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Export is the shortest way to reach foreign markets. On the other hand, export is not only the
marketing of the manufactured product abroad. In order to achieve success in a market to be exported, it is
extremely important to determine the plans and strategies specific to the target market and to act in harmony
with these markets. At this point, perception of psychological distance and export competencies emerge as
two important factors that have the potential to have an impact on export performance. In the current study,
the effect of export competencies and psychological distance perception on export performance was
examined on 170 SMEs operating in Konya. When the export competency dimensions of the enterprises and
the results of the multiple linear regression analysis of the export performance are evaluated; It has been
determined that the export competency sub-dimensions of the enterprises, the export experience of the
employees, the export commitment of the enterprises and the marketing planning ability of the enterprises
have a significant effect on the export performance of the enterprise. On the other hand, it was determined
that other export competence sub-dimensions (export experience of the firm and export knowledge of the
firm) did not have a significant effect on export performance. When the psychological distance perception
dimensions of the enterprises and the results of the multiple linear regression analysis of export performance
are evaluated; It has been determined that the sub-dimensions of psychological distance perception in
enterprises, cooperation and institutionalization, and the variables of international market experience of
enterprises have a significant effect on the export performance of the enterprise. However, it was determined
that other psychological distance perception sub-dimensions (manager's foreign market experience,
manager's knowledge of cultural differences, personnel expertise and business competence) did not have a
significant effect on export performance. Another result of the study is that both the main dimension of
psychological distance perception and the main dimension of export competencies have a significant effect
on export performance. The study has shown that it is important to strengthen both the psychological
distance perception and export competencies for SMEs who want to increase their export performance.
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ONSOZz

Uluslararas1 pazarlama siirecinde gerceklestirilen psikolojik mesafe ve
ihracat yetkinliklerinin ihracat performansina etkisini belirlemek i¢cin yapmis oldugum
tez ¢aligmasinda; bu siirecin tamaminda gostermis oldugu 6zen, destek, hassasiyet ve
yonlendirmelerinden dolay1 sayin danigmanim Dog¢. Dr. Murat Cakirkaya Hocama
tesekkiirii borg bilirim. Ayrica manevi desteklerinden dolayi, degerli biiyiigiim sevgili
dedem Ali Selvi’ye tesekkiir ederim. Ayni zamanda her zaman yanimda olan
arkadaslarima, abilerime, ablalarima, Aksakal ve Selvi ailesine ve canim anneme...

Ahmed Ali Aksakal



GIRIS

Uluslararas1 pazarlardaki yogun rekabet ortaminda isletmeler bazi kavramlari
g6z onlinde bulundurup bunlar1 6nemsemelidirler bunlardan biri psikolojik mesafe
kavramidir. Psikolojik mesafe, “ihracatin karar verme asamasi, pazar se¢im siireci,
pazara giris stratejileri, yabanci pazarlara yonelik adaptasyon kararlar1 ve uluslararasi
isletmecilik” gibi konularda karar vericilere kolaylik saglayan bir kavramdir.
Psikolojik mesafe temelde iki ana baslik altinda toplanmistir. Bunlar is mesafesi ve
kiiltlirel mesafedir. Bu iki unsur psikolojik mesafenin temelini olusturur. is mesafesi
kapsaminda, “Dil, Egitim Seviyesi, Endiistriyel Gelismislik Seviyesi, Ulkeler Arasi
Politik Sistem, Din, Saat Dilimi Farki, Somiirge Baglar1, Iklim, Yasal Diizenlemeler”
ihracat performansini etkileyen unsurlardir. Kiiltiirel mesafesi kapsaminda ise, “Giig
Mesafesi, Belirsizlikten Kagmma, Bireysellik-Kolektivizm, Erillik-Disillik, Uzun
Donem Yo6nelik Olma” ihracat performansimi etkileyen unsurlardir. Psikolojik mesafe
ilk olarak 1956 yilinda Beckerman tarafindan yazilan bir makale ile ortaya ¢ikmistir.
Beckerman yazdigi makalede ticaretin mesafe iliskisi iizerinde durmus ve iilkeler
arasindaki ekonomik mesafenin lojistik maliyetler ile iligkili oldugunu savunmustur.
Yazar, mesafe kavramii iilkelerarasi ekonomik mesafeyi dlgerek degerlendirmis ve
psikolojik mesafe kavramina vurgu yapmustir. (Beckerman, 1956:38). Glintimuzde ise
psikolojik mesafe algisini olusturan unsurlar ¢ok daha genis bir perspektif ile ele
almmaktadir. Nitekim mevcut ¢alismada da psikolojik mesafe algisini olusturan
unsurlar su alt1 baslikta ele alinmistir: “Yoneticinin Yabanci Pazar Deneyimi”,
“Kiiltiire] Farkliliklarin Bilinmesi”, “Personel Uzmanhgi”, “Is Birligi ve

Kurumsallagsma”, “Isletme Yetkinligi” ve son olarak “Yabanci Pazar Deneyimi”.

Ihracat performansina etki eden bir diger onemli kavram ise ihracat
yetkinligidir. Thracat genellikle isletmeler i¢in dis pazarlara ulasma konusunda en kisa
yol olmaktadir (Bradley, 1999:284). Bununla birlikte ihracat konusunda basar1 elde
edebilmek icin belirli kosullar1 saglamak gerekmektedir. Thracat, isletmeler agisindan
yalniz imal ettikleri iiriinleri yurtdisina pazarlamak olmamahdir. Thracatta basar1 elde
etmek i¢in ihracat pazarina 6zgii plan ve stratejiler belirlenmeli, faaliyette bulunulacak

pazar ile uyum saglanmalidir (Stewart ve Mc Auley, 2000:580). Daha genis bir



perspektif ile ele alindiginda ise ihracat yetkinligini olusturan unsur sayist ¢ok daha
fazladir. Mevcut ¢aligmada ihracat yetkinligini olusturan unsurlar su bes baslikta ele
almmustir:  “Calisanlarmin  Thracat Deneyimi”, “Isletmenin Ihracat Deneyimi”,
“Isletmenin Thracat Bilgisi”, “Isletmenin Thracat Baglilig1” ve son olarak “Pazarlama

Planlama Yetenegi”.

Calismaya esas teskil eden ve bu iki 6nemli kavramin ¢iktilarini1 6lgmek olarak
da degerlendirilebilecek olan bir diger kavram ise ihracat performansidir. Bu alanda
calisan yazarlar ihracat performansini, ihracat davramglarinin yansimasi olarak
gormiisler ve nitelendirmislerdir. Bu bakis agisiyla ihracat performansini “igletme i¢
ve dis cevresine Ozgii kosullarin ihracat isleminin sonuglanmasma yonelik etkisi”
olarak tanimlamislardir (Diamantopoulos ve Kakkos, 2007:1). Giiniimiizde ise ihracat

performansini olusturan unsurlar ¢ok daha genis bir perspektif ile ele alinmaktadir.

Sonug olarak her gegen giin daha da biiyiiyen uluslararasilagsma siireci ve bu
kapsamda isletmelerin ihracat performanslarini artirmaya yonelik artan ¢abalari, bu
stirece etki eden faktorlerin belirlenmesini de dnemli kilmaktadir. Nitekim ihracat
performansindaki artisin, isletme gelirlerinde artisa ve bu isletmelerin rekabet
giiclerine katk1 sagladigi bilinmektedir. Ulke ekonomisi perspektifinden bakildiginda
artan ihracat; kalkinmaya, doviz rezervlerine ve ithalati karsilamaya katki
saglamaktadir. Diger yandan tiiketiciler agisindan bakildiginda ise artan ihracatin,

cesitliligin artmasina ve fiyatlarin diismesine katkida bulundugu soylenebilir.

Calismada sik¢a gecen KOBI kavramma da kisaca deginmekte fayda vardir:
KOBI’ler Mikro Isletme, Kiiciik Olgekli isletme ve Orta Olgekli Isletme olmak iizere
3’e ayrilmaktadir. KOBI tanimlamasinda; ¢alisan sayisi, net satis hasilatr ve mali
bilango biiyiikliigii esas alinmaktadir. Ulkemize ait ihracat rakamlarinda KOBI’lerin
de katkis1 biiyiiktiir. Bu nedenle ihracat performansma ydnelik galigmalarda KOBI
endeksli caligmanin 6nemli oldugu sdylenebilir. Bu diisiinceden hareketle mevcut

calisma da Konya’da faaliyet gdsteren KOBI’ler {izerinde gergeklestirilmistir.

Uluslararas1 pazarlama siirecinde psikolojik mesafe algisinin ve ihracat

yetkinliklerinin ihracat performansi iizerindeki roliiniin Konya’da faaliyet gdsteren



KOBI’ler iizerinden arastirildig1 bu ¢alismanin birinci boliimiinde; psikolojik mesafe
kavrammna, Onemine ve psikolojik mesafenin onciillerine deginilmistir. Ikinci
boliimde; ihracat yetkinligi kavrami ve ihracat yetkinligini olusturan unsurlar
aciklanmistir. Ugiincii boliimde ise ihracat performansima, ihracatin dnemine, KOBI
kavramina, Tiirkiye’deki KOBI yaklasimina yer verilmistir. Dérdiincii ve son b liimde
ise KOBI’ler iizerine gerceklestirilen anket ¢alismasi sonucunda elde edilen verilere

ait analiz sonuglar1 paylasilmistir.



BIRINCI BOLUM
1.PSIKOLOJIK MESAFE ALGISI

Bu boéliimde psikolojik mesafenin tanimi, boyutlar1 ve nasil olustugu hakkinda
genel bir degerlendirmede bulunulacak ve psikolojik mesafe konusunda yapilmis
caligmalara deginilecektir.
1.1.Psikolojik Mesafe Kavram

Psikolojik mesafe kavrami ilk olarak 1956 yilinda Beckerman tarafindan
yazilan bir makale ile ortaya ¢ikmistir. Beckerman yazdigi makalede ticaretin mesafe
iligkisi lizerinde durmus ve iilkeler arasindaki ekonomik mesafenin lojistik maliyetler
ile iligkili oldugunu savunmustur. Yazar, mesafe kavramini iilkelerarast ekonomik
mesafeyi Olcerek degerlendirmis ve psikolojik mesafe kavramina vurgu yapmustir.
Beckerman ayrica psikolojik mesafe kavraminin bireysel temaslarla yabanci pazarlar
hakkinda bilgi kazanmak gibi unsurlarla ilgili oldugunu ileri siirmiistiir. Yazara gore
Italya'daki bir girisimcinin Isvigre'den temin ettigi hammaddeye 6dedigi tasima
maliyetinin, Tiirkiye'den temin ettigi hammadde maliyetine goére daha ucuz olmasi
Isvigrenin Italya'ya psikolojik ve ekonomik olarak daha yakin olmasindan

kaynaklanmaktadir. Bu durum, Italyan girisimci icin maliyet avantaji dogurur

(Beckerman, 1956:38).

Psikolojik mesafe kavrami 1970 yilma kadar ¢ok fazla arastirilmamistir.
1970'i yillarda Uppsola Universitesi'ndeki arastirma ile tekrar giindeme gelmistir.
Johanson ve Vahlen ile yapmis olduklar1 ¢alismada psikolojik mesafe kavramini, bir
pazardan diger bir pazara bilgi akisin1 engelleyen faktorlerin biitiinii olarak
tanimlamislardir. Yani iki pazar arasindaki bilgi akismi engelleyip, isletme
yoneticilerinde pazar ile ilgili belirsizlik olusturan faktérlerin toplamini psikolojik
mesafe olarak nitelendirmislerdir (Johanson ve Vahlen 1975:Akt, llgaz Simer,
2011:30).

Kavramm bilinirliginin giderek artmasi ve gelismesi ile birlikte cografi ve
lojistik agidan ele alinmasmin ¢ok da dogru bir yaklagim olmadigni gostermistir.
Johanson ve Wiedersheim-Paul yaptiklar1 aragtirma ile dil, kiiltiir, egitim seviyesi ve

politik sistem gibi kavramlarin da bilgi akisini olumsuz yonde etkiledigini



gostermiglerdir  (Johanson ve Wiedersheim Paul, 1975:308). Caligmalar
incelendiginde kiiltiirel mesafenin, psikolojik mesafe kavraminin bir unsuru olarak
kullanildig1 goriilecektir. Nitekim Grady ve Lone, 1996 yilinda yaptiklar1 ¢calismada
psikolojik mesafeyi “isletmenin pazar hakkinda bilgi edinmesini ve pazarda faaliyet
gostermesini engelleyen kiiltiirel farkliliklar ile birtakim faktorlere bagl olarak ortaya
¢ikan yabanci pazar hakkindaki belirsizlik derecesi” olarak tanimlamiglardir (O’Grady

ve Lane 1996: 330 Akt: llgaz Stimer, 2011:31).

Psikolojik mesafe ile ilgili yapilan tanimlar incelendiginde somut gostergeler
uzerinde duruldugu goriilmektedir. Yani sira zeka ile ilgili gostergelerin de olabilecegi
belirtilmistir. Yabanci pazarlari isletme yoneticileri tam olarak anlayamadiklar1 i¢in
bu durum belirsizlige neden olmaktadir. Nitekim 2002 yilinda yapilan ¢alismada
belirsizlik ve mesafenin birbiriyle iligskili oldugu hatta mesafenin psikolojik yonlii
olarak incelenmesinin Ust diizey yoneticilerin karar verme sureclerinde etKili
olabilecegine vurgu yapilmistir (Evans ve Mavondo, 2002:308). Diger bir baska
calismada psikolojik mesafenin bir isletme tarafindan yabanci pazari tercih etmesinde
ve bu pazarin daha elverisli olarak algilanmasinda etkili oldugu savunulmustur

(Fletcher, 2007:2).

Ihracat pazarlamasi agisindan bakildiginda literatiirde psikolojik mesafenin
onemli bir yer isgal ettigi goriilmektedir. Uluslararasilasma modellerinden biri olan
Uppsola modeline gore, bir isletme ihracat dnceliginde psikolojik mesafesi daha az
olan {ilkeleri tercih edecegi, ilerleyen siirecte psikolojik mesafesi daha fazla olan
ulkeleri de tercih edebilecegi Ongoriilmektedir. Psikolojik mesafeden kiigiik
isletmelerin daha fazla etkilenecegi de literatiirde yer alan calismalarla ortaya
konulmustur (Bilkey 1978:36). Johanson ve Vahlne 1990'da yaptiklar1 arastirma
sonucunda, yabanci pazarlar hakkinda 6grenilen bilgilerin ¢ogalmasi ile psikolojik
mesafenin azalacagmi ve bunun sonucunda igletmelerin kendilerine daha uzak olan

pazarlara da girebilecegini ortaya koymuslardir (Johanson ve Vahlne, 1990:12).

Psikolojik mesafe uluslararasi faaliyetleri etkileyen bir kavram olarak son
donemlerde onem kazanmustir. Konu iizerinde yapilan arastirmalarda psikolojik

mesafenin; “ihracat gergeklestirmede karar verme asamasinda, pazar se¢im siirecinde,



pazara giris stratejileri se¢iminde, yabanci pazarlara yonelik adaptasyon kararlarinda
ve uluslararasi isletmecilik” ile ilgili konularda karar vericilere kolayliklar saglamaya

yardime1 bir kavram olacagi vurgulanmigtir (Dow,2008:3).

1.2.Psikolojik Mesafe Unsurlari

Psikolojik mesafe unsurlar1 temel olarak iki baslik altinda toplanmustir. is
mesafesi ve kiiltliir mesafesi. Bu iki unsurda ortaya ¢ikan farkliliklarin psikolojik
mesafenin temelini olusturdugu sdylenebilir. Is ve kiiltir mesafesi asagida

incelenmistir.

1.2.1. Is Mesafesi

Psikolojik mesafe kavraminin temellerini olusturan aktorlerden biri is
mesafesidir. Is mesafesi karar verici isletme Onciilerinin yabanci pazarlara giris
kararlarinda, girdikleri pazarda uygulayacaklar1 pazarlama faaliyetlerini belirlemede
onemli bir rol oynamaktadir. Bu nedenle is mesafesi, uluslararasi pazarlama alaninda

onemli bir yere sahiptir (Ilgaz Stimer, 2011:35).
Is mesafesinin ortaya ¢ikisinda bazi unsurlar vardir. Bunlar;

- Dil

- Egitim seviyesi

- Endustriyel gelismislik seviyesi

- Ulkeler Arasi politik sistem

- Din

- Saat dilimi fark:

- Somiirge baglar1

- Iklim

- Yasal dlizenlemeler

Dil: is mesafesinin olusmasinda etkili olan psikolojik mesafe
uyaricilarmdandir. Uluslararasi pazarlama islemlerinde faaliyet goren isletmeler i¢in
dil oldukga 6nemli bir yere sahiptir. Ulke pazarinda dilden &tiirii farkliliklarin olmasi
ve anlagmazliklarm yasanmasi durumunda maliyetlerde yiikselme, ticari iglemlerde

risk artis1 gozlemlenebilmektedir (Arora ve Fosfuri, 2000:562).



Egitim seviyesi: Bireylerin birbirleri ile iletisim saglayabilmelerini ve edinilen
bilgileri yorumlayabilmelerini etkileyen bir faktordiir. Ulkeler arasindaki birbirinden
farkli iki pazardaki egitim seviyeleri farki olabilmekte ve bu durum yoneticilerin pazar

secimlerini etkileyebilmektedir (Dow ve Karunaratna, 2006:582).

Endiistrivel gelismislik seviyesi: Ulkelerin teknolojik ve sanayi faaliyetleri
acisinda farkli seviyelerde olmalar1 onlari endiistriyel gelismislik diizeyi ile ilgilidir.
Bir pazarin endiistriyel anlamda gelismislik diizeyi, yoneticilerin pazar se¢im
kararlarinda etkili bir rol oynamaktadir. Endiistriyel gelismislik seviyesi bakimmdan
olusan farkliliklar, igletmeler i¢cin ekstra maliyetlere katlanmalarina ve bazi ticari

belirsizliklere yol acabilmektedir (Dow ve Karunaratna, 2006:582).

Ulkeler Arasi politik sistem: Ulkeler arasi politik agidan olusabilen farkliliklar
da psikolojik mesafenin ortaya ¢ikmasinda etkendir. Bu konu hakkinda yapilmis olan
calismalarda politik uyaricilar iizerinde pek fazla durulmadigi gozlenmistir. Ama
yoneticiler, yabanci bir iilkedeki uygulamalari, o iilkenin politik kurallar1 agisindan
yanlis anlayabilir. Yani iilkelerin demokrasi seviyeleri ve politik bakis acilari

psikolojik mesafesi icin Gnemlidir (Dow ve Karunaratna, 2006:582).

Din: Is mesafesinin olusmasinda etkili olan psikolojik mesafe unsurlarindan
biri de dindir. Din insanlarin iletisim, alisgkanlik, hayata bakis acisi, satin alma
davranislar1 gibi unsurlar iizerinde dnemli bir etkiye sahiptir. Ulkeler arasinda dinsel
acidan yasanmakta olan farkliliklar, yapilan islemlerde ekstra maliyetlere, yanlis
anlasilma risklerine neden olabilmektedir. Bu nedenle uluslararasi ticarette bu denli
etkiye sahip olma potansiyeli bulunan din unsurunun pazarlamacilar tarafindan dikkate

alinmas1 6nemlidir (llgaz Stimer, 2011:37).

Saat dilimi farki: 1letisim alanindaki gelismeler ile birlikte diinyanmn farkli
bdlgelerinde ¢alisma saatleri bakimindan sorunlarla karsilasilabilmektedir (Dow ve
Karunaratna, 2006:582). Yukarida anlatilan bes uyarici da (Dil, egitim seviyesi,
endiistriyel gelismislik seviyesi, politik sistem, din) bilgilerinin yanlis veya eksik
anlasilmas1 gibi engeller olusturabilmektedir. Ama saat dilimi farkinda bdyle yanlis

yorumlama gibi bir sorun olmaz. Ancak acil bir problemin ¢6ziilmesi gibi hizli iletisim



kurulmasinin ~ gerekli oldugu durumlarda  belirsizlik  olusturabilmektedir

(Godekmerdan, 2012:51).

Somlrge baglari: Psikolojik mesafenin olusmasinda uyaricilardan biri de
somiirge baglaridir. Dil ve politik sistem, somiirge baglari ile ilintili psikolojik mesafe

unsurlarindandir (Dow ve Karunaratna, 2006:582).

