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OZET

Tirkiye’de 1980’den bu yana ekonomik biylime ve kalkinma igin ihracata
dayali kalkinma stratejisi uygulanmaktadir. Bu stratejinin basarisi ise blytk dlclde
ihracatcl firmalarin yabanci pazarlardaki rakipleri karsisinda saglayacagi rekabet
avantajina ve gosterecegi ihracat performansina baglidir. ihracatci firmalar yabanci
pazarlarda rakipleri karsisinda avantaj elde etmek icin rekabet stratejileriyle birlikte
benzersiz firma yeteneklerine ihtiyag¢ duyarlar. Bu ¢ercevede, bu ¢alismada ihracatgi
firmalara yabanci pazarlarda rakipleri karsisinda avantaj saglayan strateji ve
yeteneklerin belirlenmesi amacglanmistir. Bu amagla, Turkiye’de vyerlesik 281
imalatgi-ihracatgi firmanin 300 ihracat girisimi Uzerinde gergeklestirilen ampirik
arastirma neticesinde, rekabet stratejileri ile rekabet avantaji iligskisi bakimindan;
maliyet liderligi stratejisiyle maliyet avantajinin, Grin farklilastirma stratejisiyle Griin
avantajininin ve hizmet farklilagtirma stratejisiyle hizmet avantajinin pozitif iliskili
oldugu belirlenmistir. ihracat yetenekleri ile rekabet avantaji iliskisi bakimindan;
enformasyonel yeteneklerin maliyet ve Urin avantajiyla, iliski kurma yeteneklerinin
maliyet ve hizmet avantajiyla, pazarlama yeteneklerinin ise maliyet, (irlin ve hizmet
avantajiyla pozitif iliskili oldugu belirlenmistir. Rekabet avantaji ihracat performansi
iliskisi bakimindan, maliyet ve Grlin avantajinin ihracat performansiyla pozitif iliskili
oldugu belirlenmistir. Son olarak, hedef pazardaki rekabet yogunlugunun ihracat

performansiyla pozitif iliskili oldugu tespit edilmistir.

Anahtar Kelimeler: ihracat, ihracat Performansi, Rekabet Stratejileri, Rekabet
Avantaji, Kaynak Tabanh Goris, Firma Yetenekleri



SUMMARY

Since 1980, an export-oriented strategy has been implemented for economic
growth and development in Turkey. The success of this strategy, to a great extent, is
dependent on the competitive advantage which exporter firms will provide in
foreign markets against their rivals and on the performance of exportation that will
be exhibited. Exporter firms generally need unique firm capabilities as well as
competitive strategies so as to gain advantage in foreign markets against their
rivals. Based on this, the aim of this study is to identify the strategies and
capabilities which provide advantages to the exporter firms against their rivals in
foreign markets. For this purpose, an empirical research is conducted on the 300
export ventures of the 281 Turkish local manufacturer-exporter firms and in terms
of the relationship between competitive strategies and competitive advantages, this
research provides empirical evidence that cost leadership strategy and cost
advantage are positively related, and so are product differentiation strategy and
product advantage and also service differentiation strategy and service advantage.
In terms of the relationship between export capabilities and competitive advantage;
it is found that informational capabilities are positively related with cost and
product advantages and so are relationship capabilities with cost and service
advantages, and also marketing capabilities with cost, product and service
advantages. In terms of the relationship between competitive advantage and export
performance, it is specified that cost and product advantages are positively related
with export performance. Lastly, the study points out that the intensity of

competition in the target market is positively related with export performance.

Keywords: Export, Export Performance, Competitive Strategies, Competitive

Advantage, Resource Based View, Firm Capabilities
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1. GIRIS

Turkiye’'nin dis ticaretinde 1980’li yillara kadar disa kapali, korumaci politikalarin
hakim oldugu ithal ikameci sanayilesme yaklasimi benimsenmis, yasanan ekonomik
krizler nedeniyle 1980’li yillarla birlikte bu yaklasim terk edilerek liberal ekonomi
politikalari uygulanmaya baslanmistir. 24 Ocak 1980 kararlari ile ekonomide korumaci
politikalar azaltilarak disa ac¢ik ekonomik yaklasim benimsenmis, sanayilesmede ise
ihracata dayali strateji uygulanmaya baslanmistir. 1980’li yillarla birlikte benimsenen bu
yeni yaklasimla pazar ekonomisine gecilmesi, lilke sanayiinin yogun bir rekabetle karsi
karsiya kalmasina neden olmustur. Karsiya karsiya kalinan rekabet, o giine kadar disa
kapali ekonomi nedeniyle gelisme imkani bulamayan sektérleri olumsuz yonde
etkilemistir. 1990’li yillarda devlet desteklerine ragmen, ihracat istenilen seviyeye
ulasamamis, siregelen cari acik problemi ekonomi Uzerinde baski yaratmaya devam
etmistir. 2000’li yilllara gelindiginde ise, ihracata dayali ekonomi politikalarinin
eskisinden daha gicli sekilde uygulanmaya devam ettigi gorilmekte, devletin
ekonomik stratejik planlari blyik 6l¢lide ihracatin arttirilmasina dayanmaktadir.
ihracata dayali kalkinma stratejisinin basarisi ise o©zellikle ihracatci firmalarin dis
piyasadaki rekabet gliclerine baglidir.

Rekabet glici kavrami literatirde Ulke, endistri ve firma dizeylerinde
incelenmistir. Ulke veya endistri diizeyinde incelendiginde dahi, (lkelerin veya
sektorlerin rekabet giclerinin kaynagini isletmelerin rekabet giiciinden aldigi gorilir.
isletme yazininda firmalarin rekabet giicii veya siklikla kullanildigi sekliyle “rekabet
avantajl” saglamalarinda, isletmenin dis c¢evresini ve igini referans alan iki temel
stratejik yaklasim 6ne ¢ikmaktadir. Bunlardan ilki, kokeni itibariyle iktisadi bir yaklasim
olan ve strateji kurgusunda isletme disini referans alan Endistriyel Organizasyon
teorisidir.  Firmalar arasindaki performans farklihiklarini  aciklamaya calisan
bu teoriye gore, firmalar arasindaki performans farkhliklari endistri yapisindan
kaynaklanmaktadir. Bu itibarla, firmalar ancak bulunduklari endistrinin yapisina uygun

olarak hareket ettikleri takdirde rakipleri karsisinda avantaj saglayabilirler.



Yapi-davranis-performans paradigmasi cercevesinde gelisen teoride, endlstri yapisinin
firma davranisini, firma davranisinin ise performansi belirleyecegi 6ngoérilmustir. Bu
yaklasimin igsletme yazinina en buyulk etkisi Porter’in katkilariyla saglanmistir. Porter’a
gore, basari icin oncelikle detayli bir endustri analizi ile endistri bosluklari tespit
edilmeli ve firmalar kendilerini bu bosluklara konumlandirmahdirlar. Porter’in endstri
analizinin yani sira diger bir katkisi, firmalarin faaliyet gosterdikleri sektérdeki rekabet
glclerine karsi uygulayacaklari stratejilere yonelik olmustur. Bu kapsamda Porter
tarafindan rekabet GstlinlGgu saglamak Uzere, toplam maliyet liderligi, farklilagtirma ve
odaklanma olmak lizere lg¢ temel rekabet stratejisi 6nerilmis, firmalarin ancak bu Ug
stratejiden birini siki sikiya bagh kalarak uyguladiklari takdirde basarili olabilecekleri
savunulmustur. Diger taraftan, rekabet stratejisinin belirlenmesinden sonra isletme
icinde yuratilen faaliyetler deger analizine tabi tutularak belirlenen stratejiyle uyumlu
hale getirilmelidir.

isletme literatiiriinde rekabet avantaji saglamaya yénelik olarak éne cikan diger
stratejik yaklasim, isletme icini referans alan Kaynak Tabanli Goris’tir. Genel olarak
KTG, rekabet avantaji saglanmasi ve sirdlrilmesinde isletmelerin sahip olduklar
degerli kaynak ve yetenekleri esas alir. KTG gcercevesinde firmalar cok cesitli fiziksel ve
fiziksel olmayan varlik ve yetenek yigini olarak ele alinmistir. Bu kapsamda, ayni
tecriibeleri yasamis, ayni varlik ve becerileri edinmis veya ayni Orgut kultlrini
gelistirmis iki firma olamayacagindan hareketle, firmalar arasindaki rekabet
ustunlugu/performans farkliliklari sahip olunan kaynak ve yeteneklerdeki farkhhklar
cercevesinde aciklanmistir. KTG’ye gore, firmalar rakipleri karsisinda Gstiin kaynak ve
yeteneklere sahip olduklari pazarlarda avantaj sahibi olabilirler. Gicli pazar konumu
ise, rakiplere gore disiik maliyetli veya deger yaratacak olglide farklilastirilmis olmayi
gerektirir (Wernerfelt, 1989; Grant, 1991).

Bu cercevede, bu calismada firmalarin dis pazarlardaki rekabet avantajini ve nihai
olarak ihracat performansini etkileyen faktorlerin belirlenmesine yonelik olarak teorik
bir cerceve sunulmaktadir. Calismamizda bu yaklasimin belirlenmesinin 6ncelikli

nedeni, ilgili literatlirde ortaya koyulan ve parcali, ateroik yapiya sebep olan stratejik



Ozelligi olmayan faktorlerin arindirilarak, stratejik firma o6zelliklerinin basariya olan
etkisinin belirlenmesi distncesidir. Nitekim, stratejik yonetim yazini bu kapsamda
ihtiyac duyulan teorik destegi saglamaktadir. ikinci neden ise, Tiirkiye’nin ekonomik
blylme ve kalkinma i¢in benimsedigi ihracata dayali sanayilesme stratejisinin, 6zlinde
firmalarin rekabetci Gstlnllklerine dayali bir strateji olmasidir.

Bu itibarla, ihracatgi firmalara dis pazarlarda rekabet avantaji saglayan ve nihai
olarak ihracat performanslarini etkileyen faktérlerin belirlenmesi amaciyla, strateji
yazininda birbirine rakip olarak gosterilen, strateji kurgusunda isletme disini referans
alan Endistriyel Organizasyon teorisi ile isletme igini referans alan Kaynak Tabanli
Goras’in sundugu perspektifler kullanilarak gicli bir teorik altyapi olusturulmasi
hedeflenmistir.

Bu kapsamda, galismanin ikinci béliminde, ihracatin tanimi yapilarak, ihracatin
ekonomik bilylimeye etkisi iktisadi yaklasimlar ¢ercevesinde incelenmistir. Miteakiben,
Tirkiye’nin dis ticaret tarihinin ihracat 6zelinde analizi yapilmistir. Daha sonra, firma
diizeyinde ihracat performansi kavrami acgiklanarak, ihracat performansini etkileyen
faktorleri belirlemeye yonelik olarak yapilmis ¢alismalara iliskin literatlir 6zeti verilmis,
son olarak firma diizeyinde ihracat performansinin dlclimiine deginilmistir.

Calismanin Uglncl boliminde rekabet kavrami aciklanarak, Ullke, endistri ve
firma dizeyinde olmak lzere rekabet glicii kavrami incelenmistir. Miteakiben, strateji
kavrami cercevesinde, stratejik yonetim yazininda 6ne ¢ikan Endustriyel Organizasyon
teorisi ile Kaynak Tabanl Goriis detayh bicimde agiklanmistir.

Calismanin dordiincl boliminde, firmalarin dis pazarlardaki rekabet avantajini ve
ihracat performansini etkileyen faktorlerin belirlenmesine yonelik olarak, ikinci
bolimde (zerinde durulan teorik yaklasimlar c¢ercevesinde teorik 0Ongorilerde
bulunulmus, bu kapsamda cesitli hipotezler ortaya atilarak, s6z konusu hipotezlere
dayali olarak arastirma modeli gelistirilmistir.

Calismanin  besinci boliminde, dordiinci bolimde gelistirilen hipotezler,
Turkiye’de faaliyet gosteren yiksek ihracat kapasitesine sahip, tecriibeli imalatgi-

ihracatgl statlislindeki firmalardan anket yontemi kullanilarak temin edilen veriler



cercevesinde test edilmistir. Bu kapsamda, firmalardan elde edilen verilerin glivenilirlik
ve gegerlilik analizleri yapilmis, miteakiben Yapisal Esitlik Modeli kullanilarak hipotez
testleri gergeklestirilmistir. Calismanin altinci bélimiinde ise, hipotez testi sonuclari

tartisilarak, arastirmacilara ve firma yoneticilerine yonelik 6nerilerde bulunulmustur.



2. LITERATUR OZETi

2.1. ihracat

ihracat isletme literatiiriinde uluslararasi isletmecilik ve uluslararasi pazarlama
baglamlarinda uluslararasilasmanin ilk basamagi olarak degerlendirilmistir. Uluslararasi
isletmecilikte ihracatin satis yoni 6n plandayken, uluslararasi pazarlama bakis agisiyla
ihracat, pazarlama planlamadan baslayarak, pazar yonlilik ve misteri odakhhgi da
kapsayan bir kavram olarak degerlendiriimektedir.

Literatlrde ihracat icin,“isletmenin etkisi altinda oldugu ic ve dis faktorlere karsi
isletme yonetiminin verdigi stratejik bir cevap” (Cavusgil and Zou, 1994), “bir emtianin
satis amaciyla bir lilkeden baska bir llkeye sevk edilmesi” (Hinkelmann, 2002), “mal
veya hizmetlerin bir lilkeden baska Ulkelere génderilmesi siireci” (Griffin and Putsay,
2005) gibi cesitli tanimlar yapilmistir.

Uluslararasi pazarlama baglaminda ihracat, dis pazarlara giris yoludur. Dis
pazarlara giriste tercih edilen yol, isletmenin hedef (lilkede vyiritecegi pazarlama
faaliyetlerinin Gzerindeki kontrol diizeyini belirledigi icin, pazara giris yolu isletmenin
pazarlama plani ile yakindan ilgilidir. Diger taraftan, bu gorus ihracatin salt olarak bir dis
satis faaliyeti olarak gorilmesini elestirmekte ve bu tarz bir yaklasimin uzun dénemde
basari saglamayacak kisa dénemli bir etkinlik olacagini savunmaktadir. Bu goérise gore,
ihracat faaliyeti sadece satis yonlyle degil, pazarlama disiplininin planlama, rakip
analizi, Grln, fiyat, tutundurma ve dagitim gibi diger bilesenlerinin de dahil edildigi,
hedef pazarin ve musterilerin 6zelliklerini dikkate alan bir dis pazarlama faaliyeti olarak
gorilmelidir (Akyol, 2009).

Bu bakimdan, ihracatin sadece dis satim faaliyeti olarak degerlendirilmesi dar bir
bakisi yansitir. Oysa, ihracat faaliyeti sureklilik arz ettiginde firmaya tecriibe ve
dissalliklar ile fayda saglarken, Ulke ekonomisine de doéviz girdisinde sureklilik
kazandirilmasi suretiyle fayda saglar. ihracatta sirekliligin saglanmasi ise, deger

zincirinin ihracat faaliyetine gore dizayni ile mimkindir. Daha acik bir ifade ile, ihracat



faaliyetlerinde basari ve sireklilik igin, ihracatta uretim planlamadan baslayarak
-ihracata donlik Uretim- pazar arastirmasi, rakip analizi gibi modern pazarlama

yaklasimlarinin benimsenmesi gereklidir.
2.2. ihracat ve Ekonomik Biiyiime

Ekonomik blylime kavrami Ekonomi Bilimi'nin temel arastirma konularindan
biridir. Ekonomik blylime, bir llkenin tretim kapasitesinde ve milli gelirinde meydana
gelen artigi ifade ederken, llke refahinin da en 6nemli gostergesidir. Ekonomideki
blylme, temel olarak reel gayri safi yurtici hasila ve onun fert basina diisen degerleri
ile 6l¢ulir (Turan, 2008).

iktisat yazininda politik yatirim kararlarina gére dis ticaretle baglantili olarak iki
sanayilesme stratejisi ortaya koyulmustur. Bu stratejiler, doviz tasarrufu saglayan
projelerin tercih edildigi ithal ikameci strateji ile déviz kazandirici projelerin dncelikli
olarak degerlendirildigi ihracata dayali sanayilesme stratejisidir (Egeli, 1991).

Karsilastirmal Gstlinlik teorisinde serbest ticaretin butin Glkelerin lehine oldugu
gorisli hakim olmasina karsin, 1929 Ekonomik Buhrani ile serbest ticaret yerini
mudahaleci yaklasimlara birakmistir. Ancak, 1960’li yillardan sonra ithal ikdmeci
yaklasimi uygulayan Latin Amerika Ulkelerinin distk biylime hizlar karsisinda, Hong
Kong, Singapur, Giiney Kore ve Tayvan gibi Asya (lkelerinin ihracata dayali bliyime
yaklasimi ile yiksek blyime performansi gostermeleri, ithal ikameci yaklasimin
sorgulanmasina sebep olmustur. Bu gelisme, gelismekte olan bircok (lkenin ihracata
dayali bliyiime stratejisini benimsemesine neden olmustur. Bu siirecte, 1980 vyilina
kadar ithal ikdmeci bliyiime stratejisini izleyen Tirkiye’de, 24 Ocak 1980’de alinan
kararlar dogrultusunda ithal ikdmeci stratejiden vazgecilerek, ihracata dayali bliyime

stratejisi benimsenmistir (Takim, 2010).



2.2.1. ithal ikAmeci Sanayilesme Stratejisi

ithal ikamesi, ilke icinde Uretilmeyen ya da heniiz yeterli diizeyde rekabet
edebilirlige ulasamamis mallarin Ulke igindeki Gretiminin gesitli koruma 6nlemleriyle
desteklenmesidir. Bu amagla ithalat, gimrik kota ve vergileri gibi araglarla kontrol
altinda tutularak, yerli imalat sanayii rekabetten korunmaya galisilir (Parasiz, 2005).

ithal ikamesinin temel fikri, Gilkenin ithalat yapisinin ortaya cikarilmasi, daha sonra
Ulkenin 6nemli ithalat kalemlerinin incelenerek yerli sanayiciler tarafindan gerekli
Uretim kapasitesinin 6zendirilmesine dayanmaktadir. Bunun igin, ilk asamada dayanikh
tiketim malina yonelik Gretim yapan sanayiler kurulur. Boylece, basit teknolojili, yiksek
kapasite gerektirmeyen, disik maliyetli mallarin yerli Ureticileri sinai bir 6grenme
siirecine yénelmis olurken, yetismis isgilicii de artar. ikinci asamada ise, sermaye yogun
ozellikli mallarin Uretilmesine ¢alisilir (Han ve Kaya, 2015).

Oziinde ice déniik bir sanayilesme stratejisi olan ithal ikdmeci yaklasim, asiri
korumaci politikalari nedeniyle llke ekonomisinin ve piyasalarinin diinya piyasalari ile
olan iligkisini en aza indirir. Asiri korumaci politikalar neticesinde dis diinya ile iligkisi
azalan sektorlerde teknik gelisim durma noktasina gelir. Bu nedenle ikdime edilen
mallarin Gretimi hem daha maliyetli olur, hem de Uretilen mallar kalite bakimindan ithal
mallarin yerini tutmaz. Diger taraftan, ithal ikdmeci yaklasimin asil amaci ithal edilen
mallarin yurtiginde Uretilmesinin saglanmasi olmasina ragmen, uygulamada ithalati
arttirici etkisi gorilmektedir. Soyle ki, nihai mallarin yurticinde Uretimi saglanirken,
tretim icin gerekli olan hammadde, makina ve teknoloji ithalati artis gésterir. ithalat
artarken, sabit kurla ulusal parayi asiri degerlendiren politikalar ihracatgilarin gelirlerini
azaltarak ihracat lizerinde olumsuz etki yaratir. ithalat giderleri artarken ihracat geliri
diisen (lkeler, sonunda doviz darbogazina girerler. Odemeler bilancosunda goriilen
aciklar zamanla sireklilik arz eder ve Ulke dis kaynak arayisina girer (Egeli, 1991;

Zingin, 2010).



2.2.2. ihracata Dayali Sanayilesme Stratejisi

Ihracata dayali sanayilesme stratejisi, azgelismis tilkelerin serbest ticaret kosullari
altinda dinamik mukayeseli Gstiinliklere sahip olduklari alanlarda Gretim yapmalarini,
ihracata donlik imalat sektorlerinde uzmanlasiimasini ve bu yolla sanayilesmeyi
ongoren disa acik bir kalkinma statejisidir. iktisadi biiyimenin kaynagi olarak gériilen
ihracatin arttirilmasi icin strateji, sanayilesme ve bliyime icin gerekli olan dinamizmin
dis talepten geldigi 6nkabulliyle, ekonomiyi uluslararasi ticaretten koparmayacak dis
ticaret rejiminin benimsenmesi ile kaynak tahsisinin uluslararasi talebe gére yapilmasini
ongorur. Bu sekilde, ihracata yonelik Uretim yapan sektorlere uluslararasi alanda
rekabetgi Ozellikler kazandirilarak, Grlnlerinin  yurtdisinda satilma imkanlarinin
arttirilmasi hedeflenir (Celebi, 1990).

Stratejinin uygulanabilmesi icin bazi makro ve mikro dlizeyde araglar
kullanilmaktadir. Bu kapsamda, dis ticaret politikasinin temel egilimi, ithalatin
kolaylastirilmasi ve ihracatin tesvik edilmesi yonindedir. Bu cergevede, ithalatin
serbestlestirilmesi, gimrik kotalarinin azaltilmasi, ihracati tesvik edici kur politikasi
izlenmesi ve ihracatin vergi bagisikliklari, dogrudan slibvansiyonlar ve ihracat kredileri
gibi yontemlerle tesvik edilmesi, stratejinin dis ticarete yonelik amaclarini
gerceklestirmek icin kullanilan yontemlerdir. Diger makro yontemler ise, yurtici talebin
azaltilarak ihrag edilebilir Girtin fazlasinin yaratilmasina dayanir. Mikro diizeydeki araglar
ise, girisimlere ihracattaki basarisina gore ithalat kolayhg saglanmasi, ihracat
hedeflerine ulasamayan girisimlerin desteklenmemesi, ihracat sanayilerine dolayl vergi
iadesi ve gumrilkslz ithalat hakki taninmasi ve ucuz enerji saglanmasi gibi dolayl
stibvansiyonlarda bulunulmasi sayilabilir (Han ve Kaya, 2015).

Literatirde ihracata dayali sanayilesme stratejisinin temel dayanagi olarak,
ihracatin ekonomik blylimeye olan pozitif etkileri tartisiimaktadir. Bunlardan ilki,
Keynesci kuramin dis ticaret carpani araciligiyla meydana gelen biylimeye isaret eder.
Buna gore, gayri safi yurtici hasilanin harcamalar yoluyla hesaplanmasinda mal ve

hizmet ihracati da yer aldigindan, bu kalemde meydana gelecek artis Uretim dizeyini



Keynesyen Carpani oraninda etkilemektedir. Neticede, ihracat artisi dis ticaret ¢arpani
oraninda cikt artisina neden olacaktir. ikinci teorik neden, gelismekte olan iilkelerin
blyimek icin vyatirnmlarini sirdirerek (retim kapasitelerini arttirmak zorunda
olmalaridir. Yeni yatinmlar ise gerekli olan ara mallarinin ithal edilebilmesine, yani
Ulkenin ithalat kapasitesine baghdir. Ancak, Ulkede olusacak bir doviz darbogazi ara
mallarinin ithalatini engelleyerek Ulke buylmesini duraklatabilir. Bu noktada, ihracat
yoluyla elde edilecek doviz gelirleri sayesinde lilke doviz darbogazina girmeyerek,
ekonomik blylimesine devam edebilecektir (Agayev, 2011).

Diger gorise gore, kaynaklar ihracat disi sektorlerden ihracat yapan sektorlere
kayacak, bu yolla kaynak kullaniminda artan etkinlik verimliligi arttirarak ekonominin
blylimesine katki saglayacaktir. Verimliligi arttirmasi beklenen bir diger etken, disa
acikhgin dogal sonucu olarak artan rekabet baskisiyla, 6grenme, teknolojik gelisme, Ar-
Ge ve etkin yonetim uygulamalarindaki artistir. Son olarak, ihracatin, yeni yatirimlar igin
ihtiyac duyulan sermaye ve ara mali ithalatini doviz girisi yoluyla kolaylastiracagi, bu
yolla ekonomik blylimeye katki saglayacagi 6ngorilmustir (Tastan, 2010).

imalat sanayiinin rekabet icin biyiik 6lciide dlcek ekonomilerine ihtiyac duymasi
da ihracatin ekonomik blyimeye etkisinin nedenlerinden biri olarak gosterilmektedir.
Gunlmuzde teknolojik ilerlemelerin de etkisiyle optimal liretim seviyeleri oldukga
ylkselmistir. Gelismekte olan ¢ogu Ulkenin i¢ piyasa talebi, birim maliyetleri karhhg
arttiracak dizeyde distrebilecek 6lcek ekonomilerine ulasmaya imkan tanimaz. Bu
noktada, ihracat yoluyla yetersiz i¢c talebe dis talebin eklenmesi saglanarak buyik
Olgekli Gretim yapilmasi suretiyle 6lcek ekonomilerine ulasilabilir. Bu sayede birim
maliyetlerini dislren imalatg firmalar karlarini arttirma imkani bulurlar (Bilgin ve
Sahbaz, 2009).

Ekonomik blylmenin Ulkeler icin hayati derecede 6nem tasimasi nedeniyle,
bahse konu nedensellik iliskisi bircok ampirik calisma ile sinanmis olmasina karsin,
literatlrde ihracat ile ekonomik bliyime arasindaki iliskinin tiirt hakkinda goris birligi
bulunmamaktadir. Bu cercevede, asagida bu iliskiyi Tirkiye O6zelinde test eden

¢alismalardan bazilarina yer verilmistir.



Kése ve Yigidim (1998)'in 1980-1997 vyillari arasini kapsayan c¢alismasinda,
ihracatin biyimeyi destekledigi sonucuna varilmistir. Saatgioglu ve Karaca (2004)nin
¢alismasinda, 1981-2000 dénemi igin, ihracattan ekonomik biiyimeye dogru olan bir
nedensellik iliskisi tespit edilmistir. Demirhan (2005)’in ¢alismasinda, ihracat ve biyliime
arasindaki iliski 1990 ve 2004 yillari arasinda incelenmis olup, ihracatin blyimeyi tek
yonli olarak etkiledigi sonucuna varilmistir. Erdogan (2006)'in ¢alismasinda, 1923-2004
yillari arasindaki ihracat artisi ile blylime arasindaki nedensellik iliskisi incelenmis,
neticede iki kavram arasinda cift yonli nedensellik iliskisi tespit edilmistir. Halicioglu
(2007)'nun galismasinda, 1980-2005 yillari arasinda ihracatin blylime Uzerinde tek
yonliu bir nedensellik iliskisine sahip oldugu sonucuna varilmigtir. Bilgin ve Sahbaz
(2009)'1n 1987-2007 yillari arasini kapsayan c¢alismasinda, ihracatin bliyime Ulzerinde
olumlu etkisinin oldugu sonucuna varilmistir.

Diger taraftan, bu calismalarla birlikte, Tirkiye 6zelinde biyimeden ihracata
dogru nedensellik iliskisi tespit edilmis calismalar da bulunmaktadir. Bunlardan bazilari;
Yigidim ve Kose (1997), Tuncer (2002), Simsek (2003), Karagol ve Serel (2005) ve Tastan
(2010)'dur.

Bu cercevede, Tirkiye 6zelinde ihracata dayal sanayilesme stratejisinin bliyiime
ve refaha olan etkileri hakkinda kesin degerlendirmelerde bulunmak icin heniz
erkendir. Ozellikle 2001 yilindan sonra bu stratejiye bagl politikalarda 6énemli
gelismeler kaydedilmistir. Bu nedenle stratejinin basarisi icin gelecek dénemlerde
degerlendirmelerde bulunmak daha dogru olacaktir, zira stratejik silire¢ devam
etmektedir. Bu asamada, stratejinin etkin bir sekilde uygulanabilmesi ve basarisi icin,
mikro diizeyde, firmalarin uluslararasi alandaki rekabet gliclerini arttirici dnlemlerin

alinmasi fayda saglayacaktir.
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2.3. Tiirkiye’de Dis Ticaretin Gelisimi ve Gostergeleri

Tirkiye Cumhuriyeti’nin dis ticaret tarihi, ithal ikameci sanayilesme stratejisinin
izlendigi 1923-1980 donemi ile ihracata dayal sanayilesme stratejisinin izlendigi 1980
sonrasi donem olmak Uizere iki ana donemde incelenebilir. Ancak bu iki dénemde, gerek
askeri miudahaleler, gerekse ekonomik krizlerin etkisiyle kendi iginde kirilmalar

yasanmistir.
2.3.1. 1923-1980 Dénemi: ithal ikimeci Sanayilesme

Kurtulus Savas’’nin  zaferle tamamlanmasini miteakiben gen¢ Tirkiye
Cumbhuriyeti icin bir baska zorlu savas (sanayilesme) baslamistir. Zira, Osmanli
Imparatorlugu’ndan ekonomik anlamda bir enkaz devralan genc¢ Tiirkiye, kendi
kaynaklarini kendisi yaratarak kalkinmak zorunda kalmistir. Bu gergevede, heniiz
cumhuriyet ilan edilmeden &nce ekonomi alaninda politika olusturmak lzere izmir
iktisat Kongresi (17 Subat 1923) toplanmistir. Kongre’nin acilis konusmasinda
Atatlrk’in, “Askeri zaferler ne kadar bilylk olursa olsun, iktisadi zaferlerle
taclandiriimadik¢a sonugsuz kalir.” soziyle verdigi mesaj, ekonominin milli bir dava
olarak gortilmesinin gerekliligine isaret etmektedir.

Cumbhuriyetin ilk yillarinda 6zel kesimi gelistirmeye yodnelik liberal ekonomi
politikalari izlenmistir. Bu kapsamda, 6zel kesim 6zendirici ve korumaci tedbirlerle
sanayilesmeye tesvik edilmistir. Bu cercevede, devletin rolii daha ¢ok 6zel sektoriin
gelismesini saglayacak fiziksel ve kurumsal altyapinin olusturulmasi olmustur. Ancak,
milli girisimciligin 6nlnlin agilmasi icin verilen tavizler neticesinde ithalat artmis, ayrica,
Uretime yonelik sanayinin kurulmasi saglanamamistir. 1929 Ekonomik Buhrani ile tarim
UrinG fiyatlarinda vyasanan biyik disls, ihracat gelirlerinde buylk kayiplar
yasanmasina neden olmus, 6zel girisimciler arasinda yaygin iflaslar meydana gelmistir.
Bu nedenle, milli girisimci yetistirmek icin izlenen politikalardan vazgecilerek,

1930-1939 vyillari arasinda devletci ve korumaci politikalarla devlet eliyle sanayilesme
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saglanmaya c¢alisilmistir. Dis ticarette Lozan’in kisitlayici antlasma hikimlerinin kismen
ortadan kalkmasiyla, 1931’de ithalatin kota sistemine baglanmasi, klering anlasmali dis
ticaretin yayginlasmasi gibi 6nlemlerle 1929-1932 yillari arasinda ithalat %45 oraninda
azalmis, 1930’dan itibaren dis ticaret fazlasi verilmesi saglanmis ve bu fazla 1946 yili
sonuna kadar siirdlrilebilmistir (Kazgan, 2017; Alpay ve Alkin, 2017).

1940-1945 déneminde, savas yillarinin etkisiyle iktisadi gelisme sireci kesintiye
ugramis, 1930°lu yillarda uygulanan politikalar neticesinde daralmis olan ithalat daha da
diserek vyari yariya azalmistir. Ekonomik sorunlar, kati fiyat denetimleri, tarim
UrGnlerine dusuk fiyatla el koyma, ithalatta ve i¢ ticarette azami, ihracatta asgari
fiyatlari saptama yetkileriyle ¢oziilmeye calisiimistir. Hommadde, ara mali ve yatirm
mali bicimindeki tGretim girdilerinin daralmasi ile nifusun biyiik béliminin silah altina
alinmasi sonucunda milli gelir dismdistir. Bitin savas donemi boyunca reel ithalat
azalmis, ihracat ise savas yillarinda 125 milyon dolar dolaylarinda seyretmis ve bdylece
dis ticaret slirekli fazla vermistir. 1946’dan sonra on alti yildir kesintisiz izlenen
ice donik ve korumaci politikalar gevsetilmistir. Diinya ekonomisine eklemlenme
denemesi cercevesinde serbestlesmeye yonelik dis ticaret rejimi benimsenmis, ithalat
serbestisi sonucunda ithalat artmis, buna bagh olarak ekonomide dis ticaret agiklari
kronik hale gelmistir (Boratav, 2016).

1950-1960 doneminde, cok partili doneme gecilmesinin de etkisiyle kurulustan
itibaren izlenen 6z-kaynaklarla kalkinma stratejisi terk edilerek, borglanmaya dayal
yaklasim benimsenmistir. Bu cercevede, kurulustan bu yana hakim olan devletci
politikalar azaltilarak, 6zel sektoriin ekonomideki agirhginin arttiriimasi hedeflenmistir.
Gegmise gore daha liberal dis ticaret politikalarinin izlenmesi dis diinyayla bitiinlesmeyi
arttirsa da, buna paralel olarak 6demeler dengesindeki acik da artmistir. D6nemin ikinci
yarisinda, savas sonrasi genisleme konjonktiriniin sona ermesinin etkisiyle, liberal dis
ticaret politika uygulamalari sonlandirilmis, ihracattaki ve Uilkeye doviz girisindeki
azalma nedenleriyle ithalata kisitlamalar getirilmistir. Kisitlayict énlemler ile 1958 yilina
kadar azalma egilimine giren ithalat yine de ihracatin lizerinde seyretmistir. ihracatin

ithalati karsilayamamasi nedeniyle ekonomide sirekli hale gelen dis aciklarin dis borg
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yuklni arttirmasi, doviz rezervlerinin dismesi sonucunda petrol ithal edilememesi,
petrol kithgina bagh olarak en buyik ihra¢ kalemi olan tarim Uriinlerinin hasadinin
sekteye ugramasi, devalliasyon beklentisi sonucunda zaten az olan dovizin yurtdisina
kagirilmasi nedenleriyle dis borglar 6denemez hale gelmis, 1958 yilinda moratoryum
ilan edilerek alacaklilarla borg erteleme anlagmasi imzalanmistir (Alpay ve Alkin, 2017).
1960-1970 doneminde, ithal ikdmeci sanayilesme stratejisi benimsenmis, bu
cercevede Oncelikle tiketim ve ara mali Ureten sanayilerin gelistirilmesine 6nem
verilerek, bu sanayiler uygulanan koruma tedbirleri ile dig rekabetten korunmustur.
Ancak, ihracatta beklenen artis saglanamamis, sanayilesme ise ithalata dayandigindan
1966 yilindan sonra ithalatta yeniden artis yasanmistir. Dnem sonuna dogru ithalatta
yasanan artis ile ihracatin ithalati karsilama orani diismus, dis aciklarda artis yasanmis,
bu da beraberinde dis boclanma artisi getirmistir. 1970-1980 déneminde, 6zellikle 1973
yilindan sonraki stirecte diinya genelindeki en yiiksek petrol fiyatlari gorilmistir. Bu
dénemde ihracat gelirleri ancak petrol giderlerini karsilayabilecek seviyede oldugundan,
ithalatin daha fazla artmasini engellemek amaciyla ithalata ciddi kisitlamalar
getirilmistir. Ayni dénemde ihracatin bu diizeyin cok altinda kalmasi, ihracatin ithalati

karsilama oranini diistirmis, dis borglanma artmistir (Argin ve Bakkalci, 2011).
2.3.2.1980-2001 Donemi: ihracata Dayali Sanayilesme (1. Donem)

Tirkiye’de 1970-1980 déneminde Ozellikle ara mali ihtiyaci sebebiyle ithalatin
surekli arttigi, yeterli diizeyde ithalat yapilamamasi sebebiyle liretimde tikanmalarin
yasandigl ve kapasite kullanim oranlarinin disttgii bir ekomik yapi olusmustur. Bu
yapinin olumsuz etkileri petrol krizlerinin basladigi 1970’li yillarin ortasina kadar pek
hissedilmese de, 1973 ve 1979 krizlerinin etkisiyle petrol maliyetlerinin artmasi ve bagl
olarak Turkiye’nin aramali ithalatinin pahalilasmasi doviz rezervlerinin hizla erimesine
neden olmustur. Bu yapinin dogal sonucu olarak dis aciklar artmis, cesitli istikrar
tedbirleri cercevesinde yliksek oranli devalliasyonlara basvurulmustur (Egeli, 1991).

1970’li yillarda dis kaynak ihtiyacinin artmasi ancak, bunu karsilayacak dis ticaret

yapisinin bulunmamasi, 1978 yilinda i¢ ve dis borclarin 6denememis olmasi ve alinan
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dis yardimlarin azalmasi, Turkiye’nin mevcut ekonomi politikalarinin sorgulanmasina
neden olarak, ihracata dayali sanayilesme ve buna baglh politikalar izlenmesinde etkili
olmustur. Bu cercevede, ekonomideki yapisal sorunlarin ¢déziimiine yonelik olarak,
24 Ocak 1980’de vyapisal degisiklik icin istikrar programi uygulamaya konmus, bu
kapsamda disa donik, ihracata dayali ekonomik politika benimsenmistir (Ceylan ve
Gursoy, 2011; Celebi, 1990).

24 Ocak Kararlari ile uygulamaya koyulan uyum ve istikrar programinin temel
amaci, ekonominin dinyayla entegrasyonun saglanmasi ve ihracata dayal olarak
blyldmenin gergeklestiriimesi olmustur. Bu ¢ergevede, 6zel kesimden azami olglide
yararlanmayi hedefleyen politikalar izlenerek, ekonominin uluslararasi rekabete uygun
bir yapiya donustirilmesi hedeflenmistir. Bu kapsamda, kaynak kullaniminda etkinligin
arttirlmasina, kambiyo rejiminin 6nemli olclide serbestlestirilmesine, ihracatin
arttirilmasina yonelik politikalar uygulamaya konmustur. Programin daha ilk yillarinda
faiz orani, doviz kuru gibi makro ekonomik unsurlardaki dizensizlikler giderilmis, ayrica
emek piyasalarinda reel Ucret esnekligi saglanarak ihracat artisi igin i¢ talep
daraltilmistir. Tirk Lirasinin gercek degerinin (izerinde belirlenmesi uygulamasi
kaldirilmis, Gretim birimlerinin verimliligini azaltan yapay dis ticaret engelleri azaltiimis,
diger taraftan, kaynaklar dis ticarete konu mal lreten sektérlere kaydirilarak, vergi
iadesi ve muafiyeti, doviz kullanimi ve ihracat kredisi gibi fiyat disi tesviklerle ihracat
artisi saglanmistir (Celebi, 1990).

24 Ocak Kararlari ile birlikte uygulanan politikalar cercevesinde, lilke ihracati
strekli bir artis trendi yakalamistir (Sekil 2.1: TUIK). Ancak, alinan tedbirlere ragmen,
bliyime ithalata bagimli oldugundan cari acik sorunu bu dénemde de siirekli olarak
ekonominin Uzerinde bir yik olarak kendisini gdstermistir. Bu cergevede, donem
ihracatinin ithalati karsilama orani en disiik %36, en yiksek %81 olarak gerceklesmistir

(Sekil 2.2: TUIK).
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Sekil 2.2: 1980-2001 Dénemi ihracatin ithalati Karsilama Orani (%) (TUIK)

1990’li yillarin basinda yasanan ekonomik durgunluk ve 1991 yilinda yasanan
Korfez Savasi gibi dis etkilerin yani sira, Ulke icinde dislirilemeyen yliksek enflasyon ve
kamu bor¢ acigi gibi ic etkenler, 1994 yilinda ekonomik kriz yasanmasina sebep
olmustur (Varol, 2003). Yasanan ekonomik kriz nedeniyle 5 Nisan 1994’de alinan
kararlar cercevesinde, TL %39 oraninda devaliie edilerek ihracat tesvik edilmis,
Eximbank kredileri arttirilmistir. Alinan kararlar neticesinde ihracat artisi devam etse de
ylksek enflasyon ve faiz oranlari sanayi Uretiminin azalmasina neden olmus, finansal
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kriz reel sektéri olumsuz yonde etkilemistir. Donemin bir diger dnemli gelismesi,
Tirkiye ile Avrupa Birligi arasinda 1 Ocak 1996 tarihinde tesis edilen Glimruk Birligi
antlasmasidir. Gamrik Birligi'nin dis ticaret Uzerindeki etkisi ithalat artisi olarak
gorilmustir. ihracat tarafinda ise beklenen artisin saglanamamasi cari agigi arttirmistir.
Ekonomideki kirilgan yapiya, 2001 yilinin basinda devletin zirvesinde yasanan siyasi
gerilim eklenince, 2001 yili subat ayinda yeni bir finansal kriz yasanmistir. 2001 krizi,
esasinda bir doviz krizi olarak da nitelendirilebilir. Bu krize zemin hazirlayan en 6nemli
neden ise, cari islemler agiginda gorilen sirekli yiksek oranli artislardir (Argin ve
Bakkalci, 2011).

Yasanan son krizin Tirkiye Gzerindeki etkileri sadece ekonomi alaninda olmamis,

Ulke yonetimi Kasim 2002 secimleriyle tek parti iktidari ile tanismistir.
2.3.3. 2002 Sonrasi Dénem: ihracata Dayali Sanayilesme (2. D6nem)

Dis ticarette onemli yapisal dontslimlerin sirdirildigli bu donemde, ihracata
verilen 6nem stratejik bir boyut kazanmistir. Siiregelen kalkinma planlari dahilinde
belirlenen ihracat amaglarina, Dig Ticaret Mistesarligl tarafindan hazirlanan ve
uygulanan 2004-2006, 2007-2009 dénemleri “ihracat Strateji Plani” ile Ekonomi
Bakanhgi'nin koordinasyonunda, Ekonomi Bakanligi, Kalkinma Bakanhgi ve Turkiye
ihracatcilar Meclisi (TiM) tarafindan hazirlanarak 2012 yilinda Yiiksek Planlama Kurulu
tarafindan onaylanan “2023 Tirkiye ihracat Stratejisi ve Eylem Plani” eklenerek
stratejik bir vizyon katilmistir.

S6z konusu eylem planinda, 2023 vyili icin 500 milyar dolarlik mal ihracati
hedefinin yani sira, bu hedefe ulasmak icin katma degeri yiksek, ileri teknolojili Grtinler
ihra¢ eden, rekabet glicl yliksek, strdirilebilir ihracat artisini gergeklestiren bir ihracat
yapisina ulasilmasi hedeflenmektedir.

Diger taraftan, yine bu donemde siirdirilebilir rekabet glicliniin saglanmasi
esasina bagl olarak, 2012 yilinda “ihracata Doniik Uretim Stratejisi” kabul edilerek,

ihracata donuk lGretimde daha diisik maliyetli girdi tedarigi ve ihracata dontk Gretimin
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ara mal ithalatina bagimhliginin azaltiimasi hedeflenmistir. Bu kapsamda, déneme
iliskin dis ticaret gelismeleri asagida siralanmistir.

Yiksek cari agikla birlikte diger ekonomik nedenlerin yol agtigi Subat 2001 krizi
sonrasinda, Turk Lirasi biylk oranda devalie edilmis, i¢ talep daralmis, firmalar krizden
cikis yolu olarak ihracata yonelmislerdir. Yasanan ekonomik krizin dig ticaret Gzerindeki
en buylk yapisal etkisi, 2001 Mayis ayi icerisinde uygulamaya koyulan “Gigli
Ekonomiye Gecis Programi” cercevesinde sabit doviz kuru sisteminden, dalgali doviz
kuru uygulamasina gecilmesi olarak gosterilebilir. Ayrica, anilan programin diger bir
onemli yani, program dahilinde Uretiminde verimlilik saglanamayan, maliyetli olan
Urdnlerin ithalatinin telkin edilmesidir (Ceylan ve Giirsoy, 2011; Yavuz, 2012).

2002 vyilinda yapilan segimlerden tek parti iktidarinin ¢ikmasinin ekonomi
cevrelerine vermis oldugu gliven ve istikrar izlenimine, yeni ekonomi y6netiminin
disiplinli bir sekilde uyguladigi ekonomik tedbirler ve diinya genelindeki genisleme
trendinin eklenmesiyle, ekonomide hizli bir iyilesme saglanmistir. Bu ¢ergevede faiz
oranlari diismis, enflasyon tek haneli rakamlara inmis, Uretim ve ihracat artmistir.
Dénemin basinda, ihracatta artisin siirdiiriilebilirliginin saglanmasi amaciyla, “ihracat
Stratejik Plan1” hazirlanarak 2004 yilinda uygulamaya koyulmustur. Alinan énlemler ve
uygulanan etkili politikalar ile 2002 yilinda ihracat bir 6nceki yila gére %12 oraninda
artarak 36 milyar dolara ulasmis, 2003 yilinda ise buylime hizini arttirarak % 31
oraninda yukselisle 47,3 milyar dolara ulasmistir. 2003 yilinda TL'nin yliksek oranda
deger kazanmasina karsin, ihracatta saglanan artisa gerekce olarak, ihracata yonelen
firmalarin dis pazarlarda rekabet edebilmek icin verimliliklerini arttirmalari, disik
yurtici talep ve disik faiz oranlari gosterilebilir. ihracattaki artis, benzer nedenler ve
kapasite kullanim oranlarindaki artig ile 2004 yilinda da sirmus, %33,7 oraninda artigla
63,2 milyar dolar seviyesine ulasilmistir (Senol, 2007; Takim, 2010; TUIK).

Diger taraftan, ithalat 2003 yilinda % 34,5 oraninda artarak 69,3 milyar dolara
ulasmis, ekonomideki canlanma, faizlerin diismesi ve kredi olanaklarinin artmasi ile
ihracattaki artisa bagh olarak ara mal ithalatinin artmasi bu artista rol oynamistir. Bu

dénemde, ithalatin ihracatin lizerinde seyretmesi nedeniyle dis ticaret acig1 2003 yilinda
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% 42,5 oraninda artarak 15,5 milyar dolardan 22,1 milyar dolar seviyesine ylikselmistir.
2004 yilinda ise donem ihracatina paralel olarak, faizlerdeki distisiin de etkisiyle, ithalat
%40,7’lik artis hiziyla 97,5 milyar dolara ulagmistir. 2005 yilinda, YTL'nin reel deger artisi
ile dis rekabet glicinin azalmasina ragmen gerek dinya ticaret hacmindeki
genislemeye, gerekse isglici maliyetlerindeki dists ve verimlilik artisina bagh olarak
sanayi mallari ihracatindaki artis %84,8 olarak gerceklesmis, bu artisla birlikte toplam
ihracat %16,3 oraninda artis gostererek 73,5 milyar dolar seviyesine yikselmistir. Diger
taraftan, ihracattaki artisa paralel olarak ithalat %19,7 oraninda artarak, 116,8 milyar
dolar seviyesine yiikselmis, buna bagli olarak dis ticaret acig1 %26 oraninda artarak 34,4
milyar dolar seviyesinden 43,3 milyar dolara yiikselmistir (TUIK).

2006 yilinda, 6zel sektor yatirnmlarindaki olumlu gelismeler ile verimlilik artisinin
getirdigi rekabet avantaji ve AB ulkelerindeki talep artisi, ihracat gelirlerini %16,1
oraninda arttirarak 85,3 milyar dolar seviyesine g¢ikarmistir. Ayni dénemde, ekonomik
bliiyimenin devam etmesi, i¢ talep artisi, TL'nin glcli konumunu sirdirmesi ve
ihracatin ithalata olan bagimliligi gibi nedenlerle ithalat %17,7 oraninda artis gostererek
137,5 milyar dolar seviyesine yikselmis, buna bagh olarak dis ticaret acigi %24,8’lik
artisla 43,3 milyar dolardan 54 milyar dolara yikselmistir. 2007 yih Tirkiye ihracati igin
dénidm noktasi olmustur. Zira, 2007 yilinda ihracat 100 milyar dolarlik psikolojik esigi
asarak 107,2 milyar dolar seviyesine yiikselmistir. ihracata bagh olarak ara mal
ithalatinin artisiyla, ithalat %21,8 oraninda artarak 170 milyar dolar seviyesine
yikselmis, ancak ithalat artis hizinin ihracat artis hizina gore daha disilik seviyede
olmasindan dolayi, dis ticaret agigindaki artis hizi %16,2’ye gerileyerek, dis ticaret
aciginin 62,8 milyar dolar seviyesinde kalmasini saglamistir. 2008 yilinin son ¢eyreginde
baslayan kiiresel ekonomik krizin talep lzerindeki olumsuz etkilerine karsin, yilin ilk
dokuz ayindaki ihracat artisi, 2008 yilinin da ihracat icin olumlu bir yil olmasini
saglamistir (TUIK).

2008 yili verilerine bakildiginda, ihracat %23’lik artisla 132 milyar dolar seviyesine
yikselmis, ithalat ise %18,8’lik artisla 202 milyar dolar seviyesine yiikselmistir. 2007

yilina benzer bir sekilde, ithalattaki artis hizinin ihracat artis hizindan disik olmasi, dis
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ticaret agigindaki artis hizina olumlu etki yaparak, dis ticaret agigi artis hizinin %11,4’e
gerilemesini saglamis, boylece 2008 yili dis ticaret agigi 70 milyar dolar olarak
gerceklesmistir. 2009 yili, 2008 yilinin son ¢eyreginde baslayan kiresel ekonomik krizin
dis ticaret Uzerindeki etkilerinin siddetli bir sekilde yasandigi bir yil olmustur. Her ne
kadar, 2001 krizi sonrasinda yapisal reformlar ile gliclii bir ekonomik yapiya kavusulmus
olsa da, yasanan krizin en 6nemli ihracat pazari olan AB bdlgesinde yarattigi ciddi talep
daralmasi ihracatta hatiri sayilir bir diisiise neden olmustur. Bu gelismeler neticesinde
2009 yilinda ihracat uzun vyillar sonra azalarak (% -22,6), 102,1 milyar dolar olarak
gerceklesmistir. Kiiresel krizin etkileri ile diinya ekonomilerinde yasanan durgunluk,
Turkiye’de de Uretimin azalmasina sebep olmus, lretimin azalmasina bagh olarak
azalan ara mal ithalati, toplam ithalatin %30,2 azalarak 140,9 milyar dolara
gerilemesine neden olmustur. ithalattaki diisiisiin ihracattan daha fazla olmasiyla, 2009
yili dig ticaret acigl 2008 yilina gore %44,5 oraninda azalarak, 38,8 milyar dolara
gerilemistir (TUIK).

2010 yilinda ise, dis ticaret Gzerinde krizin etkilerinin devam ettigi goriilmektedir.
En blylk ihracat pazari olan AB Ulkelerinde yasanan borg krizleri ve talep daralmasi
devam etmis, ihracat bir nebze toparlanarak 114 milyar dolara yikselse de, kriz dncesi
konumuna ulasamamistir. 2010 yili ithalati ise ihracattaki bluylimeden daha fazla artis
gostererek 185 milyar dolar seviyesine yiikselmistir (TUIK).

2011 yihna gelindiginde, ihracatta %18,5 oraninda artigla 135 milyar dolar
seviyesine ulasilarak, kriz 6ncesi konuma donlldigli gorilmektedir. Ancak, ithalat,
artan blylimeye bagl olarak %29,8 oraninda artis ile 241 milyar dolar seviyesine
yikselmistir. Boylelikle son iki yilda dis ticaret acigi 38 milyar dolardan 106 milyar
dolara ylkselmistir. 2012 vyilinda, krizin etkilerini halen tasiyan Avrupa Birligi
Ulkelerindeki talep daralmasi neticesinde, bolge Ulkelerine yapilan toplam ihracatta
dislis yasanmis, ancak ihracattaki bu kayip, Orta Dogu, Afrika ve Asya pazarlarina
yapilan ihracat ile iran’a yapilan altin ihracati yoluyla telafi edilmistir. Béylelikle 2011
yilinda kriz sonrasi toparlanan ihracat, 2012 yilinda %13,1 oraninda artarak 152,6 milyar

dolar seviyesine yilkselmistir. Ayni yil icinde Tirkiye ekonomisinde goriilen durgunluk,
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Ozellikle tiketim ve yatirrm mali talebinde azalmaya neden olmus, bu da ithalatta % 1,8
oraninda azalma meydana getirerek, ithalatin 236,5 milyar dolar seviyesine
gerilemesine neden olmustur. ihracattaki artis ve ithalattaki azalisa bagli olarak, 2012
dis ticaret acig1 %20,7 oraninda azalarak 84 milyar dolar seviyesine diigmiistiir (TUIK).

2013 yilinda, altin ihracatindaki biyiik distsle birlikte, Asya ve Amerika Ulkelerine
yapilan ihracattaki dusis, ihracati %0,4 oraninda azaltarak 151,8 milyar dolar seviyesine
geriletmistir. Ayni yil icinde yasanan ekonomik canhlik ve altin ithalatinin artisi
neticesinde, ithalat %6,4 oraninda artarak, 251,6 milyar dolar seviyesine ylikselmistir.
Boylece, 2012 yilinda azalan dis ticaret agigi, %18,7 oraninda artarak 99,8 milyar dolara
yikselmistir (TUIK).

2014 yih bolgesel krizlerin etkisinde gec¢mistir. Yurtici talebin daralmasi, doviz
kurunun yiikselmesi gibi nedenlerden dolay! ihracatta %3,8’lik bir artis gorilirken,
deger olarak ihracat 157,6 milyar dolara ylkselmistir. Buna karsin, TL'deki deger kaybi,
ekonomideki yavaslama ve i¢ talebin daralmasi neticesinde ithalat %3,8 oraninda
azalarak 242,2 milyar dolar seviyesine diismustiir. ihracattaki artis ve ithalattaki disiis
neticesinde, dis ticaret acigi %15,3 oraninda azalarak 84,5 milyar dolar seviyesine

dismustir (Sekil 2.3: TUIK).
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Sekil 2.3: 2002-2014 Dénemi ihracat ve ithalati (Milyar ABD Dolari) (TUIK)
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Bu dénemde, gerek Ulke igindeki istikrarli ekonomi politikalari ve verimlilik,
gerekse dinya genelindeki ekonomik iyilesme ve talep artisi ihracatin kiresel kriz
dénemi haricinde sirekli olarak artisini saglamis, ancak ihracattaki artisa paralel olarak

ithalatta da yiiksek oranli artislar yasanmistir (Sekil 2.4: TUIK).
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Sekil 2.4: 2002-2014 Dénemi Dis Ticaret Acigindaki Oransal Artis (%) (TUIK)

Turkiye ihracatina farkli perspektiflerden bakilmasi, llke ihracatinin yapisinin
analizi bakimindan faydali olacaktir. Bu kapsamda asagida Tirkiye ihracatinin son
dénem yapisina iliskin tespit ve degerlendirmelerde bulunulmaktadir.

2001 yihindan itibaren ihracat, 2009 kiresel finansal krizine kadar iki haneli
rakamlarla blyime gostermis, 2009 kriziyle birlikte ihracatta yasanan %23 oranindaki
dislis sonrasinda 2010-2012 doneminde toparlanma saglansa da, 2013 yilindaki negatif
blylme sonrasinda 2014 yilinda %4 oraninda bir biyliime saglanabilmistir. 2001-2014
doneminin ortalama ihracat artis hizi %14,21 olarak gerceklesmistir. Bu oran ayni
dénem icin diinya mal ihracatindaki ortalama artistan (%9,73) %4,48 oraninda yliksektir
(Sekil 2.5: TUIK). Ote yandan, ayni dénem iginde diinya mal ihracatindan alinan pay
% 0,51’den % 0,83’e yiikselmistir (Sekil 2.6: TUIK).
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Sekil 2.6: 2001-2014 Dénemi Diinya Mal ihracatindan Alinan Pay (%) (TUIK)

ihracatta son dénemde saglanan basarida, pazar ve iriin gesitliliginin artisi etkili
olmustur. Son dénemde, Avrupa Birligi halen en buyik ticaret ortagl olma o6zelligini
tasirken bircok farkli pazara girilmisti. Ornegin, 1999 ve 2009 dénemleri

karsilastirildiginda, Tiirkiye 1999 yilinda BRICS (ilkeleri arasinda ihracat pazar yogunlugu
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en fazla olan ikinci Ulkeyken, 2009 yilina gelindiginde ihracat pazar yogunlugu yari

yariya azalmistir (Sekil 2.7: World Bank, 2014).
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Sekil 2.7: ihracat Pazar Yogunlugu Endeksi (World Bank, 2014)

Ayni sekilde, ihracat yapilan Ulke sayisi artis gdstermis, 2000 yilinda 10 milyon
dolarin Ustlinde ihracat yapilan Ulke sayisi 100°den az iken, 2010’a gelindiginde bu sayi
137 ulkeye ulasmistir. Bu oranlar Tirkiye’'yi BRICS llkeleriyle ayni seviyeye tasirken,
bolgesindeki gelismekte olan Ulkelerin Gizerine ¢ikarmistir (Sekil 2.8: World Bank, 2014).
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Sekil 2.8: 10 Milyon Dolar Uzerinde ihracat Yapilan Ulke Sayisi (World Bank, 2014)

Diger taraftan, 2000-2010 doneminde Ulke ihracatinda Uriin gesitliligi bakimindan
da olumlu gelismeler yasanmistir. Soyle ki, 2000 yilinda ihra¢ edilen Griin ¢esidi 2010

yilina gelindiginde 2,5 kat artmis, bu sayede ihra¢ Urlini yogunlugu azalmistir
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(Sekil 2.9: World Bank, 2014). ihrac¢ iriini cesitliligindeki bu artis, Tiirkiye’nin BRICS
Ulkeleri ve bolgesel akranlari (Macaristan, Polonya, Cek Cumbhuriyeti ve Romanya)
arasinda en dusiik ihracat (riin yogunluguna sahip ilke olmasini saglamistir. ihrag
arinl cesitliligindeki artisin  bliyik boélimid 2000-2005 doéneminde gerceklesmis,
2005-2010 donemindeki cesitlilik artisi bu donemin ancak (icte biri seviyesinde

kalmistir.

0,2

0,15

0,1
m 2000

m 2010

0,05

BREZILYA CiN HINDISTAN ~ RUSYA TURKIYE GUNEY
AFRIKA

Sekil 2.9: ihracat Uriin Yogunlugu Endeksi (World Bank, 2014)

Uluslararasi Ticaret Sinif Karsilagtirmasi (SITC) veri alindiginda, 2002 yilinda deger
bazinda ilk on ihracat triind arasinda yer alan urinlerin sekizinin 2014 yilinda da ilk on
trlin arasinda oldugu gériilmektedir (Tablo 2.1: TUiK). Ote yandan, 2002 yilinda ilk on
ihracat Urdnlinidn toplam ihracat icindeki payr %74 iken, 2014 yilinda bu oran %63’e
dismustir. 2002 yilinda “giyim esyasi ve bunlarin aksesuarlar1” irin grubunun toplam
ihracat icinde en yiksek payi aldigi goriiliirken, 2014 yilinda toplam ihracat icindeki en

yliksek payin “motorlu kara tasitlari”’na ait oldugu gozlenmektedir. Motorlu kara
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tasitlar grubundaki artisin nedeni, yabanci otomotiv firmalarinin Tirkiye'ye yaptiklari

yatirimlar ve kapasite artislarina baglanabilir.

Tablo 2.1: ihracatta ilk 10 Griin grubu (TUIK)

ilk 10 Uriin Grubu Deger ilk 10 Uriin Grubu Deger
2002 (Bin Dolar) 2014 (Bin Dolar)

Giyim egyasl! ve bunlarin 8093 656 Motorlu kara tagsitlari 17 435 680
aksesuarlari
Diger tekstil 4268 283 Giyim esyasl ve bunlarin 16 667 624
iplik,kumas,sekil ver.mens aksesuarlari
Motorlu kara tasitlari 3179785 Diger tekstil iplik,kumas,sekil 12 646 523

vermens
Demir ve gelik 2831021

Demir ve celik 10 768 567
Meyve ve sebzeler 2061938

Elektrik makinalari,cihazlari ve 9777 798
Elektrik makinalari,cihazlar 1677783 aletleri, vbaksam,pargalari
vealetleri,vb.aksam,pargalari

Baska yerde belirtilmeyen cesitli 7 806 245
Haberlesme,ses kaydetme 1554748 mamil esyalar
ve sesi tekrar vermeye
yarayan cihaz ve araglar Meyva ve sebzeler 7 561925
Diger metal olmayan 1310558 Baska yerde belirtiimeyen
maddeden yapilan egyalar madenden mamul esya 6 656 877
Bagka yerde belirtilmeyen 1135235 Petrol, petrolden elde edilen 5602 199
cesitli mamul esyalar Uriin
Baska yerde belirtiimeyen 883 455 Diger genel endstri 4461 496
madenden mamul esya makina/cihazlarin aksamlari

Bir Ulkenin ne Urettigi ve nasil Urettigi konusu, ihracat artisi icin tartismasiz
Oneme sahiptir. Diger biitlin sartlar esit oldugunda, blinyesinde yliksek yaraticilik ve
teknoloji barindiran 6zellikli Grlinler diinya piyasalarinda yiksek fiyatlardan alinip

satilirlar.
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Bu kapsamda, 2000-2010 doneminde Tirkiye’'nin orta diizeyde teknoloji iceren
mal ihracati %20’den %32’ye ¢ikmis, ancak yiksek teknolojili Grtinlerin ihracati stirekli
olarak %10’un altinda seyretmistir (World Bank, 2014).

Ayni perspektiften, 2013-2014 yillarina bakildiginda, yiksek teknolojili tGrinlerin
imalat sanayi ihracati icindeki payinin %3,4 oldugu gorilmektedir (Tablo 2.2., TUIK).
Diger taraftan, s6z konusu yillarda imalat sanayi ihracatindan en yiiksek payi disuk
teknolojili Grtinlerin almasi, ihracatta riin temelinde kat edilmesi gereken uzun bir yol

oldugu gercegini ortaya koymaktadir.

Tablo 2.2: Teknoloji grubu siniflandirmasina gére imalat sanayii ihracati (TUIK)

2013 2014

. ihracat Pay ihracat Pay
Uriin Grubu

(Milyar Dolar) (%) (Milyar Dolar) (%)
Yiiksek Tek. 4789 3,4 5020 3,4
Orta Yk 44540 31,5 46517 31,6
Orta Diis 43329 30,7 42984 29,2
Diiguik 48700 34,5 52636 35,8
Toplam 141,358 147.158

Bir Ulkenin ihracat baglamindaki rekabet glicini analiz etmek igin, ihracat
artisinin yogunluk ve genisleme marjlarinin tahlil edilmesi 6nem arz eder. Boyle bir
ayristirma, ihracattaki artisin, mevcut firmalarin halihazirda ihracat yaptiklari pazarlara
ayni Urdnleri daha fazla ihrag etmelerinden mi (yogunluk marji), yoksa, yeni firmalarin
ihracat yapmaya baslamalari veya yeni Urlnlerin ihra¢ edilmesi veya yeni pazarlara
girilmesi (genisleme marji) gibi nedenlerden mi kaynaklandiginin anlagilmasini
saglayarak, ihracatin gelistirilmesine yonelik stratejilerin belirlenmesine yardimci olur.

Bu cercevede, 2002-2011 dénemi icin Turkiye’'nin ihracat artisi analiz edildiginde,
ihracat artisinin %65’inin yogunluk marjina bagh oldugu belirlenmistir. Buna karsilik,
ihracat artisinda yeni pazarlarin payi %15, yeni Urlnlerin paylr %9 ve yeni firmalarin payi

%11 olarak gerceklesmistir. Bu yapi Tlrkiye’'nin ihracat artisindaki siireklilik icin tehlike
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arz etmektedir. Zira, yapilan analizler, Turkiye’nin yilhk birikimli ihracat artisiyla, yeni
ihracatci firmalarin katilimi ve yeni Urin ihracati arasinda yiiksek korelasyon oldugunu
gostermektedir (Sekil 2.10: World Bank, 2014). Buna karsin, yogunluk marji faktorinin
ihracattaki dinamizmini zaman icinde azaltmasindan dolayi, ihracat artisi ile ylksek
negatif korelasyon iliskisi icinde oldugu gozlenmektedir. Bu veriler, Turkiye ihracatinda
en yuksek artisin yeni firmalarin ihracata baslamasiyla veya mevcut ihracatgilarin triin
sepetlerine yeni Urlnler eklemeleriyle saglandigini ortaya koymaktadir. Bu baglamda,
firma temelinde yapilan analizlere gore, yeni firma veya urin katihmindaki %1’lik artis,
ihracat artisinda %1,9’luk bir yikselme saglarken, yeni pazarlara giristeki %1’lik artis,

ihracat artisinda %0,25 oraninda yikselme saglamaktadir (World Bank, 2014).

