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Firmanin Ihracat Yetkinliklerinin ihracat Performansina
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Oz

Bu calsmanin amaci firma calanlarinin bilgi ve deneyiminin, firmanin ihracat
deneyiminin, firmanin ihracat pazar bilgisinin, dzat balliginin, pazarlama planlama
yetenekleri ve ihracat performansi tzerindeki etiili ve pazarlama planlama yetenekleri
ile ihracat performansi arasindaki gkiyi incelemektir. Argtirmada ileri surilmig olan
hipotezleri test etmek amaciyla otomotiv yan sardgyifaaliyet gosteren 153 firmadan
yapilandiriimy anket ile toplanan veriler analiz edilgtir. Arastirma sonucunda, firma
calisanlarinin bilgi ve deneyimi, firmanin ihracat deay firmanin ihracat pazar bilgisi,
firmanin ihracat bghliginin pazarlama planlama yetenekleri ve ihracat perfansi ile
pozitif olarak iligkili oldugu gorilmektedir. Bunun yani sira, pazarlama plardam
yetenginin de ihracat performansi ile pozitifgkili oldugu goriulmektedir.
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The Impact of Firm’s Export Competencies on Expdeerformance

Abstract

The purpose of this study is to investigate theactgpof employees’ export experience
and knowledge, firms’ export experience, firms’ akpnarket information, firms’ export
commitment on marketing planning capabilities angpcet performance and the
relationship between marketing planning capabiitiand export performance. To test
hypotheses the data were collected from a sampl&®firms operating in the automotive
part industry in Turkey via structured questionmaiResults reveal that employees’ export
experience and knowledge, firms’ export experiefficms’ export market information,
firms’ export commitment are found to be positiveliated with the marketing planning
capabilities and the export performance. Besiderketing planning capability is found to
be related positively with export performance.
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1. GIRis

Gunumuz dunyasinda ekonomilerin kuresetlesiyle birlikte ihracatsletmeler
ve Ulkeler icin daha da 6nemli bir noktaya gelmi Kiresellgme ile beraber
rekabet keullarinin daha da zor hale gelmesinden dolakgteler yaamlarini
devam ettirebilmek icin artik kendi yerel pazarlahigina cikarak, dier Ulke
pazarlarindaki firsatlari gerlendirme yoluna gitmektedirler. Kiicik ya da biyuk
Olcekli isletmeler uluslararasi pazarlarda kendilerine yemradk icin caba
gOstermektedirler. Teknolojik diizeyin gegmigore cok yiksek seviyelere gelmesi
sonucu ile§im, ulasim gibi kavramlar zorluk olmaktan cikgtardir. Buna paralel
olarak uluslararasi pazarlara girmek kolagig olsa da buttnsietmelerin bu

avantaja sahip olmasi uluslararasi pazarlardaabilmeyi oldukca glcktirmistir.

fhracat, §letmeler icin d¢ pazarlara acilma konusunda en kolay yol olmaktadir

(Bradley, 1999: 284)ihracat konusunda ka1 sglayabilmek igin belirlisartlari
yerine getirmek gerekmektediihracat gletmeler acisindan sadece (Urettikleri
mallari yurtdsina satmak olmamalidithracatta bgari s&lamak icin giri yaptg!
ihracat pazarina 6zel olarak plan ve stratejildirlbeerek uyum sglanmahdir.
Cevresel etkenleringletme tarafindan uygulanacak stratejilere etkisindelay!
isletmelerin etkilgimde bulundgu cevre ile gletmenin yapisi arasindaki uyum
isletme performansi agisindan son derece donemlidiorgan, 1999: 324; Stewart
ve Mc Auley, 2000: 580).

Thracatin gletmeler icin bu kadar onemli oldu bir dénemde sletmelerin
ihracat performanslarini arttiran etkenleri belik daha da 6nemli bir hal
almistir. ihracat performansisletmenin girg yaptgl dis pazarin dinamikleri kadar
isletmenin i¢c dinamiklerine de Bh olarak degisme gdsterebilmektedir. Yapilan
calismalarda genel olarak, yonetici davrame algilarinin (Zou ve Stan, 1998: 343;
Leonidou vd., 2002: 52), firma dzelliklerinin, fiamyeteneklerinin (Aaby ve Slater,
1989: 9), pazar ozelliklerinin, Urtin 6zelliklerinisektor 6zelliklerinin ve firma
stratejilerinin (Cavegil ve Zou, 1994: 3) ihracat performansi Uzerinkletinin

arastinlldigl gorilmektedir.
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Bu ¢alsmanin amaci, firma ¢ghnlarinin bilgi ve deneyiminin, firmanin ihracat
deneyiminin, firmanin ihracat pazar bilgisinin, abat bglliginin, pazarlama
planlama yetenekleri ve ihracat performansi lzekncetkilerini ve pazarlama
planlama yetenekleri ile ihracat performansi aidesn iliskiyi incelemektir.
Arastirmanin genel yapisi ise sekilde diizenlenngtir. ilk olarak calganlarin bilgi
ve deneyimi, firmanin ihracat deneyimi, ihracatldegi, pazarlama planlama
yetenekleri ve ihracat performansinagkin literatir gtzden geciriimektedir.
Devaminda caanlarin bilgi ve deneyimi, firmanin ihracat denelirihracat
baghli g1, pazarlama planlama yetenekleri ile pazarlamalaiaa yetenekleri ve
ihracat performansi arasindakishli ile ilgili hipotezler ortaya konmaktadir.
Sonraki boélimde ise, dofturulan hipotezler Turkiye'de faaliyet gosteren 153
otomotiv yan sanayi firmasindan yapilandirdranket yoluyla elde edilen verilerle
test edilmektedir. Bunun yani sira veri toplama tgém ve veri toplama araci
ayrintih - olarak aciklanmaktadir. Son olarak iserastemanin  bulgular

paylgilmakta, uygulamacilar ve gelecek galalar icin dneriler sunulmaktadir.
2. GENEL BILGILER
2.1. Cahlisanlarin Bilgi ve Deneyimi

Literatirdeki calkmalar bilginin gletme icinde farkh dizeylerde mevcut
olduguna karet etmektedir (Brown ve Duguid, 1991: 44; KogatZander, 1996:
504-505). Bu agidan bakifginda bir gletmenin bilgi ve tecriibesini gjturan iki
farkli dizey vardir. Bunlardan ilki bireysel, yafirma calsanlarinin bilgi ve
deneyimleridir. Dgeri ise drgutsel yanisietmenin bilgi ve deneyimidir (Nonaka,
1994: 16; Matusik ve Hill, 1998: 684). Bu durum dhat acisindan
degerlendirildiginde ise ihracat pazari ile ilgili bilgi, ihracaadliyetleri ve ihracat
performansinin firma dizeyindeki bilgini ve deneyimyani sira c¢agan
duzeyindeki bilgi ve deneyimden de etkilegidiespit edilmgtir (Reid, 1981: 104;
Ambler vd., 1999: 11).