Tklim: Her tlkenin kendine ait iklim 6zellikleri mevcuttur. Bu nedenle isletme
yOneticilerinin, yabanci pazarlara giris stratejilerine karar verme asamasinda iklimi de
gdz oniinde bulundurmalar1 gerekmektedir. Ornegin giinesin diizensiz olarak
goriindigi Almanya’da camasirlar yikandiktan sonra kurumasinda gii¢lik
yasanmaktadir. Bu iilkede bu pazara girmek isteyen isletmeler, camasir makineleri
gelistirirken sikma devri yiiksek makine iiretmeye calisacaklardir (Gegez vd.,

2003:44-45; Akt, Arslan,2019:24).

Yasal dizenlemeler: Uluslararasi pazarlama faaliyetlerinde, girilecek olan tlke
pazarindaki yasal diizenlemeler de son derce 6nemlidir. Isletmeler her iilkede farkl
yasal diizenlemeler ve yaptirimlarla karsi karsiya kalabilmektedir. Dolayisiyla
psikolojik mesafenin olusmasinda, is mesafesi unsurlaridan olan yasal diizenlemeler

de etkili uyaricilar arasindadir (Ilgaz Stimer, 2011:40).

1.2.2. Klttirel Mesafe

Psikolojik mesafe kavraminin ikinci unsuru kiiltirel mesafedir. Kiiltiirel
mesafe unsurlar1 da is mesafesi unsurlar1 gibi uluslararasi pazarlama literatiiriinde
cokea calisilan alanlar arasindadir. Kiiltiirel mesafenin daha iyi anlagilmasi i¢in Geert
Hofstede adinda Hollandali arastirmaci yaptigi calismada kiiltiirel mesafeyi dort
boyutta ele almistir. Daha sonraki yapilan aragtirmalarla bu dort boyuta ek bir boyut
daha olusturulmus ve toplam bes boyutta kiiltiirel mesafe kavrami incelenmistir

(Aydogan, 2004:210).

- Glc¢ mesafesi

- Belirsizlikten kaginma
- Bireysellik-kolektivizm
- Erillik-disillik



- Uzun doneme yonelik olma

Guc mesafesi: Giig mesafesi, giiciin taraflar arasindaki esitsiz dagilimini ve bu
esitsizligin kabul edilme diizeyini ifade eder. Gii¢ dagilimindaki bu esitsizlik aile
icerisinde olabilecegi gibi igyeri veya diger organizasyonlarda da olabilir. Yani gii¢
mesafesi toplumdaki esitsizlik derecesini yansitmaktadir. Dar bir giic mesafesinde
“herkesin esit haklar1 olmali” mottosu gegerli iken, genis bir giic mesafesinde ““guice
sahip olanm ayricaliklar1 olmali” anlayis1 s6z konusudur (sofyalioglu ve Aktas,
2001:9). Ayrica giic mesafesi endeksinin yiiksek olmasi, giicii elinde bulunanin
sOzlerine inanilmasi ortamimi dogurur. Gii¢ mesafesi endeksinin diisiik oldugu
ortamlarda ise astlar, yoneticiler ile ayn1 seviyede olduklarma inanirlar. Tiirkiye i¢in
giic mesafesinin yiiksek oldugu sdylenebilir. Oyle ki Tiirkiye'de makam ve unvanlara
onem verilmektedir ve ast iist iliskilerinde hiyerarsik bir yap1 s6z konusudur (Ogiit ve

Kocabacak, 2008:151).

Belirsizlikten ka¢inma: Bir toplumdaki insanlarm belirsizlik durumlarma kars1
tolerans dizeyidir. Belirsizlikten ka¢inmanin yiiksek oldugu toplumlarda kurallar
onemli bir yere sahiptir. Bu toplumda yasayan bireyler belirsizlik karsisinda tehdit
edilmis hissedip bundan rahatsizlik duyarlar. Belirsizlik durumunun yiiksek oldugu
toplumlarda yer olan o6rgitlerde astlar {stlerden yol gosterici olmalarini
beklemektedirler. Boyle durumlarda ¢alisanlar risk almaktan kaginirlar (Glimiistekin
ve Emet, 2007:101). Belirsizlikten ka¢cmmanin diisiik oldugu toplumlarda ise
belirsizlik yasamin bir pargasi olarak goriilmektedir. Bu nedenle bu tir toplumlarda
stres vb. gibi psikolojik faktdrlerin ve kurallara uyma diizeyinin ¢ok diisiik seviyede

oldugu soylenebilir (Hofstede ve Hofstede, 2005:175-176).

Bireysellik ve kolektivizm: Kiiltiir mesafesi boyutlarinda olan bireysellik ve
kolektivizm “’bireylerin kendi ihtiyact yoksa bagli oldugu toplumun, grubun
ihtiyaglarm1>> n planda tutacaklarinm gdstergesidir (Ogiit ve Kocabacak, 2008:154).
Bireysellik “’ben’’ bilinci egemen bir kavramken kolektivizm “’biz’’ bilinci, diisiincesi

hakim bir kavram olarak ortaya ¢ikmistir (Sofyalioglu ve Aktag, 2001:91).

Erillik ve disillik: Hofstede ve Hofstede, (2005:175-176) g¢alismalarinda bir

toplumdaki mevcut degerlerden elde edilen bilgilerle o iilkenin kiiltiiriinde erillik
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ozellik mi disillik 6zellik mi bir yaklasimimn hakim oldugunun anlasilabilecegini iddia
etmislerdir. Erillikle iligki kavramlar arasinda; egemen, saldirgan, bagimsiz ve tavir
koyucu ya da baskici vb. tavirlar yer almaktadir. Disillik ile iliskilendirilen kavramlar
ise; merhametli, sefkatli, sadik, anlayisli olmak vb. yer almaktadir (S1gr1, 2006:42-43).
Buna gore “erillik” in yliksek oldugu toplumda para kazanmak ve rekabet 6n planda
olurken disillik yiiksek toplumda insan iligkilerine 6nem verme, hayat kalitesi arttirma,

cevreye saygi gibi kavramlar 6n plandadir (Ilgaz Stimer, 2011:43).

Uzun déneme yonelik olma: Kiiltiir mesafesinin besinci boyutu uzun déoneme
yonelik olmaktir. Bu boyut yukarida bahsi gecen dort boyuttan daha sonra meydana
gelmistir. Kiiltiir mesafesi ¢aligmalarinda Hofstede, Bati kiltirinid 6lgcmek icin
gelistirdigi anketi Dogu kiiltiiriinii de 6l¢mek i¢in kullanmak istemis, bu da elestirilerin
olusmasina sebebiyet vermistir. Bundan dolayr Konfiigyiis “zaman perspektifi”
kavramini ¢aligmalarina eklemistir. Ona gore kiiltiiriin uzun dénemli olmasi; dinamik
olmasi, genis ve ileri doniik bir bakis acisina sahiplik olustururken kisa donemli
olmas1; gecmis, dar gorils agismni ifade etmektedir (Ogiit ve Kocabacak, 2008:156-
157).

1.3.Psikolojik Mesafe Onculleri

Psikolojik mesafe kavraminin onciilleri, alt1 baslik altinda degerlendirilebilir.

1.3.1. Yoneticinin Yabanci1 Pazar Deneyimi:

Isletmede yoneticinin bilgili veya tecriibeli olup olmamasmin pek cok seyi
olumlu ya da olumsuz etkiledigi bilinmektedir. Yoneticinin tecribeli ve deneyimli
olmasi, hedef pazar bilgisi, kiiltiir, din, iklim vb. hakkinda bilgisi ve deneyimi,
gerceklesmesi planlanan ihracatin temellerini olusturacaktir. Ydneticinin deneyimi
psikolojik mesafe agisindan azimsanamayacak kadar dnemli bir dncidir (Dikova,
2009:39).

1.3.2. Kiiltiirel Farkhhklarin Bilinmesi:
Yabanct kiiltiir bilgisi, farkli ortamlarda etkin bir bicimde islev goérme ve
yonetilme yetisine denilmektedir. YOneticilerin yabanci pazarlardaki kiiltiirli bilmesi;
pazar yapisi, o pazardaki miisteriler ve iilke ortami hakkinda deneyimsel bilgisinin

oldugu anlamina gelmektedir. Farkli dil, din ve kiiltiirleri biliyor olmak o pazarda daha
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cok yer edinmeyi ve pazara daha ¢abuk adaptasyon olmayi saglar, bu durum da

karlilig1 arttirir (Demirag: 2019:47).

1.3.3. Personel Uzmanhg:

Isletmede calisan personellerin deneyiminin ve bilgisinin, dogrudan isletme
isleyigini etkiledigi bilinmektedir. Uluslararas1 pazarlamada da personelin bilgi
diizeyi, tecriibesi ve uzmanhk bilgisi, yapilan ihracat1 etkilemektedir. Isletmelerin
binyelerinde uzman personel bulundurmalari, psikolojik mesafe agisindan biiyiik

onem tagimaktadir (Demirag 2019:47).

1.3.4. Is Birligi ve Kurumsallasma:

Bir isletmenin basarilt olmasinda birimler arasindaki koordinasyonun énemi
biiyiiktiir. Ozellikle farkli pazarlara ihracat yapan isletmelerin, is birligi noktasinda
yetersiz kaldiklar1 siirece yeterli performans gosteremedikleri, ¢esitli ¢aligmalar ile
ortaya konmustur. Isletmeler icin 5nem arz eden bir diger konu ise kurumsallasmadir.
Isletmeler, kendileri icin prestijli bir imaj olusturabilmelidir. Ayrica isletmelerin
sorunsuz igleyen bir diizen olusturmalari, kurumsallasma yolunda olduk¢a 6nemlidir.
Psikolojik mesafe agisindan is birligi ve kurumsallasma 6nemli konular arasinda yer

almaktadir (Cadogan vd., 2012:1423).

1.3.5. Isletme Yetkinligi:

Psikolojik mesafe onciillerinin en temel kavramlarindandir. Isletmelerin
thracat  yapabilmeleri i¢in belirli seviyelerde yetkinliklerinin  bulunmasi
gerekmektedir. Bir isletmede; ihtiyaca uygun {iriin olusturulmasi, kalite standartlarma
uyum, ihracat faaliyetlerini karsilayabilme, dagitim agini yiiriitebilme gibi birgok
becerinin uygulaniyor olmasi, psikolojik mesafe acisindan kritik etkenlerdendir.

(Demirag, 2019:47).

1.3.6. Yabanc1 Pazar Deneyimi:

Isletmelerin  basarili  olabilmeleri ve ortaya ¢ikabilecek firsatlar
anlayabilmeleri i¢in yabanci pazar bilgisine sahip olmalar1 gerekmektedir (Roth
2009:1). Dss ticaret siirecinde elde edilen bilgiler, zamanla igletmenin yabanci pazar
deneyimi  kazanmasmi saglar. Uluslararas1 pazar deneyimi isletmelerin

uluslararasilasmasinda kritik bir noktadir. Isletmelerin elde ettikleri deneyim ve o
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piyasadaki oOzel bilgilere sahip olmasi, kiiltlirlerini bilmesi, yabanci pazar1
anlamalarindaki engelleri ortadan kaldirdigi i¢in psikolojik mesafeyi dogrudan

etkilemektedir (Dikova , 2009:39).
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IKiINCi BOLUM
2.IHRACAT YETKINLIGI

Ihracat isletmeler igin dis pazarlara ulasma konusunda en kisa yol olmaktadir
(Bradley, 1999: 284). ihracat konusunda basar1 edebilmek icin belirli kosullari
saglamak gerekmektedir. Ihracat, isletmeler agisindan sadece imal ettikleri Griinleri
yurtdisina pazarlamak olmamalidir. Thracatta basar1 elde etmek igin ihracat pazarma
Ozgu plan ve stratejiler belirlenmeli, faaliyette bulunulacak pazar ile uyum
saglanmalidir. Cevresel etkenlerin, uygulanacak stratejilere etkisinden dolay1
faaliyette bulunulacak pazar ile isletmenin yapisi arasindaki uyum, isletme

performansi agisindan son derece 6nemlidir (Stewart ve Mc Auley, 2000:580).

Thracat yetenegi; dar anlamda miisterilerimize proforma faturayr goénderip,
onlardan kabul beyanlar1 alindiktan sonra ihracat evraklarni zamanmda hazirlayip
thracatin kusursuzca gergeklestirmesini saglayan yetenekler igin kullanilmaktadir.
Ihracat yeteneginin tamamlayicis1 olarak operasyonel yetenek ise, yeni bir dis pazara
girmek, bir dizi rutini ve kaynagi kullanmak gibi uluslararas1 bir faaliyeti yiirlitmeyi
ve koordine etmeyi igerir. Ayrica ihracat yetenekleri “lst diizey” olarak
tanimlanabilecek operasyonel yetenekleri de ifade eder. Bir diger tanimda ise ihracat
yetenekleri, girdi akislarinin dogru bir sekilde kurgulanmasi sayesinde bir kurulusun
yOonetimine 6nemli ¢iktilar tiretebilmesi icin bir dizi karar secenegi sunan yetenekler

olarak tanimlanmustir.” (Catanzaro ve Teyssier, 2021:1483).
2.1.1hracat Yetkinligi Boyutlar

2.1.1. Cahsanlarin ihracat Deneyimi
Isletme calisanlar1 ya da yoneticilerinin ihracat deneyimleriyle, isletmenin
ithracat performansi arasindaki iliskiyi agiklayan ¢aligmalar az sayidadir. Genel olarak
calisan veya yonetici kademesindeki kisilerin ihracat deneyim bilgisi ile ihracat
performansi arasinda birebir iliski oldugu dillendirilmektedir (Harcar, 1993:223- 228).
Uluslararasi deneyimi yetersiz olan ¢alisanlar, faaliyet gosterdikleri isletmenin ihracat
performansi bakimindan yetersiz kalmasina, rekabet etme, yeni pazarlara girme, firsat

ve tehditleri gérme gibi onemli konularda zaafiyet olusturmalarina sebebiyet
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verebilmektedir. Ayrica uluslararasi tecriibesi yeterli olmayan yoneticiler, gevresel

firsat ve tehditlerden daha az haberdar olacaklarindan daha sik ve maliyetli hatalar

yapabileceklerdir (Cadogan vd. 2002: 620).

Isletmelerin bilgi ve tecriibelerini meydana getiren iki adet farkl diizey vardur.
Bunlardan biri, ¢alisanlarin bilgi ve deneyimi yani bireysel, digeri ise orgiitsel yani
isletmenin genel bilgi ve deneyimidir (Nonaka, 1994:16). Nitekim yapilan bir
caligmada; isletmenin pazar bilgisi, ihracat faaliyetleri, bilgi diizeyi, deneyimi ve
calisan diizeyindeki bilgi ve deneyimin ihracat performansini etkiledigi sonucuna
ulagiimistir (Ambler vd. 1999 :11).

Isletmenin ihracat hedeflerine ulasabilmesi i¢in ¢alisanlarm ve ydneticilerin
orgutsel diizeydeki bilgi ve deneyimi kadar bireysel bilgi ve tecribeleri de 6nemlidir.
Bu bilgi ve deneyimler isletmeler agisindan; hedef pazara uygun pazarlama planlama
ve uygulama yetkisi saglayacak ve isletmenin kaynaklarinn dogru yerde
kullanilmasina imkan verecektir. Bu kaynaklarmm dogru kullanilmasi da isletme

acisindan karlilik saglayacaktir (Morgan vd. 2003 :295).

Isletmede ihracat cahsanlarinm tecriibeleri, isletmenin bilgi Uretme
becerisinde 6nemli bir olgudur. Bu nedenle ihracata yeni baslayacak isletmelerin
tecriilbesiz olmasi, calisanlarin bilgi ve deneyimlerinin yeterli olmamasi, bilgi
kaynaklarma erismede zorluklar gikarabilecektir. Deneyim olustukg¢a, dis pazarda
tecriibeler arttik¢a, bilgi kaynaklarma ulagsmada becerinin artacagi ve bu durumun da

ihracat performansini olumlu yonde arttirdigi séylenebilir (Cadogan vd. 2002 :496).

2.1.2. isletmenin Thracat Deneyimi

Uluslararasi pazarlama konusunda, bilgi ve deneyim tim siirecin merkezinde
yer almaktadir. Zira bu konuda faaliyet gerceklestirecek isletmelerin hangi {iriini,
nasil, nereye, ne sekilde, hani kosulda, hangi yontemle vb. arz edecegi konularinin
odagida bilgi 6nemlidir ancak bu bilgilerin deneyimsel olarak elde edilmis olmas1
gerekmektedir. Ornegin iiretim isi, miihendislik ve diger alt yapi unsurlariyla

gerceklestirilebilen igletme i¢in bir organizasyon iken ihracat pazarlamasi, tiim siirecin
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bilgi tabanli deneyimlerle donatilmasiyla gergeklestirilebilmektedir (Ross ve Whalen,
1999: 10-11).

Uluslararasilagsma siirecinin olusmasinda isletmedeki ihracat deneyimi kilit bir
rol oynar. Isletmenin ihracat deneyimi elde edebilmesi icin hedef pazar hakkinda bilgi
edinmesi son derece Onemlidir. Cunkid edinilecek bu bilgi, ¢esitli belirsizliklerin,
engellerin ortadan kaldirilmasina imkan saglayacaktir (Cavusgil ve Zou, 1994:5).
Isletmenin kendi kaynaklar1 ile ihracat yapacagi hedef pazardaki firsatlari
degerlendirebilmesi icin de ihracat deneyimine ihtiyact vardir. Yapilmis olan
aragtirmalar gostermistir ki ihracat deneyimi yiksek olan isletmeler, dis pazarlarda
olusan belirsizlikleri ve olugabilecek engelleri daha kolay gormekte ve bu engeller igin
¢ozim Uretebilmektedir. Bu c¢oztmlerin dretilip, sorunlarin ortadan kalkmasi da

ihracat performansini olumlu yonde etkilemektedir (Lord ve Ranft 2000:576).

2.1.3. isletmenin Ihracat Bilgisi

Bilgi yonetimi kurammin 6nemli isimlerinden biri olan Karl M. Wigg,
bilginin  6neminden ziyade stratejik rolund  vurgulamis ve isletmenin
/girisimcinin/galisanin temel basar1 faktoriiniin bu oldugunu belirtmistir (Karl M.
Wigg 1997:6). Yazara gore bilgi, bir orgiitiin akillica ve amaglarina uygun olarak
yonetilmesini saglayan tiim pratik bilgi, anlayis, deneyim ve ongoriidiir. Bilgiye dayali
bir toplum teorisinde, bilgi her anlamda ve her diizeyde sabittir. Basariin ve rekabet
avantajinin ana kaynagmin da bilgi oldugu belirtilmistir (Nonaka vd 2000: 29) .D1s
pazarlar konusunda bilgi eksikligi, ihracatin basindaki temel engellerden biri oldugu
icin isletmeler genellikle dis pazarlari i¢ pazarlara gore daha riskli olarak diisiinme
egilimindedirler. Bunun ana sebepleri; dis pazarlarin olduk¢a degisken, karmasik, bilgi
elde edilmesi gii¢ ve prosediirlere bagl olmasi ve ihracata dair psikolojik mesafedir
(Glven, 2020: 143).

Giiniimiizde isletmelerin kit kaynaklara sahip olmasi ve yogun rekabetin
bulunmasi bilgiyi daha da 6nemli hale getirmektedir. Bu nedenle isletmelerin ihracat
bilgisi siirdiiriilebilir bir rekabet avantaji olusumunda oldukga énemlidir. ihracat pazar
bilgisi, mevcut pazardaki tiketiciler, rakip isletmeler, pazardaki trlinler vb. konularda
saglanan bilgiler ile kisisel deneyimleri kapsayan birincil ve ikincil kaynaklardan

toplanan bilgiler biitiinii olarak tanimlanir (Bradshaw ve Burridge, 2001:269).
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Uluslararas1 pazarlama acgisindan bakildiginda, isletmenin uluslararasi
tecriibesi, isletmenin gelisimi agisindan ¢ok dnemlidir. Isletmenin ihracat yapacag:
pazar ile ilgili topladig1 bilgiler, ticaret yapacagi pazar ile ilgili belirsizlikleri ortadan
kaldiracaktir. Isletmenin ihracat pazarmin yapisal 6zelliklerini dogru tanimlamasi ve
buna iliskin bilgi edinmesi, pazara uygun pazarlama stratejisi gelistirmesine ve bu
stratejinin etkin bir bicimde gergeklestirilmesine katki saglar. Tiim bu agiklamalar da
gostermektedir ki, isletmelerin ihracat bilgisi, ihracat pazarlama stratejileri ve ihracat
performanslari iizerinde 6nemli etkiye sahiptir (Catanzaro ve Teyssier, 2021:1485).

