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OZET

Ihracat, firmalarin uluslararasi alanda biiyiimesi icin kritik bir mekanizmadir. Ulkeler arasindaki fiziksel mesafe,
kiiltiivel farkhiiklar, farkl rekabet durumlar: nedeniyle firmalar agisindan ihracat faaliyetlerinde yiiksek performans
seviyelerine ulasmak oldukca giictiiv. [hracat performansi, yonetimsel anlamda uygulamayr gelistirmek icin tammi ve
olgiilmesinde ozel dikkat gerektiven karmasik, ok yonlii bir yapidir. Bu ¢alismada, KOBI'lerin ihracat performansim
artirmak i¢in iiriin adaptasyonunu nasil kullanildigini incelenmistiv. Calismanin amaci firmalarin ihracat performanslart ile
tiriin adaptasyonu arasindaki iliskiyi incelemektir. Arastirma fiizerinde ileri siiriilmiis olan hipotezi test etmek amactyla
Tiirkiye’de Marmara bolgesinde deri sektoriinde ihracat yapan 101 firma katilmis, ancak 81 tanesinin yapilandirilmis olan
anket ile toplanan verileri analiz edilmistir. Arastirma sonucunda, firmalarin uluslararas: pazarlama faaliyetlerinde iiriin
adaptasyonun ihracat performansini etkiledigi noktalar gériilmiistiir. Bu acidan incelendiginde firmalarin hedef pazarlardaki
ihracat performanslarinda iiriin adaptasyonu arasinda ¢esitli agilarda pozitif bir iliski soz konusudur.

Anahtar Kelimeler: [hracat Performansi, Uriin Adaptasyonu, Uluslararast Pazarlama, Deri Sektorii

THE RELATIONSHIP OF THE PRODUCT ADAPTATION TO
EXPORT PERFORMANCE IN INTERNATIONAL MARKETS: AN
APPLICATION in SME’s

ABSTRACT

The exportation is a critical mechanism for the companies to grow internationally. It is quite difficulty to reach the
high performance level in the export activities in terms of the companies due to th ephysical distance, cultural differences,
different competition conditions among the countries. The export performance is a complicated, versatile structure which
requires special attention in its definition and measurement in order to improve the practice in the managerial sense. In this
study, it was investigated how the production adaptation is used in order to increase the export performance of SMEs. The
aim of the study is to investigate the relation between the export performances of the corporations and product adaptation.
101 corporations engaging in the export in the leather industry in Marmara Region, Turkey participated in to the study in
order to test the hypothesis asserted on the research, however, the data of only 81 companies collected by structured
questionnaire were analyzed. At the end of the research, the points where the product adaptation affects the export
performance in the international marketing activities of the companies were seen. Once it is examined from this point of
view, there is a positive-way relation between the product adaptations in the export performances of the companies in the
target markets from various aspects.
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GIRiS

Uluslararasi ticareti ve gevreyi birbirine baglayan literatiirii yonlendiren temel sorulardan biri, ticaret
akisinin gevresel kalite ve diizenleme gibi c¢evresel boyutlar1 etkileyip etkilemedigidir. Pazarlardaki artan
kiiresellesme faaliyetleri, bu pazarlardaki ekonomilerin birbirleriyle olan iligkileri biitiinlesmis, bu durum
gliniimiizin is c¢evresinde uluslararasilasma stratejileri 6nemli duruma getirmektedir. Sadece kendi i¢
pazarlarinda faaliyette bulunmayi tercih eden firmalar dahi uluslararasi rekabetin zorluklari ile karsi karsiya
kalmaktadirlar. Bu acgidan degerlendirildiginde, bir firma ihracat faaliyetleri sayesinde hayatta kalir ve
biiyiimesini saglar (Navarrovd., 2010:49).Bu c¢alismadaki amag ihracat faaliyetleri gergeklestiren firmalarin
hedef pazarlar i¢in uyguladiklar1 {irlin adaptasyonun ihracat performansi izerindeki etkisini ve iligkisini
incelemektir. Bu agidan bakilarak incelenen firmalarin &zellikleri, firma yoneticilerinin 6zellikleri, firmanin
ihracat pazarlama stratejisi ve firmanin pazarlama stratejileri ele alinarak calisma gergeklestirilmistir.

LITERATUR CALISMASI

Thracat, firmalarm uluslararasilasma icin sectigi en yaygin stratejidir ve firmanin uluslararasi rekabet
giicliniin 6nemli bir unsurunu olusturmaktadir(Morgan vd., 2012). Bu nedenle, firmanmn ihracat basarisinin
bilesenlerinin incelenmesi olarak tanimlanan ihracat performansi (Katsikeas vd., 2000), genel olarak
kiiresellesme baglaminda ilgili bir konu olmaya devam etmektedir(Kaleka, 2012; Portekiz-Perez ve Wilson,
2012). fhracat pazarlarinin daha yiiksek diizeyde karmagikligi rekabet stresi yarattigindan, kiiciik firmalarmn
ihracat performanslarini nasil iyilestirdikleri konusunu arastirmaya daha fazla dikkat edilmelidir (Brache ve
Felzensztein, 2019:310).

KOBI’ler diinya capindaki yogun rekabet ¢aginda uluslararasi pazarlarda olmak isteseler de, kiiciik
firmalarin biiylik firmalara gore bu pazarlarda biiylik zorluklarla karsilastiklar1 gériilmektedir. Bunun nedeni
muhtemelen kiigiik firmalarin, pazar ve misteri gereksinimlerine iliskin anlayislarini etkileyen uluslararasi
pazarlara {iriin ve hizmet satma konusunda daha az deneyime sahip olmalaridir. Bu durum, kiigiik firmalarin
uluslararasilagmasini daha zorlastirmaktadir.

Ozellikle gelismekte olan iilkelerdeki kiiciik firmalar icin i¢ pazar, ihracat pazarlarma gére oldukca
istikrarsiz, daha az ¢ekici ve karlidir (Regica vd., 2019). Ayrica, i¢ pazar genellikle ¢ok kiigiiktiir. Bu nedenle, i¢
pazar doygun hale geldikten sonra, biiylimeyi ve uzun vadeli hayatta kalmay:1 saglamanin tek yolu dis pazarlara
acilmaktir. Uluslararasi alanda genislemek isteyen kiiciik firmalar igin ihracat, dis pazara girisin en uygun yolu
olarak kabul edilmektedir (Chen vd., 2016). Kii¢iik firmalar uluslararasi firma olmak isteseler de, diinya
capimdaki yogun rekabet ortaminda, bu firmalarin ihracat pazarlarinda rekabet etmeleri biiyiik firmalara gore ¢cok
daha zordur. Bunun nedeni muhtemelen kiigiik firmalarin, pazar ve miisteri gereksinimlerine iliskin anlayisglarini
etkileyen uluslararasi pazarlara {irin ve hizmet satma konusunda daha az deneyime sahip olmalaridir (Matlay
vd., 2006; Gupta ve Chauhan, 2021:558).