Isletmelerin yeteneklerinin glipazar ortamlarina uyum gamasinda mevcut
bilgi ve deneyim bir dayanak @amaktadir (Kogut ve Zander, 1992: 385-386;
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Teece vd., 1997: 516J)sletmelerin baarili olmasi ve cevrelerine adapte olmasi
icin mevcut yeteneklerini bilgi ile birjdirerek bunu bir kaldirag olarak
kullanmalari gereksi belirtiimistir (Von Krogh vd., 2001: 427)lIsletmenin
stratejik hedeflerine utabilmesi icin ihracat pazar cevresine adaptasyoecgite
en dnemli etkenlerden birisi 6rgitsel yetenekisteémen seviyeye ufaran bilgidir
(Cavugil ve Zou, 1994: 5; Katsikeas vd., 1996: 14).

Yoneticiler ihracat pazarlama sireclerini yonetan hwununla ilgili planlari
hazirlayan MKilerdir. Dolayisiyla yoneticiler sietmenin kaynaklarini,sietmenin
ihracat hedeflerine warmak ve olabilecek en iyi duruma getirmek icirsitie
sekillerde kullanmaktadirlar (Moller ve Antilla, 198 191; Day, 1994: 40-41).
fhracat hedeflerine udmasi icin yoneticilerin ve cafanlarin bireysel bilgi ve
tecribeleri de en az orgitsel dizeydeki bilgi vieegan kadar dnemlidir. Bu bilgi
ve deneyimgletmelere ihracat pazarlarina uygun pazarlama ghaalve uygulama
olang vermekte vesietme kaynaklarini dgu yerlere kanalize etmelerine imkan
sgglamaktadir (Morgan vd., 2003: 295).

Ihracat cakanlarinin tecriibesi firmanin bilgi Gretme beceiileetkileyebilecek
onemdedir. Bu nedenle ihracata yenslagan firmalarin tecrtbesiz oldu icin
bilgi kaynaklarina egemedikleri ve di pazarlardaki tecribeleri arttikca, bilgi
kaynaklarina ulgna becerilerinin arttt ve bunun da performansi olumlu yénde

etkiledigi belirlenmitir (Diamantopoulos vd., 1993: 8; Cadogan vd., 2G(35).
2.2. Firmanin Ihracat Deneyimi

Firma dizeyinde, ihracat deneyimi ¢evreyle ilgiligbedinimi ve buna bg
olarak caitli belirsizlik ve engelleri kaldirma adina dnemsitmaktadir (Cavsgil
ve Zou, 1994: 5). Firmanin ihracat deneyimi, firnmanluslararasikama sirecinin
aciklanmasinda Kilit bir rol oynamaktadir (Erraimill991: 483; Eriksson vd.,
1997: 338). Firmanin ihracat deneyimi, uluslaracanda gefimi acisindan da
oldukca 6nemlidir. Cunkd firmanin kendi kaynaklake ihracat pazarindaki
firsatlari dgerlendirmesini sglamaktadir (Leonidou ve Katsikeas, 1996: 528; Lord
ve Ranft, 2000: 576).
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Yapilan ¢algmalarda ihracat deneyimi yiksek olan firmalarig pazarlardaki
belirsizlikleri ve engelleri daha kolay tespit kl#iri belirtiimistir. Buna bl
olarak bu firmalarin dipazarlardaki engellere ve belirsizliklere gataha kolay ve
daha uygun onlemler alabifini ve sonu¢ olarak daha iyi satrakamlari elde
ettigi ifade edilmitir (Koh, 1991: 53; Cawgil ve Zou, 1994: 9; Dean vd., 2000:
465).

2.3. Firmanin fhracat Pazar Bilgisi

fhracat pazar bilgisi o pazardaki tiiketiciler, rakipmalar, Uriinler gibi
konularda sglanan bilgiler ile bireysel deneyimleri kapsayanbigncil ve ikincil
kaynaklardan elde edilebilen bilgiler olarak taramhaktadir (Bradshaw ve
Burridge, 2001: 269). Gunumuzde firmalarin kit kallara sahip olmasindan
dolayr olgan rekabet sonucunda bilginin geemmasi ve kullaniimasi da
surdurulebilir rekabet avantaji agisindan da ¢odndrdir (Tsai ve Ghoshal, 1998:
470; Yli-Renko vd., 2001: 589).

Firmanin ihracat yapaga pazar ile ilgili olarak toplagh bilgiler, ihracat
pazariyla ilgili olan belirsizlikleri ortadan kalunaktadir. Ihracatci firmanin
yetenekleri ve bilgisi rekabet avantaji icin kititr rol oynamaktadir. Uluslararasi
pazarlama agisindan da firmanin uluslararasi tesiifirmanin gekimi igin ¢ok
onemlidir. Ihracat pazarlar ihracatcilar icin hem firsat hera tehditler
barindirmaktadiihracat pazar stratejileri firmanin giiclu yanlaortaya cikarmali
ve Ote yandan ¢l pazardaki tehditleri ortadan kaldirmaya yoneliknalidir.
Firmanin ihracat pazarinin yapisal 6zellikleringdotanimlamasi ve bunasgikin
bilgi elde etmesi, ihracat pazarina uygun olaratagama stratejisi gealirmesi ve
bu stratejiyi etkinsekilde ydritmesini sdamaktadir. Bu acidan bakifginda
firmanin karakteristik 0Ozellikleri ihracat pazarlamstratejisini ve ihracat

performansini etkilemektedir (Casgil ve Zou, 1994: 5).

Literatlirde ihracat pazar bilgisinin ihracat penfiansiyla olan ikkisi Gzerine
yapilan arstirmalarda, argirmacilar iki dgisken arasindaki gkiye rekabet

avantajl cercevesinden bakgdida bilgiyi 6nemli bir noktaya koynstur.
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Gunumuzde yganan rekabet ortaminda sadece bilgiye sahip olnegk dyni
zamanda bilgiyi efektif bicimde kullanabilmenin deok ©6nemli oldgu
vurgulanmgtir (Nahapiet ve Ghoshal, 1998: 246; Tsai ve Ghipsh@98: 470;
Larsson vd., 1998: 287).

2.4. ihracat Baglili g1

fhracat bahli g1, tutumsal ve davragsal olarak iki ayri agidan incelenytir.
Baglili gin firmanin kaynaklarini disu yerlere d@ru sekilde ydnlendirebilmesi igin
stratejik bir faktor oldgu ifade edilmgtir. Tutumsal acidan bakilginda, ihracat
baghligi yoneticilerin ihracat faaliyetleri icin mali, yétimsel ve insan
kaynaklarini kullanmak icin istekli olup olmamasidlakalidir (Navarro vd., 2010:
51). Diger yandan ihracat Bhli gina davrargsal acidan bakildinda, yoneticilerin
devam eden ihracat faaliyetleri icin gerekli kaylaakayirmasi ve bu kaynaklari
kullanirken, kaynaklari kullanabilege diger alternatifleri g6z 6ntne alip
almamasiyla ilgilidir (Cavggil ve Zou, 1994: 7; Pauwels ve Matthyssens, 1999:
12).

Firmanin ihracat baili gini gostermesinde en etkili yolun ihracat pazarknda
misterinin ihtiyac ve isteklerine goére tasarlagmve buna godre uyarlangi
pazarlama programinin hazirlanmasi g@lduifade edilmgtir (Atuahene-Gima,
1995: 23). Bunun yani sira yoneticilerin ihracatsaglan arzulu olmasinin ve bu
konuda azim gostermelerinin ihracat performanseariade pozitif bir etkisinin
oldugu belirtilmistir (Cavusgil ve Nevin, 1981: 115; Bilkey, 1982: 39).

