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OZET

Bu arastirmanin temel amaci, online gayrimenkul satisinda miisteri deneyiminin incelenmesidir.
Arastirma nicel arastirma yontemlerinden tarama modelinde olusturulmustur. Arastirmanin evrenini
Istanbul ilinde yasayan ve gayrimenkul pazaryerlerini kullanmis 18 yas iistii bireyler, rneklemiyse
evrende yer alan ve arastirmaya katilmaya goniillii bireyler olusturmustur. Orneklem yontemi olarak
basit tesadiifi 6rnekleme metodu kullanilmistir. Arastirmaya toplam 411 kisi katilmis, verilerin analizi
SPSS 29 ve AMOS 29 programi araciligiyla yapilmistir. Arastirma sonucunda gayrimenkul
pazaryerlerini kullanmis miisteri deneyimlerinin cinsiyete gore sitenin kullanim kolayligi, gizlilik ve
giivenilirlik alt boyutlarinda anlamli farklilik tespit edilmedigi goriilmiistiir. Yasa gore gizlilik alt
boyunda 18-25 yas grubundakilerin gizlilik konusunda daha yiiksek ortalamaya sahip olduklar
bulunmustur. Meslege gore giivenilirlik alt boyutunda kamu kurum ¢alisani ile serbest meslek arasinda
serbest meslek lehine anlamli farklilik oldugu tespit edilmistir. Egitim duruma gore tniversite
mezunlarinin sitenin kullanim kolaylig ile ilgili ortalamalarinin yiiksek oldugu goriilmiistiir. Hizmet
sektorlerinden birisi olan gayrimenkul sektorii de bu gelismelerden etkilenmistir. Klasik pazarlama
yontemleriyle yiriitilen gayrimenkul pazarlama faaliyetleri de yerini internetten gerceklestirilen
pazarlamaya birakmaya baslamistir. Elektronik Pazar yeri seklinde adlandirilabilecek bu ortamlarda
isletmelerin tiiketicilerine sunduklari hizmetlerin kalitesi tiiketicilerin satin alma davranislarini
etkiledigi diisiiniildiiglinde bu alanda ¢alisilmas1 6nem arz etmektedir.

Anahtar Kelimeler: : Gayrimenkul, Pazarlama, Miisteri Deneyimi, Pazaryeri

CUSTOMER EXPERIENCE IN ONLINE REAL ESTATE SALES: A
MARKETPLACE STUDY

ABSTRACT

The main purpose of this research is to examine customer experience in online real estate sales. In this
study, customer experience and marketplace review in online real estate sales are discussed. The
research was created in the screening model, which is one of the quantitative research methods. The
population of the research consisted of individuals over the age of 18 who lived in Istanbul and used
real estate marketplaces, and the sample consisted of individuals who were in the universe and
volunteered to participate in the research. Simple random sampling method was used as the sampling
method. A total of 411 people participated in the research, and the data were analyzed using SPSS 29
and AMOS 29 programs. As a result of the research, it was seen that there was no significant difference
in the sub-dimensions of ease of use, privacy and reliability of the site, according to gender, of customer
experiences who used real estate marketplaces. According to age, it was found that those in the 18-25
age group have a higher average in privacy in the lower height of privacy. According to the profession,
it has been determined that there is a significant difference in favor of self-employment between public
institution employees and self-employed in the reliability sub-dimension. According to the education
level, it was seen that the average of the university graduates regarding the ease of use of the site was
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high. The real estate sector, one of the service sectors, has also been affected by these developments.
Real estate marketing activities carried out with classical marketing methods have started to be replaced
by online marketing. Considering that the quality of the services offered by businesses to their
consumers in these environments, which can be called electronic marketplaces, affects the purchasing
behavior of consumers, it is important to study in this field.

Keywords: Real Estate, Marketing, Customer Experience, Marketplace
1. GIRIS

Glinlimiiz piyasalarinda, rekabetin giderek daha kiiresel boyutlara yayildigi ve yogunlastigi bir
gerceklikle karsi karsiyayiz. Bu rekabet ortaminda, sadece tiretim sektorii degil, ayn1 zamanda hizmet
sunan igletmeler de tiiketicilerle etkilegsim kurmanin anahtarini online platformlarda bulmus durumdadir.
Internetin hizla gelismesi ve yayginlasmast, isletmelerin sunduklart iiriin ve hizmetleri tiiketici kitlesiyle
bulusturma konusunda dnemli firsatlar sunmaktadir. Ozellikle tiiketiciye ulasma, pazarlama stratejilerini
uygulama ve iirlin/hizmetlerin tanitimini yapma gibi alanlarda internet, ciddi maliyet avantajlar
saglamistir ve isletmeler icin vazgecilmez bir ara¢ haline gelmistir. Hizmet sektorii, bu doniisiimiin
etkiledigi sektorlerden biridir ve gayrimenkul sektorii de istisna degildir. Daha 6nce geleneksel
pazarlama yontemleriyle yiiriitiilen gayrimenkul pazarlama faaliyetleri, yerini internet iizerinden
gergeklestirilen pazarlamaya birakmustir. Elektronik pazar yerleri olarak adlandirabilecegimiz bu
platformlar, gayrimenkul sektoriiniin isleyisini kokten degistirmistir. Tiiketicilerin satin alma
davranislarini etkileyen en 6nemli faktdrlerden biri miisteri deneyimidir. internet {izerinden gayrimenkul
satin alma veya kiralamaya yonelik bir miisteri deneyimi sunmak, isletmeler igin kritik bir 6neme
sahiptir. Bu baglamda, online gayrimenkul satiginin miisteri deneyimi ve pazar yeri analizi gibi
konularin tizerinde ¢alisilmasi ve bu alanda stratejiler gelistirilmesi biiyiik bir 6nem tagimaktadir. Bu
caligma, online gayrimenkul satis1 baglaminda miisteri deneyimi ve pazar yerlerinin incelenmesine
odaklanmaktadir.

2. KAVRAMSAL VE KURAMSAL CERCEVE

2.1. Pazarlama Kavramm

Amerikan Pazarlama Dernegi (AMA) pazarlama tanimini yapan ilk kurulustur. Resmiyette ki ilk
tanimlama tiizerine ise 1935 yilinda durulmus ve 1985 yilina kadar olan siiregte zaman zaman
giincellemeler yapilmigtir. Pazarlama tanimi 1985 ile 2004 yillarinda bir daha diizenlenmistir. Siireg
icinde ki tanimlar agagidadir (Wilkie ve Moore, 2007):

e Pazarlama, mal ve hizmetleri markalardan misterilere ulasmasini saglayan ticari ¢aligmalarin
performansidir.

o Pazarlama, kisisel ve kurumsal amaglart memnun eden takaslar i¢in fikirlerin, mallarin ve
hizmetlerin tasarimini, fiyatlandirilmasini, tutundurulmasini ve dagitimin1 planlama ve
uygulama siirecidir. Pazarlama, tiiketiciler i¢in deger yaratmak, iletmek ve sunmak ve tiiketici
iligkilerini kuruma ve istirakgilerine yarar getirecek formda ilerletmek i¢in kurumsal bir islev
ve bir dizi siirectir.

2.2. Online Pazarlama Kavrami

Sirketlerin kurumsal boyuttaki caligmalarinda 6ncelikli hedefi karlilik ve siirdiiriilebilir olmasidir.
Dolayisi ile sirketin tiim fonksiyonlarinin koordine i¢inde olmasi ¢ok énemlidir. Isletme fonksiyonlari,
yonetim, tretim, muhasebe, finans, pazarlama, insan kaynaklar1 ve halkla iligkiler olarak
toplanabilmektedir. Isletme fonksiyonlarmin iist diizey yarar elde ederek basaritya ulagmasi, pazarlama
alaninda yapilacak faaliyetlere baglidir. Pazarlama isletme siireci sonunda satis olmasi, pazarlama
alaninda odaklanilmasi gereken tek unsurun satis oldugu diisiiniilebilir. Fakat siire¢ i¢in elde edilen
bilgilerin ¢iktinin gelisiminden baslanarak aliciya satig noktasina giden bu siirecin organizasyonu da
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pazarlamanin gorev alanindadir (Bulunmaz, 2016). Philip Kotler ve Gary Armstrong gére pazarlamanin
tanimi sOyledir: “Pazarlama, sirketlerin, hangi {iriin ya da ¢alismalarin alicilarin dikkatini ¢ekecegini 6n
gormeleri ve de satiglar, iletisim ve igletme idaresinin olumlu degisimleri i¢in stratejileri olusturmalarini
igeren zaman dilimidir.” (Kotler & Armstrong, 2008).

Online pazarlamayi en basit hali ile ifade edersek (Chaffey & EllisChadwick, Dijital Pazarlama, 2016):
“Online teknolojiler ve medyanin kullanimiyla pazarlamada hedeflenene ulagsmaktir.” Smith (2012) “in
yazisinda bu terim “bilgisayarlar, cep telefonlari, akilli telefonlar veya diger online cihazlar ile online
dagitim yollari ile {iriin ve hizmetleri tanitma uygulamasi oldugunu belirtmistir. American Marketing
Association (AMA) gore bu tanim “Ozetle online pazarlama, bir anlamda bilgisayar kullanan elektronik
aletler sayesinde yapilan herhangi bir pazarlama yontemidir. Yapilan bu tanimla internet ortaminda
yapilan online pazarlama faaliyetlerini de kapsar.” (AMA, 2021).

2.3. Sosyal Medya Pazarlamasi

Sosyal Medya, erigilmesi en yiikksek oranda olan ve Olgeklenebilir yayincilik yontemleri ile
yapilandirilan, sosyal etkilesim ag1 ile etkilesim saglanacak sekilde planlanmis medyadir”. Dijital
platform internet ve web tabanli teknolojilerle bireylerin sosyal etkilesim isteklerine cevap vermektedir.
Diyalog ve sosyal ag, kisileri igerik tiiketicilerinden igerik ireticilerine doniistiirerek bilgi ve
enformasyonun demokratiklesmesine saglamaktadir. Cogu uygulayici i¢in sosyal medya terimi, birgok
akademisyen tarafindan da paylasilan bir goriis olan kullanici tarafindan olusturulan igerikle iligkilidir.
Bu nedenle, sosyal medya tanimi, kullananin olusturdugu igerik, yapilandirma ve dagitimimi saglayan
web 2.0 uygulamalan seklinde ifade edilir. Bu web 2.0 uygulamalari, bloglar, sosyal aglar, igerik
topluluklari, forumlar ve igerik toplayicilar olarak farkl: tiirlere sahiptir (Constantinides, 2014).

Web 2.0'n diinyada ki pazaryerlerinde fark edilir dl¢iide ki faydasina bakildiginda, sosyal teknolojinin
is yasaminda yerinin 6nemi bilinmektedir. Cogu is yeri, sosyal medyada yerini almak i¢in topluluklar
olusturmustur. Facebook ve Twitter kullanarak marka savunucular1 olusturma c¢abasina girmistir. Artik
cagdas pazarlar1 olarak bilinen "sosyal medya", "Sosyal Web" veya "Web 2.0", daha genis tabanl ve
oylumlu is planlamalarinda olast degisimleri sekillendirmek i¢in uygun fikirler vermektedir. Web 2.0
teknolojileri tiikketicinin igerik yaratmasi, bunlari1 yaymlamasini ve diisiincelerini ifade ederek insanlarin
oylamasina, alternatif sunmasina olanak saglamistir. Dolayist ile is pazarlamasinin geleneksel kurallari,
degisim yagamak mecburiyetinde kalmistir. Geldigimiz noktada tiiketici kesimi Uiriinlerin dijital ortamda
bulunan yeni iiriin ve hizmetleri ile ilgili veriyi sadece reklamlardan almamaktadir. Uriin, marka ve
hizmetleriyle bire bir deneyimlerini paylagsma yolu ile devreye Sosyal Web girmistir. Bu da beraberinde
alic1 iiriinii almada 6nce, o triinle ilgili tecriibesi ve bilgisi olan bagla alicilardan faydalanmaktadir
(Evans, 2010).

Gayrimenkul Sektoriinde Pazarlama Yontemleri

Pazarlama sirketin iiriin veya hizmetlerine yonelik isteklerini belirlemek, uyarmak, doyurmak, {iriin ve
hizmetleri amaca en uygun sekilde hazirda tutarak isteklere cevap vermek ve kar saglamak adina
isletmenin yaptig1 ¢aligmalarin hepsidir (Tek, 1999). Farkli bir yorumla pazarlama, tiiketicinin talebine
gore mal, hizmet ve fikirlerin Uretilmesi, fiyatlandirilmasi, tutundurulmasi ve dagitilmasidir. Bunlarin
sonunda mal, hizmet ve fikirlerin ciro olarak kargimiza ¢ikaran ise satigtir. Konut piyasasinda portfoy
odaklilig1 vardir. Dolayisi ile bu satis yapmak Oncelik olmustur. Beraberinde getirisi ise sektorde
pazarlama yapan sirket sayisi ¢ok olmamakla birlikte tiiketiciyi odaga almak ise geri plandadir. Yanlis
yonlendiren piar ¢alismalar1 ve sadece satis hedefinin giidiildiigii sirketler piyasada ki sayginligin
diismesine ve paralelinde glivenin azalmasina neden olmustur. Modern pazarlama anlayisinda piyasanin
agirlik ve 6nem vermesi gereken en dnemli unsur tiiketicinin talepleri ve bunlarin takip edilmesidir.
Piyasada bulunan firmalarin ¢ogu satis yapabilmelerini baz alarak pazarlamaya ihtiya¢ duymamaktadir.
Bakais agilari bu olan sirketler degisi noktasinda gecikmeyi yaratmaktadirlar. Fakat bu bakis acisina sahip
sirketlerin dikkat etmesi gereken nokta sudur ki, uzun soluklu bir dénem ele alindiginda miisteri kaybi
yasayacak ve rekabetin getirisi ile miisteri kayb1 yasayacaklarini fark etmelidirler. Bunun yaninda mallar
ve hizmetler ile ilgili sosyal iletisim kanallar1 ile tiiketicilerde bulunmayan suni ihtiyaglar olusturmak
pazarlama ve reklamlar araciligi yapilmaktadir (Cengel, 2006).
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Miisteri Deneyimi Kavrami

Zamanimizda daha ¢ok yapilan yeni iiretim degil, eski iiretim iizerinden revize yoluna gitmektir. Yapilan
bu revize c¢alismalan ile beraber deneyim temelli faaliyetlerle beklentilere cevap verilmesi 6n
goriilmektedir (Pine & Gilmore, Deneyim Ekonomisi, 2012). Miisteri deneyiminin firmalar tarafindan
onemsenerek kullanilmaya baslanmasinin nedeni, bireylerin giindelik hayatlarindaki deneyimleme
arzularidir denebilir. Deneyimsel pazarlama yontemlerini kullanan firmalarin ulastig1 basarilar zamanla
baska firmalara da bu ydntemi diisiindiirtmeye ve degerlendirmeye almalarina neden olmaktadir. Uriin
ve hizmet alim1 asamasinda bireyin yasadigi deneyimin miisterinin aliminda hissedilir 6l¢iide olumlu
etkisinin oldugunun goriilmesi, tiiketici ile olan tiim etkilesimlerin verdigi deneyimlerin zorunluluk
oldugu anlagilmistir. Sonug olarak miisteri deneyiminin buradan ¢iktig1 soylenebilir.

Tiiketicilerin kendi aralarinda etkilesimlerinin olmadigi zamanlarda reklam bagli basina pazarlama
siireci en etkin ve dnemli yontemiydi. Fakat baglanabilirligin yogunlasmast ile iyi bir reklam bile ya da
markanin pliriizsliz gegmisi miisteriyi etkilemekte yetersiz olmustur. Miisterilerin giinlimiizde 6zellikle
kolayca baglanti kurabilmesi reklam out miisteri deneyimi ise in olmustur (Peppers & Rogers, 2013).
Glintimiize bakildiginda, firmalarin birbirleri ile yasadiklar1 ¢ekismeli rekabette oyun degistirici rolii
miisteri deneyiminindir. Paralelinde de yasadigimiz bu dénemde “Miisteri Deneyimi Cag1” olarak
tanimlanmaktadir (Erdem & Tavsan, 2019).

Firmalar miisteri deneyimini 4 asamada degerlendirmelidirler. Birinci hedef firmalarin birlikte is yapma
noktasinda kolaylik saglayan taraf olmalaridir. Bu perspektif ile ulasilir olmak ve elverislilik tiiketici
tecriibesinden ¢ikarilamayacak bir ayaktir. Doniitlere zamaninda cevap vermek, belirtilen zamanda
iirlinlin ulagsmas1 ve iyi hizmete zarar vermeyecek gibi noktalar1 kapsamaktadir. 2.asamada ise ¢alisanlar
ile kurulan bagdir. Calisan miisteri deneyimi kapsaminda planlama asamasi dahil hepsinde olmasi
onemlidir. Firma calisam ve tiiketici arasinda olusan paylasim tiiketiciyle olan iliskinin temelidir. Bu
bakis acisi, tiiketici ile olan iletisimin daha iyi olmasi icin IK’larin neden etkin olarak is ortaklig
saglamasi gerektigini belirtmektedir. 3. basamak, satis sonrasinda gergeklesen {iriin kullanim
deneyimidir. Tiiketicinin aldig1 hizmetin onu memnun etmesi firma ile olan birlikteligin devamlilig igin
gereklidir.  Alim bittikten sonra tiiketicilerin kendini yalniz birakilmis hissetmemesi agisindan
firmalarin ara ara tiiketicilerle baglantiya ge¢melidir. 4. basamak son agamadir. Firmalarin miisteri
deneyimlerini daha iyi noktaya tasimak ya da gelistirmek i¢in iizerinde c¢alistigi kistmdir. Bu ¢aba
deneyim sunumunun insiyatif alma 6zelligini gosterir (Barnes, 2013).

Firma ve tiiketicinin aralarinda ki etkilesimlerinde meydana gelen ve her seferinde yenilenen temaslar
ile tiiketicinin firmaya karsi duruslarimi yogurmaktadir. Marka satis1 tamamlandiktan sonra tiiketici
memnun ayrilmis olsa da yeni bir satig deneyiminin ihtimali diisiik olmakla beraber olma olasiligini da
katki saglar. Tam tersi olan bir miisteri ve firma arasinda yasanan siirecin bir daha olmayacag1 anlamina
gelmemektedir (Erdem & Tavsan, 2019). Bu siire¢ dogru yonetilmedigi ve olumsuz tecriibelere ev
sahipligi yaptig1 takdirde daha once sahip olunan, olumlu ve keyifli sonuglanmig deneyimlerin de
hatirlanma olasiligini diisiirmektedir. Hatirlayan tarafin pozitif anilar1 ne kadar ¢ok ise tiiketici de
firmanin degeri da ha da artmaktadir (Pine & Gilmore, Deneyim Ekonomisi, 2012). Miisteri
deneyiminde satin alma ile sonuglanan her deneyim olumlu cagrisim yapmadigi gibi olumlu izler
yaratan deneyimlerde her zaman alimla sonuglanmaz (Varnali, 2017).

3. YONTEM

3.1. Arastirmanin Modeli

Genel tarama modelleri aragtirmacinin mevcut duruma iliskin herhangi bir degisiklik ya da miidahalede
bulunmadan oldugu gibi ortaya konmasi i¢in yapilan ¢aligmalardir. Yapilan bu arastirmada amag online
gayrimenkul satisinda giinlimiizde sik¢a kullanilan pazaryerlerini kullanan bireylerin miisteri
deneyimlerini tespit etmek ve ortaya koymak oldugu i¢in elde edilen nicel verilerden hareketle tarama
modelinde olusturulmustur. (Biiyiikoztiirk ve ark., 2014)

3.2. Evren ve Orneklem

Aragtirmanin evreni istan‘pul ilinde yasayan ve gayrimenkul pazaryerlerini kullanmis 18 yas dstii
bireylerden olugmaktadir. Orneklem ise evrende yer alan ve arastirmaya katilmaya goniillii bireylerden
olusmaktadir. Orneklem ydntemi olarak basit tesadiifi 6rnekleme metodu kullamilmstir. Evrende yer
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alan her potansiyel katilimciya tesadiifi olarak ulasilmaya calisilmistir. Orneklem hacmi belirlenirken
iki kriter iizerinden karar verilmistir. flkinde arastirmada kullamlan 6lcegin gecerlilik ve giivenilirlik
analizleri yapilacagi i¢in dlgekte yer alan madde sayisinin 10 kati baz alinmig ve minimum 160 katilime1
hedefi ortaya konmustur. ikinci kriterde ise asagida yer alan ve asagida yer alan evren sayisinin bilinmesi
durumunda o6rneklem hacmi hesabi icin kullanilan denklem yardimiyla olusturulmus tablo
kullanilmgtir.

ne_ NZ,;pg
d’(N-D)+2Z2 pq

Evren sayisinin bilinmesi durumunda 6rneklem hacmi hesaplama denklemi.

Tablo 1. a= 0.05 Igin Orneklem Biiyiikliikleri

Evren +0.03 Ornekleme hatasi +0.05 Ornekleme hatasi +0.10 6rnekleme hatasi

Bilyiik- @ (d) (d)

ligi p=0.5 | p=0.8 | p=0.3 | p=0.5 | p=0.8 | p=0.3 | p=0.5| p=0.8 | p=0.3

g=0.5 = g=0.7| 9g=05 | g=0.2|9=0.7 | g=0.5| g=0.2 | g=0.7
0.2
100 92 87 90 80 71 77 49 38 45
500 341 289 | 321 217 165 196 81 55 70
750 441 358 409 254 185 226 85 57 73

1000 516 406 473 278 198 244 88 58 75

2500 748 537 660 333 224 286 93 60 78

5000 880 601 760 357 234 303 94 61 79

10000 964 639 823 370 240 313 95 61 80

25000 1023 665 865 378 244 319 96 61 80

50000 1045 674 881 381 245 321 96 61 81

100000 1056 678 888 383 245 322 96 61 81

1000000 | 1066 682 896 384 246 323 96 61 81

100 1067 683 896 384 245 323 96 61 81

milyon

Kaynak: Yazicioglu ve Erdogan, 2004, .50

Tablo incelendiginde evren sayisi 100 milyon oldugunda 6rneklem hacmi 384 oldugu tespit edilmistir.
Bu iki kriter baz alindiginda arastirmada minimum 384 katilimc1 hedeflenmis ve 411 katilimciya
ulasilmustir.
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3.3. Veri Toplama Araclari

Arastirmada kullanilan anket formu 3 bolimden olusmaktadir. Boliim I de arastirmanin amact
dogrultusunda yazar tarafindan olusturulan ve katilimecilarin demografik 6zelliklerini tespit etmeye
yarayan ¢oktan se¢meli 5 soru yer almaktadir. Bolim II de arastirmaci tarafindan literatiir taramasi
sonucu olusturulan miisteri deneyimi Olgegi bulunmaktadir. Yazar tarafindan yapilan arastirma
sonucunda Gayrimenkul satisinda 6n plana ¢ikmis pazaryerlerinde miisteri deneyimini 6l¢mek i¢in bir
olcek tespit edilememis bu nedenle Selin Celik (2020) tarafindan Bahgesehir Universitesinde Yiiksek
Lisans tezi kapsaminda yapilan “Digital Customer Experiences Of White Goods Industries” konu
baslikli calisma ve Behliil Erkan (2019) tarafindan Altinbas Universitesinde Yiiksek Lisans tezi
kapsaminda hazirlanan “Tirkiye’de Gayrimenkul Pazarlamasinda Elektronik Pazaryeri Modeli
Kullanim1 Ve Sanal Magaza Hizmet Kalitesinin Tiiketicinin Satin Alma Siirecine Etkisi”” konu baglikli
olmak {iizere genel bir literatiir taramasi yapilarak Kullanilacak olan 6l¢ek sorulari olusturulmustur.
Miisteri deneyimini tespit edebilmek amaciyla hazirlanan 6lgek sitenin kullanim kolayligi, Giivenilirlik,
etkilesim ve gizlilik olmak iizere 4 faktorlii bir yapida tasarlanmistir. Sitenin kullanim kolaylig1 alt
boyutunda 6 madde, Giivenilirlik alt boyutunda 3 madde, etkilesim alt boyutunda 4 madde ve gizlilik
alt boyutunda 3 madde olmak iizere 16 madde yer almaktadir. Olgek 5°1i likert derecelendirmesine gore
olusturulmustur. Derecelendirme Kesinlikle Katilmiyorum (1), Katilmiyorum(2), Kararsizim(3),
Katiliyorum(4), Kesinlikle Katiliyorum (5) araliginda yer almaktadir.

Olgekte Sitenin kullanim kolaylig1 alt boyutu kullanicilarm istedikleri bilgiye kolay ulagmalarini, site
icindeki bilgilerin iyi organize edilmesi, site icerisinde gezinmenin kolay olmasi gibi diger bir ifadeyle
sitenin genel anlamda kullaniminin kolay olmasini 6l¢ek amaciyla olusturulmustur. Bu alt boyutta puan
arttikga sitenin kullanim kolayligi artmaktadir. Giivenilirlik alt boyutunda sitede yer alan emlak
danismanlik firmalarimin pazaryerinde yer almasi firmalara olan giivenin arttirmasi, emlak
danigmanlarinin bilgilerinin gercegi yansitmasi gibi kullanicilarin pazaryerlerine olan giivenini 6lgek
amaciyla olusturulmustur. Bu alt boyutta puanin yiikselmesi siteye duyulan giivenin yiiksek oldugunu
ifade etmektedir. Etkilesim alt boyutunda, kullanicilarin emlak danismanlari ve site yonetimi ile iliskiye
gecme kanalarinin ve bu kanallara iligkin bilgilerin dogrulugu ve islerliginin diizeyi O6l¢iilmek
istenmistir. Bu alt boyutta alinan puan yiikseldik¢e kullanici etkilesim diizeyin yiiksek oldugu 6l¢iilmek
istenmistir. Gizlilik alt boyutunda ise kullanicilarin site {izerinde yer alan kisisel bilgilerinin ve kullanim
gecmisine ait bilgilerin site tarafindan uygun bir sekilde korundugu 6l¢gmek amaciyla yer verilmistir. Bu
alt boyutta alinan puan arttik¢a kullanicilarin siteye duyduklar: giivenin arttig1 anlamina gelmektedir.

3.4. Verilerin Analizi

Yapilan bu arastirmada soru formu yazar tarafindan olusturulmus olmasi nedeniyle demografik
degiskenlere ait frekans ve yiizde degerleri verildikten sonra 6l¢egin giivenilirlik analizleri kapsaminda
Acimlayict faktor analizi ve dogrulayici faktdr analizi yapildi. Alt boyut ve dlgek i¢ tutarlilik katsayilari
icin Cronbach Alfa katsayis1 hesaplandi. Gegerlilik analizleri kapsaminda Dogrulayic1 Faktor Analizi
yapilarak uyum indeksleri hesaplandi. Olgek icin toplam puan olusturulup olusturulmayacag Tukey
Nonadditivity testi ile sinandi. Degiskenlerin normal dagilim sinamast igin Kolmogorov Smirnov testi
yapildi. Iki grup aras1 karsilastirmalarda Mann Whitney U testi, ikiden fazla grup karsilastirmalarinda
ise Kruskal Wallis H testi yapildi. Ikili karsilastirmalar icin Benferroni Diizeltmeli Dunn ¢oklu
kargilagtirmalar testi kullanildi. Tiim testler SPSS 29 ve AMOS 29 programui araciligi ile yapildi.
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4. BULGULAR
4.1. Demografik Degiskenler

Tablo 2. Demografik Degiskenlerin Dagilimi

n %
Cinsiyetiniz Erkek 238 57,91
Kadin 173 42,09
Yasginiz 18-25 Yas 99 24,09
26-35 Yas 253 61,56
36-45 Yas 36 8,76
46 Yas ve Uzeri 23 5,60
Egitim Durumunuz [Ikogretim 8 1,95
Lise 59 14,36
Universite 268 65,21
Yiksek Lisans 72 17,52
Doktora 4 ,97
Medeni Durumunuz Evli 145 35,28
Bekar 266 64,72
Aylik Hane Geliriniz 5.500 TL ve alt1 31 7,54
5.501-10.000 TL 51 12,41
10.001-20.000 TL 135 32,85
20.001 ve tistii TL 194 47,20
Mesleginiz Kamu Kurumu Caligani 40 9,73
Ozel Kurum Calisant 192 46,72
Serbest Meslek 91 22,14
Issiz/Calismiyor 30 7,30
Emekli 12 2,92
Ogrenci 46 11,19

Katilimcilarin demografik 6zelliklerine iligkin dagilimlart incelendiginde, %57,91 nin Erkek oldugu,
%61,56"nin 26-35 Yas arasinda oldugu, %65,21 nin Universite mezunu oldugu, %64,72 nin Bekar
oldugu, %47,20'nin 20.001 ve iistii TL hane geliri oldugu ve %46,72 nin Ozel Kurum Calisan1 oldugu
tespit edilmistir.
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Tablo 3. Gayrimenkul Arastirma Aliskanlig1 ve Kira Durumu Dagilim1

n %

Gayrimenkul Sadece Online Gayrimenkul Siteleri / Uygulamalar1 95 23,11
Aragtirmasinda
asagl.dailk'llerde.:n ~ Sadece Emlak Danismanlik Firmalari Ile Yiiz Yiize 17 4,14
hangisini tercih edersleGérﬁsme

Hem Emlak Damismanlik Firmalar Ile Yiiz Yiize 245 59,61

Goriisme Hem de Online Gayrimenkul

Siteleri/Uygulamalar1

Ilgili Bélgeyi Gezerek Arastiririm 54 13,14
Gayrimenkul Zingat.com 33 8,03
Aragtirmasinda _
Asagidakilerden Sahibinden.com 339 82,48
Hangisini En C9k . Hurriyetemlak.com 17 4,14
Kullandiginiz Sitedir:

Diger 22 5,35
Oturdugunuz Ev Kira  Kira 157 38,20
Mi? Size veya Ailenize i i
Mi Ait? Bana/Aileme Ait 254 61,80

Katilimcilarin Gayrimenkul Arastirma Aliskanligi ve Kira Durumu Dagilimi incelendiginde %59,61 nin
Gayrimenkul Arastirmasinda Hem Emlak Danismanlik Firmalari {le Yiiz Yiize Goriisme Hem de Online
Gayrimenkul Siteleri/Uygulamalarini tercih ettigi, %82,48 nin Sahibinden.com pazaryerini kullandig1
ve %61,80 nin oturdugu evin kira olmadigi tespit edilmistir.

4.2. Gegerlilik ve Giivenilirlik Analizleri

Bu baglik altinda ¢aligmada kullanilan ve yazar tarafindan olusturulan Miisteri Deneyimi 6l¢egine
iligkin gecerlilik ve glivenilirlik analizlerine ve sonuglarina yer verilmistir.

Tiim maddelerin ait olduklar1 alt boyut puani ile olan iligkisi incelenmis ve tiim korelasyon degerleri 0,3
tizeri ve anlamli oldugu i¢in bu asamada herhangi bir madde analiz dig1 birakilmamustir.

Tablo 4. Madde Analizi

Scale
Mean if Scale Corrected ltem- Cronbach's
Item Variance if Total Alpha if Item
Deleted  Item Deleted Correlation Deleted

Sitenin Kullamim Kolayhgi (¢=0,904)

KK1 19.00 13.098 0.806 0.876
KK2 19.00 13.142 0.844 0.870
KK3 19.12 13.022 0.827 0.872
KK4 19.43 14.070 0.645 0.896
KK5 19.12 14.856 0.608 0.905
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KK6 19.00 14.762 0.701 0.893
Giivenilirlik(0=0,747)
Gl 6.60 2.678 0.553 0.695
G2 6.28 2.357 0.566 0.683
G3 6.61 2.356 0.619 0.618
Etkilesim (0=0,721)
El 9.97 3.982 0.505 0.661
E2 9.54 4.073 0.501 0.664
E3 9.84 3.732 0.587 0.612
E4 10.22 3.861 0.451 0.698
Gizlilik (¢=0,747)
Giz1 6.02 2.928 0.532 0.737
Giz2 6.33 2477 0.721 0.510
Giz3 5.91 3.122 0.520 0.748

Olgekte yer alan tiim alt boyutlar1 olusturan maddeler icin giivenilirlik analizi yani Cronbach Alfa
katsayis1 hesaplanmis ve herhangi bir maddenin silinmesi ile maddenin ait oldugu alt boyutun
giivenilirliginin anlamli bir sekilde yiikselmedigi tespit edilmistir. Ayrica tim alt boyutlarin
giivenilirliklerinin oldukga gilivenilir ile yiiksek derecede giivenilir sinirlari i¢inde kaldigi tespit

edilmistir Bu nedenle bu asamada herhangi bir madde analiz dis1 birakilmamustir.

Cronbach alfa katsayisina gore 6lgegin giivenilirlik siirlart asagidadir. (Alpar, 2016, ss:563)

0.00< a <0.39 ise giivenilir degildir.

0.40< 0. <0.59 ise diisiik giivenirliktedir.

0.60< 0. <0.79 ise oldukca giivenilirdir.

0.80< 0<1.00 ise 6l¢ek yliksek derecede giivenilir bir dlgektir.

Tablo 5. KMO Bartlet Testi

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling

Adequacy.

Bartlett's Test
of Sphericity

Approx.
Chi-Square

df

Sig.

875

3472.594

120

<.001

Veri setinin faktor analizine uygun olup olmadigini tespit etmek amaciyla KMO ve Bartlet testi
yapilmustir. Bartlet testi p<.001 oldugu i¢in veri setinin ¢ok degiskenli normal dagilim gosteren veriden
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geldigini belirtir (Cokluk, Sekercioglu ve Biliyiikoztiirk, 2014 ss:219) Asagida yer alan KMO degeri
kesme noktalarina gore 0,874 ise iyi uyum diizeyindedir. Bu nedenle veri setimizin faktor analizine
uygun oldugu tespit edilmistir.

KMO degerleri ise asagida yer alan kesme noktalarina gore degerlendirilmistir. (Cokluk, Sekercioglu
ve Biiyiikoztirk, 2014 ss:207)

Smnirlar

0,50-0,60 aras1
0,60-0,70 aras1
0,70-0,80 aras1
0,80-0,90 aras1
0,90-1,00 arast

Uyum
Kati
Zayif
Orta
Iyi

Mikemmel

Tablo 6. A¢imlayic1 Faktor Analizi

Component
I 2 3 Oz Deger %{“,‘3‘;1:;3“ C":;;’;ch
KK2 911 4.969 45.177
KK1 .884
KK3 .801 0,896
KK6 719
KKS5 .673
Giz2 77 1.617 14.698
Giz1 .766 0,747
Giz3 .736
G3 .863 1.001 9.099
G2 .758 0,747
Gl 724
Toplam %68.973 0=0,872

Varimax Rotasyonlu Temel Bilesenler Faktdr Analizi

Teorik olarak olusturulan 6lgek maddelerinin ve alt boyut yapilarmin veri setinden hareketle nasil
olustugunu tespit etmek i¢in agimlayici faktor analizi yapilmistir. Yapilan analiz sonucunda, Etkilesim
alt boyutunda 1. Maddenin faktor yiikiiniin diisiik oldugu, 2., 3. ve 4. Maddenin ise farkli alt boyutta yer
almasi nedeniyle analiz 1ds1 birakilmistir. Yapilan ikinci diizey faktor analizi sonucunda, Kullanim
Kolaylig1 alt boyutunda 4. Maddenin farkli bir alt boyut ile yiiksek derecede yiik almasi1 nedeniyle analiz
dis1 birakilmistir. Bu islemlerden sonra 3 alt boyut ve 11 maddeden olusan yapi elde edilmistir.

10
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Elde edilen bu yapinin giivenilir oldugu Cronbach alfa katsayilari ile tespit edilmistir. Agimlayici faktor
analizi sonucunda elde edilen 3 alt boyutlu 11 maddelik yapmin gegerliligi icin Dogrulayici Faktor

analizi yapilmis ve uyum indeksleri asagida verilmistir.

@

(2 [ kKA1 ] e
0.9

@ D

@

0.32

&

(e6)
0.78 090

@ o 2 )
069

@

@ o= 0.86

% 0.65 °
0.64

B

Sekil 1. Miisteri Deneyimi Olcegi DFA Yol Diyagrami

Tablo 7. Kurumsallasma Olgegi Uyum indeksleri

inl(-iJle(Jsrlneri Miikemmel Uyum Olgiitleri Kabul Eﬁ;ljg::_: Uyum Model
+2lsd 0< y2/sd <2 2< y2lsd <3 2.96**
AGFI .90< AGFI<1.00 .85< AGFI<.90 0,928*
GFI 95<GFI<1.00 .90<GFI=95 0,981*
CFl .95< CFI<1.00 90< CFI<.95 0,943**
NFI 95<NFI<1.00 .90<NFI<.95 0,928**
RFI J95< RFI<1.00 .90< RFI<.95 0,942**

IFI .95<IFI<1.00 90<IFI< .95 0,952*
RMSEA .00<RMSEA<Z.05 .05<RMSEA<.08 0,061**

* Mitkemmel Uyum ** Kabul Edilebilir Uyum

11
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Dogrulayici faktor analizi sonucunda, uyum iyiligi indeksleri incelendiginde, AGFI (Diizeltilmis Uyum
Iyiligi Endeksi) (0,928%), GFI (Uyum lyiligi indeksi) (0,981%), IFI (Artirmali Uyum indeksi) (0,952%)
miikemmel uyum diizeyinde, 2/sd(2.96**), CFI (Karsilastirmali Uyum Indeksi) (0,943*%*), NFI
(Normlastirilmis Uyum Indeksi)(0,928**), RFI (Goreli Uyum Indeksi) (0,942**) ve RMSEA (Kestirim
Hatas1 Kareler Ortalamasinin Karekokii)(0,061**) ise kabul edilebilir uyum seviyesinde oldugu tespit
edilmistir.

Tablo 8. Toplanabilirlik Testleri

Kareler sd Kareler o

Toplam Ortalamasi

Gozlemler Arast 1676.271 410 4.088
Maddeler Arasi 717.785 10 71.779 137471 <.001
Toplanamama 5.853 1 5.853 11.237 <.001

i(;fﬂem Artiklar  Esitlik 2134908 4099 0.521

Toplam 2140.760 4100 0.522

Toplam 2858.545 4110 0.696

Toplam 4534.817 4520 1.003

3 alt boyut ve 1 maddelik yapinin toplanabilirlik diger bir ifade ile 11 maddenin toplanarak genel bir
misteri deneyimi puani olusturup olusturamayacagini tespit etmek amaciyla yapilan Tukey
toplanamama testi sonucunda, dlcek maddelerinin toplanabilirlik 6zelligi olmadig tespit edilmistir.
Diger bir ifade ile dlgekten genel bir puan elde edilemektedir.

Tablo 9. Normal Dagilim Sinamast

Kolmogorov-Smirnov*

Statistic df Sig.
Sitenin Kullanim Kolayligi 192 411 <.001
Giivenilirlik 119 411 <.001
Gizlilik 138 411 <.001

Yapilan normal dagilim testi sonucunda alt boyutlarin normal dagilim sergilemedigi tespit edilmistir.
(p<.001).

12
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4.3. Arastirma Sorularina iliskin Bulgular

Tablo 10. Cinsiyet Degiskenine Gére Miisteri Deneyiminin Farklilagip
farklilasmadigi Igin Yapilan Mann Whitney U Testi

n X S.s. U z p

Sitenin Erkek 238 3.86 0.82 20332 -0.218 0.827
Kullanim
Kolayhgl Kadin 173 3.93 0.64

Erkek 238 3.25 0.81 20359.5 -0.194 0.846
Giivenilirlik

Kadin 173 3.24 0.63

Erkek 238 3.03 0.91 20298.5 -0.246 0.806
Gizlilik

Kadin 173 3.08 0.64

Miisteri deneyimi Cinsiyete gore anlamli farklilik gdstermekte midir? Arastirma sorusunu tespit etmek
amactyla yapilan Mann Whitney U Testi sonucunda; Sitenin Kullanim Kolaylig1 (p=0.827), Giivenilirlik
(p=0.846) ve Gizlilik (p=0.806) alt boyutlarinda cinsiyete gore anlamli farklilik olmadigi tespit
edilmistir.

Tablo 11. Yas Degiskenine Gore Miisteri Deneyiminin Farklilasip farklilasmadig1 icin Yapilan
Kruskal Wallis H testi

n X S.s. X2 s.d. Y

Sitenin 18-25 Yas 99 4.01 0.61 7.03271 3 0.071
Kullanim
Kolayligi 26-35 Yas 253 3.89 0.75
36-45 Yas 36 3.78 1.01
46 Yas ve Uzeri 23 3.55 0.75
Giivenilirlik ~ 18-25 Yas 99 3.35 0.69 3.22991 3 0.358
26-35 Yas 253 3.23 0.73
36-45 Yas 36 3.05 0.81
46 Yas ve Uzeri 23 3.25 0.87
Gizlilik 18-25 Yas 99 3.30 0.76  12.9637 3 0.005
26-35 Yas 253 2.92 0.82
36-45 Yas 36 3.16 0.79
46 Yas ve Uzeri 23 3.25 0.61

Miisteri deneyimi Yasa gore anlamh farklilik gdstermekte midir? Arastirma sorusunu tespit etmek
amactyla yapilan Kruskal Wallis H Testi sonucunda; Sitenin Kullaniom Kolayligi (p=0.071) ve
Giivenilirlik (p=0.358) alt boyutlarinda anlaml1 farklilik olmadig tespit edilmistir.

13
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Gizlilik (p=0.005) alt boyutunda ise yas degiskenine gore anlamli farklilik oldugu tespit edilmistir.
Anlamli farkliligin kaynagini tespit edebilmek amaciyla yapilan Benferroni Diizeltmeli Dunn Coklu
karsilastirmalar sonucunda; 18-25 yas grubu ile 26-35 yas grubu arasinda 18-25 yas grubu lehine anlaml
farklilik oldugu tespit edilmistir (p=0,004)

Tablo 12. Egitim Durumu Degiskenine Gore Miisteri Deneyiminin Farklilasip farklilasmadig1 igin
Yapilan Kruskal Wallis H testi

n X S.s. NG s.d. P
Sitenin Tkogretim 8 3.48 0.54  15.42 4 0.004
Kullanim _
Kolayligi Lise 59 3.65 0.75
Universite 268 3.94 0.70
Yiiksek Lisans 72 3.91 0.90
Doktora 4 4.35 0.47
Giivenilirlik  Ilkdgretim 8 3.29 0.52 1.245 4 0.871
Lise 59 3.28 0.88
Universite 268 3.27 0.67
Yiiksek Lisans 72 3.09 0.85
Doktora 4 3.50 1.00
Gizlilik [kdgretim 8 3.33 0.56 6.553 4 0.161
Lise 59 3.23 0.82
Universite 268 3.04 0.81
Yiiksek Lisans 72 2.93 0.79
Doktora 4 3.08 0.50

Miisteri deneyimi Egitim Durumuna gore anlamli farklilik gostermekte midir? Arastirma sorusunu tespit
etmek amaciyla yapilan Kruskal Wallis H Testi sonucunda; Giivenilirlik(P=0.871) ve Gizlilik(P=0.161)
alt boyutlarinda egitim diizeyine gore anlamli farklilik olmadigi tespit edilmistir.

Sitenin Kullanim Kolayligi(P=0.004) alt boyutunda egitim degiiskenine gore anlmali farklilik oldugu
tespit edilmistir. Anlamli farkliligin kaynagini tespit edebilmek amaciyla yapilan Benferroni Diizeltmeli
Dunn Coklu karsilagtirmalar sonucunda; Lise mezunu ve {iniversite mezunu olanlar arasinda (0=0,33)
iiniversite mezunlari lehine anlamli farklilik oldugu tespit edilmistir.
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Tablo 13. Medeni Durum Degiskenine Gére Miisteri Deneyiminin Farklilasip farklilasmadig Icin
Yapilan Mann Whitney U Testi

n X S.s. U z p

Sitenin Evli 145 4.00 0.69 16069 -2.84 0,000

Kullanim
Kolayligi Bekar 266 3.83 0.78

Evli 145 3.31 0.64 17496 -1.57 0.12
Giivenilirlik

Bekar 266 3.21 0.79

Evli 145 3.08 0.75 18215 -0.94 0.35
Gizlilik

Bekar 266 3.04 0.83

Miisteri deneyimi Medeni Duruma gore anlamli farklilik gostermekte midir? Arastirma sorusunu tespit
etmek amaciyla yapilan Mann Whitney U Testi sonucunda; Giivenilirlik (p=0.12) ve Gizlilik (p=0.35)
alt boyutlarinda anlamli faklilik olmadig1 tespit edilmistir. Sitenin Kullanim Kolayligi (p=0,000) alt
boyutunda ise medeni duruma gore anlamli farklilik oldugu tespit edilmistir. Ortalamalar incelendiginde
sitenin kullanim kolaylig1 diizeylerinde evli olanlarin diizeyinin daha yiiksek oldugu tespit edilmistir.

Tablo 14. Hane Gelir Degiskenine Gore Miisteri Deneyiminin Farklilagip farklilasmadig: I¢in Yapilan
Kruskal Wallis H testi

n X S.s. NG s.d. p

5.500 TL ve alt1 31 3.64 0.70 7.552 3 0.056
Sitenin 5.501-10.000 TL 51 3.75 0.71
Kullanim
Kolaylig1 10.001-20.000 TL 135 3.97 0.63
20.001 ve usti TL 194 3.91 0.83
5.500 TL ve alt1 31 3.14 0.64 6.115 3 0.106
5.501-10.000 TL 51 3.36 0.67
Giuvenilirlik
10.001-20.000 TL 135 3.32 0.68
20.001 ve uisti TL 194 3.18 0.80
5.500 TL ve alt1 31 3.18 0.62 0.778 3 0.855
5.501-10.000 TL 51 3.09 0.85
Gizlilik
10.001-20.000 TL 135 3.05 0.75
20.001 ve usti TL 194 3.02 0.86

Miisteri deneyimi Aylik hane gelirine gore anlamli farklilik gostermekte midir? Arastirma sorusunu
tespit etmek amaciyla yapilan Kruskal Wallis H Testi sonucunda; Sitenin Kullanim Kolaylig1 (p=0.056),
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Giivenilirlik (p=0.106) ve Gizlilik (p=0.855) alt boyutlarinda hane gelirine gore anlamli farklilik
olmadig tespit edilmistir.

Tablo 15. Meslek Degiskenine Gore Miisteri Deneyiminin Farklilasip farklilasmadig I¢in Yapilan
Kruskal Wallis H testi

n X S.s. NG s.d. Y

Kamu Kurumu

40 3.77 0.98 4.726 5 0.45
Calisant
Ozfl Kurum 192 390  0.73
Sitenin Calisam
Kullamm  “Serbest Meslek 91 4.04 0.57
Kolaylig1 ]
Issiz/Caligmiyor 30 3.61 1.08
Emekli 12 3.78 0.66
Ogrenci 46 3.88 0.66
Kamu Kurumu 40 304 096 15217 5 0.009
Calisani
Ozel Kurum 192 317 068
Calisani
Giivenilirlik ~Serpest Meslek 91 3.44 0.66
Issiz/Caligmiyor 30 3.08 0.80
Emekli 12 3.44 0.73
Ogrenci 46 3.42 0.79
Kamu Kurumu 40  2.87 083  16.849 5 0.005
Calisant
Ozel Kurum 192 295 0.80
Caligant
Gizlilik Serbest Meslek 91 3.20 0.70
Issiz/Calismiyor 30 2.81 0.82
Emekli 12 3.47 0.95
Ogrenci 46 341 0.80

Miisteri deneyimi meslege gore anlamli farklilik gostermekte midir? Arastirma sorusunu tespit etmek
amaciyla yapilan Kruskal Wallis H Testi sonucunda; Sitenin Kullanim Kolayligi1(P=0.45) alt boyutunda
meslege gore anlmali farklilik olmadigi tespit edilmistir. Giivenilirlik(P=0.009) ve Gizlilik(P=0.005) alt
boyutlarinda meslege gore anlamli farklilik oldugu tespit edilmistir. Anlamli farkliligin kaynagini tespit
edebilmek amaciyla yapilan Benferroni Diizeltmeli Dunn Coklu karsilastirmalar sonucunda;
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Giivenilirlik alt boyutunda kamu kurum calisani ile serbest meslek arasinda serbest meslek lehine
anlamli farklilik oldugu tespit edilmistir. Gizlilik alt boyutunda ise, herhangi bir ikili karsilastirma
arasinda anlamli farklilik olmadig: tespit edilmistir.

Tablo 16. Gayrimenkul Arastirmasinda Tercih Edilen Yontem Degiskenine Gore Miisteri
Deneyiminin Farklilagip farklilasmadig1 Icin Yapilan Kruskal Wallis H testi

n x Ss. x> sd. P

Sadece Online Gayrimenkul

Siteleri / Uygulamalart 95 391 0.71 51.047 3 0.000

Sadece Emlak Danigmanlik

Firmalar ile Yiiz Yiize Goriisme 17 38 122

Sitenin
Kullanom Hem Emlak Danigsmanlik
Kolayligi Firmalari ile Yiiz Yiize Goruisme
Hem de Online Gayrimenkul
Siteleri/Uygulamalar1

245 4.03 0.60

Ilgili Bolgeyi Gezerek

54 3.22 0.90
Aragtiririm

Sadece Online Gayrimenkul

Siteleri / Uygulamalar 95 313 0.73 12341 3 0.006

Sadece Emlak Danigsmanlik

Firmalari ile Yiiz Yiize Gorlisme 17316 0.93

Giivenilirlik Hem Emlak Danismanlik
Firmalar ile Yiiz Yiize Goriisme
Hem de Online Gayrimenkul
Siteleri/Uygulamalar1

245 3.36 0.64

Tgili Bolgeyi Gezerek

54 294 0.97
Arastiririm

Sadece Online Gayrimenkul

Siteleri / Uygulamalari 95 3.13 0.73 2597 3 0458

Sadece Emlak Danigmanlik

Firmalar ile Yiiz Yiize Goriisme 17 3.04 054
Gizlilik ~ Hem Emlak Danigmanlik

Firmalari ile Yz Yiize Goriisme

Hem de Online Gayrimenkul 245 306 0.79

Siteleri/Uygulamalar1

Ilgili Bolgeyi Gezerek 54 200 103

Aragtiririm

Miisteri deneyimi gayrimenkul arastirmasinda tercih edilen yonteme gore anlamli farklilik géstermekte
midir? Arastirma sorusunu tespit etmek amaciyla yapilan Kruskal Wallis H Testi sonucunda; Gizlilik
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(p=0.458) alt boyutunda gayrimenkul arastirmasinda tercih edilen yonteme goére anlamli farklilik
gostermedigi tespit edilmistir.

Sitenin Kullanim Kolayligi (p=0i000) ve Giivenilirlik (p=0.006) alt boyutlarinda ise gayrimenkul
arastirmasinda tercih edilen yonteme gore anlamli farklilik oldugu tespit edilmistir. Anlamh farkliligin
kaynagimi tespit edebilmek amaciyla yapilan Benferroni Diizeltmeli Dunn Coklu karsilagtirmalar
sonucunda;

Ilgili bolgeyi gezerek arastiririm diyenler ile Sadece Online Gayrimenkul Siteleri / Uygulamalari
(p=0,000), Sadece Emlak Danigmanlik Firmalari Ile Yiiz Yiize Goriisme (p=0,000) ve Hem Emlak
Damismanlik Firmalar le Yiiz Yiize Goriisme Hem de Online Gayrimenkul Siteleri/Uygulamalar
(p=0,000) diyenler arasinda anlamli farklilik oldugu ve Ilgili bolgeyi gezerek arastiririm diyenlerin
sitenin kullanim kolaylig1 diizeylerinin Sadece Online Gayrimenkul Siteleri / Uygulamalari, Sadece
Emlak Danismanlik Firmalari fle Yiiz Yiize Gériisme ve Hem Emlak Danismanlik Firmalar Ile Yiiz
Yiize Gorlisme Hem de Online Gayrimenkul Siteleri/Uygulamalari diyenlere gére daha diisiik oldugu
tespit edilmistir.

