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Ozet

Thracat performansi uluslararasi pazarlama literatiiriinde en fazla arastirilan konulardan
biri olmasina ragmen, kavramsallagtirilmasinda ve iglevsellestirilmesinde fikir birliginin
saglanamamasi ve ¢calismalarin biiyiik ¢cogunlugunun gelismis batili {ilke kokenli olmasi
sebebiyle gelismekte olan iilkelere yol gostermekte yetersiz kalmaktadir. Calisma sonucu
literatiirden secilmig ihracat performansini etkileyen faktorlerin gelismekte olan iilkeler
icin Tiirkiye KOBI'leri érneginde incelenmis, SPSS programu kullanilarak aciklayici
faktor ve giivenilirlik analizleri ile bu belirleyiciler ve belirleyicilerin etki dereceleri
arastirilmustir. Sirasiyla en etkili faktorden baslayarak, KOBI'lerin ihracat performansim

etkileyen faktorler raporlanmigtir.

Anahtar Kelimeler: KOBI'lerin Thracat Performansi Belirleyen Faktorler, Gelismekte
Olan Ulkeler, Tiirkiye.
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FACTORS DETERMINING EXPORT PERFORMANCE OF
SMES

Abstract

A consensus has not been reached on export performance although it is one of the most
researched topics in the international marketing literature. Findings cannot be
instructive for developing countries not only due to lack of agreement on
conceptualization and operationalization but also vast majority of the researches done in
western developed countries. In this study, determinants of export performance selected
from literature is analyzed in Turkish Small and Medium Sized Enterprises (SMEs)
context as a developing country. Determinants of export performance and their
reliability, validity, and degree of effect have been found. Exploratory factor and
reliability analyses have been employed by SPSS. Starting from the most effective one,

determinants of export performance of SMEs have been reported.

Key Words: Determinants of Export Performance for SMEs, Developing Countries,

Turkey.
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GIRiS

Kiiresellesme etkisiyle firmalar, geleneksel yerel pazarlarinin disinda yiiksek biiylime
oran1 gosteren yurtdisi pazarlara acilmaktadirlar. Bu acilmanin sebepleri, pazarlari
genigletmek, dolayisiyla daha fazla satis ve kar elde etmek, iiriin yasam donemini
uzatmak, ucuz isglicii veya dogal kaynaklara erigsmek, devlet tesviklerinden yararlanmak,
vergi avantajlar1 elde etmek, politik {istiinliik ve gii¢ saglamak olarak cesitli yazarlarca
ifade edilmektedir (Czinkota, Ronkainen ve Moffet, 1996; Akat, 2003; Seyidoglu, 1999;
Burpitt ve Rondinelli, 2000).

Makro ekonomik diizeyde ihracatin, ekonomik biiyiimenin makinesi olarak kabul
edilmesi, doviz kuru degerlerini, maliye ve para politikalarim etkileyebilmesi
nedenleriyle hiikiimetler firmalarimin ihra¢ pazarlarindaki performansinin artirilmasi

hususuna 6nem vermektedir (Zou ve Stan, 1998; Czinkota, 2002).

Mikro ekonomik diizeyde ise, kiiresellesmenin hiz kazanmasi ve rekabet, firmalar
varliklarini devam ettirmek icin yurtdisindaki imkanlar1 arastirmaya sevk etmis ve pek
cok firma i¢in ihracat, dogal bir firsat olarak 6nemli bir faaliyete doniismiistiir (Cavusgil
ve Zou, 1994; Leonidou, Katsikeas ve Samiee, 2002; Sousa, 2004). Bunun nedenleri;

Thracatin, bir isletmedeki

(a) aylak firma kapasitesini degerlendirmeyi saglamasi,

(b) iiretim etkinligini artirmasi,

(c) teknoloji, kalite ve hizmet standartlarin yiikseltmesi,

(d) isletmenin rekabet silahlari cephaneligini giiclendirmesi,

(e) hissedarlar1 ve calisanlar1 6diillendirmek amaciyla daha iyi bir kar taban1 saglamasz,

(f) yeniden yatinm ve biiylime i¢in daha fazla fon yaratmasi ve birden ¢ok pazarda
siirdiiriilen faaliyetler sonucu olarak riski dagitmasi seklinde agiklanmaktadir

(Leonidou, Katsikeas ve Samiee, 2002).

