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iHRACATCI isLETMELERiN DAGITIM POLITIiKALARININ
DISSAL FAKTORLER CERCEVESINDE INCELENMESI

Fatih CURA®?!
Mehmet Akif GUNDUZ®?
0z
Uluslararas: pazarlamada dissal faktorler, firmalarin etki edemedigi ve ihracat kararlarinda énemli rol oynayan
digsal unsurlardandwr. Ayrica ihracat¢t firmalar diriinlerini uluslararasi pazarlara en kolay yoldan ulastirmayi
hedeflerken dagitim politikalarini isabetli bir sekilde belirlemek durumundadir. Firmalarin ihracat
faaliyetlerinde etkili olan digsal faktorler ile uyguladiklari dagitim odakli pazarlama politikalari arasindaki
iligkinin incelenip analiz edilmesi bu ¢alismanin amacini olugturmaktadir. Bu dogrultuda firmalarin ihracatta
dagitim stratejisi bakimindan farklilik gésterip gostermedigi, hangi dagitim yogunlugu stratejilerine gore ihrag
pazarmnda igletme disi faktorlerin énem diizeyinin farkliik gésterdigi ve ihrag pazarindaki dis faktorlerin onem
diizeyinin ihracatta dagitim stratejisi kategorilerini siniflandrp simiflandirmadigi sorularina yanit aranmigstir.
Calismanmin orneklemini olusturan aktif ihracat yapan 227 isletme yoneticisinin katilimiyla anket ¢aligmast
uygulanmig ve elde edilen veri tek yonlii varyans analizi ve diskriminant analizi ile analiz edilmistir. Ulasilan
bulgular, arastirmada yer alan igletmelerin ihracat faaliyetlerinde etkili olan dissal faktorlerin 6nem diizeyi ile
isletmelerin dagitim odakli pazarlama politikalarimin uygulanma diizeyi arasinda pozitif bir iliskinin oldugunu
gostermistir. Rekabetin ve kiiltiirel ¢evrenin onemlerinin yiiksek oldugu durumda se¢imli dagitim, cografi uzaklhiga
ve doviz kuruna verilen onem yiiksek oldugunda yogun dagitim, ticari engellere verilen onem diisiik oldugunda
ise yogun dagitim tercih edilmektedir.

Anahtar Kelimeler : Inracat, Ihracatgi Isletmeler, Digsal Faktorler, Dagitim Politikalari, Diskriminant
Analizi.
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A STUDY OF DISTRIBUTION POLICIES OF EXPORTING FIRMS
IN THE FRAMEWORK OF EXTERNAL FACTORS

Abstract

The external factors are the non-operational factors that cannot be influenced by the firms and play an important
role in the export decisions. Besides, exporting firms must determine their distribution policies accurately while
aiming to deliver their products to foreign markets in the most convenient way. The purpose of this study is to
examine and analyze the relationship between the external factors that are effective in the export activities of the
firms and the distribution-oriented marketing policies that they implement. Accordingly, it is examined whether
firms differ in export distribution strategies, the importance level of external factors differs for which distribution
strategies and whether the external factors classify the distribution strategy categories in exporting. A survey was
conducted with the participation of managers of 227 actively exporting firms which consist the sample of study,
and the data obtained were analyzed by one-way ANOVA and discriminant analysis. The findings showed that
selective distribution is preferred when the importance of competition and cultural environment is high, intensive
distribution is preferred when the importance of geographical distance and exchange rate is high, and exclusive
distribution is preferred when the importance of trade barriers is high.

Keywords : Export, Exporting Firms, External Factors, Distribution Policies, Discriminant
Analysis.

Jel Classification 1 F14, L22, M16.

GIRIS

Ihracat faaliyetlerinde, uluslararasi pazarlarin cazibesinin yiiksekligi ve gekiciligi, yoneticilerin
kararlarinda olduk¢a etkilidir. Uluslararas1 pazarlardaki demografik yapi, hedef pazar olabilecek
iilkelerin ekonomik gdstergeleri, uluslararasi pazarlarin cografi yakinligi-uzakligi, psikolojik yakinlik-
uzaklik, uluslararasi pazarlardaki sosyokiiltlirel ortam, uluslararasi pazarlardaki istikrar ve hiikiimet
politikalar1 bu pazarlarin ¢ekiciligini belirleyen 6nemli unsurlardandir (Atabay, 2005: 111). Farkh
kiltiirel ve iletisim faktorleri, karsilikli etkilesim kaideleri, etik standartlar, tercih edilen satis
yontemleri, satin alma kriterleri, tiiketici davraniglar1 ve banka islemleriyle ilgili problemler siirekli
ihracat yapan isletmelerin yiiz yiize kaldigi durumlardir (Albaum ve ark., 2002). Biitiin bu faktorler
isletmelerin ihracat karar alma siireclerini etkilemekte ve uluslararasi satis faaliyetlerini
yonlendirmektedir (Honeycutt & Ford, 1995: 135). Oncelikle pazarlama planini olustururken isletme
becerileri ve yetkinliklerinin ¢evresel taleplere cevap verebilecek nitelikte olmasina dikkat edilmelidir
(Wilson & Gilligan, 2005: 120).

