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ONSOZ

fhracatin giiniimiizde makro diizeyde iilke ekonomileri, mikro diizeyde ise
isletmeler icin 6nemi artik yadsmamaz bir gercek halini almustir. Isletmelerin ihracat
performanslarini artirabilmek i¢in ellerinden geleni yapmaya gayret ettigi bu donemde,
isletmelerin ihracat performanslar iizerinde etkili olan firma 6zellikleri ve iist diizey
yoneticilerin demografik ve sosyal Ozelliklerinin arastirilmasida ciddi anlamda onem
kazanan bir konu olmustur. Bu sebepten dolayir bu ¢alisma, isletmelerin ihracat
performanslarin1 artirabilmek i¢in tizerinde durulmasi gereken firma oOzellikleri ve
yonetici seciminde dikkat edilmesi gereken yonetici 6zelliklerin belirlenmesi baglaminda

bir rehber niteligi tasimaktadir.

Calismamin fikir siirecinden baglayarak arastirma konusunun secilmesinden
verilerin analizine kadar, bu ¢alismanin ortaya ¢ikmasinda yogun calisma temposuna
ragmen her zaman yanimda olan ve bilgi birikimiyle beni her konuda yonlendiren
danisman hocam Dog.Dr. Ozgiir DEMIRTAS’a, bu yolculukta béliimiin imkanlarindan
faydalanmam konusunda desteklerini esirgemeyen Prof.Dr. Neslihan Derin hocama,
ticaret ve isletmelerin isleyisi konularinda saha tecriibeleriyle bana 1sik tutan Dr.
Ogr.Uyesi Omer Faruk DERINDAG hocama tesekkiirii bir borg bilirim. Calismalarimin
biiyiik béliimiinde yanimda olan hem mesai arkadasim hem hocam olan Dog¢.Dr Inan
ERYILMAZ’a, bu calismanin ortaya ¢ikmasi igin veri paylasma konusunda yardimi
dokunan isletme sahiplerine ve yoneticilerine, arastirmalarim esnasinda yoruldugum
zamanlarda beni destekleyen ismini sayamadigim kiymetli arkadaglarima ¢ok tesekkiir
ederim.

Son olarakta tez ¢aligmam boyunca kendilerine ayirmam gereken zamani gerek
sahada gerek evde bilgisayar basinda bu ¢alismaya ayirmama g6z yuman ve beni sonsuz
sekilde destekleyen sevgili annem Ayse ERGEC’e, babam Dursun ERGEC’e,
kardeslerim Osman, Adem ve Melisa ERGEC’e, esim Birsel ERGEC ve oglum Deniz

Aras ERGEC’ sonsuz tesekkiirlerimi sunarim.
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OZET

Calismanin amaci ihracatgt KOBI’lerin ihracat performanslari iizerinde firma
ozelliklerinin ve list diizey yoneticilerin demografik ve sosyal 6zelliklerinin etkisini
incelemektir. Bu kapsamda Malatya ilinde faaliyet gdsteren KOBI’ler iizerinde alan
aragtirmas1 yontemi kullanilarak anket teknigi ile yiiz ylize goriismeler yoluyla veriler
elde edilmistir. Calismada firma 6zellikleri isletmenin kurulus y1l1, AR-GE faaliyeti, ihrag
ettigi iirlin, ihracat yapilan iilke sayisi ve faaliyet konusu kapsaminda incelenmistir.
Yoneticinin demografik 6zellikleride yoneticinin gorev siiresi, yasi, yabanci dil bilgisi ve
egitim seviyesi kapsaminda degerlendirilmistir. Ust diizey yoneticinin sosyal 6zellikleri
ise sosyal sermaye diizeyi, sosyal ag iliskileri, kiiresel yonliiliikk ve girisimcilik egilimi

baglaminda incelenmistir.

Bu aragtirmanin teorik altyapisi oluturulurken temel olarak kullandigimiz kuramlar

ise; Kaynak Temelli Yaklasim, Ust Kademeler Yaklasimi ve Sosyal Ag Yaklagimi’dr.

Calisma Malatya Sanayi ve Ticaret Odasi’ndan bilgileri alinan KOBI niteligi
tagtyan 105 ihracatg1 firma iizerinde anket yontemiyle 01 Nisan-01 Haziran 2020 tarihleri
arasinda veri toplanarak gerceklestirilmistir. Calismada veriler lizerinde gesitli istatistiki
analizler yapilmistir. Yapilan analizler sonucunda genel literatiiriin aksine firma
ozelliklerinin genel olarak (isletmenin yasi, teknoloji diizeyi, ihracat deneyimi, fuarlara
katilim diizeyi ve ihracat yapilan {ilke sayis1) ihracat performansi iizerinde etkili olmadigi
goriilmiistiir. Bu durum literatiirde kurumsal egsbicimcilik olarak agiklanmaktadir.
Yonetici ozelliklerinden ise yoneticinin yasi, yurt i¢i fuar sayisi, yurt disi egitim ve
seyahat deneyimi, sosyal sermaye diizeyi ve sosyal ag iligkilerinin ihracat performansi
tizerinde etkisi oldugu tespit edilmistir. Elde edilen bulgular 1s1ginda, mevcut calisma
sonuclari ile isletmelerinde ihracat performans diizeyini artirmay1 planlayan yoneticiler

icin 6nemli degerlendirmeler yapilmistir.

Anahtar Kelimeler: fhracat Performansi, Yonetici Ozellikleri, Firma

Ozellikleri, Sosyal Sermaye Ozellikleri
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ABSTRACT

The aim of the study is to examine the effect of firm characteristics and
demographic and social characteristics of senior executives on export performances of
exporting SMEs. In this context, data was obtained through face-to-face interviews with
the survey technique using the field research method on SMEs operating in the city of
Malatya. In the study, the characteristics of the firm were examined within the scope of
the establishment year of the enterprise, R&D activity, the product it exports, the number
of countries exported and the subject of activity. The demographic characteristics of the
manager were evaluated within the scope of the manager's term of office, age, foreign
language knowledge and education level. Social capital characteristics of the senior
manager were examined in the context of social capital level, social network relations,

global orientation and entrepreneurship tendency.

While creating the theoretical background of this research, the theories we use as
the basis are; Resource Based Approach, Upper Echelons Approach and Social Network
Approach.

The study was carried out by collecting data between 01 April-0O1 June 2020 by survey
method on 105 exporters, which are SMEs, whose information was obtained from
Malatya Chamber of Commerce and Industry. In the study, various statistical analyzes
were made on the data. As a result of the analysis, it has been observed that, unlike the
general literature, the company features (the age of the company, technology level, export
experience, the level of participation in the fairs and the number of countries that are
exported) do not affect the export performance. This situation is explained in the literature
as institutional egoism. It was determined that the manager's age, the number of domestic
fairs, education and travel experience abroad, the level of social capital and social network
relations had an impact on export performance. In the light of the findings obtained,
important evaluations have been made for the managers who plan to increase the export

performance level in their enterprises with their current working results.

Keywords: Export performance, Executive features, Firm Features, Social capital

Features
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BIiRINCIi BOLUM

1. GIRIS

21. yiizyilda degisen diinyaya paralel olarak Tiirkiye’de de KOBI’ler sahip
olduklar1 énemi giderek artirmaktadirlar. TUIK’in 2016 yilinda yaymladigi KOBI
gelisim istatistiklerine bakildiginda, 2014 yili itibar1 ile {ilkemizdeki KOBI’lerin
ekonomiye katki oranlari, toplam girisim sayisinda % 99,8’lik, toplam istihdama katkida
% 73,5’lik, maas ve licretlerde %54,1°lik, toplam satis haciminde % 62’lik, yaratilan
katma degerde % 53,5’lik ve maddi mallara iliskin yatirimlarda ise % 55’lik bir oran
olusturacak sekilde gerceklesmistir. Ayrica KOBI’ler ihracat konusunda da ekonomide
onemli bir yere sahiptir. Soyle ki, Tiirkiye nin 2015 yili TUIK verileri dikkate alindiginda
toplam ihracatin %>55,1°’i ithalatin ise %37,7’lik kism:1 KOBI olarak nitelendirilen
isletmeler tarafindan gerceklestirilmistir (TUIK, 2016). Gelismis iilkelerin yani sira
tilkemizinde icinde bulundugu gelismekte olan ekonomilerde de bir¢ok farkli alanda
katma deger yaratan KOBI’lerin uluslararasi faaliyetlere katilim orani giinden giine artis
gostermektedir. Ciinkii aratan rekabet ortaminda KOBI’ler artik sadece i¢ pazarda degil

uluslararasi pazarlarda da faaliyet gostermeye ihtiya¢ duymaktadir.

KOBI’lerin uluslararasi pazarlara agilmalarmin franchising, lisans anlagmalari,
dogrudan yabanci yatirim ve ortak girisim gibi pek ¢ok farkli yolu olsa da, bu ilk adimi1
atmanin en kolay ve en etkin yolu ihracat yapmaktir. Bu yiizden KOBI’ler icin
uluslararas1 pazarlara agilma fikri s6z konusu oldugunda, sahip oldugu avantajlardan
dolay: ihracat en cazip teklif olmaktadir. Bu alandaki mevcut literatiire bakildig1 zaman
arastirmalarin bircogunun KOBI’lerin uluslararasilasma siirecinde firmalarin ihracat
performanslarini etkileyen faktorler iizerine yogunlastigr agikga goriilmektedir. Soz
konusu literatiirde, bu faktorleri belirlemeyi amaglayan pek ¢ok ¢aligma (Diamantopoulos

ve Inglis, 1988; Reuber ve Fisher, 1997) mevcuttur.

Bu calismalarda digsal faktorler olarak; ticaret engelleri, yasal zorluklar (Madsen
ve Servais, 1997), sanayi 0zellikleri, yerel ve yabanci pazarin yapisi (Zou ve Stan, 1998)
gibi faktorler incelenmektedir. igsel faktorler olan ist diizey yonetici ve firma 6zellikleri

gibi faktorlerin ise gorece az sayida arastirmada (Cavusgil ve Nevin, 1981) incelendigi



goriilmektedir. Ayrica KOBI’lerin hem organizasyon yapilari, hemde firma iist diizey
yonetici konumundaki kisilerin genellikle isletme sahibi olmasi ve isletmeyle ilgili karar
alma konusunda 6nemli roller iistlenmesi bakimindan da diger isletmelerden ayrildigi

goriilmektedir.

Bu sebeple isletmelerin ihracat performanslari iizerindeki etkisi bakimindan
isletmelerin icsel faktorleri de arastirilmasi gereken onemli bir konu olmaktadir. Bu
calismada iist diizey yonetici ozellikleri ve firma ozelliklerinin KOBI’lerin ihracat
performansi tizerindeki etkisi ortaya ¢ikarilmaya calisilmistir. Bu kapsamda, kiiciik ve
orta biiylikliikteki isletmelerin ihracat performanslarini etkileyen firma o6zellikleri ve tist
diizey yoneticilerin insani sermaye Ozellikleri tespit edilerek, bu sonuclarin ilgili

alanlarda daha verimli olmay1 saglayacak sekilde kullanilabilmesi hedeflemektedir.

Bu kapsamda calismanmn ilk boliimiinde, KOBI’lerin ihracat performansini
etkileyen faktorler dogrultusunda, firma ve iist diizey yoOneticilerin insani sermaye
ozellikleri literatiir taramasi1 ve aciklayict bilgilendirmeler olarak detayli bir sekilde
incelenecektir. Daha sonra bu ¢er¢evede KOBI’lerin ihracat performansi ile ilgili literatiir
arastirmasi sonucunda gelistirilen hipotezler, 6rneklemden elde edilen verilerin analizi
yapilarak test edilecektir. Son kisimda ise elde edilen bulgular, sonu¢ ve gelecekte bu

alanda yapilacak caligsmalara dneriler ile ¢alisma sonuglandirilacaktir.
1.1. Arastirmanin Amaci ve Kapsam

Calismanin amaci ihracatgt KOBI’lerin ihracat performanslari iizerinde firma
ozelliklerinin ve st diizey yOneticilerin demografik ve sosyal 6zelliklerinin etkisini
incelemektir. Bu kapsamda Malatya ili’nde faaliyet gésteren KOBI’ler iizerinde alan
arastirmasi yontemi kullanilarak anket teknigi ile yiiz ytlize goriismeler yoluyla veriler
elde edilmistir. Calismada firma 6zellikleri isletmenin kurulus yili, AR-GE faaliyeti,
thra¢ ettigi Uriin, ihracat yapilan lilke sayis1 ve faaliyet konusu kapsaminda
incelenmistir. YoOneticinin demografik ozellikleri gorev siiresi, yasi, yabanci dil
bilgisi ve egitim seviyesi kapsaminda degerlendirilmistir. Ust diizey y®neticinin
sosyal Ozellikleri ise sosyal sermaye diizeyi, sosyal ag iliskileri, kiiresel yonliiliik ve

girisimcilik egilimi baglaminda incelenmistir.