Uriin adaptasyonu ile ihracat performansi arasindaki iliski mevcut literatiirde cok genis acilardan
arastirilan konudur ve incelediimiz ¢alismalarin neredeyse yarisi bu iliskiyi ele almistir. Uriin adaptasyonu
firmanin, ¢evresel faktorlerdeki, miisteri davramisindaki, kullanim sekillerindeki ve rekabetgi ortamlardaki
farkliliklara uyum saglamak amaciyla ihracat pazarlari i¢in gercek ve artirilmig {iriin faktorlerini adapte etme
derecesi olarak tanimlanir. Bu stratejiden ii¢ fayda elde edilebilir. ilk olarak, bu strateji miisteri odakli yaklasim
yansitmakta oldugu i¢in ihracatgi, sistematik olarak alicilarin davraniglarini ve yatirim yapilan pazarlarin
ozelliklerini degerlendirmektedir (Douglas ve Wind, 1987). ikinci olarak, daha fazla kazang elde etmeyi
saglayabilir ¢iinkii daha iyi bir {iriin piyasadaki rakiplerine gore daha fazla fiyatlandirma 6zgiirliigli imkanimi
saglar. Uciincii olarak, yatirim yapilan pazara 6zgii sartlar1 yerine getirmek icin yapilan baskilar yaratici ve
yenilikei diisinmeyi gerektirmekte ve bu durum firmanin yurt dist pazarlarmin yani sira yurt i¢i pazarlari i¢in de
ek tirtinler yaratmasi ile sonuglanir (McGuinness ve Little, 1981; Czinkota ve Ronkainen, 1998). Bu yiizden,
iirlin adaptasyonunun daha iyi bir ihracat performansi yaratmasi sasirticit degildir. Bu durum yasanan tiim zaman
dilimleri ve cografi baglamlar igcinde gecerlidir. Fakat, daha ayrintili bagka bir ¢aligma gostermektedir ki dnemli
sonuclar sadece ihracat ile ilgili satis temelli performans Olciimlerini kullanan calismalarda
bulunmustur(Leonidou vd.,2002:61).
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Uriin adaptasyon stratejisi miisterilerin ihtiyaglarini karsilamak icin tutarli planlanms faaliyetler
diizenleme siirecidir (Cavusgil ve Zour, 1994). Uluslararast bir {iriin adaptasyon stratejisi satislarda artisa yol
acmistir ancak ¢iktilarda ve pazar paylarinda bir artis saglayamamistir (Leonidou vd., 2002; Johnson ve
Arunthanes, 1995; Calentone vd., 2006). Uriiniin hedeflenen pazarm Kkiiltiirel yapisina dzgii 6zelliklerine gore
adaptasyon edilmesi firmanmn miisteri ihtiyaglari ile tutarli olmasint saglamaktadir. Kurulan bu iligski kaynak
temelli yaklasim ve endiistriyel organizasyon teorisi tarafindan teorik olarak desteklenmektedir. Uriin
adaptasyonu nis farklilasma stratejisi ile firma kaynaklarini kiigiik ve ¢ok spesifik bir sektére yogunlastirir. Bu
stratejinin bazi kiiglik ve orta biyiikliikteki isletmelerin pazarlardaki uluslararasi performansi ile pozitif olarak
iligkili oldugu bulunmustur (Zucchella ve Palamara, 2006; Maurel, 2009:125).

Firma taklit etmesi zor ve farkli kaynak ve yeterliklere sahip oldugu zaman miisterilerine rakip tirtinlerden
daha fazla deger kazandiran iriinler sunabildigi zaman rekabet avantajina sahip olmaktadir. (Barney, 1991).
Thracat alaninda, son derece 6nemli bir arastirma konusu bir firmanm rekabetgi pozisyonunun o firmanm ihracat
performansmi  belirlemede 6nemli bir rol oynayip oynamadigidir. Ihracat pazarlama taktiklerinin
adaptasyonunun bir ka¢ faydasi vardir: (1) bu taktikler firmalarmn her bir pazarin 6zel niteliklerine gore arzlarini
diizenlemesini saglarlar ki, bu {istiinlik yabanci tiiketicilerin belirsizligini ve psikolojik uzakligmni azaltir
(Madsen, 1989); (2) yerel aracilar ile iliskileri gelistirirler (Shoham 1999); (3) firma daha iyi bir kazang elde
edebilir ¢linkii daha iyi bir iirlin-pazar eslesmesi daha iyi miisteri memnuniyeti ile sonuglanir, bu da rakiplerle
karsilastirilinca daha iyi bir ticretlendirme 6zgiirliigii saglar (Leonidou vd., 2002). Bu yiizden, ihracat pazarlama
taktiklerinin adaptasyonu ihracat performansmi artirir (Albaum ve Tse, 2001; Calantone vd., 2006; O’Cass ve
Julian, 2003;Shoham, 1996, 1999, 2002; Zou ve Cavusgil, 2002). Bu sebeple, fiyati, alic1 ve satict arasindaki
bilgi akisimni, iriini ve dagitim yabanci tiiketicilerin ihtiya¢ ve beklentilerine gore adapte etmenin uluslararasi
piyasalardaki performans ile pozitif olarak iliskili oldugunu 6ngérmekteyiz (Navarro vd.,2010:50).

Bir firmanin ihracat baglilig1 ¢ok farkl sekillerde gosterilebilir, ancak, higbir sey onun ihracat bagliligimni
yabanci miisterilerin istek, ihtiya¢ ve beklentilerini karsilamak i¢in adapte olmadaki istekliligi kadar yansitamaz
(Atuahene-Gima, 1995; Beamish vd., 1993), ki bu da degisiklik gerektiren pazarlama programinin dgelerini
adapte etmek anlamima gelecektir (Cavusgil ve Kirpalani, 1993). Bir sirketin yonetilme sekli onun ihracat
performansimi etkilemektedir ve firmanin dinamizmi ile yansitilir: Firmanm girisimci davraniglari, firmanin
ihracata baglilig1 ve yonelimi, karar vericinin —-KOBI’lerde genellikle is sahibi-yonetici- 6zellikleri bu dinamizmi
gosteren unsurlardir. Bu sirketlerin yoneticilerinin ayni zamanda basarilarinda olduk¢a 6nemli rol oynayan
faaliyetlerinin pazarlama ve ticaret yapma boyutlarini da dikkate almalar1 gerekir. Bu dinamik ve istekli davranig
ve yonetim girisimcilik yapisi ile temsil edilebilir. Bu, kontrol edilen kaynaklar ne olursa olsun yeni firsatlart
aktif olarak arama olarak tanimlanabilir (Maurel, 2009:121).

