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Oz

Artan Diinya ticaret hacmi ile birlikte rekabet dizeyinin arttigi lojistik sektoriinde faaliyet gosteren
isletmelerin strdirilebilir rekabet avantaji elde edebilmek igin yeteneklerini gozden gegirmeleri zorunlu hale
gelmistir. Bu yeteneklerden en temel olanlardan birisi de kuskusuz pazarlama yetenekleridir. Bu ¢alisma,
orgitsel kaynaklar ve orgiitsel yeteneklerin pazarlama yetenekleri Gzerindeki etkisini ve bu yeteneklerin
sonucunda olusmasi beklenen rekabet avantajinin isletme performansina etkisini arastirmayi
amaclamaktadir. Bu gergevede olusturulan kavramsal modelde ilk asamada pazarlama yeteneklerinin érgutsel
kaynaklar ve orgiitsel yetenekler arasindaki iliskisi degerlendirilmis, ikinci asamada ise pazarlama yetenekleri
ve rekabet avantaji arasindaki etkilesim ve her ikisinin de isletme performansi lzerinde yarattigi etki test
edilmistir. Lojistik hizmet saglayici 42 isletmeden elde edilen veriler ile Kismi En Klguk Kareler Yontemi -
Yapisal Esitlik Modellemesi ile test edilen hipotezler, isletme performansi izerinde sadece rekabet avantajinin
dogrudan etki yarattigini géstermektedir. Orgiitsel kaynaklar ve yetenekler ile pazarlama yetenekleri, rekabet
avantajinin araci degisken vazifesi gérmesi ile isletme performansini dolayli olarak etkilemektedir.
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Performansi.
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THE EFFECT OF MARKETING CAPABILITIES OF LOGISTICS COMPANIES ON
COMPETITIVE ADVANTAGE AND BUSINESS PERFORMANCE

Abstract

Together with the increasing World trade, the level of competition has also increased for the companies
operating in the logistics sector and it has become obligatory for them to revise their capabilities. One of the
most fundamental of these capabilities is undoubtedly marketing capabilities. This study aims to investigate
the effect of organizational resources and organizational skills on marketing capabilities and the effect of
competitive advantage, which is expected to be derived by these capabailities, on business performance. In
the research model created within this framework, first, the relationship between marketing capabilities,
organizational resources and organizational capabilities was evaluated. In the second part, the effect of
marketing capabilities and competitive advantage on the business performance was tested, as well as the
interplay between these two. The data was obtained from 42 logistics companies and the hypotheses were
tested by Partial Least Squares-Structural Equation Modeling. Findings show that only the competitive
advantage has a direct effect on business performance. Organizational resources and capabilities, as well as
the marketing capabilities, indirectly influence business performance through the mediating role of
competitive advantage.
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1. Giris

Gilnlmiz ekonomi dilinyasinda degisen pazar ve mdisteri yapisi, artan ve zorlasan rekabet
kosullari ve butin bu bilesenlerin global hale gelmesi sonucunda rekabette 6ne ¢cikmak isteyen
Uiretici isletmeler, kendi blinyelerinde yirattikleri lojistik faaliyetleri disaridan hizmet alim yoluyla
gerceklestirmek isteyebilmektedirler. Buna ek olarak, internetin etkin kullanimi ve yayilimiyla e-
ticaret gibi farkh ticaret kanallarinin olusmasi da bir hizmet sektori olan lojistik sektoriini her
zamankinden daha 6nemli hale getirmistir. Bu degisimle birlikte lojistik sektori, hizmetler sektori
icinde pazar payini strekli arttiran bir trend yakalamistir.

Lojistik sektorinin hizli bliylUmesi sektore olan ilgiyi arttirmis ve yeni oyuncularin katihm
oraninda da artisa neden olmustur. Diger taraftan 21. ylzyilin ilk on yilinda isletmeler acimasiz bir
ekonomik ortama meydan okuyarak finansal acidan gelismeye ve hatta ayakta kalmaya
calismislardir. Pazarlama, bu zorluklarin iistesinden gelmek icin kilit rol oynamaktadir. isletme,
pazara sundugu Urin ve hizmetleri igin vyeterli talep seviyesini olusturamazsa kar
saglayabilmesinde, finans, operasyonlar, muhasebe ve diger is fonksiyonlari gercekten 6nemli
olmayacaktir. Bu nedenle maddi basari genellikle pazarlama yetenegine baglidir ve bu yetenegin
surekli gelistiriimesi beklenmektedir (Kotler ve Keller, 2012).

Bir isletmenin pazarlama yeteneklerini gelistirip beklenen hedeflere ulasabilmesi icin orglitsel
kaynaklari ve yetenekleri 6nemli derecede dikkate almasi gerekir. Clink{, 6rgilitsel kaynaklar olarak
degerlendirilen fiziksel, finansal ve deneyimsel kaynaklar ile orgilitsel yetenekler kapsaminda
degerlendirilen paylasilan vizyon, iletisim yetenegi ve teknolojiyi yanitlama yeteneklerinin
pazarlama yeteneklerini gelistirmeye yardimci olacagi dusinilmektedir (Leonidou vd., 2003).
Lojistik hizmet saglayici isletmeler sirdirilebilir rekabet avantaji elde edebilmek igin pazarlama
yeteneklerini gelistirmek zorundadirlar. Sahip olunan ve rekabette isletmeyi rakiplerinden 6ne
cikaracak, zor taklit edilebilir ve misteri tercih edilebilirligini saglayabilecek bir kaynak, eger
pazarlama yetenegine doniismezse sirdirilebilir bir rekabet avantaji saglamasi oldukg¢a zor
olacaktir. Dolayisiyla rekabet avantaji elde etme ve bunun isletme performansina yansimasi
slirecinde, bitin bu kaynak ve yeteneklerin birbirleri ile olan etkilesimini anlamak 6nemlidir. Bu
calisma, lojistik hizmet saglayici isletmelerde oOrgitsel kaynaklar ve yeteneklerin pazarlama
yetenekleri tizerindeki etkisini, pazarlama yeteneklerinin rekabet avantajina katkisini ve bitiin bu
unsurlarin isletme performansi lzerinde vyarattiklari etkiyi arastirmayr amaglamaktadir. Bu
cergevede olusturulan arastirma modeli, 42 lojistik hizmet saglayici isletmeden elde edilen veriler
ile Kismi En Kiigliik Kareler Yontemine Dayali Yapisal Esitlik Modellemesi ile test edilmistir.

Calismanin ilk boliminde, orgitsel kaynaklar ve yetenekler, pazarlama yetenekleri, rekabet
avantaji ve isletme performansi kavramlarina ait literatlir arastirmasi sonucu elde edilen
tanimlayici bilgiler ve bu kavramlarin birbirleri ile olan iliskisini degerlendiren akademik ¢alismalar
ile hipotezlere yer verilmistir. ikinci béliimde ise arastirmanin amaci, arastirma modeli, anakiitle ve
orneklem, veri toplama yéntemi ve arastirmada kullanilan dlgeklerin ele alindigi tasarim ve yontem
bolimi yer almaktadir. Bulgular ve tartismanin yer aldigi Gglincl bélimi takiben sonug, dneriler
ve kisitlarin degerlendirildigi son bélim sunulmustur.