Tablo 17. Tercih Edilen Online Gayrimenkul Pazar Yeri Degiskenine Gore Miisteri Deneyiminin
Farklilasip farklilasmadigi Igin Yapilan Kruskal Wallis H testi

n X S.s. NG s.d. p

Zingat.com 33 4.22 0.46  32.873 3 0.000

Sitenin Sahibinden.com 339 393 071
Kullanim

Kolayhg  Hurriyetemlak.com 17 3.92 0.54

Diger 22 2.85 1.00
Zingat.com 33 3.42 0.63 16.89 3 0.001
Sahibinden.com 339 3.29 0.68

Giivenilirlik
Hurriyetemlak.com 17 3.08 0.90

Diger 22 2.38 1.05
Zingat.com 33 3.26 0.63 17.105 3 0.001
Sahibinden.com 339 3.08 0.77

Gizlilik

Hurriyetemlak.com 17 3.16 0.78

Diger 22 2.20 1.04

Miisteri deneyimi tercih edilen online gayrimenkul Pazar yerine gére anlamli farklilik gdstermekte
midir? Arastirma sorusunu tespit etmek amaciyla yapilan Kruskal Wallis H Testi sonucunda; Sitenin
Kullanim Kolaylig1 (p=0.000), Giivenilirlik (p=0.001) ve Gizlilik (p=0.001) alt boyutlarinda en ¢ok
tercih edilen online gayrimenkul pazaryerine gére anlamli farklilik oldugu tespit edilmistir. Anlamh
farkliligin  kaynagini tespit edebilmek amaciyla yapilan Benferroni Diizeltmeli Dunn Coklu
karsilagtirmalar sonucunda;
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Sitenin Kullanim Kolayligi

Diger secenegini isaretleyen kullanicilar ile Hurriyetemlak.com(P=0.027), Sahibinden.com(P=0.000),
arasinda ve Zingat.com(P=0.000), arasinda anlamli farklilik oldugu tespit edilmistir. Diger segenegini
isaretleyen kullanicilarin site kullanim kolaylig1 diizeylerinin daha diisiik oldugu tespit edilmistir.

Giivenilirlik
Diger segenegini isaretleyen kullanicilar ile, Sahibinden.com(P=0.001), arasinda ve

Zingat.com(P=0.001), arasinda anlamli farklilik oldugu tespit edilmistir. Diger secenegini isaretleyen
kullanicilarin giivenilirlik diizeylerinin daha diisiik oldugu tespit edilmistir.

Gizlilik
Diger secenegini isaretleyen kullanicilar ile Hurriyetemlak.com(P=0.001), Sahibinden.com(P=0.049),

arasinda ve Zingat.com(P=0.000), arasinda anlamli farklilik oldugu tespit edilmistir. Diger segenegini
isaretleyen kullanicilarin gizlilik diizeylerinin daha diisiik oldugu tespit edilmistir.

Tablo 18. Oturulan Evin Sahipligi Degiskenine Gore Miisteri Deneyiminin Farklilasip farklilasmadigi
I¢in Yapilan Kruskal Wallis H testi

n X S.s. U z P

Sitenin Kira 157 3.86 0.81 19881.5 -0.05 0.96

Kullanim
Kolayligi Bana/Aileme Ait 254 3.91 0.72

Kira 157 3.19 0.71 18698 -1.074 0.283
Giivenilirlik

Bana/Aileme Ait 254 3.28 0.75

Kira 157 2.97 0.78 18097 -1.594 0.111
Gizlilik

Bana/Aileme Ait 254 3.11 0.82

Miisteri deneyimi oturulan evin kira olup olmama durumuna gore anlaml farklilik géstermekte midir?
Arastirma sorusunu tespit etmek amaciyla yapilan Mann Whitney U Testi sonucunda; Sitenin Kullanim
Kolaylig1 (p=0.96), Giivenilirlik (p=0.283) ve Gizlilik (p=0.111) alt boyutlarinda anlaml farklilik
olmadig tespit edilmistir.

5. SONUC VE ONERILER

Giiniimiizde hizmet sektoriinde islem hacmini ve 6nemini giderek artiran gayrimenkul pazarlamasinda
tilkketicilerin bilhassa baslangic asamasindaki gayrimenkul aragtirma siireglerinden giderek daha ¢ok
internet ortamimnin sundugu imkan ve kolayliklardan faydalanmaya basladiklar1 goriilebilir. Dijital
platformlarda yiiriitiilen gayrimenkul pazarlama faaliyetlerine ve anlamda firmalarca sunulan hizmetlere
iliskin her gecen giin artan bu ilgi bilhassa tiiketici kaynakli bircok onemli unsura dair ayrintil
aragtirmalarin yapilmasi gerektigi ihtiyacini da ortaya koymaktadir.

Online platformlarda sunulan hizmetlerin kalitesi bu nedenle en 6nemli belirleyici unsurlardan biridir.
Tiiketicilerin s6z konusu hizmeti almaya iliskin tercih edebilecekleri online platformlarinin sayisinin
artmasiyla tiliketicilerin tercihlerini etkileyen faktorler de firmalarin dikkatlerini ¢ekmeye baslamis
bulunmaktadir.

Tiiketicilerin ¢ogunlugu aradiklar1 tiirdeki gayrimenkullere ve alternatiflerine kolaylikla ulagma,
ilanlardaki bilgilerin ve detaylarin dogru olmasi, internet sitesinin kullanim kolayligi, kullanicilarin
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kisisel bilgilerinin 3. kisilerle paylasilmamasi gibi birgok konu {izerinden degerlendirmelerini
gerceklestirerek ilgili platformlarin arasindan tercihlerini yapmaktadirlar. Bu noktada online
gayrimenkul pazarlamasinda miisteri deneyimlerinin sitenin gizlilik, kullanim kolaylig1 ve giivenilirlik
boyutlarinda sekillendigini sdyleyebilmek miimkiindiir.

Bu calismada online gayrimenkul satisinda miisteri deneyimi konusu ele alimmustir. Arastirma
sonucunda ele edilen bulgulara asagida yer verilmistir. Miisteri deneyiminin cinsiyete ve aylik hane
gelirine gore, Sitenin Kullamim Kolayligi, Giivenilirlik ve Gizlilik alt boyutlarinda anlamh farklilik
gostermedigi tespit edilmistir. Erkan (2019)’da ¢alismamiza benze sekilde cinsiyete ve gelir durumuna
gore islem gerceklestirme yetisi, sitenin etkinligi, sitenin sistem uygunlugu, sitenin islem gizliligine gore
anlamli bir iligki tespit etmemistir.

Miisteri deneyiminin yasa gore; Sitenin Kullanim Kolaylig1 ve Giivenilirlik alt boyutlarinda anlamli
farklilik olmadigi tespit edilirken, Gizlilik alt boyutunda anlamli bir farklilik oldugu gériilmiistiir. Buna
gore 18-25 yas grubu ile 26-35 yas grubu arasinda 18-25 yas grubu lehine anlamli farklilik oldugu tespit
edilmistir. Yani 18-25 yas grubu miisteriler sitenin gizliligine daha ¢ok 6nem vermektedirler. Erkan
(2019) ise sitenin gizliligine, islem gerceklestirme yetisine, sitenin sistem uygunluguna, sitenin sistem
etkinligine dair yasa gore anlamli bir farklilik saptamamaistir.

Miisteri deneyiminin egitim durumuna gore, Giivenilirlik ve Gizlilik alt boyutlarinda anlamli farklilik
olmadig tespit edilmistir. Fakat Sitenin Kullanim Kolaylig1 alt boyutunda egitim degiskenine gore
anlamli farklilik oldugu belirlenmistir. Buna goére, Lise mezunu ve iiniversite mezunu olanlar arasinda
iiniversite mezunlari lehine anlamli farklilik oldugu tespit edilmistir. Diger bir ifade {iniversite mezunu
miisteriler internet sitesinin kullanim kolayligin1 daha yiiksek bulmaktadirlar. Erkan (2019) ise egitim
durumuna gore sitenin islem gergeklestirme, sitenin islem gergeklestirme, sitenin sistem uygunluguna,
sitenin sistem etkinligine gore anlamli farklilik tespit edememistir. Ancak sitenin gizliligine iligkin
tiniversite mezunlarinin daha yliksek ortalamaya sahip oldugu bulgusuna ulagsmistir.

Miisteri deneyiminin medeni duruma gore, Giivenilirlik ve Gizlilik alt boyutlarinda anlamli farklilik
olmadig: tespit edilmistir. Ancak Sitenin Kullanim Kolaylig1 alt boyutunda anlamli farklilik oldugu
goriilmiistiir. Sitenin kullanim kolaylig1 alt boyutunda evli olanlarin ortalamalarinin bekar olanlara gore
daha yiiksek oldugu tespit edilmistir. Evli olan miisteriler sitenin kullanim kolayligim1 daha yiiksek
bulmaktadirlar. Diger bir ifade ile siteyi daha kolay kullanabilmektedirler.

Miisteri deneyiminin meslege gore, Sitenin Kullanim Kolayligi alt boyutunda anlamli farklilik olmadigi
belirlenirken, Giivenilirlik ve Gizlilik alt boyutlarinda anlamli farklilik oldugu tespit edilmistir.
Giivenilirlik alt boyutunda kamu kurum c¢aligani ile serbest meslek arasinda serbest meslek lehine
anlamli farklilik oldugu tespit edilmistir. Yani serbest meslek ¢alisanlari kamu kurum ¢alisanlarina gore
sitenin gizliligini daha yiiksek bulmaktadirlar. Erkan (2019)’da ¢aligmasinda meslege gore sitenin
gizliligine, sitenin islem gergeklestirme yetisine, sitenin sistem uygunluguna, sitenin sistem etkinligine
dair algilarinda bir fark tespit etmemistir. Gizlilik alt boyutunda ise, herhangi bir ikili karsilastirma
arasinda anlamli farklilik olmadigi tespit edilmistir.

Miisteri deneyiminin gayrimenkul arastirmasinda tercih edilen yonteme gore, Gizlilik alt boyutunda
anlamhi farklilik gostermedigi tespit edilmistir. Sitenin Kullanim Kolayligi ve Giivenilirlik alt
boyutlarinda ise gayrimenkul arastirmasinda tercih edilen yonteme gore anlamli farklilik oldugu
goriilmiistiir.

Ilgili bolgeyi gezerek arastiririm diyenler ile Sadece Online Gayrimenkul Siteleri / Uygulamalar,
Sadece Emlak Danmismanlik Firmalari ile Yiiz Yiize Goriisme ve Hem Emlak Danismanlik Firmalari ile
Yiiz Yiize Goriisme Hem de Online Gayrimenkul Siteleri/Uygulamalar1 diyenler arasinda anlaml
farklihik oldugu ve Ilgili bolgeyi gezerek arastiririm diyenlerin sitenin kullanim kolaylig1 diizeylerinin
Sadece Online Gayrimenkul Siteleri / Uygulamalari, Sadece Emlak Danismanlik Firmalar1 Ile Yiiz Yiize
Goriisme ve Hem Emlak Danismanlik Firmalari Ile Yiiz Yiize Goriisme Hem de Online Gayrimenkul
Siteleri/Uygulamalar1 diyenlere gore daha diisiik oldugu tespit edilmistir.
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Miisteri deneyiminin tercih edilen online gayrimenkul pazar yerine gore, Sitenin Kullanim Kolayligi,
Gtvenilirlik ve Gizlilik alt boyutlarinda en ¢ok tercih edilen online gayrimenkul pazaryerine gore
anlamli farklilik oldugu tespit edilmistir. Buna gore;

Sitenin Kullanim Kolayligi

Diger secenegini isaretleyen kullanicilar ile Hurriyetemlak.com, Sahibinden.com arasinda ve
Zingat.com, arasinda anlamli farklilik oldugu goriilmiistiir. Diger segenegini isaretleyen kullanicilarin
site kullanim kolaylig1 diizeylerinin daha diisiik oldugu tespit edilmistir.

Grivenilirlik

Diger se¢enegini isaretleyen kullanicilar ile Sahibinden.com arasinda ve Zingat.com arasinda anlaml
farklilik oldugu tespit edilmistir. Diger secenegini isaretleyen kullanicilarin giivenilirlik diizeylerinin
daha diisiik oldugu tespit edilmistir.

Gizlilik
Diger secenegini isaretleyen kullanicilar ile Hurriyetemlak.com, Sahibinden.com arasinda ve

Zingat.com arasinda anlamli farklilik oldugu tespit edilmistir. Diger secenegini isaretleyen kullanicilarin
gizlilik diizeylerinin daha diisiik oldugu tespit edilmistir.

Miisteri deneyiminin oturulan evin kira olup olmama durumuna goére, Sitenin Kullanim Kolayligi,
Giivenilirlik ve Gizlilik alt boyutlarinda anlamli farklilik olmadig: tespit edilmistir.

Tiim bu elde edilen sonuglarin ardindan gayrimenkul pazarlama faaliyetlerini online pazaryerlerinde
gercgeklestiren igletmelerin pazarlama stratejilerini miisteri odakli olmaktan ziyade kendilerine, teknik
ozellikler bakimindan rakip isletmelerden iistiin yanlarina odaklanmalar1 yararli olacaktir.

Bu sonuglar degerlendirildigin miisterilerin kullandig1 ya da tercih ettigi online platformlarin etkinligine
yonelik deneyimlerinde sitenin kullanim kolaylig1, kisisel verilerin gizliligi ve giivenlik gibi unsurlarin
g6z Onilinde bulundurulmasi gerektigi onerilebilir.
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ABSTRACT

The foundation of the world economy is the international commerce system, but it faces
difficulties like fraud, inefficiency, and a lack of confidence. The transformational potential
of blockchain technology to improve the international trade landscape includes paperwork,
delays, and hazards that complex relationships between importers, exporters, financial
institutions, and regulatory authorities. Blockchain presents itself as a revolutionary force that
provides efficiency, security, and transparency. Blockchain's smart contracts speed up
verification of letters of credit (LCs) in trade finance. The precise blockchain security
contributes to safety and fraud prevention by thwarting unauthorized access and tampering.
This study explores the case studies to determine how blockchain technology might resolve
issues, speed up transactions, and restore confidence in the global commerce ecosystem.
Blockchain’s use ultimately is able to reshape trade procedures, promoting a climate of
dependability, transparency, and cooperative development.

Keywords: International Trade, Blockchain Technology, Paperless Trade

ULUSLARARASI TICARETI GELISTIREN BiR ARAC OLARAK BLOCKCHAIN

OZET

Diinya ekonomisinin temeli uluslararasi ticaret sistemidir, ancak bu sistem dolandiricilik, verimsizlik ve
giiven eksikligi gibi zorluklarla kars1 karsiyadir. Blockchain teknolojisinin uluslararasi ticaret ortamini
iyilestirmeye yonelik doniigiimsel potansiyeli, ithalatgilar, ihracatgilar, finans kurumlari ve diizenleyici
makamlar arasindaki karmasik iliskilerin yarattig1 evrak isleri, gecikmeler ve tehlikeleri icermektedir.
Blockchain kendisini verimlilik, giivenlik ve seffaflik saglayan devrimci bir gii¢ olarak sunuyor.
Blockchain'in akilli sozlesmeleri, ticaret finansmaninda akreditiflerin (LC'ler) dogrulanmasini
hizlandirir. Kesin blokchain giivenligi, yetkisiz erisimi ve Sizmayi1 engelleyerek giivenlik ve
dolandiriciligin 6nlenmesine katkida bulunur. Bu calisma, blok zinciri teknolojisinin sorunlari nasil
¢Ozebilecegini, islemleri nasil hizlandirabilecegini ve kiiresel ticaret ekosistemine olan giiveni nasil
yeniden tesis edebilecegini belirlemek icin gercek diinyadaki vaka c¢aligmalarimi arastirmaktadir.
Blockchain'in kullanimi nihayetinde ticaret prosediirlerini yeniden sekillendirebilir, giivenilirlik,
seffaflik ve igbirligine dayali bir kalkinma ortamini tesvik edebilir.

Anahtar Kelimeler: Uluslararas: Ticaret, Blok Zinciri Teknolojisi, Kagitsiz Ticaret

1. INTRODUCTION

The main component of international economic growth is the system of international trade. It means that
the cross-border exchanges of commaodities and services are possible. But, there are issues including
fraud, delays, and inefficiencies. Those have hampered the system's potential advantages (Smith &

! Bu makale yiiksek lisans tezinden tiiretilmistir.
2 Hatem Beggat, istanbul Ticaret Universitesi, hatembeggat@gmail.com
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Johnson, 2018). Because of these issues, trade parties now have less faith in one another, which has
raised prices. It has also created a need for creative solutions that might modernize and simplify trade
procedures advantages (Li et al., 2020).

The global trade system faces complexities that hinder its operation (World Trade Organization, 2019).
The economic advantages of trade are affected by inefficiencies and delays arising from paperwork
intricate regulations and a lack of transparency (OECD, 2021). Additionally, the trustworthiness of
transactions is further compromised by instances of fraud and disputes (UNCTAD, 2018). These
challenges immediately impact the economy by increasing transaction costs and reducing the
competitiveness of companies engaged in trade (International Chamber of Commerce 2019). Moreover,
diminished trust, between trading partners affects the willingness to invest in border activities and
establish long term relationships (World Economic Forum, 2021).

To tackle systemic concerns, the international trade community has resorted to creative technology as a
reaction to these challenges. Blockchain is one such technology that may be able to address issues with
trade efficiency, trust, and transparency (Asian Development Bank). Trade processes could be
revolutionized by blockchain technology, which allows for safe and decentralized record-keeping.
Looking at the global trading system and investigating its improvement of blockchain is the main
purpose of the study. The study looks into case studies in an effort to find useful information about how
blockchain is being adopted in different areas of global trade. The study specifically looks at how
blockchain affects supply chain management, trade finance, customs processes, and other important
sectors (ICC, 2022). This research aims to provide a thorough knowledge of how blockchain adoption
can alleviate long-standing issues, boost efficiency, and restore trust in the global trade ecosystem
through a thorough review of case studies and their results. The report proposes to provide insightful
advice for stakeholders seeking to leverage blockchain technology's disruptive potential to overcome
trade-related obstacles, by leveraging lessons learnt from successful deployments. Hence, the further
investigation is made including the research objectives, scope and limitation as well as significance of
the study is included.

2. LITERATURE REVIEW

For an extended period, the global trade system has been distinguished by complex procedures involving
numerous parties, such as financial institutions, regulatory agencies, importers, and exporters. These
procedures frequently include a lot of paperwork, delays, and risks of fraud and mistakes. The demand
for more efficient and safe trade processes has led scholars to investigate cutting-edge technologies such
as blockchain in order to tackle these issues. Many organizations are tangled in supporting the flow of
products and services across borders through international trade, which is a complex ecology. Terms
and conditions are negotiated by exporters and importers, financial institutions supply the required
capital and payment methods, and regulatory agencies guarantee adherence to trade laws and norms
(UNCTAD, 2020). Although this complex network of relationships is essential for international trade,
it can also cause inefficiencies and bottlenecks.

One of the most distinctive aspects of global commerce is the vast quantity of documentation needed
for every transaction. Invoices, bills of lading, certificates of origin, and different customs declarations
are examples of documentation. The timely flow of commodities across borders can be hampered by
this paperwork process, which can be time-consuming, prone to errors, and prone to delays (ICC, 2020).
The intricacy of trade procedures creates opportunities for mistakes and fraudulent activity. Trade
participants may take advantage of information flow gaps or falsify documentation in order to benefit
themselves (OECD, 2021). In addition to causing monetary damages, these kinds of events damage trade
partner confidence and obstruct cross-border cooperation (UNODC, 2022).

In light of these obstacles, the global trade community is looking for creative ways to update trade
procedures (ADB, 2021). In a world that is changing quickly, traditional record-keeping and
documenting techniques are becoming less effective. The need for safe, open, and effective trade
operations has grown as trade volumes rise and markets grow more interconnected (ICC Banking
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Commission, 2020). Due to its decentralized and impervious to tampering character, the technology of
blockchain offers a proper solution with the current international trading system. Blockchain has the
ability to improve documentation procedures, cut down on delays, lessen fraud, and rebuild trading
partner trust by offering a transparent and safe ledger that is accessible to all parties (BCG, 2023).

Given this, incorporating blockchain technology into the global trade system offers a strong chance to
transform current procedures, improve operational effectiveness, and realize the full potential of
international trade. The research goal is for investigating the technology of blockchain to change many
facets of global trade and create a more frictionless, secure, and profitable trading environment. Since
its 2008 introduction by Nakamoto as the basis for Bitcoin, blockchain technology has grown to become
a decentralized, immutable record system with applications far beyond the realm of currency. The
system functions by employing cryptographic hashes and consensus processes to guarantee the security,
transparency, and immutability of recorded transactions (Swan, 2015). The fundamental ideas of this
technology, including as distributed ledgers and smart contracts, serve as the foundation for its use in
various kinds of industries, plus global trade. The blockchain technology is adopted and has occurred in
a variety of industries due to its transformational potential. For example, supply chain management has
benefited greatly from blockchain adoptions in terms of traceability and transparency (Katsikouli et al.,
2021). The fields of healthcare, finance, and energy have also investigated how blockchain technology
might improve security, cut down on middlemen, and automate procedures (Mengelkamp et al., 2018).
These cross-sector uses highlight how flexible blockchain technology is.

The blockchain technology has advantage in the context of global trade are numerous. Improving
traceability and transparency is essential for enabling stakeholders to monitor the flow of commodities
and confirm their legitimacy (Zheng & Lu. 2022). Trade agreements can be executed automatically and
securely with the use of smart contracts (Tapscott & Tapscott, 2016). Expected results that can support
international trade operations include decreased fraud, more efficiency, and fewer disputes (Murray,
2019). Even if blockchain technology has a lot of potential applications in global trade, there are a
number of obstacles and difficulties to take into account. As blockchain networks expand, scalability is
still a challenge. Legal frameworks and regulatory alignment need to change to support blockchain-
based trade procedures. Another obstacle is interoperability with current infrastructure and systems (L.i
etal., 2020). Moreover, a thorough shift in perspective and behavior is necessary to make the move from
paper-based procedures to digital solutions (Mammadzada et al., 2020).

2.1. Research Objectives

This study aims to pinpoint and examine the current flaws and difficulties in the established international
commerce ecosystem. Furthermore, look into the underlying characteristics and features of blockchain
technology as they relate to global trade. Hence to examine actual case studies that demonstrate how
blockchain technology has changed the dynamics of international trade by taking into account factors
like supply chain efficiency, security, and transparency. Also, look into the concrete advantages that
blockchain technology has brought about in the processes of global trade, paying particular attention to
its potential to increase efficiency and transparency.

2. 2. Scope and Limitation

The main goal of this research is to thoroughly examine the possible benefits and difficulties of
incorporating blockchain technology to address trade-related problems. With an emphasis on both
permissioned and permissionless blockchain networks, this research will concentrate on practical
implementations and real-world applications of blockchain technology. The fact that there is no one-
size-fits-all blockchain solution must be acknowledged. Scalability and regulatory compliance are
variables that vary among contexts and must be properly taken into account in the study.
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2. 3. Significance of the Study

A wide range of stakeholders, including companies, trade associations, governments, and other
organizations interested in international trade, will find this research to be of great interest. This study
offers insightful information to help stakeholders make wise decisions about the use of blockchain
technology by exploring its revolutionary potential in trade processes. This research includes case
studies that provide specific examples of how blockchain technology might improve trade efficiency
and transparency. These observations add to the expanding body of information about the contribution
of blockchain to the future of international trade.

3. BLOCKCHAIN APPLICATION IN INTERNATIONAL TRADE

The potential uses of blockchain in international trade are wide-ranging and have important
ramifications for trade finance and payment systems. Adoption of blockchain technology opens up
revolutionary possibilities that simplify complicated procedures, especially when it comes to cross-
border payments, verification, and letter of credit (LC) issuing. According to Mavroudis et al. (2022),
these applications not only promote increased efficiency in transactions but also increase transparency,
which eventually helps to lower the frequency of errors and fraudulent activities.

Historically, the process of issuing and verifying letters of credit (LCs) has been complex, involving
numerous steps for paperwork and verification. Smart contracts uses, blockchain technology is able to
completely transform this environment by digitizing and automating LC procedures. These self-
executing contracts are programmed to take particular activities and issue approvals on their own when
predetermined criteria are satisfied. By doing away with the necessity for manual involvement, this
automation speeds up the process of issuing and verifying LCs (Ito et al., 2017). In addition, the openness
of the blockchain minimizes miscommunication and inconsistencies by enabling all stakeholders to see
and confirm the LC's status in real time (Badrinarayanan & Fu, 2020).

With their notoriously high transaction costs and frequent delays, cross-border payments have a lot to
gain from blockchain technology. Multiple middlemen are involved in traditional payment methods,
adding fees and complexity to the transaction (Rogojanu & Badea, 2018). Payment systems based on
blockchain technology provide a mutual, direct method that cuts out middlemen and expedites payment
processing. This improves the speed of cross-border transfers while also lowering transaction costs.
Furthermore, because of blockchain's intrinsic transparency, both the sender and the recipient always
know the latest state of the payment, which boosts confidence and lowers the possibility of mistakes or
disagreements (D'Arcy & Flanagan, 2019).

Synergistic effects are produced when blockchain technology is integrated with trade finance and
payment systems, resulting in expedited LC procedures and effective cross-border payments. A
seamless end-to-end trade finance ecosystem is created by fusing the benefits of smart contracts with
the direct, trust-based nature of blockchain payments. This ecosystem reduces the risks of payment
delays, fraud, and errors, which not only speeds up trade-related transactions but also fosters confidence
among participants.

To put it briefly, the opportunity to reinvent traditional procedures and provide efficiency, transparency,
and security is presented by the integration of blockchain technology into trade finance and payment
systems. Blockchain adds to a commerce environment that is not just technologically sophisticated but
also economically robust and trust-centric by digitizing and automating procedures.

3. 1. Supply Chain Management and Traceability
Blockchain, which enables visibility into the flow of commodities, has had a tremendous impact on
supply chain management. This transparency helps to combat issues of fraud, theft, and counterfeiting

(Choudhury et al., 2021). Because of the unchangeable ledger of blockchain, regulators and trading
partners can have confidence that every stage of the supply chain is documented. This kind of openness
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not only improves accountability, but it also encourages sustainability by allowing firms to track and
lessen their environmental imprint, so contributing to a more responsible and environmentally friendly
supply chain management approach. Furthermore, the function of blockchain in supply chain
management goes beyond basic documentation; it fosters trust and collaboration among varied
stakeholders, supporting innovation and resilience within the supply chain ecosystem.

3. 2. Customs and Border Control

Blockchain allows stakeholders to more effectively communicate documents and data, which has the
potential to totally transform border and customs procedures (Bohme et al., 2015). According to their
findings, increased transparency reduces wait times and speeds up the customs clearance procedure.
Furthermore, it aids in document validation, limiting the potential of fraudulent statements (Bohme et
al., 2015). Not only does blockchain technology speed up customs clearance, but it also allows for
tracking of shipments and their supporting documentation. This level of transparency guarantees that
importers and customs officials have fast access to critical information, decreasing the chance of
misunderstandings and allowing smoother cross-border trade operations. Furthermore, if blockchain
usage in customs and border control grows, it has the potential to lead to standardized methods and
increased harmonization among countries, thus simplifying international trade procedures and
supporting global growing, in terms of economy.

3.3. Intellectual Property Rights Protection

According to Kshetri (2019), blockchain technology not only revolutionizes intellectual property (IP)
rights protection but also creates a decentralized marketplace for producers and inventors. Creators can
immediately license their IP to interested parties worldwide via blockchain, promoting a more efficient
and transparent IP marketplace. Furthermore, the irreversible and public ledger of blockchain ensures
that creators receive fair recompense for their intellectual property, stimulating creation and minimizing
conflicts over ownership and royalties. This breakthrough has the potential to change the way
intellectual property rights are managed and enforced on a worldwide scale.

3.4. Dispute Resolution and Smart Contracts

Smart contracts, a defining feature of blockchain technology, have emerged as a game changer for
automating dispute resolution procedures in international trade. These self-executing contracts are
intended to automatically perform predefined activities whenever the specified criteria are met, hence
decreasing the need for intermediaries and the related costs and time delays (Gupta et al., 2020). Smart
contracts provide a streamlined and effective framework for resolving trade-related disputes, thereby
improving the overall efficiency of international trade transactions.

3.5. Regulatory Considerations for Blockchain Adoption

Adoption of blockchain in global trade necessitates comprehensive regulatory framework analysis.
Regulators must create rules that take advantage of blockchain technology and guarantee adherence to
current legal requirements. For wider implementation, it is imperative to develop standardized standards
for cross-border trading (Bheemaiah et al., 2018). Furthermore, regulatory agencies must stay nimble
and sensitive to the changing landscape of blockchain technology, constantly updating and adjusting
legislation to address new issues and opportunities (Smith, 2019). Cross-border coordination and
regulatory framework harmonization will be critical in enabling a smooth and compliant transition to
blockchain-based trade operations.
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4. IMPACT OF BLOCKCHAIN ON INTERNATIONAL TRADE SYSTEM

4.1. Efficiency and Cost Reduction

Blockchain's ability to promote efficiency and cost savings which basically defines its influence on
international trade. Significant benefits provided by the technology shorten procedures and lower
operating costs. The accuracy and dependability of recorded data is ensured by the blockchain's ledger's
consistency and resistance to interference. This quality becomes crucial in international trade
hence, building confidence between distant partners is frequently difficult (Mougayar, 2016). Supply
chains can gain from increased transparency through the use of blockchain. Hence, which encourages
openness and trust. Because of the technology's transparency, accountability is improved and item
origins and verification can be followed effectively. Consequently, this greatly reduces the possibility
that phony goods would enter the market (lansiti & Lakhani, 2017). In the end, blockchain adoption
benefits businesses as well as consumers. That is by fostering a more secure and reliable global trading
network.

4.2. Transparency and Trust

The transparency that blockchain technology provides greatly improves trade partner confidence. There
can be fewer disagreements and more cooperation when parties are able to independently confirm the
legitimacy of transactions and documentation (Chen et al., 2019). Furthermore, the transparency of
blockchain extends beyond transaction verification. It enables tracking of commodities along the supply
chain, allowing stakeholders to precisely monitor progress, assess quality, and estimate delivery
schedules (Mengelkamp et al., 2018). This increased transparency not only increases trust but also leads
to more informed decision-making, lowering the likelihood of disagreements stemming from
misunderstandings or delays. As a result, blockchain not only validates transactions but also encourages
proactive collaboration and risk mitigation among trading partners, ultimately boosting the global trade
ecosystem.

4.3. Security and Fraud Prevention

The cryptographic security of blockchain provides a strong defense against tampering and unauthorized
access, greatly enhancing the security environment in the global trade ecosystem (Li et al., 2020). This
crucial feature of blockchain technology stems from the way it uses cutting-edge cryptography to
establish an unchangeable and visible ledger system. Cryptographic algorithms are incorporated into the
design of blockchain to provide safe data transmission, storage, and validation. Every transaction that is
stored on the blockchain is encrypted, and cryptographic hashes are used to connect each transaction to
its predecessor. It is nearly impossible to change this chain of encrypted blocks without being
discovered, creating a record that is resistant to tampering. Because there are no single points of
vulnerability due to the decentralized structure of blockchain—where copies of the ledger are dispersed
across multiple nodes—security is further improved (Nakamoto, 2008).

4.4. Standardization and Interoperability

Standardization is necessary to ensure compatibility amongst various blockchain implementations. The
smooth incorporation of blockchain technologies into the global commerce system will be facilitated by
cooperative efforts to create industry-wide standards (Meng et al., 2019). Furthermore, standardization
is a critical step in promoting blockchain's wider use in global trade. As more industries and corporations
integrate blockchain into their operations, the demand for consistent standards grows more pressing.
These standards can address concerns like as data formats, security protocols, and blockchain platform
compatibility (Swan, 2015). Businesses and organizations may seamlessly interact, share data, and
execute smart contracts across the blockchain network with clear standards in place, enabling a more
efficient and connected global commerce environment.
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4.5. Potential Disruptions and Risks

Blockchain technology has a lot of promise, but there are risks and possible disruptions with its adoption.
Concerns around data privacy and regulatory compliance, the requirement for qualified staff, and
integration difficulties with legacy systems must all be addressed (Hou et al., 2019). Therefore, trade
financing, supply chain management, and dispute resolution could all undergo radical changes as a result
of the various ways that blockchain technology is being applied in international trade. Blockchain has
the ability to improve the international commerce system's efficiency, transparency, security, and
confidence, according to an impact review.

5. CASE STUDIES OF BLOCKCHAIN
5.1. Case Study 1: Blockchain Adoption in Trade Finance

The impact of blockchain technology on trade finance is exemplified by the Voltron platform. The goal
of Voltron, which was created by a group of financial institutions that included HSBC and Standard
Chartered, is to digitize and simplify the process of issuing letters of credit (LCs) (Mavroudis et al.,
2022). The usage of such technologies is important as it makes sure that there is security. Also, it makes
the confidence in the approval of LC as it makes sure to verify that information. The contracts now have
become much easier as they are in soft copy. Hence, that way there is not any paperwork. However, the
first case tells about the finance as that is wholly dependable on the technology of blockchain. There is
even much deeper research that includes the Voltron study. That is a big platform of the scenario that
lightens the blockchain trading in terms of finance. Also, they have a focus on the blockchain potential.
It focuses on the potential of revolution related to blockchain. That even has a focus on the issuance of
LC. The knowing of this case study tells that there are much better companies in financial terms as they
include the bank of Standard Chartered as well as HSBC. Those are used to improve the operations and
help them to have the least organizational time.

In 2018, the total cash of $750 made China the number one country to have most LC issues (Buck,
2019). Moreover, it had completed a number of 25 transcations (Anwar, 2020). A deep investigation
hence showed that the platform of Voltron showed that it is important to know of the raising LC as well
as their processes needed for verification. They are also important among other partners too. This in-
depth examination demonstrates how blockchain's transparency and security features contribute to
improved trade finance efficiency. The material for the case study is derived from a variety of reliable
sources, including research papers, articles, and paperwork from top financial organizations. These
sources provide unigue insights into the Voltron platform's development and implementation, as well as
its impact on trade finance (Mavroudis et al., 2022).

Trade Finance Market 2029
Projected to grow at a CAGR of 5.4%

USD 11631260
Million

USD 8483660
Million

2022 2029 V aluates Reports® G
Figure 1. Trade Finance Market

Source: Trade Finance Market Size & Share, Growth, Report 2023-2029, 2022
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Voltron has played a critical role in the restructuring and digitalization of the trade finance business as
one of the original members of the open platform for documentary trade. The trade financing market,
that has a value of USD 8,483,660 million in 2022, still increasing drastically, reaching USD 11,631,260
million by 2029, having phenomenal Compound Annual Growth Rate (CAGR) of 5.4% (QYResearch,
2023).

The case study emphasizes on crucial role of blockchain technology in transforming trade finance
through rigorous research and interpretation of the acquired data. It demonstrates how the intrinsic
characteristics of blockchain, such as immutability and transparency, assist to minimizing delays and
enabling greater cooperation among trade partners. The case study not only investigates the disruptive
potential of the Voltron platform, but also situates it within the broader framework of trade finance. By
setting this blockchain-based innovation within the greater context of trade financing, it emphasizes its
relevance and ability to disrupt customary processes. This case study demonstrates how blockchain's
openness and security can function as accelerators for collaboration, reduced paperwork, and faster LC
issuance. The findings highlight the real advantages that blockchain technology delivers to the complex
world of trade finance, with far-reaching consequences for the business.

5. 2. Case Study 2: Blockchain-enabled Supply Chain Management

Blockchain holds the ability to progress with the management of supply chain as it is revealed that
Walmart and IBM holds association amongst the platform of blockchain. That is specifically the Food
Trust (Mengelkamp et al., 2018). The supply of food chain helps in the increment of transparency which
is important for the foodborne output. That is connected to the system as it points out to the
contamination sources which can be up to every level. That begins at the start of the journey which
makes sure of the safety of the customer.

There is an emphasis on the blockchain’s implementations that includes it management of supply chain.
Moreover, there is a connection among IBM and Walmart that finishes the Food Trust of the desired
stage. It puts focus on the cooperation that is of importance. Those cases provide full research on the
Food Trust platform's multidimensional influence that is very important for the chain’s transparency. It
looks deeply into the methods through which blockchain technology transforms supply chain monitoring
and crisis management. This case study draws on a wide range of data sources to develop a complete
knowledge of the Food Trust platform and its application, including peer-reviewed research
publications, authoritative reports, and official paperwork connected to the platform's conception and
deployment. This meticulous data collection procedure assures that the case study is founded on factual
evidence. This case study engages in thorough data analysis and interpretation in order to uncover the
transformative potential of blockchain technology in the context of foodborne outbreak response. It
sheds light on the enormous consequences for customer safety and confidence by analyzing the intricate
methods through which blockchain records and conveys vital information (Mengelkamp et al., 2018).

Table 1. Impact of Blockchain Technology on Walmart's Food Supply Chain (Tan B. et al, 2018)

Statistic Description
Time for Tracing Mangoes (Before Blockchain) 6 days, 18 hours, 26 minutes
Time to Trace Mangoes (With Blockchain) 2.2 seconds
Products Traced (By September 2018) Over 25 products from numerous suppliers
Food Waste Reduction (Percentage) Approximately 17% of global food production
potentially wasted
Reduction of Response Times Rapid containment of foodborne illnesses
Walmart China Blockchain Product Lines Introduced 23 product lines on Blockchain
(2019) Traceability Platform

Source: Tan B. etal., 2018
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Impressive figures support Walmart's pioneering use of blockchain technology in the food supply chain.
Previously, it took roughly seven days for Walmart's team to track the origin of a package of sliced
mangoes, a procedure that was revolutionized with the advent of blockchain. After collaborating with
IBM, Walmart was able to track these mangoes within its US locations in just 2.2 seconds. Walmart had
successfully traced over 25 products by September 2018, including mangoes, leafy greens, strawberries,
dairy products, beef, poultry, packed salads, and baby food. Furthermore, blockchain has the ability to
reduce food waste, with around 17% of global food production at danger of waste, as well as to enable
rapid containment of foodborne infections with reduced response times. Notably, in 2019, Walmart
China launched 23 new product lines on its Blockchain Traceability Platform, employing VeChain's
technology to improve transparency and traceability in the food supply chain (Sristy, 2021).

This case study provides essential insights into the disruptive power of blockchain technology by
embedding the Food Trust platform into the larger landscape of supply chain management. It depicts
how this innovation has the potential to reshape traditional supply chain methods while also promoting
resilience in an era of changing consumer expectations. The outcomes of this case study highlight
blockchain technology's transformative potential in rapidly pinpointing the sources of contamination
during foodborne outbreaks, ultimately enhancing customer safety and trust. Beyond crisis response, the
implications extend to proactive supply chain management, where blockchain-enabled traceability can
lead to more efficient recalls, reduced food waste, and improved stakeholder collaboration.

5. 3. Case Study 3: Blockchain-based Customs Processes

Blockchain technology is being used in border and customs control through the Singaporean
government's TradeTrust initiative (Bohme et al., 2015). TradeTrust uses blockchain technology to
digitally and authentically certify trade documents, streamlining the customs clearance process and
lowering the possibility of fraud. The program facilitates the interchange of trade-related information
and streamlines cross-border trade procedures by building a trustworthy digital infrastructure. This case
study delves into the specific application of blockchain technology inside the Singaporean government's
TradeTrust program, illuminating the multiple ways in which blockchain is transforming the customs
and border control landscape (B6hme et al., 2015). With great attention to detail, this case study
investigates the TradeTrust initiative's use of such advanced technologies is in great knowledge. Those
goals need to be explained about its terms as well as other matters that make a precaution in the border
control systems.

The study of these researches is whole upon the data collection that too has a wide range. Those include
the academic, governmental as well as individual reports. Those up to date sources are important in the
program as it focuses on the data’s wealth. Also, the analysis made are for the exploration of
incorporating blockchain technology towards trade document digitization. It aims to demonstrate how
this novel approach speeds up customs clearance procedures while significantly lowering the danger of
fraudulent activity (Australian Border Force, IMDA Singapore, & Singapore Customs, 2021).
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Figure 2. Four Key Components of TradeTrust
Source: Digitising trade: the time is now, 2022

A collaborative blockchain pilot including the Australian Border Force (ABF), the Infocomm
Media Development Authority of Singapore (IMDA), and Singapore Customs revealed
substantial promise in lowering cross-border transaction costs on August 18, 2021. The main
goal of this trial was to demonstrate that trade documents could be issued and authenticated
digitally across two separate systems. The Australian Chamber of Commerce and Industry, the
Australian Industry Group, ANZ Bank, DBS Bank, Standard Chartered, and Rio Tinto are all
active partners in this program. Due to the integration of blockchain technology and digital
verification systems, the successful outcome demonstrated Australia's ability to produce high-
integrity digital trade documents that could be quickly certified and traced for provenance.
Notably, Certificates of Origin (COOs) were outfitted with QR codes holding unique evidence,
allowing machines to instantly verify authenticity and integrity when scanned or read.
Singapore Customs also recognized the verifiable COOs, marking a significant step forward in
the trial. Participants in the industry praised the increased efficiency, time savings, and cost
savings associated with employing verifiable COOs. The pilot supports the Simplified Trade
System reform agenda by gradually removing paper papers and lowering cross-border
transaction costs for Australian enterprises. This successful pilot demonstrates blockchain
technology's promise for expediting cross-border trade processes and increasing cost-efficiency
through the use of verifiable digital trade documents.

This case study highlights the revolutionary potential of blockchain technology by situating the
TradeTrust initiative within the broader context of cross-border trade procedures. It emphasizes
its ability to not only simplify but also elevate information transmission, resulting in a more
seamless and efficient landscape for international commerce activities. This case study
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demonstrates blockchain technology's significant potential for improving customs clearance
processes and lowering the risk of fraud. It underlines blockchain's critical role in fostering the
expansion of frictionless cross-border trade operations and furthering the cause of global trade
facilitation (Bohme et al., 2015).

6. CONCLUSION

The assessment of blockchain's impact on international trade, as proven by three distinct case
studies, demonstrates a disruptive potential that spans multiple areas of commerce. Each case
study illuminates how blockchain technology is transforming trade finance, supply chain
management, and customs operations, providing insights into the technology's disruptive
impact. The platform of VVoltron within trade finance, the Voltron platform, is backed up by the
banks. Those include the Standard Chartered or HSBC. Also, there is a confirmation that
blockchain holds the ability to make the issue of credit much simpler. Hence, it shows that
blockchain holds the capacity to raise confidence of the traders. Moreover, it quickens up the
approval of LC approval and makes it confirm.

The work amongst the big food trust, IBM and Walmart holds much importance in blockchain
platform. It is very important to know about it in the range of managing supply chain. It vividly
highlights the importance of blockchain in improving traceability and transparency in the food
supply chain, allowing for the rapid identification of the source of contamination during
foodborne outbreaks. Furthermore, it contributes to large reductions in food waste and allows
for more effective crisis response. The TradeTrust program in Singapore exemplifies how
blockchain is being used to modernize customs processes. It speeds customs processing and
reduces fraud risks by digitally authenticating trade documents and creating a secure and
transparent digital infrastructure. This case study demonstrates how blockchain may speed up
cross-border trade, reduce transaction costs, and pave the path for a paperless trading future.
These case studies demonstrate that blockchain technology is more than just a term; it is a
driving force transforming global trade. Its characteristics of transparency, immutability, and
security have the potential to result in unparalleled global efficiency, resilience, and trust.

Based on the findings of these case studies, we make the following recommendations for
governments, international organizations, corporations, and scholars looking to capitalize on
the transformative potential of blockchain in international trade:

Governments and international organizations can create adaptable, blockchain friendly
regulatory frameworks that adhere to existing trade regulations while embracing the unique
characteristics of blockchain technology. The encouragement is given to the environments that
regulate so the security and innovation is prioritized first. The establishment of the standards
worldwide are dependent on the interoperability of blockchain which is included in the
collaboration of stakeholders within industry. The boost in compatibility of numerous
blockchain applications are made in order do there can be improvement in trade all across the
world. The encouragement in the partnership of public and private relation is excelled for
deploying blockchain in the trade, finance, custom operations and supply chain management.

Investigate possibilities for incorporating blockchain technology into supply networks. Make
use of blockchain's transparency and traceability characteristics to improve product visibility,
reaction to disruptions, and consumer trust. Invest in stakeholder education and training
initiatives to guarantee a smooth transition to blockchain-based trade processes. Provide staff
with the skills and information they need to properly utilize blockchain technology. Create
strong protocols to solve data privacy concerns while leveraging blockchain's transparency

33



Hatem Beggat

benefits. Ensure that data protection laws are in sync with blockchain applications in
international trade.

Investigate creative approaches to scalability issues in growing blockchain networks.
That focuses on both macro-level strategies and micro-level issue addressing in certain
industries. As blockchain technology becomes more widely used, use creative strategies to keep
things fast. Also, efficient while adjusting solutions to meet industry-specific needs. Encourage
collaboration between economists, lawyers, policy analysts, and blockchain specialists to fully
handle the intricate problems related to blockchain adoption. Develop a variety of research
approaches to gain a comprehensive grasp of blockchain's consequences while focusing
on developing blockchain-based monitoring systems. Those are to improve the robustness and
visibility of the supply chain. Providing the technology that not only increase the overall
effectiveness of trade between countries, but also allow for quick reactions to disruptions,
preserving the durability of trade ecosystems worldwide.
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OZET

Bu calismanin amaci; bankalarin yonettikleri miisteri iliskilerine iliskin alginin miisterilerin
sadakat dizeylerine ne sekilde etki ettigini arastirmaktir. Calismanin evreni; Azerbaycan
vatandasi olan 18 yas ve ilzerindeki banka miisterileridir. Arastirma alaninin genis
olmasindan dolayr orneklemeye basvurulmustur. Bu cercevede 709 kisinin arastirmaya
katilmas1 saglanmistir. S6z konusu kisilerden veriler yiizyilize anket teknigi ile toplanmistir.
Katilimcilarin misteri iligkileri yonetimine iligkin algilari ile sadakat diizeylerini belirlemek
icin literatiirde gecerlilik ve giivenirlik calismasi yapilan hazir 6lgekler kullanilmistir.
Toplanan veriler SPSS ile analiz edilmistir. Yapilan analizler sonucunda katilimcilarin
misteri iliskileri yonetimine iliskin algilar1 ile bankaya olan sadakatlerinin orta diizeyde
oldugu tespit edilmistir. Calismada miisteri iligkileri yonetimine iligskin s6z konusu algi ile
miisteri sadakatinin ¢esitli demografik degiskenler acisindan farklilik gosterdigi
belirlenmistir. Calismada miisteri iligkileri yonetimine iligkin algi ile genel sadakat, alt
boyutlar olan bilissel ve tutumsal sadakat arasinda orta diizeyde bir iliski bulunmustur. Buna
gore; miisteri iliskileri yonetimine iliskin alginin miisteri sadakatini, sadakatin bilissel ve
tutumsal boyutlarim etkiledigi tespit edilmistir.

Anahtar Kelimeler: Miisteri, Miisteri Iliskileri Y&netimi, Miisteri Sadakati, Azerbaycan

THE EFFECT OF BANKS' CUSTOMER RELATIONS MANAGEMENT ON
CUSTOMER LOYALTY OF BANKS: THE CASE OF AZERBAIJAN

ABSTRACT

The purpose of this study; To investigate how the perception of customer relationships
managed by banks affects customers' loyalty levels. The universe of the study; Bank
customers who are Azerbaijani citizens aged 18 and over. Due to the large research area,
sampling was used. In this context, 709 people were recruited to participate in the research.
Data were collected from these people using face-to-face survey technique. Ready-made
scales, the validity and reliability of which have been studied in the literature, were used to
determine the participants' perceptions of customer relationship management and their loyalty
levels. The collected data were analyzed with SPSS. As a result of the analysis, it was
determined that the participants' perceptions of customer relationship management and their
loyalty to the bank were at a medium level. In the study, it was determined that the perception
regarding customer relationship management and customer loyalty differ in terms of various
demographic variables. In the study, a moderate relationship was found between the
perception of customer relationship management and general loyalty, as well as the sub-
dimensions cognitive and attitudinal loyalty. According to this; It has been determined that
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2 Bayram Osmanli, Istanbul Ticaret Universitesi, 0smanov.b99@gmail.com
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the perception of customer relationship management affects customer loyalty and the
cognitive and attitudinal dimensions of loyalty.

Keywords: Customer, Customer Relationship Management, Customer Loyalty, Azerbaijan

1. GIRIS

2000'lerin basinda, bu gelismelerin etkisiyle modern pazarlama uygulamalari benimsenmis ve is
felsefeleri degismistir. Bu donemde Miisteri liskileri Yonetimi (MIY), diinya genelindeki pek gok
sektorde bir trend haline gelmistir. Bankacilik sektoriinde, 6zellikle teknolojideki gelismelerin etkisiyle
MIY uygulamalari daha fazla degisime ugramustir. Veri tabanli programlar, analiz teknikleri ve veri
madenciligi gibi analiz yoOntemleri, bankalarin farkli miisterilerin bilgilerini analiz etmelerine,
misterilere yonelik politika ve hizmetler gelistirmelerine ve miisterilerle siirekli bir iligki kurmalarina
kolaylik saglamistir. Veri programlari, bankalarin miisterilerini daha kolay bir sekilde boliimlere
ayirmasina yardimei olmustur. Bankalar, miisteri taleplerini daha hizli ve kolay bir sekilde karsilamak
ve sikayetleri ¢dzmek i¢in MIY uygulamalarim kullanmaya baslamistir. Ayrica, MIY uygulamalart

sayesinde bankalar, miisterilerin profillerini, davranis bi¢cimlerini, demografik 6zelliklerini ve psikolojik
davranis sekillerini daha kolay bir sekilde 6grenmistir.

Geleneksel pazarlama anlayisiyla karliligi artirmak giinlimiizde pek miimkiin olmadig1 i¢in, modern
pazarlama anlayig1 gergevesinde miisteri memnuniyetine onem vermek gerekmektedir. Bu anlayis,
misterilerin ihtiyaglarina uygun {iriin ve hizmetler sunarak, kigisel hizmetler saglayarak ve siirekli
iletisim halinde kalarak miisterilere deger verilmesini 6ngérmektedir. Bu amagcla, MIY (Miisteri
Iliskileri Y®onetimi) uygulamalari, rekabetin yogun oldugu piyasalarda zorunlu hale gelmistir. Ancak,
MIY ayni zamanda hizmet kalitesi ve insana sayg1 gibi degerlerin geregi olarak da kabul edilmektedir.

Bankalar da MIY uygulamalarim, piyasadaki karliliklarin1 ve degerlerini artirmak i¢in nemli bir arag
olarak gérmektedirler. Bu yeni hizmet sektoriinde, bilgi ve iletisim teknolojisinin sekillendirdigi MIY
stratejisi, bankalarmn hizl, rekabetgi ve esnek olma yolundaki en biiyiik kurtaricisidir. MIY, karmasik
ve yogun rekabet ortaminda bankalarin hedeflerine ulagmalarini saglayan en etkili yoldur. Bugiiniin
basarili bankalar;, MIY uygulamalari yoluyla maddi ve manevi deger yaratabilen bankalardir.

2. KURAMSAL CERCEVE

Kiiresellesme ve teknolojinin gelismesi, lirlin ve hizmet ¢esitliligini arttirmis ve rekabeti artirmistir. Bu
durum, bankalarin iiriin ve hizmetlerini farklilagtirmalarini zorlagtirmis ve fiyatlari diisiirerek karlarim
azaltmistir. Bu nedenle bankalar, miisteri temelli pazarlama anlayigina gecerek miisterileriyle daha etkili
iligkiler kurmaya odaklanmiglardir. Miisteri profili diinya genelinde artarken, bankalarin miisterileri i¢in
daha etkili stratejiler gelistirmeleri gerekmektedir. Bu stratejilerin en etkilisi, mdisterilerin
memnuniyetinin dtesinde, miisteriye deger katan ve miisteri odakli uygulamalari igeren Miisteri Iliskileri
Yonetimi (MIY) olarak adlandirilmaktadir. Bankalarm MiY'yi benimsemeleri, miisterileri i¢in daha
karli ve siirdiiriilebilir bir sekilde hizmet sunmalarina yardimci olmaktadir (Yiicel, 2013: 1643; Giin,
2018: 24)

Farkli tanimlamalar arasindan anlasilacagi iizere, genellikle "miisteri" denildiginde, {irlin veya
hizmetlerin son kullanicilar1 akla gelir. Ancak, iirinler ve hizmetler belli asamalardan gecerek
sekillenirler ve bu asamalar arasinda test etmek, paketlemek, gondermek, saklamak, faturalamak,
yerlestirmek, kullanilabilir hale getirmek, servis sunmak ve 6deme almak gibi faaliyetler bulunur. Bu
faaliyetlerin bir veya birden fazlas1 bir veya birkag kisi tarafindan gergeklestirilir ve bir asamanin ¢iktisi
ayn1 zincirdeki baska bir asama i¢in girdi niteligi tasiyabilir. Bu ¢iktilarin her alicisina da miisteri denilir,
ancak genellikle disaridaki miisteri veya son kullanici gibi diisliniiliir. Bu nedenle, miisterileri, i¢ miisteri
ve dig miisteri olmak iizere iki sekilde siniflandirmak miimkiindiir (Acuner, 2001: 28; Avcilar, 2004: 4;
Coskun: 2007: 3).

I¢ miisteri, bankada temelde kisisel amaglar1 igin ¢alisan ve bankanin iiriin ve hizmetlerini satin alinabilir
duruma getiren kisi veya is birimleridir. I¢ miisteriler, uzun vadede kuruma en fazla kir saglayabilme
potansiyeli olan kisilerdir ve toplam kalite anlayisinin gelismesiyle birlikte pek ¢ok kurumda isletmenin
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varolus nedeniyle bir tutulmuslardir (Kantaroglu, 2018: 26; Beksirgakizi, 2007: 2; Sezer, 2008: 151;
Soztutar, 2010: 7).