80% 65,80%

60% 54,50%
40%

20%

0%
-20% -6,60%

-40%

-60%
-80% -65,50%

Yeni Firma Yeni Pazar Yeni Uriin Mevcut Firma, Uriin
ve Pazar

Sekil 2.10: 2003-2011 Dénemi ihracat Artisinin Yogunluk ve Genisleme Marijlari ile
Korelasyonu (World Bank, 2014)

Son doénem ihracatina firma perspektifinden bakildiginda, Tirkiye ihracatinin az
sayidaki yiksek biylime oranina ve verimlilik diizeyine sahip buyilik firma tarafindan
domine edildigi goriilmektedir (Tablo 2.3: TUIK). Bu firmalar, yogunlasma ve genisleme
faktorlerinin her ikisinde birden gosterdikleri bliyime ile diger firmalardan hizla
ayrilmaktadirlar. 2009-2014 déneminde kiglk olcekli firmalarin ihracat icindeki
paylarinin distagi, blyuk olcekli firmalarin ise %4 oraninda artis gosterdigi

gozlenmektedir. Bu durum, bir taraftan mevcut blyik ihracatgilarin rekabet gliclerinin
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arttigini gosterirken, kuguk olgekli firmalarin ihracat imkanlarindaki soruna isaret
etmektedir. Klglk Olgekli firmalarin dinamik ve slrdirilebilir ihracatgilara
donldsimiini saglamak ihracatta slirdurdlebilir blylimenin  saglanabilmesi icin
onemlidir. Bunun birinci nedeni, kiglk ihracatgl firmalarin gelecegin potansiyel biyik
ihracatgilari olmalaridir. ikinci neden ise, Tirkiye ihracatinin biiyiimesinin yeni

firmalarin ihracata katilmalariyla yiksek korelasyon icinde olmasidir (World Bank,

2014).
Tablo 2.3: Firma biyiikligiine gére ihracat oranlari (TUIK)
2009 ihracat 2014 ihracat
Calisan Sayisi (Bin Dolar) Oran(%) (Bin Dolar) Oran(%)

1-9 17 562 232 17 27 224 491 17

10-49 25493 243 25 32 496 266 20

50-249 17 620 003 17 28854 724 18

250+ 40335159 39 68 300 021 43

Turkiye'nin 2005-2014 arasi donemdeki ihracatindan en biyik payi strekli olarak
Avrupa Birligi almistir. Ancak bu dénemde, Orta Dogu, Kuzey Afrika ve Asya bdlgelerine
gerceklestirilen ihracatta kayda deger bir artis saglanmistir (Sekil 2.11: World Bank,
2004). Orta Dogu ve Kuzey Afrika’ya ihracat yapmaya baslayan firmalarin buyik
¢ogunlugu ayni zamanda Avrupa Birligi Ulkelerine ihracat yapan firmalardir. Bu da Turk
ihracatcilar’nin son on yilda Avrupa Birligi pazarindaki yiksek talep imkanini iyi
degerlendirerek, rekabetci kabiliyetlerini gelistirdiklerini ve ihracatta farkli pazarlara

acildiklarini gostermektedir.
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DOGU

Sekil 2.11: ihracatta ilk Bes Bélgenin 2005-2014 Yillari Karsilastirmasi (Milyar Dolar
(World Bank, 2014)

2000°’li yillarin basindan itibaren AB (lkerinde hakim olan ylksek talep
kosullarinin etkisini de arkasina alarak hizli bir sekilde artan ihracat, 2009 kiiresel krizi
sonrasinda gelismis ve gelismekte olan llke ekonomilerinde goriilen daralma ile zor bir
déneme girmistir. Oniimiizdeki dénemde, ihracatta sirdiiriilebilir artis saglanarak
belirlenen hedeflere ulasilabilmesi, diinya pazarlarindan alinacak paydaki artisa baglidir.
ihracattaki artisin yeni iiriin ve yeni firma kriterleriyle gdsterdigi yiiksek korelasyon da
dikkate alindiginda, diinya pazarlarindan alinacak paya en ¢ok katkiyi saglayacak olan,
yeni firmalar ile yeni Urlinler ve bunlarin rekabetci ozellikleridir. Bu baglamda, yeni
ihracatgi firmalarin rekabet edebilirliklerinde maliyet faktorleri 6nemli rol oynarken,
mevcut firmalarin rin sepetlerini talep artisi gosteren sektorlere yonelik yiksek
kalite/yuksek getiri karakterine haiz Uriinlere dogru cesitlendirmeleri gerekecektir.
Kanaatimizce, diinya piyasalarinin daralma siirecine girmesiyle birlikte artan rekabet
dolayisiyla, oniimizdeki donemde ihracat artisi saglanabilmesinde ihracatgi firmalarin
ihracata donlik yetenek ve stratejileri 6nemli rol oynayacaktir.

Bu baglamda, asagidaki bélimlerde firmalarin ihracata yonelme nedenlerinden
baslayarak, firma diizeyinde ihracat performansini etkileyen faktorlere iliskin tespit ve

degerlendirmelerde bulunulmaktadir.
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2.4. Firmalarin ihracata Yonelme Nedenleri

Firmalar etkisi altinda olduklari ic ve dis faktorlere karsi stratejik bir cevap olarak
ihracata yonelmektedirler (Cavusgil and Zou, 1994). Diger taraftan, firmalari ihracata
yonelten sebepler, firmalarin istegine bagli/planl veya zorunlu/tepkisel nedenler olarak

siniflandirilabilir. Firmalarin ihracata yonelme nedenleri Tablo 2.4.’de siniflandiriimistir.

Tablo 2.4: Firmalarin ihracata yonelme nedenleri (Albaum et. al, 2008)

Davranis Nedenin Kaynagi

Bigimi Firma igi Firma Disi
- Yénetimin ihracat
Motivasyonu

Planh - Blyiime/Kar Amaci
- PazarlamaAvantajlari
- Olgek Ekonomisi

- Dis Pazar Firsatlari
- Ihracat Tegvikleri

- Yerel pazarin
durgunlugu/daralmasi
- Rekabetgi Baskilar

- Riski dagitma

Tepkisel
P - Fazla kapasite

2.4.1. Firma ici Nedenler

Firma vyoneticilerinin ihracata bakisi, firmanin ihracata yonelmesinde etkili
olmaktadir. Firma yoneticilerinin ihracata yonelme isteklerinde ise, yoneticilerin yas,
egitim ve tecriibe gibi bireysel o6zelliklerinin 6nemli rol oynadigl ilgili literatlirde
desteklenmektedir. Ornegin, Leonidou et al. (2004)’a gére, ydneticilerin dinamik yapida
olmasi firmayi ihracata yonlendirmektedir. Koh (1991), uluslararasi isletmecilik egitimi
almis olan yoneticilerin ihracata baghliklarinin daha ylksek oldugunu savunmaktadir.
Yapilan bazi calismalarda ise yoneticilerin yasinin ihracata bakislarini etkiledigi ortaya
koyulmustur (Holzmuller and Stottinger, 1996; Mc Connel, 1979; Ursic and Czinkota,
1989; Kaynak and Kuan, 1993). Yoneticilerin uluslararasi tecriibesinin de ihracata olan
yaklasimini etkiledigi cesitli calismalarda (Sousa et al., 2008; Zou and Stan, 1998;

Leonidou et al., 1998; Nakos et al., 1998) belirlenmistir.
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Firmalarin biiyimek igin sahip olduklari glicli motivasyon, onlari ihracat yapmaya
tesvik etmektedir (Albaum et al., 2008). Bu baglamda, firmalarin ihracat satislarindan
elde edilecek yiksek kar marjlarini bliyime kaynagi olarak degerlendirmeleri, ihracata
baslamalari icin motive edici olmaktadir (Czinkota et al., 2004).

Firmalarin, Griinden veya maliyetlerden kaynaklanan herhangi bir avantaja sahip
olmalari da, onlar ihracat yapmaya tesvik etmektedir. Yuksek teknoloji iceren bir
Urdnln Gretilmesi icin katlanilan maliyetlerin ihracat yoluyla farkli pazarlara dagitiimasi,
ucuz iscilik veya finansal kaynaklar yoluyla elde edilen maliyet avantajinin dig pazarlarda
kullanilarak rekabet Gstlnligl saglanmasi ve bu sayede yiiksek kar marjlarina ulasiimasi
ihracat motivasyonu saglayan etkenlerdendir (Albaum et al., 2008).

Ozellikle, yiiksek cikti kapasitesine ulasarak maliyetlerini diisiirme imkanina sahip
olan firmalar, yurtici pazarlarin elverisli olmadig durumlarda ihracat icin Gretimlerini
arttirarak oOlgek ekonomisinden yararlanmak istemektedirler. Bu sayede maliyetlerini
duslirerek i¢c pazarda daha rekabetci bir konuma sahip olabilmektedirler (Bradley, 1999;
Czinkota, 2004).

Firmalari ihracat yapmavya iten diger bir neden, pazar riskini dagitma istegidir. Tek
bir pazara bagimh kalinmasi, olasi bir darbogaz veya kriz sonucunda firmayi zor
durumda birakabilecektir. Bu riskin bertaraf edilmesi icin firmalar satislarini gesitli
pazarlara yonlendirerek, bir pazardaki daralmayi farkli bir pazardaki bliiyime ile telafi
edebilmektedirler (Albaum et al., 2008; Wild et al., 2014).

ic pazar icin fazla olan, kullanilmayan kapasite veya lretim fazlasi da firmayi
ihracata iten diger bir nedendir. Firma, i¢ talep kosullari nedeniyle atil durumda tuttugu
kapasitesini, ihracat vyoluyla kullanmak ve birim {retim maliyetini dustirmek
isteyecektir. Diger bir neden ise, i¢ pazarda olusan durgunluk kosullari nedeniyle ihtiyag
fazlasi Grinin dis pazarlara yonlendirilmesidir. Bu sayede firmalar stok maliyetlerini

azaltabilirler (Czinkota et al., 2004; Bradley, 1999; Griffin and Putsay, 2005).
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2.4.2. Firma Disi Nedenler

Dis pazarlarda ortaya ¢ikan cazip firsatlar (pazara giris engellerinin kaldirilmasi
veya azaltilmasi, tesvikler, dis pazar talepleri, dis pazar blylime hizindaki artis vb.)
firmalari ihracat icin motive etmektedir. Ancak, bu gibi firsatlardan yararlanabilmeleri
icin, firmalarin gerekli kaynak ve kabiliyetlere sahip olmalari gereklidir (Albaum et al.,
2008).

Diger taraftan, Ulkelerin ekonomik gerekgelerle ihracati, gerek finansal kuruluslar
eliyle finansal olarak, gerekse pazar bilgisi saglama, ihracati kolaylastiran mevzuat
degisiklikleri, diger Ulkelerle ikili ekonomik isbirligi anlasmalari yoluyla desteklemeleri
firmalari ihracat yapmaya yonlendiren diger nedenlerdendir.

Yerel pazardaki daralmalar, pazarin doyuma ulasmasi, ekonomik durgunluk gibi
nedenlerle de firmalar ihracata ydnelebilmektedirler. i¢ talebin yeterli diizeyde
olmadigi durumlarda firmalar kiiclilmeye gitmektense, mevcut durumlarini ihracat
yoluyla korumak isteyeceklerdir (Albaum et al., 2008; Wild et al., 2014).

Yerel pazardaki rekabet yogunlugu firmalari ihracat yapmaya zorlayan bir baska
etkendir. Rakiplerin Olgek ekonomisine ulasarak maliyet avantaji elde etmeleri veya
benzer rekabet glicline sahip rakiplerin ihracata baslayarak mali gliclerini arttirmalari,
firmalar pazar paylarini kaybetme tehlikesi ile karsi karsiya birakmaktadir. Ozellikle
rekabetin yogun oldugu pazarlarda, firmalar rekabetin zayif oldugu dis pazarlardan
saglayacaklari avantajlar sayesinde mevcut rekabet sartlariyla basa ¢ikma imkani elde

edebilirler (Czinkota et al., 2004).

2.5. ihracat Performansi

Ihracat performansi, uluslararasi pazarlama literatiiriinde (zerinde en fazla
arastirma yapilan alanlardan biri olmasina karsin, gerek kavramsallastiriimasi, gerekse
etkileyen faktorlerin belirlenmesi ve 6lcimi bakimindan bircok zorlugu biinyesinde

barindiran bir kavramdir. Ozellikle, yapilan arastirmalarda belirleyici faktorlerin ve
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Olciminiin ¢ok fazla cesitlilik gostermesi, kavramsal ¢ergevenin olusturulmasini
zorlastirmistir (Bonoma and Clark, 1988).

Diger taraftan, ihracat performansi sadece akademik alanda degil pratikte de
onemsenen bir kavramdir. Zira ihracata yonelen firmalar, kaynaklarinin ve enerjilerinin
blylk boliminiu ihracata tahsis ettiklerinden, bu alanda gosterdikleri performansi
onemserler. Ancak, ihracat performasinin o6lgimiinden 6nce, kavramin igeriginin
belirlenmesi 6nem tasir.

Bu cercevede, ihracat performasi kavramina iliskin olarak literatlirde yapilmis bazi
tanimlar asagida belirtilmistir.

Cavusgil and Zou (1994)’ya gore ihracat performansi, firmanin dis pazarlara belirli
bir plan ve arastirma dahilinde gerceklestirdigi ihracat faaliyetlerinden bekledigi
ekonomik ve stratejik sonuclara ulasma derecesidir. Shoham (1998)’a goére ihracat
performansi, firmanin uluslararasi satislarinin birlesik sonucudur. Leonidou et al.
(2002)’a gore ihracat performansi, firmanin ihracat faaliyeti sonucunda elde ettigi
ekonomik, davranissal ve diger sonuglardan olusmaktadir. Diamantopoulos (1998)’a
gore ise ihracat performansi, firmanin ihracat davranisinin farkli organizasyonel ve
cevresel kosullardaki sonuclaridir.

Yukaridaki tanimlardan yola c¢ikarak ihracat performansi, “firmalarin ihracat
faaliyetleri sonucunda elde ettikleri finansal, stratejik ve davranissal ciktilarin butind”
olarak tanimlanabilir.

Ihracat, firmalara yabanci pazarlara diisiik maliyet ve yiiksek esneklikle hizl bir
sekilde girme imkani sagladigindan, uluslararasilasmak isteyen firmalar icin pratik bir
stratejik secenektir. Bu Ozelliginden dolayi, hizlanan kiiresellesmeyle birlikte ihracat
performansi konusu da ciddi bir ilgi géormeye baslamistir (Zhao and Zou, 2002;
Leonidou, 1995). Ancak, kiiresel ekonomik diizlemde ihracatin énemi anlasiimasina
ragmen, konuyla ilgili teorik alandaki gelismeler is diinyasinda yasanan gelismelerin
gerisinde kalmistir. Oysa, gerek firmalarin yasamlarini devam ettirmeleri ve blylimeleri,
gerekse bircok lilke ekonomisinde saglanan nihai blylime, ihracat performansini

etkileyen faktorlerin daha iyi anlasilabilmesiyle mimkindir.
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ihracat performansinin ¢ ana grubun c¢ok ciddi sekilde ilgisini cektigi
kabul edilmektedir. Bu gruplar; devlet yoneticileri, sirket yoneticileri ve akademik
arastirmacilardir (Sousa, 2004). Devlet yoneticileri, ihracati, ekonomide doéviz
rezervlerini ve verimliligi arttirirken, issizligi azaltan, dolayisiyla tlke refahini yiikselten
bir arac olarak kabul ederler (Czinkota, 1994). Firma yoneticileri icinse ihracat, sagladig
kurumsal biylmenin yani sira, firmanin yasamini uzun dénemde garanti altina
almasiyla 6nem tasir (Terpstra and Sarathy, 2000). Diger taraftan, akademisyenler igin
ihracat, teori gelistirmek icin verimli bir alan olarak gérilmektedir (Zou and Stan, 1998).

Kiresel ticaretteki istikrarli artigsla birlikte artan kiresel rekabet, ihracat
performansini etkileyen faktorlerin belirlenmesini daha da onemli hale getirmis, bu
amagcla birgok arastirma yapilmistir (Sousa et al., 2008). Fakat, ihracat performansi
Uzerinde etkili olan faktorlerin belirlenmesi ve degerlendirilmesi igin bircok degisken
Uzerinde arastirma yapilmis olmasina ragmen, genel olarak degerlendirildiginde ilgili
literatlriin bilimsel ilerlemeyi engelleyen parcali ve ateorik bir yapida oldugu dikkat
cekmektedir (Katsikeas et al., 2000).

ihracat performansini agiklamak icin kapsamli bir teorik taban olusmamasi farkli
calismalardan elde edilen sonugclarin birbiriyle uyumlu bir sekilde biraraya getirilmesini
zorlastirarak, kavramla ilgili bilimsel bilginin ilermesine engel olmaktadir (Aulakh et al.,
2000). ihracat performansi ile ilgili literatiir incelendiginde, cesitli analitik ve
metodolojik yaklasimlar iceren bircok calismanin yapildigi “pargali”, ¢ok fazla sayida
farkl etkileyen degiskenin arastirildig1 “cesitli”, etkileyen degiskenler bakimindan birgok
farkli ve siklikla birbiriyle celisen sonuglarin raporlandigi “celiskili” bir yapinin oldugu
gorllir (Sousa et al., 2008).

Bilim insanlari tarafindan son otuz yilda ihracat performansina iliskin bircok
tanimlayici model ortaya koyulmustur. Bu modeller dahilinde ihracat performasini
etkileyen faktorler, teorik temelden cok pratik olarak tasnif edilmis, cogunlukla bu
tasnif, i¢c-dis veya kontrol edilebilen-kontrol edilemeyen faktérler seklinde yapilmistir.
Ancak, bu cabalar teorik bir altyapiya dayanmadigindan kullanilan degiskenler okadar

fazlalasmistir ki, her on-on bes yillik donemde o dénem icinde yapilan calismalar
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birlikte degerlendiren 6z bir model olusturma ihtiyaci dogmustur. Doneminin kapsaml
¢alismalar arasida yer alan ¢alismasinda Gemunden, henliz 1991 yilinda ihracat
performansinin belirleyicilerine iliskin olarak o doéneme kadar yediylzden fazla
aciklayici degiskenin kullanildigini ifade etmektedir (Gemunden, 1991). Bu nedenle,
ihracat performansini etkileyen faktorlere iliskin olarak, farkh tlke verileriyle de test
edilebilecek, glicli teorik altyapisi olan 6z bir model ihtiyaci konuyla ilgilenen birgok
arastirmaci tarafindan dile getirilmistir (Cavusgil and Zou, 1994; Zou and Stan, 1998;
Gemunden, 1991).1

ihracat performansi arastirmalarinin bilinen gecmisi Anderson’un 1960 ve
Tookey’in 1964 yilinda yaptigi calismalara kadar uzanir (Leonidou and Katsikeas, 2010).
Bu vyillarda yapilan c¢alismalar konsolide etme ihtiyacina ilk defa Bilkey 1978 yilinda
yapmis oldugu calismasiyla cevap vermistir. Bilkey, 1978 yilinda o tarihe kadar yapilmis
olan 43 calismayi inceleyerek, farkh arastirmalar dahilinde ihracat davranisini etkileyen
faktorlerden birbiriyle uyumlu olan ve olmayanlarini belirlemistir. Bilkey (1978) yapmis
oldugu bu calisma sonucunda asagidaki hususlari raporlamistir:

- Kar motivasyonunun ihracat davranisina etkisi belirsizdir.

- ihracat yapmayan firmalarin ihracat firsati elde ettiklerinde algiladiklari engeller,
ihracat yapan firmalarin engel algilarindan daha fazladir.

- Thracat icin en fazla éne siiriilen engeller; yetersiz finansman, yabanci (lke
kisitlamalari, ihracat satis firsatlari hakkinda yetersiz bilgi, dis pazarlarda Urin
dagitiminin yetersizligi ve dis pazar baglantilarinin yetersizligidir.

- ihracat yapan firmalar, ihracat yapmayan firmalardan daha iyi yénetime sahip
olma egilimi gosterir.

- Cok kicuk firmalar ihracat yapmaya egilimli degildirler, fakat ihracat biytklik ile
korelasyon gosterir.

- Ihracat, ihracat asamalari veya birikimli 6grenme ile aciklanan gelisimsel bir

slrectir.

ihracat performansina etkisi arastirilan degiskenlere iliskin literatiir taramasi sonuglari EK-A’da
sunulmustur.
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- ihracat basarisina etki eden cesitli faktérlerin dnemi, firmanin hangi hayat
evresinde olduguna baglidir (Aaby and Slater, 1989).

1980’li yillara kadar yapilan ¢alismalar, firmalarin ihracat yapma veya yapmama
sebepleri, ihracat faaliyetlerine etki eden faktorlerin neler oldugu, firmalarin ihracat
aktivitelerine olan baghliklarinda zamanla bir artis olup olmadigi konularina yonelmistir.
Bu konularda vyapilan arastirmalarin en o6nemli katkisi, ihracat performansini
destekleyen firmaya 6zgl faktorlerin ve karar alici 6zelliklerinin belirlenmesi olmustur.
Uluslararasilasmanin asama modeli bu donemde ihracat alanina adapte edilerek,
ihracat davranisina iliskin dinamik modeller olusturulmustur. Bahse konu modellerin
hepsi, dis aktivitelerden edinilen tecriibe, fiziksel uzaklik ve artan kaynak bagimlilig
Uzerinde yogunlasmis, fakat arastirmacilar zamanla asamali modeli yetersiz bulmus ve
gercegi yansitmasi icin Gizerinde ciddi degisiklikler yapmislardir (Aaby and Slater, 1989).

1980°li yillarda ise ihracat davranisi lzerine yapilan ampirik ¢alismalarda ciddi
artis olmustur. Bu doénemde vyapilan calismalarin bircogu, kiiciik ve orta O6lcekli
firmalarin  ihracat davranislarini incelemektedir. Bu doénemde, yoneticilerin
tutumlarinin, organizasyonel kaynaklarin ve (riin ozelliklerinin ihracat performansi
Gzerindeki etkileri arastirilmistir (Beamish and Munro, 1987; Denis and Depelteau,
1985). Reid (1987), ihracata iliskin devlet politikalarina destek saglamak amaciyla,
arastirmalarin ihracat kanallarinin yapisina ve bunlarin firma stratejileri ve performansi
ile olan iliskilerine odaklanmasi gerektigini savunmustur. Ayrica, ihracat stratejileri ile
ihracat performansi arasindaki iliski de bu donemde ilgi gormeye baslamistir. Bu
cercevede, 1978-1988 arasindaki donemde yapilan arastirmalar Aaby ve Slater’in 1989
yilinda yapmis oldugu ¢alisma ile konsolide edilmistir.

Aaby ve Slater, 1978-1988 doneminde yapilmis olan 55 arastirmayi sentezleyerek,
ihracat performansini etkileyen faktorlere iliskin bir model 6nermislerdir (Sekil 2.12:
Aaby and Slater, 1989). S6z konusu model dahilinde ihracat performansini etkileyen
faktorler, i¢ ve dis faktorler olmak Gizere iki ana gruba ayrilmistir. Olusturduklari modeli,
“stratejik ihracat modeli” olarak nitelendiren yazarlar, o giine kadar yapilan calismalar

cercevesinde ihracat performansini etkiyen faktorlerin dis ve i¢ olmak Uzere iki

36



ana dizeyde incelenebilecegini onermislerdir. Buna gore, cevresel diizey, ihracat
yonetimini, davranisini ve performansini etkileyen makro ekonomik, sosyal, fiziksel,
kilturel ve politik 6geleri igerir. Bireysel olarak ihracatgi firmalar bu gevre lizerinde ¢ok
az etkiye sahiptirler. Bu nedenle karar ve davranislarinda bu cevrenin kisitlamalarini
dikkate almak zorundadirlar. Yazarlar bu diizeyi calisma kapsami disinda tutarak, i¢csel-
kontrol edilebilen faktorlere yogunlasmislardir.

Ote yandan, olusturulan model dahilinde belirlenen firma ve strateji diizeyleri
yazarlar tarafindan, yonetimsel olarak kontrol edilebilen firma karakteristigi, firma
yetenekleri ve firma stratejisi olarak degerlendirilmistir. Yazarlar tarafindan yapilan
analiz cergevesinde firma karakteristikleri ¢ kategoriye ayrilmistir. Bunlar; firma
biydkligl, yonetimin ihracata olan bagliik ve beklentileriyle ilgili degiskenler ile
yonetimin ihracatla ilgili bir dizi boyut hakkindaki algi ve tutumlari olarak belirlenmistir.

Bu kapsamda, calisma dahilinde incelenen arastirmalar Uzerinde yapilan
degerlendirme neticesinde, firma buylkligl boyutunun her ne kadar bircok calismada
ihracat performans faktorleriyle ilgisi arastirilmis olsa da, Uzerinde uzlasilabilmis
bir etkisinin belirlenemedigi belirtilmistir. Donemin birgok ¢alismasinda, firma
blyikligunin ihracata olumlu etkide bulunacaginin énerildigi, ancak galismalarin bir
kisminda pozitif, bir kisminda negatif, diger bir boliminde ise etkisizlik sonuglarinin
elde edildigi ifade edilmistir (Aaby and Slater, 1989).

Firma karakteristiginin diger boyutlari olan, yonetimin ihracata baglihg ile
ihracatla ilgili olan algilari icinse sonuglar daha nettir. ihracata baglilik kategorisinde
yapilan c¢alismalarin blylk c¢ogunlugunda, ihracat performansiyla ilgili yulksek
baglilik/beklenti icinde olan firmalarin ihracat performanslarinin, disik baghhk/beklenti
icinde olan firmalardan daha vyiksek oldugu tespit edilmistir (Sullivan and
Bauerschmidt, 1989; Rosson and Ford, 1982). Bu durum, yonetimdeki ihracat
amaclarina olan baghhgin ihracat basarisi icin 6nemini géstermektedir. Zira, ihracat
amaclarina olan baghliktaki zayiflik kaynak aktarimini azaltacagl igin ihracat

performansini dislirecektir (Cavusgil and Nevin, 1981).
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CEVRE
DISSAL
ETKILER \
YETENEKLER . PERFORMANS
A
_Teknoloji - ihracat Egilimi
- ihracat Pazar Bilgisi - Ihracat Engelleri ‘
-Planlama - Ihracat Problemleri
- ihracat Politikas! - Ihrtzlcat Bvuyume
- Kalite _Yogunlugu
- iletisim - lhracat Diizeyi
- ihracat Satislari
- ihracata Yénelik
Algilar
_ - ihracatgi vs ihracatgl
IGSEL olmayan
ETKILER -
STRATEIJI
- Pazar Segimi
- Araci Kullanimi
- Uriin Karmasi
- Uriin Gelistirme
- Tutundurma
FIRMA KARAKTERISTIKLERI - Fiyatlama
- Personel Yetistirme
- Firma BlyuklGga
- Yonetimin Baglilig
- Yonetimin Algilari:
Finansal Tesvik a.
Rekabet a.
Pazar Potansiyeli a.
Dagitim, teslimat,hizmet a.
Devlet Tesvikleri a.
Risk a.
Kar a.

Sekil 2.12: ihracat Performansini ve Degiskenlerini Degerlendirmek icin Genel Bir
Model (Aaby N.E. and Slater S.F., 1989)
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Diger yandan, bu dénemde yapilan otuzii¢ ¢alismada, firma yoneticilerinin ihracat
faaliyetine bakis acilarinin ve risk alma vb. cesitli egilimlerinin firmanin gosterdigi
ihracat performansi Gzerinde 6nemli etkilerinin oldugu sonucuna varilmistir (Aaby and
Slater, 1989).

Ornegin, 473 ihracatcl (izerinde yapilan arastirma neticesinde Cavusgil (1984),
yonetimin risk alma egiliminin ihracat performansi (zerinde olumlu etkisinin
oldugunu tespit etmistir. Kaynak and Kothari (1984) ile Bauerschmidt et al. (1985)
arastirmalarinda, ihracat yapan firmalarin yonetimlerinin, ihracat desteklerini ve vergi
avantajlarini ihracat yapmayan firmalar kadar énemsemediklerini ortaya koymustur.
Bunun yaninda, ihracatgilarin digsal finansal tegvikleri ihracatgi olmayan firmalar kadar
onemsemedikleri, ayrica, dagitim, maliyet gibi zorluklari ihracat yapmayan firmalara
gore daha az oranda engel olarak algiladiklari belirlenmistir (Rosson and Ford, 1982;
Brady and Bearden, 1979; Diamantopoulos and Inglis, 1988).

Bu bashk altinda incelenen bir baska degisken ise yoneticilerin yurtici pazar
potansiyeline iliskin algilaridir. Bu gergevede yapilan ¢alismalarda, yurtici pazarda blyuk
firsatlarin oldugunu disiinen firmalarin, yurtici pazara iliskin boyle bir 6ngorisi
olmayan firmalara gbére daha disik ihracat performansi gosterdikleri belirlenmistir
(McConnell, 1979; Cooper and Kleinschmidt, 1985).

Aaby ve Slater’'in calismasinda, ihracat performansina etki eden igsel-kontrol
edilebilen bir baska degisken grubu ise firma yeteneklerinden olusmaktadir. Bu
cercevede, donemin calismalari Gzerinde yapilan analizler neticesinde; firma tarafindan
uygun teknolojinin kullanim becerisi, ihracata baghligin olusturulmasi, uluslararasi
bilginin temin edilebilmesi, siirekli ve gergek¢i ihracat amaglarinin olusturulmasi,
ihracat politikasinin gelistirilmesi, gerekli yonetim kontrol sistemlerinin tesis edilmesi
gibi faktorler donem icinde arastirilan 6nemli ihracat yetenekleri olarak 6ne ¢ikmistir
(Aaby and Slater, 1989).

Yetenekler bashgl altinda incelenen teknolojinin, ihracat performasi (izerinde
cesitli etkilerinin oldugu anlasiimaktadir. Calismalarin bircogunda iki degisken arasinda

iliski oldugu belirlenmis olsa da, genel egilim bu etkinin diger sartlara bagh oldugu
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yonindedir (Cavusgil and Nevin, 1981; Daniels and Robles, 1982; Aaby and Slater,
1989).

Diger taraftan, donem calismalari ihracat icin sistematik arastirma sireci, analiz
ve planlama yapilmasi faktorlerinin basarili ihracatgilar ile ihracat yapmayan firmalar
arasinda glicli bir ayrim kriteri oldugunu ortaya koymaktadir (Aaby and Slater, 1989).
Ornegin, Piercy (1981) ve Reid (1983) calismalarinda formal olarak pazar arastirmasi
yapan firmalarin ihracat yapmaya devam ettiklerini, bu uygulamanin yerlesmedigi
firmalarin ise ihracat yapmayr durdurduklarini tespit etmiglerdir. Diger taraftan,
Cavusgil and Nevin (1981), Malekzadeh and Nahavandi (1985) arastirmalarinda, formal
pazar planlamasi uygulamalarinin veya ihracat pazari arastirma proseddrlerinin yerlesik
oldugu firmalarin yiiksek ihracat egilimine sahip olduklarini belirlemislerdir. Yapilan
diger bir arastirmada, gen¢ firmalarin eski firmalara gore daha yiksek ihracat
peformansi gosterdikleri tespit edilmis, bunun nedeninin ise, geng firma yoneticilerinin
eski firma yoneticilerine gore ihracat pazar bilgisi arastirmalarinda daha girisken
olmalari gosterilmistir (Ursic and Czinkota, 1984).

ihracat yetenekleri basligi altinda tasnif edilen bir baska degisken (iriin kalitesidir.
Uriin kalitesinin ihracat performansi Uzerine olan etkilerinin arastirildigi dénem
calismalarindan; Joynt (1982), Norveg ihracatgilarinin, Grinlerinin kalitesini en énemli
yetenekleri olarak gordiklerini, Daniels and Robles (1982), Perulu ihracatgilarin en
onemli yeteneklerinin Urinlerinin kalitesi oldugunu raporlarken, Malekzadeh and
Nahavandi (1995), trln kalitesi degiskeninin ihracatgilari ihracat yapmayan firmalardan
ayirmadigi ¢cikariminda bulunmaktadir.

Aaby and Slater (1989)'in ihracat performansina etki eden faktorlere iliskin
Uglincu icsel diizey degiskeni “strateji” dir. Bu baslik altinda, donem icinde yapilmis
calismalardan ihracat performansina urin, fiyat, tutundurma, pazar secimi gibi stratejik
niteligi ile etki eden degiskenler tasnif edilmistir.

Pazar secimi stratejisini arastiran dénem arastirmalarindan, Christensen et al.
(1987), basarili Brezilyali ihracatgilarin daha ¢ok endustriyel pazarlara yogunlastiklarini,

Dennis and Depelteau (1985), distk hizla buyilyen ihracatgilarin az gelismis (lke
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pazarlarina, yiksek hizl biiyliyen ihracatgilarin ise gorece olarak daha fazla endistriyel
pazarlara yoneldiklerini belirtmektedirler. Bu ¢alismalarin yani sira, Kleinschmidt (1985)
tarafindan, sadece komsu Ulkelere ihracat yapmayip, diinya geneline yonelen firmalarin
ihracat satislarinda yiiksek artis hizi elde ettikleri tespit edilmistir.

Uriin stratejilerine iliskin olarak, Christensen et. al. (1987) tarafindan standart
Urln stratejisinin performansi olumlu yonde etkiledigi raporlanirken, Kirpalani and
MaclIntosh (1980) tarafindan Urin adaptasyonu stratejisinin olumlu etkileri
raporlanmigstir.

Fiyatlama stratejisine iliskin, Kirpalani and Maclntosch (1980), basarih
ihracatgilarin  musterilerine alternatif fiyatlama kosullari sunduklarini belirtirken,
Christensen et. al. (1987), bu konuda basarili ihracatgilarin rekabetci piyasa fiyatindan
taviz vermediklerini, fiyatlama kararlarinda igsel maliyet unsurlarinin énemli rol
oynadigini ifade etmektedir.

Tutundurma ve dagitim stratejilerine iliskin olarak doénem iginde yapilan
calismalarda, Kirpalani and MacIntosh (1980), ihracat pazarinda tutundurma
faaliyetinde bulunmayi 6nemseyen firmalarin, digerlerine gore daha fazla satis
yaptiklarini tespit etmislerdir. Diger taraftan, donem icinde yapilan on bes ¢alismada,
yoneticilerin dagitim hususundaki algilarinin ihracat yapma egilimiyle iliskili oldugu,
ayrica yoneticiler nezdinde dagitim ve teslimat faaliyetlerinin ihracatta temel basari
faktorleri olarak algilandigi belirlenmistir (Aaby and Slater, 1989). Bu kapsamda yapilan
bircok arastirmada, dagitim stratejisi ile ihracat performansi arasinda pozitif yonli iliski
oldugu tespit edilmistir (Bello and Williamson, 1982; Gronhaug and Lorenzen, 1982;
Rabino, 1980; Yaprak, 1985).

1990°h yillar ihracat arastirmalari icin metodolojik olarak ¢cok 6nemli gelismelerin
saglandigi, karsilastirmali ve biyik orneklemli arastirmalarin yapildigr bir dénem
olmustur. Bu dénemde, Holzmuller and Kasper (1991) 110 Avusturyali KOBI ile yonetici
diizeyinde vyaptiklari arastirmada, firma yoneticilerinin bilissel ve bilissel olmayan
ozelliklerinin orgut kaltariyle birlikte firmanin ihracat yonliligine olan etkilerini

belirlemislerdir. Bu c¢alisma, regresyon modeli disinda, kismi en kiicik kareler
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yonteminin kullanildigi 6ncii arastirmalardan biri olmustur (Hulland, 1999). Ulkeler arasi
kiyaslamali galismasinda Dicht et al. (1990), Almanya, Finlandiya, Japonya, Gliney Afrika
ve Giiney Kore’de KOBI'ler lizerinde gerceklestirdikleri arastirmada, firmalarda karar
vericilerin dis pazar yonluliklerinin ihracat performansinin 6nemli belirleyicilerinden
biri oldugunu tespit etmislerdir. Sekiz Avrupa ilkesinden 1132 KOBI ile gerceklestirilen
calismada, Adams and Hall (1993), ulke faktorlerinin ve kisisel faktorlerin ihracat
performansini etkilediklerini, ancak kisisel faktorlerin gorece olarak daha etkin
oldugunu belirlemislerdir. Yine, bu dénemde Bonaccorssi (1992) tarafindan 8.810
italyan firmasi ve Calof (1994) tarafindan 14.072 Kanada firmasi {zerinde yapilan
calismalarda, ihracat performansi Gzerinde blyuklik disindaki farkli faktorlerin de etkili
olabilecegi belirtilmistir.

1980’li yillarin sonundan 1990l yillarin sonuna kadar uzanan dénemde yapilmis
olan 6nemli arastirmalari kapsayan calismalariyla, Zou and Stan (1998) bu dénemi
Ozetlemislerdir. 1987-1997 vyillari arasinda ihracat performasini etkileyen faktorlerin
arastirildigi 50 c¢alisma Uzerinden yapmis olduklari analiz ile olusturduklari model
kapsaminda, 6nceki doénemde etkisi azimsanan dis faktor etkilerini cesitlendirerek
denkleme dahil etmislerdir. Yapilan galismalar dahilinde etkisi arastirilan yizlerce
degisken, icerik analizi yontemiyle kategorize edilerek daha az sayida genel
faktor belirlenmistir. Burada asil amag, performans Uzerinde etkisi oldugu distnilen
faktorlerin fazlaligindan kaynaklanan daginikligin 6nlenerek kavramsal bir cerceve
olusturulmasidir. Bu kapsamda, Zou and Stan (1998) tarafindan olusturulan modelde
ihracat performansini etkileyen otuzii¢ faktér belirlenerek, bu faktérler, kontrol
edilebilen-kontrol edilemeyen / igsel-dissal faktérler matrisi gergevesinde kategorize
edilmistir (Tablo 2.5).

Bu donemde vyapilan calismalarin biyik c¢ogunlugunda kontrol edilebilen
faktorlerin arastirilmis olmasi, arastirmacilarin bu donemde de ihracat performansinin
firma yonetiminin kontroll altinda oldugu diislincesini gostermektedir. Diger taraftan,
en az raporlanan degisken grubunun “kontrol edilemeyen dissal faktorler”olmasi, gecen

dénem gibi bu donemde de yapilan calismalarda cevre etkisinin en az arastirilan
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degisken grubu oldugunu gostermektedir. Ayrica, i¢sel kontrol edilebilen faktorlerin

etkisi, i¢csel kontrol edilemeyen faktérlerden daha fazla arastirilmistir (Zou and Stan,

1998).

Tablo 2.5: ihracat Performansinin Belirleyicileri (Zou S. and Stan S., 1998)

KRITER

icsel

Digsal

Kontrol

Edilebilen

ihracat Pazarlama Str.
Genel ihracat Str.
ihracat Planlama

ihracat Organizasyonu
Pazar Arastirmasi Yapma
Uriin Uyarlama

Uriin Giict

Fiyat Uyarlama

Fiyat Rekabetgiligi

Fiyat Belirleme
Tutundurma Uyarlama
Tutundurma Yogunlugu
Dagitim Kanali Uyarlama
Dagitim Kanal iliskileri
Dagitim Kanal Tipi

Yonetimin Tutum ve Algilari
ihracata Baglilik ve Destek
Uluslararasi Yonelimlilik
Proaktif ihracat Motivasyonu
Algilanan ihracat Avantajlari
Algilanan ihracat Engelleri

Kontrol

Edilemeyen

Yonetimin Karakteristikleri
Yonetimin Uluslararasi Tecribesi
Yonetimin Egitim ve Tecriibesi

Firma Karakteristikleri ve
Yetenekleri

Firma BlyuklGgu

Firmanin Uluslararasi Yetenegi
Firmanin Yasi

Firmanin Teknolojisi

Firma Yapisi

Firma Yetenekleri

Endiistri Karakteristikleri
Endustrinin Teknolojik Yogunlugu
Endustrinin Degiskenlik Dizeyi

Dis Pazar Karakteristikleri
ihracat Pazari Cekiciligi
ihracat Pazari Rekabatciligi
ihracat Pazari Engelleri

Yerel Pazar Karakteristikleri
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Yapilan tasnif ¢ercevesinde, ihracat pazarlama stratejisi ile yoneticilerin algl ve
tutumlari igsel kontrol edilebilen faktorler olarak belirlenmistir.

Cahsma kapsamindaki stratejik degiskenleri inceleyen arastirmalara bakildiginda,
odaklanma veya ¢esitlendirme vs. stratejilerin etkilerinin ¢ogunlukla anlamsiz oldugu
gorilmektedir. Bu durum, takip edilen stratejinin basarisiz olabilecegini ancak,
stratejilerin kombine edilerek basari saglanabilecegini disiindirmektedir (Zou and
Stan, 1998).

Stratejik degiskenler kapsaminda incelenen uluslararasi pazar arastirmasi
degiskeninin ihracat performansi Uzerindeki etkisinin arastirildigi calismalarin yariya
yakininda pozitif etki tespit edilmistir.

Pazarlama karmasi degiskenleriyle ilgili olarak, Griin uyarlama ve Urin gici
degiskenleri, bu donemde etkisi siklikla arastirilan degiskenlerdendir. Yapilan
arastirmalarin  bir kismi, Grin glciniin ve Urldn uyarlama stratejisinin ihracat
performansinin 6nemli belirleyicilerinden oldugunu desteklemistir. Bir kisim ¢alismada
ise, Urlin uyarlamanin ihracat performansini negatif yonde etkiledigi belirlenmistir. Bu
calismalardan, Griin uyarlamanin veya standart Griin uygulamasinin tek basina ihracat
performansini belirleyici etkisinin olmadigi, bu stratejilerin yaninda baska faktorlerin de
bu stratejilerin basarisinda rol oynadigi anlagilmaktadir.

Tutundurma faaliyetlerinin yabanci pazara goére wuyarlanmasinin ihracat
performansi lizerinde karisik etkileri oldugu tespitine karsin, tutundurma yogunlugunun
etkilerinin genellikle pozitif yonli oldugu belirlenmistir.

ihracat kanal iligkileri ve kanal cesidinin ihracat performansi lizerinde karisik
etkilerinin oldugu belirlenmis olmakla birlikte, distribitor destegi, motivasyonu ve
katihmi baglamindaki ihracat kanali iliskileri cogu arastirmada ihracat performansinin
temel belirleyicilerinden biri olarak aciklanmistir.

Son olarak, calisma dahilinde incelenen “fiyat” degiskeniyle ilgili yapilmis
arastirmalarin  ¢cogunlugunda, fiyat degiskenine iliskin farkli boyutlarin ihracat

performansina etkisinin olmadigi sonucuna varildigi belirlenmistir (Zou and Stan, 1998).
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Bu sonuglar, donem galismalarinda fiyat unsurunun performans Uzerindeki etkisinin
yeterince acikliga kavusturulamadigini gostererek, bu degisken Ulzerinde daha fazla
arastirma yapilmasina ihtiya¢c oldugunu ortaya koymustur. Zira fiyat, firmaya gelir
saglayan en 6nemli stratejik rekabet faktorlerinden biridir.

Gahsma kapsaminda, igsel kontrol edilebilen faktorler kategorisinde
degerlendirilen bir baska degisken grubu, yoneticilerin tutum ve algilaridir. Calisma
dahilinde analizi yapilan arastirmalardan ¢ok buylk bir béliminde, yonetici tutum ve
algilarinin ihracat performansinda ana belirleyici faktérlerden biri oldugu raporlanmistir
(Zou and Stan, 1998). Bu sonuglar, 6nceki dénemde yapilan arastirma sonuglariyla
uyumludur. Donemin 6nemli calismalarindan birini gerceklestiren Cavusgil and Zou
(1994)'nun konuyla ilgili tespiti, Gst yonetimin ihracata olan bagliliginin, firmanin ihracat
pazarindaki firsatlari agresif bicimde takip etmesini ve etkili ihracat stratejileri
izlemesini saglayacagl, bunun da ihracat performansini arttiracagi yoniindedir.

Bu degisken grubu altinda arastirilan bir baska faktor, yoneticilerin uluslararasi
yonelimlilikleridir. Bu degiskenin etkisinin arastirildig1 birgok arastirmada, istikrarli bir
sekilde pozitif etki raporlanmistir. Uluslararasi yonelimi ylksek olan firma
yoneticilerinin uluslararasi pazarlari takip etmelerinin ve bu pazarlarda olusan
firsatlardan yararlanma isteklerinin arastirma sonuclarina yansidigi gériilmektedir.

Yoneticilerin tutum ve algilari kapsaminda etkisi arastirilan diger bir degisken,
yonetim tarafindan algilanan ihracat avantaj ve engelleridir. Yoneticilerin ihracat
avantaji algilari ile ilgili ¢alisma kapsaminda incelenen arastirmalarin gogunlugunda,
finansal ihracat performansi 6geleriyle pozitif iliski tespit edilmistir. Diger taraftan, risk,
maliyet, karmasiklik gibi ihracat engeli algilarinin ihracat performansini olumsuz yonde
etkiledigi incelenen calismalarin 6nemli kisminda tespit edilmistir (Zou and Stan, 1998).
Bu sonuclardan hareketle, yoneticilerin olumlu ya da olumsuz algilarinin ihracat
basarisini ayni yonde etkiledigi savunulabilir.

Zou and Stan (1998), calismalari kapsaminda i¢sel-kontrol edilemeyen faktorleri,
firmanin ve yonetimin kisa donemde degistiremedigi faktorler olarak tanimlamislardir.

Ancak, bu faktorlerin uzun dénemde kontrol edilebilecegini savunan yazarlar bahse
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konu faktorleri; yonetimin karakteristigi, firma karakteristigi ve yetenekleri, firmanin
blyukliglu ve yasl olarak tanimlamislardir. Calismalari kapsaminda degerlendirilen
arastirmalarin bliylik cogunlugunda, yoneticilerin uluslararasi tecriibesinin ve egitiminin
ihracat performansina olumlu yonde etki ettigi belirlenmistir.

Aaby and Slater (1989) ile Madsen (1987)’in genis kapsamli calismalarina paralel
olarak, Zou and Stan (1998)’in ¢alismasinda da firma yeteneklerinin ihracat performansi
Uzerinde yliksek dizeyde pozitif etkisinin oldugu belirlenmistir. Firma karakteristikleri
baglaminda ise geliskili sonuglar tespit edilmistir.

Firma karakteristikleri bakimindan etkisi en fazla arastirilan degiskenler, siiphesiz
firma yasi ve buylukluglidir. Ancak, en fazla arastirilan degiskenler olmasina ragmen,
elde edilen sonuglar birbirinden bir hayli farklidir. Bu farklihk Zou and Stan (1998)’in
calismasinin kapsadigi dénem icinde de gdzlenmektedir. incelenen calismalarin
yarisinda biyukligin performans Uzerinde negatif etkisinin oldugu tespit edilmisken,
diger yarisinda herhangi bir etkisinin olmadigi belirlenmistir. S6z konusu farkhlgin
nedenlerinden  birinin de, buylkligin Olcilme yontemiyle iliskili oldugu
dislinilmektedir (Zou and Stan, 1998). Soyle ki, firma blylkliginiin bazi calismalarda
personel sayisiyla, bazi calismalarda ise toplam satislar Uzerinden belirlendigi
gorilmektedir. Firma blyUkliginin ihracat performansi Uzerindeki etkisini pozitif
olarak belirleyen calismalarin cogunlugunda, buylkligin toplam satislar Gzerinden
belirlenmis olmasi dikkate degerdir (Kaynak and Kuan, 1993).

Onceki dénemden farkli olarak, bu dénem calismalarinda ihracat performansini
etkileyen dis cevre faktorlerinin daha fazla arastirildigi gorilmektedir. Nitekim bu
durum, Aaby and Slater (1989)'in 1978-1988 yillari arasinda yapilmis ¢alismalardan
hareketle olusturulan model ile Zou and Stan (1998)'in 1987-1997 yillari arasinda
yapiimis calismalardan hareketle olusturulan model arasindaki farkhliktan da
anlasilmaktadir. Soéyle ki, onceki modelde dis cevre etkilerine sadece ismen vyer
verilmisken, sonraki modelde dis ¢evre etkileri, firmanin kontroli disinda olan endustri
yapisi ile dis ve i¢ pazar yapilari olarak gruplandiriimis ve bunlarin ihracat performansi

Uzerindeki etkileri tartisiimistir.
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Dénem galismalarinda da dis gevre faktorleri i¢ faktorlere gére daha az arastirilan
grupta yer almistir. Bu kapsamda incelenen 50 arastirmanin sadece onsekizinde dis
cevre faktorlerinin etkisi arastiriimis ve cogunlugunda anlamli bir etki raporlanmamistir.
Dis cevrenin ihracat performansi U(zerindeki etkisine dair yapilan arastirmalarin
¢ogunlugunda anlamli  sonuglar elde edilememis olmasi, arastirmalarin
metodolojilerinin sorgulanmasina neden olmustur.

Bu baglamda, yapilan calismalarin cogunlugunda analiz birimi olarak “firma”nin
secilmesinin  odaklanmayi azaltarak anlamli sonuglara ulasilmasini  engelledigi
disunidlmektedir (Zou and Stan, 1998). Diger taraftan, bu doneme kadar yapilan
calismalardan bircogu, ihracat performansinin finansal olgitleri olan satis hacmi, kar
gibi boyutlari tzerine yogunlasmistir. Oysa, ihracat performansinin stratejik boyutu da
bu kapsamda en az finansal faktorler kadar 6nem tagimaktadir.

Donem calismalarinda endistri yapisina iliskin olarak arastirilan, enddstrinin
teknolojik yogunlugu veya imalat karmasikliginin ihracat performansi Gzerinde pozitif
etkisinin oldugu raporlanmistir (Cavusgil and Zou, 1994; Holzmuller and Stottinger,
1996). Bu durum, teknoloji yogun, kompleks imalat sireglerinin oldugu endustrilerde
faaliyet gosteren firmalarin ihracat performanslarinin da gorece olarak daha iyi
oldugunu duslindirmekle birlikte, daha kesin sonuglar icin bu alanda daha fazla
arastirma yapilmasi gerekmektedir. Diger taraftan, endistrinin teknoloji yogunlugu,
ongorulebilirligi ve riskliligi ile karakterize edilen endistri degiskenliginin ise, ihracat
satislari Uzerinde olumlu etkisinin oldugu bu dénemde yapilmis olan iki ¢alisma
dahilinde raporlanmistir (Das, 1994; Lim et al., 1996).

ihracat pazar yapisina iliskin olarak yapilan calismalarin sadece birinde, pazarin
rekabet yogunlugunun ihracat performansi tzerinde dolayh etkisinin oldugu (Cavusgil
and Zou, 1994), bazi calismalarda ise, ihracat pazari gekiciliginin ihracat performansi
tizerinde olumlu etkisinin oldugu raporlanmistir (Kaynak and Kuan, 1993). ihracat
engellerinin ihracat performansi (zerindeki etkisinin arastirildigi calismalarda ise

anlaml bir etki raporlanmamustir.
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Kontrol edilemeyen digsal faktérlerden olan,“yerel pazar”in ihracat performansi
Uzerindeki etkilerini arastiran ¢alismalarda da birbirinden farkl sonuglara ulasiimistir.
Ornegin, Katsikeas et al. (1996)’un arastirmasinda, ulusal ihracat politikasinin ihracat
performansi Uzerinde olumlu etkisinin oldugu, ancak yerel pazarin sartlar ile
devalliasyon kararlarinin anlamli etkisinin olmadigi raporlanmistir. Diger taraftan, her
ne kadar Madsen (1989)’in arastirmasinda yerel pazar ¢ekiciliginin ihracat performansi
Uzerinde olumsuz etkisinin oldugu raporlansa da, yerel pazarin ihracat performansi
Uzerindeki etkileri daha fazla arastiriimahdir.

1990’larin sonundan itibaren ilgili alanda yapilan ¢alismalarin genel 6zellikleri su
sekilde siralanabilir;, ABD disinda daha fazla arastirma yapilmaya baslanmistir,
calismalarin biylk bolimi imalatgl firmalar Gzerinde yogunlasmaktadir, calismalarin
bliyidk bolimi halen kiicik ve orta oOlcekli firmalari hedef almaktadir, 6rneklem
biyukliginde sirekli bir artis s6z konusudur, tek kaynaktan veri toplanmaya devam
edilmektedir, analiz birimi olarak firma yerine ihracat girisimi daha fazla tercih edilmeye
baslanmistir, veri analizinde daha sofistike istatistiki metotlar (6rn: yapisal esitlik
modeli) kullanilmaya baslanmistir, calismalarda artan sayida kontrol ve moderator
degisken kullanimi gozlenmektedir, yerel pazar 6zelliklerinin de dahil edildigi dis cevre
sartlarinin etkilerinin arastirildigi calisma sayisi artmaktadir (Sousa et al., 2008).

Sousa et al. (2008)'un 1998-2005 yillari arasinda yapilmis olan 52 ampirik
arastirma Uzerinde yaptiklari analiz neticesinde ulastiklari sonuglar, yukarida siralanan
ozellikler bakimindan 6nemlidir. Yapilan bu galisma neticesinde olusturulan model
dahilinde, ihracat performansina etki eden faktérler genel olarak icsel, dissal,
moderator ve kontrol degiskenleri olarak kategorize edilmistir (Sekil 2.13).

Bu cercevede c¢alisma kapsaminda degerlendirilen icsel degiskenlere iliskin
sonuglar asagida 6zetlenmektedir.

ihracat pazarlama stratejilerinin ihracat performansi iizerindeki etkileri cok fazla
arastirilmis olmasina karsin, elde edilen sonuclar netlikten uzaktir. Bunda, stratejilerin
arastirildigi baglamin etkisinin oldugu distinilebilir. ihracat pazarlama stratejileri genel

olarak pazarlama karmasi elemanlarinin adaptasyonu veya standardizasyonu

48



baglamlarinda degerlendiriimektedir. Oysa, adaptasyon-standardizasyon baglaminda
hangi stratejinin basarili olacagl hususunda firma yetenekleri ile endistri, rekabet
kosullari gibi dis ¢evre kosullari etkilidir. Bu nedenle, bu stratejilerin basarisi hakkinda

genel geger bir neticeye ulasmak mimkin olmamaktadir.

Dis Etkenler ,
Moderator Degiskenler
Dis Pazar - Dis Pazar Karakteristikleri
Karakteristikleri - Firma Karakteristikleri

Yerel Pazar
Karakteristikleri

\ 4

i¢ Etkenler

ihracat Pazarlama
Stratejisi

» jhracat Performansi

Kontrol Degiskenleri
Firma Karakteristikleri - Dis pazar karakteristikleri
- ihracat Pazar Stratejisi

- Firma Karakteristikleri

- Yonetim Karakteristikleri

Yonetim
Karakteristikleri

Sekil 2.13: ihracat Performansinin Belirleyicileri (Sousa et al., 2008)

Bu durum, O’Cass and Julian (2003)'in, pazarlama karmasi elemanlarinin
adaptasyonu ile ihracat performansi arasinda herhangi bir iliskinin tespit edilemedigi
calismasiyla desteklenmektedir. Yazarlarin goristine gore, faaliyet gosterilen

endistrinin niteligine gore bazi firmalar standardizasyon, bazilari ise adaptasyon

stratejisi uygulayarak basariya ulasabilirler.
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Stratejik faktorlerden etkisi arastirilan bir baska degisken, firmanin stratejik
yonluligudir. Bu donemde vyapilan arastirmalarda, firmalarin stratejik yonlu
olmalarinin ihracat performansini etkiledigi belirlenmistir (Sousa et al., 2008).
Literatlirde firmalarin stratejik yonli olmalarinin ayrimini yapmak icin proaktif-reaktif
olma kriterleri kullanilmistir (Lado et al., 2004). Proaktif olma, girisimde bulunmadan
once firsatlarin arastiriimasi ve degisen cevre sartlarina gore farkh alternatiflerin
belirlenmesiyken, reaktif olma, cevre degisimlerine sonradan tepki verilmesidir. ihracat
baglaminda, proaktif yonelimli firmalar reaktif yonelimli olanlara gore igsel ve dissal
degisimlerden daha fazla haberdar oldugundan, daha fazla enformasyona sahip olurlar.
Bu avantaj, onlara daha yliksek ihracat performansi elde etme imkani saglar (Lee and
Yang, 1990).

Bu kategori altinda etkisi arastirilan diger bir faktor, “pazar arastirmasi”dir.
Donem c¢alismalarinda pazar arastirmasi yapmanin firmanin yurtdisina yonelik
faaliyetlerinde basarisinin temel kaynaklarindan biri oldugu ifade edilmistir (Hart and
Tzokas, 1999; Yeoh, 2000). Arastirmacilar bu durumu, bilginin elde edilmesi,
organizasyona yayillmasi ve kullaniminin sirdirilebilir rekabet avantajinin kaynagi
olmasiyla aciklamaktadirlar (Nahapiet and Ghoshal, 1998; Tsai and Ghoshal, 1998).

Bu donemde i¢sel faktorlerden firma karakteristikleri daha ¢ok, fima kaynak ve
kabiliyetleri, firma buyuklGgl, firmanin uluslararasi tecribesi ve firmanin pazar
yonelimliligi baglamlarinda arastirilmistir. Bu kapsamda, firma yeteneklerine iliskin
yapilan yedi calismanin tamaminda, firma yeteneklerinin ihracat peformansini olumlu
yonde etkiledigi raporlanmistir (Piercy et al., 1998; Thirkell and Dau, 1998; Prasad et al.,
2001; O’Cass and Julian, 2003; Yeoh, 2004; Contractor et al., 2005; Haahti et al., 2005).
Gec¢mis arastirmalara gore firma yeteneklerinin etkili bir belirleyici olarak 6ne ¢ikmasi,
sinirlarin buylk olciide ortadan kalktigi kiresel diinyada rekabet avantajinin blyik
Olclide firma yeteneklerine dayandiginin dnemli bir gostergesidir.

Firma blyuklGgl, bu donemde de etkisi Gzerinde uzlasilamayan bir degisken
olmaya devam etmistir. Bu konuda genel egilim, daha biylik firmalarin gérece olarak

daha fazla kaynaga sahip olmasindan dolayr daha ylksek ihracat performansi
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gosterecegi yonundedir. Ancak yapilan arastirmalardan elde edilen sonuglar, bu konuda
kesin vyargiya variimasini engellemektedir. Ornegin, bu dénemde yapilan baz
arastirmalarda biyuklik ile ihracat performansi arasinda herhangi bir iliski tespit
edilememisken, bir kisminda pozitif yonlu iliski raporlanmistir (Contractor et al., 2005;
Wolff and Pett, 2000; Hoang, 1998; Lado et al., 2004).

Firmanin uluslararasi tecribesine iliskin olarak yapilan arastirmalarda karisik
sonuclar raporlanmistir. Bu kapsamda, yapilan calismalarin bir kisminda firmanin
uluslararasi tecriibesinin ihracat performansi lizerinde pozitif etkisi raporlanirken (Dean
et al., 2000; Lado et al., 2004), bir kisim ¢alismada negatif etki belirlenmistir (Brouthers
and Nakos, 2005; Baldauf et al., 2000). Uluslararasi tecriibenin ihracat performansi
Uzerinde negatif etkisinin raporlandigi calismalarda bu durum, gencg firmalarin yerel
pazardaki rekabet avantaji saglama ve kaynaklara ulasimdaki zorluklari nedeniyle dis
pazarlara yonelmek zorunda kalmalariyla, bu firmalarda yurtdisi satislarin uzun dénem
karhlik igin care olarak gorilmesine baglanmaktadir (Brouthers and Nakos, 2005; Ursic
and Czinkota, 1984).

icsel etkenler bashgi altinda kategorize edilen bir baska degisken, “ydnetim
karakteristikleri”dir. Arastirma kapsamina alinan dénem c¢alismalari dahilinde,
yonetimin ihracata baghhgi ve destegi ile yonetimin egitiminin ihracat performansi
Gzerindeki etkileri biitlin calismalarda pozitif olarak raporlanmistir. Diger taraftan, bir
baska firma karakteristigi olan “yonetimin uluslararasi tecriibesi’nin etkileri ile ilgili
olarak birbirinden farkli sonuclar raporlanmistir. Ornegin, Lages and Montgomery
(2005), calismalarinda yoneticilerin uluslararasi tecriibesi ile ihracat performansi
arasinda pozitif yonli iliski tespit ederken, Contractor et al. (2005), yoneticilerin
uluslararasi deneyimleriyle ihracat performansi arasinda anlamli bir iliski olmadigini
raporlamislardir. Bu itibarla, uluslararasi alanda daha fazla tecriibe kazanan firma
yoneticileri dis pazarlari daha dogru analiz edeceginden, pazar firsat ve tehditlerini
daha isabetli tespit edebilecekleri soylenebilir. Bu cercevede, iki degisken arasinda
pozitif iliski olmasi beklenir. Ancak, bazen faaliyet gosterilen endistrinin de etkisiyle

bunun disinda sonuclar da raporlanmaktadir (Sousa et al.,2008; Contractor et al., 2005).
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Gahsma kapsaminda degerlendirilen digsal etkenlere iliskin sonuglar asagida
6zetlenmektedir.

GCahsma kapsaminda ihracat performansini etkileyelen dissal etkenler, dis pazar
karakteristikleri ile yerel pazar karakteristikleri olmak Uzere ikiye ayrilarak incelenmistir.
Dis pazar karakteristikleri iginde etkisi en fazla arastirilan degiskenin, dis pazarin yasal
ve politik ozellikleri oldugu gozlenmektedir. Bu kapsamda arastirma konusu esas
itibariyla, yabanci pazarlarda devlet miidahalelerinin firmanin gosterecegi performans
Uzerindeki etkileridir. Yapilan arastirmalarda, Baldauf et al. (2000) tarafindan, dis
pazarlardaki politik etkilere iliskin algilarin ihracat performansiyla ters yonli iliski icinde
oldugu belirlenmistir. Diger taraftan, bazi calismalarda bu etkinin yabanci Ulke
devletlerinin yasal baskilar ile firma verimliligi ve kapasitesi Uzerinde yarattigl etki
araciligiyla meydana geldigi ifade edilmistir (Beamish, 1993). Ote yandan, bu kapsamda
degerlendirilen ticaret engellerinin de firmalarin ihracat performansi tzerindeki negatif
etkileri raporlanmistir (Dean et al., 2000; White et al., 1998).

Dis pazar ozellikleriyle ilgili etkisi arastirilan bir baska faktor “kaltir” dir. Calisma
kapsaminda incelenen arastirmalar dahilinde, pazarlar arasindaki kiltirel benzerligin
ihracat performansinin 6nemli belirleyicilerinden biri oldugu goézlenmektedir. Bu
kapsamda yapilan ¢alismada Lado et al. (2004), kiltirel olarak benzer pazarlarin risk
algisini azaltarak firmalari ihracat konusunda cesaretlendirdigini ifade etmektedirler.
Ancak, bu konuda kesin yargiya varmak icin daha fazla ¢alisma yapilmasina ihtiyag
duyulmaktadir, zira kiiltirel degiskenlik 6lcimi zor olan bir kavram olarak karsimiza
ctkmaktadir (Sousa and Bradley, 2006).

Bu kapsamda etkisi arastirilan diger bir faktor “pazar rekabetgiligi” dir. Yapilan
arastirmalarda pazarin rekabet¢i bir yapida olmasinin ihracat performansi Uzerinde
karma etkilerinin oldugu anlasilmaktadir. Ornegin, O’Cass and Julian (2003) pazarin
rekabetci olmayan bir yapida olmasinin firmanin ihracat performansina olumlu yonde
etki ettigini raporlarken, Lages and Montgomery (2005) calismalarinda, pazar rekabet

yogunlugunun ihracat performansi tizerinde olumlu etkisinin oldugunu belirlemislerdir.
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Ancak, bu iki degisken arasinda herhangi bir iliski olmadigini raporlayan ¢alismalar da
yapiimistir (Morgan et al., 2004).

Yerel pazar karakteristiklerinin ihracat performansi Uzerindeki etkileri, bu
dénemde yapilan ve ¢alisma kapsamina alinan alti arastirma dahilinde analiz edilmistir.
Arastirmalarda yerel pazarin ozellikleri, ihracata verilen destek ve cevresel diismanlik
degiskenleri cercevesinde degerlendirilmistir. Yapilan calismalarda, devlet ve ozel
sektor tarafindan ihracat faaliyetlerini destekleyici programlarin yiritilmesinin ihracat
performansi lizerinde olumlu etkisinin oldugu belirlenmistir (Alvarez, 2004; Lages and
Montgomery, 2005). Diger yandan, Robertson and Chetty (2000) tarafindan, yerel
pazarin dismanca rekabet ozellikleri gostermesinin ihracat performasini olumsuz
yonde etkiledigi raporlanmistir.

Bu donemde vyapilan calismalarin bir baska ozelligi, kontrol ve moderator
degiskenlerin arastirmalara dahil edilmesidir. Kisith sayidaki ¢alismada kullanilsa da,
arastirmacilar, hata payinin azaltilarak istatistiki glclin arttirilmasi amaciyla firma
blyukligu ile firmanin uluslararasi tecriibesi faktoérlerini kontrol degiskeni olarak
kullanmislardir. Diger taraftan, degiskenler arasindaki iliskiye etki eden -moderator
degisken- gevresel degiskenlik gibi faktorlerin etkisi arastirilmaya baslanmistir (Sousa et
al., 2008).

illgili literatiirde de belirtildigi (izere, ihracat performansini etkileyen faktérlere
iliskin yapilan arastirmalarin parcali ve cesitlilik arz eden yapisi, teorik bir altyapinin
olusmasinin 6nlndeki en blyik engeldir. Bu cercevede Ozellikle ikibinli yillardan
baslayarak giniimize kadar devam eden sirecte, ihracat performansini etkileyen

faktorlerin daha cok stratejik bir yaklasimla ele alindigi gérilmektedir.

2.5.1. ihracat Performansinin Ol¢iimii

Firmalar icin performans degerlendirmesi, gerek gecmiste verilen kararlarin
basarisinin Olglimi, gerekse gelecege yonelik verilecek kararlar icin referans teskil
etmesi bakimindan kritik 5neme sahiptir. Ote yandan, performans él¢ciiminin firmanin

etkili ve verimli bir sekilde yonetilebilmesinde dnemli bir roll oldugu hususu literatiirde
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uzunca bir stiredir kabul gérmustir (Kennerley and Neely, 2000). Yapilan arastirmalar,
firmanin bir bitlin olarak amaglara uygun olarak hareket etmesinin ve kritik alanlarda
performans 6l¢imindn sirduarilebilir rekabet avantajinin temel bilesenlerinden biri
oldugunu gostermistir (Carrie and Maclntosh, 1992; Ghalayini et al., 1997).

Bu kapsamda, firmalarin belirli Olgltler vasitasiyla performanslarini
degerlendirebilmelerini teminen  bircok performans degerlendirme modeli
gelistirilmistir (Kaplan and Norton, 2000; Ghalayini and Noble, 1996; Bititci et al., 1998).

