantajlar vardir. JivoChat gibi araclar kullanilabilir. Uluslararasi B2B satis yapan
firmalar icin ¢ok dilli destek buyuk avantajdir.

» Lead Capture: Bir web sitesi ziyaretcisini potansiyel musteriye donusturmek icin
kullanilan formlar, butonlar ve etkilesimli alanlardir. Etkili bir strateji satis surecini
hizlandirir ve potansiyel musterilerle siirekli iletisim kurmayi saglar. Toplanan lead’ler
dogrudan CRM sistemlerine aktarilmali ve e-posta pazarlamasi ile otomatik tesekkir
mesajl ve icerik gonderimi saglanmalidir.

» Tele Aramalar: B2B pazarlama ve satis stratejilerinin vazgecilmez unsurlarindandir.
Dogrudan iletisim, hizli geri bildirim ve kisisellestirilmis deneyim saglar. Etkili bir tele
arama stratejisi olusturulmalidir.

« CRM (Miisteri Iliskileri Yonetimi): Satis, pazarlama, destek ve analiz gibi is
sureclerini yonetmek icin kritik bir aractir. Tum musteri bilgilerini tek bir yerde toplar,
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satis sureclerini otomatiklestirir, pazarlama kampanyalarini yonetmeye yardimci olur,
destek ekiplerinin hizli yanit vermesini saglar ve sirket iginde daha verimli is akisi
olusturur. Kaynaklar spesifik bir CRM onermemekle birlikte, Zoho CRM, HubSpot,
Salesforce gibi sistemlerden bahsedilmektedir.

1.5 B2B ihracat Pazarlama Plani Olusturma

Basarili bir B2B pazarlama stratejisi i¢in sistematik bir plana ihtiya¢ vardir. Adimlar
sunlardir: Hedeflerin Belirlenmesi (SMART olmali1), Hedef Kitle Analizi, Rakip Analizi,
Pazarlama Stratejilerinin Belirlenmesi (Igerik Pazarlamasi, Dijital Pazarlama, Etkinlik/Fuar
Katilimi, Referans Yonetimi gibi), Pazarlama Kanallarinin Se¢imi (LinkedIn, e-posta, web
sitesi/blog, SEO, web seminerleri, podcast’ler), Biitce Planlamasi, Performans Olgiimil ve
Optimizasyon. Surekli gelisen pazarlama dunyasinda basarili olmak i¢in esnek ve veri odakl
bir strateji izlenmelidir.

1.6 B2B Pazarlama Sozlugu

ABM, AIDA, B2B, BANT gibi temel B2B pazarlama terimlerinin tanimlarini igerir.

« Thracatta Devlet Destekleri: Ticaret Bakanlg tarafindan ihracat: artirmaya yonelik
cesitli finansal destekler ve muafiyetler sunulmaktadir.

* Destek Yonetim Sistemi (DYS) ve KEP: Ihracata yonelik devlet destekleri, tesvikler
ve muafiyet basvurularinin online olarak alindigi ve sonuglandirildig: sistemdir.
Basvurularin yapildigi ana platformdur. DYS kurulumu i¢in ihracatci birliklerine
basvurulmasi gerekir.

» Marka Tescili ve Korunmasi Destegi: Turk markalarinin yurtdisinda tescili ve
korunmasi icin yapilan harcamalarin belirli bir kisminin desteklenmesini amaclar.
Marka/patent burosu hizmetleri, danismanlik, arastirma/inceleme giderleri, avukatlik
giderleri, zorunlu har¢ ve vergiler desteklenir. Marka yenileme giderleri desteklenmez.
Destek orani genellikle %50’dir, hedef iilkeler i¢in +%?20, hedef sektorler i¢in +%5
ilave destek alabilir. Bagvurular cdeme belgesi tarihinden itibaren 6 ay icinde yapilir.
Yurtici ve yurtdisi marka tescil belgeleri, faturalar, cdeme belgeleri gibi evraklar
gereklidir.

« Pazara Giris Belgeleri Destegi: Uriinlerin uluslararas ticarette karsilastig: teknik
dizenlemeler, standartlar, uygunluk degerlendirmesi gibi teknik engellerle ilgili
belgelendirme giderlerini destekler. Turkiye’'nin AB Gumriik Birligi nedeniyle AB
duzenlemelerini benimsemesi gerekmektedir. Bunun yani sira gonullu
belgelendirmeler (helal, organik, vegan vb.) de firmalar i¢in onemlidir. Ticaret
Bakanligi, teknik engelleri bildirmek igin teknikengel.gov.tr sitesini sunar.

o Tanitim Destegi: Firmalarin yurtdisinda marka bilinirligini artirmak ve rekabet
avantaji kazanmak igin yurtdisi reklam ve tanitim faaliyetlerine verilen mali destektir.
iki ana baslik altinda degerlendirilir: Birime Bagl Tamitim Destegi (yurtdisi birimi olan
firmalarin o ulkedeki tanitim faaliyetleri) ve Marka Tescile Bagh Tanitim Destegi
(yurtdisinda birimi olmayan ancak markasini tanitmak isteyen firmalar i¢in, markanin
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yurtdisinda tescilli veya basvuru yapilmis olmas: sartiyla). Destek orani genellikle
%50’dir, hedef ulke ve sektorlerde %75’e kadar cikabilir. Destekten yararlanacak
firmanin en az 1 yil once kurulmus olmasi, tanitimin yabanci dilde yapilmasi ve alinan
destegin en az iki kat1 kadar ihracat yapmis olmasi sart1 aranir (birime bagl tanitimda
ilk y1l ihracat sart1 aranmaz). Bagvurular DYS uzerinden yapilir.