2.5. Pazarlama Planlama Yetenekleri

Bir isletmede Grlnle ilgili gorevli kilerin sorumluluklari genel olarak iki
sekilde ifade edilir. Bu kilerin bir kismi bugtntnsleri ile ilgilidir ve gunlik
islerle ilgili kararlarla ilgilenir. Dger kisimda kalanlar ise gelgge isleriyle
ilgilidirler ve planlama yapmalari gerekmektedirir@gimuzde timsletmelerin iki
kisith kayn& vardir, bunlar zaman ve paradir. Pazarlama plauni kisitl
kaynaklarin en etkilsekilde kullaniimasi icin kilit rol oynamaktadir. Balama

plani, sektdrde kullanilan go terim gibi yanls anlgilmaktadir. Giunumizde
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pazarlama plani isternginde ortaya konagey genel olarak bir SWOT analizi ya da
bir konumlandirma ve genellikle strateji olarakdéaedilen bir eylem planidir.
Ancak olmasi gerekegey net ifade edilni hedefler, bu hedeflere glaak icin
gerekli strateji ve stratejinin nasil uygulangica gosteren bir plandir (Lidstone ve
Maclennan, 2007: 17).

Pazarlama planlamassglétmenin hedef ve kapasitesi ilegilgen cevresartlari
ve pazar firsatlarinin uyum iginde gélilmesi sirecidir.isletmeler genel olarak
uzun vadeli ve stratejik planlar hazirlarlar. Uzwadeli planlar gletmenin elinde
bulunan §leri nasil yuritecgyle ilgilenirken, stratejik plan ise g@&en cevre
sartlarindaki firsatlardarglietmenin nasil yarar glayacalyla ilgilenir (Korkmaz
vd., 2009: 119). Pazarlama planlamasi, yol gtstetarak pazar daéskenlerini
kurgulamak, pazar gdstergeleri Gzerine stratefilelirlemek ve kaynaklarin en
verimli sekilde kullanilmasini sgama acisindan bliyik dnemgita(Borga, 2004:
115).

Pazarlama plani, sektorimgletme buydklginin, biyime hizinin etkisi ile
degisiklikler gosterebilmektedirSekilsel olarak plan, hi¢cbir zaman plan hazirlama
siirecinden daha énemli giglir. Onemli olan, §letme amaclari ve bunlara gaa
yollari Gizerinde ¢cagmayi, diglinmeyi, yaratici olmayi gerekli kilan plan hazirtam
surecidir (Odabg, 2001: 23). Pazarlama plani ti¢c temel konuyguptessmaktadir.
Bunlar Neredeyiz? Nereye Varmalstiyoruz? Nasil ulgbiliriz? sorularidir.
Pazarlama plani bu konular ¢cergcevesinde gdim@adan olgmaktadir. Bu gamalar,
durum analizi, hedefler, strateji, taktikler, bitge denetimlerdir (Kotler, 2005:
123).

2.6. ihracat Performansi

Gunumuzde ihracatin bir tlke ekonomisi w&etme acisindan blyik dneme
sahip oldgu yadsinamaz bir gercektihracat, tilke ekonomisinin ggtesinde ve
refah seviyesinin artmasinda ¢cok énemli bir roleigir. Dolayisiyla bittn Glkeler
ihracata buyik ©onem vermektedirler ve ihracat yamln gel§mesi icin

uluslararasi stratejilerini belirlemektedirler. Kgellgme sonucu ihracat, her tir
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Olcekteki sletme igin Urettki Urtnlerini dg pazarlara satma imkani sunan bir olgu
haline gelmgtir. Buna b&l olarak, Ulke ekonomisinin gglnhesinde de dnemli bir
faktordir. Bununla birlikte, ekonomide ne kadaraihredilebilir Griin dretilirse,

ihracatin yararlari o kadar fazla gérilmektedir ¢¥i2006: 5).

Isletmelerin yaptiklari ihracati hangi unsurlarinileitigi, bu unsurlarin nasil
birgok aragtirmacinin dikkatini ¢ekngtir. Thracat performansi kavrami tzerinde
¢ok sayida agtirma yapilan konulardan biri olmasinggmagen tanimlanmasi ve
Olcilmesi konusunda fikir bigi saglanamangtir (Aaby ve Slater, 1989: 7,
Thirkell ve Dau, 1998: 813; Zou vd., 1998: 38).

fhracat performansi, Casgil ve Zou (1994: 4)'nun yaph tanmimina gore,
isletmenin d¢ pazarlara planlama ve ihracat pazarlamasi steteyioluyla Urtin
satmasi sonucu ekonomik ve stratejik firma amaglar ne Olglde
gerceklatirildi ginin derecesidir. Leonidou ve grleri (2002: 53)'ne gore ihracat
performansi bir sletmenin ihracat faaliyetlerinin sonucu olarak gdacikan
ekonomik, davragsal ve dger sonuclar olarak tanimlanmaktadir. Shoham (1998:
61) ihracat performansini, bir firmanin uluslararsetslarin karma sonucu olarak
ifade etmgtir. Cadogan ve derleri (2002: 495)'ne gore ihracat performansi,
firmanin  ihracat pazarlarindaki ekonomik shalarinin  derecesidir.
Diamantopoulos ve Kakkos (2007: 1) ise ihracatgremansini firmaya ve ¢evreye

Ozelsartlar cercevesinde ihracat daveamin sonucu olarak tanimlar.

Isletmelerin uluslararasi pazarlardasdra sglamasi icin, gletmelerin ihracat
performansini yonlendirici unsurlarin belirlenmésiemli bir etken olarak ortaya
cikmaktadir (Amine ve Cawgil, 1986: 25).ihracat performansi izerinde etkisi
olan unsurlar literatlirde genel olarak i¢ vefdktorler ya da ic ve dibelirleyiciler
olarak adlandiriingtir (Aaby ve Slatter, 1989: 9; Lages, 2000: 33; gl ve
Zou, 1994: 3). Ayrica bunlaringinda gecmi calsmalara dayanarak literatirdeki
ihracat performansi belirleyicileri; yonetimsel faker, drgutsel faktorler, cevresel
faktorler ve stratejik faktorler olarak ele aligtm. (Stewart ve McAuley, 2000: 63;
Ibeh, 2003: 217; Leonidou vd., 2002: 52).
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Literatirde yapilan caimalar incelendiinde ihracat performansini 6lgme
konusunda fikir ve yontem biginin sgilanamadii gozlemlenmektedirihracat
performansinin literatirde gt tanimlari old@gu gibi farkli sekillerde 6lgme
yontemleri de bulunmaktadiilgili literatiir incelendginde, ihracat performansini
olcmek icin objektif ve subjektif dlgme yontemlasidugu gorilmektedir. Gerek
isletmelerin yapisal yetersigii gerekse ekonomik verileri vermekte isteksiz
olmalarindan dolayr agarmalarda algisal dlcimlerin  de  kullangdi
g6zlemlenmektedir (Yilcel ve Kara, 2014: 154). Yapihratirmalarda objektif
Olcutleri kullanma beraberinde bir takim sikintilada getirmektedir. Bu
sikintilardan ilki finansal tablolarin i¢ pazar racat pazari verilerinin batin
halinde bulunmasi ve dolayisiyla ihracata yoneliarak net rakamlarin elde
edilememesidir. Finansal dl¢utlerin kullaniimasirkhgilasilan bir diger sikinti
ise ihracat karliiinin kullanilan muhasebe ydntemlerine goére fakklil
gOsterebilmesi ve firmalarin ihracat performansiarr kagilastiriimasini
guclestirmesidir. Argtirmalarda kullanilan sibjektif performans dlgcmentgimi ise
yoneticilerin ihracat saflari, karliik ve pazar pay ile ilgili olarak algrini
kapsamaktadir (Percin, 2005: 142). Bu gaada da yukarida belirtilen nedenler

g0z 6ninde bulundurularak algisal dlgim yontemigkulmaktadir.
3. ARASTIRMA MODEL I VE HIPOTEZLER

