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Yiksek Lisans Tezi

IMALAT SANAY INDE FAALIYET GOSTERENISLETMELERIN
IHRACAT PERFORMANSLARININ DESERLENDIRILMESI: KONYA,
KARAMAN VE AKSARAY ILLERINDE BiR ARASTIRMA

Emel Eylul ERUL
Aksaray Universitesi
Sosyal Bilimleri Enstitlst
Isletme Anabilim Dal

Dangman: Yrd. Dog. Dr. Mehmet Halit YILDIRIM

Bu tez camasinin temel amaci, Konya, Karaman ve Aksaray illerinde
imalat sanayinde ihracat faaliyeti gercakilen isletmelerin ihracat performanslarini
ve bu sletmelerin ihracat performanslarina etki eden belirleyicileri incelemektir. Bu
nedenle secilen illerde yer alan 16&imenin girgimcilerine ve yoneticilerine yiz
yuze miulakat tekgi ile anket uygulamasi vyapilarak veriler toplagtmi
Arastirmadan elde edilen anketler, giremanin amag ve kapsamigaltusunda ileri
surulen hipotezleri test etmek amaciyla korelasyon analizi, tek yonli varyans analizi
(ANOVA) ve t testi kullanilarak analiz edilstir.

Arastirma sonucunda elde edilen bulgulara gore ihracat performansina;
isletme 0Ozellikleri, yonetsel o6zellikler, diyalog $dlar gibi icsel ve endustri
Ozellikleri, yabanci ve vyerel pazar Ozellikleri gibisshl faktorler ile ihracat

pazarlamasi stratejilerinin etki giitsdylenebilir.

2014, 122 Sayfa
Anahtar Kelimeler: Thracat, ihracat Pazarlamasi, Performarigyacat
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ABSTRACT

Master of Science Thesis
THE EVALUATION OF EXPORT PERFORMANCE OF THE FIRMS IN
MANUFACTURING SECTOR: A RESEARCH IN KONYA, KARAMAN,
AKSARAY
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The purpose of the research is to examine the export performance of the
manufacturing firms operated in Konya, Karaman and Aksaray cities and the
determinants affect the firms export performance. In this context, the data was
collected by a face-to-face survey applied to 160 firms’ entrepreneurs and managers.
The correlation analysis, one-way analysis of variance (ANOVA) and t test were
used to test the hypotheses created in line with the surveys obtained from research,

research purpose and scope.

It is possible to be understood that internal and industrial features such as
businesses’ characteristics, managerial abilities, dialogue conditions and external
features like foreign and local market characteristics and the export marketing

strategies affect the export performance according to the findings from the research.
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BOLUM I: KAVRAMSAL CERCEVE

GIRIS

Tarkiye, 1980 yilindan itibaren @h acik, dinya ekonomisini izleyerek ve
dinya ekonomisiyle butinlmeyi hedefleyen bir modelle diticaret agiinin
giderilmesine yonelik bir politika izlemektedir. ZAcak 1980 kararlariyla daha 6nce
uygulanan ithal ikameye dayall sanayihe stratejisi terk edilerek ihracata dayali bir
strateji benimsenrgiir (Doganlar ve Dg., 2002: 91; Anil, 2009: 88; Erkan, 2012:
205). 1980'li yillara kadar ihracat, tarimsgirakl Grtinlere yonelikken sonra tekstil
ve giyim ayas! &irlikli daha sonra da motorlustdar ve parcalarina son olarak da
imalat sanayi ve teknolojisi yuksek icerikli Grinfeoldugu bir yapiya dongmusttr
(Erdazan, 2006: 31; Geng ve £i 2009: 55; Ceviker ve Bilgutay, 2011: 90; Balcila
ve Dig., 2013: 469).

Ihracata dayali stratejiye gore milli ekonomiyi ibmga yonlendirmek
amaciyla ulke ekonomisinin serbest pazagularina gore glemesini sglamak
(Karafaki@lu, 2012: 18), ulkemizin galmis tlkeler arasinda yer almasingkanak,
hizla kiresellgen dinya ile uyumu yakalayip dinya ekonomisiyletibigmeyi
sglamak ve sanayiyi uluslararasi standartlasamak amaclanmgtir. Ayrica ihrag
edilen drtnlere dipazarlarda rekabet gict kazandiriimasi ve ihraeredirinler
icinde sanayi urUnlerinin payinin arttirllmasi amgkc yeni tgvikler uygulamaya
konulmaya bglanmstir (Pirtini ve Melemen, 2004: 96; Sezen, 2008: Baya,
2013: 14).

Geng kapsamli bir ekonomik paket olan 24 Ocak kararttan sonra
ihracatl arttirmak icin hukuki dizenlemelerin yasra ihracatcgilara gelir vergisi
istinasi, ihracata yonelik doviz kullanim kolayhkl, gimrik muafiyeti, finansman
destgi gibi olanaklar da sunulngtur. 01.01.1985 tarihinde yuragé giren 3065
saylll KDV yasasina gore mal ve hizmet ihracatid@/ istinasi uygulanmaktadir.
Buna gore ihracatcilarin ihrag ettikleri mallamig¢idedikleri Katma Dger Vergileri,
kendilerine iade edilecek ya da vergi borclarinahsoug edilecektir. Busekilde
maliyetler digurilecek ve ihracatcilarin yurtginda rekabet gicu arttirilacaktir.sDi
pazarlarda rekabet glcuni arttirmak, Uriin ve hiemetssitiendirmek, yeni pazarlar
kazanmak ve Turkiye’'nin ihracata yonelik stratejisiesteklemek amaciyla 1987'de



Eximbank kurulmgtur (Akin, 2003: 360; Yilanli, 2003: 1; Karafakla, 2012: 19;
Kaya, 2013: 15; Sapmaztirk, 2013: 34). Bu gedilerin ardindan 1996 yilinda
yurarlige giren Gumrik Birfii ile Tarkiye ve Avrupa Birlgi arasinda yapilacak
sanayi Urlnleri ticaretinde gumrik vergileri ve taik kisitlamalar kaldirilng)
Tarkiye Uguncu Ulkelere kar Ortak Gumruk Tarifesi uygulamaya deamistir
(Pirtini ve Melemen, 2004: 98; Sapmaztirk, 2013:K&zlu, 2013: 25).

Isletmelerin blyume stratejilerini surekli hale getak istemesi, d
pazardaki teknolojik gelmelerden vyararlanma igie ve vyerel pazarlardaki
doygunluk dg pazarlara acilma gdimini ortaya cikarir. Uluslararasi pazarlara
girmenin ilk adimi olan ihracatta (Kogak, 1997: 46&icel, 2005: 4; Can, 2012:
104), sletmeler ihracat yapacaklari yabanci pazarlarirecbu sireci bdatirlar.
Isletmelerin ellerinde bulunan dretim kaynaklarini etikili bicimde kullanmalari,
surdurdlebilir ihracat arflari igin oldukca onemlidirihracat, ulusal hiktumetlerin
baks acisindan bakildinda da Ulkelerin ekonomik gginine katkida bulundgu,
isletmeleri i¢c pazarda daha azgial hale getirdii, pazar c¢gitlendirmesi yoluyla
firsatlar sgladigli, dlcek ekonomilerini kdederek daha verimli Uretirken glik
uretim maliyetleri elde edildi icin de 6nemlidir. Ayrica ihracat faaliyetleri étrm
maliyetlerini azaltarak donemsel talebi dengeleeniy pazarlara ukimasini
salayarak uluslararasgenanin dger formlari icin deneyim kazanilmasina yardimci

olur (Lages ve Montgomery, 2004).

Bu calsmada, ihracata dayall biylume stratejisi izleyerkiy@ide, ihracat
ve ihracat performansi Uzerine yapilan gahllarn zenginlgirmek, argtirmacilara
ve isletme yoOneticilerine yol gostermek, sdticaret gerceklgiren isletmelere
politikalarinda yardimci olmak icin ilgili yazin agtirilmis ve ihracat performansinin
belirleyicileri Gzerinde durulmaya cailimistir. Alan yazinda ihracat performansina
etki eden belirleyicilerin icsel ve ghal faktorler oldgu bu faktorlerin ihracat
pazarlamasi stratejilerini de etkilgdi ayni zamanda ihracat pazarlamasi
stratejilerinin de ihracat performansini etki@ddrtaya konulmstur. Calsmamizda
alan yazinda belirtilen bu durum test ediftini Konuyla ilgili yapilan argtirmada
isletme performansini etkileyen icsel vessdil faktorler; g¢letme Ozellikleri,
yonetimin ihracata bakiacisi, endustrinin Ozellikleri, cevresel faktorler ihracat

pazarlama stratejilerinin ihracat performansindezikizerinde durulmgtur.



Bu etkilerin incelenmesi sonucunda gda varsayimimiz, i¢sel ve sdal
faktorlerin kletmenin ihracat performansini etkilgdive ihracat pazarlamasi
stratejileri ile ihracat performansi arasinda biski oldugudur. Bu kapsam
dogrultusunda cajmamizda Konya, Aksaray ve Karaman illerinde imakatayinde
ihracat yapansletmelerin nasil yapilarda olduklari, ihracat yaciktrinin durumu ve
ihracat performanslarini etkileyen unsurlarin befimesi amaclanrgtir. Belirlenen
bu amaclar dgrultusunda ihracat faaliyetinde bulungkeimelerin girgimcilerine ve
Ust diuzey yoneticilerine anket gahasi yapilmy ve elde edilen veriler analiz
edilerek sonuglar incelengtir. Arastirmalar neticesinde yapilan bu gata dort ana

bélimden olgturulmustur.

Birinci bolimde ihracat ve ihracat pazarlamasi ilgli kavramlarin
tanimlari, pazarlama karmasi elemanlari, ihracatampaa girs stratejileri ve bu
stratejileri etkileyen unsurlar ile ilgili yazin renarak teorik olarak incelengtir.
Ayrica ihracat performansi, ihracat performansintkileyen unsurlar ve
belirleyicileri, ihracat performansi olcutleri ilgletme yoneticilerinin performansa

etkileri Uzerinde durulmgur.

Ikinci bolumde argtirmanin  metodolojik kismina yer verilgiolup
argtirmanin amaci, 6nemi, modeli ve gramanin kisitlari ortaya konularak
belirlenen modele #kin hipotezlere yer verilmgtir. Uglinci bolimde Konya,
Aksaray ve Karaman illerinde imalat sanayinde iata@pansletmelerin Ust diizey
yoneticilerine anket ve gdgthe yontemi uygulanarak elde edilen veriler analiz

edilmis olup bu analizlerden elde edilen bulgulara yeiwestir.

Son olarak dordiinct bolimde anket verilerindersiida sonugclar, alan
yazinda yer alan camalarla kagilastirilarak degerlendirilmis ve bundan sonra

yapilacak argirmalar icin ceitli dnerilerde bulunulmstur.



1.IHRACAT VE iHRACAT PERFORMANSI

1.1.ihracatin Tanimi

Ihracat: Bir malin, Turkiye Gumriik Bolgesi sinirlahsina veya Serbest
Bolgeler dgina, yasalara uygugekilde ¢ikariimasini gdayan, bedellerini (bedelsiz
ihracatlar hari¢) Turkiye Gumrik Bolgesi'ne getitknkosuluyla yurt dsina mal
satsl seklinde gerceklgirilen ticari islemlerdir (Pirtini ve Melemen, 2004: 2; Selen,

2007: 63;www.ekonomi.gov.fy. ihracat, tretimi gercekdérilen bir Grinin Gretimi

yapan o ulkenin mevzuatina uyacsgékilde ve d¢ pazar keullarina uyarlanarak
baska bir tlkeye gonderilip kariginda trin bedelinin yurticine getirilmeslamidir
(Sezen, 2008: 7; Kaya, 2013: 6).

Ihracat; kazan¢ glmak amaciyla mgterilerin ihtiyag ve isteklerini,
karsilamak icin gletmenin elinde bulundurgu olanaklar dgerlendirmesi, bu
olanaklar planlayip kullanmasi ve denetlemgeinninin uluslararasi diizeyde ves di
pazarlarda surdirdlmesidir (Bsi, 1997: 3). Bsgka bir tanima goére ihracat;
dogrudan ve dolayli yontemlerin kullanilarak yerel @darda dretilen drinlerin ve
uygulanan hizmetlerin ulusal sinirlar arasinda sf@an edilmesi veya yabanci
pazarlara safinin gerceklgtiriimesidir (Shoham, 1998; Yicel, 2005: 4;graf ve
Calman, 2009:139; Sapmaztirk, 2013: 3).

Her Ulke, miktar olarak kendisinde fazlaca bulurimetim faktérini veya
faktorlerini kullanarak Uretgi Urinleri dg pazarlara sunarak ihra¢ etmektedir
(Karluk, 2002: 4). Birgoksgletmenin ve Ureticinin, artan kiresel rekabet ildikie
satglari artirmak, kazan¢ glamak ve yeni pazarlari getetmek icin ihracati tercih
ettikleri ve belirli bir sirec¢ olarak ihracat yagar gorulmektedir (Kalafsky ve
Gress, 2014). Bir drundn ihracati; uluslararasncastlara ve @i pazarsartlarina
uygunsekilde retilmesiyle bgdar. Uretilen Griiniin yurtdina pazarlanmasi, tanitim
ve reklaminin yapilmasi, gdsatiminin gercekgiriimesi ile devam eder. Son olarak
en uygun nakliye biciminin secilip daiminin yapilip teslim edilmesiyle biter
(Kaya, 2013: 23).



Dis pazarlara girme secgenekleri arasinda en kolaynweaok kullanilan
yontem olan ihracat; guk risk alinarak kazan¢ elde etmeyiglsgan, yabanci
pazarlardaki firsatlari ele gecirebilmek icin kullan, 6Olcek ekonomisinden
yararlanilarak tlke ekonomisi vgletmeler icin baylimeyi ggayan bir alternatiftir
(Yucel, 2005: 4, Kilig, 2007: 45; Cengiz vegRi2007: 29; Ruzo ve Bi, 2011; Can,
2012: 104; Surer ve Mutlu, 2012: 28; Kalafsky vee&ar, 2014)ihracat genellikle
daha az maliyet, daha az yatirnrm ve daha az ingaid gerektirir. Bundan dolayl da
diger kaynaklarin kullaniminda daha az finansal rigirmektedir. Batin bunlarin
yani sira di pazarlarda daha fazla yapisal ve stratejik edhnesdslamaktadir
(Larimo, 2013). ihracatta uzun vadede gaa elde edebilmek ve surekiii
salayabilmek icin sletmelerin ihracati, ic ve glcevreleriyle uyumlu hale getirmesi,
planli bir sekilde yiruterek yapilanslemleri takip etmesi ve stratejik yonetim

surecine dahil etmeleri gerekmektedir (Cgyilive Zou, 1994).

Ozdemir ve Kula, Tirkiye'de ihracat yapan 58letme yoneticisine 1998-
2002 yillar arasinda yoneticilerin ihracata Radgilarindaki dgisimi incelemek icin
anket uygulamasi yapgtardir. Anketler 7 cgrafi bolgeyi kapsayan 38 awehirden
toplanmstir. Arastirmanin sonuglarina goresletmelerin ihracata yak§aminda
incelenen yillar arafinda pozitif bir dgisim tespit edilmgtir. Isletmeler pazara
girme konusunda slrekli artan bir caba gostermakeed Isletmelerin ihracat
bolumunin olmasi, ihracatla elde ettikleri tecriibegacat yapilan tlke sayisinda grt
olmasi gercekigirilen ihracatin toplam satar icindeki payini arttirir. Bunun
sonucunda hem ihracata farlumlu yonde yaklam gerceklemekte hem de
ihracattan daha yiiksek kazanclar beklenmektedid¢@ir ve Kula, 2005: 51).

Erdagzan, ihracat ar§i ile blyume arasinda gki olup olmadgini belirlemek
amaclyla Turkiye’nin 1923-2004 donemlerini kapsayekonomisine yonelik bir
argtirma yapmgtir. Bu calsmada, Turkiye’nin 1980 yilina kadar uygulgdithal
drine dayall sanayiee stratejisi yerine ihracata dayali blylime stisite]
benimsemesi ile birlikte 6nem kazanan ihracatiamh ekonomik blyume Uzerine
etkisinin olup olmadiy incelenmitir. Yapilan calgmanin sonuclarina gére Turkiye
ekonomisinde yillara gore artan ve ihracata dagalibiyime oldgu buna bal
olarak da ihracat aginin ekonominin biylumesi Uzerine etkisinin gidutespit
edilmistir (Erdogan, 2006: 37).



Akbulut ve Terzi, 1980-2010 donemlerine ait selddn ihracat oranlari ile
ekonomik blyume oranlar arasindakisklyi analiz ettikleri calgmalarinda
Tarkiye’de 1980 sonrasi uygulanan ihracata day@ime hipotezinin gecerldini
ortaya koymulardir. ihracatin ekonomik biyiime, ekonomik buylimenin dadar
Uzerindeki etkisi sektorler (tarim-maden-sanayijpaitiyle ortaya konulmaya
calisiimistir. Analiz sonuclarina goére ekonomik biyume il&t8derin ihracatlari

arasinda bir nedensellikgkisi oldugu kabul edilmgtir (Akbulut ve Terzi, 2013: 50).

Abor, Gana'da imalat sektorinde ihracat faaliyegindbulunan 312
isletmenin  1991-2002 donemlerini kapsayan ihracatumlarini ve ihracat
yogunluklarini verimlilik ve karhlik boyutunda ele aabk bir argtirma yapmgtir.
Arastirmanin sonuclari; ihracat durumu vegyalugunun verimlilik Gzerinde olumlu
etki ettigini ayrica ihracat ygunlugunun karlilgl da pozitif yonde etkiledini
gOstermgtir (Abor, 2011). Ayal, gelimis Ulkeler ve Amerika Birlgik Devletleri’'nin
uluslararasi ticarette ihracat potansiyelinin veabainin belirleyicilerini, kolayca
erisilebilir veriler temelinde kamlastirmistir. Bu kasllastirmada, gucli bir ihracat
potansiyeline sahip olmanin giderek daha énemlipbanlama sorunu olmasindan
dolay! sanayi ihracati i¢in bir kar 6lgisi gedtirilmesinin 6nemi vurgulanngtir
(Ayal, 1982).

Isletmeler ister ihracat yoluyla, ister ortak gim ya da direkt yatirim
isterse de lisans anlaalari biciminde olsun yurtginda faaliyet gostermeye
basladiklarinda uluslararasi nitelik kazammolurlar. Yazinda yer alan ghr
argtirmalara gore sietmelerin ihracat yapmaya ¢$amasi gletmelerin
uluslararasilgtigini gostermektedir (Katsikeas ve Leonidou, 1996at&h ve Dg.,
2005: 16; Yildinm, 2007: 3; Koksal ve Kettaneh,12D Ortak girsim ve direk
yatinmlarda uluslararasi faaliyetlegslatmenin kontroliinde yapilirken, ihracat
yoluyla yapilan faaliyetlerde goudan ya da dolayli yoldan sageklinde yapilir. Bu
durumda ihracati uluslararasmaanin dger gsamalarindan ayiran en énemli 6z&lli

kontrol unsurunun dgudan gletmede olmayidir (Shoham, 1998: 60).

Crick ve Chaudhry,Ingiltere'de giyim sektériinde Asya etnik kokenli
yoneticilere sahip sletmeler ile ticarette sektorsel yantilive girisimciler igin
istihdam sorununu oOnlemek amaciyka gostergelerini kullanarak bu sorunlarin

ihracat davrani Uzerindeki etkilerini ardirdiklari bir calsma yapmglardir.



Arastirmanin sonugclarina gore Asya kokegletmeler igin 6rgutsel faktorler, ihracat
islemlerinde 6nemli bir faktor olarak tespit ediktm. Ayrica ihracat saglarini
arttirmaya yonelik planlama yapmanin, pazarlamdiyiterinin ve hizmetlerinin
arttirlmasi ve dletmenin baarisinin da arttirilmasi icin ogarti oluturdusu ve
gerekli oldigu belirtilmistir (Crick ve Chaudhry, 1995).

Ihrag wrlnlerinin gdtlendiriimesi, ds pazarlarda rekabet edebiliili
arttirmak ve yeniliklerin takip edilip uygulanmasiiyiimenin 6n kqullaridir. Ulusal
dretim yapisinin yeni galneleri takip ederek; katma gleri yiksek, teknolojik
girdisi ve begeri sermaye kullanimi hizla artan, bireysel ihtlgag ve dgisen
kosullara uyum sglayabilen ve ihracata yonelik bir stratejiyle bUggtirilmesi
gerekmektedir. Bu uyum ve butlgleme ise, buytk oranda Ar-Ge harcamalariyla
gerceklgecek olan bgeri sermaye ygun ve teknoloji ygun driin yapisina
yonelmekle mumkun olabilir (Oganlar ve Dg., 2002: 89; Sapmaztirk, 2013: 25).

Ihracat faaliyetiyle grasan kletmeler, rekabetci yapilarini koruyup kar
saglamak icin yenilik¢i olmak ve yenilikleri takip etk zorundadirlar. Bu durumda
Ar-Ge yasunlugu ve harcamalarinin, ihracati pozitif olarak etigge ve blyuk
Olcekli isletmelerin, kiguk olgeklisletmelere gore yenilik yapmaya daha fazla 6nem
verdigi sbylenebilir. Bilginin dreticisi ve kullanicisiudumunda olan eri sermaye,
uretim faktorlerinin verimlilgini yikselterek dgrudan ekonomik biytumeyi etkiler,
rekabet ortaminin ofmasina yardimci olur ve ihracatin artmasirglasa(Geng ve
Dig., 2009: 49; Uzay ve Ri, 2012: 151).

Erkan, Turkiye ve Suriye'nin 2000-2008 yillari aras kapsayan
karsilastirmali  ihracat performanslarini incelgdi calismasinda, Suriye'nin
Tarkiye'ye kagl rekabet Ustingili oldysu Grdnlerin neredeyse tamaminin
hammadde (canli hayvanlar, petrol ve petrol Uriivier) ve emek ypun, az da olsa
sermaye ypun drtnlerin ihracatinda kalastirmal Ustinligld olduzunu ortaya
koymustur. Turkiye'nin ise Suriye’ye kar daha cok emek ve sermayegyoa
(demir-celik, kara tatlari vb.) Grdnlerin ihracatinda kabastirmali Gstunlikleri
vardir. Bunun yaninda bilgi ve teknoloji an bazi AR-GE Urinlerinin ihracatinda
da rekabet guictine sahiptir. Batlin bunlarin sonugdrndkiye’nin Suriye kafisinda
rekabet gicunu arttirmak icin katmagda yiksek sermaye gon ve teknoloji
yogun drunleri ihrag etmesi geregitisoylenebilir (Erkan, 2012: 213).



1.2.1hracatin Onemi

Ihracat odakli biyume stratejileri ihracatci Ulkegleonomik buylmeyi
tesvik etmek icindir.Ihracat, verimlilik artirici dsalliklar araciiyla ve teknolojinin
yayllmasiyla ekonomiyi etkileyebilirihracat faaliyeti yapilirken bir ekonominin
etkilenmesi; etkin kaynak tahsisi, daha fazla k#padkullanimi, teknolojik
gelismelerin takip edilmesi, artan doviz kazanci ve rafiaktor verimliligi ile olur
(Abor, 2011). Ihracat; saglarin hizla artmasina, ic pazara olangibailigin
azalmasina, pazar payinin géemesine, pazar ggélendigi icin risklerin azalmasina,
darinin  ygam sdresinin  uzamasina, yeni yatirnmlarin yapilnggsi Uretim
kapasitesinin ve istihdamin artmasina, endustiggkime, pazar dalgalanmalarini
dengede tutmaya ve gdticaret agiinin kapanmasina yardimci olur (Pirtini ve
Melemen, 2004: 5; Kayaba ve Dig., 2010: 2; Koksal ve Kettaneh, 2011;
Sapmaztirk, 2013: 8).

Ihracat, farkh pazarlara satyapilarak risklerin azalmasina,sdpazarlar
hakkinda deneyim sahibi olunarak ve yeni firsattataya cikararak rekabet
edebilmeye, karhf arttirmaya {ter, 1999: 30), genel verimlilik dizeyini
yukselterek etkili bir fiyat politikasinin ofumuna ve doviz girdilerini arttirmaya
olanak sglar (Sezen, 2008: 9; Akbulut ve Terzi, 2013: 4#yacat, doviz geliri elde
edilmesini sglayarak ve istihdam olanaklari sunarak enduistrggdisme ve ulusal

refahin artmasini giar (Lages ve Montgomery, 2004).

Ihracati arttirmaya, gsfis tlkelerde 6zel énem verilir iken, g#i kurum

ve yontemler yoluyla ihracati kolagtarma Turkiye gibi gekimekte olan ulkeler icin
ozellikle onem arz etmektedithracat icin potansiyel olarak uygun bircok imalat
sektorlerine devlet tarafindan verilensuiéler ihracati olumlu etkiler ve Ulke
ekonomisine katkida bulunabilir (K6ksal, 200B)tacat, §letmeler icin mikro acidan
yerel pazarlarda oyan dalgalanmalardan etkilenmemek ve yerel rekabette
korunmak icin kullanilirken, makro acidan da Ulkenis ticaret dengesinin
sagzlanmasinda ve ekonomik buylimede onemli bir yer aktacir. Urin ve
hizmetlerin Ulkeler arasinda alinip satiimasi kiéltive ekonomik transferler
olusturur ve gletmelerin uzun donemli amagclarina gte@sini sglayarak ekonomik
kalkinmaya destek olur (Torlak ve Di, 2007: 104; Kaya, 2013: 29).



Bozdalioglu ve Ozpinar 1992-2009 donemlerinde Turkiye'ye egel
dogrudan yabanci yatirimlarin ihracata olan etkilearastirmiglardir. Bu ¢alymada
nedensellik ilkisi acisindan dgrudan yabanci yatirimin, ihracat politikalarini
etkiledigi ve bu yatirrmlarin ihracat Uzerinde yararll eitkiis oldusu sonucuna
ulastimisdir. Ulkeye giren yabanci sermayenin, yeni bir iameteknigiyle, yeni bir
ariin ve yeni bir organizasyon anlgyla ihracata katki ggayaca ve ihracat ile
ulkeye giren yabanci sermaye arasinda olumlu igki ibldugu tespit edilmgtir. Bu
nedenle dgrudan yabanci yatirimlarin ihracatin gésinesinin 6nsarti oldygu ve
ekonomi politikalari olgturulurken, dgrudan yabanci yatirimlarin inracati arttgndi
gercegi gbz 6ndne alinarak hareket edilmesi gegglddylenebilir (Bozdalioglu ve
Ozpinar, 2011: 57).

Isletmelerin d¢ pazarlara acilmalarinda; karlilik, satacmi ve pazar payi
oranlarinda ar§iyasiyor olmalari hem ihracatli hem dgetmenin kendi bgarisini ve
performansini arttiracaktir. Bu durumda KO&in ihracatta bgari salayarak
performanslarini arttirmalari ve kazanglagabilmeleri icin ilk olarak kendilerine
teknolojik Ustinluk sgayabilecek yatirnmlar yapmalarn gerekmektedir. Ayn
zamanda devletin sunmwldugu tesviklerden yararlanma yollarini da amamalari
gerekmektedir (Damman ve S6kmen, 2007: 225).

Ulke ekonomisinin gefip kalkinmasi icin ihracatin sektor bazinda
olusturulan yapisinin sdrdartlebilir ve rekabetci phkétarla guclendirilmesi
gerekmektedir. Daha etkin surdurtlebilirlikgganmasi, rekabetci yapinin korunmasi
ve sektorlerin alt yapisinda bulunan eksiklikladegmek igin de yeni dizenlemeler
ve iyilestirmeler yapilmasi gerekmektediihracatin devlet tarafindan stek
edilmesi; ihra¢ pazarlarinin ggirilip bayimesi, dinya ihracatindaki payimizin
hizla artmasi vesietmelerin rekabet glcunin sdreldiliacisindan da 6nemlidir
(Demirci ve Aydemir, 2008: 101; Akbulut ve TerzQI3: 55).

Turkiye, 24 Ocak 1980 kararlariyla daha 6nce uygataithal ikameye
dayall sanayilgne stratejisini terk edereksdi acik ekonomik buylme politikasina
yonelmi ve toplam ihracatinda dizenli bir artyakalayarak d@i ticaret hacmini
giderek geniletmistir. Tablo 1'de Turkiye’nin 2000-2013 dénemlerirmpsayan gl
ticaret bilgileri; ihracat ve ithalat derleri, dggisim yluzdeleri ile ihracatin ithalati

karsilama oranlari verilntir.
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Tablo 1.Yillara Gore Dg Ticaretimiz 2000-2013 (Milyar $)

. . Dig Ticaret | Dis Ticaret ithalatln
Ihracat Ithalat Dengesi Hacmi Ihracati
Karsilama
Orani
Deger Dezisim Deger Dezisim Deger Deser
Yillar Milyar $ % Milyar $ % Milyar $ Milyar $ %
2000 27,774 4,5 54,502 34 -26,727 82,277 51,0
2001 31,334 12,8 41,399 -24.5 -10,064 72,738 75,1
2002 36,059 15,1 51,553 24,5 -15,494 87,61p 69,9
2003 47,252 31 69,339 34,5 -22,086 116,592 68,1
2004 63,167 33,7 97,539 40,7 -34,372 160,706 64,4
2005 73,476 16,3 116,774 19,7 -43,297 190,250 62,9
2006 85,534 16,4 139,576 19,5 -54,041 225,110 61,3
2007 107,271 25,4 170,062 21,8 -62,79D 277,334 63,1
2008 132,027 23,1 201,963 18,8 -69,93p 333,990 65,4
2009 102,142 -22,6 140,928 -30,2 -38,78p 243,071 572
2010 113,883 11,5 185,544 31,7 -71,66[L 299,427 61,4
2011 134,906 18,5 240,841 29,8 -105,934 375,748 0 56,
2012 152,461 13 236,54% -1,8 -84,083 389,006 64,5
2013 151, 802 -0,4 251,661 6,4 -99,858 403,463 60,3

Kaynak: TUIK (http:// www.tuik.gov.t)

Tarkiye'nin 2000 yilindan bu déneme kadar olag tcaret verilerine
bakildginda yganan ihracat aiarinin yani sira, ithalatimizin da 6énemli dl¢ide
artms oldugu gortlmektedir. Bu durum ihracatin, ithalati kEmada yetersiz
kaldigi bundan dolayl da giticaret agiinin arttgl anlamina gelmektedir. Kasim
2000 veSubat 2001 donemlerinde ganan ekonomik krizler sonrasinda yatirrm ve
tuketim harcamalarinda azalmalar meydana g@imiEkonomik krizlere bgl olarak
ic talepte gerilemeler yanms, satslar dismus ve Ulke ekonomisinin durumu kéttye
gitmistir. Yasanan ekonomik krizlerle beraber doviz kuru ve faimnlarinda
meydana gelensal dalgalanmalar tlke ekonomisinin olumsuz yondehal cok
etkilenmesine sebep olrtur.
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2002 yilindan sonra ulkemiz gucli ekonomiye gegogrami gercevesinde
alinan tedbirler sonucunda ihracat kaynakl buylreglimine gecmitir.
Ihracatimizda gorulen istikrarsiz artdikkate alinarak, 2004-2006 dénemini
kapsayan fhracat Stratejik Plan1” c¢aimasi, surdirllebilir ihracat agini
sglayacak ihracat yapisini glurmak amaciyla yapilgtir. 2007-2009 yillari
arasinda ise rekabetci yaplyr getmek amaciyla fhracat Stratejik Plani”

calismalarina devam edilrgtir (www.dtm.gov.t).

2013 yihinda Turkiye'nin gerceldgrdigi inracat yaklaik 152 Milyar ABD
Dolari, ithalat ise yakkak 252 Milyar ABD Dolar'dir. Buna gore gliticaret agil
yaklasik olarak 100 Milyar ABD Dolari olmgtur. 2013 yilinda Turkiye, ithalatinin
yaklasik % 60'In1, gerceklgirdigi ihracat ile kagilayabilmistir. Ihracat, olcek
ekonomileri yaratarak, doviz sikintisini hafifletlker ve rekabeti gadiirerek
verimliligi arttirdig1 gibi ihracatin desteklenmesiyle ihra¢ edilen ayall Gretiminin
arttirllmasi ekonomik buyimeyi de olumlu yénde letki

1.3.ihracat Pazarlamasi

Uluslararasi pazarlama yazininda sarenacilar tarafindan pazarlama
stratejisini belirlemek i¢in bir ka¢g adlandirma y& boyut kullaniimgtir. Bu
argtirmalarda; ilk olaraksletme stratejisi (Aaby ve Slater, 1989; BaldaufDig,
2000) adlandirmasi kullanilgjndaha sonra, ihracat pazarlama stratejisi (Cavuggil
Zou, 1994; Zou ve Stan, 1998; Julian, 2003; Aky@ mkehurst, 2003: 5)
adlandirmasi kullanilngtir. Kullanilan bu adlandirmalar ya da boyutlar sudama

karmasi elemanlarina (trdn, fiyat, tutundurmaiola) dayanmaktadir.

Uluslararasi pazarlara girmeyi dinen gletmeler, yeni pazarlama
stratejilerini planlayip gejtirerek (Walters, 1993) Urin ve hizmetlerini; fiyat
tutundurma ve datim sistemlerini mgteri istek ve ihtiyacglarina uygun bsekilde
olusturmak icin ihracat faaliyetine klarken, oOncelikle sati yerine pazarlama
anlaysini benimseyip uygulamalidirlar (Pirtini ve Melem@004: 79; Yalcin, 2013:
362). Uluslararasi biirket tarafindan alinan her giin kararinin yerel pazarda bazi
etkileri olacaktir ve bu nedenle rekabet durumwayat cikacaktir. D&sen pazar
kosullarini kagllamak amaciyla, uluslararasi hiirketin pazarlama faaliyetlerini

uyum icinde gercekigirmesi gerekmektedir (Rundh, 2003).
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Isletmelerin dy pazarlardaki performansinin uzun sureli ve kamasini
sglayan temel unsur,sletme yoneticilerinin pazarlama karmasi kaelerindeki
desiskenleri yonetebilme becerisidir. Bu ylzdesgleimelerin ihracat pazarlamasi
kavramini anlayarak, planlayarak ve kontrolini yakauygulamalari, ihracat
pazarlarindaki bgrilarinda énemli derecede etkili olacaktir (Watet993; Pirtini
ve Melemen, 2004: 48; Yicel, 2005: 7; Karafghup 2012: 51).