Cevresel talepler, isletmeleri siklikla etkileyebilen ve siirekli degiskenlik gosteren giiclerdir.
Cevresel talepleri saglikli degerlendiremeyen isletmelerin ihracat faaliyetlerinde zaman zaman
basarisizliga ugradiklar1 goriilmektedir (Taskin, 2012: 67). Bunun yaninda, uluslararasi pazarlarda
uygulanan dagitim politikalari da isletmelerin ihracat faaliyetlerindeki basarisinin diger 6nemli ayagini
olusturmaktadir. Uluslararasi pazarlama gergevesinde giiniimiiziin ekonomik, kiiltiirel ve teknolojik
kosullar1 incelendiginde, tiriinlerin ¢ogunlukla iiretildigi iilkeden ziyade farkli iilkelerde tiiketildigi
goriiliir. Bu durum, pazarlama karmasi igerisinde yer alan dagitim degiskeninin de onemini ortaya
¢ikarmaktadir (Canitez, 2009: 26). Dagitim kanallari tiiketiciler ve ireticiler arasinda 6énemli bir bag
kuran, kolayca degistirilemeyen ve pazarlama karmasi icerisinde en uzun vadeli kararlari igeren
faaliyetler olarak nitelendirilir. Dagitim politikalari, dagitim kanallarinin dizayn edilmesi ve igletme igin
en uygun aracilarin tespiti ve izlenebilirligiyle ilgili dogru kararlarin alinmasi siirecini kapsamaktadir
(Czinkota ve ark., 2002: 349). islamoglu ve Firat (2016: 253) dagitim stratejisini; tiiketiciler acisindan
kolay bulunabilirlik, dagitim noktas1 6zelligi ve dagitimin etkililigi ve verimliligi olarak ii¢ a¢idan ele
almistir. Dagitim stratejilerinin ayirt edici farklarinin ortaya koyulmasi, ihracatta dagitim stratejileri
arasindaki farklar1 anlamamiza yardimci olabilir ve bu nedenle bu alandaki bilgi birikimine biiyiik katki
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saglayabilir. Isletmeler icin dagitim stratejileri ii¢ farkli secenek olarak ortaya cikmaktadir. Yogun
dagitim stratejisi, iriinlerini olabildigince c¢ok satis noktasinda bulundurmak isteyen isletmelerin
tercihidir. Diger taraftan, gelir diizeyi yiiksek tiiketicilere hitap eden triinler i¢in 6zel (sinirli) dagitim
stratejisi isletmeler tarafindan benimsenir. Ayrica bu iki dagitim stratejisinin arasinda kalan segimli
dagitim stratejisi yoluyla isletmeler iirtinlerini birden ¢ok ve her yerden az noktalarda bulundurma
yolunu secerler (Taskin, 2012: 185). Yiicel (2019) g¢alismasinda ihracatgi igletmelerin pazarlama
politikalar1 ve performanslari arasindaki iligkileri incelemis ve uygun dagitim kanallarini secen
isletmelerin ihracat faaliyetlerinde basariyr yakalamalart konusunda avantajli durumda oldugunu
vurgulamistir. Genel olarak, dagitim kanallarinin se¢iminde, dagitim kanali 6zelliklerinin dogru hedef
miisterilere ulasacak sekilde olusturulmasi ya da segilmesi ve {irlinlerin deger yaratacak sekilde son
kullanicilara sunulmasi géz 6niinde bulundurulmasi gereken konulardir (Dickson, 1994: 336).

|. TEORIK CERCEVE

LI ihracatta Dagitim Politikalar

Thracatgr isletmeler dagitim politikalarini belirlerken hem kontrol edilebilen isletme ici faktrlerin
hem de kontrol edilemeyen isletme dis1 gelisen faktorlerin etkisi altinda kalmaktadir. Dolayisiyla ihrag
edilecek triinlerin 6zellikleri, dis pazarlar hakkindaki bilgi ve dagitimi yapacak isletmelerin mevcut
durumu yaninda ihracatci isletmenin i¢inde bulundugu kosullar da politikalarin belirlenmesinde etkin
rol oynamaktadir (Canitez, 2009: 45).

Cavusgil & Zou (1994), yaptiklar1 ¢alismada, uluslararasi pazarlarin yapisini ve igletmelerin
belirledigi pazarlama stratejilerini, ihracat pazarlamasi ¢ercevesinde arastirmistir. Elde edilen bulgular
dogrultusunda; uluslararas1 pazarlardaki hiikiimet kisitlamalar1 ve yabanci rakiplerin varliginin dig
pazarlar igin strateji belirlemede 6nemli etkenler oldugu ortaya konulmustur. Ayrica caligmada,
pazarlama stratejilerinin belirlenme siirecinde, endiistrideki teknoloji yogunlugu ve fiyat rekabetinin de
etkili oldugu tespit edilmistir.

Walters’a (1986) gore ihracat politikalarinda {iriin standardizasyonu isletmeler i¢in maliyet
tasarrufu saglamakla birlikte dagitim politikalar1 konusunda standardizasyonun benzer bir etki
yarattigina dair herhangi bir bulgu bulunmamaktadir. Aragtirmaciya gore bunun muhtemel bir sebebi,
farkli iilkelerdeki farkl dagitim altyapilarinin dagitim politikalarindaki standardizasyonu sinirlamasidir.
Bununla birlikte dagitim kanallarinda fiziki mamuliin yaninda bilgi, iletisim ve tutundurma etkinlikleri
de akis gostermektedir. Isletmelerin dagitim politikalarindaki standardizasyon egilimlerine biitiinlesik
olarak dagitim kanallar1 boyunca ilerleyen bir tutundurma stratejisi kurgulamalari s6z konusu
standardizasyonu desteklemektedir. Ancak aracilarin, tiretici isletmelerin tutundurma tekliflerini kabul
etmelerinin 6niinde birtakim engeller bulunmaktadir. Gijsbrechts’e (1993) gore bunun olasi1 sebepleri
arasinda, aracilarin rakip igletmelerin iiriinlerine iligkin olarak yapmis olduklari ¢cok sayida anlagsma
teklifi, magazadaki simirli alan kullanilabilirligi ve aracilarin satis promosyon anlagmalarin genel
olarak karliliga zarar verebilecegi korkusu bulunmaktadir. Bu bakimdan isletmelerin dagitim
politikalarina bagli islem etkililigini artirabilmek i¢in aracilarin s6z konusu ¢ekincelerini gidermeye
yonelik dagitim standardizasyonunu fiyat ve tutundurma politikalar1 ile desteklemeleri gerekmektedir.
Walters’a (1991) gore dagitim kanallarinda fiyat ve satis tutundurma tekliflerinin iretici isletmenin
oldugu kadar araci isletmenin de yararina oldugunu kanitlayan analizler veya belgeler sunmalidir. Bu
bakimdan, fiyat ve satis tutundurma politikalarimin etkililigi sonug olarak dagitim politikalarinin iiretici
ve aracl isletmeler acisindan yiiksek performans saglamasina katki saglamaktadir.
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LIL Thracatta Dagitim Kanallarimin Performansi

Thracatg1 isletmeler i¢in dagitim kanallari, satis yoluyla miilkiyetin devredilmesi, siparislerin
olusturulmasi, ihrag iirlinlerinin depolanmasi ve tasimaci isletmelerle iyi iliskiler kurulup gelistirilmesi
faydalarini saglar (Taskin, 2012: 171) ve dagitim kanal1 performansi da bu noktada 6nem kazanir.

