Firmalarin Thracat Performanslarinda Yonetici
Ozellikleri ve Uriin Adaptasyonu Arasindaki iliskisi:
Mobilya Sektériinden Ornek Bir Uygulama

Fuat OZ!

Ozet

Diinya tizerinde yasanan ve globallesme olarak degerlendirilen
degisimler yasanilan tiim cevreyi etkiledigi goriilmektedir. Bu nedenle, diinyanin
bircok alaninda firmalar, faaliyetlerini uluslararasi olarak yapmanm farkh
yollarmi diisiinmektedirler. Firmalarmn uluslararasilasma icin aldig1 kararlardan
birisinin de tiriinlerin adaptasyonu oldugu kabul edilmektedir. Yasanan yogun
rekabet firmalar1 hedef pazarlariyla ilgili kararlar1 verirken bu pazarlardaki
tiiketicilerin memnuniyetini saglayacak {irtinleri ve hizmetleri optimal diizeyde
bir araya getirerek firmalarin hedeflerine ulasmayir amaglamaktadirlar. Bu
memnuniyeti saglamak icin birbirine benzer iiriinler arasinda kendi tirtinlerini
farkhlastirarak bu amaci gerceklestirmeyi tercih ettikleri goriilmektedir. Boyle bir
yolu tercih etmeleri firmalar1 hedef pazarlarinda {riin adaptasyonuna
yoneltmelerine neden olmaktadir. Bu ¢alismanin amaci firmalarin ihracat
performanslarinda yonetici 6zellikleri ile iirlin adaptasyonu arasmdaki iligkiyi
incelemektir. Arastirma tizerinde ileri siiriilmiis olan hipotezi test etmek amaciyla
Tiirkiye’de Marmara bolgesinde mobilya sektoriinde ihracat yapan 107 firmadan
yapilandirilmis olan anket ile toplanan veriler analiz edilmistir. Arastirma
sonucunda, firma yoneticilerinin ihracat performans: tizerindeki etkileri ile
firmanin uyguladig {iriin adaptasyonu arasinda iliskilerin tespit edildigi noktalar
goriilmiistiir. Bu agidan incelendiginde firmalarmn hedef pazarlardaki ihracat
performanslarinda yonetici 6zellikleri ile iiriin adaptasyonu arasmnda mobilya
sektoriinde cesitli agilarda pozitif bir iliski s6z konusudur.
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Abstract

It is seen that changes experienced on the world and evaluated as
globalization influence the whole environment in which people live. For this
reason, firms are thinking the different ways of conducting their activities at
international level in many fields of the world. It is accepted that one of the
decisions which firms take for internationalization is adaptation of the products.
While firms in which intense competition exists take decisions related with target
markets, they aim to achieve the objectives by combining the products and
services which will provide the satisfaction of consumers in these markets. It is
seen that they prefer to realize this objective by differentiating their own products
among the similar products for providing this satisfaction. Preferring such a way
causes firms to direct to the product adaptation in target markets. The aim of this
study is to examine the relation between executive characteristics and product
adaptation in export performance of firms. Data derived from questionnaire
structured from 107 exportation firms in furniture sector in the Marmara region in
Turkey were analyzed for testing the hypothesis proposed over the research. At
the end of the research, points where relations between effects of firm executives
on export performance and product adaptation which the firm applies were
determined, are seen. When examined from this point of view, there is a positive
relation between executive characteristics and products adaptation in export

performance of firms in target markets in the various aspects in furniture sector.

Keywords: Export Performance, Executive Characteristics, Product Adaptation.
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Giris

Uluslararas1 pazarlarda firmalarin amaci hayatta kalmak,
varliklarim1 giivence altina almak ve biytimektir. Bu amaglarini
gerceklestirmek i¢in sahip olduklari bir takim degerleri miisterilere sunarak
rekabet avantaji elde etmesi gerekmektedir. Siirdiiriilebilir rekabet avantaji
elde etmenin kendi basma bir amag¢ degil amaca ulagsmak igin bir arag
oldugunu diistiniilmektedir. Baz1 arastirmacilara gore ihracat igin
planlanan rekabet stratejisinin etkili ve verimli sekilde uygulanmasi
yoluyla firmalar rekabet avantajjma sahip olabileceklerini ifade
etmektedirler. (Navarro vd. 2010: 51). Firmalarin mevcut pazarlarda
bagarili olabilmesi ve yeni pazarlara girerek ihracat performanslarim
artirabilmesi i¢in bazi 6zel tstiinliiklere sahip olmasi1 gerekmektedir. Bu
ozel tstiinliiklerden birisi de firmalarin {irtinlerini hedef pazarlara adapte
edebilme yetenegindeki basarisidir. Firmalar adaptasyon yeteneklerini
uygun bir sekilde kullandiklar1 takdirde ihracat performanslarin
artirabilecegi kabul edilebilir.