Gunumuizde ihracatgletmeler icin d¢ pazarlara acgilma ve uluslararagma
konusunda en kolay yol olmaktadir (Bradley, 19984)2 Ancak ihracat
faaliyetlerinde bgari sglayabilmek ve gletmeyi baarih bir sekilde
uluslararasilgtirabilmek icin belirli sartlari yerine getirmek gerekmektedir.
Ihracatta bgari sglamak icin sletmenin girg yaptg! ihracat pazarina 6zel olarak
plan ve stratejiler belirlenerek uyumgtnmalidir. Cevresel etkenleriglétme
tarafindan uygulanacak stratejilere etkisinden wdolgletmelerin etkilgimde
bulund@gu cevre ile gletmenin yapisi arasindaki uyumgletme performansi
acisindan son derece dnemlidir. (Morgan, 1999; Sgdwart ve Mc Auley, 2000:
580)
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Ihracat yoneticilerinin ve ihracat ganlarinin, ihracat pazarlari ve ihracat
faaliyetleri hakkindaki bilgi ve deneyimleglétmenin ihracat performansinakin
olarak itici bir gi¢ olgturmaktadir. Yoneticilerin ve ¢ahnlarin ihracat bilgi ve
deneyimlerinin artmasi, ihracat pazaringkiti bilginin artmasini sdayarak ve di
pazarlar ile ilgili olgan belirsizlikleri azaltmakta veletmelerin d¢ pazarlardaki
ortami daha iyi algilamalarina neden olmaktadirndBu yani sira yonetici ve
calsanlarin ihracat bilgi ve deneyiminin artmasi deti yeteneklerini ve miieri
agini gelstirmesine de etki etmekte ve dolayisiyla etkili hiracat pazarlamasi
uygulanmasina katki gmmaktadir. Bu sebeple yoneticilerin ve gahlarin ihracat
bilgi ve deneyimlerinin artmassletmelerin ihracat performanslarini da olumlu
yonde etkilemektedir (Katsikeas, 1996: 13-14; Ghet999: 122; O’'Cass ve Craig,
2003: 369). Ayrica Ural (1996: 160) ihracat konusauinizman yonetici ve personel
calstiran sletmelerin uzman yoénetici ve personel g@mayan gletmelere gore

daha yuksek performans elde ettiklerini ifade etieeik.

Literatir incelendiinde yapilan cgtli calismalarda pazarlama yetenekleri ile
bilgi ve deneyimin ilgkili olduklari goérilmektedir (Day, 1994; Katsikeas
Morgan, 1994; Souchon ve Diamantopoulos, 1996; &i Galantone, 1998).
Yapilan c¢gitli calismalarda gletmenin faaliyetlerini sirdirmesi ve yeteneklarini
gelistiriimesi bireysel bilgi ve deneyimin aktariimasolyyla olabilecgini ifade
edilmektedir (Cohen ve Bacdayan, 1994: 557; Zamddfogut, 1995: 79). Morgan
ve digerlerine gore (2003: 296) de ihracat firmalar ggadlarinin bilgi ve
deneyiminin ihracat pazarlama planlamasi yetenigikhehem kullanimi hem de
gelistiriimesi uzerinde énemli bir etkisi vardiihracat yoneticilerinin karar verici
rolinde olmalarindan dolay! uluslararasiglaatilari ihracati etkileyen énemili
unsurlardan birisidir (Ibeh, 2003: 218). Uluslagaralanda deneyim ve birikimi az
olan ydneticilerin firsat ve tehditlerin farkina gg@aracgl ve dolayisiyla hata
yapma olasiliklarinin daha yuksek aldubelirtmitir. Bunun yani sira Souchon ve
Diamantopoulos (1996: 64) ihracat bilgisi kullanianitikga karar verme anindaki
ozguvenin de artgini belirtmistir. Bu calsmalar dginda da yoéneticilerin ihracat

deneyimi ile ihracat performansi arasinda pozifiily iliski bulundigunu belirten
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calismalar mevcuttur (Axinn, 1988: 67; Kaynak ve Kuam®93: 45; Sousa ve
Bradley, 2008: 314). Bu sebeplérma calyanlarinin bilgi ve deneyiminin,
pazarlama planlama yetegie(H1)ve ihracat performansi (H2) Uzerinde pozitif

etkisi vardir.

Daha iyi pazarlama planlamasi glurulmasi, hedef pazar ile ilgili hedeflerin
guncel tutulmasi ve firmanin piyasa ortamina dafaiyum sglayabilmesi icin
ihracat deneyiminin firma icin 6énemli oldu ifade edilmgtir (Hult, 1998: 199;
Morgan vd., 2003: 297). Firmalarin artan ihracated@mleriyle beraber, ihracat
faaliyetlerindeki belirsizlikleri en aza indirdikiie ihracat pazarinirsleyisini daha
iyi anladiklari, migterilerle olan ilet§imi ve misteri agini daha da gefiirdigi ve
bunlara bgh olarak ihracat pazarina daha uygun ihracat peaxer programlari
hazirladgl ve uyguladgl ifade edilmitir (Agarwal ve Ramaswami, 1992: 6-7;
Katsikeas vd., 1996: 14).

O’'Cass ve Julian (2003: 377-378)sletmelerin uluslararasi alandaki
deneyimlerinin artmasiyla berabegletme 06zelliklerinin gektigini, bu isletme
Ozelliklerinin de ihracat performansini pozitif ydin etkiledgini ifade etmglerdir.
Madsen (1989: 51) ihracat deneyimi fazla olan flana ihracat faaliyetlerini
yaparken daha az belirsizlikle kdasacaini, deneyiminden dolayir elde tti
misteri ggini ve iligkilerini kullanarak daha iyi ihracat performansteledecgini
belirtmistir. Ogunmokun ve Ng (2004: 178) ise bu ikigdden arasindaki gkiye
pazarlama becerisi agisindan yaklaktadir. Ogunmokun ve Ng (2004: 178)
uluslararasi pazarlarda pazarlama tecribesi ylkdak Eletmelerin ihracat
performansinin da yuksek olgwal ifade etmjlerdir. Bu cercevedefirmanin
ihracat deneyimi, pazarlama planlama yetgine (H3) ve ihracat performansini

(H4) pozitif yonde etkilemektedir.