Her tlkenin pazar 6zellikleri birbirinden farklilgosterebilir.Isletmeler bu
farkhliklari analiz edebilmek icin boélumlendirmeaparak ihracat faaliyetinde
bulunacaklari pazarlari ve Ulkeleri secebilirleaz® bolimleme; bir pazarin daha
homojen gruplara ayrilarak belirli bir grup stériyi pazarin tamamindan ayiran
Ozellikleri belirleme sirecidir vesletmelerin pazarlama stratejilerini uygulayip
gelistirmesinde 6nemlidir (Yalgin, 2013: 36@hracat, §letmelerin hedef pazarlari
degerlendirmeleri ve rekabet gucinu arttirmalar igarekli araglardan biridir.
Isletmeler, ihracata BEngic noktasinda pazar ginama slreci gecirmeli ve iyi
kurulmus bir pazarlama bilgi sistemine dayali pazar bolindieme stratejisi
gelistiriimelidir (Erem ve Mengug, 1997). Pazar bolureleyrilirken tlkelerin ki
basina digen milli gelirleri g6z 6nlne alinarak kalite ve dityayarlanabilege gibi
nafusun ya dasilimi, buyime orani veggim durumu, meslek, kulttrel, sosyal ve
ekonomik o©zellikleri de deerlendirilerek uyarlama yapilabilir. Dikkat edilmes
gereken bgka bir konuda ulkelerin bulungu konum ve iklim keullaridir. Pazar
bolumlere ayrildiktan sonra gau bir strateji secilerek pazarda uzun sureli viecka
olunabilir (Yucel, 2005: 18; Karafakgtu, 2012: 70; Kozlu, 2013: 58).

Isletmeler; yabanci bir pazara girerken faaliyet gistekleri o pazarin
makro ve mikro cevre faktorlerini iyi inceleyip gErlendirmelidir. Isletmenin
kontroliinde olan sietme ici faktorler (farkli ve yeni bir Uriine sahipimak,
teknolojik dstunlik, rekabetci fiyat Ustugi) mikro cevre faktorlerini okturur
(Ilter, 1999: 22).Isletmeler; girilecek pazarin demografik Ozelliklérisosyal ve
kultarel ¢evresini, ekonomik durumunu, politik vasal cevresini, karsina ¢ikacak
ve rekabet edegeisletmeleri yakindan taniyip derlendirmek zorundadir. Batin bu
durumlar birbiriyle yakindan gkilidir ve genellikle de gletme ydnetiminin kontroli
disinda gerceklgen makro faktorlerdir (Durukan, 2005: 273;g8la ve Tutadzade,
2007: 2; Kozlu, 2013: 59-60).
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Pazara gid seklini etkileyen unsurlagunlardir (Kaya, 2013: 24):
» Isletmelerin amag ve hedefleri
« Ihracat yapilacak ulkenin siyasi ve ekonomik cevresi
« Isletmenin sahip oldgu kaynaklari
» Pazarin potansiyeli
* Rekabet cevresi
+ Urlnin ozellikleri
e YOnetimin odakland konular

Hangi pazara girileg@nin secilmesi gletmelerin uluslararasgeasi
acisindan kritik dneme sahiptir veletmelerin performanslarini 6nemli dizeyde
etkilemektedir. Bu karara #kin sonuclar gletme acisindan bazi maliyetlerin
dogmasina neden olabilmektedir. S6z konusu maliyetlasinda bilginin toplanmasi
ve @renilmesi, yurtdyi talep kagullarina iliskin bilgiler, Grin kalitesinin
guncellenmesi, pazarlama kanallarinin gelimesi, yeni b&lantilarin olgturulmasi
ve geri kazanilamayan zaman yer almaktadir. Dalgssletmeler agisindan karar
asamasl oldukca karme ve zorlayici bir sureci gerektirmektedir (He Ve,
2013). Ihracat bilgisi sayesinde kazanilan yetenekler iletmeler; miteriler,
rakipler ve pazarlar hakkindaki bilgiye sahip oleyaucalgini yssarlar ve sonucunda
da ihracat pazarlarinda ghacak belirsizliklerin etkilerini azaltmaya cahar
(Tokg6z ve Dg,. 2012: 297).

Isletmeler, pazar bilgisine sahip olmak vesiden pazar kgullarina uyum
saglayarak pazar kullanimini gglirebilmek icin pazar agdirmasi yapmalidir. Pazar
arastirmasi ihracat yaparletmeler icinsu anda bilinmeyen yeni pazarlar arama ve
yeni bilgiyle bga cikmak ile ilgilidir. Pazar agairmasi yapmak, mevcut bilgiyi
kullanarak ve geitirerek mevcut getirilerin arttirllmasinda ve kagasglamada,
yeni bilginin kullanilmasindasietmelerin hayatta kalmasi vegaaisi igin oldukca
onemlidir (Lisboa ve 0., 2013).Isletmeler yurtdyl pazarlari hakkinda fazla bilgiye
sahip dgillerse, ihracat faaliyeti sirasinda ve sonrasioblgacak belirsizliklerden
kacinmak icin ilk ihracat faaliyetlerine kaon Ulkelerle veya daha iyi bildikleri
pazarlarla bgayacaklardir (Kogak, 1997: 469).
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Ilter'in Turkiye Ege Bolgesi'nde bulunan 300 ihrapaisletmeden imalat
sanayindeki 81sletmeye yapfii anket cakmasinin sonuglarina gorejetmelerin
cogunun ihracati ciddi bir faaliyet olarak gordikleaktif olarak ihracat faaliyetinde
bulunduklari, ekonomik ve politik acidan gucli pdaa tercih ettikleri sonuclarina
ulasmistir. Ayrica rekabetin az olgw bir pazar ortami ve girilecek pazarin tlkeye
fiziksel yakinlginin 6nemi de tercih sebebidir. Yapilansaranaya gore bu Ulkelerin
ortalama olarak % 42’sinin gucli bir ekonomiye galilduzu, politik acidan
istikrarll ve Ulkemize fiziksel acgidan yakin sapilacek ulkelerden okiugu
gorilmektedir [iter, 1999: 28-29).

Altintas ve Ozdemir, Tirkiye'de KOB 6zelligi tasiyan 137 §letmenin
uluslararasilgma dizeyleri Uzerine yaptiklari amamada, Orneklem Gyelerini
homojen bir yapida secip verileri, web-tabanlh dankardimiyla elde etrglerdir.
Arastirmanin sonugclarina gorgletmelerin ihracat icin genellikle kendilerine yaki
olan ulkeleri ilk ihracat faaliyeti icin sectiklesonucuna ukanislardir. Fiziksel
olarak yakin olan yabanci Ulke pazarlari ilk ihtaleadeflerini sglamaya yardimci
olacazindan yoneticiler tarafindan tercih edilmektedinracat yoneliminde dal
olarak en cok bilgi sahibi olunan yabanci Ulke pazmcelikli olacaktir. Her ne
kadar balangicta fiziksel yakinlik bir etken olsa ddetmelerin d§ pazarlara agiima
tecrubesi arttikga fiziksel yakigin etkisi azalmakta ve fiziksel yakinlik daha az
anlamh olmaktadir. Ayni caimaya gore fiziksel yakirgin yani sira kiltirel vesi
yakinliginin da 6nemli oldgu belirtiimistir (Altintas ve Ozdemir, 2006: 184).

Armagan G. ve Di., Aydin ilinde 2002-2004 yillari arasinda zeytipya
ureten 54 dletme Uzerinde vyaptiklart catnalarinda, gletmelerin Uretimde
teknolojiyi izleme ve 06lcek ekonomilerinden yaraddilecek Uretim dizeyinden
oldukca uzak olduklari veletmelerin d¢ pazarlarda rekabetci konuma gelebilmeleri
icin tesviklerden etkin bisekilde yararlanmayi ggayabilecek ve pazarlar konusunda
bilgi saslayabilecek kurumlardan aydinlatilmak icin desteknraasi gerekfi
sonucuna ukanislardirincelenen dletmelerin biyik c¢punlugu kucuk Olgekte ve
zeytinyasl Ureten gletmelerdir. Bu gletmeler kurumlardan aldiklari desteklerle
ihracat pazarlamasinda istenilensdraya daha kisa surede gdbilme olangina
sahiptirler (Armgan ve Dg., 2006: 10).
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1.3.1.ihracat Pazarlamasina Girk Stratejileri

Dis pazarlarin sundiu firsatlari d@ru algilayabilmek ve bu firsatlardan
yararlanabilmek icinsietmelerin, faaliyet gbsterecekleri pazarasggtratejilerini iyi
belirleyip secmeleri gerekmektedir. Girisekli secilirken ihracatci, ihracat
pazarlarindaki siyasal yapiyl, sosyal ve ekonomikuohu, yasal kgullari, ihrag
pazarinda talep edilen hizmet dizeyini, nakliyenaldarini, marka ve rekabet
avantajini iyi argtirmalidir. Ozellikle de bu durumlarin i¢c pazardakasullara
pazara nufuz etme derecesi farkllik gostegewen sletme igin en uygun olan ggri
sekli tercih edilmeli ve uygulanmalidir (Pirtini viedlelemen, 2004: 82; Cengiz ve
Dig, 2007: 8; Kaya, 2013: 24).

Isletmeler, d¢ pazarlara agilma karari aldiktan sonra ihracatyttéerine
baslamak igin girg stratejisi olarak; yerel aracilarla gercekilden ve digik riskli
olan dolayl ihracat yoluyla ya da hi¢ bir aracll&nmadan tum ihracat faaliyetlerini
kendileri gerceklgtirerek dgrudan ihracat yoluyla Beayabilirler.

Altintas ve Ozdemir, Tirkiye'de ihracat faaliyeti gercekieen ve KOH
Ozelliginde olan gletmelerin uluslararasgena yapilarini incelemek (zere bir
argtirma yapmglardir. Argtirmanin sonuclarina gorgletmelerin % 21’nin dolayli
thracatl, % 89unun ise @oudan ihracati tercih ettikleri tespit edigti. Bu
sonuclara goreslietmeler buyik bir oranda yatirim gerektirmeyerisgiicimi olan
dogrudan ihracati tercih etgierdir (Altintas ve Ozdemir, 2006: 193).

Karadal ve Dg, Aksaray ilinde bulunan makine, metal ve oto yanayi
sektorlerinde faaliyet gosteren KORrin ihracat ihtiyac analizini inceleyen
calismalarinda busietmelerin yoneticilerine anket uygulamasi yagardir. Yapilan
calismanin sonuglarina gére Aksaray’da bulunan ve bwetagklsmasina katilan
isletmelerin yarisindan fazlasinirsa@iaciimaya g@limli olmadiklari saptannstir. Bu
isletmelerden ihracat yapan tumgleimelerin %20,2’si daha az yatirrm ve risk
gerektiren dolayl ihracata yonelirken, % 28,2'egdidan ihracati tercih etstir. Bu
durumda Aksaray'da faaliyet gosterateimelerin cgunun d@rudan ihracati daha
cok tercih ettikleri sdylenebilir (Karadal ve j 2012: 7).
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1.3.1.1. Dolayliihracat

Dolayl ihracat; araci bir kurugun Uretici olan gletmeden satin algh
arunleri ds pazarlarda sa@ sunmasislemidir. Bu durumda Uretici olarsletme,
artnlerini herhangi bir pazarlamgrasina girmeden i¢ pazarda satmakta ve aracilar
sayesinde de glpazara sunmaktadissletme Urettgi Griinlerin ihracatini yurt icinde
bulunan aracilar ile gercektedigi icin ihracatin teknik ve yasal yonleringi@nme
cabasl yerine Uretim konusuna gyolasabilmektedir (Durukan, 2005: 281;
Karafaki@lu, 2012: 214). Bu tiur ihracati genellikle ihracgtani bglayan veya
uluslararasi faaliyetleri ¢ok fazla olmayagletmeler tercih eder. Ancak araci
konumunda olan kurumun kendi cikarlarini 6n plartdémasi ve gletmenin

ctkarlarini dgiinmemesi bazi zorluklar yaratabilir (Sezen, 20@8:Can, 2012: 105).

Dolayll ihracatta, Uretici olansletme, ihra¢c edege Urtnleri aracilar
yardimiyla yurt dyina gonderdii icin tuketiciler ile dgrudan iletsime gecemez.
Bundan dolayr da drdnlerini kimlerin  kullagani  bilemez. Dy pazarlara
bagimhliklar fazla olmayansietmeler icin en uygun secenek olarak gorilen dolay
ihracat, ihracat faaliyetini gercekteen isletmenin kontrol duzeyini kisitlayan ve
isletme ile girmeyi dgind(gu hedef pazar arasindagdodan ilski kurulmasina
olanak vermeyen bir yontemdir. Bu olumsuzluklarmagmen dolayl ihracatta,
isletme yurt d¢inda miteri bulma c¢abasi ve bundan dolaygdoak maliyetlerden
kurtulmus olur (Pirtini ve Melemen, 2004: 82; Cengiz vesDi 2007: 33).

Ihracat faaliyetinde bulunanslétmenin kendi ulkesindekisletmelerden
olusan ve dolayl ihracatta yer alan aracilar; komisysar, yerli ve yabanci
tlccarlar, temsilciler, ihracat birlikleri ve koajpéiflerdir (Cengiz ve O, 2007: 34-
37; Sezen, 2008: 15-17; Karafagho, 2012: 216-217).

* Komisyoncular: Komisyoncularin en temelslevi ihracat faaliyetinde
bulunan gletme ile d¢ pazarlardaki alicilari bir araya getirmektir. Gikie
yabanci miteri adina hareket ederler ve ihracattetmeyle yabanci alici
arasinda kopru vazifesinde bulunurlar. Uriiniin ianade ilgili islemleri
kendileri yaparlar ya da ihracatgglatmeye veya aliciya yikleyebilirler.

Yapilan bu slemlerden de belirli bir komisyon alirlar.
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« Yerli ve Yabanci Tuccarlar: Ihracat yapansietmenin kendi Ulkesinde
bulunan ve o Ulkenin vatangdaolan tliccarlar yerli tliccarlardithracatci
isletmeden satin aldiklari dGrin ve hizmetlering dpazarlara sagini
gerceklatirirler. Yerli ticcarlar kendi adlarina hareketegl@r ve ¢cgu zaman
isletmeden satin alinan Urdnleri kendi markalariyezgra sunarlar. Bu
durumda ihracatta ofabilecek buttn riskleri kendileri Ustlenirler. Y adza
tuccarlar da yerli tiiccarlar gibi ihracatgletmeden satin aldiklar Griin ve
hizmetleri dg pazarlarda sag sunarlar. Yabanci tliccarlarin genellikle belirli

misteriler icin alim yaptiklari géraldr.

* Temsilciler: Yurtdisinda bulunan 6zel ya da kamu kurum ve kuglalunda
faaliyet gosteren ve genellikle buyi#etmeler adina trtin ve hizmetleri satin
alan gercek ki ya da kurulglardir. Ancak temsilcilerin devrede olmasi
halinde ihracati gercelderen isletmenin ihracat faaliyeti Gzerinde 6nemli bir
kontrol kaybi olgmaktadir.

+ Ihracat Birlikleri ve Kooperatifler: Ihracatgi birlikleri; ihracat faaliyetinde
bulunan gletmelerin génalli olarak Gye olduklar ihracatlikderidir. Kuiguk
ve orta Olcekli gletmelerin ihracatla ilgili konularda yetersiz kedari ya da
asamadiklari sorunlarda aurduklari birliklerdir. Tek bir gletmenin
Ozellikle finansman yonundensamadgl islemleri bu birliklere tye olan
isletmeler ve topluluklar adina yapmalari onemli baellikleridir. Ihracat
birlikleri pazar firsatlarini daha iyi gorip gl ihracat pazar stratejileri

uygulayabildikleri icin yiksek rekabet avantaji &aabilirler.

1.3.1.2. D@rudan Ihracat

Dogrudan ihracat, sletmenin herhangi bir araci kullanmadan tim ihracat
islemlerini kendi binyesinde yapmasidir. gdadan ihracatta aracilar olmgdicin
uretici isletmeler alicilarla dgrudan iletsime gecebilirler ve ihracatin butin
asamalarini takip edebilirler (Karafalglu, 2012: 214).hracat samalarinda
ilerlemis ve ihracata kar bagimliliklari yiksek olangletmeler, bu sirecteki kontrol

duzeylerini arttirabilmek icin dgudan ihracata yonelirler (Johansson, 2000: 134).
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Dis pazarin kontrolisietmenin elinde oldgundan ¢ pazarlara yonelik
maliyet ve harcamalar ile sagabalari dasietmenin kendisine aittir. Ayrica aracilar
olmadgl icin yapilan butin siemleri isletmenin bilmesi ve takip etmesi
gerekmektedir. Bu ylzdeglétme yonetiminin tecriibeye ihtiyaci vardir. Budiha
fazla risk, zaman kaybi ve maliyet icerir (SezedD 18). Butin bunlarin yani sira
dogrudan ihracat yapansletmeler konularinda uzmastéklari ve pazarlama
faaliyetlerinin batin kontroliind ellerinde bulunduklari icin daha yiksek kar elde

etmesansi yakalayabilirler.

Dogrudan ihracat yapilan pazarda bulunan aracilatdgursats burolari,
yurtdisi sats sirketleri, acenta ve distribttorler ile elektrortikarettir (Karafakiglu,
2012: 222-228; Cengiz ve §j 2007: 40-44).

» Yurt DisI Sats Burolari: Ihracat yapansietmenin Grlnlerini satmak icin
pazarlama, taniim ve giéim faaliyetlerini yerine getirerek uluslararasi
alanda hizmet veren ve ihracat yapatetmenin drtnlerini yurtgindaki
misterilere sunan burolardir.lhracat yapilan ¢ pazarda faaliyet
goOsterdiklerinden dolayr o pazar yakindan taninga kontrol firsatina

sahiptirler.

* Yurt Digl Sats Sirketleri: Satgs sirketleri, saty burolar gibi faaliyet
gosterirler ancak ayri ve $ansiz bir yonetime sahip olup kazanclarindan
kendileri sorumludur. Genellikle ihracati belirir lwiizeye ulamis isletmeler

tarafindan kuruldgu gorular.

* Acenta ve DistribUtorler: Acentalar, belirli bir stzlgneye dayanarak
ihracat faaliyeti ile grasan sletmeye uluslararasi pazarlarda alicilar bulurlar
ve yapilan sagi Uzerinden belirlenen bir komisyon alirldihracat yapan
isletmenin drlnleri dgrudan aliciya ulkgirildigl icin daha fazla kontrol
imkani sglanir. Ancak acentalarin birbirine benzer 6zellikl@siyan rakip
drinleri pazara sunmalari @lam kanalinda sorun ve c¢giha yaratabilir.
DistribUtorler ise; tacir sifatinda olup belirlirB6zlemeye dayanarak ihracat
yapan gletmenin Urunlerini alarak glipazarlara sunan aracilardir. Sati
kosullarini belirleme ve kendi nsgterilerini segme konularinda ayrigsd

sahiptirler.
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» Elektronik Ticaret: Kisilerin veya kurumlarin @& ortaminda yazi, ses ve
gorunta seklindeki bilgileri slemesi, iletmesi veya depolamasi temeline
dayanan, ticari siemlerinin elektronik ortamda (elektronik posta, ww
teknolojisi, akilli kartlar, vb.) gerceldmesini sglayan ve bir dger
yaratmay! hedefleyen sureclerin tamamidir (Kayd,32@11, Kozlu, 2013:
162). isletmelerin d¢ pazarlara acilma karari ile internet olanaklarmda
yararlanmaya k#gamalar elektronik ticareti ortaya cikagnr. Isletmeler,
msterilerinin istek ve ihtiyaclarini yerine getirefiék, yeni méterilere
ulasabilmek ve rakipleri ile rekabet edebilmek icin wskliesi olgturup
gelistirmislerdir (ilkay ve Ozdemir, 2007: 288). Elektronik ticaretamzan ve
mesafe sinirlarini ortadan kaldiran ve guveniilifiksek olan avantajlar
vardir. Cok sayida alici ve saticlyr bir araya rgetk en uygun fiyati
arastirabilme ve rekabet edebilme imkani suriaracat faaliyetinde bulunan
isletmeler e-ticaret yoluyla araci kullanmadan vegrddan aliciya ukarak
sati yapabilirler (Kozlu, 2013: 169).

1.3.2. Pazarlama Karmasi Elemanlari

1962'de N. H. Bordon tarafindan pazarlama yazinkezandirilarak
pazarlama bilgisinde kullanilan ve hedef pazardteticileri tatmin etmek
amaciyla Uran (pruduct), fiyat (price), @am (place), tutundurma (promation)
olmak Uzere dort elemandan gdn ve 4Reklinde sembollgirilen, kontrol edilebilir
pazarlama déskenleridir. Hedef pazara sunulacak olan triin venkiz fiyatlandirip
dagitim kanalini secerek satarttirici ¢abalarla tanitimini yapma faaliyetlden
olusan butindur (Cemalcilar, 1999: 59; Lages ve Mongym2001; Pirtini ve
Melemen, 2004: 53; Al 2002: 60).

Isletmeler, 6nce hizmet verecekleri pazari tanimlas@ahra kendilerine kar
ettirecek pazarlama karmasini secmelidirlésletmeler, cevrenin okturdusu
farkhliklarla baa cikabilmek, pazarda yer edinip kalici olmak vedatiilebilir
rekabet avantaji elde edebilmek icingdo Urlnleri tasarlayip Uretmek, uygun bir
fiyatla fiyatlandirmak, gerekli ve @ou dasitim kanalini secmek ve en uygun
tutundurma faaliyeti ile uygulayacaklarn stratejilkendi kurum kulturleriyle
battnletirmelidirler (Surer ve Mutlu, 2012: 28).
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Pazar secimi ve pazara giryOntemi, d¢ Ulkelerde genieme, ihracat
pazarlamasi stratejilerinin  hazirlanip uygulanmase pazar firsatlarinin
deserlendirilmesi yoneticilerin elindedir. Pazar hak#fa elde edilen bilgiler o pazara
olan guveni arttiragandan, yoneticilerin hedef pazardaki tiketicileriaiz edip
farkl tiketici gruplarinin ihtiyaclarini kewtamak igin en uygun ihracat pazarlama
karmalarini olgturup uygulamalar gerekmektedir (Shoham, 2000: 34)

1.3.2.1. Uriin

Uriiniin nasil kullanilgn ve kulanimsekilleri, tasarimi, renk ve ambalaj
Ozellikleri, migteri hizmetleri, garanti kallari, Grandn dstunldkleri, yeni Grdn
(Leonidou ve Di., 2002), rakip olabilecek drinler, ikame mal veznhetleri
kapsayan urun stratejileri bir Ulkederska bir Glkeye gore dgsiklikler gosterebilir.
Bunun icin Uriniin hangi faydalarinin 6ne cikarifgacae hangi miterileri hedef
alarak pazarlanagabelirlenmelidir (Kozlu, 2013: 62).

Yeni ve farkli pazarlara Uretim yapan veya farklalngruplar Greten
isletmelerde pazarlar ve mal gruplan kiyasl@gmtla bazi Grdnlerin  bazi
bdlgelerdeki saginin ¢cok daha karh oldiw tespit edilebilir. Bu durunglietme sahip
ve yoneticilerine, sletmenin faaliyette bulundw alan ve dretimini yaptl Grtnle

ilgili performans gostergesi olarak ele alinakifirmagan ve Dg., 2006: 3).

Dunyada her urin ve hizmet pazara suruldikten sgmg, buyime,
olgunluk ve digiis olmak lzere dortsamay takip eder. Uriin yam esrisi olarak
adlandirllan bu gamalar, sletme yoneticileri tarafindan belirli bir hedef pam
hareketlilgini 6lcmek ve farkli Glke pazarlarinda trtnlerinzmyonlarini belirlemek
icin kullanilir. Isletmeler, Griinlerin farkh tlkelerdeki yam egrilerinin evrelerini ve
asamalarini saptayip uygulayacaklari stratejileridogore secmelidirler (Can, 2012:
47, Salik ve Tutadzade, 2007: 7; Karafaklo, 2012: 131). Surekli artan rekabet
kosullari ve hizla gekien teknoloji, Urtin hayatgeisinde bazi dgsimlere neden olur
ve UrlUnlerin pazarda kalma sdrelerini azaltir. BRuudhda gletmeler; kaliteli fakat
daha dgik maliyetli Gretim yapan, Grin ve talepgdgkliklerine karsi esnek olan
uretim teknolojilerini kullanarak kendilerini gsfirirler. Uriin stratejilerini sadece
tasarim olarak dgl, ambalaj, marka, patent, garanti, yeni tringjeine konularini
da kapsayan faaliyetler olarak uygularlar (Tut@®Q@ 190; Yalc¢in, 2013: 362).
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1.3.2.2. Fiyat

Fiyat stratejisi pazara sunulan drtin ve hizmetléan ve uygunsekilde
fiyatlandirilmasini kapsayan fiyatlama yontemldiyat adaptasyonu, para ve kur
politikalari gibi deiskenlerden olsmaktadir (Yucel, 2005: 25)isletme pazarin
kaymaini alma stratejisini uygulayarak, pazara ilk giidanda urtnun fiyatini
yuksek tutarak kisa zamanda c¢ok kar elde edelalidy oldukca diiik bir fiyatla
pazara girerek sathacmini arttirmayi hedefleyebilir (Eser, 2005: 3K@rafakiglu,
2012: 182).

Yapilacak fiyatlandirma kararlarini en ¢ok etkileygurumlar; Grdnin ve
sektoriin dzellikleri, rakiplerin fiyatlari ve Grisunumlari, Grindn kalitesi ve teknik
Ozellikleri (Kozlu, 2013: 68), Uretim tesisinin buduysu yer, dgitim sisteminin nasil
oldugu, ds pazarin cevresi ve yabanci para birimlerinin stledusu deser
farkhliklandir (Salik ve Tutadzade, 2007: 8). Bir pazarin gta&iiler icin ne kadar
yarar sgladigl pazar performansini gosterir. Pazarin yapstetmelerin davrani
sekilleriyle pazar performansini etkiler. O pazgverformansinin iyi oldgundan s6z

edebilmek icin pazar fiyatlaringartlara uygun olmasi gerekir (g§layan, 2003: 19).

1.3.2.3. Dgitim

Tuketicilerin satin aldiklari rtin ve hizmetlerigto zaman ve yerde teslim
almalarini splayan uygulamalardir. Faim kanallari, Grlnleri tama kleminin
nasil ve hangi yontemlerle yapilgoa, Urinin givenli bigekilde tginmasini ve
teslimatini belirleyen kurullardir. Siparg alma, Uriin depolama ve drtnle ilgili
hizmetleri icerir. Dgitim kanal segcilirken di pazarin gelir dizeyi, yam tarzi,
aliskanhklari, c@rafi ve kiltturel uzaklik dikkate alinmali ve uygwhan dgitim
kanallar secilmelidir (Eser, 2005: 318; Karafatug 2012: 213; Kozlu, 2013: 67).

Isletmeler icin zaman, mekan ve milkiyet faydalarigaratiimasi uygun
dagitim kanallarinin secilmesi ve bunlarin iyi yonetisiyle mimkindursletmeler
dagitim kanallarinin kendi tlkesindeki giam kanallariyla benzer olgu pazarlara,
daha istekli yatirrm yapar. @aim kanallari ¢cok farkh isesietme, yatirrm yapma
konusunda karar vermekte zorlanir ve daha az ntalyektiren yontemleri
argtirmaya balar (Salik ve Tutadzade, 2007: 8).
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1.3.2.4. Tutundurma

Tutundurma,; gletmenin sundgu Uriin ve hizmetlere ksirttketicilerin ilgi
gostermelerini gdayarak onlari bilgilendirmek, ikna etmek, satimal kararlarini
etkilemek amaciyla yapilan reklamgikiel satg, halkla iligkiler, sergi ve fuarlar gibi
kitle iletisim araclarinin kullanilgn faaliyetlerdir (Odaba ve Oyman, 2002: 37;
Eser, 2005: 314; Karafakiu, 2012: 78; Yalgin, 2013: 362). Tutundurma yontmm
ile Olcek ekonomilerinin gdadigl Ustlnliklerden yararlanilarak, ayni tutundurma
araclanyla daha fazla $ye ulailabilmekte ve maliyetler azaltilarak, GrGnin

fiyatinin daha dgiik olmasi sglanabilmektedir.

1.3.3.ihracat Pazarlama Stratejileri

Isletme, d§ pazarinsartlarina gore pazarlama stratejisini tamamen stand
tamamen uyumktirma ya da orta yol olan durumsallik yaktal ile uygulayabilir
(Zou, 1997). Bu durumdaletme, d¢ pazarlara agiimadan 6nce Urindn standart Grin
ya da hedef Ulke pazarinin ihtiyaclarina goére uwgimlimis Griin olarak satilip
satilamayaaga konusunda karar vermelidir (Caygil ve Zou, 1994; Yicel, 2005: 9;
Salik ve Tutadzade, 2007: 6; Karafaglo, 2012: 141).

1.3.3.1. Standardizasyon

Standardizasyon; ihracat faaliyetinde bulunmakyestesletmelerin mevcut
arunlerinde ve uyguladiklari stratejilerinde hi¢ desisiklik yapmadan dy pazarlara
aynisekilde sunum yapmasi ve her pazara ayni pazarlamad ile girmesini ifade
etmektedir (Yucel, 2005: 13; Yalg¢in, 2013: 363).

Bdlgesel, ulusal ve kiresel pazarlarda, i¢c pazgapisi ve tuketicilerin
Ozellikleri dikkate alinarak standart Grin sunutar@aliyet gosterilir. Standart
drtnlerin Gretilmesi sonucunda dasdk fiyatl kalitesi yiuksek drtnleri talep eden
kiresel tuketiciler olgmaktadir (Zou, 1997). Bunun yani sirgeimelerin daha
distk fiyattan, kalitesi daha yiksek drinleri sataredkabet icinde oldgu
isletmelere kayn 6nemli bir avantaj sdayaca da belirtiimektedir (Anil, 2009: 33).
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Dunya pazarinda bir Griin genel bir ihtiyacigkayorsa, yerel pazarlara gére
kicuk deisiklikler yapilarak pazara sunulabilir ve bu drtnler standardizasyon
uygulamak cok daha kolaydir. Ulkelere gore cokfafdeklilik gostermeyen ve
Ulkelerin kalttrel 6zelliklerinden fazla etkilenmay elektronik ve medikal Grlnler,
celik veya kimyevi drtnler gibi evrensel niteliktdan endustriyel Grinlerdir. Bu
drtinlerde genellikle Grdin icin uygulanan politikeintin gekimi ve fiyatlamasekli
standardize edilmegdimindedir (S&lik ve Tutadzade, 2007: 9; Yalcin, 2013: 363).

Standardizasyon uygulanirken pazarasgigklinin ihracat olmasi tek bir
yonetim merkezinin okmasini ve lUlkeler arasinda tek bir imaj sohasini
salayarak, fikirlerin cabuk yayllmasina, Uretim vetumdurma maliyetlerinin
azalmasina yardimci olur (Eser, 2005: 299). Ayridgek ekonomisinden
faydalanilir, planlama yapilarak glam kanallarinin iyilgtiriimesini sa&lar, lojistik
masraflarini azaltarak maliyet tasarrufiglaa ve dg pazarlara kar biyik kontrol
olangl sunar (Zou, 1997). Ekonomik ve kiltirel anlamdgbibne benzeyen
Ulkelerde pazarlama kolagh sund@gu icin maliyeti digutktir. Teknolojik acidan
gelismislikseviyesine ulgabilme olasiginin yukseklgi de dlkelerin arasinda
homojenlgi, buna bl olarak da standargeayi olanakli hale getirir ve givenilir

pazarlama performansig@ar.

Batin bu olumlu yanlarina ganen standardizasyon uygulamasingdetme
arin fiyatina dikkat cekerken farkli Ulkelerden rolaéiiketicilerin 6zel istek ve
ihtiyaclarini géz ardi edebilir. Urtinuin fiyati datiésik olsa da tiketici isterse daha

yuksek fiyat 6deyerek ihtiyaclarini daha iyi figayacak bgka bir Grtine yonelebilir.

1.3.3.2. Uyumlatirma (Adaptasyon)

Ihracat faaliyetinde bulunacak olasieimenin elindeki Griinlerinden bir
veya birkacinin ihracat yapilacak sdipazarlara uygun hale getiriimesine
uyumlstirma (adaptasyon) denilmektedir (Yucel, 2005: Hser, 2005: 301;
Karafakiglu, 2012: 141). Urin uyumgarma stratejisi, sletmenin vyerel
misterilerinin beklentilerini ve dgerlerini kagilamak icin uyguladii tutarli ve

planlanmg cabalar olarak tanimlanabilir (Caygil ve Zou, 1994).
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Ihracat vyapilacak hedef pazarigartlarina gore tiketicilerin  veya
msterilerin GrinG farkh algilamalari i¢in Griintn didderinden olan; ambalajinda,
tanitim ya da mesajinda gigklikler yapmak gerekebilir. Pazarlama karmasi
elemanlarinin @i pazarinsartlarina gore uyarlanmasi; ihra¢c edilecek uUrtnleri
Ozellikleri, pazarlanmasi dindlen urtnlerin @i pazarlara hangi yontemlerle ve
nasil sunuldgu, Udrdnlerin fiyatlanma bicimleri, tutundurma faedtlerinin

kullaniima dizeyi gibi unsurlari icermektedir (KiI2007: 48).

Uyumlastirma stratejisi oncelikle sietmenin ic ve di cevre 0zellikleri
tarafindan belirlenmekte ve pazarlama karmasiejiet Uzerinde uyumigirma
stratejisi uygulanarak ihracat performansini pbzitinde etkilemektedir (Cavusgil
ve Zou, 1994; Leonidou ve Ri 2002). Isletmeler d¢ pazarlara girmek
istediklerinde standart bir Grlinle faaliyet gosteymisteyip dgunseler de farkh
ulkelerin farkl istek ve ihtiyaclarinin olmasgletmelerin d¢ pazarlarda yerelekilde
hareket etmelerine yol agmaktadir. Bundan dolaydigaazarlarin isteklerine gére
uyarlama yapmak standart Urtinlereskdnircok sletme icin kaginilmaz ve gerekli
olmaktadir (Sglik ve Tutadzade, 2007: 12).

Isletmeler, rekabetin fazla olgu bir ortamda yerel talebin ihtiyaclarini kisa
bir strede kawlayan urtnlerini, rakip sletmelerden farkllgtirarak uyarlamaya
yonelebilirler. Uriinde gerekli ggsiklikleri yaparak, Uriinii ihracat yapilacak pazara
ve o pazarin istek ve ihtiyaclarina uyumlu halergbtlirler. Urtin, farkli tilkelerdeki
farkl tercihlere goére uyumganidiginda sletmenin kazanci da yuksek olur. Ancak
urtin kullaniminda yapilacak olan teknik farkhlikimaliyeti yiikseltebilir. Ozellikle
kicuk boyuttaki glemeler, ihracat pazarlarinda satyapabilmek ve bgrih
olabilmek icin 6nemli dgisiklikler gerektirmeyen Urlinler okturmak zorundadirlar
(Williams, 2012).