Arastirma Malatya ilinde ihracatla ilgilenen 6zellikle imalat sektoriinde faaliyet
gosteren KOBI niteligindeki 250 ve daha az calisan1 olan firmalar1 kapsamaktadir.
Malatya Ticaret ve Sanayi Odas1 verilerine goére Malatya Ticaret siciline kayithh 110
ihracat¢i firma bulunmaktadir. Bu isletmelerden sadece 5’inin ¢aligsan sayisinin 250 nin
iizerinde oldugu bilgisi alinmis ve ¢alisma evreni 105 ihracatgt KOBI’yi kapsayacak

sekilde belirlenmistir.
1.2. Arastirmanin Problemi

Bu aragtirmada temel problem, ihracatla ilgilenen isletmelerin ihracat
performanslarin1  etkileyen firma ve {st diizey yoOneticilerin insani sermaye
Ozelliklerinden hangilerinin daha ¢ok hangilerinin daha az etkili oldugunun tespit
edilmesidir. Elde edilen bulgular ve analiz sonuglar1 dogrultusunda isletmelerin ihracat
performanslarini  etkileyen bu  faktorlerden  gelistirilebilir ~ olanlar1  nasil
gelistirebileceklerine ¢oziim aramaktir. Ayrica tespit edilen bu faktorlerden hangilerinin
ihracat performansina olan katkisi, hangi firma ve yonetici 6zelliklerinin degistirilmesiyle

daha etkin hale gelecektir bu konuya da deginilecektir.
1.3. Arastirmanin Onemi

Isletmelerin ihracat performanslarmin artirilmasi mikro diizeyde isletmeler makro
diizeyde ise iilke ekonomileri icin oldukc¢a énemli bir konudur. Ihracat performanslarinin
artirilmast i¢in igletmelerin irettikleri iirliniin 6nemi kadar, firma ve st diizey
yoneticilerin isletmeye kattiklar1 degerde onemlidir. Bu kapsamda isletmelerin ihracat
performanslarinin artirilmasi ve ihracat performanslari ile ilgili ¢alismalar giderek deger

kazanmaktadir.

Uluslararas1 pazarda her gegen giin artan rekabet seviyesi ve rakip sayisi
isletmelerin ihracat performansi konusuna verdikleri 6nemi daha da artirmaktadir.
Isletmelerin ihracat performanslarini olumlu yénde etkileyebilecek firma ve iist diizey
yonetici Ozellikleri dogru tespit edilerek igletmelerin yeniden yapilandirilmasinda bu
faktorler gbz Oniinde bulundurulacaktir. Yonetici se¢imi konusunda ise ihracat
performanslarini etkileyen yonetici ozellikleri bilinecek ve se¢imler bu yonde daha

dikkatli yapilabilecektir.



1.4. Varsayimlar

1. Arastirmaya katilan yoneticilerin isletmeleri ve kendileri hakkinda verdikleri tiim

cevaplarin dogru oldugu varsayilmistir.

2. Arastirmanin kapsami igerisinde yer alan yoneticilerin 6rneklem evrenini yeterli

diizeyde temsil edebildikleri diistiniilmektedir.
3. Kullanilan istatistiksel teknikler amaca uygundur.
4. Kullanilan anketler istatistiksel agidan giivenilirdir.
1.5. Simirhliklar

Hazirlanan soru formunda, katilimcilarin kisisel kimliklerini ya da kurum ismini
aci1ga c¢ikaracak higbir soru bulunmamaktadir. Bu kapsamda isletme ve yonetici bilgileri,
verilerin korunmasi yasasi geregi higbir sekilde 3. sahislarin eline gegcmeyecektir. Ancak
bazi igletmeler ticari sir oldugunu varsaydiklari isletme bilgilerini paylasma konusunda
cok isteksiz olmakta ve paylastiklar1 veriler bazi  durumlarda gergegi
yansitamayabilmektedir. Ayrica caligma Malatya ilinde faaliyet gdsteren ihracatci
firmalar ile sinirlandirilmistir ve bu isletmelerin % 60’tan fazlas1 gida (kuru kayisi) isiyle
ugrasmaktadir. Bu kapsamda c¢alisma sonuglarinin genellenmesi adina bir sinirlilik s6z

konusudur.



IKINCi BOLUM

2. ARASTIRMANIN TEORIK VE KAVRAMSAL CERCEVESI

2.1. KOBIi’nin Tanimi

Uretim kapasitesi ve istihdama katkis1 bakimindan pek ¢ok sektdrde biiyiik agirhiga
sahip olan KOBI’lerin ihracat performanslarmi etkileyen faktorleri incelemeye
baslamadan once KOBI’lerin organizasyon yapisi ile diinya ve Tiirkiye’deki drnekleri
lizerine dogru ve kapsamli bir analiz yapmaya ihtiyac vardir. Bu sebeple ilk énce KOBI
tanimin1 dogru bir sekilde yapmak ve Tiirkiye ekonomisi i¢in en uygun olan uyarlamay1

tespit etmek gerekmektedir.

Tanimsal ifadelere bakildiginda literatiirde tek bir kavram {iizerinde ortak bir
goriisle karsilasmak miimkiin olmamaktadir. Bunun sebebinin ise, kurum veya
kuruluglarin kendi ihtiya¢c ve beklentileri kapsaminda tanimlamalar yapmasi oldugu
ortaya ¢ikmaktadir. KOBI tanimmm etkileyen baslica faktorler; sanayilesme diizeyi,
finansal diizey, faaliyette bulunulan is kolu, pazarin hacmi, igletmenin calisan sayisi,
isletmede kullanilan teknoloji, zaman, iiretilen malin 6zellikleri, kullanilan iiretim
teknigi, isletmenin kurulus amaci olarak siralanabilir (Cetin, 1996). 24.06.2018 tarihli ve
30458 sayili Resmi Gazete’de yaymmlanan, “Kiigiik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmelerin
Tanimi, Nitelikleri ve Siniflandirilmas1 Hakkinda Yonetmenlik™ ile Avrupa Birligi

standartlarina en uygun KOBI tanimi1 yapilmigtir. Bu tanima gére;

Kiiciik ve orta biiyiikliikte isletme (KOBI): Ikiyiizelli kisiden az yulik ¢alisan istihdam
eden ve yillik net satis hasilati veya mali bilangcosundan herhangi biri yiizyirmibes milyon
Tiirk Lirasii asmayan ve bu yonetmelikte mikro isletme, kiiciik isletme ve orta biiyiikliikteki
isletme olarak siniflandirilan ekonomik birimler veya girigimler olarak ifade edilmektedir.

(Resmi Gazete 24.06.2018)



Tablo 1 Tiirkiye'de KOBI Simiflandirmasi

Isletme Simifi Calisan Sayisi Yillik Net Satis Hasilati
Mikro 0-9 Kisi 3.000.000 TL

Kiiciik 10-49 Kisi 25.000.000 TL

Orta 50-249 Kisi 125.000.000 TL

Kaynak: 24 Haziran 2018 Tarihli ve 30458 Sayili Resmi Gazete
https://www.resmigazete.gov.tr/eskiler/2018/06/20180624.htm (01.03.2020)

Avrupa Birligi’ndeki sosyal ve ekonomik sartlarin farklilign g6z Oniinde
bulundurularak yapilan KOBI tanimi baz1 farkliliklar gostermektedir (Colakoglu, 2002).
Bu tanima gore; personel sayis1 250°den az, yillik isletme cirosu ise 40 milyon Euro’ya
kadar olan ya da gayrimenkuller haric mevcut sermayesinin bilancodaki net degeri 27
milyon Euro’yu asmayan bagimsiz igletmeler ile yukarda belirtilen rakamsal kriterleri
tagimakla birlikte sermayesi veya hisselerinin % 25’lik kismindan fazlasi bagka bir

isletme tarafindan tistlenilmemis olan isletmeler olarak ifade edilmektedir.

Tablo 2 Avrupa Birligi'nde KOBI Tanim

isletme Simfi Calisan Sayis1 | Satislar Mali Bilanco
. .. 2 milyon Euro’ya 2 milyon Euro’ya
Mikro 0-9 Kisi kadar kadar
Lo . 10 milyon Euro’ya 10 milyon Euro’ya
Kiiciik 10-49 Kisi Kadar Kadar
Orta 50-249 Kisi 50 milyon Euro’ya 43 milyon Euro’ya
kadar kadar

Kaynak: Small Bussiness Administration (2019) https://www.sba.gov/content/summary-size-standards-
industry-sector (01.03.2020)

Gilinlimiizde inanilmaz bir hizda degisen diinyada sahip olduklar1 esneklik,
reaksiyon hizi, dinamiklik, degisen kosullara siiratle ayak uydurabilme, biirokrasiye
biiylik Olclide bagimli olmayan yonetsel yapilariyla yaratici, yenilik¢i ve firsatlar
yakalama konusunda kurumsal sirketlere gore oldukc¢a hizli davranabilen isletmeler,
KOBI olarak algilanmalidir (Miiftiioglu, 1989). KOBI’ler her gecen giin nitelik ve nicelik
bakimindan kendilerini gelistirmekte, imalat ve hizmet sektdrlerinde iiretimdeki paylarini

siirekli artirarak GSMH’ya ve ekonomik biiyiimeye ciddi katki saglamaktadirlar. Tablo


https://www.resmigazete.gov.tr/eskiler/2018/06/20180624.htm

3’teki verilere bakildiginda KOBI’lerin gelismekte olan iilkeler kategorisinde yer alan

Tiirkiye ekonomisindeki yerinin katkisinin ne kadar biiyiik oldugu acik¢a goriilmektedir.

Tablo 3 KOBI’lerin Tiirkiye Ekonomisi Uzerindeki Etkisi

Tiim Toplam Toplam Katma Toplam Toplam
Ulke isletmeler istihdam Yatirim Deger ihracat Satig
icindeki i¢indeki icindeki I¢cindeki Icindeki | Hacmindeki
Oram (%) | Oram (%) | Orani (%) | Orani (%) | Oran (%) | Orani (%)
TURKIYE 99,8 73,5 55,0 53,5 56,4 62,0

Kaynak: TUIK (2016) Kiiciik ve Orta Biiyiikliikteki Girisim Istatistikleri

KOBI’ler aym zamanda imalat ve hizmet sektoriinde bircok problemlede
karsilagsmaktadir. Bu problemlerden bazilar1 finansman kisitliliklari, tiretim zorluklari,
istihdam yetersizligi, altyapi, tecriibe eksikligi ve yabanci pazarlarin tam olarak
anlagilamamasidir. Bu problemlerin sebeplerinin ve ¢éziim yollarinin tespit edilmesiyle,
list diizey yoneticilerin KOBI’lerin ihracat performansini artirma konusunda daha
avantajli hale gelecekleri diisiiniilmektedir. Ozellikle gelismekte olan iilkelerde diisiik
ihracat kapasitesi ve sinirli pazar payma sahip olmalarma ragmen, KOBI’ler biiyiik
sermayeli sirketlerle rekabet edebilecek seviyede ihra¢ iiriinlerini pazara sunmaya
calisarak onemli bir goérev ilistlenmektedirler. Kiiresel rekabetin calkantili ortaminda
KOBIler ihracatta ayakta kalabilmek icin dncelikli ve siirekli olarak yaratici, girisimci
ve inovasyon odakli hamlelere ihtiya¢ duymaktadirlar. Bu baglamda yeni fikirlerinin
pazarda rekabetci iirlinlere doniisebilmesi i¢in mutlak surette iiriin ve pazara iliskin
fizibilite ¢aligmalar1 yapilmali, miisterinin beklentisine paralel iiriin uyarlamasinin nasil
yapilacagi belirlenmeli, kullanilacak teknoloji, potansiyel is giicii ve finansman

konularindaki eksikliklerin giderilmesi olduk¢a onemlidir (Oktav, 1990: 81).

