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PAZARLAMA KULTURU, iIHRACAT PAZARLAMA STRATEJILERI VE
THRACAT PERFORMANSI ARASINDAKI ILISKININ NITEL ANALIZ

YONTEMI iLE INCELENMESI!

QUALITATIVE ANALYSIS OF THE RELATIONSHIP BETWEEN MARKETING
CULTURE, EXPORT MARKETING STRATEGIES AND EXPORT

PERFORMANCE

Siikrii TUNC*
Nurcan YUCEL**

OZ: Pazarlama kiiltiirii ve ihracat pazarlamasi stratejileri,
firmalarin uluslararas1 pazarlardaki bagarisim1 etkileyen
unsurlardir. Pazarlama kiiltiiriine sahip firmalar hedef pazari
aragtiran, tantyan ve buna gore strateji belirleyen
firmalardir.  Arastirmada pazarlama  kiiltiirii, ihracat
pazarlamasi stratejileri ve ihracat performansi arasindaki
iligkiler incelenmistir. Bu faktorlere ek olarak i¢ ve dis
faktorlerin etkisi ile firmalar agisindan ihracat sorunlar1 ve
bunlarin firmalara olan etkileri incelenmistir. Arastirmada
nitel veri analiz yontemi uygulanmis ve NVIVO12 PLUS
lisansl1 program kullanilmistir.

Aragtirmada; pazarlama kiiltiirii, ihracat pazarlamasi
stratejileri  ve ihracat performansit arasinda iliski
bulunmugtur. Bununla birlikte, i¢ ve dig faktorlerin ihracat
performansma ve pazarlama kiiltiiriine etki  ettigi
goriilmiistiir. Ayrica, firmalarin ihracat siireci incelenmis ve
yasadiklari zorluklar belirlenmistir. Firmalarin iretim,
ihracat pazarlamasi ve fiili ihracat pazarlamasi siireci
asamasinda sorunlar yasadiklar1 goriilmiigtiir.

Anahtar sozciikler: TIhracat Pazarlamasi, [hracat
Performansi, Pazarlama Kiiltiiri, [hracat Pazarlamasi
Stratejileri

ABSTRACT: Marketing culture and export marketing
strategies are the factors that influence the success of
companies in international markets. Companies with
marketing culture are companies that make their own
research and recognize the target market and determine
strategies  accordingly. This research examined
relationships  between marketing culture, export
marketing strategies and export.In addition to these
factors, the effects of internal and external factors and
export problems for companies and their effects on
companies are also examined. Qualitative data analysis
method was applied in the research and NVIVO12
PLUS licensed program was used.

In the research, a relationship has been found between
marketing culture, export marketing strategies and
export performance. Furthermore, it has been observed
that internal and external factors affect export
performance and marketing culture. Also, the export
process of the companies was examined and the
difficulties they faced were determined. It has been
concluded that companies has faced some problems
during the production, export marketing and actual
export marketing process.
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Marketing Culture, Export marketing Strategies
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GIRIS

Uluslararas1 pazarlama c¢evresinin daha farkli, ¢ok yonlii ve karmasik olmasi gibi
nedenlerden dolay1 uluslararasi pazarlarda basari saglayabilmek kolay olmamaktadir. Firmalarin
ihracata bakig agilar1 sadece liretilen tirlinlerin yurt disina satilmasindan dolay1 ihracatin sadece
belli iirtin gruplarmin geleneksel alicilarla sinirli olarak kalmasina sebep olabilmektedir.
Firmalarin yeni pazarlar elde etmesi ve bu pazarlarin ihtiyaglarmi karsilayabilmek igin
riinlerini uyarlamast ve gelistirmesi, buna uygun dagitim kanallarin1 se¢mesi, buna gore
fiyatlama stratejisi belirlemesi ve tutundurma faaliyetlerinde bulunmasi uluslararasi pazarlarda
uzun siireli ve kalic1 olabilmesi i¢in gerekmektedir (Yiicel, 2006: 1).

Bu bilgiler ¢ercevesinde ihracat, kiiresel ekonomi firsatlarindan faydalanmak isteyen
firmalar igin dis pazarlara agilmanin en kolay ve yaygin sekli olarak ifade edilmektedir. Ihracat
pazarlamasi stratejileri ve pazarlama kiiltiirii, firmalarin faaliyet gosterdikleri dis pazarlardaki
basarisini ve performansimi etkileyen Onemli iki faktdr olarak ortaya g¢ikmaktadir. Farkli
sektorlerde faaliyette bulunan firmalarin hedef dis pazarlarindaki ihracat basarisi, iilkelerin
ekonomilerine de katki saglamaktadir. fhracatin birgok firma tarafindan biiyiime, gelisim ve
karlilik araci olarak goriilmesi iilkelerin ihracata yonelik devlet tesviklerini ve desteklerini de
etkilemektedir.

Diinyanin en zengin mermer yataklarima sahip olan Tiirkiye tahmini 5,1 milyar
metrekilp mermer rezervine sahiptir. Bu miktarda sahip oldugu mermer rezervi ile tahmini 15
milyar metrekiip olan diinya mermer rezervinin %33’iine sahiptir. Tiirkiye dogal tas sektorii;
rezerv zenginligi ve ¢esitle birlikte genis renk yelpazesi, hammadde bollugu, sektér deneyimi,
dinamik sektor yapisi, deniz ulasimi konusunda nakliye kolayligi, kullanilan yeni teknolojiler ile
diinya dogal tas piyasasinda 6nemli bir yere sahiptir.

Tiirkiye insaat malzemesi iiretiminde ve ihracatinda da diinyada onemli bir yer
edinmektedir. Sektér 2019 yili itibari ile ortalama 1.9 milyon kisiye istthdam olanagi
saglamaktadir. 2018 yilinda 21,58 milyar dolar ve 2019 yilinda 21,5 milyar dolarlik insaat
malzemesi ihracati ile Tiirkiye ihracatinin yaklasik %12’sini olusturmakta, ililke ekonomisine
onemli derecede katki saglamakta ve lokomotif sektdrlerinden biri olma 6zelligindedir.

Arastirmanin amact; mermer ve ihracat malzemeleri ihracat¢i firmalarinin pazarlama
kiltiirti, ihracat pazarlama stratejileri ve ihracat performansi arasindaki iligkileri tespit etmektir.
Bununla birlikte, firmalarin ihracat siirecinde karsilagtiklar1 zorluklari da belirlemektir.

1. ITHRACAT VE IHRACAT PERFORMANSI

Ihracat, giiniimiiz rekabet sartlarinda isletmelerin etkinliklerini arttirabilmek igin sectigi
yollardan biri olmustur. Kiiresellesme ile beraber ihracat, firmalarin ekonomik olarak
bliylimesini saglamis ve firmalara rekabet acisindan 6nemli avantajlar saglama konusunda
onemli olmustur. Giiniimiizde iilkeler icin ekonomik agidan zenginlik saglamak, igsizlik
problemini ¢ozmek, finansal olarak biiyiimek ve yliksek refah seviyesine ulasabilmek igin
ihracat dnemli bir basamak haline gelmistir (Aygiin, 2010: 115; Cergel, 2013: 4).
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Ihracat performansi ise; ihracat pazarlama stratejilerinin planlamasi ve yiiriitiilmesi yolu
ile igletmenin iirlinii dig pazarlara ihrag¢ etmesi sonucu, isletmenin kendi ekonomik ve stratejik
amaglarin1 ne derece basardigidir. Satis yapmak, kir elde etmek ve biiyiimek gibi hedefler
ekonomik hedefleri, uluslararasi pazarlarda pay edinmek, faaliyet pazarlarinmi genigletmek,
rekabet tepkisi, firmay1 ve iiretilen {irlinii dis pazarda fark ettirmek gibi hedefler ise stratejik
hedeflerdir. (Cavusgil ve Zou, 1994: 4).

Cadogan vd. (2002) ihracat performansini, isletmelerin dis pazarlarda yakaladigi
ekonomik basarilarin seviyesi olarak tanimlamislardir (495). Leonidou vd. (2002) ihracat
performansi kavramini; isletmenin ihracat faaliyetleri sonucu ortaya ¢ikan ekonomik ve diger
sonuglart olarak belirtmislerdir (53). Shoham (1998) ihracat performansini; isletmenin dig
pazarlardaki toplam satiglarinin sonuglari seklinde ifade etmistir (61).