1. Literatiir Calismasi

Literatiir incelemelerinde ihracatla ilgili bir¢ok tamimi gormek
miimkiindiir. Bir tanimlamaya gore ihracat “ pazarlardaki i¢ ve dis ¢evre
faktorlerinin birbirlerine olan etkilesimine yonetimin verdigi stratejik bir
cevap ” olarak ifade edilmektedir. Bunlarin disinda firmalarin yerel
pazarlarin disma gikip, uluslararas: pazarlarda tirtinleri ile ilgili pazarlama
girisimleri genelde ihracat olarak isimlendirilmistir (Cavusgil ve Zou, 1994:

2).

Aslinda, dis piyasalara satis yapmak firmalarin farkli ulusal pazarlar
ile asina olmalarini (kurumsal bilgi), farkli tercih ve begenileri olan
miisterilerle iletisime geg¢melerini (ticari bilgi) ve uluslararasi piyasalara
hizmet igin i¢ kaynaklar1 ve  yeteneklerini  gelistirmelerini
(uluslararasilasma bilgisi) saglamaktadir. Bu bakis acisiyla, ihracat
faaliyetleri firmalarin daha fazla uluslararasilagsmas: i¢in en uygun bir

secenek oldugu kabul edilmektedir. Buna gore, ihracat daha fazla
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uluslararasilasmaya yonelik etkili bir yoldur. Ancak firmalarin etkili bir
ihracat stratejisine sahip olabilmesi igin ellerindeki bilgiyi uygulamak
amactyla teknik uzmanlik (know-how) ve oOrgiitsel yeterliklere edinmek
i¢in zaman gerekmektedir. (Majocchia vd., 2005: 720).

Uluslararas1 pazarlama faaliyetleri igerisinde, firmalarin {riinlerini
yurt dis1 pazarlara sunma karar verdigi zaman tercih ettigi alternatif
kararlardan birisi; tiim {ilkeler igin tek bir pazarlama stratejisi ile standart
bir pazarlama karmasi kullanmak (iiriin, fiyat, yer, promosyon, insanlar,
tiziksel kanit, siire¢ yonetimi, vb.) ya da potansiyel olarak kabul ettikleri
ozgiin hedef pazarlarin bu sartlarina uymak ig¢in pazarlama karmasmni
adapte etmesi yer almaktadir. Pazarlama standardizasyonun temelinde ig
piyasadaki pazarlama faaliyetlerinin yabanci {ilkelerdeki pazarlama
faaliyetleri ile kiyaslanmasi oldugu ileri siirtilmektedir. Yabanci
pazarlardaki standardizasyonun derecesi i¢in o pazarlarla ilgili faktorlerin
tanimlanmasi gerektigi iddia edilmektedir. (Chung, 2007: 151). Pazarlama
taktiklerini farkli iilkelerin pazarlarimin ihtiyaglarina adapte etmeyi
hedefleyen stratejik kararlar {izerinde yoOneticilerin sahip olduklar
ozelliklerin onemli bir etkisi olacagi kabul edilmektedir. Son yillarda
yapilan kapsamli arastirmalardan elde edilen sonuglara gore gesitli i¢ ve dis
faktorlerin  standardizasyon ve adaptasyon derecesini etkiledigi
gliniimiizde de kabul edilmistir. Boyle olunca da, dogru bir stratejinin
olmadig1 fakat her bir stratejinin belirli i¢ ve dis faktorler alinda uygun
oldugu durumlar gorilmistiir. (Lages vd., 2008: 586). Uluslararas:
pazarlama faaliyetlerine giris kararlarinda firmalar tek bir pazarlama
karmas: ile standart bir {iriin kullanmak yada hedef pazarlarin kosullarina
uygun Uriin pazarlama karmasini tercih etmesi konusunda sorun
yasadiklar goriilmektedir. Ancak, literatiire gore uygulamada firmalar her
kosulda kilit nokta belirleyicilerini ilgilendiren se¢imi yapmak zorunda
kalmiglardir. (Vrontis vd., 2009: 482)

Mevcut ihracat literatiiriiniin incelenmesi gostermektedir ki onceki

calismalar ihracat uyaranlari; ihracat engelleri; ihracat tegvik programlari;

112



Fuar Oz

dis piyasa se¢imi, dig piyasaya giris ve genisleme; ihracat pazarlama
stratejisi; ihracat gelisim modelleri; ve ihracat performans: konular1 dahil
olmak iizere ¢ok gesitli konular1 ele almistir. Bu konularda 40 yil1 askin
siirede yapilan bir¢ok yayin, ilgili ¢calismalarin kavramsal, yontemsel ve
deneysel yonlerini degerlendirmek ve gesitli arastirma alanlarinda teori
gelisimini desteklemek amaglariyla bazi arastirmacilart bu literatiirii
gozden gecirmek ve sentezlemek hususunda tesvik etmistir. Bu ¢abalarin
bir sonucu olarak, cesitli inceleme ve meta-analiz ¢alismalar1 artik
mevcuttur ve bu ¢alismalardan odak noktalarindan bir tanesi de ihracat
performansinin  yonetimsel ve yonetici Ozellikleridir ~ (Balabanis,
Theodosiou, Katsikea, 2004:354).