Ancak, iilkemizde uluslararasi ticaret konusunda KOBI’lerin ihracat kapasitelert,
yabanci sermayeyi lilkeye ¢ekme ve hizmet hareketleri bakimindan katkilar1 istenilen
boyutlara ulasamamaktadir. Bu ¢alismada isletmelerin ihracat performanslarinin
artirtlmas1 konusunda etkili olabilecek firma ve firma iist diizey yoneticilerinin insani
sermaye ozellikleri analiz edilerek KOBI’lerin iilke ekonomisinde daha etkin rol almalari

i¢cin yapilmasi gerekenler tespit edilmeye ¢alisilacaktir.



2.2. ihracat Nedir

Thracat performansi kavramini tanimlamadan 6nce ihracat kavraminin ne oldugunu
aciklamakta fayda vardir. Ihracat; belli bir hizmet ya da malin gecerli Giimriik ve Ihracat
Mevzuatina uygun sekilde fiziki olarak yurt disina satisinin gerceklestirilmesi ve
Kambiyo Mevzuati geregince mal veya hizmetin degerinin ana iilkeye doviz olarak
getirilmesi faaliyetlerinin tamami olarak ihracat yonetmeliginde tanimlanmistir (Giirsoy,
2006: 36). Bir baska tanimda ise uluslararasilasma stratejilerinden biri olan ihracat;
isletmelerin uluslararas1 pazarda gelir elde etmek amaciyla potansiyel miisterilerin
ihtiyaclarmi ve isteklerini karsilayabilmek icin isletme olanaklarinin analiz edilmesi,
hedefe yonelik planlanmasi, kaynak ve teknolojinin kullanilmasi ve nihai sonuglarin

denetlenmesi eylemleri seklinde ifade edilmektedir (Beseli, 1997: 36-39).

Endiistrilesme ve buna bagli olarak artan teknoloji kullanimida ihracatin artmasina
etki eden en onemli faktorlerdendir. Thracatin artmasi, {iretim kapasitesinin artmasina
sebep oldugu i¢in dogal olarak ekonominin gelisimi lizerinde dogrudan bir etkiye sahip
olacaktir. Bir baska ag¢idan bakildiginda ise ihracatin artmasi iilke i¢inde diger tiretim
alanlarmida etkileyerek bu alanlarda da maliyet azaltict yeniliklerin ortaya ¢ikmasina
sebep olacaktir. Sonug olarak ihracatin artmasi {iretim kapasitesinin artmasini tetiklerken
iiretimde 6lcek ekonomisine gegilmesini saglayacaktir. Olcek ekonomisi sayesinde de
dretim maliyetleri diisecek ve iiretimde yeni metotlarinin gelistirilmesine zemin
hazirlayacak zincirleme bir reaksiyon olusacaktir. 2002-2019 yillarim1 kapsayan Tablo
4’e bakildiginda Tiirkiye’nin artan dis ticaret kapasitesi, ihracatin 6nemini agikca

gostermektedir.



Tablo 4 Tiirkiye’nin Dis Ticaret Verileri (2002-2019)

ihracatin
. . Das Ticaret Das Ticaret Ithalat1
Yillar Ihracat Ithalat l;engesi E—Iacmi Karsilama
Oram
2002 36 059 089 51553797 -15 494 708 87 612 886 69,9
2003 47 252 836 69 339 692 -22 086 856 | 116592 528 68,1
2004 63 167 153 97 539 766 -34 372 613 160 706 919 64,8
2005 73476408 | 116774 151 | -43297 743 190 250 559 62,9
2006 85534676 | 139576174 | -54 041499 | 225110 850 61,3
2007 | 107271750 | 170062715 | -62 790965 | 277 334 464 63,1
2008 | 132027 196 | 201963574 | -69 936378 | 333990 770 65,4
2009 | 102142613 | 140928421 | -38 785809 | 243071 034 72,5
2010 | 113883219 | 185544332 | -71661 113 | 299 427 551 61,4
2011 | 134906 869 | 240841676 | -105934 807 | 375 748 545 56,0
2012 | 152461 737 | 236545141 | -84 083404 | 389 006 877 64,5
2013 | 151802637 | 251 661250 | -99 858 613 | 403 463 887 60,3
2014 | 157610158 | 242177 117 | -84 566959 | 399 787 275 65,1
2015 | 143838871 | 207 234359 | -63395487 | 351073230 69,4
2016 | 142529584 | 198618235 | -56 088 651 | 341 147 819 71,8
2017 | 156992940 | 233799651 | -76 806 711 | 390 792 592 67,1
2018 | 167920613 | 223047094 | -55126481 | 390967 708 75,3
2019 | 171466283 | 202 704 350 | -31238067 | 374 170 633 84,6

*Veriler milyar TL olarak verilmistir. *2019 yil1 verileri gegicidir.

Kaynak: TUIK Dis Ticaret Istatistikleri, 2020 http://www.tuik.gov.tr/PrelstatistikTablo.do?istab_id=621

(01.03.2020)

2.2.1 E-ihracat Nedir

Teknolojinin ve dijitallesmenin inanilmaz bir hizla hayatimizin her alanina girdigi

son yillarda ticaretinde bu olanaklardan uzak kalmasi diisiiniilemezdi. Dolayisiyla e-

thracatin ne olduguna deginmeden Once e-ticaretin ne oldugunu agiklamak daha faydal

olacaktir. Ticaretin internet vasitasiyla fiziki olarak hicbir sekilde karsi karsiya gelmeyen

alic1 ve saticilar arasinda gergeklestigi s6z konusu durum e-ticaret olarak ifade edilebilir.

Elektronik ticaret; mal ve hizmetlerin internet {izerinden satilmasi olarak tanimlanabilir.

OECD ise e-ticareti “internet lizerinden yapilan ticari islemler” olarak ifade etmektedir.

Bu ticari islemler, isletmelerle nihai kullanicilar arasinda B2C (Business to Consumer)

ve isletmeden isletmelere B2B (Business to Business) ticari islemler olacak sekilde iki

ana gruba ayrilmaktadir (Fortanier ve Lépez, 2017).



http://www.tuik.gov.tr/PreIstatistikTablo.do?istab_id=621

Tiirkiye’de ise e-ticaret 6563 sayili Elektronik Ticaretin Diizenlenmesi Hakkinda
Kanunda “fiziki olarak karsi karsiya gelmeksizin, elektronik ortamda gergeklestirilen
cevrimigi iktisadi ve ticari her tiirlii faaliyet” olarak tanimlanmaktadir (Resmi Gazete

5/11/2014 Say1: 29166).

Terim anlami olarak ticaret cogunlukla taraflar arasinda gergeklestirilen alim satim
islemi olarak ifade edilir. Ancak bu durum elektronik ticarette biraz daha farkli
olmaktadir. E-ticaretteki islemlerde mal ve hizmetlerin fiziki olarak karsi karsiya
gelmeksizin bir ticari platform araciligryla gerceklestigini gormekteyiz. Bu platformlar
ise fiziki ya da fikri her tiirlii mal ve hizmetin alinip satilmasinin yani sira ¢evrimici servis
hizmetlerinden e-6grenmeye kadar sayisiz dijital hizmetin sunuldugu devasa bir pazar

olarak diisiiniilebilir (Plunkett, 2009).

Elektronik ticaret sekilleri alict ve saticinin durumlarma gore farkli isimler
alabilmektedir. Bunlardan en yaygin olanlar1 isletmeden isletmeye olan B2B (Bussines
to Bussines) yani malin ireticisi ile mali son kullaniciya satacak araci isletmeler
arasindaki e-ticaret seklidir. Isletmeden kullaniciya olan B2C (Bussines to Consumer) ise
dogrudan iirliniin tireticiden son kullaniciya ulastirilmasi ile gergeklesir. Bir baska model
ise tiiketiciden isletmeye C2B (Consumer to Bussines) olarak ifade edilir. Burada da
tiiketici Urlinlin pazarlamasini yapar ve lreticiye pazar saglayarak tersine bir ticaret
dongiisii olusturur. Bir digeri ise stoksuz satig (DropShipping) olarak ifade edilir. Bu
modelde ise e-ticaret platformlar: iireticinin {iriinlerini kendi satis platformlar1 ya da

cevrimi¢i pazarlara koyarak satilan iirlin {izerinden tireticiden komisyon alirlar.

Daha az kullanilan ya da az bilinen modeller ise su sekilde siralanabilir. Firmadan
calisana B2E (Business to Employee) firmalarin kendi ¢alisanlarina yaptiklar: satiglardir.
Tiiketiciden tiiketiciye C2C (Consumer to Consumer) oOzellikle ikinci el satis
platformlarinda gerceklesen islemler olarak diisiiniilebilir. Devletten devlete G2G
(Government to Government) devletlerarasi kiymetli veri aligverisleri ya da diger islemler
olarak ifade edilebilir. Makineden makineye M2M (Machine to Machine) makinelerin
birbiri ile olusan etkilesimleri ile saglanan islemlerdir. Tiiketiciden devlete C2G
(Consumer/Citizen to Government) ya da devletten tiiketiciye G2C (Government to
Consumer/Citizen) ¢evrimigi vergi veya ceza ddemek ya da sistem iizerinden yardim

almakta birer elektronik islem modeli olarak gosterilebilir (Fortanier ve Lépez, 2017).
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E-ihracat ise elektronik olarak gerceklestirilen islemlerin ticari ve ekonomik
sonuglarinin tilkelerin siyast sinirlarinin 6tesine gegmesi olarak ifade edilir. Geleneksel
ihracatta tirlinler konteyner bazli ya da biiyiik hacimli olarak gerceklesirken e-ihracatta
durum biraz daha farkli ve mikro diizeylere kadar inebilmektedir. Konteyner bazl ticari
islemlerde yine elektronik ihracata konusu olabilirler. Ancak burada deginilmek istenen
nokta yurt dist ticari islemlerde miisterilere ¢evrimigi satis platformlar1 araciligiyla
yapilan minimum adetli sipariglerdir. Bu siparigler bazi durumlarda kii¢iik bir paket
olabilecegi gibi, baz1 durumlarda bir uygulama ya da bir yazilimin satilmasi seklinde de
olabilir. Bu islemlerde e-ihracat kapsamina girmektedir ve iilkeye doviz girdisi

saglamaktadirlar (Derindag, 2019).

Sekil 1 E-Ihracat Modeli

WL E-IHRACAT

E-Ticaret/Online Satis kanaliniz
Uzerinden aldiginiz yurt dis1 adresli
siparisi, Bireysel Musteriniz adina

(KDV'siz) fatura duzenleyip,

:'..E-TiCARET """ MIKRO Mikro lhracat olarak ¢ikisini

IHRACAT~" gergeklestirmenizdir.

B2CDirect.com’dan alinmustir.

B2CDirect.com ise ¢evrimigi satis kanallar1 ya da e-ticaret siteleri araciligiyla yurt
disindaki bir adresten verilen bir siparisin bireysel miisteriler adina aracisiz ve KDV’siz
fatura diizenlenerek {iriin teslimati yapilmasini mikro diizeyde e-ihracat olarak
tanimlamaktadir. Aslinda mikro ihracat son diizenlemelere gore 300 kg ve 15000 EUR
limite kadar ETGB (Elektronik Ticaret Giimriik Beyani1) doldurularak yurt disina ihrag
edilen mal ve hizmetler kapsaminda yapilan ticari islemler olarak ifade edilir. Mikro
ihracati KOBI’ler igin cazip kilan sey ise geleneksel ihracattaki gibi giimriik

mevzuatlarina tabi olmamasi ve siireclerin dijital ortamda takip edilebilir olmasidir.
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Tiirkiye’de e-ihracat konusunda atilan adimlardan biriside 6 Subat 2018 tarihli
30324 sayili Resmi Gazete'de yayimlanarak yiiriirliige giren E-Thracat Stratejisi ve Eylem
Plani (2018-2020)’dir. Bu kapsamda E-ihracat Stratejisi ve Eylem Plani’na gore firmalara
e-ihracat prosediirleri kapsaminda saglanan imkanlar giimriikleme siire¢lerinin elektronik
ortama tasinmasi ve hizlandirilmasi, iirlin takip siireglerinin kolaylasmasi, operasyonel
maliyetlerin digiiriilmesi, marka tescil sertifikasi, hijyen sertifikas1 ve laboratuar
analizleri gibi bir ¢ok geleneksel ihracat prosediiriinii ortadan kaldirilmasi olarak
siralanabilir. Bu biirokratik yiiklerin hafifletilmesi ya da tamamen ortadan kaldirilmasi
sonucunda basta KOB1’ler olmak iizere Tiirkiye’deki isletmelerin ihracat konusunda daha

da istekli olacaklar diistiniilmektedir.