fhracat performans: firmanin gerceklestirdigi uluslararas1 satislarin karma ciktisidir
(Shoham, 1998). Yapilan literatiir taramasi uluslararas1 pazarlama alaninda bugiine
kadar iizerinde en cok arastirma yapilan konulardan birinin ihracat performansi
oldugunu gostermektedir. Fakat {izerinde bu kadar ¢ok arastirma yapilmasina karsin
uluslararasi pazarlamanin en az anlasilan, iizerinde fikir birligine en az varilan konusu
da ihracat performansidir. Arastirmalarin sonuglar1 daginik ve karisik olup bulgular:

birbirleriyle celismektedir (Aaby ve Slater, 1989; Cavusgil ve Zou, 1994; Leonidou,
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Katsikeas ve Piercy, 1998; Zou ve Stan, 1998; Sousa, 2004). Bunun en temel nedeni,
Sousa (2004)’a gore, ihracat performansinin kavramlastirilmasinda ve
islevsellestirilmesinde fikir birliginin saglanamamasidir. Bundan bagka, ihracat
performansi Olciimlerinde kullanilacak olciitler (measures) iizerinde de bir mutabakat
bulunmamaktadir (Sousa, 2004). Ayrica ¢alismalarin biiyiik cogunlugu ABD kokenlidir.
Gelismekte olan iilkelerdeki firmalarin uluslararasi pazarlara acilirken yasadiklari
deneyimlerin ve de uluslararasi pazarlama programinin ABD’li firmalarla ayn1 olmamasi
muhtemeldir. Sonug olarak, gelismekte olan iilkelerdeki firmalarin pazarlama programi
adaptasyonu veya standardizasyonu konusu iizerinde 6zellikle durulmasi gerekmektedir

(Zou, Andrus ve Norvell, 1997).

24 Ocak 1980 kararlar1 sonrasi ihracata dayali biiylime stratejisini hayata geciren
iilkemizde ekonominin disa agilabilmesi ve diinya ekonomileriyle entegre olabilmesi i¢in
baglatilan tesvik uygulamalariyla 1980°de 2,9 milyar $ olan ihracatimiz 2015 yilina
gelindiginde 144 milyar ABD Dolarina ulasmistir (TIM, 2015). Ceyrek asirdan fazla bu
stratejiyi izleyen Tiirkiye’de, ihracat performansinin ya da ihracat performansi
belirleyicilerinin yeteri kadar incelenmedigi bir gercektir. Sonug itibariyle, ihracat
performansini belirlemede kullanilacak literatiirden segili fakt6rlerin 6nem sirasina gore

degerlendirilmesi yapilacaktir.

1. Yontem
1.1. Arastirma modeli, evren ve 6rneklem

Bu aragtirma tanimlayici bir aragtirmadir. Tanimlayici aragtirmalar gegmiste ya da halen
var olan bir durumu var oldugu sekliyle betimlemeyi amaclayan arastirma

yaklagimlaridir.

Tiirkiye’de 13 ihracatgilar birligi genel sekreterligine bagh 58 ihracat¢t birligi
bulunmaktadir. 2010 yili verilerine gore Tiirkiye'de 40.329 ihracatgr firma
bulunmaktadir. Bu firmalarin sektorlere gore dagilimi konusunda istatistik
bulunmadigindan bunlardan kac tanesinin sanayi isletmesi oldugu konusu siiphelidir.
Her ne kadar bu isgletmelerin 6nemli bir boliimiiniin sanayi isletmesi oldugu
varsayabilirse de tam say1 net olarak bilinmediginden bu firmalarin tamami 6rnekleme
hesaplamalarinda kullanilmasina karar verilmistir. Arastirmanin ana kitlesindeki
belirsizlik nedeniyle 6rneklemin hesaplanmasinda oransal tahminleme formiili

kullanilacaktir (Nakip, 2003). Buna gore;
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Burada;

n= Ornek hacmi

Z= Standart hata

p= oran

q=1-p

E= Ornekleme hatasini ifade etmektedir.