Ayrica, mevcut calismalar, pazarlama yeteneklerinin pazar yonelimi ve ihracat performansi arasindaki
iliskide 6nemli bir araci olarak hareket ettigini ileri siirmektedir (Guo vd., 2018; Morgan vd., 2018; Murray vd.,
2011). Pazarlama yetenekleri, bir sirketin deger yaratan faaliyetleri etkin bir sekilde gerceklestirmek i¢cin mevcut
kaynaklar1 kullanma yetenegini ifade eder (Krasnikov ve Jayachandran, 2008; Morgan vd., 2018).RBV'nin
altinda yatan teorik perspektifler, pazar yonelimi-ihracat performansi iliskisinde pazarlama yeteneklerinin
aracilik roli i¢in destek saglar. RBV'ye gore, degerli, nadir, taklit edilmesi zor ve ikamesi miimkiin olmayan
kaynaklara ve yeteneklere sahip bir sirket, rekabet avantaji elde edebilir ve rakiplerinden daha iyi performans
gosterebilir (Barney, 1991). Yetenekler perspektifi, RBV'nin bir uzantisi olarak, kaynaklarinin heterojenliginden
ziyade yeteneklerin kaynaklarin avantajli dagitimmi sagladigimi vurgular (Day, 1994; Krasnikov ve
Jayachandran, 2008; Teece vd., 1997). Bu anlamda, pazar yonelimi, sirketler i¢in potansiyel deger tasiyan kilit
bir stratejik kaynak olarak kabul edilirken (Ketchen vd., 2007; Cadogan vd., 2009), pazarlama yetenekleri, pazar
yoneliminin potansiyel degerinin kullanilabilecegi 6nemli bir dagiim mekanizmasidir (Morgan vd., 2009).
Firmalar, ancak pazar yonelimlerinden yararlandiklarinda ve miisterilerinin ihtiyaglarina iliskin bilgilere dayali
pazarlama yeteneklerini gelistirdiginde rekabet avantaji elde edebilir ve is performansini artirabilir (Morgan vd.,
2009; Murray vd., 2011; Vorhies vd., 2011;Bodlaj ve Cater, 2022:257).

Uriin adaptasyon stratejisi (iiriin tasarimu, kalite, yardime1 hizmetler, genislik ve hatlarin derinligi) ihracat
performansmi gelistirir (Shoham, 1999) ve dis pazarlarda iriiniin az ya da hi¢ adapte edilmemesi ihracat
girisimlerinin basarisizligina neden olacaktir. (Ogunmokun veLi, 1999). Zou ve Stan (1998)’na gore 50 farkl
calisma meta analiz yaklagimlarinda {irlin adaptasyonu ve giicli, taniim yogunlugu, kanal iliskiler ve fiyat
adaptasyonunun ihracat pazarlama stratejisinin kilit belirleyicileri oldugunu 6ne stirmiislerdir (Abdul Adis A-A.,
2010:54).
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Ihracat performansi, ihracat davranigmin sonuglarmi yansitir ve pazarlarinda ne kadar basarili oldugunu
analiz eden bir firma i¢in temel bir kilavuzdur (Diamantopoulos, 1998). Performans 6l¢limleri finansal olmayan
ve Oznel (iretken ve ddiillendirici, ihracat kararindan memnuniyet, ihracat basarisi) olarak goriilebilir (Bianchi
ve Saleh, 2010, Cavusgil ve Zou, 1994, Skarmeas vd., 200, Styles vd., 2008). Thracat performans 6lgiileri ayrica
mali ve objektif oOl¢giilere gore siniflandirilabilir, bu da muhatabin gergek rakamlari (satig biiyiimesi, karlilik,
yatirim getirisi, vb.) rapor ettigini ima eder (Cavusgil ve Zou, 1994 ,Hult ve Ketchen, 2001) ve katilimcinin
¢esitli finansal basarilari tatmin edici olarak algilama derecesini (operasyonun karliligi, karliliktaki degisim, satis
biiylimesi, pazar payr vb.)yakalayan finansal ve siibjektif Olgiiler (Nes vd., 2007, Styles vd.,
2008). Calismamizda performans oOlgiileri, firmanin secilen miisteriden elde edilen yiizde marjlardan ne 6lgtide
memnun kaldigini, miisterinin 6deme kabiliyetini ve miisterinin sikayet diizeyini ifade eden siibjektif ve finansal
oOl¢iiler olarak goriilebilir (Altaren veTudoran, 2013:372).

Thracat performansi, uluslararasi alanda karar vermede gok énemlidir. Thracat performansi, nicel ve nitel
degiskenlerin kullanilmasim gerektiren ¢ok boyutlu bir kavramdir (Rose ve Shoham, 2002, Sousa, 2004). Ek
olarak, bu &lgiiler yonetimin performans algismi yansitmalidir (Lages vd., 2008). Cavusgil ve Zou (1994),ihracat
performansini, firmanin iriinlerini-markalarmi ekonomik veya operasyonel yonleri (kar, satis vb.) ve stratejik
yonleri (uluslararasi konumlanma, ihracattan artan pazar payi, basari) iceren dis pazarlara ihra¢ ederek
amaglarini tamamlama derecesi olarak yani firmanin ihracat pazarlama stratejisinin planlanmasi ve uygulanmasi
yoluyla tanimlar. Bu tanimi bir baslangi¢c noktasi olarak ele alan bu ¢alisma, son {i¢ yildaki ihracat satiglarinin
biiylimesi ile yoneticilerin dis pazarlarda elde edilen sonuglardan memnuniyetini igeren bir operasyonel
performans ile uluslararasi genigleme (pazarlanan {ilkeler / ihracat yapan yil sayis1) ve ihracat egilimidir (ihracat
satiglar1 / sirketin toplam satiglari)(Katsikeas vd., 2000; Garcia vd., 2015:1882).

Thracat pazarlama faaliyetlerinde iiriin adaptasyonundan gesitli faydalar elde edilebilir: (1) firmanin
triinlerini her bir hedef pazarm kendine 6zgii 6zelliklerine gére diizenlemesini saglarlar ki bu da yabanci
tiiketicilerin belirsizliklerini veya psikolojik uzakliklarmi azaltir (Madsen, 1989); (2) yerel aracilar ile olan
iligkileri gelistirirler (Shoham, 1999); ve (3) daha iyi bir iriin-pazar eslesmesi daha fazla miisteri memnuniyeti
ile sonuglanacagimdan rakiplere gore daha genis fiyatlandirma 6zgiirligii sunmaktadir (Leonidou vd., 2002). Bu
sebeple, ihracat pazarlama taktiklerinin adaptasyonu ihracat performansmi artirir (Albaum ve Tse, 2001;
Calantone vd., 2006; O’Cass ve Julian, 2003; Shoham, 1996, 1999, 2002; Zou ve Cavusgil, 2002). Bu sebeple,
yabanci tiiketicilerin beklenti ve ihtiyaglarmma gore fiyatin, iletisimin, {iriiniin ve dagitimin adapte edilmesi
uluslararasi piyasalardaki performans ile pozitif olarak iligkilidir (Navarro vd.,2010:50).

fhracat performansi, teoriyi dogru bir sekilde ilerletmek ve test etmek ve yonetimsel uygulamayi
gelistirmek i¢in tanimi ve Olglilmesinde ozel dikkat gerektiren karmasik, c¢ok yonlii bir yapidir. Yapi
gecerliliginin olusturulmasi, diger kosullarin yani sira, icerik gegerliliginin dogrulanmasina baglidir - bu,
kavramsal alanini belirlemek ic¢in yapmin ana yoénlerini ve sinirlarini ortaya ¢ikarmaktan (Hinkin, 1998) - ve
operasyonel gostergelerin belirli bir teorik alani dogru sekilde yansitmasimi saglamaktan olusur (Kerlinger,
1986). Bunun yaninda, yapmin kavramsal tanimi, yapiyr pratikte kullananlar i¢in anlam ifade etmeli ve ona
yiiklenen anlami yansitmalidir. Aslinda, ihracat performansinin ¢ogu modeli, akademisyenlerin gelistirdigi ve
bunlarin ¢ogu, on testler ve pilot calismalar yoluyla da yoneticilerin incelemesine tabi tutulmus olsa da,
cogunlukla, baslangi¢ asamalarinda uygulayicilarin katkilariyla gelistirilmistir (Carneiro vd.,2015:410).