2. Literatir Analizi

GUnUmiuzde igletmeler lojistigi en 6nemli rekabet kriterlerinden biri olarak gérmekte ve bu
goris kapsaminda lojistik faaliyetleri dis kaynak kullanarak gergeklestirme yoluna gitmektedirler.
isletmelerin degisen bu faaliyet yapisi, artan diinya ticaret hacmi ve e- ticaret gibi farkli ticaret
alanlarinin olusmasi lojistik sektériiniin hizmet sektori icindeki payinin da artisini beraberinde
getirmistir. Lojistik sektériinde global bir rekabet ortaminin olusmasiile birlikte lojistik hizmet satin
alan isletmelerin alternatiflerinin artmasi ve isletmeden isletmeye degisen talep yapisi lojistik
sektoriinde faaliyet gosteren isletmelerin siirdirllebilir rekabet avantaji elde edebilmek igin
pazarlama yeteneklerini g6zden gegirmelerini zorunlu kilmistir.
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Pazarlama yetenekleri, bir isletmenin ortak bilgi, beceri ve kaynaklarini isletmenin pazar ile ilgili
ihtiyaclarina uygulamak, isletmenin Griin ve hizmetlerine deger katmasini, pazar kosullarina uyum
saglamasini, pazar firsatlarindan faydalanmasini ve rekabet tehditlerini gogislemesini saglamak
icin tasarlanmis butilnlestirici streglerdir (Vorhies, 1998). Lojistik hizmeti saglayan isletmeler
Urin/hizmet, fiyat, dagitim, tutundurma, fiziksel yapi, katilimcilar ve siire¢ unsurlarini iceren
pazarlama yetenekleri izerine odaklanabilirler.

Lojistik sektoriinde hizmet saglayicilar farkli alanlarda hizmet sunacak bir yapilanma modelinde
faaliyet gosterebilmektedirler. Cok modlu tasimacilik, Griin 6zelliklerine gére farkl depolama ve
tasima alternatifleri, tedarik zinciri ¢oziimleri, ekspres ¢ézlimler, uluslararasi tasimacilik gibi cesitli
hizmetler 6rnek verilebilir. Bunlara ek olarak, lojistik hizmet saglayicilar farkli endistri gruplarina
farkli ¢6zim oOnerileri sunabilmekte, standart hizmetlerin yaninda misteriye 6zel ¢6zimler ve
katma degerli hizmet sunumlari da gerceklestirebilmektedirler (Koban, 2017).

Lojistik sektoriinde, farkli hacimsel ve yapisal 6zelliklerdeki Griin gruplari, gidilecek bolge
ve/veya iilkenin ézellikleri tasimacilik fiyatlamasinda dikkate alinmasi gerekli konulardir. isletmenin
fiyatlandirma yetenegini iyilestirmek icin, yoneticiler ise sonuca degil sirece odaklanarak
baslamalidir. Sorulacak ilk soru “Fiyat ne olmaldir?” degil, “Dogru fiyati belirleyecek olan tim
etmenleri irdeledik mi” olmahdir (Dolan, 2011).

Kisisel satis, reklam, ilanlar, satis tutundurma ve halkla iliskiler tutundurma faaliyetleri arasinda
yer almaktadir (Kotler ve Keller, 2012). Ne var ki, tilkemizde bugiin blyiik 6lctide geleneksel bir
yaklasimla faaliyet gosteren lojistik hizmet saglayiciisletmelerin tutundurma faaliyetleri konusunda
iyi 6rnekleri olmasina ragmen, yeterli performans gosteremedikleri diistintlebilir. Bunun nedeni de
isletmelerin bu konuda gerekli yonetsel degisim yaklasimini benimsememis olmalari ve konuyu
rekabette stratejik bir alan olarak gérememeleri olabilir.

Hizmetler sektoriinde, dogrudan dagitim veya aracilar kanaliyla dagitim olmak (zere iki farkl
dagitim kanali olusturulabilmektedir (Lovelock vd., 2011). Lojistik sektorii her iki kanah da
kullanmaktadir. Hizmet saglayicilar faaliyet gosterdikleri sinirlar itibariyle farkh noktalarda
terminaller, depolar, ofisler olusturmaktadirlar. Dagitim kanal aracilarinin segciminde maliyetler ve
aracilarin sahip oldugu yetenekler ve kaynaklar tercih kriterleri olarak 6n plana ¢ikmaktadir (Koban,
2017).

Hizmet isletmelerinde geleneksel pazarlama karmasi unsurlarina ek olarak fiziksel kanitlar,
katilimcilar ve stiregler de irdelenmelidir (Lovelock vd., 2011). Tasimadan, depolamaya ve bilisime
kadar sistem icinde yer alan tim fiziksel araclar lojistik yonetiminin dikkat ettigi fiziksel kanitlar
arasinda olmalidir. Hizmet aliminin 6ncesinde, hizmet sunumu sirasinda ve sonrasinda lojistik is
surecinde yer alan galisanlar ve musteriler olmak {izere tim katilimcilari degerlendirmek gerekir.
Lojistik sektoriinde siire¢ yénetimi, hizmet sunumuna yonelik tim bilesenlerin optimum dizeyde
bir araya getirilmesini gerekli kilmalidir. Hizmet sunum siirecindeki her bir faaliyet bir sonraki
faaliyet icin ylksek bir deger yaratmaldir.

Lojistik isletmeleri glinimiiz yogun rekabetci pazar yapisinda faaliyetlerini strdirirken, bir
yandan yeni misteri kazanma, diger yandan da mevcut musterilerinin rakiplerine yonelmesini
onlemeye yonelik olarak yurattigi tim faaliyetlerinde sahip oldugu kaynaklarina iliskin pazarlama
yetenekleriile rekabet avantaji elde edebilmeye ¢alismaktadir. Bu noktada isletmenin sahip oldugu
kaynaklar ve yetenekler pazarlama vyeteneklerinin olusturulmasinda temel siriici etkisi
gostermektedir. Buradaki nihai hedef ise rekabet avantaji elde etmek ve isletme performansini
arttirmaktir. isletmenin sahip oldugu kaynaklar ve yetenekler ayni zamanda bu hedefe ulasmada
temel kriterler olarak degerlendirilir.

Uluslararast Iktisadi ve Idari Incelemeler Dergisi
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2.1. Orgiitsel Kaynaklarin ve Yeteneklerin Pazarlama Yetenekleri Uzerine Etkisi
2.1.1. Orgiitsel Kaynaklar

Kaynak tabanliisletme modeline gore, bir isletmenin basarisi sadece karsilastigi firsatlarin degil,
ayni zamanda kontroliindeki kaynaklarin bir fonksiyonudur (Sevicin, 2006). Bu yaklasim, isletmenin
degerli, nadir bulunan, taklit ve ikame edilemeyen kaynaklarinin, Ustiin isletme performansi
saglayacak yetenekler gelistirmesine, stratejiler tasarlamasina ve uygulamasina yardimci olacagini
varsayar (Barney, 1991). Literatiirde pazarlama yeteneklerinin olusturulmasinda hayati rol oynayan
Gg tir kaynak degerlendirilmistir. Bunlar fiziksel, finansal ve deneyimsel kaynaklardir (Leonidou vd.,
2013).

Modern teknoloji ekipmanlarinin bulunmasi ve operasyon kapasitesi veya Urin/hizmet
verimliligini ve etkinligini kolaylastirmak icin gerekli olan diger altyapi yeterliligi fiziksel kaynaklar
kapsaminda yer alir (Hall, 1993). isletmenin finansal likiditesi, isletme sermayesi ve bor¢clanma giicii
pazarlama stratejisinin strdirilebilir basarisi icin etkili olan finansal kaynaklardir. Yeterli finansal
kaynagin bulunmasi, sirdirilebilir pazarlama yeteneklerinin ve stratejisinin desteklenmesinde
hayati 6neme sahiptir (Leonidou vd., 2013). isletmenin operasyonel tecriibelerinden deneyimsel
olarak elde edilen bilgi kaynaklari ise pazardaki yeni trendlerin takip edilmesine ve mdisteri
ihtiyaclarini karsilamaya, dolayisiyla pazarlama stratejisinin olusturulmasina yardimci olur.
Deneyimsel bilgi kaynagi maddi olmayan bir varliktir, elde edilmesi zaman alir (Barney, 1991).