Aragtirmanin giiven diizeyi %95 diizeyinde belirlendiginden Z=1,96, 6rnekleme hatasi
%5, oran ise Menon, Sundar ve Howell (1996) ve Nakip (2003)’e gore uyumlastirilmis ve
iist diizey yoneticilerin anketlere cevap verme orani olarak %24 olarak alinmistir. Buna

gore;

e 1,96%(0,24x0,76)

005 =280

belirlenen 280 isletme 6rneklemimizi olusturmaktadir. istanbul ilinde tiim Tiirkiye
ihracatimin  %47’sini gerceklestiren iic adet Ihracatci Birlikleri Genel Sekreterligi
bulunmaktadir. Bunlar Istanbul Ihracatci Birlikleri, istanbul Maden ve Metaller
Thracatci Birlikleri ve Istanbul Tekstil ve Konfeksiyon Ihracatci Birlikleridir. Saha

calismasi sonucu 287 ihracatci KOBI ye ulasilmistir.

1.2, Veri toplama teknigi, anket kagid1 ve analiz

Aragtirmada kullanilan veri toplama araci, arastirmacilar tarafindan gelistirilmistir.
Bunun i¢in aragtirmacilar tarafindan literatiir taranmig ve uzman goriigleri alinarak

anket formundaki sorular olusturulmustur.

Toplanan verilerin analizi igin IBM SPSS 20 programindan yararlanmilmigtir. Ankete

katilan yoneticilerin, “yas1”, “6grenim durumu”, “pozisyonu” ve “ihracat deneyimi” gibi

demografik bilgilerinin degerlendirilmesinde frekans analizi yapilmigtir.

Kobilerin “ihracat performansini” etkileyen faktorleri tespit etmek icin 1 (Hig
Katilmiyorum), 2 (Katilmiyorum), 3 (Ne Katihyorum ne de Katilmiyorum), 4
(Katiliyorum) ve 5 (Tamamen Katiliyorum) degerlerinden olusan esit aralikh begli Likert

tipi Olgekten yararlanilmistir. Bu kisimdaki sorular literatiirden segilen o6lceklerden
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yararlanilarak olusturulmustur: Sousa ve Lages (2011) “Psikolojik uzaklik”, Lages ve
Lages (2003) “Pazarlama karmas1 adaptasyonu”, Katsikeas, Piercy ve Ioannidis (1996)
“IThracata baghihk”, Rogers, Miller ve Judge (1999) “Planlama” olarak belirlenmistir.
Anket, toplamda 74 adet 6lcek sorusu ile cevaplayici ve calistign KOBI ile ilgili demografik
sorulardan olugmaktadir. Bu kategorilerde sorulmus olan 74 adet soruya verilmis olan
cevaplardan aciklayic1 faktor ve giivenilirlik analizleri yapilarak Istanbul’da bulunan
toplam Tiirkiye Ihracatimin %47’sini gerceklestiren Ihracatci Birlikleri Genel
Sekreterliklerine iiye KOBI'ler bazinda KOBI’lerin ihracat Performansim belirleyen

faktorler incelenmistir.

2, Bulgular

Tablo 1. Yoneticinin Yas1

Yon;tlclnm Frekans | Yiizde (%)

as1
31-36 82 28,6
25-30 77 26,8
37-42 51 17,8
43-48 32 11,1
19-24 22 7,7
49-54 1 3,8
55-60 10 3,5

61 veya listi 2 0,7

Toplam 287 100,0

Yoneticilerin %28,6's131-36 yas, %26,8'i 25-30 yas, %17,8'1 37-42 yas, %11,1'i 43-48 yas,
%7,7's1 19-24 yas, %3,8'1 49-54 yas, %3,5'1 55-60 yas ve %0,7'si ise 61 veya lizeri yas

araligindadir.

Tablo 2. Yoneticinin Egitim Durumu

Egitim Diizeyi | Frekans | Yiizde (%)
Lise 142 49,5
Lisans 111 38,7
Onlisans 25 8,7
Yiiksek Lisans 8 2,8
Doktora 1 0,3
Toplam 287 100,0
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Yoneticilerin %49,5'i lise, %38,7'si lisans, %8,7'si 6nlisans, %2,8'i yiiksek lisans ve %0,3'i

ise doktora mezunudur.

Tablo 3. Yoneticinin Pozisyonu

Pozisyon Frekans | Yiizde (%)
Sahibi/Ortag1 95 33,1
Pazarlama Midiri 66 23,0
Thracat Miidiirii 50 17,4
Genel Miidiir 46 16,0
Diger 17 5,9
Yonetim Kurulu Uyesi 13 4,5
Toplam 287 100,0

Yoneticilerin %33,1'i sahip/ortak, %231 pazarlama miidiirii, %17,4'1 ihracat mudiirt,
%16's1 genel miidiir, %5,9'u diger, %4,5'71 yonetim kurulu {iyesi pozisyonunda

bulunmaktadirlar.