Firmanin ihracat pazar hakkindaki elde gttbilgiler belirsizlikleri ortadan
kaldirmakta ve ihracat pazarina uygun bir ihracdanip olwturulmasini
sglamaktadir. Bu durumda ihracat pazari stratejisihadaetkili olarak
uygulanabilmektedir. Dolayisiyla bu da performaoisimlu yonde etkilemektedir
(Aaby ve Slater, 1989: 19; Christensen vd., 198F). Bunun yaninda ihracat
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yapilacak ulkedeki pazar ile ilgili agtarma yapan, bilgi toplayan ve ihracat
kararlarinda bu bilgileri kullanan firmalarin dapéksek ihracat performansi elde
ettigini ifade edilmitir (Westhead vd., 2002: 56; Julien ve Ramangal&o93:
229; Richey ve Myers, 2001: 346).

fhracat pazar bilgisi inracat yoneticileri agisindnoldukca 6nemlidir. Piyasa
ile ilgili olarak elde edilen bilgi karar vericiler pazarlama planlama yeteneklerinin
gelistirmesini s@lamakta ve daha @ou kararlar almasina etki etmektedir. Pazar
bilgisi ayni zamanda ihracat firmalarinin pazarlangdanlamasini nasil
olusturacaklarini ve bu yeteneklerini nasil kullanaaakkonusunda da firmalara
katki sglamaktadir. (Day, 1994: 40; Moorman ve Slotegra889: 241). Yapilan
calismalarin bazilarinda ihracat pazar bilgisinin sjratézerinden ihracat
performansini etkiledini ifade edilmitir. Bunun yaninda ihracat pazar bilgisi ile
ihracat performansi arasindakikinin zincirleme olarak ikki sasladigini, baarili
firmalarin baarilarini sglarken bilgiyi kullandiklarini, bgarili oldukca bilgi
arayginin daha da arfiini belirten ¢akmalar da mevcuttur (Thirkell ve Dau,
1998: 826; Julien ve Ramangalahy, 2003: 229). Bgilé& 1s1ginda, firmanin
ihracat pazar bilgisi, pazarlama planlama yetgme (H5) ve ihracat

performansini (H6) pozitif yonde etkilemektedir.

Artan ihracat bglihginin yoéneticileri uluslararasi hedefleri gercakiene
konusunda istekli kilmakta, bunun yani sira ihrapakari hakkinda firmaya
stratejik kararlar verme konusunda kilavuz olmaktadDolayisiyla yapilan
calismalarda ihracat tghliginin pazarlama planlamasi Uzerinde olumlu yénde

etkisi oldigu tespit edilmitir (Lages ve Montgomery, 2004; Navarro vd., 2010).

Katsikeas ve gerleri (1996: 27)'nin Yunan firmalari ile yaptiklaarastirmada
ihracat deneyimi, ihracat engelleri, rekabet avjignfmma bUyUkl(Elu ve ihracat
baghli g1 degiskenlerinin ihracat performansi ile arasindakgkilyi incelemilerdir.
Yapilan bu calimada ihracat kil g1 ile ihracat performansi arasinda pozitif yonli
bir iliski tespit edilmgtir. Cavwgil ve Zou (1994: 3) yaptiklarl ¢caia ile ihracat
performansini etkileyen faktorleri belirlemeye gaislardir. Yapilan cabmada

Urin adaptasyonu, promosyon adaptyasyonu, firmaruslararasi alandaki
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deneyimi, ihracat stratejisi ve ihracatgbhginin ihracat performansi ile gkili
oldugunu ortaya konmygiur. Cavygil ve Zou (1994: 7)'ya gore ihracat @di ginin
yuksek olmasi ihracat performansini olumlu yondeleshektedir. Zou ve Stan
(1998: 343) ise yaptiklar canada ihracat performansini belirleyen unsurlari
kontrol edilebilen ve kontrol edilemeyggeklinde ayirnglardir. Yapilan cafmada
iki tur kontrol edilebilir faktor bulunmaktadiilk olarak tiriin adaptasyonu, driiniin
gucla yonleri, promosyon adaptasyonu, promosyaiugitugu, fiyat adaptasyonu,
rekabetci fiyatlandirma, @&im csitleri ve ihracat planlamasi yer almaktadir.
ikinci tir faktorler ise yonetim davragari ile ilgilidir. Bu faktorler icinde
yonetimin ihracat b#Eiligl yer almaktadir. Bu ayirimda kontrol edilebilen
unsurlarin ihracat performansini etkileyebildikiesirsayiimaktadir. Aaby ve Slater
(1989: 17) firma yetenekleri, firma Ozellikleri,ratejiler ile ihracat performansi
ilgili olarak argtirma yapmglardir. Yaptiklari cakmada ydneticilerin ihracat
baghli g1 arttikca firmanin daha yiksek ihracat performag3sterecgini tespit
etmiglerdir. Bu bilgilerden hareketlejhracat baliligl, pazarlama planlama

yetengini (H7) ve ihracat performansini (H8) pozitif y@ndtkilemektedir.

Ihracat kararlarindaki d@oudan etkisi sebebiyle planlama ve ihracat
performansi arasindaki gki yonetici Ozellikleri acisindan incelergide
teknolojik, yetenek ve planlama yonlerinden dah@adiik bir yonetim anlagina
sahip olan firmalarin ihracata daha fazla 6nemigetdspit edilmgtir (Leonidou
vd., 2004: 458). Aaby ve Slater (1989: 17-19) ydpti calsmada firma
kabiliyetlerinin firma 6zelliklerinden daha onendldugunu vurgulamglardir. Tyi
yonetim sistemi ve iyi planlangihracat faaliyetlerine sahip olan firmalarin daha

iyi performans gosteregmi belirtmislerdir.

Bir firmanin uluslararasi pazarlama stratejisi fimm standartlirma ya da
uyarlama arasindaki tercihiylgekillenmektedir. Firma ihracat yapti pazarin
ozellikleri ile ilgili edindigi bilgiyi trn, fiyat, d&itim ve tutundurma faaliyetlerini
uyarlamak icin kullanarak mgteri memnuniyetini en Ust seviyeye c¢ikarmaya

calismaktadir. Bu acidan bakiginda uyarlama ne kadar daauli olursa ihracat
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pazarlama performansinin da o kadayabé olaca& varsayilmaktadir (O’Cass ve
Julian, 2003: 373).

Leonidou ve dierleri (2002) yaptiklari incelemede, Grin, fiyaggdim ve
tutundurma stratejilerinde uyarlamayi uygulamarra¢at performansini olumlu
yonde etkilediini tespit etmjlerdir (Lages ve Montgomery, 2004: 1192). Cagil
ve Zou (1994: 13) ihracat pazarlama stratejisi wadat performansina yonelik
olarak yaptiklari cagmada ihracat performansinin belirlenmesinde pazarla
stratejisinin Kilit bir rol oynadiini belirtmilerdir. Madsen (1989)’e gdre planlama
ve kontrol ygunlugu ile ihracat performansi arasinda 6énemli bigkilivardir.
Ayrica ihracat faaliyetlerinin kontrolinin ve plamasinin dikkatli sekilde

yapilmasinin firmanin yetepme de olumlu katkisi oldiunu ifade etngtir.