Literatiirde ihracat dagitim kanallarinin performans belirleyicileri iizerine birtakim caligmalar
bulunmaktadir. Bunlardan biri olan Leonidou ve ark.’nin (2002) caligmalari, ihracatta dagitim kanali
faktorlerinin ihracat yogunlugu {izerinde pozitif etkiye sahip oldugunu gostermistir. Aragtirmacilar
bunun yaninda, dagitim faktorlerinin, kismi olarak, ihracat karliligini ve ihracat pazar paymi artirdigi
sonucuna ulagsmislardir. Bello ve ark. (2003), kaynak yetersizligi, imalatg1 bagimliligi, pazar volatilitesi,
fiziki mesafe, iirlin karmagiklig1 ve insan kapasitesinin ihracat dagitim performansi {izerine iligkisini
incelemislerdir. Arastirmacilar kaynak yetersizligi, pazar volatilitesi ve fiziki mesafenin etkilerinin
negatif; imalat¢1 bagimlilig, {iriin karmasiklig1 ve insan kapasitesinin etkilerinin ise pozitif oldugunu
bulmuslardir.

Literatiirdeki birtakim c¢alismalarda ihracatta dagitim kanali faktorleri iligkisel boyutta
incelenmistir. Bunlardan biri olan Zhang ve ark. (2003), uluslararasi pazarlama kanallarindaki iliskisel
normlarin ve aracilar ile giiven artirici faaliyetlerin 6nemini ortaya koyan c¢aligsmalarinda, kiiltiirel ve
iilke farkliliklarinin, ihracat¢i firma ile yabanci distribiitorii arasindaki iligkiyi yoneten geleneksel
araglarin (pazar tesvikleri ve yetkili kontrolleri gibi) kullanimim ve etkinligini sinirladigini, ve bunun
sonucunda, ihracat¢1 firmalarin yabanci distribiitorleri ile iligkilerin Oneminin arttifin1 ortaya
koymuslardir. Aragtirmanin diger bir 6nemli bulgusu, ihracat¢i firmalarin iligkisel normlar araciligiyla
yonetisim kullamimi ile ihracat pazarindaki rekabet giicli arasindaki dogrudan ve dolayl etkileri
destekleyen kanitlar ortaya koymasidir. Bu dolayli etkinin, iliskisel yonetisim tizerinde giivenin aracilik
roliinden kaynaklanmaktadir. Beleska-Spasova ve ark. (2012), gii¢lii ihracat stratejisi ve performans
sonuclart ile kritik rekabet istiinliigii yaratan kaynaklar1 ve kapasiteleri belirlemeyi amagladiklari
calismalarinda, ihracatta dagitim kanali faktorlerini iligskisel kaynaklar olarak tanimlamiglardir.
Aragtirmacilar bu cergevede ihracat dagitiminda iliskisel ¢esitliligin ihracat performansini artirdigini
gostermislerdir. Erdil (2014), yabanci araci igletme iligkisinin ihracat performansi iizerindeki etkilerini
arastirdigi ¢alismasinda yabanci araci igletme iliskinin niteligini is birligi, gliven ve taahhiit olarak
tammlamis ve bu faktérlerin ihracat performansim artirdig1 sonucuna varmustir. Thracatta dagitim kanali
faktorlerini iligskisel boyutta inceleyen bir baska ¢alismada, Behyan ve ark. (2011), ihracatta dagitim
kanali iligkinin niteliginin boyutlarim giiven, ayricalik tamima ve arkadaslik olarak belirlemislerdir.
Aragtirmacilara gore ihracatta dagitim kanali iligkinin giiven boyutu ihracat satiglarinin hacmini ve
karhiligin1 artirmaktadir. Bununla birlikte Katsikeas ve ark.’na (2009) gore yiiksek karsilikli bagimlilik
kosullarinda performansin arttirilmasinda giiven daha biiyiik 6nem kazanmaktadir. Styles ve ark.’na
(2008) gore ise giiven ve baglilik, isletmeler arasi digsal faktorlerin (etkin iletigim, kiiltiirel duyarlilik ve
aracinin benzerligi) yaninda isletme i¢i faktorlerle (aracinin itibart ve yetkinlikleri) iligkilidir.

LIIL Dissal Faktorler ile ihracatta Dagitim Kanallarinin Performansi Iliskisi

Literatiirdeki birtakim ¢aligmalarda digsal faktorlerle ihracat performansi arasindaki iligki pozitif
yonlii olarak incelenmistir. Percin (2005) calismasinda ihracat performansini etkileyen faktorler
iizerinde yogunlasmis ve digsal faktorlerin igletmelerin ihracat performansini etkileyen belirleyici
nitelikte unsurlar oldugunu ortaya koymustur. Farkli bir ¢calismada bu duruma paralel olarak pazarlama
stratejilerinin ihracat performansini agiklamada 6nemli bir degisken olduguna deginilmis ve ¢evresel
faktorler ile performans arasinda da pozitif bir iligskinin varligi tespit edilmistir (Yiicel ve Kara, 2014).

Literatiirdeki yukaridaki benzer bulgularin aksine, Brache & Felzensztein (2017) digsal
faktorlerin firmalarin ihracatta dagitim performansina etkisini inceleyen ¢aligmalarinda, KOBI’lerin
deger zinciri faaliyetlerinde cografi ortak yerlesim politikalarini benimsemelerinin ihracat performansim
diistirdiigiinii bulmuslardir. Madsen & Moen (2018), ihracat performansinin siibjektif gostergeleri
arasinda tanimladiklar1 yeni pazarlara erigim ile yeni dagitim kanallar1 hakkindaki bilgi diizeyinin
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ihracat satis miktarlari izerinde pozitif etkiye sahip oldugunu bulmuslardir. Oliveira ve ark. (2018), yeni
ihracat pazarlarina giris modlarinin ihracat performansi ile iliskisini arastirdiklari ¢aligmalari, giris modu
cesitliliginin yatirim belirsizligini azaltti1 ve ihracat performansi artirdigini kanitlamastir.