Kaynak tabanl gorisiin bir uzantisi olan dinamik yetenekler yaklasimina goére, degisimin
kaginilmaz oldugu pazar kosullarinda isletmenin kaynaklari strdirilebilir degil, gecici rekabet
avantajini aciklayabilecektir (Eisenhardt ve Martin, 2000). Dolayisiyla dinamik yetenekler, hizla
degisen cevre kosullarina cevap verebilmek icin, yoneticilerin kaynaklari edinmeleri, bir araya
getirmeleri, bitinlestirmeleri ve yeniden yapilandirmalari sonucunda yeni deger yaratma
stratejileri olusturmak icin kullandiklari 6ncil kurumsal ve stratejik rutinlerdir (Grant, 1996). Bu
bilgiler 1s18inda, orgitsel kaynaklarin orglitsel yetenekler, pazarlama yetenekleri ve nihayetinde
isletme performansi lGizerinde etki yaratabilecegi dislintlerek asagidaki hipotezler gelistirilmistir:

Ha: Isletmenin sahip oldudu 6rgiitsel kaynaklar, 6rgiitsel yetenekler iizerinde pozitif etki
yaratir.

Hz: Isletmenin sahip oldudu érgiitsel kaynaklar pazarlama yetenekleri iizerinde pozitif
etki yaratir.

Hs: [sletmenin sahip oldudu érgiitsel kaynaklar isletme performansi iizerinde pozitif etki
yaratir.

2.1.2. Orgiitsel Yetenekler

Orgiitsel yetenekler, dinamik yetenekler iizerinde etkili olan igsel faktérlerdir (Capron ve
Mitchell, 2009). Pazarlama yeteneklerini etkiledigi varsayilan 6rgitsel yeteneklerden ilki olan
paylasilan vizyon, orgiit Uyelerinin strdurulebilir bir is modeli gelistirmede toplu bir inanca,
baglhga ve 6zveriye sahip olduklari anlamina gelir (Leonidou vd., 2013). Ortak bir vizyona sahip
isletmeler, bu yetenege sahip olmayanlara kiyasla, strdirilebilir is uygulamalarini gelistirmek igin
gerekli kaynaklari bir araya getirip diizenleyebilirler (Hart, 1995).

Bir diger yetenek ise orgltsel iletisim yetenegidir. Etkili ve giglu bir iliski kurma yetenegine
sahip olan isletmeler paydaslarin nezdinde pozitif bir yaklasim kazanir ve boéylece onlarin
ihtiyaclarina daha iyi cevap verebilir ve potansiyel olarak karli pazar egilimleri ve firsatlarini
belirleyebilirler. Ayrica gigli bir iliski kurma kabiliyetine sahip isletmeler pazarda kendisini
destekleyen daha gigli paydaslar olustururlar ve paydas gruplariyla baglantilarini gelistirip
isteklere cevap vererek talep diizeyini de pozitif yonde etkilerler (Leonidou vd., 2013).

Son olarak, isletmenin yeni teknolojileri algilama ve hizli bir sekilde yanit verme yetenegini
teknolojiye yanit yetenegi olarak ifade edilebilir (Correa vd., 2008). Sahip olunan teknoloji, is
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sireglerini, Griinleri, hizmetleri ve dolayisiyla pazarlama yetenekleri ve stratejileri olusturmak igin
etkili bir glice sahiptir. Teknolojik anlamda gelisim saglayan ve degisime cevap verebilen isletmeler
pazarlama stratejilerini ve slreclerini daha iyi ekonomik sonuglar doguracak sekilde tasarlayabilir
ve gelistirebilirler (Russo ve Fouts, 1997).

Collis (1994), yeteneklerin, surekli olarak Uretimini ilerleterek, isletmenin Uriin pazar
performansinin sirekli bir sekilde gelistirmesini saglayarak, dinamik olmalari gerektigini one
sirmektedir (Sahin ve Kaplan, 2017). Garay ve Font (2012), konaklama sektori Gzerine
gerceklestirdikleri c¢alismada, otel isletmelerinin essiz kaynaklari ve yetenekleri rekabet
edebilirliklerini artiran ve genellikle olumlu finansal sonuglara yol agan yeni bir stratejinin temelini
olusturabilir. Batin bu degerlendirmeler dogrultusunda su hipotezler 6nerilmektedir:

Ha: Isletmenin sahip oldugu érgiitsel yetenekler pazarlama yetenekleri iizerinde pozitif
etki yaratir.

Hs: Isletmenin sahip oldugu érgiitsel yetenekler isletme performansi iizerinde pozitif etki
yaratir.

2.2. Pazarlama Yeteneklerinin Rekabet Avantaji ve isletme Performansi Uzerine Etkisi

Bu calismada rekabet avantaji Barney’nin (1991) tanimlamasindan hareketle, bir isletmenin
mevcut veya potansiyel rakipler tarafindan uygulanmayan bir deger yaratma stratejisi uygulayarak
rekabet avantajina sahip olmasi olarak ele alinmistir. isletme performansi ise, bir isletmenin pazar
odakli ve finansal hedeflerine ne kadar iyi ulastiginin bir gostergesidir (Yamin vd., 1999). Pazarlama
yonetimi, temel pazarlama fonksiyonlarinin etkin bir sekilde yerine getirilmesini saglayacak
yetenekler gelistirmeli, isletme ve isletmenin rakiplerini degerlendirerek rekabet avantaji
saglayacak stratejiler olusturmali ve hedef pazarlarda rekabet UstlinlGgu saglamak icin etkin
pazarlama programlari uygulamalidir (Coroglu, 2002).

Bir pazarlama stratejisi, bir organizasyonun sirdirilebilir rekabet Gstlinligl saglama
konusunda pazarlama karmasinin en etkin sekilde olusturulmasi ve yonetilmesi icin alinan kararlari
ana hatlariyla gosteren ve yonlendiren belirli fikir ve eylemlerden olusmaktadir (Varadarajan, 2010:
s.128). Strateji ne kadar harika bir sekilde olusturulmus olursa olsun eger musterilerin ihtiyaclarini
karsilamaya odaklanmamissa o strateji basarisizliga mahkum olacaktir. Yine benzer sekilde,
uygulama igin gerekli olan kaynaklar ve pazarlama yetenekleri mevcut degilse veya edinilemiyorsa
basari yaniltici olacaktir.

Pazarlama stratejisi ile ilgili kararlari alirken 6nemli etkenlerden birisi pazarlama karmasidir.
isletmeler sirdiiriilebilir rekabet avantaji elde edebilmek icin pazarlama karmasi stratejilerini
olustururken miisteriye sunacaklari deger zincirini dikkate almalidirlar. Ornek olarak lojistik
sektoriinde faaliyet gosteren lojistik hizmet saglayici isletmeler icin lojistik deger zinciri igcindeki
deger akisini olusturan en temel faaliyetler arasinda bir optimizasyonun saglanmasi isletme
acisindan olmazsa olmazdir (Zhou, 2013). Eger bir isletme rakiplerinden Ustiin kaynaklara ve
yeteneklere sahipse, bu kaynaklari ve yeteneklerini etkin bir sekilde kullanan bir strateji
benimsedigi slirece, rekabet avantaji yaratmasi mimkin olacaktir (Agha vd., 2012). Vorhies ve
Morgan (2005) calismalarinda, yoneticiler agisindan surdurulebilir rekabet avantaji icin pazarlama
yeteneklerinin 6nemli bir etken oldugunu vurgulayarak, stirdirilebilir rekabet avantaji saglamada
pazarlama yeteneklerinin olusturulmasi ve gelistirilmesi icin orgitsel 6grenme sisteminin dnemli
bir potansiyel tasidigini belirtmislerdir. Baska bir deyisle, Uriin gelistirme ve yo6netimi,
fiyatlandirma, tutundurma ve kanal yonetimi gibi pazarlama karmasi suregleriyle ilgili yetenekler
nadir, degerli, ikame edilemeyen ve Ustlin isletme performansina yol agacak bir avantaj kaynagi
olabilir (Vorhies ve Morgan, 2005). Keza, Morgan vd., (2009) pazarlama yetenekleri ile isletme
performansi arasinda pozitif ve anlamli bir iliski bulmuslardir. Bu bulgulardan hareketle asagidaki
hipotezler gelistirilmistir:

He: Isletmenin pazarlama yetenekleri rekabet avantaji iizerinde pozitif etki yaratir.