Tablo 4. KOBi'nin Kac Yildir fhracat Yaptig:

ihracat Deneyimi | Frekans | Yiizde (%)

6 Y1l - 10 Y1l 119 41,5
1Yil-5Yil 101 35,2
11Y1l - 15 Y1l 37 12,9

16 Yil - 20 Y1l 17 5,9

26 Y1l veya iistii 10 3,5

21Y1l - 25 Yil 3 1,0
Toplam 287 100,0

KOBI'lerin %41,5'1 6-10 y1l, %35,2'si 1-5 y1l, %12,9'u 11-15 y1l, %5,9'u 16-20 y1l, %3,5'i 26
yil veya iistii ve %1'i 21-25 y1l arasi ihracat deneyimine sahiptir.

Tablo 5. SGK'ya Bildirilen Calisan Sayis

Calisan Sayis1 | Frekans | Yiizde (%)
2 - g kisi 132 46,0
10-49 129 44,9
50 - 249 kisi 23 8,0
0 - 1 kisi 3 1,0
Toplam 287 100,0

SGK'ya bildirilen calisan sayis1 yoniinden bakildiginda KOBI'leri %46's1 2-9, %44,9'u 10-
49, %8'i 50-249 ve %1'i 0-1 arasi ¢alisana sahiptir.
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Tablo 6. KOBI Tarafindan Ihrac Edilen Uriin Tipi

Uriin Tipi Frekans | Yiizde (%)
Tiiketici tiriinii 165 57,5
Endiistriyel tirin 122 42,5
Toplam 287 100,0

fhrac edilen iiriin tipi olarak tiiketici iiriiniinii ihrac edenler KOBI'lerin %57'sini,

endiistriyel iiriin ihrac edenler ise KOBI'lerin %42,5'ini olusturmaktadir.

KOBi'lerin ihracat performansim etkileyen unsurlarin tespiti icin yapilan faktor analizi
sonucunda ise 9 faktorlii ve toplam degiskenligin yaklasik %62,5’ini aciklayan bir yapiya
ulagilmistir (KMO: 0,871; Yaklasik Ki-Kare: 6249,074; Serbestlik Derecesi: 946;
Anlamhlik: 0,000; Aciklanan Varyans: %62,50). Bu faktorlere ait faktor yiiklerini
olusturan maddelerin igerikleri dikkate alindiginda ise bu faktorlerin yapiy1

aciklamadaki 6nem siralamalarina gore asagidaki gibi isimlendirilebildigi goriilmiistiir:

=

Faktor: Psikolojik Uzaklik

Faktor: Fiyat Adaptasyonu
Faktor: Uriin Adaptasyonu
Faktor: Tutundurma Adaptasyonu
Faktor: Dagitim Adaptasyonu
Faktor: Planlama-Kapsamlh
Faktor: Thracata Baglhlhik

Faktor: Planlama-Esneklik

v ® N T kWD

Faktor: Planlama-Koordinasyon

Faktor analizinin ayrintilarini iceren tablo asagida verilmistir.
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Tablo 7. KOBI'lerin Ihracat Performansim Etkileyen Faktorlere Ait Faktor Analizi Ozet

Tablosu

ifadeler

Faktorler

Psikolojik
Uzaklik
Adaptasyonu
Adaptasyonu
Tutundurma
Adaptasyonu

Fiyat
Uriin

Dagitim
Adaptasyonu

Planlama-
Kapsamli

Thracata

Baghlik

Planlama-
Esneklik

Planlama-

Koordinasyon

Yasal diizenlemeler

IS

17

Pazarlama altyapisi

Teknik sartlar

Kisi bag1 gelir

Tiiketicilerin satin alma
giicii

Tletisim altyapisi

Yasam tarzi

Egitim diizeyi

Pazarin rekabetciligi

Ekonomik ve sanayi
gelismiglik diizeyi

Aracilara yonelik kar
marji

,804

Indirimler

791

Son kullanici/nihai
miisterilere yonelik kar
marjl

»791

Toptan satis fiyat1

,787

Perakende fiyat1

,748

Satig/kredi kosullar

;726

Uretim hattindaki
modeller/kalemler

,783

Uriliniin
konumlandirmasi

;746

Uriiniin o6zellikleri

703

Uriiniin garantisi
(tip/y1l vs.)