1. AMAC

Yapilan literatiir taramasindan elde edilen bilgiler 1s181nda, ihracatg¢1 firmayi etkilen dis faktorlerin
onem diizeyinin ihracatta dagitim performansi iizerinde dolayisiyla dagitim odakli pazarlama
politikasinin uygulanma diizeyi {izerinde pozitif etkisi oldugu anlasilmaktadir. Teorik ¢gercevenin ortaya
koydugu temel aragtirma sorusu baglaminda bu ¢aligmada s6z konusu etki arastirilmaktadir. Spesifik
olarak bu ¢alismada asagidaki iki soruya yamt aranmaktadir: ilk olarak, isletmeler ihracatta dagitim
stratejisi bakimindan birbirinden agikga ayirt edilebilmekte midir? ikincisi, isletmelerin ihracatta
dagitim stratejisini siniflandiran ihrag pazarindaki dig faktorler nelerdir?

Bu dogrultuda isletmelerin ihracat faaliyetlerinde etkili olan dig faktorlerin, dagitim odakl
pazarlama politikalartyla iliskisini O6lgmek amaciyla asagidaki iki temel arastirma hipotezi
olusturulmustur:

H1: Isletmeler ihracatta dagitim stratejisi bakimindan anlaml bir sekilde siniflandirilmaktadir.

H2: lhrag¢ pazarindaki dis faktdrlerin onem diizeyi ihracatta dagitim stratejisi kategorilerini
anlaml1 bir sekilde siiflandirmaktadir.

11l. YONTEM

IILIL Evren ve Orneklem

Aragtirmanin evrenini Konya ili merkez sinirlari igerisinde faaliyet gdsteren ve ihracat yapan
isletmeler olusturmaktadir. Konya Ticaret ve Sanayi Odalarina kayitli ve ihracat faaliyeti gosteren 1.277
isletme bulunmaktadir (KSO, 2019; KTO, 2019). Bu baglamda arastirma evreninin tiimiine ulagiimaya
calisilmistir. Boylece arastirmanin 6rneklem gercevesini 1.277 isletme olusturmaktadir.

Arastirmanin  6rneklem ¢ergevesindeki isletmelerden Haziran-Temmuz 2019 araliginda
1.369’una e-posta yoluyla cevrimi¢i anket dagitilmistir. Dagitilan 1.369 anketten 227 tanesi geri
donmiigtiir. Zarkova & Perrett’e (2014) gore ikinci dereceden (Quadratic Discriminant Analysis, QDA)
veya dogrusal (Linear Discriminant Analysis, LDA) diskriminant analizi i¢in minimum O6rneklem
biiyiikliigii evrenin %15°1 olmalidir. Bu ¢alismanin drnekleminin geri doniis oran1 %16,5 tir.

Geri doniisii gerceklesen 227 anketten, 6 tanesi bircok eksik bilgi icermesi nedeniyle
degerlendirmeye alinmayarak analize dahil edilmemis ve toplamda 221 anket ile analiz agamasina
gecilmistir.

Orneklemdeki isletmelerin faaliyet siireleri; %30,3 iiniin (67 isletme) 1 ila 10 y1l, %32,1’inin (71
isletme) 11 ila 20 y1l, %37,6’sinin (83 isletme) 21 veya daha fazla yildir. Calisan sayilart; %29 unun
(64 isletme) 1 ila 25, %28’5’inin (63 isletme) 26 ila 50, %23,1’inin (51 isletme) 51 ila 100, %19,5inin
(43 isletme) 101 veya daha fazladir. Isletmelerin; %59,3’ii (131 isletme) 1 ila 10 yildir, %35,3’ii (78
isletme) 11 ila 20 yildir, %5,4°ii (12 isletme) 21 veya daha fazla yildir ihracat yapmaktadr. isletmelerin
%79,6’sinin (176 isletme) ihracat departmani bulunmakta iken, %17,6’smin (39 isletme) ihracat
departmani bulunmamaktadir. Isletmelerin; %43,9°u (97 isletme) 1 ila 10 iilkeye, %23,5’i (52 isletme)
11 ila 20 iilkeye, %32,6’s1 (72 isletme) 21 veya daha fazla iilkeye ihracat yapmaktadir. Isletmelerin
%20,4’tiniin (45 isletme) ihracat yogunlugu %0 ila %25, %33,9’unun (75 isletme) ihracat yogunlugu
%26 ila %50, %24,9’unun (55 isletme) ihracat yogunlugu %51 ila %75, %20,8’inin (46 isletme) ihracat
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yogunlugu %76 ila %100°diir. Katilimcilarin; %19,5’1 (43) isletme sahibi, %19°u (42) iist diizey
yonetici, %60,2’si (133) ihracat veya pazarlama departmani yoneticisidir.

I1LIL Veri Toplama Araclari

Ankette ihrac¢ pazarindaki isletme dis1 faktdrlere verilen 6nem diizeyini dlgen bes adet 5°1i Likert
tipi (“1=hi¢c 6nemli degil”, “5=cok Onemli” skalasinda) soru, isletmelerin ihracatta tercih ettikleri
dagitim yogunlugunu 6lgen nominal 6lgiim diizeyinde bir sorunun yani sira isletmelerin demografik,
operasyonel ve durumsal ozelliklerini Slcen sorular bulunmaktadir. Isletme disi faktorler, ihrag
pazardaki dil, din, gelenekler vb. kiiltiirel cevreye verilen 6nem (kiiltiirel cevre), ihracat yapilan iilkedeki
tarifeler ve tarife dis1 sinirlamalara verilen 6nem (ticaret engelleri), ihracat yapilan iilkenin déviz kuru
politikalarina verilen énem (ddviz kuru), Thracat yapilan iilkenin cografi uzakligina verilen énem
(cografi uzaklik) ve ihra¢ pazarlarindaki rekabet durumuna verilen 6nemdir (rekabet). Dagitim
yogunlugu ise yogun dagitim, se¢imli dagitim ve 6zel lisansh (tek dagiticili) dagitim olmak tizere {i¢
kategoriden olugmaktadir.

Anketin 6n testi 9 isletme yoneticisinin katilimi ile yapilmustir. Ifadelerin netlestirilmesi ve
belirsiz maddeleri degistirilmesi gibi birka¢ degisiklik yaptiktan sonra ve 5 ilave isletme yoneticisi ile
tekrar test edildikten sonra, revize edilen anket tamamlanmustir.

Anketlerden elde edilen veri gerekli kodlamalar yapilarak bilgisayar ortamina aktarilmis ve SPSS
(Statistical Package for Social Sciences) 22.0 paket programi yardimiyla analize tabi tutulmustur.
Aragtirmada verinin analizi i¢in kullanilan analiz yontemleri; normallik testleri, Likert tipi ifadeler igin
giivenilirlik ve gegerlilik testleri, tammlayict istatistikler, tek yonlii varyans analizi ve diskriminant
analizidir.