D1s miisteri ise, belli bir istegini veya ihtiyacini karsilamak iizere bankayla iletisime gegen ve bankanin
tiriin ve hizmetlerini alma egiliminde olan kisi veya kuruluslardir. D1g miisteriler, iiriin ve hizmetlerin
sunumunu, kalitesini, hizmet verme seklini, karsiladig1 ihtiyaclar1 ve beklentileri, s6z verilenleri yerine
getirip getirmedigini ve tatmin edici olup olmadigini dikkate alirlar (Sezer, 2008: 151).

Miisteri iliskileri Y&netimi (MIY), kurumlarin miisterilerini iist ve alt segmentlere ayirarak, onlara nasil
ulasabilecegini ve kalici bir iligki kurmanin yollarim belirleyen bir yonetim felsefesidir. MY, kurumsal
amaglar1 ve miisteri ¢ikarlarini koruyarak, iiriin ve hizmetlerin tasarim asamasindan satig ve pazarlama
sonrast hizmetlere kadar geri bildirim ve iletisimde olmay1 gerektirir. Miisteriye 6zel olarak iliski
kurmayt, geri bildirim almay1 ve miisteri istek ve ihtiyaclarim karsilamay1 hedefler. MIY, miisterilerle
stirdiiriilebilir bir iliskiyi esas alarak, miisteri isteklerini ve ihtiyaclarmi dogru bir sekilde algilayarak,
stratejik bir yaklasim benimser. Miisterilerle kurulan iligkileri yonetmek i¢in gerekli olan tiim metotlart,
iiriinleri ve hizmetleri kapsar. MIY, miisteriyi iiriin ve hizmetlerin iiretim siirecinin biitiin asamalarina
dahil eder ve miisteriyle yakin iligki kurmay1 esas alir. Miisteriyle temas edilen noktalarin iyilestirilmesi
ve entegrasyonu da MiY'nin bir pargasidir. Miisteri bilgilerinin kullanilmasiyla, miisteri sadakatinin ve
degerinin artirilmas1 hedeflenir. MIY, kurumda miisterilerin bilgilerinin tek bir enformasyon sistemi
altinda toplanmasi ve miisterilerin bu bilgilere ulasabilmesi igin ¢alisir (Parvatiyar & Sheth, 2002: 3;
Kirim, 2007: 51; Dogan & Kilig, 2008: 67; Ozilhan, 2010: 22).

Tiim sektorlerde gecici miisterileri sadik hale getirmek igin miigterilerin ihtiyag ve isteklerini
kargilamanin yani sira kurum ve igletmelerin kendi ihtiyaglarini karsilayacak hizmetleri sunmaya daha
istekli olduklar1 goriilmektedir (Kili¢ & Eleren, 2009: 110). ). Bankacilik sektoriinde, uzun vadeli sadik
misteriler yaratmak ve boylece miisterilerinde deger yaratmak isteyen bankalar, yeni yOnetim
yaklasimlarmi ve tekniklerini iceren stratejiler uygulamak zorunda kalmislardir (Tiirker & Ozaltin,
2010: 83). Bu stratejilerin temelinde miisteri odakli yonetim anlayisi yer almaktadir. Bunu takiben hedef
miisterilerin ihtiyag ve isteklerini karsilamak, siirekli iletisim halinde olmak, kalite, fiyat, diisitk maliyet
gibi degiskenlere odaklanmak esastir. Dolayisiyla miisterilerle banka i¢in deger yaratacak iligkilerin
gelistirilmesi, siirdiiriilmesi ve siirdiiriilmesi ancak MIY ile miimkiindiir (Ozbal, 2011: 11).

Miisteri iliskileri Yonetimi (MIY), satis alaninda dogru {iriinii dogru miisteriye, dogru yerde, dogru
kosullarla sunma, etkili pazarlama ve kampanya yapma stratejisidir. Uriin karliligin1 arttirmak, satis
stirecini kisaltmak ve satis temsilcisinin verimliligini arttirmaktir. Yonetim ve ¢apraz satis hedeflerine
ulasmak i¢in tasarlanmistir. Ayrica MY, isletmelerin karliligi uzun vadede kalic1 hale getirmesini, karar
yonetimi ¢ercevesinde risk-getiri perspektifinde karlilig1 en iist diizeye ¢ikarmay1 ve hedefe ulasmak
icin islem hizini artirarak diisiik maliyetlerle miisteri memnuniyetini artirmay1 amaglamaktadir (Savasci
& Tathdil, 2006: 64; Sezer, 2008: 148; Kaya, 2011: 6; Yigit, 2017: 10).

Bankalar gibi miisterilerle siirekli iletisim halinde olan isletmeler, miisteri bilgilerini pazarlama
kararlarinda kullanarak miisteri memnuniyetini saglama ve miisteri sadakatini arttirma konusunda
avantajli konumdadirlar. Bu nedenle, bankalarm MIY uygulama ve stratejileri giiniimiizde biiyiik nem
tasimaktadir. MIY, stratejik, islevsel, analitik ve isbirlik¢i olmak {izere dort kategoriye ayrilmistir. Bu
nedenle, isletmelerin ihtiyaglarina uygun bir MIY stratejisi gelistirerek miisteri memnuniyeti ve karlilig1
artirmast miimkiindiir (Akin, 2013: 28).

Operasyonel MIY, miisteriyle etkilesimde bulunan ¢alisanlarin, siirecin otomatik sekilde yonetilmesini
saglayan sistemleri igermektedir. Bu sistemler genis bir islem yelpazesini kapsar ve pazarlama ve satis
faaliyetlerinden satis sonrasi hizmetlere kadar miisteriyle iligkili tim siiregleri kapsar. Kurumsal
yonetim fonksiyonlarmdan finans, muhasebe ve insan kaynaklar1 gibi diger alanlarla esgiidiim halinde
calisarak, operasyonel MIY hizmetleri sunulmaktadir (Dinger, 2007: 58). Miisteriyle dogrudan temas
eden personelin, miisteriyle ilgili tiim bilgileri gériintiileyebilmesi ve islem yapabilmesi i¢in otomasyon
sistemleri kullanilir. Bu nedenle satis noktasi otomasyonu, sube uygulamalari, self servis (Kiosk, ATM),
telefonda otomatik hizmet (sesli yanit sistemleri) ve cagr1 merkezi gibi uygulamalar operasyonel miigteri
iligkileri yonetiminin teknolojik altyapisini olugturmaktadir (Akin, 2013: 30).
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Analitik miisteri iliskileri yonetimi, her miisterinin istek, ihtiya¢ ve davranislarim1 degerlendirerek bu
bilgileri kullanmay1 hedefleyen bir miisteri iligkileri yonetimi tiiriidiir. Operasyonel miisteri iliskileri
sirasinda toplanan veriler incelenir ve miisteri bilgileri analiz edilerek miisterileri ilgilendiren kararlar
almir. Bu sayede bankalar, miisteri islemlerini detayli bir sekilde analiz ederek miisteri ihtiyaglarin
tespit eder ve mevcut firsatlari degerlendirir. Veri ambarlari, misterilerin demografik bilgileri ve
yaptiklari iglemler hakkinda gesitli bilgiler saglar ve analitik miisteri iligkileri yonetiminin temelini
olusturur. Ancak, analitik miisteri iliskileri yonetimi i¢in merkezi veri ambarlarinin dogru bir sekilde
olusturulmas1 gerekmektedir. Bu veri ambarlari, miisteri iliskileri yonetiminin entegre bir sekilde
degerlendirildigi ve desteklenen projelerin devam ettigi merkezi bir konumda yer alir. Eger merkezi veri
ambart kotii calisir, planlanmaz veya yonetilemezse, miisteri iligkileri yonetimi projelerinin sonuglar
ongoriilemeyebilir (Odabasi, 2006: 138; Kolay, 2016: 28-29; Yilmaz, 2007: 51).

Miisteri iligkileri yonetimi, operasyonel ve analitik yaklagimlarin birlesimiyle isbirlik¢i bir yaklagima
doniismektedir. Bu yaklasim, farkli iletisim kanallarindan elde edilen bilgilerin degerlendirilmesiyle
miisterilerle saglikli bir etkilesim ve koordinasyon agi kurmayi hedeflemektedir. Isbirlik¢i miisteri
iligkileri yonetimi, miisterilerle ilgili konularin etkili bir sekilde ¢6ziime kavusturulmasi ve bu bilgilerin
pazarlama, satis ve teknik destek departmanlarina aktarilmasi i¢in gerekli altyapiyr olusturmay1
amaglamaktadir. Boylece, tiim departmanlarda toplanan bilgiler miisteri hizmetlerinde yiiksek kalitenin
yakalanmasima ve miisteri memnuniyetinin artirilmasina yardimci olmaktadir (Hasan, 2011: 29;
Bakirtas, 2013: 11; Harman, 2018: 19).

Bankalar, stratejik miisteri iligkileri yonetimi adi verilen bir siiregle farkli pazar boliimlerindeki
miisterilerin planlamasini yapar, pazarlama ve satis yatirimlarinin maliyet etkinligini degerlendirir ve
miisteri temelli bir maliyet modeli kullanarak miisterilerin deger analizlerini yapar. Ayrica miisterilerin
bankay1 terk etmesini Onlemeye calisarak, bireysel miisteriler yoluyla gelirleri ve toplam karlilig
hesaplayabilirler (Bakirtas, 2013: 9; Polat, 2018: 16).

MiY’n@n temel 6geleri dort adet olup bunlar; miisteri, etkilesim, yonetim ve teknolojidir (Uysal, 2009:
14). MIY in sacayaklarini olusturan bu 6geler asagida tanimlanmistir.

Miisteri: Bankalar i¢in en 6nemli faktdr miisterilerdir. Ancak, her miisteri banka i¢in kazanch degildir.
Bu nedenle, bankalar en karli miisterileri tespit etmek igin veri analizi yaparlar. Bu nedenle, bankalarin
miisteri odakli olmas1 gerekmektedir. I¢ miisteriler de dnemlidir ve bankalarin calisanlarini ddiillendirici
uygulamalarla motive etmeleri gerekmektedir. Bankalarin, ¢alisanlarina dig miisteriler gibi davranmasi
basarili bir misteri iliskileri ydnetiminin temelidir (Ersoy, 2002: 8; Gel, 2007: 78).

Etkilesim: Miisteri ile etkilesim, Miisteri iliskileri Yonetimi'nin (MIY) temel &gelerinden biridir. Bu
0ge, miisterilerin ihtiyaclarini anlama, deneyim ve tecriibelerin paylagimi, miisteri bilgi ve verilerinin
paylasimi ve miisteri sadakatinin olusturulmasi gibi uygulamalar1 igerir. Bu uygulamalar arasinda
pazarlama ve satis faaliyetleri, miisteri ziyaretleri, telefon, ¢agri merkezi, web-sitesi imkanlari, dogrudan
pazarlama uygulamalar1 ve satis sonrasi hizmetler yer alir. MIY, gercek ve potansiyel miisterilerin
kazanilmasi, elde tutulmasi ve sadik birer miisteri haline getirilmesi icin etkilesime dayali pazarlama
anlayigsini temel alir. Bu sayede yeni miisteriler kazanilir, en karli miisteriler elde tutulur, mevcut
miisteriler ile iliskiler derinlestirilir ve iliskinin 6mrii uzatilir (Demirel, 2007: 127; Kirim, 2007: 167,
Cakay, 2018: 13; Cevher & Oztiirk, 2012: 77-78).

Yénetim: MIY, kurum iiyelerinin tam katilimina ve paylasma kiiltiiriine dayal bir siireci ifade eder. Bu,
pazarlama alanindaki bir etkinlikten daha fazlasini kapsar. MIY, genel olarak kurum kiiltiiriindeki ve
faaliyetleri sirasindaki ortak paylasimi ve katilimi icerir. Yonetim, miisterilerle ilgili toplanan verilerin,
bankanin tiim béliimlerinde degerlendirilmesini ve her boliimiin bu bilgileri firsata gevirmesini esas alan
bir siireci ifade eder. MIY, iiriin ve hizmetlerin birbirleriyle benzer oldugu ve rekabetin yogun oldugu
bir piyasada farkliliklar1 ortaya ¢ikaran ve rekabetgi Ustiinliik saglayan en etkili yoldur. Bu farkliliklar,
miisteriyle birebir iligki kurularak ve etkili ve katilimci bir yonetimin varligiyla yaratilir (Demirel, 2007:
58; Dogan & Kilig, 2008: 69).

Teknoloji: miisteri tatmini ve sadakatini olusturmak igin is siire¢lerindeki verimliligi artirmak ve
belirlenen hedeflere ulagmak ic¢in 6nemli bir aragtir (Chen & Popovich, 2003: 676). Bankalar,
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miisterilerle tek kanal yerine pek ¢ok kanal kullanarak iligski kurmak, daha az maliyetli iiriin ve hizmetleri
sunmak ve yiiksek teknolojiyi kullanarak is siireglerinde miisterileri daha ¢ok memnun etmek igin
teknolojiden yararlanarak yiiksek diizeyde rekabet avantaji kazanabilirler (Gonen, 2008: 40). Bugiin,
geleneksel stratejilerin kullanilmasi miisteri iliskilerinin yonetilmesi igin yeterli degildir. Bu stratejilerin
teknolojiyle desteklenerek uygulanmasi onemlidir. Miisteriye ulagmak, davranislarini analiz etmek,
bankanin miisteriyle, misterinin de bankayla iliski kurmasimi kolaylagtirmak ic¢in teknolojiden
yararlanilmas1 gerekmektedir. Bu nedenle, MIY teknolojiye biiyiik 6nem vermektedir ve teknolojik
altyapisinda veri tabani, yazilim ve bunlar1 entegre eden bir bilgi yonetimini bulundurmaktadir. Bu
unsurlarin birlikte kullanimi, basarili ve siirdiiriilebilir miisteri iliskileri yonetimi yapist icin gereklidir.

Teknolojideki gelismeler ve kiiresellesmenin etkisiyle miisteri tiirleri degisiyor. Giliniimiiz miisterileri
karar verme siire¢lerinde hizli, kararlarin1 sik sik degistiren, daha katilimci, 6zgiir ve karmasik
ihtiyaglara sahip kisilerdir. Bankalar bu miisteri tipiyle basarili olmak i¢in miisteri iligkileri yonetimini
iyi bir sekilde kurgulamalidir (Hamsioglu, 2004: 163; Tasozii, 2018: 14).

Miisteri davraniglart ve tercihlerini anlamak i¢in bankalarin miisterileri dinlemesi gerekmektedir.
Miisteri portfoyiine karsi bir politika ve strateji belirlendikten sonra, miisteriler alt ve list segmentlere
ayrilmalidir. Karli, karsiz ve higbir zaman karli olmayacak miisterilerin belirlenmesi gerekmektedir. Kar
getirmeyen miisterilerin rakiplere yonlendirilmesi daha rasyonel bir yaklasim olabilir. Her miisteri i¢in
detayl bilgiler elde edilmeli ve hizl1 bir sekilde erisilebilir hale getirilmelidir (Kirim, 2007: 52).

Miisteri iligkileri yonetimi, miisterilerle olan iligkilerin gelistirilmesi ve stirdiiriilmesi i¢in kullanilan bir
yapidir. Bu siirecin her agamasinin detayli olarak analiz edilmesi ve gerekli adimlarin atilmasi, etkili bir
misteri iligkileri yonetimi i¢in 6nemlidir. Memnun olan bir miisterinin sadik miisteri haline getirilmesi
daha kolaydir. Ancak, miisterinin hosnutluk diizeyine getirilmesi gereklidir. Miisteri iliskileri yonetimi
stirecinin bagarili olmasi igin farkli mikro-boliimlerde bulunan miisterilerin ihtiyaglarinin iyi analiz
edilmesi ve her miisterinin ihtiyaglarina gore hizmet sunulmasi gereklidir. Bu siireg, bir dizi adimdan
olusur ve her adimin énemi biiyiiktiir (Ozdemir, 2004: 91; Odabas1, 2006: 18; Korkmaz, 2006: 195).

Miisteri iliskileri yonetiminin ilk asamasi, bankanin en karli miisterilerinin kim oldugunu belirlemek
icin miisteri secimidir. Bu asamada banka yoneticileri hangi miisterilerin bankaya kar getirdigini ve
kimlerin en sadik miisteri oldugunu belirlemeye ¢aligir. Banka, miisteri se¢imi ile miisteriler arasinda
net bir ayrim yapmalidir. Hedef kitle belirlendikten sonra pazar segmentasyonu, kampanya planlari,
marka ve miisteri planlamas1 gibi calismalar gerceklestirilir (Ravuna, 2006: 32; Tiirker & Ozaltin, 2010:
85; Burucuoglu, 2011: 11-12; Cellek, 2018: 28).

Bankalarin miisterileriyle koklii bir iligki kurabilmesi ve etkili bir iletisim kurabilmesi igin
miisterilerinin hangi iirtin ve hizmetleri talep ettigini, hangi unsurlarin onlar i¢in énemli oldugunu, ne
tiir degerlere sahip olduklarim1 ve etkilesimin nasil oldugunu anlamalar1 gerekmektedir. Miisterileri
nezdinde daha avantajli olacaktir. Miisterilerin 6zelliklerinin, aliskanliklarinin ve sikayetlerinin dogru
anlagilmasi, misterilerle dogru etkilesimin saglanmasini saglayacaktir (Celep, 2011: 471-472).

Miisteri kazanim siirecinde “Belirli bir miisteriye en etkili sekilde nasil satis yapabiliriz?” - sorusunun
cevabini bulmak icin ¢alismalar yapilmaktadir. Oncelikle potansiyel miisteriler belirlenmekte ve daha
sonra bu miisteriler mevcut bilgilerle farkli gruplara ayrilmaktadir. Daha sonra miisteri beklentileri ve
gereksinimleri belirlenir. Ayrica, satis elemanlarinin etkinligini artirmak i¢in miisteri edinme siirecinde
calisanlara Ozel egitimler verilir. Bankalar da miisterilerle ilgili islemlere, siireclere ve iligkilere
odaklanarak zamanlarimin biiyiik bir kismini harcarlar. Miisteri edinme evresinde, bankalar ihtiyag
analizlerine agirlik vererek miisteriler i¢in ¢esitli teklifler hazirlarlar ve miisteri ¢ekiciligini artirmak igin
caligmalar yaparlar (Barnes, 2000: 19; Canbolat, 2004: 25; Aktepe vd., 2009: 6; Ulucan, 2016: 30-31).

Misteri iligkileri yonetimi, mevcut miisterilerin korunmasini hedefleyerek sadik miisteriler elde etmeyi
amaglar. Bu nedenle, yeni miisteri kazanmak yerine, eldeki miisterilerin memnuniyetini saglamak ve
satig iliskilerini siirdiirmek onemlidir. Miisteri koruma olarak adlandirilan bu siirecte, miisterilerin
kurumda tutulma siiresi artirilmaya c¢aligilir. Amaci, miisteriyi kurumda tutmak ve iliskiyi devam
ettirmektir. Bu asamada, pazarlama gabalari, isteklerin organizasyonu ve sorun yonetimi gibi stratejiler
onem tasir (Tugrul, 2009; Ngai, 2005; Balci, 2010).
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Misteri iligkileri yOnetimi, miisterilerin sadakatini kazanmak i¢in mevcut miisterilerin iiriin ve
hizmetlerini tekrar satin almalarin1 saglamaya odaklanir. Bu amagla bankalar, miisterilerin ihtiyag ve
isteklerini anlayarak onlara uygun iirlin ve hizmetler sunarlar ve miisterilerin memnuniyetini saglamaya
caligirlar. Ancak, sadece bu yeterli degildir. Bankalarin miisterilere 6ncesi ve sonrasi hizmet vererek,
miisteriye degerli olduklarini hissettirmeleri de 6nemlidir. Bu, bankalarin rekabet avantaji elde etmesi
igin kritik bir fakt6rdiir (Ertiirk & Kiyak, 2011: 128; Ak¢ay & Okay, 2009: 2; Mede, 2017: 58).

Miisteri derinlestirme asamasi, mevcut miisterilerin sadakatini ve karliligimi artirmak icin gerekli
adimlar1 ve taktikleri icerir (Tiirker & Ozaltin, 2010: 85). Bankalar, miisteri iliskilerini derinlestirmek
icin, mevcut miisterilere tirettikleri diger {iriin ve hizmetleri de sunarlar. Ayrica, miisteri gereksinim
analizleri yaparak, gelecekte ihtiya¢c duyabilecekleri {iriin ve hizmetleri gelistirirler. Bu sayede
misterilerin bu {irlin ve hizmetleri almalar1 saglanarak, miisteri tatmini artirilir (Tolon, 2009: 7).

Ciizdan payi, miisteri iligkileri yonetimi asamalarindan biri olarak, miisterilerin devamlilik gosteren
iligkilerinden yeni faydalar saglamay1 hedeflemektedir (Demir & Kirdar, 2006: 303). Bu asamada,
bankalar miisteri gereksinimlerini analiz ederek, miisterilerin genel satin alma egilimlerini belirlemeye
caligir ve miisterilerin bankanin yeni iiriin veya hizmetlerini satin almalarini saglamak icin ¢apraz satis
kampanyalar1 diizenlerler (Kaya, 2009: 67). Miisterilere, bankanin mevcut {iriinleri yerine alternatif
olarak sunabilecekleri veya iliskili olan tiriinler 6nerilerek, ciizdan payimnin artirilmasi amaglanir. Bu
asama, miisteri sadakati ve karliliginin uzun vadede korunmasi i¢in dnemlidir.

Rekabetin artmasiyla birlikte isletmeler, yeni miisteri bulmanin maliyetlerinin artmasi sebebiyle mevcut
miisterilerinin korunmasi ve siirekli iliski igerisinde kalimasi gibi uygulamalara agirlik vermektedir.
Hizmet sektoriinde faaliyet gosteren bankalar da miisteri sayilarini artirmak ve miisteri memnuniyetini
saglamak igin farkli pazarlama stratejileri uygulamaktadir. Miisteri Iliskileri Yonetimi (MIY) stratejisi
de bu stratejilerden biridir. Bu stratejinin amaci, miisterilerle uzun vadeli iligkiler kurarak, onlarin
memnuniyetini saglamak ve bankaya sadik miisteriler kazandirmaktir. Bu nedenle, ¢alismanin bu
boliimiinde MIY'nin temelini olusturan miisteri sadakati iizerinde durulmustur (Yeniceri & Erten, 2008:
233).

Kiiresellesme, teknolojik gelismeler ve artan miisteri bilinci gibi nedenlerden dolayi, bankacilik sektorii
de dahil olmak iizere tiim sektorlerde yogun rekabet baskisi artmustir. Bu nedenle, bankalar miisteri
iligkileri yonetimine agirlik vererek, miisteri sadakati olusturmaya c¢alismaktadir. Bu amagla, bankalar
rtin ve hizmet ¢esitliligini artirmig, miisterilerin ayni tiriin ve hizmetleri tekrar satin almalarini tegvik
etmek icin farkl1 zendirme araglar1 kullanmaya baslanmistir (Cakmak & Uster, 2013: 3)

Sadakat kavramu gesitli tanimlari olan bir konudur. Tiirk Dil Kurumu sadakati “diiriist baglilik, saglam,
giiclii dostluk™ olarak tanimlamaktadir (TDK, 2022). Sadakat, belirli bir nesneye, kisiye veya varliga
kars1 kalict bir baglanma durumu, olumlu duygular veya her ikisidir (Hanger, 2003: 40; Rai & Medha,
2013: 140).

Miisteri sadakati, tekrar tekrar satin alma iglemiyle ortaya ¢ikan, iiriin, hizmet ya da kuruma kars1 derin
baglilig1 ifade eden bir kavramdir (Kdse, 2012: 115). Cyr ve arkadaslarina (2006: 3) gore, miisteri
sadakati, bir marka, kurum veya hizmetle olan iliskisini ve satin alma istekliligini ifade eder. Misterinin
ayn1 kurumun iiriin ve hizmetlerini tekrar satin alma davraniginin yani sira, benzer ihtiyaglar i¢in farkli
iiriin ve hizmetlerin tercih edilmesi olarak tanimlanabilir (Y1ldiz & Tehci, 2014: 444). Miisteri iliskileri
yonetimi agisindan 6nemli bir kavram olan miisteri sadakati, kurumlarmm satis maliyetlerini
azaltmalarini, miisterilerin iirlin ve hizmetleri tavsiye etme istekliligini artirmalarini ve miisterilerin
kuruma kars1 taahhiidiinii saglayarak rekabet avantaji elde etmelerini saglar (Selvi & Ercan, 2006: 162;
Hamsioglu, 2002: 10).

Bankalar, miisterilerinin sadakat diizeyindeki azalmaya sebep olan yogun rekabet sartlari, hizl
teknolojik gelismeler ve miisteriler i¢in daha cazip segeneklerin artmasi gibi nedenleri asarak uzun
doénemli kar elde edebilmek i¢in miisteri sadakatini saglamalidir. Bankalarin, miisterilerin istek ve
ihtiyaglarini iyi anlayarak kaliteli hizmet sunmasi1 ve birebir iliski kurmasi1 gerekmektedir. Bu sayede
misteriler bankayla duygusal bir bag kurarak sadik miisteriler haline gelirler. Sadik miisteriler
bankalarin en zor zamanlarinda bile birakmayacaklar1 miisterilerdir. Sadik miisteriler, bankalarinin {iriin
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ve hizmetlerini kullanarak c¢evrelerine olumlu tavsiyelerde bulunarak bankalarinin isimlerinin
duyulmasini ve taninmasini saglarlar. Ayrica, isteyerek harcama yapan sadik miisteriler bankalarin yeni
sadik misteriler yaratmalarinda da rol oynayabilirler (Biger, 2010: 84; Cat1 & Kogoglu, 2008: 168).

Bugiiniin rekabetgi piyasalarinda, miisteri sayisini artirmak ve miisteri sadakatini korumak, bankalarin
basarisin gosteren dnemli bir gostergedir. Memnun miisteriler, bankalarin rakiplerine karsi daha giiclii
bir pozisyonda olmasini saglar. Bankalar, miisterilerin beklentilerini karsilamak ve onlarin ihtiyaglarina
uygun liriin ve hizmetler sunmak i¢in caba gosterdikleri siirece, sadik miisterilerini koruyabilir ve yeni
miisteriler kazanabilirler. Bu durum, bankalarin daha karli ve basarili olmalarina yardimci olur ve
rekabet ortaminda 6ne ¢ikmalarini saglar (Yildirim, 2018: 349).

Miisteri sadakati caligsmalarinda arastirmacilarin  miisteri sadakatini aciklarken {ic noktaya
odaklandiklar1 goriilmistiir. Birincisi sadakatin tutumsal boyutu, ikincisi sadakatin davranigsal boyutu
ve liglinciisii ise sadakatin biligsel boyutudur (Yesiloglu, 2013: 51).

Davranissal sadakat, tiiketicinin tekrar satin alma davranis1 gostererek belirli bir hizmet ya da markay1
stirekli tercih etmesini ifade eder. Bu boyut, 6nceden belirlenmis Olgiitlerle gozlemlenen satin alma
davranislarina odaklanir. Davranigsal sadakat, satin alma eylemini tekrar etmek ve toplam satiglarin
sikligini artirmakla ilgilidir (Marangoz & Akyildiz, 2007: 197; Bagci, 2018: 30; Eren & Erge, 2012:
4458; Altintag, 2000: 32; Yaprakli v& Mutlu, 2022: 970).

Davranigsal yaklagimin miisteri sadakatini agiklamada yetersiz kaldig1 diigsiincesi nedeniyle, sadakatin
tutumsal yoniine dikkat ¢ekilmistir (Srinivasan vd., 2002: 42). Bu goriise gore, miisteriler piyasadaki
daha cazip iiriin ve hizmetleri buluncaya kadar tercih ettikleri bankalarda kalirlar. Bu tip miisteriler,
aldatict davranigsal sadakat gosterirken, zayif tutumsal sadakat gosterme egilimindedirler. Bu nedenle,
daha fazla yarar elde edebilecekleri farkli iriin ve hizmetlerin ¢ikmasi durumunda bankalarini
degistirme egilimleri yiiksektir (Yildirim, 2005: 15-16). Tutumsal sadakat, miisterilerin {iriin ve
hizmetlere iliskin gelistirdikleri duygusal tepkileri igermektedir. Miisteri sadakatinin tutumsal boyutu,
memnuniyet ve tatmin gibi algisal Olciitlere dayanmaktadir. Miisterilerin iiriin ve hizmetlerle ilgili
tutumlari, diisiinceleri ve duygular1 bu tiir sadakatin olusmasina temel olusturur. Ayni zamanda,

bankanin miisteri i¢in ne kadar performans gosterdigi, miisterinin algilamasina gore sekillenebilir (Selvi,
2007: 38).

Tutumsal sadakat, miisterilerin bankaya karsi duygusal bir baglilik hissettigi ve uzun vadeli miisteri
iligkileri sonucunda geligen olumlu tutumlarla karakterize olan bir pazarlama kavramidir. Bu tiir sadakat
icinde olan miisterilerin bankay1 degistirme egilimleri diisiiktiir ve alternatif bankalara yonelmeleri
nadirdir. Tutumsal sadakate sahip olan miisteriler, bankalarin iirlin ve hizmetleri hakkinda fikir vermeye
calisarak bankalarmin tercih edilmesini saglarlar ve rakip bankalara karsi daha direncgli olurlar. Bu
sadakat tiirli, pazarlama faaliyetlerinin 6tesinde uzun vadeli miisteri iliskilerine dayanan olumlu
tutumlardan kaynaklanir (Mermertas, 2018: 39; Ersoy, 2013: 86).

Biligsel sadakat, bankanin {iriin ve hizmetlerine olan inan¢larina bagli olan miisteri sadakatidir ve
tutumsal ve davranigsal sadakati igerir. Miisteriler, ayn1 bankanin iiriin ve hizmetlerini kullanmama
seceneklerine sahipken, inanglari nedeniyle ayni bankanin iiriin ve hizmetlerini satin alirlar ve
bagkalarina tavsiye ederler. Biligsel sadakat i¢in alt1 kosulun yerine getirilmesi gerekir: bilingli bir satin
alma islemi, satin alma davraniginin gergeklesmesi, belirli bir zaman i¢inde gergeklesmesi, ayn1 karar
verici grubu tarafindan yapilmasi, bir veya daha fazla segenek arasindan secilmesi ve satin alma
isleminin psikolojik bir degerlendirme siirecine dayanmasidir (Ozer & Giinaydin, 2010: 132; Bowen &
Chen, 2001: 213; Uludag, 2018: 32; Karakasg, 2013: 4).

Biligsel sadakat boyutu, miisterilerin gegmis deneyimlerine ve bankanin {iriinlerine olan inanglarina
dayali olarak olgiilen sadakat boyutudur. Bu boyut, tutumsal ve davranigsal sadakati igeren genis bir
kavramdir. Biligsel sadakatin ol¢iimiinde hem davranigsal hem de tutumsal 6lgtimlerin kullanilmast,
sadakatin giiciinii onemli dlgilide arttirir. Miisteri sadakatini etkileyen faktorler, giiven, vazgecilmezlik,
umursanmak ve odiillendirmedir. Bu faktorlerin agirlik derecesi, bankanin hedef pazarina ve sundugu
iiriin ve hizmetlere gore degisebilmektedir. Bu nedenle bu c¢alismada miisteri sadakatini etkileyen
faktorler ayrintili olarak ele alinmigstir (Yurtseven, 2011: 69; Erk, 2009: 56).
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Giiven, bir kisinin karsisindaki kisi ya da kuruma kars1 s6zlerinden, davranislarindan ve kararlarindan
emin olmasidir. Misteri iliskilerinde giiven, aligveris silirecinin 6nemli bir parcasini olusturur ve miisteri
sadakati agisindan kilit bir faktordiir. Gilivenli bir aligveris iliskisi, taraflar arasinda anlamli bilgi
paylagimi ve iligkiyi siirdiirme istegi yaratir, bu da sadakati artirir (Swaen & Chumpitaz, 2008: 13;
Giirbiiz & Dogan, 2013: 241).

Bankalarin iiriin ve hizmetlerinin pazarlanmasinda ve satisinda giiven, miisterilerin bankanin iiriin ve
hizmetlerini satin almasinda ve bankaya baglilik olusturmasinda 6nemli bir faktordiir. Bankalarin
miisterileri etkileme ve ikna etme yetenegi de giiven kavramiyla yakindan iligkilidir. Bankacilik
sektoriinde giivenilir olmak, hizmet kalitesinin giivenilir olmas1 anlamina gelir. Bu nedenle, bankalarin
dogru ve etkili hizmet sunmalari, yanlis fatura kesmemeleri, yanlis hesaba para yatirmamalar1 ve islerini
zamaninda yapmalar1 giivenin olugmasinda kritik neme sahiptir (Dogan & Ozmen, 2013: 86; Ilter &
Gokmen, 2009: 8).

Miisteri sadakati, miigteri iligkileri yonetimi ile yakin iligkili olmasa da yonetilebilir ve 6lgiilebilir bir
ozellik tasidigindan, miisteriye 6nem veren kurumlar i¢in vazgecilmez bir unsurdur. Giiniimiizde higbir
kurumun vazgecilmez olmadigi diisiiniilse de, kurumlarin vazgegilmezligi pazarlama, satis ve satis
sonrast hizmetler gibi faktorlere baghidir. Bankacilik sektoriinde, miisterilerin bankalardan ayrilma
oranlar1 ve diger bankalarin {iriin ve hizmetlerine yonelmelerinin maliyeti, bankalarin sundugu {iriin ve
hizmetlere yonelmekten daha diigiiktiir (Gel, 2007: 51).

Miisteri sadakatini etkileyen faktdrlerden biri, miisterinin umursanmasidir. Bu faktor, miisteri iliskileri
yonetiminde miisteri islemlerinin detayli analiziyle yakindan iligkilidir. Miisteri analizinde, miisteri
davranislar1 incelenerek miisteri islemleri anlamli verilere doniistiiriiliir ve bu veriler uzun vadeli iliskiler
gelistirmek i¢in kullanilir. Ancak, miisterinin {iriin ve hizmetlerden vazge¢mesi kolaylastirilarak ve
sikayetlerin ¢oziime kavusturulmasi yeterli degildir. Bu verilerin kullanilmasi, miisterinin ihtiyaci olan
zamani belirlemek, uygun fiyat ve kalitede {iriin ve hizmet sunmak, sadakat diizeyi diisen miisteriye
kisiye 0zel kampanyalar diizenlemek gibi Onlemler alinarak miisterinin umursandigi hissiyatini
olusturur. Bu sayede, miisteri iliskileri yonetimi, miisteriye 6zen gosterildigi mesajini verir (Demirbag,
2004: 26).

Miisteriler olumlu karsiladiklar1 davraniglari yinelemekte ve kisisel olarak en ¢ok d&diillendirilen
davranisa yonelmektedirler. Bu nedenle, davraniglar etkilemek i¢in olumlu o6diillere agirlik vermek
onemlidir. Bankalar, perakende sektorii ve havayolu sirketleri gibi isletmeler miisterilerine sunduklar
odiillendirme programlan ile miisteri sadakatini arttirmay1 hedeflemektedirler. Bu programlar, nakit
kazanimi, hediyeler, mil toplama programlari, kidem programlar1 ve sik ucanlar i¢in 6zel programlar
gibi birgok farkl sekilde sunulabilir (Can, 2005: 242; Kutu, 2013: 38).

Mevcut miisterileri elde tutmak, yeni miisteri edinmekten daha az maliyetli ve daha verimlidir. Ancak
bu gercek pek ¢ok kurum tarafindan tam anlasilamadig i¢in miisteri kaybina yol acabilmektedir (ilter
& Gokmen, 2009: 5). Ancak glinlimiizde, kiiresellesme, teknolojik gelismeler ve bilinglenen miisteriler
nedeniyle, bankalar miisteri korumak ve sadakatlerini artirmak i¢in cesitli taktikler uygulamaktadir. Bu
taktikler arasinda bazilar1 asagida ele alinmustir.

Bir isletmenin, saygiligini artirmak ve olumlu bir imaj olusturmak i¢in yiiriittiigii acik, devamli ve
sistemli etkinlikler olan tanitim, miisteri sadakatini saglamak i¢in kullanilan bir yontemdir. Bankalar da
misterilerinin sadakatini kazanmak icin, dogru zamanda ve kanallar araciligiyla dogru tanitimi yapmak
veya mevcut lirlin veya hizmetlerini tamamlayacak yeni {irlin veya hizmetler sunarak fayda saglamak
icin caligmaktadir. Bu amagla, miisteri odakli veri ambarlarindan yararlanarak stratejik planlar
gelistirmek ve hedeflere ulasmak dnemlidir (Sahbaz & Keskin, 2012: 98; Kdseoglu, 2018: 2; Yurtseven,
2011: 64).

Bankalarin gercek basarisi, miisterilerinin tekrar satin almalarina ve memnun miisterilerinin reklam
yapmasina baglidir. Ancak bankacilikta miisteri sadakati yaratmak zordur ve bu nedenle bankalarin
pazarlama politikalarinda miisteri sadakati yaratma programlarina odaklanmalari gerekmektedir.
Reklam, halkla iliskiler ve promosyon gibi satis gelistirme tekniklerinin yani sira miisteri ile duygusal
ve kisisel baglar kurmay1 hedefleyen yontemler gelistirerek miisterinin giivenini ve sadakatini arttirmak
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onemlidir. Bu sayede, bankalar miisteri iligkilerini gelistirerek miisteri sadakati yaratabilirler (Gokdeniz
& Asik, 2008: 141).

Iletisim, insanlar ve isletmeler arasindaki iliskilerin var olmasi ve gelismesi icin 6nemli bir aragtir.
Gilinlimiizde teknolojinin gelismesi ve yayginlagmasiyla birlikte iletisim daha da artmigtir. Miisteriler,
iletisim sayesinde hem pazarda hem de birbirleri arasinda {irlin ve hizmetleri daha uygun fiyata nereden
bulabileceklerini kolayca 6grenirken, ayn1 zamanda deneyimlerini de hizlica paylasabiliyorlar. Bu
nedenle, bankalar miisterileri ile verimli ve uzun siireli iliskiler gelistirerek kalitelerini iyilestirme ve
misterilerinin memnuniyetini saglama yoluna gitmektedirler. Bu amagla, bankalar teknoloji ve iletisim
kanallarin1 kullanarak miisterilerini markaja almay1 ve rekabetin artmasi nedeniyle miisteri sadakati
olusturmay1 hedeflemektedirler (Giimiis, 2012: 91; Kotler, 2010: 17; Alabay, 2010: 219; Yasak, 2017:
23-24).

Bankalarin miisteri iliskilerini etkin kullanmasi1 ve miisteriyle merkezde ¢alismasi, miisteri bagliligi ve
{iriin satisinda etkili bir arac olarak kullanilabilir (Cevher & Oztiirk, 2012: 77). Bu nedenle bankalarn,
gayri maddi iriinlerinin calisanlar1 tarafindan satisin1 kolaylastiracak somut Oneriler sunmalari
gerekmektedir. Caliganlar, miisterilerin hizmeti degerlendirirken ve sadakat duygusu olustururken
olumlu diistiinmelerine yardimei olarak her zaman miisterilerin yanindadir. Ayrica miisterilerin hizmete
kolaylikla ulasabilmesi, hizmeti iireten ¢calisanlarin ise hizmet sirasinda ihtiya¢ duyduklari anda hizmete
ulagabilmeleri sadakatin olugmasi agisindan 6nemlidir (Demir & Giinaydin, 2013: 1045).

Miisteri iletisimi, banka ile miisteri arasindaki iligkilerin stratejik bir parcasidir ve etkili bir sekilde
uygulanmasi miisteri sadakati olusturmanin anahtaridir. Bankalarin miisterileriyle siirekli iletisim i¢inde
olmasi, bayramlarda kutlama mesajlar1 gondermesi, dogum giinlerinde hediyeler vermesi, yeni
caligmalardan ve basarilarindan s6z etmesi, iicretsiz seminerlere davet etmesi vb. miisterilerin
kendilerini aileden biri gibi hissetmelerini saglayarak miisteri sadakati olusturmanin en iyi yollarindan
biridir (Arabact, 2008: 139).

Miisteri sikayetlerinin dikkate alinmasi ve ortadan kaldirilmasi, miisterilerle uzun siireli iligkiler kurmak
icin onemli bir faktordiir. Bankalar i¢cin hizmet basarisizlig1 ve miisteri sikayetleri, miisteri sadakatine
negatif etki yapabilir. Bu nedenle, bankalarin miisterilerin sikayetlerini dinlemesi, onlarla iletisim
kurmasi ve hizmet kalitesini arttirmak i¢in siirekli calismasi gerekir. Miisterilerin duygu ve
diisiincelerini 6grenmek igin ¢esitli arastirmalar yapilmasi, bankalarin stratejilerine yon vermesine
yardimce1 olabilir. Miisterilerin sikayetlerinin hizl bir sekilde ¢oziilmesi, miisteri sadakati olusturmak
icin 6nemli bir adimdir (Derin & Demirel, 2011: 214; Argan, 2014: 50; Onan, 2017: 536; Yilmaz &
Catalbasg, 2007: 93).

Misteri sikayetleri dikkate almmarak uzun siireli iligkiler kurmak ©nemlidir. Bankalar, hizmet
basarisizligi veya gecikmeler gibi konularda miisteri sikayetleriyle ilgilenmeli ve iletisim kurarak
misteri sadakatini artirmalidir. Bu amagcla, bankalarin miisteri sikayetlerine kulak vermesi ve diizenli
araliklarla miisteri geri bildirimleri almalar gerekmektedir. Miisterilerin 6fkeli oldugu durumlarda,
banka caligsanlar1 6nce miisteriyi sakinlestirmelidir. Miisterilerin sorunlariyla ilgilenmek icin dncelikle
sakinlesmeleri 6nemlidir. Bu konuda, banka meslek kurallarini hatirlatmak gerekebilir. Miisteri ile bire
bir veya diger miisterilerin dniinde yiiksek sesle tartistimamalidir. Ofkeli miisterilerin sakinlestirilmesi,
miisteri ve diger miisterilerle iliskileri etkileyecegi i¢in dncelikli hedef olmalidir (Ozdemir, 2012: 11).

Bankalarin destek departmani, diger departmanlarla uyumlu ve etkilesimli ¢aligmalidir. Bunun igin
bankalar icerisinde siirekli is gelistirme egitimleri verilmeli, birimler aras1 toplantilar diizenlenmeli ve
ortak kararlar alinmalidir. Bu sayede daha yaratici, dinamik ve gelisime agik bir c¢alisma ortami
olusabilir. Bankalar, dis misterilerin sadakatini artirmak i¢in ¢alisanlarin1 gérevlendirebilir ve onlari
egitebilir. Calisanlarin teshis, gézlem ve kavramsal yeteneklerini gelistiren uygulamalar, miisterilerin
onem verdigi iiriin ve hizmetlerin kalite standartlarini kavrama ve anlama konusunda yardime1 olabilir
(Ene, 2013: 77; Unal, 2013: 76).

Teknolojinin gelismesi ve egitim diizeyinin artmasi, miisterilerin bilingli olmasina neden olurken, yogun
rekabet ve artan {iriin/hizmet ¢esitleri bankalar1 farkli ¢6ziim yollar1 aramaya itmistir. Bu sebeple miisteri
sadakati, bankalarin kabul edilebilir karlilik diizeylerine ulasmak i¢in 6nemli bir strateji haline gelmistir.
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Miisteri sadakati, miisteri iliskileri yonetimi ile saglanmaktadir. Miisteri iligkileri yonetimi, miisteri
odakli kurumsal stratejilerle misteri degerinin arttirlmasini ve misteri sadakatinin yaratilmasini
hedefler (Ozdemir, 2006: 39; Bakir, 2018: 43; Yiicel, 2013: 1643).

3. BULGULAR

Arastirmanin bu boliimiinde; Azerbaycan’da yasamakta olan ve 18 yasin lizerinde olan banka miisterileri
tizerinde yapilan anket ¢alismasinin sonuglar1 degerlendirilmistir.

3.1. Arastirmaya Katilan Banka Miisterilerinin Genel Ozellikleri

Arastirmaya katilan banka miisterilerinin genel 6zelliklerini tespit etmek i¢in frekans analizi yapilmis
olup miisterilerin dagilimi Tablo 1’de gosterilmistir.

Tablo 1: Banka Miisterilerinin Genel Ozellikleri

Cinsiyet n %

Erkek 440 62,1
Kadin 269 37,9
Yas n %

18-25 Yas 366 51,6
26-35 Yas 124 17,5
36-45 Yas 86 12,1
46 Yas ve Ustii 133 18,8
Egitim Durumu n %

ko gretim 69 9,7
Lise ve Dengi 114 16,1
Universite 333 47,0
Lisanstisti 193 27,2
Meslek n %

Memur 193 27,2
Isci 137 19,3
isveren 146 20,6
Emekli 71 10,0
Ogrenci 93 13,1
Diger 69 9,7

Aylik Gelir Diizeyi n %

10.000 TL ve Alt1 256 36,1
10.001-15.000 TL 141 19,9
15.001-20.000 TL 89 12,6
20.001-25.000 TL 128 18,1
25.000 TL dstii 95 13,4
Genel Toplam 709 100

Arastirmaya toplam 709 banka miisterisi katilmistir. Bunlardan %62,1°i erkek ve %37,9’u kadindir.
Miisterilerin %51,6’s1 18-25 yaslarinda, %17,5°1 26-35 yaslarinda, %12,1°i 36-45 yaslarinda, %18,8’1
ise 46 yas ve iizerindedir. Egitim durumu agisindan bakildiginda; biiyiik bir kisminin iiniversite (%47)
ve lisansistii (%27,2) egitime sahip oldugu goriilmektedir. Banka miisterilerinin %27,2’si memur,
%19,3"1 is¢i, %20,6’s1 isveren/esnaf, %10’u emekli, %13,1°1 6grenci, %9,7’si de diger meslek grubuna
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sahiptir. Gelir durumu agisindan geliri; 10000 TL ve alt1 (%36,1), 10001-15000 TL (%19,9) ve 20001-
25000 TL (%18,1) geliri olanlarin daha fazla katilim gosterdikleri belirlenmistir.

Tablo 2: Banka Miisterilerinin Genel Ozellikleri (Devam)

Miisterilik Cinsi n %

Bireysel Miisteri 633 89,3
Ticari Miisteri 76 10,7
Miisterilik Siiresi n %

5 Y1l Al 143 20,2
5-10 Y1l 178 251
11-15 Y1l 266 37,5
16-20 Y1l 58 8,2

21 Y1l ve Ustii 64 9,0
Genel Toplam 709 100

Arastirmaya 709 banka miisterisinin %89,3’1 bireysel ve %10,3’i ticari miisteridir. Miisterilerin biiyiik
bir ¢ogunlugu 5 yil alt1 (%20,2), 5-10 yil (%25,1) ve 11-15 yillik (%37,5) miisteri olduklar tespit

edilmistir.

3.2. Aciklayicl Faktor Analizi ve Giivenirlik Sonuclar

Arastirmada kullanilan miisteri iligkileri yonetimi ve miisteri sadakati 6l¢geklerinin yapisal olarak gegerli
olup olmadigini incelemek amaciyla Agiklayici1 Faktor Analizi (AFA) yapilmistir. Ancak giivenirligini
test etmek i¢in Cronbach alfa testi kullanildi. Elde edilen sonuglar Tablo 3'te goriilebilir.

Tablo 3: Miisteri Iliskileri Yonetimi Olgegine Iliskin AFA ve Giivenirlik Sonuglart

Maddeler MIY o

Madde 2 0,956

Madde 1 0,948

Madde 15 0,947

Madde 3 0,944

Madde 5 0,937

Madde 11 0,936

Madde 9 0,934

Madde 4 0,928 0,987
Madde 8 0,922

Madde 10 0,918

Madde 13 0,917

Madde 6 0,914

Madde 7 0,899

Madde 12 0,891

Madde 14 0,854

Ozdeger 12,788
Varyans A¢iklama Orani 85,256
Kiimiilatif Varyans Ac¢iklama Oram 85,256
Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) 0,968
Bartlett Testi 18595,463 0,000

47



Bayram Osmanh

Faktor analizi sonucunda; KMO (0,968) ve Bartlett (y2 =18595,463; p=0,000) degerlerinden 709 kisiden
toplanan verilerin belirli bir yap1 gosterdigi ve toplamda 15 maddeye ulastig1 anlasilmaktadir. Olgegin
toplam varyans agiklama oraninin >0,55'in lizerinde olmasi nedeniyle verilerin aragtirma problemini
yeterli diizeyde 6l¢ebildigi belirlenmistir (Tabachnick ve Fidell, 2013). Literatiirde faktor yiik degerleri
icin farkli degerler bulunsa da sosyal bilimlerde genel kabul goren deger >0,35'tir (Biiyiikoztiirk, 2002).
Bu baglamda olgegin faktor yik degerlerinin 0,85-0,95 arasinda degistigi ve kabul edilen sinirin
iizerinde oldugu ortaya ¢iknistir. Olgegin giivenirligi icin Cronbach alfa katsayisi test edilmistir.
Literatiirde giivenirlik katsayilarinin >0,70 olmasi istenmektedir (Kalayci, 2010: 405). Bu baglamda
miisteri iligkileri yonetimi 6l¢eginin a=0,987 diizeyinde giivenilir oldugu goriilmiistiir. Alfa katsayisi
dikkate alindiginda 6l¢egin yiiksek giivenirlige sahip olduguna karar verilmistir (Akgiil ve Cevik, 2003:
436).

Miisteri sadakati Ol¢egi igin yapilan AFA sonuglari ve hesaplanan giivenirlilik bulgulari Tablo 4’te
gosterilmistir.

Tablo 4: Miisteri Sadakati Olgegine iliskin AFA ve Giivenirlik Sonuglart

Maddeler Bilissel Tutumsal Davranigsal "

Sadakat Sadakat Sadakat

s6 0,903

s4 0,895

s10 0,887 0.920

sl 0,886

S8 0,927

s2 0,922 0,921

s7 0,919

s5 0,882

s3 0,860 0,824

s9 0,837

Ozdegerler 3,632 2,306 2,104

Varyans A¢iklama Orani 36,317 23,059 21,039

Kiimiilatif Varyans Ac¢iklama Orani 80,415 0,755

Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) 0,777

Bartlett Testi ¥? = 4568,493; p=0,000

AFA sonucunda KMO degeri 0,777>0,60 ve Barlett kiiresellik testi p<0,01 diizeyinde anlamli ¢ikmustir.
Olgek ii¢ boyutlu bir yap1 gostermekte ve toplam varyansin %80,415’iinii aciklamaktadir. Bu deger;
>0,55 olmasindan dolay1 (Scherer vd., 1988) miisteri sadakati 6l¢eginin varyans oraninin oldukea yeterli
oldugu sdylenebilir. Olgegin faktdr yiik degerinin >0,35 (Cokluk vd., 2016) olmasma dikkat edilerek,
faktor yiik degerlerinin 0,35ten biiyiik ve 0,83-0,92 arasinda degistigi tespit edilmistir. Ayrica 6lgegin
giivenirlik katsayist a=0,755 olarak belirlenmis olup >0,70 kuralina gore 6lgegin oldukca giivenir
oldugu tespit edilmistir (Kalayci, 2010).

3.3. Miisteri Iliskileri Yonetimi ve Miisteri Sadakatine iliskin Tanimlayic1 Istatistik
Sonuclari

Arastirmanin bu boliimiinde; bankalarin miisteri iliskileri yonetimine iliskin miisteri algilar1 ve sadakat
diizeyleri belirlenmistir. Bu kapsamda verilerden aritmetik ortalama ve standart sapma degerleri
hesaplanmistir. Sonuglar Tablo 5'te goriilebilir.

48



Bankalarin Miisteri Iliskileri Yonetiminin Bankalarin Miisteri Sadakati Uzerine Etkisi: Azerbaycan Ornegi

Tablo 5: Tamimlayici Istatistiklere Tliskin Bulgular

Degiskenler n Min.  Max. X SS
Miisteri iliskileri Yonetimi Algisi 709 1,00 5,00 3,224 1,314
Miisteri Sadakati 709 140 4,80 3,232 0,747
Bilissel Sadakat 709 1,00 5,00 3,253 1,176
Tutumsal Sadakat 709 1,00 5,00 3,313 1,308
Davranigsal Sadakat 709 1,00 5,00 3,124 1,116

Aragtirmaya katilan miisterilerin, bankalarin yiirtitmiis olduklart misteri iligkileri yonetimine iligkin
algilar1 (X=3,22) ve bankaya sadakatlerinin (X=3,23) orta diizeyde oldugu tespit edilmistir.