Karadal ve Dg, Aksaray ilinde makine, metal ve oto yan sanayi
sektorlerinde faaliyet gosteren ve ihracat yaparBKi@rin ihracat ihtiyac analizini
inceledikleri anket ¢cajmasinda katilimcilara trtine yonelik sorular saglamalir. Bu
sorulardan ¢ikan sonuca gore urinin kalite dizeyiaitrinin hangi goafyada ne
kadar tercih edileggnin isletmeler icin yiksek dizeyde 6nem arz gettiespit
edilmistir (Karadal ve Dg., 2012: 22).
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1.3.3.3. Durumsallik Yaklagimi

Standardizasyon ve uyungtama yaklgimlari dginda durumsallik
yaklasimi da ele alinmasi gereken bir kavramdir. Bu yakia gore standardizasyon
ve uyumlatirma kararlari birbirinden ayrilamaz ve birlikt@isdnilmesi gerekir.
Uygulanacak olan pazarlama stratejilerinin bu ikardaein arasinda olmasi
gerekmektedir (Ytcel, 2005: 17).

Durumsallik yaklaminin en ©6nemli 0zeli; standardizasyon ile
uyumlastirma (adaptasyon) vyakdanlarinin  ortaya cikardi avantaj ve
dezavantajlarin ¢éli ic ve dig faktdrlerin belirledgi durumlara bgh oldugunu
belirtmesidir. Bir baka deysle isletmelerin dg pazarlarda uygulayagaen uygun
standardizasyon ve adaptasyon derecesinin birtikigintlerek, olgan ic ve oy
faktorlere goresekillenmesi gerekgini savunmasidir (Cawgil ve Zou, 1994; Anil,
2009: 36).

1.3.4.1hracat Pazarlamasi Stratejilerini Etkileyen Faktorler

Konuyla ilgili yazinda yapilan ¢ainalara bakildiinda; ihracat pazarlamasi
stratejilerini etkileyen birgcok unsur tzerinde duanustur. Bu unsurlar genel olarak;
isletmenin ozellikleri, Grindn Ozellikleri, endustnndzellikleri ve ihracat pazarinin

Ozellikleri olarak dort bgik altinda incelenebilir (Cawgil ve Zou, 1994).

1.3.4.1isletmenin Ozellikleri

Isletmelerin  yetenekleri ve sahip olduklari Ozellikle pazarlama
stratejilerini belirlemelerini ve bu stratejiyi uygmalarini etkiler. Surdarulebilir
rekabeti yakalayabilmek ve uzun sireliséa elde etmek icin sietmelerin
kendilerine has ve nitelikli kaynaklara sahip olaralgerekmektedir. Uluslararasi
alanda faaliyet gOsteren biletme olabilmek, ihracat yapabilmek icin uygsartlar
salayabilmek, yeterli ihracat tecribesine sahip olmaletmenin buyuklgu ve
isletme yodneticilerinin ihracata yaklani bu 6zellikli durumlar icinde sayilabilir
(Yucel, 2005: 7).
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1.3.4.2. Urtiniin Ozellikleri

Uruinle ilgili bazi 6zellikler, Grintin sahip olgu ustunlukleri ifade eder ve
bu 6zellikler ihracat pazarlamasi stratejilerinkileimektedir. Bunlar; Grtn birim
degeri, Grindn yal, , patent gucu, az bulunuyor olmasi, hizmet ddeli ve kiltirel
ozellikleri gibi unsurlardir (Cawgil ve Zou, 1994). Uriinuin sahip olglu Gistinlukler
rakipler tarafindan kolayca kopya edilemgdde, sletmeye pazarlarda yer edinme
olang saslamaktadir. Ayrica bu Ustinlukler pazarda yer ediyimgelstirme

olangl sunmakta vesletmeleri baariya yonlendirmektedir (Yucel, 2005: 100).
1.3.4.3. Endustrinin Ozellikleri

Endustrilerde  yganan dgisimler sonucunda ihracat pazarlamasi
stratejilerinde de dgsimler olusur. Rakiplerin de ayni pazarda yer almasi,
hikumetin yapit midahaleler, mevsimsel gan dalgalanmalar, dgimin hizi ve
pazarsartlarinda meydana gelenglgmlerin de birlikte dgundlup dgerlendirilmesi
gerekmektedir. Bu stratejiler belirlenirken endidtr olusan rekabet dizeyine ve

teknolojinin ygunluguna da 6énem verilmesi gerekmektedir (Gajuwe Zou, 1994).
1.3.4.4 ihracat Pazarinin Ozellikleri

Ihracati yapilacak Urlinlere olansirmlik, tiketicilerin markaya olan
asinaliklari, tlkede olgan talep potansiyeli, ana ulkenin pazarina kultbesizerlik
ile hukuk ve mevzuat yapisinin gostgidenzerlikler inracat pazarinin dzelliklerini

olusturan unsurlardir (Caggil ve Zou, 1994).

Katsikea ve Skarmeas, 234ngiliz isletmesine yaptiklari anket
calismasinda, mgieri odaklilginin ve pazar yoneliminin ihracat tutumu vezlolsk
icinde oynadii dnemli rolunu vurgulamglardir. Calsmanin sonuglari ihracatgi
isletmeler tarafindan Uzerinde durulan en o6nemlgigkenin pazar yonelimi
oldugunu gostermsitir (Katsikea ve Skarmeas, 2003). Cadogan &,Bong Kong
merkezli 137 ihracatc¢isletmenin, ihracatta pazar odakli davegeminin ihracat
basarisina etkisini agaurdiklari ¢calsmada, gletmelerin pazara yaldaninin ve pazar
Ozelliklerini aragtirarak ihracat faaliyetini g&tmalarinin 6nemli dlciide kearyi

etkileyecgini tespit etmglerdir (Cadogan ve @i, 2003).
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1.4.ihracat Performansi

Ulkelerin rekabet edebilme giiciinii belirleyen enndinainsur, tlkesinde
bulunan sletmelerin ic ve di pazarlarda gostermioldugu performans ve llke
ekonomisinde yarafti katma dgerdir. Performansin genel anlami; belirli bir amag
ve planlanmy bir faaliyet sonucunda elde edilenleri, nicel veelnolarak belirleyen
bir durumdur (Akal, 2000: 1).

Bir isletmenin yaptil ihracat faaliyetleri sonucunda ortaya cikan ekoiko
davrangsal ya da dier sonuclari olarak tanimlanan (Leonidou ve.PR002: 53)
ihracat performansi, genellikle ihracatta etkin aknyeterlilige sahip olmak ve
surekli ihracatla ilgilenmek anlamlarinda kullanaktadir (Aaby ve Slater, 1989).
Daha geni bir tanima gore ihracat performansi, uluslarapesarlarda faaliyette
bulunan gletmelerin yabanci pazarlarda uyguladiklari papaala kararlari
neticesinde yapilan sgiardan elde ettikleri kar, pazar payinda salu arty ve
isletme yoneticilerinin bu dgsimden duyduklari memnuniyetin derecesi olarak
tanimlanir (Shoham, 1998; Dhanaraj ve Beamish, 2003

Isletmelerin pazarlama atarmasi yaparak dipazarlara gig ve satlarini
gengletmesi icin oldukga O6nemli bir ara¢ olan ihractgprik bilgi icin sinirli
kaldigindan gletme yoneticileri ihracat gaimi ile ilgili politikalarinda, ihracatla
birlikte ihracat performansini da irdelerler (Mongee Di., 2004: 90). Kamuoyunda
kabul edilen bir yargi olan ihracat performangetmenin uluslararasi sgifarinin
karma sonucu olarak ifade edilir ve ihracatta giste yuksek performans, ulusal
ekonomilerde vesletmelerin tretim bigimlerini d#stirmede onemli bir yer tutar
(Shoham, 1998: 61). Yazinda yer alagedicalsmalardaki ortak dfiinceye gore
ihracat performansinda sadece ihracatlsatndan sglanan kar, saglarin miktari ve
deseri dezil, isletme yonetiminin olgan bu durumdan ne derece memnun @ldda
onem arz etmektedir (S0kmen, 2006: 11; B@wan ve S6kmen, 2007: 215).

Koksal, Tirkiye Ege Boélgesinde bulunan 102 ihracafetmenin ihracat
bilgilerini, ihracat satlarini ve bu saglardan dgan karlilgini kullanarak ihracat
bilgi kaynaklarini, bilgi tdrlerini, ihracat pazarha argtirma yontemlerini ve
isletmelerin ihracat performanslarini belirlemek icamket cakmasi yapmmtir.
Arastirmaya goéregdletmelerin, ihracatla ilgili farkli kaynaklardanldgi toplamalari ve

bu bilgilere dayanarak ihracatla ilgili kendi kdemmi vermeleri, genellikle satfi
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pazar pay! ve karlilik agisindan olgtlen ihracatggemansi tzerinde farkli etkilere
sahip olabilir. Pazar odakh olup uygun bilgileaptayarak bu bilgileri kullanmak
isletmenin ihracat barisini arttirir, gletmenin yetengni gelistirerek ihracat
pazarinin firsatlarini ve tehditlerini gérmeyigsa ve yurtdgi pazarlara ikkin

isletmenin karar surecindeki belirsizliklerini azaltKoksal, 2008).

Isletmeler ihracati yarar gmmak, sat, maliyet gibi ekonomik hedefleri
yerine getirmek icin yapabilecekleri gibi sdipazarlarda ortakliklar kurmak,
ayricaliklarini arttirmak, pazar gel@mesini sglamak veya rekabet etmek gibi
stratejik hedefleri yerine getirmek icin de yapalgt. Isletmelerin ulaabildikleri bu
hedeflerden ekonomik veya stratejik olanlarinin Usl¢ bu gletmeler igin
performansin bir gostergesidir ykeitmelerin ihracat performansi, sahip ddu
ekonomik kaynaklarinin yaninda ihracat pazarlamategtleri ve yonetimin bu
stratejileri uygulama yetegg/le belirlenebilir (Cavyggil ve Zou, 1994: 4; Atabay,
2000: 18; Anil, 2009: 1; Ceviker ve Bilgutay, 2081; Tokg6z ve Od., 2012: 303).

Uluslararasi pazarda gaman rekabet, ihracat yapasletmeleri yeni
teknolojilere yonlendirmekte ve bu durugietmelerin Uretkendiini arttirmaktadir.
Dolayisiyla, ihracat pazarina girmek igin yapilekonomik politika girgimleri,
isletmelerin tgvik edilmesine yonelik olmalidir. Ayrica ihracatgietmeler, daha
fazla ihracat yapilarak ihracat cabalaringyolastirmaya ve dy pazarlara agiimaya
motive edilmelidir (Abor, 2011)isletmelerin elinde bulunan ve sahip olduklari her
turlt  bilgi, beceri ve yetenekler onlarin ihracaerformansini artirmalarina,
pazarlama firsatlarini daha iyi gorip yakalamalgrigabanci ortaklariyla olan
ili skilerini guclendirmelerine ve sonunda dgletme performansini artirmalarina
yardimci olmaktadir. Ayricalietme uygulayaga basarili pazar bélimlendirmesi ve
hedef pazar secimi ile de yiksek ihracat perfornmangakalayacaktir (Pirtini ve
Melemen, 2004: 59; Tokgoz ve j 2012: 296).

Ihracat performansi sletmelerin stratejik ve ekonomik hedeflerine
uygulanma derecesinde yandhracat performansini ataemaya yonelik cafmalar
incelendginde; Urdn, daitim, finansman, kontrol, mgteri ile iletisim, Ar-Ge,
teknoloji (Vial ve Olmos, 2014) gibi belirleyiciler ihracat performansini
etkilemesinin yani sira tutum, yetenek ve bilgiiddelirleyicilerin de etkiledii

gorulmistir (Kayabal ve Dig., 2010: 2).
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Ihracatcilar, guvenlik ve kontrol uygulamalari kallarak Uretim
teknolojisindeki glemleri izlemek, yabanci gaim agzini gelstirmek, kalite kontrol
sertifikalari almak ve Ar-Ge camalarini iyiletirmek icin rekabet avantaji
kazanmaya odaklanmahdirlar (Mavrogiannis ves.D2008). ihracat pazarlarinda
yeni 0Urin performansi Uzerindeki Ar-Ge faaliyethani etkisi oldukca fazladir.
Bundan dolayi Ar-Ge dipazarlarda yeni Urin performansi Uzerinde olunmwetki
gosterir (Li, 1999).

Alvarez, Sili Uretim tesislerinde ihracat faaliyetinde bulmnamalat
isletmelerinin ihracat performanslarini belirlemey@nglik yaptgl calsmada
isletmelerin  1990-1996 donemlerini kapsayasgletme verilerini  (§letmenin
sonuclarina gore duzenli ihracat faaliyetinde batugletmelerin, diizensiz ihracat
yapan gletmelere goére verimlilik boyutlarinin ve ihracatrfprmanslarinin yiuksek
ayni zamanda Reri sermayesinin de fazla olglutespit edilmgtir (Alvarez, 2002).

Isletmelerin milkiyet durumu, rekabet yapisy, drtaminda olsan uyum
ihracat performansini etkiler. Ozellikle de yabarngietmelerin asil verimli
ihracatcilar olma gliminde olmalari, § yerinde olgan uyumun ihracata gadigi
faydalar ihracat performansini olumlu etkileyece@ommander ve Svejnar, 2011).
Chung, ihracat yapan 100 Yeni Zeland@tmesine uygulagh anket cakmasinda,
ihracat pazar yonelimi ve yonetselghain ihracat performansina etkisini analiz
etmistir. Analiz sonuclarina gore pazar yonelimi rekabgttejisini kolaylatirdig

icin ihracat performansina gaudan ve olumlu yénde etkilemektedir (Chung, 2012).

Bir isletmenin ya da ulkenin yapmioldugu ihracat faaliyeti sonunda
ulasabileceggi en iyi ssama ve ihracattaki karisinin bir gostergesi olan ihracat
performansinin yiksek dizeyde olmagetmelerin kalicilginin ve sureklilginin
salanmasi agisindan onemlidir. Bu durugteime yoneticilerinin rekabete de hazir
olduklarinin bir gostergesidir (Torlak ve i 2007: 104). Bir ulkenin ihracat
performansi, yurticinde bulunansletmelerinin uluslararasi pazarlarda rekabet
edebilme derecesini gostermekte ve bircok faktafiadan etkilenmektedithracat
performansi, yurtdinda olgan talep keullarindaki dgisimlere bal oldugundan
ihrag edilebilir Grinler Ureten yurticgletmelerinin d§ pazarlara agiimasiyla ihracat
hacmi de artacaktir (Balcilar ve j 2013: 469).
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Lengler ve Dg., Brezilya'da ihracat faaliyetinde bulunan 1$fetmenin,
misteri ve rakipleriyle olan ikkilerinin ve rekabet ygunluklarinin ihracat
performansina etkisi Uzerine hipotezler stluup analizler yapmlardir. Hipotez
ili skilerini test etmek ve Onerilen kavramsal modelgmdamak icin Yapisal &tlik
Modelini kullanmslardir. Argtirmanin sonugclari, myteri odaklilik ve rakiplerle
olan iligskilerin ihracat saglarina olumlu etki etfiini ve ihracat bgarisini arttirdini

gostermektedir (Lengler ve §i 2013).

Isletmenin ihracat performansi, pazardaki steiilere ve rekabete ph
olmanin yani sirasietmenin icinde olsan deiskenlere de bgidir (Ozdemir ve
Kula, 2005: 41). Rekabetci strateji giurulurken ihracat faaliyetinde bulunan
isletmenin, elinde bulundurgu kaynak ve yeteneklerinin dipazar keullariyla
uyumuna, sahip olunan kaynak ve yetenegildainin uygunlguna ve uygulanan
stratejinin  Ozelliklerine dikkat edilerek karar ieresi ve hayata geciriimesi
gerekmektedir (Kahveci, 2012: 31).

1.5.1hracat Performansini Etkileyenisletme Stratejileri

Freeaman ve Ri, ihracat performansina yonelik yapilan saranalari 3
alternatif paradigma ile aciklamaya ealistir. Ilk paradigma yapi-performans
paradigmasi, ikinci paradigmaletmenin kaynak temelli yak§ami, Ug¢lncusu ise

ili skisel paradigmadir (Freeaman vezDi2012).

1.5.1. Endustriyel Organizasyon Temelli Strateji

Porter (1980) tarafindan gglrilen ve yapi-davragtperformans
yaklasimina dayanan endustriyel organizasyon temellitejiyg@ gére (EOTS),
rekabette UstUnfiiin endustri yapisinda aranmasi geggktisektor yapisinin
performansi etkile@d ve pazarda rekabet gonlugunu belirleyen yapisal giclerin de
isletmenin performansini etkiledi savunulur (Kahveci, 2012: 30). Yapi-davrani
performans yakkami g6z o6nine alindinda performans, pazarin yapisinglba
olarak alici ve saticilarin sergilgdidavranglara b&lidir. Pazar yapisi ise teknoloji,

talep gibi temel alinabilecek unsurlargshdir (Cazlayan, 2003: 20).
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Yapi-performans paradigmasi, endustriyel organmastorisi tarafindan
desteklenmekte valetmenin faaliyette bulundiu sektoruin 6zelliklerine Igh olan
performans ile sletmenin stratejik secimlerine dayanmaktadir (Fnega ve Dg.,
2012). Bu stratejiye gore performans; sektégwdugu ve sektdrin farklikana
derecesi, urtin farklifirmasi, girs engelleri gibi sektorin ozellikleri dikkate
alinarak olgultr ve rekabet sinirlandirilarak yikkarllik elde edilebilir.

EOTS, Guclu-Zayif-Firsat-Tehdit analizinde yer alénsat ve tehdit
boyutunu olgturur. Isletmelerin d§ cevreden etkilendini ve ds cevrenin
isletmelerin performansi Uzerinde yoneticilerin sdennden daha da etkili olgu
belirtilir. Bu durumda gletmeler; cevresel faktorlerigletme buyukligunu, tlkeler
arasindaki farkliliklari ve devletin @adig1 destgi dikkate alarak firsat ve tehditleri

iyi degerlendirmelidirler (Sapmaztirk, 2013: 88).

Torlak ve Dg., Turkiye'de ihracat faaliyetinde bulunan 581 itatgi
isletmeye 2002 yilinda uyguladiklari anket galasinda gletmelerin faaliyet
gosterdikleri sektorlerin ihracat performansininlirteyicilerinden birisi  oldgu
sonucuna ukmislardir. Bu ¢algmaya gore tuketim drtnleri (gida ve tekstil) ala@an
faaliyet gOsteren sletmelerin ihracat performanslarinin daha yukseklugl
gorulmisttr. Endustriyel trtnlerin bulungu sektorde ise ihracat performansinin

nispeten daha duk oldusunu tespit etngierdir (Torlak ve Dg., 2007: 113).

1.5.2. Kaynak Temelli Strateji

Kaynak temelli stratejiye gore (KTS), ihracatta fpanansin gletmenin
sahip oldgu kaynak ve yeteneklerine glaoldugu ileri surilmektedir (Dhanaraj ve
Beamish, 2003; Okpara, 2009; Ruzo veg.Di2011). Isletmelerin rekabetgci
astunliklerinin ve performanslarinin yiksek olmasitemelinde dletmelerin taklit
edilmesi zor olan kaynakve 6zelliklere sahip olmasdir. Buna goére performansi,
isletmelerin kendilerine 6zgl varlik ve yetenekleglibemektedir. Isletmelerin,
rekabet Ustinkl salayabilmeleri icin dger isletmelerden kendisietmelerini
farkllastiracak olan kaynak ve yetenekleri bir araya gedlem gerekmektedir
(Kahveci, 2012: 31; Sapmaztirk, 2013: 88).
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KTS, Guclu-Zayif-Firsat-Tehdit analizinde yer atfircli ve zayif boyutunu
olusturur. Isletmenin kaynaklari, yoneticilerin 6zellikleri, #cat ve pazar bilgisi,
pazar odaklihk, gibi unsurlarin gerlendiriimesinde dstunlukler ve zayifliklar
dikkate alinarak performans ghrlendiriimesi yapilmaktadir. Uluslararasnaa
asamasinda olarsletmelerin dger isletmelere gore ihracatta dahas@ali olmalarini
saglayan unsurlar en uygun kaynak ve niteliklere sablipalaridir (Dhanaraj ve
Beamish, 2003). KTS yalkjanina gore dletme, arzda esnek olmayan gddi
kaynaklarini ve yeteneklerini gdarak rekabet avantajini sdrdirebilmektedir.
Rekabet avantajini surdurebilmek icigletmenin kaynaklarinin ve yeteneklerinin
dort 6zellge sahip olmasi gerekmektedir. Bunlar (Freeamanige P012);

» Degerli olmall, firsatlardan yararlanmali, gcevredadditleri etkisiz kilmali

Isletmenin mevcut ve potansiyel rakipleri arasinddimalmali

Taklit edilmesi zor olmali ve rakiplerinden farklimal
* Bu kaynaklara gleger ikameleri olmamalidir.

Kahveci, TCMB veri tabanindan yararlanarak 20028@0neminde imalat
sektoriinde ortalamanin tzerinde ihracat yaglatmelerin performanslarina yonelik
yaptgl calsmasinda tekstil Grlnleri imalati yapan §®&ime ve giyim gyasi imalati
yapan 70 sletmeyi incelemgtir. Bu calsmada d@rusal programlama tabanl, Veri
Zarflama Analizi (VZA) yontemi kullaniingtir. Bu calsmanin sonuclarina gére
tekstil ve giyim imalati yapan sektorlerde kugulkahli isletmelerin buyik 6lgekli
isletmelere gore daha etkin olduklari ve ihracat greninslarinin daha yuksek
oldugu sonucuna ukimistir. Bu durum kocik olcekli sletmelerin kaynak ve
yeteneklerini daha etkin kullanarak ihracat perfansiarini arttirdiklarinin
gostergesidir. Buyuk olceklisletmeler ise karliliklarini yiksek tutarak yiksek
performans sergilerler (Kahveci, 2012: 57).

La ve Di., KTS yaklgimini dikkate alarak, hizmegletmeleri arasindaki
ihracat performansinin belirleyicileri ile ilgilitarastirma 6nermesi gefiirmislerdir.
Arastirmacilar, imalat dletmeleri igin gektirilen ve test edilen geleneksel ihracat
performansi modellerinin hizmet ayarlarinin iyi ul@hmasinda yeterli olmagini
ve hizmet yerleri icin bu modelleri aynen uygulanmakabul edilemez oldiunu
belirtmislerdir (La ve Dg., 2005).
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1.5.3.1liskisel Desisim Teorisi

lliskisel desisim teorisine dayall olan ikisel paradigma, ihracatci-rgtéri
ili skilerinin etkisi ve nitelginin 6nemi icin destek gtar. Is etkilesimleri agini inceler
ve denizairi alicilar ile iligkileri gelistirerek ihracati arttirmayi hedefler (Okpara,
2009; Freeaman ve i 2012).

Ural, Turkiye Hatay'da ihracat faaliyeti gerceftieen 300 KOB Uizerinde,
ihracat¢cl ve ithalatci sietmeler arasinda uzun vadeliski yonelimi ve bilgi
paylasiminin ihracat performansina etkilerini gtremistir.  Iliskisel kalite
boyutlarinin analiz edil@i calismanin sonuclarina goére uzun donemlskiler
isbirli gini, strdardlebilir rekabet avantajini ve risk p@ymini icerir. Isletmelerin
farkindalik anlawlari ve bilgi paylaimi ihracati arttirir ve ihracata uzun vadeli
yonelimi s&layarak hem ihracat performansini hem de ihracatigi memnuniyeti
Uzerinde anlamli ve pozitif bir etki gar (Ural, 2009).

1.6.1hracat Performansinin Belirleyicileri

Daha once yapilan catnalarin bircgunda (Cavsgil ve Zou, 1994; Zou ve
Stan, 1998; Lages ve Melewar, 1999; Katsikeas \&, @000; Leonidou ve Bi,
2002; Cadogan ve Bi, 2003; Percin, 2005: 143; Kilig, 2007: 48; Mauiz009),
ihracatin etkiniginin olgulmesi igin ihracat performansi ve ihragarformansinin

belirleyicileri Gzerinde fazlaca durulngiur.

Ihracat performansi belirleyicileri; i¢ faktorleslé@tme ozellikleri, yonetici
Ozellikleri, yoneticilerin algi ve davragiari, ihracat pazarlama stratejileri) ves di
faktorler (endustri 6zellikleri, yabanci pazar vergl pazar 6zellikleri) olmak tzere
iki grupta incelennsttir (Lages ve Melewar, 1999; Lages, 2000; CarnggoDig.,
2011). Ayrica ihracat performansini belirleyen i@ g faktorlerin; ihracat
pazarlamasi stratejileri (pazarlama karmagigtenleri), cevresel faktorlergletme
Ozellikleri (Orgutsel faktorler), yonetici Ozelldgti (yonetsel faktorler) ve diyalog
kosullari olmak Uzere bélumlere ayrilarak inceleiidgortilmektedir (Valos ve
Baker, 1996; Zou ve Stan, 1998; Dow, 2000; LeonisteuDig., 2002; Sousa ve
Alserhan, 2002; Julian, 2003; Percin, 2005: 143;ef{2005: 31; Kili¢, 2007: 48).
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Solberg, Norveg¢’de faaliyet gosteren 202 ihracatgetmeyi Ornek
kullanarak gletmelerin istatistiksel strateji ve performansisege isletmeye 0zgu i¢
ve ds desiskenlerin etki etigini belirtmistir (Solberg, 2002). Carneiro ve ®j
Brezilya'da ihracat yapan 3889letmenin ihracat performanslarini belirleyen icrgev
ve ds cevre faktorlerini argirdiklari calsmada, bu faktorlerin kendi aralarinda da
birbirlerini etkileyerek geri besleme etkisi yapti belirtmglerdir. Yapilan
calsmada i¢c cevre (kit kaynaklara g@m, oOrgut kdltart, pazarlama yonelimi,
yonetsel yetkinlik) ve @i cevre faktdrlerinin yani sirasletme stratejisi ile ilgili
degiskenlerin de (rekabet stratejisi, stratejik planlastimeci) ihracat performansini
etkiledigi belirtilmistir (Carneiro ve Di., 2011).

Williams, ihracat faaliyeti yapan ve sanayi sektitté yer alan Jamaikall
kicuk ve yerelgletmelerin ihracat davraglarini etkileyen faktorleri agirmak icin
92 isletme Uzerinde anket cginasi yapnutir. Calsmada, ihracat performansini
etkileyen i¢ oOrgutsel faktorler fetmenin blayuklga, ysi, Grinin dgasi) ve
faktorler old@gu belirtilmistir (Williams, 2012).

Koksal ve Kettaneh, Turkiye ve Lubnan’da ihracapam imalat sanayi
isletmelerinin ihracat performanslarini dlgmeye ydoelaptiklari calgmada
ihracatta kanlasilan ic ve dg sorunlar tespit etngierdir. ic sorunlar yetersiz tretim
kapasitesi, personel eksiili ambalajlama, marka, sgtsonrasi hizmet, gaim
hizmetlerinin gektirilmesi, maddi yik ve zorluklardan alurken ds sorunlar devlet
kurumlarn tarafindan gtanan tgvikler, yabanci Ulkelerin uyguladiklari yiksek
tarifeler ve ihracat piyasasindaki rekabet dizegmndlymaktadir (Koksal ve
Kettaneh, 2011).

Akyol ve Akehurst, Turkiye'de hazir giyim sektorimthaliyet gosteren 163
ihracatcgl gletme Uzerinde, pazar yoneliminin ve boyutlarinmnacat stratejisi ve
ihracat performansina etkisini ahamislardir. Calgsmada, sirketlerin ihracat
performansi bge boyut kullanarak olculmgitr. Bunlar; yurtdyi satslar, ihracat
satglarindaki buyime, ihracattaki buylimeden duyulan maemyet, rekabetci
performans ve genel ihracat performansidir. Busiganin sonuglari, ihracat pazar
yonelim duzeyini yukseltmenin sletmelerin ihracat stratejilerini  @oudan
etkiledigini, ihracat performansini ise hem glodan hem de dolayli yoldan
etkiledigini gostermektedir (Akyol ve Akehurst, 2003).
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Maurel, Fransiz sarap imalati yapan 158 KQB lzerinde ihracat
performansini arttiran Ozellikleri incelgdi ¢calismada, ihracat performansinin
belirleyicileri icin Onermelerde bulunarak bir maddegelistirmis ve analizler
yapmstir. Analizlerin sonucunda ihracat performansi i ic ve dy faktorlerin
etkili oldugunu ve belirleyicileri ile arasinda gausal bir ilski oldugunu tespit
etmistir (Maurel, 2009). Lisboa ve Bi, Portekiz’de imalat sanayinde ihracat yapan
267 kletmenin ihracat performanslarini inceledikleri igalanin sonuclarina gore
ihracat pazarlarinin kullanimi ve pazarsaranasi yapmanin i¢ ve gdkosullara bali
oldugunu ve ihracat performansina olumlu etki ederekadat performansini
arttirdgini belirtmglerdir (Lisboa ve Di., 2013).

Mavrogiannis ve ., Yunan gida ihracatcilarini iceren ve 1999-2001
donemlerinde ihracat faaliyeti gercegieen 103 gletmenin ihracat performansini
belirlemek Uzere anket cginasi yapnglardir. Bu c¢algmanin sonuglarina gore
ihracat performansi i¢ ve digucler tarafindan belirlenir ve ihracat pazarlama
karmas! uyarlanarak gslirilebilir (Mavrogiannis ve Dg., 2008). Dominguez ve
Sequeria, Orta Amerika'da ihracat faaliyeti yapa®3 2isletmenin girgimci
yaklasimlarinin ihracata vesletmeye etkileri Uzerine bir agarma yapmglardir.
Arastirmanin sonuglarina gore geleneksel olmayan itirgegimlerinin keskin ve
farkli sonuclar ortaya cikargh ve ihracati ¢gtlendirme programlarinin Barisinda

girisimci yaklasimin énemli oldgu belirtiimistir (Dominguez ve Sequeria, 1993).

Yazinda yer alan cahmalara bakildiinda, c¢@u argtirmaci ihracat
performansi icin 6zel bir Ol¢it ga etmez ancak Bansiz performans olgttlerinin
ogeli 6lcimun yansitici bir 6zefli oldugu onerilir (Diamantopoulos, 1999). Oliveira
ve Dig., ihracat performansi belirleyicileri Uzerine yapi kuramlari gefitirmek
isteyen argtirmaci ve yorumcular i¢in rehberlik @ayacak bir cama yapmglardir.
Bu calsmada ihracat performansinin 6lgim sonuglarina edakhs ve hangi
dizeyde olculmesi gerekti ile ilgili teoriler gelistirilmistir. Arastirmanin
sonuclarina gére en cok ggiiilen teori, ihracat fonksiyonu seviyesi olcimuanu
gerektiren ihracat fonksiyonu seviyesi teorisid&kncak performans verilerini
gerektiren uygulamalar ve birden fazla ihracatsgiinde bulunan gletmeler icin

isletme dizeyinde teori geliriimesi gerekebilir (Oliveira ve 3., 2012).



36

Cavwgil ve Zou nun 1994 vyilinda vyaptiklart c¢ghada ihracat
performansinin belirleyicileri i¢csel ve sdml gucler olmak Uzere iki grupta
incelenmgtir. Sekil 1’de goruldigu Uzere i¢csel ve gsal glgcler ihracat pazarlama
stratejileri ile ihracat pazarlama stratejileri deacat performansi ile goudan
ili skilidir (Cavusgil ve Zou, 1994).

Icsel Gigler
+ [sletmenin
Ozellikleri

o Urtinun

Ozellikleri 1 ,
Ihracat Performansi

e  Stratejik
Ihracat Pazarlama | *  Ekonomik
Stratejileri

Dissal Gugler

*  Endustrinin | | I

Ozellikleri

o fhracat
Pazarinin
Ozellikleri

Sekil 1: Cavusgil ve Zou (1994)
Kaynak: Cavugil ve Zou, 1994: 3

Zou ve Stan, ihracat performansinin belirleyiciietespit etmek icin 1987
ve 1997 yillar arasinda yayimlanan 50 gahyi incelemilerdir. Bu calsmalardan
yola cikilarak ihracat performansinin belirleyicite Sekil 2’'de goruldigu Uzere, ic
ve ds faktorler olmak Uzere iki gruba ayirgtardir. Ic faktorlerden kaynaklanan
unsurlar Kaynak Temelli Stratejiye, sdifaktorlerden kaynaklanan unsurlar ise
Endustriyel Organizasyon Temelli Strateji'ye dayariohaktadir. Ayrica ihracat
performansini birgcok dgskenin olwturdugu (pazarlama stratejileri, yénetimin tutum
ve algilari, yonetimin 6zelliklerisietme 6zellikleri, endustrinin 6zellikleri, yurtdi
ve yurtici pazarinin 6zellikleri) bélumlere ayigrnue bu bolumler objektif (finansal)
Olctimler, subjektif (finansal olmayan) olguimler Masinin karmasi olan dl¢timler
seklinde belirtilmitir. Thracat performansinin olgciimi icin objektif ya ddjelktif
Olcim deiskenlerinin tek bgina yetersiz kalmasi bu él¢ctimlerin birlikte kullenasi

gerekliligini ortaya ¢gikarmaktadir (Zou ve Stan, 1998: 336)33



ICSEL

DISSAL

ihracat Pazarlama

Stratejileri

-Ihracat Planlamasi
-ihracat Organizasyonu
-Pazar Aratirmalari
-Uriin Adaptasyonu
-Uriin Giici

-Fiyat Adaptasyonu
-Fiyat Rekabeti

-Fiyat Belirleme
-Tanitim Adaptasyonu
-Tanitim Ygunlugu

- Dagitim Adaptasyonu
-Dagitim Kanaliiliskileri
-Dagitim Tipi

Yonetimin Tutum ve

Algilamalari

-Ihracata katilimi ve degtie
-ihracat Motivasyonlari
-Avantajlarin Algilanmasi
-Ihracat

Engellerinin Algilanmasi
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+  Finansal Olguimler
-Satsla ilgili 6lcumler
-Kar ile ilgili 6lgimler
-Blylme olcumleri
¢ Finansal Olmayan
Olcumler
-Basarinin algilanmasi

-Tatmin
-Amaclara ulailmasi/baari

+ Karma Olgumler

Yonetimin Ozellikleri
-ihracat Deneyimi
-Ihracat Bitimi

Isletme Ozellikleri
-Isletme Buyukligl
-Uluslararasi Yetenekleri
-isletme Ya1

-Teknolojisi

-Kaynaklari

Endustrinin Ozellikleri
-Teknolojik Yagunlugu
-Istikrarlilik Seviyesi

Yurtdi st Pazarinin Ozellikleri
-ihracat Pazarinin Cekigii
-Rekabet

-ihracat Engelleri

Yurtici Pazarinin Ozellikleri

Sekil 2:
Kaynak:

Zou ve Stan (1998)

Zou, S. ve Stan, S. 1998: 343
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Katsikeas ve [¥., ihracat performansinin belirleyicileri Gzerinapyklari
calismada 100 kadar deneysel makaleyi inceleyerek, atigaerformansini etkileyen
unsurlari gruplara ayirmive bu gruplari arka plan gigkenleri (cevresel, érgitsel,
yonetimsel), surec @eskenleri (hedef belirleme, pazarlama stratejisi dalletri) ve

ciktl desiskenleri olmak Uzere ¢ bolimde incelglardir.