Thracat performansimn gelisiminin analiz edilmesinde, yénetim icin bir
diger anahtar unsur olan yonetici Ozellikleri géz Oniine alinmalidir.
Yoneticilerin tutumlari, algilart ve Ozellikleri bir KOBI'nin ihracat
basarisinda 6nemli rol oynar. Daha kiigiik isletmelerde, yonetici genellikle
ayn1 zamanda isletme sahibidir ve genelde aile firmalarindan olustuklar:
gortilmektedir (Maurel, 2009: 122).

Firmalarin ihracat boliimlerindeki yoneticilerinin = 6zellikleri ve
taaliyetleri incelendiginde, ihracatla ilgili pazarlama arastirmalari, ihracat
satislarinin  planlanmasi, ihra¢ pazarlarinin gezilmesi, buralardan
miisterilerin secilmesi ve bunlarla iletisim kurulmas: gibi faktorlere
rastlanmaktadir (Katsikeas ve Morgan, 2003: 471). Bu faaliyetler aym
zamanda, ihracat yoOneticilerinin ihracata karst tutumlarini ortaya
koymaktadir. Thracat boliimii yoneticilerinin ihracatla ilgili tutumlar,
firmalarin ihracat performansinda ve basarnisinda dogrudan etkili
olmaktadir (Pergin, 2005: 141). Bu calisma igerinde yoneticilerin yasi,
deneyimi, aldig1 egitimin derecesi, yabanci dil bilgisi, ihracata bakis agis1

faktorleri incelenmisgtir.

Thracat arastirmalarindaki gelismeler hakkindaki faydali ongoriiler
daha genis olan uluslararas: pazarlama alanina odaklanan diger inceleme

¢alismalarinda da sunulmustur. Bu ¢alismalardan ¢ikarilan genel bir sonug
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sudur ki; genelde uluslararas1 pazarlama ve 6zelde ihracat pazarlamasi
alanindaki onceki galismalar gesitli kavramsal ve yontemsel simirhiliklardan
kaynaklanan sikintilardan kaynaklanmis olsa da yillar igerisinde 6nemli
gelismelerin gerceklestigi goriilmektedir. Bu sikintilar; saglam teorik
cerceve yoksunlugu, temel yapilarin tutarsiz sekilde kavramsallagtirilmasi,
onceki c¢alismalar1 yok sayma egilimi, diger disiplinlerde olusturulan
teorileri kendi bilinyesine katmakta basarisizlik, veri analizi i¢in nispeten
basit istatistiki araglarin ve metodolojik desenlerin benimsenmesi, uzun
donemli ve kiiltiirlerarasi ¢alismalarin eksikligi sayilabilir. Sonug olarak
ihracat pazarlamasimmin artik entegre ve sistematik bir c¢alisma alanma
dontistiigii goriilmektedir (Balabanis vd., 2004:354). Madsen’e (1998) gore
ihracat performansini uluslararasi ticarette karar olusturma siireci igin
temel bir faktor oldugu kabul edilmektedir. Bazi arastirmacilar (Katsikeas
vd., 2000) ihracat performansinin kavramsal ya da islemsel bir tanim
tizerinde ortak bir noktada bulusamamuslardir ki bu tanim siklikla tutarsiz
ve celigkili sonuglara yol agmaktadir. (Cavusgil ve Zou, 1994). Thracat
performansini bir firmanin bir iirtiniini yabanci bir piyasaya ihrag ederken
amaclarina  ulasma  derecesi olarak tanimlamaktadirlar. Thracat
performansinda uluslararasi pazarlama stratejisini planlanmasi ve
uygulanmas: asamasindaki odak noktalar1 olarak ekonomik (karlar,
satiglar, giderler vb.) veya stratejik (pazarin genisletilmesi, yurtdisindaki
pazar paymn artirilmast vb. ) faktorler gosterilmektedir (Navarro vd.,
2010: 50).

2. Metodoloji
2.1. Amag

Uriin adaptasyonu ile ihracat performansi arasindaki bagmt
mevcut literatiirde en genis kapsamli arastirillan konudur ve bir takim
¢alismalarin bu iliskiyi ele aldig1 goriilmiistiir. Uriin adaptasyonu firmanin,
cevresel etmenlerdeki, miisteri davranisindaki, kullanim alanlarindaki ve
rekabetci durumlardaki farklihklara uyum saglamak amaciyla ihracat