2. Pazarlama Kiiltiirii ve Performans iliskisi

Pazarlama kiiltiirii; isletme kiiltiiriinliin bir pargasi olmakla beraber isletmenin kendi
icindeki iletisiminin, pazar ve dis gevre ile olan iliskisini belirlemektedir. Pazarlama kiiltiirt,
isletmenin hedeflerine ulagmasi bakimindan belirleyici bir etken olarak ifade edilmektedir (Ene,
2013: 67). Webster (1993) pazarlama kiiltiiriinii; hizmet kalitesi, kisiler arasi iligkiler, satig
gbrevi, organizasyon, i¢ iletisim ve yenilikcilige verilen dnemi kapsayan ¢ok yonlii bir yap1
olarak ifade etmektedir (111). Literatiirde pazarlama kiiltiiriinlin faktorleri ile performans
arasindaki iligkileri ortaya koyan ¢esitli ¢aligmalar bulunmaktadir.

Torlak vd. (2007) tarafindan yapilan ¢aligmada; ihracat performansi belirleyicilerinden
birinin isletme o6zellikleri oldugu sonucuna ulasilmustir. Isletmenin biiyiikliigiiniin, ihracat
departmanina sahip olmasinin, ihracat tecriibesinin ihracat performansi ile dogrudan ve pozitif
yonlil bir iligki oldugunu saptamustir.

Odabag1 (2010); isletmede gerceklestirilen biitiin yeniliklerin, isletmenin finansal
performansini etkileyecegini belirlemistir. Ozellikle basarili yeniliklerin isletmenin finansal
performansin1 dnemli oOlgiide etkileyecegini belirtmistir. Bununla birlikte, &zellikle diger
yeniliklerin temelini olusturan organizasyonel yeniligin, diger yenilik tiirlerini de tetikleyerek
biitiinlesik bir etki yarattigini ve isletme performansina olumlu bir sekilde yansidigi sonucuna
ulagmugtir.

Guan ve Ma (2003) endiistriyel iirlinler ve isletmeler lizerine yaptig1 calismada; yenilik
kapasitesinin arttirilmasi ile isletmenin ihracat biiylimesi arasinda dogrudan iligski oldugunu
saptamistir. Bununla birlikte, organizasyon yeteneginin ve strateji yeteneginin de isletme olarak
O0grenme ve gelistirme ile {ist seviyede iligkili oldugunu belirlemistir.

Calantone vd. (2004) icsel ve digsal faktorlerin {iriin adaptasyonuna ve ihracat
performansina olan etkilerini inceledikleri ¢alismada; yenilik¢ilige daha agik olan isletmelerin
ihracat performansinin daha iyi oldugunu belirlemislerdir (181-182).

Beamish vd. (1993) tarafindan yapilan ¢alismada; Kanada ve Ingiltereli kiiciik ve orta
Olcekli ihracatgilarin performans oOzelliklerini karsilastirmistir. Kendi satis giiciinii kullanan
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isletmeler ile yiiksek ihracat satiglari arasinda pozitif yonlii bir iliskinin oldugunu ortaya
koymustur (133).

Akroush (2007)’un hizmet kalitesi ile performans iligkisini inceledigi caligmada; hizmet
kalitesinin performansa pozitif yonlii ve 6nemli seviyede etkisi oldugu bulgusuna ulasmistir.
Ancak, fonksiyonel kalitenin teknik kaliteye gore performans iizerinde daha giiclii bir etkisi
oldugunu bulmustur. Kendisinin belirledigi hizmet kalitesi ara¢larinin performans {izerinde ayni
sekilde etki etmedigini, etki boyutlarinin farkli oldugunu belirlemistir (551).

Honfoga (2013)’nin ¢alismasinda; hizmet performans:t ile ihracat performansi
kriterlerinden olan karhlik arasinda pozitif yonli iligski oldugunu belirlemistir (29).

3. Ihracat Pazarlama Stratejileri ve Thracat Performans: Iliskisi

Tiiketicilerin degisen ihtiyaclari, ekonomik olarak diinyadaki smirlarin kalkmasi ve
yerel pazar ihtiyaclarinin giderilememesi nedenleri ile isletmeler uluslararasi pazarlara girmek
istemektedirler. Uluslararas1 pazarlarda faaliyette bulunan ihracatgi isletmelerin basariya
ulagabilmesi ve rekabet edebilmesi ancak dis pazara uygun pazarlama karmasi stratejilerinin
gelistirilmesi ve siirdiiriilebilirliginin saglanabilmesi sonucu miimkiin olmaktadir. Pazarda iist
seviyede performans sergileyebilmenin anahtari, iyi bir sekilde gelistirilmis pazarlama karmasi
stratejileridir (Saglam ve Pirtini, 2019: 434-435). Literatiirde pazarlama karmasi elemanlari ile
ithracat performansi arasinda anlamlr iligkilerin tespit edildigi ¢esitli caligmalar bulunmaktadir.

Kirpalani ve Macintosh (1980) teknoloji odakli kiiclik isletmelerin pazarlama
etkinliklerini inceledigi ¢alismada; basit ve orta teknoloji iiriinleri lireten kiiciik isletmelerin
uluslararasi1 pazarlamada basarili olabilmesi i¢in rekabetci bir fiyat programinin ve tutundurma
¢abalarinin 6nemli oldugunu bulmustur (89).

Kaynak ve Kuan (1993)’in Tayvanl firetici isletmelerin iizerinde yaptig1 ¢alismada;
yiiksek ihracat performansi sergileyen isletmelerin daha genis iirlin yelpazesi sundugunu,
ihracatin1 yapmak istedikleri {irlinleri hedef pazarlarin ihtiyaglar1 dogrultusunda daha uyumlu
hale getirdiklerini ve bunlar1 yapmalar gerektigini tespit etmistir. Ayrica, yiiksek ihracat
performansi gergeklestiren isletmelerin fiyatlandirma konusunda dis pazarlara gore daha
ayrimci olmasi gerektigini belirtmistir (44).

Cavusgil ve Zou (1994) tarafindan yapilan caligmada; iiriin adaptasyonu ve performans
ile ilgili olarak {iriin adaptasyonunun performansi etkiledigini belirtmistir. Ozellikle ihracatc1
isletmenin iiriinil yeni veya benzeri olmayan bir iiriinse, hedeflenen pazarin spesifik bir kiiltiirii
var ise, hedef pazarda teknolojik olarak rekabet yiiksek ise veya hedef pazarda ihracat
konusunda rekabet yogun ise {iriin adaptasyonunun performansi etkiledigini ifade etmistir (15).

Shoham (1996)’in pazarlama karmasi elemanlarinin standardizasyonu ile ihracat
performans1 arasindaki iliskiyi inceledigi caligmada; {iriin hat sayisinin karlilik ile iliskili
oldugunu tespit etmistir. Fiyatlandirma adaptasyonunun performans ile énemli seviyede iligkili
oldugunu ve fiyat adaptasyonunun satiglart ve karliligi arttirdigini da bulmustur. Tutundurma
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faaliyetlerinin adaptasyonunun ihracat performansi ile pozitif yonlii olarak iliskili oldugunu
tespit etmistir (65-68).

Albaum ve Tse (1998); fiyat ve tutundurma faaliyetleri ile ihracat performansi arasinda
onemli derecede iligki oldugunu tespit etmiglerdir (16).

Leonidou vd. (2002) tarafindan yapilan g¢alismada; iiriin ile ilgili avantajlarmn, {iriin
kalitesinin ve fiyat ayarlamasinin ihracat performansi iizerinde pozitif iligki oldugu tespit
edilmistir. Tutundurma faaliyetleri i¢inde yer alan reklamin ihracat satis yogunlugu ve diger
performans bilesenleri iizerinde etkili oldugu belirlenmistir. Dagitim faktoriiniin ihracat
yogunlugu ve ihracat kar seviyesi ile pozitif yonlii olarak iligkili oldugu ve teslimat siiresinin
ihracat satis hacmi ve ihracat orant ile iliskili oldugu goriilmiistiir (60-62).