3.4. Miisteri Iliskileri Yonetimi Algisina Iliskin Farkhlik Analizi Sonuclar

Arastirmanin bu bdliimiinde miisteri iliskileri yonetimine iliskin miisteri algilar cinsiyet, yas, egitim
diizeyi, meslek, gelir diizeyi, miisteri tlirii ve gorev siiresi gibi demografik degiskenler agisindan
karsilastirilmigtir. Bu baglamda Tablo 6'da miisteri iliskileri yonetimi algisinin miisterilerin cinsiyetine
gore anlamli bir farklilik gosterip gostermedigi incelenmektedir.

Tablo 6: Cinsiyete Gére Miisteri iliskileri Yonetimi Algisinin Karsilastirmasi

Cinsiyet N X SS t p
Miisteri liskileri Erkek 440 3,111 1,300 .
SN -2,949 0,003
Yonetimi Algist Kadin 269 3,409 1,320
TOPLAM 709

“p<0,05

Cinsiyet acisindan miisteri iliskileri yonetimi algisinin anlamli bir farklilhik gosterdigi ve kadin
miisterilerin, erkek miisterilerden daha fazla bankalariin miisteri iliskilerini iyi yonettigini diisiindiikleri
tespit edilmistir (t=-2,949; p=0,003).

Miisteri iligkileri yonetimine iligkin alginin yas agisindan anlamli bir farklilik gosterip gostermedigine
bakilmis olup elde edilen sonuglar Tablo 7°de verilmektedir.

Tablo 7: Yasa Gore Miisteri Iliskileri Yonetimi Algisinin Karsilastirmasi

Yas N X SS F p Tukey
Miisteri 1.18-25 Yas 366 3,318 1,279
Mliskileri 2.26-35 Yas 124 3,081 1,403
I 1,367 0,252 -
Yonetimi  3.36-45 Yas 86 3,131 1,337
Algist 4.46 Yasve Usti 133 3,159 1,304
TOPLAM 709

*p<0,05

Bankalarin miisteri iliskileri yonetimi algis1 arastirmaya katilan miisterilerin yaslarina gore anlaml bir
farklilik gostermemektedir. Yani her yas grubunda alginin birbirine yakin oldugu sdylenebilir (p>0,05).

Bankalarin miisteri iliskileri yonetimi algilar1 katilimeilarin egitim diizeyine gore karsilagtirilmistir.
Sonuglar Tablo 8'de gosterilmektedir.
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Tablo 8: Egitim Durumuna Gére Miisteri iliskileri Yonetimi Algisinin Karsilastirmasi

Egitim Durumu N X SS F p Tukey
Miisteri 1. ilkégretim 69 3,136 1,113
iliskileri 2. Lise ve Dengi 114 3,321 1,276
A - 0,553 0,646 -
Yonetimi 3. Universite 333 3,251 1,343
Algist 4. Lisansiistii 193 3,151 1,355
TOPLAM 709
*p<0,05

Bankalarin miisteri iligkileri yonetimi iizerine yapilan aragtirmaya katilan miisterilerin algilar1 egitim
diizeylerine gore anlamli bir farklilik gostermemektedir. Dolayisiyla ilkokul, lise, iiniversite ve
lisansiistii mezunlarinin miisteri yonetimine iliskin algilarinin birbirine benzer oldugu séylenebilir

(p>0,05).

Katilimcilarin ~ bankalarin  misteri  iliskileri yonetimine iligkin algilar1 mesleklerine gore
karsilastirilmigtir. Sonuglar Tablo 9'da gosterilmektedir.

Tablo 9: Meslege Gore Miisteri liskileri Yonetimi Algisiin Karsilastirmasi

Miisteri iligkileri Yonetimi Algisi N X SS F p Tukey
1. Memur 193 3,342 1,317

o 2. Isci 137 2,677 1,318 1>2

o© 3. Igveren 146 3,373 1,275 N 3>2

£ 4 Emekii 71 207 1254 00 0000 a5
5. Ogrenci 93 3511 1,255 6>2,4
6. Diger 69 3,583 1,172
TOPLAM 709

*p<0,05

Miisteri iliskileri yonetimine iligkin algi miisterilerin meslekleri agisindan anlamli bir farklilik
gostermektedir (F=8,496; p=0,000). Tukey testi sonuglarina gére; memur ve isverenlerin miisteri
iligkileri yonetimi konusundaki algilari, is¢i olan kisilerin algilarindan daha olumludur. Bununla birlikte
ogrenci ve diger meslek gruplarina ait kisilerin algilari, emekli olan kisilerin algilarindan daha olumlu
¢ikmustir.

Miisteri iligkileri yonetimine iligkin alginin gelir durumu agisindan anlamli bir farklilik gdsterip
gostermedigine bakilmis olup elde edilen sonuglar Tablo 10°da goriilmektedir.

Tablo 10: Gelir Durumuna Gore Miisteri Iliskileri Yonetimi Algisinin Karsilastirmasi

Miisteri Iliskileri Yonetimi S

Algisi N X SS F p Tukey
= 1.10.000 TL ve Alt 256 3042 1314
£ 2.10.001-15.000 TL 141 3543 1,207
& 3.15.001-20.000 TL 80 3006 1404 4997  0,000" ijf
£ 4.20.001-25.000 TL 128 3444 1,288
O 5.25.000 TL iistii 95 3,148 1,307
TOPLAM 709
*p<0,05
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Miisterilerin, miisteri iliskileri yonetimine iliskin algilar1 gelir durumlar1 acisindan farklilasmaktadir
(F=4,997; p=0,000). Buna gore; geliri 10.001-15.000 TL olanlarin algisi, 10.000 TL ve alt1 ile 15.001-
20.000 TL geliri olanlardan daha olumludur. Bununla birlikte 20.001-25.000 TL geliri olanlarin 10.000
TL ve altinda geliri olanlardan daha fazla bankalarinin miisteri iligkilerini daha iyi yonettiklerini
diisiindiikleri tespit edilmistir.

Katilimcilarin miisterilik tiirlerine gore bankalarin yiriitmiis olduklar1 miisteri iliskileri yonetimine
iliskin alg1 karsilastirilmistir. Bulgular Tablo 11°de goriilebilmektedir.

Tablo 11: Miisterilik Tiiriine Gére Miisteri iliskileri Yonetimi Algisiin Karsilastirmasi

Miisterilik Tiirii N X SS t p
Ml"'jsteI:i iiliskﬂeri B.irey.sel {Vliist‘eri 633 3,228 1,308 0,221 0,825
Yonetimi Algist  Ticari Miisteri 76 3,193 1,373
TOPLAM 709

*p<0,05

Miisterilik tiirii agisindan miisteri iligkileri yonetimi algisinin anlamli bir farklilik gostermedigi,
dolayisiyla hem bireysel hem de ticari miisterilerin algilarinin benzer oldugu sdylenebilir (p>0,05).

Miisteri iligkileri yonetimi algisinin miisteri gorev siiresine gore anlamli farklilik gosterip gostermedigi
arastirilmis ve sonuglar Tablo 12'de verilmistir.

Tablo 12: Miisterilik Siiresine Gére Miisteri iliskileri Y&netimi Algisinin Karsilastirmasi

Miisterilik Siiresi N X SS F p Tukey
1.5 Yil Al 143 3255 1,335

Misteri 2 5.10 Y1l 178 3,207 1,321

g(‘ilkétlfrﬁl 3.11-15 Y1l 266 3282 1,317 0583 0,675 -

Algist 4.16-20 Y1l 58 3,010 1,278
5.21 Yil ve Ustii 64 3,155 1,288
TOPLAM 709
*p<0,05

Bankalarin yiiriitmiis olduklart miisteri iligkileri yonetimine iliskin algi arastirmaya katilan miisterilerin
misterilik siireleri agisindan anlamli bir farklilik gostermemektir (p>0,05).

3.5. Miisteri Sadakatine iliskin Farklihk Analizi Sonuclari

Caligmanin bu kisminda miisteri sadakati cinsiyet, yas, egitim durumu, meslek, gelir durumu, miisterilik
tiirii ve stiresi gibi demografik degiskenler acgisindan karsilagtirilmigtir. Bu g¢ercevede Tablo 13°te
miisteri sadakatinin, miisterilerin cinsiyeti acgisindan anlamli farklilik gosterip gostermedigi
incelenmistir.
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Tablo 13: Cinsiyete Gore Miisteri Sadakatinin Karsilastirmasi

Cinsiyet N X SS t P
Erkek 440 3,193 0,815
-1, ,072
Genel Sadakat Kadmn 269 3297 0.615 803 0,0
Erkek 440 3,183 1,268 .
Bilissel kat -2, ,
iligsel Sadaka Kadmn 269 3.368 0.998 038 0,042
Erkek 440 3,228 1,286 .
Tutumsal Sadakat Kadm 269 3452 1334 -2,220 0,027
D | Sadakat Erkek 440 3,171 1,197 1437 0.151
avianigsal Sadakal — Kadin 269 3047 0968 !

TOPLAM 709

*p<0,05

Cinsiyet acisindan genel miisteri sadakati ve alt boyut olan davranigsal sadakat anlamli bir farklilik
gostermemektedir. Ancak erkek ve kadin miisterilerin biligsel (t=-2,038; p=0,042) ve tutumsal sadakat
(t=-2,220; p=0,027) diizeyleri arasinda anlaml1 farklilik bulunmaktadir. Dolayisiyla kadinlarin miisterisi
olduklar1 bankaya erkeklerden daha fazla biligsel ve tutumsal sadakat gosterdikleri goriillmektedir.

Miisteri sadakatinin miisterilerin yaglar1 agisindan anlamli bir farklilik gosterip gostermedigine bakilmis
olup elde edilen sonuglar Tablo 14’te verilmektedir.

Tablo 14: Yasa Gore Miisteri Sadakatinin Karsilastirmasi

Yas N X SS F p Tukey

1.18-25 Yas 366 3,288 0,760

Genel 2.26-35 Yas 124 3,122 0,718
1,727 0,160 -

Sadakat 3.36-45 Yas 86 3,189 0,782

4. 46 Yas ve Ustii 133 3,208 0,706

1.18-25 Yas 366 3,335 1,162

Bilissel 2.26-35 Yas 124 3,100 1,188
1,684 0,169 -

Sadakat 3. 36-45 Yas 86 3,116 1,214

4. 46 Yas ve Ustii 133 3,257 1,167

1.18-25 Yas 366 3,373 1,322

Tutumsal 2.26-35 Yas 124 3,161 1,411
0,824 0,481 -

Sadakat 3. 36-45 Yas 86 3,298 1,268

4.46 Yas ve Ustii 133 3,298 1,194

1.18-25 Yas 366 3,141 1,133

Davranigsal 2. 26-35 Yas 124 3,112 1,093
0,281 0,839 -

Sadakat 3. 36-45 Yas 86 3,178 1,227

4.46 Yas ve Ustii 133 3,052 1,022

TOPLAM 709
*p<0,05

Miisterilerin tercih ettikleri bankalara olan sadakatleri yaslar1 agisindan anlamli farklilik géstermemistir.
Dolayisiyla katilimcilarin bilissel, tutumsal ve davranigsal sadakat diizeylerinin yaslar1 agisindan
birbirine yakin oldugu sdylenebilir (p>0,05).

Misterilerin tercih ettikleri bankalara iliskin sadakat diizeyleri egitim durumlar1 acisindan
karsilagtirilmigtir. Bulgular Tablo 15°te goriilmektedir.

52



Bankalarin Miisteri Iliskileri Yonetiminin Bankalarin Miisteri Sadakati Uzerine Etkisi: Azerbaycan Ornegi

Tablo 15: Egitim Durumuna Gore Miisteri Sadakatinin Karsilagtirmasi

Egitim Durumu N X SS F p Tukey
1. ilkdgretim 69 3,066 0,749
Genel 2. Lise ve Dengi 114 3,386 0,773 .
- 3,887 , 2>14
Sadakat 3. Universite 333 3,265 0,761 0,009
4. Lisanstistui 193 3,144 0,686
1. flk6gretim 69 3,029 1,188
Bilissel 2. Lise ve Dengi 114 3,342 1,248
. 2,149 0,093 -
Sadakat 3. Universite 333 3,333 1,184
4. Lisansuisti 193 3,142 1,099
1. Ilkdgretim 69 3,130 1,225
Tutumsal 2. Lise ve Dengi 114 3,529 1,258
. 1,645 0,178 -
Sadakat 3. Universite 333 3314 1,312
4. Lisansuisti 193 3,248 1,352
1. Tlkdgretim 69 3,053 1,132
Davran1$sa1 2. Lise ve Dengi 114 3,301 1,071
. 1,388 0,245 -
Sadakat 3. Universite 333 3125 1,112
4. Lisansuisti 193 3,043 1,141
TOPLAM 709
*p<0,05

Katilimeilarin genel sadakat diizeyi egitim durumlari agisindan farklilik gostermektedir (F=3,887;
p=0,009). Ancak boyutsal agidan anlamli bir farkliliga ulagilamamistir (p>0,05). Tukey sonuglarina
gore; egitim durumu lise olan miisterilerin, ilkogretim ve lisansiistii egitimine sahip kisilerden daha fazla
bankalarina sadik olduklar1 ortaya ¢ikmustir.

Katilimeilarin  mesleklerine gore sadakat diizeyleri karsilagtirilmistir. Bulgular Tablo 16’ta
gorlilmektedir.
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Tablo 16: Meslege Gore Miisteri Sadakatinin Karsilastirmasi

Meslek N X SS F p Tukey
1. Memur 193 3,176 0,736
2. Isci 137 2,994 0,720 3524
Genel 3. Igveren 146 3,330 0,822 . 5>2.4
Sadakat 4. Emekli 71 3,002 0,606 10,507 0,000 6>1,2
5. Ogrenci 93 3435 0,674 6>4
6. Diger 69 3615 0,634
1. Memur 193 3,234 1,058
2. Isci 137 2,981 1,245
Bilissel 3. Igveren 146 3270 1,254 . 5524
Sadikat 4. Emekli 71 2919 1,077 6282 0,000 6>2,4
5. Ogrenci 93 3647 1,15
6. Diger 69 3619 1,135
1. Memur 193 3,376 1,355
2. Isci 137 2,851 1,254 152
Tutumsal 3. Isveren 146 3,474 1,298 N 3>2
Sadakat 4. Emekli 71 3,065 1,368 6683 0,000 5>2
5. Ogrenci 93 3,448 1,290 6>2,4
6. Diger 69 3,782 0,957
1. Memur 193 2,898 1,189
2. Isci 137 3,155 1,124
Davranissal 3. Isveren 146 3,267 1,118 . 3>1
Sadath 4. Emekli 71 3,051 1,090 3334 0,000 6>1
5. Ogrenci 93 3,139 1,063
6. Diger 69 3444 0,862
TOPLAM 709
*p<0,05

Meslek agisindan miisterilerin genel sadakat (F=10,507; p=0,000) ile alt boyutlar olan biligsel (F=6,282;
p=0,000), tutumsal (F=6,836; p=0,000) ve davranigsal (F=3,334; p=0,000) sadakat diizeyleri anlamli
farklilik gostermektedir. Buna gore; isveren ve Ogrencilerin genel sadakat diizeyleri is¢i ve
emeklilerden; diger meslek gruplarindaki kisilerin genel sadakat diizeyi de memur, is¢i ve emekli olan
kisilerden daha yiiksektir. Ogrenci ve diger meslek grubundaki miisterilerin, is¢i ve emekli olanlardan
daha fazla bankalarina biligsel sadakat duyduklari goriilmektedir. Memur, isveren ve Ogrencilerin
is¢ilerden daha fazla; diger meslek grubunda bulunanlarin da is¢i ve emeklilerden daha fazla bankalarina
kars1 tutumsal sadakat icerisinde olduklar ortaya ¢ikmistir. Ayrica igveren ve diger meslek grubundaki
kisilerin memurlardan daha fazla bankalarina kars1 davranigsal sadakat gosterdikleri tespit edilmistir.

Miisteri sadakatinin arastirmaya katilan miisterilerin gelir durumlart agisindan anlamli bir farklilik
gosterip gostermedigine bakilmis olup elde edilen sonuglar Tablo 17°de goériilmektedir.
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Tablo 17: Gelir Durumuna Gore Miisteri Sadakatinin Karsilastirmasi

Gelir Durumu N X SS F p Tukey
= 1.10.000 TL ve Alt: 256 3,109 0,678
€ 2.10.001-15.000 TL 141 3,209 0,725 451
& 3.15.001-20.000 TL 89 3141 0824 7,658  0,000° @ 4>2
£ 4.20.001-25.000 TL 128 3533 0,754 4>3
O 5.25.000 TL iistii 95 3,276 0,769
5 1.10.000 TL ve Alu 256 3,094 1,120
€ 2.10.001-15.000 TL 141 3216 1,051 451
2 3.15.001-20.000 TL 89 3300 1229 6,610 0,000°  4>2
% 4.20.001-25.000 TL 128 3,703 1,147 4>5
B 5.25.000 TL iistii 95 3,084 1,340
1. 10.000 TL ve Al 256 3,296 1,293
S = 2.10.001-15.000 TL 141 3595 1,187
5 € 3.15.001-20.000 TL 89 2857 1,377 4462  0,001* ;zg
2 & 4.20.001-25.000 TL 128 3317 1,393
5.25.000 TL iistii 95 3,357 1,242
_ 1. 10.000 TL ve Alt: 256 2,941 1,082
2+ 2.10.001-15.000 TL 141 2,815 1,138
% 3.15001-20.000 TL 80 3213 1103 11311 0000° 15
g & 4.20.001-25.000 TL 128 3523 915 ’
5.25.000 TL iistii 95 3452 1,202
TOPLAM 709
*p<0,05

Gelir durumu agisindan miisterilerin genel sadakat (F=7,658; p=0,000) ile alt boyutlar olan bilissel
(F=6,610; p=0,000), tutumsal (F=4,462; p=0,001) ve davranigsal (F=11,311; p=0,000) sadakat diizeyleri
anlamli farklilik gostermektedir. Buna gore; 20.001-25.000 TL gelir olanlarin, 10.000 TL ve alti,
10.001-15.000 TL ile 15.001-20.000 TL gelire sahip olanlardan daha fazla bankalarina sadik olduklar
tespit edilmistir. 20.001-25.000 TL gelir olanlarin, 10.000 TL ve alti, 10.001-15.000 TL ile 25.000 TL
iistii geliri olanlardan daha fazla bankalarina biligsel yonden sadik olduklar1 goriilmektedir. 10.000 TL
ve alt1 ile 10.001-15.000 TL geliri olan kisilerin, 15.001-20.000 TL geliri olanlardan daha fazla
bankalarina tutumsal yonden sadik olduklari belirlenmistir. Ayrica 20.001-25.000 TL ile 25.000 TL iistii
gelire sahip olanlarin, 10.000 TL ve alti, 10.001-15.000 TL gelire sahip olanlardan daha fazla
bankalarina kars1 davranissal sadakat gosterdikleri ortaya ¢ikmugtir.

Katilimeilarin misterilik tiirlerine gére sadakat diizeyleri karsilastirilmistir. Ulasilan bulgular Tablo
18’de goriilmektedir.

55



Bayram Osmanh

Tablo 18: Miisterilik Tiiriine Gore Miisteri Sadakatinin Karsilastirmasi

Miisterilik Tiirii N X SS t p
S, oo,
Bl M 693 LS g g

Bi 1 Miisteri 31 1,31

Bireysel Miisteri 07 1,112 X
ngrda:'i:ial TIIZZIS idﬁsresrtien 67363 g,goj 1086 161 0002

TOPLAM 709

*p<0,05

Miisterilik tiirii acisindan miisteri sadakatinin sadece davranigsal boyutu agisindan anlamli bir farklilik
oldugu gozlenmistir (t=-3,161; p=0,002). Dolayisiyla ticari miisterilerin bireysel miisterilerden daha
fazla bankalarina kars1 davranigsal sadakat gosterdikleri goriilmektedir.

Miisteri sadakatinin miisterilik siiresi agisindan anlamli bir farklilik gosterip gostermedigine bakilmig
olup elde edilen sonuglar Tablo 19°da verilmektedir.

Tablo 19: Miisterilik Siiresine Gore Miisteri Sadakatinin Karsilastirmasi

Miisterilik Siiresi N X SS F p Tukey
1.5 Yil Al 143 3306 0,784
2.5-10 Yil 178 3216 0,756
Genel 3.11-15 Yil 266 3266 0748 1569 0,181 ;
Sadakat
4.16-20 Y1l 58 3117 0,655
5.21 Yil ve Ustii 64 3075 0,690
1.5 Yil Al 143 3281 1,242
2.5-10 Y1l 178 3213 1,181
Bilissel
3.11-15 Yl 266 3,309 1,159 0,642 0,633 -
Sadakat
4.16-20 Y1l 58 3258 1,105
5.21 Yil ve Ustii 64 3062 1,150
1.5 Yil Al 143 37352 1,294
2.5-10 Y1l 178 3241 1,393
Tutumsal 544 15y 266 3,393 1,301 0676 0,609 .
Sadakat
4.16-20 Y1l 58 3,160 1,330
5.21 Yil ve Ustii 64 3,229 1,099
1.5 Yil Al 143 3293 1,080
2.5-10 Y1l 178 3,194 1,145
Davramissal =5 44 15y 266 3,082 1,134 2,220 0,065 -
Sadakat
4.16-20 Y1l 58 2,885 1,002
5.21 Yil ve Ustii 64 2937 1,099
TOPLAM 709
*p<0,05

Miisterilerin bankalarina kars1 gosterdikleri sadakat diizeyi miisterilik stirelerine gore hem genel hem de
boyutlar agisindan anlamli bir farklilik géstermemektir (p>0,05).
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3.6. Korelasyon Analizine iliskin Bulgular

Arastirmanin bu kisminda miisteri iligkileri yonetimine iligkin algi ile miisteri sadakati arasindaki
iliskiye hem genel hem de boyutlar agisindan bakilmig olup bulgulara Tablo 20°de yer verilmistir.

Tablo 20: Miisteri Sadakati ve Miisteri Iliskileri Yénetimi Iliskisine Y&nelik Bulgular

Desiskenler Genel Bilissel Tutumsal Davramgsal
cglykente Sadakat Sadakat Sadakat Sadakat
Miisteri iliskileri r 0,687 0,550™ 0,680™ 0,036
uster Tisktlert 0,000 0.000 0.000 0,339
Yonetimi Algist
N 709 709 709 709

**n<0,01

Miisteri iligkileri yonetimine iligkin algi ile genel sadakat arasinda 0,001 anlamlilik diizeyine gore orta
diizeyde (r=0,687) pozitif bir iligki vardir. Boyutsal a¢idan bakildiginda; miisteri iliskileri yonetimine
iligkin algz ile biligsel sadakat (r=0,550) ve tutumsal sadakat (r=0,680) arasinda orta diizeyde bir iliskinin
oldugu goriilebilmektedir. Fakat davranissal sadakat boyutunda anlamli bir iliski ¢ikmamustir.

3.7. Miisteri Iliskileri Yonetimine iliskin Alginin Miisteri Uzerindeki Etkisi Yonelik
Bulgular

Arastirmanin bu kisminda miisteri sadakatinin olugsmasinda miisteri iliskileri yonetimine iligkin alginin
olumlu bir etkisinin olup olmadig1 basit regresyon analizi ile test edilmistir. Analizler kapsaminda genel
sadakat, biligsel sadakat ve tutumsal sadakat iizerindeki etkiye bakilmistir. Davranigsal sadakat
boyutunda anlamli bir iliski ¢ikmadigi i¢in analize dahil edilmemistir (Bkz. Tablo 20). Buna gore
miisteri iligkileri yonetimine iligkin alginin miisteri sadakati iizerindeki etkisine yonelik olarak yapilmig
olan basit dogrusal regresyon analizi sonuglarina Tablo 21°de yer verilmektedir.

Tablo 21: Miisteri iliskileri Yénetimine iliskin Alginin Miisteri Sadakati (Genel Sadakat) Uzerindeki

Etkisi
Standartlagtirnlmams Standartlastirilms
Model Katsayilar Katsayilar t p

B Std. Hata Beta
Sabit 1,973 0,054 36,504 0,000
?ﬁﬁiﬁfiﬁﬁﬁiﬁ‘ 0,301 0,016 0,687 25164  0,000°
R 0,687
R? 0,472
Diizeltilmis R? 0,472
Standart Hata 0,543
F 633,236 0,000"
*p<0,05

Miisteri iligkileri yonetimi algisi ile miisteri sadakati i¢in kurulan model anlamli bulunmus [F=633,236,
p=0,000] olup miisteri iliskileri yonetimine iligkin alginin miisteri sadakatini %47,2 oraninda etkiledigi
tespit edilmistir. Bagka bir deyisle miisteri iligkileri yonetimine iliskin algida meydana gelen olumlu
artis miisteri sadakatini 0,391 birim artirmaktadir.

Miisteri iligkileri yonetimine iliskin alginin bilissel sadakat diizeyi tizerindeki etkisini belirlemek iizere
basit dogrusal regresyon analizi yapilmis olup sonuglar Tablo 22’de gosterilmistir.
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Tablo 22: Miisteri Iliskileri Yonetimine Iliskin Algmin Bilissel Sadakat Uzerindeki Etkisi

Standartlagtirlmams Standartlastirilms
Model Katsayilar Katsayilar t p
B Std. Hata Beta
Sabit 1,667 0,098 17,039  0,000"
Master lliskileri 0,492 0,028 0,550 17,512 0,000"
Yonetimi Algist
R 0,550
R? 0,303
Diizeltilmis R? 0,302
Standart Hata 0,982
F 306,679 0,000"
*p<0,05

Miisteri sadakatinin bilissel boyutu ile miisteri iligkileri yonetimine iliskin algt i¢in kurulan model
anlamli bulunmus [F=306,679, p=0,000] olup biligsel sadakatin, miisteri iligkileri yonetimine iliskin algi
tarafindan %30,2 oraninda etkilendigi tespit edilmistir. Bagka bir deyisle miisteri iligkileri yonetimi ile
ilgili algida yasanan olumlu artis, biligsel sadakati 0,492 birim artirdig1 goriilmektedir.

Miisteri iligkileri yonetimine iligkin alginin tutumsal sadakat tizerindeki etkisini belirlemek i¢in yapilmig
olan basit dogrusal regresyon analizi sonuglar1 Tablo 23’te goriilebilmektedir.

Tablo 23: Miisteri Iliskileri Yonetimine Iliskin Algmim Tutumsal Sadakat Uzerindeki Etkisi

Standartlagtirnlmams Standartlastirilns
Model Katsayilar Katsayilar t p
B Std. Hata Beta
Sabit 1,132 0,096 11,834  0,000"
Master lliskileri 0,677 0,027 0,680 24,638  0,000"
Yonetimi Algist
R 0,680
R? 0,462
Diizeltilmis R? 0,461
Standart Hata 0,960
F 607,051 0,000
*p<0,05

Miisteri iligkileri yonetimi algisi ile sadakatin tutumsal boyutu i¢in kurulan model anlamli bulunmustur
[F=607,051, p=0,000]. Buna gore; miisteri iliskileri yonetimi algis1 tutumsal sadakati %46,1 oraninda
etkilemektedir. Bagka bir deyisle miisteri iliskileri yonetimi ile ilgili algida yasanan bir birimlik olumlu

artis, tutumsal sadakati 0,677 birim artirmaktadir.

Tablo 24: Hipotezlerin Kabul ve Ret Durumlarina liskin Bulgular

Hipotezler

Etki

Sonug¢

H1: Miisteri iligkileri yonetimine iligkin algt,
miisterilerin sadakatini etkilemektedir.

H2: Miisteri iligkileri yonetimine iligkin algt,
miisterilerin biligsel sadakatini etkilemektedir.
H3: Miisteri iliskileri yonetimine iliskin algt,
miisterilerin tutumsal sadakatini etkilemektedir.
H4: Miisteri iliskileri yonetimine iligkin algi,

miisterilerin davranmigsal sadakatini etkilemektedir.

[=0,3910,016]
[=0,492:0,028]

[=0,677+0,027]

Kabul
Kabul
Kabul

Ret
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Tablo 24’te goriildiigh tizere; arastirmanin H1, H2 ve H3 hipotezleri kabul edilmis ancak H4 hipotezi
kabul edilmemistir.

4. SONUC

Kiiresellesme ve bilgi teknolojilerinde yasanan geligsmeler toplumsal yapinin her alanim etkilemis ve
etkilemeye devam etmektedir. Bu etkilerin hissedildigi alanlardan birisi de bankacilik sektoriidiir.
Ozellikle teknolojideki gelismeler, internet diinyasmin miisterilere verdigi bilgi paylasimi kolayligi gibi
pek cok avantaj ile farkli iletisim kanallar yoluyla kendilerine ulagtirilan yeni haberler sayesinde artik
miisteriler, eskisinden daha fazla bilgi sahibi olmakta ve bu bilgi imkani da miisterilerin isteklerinde
artisa neden olmaktadir. Bu siirecte bankalar agisindan sayica fazla kiiclik miisteriyi kendilerine ¢ekmek
lizere pazar pay1 olusturmak yerine, biiyiik ve daha karli miisterilere ok miktarda hizmet vererek onlari
bankaya sadik hale getirme eylemi daha kabul edilir bir strateji olmaya baglamistir. Bu durum acaba
bankalarin yonettikleri miisteri iliskilerinin miisterilerin sadakat diizeylerini etkilemekte midir?
sorusunu akla getirmektedir. Bu sorundan yola ¢ikarak Azerbaycan’da yasayan 18 yas ve iistli banka
miisterilerinin, bankalarin miisteri iliskileri yonetimine iliskin algis1 ve sadakat diizeyleri arasindaki
etkilesim incelenmistir.

Yapilan alan ¢aligmasi sonucunda; miisterilerin miisteri iligkileri yonetimine iliskin algilar ile bankaya
olan sadakatlerinin orta diizeyde oldugu tespit edilmistir. Calismada miisteri iliskileri yonetimine iligkin
s0z konusu algiin miisterilerin cinsiyet, yas, egitim durumu, meslek, gelir durumu, miisterilik tiirii ve
siireleri agisindan anlamli bir farklilasma gosterip gostermedigine bakilmistir. Yapilan analizlerde kadin
miisterilerin, erkek miisterilerden daha fazla bankalarinin miisteri iliskilerini iyi yonettigini diigiindiikleri
tespit edilmistir. Bankalarin yiiriitmiis olduklari miisteri iligkileri yonetimine iligkin algi arastirmaya
katilan miisterilerin yaslari, egitim durumlari, miigterilik tiiri ve miisterilik siireleri agisindan anlaml
bir farklilik gostermemistir. Miisterilerin meslekleri agisindan memur ve isverenlerin miisteri iligkileri
yonetimi konusundaki algilari, is¢i olan kisilerin algilarindan daha olumlu ¢ikmistir. Bununla birlikte
ogrenci ve diger meslek gruplarina ait kisilerin algilari, emekli olan kisilerin algilarindan daha olumlu
cikmigstir. Calismada geliri 10.001-15.000 TL olanlarin algisi, 10.000 TL ve alt1 ile 15.001-20.000 TL
geliri olanlardan daha olumludur. Bununla birlikte 20.001-25.000 TL geliri olanlarin 10.000 TL ve
altinda geliri olanlardan daha fazla bankalarmin miisteri iligkilerini daha iyi yonettiklerini diigiindiikleri
tespit edilmistir.

Caligmada katilimcilarin sadakat diizeyi cinsiyet, yas, egitim durumu, meslek, gelir durumu, miisterilik
tiri ve slireleri agisindan karsilastirilmistir. Buna gore; kadinlarin miisterisi olduklar1 bankaya
erkeklerden daha fazla biligssel ve tutumsal sadakat gosterdikleri goriilmiistiir. Misterilerin tercih
ettikleri bankalara olan sadakatleri yaglar1 ve miisterilik siireleri agisindan anlamli farklilik
gostermemistir. Egitim durumu lise olan miisterilerin, ilkogretim ve lisansiistii egitimine sahip kisilerden
daha fazla bankalarina sadik olduklar1 ortaya cikmustir. Meslek agisindan bakildiginda; isveren ve
Ogrencilerin genel sadakat diizeyleri is¢i ve emeklilerden; diger meslek gruplarmdaki kisilerin genel
sadakat diizeyi de memur, is¢i ve emekli olan kisilerden daha yiiksek bulunmustur. Ogrenci ve diger
meslek grubundaki miisterilerin, is¢i ve emekli olanlardan daha fazla bankalarina bilissel sadakat
duyduklar1 goriilmistiir. Memur, igveren ve dgrencilerin is¢gilerden daha fazla; diger meslek grubunda
bulunanlarin da is¢i ve emeklilerden daha fazla bankalarina karsi tutumsal sadakat igerisinde olduklari
ortaya cikmistir. Ayrica igveren ve diger meslek grubundaki kisilerin memurlardan daha fazla
bankalarina kars1 davranigsal sadakat gosterdikleri tespit edilmistir. Gelir durumu agisindan 20.001-
25.000 TL geliri olanlarm, 10.000 TL ve alti, 10.001-15.000 TL ile 15.001-20.000 TL gelire sahip
olanlardan daha fazla bankalarina sadik olduklar tespit edilmistir. 20.001-25.000 TL gelir olanlarin,
10.000 TL ve alt1, 10.001-15.000 TL ile 25.000 TL iistii geliri olanlardan daha fazla bankalarina bilissel
yonden sadik olduklar1 goriilmektedir. 10.000 TL ve alt1 ile 10.001-15.000 TL geliri olan kisilerin,
15.001-20.000 TL geliri olanlardan daha fazla bankalarina tutumsal yonden sadik olduklar
belirlenmistir. Ayrica 20.001-25.000 TL ile 25.000 TL {istii gelire sahip olanlarin, 10.000 TL ve alt1,
10.001-15.000 TL gelire sahip olanlardan daha fazla bankalarina karsi davranigsal sadakat gosterdikleri
ortaya ¢ikmistir. Miisterilik tiiri agisindan miisteri sadakatinin sadece davranigsal boyutu acisindan
anlamlhi bir farklilik oldugu goézlenmis olup ticari miisterilerin bireysel miisterilerden daha fazla
bankalarina kars1 davranigsal sadakat gosterdikleri belirlenmistir.
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Calismada miisteri iliskileri yonetimine iliskin algi ile genel sadakat, alt boyutlar olan bilissel ve
tutumsal sadakat arasinda orta diizeyde bir iliski bulunmustur. Buna gore; miisteri iliskileri yonetimine
iligkin alginin miisteri sadakatini %47,2 oraninda etkiledigi tespit edilmistir. Biligsel sadakatin, miisteri
iligkileri yonetimine iligkin alg1 tarafindan %30,2 oraninda etkilendigi tespit edilmistir. Ayrica miisteri
iliskileri yonetimi algisinin tutumsal sadakati %46,1 oraninda etkiledigi tespit edilmistir.
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OZET

Avrupa 20 yiizyilda bitmek bilmeyen savaslar nedeniyle biiyiik yikimlar ve insan kayiplar1 yasamstir.
Yasl kita bu durumlar tekrar yasamamak ve meydana gelen yikimlar telafi etmek icin ¢6ziimiin savasta
degil birlik olarak hareket etmekte oldugunu anlamistir. Ilk olarak ekonomik alanda baslayan birliktelik
zamanla kita da ve diinya da yasanilan gelismeler nedeniyle siyasi boyutta da genisletilmesi gerekliligini
ortaya koymustur. Bu ¢alismada farkli siireglerle olusan Birligin uluslararasi sistemde etkisinin, temsil
giicliniin ne olduguna dair inceleme yapilacaktir. Bu inceleme kitanin tarihsel gegmisi, geleneksel
yasamu ve bu yasamlar karsisinda izledigi politikalar, takindigi tavirlar odaginda giic arayislari
sorgulanacak olup betimleyici yontem kullanilarak ayri ayri ele alinacaktir. Caligmanin sonunda
giiniimiizde Birligin uluslararasi arenada nasil bir giice doniistiigliniin sorusuna yanit aranacaktir.

Anahtar Kelimeler: Avrupa Birligi, Sivil Giig, Askeri Gii¢, Normatif Giig

THE EUROPEAN UNION IN THE INTERNATIONAL ARENA:
WHAT KIND OF POWER?

ABSTRACT

Europe experienced great destruction and human losses due to endless wars in the 20th century. The old
continent has understood that in order not to experience these situations again and to compensate for the
destruction that has occurred, the solution is to act in unity, not in war. The unity, which first started in
the economic field, has revealed the necessity of expanding it in the political dimension over time due
to the developments in the continent and the world. In this study, the impact and representative power
of the Union, which was formed through different processes, in the international system will be
examined. In this review, the continent's historical past, traditional life, the policies it pursues against
these lives, and its quest for power will be questioned, focusing on the attitudes it adopts, and will be
discussed separately using the descriptive method. At the end of the study, an answer will be sought to
the question of what kind of power the Union has become in the international arena today.

Keywords: European Union, Civilian Power, Military Power, Normative Power
1. GIRIS

Avrupa’nin, Birlik olma agsamasina gelmeden once yillar boyunca bitmek bilmeyen savaslar, biiyiik
yikimlar ve ¢ok zor zamanlar ge¢irdigi bilinmektedir. Bununla birlikte bu zor siire¢lerde zaman zaman
birliktelik diislinceleri ve girisimleri ortaya atilmisti. Donemin siyasetgileri, filozoflar1 ve bilim
insanlari, kitay1 yeniden uluslararasi sistemde etkin bir aktér olma ve savastan kaynakli yikimlari tekrar
yasamamak adina ortak ¢ikarlarda birliktelik olusturma fikrinde olmuslardir. Avrupa savasin bir
kazananin olmadigini aci bir tecriibe ile 6grenmistir. Cesitli isimler altinda biitiinlesme siireci yasayan

! Makale yiiksek lisans tezinden tiiretilmistir.
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Avrupa’nin uluslararas1 alandaki etkisinin, siyasi giiciiniin ne olduguna dair literatiirde tartismalar
olmustur. Aslinda bu tartismalara Avrupa Birligi’nin nasil bir giic olarak tanimlanmasinda Birligin
olugsmadan Onceki kitanin yasadigi tarihsel siireci, bulundugu cografyadaki kiiltiirel ve geleneksel
yasanimlar1 ve bu yasanimlar karsisinda tutundugu tavir, izledigi politikalar etkili olmaktadir. Bu
nedenle Birligi tek bir gii¢ kavrami ile agiklamak yeterli olmayacaktir. Birlik olusum asamalarinda ve
daha sonraki siirecte amacgladigi hedefleri ve politik ¢ikarlar1 nedeniyle dénem donem uluslararasi
sistemde farkli siyasi politikalar izlemistir. Bundan otiirii Birligin giic yaklasimini gerek {iye
devletlerinin ulusal ¢ikarlar gerekse uluslararasi iliskilerdeki politikalar1 kapsaminda {i¢ baslikta (sivil
giic, askeri gili¢c ve normatif gii¢) incelemek faydali olacaktir.

Ikinci Diinya Savasindan Soguk Savas donemi boyunca yipranan, yikilan Avrupa’y1 yeniden insa etmek,
ayaga kaldirmak, yeniden uluslararasi sistemde etkili bir aktor olarak ortaya c¢ikarmak, ozellikle
ekonomik ve siyasi alandaki iligkilere 6nem veren bir Avrupa ile karsilagilmaktadir. Topluluk sonrasinda
Birlik diyecegimiz yapi, artik silah, catisma ve savas yerine ekonomik kalkinma, siyasi biitiinliik ve
hukuk perspektifini kullanarak sivil bir gii¢ olmay1 tercih etmektedir.

Soguk Savagin bitmesinin ardindan hem diinyada hem Avrupa Birligi’nde koklii bir degisim yasanmustir.
Sovyet tehlikesinin sona ermesi, Berlin duvarinin yikilmasiyla kita iginde birlesmis bir Almanya’nin
varlig1 yeniden gilivenlik ve savunma konularmin giindeme gelmesine neden olmustur. Biitiinlesme
asamasindan bu déneme kadar sivil gii¢ olarak uluslararasi sistemde rol alan Birligin daha etkili bir gii¢
arayisina girmesi gerektigi ortaya konulmustur. Bunun i¢in atilan en 6dnemli somut adim Maastricht
Antlagsmasinin imzalanmasidir. Bu antlagma ile Avrupa’nin dis politikasinin kurumsallagmasi saglanmis
ve Birligin askeri giicii i¢in 6nemli bir adim atilmistir. Ortak D1s ve Giivenlik Politikas1 (ODGP) ilk defa
ortak bir politika olarak yiiriitiilmesine, kurumsal bir ¢at1 altinda yer almasina imkan tanimaktadir. S6z
konusu politika Lizbon Antlagmasiyla Ortak Giivenlik ve Savunma Politikasi (OGSP) olarak
adlandirilmaktadir. Boylelikle daha ¢ok askeri ve sivil gili¢ aracglarinin operasyonel kapasitesini
arttirtlmaktadir.

Birligin giicli uluslararas: sistemde askeri ve sivil gii¢ olarak tartigilirken bunlara normatif giicte
eklenmektedir. Normatif gii¢ diger giiclerden farkli olarak fiziksel ve maddi degil daha diisiinsel bir gii¢
olarak tamimlanmaktadir. Birlik kiiresel yapida daha etkin ve temsil giiclinii arttirmak amaciyla
ekonomik ve sosyal dayanigma, siirdiiriilebilirlik, temel hak ve 6zgiirliikler, insan haklar1 gibi alanlarda
hem kendi i¢indeki yapiy1 hem de uluslararasi standartlarla kiiresel yapiy1 etkilemeye yonelik hareketler
sergilemektedir. Manners’e (2000) gore diisiinsel bir gii¢ olarak karsimiza ¢ikan bu giig, belli temellere,
ilke ve degerlere dayanmaktadir. Bu gii¢ temel, ilke ve degerleriyle Birligin uluslararasi iligkilerde diger
aktorleri etkilemek i¢in kendi diizenlemelerini herhangi bir askeri baski olmadan benimsetme yetenegi
olarak da karsimiza ¢ikmaktadir.

Bu makalede Avrupa Birligi’nin olusum ve biitiinlesme siireci boyunca yasanilan tarihsel siire¢ i¢cinde
gecirdigi degisimlerde dahil olmak iizere uluslararasi sistemde etkin rol almasina iliskin ortaya atilan
giic yaklagimlar1 ayr1 ayri ele alinarak incelenmeye ¢aligilacaktir.

2. 1KiNCi DUNYA SAVASINDAN SOGUK SAVAS BiTiMiNE; AVRUPA BiRLiGi
GUC YAKLASIMLARI

Avrupa entegrasyonu diyebilecegimiz siireg; 1951 yilinda altili devletlerin (Fransa, Federal Almanya,
Belgika, Italya, Liiksemburg, Hollanda) bir araya gelerek Avrupa Komiir ve Celik Toplulugu’nu
(AKCT), ekonomik biitiinlesme i¢in kurulmustur. Basarili biitiinlesmeden sonra 1957 yilinda Avrupa
Atom Enerjisi Toplulugu (EURATOM) ve Avrupa Ekonomik Toplulugu (AET) olmak iizere iki ayri
Avrupa Topluluklar1 kurulmustur. 1967 yilinda {i¢ topluluk bir araya getirilerek Avrupa Toplulugu
kurulmustur. En nihayetinde 1992 yilinda Maastricht Anlagsmastyla Topluluk, Avrupa Birligi (AB) adin1
almistir (Kaya, 2013).

Bu entegrasyon siireci, Avrupa’nin ikinci Diinya Savasi’nin sonuna kadar yasadig savaslar, biiyiik insan
ve maddi kayiplardan sonra ozellikle 1950’lerden itibaren birlesik Avrupa fikri i¢in girisimlerde
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bulunulmasina neden olmustur. Bu girisimlerle, kitanin hem sosyal ve ekonomik olarak kalkindirmasini
saglamak hem de kitada yer alan farkli tarihsel siire¢ ve geleneklere sahip milletleri bir araya getirilmesi
amaglanmaktadir. Bu amacin gerceklesebilmesi adina ortak degerler sisteminin olusturulmasi ve
gelistirilmesi ihtiyaci dogmustur. Temel degerler etrafinda kurulan Birligin hedeflerini; belirli bir refah
diizeyi, saglik ve giivenlik hizmetlerinden faydalanma, ana egitim olanaginin saglanmasi, asgari
diizeyde bir kazancin saglanmasi, ev yardimlari, yoksullugun ortadan kaldirilmasi, esitsizligin
giderilmesi veya en aza indirilmesi, sosyal biitiinlesmenin gerceklestirilmesi, sosyal katilim diizeyinin
genisletilmesi seklinde tek tek siralamistir (Aveikurt, 2016).

Birlik tiim bu hedeflerini siralarken ayn1 zamanda uluslararasi arenada insan haklarinin korunmasina
katkida bulunmak, Birligin ¢ikarlarin1 ve degerlerini korumak ve gelistirmek, barisa, giivenlige ve
diinyanin siirdiiriilebilir kalkinmasina katkida bulunmak, uluslararasi arena da serbest ve adil ticaret
gergeklestirebilmek, milletler arasinda dayanigsma ve hosgorii, yoksullugun ortadan kaldirilmasina ve
uluslararas1 hukuka siki bir sekilde uyulmasini saglamak seklinde kendini de tanimlamaktadir (Eurean
Union, 2023a).

Uluslariistii bir 6zellige sahip giiniimiiz AB’sinin zaman iginde arzulanan birlikteligi hem Almanya’dan
gelebilecek tehdidin 6nii kesmis olmak, hem de yikilan Avrupa’nin yeniden ayaga kalkmasini saglamak
icin ekonomi alaninda is birligine gitmek adina ilk altilar dedigimiz Fransa, Almanya, Hollanda, italya,
Belgika ve Liiksemburg iilkelerin bir araya gelmesiyle ilk adim atilarak Avrupa Komiir ve Celik
Toplulugu kurmuslardir ve sui generis® bir yapmin ilk adimlar1 atilmistir. Esasen bu birliktelik bir
ekonomi antlagsmasiydi. Taraflar her ne kadar birbirlerine giiven konusunda sikint1 yasasalar da atilan
ilk adimin basarili oldugunu goérmeleri iizerine Avrupa’y1 birlestirme fikri konusunda ortak paydada
bulugmalarini saglamistir. Avrupa’nin birlestirilmesinde basrol ekonomi olurken zamanla bu
biitiinlesmeyi siyasi ve askeri alanlara da tasimak da hedefleri arasinda olmustur. Yasl kitay biitiinlesik
siyasal bir yapiya doniistiirmek amaciyla taraflarin ortak bir nokta da bulustugu savunma ve giivenlik
politikalar1 konularinda is birligine gitmeyi hedeflemislerdir. Bunun yaninda ortak yagam kiiltiirii, insan
haklar1 ve demokrasi gibi evrensel degerler etrafinda da bir araya gelmeyi amacladiklarimi beyan
etmislerdir. Kitaya bir yandan NATO ile ABD’nin etkisi, diger yandan ulusal ¢ikarlarinin farklilasmasi,
Fransa’nin ortaya attig1 “Avrupa Merkezli” diisiincesi, bu alanlardaki is birliginin ertelenmesine, bir siire
gecikmesine neden olmustur (Mor, 2010).

Boyle farkli dinamikler, hedefler ve amaclar dogrultusunda biitiinlesmeye, birlik olmaya c¢aligan kitanin
uluslararasi sistemde nasil bir kimlikle hareket edecegi, nasil bir aktor olarak rol alabilecegi konusundaki
yaklagimlar tek tek ele alinmistir.

Kiiresel Sahnedeki Sivil Giic; Birlik

Birlesme fikrinde yeni yeni yol alan Birligin, uluslararasi sistemde nasil bir rol alacag, etki giicliniin ne
olacagina dair 1970’li yillarda yeni kavramsal yaklasimlar ortaya atilarak tartisilmistir. Bu donemdeki
tartismalar, Ozellikle Avrupa Toplulugunun ekonomik giiciinden dolay1 bir sivil giic mii siiper gii¢ mii
sorusuna cevap ararken tartigmalar ¢ogunlukla Birligin ‘sivil gili¢’ oldugu iizerine yogunlagmaktadir
(Ugur, 2018).

Francois Duchene ise Birligi (kuruldugu adiyla Avrupa Toplulugu’nu gii¢ olarak tanimlarken sivil bir
giic seklinde ifade etmistir. “Avrupa Birligi’nin ekonomik olarak ¢ok gii¢lii ancak askeri gii¢ olarak
sinirli bir grup tlkeler toplulugu” oldugunu vurgulamustir. Birlik dis politikada sivil gii¢ roliinii bir
yandan insan haklar1, hukukun tstinliigii gibi evrensel degerler ¢ercevesinde hareket ederek saglarken
diger yanda da iilkelerle ticari iligkiler kurma, antlagmalar olusturma ve yardima ihtiyaci olan iilkelere
de yardim saglama yoluyla gerceklestirmektedir. Bu araglarin disinda etki giicli hepsinden ¢ok daha
yiiksek olan Birlige aday olma kosulunu 6ne stirmektedir (Ding ve Sevingli, 2021).

3 Kendine 6zgii
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Biitiinlesme ¢abalarinin yaninda Soguk Savas doneminde 6zellikle Sovyet tehdidine karst1 NATO ve
ABD’nin korumasi altinda olmasi nedeniyle Birlik askeri harcamalara kaynak ayirma geregi
hissetmemistir. Bundan otiirii Avrupa biitiinlesmenin ilk yillarinda savunma alaninda oldukca pasif
kalmay1 tercih etmistir. Askeri savunma harcamalar1 yerine daha ¢ok sosyal refah, yasam kalitesini
arttirma gibi ekonomik alanlara harcama egilimi olmustur. Bu ekonomik egilimlerle uluslararasi
sistemde sivil bir gii¢ olarak kendini gostermeye baslamistir. Askeri giiciiniin sinirli olmasindan otiirii
sivil gii¢ olarak kiiltiirel, siyasal, ekonomik araclar1 etkili bir sekilde kullanarak kiiresel arenada roliinii
daha da arttirmay1 amaclamistir (Ding ve Sevingli, 2021).

Birlik global diinyada ABD ve Cin gibi diinyanin en biiylik ekonomik gii¢leri arasindadir. Ekonomik
giicli nedeniyle diger uluslarla ya da kiiresel orgiitlerle karsilikli iletisim kurmaktadir. Bu iletisimi gerek
uluslarla gerekse kiiresel oOrgiitlerle yapmis oldugu ticaretle, ortaklik ve is birligi antlagsmalariyla
saglamaktadir. Ayn1 sekilde o6zellikle iigiincii diinya iilkeleriyle ekonomik is birlik antlasmalariyla,
onlarin Birligin piyasalarina erismesini kolaylastirirken ayn1 zamanda onlara teknik ve finansal yardim,
cevresel destek ve bilimsel destek gibi ¢ok genis alanlarda ¢cogunlukla karsiliksiz bir sekilde yardimlarda
bulunmaktadir. Bu sekilde Birlik kiiresel sistemde etkinligini ve giiciinii arttirmaktadir. Diger en énemli
etkili giicii adaylik perspektifidir. Birlik adaylik perspektifiyle hem kendi iginde istikrar1 saglamakta
hem de aday iilkelerin yapisal doniisiimleri i¢in itici bir gli¢ olma 6zelligi gostermektedir. Aslinda tiyelik,
aday iilkeler i¢in biiyiik bir firsat olarak degerlendirildiginden etki giicii katlanmaktadir. Bundan otiirii
aday tlkeler isteyerek Birligin normlarini, sartlarini, politikalarin1 kendi i¢ siiregleriyle bir biitiin
olusturma yoluna gitmektedirler. Birligin diinyada agik ara lider oldugu uluslararasi iliskilerde
kullandig1 diger bir etkili faktérde dis yardimlardir. Birligin diinya da dis yardim da bulunmadigi {igiincii
diinya {iilkesi neredeyse yoktur. Bahsedilen faktorii bu derece etkili kullanabilmesinin en biiyiik sebebi
de karar alma mekanizmasinin hizli olmasidir. Gerek gordiigii yardimi yapmak i¢in herhangi bir konsey
ve komisyon karar1 olmadan hizlica aksiyon alabilmesidir. Bu da Birligin diinyada goriiniirliigiinii,
varligimi ve etkisini arttirmaktadir. Biitiin bu faktorlerin yaninda onlar kadar etkili olmayan ekonomik
gelisme politikalari, parasal yardimlar ve maddi yaptirimlar1 da yogun olarak kullanmaktadir. Birlik bu
araclarla biitiinlesmeye bagladig1 giinden beri gelismekte olan iilkelerle iliskisini her daim siirdiirmiis ve
gelistirmektedir. Bu iliski genellikle ekonomik aragla saglanmis olsa da Birligin uluslararasi sistemde
etkin roliine olumlu katki saglamistir (Aksoy ve Ugur, 2016).