Uluslararast Iktisadi ve Idari Incelemeler Dergisi
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H7: Isletmenin pazarlama yetenekleri isletme performansi iizerinde pozitif etki yaratir.
2.3. Rekabet Avantajinin isletme Performansi Uzerine Etkisi

isletme performansi, isletmenin sergiledigi pazar performansi ve finansal performans ile
degerlendirilmektedir. Pazar performansi, bir isletmenin kaliteli Grin ve hizmetler sunarak
miusterilerini memnun etme ve elinde tutma becerisi olarak tanimlanirken, finansal performans
karhhgini ve pazar payindaki artisi gostermektedir (Moorman ve Rust, 1999).

Rekabet avantaji isletmenin rakiplerinin 6niine gecgebilmesi icin gerekli olan geregleri
saglamaktadir (Zhou vd., 2008). Rakiplere kiyasla, ayni tiiketici faydasini daha disik maliyetle
sunmaya veya ayni maliyetle daha fazla fayda saglamaya dayali bir rekabet avantaji elde eden bir
isletme performansini rakiplerin yarisamayacagi sekilde artirabilir (Newbert, 2008). Diger bir
deyisle rekabet avantaji, bir isletmenin kaynaklarini ve yeteneklerini kullanarak ortaya cikan
ekonomik degeri yansitirken, performans, bu kaynaklari veya yetenekleri ticarilestirmekten elde
edilen ekonomik degeri ifade eder (Newbert, 2008). Dolayisiyla, mevcut yazin rekabet avantaji ile
isletme performansi arasinda pozitif bir etki oldugunu bir¢ok kez ortaya koymustur (6rn. Li vd.,
2006; Raduan vd., 2009; Agha vd., 2012). Bu baglanti bir kez daha asagida belirtilen hipotez ile test
edilecektir:

Hs: [sletmenin rekabet avantaiji isletme performansi iizerinde pozitif etki yaratir.
3. Tasarim ve Yontem
3.1. Arastirmanin Amaci

Gelismis ve gelismekte olan llke pazarlarinin birbirlerine entegre olmasinda ¢cok 6nemli bir paya
sahip lojistik sektori geride biraktigimiz ¢eyrek ylzyillik streg icerisinde énemli gelismelerin ve
atilimlarin gorilmeye baslandigl alanlardandir. Bu agidan degerlendirildiginde sahip olduklari
ekonomik ve sosyal potansiyeller nedeniyle lojistik hizmet altyapisi ve isletme performansi
acisindan gelismelerin daha hizli olmasi beklenen gelisen pazarlarda kritik 6neme sahip bu alanin
incelenmesi 6nem arz etmektedir. Bu baglamda ele alindiginda ¢alisma gelisen pazarlar igerisinde
onemli bir yere sahip olan Tirkiye’de faaliyet gosteren ulusal ve uluslararasi lojistik hizmet saglayici
isletmelerin pazarlama yetenekleri, rekabet avantaji ve isletme performanslari arasindaki iliskiyi
ortaya ¢ikarmak amaciyla tasarlanmistir. Bu amag dogrultusunda uygulamali ve betimleyici bir
arastirma olarak degerlendirilen bu calisma oncelikli olarak o6rgitsel kaynaklar ve orgltsel
yeteneklerin pazarlama yetenekleri ile iliskisini ve sonrasinda pazarlama yetenekleri ile rekabet
avantaji ve isletme performansi arasindaki etkilesimi incelemektedir.

3.2. Arastirma Modeli

Arastirma modeli Sekil 1."de yer almaktadir. Bu modelde, ilk asamada orgitsel kaynaklar
(fiziksel kaynaklar, finansal kaynaklar, deneyimsel kaynaklar) ve orglitsel yetenekler (paylasilan
vizyon, iletisim yetenegi, teknolojiye yanit), pazarlama yeteneklerinin 6nemli girdileri olarak
irdelenmistir. ikinci asamada pazarlama yetenekleri ve rekabet avantaji arasindaki iligki
degerlendirilmistir. Modelin son béliminde ise rekabet avantajiile isletme performansi arasindaki
etkilesim yer almistir.

3.3. Anakiitle ve Orneklem

Uluslararasi Nakliyeciler Dernegi (UND) yoneticileri ile irtibata gecilerek, UND’ye kayith lojistik
isletmelerinden (st ve orta dlizey yOneticiye sahip ve bunun yani sira 2PL, 3PL, 4PL gibi daha ¢ok
uzmanlik gerektiren hizmetler veren isletmelerin bilgileri alinmis ve bu isletmeleri yoneticilerine
elektronik ortamdan ulasilmaya calisilmistir. Bu calismada 2PL lojistik isletmeleri Grtnleri tasiyan
ulastirma operatoérleri olarak ele alinirken, 3PL isletmeleri tasima, depolama, envanter yénetimi,
glimrik ve terminal islemleri, paketleme vb. her tlrli lojistik faaliyeti gergeklestiren hizmet
saglayicilar olarak ifade edilmistir (Koban, 2017). Son olarak 4PL lojistik isletmeleri ise, tim
yonleriyle musterinin tedarik zinciri yonetimini gerceklestiren, musteri ile 3PL isletmeler arasinda
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arayliz konumunda yer alan hizmet saglayicilardir (Vitasek, 2013). Orneklemin anakdtlesini
olusturan UND’ye Uye olan 1079 lojistik isletmesinin 30’u 3PL ve 4PL hizmet saglayan lojistik
isletmeleri olup (UND, 2017) tamami Orneklem icerisinde yer almaktadir. Calismada belirli bir
olasilik hesabina dayanmayan kolayda orneklem yontemi kullaniimistir. Kolayda 6rneklem
yonteminin kullanilmasinda temel neden zaman ve maddi kisitlamalardir. Tlrkiye geneline yayilm
gostermis olmalarina dikkat edilmis olan lojistik isletmelerine elektronik posta adresleri alinarak
internet Uzerinden hazirlanmis olan anket formu gonderilmis, orta ve Ust dizey isletme
calisanlarinin anketi cevaplamalari istenmistir. Calismada sonug olarak elde edilen 42 adet anket
kullanilarak c¢alismaya iliskin analizler yapilmistir. Ornekleme ait &zellikler Tablo 1.de yer

almaktadir.

O
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Tablo 1: Orneklem Ozellikleri
isletme Tiirii Sayi Yiizde | Cografi Faaliyet Alani Sayi Yiizde
Adi 1 2 Ulusal 3 7
Limited 5 12 Uluslararasi 13 31
Anonim 36 86 Her ikisi de 26 62
Sermaye Yapisi Sayi Yiizde |isletme Yasi Sayi Yiizde
Yerli Sermaye 31 74 10-19 Vil 13 30
Yabanci Sermaye 5 12 20-29 vil 11 26
Yerli ve Yabanci 14 30-39 VIl 11 26
Sermaye Ortakhig L
40 Yil ve Uzeri 7 18
Sahiplik Tiirii Sayi Yiizde | Galisan Sayisi Sayi Yiizde
Aile isletmesi 28 67 1000 ve Alti 22 52
Cok Ortakli isletme 14 33 1001 ve Uzeri 20 48
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3.4. Veri Toplama Yontemi

Calismada veri toplama yontemlerinden anket teknigi kullaniimistir. Literatlir taramasi sonucu
elde edilen olgeklerle olusturulan anket sorulari 6ncelikli olarak pilot ¢alismada kullaniimistir.
Temel uygulamaya gecildiginde ise isletmelerin Tirkiye genelinde farkli illerde faaliyet géstermesi
ve zaman ve mekan kisitlari nedeniyle elektronik ortamda doldurularak ilgili kisilere ulastirilmistir.