Cevresel faktorler; kontrol edilemeyen, ihracatgnafaaliyette bulundgu
yurtici ve yurtdsl ortami ifade etmektedir. Orglitsel faktorlegtetmenin kaynak
Ozelliklerini, hedef ve amaclarini belirtmektediryonetimsel faktorler ise
yoneticilerin demografik, deneyimsel, algisal ve vrdagsal 6zelliklerinden
olusmaktadir. Sekil 3'de goruldigu Uzere cevresel, orgutsel ve yoOnetimsel
faktorlerden olgan arka plan dgskenleri ihracat performansini dolayli yoldan
etkilerken, hedef belirleme-pazarlama stratejismdalusan faktorler dgrudan
etkileyen dgiskenlerden olgmaktadir. Ayrica bu ¢aimada arka plan g@eskenleri
ve sure¢ dgiskenlerinin toplamda 42 tane alt belirleyicisi ofdutespit edilmg, bu
alt belirleyicilerden bazilari; ihracat sgarinin blyumesi, ihracat ve sairasindaki
oranin buyumesi, ihracatin sgdra orani, ihracat karlgi olarak ele alinmstir.
(Katsikeas ve 0., 2000: 497-498).

Arka Plan Dgskenleri Sirec Dgiskenleri Cikti Deskenleri

[~
\ Hedef

Orgiitsel | v inefi .
Cevrese| ~'2 Yonetimsel Belirleme

ihracat

Faktorled T2KIOTer) Faktorler  —> (Pazarlama

Performansi
Stratejileri)

L —

Sekil 3: Katsikeas, Leonidou ve Morgan (2000)
Kaynak: Katsikeas ve 0¥., 2000: 496
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Sousa ve Novelloltalya’da faaliyet gosteren 154 ihracatgeime lzerinde
isletmelerin ihracat performansina etki eden unsunaeledikleri cagmada i¢sel ve
digsal faktorleri argtirmiglar ve sekil 4'te goruldigt Uzere ihracat stratejilerinden
olan d&itim destginin ve fiyat adaptasyonun ihracat performansitkisetizerinde
durmulardir.  Argtirmanin  sonuglari datim destginin  modelde araci rol
oynadgini ve ihracat performansi Uzerinde gugli ve pbhitietkiye sahip oldgunu
ancak fiyat adaptasyonunun beklenilenin aksinecdtrperformansi tzerinde énemli

bir etkisi olmadgini gostermektedir. (Sousa ve Novello, 2014).

icsel Faktorler

Teknolojinin Ygzunlugu

Isletmenin Buyuiklgu : —
Ihracat Stratejileri
Dagitim Destéi Ihracat
—
- Performansi
Fiyat Adaptasyonu
Digsal Faktorler
Cevrenin Etkisi

I Fiyat Adaptasyonu

Rekabet Ygunlugu

Sekil 4: Sousa ve Novello (2014)
Kaynak: Sousa ve Novello, 2014: 364

Ihracat yapilan pazarlarla ilgili kamiza cikan rekabet kollari, talep
potansiyeli (Kaynak ve Kuan, 1993; Baldauf vegDi2000), ekonomik durum
(ticaret engelleri, vergi duzenlemeleri), kultiixed sosyal farkhliklar (Cawgil ve
Zou, 1994; Katsikeas ve Ri 1996; Zou ve Stan, 1998) gibi cevresel faktjrle
ihracatin geliimini ve baarisini 6nemli diizeyde etkilemektedietmelerin ihracat
performanslarini arttirip ulusal pazarda rekabdtinigsii salayabilmeleri icin
isletme ici faktorler ile dysal faktorleri uyumlgtirmalarn gerekmektedir (Aaby ve
Slater, 1989).
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Bu zamana kadar yapilan gahalarin ¢sitlili gi, kullanilan 6rneklemlerdeki
farkhliklar (farkli bolge, farkh tlke ve faaliyealanlari), analizlerde dikkate alinan
istatistiki tekniklerdeki ¢cokluk ve kullanilan fdrkihracat performans olcutleri s6z
konusu alanda, yazarlariglétmenin ihracat performansini etkileyen ana fd&tor
konusunda bir birliktefie varamadiklarini gostermektedir (Sousa ve.,D2008;
Ruzo ve Dg., 2011). Bu birliktelgi sazglayamamanin en dnemli sebeplerinden biri
de; guncel ihracat pazaglemleri icin gecny verilere bavurma yontemine siki bir
given olmasidir. Bamsiz dgiskenlerin gincel olcimlerini gecgtéki ihracat
performansi Olcimlerine (Banli deziskenlere) cevirme denemeleri, gecerlilik ve
nedensel ikkilerin bayukligti anlaminda yalnizca geggteki sirket davranglarini
yansittgl icin ¢ok az verim getirir. Onemli olagirketin uzun vadedeki ihracat
hedeflerini belirleyerek bugini 6lctp gelecektakiimlamalara da yarari dokunacak

performans gostergeleri elde etmektir (KatsikeaBige, 2000).

1.6.1.icsel Faktorler

Icsel faktorler; §letme icinde olgan ve §letmeler tarafindan kisa donemde
kontrol edilebilen keullardir. Isletmeler ihracat performansini arttirabilmek icin
misteriler ve rakipler Uzerinde kisa zamandazigiglikler yapamayabilirler. Bu
ylizden de icsel dgéskenlere yonelmeyi daha uygun bulabilirlelsletmelerin
ellerinde bulundurdgu kaynaklar ve yetenekleri, rekabetgyalugu, ihracata gigi
avantajlari (Morgan ve BRi, 2004: 90), sahip olgu firsatlar, maddi ya da maddi
olmayan bu kaynak ve firsatlarin kullanimi ihragkitt baariyr ve ihracat
performansini énemli derecede etkilemekte ve legfidktedir (Ozdemir ve Kula,
2005: 41).

Pergin, Istanbul Sanayi Odasina kayith 500 buyiletmeyi kapsayan,
Ankara velstanbul’da faaliyet gosteren 160 6zel sektbetinesine yapgn anket
calismasinda ihracat performansini etkileyen faktérladelemitir. Arastirmanin
analiz sonuclarina gérgletmelerin ihracat pazarlamasi stratejilerini iyilknabilme
yetengi ile isletme yoneticilerinin pazar af@masi yaparak ve tecribe ederek
ihracat satlarini planl olarak gercekyarmesi, kendisini bu konudaggmesi gibi
ozellikleri ihracat performansini etkileihracat yapilan (lke sayisi fazla olan ve

ihracat y@unlugu ylksek dizeyde olanglétmeler icin ihracat pazarlamasi
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stratejileri, cevresel faktorler ve yonetici 6zdiiri ihracat performansini belirleyici
faktorlerdir. isletme Ozellikleri ve diyalog kallarl isletmeler arasinda beklenen
onem dizeyine uiamasa da ihracat performansini etkileyen unsurahdaAncak
ihracat yapilan Ulke sayisi gik olan gletmeler acisindan diyalog $dlari
belirleyicidir sonuclarina ufamistir (Percgin, 2005: 152). Ayrica ihracat
pazarlamasini etkileyen faktorler olan ihracat pamsasi stratejileri, sietme
Ozellikleri, cevresel faktorler ve yoneticilerin rédcati algilamalar ihracat
performansiyla ilikilidir (Kilig, 2007: 54).

Icsel faktorler; gletmenin ozellikleri @§letmenin buyuklgl, yasi,
teknolojisi), yoneticinin 6zellikleri (yonetimin tum ve davraslari, ihracat
deneyimi, girsimcilik algisi), ihracat pazarlama stratejilerirbzellikleri ve diyalog
kosullari olarak ele alinabilir (Aaby ve Slater, 198falos ve Baker, 1996; Zou ve
Stan, 1998; Percin, 2005: 141; Yildirm, 2007: &nC2012: 57).

1.6.1.1.isletme Ozelliklerinin Ihracat Performansina Etkisi

Surdurdlebilir rekabet avantaji icigletmelerin 6zellikli kaynaklara sahip
olmasi gerekmektedirisletmenin buyiklgu, uluslararasi birsietme olabilmek,
ihracat icin uygunsartlar sglayabilmek ve ihracat tecribesine sahip olmak, bu
Ozellikli durumlar icinde sayilabilir. Bu nedenlgletme 0Ozellikleri ihracat pazarlama
stratejisini ve performansini etkildsletmenin ana faaliyet konusu gér faaliyetleri,
isletmenin blyuklgu, yasi, sermayesi, calan sayisi, ihracat yagibi 6zellikleri

isletmenin ozelliklerini icermektedir (Kaynak ve Kuar®93; Zou ve Stan, 1998).

Isletmenin sahip oldiu insan ve AR-GE kaynaklarglétmenin blyuklgl
(Beamish ve 0., 1993; Baldauf ve [@i, 2000; Ycel, 2005: 46), yiuksek teknoloji
seviyesj isletmenin ihracat desteklerinden yararlanabilme ltgeQirisimci 6zelligi
(Dansman ve Sokmen, 2007: 225), ayr bir ihracat birimiolmasi ve ihracat
hakkindaki tecriibe gibi unsurlar ihracat performanstkiler.

Kalafsky ve Gress, Guney Kore’ de ihracat yapatidingletmeler tzerinde
yaptiklari argtirmadauluslararasi ticaret fuarlar aragyia yapilan ihracat ile ilgili
mesafeyi en aza indirmek igin makine ureticileripabalarini incelengierdir. Koreli

isletmelerin kiresel Barilarinda ve sletmelerin ihracat stratejilerinde ticaret
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fuarlarinin ve bu fuarlara katilimin énemli bir roynadg! belirtilmistir. Analitik
vurgular gletmenin ihracat yagt yerin etkisi, gletme buyukligd, ihracat ygunlugu

ve ihracat stratejileri Gzerine gonlasmistir (Kalafsky ve Gress, 2014).

Torlak ve Dg., 2002 yilinda Turkiye'deki ihracatcslétmelerin ihracat
performanslarini belirlemek i¢in 7 ga@fi bdlgede, 38 ayrgehirde yer alan 581
ihracat¢l gletmeye anket uygulamasi yaphardir. Yapilan argiirmada begari
gostergesi olarakgletmelerin ihracatlarinin toplam sgar icindeki payi ele alinarak
isletmenin 6zellikleri, bUyUklgl ve ihracat tecribesi tzerinde durultom. Analiz
sonugclarina goresletmenin buyuklgd, ihracat tecribesi, ihracat yapilan Ulke ve
ihracat yapilansietme sayilari arttikga ihracatin toplam gdati icindeki payr da
artmakta dgal olarak ihracat performansi da artmaktadir. Bunugtara gore
isletmenin 6zellikleri ve ihracat stratejileri penfoansi etkiler ancak ihracat yapma

bicimi performansi etkilemez bulgusu tespit edgtmi(Torlak ve Dg., 2007: 112).

1.6.1.1.1Isletmenin Biyukligi

Yazinda yapilan bircok caimaya goregletme buyuklgl calsan sayisi ve
satglar dikkate alinarak belirlenir. Yillilk cirosu vealgan sayisi fazla olan
isletmelerin dger isletmelere gore daha iyi performans sergilediklesi iletme
blyukligi ile ihracat performansi arasinda pozitif yonigkil olduguna dair bulgular
tespit edilmgtir (Aaby ve Slater, 1989; Cawgil ve Zou, 1994; Dhanaraj ve
Beamish, 2003; Yucel, 2005: 158; Torlak vegDi2007; Damngman ve Sokmen,
2007; Sousa ve Bi, 2008; Maurel, 2009).

Williams, Jamaikali kuguk sietmelerin ihracat performansina etki eden
unsurlarn argtirdigl calsmasinda, biyuk boyuttakslétmelerin kicik dletmelere
oranla daha cok ihracatci olduklarini weeime buydklgl ile ihracat performansi
arasinda pozitif ve anlamh bir gki oldugunu belirtmgtir (Williams, 2012).
Chandran ve Rasiah, Malezya’da ihracat yapan elelkirisletmelerinin ihracat
performanslarini inceledikleri atamanin sonuclari sietme buUyuklgunin Grdn
Ozelliklerini, ihracat vesletme performansini etkilegini gbstermektedir (Chandran
ve Rasiah, 2013).
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Isletme buyUkligl ve ihracat performansi arasinda pozitifkiliolmasinin
nedeni buyuk sletmelerin belirli avantajlara (insan kaynaklainansal, teknolojik
kaynak) daha cok sahip olmasindan ve bu avantajlaui sletmelerin ihracatinda
daha buyuk ve olumlu etkiler yapmasindandir (AakySlater, 1989: 17; Zou ve
Stan, 1998: 350; Baldauf ve j 2000: 65; Sousa, 2003: 29; Voerman, 2003: 46;
Anil, 2009: 72). Bu durum, ihracatcilarin rekabdtonumlandirmalarininsletme
blayukligli (6lcek kaynaklar) ile igkili kaynaklar tarafindan belirlengini
gostermektedir (Dhanaraj ve Beamish, 2003; MorganDis., 2004). Genellikle,
biyuk kletmeler kucuk gletmelere gore daha kolay Olcek ekonomilerinden
yararlanabilirler ve kureselimenin faydalarindan yararlanmak igin daha iyi
organize olabilirler (Sousa ve Novello, 2014; Wal Olmos, 2014). Kuclik ve orta
Olcekli isletmelerin buylk gletmelere goére ihracat yapma yeteneklerinin sinirli
oldugu ancak busletmeler arasinda gpazarlarda barili olanlarin da bulundiu

bilinmektedir (Alvarez, 2002).

Ancak yazin incelendinde, ksletme buyUklgl ve ihracat performansi
arasinda herhangi bir ¢ki olmadgini (Katsikeas ve [@., 1996: 25) ya da
isletmelerin ihracat yanin ve ¢cakan sayisinin, ihracat sgari ve karhlgi Uzerinde
olumsuz etkide bulungwnu ifade eden camalar da bulunmaktadirisletme
blyukligi ile ihracattan elde edilen toplam kar orani adeinegatif yonlu bir iki
oldugu belirtiimektedir (Kaynak ve Kuan, 1993: 3%er, Ege Bolgesi'nde bulunan
ihracatcgl gletmelere yappn calsmasinda, sletme buyUklgunin ihracat davragi

uzerinde 6nemli bir etkiye sahip olmgdsonucuna ukanistir (ilter, 1999: 31).

1.6.1.1.21sletmenin Yasl

Isletmelerin ellerinde bulunan kaynaklari, faaliyettdusu yil arttikca daha
iyi sekillenmekte ve gejimektedir. Faaliyet yili ilerledikce kazanilan demeyis
bilgisi, yonetim uzmang@ ve ellerinde bulunan 6rgutsel kaynaklar artmaitma
bagll olarak ihracat performansi da artmaktadir (Ldonj 2000:136). Uluslararasi
alanlarda sektér bazinda eskietmelerin birikmg deneyimi daha iyi bir ihracat
performansi sergiler. Ancak, gengletmeler uluslararasi talep gereksinimlerini
karsilamak ve uluslararasi pazarlara girmek icin kdadinaklarini uyum icinde ve
daha esnek kullanabilmektedirler (Vial ve Olmosl 20
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Sousa ve [F., isletme yal ve ihracat performansi arasindakiskiyi
argtirmak icin iki calma yapildgini ve bunlardan birinin negatif gkili digerinin
ise iligkili olmadiginin ortaya kondgunu belirtmektedir (Sousa ve $j 2008: 357).
Genc gletmeler, kendilerinden yil olarak daha eski olaftetmelerden ihracat
yogunlugu ve ihracat safliar acisindan daha yuksek performans géstermeldedi
Buna gore dletme yai ile ihracat performansi arasinda negatif bigkilioldugu
soylenebilir (Baldauf ve @i, 2000: 71).

Isletmelerin ihracat yanin ihracat performansi ile gkili olmadigini,
deneyimleri olmasa da ihracat pazarlarindgabh olabileceklerini ve sietme
yasinin performans icin dnemli bir etken olmga belirten ¢cakmalar da vardir
(Yucel, 2005: 159). Anil, Turkiye'de ihracat faadty gerceklgtiren 135 gletmenin,
ihracat performanslarini belirlemek Uzere birsarma yapngtir. Arastirmanin
sonugclari; i¢c faktdrlerin sietmenin ihracat performansina etki @tii ancak
isletmenin yail ile ihracat performansi arasinda herhangi bikiiliolmadgini
gostermektedir. Buna goreglatmelerin yil ve ihracat yapilan tlke sayisi agisin

genc veya ygi olmasinin performansa bir etkisi bulunmamakt&dml, 2009: 150).

1.6.1.1.3Isletmenin Teknolojisi

Kaynak ve Kuan'a gore ihracatcslatmeler yuksek performansa sahip
olduklarinda drinin fiyatini dgirme stratejisi yerine drtndn teknolojisini
yukseltmeyi tercih etmektedirler (Kaynak ve Kuan939 36). Yazinda yer alan
calismalara bakildiinda da (Cawgil ve Zou, 1994; Ylcel, 2005: 168; S6kmen
2006: 70; Darsman ve Sokmen, 2007: 223; Anil, 2009: 140@tmenin teknolojik

yogunlugu ile ihracat performansi arasinda pozitif bgkilioldugu tespit edilmytir.

Dhanaraj ve Beamish, Amerikan ve Kanadali K®# Uzerine yaptiklari
calismada 385 Kanadali ve 500 Amerikalletimeyi incelemglerdir. Bu calsmada
isletmenin performansi; buylime, pazar pay! ve Kharlile oOlciimistir. Analiz
sonugclarina goresletmenin teknolojik ygunlugunun ve girsimci 6zelliginin ihracat
performansini olumlu yonde etkilgdiayni zamanda ggimcinin pazar hakkinda
bilgi edinmeye ve o pazara girmeye dugdustesin de ihracat sagiarinda olumlu
yonde etkiye sahip olgw sonucuna ukmislardir. (Dhanaraj ve Beamish, 2003).
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Alpkan ve Dg., Ankara Ostim Sanayi Bdlgesi'nde imalat sektoeind
faaliyet gosteren ve ihracat yonelimli 38 KDBzerinde yenilik yapmanin ihracat
performansi Uzerindeki etkileri ile ilgili bir agrma yapmglardir. 153 ksiye
uyguladiklarl anket caimasinda soru sorulansker buyutk olcekli gletmelerdeki
drgut yapisinda yonetici roliint Ustlenesilkrle denk gleri yapmakta ve caftiklan
drgutan kaltarind yakindan taniyip yansitabilmekted Her bir sletme icin birden
cok kisiden alinan cevaplar biggrilerek isletme ortalamalari alinmve analizlerde
tek bir sletme dgeri kullaniimstir. Arastirmanin sonuclarina gére yeni pazarlara
girmek, yeni drtnler sunmak ve ihracat performangamtirmak icin risk almak,
yenilik yapmak ve proaktif bir kultir benimsemekglenektedir. Ayrica rakiplerden
once aktif stratejiler gefiirip yenilik yapan gletmelerin ihracat performanslarinda
artislar gézlemlenmtir (Alpkan ve Dg., 2005: 185-186).

Dansman ve Sokmen, Turkiye'de ihracat faaliyeti geregtiklen ve KOH
Ozelliginde olan 423 ihracatcsletmeye gletmelerin ihracat performansini etkileyen
ve isletme ici kaynaklardan olasletme yetenekleri ile ilgili bir anket uygulamasi
yapmslardir. Isletmelerin Ust yonetiminde gorev yapasgleime yoneticilerine
gonderilen anketlerden toplamda geri donen 100staaealiz edilmgtir. Yapilan
calismanin sonuglarina goére ihracat performansgiatmenin kullandil teknolojiye
gore dgistigi ve bunun yaninda buytlkletmelerin ihracat yapma oraninin daha
fazla oldgu tespit edilmgtir. Bu duruma gére ihracat performansinin finansal
gostergesi olan ihracat onlugu tzerindegletmenin 6zelliklerinden olan teknolojik
dizey ve teknolojinin yapisi etkilidir sonucunasul@aistir (Dansman ve Sokmen,
2007: 223).

Chandran ve Rasiah, Malezya’da 2008-2009 doénenderielektronik
sektoriinde ihracat yapan 9%letmenin ekonomik performanslari Uzerinde
teknolojinin ve ihracatin ortak etkilerini incelegt@rdir. Yapilan argtirmanin
bulgularina gore sletme dizeyinde, teknolojik yetenek ©6nemlidir veradat
rekabetinin dnemli bir kayrga olarak hizmet verir. Ayni zamanda hgketmenin hem
performansini hem de ihracat performansini etkilegeklu bir rol oynar. Bu
durumda teknolojik yetenek hem ihracat hem de ekok@erformans ile dgrudan
ili skilidir ve ihracat performansini dolayl yoldan ¢k (Chandran ve Rasiah, 2013).
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1.6.1.1.4Isletmenin Ihracat Deneyimi

Yazinda en c¢ok ag@irilan konulardan biri olan sketmenin ihracat
deneyiminin artmasi (Caygil ve Zou, 1994; Katsikeas ve 9j 1996; Baldauf ve
Dig., 2000: 71), pazar yapisinin taninmasina ysdiiliskilerin gelismesine olanak
sglayarak Uriin ve araci sec¢imini kolagair. Bu durumda ihracat deneyimi ile
ihracat performansi arasinda pozitif yonde bikilivardir (Zou ve Stan, 1998).
Yabanci pazarlar hakkinda bilgi eksghin, uluslararasi operasyonlar ve ihracat
faaliyetleri icin buyuk bir engel oldw kabul edilmitir. isletmeler uluslararasi
alanlarda ve ihracatta, bolgesel kurallay,iliskileri, yerel unsurlar ve tercihler
hakkinda bilgi sahibi dgllerse, bu faaliyetler icin yiksek risk aldikladylenebilir.
Pazar argtirmasini kolayca yapabilmek ve objektif olabilmiekn tlke raporlarinin
incelenmesi yontemi kullanilabilir. Ote yandan,gbiancak tecriibe ilegenilir ki,
deneyimsel olsun. Butin bunlar ihracat deneyimiilileacat performansi arasinda

pozitif bir iliski oldugunu gostermektedir (Vial ve Olmos, 2014).

Souchon ve [¥., ihracati @renme yapisininsletmenin ihracattaki buyime
performansi Uzerine etkisini Filipinlerde ihracatliyetinde bulunan 354 ihracatci
isletme Uzerinde vyaptiklari catnada argtirmiglardir. Bu calmada ihracat
biylumesi, performansin 6lgusi olarak ele alghtup ihracat gegminin kendisinin
thracat bilgisinin dgik oldusu zamanlarda ihracat blylimesine katkgladig
sonucuna ukalmistir (Souchon ve [J., 2012). Okpara, Nijerya sanayi sektériinde
faaliyette bulunan ve ihracat yapan 89 Ki®ih stratejik secimlerini, ihracata
yonelimlerini ve performanslarini belirlemek Uzeemket cakmasi yapmtir.
Calismanin sonuclarina gore ihracat yoneliminin ekgikiletmenin performansina
zarar vermektedir. Bu durumun tersine gimci ihracat davragina yonelmek ve
ihracatl buyutmek hem Uretkegilihem de performansi arttirmaktadir (Okpara,
2009).

Kalafsky ve Gress, Glney Kore’ de yaptiklarisarenada, 6zellikle fuarlara
katilan kletmelerin ihracat deneyimi kazanarak, uluslararesisteri tabanini
gengletip yenilikci faaliyetlere daha acik olduklarirve daha fazla ihracat
yogunluklari sergilediklerini ancak kiucukletmelerin daha az fuarlara katgch ve
disUk ihracat ygunlugu sergilediklerini tespit etrgierdir (Klafasky ve Gress, 2014).
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Yazinda yer alan der calgmalara bakildiinda sletmenin ihracat deneyimi
ile ihracat performansi arasinda negatikilioldugunu (Kaynak ve Kuan, 1993: 44)
ya da herhangi bir gki olmadgini (Katsikeas ve @i, 1996: 25; Yicel, 2005: 159)
belirten calgmalar da vardir. Baldauf ve ®i uzun sire ihracat faaliyetiylgmasan
isletmelerin daha fazla ihracat ganluguna sahip olduklarini ancak ihracat deneyimi
ile etkinliginin arasinda ikki olmadgini belirtmglerdir (Baldauf ve Di., 2000: 71).

1.6.1.1.5Isletmenin Bulundugu Yer

Bolgesel alanlarda bulunan K®Rr, bulunduklari bolgesel konumun
kosullari tarafindan etkilenmektedirler. Bu s«dlar; yatirnm ve finansmana e¢im,
yetenekli personel alimi ve personelin tutulmagikiimet politikalar ile mtcadele
etme ve bdlgeyi desteklemek icin yeterli altyapikunulup korunmasi gibi zorluklar
icermektedir. Metropol alanlarda bulunahetmelerin; altyapi, bilgi, uzmarsgicu
gibi Ozellikli faydalara sahip olmalari dpazarlara esim maliyetlerini digirmekte
ve bolgeselsletmelerden daha fazla ihracat¢i olmaktadirlar @sa@2000; Freeman
ve Dig., 2012). Metropol alanlagletmelere altyapi ile ilgili avantajlar gayabilir
ve onlarin ihracat faaliyetlerini arttirabilir (Kakeas ve Oi., 2000). Ulaimda
yasanan gecikmeler, yeterli depolama tesislerinin glimase sigorta masraflari gibi
ek lojistik unsurlari iceren gatim stratejilerinin gelitiriimesi, gerekli zaman ve
mesafeden dolay! boélgesel ihracatcilar icin nigpetaha karmgaktir. Tasima ve
nakliye ile ilgili kisitlamalar da ihracat yapagietmeler icin ciddi zorluklar olarak
belirtiimistir (Aaby ve Slater, 1989; Leonidou ve@i2004; Morgan ve @i, 2004).

Freeman ve @i Avustralya’da ihracat faaliyeti gerceklieen KOBI'lerin,
isletme vyerinin etkilerini argirmiglardir. Calsmada, daha ©6nce yapilan ihracat
performansi agdirmalarina teorik yakkamlar sg&lanms ve ikletme konumunun
Oneminin ihracat performansi Utzerindeki etkilerilngkin 6nermeler gegtirilmi stir.

Bu 6nermelerden biri olan Kaynak Temelli Yajla, isletmelerin ihracat ile ilgili
kaynaklarini ve vyeteneklerini ggirebilmesi ve ihracatcilarin sletme vyeri
incelemelerindeki etkisi Uzerinde olduk¢a dnemlidpalsmanin sonugclari,sietme
konumunun, dletme yeteneklerini ve kaynaklarini etkileygcge dgsrudan ihracat

performansini da etkileyegi@i gostermektedir (Freeman vedli2012).
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Vial ve Olmos,ispanya’dasarap tretimi yapan 135létmenin ihracat sati
oranlarini dikkate alarak ihracat gunlugunu ve bu gletmelerin ayni boélgede
kiimelenmelerinin ihracat performanslarina etkilerimceledikleri c¢alsmada,
isletmelerin verimlilikleri, ihracat satioranlari ve rekabetci yapilari ile ihracat
performansi arasinda pozitif birski bulmuslardir. Ayricasarap imalathanelerine
kagit, etiket, akap gibi trlnleri Greten yan sanagletmelerinin yakin olmasinin
bdlgesel olarak kiimelenmeyi de beraberinde ggtivdiespit etmglerdir (Vial ve
Olmos, 2014). Dow, imalat sektdriinde ihracat yapamsturyali 315 gletmenin
psikolojik mesafe ve goafi uzaklik durumlarinin ihracata olan etkileramastirdig
calismanin sonuglarina gore Avustralyalietmeler icin pazar seciminde ilk pazara
giris kararindan sonra psikolojik mesafe etkisi 6nenalianlamli bir belirleyicidir.
Cografi uzaklk ise ulam maliyetleri ve ilegim gucligiinden dolayr anlamh bir
belirleyicidir (Dow, 2000).

Carneiro ve DOi., Brezilya'da ev sahibi ulke ile psikolojik uzagin, ihracat
gelirlerinin ve karlilginin, ihracat performansina etkilerini gtrediklar calsmada,
ihracattan sglanan gelirlerin, ihracat faaliyetinin durumu iléi@t bir pozitif iliski
ve ev sahibi Ulke sinirlari ile guclu bir negatitki gosterdgini tespit etmglerdir.
Ihracattan sganan karllk, ihracat planlamasi ile glcli birzji ili ski, psikolojik
mesafe, ev sahibi Ulke sinirlar ile orta dizeydtenegatif iliski gostermitir. Is
mesafesinin ise ihracat gelirlerine veya katalbnemli bir etkisinin olmagdi tespit
edilmistir (Carneiro ve Di., 2011).isletmelerin pazar yeri seciminde; tlkeyekin
kosullari, Ulkenin risk durumunu, pazarin boyutunukateeti, ticari sinirlamalari,
bolgesel, ekonomik ve kultirel dzellikleri, nufusgunlugunu, altyapiyr ve @timi
g6z 6nunde bulundurduklar belirtilebilir (He ve W2013).

1.6.1.2.ihracat Yoneticilerinin ihracat Performansina Etkisi

Yonetim; insanlar ve der kaynaklar yoluyla orgutsel hedeflerishema
sureci, bgkalanyla birlikte ve onlarin vasitasiyla belirlenemaclara ukanaya
calismaktir (Kocel, 2011: 59; Yalcin, 2013: 218). YOmeti organizasyonun
amagclarina b#i olarak, 6rgutiin insan ve maddi kaynaklarininatéd edilerek,
dagitim ve kullaniminin koordine edilerek, ¢evresigi@amik bir dengede olmasini
sagilayarak orgutsel amaclara giaayl hedefleyen strectir (Phatak vggDR005: 8).
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Yonetimin, ihracat olanaklarinin tasarimini ve guit misterileri ile
potansiyel miterileri kagisinda etkin sagi cabalarini iyi dgerlendiriyor olmasi
gerekir. Kotl yonetim kararlari ihracat saticin zararli sonuclar okturabilir
(Katsikea ve Skarmeas, 200®)racat icin ihtiyac duyulan kaynaklarigsayarak bu
kaynaklari yonetebilme becerisi ve ihracat sureckatilim istei, ihracattaki
basarinin gletme yonetiminin elinde oldwnu gosterir (Cawgil ve Zou, 1994).

Chung, Yeni Zelanda sletmelerine yappn bir aragtirmada, pazar
yonelimine etki eden yonetsel #ar ile siyasi ve sosyal iar arasindaki ikkinin
ihracat performansina etkisini analiz eftini Arastirmanin sonuclari,  son
zamanlarda stratejik yonetim vebaslarinin slevinin biyik ol¢iide gegliedigini ve
siyasi bglar ile pazar yonelimi arasindakiskinin negatif bir etkiye sahip olgunu

gostermgtir (Chung, 2012).

Isletmeler inracat alanlarinda faaliyetlerini gergstitirken isletmeyle ilgili
olusabilecek i¢c ve di sorunlar (sektor farklgn, cografi bdlge farklilgn)
yoneticilerin oncelik siralamasina koymasi geref@zinkota ve Ricks, 1983).
Isletmenin ihracat faaliyetine gacikararlarinda ve bu kararlarin ggiiilip
surdurdlebilmesi ve Bariya ulgtiriimasinda dgrudan sorumluluklari sebebiyle en
temel guc ve etken yonetimdir. Bu sebeplegrdo bir yonetim sekli ihracat
performansini olumlu yonde etkileyecektir (SousaAlserhan, 2002; Mavrogiannis
ve Dig., 2008; Anil, 2009: 24; Maurel, 2009). Yoneticitegirisimci yaklagimlart,
degisikliklere duyarli ve @renmeye istekli olmasi (Can, 2012: 71), riske olan
yaklasimi, ihracat deneyimi, gipazarlara agilmaya istekli olmalari gibi 6zellikle
ihracat performansina etki eden unsurlardir (KayeakKuan 1993; Kili¢, 2007: 47).

1.6.1.2.1. Yoneticilerin Eitimi

Iyi egitim almis yoOneticilere ve dinamik yonetime sahip (teknold,
yetenekleri ve planlama yonli olmaketmelerin ihracata daha ¢cok dnem verdikleri
tespit edilmgtir (Leonidou ve Dg., 2004: 458). Yoneticilerin pazar secimi, pazara
giris sekilleri, ihracata katilimi, @tim durumu, yabanci dil bilgisi gibi unsurlar
ihracat baarisini ve performansini etkiler (Kogak, 1997: 4¥8pnidou ve Di.,
1998;llter, 1999: 23; Yiicel, 2005: 35).
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Yabanci dil bilgisi; yurtdsinda sosyal ve ticari #kilerin kurulmasini
kolaylastirir, misterilerle d@ru iletisim salar, ticari § terimlerinin anlailmasini ve
yabanci pazarlarda etkili bir planlama ile kontiaadliyetlerinin gerceklgirilmesini
sgilar (Leonidou ve Od., 1998: 89). YoOneticilerin yabanci dil bilgisi il&racat
performansi arasinda pozitifski oldugunu belirten ¢cadmalarin yani sira herhangi
bir ili ski olmadgini belirten gahmalar da vardir (Anil, 2009: 140).

1.6.1.2.2. Yoneticilerinihracat Deneyimi

Isletmelerin yurtdginda baarili bir gengleme politikasi izlemeleri icin i
pazarlara igkin mevcut grenme yeterli olmayabilir. Mevcut bilgilerin yerirelirli
bir bolgede belirli bir deneyim gereklidir ve @ozaman daha uzak pazarlaraardi

bir giris icin gereklidir (Masso ve [3i, 2014).

Isletme icin farkl Ulkelerde faaliyet gostermek, lxalerdeki ekonomik ve
politik farkliliklardan dolay riskli bir durumdurBu yilizden gletme yonetiminin,
hangi Ulkeye ihracat yapilagave ihracat yapilacak Ulkenin ekonomik ve politik
yapisityla ilgili bilgi sahibi olmasi gerekir. Buttuhunlarin yanindasietmelerin
performansini etkileyen en dnemli faktorlerden liei kultirlerarasi farklihiklardir.
Kaltarel farklilklar kavrayamayan yoneticiler, @&ksiz iliskilerin ve iletsim
kopukluklarinin ortaya ¢ikmasina yol agmaktadif¥idirim, 2007: 112).