Olgiim araglari, gecerlilik ve giivenilirlik agisindan test edilmistir. Olgek gecerliligi, katilimcilar
icinden rastgele bir 6rneklem grubu ile yapilan dlgeklerin varimax rotasyonlu temel bilesen analizi
(Principal Component Analysis, PCA) ile test edilmistir. Ayrica 6l¢im aracinin giivenilirligini test
etmek icin Cronbach o istatistigi hesaplanmistir. Faktor analizi ve Cronbach o igerik gegerliligi i¢in bir
gosterge ortaya koymustur.

I11.111. Analiz Teknikleri

Dogrusal diskriminant fonksiyon analizi (LDA), kisaca “diskriminant analizi”, gozlemleri
gruplara ayirmak amaciyla bagimsiz degiskenlere dayanan bir dizi denklem tahmin etmeye yarayan bir
analiz yontemidir. Diskriminant analizinde iki temel amag vardir: (1) gézlemleri siniflandirmak igin bir
tahmin edici denklem bulmak ve (2) degiskenler arasinda var olabilecek iligkileri daha iyi anlamak i¢in
tahmin edici denklemi yorumlamak.

Bu calismada diskriminant analizi, kategorik bagimli degisken olan ihra¢ pazarinda dagitim
yogunlugu kategorilerini (yogun, se¢imli, 6zel), ihra¢ pazarindaki isletme dis1 faktorlere verilen 6nem
diizeyini temsil eden bes bagimsiz degiskenle olusturulan fonksiyonlarla birbirinden ayirt etmek
amaciyla kullanilmaktadir. Diskriminant analiziyle bes siirekli bagimsiz degisken (ihra¢ pazarindaki;
kiiltiirel ¢evreye, ticaret engellerine, doviz kuru politikalarina, cografi uzakliga ve rekabet diizeyine
verilen 6nem) kullanilarak igletmeleri ihrag¢ pazarinda dagitim yogunlugu stratejilerine gore gruba
siniflandiran tahmin fonksiyonlari elde edilmek istenmektedir. Dolayisiyla, dagitim yogunlugu stratejisi
kategorilerini birbirinden ayirt eden fonksiyonlari, isletme dis1 faktorlere verilen onem diizeyi faktorleri
ile olusturmak amaglanmaktadir.

Diskriminant analizi, ii¢ dagitim yogunlugu gruplarini igletme disi1 faktdrlere verilen 6nem diizeyi
faktorlerinin ayirt edip etmedigini ortaya koyulmustur.
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Her bir bagimsiz degiskenin siniflandirmada ne derece énemli oldugunu gosteren diskriminant
fonksiyon katsayilar1 hesaplanmistir. Katsayilar, farkli ortalama ve standart sapmalarin etkilerini
ortadan kaldirmak amaciyla standardize edilmistir.

I. ANALIZ VE BULGULAR

Analiz asamasinda ilk olarak, isletmelerin dagitim yogunlugu stratejilerinin yordayicilart olan
isletme dis1 faktorlere verilen 6nem diizeyine iliskin istatistiksel farkliliklar tek yonlii varyans analizi
(one-way ANOVA) ile test edilmistir. Bu test ile hangi isletme dig1 faktorlerin dagitim yogunlugu
stratejilerine farklilik gosterdigi ortaya koyulmustur. Varyanslarin homojenligi Levene testi ile test
edilmis ve homojen olmadig1 degiskenlerde Welch testi uygulanmigtir. Dagitim yogunlugu stratejilerine
gore ihra¢ pazarinda isletme dis1 faktorlerin 6nem diizeyinin farklilik gosterdigine dair ileri diizey
bulgular1 ortaya koymak amaciyla Post Hoc testler yapilmistir. Bu kapsamda, varyanslarin homojen
olmadig1 degiskenlerde Dunnett C testi, homojen oldugu degiskende Scheffe testi uygulanmistir.

Tablo 1’de goriilecegi lizere 6rneklem gruplart biiytikliik bakimindan homojen degildir. Yogun
dagitim uygulayan isletme sayis1 90 iken se¢imli dagitim uygulayan isletme sayis1 115, 6zel dagitim
uygulayan isletme sayisi ise 16°dir.

Tablo 1: Cevresel Faktorlerin Dagitim Stratejisine Gore Tamimlayic: Istatistikleri

- .. . Kiiltiirel Ticaret Doéviz Cografi
Dagitim Stratejisi Cevre Engelleri Kuru Uz;gkhk Rekabet
u 2,43 3,97 3,93 3,40 4,13
Yogun N 90 90 90 90 90
o) 1,39 0,80 0,82 0,88 0,57
u 2,97 4,27 4,13 3,43 4,56
Secimli N 115 115 115 115 115
o 1,27 0,88 0,83 1,14 0,63
p 1,56 3,66 3,31 2,40 3,70
Ozel N 16 16 16 16 16
o 0,67 1,37 1,15 0,97 1,39
u 2,65 4,10 3,99 3,34 4,32
Toplam N 221 221 221 221 221
o) 1,34 0,91 0,88 1,06 0,73

Tablo 2°de goriilecegi iizere isletme dis1 faktorlerin tiimii (kiiltlirel ¢evre, ticari engeller, doviz
kuru, cografi uzaklik ve rekabet) dagitim yogunlugu stratejilerine farklihik gdstermektedir. liskilerin
giicii incelendiginde en yiiksek iliski diizeyi rekabettedir (n?=0,36). Bir diger ifade ile farkli dagitim
yogunlugu stratejilerine gore en fazla ihrag pazarindaki rekabet diizeyine verilen 6nem farklilik
gostermektedir. Bununla birlikte, lineer iliski yalnizca cografi uzaklikta mevcuttur (p=0,03).
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Tablo 2: Cevresel Faktorlerin Dagitim Stratejilerine Gore Varyans Analizi

Cevresel Faktdrler .?;ff:; sd O?(a:[a;na F nt n
1 G. Arast 3521 2 17.60
g:g”‘;l G. Igi 361,77 218 1.66 2345 | 009 | 000
""" Toplam 396.98 220
Ticari G. _Alasl 7.89 2 3.94
G.Ici 173.05 218 0.79 405 | 004 | 002
Engelle.  roiom 180.04 | 220
Diviz G. _Alasl 1_0,07 2 5.03 .
z G.Ici 158,58 218 0.72 451 024 | 002
""" Toplam 168.65 220
Cografi G. ,:‘\Iasl 1536 2 7.68
ook G.Ici BLLT 218 1.06 724 025 | 0,00
Toplam 246,53 220
G. Arast 15.66 2 7.82
Rekabet: G.Igt 102,87 218 0.47 14,20 036 0,00
Toplam 118.53 220
Not: (a) Varvansiarin homojen olmadigh degiskenlerde Welch testi uvgulanmistir.