,699

Uriiniin tasarimi/stili

,603

Uriiniin kalitesi

597

Halkla iligkiler

717

Satis giicii
yapis1/yonetimi

,688

Satis gelistirme

,670

Medya sec¢imi

,618

Reklam

,615
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Reklam / Tutundurma
biitgesi 544

Araci(larin) roli ,835

Araci(larin) tipi ,814

Fiziksel dagitim ,616

Dagitim kanali ,505

Planlama dar
biitgelerdense genis ,776
planlara odaklanir.

Firmamiz tiim ihracat
etkinliklerinin
iistesinden gelecek
orgiitsel yapiya sahiptir.

Stratejik meselelerimiz
tek/dar olmaktan ¢ok ,645
cesitlidir/genistir.

Thracat yapmak, yurtici
satiglarla
karsilastirildiginda daha ,754
iyi biiyiime olanagi
saglar.

Iyi planlandigi takdirde

ihracat riskli degildir. 730

fhracat yapmak,
Tiirkiye’deki pazar ,704
pozisyonunuzu artirir.

Isletmemiz faaliyetleri
icin bilgi paylasimi 797
onemlidir.

Degisen ihtiyaclar
karsilamak igin
planlamay sik sik ,737
adapte
ederiz/giincelleriz.

Potansiyel iiriinler ve
pazarlar icin 6zel planlar ,620
gelistiririz.

Diizenli araliklardan
ziyade, her zaman ,815
planlama yapariz.

Planlama,
koordinasyonu ve
organizasyonel birligi ,746
saglamada yardimci
olur.

Ozel, kisa vade hedefler

tiim yéneticilerce bilinir 609

Principal Component Analysis. Varimax ve Kaiser Normalization.6 iterasyon
KMO: 0,871; Yaklasik Ki-Kare: 6249,074; Serbestlik Derecesi: 946; Anlamlilik:
0,000; Aciklanan Varyans: %62,50
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Faktor analizi sonucu ulasilmis olan bu 9 faktore ait giivenirlik analizi yapildiginda ise
tiim faktorlerin 0,60’dan yiiksek olup giivenilir oldugu goriilmiistiir (George ve Mallery,
2003). Giivenirlik analizine sokulan her bir faktore ait Cronbach Alfa giivenirlik

katsayilar1 asagidaki tabloda verilmistir.

Tablo 8: KOBi'lerin Thracat Performansini Etkileyen Faktorlerin Giivenirlikleri

FAKTORLER ALFA
Psikolojik Uzaklik 0,930
Fiyat Adaptasyonu 0,891
Uriin Adaptasyonu 0,856
Tutundurma Adaptasyonu | 0,833
Dagitim Adaptasyonu 0,794
Planlama-Kapsaml 0,660
fhracata Baghlik 0,638
Planlama-Esneklik 0,635
Planlama- Koordinasyon | 0,637

TARTISMA VE SONUC

Thracat performansi uluslararasi pazarlama literatiiriinde en fazla arastirilan konulardan
biri olmasina ragmen, iizerinde fikir birligine en az varilan alandir. Aragtirmalarin
bulgular1 karmagik ve birbirleriyle gelisen bir 6zellik gostermektedir. Bunun en temel
nedeni, ihracat performansinin kavramsallagtirilmasinda ve iglevsellestirilmesinde fikir
birliginin saglanamamasidir (Sousa, 2004). Ayrica, ihracat performansi 6l¢limlerinde
kullanmilan olciitler iizerinde de bir fikir birligi bulunmamaktadir. Ayrica, ¢aligmalarin
¢ogu, tiim modelin sadece baz boyutlarimi aragtirmay: ve test etmeyi amaclamaktadir.
Bununla beraber, arastirma tasarimlari birbirinden tamamen farkli, bazen tutarsiz olan
terminolojileri, tanimlamalar1 ve degiskenlerin islevsellestirmesini igerebilmektedir

(Leonidou, Katsikeas ve Samiee, 2002).