Yoneticilerin uluslararasi deneyimi az ise cevreBedat ve tehditlerin
farkina varmakta zorlanirlar, maliyet hatalarinhaaok yaparlar. Dgal olarak da
bdyle yoneticilere sahipletmeler daha kotl ihracat performansi sergilefil@iges
ve Montgomery, 2005: 763)hracat faaliyetinde bulunaslétmeler; potansiyel d
pazarlarda olgan gelsmeleri anlayacak ve tecriibe edecek, seyahat eolgadiyan,
fuarlar takip edebilen, pazar anamasi yapabilen ve bu pazarlara girme konusunda
gerektginde risk almaktan kacinmayan yoneticilerle gahldirlar (Dangman ve
Sokmen, 2007: 225).

Masso ve Oi., Estonya imalat sanayinde 2006-2011 dénemlerincecat
yapan gletmelerin gveren-cakan dizeyindeki verilerine dayanarak yoneticiler ve
diger Ust uzmanlarin ihracat deneyimingletmelerin ihracat kararlari ve ihracat

performanslari  Uzerindeki etkisini atemislardir.  Argtirmada, deneyimli
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yoneticilerin ve belirli bir cgrafi bolgede Onceden ihracat tecribesi olagedi
yuksek Ucretli catanlarin istihdam edilmesi ile bu bélgeye yapilanadat girgi

arasinda yuksek gki oldugu tespit edilmgtir. Yiksek Ucretli ¢cakanlarin dnceki
isyerlerinde almy oldugu bdlgeye 6zgu ihracat tecribesi mevawerenin ihracat

pazari girgi kararlari icin 6nemli bir faktordir (Masso vedi2014).

1.6.1.2.3. Yoneticilerin Algl ve Davrarglari

Uluslararasi pazari gglirme ve belirli bir sektérde pazara giticin daha
fazla yatirim karari yonetimin karar streci olagikilebilir (Rundh, 2003)hracatta
isletme yOneticilerinin bilgi toplama ve gtama yapma ist@ basariyi belirleyici bir
unsurdur. Toplanan bilgiler ve yapilan gramalar sonucundgletme yoneticisinin
algiladg! belirsizlikler ve riskler ortaya cikacak ve ihedgapip yapmama durumuna

karar verebilecektir (Armgan ve Dg., 2006: 7).

Karar gamasinda ihracat ¢&k programlarindan destek almakletmenin
ihracat bilgisine dprudan etki ederihracat tgvik programlari; yoneticilerin algisi
Uzerinde, ihracat taahhutleri ve ihracat strateksnularinda, gigimci ihracat
stratejilerini uygulayabilmek i¢in ve karili ihracat ya da uluslararasi operasyonlar
gerceklagtirmek igin yardimci olur (Shamsuddoha vegDP006).

Yonetimin ihracat tutumlari, ihracat sorumlglinu kesin olarak almasi ve
ihracata katilmasskletmelerin ihracat performansini veshasini dgrudan etkileyen
bir unsurdur (Aaby ve Slater, 1989; Katsikeas v¢.D1996; Zou ve Stan, 1998;
Sousa ve Alserhan, 2004jter’in, Ege bélgesinde imalat sanayinde ihracgtaya
isletmelere yapfi calsmaya goregletme yoneticilerinin, ihracat hakkindaki olumlu
distncelerinin; ihracat Barisini belirlemede ve ihracatta daha aktif olmalar

sazlamada 6nemli bir etkisi olgw sonucuna ukamistir (ilter, 1999: 32).

Bu cercevede yoneticilerin ihracat ile ilgili oluml distincelerinin,
isletmenin ihracat barisini ve performansini etkilgdi sOylenebilir. Asil amag
isletmenin performansini yikseltmeye olanak veretesikeri kurup gelitirmek ve
bu sistemi belirlenen hedefler gtaltusunda cagtirmaktir. Boylece mevcut durum
isletmenin lehine doner velétmenin ihracat performansinda arblur (Tasraf ve
Calman, 2009: 140; Kutlu ve Duran, 2010: 241).
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Ozdemir ve Kula, 2002 yilindalétme yoneticilerinin ihracata kardesisen
algillarinin ihracat performansina etkisini Olctiiklealismalarinda 1998 yilindan
itibaren toplanan verilerle cevap bulmaya galslardir. Bu ¢algmanin sonuclarina
gore sletme yoneticilerinin ihracata bakiacilarinda zaman gectikce ve ihracat
faaliyetlerini gergekigtirdikce pozitif yonlt bir dgisim olduzu ve bu durumun
ihracat performansini olumlu yonde etkilgidtespit edilmitir (Ozdemir ve Kula,
2005: 51).

Kilig, Turkiye’nin Corum ilinde makine imalat sanagte ihracat faaliyeti
gerceklatiren kucik ve orta 6lgekli 53letmeye, gletmelerin ihracat davragiarini
etkileyen unsurlarin ihracat performansiylaskisini ortaya koyan bir anket
uygulamasi yapmgtir. Bu uygulamanin sonucunda ihracatigletmenin kazancini
ve algilar ile ihracat davraym arasinda pozitif yonde bir gki oldugu tespit
edilmistir (Kili¢, 2007: 54).

Ihracat faaliyetinin gercekderildi gi alanlar, yapilari itibariyle tanimlanmasi
zor alanlar oldgundan, ihracat yapilirken ve beklenilmeyen durulaldgili kararlar
alinirken sadece yonetimin anlglyyetersiz kalabilir. Bu yetersizgi giderebilmek
icin yonetimin baky acisi, bilgisi ve becerisinin yaninda liderlik dansinin da
dikkate alinarak sergilenmesi gerekebilir. Liderlikgut ve ¢evresi arasinda ikt
saslayip bilgi alsverisini kolaylastirarak yapilir (Giney, 2005: 116).

Tagraf ve Calman, Gaziantep ilinde tekstil sektérinbdeacat faaliyeti
gerceklgtiren 182 sletme Uzerinde yaptiklar cahada; liderlik bigimlerinin
isletmenin ihracat faaliyetleri strecinde performanssi sgzslamada etkisinin olup
olmadgini belirlemek icin anket yapglardir. Hangi yonetim ve liderlik bigiminin
ihracat performansina nasil etki giti arastirdiklari calsmanin sonuclarina gore
yoneticilerin yaklaik %85’inin demokratik ve katilimci yani insanshilerine dontk
liderlik davrangini sergileyen, geriye kalan %15'inin ise otoriy@ni géreve donuk
liderlik davrangini sergileyen yoneticiler olgw tespit edilmjtir. Bu sonuclara gore
de insan ikkilerini 6n planda tutan, demokratik ve katihmaldrlik davranginin
ihracat performansini olumlu yonde etkil@dbulgusuna ulgmislardir (Tasraf ve
Calman, 2009: 152).
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1.6.1.3.Ihracat Pazarlama Stratejilerinin Ihracat Performansina Etkisi

Isletmelerin, baaril bir ihracat §lemi gercekletirebilmeleri icin Uretilen
aranlerin ihracati yakkami yerine stratejik pazarlama yakilaini benimsemeleri
gerekir. Aksi halde sirketlerin bagarisi sinirli olacak ve istenilen ihracat
performansina ul@amayacaktir. Isletmenin amaci uluslararasi pazarlarin
ihtiyaclarini belirleyip bunlari kadamak olursasletme yeni pazarlar bulabilir, yeni
arnler gelgtirip dogru tutundurma ve datim yontemleriyle hedeflenen ihracat

performansina ufabilir (Francis ve Collins-Dood, 2000: 85).

Ihracat performansini etkileyen icsel vesadl unsurlara kar isletmenin
gosterdgi tepki ihracat pazarlama stratejilerini giurur. Ihracat pazarlama
stratejileri Grun, fiyatlandirma, tanitim vegiam kanali boyutunda ele alinabilir ve
bu boyutlariyla ihracat pazarlama stratejileri dataperformansini etkilemektedir
(Aaby ve Slater, 1989; Cawmil ve Zou, 1994: 4; Zou ve Stan, 1998; Lages ve
Melewar, 1999; Leonidou ve Bi 2002: 52; Katsikeas ve §j 2000; Lee ve
Griffith, 2004; Lages ve Montgomery, 2005; Yuced08: 182; Lages ve Bi, 2008:
308; Anil, 2009: 148).

Secilen ihracat pazarlamasi stratejisi ve ihracgiap gletme tarafindan
izlenen pazar-Uriin esasina dayali stratejiler @rperformansinda énemli bir etkiye
sahip olur (Yucel, 2005: 93)hracat pazarlamasi stratejileri, ihracat performéas
isletme i¢ ve dy cevre kagullari arasinda uyum gkayan bir pozisyonda olgunda
isletmeler, ihracat gisiminde baarili olabilirler (Kahveci, 2012: 14)isletmelerin,
dis pazarda bulunan tiuketicilerin ihtiyaclarina yokdlirtin tretmeleri ve bunlarin
tanitimini yaparak ihra¢c etmeleri s&ri, karlilgi ve biyumeyi olumlu yonde
etkiler. Bundan dolay! tutundurma faaliyetlerineed@n 6nemi vermelidirler. Ayni
zamanda sietmelerin saly gtici gitimi, teknik destek ve pazarlama destgibi
dagitim kanali ilgkilerini gelistirmeleri de ihracat barisini pozitif yonde
etkilemektedir (Valos ve Baker, 1996: 13; Zou vart1998: 348).

Cavwgil ve Zou, tiketim ve endustriyel Griin imalatl gapl6 sektérde
faaliyet gosteren 79 Amerikanletmesi Gzerinde yaptiklari ¢ginalarinda, ihracat
performansi ile ihracat pazarlamasi stratejilerrifi adaptasyonu, rekabetci
fiyatlandirma, tutundurma ve gum kanallari) arasindaki skiyi incelemglerdir.

Arastirmanin sonugclarina goérgletme yonetiminin ihracata katihmi ile pazarlama
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karmasi elemanlarinin ihracat performansingraan etki et@ii gérulmektedir.
Ayrica Urinde dgisim yaparak dagitim kanali destg ile sats imkani olgturmak
ihracat performansina olumlu yénde etki ederketynidurma faaliyetlerisietme
yonetiminin bu stratejileri uygulamasindaki eksikiden ve pazardaki rekabetci
baskidan dolay! uygularngindan ihracat performansi Gzerinde olumlu bir étkns
olmadgi sonuglarina ukalmistir (Cavugil ve Zou, 1994).

Leonidou ve Di., ihracat performansinin belirleyicilerine yoneji&ptiklar
aratirmalarinda, 1960 yilindan 2002 yilina kadar yapil olan ve 17 dergide
yayinlanmg 37 tane ihracat performansi galalarini inceleyerek 6zellikle ihracat
pazarlamasi stratejileri tizerinde dugtandir. Yapilan argirmaya gore yonetimsel,
orgutsel ve cevresel unsurlarin ihracat hedefldratirledigini ve pazarlama karmasi
elemanlarini etkiledini gozlemlemjlerdir (Leonidou ve Oi., 2002).lyi kontrol
edilebilen ihracat pazarlama stratejilerinin (Urkalitesi, fiyat stratejisi, datim
kanali, reklam) ihracat performansini pozitif yoretkiledigi sdylenebilir (Lages ve
Montgomery, 2001; S6kmen, 2006: 24; Kahveci, 2@B):

Lee ve Griffit, Guney Kore'de elektronik sektérind@aliyette bulunan
isletmelerin ihracat performanslari ile ihracat péaae stratejileri arasindakigkiyi
inceledikleri argtirmanin sonuclarina gore ihracat pazarlamasiegsatygulayan
isletmeler ile dg Ulke tiketicilerinin isteklerine uygun stratejilgelistirip uygulayan
isletmelerin daha yuksek performans sergilediklegdzlemlemslerdir (Lee ve
Griffit, 2004). Bello ve Dg., ABD’de ihracat faaliyetlerini yabanci giéim
kanallariyla yapan 29Gletmenin katiimiyla gercekjardikleri anket camasinda,
yabanci daitim kanallari ile Ureticigletmelerin arasindaki gkiye ve bu ilskinin
performans arttirici nitelikleri Gzerine oanlasmislardir. Arastirmada, bir Ureticinin
kaynak yetersizfiinin dogrudan ve olumsugekilde yabanci kdkenli gagtim kanalini
etkiledigi ve bu durumun performans ile deskili oldugu sonucuna ukamistir.
Uretici isletmeler Griinlerini satmaya ¢ahadan 6nce yeterli kaynaklara sahip olup

olmadiklari konusunda kapsamli bir girana yapmalidirlar (Bello ve Ri, 2003).

Kilig, Corum ilinde yapfii aragtirmada Orin tasarimi, fiyatla rekabetin
gerceklamesi, pazasartlarina uygun datim kanali secimi, tutundurma faaliyetleri,
ihracat yapilan pazar sayisinin artmasi gibi fa&tir ihracat performansinda etkili
oldugu sonucuna ukanistir (Kilig, 2007: 54).
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Tokgbz ve Dg., Tiurkiye'de otomotiv yan sanayinde ihracat ya289
isletme Uzerinde yaptiklar anket gahasinda; uretimi ve ihracat performanslarini
arttirdgl distinulen ihracat bilgisi, pazarlama-planlama yegene Uriin gektirme
yetengi olmak Uzere U¢ dagsken Gzerinde durnslardir. Bu calgmaya gore ihracat
bilgisi, pazarlama-planlama ve Uriin getme yetenekleri performans icin 6nemli
bir baslangic noktasidir ve birbirleriyle pozitif yondekiesim icindedir. ihracat
bilgisinin; Urin gektirme yetengi Uzerindeki etkisinde pazarlama-planlama
yetenginin etkisi, ihracat performansi Uzerindeki etkdgntretim performansinin
diizenleyici etkisi s6z konusudur. Uriin getime yetenginin ihracat performansi
uzerindeki etkisinin  Uretim performansi arggyla sa&landgi da belirtiimitir
(Tokg6z ve Dg., 2012: 313).

Sousa ve Novellojtalya’da ihracat yapansletmeler Gzerinde yaptiklar
arsstirmada ihracat performansiningidama verilen destek, glipazarlarda datim
yapan gletmelerle gbirligi, isletmenin ¢cakanlari ve yabanci ortaklaryla arasindaki
sosyal etkilgim Uzerine dayall oldtunu ve bunlarin da ihracat performansi tizerinde
olumlu bir etkisi oldgunu belirtmglerdir. Ayrica fiyat adaptasyonunugléetmenin
ihracat performansi lzerinde 6nemli bir etkisi afifa sonucuna ukamislardir
(Sousa ve Novello, 2014hracatta uygun gatim kanall secimisietmelerin yabanci
pazarlarda bgarili olmasi igcin hayati 6nem giaken, ihracat kanallarinda yapilacak
isbirligi etkili pazarlama stratejisinin de eklenmesine vyakarak ihracat
performansinda olumlu bir etki yaratacaktir (Rossan Ford 1982; Sousa ve
Alserhan, 2002).

Azizi ve Sidin, Malezya’'da ihracat faaliyeti ger¢etiren atyap mobilya
sektoriinde yer alan 64&letmenin ihracat pazarlama stratejilerinin ve cesglte
faktorlerin, ihracat performansi Uzerindeki etkisiincelemglerdir. Yapilan
argtirmanin sonugclari, ihracat pazarlama stratejiieriMalezya akap mobilya
sektdrunde ihracat performansi ilegdadan ilgkili oldugunu ve gevresel faktorlerin
ihracat performansini etkilegdni ortaya koymugtur. Ayrica ihracatta yabanci
alicilarin ¢@u 6nce yerel bazi organlar tarafindan onaylangevre dostu mobilya
drtnlerine yonelmektedirler. Boyle mobilyalarin timayle alicinin gereksinimleri
korunarak, mobilya drtnlerinin katmaghei arttirilmaktir (Azizi ve Sidin, 2008).
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Larimo, Finlandiya’da dretim ve hizmet sektériintieacat faaliyeti yapan
343 kletmenin uluslarasiigna yapilarini ve ihracat stratejilerini inceleyereile
sirketi olan ve olmayan sietmelerin ihracat performansina nasil etki g@tii
arastirmistir. Objektif ve subjektif dgerler dikkate alinarak yapilan gahanin
sonugclarina gore ihracat stratejisi ile ilgiligigkenlerin aile ve aile di isletmelerde
farkhliklara yol actgl ve aile dgi isletmelerin bu stratejileri uygularken tarafsiz olup

isletmenin ihracat performansini arttgdsoylenebilir (Larimo, 2013).

Shoham ve Kropp, ihracat yapan 81 Amerikagtetinesinin ihracat
performansi ile pazarlama karmasi elemanlari vdabunplanlanmasi arasindaki
ili skisini argtirdiklar calgmada; planlamaya yeteri kadar 6nem vermeyetneler
acisindan pazarlama karmasi elemanlarinin plankaniha ihracat performansi
arasindaki igki anlamsiz ancak ihracat performansi ile ihrat¢anlamasi arasindaki
iliski pozitif bulunmuytur. Arastirmaya gore kaliteli Grin ve hizmet sunumunun
ihracat performansina olumlu yonde etkig@ttiutundurma faaliyetleri ile arasindaki
ili skinin karhihk agisindan olumsuz olgu ve ihracat performansi ile ytksek fiyat
uygulamalari arasindaki gkinin anlamsiz oldgu tespit edilmgtir. Dagitim
kanallarindan destek alinmasi ile ihracat perfosnamasinda ise pozitif bir gki
mevcuttur. Ayrica datim kanallarinin kalitesinin, ygun ihracat planlamasi yapan
isletmeler acisindan ihracat performansini olumlu dgdnetkiledgi sonucuna
ulasmislardir (Shoham ve Kroop, 1998: 120). Julian’in, [éag sletmeleri Gzerinde
yaptgl argtirmanin sonuclarina gore ise ihracat pazarlamasateglerinin
isletmelerin ihracat pazarlamasi performansi Uzerinigbir etkisi olmadil tespit
edilmistir (Julian, 2003).

1.6.1.4. Diyalog Kaullarinin Thracat Performansina Etkisi

Bir isletmenin pazara olan yoneliminin genel olaraletme performansi
Uzerinde bir etkisi oldgu kabul edilmektedir. Pazar yonelimi; gtérilerin ihtiyag ve
beklentilerini anlayip bu ihtiya¢ ve beklentiledabilecek en iyisekilde kasilayip
misterileri tatmin etmek icin sietmede yapilan faaliyetler butininden soiu
Isletmelerin pazar yonelimi seviyesi ne kadar yukskeksa ihracat performansi da o
derecede iyi ve yuksek olur (Surer ve Mutlu, 2032).
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Ilkay ve Ozdemir, Tirkiye'de ihracat yapan ve ilk0%0 giren sanayi
isletmeleri tGzerinde yaptiklar ¢cgnada; tlkemizde en yaygin kullanilan e-sistemin
Kurumsal Kaynak Planlamasi olgly Tedarik Zinciri Yonetimi, E-Ticaret ve
Musteri iliskileri Yonetimi uygulamalarinin ise henliz cok agfetme tarafindan
tercih edildgini gozlemlemglerdir. Ayrica aratirmada, Els ve E-Ticaret
uygulamalarininsietme genel performansinda pozitif yonlu bir etkgahip oldgu
sonucuna ukanislardir ({lkay ve Ozdemir, 2007: 300).

He ve Wei, Cin'de ihracat faaliyeti gerceftieen 196 gletme (zerinde
yaptiklari calsmada, uzak ggrafyalarin genellikle zengin bir ghal &a sahip gletme
yoneticileri tarafindan tercih edilgini ve dgsal &larin isletme yoneticilerinin
ihracat icin kultirel ya da fiziksel olarak uzak gcafyalara girme @limlerini
etkiledigini belirtmislerdir (He ve Wei, 2013).

Isletmeleri, ds iliskiler kurmanin yollarini grenmeye tgvik etmek,
uluslararasi sletmelerin bilgi ve tecribelerinden faydalanmaksittie erisim
olanaklari salar. Isletmeler Urtin tasariminda teknolojik tavsiye icinda pazarlama
konusunda uluslararasi s#rini arttirmak icin uzak kuruflarla iliski kurup
dagitim ve misteri iliskilerini gelistirerek yararl tavsiyeler ve yardimlar alabilirler
Boylece uzak ikkilerde &lari gelstirerek ihracat performansini arttirabilirler (Vial
ve Olmos, 2014)Isletmelerin internet ve e-ticaret olanaklarindanay@nmalari,
ilgili pazari gengletme olangini, misteri destek hizmetlerini ve ihracat

performanslarini gefiirecektir (Percin, 2005: 142).

Surer ve Mutlu, Gaziantep ilinde ihracat faaliyden bulunan 144
isletmenin ihracat performanslarini ggglendirdikleri calgmalarinda, sletmelerin
tamaminin internet eiminin oldugunu ve gun gectikce de internet ve internet
uygulamalarinin daha coklétmenin ulusal ve uluslararasi pazarlama yetenekle
icinde yer aldtini tespit etmilerdir. Ancak yapilan agairmaya gore zihinsel olarak
benimseme ile bunu davraal dongtirme arasinda farklihk vardir. E-pazarlama
yonelimini benimseme deskeni istatistiksel olarak anlamli bulunmazken zgah
olarak kabulinin diik bir anlamhlik dizeyinde olgw ve davrargsal kabulin
ihracat performansi Uzerinde negatif etki yagattionucuna ukamislardir (Strer ve
Mutlu, 2012: 45).
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1.6.2. Dgsal Faktorler

Digsal faktorler; gletme dginda meydana gelen velatme tarafindan
kontrol edilemeyen (Aaby ve Slater, 1989: 7), fiegaya da tehditler okiuran ve
isletmeyi olumlu ya da olumsuz etkileyen cevreWtar! (kultarel, politik, yasal ve
ekonomik) tarafindan belirlenir ve ihracat perfomaaiizerinde etkisi s6z konusudur
(Zou ve Stan, 1998; Lages, 2000; Baldauf, 2000siKeas ve 0Oi., 2000; Sousa ve
Alserhan, 2002).Isletmeler tiketicilerin isteklerini tatmine yonelilstratejiler
gelistirerek ve degisen dg cevre kagullarina uyum sglayarak rekabet ederler,
pazarda kalici ayni zamanda dadvdi olabilirler (Pirtini ve Melemen, 2004: 98;
Can, 2012: 56).

Digsal faktorler gletmelerin kontroliinde olmayan ancaletmelerin icinde
bulund@gu endustrinin  6zellikleri, fiyat rekabeti, tekndloj yogunluk, vyerel
pazardaki rekabet durumu, pazarin ¢ekicilpazara gig engelleri, Uretim sistemi,
kultarel benzerlik gibi unsurlarla ilgilidir. Ayrecev sahibi Ulkenin pazar blyuklil
pazar potansiyeli ve ana Ulkeye olargredi yakinlgl da ds faktorleri olwturan

unsurlardan bazilandir (Lages ve Melewar, 1999).

1.6.2.1. Endustrinin Ozellikleri

Endustrinin 0Ozellikleri; pazarda olan deisimleri ve pazar sistemlerini,
devletin yaptgl midahaleleri ve faaliyette bulunulans dpazarlardaki yabanci
rakipleri kapsamaktadirisletmelerin ihracat faaliyetlerinin yoinlugu ve ihracat
pazarlamasi stratejisi kararlari endustrinin okleliyle sekillenmektedir. Belirlenen
pazarlama stratejilerinin nasil uygulagidda ihracat performansini etkilemektedir
(Anil, 2009: 52).

Kayaba! ve Dig., Turkiye, Inegol'de faaliyet gosteren KQBapsaminda
95 kletme Uzerinde yaptiklari anket gabasinda ihracat performansina etki eden
faktorleri argtirmiglardir. Argtirmanin sonuglarina gore ihracat performansi
Uzerinde endustri 6zelliklerinden olan pazarlamiiyeklerinin, rekabet unsurlarinin
ve teknolojik yapinin pozitif yonde etkisi olgw sonucuna ukanislardir (Kayabai
ve Dig., 2010: 11).
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1.6.2.1.1. Endustrinin Fiyat Rekabeti

Balcilar ve Dg., Turkiye'nin ihracat hacmi ile ifade edilen ihedc
performansina yonelik yaptiklari ¢ahada, 1995-2012 vyillari arasinda kalan
donemlere igkin Gger aylik verileri kullanarak doéviz kuru, déavkuru oynaklgl ve
verimliligin performansa etkisini agarmislardir. Argtirmaya goére verimlilik hem
kisa hem de uzun dénemde ihracat performansirneet&ktedir.ihracat performansi
Uzerine anlamli olan tek nedensellik etkisi demdilige aittir. Bunun yani sira doviz
kuru katsayisi uzun dénemde ihracati olumlu etkdecak doviz kuru oynakh

anlamh birsekilde etkilemez sonuclarina ghaiglardir (Balcilar ve Di. 2013: 476).

Uzay ve Dg., Turkiye’de 1995-2005 vyillari arasinda imalat agnde
faaliyet gbsteren ve en ¢ok ihracat yapilan 40nitkeerilerini kullanarak, tlkelerin
reel doviz kuru, doviz kuru oynakli endeksini ve Ar-Ge harcamalarini inceleyen bir
calsma yapmglardir. Bu c¢algmanin sonuclarina goére doéviz kurunda istikrar
sagzlayacak politikalarin ihracata katki @ayabilecgi doviz kuru ve doéviz kuru
oynaklginin da Turkiye imalat sanayinde ihracat performaiagrinde pozitif yonde
etkili oldugu belirtilmistir (Uzay ve Dg., 2012: 158).

1.6.2.1.2. Endustrinin Teknolojik Yagunlugu

Yazinda yer alan c¢amalar incelendiinde, endustrinin teknolojik
yogunlugu ile ihracat performansi arasinda anlaml bigkikin oldugunu ve
teknolojik ygsunlugun artmasiyla ihracat performansinin da agiawa belirten
calismalar yer almaktadir (Caygil ve Zou, 1994: 75; Yucel, 2005: 175; Anil, 2009:
154). Teknolojik yenilgin balangic gamasi olan Ar-Ge harcamalarinin ihracat
performansini olumlu yonde etkilgdliancak ihracat Gzerindeki etkisinin gecikmeli

olarak ortaya cik@i soylenebilir (Uzay ve 3., 2012: 158).

Daha iyi bir ihracat performansina sahip olmak igabanci teknik lisans
alimlari ve yabanci sermaye katilimi gerekmektediabanci yatirrm ve lisans
alimlarinin olumlu etkisi yeni teknolojiler ve ulasarasi pazarlar hakkinda daha
fazla bilgi edinilmesi ile ikkili olacaktir. Her iki faktor de yerli teknolojikitli g1 yok
edip yenilemek ve galnekte olan ulkelerin teknolojiyi yakalamalar agdan ¢ok
onemli kanallardir (Alvarez, 2002).
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Ceviker ve Bilgutay, Turkiye ilelsrailin ihracat performanslarinin
boyutlarini ve niteliklerini 6lgcmek i¢in yaptiklagalsmada bu tlkelerin 1980-2005
yillari arasindaki ihracat performanslarini inceldendir. Arastirmadan cikan
bulgular neticesinde, bir tlkenin ihracat yapisnde teknolojik ygunlugu yuksek
drtnlerinin ¢cok olmasi direkabet tstlngiine, surdurulebilir bariya ve endustriyel
gelismiglik dizeyine katki s#amasi agisindan onemli bir performans godstergesi
olarak di@unulebilir. Uluslararasi piyasalarin yenilik yapraawycik olmalari ve
yenilik odakliligl, dlkelerin uyguladii sanayileme stratejileri ve teknoloji
politikalarinin ihracat performansi (zerinde Onentlir etkiye sahip oldgu
soylenebilir. Bu durumda ulkelerin ekonomik buyiklii sanayileme duzeyi,
uygulanan vergiler, Ar-Ge politikalari, ylan ve iletsim alt yapisi ihracat

performansi tGzerinde etkilidir (Ceviker ve Bilgyt2011: 96).

1.6.2.2. Yabanci Pazar Ozellikleri

Isletmeler yuksek rekabet ortaminda hayatta kalalklmee sureklilgi
sagilayarak baari elde etmek icin yurt gh pazarlara acilmaya cainaktadirlar.
Isletmelerin sahip olduklari ve ellerinde kalan &aipasiteleri (tretim fazlasi mallar),
satglarda meydana gelen mevsimsel dalgalanmalar, i@rdazdoyum noktasina
ulasiimasi, gletmenin daha cok buyime arzusu ve g@azarlara olan @oafi
yakinligi isletmeleri dg pazarlara yénlendiren en énemli nedenlerdir (Kod&o7:
477; Sapmazturk, 2013: 5).

Ihracat yapilan pazarlarin ekonomik acidansgeflik diizeyleri, ihracat
yapilan Ulke pazarlarinin yakipi veya uzakig, ihracat pazarlarindaki rekabet
durumu dg pazar 6zelliklerini olgturan unsurlardir (Lages ve Melewar, 1999; Sousa
ve Alserhan, 2002). Kiiltirel acidan benzerlik, Yyaga politik faktorler, devletin
yaptigl mudahaleler, pazarin rekabefgiligibi yabanci pazar 0Ozellikleri ihracat
faaliyetiyle wgrasan sletmeler icin firsat ve tehditleri bir arada bulumchaktadir. Bu
sebeple ihracat yaparlatmeler pazarlama stratejilerini gtururken gletmenin
glcla oldgu yonleri yabanci pazarlaringadigl olanaklarla birlgtirmeli ve pazarin

yol actgi tehditlere kapn da gerekli 6nlemleri almalidirlar (Ytcel, 2005: 6
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1.6.2.2.1ihracat Pazarlarinin Cekiciligi

Dis pazarlari ¢ekici kilan iki unsur vardir. Biringis¢ pazarda bulunary i
hacmindeki daralmagletmenin mal ve hizmetlerine olan ilgi ve talebzabnasi ya
da yetersiz kalmasidirikincisi; dis pazarlarin sundi olanaklardan ve yeni
firsatlardan yararlanip daha fazla kar elde ediahkea sglama istgidir (Durukan,
2005: 275; Can, 2012: 90).

Gelismekte olan Ulkelerde rekabetin daha az olmasi sdbahracat yapan
isletmeler, dger Ulkelere yapilan ihracata gére daha iyi ihrapatrformansi
sergilerler (Sousa, 2003: 21}letmeler ihracata anlayabilecekleri yakin pazadard
baslamali daha sonra deneyimleri arttikca toplumsaklfigk iceren pazarlara
girmeyi dunmelidirler. Yakin Ulkelerde kazanilan ihracat eg@mleri uzak
pazarlara aciimadan dnce bir gerekliliktir ve arnti@meyimler sorunlarin azalmasina

yardimci olacaktir (Sousa ve Alserhan, 2002).

Ozdemir ve Kula yaptiklar camada, ihracatin gpafi olarak yakin
Ulkelere yapilmasi konusunda azalmalagayagini tespit etmilerdir. Uzak ya da
yakin ulkelere ihracat yapilmasi yoneticilerin ket anlayini olustururken bu
durumun ihracat Barisini belirlemegsi sonuglarina ukamislardir. Bu durumda
yoneticiler hedef pazar olarak sadece yakin ulkeletil tim dinyay! pazar olarak
gormektedirler (Ozdemir ve Kula, 2005: 51). Katsikeve Dg., yaptiklari cakmada
ihracat pazarinin cekicdi ile ihracat performansi arasinda anlamli bigkihin

olmadgini tespit etmilerdir (Katsikeas ve @i, 1996: 25).

1.6.2.2.21hracat Pazar Engelleri

Pazar oOzelliklerini olgturan bazi d@skenler (yasal engeller, hikimet
tarafindan pazara yapilan mudahaleler, ikame Grlinieacat performansini olumsuz
yonde etkiler (Shoham ve §j 2002; Kayaba ve Dig., 2010).Ihracat pazarlamasi
yazininda oldukga 6nemli bir yer tutan ihracat paaagelleri; gletmelerin yabanci
pazarlara girmeleri, ihracatta gelieleri ve blyumeleri tizerinde genellikle olumsuz
bir rol oynar ve bu engeller ihracat performanseriidde kesin bir etkiye sahiptir
(Sousa ve Alserhan, 2002).
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Ihracat faaliyeti gercekdéren ve girsimci isletmeler, ihracat sorunlarini ve
ticaret engellerini gmak ve ihracatta daha yuksek performans elde etiqiek
yenilikci olmalidirlar. Bu konuda hikimet politikal, ihracat pazarlama
stratejilerini tasarlayip uygulamak icin yugdpazarlarda ve ev sahibi tlke ortaklari
hakkinda bilgi vererek ticaret engelleringn@ak icin yoneticilere ve ihracatgi
isletmelere yardimci olabilir (Mavrogiannis vedli2008).

Shamsuddoha ve Bi Asya’da gelimekte olan Bangladdilkesinde ihracat
faaliyetinde bulunan KOBerin uluslararasilgmasina hukimet yardimlarinin
etkisini inceledikleri calkmada, 203 sletmeye anket uygulamasi yaptardir.
Calismanin sonucunda, KQRerin uluslararasi operasyonlarda ihracat pazar
cevresine kar olumlu tutumlarini gedtirebilmeleri icin ihracat destek
programlarindan yararlanmalarinirsleimelere katki s#ayaca belirtilmistir.
Hukumet ihracat destek programlari, KO&in uluslararasikma sirecinde onlarin
pazarlama performansini belirlemek icin ve yoneatemlgili bir dizi faktore katkida
bulunmasi acgisindan énemlidir (Shamsuddoha e, RD09). Devlet yardimlarinin
yetersiz olmasi, yabanci pazarlarin daha riskli agm ihracat icin kullanilan
belgelerin karmg@k olmasi, ulaim ve paketlemede yanan sorunlar gibi unsurlar
ihracat engellerini okturmaktadir. Ihracat pazarlarindaki yasal engellerin artmasi
isletmelerin bu yasal dizenlemeleri takip edip odakdalarini sgladigi icin
performanslarini arttirmaktadir (Anil, 2009: 154).

1.6.2.3. Yerel Pazar Ozellikleri

Isletmelerin yerel pazarlariningtdigi 6zellikler ile sundgu pazar firsatlar
isletmelerin kaynaklarini gerlendirmesi, ihracata yonelmesi, katilimi ve ilatac
surdurmesi konularinda 6nemli bir engelsbluur ve ihracat performanslarini etkiler
(Katsikeas ve [¥., 1996).isletmelerin hayatta kalabilmeleri icingdgevrenin sahip
oldugu ozellikler kletme uzerinde baski uygular. Bu nedenle, yerelagan
sektorinin ozelliklerinin sletmenin ihracat performansini etkilgdive sanayi
sektorll ile ihracat performansi arasinda negatif ibgki oldugu sdylenebilir
(Williams, 2012). Zou ve Stan, yaptiklari yazinsaranasinda yerel pazar ozellikleri
ve yerel pazarin c¢ekicdli ile ihracat performansi arasindakiki icin iki pozitif iki

negatif yonlu ilski tespit etmglerdir (Zou ve Stan, 1998).