3.5. Arastirmada Kullanilan Olgekler

Calismada kullanilan olgekler temel olarak Leonidou vd. (2013) tarafindan hazirlanan bilimsel
calismadan yararlanilarak hazirlanmistir. Her bir 6lgek igin kullanilan diger calismalar Tablo 2.'de
detaylica goriilmektedir. Olcekler aslina bagl kalinarak ingilizce’den Tiirkge’ye gevrilmistir. Ceviri
yapildiktan sonra orijinal halinden sapma olup olmadigini test etmek icin ingilizce alaninda uzman
kisilerle gorlis alisverisi gerceklestirilmistir. Anket formunun son hali ortaya ¢ikariimis ve pilot
calisma igin 10 kisiden olusan 6gretim Uiyesi ve lojistik yoneticisinden elde edilen geri bildirimler
sonucu ankete son hali verilmistir.

Tablo 2: Arastirmada Kullanilan Olgekler

Soru
Olgek Sayisi  Kaynak
Orgiitsel Kaynaklar (OK) 9 Leonidou vd. (2013), Almeida (1999)
Orgiitsel Yetenekler (OY) 11 Leonidou vd. (2013), Correa vd. (2008)
Pazarlama Yetenekleri (PY) 14 Leonidou vd. (2013), Vorhies ve Morgan (2005),
Menon vd. (1999)
Rekabet Avantaji (RA) 8 Leonidou vd. (2013), Almeida (1999)
isletme Performansi (iP) 8 Leonidou vd. (2013), Vorhies ve Morgan (2005)

4. Bulgular ve Tartisma

Onerilen arastirma modelini analiz etmek igin SmartPLS3 paket programi kullanilarak Kismi En
Kucuk Kareler Yontemine Dayali (PLS) Yapisal Esitlik Modellemesine (SEM) basvurulmustur. Bu
tercihteki en blylik etken, PLS-SEM’in karmasik yol analizlerinde geleneksel regresyon analizlerine
nazaran es zamanl Olcim yapabilen ve Ozellikle arastirma modeli teori gelistirmenin ilk
asamalarinda olan calismalarda tercih edilen bir yéntem olmasidir (Hair vd., 2012). Her ne kadar
pazarlama yeteneklerinin rekabet avantaji ve isletme performansi Gzerindeki etkisi daha 6nceki
calismalarda ele alinsa da bu ¢alismadaki arastirma modeli kapsaminda lojistik sektériinde bir
arastirmaya rastlanilmamistir. ilaveten, bu calismadaki arastirma modeli hem birinci, hem de ikinci
derecede yapilara sahip olmakla birlikte dogrudan ve dolayh iliskiler modeli olduk¢a karmasik bir
hale getirmektedir. Son olarak, PLS-SEM o&rneklem biyukligliine bakilmaksizin  kigik
orneklemlerde dahi istatistiksel analizleri yerine getirme giici olan bir yontemdir (Hair vd., 2012).

4.1. Ol¢iim Modeli

Olciim modeli dogrulayici faktér analizine tabi tutularak giivenilirlik, yakinsaklik gegerliligi ve
ayrisma gegerliligi tespit edilmistir. ilk analiz sonrasinda elde edilen giivenilirlik ve gegerlilik
degerlerini diisiirmesi sebebiyle Deneyimsel Kaynaklar (DNK), iletisim Yetenekleri (iY),
Fiyatlandirma Yetenekleri (FY) ve Dagitim Yetenekleri (DY) alt yapilarindan birer ifade silinmistir.
Bunun sonucunda elde edilen yiik degerleri, Cronbach Alpha (CA), Bilesik Glvenilirlik (CR) ve
Ortalama Aciklanan Varyans (AVE) sonuglari Tablo 3.’de gorilmektedir. Buna gore, yuk degerleri
0.661-.0939 arasinda olup ¢ogunlugu 0.70’den blylktir (Fornell ve Larcker, 1981). Biitiin yapilara
ait CA degerleri 0.70’nin tzerinde olup (Nunnally, 1978), 0.729-0.907 arasinda degismektedir. CR
degerlerinin ise bir yapi hari¢ (DNK=0.786) 0.80’nin tizerinde oldugu goriilmektedir (Hair vd., 2017).
Son olarak AVE degerlerinin tamami alt sinir olan 0.50’nin Gstlinde olup (Hair vd., 2017) CR
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degerlerinden kiguktir (Yaslioglu, 2017). Dolayisiyla bitiin yapilarin givenilirlik ve yakinsakhk
gecerliligi saglanmustir.

Tablo 3: Ol¢iim Modeli Sonuglari

Alt Yiik
Yapi Yapi ifade Degeri CA CR  AVE
FZK1-isletmemizde modern teknoloji ve ekipman 0.793 0.762 0.819 0.693
kullanilmaktadir.
FZK FZK2-isletmemizde modern teknoloji ve ekipman 0.870
kullaniimaktadir.
FNK1-isletmemiz pazarlama faaliyetlerini yiiriitecek 0.842 0.869 0.911 0.720
yeterli finans kaynaklarina sahiptir.
FNK2-isletmemiz pazarlama faaliyetlerini yiiriitecek 0.784
yeterli sermaye kaynaklarina sahiptir.
OK FNK  FNK3-isletmemizin etkin pazarlama faaliyetlerini 0.892
saglamak icin finansal kaynaklari elde etme ve
dizenleme hizi yeterlidir.
FNK4-isletmemiz ihtiyag oldugunda yeterli diizeyde ek~ 0.872
mali kaynaklar bulma yeterliligine sahiptir.
DNK2-isletmemiz sektérde engin bir uzmanliga sahiptir.  0.897 0.783 0.786 0.651
DNK  DNK3-Genel olarak isletmemizin ge¢mis is performansi  0.705
tatmin edici diizeydedir.
PV1-TUm galisanlarimiz isletmemizin hedefleri 0.898 0.863 0.917 0.786
konusunda net bir fikre sahiptir.
PV2-Yoneticiler ve galisanlar isletme igin dogru 0.859
PV prosediirler tizerinde her zaman anlagirlar.
PV3-Calisanlarimiz hedeflere ulasmada isletmenin 0.901
yeteneklerini gelistirmek igin degerli fikirler sunarlar
iY2-Biz diger paydaslarimizin gereksinimlerini tam 0.688 0.756 0.862 0.679
olarak anlariz.
iy iY3-Biz tedarikgilerimizle yakin iliskiler kuruyor ve bunu  0.856
. surdiriyoruz.
oy iY4-Biz i¢ ve dis stratejik ortaklarimizla yakin iliski 0.912
kuruyor ve bunu siirdlriyoruz.
TY1-Biz sektériimiizde faaliyetlerimizi etkileyecek olan 0.835 0.820 0.882 0.655
teknolojik gelismeleri tespit etmede ilklerdeniz.
TY2-Biz faaliyetlerimizi etkileyecek olan sektorimuzdeki 0.829
teknolojik gelismeler Gizerinde aktif istihbarat yapiyoruz.
Y TY3-Biz yapmak zorunda oldugumuz teknolojik 0.894
degisimlere ¢ok ¢abuk cevap verebiliyoruz.
TY4-isletmemiz yeni teknolojilerin uygulanmasinda 0.661
sektoriimiz ile birlikte hareket eder.
UY1-isletmemiz pazara yeni Giriin / hizmet ve ézellikler ~ 0.889 0.811 0.888 0.725
sunma yetenegine sahiptir.
- UY2-isletmemiz miisteri ihtiyacina gére 0.855
Uy degistirilmis/dzellestirilmis Griin/hizmet sunabilir.
py* UY3-Yeni iiriin / hizmetlerin pazara siiriilmesinde 0.808
basaril bir isletmeyiz.
. FY1-Uriinlerimizi/hizmetlerimizi fiyatlandirmada etkin 0.889 0.729 0.842 0.727

bir calisma sergileriz.
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FY3-Pazar degisikliklerine hizh cevap igin fiyatlama 0.815

sistemleri kullanirz.