Hangi dagitim yogunlugu stratejilerine gore ihrag pazarinda isletme dis1 faktorlerin 6nem
diizeyinin farklilik gosterdigini bulmak tizere Post Hoc testler yapilmistir. Tablo 3’te goriilecegi lizere,
secimli dagitimda kiiltiirel ¢evrenin 6nem diizeyi yogun ve 6zel dagitimdan yiiksek, yogun dagitimda
da 6zel dagitimdan yiiksektir. Ticaret engellerinin énem diizeyi se¢imli dagitimda yogun dagitimdan
yiiksektir. Doviz kuru politikalarinin 6nem diizeyi secimli dagitimda 6zel dagitimdan yiiksektir. Cografi
uzakligin 6nem diizeyi 6zel dagitimda yogun ve secimli dagitimdan diisiiktiir. Son olarak, rekabetin
onem diizeyi secimli dagitimda yogun dagitimdan yiiksektir. Ozetle, kiiltiirel cevrenin, ticari engellerin
ve rekabetin 6nemi se¢imli dagitim yapan firmalarda yogun dagitim yapanlardan daha yiiksektir. Ayrica
doviz kuru ve cografi uzakligin 6nemi ise se¢imli dagitim yapan firmalarda 6zel dagitim yapanlardan
yiiksektir.

Tablo 3: Cevresel Faktorleri Dagitim Stratejileri Boyutunda Karsilastiran Post Hoc Testler

evresel Dagitim
I?akté')rler Strgtejisi Ortalama Fark Std. Hata
Yogun—Secimli -0,54* 0,18
Kiiltiirel Cevre? Yogun—Ozel 0,87* 0,22
Secimli-Ozel 1,41* 0,21
Yogun—Secimli -0,30* 0,11
Ticari Engeller? Yogun—Ozel 0,31 0,35
Secimli-Ozel 0,61 0,35
Yogun—Secimli -0,20 0,12
Doviz Kuru? Yogun—Ozel 0,63 0,30
Secimli-Ozel 0,83* 0,30
Yogun—Secimli -0,03 0,14
Cografi Uzaklik? Yogun—Ozel 1,00* 0,28
Secimli-Ozel 1,03* 0,28
Yogun—Secimli —0,42* 0,08
Rekabet? Yogun—Ozel 0,43 0,35
Secimli-Ozel 0,85 0,35
Notlar: (a) Varyanslarin homojen olmadigi degiskenlerde Dunnett C testi, (b) varyanslarin
homojen oldugu degiskende Scheffe testi uygulannustir. (*) %95 giiven diizeyinde fark
anlamhidr.

Analiz agsamasinda son olarak, ihra¢ pazarinda dagitim stratejilerini, ¢evresel faktorlerin 6nem
diizeyine gore ayrimlastirmak i¢in diskriminant analizi yapilmigtir. Tablo 4’te diskriminant analizinin
bulgular1 gdsterilmektedir.

Tablo 4’te goriilecegi iizere birinci kanonik diskriminant fonksiyonunda dagitim stratejisi
iizerinde en fazla etkiye sahip ¢evresel faktor rekabettir (f=0,540). Rekabeti sirastyla kiiltiirel cevre
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(B=0,507), ticari engeller (B=0,253), déviz kuru (p=0,211) ve cografi uzaklik izlemektedir. Ikinci
kanonik diskriminant fonksiyonunda dagitim stratejisi lizerinde en fazla etkiye sahip ¢evresel faktor
cografi uzakliktir (f=0,945). Cografi uzaklig1 sirastyla rekabet (f=-0,668), doviz kuru ($=0,439), ticari
engeller (B=—0,105) ve kiiltiirel gevre (p=—0,051) izlemektedir.

Tablo 4: Dagitim Stratejilerinin Cevresel Faktorlere Gore Diskriminant Analizi

Kanonik Kanonik
Tahmin Edici Diskriminant Diskriminant Wilk A
Fonksiyonu 1 Fonksiyonu 2
Kiiltiirel Cevre 0,507 -0,051 0,911
Ticari Engeller 0,253 -0,105 0,956
Doviz Kuru 0,211 0,439 0,940
Cografi Uzaklik 0,109 0,945 0,938
Rekabet 0,540 —0,668 0,868
Notlar: (1) Kanonik diskriminant fonksivonu 1 icin; Ozdeger=0,244; Wilk 2=0,767; yx*=57,342; sd=10;
p=0,000. (2) Kanonik diskriminant fonksiyonu 2 icin; ézdeger=0,049; Wilk 2=0,954; »*=10,259; sd=4;
p=0,036.

Diskriminant analizi, gruplar arasi farklari maksimize ederken gruplar i¢i farklari minimize
etmektedir. Ozdeger (eigenvalue), bu farkliligi degerlendirmek igin kullanilan bir istatistiktir. Bulguya
gore birinci kanonik diskriminant fonksiyonunun 6zdegeri 0,244 iken ikinci kanonik diskriminant
fonksiyonunun 6zdegeri 0,049°dur. Dolayisiyla birinci fonksiyonda dagitim stratejileri arasindaki fark
ikinci fonksiyondan daha yiiksektir.

2% (Ki-kare) istatistiginin biiyiikliigii ve anlamlilik diizeyi, diskriminant fonksiyonlarmin, yogun,
secimli ve 6zel dagitim stratejilerini birbirinden ne derece ayirt edebildiginin bir gostergesidir. ki
fonksiyonun da ayirt etme giicii anlamlidir. Ote yandan birinci fonksiyonun y? degeri (57,342), ikinci
fonksiyondan (10,259) yiiksektir.