63

1.7.1hracat Performansinin Olgiim Kriterleri

Performans, bar seviyesini ardiran sirketler icin, hem yerel pazarlarda
hem de uluslar arasi pazarlarda vazgecilmez bibemlir. Ihracat performansini
deserlendirmek, finansal ve finansal olmayan olcutieguvenilirligine ve o6lcim
yollarina dayanan karngk bir islemdir (Lages, 2000)ihracat performansi ¢ok
boyutlu ve karmgik oldusundan bir¢cok dg&sken dikkate alinarak analiz yapiimal
ve Olcimler ekonomik ve ekonomik olmayanlarin ysima 6znel ve nesnel unsurlari
da icermelidir (Larimo, 2013)lhracat performansi olcutleri ekonomik (finansal)
Olcutler ve ekonomik olmayan algisal veya dawsali (finansal olmayan) 6lgutler
olmak Uzere objektif veya subjektif terimlerle bkeihmistir (Leonidou ve Dg.,
2002; Sousa ve Alserhan, 2002; Dhanaraj ve Bear2@8).

Ihracat performansinin 6lcimunde; ihracatigwougu, algilanan karlilik,
sureklilik gosteren ihracat faaliyetleri ve bu dendan duyulan memnuniyet dizeyi
gibi unsurlar dikkate alinir (Bilkey, 1982)hracat yapilan tlke sayisi, pazar payi,
ihracatin orani, kar, satigibi finansal dgerleri iceren 6lciimler objektif 6lgim
deserleri; yoneticilerin ihracati algilamalari, ihrdéi@a duyulan memnuniyet ve
basari gibi finansal olmayan unsurlar subjektif dlc@legerleridir (Cavygil ve Zou,
1994; Katsikeas ve Bi, 1996; Katsikeas ve Bi, 2000; Julian, 2003; Pergin, 2005:
142; Kayaba ve Dig., 2010: 3; Larimo, 2013). White, Griffith ve Jolse; ihracat
performansi icin ihracat yapilan llke sayisiniadatin ygunlugunu, yonetimin
ihracat karhlgini algilamasini ve yonetimin ihracat performariel tatmin olma

dizeyini dlciim dgerleri olarak kullannylardir (White ve Dg., 1998).

Shoham, ihracat performansininin finansal 6lgunudas olarak ihracatin
toplam satglara oranini, ihracat sgiarinin rakamsal buyuk§iini ve pazar payini
ele almgtir. Thracat ygunlugundan, ihracat satarindan ve elde edilen kazanctan
duyulan memnuniyeti ise finansal olmayan Olcimlemde dgerlendirmitir
(Shoham, 1998: 61). Shoham ve Kropp, ihracat pedos! Uzerine yaptiklari
calismada; ihracat satarinin buydkligiini ve bu saglardan elde edilen karlg
objektif performans 6lciim derleri, isletme y6netiminin bu sonucglardan ve ihracat
yapmaktan duydtu memnuniyeti ise subjektif performans olguti darele
almiglardir. (Shoham ve Kroop, 1998: 115).
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Dhanaraj ve Beamish, ihracat performansinin 6lgidatfinansal olgiim
olarak pazar payi, saglardan elde edilen kar ve ihracat gamnndaki degisimi
kullanmsglardir (Dhanaraj ve Beamish, 2003). Sousa, ihragatformansinin
belirleyicileri Gzerine yap# calsmada 1998-2004 yillari arasinda kullanilan 50
farkll calsmada bulunan gostergeleri kullanarak 11 tane obbjéktit oldusunu
belirlemis ve bu oOlcutlerin sag) kar ve pazar ile ilgili oldgunu belirtmgtir. Subjektif
Olcitler icin ihracat faaliyetiyle grasan kletme yoneticilerinin ihracatla ilgili okan
algilarini ve tatminlerini ele almve davrangsal ve algisal performans gostergelerini
kullanmstir (Sousa, 2004: 11).

Ihracat performansinin 6lcim geleri; ihracat yapilan llke sayisi ve
ihracatin orani gibi objektif performans 6lculda ihracat ygunlugundaki dgisim,
ihracat satlarinin hacim olarak buyimesi ve ihracatingladigi karliliktan
yonetimin tatmin olma duzeylerini algisal olarakcefeyen subjektif performans
Olculerinden olgmaktadir (Kilig, 2007: 48).

Isletmelerin objektif veri sgamadaki isteksizliklerinden dolayi birgok
calismada subjektif olcttlerin objektif oOlcUtlere tercibdildigi goérulmektedir.
Algilanan ihracat bgarisi ve ihracat hedeflerindeki daau oraninin olgim deri
olarak kullanimi yillar icinde artrgtir. Bu degerlendirmelerin avantaji, hedeflerin
sirketin kendisi tarafindan kullanilan performansgihlerine dayali olmasidir
(Larimo, 2013). Ayrica subjektif verilerin daha &gl toplanmasi ve objektif
Olcltlere gore daha iyi ve g yorumlanmasi da bka bir tercih sebebidir
(Shoham, 1998; Francis ve Collins-Dodd, 2000; Katas ve Di., 1996; Robertson
ve Chetty 2000).

Ihracat performansi konusunda yapilansgadilarda, ihracat performansinin
Olcilmesi konusunda cok farkli gigkenlerin kullaniliyor olmasi kavramsal bir
kargaa olusturmustur. Bu nedenle ihracat performansinin 6lgtlmesikdiganilan
degsiskenlerin objektif (finansal) ve subjektif (finansalmayan) dgiskenler olarak
ele alinip birlikte incelendi goéralur (Cavggil ve Zou, 1994; Zou ve Stan, 1998:
335; Shoham, 1998: 61; Lages ve Melewar, 1999; Biagrve Beamish, 2003;
Percin, 2005: 143; Kilig, 2007: 47; Sapmazturk, 2086). Bir ¢cok argtirmaciya
gbre objektif ve subjektif Olgutler arasinda gudlii baz oldugu, ikisinin birlikte

kullaniimasi ile ihracat performansinin 6lcilmesinksunda daha dou sonuclar
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alinacg ve bununla beraber bircok avantaglsgaca@ soylenir ¢cinki s6z konusu
iki 6lciimde birbirini tamamlayici bir yapidadir (tskeas ve Oi., 2000; Sousa ve
Alserhan, 2002; Akyol ve Akehurst, 2003: 8; Cadog&nDig., 2003; Francis ve
Collins-Dodd, 2004; Sousa, 2004). Butin bunlarimiygda objektif ve subjektif
degiskenlerin belirli bir zaman periyodu icinde oOlcilme®rekmektedir (Katsikeas
ve Dig., 2000; Cadogan ve Ri 2003).

Julian, performansin olctlmesi konusunda bu kadaris gyaklasimlarin
olmasinin ortak bir gokl olusturmayr zorlatirdigini  belirterek performans
Olciminde karma bir yalkdani benimseyerek stratejik amaclarin sdramasi,
basarinin algilanmasi, ihracat sgérindaki buyime orani ve ihracatin kagu

Olcim deerleri olarak ele alnstir (Julian, 2003).

1.7.1. Objektif Olguler (Finansal Olan Olgiimler)

Objektif (finansal) olculer;sletmenin ihracat faaliyeti sirasinda hedefedi
ekonomik amaclarina ne kadar gahildigini gbrebilmek ve ihracat performansini
olcmek amaciyla kullanilan &lceklerdifsletmelerin rakamsal kayitlarina dayali
olarak yapildgindan objektif niteliktedir. isletmelerin  karlilgi ya da sat
duzeyleriyle ilgili rakamsal dgerleri belirten ve dletmelerin finansal acidan
performans Olgutlerini  yansitan ggkenlerdir. Finansal olgumler; ihracatin
yogunlugu, ihracat saglarinin toplami, ihracattaki kar orani ve en onegirilen

Uriintin pazarda yer ettipaydir (S6kmen, 2006: 45).

Objektif deziskenler icerisinde en ¢ok ve yaygin olarak kullamitksisken
ihracat ygunlugudur. Ihracat ygunlugu; isletmelerin ihracat tutarlarinin toplam
satglara orani biciminde tanimlanmaktadir (Percin, 20082). Objektif dlcuimler;
sats, karlihk ve buyime o6lcimlerinden gimaktadir.isletmenin ihracat safarinin
miktari ve toplam sagiari icerisindeki pay! satidlcimleriyle belirlenirken karhlik
Olcimleri ile &sletmenin ihracattaki karlgr ile ulusal pazardaki satarinin
karlihiginin  kasllastiriimasi yapilir. Blylume dlcimleri ile de belirlzaman
araliklarinda gercekjen toplam ihracat satari ve karlihktaki dgisimlerin

Olctilmesi incelenir (Atabay, 2000: 25).
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1.7.2. Subjektif Olciler (Finansal Olmayan Olglimle)

Subjektif degiskenler sayisal olmayan verileri kapsayan ve yobiletio
ihracat performansini algilamalariyla ilgili, firsal olmayan d#skenlerdir.ihracat
yogunlugundan ve saflardan sglanan kazanctan duyulan memnuniyetin
goOstergesidir. Surekli olarak yeni pazarlar araygya surekli ihracat yapan
isletmelerin ihracat performanslari ihracata tesadiglayan sletmelere gore daha
yuksektir (Torlak ve Oi., 2007: 103).

Dansman ve Sokmen, KOBerin, ihracat performansini etkileyegidgtme
ici 6zelliklerinden olan ihracat yainlugu ve ihracat sonrasgletme yonetiminin elde
ettigi memnuniyet dgrultusunda gigimci egilimlerinin ihracat performansina
etkisini argtirmislardir. 423 KOB'den elde edilen verileri subjektif olgcim
deserleriyle inceledikleri anket camasinda, Ust dizey yoneticilerinin gimncilik
Ozelligi ile isletmenin ihracat desteklerinden yararlanabilme nggi@in ihracat
performansi tzerinde etkili olgu sonucuna ukmislardir. Bu sonuca gore finansal
olmayan gosterge, ihracat yapmaktan duyulan mematnigirsimcinin baks
acisindan ve desteklerden yararlanma ygiaeden etkilenmektedir (Dagman ve
Sokmen, 2007: 223).
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BOLUM II: ARA STIRMANIN YONTEM 1

2. IMALAT SANAY INDE FAALIYET GOSTEREN ISLETMELER IN
IHRACAT PERFORMANSLARININ DE GERLENDIRILMESIi: KONYA,
KARAMAN VE AKSARAY ILLER INDE BiR ARASTIRMA

2.1. Arastirmanin Amaci

Uluslararasi pazarlar yurt ici pazarlara gore déwkl ve cok yonli
oldugundan gir§ yontemi olarak en cok kullanilan yontem ihracattstetmelerin
ihracat pazarlarinda uyguladiklari pazarlama gileate isletme baarisini ve

performansini etkileyen en énemli unsurlardan birid

Isletmelerin, ihracat performansina ve pazarlamatejiierine etki eden
icsel ve d¢sal faktorler vardirisletmelerin ihracat performansini etkileyen icsel
faktorler; sletme 6zellikleri ($letmenin buyuklgu, yasi, sahip oldgu kaynaklari,
bulund@gu konum), yonetsel 6zellikler (yoneticilerirgiemi, ihracat deneyimleri,
algi ve davranlarl) ve bilsim teknolojilerini kullanma duzeyidirisletmelerin
faaliyette bulundgu sektordeki pazarin 6zellikleri, pazar secimi, Unilet
midahaleleri, rakiplerin vagi, teknoloji ygunlugu, fiyat rekabeti gibi dsal
faktorler sletmenin ihracat pazarlama stratejilerini ve parfansini etkilemektedir.
Ayrica ihracat pazarlama stratejilerinden olan, niirti 6zellikleri, fiyat, dgitim,

tutundurma gibi stratejik faktorlerde ihracat penfiansi Uzerinde etkilidir.

Bu calgmada ilgili yazin taranarak ihracat ve ihracat plaraasi
stratejilerinin kavramsal aciklamasi yapgnwe ayni zamandaletmelerin ihracat
performanslarini belirleyen unsurlar ile performadkim degerleri Uzerinde
durulmustur. Icsel ve disal faktorleri goz oninde bulundurup ihracat parad
stratejilerini iyi bir sekilde uygulayabilmek ve karili olabilmek gletmenin
amaclarina ukamasinda 6nemlidir. Buna gorgdtmelerin ihracat performanslarina
etkisi oldigu distinulen, alan yazin incelenerek tespit edilielirleyicilerin (i¢csel
ve dgsal faktorler) birbirleriyle olan ifkilerinin belirlenip bu faktorlerin
performansla olan gkileri tespit edilmeye ¢calilmistir.
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Ihracat kanalinin hedef aligdicalsmanin amaci Konya, Karaman ve
Aksaray illerini kapsayan, imalat sanayinde fadliygdisteren ve uluslararasi
pazarlara ihracat pazarlama stratejisiyle gigdgtmelerin uyguladiklari stratejilerin,
ihracat performansi Uzerinde glurdusu etkileri dgerlendirmek ve astirmaktir.
Bir diger amaci ise, diticaret politikasi olgturucu ve uygulayicilarina, ihracat
yapacak gletmelere ve yoneticilerine ayrica daha sonra gapk olan ¢cajmalara

Isik tutabilmek ve faydali olabilmektir.

2.2. Arastirmanin Onemi

Yapilan calgmada gletmelerin ihracat performanslarini etkileyen icsel
digsal faktorler butinsel olarak ele alinip incelepmvie ihracat pazarlamasi
stratejilerinin ihracat performansina etkileri tinde durulmgtur. Ayrica ihracat
yapan gletme yoneticilerinin gigimcilik 6zelliklerinin ve tecribelerinin performans
ne derece etkilegh finansal olmayan 6lgcum derleri kullanilarak algisal olarak

arastiriimistir.

Bu darultuda yapilan ¢cajmanin ilgili yazina katki ggayacal, ihracat
performansi belirleyicilerinin neler ol@unu tespit edege ve Turkiye'de ihracat
performansi Uzerine yapilan gahalar zenginlgtirecezi disunilmektedir. Ayrica,
bu argtirma ihracat faaliyeti gerceldiren isletmelerin uyguladiklari pazarlama
stratejilerine ilgkin bilgilerin belirginlestiriimesi, isletme baarisina katki gdayan
faktorlerin belirlenmesi, boylece bu konularda dalogru ve duyarl yaklgmlarin

benimsenmesine yardimci olacaktir.
Arastirmada gagidaki sorulara cevap bulunmaya geinistir.
 Thracat performansini etkileyen ic ve thktorler nelerdir?
» Ic ve ds faktorler ihracat pazarlama stratejilerini etkifei?
« Ihracat performansi, ihracat pazarlama stratejlkiii skili midir?
« Ihracat performansinin élgcim kriterleri nelerdir?

« Isletme Ozellikleri, yonetsel faktorler ve endustinidzellikleri ihracat

performansi Gzerinde etkili midir?
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2.3. Arastirmanin Kapsam ve Sinirliliklari

Isletmeler, uluslararasi pazarlara acilmada hemlkaatslar, maliyet gibi
ekonomik amaclarla hem de pazarn gkrime, rekabete cevap verebilme, yabanci
pazarlarda yer edinebilme, uluslararasi pazarlaatanma, sureklifii saslayarak
basari elde etme gibi stratejik amaclarla girebiliru BEamacglara ukma duzeyi
isletmelerin uluslararasi pazarlama stratejileringulgma yoluyla beraber ihracat

performansini artirma karisini da belirlemektedir.

Genel olarak, performans belirlemede; yuril ghazarlara gercekdarilen
satglarin miktari, ihracat buyimesi, ihracattan dolsgglanan kazang gibi ekonomik
Olcutler kullaniimaktadir ve sletmelerin ihracat performansi ile ilgili unsurlari
ihracatin boyutu ve hizli biyimesi Gizerine odaklghm Ancak buttin bu durumlar
performansi belirlemek icin sinirl kalmaktadir. I§@mamizda bu sinirliliklari
gidermek icin butlnlgirici bir yaklasim sergilenmeye calimistir. Arastirmada ele
alinan icsel ve dsal de&iskenlerin gletmenin ihracat performansina etkisi
incelenmgtir. Ayni zamanda ihracat pazarlamasi stratejilarirdis pazarlara
uyarlanma dizeyleri ve bu stratejilerin ihracat fpenansina etkileri Gzerinde

durulmugtur.

Ihracat performansi 6lciti olarak; ihracatin yurts@tslara gore karlil,
isletmelerin performans sonuglarindan tatmin olmaegliiize yoneticilerin ihracata
baks acilar ile algilamalari dikkate alingtir. Isletmelerin finansal durumlariyla
ilgili resmi deserleri vermek istememeleri, bu bilgilerigletmeye 6zel olmasi ve
isletme icinde kalmasi gerekiiinden dolayl objektif gostergeler yerine algisal
Olciim olan subjektif degerler benimsenngiir. Bu kapsam cercevesinde gtramanin
analiz birimi Konya, Karaman ve Aksaray illerindendlat sanayinde faaliyet
gosteren ve ihracat yapagletmelerdir. Sadece imalat sanayinde faaliyet géste
isletmelerin analiz birimi olarak secilgniolmasi bu sehirlerde bulunan tim
isletmelere ulamanin zaman ve ekonomik gucliuk yarafaahistncesidir. Argtirma
isletmelerin Ust dizey yoneticileri ya da gimcilerinin disiincelerinden hareketle
konuya ilskin mevcut durumun tespiti icin yapifiindan ve bazi hipotezlerin test
edilmesini amaclamasi bakimindan hipotetik-tanimclagratirma tiri kapsamina
girmektedir.
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2.4. Arastirmanin Yontemi

Arastirma, veri toplamaya olanak veren anket yontentiakdarak ihracat
performansini belirleyen unsurlari incelemek tGzeryapiimgtir. Calsmada alan
yazin taranarak kavramsal ve teorik ¢cercevstofulup daha dnce yapilan gahalar
incelendikten sonra secilen illerde imalat sektdeinihracat yapansletmeler
uzerinde belirlenecek performans 06zelliklerinin geldendirilecgi bir anket
uygulamasi yapilnstir. Anket sorulari ihracat faaliyeti gerceylieen isletme

yoneticilerine veya gigsimcilerine ylzylze goriime tekngi ile yoneltilmistir.

Turkiye Istatistik Kurumu'nun ihracat¢sletmelerin illere gére dalimini
goOsteren 2014 yili verilerine gore Konya'da 1430araman’da 74; Aksaray’'da 85
isletme ihracat faaliyeti gercekkrmektedir (vww.tuik.gov.t). S6z konusu

isletmelerin tespitinde Organize Sanayi Bolge Mudklgiinden referans alinarak
hareket edilmi ve Konya'da Uretim yapan 15%letme 1. Organize Sanayi
Bolgesi'nde; 223 sletme Busan'da olmak Uzere toplamda 382tmeden imalat
sanayinde yer alan 344’0 amama kapsamina alingtir. Bu duruma gore
aratirmanin ana kitlesini Konya'da 344, Karaman’davé4Aksaray’da 85 olmak
Uzere toplamda 503letme olgturmaktadir. Ylzylze milakat telniile yapilan
anket uygulamasinda oOrneklemimiz Konya'da 89 (%2&Qraman’da 39 (%53);
Aksaray'da 32 (%38)letme olmak Uzere 166letmeyi kapsamaktadir.

2.5. Arastirmanin Modeli

Alan yazinda ihracat pazarlama stratejileri gletmenin ihracat performansi
arasindaki igkiyi ortaya koyan farkli ardirmacilar, dgisik modeller kullanarak stz
konusu ilgkiyi aciklamaya catmislardir (Aaby ve Slater; 1989; Cawgil ve Zou,
1994; Zou ve Stan, 1998; Katsikeas vg.DR000; Ylcel, 2005; Sousa ve Novello,
2014). Bu argtirmada kullanilan modelin belirlenmesinde Yuced(2) tarafindan
gelistirilen model esas alingtir. Sekil 5'de gorilen modelin temel unsurlar i¢sel
faktorler (sletme ozellikleri, yonetsel 6zellikler, bjlm teknolojileri kullanimi),
digsal faktorler (endustrinin 6zellikleri, yabanci yerel pazar 6zellikleri), ihracat
pazarlama stratejileri (pazarlama karmasi elemgnler ihracat performansindan

olusmaktadir.
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Icsel Faktorler

Isletme Ozellikleri

+ Isletmenin Blyuklin

« Isletmenin Yal

+ Isletmeninihracat Deneyimi

+ Isletmenin Bulundgu Konum

« Isletmenin Gugli ve Zayif
Yonleri

Yonetsel Ozellikler

* Yoneticilerin Bgitimi

¢ Yoneticilerinihracat
Girigsimcilik Deneyimi

» Yoneticilerin Algi ve
Davranglari

Bilisim Teknolojileri Kullanimi

«  Bilisim Teknolojilerini Ihracat Pazarlamasi v
Kullanma Dizeyi Stratejileri
ihracat
© Pazarlama |_, | performansi
. Karmasi
Dissal Faktorler Elemanlarinin
4
Endiistrinin Ozellikleri Dis Pazarlara P
Uyarlanmasi

e Endustrinin Fiyat Rekabeti
e Endustrinin Teknolojik
Yogunlugu

Yabanci Pazar Ozellikleri

« Ihracat Pazarinin Cekigili
« Ihracat Pazar Engelleri

Yerel Pazar Ozellikleri

Sekil 6: Arastirmanin Modeli

Icsel faktorlerdensletme 6zellikleri; §letmenin buyuklgl, yasi, ihracat
deneyimi, bulundgu konum ile §letmenin giclu ve zayif yonlerini iceriisletmenin
ihracat deneyimi, ihracat yaptiyil sayisi ile letmenin bulundgu konum faaliyet
gosterilen yer ile Ol¢ulmgilr. Isletmeler, ihracat yaparken kdaastiklari sorunlarda
zayif yanlarini gideren, firsatlari gerlendirerek gletmenin gucli yanlarini 6ne
cikarabilen stratejilerle hareket etmelidirler.
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Yonetsel ozellikler; dletme yoneticilerinin gitimini, ihracat girsimcilik
deneyimlerini, ihracata yonelik tutum ve algilanmala ifade ederken; bgim
teknolojilerini kullanma duizeyi de i¢sel faktorlafusturmaktadirIhracat pazarlama
stratejileri, adaptasyon ve standardizasyon cespeste pazarlama karmasi
elemanlari olan urin, fiyat, gaim ve tutundurmaya yonelik stratejikglgkenlerden
olusmaktadir. Pazarlama karmasi elemanlarinip phzar sartlarina uyarlanma
dizeyi, buna neden olan unsurlar, drtnle ilgili ldder, ihra¢ edilen drtnlerin
fiyatlama bicimleri, GrGinlerin dipazarlara hangi yontemlerle sunutidututundurma
karmas! elemanlarinin kullanilma dizeyi gibi unaurlihracat pazarlamasi

stratejilerini olyturur.

Digsal faktorlerden; endustrinin 6zelliklergletmenin faaliyette bulundiu
endustriye ilskin fiyat rekabeti ve teknolojik ygunlugunun dizeyi acisindan ele
alinmstir. Yabanci pazar 6zellikleri; uluslararasi pagantlari, ihracat pazarlarinin
cekiciligi ve ihracat pazarlar engellerinden gltken yerel pazarin sungu
olanaklar ve kamlasilan sorunlar da bu bkk altinda incelenmnsiir. Ihracat
performansi ise, ihracat sathacmi blyumesi, ihracatin yurt ici sddra gore
algilanan karlilgr ve genel ihracat performansindan tatmin olma ytaeisindan
algisal olarak ele alinmaktadir.

2.6. Arastirmanin Hipotezleri

Yapilan aratirmanin icerginde kletme 0&zelliklerinin, yoneticilerin
Ozelliklerinin, bilisim teknolojilerini kullanma dizeyinin, endustrindzelliklerinin,
yabanci ve yerel pazar 6zelliklerinin ihracat pkmansi stratejilerine ve ihracat
performansina etkileri incelengtir. Ayni zamanda ihracat pazarlama stratejilerinin
uyarlanma duzeyinin ihracat performansina etkildé aratiriimistir. Isletme
yoneticilerinin veya gigimcilerinin anketteki sorulara verdikleri cevaplare
distnceler dikkate alinarak c¢ginamiza uygun olabilecek bazi hipotezler

olusturulmustur.

Yaptigimiz  calsmanin  hedeflerine  wabilmesi ve argirmanin
sonuglanabilmesi igin belirlenen ana hipotezlerbweana hipotezlere ph olarak
gelistirilen alt hipotezler gagidaki gibidir;
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Hi: Ic faktorler ihracat pazarlama stratejilerini veaibat performansini etkiler.
H,a: Isletmenin blyuklgl ile inracat performansi arasindakiivardir.

Hib: Isletmenin yau ile ihracat performansi arasindaklivardir.

Hsc: Isletmenin ihracat deneyimi ile ihracat performanasanda ilgki vardir.

H.d. isletmenin bulundgu konum ile inracat performansi arasindgkilivardir.
H.e: Isletmenin glclu ve zayif yonleri ile ihracat perf@nsi arasinda gki vardir.
H,f. Yoneticilerin gitimi ihracat performansini etkiler.

H10. Yoneticilerin ihracat giimcilik deneyimi ile ihracat performansi arasintigki

vardir.

Hih: Isletme yoneticilerinin algi ve davratari ile ihracat performansi arasinda

ili ski vardir.

H,j: Bili sim teknolojileri kullanimi ile ihracat performareiasinda ikki vardir.
H.k: Ihracat pazarlama stratejileri ile ihracat performamasinda iki vardir.
H,. Dis faktorler ihracat pazarlama stratejilerini ve tatiperformansini etkiler.

H.a: Endustrideki fiyat rekabeti dizeyi ilgatmenin ihracat performansi arasinda

ili ski vardir.

Hob: Endustrideki teknoloji ygunlugu ile isletmenin ihracat performansi arasinda
ili ski vardir.

H.c: Ihracat pazarlarinin ¢ekigiiiile inracat performansi arasindakii vardir.
H.d: Ihracat pazar engelleri ile ihracat performansnadasiliski vardir.
Hs.Ihracat pazarlama stratejileri inracat performanstkiler.

Hsa: Dis pazarlar icin Urin gediirilmesi ve uyarlanmasi ile ihracat performansi

arasinda ikki vardir.
Hsb: Fiyat uyarlamasi ile ihracat performansi araaiitigki vardir.

Hsc: Tutundurma faaliyetlerinin uygulanmasi ile irma@erformansi arasindaski

vardir.

Hsd: Dagitim kanali yontemi ile ihracat performansi araaiigki vardir.
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2.7. Veri Toplama Teknigi ve Anket Formunun Hazirlanmasi

Arastirmada kullanilan veriler anket telni kullanilarak, s6z konusu
isletmelerin Ust dizey yoneticileri veya gimcileri ile ylz ylze mulakat tekgi
kullanilarak uygulanmtir. Anketlerin daha dikkatli doldurulmasiningganmasi ve
cevaplama oraninin arttirlmasi amaciyla anketalakatyoneticilere, argirma
sonucunun kendilerine bildirilege kisi veya kletme isminin belirtiimesinin zorunlu
olmayip istge bal oldugu ve doldurulan ankette yer alan bilgilerin gizliulaca!
taahhut edilmitir. Istenilen verilerin toplanmasinaskin hazirlanmg olan Anket
formu Ek-1'de sunulmgtur. Genel itibariyle 6lcekler hazirlanirken yazandaha
once kullanilmg, anlamlilgl, gegerlilgi ve guvenirlgi test edilmg OGlgekler
kullaniimasina 6zen gOsterilgtir. Arastirmada imalat sanayinde ihracat yapan
isletmelerin uyguladiklari ihracat pazarlamasi sjilatenin ihracat performansi ile
iliskisi ve ihracat pazarlamasi aragila ihracat performansina etki eden igsel ve
digsal faktorlerin belirlenmesi Gzerine hazirlanan usdormu be boélimden

olusmaktadir.

Anket formunun birinci bolima, cevaplayicilarin degnafik 6zellikleri ile
ilgilidir. Bu Ozellikler; yas, cinsiyet, gitim seviyesi, §letmedeki statu ve yabanci dil
bilgisine yonelik ksisel bilgilerden olgmaktadir. Bu sorulardan cevaplayanirgiya
acik uclu, dgerleri coktan secmeli sorulardan ghwstur. isletmenin faaliyet
gosterdgi yer sorusu dletmenin konumunu belirlemek icin kullanilghr. Ayrica
isletme yoneticilerinin ihracat gigim deneyimlerinin 6lcimu icin 6 ifade belirlengni
ve bu ifadeler “Kesinlikle Katilmiyorum” ile “Tanamen Katiliyorum” arasinda

5’li Likert dlcegine goére siralanngtir.

Ikinci bolumu, sletme 6zellikleri ile ilgili sorular kapsamaktadigletmenin
kurulus yil, isletmede cadan kisi sayisi, bulunduklari sektérde kac yildir faaliyet
gosterdikleri, ka¢ yildir ihracat yaptiklari, iheado6limuntn bulunup bulunmamasi,
ithracat boliminde c¢ahn kki sayisi, ihracat faaliyetlerinin kim tarafindan
yuratuldig ve ihracat yapilan ulke sayisi ile ilgili sorulaer almaktadir.
Isletmelerin bilsim teknolojilerini kullanma diizeyleri; internet kahimi, internet
sayfalarinin olup olmamasi, internet lzerinden lgapsatslarin toplam saglara

orani sorulari ile dlgulmgidr.
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Uctincli boliimde ihracat garisinda rol oynayan faktorleri tespit etmek igin
18 ifadeden olgan sorular belirlenmgtir. Ylcel (2005) tarafindan kullanilan bu
ifadeler, ilgili yazindan da yararlanilarak gurulmus ve “Hi¢ Onemli Dgil” ile
“Cok Onemli” arasinda 5'li Likert Olggne gore siralanmgtir. Cavisgil ve Zou
(1994)'nun yaptiklari cadma dikkate alinarak, sletmelerin faaliyet gosterg
endustriye ilgkin 6zellikleri 2 ifade olarak belirlenmive bunlar “Cok D#&uk” ile
“Cok Yuksek” arasinda 5'li Likert 6lggne gore siralanrgtir. Ayrica, uluslararasi
pazarsartlarina yonelik 9 ifade Baldauf vd. (2000) tamafan gektirilen oOlcekle
birlikte, ilgili yazin aratirilarak belirlenmi ve “Hic Onemli Dgil” ile “Cok
Onemli” arasinda 5 dereceli olarak siniflandirgkmi Isletmelerin ihracata
katihimini, yoneticilerin ihracata yonelik tutum \edgilamalarini belirleyebilmek
amaclyla 9 ifade Lages (2004), Yucel (2005) tadm yapilan cajmalar esas
alinarak hazirlanmg) “Hi¢ Katilmiyorum” ile “Tamamen Katiliyorum” arasda 5
dereceli olarak siniflandirilarak sorularin gddendirilmesi istenmgtir. Ayrica
ihracatta kaplasilan sorunlari ve ihracat engellerini belirlemey@nglik 13 ifade,
“Hic Onemli Dezil” ile “Cok Onemli” arasinda; sletmelerin ihracatla ilgili zayif ve
guclu ozelliklerine yonelik 10 ifade “Cok Zayif’@l“Cok Gugcli” arasinda 5 dereceli
olarak siniflandiriimgtir. Bu faktorler belirlenirken Ytcel (2005) ve iligyazindan
tespit edilen unsurlar dikkate alingtr.

Doérduncia bolimde,sietme yoneticilerine ihracat drtnlerini sdpazarin
istek ve gereksinimlerine uygun bicimde uyarlayyanamadiklarina ilkin bir soru
yoneltiimistir. Bu sorudan sonra sletmelerin uyarlama yapma nedenlerini
belirlemeye yonelik Mengug (1994) tarafindan yapdalsma esas alinarak 9 ifade
“Hic 6nemli desil” ile “Cok 6nemli” arasinda bge dereceli olarak siralangtir.
Pazarlama karmasi unsurlarinin uyarlama dizeylimidrmaek amaciyla olgturulan 9
ifade; Lages (2004), Shoham (1996) ve Shoham (1&98jindan geitirilen dlcek
yardimiyla “Cok Dguk” ile “Cok Yiksek” arasinda 5 dereceli olarakidehmistir.
Isletmenin tutundurma karmasi elemanlarini kullaniizeglerini bulmaya yonelik 6
ifade, “Hi¢c Kullanmayiz” ile “Cok Sik Kullaninz” masinda 5 dereceli olarak
siniflandinimg ve sorularin dgerlendiriimesi istenmgtir. Bu bdlumdeki amag
isletmelerin pazarlama stratejilerini pzarlama kanmalemanlari yardimiyla nasil

uyarladiklarini tespit etmektir.
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Besinci  bolimde gletme  yoOneticilerine, sletmelerin  ihracat
performanslarini belirlemeye yonelik olarak ihragatoplam satlara orani ile
ihracat blytme oranini belirlemek icin sorular $omgtur. Ihracatin algilanan
karlihgini belirleyebilmek ve son (c¢ yildaki ihracatin domunu dgerlendirebilmek
icin coktan secmeli sorular sorulgtur. Ayrica, performansa ¢kin
degerlendirmeleri algisal olarak “tatmin” ve “karhlik faktorleri agisindan
deserlendirip sletmelerin ihracat faaliyetlerinden tatmin olma dyterini
belirleyebilmek icin “Hi¢ Tatmin Edici Dgl” ile “Cok Tatmin Edici” arasinda 5

dereceli olarak sorular sorulmue yoneticilerden cevaplamalari istegtini

2.8. Glvenirlik Analizi

Arastirmada kullanilan  6lgen  glvenirliginin  tespit  edilmesinde,
guvenirlilik analizlerinde sikga kullanilan katsiydan biri olan ve d&lgen

tutarlihgini gosteren alfa katsayisi (Cronbach Alfa) kullamgtir.

Alfa katsayisi “0” ve “1” arasinda derler alir. Bu dgerlerin ifade etfi
sonugclar gagida verilmitir (Yildirim, 2007: 134; Anil, 2009: 112).

0,00< a < 0,40 ise olgek guvenilir gddir.

0,40<0< 0,60 ise Olcek diiitk guvenilirliktedir.

0,60<0< 0,80 ise Olcek oldukga guvenilirdir.

0,80<a< 1,00 ise Olcek yuksek derecede guvenilirdir.