DY2-isletmemiz sektdrde en iyi acentelerle galisir. 0.885 0.907 0.941 0.843
DY DY3-isimize deger katan acentelere sahibiz. 0.929

DY4-Acentelerimizle yakin bir ¢alisma ortamimiz vardir.  0.939

TUY1-isletmemiz marka imajimizi giiglendiren halkla 0.746 0.900 0.932 0.774
iliskiler yonetim becerisine sahiptir.

TUY2-isletmemiz etkin tanitim faaliyetleri gelistirir ve 0.939

yaratar.

TUY  TyUY3-Biz reklam, sponsorluk ve / veya kampanyalar 0.914
kullaniriz.
TUY4-Tanitim ve iletisim galismalarimizda faaliyetlerimiz  0.907
konusunda misterilerimizi bilgilendiririz.
RA1-isletmemiz rakiplerimize gére diisiik maliyet 0.691 0.887 0.910 0.562
avantajina sahiptir.
RA2-Uriin ve hizmet kalitemiz majér rakiplerimizin Griin ~ 0.689
ve hizmet kalitesinden daha iyidir.
RA3-isletmemiz Ar-Ge ve yeniliklerde majér 0.830
rakiplerimize gore daha yeteneklidir.

RA RA4-isletmemiz major rakiplerimizden daha iyi bir 0.893

yonetim yetenegine sahiptir.
RAS5-isletmemizin karhlig iyidir. 0.690
RA6-isletmemizin biiylime hizi majér rakiplerimizden 0.717
iyidir.
RA7-isletmemiz bazi nemli pozisyonlarda ve alanlarda  0.737
ilk hareket edendir.
RA8-Kurumsal imajimiz major rakiplerimizden daha 0.722
iyidir.
PP1-Rakiplerimize gbre yeni musteriler edinme orani 0.847 0.821 0.894 0.737
iyidir.

PP PP2-Rakiplerimize gére mevcut musterileri elde tutma 0.911
orani ylksektir.
PP3-Rakiplerimize gére misteri memnuniyetimiz 0.816
yuksektir.

FP1-Mevcut misterilerimizden elde ettigimiz satis orani  0.775 0.874 0.909 0.666
iP yuksektir.

FP2-Rakiplerimize gore goreceli olarak daha fazla 0.776

blyuyen bir pazar payina sahibiz.

FP
FP3-Operasyonel karhhgimiz iyidir. 0.858
FP4-isletmemiz artan bir satis hacmine sahiptir. 0.844
FP5-isletmemizin nakit akisi pozitif bir gériiniime 0.823
sahiptir.

*Pazarlama Yeteneklerine ait ifadeler, hizmet pazarlamasi unsurlarindan katilimcilar, fiziksel yapi ve siiregler
alt boyutlarini icerse de, 6lgiim modeli analizlerinde ¢ok diisiik gegerlilik ve giivenilirlik sonuglari elde edildigi
icin yapisal model analizlerinden ¢ikarilmistir.

Ayrisma gecerliligini test eden Fornelle Larcker kriterine gore, AVE degerlerinin karekdklerinin,
gizil yapilar arasindaki korelasyon degerlerinden daha yiksek olmasi gerekmektedir (Fornell ve
Larcker, 1981). Bu kosul bitin yapilarda saglanmistir. Heterotrait-Monotrait (HTMT) kriterine gore
ise, yapilara ait HTMT degerlerinin 0.85’ten kiiclik olmasi gerekmektedir (Henseler vd., 2014).
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BUtln yapilardaki degerler 0.85’in altinda kalarak ayrisma gegerliliginin saglandigini bir kez daha
gostermistir.

Sonuglar, 6lcim modelinin yapisal model testi icin gerekli goriilen tiim kosullari sagladigini
gostermektedir. Dolayisiyla, PLS-SEM’in ikinci asamasi olan yapisal model degerlendirmesi ve
hipotez testleri bolimii ile devam edilmistir.

4.2, Yapisal Model ve Hipotez Testleri

Sonuglara gére, isletme performansina ait R>=0.681 olup modeldeki biitiin yapilarin isletme
performansindaki varyansin %68’ini agikladigini gdstermektedir. isletme performansina en yiiksek
etkiyi ise rekabet avantaji olusturmaktadir (£ = 0.448).

Hipotezlerin test edilmesi ve yol katsayilarinin istatistiksel anlamliligini degerlendirmek
amaciyla Bootstrap Orneklemesi ydntemi tercih edilmistir. Bu arastirmada t-istatistiklerinin elde
edilmesi icin 5000 alt 6rneklem ile Bootstrap Orneklemesi yéntemi kullanilmistir. Hipotez testlerine
ait tlim sonuglar Tablo 4.’te sunulmustur.

Tablo 4: Hipotez Testi Sonuglari

Hipotez No Yol Analizi Katsayr Ortalama Std.Sap. t-degeri Sonug

H, OK->0Y 0.599 0.607 0.122 4.892*  Hipotez Kabul
H, OK->PY 0.056 0.095 0.138 0.408 Hipotez Red
Hs OK->ip 0.001 0.012 0.120 0.012 Hipotez Red
Ha OY->PY 0.826 0.797 0.111 7.476*  Hipotez Kabul
Hs oy-=>ip 0.124 0.126 0.186 0.665  Hipotez Red
He PY>RA 0.738 0.741 0.087 8.479*  Hipotez Kabul
Hy PY->iP 0.181 0.181 0.206 0.877  Hipotez Red
Hs RAIP 0.579 0.554 0.200 2.892*  Hipotez Kabul
*p<0.01

Tablo 4.'te géruldigu Gzere OK, OY lzerinde pozitif ve istatistiksel olarak anlaml bir etki
yaratmaktadir (t=4.892, p<0.01, 8=0.599). Dolayisiyla Hi hipotezi kabul edilmistir. OK’nin PY
lizerindeki etkisini test eden H: hipotezi reddedilmistir, ¢linkl bu etki istatistiksel olarak anlamli
degildir (t=0.408, p>0.05, 8=0.056). OK’nin IP izerindeki etkisini degerlendiren Hs (t=0.012, p>0.05,
6=0.001) hipotezi de reddedilmistir. Ote yandan QY, PY lizerinde pozitif ve anlamli bir etki
olusturmaktadir, bu da Ha hipotezinin kabul edildigi anlamina gelmektedir (t=7.476, p<0.01,
6=0.826). OY’nin iP (izerindeki etkisini degerlendiren Hs (t=0.665, p>0.05, 6=0.124) hipotezi ise
desteklenmemistir. PY’'nin RA lzerindeki etkisini test eden Hs hipotezi kabul edilirken (t=8.479,
p<0.01, 8=0.738), IP izerindeki etkisini test eden H; reddedilmistir (t=0.877, p>0.05, 6=0.181). Son
olarak RA’nin, iP Uzerinde pozitif ve anlamli bir etki yarattigi goriilmektedir (t=2.892, p<0.01,
6=0.579).