Wilk 7 (lambda) istatistigi modelin ayrimlastirma giicliniin ne kadar yiiksek oldugunun bir
gostergesidir. Wilk A ayrimlastiran degiskenin 6nem diizeyi yiikselmektedir. Bagimsiz degiskenin
acikladigi varyans orani “(1-4)x100” seklinde hesaplanmasindan dolay1 Wilk 1 degeri ne kadar diisiikse
aciklanan varyansin yiizdesi o kadar yiiksek olacaktir. Birinci fonksiyonda A=0,767 iken ikinci
fonksiyonda 1=0,954’tiir. Birinci fonksiyon dagitim stratejilerinin ayrimlastirilmasindaki varyansin
%83,4’1 agiklarken ikinci fonksiyon %16,6’sin1 agiklamaktadir.

Ozdeger, Wilk A ve y*istatistiklerine gére, birinci fonksiyon dagitim stratejileri arasindaki farklari
daha fazla ayirt edebilmektedir. Bir diger ifade ile birinci fonksiyon ¢evresel faktorlerin 6nem diizeyine
gore dagitim stratejilerini ayirt etmede ikinci fonksiyondan daha anlamli bir sonug ortaya koymaktadir.
Bu nedenle birinci fonksiyonun ayrimlastirmasi birincil, ikinci fonksiyonun ayrimlagtirmasi ise ikincil
olarak aciklanacaktir.

Degiskenlere ait Wilk 1 istatistikleri ise her bir degiskenin kendi basina agikladigi varyansi
gostermektedir. Bu durumda rekabet %13,2 ile en fazla varyans agiklamakta iken rekabeti sirasiyla
kiiltiirel cevre (%8.9), cografi uzaklik (%6,2), doviz kuru (%6) ve ticari engeller (%4,4) izlemektedir.
Dolayisiyla ihrag¢ pazarindaki rekabet durumuna verilen 6nem dagitim stratejilerini diger ¢evresel
faktorlerden daha fazla agiklayabilmektedir. Bu nedenle fonksiyonlarin agiklanmasindaki siralama
acikladiklar1 varyans oranina gore yapilacaktir.

Yapilan diskriminant analizi dagitim stratejileri gozlemlerinin %60,18’ini dogru simniflandirmistir.
Bu oran yogun dagitimda %56,67; se¢cimli dagitimda %65,22; 6zel dagitimda ise %43,75’tir.

Sekil 1’de goriilecegi iizere birinci kanonik diskriminant fonksiyonu se¢imli (selective) dagitim
ve 0zel (exclusive) dagitim gruplarini ayirt etmektedir. Se¢imli dagitim grubunun sentroidi (orta noktast)
diizlemin pozitif yarisinda, 6zel dagitim grubunun sentroidi ise negatif yarisindadir. Tablo 4’te
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gosterilen g¢evresel degiskenlerin fonksiyonlara yiiklenme katsayilar1 ile birlikte incelendiginde;
rekabete ve Kkiiltiirel cevreye verilen Oonem yiikseldikce se¢imli dagitim stratejisini tercih eden
isletmelerin oran1 6zel dagitim stratejisini tercih edenlerin oranina gore yiikselmektedir. Diger bir ifade
ile rekabetin ve kiiltiirel ¢evrenin 6nemlerinin yiiksek oldugu durumda se¢imli dagitim, diisiik oldugu
durumda ise 6zel dagitim tercih edilmektedir. Birinci fonksiyona gore ayrica ticari engeller, doviz kuru
ve cografi uzakliga yiiksek 6nem verildigi durumlarda 6zel dagitim yerine se¢imli dagitim tercih
edilmektedir.

Ikinci kanonik diskriminant fonksiyonu yogun (intensive) ve &zel dagitimi gruplarmi ayirt
etmektedir. Yogun dagitim grubunun sentroidi diizlemin pozitif yarisinda, 6zel dagitim grubununki ise
negatif yarisindadir. Tablo 4’°te gosterilen gevresel degiskenlerin fonksiyonlara yiliklenme katsayilar ile
birlikte incelendiginde; cografi uzakliga ve doviz kurula verilen 6nem yiiksek oldugunda yogun dagitim,
diisiik oldugunda ise 6zel dagitim tercih edilmektedir. Bunun aksine, rekabet, kiiltiirel ¢evre ve ticari
engellere verilen 6nem diisiik oldugunda yogun dagitim, yiiksek oldugunda 6zel dagitim tercih
edilmektedir.

Dagrtim
O Yogun
_) Secimli
Ozel
.CrupEentmidi
5.0
2.57
cog, @
- Q2
S @‘5""0% o °
e
= Inten%yI Selectit o
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= c%( ;. S0
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Sekil 1: Kanonik Diskriminant Fonksiyonlara Gore Dagiim Stratejilerinin Grup Sentroitleri

Cevresel faktor degiskenleri iki fonksiyonda da bir arada degerlendirildiginde isletmelerin ihrag
pazarinda dagitim stratejisi tercihlerinde en etkili olan faktdriin rekabet oldugu goriilmektedir. Rekabeti,
kiiltiirel ¢cevre izlemektedir. Ticari engeller, doviz kuru politikalar1 ve cografi uzaklik ise daha az etkili
faktorlerdir. Isletmeler rekabetin ve kiiltiirel gevrenin ve ticari engellerin 6nemleri diisiik oldugunda
yogun dagitimi, yiiksek oldugunda ise secimli dagitimi tercih etmektedirler. Ote yandan doviz kuru
politikalar1 ve cografi uzakliga verilen énem diisiik oldugunda 6zel dagitim, yiiksek oldugunda ise
secimli dagitim tercih etmektedirler. Bu ayrimlar Tablo 5’te gosterilmektedir.
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Tablo 5: Dis Faktorlerin Onem Diizeyine Gore Tercih Edilen Dagitim Stratejisi

Tercih Edilen . “ ol
Dagitim Stratejisi Yiiksek Onem Diisiik Onem
y - Déviz Kuru Politikalar - Kiiltiirel Cevre
Yogun - Codrafi Uzaklik - Ticari Engeller
& - Rekabet
- Kiiltiirel Cevre
- Ticari Engeller
Secimli - D6viz Kuru Politikalar -
- Cografi Uzaklik
- Rekabet
. i K.u ltu_rel Gevre - D6viz Kuru Politikalari
Ozel - Ticari Engeller -
- Cografi Uzaklik
- Rekabet

Tablo 5’te goriildiigii lizere, yapilan diskriminant analizine gore, tiim c¢evresel faktorlerin 6nem
diizeyi yiiksek oldugunda tercih edilen dagitim stratejisinin se¢imli dagitim oldugu tahmin edilmistir.
Bununla birlikte, kiiltiirel c¢evre, ticari engeller ve rekabetin 6nem diizeyi yliksek oldugunda o6zel
dagitimm; doéviz kuru politikalar1 ve cografi uzakligin 6nem diizeyi yiiksek oldugunda ise yogun
dagitimin tercih edildigi tahmin edilmistir.