Bir bagska ifadeye goére guvenirlilik analizi sonucunda, edln guvenilir
oldugunun sdylenebilmesi icin alfa katsayisinin @lddeserin 0,60'dan yuksek
olmasi beklenmektedir (S6kmen, 2006: 47). Guvdnahaliz sonuclari sagida yer
alan Tablo 2'de gorulmektedir.
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Tablo 2: Olgeklereiliskin Giivenirlik Analiz Sonuglari

Olcek Cronbach Alfa Soru Sayisl
[sletmenizin inracattaki karisinda rol oynayan faktérler ,805 18
[hracat pazarinin cekici A71 9
YOneticilerin algl ve davraglari ,526

[hracat pazar engelleri ,781 13
[sletmenin gicli ve zayif yonleri ,849 10
Pazarlama stratejilerinin dipazarlarin istek ve gereksinim 788 9
uygun uyarlama '

Pazarlama karmasi unsurlarinig pazarlara uyarlama dizey|,618 9
[Tutundurma karmasi elemanlarini kullanma dizeyi , 715 6
[hracat performansi ,843

Tablo 2'de goruldglu Uzere cadmada kullanilan olgeklere gkin
guvenilirlik analizi sonuglari incelenginde ihracat pazarinin ¢ekig@ii (,471) ve
yoneticilerin algl ve davrasiari (,526) olceklerine ifkin Cronbach Alfa katsayilari
distk givenirlilikte, pazarlama karmasi unsurlarinig phzarlara uyarlama dizeyi
Olceginin katsayisi (,618) oldukga guvenilir olarak butastur. Diger olgeklerden
olan sletmenin ihracattaki Barisinda rol oynayan faktoérleri, ihracat pazar dage
isletmenin gucli ve zayif yonleri, pazarlama str&ggjin dis pazarlarin istek ve
gereksinimine uygun uyarlama dizeyi, tutundurmamken elemanlarini kullanma
duzeyi ve ihracat performansinin Cronbach Alfa &atar 0,715 ile 0,849 arasinda
degsismektedir. Bu sonuclara gore kullanilan o6lgeklerigvenirlik dagiliminin
oldukca guvenilir (_>0,60) ve vyiksek derecede gilver{ >0,80) oldugunu

soyleyebiliriz.
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BOLUM Ill: BULGULAR

3. TANIMSAL ISTATISTIK SONUCLARI VE ANAL IZLER

Secilen illerde bulunan 160 ihracatgletmeden anket tek@i sonucu elde
edilen veriler; SPSS 16.0 paket programi ile cespapllara ve gletmelere ait
demografik bilgileri aktarabilmek icin ylzde ve Kenmslari gosteren tanimlayici
istatistiklere ve ihracat performansi ileskili olan belirleyiciler icin korelasyon,
ANOVA, faktor ve t testi analizlerine tabi tutulgtur. Arastirma modelinde
(Sekil:5) yer alan; gletme o0zellikleri, ybnetsel 6zellikler, diyalog sdlari,
endustrinin 6zellikleri, yabanci ve yerel pazar liieri ile ihracat pazarlamasi
stratejilerine ilgkin faktorlerden olgan tanimlayici istatistiklere sasida yer

verilmistir.
3.1. Arastirmaya Katilan Cevaplayicilara Iliskin Demografik Ozellikler

Asagidaki tablolarda cevaplayicilarla ilgili demografikdesiskenler
bakimindan tanimlayici istatistiksel Olcutlerdefizge ve frekans g@dimlarina yer

verilmistir.

Tablo 3: Cevaplayicilardliskin Yas ve Cinsiyet Dgilimi

Yas Gruplari Frekans Yuzde
21-30 48 30,0
31-40 72 45,0
41-50 38 23,8
51+ 2 1,3
Cinsiyet Frekans Yuzde
Kadin 21 13,1
Erkek 139 86,9

Arastirmaya katilan cevaplayicilarin gfari incelendginde, %30’'nun 30 ve
30 yain altinda, %45'nin 31-40 ykar arasinda, %23,8'nin 41-50 gyar1 arasinda
ve %1,3'nin 51 y@an Uzerinde oldgu belirlenmgtir. Arastirmaya katilanlarin
yaklasik %75 gibi buylk bir ¢gunlugu 21 ile 40 ya aralginda yer almaktadir.
Cinsiyete gore dalima bakildginda ise; %13,1'i kadin, %86,9'u erkektir.
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Tablo 4: Cevaplayicilardliskin Egitim ve Yabanci Dil Bilgisi Dgilimi

Egitim Durumlari Frekans Yuzde
Ilkokul Mezunu 2 1,3
Ortaokul Mezunu 1 ,6
Lise Mezunu 30 18,8
Universite Mezunu 112 70,0
Lisansisti 15 9,4
Yabanci Dil Bilgisi Frekans Yiuzde
Evet 122 76,3
Hayir 38 23,8

Egitim Durumu

W ilkokul Mezunu

B Ortackul Mezunu
OLise Mezunu

B Universite Mezuru
OLisansistii

Sekil 7: Cevaplayicilarailiskin E gitim Durumu Da gilimi

Anket katilimcilarinin gitim durumlarina bakilginda ilkokul mezunlarinin
orani %21,3 ortaokul mezunlarinin orani %0,6 lisezuméarinin orani %18,8
Universite mezunu olanlarin orani %70,0 ve lisatisgstim yapms olanlarin orani
% 9,4 oldgu gorulmitar. Bu oranlarirsema olarak gosterimine bakiginda eitim
duzeyinin yuksek oldgu soylenebilir. Yabanci dil bilgisi durumu incelepieide de
cevaplayicilarin %76,3 oraninda 6nemli birggolugun yabanci dil bildii ve

%23,8'lik bir oranin yabanci dil bilmegiitespit edilmgtir.
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Stati Frekans Yizde
Isletme Sahibi 36 22,5
Yonetici 45 28,1
Ihracat Sorumlusu 49 30,6
Pazarlama Sorumlusu 13 8,1
Diger 17 10,6

Sekil 8: Cevaplayicilarailiskin Statii Dagilimi

Anket

katilmcilart,

Statiinliz

sletmede

sahip olduklari

Wisletme Sahiki

B v onetici

Oihracat Sorumlusu

M Pazarlama Sorumlusu
Oiger

stati

bakimindan

degerlendirildiginde; kletme sahibi olan 36 &nin orani %22,5, sletmenin
yoneticisi olan 45 kinin orani %28,1 olarak tespit edilgtir.

Ihracat sorumlusu

olarak calganlardan 49 kinin orani %30,6'dir. Ayrica pazarlama sorumlusu 13
kisinin %8,1 ve dier gorevilerde yer alan 17 skiin orani ise %10,6 oldw
belirlenmstir. Sekil 7°de ayrica gosterilen statl g@lmindan da ankalacazl gibi
katilimcilarin %81,2 gibi buyuk bir goanlugunun gletme sahibi, yonetici ve ihracat

sorumlularindan okiugu gorulmektedir.
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Tablo 6: Cinsiyete Gore Crosstab Analiz Sonuglari

Cinsiyet Toplam
Yas Kadin Erkek
21-30 10 38 48
31-40 8 64 72
41-50 3 35 38
51+ 0 2 2
Cinsiyet Toplam
Yabanci Dil Biliyor | Kadin Erkek
musunuz?
Evet 16 106 122
Hayir 5 33 38
Cinsiyet Toplam
Statu Kadin Erkek
Isletme Sahibi 1 35 36
YOnetici 7 38 45
Ihracat Sorumlusu 6 43 49
Pazarlama Sorumlusu 3 10 13
Diger 4 13 17

Tablo 6 incelengjinde katilimcilardan 21-30 yaarasi 10 kadin, 38 erkek
oldugu; 31-40 ya aras! 8 kadin, 64 erkek olgly 41-50 ya arasi 3 kadin 35 erkek
oldugu; 51 yg ve Ustinde ise 2 erkek olglu gortlmektedir. Yabanci dil bilgisinin
oldukga onemli oldgu ihracatci gletmelerde yabanci dil bilen kadin sayisi 16 iken
erkeklerin sayisi 106’dir. Buna kdrk yabanci dil bilmeyen kadin sayisi 5 iken
erkek sayisi 33'tir. isletme sahiplerinin yalnizca biri kadin iken 35 katci ise
erkektir. Yoneticilerden 7'si kadin iken 38'i erkak Ihracat sorumlularinin 6'si
kadin 43’0 erkektir. Pazarlama sorumlularinin 3adin 10°'u erkektir. Bu duruma
gore ihracat faaliyeti gercekkren isletmelerde statl bazinda erkek hakimiyeti sz

konusuyken kadin ¢ahnlarin da oldgu gorilmektedir.

3.2. Arastirmaya katilan isletmelereiliskin Demografik Ozellikler

Asagidaki tablolardaslietmelerle ilgili demografik d&éskenler bakimindan
tanimlayici istatistiksel olcutlerden, yizde vek&ms dgilimlarina yer verilmstir.
Faaliyet gosterilen yer (konumj}léetmenin bulundgu sehir ile tespit edilirken,
sektordeki deneyim, sletmede cakan kki sayisi, faaliyet streleri ve ihracat
deneyimleri, ihracat bolimlerinin olup olmgdve ihracat faaliyetlerini kimin takip

ettigi ile ilgili degiskenler bu bolimde yer almaktadir.
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Faaliyet Gosterilenil Frekans Yiizde
Konya 89 55,6
Karaman 39 24,4
Aksaray 32 20,0

Sekil 9: Isletmelerin Faaliyet Gosterdgi Illere Gore Dagilimi

Faaliyet Gésterilen Il

B Konya
B Karaman
O Akzaray

Isletmelerin konumunu belirlemek icin faaliyet godtar il dikkate alinarak

ihracat faaliyeti gercekitiren toplamda 160sietmeye ulalmis ve tam sayim

yapiimstir. Tablo 7’de goéruldgl tGzere busietmelerden Konya’'da yer alan 89'unun

orani %55,6, Karaman'da yer alan 39'unun orani %} 24 Aksaray'da yer alan
32'sinin orani ise %20'dirSekil 8'e bakildginda da bu illerden Konya'nin gér
illere gore daha buyuk ve gglis olmasi ihracat faaliyeti gercekteen isletmelerin

sayisinin daha fazla olmasingsanistir.
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Tablo 8: Isletmelerin Sektérdeki Deneyimlerine Goreglami

isletmenin Deneyimi Frekans Yiizde
1-5 19 11,9
6-10 29 18,1
11-15 25 15,6
16+ 87 54,4

Imalat sanayinde yer alansldtmelerin bu sektordeki deneyimleri
incelendginde 1-5 yil arasi %11,9 oraninda 6-10 yil aras8 %braninda, 11-15 yil

arasl %15,6 oraninda olglu gortilmektedir. 16 yil ve daha fazla siuredir demey
olan sletme sayisi 87 ve %54,4 oranindadir.

Tablo 9: Isletmelerin Cakan Sayilarina Gére @dimi

Isletmede Calsan Sayisi Frekans Yuzde
9'dan az 6 3,8
10-49 Arasi 71 44,4
50-99 Arasi 42 26,3
100-150 Arasi 15 9,4
151-250 Arasi 11 6,9
250'den fazla 15 9,4

Toplam galisan Sayisi

B o'dan az

B 10-49 Aras
[50-99 Arasi
B 100-150 Arasi
[J151-250 Aras
B 250'den fazla

Sekil 10: isletmelerin Calisan Sayilarina Gére Dailimi
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Tablo 9'a gore dletmelerin ¢cakan kki sayisi incelenginde; 9'dan az
personel cagtiran 6 gletmenin orani %3,8; 10-49 arasi personelstedn 71
isletmenin orani %44,4; 50-99 arasi personele sabigldtmenin orani %26,3'tlr.
100-150 arasi personel gailran 15 gletmenin orani %9,4; 151-250 arasi gz
olan 11 gletmenin orani %6,9 ve 250'den fazla gahi olan 15gletmenin orani ise
%9,4 olarak bulunmyiur. Bu verilere gore veéekil 9'da da goruldgu tzere bu
isletmelerin  buyltk cgunlugunun kicik ve orta Olcekli sletmeler oldgu
sdylenebilir.

Tablo 10: Isletmelerin Faaliyet Gosterdikleri Strelere GoresDani

isletmenin Faaliyet Suresi Frekans Yiizde
2 yildan az 6 3,8
2-5yil 7 4.4
6-10 yil 27 16,9
11-15 yil 31 19,4
16-20 yil 41 25,6
20 yildan fazla 48 30,0

Faaliyet sresi

B yildan az

B 25l
OO0y
W15yl
O16-20

| Reli] yildan fazla

Sekil 11: Isletmelerin Faaliyet Gosterdikleri Siirelere Gore Da&ilimi
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Isletmelerin faaliyet slreleri inceleriginde 160 §letmeden 13sietmenin 5
yildan daha az siredir faaliyette ofgy imalat sanayine yeni girgive yeni
kurulmus isletmeler oldgu soéylenebilir. Bunun yaninda 16 - 20 yil arasi 41
isletmenin oraninin %25,6 ve 20 yildan fazla sire@dialiyette bulunan 48
isletmenin oranin %30 olgw gorulmektedir. Bu durumda uzun suredir faaliyetin
devam eden toplamda 8S%latmenin %55,6 oraniyla att&rma evreninin
cogunlugunu olyturdugu tespit edilmtir.

Tablo 11: Isletmelerinihracat Bilgilerindiliskin Ozellikler

Isletmenin ihracat Deneyimi | Frekans Yiizde
2 yildan az 6 3,8
2-5 yil 7 4.4
6-10 yil 27 16,9
11-15 yil 31 19,4
16-20 yil 41 25,6
20 yildan fazla 48 30,0
ihracat Bolimii Olup Olm. Frekans Yuzde
Evet 121 75,6
Hayir 39 24,4
ihracat  Faaliyetleri Kim | Frekans Yuzde
Tarafindan Yduratulmekte

Isletme Sahibi 28 17,5
Pazarlama Bolumi 18 11,3
Sats Elemanlari 7 4.4
Ihracat Bolumu 106 66,3
Diger 1 ,6
ihracat Boluminde Calsan | Frekans Yuzde
Sayisl

9'dan az 150 93,8
10-49 Arasi 10 6,3
ihracat Yapilan Ulke Sayisi Frekans Yuzde
1-5 61 38,1
6-10 32 20,0
11-15 18 11,3
16+ 49 30,6

Arastirmaya katilansletmelerin ihracat deneyimlerine bakgdchda ihracat
yaptgl yil baglaminda 2 yildan az suredir ihracat yapaslétienin %3,8 oraninda
oldugu goérulmektedir. Bu durumsletmelerin kuruly ile birlikte ihracat yapmaya
basladiklarini gosterir. 16-20 yil arglnda ihracat deneyimi olaglétmelerin orani
%25,6 iken 20 yildan daha fazla siredir ihracaliyiaa gerceklgtiren isletmelerin
orani ise %30'dur. Bu durumda secilen illerde ilatadaaliyeti gercekigiren
isletmelerinihracat deneyimi acisindan tecriibeli olduklari sagtslir.
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Arastirmaya katilan sletmeler arasinda ihracat b6lumiu olanlarin orani
%75,6 iken, ihracat bolimd bulunmayanlarin orand%2ir. isletmelerin ayri bir
ihracat bolimlerinin olmasina onem verdikleri sabilir. Thracat bolimu olan
toplam 121 jletmede %66,3 oraninda ihracat faaliyetleri ihrdm@timi tarafindan
yuratilmektedir. Bu durumda ihracat faaliyetlerinoiiyik c¢c@unlugunun ihracat
bolumu tarafindan yapilgh sdylenebilir. Geri kalan %17,5'sletme sahibi, %11,3 ‘U
pazarlama bolimi, %4,4'0 saelemanlari ve %0,6’'sI gier personeller tarafindan

yurattlmektedir.

Ihracat boliminde caan kii sayisinin 9'dan az olgu %93,8'lik orana
karsilik daha buyuk sletmelerde 10-49 ki arasi oldgu ve %6,3’lik orana sahip
oldugu gorulmektedir.Ihracat yapilan tlke sayilari incelegidide 1-5 Ulke arasi
%38,1 oraninda, 6-10 Ulke arasi %20 oraninda, 1l arasi %11,3 oraninda ve

16’dan fazla ulkeye ihracat yapatetme %30,6 oraninda tespit ediktm.

3.3. Korelasyon Analizi

Isletme Ozellikleri, yonetsel 6zellikler, diyalog sular ve dssal faktorler
ile ihracat pazarlamasi stratejileri ve bu 6zedlikh ihracat performansi ile arasindaki
ili skiyi incelemek lGzere korelasyon analizi yapgtmi

Korelasyon katsayisi, dskenler arasindaki gkinin dizeyini ya da
miktarini ve yonini aciklayan bir sayidiki degisken arasindaki dgusal iliskiyi
veya bir dgiskenin iki ve daha cok dggsken ile olan ilgkisini test etmek icin
kullanilan istatistiksel bir yontemdir. Korelasy&atsayisi “r” ile gosterilir ve -1 ile
+1 arasinda der alir. Katsayinin +1 olmasi iki gigsken arasinda tam bir pozitif
dogrusal iliski oldugunu, —1 olmasi iki dg@sken arasinda tam bir negatif sKi
oldugunu, 0 olmasi ise bir gki olmadgini gosterir (S6kmen, 2006: 48; Kalaycl,
2008: 116; Anil, 2009: 106). Korelasyon katsayr0,70 ise (0,71-1,00) boyutlar
arasi ilgki yuksek, 0,50<r<0,70 ise ki orta, 0,30<r<0,50 ise ki dusik, 0,30'un
altindaki dgerler icin cok dgik dizeyde ikkinin oldugu s6z konusudur.

SPSS istatistik paket programi korelasyon analgimagalarinda anlamli
iliski bulunan dgiskenleri * ve ** ile isaretlemektedir. *in anlami 0,05; **in

anlami ise 0,01 anlamhlik dizeyindeskii oldugunu belirtmektedir.
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Tablo 12: isletme Ozellikleri,ihracat Pazarlama Stratejileri Yieracat Performansi

Korelasyon Analizi

isletmenin )
. . . o , Ihracat
Isletmenin [[sletmenin Glcli  veBilisim Ihracat
o Pazarlama
Buyukligu [Yas! Zayif Teknolojileri Performans o
) Stratejileri
Yonleri
Isletmenin - pearson Cort 176 247" 265" 287" 156
Buyuklugi _ _
Sig. (2-tailed ,026 ,002 ,001 ,000 ,049
(Calisan
Sayisi) N 160 160 160 150 160 160
. ) Pearson Cor,176 1 ,031 -,005 ,008 ,061
Isletmenin
Yasi Sig. (2-tailed)026 ,694 ,955 ,918 442
N 160 160 160 150 160 160
Isletmenin  pearson Cor,242" ,031 1 ,240 3117 489"
Gugla ve Zayl . .
Sig. (2-tailed)002 ,694 ,003 ,000 ,000
Yonleri
N 160 160 160 150 160 160
o Pearson Cor,265 -,005 240 1 236 ,029
Bilisim
Teknolojileri Sig. (2-tailed)001 ,955 ,003 ,004 725
N 150 150 150 150 150 150
, Pearson Cor,282" ,008 311 236" 1 115
Ihracat
Performansi S19- (2-tailed)000 ,918 ,000 ,004 ,147
N 160 160 160 150 160 160
thracat Pearson Cor,156 061 48§ 029 115 1
Pazarlama . i
Sig. (2-tailed)049 442 ,000 725 ,147
Stratejileri
N 160 160 160 150 160 160

*. Correlation is significant at the 0.05 leveltdlled).

**_Correlation is significant at the 0.01 leveHailed).

Tablo 12'de dlceklere gkin korelasyon analiz sonuclarina yer verilmektedir
Buna gore, sletmenin blyuklga ile isletmenin yal arasinda pozitif ve @ik
duzeyde anlamli bir gki oldugu gortlmektedir (Sig=,026)sletmenin buyuklgu ile
isletmenin gugclu ve zayif yonleri arasindasidki dizeyde anlamli bir gki oldugu
(Sig=,002); ihracat performansi ile dik dizeyde anlamh bir #ki oldugu

(Sig=,000); ve ihracat pazarlama stratejileriyiiee dsik dizeyde pozitif anlaml
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bir iliski oldugu (Sig=,049) gorilebilmektedir. Olgekte kith teknolojilerinin
kullanthip kullaniimadgl soruld@gunda 150 gletme kullandgint 10 gletme ise
kullanmadgini belirtmitir. Tabloya bakildtinda, bilsim teknolojilerinin sletmenin
blayukligti ile diuk duzeyde anlamh bir gkisinin  oldyu (Sig=,001)
gorulmektedir. Buna goOresletmenin buyuklglu arttikca gletmenin yal yani
surdurdlebilirligi artmakta, gletmenin gucgli ve zayif yonleri agtigdstermekte,
bilisim teknolojileri kullanimi artmakta, ihracat penfioansi ve ihracat stratejileri
artis gostermektedirlsletmenin yai ile ihracat performansi arasinda anlamli bir
iliski bulunamamytir. Isletmenin glcli ve zayif yonleri ile ihracat perfamsi
arasinda pozitif anlamli bir gki oldugu (Sig=,000) go6rilmektedir. B#im
teknolojileri ile ihracat performansi arasinda yiaelamli pozitif yonde bir ifki
olduzgu (Sig=,004) gorilmektedir.lhracat pazarlama stratejileri ile ihracat
performansi arasinda herhangi bigkii bulunamamgtir. Ilgili tablo incelendginde
en yuksek pozitif anlamli gkinin ihracat pazarlama stratejileri ilgdatmenin guclu

ve zayif yonleri arasinda olgu goérulmektedir (Sig=,000).

Tablo 13: Yonetsel Ozelliklerfhracat Pazarlama Stratejileri fleracat Performansi

Korelasyon Analizi

ihracat Pazarlama Ih.r{:\c.at - YOneticilerin Alg
L Girisimcilik
Performansi |Stratejileri - \ve Davrarglar
Deneyimi
. Pearson Cor. | 1 ,115 ,113 ,157*
Ihracat
Performansi  |Sig. (2-tailed) ,147 ,154 ,048
N 160 160 160 160
Pearson Cor. | ,115 1 ,270%* ,231%*
Pazarlama
Stratejileri Sig. (2-tailed) | ,147 ,001 ,003
N 160 160 160 160
ihracat Pearson Cor. | ,113 ,270%* 1 ,181*
S'r'$'”‘_°"_"‘ Sig. (2-tailed) | ,154 001 022
eneyim N 160 160 160 160
Yoneticilerin Pearson Cor. | ,157* ,231%* ,181* 1
Algl ve
Davranslari Sig. (2-tailed) | ,048 ,003 ,022
N 160 160 160 160

*, Correlation is significant at the 0.05 levelt@led).
**_Correlation is significant at the 0.01 leveH@iled).
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Tablo 13'de yonetsel 6zellikler ile ihracat perf@nsi ve ihracat stratejileri
Olceklerine ilgkin korelasyon analiz sonuglarina yer verilmektedduna gore,
pazarlama stratejileri ile ihracat gimcilik deneyimi arasinda pozitif ve gliik
dizeyde anlamh bir gki oldugu gorulmektedir (Sig=,001). Ayrica pazarlama
stratejileri ile algi ve davraglar arasinda diilk dizeyde anlamh bir gki oldugu
(Sig=,003) gorulebilmektedir. Buna go6re pazarlanteatsjieri arttikgca ihracat
girisimcilik deneyimi artmakta, ihracata yonelik algr w#avranglar da art
gostermektedir.ihracat girgimcilik deneyimi ile ihracat performansi arasinda
herhengi bir ilgki bulunamazken yonetimin algr ve davrdannin ihracat
performansi ile pozitif yonde gkili oldugu tespit edilmgtir (Sig=,048).

Tablo 14: Dissal Faktorler ilelhracat Performansi ve Pazarlama Stratejileri

Korelasyon Analizi

Endustrideki .
. . EndustrininPazarin
[hracat Pazarlama Fiyat Teknolojik (Cekiciligi Pazar
Performansi Stratejileri Rekabetinin B J & Engelleri
L Yogunlugu
Dizeyi
. Pearson Cor. | 1 , 115 -,059 ,069 -,113 -,060
Ihracat
Performansi Sig. (2-tailed) , 147 462 ,386 , 156 ,453
N 160 160 160 160 160 160
Pearson Cor. | ,115 1 ,054 ,040 , 132 , 136
Pazarlama
Stratejileri  Sig. (2-tailed) | ,147 ,500 ,619 ,096 ,087
N 160 160 160 160 160 160
E_”‘::St”dek' Pearson Cor. | -,059 054 1 18 224" |o78
1y
Rekabetinin Sig. (2-tailed) | ,462 ,500 ,000 ,004 ,330
Duzeyi N 160 160 160 160 160 160
Endustrinin |Pearson Cor. | ,069 ,040 318 1 ,119 ,086
\T(e'fno'lo{'k Sig. (2-tailed) | ,386 619 1000 134 | 280
OsUNiLEY Iy 160 160 160 160 160 160
Pearson Cor. | -,113 ,132 224 119 1 378
Pazarin
Cekiciligi Sig. (2-tailed) | ,156 ,096 ,004 , 134 ,000
N 160 160 160 160 160 160
Pearson Cor. | -,060 ,136 ,078 ,086 379 11
Pazar
Engelleri Sig. (2-tailed) | ,453 ,087 ,330 ,280 ,000
N 160 160 160 160 160 160

**_Correlation is significant at the 0.01 level@iled).
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Tablo 14'te dgsal faktorler ile performans ve ihracat stratejitdceklerine
ili skin korelasyon analiz sonuglarina goregsdl faktorlerin ihracat performansi ile
herhangi bir ilgkisinin olmadgl ancak endustrideki fiyat rekabetinin dizeyi ile
endustrinin teknolojik ygunlugu arasinda pozitif dizeyde anlamli bigkii oldugu
tespit edilmgtir (Sig=,000). Pazar engelleri ile pazarin cekicilarasinda pozitif
anlamh bir iliski gorilmektedir (Sig=000). Buna gore endustridgafirekabetinin
artisi ile teknolojik yggunlugun artmasi ve buna Pla olarak pazarin c¢ekicginin

artis gostermesi beklenmektedir.

Tablo 15: ihracat Pazarlama Stratejileri ifracat Performansi Korelasyon Analizi

. Dis Pazarlg
Ihracat " -
Dagitim Tutundurma |Fiyat Performansi en urtin
a Gelistirme ve
Uyarlama
Pearson Cor. | 1 247 ,090 ,302 ,195
Dagitim Sig. (2-tailed) 002 258 1000 013
N 160 160 160 160 160
Pearson Cor. | ,247 1 ,130 266 316"
Tutundurma e~ tailed) | ,002 102 001 ,000
N 160 160 160 160 160
Pearson Cor. | ,090 , 130 1 -,087 , 107
Fiyat Sig. (2-tailed) | ,258 ,102 272 179
N 160 160 160 160 160
thracat Pearson Cor. | ,302 266" -,087 1 115
Performansi
Sig. (2-tailed) | ,000 ,001 272 147
N 160 160 160 160 160
Dis  PazarlgPearson Cor. | ,195 316 ,107 ,115 1
icin UriinSig. (2-tailed) | ,013 ,000 179 147
Gelistirme  ve
> 160 160 160 160 160
Uyarlama

**_Correlation is significant at the 0.01 levek@iled).
*, Correlation is significant at the 0.05 levelt@led).

Tablo 15'te ihracat pazarlama stratejilerinin utesurolan dg pazarlar icin
ariin gelgtirme ve uyarlama, fiyat, gaim desiskenleri ve tutundurma faaliyetlerinin
ihracat performansi ile olan gkisini incelemek (zere elde edilen bulgular
neticesinde; dipazarlara yeni Griin gelirme ve fiyat uyarlamasi yapma ile ihracat
performansi arasinda herhangi bigkili bulunamamgtir. Ancak dgitim faaliyetleri
ile tutundurma faaliyetleri arasinda istatistikia@k anlamli bir igki oldugu
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(Sig=,002) ve datim faaliyetleri ile ihracat performansi arasingazitif yonde
anlamh bir ilski oldugu so6ylenebilir (Sig=,000). Tutundurma faaliyetl@nin
uygulanmasinin ihracat performansi ile anlamliilbbgkide oldu (Sig=,001) ayni
zamanda dgipazarlar icin yeni Uriin gatirme ile de pozitif yonde anlamli bir gkisi

oldugu gorulmektedir (Sig=,000).

3.4. t Testi Analizi

Ihracat pazarlamasi stratejileri olans dpazarlar icin Griin gafiirme, fiyat
uyarlamasi, datim kanali yontemleri ve tutundurma faaliyetledie iihracat
performansi arasindaki etkiyi atamak Uzere t testi analizi yapilgtir. Asagidaki

tablo 16'da yapilan analiz sonuclarina yer vegtmi

Tablo 16: Ihracat Pazarlama Stratejileri ileracat Performansi t Testi Sonuclari

Ort. Std. Sapma df Sig. (2-tailed)

Dis pazarlar igi

Grup 1 [Urtn  gelitirimesi- 39167 9222 5,372 159 ,000
ihracat Performans

Fiyat Uyarlamasi

Grup 2 |. -,48646 1,08202 -5,687 159 ,000
Thracat Performans
Tutundurma

Grup 3 Faaliyetlerithracat ,26979 , 76402 4,467 159 ,000
Performansi

Grup 4 DEMUM  Kanalboeg7q 76402 14,467 159 000

ihracat Performans

Yapilan t Testi analizi neticesindesdpazarlar icin Uriin gediirilmesinin,
fiyat uyarlamasinin, tutundurma faaliyetlerinin daitim kanali yonetiminin ihracat
performansi dgskeni ile arasinda (Sig=,000) istatistiksel olarakaali bir fark
gorulmektedir. Bu durum ihracat pazarlamasi sttatejile ihracat performansi
degiskenlerinin  birbirleri  Uzerinde  etkisinin  oldunu  gostermektedir.
Degiskenlerden biri arfy gosterdginde dgerinin de ary gostermesi beklenmektedir.
Yani ds pazarlar icin drin gefiiriimesinin, fiyat uyarlamasinin, tutundurma
faaliyetlerinin ve daitim kanali yonetiminin ihracat performansini atag|

beklenmektedir.
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3.5. ANOVA Analizi

Asagidaki tablolarda ihracat deneyimiglatmenin bulundgu konum ve
yoneticilerin gitim duzeylerinin ihracat performansi ve pazarlasteatejileri ile

aralarindaki anlamhlik él¢utleri ANOVA analizi ilaciklanmgtir.

Tablo 17 : ihracat Deneyimijhracat Performansi vilracat Pazarlama Stratejileri
ANOVA Sonugclari

. - Kareler Kareler
Ihracat Deneyimi Toplami df Ortalamas fOrani |p

Gruplar Arasi |,595 3 ,198 ,370 774
ihracat Performansi Gruplar ici 83,482 156 ,535

Toplam 84,077 159
i Gruplar Arasi |,625 3 ,208 478 ,698
[hracat —

... Gruplar igi 68,013 156 ,436

Pazar Stratejileri

Toplam 68,638 159

Tablo 17°'de ihracat deneyiminin ihracat performaresihracat pazarlamasi
stratejilerine yonelik etkisini gosteren ANOVA tesbnuclarina goreslietmelerin
ihracat deneyimi ile ihracat performansi arasinpa, 174) ve ihracat pazarlama
stratejileri arasinda (p=,698) istatistiksel olaraklamli bir fark bulunamamtir.
Buna goregletmelerin ihracat deneyimlerinin ihracat perforrsian ve ihracat pazar
stratejileri noktasinda herhangi bir etkiye saHipadgini séylemek mimkunddr.

Tablo 18: Isletmenin Bulundigu Konum,lhracat Performansi viéiracat Pazarlama
Stratejileri ANOVA Sonuglari

Isletmenin Bulundgu Kareler Kareler
df f Orani |p

Konum Toplami Ortalamasi

Gruplar Arasi ,675 2 337 ,635 ,531
Ihracat Performansi  Gruplar igi 83,402 157 ,531

Toplam 84,077 159
ihracat Pazarlama Gruplar Arasi ,608 2 ,304 , 702 ,497

. Gruplar ici 68,030 157 ,433

Stratejileri

Toplam 68,638 159

Tablo 18'de gletmelerin bulunduklari konum ile ihracat perforrakam
arasinda (p=,531) istatistiksel olarak anlamli faikk bulunamanstir. isletmelerin

bulunduklar konum ile ihracat pazarlamasi striejiincelenmg ve istatistiksel
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olarak anlamli bir fark bulunamagtr (p=,497). Buna goresletmelerin kuruly
yerlerinin ihracat performanslari ve ihracat pamaudsi stratejileri noktasinda

herhangi bir etkiye sahip olmagini sdylemek mimkundur.

Tablo 19: Yoneticinin Bgitim Durumu, Thracat Pazarlama Stratejileri \ibracat

Performansi ANOVA Sonuclari

. Kareler Kareler
Egitim D df fO
sfim burlimu Toplami Ortalamasi rantp
Gruplar Arasi ,674 4 ,169 ,313 ,869
ihracat Performansi  Gruplar ici 83,403 155 ,538
Toplam 84,077 159
i (P | Gruplar Arasi 1,411 4 ,353 ,813 ,518
racal Fazanama - Gruplarici 67,227 155 434
Stratejileri
Toplam 68,638 159

Tablo 19'da yoneticilerin @tim durumunun ihracat performansina ve
ihracat pazarlamasi stratejilerine etkilerini géste ANOVA testi sonuclarina gore
yoneticilerin gitim durumlari ile ihracat performanslari (p=,869e ihracat
pazarlamasi stratejileri (p=,518) incelenme istatistiksel olarak aralarinda anlamli
bir fark bulunamanstir. Buna gb6re yoneticilerin ggim durumlarinin ihracat
performanslari ve ihracat pazarlama stratejilektasinda herhangi bir etkiye sahip

olmadgini sdylemek mimkunddr.

3.6. Faktor Analizi

Cok deiskenli istatistiksel analiz yontemlerinden biri olaRaktor
Analizinde, fazla sayidaki deggenler, daha az sayida faktor ile aciklanmaya
calisihr. Gozlemlenen c¢ok sayidaki gleken icerisinden gruplandiriigitemel
faktorler belirlenerek dasken sayisini azaltmayi yani safiamay sglar. Oncelikle
desiskenler arasindaki korelasyonlar g6z o©nidnde bulwddeak kagilikli
bagimhliklar ortaya konulmaya callir (S6kmen, 2006: 48; Anil, 2009: 112).

Yapilan argtirmada bazi dgskenlerin tek bir faktor ile tespit edilmesi
mimkin olmadiindan ilgili desiskenlerin farkl boyutlarinin angdabilmesi icin
faktor analizi yapilmgtir. Ozdeger istatistgi 1'den blyik olan dgerler anlamli

olarak digunulmdstir. Ankette uygulanan veri setinin analiz icin upugunun
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degerlendiriimesinde KMO (Kayser-Meyer-Oklin) ve Batletesti kullaniimgtir.
KMO o0rneklem buydklgu ile iligkilidir ve degerinin 0,60'1n Ustiinde olmasi
gerekmektedir (Anil, 2009: 112). Orneklem yeteklibrani testlerinde; KMO testi
%70,9 (,709) cikarak veri setinin analiz icin uygwidusunu gosternsiir.
Isletmelerin ihracat barilarinda rol oynayan faktorlerin incelepdiTablo 20'de
faktor analizine ikkin bulgular yer almaktadir.