isletme performansi lizerinde sadece rekabet avantajinin dogrudan etki yaratmasi, olasi dolayli
etkilerin degerlendirilmesi geregini glindeme getirmistir. Tablo 5.'de istatistiksel olarak anlaml
olan dolayli yol analizi sonuglari sunulmustur. Buna gore, Pazarlama Yetenekleri (PY) Rekabet
Avantaji (RA) lzerinden isletme Performansini (iP) etkilemektedir. Bir baska deyisle PY ile iP
arasindaki iliskide RA araci degisken konumundadir. Benzer sekilde, Orgiitsel Kaynaklar (OK)
Orgiitsel Yetenekleri (OY) etkilemekte ve QY iizerinden PY’ye etki etmektedir. OK ve OY de PY ve
RA’nin araci degisken vasfi gdrmesi ile iP lizerinde etki yaratmaktadir. Sonug olarak, her ne kadar
iP Gizerindeki tek dogrudan etki RA sayesinde gerceklesse de OK, OY ve PY de iP’yi dolayh yoldan
etkilemektedir.
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Tablo 5: Dolayl Etkiler

Yol Analizi Katsayr Ortalama Std.Sap. t-degeri
OK>0Y >PpY 0.495 0.482 0.113 4.393*
PY >RA 2IiP 0.427 0.404 0.143 2.990*
OY >PY >RA 2P 0.353 0.324 0.127 2.777*
OK >0Y >PY >RA 2iP 0.211 0.196 0.089 2.382*
*p<0.01

5. Sonug, Oneriler ve Kisitlar

Diinya Bankasi’nin 2010 yilinda yayinladigi raporun sonug¢ bélimiinde yapilan degerlendirmede
Diinya ticaret hacminin, 6zellikle siirekli artan bir oranda kiiresel ve verimli lojistik ag alt yapisina
sahip ulkeler arasinda gelistigi belirtiimektedir (TC. Kalkinma Bakanligi, 2014). Bu degerlendirme
kapsaminda, lojistik sektoriine yonelik 6nemin gitgide arttigi ginimizde, lojistik sektériinde pazar
odaklilik ve pazarlama yeteneklerinin siirdirilebilir rekabet avantajinin elde edilmesinde 6nemli
bir kriter oldugu disunulebilir. Bu vyetenekler dogrultusunda pazarlama stratejilerinin
olusturulmasi ve uygulanmasi i¢in de lojistik hizmet saglayan isletmelerin insan kaynagi, fiziksel
kaynak, finansal kaynak, teknolojik alt yapinin yeterliligi ve yonetim yaklasiminin pazarlama ve
misteri odakli olmasi gerekmektedir. Bir diger ifade ile kaynaklar bir araya getirilse bile eger
pazarlama stratejisi dogru bir sekilde olusturulamaz ve uygulanamazsa siirdirilebilir rekabet
avantaji elde etmek oldukca zor olacaktir.

Calisma temelde; sanayi devriminden bu yana en yogun rekabetin yasandigl ginimuiz
ekonomik sistemlerinin en 6nemli pargasi olan isletmelerin bu rekabet ortaminda ayakta
kalabilmeleri agisindan biylk 6nem arz eden pazarlama faaliyetlerine iliskin yeteneklerinin
performanslari tzerindeki etkisini ortaya ¢cikarmayi amaglamistir. Bu baglamda Ulkelerin dinamik
ve gelismekte olan ticari yapilarinin en 6nemli belirleyicilerinden biri olan lojistik sektortini ele alan
calisma bu sektorde faaliyet gosteren ulusal ve uluslararasi lojistik hizmet saglayici isletmelerin
pazarlama yetenekleri, rekabet avantaji ve isletme performanslari arasindaki iliskiyi ortaya
koymaktadir. Bu dogrultuda dncelikli olarak orgiitsel kaynaklar ve 6rgitsel yeteneklerin pazarlama
yetenekleri ile iliskisini ve sonrasinda pazarlama yetenekleri ile rekabet avantaji arasindaki
etkilesimi incelenmistir. Arastirma modeli, 42 lojistik hizmet saglayicisindan elde edilen veriler
kullanilarak PLS-SEM ile test edilmistir.

Calismada orgitsel kaynaklar agisindan ele alinan hipotezler (Hi, H2, Hs) 6rgitsel yetenekler,
pazarlama yetenekleri ve isletme performansi lzerindeki etkilerin incelenmesine yonelik olarak
kurulmustur. Leonidou vd. (2013) yeterli o6rgiitsel kaynaklara (6zellikle de fiziki ve finansal) sahip
olmanin, isletmenin rakiplerinden farkli olmasinin ve etkin pazarlama yeteneklerinin
gelistiriimesinin ve pazarlama stratejilerinin olusturulmasinin saglanmasinda 6nemli oldugunu
vurgulamislardir. Barney’e (1991) gore, isletmenin degerli, nadir bulunan, taklit ve ikame
edilemeyen kaynaklarini kontroli altinda tutmasi, Ustin isletme performansi saglayacak
yetenekler gelistirmesine, stratejiler tasarlamasina ve uygulamasina yardimci olacaktir. Ne var ki
arastirma sonuglarina gore orgiitsel kaynaklar sadece orgitsel yetenekler lizerinde dogrudan ve
pozitif bir etki olusturmaktadir. Orgiitsel yetenekler {izerinden pazarlama yeteneklerini, pazarlama
yetenekleri Gzerinden rekabet avantajini ve en son asamada rekabet avantaji (izerinden isletme
performansini dolayli olarak etkiledigi sonucu ortaya ¢ikmistir. Bu bulgu, dinamik pazarlarda
sirdirilebilir rekabet avantajinin temeli olarak statik yapisindan dolayi kaynak tabanli yaklasimin
goriulemeyecegi ve bu sebeple kaynaklarin rekabet avantajina dénismesi ile ilgili siregleri tam
olarak aciklayamayacagl (Sahin ve Kaplan, 2017) savini destekleyerek dinamik yetenekler
yaklasiminin rekabet avantaji ve isletme performansi elde etmede daha aciklayici olabilecegini
gostermektedir.

Arastirmada ele alinan bir diger kavram olan orgiitsel yeteneklerin isletmelerin pazarlama
yetenekleri ve performanslari Gzerindeki etkisi Ha ve Hs hipotezleri ile test edilmistir. Sonuglar,
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orgutsel yeteneklerin pazarlama yeteneklerini dogrudan etkiledigini ancak isletme performansini
pazarlama yetenekleri tizerinden etkiledigini gostermistir. Leonidou vd. (2013) isletmenin sahip
oldugu orgltsel yeteneklerin (paylasilan vizyon, iletisim yetenegi, teknolojiye yanit) isletme ici
mekanizmalarin kontrol edilmesinde ve isletme kaynaklarinin en etkin ve verimli rekabetgci
kullanimina olanak taniyacagini ifade etmistir. Hart (1995) ve Shrivastava (1995) bu tlr (paylasilan
vizyon, iletisim yetenegi ve teknolojiye yanit) orgiitsel yeteneklerini gelistiren isletmelerin,
rakiplerine gore surdurilebilir is uygulamalarini, farkli paydaslarin gereksinimlerinin daha iyi
anlasilmasini  ve daha etkin pazarlama stratejileri ve sireglerinin  tasarlanmasini
gerceklestirebileceklerini belirtmislerdir. Lojistik sektoriinde faaliyet gosteren isletmeler agisindan
ele alindiginda da orglitsel yeteneklerin gelistirilmesinin sunulan hizmet kalitesi ve ele alinan
pazarlama yeteneklerinin gelistirilmesi adina 6nemli oldugu ve isletmelerin performanslari
lizerinde de etkili olabilecegi ifade edilebilir. Dolayisiyla, lojistik sektoriindeki isletmelerin
yonetimleri isletmenin sahip oldugu yetenekleri dogru tanimlamali ve gelistirilmesi icin ¢aba sarf
etmelidirler.