3. SOGUK SAVAS SONRASINDAN LiZBONA ANTLASMASINA DOGRU BiRLiK
3.1. Kiiresel Sahnede Askeri Gii¢ Olarak Avrupa

Sert gii¢ uluslararasi literatiirde daha ¢ok askeri gii¢ seklinde karsimiza ¢ikmaktadir. Dolayisiyla askeri
miidahale, zorlama, dayatma ve baski icermektedir. Devletler kendi istediklerini diger devletlere kabul
ettirme ya da benimsemelerini igin askeri kuvvet veya savasi tercih ederler. Sert gili¢ kavramu,
uluslararast bir aktoriin diger bir aktoriin davranislarinda ekonomik ve askeri giictinii kullanarak
degisiklik yapabilme kabiliyeti olarak tanimlanmaktadir (Caglar, 2019). Joseph Nye sert giicii,
devletlerin askeri ve ekonomik giiciinden kaynaklanan zorlama, baskilama yetenegi olarak belirtir
(Yilmaz, 2011). Nye i¢in baska iilkelerin hareketlerinde zoraki farklilik yaratabilme onlar1 inandirmayz,
ikna etmeyi veya onlara kars1 tehditkar olmay1 gerektirir. Sert ve yumusak giiclin arasindaki en 6nemli
farklilik kullandig1 araglardir. Sert giic 6zellikle baski araglarini, maddi zorlamalar ve riigvet gibi araglar
kullanirken, bu giiciin davranig ¢esitliligi ise ikna ile emir ve zorlamadir (Caglar, 2019). Sert giiciin
kullanmanin ii¢ agsamasi bulunmaktadir. Birinci asama ki en 6nemlisi olan giiciin kaynagi ve varligidir.
Ikinci asama ise bu giicii, kaynagi gerek goriirse kullanabilmesidir. Ugiinciisii ise uygulama asamasidur,
ikna etme ile zorlama arasinda ger¢eklesmektedir (Yatagan, 2018).

Soguk Savasin sona ermesi Sovyetlerin dagilmasiyla diinya iki kutuplu bir yapidan tek kutuplu yapiya
doniiserek kokli bir degisime ugramisti. Avrupa’da ise Berlin duvarmin yikilarak birlesik daha giiclii
bir Almanya’nin varligi, arka bahge diye adlandirdiklar1 Yugoslavya’da yasana krizdeki basarisizligi
nedeniyle savunma ve giivenlik politikalarinin yeniden gézden gegirilmesi gerektigi ortaya ¢ikmustr.
Bu doneme kadar savunma, giivenlik konularinda dis politikada pasif konumda olan Avrupa yeni bir
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gii¢ arayisina girmistir. Birligin biitlinlesme agsamalarinda 6ncelik Avrupa’nin yeniden insasi, kalkinmasi
adina ekonomik alana 6nem verilirken askeri, savunma alani hep geri planda birakilmstir.

Kiiresel diizlemde olusan bu degisimlerin ardindan Birligin ¢evresinde dis politika, giivenlik ve savunma
alanlarinda belirgin olmayan durumu, sivil gii¢ seklinde olusturulan Birligin uluslararasi sistemde etkisiz
kaldig1 iddialarinin tartisilmasina sebebiyet vermistir. Degisen diinyada Birlik sivil giicten ziyade daha
etkili miidahaleci gii¢ olma arayigina girmistir (Ugur, 2018). Avrupa’nin yeni diinya diizeninde etkin bir
aktor olarak sahnede yer almasi i¢in giivenligin saglanmasi ve devam ettirilmesi olduk¢a 6nemliydi.
Bunu gergeklestirebilmesi i¢in ekonomik, siyasi ve askeri acilardan etkin rol alacak giice ve yetenege
sahip olmas1 gerekmekteydi (Mor, 2010).

Ozellikle Soguk Savas donemi boyunca sivil gii¢ yapida olan Birlik, dis politikas1 da oldukga zayif
kalmigti. Cilinkii Birligin ilk biitiinlesme ¢abalar1 boyunca bir tabu gibi diisiiniilen ortak giivenlik ve
savunma politikas1 konusunda bu doneme kadar ciddi adimlar atilmamistir. Ekonomik biitlinlesmenin
yani sira siyasi olarak da bu biitiinlesmenin kacinilmaz oldugu goriilmiistiir (Ugur, 2018). Birlik
uluslararas1 sistemde ‘“ekonomik dev, siyasal ciice” olarak tanimlanirken, “siyasal ciiceligi”
tanimlamasini agmak, global sistemde etkin ve gii¢lii bir aktor olarak yerini almak istemistir. Bu
donemde kiiresel problemlerin ¢oziimiinde ve politikasinda etkin bir rol sergilemek isteyen Birlik,
Avrupa Giivenlik ve Savunma Politikasi’ni (AGSP) kullanmay tercih etmistir (Babahanoglu, 2021).

Bu dogrultuda atilan en 6nemli adim 07 Subat 1992’de imzalanarak 01 Kasim 1993’te yiiriirliige giren
Maastricht Anlasmasidir. Maastricht Anlasmasi ii¢ ana siitun {izerine kurulmustur. Bu antlagsma ile Ortak
Di1s ve Giivenlik Politikas1 (ODGP), anlasmanin {izerine kuruldugu {i¢ ana siitundan ikincisi olmustur.
Savunma ve giivenlikle ilgili tiim politikalar ODGP’ye dahil edilmistir. ilerleyen siirecte de birlikte bir
savunma politikasina doniistiiriilmesi ana hedef olarak belirtilmistir (Kaya ve Sartkamis Kaya, 2017).

Maastricht Antlagmasi Avrupa’nin dis politikasinin kurumsallagmasini ve ilk defa ortak politika olarak
yiiriitiilmesini, ayn1 zamanda da Birligin kurumsallasan yapisinda yer almasim saglamustir. Uye iilkeler
ortak dis politika kapsaminda ortak savunma politikalarin1 da ekleyerek dis politika alanini fazlaca
genisletmiglerdir (Ugur, 2018).

Soguk Savas dénemi boyunca atil durumda olan Bat1 Avrupa Birligi (BAB), Birligin ayrilmaz bir parcasi
olmus ve alinan kararlar1 uygulama gorevi verilmistir. 01 Mayis 1999°da yiiriirliige girmis olan
Amsterdam Anlagmasiyla Birlikle ODGP’nin savunma alani olan Bat1 Avrupa Birligi (BAB) arasindaki
kurumsal yap1 oldukea giiclendirilirmistir. 1997 Mayis ayinda ingiltere’de iktidarn degismesiyle ortak
savunma politikasi konusunda uzlas1 saglanmasi adina 6nemli bir gelisme olmustur. Daha 6nce bu fikre
karst olan Ingiltere, ortak savunma ve giivenlik politikas1 olusturma siirecinde bu kez liderlik
konumunda yer almak istemistir. Tiim bunlarin sonucunda olusacak olan yap1t NATQ’ya alternatif degil
onu tamamlayan bir yap1 olarak ortaya c¢ikacakti. Bu ilerlemelerin ardindan 03-04 Aralik 1998
tarihlerinde Saint Malo’da AGSP/OGSP’nin meydana gelmesinde etkili olan ¢ok dnemli bir gelisme
yasannustir. Iki ayr1 goriise sahip Ingiltere “Atlantik¢i” ve Fransa “Avrupaci” yaklasimi arasinda uzlast
saglanmasiyla kita ilkelerinin isteklerinin yerine getirilmesine olanak saglarken diger yandan da
ABD’nin korumasi altinda olmadan hareket edebilme imkanini kazanmis olacak ve NATO’nun
karsisinda da yer almayacakti. Aralik 1999°da Helsinki’de AGSP/OGSP’nin askeri ayaginda ¢ok
onemli adimlar atilmistir. Helsinki’de atilan bu 6nemli adimlarin ilki askeri ve politik hedeflerin
belirlenmesine yonelik ihtiyaci karsilamak amaciyla Siyasi ve Glivenlik Komitesi nin yapilandirilmasi,
ikincisi de yapilandirilan bu komiteye danismanlik yapmak i¢in iiye devletlerin askeri gorevlilerinden
meydana gelen Askeri Komitesi olusturulmustur. Bu komitelerin olusturulmasinin ardindan Birligin
AGSP/OGSP cercevesinde gerceklestirilen askeri harekatlarin yiiriitiilmesi ve kontrol edilmesinden
sorumlu olan Askeri Personel atanmistir. Biitiin askeri olusumlarin yaninda Maria da Feira’da da
sorunlarin ¢dziimiinde sivil alanda da hedef ve amaglar belirlenmistir. 01 Aralik 2009 da yiiriirliige giren
Lizbon Antlagsmas1 ile AGSP’nin ismi OGSP olarak degistirilerek yeniden adlandirilmistir. Lizbon
Antlagmasiyla olusturulan giiglii is birliginin ayn1 zamanda ortak savunma, giivenlik konularina da
yayilmasina neden olmustur. Uye devletlerden askeri yetenegi giiclii gelismis iilkeler isteseler bir araya
gelerek savunma ve gilivenlik anlaminda daha derin is birligine gitme imkani taninmigtir. 2003 yilindan
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sonra AGSP/OGSP kapsaminda operasyonlar sayisi artmistir. Bu operasyonlar gerek askeri gerekse sivil
kriz yonetimi olmustur (Kaya ve Sarikamig Kaya, 2017).

Aslinda siire gelen bu gelismelere ragmen iiye iilkelerin egemenlik haklarindan tamamen feragat
edememeleri, dis politikada kendi menfaatleri dogrultusunda davranmalar1 ve dis politikada ortak bir
payda da bulusamamalar1 Birligi daha ¢ok sivil ve ekonomik gii¢ unsurlari kapsaminda uluslararasi bir
aktor olarak rol almasina neden olmustur. Bu antlagsmalarla daha etkili askeri bir giice doniistiiriilmeye
calisilsa da Birlik biitiinlesme siirecinden itibaren tam bir askeri gili¢ olamamistir (Ugur, 2018).

Bunun yaninda Birlik ortak dis politikada ve uluslararasi iliskilerde higbir zaman askeri giicii i¢in kalici
bir ordu tasarlamamistir. Askeri kuvvetini daha ¢ok acil ve insani yardimlar, barisin tesis edilmesi gibi
durumlarda kullanmay1 tercih etmistir. Lizbon Antlagmasi ile hem sivil hem de askeri giiciin yasal
zeminini olugturmustur. Yapilmasi planlanan askeri hareketler OGSP kapsaminda yapilmistir. Yine de
2009’da Avrupa ordusu kurma yolunda ciddi adimlar atilmistir. Bu ordu goniilliiliik esasina dayali tek
bir komuta altinda olacak sekilde olusturulmustur. Uye iilkelerin bir kismi buna tarafken bir kisnu da
kars1 ¢ikmugtir. Aslinda Avrupa’nin siirekli ordusunun olmasi onun askeri bir giice doniismesi anlamina
da gelmiyordu. Ciinkii Birlik uluslararasi sistemdeki roliiniin etkinligini ekonomik, siyasi, ticari
iligkilerle ve bunlarin yaninda askeri 0Ozelligini de kullanarak arttirmak istiyordu. OGSP’nin
hareketlerinin ¢ogunu, catisma i¢inde olan Birlik dis1 {ilkelerin yetkili makamlarinin onayi ile orda barisi
tesis etmek icin kullanmistir. Birlik hi¢bir zaman zorlayici, savasci ve tehdit edici bir sekilde hareket
etmemistir. Aslinda uluslararasi sistemde sert gii¢ 6zelligine sahip bir aktor olmay1 istememistir (Celik,
2017).

3.2. Uluslararasi Arenada Normatif Gii¢ Olarak Avrupa

Avrupa Birligi uluslararasi sistemde etkin bir sekilde rol alabilmesi, kendi sivil ve demokratik normlarini
yayabilmesi adina etkili bir gii¢ olmas1 gerekiyordu. Aksi halde ise kendisinden daha giiclii aktorlerin
politikalar1 karsisinda global sistemde istenilen yerini alamayacakti. Sivil gili¢ ve askeri gii¢
kavramlariyla ilgili tartismalar, uluslararasi sistemdeki temsil giicii ve uluslararasi iligkilerde hareket
edebilme kapasitesi olarak belirtilmistir. Ayn1 zamanda iki giiciin aktiflik tartismasinda Birligin ne kadar
devlete benzediginin de vurgusu olarak karsimiza ¢ikmuistir. Birlik anlagsmalarinda hem Avrupa’da hem
de diinyada huzur, baris ve ilerlemeyi tesvik etmek amaciyla Avrupa kimligini giiglendirmek ve kiiresel
arenada bu kimligi ortaya koymakla ylikiimlii oldugunu belirtmistir. Dolayisiyla Avrupa Birligi’nin
uluslararasi kimligi {izerine tartismalarin olmasi kaginilmaz olmustur. Avrupa Birligi ne ekonomik
araglar1 kullanan hiikiimetler arasi 6zellikte bir sivil gii¢ ne de silahl1 gli¢ kullanan uluslar iistii 6zellikte
bir askeri giig, ortak ilkeler, normlarla karakterize edilen diisiinsel nitelikte bir gécebe giice donlismiistiir
(Manners, 2000).

AB’nin nasil bir gii¢ olduguna dair mevcut bu tartigmalar normatif gii¢ kavramimin eklenmesi
Manners’in sOylemi ile karsimiza ¢ikmistir. Manners’e goére AB, normatif giiclin en belirgin 6zelligi
olan ekonomik, sosyal dayanisma, siirdiiriilebilir barig gibi alanlarindaki tercihini ortaya koymustur.
Ayrica AB’nin uluslararasi sistemde etkili bir aktor olabilmesinin normatif giiciiniin arttirilmasiyla
mimkiin oldugunu da belirtmistir. Ayn1 zamanda iliski kurdugu diger aktorlerle belirli kurallar
cercevesinde ve siireklilik olmasiyla AB’nin normatif giiciiniin varliginda s6z edilebilecegini ifade
etmistir. Tim bunlarin yaninda insan haklari, demokrasi, adalet, temel hak ve 6zgiirliik gibi konularm
bilingli olarak tiye tilkeler disindakilere benimsetme ikna etme giicli normatif giiciin var olup
olmadigmin da bir gostergesi olarak kabul edilmistir (Kagar ve Oztiirk, 2017).

Normatif giig, askeri gii¢ gibi baski, zorlama ya da elle tutulur gozle gorilir bir gii¢ olarak degil,
temelleri kanuna fikirsel bir giice dayanma olarak tanimlanmistir. Bu fikirsel, diisiinsel giiciin dayandigi
temeller Tablo 1’de acikc¢a gosterilmistir. Birlik gesitli antlagmalarla bu temellerin, norm ve degerlerin
yasal zeminini olusturmustur (Vatandas, 2018).
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Tablo 1: AB’nin Normatif Temelleri

Kurucu ilkeler Gorevler ve Planlar Statik Kurumlar Temel Haklar
Barig Sosyal Giivenlik Demokrasi Giivencesi | Sayginlik
Demokrasi Ayrimeilik Yasagi Hukukun Ustiinliigii Ozgiirliikler
Insan Haklar1 ve ‘
Temel Ozgiirliiklere Stirdiiriilebilir Gelisim | Insan Haklar1 Esitlik ve Dayanisma
Saygi
i e Azmliklarin
Hukukun Ustiinligii Vatandaslik ve Adalet
Korunmasi
.. Wl Zgictiv IR Yasal Zemini: Yasal Zemini: Avrupa
Yasal Zemini: AB Antlasmasi 2. madde . . s
Kopenhag kriterleri Birligi Temel Haklar
Antlasmasi 6. Madde | AB Antlagmasi 6. ve
13. Madde (Temmuz 1993) Sart1

Kaynak: Vatandas, 2018

Manners i¢in Birlik hem hiikiimetler aras1 hem de uluslar iistii karar alma giiciine sahip oldugundan onun
sivil ve askeri giic olmasina engel olmustur. Birlik i¢in en uygun tanimin normatif giiciin oldugunu ve
kiiresel anlamda var olan mevcut davraniglar1 degistirme, sekillendirme becerisi olarak ifade etmistir.
Dolayisiyla normatif gii¢ fiziksel ve maddi bir gii¢c olarak degil fikri ve soyut bir giiciin kullanilarak
uluslararasi sistemde iliskilerini siirdiirmek olarak nitelemistir (Rusen, 2018).

Manners, sivil gii¢ Avrupa ile askeri gli¢ Avrupa arasindaki farkliliklarin agiklamasi Birligin 6ncelikli
olarak sivil bir yonetim bi¢imini mi temsil ettigi yoksa askeri bir hiikiimet bigimine mi doniistiigline
iligkin is birligi ve entegrasyon sorularina odaklanma egiliminde olmustur. Buna gore sivil gli¢ Avrupa
ile normatif giic Avrupa arasindaki farklar, Birligin ekonomik giiclinii hangi dl¢iide zorlama baski olarak
kullandig1 ya da uluslararasi iligkilerde ekonomik yonde ne 6lgiide etkili degistirdigine odaklanmistir.
Ekonomik gii¢ sivil giiciin aragsal olarak merkezinde yer alirken normatif giigte ise kiiresel anlamda
sorunlara ¢ézlimde esit ve uyumlu olabilmesiyle ilgili olarak ana noktasinda yer almistir. Buna karsilik,
askeri gii¢ olan Avrupa ile normatif gii¢ olan Avrupa arasindaki farklar, askeri giicii bir baski ve zorlama
araci olarak kullanmasi ya da uluslararasi iligkilerde giiciin roliine iliskin ne 6lgiide degistirdigiyle
ilgilenmistir. Askeri gilic bu yaklasimin aragsal rol olarak merkezinde yer alirken normatif giic
kapsaminda ise daha 6nemli olan uluslararasi siddetin karsilikli sorunlara iliskin kaygilara doniistiiriilme
seklinde olmustur (Manners, 2000).

Manners’e gore normatif giic kavrami, Birlik yalnizca normatif gii¢ olarak temellendirilmemis, bunun
yaninda uluslararasi iliskilerde normatif bir gii¢c gibi davranmaya uygun hale getirme girisiminin siire
gelmesinden de s6z etmistir (Manners, 2000). Normatif giicii prensipler/degerler, eylemler, etkiler ve
sonuclar iizerinden agiklamaya c¢alismigtir. Prensipler/degerler ile ortak norm ve degerlere sahip
olunmasi aslinda evrensel olmalart ve devletler tarafindan mesrulugu kabul gérmiistiir. Birlesmis
Milletler (BM)’in de temelinde yer alan ve Birligin de anlagsmalarinda bulunan evrensel 6zellik tasiyan
insan haklari, adalet ve demokrasi gibi degerlerin varligi ve bu degerlerin ayn1 zamanda diinya genelinde
de yayilmasini gorev lstlenmis olmasi normatif giic kavramini agiklama araci olarak goriilmiistiir.
Eylemler olarak; Birlik yaymak istedigi normlar ve degerler i¢in zorlayici, baskici olmayan diplomatik
yollarla diger {ilkelerle iliskisinde ikna edici, benimsetici eylemlerde bulunarak gergeklestirmistir. Bunu
bazen kosulluluk ilkesiyle yani gelismekte olan iilkelerle yaptigi anlasmalarla insan haklar ve
demokrasinin korunmasi, gelistirilmesi gibi Birligin normlarimin yayilmasini saglamaya c¢alismistir.
Diger yandan komsuluk politikasi, ortaklik anlagmalari, ig birlikleri gibi araglar1 da kullanmigtir. Etkiler
ise yayilmasi istenilen norm ve degerlerin iiciincii iilkelerin sadece siyasi alaninda kalmayip gozle
goriiniir bir farkindalik yaratmasi, benimsenmesi ve igsellestirilmesi seklinde belirtilmistir. Sonuglar;
Manners’e gore normatif giicli bir diisiinsel olarak tanimlamis olsa da gercekte askeri giiciin araglarindan
olan fiziksel giiciinde ayrica kullanilabilecegini de ifade etmistir (Rusen, 2018).
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Birlik bu ortak degerler ve eylemlerle ¢cok uluslu “bolgesel biitiinlesme” diyebilecegimiz bir olusum
siirecinde tiye iilkelerin kendi egemenliklerinden vazgegmeyerek yine de uluslararasi bir yapinin i¢inde
ortak tarim, giimriik politikas1 gibi politikalarda ortak hareket etmek zorunda kalmislardir. Ancak en
genis olani ise ortak dis politika ve savunma alanlarinda daha disa doniik olarak hareket etmeyi
onemsemistir. Cilink{i Birlik uluslararas1 arenada gerek pazarlara agilma olsun gerekse kaynaklara
ulasmada olsun diger aktorler gibi bir yol izlemeyip, daha demokratik bir sekilde hareket ederek
amaclarini gerceklestirmeyi hedeflemistir. Birlik ne ABD gibi bir savas politikasini ne de Rusya gibi
direkt bir temas halinde olmayi tercih etmemistir. Bu tercihlerin aksine kendi gercek politikasim
izleyerek “dis menfaat” dogrultusunda hareket etmeyi se¢mistir. Birlik gelecegini diisiinerek evrensel
nitelikteki sdylemlerini dahi kendi ¢ikarlar1 diizleminde sekillendirerek dis politikada akilct bir
yaklasimla uluslararasi arenada yerini almistir (Yilmaz ve Ogurlu, 2013).

Biitiin bunlar Birligin ortak hareket etme zorunlulugu ve ¢esitli diizenlemeleri de beraberinde getirmistir.
Uye dis1 devletlerle gesitli is birlikler, ortakliklar ve ticari anlagmalar gibi unsurlar1 herhangi bir baski
ve tehdit olmadan kendi diizenleme ve standartlarin1 onlarin benimsemesinde arag olarak kullanmustir.
Kendi menfaatleri ¢ergevesinde evrensel gegerlilige sahip insan haklarina saygi, hukukun iistiinligi,
sirdiiriilebilir kalkinma, temel hak ve 6zgiirliikler gibi normlar1 ve degerleri diger iilkelerin hukuki
durumuyla uyumlagtirmak temel hedefi olmustur.

Esasen Birlik Lizbon Antlagsmasi’nda normatif giiciiniin teorik boyutunu tanimlamis ve acikca
belirtmistir. Lizbon Antlasmasi’nin Genel Hiikiimler bagliginin 2. maddenin 5 fikrasinda kendini “Birlik,
diinyayla iliskilerinde kendi degerlerini ve ¢ikarlarini savunur ve gelistirir ve vatandaslarinin
korunmasina katkida bulunur. Barisa, giivenlige, Diinyanin siirdiiriilebilir kalkinmasina, halklar
arasinda dayanigsma ve karsilikli saygiya, serbest ve adil ticarete, yoksullugun ortadan kaldirilmasina ve
basta ¢ocuk haklari olmak iizere insan haklarmin korunmasina ve ayrica insan haklarina katkida
bulunacaktir. Birlesmis Milletler Sart1 ilkelerine saygi da dahil olmak iizere, uluslararasi hukukun siki
bir sekilde gozetilmesi ve gelistirilmesi” seklinde vurgulamistir. (Eurean Union, 2023b).

Birlik kendi tanimi kapsaminda bu normatif gii¢c hareketlerini havug ve sopa stratejisi diyebilecegimiz
siyasi ve ekonomik araglarin araciligiyla uygulamaya calismistir. Havuglar, {ilkelerin Birligin
onemsedigi insan haklari, bagta gocuk haklari, halklar arasinda saygi, adil serbest ticaret gibi kosullarinin
yerine getirilmesi ve bunlarin sonucunda da Birligin mali yardimlarinin ve onunla pazar ticaretinin
arttirllmasi seklinde siralanmigtir. Sopa olarak tanimlanan ise tiim bu yardimlarin sonunda Birligin
taleplerine iliskin herhangi bir gelisme olmamasi halinde Birlik bu kez demokratik ve insani yliziinii
degistirerek, 6diil niteliginde olan maddi destegini kesmesi, politik olarak yalmiz birakmasi gibi
yaptirimlar siralanmistir. Birlik, uluslararasi arenada {iye disi devletlerle olan iligkilerinde evrensel
sOylemlerini kullanarak bu degerleri korumak, gelismesini saglamak adina siyasi aktorliigiinden
yararlanmistir. Birlik sahip oldugu kurallar, ilkeler, deger ve standartlar1 diger iilkelere aktarilmasini
saglayarak kendi kitasinda bagardigi baris ve huzur ortamini tiim diinyaya yaymay1 amaglamistir.
Giiniimiizde, uluslararas1 sistemde s6zii gegen, etkin, diizenleyici bir giice sahip, ekonomik alanda
oldugu kadar siyasi alanda da giiglii kiiresel bir aktor olarak yerini almigtir. Birligin etkin bir gii¢
oldugunu 6zellikle yoksul tllkelere yardimlariyla, iklimle miicadeledeki tutumlariyla, yesil politikasi,
cevre ve siirdiiriilebilirlik stratejilerine katkilartyla, kiiresel anlamda 6nder olmasi etkin roliinii agik bir
sekilde ortaya koymustur (Ding ve Sevingli, 2021).

Birlik kendi diizenlemelerini uluslararasi anlagsmalarla sinir 6tesine tasiyarak nasil bir giic oldugunu
gostermistir. Ozellikle ekonomik ve sosyal alanlardaki politik ve diizenleyici tedbirlerini iiye olmayan
devletlere kars1 digsallagtirilmasi yoluyla kullanan Birlik kiiresel bir aktor olarak yerini almistir. Kimi
tartismacilara gore Birlik firmalarin davranislarinin tizerindeki etkisini, kimisi iiye disi devletlerin kendi
yasalarimt Birligin yasalariyla uyumlastirmay1 yani kurallarmi ihrag etmeyi, kimi tartigmacilar da
devletlerin davranigina odaklanarak, yabanci kurallarin Birlik firmalarina olumsuz etki etmemesi igin
degisiklikleri tesvik etmistir. Diger yandan da bazi tartismacilar ¢ok tarafli anlagmalari
sekillendirmedeki etkisinden bahsetmistir. Birlik, kendi diizenlemelerini uluslararasi standartlara
aktardiginda diger devletler gerek gormeleri halinde bu diizenlemeleri kabul etmeleri daha kolay
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olmustur. Ciinkii devletler Avrupa’nin kurallarindan ziyade uluslararasi bir standardi kabul etmesine
nazaran daha olagan ve kolay olmustur (Young, 2016).

4. SONUC

Avrupa, diger uluslararasi orgiitlerden farkli olarak sui generis bir yapiya sahip olarak kiiresel sistemde
yerini almistir. Bu yapinin olusmasi aslinda hi¢ de kolay olmamustir. Aslinda kita yasadigi biiyiik
savaslarin ve yikimlarin sonuglarini agir bir sekilde 6demistir. Kiiresellesen diinyanin sartlarina uyum
saglamanin ve bu ac1 sonuglar1 tekrar yasamamanin yolunu savas ve ¢atigma yerine baris ve huzuru
temin etmek i¢in birlik olmanin gerekliligini anlamis ve geregini de yapmistir. Zamanin sartlarina uygun
olarak ilk etapta ekonomik anlamda biitiinlesmeyle bir araya gelen altilar, zamanla bu birlikteligin
basarili oldugunu goriince yeni iiyelerin katilimlariyla hem genisleme hem derinlesme siireciyle farkli
alanlara da yayilim gostermistir. Birlik olusum asamalarinda ve sonraki siirecte amacladigi hedefleri ve
politik ¢ikarlar1 sebebiyle donem donem uluslararasi sistemde farkli siyasi politikalar izlemis farkli
tutumlar takinmigstir. Bu dogrultuda Birligin uluslararasi sistemde etki giicii, temsil yetenegi konusunda
farkl gii¢ yaklagimlarinin ortaya ¢ikmasina neden olmustur.

Birlik ilk biitiinlesme asamasindan 6nce yukarida da bahsedildigi gibi savaslarla dolu biiyiik yikimlar
yasayan Avrupa gercekten agir bir bedel ddemistir. Odenen bu bedelle bir daha aynisin1 yasamamak
adina Avrupa’yr yeniden ayaga kaldirmak icin bir araya gelmeyi basarmislardir. Her ne kadar bu
birliktelik ekonomik alanda olsa da diinya da diger uluslararasi 6rgiitlerden farkli bir yapinin dogmasinin
ilk adimlarin1 atmigtirlar. Topluluk sonrasinda Birlik olarak karigimiza ¢ikan bu yapi, kiiresel sistemde
sivil bir gii¢ olarak yasamina baglamistir. Avrupa’nin yeniden insa edilmesi en biiyiik ama¢ oldugundan
Sovyet tehlikesine karst hem ABD hem NATO giivenlik semsiyesi altinda yer aldigindan askeri alanda
neredeyse higbir ilerleme gelisme kaydetmemistir ve boyle bir ihtiyag dahi hissetmemistir.

Diinya da Soguk Savasin sona ermesi, Sovyetlerin dagilmasi ve bunun sonucunda ortaya ¢ikan Dogu
Avrupa iilkelerinin varligi, Avrupa’da Berlin duvarinin yikilmasiyla bir biitiin Almanya’nin ortaya
cikmasi, diger yandan da Yugoslavya’da meydana gelen karngiklikta Birligin siyasi olarak basarisiz
olmasi, artik sadece ekonomik alanda degil hem siyasi hem de askeri alanda ortak politikalarin
gerekliligi agir basmaya baslamistir. Ekonomik olarak basarili olduklarimi goren iiye devletler,
derinlesme, genisleme yoluyla ekonomik ve siyasi alanlarda da biiyliyerek ortak bir dis ve savunma
politikalariyla uluslararasi sistemde etkin bir aktor olarak rol almak istiyordu. Bu amagla cesitli
antlagsmalarla Birlige yasal zeminler ve temeller saglanmaya ¢alisiliyordu. Birlik bu dogrultuda askeri
boyutlarini genigletmis olsa da higbir zaman daimi bir ordu kurmamistir. Var olan ordusu goniilliliik
esasina dayali tek komuta altinda NATO’ya rakip olmayan tamamlayici nitelikte olan bir ordu olmustur.
Birlik askeri giiciinii savas, baskici bir sekilde kullanmamustir. Askeri giiclinii huzur ve barisi tesis etmek,
var olan bir ¢atigmay1 o devletin izni dogrultusunda ortadan kaldirmak i¢in miidahale etmek, yardim
gotirmek gibi amaglarla kullanmigtir. Bu da her ne kadar Avrupa’nin askeri giicii gibi goziikse de
uluslararasi iligkilerde Birlik askeri bir giic olmamustir.

Iste biitiin bu yaklagimlara ilave olarak Manners normatif gii¢ isimli bir yaklasim ile sahneye ¢ikmistur.
Manners, normatif giicli fiziksel ve maddi bir gii¢ olarak degil diisiinsel temelli bir giic olarak
tanimlamistir. Normatif giiclin en belirgin 6zelligi ekonomik, sosyal dayanisma, siirdiirtilebilir baris gibi
alanlarindir. Kiiresel arenada etkili bir aktér olmak istiyorsa normatif giinciinii arttirmaliyd: ki 6yle de
yapti. Birligin normatif giicti i¢in kullandig1 araglar; insan haklari, temel hak ve 6zgiirliikler, hukukun
istlinliigi, stirdiiriilebilir kalkinma, yesil doniisiim gibi alanlar olup ayn1 zaman da evrensel degerlere
de sahip araglardi. Birligin normatif giicii bu alanlardaki kendi diizenlemelerini tiye devletler disindaki
devletlere kabul ettirme, benimsetme, ikna etme yetenegi ve kapasitesidir. Birlik 6zellikle normatif giic
dogrultusunda evrensel kabul edilen bu degerlerle giinlimiizde de kiiresel arenada da hatir1 sayilir, saygi
deger, etki giicii yiiksek bir aktor olarak kabul gérmektedir. Uluslararasi iliskilerde 6zellikle de ¢evre
politikasi, iklim degisikligi, siirdiiriilebilir kalkinma, yesil doniisiim konularinda acik ara lider konumda
ve gorev bilincindedir. Ozellikle son dénemde yenilenebilir enerji kaynaklari, kiiresel 1sinma ile
miicadele, yesil politika konularinda tiim diinyay: etkileyecek ve pesinden siiriikleyecek giictedir.
Normatif giiciin bu temel ve degerleriyle aslinda hem Avrupa’da hem de diinyada barig, huzur ve
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kalkinmay1 saglamay1 hedeflemektedir. Giiniimiiz Avrupa Birliginin normatif gii¢ araglariyla etkin,
temsil giicli yiiksek normatif bir aktor olarak uluslararasi sistemde yer aldig1 goriilmektedir.
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OZET

Bu calismada; Tiirkiye’de uygulanmakta olan ihtisas giimriilk uygulamasi hakkinda bilgi
verilecek, Tiirkiye’nin bu uygulamaya neden ihtiya¢ hissettigine deginilecek, ihtisas
giimriikleri ve ihtisasa konu esyalar belirtilecektir. Bu uygulama hakkinda literatiirdeki farkli
degerlendirmelere ve tavsiye niteliginde goriislere de yer verilmistir. Ozellikle orman iiriinleri
ihtisas giimriiklerinin neler oldugu, GTIP bazinda ihtisasa konu esyalarin Tiirkiye’ye ithalat
degerleri, orman iiriinleri ihtisasa yetkili glimriik idarelerinin son on yillik ithalat degeri
incelenmistir. Tarim ve Orman Bakanligi’nin 28786 sayili Resmi Gazete’de yayimlanan
Tebligi’nin Ek-2’sinde 48 adet glimriik idaresi sayilmistir. Bu giimriik idarelerinden verisine
erisilebilen 46’sinn son on yillik ithalat verileri dolar bazinda Tiirkiye Istatistik Kurumu
(TUIK)’ten ¢ekilmis ve diizenlenmistir. Tebligin Ek-2’sinde belirtilen ihtisasa konu esyalarin
GTIP kodlar1 Uluslararast Ticaret Merkezi (Trademap) sistemi iizerinden sorgulanarak
Tiirkiye’nin ithalat degeri elde edilmis ve tablo haline getirilmistir. Elde edilen veriler (yil
bazinda) karsilastirildiginda; orman {iriinlerine ihtisas yetkisi verildigi giimriiklerin toplam
ithalat miktari, Tiirkiye’nin toplam ithalatinin %50 civarinda paya sahip oldugu goriilmiistiir.
Ihtisasa tabi orman iiriinlerinin bu giimriiklerdeki toplam sahip oldugu pay (tiim zamanlarda)
%1 degerine bile ulasamadigi sonucuna ulasilmistir. Bu sonuca dayanarak orman iiriinleri
ihtisas giimriik uygulamasinin dis ticarette tarife disi engel sayilamayacag1 yorumu yapilabilir.
Orman f{riinlerinde ihtisas giimriikk uygulamasi hakkinda literatiirde yeteri kadar ¢alisma
olmadig1 ve bu ¢alismanin literatiire bir dnemli katki saglayacagi diistiniilmektedir.

Anahtar Kelimeler: Ihtisas Giimriikleri, Orman Uriinleri, ithalat, GTIP, Dis Ticaret

RESEARCH ON FOREST PRODUCTS SUBJECT TO SPECIALIZED
CUSTOMS APPLICATION IN TURKEY

ABSTRACT
In this study; Information will be given about the specialized customs offices application in
Turkey. It will be mentioned why Turkey needs this application, specialized customs offices
and items subject to expertise will be specified. Different evaluations and advisory opinions in
the literature about this application are also included. In particular, it is stated what are the
specialized customs offices of forest products and the import values of the goods subject to
expertise to Turkey on the basis of Harmonized System Code (HSC) were investigated. The
import value of specialized customs offices authorized to import forest products for the last ten
years was examined. The import data of the last ten years of the 48 customs administrations
listed in Annex-2 of the relevant communiqué were obtained from the Turkish Statistical
Institute (TUIK) on a dollar basis and rearranged in a table. The HSC codes of the goods subject
to the expertise specified in Annex-2 of the Communiqué were queried through the
International Trade Center (ITC-Trademap) system, and the import value of Turkey was
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obtained and tabulated. When the data obtained (on a yearly basis) are compared; It has been
observed that the total import amount of the customs, which is authorized to specialize in forest
products, has a share of around 50% of Turkey's total imports. When the data obtained are
compared, it is concluded that the share of forest products in specialized customs offices does
not even reach 1%, which can be interpreted that the application of forest products specialized
customs offices cannot be considered as a non-tariff barrier in foreign trade. It is thought that
there are not enough studies in the literature about the application of specialized customs
offices in forest products and this study will make an important contribution to the literature.

Keywords: Specialized Customs, Forest Products, Import, HSCode, Foreign Trade
1. GIRIS

Tirk Dil Kurumu (TDK)’ya gore; ihtisas kelimesinin birinci anlam1 duygu/duygulanma, ikinci anlami
ise uzmanlagmadir. Basaran (2018: 4) yaptig1 calismada; iktisat biliminin en énemli diisiiniirlerinden
olan Adam Smith’in 1776 yilinda kaleme aldigi Uluslarin Zenginligi adindaki kitabina deginmis, bir
iilkenin var olan zenginliginin artmasindaki en temel etkenlerin is boliimii ve uzmanlagsma oldugunu
rapor etmistir. Calismada Smith’e gdre uzmanlagsma vasitasiyla olusabilecek gelisimlerin iilkelerin
ekonomilerinde ve ticari etkinliklerinde artisa sebebiyet verebilecegi vurgulanmustir. Fakat Smith;
ticarete getirilecek her tiirli engelin kaldirilip piyasayr kendi haline birakilirsa is bolimii ve
uzmanlasmanin bu sayede zenginligi artirabilecegi hususuna dikkat cekmistir. Bu baglamda;
uzmanlagsma veya ihtisaslagma aslinda bir¢ok alandaki islerin daha diizenli, kontrollii, hizli, etkin
ilerlemesini saglar diyebiliriz. Smith’in vurguladigi gibi uzmanlagmanin bu ilerlemeyi vermesi igin;
otoritelerin dis ticarette bir engel olusturmamasi veya uzmanlagmanin engelleme araci olarak
kullanilmamasi esas olmalidir.

Tiirkiye; Glimriik Birligi (GB)’ne 1996 yilinda dahil olmasiyla beraber 1615 sayili Giimriik Kanunu
yetersiz hale gelmis ve 1999 yilinda 4458 sayili Glimriikk Kanunu diizenlenmistir. 4458 sayili Giimriik
Kanunu; hem GB hem de Diinya Ticaret Orgiitii (DTO) niin anlasma hiikiimlerine cevap verebilecek
niteliklere sahip olmustur. 4458 sayili Giimrik Kanunu’nun 10’ uncu maddesinin ¢ bendinde;
Bakanhigin, glimriik mevzuatinin dogru olarak uygulanmasi i¢in gerekli gordiigii biitiin dnlemleri
alacagi hiikiim altina alindig1 belirtilmistir. Giimriik ve Ticaret Bakanliginin Tegkilat ve Gorevleri
Hakkinda 640 sayili Kanun Hiikmiinde Kararnamesi’nin yetki maddesi ve 4458 sayili Giimriik
Kanunu’nun 10. maddesi uyarinca gelisen yeni teknoloji ve diizenlemelere gore ihtisas giimriikleri
kurulmast saglanmistir (Karakog, 2008: 76 ve Yagan, 2013: 212).

2. IHTISAS GUMRUK UYGULAMASI

Tiurkiye’de 1993 yilindan itibaren uygulanan ihtisas giimriigii uygulamasi, mevzuatla belirlenen
esyalarin glimriilk islemlerini yine mevzuatla belirlenmis giimriik idarelerinde tamamlanmasinin
ylikiimliilere mecburi kilinmasidir. Belirlenen bu egyalar; otomotiv, tekstil, petrol-petrol tiirevleri (ham
petrol, akaryakit), siirekli akis halindeki esya (elektrik, boru hattiyla gelen LPG, dogalgaz), giibre, hurda
(atik, metal vb.), telsiz ve telekomiinikasyon cihazlari, pil, akiimiilator, cakmak, porselen-seramikten
sofra ve mutfak esyasi, diiz cam, hali, deri-deriden mamul esya, ayakkabi, mobilya, kiiciik ev aletleri,
alkollii icki, cay ve zirai karantinaya tabi bazi orman iiriinleridir (Oztiirk vd., 2015: 104). Bu esyalarin
bazilar1 6zellikli esya iken bazilar1 da ithalat: belirli kurumlarin 6n iznine bagl olabilmektedir. ihtisas
glimriik uygulamanin amaci; belirlenen bazi esyalarin Tirkiye’ye ithalinde serbest dolasima giris
rejimine ait glimriik islemlerini yapacak glimriik idarelerinde uzman kadro ve denetime yardimei1 olacak
donanimlarin hazirda bulunmasi, zorunlu standartlari uygulamak, kiymet-tarife-mense gibi onemli
hususlar bakimindan daha verimli giimriik kontrollerin saglanmasini temin edebilmektedir (Ticaret
Bakanligi, 2022: 2). Ihtisas giimriik uygulamasi ihracatta da kullamlmakta ve bir calismada;
ihracatgilarin glimriiklerle ilgili yasadiklari sorunlar incelenmis ve 6zellik arz eden esyalarin (tekstil,
kimya, gida, makine) giimriik islemleri i¢in uzman personel kitlig1 sebebiyle yeterince denetimin
yapilamadig1 ve ihracatta kiymet arastirmasi islemine neden oldugu yorumuna yer verilmistir (Demir,
2013: 90). ihtisas giimriik uygulamasi aslinda giimriik sistemlerindeki karisiklig1 gidermek, 6zellik arz
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eden esyanin daha uzman personel tarafindan denetimini yapmak amaciyla kurulurken; bu amag disinda
kullanilmasiyla dis ticareti kisitlayan tarife dis1 engele doniisebilmektedir (Dalkiran,1998: 130).

Esya ithal edildiginde yapilacak denetim ve kontrollerin saglikli olmasi i¢in 6zel techizat ve donanimin
ithalat glimriik idaresinde mevcut olmasi ve bunu yapacak personelin de isin ehli olmas1 gereklidir. Bu
tarz esyanin kontrolleri i¢in uygun ekipmanlarla donatilmasi ve uzman personelin isttihdam edilmesi her
gilimriik idaresinde miimkiin olamamaktadir. Ciinkii her giimriik idaresinde bu donanim ve istthdam ¢ok
fazla maliyet gerektirebilmektedir. Esyanin giivenirliginin, denetiminde kontrollerin verimli yapilmasi,
diisiik kiymetli beyanlarin 6niine gegilmesi, ithal edilen esyanin zorunlu olan standartlara gore tiretilip
iiretilmediginin tespiti, toplum ve ¢evre saglig1 icin esya uygunlugunun denetimi ithalata yetkili bazi
giimriik idarelerinde yapilarak ithalatin gergeklestirilmesi saglanmaktadir (Oztiirk vd., 2015: 105).

Bir calismada ihtisas giimriik uygulamasini; teknik, idari ve ¢evre ile ilgili tarife disi engeller baslig
altinda incelenmis ve bu uygulamayi idari bir engel olarak nitelemistir. Tiirkiye gibi diger tilkeler de bu
tarz tarife dis1 engellemeleri kullandigindan bahsetmistir. Ornek olarak; Fransa hiikiimeti, video kaset
ithalatin1 kisitlamak i¢in 1982 yilinda bir yasal diizenleme ¢ikardigi ve video kaset ithalatinin sadece
Poitier’de (Fransa’nin kuzey limanlarindan uzak bir kasaba) kurulan glimriik idaresine yetki verdigi
belirtilmistir. Bu sayede video kaset ithalatina idari yollarla engelleme yapilarak korumaci bir yaklagim
sergiledigi ifade edilmistir. Hatta Japonya, Hollanda, Almanya; Fransa’nin bu uygulamasindan sikayetci
oldugu ve dis ticareti kisitlayan 6zellik tasidigi i¢in tarife dis1 engellerden biri olarak degerlendirdigini
rapor etmistir (Karakog, 2008: 81). Bu ¢alismadan anlasildig1 iizere aslinda birgok Avrupa iilkesi her ne
kadar AB uygun gérmese de ihtisas glimriik uygulamasini kullandig1 anlagilmaktadir. Tiirkiye’nin 2023
ihracat hedeflerine ulasabilmek ve dis ticaret agigini1 azaltmak icin; ithalat sebebiyle rekabet giicii diisen
tilke ici lireticilerin, Bakanlik tarafindan ya glimriik tarifeleriyle veya tarife dis1 engellerle desteklenmesi
amaglanmistir (Erdogan, 2016: 27-28). Bazi ¢aligmalar ihtisas giimriik uygulamasini tarife dis1 bir
engelleme olarak goriirken bazi ¢alismalar bunun tersini savunmuslardir.

Ihtisas giimriik uygulamas1 hem DTO hem de Avrupa Birligi (AB) tarafindan bir tarife dis1 engel
uygulamast oldugu savunulmustur. Tiirkiye ise bu uygulamay1 tarife dis1 engel olarak gérmemekte,
aksine giimriik islemlerini kolaylastirma ve hizlandirma olarak degerlendirmektedir. ihtisas giimriigiine
tabi esyalar incelendiginde, bu esyalarin ithalatinda rekabetin daha ¢ok olmasindan kaynakli ithalatin
fazlaca meydana gelmesi sonucu yerli {lireticinin olumsuz etkilenebilecegi degerlendirilmistir.
Mevzuatla belirlenmis bu esyalarin belirli sehirlerdeki belirlenen giimriik idarelerinde ithalat
islemlerinin tamamlanmasini zorunlu kilinmasiyla; ithal edenlerin maliyetlerinde artig yaptirarak yerli
iiretici korunmasi hedeflenmistir. Belirlenen bu esyalarin iiretildigi endiistrilerin yogun oldugu
sehirlerde bu ihtisas giimriik idarelerinin kurulmas: saglanmistir. Thtisas giimriik idareleri ihtisas arz
eden egyalarin iiretiminin yogun yapildigi yerlerde kurulmasina dikkat edilmistir. Fakat Avrupa Birligi
bu uygulamay1 dis ticarete engel olmasi sebebiyle elestirmektedir. Tiirkiye ise; bu uygulamayi énemli
bir ticaret politikas1 arac1 gormekte ve Tiirkiye’nin verdigi uluslararasi taahhiitlere uygun oldugu stirece
kullanacag rapor edilmistir (Oztiirk vd., 2015: 105).

Ithalat giimriik idarelerinden ithal edilebilecek esya sayisi drnegin 100 birim iken, ihtisas giimriik
uygulamasi sonucu i¢ giimriige gidip ithalat islemlerini yapmak maliyet gerektirdigi i¢in bu 100 birimlik
ithalat daha az gerceklesebilmektedir. Bu da aslinda ticaret politikasi uygulamalarindan olan kota
uygulamasina benzeyebilmekte ve teknik bir engel sayilabilmektedir (Dalkiran, 1998: 131).

Ihtisas giimriik uygulamasini tarife dis1 dnlem olarak degerlendiren ve ihtisas gerektiren esyalarin ithalat
islemlerini liman gimriiklerinden alinip i¢ glimriiklere verilmesinin daha uygun olacagmi savunan
caligmalar vardir. Kiitahya’da ihtisas giimriik idaresinin kurulmasini konu alan ¢aligmada Tiirk
sanayisinin i¢ bolgelerde ticaretin artirilmasiyla buralarin gelismesinin artirilmasi, i¢ bdlgelerin lojistik
alt yapisinin (tren, hava yolu, kara yolu, posta vb.) giiclendirmesinde ve kirsal kesimlerin kalkinmasinda
etkin olacagi vurgulanmustir. I¢ giimriiklerde ihtisas grubu iiriinlerin ithalat islemlerinin yapilmasimin
ashida tarife dis1 bir engelleme sekli oldugu lizerinde durulmustur. Hazir tiiketime elverisli esya
ithalatinin i¢ glimriiklere ihtisas yetkisi verilerek ithalatgilarin maliyetini (depolama, transit vb.) artirma
ile dolayli yonden iilke igi iireticilerin rekabet giicii artirillmis olacagi savunulmustur. Tarife disi
engelleme sekli olan bu tiir ihtisas giimriikleme islemleri ile ithalatin gerceklestirilmesi ve ihracatta
yerinde glimriiklemenin yayginlastirilmas1 gerekliligi ifade edilmistir (Erdogan, 2015: 98 ve Erdogan,
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2016: 28). Gumriik tarifelerini konu alan bir ¢alismada; en eski dis ticaret politika araclar1 olan giimriik
tarifelerini konu almis ve tarife dis1 araclar1 ise; miktar kisitlamasi, gériinmez engeller, tarife benzeri
faktdrler olarak siralamustir (Oztiirk, 2012).

Tablo 1. Giimriik Tarife Dis1 Araglar1 Cesitleri

Ithalat Kotalar1

Miktar Kisitlamasi Ithalat Yasaklari

Kambiyo Denetimleri

Ithalat Teminatlari

Fark Giderici Vergiler

Anti Damping Vergisi

Cok Kurlu Sistemler
Siibvansiyonu Telafi Eden Vergiler
Yurti¢i Katki Zorunlulugu

Tarife Benzeri Faktorler

Goriinmez Engeller
Goniillii Thracat Kisitlamalart

Kaynak: Oztiirk, 2012 (Yazar tarafindan diizenlenmistir)

Tiirkiye, ihracat odakli bir ekonomik biiylimeyi sectigi icin diinyada en ¢ok giimriik kapisina sahip
iilkeler arasindadir. Bu baglamda Tiirkiye, Dogu ve Giineydogu bolgelerindeki illerin gelismesi ve
istihdamin artirilmasi igin 1978 yilinda sinir ticaretine daha ¢ok 6nem vermistir. Sinir ticareti sayesinde
komsu {iilkedeki yore halki ile ikili ticaret iligkiler kurulmus, kolay ve daha az maliyetli dis ticaret
saglanmis, kiiltiirel etkilesim olusmustur. Sinir ticaretinin gergeklestigi glimriiklere ihtisas glimriik
uygulamasi yetkisinin verilmesiyle, sinir ticaretiyle iilkeye ithal edilen esyalarin kalite giivenirliginin
artacag@l hem de dis ticaretle ugrasanlara kolaylik saglanacagi bir ¢alismada vurgulanmigtir (Deniz vd.,
2014: 203). D1s ticaret hacmi iginde sinir ticareti hacminin ¢ok az oldugunu, sinir ticaretinin oldugu
illerde ihtisas giimriiklerinin kurulmasi gerekliligini ve Tiirkiye’nin sinir ticaretinin yapildigi giimriik
miidiirliiklerine ihtisas yetkisi verilmesini savunan baska ¢alismalar da vardir (Giines vd., 2010: 20).

Yapilan baka bir calismada; Igdir’daki sinir ticareti yapan firmalarla goriismeler yapilmis ve firmalarin
%88,6’s1 ihtisas giimriigiiniin Igdir’da da kurulmasindan yana goriis bildirirken, %7,1°1 ise ihtisas
giimriigiiniin gereksiz oldugunu belirtmislerdir. Siur ticaretinin yapildig1 yerde ihtisas giimriik
idaresinin kurulmasiyla; yurda gelen iriinlerde kalitesiz iiriiniin engellenmesi, ticaret erbaplarinin
zamanlarindan ve maliyetlerinden tasarrufuna katki saglamasi gibi katkilari olabilecegi yorumu
yapilmistir (Agirkaya, 2013: 87).

Sinir kapilarinda ihtisas giimriigiiniin kurulmasini konu alan bir ¢alismada; firmalarla goriistilmis ve
firmalarin %981 olumlu olarak degerlendirmislerdir. Sinir ticaret merkezlerinde ithal edilen esyalarin
(ithalat¢inin sorumlu oldugu) {irlin giivenirligi ve i¢in ihtisas glimriik idarelerinin denetiminden gegmesi
gerekliligi rapor edilmistir. Sinir ticaretinin yapildig: illerde ihtisas giimriiklerinin olmamasi sonucu
esyalarin baska bir ildeki ihtisas glimriik idarelerine denetim i¢in nakliyesinin maliyetleri artirdigi
belirtilmistir (Giines vd., 2010: 15).

Van iline bir ihtisas gliimriigiiniin kurulmasini savunan bir ¢alismada; Van ilinin bir¢ok iilkeye yakin
olmasina ragmen ihtisas giimriiklerine ¢ok uzak olmasi vurgulanmis ve bu durumun Van ilindeki
ithalat¢1 ve ihracatgilar i¢in zaman kaybi ve fazladan mali yiik olusturdugu rapor edilmistir. Van’da
tekstil ve giyim esyasinin ¢ok fazla dis ticarete konu oldugu belirtilmis ve bu iiriinler igin istanbul ve
Izmir gibi Tiirkiye’nin en bat1 kesiminden giimriik islemlerini tescil ettirmek yerine Van’da kurulacak
bir tekstil ihtisas glimriiglinden yaptirabilecegi tavsiye edilmistir. Kapikdy smir kapisinin modern hale
gelmesinden sonra kapinin dis ticaretinde artig oldugu belirtilmis ve sanayicilerin kendi ihtiyaglar igin
kullanacaklar1 petrol {irlinleri igin ithalat islemleri on ii¢ ildeki giimriik miidiirliikklerinden yapildigi ve
en yakin ilin Gaziantep oldugu rapor edilmistir. Demir yolu veya kara yolu vasitasiyla Tiirkiye’ye gelip
ithalatin1 Gaziantep ihtisas giimriik idarelerinden yapilmasinin zorunlu olmasi ithalatgilar i¢in maliyet
artig1 ve zaman kaybina neden oldugu belirtilmistir. Bu yiizden en azindan sanayicilerin kendi ihtiyaglari
icin kullanacaklari ihtisas esyalarindan; tekstil, gozliik, pil, akiimiilator, diiz cam, mobilya, porselen,
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kimyevi gilibre, oyuncak, deri ve mamul esyalar i¢in Van ilinde ihtisas giimriigli kurulmasi tavsiye
edilmistir (Vantso, 2020: 23).