2.3. KOBI’lerin ihracata Yonelme Nedenleri

Hizla kiiresellesen diinyada artik yerel pazarlarin hacimlerinin siirli olmasi, kar
marjlarinin diismesi ve yeni pazarlar kesfetme arayis1 KOBI’lerin uluslararasi pazarlara
acilma isteklerini kamgilamaktadir. Kiiresel pazarlarin yerel pazarlara kiyasla sinirsiz
pazar hacmi, istihdama katki ve yiiksek kar marjlar1 gibi etkenler KOBI’lerin ihracata
yonelmesinde baslica nedenler olarak karsimiza ¢ikmaktadir. KOBI’lerin ihracata
yonelmelerinin muhtemel nedenlerini asagidaki sekilde maddeler halinde siralayabiliriz

(Beseli, 1997; Kirdar, 2005; Kamasak, vd., 2008).

e Uluslararas1 ekonomik entegrasyonun yapisi ve niteliginin ihracata tesvik edici
yonde degismesi,

e Ulkeler arasindaki antlasmalarla, yabanci sermaye girisi ve uluslararast ticaretteki
sinirlama ve engellerin kaldirilmasi,

e I¢ pazarin artik yetersiz kaldiginin farkinda olunmast,

e Sektorel isbirliklerine yonelik projelerin ortaya konulmasi, teknoloji transferinin
kolaylasmas1 ve yonetim bilgisinin paylasilmasina iligkin firsatlar,

e Dis pazarda goriilen ekonomik ve sosyo-kiiltiirel avantajlar,

e {letisim ve ulasim araglarindaki ileri teknolojik gelismeler,

e Atil iiretim kapasitelerinin dis pazar talepleri dogrultusunda kullanilabilecek

olmasi,
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¢ Basari sans1 yiiksek bir iiriin ya da hizmete sahip olmanin verdigi avantaj,

e Olgek ekonomilerinden yararlanabilme firsati,

e Uluslararasi pazarlarda yakalanabilecek stratejik avantajlar,

e Yurt i¢i pazarlarda meydana gelen mevsimsellik etkisinin uluslararasi pazarlar
vasitasiyla ortadan kaldirilmasi yoluyla tiretimin siirekli ve dengeli hale gelmesi,

e Dalgali doviz kurunu basarili bir sekilde yoOnetebilmenin getirecegi olasi
faydalarin farkinda olunmasi,

e Politik ve kiiltiirel yatkinliklar olarak siralanabilir.

2.4. ihracat Performansinin Olgiilmesinde Kullanilan Olciitler

Thracat performansi, firmalarm uluslararasi pazarlarda satislar konusunda ulastig
sonuglar olarak ifade edilebilir. Bu alanda literatlir taramasi yapildiginda ihracat
performansi konusunda, kabul gormiis ortak bir tanim bulmak neredeyse imkansizdir.
Ancak ihracat performansinin 6l¢iimlenmesi i¢in izlenecek yol konusunda genel bir
uzlasma s6z konusudur. Isletmelerin ihracat performanslarinin &lgiilebilmesi icin
faydalanilan degiskenler objektif ve siibjektif Ol¢iitler olmak iizere ikiye ayrilmaktadir

(Zou ve Stan, 1998).

Isletmelerin ihracat performanslarinin Slgiilebilmesi igin kullanilan objektif
Olciitler; ihracatin satiglariyla, karliligiyla ve satislarinin karliliga yansiyan degisimi ile
ilgili kriterlerden olusmaktadir. Thracat satislartyla ilgili kriterler; ihracat satis tutarlari,
yogunlugu ve degiskenligi, ihracat yapilan pazarlarin sayisi, sahip olunan pazar paylar
ve bunlarla ilgili oranlardaki degisikliklerdir. [hracatin karlilig: ile ilgili kriterler; ihracati
yapilan iirlinlerin ve ithracat yatirimin geri doniis oranlari, satislardaki mutlak karlilik ve
faaliyetsel kar marjlaridir. Ihracatin satis ve karlilik degisimleri ile ilgili kriterler ise; yeni
girilen pazar sayisi, satislar ve satislarin yogunlugundaki degisiklikler, pazar paylar ve
karhliklardaki degisim, son alt1 aylik ihracatin seyri, isletme varliklar1 ve yatirimlarinin
thracatla ilgili geri doniis oranlarindaki degisiklikler baslica kullanilan objektif

kriterlerdir (Das, 1994: 19-25; Cavusgil ve Zou, 1994: 1-21; Sousa, 2004: 8-9).

Ozellikle gelismekte olan iilkelerde ihracat performansi iizerine yapilan

aragtirmalarda, firma yoneticileri objektif analiz yapabilmeyi saglayan verileri ticari sir
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kapsaminda kabul ederek vermekten kaginmalari s6z konusu alanda objektif verilere
ulasmay1 ve bu verilerle analiz yapabilmeyi zorlagtirmaktadir. Bu sebepten dolay1
objektif oOlgiitlerin eksik kaldig1 noktada, ihracat performansinin oOlgiilebilmesi ig¢in

stibjektif dlciitlerin de kullanilmasi fikri ortaya ¢ikmuistir.

Siibjektif oOlciitler firmanin ihracat faaliyetleri kapsaminda firma st diizey
yoneticilerinin sahsi algilarina dayanan ve sayisal olmayan olgiitlerin tiimiidiir (Das,
1994: 19-25). Siibjektif dl¢iitlerin analizi konusunda baglica unsur yoneticilerin bireysel
tatminidir ve basarili ihracat faaliyetleri firma yoneticilerin tatmin diizeyini artirirken,
basarisiz ihracat faaliyetlerinin ise tatmin diizeyini azaltacagi mantigindan olugmaktadir.
Isletmelerin ihracat performanslarinin dlgiilebilmesi icin kullanilan siibjektif 6lciitler ise;
pazar odakli kriterler, karlilik odakli kriterler, satis odakli kriterler ve genel kriterlerden
meydana gelmektir (Sousa, 2004: 8-9).

Bu kapsamda subjektif kriterler de, stratejik nitelikli ve davranigsal olmak iizere iki
yapisal grupta incelenebilir. Stratejik nitelikli kriterler; ihracat performansinin
degerlendirilmesi konusunda faydalanilan bu kriterlerin odak noktas1 pazarla ilgili
olmalaridir. Firma iist diizey yoneticilerin pazarlama girisimleri, pazarda ve potansiyel
miisteriler arasindaki rekabet, pazarlama konusu disinda kalan isletmenin diger
faaliyetlerinin de ihracat odakli koordinasyonu ve planlanmasi en dnemli siibjektif 6l¢ciim
kriterlerinden stratejik nitelikli olanlaridir. Davranigsal kriterler ise; isletmelerin
uluslararas1 pazarlamaya verdikleri davranissal tepkiler ve algilamalardir. Bu baglamda
isletmelerin verebilecegi tepkiler pro-aktiflik, aktiflik ve pasiflik olarak nitelendirilebilir.
Basar1 algisi, zor pazarlara girmeyi deneme kararlilii ile isletme faaliyetlerinin

sonuglarinin tatmin diizeyi davranigsal siibjektif kriterler arasinda diisiiniilebilmektedir.

Isletmelerin ihracat performanslarmin objektif olarak degerlendirilebilmesi
maksadiyla ihtiyac duyulan verilerin paylasilmasi konusunda isletme sahiplerinin isteksiz
tavirlari, aristirmacilarin siibjektif dlgiitleri kullanilmasina sebep olmaktadir. Siibjektif
Olciitler ise firma performanslarinin 6l¢lilmesine yardime1 olmanin yani sira ulasim
kolaylig1 bakimindan da son donemlerde sikga tercih edilmektedir. Lages vd. (2005: 83)
isletmelerin ihracat performansinin dlgtilebilmesi i¢in siibjektif performans ol¢iitlerinin
kullanilmasinin ne kadar 6nemli ve dogru oldugunu ii¢ ana gerek¢eye dayandirmaktadir.

S6z konusu gerekgeler, ihracat performansinin hesaplanmasi konusunda gerekli olan
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finansal verilerin elde edilmesindeki giigliikler, yoneticilerin ticari sir kabul ettikleri bu
verileri vermek istemeleri ve firmalarin ihracat faaliyetlerine iliskin ihtiya¢ duyulan

verilerin mali raporlarda tam ve dogru bir sekilde belirtilmemesidir.

Bu dogrultuda siibjektif olgiitler rakamsal verilerin degerlendirilmesinden ziyade
davraniglara ve niteliksel verilere odaklansada literatiire bakildiginda objektif ve siibjektif
Olgiitlerin karsilikli ve giicli bir iliski i¢inde oldugu goriilmektedir (Baldauf vd.,
2000:64).

Shoham (1998) da, isletme vizyonu dikkate alinarak yapilan degerlendirmeler
sonucunda performans analizi yapilmasina olanak saglayan siibjektif performans 6l¢iim
kriterlerinin firmalarin ihracat performansini 6l¢ebilmek i¢in daha saglikli ve giivenilir
sonuclar verecegini diisiinmektedirler. Ayrica bu calismada da alandaki pek c¢ok
performans degerlendirme c¢alismalarinda oldugu gibi objektif verilere ulagma
konusundaki sikintilar1 agsmak ve daha dogru sonuglar elde edilebilecegi diisiincesiyle

stibjektif performans ol¢iitleri kullanilmastir.

2.5. Ihracat Performansim Belirleyen Kriterler

Thracat biiyiik olgekte iilke ekonomileri kiiciik oOlgekte ise sirket ekonomileri
lizerinde énemli bir yere sahiptir. Thracatin ekonomi iizerindeki bu énemli rolii ihracat
performanslarinin artirilmasi ve iilkeye giren doviz miktarinin artmasiyla daha da degerli
hale gelmektedir. [hracat ve biiyiime arasinda olumlu yonde bir iliskinin var oldugu zaten
bilinmektedir. Diinya ekonomisi iizerindeki kiiresellesme etkisi, 2. Diinya savasinin
ardindan Ozellikle 1950’ler sonrasinda kendisini belirgin bir sekilde hissettirmeye
baslamistir. Bu kiiresellesme siireci diinya tlizerindeki iilkeler arasinda dogal sinirlarin
kalkmasina, ticaret hacimlerinin artmasina ve ticari entegrasyona sebep olmustur. Bu
entegrasyon, lilkelerin {retim kapasitelerini artirirken iilkeler arasindaki ihracat
oranlarinin da ylikselmesine yardimeci olmustur. 1970’ler ve 1980’lerdeki yaygin
ekonomik gorlise gore, hizla kalkinmak isteyen bir iilke i¢in biiylimenin en kolay ve
mantikli yolu ihracatin tesvik edilmesi ve bu alanda gelisme kaydedilmesidir. Bu diisiince
yapist bugiinde gecerlidir ve Ozellikle gelismekte olan iilkelerde hiikiimetler icinde

onemli bir politika araci olarak kullanilmaktadir.