piyasalari icin gergek ve artirilmis iiriin Ogelerini adapte etme derecesi
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agisindan tamimlarur. Bu stratejiden ii¢ fayda saglanabilir. {lk olarak, bu
strateji miisteri odakli bir durus yansitir. Ikinci olarak, daha fazla kazang
elde etmeyi mimkiin kilabilir. Uciincii olarak, yatinm yapilan piyasaya
ozgl gerekililikleri yerine getirmek icin yapilan baskilar yaratic1 ve invatif
diisiinmeyi gerektirir. Bunlardan dolayi, {riin adaptasyonunun ihracat
performans: ile iligkili olmasi sasirtici degildir (Leonidou, Katsikeas,
Samiee, 2002:52). Uriin adaptasyon stratejisi miisterilerin ihtiyaglarin
karsilamak i¢in tutarli planlanmais faaliyetler diizenleme siirecidir (Cavusgil
ve Zou, 1994: 2). Bu ¢alismanin temel amaci yOneticilerin sahip olduklar
ozelliklerin firmalarin ihracat performans: {izerindeki etkisi ile {riin
adaptasyonu arasindaki iligskiyi inceleme ve analiz etmek i¢in kavramsal bir

model gelistirerek bu boslugu doldurmaktr.
2.2. Model

Arastirmada modeli olusturmak igin ihracat performansini ve iiriin
adaptasyonunu esas alan c¢alismalar ayrmntili bir sekilde incelenmistir.
Inceleme sonunda literatiirde kabul goren modeller segilmis ve bunlar
model kurulurken kaynak olarak kullanilmistir. Bu alanda en ¢ok kabul
goren ve bir¢ok ¢alismaya kaynak olan Cavusgil’e ait (1994) olan arastirma
bu ¢alismaya da kaynak olmustur. Bu ¢alisma haricinde Vrontise ait (2001
ve 2008) yillarindaki arastirmalar ve Zaiem'in (2010) yilindaki ¢alismas1 da
kaynak olarak kullanilmustir.

Sekil 1'de goriilen arastirma modelinde firmalarin ihrag¢ pazarlar
igin tirettikleri {irtinlerin adaptasyonunu etkileyen faktorlerle ile ihracat
performansini etkileyen faktorler arasindaki iliski incelenmistir. Modelde
goriilecegi gibi her iki grup arasinda iliski s6z konusudur. Bu ¢alisma {iriin
adaptasyonu ile firmalarin ihracat performansindaki yonetici 6zelliklerinin
olumlu etkisinin oldugu temel hipotezine dayanmaktadir. Bu arastirma

modeline bagli olarak 6ne siiriilen hipotez;
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Hi: Uriin adaptasyonu ile ihracat performansindaki ydnetici

Ozelliklerinin arasinda anlaml bir iligki vardir.

Ihracat Performansini
Etkileyen Faktorler

- Yonetici Ozellikleri

1

Uriin Adaptasyonu > hracat Performansi

h

Uriin Adaptasyonunu
Etkileyen Faktorler

Sekil 1. Uriin Adaptasyonu 1le Ihracat Performansindaki Yonetici Ozelliklerinin
Arasindaki Iliski Modeli

2.3. Veriler

Arastirma cergevesinde arastirma ihracat performans: ile {iiriin
adaptasyonu  arasindaki  iliski konusu firma  yoOneticilerinin
diisiincelerinden hareketle konuyla ilgili mevcut durumun tespiti ve
hipotezin test edilmesini amaglamasi bakimindan tanimlayici arastirma
tiiriine girmektedir. Arastirma kapsaminda ele alman ihracat performansi
degiskenlerinin  {irtin  adaptasyonuyla ilgili iligkisi incelenirken
yoneticilerin firmanin performans sonuclarindan tatmin diizeyinden
algilar1 dikkate alinmistir. Literatiirdeki arastirmalarda da belirtildigi gibi,
firma yoneticileri firmalarin finansal durumlanyla ilgili resmi bilgileri
vermekten kaginmalarindan dolay1 objektif verilerin elde edilememesi
nedeniyle yoOneticilerin algilarmin olgiilmesi hedeflenmistir. Analiz birimi
olarak mobilya sektdriinde faaliyet gosteren KOBI tiiriindeki ihracat