Ticaret Bakanlig1 tarafindan ihtisaslasma adimi olarak bagka bir adim ise; serbest bolgelerde de ihtisasa
gidilerek bazi yerlerde ihtisas serbest bolgelerinin kurulmasidir. Ar-Ge, katma degeri yiiksek ve
teknolojik esyalarin ihracattaki payini artirma amaciyla 20/02/2020 yilinda ihtisas serbest bolgeleri
kuruldugu ifade edilmistir. Bu bolgelerde bilisim ve yazilim sektorlerinde yapilacak yatirimlarda daha
etkin kullanilacagi ve bu uygulamay1 saglayan serbest bolge sayisinin artacagi belirtilmistir. Bu ihtisas
serbest bolgeleri Kasim 2023 itibariyle; Istanbul ihtisas Serbest Bélgesi, istanbul Endiistri ve Ticaret
Serbest Bolgesi, Tiibitak-Mam Serbest Bolgesi’dir (Ticaret Bakanligi, 2023: 63).

3. ORMAN URUNLERINDE iHTISAS GUMRUK UYGULAMASI

Uluslararasi ticaret yapilirken 6zellikle zirai karantinaya tabi esyalarin ithalinde zararli bocek, mantar,
bakteri gibi tiirlerin de taginmasi yapilmakta ve bu durum iilkelerdeki endemik tiirlere, toplum-gevre
sagligina olumsuz sonuglara sebebiyet verebilmektedir. Bu baglamda iilkelerin karantina uygulamalar
esyanin ithali sirasinda yapilmakta, esya serbest dolasima girmeden hakkinda karar verilmekte, olumsuz
sonuclanan esya ise kontrolii yapan kurum tarafindan mahrece iadesi yapilmaktadir. Karantina ifadesi
aslinda Latince kelimedir (quadro guinta=kirk giin anlaminda). Tarihsel anlamda ithalatta ilk karantina
islemleri veba hastaligindan korunmak i¢in gemilerin limanda kirk giin beklemesiyle uygulandig
literatiirde ifade edilmistir. Tiirkiye’de orman iiriinlerinde karantina islemleri; Tarim Ve Orman
Bakanligi ile Ticaret Bakanligi’nin miistereken yiiriittiigii ihtisas glimrilk uygulamalar1 vasitasiyla
yapilmaktadir. Yapilan bir calismada; 2017 yilinda Zonguldak ilindeki zirai karantina uygulamasinda
(cogunlugu Ukrayna’dan saglanan) orman iiriinleri ithalatinin %2.4’li uygun goriilmeyip mahrece iadesi
saglandig1 rapor edilmistir. Bu tarz karantina kontrolleri; Tarim ve Orman Bakanligi’nin Gida ve
Kontrol Genel Miidiirliigii baglantili Zirai Karantina Miidiirliikleri ile Tarirm ve Orman Il
Miidiirliikleri’nin Bitkisel Uretim ve Bitki Saglig1 Sube Miidiirliikleri tarafindan yapildig1 ayrica rapor
edilmistir. Calismada; 4401, 4403, 4404, 4406, 4407, 4415 ve 4416 GTiP’te yer alan zirai karantina
kontroliine tabi orman iiriinlerinin Tiirkiye’ye ithaline yetkili yirmi dort il ve kirk sekiz ihtisas giimriik
idaresi (Sekil 1) oldugu belirtilmistir. Zonguldak ilinde ithal edilen orman iiriinlerinin agag tiirleri
incelendiginde %91.7’si saricam oldugu ve en fazla konukgu tiirlinde (Monochamus spp.) zararlilar
oldugu belirtilmistir (Albas vd., 2018: 100). Monochamus spp. (vektor bocekler) tiiriiniin yerel adi
aslinda ¢am olgunluk nematodu olarak bilinir ve bulagtigi iilkenin ¢am tiirlerine yikict etkisi
olabilmektedir (Karakas, 2010: 21). Baslica Pinus spp.’lerde gelisirler ve genelde yeni kesilmis yas
agaclara musallat olurlar ki odunda beslenme yollar1 olusturarak odunun ticari degerini kaybetmesine
sebebiyet verebilmektedirler (Tarim ve Orman Bakanhigi, 2023: 1-4).

W Crman Dinler
Intisas GUmIDk
Icareleri

Sekil 1. Orman Uriinleri (Ahsap Ambalaj Materyali Harig) Thtisas Giimriik Idareleri
Kaynak: Yazar tarafindan olusturulmustur.

Tablo 2°de orman iiriinlerinden ihtisas giimriik uygulamasina tabi esyalarin GTIP olarak; fasil, pozisyon
ve alt pozisyonuna gore detayli tanimi verilmistir.
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Tablo 2. GTIP Bazinda Thtisas Giimriiklerine Tabi Orman Uriinleri

Z Z
S
2 @« &1 @ Esya Tanimi
w N N
o o
& &
440111 | igne yaprakli agaclar
440112 | genis yaprakli agaclar
440121 | igne yaprakli agaclarin ince dilimleri veya yongalar1
4401 4401221 | okaliptus (Eucalyptus spp.)
440131 | topak halinde odun dékiintiileri ve atiklari
440132 | odun briketi
440139 | digerleri
440141 | testere talasi
440311 | sedir, ¢am, ladin, goknar, iilkede yetismeyen agaclar, maden direkleri, tel direkleri
440312 | ceviz, simsir, disbudak, zeytin, limon, tik, abanoz, maun, pelesenk, demirhindi
440321 | kerestelik tomruk
440324 | goknar (Abies spp.) ve ladin (Picea spp.)
440341 | koyu kirmizi ve agik kirmizi meranti, meranti bakau ile yuvarlak agaglar
440342 | tik agaci
4403 | 440349 | Sapelli, afrika maunu ve iroko
440391 | Mese agaci (yuvarlak)
440393 | kayin agaci (yuvarlak)
440396 | Hus Agaci (yuvarlak)
440397 | Kavak agaci (yuvarlak)
440398 | Okaliptus agaci (yuvarlak)
440399 | Kagitlik Odun
4404 44041 | igne yaprakli agactan ¢ember, sirik, kazik, baston, semsiye, alet sap1 vb esya i¢in gubuk
44042 | genis yaprakli agagtan ¢ember, sirik, kazik, baston, semsiye, alet sap1 vb esya i¢in ¢ubuk
440611 | Igne yaprakli agaclardan ahsap demiryolu veya tramvay traversleri; emprenye edilmemis
4406 440612 Genis yaprakli agaclardan ahsap demiryolu veya tramvay traversleri; emprenye edilmemis
44 440691 | Igne yaprakli agaglardan ahsap demiryolu veya tramvay traversleri; emprenye edilmis
440692 | Genis yaprakli agaglardan ahsap demiryolu veya tramvay traversleri; emprenye edilmis
440711 | Cam agacindan kereste; kalinlik>6 mm
440712 | Goknar (Abies spp.) ve ladin (Picea spp.) agaglarindan kereste; kalinlik>6 mm
440713 | Ladin (Picea Spp.), Cam (Pinus Spp.), Géknar (Abies Spp.)
440714 | Hemgok (Bati Hemlock (Tsuga Heterophylla) ve Goknar (Abies Spp.))
440719 | Diger igne yaprakli agaclardan kereste; kalinlik>6 mm
440721 | Maun; Kalinlik>=6Mm.
440722 | Virola. Imbua ve Balsa; Kalinlik >=6 Mm
440725 | Koyu ve Acik Kirmizi Meranti; Meranti Bakau'dan-Ddsemelik Ahsap Bloklar, parkeler, pargalar
440726 | Beyaz Meranti; Seraya; Sar1 Meranti; Alan-Aga¢ Pargalar, parkeler, bloklar
4407 440727 | Sapelli Kalinlik>=6 Mm
440728 | Iroko Kalinlik >=6 Mm
440729 | Rio Pelesenki; Para Pelesenki ve Rose Pelesenk
440791 | Mese(Quercus Spp.)
440792 | Kayin (Fagus Spp.)
440793 | Akgaagag; Kalinlik >=6 Mm
440794 | Kiraz; >=6 Mm
440795 | Digsbudak; >=6 Mm
440796 | Hus (Betula spp.) agacindan kereste; kalinlik > 6mm
440797 | Kavak ve titrek kavak (Populus spp.) agaglarindan kereste; kalinlik > 6mm
440799 | Diger (simsir, thlamur, zeytin, ceviz, giirgen) genis yaprakli agaclardan kereste; kalin > 6mm
kontrplak/kaplama tahtasindan ahsap biiyiik&kiiciik sandik.kafes sandik, ambalaj, muhafazalar, kablo
441510
4415 makarast
441520 | ahsap diiz paletler; palet kaldiricilar, ahsap palet sandiklar ve diger yiik tablalari
4416 | 441600 | agactan varil, fic1, kova, gerdel, diger ficic1 esyast ve aksami

Kaynak: Orta Anadolu hracatc1 Birlikleri (OAIB), 2023 ve Tiirkiye Ihracatcilar Meclisi (TIM), 2023

(Yazar tarafindan diizenlenmistir).
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Ihtisasa tabi orman iiriinlerinin giimriik islemlerini gerceklestirmeye yetkili giimriik idareleri Tablo 3’de
belirtilmistir. Bu giimriiklerde yil bazinda ihtisasa tabi orman triinleri dahil tiim giimriik islemlerine ait
toplam ithalat degerleri Tablo 3’de islenmistir. Tablo 3 incelendiginde; 46 giimriik idaresi i¢inde Eyliil
2023’te tiim giimriik islemlerine ait toplam ithalat degeri en fazla olan giimriik; Derince Gimriik
Midiirliigii (23.792.117 dolar) olmusken, en az ithalat Kars Giimriik Miidiirliigii’'nde (5 bin dolar)
gergeklesmistir,

Tablo 3. ihtisasa Tabi Orman Uriinlerinin Giimriik Islemlerini Gergeklestirmeye Yetkili Giimriik
Idarelerinin Tiim Giimriik islemlerine Ait Toplam ithalat Degeri (bin ABD dolar)

Sayt_[Giimriik Kod| Giimriik Miidiirliikleri 2013 | 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 | 2022 2023 Ryliil |
1 331500 | Yumurtalik Serbest Bolge Giim. Md. 181882 280692 204612 219.923 343,954 515.250) 502.559) 855301 14540200 2703832 1643927
2 41600 _|Girbulak Giim. Md. 10.668] 9532) 10.232) 9.134) 11.480) 6.350) 3.079) 1340 2.363] 6.718) 3.068|
3 70100 _|Antalya Giim. Md. 1238268] 1556488 983412 1.148.067 810.182) 701897 509.001] 474,671 601853 562,025, 549,581
4 70300 |Antalya Serbest Blge Giim. Md. 253.814] 262.946) 221.210) 202.381] 223,304 224,649 258.956) 272.86] 296.318) 341.609) 264,848
5 610300 _|Hopa Giim. Md. 50,135 31.269 92578 96.337] 124813 57.923] 57.366| 50,665 50.484] 86.777) 65.008
6 80200 |Sarp Giim Md. 4.031] 5.412) 769 4,031 5412 769 4,031 5.412) 769 4,031 5412
7 411800 [Bartm Giim. Md. 217.282) 187.367] 176639 149.253 221.368) 267.236) 176.445] 267.890) 453.238 372.128) 228.360)
8 160400 | Gemlik Giim. Md. 9146981 8872532 8420800  9096809]  9860.035] 8593641  7.181517|  7.285275  8678116] 992139 8303010
9 160200 [Mudanya Giim. Md. 2807843 2664162 2518853  2697.354]  3018445]  3035138] 3114933[ 3020993 2960.619]  2751063] 2655262
10 | 220500 [ipsala Giim Md. 10.817] 12.740) 8.992) 7.880 9.137 11.150) 15.269) 8.459) 8.746) 12,051 12,566
11 | 220400 [Kapikule Gar Giim. Md. 452.756) 497.978 519,657 727.669) 826.104] 1000219 504,368} 775.211] 551.465) 503.001] 812.601]
12 | 220200 [Kapikule Tir Giim Md. * * * 144) 962 4438 14.292 10.280) 30.897) 42,551, 50.949)
13 | 610400 |Giresun Giim Md. 51,971 40613 42492 25403 41898 30.457) 84.322) 94,455 151527 133681 133.919
14 | 310600 |[isdemir Giim Md. 6.800.424]  6097.484] 5182902  4123937]  5788464]  6.228100(  3325430( 2429574 4058505  5430698] 3701562
15 | 310100 [iskenderun Giim Md. 3844194]  4560038| 4378420 4931357 5974287  6852596] 8864463  9.334248] 14.16253| 16758580 8857579
16 | 343100 [Ambarh Giim Md. 18145580  19.009.234] 16202511 14644415 15500523] 15000348] 13125165] 14057541 18573205] 22.380.498] 16919515
17 | 340900 |Haydarpasa Giim. Md. 4170351 3118234] 2558662  2122394]  2468807| 1498543 1141455 1208503  1115441] 1197675 1125393
18 | 340600 |istanbul Posta Giim. Md. 6.940) 6.376) 5,502 5.322) 4,55 3673 4,159 2.664) 2134 3.068] 2870
19 | 343400 |Pendik Giim Md. 179.350) 292.307] 841660  1355.127]  1773803] 1764141  1408237(  1200511]  1357.675]  1784048] 1583873

20 | 343200 [Sabiha Gokgen Havalimani Giim Md. 473.197) 526.529) 601492 1142140  1032197] 1335212 1073440  1564591] 886.166] 1413156 821.010)
21 | 350700 |Adnan Menderes Giim Md. 397.722) 429927 450.136) 382.796) 391.893) 361,798 311.238) 412.457) 266,571 325.313) 285.040)
22 | 351900 |Aliaga Giim Md. 11115830 10.917.658]  8.272421]  8846596] 10645897 11224052 8203783 8546679 12939584 14886.421]  11.112.729)
23 | 351000 [Cesme Giim Md. 929 2576) 2.695] 41622 128301 23,278 14452 12.190) 35.414) 14.251] 49541
24 | 352200 [Ege Serbest Bolge Giim. Md. 1424653 1249712[  1.158317]  1238887] 1292687  1365.206] 1153491  1109265]  1.339.973(  1577.830]  1214.925
25 | 350300 |izmir Giim Md. 10003729 9.906.779]  8450.950]  8317.133  8930.862]  8080.773|  6.753258]  6.563164]  7.831858]  0.091.325]  7.047.626)
2% 41900 |Kars Giim. Md. * 177 5.782) 6523 9599 3550) 142 5 892 116 5|
27 | 551100 |[inebolu Giim Md. 14.651] 31008 20.119) 17.328) 17.110) 14773 15.704) 17544 33501} 40,082 30.608
28 | 410300 [Derince Giim. Md. 14773624 14.474035]  13487.788]  12570.856] 14118.066] 14721187| 11696062] 13371535 18.860.815] 24258.971]  23.792.117)
20 | 410500 [Dilovasi Giim. Md. 12379703 11.849.282(  10116732] 10058710 16219.356| 15533913] 13006333 14.167.127] 20.002.741]  23.128.674]  18.980.667]
30 | 411300 |Gebze Giim. Md. 5336458 6493870  6519578] 5680199 2027819 1904184 1650307 1729485 2251925  2472204] 2019436
31 | 410100 [izmit Gim Md. 3979260 3236.105] 4666760  6.038897]  6311362]  5410049] 3817303  6.386.760] 6216837  6.094.920]  6487.224|
32 | 330100 [Mersin Giim Md. 12050805 12983789 10044431 10104007 11207.635|  9.027.619]  8242978] 8815352 11.337.628] 15.199.663] 11.783.796)|
33 | 330500 |Mersin Serbest Bolge Giim. Md. 999.745]  1010.271 973.638) 848.984) 941.217) 827.785, 731530) 674.100) 773.146) 953,055, 703.413)|
34 | 330700 [Tasucu Giim Md. 190.848] 151.882) 163.030 212.303 142.907 120.966 111.198] 298.110) 371507 1001.065| 1026693
35 | 550200 |Ordu Giim Md. 23.300] 43,840 45.483 28,038 41.949 29.929 15.329) 54.414) 23571 38.622) 20,377
36 | 550300 |Unye Gim Md. 12895 8.261 30719 25763 30.938 11.098 13618 6.342) 18,076 36.132) 34514
37 | 610200 |[Rize Giim. Md. 16.880) 34,376 60.127 71890 56501 55.389 62.360 60.980 58684 48.187 16923
38 | 410700 [Sakarya Giim Md. 166.241] 180.294) 200.322) 127.344 214468] 311689 353.596) 351.857] 541,052) 750,845, 629.156)
39 | 550100 [Samsun Giim Md. 2076963 2435427]  2089.930]  1748342]  2305.116] 2508344 2208106  2031.186]  2846.074] 3258790  2.306.067
40 | 590200 [Corlu Havaliman: Giim. Md. 45,965 22.761] 13.822) 12.851] 15558 18313 16.681 30429 63.283) 83.194) 23.194)
41 | 590100 |Tekirdag Giim Md. 3806577 4435610 3549830  3100955|  3631277] 4102781  4100928]  3301590] 5026262  8462987] 5673829
42 | 610100 |Trabzon Giim. Md. 460,371 619.181] 829.197] 709.681] 818.724) 847.080) 662149 523576 782.927] 922,553 650.918)
43 | 651000 |Kapikdy Giim Md. 3199 2893 2815 4,905 10.725 2.298 1.203) 66 384 152 337
4 161500 _|Yalova Giim. Md. 505.007 607.137 423.787] 381,595, 616,327 085501  1416478]  1052102[ 1741637  1954564]  1.254.060)
45 | 411500 [Karadeniz Freglisi Giim. Md. 1340111  1164546] 1160988 830554]  1335576]  1201407]  1157547]  1243406]  2294508]  2372801]  1329.344)
46 | 411600 Idak Giim. Md. 684.469) 730020 1043847 586.357] 902814 1094055 969.207] 710690  1280.167]  2713963] 1321505
TOPLAM]| 120.982611 | 131.143.346 | 116.844.648 | 114.720.281 | 130503500 | 127.107.855 | 108.152560 | 114.390.917 | 152425.747 | 186.095.763 | 145534464
Tiim Gimriik Midiirlikleri] 260.822.803] 251.142.429] 213619.211] 202.189.242] 238.715.128] 231.152483| 210.345203] 219,516,807 271425553 363.710.575] 274432.441]
Toplam Igindeki Yiizdesi] 498 522 547 56,7 57 | 550 514 52,1 56,2 51,2 53,0

Kaynak: TUIK, 2023 (Yazar tarafindan diizenlenmistir).

Tablo 3’de goriildiigii lizere orman {iriinleri ihtisas glimriiklerinden serbest bolgeler de yetkilendirilmis
ve bunlar; Yumurtalik Serbest Bolge Giimriik Midiirliigii (SBGM), Antalya SBGM, Ege SBGM ve
Mersin SBGM’dir. Ek-2"de siralanan; Cildir-Aktas Giimriik Miidiirliigii ile Demir Ipekyolu Giimriik
Miidiirliigii’niin ithalat verilerine TUIK’ten ulasilamamistir. Tiirkiye’nin mevcut tiim giimriik
idarelerindeki giimriik islemlerine tabi tuttugu tiim esyalardaki toplam ithalat degerine goére; orman
driinleri ihtisas gimriiklerinde gergeklestirilen tim esyalara ait toplam ithalat degerleri
karsilastirilmistir. Bu karsilastirma sonucu Eyliil 2023 itibariyle Tiirkiye’nin tiim giimriik idarelerindeki
tiim esyalarda 145.534.464 dolar gerceklesen ithalat degerine nazaran 274.432.441 dolar gercekleserek
toplamdaki %53 dilimi yansittig1 gériilmektedir. Ek olarak; orman iiriinlerinde ihtisas giimriiklerinin
tim gimriik islemlerine ait toplam ithalat degeri, Tiirkiye’nin tiim giimriik idarelerinde gergeklestirilen
tiim esyaya ait toplam ithalatindaki en biiyiik oransal degeri 2016 yilinda %56,7 olarak gerceklestirdigi
goriilmektedir.
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Tablo 4 incelendiginde; Ek-2’de belirtilen ve orman iiriinleri ihtisasina giren GTIP bazindaki esyalarin
Tiirkiye’ye son on yillik ithalat1 goriilmektedir. Tablo 4’te en fazla ithalati yapilan orman iriinii esya
(2023 Eyliil itibariyle) 4407 GTIP’e ait cam agacindan kereste olmustur. En az ithalat1 yapilan esya ise
4406 GTIP’e ait igne yaprakli agaglardan ahsap demiryolu veya tramvay traversleri (emprenye
edilmemis) esyadir. Tiirkiye’nin y1l bazinda toplam ithalat degerine kiyasla orman {iriinleri ihtisas
giimriiklerine tabi egya tiim zamanlarda %1 diizeyine bile ulasamadigi goriilmektedir. Tiirkiye’nin 2023
Eyliil ayina kadar gergeklestirdigi toplam ithalat 145.534.464 dolar iken toplam ihtisas glimriiklerine
tabi orman iriinleri egyanin ithalati 364.343 dolar olarak gergeklesmistir. Bu oranin toplam ithalatin
%0,3’line denk geldigi goriilmektedir.

Tablo 4. Tiirkiye nin GTIP Bazinda Orman Uriinlerinde Thtisas Esyalarimn ithalat Degerleri (bin
ABD dolar)

EK-2'deki Yiizdelik
YIL 4401 4403 4404 | 4406 | 4407 4415 | 4416 | Toplam Giim. Miid. Dilimi
2013 207.482 | 107.560 | 766 | 904 | 239.609 | 22.189 | 1.362 | 579.872 | 129.982.611 0,4
2014 225.860 | 103.789 | 1.433 | 550 | 279.877 | 20.390 | 2.449 | 634.348 | 131.143.346 0,5
2015 316.863 | 89.696 | 1.763 | 103 | 281.418 | 8.305 | 712 | 698.860 | 116.844.648 0,6
2016 234983 | 62.218 | 1.941 | 119 | 236.491 | 6.930 | 1.543 | 544.225 | 114.729.281 0,5
2017 198.288 | 33.431 | 1.762 | 154 | 240.147 | 8.206 | 1.577 | 483.565 | 130.503.500 04
2018 208.845 | 30.894 | 1.183 | 212 | 183.254 | 8.730 | 1.167 | 434.285 | 127.107.855 0,3
2019 35.748 | 22.721 | 737 59 | 103.432 | 11.155 | 1.243 | 175.095 | 108.152.560 0,2
2020 29.851 | 21021 |[1.081 | 106 | 111.173 | 7.698 | 1.685 | 172.615 | 114.390.917 0,2
2021 40.725 | 29.846 | 944 0 109.811 | 11.389 | 2.205 | 194.920 | 152.425.747 0,1
2022 73.505 | 50.244 | 1.252 | 455 | 175.743 | 13.374 | 2.545 | 317.118 | 186.095.763 0,2

2023 Eylil | 93.559 | 35.534 | 2.543 | 135 | 218.064 | 12.145 | 2.363 | 364.343 | 145.534.464 0,3

Kaynak: TUIK, 2023 ve Trademap, 2023 (Yazar tarafindan diizenlenmistir).

Tablo 5 incelendiginde; en fazla ihtisasa tabi orman iriinleri ABD, Ukrayna ve Rusya’dan ithalat
gerceklestirildigi goriilmektedir. Tablo 5’de sayilan GTIP verilen esyalar 2019 yilima dek siirekli artisla
genellikle biitiin {ilkelerden saglanmis ama Covid-19 pandemi etkisiyle 2019 yilinda hizli bir diisiis
yasanmis ve ardin 2020 yilinda toparlanmaya baslasa da 2021 yilinda tekrar azalmigtir. 2021 yilindaki
Ukrayna’dan ithalattaki bu azalma Ukrayna-Rusya savasindan kaynaklanabilecegi yorumu yapilabilir.

Tablo 5. Thtisasa Tabi Orman Uriinlerinin En Cok ithal Edildigi Ulkeler

GTIP | Sira Ihrag Eden Ulkeler 2013 | 2014 | 2015 2016 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022
1 |ABD 80.639 | 82.151 | 135.890 | 110.693 | 90.634 | 93.712 | 18.129 | 17.150 | 10.842 | 35.432
4401 | 2 | Rusya 179 0 0 428 3 0 2 0 18.498
3 | Kanada 33.992 15,532 | 32.940| 31.159| 23.684|30.019| 3.801 0]13.408 | 12.471
1 |ABD 6.809| 9.243| 10.931| 8.296| 6.096| 7.470| 5.448| 6.765| 9.433|17.721
4403 | 2 | Hirvatistan 845| 2.344| 1.255 309 156 158 109| 1.207| 3.872| 5544
3 | Orta Afrika Cumhuriyeti | 2.624 | 2.293| 2.725| 2.618 843| 2.712| 1.669| 1.117| 2.001| 5.108
1 | Belarus 510 770 740| 1.336| 1331 786 373 574 530 | 1.128
4404 | 2 | Bulgaristan 101 304 526 324 263 331 327 304 244 69
3 | Ukrayna 41 0 165 73 28 63 37 172 161 38
1 | Almanya 0 0 0 0 0 0 0 0 312
4406 | 2 | Romanya 173 366 56 0 0 37 14 0 143
3 | Avusturya 114 53 0 0 69 81 1 0
1 | Ukrayna 60.311 | 85.618 | 108.670 | 100.710 | 113.609 | 80.710 | 39.213 | 43.667 | 32.157 | 35.941
4407 | 2 | Rusya 41.853|47.087 | 46.417| 34.804| 28.814|25.989 | 15.153 | 10.552 | 14.424 | 28.346
3 |ABD 11.856|14.120| 13.819| 8.697| 10.292|10.528 | 8.799 | 8.242|12.079|20.554
1 |lsveg 10.005| 8.535 298 337 292 359 | 3.010| 2.970| 4.079| 3.516
4415 | 2 | Almanya 1.968| 1.454 646 668 737 549 | 1517 923 799 | 2.490
3 | Letonya 311 627 571 653 933 | 1.050 584 397 971 | 1.480
1 |Fransa 1.274| 2.195 633| 1.302| 1.364| 1.058 806 | 1.413| 1.751| 2.144
4416 | 2 | Macaristan 0 87 4 115 163 27 271 173 315 165
3 | Portekiz 0 0 0 0 0 0 2 0 95

Kaynak: Trademap, 2023 (Yazar tarafindan diizenlenmistir).

Tablo 6 incelendiginde ise; Tiirkiye’deki Giimriik ve D1 Ticaret Bolge Miidiirliikleri (GDTBM) bazinda
en fazla orman iriinleri ihtisas giimrilk miidiirliigiine sahip olan Dogu Marmara GDTBM’dir. Dogu
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Marmara GDTBM biinyesinde ayn1 zamanda Tiirkiye’nin en fazla ithalat islemlerinin yapildig1 Derince,
Dilovasi ve Izmit Giimriik Miidiirlikkleri mevcuttur. Dikkat ceken bir nokta ise dzellikle sinir ticaret
merkezlerinde veya sinir kapilarinda orman ftiriinleri ihtisas glimriiklerinin de mevcut olmasidir. Sinir
ticaretinin gergeklestigi glimriik idarelerinde ihtisas glimriik uygulamasinin gerekliligini savunan ve
mevcut olmadigini belirten ¢alismalara (Agirkaya, 2013: 87; Deniz vd., 2014: 222; Giines vd., 2010:
20) nazaran; orman {rlinleri ihtisas glimriiklerinde bu durumun olmadigi soylenebilir. Sinir
kapilarindaki orman {iriinleri ihtisas giimriik miidiirliikleri; Kapikdy, Ipsala, Kapikule, Tekirdag,

Giirbulak, Kars, Sarp, Hopa, Cildir-Aktas Giimriik Miidiirliikleridir.

Tablo 6. Orman Uriinleri Thtisasa Yetkili Gimriik Midiirliikleri

Giimriik

Say1 Bolge Miidiirliikleri Kodu Miidiirliikler
1 220500 Ipsala Giimriik Miidiirliigii
2 Trakya Giim. ve Dis. Tic. Bolge Miidiirligii 220400 Kapikule Gar Giimriik Miidiirligii
3 220200 Kapikule Giimritk Midiirligi
4 343100 Ambarli Giimriik Midiirliigii
5 340900 Haydarpasa Giimriik Midiirliigi
6 Istanbul Giim. ve Dis. Tic. Bolge Miidiirliigii 340600 Istanbul Posta Giimriik Miidiirliigii
7 343400 Pendik Giimriik Midirliigi
8 343200 Sabiha Gok¢en Havalimani Glimriik Miidiirliigi
9 410300 Derince Giimriik Midiirliigii
10 410500 Dilovas1 Glimriik Midiirliigi
11 411300 Gebze Guimriik Miidiirliigii
12 Dogu Marmara Giim. ve Dis. Tic. Bolge 410100 Izmit Glimriik Miidiirliigii
13 Midirligi 410700 Sakarya Giimriik Midiirliigii
14 411500 Karadeniz Eregli Giimriik Midiirliigii
15 411600 Zonguldak Gimriik Midirligi
16 411800 Bartin Giim. Md.
17 160400 Gemlik Giimriik Midiirligi
18 Uludag Giim. ve Dis. Tic. Bolge Midiirligii 160200 Mudanya Gilimriik Miidiirliigi
19 161500 Yalova Giimriik Midiirliigi
;2 Bati Marmara Giim. ve Dis. Tic. Bolge Miidiirligii gggigg Corlii?ﬁigmégﬁmﬁdﬁﬁ;wgu
22 350700 Adnan Menderes Giimriik Miidiirliigii
23 351900 Aliaga Giimriik Midurliigi
24 Ege Giim. ve Dis. Tic. Bolge Miidiirligii 351000 Cesme Giimriik Mudiirligii
25 352200 Ege Serbest Bolge Glimriik Miidiirligii
26 350300 Izmir Giimriik Miidiirliigii
27 o R b e qee 70100 Antalya Giimriikk Midirligii
2g | Batt Akdeniz Giim. ve Dis. Tic. Bolge Midiirlighi 5357 Antalya Serbest Bolge Giimriik Mildarligi
29 331500 Yumurtalik Serbest Bolge Giimriik Miidiirligii
30 o Lo N, 330100 Mersin Gimriik Miidiirligi
31 | Orta Akdeniz Giim. ve Dis. Tic. Bolge Midiirligh =505, Mersin Serbest Bolge Giimrik Midarligi
32 330700 Tasucu Giim. Md.
33 Dogu Akdeniz Giim. ve Dis. Tic. Bolge 310600 Isdemir Giimriik Miidiirliigii
34 Miidiirligii 310100 Iskenderun Giimriik Miidiirliigii
35 Dogu Anadolu Giim. ve Dis. Tic. Bolge 651000 Kapikdy Giimritk Midiirligi
Midiirligi
gs Giirbulak Glim. ve D1s. Tic. Bolge Miidiirliigii jiggg Guég?;aéﬁrsliu&xif&gigu
38 80100 Hopa Giimriik Miidiirliigii
39 80200 Sarp Giimriik Midirligi
40 Kagkar Giim. ve Dis. Tic. Bolge Miidiirligii 80500 Rize Glimriik Miidiirligi
41 Cildir-Aktag Giimriik Midiirliigii
42 Demir Ipekyolu Giimriik Miidiirliigii
43 Dogu Karadeniz Giim. ve Dis. Tic. Bolge 610100 Trabzon Giimriik Midiirliigii
44 Miidiirligii 610400 Giresun Giimriik Midiirligii
45 551100 Inebolu Giimriik Miidiirliigii
46 Orta Karadeniz Giim. ve Dis. Tic. Bolge 550200 Ordu Giimriik Midiirliigi
47 Miidiirligii 550300 Unye Giimriik Midirligi
48 550100 Samsun Giimriik Miidiirligii

Kaynak: TUIK, 2023 (Yazar tarafindan diizenlenmistir).
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4. SONUC

Ihtisas giimriik uygulamasi; iilkelerce idari kararla verilmis tarife dis1 engel oldugunu DTO ve AB
tarafindan savunulmustur. Tiirkiye bu goriisiin aksine olarak; giimriik islemlerinin daha hizli, etkin,
denetimin uzman kisilerce uygun donanimlar vasitastyla yapildigi bir uygulama olarak gérmektedir.
Tirkiye’de ihtisas giimrilk uygulamasini yerine getirmek igin yetki verilmis glimriiklerde
gerceklestirilen ithalat degerlerinin Tiirkiye’nin tiim giimriik idarelerindeki toplam ithalat degerinin
yaklasik %50 sini kapsadig1, orman iiriinleri ihtisasa tabi Ek-2’de belirtilen GTIP teki orman iiriinlerinin
bu ihtisas giimriiklerindeki ithalat payinin ise %0,1-0,6 arasinda degisebildigi sonucuna ulagilmigtir.
Ayrica ithalatgilarin ihtisasa tabi ithal esyalarini Tiirkiye’deki biiyiikk hacme sahip birgok giimriik
idaresinden de ithal edebildigi goriilmiistiir. Eger ki yukarida verilen orandan (%50) daha az bulgu
ciksaydi; ithalat¢ilar daha az sayida secilmis giimriiklerden islem yapmaya zorlanacaklari anlami
cikarilabilirdi. Fakat Ticaret Bakanlig1 tarafindan bu sorunun iistesinden gelmek amaciyla; 6zellikle
Derince, Dilovasi, Korfez Petrokimya, [zmit, Ambarly, Aliaga, Mersin gibi dis ticarette islem hacmi
epey yiiksek olan giimriik idarelerine ve bazi serbest bolgelere, sinir kapilarindaki, havalimanlarindaki
giimriik idareleri ile trenle ithalatin yapildigi giimriik idarelerine bu yetkiyi verdigi gorilmektedir.
Tiirkiye’de orman {iriinleri ihtisasina tabi esyalarin ithalatina yetkili giimriik idarelerinin cografik
dagilimi incelendiginde 6zellikle deniz yolu vasitasiyla gelen orman tiriinlerinin bu kiyilardaki giimriik
idarelerinde ithalatinin gergeklestigi goriilmektedir. Liman sehirlerindeki giimriik idarelerine orman
iirlinleri ihtisas yetkisi verildigi i¢in ithalat¢ilara bu konuda zorluk yasatmayacagi goriisiine ulagilmstir.
Literatiirde ihtisasa tabi egyalarin ithalat islemleri i¢in sinir kapilarindaki glimriik idarelerine de yetki
verilmesinin tavsiyesinde bulunulmustur. Bu sayede sinir kapilarindan giimriik islemlerinin bitirilmesi
sonrast ulagim ve maliyet giderleriyle zaman kaybinin Onlenebilecegi ifade edilmistir. Tiirkiye’ nin;
Dogu Anadolu, Bat1 Trakya ve Kuzey Irak sinirindaki giimriik idarelerinin hemen hepsi orman tiriinleri
ihtisas giimriigiine yetkili olduklar goriilmektedir. Ek olarak; sinir kapilarimin bulundugu giimriiklere
orman {rlinleri ihtisas yetkisi verildigi, i¢ kesimlerdeki giimriik idarelerde orman firiinleri ihtisas
giimriikleri olmadigi gorilmiistir.

Bu caligma sadece orman {irlinleri ihtisas giimriikleriyle orman firiinleri ihtisasa tabi esyalarin dig
ticaretini (ithalat) incelemistir. Bu baglamda diger ihtisasa tabi egyalarin dig ticaret aragtirmalarinin
yapilmast Onerilmektedir. Ayrica ihtisas giimriikk uygulamasina tabi orman iirlinlerinin ithalatini
gercgeklestiren yetkili glimriik idarelerinin mevcut sayisi ve il bazinda dagilimi incelendiginde ise; ihtisas
glimriik uygulamasina tabi orman iiriinleri i¢in ithalatinin tarife disi bir engel olusturmadigi sonucuna
ulagilmustir.

KAYNAKCA

Agirkaya, M.B. (2013). Sinir ticaretinin Igdir’in sosyo-ekonomik yapisina etkisi. Yiiksek Lisans Tezi,
Kafkas Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, Iktisat Anabilim Dal1, Igdr.

Albas, E., Yildiz, Y. (2018). Zonguldak ilinde 2015-2017 yillar1 arasinda gergeklestirilen orman {iriinleri
ithalatinda bitki karantinasi uygulamalari. Bartin University International Journal Of Natural And
Applied Sciences, 1(2), 100-107.

Basaran, A. (2018). Adam Smith'in iktisattaki denge kavraminin gelisimine katkisi 1. Third Sector
Social Economic Review, 53(3), 1284.

4458 Sayili Glimriik Kanunu. (1999).
https://www.mevzuat.gov.tr/mevzuat?MevzuatNo=4458&MevzuatTur=1&MevzuatTertip=5
adresinden 06 Aralik 2023 tarihinde alinmugtir.

Giimriik Personeli ile Bazi Diizenlemeler Hakkinda Kanun Hiikmiinde Kararname. (2011).
https://www.mevzuat.gov.tr/mevzuat?MevzuatNo=640&MevzuatTur=4&MevzuatTertip=5 adresinden
06 Aralik 2023 tarihinde alimustir.

87



Tirkiye’deki /htisas Gimriik Uygulamasina Tabi Orman Uriinleri Esyas) Uzerine Arastirma

Tarim Ve Orman Bakanligi Kontroliine Tabi Belirli Uriinlerin Girisine Yetkili Giimriik Idareleri ile
Resmi Kontrollerini Yapmaya Yetkili il Tarim Ve Orman Miidiirliiklerinin Belirlenmesine Dair Teblig.
(2013).https://www.mevzuat.gov.tr/anasayfa/MevzuatFihristDetayframe?Mevzuat Tur=9&MevzuatN
0=18931&MevzuatTertip=5 adresinden 04 Aralik 2023 tarihinde alinmustir.

Dalkiran, Y. (1998). Tarife dis1 engeller AB ve Tiirkiye'de uygulamalari [Uzmanlik Tezi ]. Bagbakanlik,
Glimriik Miistesarligi, Glimriikler Genel Miidiirliigii, Ankara.

Demir, H. Y. (2013). 2023 Ihracat hedefi kapsaminda ticaretin kolaylastirilmasina yonelik giimriik
politikalari, ihracatgilarin sorunlari ve olasi ¢oziim Onerileri [Uzmanlik Tezi]. Gliimriikk Ve Ticaret
Bakanligi, Ankara.

Deniz, A., Yesilyurt, C., Agirkaya, M. B. (2014). Sinir ticaretinde tiiketicilerin Igdir ilinin sosyo-
ekonomik yapist iizerindeki etkileri. Atatiirk iletisim Dergisi (7), 203-226.

Erdogan, O. (2015). Yeni bir glimriik miidiirliigii kurulus hikayesi Kiitahya glimriik miidiirligii. Glimriik
Ve Ticaret Dergisi (5), 94-102.

Erdogan, O. (2016). Ihracatta yerinde giimriikleme+ihtisas uygulamalari=i¢ lojistik hareketlilik.
Gumriik ve Ticaret Dergisi (8), 24-29.

Giines, R., Durmus, A. F., Ceyhan, M. (2010). Dogu ve Giineydogu Anadolu Boélgelerindeki sinir
ticareti: sinir ticaretinin gelisimini engelleyen faktorler ve ¢6ziim Onerileri. Akademik Yaklagimlar
Dergisi 1(1), 1-22.

International Trade Centre (ITC TradeMap). (2023).
https://www.trademap.org/Country_SelProduct.aspx?nvpm=1%7c%7¢c%7c%7c¢%7c4407%7c%7c%7¢
4%7c1%7c1%7c1%7c1%7c1%7c2%7c1%7c1%7cl adresinden 30 Kasim 2023 tarihinde alinmustir.

Karakag, M. (2010). Cam odun nematodu: Bursaphelenchus xylophilus (Nematoda:
Parasitaphelenchidae). Kafkas Universitesi Fen Bilimleri Enstitiisii Dergisi 3(1), 21-32.

Karakog, H. (2008). Tarife dis1 engeller mevzuat, uygulama ve trendler [Uzmanlik Tezi]. Bagbakanlik,
Guimriik Miistesarlig1, Gimriikler Genel Miidiirligii, Ankara.

Orta Anadolu Ihracat¢1 Birlikleri (OAIB). (2023). GTIP sorgulama. https://www.oaib.org.tr/tr/gtip-
arama.html adresinden 07 Aralik 2023 tarihinde alinmustir.

Oztiirk, 1., Badem, S. (2015). Ihtisas giimriigii uygulamas: tarife dis1 dnlem mi, giimriik islemlerinin
kolaylastirilmast m1. Giimriik Ve Ticaret Dergisi (5), 105-107.

Oztiirk, N. (2012). Drs ticaret kuram politika uygulama. Ekin Yayinevi, ISBN:978-605-5335-97-7, 73
(389).

Tarim ve Orman Bakanligr. (2017). Cam solgunluk nematodu, Bursaphelenchus xylophilus.
https://www.tarimorman.gov.tr/GKGM/Belgeler/DB_Bitki_Sagligi/Survey/5-

Cam_Solgunluk Nematodu Bursaphelechus xylophilus 2017.pdf  adresinden 10 Aralik 2023
tarihinde alinmustir.

Ticaret Bakanligr. (2023). Ekonomik goriiniim Ekim 2023.
https:/tagm.ticaret.gov.tr/data/5d3842e313b876143465b15¢c/Ekonomik%20G%C3%B6r%C3%BCn%
C3%BCm%20Ey1%C3%BCl1%202023.pdf, Sayfa: 63(74) adresinden 30 Kasim 2023 tarihinde
almmustir.

Ticaret  Bakanhg.  (2022). ihtisas  giimriigii =~ uygulamasi  bilgilendirme  brosiirii.
https://ticaret.gov.tr/data/5d48195213b8762b40ceac88/%C4%B0htisas%20G%C3%BCmr%C3%BC
%C4%9F%C3%BC%20Uygulamas%C4%B1.docx adresinden 02 Aralik 2023 tarihinde alinmstir.

88



Abddlkadir Soygdder

Tirk Dil Kurumu. (2023). Tiirk Dil Kurumu Sézliikleri. https://sozluk.gov.tr/ adresinden 06 Aralik 2023
tarihinde alinmustir.

Tiirkiye Thracatcilar Meclisi. (2023). GTIP sorgulama. https://www.tim.org.tr/tr/gtip-arama adresinden
07 Aralik 2023 tarihinde alinmstir.

Tiirkiye Istatistik Kurumu (TUIK). (2023). https://data.tuik.gov.tr/Bulten/Index?p=Dis-Ticaret-
Istatistikleri-Ekim-2023-49628 adresinden 30 Kasim 2023 tarihinde alinmustir.

Van Ticaret ve Sanayi Odast (Vantso). (2020). Ihtisas  giimriikleri  raporu.
https://www.vantso.org.tr/u/files/intisas_gumrukleri_raporu-XORHR7P_597.pdf adresinden 03 Aralik
2023 tarihinde alinmustir.

Yagan, H. (2013). Giimriik ve dis ticaret s6zliigii. Yeni Giimriik Ve Ticaret Miifettisleri Dernegi, Iktisadi
Isletmesi, Yayin No: 01. ISBN: 978-605-86177-0-4, Ankara.

89



Istanbul Ticaret Universitesi Dzs Ticaret Dergisi, 2024, Cilt 2, Say: 1 sf:90-111

Arastirma Makalesi DOI: 10.62101/iticudisticaretdergisi.1398324

DUYGUSAL ZEKANIN SATIN ALMA DAVRANISI UZERINE
ETKIiSI: BAKUDEKI AVM'LERI TERCIH EDEN
MUSTERILER UZERINE BiR ARASTIRMA'

1. Ulvi Babazade? ORCID No 0009-0005-1090-9650

2. Feyzullah Yetgin® ORCID No 0000-0003-1902-5585

Basvuru Tarihi: 30.11.2023 Kabul Tarihi: 24.01.2024 Yayin Tarihi: 23.03.2024
OZET

Duygusal zekanin miisterilerin satin alma davramiglar1 iizerinde etkisi olup olmadigini
arastirmak bu c¢aligsmanin temel amacidir. Arastirmanin evrenini Bakii’deki AVM’leri ziyaret
eden miisteriler olusturmaktadir. Kolayda 6rnekleme yonteminin uygulandigi ¢alismaya 499
miisteri katilmistir. Veriler yiiz yiize anket teknigi ile toplanarak SPSS ile analiz edilmistir.
Calisma sonucunda miisterilerin orta diizeyde duygusal ve sosyal yonden orta diizeyde becerili
olduklari, kendilerini kontrol edebildikleri ve kendilerini mutlu hissettikleri, buna bagl olarak
da duygusal zekélarinin orta diizeyde oldugu tespit edilmistir. Bununla birlikte duygusal
zekanin satin alma davraniglarini etkiledigi belirlenmistir. Duygusal zeka alt boyutlarindan
olan duygusallik ve sosyal becerilerin, satin almaya kars1 koyamama davranisini ve ruh halinin
yonetimini anlamli bir sekilde etkiledigi bulunmustur.

Anahtar Kelimeler: Duygusal Zeka, Misteri, Satin Alma Davranisi, Bakii

THE EFFECT OF EMOTIONAL INTELLIGENCE ON PURCHASING BEHAVIOR:
A RESEARCH ON CUSTOMERS WHO PREFER SHOPPING MALLS IN BAKU

ABSTRACT

The main purpose of this study is to investigate whether emotional intelligence has an effect
on customers' purchasing behavior. The population of the research consists of customers
visiting shopping malls in Baku. 499 customers participated in the study in which the
convenience sampling method was applied. Data were collected with face-to-face survey
technique and analyzed with SPSS. As a result of the study, it was determined that the
customers were moderately emotionally and socially skilled, they could control themselves
and felt happy, and therefore their emotional intelligence was moderate. However, it has been
determined that emotional intelligence affects purchasing behavior. It has been found that
emotionality and social skills, which are sub-dimensions of emotional intelligence,
significantly affect purchasing behavior and mood management.
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1. GIRIS

Duygusal zekanin, 6zellikle AVM'lerde alisveris yapanlarin satin alma karar siirecinde duygusal
izlenimlerin ve duygularin 6nemli bir rol oynadigi bilinmektedir. Satin alma kararlarinin genellikle
duygusal zeka tarafindan etkilenmesi, ayrintili verileri ve sosyal ¢evrelerle olan iliskileri ele alarak ¢ok
yonlii bir sekilde yonlendirilir. Bu igerik, kiiltiirel, ekonomik ve sosyal ¢evre nedeniyle gelismis ve
gelismis olan genis bir aligveris alan1 olan AVM'leri tercih eden satin alma karar siireci duygusal zekanin
nasil tiiketicileri arastirilmistir. Etkileyici zeka, bir kisi baskalariyla veya kendisiyle basa gikarak
kolaylastiran deneyim anlama, tanimaya devam ediyor ve etkili bir sekilde kullanma ifadesini
kullanmadir (Baltas, 2006: 7; Siitli, 2013: 8).

Mayer ve Salovey, duygusal zekay: kisileri kendi gruplar1 ve baska bir kisinin farklilagabilmesi, bu
duygular arasinda ayrim yapabilme ve elde edilen bu bilgileri diisiince ve davraniglarinda kullanabilme
giicli olarak tanimlamiglardir. Duygusal zeka, sosyal zekanin alt bir bileseni olarak 6ne siiriilmiistiir
(Cherniss, 2010: 187; Giirbiiz, 2015: 10). Etkileyici zekanin bilimsel olarak ortaya ¢ikisi, sosyal zeka
modeline gore Mayer ve Salovey tarafindan iiretilen yetenek modeli, alicilar duygusal uyarici ele
gecirme ve tepki verme amaglarina yonelik farkli yeteneklere sahip olmus ve sonug olarak sosyal disa
vurma ve basari i¢in uyarilabilir davranis gelistirebileceklerini kullanmak amac¢ edinmistir (Hess &
Bacigalupo, 2013: 206).

Bagka bir tanimda Bar-On, duygusal zekayi kisiler ve digerlerini anlama, iligki kurma, anlik problemlere
uyum saglama ve istenen sonuglara karsi basariya ulasma yetenegi olarak tanimlamistir (Bar-On, 2012:
31; Bal & Giil, 2016: 119).

Duygusal zekasi yiiksek olan bireyler, ¢evrelerine kolayca uyum olgiimleri, gergekci ve iyimser
olduklari, stresle basa ¢ikma yeteneklerin oldugu ve problem ¢6zme konusunda basarili olanlar ileri
stiriilmiistiir (Baltact & Demir, 2012:2414). Duygusal zeka, sosyal sorumluluk ve sosyal agiklamalar
dahil olmak iizere {i¢ temel yapidan olusur. Empati ise insanlar1 bagka bir kisiyi anlama, hassas sahibi
olma ve degerlendirme yetenegidir. Hejase ve arkadaslar1 tarafindan yapilanmig bir 6rnektir, egitim ve
duygusal zekanin satin alma kararlarinin belirlenmesindeki egilimleri belirlemek igin 184 kisi {izerinde
bir arasgtirma gergeklestirilmektedir (Tingaz, 2013: 12-14).

2. KURAMSAL CERCEVE

Son donemde psikoloji alaninin yani sira igletme, ekonomi gibi diger alanlarda da en ¢ok arastirilan
konular arasinda duygular ve duygusal zeka yer almaktadir. Duygular, duygusal zekanin birer tiirevidir
ve genellikle biyolojik, bireysel, kisiye 6zgii, bedende yansiyan, gegici ve bulasici 6zelliklere sahiptir.
Insana 6zgii temel duygular bulunmaktadir. Bu duygular, miisterilerin kiiltiiriinden bagimsizdir ve
kisinin 6ziinde yer alir. Cekirdek duygular, zihni sekillendirir, zihin zenginlesir ve kavramsal diisiince
gelistikge daha karmasik duygular ortaya ¢ikar. Bu karmasik duygular, duygusal zeka ile iliskilendirilir.
Bu nedenle, bu arastirmada duygu ve duygusal zeka konular1 ayrintili bir sekilde ele alinmaktadir. Bu
ele alig, duygusal zekanin tarihi, duygusal zekay: agiklayan modeller ve duygusal zekanin boyutlarini
icermektedir (Dogan & Sahin, 2007: 232; Baltact & Demir, 2012: 2414; Bal & Giil, 2016: 119; Akbel
& Orhan, 2017: 96).

Duygu kavrami olduk¢a karmasik ve ¢ok yonliidiir (Aydin, 2004: 204). Duygu, "matere" kokenli bir
kavramdir ve Latincede "mater" hareket etmeyi ifade eder (Goleman, 2002: 20). "E" ekini aldiginda
uzaklasmayi temsil eder ve her duygunun bir davranisi tetikledigini gosterir (Kilig & Onen, 2009: 127).
Duygular, Latince’de kisiyi harekete geciren "motusanima" olarak adlandirilir (Baltas, 2006: 10). Tiirk
Dil Kurumu'na gore "duygu"; duygularla algilama, hissetme, i¢ diinyada uyanan izlenimler, nesneleri
ve olaylar estetik ve etik acidan degerlendirme yetenegi, 6nsezi ve kendine 6zgii bir ruhsal hareketlilik
bigimi olarak tanimlanir (TDK, 2022). Oxford Ingilizce Sozliigii'ne gore ise "duygu"; herhangi bir
hissin, zihnin, tutkunun hareketi veya ¢alkantist olarak tanimlanir (Goleman, 2002: 359).

Duygu genel olarak yogun hislerle bir seye veya birine yonelme durumunu ifade eder. Bu anlamda
duygu, bireyin topluma ve dis diinyaya uyum saglamasiyla ilgilidir (Yelkikalan, 2006: 42). Baska bir
deyisle, duygu bireyin 6zel deneyimleri, dnemli olaylara kars1 gelistirdigi tutumlar ve tepkiler, yasantilar
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ve bu deneyimleri igeren bir siire¢ olarak tanimlanabilir (Beltekin, 2015: 7). Duygular, bireylerin bir sey
hakkinda hissetmeleriyle birlikte harekete ge¢melerini saglayan programlanmis iggiidiilerdir (Tuna,
2011: 21). Duygular, davranis tarzlarinin degerini ve bu davranislarin yararini ifade eder (Consoli, 2009:
996). Ornegin, bir kisinin bir olay sirasinda 6fkelendigini diisiinmesi ve bu 6fkeyle hareket etmesi buna
ornek olarak verilebilir (Karabulut, 2014: 10).

Uzun bir siire boyunca, duygularin zihinsel faaliyetleri engelledigi ve zeka testlerinde yer almamalari
gerektigi diislinlilmistir (Karabulutlu vd., 2011: 76). Ancak son yillarda, duygularin insanlarin
eylemlerini ve egilimlerini belirleyen ve hayati bir rol oynayan unsurlar oldugu konusunda bir degisim
yaganmustir (Tarhan, 2006: 50). Bununla birlikte, duygularin kontrol altina alinmasi gerektigi
vurgulanmustir, ¢ilinkii duygular serbest birakildiginda sorumsuz ve sinirsiz bir sekilde hareket
edebilirler. Duygularin bir atin egitilmesi gibi egitilmesi gerektigi belirtilmektedir (Dogan & Sahin,
2007: 232).