2.1.4. isletmenin Thracat Baghhg

Uluslararasi pazarlara girme konusunda ihracata baglilik, bir igletmenin
iiriin, cografi ve Kkiiltiirel olarak gdsterdigi uluslararasilasma cabalaridir. Thracat
performansi ile ihracata baglilik arasmda dogrudan ve pozitif yonde bir etkilesim
oldugu soylenmektedir. Hatta ihracat performansi, ihracat bagliligina entegre olarak
kabul edilebilmektedir. Ihracat baghligi; bilgi, deneyim ve diger uluslararasi
pazarlama siireglerinin kapsayan1 ya da tiimleyeni durumundadir. Thracat baglihg iki
ayr1 gergevede ele alimabilmektedir. Bunlardan ilki tutumsal ikincisi ise davranigsal
cercevedir. Tutumsal gerceveden bakildiginda ihracat bagliligi, yoneticinin ihracat
faaliyetleri i¢in finansal, islevsel, yonetimsel ve insan kaynaklarimi kullanmak ig¢in
istekli olup olmamasi ile ilgilidir. Diger bir a¢1 ise davranigsal ¢ergcevedir. Davranissal
cerceve, yoneticinin halen devam eden ihracat islemleri i¢in ihtiya¢ olan kaynaklar1
tahsis edip etmemesi ve bu kaynaklar1 kullanirken, diger alternatif yollar1 g6z 6niinde
bulundurup bulundurmamasi ile ilgilidir (Kaplan ve Eren, 2014:6).

Thracat baglilig: yiiksek olan isletmeler; mevcut pazardaki tlketicilerin
istek ve ihtiyaglarina gore uyarlanmig, bu dogrultuda tasarlanmigs pazarlama
programlarinin hazirlanmasi noktasinda basarilidirlar. Bunun yani sira, yoneticilerin
ihracat1 gergeklestirme asamasinda arzulu, istekli, sabirli ve azimli olmalari, ihracat
performanst iizerinde pozitif bir etkiye sahiptir (Bilkey 1978:39).

2.1.5.Pazarlama Planlama Yetenegi
Pazarlama planlamasi ile ilgili genis bir literatiiriin bulunmasina kargin pazarlama
planlama yetenegi i¢in ayni seyi soylemek mimkiin degildir. Pazarlama planlama

kavrami, pazarlama planlama yetenegi i¢in ¢ok 6nemlidir. Hill vd. (1998:72) yaptiklar1
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calismada ortaya konan pazarlama planlama ¢aligmalarini elestirmislerdir. Yazarlar
“pazarlama planlama” ve “pazarlama planlama yetenegi” kavramlarinin ayri ayri
diistiniilmesi gerektigini ifade etmislerdir.

Trez ve Luce’le gore pazarlama planlama yetenegi, isletmelerin
faaliyetlerini entegre sekilde yiirlitmeyi ve kaynaklarin etkili ve ayn1 zamanda verimli
kullanabilmelerini saglayan, beceri ve bilgi paketleridir. Yazarlar pazarlama
yeteneginin; “bilginin dagitimi ve paylasimi”, “calisanlarin teknik beceri ve bilgileri”,
“bilgiyi rutine getiren teknik sistemler”, “bilgiyi kontrol etme araglar1” ve “Grgiitsel
deger ile normlar” olmak iizere bes baslikta ele alinabilecegini ileri siirmiislerdir (Trez
ve Luce, 2011:172).

Pazarlama yOnetimi ve planlamasi, binyesinde; analiz, koordinasyon,
uygulama ve degerlendirme siireclerini barindirdigindan genel isletme yonetimine
benzemektedir. Pazarlamada yetenek kavrami ise, pazarlama esaslarmin isletme
personeli ve yoneticileri tarafindan anlasilmasi, sahaya konulmasi ve tum pazarlama
etkinliklerinde kendi becerilerinin kullanilmasi ile agiklanabilir (Hill vd.,1998:72).

Ozetle pazarlama planlama ile pazarlama planlama yetenegi ayr1 kavramlar

gibi ifade edilse de birbirlerini destekleyen ve tamamlayan kavramlardir. Pazarlama

yeteneginde iletisim ve bilginin koordinasyonuna énem verilmektedir.

2.1.5.1.Pazarlama Planimin Ozellikleri

Etkin bir pazarlama planlamasi su 6zellikleri icermelidir (Cetinel, 2005:32):

Isletmenin misyonu ve amaclarin1 gergeklestirebilmeyi saglayacak bir

strateji icermelidir.

= Gergek bilgilere, dogru varsayimlara dayanmalidir.

= Kaynaklarin dogru kullanimini saglayabilmelidir.

= Pazarlama planin uygulanmasi i¢in uygun kiiltiir ve orgiitlerin tanimlamas1
yapilmalidir.

= Sireklilik iceren ve yillik olarak hazirlanacak planlar basariy: getirecektir.

Pazarlama plan1 bir kere yapilip birakabilecek bir uygulama olmamalidir.
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Net, anlasilir ve kisa olmaldir. Cok genis olup kafa karigiklig1

olusturmamalidir.
Degisikliklere esneklik saglayabilmelidir.
Performans 6lglimleri icermelidir. Uygulama sonrasi planin performansina

iligkin degerlendirmeler yapilabilmelidir.
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UCUNCU BOLUM
3.IHRACAT PERFORMANSI VE KOBI
Bu boliimde ihracat kavramindan, ihracat kavrammin 6neminden, ihracat

performansmin ne oldugundan, KOBI kavramindan bahsedilip KOBI’lerin ihracata

yonelme nedenlerine yer verilecektir.

3.1.1hracat Kavram

Ihracat, belirli mallarin ulusal smirlarmn disma, belirli kurallar is ve islemler
biitlinii olan ihracat rejimine uyumlu bir sekilde gonderilmesi islemine denir (Demirel,
2020:28). Bagka bir tanima gore ihracat bir malin yabanci devletlere belirli bedel
karsiigr satisinin  saglanmasidir. Thracat islemleri; iiriinlerin belirli kalitede,
uluslararasi ticaret standartlarina uygun bi¢imde {iretilmesi, uygun ambalajlara
konulmasi, en makul nakliye bigiminin se¢ilmesi, islemlerin dogru ve zamaninda
gerceklestirmesi ve malin teslimi vb. ¢esitli asamalardan olusmaktadir (Meb,
2011:11). Turk Dil Kurumu'na gore ihracat “Bir tilkenin tirettigi mallar1 baska iilkeye
veya lilkelere satmasidir” (Sozluk.gov.tr, 2021). Cavusgil ve Zou'ya gore ihracat, i¢ ve
dis ¢evre unsurlarmin karsilikli etkilesimine dair yonetimin belirledigi stratejik bir

durus olarak nitelendirilmistir (Cavusgil ve Zou, 1994:3).

3.2.1hracat Onemi

Ihracat giiniimiizde gerek gelismis gerekse gelismekte olan iilkeler acisindan
¢ok onemli bir konudur. Ihracatin gelismesi milli gelir diizeyini arttirr ve iilkedeki
doviz sikisikliginin da azalmasinda yardimci olmak suretiyle ekonomik ilerlemeye
destek saglar (Sonmez ve Arslan, 2007:403). Bir ihracat isleminin tiim taraflar1 bu
ithracattan kazancli ¢ikarlar. Bu acidan bakildiginda ihracat hem iilke hem isletme
ekonomisi hem de tiiketiciler bakimindan son derece &nemlidir. Ulke ekonomisi
perspektifinden bakildiginda kalkinmaya, doviz rezervlerine ve ithalat1 karsilamaya
katki saglamaktadir. Isletme 6zelinde diisiiniildiigiinde, satislarda artis saglamakta ve
yabanci rakiplerden farkli taleplerin nasil karsilanacagmin 6grenilmesinde fayda
saglamaktadir. Tiiketiciler agisindan bakildiginda ise ¢esitliligin artmasi ve fiyatlarin
diisiise gegmesine katkida bulundugu sdylenmektedir. fhracat yapma islemi uzun
prosediirler gerektirmekte ve bazen stres olusturabilmektedir. Bu yoniiyle i¢ pazara

nazaran karmasik oldugu soOylenebilir. Ama biiylik karlar, genis kazanimlar ve
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tecriibeler saglamaktadir. Her iilke de igletmeleri tesvik etmek i¢in ¢esitli politikalar

gelistirmekte ve destekler saglamaktadir (Goger, 2013:28-30).

Ihracatin; uzmanlasmay1 ve iilkelerin ellerinde bulundurdugu kaynaklar:
etkin, verimli kullanmay1, pazarlama potansiyeli olan {iriinlere yogunlasarak etkin
iiretim ve pazarlama yapilmasma imkan sagladigi soylenebilir. Thracat ayrica
teknolojik gelismelerin takip edilmesini ve gelismelerin piyasaya uygulamasini tesvik

etmektedir (Pagaman, 2010:4-5).

3.3.Thracat Performansi Kavram ve Onemi

Thracat performansi, uluslararasi igletmeler icin her zaman temel konular
arasinda yer almistir. Bu nedenle yaygin olarak incelenmistir. Ancak
kavramsallastirilmas1 ve olciimii ile ilgili tam bir fikir birligi yoktur. Ihracat
performansi, devletler tarafindan en cok arastirilan ancak en az anlasilan ve en
tartigmali alanlar arasindadir. Bu gergek, ekonomik kiiresellesmeye ve pazarlarin
liberallesmesine bagl kalinmasindan ve iilkelerin ekonomik biiyiimeye ulagsmak i¢in
thracat performansimi dncelemelerinden kaynaklanmaktadir. Yani bu yontem alani
arastirmacilar kadar, isletme yoneticileri ve kamu politika yapicilari i¢in de d6nemlidir

(Mercan, 2019:20).
[hracat performanst ile ilgili gesitli tanimlar yapilmistir.

Cavusgil ve Zou’nun yaptigi tamima gore ihracat performansi, ihracat
planlama stratejilerinin uygulanmasi yoluyla bir iriiniin ihra¢ edilmesi konusunda
isletmenin ekonomik ve stratejik hedeflerinin gerceklestirebilme derecesini gosteren
Olgiit olarak tanimlanmistir (Cavusgil ve Zou, 1994:4). Leonidou ve arkadaslarmin
yaptig1 tanima gore ihracat performansi, bir isletmenin ihracat faaliyetlerinin neticesi
olarak olusan ekonomik, davranigsal ve diger tiim sonuclar olarak belirtilmistir
(Leonidou vd., 2002:53). Diamantopoulos ve Kakkos, ihracat performansini, ihracat
davraniglarimin yansimasi olarak gérmiisler ve nitelendirmislerdir. Bu bakis acisina
gore ihracat performansi, “isletme i¢ ve dis ¢evresine 6zgii kosullarin ihracat igleminin
sonu¢lanmasma yonelik etkisi” olarak tanimlamistir (Diamantopoulos ve Kakkos,

2007:1). Sancinin 2019 yilinda yaptigi tanimlamaya gore ihracat performansi,
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isletmenin  belirli bir zaman diliminde pazarlama stratejileri kapsaminda
gerceklestirdigi ihracat faaliyetlerinin ekonomik ve stratejik ¢iktilarinin isletmenin
hedeflerini karsilama derecesidir (Sanci, 2019:56). Yukarida yapilan tanimlar
dahilinde 6zetle ihracat performansi su sekilde tanimlanabilir: Dig pazarlara mal ve
hizmet ihrag eden isletmelerin, ihracat islemleri sonucunda elde ettikleri ekonomik,

stratejik ve davranigsal kazanimlaridir (Anil, 2009:1).

Ihracat faaliyeti ihracat performansma bagl artan mikro ve makro etkiler
aragtirmaya degerdir. Bu nedenle ihracat performans 6lglimii giincel bir konudur ve
arastirmacilar, uygulayicilar icin 6énemli bir alandir. Thracat performansmn daha iyi
anlagilmasi, maliyetleri ve i¢ pazara bagimliligin1 azaltacak, Ulkelerin doviz
rezervlerini biriktirmesini saglayacak, sosyal refah1 artiracak, endustrilerin gelismesi,
verimliliklerinin arttirilmasi ve yeni istihdam olanaklar1 saglayacaktir (Lages ve
Lages, 2004: 36). Bu nedenle, gelismekte olan ihracatei iilkelerin hiikiimetleri ve
isletmeleri, ihracat performansini artrmak igin basartyr artiracak faktorleri

belirlemelidir (Rock ve Ahmed, 2014: 109).

Performans tek bir konu ile smirlandirilip OSlgiilemeyecegi igin, ¢esitli
kavramsal degiskenler, performans degiskenleriyle iliskilendirilmistir. Bu kapsamda
orgiitsel, yonetsel, c¢evresel ve stratejik belirleyicilere  odaklanilmistir
(Diamantopoulos ve Kakkos, 2007: 2). Soham, (1998) “ihracat performansinin 6lgiisii;
thracat yogunlugu, algilanan karlilik ve ihracat etkinliginin siirekliligini igerir.”
seklinde bir degerlendirmede bulunmustur (Shoham ve Kropp, 1998: 59). Ihracat
performansini ortaya koymak i¢in mevcut ihracat satiglari, bir dnceki yilin ihracat
satiglari ile karsilastirilir. Lages'e gore (2008) finansal ve finansal olmayan faktorleri;
ithracat yogunlugu, ihracat basaris1 ve thracat memnuniyeti sekillendirir (Lages vd.,
2008: 307). ihracat performansi degiskenlerinin bir kism1 ekonomik ve bir kismi ise
ekonomik olmayan degiskenlerden olusur. Ekonomik degiskenlere Ornek; ihracat
karliligi, ihracat satig biiyiimesi, ihracat satiglar1 ve ihracat yogunlugu vb. verilebilir.
Diger yandan ekonomik olmayan degiskenlere ise ihracat hedefi basarisi: 6rnek olarak
verilebilir (Chen vd., 2014: 2-3).
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3.4.KOBI Kavram

Kiiciik ve orta biiyiikliikteki isletme (KOBI) kavrami noktasinda (lkelere,
kurum ve kuruluglara gore farkli tanimlarin ortaya c¢iktig1 gorilmiistiir. Hangi
isletmelerin KOBI olarak goriilecegi, o iilkenin ekonomisinin biiyiikliigiine ya da
tanimlamay1 yapan iilke ve kurulusun onceliklerine gore belirlenmektedir. Bundan
dolayidir ki literatiirde ortak bir tanim bulunmamaktadir. Ekonomik diizeyi,
sanayilesme yapist ve diizeyi, pazar biiylikliigii, ¢calisan sayisi, kullanilan teknoloji,
faaliyette bulunulan sektor, tiretilen malin 6zelligi gibi birtakim olgiitler 15131nda

KOBI'lerin kavramsallastig1 goriilmektedir (Akgemci, 2001:4).
Tirkiye de KOBI Kavrami

Gegmis yillarda iilkemizde bulunan gesitli kurumlar tarafindan KOBI'ler
icin yapilan farkl tanimlamalar yapilmistir. Ancak 18 Kasim 2005 tarihli ve 25997
sayil1 Resmi Gazetede yayimlanan ve 18 Mayis 2006 tarihinden itibaren uygulamaya
giren “Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmelerin Tanimi ve Siniflandiriimas1 Hakkinda
Yénetmelik” ile ortak bir KOBI tanimi belirlenmistir. Bu yiiriirliige giren yonetmelik
ile beraber KOBI tanimlamasinda, ¢alisan sayis1, net satis hasilat1 ve mali bilango

bliylikligli esas alinmaya baglanmistir (Alural, 2019:8).

Resmi Gazete'de yayimlanan 24 Haziran 2018 tarihli 30458 sayili karar ile
kicik ve orta dlgekli isletmelerin taniminda degisiklik yapilmasi karar1 alimmustir.

Buna gore KOBI tanimi ve smiflandirilmasi soyledir.

Tablol. KOBI Tanim ve Siniflari

Tamm Kriterleri Mikro Olcekli KOBI | Kiiciik Olcekli KOBI | Orta Olcekli KOBI
Calisan Personel | <10 <50 <250

Sayist

Yillk  Net  Satig | <3 Milyon TL <25 Milyon TL <125 Milyon TL
Hasilat1

Yillikk Mali Bilango | <3 Milyon TL <25 Milyon TL <125 Milyon TL
Toplam1

Kaynak: (KOSGEB Stratejik Plan1 2019-2023:12)
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Mikro isletme: Calisan sayis1 yillik 10 kisiden az ve yillik net satis hasilati
veya yillik mali bilango miktarmdan herhangi biri 3 milyon TL'yi asmayan
isletmelere denir.

Kiigiik olcekli isletme: Calisan sayist yillik 50 kigiden az ve yillik net satig
hasilat1 veya yillik mali bilango miktarlarindan herhangi biri 25milyon TL'yi
asmayan isletmelere denir.

Orta olgekli igletme: 250 kisiden az ¢alisani olan ve yillik net satis hasilat1
veya mali bilangodan herhangi biri 125 milyon TL'yi ge¢cmeyen isletmeler orta
biiyiiklikte isletme olarak adlandirilir (Kugik ve Orta Buyuklukteki

Isletmelerin Tanim1 ve Smiflandirilmas1 Hakkinda Yonetmelik, 2018).

3.5.KOBI’ler Neden ihracata Yonelir?

Isletmelerin ihracata ydnelmesinde cesitli nedenler vardir. Bunlardan en

onemli olanlar1 su sekilde siralanabilir (Isik ve Delice, 2007:77):

Satiglar1 ve karlilig1 yiikseltmek

Olusan mevsimlik dalgalanma tepkilerini dengeleme

Diinya pazarinda pay edinmek ve i¢ pazarda olan gereksinimi azaltmak
Vergi ve gesitli ihracat tesviklerinden ve desteklerden yararlanmak

D1s pazardaki giiglii rakiplerin iirtinleri ile rekabet etme becerisi kazanip, bu
beceriyi i¢ pazarda uygulamak

I¢ pazardaki émriinii tamamlamak iizere olan iiriinlerin dmriinii uzatmak

Fazla olan Uretim kapasitesini satmak istemek

KOBI'lerin ihracat yapmalarmi olumsuz ydénde etkileyen bazi igsel ve dissal

faktorler bulunmaktadir. (Isik ve Delice, 2007:77)

¢ faktorler olarak: yetersiz bilgi, ydnetim beceri eksikligi ve sermaye

yetersizligi,
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e Digsal faktorler olarak: ticari olarak yapilmis kisitlamalar, biirokratik
prosediirlerin ¢oklugu, iletisim ve dagitim (lojistik) problemleri vb. saymak

mUmkundr.

3.6. KOBI ve Ihracat Yetkinligi

KOBIler kaliteli ve profesyonel olarak ihracat islemlerini gerceklestirirken
baz1 bilgi ve tecriibelere ihtiya¢ duyarlar. Yabanci pazarlarda ihracat yapmak, o
pazarm demografik, ekonomik, kiiltiirel, din vb. gibi yapilarini bilmek igletmeler i¢in
cetin olan rekabet ortaminda avantaj saglayacaktir. iste tamda bu noktada devreye
ihracat yetkinligi girmektedir. Ozellikle KOBI gibi isletmeler ihracat yetkinligi
kavramma yogunlagmalidir. Calisanlarmin ihracat konusunda deneyimli olmasi,
isletmelerin ithracat deneyimi, ihracat bilgisi, ihracata bagliligi ve pazarlama planlama
yetenegi vb. konular ihracat yetkinligini olusturdugu i¢in tiim bu boyutlarin birlikteligi
ihracat gergeklestiren isletmeler ve KOBI ler igin goz ard1 edilemeyecek kadar 6nem
arz etmektedir. Bundan dolayidir ki literatirde konuya iliskin birgok ¢alisma

yapilmaistir.