Calismada ele alinan pazarlama yeteneklerinin rekabet avantaji (Hs) ve isletme performansi (H7)
Gizerindeki etkisinin incelendigi hipotezlerin test edilmesi sonucunda, pazarlama yeteneklerinin
rekabet avantaji lizerinde pozitif bir etki olusturdugu, isletme performansini ise dogrudan
etkilemedigi bulgulanmistir. Pazarlama yetenekleri, rekabet avantajinin araci degisken roli ile
isletme performansini dolayli olarak etkilemektedir. Lojistik hizmet saglayici isletmelerin 6rneklem
olarak ele alindigi bu ¢calismanin bulgulari literatiirde yapilan ve pazarlama yeteneklerinin rekabet
avantaji Gizerindeki etkisinin ortaya ¢ikarildigi calismalarla paralellik sergilemektedir (6rn. Menon
vd., 1999; Vorhies ve Morgan, 2005). Ne var ki, Morgan vd.’nin (2009) pazarlama yetenekleri ile
isletme performansi arasinda pozitif ve anlaml bir iliski oldugu bulgusu, bu ¢alismanin sonuglari ile
benzer degildir.

Son olarak, rekabet avantajinin isletme performansi lizerindeki pozitif etkisinin test edildigi Hs
hipotezi kabul edilmistir. Rekabet avantaji ile isletme performansi arasindaki pozitif etkiyi ortaya
koyan birgok calisma ile (6rn. Li vd., 2006; Raduan vd., 2009; Agha vd., 2012) bu arastirmanin
bulgusu paralellik gostermektedir.

Bu arastirma sonuglarindan anlasilacagi lzere isletmenin orgiitsel alt yapisi (kaynaklari ve
yetenekleri) pazarin ihtiyaglarina cevap verme yetenegi hakkinda bir odak noktasidir. Baska bir
deyisle, orgiltsel kaynaklarin orgltsel yetenekleri desteklemesi ve bu yeteneklerin pazarlama
yeteneklerini beslemesi ile olusan rekabet avantaji sonucunda isletme performansi olumlu yonde
etkilenmektedir. Global rekabet ortaminda siirdirilebilir rekabet avantaji elde edebilme agisindan
lojistik sektoriinde faaliyet gosteren isletmelerin pazarlama yetenekleri siirdirilebilir rekabet
avantajini saglamaya yonelik olmalidir ki isletme performansi arttirilabilsin. Bu noktada ise bir diger
dnemli noktayr atlamamak gerekir. isletmelerin artik inovatif ve misteriye daha fazla ve
rakiplerden daha farkh deger yaratacak bir yapida olmasi gereklidir. Deger temelli pazarlama
yaklasimi giinimizdeki rekabet ortaminin vazgegilmez unsurudur. Lojistik sektoriindeki isletmeler,
deger yaratma kapsaminda temel sireclerini ve hizmet Uretim yapisini siirekli olarak gézden
gecirmeli ve gerekli olan iyilestirmeleri yapmalidir. Bu yaklasim kapsaminda sadece pazarlama
karmasi bilesenleri merkezli olarak strateji tiretmek yetersiz kalabilir. Buradaki tamamlayici unsur
pazarlamanin isletmenin sadece bir departmaninin degil, 6rgitsel kaynaklar ve yeteneklerin de
dahil edilerek biitlinii kapsayan bir yapida olmasi gerekliligidir.

Calismayi literatiirde yapilan galismalardan temel olarak ayiran en 6nemli nokta uygulama alani
olarak lojistik hizmet saglayicilarin secilmesidir. Bu nedenle ¢alisma gelecekte yapilacak ¢alismalar
adina ipuglari sunmasi agisindan 6nem tasimaktadir. Calismaya iliskin en dnemli kisit Tlrkiye’'de
faaliyet gosteren lojistik hizmet saglayicilarinin 6rneklemdeki sayisinin azhgidir.  Sonraki
arastirmalarin, daha blyik bir drneklem lizerinde arastirma modelini test etmeleri 6nerilmektedir.
Orneklemin artmasi neticesinde, 2PL, 3PL ve 4PL hizmet saglayici lojistik isletmeler arasinda ¢oklu
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grup analizi yapilarak, modelde belirtilen iliskilerde gruplar arasi farkliliklarin olusup olusmadigina
bakilabilir.
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THE EFFECT OF MARKETING CAPABILITIES OF LOGISTICS COMPANIES ON
COMPETITIVE ADVANTAGE AND BUSINESS PERFORMANCE

Extended Abstract

Aim: This study aims to understand the influence of marketing capabilities on competitive
advantage and business performance of logistics service providers. In accordance with this aim,
the study primarily examined the relationship between organizational resources (physical, financial
and experiential) and organizational capabilities (shared vision, communication and response to
technology) with marketing capabilities (product, place, price and promotion) and then the
influence of marketing capabilities on competitive advantage and business performance (market
performance and financial performance).

Method: Eight hypotheses were developed by examining the relevant literature and to test the
research model, PLS-SEM was applied by SmartPLS3 as it is especially suggested for small samples.
The data was collected from a convenience sample of 42 marketing managers of logistics providers,
of which 30 of them are 3PL and 4PL companies. The scales were adapted from previous research
and they were translated to Turkish by ensuring back translation. After a pilot test, the wording
and language of all measures were assessed, and an online questionnaire was prepared.

Findings: Before hypothesis testing the measurement model was evaluated. As the initial
indicators of reliability, convergent and discriminant validity was poor, four items had to be
removed from the analysis. Accordingly, all factor loadings were above 0.65, Cronbach’s Alpha,
Composite Reliability, Average Variance Extracted, Fornell &Larcker criteria and HTMT method
resulted above their threshold values.

According to the results, business performance had an R? of 0.681, meaning 68% of the variance in
the business performance was explained by all the constructs in the model. The highest influence
on business performance was from competitive advantage (f2 = 0.448).

The results of hypothesis testing revealed that, while four of the hypotheses were accepted the
remaining four had to be rejected. More specifically, organizational resources had a direct
influence only on organizational capabilities. While organizational capabilities were found to
influence marketing capabilities, they did not affect business performance. On the other hand,
marketing capabilities were found to impact competitive advantage but not business performance.
Finally, competitive advantage had a strong and significant influence on business performance. As
a result of these findings, although not hypothesized, indirect effects were also examined.

Accordingly, marketing capabilities affect business performance through competitive advantage.
In other words, the relationship between marketing capabilities and business performance is
mediated through competitive advantage. Similarly, organizational resources affect marketing
capabilities through the mediation role of organizational capabilities. Both organizational
resources and capabilities influence business performance through marketing capabilities and
competitive advantage.

Conclusion: As it is understood from the results of this research, the organizational resources and
capabilities of a logistics company is a focal point about the company’s capabilities of responding
to the market needs. In other words, business performance is positively affected by competitive
advantage, which is nourished by marketing capabilities, organizational capabilities and resources.
In order to achieve a sustainable competitive advantage in the global competition environment,
marketing capabilities of the enterprises operating in the logistics sector should be aimed at
achieving a sustainable competitive advantage so that business performance can be increased.
Businesses now need to be innovative and in a structure that will create more value for the
customer and more different than the competitors. The value-based marketing approach is an
indispensable element of today's competitive environment. The enterprises in the logistics sector
should continuously review the basic processes and their structures in the scope of value creation
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and make necessary improvements. Within the scope of this approach, it may be insufficient to
produce strategies based only on marketing mix components. The focal point here is that
marketing should not be seen only as a department of the enterprise, but as a whole
complementary element of organizational resources and capabilities.
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