METODOLOJI
Amag

Calisma evreni olarak Marmara bolgesinde deri sektoriinde faaliyette bulunan kiiciik ve orta 6lgekteki
ihracat yapan firmalardir. Arastirma kapsaminda ihracat performansi degiskenleri olarak belirlenen faktorlerin
iirlin adaptasyonuyla ilgili iliskisi incelenirken, firma yoneticilerinin firmanimn performans sonug¢larindan tatmin
olma algilar1 dikkate alinmigtir. Calismada firma yoneticilerinin firmalarm finansal durumlariyla ilgili resmi
bilgileri vermekten kacindiklar1 goériilmiistiir. Bu yiizden calisma igerisinde ydneticilerin algilarmin 6lgiilmesi
hedeflenmistir.

Tiiketicilerin deri tiriinlerini tercih ederken hangi faktorlerin etkisi altinda kalarak satin alma davranigini
gergeklestirdigi ve yeniden satin alimlar1 gerceklestirip gerceklestirmedigini gérmek agisindan deri sektoriinii
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aragtirmaya karar verilmistir (Ekonomi Bakanlig1 Bilgi Sistemi, Mart 2019). Calismada Marmara bdlgesinin
tercih edilmesinin nedeni, deri sektoriinde faaliyet gosteren firmalarin yogunlugunun bu bolgede toplanmasindan
kaynaklanmaktadir. Firmalar ile ilgili se¢im yapilirken NACE kodlar1 dikkate alimmustir.

Arastirma Yontemi

Arastrmada yontemi olusturmak igin yapilan tarama sonucunda literatiirde kabul goren g¢aligmalar
incelenerek tiriin adaptasyonunu etkileyen faktorler ve ihracat performansini etkileyen faktérler segilmis ve bu
boyutlar kaynak olarak kullanmilmistir. Bu alanda en ¢ok dikkate alinan ¢alisma Cavusgil’e ait (1994) olan
arastirma oldugundan bu ¢aligma i¢in kaynak olarak almmustir. Bu g¢alismanin disinda 2009 yilinda Vrontise
tarafindan yapilan arastirma ve Zaiem’in (2010) yilinda yaptigi ¢caligmast da bagvurulan kaynaklar arasinda yer
almaktadir. Bu g¢aligmalarin 15181 altinda 6nceki arastirmalarda yer alan faktorler ve degiskenler ele alinarak bu
¢alismadaki boyutlar ortaya konmustur.

Bu arastirmada ortaya konulan boyutlarla firmalarin uluslararasi pazarlar igin irettikleri triinlerin
adaptasyonunun ihracat performansi iizerindeki iliski korelasyon yontemi ile incelenmistir. Bu ¢aligmanin temel
hipotezini uluslararasi pazarlama faaliyetlerinde triin adaptasyonunun ihracat performansinda olumlu bir
iliskinin varlig1 olusturmaktadir. Yapilan bu aragtirmada 6ne siiriilen hipotez soyle olusturulmustur.

Hi: Uluslararasi pazarlarda iiriin adaptasyonu ile ihracat performansi arasinda anlamli bir iligki vardir.

Bu c¢alisma ile ilgili anket caligmasi, Marmara bolgesi olarak sinirlandirilmistir. Ankete katilacak
firmalarda aranan ilk ve 6nemli kriter, firmanm ihracat yapmasidir. Calismaya 550 firma iizerinden gesitli
nedenlerle (ankete katilmak istememesi, farkli sektorlerde yer almasi, ihracat faaliyetlerini durdurmasi gibi) deri
sektoriinde katilanlarin 101 tanesinden kullanilabilir 81 tanesi uygulamaya dahil edilmistir. Dolayisiyla ankete
katilim oran1 %81 diizeylerindedir.

Gelistirilen anket formu 8 boliimden olusmaktadir. 1. Boliimiinde ankete katilan yoneticilerin ve
firmalarinin demografik ozellikleriyle ilgili sorular, 2. boliimiinde arastirmaya katilan firmalarin ihrag¢ pazariyla
ilgili sorular yoneltilmistir. 3. boliimde ise firmanin dis pazar ozellikleri, istek ve ihtiyaclar ile ilgili sorular
4.bolimde ise faaliyette bulunulan gevre ile ilgili, firmanin ihracat pazarinda ekonomik, kiiltiirel, politik ve yasal
cevre gibi engellere yonelik faktorleri arastirmak igin sorular yoneltilmistir. 5. bdlimde ihracat pazarlarinda
faaliyette bulunan firmalarin rakiplerine gére pozisyonlarini belirten sorular sorulmustur. 6. bolimde ihracat
faaliyetleri ile ilgili genel performanstan memnuniyeti 6lgmek igin sorular gelistirilmistir. 7. bolimde hedef
pazarindaki rekabet siddeti hakkinda firmalardan bilgiler sorulmus cevaplandirilmas: istenmistir. ilk 7
boliimdeki anket sorularinda her boliimiin kendine 6zgii sorulara 5°li Likert 6lgegi gelistirilmistir. Son bdlim
olan 8. boliimde ise a¢ik uglu sorular sorularak firma yoneticisinin ¢aligtigi firmanin biyiikliigi ile ilgili bilgiler
istenmistir. Analiz caligmalarinda PASWStatistics20 programi kullanilarak gelistirilen dlgek ihracatci firmalara
uygulanmis firmalardan elde edilen veriler degerlendirilmistir. Verilerin analizinde Korelasyon analizi ve
tamimlayici sorularda capraz tablo olusturularak analiz yapilmistir. Uriin stratejileri ve ihracat performansindaki
yonetici Ozellikleri arasindaki iliskiye ait ifadelere verilen cevaplarin giivenilirlik analizi yapilmstir. Bu veriler
icin hesaplanan Cronbach’s Alpha %90’n1 lizerindedir. Bu deger ¢alismada toplanan verilerin giivenilirliginin
yiksek oldugunu gostermektedir. Analiz c¢alismasinda veriler ¢esitli boyutlarda toplanmistir ve
degerlendirilmistir.