firmalaridar.
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Bu sektoriin segilme nedeni; iiretilen ve ihra¢ edilen mobilya
driinlerinin begenmeli mal olmasindan dolay: tiiketicilerin bu {irtinleri
tercih ederken bir takim faktorlerin altinda satin alma davranigi gostermesi,
bu iirtinlerin yasam siirelerinin artik kisalmaya baglamasindan dolay:
tekrar satin almalarin gerceklesmesi sektoriin arastirma igine alinma
sebeplerinden sayilabilir. Bunlarin yaninda tilkemizde ihracat rakamlarinin
mobilya sektoriinde yaklasik 2 milyar dolara ulagsmasi da bu sektoriin
secimine etki eden bir baska faktordiir (Ekonomi Bakanlig: Bilgi Sistemi,
Mart 2014). Bu boélgenin segilmesinin nedeni, iilkemizde faaliyet gosteren
firmalarin en ¢ok bu bolgeden toplanmasindan kaynaklanmaktadir. Bu
bolgedeki firmalar segilirken NACE kodlart esas alinmistir. Avrupa
Toplulugunda Ekonomik Faaliyetlerin Istatistiki Siniflamasi (NACE);
Avrupa’da ekonomik faaliyetlerle ilgili istatistiklerin iiretilmesi ve
yayilmasi amacina yonelik bir basvuru kaynagidir. Ulkemizde birgok
alanda yiiriitillen Avrupa Birligine uyum galismalar1 kapsaminda, NACE
kodu wuygulamast da kullanilmaya baslanmistir. Tim Ekonomik
Faaliyetlerin Uluslararas: Standart Sanayi Siniflamasi (ISIC) ile iliskisinden
dolay1 NACE, ekonomik faaliyetlere iligkin istatistiki verileri diinya
diizeyinde  karsilastirma  agisindan  ¢ok  Onemli  bir  aragtr.

(www.abuyum.com)
2.4. Analiz

Bu ¢alismada ihracat performansindaki yonetici 6zellikleri ile {iriin
adaptasyonu arasindaki iligki ol¢lilmeye calisilmigtir. Anketin uygulanma
yontemi ise; ihracat performansi anket calismasi olarak Tiirkiye genelinde
Marmara boélgesi ile smirlandirilarak olusturulan evrene uygulanmustir.
Katilimar sirketlerde ilk aranan kriter, sirketin ihracat yapmasidir. Esasinda
evrene iliskin esas listede ihracat yapan firmalar bulunsa da, anket
uygulamasi esnasinda ihracat yapip yapmadiklari belirleyici kriter olarak
sorulmus, ihracat yapmiyorsa anket sorulari yoneltilmemistir. Arastirmaya
bu bolgede faaliyet gosteren 142 adet mobilya firmasi dahil edilmistir. Bazi

firmalar kapandigr igin hi¢ ulasilmamis, bazi firmalar ise katilmak
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istemediklerini belirtmislerdir. Arastirmaya 122 firma katilmis fakat
bunlardan 107 tanesinden kullanilabilir veri elde edilmis ve
degerlendirmeye tabi tutulmustur. Bu iligkiyi incelemek amaciyla yapilan
arastirmada verilere ulagsmak igin kullanilan soru formu 8 boliimden
olusmaktadir. Anket formu gelistirilmesinde Cavusgil ve Zou (1994),
Baldauf (2000) ve Sibanda (2007)'nin ¢alismalarindan yola g¢ikilarak

olusturulmustur.

Verilerin analizinde gelistirilen 6lgek ihracat¢i firmalara uygulanmis
ve elde edilen veriler PASWStatistics20 programi kullanilarak
degerlendirilmistir. Verilerin analizinde Korelasyon analizi ve tanimlayici
sorularda gapraz tablo olusturularak analiz yapilmustir. Uriin stratejileri ve
ihracat performansindaki yonetici 6zellikleri arasindaki iligkiye ait ifadelere
verilen cevaplarin giivenilirlik analizi yapilmistir. Bu veriler igin
hesaplanan Cronbach’s Alpha %90m1 tizerindedir. Bu deger ¢alismada
toplanan verilerin giivenilirliginin yiiksek oldugunu gostermektedir.
Arastirmada korelasyon iliski arastirilmis iirin adaptasyon stratejisi ile
ihracat performansindaki yoOnetici oOzellikleri incelenmistir. Analiz
calismasinda veriler gesitli boyutlarda toplanmistir ve degerlendirilmistir.
Bu boyutlandirmalardan birisi de ihracat yoneticisinin sahip oldugu

ozellikler seklinde toplanmustur.
2.5. Bulgular

Analiz ¢alismasinda firmalarin ve yoneticilerin 6zellikleri ile ilgili

genel veriler agsagidaki tablolarda incelenmistir.