Zairi (2012)’ye gore, performans 6lgliml organizasyon genelinde birgok sorunun
Ustesinden gelmeye yarayacak bilginin olusturulmasini saglarken, Neely et al. (1995)'a
gore performans oOlgimi, faaliyetlerin etkililigi ve verimliliginin nicel olarak
degerlendirildigi bir sirectir. Sinclair and Zairi (1995)’ye gore ise, performans 6l¢limi
firmalarin amaclarina ulasmak konusunda ne kadar basarili olduklarini gosterir.

Gunlmuzde, bir organizasyonu yénetmenin karmasik yapisi dikkate alindiginda,
yoneticilerin performans 6l¢timiyle, farkh degiskenlerin firmanin isleyisine olan etkisini
analiz etme zorunlulugu daha iyi anlasilmaktadir (Neely and Bourne, 2000). Bu
kapsamda, firmalarin sirekli olarak kendilerini degerlendirmek zorunda olmalari, bu
degerlendirmenin hangi Olcltler vasitasiyla, nasil ve ne zaman yapilacagl sorularini
beraberinde getirmektedir (Parker, 2000).

ihracat performansi firma performansinin alt boyutlarindan biri olarak
degerlendirilebilir. Diger taraftan, neticede performans o6lcimi s6z konusu
oldugundan, firma performansinin oOlgimiindeki gereklilik ve zorluklar ihracat
performansi icin de butlnlyle gecerlidir. Ancak, ihracat performansi dogasi itibariyle
Olciminde kendine 06zgl farkh zorluklar barindiran bir kavram olarak karsimiza
¢citkmaktadir.

Tookey (1964)in oncl calismasindan bugline kadar gecen elli yillik siirecte,
ihracat performansinin kavramsallastiriilmasi ve operasyonalize edilmesindeki sayisiz
zorluk nedeniyle, arastirmacilar tarafindan Uzerinde uzlasiimis tek bir ihracat
performansi Olcegi gelistirilememistir (Lages and Lages, 2004). Bu siirecte gelistirilen

Olceklerin gesitliligi, performansa iliskin elde edilen sonuglarin bagimsiz degiskenlerden
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mi, yoksa 6lglim aracindan mi kaynaklandiginin sorgulanmasina sebep olarak arastirma
sonuglarina olan glveni etkilemektedir (Zou, Taylor and Osland, 1998).

Bu c¢ergevede, asagida ihracat performansinin Olgimiine iliskin yapilmis
arastirmalara dayali olarak genel bir degerlendirme yapilmaktadir.

ilgili literatiir incelendiginde, ihracat performansi él¢iitlerinin finansal (ekonomik),
finansal olmayan (ekonomik olmayan) ve karma o&lgekler olarak kategorize edildigi
gorilmektedir (Zou and Stan,1998; Katsikeas et al., 2000). Ornegin, yillik satis hacmi
finansal bir gostergeyken, firmanin ihracat basarisindan duyulan tatmin, finansal
olmayan bir gostergedir. Bu kapsamda finansal ve finansal olmayan 6lgutler cati kriter
olarak kabul edildiginde, bu kriterlerin objektif veya subjektif baglamda
degerlendirilmesi s6z konusu olmaktadir (Shoham, 1998). Objektif degerlendirmede,
firmanin ihracat faaliyetlerinin sayisal sonugclari dogrudan degerlendirilirken, subjektif
degerlendirmede firmanin ihracat faaliyetlerinin yoneticilerin zihnindeki sonucu
degerlendirilmektedir. Diger taraftan, finansal olan veriler igin yukarida ifade edildigi
gibi objektif veya subjektif degerlendirme yapilabilmektedir. Ornegin, yillik satis hacmi
verisi objektif olarak bir onceki yila veya yurtici satislara gore sayisal anlamda
degerlendirilebilirken, subjektif olarak yoneticinin zihnindeki basari kriterine gére de
degerlendirilebilir. Bu noktada, kriterlerin sayisal ve sayisal olmayan olarak belirlenmesi
kanaatimizce daha net bir ayrim yapilmasini saglayacaktir. Boyle bir ayrimin
yapilmasiyla, sayisal olarak olglilebilen kriterlerin objektif ve subjektif olarak
degerlendirilmesi s6z konusu olurken, sayisal olmayan kriterler sadece subjektif olarak
degerlendirilebilecektir.

Diger taraftan literatlirdeki hakim goris, ihracat performansinin ¢ok yonli bir
kavram oldugu icin tek bir kritere dayali olarak olciilmemesi gerektigi yonindedir (Aaby
and Slater, 1989; Shoham, 1998; Cavusgil and Zou, 1994; Zou and Stan, 1998).
Bu kapsamda ihracat performansinin 6lcimi konusunda c¢ok cesitli bakis acilar
gelistirilmistir. Ornegin, Cavusgil and Zou (1994) énceki ddnem arastirmalarinda sadece
finansal oOlgltlerin kullanilmasini elestirerek, ihracat performansinin 6lciimiine stratejik

boyutun da eklenmesini 6nermistir. Zou et al. (1998) ise gelistirdikleri 6lcekte finansal
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kriterlere ilave olarak stratejik Olgutleri ve tatmin o&lgitlerini kullanmiglardir. Sousa
(2004) yaptigl arastirmada 1998-2004 vyillari arasinda ihracat performansiyla ilgili
yapilmis olan 43 calismay! inceleyerek, bu calismalarda kullanilan ihracat performansi

Olcutlerini tasnif etmistir (Tablo 2.6).

Tablo 2.6: ihracat Performans Olciitleri (Sousa C.M., 2004)

Objektif Olgiitler (Sayisal Olgiim)

ihracat Yogunlugu

ihracat Yogunlugu Biyiimesi

ihracat Satis Bilyiimesi

ihracat Satis Hacmi

Satis ile ilgili

ihracat Satis Etkinligi

ihracat Karliligi

ihracat Kar Mariji

Kar ile ilgili

ihracat Kar Marji Biyiimesi

ihracat Pazar Payi

ihracat Pazar Payi Biiylimesi

Pazar Cesitlendirme

Pazar ile ilgili

Subjektif Olgiitler (Sayisal Olmayan Olgiim)

ihracat Yogunlugu

ihracat Yogunlugu Biiyiimesi

Rakiplere Kiyasla ihracat Yogunlugu Biiyiimesi

ihracat Satis Hacmi

ihracat Satis Blylimesi

Rakiplere Kiyasla ihracat Satis Hacmi

Satis ile ilgili

Rakiplere Kiyasla ihracat Satis Biiylimesi

Yatirimlarin ihracat Satis Getirisi

Rakiplere Kiyasla Yatirimlarin ihracat Satis Getirisi
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Kar ile ilgili

ihracat Karliligi

ihracat Kar Mariji

ihracat Kar Marji Biylimesi

Rakiplere Kiyasla ihracat Karliligi

Pazar ile ilgili

ihracat Pazar Payi

ihracat Pazar Payi Biiylimesi

Rakiplere Kiyasla ihracat Pazar Payi

Rakiplere Kiyasla ihracat Pazar Payi Biiyiimesi

Pazar Cesitlendirme

Yeni Pazara Giris Orani

Rakiplere Kiyasla Yeni Pazara Giris Orani

Pazarda Guvenli Yer Kazanimi

Genel

Genel ihracat Performansi

ihracat Basarisi

Rakiplere Kiyasla Genel ihracat Performansi

Beklentileri Karsilama

Rakiplerin Firmanin ihracat Performansini Derecelendirmesi

Stratejik ihracat Performansi

Diger

Firmanin Biiyiimesine ihracatin Katkisi

Firmanin Yonetim Kalitesine ihracatin Katkisi

Distribiitor iliskilerinin Kalitesi

Rakiplere Kiyasla Distribiitér iliskilerinin Kalitesi

Misteri Memnuniyeti

Rakiplere Kiyasla Miisteri Memnuniyeti

Rakiplere Kiyasla Misteri iliskilerinin Kalitesi

Rakiplere Kiyasla Uriin/Hizmet Kalitesi

Rakiplere Kiyasla Firmanin itibari

Yeni Teknoloji/Uzmanlk Kazanimi

Yurtdisinda Taninma ve imaj Yaratimi

Rekabetci Baskilara Karsi Amaglarin Basarimi
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2.5.1.1. Objektif Olgiitler

Sayisal-objektif Olgltlerden literatlirde en ¢ok kullanilani satisla ilgili olan
Olcutlerdir. Bu olgltlerin en fazla kullanilan objektif olgltler olmasinin nedeni, diger
Olcltlere gore hesaplanmasinin kolay olmasindan kaynaklanmaktadir. Bu kapsamda,
objektif-satis  bashgl altinda kullanilan Olgitler; ihracat yogunlugu (ihracat
satislari/toplam satislar), ihracat yogunlugu buytmesi, ihracat satis buyumesi, ihracat
satis hacmi ve ihracat satis etkinligidir. Sousa (2004)'nin yapmis oldugu literatir
taramasinda kirklic calismanin on altisinda ihracat yogunlugunun, on ikisinde ihracat
satis bliyiimesinin objektif olclt olarak kullanildigl tespit edilmistir. Bir baska ifade ile
bu iki 6lgttiin kullanim orani %65 olarak gergeklesmistir.

Sayisal-objektif satis Olgltlerine ihracat performansinin Olgimiinde siklikla
basvurulmasinin yani sira, literatiirde bu oOlgitlerin kullanimina iliskin bir takim
sakincalar da dile getirilmistir. Ornegin, ihracat satis biiyiimesi dlgiitiine iliskin olarak,
pazardaki blylme veya fiyatlardaki artisa bagh oldugundan bahisle bu unsurlardaki
artis veya azalistan etkilenecegi, bu itibarla gercek performansi ortaya koyamayacagi
belirtiimektedir (Kirpalani and Belcome, 1987). Bu kapsamda ihracat yogunlugu
Olcltline iliskin olarak karlihk baglaminda elestirel bir yaklasim getirilerek, bu olcitiin
karlihga iliskin olarak yaniltici olabilecegi iddia edilmistir. Ornegin, bu dlciite gére biyiik
bir pazarda kicik pay alan firma, kicilk bir pazarda bliyik paya sahip olan firmadan
daha Ustin performansli olarak goézikebilecektir (McGuinnes and Little, 1981). Bu
Olgute iliskin getirilen bir baska elestiri dlgttln statikligi ile ilgilidir. Bu goris, statik olan
bu olglte gore yapilan degerlendirmelerin firmanin stratejik basarisini 6lgmekte
yetersiz kaldigini, bu nedenle ihracat yogunlugunun birden fazla seneye yayilarak
Olclilmesinin gerekli oldugunu savunmaktadir (Cooper and Kleinschmidt, 1985).

ihracat performansinin  dlgiimiinde sayisal-objektif karlilik 6lcttleri, ayni
kategorideki satis Olcitlerine gore daha az kullaniimistir. Bunun nedeni stiphesiz karhlik
Olcitlerinin sayisal olarak hesaplanmasinin zorlugudur. Sousa (2004)'nin yapmis oldugu

literatir taramasinda 43 calisma icinde sadece altisinda sayisal-objektif karhlik
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Olgutlerinin kullanildigi tespit edilmistir. Bu &lgutler; ihracat karhligi, ihracat kar mariji
ve ihracat kar marji bilyiimesi olarak tasnif edilmistir. ilgili literatiirde sayisal-objektif
karhlik olgutlerinin ihracat performansinin 6lglilmesinde kriter olarak kullaniimasina
iliskin olarak da bir takim elestiriler getirilmistir. Ornegin, ihracat karliliginin varlik getiri
orani ve yatirim getiri orani ile islevsellestiriimesiyle elde edilen sonuclarin safi olarak
ihracat performansini yansitmadigi, ¢clinkli bu oranlarin firmanin genel performansini
kapsadigl savunulmustur. Diger taraftan, analiz birimi olarak ihracat kanali alindiginda,
ihracat kanalinin karhlik 6l¢imi oldukca zor olacaktir (Shoham, 1998; Matthyssens and
Pauwels, 1996). Diger bir elestiri de, karlihgin firmalar arasindaki farkli muhasebe
uygulamalari nedeniyle sayisal olarak karsilastirilmasinin saglikli olmayacagi yoniindedir
(Lages and Lages, 2004).

Sayisal - objektif kriterler basligi altinda tasnif edilen pazarla ilgili olcitler,
literatlirde objektif degerlendirmenin en az yapildig olgltlerdir. Bunun nedeni, karlilik
Olcltlerinde oldugu gibi Olcim problemlerinden kaynaklanmaktadir. Bu kapsamda
kullanilan pazar olgltleri; ihracat pazar payi, ihracat pazar payl blylmesi ve pazar
cesitlendirmedir. Sousa (2004)'nin yapmis oldugu calismada, 43 arastirmanin besinde
bu dlcltlere sayisal-objektif baglamda yer verildigi tespit edilmistir. Pazarla ilgili 6lcttler
basarinin iyi birer gostergesi olarak kabul edilmelerine karsin (Madsen, 1998), sayisal
olarak 6lciim ve kiyaslama gliclikleri nedeniyle objektif baglamda az sayida calismada

kullanilmisglardir.
2.5.1.2. Subjektif Olgiitler

ihracat performansinin sadece objektif verilerle &lciilmesi mimkin degildir.
Cunk, objektif olcttlerin dayandigi sayisal veriler kisilerin yorumlarina gére mikemmel
veya vasat olarak degerlendirilebilir (Louter et al., 1991).

Objektif degerlendirme, kriterlerin sayisal olarak dl¢ciimiine dayanirken, subjektif
degerlendirmede kriterler yoneticilerin algilari cercevesinde olg¢lilmektedir. Bu alginin

Olcllmesi siklikla 5’li ya da 7’li likert 6lcekleri yardimiyla yapilmaktadir.
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ihracat pazarlamasi literatiiriinde ihracat performansini dlgen calismalarin

neredeyse yarisinda subjektif degerlendirmeler yoluyla 6l¢im yapiimistir (Katsikeas et

al., 2000). ihracat performansinin &lgiimiinde subjektif degerlendirme esasinin

benimsenmesini destekleyen goriisiin dayandigi nedenler asagida belirtiimektedir:

Firmalarin ¢ogunlukla sayisal-objektif verilerini arastirmacilarla paylasmak
istememeleri (Leonidou et al., 2002; Katsikeas et al., 1996).

Objektif verilerin gogunlukla kamuoyuna agik olmamasindan dolayi, elde edilen
verilerin gergegi yansitip yansitmadiginin  kontrol edilmesinin  mimkiin
olmamasi (Robertson and Chetty, 2000).

Firma vyoneticilerinin  kararlarinda objektif verilerden ziyade, ihracat
performansiyla ilgili subjektif algilariyla hareket etmeleri (Madsen, 1989).
Objektif finansal olgltlerin firmanin mevcut ihracat imkanlarini yeterli diizeyde
kullanip kullanmadigini 6lgmemesi (Gavusgil, 1984).

ihracat performansiyla ilgili olarak, firmalar arasinda sabit bir referans
noktasinin olusturulmasinin  zorlugu. (Ornegin, bir deger bir firma igin
basariyken, digeri icin basarisizlik olarak kabul edilebilir) (Lages and Lages, 2004;
Katsikeas et al., 1996).

Subjektif ve objektif dlgltlerin birbirleriyle pozitif iliskili oldugunun raporlanmasi
(Dess and Robinson, 1984; Baldauf et al.,, 2000; Geringer and Hebert, 1991;
Sousa, 2004).

ihracat kanalinin analiz birimi olarak kullanilmasi durumunda, farkli ihracat
kanallariyla ilgili finansal bilgi temininin oldukga zor olmasi (Sousa, 2004).
Objektif verinin yorumlanmasinin zorlugu (Covin and Slevin, 1991).

Objektif veri kullaniminin farkli muhasebe ve satis raporlama tekniklerinden

dolayi firmalar arasinda kiyaslama yapmayi zorlastirmasi (Styles, 1998).

Sousa (2004)'nin yapmis oldugu calisma dahilindeki kirklic arastirmanin

kirkikisinde satis olcitleri, otuz ikisinde karlihk olgltleri, otuz Uglinde pazar olgitleri

subjektif baglamda degerlendirilmistir.
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Diger taraftan, subjektif degerlendirme esasinin arastirmacilara kazandirdig
esneklik ile genel ve diger bashg altinda degerlendirilen bircok farkli 6lgim kriteri
kullanilmistir. Genel olgltler, yoneticilerin firmanin genel ihracat performansindan
duyduklari tatmin dizeyini, genel ihracat performansinin rakiplere goére olan
durumunu, ihracat basarisini ve stratejik performansi 6lgmeyi hedefleyen 6lgitleri
icerir. Burada amag, ihracat performansini genel anlamda o6lgmeyi hedefleyen
Olcltlerin, sadece algillanan ekonomik basariyi degil, ayni zamanda pazar payi
genislemesi, rekabete karsi koyma, pazara niifuz etme gibi diger stratejik basari
Olgltlerini de kapsayarak kavramin daha iyi 6lgilmesinin saglanmasidir (Solberg, 2002).
Bunun yaninda, bazi ¢alismalarda miinferiden kullanilmis olan bir takim olgltler de
Sousa (2004)'nin ¢alismasinda tespit edilmistir.

Asagida ihracat performansinin Ol¢climine iliskin yapilmis arastirmalardan
ornekler verilmektedir.

Madsen (1989) ihracat performansini, son iki yilin ihracat satislari, ihracat
blylimesi ve ihracat karliliginin ortalamasi ile 6lgmustir.

Walters and Samiee (1990) ihracat performans degiskenleri olarak, ihracat kar
marjinlerini, ihracat satislarindaki son bes yillik blylimeyi ve ihracat yogunlugunu
kullanmistir.

Kaynak and Kuan (1993), ihracat performans kriterleri olarak; yillik ihracat
satislari, yillik ihracat karhhgi ve yogunlugunu kullanmistir.

De Luz (1993), ihracat performansinin gostergesi olarak ihracat satislarindaki bes
yillik artisi kullanmuistir.

Cavusgil and Zou (1994), ihracat girisiminin performansini ekonomik ve stratejik
boyutlari birarada degerlendirerek, subjektif ve objektif baglamda olgmiustiir. Bu
kapsamda calismada ihracat performansinin dort boyutu belirlenmistir. Bunlar,
yonetimin baslangicta belirledigi stratejik hedeflere ulasma derecesi, ihracat girisimi
satislarinin son bes yil icin yillik blylime hizi, ihracat girisiminin son bes yildaki toplam

karlihg! ve ihracat girisiminin yonetim tarafindan algilanan basarisidir.
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Naidu and Prasad (1994), ihracat performansinin belirlenmesinde objektif ve
subjektif olcltleri birlikte kullanmistir. Objektif dl¢ttler olarak, son Ug yillik ihracat satis
hacmi, ihracat yogunlugu ve ihracat satis karlihgi; subjektif olcltler olarak, satis
amaglari, karlihk amaclari, pazara nifuz etme ve imaj olusturma olgitleri yoneticilerin
son (g yil Gizerinden yaptiklari degerlendirme ile 6lctlmustur.

Hoang (1998) tarafindan yapilan ¢alismada ihracat performansi, ihracat blylimesi
ve ihracat yogunlugu kriterleri ile son bes yil Gizerinden ol¢iimistir.

White et al. (1998) ihracat performansi Olgisi olarak, ihracat yogunlugunu,
ihracat yapilan tlke sayisini, yoneticilerin ihracat karlihgi algisini ve yoneticilerin ihracat
performansindan duyduklari tatmin diizeyini kullanmislardir.

Shoham (1998) tarafindan olusturulan karma 6lgekte ihracat performansi, ihracat
satislari, ihracat karhligi ve performans degisimi basliklari altinda olgulmustir. Statik
olarak, ihracat yogunlugu, ihracat satislari, ihracat kar marji ve ihracat pazar payi
Olcilmustir. Ayni Olglitler dinamik olarak, son bes vyildaki degisim ile de
degerlendirilmistir. Ayni Olgek dahilinde, yukarida belirtilen 6lgltlerden statik olarak
tatmin olma diizeyi ile son bes yildaki tatmin diizeyindeki degisim 6lgege eklenerek ¢ok
yonli bir 6lgim yapiimistir.

Baldauf et al. (2000) ihracat performansini ¢ boyut ile 6lgmuslerdir. Bunlar,
ihracat etkililigi, ihracat yogunlugu ve ihracat satislari olarak belirlenmistir.

Robertson and Chetty (2000) ihracat performansinin dlgiimiine gelecek faktoriini
de dahil ederek, vyapilan c¢alismalar icinde farklilasmistir. Calismada ihracat
performansini 6lgmek i¢in ihracat yogunlugu, ihracat bliyimesi, ihracat karlilhig| ve pazar
farkhlastirma olgutleri kullanilarak, yoneticilerin bu 6lgitler Gzerinden firmanin bes yil
onceki, o anki ve bes yil sonraki beklenen durumunu degerlendirmeleri istenmistir. Bu
boyutlarla ihracat performansinin stratejik ve finansal sonuclarinin tespit edilmesi
amaclanmistir. Bu kapsamda, ihracat satislari ve ihracat yogunlugu objektif baglamda
Olclllrken, ihracat etkililigi, dort yillik periyotta ihracat satislari, ihracat yogunlugu,
pazar pay! ve ihracat pazar sayisi Olcltlerinin subjektif baglamda degerlendiriimesiyle

Olcllmustdr.
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Ling-yee and Ogunmokun (2001) ihracat performansini subjektif baglamda,
finansal ve stratejik oOlgltlerle degerlendirmislerdir. Bu kapsamda kullanilan finansal
Olgutler, ihracat girisiminin firmanin karlihgina ve temel kaynaklara ulasmadaki
katkisidir. Kullanilan stratejik olgltler; ihracat girisiminin firmanin pazar gelisimine
katkisi (pazar bagimlihigini azaltmasi), Urlnle ilgili katkisi (lrin c¢esitlendirme),
adaptasyona katkisi (siparis karsilama hizinin artisi), rekabetgilikle ilgili katkisi (firma
farkindaliginin artmasi) dir. Bu Olgltler yoneticilerin subjektif degerlendirmeleri ile
Olculmustir.

Haahti et al. (2005) ihracat performansini objektif baglamda, ihracat yogunlugu
ve subjektif baglamda, ihracat satis blylumesi olmak tzere iki boyutta 6lcmuslerdir.

Lages et al. (2009) ihracat performansini ekonomik ve iliskisel performans olmak
tizere iki boyutta élgmislerdir. ilgili 6lgiimde firma y&neticilerinden, belirlenen élgiitler
dahilinde ihracat girisiminin rakipleri karsisindaki performansini 2005 vyili igin
degerlendirmeleri istenmistir. Analiz birimi ihracat girisimi olmak Uzere g¢alismada
kullanilan ekonomik olgitler; ihracat satis hacmi, ihracat pazar payi, karlilik, secilen
pazara son (¢ yilda sunulan Urinlerden elde edilen gelir ylzdesi, iliskisel Ol¢ltler;
ithalatcr ile olan iliskilerin dizeyi, firmanin ithalat¢i nezdindeki itibari, ithalatginin
firmaya olan sadakati olarak belirlenmistir.

Kaleka (2012) ihracat performansini finansal olarak, Kaplan and Norton (2007)
tarafindan belirlenen, etkililik, verimlilik ve uyarlanabilirlik kistaslariyla bagdastirarak,
bu kistaslarin ihracat performansi dlcegindeki karsiliklarini, ihracat pazar payi, ihracat
girisimi karhhgl ve pazara son (¢ yilda sunulan Urilinlerden elde edilen gelir olarak
belirleyerek 6lgmistir. Bu cercevede, arastirmada yoneticilere bu lg¢ 0l¢lit sunularak
belirledikleri ihracat girisimini ana rakiplerini referans alarak belirli bir skala dahilinde
degerlendirmeleri istenmistir.

Morgan et al. (2012) ihracat performansini, pazar performansi ve finansal
performans boyutlari olmak Uzere ikiye ayirmislardir. Bu cercevede, firma
yoneticilerinden ihracat girisimini, pazar boyutu; pazar payi artisi, satis geliri artisi, yeni

miusteriler edinme, mevcut musterilere satislarin arttirilmasi, finansal boyut; ihracat
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girisiminin karlihgi, yatinmin getirisi, ihracat girisimi kar marji ve finansal amaclara
ulasma basarisi, dlgltlerinden olusmak (izere pazardaki ana rakipleriyle kiyaslamal
olarak degerlendirmeleri istenmistir.

Boso et al. (2013) ihracat performansini dinamik bir cercevede, son g yil i¢in
objektif ve subjektif baglamlarda 6lcmislerdir. Bu kapsamda objektif olciitler olarak;
firma yoneticilerinden son Ug yilin ihracat satis toplami ile son (¢ yil icin ortalama vergi
oncesi kari belirtmeleri istenmistir. Subjektif Olgutler olarak; firma yoneticilerinden,
ihracat karlihigini, ihracat karlilik artisini ve ihracat kar marjlarini endistri ortalamasini
baz alarak son (g yil i¢in bir skala dahilinde degerlendirmeleri istenmistir.

Styles and Freeman (2014) ihracat performansini subjektif baglamda, stratejik ve
tatmin olma boyutlariyla 6lgmiuslerdir. Analiz biriminin ihracat girisimi oldugu
calismada, stratejik performans boyutlari; ihracat pazarinda yer edinme, Griin/firmanin
taniirliginin  arttirllmasi, rekabetci baskilara karsilik verme, firmanin pazar payi
konumunu guglendirme, firmanin karliligini arttirma, yabanci pazar arastirmasindan
alinan netice 6lgutleriyle degerlendirilmistir. Tatmin boyutu ise; ihracat satislari, ihracat
yogunlugu, ihracat karlihg), stratejik amaclara ulasma derecesi ve genel ihracat
performansi Olclitlerinden duyulanan memnuniyete dayali olarak degerlendirilmistir.

Literatlrde objektif ve subjektif bakis acgilarinin birlikte kullanilmasi hakim goéris
olmakla birlikte, ihracat performansinin dlgimine iliskin 6ne gikan diger kritik noktalar
asagida tartisiilmaktadir.

Referans Noktasi ve Zaman Perspektifi: Yoneticiler firmanin ihracat
performansini degerlendirirken, yerel pazar performansini, rakipleri veya 6nceki
yillardaki performanslarini  referans alabilirler. Diger taraftan, zaman
perspektifinden bu degerlendirmeyi statik bicimde anlik olarak veya dinamik
bicimde belirli bir dénemi kapsayacak sekilde yapabilirler. ihracat
performansinin algisal olarak 6l¢ildigi arastirmalarda bu iki hususun 6zellikle
belirlenmesi, daha saglkh neticelere ulasilmasina yardimci olacaktir. Bu
cercevede, literatlirde bu hususta Uc¢ ayri vyaklasim benimsenmistir

(Diamantopoulos and Kakkos, 2007).
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Birinci grup ¢alismalarda benimsenen yaklasim, 6lglim aracinda referans
noktasinin ve/veya zaman perspektifinin acikca belirtiimesidir. Ornegin Cadogan
et al. (2002), ihracat performansini 6lgmek icin cevaplayicilardan firmalarinin
ihracat satislarinin son Ug¢ yildaki degisimini ylizdesel olarak belirtmelerini
istemislerdir. Burada belirlenen referans noktasi firmanin -kendi-6nceki donem
performansiyken, zaman boyutu Ug yillik periyotta dinamik bigimde olgtlmustar.
Cavusgil and Zou (1994)’da benzer bir sekilde ihracat girisiminin performansini
bes yillik zaman diliminde 6lgmislerdir. Referans noktasi ile zaman diliminin
arastirmaci tarafindan belirlenmesi, belirlenen olgitlerin arastirmaya dahil olan
firmalar icin anlamli ve uygun olup olmamasi sorununu ortaya cikarmaktadir.
Yukarida belirtilen c¢alismalarda, performansi oOlgilmek istenen firmalarin
kendilerini ihracat satis artis orani Olgltiyle, lG¢ veya bes yillik zaman
dilimi icinde degerlendirdikleri varsayilmaktadir. Oysa, ihracat performansinin
degerlendirilmesinde pratik ve akademik bakis agilarinin ne dlglide benzestigi
henliz tam olarak acgikhga kavusmus degildir (Amber and Kokkinaki, 1997;
Madsen, 1998).

ikinci grup calismalarda benimsenen yaklasim, referans noktasi ve/veya
zaman perspektifinin, ihracat performansinin olgimi icin kullanilan spesifik
gostergelerden anlasiimasidir (Diamantopoulos and Kakkos, 2007). Ornegin, Koh
(1991) tarafindan o6lc¢ut olarak “gorece ihracat karhligi” kullaniimis, bu kapsamda
cevaplayicilardan ihracat satislarinin firma karina olan katkisini yerel satislarin
katkisina gore degerlendirmeleri istenmistir. Bu Olgim yonteminde referans
noktasi olarak yerel pazar satislari alinmistir. Bu yaklasimda da birinci yaklasima
benzer sekilde varsayimsal bir yaklasim -yoneticilerin ihracat performanslarini
degerlendirirken yerel pazari referans almalari- s6z konusudur. Diger bir sorun
ise zaman boyutunun belirlenmemis olmasidir. Bu durumda bazi cevaplayicilarin
karin kisa dénem, bazilarinin ise uzun dénem katkisini degerlendirmeleri s6z

konusu olacaktir.
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Uclincli grup calismalarda kullanilan ihracat performansi 6lcitleri,
referans ve/veya zaman boyutunun dogrudan veya dolayl bicimde
anlasiimasina izin vermez (Diamantopoulos and Kakkos, 2007). Ornegin
Evangelista (1994) ihracat performansini, performanstan duyulan memnuniyet
dizeyi kriteri ile besli skala dahilinde olgmistir. Bu o6lcim yonteminde
cevaplayicilara baskaca herhangi bir bilginin verilmemesi, cevaplarda hangi
referans noktasinin veya zaman diliminin esas alinacagini belirsiz kilmaktadir.
Diger bir problem, bu gibi bir degerlendirmede cevaplayicilarin zihinlerinde
hangi ihracat hedefinin (6rn:satis, kar, yeni pazarlara giris) tatmin olma kistasi
olarak kabul edildiginin belirsizligidir.

Analiz  Birimi: Literatirde ihracat performansinin  &lglldigu
arastirmalarda analiz birimi olarak “firma” veya “ihracat girisimi (kanali)”
kullanilmistir. Yapilan g¢alismalarin ¢ogunluguna bakildiginda analiz biriminin
firma oldugu gorulir. Ancak, son dénem galismalarda analiz birimi olarak ihracat
girisimi tercih edilmektedir.

Analiz biriminin firma olarak belirlenmesi, icsellestirme teorisine
dayanmaktadir (Buckley and Casson, 1985). Bu teoriye gore, aksak piyasalarda
firmalarin azami ekonomik fayda elde edebilmeleri, kendilerine 6zgli somut ve
soyut avantajlar saglamalarina baglidir. Bu goriisi esas alan yaklasim, firmalara
0zgl avantajlarin sadece bir Griniin gelistirilip pazarlanmasindan degil, firmanin
toplam 6grenme siirecinden ileri geldigini 6ne sirerek, ihracat performansinin
firma dlzeyinde arastirilmasi gerektigini savunmaktadir (Sousa et al., 2008).
Analiz birimi olarak firmayi esas alan arastirmalar ihracat davranisi baglaminda
bircok bilgi sunsa da, stratejik dizeyde bu vyaklasim bazi kisitlamalar
beraberinde getirmektedir. Soyle ki, bir firma icinde farkl trin-pazar girisimleri
arasinda strateji ve performans farkhliklari olabilir. Bu ¢cercevede, ayni strateji ve
yetenegin firmanin bitln ihracat girisimleri icin ayni sonuca ulastirmasi
varsayimi gercekci bir yaklasim olmayacaktir (Douglas and Wind, 1987). Bu

itibarla, stratejik baglamda ihracat performansinin firma diizeyinde olgllmesi,
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firmanin bitin ihracat girisimlerinin bir arada degerlendirilerek saglikli ve net
sonuglara ulasilmasini engelleyecektir (Madsen, 1987).

Yukarida belirtilen sakincalari nedeniyle, literatiirde bir kisim arastirmaci
tarafindan ihracat performansinin ihracat girisimi analiz diizeyinde 6lgliilmesi
gerektigi savunulmustur. ihracat girisimi Cavusgil and Zou (1994) tarafindan,
“spesifik bir Grlinln spesifik bir pazara olan satisi” olarak tanimlanmistir. Bu
tanima gore, bir Grlinin iki pazarda satisi veya iki ayri (iriinin bir pazarda satisi
durumunda iki ihracat girisimi s6z konusu olmaktadir. Analiz birimi olarak
ihracat girisiminin kullanilmasi gerektigini savunan arastirmacilar, bu analiz
dizeyinin ihracat basarisini etkileyen faktorlerin belirlenmesi icin daha detayl
bir analiz imkani sunduguna isaret etmektedirler (Cavusgil and Kirpalani, 1993;
Gavusgil and Zou, 1994). Ancak, bu yaklasimin da birtakim sakincalarinin oldugu
One slrilmektedir. Bunlardan baslicasi, bu analiz biriminde yapilan 6lgimin
firmanin genel ve uzun doénemli ihracat performansi hakkinda kisith bilgi
sunmasidir (Madsen, 1998).

Firma Biyukligi: Ihracat performansinin élciimiinde kisa veya uzun
donem baglaminda belirlenecek kriterler bakimindan firma buyuklGgli 6nem
teskil etmektedir. Soyle ki, vyapilan arastirmalarda kiglik firmalarin
yoneticilerinin, dis pazarlarda dasik marjlarla faaliyet gostermeye imkan
taniyacak finansal kaynaklarin olmamasindan dolayi kisa dénem basarisini uzun
doneme tercih ettikleri belirlenmistir (Madsen, 1998; Lages and Lages, 2004). Bu
cercevede, kiiclik firmalar icin kisa dénemi iceren objektif 6lciim kriterlerinin
tercih edilmesi dnerilmektedir (Sousa, 2004). Diger taraftan, firmalar blyldikce
stratejik yonelimlilikleri artacagindan, uzun dénemli stratejik basari faktorlerinin
Olclime dahil edilmesi daha kapsamli sonuglara ulasilmasini saglayacaktir.

ihracat Etkinliginin Evresi: Firmalar ihracat gelisimlerinin ilk evrelerinde
ihracat satis ve karlari lizerine daha fazla yogunlasirken, ilerleyen safhalarda
tecriibe kazandikg¢a pazar payi gibi stratejik 6lciitlere daha fazla 6nem atfetmeye

baslarlar. Bu ¢ercevede, ihracat performansinin él¢iminde 6rneklem grubunun
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ihracat girisiminin gelisim evresi bakimindan birbirine yakin firmalardan

secilmesi daha glvenilir sonuglara ulasilmasini saglayacaktir (Sousa, 2004).

2.5.1.2.1. Experf Skalasi

Zou ve digerleri literatlirde ihracat performansini belirleyen faktoérlere iliskin
gorls birligi olmadigini belirterek, bunun en blylik nedenini, farkh orneklem ve
Ulkelerde ihracat performansini Olgebilecek genel bir 06lgegin  olmamasina
baglamislardir. Bu kapsamda, gecmis calismalarda kullanilan dlgekleri de degerlendiren
yazarlar, ihracat performansinin finansal, stratejik ve tatmin olmak (izere U¢ boyutta
Olculduglnl belirlemislerdir. Calismada, ihracat performansini finansal boyutuyla ele
alan arastirmalarda, ihracatin firmanin pazarlama programinin bir pargasi oldugu
gorisu cercevesinde, ihracat girisiminin performansinin pazarlama operasyonlariyla
ayni kriterlerle Olglilebileceginin kabul edildigi, bu kapsamda en fazla kullanilan
Olgltlerin, ihracat satislari, ihracat satis blyumesi ve ihracat yogunlugu oldugu
belirtiimistir. Thracat performansinin stratejik sonuclara dayali olarak 6lcildiigi
calismalarda ise, firmalar tarafindan siklikla belirlenen, rekabet giicliniin ve pazar
payinin arttirilmasi gibi stratejik amaclarin esas alinarak, performansin bu kriterler
cercevesinde olciilmeye calisildigi belirtiimektedir. Ucilincii grup calismalarda ise,
ihracat faaliyetlerinden duyulan memnuniyetin ihracat basarisinin gliclii bir gostergesi
oldugu distincesinden hareket edilerek, ihracat performansinin algisal baglamda
Olclldiigi belirtilmistir (Zou et al., 1998).

Bu cercevede yazarlar, ihracat performansinin farkh tlke ve calismalarda ayni
Olgek vasitasiyla Olglilebilmesi icin genis bir sekilde kavramsallastiriimasi gerektigini
savunmugslardir. Bu kapsamda farkh Ulke ve arastirmalarda kullaniimak (zere
gelistirilmesi amaclanan ihracat performansi 6lceginin asagida belirtilen ozelliklere
sahip olmasi gerektigi belirlenmistir (Zou et al., 1998):

- ihracat performansini {riin-pazar (ihracat girisimi) dizeyinde olgmesi (bu

dizeyin firma diizeyinde yasanan sorunlarin tstesinden gelecegi belirtilmistir),
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- Daha once yapilmis galismalar dahilindeki kavramsal boyutlari birlestirmesi
(finansal boyut, stratejik boyut ve tatmin olma boyutu),

- Farkh ulkelerde yapilmis olan arastirmalarda kullanilan olceklerle uyumlu
olmasi.

Belirlenen o6zellikler cercevesinde Amerikan ve Japon firmalari lzerinde yapilan
ampirik arastirma ile gecerliligi ve glivenilirligi test edilmis olan asagidaki olgek (Tablo

2.7) olusturulmustur:

Tablo 2.7: Experf Skalasi (Zou et al., 1998)

(1)Kesinlikle Katilmiyorum ---------=-memeeemv (5) Kesinlikle Katiliyorum

Finansal ihracat Performansi
- Bu ihracat girisimi ¢ok karhdir.
- Bu ihracat girisimi yiksek satis hacmi saglamustir.

- Bu ihracat girisimi hizli bliyiime saglamistir.

Stratejik ihracat Performansi
- Bu ihracat girisimi kiresel rekabetgiligimizi arttirmistir.
- Bu ihracat girisimi stratejik konumumuzu gliclendirmistir.

- Bu ihracat girisimi kiiresel pazar payimizi énemli 6l¢lide arttirmigtir.

ihracat Girisiminin Tatmini
- Bu ihracat girisiminin performansi oldukc¢a tatmin edicidir.

- Bu ihracat girisimi ¢ok basarihdir.

- Bu ihracat girisimi beklentilerimizi tam olarak karsilamistir.

Subjektif o6lgim kriterlerine dayanilarak gelistirilen 0lgek ile ihracat
performansinin daha onceki calismalarda miinferiden 6lcllen, finansal, stratejik ve
tatmin olma boyutlari bir araya getirilmis, boylece ihracat performansinin tim
boyutlariyla 6lcilmesi saglanmistir. Diger taraftan gelistirilen 6lcegin diger bir glicli
yani, yliksek duzeyde kiltirel farklihk iceren Amerikan ve Japon firmalari nezdinde test
edilmis olmasiyla, farkl Glke ve arastirmalar arasinda kiyaslanabilirlik olanagi saglamasi

olmustur. Ancak, Olcek dahilinde cevaplayicilara yoneltilen sorularin, hangi zaman
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dilimi esas alinmak suretiyle degerlendirilecegi belirsiz olarak birakilmig, ayrica,
degerlendirmeye esas olmak lizere “en son ihracat girisimi”nin belirlenmesi istenmistir.
Literatlrde Experf Skalasina ilave olarak, Step ve Apev Skalalari da gelistirilmistir:

Step ve Apev Skalalari: Experf Skalasi’nda belirsiz olarak birakilan zaman boyutu,
Step ve Apev Skalalari’'nda kisa donem (yillik ihracat performansi) olarak belirlenmistir.
Lages and Lages (2004) ve Lages et al. (2004) tarafindan gelistirilen Olceklerde,
literatlirde ihracat performansinin dlgimi igin gelistirilen 6lgek gesitliliginin yol actig
guvenilirlik probleminin ¢6zimi amaglanmistir. Bu kapsamda gelistirilen olgekler,
subjektif oOlgim kriterleri kullanilmasi ve analiz birimi olarak ihracat girisiminin
belirlenmesi bakimindan Experf Skalasi’yla benzerlik gosterse de, zaman perspektifi
bakimindan Experf Skalasi’ndan ayrismaktadir. Experf Skalasi’'ndan farkli olarak Apev ve

Step Skalalari’nda, ihracat girisiminin yillik performansinin élgiilmesi amaglanmaktadir.
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3. REKABET

Ulkelerin refah diizeyi ekonomik giiclerine, ekonomik gii¢ ise biiyiik élctide reel
sektorin gelismislik diizeyine baghdir. Reel sektoriin gelismis olmasinin bir 6lglist de,
sektor firmalarinin uluslararasi pazarlardaki rakipleri karsisinda rekabet edebilirlik
dizeyidir. Firmalarin rekabet kapasitesini ise temel olarak iki unsur belirler; maliyetler
ve yenilik yapabilme.

Rekabet gilcliniin artmasinin llke ekonomisinde, lretim ve ihracatta gelisme,
karhlik artisi, yatirimlarin hizlanmasi ve istihdamin gelismesi gibi zincirleme etkileri olur.
Bu cercevede, glinimiz ekonomilerinde devletlere, rekabet giici elde etmek icin
etkinligi ve verimliligi arttirma roli ylUklenmistir. Bu kapsamda, devletler artik, ticaret
yasalarini yeni rekabet dizenine gére modernlestirme, rekabeti tesvik etme ve
firmalarin rekabetgi yeteneklerini gelistirmelerine yardimci olma fonksiyonlariyla 6n
plana ¢cikmaktadirlar (Adiglizel, 2011).

Latincesi “competitus” olan “rekabet” sozclginiin sozlik anlami, “ayni amaci
giuden kimseler arasindaki cekisme, yarisma ve yaris”tir (TDK, 1998).

Webster’s (1981)'da ise rekabet, “ayni veya farkl tir organizmalarin, arzi kisith bir
dogal kaynak lizerine aktif talepleri” seklinde tanimlanmistir.

Bu tanimlardan yola ¢ikarak, ekonomik baglamda rekabet;

“Ortinlerin, kimler tarafindan, ne miktarda (retilecegi ve hangi fiyattan
pazarlanacaginin piyasa kosullarinda belirlenmesini saglamaya yonelik olmak Uzere,
birimlerin ekonomik kararlarini bagimsiz olarak alabilmeleri olgusunu iceren ekonomik
yaris.” olarak tanimlanabilir (Adigtizel, 2011).

Bir baska ekonomik tanima gore rekabet, “en az iki iktisadi birimin serbest piyasa
ekonomisi icinde karlarini ve pazar paylarini arttirmak icin, fiyat ve fiyat disi araglari
kullanarak birbirleriyle olan stratejik miicadeleleridir” (Giiles ve Bilbil, 2004).

Yukaridaki tanimlardan yola ¢ikarak, rekabetin, zaman icinde piyasadaki arz-talep
dengesine yardimci olacagini, ayrica, piyasa ekonomisinde teknik gelismeyi zorunlu

kilarak bu gelismeye ayak uyduramayan birimleri eleyecegini séylemek mimkindir
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(Erkan, 1993). Diger taraftan, rekabet sayesinde ihtiyaglara rakiplerinden daha iyi
karsilik verme yarisina giren firmalar, Grinlerin fiyat ve kalitesinde strekli iyilestirmeler
yaparak ekonomik etkinligi arttirir ve sosyal refah artisina katki saglarlar (Aktan ve
Vural, 2004).

iktisat yazinina bakildiginda, iktisatcilarin rekabet tanimlarinin ve rekabete olan
bakislarinin zaman icinde degisim gosterdigi gozlemlenir. Ornegin, Klasik Gériis'te
rekabet dengeye ulastiran dinamik bir kavramken, neoklasik yaklasimda rekabet,
dengenin olmasi gereken yeri gosteren, dengeden uzaklasmayi engelleyen statik
durumlar olarak ele alinmistir. Klasik iktisatcilardan Adam Smith rekabeti dinamik bir
sirec olarak ele alarak, bu sirecin saglkl olarak devam edebilmesi icin kisitlamalarin
olmamasi gerektigini savunmustur. Diger taraftan, Smith rekabetin piyasa mekanizmasi
icinde olusan denge fiyatini, isbolimi ve teknoloji vasitasiyla degistirebildigi
gorusiindedir. David Ricardo da rekabeti dinamik bir sireg¢ olarak ele almis, rantlarin
sanayi Uretimi aleyhine artisi ile karlarin duslsinin engellenmesi igin dis ticaretin
serbest olmasini savunmustur. Karl Marx’a gore rekabet, mallarin daha ucuza tretilmesi
icin verilen savasl ifade eder. Marx, rekabetin daha ucuza lretme ve daha fazla kar elde
etme gldlsini tetikleyerek, yeni teknikler gelistiriimesini, verimliligin artmasini ve yeni
Urlinlerin piyasaya suriilmesini saglayan, dengesizlik yaratici bir siire¢ oldugunu one
sirmustir (Tokathoglu, 1999).

Piyasalarin kiiresellesmesini 6énkabul olarak benimseyen Schumpeterci iktisat
Gorusl’'ne gore ise, devletin rekabet baglamindaki temel islevi, teknolojik degisim,
inovasyon ve girisimcilik Uzerinde sekillenmektedir. Bu kapsamda devlet, ulusal
firmalarda inovasyonu tesvik etmek ve desteklemek suretiyle firmalarin rekabet giiciini
arttirmayi, bu sayede firmalarin kiiresel rekabet avantajini glivence altina alarak

ekonomik blyiimeyi gerceklestirmeyi hedeflemelidir (icke vd., 2012).
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3.1. Rekabet Giici

Rekabet glicl kavrami tzerinde iktisatgilar tarafindan farkli tanimlamalar yapilmis
olmakla birlikte, rekabet giiciiniin hangi boyutta ele alinmasi gerektigi de tartismal bir
konudur (Atik, 2005). Kavramsallastirmanin zorluklari, kavramin ele alinacagi boyuta
gore -makro ve mikro boyut- farkhlik gostermesi (6rn: llke, endistri veya firma
dizeyi) ile belirleyici olgutlerin degiskenligi gibi nedenlerden kaynaklanmaktadir.
Ancak, asagida da aciklanacagi Uzere, kanaatimizce rekabet gliciinin en saglkh
degerlendirmesi firma dizeyinde yapilabilmektedir.

Literatlrde rekabet glicti kavrami icin gelistirilen yaklasimlar genel olarak makro-
ekonomik ve mikro-firma temelinde olmak (izere ikiye ayrilmaktadir. Bu c¢ergevede,
makro boyut ulusal dizeyi ifade ederken, mikro boyut enddistri ve firma dlizeyini ifade
etmektedir. Mikro dizeyde yaklasimda, Ulke icindeki firmalar arasindaki rekabet ve bu
rekabetin ulusal ve uluslararasi dizeydeki etkileri incelenirken, makro diizeyde
yaklasimda, (lkelerin uluslararasi rekabetteki durumunu etkileyen faktorler
incelenmektedir (Civi, 2001).

Rekabet glici kavramina yonelik olarak iktisadi ¢cercevede Krugman (1991)in
gorisleri on plana cikarken, firma dizeyinde Porter (1990)'in gorisleri agirliktadir.
Kavramla ilgili yapilmis tanimlara gegmeden Once, rekabet giiciiniin teorik temellerine
deginmekte fayda vardir.

Rekabet giiclini ele alan teorik yaklasimlar klasik ve modern yaklasimlar olmak
Uzere ikiye ayrilabilir. Rekabet glicl arastirmalarinin kokleri, uluslararasi ticarette
rekabetin Ustinliginin dinamiklerini arastiran; “Mutlak Ustinlikler”, “Mukayeseli
Ustlinliikler” ve “Faktdér Donatimi” teorilerine dayanirken, daha sonra Porter ve
Krugman’in yaklasimlariyla gelismistir.

Adam Smith, dis ticarette rekabet Ustiinligini Mutlak Ustiinlikler teorisi
kapsaminda aciklamistir. Bu teoride, bir tlkenin bir malin Gretiminde diger llkeye gore
daha etkin olmasi, o Ulkenin mutlak Ustlinliginit ifade ederken, Ulkelerin mutlak

Ustinlige sahip olduklar Grlinleri Giretmeleri ve ihrag etmeleri, mutlak Ustlnlige sahip
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olmadiklari Grinleri ise iretmeyerek ithal etmeleri 6nerilmis, mutlak Ustlinligln ise
daha disik emek maliyeti ile elde edilecegi 6ne surilmustir. Buna gore, Ulkeler
uluslararasi ticaretlerini mutlak Ustlnlik kriterine gére dizayn ederek refahlarini
arttirabilirler (Parasiz, 2000; Acar, 2000; Kibritcioglu, 1996).

David Ricardo, Smith’in Mutlak Ustinliikler teorisini gelistirerek, Mukayeseli
Ustiinliikler teorisini ®nermistir. Mutlak Ustiinliikler teorisine gére, mutlak Ustiinlige
sahip olunmayan bir malin tretilmemesi gerekir. Ancak, gergek hayatta bir ilke her mal
icin mutlak Ustlnlige sahip olmayabilir ve bu yaklasim uluslararasi ticareti kisitlar. Bu
cercevede, Ricardo’ya gore 6nemli olan mutlak Gsttnlik degil, Glkelerin Gstlinliklerinin
derecesidir. Buna gore, bir llke diger llkeye gére hangi malin liretiminde daha yliksek
bir Gstlinlige sahipse, o0 malin lretiminde uzmanlasmalidir. Béyle bir yaklasimla, mutlak
Ustlnlige sahip olmayan bir Glke diger bir llkeyle ticaret yapabilecektir (Seyidoglu,
2007; Acar, 2000). Diger taraftan, Ricardo’nun ortaya koydugu teoriye gore, Ulkelerin
faktor birikimleri rekabetgi Gstlinliklerini belirlemektedir. Bu teori ¢ergevesinde, emek
yoninden zengin lilke emek yogun sektérlerde, sermaye yogun llkeler ise, sermaye ile
iliskili alanlarda uzmanlasacaklardir (Cho, 1998; Adigiizel, 2011).

Karsilastirmali Ustiinliikler teorisi, dis ticaretin nedeni olarak ilkeler arasindaki
Uretim maliyetlerinin farkliliklarini gosterirken, bu farkhligin nedeni Ulkeler arasindaki
emek verimliligi farklarina baglanmistir. Heckscher-Ohlin tarafindan gelistirilen “Faktor
Donatimi” teorisine gore ise, bu farkhlik sadece emek faktoriinden degil, sermaye
faktoriinden de kaynaklanmaktadir. Bu goriise gore, Ulkeler arasindaki ticaret, farkli
Ulkelerin farkli faktér yogunluklarina sahip olmalarindan dolaylr yapilmaktadir.
Bu cercevede, bir llke, lGretim faktori bol olan mallarin Uretiminde karsilastirmali
Ustlnlige sahiptir. Dolayisiyla Uretim faktori bol olan mallarin  {retiminde
uzmanlasilmali ve bu mallar ihra¢c edilmelidir. Bu teoride, (lkeler arasindaki
maliyet farkhliklari, Gretim faktorlerinin {lkeler arasindaki farkli dagilimindan
kaynaklanmaktadir (Karluk, 2002; Seyidoglu, 2007).

Klasik dis ticaret teorileri cercevesinde rekabet giicl, hangi tlkenin hangi malin

Uretiminde rekabetgi Gstlnlige sahip oldugunun belirlenmesi yoéntemiyle agiklanmaya
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cahsilmistir. Ancak bu teoriler, ekonomide zevk ve teknolojilerin degismemesi, tam
rekabetin gecerli olmasi, Gretim faktorlerinin Ulkeler arasinda hareketsiz olmasi gibi
varsayimlari nedeniyle kiiresellesen diinyada yasanan sosyal ve ekonomik degisimlerle
birlikte rekabet glicii kavramini acgiklamakta yetersiz kalmiglardir. Gunimiuzde
uluslararasi ticarette rekabet gliciiniin temel belirleyicileri olarak teknolojik farkliliklar
on plana ¢ikmistir. Modern ticaret teorileri de bu kapsamda sekillenmistir (Firat ve
Dirlik, 2008).

Modern dis ticaret teorileri cercevesinde ele alinan rekabet giicii kavrami, en
kapsamli sekilde M. Porter tarafindan arastiriimistir. Porter, emek kithgi ve ylksek licret
etkileri altinda zenginlesen llkeler oldugu tespitiyle, uluslararasi rekabet giicliniin ucuz
ve bol emek kapsaminda degerlendirildigi klasik yaklasimlarin rekabet gliclini
aciklamaktaki yetersizligine dikkat cekmistir. Porter’in rekabet glicti Gizerindeki analizleri
ulusal, enddstriyel ve firma boyutlarini kapsayacak sekilde gelistirilmistir. Porter, firma
diizeyinde rekabet avantaji saglamak icin stratejik bir yaklasimla, faaliyet gosterilen
sektoriin slrekli olarak analiz edilerek pazar bosluklarina konumlanilmasini savunurken,
ulusal diizeyde rekabet gliclinii “Elmas Modeli” ile agiklamaktadir (Porter, 2010).

Krugman (1994) yaklasimina gore ise, rekabet glcil firma diizeyinde anlamli bir
kavram olup, Ulke diizeyinde verimlilik kavramiyla esdeger bir nitelik kazanmaktadir. Bu
gorise gore, rekabet kavrami firmalar ve Ulkeler igin farkh anlamlara sahiptir. Soyle ki,
firmalar icin rekabet, birinin kaybi digerinin kazanci seklindeki sifir toplamli bir oyunken,
Ulkeler karsilastirmali Gstlnliklerine gore karsilikh kazang saglayabilirler. Bir iktisatgl
olarak Krugman’in rekabet glicline firma dlizeyinde yaklagsmasinin sebebi, yliksek
rekabet glicine sahip firmalarin Glkelerinin basarisina katkida bulunacagi kabuliine
dayanir (Aktan ve Vural, 2004).

Bu cercevede, rekabet gicine iliskin literatiirde farkli boyutlarda yapilmis
tanimlardan bazilari soyledir;

Diinya Ekonomik Forumu (1989) rekabet gliclinii firma boyutunda, firmalarin fiyat
ve fiyat disi unsurlar bakimindan rakiplere gére daha c¢ekici mal ve hizmet (iretip satma

yetenegi, olarak tanimlamistir.
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Dinya Ekonomik Forumu (2012) bir baska taniminda rekabet giicini ulusal
boyutta, Ulkenin Uretkenligini belirleyen kurum, politika ve faktorler olarak
tanimlamistir.

AB Komisyonu (1994) rekabet gliclinii genis bir perspektiften, yogun rekabet
ortaminda, Ulkelerin, endustrilerin ve bdlgelerin Uretim faktorlerinin getirilerini
arttirarak yiksek istihdam diizeyi yaratabilmeleri olarak tanimlamistir.

Markusen (1992) rekabet gliclini endistri boyutuyla, bir endustrinin rakipleri ile
ayni veya daha yuksek diizeyde verimlilige sahip olmasi ve bu verimlilik dizeyini
surdirebilmesine paralel olarak rakiplerden daha distuk maliyetli Gretim yapabilme
yetenegi olarak tanimlamistir.

Porter (1985)’a gore rekabet giici, firmanin misterileri icin yaratabildigi deger ile
bu degeri yaratmak icin katlandigi maliyet arasindaki farki temsil eder.

Feurer and Chaharbaghi (1994) firma dlzeyinde rekabet giliclinli, musterilerin
beklentileri cercevesinde, rakiplere gére daha kaliteli Grlinler (iretip satilabilmesi olarak
degerlendirmislerdir.

Aktan (2003) rekabet gliciini firma diizeyinde, bir firmanin yerel veya yurtdisi
piyasalarda rakiplerine gore daha disiik maliyetli Uretim yapabilmesi ile Urettigi
Urlinlerin kalite vb. fiyat disi unsurlar bakimindan rakiplere denk veya rakiplerden Ustin
olmasi olarak tanimlar.

OECD (1992) tarafindan ihracat baglaminda llke diizeyinde ihracat rekabet giic,
“acik pazar kosullarinda, bir tlkenin dis rekabetle basa cikabilecek (irlin ve hizmetler
Uretirken, ayni zamanda yurtici reel gelirini arttirabilmesi” olarak tanimlanmistir. Diger
taraftan, Dinya Bankasi Raporu (2014)'na gore (ulkelerin ihracat rekabet giicd,
firmalarinin pazar payi, ihra¢ edilen mallarin komplekslik diizeyi ve teknoloji icerigi ile
firmalarin, Urdnlerinin yiksek kalite algisi nedeniyle dis pazarlarda benzer uriinlerden

daha yiksek fiyatlandirma yapabilmelerine baglidir.
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3.1.1. Ulusal Diizeyde Rekabet Giicii

Devletlerin uyguladiklari ekonomi politikalarinin temel hedefi (lkenin refah
diizeyinin arttirlmasi oldugundan, ulusal dizeydeki rekabet glci dogrudan refah
dizeyi ile iliskilendirilebilir. Ulusal dizeyde refah artisi iktisadi anlamda, kisi basina
disen gelir artisiyla birlikte, istihdam diizeyinin ve yasam kalitesinin artmasi anlamlarini
tasir. Bu nedenlerle ulusal diizeydeki rekabet glicli, firma ve endustri dizeyinden farkh
olarak toplumsal bir nitelik kazanir (Erkekoglu, 2008; Dulupgu, 2001).

Ulusal rekabet glicii ¢cok farkl ve karmasik faktorlere bagl olmakla birlikte, esas
itibariyle verimlilik, kisi basina disen reel gelir artisi ve dis ticaret performansi
faktorleriyle iliskilidir. Reel kisi basina disen gelir; Gretim faktorlerinin miktari, toplam
faktor verimliligi ve ticaret hadleri ile belirlenir. Verimlilik ise, daha az girdi ile daha fazla
cikti elde edilmesidir (Markusen, 1992; Dulupgu, 2001).

Makro boyutta verimliligin kaynaklarinin belirlenmesi glic olmakla birlikte, yasam
standardi yuksek olan Ulkelerde verimlilik diizeyinin yiksek oldugu soéylenebilir. Blitge
dengesi, kamu borg yiki, fiyat istikrari, kur ve faiz hadleri ulusal diizeyde verimliligi
etkileyen faktorlerden bazilaridir. Bu makro ekonomik gostergelerin disinda (lkenin,
insan kaynaklari yapisi, egitim diizeyi, endustrilerinin yenilik yapma ve girisimcilik
kapasitesi, uluslararasi ticaretin serbestligi, altyapi yatirimlari, diizenleyici kurumlar ve
vergilendirme kanunlari da verimliligi etkileyen faktorlerdendir (Erkekoglu, 2008).

Kisi basina diisen geliri etkileyen ticaret hadlerindeki iyilesme ise, ihrag Grinleri
fiyatinin ithal Grinleri fiyatindan yiiksek olmasi ile doviz kurundaki ylkselmeye bagldir.
ihrag edilen driinlerin fiyatinin yiikselmesi, ihrag mallarinin degerini yiikseltmesiyle dis
ticaret dengesinin saglanmasina katkida bulunur. ihra¢ edilen mallarin degerinin
yikselmesi ise, bu mallarin diinya piyasalarindaki talebine baglidir. Bu noktada, Griin
kalitesi 6nemli rol oynar. Dogrudan dogal kaynak ve fiziki sermaye stogundaki artistan
ziyade, beseri kaynaklar ile bilgiye yapilan yatirrm sonucunda ortaya c¢ikan teknolojik
inovasyondan kaynagini alan toplam faktor verimliliginin gelir artisi tGzerindeki etkisi

daha baylktir (Dulupcu, 2001).
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Literatiirde Porter (1990)in, “Uluslarin Rekabet Ustiinligi” baslikli calismasi ile
sundugu Elmas Modeli, rekabet gicinin ulusal dizeydeki belirleyicilerini ortaya

koymaktadir.

3.1.1.1. Elmas Modeli

Porter, (lkelerin rekabetgi Ustlinliklerini esas itibariyle sirketlerinin rekabet
glcune baglarken, sirketlerin rekabet giciini ise inovasyon yapabilme kabiliyetleriyle
iliskilendirmistir. Bu cercevede, bazi Ulkelerdeki sirketlerin sirekli olarak inovasyon
yapabilmeleri, o Ulkelerin elmas (Sekil 3.1) olarak adlandirilan asagida belirtilen
Ozelliklerine baglanmistir. Bu ozelikler, o Ulkenin sirketlerinin dogdugu ve rekabet
etmeyi 6grendigi ulusal ortami yaratmasi bakimindan dnemlidir. Porter, ulusal ortamin,
sirketlerin Giriin ve surecg ihtiyaglarina enformasyon sagladiginda, sirketleri uzmanlasmis
varlik ve becerileri icin desteklediginde ve inovasyon yapmaya zorladiginda, sirketlerin

rekabet Ustlinligu kazanacagini savunur (Porter, 2010).

Firma Stratejisi,

Yapisi ve Rekabet
AV

................. Al Talep

Faktor Kosull ~
aktor Kosullari 4 »  Kosullar

el

iliskili ve
Destekleyici

sektorler

Sekil 3.1: Ulusal Rekabet Ustiinliigii Belirleyicileri (Porter M.E., 2010)
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Faktor Kosullari: Porter, gelismis bir ekonominin belkemigini olusturan gelismis
sektorlerdeki 6nem tasiyan Uretim faktorlerinin miras alinmadigini, aksine yaratildigini
savunur. Rebabet glicli baglaminda sirket inovasyonunu temel alan bu dislinceye gore,
en onemli Uretim faktorleri siirekli ve yogun sekilde yatirim yapilan uzmanlasiimis
faktorlerdir. Bu kapsamda, bir faktoriin bollugundan c¢ok, o faktor Gzerindeki
uzmanlasma diizeyi rekabette belirleyici olmaktadir. Bu noktada Porter, uzmanlasmis
faktorler yaratan ve bu faktorleri siirekli olarak gelistiren firmalarin tilke rekabet gliclini
arttirdigl gorisindedir. Diger taraftan, bir Glkenin Gretim faktorleri bakimindan fakir
olmasi her zaman dezavantaj olmamakta, bu durum Ulkenin yenilik yapmasini tesvik
edebilmektedir (Porter, 2010).

Talep Kosullari: Elmas modelinde, i¢ talebin o6zelliklerinin firmalar Uzerinde
gosterecegi etki ile rekabet gliclini etkileyecegi ongoriilmustiir. Buna gobre, yurt ici
talep yapisi firmalari yenilik yapmaya ittigi olclide firmalar rekabet glici kazanacaktir.
Bu noktada, yerli alicilarin irlin ve hizmet aliminda bilgi ve talepkarhk nitelikleri firmalar
Uzerinde musterilerin ylksek standartlarini karsilama baskisi yaratarak, onlari yenilik
yapmaya zorlar. Bu zorlama neticesinde, firmalarin kendilerini yapacaklari yenilikler
yoluyla gelistirmeleri uluslararasi alandaki rekabet gigclerinin artmasini saglar. Bu
sayede, sirketleri rekabet avantaji saglayan tlkelerin rekabet glicti artar (Porter, 2010).

lliskili ve Destekleyici Sektérler: Ulusal rekabet Ustiinligiine ortam hazirlayan
diger bir faktor, Ulkedeki uluslararasi oOlcekte rekabetci olan destekleyici ve iliskili
sektorlerin varhgidir. Ulkede uluslararasi dlcekte rekabetgi olan tedarikgilerin olmasi,
satisa donik sektorlere maliyet bakimindan etkin ve hizli girdi temini yoluyla Ustinlik
saglar. Birbirine yakin olarak konumlanan tedarikgi ve son kullanicilar yakin isbirligi ve
enformasyon akisi sayesinde inovasyon yapma imkanlarini arttirirlar. Diger taraftan,
Porter’a gore firmalar kendi tedarikgilerinin kiiresel boyutta rakipleri olmasindan fayda
saglarlar. Ote yandan, iliskili sektérlerin varligi ve inovatif yonde katkilari, diger
sektorlerin yenilik yapma becerilerini giiclendirerek rekabetci glclerinin artisini saglar

(Porter, 2010).
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Firma Stratejisi, Yapisi ve Rekabet: Ulusal kosullar, firmalarin dogusu,
orgitlenmesi ve ydnetim vyapilari kadar rekabetin yapisini da etkiler. Ornegin,
Almanya’da ydnetimde kati bir hiyerarsi ve teknik bilgi 6n plandayken, italya’da
genellikle odaklanma yoniu o6nde olan kilglk ve orta Olgekli isletmeler basari
gostermektedirler. Ulkeler sirketlerin ulasmaya calistigi hedefler agisindan farklilik
gosterirler. Ornegin Almanya ve isvicre’de ¢ogu hisse uzun vadeli olarak alinip
satilirken, ABD’de tam tersi bicimde, yatirimcilar yillik hisse kazancina odaklanirlar.
Diger taraftan, (lkedeki calisma ve becerileri gelistirmeye yonelik motivasyon da
rekabet yapisini etkiler. Yetenekli insan kaynaklarinin tercihleri, Ulkelerin rekabet
glclin etkileyen bir baska faktordiir (Porter, 2010).