Analiz

Ihracat, ozellikle KOBI’ler icin en popiiler uluslararasilasma bicimidir ve firma performansmnmn
iyilesmesine yol agabilir. Glinliimiiz ekonomik kosullarinda ihracat, ¢ok hizli biiyliyen ekonomik faaliyetlerden
birisi olmasmnin yaninda iilkeler ve firmalar agisindan da ¢ok biiyilk 6éneme sahiptir (Lages ve Montgomery,
2004). Uriin ve hizmetlerin kiiresellesmesi ve ticaretin yogunlasmasi, bunun yaninda o6zel firmalarin
uluslararasilagsmasi ihracat performansmin Oneminin artmasina neden olmustur (Rose ve Shoham, 2002).
Gilintimiiziin karmasik is diinyasinda, herhangi bir firma icin performans, yurti¢i ve uluslararasi alanlarda kendi
basar1 seviyesini analiz etmesi i¢gin goz ard1 edilemeyen bir kilavuzdur (Lages ve Montgomery, 2004).
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Ihracat performansi iizerinde etkili olan faktérlere bakildiginda hem firma hem de iiriin 6zelliklerini
igeren igsel Ozellikler, hem de pazar ve sektor 6zelliklerini igeren digsal 6zelliklerden olusmaktadir (Calantone
vd., 2006).

Ihracat performansmin Slgiilmesiyle ilgili 6lgiitleri objektif ve siibjektif olmak iizere iki bashk altinda
toplandigi goriilmektedir (Mutlu ve Nakipoglu, 2011).

Objektif Olgiitler; Thracat Satislariyla Ilgili Olgiitler, Thracat Karliliklariyla flgili Olgiitler, Thracat Satislar:
ve Karhiliklarinin Degisimleriyle lgili Olgiitler.

Siibjektif Olgiitler; Stratejik Nitelikli Olgiitler, Davramissal Olgiitler olarak ele almmaktadr.

Bulgular

Arastirmada kullanilan anket formunun 1. Béliimiinde tanimlayict sorulari cevaplayan yoneticilerin ve
firmalarinin cevaplar1 asagidaki tablolarda toplanarak, agiklanmistir.

Tablo 1. Firmalarin Faaliyet Yag ile ilgili Dagihm

Say1 Yiizde
5 Yildan Daha Az Faaliyette Olan 1 1,2
5-10 Y1l Arasi Faaliyette Olan 5 6,2
11-20 Y1l Faaliyette Olan 23 28,4
21-30 Y1l Faaliyette Olan 15 18,5
30 + 33 40,7
Toplam 77 95,1
Cevapsiz 4 4,9

Tablo 2. Firmalarin ihracat Faaliyeti Yapma Siireleri ile ilgili Dagilim

Say1 Yiizde
5 Yildan Daha Az Ihracat Yapan 6 7,4
5-10 Y1l Arasi 15 18,5
11-20 Yil 25 30,9
21-30 Y1l 16 19,8
30 Yildan Daha Fazla 14 17,3
Cevapsiz 5 6,2
Toplam 76 93,8

Tablo 3. Firmalarin Satislarinin Yiizde Kaci Thracattan Olustugunun Dagihim

Sayi Yiizde
%10’dan Az 9 11,1
%10-19 8 9,9
%20-29 4 4,9
%30-39 3 3,7
%40 Ve Uzeri 55 67,9
Cevapsiz 2 2,5
Toplam 79 97,5

Tablo 4. Firma Sahiplikleri ile Ilgili Dagihm

Say1 Yiizde
Aile Sirketi 4 49
Limited Sirket 34 42,0
Anonim Sirket 40 49,4
Adi sirket - -
Adi komandit - -
Cevapsiz 3 3,7
Toplam 78 96,3
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Tablo 5. Sektérde Yer Alan Yoneticilerin Gorev Siiresi Ile Ilgili Dagihm

Say1 Yiizde

1 Yildan Az 4 4,9
1-2 Y1l 13 16,0
3-5Y1l 34 42,0
6-10 Y1l 16 19,8
10 Yildan Fazla 10 12,3
Cevapsiz 4 4,9
Toplam 77 95,1

Tablo 6. Sektordeki Firmalarin Sahiplik Tiirii ile Ilgili Dagihm

Say1 Yiizde
Sahibi 2 2,5
Profesyonel Yonetici 76 93,8
Sahibi-Y6neticisi 3 3,7
Toplam 81 100,0
Tablo 7. Sektordeki Firma Yoéneticilerinin Egitim Seviyeleri ile ilgili Dagihm

Tkogretim 4 4,9
Lise 7 8,6
Lisans 60 74,1
Lisansiistii 7 8,6
Cevapsiz 3 3,7
Toplam 78 96,3
Genel Toplam 81 100,0

Tablo 8. Firmalarin Ihracat Pazarlarim Biiyiikliik Sirasina Gore Siralama

Deri Sektorii

Say1 Yiizde
Asya 7 8,6
Avrupa 39 48,1
Rusya 13 16,0
Turk Cum. 4 49
ABD 4 4,9
Afrika 3 3,7
Ortadogu 5 6,2
Amerika kitasi - -
Toplam 75 92,6
Cevapsiz 6 7,4
Toplam 81 100,0

Firmalarin ihracat pazarlar1 incelendiginde sektoriin ortak pazarlara hitap ettigi goriilmektedir. Deri
sektoriinde % 48,1°lik oranla Avrupa pazar ilk sirada gelirken, yine ikinci sirada %16’lik oranla Rus pazari
takip etmektedir. Bu sektérde Avrupa pazarmin birinci sirayr almasinin nedeni, hem fiziksel hem de psikolojik
yakinligin olmasi, ulagim maliyetlerinin diisiikliigii, problemlerle karsilasildiginda daha kolay ¢6ziim imkaninin

olmasi sayilabilir.
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Tablo 9. Deri Sektoriindeki Firmalarn Yas iliskisi

Deri Sektorii
Yonetici Isletme Ihracat Pazarlama
Ozellikleri Ogzellikleri Pazarlama Stratejileri
Stratejisi

5’den Az _ _ _ _
5-10 Y1l ,413 ,499 ,456 -,060

,490 ,392 ,441 ,924
11-20 Yil 540" ,690™ 623" -,251

,011 ,001 ,003 272
21-30 Yil -,039 ,098 656" ,121

,900 ,750 ,021 ,681
30y1l Ustii -,176 -,198 ,081 -,181

,389 ,321 ,689 ,366

Incelemelerde su sonuglarla karsilagilmistir. Deri sektoriinde yer alan firmalarin yas gruplamalarinda 11-
20 yil faaliyette olan 23 firmanin yonetici 6zellikleri ile adaptasyon faktérleri arasinda pozitif bir korelasyon
(0,540) sz konusudur. Yani deri sektoriinde sektorde eski sayilabilecek firmalarin yoneticilerinin 6zelliklerinin
iriin adaptasyonu iizerinde etki yaratmakta oldugu diisiiniilebilir. Bunun sonucunda adaptasyon ile firmalarin
ihracat performanslari arasinda olumlu bir iliskiden séz etmek miimkiindiir. Istatistiksel olarak % 5’lik anlamda
incelendiginde (,011)’lik bir sonugla karsilagilmaktadir. Bu durum istatistiksel olarak bir giiclii bir iligkiyi ifade
etmektedir. Bu durum yoneticilerin 6zelliklerinin iiriin adaptasyonunda ¢ok etkili olmadigini gosterebilir. Fakat
ayn1 yil araliklarinda firmalarin durumu incelendiginde farkl bir durumla karsilagilmaktadir.