Aragtirmaya katilan firmalarin yas gruplandirmalari
incelendiginde; sektordeki firmalarin faaliyet siirelerinin 10 yildan fazla
olan gruplandirmalarda ¢ogaldiklar1 goriilmektedir. Mobilya sektoriinde
yer alan firmalarda 30 yildan fazla faaliyette bulunanlarin oranlarinin daha
yiiksek oldugu goriilmektedir. Mobilya sektoriinde 55 firma (%51,4) 30
yildan daha fazla bir siire sektorlerinde faaliyette bulunduklarin
gormekteyiz. Bu durum bu sektdrlerdeki hem firmalarin koklii bir gecmise
sahip olduklari, hem de bu grupta yer alan firmalarin sektorlerindeki diger
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firmalara gore daha deneyimli olduklarin1 gosterebilir. Firmalarin ihracat
faaliyetleri ile ilgili sonuglar incelendiginde mobilya sektoriinde yasla ilgili
sonuglarda tahmin edilen sonucu destekleyen bir durum s6z konusudur.
11-20 yildir sektorde yer alan firmalarm 35 adeti (%32,7), 21-30 yildir
sektorde yer alan firmalardan 21 adeti ( 19,6) ve 30 yildan fazla sektorde
yer alan firmalarin 15 adeti (%14) ihracat faaliyetlerine katilmaktadir.
Arastirmaya katilan firmalarin yapisi incelendiginde; en fazla
sirketlesmenin sektdrde firmalarin % 49,4tintin anonim girket, %42 sinin
limited sirket statiistinde oldugu goriilmektedir. Bu sektorde dikkat ¢eken
bir diger nokta ise aile sirketlerinin oraninin %21,5 oldugu goriilmektedir.
Sektordeki yoOneticilerin gorev siirelerinin incelenmesinde farkli bir sonug
ortaya ¢ikmistir. Arastirmaya katilan yoneticilerin mobilya sektoriinde
%31,81lik oranda yoneticilerin 3-5 yildir firmalarinda gorev yaptiklar
ortaya ¢ikmistir. Bu sonug iki yonden degerlendirilebilir. Bu durum
firmalarda calisan yOneticilerin firmalarinda ¢ok deneyimli olmadiklar
diisiiniilebilir. Bu deneyimsizlik sektorlerindeki rekabette dezavantaj
yaratabilecegi s6z konusu olabilir. Diger yandan bu durum girisimcilerin
firmalarinda daha dinamik yoneticileri ¢alistirmay: tercih ettikleri kabul
edilebilir. Bu durum firmalara daha dinamik yoneticilere sahip olmay:
saglayabilir. Tablo incelendiginde firma yoneticilerinin 3-5 yildan fazla
calisanlarmin oranlarimin artig1 goriilmektedir. Bunu soyle degerlendirmek
miimkiindiir. Girisimciler deneyimli ve basarili yoneticilerini firmalarindan

calistirmaya 6zen gosterdikleri kabul edilebilir.

Aragtirmaya katilan yoneticilerin egitim seviyesi incelemesinde
analiz edilen sektdrde farkli durumlarla Kkarsilasilmistir. Mobilya
sektoriinde %66,4 oraninda lisans egitimi alan yoneticilerin yiiksek olarak
goriilmesine ragmen, lise mezunu yoneticilerin oranlarmmin da ytiksek
olabilecek seviyede oldugu goriilmektedir. Bu durumdan mobilya
sektoriinde yoneticilerin daha egitimli oldugu ortaya ¢ikmaktadir. Egitim
seviyesi yiiksek olan yoneticilerin mobilya sektoriindeki firmalara
rekabette biiyiik avantaj yaratabilecegi gibi, ¢alistiklar: firmalarma ihracatta
ve global pazarlarda daha genis bakis acgilar1 saglayabilir.
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Analiz ¢alismast sonucunda iiriin adaptasyonunda yOnetici
ozellikleri ile ihracat performansi arasindaki iligkileri ve etkileri
aragtirlmistir.  Arastirma sonuglarma gore iligski tespit edilen faktorler
asagida gosterilmistir.

Tablo 1. Mobilya Sektirii Tablo 2. Firmamn Kag Yildir  Tablo3. Firmanin Sahiplik
Icin Firma Yasiun Iliskisi  [hracat Yapmaswyla Tgili Tliski  Tiirii

Yoénetici Ozellikleri Yoénetici Ozellikleri Yoénetici Ozellikleri
5'den Az _ 5'den Az ,836 Sahibi -
,164  Prof.Yon. 442"
5-10 Y1l ,999 5-10 Y1l ,538™ ,000
,030 ,010 Sahibi-yon. -
11-20 Y1l ,048 11-20 Y1l ,146
,840 ,468
21-30 Y1l ,371 21-30 Y1l 565
,158 ,014
30y1l Ustii ,487% 30yl Ustii ,443
,001 ,149

Tablo 1’de arastirmadaki mobilya sektoriinde firma yasi ile yonetici
ozellikleri arasinda ti¢ noktada pozitif korelasyon sonucu elde edilmistir.
Bir nokta faaliyet siiresi 5-10 yil arasinda olan firmalarda yoOnetici
ozellikleri ile {irtin adaptasyonu arasmnda (0,999) pozitif korelasyon
goriilmiistiir. Bu korelasyon derecesine bakildiginda ¢ok giiglii bir iliskiden
s0z etmek miimkiindiir. Bu degerlendirme yapilirken %5lik istatiksel
anlamda iligkinin ¢ok giiclii oldugu goriilmektedir. Bu grubun tamimlayici
faktorleri incelendiginde bu grupta arastirmaya katilan yonetici sayisinin
(5) yuksek miktarda olmadig1 goriilmektedir. Bu sonug yOnetici
ozelliklerinin adaptasyona ne kadar etkili olabilecegi tartisilabilir. Fakat
diger grupta yani 30 y1l ve iistii faaliyette bulunan firmalarda ortaya ¢ikan
sonuglar onemli bir noktay: isaret edebilir. Ciinkii bu grupta arastirmaya
katilan yOnetici sayisinin (55) diger gruplara gore yiiksek sayilabilir. Bu
yoOneticilerden elde edilen cevaplamalarda yonetici Ozellikleri ile iirtin
adaptasyon faktorleri arasinda pozitif (0,487) bir korelasyon goriilmektedir.
%1 anlamlilik diizeyinde de istatistiksel olarak da (0,001) ¢ok giiglii bir