15



Tiirkiye, ihracata baglama siirecinde Avrupali rakiplerine gore nispeten geri kalmis
olsa da, 24 Ocak 1980’de yiiriirliige giren ekonomik kalkinma kararlariyla, uygulamakta
oldugu ice doniik ithal ikameci politikadan vazgegerek, disa doniik rekabetci ihracata
yonelik politikalar1 benimsemis ve bdylece diinyadaki giincel egilim yoOniinde
evrimlesmenin ilk adimini atmistir. Diinya Ticaret Orgiitii’ne 1995 yilinda iiye olunmasi
ve hemen ardindan 1996 yilinda Giimriik Birligi antlagmasininda imzalanmasinin siirece
katkilar1 oldukga biiylik olmustur. Bu uluslararasi pazarlara agilma girisimleri ihracati
artirirken karsilikli olarak ithalatinda artmasina sebep olabilmektedir. Tiirkiye'de ihracat
kapasitesinin artmasi, makroekonomik diizeyde istikrara, sirketlerimizin ihracat
kabiliyetlerinin artmasina, kiiresel rekabete katilma istegine ve teknolojik gelisim hizinin
artirllmasina baghdir. Tiirkiye'nin ihracat konusunda elde ettigi bu basarida, tilkemizin
onde gelen biiyiik sirketlerinin yan1 sira KOBI’lerin payida azimsanmayacak derecede
biiyliktiir. Hizla biiyliyen bir ihracat piyasasi, ekonominin ihracatta onde giden
sektorlerine bagli diger biitiin sektorleride tesvik edecek ve boylece ihracatta ulusal
boyutta bir artis saglanacaktir. Oskooee ve Niroomand (1999) tarafindan Avrupa’da 22
ilkeyi kapsayan bir ¢alismaya gore, arastirmaya katilan {ilkelerden 19’unda biiyiime ile

ihracat arasindaki iliskinin olumlu yonde oldugu ortaya ¢ikarilmistir.

Tiirkiye ekonomisinin genel degerlendirmesi yapildiginda 2016 yili TUIK
verilerine gore lilkemizdeki KOBI’lerin ekonomideki yeri toplam ekonomik girisimlerin
%99,8’ini olusturacak sekilde gergeklesmistir. Ayrica KOBI’ler iilkemiz i¢in ihracat
konusunda da dnemli bir yere sahiptir. S0yle ki, yine 2015 y1l1 verilerine gore iilkemizde
ihracatin % 55,1’ini kabaca yarisindan fazlasini KOBI olarak nitelendirilen isletmeler
yapmustir (TUIK, 2016). Bu yiizden kiiciik ve orta biiyiikliikteki isletmelerin ihracat
performanslarinin 1iyilestirilmesi konusunda atilabilecek adimlarin tespit edilmesi

konusunda bu ¢aligmanin literatiire biiyiik dl¢iide fayda saglayacag diisiiniilmektedir.

Isletmelerin ihracat performanslari etkileyen faktdrler iki ana grupta incelenebilir.
Bunlar i¢sel ve dis faktdrlerdir. Isletmelerin ihracat performanslarini etkileyen igsel ve
digsal faktorlere iliskin literatiirde yer alan ¢alismalara iliskin bilgiler bu boliimde
derinlemesine incelenmistir. Ayrica bu faktorleri ekonomiklik bakimindan ise ekonomik

olan ve olmayan faktorler seklinde de iki gruba ayirmakta miimkiindiir.
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Glinlimiizde firmalarda ihracat odakli biiylime stratejisini benimsemeye yonelik
ciddi bir egilim vardir. Bu egilimin nedeni gelismis ve gelismekte olan {ilkelerdeki
firmalarin bu biiyiime stratejisinin sahip oldugu olas1 ve gercek faydalarin farkinda
olmalaridir. Ayrica, ihracatin i¢ piyasanin genislemesine de yardimci olmasiyla, dlgek
ekonomisi devreye girer ve daha diisiik birim maliyetle iiretim gergeklestirilebilir. Olgek
ekonomileride, mevcut kaynaklarin daha verimli kullanilabilmesi i¢in olanak

saglamaktadir (Tyler, 1981: 127).

Kiiresel pazarlar ve rekabetin ortaya ¢ikmasi, ihracata dayali biiylime stratejisi
odakli kurulan ya da o yonde evirilen firmalara yasamlarini siirdiirebilecekleri devasa bir
miicadele ve faaliyet alan1 sunmaktadir. Uluslararas1 pazarlarda hayatta kalabilen ve
biiyliyen bir oyuncu olabilmek i¢in ulusal isletmelerin bu alandaki yetkinliklerinin
Ol¢iilebilmesi bazi ihracat performansi kriterlerine baghdir. Sozii edilen degiskenler,
maliyetler, kaynaklar, teknoloji kullanim diizeyi, verimlilik, doviz kurulart gibi bir¢cok

farkli 6l¢ekten olugmaktadir (Aysan ve Hacthasanoglu, 2007: 183).

Firmalarin ihracat performanslari, karlilik, satiglar, yatirim geri doniis orani, pazar
paylart ve biiyiime oranlari, yonetimsel saglanan tatmin, belirlenen ihracat hedeflerinin
uygulanabilme orami1 gibi bir¢ok kriter iceren olduk¢a genis bir Olglit skalasi ile
degerlendirilmektedir. Firma ihracat performanslarinin ol¢iilebilmesi i¢in kullanilan
Ol¢eklerin sayisinin fazla olmasi, elde edilen performans sonuglarinin kiyaslanabilmesi
ve bu sonuglarin belirleyici etkenleri hususunda ortak bir goriis ortaya koymay1 neredeyse

imkansiz hale getirmektedir. (Julian, 2003).

Kiiresellesen ekonomide pastadan daha biiyiik pay alabilme cabasi ve iilke
ekonomileri lizerinde bask1 olusturan dis ticaret a¢igin1 azaltabilme giidiisiiniin etkisiyle,
uluslararas1 pazarlarda yer alan firmalarin davranis ve performanslari lizerine yapilan
calisma sayist son zamanlarda oldukc¢a artmistir. Literatlir tarandiginda ihracat
performansinin Olgiilebilmesi icin analiz edilmesi gereken kriterlerin sayisininda bu

duruma paralel olarak oldukga fazla oldugu acikca goriilmektedir.

Gemunden (1991) yaptig1 calismalarda meta analiz yontemini kullanmak
vasitasiyla ihracat performansi iizerinde istatistiki yontemlerin etkisine vurgu yaparak, bu

konuda etkili olabilecek dnemli unsurlar tespit etmeye odaklanmistir. Bu ¢alismalarda
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1964-1987 yillarin1 kapsayan ihracat performansi lizerine yaklasik 50 ¢aligmay1 incelemis
ve ihracat performansina etkisi olabilecegini diislindiigli 700’den fazla kriter ortaya

atmistir.

Madsen (1989) son 20 yillik ihracat literatiirii lizerine yaptig1 ¢aligmada firma
ozellikleri, pazar ozellikleri, ihracatta kullanilacak pazarlama yontemi gibi faktorlerle
firma ihracat performanslari arasindaki iligkiyi tespit etmeye calismig ve ihracatta kritik

basart kriteri izerine yogunlagmustir.

Aaby ve Slater, (1989) yonetim konusundaki kriterleri analiz ederek firma boyutu,
teknoloji, iletisim yetenegi, rekabet algilari, ihracat politikasi, i¢ piyasa potansiyeline
yonelik algilar, kar potansiyeline yonelik algilar, riskten kaginma algilari, pazar analizi,
pazar planlamasi, pazar se¢imi, tanitim algilari, yonetim kontrol sistemleri ve kalite
kontrol sistemleri gibi belirledikleri temel kriterleri kullanarak firma ihracat performansi
tizerine ¢ok yonlii bir model olugturmuslardir. Bu model sayesinde 1978-1988 yillarini
kapsayan ihracat arastirmalarinin  sonuglarmi  belirli  parametrelere = gore

siniflandirmislardir.

Cavusgil ve Zou, (1994) iiriiniin kiiltiirel 6zgilinliigii, iirlinlin benzersizligi, iiriin
adaptasyonu, uluslararas1 yetki, fiyat rekabeti, uluslararas1 pazar rekabetciligi, marka
tanmurlig, iiriin ve firma deneyimi gibi bir takim kriterler kullanilarak gergeklestirdikleri
calismada firma ihracat performansi agisindan pazarlama stratejisinin 6nemi {izerinde
durmuslardir. Ayrica ihracat pazarlama performansi ve stratejisi tizerine kavramsal bir
cerceve olusturmus ve bu cerceve ile analizler yapmislardir. Analizler sonucunda
firmanin ihracata yonelik pazarlama stratejisi, yOnetim taahhiitleri ve uluslararasi
alandaki yetkinliginin ihracat performansi acisindan en 6nemli kriterler oldugu ortaya
cikmistir. Cavusgil ve Zou’ya gore ihracatta pazarlama stratejisini etkileyen kriterler dis
etkenler olarak ihracat pazari ve endiistri 6zellikleri, i¢ etkenler olarak ise iiriin ve firma

ozellikleridir.

Fernandez ve Nieto (2006) yaptiklar1 arastirmada, firma yasi, yenilik, firma
biiytikliigi, ittifaklar, endiistri, uluslararas1 pazarin yogunlugu ve ihracat egiliminden
olusan kriterler kullanmiglardir. Calismada KOBI'lerin ihracat pazarlarma agilma

stratejileri ile firmalarin miilkiyet tiirleri arasinda herhangi bir iligki olup olmadigini
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incelemiglerdir. Firmalarin benimsedikleri miilkiyet tiirlerinin uluslararasilagsma siirecine
etkisi oldugunu tespit etmislerdir. Ispanya’daki KOBI'ler 6rnekleminde yapilan bu
caligmada ortaya ¢ikan sonuglar dogrultusunda, uluslararasilasma stratejisi ile sirket
miilkiyeti ve aile miilkiyeti arasinda pozitif yonlii bir iligkinin varlig1 tespit edilmistir.
Ayrica ¢aligmada, aile firmalarinin sahip oldugu koruyucu iist bir yapimnin varligiminda

uluslararasilagmayi tesvik ettigi gdzlemlemistir.

Hultman, Robson ve Katsikeas (2009) ’in gerceklestirdikleri bir ¢alismaya gore,
sosyokiiltiirel ¢evre, ekonomik ¢evre, miisteri ozellikleri, teknolojik g¢evre, rekabetci
yogunluk, pazarlama altyapisi, pazar Ozellikleri, ihracat girisiminin siiresi, ihracatin
kapsami, ihracat taahhiidii gibi bazi temel kriterler kullanilarak standartlastirilmis
stratejiler vasitasiyla saglanan kazanglarin yerel pazar kosullarina adaptasyonu ile elde
edilebilecek kazanglarin dengelenmesi problemini incelemislerdir. Isve¢’deki ihracatgilar
ornekleminde yapilan calismaya gore teknolojik c¢evre, sosyokiiltiirel ¢evre, iiriin
stratejisinin uyumu, pazarlama altyapisi, ithracat deneyimi, {iriin yasam dongiisii gibi
ihracatla ilgili temel konularin firma ihracat performansi agisindan hayati derecede 6neme

sahip oldugu tespit edilmistir.

Hultman, Katsikeas ve Robson (2011) yaptiklar1 baska bir ¢alismada ise, ihracat
yogunlugu, reklam kampanyasi, miisteri performansi, piyasa performansi, firma yasi,
firma biytkligi ve st diizey yoneticilerin ihracat deneyimi gibi kriterlerden
yararlanarak ihracatta etkili bir yOnetim strateji gelistirebilmek ic¢in uluslararasi
tecriibenin yOnetimsel yargi lizerinde nasil bir etkiye sahip oldugunu incelemislerdir.
300°den fazla ihracatg1r firmadan elde edilen sonuglara gore teslimata kalan zaman
daraldiginda veya satis yogunlugunun diisiik oldugu donemlerde promosyon
adaptasyonunun firma ihracat performansina olumlu yonde etkisi oldugu sonucu ortaya

cikmustir.

Bilkey (1987) tarafindan yapilan bir arastirmada ise 11 iilkeden 43 farkli calisma
incelenmistir. Bu ¢alismada ihracat hedefi, firma boyutu ve ihracat riski kriterleri
kullanilarak firma ihracat performanslari analiz edilmistir. Caligmaya gore piyasa rekabet
durumu ve ihracat stratejileri olmak iizere firma ihracat performansini etkileyen iki

onemli kriter tespit edilmistir. Bu iki temel unsurdan piyasa rekabet kosullarina gore
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proaktif davranilmasi ve ihracat stratejilerinin olumlu yonde gelistirilmesinin ihracat

performansini artiracagina deginilmistir.