Bu yil araliklarinda isletme oOzellikleri ile adaptasyon faktorleri arasinda (0,690) pozitif korelasyon
goriilmils ve % 1 anlamlilik diizeyinde istatistiksel acidan da giiglii bir iliski s6z konusudur. Bu durum bize bu
grupta yer alan firmalarin 6zelliklerinin ihrag ettikleri iiriinlerinin ihrag iilkelerine adaptasyonu {izerinde nemli
etkilere sahip oldugunu gostermektedir. Ayni yil araliklarinda firmalarin ihracat pazarlama stratejisi ile
adaptasyon faktorleri arasmda (0,623) pozitif korelasyon goriilmektedir. Yine bu durum %1’lik istatistiksel
anlamda cok giiclii bir iliskiyi ifade etmektedir. Yani ihracat pazarlama stratejileri ile {iriin adaptasyonu arasinda
onemli ve giiglii bir iligkiye isaret etmektedir. 21-30 yil araliklarinda faaliyette bulunan 15 adet firmada ihracat
pazarlama stratejileri ile iiriin adaptasyon faktorleri arasinda da pozitif korelasyona (0,656) rastlanmasiyla
beraber bu durumda da aralarinda istatistiksel anlamda (,021) giiclii bir iliskiden s6z edilebilir. Bu sektérde yer
alan KOBI’lerde faaliyet siirelerine bagh olarak {iriin adaptasyonunun sadece hem %1°lik hem de % 5’lik iligki
diizeyinde etkili oldugu goriilmektedir.

Tablo 10. Deri Sektériindeki Firmanin Ka¢ Yildir Thracat Yapmasiyla Ilgili iliski

Deri Sektorii
Yénetici Isletme Ihracat Pazarlama
Ozellikleri Ozellikleri Pazarlama Stratejileri
Stratejisi

5’den Az ,445 -,029 541 ,109

377 ,956 ,346 ,837
5-10 Y1l ,160 ,381 347 -,038

,569 ,179 ,225 ,892
11-20 Yil 278 ,408 ,591™ -,098

,199 ,053 ,003 ,664
21-30 Yil -,103 -,279 ,072 - 417

, 738 314 ,798 ,122
30y1l Ustii -,153 -,028 ,100 -,585

,674 ,940 ,784 ,075
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Firmalarmn yaptiklari ihracat siirelerinin {iriin adaptasyonu ve ihracat performansi iizerinde iliskinin deri
sektoriindeki etkisi incelendiginde ¢ikan sonug sdyle incelenebilir. Bu sektdrde sadece 11-20 yildir ihracat yapan
firmalarda ihracat pazarlama strateji ile iiriin adaptasyonu arasinda (0,591) pozitif bir korelasyon goriilmektedir.
Bu sonucun sadece bir faktor grubunda ¢ikmasi korelasyon iligkisini ilging bir duruma getirmistir. 11-20 yildir
ihracat yapan firmalarin ihracat pazarlama stratejilerine iiriin adaptasyonunun etkisi goriilmektedir. Deri
sektoriinde sadece bu yil araliklarinda goriilmesi dikkat ¢ekmektedir. Bu sektdrdeki firmalarin ihracat yapma
stirelerinin ihracat performansinda ya da adaptasyon iizerinde ¢ok etkili oldugu goriilmektedir. Ortaya ¢ikan bu
sonuclara gore deri sektoriindeki KOBI’ler icin ihracat siirelerinin yiiksek olmasi artik firmalarm
kurumsallagsmaya ydneldiklerini ve yaptiklari faaliyetlerin belli stratejilere gore yapildigi gosteren bir faktor
olarak goriilebilir. Bu etkinin korelasyon agisindan olumlu oldugu goriilmesiyle birlikte istatistiksel olarak %1
diizeyinde ¢ok anlamli bir sonucu ifade etmektedir.

Tablo 11. Deri Sektorii icin Satislarimzin Yiizde Kag1 ihracattan Olusmaktadir?

Deri Sektorii
Yénetici Isletme Thracat Pazarlama
Ozellikleri Ozellikleri Pazarlama Stratejileri
Stratejisi

%10’dan Az -,140 -,052 ,080 317

,860 ,934 ,920 ,603
%10-19 -,529 -,312 -,361 -,632

,178 ,451 ,379 ,093
%20-29 - - - -
%30 -39 ,143 ,945 ,929 ,929

,909 ,212 ,242 ,242
%40 iistii 241 312" 464™ -,093

,091 ,026 ,001 ,515

Deri sektoriindeki satiglarindaki ihracat paymin orami incelendiginde ortaya sadece %40’1n iizerinde
ihracat payina sahip olan firmalarda iligski goriilmektedir. Diger oranlarda ihracat payina sahip olan firmalarda
herhangi bir iliskiye rastlanilmamistir. Var olan bu iliski incelendiginde firmanin 6zellikleri ile {iriin adaptasyonu
arasinda pozitif (0,312) bir korelasyon goriilmektedir. Thracattaki performanslarinin yiiksek olmasi, ihrag
pazarlarindaki paylarimi artirma yonlii diisiinen firmalarin bunlar1 basarabilmek i¢in iiriinleri adapte ettikleri s6z
konusu olabilir. Istatiksel olarak incelendiginde % 5’lik anlamlilik diizeyinde giiglii bir iligki ortaya ¢ikmaktadr.
Bu giiglii iliski korelasyondaki iliskiyi de desteklemektedir. Bir baska pozitif (0,464) korelasyon iliski ise ihracat
pazarlama stratejisinde goriilmektedir. Deri sektoriindeki bu grup firmalarin ihracat pazarlama stratejilerindeki
satiglar1 artirma yonlii faaliyetlerde iiriin adaptasyonunun etkisi oldugu goriilmektedir. Bu iliskinin giigli
oldugunu kanitlayan istatistiksel % 1’lik iliskide ¢ok gii¢lii olarak bunu kanitlamaktadir. Ortaya ¢ikan bu
sonuglara gore deri sektoriinde tam uluslararasilasmis firmalarda adaptasyon ihracat performansi iliskisine
rastlanmasi s6z konusudur.
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Tablo 12. Deri Sektoriindeki Firmamzin Thracat Pazar Biiyiikliiklerini Siralayimz?