iliskiden s6z etmek miimkiindiir. Bu durum mobilya sektoriinde uzun
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siiredir yer alan yoOneticilerin adaptasyon konusunda daha hassas
davrandiklarini ifade edebilir. Bu gruptaki yoneticiler 6zellikleri sayesinde
driinlerini adapte etmeleri sonucunda firmalarinin ihracat performansina
saglayacag1 katki olumlu yonde olabilecektir. Yine bu grupta iligki goriilen
bagka faktor pazarlama stratejileri ile {iriin adaptasyonu arasindadir.
Burada da (,528) pozitif bir korelasyon ortaya ¢gikmistir. Ayn1 zamanda da
istatistiksel olarak da ¢ok giiglii bir iliskiyle karsilagilmistir. Bu giiglii ve
pozitif iliski firmalarin pazarlama stratejilerinde iiriin adaptasyonun

etkisini isaret etmektedir.

Tablo 2’de mobilya sektdriinde firmalarin ihracat yapma siiresinin
etkilerini incelendiginde 5-10 yildir ihracat yapan firmalarda bir iligki
gortilmektedir. Bu iligkileri inceledigimizde yonetici ozellikleri ile {iriin
adaptasyonu arasinda (0,538) pozitif bir korelasyona rastlanmaktadir. Bu
korelasyon iligkisini mobilya sektoriindeki bu grup firma yoneticilerinin
(26 yoOnetici) iirtin adaptasyonu {iizerinde bir etkiye sahip olmasi ile
acgiklanabilir. Bu zaman araliginda ihracat yapan firma yoneticilerinin
yabanci dil bilgisi, ihracatla ilgili teorik destek almasi iliskinin nedeni
olarak gosterilebilir. Bu pozitif iliskinin bu grupta istatistiksel anlamda
(0,01) bir iligkisi goriilmektedir.

Tablo 3’de mobilya sektoriindeki firmalarda karsilagilan iliski
sadece aile sirketleri yapilanmasindadir. Aile sirketi yoOneticilerinin
ozelikleriyle iirtin adaptasyonu arasindaki pozitif (0,757) korelasyon iliskisi
s0z konusudur. Bu iligki diger sektorlerdeki gruplamalara gore daha giiglii
oldugu goriilmektedir. Yani yoneticilerin Ozelikleri firmalarm hedef
pazarlara sunduklari iiriinlerdeki adaptasyonunda ¢ok etkili oldugu
diistiniilebilir. Ayrica istatistiksel % 1 anlamlilikta ¢ikan sonug bu giiglii
iligskiyi tam desteklemektedir.
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Tablo 4: Firmadaki Tablo 5: Kag Yildir Bu Pozisyonda Tablo 6: Yoneticinin

Pozisyonunuz Gorev Yapmaktasiniz Egitim Diizeyi

Yoénetici Ozellikleri Yoénetici Ozellikleri Yoénetici Ozellikleri
Sahibi - 1yildan az ,728* Hk‘dgretim -
Prof.Yon. 442" ,041 Lise ,431
,000 1-2yil ,271 ,065
Sahibi-Yon. - ,263 Lisans ,413™
3-5yi1l ,385* ,001
,043 Lisansiistii ,128
6-10 y1l ,434 ,872

,138

10 yildan ¢ok ,191

,553

Tablo 4: Mobilya sektoriindeki pozisyonla ilgili yapilan
aragtirmalara gore iki faktorde adaptasyonla ilgili iligkilere ulasilmustir.
Bunlardan birincisi yonetici 6zellikleri ile iirtin adaptasyonu arasindaki
pozitif ( 0,442 ) korelasyondur. Iliskisinin derecesi ok yiiksek olmamasina
ragmen istatistiksel olarak %1 anlamlilikta giiglii bir iliskiden s6z etmek
miimkiindiir. Mobilya sektoriindeki firma yoneticilerinin hedef pazarlarin
kiiltiirlerine ait bilgilere sahip olmalari, en az bir yabanci dil bilmeleri gibi
unsurlar {riin adaptasyonu iliskilendirmedeki onemli faktorler olarak
goriilebilir.