Aksoy Mihoglu’nun 2019 yilinda yaptig1 “Kobilerin Ihracat Davranislar1:
Konya Otomotiv Yan Sanayi Sektdriindeki Kobiler Uzerine Bir Arastirma” ¢alismanin
amac1; KOBI’lerin ihracat faaliyetlerine baslamalarinda ve siirdiirmelerinde etkili olan
faktorlerden hareketle, bu faktorlerin ihracat davranislari {izerindeki etkisini
arastirmak olarak belirlemistir. Calismanm bulgularina gore, “Sektdrdeki KOBI’lerin
ithracat finansmanlarinda Eximbank kredilerini kullanim oranlarmnm diisiik oldugu
goriilmektedir. Isletmelerin, tesvikler ve Eximbank kredileri ile ilgili yeterince bilgi
sahibi olmamalari, diizenli bir tesvik takip mekanizmalarmin bulunmamasi vb.
nedenlerle sektorel tegvik programlarmdan tam anlamiyla yararlanamamaktadirlar. Bu
noktada o6zellikle KOBI’lere yonelik mevcut sektorel tesvik programlarmin
arastirilmasi ve bu tesviklerden bilingli bir sekilde yararlanilmasi i¢in isletmelerde
tesvik takip birimlerinin kurulmasi, bu birimde c¢alisacak personelin egitimi ic¢in

Sanayi ve Ticaret odalarinda, bu alanda uzman kisilerden alinacak egitimlerin ve
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akademisyenler tarafindan verilecek kurslarin faydali olacagi ongoriilmektedir.”

denilmektedir (Aksoy Mihoglu, 2019:95).
3.7. KOBI ve ihracat Performansi

Ihracat Performansi tiim isletmeler icin arastirilmasi gereken konular
arasindadir. KOBI’lerin de ihracatta hangi boyutta olduklari, girdikleri piyasadaki
pazar paylar1 arastirilip belirlenmelidir. Yerli literatirde KOBI ler ve ihracat
performanst birlikteligi ile ilgili yapilan calismalardan bazi Ornekler asagida

srralanmistir:

Aktas (2017:84) tarafindan gergeklestirilen ¢alismada, KOBI’lere yonelik
demografik faktorlerin ihracat performansina etkisi arastirilmigtir. Arastirmada genel
olarak KOBI’lerin, ihracat performansi faktoriinde kararsiz olduklari, cevre
faktoriinde kararsiz olduklari, firma karakteri alt faktoriinde ihracat performansini
etkilemedigini diistindiikleri ve yine is stratejilerinde ise etkilemedigini diistindikleri
sonuglarina ulasilmistir. Erkan (2017:95) tarafindan gergeklestirilen ¢alismada
“KOBI’lerin ihracat performanslarinda karsilastiklar1 sorunlarin tespitine ¢alisilmis
ve bu sorunlarmn ¢éziimii {izerine politika 6nerilerinde bulunulmustur. Gergeklestirilen
analizlerde firmalarin calisan sayisi, faaliyet gosterdigi siire, ihracat miktar1 gibi
demografik unsurlarla Thracat Sorunlar1 Algis1 Olgeginin alt boyutlar1 olan Pazarla
Ilgili Genel Bilgiler, Yurtdis1 Talep Kosullar1 ve Ihracat Maliyeti etkisi Coklu
Regresyon Analizi ile test edilmistir. Saha arastirmasi sonucu elde edilen bulgulardan,
firmalarda fhracat Sorunlar1 Algis1 Olgeginin alt boyutlari iizerinde etkili oldugunu
ortaya koymaktadir.” Sire (2022:97) tarafindan gergeklestirilen ¢alisma sonucunda,
KOBI’lerin uluslararasilasma derecelerinin; pazar ve girisimci yonliiliikleri iizerinde
ve inovasyon yonlilukleri Gizerinde pozitif yonlii ve anlaml bir etkisi oldugu tespit
edilmistir. Ayrica KOBI’lerin; pazar, girisimci ve inovasyon yonliiliiklerinin
KOBI’lerin ihracat performans: iizerinde pozitif yonlii ve anlamli bir etkisi oldugu

belirlenmistir.
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3.8. Thracat Yetkinligi ve Thracat Performansi

Ihracat gerceklestiren isletmeler pazardaki mevcut diizeylerini gdrmek,
yaptiklar1 ticaretteki imajlarini belirlemek i¢in performanslarmi 6grenmek isterler.
Zaten bash basma ihracat performans: isletmeler icin ciddi &nemlidir. Ihracat
yetkinligi de dogrudan ihracat performansmni etkiledigi i¢inde bu iki kavramin
birlikteligi, arastirmaya deger bir konu olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Yerli literaturde

yer alan bazi calismalar asagida sunulmustur:

Kaplan ve Eren’in 2014 yilinda yaptig1 caligmada “firma ¢alisanlarinin bilgi ve
deneyiminin, firmanm ihracat deneyiminin, firmanin ihracat pazar bilgisinin, ithracat
baghligiin, pazarlama planlama yetenekleri ve ithracat performansi iizerindeki etkileri
ve pazarlama planlama yetenekleri ile ihracat performans: arasindaki iligki
arastirilmistir. Arastirma sonucunda, firma calisanlarinin bilgi ve deneyimi, firmanin
ihracat deneyimi, firmanin ihracat pazar bilgisi, firmanin ihracat bagliliginin
pazarlama planlama yetenekleri ve ihracat performansi ile pozitif olarak iliskili oldugu
tespit edilmistir. Bunun yami sma, pazarlama planlama yeteneginin de ihracat
performansi ile pozitif iliskili oldugu goriilmustir” (Kaplan ve Eren, 2014:1). 2023
yilinda Boukar1 yaptigi “Girisimcilik yonelimi, inovasyon yetenegi, ihracat
yetenekleri ve ihracat performansi arasindaki iligkilerin analizi” baslikli ¢alisma
sonucunda; girisimcilik yonelimi, ihracat yetenekleri, ve inovasyon yeteneginin
ihracat performansmi etkiledigi ayrica girisimcilik yonelimi ile ihracat performansi
iliskisinde ihracat yetenekleri ve inovasyon yeteneginin aracilik etkisi oldugu tespit
edilmistir. Bu baglamda, uluslararas1 pazarlarda daha yiiksek performans, karlilik ve
biiyiime hedefi olan isletmelerin ihracat faaliyetlerinde yeteneklerini gelistirmek icin

daha blyuk caba gostermeleri gerektigi sdylenebilir (Boukari, 2023:115).
3.9. Psikolojik Mesafe ve Thracat Performansi

Psikolojik mesafe kavraminin ihracat yapan isletmeler i¢in dnemli oldugu
belirtilmisti. Psikolojik mesafenin bir ¢iktist olarak kabul edilebilecek olan ihracat
performans da tiim sirketler icin oldugu gibi KOBI’ler igin de son derece énemlidir.

Nitekim ihracat performansi, isletmenin ihracat kalitesinin, imajinin, ekonomik
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degerinin ne oldugunu, hangi durumda oldugunu gdsteren kavramdir. Bu iki kavramin
birlikteliginin Onemi arastirmacilar tarafindan da incelenmistir. Asagida da

literatiirden bazi ornekler mevcuttur.

2013 yilinda Godekmerdan vd. (2013:170) tarafindan gergeklestirilen
“Tiirkiye'nin Avrupa Birligi iilkelerine ihracatinda psikolojik mesafenin rolii” baslikli
calismada Tirkiyenin AB iilkelerine ihracatinda psikolojik mesafe boyutlarinin
etkilerinin belirlenmesine ¢alisilmistir. Elde edilen sonuglara gore: Tiirkiye ile AB
iilkeleri arasinda genel olarak egitim, endiistriyel gelismislik ve kiiltiir bakimindan
farkliliklarin artmasmin ihracat miktarina katki sagladigi, politik sistem bakimidan
farkliliklarin artmasinin ise ihracat miktarini azalttig1 goriilmiistiir. Konzou (2019:67)
tarafindan yapilan “Algilanan Psikolojik Mesafenin Tiirkiye-Afrika Ticareti
[liskilerinde Rolii” baslikli calismada; psikolojik mesafe kavraminimn Tiirkiye ile Bat1
Afrika arasinda uluslararas: ticaret iliskileri lizerine etkisi incelenmistir. Calisma
sonucunda her iki bolge arasinda psikolojik mesafenin yiiksek oldugu tespit edilmistir.
Ayrica iki Ulke arasinda yabanci dil, politik, yasal ve ekonomik faktérlerin Tirkiye
Bat1 Afrika arasindaki ticaret akisini biiyiik dl¢iide etkiledigi sonucuna varilmistir.
Demirag (2019:5) tarafindan gergeklestirilen “Psikolojik mesafe ve pazarlama karmasi
adaptasyonunun ihracat performansi lizerine etkisi: Bir dlgek gelistirme ve iliskisel
analiz calismas1” baslikl1 doktora tezinde, psikolojik mesafe dnciilerini belirlemek ve
psikolojik mesafe algisi, pazarlama karmasi adaptasyonu ve ihracat performansi
arasidaki nedensellik iliskisinin belirlenmesi amaglamistir. Calismadan elde edilen
sonuglara gore: “Psikolojik mesafe onciilerinden personel uzmanhginin, psikolojik
mesafenin sadece (lke boyutu (zerinde bir etkisinin bulundugu; Is birligi
kurumsallagsma ve isletmenin uluslararasi pazar deneyimi boyutlarinin ise psikolojik
mesafenin iilke ve birey boyutlar1 lizerinde etkili oldugu tespit edilmistir. Ayrica,
pazarlama karmasi adaptasyonu agisindan psikolojik mesafenin iilke ve birey
boyutunun; iiriin, fiyat, tutundurma ve dagitim boyutlar1 {izerinde etkili oldugu

belirlenmistir”.
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3.10. Psikolojik Mesafe ve KOBI

KOBI’ler ihracat yapmak istiyorlarsa yogun rekabet ortaminda miicadele
edebilmek i¢in bazi1 avantajlar elde etmelidir. Bu noktada psikolojik mesafe énemli bir
kavram olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Psikolojik mesafe kavrami basli basina her
biiyiikliikteki isletme i¢in onemli konumdayken KOBI ler icin 6nemi ¢ok daha
blyuktir. Mevcut pazardaki din, dil, kiiltiir, vb. gibi konularin bilinmesi, ona gore
yapilacak olan ihracat1 etkilemektedir. Literatlirde bu iki kavramin birlikteligine iliskin

baz1 6rnek ¢aligmalar asagida sunulmustur:

2013 yilinda Puthusserry, Child vd. “Psikolojik Mesafe, Is Etkisi ve Basa
Cikma Bigimleri: Ingiliz ve Hintli Ortak KOBI'lerin Incelenmesi” baslikli ¢alisma
yapmiglardir. Calisma sonucu olarak Psikolojik mesafe boyutlarmin ihracat
gerceklestirme tlizerindeki etkilerinde farklilik gosterdigi ve Psikolojik mesafenin ayni
zamanda firmanm sektoriine gore de farkliliklar gosterdigi bulunmustur Kiiltiirel
olarak bagimli psikolojik mesafe boyutlari, kurumsal olarak bagimli boyutlardan daha
az etkiye sahip olma ve basa ¢ikma egilimindedir. Bu ¢alismanin temel teorik ¢ikarima,
bir firmanin sektorii gibi faktorleri dikkate alarak “mesafe” arastirmasi alaninda bir
olasilik perspektifinin benimsenmesi gerektigi ve bunun simdiye kadar oldugundan

daha karmasik bir analitik gergeve gerektirecegidir (Puthusserry, Child vd., 2013:1).
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DORDUNCU BOLUM

4. ULUSLARARASI PAZARLAMA SURECINDE PSiKOLOJiK MESAFENIN
VE IHRACAT YETKINLIKLERININ IHRACAT PERFORMANSI
UZERINDEKI ROLU: KONYA’DA FAALIYET GOSTEREN KOBI’LER
UZERINDE ARASTIRMA

4.1.Arastirmanin Amaci ve Kapsami

Isletmeler iiriin ve hizmetlerini satarlarken girdikleri pazarlarda gesitli
stratejilere ve yetkinliklere sahip olmali ve planlamalar yapmalidirlar. Bu ¢aligmanin
temel amaci; Uluslararasi pazarlama siirecinde psikolojik mesafenin ve ihracat
yetkinliklerinin gergeklestirilen ihracat performansi iizerindeki etkisinin Kobiler

kapsaminda belirlenmeye ¢alisilmasidir.

Calismanin birinci boliimiinde psikolojik mesafe kavrami, bu kavramin
unsurlarini, bu kavramm Onciillerinden; ikinci bdliimiinde ihracat yetkinligi
kavramindan, bu kavramin boyutlarindan; ii¢iincii boliimde ihracat kavramindan, bu
kavramm o©neminden, ihracat performansi kavram ve Oneminden, kobilerin bu
kavrama neden yoneldiklerinden . Tiim bu boliimler uluslararasi pazarlama siirecinde
degerlendirilecektir. Dordiincii ve son boliimde ise anket ile veri toplama yontemi
kullanilarak Uluslararas1 pazarlama siirecinde psikolojik mesafenin ve ihracat
yetkinliklerinin ihracat performansi ilizerinde ne tiir bir rolii oldugu saptanmaya
calisilacaktir. Elde edilen veriler SPSS istatistik programi ile analiz edilip

sonuclandirilacaktir.
4.2. Arastirmanin Yontemi

Arastirma da yontem olarak anket yontemi kullanilmistir. Anket formu {i¢
boliimden olusturulmustur. Birinci bdliimde isletmelerin 6zellikleri i¢in bilgi formu,
ikinci boliimde psikolojik mesafe 6lgegi ve liglincli boliimde ise isletme yetkinligi,

performansi 6lgegi olmak iizere toplam 60 soru katilimeilara yoneltilmistir.
4.3.Arastirma Orneklemi

Aragtirma Konya da faaliyet gosteren ihracat islemi gergeklestiren Kiigiik ve

Orta Biiyiikliikteki Isletmeler ¢alismamizin drneklemini olusturmaktadir. Bu calisma
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dogrultusunda Konya 6zelinde 170 isletmeye yiiz ylize anket yontemi ile ulasilmis ve

katilimeilarin vermis olduklar1 cevaplar neticesinde bulgular elde edilmistir.
4.4 Veri Toplama Metodu

Ampirik aragtirma yaparken birincil (gozlem, goriisme, anket, deney, alan
calismasi) ve ikincil veri (baskalar1 tarafindan derlenmis birincil veriler) olmak tizere
iki tip veri kullanilmaktadir. Bu ¢alismanin literatiir arastirmasi ve anket formunun
belirlenmesi i¢in ikincil verilerden, ampirik calisma i¢in de birincil verilerden
yararlanilmustir. Ikincil veriler, birincil verilerden elde edilecek sonuglarin daha iyi
anlasilmasi i¢in gerekli ve 6nemlidir. Tkincil verilerin elde edilmesinde, konu ile ilgili
stireli, sliresiz yaymlar, Internet kaynaklari, veri tabanlari, web sayfalari, daha 6nce

yapilan lisansiistii tez caligmalar1, uzmanlik tezleri vb. kaynaklardan yararlanilmistir.

4.5.Arastirma Modeli ve Hipotezleri

4.5.1. Arastirma Modeli

Sekil 1. Psikolojik Mesafe ve Thracat Yetkinliklerinin Ihracat
Performansima Etkisini Arastirma Modeli
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v

v

Yoneticinin Yapanci Pazar Deneyimi

Is birligi ve kurumsallasma

\ 4

Isletme Yetkinligi

Isletmenin Uluslararasi Pazar Deneyimi

v

Personel Uzmanligi

\4

v

Yoneticinin Kiiltiirel Farkliliklar1 Bilmesi

Isletme Calisanlarinin Thracat Deneyimi

v

v

Isletmenin fhracat Deneyimi

Isletmenin Thracat Bilgisi

v

v

isletmenin ihracat Baglihg

Isletmenin Pazarlama Planlama Yetenegi




32

4.5.2. Arastirma Hipotezleri

Hipotez 1 Yoneticinin yabanci pazar deneyimi, isletmenin ihracat performansini

pozitif yonde etkilemektedir.

Hipotez 2 Yoneticinin kiltiirel farkliliklara yonelik bilgi birikimi, isletmenin

ihracat performansini pozitif yonde etkilemektedir.

Hipotez 3 Isletmenin ihracat birimindeki personellerin uzmanliklari, isletmenin

thracat performansini pozitif yonde etkilemektedir.

Hipotez 4 Is birligi ve kurumsallagsma diizeyi, isletmenin ihracat performansini

pozitif yonde etkilemektedir.

Hipotez 5 Isletmenin ihracat noktasinda geldigi yetkinlik diizeyi, ihracat

performansim pozitif yonde etkilemektedir.

Hipotez 6 Isletmenin uluslararas1 pazar deneyimi, ihracat performansmi pozitif

yonde etkilemektedir.

Hipotez 7 Isletmenin psikolojik mesafe onciillerine ydnelik alg1 diizeyi, ihracat

performansimi pozitif yonde etkilemektedir.

Hipotez 8 Isletmenin cahsanlarinin ihracat deneyimi, ihracat performansini

pozitif yonde etkilemektedir.

Hipotez 9 Isletmenin ihracat deneyimi, ihracat performansini pozitif ydnde

etkilemektedir.

Hipotez 10  Isletmenin ihracat pazar bilgisi, ihracat performansini pozitif yonde

etkilemektedir.

Hipotez 11  Isletmenin ihracat bagliligi, ihracat performansini pozitif yonde

etkilemektedir.

Hipotez 12 Isletmenin pazarlama planlama yetenegi, ihracat performansini pozitif

yonde etkilemektedir.

Hipotez 13 Isletmenin ihracat yetkinlikleri, ihracat performansini pozitif yonde

etkilemektedir.
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Hipotez 14  Isletmenin psikolojik mesafe onciillerine yonelik algi diizeyleri,

“calisan sayilarma” gore anlamli sekilde farklilik gostermektedir.

Hipotez 15  Isletmenin psikolojik mesafe onciillerine yonelik alg1 diizeyleri,

“ihracat yaptiklar1 iilke sayilarma” gore anlamli sekilde farklilik gostermektedir.

Hipotez 16  Isletmenin psikolojik mesafe onciillerine yonelik algi diizeyleri,

“thracat yaptiklari siirelere” gére anlaml sekilde farklilik gostermektedir.

Hipotez 17  Isletmenin psikolojik mesafe onciillerine yonelik alg1 diizeyleri, “pazar

yapilarina” gore anlamli sekilde farklilik gostermektedir.

Hipotez 18  Isletmenin psikolojik mesafe onciillerine yonelik alg1 diizeyleri,

“ihracat yaptig1 sektorlere” gore anlaml sekilde farklilik gostermektedir.

Hipotez 19  Isletmenin ihracat yetkinlikleri, “calisan sayilarina” gdre anlamli

sekilde farklilik gostermektedir.

Hipotez 20  Isletmenin ihracat yetkinlikleri, “ihracat yaptiklar1 iilke sayilarina” gore

anlaml sekilde farklilik gostermektedir.

Hipotez 21  Isletmenin ihracat yetkinlikleri, “ihracat yaptiklar1 siirelere” gore

anlaml sekilde farklilik géstermektedir.

Hipotez 22  Isletmenin ihracat yetkinlikleri, “pazar yapilarina” gére anlamli sekilde

farklilik gostermektedir.

Hipotez 23 Isletmenin ihracat yetkinlikleri, “ihracat yaptig1 sektdre” gore anlamli

sekilde farklilik gostermektedir.
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Arastirmanm bulgular bolimiinde, arastirma verileri, arastirma problemi

dogrultusunda belirlenen sistematik ¢ercevesinde analiz edilerek elde edilen ampirik

sonuglar detaylandirilmistir.

4.6.1.1sletmelerin Betimleyici Ozellikleri

Bu baglik altinda, arastirma amaci kapsaminda yer alan ve isletme profilini

belirleyen; calisan sayisi, ihracat yapilan iilke sayisi, ihracat yapilan yil, pazar yapisi

ve ihracat yapilan sektor gibi degiskenlere iligkin betimleyici istatistik sonuglarina yer

verilmistir.

Tablo 2. Isletmelerin Demografik Istatistik Sonuclar

Demografik b N Demografik o .
Degiskenler Deger Frekans Yuzde Degiskenler Deger Frekans Yuzde
1-25 30 17,6 1-5 32 18,8
I 26-150 50 29,4 ihracat 6-10 36 21,2
Csz;i::l 151-250 90 529 Yapilan 11-20 2 18,8
Ulke Sayis1 21 ve (istii 70 41,2
Total 170 100,0 Total 170 100,0
1-5 32 18,8 Otomotiv 48 28,2
Gida ve
ihracat 6-10 30 17,6 . mutfak 44 25,9
Ihracat
Yapilan Yapilan esyalari
Zaman . Ambalaj
Arah 11-15 33 19,4 Sektor (plastik) 40 23,5
16 ve (istil 75 441 Makina yedek 59 22.4
parca
Total 170 100,0 Total 170 100,0
Uluslararast 45 26,5
Pazar
Ulusal ve
Yapisi Uluslararas: 125 73,5
Total 170 100,0

Tablo 2. incelendiginde, arastirma dahilinde Orneklem olarak secilen

isletmelerin  ¢alisan

sayilarinin =~ %52,9’unun

151-250;

%29,4’linlin  26-150;

%17,6’sinm da 1-25 oldugu goriilmektedir. Isletmelerin ihracat yaptig: iilke sayisi
incelendiginde, %41,2’sinin 21 ve {istii; %21,2’sinin 6-10; %18,8’inin 11-20; yine ayn1
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oranda %18,8’inin de 1-5 iilke sayis1 araliginda ihracat yaptig1 tespit edilmistir. Ote
yandan igletmelerin ihracat yaptig1 sektorlerle ilgili demografik degiskenler
incelendiginde, %28,2’sinin otomotiv, %25,9’unun gida ve mutfak esyalari;
%23,5’inin ambalaj (plastik) ve %22,4’linliin de makine-yedek parca sektorlerine
ihracat yaptiklar1 belirlenmistir. Bununla birlikte, isletmelerin ihracat yaptiklari siireler
incelendiginde ise %44,1’inin 16 y1l ve tizerinde ihracat yaptigi, %19,4 linlin 11-15 y1l
araliginda, %18,8’inin 1-5 y1l araliginda, %17,6’smnin da 6-10 yil araliginda ihracat
yaptig1 tespit edilmistir. Son olarak isletmelerin pazar yapilar1 incelendiginde,
%73,5’inin ulusal ve uluslararasi, %26,5’inin de uluslararas1 pazar yapisma sahip
oldugu belirlenmistir.