Shoham (2002: 11) uluslararasi pazarlama stratejile ihracat performansi
arasindaki i§kiyi inceledigi calismada ihracat planlamasinin ihracat performansi
calismalarinda az kullanilan bir yapi olglunu belirtmgtir. Bunun yani sira ihracat
planlamasinin ihracati bircokekilde etkiledgini ifade etmgtir. Sonug¢ olarak
ihracat planlamasinin ihracat performansi tzeriddemli derecede bir etkisi
oldugu belirtmgtir. Bradshaw ve Burridge (2001: 269) isesdoall firmalar
uzerinde yaptiklari agarmalarda, bgarili firmalarin gunliuk faaliyetlerden ziyade
uzun donemli stratejik planlar icin gerekli olansunlar tzerine odaklandiklarini
tespit etmglerdir. Farkh bir baky acisiyla firmalarin ihracat Bhliginin stratejik
unsurlar aracifiyla ihracat performansini etkilegli belirtilmistir. Firmalarin
ihracat bghhklarinin artmasi sonucunda ihracat faaliyetikriilgili olarak daha iyi
planlama yapabilege ve drlnlerini ihracat yapil pazara daha uygun hale
getirebilecgi vurgulanmstir (Lages ve Montgomery, 2004: 1188). Bu bilgiler
cercevesindepazarlama planlama yetegie ihracat performansini (H9) pozitif

yonde etkilemektedir.

Calsmanin uygulama samasinda firma c¢aknlarinin bilgi ve deneyiminin,
firma deneyiminin, ihracat pazar bilgisinin, ihragaglil ginin pazarlama planlama
yeteneklerine etkisi, yine bu gigkenlerin ve pazarlama planlama yeteneklerinin

ihracat performansi Uzerindeki etkisini inceleygakil 1'deki model geltirilmis
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ve hipotezler test ediltir. Calismada kullanilan agdirma modeli Morgan v

digerleri (2003) ve Laes ve Montgomery (2004) tarafindan ggllen modelleri
temel almgtir.

Calisanlann Bilgi
ve Deneyimi

Firmanin |hracat K

Deneyimi [~
Pazarlama ]
Planlama 5 l_::ﬂr"ﬂcat
Yetenekleri ertormansi

Firmanin Ihracat |~
Pazar Bilgisi

ihracat Baglhid /

N7

Sekil 1. Arastirmanin Genel Mode
4. METODOLOJ 1, VERI ANAL iZzi VE BULGULAR
4.1. Kullanilan Olgekler

Belirlenen arstirma konusu kapsaminda gemir literatli taramasi yapilaral
kullanilacak dgiskenleri en iyi bicimde ortaya koyabilecek Olceklmlirlenmeye
calsiimistir. Anketi olwturan olceklerin hazirlanmasi icin literatlir gnanasi
yapilarak benzer ¢amalar incelennyi, literatiir taramasinda kaynarin gincel
olmasina ve uluslararasi alanda genel kabul gfwimiasina 6zen gosterilstir.
Bu bglamda argtirmacilar tarafindan daha 6nce gliimis, gecerlilgi ve

guvenilirligi test edilmg dlceklerin anket kapsamina alinmasina karar vétiin
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Bu argtirmada uygulanan anketlerin cevaplandiriimasintiaLert olgegi

kullanilmigtir.

Arastirmada firma caganlarinin bilgi ve deneyimini 6élgmek icin Morgan ve
digerleri (2003) tarafindan getirilmis bulunan fhracat Cakanlarinin Bilgi ve
Deneyimi Ol¢gi” sorulari kullaniimstir. Kullanilan 6lcek 3 sorudan aimaktadir.
Firmanin ihracat deneyimini 6lcmek icin Morgan vigatleri (2003) tarafindan
gelistiriimis bulunan “Firmaninihracat Bilgi ve Deneyimi Olg&" sorulari
kullaniimistir. Kullanilan 6lcek 3 sorudan dlmnaktadir. Firmanin ihracat pazar
bilgisini 6lgmek icin Morgan ve derleri (2003) tarafindan getirilmis bulunan
“Firmanin fhracat Pazar Bilgisi Olg& sorulari kullaniimstir. Kullanilan élcek 4
sorudan olgmaktadir.ihracat bghh gini 6lgmek icin Lages ve Montgomery (2004)
tarafindan gegtirilmis 5 soruluk “Firmaninihracat Bahhg Olgesi” sorulari
kullaniimigtir. Pazarlama planlama yeteneklerini 6lgcmek icioryan ve dierleri
(2003) tarafindan galirilmis bulunan ve 5 sorudan gan “Pazarlama Planlama
Yetenekleri Olggi” sorulari kullaniimstir. Thracat performansini élgmek icin ise
Morgan ve dierleri (2004) tarafindan gelirilmis bulunan dlgekten derlenen,
ihracat say hacmini, ihracat satigelirlerini, thracat karlilgini, ihracatin toplam
satslar icindeki payini ve genel inracat performansigisal yonden olcenitiracat

Performansi Olga” sorulari kullaniimgtir.
4.2. Verilerin Toplanma Stireci

Bu calgmanin konusu olan atarma Turkiye'de otomotiv yan sanayi alaninda
faaliyet gosteren firmalari kaps@acdan hedef kitleye yonelik en kapsamli firma
listesine sahip olan TAYSAD'In elektronik kayitladan yararlaniingtir. Bu
firmalarin arasindan orta ve buyuk o6lcekli (gah sayisi 50'nin Gzerinde olan)
firmalar secilmgtir. Bu cercevede otomotiv yan sanayinde 244 fitmakritere

uygun durumdadir. 244 firmadan toplamda 153 kuldnilir anket elde edilngtir.
4.3. Bulgular

Arastirmaya katilanlarin temel demografik 6zelliklericelendginde ortaya

cikan sonuglarsu sekildedir; katilimcilarin %76,5 erkek, %23,5 bayaldugu

16



Dokuz Eyliil Universitegktisadi veldari Bilimler Fakiiltesi Dergisi
Cilt:29, Sayi¥:2014, ss. 1-31
tespit edilmgtir. Bunun yani sira ankete dahil olan katihmerdare 3,9'u
ilkdgretim, %14.,4'0 lise, %17,7'si Onlisans, %58,8'i veisite ve %5,2'si ise
lisansustl gtim duzeyine sahiptir. Ankete katilanlarin galii departmanlara
bakildginda %21,6'sinin ihracat departmaninda, %28,7’sp@parlama / satile
ili skili bolimlerde caktigl, %22,2'sinin genel midir, yénetim kurulu Uyesbigi
Ust yonetim pozisyonlarinda yer adi%14,4'Gnln gletmenin sahibi oldgu ve

kalan %13,1'inin dier departmanlarda ¢gdin kisilerden olgtugu gortlmektedir.

Arastirmaya katillan firmalari tanimlayici demografik ebikler ise su
sekildedir; katihmcilara firmalarinda ayri bir ilva departmani olup olmaxl
sorulmy ve firmalarin buydk ¢gunlugunun (%78,4) ayr bir ihracat departmanina
sahip oldgu saptanmtir. Firmalarin 62,1'inin cajan sayisinin 50 ile 150
arasinda, %7,8'inin 151-250 ve %30,1'inin 251'detha fazla cagani olan blyuk
firmalar oldwgu tespit edilmgtir. Firmalarin ge¢gngine bakildginda %43,7'sinin 21
yildan daha fazla gecgniolan firmalar oldgu ve sadece %9,2’sinin 5 yildan daha

kisa slre 6nce faaliyetedamis firmalar oldgu saptanmnstir.