Tablo 5: Mobilya sektoriindeki  pozisyon  stiresi ile
iliskilendirilmesinde genellikle sektorde daha deneyimli yoneticilerin 6n
planda oldugu goriilmektedir. 3-5 yil araliginda firmasinda aym
pozisyonda bulunan yoneticilerde diger sektorlerde karsilasildigy gibi
yonetici Ozelliklerinin adaptasyonla iliskisi s6z konusudur. Bu iliski
genelde karsilasilan sonug gibi pozitif (0,385) korelasyon fakat gii¢lii bir
iliski olmadigy goriilmektedir. Istatistiksel olarak da % 5 anlamlilikta sinira
yakin bir destek s6z konusudur. Bu sektdrde bu zaman araliginda ¢alisan
yOnetici sayisinin 23 olmasi sektoriin bu firmalarin daha tecriibeli

yoneticilere yer vermedigini gosterebilir.

Tablo 6: Lisans egitimli yoneticilerdeki iligki iki faktor grubundan
ortaya ¢ikmaktadir. Bunlardan birisi diger sektorlerde oldugu gibi
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yoneticilerin 6zellikleri ile iiriin adaptasyonu arasindaki iligkidir. Bu iligki
pozitif (0,413) korelasyondur. Yoneticilerin egitim seviyeleri arttikga
kendilerine ait oOzellikleri daha iyi kullanarak iirtin adaptasyonuyla
iliskilendirildigi goriilmektedir. %1 anlamlilik da ¢ok giiclii bir destek s6z

konusudur.
Sonug

Ulusal ve uluslararasi diizeyde artan rekabetin baskisi firmalar
yerel pazarlarin disinda farkli pazarlar arayisina yonlendirmektedir.
Thracat faaliyetleri genellikle, kiigiik ve orta biiyiikliikteki firmalar igin
yabanci pazara giris ve genisleme stratejilerinde daha ¢ok tercih
edilmektedir. Thracat tiretim maliyetlerini azaltan, yeni pazarlara ulasan ve
uluslararasilagsma da tecriibe kazanan bir ara¢ olarak firma i¢inde onemli
bir rol iistlenebilir. Uriin adaptasyon stratejisi iiriin tasarimi, kalite,
yardimcr hizmetler, genislik ve hatlarin derinligi gibi faktorler ihracat
performansini gelistirmede ve dis piyasalarda iiriiniin adapte edilmesi

ihracat girisimlerinin basarisina katkida bulunmaktadir.

Bu calismada iirtin adaptasyonu ile ihracat performansindaki
yonetici Ozellikleri arasinda anlamli bir iliski oldugu varsayimyla ilgili
hareket edilmis ve “Uriin adaptasyonu ile ihracat performansindaki
yonetici Ozelliklerinin arasinda anlamli bir iliski vardir” hipotezi
smanmistir. Calismanin analizinden elde edilen sonuglar incelendiginde
literatiirii destekleyen verilere ulasilmistir. Bu sonuglara bakildiginda
degiskenlere arasinda pozitif ve anlamli iligkilere rastlanilmistir. Bu pozitif
ve anlaml iligkiler; firmanin yasiyla ilgili, firmanin ihracat yapma stiresiyle
ilgili, firmanin sahiplik tirt ile ilgili, yOoneticinin pozisyonu ile ilgili,
yOneticinin gorev siiresi ve egitim seviyesindeki faktorlerde goriilmektedir.
Bu sonuglarin 1s18inda firmalara ihracatla ilgili faaliyetlerini planlarken
cesitli faktorleri goz oOniinde bulundurmali ve buna gore faaliyetler
gerceklestirmelidir. Firmalar ihracat performansi tizerinde olumlu etki
yaratan yonetici Ozelliklerini dikkate alarak yoneticilerin bu alanlardaki

yeteneklerini gelistirmeye ¢alismalidirlar. Ogzellikle de yoneticilerin
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deneyimi, egitimi, pozisyonlar ile ilgili faktorlerdeki etkileri dikkate alarak
firmalarinin eksikliklerini gidermelidirler. Thrac pazarlarindaki sartlar
gerektirdikge yoneticiler pazarlama programlarimmin farkli yonlerinin farkl
oranlarda degisiklik gerektirebileceginin farkina varmalidirlar. Buradaki
dikkat ¢ekici nokta ihracat pazarinda en ¢ok basariyr gerceklestirecek
pazarlama karmasini bulmaktir. Firmalar uluslararasi pazarlarda deneyime
sahip oldugunda, yoneticiler farkli ihracat pazarlarinin kosullarimi daha iyi
ogrenecekler ve bu piyasalara pazarlamanin adaptasyonunun karmasik
konularin1 daha kolay sekilde uygulamaya koyacaklardir. Yoneticiler tiriin
adaptasyonu konusunda daha ¢ok c¢alismaya tesvik edildiklerinde
adaptasyonla ilgili basarili ¢alismalarinin artmasi s6z konusu olabilir.
Hedef pazarlardaki miisterileri ile olumlu iligkiler kurmus olan firmalarin
adapte edilmis tirtinlerle hedef pazar potansiyelinin biiyiik bir kismini elde

etmeleri miimkiin olabilir.
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