Ayrica Shoham (2003) pazarlama karmasi elemanlarinin standardizasyonu ile ihracat
performansi arasindaki iligskiyi inceledigi calismada ise; dagitim standardizasyonu ile ihracat
performansi arasinda dogrudan ve pozitif yonlii bir iliski oldugunu belirlemistir (102-104).

Sousa ve Lengler (2009); iiriin ve dagitim adaptasyonu ile ihracat performansimin
onemli seviyede ve pozitif yonlii olarak iligkili oldugunu tespit etmislerdir (600-601).

Maclennan vd. (2015)’nin gelismekte olan iilke pazarlarinda ihracat performansini
6lgmek i¢in Brezilya igletmeleri iizerinde yaptiklari calismada; ihracat performansi ile iiriinleri
degistirme/gelistirme arasinda pozitif yonlii iligski oldugunu belirlemislerdir (197).

Venugopal vd. (2017) tarafindan yapilan ¢alismada; pazarlama karmasi elemanlari olan
uriin, fiyat, dagitim ve tutundurma faaliyetlerinin performans iizerinde pozitif yonlii etkisini
ortaya koymustur (79-81).

Bu caligmalara ek olarak Parkinson (1966), McGeehan (1968), Mcguinnes ve Little
(1981), Johansson ve Nonaka (1983), Koed Madsen (1989), De Luz (1993), Beamish ve
arkadaslar1 (1993), Calantone vd. (2004), Hall ve Lee (2008), Tantong vd. (2010), Fischer
(2010), Moghaddam vd. (2013), Sousa ve Novello (2014), Ravichandran ve Jayanthi (2014),
caligmalarinda pazarlama karmasi elemanlar1 faktorlerinin bir veya birkaginin ihracat
performanst ile iliskili oldugunu tespit etmislerdir.

4. ARASTIRMA

Pazarlama kiiltlirii literatiiriinde, isletmelerin sahip oldugu pazarlama ve isletme
kiiltiiriiniin firma performansi ile iliskili oldugu ve ihracat performansindaki farkliliklarin hem
isletmelerin kendi pazarlama kiiltiirii seviyeleriyle hem de ¢esitli ic ve dig faktdrlerden
kaynaklandigi 6ne siiriilmektedir.

Konu ile ilgili literatiir incelendiginde; temel olarak Webster (1990, 1993 ve 1995),
Appiah-Adu ve Singh (1999), Appiah-Adu, Fyall ve Singh (2000) vb. ¢alismalarinin 6n plana
ciktig1 goriilmektedir. Ancak, Tiirkiye’de Hamsioglu (2017), Papatya ve Ozkan (2019), Ozkan
(2019) yapilan c¢aligmalar disinda yeterli Tirkge literatiirin olmadig1r goriilmiistir. Yerli
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literatiirde pazarlama kiiltiirlinii ihracatg1 firmalar {izerinde uygulayan ilk ¢aligmanin Hamsioglu
(2017)’na ait oldugu tespit edilmistir. Diger tiim ¢aligmalar, hizmet sektoriinde faaliyet gosteren
firmalar iizerine yapilmigtir.

Ihracat pazarlamas: stratejileri ile ilgili literatiir tarandiginda Madsen (1989), Cooper ve
Kleinscchmidt (1985), Koh (1991), Cavusgil ve Zou (1994), Leonidou vd. (2002) tarafindan
yapilan caligmalarin 6n planda oldugu goriilmiistir. Konu ile ilgili Tiirkge literatiir
incelendiginde ise; yeterli Tiirkge literatiir kaynaginin olmadigi, bu alanda sinirli ¢aligmalarin
yapildig tespit edilmistir. Ancak, dogrudan ihracat performansi konusunda lisansiistii tezlerin
oldugu ve bu caligmalarda genellikle anket yonteminin kullanildig1 goriilmistiir. Bu caligmada
ise; derinlemesine miilakat veri toplama yontemi kullanilmig ve nitel veri analiz yontemi ile
analizler yapilmistir. Bu sebeple, farkli veri toplamu ve analiz yontemleri kullanilarak literatiire
bu anlamda da katki saglanmas1 amaglanmistir.

Arastirmada; pazarlama kiiltiiri kavraminin kuramsal agiklamasi, ihracat pazarlamasi
stratejileri ve ihracat performansi arasindaki iligkilerin incelenmesi ve firmalarin bu konulara
onem verme diizeyi tespit edilmeye caligilmistir. Ayrica, arastirmanin firmalarin ihracat
konusunda yasadig1 i¢sel ve digsal problemleri tespit ederek ¢oziim iiretmek acisindan 6nemli
oldugu diisiiniilmiistiir. Elaz1g ilinde benzer arastirma sayisinin az olmasi sebebi ile literatiire
katki saglamasi ve bundan sonra yapilacak olan ¢alismalara yol géstermesi acisindan da 6nem
arz etmektedir.

4.2. Arastirmanin Modeli ve Hipotezler

Yukaridaki bilgiler gercevesinde pazarlama kiiltiirii ile performansi arasindaki iligkiyi
inceleyen arastirmacilarin, bu iliskiyi ortaya koyarken tam anlami ile bir model olusturmadiklari
gorlilmiigtiir. Webster, calismalarinda bu konuda bir siire¢ modeli ortaya koymus ve yillar
icerisinde konu siire¢ modelini gelistirmistir. Bu konudaki ilk modellemenin Tiirkce literatiirde
Hamsioglu (2017) tarafindan olusturuldugu tespit edilmistir. Hamsioglu’nun calismasindan
sonra yerli literatiirde pazarlama kiiltiirii ve performans iligkisini ortaya koyan ¢esitli modeller
ortaya konulmustur. S6z konusu calismalarda o6zellikle pazarlama yetenekleri, pazarlama
stratejileri veya pazarlama yetkinligi gibi konular beraber c¢alisilmis ve aralarindaki iligkiler
modele dahil edilmistir (Webster: 1993 vel995; Hamsioglu 2017; Ozkan 2019; Papatya ve
Ozkan: 2019).

Bununla birlikte, pazarlama stratejileri ile firma performansinin iligkisini inceleyen ve
ortaya koyan aragtirmacilar, farklt modeller kullanarak bu iliskiyi agiklamaya calismiglardir
(Aaby ve Slater, 1988: 9; Koh, 1991: 48; Louter vd., 1991: 18; Walters ve Samiee, 1990: 37;
Hoang, 1998: 83; Cavusgil ve Zou, 1994: 3; Leonidou vd., 2002: 52; Shoham, 2003: 102-104,
Yiicel, 2006: 131-133).
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Sekil 1: Arastirma Modeli

Bu arastirmada; Yiicel (2006: 133) ve Hamsioglu (2017: 6) calismalarinda kullandiklar1
modellerden yararlanilarak arastirma modeli olusturulmustur. Olusturulan arastirma modeli
cergevesinde pazarlama kiiltiirii, ihracat pazarlamasi stratejileri ve ihracat performansinin iligkili
oldugu genel varsayimindan hareket edilmistir. Bu dogrultuda belirlenen ana hipotezler
asagidaki gibidir;

H1: Pazarlama kiiltiirii ile ihracat pazarlamasi stratejileri arasinda iliski vardir.
H2: Pazarlama kiiltiirii ile ihracat performansi arasinda iliski vardir.

H3: Ihracat pazarlamas stratejileri ile ihracat performansi arasinda iliski vardir.
H4: i¢ ve dis faktorler ile ihracat pazarlamast stratejileri arasinda iliski vardir.
HS: i¢ ve dis faktorler ile ihracat performansi arasinda iliski vardir.

4.3. Arastirmanin Yontemi, Kapsam ve Kisitlari

Arastirmada birincil verilere ulagsmak amaciyla 24 sorudan olusan “Miilakat Soru
Formu” hazirlanmistir. Arastirma i¢in anket formu hazirlanirken Hamgioglu (2017)nun
caligmasinda kullanmig oldugu Slgekten ve Yiicel (2006)’in ¢aligmasindaki anket formundan
faydalanilmistir.