Tablo 20: Isletmenin ihracattaki Bgarisinda Rol Oynayan Faktorlerin Onem

Dereceleri Faktor Analizi

Component

1 2 3 4 5 6
Sirket Una-prestiji , 752

Sats sonrasi hizmet ve garanti ,845

Kaliteli Grtinler sunulmasi 722

Urainlerimizin bir markaya sahip olmag,572

Geng Urlin yelpazesine sahip olunmag ,693

Zamaninda teslime 6zen gosterilmesi ,642

Uraniin ayirt edici 6zeliinin olmasi ,519

Miusteri beklentilerinin kaplanmasi ,564

Aracilarin desteklenmesi , 761

Dis pazarlarin ziyaret edilmesi ,786

Fuar ve sergilere katilma ,708

Reklamlarin kullaniimasi ,526

Dis tlkelere kgisel ziyaretler 737

Musterilerle ve aracilarla yakin gkilerin

844
kurulmasi '

[leri teknolojik Uriinler tretebilme ,531

Pazara yakin olma ,606

Genk kredi olanaklari sunma ,830

Rakiplerden daha dguk fiyat stratejisi

,623
uygulamak
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KMO and Bartlett's Test

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. |, 709

Approx. Chi-Square 845,667
Bartlett's Test of Sphericity |df 153
Sig. ,000

Bu duruma gore 6 faktdr s6z konusudur.

1. faktorde toplanan dekenler; sirket Gnd-prestiji (,752), satisonrasi
hizmet ve garanti (,845), kaliteli Urlnler sunulm&s/22) ve urtnlerimizin bir

markaya sahip olmasidir(,572).

2. faktorde toplanan deskenler; d¢ pazarlarin ziyaret edilmesi (,786), fuar
ve sergilere katilma (,708), reklamlarin kullanibn,526) ve di Ulkelere ksisel
ziyaretlerdir (,737).

3. faktordeki dgiskenler; pazara yakin olma (,606), gekredi imkéanlari
sunma (,830) ve rakiplarden dahagiakifiyat stratejisi uygulamaktir (,623).

4. faktordeki dgiskenler; ger§ Urlin yelpazesine sahip olunmasi (,693) ve

zamaninda teslime 6zen gosterilmesidir (,642).

5. faktordeki dgiskenler; Grintn ayirt edici 6zetinin olmasi (,519), miieri

beklentilerinin kagilanmasi (,564) ve aracilarin desteklenmesidirl(,.76

6. faktbrde yer alan d@eskenler; migterilerle ve aracilarla yakin gkilerin
kurulmasi (,844) ve ileri teknolojik Grtnler Uretiaedir (, 531).

3.7. Modeleliliskin Hipotezlerin Kabul ve Red Durumlari

Tablo 21'de argtirmanin amacina uygun olarak yapilan ve ihracat
performansini etkileyen faktorlerle ilgili korelamy, t Testi, ANOVA ve faktor
analizleri neticesinde hipotezlerin kabul ve reduslari gorilmektedir.



Tablo 21: Hipotezlerin Kabul ve Red Durumlari
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H1: i¢c faktorler ihracat pazarlama stratejilerini ve aibmt| KISMEN
performansini etkiler. KABUL
Hlaisletmenin buyUklgu ile ihracat performansi arasindaskili| KABUL
vardir.

H1b: Isletmenin yai ile ihracat performansi arasindakiivardir. RED
Hic: isletmenin ihracat deneyimi ile ihracat performansasanda RED

ili ski vardir.

H1d: Isletmenin bulundgu yer (konum) ile ihracat performansRED
arasinda ifki vardir.

Hle: Isletmenin gucli ve zayif yonleri ile ihracat perf@nsi| KABUL
arasinda ifki vardir.

H1f: Isletme yoneticilerinin gitimi, ihracat performansini etkiler. | RED
H1g: isletme yoneticilerinin ihracat giimcilik deneyimi ile ihracat RED
performansi arasindaghki vardir.

H1lh: Isletme vyoOneticilerinin algi ve davratar ile ihracat| KABUL
performansi arasindagki vardir.

H1j: Bilisim teknolojileri ile ihracat performansi arasindaski | KABUL

vardir.

H1k: Ihracat pazarlama stratejileri ile ihracat performaarasinda RED

ili ski vardir.

H2: Dis faktorler ihracat pazarlama stratejilerini ve itaf

performansini etkiler.

RED

H2a: Endustrideki fiyat rekabeti dizeyi ilgletmenin ihracat RED
performansi arasindagki vardir.
H2b: Endustrideki teknoloji ygunlugu ile isletmenin ihracat RED

performansi arasindagki vardir.

H2c: Ihracat pazarlarinin cekigiii ile ihracat performansi arasind&®ED

ili ski vardir.

H2d: Thracat pazar engelleri ile ihracat performansiiadas iliski | RED
vardir.

H3: Ihracat pazarlama stratejileri inracat performanstkiler. KABUL

H3a: Dg pazarlar icin Grtin gediirilmesi ve uyarlanmasi ile ihracaKABUL

performansi arasindaghki vardir.

H3b: Fiyat uyarlamasi ile ihracat performansi ardaiiliski vardir.

KABUL

H3c: Tutundurma faaliyetlerinin uygulanmasi ileabat performans
arasinda ikki vardir.

IKABUL

H3d: Kullanilan dgitim kanali yontemi ile ihracat performar
arasinda ikki vardir.

HABUL
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Hipotezlerin kabul ve red durumlarina bakgitida ana hipotezlerimizden
biri olan, H1:I¢ faktorler ihracat pazarlama stratejilerini veaitst performansini
etkiler hipotezi kismen kabul edilgtir ¢ciinki sletmenin yal, ihracat deneyimi ve
isletmenin bulundgu konum ihracat pazarlama stratejileri ile ihragatformansini
etkilememektedir. Buna gére Hlbdetmenin yai ile ihracat performansi arasinda
iliski vardir, Hic:Isletmenin ihracat deneyimi ile ihracat performansisanda ilgki
vardir ve Hild:Isletmenin bulundgu yer (konum) ile ihracat performansi arasinda
ili ski vardir hipotezleri reddedilrgiir. Bu deziskenlerin aralarinda istatistiksel olarak
anlamh bir iliski bulunamamgtir. Bu durumda ihracat deneyiminin fazla ya da az
olmasinin, gletmenin kurulg yilinin (yal) ve kletmenin nerede faaliyet
gosterdginin, konum olarak nasil bir yerde olglinun ihracat performansina etkisi

yoktur.

H1la: isletmenin buyUklgu ile ihracat performansi arasindaklivardir ve
Hle: isletmenin gucli ve zayif yonleri ile ihracat perf@nsi arasinda ki vardir
hipotezleri kabul edilmtir. Buna gore dletmelerde cajan sayisi arttikga ihracat
performanslarinin artmasi beklenmektefiiietmelerin glicli yanlarini ortaya cikarip
zayif yonleri icin daha duyarli davranmalari veikliderini telafi etme cabasinda
olmalari ihracat performansina ve ihracat pazarlastratejilerine olumlu etki
edecektir. Yoneticilerin @timi (H1f) ve isletme ydneticilerinin ihracat giimcilik
deneyimi (H1g), ihracat performansini etkiler hgxeri reddedilirken, sletme
yoneticilerinin algi ve davrasiari (H1h) ile ihracat performansi arasindskilivardir
hipotezi kabul edilmitir. Bu durumda yoOneticilerin g@im dizeyi ve girgimcilik
deneyimi performansi etkilemez ancak yoOneticilerimacata kan algr ve
davranglari ihracat performansini arttirir. HZ1j: Biln teknolojileri ile ihracat
performansi arasindasgki vardir hipotezi, internet kullanimi ve interni&erinden
yapilan satlar sayesinde diyalog kollarinin artmasindan dolayi kabul editim.
Hik: Ihracat pazarlama stratejileri ile ihracat performaarasinda ki vardir

hipotezi reddedilngiir.

Ana hipotezlerimizden H2: Rifaktérler ihracat pazarlama stratejilerini ve
ihracat performansini etkiler hipotezi reddedsiimi CUnki endustrideki fiyat
rekabeti (H2a), endustrinin teknolojik @anlugu (H2b) ve ihracat pazar engellerinin

(H2c) ihracat performansi ile gkili oldugunu belirten hipotezler reddedilgti.
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Ancak endustrideki fiyat rekabetinin dizeyi ile @sttinin teknolojik ygunlugu
arasinda pozitif dizeyde anlamli birski oldugu, pazar engelleri ile pazarin
cekiciligi arasinda da yine pozitif anlamli birshi oldugu tespit edilmgtir. Buna
gore endustride fiyat rekabetinin artmasi ile tegjilo yogunlugun artmasi ve buna

bagli olarak pazarin ¢ekicginin de artmasi beklenmektedir.

Son olarak H3ihracat pazarlama stratejileri ihracat performanstkiler
ana hipotezimiz kabul edilgtir. CUnkl pazarlama karmasi elemanlari olan drtn,
fiyat, tutundurma ve datim unsurlarinin uyarlanma dizeyleri performarnkiler ve
ihracat performansini artirgga beklenir. Bu durumda gl pazarlar icin Grin
gelistiriimesi ve uyarlanmasi ile ihracat performansasanda ilgki oldugunu (H3a),
fiyat uyarlamasi (H3b), tutundurma faaliyetleriniggulanmasi (H3c) ve kullanilan
dagitim kanali yontemi (H3d) ile ihracat performangasanda ilgki oldugunu

belirtilen hipotezler kabul edilngir.
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BOLUM IV: SONUC VE TARTI SMALAR

Ihracatta sdrdurdlebilir  buyime icin sdi pazar firsatlarini iyi
deserlendirmek, rekabetci yapiyr gglrmek, maliyet kaynakli sorunlari gidermek,
KOBI'leri dis pazarlarda uzmandmalar icin desteklemek ve var olan yatis insan
glcunt degerlendirip gelstirmek gerekir. Rekabet guicl elde edebilmek iciryeei
ihracat fikir ve stratejilerine, yeni teknoloji vbilgi birikimine ihtiya¢ vardir.
I[sletmelerin ihracattaki barisini gosteren ihracat performansi, alan yazinda
aciklanan igsel ve gbal faktorlere bgidir ve isletmelerin ihracattaki arisi sahip
olduklar kaynaklara ve yeteneklere dayanmaktadieterli finansal kayna,
teknolojiyi ve insan kayrani binyesinde bulunduransletmeler, kaynaklara
erisebilme etkinlgi ve pazar argirmalari ile yenilge acik girsimci yetenekleri
dogrultusunda olgturdusu mdisteri, rekabet ve pazar odakli stratejiler ile ylkse
ihracat performansina sahip olabilmektedir. Y@eilve girsimci ozelliklere sahip

olamayangletmelerde ise ihracat performansgaltdir.

Konya, Karaman ve Aksaray’da imalat sanayinde #iradaaliyeti
gerceklatiren isletmelerin ihracat performanslarini belirlemeyeitlvacat pazarlama
stratejilerini  dgerlendirmeye yonelik bu c¢amada, ¢letmelerin ihracat
performanslarinin yeterli dizeyde olma&dwve ihracat pazarlamasi stratejileriyle
performans arasinda onemli birski oldugu varsayimindan hareket edikti.
Ayrica isletmelerin ihracat performanslarini etkileyebil@calUstnilen; gletme
Ozellikleri, yonetimin 6zellikleri, diyalog kallari, endustrinin ozellikleri, yerel ve
yabanci pazar 6zellikleri gibi i¢csel vessal faktorlerin de ihracat performansi ile
ili skileri tespit edilmeye cajilmistir. Bu kapsam dgrultusunda, Turkiye'de ihracat
performansi Uzerine yapilan ginamalarin ¢ok az olmasi ve yapilan ginanalarin

guncelligini kaybetmesi bu agarmanin 6nemini de arttirmaktadir.

Arastirmanin  amacina uygun olacaksekilde olgturulan model
cercevesindesietme 0Ozellikleri, yonetsel 6zellikler, b§lm teknolojilerini kullanma
diuzeyi, endustrinin fiyat rekabeti ve teknolojigymlu, pazar 6zellikleri ile ihracat
pazarlamasi stratejilerinin ihracat performansi illgkisine yonelik elde edilen
bulgular gagida 6zetlennstir.
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Arastirmaya katilan cevaplayicilarin demografik o6zédliknden olan yg

ortalamasi incelenginde %30’nun 30 ve 30 ym altinda, %45'nin 31-40
yaslari arasinda oldiu belirlenmgtir.  Katihmcilarin, sletmede sahip
olduklan statii incelenginde %81,2 gibi buyik bir gunlugunun gletme

sahibi, yonetici ve ihracat sorumlularindan sthgu ve katilimcilarin
%13,1'inin kadin, %86,9’'unun erkek olglu tespit edilmjtir. Buna gore
ihracat faaliyeti gercekitiren isletmelerde caanlarin genelde erkek olgu

ancak kadin ¢ajanlarin da busietmelerde yer algh s6ylenebilir.

Arastirmamizdan c¢ikan sonuclara gorécsel faktorlerin; ihracat
performansini ve ihracat pazarlamasi stratejildcismen de olsa etkilegli
tespit edilmgtir.

I[sletme o©zelliklerinden olan ve cghn sayisiyla Olculenisletme
blyukluginun ihracat performansi ve ihracat pazarlama stratgjille
pozitif yonde anlamli bir ikkide oldwgu tespit edilmgtir. Buna gore
isletmenin  buydklglu arttikca gletmenin  sdrddrulebilirfii, ihracat
performansi ve ihracat pazarlama stratejilerini ulgma dlzeyi de asti
gosterecektir. Alan yazin incele@ictide de cakan sayisi fazla olan
isletmelerin dger isletmelere gore daha iyi performans sergilediklegi v
isletme buyuklgu ile ihracat performansi arasinda pozitif yonigkil oldugu
tespit edilmgtir (Aaby ve Slater, 1989; Cawuil ve Zou, 1994; Dhanaraj ve
Beamish, 2003;Ylcel, 2005: 158; Torlak vegDi2007: 112; Dagman ve
Sokmen, 2007; Sousa ve @i 2008; Maurel, 2009; Williams, 2012;
Chandran ve Rasiah, 2013)letme biyuklgu ile ihracat performansi
arasinda pozitif ve anlamh bir gki oldugunu belirten bu c¢aimalarla

yaptgimiz ¢alsmanin analizlerinde yer alan bulgular uyumludur.

Tez calsmamizda yapilan analizler sonucundgetme yasinin ihracat
performansina herhangi bir etkisinin olm@adespit edilmgtir. Alan yazinda
isletme yainin ihracat performansini etkilggi belirten (Leonidou,
2000:136; Baldauf ve Bj 2000: 71) cadmalar oldgu gibi ihracat
performansini ve pazarlama stratejilerini etkilemgeul belirten (Ylcel,
2005, 159; Anil, 2009:150) camalar da vardir.
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Isletmelerin ihracat deneyimleri incelendginde 16 yildan fazla stredir
deneyimi olan gletme sayisi 87 ve %54,4 oranindadir. Faaliyet lstire
incelendginde 20 yildan fazla siredir faaliyette bulunagletmelerin
sayisinin 89 oldiu ve % 55,6 oraniyla agarma evreninin ¢gunlugunu
olusturdusu soylenebilir. 20 yildan daha fazla siredir ihtadaaliyeti
gerceklgtiren isletme orani ise %30 oranindadir. Bu durum anketdaka
isletmelerin  deneyimlerinin  fazla olgunu go6stermektedir. Ancak
isletmelerin ihracat deneyimlerinin ihracat perforslan ve ihracat
pazarlamasi stratejileri noktasinda herhangi bityetsahip olmad tespit
edilmistir. Isletmeler, ihracat pazarlarinda deneyimleri olmasabdarili
olabilirler. Bu tespitimiz alan yazinda yer alanilieacat deneyimi ile ihracat
performansi arasindaski olmadgini (Kaynak ve Kuan, 1993; Katsikeas ve
Dig., 1996: 25; Yicel, 2005: 159) belirten gaialarla uyumludur.

Arastirma kapsaminda segilen illerde 16@timeye ulailmistir. Isletmelerin
bulunduklari konuma gore d&ihimlarina bakildginda bu sletmelerden
%55,6'sl Konyada, % 24,40 Karaman’da ve %20'si &dey’da ihracat
faaliyetini gerceklgtirmektedir. Alan yazinda sletmenin  bulundgu
konumun ihracat performansini olumlu yonde etkfiadi(Freeman ve 0§,
2012; Vial ve Olmos, 2014) savunan gadalarin aksine bu agrmada
isletmelerin bulunduklari yerin ihracat performansha ihracat pazarlamasi

stratejileri noktasinda herhangi bir etkiye saHipadigi tespit edilmtir.

Yapilan analizler neticesindgletmenin gucli ve zayif yonleriile ihracat
performansi ve ihracat pazarlama stratejileri adespozitif anlamh bir ikki

bulunmuytur. Bu durum gletmelerin firsat ve tehditleri iyi
deserlendirdiklerini ve uygulanan ¢oézimlerin ihracarformansina olumliu

yansidginin gostergesidir.

Yonetsel 6zellikler ile ihracat performansi ve tatpazarlamasi stratejileri
arasindaki igkinin bulgularina bakildnnda; yabanci dil bilgisinin oldukga
onemli oldgu ihracatci gletmelerde yabanci dil bilenlerin orani %76,3 ve
Universite mezunu olanlarin oraninin %70,0 @glddespit edilmgtir. Buna
gore aratirmaya katilan ve ihracat faaliyeti gercekieen bu gletmelerde

egitim duzeyinin yiksek oldgu soylenebilir. Yoneticilerin egitiminin
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ihracat performansini ve pazarlama stratejileritkiledigini (Leonidou ve
Dig, 1998;llter, 1999) savunan cainalarin aksine yagiimiz bu cakmada
yoneticilerin gitiminin ihracat performansi ve pazarlama straggjilizerinde

bir etkisinin olmadil sonucuna ukalmistir.

Yapilan analizler neticesind@neticilerin ihracat giri simcilik deneyiminin
ihracat performansina bir etkisinin olmgadiespit edilmgtir. Bu sonu¢ alan
yazinda yer alan ger calgmalarla (Dangman ve S6kmen, 2007: 225; Can,
2012: 71) uyumludur. Ancak ihracat pazarlama gttatmin uygulanmasi ile
girisimcilik deneyimi arasinda @ik diizeyde anlamli bir gki bulunmutur.
Bu duruma gore pazarlama stratejilerinin uygulanmastikca ihracat

girisimcilik deneyimi de artmaktadir.

Arastirmada yonetimin algi ve davranslar ile ihracat performansi ve
ihracat pazarlama stratejileri pozitifsilidir sonucu tespit edilngtir. Bu
tespit alan yazinda yer alangdr ¢calsmalarin savundtu; yonetimin ihracat
tutumlar ve ihracat sorumlytunu kesin olarak almasi ihracat performansini
etkiler (Aaby ve Slater, 1989; Katsikeas vesDil996; Zou ve Stan, 1998;
Sousa ve Alserhan, 2002; Ozdemir ve Kula, 2005K3lg, 2007: 54; Kutlu
ve Duran, 2010: 241) g&gti ile uyumludur.

Yaptigimiz calsmadabilisim teknolojilerini kullanma dizeyinin ihracat
performansini ve pazarlama stratejilerini etkiggditespit edilmitir.
Isletmelerin web sayfalarinin olmasi, internet kuilardiizeyleri ve internet
Uzerinden yapilan salarin toplam saglara orani ihracat performansi ve
pazarlama stratejilerinin kullanim oranini arttiktzair. Bu sonug¢ alan
yazinda yer alan (Caygil ve Zou, 1994; Dhanaraj ve Beamish, 2003; He ve
Wei, 2013; Chandran ve Rasiah, 2013; Vial ve OInx14) ve bikim
teknolojilerinin  ihracat performansi ile  pazarlamastratejilerinin

uygulanabilirlgini arttirdigini belirten dger ¢algmalarla uyumludur.

Alan yazindadissal faktorlerin ihracat performansini ve ihracat pazarlamasi
stratejilerini etkiledgini (Zou ve Stan, 1998; Lages, 2000; Baldauf, 2000;
Katsikeas ve [, 2000; Sousa ve Alserhan, 2002) belirtensgadlar yer

almaktadir. Ancak bu camada dgsal faktorlerin ihracat performansina ve

pazarlama stratejilerine herhangi bir etkisinin ath tespit edilmgtir.
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 Alan yazin incelendginde endustrideki fiyat rekabeti ve teknolojik
yapinin ihracat performansi ile gkili oldugunu (Cavygil ve Zou, 1994;
Ceviker ve Bilgutay, 2011; Uzay ve ®j 2012) belirten ¢caimalar vardir
ancak bu cajmada ihracat performansi ileskili olmadigl, enduistrideki
fiyat rekabeti duzeyi ile endustrinin teknolojik gmlugunun kendi

aralarinda pozitif dizeyde anlamli bigKiye sahip oldgu tespit edilmitir.

* Yabanci pazar 6zelliklerinden olgmazar engelleri ile pazarin cekiciligi
arasinda anlaml bir gki goraimisttr. Buna gére endustride fiyat rekabetinin
artisi ile teknolojik ygunlugun artmasi ve buna @a olarak pazarin
cekiciliginin de arty gostermesi beklenmektedir.

 Alan yazin incelendinde ihracat pazarlamasi stratejilerinin ihracat
performansi ile ikkisi Uzerine (Aaby ve Slater, 1989; Cagil ve Zou, 1994
4; Zou ve Stan, 1998; Lages ve Melewar, 1999; Lagmunive Dg., 2002: 52;
Katsikeas ve [¥., 2000; Lee ve Griffith, 2004; Lages ve Montgome&t§05;
Yucel, 2005: 182; Lages ve ®j 2008: 308; Azizi ve Sidin, 2008; Anil,
2009: 148; Kahveci, 2012: 14) yapilan galalarda ihracat pazarlamasi
stratejilerinin ihracat performansini etkilgdiespit edilmgtir. Yaptigimiz bu
calismada da pazarlama karmasi elemanlari olan Uriat, fiytundurma ve
dagitim unsurlarinin uyarlanma duzeyleri performanskiler sonucuna
ulasiimistir. Buna gb6re &I pazarlar icin Grin gadiirilmesinin ihracat
performansini arttiraga ve da&itim faaliyetleri ile ihracat performansi

arasinda anlamli bir gki oldugu séylenebilir.

Imalat sektoriinde ihracat faaliyetinde bulunagletinelere, ihracat
yoneticilerine ve bundan sonra yapilacakspaslara ilskin onerilersunlardir:

» Thracat pazarlarina yeni girenlatmeler icin pazara yakinlik, maliyet
tasarrufu sglayabilecegi gibi teslim siresini de kisaltarak ihracatta hiz
kazaniimasini ggayacaktir. Boylece ihracat pazarinda uzun sire ajan
isletmelere kan rekabet avantaji kazanilacaktir. Bununla birliki@inlerde
yapilacak farkhliklar, fiyat dengesinin @anmasi, datim kanallarinin
iyilestiriimesi ve sosyal yakingin da gz 6niine alinarak secilecek tlkelerde
yapilan tutundurma faaliyetleri bgletmelere ihracat pazarlarinda avantajlar

saglayacaktir.
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Uzun suredir ihracat faaliyeti gercegfieen isletmeler ise bikim
teknolojilerine daha ¢ok onem vermelidinternet olanaklarini da kullanarak
sadece yakin pazarlar gle tim dunyayl pazar olarak goérmelidirler.
Olusturulacak web sayfalarinda ihracat yapilacak tleelgore uyarlanmi
aranlerini, farkhlgtirmanin sundgu olanaklari da kullanarak tanitmalidirlar.
Ihracat pazarlarinda tecriibeli olmanin firsatlaknllanarak daha akilci
pazarlama teknikleri ve stratejileri ggirmelidirler. Uretimde hammadde
baglili gini azaltacak yeni teknolojiler ggirilmelidir. Elimizde bulunan milli
kaynaklarla kalite unsuruna da dikkat edilerek litedilen ara-mallarinin

Uretimi ihracatcigletmelerimiz tarafindan yapilabilir.

Ihracat yapan sietme yoneticilerinin algi ve davrafarinin ihracat
performansini arttiricl 6zedii g6z 6nine alingganda sinde uzman ve gerekli
beceriye sahip sietme yoneticileri ile cajtlmasi gerekmektedir. Bi
pazarlarda olgan belirsizlikleri ortadan kaldiramayan, sinirlysia pazara
bagli kalan, drtn farkhlgtirmasi yapmayan, gerekli finansal kaynaklara
erisemeyen ve yeterli uzman personele sahip olmaysetmelerimizin

ihracat performansi guktdr.

Dis pazarlarda rekabet avantaji yakalamalgletimelerin ihracat
performanslarini arttiracak en 6nemli unsurdsletmelerimize uluslararasi
boyutta rekabet gucl kazandirabilecek 6zellikl&d&e'ye dayali bir tgvik

sisteminin olgturulmasi gerekmektedir. Bu konuda devletin ve liilgi
kurumlarin ihracat yapansletmelere sglayac& destekler ve ihracati

O0zendirecek tgvikler sgzslamasi da oldukga 6nemlidir.

Bu calsmada tek bir sektére yonelmeden imalat sanayindkiyé gosteren
isletmelerin tamami agairma kapsamina alingtir. Bu durum sektér bazinda
daha detayli sonuclara varilmasini engellemekt&didece Konya, Karaman
ve Aksaray'da yer alarsletmeler argtirma kapsamina alingtir. Bundan
sonra yapilacak olan cgnalarda argtirmacilar farkli sektorlerde ve farkh
bolgelerde ya da daha kapsamli birsarema yaparak Turkiye genelinde yer

alan sletmelere bu cajmayi uygulayabilirler.
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ANKET FORMU
Sayinisletme Sahibi/Y6netici ve Calsani,

Asagidaki ifadeler Aksaray Universitesktisadi veldari Bilimler Fakiltesiisletme
boliminde yapilan bilimsel bir atama ile ilgilidir. Arastirma konusu sletmelerin
ihracat performansinin belirlenmesine yoneliktidd=edilecek bulgular, bilimsel ahlaka
uygun olarak gizlilik icerisinde derlendirilecginden, sorulari samimiyetle
cevaplandirmaniz c¢camanin guvenilirlgini artiracaktir. Zaman ayirarak gahaya
yaptginiz katkilar icin tgekkir ederiz.

Yrd. Dog. Dr. M. Halit YILDIRIM & EmeEylul ERUL

Latfen size uygun olan cevabisaretleyiniz ya da belirtiniz.

1- Cevaplayiciyailiskin Ki sisel Bilgiler

1.1.Yainiz
1.2.Cinsiyetiniz : () Kadin () Erkek
1.3.Bgitiminiz  : ( )ilkokul ( ) Ortaokul ( )Lise ( ) Univetsi ( ) Lisansisti
1.4.Statintz : ( )isletme sahibi () Yonetici  (ihracat Sorumlusu
( ) Pazarlama Sorumlusu ( )ger...
1.5.Yabanci dil biliyor musunuz?

() Evet () Hayir
1.6.Isletmenin faaliyet gosterdgi yer (Konum)
( ) Konya ( ) Karaman () Akaa

1.7. Asagidaki sorularla giri simcilik profiliniz hakkinda bilgi edinmeyi amaclamaktayiz.
Lutfen her bir ifade igin size en uygun secer@@ isaretleyiniz. (rakamlarin oldgu yere X
isareti koyunuz)

1-Kesinlikle Katilmiyorum 2-Katilmiyorum 3-Kararsiz im 4-Katiliyorum 112|3|4] 5
5-Tamamen Katiliyorum

Ihracat pazar agarmalarina gereken énemi vegine inaniyorum.

Yabanci pazarlari diizenli olarak ziyaret ederim.

Firmamiz icin yabanci pazarlarda bilgi edinmenie@ili olduzuna inanirim.
Yerel bazda firmanin iginde bulungiu endistride lider firma oldwna
inanmaktayim.

Basar icin sektérdeki yeniliklerin Gnemine inaniyorum

Firmamizin elinde bulundurdgu kaynaklari en etkinsekilde kullandgina
inaniyorum.
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2- Firmaya iliskin Bilgiler

2.1isletmenizin kurulg yili... 2.4Bu sektorde kag¢ yildir faaliyette
bulunuyorsunuz? ...

2.2Isletmenizin ihracata Bama yili... 2.5.Kag yildir ihracat yapiyorsunuz? ...

2.3Firmanizda cagan Kisi sayisi... 2.6 Firmanizda ayri bir ihracat bélumu var

() Evet () Hayir

2.7.Thracat bélimiiniizde calsan sayisi :...

2.8. Firmanizda ihracat faaliyetleri kim tarafindan yuruttilmektedir?

() Firma sahibi () Pazarlama bolimu () Say elemanlari
( ) Ihracatbolumu () Ber, (Belirtiniz) ...

2.9.1hracat yapilan iilke sayisi...

2.10. Asagidaki internet kullanimina ili skin sorulari yanitlayiniz.

Isletmenizin internet Sayfasi var mi?( )Yok ,( )Var

Internet Uzerinden Yaptginiz Satslarin Toplam Satislara Orani : %......

Isletmenizde Bilisim Teknolojileri Kullanim Diizeyiniz (internet, extr anet, intranet, e-posta, web
sitesi, telekomuinikasyon vb.): ;( )Cok Disik o( )Dislk 3( )Orta 4( )Yiksek s( )Cok Yiuksek

3. Firmanizin ihracat basarisinda rol oynayan faktorlerini 6nem derecelerinibelirtiniz

1-Hi¢ Onemli degil2-Onemli degil3-Ne Onemli Ne Onemsiz  4-Onemli 5

Cok Onemli L2131 4]5

Sirket Unii -prestiji

Satk sonrasi hizmet ve garanti

Kaliteli trtinler sunulmasi

Uriinlerimizin bir markaya sahip olmasi

Geni Urlin yelpazesine sahip olunmasi

Dis Pazarlarin Ziyaret Edilmesi

Urunain Ayirt Edici Ozelli olmasi

Zamaninda Teslime 6zen gosteriimesi

Miuisteri Beklentilerinin Kagilanmasi

Aracilarin desteklenmesi

Fuar ve Sergilere Katilma

Reklamlarin kullaniimasi

Dis Ulkelere kgisel ziyaretler

Musterilerle ve aracilarla yakiitiskiler Kurulmasi

Tleri Teknolojik Urtinler Uretebilme

Pazara yakin olma

Geni kredi olanaklari sunma

Rakiplerden daha dik fiyat stratejisi uygulamak
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4. Faaliyette bulunulan endustriye ilskin 6zellikleri asagidaki ifadelere gore belirtiniz.

1-Cok Disiik 2-Disiik 3-Orta 4-Yiksek 5-Cok Yiksek 1 2

3

4 5

Endustrideki fiyat rekabetinin dizeyi

Endustrinin teknolojik ygunlugu

5. Firmanizin ihracatinda asagidaki uluslararasi pazar sartlarindan her birinin ne

kadar 6nemli oldugunu belirtiniz.

1-Hi¢ Onemli Degil2-Onemli Degil3-Ne onemli Ne Onemsiz 4-Onemli 5-Cok
Onemli

Dis pazarlardaki kiiltirel ¢cevre (Dil, din, gelenekley...

Ihracat yapilan Glkedeki sinirlamalar (tarifeleriféadisi engeller)

Ihracat yapilan Glkedeki déviz kuru politikalari

Dis pazarlardaki iletim eksikligi

Dis pazarlardaki datim kanallari

Ihracat yapilan ulkenin geafi uzaklgi

Ihrag pazarlarindaki rekabet durumu

Dis pazarlardaki politik istikrar

Dis pazarlardaki ekonomik gethe duzeyi

6. Asagidaki ifadelere katilma derecenizi belirtiniz

1-Hi¢ Katilmiyorum 2-Katiimiyorum 3-Kararsizim 4-Katihyorum  5-
Tamamen Katiliyorum

Ihracat, firmamizin biyimesine énemli katkida butunu

Ihracat, potansiyel olarak yurt ici sédra oranla daha karhdir.

Ihracat, yurt ici pazarlara oranla daha riskli venkaiktir

Thracat, yurt ici pazarlara oranla daha yiiksek regligerir.

Firmamiz, olasi ihracat olanaklarini gtremaktadir

Firmamiz, ihracat i¢in surekli yeni ngtiériler aramaktadir

Firmamiz, ihracat yapabilmek i¢in gerekli teknoygjisahiptir

Firmamiz, ihracat i¢in gerekli olan kalifiye inskaynaklarina sahiptir

Ihracat faaliyetlerine yurt ici faaliyetlerden dajuk kaynak ayirmaktayiz.

7. 1hracatta karsilastiginiz sorunlarin 6nem derecelerini belirtiniz.

1-Hi¢c 6nemli degil2-Onemli degil3-Ne énemli Ne Onemsiz  ©Onemli 5-Cok
Onemli

Gerekli finansman kaynaklarinin bulunmamasi

Doviz kurlarindaki belirsizlik

Guvenilir araci secimi

Birokratik glemlerin ¢oklgu

Politik istikrarsizlik ve Devletin kisitlamalari

Yabanci méterilerle iletsim kurulmasi

Farkl rekabet uygulamalari

Tarife dsi kisitlamalar

Tagima zorluklari ve maliyeti

Dis pazar konusunda bilgi yetersgili

Elverigsiz teknoloji

Dil ve kiltar farklilig

Ulkemizin ds pazarlardaki imaji




8.Firmanizin, ihracatla ilgili zayif ve guglu 6zeliklerini belirtiniz.
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1-Cok Zayif 2-Zayif  3-Orta 4-Gilcli  5-Cok Gucli

Uruinlerin Kalitesi

Uriinlerin fiyatlari

YOnetimin ihracata deste

Miuisteri isteklerine cevap verehilme

Urtinle sunulan hizmetler

Patent/markaya sahip olmasi

Dagitim kanali Uyelerini sagi glict gitimi, teknik yardim, tutundurma v.h.

konulardadesteklenmesi

Fiziksel ve kimyasal 6zellikli bir Griine sahip olana

Dagitim kanali Uyeleriyle yakin gkiler kurulmasi

Dis pazarlar icin tamamiyla yeni Grunler géflilmesi

9. Asagidaki pazarlama karmasi unsurlarini dis pazar sartlarina uyarlama dizeyinizi

belirtiniz.

1-Cok dusik 2-Disik 3-Orta 4-Yiksek 5-Cok Yidek 1

Uriin Dizayni - Fiziksel 6zellikler

Uriin Kalitesi

Urtiniin Markalsmi

Uriin Garantileri

Ambalajlama/Etiketleme

Musteri Hizmetleri ve garanti

Fiyat

Dagitim Kanallari

Reklam ve SagiTutundurma Araclari

10.1hracat faaliyetlerinizden tatmin olma diizeyinizi bdirtiniz.

1-Hi¢ Tatmin Edici Degil 2-Tatmin Edici Degil 3-Kararsizim 4-Tatmin
Edici 5-Cok Tatmin Edic

Ihracat sagthacmi blyiumesi

Ihracat karllg

Genel ihracat performansi
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