Bir diger 6nemli konu da calismalarin biiyiik ¢ogunlugunun gelismis batili iilkelerde
ozellikle de ABD kokenli olmasidir. Gelismekte olan iilkelerdeki firmalarin uluslararasi
pazarlara acilirken yasadiklari deneyimlerin ve de wuluslararasi pazarlama
programlarinin gelismis Batihi firmalarla ayn1 olmamasi1 muhtemeldir. Sonug olarak,
gelismekte olan iilkelerdeki firmalarin ihracat performansi tizerinde 6zellikle durulmasi

literatiire derinlik kazandiracaktir.

Calisma sonucu literatiirden secilmis ihracat performansini etkileyen faktorlerin diger

bir deyisle ihracat performansi belirleyicilerinin Tiirkiye agisindan aragtirilmigtir. Buna
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gore sirasiyla en etkili faktorden baslayarak, KOBI’lerin ihracat performansini etkileyen
faktorler: “Psikolojik Uzaklik”, “Fiyat Adaptasyonu”, “Uriin Adaptasyonu”, “Tutundurma
Adaptasyonu”, “Dagitim Adaptasyonu”, “Planlama-Kapsamli”, “Ihracata Baghhk”,

“Planlama-Esneklik” ve “Planlama-Koordinasyon” olarak belirlenmistir.

Thracatc: firmalar Tiirkiye ile ana ihrac iiriinii en cok ihrac ettigi iilkeye gore farkliklarin
ve benzerliklerin ihracat performansini etkileyen faktorlerden en etkilisi olduguna dikkat
etmelidir. Psikolojik uzakliga iligkin olarak kisi basi1 gelirin, tiiketicinin satin alma
giiclinlin, yasal diizenlemelerin, teknik sartlarin, pazarlama altyapisinin, egitim
diizeyinin, yasam tarzinin, ekonomik ve sanayi gelismislik diizeyinin, pazarin
rekabetciliginin ve iletisim altyapisinin sirasiyla etkili oldugu dikkate alinmahdir. Mutlu
ve Nakipoglu (2011)’ya gore de uluslararasi pazarlarin benzerlik diizeyi ihracat

performansini etkileyen en 6nemli belirleyicilerden biri olmaktadir.

Thracat pazarlama stratejisi adaptasyon derecesine iliskin olarak en 6nemli degiskenler
“fiyat”, “lirtin”, “tutundurma” ve “dagitim” seklinde siralanmaktadir. Fiyat adaptasyon
derecesine bagh olarak ihracatgilarin dikkat etmesi gereken konular indirimler, satig
kredi kosullari, son kullanicilara yonelik olarak kar marji, toptan ve perakende satis
fiyatlaridir. Nitekim (Cavusgil, Chan ve Zhang, 2003) de Tiirkiye'de yerlesik
merkezilesmis deneyimli ihracatcilarin standart iiriin ihra¢ etmelerini, maliyet + kar
yontemini benimsemeleri; ademi merkeziyet¢i deneyimli ihracatgilarinsa fiyatlama
kararinda yabanc distribiitorlere veya yabanci sirketlerine devretmeler 6nerilmektedir.
Keza Lado, Martinez-Ros ve Valenzuela (2004) iirlin adaptasyonu ile fiyat
adaptasyonunun birlikte gerceklestirilmesi ve ihra¢ yapilan iilkelere gore degisiklik

gostermesi gerektigini savunmaktadir.

Thracat performansim etkileyen faktorlerden biri olarak, iiriin adaptasyon derecesinde,
ihracatgi firmalar iiretim hattindaki modeller/kalemler, iiriiniin konumlandirmasi,
driiniin ozellikleri, iiriintin garantisi (tip/y1l vs.), {irliniin tasarimi/stili ve iriinin
kalitesine dikkat etmelidir. Ural ve Acaravcl (2006) iiriin farklilastirmasi1 artikca
ihracatci Tiirk firmalarinin performansinin da artigini belirtmektedir. Literatiirde de bu
bulguyu destekleyen pek cok aragtirma bulunmaktadir (Walters ve Samiee, 1990;
Cavusgil ve Zou, 1994; Shoham, 1999; Lee ve Griffith, 2004; Brouthers ve Nakos, 2005;
Eusebio, Andreu ve Belbeze, 2007; Lu ve Julian, 2008; Mavrogiannis, Bourlakis, Dawson
ve Ness, 2008). Nitekim Lado, Martinez-Ros ve Valenzuela (2004) da ABD pazari i¢in
yiiksek hizmet 6zellikli {iriinlerin; Latin Amerika iilkeleri i¢in ise basit 6zellikli iiriinlerin

ve Dogu Avrupa iilkeleri icin ise iiriinlerin basitlestirilmis dizaynlariyla ile adapte
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edilmesini savunmaktadir. Kili¢ ve Cinar (2014) da orijinal marka iiretim diizeyleri ile

ihracat performansi arasinda anlaml bir iliski bulundugunu raporlamaktadir.