Dhanaraj ve Beamish (2003) gerceklestirdikleri bir calismada, yerel pazar
genislemesi, uluslarasi pazar arastirmasi, miisteri taahhiidleri, dis pazarin potansiyelinin
Olciilmesi, ihracat pazar1 hakkinda bilgi edinimi, temel ihracat politikalarin olusturulmasi,
uluslararasi piyasa ziyaretleri, karar verme donemi, ihracat egitiminin kapsami ve tiiri,
risk tolerans katsayisi, yabanci dilde yetkinlik ve yeterlilik, kar ve biiyiime beklentileri,
ihracata yonelik risk beklentileri, uluslararasit uyum gibi kriterler kullanilarak Kanada ve
ABD'deki KOBI’lerin ihracat performanslari hakkinda karsilastirmali bir analiz
yapmislardir. Kaynak tabanli yaklasim teorisine gore, isletmenin yasi, biiytkligi ve
teknolojik yogunlugu tespit edilmek suretiyle bir model gelistirerek firmalar i¢in kritik
oneme sahip kaynaklar ile firmanin ihracat stratejisi arasindaki iliskiyi analiz etmislerdir.
Calismanin sonucunda ihracat stratejisinin, firmanin uluslararasilasma hizina pozitif
yonde katki sagladigi ve ihracat performansini 6nemli derecede etkiledigi ortaya

cikmistir.

Gertner, Gertner ve Guthery (2006) tarafindan ihracat oOrgiitii, firmanin satis
bliytikliigl, ihracat pazar sayisi, ihracatla ilgili yonetici, firma ¢alisan sayisi, isletmenin
uluslararas1 deneyim siiresi, atil kapasite, sermayenin kaynagi, yerel is deneyimi, ihracat
diizenliligi, isletmenin yasi, ihracat pazarlarina fiziksel yakinlik, sosyokiiltiirel yakinlik
ve pazar cesitliligi kriterleri kullanilarak Brezilyali imalat sanayi ihracatcilar
ornekleminde bir anket ¢alismasi gerceklestirilmistir. Bu ankette 13 bagimsiz degisken
(ihracat pazar1 ve firma 6zellikleri) 6 bagimli degisken (ihracat performans: ile ilgili mali
ve mali olmayan oOnlemler) belirlenmistir. Calismanin sonuglarina gore, bagimsiz
degiskenler icerisinden belirlenen birka¢ farkli kombinasyonun, ihracat performansi
varyansininda tespit edilen degiskenlerle onemli derecede aciklanabilecegini ortaya

cikmustir.

Lages, Jap ve Griffith (2008) yaptiklar1 bir ¢aligmada firma boyutu, firma ihracat
taahhiidii, ihracat pazari gelisimi, iist yonetimin uluslararasi deneyimi, cari donem ihracat
yogunlugunun artirilmasi, ihracat pazari rekabeti, cari donem performansinin
tyilestirmesi, cari ddnem miisteri memnuniyeti, gecen yilin ihracat yogunlugu, gecen yilin

performansi, gecen yilin performans memnuniyeti, ihracat yapilan pazar sayisi, pazarlarin
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uzaklig1 ve ihracat satis degerleri gibi kriterleri kullanmiglardir. Calismada aragtirmacilar
bu kriterlerden faydalanmak suretiyle firmanin ge¢mis donem performansinin,
yonetimsel (i¢) ve pazar odakli (dig) faktorlerin firmanin uluslararasi pazarlama
stratejisinin adaptasyonu iizerinde yaratabilecegi etkileri Orgiitsel O0grenme teorisini
kullanarak kisa, orta ve uzun vadeli olarak incelemislerdir. S6z konusu arastirma Portekiz
Hiikiimet Ajansi’ndan (ICEP) temin edilen veriler arasindan rastgele secilen 2000°den
fazla Portekizli ihracat firmasi 6rnekleminde gergeklestirilmistir. 400°den fazla iist diizey
yonetici ve ihracat miidiiriinliin katilimiyla gerceklestirilen bu ¢alismanin sonuglarina
gore, firmanin cari donem performansinin artirilabilmesinin isletmenin giivenilir ihracat

taahhiidlerinden 6nemli derecede etkilendigi ortaya ¢ikarilmistir.

Freixanet (2012) yilinda Ispanyol ihracat¢ilarin tamamini kapsayan bir veri
tabanindan, diisiik kapasiteli ya da dolayli ihracat yapan sirketlerle konsolide ihracat
yapan 2500°den fazla firmanin katildig1 bir calisma yapmaistir. Bu ¢calismada ihracat pazar
sayisi, ihracat yogunlugu, ihracat satislari, ihracat karliligi, pazar bilgisi, ihracat
biiytimesi, ihracatin yiizdesi, sermaye temini, destek hizmetlerinin satis sonrasindaki
devamliligi, hizmet ve iiriin uyumlastirma, ambalajlama, satiglarin finansal verilerinin
toplanmasi, reklam ve promosyon caligsmalari, uluslararasi pazar fiyat politikas1 gibi
cogunlukla finansal kriterleri kullanmistir. Calismada firmalarin ihracata katilim
seviyesine gore ihracat tesvik programlarinin modellendigi ifade edilmistir. Sonug olarak
faydalanilan tesvik programlarin sayisi, ihracata katilan firma sayisinin artmasiyla birlikte
artis gostermektedir. Bu durum da firmalarin ihracat performanslarinin artmasina

yardimc1 olmaktadir.

He ve Wei (2011) 196 Cinli ihracat firmas1 6rnekleminde gergeklestirilen bir baska
calismada, firma ihracat performansi, ihracat pazari biiyiikliigii, ihracat tecriibesi,
thracatin kapsami, firma boyutu ve ihracata bagimlilik seviyesi kriterleri kullanilarak 3
hipotezi test etmek amaciyla yapisal esitlik modellemesi kullanmistir. Birinci hipoteze
gore, yabanci yatirimlar ya da yurt dis1 sermaye kaynakli biiyliyen ekonomi, firmalarin
ist diizey yoneticilerinin ihracat i¢in kiiltiirel acidan yakin olmayan pazarlarida tercih
edebilme egilimlerini etkilemektedir. Mesafe ve kiiltiirel agidan uzak pazarlarin, yurt dist
sermaye destekli firma yoneticileri tarafindan tercih edilmesi daha olasidir. Ikinci

hipoteze gore, pazara niifuz etme kapasitesi ile firmalarin dagitim agi-pazar konumu
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arasinda olumlu bir iliskinin varlig1 6n plana ¢ikmaktadir. Ugiincii hipoteze gore ise iistiin
performans, firmalarin yayilma kapasitelerinin seviyesi ile firma {ist diizey yoneticilerinin
yeni bir pazara girme egilimleri arasinda uyum saglanmasidir. Arastirmadan elde edilen
sonucglar {iist yoneticilerin tercihlerinde, sirketlerin sahip olduklar1 somut (maddi
kaynaklar) ve soyut (yetenek ve beceriler) varliklarin 6nemine, yetenekler-kaynaklar ve

strateji-performans ikilileri arasindaki iligkinin 6nemini ortaya koymaktadir.

Diamantopoulos vd. (2014) yaptiklar1 ¢alismada firmanin ihracat bagimliligs,
uluslararast deneyimi, pazar dengesizlikleri, firma dis1 uzmanlar, ihracatta cesitlilik,
segmentasyon iisleri, ihracat taahhiidleri, iiriin tutundurma performansi, pazar hedefi
performansi, degisime adapte olma, maliyet diisiirme, miisterilerin algilanan
memnuniyeti, finansal ihracat performansi, stratejik ihracat performansi kriterleri ile
organizasyonun uluslararasilagsma ¢abalarinin sonuglarinin en iist diizeye ¢ikarilabilmesi
ve bu itici giiclerin firma ihracat performansi ile olan iliskisini incelemislerdir. Caligmada
ortaya ¢ikan sonuglara gore ihracat boliimleme stratejisi, ihracat boliimleme taahhiidii ve
ihracat bolimleme etkinligi iic temel segmentasyon tabani olarak tespit edilmistir. Yurt
ici boliimleme stratejisi en dikkat ¢ekici secimdir. Bu konuda maliyetlerin azaltilmasinin
disinda algilanan miisteri memnuniyeti, finansal ihracat performansi ve stratejik ihracat
performansininda birbiriyle baglantili olan tiim ihracat segmentasyon kademeleri

tizerinde etkili oldugu ortaya ¢ikarilmistir.

Chelariu, Bello ve Gilliland (2006) cevresel kriterler iizerine yaptiklar1 ¢alismada
thracatin kapsamu, ihracat tecriibesi ve ithalat¢i kriterlerini kullanmislardir. Bu kriterleri
kullanarak gelismekte olan ekonomilerdeki ihracatgi isletmelerin kurumsal c¢evreleri ve
yasal diizenlemelerinin yerel isletmelerle olan iligkilerini giiclendirmek amaciyla
yararlandiklar stratejilerin nasil etkilendigini aragtirmislardir. Cevresel etkenleri iyi bir
sekilde yoOnetmeyi basaran ihracatgr firmalarin, ihracat pazarindaki yabancilik,
dengeleyici oynaklik ve karsilikli kontrol mekanizmasin1 ¢6zmesi sonucu, pazar etki
stratejileri icin bir tetikleme baslatarak firma ihracat performansini 6nemli Olciide
etkiledigini ortaya ¢ikarmislardir. Firmanin sahip oldugu kurumsal c¢evrenin finansal
sonuglar {izerindeki etkisini ortaya koyan bir model, Amerikali ihracat firmalarindan
Dogu Avrupa'ya yapilan ihracat verileri analiz edilerek olusturulmus ve test edilmistir.

Bu c¢aligma sonucunda ortaya konan yapisal esitlik modeli ile gelismis iilkelerdeki
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kurumsal bilesenlere sahip ihracat firmalarinin kullandiklar1 yonetimsel etki stratejileri

ve firma ihracat performanslari arasinda olumlu bir iliski oldugu anlasiimistir.

Martin-Tapia, Aragon-Correa, Rueda-Manzanares (2010) firma biiyiikligi, firma
thracat yogunlugu, firma yas1 ve ihracat satis orami kriterleri kullanilarak
gerceklestirdikleri ¢alismada Ispanya’daki KOBI’lerin uluslararasilasma oranlarini analiz
etmeye calismislardir. Ispanya yiyecek-igecek ve hazir gida alaninda faaliyet gosteren
100°den fazla KOBI'nin iist diizey yoneticileriyle yiiz yiize goriisme teknigi kullanilarak
toplanan verilerden faydalanilmistir. Bu ¢calismada 18 maddelik bir 6lgek kullanilmistir.
Bu 6l¢ek yardimiyla isletmelerin ¢evresel proaktifliginin degerlendirilebilmesi amaciyla
firmalardan cevresel faaliyetlerle iliskili olarak kendilerinin gelisim seviyelerini dlgege
gore degerlendirmeleri talep edilmistir. Toplanan veriler regresyon ve varyans analizleri
yapildiktan sonra ihracat performansina etkisi oldugu diisiiniilen s6z konusu kriterlerin
isletmenin c¢evresel stratejilerine etkileri analiz edilmistir. Sonu¢ olarak, cevresel
faktorlere kars1 proaktif olmanin isletmelerin ihracat performans iizerinde pozitif yonde

etkisi oldugu tespit edilmistir.