Tablo 3. isletmelerdeki Psikolojik Mesafe Algis1 Boyutlar1 Tanimlayici
Istatistikleri

Isletmelerdeki Psikolojik Mesafe Algis1 Boyutlari

Boyutlar Degiskenler % st s. Car]r()lkh Basiklik
5 _ 6. Isletmemulzde Ust Yongtlm hedef pazarin nasil 372 1,032 | -.567 -166
gE arqstlrllacaglnl bl}mektedlr.
s > | 7. Isletmemizde Ust Yonetim kiiresel ticaret
E % hareketlerini bilmektedir. 3,741,993 -524 -420
5 5 8 Isletmemizde Ust Yo6netim 1hracatupaza(1ar1nda ’ 3,92 938 -.660 028
8 8 ihracat uygulamalarmin nasil yapildigini bilmektedir.
f>? A& | 9. Isletmemizde Ust Yonetim hangi pazarlara ihracat 405 937 _.848 305

yapilacagini bilmektedir.

10. Isletmemizdeki ihracat faaliyetleri kapsaminda

g g yoneticilerimiz hedef pazarlardaki miisterilerin 3,85 | ,921 -,899 ,930
= .£ | Ozellikleri hakkinda bilgi sahibidir.

M & | 11. Isletmemizde Thracat faaliyetlerinde yoneticiler

g £ | hedef pazarlardaki miisterilerin yasam bi¢imi hakkinda | 3,56 | 1,093 -,580 -,240
8 % | bilgi sahibidir

2 = | 12. Isletmemizde fhracat faaliyetlerini ydneten

ffj LE: yoneticiler hedef pazarlardaki miisterilerin kiiltiirel 3,74 | 1,022 -,739 ,200

degerleri hakkinda bilgi sahibidir.

13. Isletmemizde Thracat birimindeki personelin ihracat

konusunda tavsiyeleri degerlidir. 3,88 | 1,067 | -815 123

14. Isletmemizde Thracat birimindeki personel ihracat

islemleri hakkinda yeterli bilgiye sahiptir. 3,98 | 948 -838 287

Personel
Uzmanlhigi

15. Isletmemizde Thracat birimindeki personel giincel

bilgi ve degisimleri takip etmektedir, 3,84 989 | -354 | 519

16. isletmemizde Thracat ile ilgili kararlar birimler

arasindaki is birligi icinde alinmaktadir. 3,881,928 -706 178

17. Isletmemizde yénetim ihracat birimiyle is birligi

icinde calismaktadir. 4,001,836 | -431 -514

18. Isletmemizde ihracat faaliyetleri profesyonel bir

ekiple yiiriitiilmektedir. 3,861 1,049 | 722 -149

Is Birligi ve
Kurumsallagma

19. Isletmemizde ihracat ile ilgili raporlar tiim birimler
tarafindan paylasiimaktadir.

3,51| 1,188 | -314 | -915
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20. Isletmemizde ihracat ile ilgili gelistirilen is

tanimlarina uyulmaktadr. 3,78 | 953 -,534 -211

21. Isletmemizin ihracat faaliyetleri belirli araliklarla

denetlenmektedir. 3,50 1,227 -,525 -,634

22. Isletmemizin ihracat pazarlarinda dagitim

faaliyetlerini yiiriitme becerisi yeterlidir. 3,67\ 1,070 | -39 ) 276

23. Isletmemizin iiretim kapasitesinin ihracat

faaliyetlerini kargilama diizeyi yeterlidir. 3,87 | 1,030 | -790 052

24. Isletmemizin hedef pazarin ihtiyaglarina uygun
ozelliklerde tiretim yapabilme becerisine sahiptir. (3, 4,11 ,967 | -1,128 1,104
Etiket)

Isletme Yetkinligi

25. Isletmemiz ihracat faaliyetlerinin yiiriitiilmesine

yonelik yeterli kaynaga sahiptir. 412 834 -905 1,140

26. Isletmemizde ihracat pazarinda beklentileri

kargilayan kalite seviyesi saglanabilmektedir. 4111917 -818 268

27. Isletmemiz ihracat faaliyetlerinde hedef pazarin

ekonomik sartlar1 hakkinda bilgi sahibidir. 3,951,896 -307 -286

28. Isletmemiz ihracat faaliyetlerinde hedef iilkenin

ekonomik sartlar1 hakkinda bilgi sahibidir. 3,851 971 -407 -304

29. Isletmemiz ihracat faaliyetlerinde hedef pazara ait

mevzuat ve belgeler hakkinda bilgi sahibidir. 3,85 946 | 76 24

30. Isletmemiz ihracat faaliyetlerinde deme siiregleri

hakkinda bilgi sahibidir. 405 869 | -748 | 276

31. Isletmemiz ihracat faaliyetlerinde teslim sekilleri

hakkinda bilgi sahibidir. 419 816 1 835 | ,540

32. Isletmemiz ihracat faaliyetlerinde hedef pazarin

cografik yapisi hakkinda bilgi sahibidir. 3,88 918 -634 326

Isletmenin Uluslararasi Pazar
Deneyimi

33. Isletmemiz ihracat faaliyetlerinde hedef pazarin

nitfusu ve dagilimi hakkinda bilgi sahibidir. 3671 1,059 =578 | 112
Cronbach's Alpha (Giivenirlik Analizi) SN(h;fgcg ,944
ayist )=

Tablo 3’de isletmelerdeki psikolojik mesafe algis1i boyutlarinin tammlayici
istatistik, basiklik & carpiklik degerleri ile giivenirlik analizi sonuglar1 goriilmektedir.
Tanimlayic1 istatistikler incelendiginde her bir alt boyutu ifade eden gozlenen
degiskenlerin ortalamalar1 ve standart sapma puanlar1 Tablo 3’de yer almaktadir.
Ampirik sonuclar dogrultusunda ortalamalar degerlendirildiginde psikolojik mesafe
algis1 degiskeninin ilk alt boyutu olan ydneticinin yabanci pazar deneyimi boyutu
icerisinde yer alan “iist yonetim hangi pazarlara ihracat yapilacagim bilmektedir”
gbzlenen degiskeninin en yiiksek ortalamaya (%x=4,05) sahip oldugu belirlenmistir.
Diger yandan yoneticinin kiiltiirel farkliliklar1 bilmesi alt boyutunda “isletmemizdeki
ihracat faaliyetleri kapsaminda yoneticilerimiz hedef pazarlardaki miisterilerin
ozellikleri hakkinda bilgi sahibidir” ifadesi en yiiksek ortalamaya (%=3,85) sahip
degisken olarak yer almaktadir. Personel uzmanlig: alt boyutunda ise “igletmemizde

ihracat birimindeki personel ihracat islemleri hakkinda yeterli bilgiye sahiptir”
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ifadesinin en yiiksek ortalamaya (x=3,98) sahip oldugu gériilmektedir. Is birligi ve
kurumsallagma alt boyutunda “igletmemizde yonetim ihracat birimiyle is birligi icinde
calismaktadr” ifadesinin en yliksek ortalamaya (x=4,00) sahip oldugu belirlenmistir.
Isletme yetkinligi alt boyutunda yer alan “isletmemiz ihracat faaliyetlerinin
yiiriitiilmesine yonelik yeterli kaynaga sahiptir” ifadesinin en yliksek ortalamaya sahip
oldugu tespit edilmistir. Son olarak isletmenin uluslararasi pazar deneyimi alt
boyutunda yer alan “isletmemiz ihracat faaliyetlerinde teslim sekilleri hakkinda bilgi
sahibidir” ifadesinin de en yiiksek ortalamaya (x=4,19) sahip oldugu goriilmektedir.

Diger taraftan veri grubuna yapilacak istatistiksel testler belirlenirken 6ncelikli olarak
verilerin normal dagilip dagilmadigi analiz edilmelidir. Eger veriler normal dagiliyorsa
parametrik testler, normal dagilmiyorsa parametrik olmayan testler kullanilarak analiz
yapilmalidir. Bu dogrultuda, Tablo 3. incelendiginde, isletmelerdeki psikolojik mesafe
algis1 boyutlar1 verilerine yapilan basiklik (kurtosis) ve c¢arpiklik (skewness) testi
sonucunda verilerin -1,5 ile +1,5 araliginda oldugu ve verilerin normal dagilim
gosterdigi tespit edilmistir (Tabachnick & Fidell, 2007). Son olarak isletmelerdeki
psikolojik mesafe algis1 boyutlarinda yer alan her bir ifade/gézlenen degisken igin
gergeklestirilmis olan Cronbach’s Alpha (giivenirlik analizi) analizi sonuglari
incelendiginde, 28 gozlenen degiskenin igsel tutarlilik diizeylerinin, 0,60 kritik
smirmin (Durmus vd., 2013: 89) {lizerinde (,944) oldugu tespit edilmistir. Bu
dogrultuda isletmelerdeki psikolojik mesafe algis1 boyutlarinda yer alan ifadelerin
oldukca giivenilir oldugu ve sorular arasindaki uyumunda miikemmel diizeye yakin

oldugu ifade edilebilir.

Tablo 4. ihracat Yetkinligi Boyutlar1 Tanimlayici istatistikleri

Ihracat Yetkinligi Boyutlar

Boyutlar Degiskenler x | Std. S. | Carpiklik | Basiklik
;E; 3 3.4. 1$'le'tmem121n ihracat pazarlama elemanlari 3.86 903 _4l1 -.600
o £ = E bilgilidir.
SR .E ——
% T% § é 35. {slet.m.emlzm ihracat pazarlama elemanlari 391 918 _415 -.499
- % .2 § tecriibelidir.
S 36. Islletmem'lzl'n ihracat pazarlama elemanlar yeterli 393 927 _355 -.890
beceriye sahiptir.
- _ |37 Isletmemiz dis pazar faaliyetlerinde tecriibelidir. | 3,95 | ,928 -,580 -,300
5§82 38 Isletmemlz d1§ pazarlara kolayca uyum 403|846 _413 689
£ £ &' | gosterebilmektedir.
O < D : . . . .
%= A |39. Isletmemiz uluslararasi alanda ihracat deneyimi 414! 304 783 435
vardir. ’ ’ ’ ’
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- 40. Isletmemizde dis pazarlara iliskin miisteri bilgisi
g bulunmaktadir. 3,96 824 | -,694 ,874
= D . . .
=z |31 Isletmemiz di§ pazarlarda islerin nasil 408 873 | -1,025 | 1442
g B | ylritildigiing bilmektedir.
S @ | 42. Isletmemizin dis pazarlardaki distribiitorlere
E " |iligkin bilgisi yeterlidi. 3,941 888 | 499 | -245
Ny 43. Isletmemizin dis pazarlardaki miisteriler
hakkindaki bilgisi yeterlidir 3,921 884 1 -474 | -003
- 44, Tsletme diizeyinde ihracata yonelik gergekgi 3.73 | 1,013 _436 456
= planlamalar yapilmaktadir.
= 45. Isletmemizde ihracat faaliyetlerinde yeterli sayida
m - -
A eleman istihdam edilmektedir. 3,841 1,059 -634 319
] 46. Isletmemizde yonetim olarak ihracatta 6nemli
g derecede sorumluluk iistlenilmektedir. 3,901 1,007 | -783 176
k= 47. Isletmemizde ihracat icin, i¢ pazarda
5 kullanilandan daha fazla maddi kaynak 3,79 | ,998 =574 -,228
g kullanilmaktadir.
= 48. Isletmemizde dis pazarlara odaklanma durumu
yeterlidir. 3,80 | 1,086 | -,716 -,144
49. Isletmemizde ihracat pazarlama planlamasi
g | yapilmakiadr. 3,64 | 1,107 | -,522 -,439
Lg %ﬁ 50. Isletmemizde ihracat hedefleri agikca ortaya 367 1.135 602 410
N § koyulmaktadir. ’ ’ ’ ’
Q—{ T . . . .o .
e 5} ..Isletmemlzln 1hrac?1t stratejileri agik ve net 3.65 | 1,121 631 345
g g blglmde belirlemektedir.
g e |52. Isletmemiz ihracati gelistirmek i¢in genis ve ) )
:'v-; f kapsaml planlar yapmaktadr. 3,57 | 1,092 486 263
— 53. Isletmemizde ihracati gelistirme planlart titizlikle 3.56 | 1,076 | -386 626
uygulanmaktadir.
Cronbach's Alpha (Giivenirlik Analizi) SI\; %Si%% ,944

Tablo 4’de isletmelerin ihracat yetkinligi boyutlarmin tamimlayici istatistik,
basiklik & c¢arpiklik degerleri ile giivenirlik analizi sonuglar1 verilmektedir.
Tanimlayic1 istatistikler incelendiginde her bir alt boyutu ifade eden gozlenen
degiskenlerin ortalamalar1 ve standart sapma puanlar1 Tablo 4’de goriildiigii gibidir.
Ampirik sonuglar ve ortalamalar degerlendirildiginde ihracat yetkinligi degiskeninin
ilk alt boyutu olan calisanlarin ihracat deneyimi boyutu icerisinde yer alan
“isletmemizin ihracat pazarlama elemanlari yeterli beceriye sahiptir” gozlenen
degiskeninin en yiiksek ortalamaya (x=3,93) sahip oldugu belirlenmistir. Diger yandan
isletmenin ihracat deneyimi alt boyutunda “isletmemiz bir alanda ihracat deneyimi
vardir.” ifadesi en yiiksek ortalamaya (x=4,14) sahip degisken olarak yer almaktadir.
Isletmenin ihracat bilgisi alt boyutunda ise “isletmemiz dis pazarlarda islerin nasil
yiiriitiildiigiinii bilmektedir” ifadesinin en yliksek ortalamaya (x=4,08) sahip oldugu

goriilmektedir. Isletmenin ihracat baglilig1 alt boyutunda “isletmemizde yénetim olarak
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ihracatta onemli derecede sorumluluk iistlenilmektedir” ifadesinin en yiiksek
ortalamaya (x=3,90) sahip oldugu belirlenmistir. Son olarak igletmenin pazarlama
planlama yetenegi alt boyutunda yer alan “isletmemizde ihracat hedefleri agik¢a
ortaya koyulmaktadir” ifadesinin en yiiksek ortalamaya (%=3,67) sahip oldugu tespit
edilmistir.

Diger taraftan, Tablo 4. incelendiginde, isletmelerin ihracat yetkinligi boyutlar
verilerine yapilan basiklik (kurtosis) ve ¢arpiklik (skewness) testi sonucunda verilerin
-1,5 ile +1,5 araliginda oldugu ve normal dagilim gosterdigi tespit edilmistir
(Tabachnick & Fidell, 2007). Ayrica, isletmelerin ihracat yetkinligi alt boyutlarinda
yer alan her bir ifade/gdzlenen degisken i¢in gergeklestirilmis olan Cronbach’s Alpha
(giivenirlik analizi) analizi sonuglar1 incelendiginde, 20 gozlenen degiskenin igsel
tutarlilik diizeylerinin, 0,60 kritik smirmimn (Durmus vd., 2013: 89) {izerinde (,944)
oldugu tespit edilmistir. Bu dogrultuda isletmelerin ihracat yetkinligi alt boyutlarinda
yer alan ifadelerin oldukg¢a giivenilir oldugu ve sorular arasindaki uyumun da

miikemmel diizeye yakin oldugu ifade edilebilir.

Tablo 5. Thracat Performans1 Tanimlayici Istatistikleri

Boyutla Degiskenler x  Std.S. Carpikli Basiklik
r k
54 Isl'etrflemlzl'n planlanan ihracat satislarina ulasma 3.63 1,008 _430 _336
w»  diizeyi yiiksektir.
g 55. Eletmemizin genel ihracat performansi yiiksektir. 3,75 ,991 -,579 -,051
5 5§. Isle?tmetrilzin son {ig yilda, ihracat faaliyetleri basarili 3.85 997 -630 _148
5 bir sekilde biiylimektedir.
a_‘ T . . . . . B .
- 57. Islketrgemlzln ihracat faaliyetine iligkin pazar pay1 3.82 1,007 611 223
S artmaktadur.
,5“ 58. Isletmemizin toplam satiglari igerisinde ihracat 383 1.055 663 264
g satislar biylimektedir. ’ ’ ’ ’
§ 59. Isletmemizin yabanci pazarlardaki marka imaji 390 1.038 746 189
§ giiclenmektedir. ’ ’ ’ ’
h_‘ 0 . . . . . .
60. Isletmemizin 1hre.1.cat su'rec;lermm basariyla 4,04 969 833 063
tamamlanma oran1 yiiksektir.
Cronbach's Alpha (Giivenirlik Analizi) ?(M)af; ,927
ayist )=

Tablo 5’de igletmelerin ihracat performansi gézlenen degiskenlerinin tanimlayici
istatistik, basiklik & ¢arpiklik degerleri ile giivenirlik analizi sonuglar1 verilmektedir.
Tanimlayici istatistikler incelendiginde degiskenlerin ortalamalar1 ve standart sapma
puanlar1 Tablo 5°de detaylandirilmistir. Ampirik veriler degerlendirildiginde ihracat

performansi degiskeni igerisinde yer alan “isletmemizin ihracat siireglerinin basariyla
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tamamlanma oram yiiksektir” gozlenen degiskeninin en yiiksek ortalamaya (x=4,04)
sahip oldugu belirlenmistir. Bununla birlikte isletmenin ihracat performansi1 boyutunda
“isletmemizin yabanci pazarlardaki marka imaj1 giiclenmektedir” ifadesinin de ikinci
en yliksek ortalamaya (x=3,92) sahip degisken oldugu tespit edilmistir. Tablo 5’de
ihracat performansit boyutunun diger gozlenen degiskenlerine ait ortalamalar
incelendiginde, ifadelerin 3,60’ {izerinde bir ortalamaya sahip oldugu goriilmektedir.
Bununla birlikte, Tablo 5. incelendiginde, isletmelerin ihracat performansi boyutu
verilerine yapilan basiklik (kurtosis) ve ¢arpiklik (skewness) testi sonucunda verilerin
-1,5 ile +1,5 araliginda oldugu ve normal dagilim gosterdigi tespit edilmistir
(Tabachnick & Fidell, 2007). Ayrica, isletmelerin ihracat performanst boyutunda yer
alan her bir ifade/gozlenen degisken i¢cin gergeklestirilmis olan Cronbach’s Alpha
(giivenirlik analizi) analizi sonuglar1 incelendiginde, 7 gozlenen degiskenin igsel
tutarhilik diizeylerinin, 0,60 kritik smirinin (Durmus vd., 2013: 89) iizerinde (,927)
oldugu tespit edilmistir. Bu dogrultuda isletmelerin ihracat performansi boyutunda yer
alan ifadelerin oldukca giivenilir oldugu ve sorular arasindaki uyumun da mitkkemmel

diizeye yakm oldugu ifade edilebilir.

4.6.2.Isletmelerdeki Psikolojik Mesafe Algis1 ve Thracat Yetkinligi Alt

Boyutlari ile ihracat Performansi iliskisi Pearson Korelasyon Analizi

Bu boéliimde, isletmelerdeki psikolojik mesafe algisi ile ihracat yetkinligi alt
boyutlarmin ihracat performansi ile iliskisini tespit etmek amaciyla Pearson
korelasyon analizi gergeklestirilmistir. Pearson korelasyon analizi ampirik sonuglarina

dair detaylar agsagidaki tablolarda (Tablo 6. & 7.) agiklanmustir.