Arastirmada kullanilan 6élcekler icin faktér analizi wignmg ve ortaya cikan
faktorlere ilgkin guvenilirlikler elde edilmgtir. Aragtirmada kullanilan dgskenler
dikkate alindginda, tim dgiskenler tek boyutlu oldgu gortlmektedir. Anketi
olusturan Likert tipi toplam 25 soru kissel faktor analizine tabi tutulmu en
uygun faktor yapisi Varimax dogiimi ile ulgiimig, bu yapiy! elde etmek icin ise
2 ifadenin dgarida birakilmasi gerekli olngiwr. Faktor analizi sonucunda toplam 6
faktor ortaya c¢ikny olup, bu faktérler ile agiklanan toplam varyans@®Bb'tir.
Tablo 1'de faktor yukleri siralang)i yalnizca ifadelerin yuklengii faktorlere

ili skin yukler gosterilmitir.

17



M. KAPLAN - S. S. EREN

Tablo 1. Kaifsel Faktor Analizi ve Faktor Yikleri

Faktorler
F1 |F2 | F3 | F4| F5| F#6
Firma Calisanlarinin Thracat Deneyimi
Thracat pazarlama elemanlarinizin bilgisi ,849
Thracat pazarlama elemanlarinizin tecriibesi ,804
Thracat pazarlama elemanlarinizin becerisi J75
Firmanin Ihracat Deneyimi
Dis pazar faaliyetlerindgirketinizin tecribesi 434
Firma kdltarintzan dipazarlara kolayca 495
uyum gosterebilmesi '
Uluslararasi alandgrketinizin deneyimi ,503
Firmanin ihracat Pazar Bilgisi
Firmanizin &y pazarlara ikin misteri bilgisi ,802
Firmanizin &g pazarlardaki rakiplere gkin
L , 784
bilgisi
Firmanizin &g pazarlardasierin nasil
e B P 706
yuratildigine iligkin bilgisi
Firmanizin &g pazarlardaki distribtitérlere
Lo ,755
ili skin bilgisi
ihracat Baglili g
Ihracat faaliyetlerinde 6nemli sayida eleman
L , 792
istihdam etme
Thracat icin, i¢c pazarda kullanilandan daha 805
fazla maddi kaynak kullanma '
Firma olarak y@un sekilde dg pazarlara
, 769
odaklanma
Pazarlama Planlama Yetenekleri
Thracat pazarlama planlamasi yapma ¥42
Thracat hedeflerini acikca ortaya koyma ,860
fhracat stratejilerini agik ve net bicimde 832
belirleme '
Thracati geltirmek icin oldukca kapsamli 752
planlar hazirlama '
Ihracati gektirme planlarini titizlikle 815
uygulama '
Ihracat Performansi
Ihracat safthacmi ,765
Thracat saigelirleri ,861
Thracat karllg ,787
Thracatin toplam satar icindeki payi ,817
Genel ihracat performansi 778
Toplam Aciklanan Varyans % 76,95
Kaiser-Meyer-Olkin Orneklem Yeterli Olcusu 0,894
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi- 3133,23
Square
Df 300
Sig. ,000
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Guvenilirlik analizinde, faktor analizi sonucundalceklerde yapilan
degisiklikler de dikkate alinarak, her bir gigkenin alfa katsayilarina bakilgir.
Buna gore, gagida verilen Tablo 2'de agarma deiskenleri ve bunlara igkin
Cronbach Alphad) katsayilari goérilmektedir. Guvenilirlik katsayikan 0,855 ile
0,942 arasinda dstigi ve oldukca yuksek derlerde oldgu gorulmektedir.

Bundan dolay! cadmada kullanilan él¢eklerin gtivenilir olgu sdylenebilir.

Tablo 2. Olgeklere Ait Guvenilirlik Katsayilari

DEGISKENLER Soru sayisl Alfa Katsayisi )
Eig::y%’:\ilg;anlarmmihracat 3 0,891
Firmaninihracat Deneyimi 3 0,869
Firmaninihracat Pazar Bilgisi 4 0,858
fhracat Bglili g1 5 0,855
Pazarlama Planlama Yetenekleri 5 0,942
fhracat Performansi 5 0,917

Korelasyon analizi icin asirma dgiskenlerine ait Pearson Korelasyon
katsaylilari, ortalama, standart sapma ve korelasyeierleri hesaplanngtir.
Korelasyon analizi sonucunda elde edilen korelaskaisayilari Tablo 3'te
gOsterilmitir.  Arastirmada  kullanilan  dgskenler arasindaki  korelasyonlar
incelendginde, korelasyon katsayilarinin 0,363 ile 0,692 sgmda dgistigi
goriulmektedir. Tim déskenler arasinda pozitif yonla ve istatistiki olaraklaml

(p<0,01) ilgkiler oldugu g6zlenmektedir.
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Tablo 3. Dgiskenlere Ait Tanimlayicl Istatistikler ve Dgiskenler Arasi
Korelasyon Katsayilari

Degiskenler Ort. SS 1 2 3 4 5] 6
1 .
Firma Qal;;anla_mr_nn 4.10 71 1
Ihracat Deneyimi
. . .
5 Flrmar!lnmracat 4,07 78 0,(174 1
Deneyimi
i i * *
3 Flrmanlrjlhrz_;\cat 3.90 74 0,517* | 0,692 1
Pazar Bilgisi * *
* * *
4 | Thracat Bglil g 365 | ,94 0"101 0'i33 0"135 1
Pazarlama Planlama 0,491* | 0,595* | 0,533* | 0,544
5| Yetenekleri 3,98 | .83 * x * ox 1
* * *
6 | ihracat Performansi 4,02 77 0"188 0'i27 0’?;63 0’,343 3’36 1

* 0,05 seviyesinde anlaml ** 0,01 seviyesinde amlia

Arastirma kapsamindaki hipotezleri test etmek ama@gldu regresyon analizi
kullaniimistir. Arastirma kapsamindaki regresyon modelleri SPSS 17aQisgk
paket programi ile analiz edilmielde edilen sonuclar ve hipotezlerin testleri

asagida aciklanmstir.
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Tablo 4. Argtirma Modeli Test Sonugclari

Tligkiler 8 i z = = B
= () F e B ] £ E
g | 2 | 3 3| % |3
Bagimsiz Degisken Bagimh Degisken = -
Fm];la o Pazarlarma
gi FaIanm = | Planlama H1 0491 6931 0,000 0241 | Kabul
o e, Yeteneklen
erEVITL
G || e H2 0488 6875 0000 0238 | Eabul
Performans
2 Pazarlarma
gm“_’m_]h“at = H3 0595 0107 0.000 0355 | Kabul
BELEFIL ¥eteneklen
G | fimmeet H4 0427 5807 0,000 0,183 | Eabul
Performians
: Pazarama
Frimmn oo || S0 | HS | 0533 | 7732 0000 | 0284 | Rabuw
tararilg Yeteneklen
e | Themcat H6 | 0363 | 4792 0000 | 0132 | Rabu
Performiansi
Pazarlarma
Thracat Baghlig =2 | Paglanms HT 0544 7.068 0.000 0296 | Kabul
Yeteneklen
Thracat
B | HE 0443 6076 0,000 0,196 | Kabul
Pazarlama Thracat
Plarlama =i HO 0364 | 8396 0,000 0318 | Kabul
. Performans
Yeteneklen