Leonidou, Katsikeas, Palihawadana ve Spyropoulou (2007) firma ihracat
performansina etki etigi diisiintilen diger faktorlerle ilgili kriterler {izerine bir ¢alisma
yapmislardir. Bu ¢alismada iiretim, pazarlama, AR-GE, finans, rekabet, dis pazar, i¢
pazar, yerel ve yabanci hiikiimetler, miisteriler, tedarik¢iler ve aracilar gibi bir takim
kriterleri kullanmiglardir. 1974-2005 yillarim1 ve 10’dan fazla iilkeyi kapsayan 32
deneysel calismanin sonuclarinin analiz edilmesiyle, gorece kiiciik firmalarin ihracata
tesvik edilebilmeleri i¢in yapilabilecek girisimlerin neler oldugunu elestirel bir bakis
acistyla tespit etmeye calismislardir. Bugiine kadar hep amaca yonelik olarak dis ve i¢
ayrimciliga, reaktiflik ve proaktiflige boliinmiis mevcut deneysel literatiir taranarak 40
ihracat performans kriteri sistematik bir sekilde tespit edilmistir. S6z konusu ¢alismada
analiz edilen her bir caligmanin, performans Kkriterleri yogunluklar1t ve Onemleri
bakimindan siralanarak incelenen tiim caligmalar genelinde kriterlerin biitiinsel etkisi
degerlendirilmistir. Zaman, iilke ve faaliyet gosterilen endiistri koluna bagli olarak
firmalarin ihracata tesvik edilebilmelerinin cesitli faktorlere bagli olarak farkliliklar

gosterebilecegi ortaya ¢ikarilmistir.
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Lee, Beamish, Lee ve Park (2009) yaptiklar1 ¢alismada Giiney Koreli 54 imalat
firmasinin  1994-2000 yillar1 arasindaki kriz Oncesi ve kriz sonrasi verilerini
incelemislerdir. Calismada firma performansi, firma biiyiikliigii, ihracat yogunlugu, AR-
GE yatirimlari, yurt ici pazar pozisyonu, reklam yatirimlari, déviz kuru, kriz oncesi
durum, kriz sonrasi durum, rakip firma sayisi, sermaye yogunlugu ve alinan yatirim tiirii
gibi kriterleri kullanarak i¢ piyasa talebinin ani daralmasmin firma diizeyinde ihracat
performansi iizerinde nasil bir etkiye sebep oldugunun incelemislerdir. Toplanan veriler,
kriz 6ncesi donemi kapsayan 283 firmadan 701 gozlem ve kriz sonras1 donemi kapsayan
292 firmadan 744 gozlem ile elde edilmistir. Elde edilen veriler 1s18inda i¢ piyasa
talebinde meydana gelecek ani degisiklikler karsisinda esnek yeteneklere yatirim yapan
firmalar 6nemli derecede kazanimlar elde ederken, esnek olmayan gelenek¢i firmalarin
ise ayn1 derecede zararla karsilastirg1 goriilmiistiir. Bir isletmenin ihracat yogunlugu ile
ic piyasa pozisyonu arasindaki pozitif iligkinin kriz 6ncesi doneme oranla kriz sonrasi

donemde daha giiclii oldugu ortaya konmustur.

Filatotchev, Liu, Buck ve Wright (2009) tarafindan gerceklestirilen bir ¢aligmada
ise ihracat satiglari, ihracat oryantasyonu karari, ihracat performansi, AR-GE yogunlugu,
kiiresel aglar, bilgi aktarimi, geri donen girisimei, firma biiyiikligi, firma yas1 ve sahiplik
gibi kriterler kullanilmistir. Calismada Cin gibi gelismekte olan bir ekonomide iiretimde
kullanilan ileri teknolojilerin, KOBI’lerin ihracat performanslar1 ve ihracat egilimleri
tizerindeki etkisini ortaya koymay1 hedeflemislerdir. Veriler Cin'de Zhongguancun
Science Park'taki 711 KOBI’nin iist yoneticisi ile yapilan yiiz yiize goriismeler
neticesinde elde edilen bir veri kiimesinden alinmistir. Toplanan veriler 15181nda ihracat
performansi ve ihracat yoneliminin sadece teknoloji transferi ve AR-GE yoluyla mevcut
sartlarin iyilestirilmesiyle degil, aynt zamanda isletmenin kurucusunun uluslararasi
tecriibesi ve girisimcilik 6zellikleriylede iligkisi oldugu savi desteklenmistir. Firma
ihracat performans: ve egiliminin iyi egitimli ve uluslararas1 tecriibeye sahip bir "geri
donen girisimci” iist diizey yOneticinin varligiyla da olumlu yonde bir iliskisi oldugu

ortaya ¢ikarilmistir.

Katsikeas, Piercy ve loannidis (1996) gerceklestirdikleri bir aragtirmada ise firma
ve firma {ist diizey yoneticilerinin ihracat deneyimleri, firma biiyiikligii, karsilasilan

problemlerin karmagikligi, ulasilabilen ihracat tesvik ve destekleri, pazarin rekabet
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seviyesi, ihracat sdzlesmeleri gibi bir¢ok degiskenin ihracat performansi ile iligkili oldugu
tespit edilmistir. Bir baska arastirmada da, firma 6zellikleri, iist diizey yonetici 6zellikleri
ve firmaya has diger 6zellikler ile firmanin ihracat performans: arasinda giiclii bir bag
oldugu saptanmistir. Ayrica firma ihracat performansi analiz edilirken; dis c¢evre
ozellikleri, firma iist diizey yonetici 6zellikleri ve firmaya has yetkinlikler olacak sekilde
iic farkli inceleme alani oldugu ifade edilmistir (Ibeh, 2003). Ihracat performansini
etkileyen faktorler deneysel olarak incelenmis ve firma ihracat performanslarinin
cogunlukla pazar cevresi ve pazarlama stratejisi ile ilgili degikenler tarafindan

etkilendigini tespit edilmistir (Styles ve Ambler, 2000).

Tiirkiye’de tiretim sektoriiniin ihracat performansina etkisi oldugu diisiiniilen
faktorlerin belirlenmesine yonelik 1996-2006 yillarim1 kapsayan veriler, bir panel
yardimiyla analiz edilerek firma ihracat performansina etkilerine iliskin varsayimlar
sunulmustur. S6z konusu ¢alismada firma ihracat performansi tizerinde etkisi olan bir¢ok
faktor tespit edilmistir. Ozellikle, maliyet rekabeti konusunun ihracat performansi

tizerinde etkin bir rol oynadig1 sonucuna varilmistir (Aysan ve Hacihasanoglu, 2007).

2.5.1. KOBI’lerin fhracat Konusunda Karsilastiklar1 Temel Sorunlar

KOBT’lerin uluslararas1 pazara agilma konusunda baslangictaki heveslerinin
kirilmasina ve hatta ihracattan vazge¢cmelerine sebep olan bir¢ok etken vardir. Bu alanda
yapilan bazi galigmalar gdstermektedir ki; KOBI’ler uluslararasi pazarlarda pay sahibi
olabilmek icin daha cok fason iiretime yonelmektedirler. Ancak is kendi markalarini
yaratma konusuna geldigi zaman pazarlama siireclerinde ciddi sorunlarla karsilastiklarini
belirtmislerdir. Ayrica, markalasamaya gereken 6nemi vermeyen ve ihracat pazarlaria
sunulacak iirlin ve hizmetler konusunda gerekli kaliteli standartlarini tagiyamayan
firmalarinda karsilastirmali rekabet {stiinliigli yakalayamayaca@i ortaya cikmuistir

(Miisliimov, 2001).

Bursa/Inegdl ve Ankara’da mobilya sektoriinii kapsayan bir arastirmaya gore, soz
konusu sektorde ihracatin artirilabilmesi icin ihracatla ilgili biirokratik islemler
konusunda KOBI’lerin bilgilendirilmesi ve biirokratik siireclerin sadelestirilmesinin
faydali olacagi sonucuna varilmistir. Ayrica calismada, firmalarin fizibilite ve ihracat

yapilabilecek olas1 pazarlar konusunda pazar arastirmasi yapmasina yardimci olacak
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devlet kurum ve kuruluslariin sayisinin arttirtlmasinin 6énemli oldugu sonucu ortaya
cikmigtir. S6z konusu g¢alismanin son bdoliimiinde ise, ihracata verilen tesvik ve
desteklerin, nitelik ve niceliklerinin artirilarak Oncelikle katma deger yaratma ve
markalasma konular1 olmak iizere bu olanaklardan yararlanabilecek isletme sayisinin

artirllmasinin faydali olabilecegi sonucuna vurgu yapilmistir (Sonmez ve Arslan, 2007).

Bagka bir aragtirma ise firmalarin ihracatta karsilastigi temel sorunlari; pazarlama
konusunda yasanan sorunlar, teknolojik altyapinin giincellenmesi konusundaki
eksiklikler, ihracat pazarlariin nasil inceleneceginin bilinmemesi ve mali yetersizlikler

olarak ortaya koymaktadir (Kayabas1 vd, 2015).

Ayrica ihracatla ilgilenen firmalarin karsilastigi temel sorunlar standardizasyon,
kalite kontrol eksiklikleri ve dogru fiyat/maliyet orantisinin kurulamamasi olarak

goriilmektedir (Akgemici, 2001).

Sonug olarak KOBI’ler ihracat konusunda birgok sorunla karsilasmakta ve ¢ogu
durumda da bu sorunlarin altindan nasil kalkacagini bilmedigi i¢in ihracat macerasindan
ya tiimiiyle vazgegmekte ya da bir siire ara vermektedir. KOBI’lerin bu davranisi
istihdam, iilkeye giren doviz miktari, GSMH’nin diismesi, yaratim asamasindaki
markalarin kaybolmasi ya da deger kaybi olarak geri dsnmektedir. KOBI’lerin ihracatta
yasadig1 problemleri yukarda bahsedilen literatiir 1s181nda asagidaki sekilde maddeler

halinde toparlayabiliriz.

e Yeterli finansal kaynaga sahip olmamak ya da sahip olmadan ihracat yapmaya
calismak,

e Mevcut teknolojik altyapimnin hedef pazarin iiriin ve kapasite ihtiyaglarini
karsilayacak seviyede olmamasi,

e Yetismis isglicii ve yabanci dil bilen personel istihdami konusunda yasanan
sikintilar,

e Yeterli ve dogru pazar arastirmasi yapmadan hedef pazara girmeye ¢alismak

e Firma ici ihracata yonelik egitimler konusundaki eksiklikler,

e Hedef pazarin talebini karsilayacak seviyede malzeme ve hammadde temininde
yasanan sorunlar,

e Uluslararasi pazarlama ve dagitim sistemi konusunda bilgi ve tecriibe eksikligi,
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e AR-GE departmani kurma ve AR-GE konusunda isteksizlik ve eksiklikler,

e ihracat tesvik ve destekleri ile kredi ve hibelerden haberdar olmama ve yeterince
yararlanamamalk,

e Ihracatla ilgili fiyat/maliyet oranlarmin dogru hesaplanamamast,

e Thracat yapilacak iiriin ve hizmet hakkinda kalite standartlar1 konusunda bilgi
eksikligi ve hedef pazarin talep ettigi standartlar1 karsilayamayan iiriinlerle pazara
¢ikma,

e Isletmelerin ihracat konusunda gereken dijital altyapinin olusturulmasi konusunda
isteksiz davranmalar1 ya da gecikmeleri,

e Hedef pazara giris sekli, iiriin, fiyat, konumlandirma ve pazar se¢imi konusunda
yeterli bilgi ve birikime sahip olmamak,

e Ihracat prosediirleri ve biirokratik mevzuata agina ve hakim olmamak,

e Doviz kurunun dalgali seyrinin mevcut sermaye dengesine zarar vermesinden
korkmak,

e Son olarak en 6nemli faktor olarak sayabilecegimiz risk almaktan kaginmaktir.

Calismanin sonraki boliimiinde isletmelerin ihracat performanslari tizerinde etkisi
olan iist diizey yoneticilerin insani sermaye Ozellikleri ve firma 6zellikleri detayli olarak
acgiklanacaktir. Firma ozellikleri arastirilirken; firmanin uluslararasilasma hizi, ihracat
tecriibesi, teknolojik ilerleme seviyesi, ihracat tesvik ve desteklerinden faydalanabilme
becerisi ile fuar ve yurt dis1 gezi etkinliklerinden yararlanma gibi o6zellikleri
incelenecektir. Firma iist diizey yoneticilerin insani sermaye Ozellikleri arastirilirken ise;
demografik ozellikler yasi, kidemi, yabanci dil bilgisi ve egitim seviyesi olarak ele
alinacaktir. Sosyal 6zellikleri a¢isindan ise uluslararasi pazar deneyimi, kiiresel yonliiliik,
sosyal sermaye diizeyi, girisimcilik egilimli olma ve sosyal ag iliskileri gibi 6zellikler

detayl bir sekilde incelenecektir.
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2.6 KOBI’lerin ihracat Performanslar1 Uzerinde Firma Ozelliklerinin EtKisi

Bu ¢alismada KOBI olarak nitelendirilen firmalarin ihracat performanslarinin
Olciilebilmesi i¢in firma ozelliklerinin etkileri, literatiirdeki benzer ¢alismalara paralel
olarak Kaynak Tabanli Yaklasim Teorisi (Dhanaraj ve Beamish, 2003) kapsaminda
incelenecektir. Kaynak Tabanli Yaklagim teorisine gore; nitelik ve nicelik bakimindan
daha uygun kaynaklara sahip firmalarin rakiplerine kiyasla ihracat konusunda ¢cok daha
basarili olma imkanlariin oldugu bilinmektedir. S6z konusu literatiir tarandiginda firma
ozellikleri bakiminda ¢ogunlukla yas, biiyiikliik, teknoloji diizeyi ve ihracat deneyimi gibi
degiskenlerin incelendigi goriilmektedir (Lee ve Yoo, 1990; Contractor vd., 2005). Ancak
bu ¢aligmada yukarda belirtilen ve siirekli kullanilan degiskenlerin yani sira isletmelerin
uluslararasilasma hizi1 ve yurt dis1 fuar ve gezilere istirak etme diizeyi de ihracat

performansi kapsaminda incelenecektir.