Veri toplama siirecinin ilk adimi olan nitel arastirma kapsaminda Elazig Ticaret ve
Sanayi Odasr’nin “lhracat¢i Firmalar” listesinden faydalanilmistir. Arastirma kapsaminda
stirekli olarak ihracat yapmanin 6nemli olmasindan dolay1 2016, 2017 ve 2018 yillarinda siirekli
olarak ihracat yapan ve faaliyetlerine devam eden 8 firmanin 5°i ile goriisme yapilabilmistir.
Secilen firmalar biiyiik 6lgekli firmalar olup, 500°ln iizerinde caligsanlara sahiptir. Ayrica,
faaliyet sektorlerindeki ihracat miktarlar1 en yiiksek olan firmalar oldugu ve il genelinde kendi
sektorlerindeki ihracat miktarinin tahmini %80’ini bu firmalarin karsiladigi diisiiniilmiistiir.
Bununla birlikte, firma yoneticilerinden elde edilen bilgiler dogrultusunda firmalarin ihracat
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yaptig1 iilke sayisi 19 ile 50 arasinda degismekte ve ihracat hedeflerinin de pazar sayisim
artirmaya yonelik oldugu ifade edilmistir.

Sadece Elazig’in uygulama merkezi olarak sec¢ilmesindeki en biiyiikk etken; maliyet
yiiksekligi ve zamanm kisithhigidir. Ayrica, sadece Mermer ve Insaat sektdriinde faaliyet
gosteren firmalarin secilmesinin sebebi ise; iist liste 3 yil ihracat yapmis olan firmalarin
neredeyse tamaminin bu sektorlerde yer almasidir. Elazig ilinin bu iki sektorde de cevre illere
kiyasla rekabet¢i iistiinliigiiniin 6n planda oldugu da 6nemli bir etken olarak belirlenmistir.

Arastirma kapsaminda yapilan goriismeler yoneticilerin istekleri dogrultusunda, onlarin
kabul ettikleri yer ve saatlerde birebir goriisiilerek yapilmistir. Miilakat teknigi sonucu elde
edilen ham verilerin igerik analizleri gergeklestirilmis, bu dogrultuda Lisansli Nvivo 12 Plus
programi kullanilarak kodlar ve temalar olusturulmustur. Elde edilen verilerin birbirleri ile
iligkisi, olusturulan arastirma modeli ¢er¢evesinde analiz edilmistir.

Son olarak arastirmanin etik kurallara uygunlugu kapsaminda etik kurul onayi
almmustir. S6z konusu etik kurul izni 25/10/2019 tarihli ve 356306 numarali belgedir.

5. ARASTIRMA BULGULARI VE YORUMLAR

5.1. Pazarlama Cahsmalar: Bulgular:

/ E-Pazariama
/
/
/f’
(?a:::ral — Fuar Kathin
N,
\
. Kisisel Sang

Sekil 2: isletmelerde Pazarlama Calismalar1 Semasi

Pazarlama c¢aligmalarina yonelik olarak ortaya c¢ikan kodlar; “e-pazarlama”, “fuar
katilm1” ve “kisisel satig”tir. Katilimcilar pazarlama calismalarinda bulunduklarini, disg
pazarlari arastirdiklarini ve bu tiir faaliyetlerde bulunduklarini ifade etmislerdir.

E-pazarlama ¢aligmalar1 konusunda katilimc1 G1; e-pazarlamanin kolay oldugunu ifade
etmistir. Katilimc1 G2 ise; ozellikle ¢esitli sosyal medya araglarindan ve kendi web siteleri
izerinden bu faaliyeti siirdiirmekte oldugunu belirtmistir. Katilimc1 G3; e-pazarlama faaliyetinin
kolay gergeklestigini ancak sonug almanin zor oldugunu ¢iinkii global seviyede bu faaliyetlerin
herkes tarafindan yapildigini ifade etmistir. Katilimc1 G4 ise; e-pazarlama faaliyetleri i¢in ayr1
bir ekip olusturduklarini bu sekilde bir miisteri kitlesi elde ettiklerini ve son derece faydali
oldugunu belirtmistir.
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Katilimei G1, G2 ve G4’lin ifadeleri dogrultusunda “fuar katilmi” kodu
olusturulmustur. Katilime1 G2 uluslararasi fuar takvimlerini takip ettiklerini ve planlamasini ¢ok
onceden yaparak katildiklarin1 ifade etmistir. Katillmci1 G4; hedefledikleri pazarlarda
diizenlenen fuarlara katildiklarini ve bunun etkin bir yol oldugunu belirtmistir.

Kisisel satis koduna yonelik olarak katilimecr G1 ve G3; kisisel satis faaliyetlerinde
bulunduklarini ve bunu son derece oOnemsediklerini vurgulamistir. Katilimer G3; birebir
gorligmenin satis ve pazarlama agisindan ¢ok 6nemli oldugunu iirlin tanitiminin ve birebir
iligkilerin bu sekilde gelistirilmesinin daha iyi oldugunu ifade etmistir. Katilimc1 G1 birebir
giivene dayali iligkilere 6nem verdiklerini belirtmistir.

5.2. ihracat Pazarlamasi Problemleri Bulgular

Dig Pazar
Arastirma
Eksikligi
Thracat
Pazarlamasi
Problemleri
Miisteri ile
Birebir
fliskiler

Sekil 3: isletmelerde ihracat Pazarlamasi Problemleri Semasi

Ihracat pazarlamasi problemleri temasima ydnelik olarak G1 ve G3 katilimcilarinin
ifadelerinden ortaya ¢ikan kodlar; “dis pazar arastirma eksikligi” ve “misteri ile birebir
iligkiler” seklinde belirlenmistir.

Katilime1 G3; dis pazar arastirmasinin eksik yapilmasindan kaynakli olarak eksik belge
sikintis1 yasadiklarini ve bundan dolayi bir siire dig pazarda sorun yasadiklarin1 vurgulamustir.
Katilmer Gl ise; miisteri ile pazarlik agamasinda karsilanmast miimkiin olmayan taleplerden
dolay1 miisterilerle birebir iliskilerde sorun yasadiklarini ifade etmistir.
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5.3. Ihracat Siireci ve Firma Ozellikleri Bulgular

Acil
Durumiarda
Reaksiyon

CRM
Programi

J
/// Kulflanumr

ihracat Siireci ve Siire¢
Firma Ozellikleri Takibi

Saus
Sonrasr
Hizmet

Miisteri
Sorunfarina
Coziim
Uretme

Sekil 4: isletmelerde Thracat Siireci ve Firma Ozellikleri Semasi

Ihracat siireci ve firma oOzellikleri temasina yonelik olarak G1, G2, G3 ve G4
katilimeilariin ifadelerinden ortaya c¢ikan kodlar; “acil durumlarda reaksiyon”, “CRM

LT <

programi kullanim1”, “siire¢ takibi”, “satis sonras1 hizmet” ve “miisteri sorunlarini ¢6zme”dir.

Katilime1 G4; ihracat silirecinde bazen miisterilerin acil sipariglerinin oldugunu ve bu
tir durumlarda firma igerisinde diger departmanlarla iletisime gegilip ¢6ziim firetildigini ve
miisteri ihtiyaglarinin karsilandigini ve bunun, siirecin isleyisinin devam etmesi igin 6nemli
oldugunu ifade etmistir. Katilime1 G2 ise; ihracat siirecinde siirekli olarak yeniliklerde
bulunduklarin1 ve mevcut sistemin yeterli olmadigindan dolay1 tedarik siirecini tamamen takip
edebilecekleri Miisteri liskileri Yonetimi (CRM) programmi kullanmaya basladiklarini ve
sistemlerini de buna uygun hale getirdiklerini ifade etmistir.

Katilimc1 G1 ve G4; firmalar agisindan ihracat siirecinde miisterilerin sorunlarinin
¢oziildiigiinii belirtmiglerdir. Katilimc1i G1; ihracat siireci tamamlandiktan sonra yasanan
sorunlar igin ¢esitli ¢oziim oOnerileri sunduklarini ifade etmistir. Katilmc1 G4 ise; ihracat
stirecini daha iglevsel hale getirebilmek icin gereken her konuda miisterilerine ¢6zliim yollart
sunduklarin1 ve bunun hem miisteri acgisindan hem de kendi ihracatlar1 acisindan olumlu
sonuglart oldugunu vurgulamstir.