SONUC VE DEGERLENDIiRME

Bu calismada ihracatci isletmelerin ihracat kararlarinda rol oynayan ¢evresel faktdrlerin 6nem
diizeylerinin, bu igletmelerin ihra¢ pazarlarinda dagitim stratejisi tercihlerine etkisi arastirilmistir. Bu
dogrultuda; ihracatg1 isletmelerin dagitim stratejileri tercihlerinde dikkat ettikleri dis faktorlerin neler
oldugu ve dagitim stratejileri bakimindan ihracatgi igletmelerin birbirlerinden ne sekilde ayirt edildigi
ortaya konulmustur.

Yapilan analizlere gore elde edilen bulgular dogrultusunda, igletmelerin ihracat faaliyetlerinde en
onemli ¢evresel faktoriin, uluslararasi pazarlardaki rakipler ve rekabet durumu oldugu, bunlari sirasi ile
kiiltiirel g¢evre, doviz kuru politikalari, ticari engeller ve son olarak cografi uzakligin izledigi
gorlilmektedir. Ayrica, isletmelerin uyguladiklar1 dagitim stratejileri gergevesinde en ¢ok, belirli
pazarlarda secilmis aracilar ile dagitim yontemini tercih ettikleri, en az ise tiim pazar alanlarinda yogun
dagitim yontemini tercih ettikleri tespit edilmistir. Shoham (2003) dagitim yontemini farkli pazarlara
gore uyarlayan eden isletmelerin daha yiliksek ihracat performansi elde ettiklerini bulmustur. Bu
dogrultuda, her pazara 6zgli dagitim stratejisi belirlemek isletmelerin ihracat pazarlarindaki rekabet
giictinii yiikseltecektir.

Ihracat faaliyetlerinde gevresel faktorlerin isletmelerin dagitim stratejilerinin sekillenmesini
etkiledigi tespit edilmistir. Bu baglamda, ilk olarak, ihracat faaliyetlerinde ¢evresel faktorleri daha fazla
onemseyen igletmeler, ihracata yonelik dagitim kanallarinda se¢imli dagitim stratejisini yogun bir
bicimde kullanmaktadirlar. Bu durum cevresel faktorlerin 6nemli goriildiigli tlim pazarlarda belirli
sayida araci ile dagitim konusunda is birligi yoluna gidildigi anlamma gelmektedir. ikinci olarak,
yalnizca doviz kuru politikalarini ve cografi uzakligi 6nemseyen isletmeler yogun dagitim stratejisini
izlemektedir. Bu durumdaki igletmeler genellikle kolay tiiketilen iiriinlerin ihracatin1 yapmaktadirlar ve
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dis pazarlara sunduklan fiiriinlerin ulagabildikleri hemen her satis noktasinda miisterilerin talep ve
isteklerini karsilayacak sekilde bulunmasini arzularlar. Son olarak ise yalnizca din, dil, gelenekler vb.
gibi kiiltiirel cevreyi, giimriik vergileri ve tarife dis1 uygulamalar gibi ticari engelleri ve ihra¢ pazarindaki
rekabet durumunu Onemseyen isletmelerin ise Ozel dagitim stratejisini benimsedikleri ortaya
¢ikartlmistir. Bu durumdaki isletmeler, ihracat yaptiklar1 dis pazarlarda sinirli sayida toptanci veya
perakendeciyle ¢alismak isterler. Bunun sebebi ihrag tiriinlerinin 6zellikli iiriinler kapsaminda olmast,
pazardaki rekabetten korunma, maliyetleri diisiirme ve dagitim iizerindeki isletme hakimiyetini koruma
istegidir. Benzer sekilde, Bello ve ark. (2003) ihracat pazarlarindaki iliskisel ortakliklarda yiiksek
diizeyde entegrasyonu benimseyen isletmelerin daha yiiksek ihracat performansi elde ettiklerini ortaya
koymuslardir. Ote yandan, Navarro-Garcia ve ark. (2014) galkantil bir is ortaminda faaliyet siirdiiren
isletmelerin ihracat performanslarini yiikseltebilmelerinin pazarlama programlarini farkli pazarlara gore
uyarlamalarma bagl oldugunu gostermislerdir. ileriki donemde yapilacak ¢alismalarda, arastirmaya
konu olan isletmeler sektor ve tiriin bazli ayristirilarak daha detayl bilgiler elde edilebilir.

Sonug olarak, ihracat faaliyetlerinde digsal faktorleri 6nemseyen isletmelerin bu faktorleri ne
derece 6nemsedikleri ve dagitim stratejilerini belirlerken bu faktorlerden ne derece etkilendikleri ortaya
konulmustur. Ulasilan bulgular, arastirmada yer alan igletmelerin ihracat faaliyetlerinde etkili olan digsal
faktorlerin 6nem diizeyi ile igletmelerin dagitim odakli pazarlama politikalarinin uygulanma diizeyi
arasinda pozitif bir iligkinin oldugunu gostermistir. Rekabetin ve kiiltiirel ¢evrenin 6nemlerinin yiiksek
oldugu durumda sec¢imli dagitim, cografi uzaklia ve doviz kuruna verilen 6nem yiiksek oldugunda
yogun dagitim, ticari engellere verilen 6nem diisiik oldugunda ise yogun dagitim tercih edilmektedir.
Aragtirmaya konu olan isletmelerin dig faktorlere verdikleri 6nem derecesinde ihracat pazarlari
genelinde yogun dagitim ve belirli pazarlara yonelik se¢imli dagitim yaptiklart gériilmis olup, dissal
faktorlerin ihracat faaliyetlerindeki basari lizerinde var olan etkisinin 6nemini kavramis olan igletmelerin
dagitim politikalar1 konusunda bir rekabet iistlinliigli elde ettigi anlagilmaktadir.
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