Arastirma modeli testinden elde edile sonucglar incelginde firma
calsanlarinin bilgi ve deneyimi, firmanin ihracat deimaly ihracat pazar bilgisi,
ihracat bghli g1 ile pazarlama planlama yet@neve ihracat performansi arasinda
anlamh ve pozitif yonla bir ikki oldugu tespit edilmgtir. Ayrica pazarlama
planlama yeterignin de ihracat performansi Uzerinde pozitif bikigt oldusu

gOzlemlenmektedir.
5. SONUC VE ONERILER

Arastirmada ortaya konan hipotezleri test etmek amackdirulmy olan
regresyon modelleri 6énemli bulgular ortaya koymdktaArsgtirma kapsaminda
firma calsanlarinin bilgi ve deneyimi, firmanin ihracat deimaly ihracat pazar

bilgisi, ihracat bahliginin pazarlama planlama yetenekleri ve ihracatoperénsi
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Uzerindeki etkileri test edilmeye calmis ve literatlirti destekler nitelikte bilgilere

ulasiimstir.

Arastirmada elde edilen sonuclara bakildda literatiiri destekler nitelikte
sonuclara ulglmistir. Sonuclar incelenginde deiskenler arasinda pozitif ve
anlamh iliskiler oldugu ortaya konmgtur. Regresyon analizleri sonucunda en
gucla iliski firmanin ihracat deneyimi ile pazarlama planlamyatenekleri
(B=0,595) arasindadir. Rekenler arasindaki en zayifgki ise firmanin ihracat

pazar bilgisi ile ihracat performan$=0,363) arasindadir.

fhracat ¢akanlarinin bilgi ve deneyiminin pazarlama planlanegepekleri ve
ihracat performansi Uzerinde pozitif bir etkisi wid tespit edilmjtir. Bu sonug,
benzersekilde literatirdeki Reid (1983), Day (1994), K&esas ve Morgan (1994),
Katsikeas (1996), Souchon ve Diamantopuolos (1986Ye Calantone (1998),
Leonidou ve dierleri (1998), Chetty (1999), O’Cass ve Craig (2008pence
(2003), Thrakan ve gerleri (2005)'nin cakmalarini destekler niteliktedir.
Firmanin ihracat deneyimi ile pazarlama planlamaeryekleri ve ihracat
performansi arasinda pozitif yonlu bigkKi tespit edilmstir. Buna gore, literatlirde
yapilmg olan Madsen (1989), Koh (1991), Agarwal ve Ramaswgl992),
Cavugil ve Zou (1994), Katsikeas vegdirleri (1996), Dean ve gerleri (2000),
Ogunmokun ve Ng (2004)'nin catnalar desteklenngir. Firmanin ihracat pazar
bilgisinin pazarlama planlama yetenekleri ve ihtgoarformansi Uzerinde pozitif
bir etkisi oldgu belirlenmitir. Elde edilen sonuglarla literatirde Aaby vet8ta
(1989), Christensen ve girleri (1987), Day (1994), Slater vegdileri (1995),
Thirkell ve Dau (1998), Richey ve Myers (2001), \Wesad ve dierleri (2002),
Julien ve Ramangalahy (2003)'1n yaptcalsmalar 6rtgmektedir.ihracat bghh gi
ile pazarlama planlama yetenekleri ve ihracat parémsi arasinda pozitif yonla
bir iliski oldugu sonucu elde ediltir. Bu sonuclar gecrgie Aaby ve Slater
(1989), Dounthu ve Kim (1993), Beamish (1993), Gailuve Zou (1994),
Katsikeas ve derleri (1996), Zou ve Stan (1998), Lages ve Montgom(2004),

Navarro ve dierleri (2010)'nin yapgi calismalar destekler niteliktedir.
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Yapilan calmada son olarak pazarlama planlama yetenekleriintacat
performansi arasindakigki test edilmsg ve bu iki dgisken arasindaki gki pozitif
ve anlamli bulunmgtur. Bu sonug literattirde yapilgnolan Madsen (1989), Aaby
ve Slater (1989), Shoham (2002), Lages ve Montgpr(#004)'nin calsmalarini

destekler niteliktedir.

Isletmelere  Yonelik Oneriler: Sonuglarin siginda  sletmeler  ihracat
faaliyetlerini kurgularken, firma calnlarin bilgi ve deneyimini, firmanin ihracat
deneyimini, firmanin ihracat pazar bilgisini, iheacba&hligini ve pazarlama
planlama yeten#ni ihracat performansi lzerinde etkili faktdrlelaak dikkate
almahdir. Hizh dgisimlerle beraber ygun rekabetin ygandgl ginimizde
ozellikle ihracat faaliyetlerinde bulunasiétmelerin i¢csel ve dsal cevrelerindeki
degisimleri gdzlemlemeleri ve dgu olarak algilamalari ve bu gigimlere goére
hareket edebilmelergletmelerin baari s&layabilmeleri icin 6nem arz etmektedir.
Isletmeler ihracat faaliyetlerinde 1 sa&layabilmek icin oncelikle gatli
etkenleri g6z Oonunde bulundurmali ve buna gore Kedretmelidir. Bu etkenler
zaman zaman @stirilmesi gic¢ ya da uygulanmasi pahal faaliyetdsalar da
isletmeler uluslararasi alanda ska ve blyume icin bu zorluklarla ¢m
cikabilmelidir. isletmeler, ihracat performansi (izerinde olumlu gtdiatan bilgi,
deneyim, baghlik ve planlama faktorlerini goz o©nidnde bulundada bu
konulardaki becerilerini ve kaynaklarini géiimeye calgmahdirlar. Ozellikle
bilgi, deneyim ve planlama yeteneklerinin ihracatfprmansi tzerindeki etkileri
dikkate alinaraksietmelerin bu yondeki eksiklerini kapatmalar, ibeiafaaliyetleri

konusundaki gejimleri ve bagarilari agisindan ¢cok dnemlidir.

Arastirmacilara Yonelik Onerilerihracat performansina etki eden faktorler
ile ihracat performansi arasindakiskileri arastiran zamana dayali csinalar
yapilarak firma caganlarinin bilgi ve deneyimi, firmanin ihracat deimay
firmanin ihracat pazar bilgisi, ihnracatdh ginin zaman icinde ihracat performansi
uzerinde nasil etki gostereggegdzlemlenmeli ve dgerlendirilmelidir. ihracat
performansina etki eden faktorlegletme ici faktorler vedletme dgi faktorler ya

da kontrol edilebilir faktdrler ve kontrol edilemmy faktorler olarak
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incelenebilmektedir. Bu faktorlerin firmanin ihradaaliyetleri agisindan olumlu
ya da olumsuz etkileri gerlendiriimelidir. ihracat performansi ile ilgili olarak
yapilacak argirmalarda ihracat performansi stratejik ve ekonoratilardan
incelenmesinin  yararh  olaga disunidlmektedir. Gelecekte yapilacak
argtirmalarda, cafmamizda yer almayan ihracat performansi belirlésyici
(endustri 6zellikleri, yurt ici pazar 0ozellikleriirin 6zellikleri) ile ihracat

performansi arasindakigkilerin aratirilmasinin yararl olaga distinulmektedir.
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