Bu noktada yap! ve strateji disinda, i¢ rekabete ayrica deginmek gerekir. EImasin
en onemli degiskeni, stphesiz, diger bltlin degiskenler Gzerindeki uyarici etkisi
nedeniyle i¢ rekabettir. Porter, glicli yerel rakiplerin varhginin rekabet GstinlGginin
saglanmasi ve sirdirilmesinde énemli rolii oldugu gériisiindedir. ic rekabet, modelin
temel dayanak noktasi olan inovasyonu kamgilayan bir etki yaratir. Glgla i¢ rakiplerin
olmasi, firmalari, diisik maliyetli olmaya, kalite ve hizmet bakimindan gelisime, ayrica,
yeni Uriinler ve siirecler yaratmaya zorlar. i¢c rekabetin diger bir faydasi, rekabet
Ustlnligu kaynaklarinin stirekli gelistirilmesi icin firmalari zorlamasidir. Diger taraftan,
yerel rekabet devletten alinan destekler noktasinda da olumlu etki yaparak bu destegin
korumacilik kapsaminda kullanilmasini engeller. Bu sayede, devlet destekleri dis
rekabete acilma ve uzmanlasma yatirimlari gibi alanlarda kullanilir. Nihai olarak, yerel
dizeydeki sert rekabet sartlari firmalari daha verimli ve daha (iretken olmaya
zorlayarak yurtdisi rekabete hazir hale getirir. Son olarak, Porter sans faktorinin
endustrilerin basarisinda rol oynadigindan bahisle, teknolojik bulus veya icatlar, girdi
maliyetlerindeki ani diizensizlik, diinya finansal piyasalarindaki veya déviz kurlarindaki
anlaml degisimler, savas ve afetler gibi tesadiifi olaylarin rekabet sistemini olumlu yada

olumsuz yonde etkileyebildigini belirtmektedir (Porter, 2010).
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3.1.2. Endiistri Diizeyinde Rekabet Giicii

Ulusal diizeyde rekabet glict refah dizeyi ile iliskilendirilirken, endistri diizeyinde
bu iliski verimlilik ile kurulmustur. Markusen (1992)’e gore bir endistrinin rekabet
glciniln kaynagi, rakiplerle ayni veya daha yilksek verimlilige sahip olunmasi, ayni
zamanda, bu verimlilik dizeyinin surduarilebilir olmasi ve rakiplerden daha dugslk
maliyetli olarak Gretim ve satis yapilabilmesidir (Atik, 2005).

Benzer sekilde, Byran (1994)’a gore endistri diizeyinde rekabet giici, bir bitlin
olarak endistrinin rakiplerle kiyaslamali verimlilik dizeyine baghdir. Bu kapsamda,
endustrinin rekabet glcl, birim emek maliyeti veya emek verimliligi olcltleri ile
degerlendirilebilir.

Markusen (1992)’e gore bir endistrinin ithalati artiyor ve ihracati diisliyorsa, ayni
zamanda toplam dinya ihracati icindeki payi azalirken, toplam diinya ithalati icindeki
payi artiyorsa, o endustrinin rekabet gliciinde azalma s6z konusudur.

Porter’a gore, bir endiistride rekabetin dogasini bes glic -endistriye yeni girecek
firma tehditleri, alicilarin pazarlik gigleri, ikame Uriin veya hizmet tehdidi, tedarikgilerin
pazarlik glicleri ve endistrideki mevcut firmalar arasidaki rekabet- belirler. Bu gorise
gore, her sektér kendi 6zel “bes gli¢” kosullarindan dolayr ayni kar potansiyelini
sunmaz. Bu nedenle, firmalar piyasadaki bes glici analiz ederek, uygun stratejilerle

sektorlerinde konumlanmalidirlar (Porter; 2000, 2010).

3.1.3. Firma Diizeyinde Rekabet Giicii

Rekabet giici kavraminin en etkin sekilde islev kazandigi boyut firma diizeyidir.
Ulusal ve endustri diizeyinde rekabet glici —yukarida agiklanan iki dizeyde agik ve
zimni olarak ifade edildigi lizere-, ekonominin yapi tasi olan firmalarin rekabet glicline
bagimlhidir. Bu sebeple, kanaatimizce firma diizeyindeki rekabet glicliniin bilesenlerinin
anlasilmasi, Ulke firmalarinin rekabet gliclinin arttirilmasi ile ayni zamanda (lkenin

rekabet glicliniin ve dolayisiyla refahinin yikseltilmesine katki saglayacaktir.
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OECD’nin tanimina gore firma dlizeyinde rekabet gicu, “firmanin uluslararasi
pazarlarda tatmin edici dizeyde getiri saglayacak rekabet etme kapasitesine sahip
olmasi”dir (Wolff et al., 2007).

Cockburn et al. (1998)’a gore firma diizeyinde rekabet gicd, “firmalarin Grinlerini
rakiplerin fiyatlarina esit veya daha yliksek dlizeyde satabilme yetenegi”dir.

Buckley et al. (1988)’a gore ise firma dlizeyinde rekabet gilicl, “firmanin yerli ve
uluslararasi rakiplerine gore Uriin ve hizmetlerini daha ucuza lretebilmesi”dir.

Literatlirde firma dlizeyinde rekabet glici esas itibariyle “maliyet” ve “lrin”
kavramlariyla iliskilendirilmistir.

Aktan (2007)’a gore, bir firma rakiplerinden daha diisiik maliyetle liretim yaparak
rakipleri karsisinda fiyat ve maliyet avantaji saglarken, Urilinlerinin kalitesi ve cekiciligi
ile sundugu hizmetlerin rakiplere denk veya rakiplerden iyi olmasi ile Urin avantaji
saglar.

Kibritcioglu (1996)'na gore, firmanin yerel veya uluslararasi piyasalardaki rakipleri
karsisinda rekabet giicline sahip olmasi, Uriin fiyati ve kalitesi ile teslimat, satis sonrasi
servis vb. hizmetler kapsaminda rakiplerine gore daha Ustiin durumda olmasina
baghdir.

Porter (2000)’'a gore firma diizeyinde rekabet giicli, maliyet ve farkhlik olmak
Uzere iki boyutta aciklanir. Bu gorise gore, bir firma rakiplerinin sundugu faydayi daha
disik maliyetle sunabildiginde veya rakip {Urlinlere kiyasla daha yliksek fayda
sunabildiginde rekabet avantaji saglar. Bu gorise gore firma, maliyet ve farklihk
avantajlari sayesinde sektérde kendine konum edinerek kar edebilme potansiyeli
saglar.

Feurer and Chaharbaghi (1994)'ye gore, firmanin musterilerin algisinda
rakiplerine gore daha Ustilin (rlin ve hizmetler sunmasi, rekabet gliclinin Ustlinligline
isarettir.

McFetridge (1995), homojen (riin piyasalarinda maliyet avantajinin rekabet
glclini belirledigi, ancak homojen olmayan piyasalarda rekabet giiciiniin daha cekici ve

farklilastiriimis Girtin gelistirilmesine bagh oldugu gorisindedir.
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Bu gorisler 1si8inda, firma dizeyinde rekabetin esas itibariyle, maliyet ve
Urin/hizmet boyutlari cergevesinde analiz edilebilecegi sdylenebilir.

Fima dizeyinde rekabet analizinin yapilabilmesi igin kilit nitelikteki kavram
suphesiz “strateji” dir. Stratejiler rekabet etme yontemini belirleyici aragsal
fonksiyonlariile firmalar igin hayati 6nem tasirlar.

isletme yazininda firma diizeyinde rekabet giicii, rekabet ustiinliigii-rekabet
avantaji anlamlarinda kullanilmistir. Bu cercevede, asagidaki bolimlerde strateji
kavrami tanimlanarak, literatiirde firma diizeyinde rekabet Ustlinligl kapsaminda 6ne
ctkan iki ana stratejik yaklasim olan, “Endistriyel Organizasyon” teorisi ile “Kaynak
Temelli Gorus” aciklanmakta ve bu yaklasimlarin firmalarin rekabet etme yontemlerine

iliskin sunduklari bakis agilari degerlendirilmektedir.

3.2. Strateji ve Rekabet Avantaji

Latince yol anlamina gelen “stratum” ve eski Yunanl generallerin ismi olan
“Strategos” kelimelerinden tiretildigi distnulen strateji terimi, Tirkce’de “siirme,
gotlirme, gitme” anlamlarinda kullaniimaktadir. Blylik Tirkce Sozlik’te strateji
kavrami icin, “6ncelikli bir amaca ulasmak icin tutulan yol” ve “bir ulusun veya uluslar
toplulugunun, baris ve savasta benimsenen politikalara en fazla destegi vermek
amaciyla, politik, ekonomik, psikolojik ve askeri glgleri bir arada kullanma bilimi ve
sanati” tanimlari yapilmigtir (TDK, 1998).

Bircok yonetim teriminde oldugu gibi, lizerinde uzlasmaya varilmis olan tek bir
strateji tanimi yapmak zordur. Bunun ana nedeni olarak, stratejinin dinamik bir siirec
olmasi gosterilmektedir. Daha acik bir ifadeyle, degisen zaman, teknoloji, pazar ve
rekabetle birlikte stratejiye olan bakis da degisim gostermektedir (Fleisher and
Bensoussan, 2003).

Bu cercevede, asagida isletme yazininda yapilmis olan strateji tanimlarindan
ornekler verilmektedir.

Chandler (1962)’a gore strateji, isletmenin uzun vadeli amaclarinin belirlenerek

bu amaclara ulasmak icin gerekli olan kaynaklarin tahsis edilmesidir.
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Andrews (1971)’a gore, yalin anlamda gelecege yonelik bir tahmin faaliyeti olan
strateji, firma temelinde “glgcli-zayif” yonler ile cevresel “firsat-tehdit” konsepti
cercevesinde, bir sirketin yapma olanagina sahip olduklari ile yapma olasiligina sahip
olduklari arasindaki uyum olarak tanimlanmistir (Montgomery and Coolis, 2000).
Ayrica, Andrews isletme stratejisini, sirketin amac¢ ve hedeflerinin belirlenerek, bu
amaglara ulasmak icin yapilmasi gereken faaliyetlerin planlandigi bir karar verme
modeli olarak degerlendirmistir (R. Evered, 1983).

Harvey (1982) stretejiyi, yogun rekabet sartlarinda amaclarini gerceklestirmeye
calisan bir firmanin hareket bigcimi olarak tanimlamistir.

Porter stratejiyi, endustriyel rekabet gliclerine karsi bir savunma olusturulmasi
yada rekabet gliclerinin en zayif oldugu noktada endistride bir konum elde edilmesi
olarak tanimlamistir (Porter, 1979).

Thompson and Strickland (1999) stratejiyi, firmanin faaliyet gosterdigi sektorde
konumlanarak basariyla rekabet etmesini saglayan, yoneticilerin “oyun plani” olarak
tanimlamislardir.

Mintzberg (1998)’e gore strateji, sirali faaliyetlerin sonucu olarak zaman iginde
birikimli olarak gelisen bir modeldir.

Quinn  (1999) stratejiyi, organizasyonun genel amaglarini, politikalarini
bitlinlestiren bir plan olarak tanimlamaktadir.

Klasik bakis acisinin stratejiye yaklasimi, “6nce formiile et, sonra uygula” prensibi
dogrultusunda islemektedir. Bu prensibe goére, strateji once formile edilir, yani
planlanir, daha sonra orgitsel yapilar araciligl ile uygulamaya koyulur. Ancak, son
dénem calismalarda klasik strateji yaklasiminin gercek hayatla bagdasmadigi one
surilmektedir. Bu bakis agisina gore strateji, formilasyon ve uygulama asamalari birbiri
icine gecmis, kompleks ve birbirini etkileyen bir sirectir. Bu yaklasim stratejiyi
tasarlanip uygulanan bir kavramdan ziyade, zaman icinde birikimli sekilde olusan bir
formasyon olarak degerlendirmektedir (Bakoglu, 2010).

Strateji kavramina en genis ve farkl bakis acisini Mintzberg sunmaktadir.

Mintzberg stratejiyi, sadece rakiplerle micadele araci olarak tanimlamanin
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yetersizliginden yola ¢ikarak, stratejinin herseyle ilgili olabilme potansiyelini tasidig
gorisiindedir. Bu cergcevede, Mintzberg stratejiyi sadece bir tanima bagl kalarak
aciklamanin yetersizligini savunarak, stratejinin farkh 6zeliklerine atfen beg ayri tanim
yapmistir (Mintzberg, 1987):

Plan olarak strateji: Stratejinin herhangi bir duruma karsi olusturulmus bir

aksiyonlar bitind olarak ele alindigl yaklasimdir. Bu yaklasima goére, strateji
onceden belirlenen hareket tarzlarinin nasil hayata gegirilecegi ile ilgilidir.

Manevra (Hile) olarak strateji: Rakiplerin online geg¢mek amaciyla onlari

engelleme, caydirma, kandirma gibi faaliyetleri igerir.

Oriintli_olarak strateji: Stratejik plan ve hileler bilingli olarak gerceklestirilen

eylemlerdir. Fakat bazen strateji, davranislar silsilesinden olusur. Yani bilingli bir
sekilde segilmeksizin, streklilik arz eden aksiyonlarin bitini stratejiyi olusturur.
Burada niyet edilsin ya da edilmesin, davranislardaki tutarlilik bir bitin halinde
stratejiyi olusturmaktadir.

Pozisyon olarak strateji: Bu anlamda strateji, surdurilebilir rekabet avantaji

kazanmaya yardimci olmak amaciyla, organizasyonun cervesiyle uyumunu
saglamaya yonelik bir aractir. Pozisyon olarak strateji dissal ¢cevrede konum
edinme amacini tasir.

Perspektif olarak strateji: Stratejik tercihler organizasyonun kdiltir ve

ideolojilerinden etkilenerek olusur. Bu cercevede, strateji bir pozisyon segimi

degil diinyayi algilama bigimidir.

Yukaridaki tanimlardan da anlasilacagl lzere, literatlirde stratejiye birbirinden
farkli bakis acilariyla yaklasilmistir. Ancak 6zlinde strateji, isletmenin rakipleri karsisinda
basarili olmasini saglayan bir anahtar islevi gormektedir. Dahasi strateji, orglitiin tim
Uyelerini birbirine baglayarak ortak bir yone sevk etme islevine sahiptir.

isletme biliminde rekabet ve strateji yazininda, strateji, stratejik tstinlik, rekabet

avantaji ve rekabet UstlnlGglu kavramlarinin tarihi gelisim seyri icinde birbirlerinin
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yerine kullanildigi gorilmektedir.? Yazindaki temel amag, bazi firmalarin neden
digerlerine gore Ustln performans gosterdiklerinin izahidir.

isletme yazininda rekabet Ustiinligi kavrami ilk olarak Chamberlin (1933) ve
Alderson (1937)'un galismalarinda kullanilmistir. Bu ¢alismalarda firmalar arasindaki
performans farkhliklarinin nedeni, firmalarin sahip olduklari kaynaklarin heterojen
yapida olmasina baglanmistir. Bu kapsamda, Alderson (1937) rekabetgi Ustlnligin
kaynagini talebin karsilanabilmesini saglayan Ozellikler olarak degerlendirirken,
Chamberlin (1933) rekabet Ustlnligund, firmalarin sahip olduklari teknik bilgi, marka
bilinci, patent ve yoneticilerin birlikte ¢calisma uyumu gibi firma yetenekleri kapsaminda
degerlendirmistir (Papatya, 2003; Soyer, 2007).

Selznick (1957) rekabet Ustunligind firmalarin  rakiplerinden daha iyi
yapabildikleri ayirt edici yetkinlikleriyle iliskilendirerek agiklarken, Penrose (1959)
rekabet Ustlinliglinde kaynak tabaninin 6nemine deginmistir (Soyer, 2007).

Rekabet Ustiinliglu kavramina iliskin olarak gesitli yaklasimlar gelistirilmis
olmasina karsin, strateji/rekabet UstUnligu yazininda kavram (zerindeki sistematik
analizler 1960’ yillarda baslamistir. Bu vyillarda, ilk olarak Harvard Ekoli olarak
isimlendirilen yaklasim, rekabet Ustlnligl saglamak icin isletme stratejisine dis ¢evre
analizi penceresinden bakmistir.

1960’li yillarda R. Andrews ve H. Ansoff'un onciligiinde baslayan ve stratejik
planlama doénemi olarak adlandirilan bu donemde, rekabet UstlnllGgl icin tavsiyeci bir
anlayis hakim olmustur (Barca, 2009). Bu kapsamda Andrews (1965), stratejinin “SWOT

Ill

Analizi” ile formule edildigi modelinde, firmanin i¢sel “glicli ve zayif” yanlari ile karsi
karsiya oldugu digsal “firsat ve tehdit”lerin bir arada degerlendirilerek, bu iki faktor
arasinda uyumun saglanmasi gerekliligini vurgulamistir. icsel ve dissal faktérlerin
rakiplerle kiyaslamali olarak degerlendirilmesini 6ngéren bu yaklasimla, firmanin
mevcut konumu ile gelecekteki konumunun belirlenmesi ve gerekli yonetsel hamlelerin

yapilmasi ongorilmuistir. Ansoff (1965) ise, “Bosluk Analizi” yontemiyle, belirlenen

hedefler cercevesinde firmanin mevcut konumundan yeni bir konuma gecmesini

2Bu calismada ise strateji ve rekabet {istiinliigii/avantaji, stratejiden rekabet avantajina dogru birbirini
takip eden farkli iki kavram olarak degerlendirilmistir.
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saglayacak plan tasarimini savunmustur. Bu goriise gore dort asamal olarak
gerceklestirilecek analiz, dncelikle ulasilmasi arzulanan hedeflerin belirlenmesini, daha
sonra firmanin mevcut durumu ile hedeflenen durum arasindaki farklarin
tanimlanmasini, tanimlanan farklari ortadan kaldiracak stratejilerin gelistirilmesini ve
uygulanmasini icerir. Stratejik planlamanin 6nci disdnirleri olan Andrews ve Ansoff'un
ortak yaklasimlari, oncelikle dis ¢evrenin analiz edilerek firmanin dis ¢evre sartlarina
gore hazirlanmasidir (Barca, 2009).

1964 yilinda Boston Danisma Grubu’nu kuran Henderson tarafindan strateji, bir
firmanin rakipleri karsisinda rekabet konumunu belirleyen bir ara¢ anlaminda
kullanilmistir. Bu gorise gore, strateji rekabet avantajinin kaynagidir. Ayrica, iki
firmanin ayni yontemlerle varlklarini siirdiirme cabasinin iki firmayl da basarisizliga
gotlirecegi, basarinin farkli olma ¢abasi ile miimkin olacagi iddia edilmistir (Henderson,
1989).

Literatirde konumlandirma ekollii olarak adlandirilan bu goris, daha sonra
Porter’in katkilariyla saglam bir zemine oturtulmustur. Porter rekabet UstlinlGigund,
firmanin iginde bulundugu endustrinin kar ortalamasinin tGzerinde karliliga sahip olmasi
seklinde tanimlamistir. Rekabet UstlnlGgl, yani ortalamanin Gzerindeki karin ise,
maliyet veya Uriin/hizmet Ustunligu ile kazanilabilecegini savunmustur. Bu kapsamda,
bir malin rakiplerden daha ucuza Uretilmesi maliyet GstlinlGgi saglarken, musterilerin
daha yiksek fiyat 6demeyi kabul ettikleri durum Grin/hizmet Gstinligini tanimlar. Bu
cercevede, strateji ise rekabet UstinlUgl saglayan bir arac¢ olarak, odaginda rekabet
kavrami olan bir yaklasimla tanimlamistir. Bu gorise gore, rekabet Gstlinligli saglamak
isteyen firma oOncelikle endistri cevresindeki giclerin (tedarikcilerin pazarhk glic,
alicilarin pazarhk gici, yeni gireceklerin tehdidi, ikime mallarin tehdidi, rakipler)
analizini yapmali ve bu analiz cercevesinde bu giclere karsi kendisini
savunabilecegi bir konum belirlemelidir. Porter firmalarin kendilerini bes giice karsi
konumlandirabilmeleri icin U¢ genel strateji dnermistir; maliyet liderligi, farklilastirma
ve odaklanma. Maliyet liderligi, standart Urlnlerin rakiplerden daha az maliyetle

Uretilmesi; farklilastirma, musterilerin daha fazla fiyat 6demeyi kabul edecegi nitelikli
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Uriin ve hizmet (retimi; odaklanma, bu iki stratejiden birinin pazarin bir boliminde
uygulanmasidir (Porter, 1985).

Bu goris, rekabet UstlinlGgl icin dissal analizin yanisira i¢sel analize de 6nem
vermistir. Porter, firmanin musterileri icin yarattig degeri rekabet avantajinin kaynagi
olarak degerlendirmistir. Bu kapsamda, deger zinciri analizi yardimiyla, stratejik
nitelikteki isletme aktivitelerinin iki genel strateji cercevesinde, ya maliyet liderligi ya da
farklilastirma stratejisinin uygulanmasina uygun olarak yapilandiriimasi saglanir. Bu
yaklasim, firmanin i¢ yapisinin dis cevre sartlarinda etkin sekilde rekabet edebilecek
sekilde degistirilmesini dngorur.

Rekabet Ustlinliigu saglamak igin endustrideki kollektif glgler karsisinda rekabet
stratejileriyle konumlanma yaklasimini savunarak, disaridan iceriye dogru stratejik bir
perspektif sunan rekabet stratejileri doneminden sonra, 1990’l yillarla birlikte baslayip
halen gelisimini sirdirmekte olan Kaynak Temelli Gorls strateji yazinina hakim
olmustur.

Konumlandirma ekoliinden farkh olarak, strateji yazininda Kaynak Temelli
Goris’lin rekabet avantaji saglama konusunda dayanak noktasi, sektoriin cekiciligi ve
kar potansiyelinden ziyade, 6ncelikle firmanin sektorel potansiyeli kullanabilmesini
saglayacak kaynak ve yetenekleridir. Bu baglamda, stratejik kararlarin temelinde,
firmayi rakiplerinden Ustln kilan kaynak ve yetenekleri yatmaktadir. Rekabet Ustiinligu
saglayan yetenekler ise, firmanin rakiplerine gére daha iyi yaptigl, taklit edilmesi zor ve
musteriler nezdinde degerli olan becerileridir. Bu gorlise gore, firmanin musteriler
tarafindan tercih edilme nedeni s6z konusu yeteneklerinden kaynaklanmaktadir.
Stratejik yonetim yazininda gelinen bu asamada, isletme stratejisinin odaginda
isletmenin i¢ ¢evresindeki kaynak ve yetenekleri vardir. Goriistin dncililerinden Hamel
and Prahalad (1994), pazar rekabetinde oncelikli basari faktoriiniin firmanin rekabete
olan hazirligi oldugunu, rekabet¢ci manevralarin ise ancak yeterli donanima sahip
olunmasi halinde bir anlam ifade edebilecegini vurgulamislardir. Bu gorlise gore,
rekabet stratejileri 6nemlidir, ancak temel yetkinlikleri zayif olan bir firma basariya

ulasamaz. Bu nedenle, dis cevrede ortaya cikan tehditlerin bertaraf edilip firsatlarin
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avantaja donustlrilmesi, ancak yeterli hazirhgl olan firmalar igin s6z konusu olabilir.
Yani, rekabet avantaji/Ustinligl saglamak icin oncelikli olarak firmanin kaynak ve
yeteneklerine odaklaniimali, bunlarin gelistiriimesine ¢alisilmahldir. Ancak KTG,
firmalarin kaynak ve yeteneklerinin nasil gelistirilecegi hususunda agik bir recete
sunmamaktadir. Goriistin heniiz gelisme asamasinda olmasi bunun baslica nedenidir
(Barca, 2009).

Ozetle, firmalar arasindaki performans farkliliklarinin nedenlerinin sorgulandig
rekabet ve strateji yazininda farkh doénemlerde farkli yaklasimlar ortaya ¢ikmistir.
Ancak, 6zi itibariyle yaklasimlarin gikis noktasinin ikiye ayrildigi gorilmektedir. Bu
yaklasimlardan birincisi, stratejik kararlarda isletme digi faktorlerin temel alinmasi
gerekliligini savunurken, digeri, isletme ici faktorlerin temel alinmasini savunmaktadir.
Birinci gorilise gore, firmanin stratejik kararlari disaridan iceriye bakis acisiyla, sektorel
glclerin etkilerinin analizi ile verilmeli, firmanin i¢ dizayni da buna gore
sekillendirilmelidir. Diger goris ise, iceriden disariya dogru stratejik bir yaklasimi
benimseyerek, rekabet Gstlinligliniin kaynagini isletmenin kaynak ve yetenekleri olarak
belirlemistir (Barca, 2009).

Rekabet Ustlnligl ve strateji yazininda firmalar arasindaki performans
farkliliklarini agiklamaya calisan ve yukarida belirtilen birinci stratejik goris, rekabet
Ustinligundn kaynagini, yapi-davranis-performans paradigmasi cercevesinde endistri
yapisina dayandiran “Endistriyel Organizasyon” teorisidir. ikinci stratejik goris ise,
rekabet UstUnlGglinin kaynaginin isletme kaynak ve vyetkinliklerine dayandirildig
“Kaynak Temelli Gorls” tir.

Bu cergevede, galismanin takip eden bolimlerinde stratejik yonetim alaninda
rekabet GstlnlGgu yazinina hakim olan ve birbirlerine alternatif olarak sunulan bu iki
stratejik yaklasim, ihracatci firmalarin dis pazarlardaki rekabet avantajlarina esas olmak

Uzere aciklanmaktadir.
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3.2.1 Endiistriyel Organizasyon Teorisi

Endustriyel piyasalar ile bu piyasalardaki firmalarin performans farkliliklarini
inceleyen Endustriyel Organizasyon (EO) yaklasimi, kokeni itibariyle adil bir rekabet
ortaminin saglanmasina yonelik kamu politikalarinin gelistirilmesini amaglayan iktisadi
bir yaklasim olup, 06zellikle Porter'in katkilariyla gelistirilen, firma dlzeyinde
yoneticilerin takip edebilecekleri uygulamaya donik o6zellikleriyle stratejik yonetim
yazinina onemli bir perspektif saglamistir. Bu kapsamda yaklasim, stratejik yonetim
yazininda dissal analize temel olusturarak firmalar arasidaki performans farkhliklarinin
actklanmasi amaciyla kullanilmaktadir.

ilk olarak 1930’l yillarda iktisadi bir yaklasimla, isletmelerin performanslarindaki
farkhliklari anlamaya yonelik calismalarla temelleri atilan EO yaklasimi, Mason’un 1938
yilinda bu cercevede gelistirdigi yapi-davranis-performans (ydp) paradigmasi ile teorik
bir zemine oturtulmus, daha sonra Bain’in 1951 ve 1956 yillarinda yapmis oldugu
katkilarla olgunluk kazanmistir (Karacaoglu, 2006).

iktisadi temelde EO, klasik mikro iktisadi yaklasimdan farkl olarak tam rekabetin
olmadigi durumlarda, endustrilerin ve ayni endistri icinde faaliyetlerini sirdiiren
isletmelerin performans farkliliklarini aciklamaya calismaktadir. Bu gorise gore,
isletmeler arasindaki performans farkhliklarinin ana nedeni, isletmelerin stratejik
secimleri Uzerindeki baskin etkisiyle “dis cevre”dir. Dolayisiyla, isletmenin faaliyet
gosterdigi endustrinin ozellikleri, isletmenin basarisinda i¢sel 6zelliklerden ¢ok daha
onemli rol oynamaktadir.

EO bakis acisina gore, firma temelinde rekabet Ustiinligl, endistrinin rekabet
cevresinin Ozelliklerine uygun olarak izlenen stratejiler araciligl ile kazanilabilir. Bu
cercevede stratejik bir bakis acisi sunan yaklasim, firma basarisinda asil belirleyici
faktorin dis cevre oldugunu savunmakta ve dis cevrede rekabeti etkileyen giliclerin
analiz edilerek, tespit edilecek avantajli bir pozisyona uygulanacak rekabetci stratejiler

aracihgi ile konumlanilmasini 6nermektedir (Karacaoglu, 2006).

90



Bu baglamda EO’nun dort onemli varsayimi su sekilde agiklanmaktadir
(Karacaoglu, 2006):

- Dis cgevre isletmenin endlstri ortalamasinin Uzerinde kar etmek igin izleyecegi
stratejiler Gizerinde oldukga 6nemli bir etkiye sahiptir.

- Belirli bir endlstri veya pazarda rekabet eden firmalar, benzer stratejik kaynaklara
sahip olduklarindan benzer stratejilerle rekabet ederler.

- Isletmelerin stratejik kaynaklari isletmeler arasinda yiiksek mobiliteye sahiptir.

- isletme yoneticileri isletmelerin ¢ikarlarini diisiinerek tamamen rasyonel kararlar
verirler.

EO teorisinin temelini olusturan yapi-davranis-performans paradigmasi, endustri
yapisinin firma davranisini ve dolayisiyla firma performansini etkiledigi varsayimina
dayanmaktadir. Bain’in katkilariyla ortaya koyulan ve yazinda “Harvard Gelenegi” olarak
adlandirilan bu Ugli analitik boyut, bu yaklasima bagl olarak yapilan gorgil ¢calismalarla
test edilmis, bu kapsamda yapilan calismalar endistri yapisinin, endistriler arasinda ve
icinde performans farkliliklarina yol actig1 gorisiini desteklemistir (Karacaoglu, 2006;
Kahveci, 2010).

YDP paradigmasina gore, bir firmanin gosterecegi performansi icinde bulundugu
endlstri cevresinin Ozellikleri belirler. Bu gorise gore, cevrenin ozellikleri (yapisi)
firmanin davranigini (stratejisini) etkiler, bu davraniglar ise nihai olarak firmanin
performansini belirler (Sekil: 3.2) (Porter, 1981). Ancak, YDP paradigmasi bu Ugcll
mekanizma icinde endistri yapisinin uzun donemde degismeyecegini varsayar. Bu
yaklasim cercevesinde yapi, endistrinin ekonomik ve teknik 6zellikleri itibariyle rekabet
ortamini belirler. Bu cercevede yapi kavrami, endistriyi, endlstrideki rakip sayisini,
Urlinlerin homojenligini ve endustriye giris engellerini icerir. Bu icerik cercevesinde
endistri yapisinin en o6nemli belirleyicilerinin firma yogunlasmasi ile firma
yogunlasmasini etkileyen giris engelleri oldugu soylenebilir (Seth and Thomas, 1994;
Porter, 2000). Davranis, firmanin rakiplerin davranislarina karsi benimseyecegi stratejik
nitelikli fiyatlandirma, reklam, Uretim, Ar-Ge, tutundurma faaliyetlerini icerir. Bu

faaliyetlerin secimi ise yoneticilerden cok yapinin etkisiyle sekillenir (Schendel, 1994).
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YDP paradigmasi iginde performans, firma performansi ve ekonomik performans
anlamlarinda kullaniimistir. YDP baglaminda performans, firma temelinde karhlik,
verimlilik, pazar payi gibi olgltleri igerirken, firmalarin Urettikleri mal ve hizmetler
karsihginda elde ettikleri gelirin belirli bir seviyenin Uzerine ¢ikmamasi hedeflenir.
Temeli iktisadi anlasiya dayanan YDP’nin amaci, firmanin performansinin dengeli bir
sekilde artmasi, boylelikle makro boyutta gelirin adaletli bir sekilde dagilmasidir

(Karacaoglu, 2006).

YAPI DAVRANIS PERFORMANS
- Satici Sayisi - Fiyat Davranisi - Karhhk
- Buyuklik Dagilimi - Fiyat Disi Rekabet -Uretim ve Tahsis
- Uriin Farklilastirma |:> - Tuzaklar |:> Etkinligi
- Maliyet Yapisi - Arastirma ve Yenilik -Sosyal Refah
- Dikey Entegrasyon Yatirimlari
- Cesitlendirme

Sekil 3.2: Yapi-Davranis-Performans Paradigmasi (Porter M.E., 1981)

3.2.1.1 Porter Yaklasimi (Konumlandirma Ekolii)

iktisadi koékeni ile endustriler arasindaki performans farkliliklarinin analizine
odaklanan Endustriyel Organizasyon teorisinin isletme bilimi icindeki stratejik yonetim
anlayisina adaptasyonu, M.E. Porter'in rekabet stratejisi ve rekabet avantaji
konularindaki galismalari ile saglanmistir.

Porter, stratejik yonetim alanina Swot Analizi modeli ile kazandirilan dissal ve igsel
analiz konseptinin digsal analiz kismina odaklanmakta, ancak SWOT yaklagiminin firsat-
tehdit yaklasiminin 6tesinde oneriler getirmektedir. Porter yaklasiminda strateji, farkli
bir dizi faaliyeti iceren benzersiz bir pozisyonun yaratilmasi olarak tanimlanirken,
firmaya, uygulayacagi stratejiler ile endistrideki en uygun stratejik pozisyona
konumlanmasi 6nerilmektedir. Bu cercevede, Porter’'in yaklasimi geleneksel EO
teorisinden iki noktada ayrismaktadir. Birincisi, EO teorisi endustri performansina
odaklanirken, Porter endiistri performansindan c¢ok firmaya odaklanir. ikinci olarak, EO

teorisi tamamen dis cevre odakliyken, Porterci yaklasimin tamamen dis cevre veya
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isletme odakl bir yaklagim oldugu sdylenemez. Zira, bu yaklasima gore stratejinin
baslangi¢c noktasi dis ¢evre olsa da, dis ¢evre analizi ile piyasada rekabet GstunlGgl
saglayacak bir konum elde edilmesine yonelik olarak, isletme icinde sirdirilen
faaliyetlerin bu konumu destekleyecek sekilde uyarlanmasi da salik verilmektedir
(Porter; 1991, 1998).

Porter’a gore konum, firmanin endustri icindeki karhligini belirleyen en 6nemli
faktordir. Bu gercevede, kendisini endistri iginde iyi bir pozisyonda konumlandiran
isletme, endustrinin karliligi yiksek olmasa dahi endulstri ortalamasinin lzerinde kar
elde edebilir. Ayrica, her endistride firmalar icin uygun konumlarin oldugundan
hareketle, isletmelerin secebilecekleri stratejik konumlar lice ayrilmistir (Porter, 1996);

Cesitlilik Tabanli Konumlanma: Muisteri segmentleri yerine, endustrideki Griin

veya hizmetlerin secimine dayanir. Bu kapsamda, faaliyet gosteren isletmeler sektorin
alt Grtin ve hizmet ¢esitlerinin Gretimine odaklanirlar.

ihtiyac Tabanli Konumlanma: Temel olarak farkli miisteri segmentleri hedef alinir.

Farkh ihtiyaclari olan misteri gruplarinin 6zellikleri dikkate alinarak, farkliliklari en iyi
sekilde karsilayacak faaliyetlerin rakiplerden farklilik vyaratacak y&ntemlerle
uygulanmasi esasina dayanir.

Erisim Tabanli_Konumlanma: Miusterilere ulasim yollarinin temel alinarak,

musterilerin bu baglamda segmentlere ayrilmasina dayanir. Farkli cografi bolgelerde
bulunan musterilere en etkili sekilde ulasilmasi hedeflenerek, isletme faaliyetlerinin
buna gore dizayn edilmesi s6z konusudur.

Yapi-Davranis-Performans paradigmasi temelinde, Porterci yaklasimda, firmanin
endustrideki konumunu etkileyen “bes rekabet glicii” oldugu kabul edilmekle birlikte,
firmalarin bes rekabet gliciine karsi kendilerini rekabet stratejileri araciigl ile
konumlandirmalari 6nerilmektedir. Diger taraftan, firmanin deger zinciri analiziyle i¢sel

faaliyetlerini belirlenen strateji cercevesinde dizayn etmesi s6z konusu olmaktadir.
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3.2.1.1.1. Rekabet Yapisini Etkileyen ve Stratejiyi Sekillendiren Bes Giig

Porterci yaklasimda, rekabet stratejisinin formile edilmesinin 6ziinde firmanin
cevresi ile iliskilendirilmesi yatar. Firma ¢evresi her ne kadar toplumsal ve ekonomik
etkenleri de kapsayacak sekilde genis bir yapiyi icersede, asil 6énemli olan firmanin
stratejileri Gzerinde en bliylk etkiye sahip olan, firmanin rekabet ettigi sektorel cevre
ve gliclerdir. Sektor disindaki glicler ise genellikle sektordeki tiim firmalari etkiledigi icin
goreceli olarak 6nemlidir. Porter’a gore stratejistin gérevi rekabetin yapisini anlamak ve
onunla micadele etmektir. Ancak, sektorel cevredeki rekabetin yapisi sadece rakipler
Uzerinden yapilacak bir analizle belirlenemez. Bu noktada Porter, sektérdeki rekabetin
yapisini rakiplerle birlikte bes temel rekabet giiciiniin kollektif bir sekilde belirledigini
One sirmektedir. Buna gore, sektérler yapi itibariyle birbirlerinden farkli olarak géziikse
de, temelde rekabetin yapisi bes rekabet giicine baglidir. Ayrica, sektorlerin nihai kar
potansiyelleri, bes rekabet glicinin kollektif etkileri tarafindan belirlenir ve her
sektorde bu gliclerin etkisine gore farklilik gdsterir (Porter; 1998, 2000).

Porter tarafindan sektoriin rekabet yapisini belirleyen bes rekabet glicli; sektore
yeni girecek firma tehditleri, alicilarin pazarlk glicl, tedarikgilerin pazarlk giicti, ikame
Urin ve hizmet tehdidi ve mevcut rakipler arasindaki rekabetin yogunlugu olarak
belirlenmistir (Sekil 3.3). Sektordeki rekabet gliclerini ¢coziimlemek, sektorel karlihgin
koklerinin belirlenmesine olanak saglamasinin yanisira, stratejik konumlanma icin de

gereklidir (Porter, 1998).
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Sektore Yeni Girecek
Firmalarin Tehdidi

Tedarikgilerin |:> Mevcut Firmalar Alicilarin Pazarlik
Pazarlk Gici Arasindaki Rekabet <:| Glcl

ikame Uriin ve
Hizmet Tehdidi

Sekil 3.3: Endustri Rekabetini Etkileyen Gugler (Porter M.E., 2010)

- Sektore Yeni Girecek Firma Tehditleri: Sektore yeni giren firmalar, sektore ilave
kaynak ve kapasiteyle birlikte, fiyatlari ve maliyetleri etkileyen yeni pazar payi kazanma
isteklerini de tasirlar. Bu nedenle, yeni girecek olanlar sektor icin kar potansiyelini
asaglya cekme veya maliyetleri yikseltme tehdidi yaratirlar. Sektérdeki yeni girisim
tehdidi ise, sektoriin giris engellerine ve yeni girisimcilerin sektérde yerlesik olan
firmalardan bekledikleri misilleme hamlelerine baghdir (Porter; 1998, 2000).

- Alicilarin Pazarhk Guicii: Sektordeki alicilarin daha dustik fiyata daha yiksek kalite
(yada daha fazla hizmet) dogrultusundaki baskilari, sektérdeki firmalarin birbirleriyle
olan rekabetinin siddetlenmesine, boylece fiyatlarin dismesiyle genel sektor karlihginin
azalmasina neden olabilir. Bu olasilik alicilarin pazarlik giciine baghdir. Sektoérdeki
alicilarin sektor firmalar karsisinda pazarlik giict ve fiyat duyarhliklar fazlaysa, bu
ozelliklerini 6zellikle fiyatlari distrmek icin koz olarak kullanirlar (Porter; 1998, 2000).

- Tedarikgilerin Pazarlik Gici: Sektorin glicli tedarikgileri, fiyatlari arttirma veya
drin/hizmet kalitesini duslirme tehditleriyle maliyet artislarini sektordeki firmalara
aktarabilirler. Bu da, maliyetlerdeki artislar kendi fiyatlarina aktaramayan firmalarin

karhhginin dismesine neden olur (Porter, 2000).
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- ikdme Tehdidi: Sektérdeki firmalar kendi iglerinde rekabet ederken bir yandan
da ikdme Uriinler iireten sektorlerle rekabet halindedirler. ikAme iriin ya da hizmetlerin
sektor Uzerindeki en buylk etkisi, fiyatlara koyacagi Ust sinir ile karhlik ve blylime
potansiyelini engellemesidir. ikdme drinlerin alicilar igin sundugu fiyat/performans
alternatifi cazip oldugu olclide, ikdme Urinler sektor karini sinirlandirici etkiye sahip
olur. Ayrica, sektor Urilinlerinin ikamesine gecis maliyetinin disik oldugu durumda da,
ikdme tehdidinin yiksek oldugu soylenebilir (Porter, 2000).

-Mevcut Rakipler Arasindaki Rekabetin Yogunlugu: Sektordeki firmalar arasindaki
rekabet, fiyat indirimi, reklam kampanyalari, yeni tGriin sunma, hizmet iyilestirme gibi
yontemlerle pazarda konumlanma cabasini ifade eder. Hemen her sektorde firmalarin
daha iyi konum elde edebilmek icin basvurduklari bu yontemler, diger rakiplerin
misilleme hamlelerini korikler. Sektérde firmalarin yaptiklari hamle ve karsi hamleler,
yogunluguna ve yapisina gore sektorli daha iyi duruma tasiyabilecegi gibi, sektor
karlihgini da sinirlayabilir. Bu cercevede, birbirine denk kuvvette cok sayida rakibin
oldugu, sektorin yavas buyudigu, yiksek ¢ikis engellerinin oldugu, rakipler arasinda
birbirini engelleyen farkli hedeflerin, disik gegis maliyetlerinin, 6lcek ekonomileri
nedeniyle blylk kapasite artislarinin ve yiiksek stratejik ¢ikarlarin oldugu sektérlerde
rakipler arasindaki c¢ekisme de siddetli olur. Diger taraftan, rakipler arasindaki
cekismenin sektoriin karhligi Gzerindeki etkisi rekabetin yapisina baghdir. Bu baglamda,
sadece fiyat Uzerinden gergeklestirilen rekabet sektdr karlihg tizerinde yikici etki yapar.
Fiyat indirimleri, misillemeye misait yapisi ve kari dogrudan misterilere aktarmasi ile
sektor karhhg Gizerinde olumsuz etkisi en siddetli olan rekabet tiiriidir. Uriin 6zellikleri,
destek hizmetleri, reklam kampanyalari gibi fiyat disi rekabet araclari ise karliligi fiyat
kadar sarsmadigi gibi, firma/uriin degerini yikseltici etkisiyle sektordeki fiyat artislarini
destekleyebilir. Ayrica, fiyat disi unsurlar Gzerinden gerceklestirilecek rekabet, Griin

degerini arttiric etkisi ile yeni giris ve ikdme tehdidini azaltabilir (Porter, 2000).
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3.2.1.1.2. Rekabet Stratejileri

Rekabet stratejisi, sektor ortalamasinin lzerinde getiri saglama amacina yoénelik
olarak, firmanin sektordeki bes rekabet glicline karsi savunulabilir bir konum elde
etmek igin gosterdigi saldiri ve savunma eylemleri olarak tanimlanabilir. Buna gore,
firma, sektordeki bes rekabet glicline karsi cevap verebildigi ve misterilere deger
saglayabildigi 6lcide rakiplerine karsi rekabet avantaji saglar (Porter, 2000).

Stratejik yonetim alaninda, firmalarin rekabet avantaji konumu elde etmesinde,
strateji, cevre ve performans arasindaki iliski ana ilgi alanini olusturmus, bu cercevede
cesitli rekabet stratejileri ve tipolojileri gelistirilmistir (Yamin et al., 1999).

Porter’a gore, bir firmanin rekabet avantaji saglayabilmesi icin uygulayacagi
strateji, firmanin icinde bulundugu endistrinin kosullari ile firmanin organizasyonel
yapisiyla uyumlu olmalidir. Bu baglamda, Porter tarafindan, uzun vadede sektorel
glgclere karsi savunulabilir bir konum elde ederek rakipleri saf disi birakmak igin, toplam
maliyet liderligi, farklilastirma ve odaklanma olmak Ulzere Ug¢ genel stratejik yaklasim
ileri strGlmistir (Tablo 3.1) (Porter, 2000). icerik itibariyle maliyet liderligi ve
farklilastirma stratejileri birbirinden farkh iki stratejiyken, odaklanma stratejisi bu iki
stratejinin dar bir pazar cevresinde uygulanmasi olarak tanimlanmistir. Bu cercevede,
maliyet liderligi ve farklilastirma stratejileri firmalarin uygulayabilecekleri genel stratejik
cerceveyi olusturmaktadir. Her ne kadar Porter tarafindan bu stratejik yaklasimlarin
birlikte uygulanmasinin sakincali oldugu ileri surilmis olsa da, literatiirde bu
stratejilerin birlikte basariyla uygulanabilecegi gorisi de yer bulmustur (Thompson and
Strickland, 1999; Miller, 1992).

Toplam Maliyet Liderligi Stratejisi: Maliyet liderligi stratejisi, firma tarafindan
izlenecek bir takim politikalar araciligi ile sektérde disik maliyete dayanan avantajl bir
konum elde edilmesidir. Stratejinin temel hedefi, firmanin deger yaratan faaliyetleri
boyunca ortaya cikan maliyetlerin miimkiin olan en disik seviyeye dislirilmesi ve
boylece genis misteri kesimlerine ulasilmasidir. Daha acik bir ifadeyle, maliyet liderligi

stratejisini benimseyen firma, Urettigi Grlinin -genellikle standart Grlinlerdir- fiyatini
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piyasada olusan fiyat diizeyinde belirlerken, maliyetlerini rakiplerden daha dusuk
seviyelere indirerek avantaj saglamayi hedefler. Ancak, maliyet liderligi stratejisi
pazarlama stratejisi olan duslik fiyat stratejisi ile karistirllmamalidir. Maliyet liderligi
stratejisinde, mal ve hizmetlerin fiyatinin distrilmesi degil, kaliteden 6diin vermeden

maliyetlerin dusliriilmesi esas alinir (Porter, 2000; Bakoglu, 2010).

Tablo 3.1: Ug genel strateji (Porter M.E., 2000)

STRATEJIK AVANTAJ

Alicinin Algiladigi Benzersizlik  Dusik Maliyetli Konum

b Sektdr FARKLILASTIRMA TOPLAM MALIYET
@ Capinda LiDERLIGi

I

X

E Belirli Bir

E Kesim ODAKLANMA

"

Firmalar sektorde maliyet liderligini iki yolla saglayabilirler (Thompson and
Strickland, 1999);

— Deger yaratan faaliyetlerde i¢ verimlilik calismalari ile maliyetlerin diistrilmesi.
— Deger yaratmayan ve maliyeti olan faaliyetlerin ortadan kaldiriimasi veya
maliyetlerinin gozden gegcirilerek dislirilmesi.

Ayrica maliyet liderligi stratejisi, verimli Olcekte faal tesislerin kurulmasini,
deneyimlerden kaynakl bliylk oranli maliyet disuslerinin elde edilmesini, siki maliyet
kontrolinii ve Ar-Ge, hizmet, satis gicil, reklam vs. alanlarda maliyetlerin en aza
indirilmesini gerekli kilar. Stratejinin etkinligi, yonetimin maliyetler Uzerindeki
kontroliine baglidir. Diger taraftan, maliyetleri distiirme c¢abalari icinde kalitenin goz
ardi edilmemesi gerekir (Porter, 2000).

Disik maliyete dayanan konum avantaji ile firma, sektordeki rekabet giiclerine
ragmen sektor ortalamasi lizerinde getiri elde edebilir. Firma diisik maliyet avantaji
sayesinde olusturdugu savunma ile rekabetci hamlelerle karsilikli olarak karlarin
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diismesinden sonra bile ortalamanin lzerinde getiri saglamaya devam edebilir. Ayrica,
rakipler kendilerinden daha disiik maliyetli oldugunu bildikleri igin, firmayla fiyat
savasina girmeyi goze alamazlar. Alicilar bakimindan, diisik maliyet konumu firmayi
alicilarin geriye entegrasyon tehditlerinden korur. Bunun yaninda, disik maliyet
konumuna sahip olunmasi, talebin dlstigli zamanlarda fiyatlari rakiplerin
disiremeyecegi seviyelere ¢ekerek mevcut talebin firmaya yonlendirilmesine imkan
saglar. Diger taraftan, diistik maliyet avantaji, tedarikgilerin ileriye yonelik entegrasyon
tehditlerini azaltici etkisi ve girdi maliyetlerindeki artislar karsisinda disiuk maliyetler
sayesinde sagladig direnc ile giiclii tedarikgilere karsi firmaya savunma saglar. ikdme
Urlinlerin yarattigl tehdit karsisinda ise, maliyet avantaji konumu firmaya ikdme mal
fiyatlari karsisinda fiyat indirimi yapma imkani tanimasi ile savunma saglar. Bu sayede
ikdme mallarin pazara girisi engellenebilir. Son olarak, disiik maliyet konumu, siklikla
Olcek ekonomileri ve deneyim etkenleri ile sektore yeni girecek muhtemel rakipler
karsisinda firmaya savunma saglar ve yeni girisler icin engel teskil eder (Porter, 2000;
Ulgen ve Mirze, 2013).

Sektorde disik maliyet konumuna ulasmak icin, firmalarin, esasinda stratejinin
6zUn{ olusturan bazi gereklilikleri saglamalari gerekir. Ornegin, rakiplere gére yiiksek
pazar payl ve hammaddeye kolay erisim stratejinin etkin bir sekilde uygulanabilmesini
kolaylastirir. Yiksek pazar payi, Uriinlerin Gretimi kolay olacak sekilde tasarlanmasini,
maliyetleri yaymak Uzere birbiriyle baglantili genis Urlin yelpazesine sahip olmayi ve
genis miusteri kitlelerine ulasmayi gerektirebilir. Baslangicta yliksek pazar payi elde
etmek icin yapilan ylksek sermaye yatirimlari ve saldirgan fiyatlandirma kayiplari
beraberinde getirse de, maliyet avantaji konumu elde edildiginde yiksek pazar payi
sayesinde satin alma maliyetleri disurilebilir, ayrica, maliyet avantajini korumak icin
gerekli olan verimlilik esasli modern tesis yatirimlarinin yapilabilmesi icin firma esneklik
kazanir (Porter, 2000).

Farkhlastirma Stratejisi: Farklilagstirma stratejisi, firmanin sundugu mal ve
hizmetlerin rakiplerden farkhlastirilarak tim sektorde benzersiz olarak kabul edilen mal

ve hizmetler araciligi ile konum avantaji saglanmasidir. Firmalar, farklilastirma stratejisi
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ile musteri beklentilerini rakiplerden daha iyi karsilayip, bunun karsihginda musterilerin
odemeyi kabul edecegi ortalamanin Gzerinde fiyat belirleyerek sektor ortalamasinin
Uzerinde getiri saglamaya calisirlar. Dolayisi ile stratejinin etkili bir bigimde
uygulanabilmesi, musteri beklentilerinin ve davranis bigimlerinin iyi sekilde analiz
edilmesini zorunlu kilar (Porter, 2000; Ulgen ve Mirze, 2013).

Farklilastirma ile ilgili yaklasimlar, tasarim veya marka ismi, teknoloji, 6zellikler,
misteri hizmetleri, satici agi gibi boyutlarda degerlendirilebilir (Porter, 2000). Strateji,
isletmenin deger yaratan tim faaliyetlerinde gerceklestirilecek farkhlastirmalar ile
toplam degerin arttirilmasi ve yiksek deger icin yiksek fiyat uygulanmasina dayanir.
Ancak, farklilastirmanin diizeyi iyi ayarlanmalidir. Burada o6l¢it, misterilerin farklilik icin
ylksek fiyat 6deyebilecegi Ust sinirdir. Misteriler nezdinde kabul gérmeyen farkliliklar
fimaya ilave maliyet yikleyecegi gibi, ortalamanin (zerinde getiri de saglayamaz.
Farklilastirma stratejisi, standart mal ve hizmetlerin musteri beklentilerini karsilamakta
yetersiz kaldigi durumlarda, firmalarin musterilerin istek ve gereksinimlerini analiz
ederek farklh yontem ve uygulamalar cercevesinde rakipleri saf disi birakmalaridir.
Farklilastirma stratejisi, yliksek degerin yliksek fiyat ile sunularak ortalamanin lizerinde
getiri elde edilmesini, ayrica, yaratilan farklilk ile masterilerin isletme, rin, marka,
hizmet baghliklarini arttirarak satislardaki istikrarin glivence altina alinmasini saglar
(Ulgen ve Mirze, 2013).

Farklilastirma stratejisinin sektordeki rekabet gliclerine karsi sagladigi konum
avantaji su sekilde agiklanabilir:

Sektore yeni girecek firma tehditlerine karsi, farklilastirma ile yaratilan musteri
sadakati ve bunun sonucunda azalan fiyat duyarlilhgi ile 6nlem alinmis olunur. Sektore
girme niyetinde olan firmalar i¢in, sadik misterileri koparmanin ve mevcut rakiplerden
farkli bir deger iretmenin zorlugu sektdriin cazibesini azaltir. ikdme tehdidine karsi,
strateji kapsaminda olusturulan farkliliklar ikdmeyi zorlastiracagindan savunma
olusturulmus olur. Tedarikgilerin pazarlik glicline karsi, stratejinin sagladigi miusteri
sadakati sayesinde ileriye entegrasyon tehdidi azalir, ayrica stratejinin sagladigi fiyat

arttirimi imkani sayesinde tedarikgilerin fiyat arttirrmlari triine yansitilarak tedarikginin
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gucune karsi koyulabilir. Alcilarin pazarlik glcine karsi, farkhilagtirilmig Grlinler ile
yaratilan musteri sadakati geriye entegrasyon tehdidini azaltir. Ayrica, alicilarin
karsilastirma yapabilecekleri alternatiflerden yoksun olmalari ve dislik fiyat duyarlilg
pazarhk guglerini azaltir. Son olarak, rakiplere karsi farkhlastirma ile yaratilan misteri
sadakati sayesinde rakiplerin misterilere ydnelik hamleleri bosa cikarilir (Ulgen ve
Mirze, 2013).

Farkhlastirma stratejisi ile elde edilecek konum avantajinin strdurdlebilirligi, firma
tarafindan sahip olunan farkliliklarin rakipler tarafindan taklit edilebilirligine baghdir. Bu
nedenle farklilastirma stratejisine yonelen firmalar, farkhlik saglayan 06zelliklerinin
mumkiin oldugunca taklit edilmesini engelleyici 6nlemler almak ve bu kapsamda 6zgiin
yetenekler gelistirmek zorundadirlar. Diger taraftan, yaratilan farkhliklar misterilerin
goziinde zamanla asinacagi igin farklihklarin strekliligini saglayacak giincellemelerin
yapilmasi zorunludur. Farklilastirma stratejisinde dikkat edilmesi gereken diger bir
husus maliyetlerdir. Farklilastirmanin saglanmasi icin gerekli olan Ar-Ge, Uriin tasarimi,
yuksek kaliteli malzemeler maliyetlerden 6din verilmesini gerektirecektir. Bu nedenle,
ylksek degeri yiksek fiyatla kombine edecek olan firmalarin, 6ncelikle musterilerin
yaratilacak farkhlik icin 6demeye razi olacaklari fiyat diizeyini dikkatli bir sekilde analiz
etmeleri ve maliyetlerini uygulanacak yuksek fiyatin altinda tutmalari sarttir. Bu
noktada onemli olan husus, ilave maliyetlerin misteriler icin deger yaratmasidir
(Porter, 2000; Bakoglu, 2010).

Odaklanma Stratejisi: Odaklanma stratejisi icerik olarak yukaridaki iki stratejiden
farkll bir yaklasim sunmamakla birlikte, maliyet liderligi ve farkllastirma stratejilerinin
ayri ayri veya birlikte olmak Uzere, belirli bir alici grubu, Girtin kesiti veya cografi pazar
Ozelinde uygulanmasini icerir. Disik maliyet ve farklilastirma stratejileri hedeflerini
pazar genelinde gerceklestirmeyi amaclarken, odaklanma stratejisi yukarida ifade
edilen dar bir stratejik hedefe (belirli bir alici, Griin veya cografi pazar) odaklanarak bu
alanda miicadele edilmesine dayanir. Firmalar bu sekilde hedef daraltarak, yetenek ve

ozelliklerinin yetersizligi veya rekabetin siddetli olmasi nedenleriyle pazarin tamaminda
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uygulayamadiklari maliyet liderligi veya farkhlastirmayi dar bir hedef 6zelinde ayri ayri
veya bitilnlesik olarak etkin bir sekilde uygulayabilirler (Porter, 2000).

Porter (2000) tarafindan bu {g¢ genel stratejinin basariyla uygulanabilmesinin
farkl kaynak ve beceriler ile farkli organizasyonel diizenlemeleri, kontrol prosediirlerini

ve yenilikgi sistemleri gerektirdigi ifade edilmistir (Tablo 3.2):

Tablo 3.2 : Genel Stratejilerin Gereklilikleri (Porter M.E., 2000)

GENEL BECERi VE KAYNAKLAR ORGANIiZASYONEL GEREKLILIKLER
STRATEJi

- Stirekli sermaye yatirimi ve

sermayeye erisim - Siki maliyet kontroli
Toplam - Islem mihendisligi becerileri - Sik ve ayrintili kontrol raporlari
Maliyet - lIsglictiniin yogun denetimi -Yapilandirilmig organizasyon ve sorumluluklar
Liderligi - Urdnlerin tretim kolayhg igin - Kesin sayisal hedeflere ulagilmasina bagh
tasarlanmasi tesvikler

- Dislk maliyetli dagitim sistemi

- Glglu pazarlama becerileri - Ar-Ge, drun gelistirme ve pazarlama

- Uriin mithendisligi fonksiyonlari arasinda giiglii koordinasyon

- Yaraticl yetenek - Sayisal Olguler yerine, 6znel Olgller ve

- Guglu temel arastirma yetenekleri tesvikler

-Kalite veya teknolojik liderlikte | - Ustiin nitelikli iscileri, bilim adamlarini veya
Farklilastirma

kazanilmis Gn yaratici kisileri cekecek rahat ve hos bir ortam

-Sektdrde uzun bir gegmis veya diger
islerden elde edilmis benzersiz
beceriler kombinasyonu

- Kanallarla guiclti isbirligi

Odaklanma Yukaridaki politikalarin, belirli bir stratejik | Yukaridaki politikalarin, belirli bir stratejik hedefe

hedefe yoneltilmis kombinasyonu y6neltilmis kombinasyonu

Bitiinlesik Rekabet Stratejileri: Porter, farklilastirma ve maliyet liderligi stratejilerinin
nadiren birlikte uygulanabilecegini, bu cercevede rekabet giicleri ile basa ¢ikmak igin
firmalarin bu stratejilerin en az birisine slirekli bagh kalarak kendisini bu strateji
dogrultusunda gelistirmesi gerektigini ifade ederek, bunu gerceklestiremeyen firmalari

disiik karlihgr garantileyen “arada sikisip kalan” firmalar olarak nitelendirmistir. Bu
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baglamda Porter, iki genel stratejinin ayni anda basariyla ve tim gereklerini yerine
getirerek takip edilebilmesinin firma yetenekleri bakimindan ¢ok ender gorilen bir
durum oldugunu, bu nedenle firmalarin bu iki stratejiden birini segmeleri gerektigini
savunmaktadir (Porter, 2000).

Ancak, globallesen diinyada firmalar arasindaki rekabetin geldigi son durum goz
online alindiginda, Porter’in ender olarak nitelendirdigi maliyet liderligi ve farklhlastirma
stratejilerinin birlikte uygulanabilmesi, kiiresel pazarlardaki yogun rekabet ortaminda
basari igcin bir gereklilik halini almigtir.

Bltlnlesik rekabet stratejileri, diisiik maliyet ve yiiksek derecede farklilastirmanin
birlestirilerek, misterilere yiksek kalite ve oOzellige sahip Urinlerin disik maliyette
Uretilerek rekabetgi fiyatlar ile sunulmasini éngoérir. Bu stratejiyle, farklilastirmanin
disiik maliyetle gerceklestirilerek rakipler karsisinda avantajli bir konum elde edilmesi
amaclanir. Maliyet liderligi ve farklilastirma stratejilerini bitinlesik olarak takip
edebilmek, ozellikle kiiresel pazarlarda faaliyet gosteren firmalar icin 6nemlidir. Clinkd,
kiiresel pazarlarda faaliyet gosteren firmalar, kiiresel rekabet sartlariyla basa ¢ikabilmek
icin ayni anda, maliyetlerini distiirme ve yerel kosullara uyarlanabilme baskisiyla karsi
karsiyadirlar. Bitinlesik stratejiyi benimseyen firmalar, uluslararasi pazarlarda kiiresel
Olgcek ekonomisi ve deneyimlerini kullanarak maliyet avantaji saglarken, ayni zamanda
firma yetenekleri ile farkhlik saglayan avantajlar elde edebilirler (Bakoglu, 2010).

Ancak, bu stratejilerin birlikte basariyla uygulanabilmesinin glgli firma
yeteneklerine sahip olmayi gerektirdigini g6z ardi etmemek gerekir. Aksi takdirde,

=,

Porter’in uyardig1 “arada sikisip kalma” tehlikesi ile karsi karsiya kalinacaktir.

3.2.1.1.3. Deger Zinciri Analizi

Porterci yaklasim, orgit icine stratejik yonli bakisi ile geleneksel Endistriyel
Organizasyon yaklasimindan ayrilir. Porter (2000)’'a gore rekabet stratejisinin formiile
edilmesinin 6zlinde firmanin ¢evresi (rekabet edilen sektorel glicler) ile iliskilendirilmesi

yatarken, ayni ekol rekabet stratejisinin etkin bir bicimde uygulanmasi icin firmayi
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rakiplerinden ayiran yeteneklerinin stratejiyi destekler bicimde konuglandirilmasini salk
vermektedir.

Bu kapsamda Porter, firma icinde yuritilen faaliyetlerin rekabet gliclerine karsi
uygulanacak stratejilere gore uyarlanmasi gereklili§inden hareketle “deger zinciri
analizi” ni kullanmigtir. Buna gore, firmalarin icra ettigi faaliyetler rakiplerden daha fazla
deger yarattigl Olclde takip edilen stratejiyi destekleyecek ve rekabet Ustiunluga
saglayacaktir. Deger, standart bir mal rakiplerden daha diisiik maliyetle Uretilip sektor
ortalamasindan satildiginda veya musterilerin rakip Urlinlere goére daha fazla fayda
algilamalarindan dolayl lriine ortalamanin Uzerinde fiyat 6demeye razi olduklar
durumda ortaya cikar (Ulgen ve Mirze, 2013). Bu kapsamda, deger zinciri analizi ile
firma icinde icra edilen faaliyetler maliyet ve katma deger analizine tabi tutulurlar.

Deger yaratacak mal ve hizmetlerin Uretimi igin firma iginde icra edilen
faaliyetlerin tamami firma icin birer maliyet unsurudur. isletme icinde icra edilen bir
faaliyetin maliyeti Uretilen mal veya hizmete sagladig degerden duslikse, o faaliyetin
isletmeye deger sagladigi sdylenebilir. Burada 6nemli olan, firma icin maliyet unsuru
olan faaliyetlerin, isletmenin Urettigi mal ve hizmetlere maliyetlerinden daha
fazla deger katmalarinin saglanmasidir. Ancak, isletmelerin rekabet Ustinliglu elde
edebilmeleri i¢in sadece pozitif deger yaratmalari yeterli olmamakta, bu degerin ayni
zamanda rakiplerin Urettigi degerden fazla olmasi gerekmektedir. Bunun igin, isletmeler
faaliyetlerini rakiplerinden daha dlsliik maliyetle gerceklestirme ya da yiksek
fiyatlandirmaya esas olacak sekilde farklilastirma yolunu sececeklerdir. Her iki durumda
da deger marji rekabet avantaji saglayacak sekilde arttirilabilecektir (Porter, 1985).

isletmelerde icra edilen faaliyetlerin tamaminin deger yarattigi séylenemez. Baz
faaliyetler musteriler icin hicbir deger yaratmazken, bazilari ise digerlerinden daha fazla
deger yaratir. Bu kapsamda deger zinciri analizi, isletmede icra edilen faaliyetlerin
Uretilen mal ve hizmetlere kattigl degerin, bu degerin nasil arttirilabileceginin, bunun
icin hangi kritik faaliyetlerin ve faktorlerin g6z oniline alinmasi gerektiginin, ayrica bu
faaliyetlerin belirlenmis olan distk maliyet veya farkhlastirma stratejisine nasil

uyarlanabileceginin rakiplerle karsilastirmali olarak analizinin yapildigi bir ¢alismadir.
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Porter, isletmelerin deger yaratan faaliyetlerini besi ana faaliyet, dordi destek faaliyeti
olmak Uzere dokuz kategoriye ayirmistir (Sekil: 3.4). Bu cercevede, ana faaliyetler;
Urtinin fiziksel olarak Uretimi, pazarlanmasi, musterilere teslimi ve satis sonrasi destek
hizmetleridir. Destek faaliyetleri ise; ana faaliyetlerin gerceklesmesine olanak taniyan
girdileri ve altyapilyl saglar. Deger zinciri, birbirine bagimh ve birbiriyle baglantili
faaliyetlerden olusan bir sistemdir. Bir faaliyetin yiritilme bicimi diger faaliyetin
maliyetini ya da etkinligini etkiler. Bu da faaliyetlerin yulritilmesi sirasinda
odinlesmeleri gerekli kilar. Bu nedenle, deger zinciri analizinde faaliyetler sistem
yaklasimi icinde birbirleri olan iliskileri dikkate alinarak analiz edilmelidir (Ulgen ve

Mirze, 2013).

Destek Faal.

Firma Altyapisi

insan K. Yonetimi

Teknoloji Gelistirme

Tedarik

ice Yonelik| islemler | Disa Yonelik| Paz.ve | Hizmet
Loj. Loj. Sat.
Ana Faal. Marj

Sekil 3.4: Deger Zinciri (Porter, M.E., 2010)

Porter, rekabet avantaji saglamak icin oncelikli olarak sektoér ve rakip analizinin
yapilmasi, bu analiz cercevesinde sektor giiclerine karsi savunulabilir bir konum elde
etmek i¢in uygulanacak rekabet stratejilerinin se¢imi ve strateji secimi sonrasinda deger
zinciri analizi ile icsel faaliyetlerin secilen stratejiye hizmet edecek sekilde
konuslandirilmasi seklinde, dis ¢evre analizinden i¢sel analize dogru bir bakis acisi

sunmustur.
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Bu baglamda, rekabet avantaji saglamak igin uygulanacak stratejiler bakimindan
diger bir onemli husus, isletme ic¢i analizlerin yapilarak sahip olunan varlik ve
yeteneklerin ortaya cikarilmasinin gerekliligidir.

Bu kapsamda, takip eden bolimde firmalarin rekabet avantaji saglamalari
hususunda igsel bir bakis agisi sunan “Kaynak Tabanl Goriis” agiklanmakta ve ihracat

Ozelinde rekabet avantaji saglayan yetenekler degerlendirilmektedir.