Katilimc1 G1; satig sonrast hizmet konusunda miisterileri ile iletisim kurduklarini ve
memnuniyetini Ol¢tiikklerini ve ihracat siire¢ takibinde tiim departmanlarin birlikte hareket
ettiklerini ifade etmistir. Katilimc1 G3; satig sonrast hizmet konusunda herhangi bir sorun
yasamadiklarimi ve miisterilerden sikdyet alma oranlarmin ¢ok diisiik oldugunu belirtmistir.
Katilime1 G4 ise; miisteriler ile siirekli irtibat halinde olduklarini1 ve yagsanan herhangi bir sorun
icin sikayet hatti olusturduklarint ve gelen sikayetleri dikkate alarak yasanan sorunlara
profesyonel bir sekilde yaklagtiklarinin altin1 ¢izmistir. Katilimer G2 ise; tiim siireci takip
edebilecekleri sekilde sistemlerini kurduklarini ve hammaddeden miisteriye ulasana kadar tiim
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stirece hakim olacaklar1 programlarla birlikte siireci kolaylastiracak yenilikler de yaptiklarini
vurgulamstir,

5.4. Thracat Sorunlar1 Bulgular

: Cografi
{ Konum
/ Mevzuat ve
/7| Prosedirer
/ Uriiniin
/ Vs Zarar /
;i Gérmesi /
/ / ;
/ / | Rekaber
[/ I Yogunlugu
/ / Sektire, _; / Enerji
[ : f Maliyederinin
Fodt Sorunlar \ o YorokugH
P s \ Rekabertre
B B AN Yiiksek
i /,; \ s
y o ! Kalma L
/ / S Prosediirel ) 7 J':o;mjf :
b " Engelter \ Maliyetlerinin
o2 \ Yiiksekligi
\ Sektérde
Daralma
Dig Pazar
In Arastirma
/ Yetersizligi
.‘l:
/
,"f i Ekipman
7 Yetersizligi
I Vi
% / __("' 26
\ N N [/
A b Firma /4 e
NN % Kaynaklr _{ He:r;fmi
\ Y Sorunlar N Kopuklugu
\ \
\ \\ Arastirma
M, Y §
\ A\ Makalesi
L U Dis Pazar \ N\
\ Farkliliklar ) \,\ Mevzuata
Y W Uygun Belge
\ Bulundurmama
Devlet \
A Destegi o
Yetersizligi \ Nitelikli
-3 Eleman
Eksikligi

Sekil 5: Isletmelerde hracat Sorunlar1 Semasi

Ihracat sorunlar1 temasina yonelik olarak ortaya ¢ikan kodlar; “cografi konum”, “devlet

LR N3 99 GCer

destegi yetersizligi”, “dis pazar farkliliklar1”, “prosediirel engeller”, “lirliniin zarar goérmesi’dir.

Katilime1 G2; iilke icerisinde kendi cografi konumlarinin gerek nitelikli ¢alisan bulma
gerekse dagitim faaliyetleri gibi konularda dezavantaji bolge olduklarini ve bunun zararini
gordiiklerini ifade etmistir. Katilimer G3 ise; disg pazarin cografi konumlaridan dolayi iiriiniin
bolgeden bolgeye farkli 6zellikler gosterdigini, kullanim farkliliginin olabildigini ifade etmekte
ve her pazarin cografi 6zelliklerinin iyice arastirilmasi gerektigini belirtmistir.

Katilimc1 G2 ve G3; ayrica devlet desteklerinin bazi konularda yetersiz oldugunu ve
uluslararasi rekabette bundan dolay1 geride kaldiklarini ifade etmistir. Katilimer G2; dagitim
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faaliyetlerinde devlet desteginin olmadigini, tutundurma faaliyetleri i¢in fuar vb. faaliyetlerde
¢ok zor sekilde devlet desteklerinden faydalanabildiklerini vurgulamistir. Katilimc1 G3 ise;
dagitim faaliyetlerinde benzer {irliin gruplarinda devlet desteginin oldugunu ancak kendi
iirlinlerinin bu destekten faydalanamadigini belirtmistir.

Katilime1 G2; dis pazarlardan kaynakli olarak bazi iilkelere istedikleri sekilde katma
degerli olarak {iriin satamadiklarini ifade etmistir. Bunun sebebi olarak islenmis iirlinlere yiiksek
vergilerin koyularak iilkelere girislerinin zorlastirilmasi oldugunu belirtmistir. Ayrica Katilimi
G1 ve G4; diger iilkelerin bazi konularda prosediirel engeller olusturdugunu, bunun ihracati
olumsuz etkiledigini ve bazen miisteri ve para kaybina sebep oldugunu ifade etmislerdir. Bu
sorunlarla birlikte katilimci G1; iirlinlin tasima esnasinda zarar gormesi gibi durumlar
yasandigin1 ve miisteri igin ¢esitli indirim veya promosyonlar yaparak bunu telafi etmeye
calistiklarini ifade etmistir.

Katilime1 G1, G2, G3 ve G4’lin ifadelerinden ihracat sorunlarina yonelik olarak “firma
kaynakli sorunlar” temasi ortaya ¢ikmistir. Firma kaynakli ihracat sorunlari temasina yonelik
olarak “dis pazar arastirma yetersizligi’, “ekipman yetersizligi”, “iletisim kopuklugu”,
“mevzuata uygun belge bulundurmama” ve “nitelikli eleman eksikligi” kodlar1 ortaya ¢ikmustir.

Katilime1 G3; ihracat yapilan iilkelerin iyi arastirilmamasindan kaynakli olarak belge
sorunlart ¢ektiklerini ve bundan dolay1 gerekli islemleri yapamadiklarini ifade etmistir.
Katilimec1 G4 ise; ekipman yetersizliginden kaynakli olarak kalitenin istenen seviyede
olmamasindan dolay1 sorun yasadiklarini ve ihracatta miisteri kaybi yasamis olduklarini ifade
etmistir. Ayrica, firma igerisinde iletisim kopuklugundan dolayi istenen standartlarin altinda bir
iriin miisteriye teslim edilmis ve miisteri memnuniyetsizligi ile karsilastiklarini belirtmistir.

Katilimc1 G1; dis pazarlarda yapilan mevzuat degisikliklerinden dolayr mevzuata uygun
olmayan veya eksik belge sorunlarindan dolay1r belge ihtiyacit giderilene kadar ihracat
yapamadiklarini ifade etmistir. Katilimc1 G4 ise; kendi glimriiklerinden {iriin gondermenin daha
once zor oldugunu ve bunun sebebinin ise mavi hat uygulamasina yonelik uygun belgeleri
almamalar1 oldugunu belirtmistir. Belge ihtiyaglar giderildikten sonra ihracatlarinin arttigini ve
tahmini olarak %15-20 etkili oldugunu vurgulamistir. Nitelikli eleman eksikligi sorununa
yonelik olarak katilime1 G1 ve G2; ayrica nitelikli eleman eksikligi yasadiklarini ve bu
eksiklikten dolay1 belli bir seviyenin {istiine ¢ikamadiklarini ifade etmistir.

Katilime1 G1 ve G2’nin ifadelerinden ihracat sorunlarina yonelik olarak “sektdrel
sorunlar” temasi ortaya ¢ikmigtir. Sektorel sorunlar temasina yonelik olarak ortaya ¢ikan kodlar
“mevzuat ve prosediirler”, “rekabet yogunlugu” ve “sektorde daralma” kodlaridir. Katilimc1 G2;
sektorel olarak madencilik mevzuatinin firmalar i¢in agir ve yerine getirilmesi zor sartlar
icerdigini ifade etmistir. Katilimc1 G2; ayrica sektorel olarak uluslararasi seviyede rekabet
yogunlugunun fazla oldugunu ve istedikleri sekilde pazarda {iriinlerini satamadiklarmin altini
cizmistir. Sektorel daralma gercevesinde ise katilimc1 G1 ve G2; son yillarda kiiresel olarak

sektorde bir daralma meydana geldigini ve bundan etkilendiklerini ifade etmislerdir.