Tutundurma adaptasyon derecesi ele alindiginda ihracatcilara yol gosterecek adaptasyon
konular1 medya sec¢imi, satis gelistirme ve halkla iligkiler olmaktadir. Yiicel (2006) de
Tiirk ihracatcilarin zayif yoniiniin tanitim oldugunu agiklamaktadir. Tiiketicilere ve
aracilara yonelik satis gelistirici g¢abalar (numuneler, hediyeler, kuponlar, satig
yarigmalar1 vb.) firma brosiirleri, kataloglar, internet ve fuarlara katilim, tutundurma

faaliyetlerini giiclendirebilir.

Dagitim adaptasyon derecesi incelendiginde; fiziksel dagitimin, aracilarin tipi ve
rollerinin ve dagitim kanalinin ihracat performansini belirleyen degisenler oldugu

goriillmektedir.

Thracata bagliik faktoriinde ihracatin iyi planlanmasi, ihracat yapmanm yurt ici
satiglarla karsilastirildiginda iyi bir biiylime olanagi saglamasi ve ihracat yapmanin
ihracatc1 firma acisindan Tiirkiye’deki pazar pozisyonunu giiclendirmesi yer almaktadir.
Dolayisiyla ihracat yoneticileri iyi bir planlama, iyi bir ihracat pazar arastirmasi
sonucunda ihracat engellerinin (tarife dis1 engeller, kullanilan belgelerin karmasikligi,
pazar bilgisi eksiklikleri vb.) iistesinden kolaylikla gelebilecek ayn1 zamanda da algisal

olarak sektordeki rakiplerine gore daha prestijli olacaktir.

Planlama faktorii 3 alt faktérden olusmaktadir: “Planlama-Kapsamli”, “Planlama-
Esneklik” ve “Planlama-Koordinasyon”. Dar biit¢elerdense genis planlara odaklanilmals,
tiim ihracat etkinliklerinin iistesinden gelecek orgiitsel yapiya sahip olunmali, stratejik
meseleler tek/dar olmaktan ¢ok ¢esitli olarak diisiiniilmeli, 6rgiit iginde bilgi paylagimina
onem verilmeli, degisen ihtiyaclar1 karsilamak i¢in planlamanin sik sik giincellenmesi,
potansiyel iiriinler ve pazarlar icin 6zel planlar gelistirilmesi, diizenli araliklardan ziyade,
her zaman planlama yapilmasi, planlamanin, koordinasyonu ve organizasyonel birligi
saglamada yardimci oldugunun farkindalign ve o0zel, kisa vade hedeflerin tiim
yoneticilerce bilinilirligi biitiinlesik pazarlama ¢abalarini gergeklestirmede faydali olacak

ve firmalarin ihracat performansini da artiracaktir.

Calismanin kisitlarina baktigimizda, ihracat pazarlama stratejileri igerisinde yer alan
hedef pazar se¢imi, pazar boliimlendirme, ihracat pazarlarin yogunlagsma ve farklilasma
stratejileri kapsam disinda tutulmustur. Ayrica uygulama kapsaminda kullanilan
olcekleri ABD ve Gelismis iilkeler menseili olmasi Tiirkiye’ye 6zgii 6lgeklerin yetersizligi
bir diger sorundur. ilave olarak arastirmada tek bir sektore yonelinmemis olmasi,

sektorler bazinda daha detayli sonuclara varilmasimi engellemektedir. Son olarak
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orneklem biiylikliigiiniin anakiitleyi temsil etmesi istatistiksel agidan yeterli olsa da ana
kiitleyi daha gercekgi yansitmasi ve sonuglarin genellestirilebilmesi acisindan ele alinan

orneklem hacminin biiyiitiilmesi gerekmektedir.
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