Tablo 6. Isletmelerdeki Psikolojik Mesafe Algis1 Alt Boyutlar ile Isletmenin

Ihracat Performansi iliskisi Pearson Korelasyon Analizi

Isletmelerdeki Psikolojik Mesafe Algis

L — 5 = — 7 Isletmenin
Q &) — ) < .
SEEE_ g 22 w2 9.2 5 A Thracat
Sgr2¥E 8 ®& EE _IE3
S323FSs=s g8 xE 3 5% =S X Performansi
a5 = 5 & 3 e —?m s
e ¥ m PR 3 B 2R 5~

~ A~ D =M > 5

5 = Y Yabanci r 1

=22 s

cL3S g Pazar

= L & . . p

5 ISR Deneyimi _

L R YKiiltiirel r ,586 1




41

Fark
Bilinm p 000
Personel r 614" 618" 1
Uzmanligi p 000 ,000
isbirligi_ r 6047 578" 644" 1
Kurumsal p ,000 ,000 ,000
fsletme r 4877 3737 4157 584" 1
Yetkinligi p ,000 ,000 ,000 000
isl_ r 5567 L6237 489" 5417 567
Ul‘;fiira?rgst p  ,000 ,000 ,000 ,000 000
isletmenin r 527 503 5207 673" 4377 534" 1
. Ihracat p ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 000
erformansi

** Korelasyon 0.01 diizeyinde anlamlidir. (2-tailed).

Tablo 6.’deki Pearson korelasyon analizi verileri incelendiginde, isletmelerin

thracat performansi bagimli degiskeni ile isletmelerdeki psikolojik mesafe algisi alt

boyutlar1 bagimsiz degiskenlerinin tamami arasinda anlamli iliskiler (p=,000) tespit

edilmistir. Bununla birlikte, isletmelerdeki psikolojik mesafe algisi alt boyutlarindan

yabanci pazar deneyimi [1=,527 (p=,000)]; kiiltiirel farkhiliklarin bilinmesi [r=,503

(p=,000)]; personel uzmanhgi [r=,529 (p=,000)]; is birligi & kurumsallagma [1r=,673

(p=,000)]; isletme yetkinligi [r=,437 (p=,000)] ve uluslararas: pazar deneyimi [r=,534

(p=,000)] ile isletmenin ihracat performansi arasinda agirlikli olarak orta kuvvette

anlamli iligkiler oldugu belirlenmistir.

Tablo 7. isletmelerin Thracat Yetkinligi Boyutlan ile Thracat Performans: iliskisi

Pearson Korelasyon Analizi

Ihracat Yetkinligi Boyutlar1

Isl. Isletmenin Isletmenin Isletmenin Isl. Isletmenin
Calisan ; : : Pazarlama Thracat
; Ihracat Ihracat Ihracat
Thracat Denevimi Biloisi Baslihs Planlama Performansi
Deneyimi 4 & sig Yetenegi
Isl. Calisan r 1
~ Ihracat
§ Deneyimi P
% Isletmenin 1 ,684™ 1
A Thracat
8 _ Deneyimi P 000
€ Isletmenin r = ,536" ,646" 1
= Thracat
%’ Bilgisi p ,000 ,000
§ Isletmenin 1 ,589™ ,519 517 1
= ]_nggﬁf‘g; 000 000 000

Isl. r 660" 599" 6247 124 1
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Pazarlama
Planlama p ,000 ,000 ,000 ,000
Yetenegi
1s!etmenin r ,637" ,530™ ,558™ /756" 77 1
Ihracat ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
Performansi

** Korelasyon 0.01 diizeyinde anlamlidir. (2-tailed).

Tablo 6. incelendiginde, isletmelerin ihracat performansi bagimli degiskeni ile
isletmelerin ihracat yetkinligi alt boyutlar1 bagimsiz degiskenlerinin tamami arasinda
anlamh 1iliskiler (p=,000) tespit edilmistir. Bu dogrultuda, ihracat yetkinligi alt
boyutlarindan ¢alisanlarin ihracat deneyimi [r=,637 (p=,000)]; isletmenin ihracat
deneyimi [r=,530 (p=,000)]; isletmenin ihracat bilgisi [r=,558 (p=,000)]; isletmenin
ihracat baghiligi [r=,756 (p=,000)] ve isletmenin pazarlama planlama yetenegi [r=,777
(p=,000)] ile isletmenin ihracat performansi arasinda agirlikli olarak orta kuvvette ve

orta kuvvetin ilizerinde anlamli iligkiler oldugu belirlenmistir.

4.6.3.Isletmelerdeki Psikolojik Mesafe Algis1 ve ihracat Yetkinligi Alt
Boyutlarinin Thracat Performansina Etkisine Yonelik Coklu Dogrusal Regresyon

Analizi

Bu boliimde, isletmelerdeki psikolojik mesafe algisi ile ihracat yetkinliginin alt
boyutlarmin ihracat performansi tizerindeki etkisini 6lgmek amaciyla ¢oklu dogrusal
regresyon analizi gerceklestirilmistir. Gergeklestirilen analizin verilerine dair detaylar

asagidaki tablolarda (Tablo 8. & 9.) detaylandirilmistir.

Tablo 8. isletmelerdeki Psikolojik Mesafe Algis1 Boyutlari ile isletmenin Thracat

Performansi Coklu Dogrusal Regresyon Analizi

Standardize

Bagimsiz Bagimh Katsayilar t 0 Coklu Bagmti
Degiskenler Degisken  ——g Tolerance VIF
YYabanci
o PazarDeneyimi 091 1150 252 482 2,074
oy YKilltrel
.ﬁ = FarkBilinm —> ,021 ,259 , 796 ,446 2,243
Z & Personel isletmenin
oh Uzmanlign > oomen 073 902 368 460 2,176
25 Isbirligi Perfi
= oo errormansi
LR Kuramsallagma 471 5,547 000 420 2,380
g slet
= sletme
2 Yetkinligi 033 450 653 549 1,821

Isl. Uluslararas1

PazarD. ’ ,198 2,465 015 468 2,137
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R? ,506
Diizeltilmis R? ,488
F istatistigi 27,828 (p=,000)

Tablo 8.’deki ¢oklu dogrusal regresyon analizi verileri incelendiginde, isletmelerdeki
psikolojik mesafe algis1 alt boyutlarindan, is birligi ve kurumsallagma ile isletmelerin
uluslararast pazar deneyimi degiskenlerinin igletmenin ihracat performansi iizerinde anlamli
diizeyde (p<,05) bir etkiye sahip oldugu tespit edilmistir. Bu dogrultuda Tablo 8.’de goriildiigii
gibi F degerinin 27,828 (p=,000) oldugu goriilmektedir. Bunun anlami olusturulan ¢oklu
dogrusal regresyon modelinin istatistiksel olarak anlamli oldugudur. Bagka bir ifade ile
isletmelerin ihracat performansini, psikolojik mesafe algisi alt boyutlarindan en az bir ile
tahmin etmenin istatistiksel olarak miimkiin oldugudur. Veriler incelendiginde, is birligi ve
kurumsallagmamn ihracat performansmi B,471 (p=,000) kuvvetinde, uluslararasi Pazar
deneyiminin de ihracat performansini f=,198 (p=,015) kuvvetinde etkiledigi tespit edilmistir.
Ote yandan diger psikolojik mesafe algis1 alt boyutlarinin ihracat performanst iizerinde anlaml1
bir etkisinin olmadig1 belirlenmistir. Ayrica VIF degerlerinin 10 degerinden kiigiik olmasi
degiskenler arasinda ¢coklu bagint1 olmadigini gostermektedir. Tablodaki R? degerleri modelin
aciklayicilik giiciinii gostermektedir. Yapilan ¢oklu dogrusal regresyon analizi sonucunda
bagimsiz degiskenlerin ihracat performansi degiskenini %50,6 oraninda acikladigi 0,01

anlamlilik seviyesinde bulunmustur.

Tablo 9. isletmelerin Thracat Yetkinligi Boyutlar ile ihracat Performans1 Coklu

Dogrusal Regresyon Analizi

- Standardize <
Bagimsiz Bagiml Katsayilar t 0 Coklu Bagmt1

o D o1 k - v
Degiskenler cetsen Beta Tolerance  VIF

Isl. Calisan

fhracat —» ,156 2,350 ,020 422 2,368
Deneyimi

Isletmenin

Ihracat —» -,047 -702 484 418 2,391
Deneyimi

Isletmenin
Thracat —»
Bilgisi

Isletmenin

fhracat ,069 1,130  ,260 ,493 2,029

p - Performansi
Isletmenin

Ihracat ~—» ,369 5,764 ,000 ,451 2,219
Bagliligi

Thracat Yetkinligi Boyutlari

Isl. Pazarlama

Planlama —» ,392 5,371 ,000 ,348 2,873
Yetenegi
R? ,696

Diizeltilmis R? ,687
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F istatistigi 75,265 (p=,000)

Tablo 9. incelendiginde, isletmelerin ihracat yetkinligi alt boyutlarindan,
calisanlarin ihracat deneyimi, isletmelerin ihracat baglilig ile isletmelerin pazarlama
planlama yetenegi degiskenlerinin igletmenin ihracat performansi iizerinde anlamli
diizeyde (p<,05) bir etkiye sahip oldugu tespit edilmistir. Ampirik sonuglar
incelendiginde, F degerinin 75,265 (p=,000) oldugu goriilmektedir. Bu veriler
olusturulan ¢oklu dogrusal regresyon modelinin istatistiksel olarak anlamli oldugunu
ortaya koymaktadir. Diger bir ifade ile isletmelerin ihracat performansini, ihracat
yetkinligi alt boyutlarindan en az bir ile tahmin etmenin istatistiksel olarak miimkiin
oldugudur. Veriler incelendiginde, ¢alisanlarin ihracat deneyiminin ihracat
performansimi 3,150 (p=,020) kuvvetinde, ihracat bagliliginin ihracat performansini
B=,369 (p=,000) kuvvetinde ve pazarlama planlama yeteneginin de ihracat
performansini =392 (p=,000) kuvvetinde etkiledigi tespit edilmistir. Ote yandan diger
ithracat yetkinligi alt boyutlarinin ihracat performansi iizerinde anlamli bir etkisinin
olmadig1 belirlenmistir. Ayrica VIF degerlerinin 10 degerinden kiiciik olmas1
degiskenler arasmnda c¢oklu bagmti olmadigini gostermektedir. Tablo 8’deki R?
degerleri modelin acgiklayicilik giiclinii gostermektedir. Gergeklestirilen ¢oklu
dogrusal regresyon analizi sonucunda bagimsiz degiskenlerin ihracat performansi

degiskenini %69,6 oraninda acikladigi 0,01 anlamlilik seviyesinde bulunmustur.

4.6.4.Isletmelerdeki Psikolojik Mesafe Algis1 ile Thracat Yetkinliginin

Ihracat Performansina Etkisine Yonelik Basit Dogrusal Regresyon Analizi

Bu boliimde isletmelerdeki psikolojik mesafe algisi ile ihracat yetkinliginin ihracat
performanst lizerindeki yordayici roliinii tespit etmek amaciyla basit dogrusal
regresyon analizi gerceklestirilmistir. Analiz sonuglarnma dair veriler asagidaki

tablolarda detaylandirilmistir.

Tablo 10. isletmelerdeki Psikolojik Mesafe Algis1 ile Isletmenin Thracat

Performansi Basit Dogrusal Regresyon Analizi

v Bagiml Standardize
Bagimsiz agimi Katsayilar t p

Degiskenler Degisken Beta
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. C o . Isletmenin
Isletmelerdeki Psikolojik Mesafe — > ihracat 683 12,07 000
Algisi
Performansi
R? ,466
Diizeltilmis R? ,463
F istatistigi 146,587 (p=,000)

Tablo 10. incelendiginde isletmelerdeki psikolojik mesafe algisinin igletmenin
thracat performansini istatistiksel olarak anlamli diizeyde (p<0,05) etkiledigi tespit
edilmistir. Bu dogrultuda analize dair sonuclar detaylandirildiginda; F istatistigi
146,587 ve p degeri ,000 oldugundan olusturulan basit dogrusal regresyon modelinin
anlamli oldugu tespit edilmistir. Diger bir ifade ile “isletmenin ihracat performansi”
degiskenini “isletmelerdeki psikolojik mesafe algisi” degiskeni ile tahmin etmek
istatistiksel olarak miimkiindiir. Analiz sonuglarina gore isletmelerdeki psikolojik
mesafe algismin, isletmelerin ihracat performansint f=,683 kuvvetinde anlamli bir
sekilde etkiledigi tespit edilmistir. Dolayisiyla etki katsayisinin (B) orta kuvvetin
iizerinde oldugunu ifade etmek miimkiindiir. Diger taraftan Tablodaki R ve R?
degerleri modelin agiklayicilik giiciinii gostermektedir. Yapilan basit dogrusal
regresyon analizi sonucunda isletmelerdeki psikolojik mesafe algisi degiskeninin
isletmenin ihracat performansini agiklama orani %46,6 olarak bulunmustur. Bu
baglamda, isletmenin ihracat performansmin psikolojik mesafe algisindan 6nemli

diizeyde etkilendigini ifade etmek miimkiindiir.

Tablo 11. isletmelerin ihracat Yetkinligi ile ihracat Performans: Basit Dogrusal

Regresyon Analizi

Standardize

Baglmm Bagimli Degisken _ Katsayillar t p
Degiskenler Beta
Isletmenin
Isletmelerin Thracat Yetkinligi —» |hracat ,812 18,015  ,000
Performansi

R? ,659
Diizeltilmis R? ,657

F istatistigi 324,552 (p=,000)

Tablo 11. incelendiginde isletmelerin ihracat yetkinliginin isletmenin ihracat

performansini istatistiksel olarak anlamli1 diizeyde (p<0,05) etkiledigi tespit edilmistir.
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Ampirik sonuglar degerlendirildiginde; F istatistigi 324,552 ve p degeri ,000
oldugundan olusturulan basit dogrusal regresyon modelinin anlamli oldugu
belirlenmistir. Baska bir ifade ile “isletmenin ihracat performansi” degiskenini
“isletmelerin ihracat yetkinligi” degiskeni ile tahmin etmek istatistiksel olarak
miimkiindiir. Analiz sonuglarina gore isletmelerin ihracat yetkinliginin, isletmelerin
thracat performansini f=,812 kuvvetinde anlamli bir sekilde etkiledigi tespit edilmistir.
Bu dogrultuda etki katsayisinin (B) oldukea yiiksek bir kuvvete sahip oldugunu ifade
etmek miimkiindiir. Dolayisiyla ihracat yetkinliginin ihracat performansi iizerinde
oldukga giiclii bir etkiye sahip oldugu belirlenmistir. Diger taraftan Tablodaki R ve R?
degerleri modelin agiklayicilik giiciinii gostermektedir. Yapilan basit dogrusal
regresyon analizi sonucunda isletmelerin ihracat yetkinliginin isletmenin ihracat
performansini agiklama orani %65,9 olarak bulunmustur. Bu dogrultuda, isletmenin
thracat performansinin ihracat yetkinliginden onemli diizeyde etkilendigini ifade

etmek miumkiindir.

4.6.5.isletmelerin Demografik Degiskenlerine Gore Psikolojik Mesafe
Algisi Fark Testi Sonuclar

Bu baslik altinda arastirma kapsaminda incelenen “psikolojik mesafe algis1”
degiskeninin isletmelerin demografik degiskenlerine gére anlamli farklilik gosterip
gostermedigi incelenmektedir. Psikolojik mesafe algis1 agisindan; calisan sayisi,
ithracat yaptigi iilke sayisi, ihracat yaptigi siire, pazar yapisi, ihracat yaptigi sektor gibi
smifli degiskenler arasindaki farki 6lgmek amaciyla gerceklestirilen fark testleri
sonucunda anlamli farkliliklar tespit edilmistir.

Tablo 12. isletmelerdeki Calisan Sayisina Gore Psikolojik Mesafe Algisi ANOVA
Testi Sonuclan

. 1 = .
Degisken Csz;f:l“ X Std. S. F Sig.(p) GAF*
L (1)1-25 357 600
PO (3) 151-250 4,06 590

*GAF: Scheffe testi sonuglarina gore gruplar arasi fark
**Ortalama fark 0.05 diizeyinde anlamlidir.
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Tablo 12. incelendiginde isletmelerin psikolojik mesafe algis1 agisindan ¢alisan
sayist arasindaki farkliliklar1 tespit etmek amaciyla “tek yonlii varyans analizi
ANOVA” gerceklestirilmistir. Grup ortalamalar1 arasinda farkin hangi grubun lehine
oldugunu tespit etmek amaciyla da “Scheffe” testi gerceklestirilmistir. ilk olarak,
psikolojik mesafe algis1 agisindan igletmelerin ¢alisan sayisina gore, “1-25 arasinda
calisan1 olan isletmeler ile 151-250 arasinda ¢alisana sahip olan isletmeler” arasinda
anlamli farkliliklar tespit edilmistir (p<,05). Ortalamalar incelendiginde farkin 151-
250 arasinda calisana sahip olan isletmeler lehine oldugu belirlenmistir (X=4,06).
Diger taraftan 26-150 arasinda calisana sahip olan isletmeler ile 151-250 arasinda
calisana sahip olan isletmeler arasinda da psikolojik mesafe algisi agisindan anlaml
farkliliklar bulunmustur (p<,05). Bu degiskenlerin de grup ortalamalar1 incelendiginde
farkin 151-250 arasinda c¢alisana sahip olan isletmeler lehine oldugu belirlenmistir.
(Bkz. Tablo 12). Dolayisiyla ANOVA testi sonuglar1 degerlendirildiginde, isletmelerde
calisan sayis1 arttikca psikolojik mesafe algisinin da arttigi ifade edilebilir.
Degiskenlerin grup ortalamalar1 incelendiginde en yiliksek ortalamaya da (X=4,06)
151-250 arasinda ¢aligani olan isletmelerin sahip oldugu goriilmektedir.

Tablo 13. Isletmelerin Thracat Yaptign Ulke Sayisina Gore Psikolojik Mesafe
Algis1 ANOVA Testi Sonuclar

ihracat
Degisken  Yapilan Ulke X Std. S. F Sig.(p) GAF*
Sayisi
Isl. (1) 1-5 3,47 ,578 1.4
Psikolojik  (2) 6-10 3,55 ,604 ]
Mesafe (3) 11-20 3,73 ,459 23,831 000 éj
Algist (4) 21 ve Ustl 4,25 475

*GAF: Scheffe testi sonuglarina gore gruplar arasi fark
**QOrtalama fark 0.05 diizeyinde anlamlidir.

Tablo 13.’deki ANOVA testi sonuglar1 degerlendirildiginde isletmelerin psikolojik
mesafe algis1 acisindan ihracat yapilan iilke sayilar1 arasinda anlamli farkliliklar tespit
edilmigtir. Psikolojik mesafe algis1 agisindan ihracat yapilan iilke sayisina gore, “1-5
iilke arasinda ihracat yapan isletmeler ile 21 ve {lizerinde lilkeye ihracat yapan
isletmeler” arasinda anlamli farklhiliklar tespit edilmistir (p<,05). Ortalamalar

incelendiginde farkin 21 ve {izerinde iilkeye ihracat yapan igletmeler lehine oldugu

belirlenmistir (x=4,25). Diger taraftan 6-10 iilke arasinda ihracat yapan isletmeler ile

21 ve ilzerinde lilkeye ihracat yapan isletmeler arasinda da anlamli farkliliklar
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belirlenmistir. Grup ortalamalar1 incelendiginde farkin yine 21 ve iizerinde iilkeye
ihracat yapan isletmeler lehine oldugu goriilmektedir. Son olarak 11-20 iilke arasinda
ihracat yapan igletmeler ile 21 ve lizerinde iilkeye ihracat yapan isletmeler arasinda
anlaml farkliliklar tespit edilmistir. Grup ortalamalar1 incelendiginde yine farkin 21
ve lizerinde lilkeye ihracat yapan isletmeler lehine oldugu belirlenmistir (Bkz. Tablo
13). Bu baglamda, isletmelerin ihracat yaptigi iilke sayis1 arttik¢a psikolojik mesafe
algis1 agisindan grup ortalamalarmin da arttigini ifade etmek miimkiindiir.

Tablo 14. isletmelerin Thracat Yaptign Siireye Gore Psikolojik Mesafe Algist
ANOVA Testi Sonuclar

ihracat -

Degisken Yapilan Siire X Std. S. F Sig.(p) GAF*
sl. (1) 1-5 3,61 624 Gruplar
Psikolojik ~ (2) 6-10 4,00 677 arasinda
Mesafe (3) 11-15 3.73 585 3,502 095 nlaml fark
Algist (4) 16 ve stl 3,96 576 yoktur.