Katilime1 G2 ve G3’iin ifadelerinden ihracat sorunlarina yonelik olarak “rekabette
yiiksek fiyatta kalma” temasi ortaya ¢ikmistir. Rekabette yiiksek fiyatta kalmaya yonelik olarak
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“enerji maliyetlerinin yiiksekligi” ve “lojistik maliyetlerinin yiiksekligi” kodlar1 ortaya
cikmistir. Katillmer G2 ve G3 uluslararasi pazarlarda rekabet ederken diger iilkelere gore
dezavantajl fiyatlarla rekabet ettiklerini ifade etmislerdir. Ozellikle dagitim maliyetlerinin ve
enerji maliyetlerinin yiiksekliginden dolay1 uluslararasi pazarlarda dezavantajli olduklarini
belirtmislerdir.

5.5. Pazarlama Karmasi Elemanlar1 Bulgular:

o
Cesh LII' "“t"_ .

Oriin Kalite

Cirii
Adaptasyonu

Fiyai
Adapiasyonu
Fiyat

Fiyat
Srandardizasyonu

Dagmm
Faaliyetleri
Adapitasyonu

Dag_;"lmm
feri s i

Drs Kaynak
Kerllarmmiy

Reklam vb.
Faaliyetler

Tutundurma
Faaliyetleri

Saws
Tutundurmasi ve
Promosyoniar

Sekil 6: isletmelerde Pazarlama Karmasi Elemanlar1 Semasi

Uriin temasma yénelik olarak olusturulan kodlar; “iiriin gesitlendirmesi”, “iiriin
standardizasyonu” ve “Uriin kalite standardizasyonu”dur.

Katilime1 G1; {iriin adaptasyonu kapsaminda herhangi bir faaliyette bulunmadiklarini
sadece pazardan pazara farkli Uriinler sunabildiklerini belirtmistir. Ancak katilimc1 G4; misteri
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talebine gore iirlin ilizerinde degisiklik yaptiklarini iirlin hattindan miisteri istegine gore iiriin
¢ikardiklarini ifade etmigtir.

Uriin ¢esitlendirmesi kapsaminda katilime1r G1; pazardan pazara farkli kalitede iiriin
sunduklarint ve bu sekilde cesitlilige gittiklerini belirtmistir. Katilimc1 G2 ise; Ar-Ge
boliimiiniin bu konuda siirekli olarak calistigini, miisteri talep ve ihtiyaglarina gore gerekirse
yeni maden ocagi edinmeye gittiklerini ifade etmistir. Katilime1 G4 ise; Uriin hattindan belirli
bir kalitenin altinda c¢ikan iiriinleri ayirarak buna uygun talep olan pazarlara sattiklarini
vurgulamstir,

Uriin kalite standardizasyonu kapsaminda ise katilmci G3; yerel ve uluslararasi
standartlara uygun olarak iiriinlerini irettiklerini ve buna 6nem verdiklerini ifade etmistir.
Katilimer G4; iriin kalite standardina dikkat etmedikleri bazi durumlarda olumsuzluklar
yasadiklarini hatta dis pazarda miisteri kaybina ugradiklarim ifade etmistir.

Katilmer G1, G2, G3 ve G4’iin ifadelerinden ihracat pazarlamasi stratejilerine yonelik
olarak “fiyat” temasi ortaya c¢ikmistir. Fiyat temasma yonelik olusturulan kodlar “fiyat
adaptasyonu” ve “fiyat standardizasyonu”dur.

Katilimc1 G1; son donemde rekabeti yiiksek olan iirlinle konusunda ve kaybedilmesi
istenmeyen miisteriler konusunda fiyat degisikliklerini uyguladiklarini belirtmistir. Katilime1 G2
ve G4 ise fiyat konusunda bir standardizasyona gitmediklerini pazardan pazara farkli fiyat
politikasi izlediklerini belirtmektedir. Fiyat standardizasyonu konusunda ise katilimc1 G1 belli
irlin gruplarinda standartlarinin oldugunu ve degisiklik yapmadiklarini belirtmistir. Katilimci
G3 ise; fiyatlarinda higbir sekilde degisiklik yapmadan standart fiyattan ihracat yaptiklarini
ifade etmistir.

Katilime1 G1, G2, G3 ve G4’iin ifadelerinden ihracat pazarlamasi stratejilerine yonelik
olarak “dagitim faaliyetleri” temasi ortaya cikmistir. Dagitim faaliyetlerine yonelik olarak
“dagitim faaliyetleri standardizasyonu”, “dagitim faaliyetleri adaptasyonu” ve “dis kaynak
kullanim1” kodlar1 olusturulmustur.

Katilimc1 G1; dagitim faaliyetlerinin standart oldugunu ve higbir sekilde degismedigini
ifade etmistir. Dagitim faaliyetleri adaptasyonu kapsaminda katilime1 G2 daha ¢ok miisteriye
bagli oldugunu ancak kendilerinin de duruma gore hareket ettigini belirtmistir. Katilimer G3 ve
G4 her iilkeye farkli dagitim faaliyetleri kullandiklarini ifade etmis ve b konuda belirleyici
etkinin maliyet oldugunu belirtmislerdir. Bu ¢ercevede bazi durumlarda hem kolaylik hem de
maliyet acgisindan dagitim kanali faaliyetlerinde dis kaynak kullanimina gittiklerini ifade
etmislerdir.

Katilmer G1 ve G3’iin ifadelerinden ihracat pazarlamasi stratejilerine yonelik olarak
tutundurma faaliyetleri temasi ortaya c¢ikmustir. Tutundurma faaliyetlerine yonelik olarak
ortaya c¢ikan kodlar “reklam vb. faaliyetler” ile “satig tutundurmasi ve promosyonlar’dir.
Katilimc1 G3; miisteriden miisteriye degisen sekillerde miisterilere promosyon vb. faaliyetler
gercgeklestirdiklerini belirtmistir. Katilimc1 G1 ise; reklam vb. faaliyetler gergeklestirmenin gok
biiylik bir deger saglayacagimi diisiinmekte ve bunun yapilmasi gerektigini ifade etmistir.
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Tutundurma faaliyetleri kapsamina ayrica yukarida gosterilmis olan tabloda yer alan “pazarlama
caligmalar1” temasinda yer alan kodlar eklenebilir.

5.6. Pazarlama Kiiltiirii Bulgular

lcsel iletigim

Kigiler Arasi
Hliskiler

N

Pazarlama Kultiiri ] Organizasyon

/

Satrg Gdrevi
Yenilikcilik

Sekil 7: isletmelerde Pazarlama Kiiltiirii Semasi

Pazarlama kiiltiirii temasma yonelik olarak ortaya cikan kodlar; “igsel iletigim”,
“kisilerarasi iligkiler”, “organizasyon”, “satig gorevi” ve “yenilik¢ilik” kodlaridir. Katilime1 G1
firmanin artik belirli bir pazarlama kiiltiiriiniin olustugunu ve buna gore hareket ettiklerini ifade
etmistir. Katilimc1 G2 ise; ihracatin artik kendilerinde belirli bir kiiltiir olusturdugunu, aile ve

sosyal kiiltiirlerinin de artik buna gore sekillendigini vurgulamistir.

Katilime1 G1, G2, G3 ve G4’iin ifadelerinden olusturulan igsel iletisim koduna gore
katilimcilar firma i¢ yapisinda iletisim konusunda herhangi bir sorun yasamadiklarini ve ig¢
iletisimin gerek sorumlu olduklar1 departman igerisinde gerekse departmanlar arasinda iyi bir
seviyede ve kolay bir sekilde saglandigimi ifade etmislerdir. Katilime1 G3; igsel iletisimin
kesinlikle ¢oziim noktalarindan biri oldugunu belirtmis, katilme1r Gl ise iletisimin siirekli
saglandigimi ¢linki tek bir satigin bile tiim departmanlar ilgilendirdigini vurgulamistir.

Kisilerarasi iligkiler koduna yonelik olarak katilimci G1 firma iginde ve miisterilerle
olan iligskiler konusunda birebir iliskilere 6nem verdiklerini belirtmistir. Katilimc1r G4; firma
igerisindeki iliskilerin iyi seviyede oldugunu ve ¢6ziim yolu arayisinda dnemli oldugunu ifade
etmistir. Katilime1 G1 ve G2; organizasyonun ihracat i¢in 6nemli oldugunu ve planlama
yaparken de organizasyon icerisindeki iletisimin gerekli oldugunun altin1 ¢izmistir.