Birim Destegi: Firmanin yurtdisinda actig: ofis, depo, magaza, showroom, raf gibi
birimlerin kira giderlerini karsilamak amaciyla verilir. Destekten yararlanmak i¢in
yurtdisindaki birim acilan tulkeye ihracat yapiliyor olmasi (ilk yil harig), yillik alinacak
destegin en az iki kat1 kadar ihracat yapilmasi, firmanin sahis sirketi olmamasi ve
yurtdisindaki birim ile Tiirkiye’deki firma arasinda organik bag (en az %51 hisseye
sahip ortaklik) bulunmasi gereklidir. Toplamda 25 birim i¢in destekten faydalanilabilir.
Basvurular DYS uzerinden birim actiktan ve kira cdemesinin baslama tarihinden en
gec 6 ay icinde yapilir.

Kiiresel Tedarik Zinciri Destekleri (KTZ): Turk firmalarinin kiuresel tedarik
zincirlerine entegre olmalarini amaclayan bir tesvik programidir. Firmalarin kuresel
firmalara ara mamul tedarikgisi olma sureclerinde ihtiya¢ duyduklar1 makine, ekipman,
yazilim, egitim, danismanlik, sertifikasyon, test ve analiz giderlerinin karsilanmasini
hedefler. Destekten yararlanmak icin ara mamul ureticisi olma, kuresel tedarik¢i olma
ve proje onayi sartlari aranir. Destek, harcamalarin %50’si oraninda saglanir, 2024 yili
ust limiti 41 milyon TL’dir. Yurt dis1 depo kira ve depolama giderleri de desteklenir.
Basvurular DYS uzerinden yapilir, proje ve harcamalar on onay gerektirir.

Marka ve Turquality Destekleri: Turkiye’deki markalarin uluslararasi pazarlarda
daha etkin ve genis olabilmeleri i¢in Ticaret Bakanligi tarafindan sunulan iki 6nemli
destektir. Marka Destekleri, Tirk markalarinin pazar paylarini gelistirmeleri ve
bilinirliklerini artirmalari i¢in tanitim faaliyetlerine yonelik tegviklerdir. Turquality,
rekabet avantaji olan markalarin uretim, pazarlama, satis sureclerini kapsayan,
yonetsel bilgi birikimi ve kurumsallasma gelisimlerini saglayan, devlet destekli ilk ve
tek markalasma programidir. Program markalasma potansiyeli olan firmalara destek
saglar, Tirk markalarini global boyuta tasimay1 hedefler. Kapsaml bir gelisim yol
haritasi ve stratejik is plani ¢alismasi yapilir. Turquality kapsaminda tanitim, fuar,
kurumsal altyap: danismanligi, istihdam, hedef pazar danismanligi, birim, franchise,
patent/marka tescil/koruma, pazara giris belgesi, pazar arastirmasi gibi bir¢cok destek
unsuru bulunur.

Dahilde Isleme Rejimi (DiR): Thracat amaciyla ithal edilen esyaya giimriik muafiyeti
veya kolayligi saglayan bir rejimdir. Vergi, resim, harg istisnasi, KDV ve OTV istisnasi
gibi avantajlar sunar. Nakit akisi avantaji saglar ve diger ihracat destekleriyle
uyumludur. Kullanim stuireleri ve izin belgesi turleri farklilik gosterir.

Serest Bolgeler: [hracata dayal1 yatirim ve iiretimi tesvik etmek, yabanci yatirimlarn
ve teknoloji girisini hizlandirmak, isletmeleri ihracata yonlendirmek amaciyla
olusturulmus bolgelerdir. Guimruk mevzuati agisindan Turkiye gumrik sinirlar disinda
sayllir ancak mense hitkiimleri bakimindan icindedir. Uretim kazanclar gelir ve
kurumlar vergisinden mustesna olabilir, belirli sartlarda stopaj istisnasi, emlak vergisi,
KDV, damga vergisi ve har¢ muafiyetleri, serbest para transferi, nitelikli personel ve
kira destekleri gibi bircok avantaj sunar. Serbest bolgede faaliyet gostermek icin
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[\{\I Dr. Nurettin ALABAY
B2B ile Ihracat Pazarlama ve is Gelistirme

Ticaret Bakanhigi Serbest Bolgeler Genel Mudirlugiinden Faaliyet Ruhsati alinmasi
gerekir. Turkiye’de yerlesik firmalarin serbest bolgedeki faaliyetlerini subeleri
araciligiyla yapmalari zorunludur.

Sonug olarak, kaynaklar B2B ihracat stirecinin pazar arastirmasi, ticari istihbarat,
geleneksel ve dijital pazarlama yontemleri, satis stratejileri ve devlet destekleri gibi
bircok boyutunu ele almaktadir. Basarili olmak icin bu alanlarda kapsaml bir planlama,
veri analizi ve dijital araclarn etkin kullanim onerilmektedir. Devlet destekleri, bu
siirecte firmalara mali ve operasyonel kolayliklar saglayarak rekabet giiclerini
artirmalarina yardimci olmaktadir.
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