*GAF: Scheffe testi sonuglarma gore gruplar aras: fark

Tablo 14. incelendiginde isletmelerin psikolojik mesafe algis1 agisindan ihracat
yapilan siire arasindaki farkliliklar1 tespit etmek amaciyla gerceklestirilen ANOVA
testi sonuglar1 dogrultusunda gruplar arasinda anlamli bir fark bulunmamaktadir. Grup
ortalamalarinda farklilik olmasina ragmen anlamlilik diizeyinin kritik deger olan
0,05°den biiyiik oldugu (p=,055) tespit edilmistir. Dolayisiyla igletmelerin psikolojik
mesafe algis1 agisindan ihracat yapilan siire arasinda anlamli bir fark tespit
edilememistir.

Tablo 15. Isletmelerin Pazar Yapisina Gore Psikolojik Mesafe Algis1 T-Testi
Sonuglari

Degisken  Pazar Yapisi X Std. S. t Sig.(p) df (sd.)
ISL Uluslararast 3,50 576

Psikolojik 4,844 000 168
Mesafe Ulusal ve 399 583

Algisi Uluslararasi ' '

Tablo 15. incelendiginde psikolojik mesafe algisi agisindan, isletmelerin pazar
yapist arasindaki farkliliklar1 tespit etmek amaciyla “bagimsiz gruplar T-testi”
gerceklestirilmistir. Isletmelerin pazar yapisina gore psikolojik mesafe algis1 arasinda
anlaml farkliliklar tespit edilmistir (p<,05). Bir diger ifade ile uluslararasi pazar

yapisina sahip olan isletmeler ile ulusal ve uluslararasi pazar yapisina sahip olan
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isletmeler arasmda psikolojik mesafe algis1 acisindan anlamli  farkhiliklar
belirlenmistir. Grup ortalamalar1 degerlendirildiginde farkin ulusal ve uluslararasi
pazar yapisina sahip olan isletmeler (x=3,99) lehine oldugu goériilmektedir (Bkz. Tablo
20). Dolayisiyla ulusal ve uluslararasi pazar yapisina sahip olan isletmelerin,
uluslararasi pazar yapisma sahip olan isletmelere kiyasla psikolojik mesafe algisi
acisindan daha yiiksek bir ortalama puana sahip oldugu ifade edilebilir.

Tablo 16. Isletmelerin Thracat Yaptigi Sektore Gore Psikolojik Mesafe Algist
ANOVA Testi Sonuclar

ihracat
Degisken Yapilan X Std. S. F Sig.(p) GAF*
Sektor
(1) Otomotiv 4,05 ,619
. (2) Gida ve 1.
Isl. Mutfak 3,59 ,633
Psikolojik  Esyalar . 000 ;g
Mesafe (3) Ambalaj 4.0 500 ’ ’ 3: A
Algist (plastik) ' '
(4) Makine, 3,66 549
yedek parca

*GAF: Scheffe testi sonuglarina gore gruplar arasi fark
**QOrtalama fark 0.05 diizeyinde anlamlidir.

Tablo 16. incelendiginde isletmelerin ihracat yaptig1 sektore gore psikolojik
mesafe algis1 arasindaki farkliliklar1 tespit etmek amaciyla “tek yonlii varyans analizi
ANOVA” gerceklestirilmistir. Psikolojik mesafe algisi agisindan ihracat yapilan
sektore gore, “otomotiv ve gida-mutfak esyalar1” gruplar1 arasinda anlamli farkliliklar
tespit edilmistir (p<,05). Ortalamalar incelendiginde farkin otomotiv sektorii lehine
oldugu belirlenmistir (x=4,05). Diger taraftan otomotiv ile makine ve yedek parga
sektorleri arasinda da psikolojik mesafe algisi acisindan anlamli farkliliklar
bulunmustur (p<,05). Bu degiskenlerden de farkin otomotiv sektdrii lehine oldugu
belirlenmistir. Ote yandan gida ve mutfak esyalar1 ile ambalaj (plastik) sektorleri
arasinda da psikolojik mesafe algist acisindan anlamli farkhiliklar bulunmustur
(p<,05). Farkin ambalaj (plastik) sektorii lehine oldugu tespit edilmistir. Son olarak,
ambalaj (plastik) ile makine, yedek parga sektorleri arasinda psikolojik mesafe algisi
acisindan anlamli farkliliklar belirlenmistir (p<,05). Ortalamalar incelendiginde farkin
ambalaj (plastik) sektorii (x=4,09) lehine oldugu goriilmektedir (Bkz. Tablo 16).

Dolayisiyla grup ortalamalar1 incelendiginde otomotiv ve ambalaj (plastik)
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sektorlerinin psikolojik mesafe algisi agisindan daha yiiksek ortalamalara sahip oldugu

gorilmektedir.

4.6.6.Isletmelerin Demografik Degiskenlerine Gore IThracat Yetkinligi

Fark Testi Sonuglar

Bu boliimde arastrma kapsaminda incelenen “ihracat yetkinligi” degiskeninin
isletmelerin demografik degiskenlerine gore anlamli farklilik gosterip gostermedigi
incelenmektedir. Ihracat yetkinligi agisindan; ¢alisan sayisi, ihracat yaptigi iilke sayisi,
thracat yaptig1 siire, pazar yapisi, ihracat yaptigi sektor gibi smifli degiskenler
arasindaki farki 6lgmek amaciyla gerceklestirilen fark testleri sonucunda anlamlhi
farkliliklar tespit edilmistir.

Tablo 17. isletmelerdeki Cahsan Sayisina Gore Thracat Yetkinligi ANOVA Testi
Sonuclar

Degisken Csﬂ;f’s‘l“ X std. s. F Sig.(p) GAF*
fsl. (1) 1-25 3,51 645

fhracat (2) 26-150 3,75 563 6,911 001 1-3
Yetkinligi (3) 151-250 4,00 683

*GAF: Scheffe testi sonuglarina gore gruplar arasi fark
**Qrtalama fark 0.05 diizeyinde anlamhdir.

Tablo 17. incelendiginde isletmelerin ihracat yetkinligi agisindan ¢alisan sayis1
arasindaki farkliliklar1 tespit etmek amaciyla “tek yonlii varyans analizi ANOVA”
gerceklestirilmistir. Ihracat yetkinligi agisindan isletmelerin ¢alisan sayisina gore, “1-
25 arasinda ¢alisani olan igletmeler ile 151-250 arasinda calisana sahip olan igletme”
arasinda anlaml farkliliklar tespit edilmistir (p<,05). Ortalamalar incelendiginde 151-
250 arasinda calisana sahip olan isletmeler lehine oldugu belirlenmistir (X=4,00).
Diger taraftan 1-25 arasinda ¢alisana sahip olan isletmeler ile 26-150 arasinda ¢alisana
sahip olan isletmeler arasinda da ihracat yetkinligi agcisindan anlaml farkliliklar tespit
edilememistir (p>,05). Ote yandan 26-150 arasinda calisana sahip olan isletmeler ile
151-250 arasinda calisana sahip isletmeler arasinda da ihracat yetkinligi acisindan
anlaml1 farklhiliklar bulunamamastir (p>,05). (Bkz. Tablo 17). Dolayisiyla isletmelerde
calisan sayisinda rakamsal aralik ¢ok daha fazla arttik¢a ihracat yetkinliginin de arttig1
ifade edilebilir.
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Tablo 18. Isletmelerin Thracat Yaptigi Ulke Sayisina Goére fhracat Yetkinligi
ANOVA Testi Sonuclar

Ihracat
Degisken  Yaptig1 Ulke X Std. S. F Sig.(p) GAF*
Sayis1
(1) 1-5 3,35 ,629 14
Isl. Thracat (2) 6-10 3,62 ,676
Yetkinligi  (3) 11-20 3,73 ,614 18,942 000 g:j
(4) 21 ve Ustl 4,23 521

*GAF: Scheffe testi sonuglarina gore gruplar arasi fark
**QOrtalama fark 0.05 diizeyinde anlamlidir.

Tablo 18. incelendiginde isletmelerin ihracat yetkinligi agisindan ihracat
yapilan iilke sayis1 arasindaki farkliliklar: tespit etmek amaciyla “tek yonlii varyans
analizi ANOVA” gerceklestirilmistir. Thracat yetkinligi agisindan ihracat yapilan iilke
sayisina gore, “1-5 iilke arasinda ihracat yapan isletmeler ile 21 ve lizerinde iilkeye
thracat yapan isletmeler” arasinda anlamli farkliliklar tespit edilmistir (p<,05).
Ortalamalar incelendiginde farkin 21 ve iizerinde iilkeye ihracat yapan isletmeler
lehine oldugu belirlenmistir (x=4,23). Diger taraftan 6-10 {ilke arasinda ihracat yapan
isletmeler ile 21 ve lizerinde lilkeye ihracat yapan isletmeler arasinda da anlamlh
farkliliklar belirlenmistir. Grup ortalamalar1 incelendiginde farkin yine 21 ve iizerinde
iilkeye ihracat yapan isletmeler lehine oldugu goriilmektedir. Son olarak 11-20 {ilke
arasinda ihracat yapan isletmeler ile 21 ve iizerinde iilkeye ihracat yapan isletmeler
arasinda anlamli farkliliklar tespit edilmistir. Grup ortalamalar1 incelendiginde yine
farkin 21 ve lizerinde iilkeye ihracat yapan isletmeler lehine oldugu belirlenmistir
(Bkz. Tablo 18). Bu baglamda, isletmelerin ihracat yaptigi lilke sayis1 arttik¢a ihracat
yetkinlikleri agisindan grup ortalamalarinin da arttigini ifade etmek miimkiindiir.

Tablo 19. isletmelerin Ihracat Yaptig: Siireye Gore Ihracat Yetkinligi ANOVA
Testi Sonuc¢lan

o, ihracat - .
Degisken Yaplll;l T;ﬁre X Std. S. F Sig.(p) GAF*
i (1) 15 3,60 658
Isl. (2) 6-10 3,87 736 ]
\racat (31115 3.69 743 3,425 019 1-4
£ 7(4) 16 ve Ustl 4,00 608

*GAF: Scheffe testi sonuglarma gore gruplar arasi fark
**Qrtalama fark 0.05 diizeyinde anlamlidir.

Tablo 19. incelendiginde isletmelerin ihracat yetkinligi agisindan ihracat

yapilan siire arasindaki farkliliklar: tespit etmek amaciyla “tek yonlii varyans analizi
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ANOVA” gerceklestirilmistir. Thracat yetkinligi acisindan ihracat yapilan siireye gore,
“1-5 yil arasinda ihracat yapan isletmeleri ile 16 yil ve ilizerinde ihracat yapan
isletmeler arasinda anlamli farkliliklar tespit edilmistir (p<,05). Ortalamalar
incelendiginde farkin 16 yil ve iizerinde isletmelerin lehine oldugu belirlenmistir
(x=4,00). Diger smnifli degiskenler arasinda ihracat yetkinligi agisindan ise anlamli bir
farklilik bulunamamustir. Dolayisiyla ihracat yapilan siire araligi en az olanla en ¢ok
olan arasinda anlamli bir fark ortaya ¢ikmaktadir. Farkin ihracat yapilan siire agisindan
16 yil ve iizeri grubu lehine olmasini, ihracat yapilan siire zarfinda deneyim arttikga

thracat yetkinliginin de arttig1 seklinde yorumlamak miimkiindiir.

Tablo 20. isletmelerin Pazar Yapisina Gore Thracat Yetkinligi T-Testi Sonuclan

Degisken  Pazar Yapisi X Std. S. t Sig.(p) df (sd.)
sl. Uluslararasi 3,58 ,653
ihracat Olusal v 2,991 ,003 168
Yetkinligi oo V€ 3,93 672

Uluslararasi

Tablo 20. incelendiginde ihracat yetkinligi agisindan, isletmelerin pazar yapisi
arasindaki farklhiliklar1 tespit etmek amaciyla “bagimsiz gruplar T-testi”
gerceklestirilmistir. Isletmelerin pazar yapisina gore ihracat yetkinliklerinde anlaml
farkliliklar tespit edilmistir (p<,05). Bir diger ifade ile uluslararasi pazar yapisina sahip
olan isletmeler ile ulusal ve uluslararasi pazar yapisina sahip olan isletmeler arasinda
thracat yetkinligi agisindan anlamli farkliliklar belirlenmistir. Grup ortalamalari
degerlendirildiginde farkin ulusal ve uluslararasi pazar yapisina sahip olan isletmeler
(x=3,93) lehine oldugu goriilmektedir (Bkz. Tablo 20). Dolayisiyla ulusal ve
uluslararasi pazar yapisina sahip olan isletmelerin, uluslararasi pazar yapisina sahip

olan igletmelere nazaran ihracat yetkinligi a¢isindan daha etkin bir noktada oldugu

ifade edilebilir.

Tablo 21. isletmelerin ihracat Yaptigi Sektore Gore Thracat Yetkinligi ANOVA
Testi Sonuclar

ihracat
Degisken Yapilan X Std. S. F Sig.(p) GAF*
Sektor
(1) Otomotiv 4,13 ,552
[sl. Thracat  (2) Gida ve 1-2
Yetkinligi  Mutfak 3,46 125 13,320 ;000 1-4

Esyalar 2-3
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(3) Ambalaj 3-4
(plastik) 412 ,580

(4) Makine,

yedek parca 3,62 ,601

*GAF: Scheffe testi sonuglarina gore gruplar arasi fark
**QOrtalama fark 0.05 diizeyinde anlamlidir.

Tablo 21. incelendiginde isletmelerin ihracat yetkinligi agisindan ihracat
yapilan sektorler arasindaki farkhiliklar: tespit etmek amaciyla “tek yonlii varyans
analizi ANOVA” gerceklestirilmistir. Thracat yetkinligi agisindan ihracat yapilan
sektore gore, “otomotiv ve gida-mutfak esyalar1” gruplar1 arasinda anlaml farkliliklar
tespit edilmistir (p<,05). Ortalamalar incelendiginde farkin otomotiv sektorii lehine
oldugu belirlenmistir (x=4,13). Diger taraftan otomotiv ile makine ve yedek parca
sektorleri arasinda da ihracat yetkinligi agisindan anlamli farkliliklar bulunmustur
(p<,05). Bu degiskenlerden de farkin otomotiv sektorii lehine oldugu belirlenmistir.
Ote yandan gida ve mutfak esyalar1 ile ambalaj (plastik) sektorleri arasinda da ihracat
yetkinligi agisindan anlamli farkliliklar bulunmustur (p<,05). Farkin ambalaj (plastik)
sektorii lehine oldugu tespit edilmistir. Son olarak, ambalaj (plastik) ile makine, yedek
parca sektorleri arasinda ihracat yetkinligi agisindan anlamli farkliliklar belirlenmistir
(p<,05). Ortalamalar incelendiginde farkin ambalaj (plastik) sektorii (x=4,12) lehine
oldugu goriilmektedir (Bkz. Tablo 21).

4.6.7.Arastirma Modeli Hipotez Testi Sonuclar
Arastirmanin kavramsal modeli ¢ergevesinde olusturulan hipotezleri test etmek

amaciyla gerceklestirilen basit ve ¢oklu dogrusal regresyon analizleri dogrultusunda

hipotezlerin kabul ve ret durumlar1 asagidaki sekil ve tabloda ifade edilmistir.
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Sekil 2. Arastirma Modeli Hipotez Testi Sonuglar1

isl. Psikolojik Mesafe Algisi

Yoneticinin Yabanci
Pazar Deneyimi

Yoneticinin Kiltirel
Farklihklari Bilmesi
—{ Personel Uzmanlig
Isbirligi &
Kurumsallagsma

—{ Isletme Yetkinligi

Isletmenin
[hracat

_{ Isletmenin Uluslararast
Pazar Deneyimi

Performansi

isletmelerin ihracat Yetkinligi

_{ Isl. Calisanlarinin

Ihracat Deneyimi

_{ Isletmenin Thracat
Deneyimi

—{ Isletmenin Thracat Bilgisi

Isletmenin Ihracat
Baglhiligi

_{ Isl. Pazarlama
Planlama Yetenegi




Tablo 22. Hipotez Testi Sonuclar
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Yoneticinin yabanci pazar deneyimi, isletmenin ihracat performansini

Hipotez 1 pozitif yonde etkilemektedir. RED
. Y oneticinin kiiltiirel farkliliklara yonelik bilgi birikimi, isletmenin
Hipotez 2 ihracat performansimi pozitif yonde etkilemektedir. RED
. Isletmenin ihracat birimindeki personellerin uzmanliklari, isletmenin
Hipotez 3 ihracat performansimi pozitif yonde etkilemektedir. RED
Hipotez 4 Is b.1r.11g1“ve kurumsallasmq diizeyi, isletmenin ihracat performansini KABUL
pozitif yonde etkilemektedir.
. Isletmenin ihracat noktasinda geldigi yetkinlik diizeyi, ihracat
Hipotez 5 performansini pozitif yonde etkilemektedir. RED
Hipotez 6 Is}etmemr'l uluslarar'as1 pazar deneyimi, ihracat performansim pozitif KABUL
yonde etkilemektedir.
. Isletmenin psikolojik mesafe onciillerine yénelik alg: diizeyi, ihracat
Hipotez 7 performansin pozitif yonde etkilemektedir. KABUL
Hipotez 8 Is}etmenn} gahsanla.rmm ihracat deneyimi, ihracat performansim pozitif KABUL
yonde etkilemektedir.
Hipotez 9 Islqtmenln 1macat deneyimi, ihracat performansini pozitif yonde RED
etkilemektedir.
Hipotez 10 Islqtmenln 1h'racat pazar bilgisi, ihracat performansim pozitif yonde RED
etkilemektedir.
Hipotez 11 Islqtmenln 1macat baglilig, ihracat performansini pozitif yonde KABUL
etkilemektedir.
Hipotez 12 Is}etmenn} pazarlama planlama yetenegi, ihracat performansini pozitif KABUL
yonde etkilemektedir.
Hipotez 13 ]§I?tmenln zh.mcat yetkinlikleri, ihracat performansini pozitif yonde KABUL
etkilemektedir.
. Isletmenin psikolojik mesafe onciillerine yonelik algi diizeyleri, “galisan
Hipotez 14 sayilarma” gore anlamli sekilde farklilik gdstermektedir. KABUL
. Isletmenin psikolojik mesafe onciillerine yonelik alg1 diizeyleri, “ihracat
Hipotez 15 yaptiklari iilke sayilarma” gore anlamli sekilde farklilik gostermektedir. KABUL
. Isletmenin psikolojik mesafe 6nciillerine yonelik alg: diizeyleri, “ihracat
Hipotez 16 yaptiklari siirelere” gore anlaml sekilde farklilik gostermektedir. RED
. Isletmenin psikolojik mesafe 6nciillerine yénelik alg1 diizeyleri, “pazar
Hipotez 17 yapilarina” gore anlamh sekilde farklilik gostermektedir. KABUL
. Isletmenin psikolojik mesafe 6nciillerine yonelik alg: diizeyleri, “ihracat
Hipotez 18 yaptigi sektorlere” gore anlamli sekilde farklilik gostermektedir. KABUL
Hipotez 19 Isletmemnﬂ ihracat yetlfmhklerl, calisan sayilarina” goére anlamli sekilde KABUL
farklilik gostermektedir.
. Isletmenin ihracat yetkinlikleri, “ihracat yaptiklar1 iilke sayilarina” gére
Hipotez 20 anlaml sekilde farklilik gostermektedir. KABUL
. Isletmenin ihracat yetkinlikleri, “ihracat yaptiklari siirelere” gore anlamli
Hipotez 21 sekilde farklilik gostermektedir. KABUL
Hipotez 22 Isletmenln“ ihracat yetlfmhklerl, pazar yapilarma” gore anlamli sekilde KABUL
farklilik gostermektedir.
Hipotez 23 Isletmenin ihracat yetkinlikleri, “ihracat yaptig1 sektore” gore anlaml KABUL

sekilde farklilik gostermektedir.
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SONUC VE TARTISMA
Ihracat, dis pazarlara ulasma konusunda en kisa yoldur. Diger yandan ihracat
sadece imal edilen iiriiniin yurtdisma pazarlanmasi degildir. Ihracat yapilacak bir
pazarda basari elde edebilmek i¢in hedef pazara 6zgii plan ve stratejilerin belirlenmesi
ve bu pazarlarla uyumlu hareket edilmesi son derece 6nemlidir. Bu noktada psikolojik
mesafe algis1 ve ihracat yetkinlikleri, ihracat performansi iizerinde etkili olma

potansiyeli bulunan iki 6nemli unsur olarak ortaya ¢ikmaktadir.