Katilime1 G1, G2 ve G3’in ifadelerinden olusturulan satis gorevi koduna gore
katilimcilar satigin tek departmani ilgilendirmeyen bir konu oldugunu belirtmislerdir. Katilime1
G1; satis i¢in tiim organizasyonun ilgilendigini ifade etmis, katilimec1 G2 de benzer bir sekilde
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ihracat, iiretim, pazarlama gibi departmanlarin birbirleri ile iletisim halinde olduklarini ve
hazirliklarini da bilgi paylasimi yaparak beraber yaptiklarini belirtmistir. Katilime1 G3 ise; satig
gorevinin daha ¢ok pazarlamaci tarafindan gerceklestirildigi bir yapida olduklarmi ifade
etmistir.

Yenilik¢ilik koduna goére katilimci G2 ve G4’lin ifadeleri dogrultusunda firmalarin
bazilar1 ihracat konusunda cesitli yenilikler gergeklestirmektedir. Katilimc1 G4; ihracatin daha
rahat gergeklestirilmesi icin firma igerisinde siire¢ yenilik¢iligi gergeklestirdiklerini ve bu
sekilde siirecin daha kolay bir sekilde yonetilebilecegini ifade etmistir. Katilimc1 G2 ise; ar-ge
departmanlarinin stirekli olarak c¢alistigini, iiriin gelistirme veya {irlin grubuna yeni iirlin ekleme
gibi ¢esitli faaliyetleri dahi miisterileri i¢in gerceklestirebildiklerini vurgulamistir.

Ozetle; arastirma sonuglar1 arastirma modelinde de gorillen tiim hipotezleri
desteklemekte ve arastirma modelini dogrulamaktadir. Bununla birlikte, i¢ ve dis faktorler ile
pazarlama kiiltiirii arasinda da iligki tespit edilmistir. Ayrica, i¢ ve dis faktorlerin de ihracat
performansi ile iligkisinin de 6nemli seviyede oldugu gorilmiistiir.

DEGERLENDIRME ve SONUC

I¢ ve dis faktorler ile birlikte caligmanin temelini olusturan pazarlama kiiltiirii, ihracat
pazarlamasi stratejileri ve ihracat performansi arasindaki iliskilere yonelik olarak elde edilen
bulgular arastirma modelinde kullanilan degiskenlere iligkin olarak 6nemli sonuglar
vermektedir. Bu sonuglar asagida 6zet olarak aktarilmigtir.

Pazarlama calismalan ile pazarlama kiiltiirii, ihracat pazarlamasi stratejileri ve ihracat
performansi arasindaki iliski incelendiginde; 6ncelikle firmalarin genel olarak ¢esitli pazarlama
faaliyetleri yiiriittikleri ve bunun i¢in ¢esitli yollar izledikleri sdylenebilir. Katilimcilarin
ifadeleri incelendiginde, tiim katilmcilar cesitli yollarla pazarlama faaliyetlerinde
bulunduklarini ifade etmistir. E-pazarlamanin yapilabilecegini tiim katilimeilar ifade etmisken,
sadece iki katilimci e-pazarlama faaliyetleri gerceklestirdiklerini belirtmistir. Bununla birlikte,
iki katilimecidan biri e-pazarlama ile ciddi bir sekilde miisteri kazandiklarini ayrica bir ifadesinde
belirtmistir. Katilimcilar, ayrica fuarlara katildiklarint ve fuarlarin son derece etkili oldugunu
ifade etmistir. Fuarlar araciligi ile miisteri kazandiklarini ve bunun vazgecilmez oldugunu
vurgulamiglardir. Kigisel satis konusunda ise; katilimcilarin sadece ikisi buna énem verdiklerini
ve Ozellikle iirlin tanmitimi ve miisteriler ile birebir iliskiler kurabilmek i¢in bunun Onemli
oldugunu ifade etmisleridir. Bunun firmanimn kiiltiirii oldugunu ayni zamanda oraya gidecek
calisanlarin da buna uygun olmasi gerektigini belirtmislerdir. Katilimci ifadeleri incelendiginde;
pazarlama faaliyetlerinin pazarlama kiiltiiri ve ihracat performansi ile iligkili oldugu sonucuna
varilabilmektedir.

Ihracat pazarlamasi problemleri incelendiginde; firmalarin dis pazar arastirma
eksiklikleri yasayabildigi goriilmektedir. Bu durum dis pazarlarin  yeterli seviyede
arastirtlmamasi ve bilgi elde edilmemesinden kaynakli olarak hem tutundurma faaliyetlerinin
yapilamamasina hem de ihracat performansinin diismesine sebep olabilmektedir. Katilimcilarin
ifadelerinden; hem miisteri ile iyi iliskiler kurmak ve bu konuda sorun yasamamak hem de disg
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pazar arastirmasinin iyi bir sekilde yapilmasinin, tutundurma faaliyetlerinin verimine ve ihracat
performansina direkt olarak yansiyacagi sonucuna varilabilmektedir.

Thracat siireci ve firma 6zelliklerinin pazarlama kiiltiirii, ihracat pazarlamasi stratejileri
ve ihracat performansi ile iliskisini inceledigimizde, bir katilimci acil durumlarda ve miisteri
taleplerinde firmanin miisteri isteklerinin ve ihtiyaglarimin kargilanmasinin 6énemli oldugunu
aksi takdirde firmanin miisteri kaybma ugrayabilecegini belirtmistir. Bununla birlikte,
miisterilerin ihracat siirecinde karsilastiklar1 sorunlart ¢ézmek veya durumlarini daha iyi hale
getirmenin ihracat miktarini arttirabildigini de ifade etmiglerdir. Bu kapsamda satig sonrasi
hizmet konusunda da {iretilen ¢oziimlerin miisteri memnuniyeti acisindan 6nemli oldugunu
belirtmiglerdir. Son olarak 6zellikle yenilikleri takip eden ve gerektiginde sistemsel degisime ve
gelisime gittiklerini ifade eden bir katilmci; s6z konusu sistemin mevcut durumu
kaldiramamasindan dolay1 egitim alarak sistem degisikligi yaptiklarin1 ve firma faaliyetlerinin
tamamini takip edebilecekleri sekilde sistemlerini gelistirdiklerini belirtmistir. Ozellikle bunu
yapan firmanin faaliyet gosterdigi sektorde daralma olmasmma ragmen firmanin ihracat
miktarinda azalma olmadigi aksine belli bir oranda artig oldugu goz 6niinde bulunduruldugunda,
bu tiir faaliyetlerin ihracat performansina ve performansi arttirmaya yonelik olarak stratejik
degisiklere gidilmesini sagladig1 sonucuna varilabilir. Kisaca, katilimcilarin ifadelerine gore
firma Ozellikleri ve firmanin ihracat siirecindeki faaliyetlerinin ihracat pazarlamasi stratejileri ve
ihracat performansi ile iligkili oldugu sonucuna varilabilir.

Ihracat sorunlarinin ihracat pazarlamasi stratejileri ve ihracat performansi ile iliskisi
incelendiginde; beklenilenden ¢ok daha detayli ve farkli sorunlar oldugu goézlemlenmistir.
Katilimcilarin ifadelerinden yola ¢ikilarak bu sorunlarda bir kismi firma kaynakli olmakla
birlikte, sektor kaynakli sorunlar, dis pazar farkliliklarindan kaynakli sorunlar, dagitim
faaliyetleri esnasinda {irliniin zarar gérmesinden kaynakli sorunlar, cografi konumdan kaynakli
sorunlar ve devlet desteklerinin yetersizliginden dolay1 rekabet giiciiniin zayif olmasi gibi
sorunlar oldugu goriilmistiir. Firma ve sektor kaynakli sorunlarin da kendi igerisinde
cesitlendigi gozlemlenmigtir. Katilimcilarin ifadelerine gore tiim ihracat sorunlar1 ele
alindiginda, pazarlama kiiltiirii, ihracat pazarlamasi stratejileri ve ihracat performansini 6nemli
bir seviyede etkiledikleri sonucuna varilabilmektedir.