Deri Sektorii
Yénetici Isletme Ihracat Pazarlama Stratejileri
Ozellikleri Ozellikleri Pazarlama
Stratejisi
Asya ,544 ,288 ,355 -,050
,265 ,580 ,490 ,924
Avrupa ,108 ,215 ,237 -,130
,542 ,216 ,170 ,455
Rusya ,026 ,265 647" -,205
,934 ,382 ,023 ,502
Tirk Cum. -1,000” -1,000” -,954 -1,000™
. ,000 ,194 .
ABD ,994™ ,203 ,442 ,019
,006 197 ,558 ,981
Afrika ,866 -,866 ,866 ,945
,333 ,333 ,333 ,212
Orta Dogu ,066 -,428 -,860 ,076
,934 572 ,342 ,924

Deri sektoriindeki firmalarmn ihracat yaptiklar: {ilkelerin pazar biiyiikliikleri ile korelasyon iliskisi
incelendiginde bu firmalarda ABD’ye ihracat yapan firmalarda yonetici 6zellikleri ile iiriin adaptasyonu arasinda
pozitif (0,994) bir iliski goriilmiistiir. Bu iliskinin derecesinin de yiiksek oldugu goriilmekte ve istatistiksel olarak
da % 1 anlamhilik diizeyinde ¢ok giiclii bir iliskiyle desteklenmektedir. Fakat bu sonuglarin dogru ve net bir
degerlendirme sonucu olarak goriilmeyebilir. Cilinkii bu iilkeye ihracat yapan firma sayisinin arastirma iginde
dort adet olmasi degerlendirmeleri netlestirmeyebilir. Fakat bunun yaninda bu sektdrde Rusya pazarinda bir
korelasyon iligkisi goriilmektedir. Deri firmalarinin ihracat pazarlama stratejileri ile {iriin adaptasyonu arasinda
pozitif (0,647) korelasyon iliskisi s6z konusudur. Firmalarin Rusya pazarlarindaki gelirlerinin daha yiiksek
olmasi, vergi avantajlarinin yakalanmasi gibi durumlardan dolayr bu pazara iriinlerini adapte ettikleri
diistiniilebilir. Ayrica buradaki %5 anlamliliktaki istatistiksel iligkide yukaridaki agiklamalar1 destekledigi
goriilebilir. Tirk Cumhuriyetlerinde ise farkli bir iliskiyle karsilasilmistir. Buradaki iligki negatif ve tam bir
korelasyon s6z konusudur. Yalniz bu durumun yaniltici ve bilimsel olarak tam agiklanamayacagi diistinilebilir.
Ciinkii arastirmada bu iilkelere ihracat yapan firma sayis1 da dort adettir.

Tablo 13. Deri Sektoriindeki Firmamzin Sahiplik Tiirii

Deri Sektorii
Y énetici Isletme Ihracat Pazarlama
Ozellikleri Ozellikleri Pazarlama Stratejileri
Stratejisi

Aile Sirketi -,428 -,248 ,801 -,242

,572 752 ,199 ,758
Limited Sti. ,595™ ,579™ ,694™ -,053

,001 ,001 ,000 ,789
Anonim Sti. -,080 -,141 -,023 -,120

,647 413 ,894 ,486

Aragtirmaya katilan deri sektorlindeki firmalarm sahiplik tiirleri arasindaki iliskiler incelendiginde
Limited sirketlerde iligkilerin yogunlastigi goriilmektedir. Arastirma kapsaminda yer alan deri sektoriindeki
firmalarm 34 tanesi limited girket statiisiinde faaliyetlerini siirdiirdiikleri goriilmektedir. Bu tiir sirketlerin
yoneticilerinin 6zellikleri ile {irlin adaptasyonu arasinda pozitif (0,595) korelasyon goriilmektedir. Bu statiideki
firmalarin yonetici dzelliklerinin {irlin adaptasyonu ile olan iligkisinin oldukca giiclii ve istatistiksel anlamda %
I’lik diizeyde c¢ok giiclii bir iligki i¢cinde olduklar1 ortaya ¢ikmaktadir. Ayni sirket tiirlinde baska bir iliski ise
isletme ozelliklerinde goriilmektedir. Isletmelerin sahip olduklar1 hedefler, ulastiklar1 pazar paylari,
stratejilerindeki basarilar1 gibi faktorlerle {irlin adaptasyonu arasinda pozitif iligkiyi gostermektedir. Bu iliski %
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1 anlamlilik diizeyinde istatistiksel olarak gii¢lii bir durumu ifade etmektedir. Deri sektoriindeki sirket
sahipliginde iliskisi olan bir baska durum ihracat pazarlama stratejilerinde goriilmektedir. Buradaki firmalar
vergi tesviklerinde elde edecekleri kazanglar, karlilik artiglart gibi faktorlerle iiriin adaptasyonu arasinda pozitif
(0,694) bir korelasyon goriilmektedir. Bu korelasyonun etkisinin de biiylik oldugu ortaya ¢ikmaktadir. Ayni
zamanda bu iliski % 1 anlamlilik diizeyinde istatistiksel olarak giiglii bir sekilde desteklenmektedir. Bu sektorde
kargilagilan ilging durum diger sirket tiirlerinde bir iligkiye rastlanmamasidir. Bu durumdan diger sirket
tirlerinde adaptasyon iliskisinin olmamasi firmalarin standardizasyonu benimsedikleri ¢ikarilabilir. Bir bagka
sonug olarak da firma sahiplik tiirlerinin iiriin stratejileriyle iliskilendirilmesinin s6z konusu olmayacagidir.

Tablo 14. Deri Sektériindeki Firmadaki Pozisyonunuz

Deri Sektorii
Yénetici Isletme Thracat Pazarlama
Ozellikleri Ozellikleri Pazarlama Stratejileri
Stratejisi

Sahibi 1,000™ 1,000™ 1,000™
Profesyonel Yon. ,164 221 ,.353™ -,059

,193 ,075 ,004 ,634
Sahibi-Yo6netici - - 1,000™ -1,000™

Aragtirmaya katilan kisilerin deri sektoriindeki firmalardaki pozisyonlarmmda ortaya g¢ikan iligkiler
incelendiginde, ti¢ farkli konumda bulunan kisilerde korelasyon iliskisine rastlanmistir. Fakat burada asil dikkat
¢eken nokta profesyonel yonetici olarak arastirmaya katilanlarm disiinceleridir. Cilinkii diger cevap verenlerin
(sahibi-3, sahibi-yonetici-2) sayilar1 deri sektoriinde cevap verenlerin (profesyonel yonetici-76) iginde ¢ok kiigiik
bir grubu temsil etmektedirler. Bu ylizden profesyonel yoneticilerin iligkilerinin incelenmesi daha dogru
sonuglarm verebilecegi diisiiniilmektedir. Profesyonel yoneticiler icinde sadece firmalarin ihracat pazarlama
stratejileri ile irlin adaptasyonu arasinda pozitif bir (0,353) zayif bir korelasyon goriilmektedir. Bu korelasyon
zayif da olsa firma yoneticileri acisindan Pazar payr artirmak icin, yeni pazarlar bulmak acgisindan, vergi
tesviklerini kullanma yoniinden iiriin adaptasyonunu énemli kilmaktadir. Istatistiksel olarak degerlendirildiginde
de % 1’lik anlamlilik diizeyinde giiclii bir iliskiden s6z etmek miimkiindiir.