Uluslararas1 pazarlama silirecinde gergeklestirilen psikolojik mesafe ve
thracat yetkinliklerinin ihracat performansma etkisinin arastirildigi ¢alismada

asagidaki sonuclara ulagilmistir:

Arastirmanin ampirik sonuglar1 degerlendirildiginde, isletmelerdeki psikolojik
mesafe algis1 degiskeninin alt boyutlarinin (Ydneticinin Yabancit Pazar Deneyimi,
Yoneticinin Kiiltiirel Farkliliklar1 Bilinmesi, Personel Uzmanlhigi, Is Birligi ve
Kurumsallasma, Isletme Yetkinligi, Isletmenin Uluslararas1 Pazar Deneyimi)
tanimlayici istatistik ortalamalarinin yiiksek oldugu tespit edilmistir. Dolayisiyla
isletmelerin psikolojik mesafe algis1 degiskenine yonelik yanitlarinin pozitif yonde
oldugu degerlendirilmektedir. Benzer sekilde ihracat yetkinligi alt boyutlarinin
(Isletme Calisanlarmm Ihracat Deneyimi, Isletmenin ihracat Deneyimi, Isletmenin
Ihracat Bilgisi, Isletmenin IThracat Baglhligi, Isletmenin Pazarlama Planlama Yetenegi)

tanimlayici istatistik ortalamalarinin da yiiksek oldugu belirlenmistir.

Arastrmanin bir diger ampirik sonucu, isletmelerdeki psikolojik mesafe
algis1 degiskeni alt boyutlar1 ile isletmenin ihracat performansi arasinda orta kuvvette
ve anlaml1 iliskilerin bulunmasidir. (0.01 diizeyinde anlaml iligkiler s6z konusudur.)
Detaylandirilacak olursa, isletmelerin “Psikolojik Mesafe Algist” nin alt boyutlari olan
Yoneticinin Yabanci Pazar Deneyimi, Yoneticinin Kiiltiirel Farkliliklar1 Bilinmesi,
Personel Uzmanhg, Is Birligi ve Kurumsallasma, Isletme Yetkinligi, Isletmenin
Uluslararas1 Pazar Deneyimi ile “Ihracat Performans1” arasinda anlaml iliskiler sdz
konusudur. Bu baglamda psikolojik mesafe algis1 yiiksek isletmelerdeki bu
farkindaligin, bu sirketlerin ihracat performanslari lizerinde pozitif bir yonlendirmede

bulunacagini sdylemek miimkiindiir. Diger yandan isletmelerin “Ihracat Yetkinligi” alt
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boyutlar1 olan Isletme Calisanlarinm fhracat Deneyimi, Isletmenin fhracat Deneyimi,
Isletmenin Ihracat Bilgisi, Isletmenin Ihracat Baghlgi, Isletmenin Pazarlama
Planlama Yetenegi ile “Ihracat Performans1” arasinda da orta kuvvette ve orta kuvvetin
iizerinde anlaml iligkiler oldugu belirlenmistir. Bu dogrultuda isletmelerin ihracat
yetkinligi ile ihracat performansi arasinda dogrusal bir iliski oldugu tespit edilmistir.
Bir diger ifade ile isletmelerin ihracat yetkinligindeki pozitif bir artisin ihracat

performansini da pozitif yonde etkileyecegini soylemek miimkiindiir.

Isletmelerdeki psikolojik mesafe algisi ve ihracat yetkinligi alt boyutlarinin
thracat performansina etkisine yonelik ¢oklu dogrusal regresyon analizi bulgular1
degerlendirildiginde ise isletmelerdeki psikolojik mesafe algisi alt boyutlarindan, is
birligi ve kurumsallagma ile isletmelerin uluslararasi pazar deneyimi degiskenlerinin
isletmenin ihracat performansi tizerinde anlamli diizeyde bir etkiye sahip oldugu tespit
edilmistir. Bununla birlikte diger psikolojik mesafe algis1 alt boyutlarmin ihracat
performansi {lizerinde anlamli bir etkisinin olmadig1 belirlenmistir. Elde edilen bu
sonuglar, isletmelerdeki psikolojik mesafe algisi alt boyutlarindan is birligi ve
kurumsallasma 1ile isletmelerin uluslararasi pazar deneyimi degiskenlerinin
isletmelerin ihracat performansini agiklayabildigi ve bu iki degiskenin ihracat
performansmi dogrudan etkiledigini gostermistir. Bir diger ifade ile is birligi ve
kurumsallagma ile isletmelerin uluslararasi pazar deneyiminin artmasi isletmelerin

ithracat performansiin da artacagini gostermektedir.

Isletmelerin ihracat yetkinligi boyutlar1 ile ihracat performansi coklu
dogrusal regresyon analizi bulgular1 degerlendirildiginde ise isletmelerin ihracat
yetkinligi alt boyutlarindan, calisanlarin ihracat deneyimi, isletmelerin ihracat
baghhig: ile isletmelerin pazarlama planlama yetenegi degiskenlerinin igletmenin
ithracat performansi lizerinde anlamli diizeyde (p<,05) bir etkiye sahip oldugu tespit
edilmistir. Ote yandan diger ihracat yetkinligi alt boyutlarmin (isletmenin ihracat
deneyimi, igletmenin ihracat bilgisi) ihracat performansi izerinde anlamli bir etkisinin
olmadig1 belirlenmistir. Sonuglar incelendiginde ihracat yetkinligi boyutlarindan
isletmelerin pazarlama planlama yeteneginin, ihracat performansini en ¢ok etkileyen,

aciklayan ve etki katsayisi en yiiksek olan boyut oldugu goriilmiistiir. Neticede
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2 [13

“ihracat deneyimi yiiksek calisanlara sahip”, “ihracat baghhgi” ve “pazarlama
planlama yetenegi yiiksek” olan isletmelerin, ihracat performanslarmin da yiiksek
olacagi soylenebilir. Bu sonuglar gostermektedir ki, ihracat performansini artirmak
isteyen sirketlerin; ihracat deneyimi yliksek ¢alisanlara sahip olma ve sirket igerisinde
ihracat baglilig: ile pazarlama planlama yetenegini daha fazla artirma noktasinda

gayret sarfetmeleri gerekmektedir.

Bir diger ampirik bulgu olan basit dogrusal regresyon analizi sonucunda
isletmelerdeki psikolojik mesafe algist degiskeninin igletmenin ihracat performansini
anlaml dilizeyde etkiledigi tespit edilmistir. Bir diger ifadeyle ihracat yapmay1
planlayan isletmelerdeki psikolojik mesafe algist bu isletmelerin ihracat
performanslarini etkileyecektir. Dolayisiyla isletmelerdeki psikolojik mesafe algisi
ana boyutunun ihracat performansin1 agiklayan onemli bir degisken oldugu
sOylenebilir. Diger yandan basit dogrusal regresyon analizi sonucunda, isletmelerin
ithracat yetkinliklerinin de, bu isletmelerin ihracat performanslarini agiklama oraninin
oldukca yiikksek oldugu goriilmistii. Bu dogrultuda, bir isletmenin ihracat
performansinin, ihracat yetkinliginden Onemli diizeyde -etkilendigini soylemek
miimkiindiir. Bir diger ifade ile isletmelerin ihracat yetkinliginin artmasi, ihracat

performanslarmin da artmasi1 anlamina gelmektedir.

Isletmelerin demografik degiskenlerine gore psikolojik mesafe algis1 fark
testi sonuclar1 degerlendirildiginde ise psikolojik mesafe algisi acisindan; “calisan
sayisi”, “ihracat yaptigi iilke sayisi”, “pazar yapisi”, “ihracat yaptigi sektor” gibi
smifli degiskenler arasindaki anlamli farkliliklar tespit edilmistir. Fakat “ihracat
yaptigi stire” degiskeni baglaminda gruplar arasinda anlamli bir fark bulunamamastur.
Bu dogrultuda isletmelerin demografik yapisina gore psikolojik mesafe algisinda
anlamli diizeyde farkliliklar olabilmektedir. Diger taraftan ihracat yetkinligi agisindan;
“calisan sayis1”, “ihracat yaptigi iilke sayist”’, “ihracat yaptigi siire””, “pazar yapist”,
“thracat yaptigi sektor” gibi smifli degiskenler arasinda anlamli farkliliklar tespit
edilmistir. Dolayisiyla isletmelerin ¢aligan sayisi, ihracat yaptigi iilke sayisi, ihracat
yaptig1 siire, pazar yapisi, ihracat yaptigi sektor gibi sinifli degiskenlerindeki
farkliliklar ihracat yetkinliginde de anlamli farkliliklar olusturmaktadir.
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Psikolojik mesafe algis1 ve ihracat yetkinlikleri, ihracat performansina etkili
olma potansiyeli bulunan iki 6nemli kavram olarak ortaya ciktig1 goriilmektedir.
Bunlardan ilki olan psikolojik mesafe 1956 yilinda Beckerman tarafindan yazilan bir
makale ile ortaya ¢iktig1 soylenmistir. Beckerman yazdigi makalede ticaretin mesafe
iligkisi tizerinde durmus ve iilkeler arasindaki ekonomik mesafenin lojistik maliyetler
ile iliskili oldugunu savunmustur. Yazar, mesafe kavramini iilkelerarast ekonomik
mesafeyi Olcerek degerlendirmis ve psikolojik mesafe kavramimna vurgu yapmistir
(Beckerman, 1956:38). Ikinci kavram ise ihracat yetkinlikleri olup, girdi akislarmin
dogru bir sekilde kurgulanmasi sayesinde bir kurulusun yonetimine onemli ¢iktilar
iretebilmesi icin bir dizi karar segenegi sunan yetenekler olarak tanimlanmistir.
(Catanzaro ve Teyssier, 2021:1483). Yapilan tez ¢alismasinda da  Uluslararasi
pazarlama siirecinde psikolojik mesafenin ve ihracat yetkinliklerinin gerceklestirilen
ihracat performans: iizerindeki etkisinin KOBI’ler kapsaminda belirlenmesi
amaclanmistir. Sonucgta Ozetle; isletmelerin psikolojik mesafe algis1 degiskenine
yonelik yanitlarinin pozitif yonde oldugu degerlendirilmistir ve yine isletmelerin
thracat yetkinligindeki pozitif bir artisin ihracat performansini da pozitif yonde
etkileyecegi ortaya ¢cikmustir. Isletmelerdeki psikolojik mesafe algis1 alt boyutlarmdan,
is birligi ve kurumsallasma ile isletmelerin uluslararasi pazar deneyiminin artmasi
isletmelerin ihracat performansmm da artacagmi gostermektedir. Isletmelerin galisan
sayisi, ihracat yaptigi iilke sayisi, ihracat yaptigi silire, pazar yapisi, ihracat yaptigi
sektor gibi sinifli de§iskenlerindeki farkliliklarin, ihracat yetkinliginde de anlamh

farkliliklar olusturuldugu gézlenmistir.

Arastrrmanin  ampirik  bulgular1  dogrultusunda kavramsal model
cergevesinden ortaya konan 23 hipotezin 16’s1 kabul edilmistir. 7 hipotez ise
reddedilmistir. Bu baglamda arastirmanin basit regresyon analizi dogrultusunda ortaya
konan ana hipotezlerin kabul edildigini belirtmek gerekmektedir. Yukaridaki hipotez
testi tablosu sonuglar1 da incelendiginde arastirmada kavramsal olarak ortaya konan
aragtirma modelinin ve hipotezlerinin kabul gordiigiinii belirtmek miimkiindiir. Bu
dogrultuda isletmelerin psikolojik mesafe algilarinin giiclendirilmesi ve ihracat
yetkinliklerinde saglanacak iyilestirmeler, bu isletmelerin ihracat performansini da

artiracaktir.
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Yapilmis olan ¢alisma, konusu ve niteligi bakimindan ihracat yetkinligi,
psikolojik mesafe birlikteliginin incelendigi nadir c¢aligmalar iginde oldugu
diistiniilmektedir. Calisma Konya merkezi kisitinda yapilmis olup farkli illerde,
bolgelerde, lilkelerde ve farkli sektorlerde gergeklestirilebilir. Caligmanin ilgili konuda
calisan akademisyenlere, bu alanda faaliyet gosteren isletmelere ve konu ile iliskin

calisma yapan uzmanlara fayda saglayacag diisiiniilmektedir.
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Bu anket Necmettin Erbakan Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Uluslararas1
Pazarlama ve Lojistik YoOnetimi boliimiinde yiiriitilmekte olan; “Uluslararasi
Pazarlama Siirecinde Psikolojik Mesafenin Ve Ihracat Yetkinliklerinin Ihracat
Performans: Uzerindeki Rolii: Konya’da Faaliyet Gosteren Kobi’ler Uzerinde
Arastrma “baglikli yiiksek lisans tezi i¢in hazirlanmistir. Calisma kapsaminda
toplanacak verilerde goniilliiliik usulii esas olup, elde edilen veriler yalnizca bilimsel

amaglar dogrultusunda kullanilacaktir.

Calismaya gosterdiginiz ilgi ve ayirdiginiz zaman igin tesekkiir ederiz.

Dog. Dr. Murat CAKIRKAYA
NEU UBF Lojistik Yonetimi Boliimii

Ahmed Ali AKSAKAL
NEU SBE Yiiksek Lisans Ogrencisi

1-Isletmenizdeki calisan sayis1 1-25 26-150 151-250
2-Ihracacat yapilan iilke sayis1 1-5 6-10 11-20 21 ve iistii
3-Isletmeniz kag yildir ihracat yapmakta 1-5 y1l 6-10 11-15 16 ve {istii
4-Pazar yapisi Uluslararasi Ulusal ve uluslararasi

5-Isletmeniz hangi sektor iizerinde ihracat
yapmakta

Isletmenize uygun olarak degerlendiriniz.

1.Kesinlikle Katilmiyorum

4. Katihyorum 5. Kesinlikle Katillyorum

2. Katilmiyorum 3. Kararsizim

YONETICININ YABANCI PAZAR DENEYIMI

6-Isletmemizde Ust Y&netim hedef pazarin nasil arastirilacagini 112345
bilmektedir.

7-Isletmemizde Ust Yonetim kiiresel ticaret hareketlerini bilmektedir. 1123|415
8-Isletmemizde Ust Yonetim ihracat pazarlarinda ihracat uygulamalarmin 112345
nasil yapildigini bilmektedir.

9-Isletmemizde Ust Y6netim hangi pazarlara ihracat yapilacagini 112(3]|4|5
bilmektedir.

YONETICININ KULTUREL FARKLILIKLARININ BILINMESI
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10-Isletmemizdeki ihracat faaliyetleri kapsaninda yoneticilerimiz hedef
pazarlardaki miisterilerin 6zellikleri hakkinda bilgi sahibidir.

11-Isletmemizde Thracat faaliyetlerinde yoneticiler hedef pazarlardaki
misterilerin yagsam bigimi hakkinda bilgi sahibidir.

12-Isletmemizde ihracat faaliyetlerini yoneten ydneticiler hedef
pazarlardaki miisterilerin kiiltiirel degerleri hakkinda bilgi sahibidir.

PERSONEL UZMANLIGI

13-Isletmemizde ihracat birimindeki personelin ihracat konusunda
tavsiyeleri degerlidir.

14-Isletmemizde Ihracat birimindeki personel ihracat islemleri hakkinda
yeterli bilgiye sahiptir.

15-Isletmemizde Ihracat birimindeki personel giincel bilgi ve degisimleri
takip etmektedir.

IS BIRLIGI VE KURUMSALLASMA

16-Isletmemizde Ihracat ile ilgili kararlar birimler arasindaki is birligi
icinde alinmaktadir.

17-Isletmemizde ydnetim ihracat birimiyle is birligi i¢inde calismaktadur.

18-Isletmemizde ihracat faaliyetleri profesyonel bir ekiple yiiriitiilmektedir.

19-Isletmemizde ihracat ile ilgili raporlar tiim birimler tarafindan
paylasilmaktadir.

20-Isletmemizde ihracat ile ilgili gelistirilen is tanimlarma uyulmaktadir.

21-Isletmemizin ihracat faaliyetleri belirli araliklarla denetlenmektedir.

ISLETME YETKINLIGI

22-Isletmemizin ihracat pazarlarinda dagitim faaliyetlerini yiiriitme becerisi
yeterlidir.

23-Isletmemizin iiretim kapasitesinin ihracat faaliyetlerini karsilama diizeyi
yeterlidir.

24-Isletmemizin hedef pazarm ihtiyaclarina uygun 6zelliklerde iiretim
yapabilme becerisine sahiptir. (Ambalaj, Etiket)

25-Isletmemiz ihracat faaliyetlerinin yiiriitiilmesine yonelik yeterli kaynaga
sahiptir.

26-Isletmemizde ihracat pazarinda beklentileri karsilayan kalite seviyesi
saglanabilmektedir.

ISLETMENIN ULUSLARARASI PAZAR DENEYIMIi

27-Isletmemiz ihracat faaliyetlerinde hedef pazarin ekonomik sartlari
hakkinda bilgi sahibidir.

28-Isletmemiz ihracat faaliyetlerinde hedef iilkenin ekonomik sartlar:
hakkinda bilgi sahibidir.

29-Isletmemiz ihracat faaliyetlerinde hedef pazara ait mevzuat ve belgeler
hakkinda bilgi sahibidir.

30-Isletmemiz ihracat faaliyetlerinde ddeme siiregleri hakkinda bilgi
sahibidir.

31-Isletmemiz ihracat faaliyetlerinde teslim sekilleri hakkinda bilgi
sahibidir.

32-Isletmemiz ihracat faaliyetlerinde hedef pazarin cografik yapisi
hakkinda bilgi sahibidir.

33-Isletmemiz ihracat faaliyetlerinde hedef pazarmn niifusu ve dagilimi
hakkinda bilgi sahibidir.




Isletmenize uygun olarak degerlendiriniz.
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ISLETME CALISANLARININ IHRACAT DENEYIMI

34- Isletmemizin ihracat pazarlama elemanlar: bilgilidir.

35- Isletmemizin ihracat pazarlama elemanlar tecriibelidir.

36- Isletmemizin ihracat pazarlama elemanlar: yeterli beceriye sahiptir.

ISLETMENIN IHRACAT DENEYIMI

37-Isletmemiz dis pazar faaliyetlerinde tecriibelidir.

38- Isletmemiz dis pazarlara kolayca uyum gosterebilmektedir.

39-Isletmemiz uluslararasi alanda ihracat deneyimi vardir.

ISLETMENIN IHRACAT BILGISI

40- Isletmemizde dis pazarlara iliskin miisteri bilgisi bulunmaktadir.

41- Isletmemiz dis pazarlarda islerin nasil yiiriitiildiigiinii bilmektedir.

42- Isletmemizin dis pazarlardaki distribiitorlere iliskin bilgisi yeterlidir.

43- Isletmemizin dis pazarlardaki miisteriler hakkindaki bilgisi yeterlidir.

ISLETMENIN IHRACAT BAGLILIGI

44- Isletme diizeyinde ihracata yonelik gercekei planlamalar yapilmaktadir.

45- Isletmemizde ihracat faaliyetlerinde yeterli sayida eleman istihdam
edilmektedir.
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46- Isletmemizde yonetim olarak ihracatta énemli derecede sorumluluk
iistlenilmektedir.
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47- Isletmemizde ihracat icin, i¢ pazarda kullanilandan daha fazla maddi
kaynak kullanilmaktadir.

—
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48- Isletmemizde dis pazarlara odaklanma durumu yeterlidir.

ISLETMENIN PAZARLAMA PLANLAMA YETENEGI

49- Isletmemizde ihracat pazarlama planlamas: yapilmaktadir.

50- Isletmemizde ihracat hedefleri acik¢a ortaya koyulmaktadir.

51- Isletmemizin ihracat stratejileri acik ve net bicimde belirlemektedir.

52- Isletmemiz ihracat1 gelistirmek icin genis ve kapsamli planlar
yapmaktadir.
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53- Isletmemizde ihracat gelistirme planlar titizlikle uygulanmaktadir.

ISLETMENIN IHRACAT PERFORMANSI

54. Isletmemizin planlanan ihracat satislarma ulasma diizeyi yiiksektir.

55. Isletmemizin genel ihracat performans: yiiksektir.

56. Isletmemizin son ii¢ yilda, ihracat faaliyetleri basarih bir sekilde
bliylimektedir.

|t [ |t [

N[NNI

W W|W|W|W

E N N R

DN

57. Isletmemizin ihracat faaliyetine iliskin pazar pay artmaktadir.

58. Isletmemizin toplam satislar1 icerisinde ihracat satiglar1 biiyiimektedir.

59. Isletmemizin yabanci pazarlardaki marka imaji giiclenmektedir.

60. Isletmemizin ihracat siireglerinin basartyla tamamlanma oram yiiksektir.
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