Pazarlama karmasi elemanlar ile firmalarin adaptasyon ve standardizasyon stratejileri
birlikte incelenmistir. Pazarlama karmasi elemanlarindan olan iiriin eleman1 konusunda
firmalardan biri iiriin adaptasyonunu benimsemediklerini belirtmistir. Ancak, bir katilimci ise
iiriin adaptasyonunu uyguladiklarini hatta miisteri ihtiyaclart dogrultusunda iiriinlerinde cesitli
degisiklikler yaptiklarini ifade etmistir. Miisteri ihtiya¢larin dogrultusunda hazirlanmamis bir
riin satisindan dolay1 ihracat miisterisi kaybina ugradiklarini belirtmistir. Katilimcilari biri
hari¢ tamamu {iriin ¢esitlendirmesine gittiklerini ifade etmistir. Ozellikle bir mermer iireticisi Ar-
Ge departmaninin bu konuda siirekli olarak calistigini ve miisteri talebi dogrultusunda iiriin
cesitlendirmesi i¢in yeni bir ocak alimina dahi gittiklerini belirtmistir. Bununla birlikte baska bir
katilimez, iiriin kalite standardizasyonunun 6nemli oldugunu ifade ederken, bunu saglamamanin
miisteri kaybina kadar gittigini ifade etmistir.

Katilmcilardan ikisi 6zellikle fiyat adaptasyonu stratejisi izlediklerini belirtmiglerdir.
Pazardan pazara farkli fiyat stratejileri izlediklerini ve iiriin durumumun da fiyat konusunda
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etkili oldugunu belirtmislerdir. Ancak iki katilimci ise; fiyat stratejisi konusunda standart fiyat
stratejisi izlediklerini ve pazardan pazara fiyatlarda bir farklilik yapmadiklarini ifade
etmislerdir. Yalnizca s6z konusu iki katilimecidan bir katilimci son dénemlerde ayricalikli
miisteri grubuna karsi diigiik bir seviyede degisiklik yapmaya basladiklarini belirtmistir.

Dagitim faaliyetleri konusunda bir katilimci standart olduklarini1 ve standart bir dagitim
sistemi kullandiklarini ifade etmistir. Diger ti¢ katilimer ise miisteri ve pazar farklilig
dogrultusunda dagitim faaliyetlerinde farkl: stratejiler izlediklerini belirtmislerdir. Bu stratejinin
en biiyiik degiskeninin ise maliyet oldugu katilimcilarin ifadelerinden anlagilmaktadir. Pazar
farkliligindan dolay1 her iilkeye farkli dagitim stratejilerinin maliyeti daha da diisiirdiigii ve
buna gore dagitim stratejisi belirledikleri anlasilmaktadir. Bunun yani sira yine maliyet ve
kolaylik agisindan daha iyi olmasi sebebi ile bazi firmalarin dig kaynak kullanimina gittikleri
gorililmektedir.

Tutundurma faaliyetleri konusunda ise bir katilimci 6zellikle maliyet diisiirerek veya
tutundurma  faaliyetlerine devlet desteklerinin  saglanmasi ile ihracat artisinin
gerceklesmeyecegini  belirterek Ozellikle marka degerinin artirilmasi yoniinde caligmalar
yapilmas1 gerektigini ifade etmistir. Bir katilimci ise; miisteriden miisteriye degisen bir satig
tutundurmasi ve promosyon faaliyetlerinde bulunduklarini belirtmistir. Tutundurma faaliyetleri
konusuna yukarida ayrica belirtilmis olan pazarlama faaliyetleri de eklenebilir.

Pazarlama kiiltiirii konusu ile ilgili olarak katilimer ifadeleri incelendiginde firmalarin
belirli bir pazarlama kiiltiirii olusturduklari goriilmiistiir. Baz1 firmalar bu konuda gecikmis
olduklarin1 ancak bunun i¢in ¢aba sarf ettiklerini ifade etmistir. Pazarlama kiiltiirii ile alakali
ifadeler incelendiginde; pazarlama kiiltlirliniin 6 alt bagligindan 5’1 ile alakali olarak ifadeler
kullanildig1 goriiliirken, hicbir katilimcinin hizmet kalitesi ile alakali bir ifade kullanmadig:
goriilmiistiir. Pazarlama kiiltiirii kavrami literatiirde daha c¢ok hizmet sektoriinde faaliyet
gosteren firmalarda yapildigindan dolay: bu alt baslik ile alakali sonuglar ortaya ¢ikarken bu
caligmanin iriin Uretimi yapan firmalar {izerine yapilmasindan kaynakli olarak bdyle bir
farkliligin ortaya ¢iktig1 diisiiniilmektedir. Nitekim katilimeilarin, pazarlama kiiltiirii kavraminin
diger alt bagliklar1 ile alakali olarak birgok ifade kullandiklar1 gozlemlenmistir.

Katilimcilarin ifadelerine gore; ihracat pazarlamasi stratejileri ile pazarlama kiiltiirii,
ihracat pazarlamasi ve i¢ ve dis faktorler arasindaki iligki incelendiginde ihracat pazarlamasi
stratejilerinin pazarlama kiiltiirii, ihracat performansi ve i¢ ve dig faktorler ile iliskili oldugu
sonucuna varilabilmektedir

Arastirmanin sonuglar ilgili teori ile benzer olarak; firmalarin pazarlama kiiltiirii ve
ihracat pazarlamasi stratejilerinin ihracat performansi ile iligkili oldugunu, firmanin pazarlama
kiiltiirti ile ihracat pazarlamasi stratejilerinin iliskili oldugunu, pazarlama kiiltiiriiniin ihracat
performansi ile iligkili oldugunu ve i¢ ve dis faktorlerin ihracat performanst ile iliskili oldugunu
desteklemektedir. Ancak arastirma sonuglarindan teoriye ek olarak i¢ ve dis faktorlerin
pazarlama kiiltiirii ile iliskili oldugunu ortaya koyan sonuglara da ulagilmistir. Bununla birlikte,
i¢ ve dig faktorlerin ihracat performansina etkisinin teoride diigiiniilenden daha fazla oldugu
gozlemlenmistir. Bu i¢ ve dis faktorler icerisinde; firma ozellikleri, firma galisanlari, firma
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yapisi, ihracat siireci ve isleyisi, devlet destekleri ve tesvikler ve ihracat sorunlarn faktorleri
bulunmaktadir.

Arastirmanin ihracat pazarlamasi stratejileri ile ihracat performansi arasindaki iliskiyi
ortaya koyan kismu ile ilgili olan sonuglar literatiirdeki; Kaynak ve Kuan (1993), De Luz (1993),
Beamish vd. (1993), Cavusgil ve Zou (1994), Leonidou vd. (2002), Shoham (2003), Calantone
vd. (2004), Yiicel (2006) ve Hall ve Lee (2008) sonuglari ile benzerlik gostermektedir.

Aragtirmanin pazarlama kiiltlirii ile ihracat performansi arasindaki iligki ile ilgili
sonuglart ise literatiirdeki; Torlak vd (2007), Odabasi (2010), Yildirim ve Erul (2013), Lombard
(2014), Hamsioglu (2017) ve Papatya ve Ozkan (2019) ¢alismalari ile benzerlik gdstermektedir.

Bu c¢aligma; ihracat pazarlamasi ve ihracat performansi konularini incelemesi
kapsaminda daha dogru ve etkili ¢aligmalarin yapilmasina katki saglayacaktir. Literatiir
incelendiginde; i¢ ve dis faktorler ile pazarlama kiiltiirii arasindaki etkinin ortaya konuldugu
herhangi bir ¢alismanin olmadigi goriilmiistiir. Bu anlamda, arastirmanin literatiire katki
sagladig1 dislinlilmiistiir. Ayrica arastirma sonuclarinda goriildiigii iizere; firma o&zellikleri,
firma caliganlari, firma yapisi, ihracat siireci ve isleyisi, devlet destekleri ve tesvikler, ihracat
sorunlart vb. diger i¢ ve dis faktorlerin ihracat performansiyla iliskisinin ve etkisinin yiiksek
oldugu goriilmiistiir. Bu sebeple, bundan sonraki calismalarda bu tiir faktorlerin ayrintili bir
sekilde incelenmesinin son derece faydali olacagi ve bu aragtirmanin bu konuda bir rehberlik
saglayacag diisiiniilmektedir.
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