Duygu ve zekd kavramlarinin birlesimi olarak ortaya ¢ikan duygusal zeka, gliniimiizde birgok
arastirmacinin ilgisini ¢eken bir konudur (Birol vd., 2009: 2607). Zeka, bir bireyin diisiinme yetenegini
ifade eder (Akbolat & Isik, 2012: 110). Yeni uyaranlara ve durumlara uyum saglama yetenegini gosterir
(Baltas & Baltas, 2002: 43). Gardner'a gore (1983), zeka, ¢esitli kiiltiirel ortamlarda ortaya ¢ikan
sorunlart analiz ederek ¢6zme ve yeni sonuglar elde etme yetenegidir (Furnham, 2012: 5; Giiven &
Ozkara, 2016: 1247).

Duygusal zeka, duygu ve zekd kavramlarinin bir sentezi olarak ortaya ¢cikmistir (Kizil, 2014: 20).
Duygusal zeka, yiiksek seviyede zekéya sahip olan bireylerde 6zel ve is hayatlarinda siirekli basar1 elde
eden kisiler iizerinde yapilan ¢aligmalardan ortaya ¢ikmustir. Duygusal zekanm Ingilizce karsiligi
"Emotional Intelligence" (EI) olarak ifade edilir. Ancak son zamanlarda "Emotional Quotient" (EQ)
olarak da adlandirildig1 ve EQ kisaltmasinin kullanildigi goriilmektedir (Acar, 2002: 55).

Zaman icinde, bu Olcegin psikometrik agidan yeterli olmadig1 anlasilmistir. Bunun iizerine John D.
Mayer, D. R. Caruso ve Peter Salovey tarafindan Mayer-Salovey ve Caruso Duygusal Zeka Testi
(MSCEIT) VIO ve V2.0 gelistirilmistir (Ismen, 2004: 57). Mayer ve Salovey, duygusal zekanin
duygulart ve bu duygular arasindaki iliskilerin anlamini tanimlayabilme yetenegi oldugunu ve bu
duygular1 temel alan sorun ¢ozme ve yargilama yetenegine atifta bulundugunu belirtmistir (Mayer vd.,
2001: 132-133).

Gelistirilen duygusal zeka yetenek modeline gore duygusal zeka dort farkli boyuttan olusmaktadir. Bu
boyutlar duygular1 tanimlama, duygular1 kullanma, duygular1 anlama ve duygular1 yonetmedir (Mayer
vd., 2004: 200).

Duygular1 Algilama: Duygularin i¢inde bir¢ok veri bulunur. Duygular, hem bireyin i¢ diinyasini hem de
dogal ve sosyal gevresinde yasananlari ilgilendiren sinyaller verir. Bu nedenle etkili iletisim igin
bagkalariin duygularinin net bir sekilde belirlenmesi ve kisinin kendi duygularini da benzer bir agiklikla
ifade etmesi gerekmektedir (Carusa & Salovey, 2010: 10-11).

Duygular1 Anlama: Duygularin ne anlama geldigini ve duygularin hangi dnciillere sahip oldugunu
kavramak anlamina gelir. Duygularin tesadiifen olustugunu sdylemek yanlistir, ¢iinkii duygularin
temelinde pek ¢ok neden vardir. Duygular belli kosullara bagli olarak degisebilir ve bu kosullarin
anlagilmas1 miimkiindiir. Ayrica duygularla ilgili 6grenilen bilgiler, duygular ifade ederken kullanilan
kelimeler ve "eger-ise" analizlerini yapabilme yetenegini yansitir (Mayer vd., 2004: 200).

Duygular1 Kullanma: Duygularin iiretilmesi, kullanilmasi, hissedilmesi veya diger biligsel siireglerde
kullanilmas1 duygular1 iletmek igin gereken yetenekleri igerir. Bir sey hakkinda hissedilenler, nasil
diisiiniilmesi gerektigini ve disiinceleri 6nemli dlgiide sekillendirir. Duygular, kiginin dikkatini 6nemli
olaylara yonlendirir, kisiyi belirli durumlara hazirlar ve problemleri ¢dzerken diisiincelerine yon verir
(Caruso & Salovey, 2010: 11).

Duygular1 Yonetme: Duygulara agik kalma, duygular1 anlama, kisisel gelisimi tegvik etme amaciyla
kendi ve diger kisilerin duygularini izleme ve diizenleme yetenegini ifade eder. Duygular bilgi tasir ve
diistinceleri etkiler. Bu nedenle duygularin mantik, davranislar ve yargilarla akilli bir sekilde
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birlestirilmesi gerekmektedir. Bu, olumsuz ve olumlu farkli duygulara a¢ik olmadan ve uygun stratejileri
secerek duygularin yonetilmesini gerektirir (Mayer vd., 2004: 200).

Bu boyutlar, duygusal zekdnin farkli yonlerini temsil eder ve duygusal zekdnin tam bir tanimin
olusturur (Ismen, 2004: 57).

Bar-On'un duygusal zeka modeline gore duygusal zeka yetenekleri insan yagami boyunca farklilagabilir
ve gelistirilebilir. Model, beg farkli boyuttan olugsmaktadir (Kaynak, 2013: 19; Ayiro & Sang, 2012: 100;
Bar-On vd., 2000: 1108; Erkus & Giinlii, 2008: 189).

Igsel Diinya Alani: Bu alan, kisinin kendini bilmesi ve kontrol etmesini ifade eder. Farkindalik,
disavurum, bagimsizlik, kendini gergeklestirme ve 6z saygi boyutlarindan olusur (Goleman, 2001a: 17;
Berrocal & Extremera, 2006: 9).

Disavurum: Kendi davraniglarini ve diistincelerini kontrol ederek duygusal bagimsizlig siirdiirmektir.

Farkindalik: Kendi duygularinin farkinda olmak, neden hissettiklerini bilmek ve davraniglarinin diger
insanlar iizerindeki etkisini fark etmektir.

Bagimsizlik: Kendine yeterli olmak, kendini kontrol etmek ve yonlendirmektir.
Oz sayg1: Giiglii ve zayif yonlerinin farkinda olmak ve kendini kabul etmektir.

Kendini gergeklestirme: Potansiyelini fark etmek, 6zel ve is yasaminda basarilar elde etmek ve
bunlardan memnun olmaktir.

D1s Diinya Alani: Bu alan, bireyin iligki kurma becerisini ifade eder. Empati, sosyal sorumluluk ve
sosyal iliskiler alt boyutlarindan olusur (Tingaz, 2013: 12-14):

Empati: Diger insanlarin duygularini anlama, fark etme ve takdir etme yetenegidir.
Sosyal sorumluluk: Toplumsal ortamlarda yer alma ve paylasimei davraniglar sergilemedir.
Sosyal iligkiler: Diger insanlarla iliski kurma ve siirdiirme yetenegidir.

Adaptasyon Alani: Bu alan, bireyin sorun ¢ozme becerisini ifade eder. Gergekeilik, esneklik ve problem
¢Ozme alt boyutlarindan olusur (Karahan & Ozgelik, 2006: 304).

Gergekgeilik: Duygularini tarafsiz bir sekilde onaylama ve olaylart objektif olarak degerlendirmedir.
Esneklik: Diisiincelerini ve duygularint degisen durumlara uyarlama becerisidir.
Problem ¢6zme: Problemleri tanima, analiz etme ve etkili ¢oziimler bulma becerisidir.

Stresle Basa Cikma Alani: Bu alan, stresin yonetilmesi ve etkilerinin azaltilmasi ile ilgilidir. Diirti
kontrolii ve stres toleransi alt boyutlarindan olusur (Dogan & Sahin, 2007: 242).

Diirtii kontrolii: Anlik tepkileri kontrol altinda tutma ve zaman tanima becerisidir.

Stres toleransi: Karmasik durumlarda sakin kalmay:1 ve olumsuz durumlarda bile pozitif bir ruh hali
koruma becerisidir.

Genel Ruh Durumu Alani: Bu alan, olumlu bir ruh hali sergileme ve memnuniyeti ifade eder. Mutluluk
ve optimizm alt boyutlarindan olusur (Karahan & Ozgelik, 2006: 304).

Mutluluk: Kendi ve diger insanlarla iliski kurarak yasamdan zevk alma yetenegidir.
Optimizm: Olumlu bir ruh hali i¢inde olma ve bu durumu siirdiirme yetenegidir.

Bu boyutlar, duygusal zekanin farkli yonlerini temsil eder ve bireylerin potansiyelini ortaya ¢ikarmak
igin gelistirilebilir.

Goleman, diisiinme ve hissetme olmak tizere iki temel zihin oldugunu savunur. Bu zihinlerin etkilesimi
sonucunda zihinsel yasant1 meydana gelir (Akbolat & Isik, 2012: 110). Goleman, duygusal zekanin is
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hayatindaki faktorlerle iligkilendirilerek oOrgiitsel yasam alanina taginabilecegini gdstermis ve ilging
sonuclar elde etmistir. Arastirmalaria goére, duygusal zekd yeteneklerini kabul edilebilir diizeyde
kullanan kisiler, hem 6zel hayatta hem de is yasaminda daha kolay ilerler, problemleri daha iyi ¢6zerler.
Goleman'in duygusal zeka ile ilgili 6ne stirdiigi fikirler genel olarak kabul gérmiistiir. Duygusal zekanin
bes alt boyuttan olustugunu belirterek bu boyutlar iizerinden acgiklamaya calismistir (Acar, 2002: 55;
Ege, 2012: 51; Kaynak, 2013: 21; Uslu vd., 2018: 413).

Oz Farkindalik: Kisinin kendi duygusal durumunu ve icinde bulundugu durumu anlayabilme
yetenegidir. Ayrica, kisinin duygularinin baskalar1 {izerindeki etkilerinin farkinda olmasidir (Dastan,
2013: 23).

Empati: Kisinin kendini tanima ve karsisindaki kisilerin duygularini hissetme, onlarin yerine kendini
koyabilme ve onlar1 dinleyebilme yetisidir. Empati, tarafsiz bir sekilde degerlendirme yapmayi igerir
(Ege, 2012: 54; Eraslan, 2016: 1840).

Oz-Duygu Denetimi: Stresli veya 6fkeli durumlarda olumsuz duygulari diizenleme ve duygusal tepkileri
kontrol altinda tutabilme yetenegidir. Bu, duygular1 bastirmak degil, duygusal diirtiileri yonetmek
anlamina gelir (Eraslan, 2016: 1840; Cakar & Arbak, 2003: 88).

Kendini Motive Etmek: Kisinin, engellere ragmen basariya odaklanabilme, hedeflerine ulagmak igin
motivasyonunu koruyabilme ve mevcut durumu kabullenerek ilerleyebilme yetisidir (Cingisiz & Murat,
2010: 101).

Sosyal Beceriler: Kisinin kendi sorunlarini ¢6zebilme, duygusal durumunun iligkilerini etkilememesini
saglayabilme ve ¢atigsmalar1 yonetme yetenegidir. Sosyal beceriler, duygusal farkindalik ve 6z yonetim
boyutlarina dayanir (Karadag, 2012: 568).

Goleman'a gore, duygusal zeka becerilerini gelistiren kisiler, daha basarili, mutlu ve huzurlu bir yagsam
siirerler. Olumsuz duygular1 kontrol etmekte ve olumlu iligkiler kurmada daha yeteneklidirler (Atalay,
2014: 42).

Cooper ve Sawaf, duygusal zekdyr oOrgiitsel baglamda incelediler. Modellerinde duygusal zeka ile
liderlik arasindaki iligkiyi ele almaktadirlar (Girgin, 2009: 2). Cooper ve Sawaf, duygusal zekasi yiiksek
olan bireylerin giivenilir is iliskileri kurmalarini ve siirdiirmelerini saglayan giiven, biitiinliik, empati,
giivenilirlik ve esneklik gibi ahlaki degerlere sahip olduklarini belirtmektedir (Tufan, 2011:17).
Duygusal zekanin bireysel ve yonetsel basar1 i¢in ¢ok 6nemli olduguna ve hayatin her yasta ve
asamasinda 0grenilebilecegine inanirlar (Furnham, 2012: 17-18). Cooper ve Sawaf, asir1 duyguya sahip
olmanin muhakeme siirecini bozdugunu, ¢ok az duyguya sahip olmanin ise mantiksal muhakemeyi
engelledigini 6ne siirmektedirler. Bu siireci duygusal zekanin “Dért Temel Tasi” olarak adlandirdiklar
model {izerinden agiklamaya calisirlar (Giilltice, 2010: 38). Modellerine gore duygusal zeka, duygusal
o0grenme, duygusal zindelik, duygusal derinlik ve duygusal simya olmak iizere dort boyuttan
olusmaktadir (Ismen, 2001: 113).

Duygusal Ogrenme: Dort Kose Tasmin ilk kdse tasidir. Bireylerin duygusal potansiyellerinin farkinda
olmalarina ve bu farkindaligi sosyal iligkilerinde kullanmalarina odaklanir (Kizil, 2014: 31). Duygusal
O6grenmenin boyutu, duygusal enerji, duygusal onur, duygusal doniit ve pratik sezgi olmak {izere dort alt
boyutta incelenmektedir (Tingaz, 2013:14):

Duygusal Enerji: Kisinin duygusal enerjiyi ele gecirmesi ve bu enerjiye odaklanmasidir.

Duygusal Onur: Duygusal gerceklikle ilgili 6zgilin ve giiglii duygular1 dinlemek ve buna gore hareket
etmektir.

Duygusal Geribildirim: Kisinin duygularinin sorumlulugunu almasi ve duygusal baskiy1 yonetmesi
anlamina gelir.

Pratik Sezgi: Bireylerin empati ile hareket etmek ve muhakeme gelistirmek i¢in sezgisel duygularimi
kullanmasidir.
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Duygusal Zindelik: Kisinin kalpte giiven duygusunun gelistiginin farkinda olarak duygulari tanimasidir.
Fitness, bu 6zelligin pratige donistiiriilmesidir. Fitness bireylerde bir ¢aba duygusu yaratir ve zorluklar
karsisinda yapici olmalarini saglar. Duygusal zindelik sayesinde, bireyler zihinsel uyum yetenegi
gelistirir ve problemlerle daha kolay basa ¢ikabilir. Duygusal zindeligin 6z-0z, giiven alani, yapici
doyum, esneklik ve yenilenme olmak iizere dort alt boyutu vardir (Kizil, 2014: 31; Sitli, 2013: 15;
Tingaz, 2013: 15).

Benlik Ozii: Kisinin kendini ve baskalarm affetme cesaretini gostererek ve diyalog yoluyla iliskiler
kurarak duygusal giiciliniin gelismesidir.

Giiven Alani: Bireyin kendisine verdigi degeri ve bunu baskalarma da yayarak giiven duymasi ve
kendine giiven duymasidir.

Yapict Tatmin: Tatminsizlik durumlarinin kaginilmaz oldugunun kabuliidiir. Ayrica, memnuniyetsizligi
yapict davranisa ve bir bilgi kaynagina doniistiirme yetenegidir.

Esneklik ve Yenilenme: Zihinsel ve duygusal olarak yenilenmek i¢in nefes alma alan1 yaratmaktir. Diger
bir deyisle sevkini kaybetmeden mevcut duruma uyum saglamaktir.

Duygusal Derinlik: Bireyin temel karakterini ve etkililigini olusturur. Duygusal derinlik boyutunda,
bireyin oncelikli hedefi potansiyelini ve biitiinliiginii gelistirmektir. Duygusal derinlik, bireyin temel
karakterini ve etkililigini olustururken ayni zamanda bireyin biitiinlesmesi ve amaclarina ulagmasi igin
destekleyici bir ara¢ gorevi goriir (Siitli, 2013: 16).

Bir kisinin satin alma siirecinde sergiledigi davranig, kendisi i¢in rasyonel olabilirken bagka bir kisi i¢in
rasyonel olmayabilir. Ozellikle sembolik ve duygusal nedenlerin agirlik kazandig iiriin ve hizmetleri
satin almak, daha karmagik bir hal alabilir. Aragtirmalar, beynin duygusal kisminin diislince kismini
etkiledigini géstermektedir. Reklamcilar ve isletmeler, potansiyel miisterilerin duygularin1 harekete
gecirerek duygusal zekalarini kullanarak {irlin ve hizmetlerle ilgili sinyaller gonderirler. Ancak bu
stratejinin tiim miisteriler ve 6zellikle daha geng yas gruplari lizerinde olumlu oldugu kadar olumsuz
davranislara da yol agabilecegi belirtilmektedir. Bu nedenle, duygusal zekanin tiiketici davranislarini
nasil etkiledigi konusunda pek ¢ok ¢aligma yapilmistir (Otacioglu, 2009: 87; Demir, 2010: 128).

Tiiketici davranislarinin farklilik gdstermesi, bireylerin kisilik 6zelliklerinin farkli olmasindan
kaynaklanir. insan davranislarimi yonlendiren duygularim devreye girmesiyle davramislar daha karmasik
hale gelebilir. Bu baglamda, Isler ve Atilla (2013) gengler arasinda bir alan calismasi
gergeklestirmiglerdir. Calismada, 18-30 yas araligindaki genclerin diirtiisel satin alma davraniglar ile
duygusal zekalar1 arasindaki iligki incelenmistir. Arastirma, genglerin duygusal zeka seviyelerinin
diirtiisel satin alma davraniglarini etkiledigini ve duygusal zekanin duygularin kullanimi ve baskalarinin
duygularimi degerlendirme gibi alt boyutlari ile diirtiisel satin alma egilimi arasinda anlamli bir iliskinin
oldugunu ortaya koymustur.

Tim canlilar, hayatta kalmak icgin tiikketim iglevini yerine getirir. Bazilar1 dogal kaynaklardan
ihtiyaglarini karsilarken, digerleri tiretim siirecinden gegen lriinleri kullanarak ihtiyaglarini karsilar.
Insanlar ise diger canlilara kiyasla daha bilingli hareket eden varliklardir ve tiiketim kararlarinda
cogunlukla bilingli olarak hareket ederler. Tiikketim, insanlarin iriin ve hizmetleri ihtiyaglari
dogrultusunda kullanmasidir ve bu kisilere tiiketici denir (Tiirk, 2004: 3; Durmaz vd., 2011: 115).

Thketici kavramu literatiirde farkli sekillerde tanimlanmaktadir. Genellikle nihai tiiketici ve endiistriyel
tiiketici olarak iki ana kategoriye ayrildig1 goriilmektedir. Nihai tiiketiciler, bireylerdir ve kisisel veya
ailevi ihtiyaglarim karsilamak icin {iriin ve hizmetleri kullanirlar. Ornegin, nihai tiiketiciler, Durmaz ve
digerlerine gore (2011: 115), kisisel veya ailevi ihtiyaglari karsilamak icin iiriin ve hizmetleri kullanan
kisilerdir. Endiistriyel tiiketiciler ise, bagka iirlin ve hizmetler iiretmek i¢in iirlin ve hizmet aligverisi
yapan kurum veya orgiitlerdir (Mucuk, 2014: 6).

Tiiketici, istek ve ihtiyaclarini karsilamak igin {iriin ve hizmet satin alma giiciine sahip kisileri ve
kurumlar ifade eder. Bu kisiler ve kurumlar sinirsiz ihtiyaglara sahip olabilir, ancak gelirleri sinirlidir.
Bu nedenle, tiikketiciler hem diisiik maliyetle alisveris yapmak isterler, hem de ihtiyaglarini karsilayarak
en yiiksek fayday1 elde etmek isterler. Tiiketicinin diisiik maliyet ve yiiksek fayda dengesini saglamasi
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cesitli faktorlere baglidir. Ornegin, iiriin ve hizmetlerin kullanim 6mrii, dayaniklilik siiresi, garanti
sartlari, 6deme kosullari, fiyatlar ve satis sonrasi hizmetler gibi faktorler, fayda-maliyet dengesinin
saglanmasinda etkili olabilir. Bu faktdrlerde yasanan sorunlar veya eksiklikler, tiiketicilerin maliyet-
fayda dengesini bozabilir (Erdem, 2006: 21; Savas & Giinay, 2016: 50-51; Mucuk, 2014: 6).

Tiiketici davranislari, insanlarin tiriin ve hizmetleri segme, satin alma, tiiketme veya elden ¢ikarma gibi
kararlarinin tiimiinii ifade eder. Bu siire¢ dinamik bir yaprya sahiptir. Tiiketici davranislari, bireylerin ve
kurumlarin {irin ve hizmetlerinin satin alinmasi, kullanilmasi gibi kararlarinin sonucunda
gerceklestirdikleri faaliyetlerin biitiiniinii kapsar (ilban vd., 2011a: 40; Hamsioglu, 2013:18; Kizilaslan
& Kizilaslan, 2008: 68).

Tiiketici davranisi, kisinin kendi ihtiyag ve gereksinimlerini ve bagkalarinin gereksinimlerini
karsilayabilecegini diisiindiigii iiriin ve hizmetleri degerlendirmesi, aramasi, satin almasi, kullanmasi
veya elden ¢ikarmasi siirecinde sergiledigi davraniglarin tiimiinii ifade eder. Tiiketici davranislar1 sadece
satin alma agsamasinda ortaya ¢ikan davraniglari degil, satin alma 6ncesi ve sonrasini da igeren bir siireci
kapsar. Hangi iirlin ve hizmeti, kimden, nereden, ne zaman ve nasil alacaklar1 tiiketicilerin davranis
siirecine isaret eder (Aracioglu & Tathdil, 2009: 436; Bulus, 2016: 33; Baycan, 2017: 7).

Uriin ve hizmetlerin satin alma davramslarim etkileyen birgok faktorii icerdigi giiniimiizde (Kilig &
Goksel, 2004: 148), tiiketici davraniglar oldukg¢a genis bir alani kapsar (Erdem, 2016: 7). Bu nedenle,
tiiketicilerin sergiledigi satin alma davraniglarinin farkli 6zelliklerini anlamak 6nemlidir (Geng, 2015:
40; Yildiz, 2014: 9). Literatiirde, tiiketicilerin davranislarinin yedi alt baglik altinda incelendigi
goriilmektedir (Bulus, 2016: 34; Mucuk, 2014: 9).

Tiiketici Davranislarinin Dinamik Siireci: Tiiketici davranislari, satin alma 6ncesi, satin alma ani1 ve satin
alma sonrasi davraniglari igeren bir siirectir (Geng, 2015: 40). Bu asamalar birbirleriyle iligkilidir ve
ardisik adimlardan olusur. Satin alma 6ncesi asamada, ihtiyaclar ortaya ¢ikar, secenekler arastirilir ve
degerlendirilir. Bu asamada, tiiketicinin bir {iriin veya hizmete olan ihtiyacini nasil karar verdigi ve hangi
bilgi kaynaklarini kullandig1 6nemlidir (Y1ildiz, 2014: 9). Satin alma aninda, satin alma iglemi gerceklesir
ve lirlin veya hizmet deneyimlenir veya kullanilir. Bu asamada, liriin veya hizmetin performansi
hakkinda bir degerlendirme yapilir. Satin alma sonrasinda ise tiiketim ve deneyim degerlendirilir, geri
bildirim saglanir ve satin alma siireci tamamlanir. Bu asamada, iiriin veya hizmetin beklentileri
karsilayip karsilamadigina dair bir karar verilir (Mucuk, 2014: 9).

Tiketici Davraniglarinin Giidiilenmesi: Tiiketici satin alma davranislari, belirli ama¢ veya hedefleri
gerceklestirmek igin giidiilenir. Burada amag, karsilanmadiginda kiside gerilime neden olan istek ve
ihtiyaclarin karsilanmasi gerekliligidir (Giiltag, 2014: 8). Dolayisiyla, davranis, istek ve ihtiyaglarin
kargilanmasi i¢in bir ara¢ gorevi goriirken, s6z konusu istek ve ihtiyaglarin tatmin edilmesi amag olarak
degerlendirilir (Bulus, 2016: 34).

Tiiketici Davramiglarinin Farkli Rolleri: Satin alma karar siirecinin asamalar1 genellikle bir tiiketici
tarafindan bireysel istek ve arzular dogrultusunda gerceklestirilir ve daha sonra s6z konusu kisi
tarafindan tiiketilir (Geng, 2015: 42). Bu baglamda, farkli kisilerin satin alma karar siirecinde
sergiledikleri roller farklilik gdsterebilir. Bu roller, harekete gecirme, etkilenme, karar verme, satin alma
ve kullanma siirecinde ortaya ¢ikar (Giiltag, 2014: 8; Bulus, 2016: 36).

Tiiketici Davraniglarinin Bireysel Cesitliligi: Tiketici davranislar1 bireyler arasinda farklilik
gosterebilir. Bu durum, bireylerin istek ve ihtiyaglarinin siddetinden kaynaklanabilecegi gibi, kisisel
ozelliklerinden de kaynaklanabilir (Giiltag, 2014: 8). Bireysel istek ve arzularin yogunlugu ve kisisel
ozellikler, tiiketicilerin farkli iiriin ve hizmetlere yonelmelerine neden olur. Bu nedenle, tiiketicilerin
davranislarinin neden kaynaklandiginin anlagilmasi, isletmelere anlayis saglayabilir (Erdem, 2016: 9).

Tiiketici Davraniglarinin Cesitliligi: Tiiketici davranislari, bireylerin diisiinceleri, kararlari, deneyimleri
ve degerlendirmeleri gibi farkli faaliyetleri igerir. Bu durum, bir tiketiciye televizyon reklaminda
gosterilen bir {irlini satin almak i¢in magazaya girdiginde farkli bir iiriin satin almas1 gibi durumlan
aciklar (Erdem, 2016: 8).
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Tiketici Davraniglarinin Karmasikligi ve Zamanlamasi: Giinliimiizde birgok {iriiniin oldugu gibi,
birbirinin yerine gecebilecek lirtinlerin gesitliligi de artmistir. Bu nedenle, hangi tirliniin satin alinacagi
konusunda karar vermek oldukg¢a zor ve karmagik bir hale gelmistir (Giiltas, 2014: 8). Bununla birlikte,
iirlin ¢esitliligi ve karmasik satin alma kararlari, tiiketicilerin karar verme siirelerinde de farkliliklara
neden olur. Omegin; sigara, ekmek, tuz gibi tiriinler i¢in karar vermek hizli olabilirken, araba, mobilya,
arsa, ev gibi Urilinler i¢in daha fazla zaman gerekebilir (Mucuk, 2014: 11).

Tiiketici Davraniglarinin Cevresel Etkileri: Tiiketici davranislari, ¢evresel kosullardan etkilenir. Bu
nedenle, satin alma aninda ve sonrasinda davranislarin degisim gosterme egiliminde oldugu sdylenebilir
(Giiltas, 2014: 8). Ancak, ¢evresel faktorlerin etkisi siire agisindan farklilik gosterebilir (Bulus, 2016:
37). Ornegin, kiiltiirel 6zelliklerin tiiketici davranislarinda uzun siireli etkisi oldugu ve reklamlarin ise
kisa siireli etki ettigi s6ylenebilir (Erdem, 2016: 9).

Tiiketicilerin davraniglarim etkileyen birgok kisisel faktor vardir, bunlar yas, cinsiyet, meslek, egitim
diizeyi, gelir durumu, yasam tarz1 ve kisilik 6zelliklerini icerir. Bu faktorler, tiiketici davraniglarini
sekillendiren belirleyicilerin basinda gelir. Bu nedenle, pazarlamacilar ve isletmeler icin bir kisinin
hangi iirlinii veya hizmeti satin alacagi konusunda 6nemli ipuglari sunarlar. Bu kisisel faktorler, tiiketici
segmentasyonunda ve pazarlama stratejilerinin olusturulmasinda kullanilabilir. Farkli demografik
ozelliklere sahip tiiketici gruplarina farkli yaklasimlar gelistirmek, isletmelerin hedef kitlelerine daha
etkili bir sekilde ulagmalarini saglar. Ayrica, kisilik 6zellikleri ve yasam tarzi da tiiketici davraniglarini
etkileyen 6nemli faktorlerdir. Bu faktorler, tiiketicilerin tercihlerini, marka sadakatini ve satin alma
aliskanliklarini etkiler. Isletmeler, tiiketicilerin kisisel 6zelliklerini anlamak ve degerlendirmek suretiyle
hedef kitlelerine daha uygun iirlin ve hizmetler sunabilir ve pazarlama stratejilerini buna gore
sekillendirebilirler (Unliionen & Tayfun, 2003; Ozdemir & Yayli, 2014: 184).

Tiiketicilerin satin alma siire¢lerindeki davraniglari, sahip olduklar1 kisilik 6zelliklerinin tamamindan
veya bir kismindan etkilenebilir. Pazarlamacilar i¢in kisisel 6zellikler, uygun {iriin ve hizmetlerin
sunulmasi, gereksinimlerin tatmin edici diizeyde karsilanmasi, pazarin boliimlere ayrilmasi ve hedef
pazarin belirlenmesi gibi durumlarda 6nemli bir belirleyici olarak degerlendirilir. Bu baglamda,
tiiketicilerin kisiliklerinin dogru bir sekilde belirlenmesi durumunda, en uygun liriin ve hizmetlerin
sunulabilecegi diisliniiliir. Yapilan c¢aligmalar, tiiketicilerin satin alma davranislarmin kisilik
Ozelliklerine bagli olarak degistigini ve satin alma davranisi ile kisisel 6zellikleri arasinda anlamli bir
iliski oldugunu ortaya koymustur. Bu nedenle, pazarlamacilar tiiketicilerin kisilik 6zelliklerini anlamak
ve degerlendirmek suretiyle pazarlama stratejilerini daha etkili bir sekilde olusturabilir ve hedef
kitleleriyle daha iyi bir uyum saglayabilirler (Deniz & Ercis, 2008: 302; Ar1 & Madran, 2011; Aydin,
2009; Aysen vd., 2012: 185).

Tiketiciler, mevcut ve gelecekteki ihtiyaglarini karsilamak igin siirekli olarak iirlin ve hizmetlere ihtiyag
duyarlar. Bu ihtiyaclar1 kargilamak ve tatmin etmek i¢in ¢esitli satin alma davranislarinda bulunurlar
(Ustaahmetoglu, 2013: 2). Satin alma davraniglart farkli sekillerde gerceklesebilir ve literatiirde
genellikle Gi¢ ana baglik altinda toplanir: rutin sorun ¢ézme davranisi, sinirlt sorun ¢ézme davranigi ve
yogun sorun ¢ozme davranisi (Firat & Azmak, 2007: 252). Bu davraniglar ayn1 zamanda tiiketicilerin
satin alma tiirleri olarak da adlandirilir (Firat & Azmak, 2007: 252). Bu bdliimde arastirmanin
kapsaminda bu ii¢ davranig tiirii ayrintili olarak agiklanmaktadir.

Satin alma davranislart icinde en basit ve en kolay karar verileni rutin satin alma davranigidir. Rutin
satin alma, tiiketicilerin daha onceki deneyimlerine dayanarak ek bir bilgiye ihtiya¢ duymadan
gerceklestirdikleri satin alma eylemidir. Rutin satin alma genellikle ekmek, yag, sigara, alkol gibi giinliik
titkketim iirlinleri i¢in gegerlidir (Kilig & Goksel, 2004: 148). Rutin satin alma davranisinda marka
bagliligmin etkisi biyiiktiir, ancak bazi durumlarda tiiketiciler daha once edindikleri bilgi ve
deneyimlere dayanarak farkli tercihler yapabilirler (Akyiiz & Akyildiz, 2008: 111). Rutin satin almada,
tiketiciler genellikle sik¢a kullanilan ve uygun fiyatli markalar arasindan secim yaparlar. Bu tiir satin
almada, tiiketicilerin fazla bilgi edinme veya disiinme gereksinimi yoktur. Se¢imleri genellikle kisa
siirede gergeklesir (Bulus, 2016: 55; Amiri vd., 2012: 9414).

Smirli sorun ¢ézme davranisi, bir sorunu ¢dzme ihtiyaci oldugunda, tiiketicinin belirli bir c¢aba
harcamakla birlikte, daha az risk alarak satin alma karar1 verdigi bir davranis seklidir (Erdem, 2016: 26).
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Sinirli sorun ¢6zme davraniginda tiiketici, liriin veya hizmetleri satin almadan 6nce segenekleri arastirir
ve uygun olani belirli bir siire i¢inde secer. Bu tiir satin alma davranisi, rutin satin alma davranisina gore
daha fazla ¢aba gerektirir (Blythe, 2001: 8). Tiiketiciler, sinirli sorun ¢ézme davranisinda farkli
markalar1 deneyerek, kendilerine en fazla fayda saglayacak iiriin ve hizmetleri tercih ederler. Burada
tilketici, satin alma faaliyetine odaklanmak yerine merakini gidermek ve yeni markalar kesfetmek
iizerinde durur. Ornegin, yilda birkag kez satin alman ayakkabi, elbise, kozmetik iiriinler gibi iiriinler
sinirli sorun ¢6zme davranigina 6rnek olarak verilebilir (Ustaahmetoglu, 2013: 3).

Yaygin sorun ¢ézme davranisi ise, tiikketicinin bilgi diizeyinin diisiik oldugu ancak énemli ve yiiksek
fiyatl bir irlin veya hizmeti satin almasidir (Kog, 2008: 292). Bu tiir satin alma kararlari, daha fazla
zaman ve bilgi gerektirir ve genellikle tiiketici icin 6nemlidir (Blythe, 2001: 58). Yaygin sorun ¢6zme
davraniginda risk diizeyi en yiiksektir. Tiiketiciler, bu tiir satin alimlarda daha fazla bilgiye ihtiya¢ duyar
ve iiriinii daha ayritili bir sekilde analiz eder. Tiiketici genellikle daha 6nce bu markay1 kullanmamis
veya sinirli bir deneyimi olmustur, bu nedenle marka sadakati veya baglilik diizeyi diistiktiir (Erbas,
2006: 51). Ev, araba, arsa, mobilya gibi tiriinlerin satin alinmasi yaygin sorun ¢6zme davranigina 6rnek
olarak gosterilebilir (Kayral, 2008: 82).

Tiiketiciler, temel gereksinimlerini karsilamak ve yasamlarini siirdlirmek igin siirekli olarak iiriin ve
hizmet aligverisi yapmaktadirlar (Karimi vd., 2015: 37). Tiiketicilerin bu iiriin ve hizmetleri satin almasi
ve kullanmasi siirecine satin alma karar siireci denilmektedir (Yilmaz vd., 2009: 1). Tiiketici, iiriinle
ilgili bilgileri, deneyimleri, tutumlari, duygular1 gibi durumlarla etkilesim halindedir ve bu faktorler
satin alma karar siirecinin farklilagmasina neden olmaktadir (Karimi vd., 2015: 137). Dolayisiyla, bir
tilketicinin belirli bir {iriin veya hizmeti satin alirken hangi agsamalardan gectigini ve satin alma karari
siirecine nasil karar verdigini bilmek dnemlidir. Genel olarak, tiiketici satin alma karar siireci, satin alma
Oncesi, satin alma agamasi ve satin alma sonrasi olmak tizere {i¢ asamadan olugmaktadir (Gtiltas, 2014:
35-36). Tiiketicilerin satin alma karar siireci, 5 asamay1 igerir. Bu siireg, bir tirtin veya hizmetle ilgili
ihtiyacin ortaya ¢ikmasiyla baglar, ardindan alternatiflerin belirlenmesi ve degerlendirilmesiyle devam
eder ve lirlinlin veya hizmetin satin alinmasiyla son bulur. Satin alma sonrasi agamada ise {irlin veya
hizmetin degerlendirmesi yapilir (Giingor, 2002: 31). Ancak, tiiketicilerin hepsi bu siiregten gegmez.
Siireg, iiriin veya hizmetin tiiriine ve ihtiyacin siddetine bagli olarak farklilik gosterebilir (Keskin & Bas,
2015: 58). Her durumda, isletmelerin tiiketicilerin satin alma karar siirecindeki davranislarini iyi
anlayabilmek i¢in dikkatli bir sekilde takip etmeleri gerekmektedir (Zellweger, 1997: 11).

Tiketicilerin satin alma karar siireci, bir ihtiyacin tiiketicide stres yaratmasiyla baglar (Kotler &
Armstrong, 2005: 160). Tiiketicilerin sahip olmak istedikleri ile sahip olduklar1 arasindaki fark, bir
ihtiyacin ortaya ¢ikmasina neden olur. Tiiketici, bu farkin yarattigi stres diizeyini fark ettigi veya
hissettigi anda, bu ihtiyacin giderilmesi gerektigini diisiinmeye baslar (Mucuk, 2014: 54). Tiiketicinin
ihtiyag duydugu sey, gercek bir gereksinmeden kaynaklanabilecegi gibi, dergi, televizyon, radyo,
gazete, sosyal medya gibi iletisim araglarinda yayinlanan reklamlar ve gesitli gruplarin etkisiyle de
olusturulabilir (Giingér, 2002: 32). Ornegin, bir tiiketici bilgisayarm agtiginda yazilim veya donanim
ile ilgili bir ariza oldugunu fark ederse, bir sorun oldugunu anlar ve hemen bu sorunu gidermeye yonelir.
Benzer sekilde, kitle iletisim araglarini takip ederken siirekli olarak yeni iiriinlerin ¢iktigin1 gérmek,
tiiketicide bir ihtiyac hissi uyandirabilir ve tiiketiciyi satin almaya yonlendirebilir (Ozer, 2008: 60).

Ihtiyacin ortaya ¢ikmasinin ardindan, tiiketici arastirma asamasina gecer ve ihtiyaclarim karsilayacak
iiriin ve markalar hakkinda bilgi edinmek i¢in aragtirma yapmaya yonelir (Fayrene & Lee, 2011: 36).
Bu siiregte tiiketici, satin alma kararinda en yiiksek fayda ve en diisiik maliyet dengesini saglamak igin
stirekli olarak bilgiye ihtiya¢ duyar (Colakoglu, 2006: 40). Tiiketici genellikle {iriin ve markalarin satig
noktalari, 6zellikleri, fiyatlari, ddeme kosullar1 gibi konularda bilgi toplar (Kahn & Louie, 1990: 279-
280). Bu bilgileri genellikle izledigi reklamlardan, referans gruplarindan, satici firmalardan ve 6nceki
deneyimlerinden yararlanarak toplar ve analiz eder (Hawkins vd., 2000: 29). Tiiketicinin bilgi topladig
bu kaynaklar, i¢sel arastirma ve digsal aragtirma olarak adlandirilir (Colakoglu, 2006: 30). Tiiketicilerin
onceki deneyimlerinden yararlanarak i¢sel arastirma yapmasi, yaniltici olma riskini tagir (Miiriitsoy,
2013: 54). Igsel arastirmanin yetersiz oldugu durumlarda, tiiketici digsal arastirmaya yonelir (Tiirk,
2004: 59). Digsal arastirma, referans gruplarindan, markalarin 6zelliklerinden, fiyatlarindan, kitle
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iletisim araglarindan, saticilarin imajindan ve reklamlardan yararlanmayi ifade eder ve nispeten daha
diistik risk tasiyan bir aragtirma tiirtidiir (Isler, 2013: 98).

Incelenen literatiiriin 15131nda, tiiketici davranislarmin karmasik ve dinamik bir siire¢ oldugu anlasiliyor.
Tiiketici davraniglari satin alma Oncesi, satin alma an1 ve satin alma sonrasi agsamalarini igerir. Tiiketici
ihtiyaclari, davranislarin baslangicint olusturur ve tiiketici davraniglarini etkileyen faktorlerin
anlasilmasi icin 6nemlidir. Tiiketici davranislari, bireylerin giidiilerine dayanir ve istek ve ihtiyaclarin
kargilanmas1 amaciyla gerceklesir. Bu nedenle, tiiketicilerin davraniglarini anlamak, isletmelerin hedef
kitlelerine daha iyi hizmet sunmalarina yardimci olur.

Tiiketici davraniglar1 farkli rolleri icerir ve satin alma karar siirecinde farkli kisilerin farkli roller
iistlenebilecegi gozlemlenir. Tiiketici davranislart ayn1 zamanda kisiden kisiye degisiklik gosterir ve
bireysel istekler, arzular ve kisisel ozellikler tiiketici tercihlerini etkiler. Ayrica, tiiketici davraniglari
cevresel faktorlerden etkilenir. Cevresel kosullar, satin alma siirecinde ve sonrasinda davranislarin
degismesine yol acar. Kiiltiirel faktdrler uzun vadeli etkiler gosterirken, reklamlar gibi ¢evresel faktorler
kisa vadeli etkilere sahip olabilir.

Sonug olarak, tiiketici davranislarinin 6zellikle duygusal zekd baglaminda anlasilmasi, isletmelerin
tiketicilerle daha iyi etkilesimde bulunmalar1 ve ihtiyaglarina uygun iiriin ve hizmetler sunmalar1 igin
onemlidir. Tiiketici davranislariyla ilgili yapilan arastirmalar, isletmelere pazarlama stratejilerini
gelistirmede ve miisteri iligkilerini yonetmede fayda saglar. Bu cercevede, mevcut calismada
“miisterilerin satin alma davranislarinda duygusal zekanin etkisi var midir?”” sorusuna cevap aranmistir.
Arastirma sorusuna bagl olarak asagidaki hipotezin test edilmesi dngoriilmiistiir:

H1: Duygusal zekanin satin alma davranislar {izerinde etkisi vardir.

3. YONTEM

Sistematik veri toplama ve analiz etme siirecini igeren bilimsel arastirmalar kendi i¢erisinde nicel, nitel
ve karma olmak iizere ii¢ grupta toplanmaktadirlar (Kircaali-Iftar, 1999a:3). Bu ¢alismada nicel
aragtirma tiiri benimsenmis olup bu tiir ¢aligmalar; olgularin, ¢evrede var olan siire¢ ve etkenlerin
soyutlanmasina ve nesnellestirilmesine odaklanmaktadirlar. Daha sonra gdozlemlenebilir ve 6lglimii
yapilabilecek sekilde doniistiiriilmektedir (Erdogan, 2003:27). Bu yontemle dl¢limlerin daha dogru ve
sayisallagtirmalarin daha dikkatli yapilarak problemin daha gergekei, anlasilabilir ve tanimlanabilir
olacagi ifade edilmektedir (Ataseven, 2012:544). Nicel arastirmalarda 6n goriilen hipotezlerle ilgili
olarak daha net sonuglar elde edilebilmektedir. Dolayisiyla hangi hipotezin kabul ve hangi hipotezin
kabul edilmedigi konusunda daha net karar verebilmeye yardimci olmaktadirlar. Bu nedenle eger bir
caligmada hipotezler 6ne siiriilecekse bu aragtirma tiiriiniin kapsamina gore en iyi arastirma oldugu
belirtilmektedir (Padem vd., 2012:58). Buna karar verdikten sonra ¢alismada nasil bir model
kullanilacagi sorusu karsimiza ¢ikmaktadir. Bu ¢alismada incelenen degiskenler veya olgular dikkate
alinarak iliskisel tarama modeli tercih edilmis ve bu modelin en uygun model olacagi degerlendirilmistir.
Bilindigi tizere iliskisel tarama modeli; arastirmada incelenen degiskenlerin arasinda nasil bir neden-
sonug iliskisi oldugunu ifade eden bir model tiiriidiir (Kircaali-Iftar, 1999a:8). Bu kapsamda ¢alismada,
sagladig kiiltiirel, ekonomik ve sosyal katkilar nedeniyle hem gelismis lilkeler hem de gelismekte olan
tilkelerde 6nemli bir aligveris alan1 haline gelen AVM’leri tercih eden misterilerin satin alma kararlari
nasildir. Ve bu kararlar {izerinde duygusal zekalarinin nasil bir etkisi oldugu aragtirtlmistir.

3.1. Arastirmanin Evreni ve Veri Toplama

Bu arastirmanin evreni; Bakii’deki AVM’leri ziyaret eden miisterilerden olusmaktadir. Arastirma
problemine cevap verme potansiyeline sahip bu kisilere evren denilmektedir (Ozen ve Giil, 2007:395).
Genel ve erisilebilir evren olmak {iizere iki tiir evren vardir. Genel evren soyuttur ve tanimlanmasi
kolaydir. Ancak ulasilmasi zordur. Ulasilmasi kolay evrenin en temel 6zelligi erigilebilir olmast ve
somut olmasidir (Karasar, 2011:110). Ancak cevap alma oraninin diisiik, zamanin kisitli ve maliyetin
yiiksek olmasindan dolay1 evrenden bir 6rneklem secilmesinin daha dogru olacagina karar verilmistir.
Bu baglamda kolayda érnekleme yonteminin en uygun 6rneklem yontemi olacagi kanisina ulasilmigtir
(Ozmen, 1999:25). Kolayda &rnekleme yonteminin en temel 6zelligi; arastirmaya kimin dahil edilecegi
aragtirmaci tarafindan belirlenebiliyor olmasidir (Simgek, 2013:122).
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Ornekleme hangi kisi veya birimlerin alinacaginin dogru tespit edilmesi érneklemin dogru segilmesi
icin bir 6én asamadir (Padem vd., 2012:63). Ornekleme kac kisinin alinacaginin sayisal olarak
belirlenmesi ise 6rneklem biiyiikliigiinii ifade etmektedir. Yeterli sayida bir 6rneklem hacminin, evreni
temsil etmesi olduk¢a 6nemlidir. Dolayisiyla arasgtirma sonuglarinin daha gergekei ve genellenebilir
olmast i¢in ornekleme alinacak kisi sayisinin yeterli olmasi gerekmektedir (Gong-Savran, 2009:146).
Orneklem biiyiikliigii ile ilgili olarak literatiirde pek cok goriis ileri siiriilmiistiir. Bu baglamda calismada
kullanilacak degisken sayisinin en az 5 kati kadar 6rnekleme ulasilmasi gerektigini ileri siirenler
(Tavsancil, 2002:51) olmakla birlikte evren hacminin N>10.000 veya N<10.000 olmasi, degiskenlerin
nitel ya da nicel olmasi ve giiven diizeyi gibi degiskenlere bagli olarak ¢esitli formiillerin gelistirildigi
(Ryan, 1995:36; Sekaran, 2003:119) goriilmektedir. Bu ¢alismada AVM’leri ziyaret eden kisi sayisi
tespit edilemedigi i¢in %95 giliven diizeyi ve 0,5 hata payima gore 499 kisiye ulagilmustir.

3.2. Veri Analizi

Nicel ¢aligmalarin en temel 6zelligi, aragtirmacilarin kendi deger yargilarindan siyrilarak daha bagimsiz
ve nesnel sonuglar ortaya koymalariin arzu edilmesidir. Bu nedenle nicel tiirde bir arastirma yapmayi
kabul eden aragtirmacilarin arastirmadan soyutlanmalari i¢in standart 6lgme araglarini kullanmalar
gerektigine iliskin yaygin bir inanig vardir (Borg ve Gall, 1989:23). Bu araglardan ilk akla geleni
ankettir. Anket teknigi glinlimiiz akademik ve profesyonel ¢alismalarda nispeten daha fazla tercih edilen
veri toplama araglarinin basinda gelmektedir (Altunisik, 2008:3). Arastirmada kullanilan anket formu
{ic boliimden olusmaktadir. Birinci béliimiinde miisterileri tanimlayici 6 adet soru bulunmaktadir. Ikinci
boliimde Duygusal Zeka Olgegi yer almaktadir. Duygusal Zeka Olgegi'nin, Tiirkce gegerlilik ve
giivenirlik ¢aligmasi Deniz ve arkadaslar1 (2013) tarafindan gerceklestirilmistir. Toplam 16 ifadeden
olusan dlgegin 4 boyutlu bir yap1 gostermektedir. Olgegin alt boyutlari; iyi olus, 6z kontrol, duygusallik
ve sosyallik’tir. Yazarlar 6lcegin giivenirlik diizeyini 0,81 olarak tespit etmislerdir. Ugiincii boliimde
yer alan Satin Alma Davranis1 Olgegi, Young (2000) tarafindan gelistirilmistir. Olcek 33 madde ve iki
ana boyuttan olugmaktadir. Bu boyutlardan biri duygusal boyuttur. Duygusal boyutta kendi icerisinde;
satin almaya kargi koyamama, duygularin catigmasi, aligverise yonelik olumlu duygular ve ruh hali
yonetimi alt boyutlarindan olusmaktadir. Diger ana boyut biligsel boyuttur. Bu boyut da kendi igerisinde;
rasyonel davranma ve plansiz davranma olarak iki alt boyuta ayrilmaktadir. Olgek, Dursun ve Yener
(2014) ¢aligmasindan alinmistir. Yazarlar Tiirk¢e uyarlama ¢aligmasi sonucunda boyutsal agidan 6lgegin
giivenirlik diizeyine bakmis olup alt boyutlarin tiimiiniin >0,70 oraninda giivenirlige sahip olduklarini
tespit etmistir. Bu ¢alismada ise arastirmanin amacina bagli olarak sadece duygusal boyuta iliskin alt
boyutlar kullanilmustir.

Istatistiksel testlerle degerlendirmelerin yapilabiliyor olmasi nicel arastirmalarin 6zelliklerinden biridir
(Ulus vd., 2010:44). Bu sebeple AVM’leri tercih eden miisterilerden toplanan veriler SPSS-20 istatistik
paket progranu ile analiz edilerek yorumlanmistir. Istatistik ¢alismalarinda kullanilmis olan 6lgiim
araglarinin standart olmasi ve sonrasinda da kabul edilebilir 6zellikler gosterdiginin tespit edilmesi igin
oncelikle yapisal gecerliginin ve giivenirliginin kabul edilebilir olmas1 gerekmektedir (Ercan ve Kan,
2004:211). Giivenilirlik, 6l¢iim araclarinin adil, yansiz, bagimsiz ve makul olmasi1 demektedir (Sencan,
2007:111). Baska bir deyisle giivenilirlik; farkli zamanlardan 6l¢iim aracinin benzer sonuglar1 gosterme
ozelligidir (Given, 2008:753). Olgegin hangi diizeyde giivenilir olduguna karar vermek igin “0,00 < o <
0,40 igin giivenilir degil, 0,40 < o < 0,60 i¢in giivenilirlik diisiik, 0,60 < a < 0,80 i¢in olduk¢a giivenilir
ve 0,80 < a < 1,00 i¢in giivenilirlik yliksek” degerleri dikkate alinmaktadir (Kalayci, 2010:405).

Yap1 gecerligi ise, Ol¢iim aracinin belli bir yapiy1 sistemli olarak Sl¢lip 6lgmediginin ve arastirma
problemine cevap verme niteliginde olup olmadiginin belirlenmesidir (Kircaali-iftar, 1999b:16). Yapi
gecerligi analizi, karmasik ve cok yonlii bir siireci barindirmaktadir. Istatiksel olarak yap1 gecerliliginin
tespiti i¢in faktor analizi kullanilmakta olup Faktor Analizi (FA); birbiriyle iliskisi olan birg¢ok
degiskenin bir araya gelmesiyle birlikte daha az ve yorumlanabilir 6zelliklerin tespit edilmesidir
(Biiyiikoztiirk, 2002:472). Faktor analizinin dogrulayic1 ve agiklayici olmak iizere iki tiirii vardir
(Pallant, 2005:179). Dogrulayici Faktor Analizi (DFA), daha 6nce belirlenen faktorler arasindaki
iliskinin yeterli olup olmadigi, hangi degiskenlerin hangi faktdrlerin altinda toplanmis oldugu,
faktorlerin kendi aralarinda bagimsiz bir 6zellik gosterip gdstermedikleri, her bir faktoriin kurulmus olan
modeli ne diizeyde agikladig test etmek i¢in kullanilir (Erkorkmaz vd., 2013:211). Yeni olusturulmus
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olan veya ifadelerin altinda yatan temel 6zelliklerin neler olduguna karar vermeye yarayan faktor analizi
tiiriine ise agiklayict faktor analizi denilmektedir (Yaslioglu, 2017:75). Bu ¢aligmada 6l¢iim aracinin
yapisal gecerliligini test etmek i¢in Agiklayici Faktor Analizi (AFA) kullanilmstir.

AFA i¢in dikkat edilen dort temel deger vardir (Biiyiikdztiirk vd., 2004:117). Bu degerlerden biri olan
Barlett degeri; verilerin faktor analizi i¢in uygun olup olmadigini gostermektedir. Bartlett degeri p<0,05
ya da p<0,01 olmasi istenmektedir (Hair vd., 2010:99). Diger deger olan Kaiser-Meyer-Olkin (KMO)
degeri ise degiskenler setinin ne kadar ortak oldugunu gosteren bir degerdir. Aciklayici faktdr
analizindeki KMO degerinin 0.60’1n {izerinde olmasi halinde verilerin faktér analizine uygun oldugu
kabul edilir (Tabachnick ve Fidell, 2013:53). Barlett ve KMO degerine bakildiktan sonra dikkat edilmesi
gereken diger bir deger toplam varyans agiklama oranidir. Bu oran; Hair ve arkadaslarina (2010:99)
gore, 0,55’in ilizerinde olmalidir. Varyans oranimin 0,55’in altinda olmasi durumunda arastirma
problemine cevap vermedigi yargisina ulasilmakta ve verilerin ¢alisma i¢in degerlendirilmesinin oniinii
kapatmaktadir (Tavsancil, 2002:48). Aciklayic1 faktor analizinde dikkat edilmesi gereken dordiincii
deger 6zdegerlerdir. Dolayisiyla 1 ve lizerinde 6zdeger alan yapilarin bir boyut olusturduguna karar
verilebilmektedir (Erdogan, 2003:358).