3.2.2. Kaynak Tabanh Goris

Bazi firmalarin neden digerlerine goére daha basarili olduklari sorunsal
cercevesinde gelisen strateji yazininda, bu sorunsala gesitli agiklamalar getirilmeye
cahsilmistir. Bu baglamda, strateji yazininda rekabet UstinlGglu alaninda yapilan
arastirmalar, temel olarak Andrews (1971)'in firsat-tehdit/Ustlnliik-zayiflik anlayisina
dayanmaktadir.

Endistriyel Organizasyon teorisi, yapi-davranis-performans paradigmasi
cercevesinde digsal bir yaklasimla, endistriden kaynaklanan firsat ve tehditlerin analiz
edilerek, stratejinin endustriyel giclerin en zayif olduklari pozisyona konumlanmak
Uzere sekillenmesi gerektigini savunmaktadir. Rekabet avantajini cevre merkezli olarak
ele alan bu yaklasim 6ziinde iki temel varsayima dayanmaktadir. Bunlardan ilki, ayni
endustride faaliyet gosteren firmalarin kontrol ettikleri stratejik kaynaklar ve izledikleri
stratejiler bakimindan 6zdes olduklaridir. ikinci varsayim ise, eger bir endistride
kaynaklar heterojen olarak dagilmaya baslarsa, firmalarin stratejilerini uygulamak igin
kullandiklari bu kaynaklarin yiiksek diizeyde mobil olmalari, yani faktor pazarlarinda
alinip satilabilmeleri nedeniyle bu heterojen yapinin kalici olamayacagidir (Barney,
1991).

EO teorisi ve konumlandirma ekolli, ayni cekicilikteki sektorlerde faaliyet
gosteren bazi isletmelerin neden birbirlerinden farklh dizeyde performans
gosterdiklerini veya farkli cekicilikteki sektorlerde faaliyet gosteren bazi isletmelerin
neden benzer diizeyde performans gosterdiklerini yeterince aciklayamamistir

(Olavarrieta and Ellinger, 1997). Nitekim bu konuda yapilan ampirik arastirmalarda,
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endulstrinin firmalar arasindaki karhlk farkini en fazla %8 oraninda agiklayabildigi
belirlenmistir (Rumelt, 1991).

Firmanin iginde bulundugu cevreden kaynaklanan firsat ve tehditlerin rekabet
avantaji Uzerindeki etkisine odaklanan arastirmacilar, bir slire sonra kiiresel diizeyde
rekabetin siddetinin artmasi ve rekabetin dinamik bir nitelik kazanmasi ile dissal
yaklasimin kaynaklarin homojen olarak dagildigi ve mobil oldugu varsayimlarinin
sinirhliklarinin farkina varmiglardir (Barney, 1991).

Bu cercevede, strateji yazininda oOzellikle 1990’dan sonra c¢ok sayida ampirik
calisma ile on plana c¢ikan Kaynak Tabanli Goéris (KTG), yazinda Endustriyel
Organizasyon teorisinin eksik biraktigi icsel (zayiflik/Ustiinltk) analizi odak olarak kabul
ederek, isletmelerin rekabetgi Ustlinliklerinin kaynagina iliskin olarak farkli agiklamalar
getirmistir.

Genel olarak KTG, rekabet avantaji yaratma ve sirdiirme noktasinda isletmelerin
sahip olduklari kaynak ve yeteneklerin 6nemini vurgular. Bu baglamda firma
performansi, yoneticilerin orgltlerini sahip olunan kaynaklara dayali olarak
organize edebilmeleri ile iliskilendirilmistir. Dolayisiyla, firmalar arasindaki rekabet
ustunlugu/performans farkhliklari, sahip olunan kaynak ve yeteneklerdeki farkhhklar
cercevesinde aciklanmstir.

KTG 1980’li yillarda 6nem kazanan sektor ve rekabet ortaminin analizi ile firma
icine yonelik analizi birlestirerek, ginimizin degisken rekabet sartlarinda rekabet
Ustlinligu saglayabilmek igin isletmelere kaynak tabanlarini gelistirmeyi Onerir
(Chaharbaghi and Lynch, 1999). Ote yandan KTG, rekabet stratejisi yazini cercevesinde
gelistirilen stratejik konumlanma (maliyet ve farkhlastirma avantaji) anlayigini
reddetmemekte, ancak firmanin kaynak pozisyonunun bu segime esas teskil edecegini
kabul etmektedir (Grant, 1991).

KTG firmalari ¢cok cesitli fiziksel ve fiziksel olmayan varlik ve yetenek yigini olarak
ele alir. Bu gercevede, ayni tecriibeleri yasamis, ayni varlik ve becerileri edinmis veya
ayni orgut kalttrdnlG gelistirmis iki firma olamayacagindan hareketle, EO teorisinin

firma benzerligi varsayimi reddedilmistir. Diger taraftan, firmalarin sahip olduklari
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kaynak ve yeteneklerin firmanin fonksiyonel aktivitelerini ne kadar verimli ve etkin
olarak sirdurebilecegini belirledigi, bu kapsamda, firmanin basarili olmasinin
faaliyetleri ve stratejisi icin uygun kaynak stoguna sahip olmasina bagl oldugu

savunulmustur (Collis and Montgomery, 2008).

3.2.2.1. Kaynak Tabanl Gériis’iin Teorik Temelleri ve Varsayimlan

KTG’nin kokeni 1959 yilinda Penrose tarafindan yapilan ¢alismaya dayanmaktadir.
Penrose (1959)'a gobre, daha iyi kaynaklara sahip olan ve bu kaynaklari daha iyi
kullanabilen firmalar, rakiplerine gore daha fazla kar elde edip, daha fazla pazar payina
sahip olabilirler.

Yazinda rekabetci Ustlinliik teorisi olarak gelisen KTG, ilk defa Wernerfelt (1984)
tarafindan isimlendirilmis, daha sonra Barney (1986, 1989, 1991), Amit and
Schoemaker (1993), Rumelt (1984, 1987), Dierickx and Cool (1989), Conner (1991),
Grant (1991), Hall (1992), Collis and Montgomery (1995) ve Peteraf (1993)'in
calismalariyla teorik zenginlik kazanmistir. Bu c¢alismalarda faktér pazarinin
aksakliklarina odaklanilarak, firmalar arasindaki heterojen yapiya (firmalar arasindaki
farkhliklara) ve firmalarin kurumsal kaynaklarinin sinirh  bir sekilde transfer
edilebilirligine dikkat cekilmistir (Amit and Schoemaker, 1993).

Literatirde KTG’nin teorik zeminini olusturan gorusler genel olarak; Ayirt Edici
Yetenekler teorisi, Ricardocu Ekonomiler, Penroseyen Firma Biylime Kurami ve
Avusturya iktisat Okulu’dur.

a) Ayirt Edici Yetenekler Teorisi
isletmelerin giiclii ve zayif yénlerinin belirlenmesine yénelik olarak yapilan
geleneksel i¢sel analiz yaklasimlarindan ilki, isletmelerin ayirt edici yetenekleri
Uzerine yogunlasmistir. Bu cercevede, Ayirt Edici Yetenekler teorisi kapsaminda
isletmelerin glcli ve zayif yonlerinin isletme performansini belirleyecegi
degerlendirilerek, isletmenin st dizey yoneticilerinin yliksek nitelikli olmasinin
isletmelerin rekabet giliclerini, dolayisiyla performanslarini olumlu ydnde

etkileyecegi kabul edilmistir. Bu anlayisa gore, yiksek nitelikli yoneticiler
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b)

c)

orgutler igin en onemli Ustinlik kaynagiyken, disik nitelikli yoneticiler en
onemli zayiflik kaynagidir (Barney and Arikan, 2001).
Ricardocu Ekonomiler

icsel analize yénelik geleneksel calismalar érgiitsel Gstiinliigiin ve zayifigin
kaynagl olarak vyalnizca Ust dlzey yoneticilere odaklanirken, geleneksel
Ricardocu ekonomide orgitin giglilik veya zayifiginda yodneticilerin roli
yoktur ya da cok azdir. Bunun yerine Ricardo, dogal kaynaklarin orgitlere
sagladigi ekonomik sonuglarla ilgilenmistir. Orgiitsel etkililik calismasi yapan ilk
bilim adami olarak David Ricardo, toprak sahiplerinin elde ettigi ekonomik
kazanclar Uzerine yogunlasarak, oOrgitsel kaynak, yetenek ve becerilerin
ekonomik performans ile iligkilerini analiz etmistir. Bu kapsamda Ricardo,
orgltlerin farkli kaynak, beceri ve yeteneklere sahip olabilecegini ve her 6rgiitiin
kaynak, beceri ve yetenek diizeyinin farkli olabilecegini vurgulamistir (Papatya,
2003).

Ricardoya gore, arzi sabit ya da yari sabit olan Ustln UGretim faktorlerine
sahip olan isletmeler, diger isletmelere gore daha fazla gelir elde
edebileceklerdir. Bu baglamda, kaynaklarin isletmeler arasinda heterojen olarak
dagilmasi sonucunda “Ricardocu Rant” ortaya ¢ikmaktadir ve bu rant strateji
yazininda isletmelere sagladigi rekabet avantaji arglimani ile Kaynak Tabanlh
Gorus’e temel olusturmaktadir (Karacaoglu, 2006).

Penroseyen Firma Blyume Kurami

isletmelerin biiyiimesi, Penrose’un 1959 yilinda yayinladigi “Firma Biyiime
Kurami” (The Theory of the Growth of the Firm) baslikli kitabina kadarki stirecte
geleneksel neo-klasik iktisat araglari ve varsayimlariyla analiz edilmistir.
isletmelerin biyiimesini inceleyen ve biiyiimenin sinirlarini ortaya koymayi
amaclayan Penrose, neo-klasik iktisat modellerinde isletmelerin basit bir Gretim
fonksiyonu olarak ele alindigini, bu kapsamda isletmelerin arz ve talep
sartlarinda kolayca gozlenebilen ve bu kosullarda karhligi maksimize eden

Uretim birimleri olarak diistintildiglint ortaya koymustur. Ancak, Penrose’a gore
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isletmelerin blylmelerini sinirlandiran faktérlerin anlasiimasinda bu soyut
dislnceler yeterince agiklayici olamamistir. Penrose’a gore isletmeler,
birbirleriyle baglantili ve koordineli olarak faaliyet gésteren yonetsel bir yapi ile
verimli kaynaklar kiimesi olarak duislnilmelidir. Bu kapsamda, yoneticilerin
gorevi, olusturulacak idari yapi ile kontrol edilen verimli kaynaklardan
faydalanmaktir. Bu dislince c¢ergevesinde isletmelerin biylmesi, isletmeler
tarafindan kontrol edilen verimli kaynaklarin sagladigi firsatlar ile bu kaynaklarin
kullanimini koordine eden yonetsel yapinin belirledigi alanin fonksiyonudur
(Karacaoglu, 2006).

isletmelerin biiylime yeteneklerinin analizi icin Penrose’un birinci katkisi,
isletmeyi verimli kaynaklarin toplami olarak tanimlamis olmasidir. Bu gercevede,
isletme tarafindan kontrol edilen verimli kaynaklarin isletmeler tarafindan alinip
satilabilmesi, ayrica, s6z konusu fiziksel kaynaklarin her isletmenin kendine 6zgi
yapisina gore sekillenmesi ayni endlstri icinde olsa bile isletmeleri heterojen
kilar. ikinci katkisi, Penrose tarafindan verimlilik kaynagi olarak belirlenen
Ogelerin cok genis kapsamli olarak tanimlanmis olmasidir. Geleneksel
ekonomistler bu konuda arazi vb. arzi esnek olmayan birka¢ kaynak (izerinde
yogunlasirken, Penrose, yonetim takimlari, Gst yonetim gruplari, girisimcilik
yetenekleri gibi esnek olmayan verimlilik kaynaklarinin rekabete katkilar
Uzerine calhsmistir (Papatya, 2003).

Penrose, firmalarin kendine 6zgli karakterleri nedeniyle sahip olduklari
kaynaklardan elde edecekleri verimin de farklihk gosterecegi gorisindedir.
Ayrica, Ustlin performansin kaynagl olarak sadece daha iyi kaynaklara sahip
olunmasini yeterli gdrmemis, ayni zamanda kaynaklarin daha etkin kullanimiyla
elde edilecek ayirt edici yetenekler sayesinde rekabet Gstinligu kazanilacagini
savunmustur. Diger taraftan, girilecek pazarin secimi ve beklenen karhlik
dizeyinin isletmeler tarafindan sahip olunan isglicli, sermaye ve yonetim
kapasitesi gibi kaynaklar tarafindan belirlendigini ileri slirmistir (Karacaoglu,

2006).
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d) Avusturya iktisat Okulu

Avusturya Okulu’na gore, rekabet Urin kalitesi ile ilgilidir ve endistri
yapilari isletmeler igin dinamik slregler olarak ele alinmalidir. Bu gergevede,
endistrideki yapisal degisimin hizi, rekabet ve karllik analizleri i¢in endistri
yapisinin temel alinmasini sakincali hale getirir. Bunun birinci nedeni, endistri
yapisi ile rekabet arasindaki iliskinin istikrarli olmamasi, ikinci nedeni ise
endlstri yapisindaki degisikliklerin hizli ve tahmini zor olmasidir. Avusturya
Okulu’nun ileri gelen arastirmacilarindan Schumpeter (1942)’e goére, uzun
vadede ekonomik degisimin ve basarinin kaynagi yenilik ve icat yapabilme
kabiliyetidir. Bu goriise gore rekabet avantajinin kaynagi, rakiplere gére daha

yenilikgi ve icatgl olabilmektir (Karacaoglu, 2006).

Bu teorik temeller gergevesinde gelisen ve rekabet avantaji saglamada firmanin
icsel kaynaklarini referans alan KTG, benimsedigi varsayimlar bakimindan ayni hususta
firmanin gevresini referans alan EO teorisinin varsayimlarindan ayrilmaktadir.

KTG rekabet avantajinin kaynaklarinin analizinde EO’nun varsayimlari yerine
asagidaki varsayimlari ikdame etmistir:

- Endustri veya grup icindeki firmalar kontrol ettikleri stratejik kaynaklar bakimindan
heterojen olabilirler (kaynak heterojenligi).

- Kaynaklar firmalar arasinda kusursuz bir sekilde serbestce hareket edemeyebilir, bu
da s6z konusu heterojen yapinin uzun stirmesine neden olabilir (kaynaklarin devinimsiz
olmasi).

Birinci varsayim, Penrose’un isletmelerin verimli kaynaklar kiimesi oldugu ve her
isletmenin farkl kaynaklara sahip olabilecegi goriisiine dayanir. Bu kapsamda,
kaynaklarin endistrideki isletmeler arasinda heterojen bir sekilde dagildig, bunun
sonucunda her isletmenin kendine 6zgl icsel 6zelliklere sahip oldugu iddia edilerek,
isletmelerin kendine 6zgl igcsel yapilarinin rakiplerinden ayrilmalarini sagladigi ve
rakipleri karsisindaki Gstiinliik veya zayifliklarina esas oldugu savunulmaktadir. ikinci

varsayim, Ricardo’nun gorusleri ¢cercevesinde sekillenmistir. Buna gore, kaynaklarin arzi
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esnek degildir ve taklidi maliyetlidir. Bu durumun, rekabet Ustinliglu saglayan
kaynaklara az sayida firmanin sahip olmasina neden oldugu ve kaynaklar mobil
olmadigindan, bu kaynaklara sahip olan firmalarin rekabet UstlUnlGglu elde ettigi

savunulmaktadir (Barney, 1991).

3.2.2.2. Kaynak Tabanh Goris’iin Paradigmasi

Guncel stratejik dislincenin  temelinde, firmalarin lstin  performans
gosterebilmeleri igin rakipleri karsisinda avantaj saglamalari ve bu avantaji stirdirmeleri
vardir. Bu duslince cercevesinde, stratejik yonetim yazininda rekabet avantaji saglamak
isteyen firmalara, “ayirt edici yetenekler” gelistirmeleri, en distik maliyetli firma
olmaya calismalari veya Ustlin musteri degeri yaratarak farklilasmaya calismalari tavsiye
edilmistir. Bu sayede, rakiplere gore baskin bir pazar payl ve endistri ortalamasinin
Uzerinde karlilik elde edilebilecegi 6ngoriilmistir (Day and Wensley, 1988).

Bu cercevede KTG, Ustlin konum avantaji ve performansin firma tarafindan sahip
olunan kaynak ve yeteneklerin rakiplere gore UstUnlGgiunin bir sonucu olarak elde
edildigini savunur. Kazanilan rekabet Ustlinliginin sirdurdlebilirligi, esas olarak
firmanin sahip oldugu kaynak ve yeteneklerinin taklit edilememesine baghdir. Bu
kapsamda, kaynak ve vyeteneklerin taklit edilebilirlikleri slirekli olarak goézden
gecirilerek, firma tarafindan konum avantajini siirdiirmeye veya gii¢lendirmeye yonelik
yatirnmlar yapilmahdir. Sonuc¢ olarak, rakabet avantajinin elde edilmesi ve
surdirilebilmesi uzun vadeli geri beslemeli veya dongtisel bir stirece dayanir (Sekil: 3.5)

(Day and Wensley, 1988).

112



AVANTAJ KONUM AVANTAII PERF.CIKTILARI

KAYNAKLARI - Ustiin Misteri Degeri - Tatmin
- Ustiin Kaynaklar :> - Gorece Duisiik :> - Sadakat

- Ustiin Yetenekler Maliyet - Pazar Payi
- Karhlik

Avantajin surekliligi

A

icin yatirm

Sekil 3.5: Rekabet Avantajinin Unsurlari (Day G.S. and Wensley R., 1988)

KTG, firmalarin rakiplerine gore Ustiin kaynak ve yeteneklere sahip olduklari
pazarlarda avantaj sahibi olabileceklerini, gliclii bir pazar konumunun ise, rakiplere gore
disik maliyetli veya deger yaratacak olgtide farklilastirilmis olmayi gerektirdigini salik
vermektedir. Bu kapsamda strateji formilasyonu, ilk asamada kaynaklarin ve
yeteneklerin belirlenmesini, ikinci asamada, belirlenen kaynak ve yeteneklerin rekabet
edilecek pazardaki rant lretme potansiyelinin degerlendirilerek rekabet sahasinin
belirlenmesini igerir. Ancak bu analizler sonrasinda, nasil rekabet edilecegi yani strateji
secimi konusu glindeme gelir (Wernerfelt, 1989; Grant, 1991) (Sekil 3.6).

Endistriyel Organizasyon teorisinde oldugu gibi, Kaynak Tabanh yaklasim da
firmanin nihai amacinin endistri ortalamasinin Uzerinde getiri saglamak oldugu
gorusindedir (Orn: Barney, 1986; Wernerfelt, 1984). Ayrica Kaynak Tabanli Géris,
Enddstriyel Organizasyon teorisi ve konumlandirma ekoll ¢ergevesinde ortaya koyulan,
rekabet avantajinin niteliklerini (maliyet tabanh ve farkhlastirma tabanh) benimsemistir.
Nitekim, Kaynak Tabanh Goriise gére —EO ve konumlandirma ekoli ile ayni sekilde-
endustri ortalamasi Uzerinde getiri, ya Urlnlerin musteriler nezdinde farkli olmasiyla
(GrGnlerin tuketicilere, ikdame Urlnlere gore benzersiz ve cgekici 6zellik/fiyat iliskileri
sunmasi) ya da rakipleriyle benzer Urlnler satan firmanin rakiplerine gore dusuk

maliyetli konum elde etmesiyle saglanabilir (Conner, 1991).
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4. Digsal firsatlarla baglantil
olarak firmanin kaynak ve

yeteneklerinden en iyi sekilde |:> STRATEJi
faydalanacak bir strateji sec. \

3. Kaynak ve kabiliyetlerin Tamamlanmasina

rant Gretme potansiyelini, ihtiyag duyulan

kaynak bosuklarini

(a) surdurdlebilir rekabet tespit et. Firmanin
avantaji saglama |::> REKABET kaynak temelini

b) getirilerinin taklit AVANTAII gelistirmek igin
edilebilirligi yatirim yap.

kriterleri gergevesinde
degerlendir.

2. Firma yeteneklerini belirle:
Firma neleri rakiplerinden

daha etkin olarak
yapabilmektedir? |::>YETENEKLER

Her bir yetenek icin gerekli
kaynak girdisini ve her bir
yetenegin kompleksliligini
belirle.

1.Firmanin kaynaklarini belirle
ve siniflandir. Rakiplere gore

glcli ve zayifliklarini
degerlendir. |::> KAYNAKLAR +————

Sekil 3.6: Stratejik Analize Kaynak Tabanh Yaklasim: Uygulamali Bir Cerceve (Grant
R.M., 1991)

Ancak KTG, EO Teorisi ve konumlandirma ekoliinden rekabet avantajinin nasil
saglanacagl ve sirdiriilebilecegi noktasinda farkhlasir. Onceki kisimda ifade edildigi
gibi, EO teorisinin bu konudaki hareket noktasi firmanin faaliyet gosterdigi endustridir.

Karsit olarak KTG yazininda, firmalarin rekabet avantaji saglayabilmeleri ve bunu
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surdirebilmelerinin sahip olunan kaynak ve yeteneklere bagl oldugu savunularak,
kaynak ve yeteneklerin rekabet avantaji saglayabilmeleri icin sahip olmalari gereken
ozellikler Gzerinde yogunlasiimistir (Barney, 1991; Grant,1991).

KTG cergevesinde firmalar igin kritik olan soru, Grtnlerinin ayirt edici 6zelliklerinin
veya rakiplerle benzer Urlinler i¢in diisiik maliyet konumunun, endustri ortalamasinin
Uzerinde getiri saglamaya engel olacak diizeyde yatirrm harcamasli yapmadan
devamhiliginin nasil saglanacagidir. Bu gercevede, Urinlerin farkhlastirilmasinin veya
disik maliyetlerin dogrudan firmanin kaynak karakteristigine bagl oldugu
savunulmustur (Conner, 1991).

Strateji yazininda gelisen bu yeni paradigmaya gore, nerede rekabet edilecegini
se¢mek 6nemlidir, ancak bunun igin evrensel bir yasa olmadigi gibi, hicbir pazar kalitsal
olarak digerinden karli degildir. Ote yandan, firmalarin sahip olduklari kaynak ve
yetenekler rekabet konumunun temelini olusturur, ancak, gii¢lii kaynaklara sahip olmak
her zaman rekabet avantaji saglamaz. Bunun nedeni, firmanin gicli kaynaklardan
yararlanmak icin dogru yeteneklere ihtiya¢ duymasidir (Collis and Montgomery, 2008).

Bu cercevede, asagida KTG cercevesinde rekabet avantajinin kaynagi olarak

sunulan isletme kaynak ve yetenekleri agiklanmaktadir.
3.2.2.3. isletme Kaynaklari

KTG isletmeleri kaynaklar yigini olarak tanimlamistir. Bu kapsamda, isletmeler
kendine 6zgli maddi ve maddi olmayan kaynaklari cercevesinde degerlendirilerek,
kaynaklarin isletmenin Gstlnlik veya zayifhginin belirleyicisi oldugu gorusi
savunulmustur. KTG’nin oncllerinden Penrose (1959) tarafindan, isletmelerin
blylyebilmeleri icin gerekli olan kaynaklarin isletmeler tarafindan biriktirildigi
vurgulanmistir. Ayrica firmanin bilylmesinin, yeteneklerinin gliclenmesini saglayan
somut ve soyut kaynaklarindaki bliyimeye bagli oldugu savunulmustur (Acar, 2008).

KTG cercevesinde, isletme kaynaklari isletme tarafindan uygulanan stratejiler
neticesinde elde edilen tim girdileri ifade eder (Hall, 1992). Bu itibarla, KTG yazininda

isletme kaynaklari; “firmanin glicli ya da zayif yonleri olarak distinilebilecek her sey”
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(Wernerfelt, 1984), “firmanin sahip oldugu fiziksel ve fiziksel olmayan varliklar” (Aaker,
1989), “lretim sirecine katilan girdiler” (Grant, 1991), “firma tarafindan sahip olunan
veya kontrol edilen faktor stoklarl” (Amit and Schoemaker, 1993), “firmanin strateji
gelistirmek ve uygulamak i¢in kullandig1 soyut ve somut varliklar” (Barney, 2001) olarak
tanimlanmistir.

Literatlirde isletme kaynaklari pek c¢ok arastirmaci tarafindan farkh bashklar
altinda siniflandirilmistir (Orn; Hofer and Schendel, 1978; Wernerfelt, 1989; Barney,
1991; Hall, 1992; Grant, 2002). Yapilan siniflandirmalarda kullanilan baslk ve alt
basliklar gesitlilik gosterse de, isletme kaynaklari kapsayici bir yaklasimla; maddi, maddi
olmayan ve insan kaynaklari basliklari altinda siniflandirilabilir (Grant, 2002).

Maddi kaynaklar esas olarak, firmanin kolayca belirlenip degerlendirilebilen
varliklarini ifade etmektedir. Maddi kaynaklar bu 6zellikleri ile genellikle isletmenin
ticarete konu olan ve bilangoda g6ziiken varliklarini ifade eder. Bu ¢ercevede isletmenin
maddi kaynaklari, fiziksel ve finansal kaynaklar olarak ikiye ayrilabilir. Fiziksel kaynaklar;
arac¢ gereg, bina, tesis, arag, cografi lokasyon, hammaddeye erisim gibi 6geleri igerir.
Finansal kaynaklar ise, isletmenin girisimcilerden, sermaye sahiplerinden ve
bankalardan sagladiklari kaynaklari ifade eder. Maddi olmayan kaynaklar, firmanin
genellikle tarihsel ge¢misinden gelen ve zamanla olusan, patentler, know-how, ticari
sirlar, entellektiiel mulkiyet haklari, s6zlesmeler, kiltir, ticari itibar, Gin vb. tespit ve
kiymetlendirilmesi zor olan ¢ok genis kapsamli varliklari ifade eder. Maddi olmayan
kaynaklarin soyut yapilari, rakipler tarafindan tespit edilmelerini, satin alma veya ikame
edilme olasikliklarini distrdiglinden, isletmelerin rekabet avantaji saglamalarinda
onemli rol oynar. Bu ozellikleri ile firmalara siirdirilebilir rekabet Gstinligi saglayan
maddi olmayan kaynaklar, KTG literatlirinde “stratejik varlklar” olarak da
isimlendirilmistir. GUnUmiuzin kiresel rekabet sartlari altinda, insan kaynaklar
firmalarin en degerli ve 6nemli sermayeleri haline gelmistir. Firmalar icin nitelikli insan
kaynaginin temin edilmesi, insan kaynaklarinin niteliklerine uygun islerde
degerlendirilmeleri ve oOrglitsel baghliklarinin saglanmasi rekabetc¢i UstlinltGgilin

kaynaklarindan biridir (Karacaoglu, 2006).
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3.2.2.4. isletme Yetenekleri

Hemen hemen her isletme, farkli oranlarda da olsa benzer kaynaklara sahiptir.
Ancak, firmalar benzer kaynaklara sahip olmalarina ragmen, sonugta farkh drinler
ortaya cikmakta, daha genis bir ifade ile saglanan rekabet avantaji bakimindan firmalar
arasinda farklihklar olusmaktadir. KTG gergevesinde gelisen “Yetenek Tabanh Yaklagim”
s6z konusu farkhliklarin nedenini isletmelerin sahip olduklari yetenekler ile
aciklamaktadir. Bu yaklasima gore, firmalarin rekabet avatantaji saglayabilmeleri sahip
olduklari kaynaklardan ziyade, kaynaklarina dayali olarak gelistirdikleri yeteneklerine
baglidir (Ulgen ve Mirze, 2013).

isletme vyetenekleri kavram olarak yeni degildir. Ayirt edici yetenekler
gelistirilmesi diistincesi Selznick (1957) ve Penrose (1959)'un galismalarinda bulunabilir.
Ayrica yetenekler, erken donem isletme politikalari ¢alismalarinda gliglilik ve zayifligin
gostergesi olarak distinilmistir. Ancak, erken donemlerde yapilan calismalar faydal
bakis acilari saglasa da, yetenek kavraminin teorik agiklamasinin yeterli olglde
yapilmamis olmasi, pratikte yeteneklerin, firmalarin guglilik ve zayifliklarini
belirledikleri uzun listelerin 6tesine gegememesine neden olmustur (Day, 1994).

Bu cercevede, en basit tanimi ile yetenekler “firmalarin kaynaklarini kullanabilme
becerileri” ni ifade eder (Javidan, 1998). Daha kapsamli bir ifadeyle, kaynaklar, firma
tarafindan sahip olunan veya kontrol edilen mevcut faktér stoklari iken, yetenekler,
firmanin istenilen sonuglara ulasmak icin genellikle organizasyonel siirecleri de
kullanarak kaynaklarini kullanabilme kapasitesini tanimlar. Yetenekler, firma kaynaklari
arasindaki karmasik etkilesimler ile zaman iginde gelisen, firmaya 6zgi, enformasyon
temelli somut veya soyut sirecgler olarak da tanimlanabilir. Bu anlamda firma
yetenekleri, firma kaynaklarinin Gretkenligini arttiran, ayni zamanda nihai Uriin veya
hizmetler icin stratejik esneklik ve koruma saglayan firma varliklari olarak distndlebilir
(Amit and Schoemaker, 1993).

Sosyal karmasik rutinler olarak firma yetenekleri, firmalarin girdileri ciktilara

donistirme verimliliklerini belirler. Bu cercevede, firma yeteneklerinin iki 6zelligi on
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plana c¢ikar. Bunlardan ilki, firma yeteneklerinin firma rutinlerinin igine gomuld, firma
rutinlerinin ise bir bltlin olarak organizasyonun urlind olmasidir. Buna gore, firma
yetenekleri sadece gozlemlenebilir kurumsal yapi ve sireclerin disa vurumu degildir.
Firma yetenekleri, ayni zamanda firma kurumsal kiltlrQ ile ¢alisanlar arasindaki iliski
aginin iginde vyerlesiktir. Bu oOzellikleri ile firma yetenekleri herhangi bir bireye
devredilemeyecegi gibi, bireyler Usti olmasi ve bireysel hafizaya indirgenememesinden
dolayi bireyler tarafindan da tanimlanamazlar. Diger 6nemli husus, yeteneklerin fiziksel
girdilerin c¢iktilara donustliriimesini saglama ozelligidir. Bu o©zelligi ile yetenekler,
firmanin Uretim verimliliginin teknolojik belirleyicilerinin tamamlayicisi fonksiyonu
gorirler. Buna gore, daha Ustin teknolojiler gibi daha Ustiin yetenekler de firmaya bir
Urlnin Gretimi ve musterilere ulastiriimasi icin zorunlu olan faaliyetleri daha verimli ve
etkin olarak gergeklestirme imkani saglarlar (Collis, 1994).

Yeteneklerin firma icinde tekamul etmesi, basit bir sekilde bir dizi kaynagin
herhangi bir isletme fonksiyonu ¢ergevesinde bir araya gelmesi ile olmaz. Yetenekler,
gerek calisanlarin kendi aralarindaki, gerekse calisanlar ile diger kaynaklar arasindaki
koordinasyonun karmasik oriintileri ile ilgilidir. Bu koordinasyonun kusursuzlugu ise
tekrar yoluyla 6grenmeyi gerektirir. Zaman icinde tekrarlar yoluyla kazanilan ve
gelistirilen bireysel yeteneklere benzer sekilde, 6rgltlerin yari otomatik olarak yapmayi
aliskanlik haline getirdikleri yetenekleri de zaman icinde deneyim ve tekrarlar yoluyla
gelistirilebilir. Ancak, mevcut yetenekler ne kadar gelistirilirse gelistirilsin, teknolojik
degisim hizinin yuksek oldugu cevrelerde, yeni firmalar gelistirdikleri yeni aliskanliklari
ve hizli 6grenme potansiyelleriyle yeni yetenekler gelistirerek yerlesik firmalar
karsisinda rekabet avantaji saglayabilirler (Grant, 1991).

Bu cercevede, 1990’l yillarin sonlarina dogru yetenekler Uzerindeki tartisma,
degisken pazarlar, cevresel belirsizlik ve degisim konular (izerine yogunlasmistir.
Firmalarin Ustlin pazar konumlarinin yiiksek rekabet kosullari altinda hizla asindiginin
gozlemlenmesi, rekabet avantaji saglamak icin belirlenmis yetenek setlerinin
sorgulanmasina neden olmustur. Bu itibarla rekabet avantaji konusundaki ilgi,

surdurulebilir rekabet avantaji saglamanin kritik 6n sarti olarak, yeni organizasyonel
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yeteneklerin hizli bir sekilde gelistirilebilmesine kaymistir (Schreydgg and Kliesch-Eberl,
2007).

S6z konusu tartisma icinde organizasyonel yeteneklerin dinamizmini tanimlamak
icin kullanilan “dinamik yetenekler” kavrami dikkat ¢ekmektedir. Kavrama atfedilen
dinamiklik 6zelligi, hizh bir sekilde surekli olarak degisen ¢evrenin taleplerini karsilamak
Uzere, organizasyonel yeteneklerin sirekli olarak yenilenmesini ifade eder. Bu
kapsamda yetenek terimi ise, degisken cevre sartlarina uyum saglayabilmek icin ic ve
dis kurumsal becerilerin ve kaynaklarin bitlinlestirilmesi, uyarlanmasi ve yeniden
yapilandirilmasi islevleriyle tanimlanmistir (Teece et al., 1997).

Dinamik yetenekler yaklagimi, isletmenin halihazirda mevcut olan rekabet
avantajinin, gecmisten gelen tecribe ve sireclerle kazanildigini, bu nedenle yilksek
rekabet sartlari altinda bu silire¢ ve yapilara dayanan yeteneklerin kisa vadede
sinirliliklarinin oldugunu 6ne siirmustir (Teece and Pisano, 1994).

Bu baglamda, dinamik yetenekler yaklasimi ile KTG, sadece pazarlarin degil, ayni
zamanda isletme yeteneklerinin de dinamik ve esnek olarak kavramsallastiriimasiyla

revize edilmistir (Helfat and Peteraf, 2003).
3.2.2.5. isletme Kaynak ve Yetenekleri ile Rekabet Avantaiji iliskisi

Strateji ve rekabet yazininda rekabet UGstlnliGgla kavrami 1990’1 yillara kadar dissal
bir yaklagsimla, endustrinin 6zellikleri bakimindan isletmenin varolan rakiplerine karsi
konum belirleme faaliyeti anlayisiyla degerlendirilmis, rekabet Ustlnliga
saglanmasinda isletme i¢i analizin roli gobzardi edilerek, isletme kaynak ve
yeteneklerinin rekabet avantaji lzerindeki rolii kiicimsenmistir. Sonraki yillarda ise,
ilgili yazinda i¢sel analiz 6nem kazanmis, KTG cercevesinde, isletmenin kaynak ve
yetenekleri rekabet alanlarinda firmanin strateji ve konumunun énemli destekleyicileri
olarak degerlendirilmeye baslanmistir (Papatya, 2003).

Bir isletmenin kaynak ve yetenekleri arasinda énceden belirlenmis fonksiyonel bir
iliski bulunmamaktadir. Firmanin sahip oldugu kaynaklarin c¢esit, miktar ve kalitesi,

firma tarafindan gerceklestirilebilecek faaliyetlerin kapsami ile bu faaliyetlerin
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gercgeklestirildigi standart Uzerinde kisitlayici etkiye sahiptir. Bu nedenle, firma
kaynaklari firmanin yapabileceklerini 6nemli olglide etkiler. Ancak, firma kaynaklari ile
yetenekleri arasindaki iliskinin temeli, organizasyon igindeki takimlar arasindaki isbirligi
ve esgldimin saglanabilmesidir. Bu ise, organizasyonun, Uyelerini kusursuz sekilde
isleyen fonksiyonlar gelistirmelerine yardimci olacak sekilde motive etmesini ve
sosyallestirmesini gerektirir. Ayrica, organizasyonun tipi, degerleri, gelenekleri ve
liderlik tarzi, Gyelerinin isbirligi ve baglihgindaki 6nemli tesvik edici unsurlardir (Grant,
1991).

Kaynak Tabanh Gorlis’iin 6ncl disundrlerinden Penrose, kaynak ve yetenekler
arasinda ciddi bir ayrim yapmistir. Ona gore kaynaklar, cogunlukla kullanim alanlarina
gore bagimsiz bir sekilde tanimlanabilen firma stoklariyken, yetenekler kaynaklar kadar
kolay tanimlanamayan, akiskan nitelikteki bir fonksiyonu ifade eder (Mahoney, 1995).
Diger taraftan, kaynaklar gorece olarak pazar kosullarinda alinip satilabilirken,
yetenekler rekabet kosullarina da bagl olarak kaynaklardan yararlanilarak isletme
tarafindan retilirler (Reed and DeFilippi, 1990).

Kaynaklar, sermaye donanimi, ¢alisan yetenekleri, patentler, marka isimleri vb.
hususi firma varliklaridir. Firmanin yapabileceklerini ifade eden yetenekler ise,
Uretkenlik saglayan faaliyetleri yerine getirebilmek i¢in kaynaklarin birlikte kullanimi
sonucunda ortaya cikarlar. Ayrica, yetenekler, firmanin beseri, teknik ve somut
kaynaklarinin entegrasyonu ve uygulanmasina dayanirken, yeteneklerin kullanimi
firmanin kaynak tabaninin olusturulmasini ve gelistirilmesini saglar. Ornegin, Ar-Ge
yeteneklerinin kullanimi ile firma yeni patentler ve tescilli teknolojiler gelistirebilir veya
pazarlama yeteneklerinin kullanimi ile yeni marka isimleri yaratilabilir. Sonug olarak,
yeteneklerin  uygun stratejiler ile kullanimi firma icin rekabet avantaji saglarken,
kazanilan rekabet avantaji da firmanin kaynak tabanini gliclendiren gelir akisini

destekler (Sekil 3.7) (Sadler, 2003).
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Rekabet Avantaji

T

Yetenekler

(Orgiitsel Rutinler)

IR

Kaynaklar

Somut Kaynaklar Soyut Kaynaklar

Fiziksel Finansal insan Becerileri  Teknoloji Un

Sekil 3.7: Kaynaklar, Yetenekler ve Rekabet Avantaji Arasindaki iliski
(Sadler P., 2003).

KTG’ye Onculiik eden yazarlar, esasinda, rekabet avantajinin niteligi bakimindan
EO teorisi ve konumlandirma ekollinden farklilasmamaktadirlar. Nitekim, KTG yazininin
gelismesine onculiik eden Wernerfelt (1989), Grant (1991), Conner (1991), Collis and
Montgomery (2008) gibi yazarlar tarafindan, endustri ortalamasinin lizerinde rant elde
edilebilmesi veya rakabet avantaji saglanabilmesi, firmanin rakipleri karsisinda maliyet
veya farkhlastirma avantaji sagladig bir pazar konumu elde edebilmesine baglanmistir.
Bu cercevede, konumlandirma ekoli kapsaminda Porter’in 6ne slirmis oldugu maliyet
liderligi ve farklilastirma stratejileri ve bu stratejilere bagl olarak elde edilmesi
hedeflenen konum avantaji, KTG kapsaminda “rekabet avantaji” olarak
nitelendirilmistir.

Diger taraftan, heniz gelisme asamasinda olan KTG cercevesinde firmanin
rakabet avantaji elde edebilmesi icin izlemesi gereken stratejiler acik olarak ifade
edilmemis, ancak strateji hakkinda, bir stratejinin degerinin isletmenin kaynak ve
yeteneklerini kullanabilmesine bagh oldugu ve basarisizliklarin siklkla isletme
yeteneklerinin kapsaminin disinda uygulanan stratejiler nedeniyle ortaya ciktigi gorusi

ifade edilmistir (Grant, 1991; Collis and Montgomery, 2008).
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3.2.2.6. Rekabet Avantaji Saglayan Kaynak ve Yeteneklerin Ozellikleri

KTG, isletmenin sahip oldugu kaynak ve yetenekleri rekabet avantajinin kaynagi
olarak degerlendirmektedir. Ancak, isletmenin sahip oldugu kaynak ve yeteneklerin
tamaminin esit dizeyde stratejik avantaj kaynagl oldugu soylenemez. Bazi firma
yetenekleri firmanin degerli stratejiler tretip uygulamasini saglarken, bazilari uygulanan
stratejilerin etkinligini azaltabilir. Bazi kaynak ve yeteneklerin ise rekabet avantaji
saglama noktasinda higbir etkisi olmayabilir (Barney, 1991).

KTG cercevesinde kaynak ve yeteneklerin rekabet avantaji saglayabilmeleri ve bu
avantajin sirdurulebilmesi icin hangi 6zellikleri tasimalari gerektigi ¢esitli arastirmacilar
(Orn; Barney, 1991; Grant, 1991; Amit and Schoemaker, 1993; Peteraf, 1993)
tarafindan tartisiimistir. Bu c¢ercevede, firma kaynaklarinin heterojen ve devinimsiz
oldugu varsayimiyla, kaynak ve yeteneklerin firmaya rekabet avantaji saglayabilmeleri
icin asgari olarak “degerli” ve “nadir” olmalari, rekabet avantajinin stirdirilebilir olmasi
icinse bu Ozelliklere ilave olarak “taklit ve ikdme edilememe” o6zelliklerini tasimalari

gerektigi vurgulanmistir (Sekil 3.8) (Barney, 1991).

* Deger
] * Nadirlik
Firma K.ayn.ziklarlnln * Kusurlu Taklit
Heterojenligi Edilebilirlik Strdurilebilir Rekabet

:> - Tarihsel Bagimlilik [ Avantaji

- Nedensel Belirsizlik

Firma Kaynaklarinin

Devinimsizligi

- Sosyal Karmagiklik
* {kdme Edilebilirlik

Sekil 3.8: Kaynak heterojenligi ve devinimsizligi; deger, nadirlik, kusurlu taklit
edilebilirlik, ikdme edilebilirlik; stirdtrulebilir rekabet avantaji arasindaki iliski. (Barney
J.B., 1991).

a) Degerlilik
Firma kaynak ve vyetenekleri ancak degerli olduklarinda rekabet avantaj

saglayabilirler. Bu itibarla, kaynak ve yeteneklerin degerliligi rekabet avantaji icin
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olmazsa olmazdir. Kaynak ve yetenekler, gevresel firsatlari degerlendirme ve tehditleri
bertaraf edebilme imkani sagladiklari 6lglide degerlidirler (Barney, 1991).

Ornegin Sony, minyatiir elektronik teknolojisinin tasariminda, Uretiminde ve
satisinda onemli 6lglide tecriibe sahibidir. Sony, bu alandaki kaynak ve yeteneklerini
kullanarak birgok pazar firsatindan yararlanmistir. Benzer sekilde 3M, risk almayi ve
yaraticihigr odillendiren 6rgit kultlrlyle birlikte, sahip oldugu kaynak ve yetenekler
sayesinde ofis Urlinleri imal etmede sayisiz pazar firsatini degerlendirebilmistir (Barney,
1995).

Bir isletmenin kaynak ve yeteneklerinin degerli olmasi, daima degerli kalacaklari
anlamina gelmez. Misteri tercihlerinde, endistri yapisinda veya teknolojide meydana
gelen degismeler, kaynak ve vyeteneklerin degerini diisirebilir. Ornegin, GE’nin
transistor imalatindaki kaynak ve yetenekleri, yari iletkenlerin icadi ile blylk 6lctide
deger kaybetmistir. Bu nedenle, isletmeler kiresel rekabet sartlarinda kaynak ve
yeteneklerini sitrekli olarak analiz ederek, degisen rekabet ortaminda deger lretmeye
devam edip etmediklerini degerlendirmelidirler. Bu degerlendirme sonucunda firmalar,
degisen sartlar karsisinda yeni degerli kaynak ve yetenekler Gretme yoluna gidebilir ya
da mevcut kaynak ve yeteneklerini donistirerek farkh sekillerde kullanabilirler (Barney,
1995).

b) Nadirlik

isletme kaynak ve yeteneklerinin rekabet avantaji saglayabilmeleri icin, “degerli
olma” ozelliklerinin yaninda sahip olmalari gereken asgari ikinci nitelik “nadir”
olmalaridir.

Firmalar, deger lreten stratejileri baska firmalar tarafindan uygulanamadiginda
rekabet avantaji saglarlar. Bu cercevede, degerli bir kaynak ve yetenege ayni zamanda
cok fazla sayida mevcut veya potansiyel rakip tarafindan sahip olunmasi, o kaynak ve
yetenegin rekabet avantaji saglama niteliginin kaybolmasina neden olur. Degerli bir
kaynak ve yetenege cok fazla sayida firma tarafindan sahip olunmasi, bu kaynak ve
yetenege sahip olan bitin firmalarin kaynagi ayni sekilde kullanma yetenegine

erismelerini saglar. Bu da kaynak ve yetenekler degerli olsa bile, firmalarin hicbirine
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rekabet avantaji saglamayacak benzer stratejilerin uygulanmasina neden olur. Bu
nedenle, isletme yoneticileri firmanin sahip oldugu kaynak ve yeteneklerin rekabetgi
Ozelliklerini degerlendirirken, isletme igin degerli olarak nitelendirilen kaynak ve
yeteneklere rakip firmalarin kaginin sahip oldugunu analiz etmelidirler (Barney; 1991,
1995).

Bir firma kaynaginin rekabet avantaji saglama potansiyelini tasimasi i¢in hangi
Olclide nadir olmasi gerektigi sorusunu cevaplamak kolay degildir. Ancak, bir firmanin
degerli kaynaklari, mevcut ve potansiyel rakipleri karsisinda nadir ise, er ya da gec
rekabet avantaji saglayacaktir (Barney, 1991).

c) Kusurlu Taklit Edilebilirlik

Degerli ve nadir kaynaklar firmanin rekabet avantajinin kaynagi olabilirler.
Gercekten de, degerli ve nadir kaynaklara sahip olan isletmeler, bu kaynaklara dayali
olarak uygulayacaklari stratejiler -rakipleri bu 6zellikte kaynaklara sahip olmadiklari igin
benzer stratejileri uygulayamayacaklardir- sayesinde elde edecekleri yenilikci 6zellikleri
ile ayni kaynaklara sahip olmayan rakipleri karsisinda rekabet avantaj
saglayabileceklerdir (Barney, 1991).

Degerli ve nadir kaynak ve yeteneklere sahip olan isletmelerin rakipleri karsisinda
saglayacagi rekabet GstinlGgunin sirdiridlebilirligi, bu kaynak ve yeteneklerin rakipler
tarafindan elde edilememesine baghdir. Bir kaynagin veya vyetenegin taklit
edilememesi, firmaya olan kar akisinin sirekliligini saglar. Ancak, kaynak ve
yeteneklerin taklit edilebilmesi halinde yaratilan deger gecici olacaktir (Barney, 1991;
Collis, 2008).

isletme kaynak ve yetenekleri asagida belirtilen li¢ nedenin herhangi birisinden
veya bu nedenlerin herhangi bir kombinasyonundan dolayi ancak kusurlu bicimde taklit
edilebilirler:

Kendine Ozgii Tarihsel Kosullar: KTG ¢ercevesinde firmalar kendine 6zgii tarihsel
ve sosyal birimler olarak tanimlanmis olmalarinin yani sira, firmalarin bazi
kaynaklari elde edip kullanabilmelerinin de zamana ve kurulus yerine bagl

oldugu savunulmustur. Tarihsel siire¢ icinde, firmalarin bu slrece bagh olarak
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elde ettikleri kaynak ve yetenekler, farkl firmalarin ayni slreci ayni yerde
gecirmesinin  mimkin olmamasi sebebiyle ancak kusurlu bicimde taklit
edilebilirler. Dolayisiyla, bir firmanin kendine 6zgl tarihsel slireci sayesinde
degerli ve nadir kaynak ve vyeteneklere sahip olmasi durumunda
uygulayabilecegi stratejiler, ayni tarihsel sirecten gecmeyen firmalarin ayni
stratejiyi uygulayabilmeleri icin gerekli kaynak ve yetenekleri elde
edememelerinden dolayi taklit edilemez ve kendine 6zgi bir nitelik kazanir
(Barney, 1991).

Nedensel Belirsizlik: Firma tarafindan kontrol edilen kaynaklarla, firmanin sahip
oldugu sirdirulebilir rekabet avantaji arasindaki iliski anlasilamadiginda veya
oldukca eksik bicimde anlasilabildiginde nedensel belirsizlikten s6z edilebilir.
Firmanin kaynaklari ile surdurilebilir rekabet avantaji arasindaki iliski agik bir
bicimde anlasilamadiginda, firmanin kaynaklarini taklit ederek stratejilerini
kopyalamak isteyen firmalar, hangi kaynaklari taklit etmeleri gerektigini
bilemeyeceklerinden zorlanacaklardir. Diger taraftan, taklit¢i firmalar basarili
firmalar tarafindan kontrol edilen kaynaklarin bazilarini tanimlayabilse bile,
nedensel belirsizlik sartlari altinda tanimlanan kaynaklarin sirdirilebilir rekabet
avantaji saglayan kaynaklar olup olmadigi veya rekabet avantajinin
tanimlanamayan farklh kaynaklara bagh olup olmadigi acik olmayacaktir. Bu
kapsamdaki bir nedensel belirsizlik karsisinda, taklitci firmalar sirdurilebilir
rekabet avantaji saglamis olan firmalarin stratejilerini kopyalamak igin ne
yapmalari gerektigini bilemezler (Barney, 1991).

Sosyal Karmasiklik: Firma kaynaklarinin kusurlu bicimde taklit edilebilirliginin
diger nedeni, bu kaynaklarin firmalarin sistematik olarak yo6netip
etkileyemeyecekleri olciide karmasik sosyal fenomenler olmalari olabilir. Cok
cesitli firma kaynaklari, 6rn: firma yoneticileri arasindaki kisisel iliskiler, firma
kiltlrt, firmanin tedarikgiler ve muisteriler arasidaki sayginligi vb., sosyal

karmasik nitelikte olabilir. Rekabet avantaji bu tip karmasik sosyal fenomenlere
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dayandiginda, diger firmalarin bu kaynaklari taklit etme imkanlari 6nemli 6lglide

kisitlanir (Barney, 1991).

d) ikame Edilebilirlik

Bir firma kaynaginin sirdirilebilir rekabet avantaji saglayabilmesi igin, bu
kaynaga stratejik olarak denk ve degerli, ayni zamanda nadir olmayan veya taklit
edilebilen kaynaklarin olmamasi gerekir. iki degerli firma kaynagi, her biri ayri ayri
kullanilarak ayni stratejinin uygulanmasina imkan sagladiklarinda, bu iki kaynagin
stratejik olarak denk olduklari kabul edilir. Bu degerli kaynaklardan birinin nadir ve
kusurlu bir sekilde taklit edilebildigini, digerinin ise nadir olmadigini ve kolayca taklit
edilebildigini distinelim. Bu kaynaklardan ilkine sahip olan firma, belirli stratejiler tretip
uygulayabilecektir. Eger bu kaynaklarin stratejik dengi olmasaydi, bu stratejiler
surdirulebilir rekabet avantaji saglayabileceklerdi. Clinkii bu stratejilerin Gretilip
uygulanmasini saglayan kaynaklar, degerli, nadir ve kusurlu bir sekilde taklit edilebilme
Ozelliklerine sahiptir. Fakat, bu kaynaklara stratejik olarak denk olan kaynaklarin olmasi
durumunda, mevcut veya potansiyel rakipler farkh (stratejik denk) kaynaklari kullanarak
farkli yontemlerle ayni stratejileri uygulayabilirler. Bu nedenle s6z konusu stratejiler
surdirulebilir rekabet avantaji saglayamazlar. Eger bu alternatif kaynaklar nadir degilse
veya taklit edilebilirse, bu defa bahse konu stratejileri bircok farkh firma Uretip
uygulayabileceginden so6z konusu stratejiler yine strdirilebilir rekabet avantaji

saglamayacaktir (Barney, 1991).
3.2.2.7. isletme Yeteneklerinin Siniflandiriimasi

KTG yazininda isletme vyeteneklerine iliskin olarak ¢esitli siniflandirmalar
yapilmistir. Ancak bu hususta literatirde iki ana yaklasim on plana ¢ikmaktadir. Bu
yaklasimlardan ilki, isletme yeteneklerinin isletme fonksiyonlarina dayali olarak
siniflandirilmasidir. ikinci yaklasim ise, firmayi dis cevre ile iliskilendiren pazar odakli
(cevresel) yaklasima dayali olarak yapilan siniflandirmadir.

Fonksiyonel siniflandirma esasini benimseyen goriise goére, bir grup firma

kaynaginin harekete gecirilmesiyle olusan yetenekler, firmanin yapabileceklerinin
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gostergesidir ve firma aktivitelerinin standart fonksiyonel siniflandiriimasiyla
degerlendirilebilirler (Grant, 1991).

Bu goris dogrultusunda, literatiirde isletme yeteneklerini fonksiyonel alanlara
gore siniflandiran ¢alismalar arasinda, Snow and Hrebiniak (1980), Ulrich and Lake
(1991), Birchall and Tovstiga (1999), Hitt et al. (1999), Hafeez et al. (2002) ve Sadler
(2003)’in ¢alismalari 6ne ¢ikmaktadir (Tablo 3.3).

Tablo 3.3: isletme Yeteneklerinin Fonksiyonel Siniflandirmasi

Snow ve Hrebiniak Ulrich ve Lake Birchall ve Hitt vd. Hafeez vd. Sadler
1980 1991 Tovstiga 1999 1999 2002 2003
Finansal Yonetim Finansal Yonetim YOnetim Satin Alma Kurumsal
) insan
Insan .
Genel Yonetim Stratejik Pazarlama Imalat Kaynaklari
Kaynaklari
Yonetimi
Satis ve
Personel Teknolojik Satis Pazarlama Pazarlama
Pazarlama
. Satig ve
Pazarlama ve Satis Orgutsel Mihendislik Dagitim Ar&Ge
Dagitim
. Performans
Dagitim Islemler Ar-Ge Ar-Ge
Yonetimi
Ar-Ge Uretim Dizayn
Y&netim Bilgi .
Mihendislik Islemler
Sistemleri
Yonetim
Uretim Bilgi
Sistemleri
Hukuk

Diger goris ise, Daft and Weick (1984) tarafindan 6nerilen ve organizasyonlari dis
cevreyle iliskilendiren perspektife benzer sekilde, isletme yeteneklerinin cevreyle iliskili
olarak siiflandiriimasini 6nermektedir (Day, 1994). KTG yazininda bu vyaklasimi
benimseyen calismalar arasinda, Day (1994), Lado and Wilson (1994), Zhang and Lado
(2001)'nun siniflandirmalari 6ne ¢ikmaktadir (Tablo 3.4).
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Tablo 3.4: isletme Yeteneklerinin Cevresel Siniflandirmasi

Day, 1994 Lado ve Wilson, 1994 Zhang ve Lado, 2001
Distanicey. Yonetsel y. Girdi Esasl y.
icten Disay. Girdi Esasl y. DAnlsim Esasli y.
Baglayic y. Donlstim Esasliy. Cikti Esash y.
Gikti Esasliy. Organizasyonel y.
Yonetsel y.

Bu cercevede, calismamiza da yon veren bu goris asagida daha detayli olarak
actklanmaktadir.

Her isletme kokleri rekabet edilen pazarda, isletmenin ge¢mis baglantilarinda ve
ongorilen gereksinimlerinde olan kendi yetenek yapilanmasini gelistirdiginden, bitln
yeteneklerin siniflandirilmasi mimkin degildir. Bununla birlikte, her isletmede
ekonomik deger yaratan cekirdek sirecleri yansitan bir takim yeteneklerden soz
edilebilir. Day’a gore bazi yetenekler, bu yeteneklere bagh olarak gerceklestirilen
faaliyetlerin organizasyon icinde gerceklestirilmelerinden dolayi diger yeteneklere gore
daha kolay tanimlanabilirler. Bu c¢ercevede Day, kullanim sekli bakimindan
organizasyonun icinden disina dogru bir akis sergileyen vyeteneklerin kolayca
belirlenebilir olmalarinin, bazi arastirmacilarin firmalari, “gereksinimlerin tatminine
calisan” yapilardan ziyade “ne yapabildikleriyle” tanimlamalarina neden oldugunu
savunarak, fonksiyonel siniflandirmayi, organizasyonun disindan igine dogru akis
sergileyen yetenekleri dikkate almayan “denge gozetmeyen” bir yaklasim olarak
degerlendirmistir. Bu yaklasima gore, onemli olan firmanin dissal firsatlardan
yararlanmasini saglayan “icten-disa” (icsel) yeteneklerinin kullanilma becerisidir. Bu
nedenle firmalar, i¢sel nitelikteki yeteneklerini besleyen, onlarla uyumlu olarak dissal
firsatlarin algilanmasini ve bu firsatlarin en iyi sekilde degerlendiriimesine yodnelik
kararlar verilmesini saglayan “distan ice” (dissal) nitelikte yeteneklere de sahip olmaldir

(Day, 1994).
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Ornegin, Corning Inc. firmasinin fiber optik driinler Greten béliminin temel
miicadele konusu, yogun rekabet sartlarinda oOnde kalabilmek icin maliyetleri
duslrtrken, musterilerin artan kitle uyarlama ve hizl teslimat taleplerini dengelemekti.
Aslinda bolimiin amaci, standart fiber optik trlnlerin kitle Giretimini en verimli yapan
firma olmakti. Fakat, fiber optik pazarinin misterilerin daha fazla 6zellestirilmis Griinler
talep ettikleri bir pazara dogru evrilmesiyle, iretim kabiliyetlerinin kati standart (iretim
sistemlerinden talebe gore Ozellestirilmis fiber Urinler Uretebilen esnek (iretim
platformlarina donstirilmesi gerekliligi dogmustu. Bu donisim, disik maliyetli
uyarlanmis Grilinlerin dogru zamanlamayla Uretimi icin gerekli olan igsel yeteneklerle,
degisen musteri gereksinimlerinin anlasiimasini ve bu gereksinimlere cevap
verilebilmesini saglayan dissal yeteneklerin birlikteligini gerekli kilmistir (Day, 1994).

Bu cercevede, yonelimlerine ve belirlenme siireclerine gore isletme yetenekleri

Uge ayrilabilir (Sekil 3.9).

DISSAL VURGULAMA iCSEL VURGULAMA
[ |
Distan ice icten Disa
Siiregler Siiregler
< Baglayici Siiregler >
Pazari Algilama Musteri Siparisi Karsilama Finansal Yénetim
Musteri Fiyatlandirma Maliyet Kontroli
Baglantilari Satin Alma Teknoloji Gelistirme
Kanal Birlestirme Misteri Hizmetleri Entegre Lojistik
Teknoloji izleme Yeni Uriin/Hizmet imalat Doniisiim
Gelistirme Suregleri
Strateji gelistirme

Sekil 3.9: Yeteneklerin Siniflandirilmasi (Day G. S., 1994)

Spektrumun bir ucunda, iceriden disariya dogru konuslandiriimis olan pazar
gereksinimleri, rekabetci miicadeleler ve dissal firsatlar tarafindan harekete gegcirilen
yetenekler yer alir. Uretim ve diger dénistiiriict islemler, lojistik ve insan kaynaklari

yonetimi i¢csel yeteneklere 6rnek olarak verilebilir. Spektrumun diger ucunda ise, odak
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noktasi yalnizca organizasyonun disi olan yetenekler yer alir. Digsal yeteneklerin amaci,
diger organizasyonel yetenekleri belirleyen siregleri dis ¢evreye baglayarak, firmanin,
pazar gereksinimlerini rakiplerden daha yliksek bir éngoriyle algilayip rekabette one
gecmesini, ayrica, musteriler, tedarikgiler ve diger kanal Uyeleriyle kalici iliskiler
kurmasini saglamaktir. Pazari algilama, misterilerle iliski kurma, kanal baglantisi ve
teknoloji takibi dissal yeteneklere 6rnek olarak gosterilebilir. Son olarak “baglayici
yetenekler”, dissal ve icsel yeteneklerin entegrasyonunu saglamak icin gerekli olan
yeteneklerdir. Baglayici yetenekler, dissal yetenekler tarafindan belirlenen musteri
gereksinimlerinin karsilanmasi ve musterilere karsi taahhtlerin yerine getirilerek
iliskilerin glglendirilmesi islevlerini gorirler. Strateji gelistirme, yeni Urin/hizmet
Uretme, fiyatlandirma, satin alma ve musteri taleplerini karsilama gibi kritik yetenekleri
iceren “baglayici yetenekler” i¢ ve dis analizlerle desteklenmelidir (Day, 1994).

Pazar odakli firmalar, Ustln, pazar algilama, musterilerle iliski kurma ve kanal
baglantisi yeteneklerine sahiptirler. Ayrica, pazar odakl firmalarda Ustiin yeteneklerine
temel olusturan siiregler iyi anlasilmistir ve etkili sekilde yonetilmektedir. Pazar odakli
firmalar baglayici ve igsel yetenekleri bilgilendiren ve yol gdsteren Ustiin 6ngoriler
sunarlar. Buna karsilik, igsel yonelimli firmalarin baglayici ve igsel yetenekleri pazar
gelismelerini yeterince dikkate almaksizin islev goriir. Bu da, s6z konusu firmalarin dis
cevre bilgisinden yoksun bicimde icsel cevreyle sinirlanmasina neden olur. Bunun
nedeni, s6z konusu firmalarda pazar algilama, midsteri iliskileri kurma ve kanal
baglantisi yeteneklerinden olusan dissal sireclerin yeterince anlasilamamasi, koti

yonetilmesi veya yetersiz olmasidir (Day, 1994).

3.2.2.8. ihracat Yetenekleri

Kiresel piyasalarda yogun rekabet sartlari altinda faaliyet gosteren firmalar, dis
pazarlarda karsilastiklari cetin rekabet sartlariyla basa cikabilmek icin, yerel piyasalarda
rekabet etmek icin kullandiklari yeteneklerinden daha fazlasina ihtiya¢ duyarlar. Bu
itibarla, dis piyasalarda miicadele eden firmalar rekabet avantaji saglamak icin gelismis

dissal yeteneklere de sahip olmalidirlar. Zira, isletmeler icin hayati derecede 6nem
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taslyan “pazar bilgisi”’ne sahip olmak, dis pazarlar s6z konusu oldugunda artan
belirsizlikle daha da zorlasir. Ayrica, dis pazarlarda “kanal Uyeleriyle iliski kurmak ve
stirdirmek” yerel pazarlara gore cok daha zordur. Ozetle, ihracat pazarlarinda rekabet
eden firmalar icin “pazar odakhlik” olmazsa olmazdir.

Bu cercevede, calismamizda ihracatgl firmalara dis pazarlarda konum avantaji
saglayan isletme yetenekleri “ihracat yetenekleri” olarak isimlendirilmistir. ihracat
yeteneklerinin siniflandiriimasinda ise, geleneksel fonksiyonel siniflandirmanin yerine,
Day (1994) tarafindan dnerilen pazar odakli (¢evresel) siniflandirma esas alinmigstir. Zira,
geleneksel fonksiyonel siniflandirma, tek yonla igsel bakis acisiyla, oOzellikle dis
pazarlarda rekabet eden isletmelerin rekabet UstunlUgl saglamalar igin ihtiyag
duyduklari yeteneklerin siniflandirilmasinda yetersiz kalmaktadir.

llgili yazinda ihracatgi firmalara dis pazarlarda rekabet avantaji saglayan ihracat
yetenekleri gesitli calismalar kapsaminda siniflandiriimstir.

ihracat yetenekleri Piercy et al. (1998), Kaleka (2002), Morgan et al. (2004) ve
Kaleka (2012) tarafindan; enformasyonel yetenekler, iliski kurma yetenekleri
(mugteriler ve tedarikgilerle) ve iiriin gelistirme yetenekleri olarak siniflandiriimistir.

Zou et al. (2003) ihracat pazarlama yeteneklerini; fiyatlama yetenegi, dagitim
yetenegi, iletisim yetenegi, lriin gelistirme yetenegi olarak siniflandirmistir.

Morgan et al. (2012) ihracat pazarlama stratejilerinin etkili bir sekilde
uygulanabilmesi icin ihracat pazarlama yetenegi'ne ihtiya¢c duyuldugunu belirterek,
ihracat pazarlama yetenegini mimari pazarlama yetenekleri (pazarlama planlama,
pazar enformasyonu temin etme, pazar enformasyonunu yorumlama, pazar
enformasyonunu yayma) ve Ozellestirilmis pazarlama yetenekleri (fiyatlama, (riin
gelistirme, kanal yonetimi, teslimat yonetimi, satis sonrasi hizmet, pazar iletisimi, satis)
olarak ikiye ayirmistir. Ayrica, Vorhies and Harker (2000), pazar odakh firmalarin
rekabet avantaji saglayabilmeleri igin ihtiya¢c duyduklari pazarlama yeteneklerini; pazar
arastirmasi yetenegi, fiyatlama yetenegi, iiriin gelistirme yetenegi, dagitim
kanallarinin yonetimi yetenegi, tutundurma yetenegi, pazarlama yonetimi yetenegi

basliklari altinda siniflandirmistir.
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ihracat yetenekleriyle ilgili yapilmis olan siniflandirmalar isiginda -Day (1994)
tarafindan onerilen siniflandirma kriteri de g6z onilinde bulundurularak- ihracat
yeteneklerinin boyutlarinin belirlenebilmesi amaciyla yapilan 6n galismada, isletme
yazini taranmis, konunun uzmani akademisyenler ve firmalarin ihracat yoneticileriyle
gortismeler yapilmistir. Yapilan literatlr taramasi ve uzman gorisleri neticesinde
calismamiza temel olusturan ihracat yeteneklerinin boyutlari asagidaki gibi
belirlenmistir:

Dissal Yetenekler: Enformasyonel Yetenekler, iliski Kurma Yetenekleri (Miisterilerle
lliski Kurma y., Tedarikgilerle iliski Kurma y.).
Baglayici Yetenekler: Pazarlama Yetenekleri (Uriin gelistirme vy., fiyatlandirma v.,

tutundurmay., dagitimy., satis y.).

a) Enformasyonel Yetenekler

ihracatgi  firmalar uluslararasi  pazarlarda rakipleri karsisinda  avantaj
saglayabilmek icin pazar bilgisine ihtiya¢ duyarlar. Bu itibarla, dogru ve zamaninda elde
edilen bilgi degerli bir isletme kaynagidir ve elde edebilmesi firmanin enformasyonel
yeteneklerine baghdir.