Tablo 15. Deri Sektoriindeki Firmanizda Kac¢ Yildir Bu Pozisyonda Gérev Yapmaktasiniz

Deri Sektorii
Y énetici Isletme Ihracat Pazarlama
Ozellikleri Ozellikleri Pazarlama Stratejileri
Stratejisi
1 yildan az -,688 -, 728 -,912 -,566
,312 272 ,088 434
1-2 yil 247 ,268 ,128 -, 377
,416 377 ,691 ,204
3-5 yil ,185 ,244 AT6** ,079
,336 ,193 ,008 ,678
6-10 y1l ,445 ,309 ,487 -,079
,111 ,282 ,077 ,789
10 y1ldan ¢ok ,067 314 ,084 -768
,900 ,493 ,859 ,074
Arastrmaya  katilan  firmalarin  yOneticilerinin =~ bulunduklar1  pozisyondaki goérev — siliresinin

iligkilendirilmesiyle ilgili bir noktada ortaya ¢ikmistir. Deri sektoriindeki yoneticilerin 3-5 yildir ayni1 pozisyonda
gorev yapanlarda sadece ihracat pazarlama stratejileri ile iiriin adaptasyonu arasinda iliski goriilmektedir.
Arastirma iginde bu yil aralifinda goérev yapan yonetici sayisinin bu grupta yogunlagmasi iliskinin burada
goriinmesine neden olabilir. Fakat bu siirenin yoneticiler agisindan uluslararasi pazarlarda bir deneyim, bilgi ve
tanima igin yeterli olup olmayacag tartisilabilir. Burada elde edilen verilere gore yoneticilerin ihracatla ilgili
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gelistirecekleri satiglar1 artirma, yeni pazarlar bulma gibi faktorlerle {iriin adaptasyonu arasinda pozitif (0,476)
korelasyon bulunmaktadir. Bu korelasyon iligkisi ¢ok giiclii olmamasina ragmen istatistiksel anlamda % 1
anlamlilik diizeyinde giiclii bir iliski goriilmektedir. Diger faktdrlerde bir iligkiye rastlanmamasi firma
yoneticilerinin {riinlerini adapte etmek yerine uluslararasi pazarlara standart iiriin sunmayi tercih ettikleri
diisiintilebilir.

Tablo 16. Deri Sektoriindeki Yoneticinin Egitim Diizeyi

Deri Sektorii
Yénetici Isletme Ihracat Pazarlama
Ozellikleri Ozellikleri Pazarlama Stratejileri
Stratejisi
[Ikogretim ,552 ,862 , 793 -,922
,628 ,338 A7 ,254
Lise ,179 ,570 ,678 -,684
734 ,181 ,094 ,090
Lisans ,182 ,134 292" -,017
,202 ,342 ,038 ,905
Lisansuisti -,250 -,415 -,296 -,014
,589 ,354 ,519 ,976

Deri sektoriindeki yoneticilerin egitim seviyelerinin ihracat performanst ile iiriin adaptasyonu iligkisindeki
etkisi incelendiginde sadece lisans diizeyinde iliskiye rastlanmaktadir. Burada ihracat performansi ile iiriin
adaptasyonu arasinda pozitif bir korelasyon (0,292) goriilmektedir. Bu iliskinin ¢ok giiclii bir iliski olmadig,
ancak istatistiksel olarak anlamli bir iliski oldugu kabul edilebilir. Deri sektériinde bu durumun ¢ikmasi
yoneticilerin egitim seviyelerinin ihracat performansi ile iiriin adaptasyonu arasindaki iliskide herhangi bir etkiye
sahip olmadiklarin1 gosterebilir.

SONUC

Diinya ekonomisi, ihracat yoluyla uluslararasi genislemeyi benimseyen firmalarin sayisinin artmasiyla,
birgok tilkedeki biiyiik pazar ve ticaret serbestlestirme girisimlerine yanit olarak son yillarda énemli degisiklikler
gecirmektedir (Buckley ve Strange, 2015). Bu artis goz 6niine alindiginda, bir¢ok bilimsel aragtirma, ézellikle
gelismis ekonomilerden firmalara ve ev sahibi iilke 6zelliklerine odaklanarak ihracat faaliyetlerini incelemistir.
Ihracat, firmalarin dis pazarlara geleneksel erisim yoludur. Ancak, baz1 calismalar ihracata kiiresel bir bakis agist
gostermekte ve ihracat basarisini etkileyebilecek organizasyonel i¢ ve dis faktorleri hesaba katmaktadir (Boso
vd., 2013). Bu calismada iirlin adaptasyonun ihracat performansin {izerindeki etkisi incelenmis ve “Uluslararasi
pazarlamada fiiriin adaptasyonun ile ihracat performansi arasinda anlamli bir iliski vardir” hipotezi sinanmustir.
Calismanin analizinden elde edilen sonuglara bakildiginda literatiirii destekleyen bir takim verilere ulasilmigtir.
Firmalarin ihracat performansina iliskin bir takim inceleme calismalarinda, iiriin adaptasyonu ile ihracat
performansi arasindaki iliskiyi 6zetlemeye ve biitiinlestirmeye ¢aligmistir (Chen vd., 2016; Kamboj ve Rahman,
2015; Schwens vd., 2018; Sousa vd., 2008). Sonuglara gore yonetici Ozellikleri, isletme o6zellikleri, ihracat
pazarlama stratejileri degiskenleri arasinda pozitif ve anlaml iligkiler goriilmiistiir. Deri sektoriindeki firmalarin
yasinin, firmalarin satiglarindaki ihracat paylarinin oraninda, firmalarin ihracat yaptiklari pazar biiyiikliiklerinde,
sektordeki firmalarin sahiplik tiirlerini gesitliliginde, sektdrde galisan yoneticilerin ¢alistiklar1 pozisyonlarinda,
gorev aldiklart sirelerde ve egitim diizeylerinde tiriin adaptasyonu ile olumlu iliskiler s6z konusudur. Bu
sonuglar degerlendirildiginde deri sektériinde yer alan firmalarin hedef pazarlari ile ilgili ihracatla faaliyetlerini
planlarken bir takim unsurlar1 géz 6niinde bulundurmali ve buna gére ¢alismalar yapmalidirlar.

Ozetle, bu ¢alisma, uluslararasi pazarlama literatiiriindeki merkezi bir boslugun kapatilmasina anlamli bir
sekilde katkida bulunmaktadir. “Uluslararasi pazarlamada iiriin adaptasyonun ile ihracat performansi arasinda
anlamli bir iligki vardir” yaklagimini bir yonelim olarak ele alan ¢alisma, rekabet yogunlugu, ihracat taahhiidd,
stratejik davramis ve ihracat performansi iliskilerini destekledigi goriilmektedir. KOBI’lerin ihracat
pazarlarindaki basarisinin saglanmasinda firma yeteneklerinin 6nemli bir rol oynadigini agikca gostermektedir.
Bu nedenle, gerekli ihracat pazari bilgisini elde etmek icin KOBI yoneticileri, basarili ihracat operasyonlarimi
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yiiriitmek i¢in yenilik, ag olusturma ve pazarlama yeteneklerini gelistirme ve kullanma konusunda g¢abalarini
genisletmelidir. Pazarlama organizasyonunda miisterilerin ihtiyaglarinin geri bildirim yoluyla elde edilmesine ve
deneyime deger veren bir orgiitsel kiiltiirin varligi gibi unsurlarin uluslararas: iiriin adaptasyon kararlarinin
dogrulugunu gelistirecektir. Firmalar bdyle uygulamalar1 daha g¢ok gergeklestirdikge ‘“uluslararasilagirken”
adaptasyon stireci daha basarili olacaktir.
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