Yapisal gecerlilik ve giivenirlikten sonra incelenen olgunun ne olduguna karar vermek i¢in betimleyici
analizler yapilmaktadir. Bagka bir deyisle betimleyici testler verilerin tiiriinii, diizeyini ve 6zelligini
belirlemek amaciyla yapilmaktadirlar (Erdogan, 2012:280). Betimsel testlerin pek c¢ok tiirii
bulunmaktadir. Ancak bu ¢aligmada miisterilerin duygusal zeka diizeylerine ve satin alma davraniglarina
karar vermek ve yorumda bulunmak icin sadece aritmetik ortalamalara bakilmistir. Miisterilerin
duygusal zeka diizeyleri ve satin alma davraniglari, “1.00-1.80 = kesinlikle katilmiyorum, 1.81-2.60 =
katilmiyorum, 2.61-3.40 = kismen katiliyorum, 3.41-4.20 = katiliyorum ve 4.21-5.00 = kesinlikle
katiliyorum” deger araliklar dikkate alinarak yorumlanmistir (Ozdamar, 2001:145).

Betimsel analizlerden sonra farklilik analizleri olan Bagimsiz Orneklem T-testi (Indipendent Sample T
test) ve Tek Yonli ANOVA (One-Way ANOVA) testinden yararlanilmistir. Bu g¢ercevede iki grup
arasinda bagimli bir degisken ortalamalari i¢in anlamli bir fark olup olmadigina karar vermek igin T-
testi; bir aralikta veya oran Olgeginde iki gruptan fazla arasindaki anlamli ortalama farkliliklarini
incelemek i¢in ANOVA testi yapilmistir (Sekaran, 2003:404). Farklilik istatistiklerden sonra duygusal
zekanin satin alma davraniglariyla olan iligkisin bakilmistir. Bu ¢er¢evede Pearson Korelasyon testi
yapilmustir. iliskinin diizeyine ve ydniine karar vermek igin “0,00-0,25:¢ok zayif; 0,26-0,49:zay1f; 0,50~
0,69:orta; 0,70-0,89:yiiksek; 0,90-1,00:¢ok yiiksek™ deger araliklarina bakilmigtir (Kalayci, 2010:116).
Son agamada ise hipotezin kabul edilip edilmedigini gormek i¢in regresyon analizi yapilmis ve elde
edilen bulgular ilgili literatiir cer¢evesinde degerlendirilmistir.

4, BULGULAR
4.1. Kisisel Bilgilere iliskin Bulgular

Arastirmanin bu kisminda Bakii’deki AVM’leri ziyaret eden miisterilerin cinsiyetlerine,
yaslarina, medeni durumlarina, alhigveris sikliklarina, AVM’leri tercih etme sikliklarina ve
AVM’lerden aldiklar iirlin gruplarina gore dagilimlart belirlenmistir. Tablo 1°de arastirma
ornekleminin tanimlayic bilgileri verilmistir.

Tablo 1. Miisterilerin Tanimlayici Bilgileri

Degiskenler Kategori n %
Cinsiyet Kadin 244 48,9
Erkek 255 51,1
30 Yas ve Alt1 152 30,5
31-35 Yas 115 23,0
Yas
36-40 Yas 185 37,1
41 Yas ve tistli 47 9,4
Medeni Durum Evli 231 46,3
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Bekar 268 53,7

Gilnlik 41 8,2
Aligveris Siklig1 Aylik 201 40,3
Yillik 257 51,5

Haftada 1-2 Kez 11 2,2

Haftada 2’den daha fazla 41 8,2
- , 5 Ayda 1-2 Kez 143 28,7
AVM’leri Tercih Etme Siklig1 Ayda 2°den daha fazla 112 224
Yilda 1-2 Kez 84 16,8
Yilda 2’den daha fazla 108 21,6
Giyim 110 22,0
Kisisel Aksesuar 88 17,6
. Teknolojik Uriinler 76 15,2

AVM’lerde Satin Alinan Uriin Gruplart . .

Yiyecek ve Igecek 83 16,6
Kisisel Bakim Uriinleri 96 19,2

Diger 46 9,2

Toplam 499 100

Bakii’deki AVM’leri ziyaret eden toplam 499 kisi arastirmaya katilmistir. Katilimeilarin %48,9’u kadin
ve %51,1°1 erkektir. Kadin ve erkeklerin %30,5’1 30 yas ve altinda, %23’ 31-35 yaslarinda, %37,1°1
36-40 yaslarinda, %9,4’1 41 ve lizeri yaslarindadir. Medeni durumlarina gore; %46,3’linlin evli ve
%53, 7’sinin bekar oldugu goriilmektedir. Arastirmaya katilan kisilerin biiyiik bir ¢ogunlugu aylik
(%40,3) ve yillik (%51,5) olarak aligveris yapmaktadir. Bununla birlikte biiyiik bir cogunlugunun Ayda
1-2 kez (%28,7), ayda 2’den daha fazla (%22,4) ve yilda 2°den daha fazla kez (%21,6) AVM’leri tercih
ettikleri tespit edilmistir. AVM’leri tercih eden kisilerin %22’si giyim esyasi, %17,6’s1 kisisel aksesuar,
%15,2’si teknolojik tiriinler, %16,6’s1 yiyecek ve icecek iiriinleri, %19,2’si kisisel bakim iiriinlerini ve
%9,2’si diger trlinleri genellikle satin aldiklarini belirtmistir.

3.2. Regresyon Analizine iliskin Sonuglar

Arastirmanin temel ve alt hipotezlerinin dogrulanip dogrulanmadigini tespit etmek igin basit ve ¢oklu
regresyon analizi yapilmistir. Bu ¢ergevede duygusal zekanin satin alma davranislari iizerindeki etkisine
yonelik bulgular Tablo 2’de belirtilmistir.

Tablo 2. Duygusal Zekanin Satin Alma Davranislar1 Uzerindeki Etkisi

Standartlastirilmamig Standartlastiriimis
Model Katsayilar Katsayilar t p
B Std. Hata Beta
Sabit 1,086 0,152 7,161 0,000"
Duygusal Zeka 0,649 0,045 0,541 14,334  0,000"
R 0,541
R? 0,292
Diizeltilmis R? 0,291
Standart Hata 0,564
F 205,450 0,000"

*p<0,05
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Duygusal zeka ve satin alma davranislari i¢in kurulan model anlamli bulunmustur [F=205,450, p<0,05].
Modele gore; duygusal zeka satin alma davranislarini %29,1 oraninda etkilemektedir. Bu gergevede

H1: “Duygusal zekénin satin alma davranislar lizerinde etkisi vardir.” hipotezi kabul edilmistir.
5. SONUC VE ONERILER

Duygularin, insanlarin harekete gegmesini saglayan ve onlarin eylemlerine yon veren programlanmis
diirtiiler olduklar1 bilinmektedir. Duygular cesitli karar verme siireclerinde etkilidirler. Ozellikle de
AVM’lerde aligveris yapan miisterilerin satin alma karar siireclerinde duygular ve duygularin 6nemli bir
varyant1 olan duygusal zekanin 6nemli islevlere sahip oldugu bilinmektedir. Bu niteliginden dolay1
AVM’leri tercih eden miisterilerin duygusal zekalarmin satin alma kararlarini nasil etkiledigi ve ne
sekilde yonlendirdigi biiyiikk onem tasimaktadir. Bu 6nemden yola c¢ikarak calismada, Bakii’deki
AVM’leri ziyaret eden miisterilerin satin alma kararlarinda duygusal zekanin ne sekilde bir rol oynadig
belirlenmek istenmistir.

Yapilan alan ¢aligmasina toplam 499 miisteri katilmistir. Verilerin analizi sonucunda kismen duygusal
ve sosyal yonden orta diizeyde becerili olduklari, kendilerini kontrol edebildikleri ve kendilerini mutlu
hissettikleri, buna bagl olarak da duygusal zekalarinin orta diizeyde oldugu tespit edilmistir. Bununla
birlikte katilimcilarin kismen satin almaya karsi koyamadiklari, bu siirecte duygu ¢atigsmasi yagsamakla
birlikte ruh hallerini yonetebildikleri oranda duygularimi olumluya g¢evirebildikleri sdylenebilir.

Caligmada misterilerin duygusal zeka diizeyleri tanimlayici bilgileri acisindan karsilagtirilmis olup
kadinlarin erkeklerden daha fazla duygusal zekalarmi kullandiklar1 ortaya c¢ikmistir. Alt boyutlar
acisindan bakildiginda sosyal acidan en becerili olanlar erkek miisteriler iken; kendini daha mutlu
hissedenlerin kadinlar olduklar1 tespit edilmistir. Calismada 36-40 yaslarinda olan miisterilerin, diger
yas gruplarindaki kisilerden daha fazla; 41 yas ve iizerindeki kisilerin de 30 yas ve altindaki kisilerden
daha fazla duygusal zekalarini kullandiklar1 ve 6zkontrollerini saglayabildikleri tespit edilmistir. 36-40
yaslarinda olan misterilerin, diger yas gruplarindaki kisilerden daha fazla sosyallesebildikleri
belirlenmistir. Ayrica 31-36 yas ile 36-40 yaslarinda olanlarin, 30 yas ve altindaki miisterilere oranla
kendilerini daha fazla mutlu hissettikleri tespit edilmistir. Evli ve bekar miisterilerin sadece duygusallik
diizeyleri arasinda anlamli bir farklilik olup bekar miisterilerin daha fazla duygusal olduklar tespit
edilmistir.

Aylik olarak aligveris yapan miisterilerin duygusal zekd diizeyleri daha yiiksek olmakla birlikte
0zkontrollerini daha iyi saglayabildikleri ve sosyal becerilerinin daha 6n planda oldugu tespit edilmistir.
Calismada; haftada 1-2 kez AVM’lere giden miisterilerin digerlerinde daha duygusal olduklar1 tespit
edilmistir. Ayrica ayda 1-2 kez AVM’lere gidenlerin ayda 2’den fazla, yilda 1-2 kez ve yilda 2’den fazla
AVM’lere gidenlerden daha fazla duygusal olduklar1 belirlenmistir. Calismada giyim ve diger lriinleri
alanlarin, kisisel aksesuar, teknolojik iiriinler ve kisisel bakim {iriinlerini alanlardan; kisisel aksesuar ve
yiyecek-igecek alanlarin, teknolojik iiriinler alanlardan; kisisel bakim tiriinlerini alanlarin da teknolojik
tirtinler alanlardan daha fazla duygusal zekalarini kullandiklari belirlenmistir. Giyim, yiyecek-icecek ve
diger tirlinleri satin alanlarin kisisel aksesuar, teknolojik tiriinler ve kisisel bakim {iriinlerini alanlardan
daha fazla 6zkontrollerini sagladiklar1 ortaya ¢ikmistir. Giyim triinlerini satin alanlarin sosyal beceri
konusunda kisisel aksesuar, teknolojik lriinler ve kisisel bakim iiriinlerini alanlardan daha 6n planda
olduklar1 goriilmiistiir. Bununla birlikte yiyecek-icecek ile diger iiriinleri satin alanlarin da teknolojik
iiriinler satin alanlardan daha fazla sosyallesebildikleri tespit edilmistir. Ayrica giyim, kisisel bakim ve
diger iirlin ¢esitlerini satin alanlarin, teknolojik lriinler satin alanlardan daha fazla kendilerini mutlu
hissettikleri ortaya ¢ikmugtir.

Caligmada misterilerin satin alma davraniglar1 demografik acisindan karsilastirilmistir. Bu baglamda
Bakii’deki AVM’leri tercih eden miisterilerden erkek olanlarin, kadinlardan daha fazla aligverise karsi
koyamadiklan tespit edilmistir. 36-40 yaslarinda olan miisterilerin diger miisterilerden daha farkl
davranislar gosterdikleri tespit edilmistir. Alt boyutlar agisindan bakildiginda; 36-40 yaslarindaki
miisterilerin, 31-35 yaslarindaki miisterilerden daha fazla aligveris yapmaya karst koymadiklar
goriilmiistiir. 36-40 yaslarindaki miisterilerin, 35 yas altindaki kisilerden; 41 yag ve iistli miisterilerin de
30 yas ve altindaki kisilerden daha fazla duygu c¢atismasi yasadiklari ortaya ¢ikmustir. Alisveris
konusunda duygu catismasi yasalar bile 36-40 yaslarindaki kisilerin digerlerinden daha fazla mutlu
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olmak i¢in aligveris yaptiklari ortaya ¢ikmistir. Bekar miisterilerin evli miisterilerden daha farkli satin
alma davranig1 gosterdikleri goriilmiistiir. Buna gore; bekarlarin evlilerden daha fazla satin almaya karsi
koyamadiklari ve ruh hallerini yonetemedikleri tespit edilmistir.

Aligveris siklig1 agisindan aylik olarak aligveris yapan miisterilerin digerlerinden daha farkli davraniglar
gosterdikleri tespit edilmigtir. Alt boyutlara gore bakildiginda; aylik olarak aligveris yapanlarin yillik
olarak aligveris yapanlardan daha fazla aligverise karsi koyamadiklar1 gériilmiistiir. Bununla birlikte, her
ne kadar aylik olarak aligveris yapanlar, daha fazla duygu catismasi yasasalar da kendilerini iyi
hissetmek i¢in digerlerinden daha fazla alisveris yapma egilimi gosterdikleri ortaya ¢ikmistir. AVM’leri
tercih etme sikligina gore; haftada 1-2 kez bu mekanlara giden miisterilerin digerlerinden daha fazla;
haftada 2’den fazla ve ayda 1-2 kez AVM’lere gidenlerin de ayda 2’den fazla ve yilda 1-2 kez
gidenlerden daha fazla ruhsal durumlarini yonetebildikleri belirlenmistir. Bununla birlikte hafta 1-2 kez
ile yilda 1-2 kez AVM’lere gidenlerin digerlerinden daha fazla duygusal ¢atisma yasadiklari ortaya
cikmistir. AVM’lerden satin alinan {iriin gruplarina gore davraniglart farklilik gostermekte olup
teknolojik tirtinler alanlarin diger iiriin gruplarini alanlardan daha farkli davranislara sahip olduklar
tespit edilmistir. AVM’lerden kisisel bakim {iriinlerini alan miisterilerin, teknolojik iirlinler ve yiyecek-
icecek alanlardan daha fazla aligverise kars1 koyamadiklari ortaya ¢ikmigtir. Giyim ve yiyecek-igecek
satin alan miisterilerin, kisisel aksesuar, teknolojik iiriinler ve kisisel bakim iirlinlerini satin alanlardan;
kisisel bakim iirlinlerini alanlarin teknolojik {irlinler satin alanlardan; diger {irlinlerden satin alanlarin da
kisisel aksesuar ve teknolojik {irlinler satin alanlardan daha fazla duygusal c¢atisma yasadiklar
belirlenmistir. Ayrica giyim ve yiyecek-icecek satin alan miisterilerin, kisisel aksesuar, teknolojik
iirlinler ve kisisel bakim tirlinlerini satin alanlardan; diger iirlinlerden satin alanlarin da teknolojik
triinler satin alanlardan daha fazla kendilerini iyi hissetmek icin aligveris yaptiklari ortaya ¢ikmigtir.

Caligmada duygusal zekanin satin alma davraniglarmi etkiledigi belirlenmistir. Duygusal zeka alt
boyutlarindan olan duygusallik ve sosyal becerilerin, satin almaya kars1 koyamama davranisini ve ruh
halinin yonetimini anlamli bir sekilde etkiledigi bulunmustur. Duygusal zeka alt boyutlarindan olan
0zkontrol ve sosyal becerilerin, duygularin ¢atismasina etkide bulunduklari tespit edilmistir. Bununla
birlikte sosyal becerilerin aligverige yonelik olumlu duygularn etkiledigi belirlenmistir.
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ABSTRACT

This research project delves into the profound impact of the Syrian revolution on international trade
exchange within the regions of Ras Al Ain and Tal Abyad. The study scrutinizes trade pattern
transformations before, during, and after the revolution while closely examining the catalysts behind
these shifts. Employing an exploratory and historical methodology, this research predominantly uses
gualitative methods. Extensive interviews were conducted with local merchants spanning various trade
sectors, extracting invaluable insights into their experiences and viewpoints regarding trade across
distinct periods. The findings bear a substantial disruption in international trade during the revolution,
exerting a detrimental influence on trade flows. However, a discernible convalescence is witnessed post-
revolution, underscored by a noteworthy surge in trade exchange rates between the regions. These
revelations significantly enhance our comprehension of the intricate interplay between political turmoil
and trade dynamics in regions gripped by conflict, mainly through the personal narratives and detailed
accounts provided by those directly involved in the trade sector.

Keywords: Syrian Revolution, International Trade, Trade Exchange, Conflict-Affected Regions

KUZEY SURIYE'DE ULUSLARARASI TiICARET DEGIiSiMi UZERINE
DERINLEMESINE MULAKAT

OZET

Bu ¢alisma, Suriye devriminin Ras Al Ain ve Tal Abyad bdlgelerinde uluslararasi ticaret degisimine
olan etkisini arastirmaktadir. Calisma, devrim Oncesi, sirast ve sonrasindaki ticaret desenlerindeki
degisiklikleri analiz etmeyi ve bu degisiklikleri etkileyen faktorleri kesfetmeyi amaglamaktadir
Arastirma, kesfedici ve tarihsel bir yaklasim benimseyerek oncelikle nitel yontemlere birlestirmektedir.
Farkli ticaret sektorlerinde faaliyet gosteren yerel tiiccarlarla gerceklestirilen detayli goriismeler, farkli
donemlerde ticaret tlizerine kisisel deneyimleri ve bakis acilarini anlamak igin kritik Onem
amaglanmaktadir. Bulgular, devrim sirasinda uluslararasi ticaretin 6nemli 6l¢iide aksadigini ve ticaret
akislarini olumsuz etkiledigini koymaktadir. Ancak devrim sonrasinda, bolgeler arasinda ticaret degisim
hizlarinda belirgin bir iyilesme ve artis yasandigi goriilmektedir. Bu nitel bulgular, siyasi ¢alkant1 ile
ticaret dinamikleri arasindaki karmasik iliskiyi derinlemesine anlamamizda biiyiilk bir katki
saglamaktadir.

Anahtar Kelimeler: Suriye Devrimi, Uluslararas1 Ticaret, Ticaret Degisimi, Catismadan Etkilenen
Bolgeler
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1. INTRODUCTION

The Syrian revolution, commencing in 2011, initiated transformative events with profound implications
nationwide. This conflict has significantly altered social, political, and economic landscapes,
particularly impacting international trade dynamics within and beyond its borders (Viner, 1948; Djankov
etal., 2010; Wing et al., 2018). Northern Syria, a region deeply affected and entangled in the conflict's
complexities, presents a critical case for understanding these changes. Investigating the Syrian
revolution's impact on international trade exchange in this region is crucial for grasping the altered
economic landscape and comprehending the broader ramifications for neighboring countries, especially
Tiirkiye (Islam, 2016; van Veen, 2019; Kadri, A. 2016).

Tiirkiye's geographical and historical proximity to northern Syria has established it as an integral trade
partner. This long-standing economic interdependence has been severely tested and transformed by the
Syrian revolution, paving the way for challenges and new opportunities (Goes et al., E. 2022; Bearce et
al. Fisher. 2002). The essence of this study is to delve into these changes, specifically focusing on how
the Syrian revolution has influenced international trade exchange in northern Syria, with a particular
emphasis on the interactions with Tiirkiye (Khan & Mezran, 2016; Ghobarah et al., 2003).

2. LITERATURE REVIEW

International trade is an indispensable component of the global economic landscape, shaping the
development and connectivity of nations worldwide. This study offers an in-depth analysis of
international trade in the context of the Syrian revolution, explicitly focusing on Ras Al Ain and Tal
Abyad. The research aims to unveil the evolution of trade practices, elucidate the challenges confronted
by local merchants, and elucidate the transformative impact of the revolution on trade dynamics. A
comprehensive methodology that combines exploratory, historical, quantitative, and descriptive
approaches is employed. Trade data and historical records are examined, and in-depth interviews with
local merchants are conducted. This approach reveals the factors influencing trade, including
geopolitical shifts, economic policies, and societal dynamics. The findings from this study are
anticipated to provide valuable insights into international trade within conflict-affected regions, offering
guidance to policymakers and stakeholders on fostering sustainable and inclusive trade development in
challenging environments. Trade data and historical records are examined, and in-depth interviews with
local merchants are conducted. This approach reveals the factors influencing trade, including
geopolitical shifts, economic policies, and societal dynamics. The findings from this study are
anticipated to provide valuable insights into international trade within conflict-affected regions, offering
guidance to policymakers and stakeholders on fostering sustainable and inclusive trade development in
challenging environments.

The history of international trade is a captivating narrative that has profoundly influenced civilizations
and global commerce. In this section, specific early trade routes such as the Amber Road and the Incense
Route are explored to comprehend their socio-economic impacts, particularly in facilitating the
exchange of goods and ideas across diverse cultures (Abu-Lughod J. L, 1989; Peter Frankopan, 2017;
Gordon, 2017; Eduard B & Vermeer, 2008).

The Amber Road, an intricate network of trade routes connecting the Baltic Sea to the Adriatic and
Black Seas, played a pivotal role in exchanging amber, a highly prized commodity in ancient times
(Abu-Lughod J. L, 1989). Beyond the trade in amber, this route served as a conduit for transmitting
cultural influences, craftsmanship, and technologies between Northern Europe and the Mediterranean
(Abu-Lughod J. L, 1989).

The Incense Route, extending from Southern Arabia through the Arabian Peninsula to the
Mediterranean, was crucial for trading valuable spices and incense (Gordon, 2017). It played a
significant role in boosting economic prosperity and aided in the diffusion of religious and cultural
practices, leaving a lasting impact on societies along its path (Gordon, 2017). The Incense Route was
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pivotal in connecting the Mediterranean with the treasures of the East, enriching material and intellectual
realms alike (Gordon, 2017).

Similarly, the Silk Road, an ancient trade network, facilitated extensive cultural and economic
exchanges between East and West (Peter Frankopan, 2017). It enabled the movement of commodities
like silk and spices and was crucial in disseminating technologies such as papermaking and the compass
(Peter Frankopan, 2017). It also served as a conduit for spreading religions like Buddhism, Islam, and
Christianity, leading to profound cultural transformations (Peter Frankopan, 2017).

The colonial era marked a notable shift in global trade dynamics, characterized by European powers
establishing trade monopolies and exploiting colonial resources (Pomeranz, 2021). This period led to
the extraction of wealth from colonies and the formation of new trade patterns, influencing the present
international trade landscape (Pomeranz, 2021).

The study of international trade is underpinned by several fundamental theories that provide invaluable
insights into the dynamics of global commerce. The absolute Advantage Theory, introduced by Adam
Smith, posits that countries benefit from trading if they produce goods where they have absolute
efficiency over others. Following this foundational concept is the Comparative Advantage Theory,
initially formulated by David Ricardo in the early 19th century. This theory suggests that nations should
specialize in producing goods and services with a comparative advantage, meaning they can produce
more efficiently or at lower opportunity costs than other nations (Kurz et al.; N., 2015). By doing so and
engaging in trade with other nations, all parties can benefit from increased efficiency and access to a
broader range of goods.

For example, if Country A is more efficient in producing textiles and Country B is more efficient in
producing electronics, it makes economic sense for Country A to focus on textiles and Country B on
electronics. Through trade, both countries can acquire textiles and electronics more efficiently than if
they tried to produce both domestically.

The Heckscher-Ohlin Theory, developed by Eli Heckscher and Bertil Ohlin, centers on factor
endowments as a driver of comparative advantage. It suggests that countries will specialize in producing
goods that require abundant factors of production they possess. For instance, a country with abundant
land and natural resources may specialize in agriculture, while a highly educated workforce may
specialize in technology and services.

The New Trade Theory, developed in the latter half of the 20th century, a paradigm shift occurred with
the emergence of the New Trade Theory, prominently advocated by economists like Paul Krugman.
This theory disrupts some assumptions underpinning traditional trade theories by introducing elements
of economies of scale and imperfect competition (Paul R. Krugman, 1979). It contends that in industries
characterized by high fixed costs, producing on a larger scale leads to lower average costs, granting
firms a competitive edge.

Moreover, the New Trade Theory emphasizes the significance of product differentiation and variety in
influencing trade patterns. Firms offering slightly different products can carve out niches in the global
market, challenging the notion of perfect competition.

The Gravity Model of Trade is an empirical model that predicts trade volume between two countries. It
suggests that trade is positively correlated with the economic size of the trading partners and inversely
related to the distance between them (Anderson & van Wincoop, 2003). In essence, larger economies
engage more trade, and closer countries trade more. This model has practical applications in
understanding trade patterns and predicting trade flows.

The landscape of international trade is significantly shaped by trade policies and agreements established
by countries and international organizations.
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Overview of Major Trade Agreements:

1. North American Free Trade Agreement (NAFTA): NAFTA, implemented in 1994, was a landmark
trade agreement between the United States, Canada, and Mexico. It aimed to eliminate most tariffs and
trade barriers among the member countries, playing a crucial role in promoting trade in North America
and integrating the economies of the member countries (Carrére & de Melo, 2004).

2. World Trade Organization (WTQ): The WTO, established in 1995, is a global organization that deals
with international trade rules and agreements. It provides a framework for negotiating and formalizing
trade agreements, resolves trade disputes, and ensures that trade flows as smoothly and predictably as
possible (Rose, 2002; Kalim Siddiqui, 2016).

The United Kingdom's decision to exit the European Union, known as Brexit, has significantly impacted
international trade. It has led to changes in trade relationships, customs procedures, and regulations
between the UK and the EU, affecting businesses and trade flows. Understanding the implications of
Brexit on international trade is essential, as it represents a recent and notable example of a significant
geopolitical shift with global consequences (Buigut et al. (2023); Statistics on UK-EU trade - The House
of Commons Library, how did Brexit impact EU trade? Evidence from actual data).

International trade has been a driving force behind economic growth in many countries. This relationship
can be attributed to several critical factors, including increased market access, specialization, and the
transfer of technologies and knowledge across borders (Manni et al., M. N. 1. (2012); Ju-Kuai Foo,
1971).

To provide practical insights into the impact of trade on economic development, we will examine
specific case studies of countries that have witnessed substantial economic growth facilitated by
international trade (Manni et al. (2012); Keho et al. (2017); Kavoussi, 1985; Kalim Siddiqui, 2016).
These case studies will offer real-world examples of how trade can drive economic transformation and
prosperity.

Incorporating these aspects into the study will allow for an analysis of the impact of international trade
on the economic development of Ras Al Ain and Tal Abyad. Drawing parallels with successful case
studies will enable the identification of potential pathways for economic growth and development in the
region.

Globalization, characterized by increased interconnectedness among nations, has profoundly impacted
international trade. It has facilitated the movement of goods, services, capital, and information across
borders, creating a highly integrated global economy (Pinelopi K, Goldberg, & Tristan R. (2023);
Rodrigue, J.-P., 2020). The various dimensions of globalization, such as the liberalization of trade,
technological advances, and consumer behavior changes, will be explored to understand how these
factors have shaped the landscape of international trade.

Multinational corporations (MNCs) are pivotal in the contemporary international trade environment.
Operating across multiple countries, they engage in trade, investment, and production on a global scale
(Esteban et al.., 2018). The influence of MNCs on trade policies, supply chains, and market dynamics
will be examined, emphasizing their significance in the context of Ras Al Ain and Tal Abyad.

Trade is an economic activity and a powerful diplomatic tool (Rodrigue, J.-P. 2020). Countries often
employ trade policies and agreements to achieve political objectives and strengthen international
relations (Zinn et al., 2020). This study will delve into how nations strategically leverage trade to foster
alliances, negotiate agreements, and address political issues, providing specific examples and case
studies to illustrate the profound impact of trade on political relations (Meyer, T. 2022).

Trade disputes are common in international trade, stemming from trade barriers, unfair practices, and
disagreements over trade agreements. The mechanisms and institutions used to resolve trade disputes
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effectively will be analyzed, including the World Trade Organization (WTO) and bilateral negotiations.
Real-world cases will be examined to highlight the effectiveness of these mechanisms in maintaining
stable trade relationships and resolving conflicts (Andriantomanga et al., 2023).

By exploring these multifaceted dimensions of international trade, the manuscript seeks to provide a
comprehensive understanding of the subject. It offers a nuanced view of international trade's historical,
economic, political, and social aspects and how they intersect in various contexts, including the Syrian
revolution and the regions of Ras Al Ain and Tal Abyad.

Throughout the manuscript, the analysis will be continually enhanced with real-world examples, case
studies, and data-driven insights to provide a holistic perspective on international trade. The study aims
to contribute to the body of knowledge on this critical topic, shedding light on its intricate dynamics and
implications for policy, economics, and global relations.

In doing so, the manuscript hopes to equip policymakers, researchers, and stakeholders with the
information and tools needed to make informed decisions and shape the future of international trade,
especially in regions affected by conflict and geopolitical shifts. International trade remains a
cornerstone of global prosperity, and understanding its intricacies is essential for building a more
inclusive and sustainable global economy.

3. METHOD

The research objectives are twofold: Firstly, to analyze the trade exchange trends between northern Syria
and Tirkiye, encompassing periods before, during, and after the Syrian revolution. This temporal
scrutiny aims to uncover shifts and disruptions attributable to the conflict. Secondly, the study intends
to identify and explore the factors now influencing this trade relationship in the post-revolutionary
context, considering variables such as economic policies, political stability, infrastructure, and cross-
border regulations (Dagtas, 2017).

In this study, the qualitative method is applied to gain a deep understanding of the impact of the Syrian
revolution on international trade. This approach involves collecting detailed, non-numerical data to
understand human experiences and perspectives thoroughly. Specifically, in-depth interviews were
conducted to explore participants' experiences, perspectives, and opinions in detail (DiCicco-Bloom &
Crabtree, 2006). These interviews were instrumental in providing valuable insights and enhancing the
overall analysis of the research topic (Gharibah & Mehchy, 2020).

Reliability in in-depth interviews is crucial for ensuring the consistency and trustworthiness of the
information obtained. This is measured by assessing the clarity of the interview process, the
interviewer's neutrality, and replicability results under similar conditions. Purposive sampling was used
to select interview participants, ensuring that the individuals chosen were exceptionally knowledgeable
about or experienced in the research topic (Palinkas et al., 2015). This methodological rigor in
participant selection and data collection contributes to the reliability of the findings. Furthermore,
including open-ended questions in the interviews added a qualitative dimension to the research,
capturing participants' perspectives, expectations, and considerations, thereby enriching the data
collected (Palinkas et al., 2015).

In addition to primary data through in-depth interviews, this study incorporates secondary data analysis.
This includes a comprehensive literature review to establish a theoretical and contextual foundation and
an analysis of trade data, such as import and export statistics, to discern patterns and changes in trade
volumes. This approach aligns with findings from Mousavi and Ouenniche (2014), who suggest that
wars and conflicts can adversely affect economic indicators, potentially affecting international trade in
the case of the Syrian revolution. Similarly, Khan and Mezran (2016) analyzed the economic
consequences of the Arab Spring in North Africa, finding significant trade and investment flow
disruptions that could mirror the potential negative impact of the Syrian revolution on international trade
in northern Syria.
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Interviews with key stakeholders such as business owners and industry experts offer deeper, contextual
understandings of the revolution's impact on trade exchanges with Tiirkiye. The anticipated findings
from this combination of primary and secondary data are expected to enhance the existing knowledge
of the economic outcomes of the Syrian revolution, as supported by the work of Ghobarah, Huth, and
Russett (2003), who demonstrated that civil wars can have profound economic effects on trade flows.
They will illuminate the resilience and adaptability of trade networks amidst conflict and offer insights
valuable to policymakers, businesses, and researchers involved in regional trade relations and economic
development. Ultimately, unraveling the complexities of the Syrian revolution's impact on international
trade exchange in northern Syria, this study aims to contribute to strategies promoting trade, economic
recovery, and regional stability in a post-conflict era. The research explores critical aspects of this
transformation by answering the following questions:

1. What is the effect of the Syrian revolution on trade exchange between Tiirkiye and Northern Syria,
specifically in areas like Ras al-Ain and Tal Abyad?
2. What are the implications of increased trade exchange rates for the broader region of northern Syria?

The current literature primarily addresses the Syrian conflict's political, humanitarian, and social facets.
However, it lacks a detailed exploration of its impact on international trade, especially in the northern
Syrian region. This gap is evident in several areas:

1. Trade Dynamics Specificity: Studies focusing on the unique trade dynamics in northern Syria during
the revolution are scarce, with a lack of comprehensive examination of business practices and challenges
in this context (Demir, 2013).

2. Understanding Conflict-affected Trade: Limited insights into strategies and barriers businesses face
in conflict zones like northern Syria highlight the need for a more in-depth analysis of trade practices
and challenges during the Syrian revolution (Demir, 2013).

3. Turkish-Syrian Trade Exchange: The role of neighboring countries, particularly Tirkiye, in the Syrian
conflict is occasionally mentioned, but specific research on the impact of the conflict on the trade
relationship between Tiirkiye and northern Syria is lacking, underlining a crucial research gap (Demir,
2013).

4. Empirical Economic Analysis: There is a noticeable lack of empirical studies quantitatively analyzing
the economic impact of the Syrian revolution on international trade, including economic losses and
business opportunities in the region. This indicates a significant gap in empirical evidence (Demir,
2013).

This paper addresses these gaps by providing in-depth insights into the trade dynamics in northern Syria
during the revolution. The study will focus on the bilateral trade relationship between Syria and Tiirkiye,
particularly in Ras Al Ain and Tal Abyad, using the gravity model of international trade. This model,
recognized for its empirical efficiency in studying trade dynamics (Anderson & van Wincoop, 2004),
will help evaluate average trade levels, considering various factors such as distance and the effects of
conflict.

In essence, this paper aims to fill the existing research gaps by offering a comprehensive understanding
of the impact of the Syrian revolution on international trade in the northern Syrian region, contributing
significantly to the broader field of trade and conflict studies.

In exploring the effects of the Syrian revolution on international trade, especially between Northern
Syria and Tirkiye, this Paper employs a mixed-methods research design. This approach combines
quantitative data analysis with qualitative insights, offering a multi-faceted perspective on the evolving
trade dynamics amidst conflict.
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Sampling:

This study conducted 26 in-depth interviews with traders in Tal Abyad and Ras al-Ayn to understand
the impact of the Syrian revolution on international trade. The interviewees included local Syrian
businessmen and individuals involved in informal trade, offering varied perspectives on trade dynamics.
Interviews, typically 30 to 60 minutes, were conducted in-person and virtually, adapted to participant
availability and preferences. While most were audio-recorded, two instances involved note-taking only
due to non-consent for recording. Challenges encountered included participant reluctance and logistical
issues, yet the study achieved a broad representation of experiences. Participants were provided with
consent forms, including those interviewed over the phone. The research aimed for a comprehensive
understanding of the trade environment pre- and post-revolution, capturing authentic insights from those
directly engaged in the trade in these regions. An interview guide with open-ended questions ensured
both consistency and exploratory dialogue.

For the selection of participants, the study employed purposive sampling. This strategic approach
involves selecting individuals based on specific criteria relevant to the research question (Palinkas et al.,
2015). Purposive sampling was chosen for its effectiveness in identifying and recruiting traders actively
engaged in international trade between Tiirkiye and Syria, with a focus on the Ras Al Ain and Tal Abyad
regions. This method is especially suitable for this study as it includes participants with direct and
pertinent experience with the research topic, guaranteeing that the data collected is relevant and rich in
context (Palinkas et al., 2015).

In-Depth Interview:

In the process of data collection through in-depth interviews, this study primarily engaged with traders
from Tiirkiye and Syria. This approach was underpinned by the need to delve deeply into the individual
experiences, perspectives, and opinions surrounding the Syrian revolution's impact on international
trade. In-depth interviews, as outlined by DiCicco-Bloom and Crabtree (2006), are a qualitative method
ideal for such detailed explorations. Additionally, the study includes semi-structured interviews with
diverse stakeholders involved in the Syrian-Turkish trade, aiming to gather deeper insights into
individual experiences and adaptive strategies during the conflict.

The development of the interview questions was a multifaceted process, detailed in this Paper's
'‘Development of Survey Questionnaire' section. The questionnaire was methodically structured into four
phases, each addressing distinct aspects of the research. These phases encompassed demographic
information, the impact of the Syrian Revolution on trade exchange rates between Tiirkiye and Syria,
the current state of these trade exchange rates, and qualitative insights.

The approach to formulating these questions was informed by a thorough literature review, drawing
from existing research on similar themes in international trade and economic relationships, as
highlighted in the works of Masataka (2023). This extensive review provided a foundation for
understanding the political and economic factors influencing trade dynamics. Additionally, the
demographic section of the questionnaire aimed to gather a broad spectrum of participant characteristics,
offering a contextualized view of the sample population (Masataka, 2023).

A pivotal element in the development of the questionnaire was the direct involvement of traders
intimately familiar with the Syrian-Turkish trade dynamics, particularly in the regions of Ras Al Ain
and Tal Abyad. Recognizing the critical importance of their on-the-ground experience and expertise, we
actively sought their input during the questionnaire formulation process (Palinkas et al., 2015). These
traders provided invaluable insights, helping us refine the questions to be more precise, contextually
relevant, and reflective of the real-world scenarios in the trade dynamics between Syria and Tiirkiye
This engagement ensured that the questions resonated strongly with the actual experiences and concerns
of those actively involved in the trade.

To capture the specific dynamics of Syrian-Turkish trade in the regions of Ras Al Ain and Tal Abyad,
we included questions that directly probed into the business conduct between Syria and Tiirkiye, the
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revolution's impact on trade exchange rates, the prevailing exchange rate scenario, preferred trading
commodities, time invested in trade activities, trading perceptions in the areas above, and the perceived
risks affecting trade.

An essential component of the questionnaire was the incorporation of an open-ended question. This
inclusion was strategic and intended to complement the quantitative data from the closed-ended
questions, enriching the dataset with qualitative depth. This open-ended question allowed traders to
articulate their views, insights, and predictions concerning the future of trade exchanges between
Tiirkiye and Syria.

As discussed in the 'Sampling Strategy' section and referenced by Palinkas et al. (2015), the purposive
sampling method was pivotal in selecting the interviewees. This method involved choosing individuals
whose experiences and knowledge were most pertinent to the research question. Specifically, it enabled
us to identify and engage traders actively involved in international trade between Tiirkiye and Syria,
particularly in Ras Al Ain and Tal Abyad.

The questionnaire's meticulous development, combined with a strategic sampling approach, ensured a
holistic and comprehensive data collection. This approach aligned seamlessly with the research
objectives and guaranteed the inclusion of relevant and context-rich insights into the study, thereby
enhancing the findings' validity, reliability, and interpretability. The semi-structured nature of the
interviews further allowed for an in-depth exploration of the subjects, ensuring that the collected data
was rich in detail and nuance (Masataka, 2023; Palinkas et al., 2015).

The interview methodology comprised 18 questions, organized into two distinct sections: Multiple-
Choice Questions (Part A) and Open-Ended Questions (Part B). Part A included 12 multiple-choice
guestions, while Part B consisted of 6 open-ended questions. These questions were designed to explore
various research variables and address critical aspects of the study:

Impact of Geopolitical Factors on Future Trade Exchange:

How do you envision the impact of geopolitical factors on the future trade exchange between Tiirkiye
and Syria in Ras Al Ain and Tal Abyad?

Nearly all participants (1-26) believe trade highly depends on the political future and regional expansion.
A stable, cooperative political environment is essential for positive trade dynamics.

Example Quotes: "Trade is tied to the political fate of the region." (Participant 5); "Political instability
directly impacts trade prospects.” (Participant 12)

Opportunities for Expanding Trade Cooperation:

Considering the ongoing economic and political challenges, what opportunities do you foresee for
expanding trade cooperation between Tiirkiye and Syria?

Many participants (2, 4, 7, 15) see reducing customs costs and opening new border gates as critical
opportunities for enhancing trade cooperation.

Example Quotes: "Lower customs costs can boost trade." (Participant 8); "New border gates would
enhance trade exchange.” (Participant 16)

Influence of Stability and Security on Trade Dynamics:

In your perspective, how do you think the stability and security situation in Ras Al Ain and Tal Abyad
will influence the future trade dynamics between Tiirkiye and Syria?

The majority (3, 6, 9, 18) agree that stable and secure conditions in Ras Al Ain and Tal Abyad will
positively affect trade exchange levels.

Example Quotes: "Stability breeds trade confidence." (Participant 10); "Security is key for trade
growth." (Participant 19)
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Measures to Enhance Cross-Border Trade Efficiency:

From your observations and experiences, what measures or initiatives could be implemented to enhance
the efficiency and effectiveness of cross-border trade between Tiirkiye and Syria in Ras Al Ain and Tal
Abyad?

Summary: Participants (5, 11, 13, 20) suggest increasing trade facilitation at borders and regulating trade
through governmental channels to improve trade efficiency.

Example Quotes: "Efficient borders are key to trade.” (Participant 14); "Governmental oversight can
protect trade interests." (Participant 22).

Role of Regional Cooperation in Trade Relations:

How do you perceive the role of regional cooperation and integration initiatives in shaping the future of
trade relations between Tiirkiye and Syria in the specific areas of Ras Al Ain and Tal Abyad?
Summary: A consensus among participants (8, 17, 21, 25) on the critical need for regional cooperation
and integration initiatives as essential for the revival of the region and future trade relations.

Example Quotes: "Cooperation is crucial for trade's future." (Participant 23); "Integration initiatives can
drive trade.” (Participant 26)

Future Prospects of Trade Exchange Between Tiirkiye and Syria:

In your opinion, what is the future of the levels of trade exchange between Tiirkiye and Syria?
Summary: The future of trade between Tiirkiye and Syria varied among the participants. While some,
like Participants 2, 5, 7, and 23, expressed hope for growth and improvement contingent on regional
stability and development, others, including Participants 1, 3, 4, and 24, voiced concerns, highlighting
the uncertainties posed by security issues and market conditions.

Example Quotes: "The future of trade exchange is uncertain. We do not know if the region will expand
or remain the same, and therefore, we do not know the future of its security situation.” (Participant 3)

These questions were carefully designed to explore the nuances of each variable, offering a
comprehensive understanding of the evolving trade dynamics amidst the conflict.

Triangulation for Enhanced Validity

The research utilizes triangulation, merging quantitative and qualitative findings for a more valid and
reliable interpretation of the impacts of the Syrian revolution on trade.

Ethical Considerations

Adherence to ethical norms is ensured by obtaining approval from the relevant review board.
Participants are provided informed consent forms clarifying the study's purpose, confidentiality
protocols, and participant rights. Anonymity is maintained throughout to protect participant privacy.
Ensuring Reproducibility

For reproducibility, this Paper offers detailed descriptions of the research methodology, data sources,
analytical procedures, and ethical considerations. This transparency allows the study to be replicated or
extended in future scholarly work.

Demographic Analysis:

A purposive sampling technique is applied to select interviewees with firsthand experience or expertise
in Syrian-Turkish trade dynamics. The sample spans various sectors and involvement levels to
encapsulate various perspectives. The demographic analysis employed a purposive sampling technique
to select interviewees with firsthand experience or expertise in Syrian-Turkish trade dynamics,
encompassing various sectors and levels of involvement. The demographic distribution of respondents
is summarized in the table below:
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Demographic Feature Distribution
Gender All Male
Age Group 40-50: 38%

29-39: 38%

51-61: 12%

18-28: 12%
Education Level Master’s Degree: 4%

Bachelor’s Degree: 19%
Secondary School: 65%
Primary School: 12%
Employment Status Full-time Employees: 12%
Self-employed Workers: 88%

The demographic data revealed that all 26 respondents were male, with the majority distributed evenly
between 29-39 and 40-50 years, each constituting 38% of the sample. The remaining participants were
split between the 51-61 and 18-28 age groups, each representing 12%. Regarding educational
background, a significant majority of 65% had completed secondary school, followed by 19% holding
bachelor's degrees, 12% with primary education, and a smaller fraction of 4% with master’s degrees.
Regarding employment status, 88% of the respondents were self-employed, with only 12% being full-
time employees.

This demographic analysis provides a foundational understanding of the characteristics of the study's
participants and their perspectives on Syrian-Turkish trade dynamics.

4. RESULTS

This study aimed to explore the impact of the Syrian revolution on international trade exchange in
northern Syria, focusing on trade relations between Tiirkiye and Syria in Ras al-Ain and Tal Abyad. The
research employed quantitative and qualitative methodologies to gather insights from traders in the
Syrian-Turkish trade market.

The respondent demographic included all males (26 respondents), predominantly aged between 40-50
and 29-39 years (each comprising 38%), followed by 12% each in the 51-61 and 18-28 age categories.
Education levels varied, with 65% having completed secondary school, 19% holding bachelor’s degrees,
12% with primary education, and 4% with master’s degrees. A significant 88% of respondents were
self-employed, with 92% working in the private sector. The majority (69%) adopted a hybrid work
method, and 42% had over ten years of experience.

88% of respondents were engaged in business between Syria and Tirkiye Ras al-Ain was a significant
business location (46%), followed by combined locations in Ras al-Ain, Tal Abyad, and other northern
Syrian areas (38%). The Syrian revolution profoundly impacted Turkish-Syrian trade exchange rates,
with 50% of respondents noting a powerful impact.

The current exchange rate between Tiirkiye and Syria was perceived as increasing exponentially by 31%
of respondents. Trade in various commaodities like cars, agricultural materials, electronics, and food
industries was prominent. Notably, 96% of respondents saw the trade between the two countries as a
vital opportunity for future trade relationships.
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Category Details
Demographics Age and Gender: All respondents (26) were male.
40-50 years: 38%, 29-39 years: 38%, 51-61 years: 12%, 18-28 years: 12%.

Educational Background: Master’s Degree: 4%, Bachelor’s Degree: 19%,
Secondary School: 65%, Primary School: 12%.

Employment Status: Full-time Employees: 12%, Self-employed Workers: 88%.
Sector Engagement: Public Sector: 8%, Private Sector: 92%.

Work Method: Hybrid Work: 69%, Face-to-Face Work: 31%.

Years of Experience: More than ten years: 42%, 5-10 years: 23%, 1-5 years: 35%.

Business Active Trade: Engaging in Trade between Syria and Tiirkiye: 88%, Not Engaging:
Operations 12%.
Business Locations: Ras al-Ain: 46%, Tal Abyad: 12%, Both and Other Northern
Areas: 38%, Other Areas: 4%.
Trade Exchange Impact of Syrian Revolution: Very Strong: 50%, Very Poor: 31%, Intermediate:
Rates 19%.
Current Exchange Rate: Increasing Exponentially: 31%, Increasing: 12%,
Decreasing Exponentially: 23%, Decreasing: 23%, About the Same: 12%.

Preferred Trade Items: Wide range of commaodities, including cars, agricultural products,
Commodities electronics, household goods, financial services, etc.

About 42% of respondents acknowledged the risks of conducting business in Ras al-Ain or Tal Abyad.
This perceived risk significantly impacted trade exchange rates, with 50% indicating a powerful impact.
An interesting observation was the correlation between the rise in trade prices and increased facilities
from the Turkish side, as noted by 62% of respondents.

The analysis of open-ended questions highlighted geopolitical factors as crucial in influencing future
trade exchanges, with 92% linking trade fluctuations to the region's political future. Opportunities for
expanding trade cooperation were seen in opening other doors to regions or gateways with Tiirkiye and
reducing customs costs. Most (96%) agreed the security and stability situation would positively impact
trade levels.

4.1. Limitations of the Study

While providing valuable insights, the study has certain limitations. The reliance on secondary data
sources might have restricted access to real-time trade data, potentially affecting the depth of analysis.
Additionally, while offering rich insights, the qualitative interviews could be subject to respondent
biases and may not fully represent the diverse perspectives within the trade community.

5. FINDINGS

1. Shift in Trade Dynamics: There was a noticeable change in trade volumes and commodity types post-
revolution, indicating the significant influence of political instability on trade patterns. The Syrian
revolution led to disruptions in traditional trade routes and necessitated the emergence of new trading
practices.

2. Resilience and Adaptability: Despite the challenges posed by the conflict, the research highlighted
the resilience and adaptability of trade networks. Due to the conflict, traders and businesses
demonstrated remarkable flexibility in navigating new market realities, shifting to more demanding
commodities.
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3. Impact on Local and Regional Economies: The study shed light on the broader economic implications
of disrupted trade, including impacts on local businesses, employment, and regional economic stability.
The ripple effects of these changes underscore the interconnectedness of political events and economic
well-being.

6. DISCUSSION AND CONCLUSION

The study's comprehensive examination of the Syrian revolution's impact on Northern Syria's
international trade reveals significant changes. The quantitative data showed notable shifts in trade
volumes and commodity types after the revolution, signifying a strong link between political instability
and trade dynamics. Qualitative insights from interviews further enriched this understanding,
showcasing the resilience and adaptability of trade networks amidst conflict. Overall, the findings
provide robust evidence of how political turmoil profoundly influences trade, altering volumes,
commodities, and trade routes and emphasizing the necessity of adaptability in trade practices during
periods of instability.

- Trade Prices and Facilities: A notable 62% of respondents recognized a correlation between the
increase in trade prices and the augmentation of facilities from the Turkish side in Ras al-Ain or Tal
Abyad. Conversely, 38% did not perceive this relationship.

- Impact on Trade Exchange Rates: The effect of the Syrian revolution on Turkish-Syrian trade exchange
rates was varied: 50% of respondents perceived it as 'very strong,' 31% as 'very poor," and the remaining
19% placed it in an intermediate category.

- Future Trade Expectations: Looking ahead, respondents' opinions on future trade levels between
Tiirkiye and Syria were mixed: 27% anticipated a 'strong’ level of trade, 11% foresaw an intermediate
level, 8% expected 'poor’ levels, and a significant 54% predicted 'inferior' trade levels.

This research enriches understanding how political conflicts interplay with international trade,
particularly in Northern Syria post-revolution. It aligns with existing literature on the negative impacts
of conflict on trade but also brings to light the resilience and adaptability observed in local trade
networks during the Syrian crisis.

Regarding policy implications, these findings emphasize the importance of considering the economic
outcomes of political turmoil. The data highlights the necessity of agility and adaptability in a rapidly
changing environment for businesses and traders in conflict-affected regions.

In conclusion, the detailed quantitative data from this study illustrates the profound and varied impacts
of the Syrian revolution on international trade in Northern Syria. It provides a foundation for future
research into long-term economic recovery and the role of trade in post-conflict regions, broadening the
understanding of how socio-political changes can affect economic landscapes and trade dynamics.

6.1. Contribution to the Field

This research contributes to a deeper understanding of the complex interplay between political conflicts
and international trade. Here, the research focuses on Northern Syria's trade dynamics post-Syrian
revolution, offering corroborations and novel perspectives compared to prior studies. Aligning with
‘Global Trade Reductions by War: The Case of Syria' (Wing et al.; E. J., 2018) and 'MENA Conflicts
and Global Financial Markets' (Mousavi & Ouenniche, 2014), it confirms the detrimental impact of
conflict on trade. In contrast, it diverges from 'Economic Effects of the Iraq War: A Regional Approach’
(Terrill, 2008) by documenting unique resilience and adaptability in trade networks amid the Syrian
crisis.

Furthermore, findings resonate with '‘Globalization, Regionalism, and Conflict: Interconnections and
Implications' (Carrére & de Melo, 2004), highlighting regional trade disturbances. However, this study
uniquely uncovers new trade patterns emerging post-revolution, a facet less examined in 'The Economic
Causes of Civil War' (Collier & Hoeffler, 1998). This distinct insight enhances the understanding of
trade's role in post-conflict economic recovery, thus contributing novel perspectives to the existing
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literature on trade in conflict zones, and it adds valuable knowledge to the fields of international trade,
conflict studies, and regional economics.

Subsequent studies should explore broader variables, including shifts in economic policies,
technological advancements, and cultural influences. This expanded focus could yield richer insights
into the multifaceted relationship between socio-political transformations and trade dynamics, especially
in conflict-affected regions.

Finally, the insights gained from this study underscore the need for more nuanced policy approaches
that consider the economic ramifications of political decisions. The findings highlight the importance of
agility and the need to adapt to rapidly changing environments for businesses and traders operating in
conflict-prone areas.

In sum, the Syrian revolution's impact on international trade in Northern Syria is a testament to the
profound influence of geopolitical shifts on economic landscapes. This study maps the immediate
changes in trade dynamics and opens avenues for further research on long-term economic recovery and
the role of trade in post-conflict settings.
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