20. yuzyilda firmalarin rekabet avantajinin kaynagi sahip olunan sermaye ve
donanim glclyken, 21. ylzyilin piyasa dinamikleri icinde dogru bilginin zamaninda
temin edilebilmesi rekabet avantajinin en 6nemli 6gelerinden biri haline gelmistir
(Drucker, 1993; 1996). Nitekim, isletme yazininda pazar bilgisinin slrdirilebilir rekabet
avantaji saglayan temel kaynaklardan biri oldugu, ayrica, kiiresel rekabet ¢caginda firma
basarisinin eski donemlerdeki gibi kit kaynaklara sahip olmaktansa, sahip olunan bilgi ile
bu bilginin rakiplerden daha etkili bigimde kullanilabilmesine bagh oldugu gorisu
zamanla daha fazla arastirmaci tarafindan ifade edilmistir. Bu cercevede, ihracat

kararlarini etkileyen karmasiklik ve belirsizlik karsisinda sahip olunan bilgi, uluslararasi

3 Calismamizda rekabet avantaji saglayan ihracat yetenekleri arastirildigindan, literatiir taramasi ve firma
yoneticileriyle yapilan gériismeler neticesinde fonksiyonel i¢sel yetenekler (iK. y., finansman vy., Ar-Ge y.
vb.) calisma kapsami disinda birakilmistir.
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pazarlarda karsilagilabilecek olumsuzluklari en aza indirgeyen temel unsur olarak
gorlilmustir (Sousa et al., 2008).

Nonaka (1991)’ya gore, tek belirli olanin belirsizlik oldugu bir ekonomide rekabet
avantajinin siirdirulebilmesi icin tek kaynak bilgidir. Grant (1996), rekabet avantajinin
kaynaginin bilginin temin edilmesi ve kullanilmasi oldugunu ifade etmektedir. Autio et
al. (2000)’a gore mobil bir kaynak olarak bilgi, firmalara uluslararasi genisleme igin
esnek bir altyapi sunar. Richey and Myers (2001), giinlimizde belirsizligin en etkili
antidotunun, bilginin temin edilip sentezlenerek organizasyon iginde yayilmasinin
oldugunu vurgulamislardir. Eisenhardt (2002), is dinyasinin kiresel oyun alani iginde
meydana gelen bliylk hizdaki degisimlerin, uygulanan stratejileri gegici kilarak bilginin
oneminin artmasina neden oldugunu ifade etmektedir (Pauwels and Matthyssens,
2004).

Bu cergevede, pazar bilgisi genis anlamda; rakipler, misteriler, tedarikgiler,
Urlinler ve diger pazar unsurlari hakkinda birincil ve ikincil kaynaktan elde edilen
bilgileri ifade eder (Bradshaw and Burridge, 2001). Stphesiz, her pazar sartinda énemli
olan bilgi temini, firmalar igin belirsizligin ¢ok daha fazla hissedildigi uluslararasi
pazarlardaki rekabet yarisinda daha da ©nemli hale gelmekte, bilgi yetersizligi
belirsizligin artmasina yol agmakta ve uluslararasi faaliyetlerin gelistiriimesinde 6nemli
bir engel haline gelmektedir (Katsikeas and Morgan, 1994). Ozelllikle ihracat
islemlerinde dis pazarlar hakkinda yetersiz bilgiye sahip olunmasi ve ihracat¢l - misteri
arasinda bircok araci bulunmasi gibi faktorler belirsizligi ve riski arttirmakta, buna
paralel olarak ihtiya¢ duyulan bilginin miktar ve cesidi artmaktadir (Souchon and
Diamantopoulos, 1996; Ozcan, 2000).

ihracat pazari hakkinda toplanan bilgi, firmanin ihracat pazariyla olan fiziksel
uzakhgini azaltarak, firmanin pazarin yapi ve dinamiklerini anlamasini saglar. Firmaya
sagladigi bu kazanimlar ile ihracat pazar bilgisi, firma icin bircok firsat yaratarak
firmanin rekabet avantaji saglamasina yardimci olur (Katsikeas et al., 1996). Pazar

bilgisi, firmanin rekabet avantaji saglamasina yardimci olan bir isletme kaynagi iken,
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enformasyonel yetenekler, firmanin ihracat pazari hakkinda bilgi temin edebilme
becerisi olarak tanimlanabilir.

ihracat pazarina iliskin verilen kararlarin etkililigi firmanin enformasyonel
yeteneklerine baglidir (Freeman and Styles, 2014). Bu itibarla, firmanin ihracat pazari
hakkinda dogru bilgiye zamaninda ulasabilme yetenegi, pazardaki rakipleri karsisindaki
konumunu ve ihracat performansini etkileyecektir.

Literatlirde ihracat pazar bilgisi ve enformasyonel yeteneklerin firmanin ihracat
pazar konumu ve performansi Uzerindeki etkilerini arastiran birgok ¢alisma yapilmistir
(Cavusgil, 1984; Denis and Depelteau, 1985; Kleinschmidt and Ross, 1984; Seringhaus,
1993; Samiee, Walters and Dubois, 1993; Julian and Ramangalahy, 2003; Freeman and
Styles, 2014; Kaleka, 2012; Richey and Myers, 2001; Morgan et al., 2004; Haahti et al.
2005; Kaleka, 2002).

Bu cercevede, bu kapsamda yapilmis olan ¢alismalardan bazi 6rnekler asagida
belirtiimektedir.

Kaleka (2002) tarafindan Biyik Britanya’da yerlesik imalatgi firmalarin kaynak ve
yeteneklerinin ihracat pazarindaki konum avantajina olan etkilerinin arastirildig
ampirik arastirmada, enformasyonel yeteneklerin firmanin ihracat pazarindaki hizmet
avantaji Gzerinde olumlu etkisinin oldugu tespit edilmistir.

Haahti et al. (2005), Finlandiya ve Norvec'te yerlesik imalatci firmalarin ihracat
pazari hakkindaki bilgi yogunluklarinin ihracat performanslari Gzerindeki etkilerini
ampirik olarak arastirmiglardir. Bu kapsamda, her iki Glkede yerlesik firmalardan elde
edilen veriler neticesinde, ihracat pazari hakkinda sahip olunan bilgi yogunlugunun
ihracat satis blylimesi ve ihracat yogunlugu Uzerinde olumlu etkilerinin oldugu tespit
edilmistir.

Morgan et al. (2004) tarafindan, Dun&Bradstreet veritabani kullanilarak tespit
edilen 287 Amerikali imalatgi-ihracatgl firma lzerinde yapilan arastirma neticesinde,
enformasyonel yeteneklerin de dahil oldugu ihracat yeteneklerinin firmalarin ihracat
pazarindaki konum avantajini olumlu yonde etkiledigi belirlenmistir. Ayrica, s6z konusu

¢alisma dahilinde vyapilan ilave analizler neticesinde, yliksek ihracat performansi
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gosteren firmalarin disuk performansh firmalara gore daha iyi diizeyde enformasyonel
yeteneklere sahip olduklari tespit edilmistir.

Richey and Myers (2001) tarafindan 404 Amerikal ihracat¢l firma Uzerinde
yapilan arastirma neticesinde, ihracat kanali hakkinda verilen kararlarda ihracat pazar
bilgisi kullaniminin ihracat performansini olumlu yénde etkiledigi belirlenmigstir. Benzer
sekilde, Ling-Yee (2004) tarafindan 2001 yilinda Cin ihracat fuarina katilan firmalardan
elde edilen veriler 1s18inda yapilan ampirik calismada, ihracat pazari hakkinda daha fazla
bilgi sahibi olan firmalarin daha yiksek ihracat performansina sahip olduklari tespit
edilmistir.

Julian and Ramangalahy (2003), enformasyonel yeteneklerin rekabet stratejisi
Uzerindeki etkilerini arastirdiklari calismada, 346 imalatgi-ihracatgi firmadan elde edilen
veriler neticesinde, enformasyonel yeteneklerin de dahil oldugu ihracat yeteneklerinin
firmanin rekabetci stratejisi (izerinde olumlu etkilerinin oldugu, rekabetci stratejinin ise
ihracat performansini olumlu yonde etkiledigi belirlenmistir.

Freeman and Styles (2014); 150 Avustralyali ihracatgl firma lzerinde yaptiklari
arastirma neticesinde, enformasyonel yeteneklerin firmalarin ihracat performansinin
hem stratejik, hem de tatmin boyutlarini olum yénde etkiledigi sonucuna ulasmislardir.

b) iliski Kurma Yetenekleri

Uluslararasi pazarlarda faaliyet gosteren firmalar icin en oOnemli sorun
belirsizlik yonetimidir. ihracat kanal cevresinin kendine 6zgii yapisi gdz oniinde
bulunduruldugunda, ihracatgi firmalarin icsel yetenekleri dis pazarlarda basarih
olmalarini garanti etmez. ihracat, sadece para ve mal degisiminden ibaret olmayip,
ihracat kanal Uyeleri arasinda bircok etkilesimi gerekli kildigindan, firmanin dis
pazarlardaki kanal Gyeleriyle olan iliskileri ihracat yonetiminin temelini olusturur (Fung
et al., 2007). Bu nedenle, ihracatgi firmalar tedarik zinciri Uyelerinin ayirt edici
yeteneklerini bulmak ve onlardan faydalanmak (zere firma sinirlarinin disiyla da
ilgilenmek zorundadirlar (Bradley et al., 2006).

Gunlmuzde cevresel degiskenlikteki artis, daha esnek organizasyon formlarinin

olusturulmasini gerekli kilmistir. Bu esnekligi saglayarak ihracat pazarindaki musterileri

135



ile etkili isbirlikleri gelistirebilen firmalar, degisken ¢evre sartlarina daha iyi adapte
olabilmekte ve musteri ihtiyaglarini rakiplerine gore daha etkin bicimde karsilayarak
rekabet avantaji saglayabilmektedirler (Dimitratos, 2004). Rekabet avantajinin
saglanabilmesi ise, ihracatgl firmalarin pazar odakh bir yaklasimla misterilerin
taleplerini karsilamak amaciyla, kanal Uyeleriyle olan islemleri kolaylastiran, karsilikli
fayda lzerine kurulu iliskiler tesis etmelerini zorunlu kilar (Zylbersztajn, 1996). iliskisel
ihracat pazarlamasi, secilmis mdsteriler, tedarikciler vb. firmanin deger zinciri
ortaklariyla glgli ve uzun sireli iligkiler kurulmasini gerektirir, ayrica, taraflarin
ishirligine ve karsilikh bagimliligina dayanir (Sheth and Parvatiyar, 1995).

KTG gergevesinde, isbirligi icindeki firmalarin gelistirdikleri iliskilerle edindikleri
bilgilerin, anlasilmasi, taklit edilmesi ve ikamesi zor degerli isletme yeteneklerini
olusturdugu one sirilmektedir (Huang et al., 2002; Freeman and Styles, 2014).
Nitekim, Li and Ogunmokun (2001) kanal tyeleriyle iliski gelistirmenin rekabet avantaji
saglayacagini ve KTG cercevesinde bu avantajin dayanikh olacagini vurgulamislardir.

iliski kurma yetenekleri ihracat kanalinda faaliyet gésteren birbiriyle iliskili taraflar
arasinda meydana gelen cesitli etkilesimleri yansitan bir grup soyut isletme varligidir.
ihracat faaliyetinde iliski kurma yetenegi, firmanin kanal Uyeleriyle bilgi paylagimini,
iletisim kurmasini ve uzun doénemli iliskiler gelistirmesini icerir (Lages, 2009). Bu
cercevede, ihracatci firmalar gerek pazar hakkinda bilgi teminini kolaylastirmak,
gerekse pazar firsatlarini kesfetmek ve yeni Uriin ve fikirleri test etmek icin bu
yeteneklere siddetle ihtiyac duyarlar (Lages et al., 2009; Matanda and Freeman, 2009).

lliski kurma yetenekleri asagidaki iki siirecin etkili sekilde uygulanmasini gerekli
kilar (Day, 1994):
- Yakin iletisim ve birlikte sorun ¢6zme: Basarili bir isbirlikg¢i iliskide, miizakereler yerini
birlikte sorun cozmeye birakir. Bu cercevede ihracatcilar (tedarikciler), ihtiyaclar,
sorunlar ve ortaya cikan gereksinimlerle ilgili olarak siirekli olarak bilgi paylasiminda
bulunmak Uzere takim tabanli mekanizmalar kurmak ve daha sonra harekete gecmek
Uzere hazir olmalidirlar. Ayrica, ihracatcilar misterilerin gelisim sireclerine -iriin

ozellikleri belirlenmeden 6nce de olsa- katilmaya hazir olmalidirlar.
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- Faaliyetlerin koordine edilmesi: Teslimatlarin planlanmasina ek olarak, Uretim
sureglerinin birlikte planlanmasi, enformasyon sistemlerinin yonetimi ile kalite ve
guvenilirlige olan karsilikli baglihgin saglanmasi yeni yonetim sureglerini gerekli kilar.

isletme literatiiriinde Morgan and Hunt (1994) ve Webster (1992) ile baslayarak,
son yirmi yilda isletmeler arasindaki iliskilere arastirmacilar tarafindan gittikge daha
fazla onem atfedilmistir (Lages et al., 2009). Bu cercevede, literatlrdeki gilincel
uluslararasi pazarlama arastirmalarinda firmalarin iliskisel faaliyetleri Uzerinde
durulmakta, s6z konusu faaliyetlerin bir yetenegi olusturarak belirsizligi azalttigi ve
firmalarin uluslararasi pazarlardaki performanslarini arttirdigi vurgulanmaktadir
(Eriksson and Cehtty, 2003; Lages et al., 2009).

Miusterilerle olan iliskilerini etkili bicimde yonetebilen ve miusterilerin
gereksinimlerine daha iyi cevap verebilen firmalar, bu Ozellikleriyle yeni misteriler
kazanip, misteri sadakati elde ederler. Bu nedenle, iliski kurma yetenekleri (istiin
performans saglamak igin kritik dnem tasir (Lages et al., 2009).

ihracat performansi konusunda literatiirde yapilan arastirmalar, iliski kurma ve
surdirme yeteneginin ihracat girisiminin basarisini etkiledigini géstermistir (Dyer and
Singh, 1998). Bu cercevede, asagida literatlirde ihracatci firmalarin iliski kurma
yetenekleri ile ihracat basarilari arasindaki iliskiyi arastiran calismalardan 6rnekler
verilmektedir.

Lages ve arkadaslari tarafindan ingiltere’de yerlesik ihracatg firmalarla,
mdisterilerle olan iliskinin kalitesi ile ihracat performansi arasindaki iliskinin arastirildig
¢calismada, iliski kalitesinin yiksek olmasi durumunda, taraflar arasindaki bilgi
paylasiminin uzun dénemli calisma istegini ve memnuniyetini yikselttigi, bu sayede
iliski kalitesinin ihracat performansini olumlu yonde etkiledigi tespit edilmistir (Lages et
al., 2005).

Piercy et al. (1998) tarafindan 312 ingiliz firmasi ile yapilan arastirmada, yiiksek
ihracat performansi gosteren firmalarin diisik performansli firmalara goére miusteri
iliskileri yeteneginde %15,5, tedarikgilerle iliski kurma yeteneginde %10,3 oraninda

daha Ustlin olduklari tespit edilmistir.
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Morgan et al. (2004) tarafindan ABD kaynakh 287 ihracat girisimi lzerinde
gerceklestirilen arastirmada, yiksek ihracat performansi gosteren firmalarin dusik
performansli firmalara gore daha gelismis iliski kurma yeteneklerine sahip olduklari
belirlenmistir.

Ling Yee and Ogunmokun (2001) tarafindan 111 Cin ihracatgisi ile gerceklestirilen
arastirmada, “iliskisel yogunluktaki artis” ve “isbirlik¢i karar verme” unsurlarindan
olusan iliskisel yeteneklerin, ihracatci firmalara rakipleri karsisinda maliyet ve
farklilastirma avantaji sagladig tespit edilmistir. Ayrica s6z konusu arastirma dahilinde,
iliskisel isbirliginin firmanin finansal ve stratejik amaglarina ulasmasina olumlu yonde
etki ettigi belirlenmistir.

Boso et al. (2013) tarafindan firma yenilikgiligi ile ihracat performansi arasindaki
iliskiye etki eden faktorlerin, 164’G Gana ve 117’si Bosna Hersek’te yerlesik ihracatci
firmalar ile arastirildigi calismada, firmalarin iliski kurma yeteneklerindeki gelismenin,
firma yenilikgiliginin ihracat performansi tGzerindeki etkisini arttirdigi tespit edilmistir.

Kaleka (2002) tarafindan ingiltere’de vyerlesik ihracat tecriibesi olan 202
endustriyel imalatgi firmayla yapilan arastirmada, firmalarin misterileriyle iliski kurma
yeteneklerinin rakipleri karsinda maliyet ve uriin/hizmet farklilastirma avantaji
sagladigi, tedarikgilerle iliski kurma yeteneklerinin ise maliyet avantaji sagladig
belirlenmistir.

c) Pazarlama Yetenekleri

Kiresel rekabet sartlarinda isletmelerin hayatta kalabilmeleri icin pazarlama ve
satis gliclerine olan ihtiyaclari glin gectikce artmaktadir. Zira, glinimizin rekabet
sartlari pazar egilimlerinin  Ongorilmesini ve musteri ihtiyaglarinin  siratle
karsilanmasini gerekli kilmaktadir. Bu cercevede, globallesmenin etkisiyle degisen
pazarlama anlayisinda, pazarin tepkisini dogru olclp, yiksek kaliteyi rakiplerden daha
dislik fiyata sunabilen firmalarin yasam siiresi digerlerinden daha uzun olmaktadir
(Kotler and Armstrong, 2004).

Pazarlama vyetenekleri, firmalarin dissal yetenekleriyle sahip olduklar

enformasyon ve pazar baglantilarinin i¢sel yeteneklerle birlestirilerek rekabet avantaji
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saglamak Uzere pazarda kullanilmasini  saglayan kritik yetenekler olarak
degerlendirilebilirler. Bu ¢ercevede, pazarlama yetenekleri, firmanin sahip oldugu bilgi,
beceri ve kaynaklarin pazar gereklerine uygun olarak kullanilarak, tiriin ve hizmetlerin
degerinin arttirilmasini ve yogun rekabetle bas edilmesini saglayan butinlestirici
stregler olarak tanimlanabilir (Day, 1994).

Literatlirde pazarlama yetenekleriyle iliskili olarak farkh ¢alismalarda birbirinden
farkli boyutlar incelenmistir. Bu calismada pazarlama yeteneklerinin alt boyutlari,
pazarlamanin geleneksel “4P” yaklasimiyla uyumlu olarak, urin gelistirme,
fiyatlandirma, tutundurma, dagitim ve ayrica satis boyutlarina odaklanilarak
incelenmektedir.

Urlin gelistirme yetenegi, ihracat misterilerinin ihtiyaclarini karsilamak {zere,
firmanin yeni Urlnler gelistirip pazara sunabilmesini ifade eder. Yeni Urlin gelistirme
yetenegi, firmanin dis ¢evresine iliskin musteri ihtiyacglari ve rekabet yogunlugu ile igsel
arastirma ve gelistirme giicl arasinda baglanti kurar. Ayrica, gliclii yeni Grilin gelistirme
yetenekleri, musterilerden saglanan enformasyonun kullanimini ve Ar-Ge glcini
arttirnir. Ustiin Griinler firmanin Gstiin Griin gelistirme yeteneklerine baglidir ve bu
yetenekleri ile firma rakipleri karsisinda avantaj saglar (Zou et al.,, 2003; Li and
Calantone, 1998).

Fiyatlandirma yetenegi, ihracat pazarindaki rakiplerin rekabet¢i hamleleri ile
musteri tercihlerindeki degisimlere karsilik verebilmek igin fiyatlama taktiklerinin etkin
sekilde kullanilip yonetilebilmesini ifade eder. Fiyatlandirma yetenegi, firmanin ihracat
pazarindaki fiyat rekabetine karsi koymasina yardimci olur. Ayrica, maliyet kontroli
onlemleri ve etkili finansal yonetim uygulamalarina yardimci olarak, firmanin rakipleri
karsisinda Ustin bir konum elde etmesini saglar (Zou et al., 2003; Day, 1994).

Tutundurma yetenegi, gerek firmanin kendisinin, gerekse firmaya ait marka ve
Urlinlerin ihracat pazarindaki tanitim ve imaj gelistirme faaliyetleriyle misteri zihninde
yer etmesinin saglanabilmesini ifade eder. isletmenin pazara sundugu Uriin tiiketici ile
arasinda kopru fonksiyonu gorse de, Urininin UstlinlGglni veya fiyat avantajini

misterilerine duyuramayan isletme umulan basariyi elde edemez (Mucuk, 2006).
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ihracatgi firmalar igin bu imajin yabanci pazarlarda saglanmasi yerel pazara gore daha
zor olacagindan, yabanci pazarlarda tutundurma yeteneklerine daha fazla ihtiyag
duyulur. Bu nedenle, ihracatgl firmalar tutundurma faaliyetlerinde daha ¢ok
dagitim kanali Uyelerinin yeteneklerinden faydalanmaktadirlar. Ancak, tutundurma
faaliyetlerinin yuritidlmesinde dagitim kanali iyelerinin yeteneklerine glivenmektense,
isletmenin bu konuda kendi yeteneklerini gelistirmesi ve kullanmasi rekabet avantaji
saglanabilmesi bakimindan daha etkili olur.

Dagitim yetenegi, ihracatgi firmanin, dagitim kanali Giyelerine destek verme, kanal
Uyeleriyle yakin iliskiler kurma ve Urlinleri nihai musterilere uygun kosullarda ulastirma
becerilerini ifade eder. Dagitim yetenegi firma icin pazari algllama ve mdsteri
ihtiyaclarini karsilama gibi iki kritik fonksiyonu yerine getirir. ilk olarak, ihracat¢i firmalar
dagitim yetenekleri sayesinde kanal Uyeleriyle tesis ettikleri yakin iliskilerle pazar
hakkindaki giincel bilgilere erisim saglarlar. Bu sayede misteri gereksinimlerindeki
degisim hakkinda bilgi sahibi olan firma, igsel sireglerini glincel pazar ihtiyaglan
cercevesinde yeniden diizenleyebilir. ikinci olarak, dagitim kanal tiyeleriyle tesis edilen
yakin iligkiler, ihracat pazarinda énemli olan, Urlnlerin pazara zamaninda ve uygun
kosullarda ulastiriimasina yardimci olarak miisteri memnuniyetinin arttirilmasini saglar.
Dagitim yeteneginin bu iki fonksiyonu ile rakipler karsisinda avantaj saglanmis olur (Zou
et al., 2003; Fawcett et al., 1997).

Satis yetenegi, Urlnlerin ihracat pazarinda satisini saglayan beceriler bitinini
ifade eder. Firmanin satis yetenegini bir bitin olarak, ihracat satis personelinin
yetenekleri, yetenekli personelin firma blnyesinde tutulabilmesi, satis personeline
yeterli satis desteginin saglanabilmesi ve satis faaliyetlerinin etkili bir sekilde
yonetilebilmesi olusturur (Morgan et al.,, 2012). Pazarlama faaliyetlerinin timi ele
alindiginda, satis, firmaya para akimini saglayan tek faaliyet olarak digerlerinden
farklilasmaktadir. isletmelerin, mallarinin kalitesini arttirma ve farkhlastirma, rekabete
gore fiyat belirleme, etkili bicimde dagitim ve tutundurma c¢abalari esasinda nihai olarak

satisi amaclayan bir yatinm olarak disiinilebilir (islamoglu ve Altunisik, 2007). ihracatgi
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firmalar satis yetenekleri ile bu gabalari gelire dontstirerek rakipleri karsisinda avantaj
saglayabilirler.

Literatlirde pazarlama yeteneklerinin gerek rekabet avantajina, gerekse firma ve
ihracat performansina etkilerini arastiran bircok ampirik calisma yapilmistir.

Vorhies ve Harker tarafindan Avustralya’da yapilan arastirmada, calismaya katilan
firmalar kiimeleme analizi ile pazar odakl olup olmama kriterine gore ikiye ayrilmistir.
Yapilan analizler sonucunda pazar arastirmasi, fiyatlandirma, rtin gelistirme, dagitim
kanali yonetimi, tutundurma ve pazarlama yonetimi olarak alti alandan olusan
pazarlama yeteneklerinin, pazar odakli firmalarda pazar odakli olmayan firmalara gore
daha glicli oldugu belirlenmistir. Nihai olarak ise, pazar odakh firmalarin bdtiln
performans boyutlarinda pazar odakli olmayan firmalara Ustinlik sagladig tespit
edilmistir (Vorhies and Harker, 2000).

Piercy tarafindan Blyuk Britanya’da yerlesik ihracat¢ firmalarin 312 ihracat
girisimi Uzerinde gergeklestirilen arastirma sonucunda, yiksek performans goésteren
ihracat¢l firmalarin disik performans gosteren firmalara gore daha Ustlin Urin
gelistirme yeteneklerine sahip olduklari tespit edilmistir (Piercy et al., 1998).

Morgan tarafindan ABD’de yerlesik 230 firma ile yapilan arastirmada, fiyatlama,
Urlin yonetimi, dagitim yonetimi, pazarlama iletisimi, satis, pazarlama planlama ve
pazarlama wuygulama alt boyutlarindan olusan pazarlama yeteneginin firma
performansini olumlu yonde etkiledigi belirlenmistir (Morgan et al., 2009).

Katsikeas ve arkadaslari tarafindan Yunanistan’da yerlesik ihracatgi firmalar ile
yapilan arastirmada, ithalat¢inin dagitim agi, ihracat pazar bilgisi, sirket UndQ,
tutundurma c¢abalari, ihracat pazarinin gelisimi degerlendirmeleri, denizasir Ulke
distribttorleri ile kisisel iletisim ve ihracat pazarina yakinlik alt boyutlariyla
degerlendirilen pazarlama yeteneklerinin ihracat performansini olumlu yonde etkiledigi
tespit edilmistir (Katsikeas et al., 1996).

Zou ve arkadaslari tarafindan Cin’de yerlesik 176 imalatci-ihracatgi firma ile

yapilan arastirma sonucunda, pazarlama yeteneklerinden, Uriin gelistirme yeteneginin
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firmanin ihracat pazarindaki marka avantajini, dagitim yeteneginin ise maliyet
avantajini olumlu yonde etkiledigi belirlenmistir (Zou et al., 2003).

Weerawardena tarafindan Avustralya’da 324 imalatg firma ile yapilan
arastirmada, Ustlin musteri hizmetleri, tutundurma faaliyetleri, satis personelinin
kalitesi, dagitim aginin glicli, reklama ayrilan kaynaklar, pazar arastirmasi, Urin
farkhlastirma ve Urlin sunma hizi boyutlarindan olusan pazarlama yeteneklerinin,
firmanin sirdurilebilir rekabet avantajini olumlu yodnde etkiledigi belirlenmistir
(Weerawardena, 2003).

Kaleka tarafindan Blyik Britanya’da yerlesik 202 imalatgi-ihracatgl firma ile
yapilan arastirmada, Urlin gelistirme yeteneginin ihracat pazarinda rakipler karsisinda

Urlin avantaji sagladigi belirlenmistir (Kaleka, 2002).
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4. TEORIK ONGORU VE KAVRAMSAL CERCEVE

Firmalar misterilerine  sunduklariyla rakiplerinden daha fazla deger
yarattiklarinda, rakipleri karsisinda rekabet avantaji saglamis olurlar. Strateji ve rekabet
yazininda firmalar igin iki ayri rekabet avantaji tipi belirlenmistir. Bunlar; maliyet
avantaji (firma agirlikh olarak dasuk Gretim, tedarik, dagitim vb. maliyetleri sayesinde
Urlin ya da hizmetlerini rakiplerinden daha distik fiyata sunar) ve farkhlastirma avantaji
(msteriler, firmanin ve rakiplerinin sunduklari arasinda nitelik olarak tutarl bir bicimde
firma lehine farkhlik algilar) dir (Porter, 1985; Day and Wensley, 1988).

Maliyet avantaji, firmanin sistematik olarak verimlilik artisi gabalarini yansitir.
Farklilastirma avantaji ise, literatlirdeki glincel ¢alismalarda Uriin ve hizmet avantaji
olarak ikiye ayrilmistir (Piercy et al., 1998). Bu kapsamda farkhlastirma avantaji, triin
avantajl olarak; musteriler tarafindan Griintin rakip Grlnlerden kaliteli ve yeni olarak
algilanmasini, hizmet avantaji olarak; musterilerin, satis sonrasi destek, siparislerin hizli
ve eksiksiz teslimi vb. hizmet ihtiyaclarinin rakiplere goére daha etkin sekilde
karsilanabilmesini ifade eder (Kaleka, 2002).

GuUnlmuzun yiksek rekabet iceren pazar sartlarinda, firmalarin misteri degeri
yaratmak icin tek tip rekabet avantajina glivenmemeleri gerektigi giin gectikce daha
fazla arastirma ile desteklenmektedir. Firmalar siklikla tekbir rekabet avantaji alaninda
basarili olsalar da, ylksek rekabet kosullarinda basarili olmak icin birden fazla rekabet
avantaji alaninda Ustinlik saglamali ve bu GstlnlGgi sturdirmelidirler (Kaleka, 2002;
Treacy et al., 1993).

Strateji literatlriinde firmalarin rekabet Ustlnligl saglama yontemini agiklayan
iki temel goriis bulunmaktadir. Birinci goris, koklerini endistriyel organizasyon
ekonomisinden alarak, firmanin ¢ekici endistrileri veya enddstri bollimlerini dogru bir
sekilde tespit ederek, endiistrideki rekabet giicleri karsisinda savunulabilir bir konum
elde etmesi icin yapmasi gerekenler (izerinde durur. ikinci géris ise, firma tarafindan

kontrol edilebilen ayirt edici kaynak ve yetenekler lizerinde durarak, rekabet avantaji
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konumu elde edebilmenin agirlikh olarak firma tarafindan sahip olunan kaynak ve
yeteneklere bagli oldugunu vurgular (Kaleka, 2002).

Rekabet ve strateji yazininda firmalar arasindaki Gsttnlik farkliliklarini agiklamak
Uzere oOnceleri iktisadi kokenli Endustriyel Organizasyon (EO) teorisi temel alinmis,
1980’lerden sonra yapilan goérgll arastirmalar neticesinde endistri cevresinin
isletmelerin performansi Uzerinde sinirl etkiye sahip oldugunun desteklenmesiyle,
1990’li yillarla birlikte s6z konusu farkliliklarin anlagilmasinda akademik ilgi Kaynak
Tabanlh Gorus (KTG) cevresinde yogunlasmistir. Firmalar arasindaki performans
farkhliklarini agiklamaya calisan bu iki goris, esasinda stratejik yonetim alaninda
Andrews (1971)'in ortaya koydugu geleneksel Ustilnluk-zayiflik/firsat-tehdit
yaklasimiyla ortusir. Bu baglamda, KTG, stratejik yapilanmada firmanin sahip oldugu
kaynak ve yetenekleri —bir bakima Ustinlik ve zayifliklari- esas alirken, EO teorisi pazar
cevresini —bir bakima firsat ve tehditleri- esas alir. ilk bakista birbirine zit gibi gériinen
bu iki stratejik yaklasim KTG’nin onclleri tarafindan birbirini tamamlayici, birbirinin
devami olarak degerlendirilmistir (Amit and Schoemaker,1993; Wernerfelt, 1984).
Nitekim, KTG cgergevesinde firmanin dis ¢evresinden kaynaklanan firsat ve tehditler
stratejik yapilanmada gozardi edilmemekte, firsat ve tehditlerin tespitinde sahip olunan
kaynak ve yeteneklerin belirleyici oldugu savunulmaktadir. Bu cercevede, KTG’'de EO
teorisinin ihmal ettigi i¢sel o6zellikler strateji denklemine dahil edilerek, Ustliin pazar
konumunun, kaynak ve yeteneklerin rakiplere gére Ustlin oldugu pazar kosullarinda
mumkiin olabilecegi savunulmakta, stratejik yapilanmada oncelikle kaynak ve
yeteneklerin belirlenmesi, daha sonra belirlenen yetenekler cercevesinde rekabet
sahasinin secimi 6nerilmektedir (Wernerfelt, 1989).

Literatlrde ihracat faaliyeti, firma yonetiminin i¢csel ve dissal faktorlerin karsilikh
etkilesimine karsi verdigi stratejik bir cevap olarak kavramsallastiriimistir. Bu baglamda,
ihracat faaliyetinin strateji ve performans analizi “Stratejik Yonetim”in sundugu genel
teorik cerceve ile saglanabilir (Cavusgil and Zou, 1994). ihracat rekabet avantajl,
firmanin maliyet, Grlin ve hizmet avantaj unsurlarinin birlesimiyle belirli bir dis pazarda

rakipleri karsisinda elde ettigi konumu ifade eder (Louter et al., 1991). Daha spesifik
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olarak, ihracat baglaminda maliyet avantaji; hammadde maliyeti, satilan mallarin
maliyeti, birim basina Uretim maliyeti ve yabanci pazarlardaki son kullaniciya satis
fiyatiyla, Grin avantaji; ihrag edilen Griinlin kalite UstlinlGgl, paketleme, dizayn/stil ve
pazardaki Griin/marka imajiyla, hizmet avantaji; musterilere satis sonrasi verilen destek,
teslimat hizi ve guvenilirligi, Griin temin edilebilirligi ile baglantilidir (Piercy et al., 1998;
Morgan et al., 2004; Kaleka, 2002).

ihracatla ilgili teori tabanli olarak yapilan kisith sayidaki calismada ihracat
basarisinin belirleyicileri yapi-davranis-performans paradigmasiyla arastirilmistir (Aaby
and Slater, 1989; Axinn, 1994; Cavusgil and Zou, 1994). Yapi-davranis-performans
paradigmasi performansin iki ana belirleyicisinin oldugunu savunur. Bunlardan ilki,
firmanin faaliyet gosterdigi pazarin yapisal ozellikleridir. Pazarin yapisal 6zellikleri
firmanin karsi karsiya oldugu rekabetin yogunlugunu belirler. ihracat baglaminda
rekabet yogunlugu, hedef ihracat pazarindaki rakiplerin firmanin ihracat girisiminin
hamlelerine karsilik verebilme istek ve kapasitesini ifade eder (Morgan et al., 2004).
ikinci belirleyici faktor, firmanin hedef pazarda konum avantaji saglamak ve siirdiirmek
Uzere planlanmis rekabetgi stratejilerini etkili ve verimli bir bigimde uygulayabilmesidir
(Porter, 1980; 1985; Morgan et al., 2004).

Literatirde ihracatla ilgili teori tabanli olarak yapilmis olan son dénem
calismalarda ise, ihracat basarisinin belirleyicileri Kaynak Tabanh Goris cercevesinde
arastirilmistir (Piercy et al., 1998; Morgan et al., 2004; Zou et al., 2003; Kaleka, 2002;
Freeman and Styles, 2014; Kaleka, 2012; Haahti et al., 2005; Ling Yee and Ogunmokun,
2001; Lages et al., 2009). KTG cercevesinde Day and Wensley (1988) tarafindan
Onerilen yetenek-konum avantaji-performans anlayisina gore, yetenekler disik maliyet
ve farkhlastirma gibi konum avantajlarinin yapisal suricileridir. Her ne kadar s6z
konusu perspektif ilk olarak yerel pazar baglaminda ortaya konulmus olsa da, ayni
perspektif iki nedenden dolayi ihracat pazari icin de gecerlidir (Zou et al., 2003).

Birinci teorik neden KTG’nin firmalarin heterojenligi varsayimina dayanmasiyla
ilgilidir (Barney, 1991). Pazarda rekabet halinde olan firmalarin heterojenligi arttikca,

performans Ustiinligi saglamak icin yeteneklerin de &nemi artar. ihracat pazarlari farkli
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Ulke ve kultlrlerden firmalari bir araya getirdiginden, yerel pazarlara gore daha
heterojen yapidadirlar. Bu gercevede, ihracat pazarlarinin yiiksek diizeydeki heterojen
yapilari, bu pazarlarda konum avantaji ve Ustlin performans elde edilmesi bakimindan
ihracat yeteneklerinin énemini arttirir (Zou et al., 2003). ikincisi, ihracatc firmalarin
ayirt edici yeteneklerinin diger ihracatci firmalar tarafindan taklit veya ikame
edilemeyecek bicimde firma calisanlarinin bilgi ve yetenekleriyle iliskili olmasidir.
Karmasik ihracat pazar gevresinde bu yeteneklerin taklit edilmesi hem zor, hem de
pahalidir (Zou et al., 2003).

Bu cergcevede, mevcut literatliirden hareketle calismamizin temel ongoérisine
gore, ihracat baglaminda Ustiin performans, ihracat pazarindaki rakipler karsisinda
kazanilan konum (rekabet) avantajinin kullaniimasiyla elde edilebilir. Bu baglamda,
ihracatgi firmalarin ihracat pazarindaki rakipleri karsisindaki konum avantajini etkileyen
stratejik nitelikteki faktorleri giicli ve kapsayici bir teorik alt yapi ¢ercevesinde tespit
edebilmek amaciyla, strateji yazininda firmalar arasindaki performans farkliliklarini
aciklamaya calisan iki ana teori olan Endistriyel Organizasyon teorisi (yapi-davranis-
performans paradigmasi) ile Kaynak Tabanh Goris’Gn ongorilerinden yararlaniimistir.
iki ana teorinin bu amac¢ dogrultusunda birlikte degerlendirilmesi, strateji yazininda
Onerilen i¢ ve dis analizin bitinlGgu ile ihracat performansi yazininda benimsenen,
ihracat performansinin ic ve dis belirleyicileri anlayisi ile de uyumludur.

Bu kapsamda, calismamizda ihracat pazarindaki konum avantajini etkileyen igsel
faktorler, KTG ¢ergcevesinde “ihracat vyetenekleri” ve yapi-davranis-performans
paradigmasi cercevesinde “rekabet stratejileri” olarak belirlenmistir. Konum avantajini
ve ihracat performansini etkileyen dissal faktor ise, Endistriyel Organizasyon teorisi

cercevesinde “pazarin rekabet yogunlugu” olarak belirlenmistir (Sekil 4.1).
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DISSAL FAKTORLER
(Kontrol Edilemeyen)

- Rekabet Yogunlugu

\ 4 \ 4
REKABET KONUM iHRACAT
AVANTAJI > PERFORMANSI
ICSEL FAKTORLER

(Kontrol Edilebilen) *

- ihracat Yetenekleri

- Rekabet Stratejileri

Sekil 4.1.: ihracat Performansini Etkileyen Faktorler

Sekil 4.1’ de goruldugu Uzere, ihracat yetenekleri ile rekabet stratejileri ihracat
performansini, ihracat girisimine pazarda sagladiklari konum (rekabet) avantaj
araciligiyla etkilemektedirler. Bu kapsamda, teorik 0Ongorimiize gore, ihracat
yetenekleri ile rekabetci stratejiler firmaya rakipleri karsisinda Ustlin performans
gdstermesi icin sadece bir potansiyel sunarlar. ihracat performansi ise, ancak rekabet
stratejileri ile ihracat yetenekleri kullanilarak pazarda elde edilen maliyet ve/veya
farklhilagtirma avantaji araciligi ile arttirilabilir.

Bu cercevede ¢alismamizin;

- [hracat pazarinda konum avantaji saglayan rekabet stratejilerinin belirlenmesi,

- [hracat pazarinda konum avantaji saglayan yeteneklerin belirlenmesi,

- lhracat pazari konum avantajinin ihracat performansi (Uzerindeki etkilerinin
belirlenmesi,

- ihracat pazari rekabet yogunlugunun konum avantaji ve ihracat performansi
Uzerindeki etkilerinin belirlenmesi

amaclari dogrultusunda, ilgili literatlirden hareketle ihracat basarisini etkileyen
faktorlere iliskin olarak, strateji yazininda dissal faktorleri esas alan Endustriyel
Organizasyon teorisi (yapi-davranis-performans paradigmasi) ile i¢sel faktorleri esas
alan Kaynak Tabanli Gorus’in sundugu perspektifler 1siginda asagidaki teorik

ongorulerde bulunulmustur.
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4.1. Rekabet Stratejileri ile Konum Avantaji iliskisi

Uluslararasi pazarlar yapilar itibariyla birbirinden farkh 6zellikler tasiyan bircok
firmanin rekabet halinde oldugu pazarlardir. Bu 06zellikleri nedeniyle uluslararasi
pazarlardaki rekabet ortami yerel pazarlara gore daha sert yapidadir. Bu baglamda,
uluslararasi pazarlarda rekabet edebilmek yerel pazara gore daha saglam yapida olan
savunma pozisyonlari elde etmeyi gerekli kilar. ihracat pazarinda konum avantaji
saglanmasi, ihracat girisiminin misterilere sunacagi degerin rakiplere gore Ustlinligline
ve maliyetine baglidir (Day and Wensley, 1988; Porter, 1985).

Yapi-Davranis-Performans paradigmasina gore firma performansinin  ana
belirleyicilerinden biri de, firmanin planlanan rekabet stratejisini etkili ve verimli bir
sekilde uygulayarak konum avantaji elde edebilme becerisidir (Porter; 1980, 1985).
Porter, endistride konum avantaji saglanabilmesi icin maliyet liderligi ve farklilastirma
stratejilerinin uygulanmasini énermistir. Buna gore, bu stratejileri ustalikla uygulayan
bir firma rakipleri karsisinda kayda deger ve dayanikh bir avantaj konumu elde edebilir
(Porter, 1985).

Maliyet liderligi ve farklilastirma stratejileri firmanin pazardaki rakipleri karsisinda
nasil avantaj saglayacagiyla ilgilidir. Maliyet liderligi stratejisi, musterilere sunulan
Urtndn rakiplerden daha disik maliyetle Gretimini gerektirir. Porter’a gore, maliyet
liderligi stratejisi, Ar-Ge, hizmet, satis, Uretim vb. alanlarda siki maliyet kontrolind,
Olcek ekonomileri gelistirmeyi ve tecriibeye dayali maliyet disuslerini gerekli kilar
(Porter, 1985). Farklilastirma stratejisinde ise, milsterilerin essiz olarak nitelendirdikleri
Urlin veya hizmetler Uretilmesi amaclanir. Bu genellikle, Gstlin marka imaji, teknoloji,
musteri hizmetleri veya yenilikgi Grtnler ile saglanir. Farkhlastirma stratejisini uygulayan
firmalar misteri sadakati olusturarak pazara yeni girisleri engellemeyi hedeflerler.
Olusturulan marka sadakati ile talebin fiyat karsisindaki elastikiyeti azaltilarak kar
marjlari arttirilir (Porter, 1985). Bu kapsamda rekabet stratejileri, Porter (1985)

tarafindan oOnerildigi Gzere, disik maliyete dayali olarak veya (rinlerin pazar
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bolimlerine/llkelere gore farklilastiriimasiyla rakipler karsisinda avantaj saglayarak
ihracat basarisini etkileyebilirler (Louter, 1991).

Bu baglamda, ihracatci firmalarin maliyet liderligi stratejisi cercevesinde, (iretim
ve operasyonel verimliliklerini arttirarak, blinyelerinde tecriibeli ve egitimli personel
bulundurarak, tretim hatlarina yenilikci teknoloji ve metotlari adapte ederek rakipleri
karsisinda maliyet avantaji saglayacagi soylenebilir (Morgan et al., 2004; Porter, 1985).
Ayrica, Urln farkhlastirma stratejisi cercevesinde, rakiplere gore daha yliksek kalitede
ve yenilikgi UrGnler sunan ve rakiplerin Urlnlerinden agikg¢a farkli 6zelliklere sahip
UrGnler ihrag eden firmalarin hedef pazarda Uriin avantaji saglayacagl soylenebilir
(Vorhies and Harker, 2000; Porter, 1985). Diger taraftan, hizmet farklilastirma stratejisi
kapsaminda, riinlerin zamaninda ve hasarsiz olarak tesliminin saglanmasi, satis sonrasi
hizmetler ve musteri taleplerinin karsilanmasi gibi alanlarda rakiplere gore daha iyi ve
hizli olan ihracat¢i firmalarin hedef pazarda hizmet avantaji saglayacagi éngorulebilir
(Morgan et al., 2004).

ihracat literatiiriinde rekabet stratejilerinin ihracat performansi tizerinde énemli
etkilerinin oldugu belirtiimektedir (Terpstra and Sarathy, 1997; Phillips et al., 1994).
Ogunmokun and Ng (2004)'ye gore, lrlin farkhlastirma stratejisi ihracat¢i firmalara
rakipleri karsisinda fiyat esnekligi dahil olmak (izere bircok ayirt edici avantaj saglar.
Morgan et al. (2004) teorik modellerinde maliyet liderligi ve farklilastirma stratejilerinin
ihracat girisiminin  konum avantajini  dogrudan etkileyecegini o6ngdrmuslerdir.
Bu dogrultuda, Porter’in disik maliyet ve farklilastirma stratejilerinin, kapsami yerel
pazardan genisletilerek, uluslararasi baglamda ihracat basarisini etkileyecegi
soylenebilir (Baldauf, 2000). Bu cercevede, ilgili literatiirden hareketle uluslararasi
pazarlarda rekabet stratejilerini ustalikla uygulayan ihracatgi firmalarin rakipleri
karsisinda konum avantaji saglayacagi 6ngorustiiyle asagidaki hipotezler gelistirilmistir:
Hi: Maliyet liderligi stratejisi ihracat pazari maliyet avantaji konumuyla pozitif iliskilidir.
Hz: Uriin farkhlastirma stratejisi ihracat pazari tiriin avantaji konumuyla pozitif iliskilidir.
Hs: Hizmet farkhlastirma stratejisi ihracat pazari hizmet avantaji konumuyla pozitif

iliskilidir.
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4.2. ihracat Yetenekleri ile Konum Avantaiji iliskisi

Kaynak Tabanli Goris, deger, nadirlik, taklit edilebilirlik ve dayaniklilik bakimindan
farkhlik gosteren kaynaklarin, firmanin rekabet avantajinin temelini olusturdugunu
savunur. Kaynak Tabanli Goris’in “yetenekler perspektifi” ise, yeteneklerin,
kaynaklarin daha etkili kullanimini saglama o6zelliklerinden dolayi, rakiplerden ustiln
performans gosterilmesinde firmalara kaynaklardan daha fazla destek olduklari
gorisuni yansitir (Teece et al., 1997).

Yetenek perspektifine gore, yetenekler firmanin deger yaratan faaliyetlerinin
etkili bicimde gerceklestirilmesini saglar. Ayrica, yeteneklerin organizasyonel birbirine
bagh karmasik siire¢ ve rutinlerin icine gomuli olmalar, taklit edilmelerini
glclestirerek, firmalarin rakipleri karsisinda surdirilebilir rekabet avantaji elde
etmelerini saglar (Krasnikov and Jayachandran, 2008). Ote yandan, mevcut yetenekler
yenilerinin olusturulmasi igin kaldirag islevi gorerek, firmanin performansinin
surdirdlebilirligine yardimcei olurlar (Danneels, 2002). Bu itibarla, yetenekler firmalarin
rekabet avantajinin ve nihai olarak performanslarinin kilit nitelikteki belirleyicileridir
(Day, 1994).

ihracat pazarlarindaki ekonomik degiskenliklerle diinya genelindeki endiistrilerde
artan rekabet (Simon, 1995), ihracat kanalinin etkili bir sekilde yonetimini
zorlastirmistir. Diinya genelinde ihracat faaliyetine katilan firma sayisinin artmasiyla,
ihracat kanalinin  etkili bir bigcimde yonetilebilmesi, muhtemel pazarlarin
belirlenebilmesi ve miusteri ihtiyaclarinin karsilanabilmesi igin uluslararasi pazar
bilgisine sahip olmak kritik hale gelmistir (Richey and Myers, 2001). Fakat, uluslararasi
pazarlamanin sliphesiz en zor yani pazarla ilgili gecerli enformasyonun teminidir
(Myers, 1997).

ihracat pazarlarindaki kosullarin yerel pazarlara gére siirekli degisim gosteren
yapisl, ihracatgi firmalarin rekabet edebilmek ve is iliskilerini srdiirebilmek icin ihracat
kanahyla ilgili dizenlemelerini ve bu dizenlemelere iliskin kararlarinin esnekligini

surekli gozden gecirmelerini zorunlu kilar (Bello and Gilliland, 1997). Degisken pazar
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kosullari ve kiiresellesme ile ortaya ¢ikan tehdit ve firsatlar, uluslararasi gevre ile ilgili
enformasyon ihtiyacini belirler. Bu g¢ercevede, firmalar dogru enformasyon sayesinde
uluslararasi  pazarlardaki degisimi kavrayarak, hangi faaliyetleriyle deger
yaratabileceklerini tespit edebilirler (Fawcett et al., 1997).

Firmalar igin dogru stratejik hedeflerin belirlenebilmesi, rekabetin yapisinin ve
pazar ¢evresinin anlasilmasina baglidir. Bu baglamda, kiiresel pazar odakh stratejilerin
uygulandigl pazar cevrelerinde firmalar, daginik cografi faaliyetlerini koordine
edebilmek, tedarik kanali icin ikdmeler yaratabilmek, kanal lyeleri arasindaki deger
yaratan faaliyetleri birlestirebilmek ve misteri hizmetlerini arttirabilmek icin dogru
zamanda dogru enformasyona ihtiya¢ duyarlar (Fawcett et al., 1997). Bartlett and
Ghoshal (1988), ozellikle uluslararasi pazarlarda stratejik konrol bakimindan
enformasyonun Onemine isaret etmislerdir. Bu kapsamda enformasyon, firmalarin
strateji formulasyonlarinin gelistirilmesi ve uygulanmasi bakimindan énemlidir (Tregoe
and Tobia, 1990).

Literatirde enformasyon Uzerine yapilan tartisma temel olarak, enformasyona
sahip olan firmalarin alacaklari dogru kararlar sayesinde rekabet avantaji
saglayabilecekleri goriisi lGzerine yogunlasmistir (Fawcett et al.,, 1997). Firmalar icin
enformasyonel yetenekler, ihracat pazarlarinda etkili kararlar verebilmek igin kritik bir
niteliktir (Leonidou and Theodosiou, 2004). Bu kapsamda, degerli, nadir ve ikdmesi zor
olan spesifik pazar bilgisinin elde edilmesi, firmanin uluslararasi pazarlardaki rekabet
avantajini arttirir (Goll et al., 2007; Srivastava et al., 1998). Enformasyonun degerli
olmasi, firmalarin rakiplerinin pazar yaklasimlari hakkindaki bilgi ihtiyacini karsilar.
Taklit edilememesi, karin devamlihigini saglar. Transfer edilememesi ise, rakipler
arasinda yayilmasini engeller (Knight and Cavusgil, 2004).

Enformasyonel yeteneklere sahip olan ihracatci firmalar, uluslararasi pazarlarda
ortaya cikan firsatlari (6rn; yeterince hizmet edilmeyen pazar boélimleri, rakiplerden
memnun olmayan musteriler) rakiplerden daha 6nce fark edebilirler. Bu sayede, pazara
rakiplerden daha degerli Griin ve daha iyi hizmet sunarak bu firsatlari konum avantajina

donustirebilirler (Johnson et al.,, 2009; Yeoh, 2000). Ayrica, ihracatci firmalar
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enformasyonel yetenekleriyle ihracat pazariyla ilgili enformasyon elde etme ve
kullanma slreglerini sistematize ederek, dlgek ekonomilerine ulasabilir, ihracat kanallar
arasindaki sinerjiden faydalanabilir ve bu sayede maliyetlerini disirebilirler (Kaleka,
2012). Firmaya sagladigl bu kazanimlarla, ihracat pazar bilgisi firma icin bircok firsat
yaratarak firmanin rekabet avantaji saglamasina yardimci olur (Katsikeas et al., 1995).

Literatlirde enformasyonel yeteneklerin ihracatgi firmalara uluslararasi pazarlarda
konum avantaji sagladigi ve ihracat performansini olumlu yonde etkiledigi cesitli
arastirmalarla desteklenmistir (Kaleka, 2002; Haahti et al., 2005; Richey and Myers,
2001; Freeman and Styles, 2014).

Bu ¢ergevede, ihracatgi firmalarin enformasyonel yeteneklerinin ihracat pazarinda

konum avantaji saglayacagi séylenebilir:
Ha: Enformasyonel yetenekler ihracat pazari konum avantaji ile pozitif iligkilidir.

Hizli degisim gosteren pazarlarda firmalarin musterilerin ihtiyaglarini karsilamak
Uzere gerekli olan enformasyona kendi cabalariyla ulasabilmeleri zorlasir (Gulati and
Garino, 2000). Bu nedenle, hizh degisen pazarlarda firmalar icin enformasyon
eksikliginden kaynaklanan cevresel belirsizlik yiksektir (Andersen, 2006). ihracat
faaliyeti hammadde - yarimamul tedariginden baslayan ve Uretilen mamulin
uluslararasi pazarlarda satisina kadar uzanan bir kanal hattinda gergeklestirildiginden,
bu kanal hattindaki ana unsurlar olan tedarikciler ve miusterilerle olan iliskiler,
belirsizligin ve bunun getirdigi risklerin yliksek oldugu ihracat pazarlarindaki basariyi
etkiler (Morgan et al., 2004; Kaleka, 2002; Piercy et al., 1998; Dyer and Singh, 1998).

llgili literatirde son dénemde vyapilan c¢alisma ve tartismalarda, firmalar
arasindaki iliskilere dayanan faaliyetlerin bir yetenegi olusturarak belirsizligi ve riskleri
azalttigl, bu cercevede, firmalarin uluslararasi pazarlardaki rekabet avantajlarini ve
performanslarini arttirdigi hakim goristir (Eriksson and Cehtty, 2003; Lages et al.,
2009; Matanda and Freeman, 2009). Bu kapsamda, isbirligi icindeki firmalarin
gelistirdikleri iliskiler yoluyla edindikleri bilgilerin, anlasiimasi, taklit edilmesi ve ikamesi

zor degerli isletme yeteneklerini olusturdugu o6ne siirilmekte (Huang et al., 2002;
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Freeman and Styles, 2014), kanal Uyeleriyle iliski gelistirmenin rekabet avantaji
saglayacagl ve bu avantajin dayanikh olacagi (Li and Ogunmokun, 2001)
vurgulanmaktadir.

ihracat¢i firmalarin ihracat pazarlarindaki misterilerle kuracaklar iliskilerle
saglanan enformasyon, pazara giris maliyetlerini ve pazar belirsizliginden kaynaklanan
rikleri azaltir (Morgan and Hunt, 1999; Claycomb et al., 2001). Ayrica, ihracatgl
firmalarin basarisi, ihracat pazarindaki musterilerin kalite ve miktar beklentilerinin
karsilanmasina bagli oldugundan, ihracat pazarindaki musterilerle kurulacak iliskiler
tiriin beklentilerinin anlasilmasini saglar (Daviron and Gibbon, 2002). Ozellikle farkl
kiltirler arasindaki ticari iliskide, taraflar arasindaki isbirligi ihracat performansini
olumlu yonde etkiler (Styles et al., 2008).

ihracat baglaminda misterilerle olan iliskiler, yabanci pazarin ihtiyaglarinin daha
iyi anlasilmasi; tedarikgilerle olan iliskilerse, uygun tedarik kaynaklarinin tespiti ve
pazardan gelen sinyaller gercevesinde mdusteri ihtiyaglarinin karsilanmasina yonelik
tedarik kararlarinda ihracatgi firmalari destekleyerek, ihracat pazarinda rakipler
karsisinda konum avantaji elde edilmesini saglar (Morgan et al., 2004; Kaleka, 2002).

Lages et al. (2009)’'a gore, iliski kurma yetenekleri ihracatci firmalarin etkili
kararlar almalarini, uzun donemli planlamalar yapabilmelerini, pazar ihtiyaglarina gore
Uriin gelistirmelerini, bilgi paylasiminda bulunabilmelerini ve lojistik sistemlerini
entegre etmelerini olanakh kilarak performans artisi saglar. Dimitratos (2004), ihracat
pazarlarindaki musterileri ile etkili isbirlikleri gelistirebilen firmalarin, degisken gevre
sartlarina adapte olarak misteri ihtiyaglarina rakiplerine goére daha etkin cevap
verebilecekleri ve bu sayede rekabet avantaji saglayacaklari goristindedir. Zylbersztajn
(1996), ihracatci firmalarin musterilerin taleplerini karsilamak amaciyla kanal Gyeleriyle
olan islemleri kolaylastiran karsilikh fayda Gzerine kurulu bir iliski tesis ederek rekabet
avantajl saglayabilecekleri goristiindedir. Madsen (1989), kanal Uyeleriyle birlikte karar
almanin ve iyi kisisel iliskiler gelistirmenin ihracat performansi lizerinde olumlu etkileri

oldugunu tespit ederek, s6z konusu pozitif etkiyi, gelistirilen iliskiler sayesinde misteri
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ve kanal {Uyelerinin ihtiyag¢ ve davraniglarinin firma tarafindan anlasilmasiyla
actklamaktadir.

llgili literatiirde ihracatci firmalarin gerek misterileriyle, gerekse tedarikgileriyle
olan iligkilerinin —iliski kurma yeteneklerinin- ihracat pazarindaki konum avantajini
pozitif yonde etkiledigi yapilmis olan gesitli arastirmalarla desteklenmistir (Ling-yee and
Ogunmokun, 2001; Piercy et al., 1998; Kaleka, 2002).

Bu cercevede asagidaki hipotez olusturulmustur:

H5: iliski kurma yetenekleri ihracat pazari konum avantajiyla pozitif iliskilidir.

Day (1992), pazarlama disiplininin pazarlama yeteneklerini agik¢a ortaya koyarak
stratejik yonetime teorik ve pratik anlamda 6nemli bir katki saglayabilecegi gorisini
ortaya koymustur. Ona gore, stratejik terimlerle daha genis ve net olarak ifade edilecek
pazarlama yetenekleri anlayisi, stratejik yonetimde pazarlama ile ilgili hakim olan
“operasyonel faaliyet” gorusiiniin degistiriimesine yardimci olacaktir. Diger taraftan,
Morgan et al. (2000)’a gore, pazarlamanin strateji olusturma sireglerinin tamamina
dahil edilmesi, pazarlamayi bu siireglerde yeterince dikkate almayan rakipler karsisinda
ylksek performans gosterilmesini saglayacaktir.

Firmanin pazarlama yetenekleri, firma ¢alisanlarinin pazarlama sorunlarinin
¢O0zimu icin caba sarf ederken bilgilerinin silirekli olarak glincellendigi 6grenme
surecleriyle gelisir (Day, 1994; Slater and Narver, 1995). Bu cercevede, pazarlama
yetenekleri, firmanin bilgi tabanli kaynaklariyla somut kaynaklarinin degerli c¢iktilar
yaratmak Uzere bir araya getirildigi entegre edici slirecler olarak duslintlebilir.
Pazarlama surecgleri firmaya 6zgli sirecgler oldugundan, c¢alisanlarin kendi bilgi ve
yeteneklerini firmanin somut kaynaklariyla birlestirmesiyle firmaya 6zgl pazarlama
yetenekleri ortaya ¢ikar. Rekabet eden firmalar her ne kadar benzer pazar ihtiyaglarina
odaklansa da, her firmanin kendi ¢alisan grubunun bilgiyi kendine 6zgli yontemlerle
birlestirmesi, misteri ihtiyaclarinin karsilanmasinda benzersiz yontemler gelistirilmesini
saglar. Bu sayede, deger yaratan yetenekler rakipler tarafindan kolayca taklit ve ikdme

edilemez. Ayrica, bu o6zellikleri sayesinde pazarlama yetenekleri rakiplere kolaylikla
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transfer edilemez. Tim bu Ozellikleriyle pazarlama yetenekleri firmanin rekabet
avantajl saglamasina destek olurlar (Grant, 1991; Vorhies and Harker, 2000).

Literatlirde pazarlama yetenekleri, Ustlin pazar bilgisinin ekonomik kazanca
donustirdlmesini  saglayan pazarla iliskili mekanizmalar olarak degerlendirilmis
(Madhavan and Grover, 1998) ve pazarlama yeteneklerinin firmanin Grin ve
hizmetlerinin ticari basarisina olan katkilari bircok ¢alismayla desteklenmistir (Song and
Parry, 1996; Hooley et al., 1999; Morgan et al.,, 2012; O’Cass and Weerawardena,
2010).

Zou et al. (2003), ihracatgi firmalarin dagitim yeteneklerini kullanarak ihracat
kanalindaki lojistik unsurlar ile kuracaklari yakin iliskiler sayesinde, ihracat pazarindan
temini zor olan pazar bilgisine daha kolay erisebileceklerini ve ihracat pazarindaki
mdusterilerin ihtiyaglarini daha etkin sekilde karsilayabileceklerini, bu sayede rakipleri
karsisinda avantaj saglayabileceklerini 6ngérmiuslerdir.

ihracat¢i firmalarin fiyatlama yetenekleri pazardaki fiyat rekabetine karsilik
verilmesini saglayarak, ayrica, maliyet kontroli onlemleri ile etkili finansal yonetim
uygulamalarina destek olarak ihracat girisiminin rakipleri karsisindaki disiuk maliyet
konumunu guglendirir. Rakiplerin fiyatlama taktiklerine ve miusgteri ihtiyaglarina
verilecek hizli karsiliklar, firmalara ¢ikti kalitesini distirmeden maliyetleri dislirme
yollari bulma bakimindan giicli bir motivasyon saglar. Bu sayede, ihracatci firmalar
fiyatlama yetenekleriyle rakipleri karsisinda konum avantaji saglayabilirler (Zou et al.,
2003).

ihracatgi  firmalar Griin  gelistirme yetenekleriyle driinlerini rakiplerden
farklilastirarak, pazara daha degerli Girtinler sunabilir ve bu sayede yabanci pazarlarda
daha ylksek getiri saglayarak karlihklarini arttirabilirler (Kotabe et al.,, 2002).
Literatlrde ihracatci firmalar icin yeni Griin gelistirme veya mevcut Grlinlerin modifiye
edilmesinin, gerek rakipler karsisinda konum avantaji elde edilmesi, gerekse ihracat
performansinin arttiriimasi bakimindan olumlu etkileri oldugu hakim goéristir (Freeman

and Styles, 2014; Piercy et al., 1998; Kaleka, 2002; Zou et al., 2003).
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Pazarlamanin diger unsurlarindan olan tutundurma ve satis, Morgan et al. (2012)
tarafindan 06zel ihracat pazarlama yetenekleri olarak degerlendirilerek, ihracat
pazarlama stratejilerinin uygulanabilmesi bakimindan gerekli gorilmislerdir. Bu
kapsamda degerlendirildiginde, satis ve tutundurma faaliyetlerindeki yetersizlikler
pazarda basarisizliga yol acacaktir. Pazarda basarili olmak ve rakipler karsisinda konum
avantajl elde etmek icinse, pazarlamanin tim alanlarinda yeterli diizeyde performans
gosterilmesi gereklidir (Weerawardena, 2003).

llgili literatiirde pazarlama yeteneklerinin farkli boyutlariyla, gerek ihracat pazari
konum avantajina, gerekse ihracat ve firma performansina olumlu etkilerinin oldugu
cesitli arastirmalarla desteklenmistir (Kaleka, 2002; Piercy et al., 1998; Zou et al., 2003;
Morgan et al., 2009; Weerawardena, 2003).

Buna gore asagidaki hipotez gelistirilmistir:

He: Pazarlama yetenekleri ihracat pazari konum avantajiyla pozitif iliskilidir.
4.3. Konum Avantaiji ile ihracat Performansi iliskisi

Firmalarin stin performans gostermelerinin rakipleri karsisinda elde edecekleri
ve slirdirecekleri avantaja bagl oldugu gorisi stratejik duslincenin  6zini
olusturmakta, bu kapsamda rekabet avantaji saglamak isteyen firmalara diisik maliyet
veya musterilere Ustin deger sunumu ile farkhlastirma ogitlenmektedir (Day and
Wensley, 1988). Her ne kadar birbirinden farkh bakis acilari sunsalar da, Endustriyel
Organizasyon teorisi ve Kaynak Tabanli Goriis’e gore firmanin nihai amaci endustri
ortalamasinin lzerinde kar elde etmektir. Bu cercevede KTG, rekabet avantaji ve
performansin temel sirtcileri olarak firmanin taklit edilmesi maliyetli 6zelliklerine
odaklanirken (Barney, 1986; Rumelt, 1984), EO teorisi dissal pazar kosullarina odaklanir
(Zou et al., 2003).

Rekabet avantajini rakipler karsisinda savunulabilir bir konum elde etmeye
baglayan Porter (1985)'a gore, diusik maliyet ve farkhlastirma avantajlari firma

performansinin ana belirleyicileridir. Benzer sekilde KTG'ye gore de, firmalar
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rakiplerden fazla getiri saglamak igin daha ylksek deger iceren ayirt edici Grlnler
sunmali ya da benzer 6zellikteki Grlinleri rakiplerden daha diisiik maliyetle Gretmelidir
(Conner, 1991; Grant, 1991). Bu kapsamda, rakipler karsisinda saglanacak Ustiin deger
(farkhlastirma) ve diisik maliyet avantajlari, rakipler karsisinda karhlik, pazar payi gibi
performans boyutlari bakimindan Ustinlik saglar (Day and Wensley, 1988; Day, 1994;
Grant, 1991; Porter, 1985).

ihracatci firmalarin uluslararasi pazarlarda gerek maliyetlere, gerekse iriin ve
hizmet farkhlastirmaya dayali olarak elde edecekleri konum avantaji, yabanci pazar
glclerine karsi koyabilmek, rakebetgci baskilari bertaraf edebilmek ve pazarda kalic
olabilmek icin bliyik 6nem tasir (Katsikeas et al., 1996; Piercy et al., 1998, Kaleka, 2002;
Morgan et al., 2004).

ihracat literatiiriinde ihracat performansini etkileyen faktérlerin anlasiimasi igin
EO teorisi ve KTG bakis agilari dahilinde gesitli calismalar yapilmistir. Bu ¢ergevede, EO
teorisi kapsaminda firmanin dis ¢evresine ve stratejisine odaklanilarak, bu unsurlarin
etkisiyle elde edilen rekabet avantaji konumunun uluslararasi alandaki performansi
etkiledigi savunulurken, KTG gercevesinde, firma kaynak ve yeteneklerinin rekabet
avantajinin slrtcileri oldugu, bu kapsamda uluslararasi alandaki performansin,
firmanin sahip oldugu kaynak ve yetenekler sayesinde elde edecegi rekabet avantajiyla
arttirilabilecegi gorist savunulmaktadir (Zou et al., 2003).

ihracat¢i firmalar ihracat pazarinda diisiik maliyet avantaji sagladiklarinda
rakiplerinden daha diisiik maliyetleriyle daha yiiksek karlar elde edebilirler. ilave olarak,
disiik maliyet avantaji, ihracat girisimine saglayacagi fiyat esnekligi ile misterilere daha
rekabetgi fiyatlar sunulmasina olanak saglayarak ihracat satislarini ve karhligini
arttirabilir (Zou et al.,, 2003). Literatirde geleneksel olarak, ihracat pazarinda elde
edilecek maliyet avantajinin ihracat performansinin ana belirleyilerinden oldugu goériisi
hakimdir (Piercy et al., 1998).

Ihracat pazarinda elde edilecek farklilastirma avantaiji ise, ihracat girisiminin hedef
pazara sundugu degerin rakipler karsisindaki goreli GstlinlGgi ile musterilerin satin alma

davranisini etkileyerek, ihracat performansinin finansal ve stratejik sonuclarini etkiler
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(Morgan et al., 2004). ihracatgi firmalar iiriin teknolojisi ve benzersizligi sayesinde elde
edecekleri Grin farklilastirma avantajiyla musterilerin daha fazla (icret 6demesini
saglayarak ihracat performanslarini arttirabilirler (Beamish et al., 1993). Diger taraftan,
ihracat pazarinda, Urin temin edilebilirligi, teknik destek ve satis sonrasi hizmet,
teslimat hizi ve glvenilirligi gibi hizmet alanlarinda rakipler karsisinda yaratilacak
farkhlik ihracat performansini olumlu yénde etkileyecektir (Piercy et al., 1998).

ihracat literatiiriinde, ihracat pazarinda rakipler karsisinda elde edilen konum
avantajinin ihracat performansinin farkli boyutlari tGzerinde olumlu etkilerinin oldugu
yapilmis olan ¢esitli arastirmalarla desteklenmistir (Zou et al., 2003; Morgan et al.,
2004; Piercy et al., 1998). Bu cercevede, ihracatci firmalarin ihracat pazarindaki rakipleri
karsisinda elde edecegi konum avantajinin ihracat performansi Uzerinde olumlu
etkilerinin olacagi sdylenebilir:
Hy: ihracat pazarinda rakipler karsisinda elde edilen konum avantaji ihracat

performansiyla pozitif iligkilidir.

4.4. ihracat Pazari Rekabet Yogunlugunun Konum Avantaji ve

ihracat Performansi ile iliskisi

Yapi-Davranis-Performans paradigmasinin  temel o6ngorisiine gore, firma
performansinin temel belirleyicilerinden biri de, firmanin faaliyet gosterdigi pazardaki
rekabetin yogunlugudur (Morgan et al., 2004). ihracat girisimi baglaminda rekabet
yogunlugu, hedef ihracat pazarindaki rakiplerin firmanin ihracat girisimi faaliyetlerine
karsi cevap verme istek ve kabiliyetlerinin Ol¢lisinii yansitir (Porter, 1980; Morgan et
al., 2004).

Pazardaki mevcut rakipler arasindaki rekabet, fiyat rekabeti, reklam savaslari,
pazara yeni Uridn sunulmasi ve genisletilmis miusteri hizmet veya garantileri gibi
yontemlerle konumlanma arayisina yonelik rekabetci hamleleri icerir. Firmalarin
rekabet hamleleri, 6zellikle fiyat rekabeti, karsilikli misillemeleri ortaya ¢ikarabilir ve

neticede karsi hamleler artarsa pazarin toplam gelir potansiyeli bu savastan zarar
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gorebilir (Porter, 2000). Bu gergevede, ihracat girisiminin konumu rakiplerin pazarda
elde ettikleri avantaj konumlarina bagh oldugundan, ihracat pazarindaki rekabetin
yogunlugunun ihracatgl firmanin konum avantajini negatif yonde etkileyecegi
soylenebilir (Morgan et al., 2004).

Diger taraftan, yiksek rekabetin oldugu pazarlarda ihracatci firmalar musteri
ihtiya¢ ve taleplerini karsilayabilmek igin Griin ve hizmet kalitesini arttirmak zorunda
kalirlar. Neticede artan maliyetler ihracat karliligini azaltarak performansi disirir
(Matanda and Freeman, 2009). Ayrica, ihracat pazarindaki yiksek rekabet firmanin satis
etkinligini azaltir (Cadogan et al., 2003). Artan rekabetle birlikte fiyat rekabeti de
artacagindan, karlihik olumsuz yonde etkilenir (Slater and Narver, 1994). Bu cercevede,
rekabet yogunlugunun ihracat girisiminin performansi lzerinde de olumsuz etkilerinin
olacagi sdylenebilir (Morgan et al., 2004; Kaleka, 2012).

ihracat literatiiriinde yapilan calismalarda, ihracat pazarinin rekabet yapisinin
ihracat performansi Uzerinde 6nemli etkilerinin oldugu tespit edilmistir (Sousa et al.,
2008). Sriram and Manu (1995) tarafindan yapilmis, gelismis ve gelismekte olan
Ulkelere ihracat yapan firmalarin performanslari arasindaki farkliliklari kiyaslayan gorgiil
arastirma neticesinde, gelismekte olan Ulkelere ihracat yapan firmalarin daha yliksek
performans gosterdikleri tespit edilmistir. Arastirmacilar bu sonucu gelismis Ulkelerdeki
yiksek rekabete baglamislardir. Benzer sekilde, O’Cass and Julian (2003) tarafindan,
pazardaki rekabet¢i yapinin  yoklugunun ihracat performansi (lizerinde olumlu
etkisinin oldugu raporlanmistir. Kaleka (2012) tarafindan yapilan arastirmada, rekabet
yogunlugunun yeni ihrag Urlinlerinden saglanan gelir lizerinde negatif etkisinin oldugu
tespit edilmistir.

Bu cercevede, ihracat pazarindaki rekabetin yogunlugunun, firmanin konum
avantaji elde etmesini zorlastiracagl ve ihracat performansini olumsuz olarak
etkileyecegi soylenebilir:

Hs: ihracat pazari rekabet yogunlugu konum avantajiyla negatif iliskilidir.

Ho: ihracat pazari rekabet yogunlugu ihracat performansiyla negatif iliskilidir.
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Calismamiz kapsaminda ilgili literatlirden hareketle gelistirilen hipotezlerin
sinanmasl amaciyla gorgul bir arastirma yapilmasi planlanmis ve asagidaki arastirma

modeli gelistirilmistir (Sekil, 4.2).

Enformasyonel Ha
Yetenekler

iliski Kurma
Yetenekleri

Pazarlama

Yetenekleri

Hizmet
Av.

BUYUKLUK

Maliyet Lid.
Str.
Uriin
Fark. Str.

Hizmet
Fark. Str.

Sekil 4.2: Arastirma Modeli
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5. METODOLOJi VE UYGULAMA

5.1. Arastirma Olgeginin Olusturulmasi

Calisma kapsaminda gelistirilen hipotezlerin test edilmesi amaciyla, literatiirde
daha o6nce vyapilmis ve uluslararasi alanda genel kabul goérmis arastirmalarin
Olceklerinden yararlaniimistir. Bu ¢ercevede, calisma kapsamina alinan degiskenlere
iliskin 6lgekler alti bélimden olusan bir anket formunda birlegtirilmistir.

Anket formunun birinci bolimi “demografik degiskenleri”, ikinci bolumi 35
sorudan olusan “ihracat yetenekleri” olgegini, Uclncli bolimi 14 sorudan olusan
“rekabet stratejileri” olcegini, dordincl boélimi 11 sorudan olusan “rekabet avantajl”
Olcegini, besinci bolimi 6 sorudan olusan “ihracat performansi” 6lcegini ve altinci
bollimi 5 sorudan olusan “rekabet yogunlugu” olcegini icermektedir.

Arastirmanin analiz birimi, Cavusgil ve Zou (1994)'nun onerileri dikkate alinarak
“ihracat girisimi” (spesifik bir Grintn/irin grubunun spesifik bir pazara satisi) olarak
belirlenmistir. Bu kapsamda, arastirma katilimcilarindan anket sorularini cevaplamadan
once, bir drtn/arun grubu ve bu Uran/Grin grubunun ihra¢ edildigi bir Glke
belirlemeleri ve anket sorularini belirlenen ihracat girisimini gz dniinde bulundurarak
cevaplamalari istenmistir. Ayrica, firma biydkliginin ihracat performansi lzerindeki
etkileri, literatlirde siklikla kullanilan iki blytklik o6lgitli olan “toplam satislar” ve
“calisan sayisi” degiskenleri ile kontrol edilmistir.

ihracat yetenekleri 6lgegi; enformasyonel yetenekler (5 soru), iliski kurma
yetenekleri (9 soru) ve pazarlama yetenekleri (21 soru) boyutlarindan olusmaktadir.
lliski kurma yetenekleri; yurtdisi misterilerle iliski kurma yetenekleri ve tedarikgilerle
iliski kurma yetenekleri, pazarlama vyetenekleri; Urin gelistirme yetenekleri,
fiyatlandirma yetenekleri, ihracat lojistik operasyon (dagitim) yetenekleri, tutundurma
yetenekleri ve satis yeteneklerinden olusmaktadir.

Enformasyonel yeteneklerin 6lcimiinde Kaleka (2002)'nin olusturdugu olcek

adapte edilmistir. iliski kurma yetenekleri iki boyuttan olusmaktadir. Bu cercevede,
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yurtdisi misterilerle iliski kurma yeteneginin o6lgiminde Ling and Ogunmokun
(2001)’un olusturdugu olgek, tedarikgilerle iliski kurma yeteneginin dl¢imiinde Piercy et
al. (1998)’un olusturdugu oOlcek adapte edilmistir.

Pazarlama yetenegi, pazarlamanin 4P’si ile uyumlu olarak ve ayrica satis
yetenegini de kapsayan bes boyuttan olusmaktadir. Bu kapsamda, Uriin gelistirme
yetenekleri icin Freeman and Styles (2014), fiyatlandirma yetenekleri icin Morgan and
Vorhies (2009) ile Morgan et al. (2012), tutundurma yetenekleri igin Vorhies and Harker
(2000), ihracat lojistik operasyon (dagitim) yetenekleri icin Vorhies and Harker (2000)
ile Fawcett et al. (1997), satis yetenekleri icin Morgan et al. (2012)’un ¢alismalarinda
kullanilan 6lgekler adapte edilmistir. Tim degiskenler, belirlenen ihracat pazarindaki
ana rakiplerle kiyaslamali olarak “cok koti” (1)'den “cok iyi” (7)'ye dogru siralanan 7’li
Likert 6lgegi kullanilarak 6l¢ulmustar.

Rekabet stratejileri olgegi; maliyet liderligi stratejisi (5 soru), trin farklilastirma
stratejisi (6 soru) ve hizmet farkhlastirma stratejisi (3 soru) boyutlarindan olusmaktadir.
Maliyet liderligi stratejisinin 6l¢iminde Vorhies and Harker (2000) ile Ling and
Ogunmokun (2001) tarafindan kullanilan élcekler adapte edilmistir. Uriin farklilastirma
stratejisinin Olclimiinde Lynch, Keller and Ozment (2000) tarafindan olusturulan dlcek
adapte edilmistir. Hizmet farklilastirma stratejisinin olcimiinde Morgan et al. (2004)
tarafindan olusturulan 6lcek adapte edilmistir. Tim degiskenler, firmalarin belirlenen
ihracat pazarinda rekabet ederken soru formunda belirlenen stratejik tercihlere
verdikleri 6nem bakimindan, “hi¢ 6nemsiz” (1)’den “¢cok dnemli” (7)’ye dogru siralanan
7’li Likert 6lcegi kullanilarak él¢tlmastdr.

Rekabet avantaji 6lcegi; maliyet avantaji (4 soru), Girin avantaji (4 soru) ve hizmet
avantajl (3 soru) boyutlarindan olusmaktadir. Maliyet avantaji boyutunun 6l¢climinde
Morgan et al. (2004)’'un, Grin avantaji ve hizmet avantaji boyutlarinin dlgcliminde
Piercy et al. (1998)’'un calismalarinda kullanilan 0&lcekler adapte edilmistir. Tum
degiskenler, firmanin pazar konum avantajinin belirlenen ihracat pazarindaki ana
rakiplerle kiyaslamali olarak “cok kot(” (1)'den “cok iyi” (7)'ye dogru siralanan 7’li Likert

Olcegi cercevesinde degerlendirilmesiyle 6lctlmustir.
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ihracat performansi élgegi, finansal ve stratejik performans élgiitlerinin bir arada
degerlendirildigi 6 sorudan olusmaktadir. ihracat performansinin él¢iimiinde, Zou et al.
(1998) tarafindan olusturulan ve literatirde genel kabul gormis olan Experf
Skalasi’'ndan yararlaniimistir. Experf Skalasi’nda yer alan finansal ve stratejik ihracat
performansi boyutlari tek bir boyut altinda birlestirilmistir. ihracat performansi,
belirlenen ihracat pazarindaki ana rakiplerle kiyaslamal olarak “cok disuk” (1)’ten “cok
yuksek” (7)’e dogru siralanan 7’li Likert 6lgegi kullanilarak olgtlmstr.

Son olarak, rekabet yogunlugu &lcegi 5 sorudan olusmaktadir. Olcek, Morgan et
al. (2004) tarafindan gelistirilen olgcekten adapte edilmistir. Pazarin rekabet yogunlugu,
belirlenen ihracat pazarinin mevcut durumuyla ilgili ifadeler ¢ergevesinde, “hig
katilmiyorum” (1)’dan “tamamen katiliyorum” (7)’a dogru siralanan 7’li Likert olgegi
kullanilarak 6l¢tilmustir. Likert tipi 7’li 6lcek kullanilan anket formu ile soru kaynaklari
EK-B’de sunulmaktadir.

ingilizce olan soru ciimlelerinin, isletme yazinina hakim ve iyi derecede ingilizce
bilen uzman kisiler tarafindan ingilizce’den Tiirkgeye terciime ve Tiirkce’den ingilizce’ye
geri tercime metodu kullanilarak cevirisi yapilmistir. Sorular ©6nce uzman
akademisyenler, daha sonra yiksek lisans mezunu 10 ihracat yoneticisi ile tartisilip
degerlendirilmis, yeterince anlasilmayan sorular teoriye uygun olarak vyeniden
diizenlenmistir. Daha sonra, soru formu Tirkiye genelinde faaliyet gosteren ihracatgi
firmalardan rastgele secilen 10’unun ihracat yoneticisi tarafindan icerik ve anlamhlk
bakimindan degerlendirilmis, bu kapsamda yanitlayicilardan maddelerin igeriginin
anlasilmasinda herhangi bir zorluk yasanmadigi geribildirimi alinmistir. Bu ¢ercevede
anket formunun icerik gecerliligi saglanmistir.

Olusturulan soru formu 50 ihracat yoneticisi lzerinde 6n teste tabi tutularak,
Olcegin yapisi, gecerliligi ve givenilirligi incelenmistir. Bu asamada Cronbachalfa ile icsel
tutarhlik 6lctlmis, ayrica yapilan faktor analizi ile faktor yiklerinin beklenilen sekilde
ayrilip ayrilmadigi kontrol edilmistir. Bu prosedir neticesinde herhangi bir maddenin
Olcek kapsami disinda birakilmasini gerektirecek bir problemle karsilasiimadigindan,

anket formunun 6rneklem grubuna génderilmesine karar verilmistir.
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Anketin uygulanacag firmalar, uygunluga gore 6rnekleme yontemi ile Turkiye
Ihracatcgilar Meclisi (TiM) tarafindan her yil yapilan “ilk 1000 ihracat¢i Arastirmasi”
kapsaminda 2015 yilinda en fazla ihracat yaptigl tespit edilen 536 imalatgi-ihracatgl
firma olarak belirlenmistir. Miteakiben, anket formu belirlenen firmalarin ihracat
yoneticilerine elektronik posta yoluyla gdnderilmis, 281 firmadan 300 ihracat girisimi
icin gecerli geri donlis saglanmistir. Veri toplama siireci Mayis — Eylul 2016 tarihleri

arasinda tamamlanmistir.

5.2. Veri Analizi ve Bulgular

Katihmcilar ile ilgili genel bilgiler demografik 0Ozellikler bashg altinda
incelenmistir. Arastirma modelinde sunulan hipotezlerin test edilebilmesi igin ilk olarak
odlceklerin giivenilirlik ve gecerlilik analizleri yapilmistir. Olgek gecerliligi, aciklayici faktor
analizi ve yapisal esitlik modeli kullanilarak gergeklestirilen dogrulayici faktér analizi
yontemleri kullanilarak degerlendirilmistir. Modeli olusturan degiskenler arasindaki
iliskiyi incelemek amaciyla korelasyon analizi yapilmis ve son olarak yapilan yapisal
esitlik modeli analizi ile de arastirma modelinde verilen hipotezlerin desteklenip

desteklenmedigi arastiriimistir.
5.2.1. Demografik Ozellikler

Arastirma katilimcilarinin kisi ve firma bazinda olmak Ulzere 6zelliklerine iliskin

sonuclar Tablo 5.1’de verilmistir.
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Tablo 5.1: Demografik Ozellikler

ihracat Yapilan

Statii Frekans Yiizde Ulke Saysi Frekans Yiizde
Alt Diizey 66 22 4 ve alti 7 2,5
Orta Dlzey 174 58 5-9 arasi 27 9,6
Ust Diizey 60 20 10-14 arasi 31 11,0
Toplam 300 100 15-19 arasi 28 10,0
Egitim Diizeyi Frekans Yiizde 20 ve Uzeri 188 66,9
Lise 17 5,7 Toplam 281 100,0
Yiksek Okul 11 3,6 Yas Frekans Yiizde
UOniversite 164 54,7 1-10 17 6
Yuksek Lisans 104 34,7 11-20 53 18,9
Doktora 4 1,3 21-40 136 48,4
Toplam 300 100 41-60 65 23,1
Yas Frekans Yiizde 61-80 8 2,8
24 ve alti 2 0,7 81-100 2 0,7
25-34 86 28,7 Toplam 281 100
35-44 166 55,3 Calisan Sayisi Frekans Yizde
45-54 35 11,7 1-250 89 31,7
55 ve lzeri 11 3,7 251-1000 130 46,3
Toplam 300 100 1001-5000 59 21
Deneyim Frekans Yiizde 5001 ve Gzeri 3 1,1
4 yil ve alti 29 9,7 Toplam 281 100
5-9 yil 72 24,0
10-14 yil 90 30,0
15-19 yil 71 23,7
20 yil ve Uzeri 38 12,6
Toplam 300 100,0
(;lel|§lf11:1e:i?r(::i Frekans Yiizde
4 yil ve alti 82 27,3
5-9 yil arasi 88 29,3
10-14 yil arasi 86 28,7
15-19 yil arasi 33 11,0
20 yil ve Uzeri 11 3,7
Toplam 300 100,0
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Buna gore kisi bazinda ele alindiginda; arastirma katilimcilarinin statii bakimindan
%78’inin orta ve st dizey yonetici oldugu, %22’lik kisminin ise alt dizey
yonetici oldugu goérilmektedir. Katihmcilarin egitim dizeyleri incelendiginde, buyuk
cogunlugunun (%89,4) liniversite diizeyinde egitime sahip oldugu anlasilmaktadir. Diger
taraftan, ¢ok az bir kismi yiksek okul (%3,6) ve lise (%5,7) diizeyinde egitime sahiptir.
Katihmcilarin yasi dikkate alindiginda, bliylik ¢ogunlugun (%55,3) 35-44 yas araliginda
toplandigi goriilmustilir. Bunu %28,7 oraniyla 25-34 yas aralig takip etmektedir.

Katilimcilarin ihracat deneyimlerine bakildiginda, %66,3’iniin 10 yil ve Uzerinde
ihracat tecriibesinin oldugu anlasiimaktadir. Mevcut isyerinde ¢alisma siireleri dikkate
alindiginda, katilimcilarin biyiik cogunlugunun (%72,7) mevcut isyerinde 5 yil ve daha
uzun bir sliredir ¢calismakta oldugu gortlmektedir.

Bu cercevede, arastirma katilimcilarinin biyiik cogunlugunun ihracat tecribesi
ylksek, orta ve Ust diizey yoneticilerden olustugu séylenebilir.

Firma bazinda ele alindiginda; arastirmaya katilan firmalarin %66,9’unun 20 ve
Uzerinde Ulkeye ihracat yaptigi anlasilmaktadir. Firma yasi dikkate alindiginda, katilimci
firmalarin %94’inlin en az 11 yildir faal durumda oldugu gorilmektedir. Calisan sayisi
kriteri bakimindan incelendiginde, firmalarin %68,4’inlin 250 Uzerinde ¢alisana sahip
oldugu anlasiimaktadir.

Bu itibarla, arastirmaya katilan firmalarin c¢ogunlugunun ihracat konusunda

tecribeli, kokli ve blyik firmalardan olustugu soylenebilir.

5.2.2. Glvenilirlik ve Gegerlilik Analizi

Arastirma modelini test etmek igin kullanilan &lgeklerin  gegerliliginin
degerlendirilmesi amaciyla Aciklayici Faktér Analizi ve Dogrulayici Faktor Analizi
yontemleri kullanilmistir. ilk olarak, Aciklayici Faktdér Analizi ydntemi kullanilarak
degerlendirme yapilmistir. Arastirma modelindeki degiskenler iki gruba ayrilmis, bu
kapsamda bagimsiz ve bagimli degiskenler icin ayri ayri faktor analizi yapiimistir.

Oncelikle arastirma modelindeki bagimsiz degiskenler icin faktdr analizi

yaptimistir. Bunun icin verilerin faktor analizi icin uygunlugu incelenmistir.
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Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) 6rneklem yeterlilik degeri hesaplanmistir. Bagimsiz
degiskenleri olusturan veri seti icin, KMO orneklem yeterlilik degeri 0,914 olarak
bulunmus ve bunun o6nerilen 0,50°den ¢ok yiiksek oldugu gorulmustir. Ayrica Bartlet
Kiresellik testi (y2 (1378) = 12131,55, p < .01) % 1 6nem seviyesinde istatistiksel olarak
anlamhdir. Bu sonuglara gore, veri setinin faktor analizi icin uygun oldugu sonucuna
ulasgilmstir.

Ayrica, gostergelerin birliktelik degerleri (communalities) elde edilmis ve bu
degerlerin 0,30’un Uzerinde oldugu tespit edilmistir. Bu, her bir gostergenin diger
gostergelerle ortak degiskenligi (common variance) paylastigini gosterir (Field, 2005).
Bu bilgiler 15181 altinda butiin gostergelerin (sorunun) faktor analizine uygun olduguna
karar verilmistir.

Amag, ihracat yetenekleri (enformasyonel, iliski kurma, pazarlama), rekabet
stratejileri (maliyet liderligi stratejisi, Grtn farklilastirma stratejisi, hizmet farklilastirma
stratejisi) ve rekabet yogunlugu faktorlerini (kavramlarini) olusturan gostergeleri
(sorulari) belirlemek ve komposit degerleri hesaplamak oldugu icin, Aciklayici Faktor
Analizi yontemi ile birlikte Temel Bilesenler Analizi kullanilmistir. Bir adet gosterge
(RekY1) birden fazla faktore yiklendigi (diger faktorlerdeki faktor yiki-capraz yik-
,cross-loading 0,40 veya yukari oldugu) icin elenmistir.

Yukarida anlatilan siire¢ sonucunda kalan 53 gésterge ile temel-bilesenler faktor
analizi (varimax donustiirme ile) uygulanmistir. Bitln gostergelerin faktor yukleri
0,50’nin (izerinde ve capraz yikleri (cross-loadings) 0,30’un altindadir. Faktor analizi
sonuglari (faktor yikleri ve toplam agiklanan varyans) Tablo 5.2’de gérilmektedir. Tablo
5.2’de gorildigi gibi, gostergeler uygun olan olgekleri olusturmaktadir. Ayrica biitiin

faktor yukleri 0,50’den biylik oldugu icin yapi gegerliligi mevcuttur.
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Tablo 5.2: Faktor Analizi Sonuglari (Bagimsiz Degiskenler)

Faktorler

Gostergeler

UFs | UrGe | MLS LY | YMIK| EnF | SAT Fiy RY TIK HFS | TUT

URFSTR4 0,85
URFSTR6 0,80
URFSTR5 0,78
URFSTR2 0,76
URFSTR1 0,76
URFSTR3 0,56
URGE2 0,80
URGE4 0,79
URGE1 0,76
URGE3 0,76
URGE5 0,74
MLSTR2 0,86
MLSTR1 0,85
MLSTR4 0,76
MLSTR3 0,74
MLSTR5 0,73
LOJ2 0,81
LOJ3 0,78
LoJ1 0,75
LOJ4 0,72
LOJS 0,57
YMIK3 0,78

YMiK4 0,70
YMIK5 0,69

YMiK1 0,68
YMiK2 0,66
YMiK6 0,64
ENF3 0,81
ENF1 0,80
ENF2 0,75
ENF4 0,65
ENF5 0,60
SAT2 0,82
SATA 0,78

SAT3 0,76
SAT1 0,67
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Fiv2 0,76
Fiv3 0,69
Fiva 0,66
Fivl 0,66
REKY3 0,84
REKY5 0,75
REKY2 0,72
REKY4 0,66
Tik2 0,84
TiK3 0,83
TiK1 0,74
HFSTR3 0,78
HFSTR1 0,71
HFSTR2 0,71
TUT3 0,69
TUT2 0,67
TUT1 0,64

Eigenvalues
(Ozdegerler)
Aciklanan
Varyans (%)
Toplam agiklanan varyans(%): 74,47

16,69| 4,19 | 3,84 | 2,26 | 2,20 | 2,06 | 1,88 | 1,55 | 1,38 | 1,30 | 1,15 | 1,03

31,491 7,9 | 7,25 | 4,26 | 4,16 | 3,88 | 3,54 | 2,93 | 2,60 | 2,46 | 2,17 | 1,84

Ayni sekilde bagimh degiskenler icin de aciklayici faktér analizi yapilmistir.
Sonuglar Tablo 5.3’te verilmistir. ilk olarak, Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) érneklem
yeterlilik degeri hesaplanmistir. Bagimli degiskenleri olusturan veri seti icin, KMO
orneklem vyeterlilik degeri 0,89 olarak bulunmus ve bunun o6nerilen 0,50’den cok
yuksek oldugu gorilmustir. Ayrica Bartlet Kuresellik testi (x2 (190) = 5609,04; p < .01)
% 1 Oonem seviyesinde istatistiksel olarak anlamlidir. Bu sonuglara gore, veri setinin
faktor analizi icin uygun oldugu sonucuna ulasiimistir. Ayrica, gostergelerin birliktelik
degerlerinin (communalities) 0,30’un Uzerinde olmasi, her bir gostergenin diger
gostergelerle ortak degiskenligi (common variance) paylastigini gosterir (Field, 2005).

Diger taraftan, veri setinde ortak yontem varyansi sorununun kontrolii amaciyla
Harman’in tek faktor testi yapilmistir (Podsakoff et al., 2003). Bu cercevede, tek faktor
sinirlamasiyla tiim ifadeleri iceren donglsliz kesfedici faktér analizi yapilmis, analiz

sonucunda tek faktoriin toplam varyansin %30,56’sin1 acikladigi belirlenmistir.
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Elde edilen deger varyansin énemli bir bolimini tek basina agiklamadigindan (<0,50),

veri setinde ortak yontem varyansi sorununun bulunmadigi séylenebilir.

Tablo 5.3: Faktor Analizi Sonuglari (Bagimli Degiskenler)

Faktorler
o Pelrrcgfr;aatna Maliyet Av. | UrinAv. | Hizmet Av.
iP4 0,88
iP6 0,87
iP5 0,87
iP2 0,72
iP3 0,70
iP1 0,61
MAV2 0,90
MAV3 0,88
MAV1 0,88
MAV4 0,76
URAV2 0,86
URAV3 0,86
URAV4 0,85
URAV1 0,85
HizAV3 0,89
HizAV2 0.88
HizAV1 0,85
(%iZZ‘g'ZIrT:S 8,79 3,03 1,93 1,50
vgf:,l:::?;) 43,95 15,16 9,67 7,50

ToplamAgiklananVaryans(%): 76,28

Ayrica olgeklerin gecerliligini ayrintih olarak arastirmak icin veri seti Dogrulayici
Faktor Analizi'ne tabi tutulmustur. Dogrulayici Faktor Analizi yapisal esitlik modeli
yardimi ile gergeklestirilmistir. Dogrulayici Faktér Analizi yapmak icin AMOS yapisal
esitlik modeli yazilimi  kullanilmistir.  Olgim modeline, arastirma modelindeki
degiskenlerin tamami dahil edilmis ve gostergelerin sadece tek bir gizil degiskeni
olusturmasina izin verilmistir. Yani, bir gosterge birden fazla gizil degiskeni

olusturmamaktadir. Maksimum Olabilirlilik Yontemi ile elde edilen ¢6ziim kullanilarak,
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modelin veriyle uyumu test edilmistir. Hair et al. (2010)'un 6nerileri dikkate alinarak,
model uygunlugunu degerlendirmek igin ki-kare (x2) degeri, serbestlik derecesi (df)
degeri, vyaklasik hatalarin ortalama karekokii (Root Mean Square Error of
Approximation, RMSEA), artimsal uyum indeksi (CFl) ve normlandiriimamis basitlik
uyum indeksi (Non-normed Fit Index-NNFI) kullaniimigtir.

69 gosterge kullanilarak olusturulan olgim modeli ile yapilan CFA analizi
sonucunda, gostergelerin ilgili faktorlere yiklendigi gorilmdistir. Bu da kavramlarin tek
boyutlulugunu dogrulamakta ve 6lgeklerin gegerliligi hakkinda glgli ampirik kanitlar
sunmaktadir (Anderson and Gerbing, 1988).

Yapi gegerliligi, uyusma ve ayrisma gecerliligi olmak Uzere iki kissmdan meydana
gelir. Uyusma gecerliligini test etmek icin Dogrulayict Faktér Analizi sonuglari
kullanilmistir. Yapisal Esitlik Modeli yardimi ile yapilan Dogrulayici Faktor Analizi
sonucunda elde edilen faktor yiklerinin t test (kritik oran) degerlerinin yliksek olmasi
(2’den blyik) uyusma gecerliliginin oldugunu gostermektedir. Baska bir deyisle, eger
batln faktor yikleri kendi standart hatasinin en az iki kati ise, 6lcegin uyusma gecerliligi
gosterdigi kabul edilir. Tim t test degerlerinin anlamli olmasi (Tablo 5.4) gdstergelerin
kavrami etkin bir sekilde él¢tiigiinii gdsteririr (Anderson and Gerbing, 1988). Ol¢iim
modelinin x?2148) degeri 3981,97 olarak elde edilmistir. Ayrica x%/sd (serbestlik derecesi)
1,85’e esittir. Bu deger esik deger olan 2’den kiictk oldugu icin 6lcim modeli uygundur.
Ki-kare istatistigi drneklem hacmine karsi duyarli oldugu igin, modelin uygunlugunu test
etmek igin ikincil uyum indeksleri de incelenmistir. Sonugta, 6l¢iim modeli ile verilerin
birbirleriyle olduk¢a uyumlu oldugu gortlmustir. Uyum indeksleri, karsilastirmali uyum
indeksi (Comperative Fit Index, CFI)=0,89, artimsal uyum indeksi (Incrimental
Fitindex,IF1)=0,89, normlandirilmamis basitlik uyum indeksi (Non-normed Fit Index-
NNFI)=0,88 ve yaklasik hatalarin ortalama karekdkii (Root Mean Square Error of
Approximation, RMSEA)=0,054 olarak elde edilmislerdir. Bu degerler, 6lcim modelinin
genel uygunlugunun iyi oldugunu gostermektedir. Bltlin bu bilgiler 1s1g1 altinda

Olceklerin (kavramlarin) uyusma gecerliligine sahip oldugu sonucuna ulasiimistir.
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Tablo 5.4: Dogrulayici Faktor Analizi Sonuglari

Kavram fIIZeg|§ken) :z}nac\l;r: Standart t-degeri
Gostergeler Faktor Yiikleri F.a.nktﬁr. (Kritik SE
Yiikleri Oran)
ENFY
ENF1 1,000 0,826 _a b
ENF2 0,833 0,759 14,568 ,057
ENF3 0,917 0,852 17,013 ,054
ENF4 0,768 0,757 14,526 ,053
ENF5 0,717 0,629 11,456 ,063
YMIK
YMiK1 1,000 0,573 _a b
YMIK3 0,969 0,669 10,644 ,091
YMiK4 1,094 0,739 9,485 ,115
YMIK5 1,225 0,807 9,976 ,123
YMiK6 1,116 0,794 9,929 112
TiK
TiK1 1,000 ,802 _a b
Tik2 1,028 ,869 16,843 ,061
TiK3 1,070 ,901 17,380 ,062
SAT
SAT1 1,000 ,805 _a b
SAT2 1,166 ,860 17,118 ,068
SAT3 1,191 ,804 15,630 ,076
SAT4 1,151 ,894 18,012 ,064
LOJ
LoJ1 1,000 ,892 _a b
LOJ2 ,748 772 16,739 ,045
LOJ3 ,811 ,847 19,710 ,041
LOJ4 ,785 ,778 16,946 ,046
LOJS ,633 ,677 13,616 ,046
TUT
TUT1 1,000 ,651 a b
TUT2 1,121 ,848 11,957 ,094
TUT3 1,133 ,797 11,563 ,098
REKY
REKY2 1,000 ,660 a b
REKY3 1,008 ,802 10,558 ,096
REKY4 ,684 ,548 8,057 ,085
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REKYS
Fiy
Fiyl
FiY2
FiY3
Fiva
URGE
URGE1
URGE2
URGE3
URGE4
URGES5
URFSTR
URFSTR1
URFSTR2
URFSTR3
URFSTR4
URFSTRS
URFSTR6
MAL_STR
MLSTR1
MLSTR2
MLSTR3
MLSTR4
MLSTRS
HiZ_FAR_STR
HFSTR1
HFSTR2
HFSTR3
MAL_AV
MAV1
MAV2
MAV3
MAV4
Hiz_Av
HizAV1
HizAv2
HizAv3
URUN_AV
URAV1
URAV2
URAV3
URAV4

1,007

1,000°
1,000
1,006
,934

1,000°
1,009
,992
1,134
1,001

1,000°®
,877
,653
1,040
,906
,885

1,000°
,910
1,402
1,350
1,436

1,000
,919
1,012

1,000
,997
,990
,788

1,000°®
1,081
1,080

1,000°
1,104
1,019
,932
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,719

,748
,809
,832
,700

757
734
,819
,895
,844

,810
7171
,669
,860
,796
,825

,620
,602
,947
,893
,926

,903
,762
,946

,875
,943
,929
,800

,849
,901
,913

,866
,900
,859
,883

10,035

13,645
14,012
11,852

17,256
14,642
16,136
15,151

14,895
12,391
17,309
15,556
16,333

16,556
12,815
12,356
12,648

17,027
26,136

25,014
24,238
17,958

20,405
20,801

21,539
19,744
20,780

,100

,073
,072
,079

,058
,068
,070
,066

,059
,053
,060
,058
,054

,055
,109
,109
,114

,054
,039

,040
,041
,044

,053
,052

,051
,052
,045



iH_PERF

iP1 1,000° ,618

iP2 1,089 ,689 10,114 ,108
iP3 1,092 ,668 9,881 ,111
iP4 1,385 ,910 12,245 ,113
iP5 1,373 ,918 12,312 ,112
iP6 1,496 ,948 11,476 ,130

Not: SE standart olmayan ¢6ziimden elde edilmis standart hatayi ifade etmektedir.

a t-degerleri (kritik oran) standart olmayan ¢6ziim kullanilarak hesaplanmistir ve hepsi 0,01
onem seviyesinde istatistiksel olarak anlamlidir (sifirdan fakhdir).
b Faktor yliki tahmin etme amaci igin 1 olarak sabitlenmistir.

Ornegin, “Enformasyonel Yetenekler” kavraminin uyusma gegerliligini ele alalim.
Tablo 5.4’te goriuldugl gibi, “Enformasyonel Yetenekler” kavramini olusturan 5
gostergenin (sorularin) t test degerleri 11,456 ve 17,013 araligindadir. Bu degerler cok
yiksek oldugu icin “Enformasyonel Yetenekler” kavraminin uyusma gecerliligi
mevcuttur. Diger kavramlarin t-test degerleri Tablo 5.4’te verilmistir. Bu sonuclara gore
bitlin kavramlarin uyusma gecerliligine sahip oldugu Tablo 5.4’ten gorulebilir.

Ayrisma gegerliligi, bir kavramin 6gelerinin kavramsal olarak diger kavramlarin
Ogeleri ile 6rtiismemesini saglar. Bir dlcegin (kavramin) ayrisma gecerliligini incelemek
icin, Olcegin ortalama cikarilan varyansi (AVE) nin kare koki ile 6lcegin diger olgekler
(kavramlar) ile olan korelasyon katsayilari karsilastirilir. Eger Olcegin AVE degerinin
karekokd, olcegin diger olcekler ile olan korelasyon katsayilarindan buiylik ise, o dlcegin
ayrisma gecerliligini sagladigi ispat edilmis olur (Fornell and Larcker, 1981). Tablo 5.5’te
goruldiugli gibi, her kavramin AVE degerinin karekdki korelasyon katsayilarindan
blydktir. Bundan dolayi 6lgeklerin ayrisma gecerliligine sahip oldugu sonucuna ulasilir.
Olgeklerin giivenilirligi Cronbach Alfa, kompozit giivenilirlik ve ortalama gikarilan
varyans (Average Variance Extracted-AVE) katsayilari kullanilarak incelenmistir. Tablo
5.5'te goraldagi gibi, olgeklerin tamaminin Cronbach Alfa glvenilirlik katsayisi ve
kompozit givenilirlik katsayilari onerilen esik deger olan 0,70’e, ortalama cikarilan
varyans (Average Variance Extracted-AVE) katsayilari ise 0,50'ye yakin ya da bu esik
degerlerin oldukca Ustindedir. Bu da olceklerin glivenilirliginin yiksek oldugunu

gostermektedir (Fornel and Larcker, 1981).
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5.3. Arastirma Hipotezlerinin Testi

Arastirma modelindeki hipotezleri test etmek icin korelasyon analizi ve yapisal
esitlik modeli (YEM) kullanilmistir. Korelasyon iki degisken arasindaki dogrusal iliskinin
glclini gosteren katsayidir. Korelasyon katsayisi istatistiksel olarak anlamli ise iki
degisken arasinda dogrusal bir iliski oldugu sdylenir. Korelasyon katsayisinin mutlak
degeri ne kadar bliyikse, degiskenler arasindaki iliski de o kadar guclidiir (Newbold,
2009). Arastirma degiskenleri arasindaki korelasyon katsayilari ve tasviri istatistikleri
Tablo 5.5’te gosterilmektedir.

Arastirma modelinde yer alan hipotezleri test etmek icin yapisal esitlik modeli
kullanilmistir. Yapisal esitlik modelleri (YEM), gozlenen ve gizli (latent) degiskenler
arasindaki nedensel iliskilerin sinanmasinda kullanilan ¢ok degiskenli istatistiksel
yontemdir. Sosyal bilimlerde (psikoloji, sosyoloji, isletme gibi) degiskenler arasindaki
iliskilerin degerlendiriimesinde ve kuramsal modellerin sinanmasinda siklikla kullanilan
bir yontemdir. YEM gizli degiskenler seti arasinda bir nedensellik yapisinin var oldugunu
ve gizli degiskenlerin gbozlenen degiskenler araciligiyla olgilebildigi varsayimini kullanir
(Joreskog and Sérbom, 2001).

YEM yardimiyla, bir yada daha fazla gozlenen degiskenler ile gozlenmeyen gizli
yap! setleri arasinda eszamanli olarak birbiriyle olan bagimlihk iliski 6rintisi
aciklanmaktadir. Yapisal esitlik modellemesi, dissal (bagimsiz - exogenous) yapilarin
icsel (bagimh- endogenous) yapilara nasil bagh oldugunu betimleyen bir ya da daha
fazla dogrusal regresyon esitliklerini icerir. Katsayilari, path katsayilari ya da ¢cogu zaman

regresyon katsayilari olarak adlandirilir (Reisinger and Turner, 1999).
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Tablo 5.5: Degiskenlerin Korelasyon Katsayilari ve Tasviri istatistikleri

Degiskenler Ortalama gigpyiort
Sapma 1 2 3 4 5 6 7 8 9 100 11 12 13 14 15 16
Enf_Yet 5,82 077 |(0,76)
Ymik_Yet 5,45 09 |o048" (0,72)
Tik_Yet 5,77 084 |047" 0,44 (0,85)
Tut_Yet 5,39 1,00 |0,43"™ 056™ 042" (0,76)
Urge_Yet 5,77 0,90 |0,40™ 0,44 040" 0,49 (0,81)
Fiy Vet 5,73 085 |052 052 038" 042" 044 (0,77)
Loj_Yet 6,07 075 |0,50™ 0,42 0,45 0,33 041" 0,50 (0,79)
Sat_Yet 5,70 099 |048 041" 042 0,49 045 0,52 047" (0,83)
Mal_Lid_Str 4,98 1,46 |0,28™ 0,30 026" 0,13° 023" 032" 050" 0,32" (0,81)
Urun_Fark St | 5,69 1,03 |0,28™ 0,30 034" 0,36 051" 025" 033" 040" 032" (0,79)
Hiz_Fark_Str | 5,98 098 |0,37" 0,25 0,37 0,26™ 0,37 0,37 0,53 0,52 0,54 0,53 (0,87)
Rek_Yog 5,26 1,04 |0,16™ 0,16™ 0,13° 021" 0,20 0,19 0,20 0,17*° 0,10 0,35" 027" (0,72)
Mal_Av 5,09 1,15 |0,41" 042" 034" 027 029" 0,38 0,34 0,40 032" 029" 0,34" 0,16 (0,88)
Urun_Av 6,10 085 |042 0,32 036" 0,32 041" 0,39 044" 0,40 027" 0,45 0,56 0,27 042" (0,87)
Hizmet_Av 5,94 098 |035™" 036 038" 0,26™ 0,33 0,39™ 0,54 0,39 0,45 0,37 0,62 023" 0,47 041" (0,88)
Ih_Perf 5,43 094 |041™ 036" 035" 0,26™ 0,29 0,40 0,26™ 0,41 0.07 0,31 027" 0,28 0,39 042" 0,27" (0,80)
Cronbach Alfa Givenilirlik Katsayisi (0,87 087 088 08 091 08 08 09 091 09 08 077 093 092 091 091
Composite Reliability 087 08 08 08 09 08 08 09 09 091 09 078 093 093 091 091
Average Variance Extracted (AVE) 059 052 073 059 066 06 063 07 066 063 076 053 079 076 078 064

*p<0,05, **p<0,01 Parantez icindeki degerler AVE degerlerinin karekdkinl gostermektedir.
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Kavramsal modeldeki degiskenlerin glivenilirligi ve gegerliligi saglandiktan sonra,
teoride tanimlanan bagimli ve bagimsiz degiskenler arasindaki her iliskinin gliciini
deneysel olarak tahmin etmek igin YEM’in yapisal modeli kullanilir. Oncelikle, modelin
uygunlugu kabul edilir ve daha sonra YEM analizi sonuglari kullanilarak yapilar
(degiskenler) arasinda karsilikh iliski olup olmadigi arastirilir. Arastirma hipotezlerini
test etmek icin AMOS 4 yapisal esitlik modeli yazilimi kullanilmistir. Tablo 5.6, arastirma
modelinin yapisal esitlik modeli ile analizi sonrasi elde edilen sonuclari gostermektedir.

Sonuglar, maliyet liderligi stratejisinin maliyet avantajiyla pozitif yonli
iliskili oldugunu gostermektedir (B=0,127; p<0,05). Bundan dolaylr Hi hipotezi
desteklenmektedir.

Uriin farklilastirma stratejisi ile Griin avantaji arasindaki iliskiye bakildiginda, tiriin
farklilastirma stratejisinin Grlin avantajiyla pozitif yonla iliskili oldugu gorilmektedir
(B=0,253; p<0,01). Boylelikle, arastirma hipotezi H, desteklenmistir.

Ayni sekilde, hizmet farklilastirma stratejisinin hizmet avantajiyla pozitif yonla
iliskili oldugu (B=0,518; p<0,01) gorilmektedir. Bu sonuca gore, Hsz arastirma hipotezi
desteklenmisgtir.

Enformasyonel yetenekler ile konum avantaji arasindaki iliskiler incelendiginde,
enformasyonel yeteneklerin maliyet avantaji ($=0,142; p<0,01) ve Urln avantajiyla
(B=0,154; p<0,01) pozitif iliskili oldugu gorilmektedir. Fakat, hizmet avantajiyla
arasinda bir iliski bulunamamustir. Bu bilgiler 15181 altinda, enformasyonel yetenekler ile
konum avantaji arasindaki iliskileri inceleyen Hs hipotezi kismen desteklenmistir.

lliski kurma yetenekleri ile konum avantaji arasindaki iliskilere bakildiginda, iliski
kurma yeteneginin maliyet avantaji (B=0,41; p<0,01) ve hizmet avantajiyla (f=0,354;
p<0,01) pozitif iliskili oldugu gorilmektedir. Bunun yaninda, iliski kurma yeteneginin
Uriin avantajiyla beklenen iliskisi tespit edilememistir. Bundan dolayr Hs arastirma

hipotezi kismen desteklenmektedir.
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Tablo 5.6: Arastirma Hipotezleri ile ilgili Yapisal Esitlik Modeli Sonuglari

REKABET STRATEJILERI iLE KONUM AVANTAIJI iLiSKisi

. Yol Degeri
HIPOTEZLER .H - degeri |
(0} (Std. Beta) Std. Hata | t- degeri Sonuglar
(+)
H1 Maliyet L. Str.——=> Mal. Av. 0,127 0,038 2,411 Desteklendi
(+)
H2 OriinF.Str. ———> Ur.Av. 0,253™ 0,038 4,863 Desteklendi
(+)
H3 Hizmet F. Str. ———> Hiz. Av. 0,518" 0,042 11,170 Desteklendi
iHRACAT YETENEKLERI iLE KONUM AVANTAJI iLiSKiSi
. Konum Av. | Yol Degeri Std. t-
HIPOTEZLER |
0 Alt Boyutlar1 | (Std. Beta) | Hata degeri Sonuglar
(+) Maliyet Av. 0,142 0,072 2,686
H4 Enf.Y Konum | Uriin Av 0,154 | 0,051 | 2,963 Kismen
Y => . _ ’ ’ ’ Desteklendi
Av. Hizmet Av. -0,026 0,054 | -0,552
_ Maliyet Av. 0,410 0,144 4,930
H5 lliski (+) Konum [+ = Kismen
Urun Av. 0,092 0,082 1,403 .
KurmaY. ——> Av. - Desteklendi
Hizmet Av. 0,354 0,107 4,879
(+) Maliyet Av. 0,171 0,101 2,845
H6 Pazarlama Y.——> Konum | Uriin Av. 0,332" 0,078 | 5,233 Desteklendi
Av. Hizmet Av. 0,104" 0,075 1,999
KONUM AVANTAJI iLE IHRACAT PERFORMANSI iLiSKiSi
. Konum Av. | Yol Degeri Std. t-
HIPOTEZLER . . S |
Alt Boyutlari | (Std. Beta) | Hata degeri onuglar
" Maliyet Av. 0,216 0,045 4,106
+ T P Kismen
. Urin Av.
H7 Konum Av.——> Iihr.Perf. - 0,254 0,062 4,868 Desteklendi
Hizmet Av. 0,021 0,052 0,408
REKABET YOGUNLUGU iLE KONUM AVANTAIJI iLiSKisSi
. Konum Av. | Yol Degeri Std. t-
HIPOTEZLER . . S |
Alt Boyutlari | (Std. Beta) | Hata degeri onuglar
(-) Maliyet Av. 0,046 0,053 0,867
H8 Rekabet Y.———=>> Konum | Uriin Av. 0,101 0,038 1,934 Desteklenmedi
Av. Hizmet Av. 0,043 0,040 0,920

REKABET YOGUNLUGU iLE iHRACAT PERFORMANSI iLiSKiSi

HIPOTEZLER Yol Degeri Std. Hata t- degeri Sonuglar
(Std. Beta)
(-) *% .
H9 Rekabet Y. ===> ihr Perf. 0,170 0,045 3,280 Desteklenmedi
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(Tablo 5.6 Devami)

KONTROL DEGiSKENi (BUYUKLUK) iLE iHRACAT PERFORMANSI iLiSKiSi

L. Yol Degeri t- degeri
ILISKI (Std. Beta) Std. Hata
Satiglar % ihr Perf. 0,181 0,091 3,499
Galisan Sayisi ihr Perf. - 0,050 0,095 -0,965

X2(89) = 300,07; CFI = 0,90; IFI =0,90; x?/df = 3,372; RMSEA = 0,089
*p <0,05; **p <0,01
Not: Satislar ve Calisan sayisi degiskenlerinin logaritmasi kullaniimigtir.

Pazarlama vyetenekleri ile konum avantaji arasindaki iliskiler incelendiginde,
pazarlama yeteneginin maliyet avantaji ($=0,171; p<0,01), Grliin avantaji (f=0,332;
p<0,01) ve hizmet avantajiyla (B=0,104; p<0,05) pozitif iliskili oldugu gorilmektedir.
Bundan dolayi arastirma hipotezi Hs desteklenmektedir.

Konum avantaji ile ihracat performansi arasindaki iliski incelendiginde, maliyet
avantajl ile ihracat performansi arasinda pozitif yonli ($=0,216; p<0,01) ve ayni sekilde
Urlin avantaji ile ihracat performansi arasinda pozitif yonlu iliski (=0,254; p<0,01)
oldugu gorilmektedir. Fakat, hizmet avantaji ile ihracat performansi arasinda bir iliski
bulunamamistir ($=0,021; p>0,05). Bundan dolayi H; arastirma hipotezi kismen
desteklenmektedir.

Rekabet yogunlugu ile konum avantaji arasinda beklenen iliski tespit
edilememistir. Bundan dolayi, Hg hipotezi desteklenmemistir. Ayrica, rekabet
yogunlugunun ihracat performansiyla pozitif iliskili oldugu gorilmustir (B=0,17;
p<0,01). Bundan dolayi Hg arastirma hipotezi desteklenmemistir.

Son olarak, buyidklik kontrol degiskenleri (satislar, calisan sayisi) ile ihracat
performansi arasindaki iliskiler incelenmis, satislarin ihracat performansiyla pozitif
iliskili oldugu gorilmustir (B=0,181; p<0,01). Diger yandan, calisan sayisi ile ihracat

performansi arasinda bir iliski bulunamamistir (3=-0,05; p>0,05).
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6. SONUC VE DEGERLENDIRME

Bu calismada firma diizeyinde ihracat basarisini etkileyen faktorlerin teori temelli
olarak belirlenmesi amaclanmistir. Bu cercevede, iktisat, strateji ve pazarlama
literatiirleri incelenmis, firma dizeyinde ihracat basarisini etkileyen faktorler Gzerinde
bir uzlasinin olmadigi, bu konuda literatirin daginik yapida oldugu gozlenmistir.
Yapilan literatlir taramasi ve ihracatgl firma yoneticileri ile gorismeler neticesinde,
ihracatgl firmalarin yabanci pazarlardaki faaliyetleri esnasinda rakip odakli olarak
hareket ettikleri kanaatine varilmis olmasi nedeniyle, ¢alismamiz temel referansini
strateji ve rekabet yazinindan almistir.

Strateji yazininda, firma performansini etkiyen faktérlerin agiklanmasinda temel
olarak, Endistriyel Organizasyon teorisi ve Kaynak Tabanl Goris olmak lizere iki ana
teorik yaklasim hakimdir. Bu cercevede, calismamizda firmalarin ihracat pazarindaki
rekabet avantaji ile performansini etkileyen faktorlerin belirlenmesi igin her iki gortsin
sundugu perspektiflerden hareket edilmistir. Bu sayede, literatiirde ihtiyac duyulan
kapsayici ve giicli bir teorik model olusturulmasi hedeflenmistir.

Olusturulan arastirma modeli, Tirkiye genelinde faaliyet gosteren tecriibeli
ihracatgi firmalarla yapilan genis bir saha arastirmasi ile sinanmis ve teorik 6ngérimiz
bliyik olclide desteklenmistir. Bu cercevede, asagida arastirma bulgulari Gzerine

degerlendirmemiz ile yonetici ve arastirmacilara yonelik 6nerilerimiz sunulmaktadir.
6.1. Arastirma Bulgularinin Degerlendirilmesi

Calisma kapsaminda, ihracat performansinin ihracat pazarindaki rakipler
karsisinda elde edilecek konum avantajina bagli oldugu, rakipler karsisinda elde

edilecek konum avantajinin ise, firmanin sahip oldugu ihracat yetenekleri ve

uygulayacagi rekabet stratejileri ile elde edilecegi 6ngorulmustir.
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Yapilan arastirma neticesinde, U rekabet stratejisinin de (maliyet liderligi, Grln
farkhlastirma, hizmet farklilastirma) yabanci pazarlarda ihracatgl firmalara rekabet
avantaji sagladigi tespit edilmistir.

Maliyet liderligi stratejisinin temel hedefi, uygulanan bir dizi fonksiyonel politika
araciligi ile pazarin en disik maliyetli firmasi olmaktir. Bu strateji, verimli dlclide tesis
kurulmasini, deneyimlerin maliyet distsi icin kullanilmasini, maliyet ve genel giderlerin
siki takibini ve Ar-Ge, servis, satis glicl, lojistik, tanitim vb. alanlarda maliyetlerin en aza
indirilmesini gerekli kilar. Ancak, yénetim bu hususlara dikkat ederken kalite ve hizmet
unsurlarini gdzardi etmemelidir (Porter, 2000). Diger taraftan, maliyet liderligi stratejisi
fiyatlarin rakiplerden distk belirlenmesini zorunlu kilmaz. Maliyet liderligi stratejisi
uygulayan firma, Uretim slreglerini maliyet esasli olarak sirekli gézden gecirmeli ve
Uretim silireclerinde verimliligi saglamak Uizere Ar-Ge faaliyetlerine odaklanmalidir.
Ozellikle ihracatgi firmalar icin dnemli olan tedarik zinciri ve pazarlama faaliyetlerinde
benzer sekilde maliyetleri diistrlicti ve verimliligi arttirici tedbirler ainmalidir.

Farkhlastirma stratejilerinin temel hedefi, firmanin pazara sundugu Uriin veya
hizmeti rakiplerden farklilastirarak benzersiz olmaktir (Porter, 2000). Uriin farklilastirma
stratejisi, firmanin, pazarin ihtiyaclarina uygun, rakiplerden daha kaliteli ve yliksek
katma degeri olan Urlnler tGretmesiyle uygulanir. Pazara sunulan hizmette farklilasma
ise, rakiplerden hizli Griin tedarigi ve kapsaml satis sonrasi destekler ile saglanabilir.
Urtin bakimindan rakiplerden farklilasmak firmanin Ar-Ge faaliyetlerine odaklanmasini
gerekli kilar. Ozellikle teknolojik gelismelerin hiz kazandigl giinimiizde, inovasyona
yeterince 6nem vermeyen firmalarin siddetli rekabetin yasandigi uluslararasi pazarlarda
tutunmasi zorlasir. inovasyon, gerek maliyet liderligi stratejisi, gerekse driin
farklilastirma stratejisi icin Ustlinde durulmasi gereken bir kavramdir. Zira, maliyet
liderligi stratejisinin temeli olan verimlilik ve Griin farklilastirma stratejisinin temeli olan
kalite ve yenilik inovasyon ile saglanabilir. Bu cercevede, ihracatci firmalar (retim
sureclerinde inovasyona dnem vermelidirler. Hizmet farklilastirma stratejisinin etkinligi

icinse, tedarikgi, araci ve distribttorler ile yakin isbirligi saglanmal, uzun sireli
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sozlesmelerle iliskilerin alici-satici iliskisinden stratejik is ortakhigina dénismesi
saglanmalidir.

Yapilan arastirma kapsaminda firmanin sahip oldugu ihracat yeteneklerinin gesitli
rekabet avantaji boyutlarini olumlu yonde etkiledigi tespit edilmistir.

Maliyet firmalar igin gerek yerel, gerekse dis pazarda énemli bir rekabet boyutu
olarak 6ne ¢ikmaktadir. Ancak, dis pazarlarda rakiplerin gesitlenmesi ve gliglenmesi,
maliyet faktoriini rekabet edebilirlik bakimindan daha da énemli hale getirmektedir.
Nitekim, gliniimuzde uluslararasi firmalar maliyetlerin etkisiyle Gretim fonksiyonlarini
farkh tlkelerde dahi gerceklestirmektedirler. Arastirma neticesinde, ihracatgi firmalarin
enformasyonel yetenekleri sayesinde pazarin yapisal 6zellikleri hakkinda edindikleri
kritik Gnemde bilgi ile rakipleri karsisinda maliyet avantaji sagladiklari tespit edilmistir.
Beklenildigi tUzere, pazar kosullarinin belirleyicileri olan rakipler, muisteriler, diizenleyici
kurumlar, kiltir vb. faktoérler hakkinda yeterli diizeyde bilgi sahibi olan ihracatgl
firmalar, maliyetlerini pazar kosullarina uygun sekilde diizenleyebilirler. Ote yandan,
arastirma kapsaminda enformasyonel yetenekler ile maliyet avantaji arasinda tespit
edilen iliski, Morgan et al. (2004) ile Piercy et al. (1998)'un yapmis olduklari
arastirmalarin sonuglariyla paralellik gostermektedir.

Arastirma kapsaminda maliyet avantaji sagladigi tespit edilen bir diger ihracat
yetenegi, iliski kurma yetenekleridir. ihracat¢i firmalar, iliski kurma yetenekleriyle
musterilerle yakin iliskiler gelistirerek, satis, tanitim, fiyat, trin gelistirme vb. konularda
pazar icin en uygun kararlari alip maliyetlerini dusurebilirler. Ayrica, miusterilerle
gelistirilen yakin iliskiler sayesinde 6nemli pazar istihbarati saglayarak rakipler hakkinda
bilgi edinebilir, maliyet kararlarini bu bilgiler 1siginda verebilirler. Diger taraftan,
tedarikcilerle gelistirilen yakin iliskiler firmanin tedarik imkanlarini gelistirerek
maliyetlerin diismesini saglar. Calisma kapsaminda iliski kurma yeteneklerinin maliyet
avantajl lzerindeki tespit edilen etkileri, Ling Yee and Ogunmokun (2001), Kaleka
(2002), Morgan et al. (2004) ve Piercy et al. (1998)’un arastirma sonuglariyla benzerlik

gostermektedir.
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Ayrica, yapilan arastirma neticesinde, pazarlama yeteneklerinin firmaya maliyet
avantajl sagladig tespit edilmistir. Bu sonug, literatirde farkli pazarlama unsurlarinin
maliyet avantaji tzerindeki etkilerinin test edildigi Piercy et al. (1998), Morgan et al.
(2004) ile Zou et al. (2003)’un arastirma sonuglariyla benzerlik géstermektedir. Bu
itibarla, ihracatin sadece bir disa satim faaliyeti olmadigi, glcli bir pazarlama karmasi
ile yapilan ihracatin maliyetleri olumlu yonde etkiledigi ve rakipler karsisinda avantaj
elde edilmesini sagladig sdylenebilir.

Arastirma neticesinde, enformasyonel ve pazarlama yeteneklerinin firmanin
rakipleri karsisindaki Grin avantajini olumlu yonde etkiledigi tespit edilmistir. Tespit
edilen iliski, literatlirde Zou et al. (2003) ile Piercy et al. (1998)'un tespitleriyle paralellik
gostermektedir.

Rekabet avantajinin Uriin boyutu, son donemde rekabet avantaji saglanmasinda
inovasyonun &neminin artmasiyla daha kritik bir noktaya tasinmistir. Ozellikle dis
pazarlarda rekabet avantaji saglamak isteyen firmalar rlin boyutuna yogunlasmalidir.
Enformasyonel yetenekler, elde edilen pazar bilgisi sayesinde firmanin pazarin ihtiyag
duydugu drinleri Uretmesini ve rakip Urinler hakkinda elde edilen bilgi sayesinde
rakiplerle miicadele edecek nitelikte Griin karmasi olusturmasini saglar. ihracatci
firmalar pazarlama yetenekleriyle, gerek pazara uygun Grinin Uretimi, gerekse trinin
rekabetci fiyatlanmasi, etkin dagitimi, pazarda tutundurulmasi ve etkili satis
yontemleriyle bir bltin olarak rakipleri karsisinda avantaj elde eder. Diger taraftan,
arastirma neticesinde iliski kurma yeteneklerinin Griin avantaji izerindeki beklenen
etkisi tespit edilememistir. Bu durumun, Tirkiye ihracatinin blytk bir boliminin
disuk teknolojili  Uriin-hammadde ihracatindan olusmasindan  kaynaklandigi
dislinilebilir. Dusuk teknolojili  Griin ve hammadde ihracatinda, Griin bakimindan
musteri isteklerinin karsilanmasi yiksek teknolojili Griinlere gore cok daha kolay
oldugundan, firmalarin Urin 6zelliklerinin belirlenmesinde musteri ve tedarikgileriyle
siki isbirligi icinde olmaya gerek duymadiklari séylenebilir.

Arastirma neticesinde ihracat¢i firmalarin iliski kurma ve pazarlama

yeteneklerinin rakipleri karsisinda hizmet avantaji sagladigi tespit edilmistir. Bu sonug,
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Kaleka (2002), Piercy et al. (1998), Morgan et al. (2004) ve Weerawardena (2003)
tarafindan yapilan arastirmalarin sonuglariyla benzerlik géstermektedir. iliski kurma
yetenekleri, mugteri isteklerinin firma tarafindan daha iyi kavranarak, musterilerin satis
oncesi ve satis sonrasi beklentilerinin etkili bir sekilde karsilanmasini saglar. Ayrica,
tedarikgilerle kurulacak yakin iliskiler, sipariglerin zamaninda karsilanmasina yardimci
olarak hizmet avantaji saglanmasina yardimci olur. Pazarlama yetenekleri ise, 6zellikle
lojistik ve satis sonrasi destek fonksiyonlariyla misteri memnuniyetinin arttirilmasinda
onemli rol oynar. Diger taraftan, arastirma kapsaminda enformasyonel yeteneklerin
hizmet avantaji lizerindeki 6ngoriilen etkisi tespit edilememistir. ihracatgi firmalar,
musteri ihtiyaclarinin belirlenmesi, satis sonrasi destek ve {iriin teslimi gibi hizmetleri
distribUtor, komisyoncu, nakliyeci firmalar gibi aracilar vasitasiyla saglarlar. Bu sonug,
Tirkiye 6zelinde hizmetlerin musterilere ulastiriimasinda, pazardan elde edilen bilginin
aracilara iletilmesinde veya aracilar vasitasiyla kullaniminda sorun olduguna isaret
etmektedir. Ancak, arastirma sonuglarindan hareketle bu noktadaki agigin iliski kurma
ve pazarlama yetenekleriyle kapatildigi anlasiimaktadir.

Arastirma neticesinde, ihracatgi firmalarin yabanci pazarlarda rakipleri karsisinda
elde ettikleri maliyet ve Urin avantajinin ihracat performanslarini pozitif yonde
etkiledigi tespit edilmistir. ihracatci firmalar ihracat faaliyetinden finansal ve stratejik
bakimdan fayda saglamayi amaclarlar. Bu cercevede, ihracat performansi ihracatci
firmalar icin nihai basarinin olglsidir. Uluslararasi pazarlar rekabetin siddetli yasandigi,
firmalar igin tutunmanin zor oldugu pazarlardir. Bu 06zellikleri nedeniyle, ihracatgi
firmalar uluslararasi pazarlarda yiksek performans gostermek icin rakipleri karsisinda
gerek maliyet, gerekse Uriin Ozellikleri bakimindan avantaj saglamahdirlar. Maliyet
avantaji saglamak icin hammadde maliyetleri, birim basina Uretim maliyetleri, satilan
mallarin maliyeti ve son kullanici satis fiyati rakiplere gére rekabetci olmaldir. Uriin
avantajl icinse, sunulan mamulin kalite, paketleme, dizayn ve imaj unsurlarinin
rakiplerden Ustln nitelikte olmasi gereklidir. Arastirma 6zelinde, hizmet avantajinin

ihracat performansina etkisi tespit edilememistir. Bu durumda, Tirk ihracatgilarinin
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ihracat performanslarinin temel belirleyicisinin maliyet ve Urin unsurlari oldugu
séylenebilir.

Arastirma kapsaminda konum avantaji ve ihracat performansi lizerindeki etkileri
arastirilan bir diger degisken, ihracat pazarindaki rekabetin yogunlugudur. Bu
kapsamda, arastirma neticesinde rekabet yogunlugunun konum avantaji Uzerinde
beklenilen etkisi (Morgan et al., 2004 ile benzer sekilde) tespit edilememistir. Bu
calisma kapsaminda rekabet yogunlugu, dissal bir degisken olarak pazardaki mevcut
rakiplerin rekabetci hamleleri (fiyat, reklam, promosyon vb.) cercevesinde
degerlendirilmistir. Porterci yaklasim c¢ergevesinde, sektordeki rekabetin yapisini
mevcut rakipler arasindaki cekismenin Otesinde, sektordeki tiim rekabet giclerinin
(sektore yeni girecek firma tehditleri, tedarikgilerin pazarlik giicli, ikame mal tehdidi,
alicilarin pazarlk giicti, mevcut firmalar arasindaki rekabet) kollektif olarak belirleyecegi
ongorulmustir. Firmanin konum avantaji ise, bu rekabet giiglerinin kollektif etkilerine
karsi verilen cevapla iliskilidir (Porter, 2000). Bu gergevede, hedef pazardaki rekabet
yogunlugunun rekabet avantaji lzerindeki etkilerinin belirlenmesi bakimindan, sadece
mevcut rakiplerin hamlelerine odaklanilmasinin iliskinin ortaya koyulmasi bakimindan
yeterli olmadigl anlasiilmaktadir. Bu baglamda, sektérdeki rekabetin konum avantaji
Uzerindeki etkilerinin tespit edilmesi bakimindan, rakiplerin rekabetci hamlelerinin
Otesinde, sektordeki diger rakabet giiclerinin dogrudan etkilerinin, ayrica, hedef pazarin
rekabet yapisini etkileyen ekonomik ve siyasi iklimin de g6z 6nlinde bulundurulmasi
gerektigi anlasilmaktadir. Nitekim, calisma sonrasinda ihracat¢i firmalarla yapilan
gortismeler neticesinde, rakip pazardaki rin ve maliyet avantaji lUzerinde mevcut
rakiplerin rekabetci hamlelerinin yani sira, alicilarin  beklentilerinin, tedarik
imkanlarinin, rakip Grinlerin kalite ve fiyat dlizeyinin, ayrica, doviz kurlarindaki oynaklik
ile hedef lilkede karsilasilan biirokratik engellerin etkili oldugu, s6z konusu engellerin
ise daha cok hedef pazarda yerli Gretimin olup olmamasiyla iliskili oldugu, yerli Gretim
olmasi durumunda, yabanci Ulke devletleri tarafindan yerli Ureticinin korunmasi
amaciyla uygulanan gimrik kotalari vb. sinirlamalarla karsi karsiya kalindigi hususlari

belirtilmistir.
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Diger taraftan, arastirma neticesinde rekabet yogunlugunun, beklenilenin aksine,
ihracat performansini pozitif yonde etkiledigi tespit edilmistir. Rekabet yogunlugunun
ihracat performansi lizerinde tespit edilen olumlu etkisinin, diislik rekabet yogunluguna
sahip pazarlarin genellikle az gelismis Ulkelerin pazarlari olmasi ve dengesiz ekonomik
yapilari nedeniyle bu pazarlarda ihracat basarisi elde etmenin daha zor olmasiyla ilgili
oldugu disundlebilir. Bu gercevede, rekabetin yogun oldugu pazarlarin gelismis Ulke
pazarlari oldugu, bu llkelerde ise siyasi ve ekonomik belirsizligin daha az olmasinin
ihracat basarisini olumlu yonde etkiledigi dastnilmektedir. Ayni zamanda bu
pazarlarda yerel talep oldukga gilcli ve devamli seyretmekte, firmalar igcin yogun
rekabete ragmen bu pazarlar gekiciliklerini korumaktadirlar. Bu yizden ihracat firmalar
bu pazarlari ihracat portfoylerinde kaybedemeyecekleri unsurlar olarak gorip bu
pazarlari elde tutmak adina ihracatlarini yogun rekabete ragmen arttirmaya
¢alismaktadirlar. Diger bir neden ise, yogun rekabetin yasandigl pazarlara ihracat yapan
firmalarin yogun rekabetle basa ¢ikabilmek igin daha proaktif davranmalari ve ihracat
sureclerine daha fazla odaklanmalari olabilir. Nitekim, ihracat literatiiriinde ihracat
baglliklari daha fazla olan firmalarin daha ylksek ihracat performansina sahip olduklar
yapilan cesitli calismalarda tespit edilmistir (Lages and Montgomery, 2005). Yogun
rekabet ortaminda ihracatci firmalarin Grlnlerini farkhlastirdiklari bu sayede pazar
paylarini arttirmaya calistiklari da bilinmektedir. Ayrica, ¢alisma sonrasinda ihracatgi
firmalarla arastirma sonuclari Uzerine yapilan degerlendirmelerde, yogun rekabetin
oldugu pazarlara yapilan ihracatlarda yiksek performans géstermek icin pazarlama
karmasi unsurlarina 6zel ©6nem verildigi, rekabetin yogun oldugu pazarlarda
benchmarking (kiyaslama) uygulamalari ile siireclerin iyilestirilmeye calisildigl, ayrica
inovasyon faaliyetlerinin arttirildigi hususlari belirtilmistir. Bu itibarla, rekabetin yogun
oldugu pazarlarin ihracatgi firmalari organizasyonel yapi ve siireclerini yogun rekabetin
gereklerine uygun sekilde yenilemeye zorladigl, bu baglamda rekabet yogunlugunun
firmalari rekabetci olmalari noktasinda kamcilayarak ihracat performanslarinin
artmasina olumlu yonde etki ettigi soylenebilir. Son olarak, ilgili literatiirden hareketle

firma blydklGginin ihracat performansi Gzerindeki etkileri kontrol edilmistir. Bu
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cercevede, toplam satislar baz alindiginda firma buyiklGginin ihracat performansini

olumlu yonde etkiledigi tespit edilmistir.

6.2. Firma Yoneticilerine Yonelik Oneriler

Gahsma kapsaminda, ihracat performansinin yabanci pazarda rakipler karsisinda
elde edilecek maliyet ve Urin avantajina bagh oldugu tespit edilmistir. Maliyet
avantajinin, firmanin uygulayacagl maliyet liderligi stratejisinin basarisi ile firmanin,
enformasyonel, iliski kurma ve pazarlama yeteneklerine, lrlin avantajinin ise, firmanin
uygulayacag! urin farkllastirma stratejisinin basarisi ile firmanin enformasyonel ve
pazarlama yeteneklerine bagli oldugu tespit edilmistir. Bu cercevede, Turkiye 6zelinde
yuksek performans gosteren ihracatgi firmalarin, maliyet liderligi ve trun farklilastirma
stratejilerini etkin sekilde uyguladiklari, ayrica ileri diizeyde enformasyonel, iliski kurma
ve pazarlama yeteneklerine sahip olduklari séylenebilir. Bu kapsamda, ihracatgi firma
yoneticileri bahse konu stratejik yaklagimlarin etkin sekilde uygulanmasini saglamali ve
ihracat yeteneklerinin gelistiriimesine ¢calismahdir.

Enformasyonel yeteneklerin gelistirilmesi icin, firma bilnyesinde etkili bir pazar
bilgi sistemi kurulmali, acik kaynaklar strekli gozden gecirilmeli, hedef pazara iliskin
ekonomik, siyasi, sosyal ve kiltirel gelismeler dikkatli bicimde izlenmelidir. Hedef
pazara iliskin bilgi edinilmesi hususunda, pazardaki musteri ve aracilarla kurulacak yakin
iliskiler fayda saglayacaktir. Diger taraftan, ihracatci firmalar ilgili devlet kurumlariyla
etkili bir sekilde ishirligi gelistirerek pazarla ilgili gelismeler hakkinda bilgi edinmelidir.
Ayrica, hedef pazarda gorevlendirilen ticaret ataseleri vasitasi ile tlke dinamikleri ve
ekonomik gelismeler hakkinda bilgi edinilebilir.

lliski kurma yeteneklerinin gelistirilmesi icin, Uriin gelistirme, fiyatlama, satis
stratejisi, tanitim vb. kararlar musterilerle isbirligi icinde alinmali, misterilerle stratejik
is ortakligina dayali uzun sireli anlasmalar yapilmali, yerinde ziyaretlerle taraflarin

isteklerinin daha iyi anlasilmasi saglanmalidir. Tedarikgilerle iliskilerde ise, karsilikh
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iletisim kanallari suirekli agik tutularak, alim faaliyetlerine iki taraf igin streklilik arz eden
stratejik bir nitelik kazandirilmalidir.

Pazarlama yeteneklerinin gelistirilmesi igin, Urlin gelistirme konusunda
inovasyona onem verilmeli, glincel teknolojik gelismeler ve Uretim teknikleri takip
edilmeli, tecribeli kalifiye teknik personel istihdam edilmelidir. Fiyatlama bakimindan,
hedef pazardaki rakiplerin fiyatlari takip edilmeli, fiyatlamada misterilerin istekleri
gdzdniinde bulundurularak gercekgi fiyatlama yapilmahdir. Uretilen {riinlerin pazarda
tutundurulmasi ve Grin/marka imajinin gelistirilmesi igin, gerekli tanitim harcamalari
yapilmali, fuar vs. etkinlikler vasitasi ile Grliin ve marka tanitimi yapilmal, pazarda urin
ve markanin niteligine uygun tutundurma faaliyetleri icra edilmelidir. Lojistik
yetenekleri, bilhassa yurtdisi satislarda énemli bir rekabet avantaji kaynagidir. Uretilen
drdnlerin zamaninda ve hasarsiz teslimi firmanin lojistik yeteneklerine baglidir. Bu
cercevede, bu yetenegin gelistirilmesi icin, oncelikle firma icinde glicli bir ihracat
lojistik operasyon birimi kurulmali, ihracat mevzuatina hakim personel istihdam
edilmelidir. Ayrica, ihracat faaliyetine aracihk eden nakliyeci, gimrikcl vb. lojistik
unsurlar ile yakin isbirligi saglanmalidir. Son olarak, satis yeteneklerinin gelistiriimesi
icin, oncelikle kalifiye, yabanci dil bilen ve etkin iletisim becerilerine sahip satis ekibi
olusturulmali, satis ekibi ihracat pazar ozellikleri ve satilan Griin hakkinda yeterli
diizeyde bilgiye sahip olmali, bu konularda sirekli egitimler vasitasi ile Griin ve pazar
ozellikleri hakkindaki bilgileri glincellenmelidir. Ayrica, yeterli diizeyde satis blitcesiyle,
satis ekibinin firma ziyaretleri yapmasi ve egitim faaliyetlerine katilmasi saglanmahdir.

Diger taraftan, arastirma bulgularina dayanarak, ihracat¢l firmalara maliyet
liderligi ve Grln farkhlastirma stratejilerini uygulamalarini 6nermekteyiz. Zira arastirma
sonuclarina goére, basarili ihracatg firmalarin uyguladiklari maliyet liderligi ve Uriin
farklilastirma stratejileri ile rakipleri karsisinda maliyet ve {irin avantaji elde ederek
ihracat performanslarini arttirdiklari tespit edilmistir. Maliyet liderligi ve (riin

farklilastirma stratejilerinin uygulama esaslari ise ¢alisma dahilinde aciklanmustir.
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6.3. Arastirmanin Kisitlari ile Arastirmacilara Yénelik Oneriler

Bu galisma kapsaminda olusturulan arastirma modeli, Tlrkiye genelinde faaliyet
gosteren firmalarin 300 ihracat girisimi izerinde test edilmistir. Gelecek arastirmalarda
orneklem sayisinin arttirilmasi arastirma sonugclarinin istatistiksel gliclint arttiracaktir.
Ayrica, gelecek arastirmalarda bu ¢alismaya dahil edilmeyen farkh kaynak ve yetenek
boyutlarinin rekabet avantaji ve ihracat performansi lzerindeki etkileri arastiriimahdir.
Diger taraftan, firma kaynak ve vyetenekleri ile rekabet stratejilerinin ihracat
performansi Uzerindeki ortak etkilerinin arastiriimasi, bu degiskenlerin ihracat
performansi Uzerindeki farkli etkilerinin anlagilmasi bakimindan katki saglayacaktir.
Bunun yanisira, gelecek arastirmalarda gerek yurticindeki, gerekse hedef pazardaki
siyasal, ekonomik ve hukuki belirsizliklerin modele dahil edilmesi, bu ¢ergevede ulkeler
arasindaki iliskilerin ve savas, catisma vb. bolgesel sorunlarin dikkate alinmasi ihracat
performansini etkileyen faktorlerin daha iyi yorumlanmasini saglayacaktir. Yapilacak
arastirmalarin sektorel baza indirgenmesi, farkli sektorlerde faaliyet gosteren firmalarin
ihracat performanslarini etkileyen faktorlerin tespit edilmesi bakimindan fayda
saglayacaktir. Ayrica, yapilacak arastirmalarin belirli bir donemi kapsayan zaman serisi
analizleri ile desteklenmesi arastirma sonugclarinin genellenebilirligini arttiracaktir. Son
olarak, ihracat performansinin Olclimiinde subjektif degerlendirmelere ilave olarak,
sayisal-objektif verilerin de kullanilmasi performans degerlendirmesine katki

saglayacaktir.
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EKLER

Ek A: ihracat Performansini Etkileyen Degiskenlerle ilgili Yapilmis Calismalar

Orneklem .
\¢ | - 1k Bag Degiskenl
azarlar Bilyiikliii Ulke agimsiz Degiskenler
Burton ve Pazarlama Plani, ihracat Arastirmasi,
. . Bati Almanyave | . . . . .
Schlegelmilch Belirsiz Birlesik Krallik lhracat Politikasi, Yonetim Kontrol Sistemleri,
(1967) ? Kalite Kontrol, Uriin Karmasi
Lee ve Brasch Yoénetimin Baghhg
36 ABD
(1978)
Cavusgil vd. (1979) 473 ABD Firma BuyUkIigu, Yonetimin Baghhig
Yerel Pazar Potansiyeli Algisi, Riskten Kaginma,
e N 148 ARR ihracat Politikasi, Dagitim Algisi
Brady ve Bearden 251 ABD Uriin Gelistirme, Tutundurma, Pazar Bilgisi,
(1980) Yonetim Kontrol Sistemleri
Kirpalani ve Yonetimin Baghligi, Yonetim Kontrol Sistemleri,
Maclntosh (1980) 34 ABD, Koz Uriin Karmasi, Tutundurma, Fiyatlama
Rabino (1980) 46 ABD Pazar Belirleme, Araci Kullanimi
. . Firma Buyuklugu, Yonetimin Baghlhigi, Teknoloji,
(;avu5(g1|g\8/i)Nevm 473 ABD Pazarlama Plani, Uriin Karmasi, ihracat
Arastirmasi, ihracat Politikasi
McGuinness ve Teknoloji, Uriin Karmasi
Little (1981) 152 Kanada
Firma Biiy(ikligd, Fiyatlama Algisi, ihracat
Piercy (1981a) 231 Birlesik Krallik Arastirmasi, iletisim Yetenegi,Uriin Karmasi,
Fiyatlama
Piercy (1981b) 118 Birlesik Krallik ihracat Aragtirmasi, Uriin Karmasi, Fiyatlama
Roy ve Simpson Riskten Kaginma
124 ABD
(1981)
Brooks ve Rosson 278 Kanada Dagitim Algisi, Riskten Kaginma, Pazar Bilgisi
(1982)
. Dagitim Algisi, Ulagtirma Hizmetleri Algisi
avusgil ve Kaynak ’ ’
Gavusg v 149 Kanada Fiyatlama Algisi, Tutundurma Algisi
(1982)
Gronhaug ve Firma Buyuklugu, Yonetimin Baghligi, Pazar
Lorenzen (1982) 40 Norvee Belirleme, Araci Kullanimi
Johnston ve 301 ABD Yonetimin Baglihgi, Rekabet Algisi, Teknoloji,
Czinkota (1982) Karlilik Algisi
Kaynak ve Yerel Pazar Potansiyeli Algisi, Devlet Destegi
Stevenson (1982) 192 Kanada Algisi
Rosson ve Ford 42 Birlesik Yoénetimin Baghhgi,Dagitim Algisi, Araci Kullanimi
(1982) Krallk,Kanada
Tesar (1982) 664 ABD ihracat Polikasi, Pazar Belirleme, Dagitim Algisi
Czinkota ve 219 ABD Firma Biy{ikliigii, Pazar Bilgisi, ihracat
Johnston (1983) Arastirmasi, iletisim Yetenegi
Angelmar ve Pras Pazar Bilgisi
78 ABD
(1984)
Cavusgil (19843) 175 ABD Firma Buyuklig, Riskten Kaginma, Karlilik Algisi,

Teknoloji, ihracat Arastirmasi, ihracat Politikasi
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Yoénetimin Baghhgi, Riskten Kaginma, Pazarlama

Gavusgil (1984b) 175 ABD Plani, Ihracat Arastirmasi, ihracat Politikasi
Uriin Gelistirme, Ulastirma Hizmetleri Algisi,
Kaynak ve Kothari Fiyatlama Algisi, Teknoloji, Kalite Kontrol, Uriin
486 ABD,Kanad . .. S
(1984) anada Karmasi, Fiyatlama, Devlet Destegi Algisi, lletisim
Yetenegi
Ursic ve Czinkota Pazar Bilgisi
126 ABD
(1984)
Bauerschmidt Yoénetimin Baghhgi, Finansal Tesvik Algisi,
117 ABD .
vd.(1985) Devlet Tesvigi Algisi
Bello ve Williamson Araci Kullanimi
297 ABD
(1985)
. Rekabet Algisi, Dagitim Algisi, Pazarlama Plani,
Bilkey (1985) 338 ABD Pazar Belirleme, Araci Kullanimi, insan Kaynaklari
Bodur ve Gavusgil 38 Tarkiye Firma Buyuklugu,__U!§§t|rma Hizmetleri Algisi,
(1985) Pazarlama Plani, Uriin Karmasi
Firma Buyukligu, Yerel Pazar Potansiyeli Algisi,
Cooper ve 142 Kanada Teknoloji, Pazar Belirleme, Uriin Karmasi, Dagitim
Kleinschmidt (1985) ! ! !
Algisi
Daniels ve Robles a1 o Pazar Belirleme, Rekabet Algisi, Teknoloji,
(1985) Pazarlama Plani, Tutundurma
Denis ve Depelteau 51 Kanada erpa Blyuklugu, lhracat Arastirmasi, Pazar
(1985) Belirleme
Finansal Tegvik Algisi, Yerel Pazar Potansiyeli
Johnston ve . S
Czinkota (1985) 200 ABD Algisi, Dagitim Algisi, Pazar Bilgisi, Uriin Karmasi,
Fiyatlama Algisi, Karlilik Algisi, Tutundurma Algisi
Malekzadeh ve Y(')n.eFlmln Baglilig, Fman'sal Tesvik Algisi, Pazar ~
. 296 ABD Bilgisi, Pazarlama Plani, Fiyatlama, Devlet Destegi
Nahavandi (1985) .
Algisi, Kalite Kontrol
O’Rourke (1985) 218 ABD Firma Buyuklugu, Rekabet Algisi
Reid (1985) 176 Kanada Pazar Bilgisi
Vozikis ve Mescon Finansal Tesvik Algisi
32 ABD
(1985)
Yaprak (1985) 84 ABD Araci Kullanimi, Tutundurma Algisi
Yénetimin Baghhgi, Dagitim Algisi, Ulagtirma
Bello \(/i;aer)ksdale 244 ABD Hizmetleri Algisi, ihracat Arastirmasi, iletisim
Yetenegi
id g Firma Buyuklugu, Teknoloji, Pazar Bilgisi, Pazar
Reid (1986) 89 Kanada Belirleme
Christensen vd. ' Firma Buyuklugu,"T?knoIou, Paza.rlama Plani, .
152 Brezilya Pazar Belirleme, Uriin Karmasi, Fiyatlama, Kalite
(1987)
Kontrol
Sullivan ve Yoénetimin Baghhgi, Rekabet Algisi, Yerel Pazar
Bauerschmidt 179 Avrupa, ABD Potansiyeli Algisi, Dagitim Algisi, Fiyatlama Algisi,
(1987) iletisim Yetenegi
. ihracat Organizasyonu, Dagitim Kanali Tipi,
Bilkey (1987) 156 ABD Dagrtim Kanal iliskileri, Fiyat Uyarlama
Munra ve Beamish 116 Kanada Dagitim Kanali Tipi, Dagitim Kanali lligkileri
(1987)
Firma Biyukligt, Firmanin Uluslararasi Yeterliligi,
. : ihracat Organizasyonu,Firma Teknolojisi,
Reid(1987) 7 Italya Firma Yetenekleri, Genel ihracat Stratejisi,
Dagitim Kanal Tipi
Schlegelmilch ve 51 Birlesik krallik Yonetimin Uluslararasi Tecriibesi, Yonetimin

Ross (1987)

Egitim ve Tecrlbesi
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Kar Algisi, Riskten Kaginma

Axinn (1988) 105 ABD
Diamantopoulos ve ) Pazarlama Plani, Pazar Belirleme
. 48 Iskogya
Inglis (1988)
e T
McMahon (1988) !
Firma Buyuklugu, Firma Teknolojisi, Firma
Axinn (1988) 105 ABD, Kanada K?rak'Ferlistiévi{ Yénetimin .l.JIusI.araraS| Tec.rubesi,
Yonetimin Egitim ve Tecriibesi,Algilanan lhracat
Avantaji,Algilanan ihracat Engelleri
Firma Biy(ikliigi, Firma Yasi, ihracat
Planlama,Yonetimin Uluslararasi Yonelimliligi,
. Firma Teknolojisi, Firma Karakteristigi, Yonetimin
Gomez ve Mejia : -
(1988) 388 ABD Ih"raca_ta .Destek ve Baghhg S
Yonetimin Uluslararasi Tecriibesi, Yonetimin
Egitim ve Tecriibesi, Algilanan ihracat Avantaj,
Uriin Uyarlama, ihracat Pazari Cekiciligi
ihracat Organizasyonu, Uriin Uyarlama, Uriin
Koh ve Robicheaux 233 ABD Gucl, Fiyat Uyarlama, Fiyat Belirleme, '
(1988) Tutundurma Yogunlugu, Dagitim Kanal lliskileri,
Dagitim Kanal Tipi
Firma BuyUklGgu
Culpan (1989) 210 ABD
Firma Buyukligt, Firmanin Uluslararasi Yeterliligi,
ihracat Planlama, Yénetimin Uluslararasi
Yénelimliligi, ihracat Organizasyonu, Firma
. Teknolojisi, Yonetimin ihracata destek ve
Madsen (1989) 134 Danimarka 15 1), Genel ihracat Stratejisi, Uriin Gicil, Fiyat
Rekabetgiligi, Tutundurma Yogunlugu, Dagitim
Kanali iliskileri, ihracat Pazari Cekiciligi, ihracat
Pazari Engelleri, Yerel Pazar
Yénetimin Uluslararasi Yonelimliligi, Genel
- ihracat Stratejisi, Uriin Uyarlama, Fiyat
Namiki (1989) 106 ABD Uyarlama,Tutundurma Uyarlama, Dagitim Kanal
Uyarlama,
Firma Buyuklugu, Firmanin Uluslararasi Yeterliligi,
Siefert ve Ford 65 ABD Tesvik Edici ihracat Motivasyonu, Firma
(1989) Karakteristigi, Tutundurma Uyarlama
Yénetimin ihracata Destek ve Baglilig), Fiyat
Axinn,Thach (1990) 101 ABD/Kanada Uyarlama, Dagitim Kanali iliskileri,
Dagitim Kanah Tipi
Lee ve Yang (1990) 52 ABD Genel ihracat Stratejisi
Samiee ve Walters 145 ABD ihracat Planlama, ihracat Organizasyonu
(1990)
Firma Biy{ikliigi, ihracat Planlama, Yénetimin
. Uluslararasi Yonelimliligi,Ihracat Organizasyonu,
Walters ve Samiee 145 ABD Firma Teknolojisi, Algilanan ihracat Avantaj,

(1990)

Genel ihracat Stratejisi, Pazar Arastirmasi Yapma,
Dagitim Kanah Tipi, Yerel Pazar
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Brown ve Cook
(1990)

214

Birlesik Krallik

ihracat Organizasyonu, ihracat Arastirmasi
Yapma, Uriin Uyarlama, Uriin Giici, Fiyat
Uyarlama, Fiyat Rekabetgiligi, Tutundurma
Uyarlama, Fiyat Rekabetgiligi, Tutundurma
Uyarlama, Dagitim Kanali iliskileri, Firma
Yénetiminin ihracata Destek ve
Baghhgi,Yonetimin Uluslararasi Yonelimliligi,
Yonetimin Proaktif ihracat Motivasyonu, Hizmet
Faktorleri, interaktif Arastirma Yontemleri

Czinkota ve Ursic
(1991)

174

ABD

Yénetimin Egitim ve Tecriibesi, Algilanan ihracat
Avantaji, Algilanan ihracat Engelleri,
Pazar Arastirmasi Yapma

Holzmuller ve
Kasper (1991)

103

Avusturya

Firma Biyukligt, Yonetimin Uluslararasi
Yonelimliligi, Firma Yetenekleri,

Yonetimin Uluslararasi Tecriibesi, Yonetimin
Egitim ve Tecriibesi, Endistrinin Teknoloji
Yogunlugu

Koh (1991)

233

ABD

Tesvik Edici Ihracat Motivasyonu,ihracat
Planlama, ihracat Organizasyonu,

Yoénetimin Egitim ve Tecrlbesi, Pazar Arastirmasi
Yapma, Uriin Uyarlama, Uriin Giici, Fiyat
Uyarlama, Fiyat Belirleme, Tutundurma
Yogunlugu, Dagitim Kanali iliskileri, Dagitim
Kanal Tipi

Louter, Ouwerkerk
ve Bakker(1991)

165

Hollanda

Firma Buyuklugu, Firmanin Uluslararasi Yeterliligi,
Firma Yetenekleri, Yonetimin Uluslarasi
Tecriibesi, Algilanan ihracat Avantaji, Algilanan
ihracat Engelleri, Uriin Giicii, Fiyat
Rekabetciligi,Dagrtim Kanali iliskileri, Dagitim
Kanal Tipi

Chan (1992)

122

Hong Kong,
Singapur

Dagitim Kanah Tipi

Beamish, Craig,
McLellan (1993)

197

Birlesik
Krallk,Kanada

ihracat Planlama,Yonetimin ihracata Destek ve
ihracata Destek ve Baghligi,

Genel ihracat Stratejisi,Uriin Giicii, Tutundurma
Yogunlugu, Dagitim Kanali Adaptasyonu,
Dagitim Kanali Tipi,ihracat Pazari Cekiciligi

Cavusgil ve Kirpalani
(1993)

130

ABD, Kanada,
Japonya

Firma Biyikligi, Uriin Uyarlama, Uriin Giici,
Fiyat Uyarlama, Tutundurma Uyarlama,
Dagitim Kanali iliskileri, Dagitim Kanali Tipi,
Endistrinin Teknoloji Yogunlugu

De Luz (1993)

31

Brezilya

Yonetimin tesvik edici ihracat motivasyonu,Firma
Teknolojisi, Firma Karakteriristigi,

Yénetimin Uluslarasi Tecriibesi, Yonetimin Egitim
ve Tecriibesi, Genel ihracat Stratejisi,

Pazar Arastirmasi Yapma, Uriin Uyarlama, Uriin
Glicd, Fiyat Rekabetciligi, Tutundurma Yogunlugu,
Dagitim Kanali iliskileri, Dagrtim Kanali Tipi,
ihracat Pazari Cekiciligi

Dominguez ve
Sequeira (1993)

253

ABD

Genel ihracat Stratejisi, Yonetimin Tesvik Edici
ihracat Motivasyonu, Pazar Arastirmasi Yapma
Uriin Giicil, Fiyat Belirleme, Tutundurma
Yogunlugu, Dagitim Kanah Tipi
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Donthu ve Kim
(1993)

640

ABD

Yénetimin ihracata Destek ve Baglilig, Algilanan
ihracat Engelleri, Genel ihracat Stratejisi,
Pazar Arastirmasi Yapma, Uriin Uyarlama

Ito ve Pucik(1993)

271

Japonya

Firma Buyuklugu, Firma Teknolojisi, Firma
Yetenekleri, Endistrinin Teknoloji Yogunlugu,
Yerel Pazar

Kaynak ve
Kuan(1993)

140

Tayvan

Firma Buytklugu, Firmanin Uluslararasi Yeterliligi,
ihracat Organizasyonu, Firma Teknolojisi

Firma Yetenekleri, Yonetimin Uluslararasi
Tecribesi, Yonetimin Egitim ve Tecribesi,
Algilanan ihracat Avantaji, Genel ihracat
Stratejisi, Uriin Uyarlama, Uriin Giicii, Fiyat
Uyarlama, Fiyat Belirleme, ihracat Pazari Rekabet
Diizeyi, ihracat Pazari Cekiciligi, ihracat Pazari
Engelleri

Walters (1993)

141

ABD

ihracat Planlama

Bijmolt, Zwart
(1994)

248

Hollanda

ihracat Planlama, ihracat Organizasyonu, Firma
Karakteristigi,

Bodur(1994)

88

Tirkiye

Firma Buyukligt, Firmanin Uluslararasi
Yeterliligi,Firma Yasi,

Yonetimin Tesvik Edici ihracat Motivasyonu,
ihracat Planlama, Firma Karakteristigi,
Yénetimin Egitim ve Tecriibesi, Genel ihracat
Stratejisi, Uriin Giicii, Tutundurma
Yogunlugu,ihracat Pazari Rekabet Diizeyi

Cavusgil ve Zou
(1994)

202

ABD

Firmanin Uluslararasi Yeterliligi, Yonetimin
ihracata Destek ve Baghligi,Uriin Uyarlama
Uriin Giicii, Fiyat Rekabetgiligi, Tutundurma
Uyarlama, Dagitim Kanali iliskileri, Endiistrinin
Teknoloji Yogunlugu, ihracat Pazari Rekabet
Diizeyi, ihracat Pazari Cekiciligi

Das (1994)

58

Hindistan

Firma Buyuklugu,Firmanin Uluslararasi Yeterliligi,
Firma Yas, ihracat Organizasyonu,

Firma Karakteristigi, Yonetimin Uluslararasi
Tecrlbesi,Yonetimin Egitim ve Tecriibesi,
Algilanan ihracat Avantaji, Fiyat Uyarlama,
Dagitim Kanali iliskileri, Endistrinin Degiskenlik
Diizeyi, ihracat Pazari Cekiciligi

Diamantopoulos ve
Schlegelmilch
(1994)

296

ABD, Birlesik Krallk,
Almanya

Firmanin Uluslararasi Yeterliligi,ihracat
Organizasyonu, Firma Teknolojisi,

Algilanan ihracat Avantaji,Algilanan ihracat
Engelleri, Uriin Giicii, Dagitim Kanali Tipi,
ihracat Pazari Engelleri

Evangelista (1994)

193

Avustralya

Firma Biy(ikliigi, ihracat Planlama, ihracat
Organizasyonu, Firma Yetenekleri,

Yénetimin ihracata Destek ve Bagliligi, Yonetimin
Uluslararasi Tecrlbesi, Yonetimin Egitim ve
Tecrlbesi, Tutundurma Yogunlugu

Naidu ve Prasad
(1994)

728

ABD

Firma Buyuklugu, Firmanin Uluslararasi Yeterliligi,
ihracat Planlama,Firma Yetenekleri,

Yonetimin ihracata Destek ve Baghligi, Algilanan
ihracat Avantaji, Genel ihracat Stratejisi,
Endustrinin Teknoloji Yogunlugu
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Namiki (1994)

99

ABD

Yénetimin Uluslararasi Yénelimliligi, Uriin
Uyarlama, Uriin Giicil, Fiyat Uyarlama, Fiyat
Rekabetgiligi, Tutundurma Uyarlama

Raven, McCullogh
ve Tansuhaj(1994)

118

ABD

Algilanan ihracat Engelleri

Singer ve Czinkota
(1994)

89

ABD

Firma Biyukligt, Firmanin Uluslararasi Yeterliligi,
Yénetimin ihracata Destek ve Bagliligl,
Pazar Aragtirmasi Yapma

Atuahene-Gima
(1995)

275

Avustralya

Firma BuyuklGgu, Firmanin Uluslararasi
Yeterliligi,Yonetimin Uluslararasi Yonelimliligi,
Firma Teknolojisi,Uriin Giicii, Yerel Pazar

Axinn, Savitt,
Sinkula, Thach
(1995)

77

ABD

ihracat Planlama

Moini (1995)

102

ABD

Firma Buytklugu, Firmanin Uluslararasi Yeterliligi,
Firma Yas, ihracat Planlama, Firma Teknolojisi,
Firma Yetenekleri, Yonetimin Uluslararasi
Tecribesi,Yonetimin Egitim ve Tecriibesi,
Algilanan ihracat Avantaji, Algilanan ihracat
Engelleri, Uriin Giicii, Fiyat Rekabetgiligi,
Tutundurma Yogunlugu, ihracat Pazari Engelleri

Sriram ve Manu
(1995)

121

ABD

Firma Yetenekleri, Genel ihracat Stratejisi, Uriin
Uyarlama, Fiyat Rekabetgiligi, Tutundurma
Uyarlama, Dagitim Kanali Tipi, Yerel Pazar

Westhead (1995)

267

Birlesik Krallik

Uriin Giici, Fiyat Rekabetgciligi, Firma Yénetiminin
ihracata Destek ve Baglligi, Firma Yénetiminin
Uluslararasi Yonelimliligi,Yonetimin Proaktif
ihracat Motivasyonu, Yénetimin Egitim

ve Tecribesi, Firma Blyuklugu, Finansal Kaynak

Axinn,Noordewier,
Sinkula(1996)

75

ABD

Firma Biy{ikligi, ihracat Planlama, Yénetimin
Uluslararasi Yénelimliligi, Genel ihracat Stratejisi,
Uriin Uyarlama, Uriin Giicil, Fiyat Uyarlama, Fiyat
Belirleme, Tutundurma Yogunlugu, Dagitim
Kanal Tipi

Holzmuller ve
Stottinger (1996)

101

Avusturya

Firma Buyuklugu, Yonetimin Uluslararasi
Yonelimliligi, Firma Yetenekleri,

Yonetimin Uluslararasi Tecriibesi, Yonetimin
Egitim ve Tecriibesi, Algilanan ihracat Engelleri,
Endustrinin Teknoloji Yogunlugu

Katsikeas, Piercy ve
loannidis (1996)

87

Yunanistan

Firma Buyuklugu, Firmanin Uluslararasi Yeterliligi,
Yénetimin Tesvik Edici ihracat Motivasyonu
ihracat Planlama, Yénetimin Uluslararasi
Yénelimliligi, ihracat Organizasyonu, Firma
Yetenekleri Algilanan ihracat Engelleri, Genel
ihracat Stratejisi, Pazar Arastirmasi Yapma, Uriin
Uyarlama, Uriin Giici, Fiyat Rekabetgiligi, Fiyat
Belirleme, Tutundurma Yogunlugu, ihracat Pazari
Cekiciligi, Yerel Pazar

Lim, Sharkey ve Kim
(1996)

438

ABD

Pazar Arastirmasi Yapma, EndUstrinin Degiskenlik
Dulzeyi

Shoham (1996)

81

ABD

ihracat Planlama, Uriin Uyarlama, Fiyat
Uyarlama, Tutundurma Uyarlama, Dagitim Kanali
Uyarlama

225




Firma Buyuklugu, Yonetimin Uluslararasi
Yonelimliligi, Yonetimin Uluslararasi Tecribesi,

G 1997 300 Yeni Zeland RS .. . ;
ray ( ) ent zefanda Yonetimin Egitim ve Tecriibesi, Algilanan Ihracat
Avantaji, ihracat Pazari Engelleri
Zou, Andrus ve ) Uriin Uyarlama, Fiyat Uyarlama, Tutundurma
Norvell (1997) 51 Kolombiya Uyarlama, Dagitim Kanali Uyarlama
ihracat Arastirmasi Yapma,Uriin Giicii, Dagitim
. Birlesik Kanal iliskileri, Firma Yénetiminin ihracata
Katsik d.(1997 66-35 ol e 1y . A .
atsikeas vd.( ) Krallik/Bahreyn |Destek ve Bagliligi,Hizmet Faktorleri, Musteri
iliskileri
) o Uriin Gicli, Firma Biyiklaga, Firma Teknolojisi,
Wakelin (1997) 320 Birlesik Krallik Firma Yetenekleri
Uriin Stratejisi, Pazar Genisletme Str,
Hoang (1998) 355 Yeni Zelanda Tutundurma Str, Firma BuyukItgt, Firmanin
Uluslararasi Tec.
. Uriin Stratejisi, Tutundurma Str, Fiyat Str,
Thirkell ve D . . . S
el Ve 253 Yeni Zelanda Dagitim Str, Firma Yetenekleri, Firmanin Pazar
(1998) .. N N,
Yonlalig, Firma BlyuklGga
Pazar Genisletme Str, Firma Buyukluga, Firma
Performansi, Yénetimin ihracata Destek ve
Whi X 124 ABD e
e Bagliligi,Ihracat Pazari ve Yerel Pazarin Kiltirel
Benzerligi, ihracat Pazarinin Yasal ve Politik Yapisi
Piercy vd. 312 Birlesik Krallik Uriin Str, Hizmet Str, Firma Yetenekleri
Lee(1998) 105 Avustralya ihracat Pazari ve Yerel Pazarin Kiiltirel Benzerligi
Genel ihracat Stratejisi, ihracat Arastirmasi
Morgan ve . Yapma, Algilanan ihracat Engelleri, Firma
254 Birlesik Krallik "
Katsikeas (1998) > inealgeral Blyuklugu,Firma Yoénetiminin Ihracata Destek ve
Baghhgi, Hizmet Faktorleri
Moen (1999) 335 Norveg Firma Blydkluga
o Uriin Str, Tutundurma Str, Fiyat Str, Dagitim Str,
Shoham (1999) 98 Israil ihracat Planlama
Myers (1999) 404 ABD Dagitim Str.
Hart ve Tzokas S Pazar Arastirmasi Yapma
Birlesik Krallik
(1999) 50 irlesik Kralli
Firmanin Uluslararasilasma Diizeyi, Firma
Beamish vd.(1999) 185 Avustralya Biiylikltgu, Sektdr ve Uriin Tipi, Yonetimin
ihracata Destek ve Baghligi
ihracat Arastirmasi Yapma, Uriin Uyarlama, Fiyat
. Uyarlama, Tutundurma Uyarlama,
kveB h .
Cric \Zi99r;;|s aw 180 Birlesik Krallik Dagitim Kanali Uyarlama, Algilanan lhracat
Engelleri, Firma Yetenekleri, interaktif
Tutundurma
Dagitim Str, Yenilikgilik, Proaktik/Reaktif
Robertson ve Chetty 70 Yeni Zelanda Strateji,Risk Alma, ihracat Pazari Diismanlig),
(2000) . .
Yerel Pazar Dismanligi
Proaktif/Reaktif Strateji, Genel ihracat Stratejisi,
Baldauf vd.(2000) 184 Avusturya !:irma BlyuklGga, Firma UIusIaraﬂrasﬂl Tecrlbesi N
Ihracat Pazari ve Yerel Pazarin Kiltirel Benzerligi,
ihracat Pazari Yasal ve Politik Yapisi
Pazar Genisletme Str, Proaktif/Reaktif Strateji,
Dean vd. (2000) 95 Yeni Zelanda Firma Buyukliigt, Firma Uluslararasi Tecriibesi

Firma Yasi, Yonetimin ihracata Destek ve Baghlik,
ihracat Pazari Yasal ve Politik Yapis
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Pazar Arastirmasi

Yeoh (2000) 180 ABD
. . Proaktif/Reaktif Strateji, Firma BlyuklGga,
Francis ve Collins- L . . -
88 Kanada Yonetimin Uluslararasi Tecribesi, Sektor ve Urlin
Dodd (2000) .
Tipi
Dagrtim Kanali iliskileri, Ydnetimin ihracata
Styles ve Ambler 232/202 A_vust_ralya Dostek ve Baglli
(2000) Ve Birlesik Krallik glilig
Wolff ve Pett (2000) 157 ABD Firma BUyUkIGgi
Crick, Chaudhry, L Firma Yénetiminin ihracata Destek ve Baghligi,
Batstone (2000) 100 Birlesik Krallik Genel ihracat Stratejisi
Freel (2000) 228 Birlesik Krallik  |Urtn Uyarlama
Firma Biyukligt, Firma Teknolojisi, Firma
Keeble vd. (2000) 100 Birlesik Krallik Lokasyonu,Interaktik Arastirma Metodlari, Dig
Pazar Ziyareti, Firma Yetenekleri
Genel ihracat Stratejisi, ihracat Planlama, Fiyat
Tzokas vd. 178 Birlesik Krallik Belirleme, Yonetimin Proaktif ihracat
Motivasyonu
Albaum ve Tse 183 HodEons Uriin Str, Tutundurma Str, Fiyat Str, Dagitim Str
(2001)
Richey ve Myers Pazar Aragtirmasi Yapma
(2001) 404 ABD
Gengtirk ve Kotabe Tutundurma Str., Yonetimin ihracata Destek ve
162 ABD . : .
(2001) Baglhg, Yerel Pazarin Ihracati Tesvigi
Prasad vd.(2001) 381 ABD Firma Yetenekler'l., Flrma BlyuklGga, Firmanin
Uluslararasi Tecribesi
Stéttinger ve Uluslararasilagsma Diizeyi, Organizasyon Kultiird,
A & 104 ABD Yénetimin Egitimi, Yonetimin ihracata Destek ve
Holzmiiller (2001) o : L.
Baghhgi, Yerel Pazarin Ihracati Tesvigi
Ling Yee ve Dagrtim Kanal iliskileri,Dagitim Str, Firma
Ogunmokun 111 Cin Blyuklugd, Firmanin Uluslararasi Tecrlbesi,
(2001b) Firma Sahiplik Yapisi
Mole ve Worrall L Uriin Uyarlama
(2001) 1000 Birlesik Krallik
Shoham vd. (2002) 193 Avustralya Urtin Str, Denetim, Uretim Yonetimi, Pazar
Yonlalik
Solberg (2002) 150 Norveg Pazar Arastlrmas!.Yap.ma,Denetlm, Firmanin
Uluslararasi Tecribesi
Uriin Str, Fiyat Str, Sahiplik Yapisi, Firma
Brouthers ve Xu 88 Cin Blyuklugd, Firmanin Uluslararasi
(2002) Tecriibesi,ihracat Pazarinin
Yerel Pazara Ekonomik Benzerligi
Cadogan vd. 206 ABD Pazar Yonlullk, Ihracat Pazari Dinamizmi
(2002a)
Rose ve Shoham S Pazar Yénliliik, ihracat Pazari Dinamizmi
124 Israil
(2002)
Cadogan vd. . . Pazar Yonliliik,Sektér ve Uriin Tipi,ihracat Pazar
(2002b) 783 Finlandiya Dinamizmi
Cicic vd. (2002) 181 Avustralya Yoénetimin lhracata Do?s_tek ve Baglilig), lhracat
Pazarinin Yasal ve Politik Yapisi
Roper ve Love Birlesik Krallik-  [Uriin Giicii, Uriin Uyarlama
1 -11
(2002) 087-1190 Almanya
Souchon ve Durden Birlesik Krallik-Yeni ihracat Arastirmasi Yapma, interaktif Arastirma
(2002) 198-239 Zelanda Metodlari
Balabanis ve 82 Birlesik Krallik Yenilikgilik, Proaktif/Reaktif Strateji,Risk Alma,

Katsikea (2003)

ihracat Pazari Diismanlig

227




O'Cass ve Julian

Urlin str, Fiyat Str, Tutundurma Str, Dagitim Str,
Firmanin Uluslararasi Tecriibesi, Firma
Yetenekleri,Yoneticilerin ihracata Destek ve

293 Avustral o)t L
(2003) vustralya Baghhgi, lhracat Pazarinin Yasal ve Politik Yapisi,
ihracat Pazari Rekabet Diizeyi, ihracat Pazar
Kanali Erisilebilirligi, ihracat Pazari Miisteri Yapisi
Cadogan vd. (2003) 137 Hong Kong Pazar Yonliliik, ihracat Pazari Dinamizmi
: Uluslararasilagsma Diizeyi
Dhanaraj ve
Beamish (2003) 87/70 ABD/Kanada
Chung (2003) 72/74 Avustralya/Yeni |Uriin S”tr,"Fiya.t Str, Tutundurma Str, Dagitim Str,
Zelanda Strateji Slireci
Genel ihracat Stratejisi, Proaktif/Reaktif Strateji,
Deng vd.(2003) 97 Cin Organizasyon Kiiltir(, Firma Yasi, Firma
Blyuklugu, Yonetimin Uluslararasi Tecribesi
Zou vd. (2003) 176 Gin Firma Yetnekleri, Rekabet Avantaj
Julien ve Genel ihracat Stratejisi
346 Kanad
Ramangalahy (2003) anags
Akyol ve Akehurst A Pazar Yonlultk
103/163 Turk
(2003) / rkiye
Yonetimin Uluslararasi Tecribesi, Firma
Biylkltgu, ihracat Planlama, Uriin Uyarlama,
L Fiyat Uyarlama, Tutundurma Uyarlama, Dagitim
S 2003 165 Birlesik Krallik S .
pence ( ) o ke Kanali Uyarlama, Musteri lliskileri, Interaktif
Tutundurma Yéntemleri,
Firma Yetenekleri, Firma Kaynaklari,Uriin Str,
Morgan vd.(2004) 287 ABD Hizmet Str,Fiyat Str, ihracat Pazari Rekabet
Dizeyi
Francis ve Collins- Uluslararasilasma Diizeyi, Yerel Pazarin ihracati
Dodd (2004) 175 Kanada Tesvigi
] ) Pazar Aragtirmasi Yapma, Proaktif/Reaktif
Ling-yee (2004) 189 Cin Strateji, Firmanin Uluslararasi Tecriibesi
Uriin Str, Tutundurma Str, Fiyat Str, Dagitim
Lee ve Griffith .. Str,Firma Buy(ikliigi, Sektoér-Uriin Tipi,
K : .
(2004) >8 Glney Kore Ilhracat Pazarinin Yerel Pazara Ekonomik
Benzerligi
Yeoh (2004) 258 ABD Firma Yetenekleri, Firma Yasl, Firma Buyuklugu
Proaktif/Reaktif Strateji,Uriin Str, Fiyat Str,
. Tutundurma Str, Dagitim Str, Firma BuyuklGg(,
Lado vd. (2004) 2264 Ispanya Firmanin Uluslararasi Tecriibesi, ihracat Pazari
ile Yerel Pazarin Kiltlrel Benzerligi
. Yenilikgilik, Yonetimin ihracata Destek ve
Al 2004 2 | ’ .
varez (2004) % il Baglilig,Yerel Pazar Ihracat Tegvigi
Proaktif/Reaktif Strateji, Firma Yasi, Firma
Blyuklugd, Firmanin Uluslararasi Tecriibesi,Firma
Contractor vd. - Yetenekleri,Uluslararasilasma Dizeyi, Yonetimin
47/61 Hindist T RO .
(2005) / indistan ve fayvan Egitimi, Yonetimin Uluslararasi Tecribesi,
Yonetimin Yenilikgiligi,
Lages ve Fiyat Str, Yonetimin Uluslararasi Tecribesi,
i 519 Portekiz ihracat Pazari Rekabet Diizeyi, Yerel Pazarin
Montgomery (2005) ; o
Ihracat Tesvigi
Brouthers ve Nakos . ihracat Planlama, Uriin Str, Firma Biiyikluga,
112 Yunanistan

(2005)

Firmanin Uluslararasi Tecriibesi, Firma Yasi,
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Uluslararasilasma Diizeyi, Yonetimin Egitimi,
YOnetimin Yasi

Fonksiyonel Baglilik, Firma igi Catisma, Firma
Blyuklaga, Firmanin Uluslararasilagsma Duzeyi,

Bhattacharya (2015)

Cadogan vd. (2005) 783 Finlandiya Yonetimin ihracata Destek ve Baghlig, ihracat
Pazari Dinamizmi
Haahti vd. (2005) 87/62 | Finlandiya/ Norveg |B "SIk Strateji, Firma Yetenekleri, Firma
Buyuklugu
Almanya-Birlesik ihracat Girisimi Kaynaklari, ihracat Pazari Rekabet
Morgan vd. (2006) 189-150 Krallik Yogunlugu, Ihracar Girisimi Kaynaklarinin
Karakteristigi
Calantone vd. 939-205-145 ABD-Giiney Kore- |ihracat Baglmllllé.l., Yenilikgilige Agiklik, Endistri
Japonya Adaptasyonu, Urlin Uyarlama Str.
Barber ve Alegre 121 Fransa Firma BuyUkIGgu, Firma Yenilikgiligi
Firma Kabiliyetleri, Uriin Stratejisi, Firma
Lages vd. (2009) 112 Portekiz BuyUklugi
- . ihracat Pazar Dinamizmi, ihracat Pazar
262 Zimbabve Rekabetgiligi, Tedarikgi ve Musteri Firmalarla
Freeman (20099 A
Olan lligki
¥ Algilanan ihracat Avantaji, Yénetimin ihracata
Navarro (2010) 150 Ispanya Baglhgi, Pazarlama Stratejisi Uyarlama
Lisboa, Skarmeas, . Girisim Yonlilik, Firma Yetenekleri, Uriin
Lages (2011) 254 Portekiz Farklilastirma Str.
Theingi ve Purchase Firma Kaynak ve Yetenekleri, Araci Yetenekleri,
(2011) 320 Taylagl Firma ve Araci Isbirligi
Firma Kaynaklari, Firma Yetenekleri, ihracat
Kaleka (2012) 268 Birlesik Krallik Pazari Dinamizmi, ihracat Pazari Rekabet
Yogunlugu, Teknolojik Dinamizm
Firma Yetenekleri, ihracat Stratejisi Uygulama
Morgan vd.(2012) 219 Birlesik Krallik Etkililigi, ihracat Pazari Rekabet Yogunlugu,
Firma Tipi
Firma Yenilikciligi, ihracat Kanal Agi Kabiliyeti,
Firma Yapisinin Organikligi,
Boso vd. (2013) 164 Gana ihracat Pazari Rekabet Yogunlugu, Miisteri
Dinamizmi
Freeman ve Firma Lokasyon Avantaji, Firma Kaynaklari, Firma
Styles(2014) 150 Avusturalya Yetenekleri
ihracat Pazarinin Gevre Duyarlilig,ihracat Pazari
Rekabet Yogunlugu, Ust Yénetimin Cevreye
Leonidou vd. (2015) 216 Yunanistan  |H3ssasiveti, Organizasyonun cevreye hassasiyeti,
Firma Buyuklugu, Firmanin lhracat Tecrubesi,
Uriin Tipi,Firma Teknoloji Yogunlugu, ihracat
Stratejileri, Konum avantaji
Miisteri Yonelimlilik, Ydnetimin ihracata Baglilig,
Alteren ve Tudoran Ilhracat Pazari lletisimi, Firma BuyuklGg,
(2015) 105 Norvee Miisteri ile iligki Stiresi, ihracat Pazar
Belirsizlikleri
Agnihotri ve Yoneticilerin Egitim Seviyesi, Yoneticilerin
450 Hindistan Uluslararasi Yonelimliligi, Yoneticilerin Yasi,

Yoneticilerin Gorev Siresi

Kaynak: Aaby and Slater, 1989; Zou and Stan, 1998; Sousa et al., 2008.
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EK B: Anket Formu

Sayin Yénetici,

Bu anket formu, Gebze Teknik Universitesi isletme Fakiiltesi biinyesinde
yuritiilmekte olan “Rekabetgi Bir Yaklasimla ihracat Performansini Etkileyen
Faktorlerin Belirlenmesi: Tiirk imalatgi-ihracatgi Firmalari Uzerine Uygulamali Bir
Aragtirma” isimli doktora tezinin uygulama kismi ile ilgilidir. Bu arastirmadan elde
edilecek sonuglarla, Tiirk ihracatcilari’nin dis pazarlardaki rekabet giiciinii etkileyen
yetenek ve stratejilerin belirlenmesi hedeflenmektedir. Bu sayede, Tirkiye
Ekonomisi’nin temel itici glicii olan ihracatin arttirilmasina katki saglamayi (mit
ediyoruz.

Uygulamanin kapsadigi sorulari cevaplandirmak, hi¢ kuskusuz degerli
zamaninizin bir kismini alacaktir. Ancak, ihracatgi firmalarin rekabet giiglerinin
arttinlmasi ve Tiirkiye ihracatinin gelistirilmesi disitncesi ile bize yardimci
olacaginizi kuvvetle Umit etmekteyiz. Ayrica, birbirine benzeyen ve tekrar gibi
gorlnen sorular, arastirma teknigi agisindan sorulmasi zorunlu sorulardir. Dolayisiyla
katihmcilar tarafindan tiim sorularin cevaplandirilmasi da degerlendirmenin saglikli
olarak yapilabilmesi icin blyik 6nem arz etmektedir.

Bu arastirma calismasi tamamen akademik bir amaca yoneliktir ve elde
edilecek veriler sadece bilimsel amaglara yonelik olarak kullanilacaktir. Gonderilecek
cevaplardan elde edilecek sonuglar, tez icinde isletme adi belirtilmeksizin genel ve
ortalama oOzellikler seklinde yer alacaktir.

Saygilarimizla.
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Firma Hakkinda Genel Bilgiler

Firmanizin Adt:

Firmanizin ihracat Yaptigi Ulke Sayisi: [ ] 5’denaz [ |59 [ ]10-14 [ ]15-19 [ ]20
ve Ustu

Formu Dolduran Hakkinda Genel Bilgiler

Adiniz ve Soyadiniz (zorunlu degil) :

Calistiginiz Departman :
(ihracat faaliyetleriyle ilgili bir departman olmaldir)

Unvaniniz/ Statiintiz: [_] Ust diizey yonetici [_] Orta diizey yénetici [_] Alt diizey yénetici
veya yetkili

Yasiniz :[ | 24’denaz [ ]25-34 [ |35-44 [ ]45-54 [_]55ve isti

Egitim Durumunuz: [_] ilkégretim [ ] Lise [] viiksek Okul
[ ] Lisans [] Yiiksek Lisans [_] Doktora

ihracat Deneyiminiz: [_] 5 yildan az [_]5-9 yil [ ] 10-14 yil [_]15-19 yil [_] 20 yil ve isti

Bu is Yerinde Galisma Siireniz: [ ] 5 yildan az [_]5-9 yil [_]10-14 yil [ ]15-19 yil [] 20
yil ve Gstl

Bildiginiz Yabanci Dil Sayisi

DIKKAT: Asagidaki Boliimlere Gegmeden Once:

a) Firmanizin Ana ihrac¢ Uriinii veya Uriin Grubunu Belirleyiniz:

b) Belirlediginiz Uriin/Uriin Grubu’nun ihracatindan, Yiiksek Satis Geliri Elde
Ettiginiz (en fazla bilgiye sahip oldugunuz) Bir Ulke Belirleyiniz :

Asagidaki bélimlerin tamamini yukarida belirlediginiz iiriin-iilke
(ihracat kanali) kriterini goz 6niinde bulundurarak cevaplandiriniz.
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A) Asagidaki ifadeler Firmanizin Sahip Oldugu ihracat Yetenekleri ile
Alakalidir. Firmanizin Asagidaki Yeteneklerini Belirlediginiz ihracat
Pazarindaki Ana Rakiplerinizle Kiyaslamali Olarak Degerlendiriniz.

1 2 3 4

6

7

Cok Kotiu | Kotii | Biraz Kotii

Ortalama

(Ne iyi, ne kotii)

Biraz iyi

iyi

Cok lyi

Enformasyonel Yetenekler (Kaleka,2002)

1. Onemli pazar bilgisine ulasabilme

2. Potansiyel misterileri belirleyebilme

3. ihracat pazariyla ilgili bilgi toplayabilme

4. ihracat pazar unsurlari (miisteri, araci vs.) ile
baglanti kurma ve strdiirme

5. ihracat pazarindaki rakip triinleri takip etme

I

N

) OOl «
o
o

O Odod e
o

Yurtdisi Miisterilerle iliski Kurma Yetenekleri
(Ling and Ogunmokun,2001)

2

3

5 6

7

6. Satis promosyonlari (kupon, prim, hakedis,
numune vs.) belirlenirken musterilerle isbirligi
yapma

7. Tanitim faaliyetleriyle ilgili konularda
mdusterilerle isbirligi yapma

8. Satis stratejisi belirlenirken misterilerle isbirligi
yapma

9. Fiyatlar belirlenirken musterilerle isbirligi yapma

10.Uriin gelistirirken musterilerle isbirligi yapma

11.Pazar bilgisi elde ederken musterilerle isbirligi
yapma

00 O o o d

] Y I Y

] Y I Y

] Y I Y

] Y I Y
] Y I Y

] Y I Y

Tedarikgilerle iliski Kurma Yetenekleri
(Piercy et. al. 1998)

H

wu
(=)}

12. Firma personelinin cazip tedarik kaynaklarini
belirleyebilmesi

[
[
[
[
[

]

13. Firma personelinin tedarikgilerle iyi iligkiler
kurmasi ve bu iliskileri sirdirmesi
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14. Firma yoneticilerinin tedarikgilerle iyi iliskiler
kurmasi ve bu iligkileri stirdirmesi

Tutundurma Yetenekleri (Vorhies and Harker,2000)

15. Satis promosyonlarinizin (kupon, bedelsiz triin,
prim, hakedis vb..) ihracat pazarindaki misterileri
etkileme basarisi

16. Uriin/firma tanitimi uygulamalarinizin etkinligi

17. ihracat pazarindaki iriin/marka tanitimina
firmanizca verilen 6nem

O O

O O

00 0O

] I I

00 O

] I

00 o

Uriin Gelistirme Yetenekleri
(Freeman and Stvles.2014)

18.Mevcut Urlinleri ihracat musterileri icin gelistirme
ve modifiye etme

19.Gerektiginde ihracat musterileri igin yeni Urlinler
gelistirme

20.Gerektiginde imalat siireglerinde yeni metod ve
fikirler benimseme

21.0riin gelistirme faaliyetlerinizin firmaniza pazarda
sagladigi Gstunlik

22.0riin gelistirme faaliyetlerinizin misteri
ihtiyaclarini kargilamasi

O O O O O
O O O o O
O O O o O
O O O o O
O O O o O
O O O o O
O O O o O

Fiyatlandirma Yetenekleri (Morgan et al 2012,
Morgan and Vorhies, 2009)

23.ihrag Grliniinii pazar kosullarina gére rekabetgi bir

sekilde fivatlandirma

24.Misteri tercihlerindeki herhangi bir degisime
fiyatlama yeteneklerini kullanarak hizl cevap

25.Fiyat diizeyi ve yapisi hakkinda musterilerle goris
alisverisinde bulunma

26.Rakiplerin fiyatlarini ve fiyat degisimlerini takip
etme

O g O O
O g O O
O g 4 O
O g O O
O g 4 O
O g O O
O g 4 O

ihracat Lojistik Operasyon Yetenekleri (Vorhies and
Harker, 2000; Fawcett et al, 1997)

1

2

a

6

27.Nakliyeci, gimrikgU ve diger aracilarla olan
iliskilerinizin dlizeyi

28.Firmanizin ihracat lojistik operasyon faaliyetlerinin
etkililigi

29.Nakliyeci, glimrikgi ve diger aracilarla olan
calisma yakinliginiz

O O O
O O O
O O o
O O O
O O o
O O O

O 4 o
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30.ihracat lojistik operasyon faaliyetlerine firmanizca O arglardr
verilen 6nem dizeyi
31.0riinlerin misteriye zamaninda, hasarsiz ve oo
eksiksiz olarak teslim edilebilmesi
Satis Yetenekleri ( Morgan et al, 2012) 1(2|3|4|5|6]|7
32. Satis personelinizin satis yetenekleri |:| |:| |:| |:| |:| |:| |:|
33. Yetenekli ihracat satis personeli ve yoneticilerini |:| |:| |:| |:| |:| |:| |:|
firma binyesinde tutabilme
34. Satis ekibine etkili satis destegi (bltge,egitim) g
verebilme
35. Firmanizin ihracat satis yonetimi becerisi LU e
B) Asagidaki ifadeler Firmanizin Rekabet Stratejileri ile Aldkalidir.
Belirlediginiz ihracat Pazarinda Rekabet Ederken Asagidaki Stratejik
Tercihlere Firmaniz Tarafindan Verilen Onem Diizeyini Degerlendiriniz.
1 2 3 4 5 6 7
Hig . Biraz Ne 6nemli Biraz " "
-4 . Onemsiz " . Onemli | Cok Onemli
Onemsiz Onemsiz .
Ne 6nemsiz Onemli
Maliyet Liderligi Stratejileri (Vorhies and 1 2 3 4 5 6 7
Harker, 2000; Ling and Ogunmokun, 2001)
1. Pazarin en disik maliyetli firmasi olmak [] [] [] HEIRIEREIN
2.Ana rakiplere gore misterilere en dislik |:| |:| |:| |:| |:| |:| |:|
fiyatlari sunmak
3.Verimliligi esas almak ] ] L] HEINIEEREN
4. Maliyetleri diisirmek igin ylksek miktarli 1Oy
Uretim yapmak
5.Butiin maliyetleri siki bir sekilde takipetmek | [ ] | [] | [1 | [ | 1 OO | [
Uriin Farkhlastirma Stratejileri (Lynch et al, 2000) 1 2 3|4 5 6 7
6. Yeni Urunler Gretmek |:| |:| |:| |:| |:| |:| |:|
7. Ozel ihtiyaglar igin Griinler sunmak i Ugggarg
8. Rakiplerden daha kaliteli Griinler sunmak |:| |:| |:| |:| |:| |:| |:|
9. Yiksek oranda farklilagtiriimis Griinler sunmak |:| |:| |:| |:| |:| |:| |:|
10.Yiuksek katma degerli tGrlinler sunmak |:| |:| |:| |:| |:| |:| |:|
11.Rakiplerin driinlerinden acikca farkli 6zelliklere HiEIE IR RN RN
sahip Grlinler sunmak
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Hizmet Farklilastirma Stratejileri (Morganetal,2004) | 1 | 2 | 3 | 4 | 5| 6 | 7
12.Uriin teslimini hizh bir sekilde saglamak ve bunu HiEIE IR RN RN
surdirmek

13.Kapsamli satis sonrasi servis/destek hizmetleri HiEIE IR RN RN
saglamak

14. Musteri siparislerini hizl bir sekilde karsilamak ve HiEIE IR RN RN
bunu siirdirmek

C) Asagidaki ifadeler Firmanizin Pazar Konumu Avantaji ile Alakalidir.

Firmanizin Belirlediginiz ihracat Pazarindaki Konumunu Ayni Pazardaki

Ana Rakiplerinizle Kiyaslamali Olarak Degerlendiriniz:

1 2 3 4 5 6 7
Cok Kot | Koty | Biraz Ortalama (Ne | gjra; jyi iyi | Cok lyi
Kotii iyi, ne kotii)
Maliyet Avantaji (Morgan et al, 2004) 112 |3 |4|5]6]|7

1. Hammadde maliyetleri

2.  Birim basina Uretim maliyeti
3. Satilan mallarin maliyeti

4. Son kullaniciya satis fiyati

Uriin Avantaji (Piercy et al, 1998) 1 2 31415 6
5. Uriin kalitesi
6. Paketleme
7. Dizayn ve/veya stil
8. Pazardaki Griin/marka imaji

Hizmet Avantaji (Piercy et al, 1998) 1 2 3 4 5 6 7
9. Uriin temin edilebilirligi CH Ot
10. Musterilere verilen teknik OO gl gl
destek ve satis sonrasi hizmet
11. Teslimat hizi ve givenilirligi |:| |:| |:| |:| |:| |:| |:|
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D) Asagidaki ifadeler Firmanizin ihracat Performansi ile Alakalidir.

Belirlediginiz ihracat Kanalinin Son 3 Yillik Performansini Pazardaki Ana
Rakiplerle Kiyaslamali Olarak Degerlendiriniz.

1 2 3 4 5 6 7
Cok Diisiik Biraz Ortalama Biraz viiksek Cok
disiik Diisiik Yiiksek Yiksek

(Ne diisiik, ne yiiksek)

ihracat Performansi (Zou et al, 1998) 1 2 3 4 5 6 7
1. ihracat kanalinin karhiligi
2. ihracat kanalinin toplam satis
3. _ihracat kanalinin satis hacmindeki
4 ihracat kanalinin firmanizin kiiresel
rekabet glicline katkisi

5. ihracat kanalinin firmanizin L1110l

stratejik konumuna katkisi.

6. ihracat kanalinin firmanizin kiiresel |:| |:| |:| |:| |:| |:| |:|

pazar payina katkisi.

E) Asagidaki ifadeler Belirlediginiz ihracat Pazari’nin Rekabet Yogunlugu ile

Alakalidir. Belirlediginiz ihracat Pazarinin Mevcut Durumunu Asagidaki ifadeler
Cercevesinde Degerlendiriniz.

1 2 3 4 5 6 -
Hig Katilmi- Biraz Ne Biraz Katiliyo- Tama-
katiimiyo - katilmiyo- | katiliyorum, katiliyo- men
rum v rum ne rum rum Katilyo-
katilmiyorum rum

Pazar Rekabet Yogunlugu (Morgan et al, 2004) 1 /2|3 |4|5]|6/|17
1.ihracat pazarinda kiyasiya bir rekabet vardir. |:| |:| |:| |:| |:| |:| |:|
2.ihracat pazarinda firmalar arasinda promosyon D D D D D D D
savaglari yasanmaktadir

3.ihracat pazarina bir rakibin sundugu yenilige diger O arglaral &
rakipler kolayca karsilik verebilmektedir

4.Fiyat rekabeti bu ihracat pazarinin temel 6zellidigir |:| |:| |:| |:| |:| |:| |:|
5.ihracat pazarinda hemen hergiin yeni bir rekabetci |:| |:| |:| |:| |:| |:| |:|
gelisme yasanmaktadir
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