Firmalarin KOBI olarak degerlendirilmesinde kullanilan personel sayisi ve mali
biiyiikliik kriterleri, firma biiytkligi degerlendirilirkende personel sayisit ve finansal
kaynaklarm biiytikliigli esas alinmaktadir. Firmalarin personel sayisi ve finansal kaynak
biiyiikliikleri, iiretim ve hizmet kapasiteleriyle dogru orantili oldugu i¢in firmanin etki
alanimn1 genisletecek ve daha biiyiik pazarlara ulasmasini saglayacaktir. Uluslararasi
pazara agilan firmalar i¢in pazarin taleplerini karsilayabilmek ve yeterli arz1 sunabilmek
konusunda finansal kaynak biiytikliigiiniin yani1 sira yeterli sayida insan kaynagina sahip
olmakta olduk¢a 6nemlidir. Bu sebeplerden dolay1 firma biiyiikliigiin, ihracat performansi

tizerinde olumlu yonde etkiye sahip oldugu diistiniilmektedir.

Firma yas1 konusunda ise literatiirde iki karsit goriisiide savunanlarin varligindan
s06z etmek miimkiindiir. Bu alanda yapilan bazi ¢aligmalar firma yasimin gen¢ olmasinin
thracat performansi iizerinde olumlu etkisi oldugunu savunurken, digerleri ise yash
firmalarin ihracat konusunda daha basarili olduklarini savunmaktadir. Geng firmalarin
risk almak ve girisimcilik konusunda istekli ve hatta dogrudan ihracat yapmak amactyla
kurulmus olmalarininda etkisiyle ihracatta daha basarili oldugunu savunan calismalar
mevcuttur. Diger tarafta ise kurulus tarihi gorece yash isletmelerin kiiresel pazarda daha
tecriibeli, kaynak kullanim1 konusunda uzmanlasmis ve ihtiyac duyabilecekleri sosyal ag
iligkilerini ¢oktan kurmus olmalar1 sebebiyle ihracat performanslarin daha iyi oldugu

konusunda ¢alismalarda bulunmaktadir (Brouthers ve Nakos, 2005).
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KOBI’lerin uluslararas1 pazarlara giris yaparken iiriinlerin hedef pazara nasil
ulagacagi, irlinlerini konumlandirma teknikleri ve dagitim agin1 nasil organize
edeceklerini belirleyebilmeleri agisindan ihracat seklininde olduk¢a dnemli bir degisken
oldugu sdylenebilir. Biiyiik bir kismi kaynak sikintis1 ¢eken KOBI’lerin uluslararasi
pazarlara acilirken dogrudan mi yoksa dolayli ihracatt mi tercih edecegi ihracat
performansi agisindan oldukca Onemlidir. Literatiire bakildiginda her iki tercihinde

birbirine gore listiin yanlar1 mevcuttur.

Dogrudan ihracatin avantajlar1 uluslararasi pazarda firmanin pazar deneyimini
artirmak, ihracat asamalarinin tiimiinii kontrol altinda tutmak, aracilar1 ortadan kaldirarak
kar marjlarin1 artirmak ve daha fazla aliciya ulasarak daha yakin iliskiler kurabilmektir.
Ancak dogrudan ihracatta ihracatei tiim bu faaliyetleri gergeklestirebilmek i¢in daha fazla

kaynak ve zaman ayirmakla birlikte olas1 tiim risklere dogrudan maruz kalmaktadir.

Dolayli ihracatin avantajlarina bakildiginda ise ihracatci, ihracat yapmanin teknik
ve hukuki kisimlartyla ilgilenmek yerine tiim odagini iiretime verebilmekte, risklerin
dagitilmasin1 saglamakta ve uluslararasi pazara girmenin olast maliyetlerini minimize
edebilmektedir. Ancak dolayli ihracatta da iireticinin kendi {iriinleri tizerindeki
kontroliinii kaybetmesi ve uluslararasi pazarlarda elde edilebilecek deneyimlerden
mahrum kalmasi gibi dezavantajlar s6z konusu olmaktadir. Bu kapsamda ihracat sekli
degiskenide isletmelerin ihracat performanslar iizerinde etkili olan kriterlerden biri

olarak kabul edilebilir.

Isletmelerin ihracat performanslari iizerinde etkili olan firma o6zellikleri
kapsaminda agirlik merkezinde yer alan firmanin ihracat deneyimi de, firmanin ya da
markanin uluslararasilagma silirecinin ortaya konmasi ve isletmelerin uluslararasi
pazardaki konumunu gii¢lendirmesi agisindan olduk¢a 6nemli bir yere sahiptir. Literatiire
bakildiginda ihracat konusunda daha deneyimli olan firmalarin, isletmeye has bir takim
ozelliklerinin daha gelismis oldugu ve bdylece ihracat pazarindaki belirsizlikler ve
engellerin daha hizli tespit edilmesi sonucunda etkin ve faydali ¢6ziimlerle firma ihracat
performansinin artirilmasina katkida bulunduklar1 goriilmiistiir (O’Cass ve Julian, 2003:
366-384). Bagka bir deyisle yiiksek ihracat deneyimine sahip igletmeler, uluslararasi
pazarlarda cevresel faktorleri okuma konusunda tecriibeli olduklar1 i¢in, ihracat

stratejilerini hedef pazarin ihtiyaclariyla tam oOrtiisecek sekilde belirleyeceklerdir. Bu

29



durum igletmelerin ihracat konusunda basartya ulagsmalarini kolaylastirirken firma ihracat
performanslarininda iyilesmesine yardimci olacaktir. Bu dogrultuda ihracat deneyiminin

firmanin ihracat performansi lizerinde olumlu yonde etkisi oldugu diisiiniilmektedir.

Firmalarin kiiresel rekabette basarili olabilmelerini etkileyen bir diger faktoriinde
uluslararasilasma hiz1 oldugu bilinmektedir. Ihracat deneyiminin yami sira firmalarin
uluslararasi pazarlara agilma siireci igerisinde incelenen temel degiskenlerden biride
uluslararasilagma hiz1 olarak belirtilmektedir. Firmanin ihracata baglama tarihi ile kurulus
tarihi arasindaki fark uluslararasilasma hizi olarak ifade edilmektedir. Literatiir
incelendiginde bu faktoriin gecikme siiresi seklinde kullanildigr goriiliirken,
uluslararasilagsma hiz1 ya da gecikme siiresinin ortalama 3 yil oldugu konusunda ortak bir
goriis vardir (Freeman ve Cavusgil, 2007: 10). Direkt ihracata yonelik kurulan ya da
kurulusun hemen ardindan uluslararasi pazarlara girmeyi planlayan islemelerin dis pazar
tecriibeleri artacak ve rakiplere kiyasla dis pazar ve ihracat ¢evresi hakkinda oldukga
avantajli hale geleceklerdir. Bu bilgiler 15181nda uluslararasilasma hizinin da firma ihracat

performansina olumlu yonde bir katki saglayacagi diistiniilmektedir.

Firmanin sahip oldugu teknoloji diizeyininde, firma ihracat performansini etkileyen
degiskenlerden birisi olabilecegi ilgili literatiir incelendiginde agik¢a goriilmektedir. S6z
konusu literatiire bakildiginda ihracat performansiyla firmanin teknoloji diizeyi
arasindaki iliskiyi inceleyen pek c¢ok c¢alisma vardir (Hadjimanolis, 2000). Bu
arastirmalarda da ifade edildigi gibi teknolojik olarak geligsmis olan isletmelerin ihracat
performanslarininda digerlerine kiyasla oldukca yiiksek oldugu tespit edilmistir.

(Danigsman ve Sokmen, 2007).

Bu konuda yapilan calismalardan bir 6rnek vermek gerekirse, Johansson ve Nonaka
(1983)’nin Japon firmalar {izerinde yaptig1 bir ¢calismada, Japon firmalarin rakiplerinin
tirtinlerine kiiglik degisiklikler yaparak piyasaya sundugunu ve onlardan ¢ok daha fazla
kar elde ettikleri belirlenmistir. Kanada’daki ihracat firmalariyla ilgili yapilan bir
caligmada, iirliniin teknolojisinin taklit edilebilirliginin diisiik veya zor oldugu ve ayrica
teknolojik  rekabet iistiinliigiiniin  oldugu  durumlarda, KOBI’lerin ihracat
performanslarinin pozitif yonde etkilendigi tespit edilmistir (Beamish, Craig ve

McLellan, 1993). Ozellikle imalat ve ileri teknoloji sanayi iiriinlerinde iiriin teknolojisinin
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taklit edilebilirligi azaldikca, teknolojiden kaynakli karsilastirmali rekabet iistiinliigliniin
avantajlar1 daha fazla dikkat ¢ekecektir.

Ayrica bu teknolojik gelismislik seviyesine paralel olarak gergeklestirilen AR-GE
faaliyetlerinin de {iriin ikamesini zorlastirdig1 i¢in ihracat performansini ve pazar payini
artirma konusundaki katkisida oldukca biiyiiktir (Gemunden, 1991). Soyle ki
gerceklestirilen AR-GE faaliyetleri kapsaminda firmalar daha yenilik¢i olma ve bu
yeniliklerin kullanimiyla kendi alanlarinda rakiplerinden siirekli birka¢ adim oOnde
olmaktadirlar. Onde olmanin verdigi avantajlardan biride yeni iiriinle pazara giren
firmalarin pazar pay1 konusunda ilk girenin pastadan en biiylik paya sahip olabilecegi
savina paralel olarak ihracat Pazar paylarinda 6nemli bir etkiye sahip olacaktir. Bu
bilgiler 15181nda teknolojik agidan gelismis olan firmalarin ihracat performanslarininda

yiiksek olabilecegi diisiiniilmektedir.

fhracat performansi konusunda 6nde gelen faktdrlerden biriside finansal kaynak
yeterliligidir. Tiirkiye’de finansal kaynak sorunu yasayan KOBI’ler, 6zellikle uluslararasi
pazarlara acilma konusunda KOSGEB, TSE, ihracatgilar Birligi, IGEME, Ticaret
Bakanligi, Dis Ticaret Miistesarligi gibi kamu kuruluslarn tarafindan dogrudan ya da
dolayli olarak desteklenmektedirler. Bununla birlikte IGEME ve KOSGEB gibi
kuruluslar KOBI’lere 6zellikle ihracata yonelik iiretimi destekleme konusunda, yurt igi

ve yurt dis1 fuarlara katilabilmeleri icin ¢esitli fuar destekleride sunmaktadirlar.

Bir baska ¢aligmada da, KOBI’lere kendi yerel pazarlarinda saglanan ihracati
destekleme tesviklerinden faydalanabilme kabiliyetlerinin, uluslararas1 pazardaki
etkinliklerini artirma ve ihracat performanslart konusunda da pozitif etkileri oldugu
ortaya ¢ikmistir. Buradan da anlasilacagi tizere 6deme kolayligina sahip ihracat tesvikleri
sayesinde finansal kaynak bulma konusunda sorun yasayan KOBI’ler mali agidan
giiclendirilmekle birlikte uluslararasi pazarlara girme konusunda da ciddi anlamda destek
bulmaktadirlar. KOBI’ler uluslararasi fuarlar sayesinde ise; uluslararasi pazarda sdz
sahibi olabilmek, tecriibe kazanabilmek, yeni miisterilerle tanisip yeni anlagsmalar
saglayabilmek ve hem pazar hem de rakipler konusunda bilgi toplama firsat1 gibi pek ¢ok

imkana sahip olabilmektedirler (Yoriik ve Ozgoz, 2005: 128).
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Bu fuarlar rakip firmalarin sahip olduklari ve liretim alaninda kullanilabilecek yeni
teknolojilerin yakindan takip edilmesi ve tedarik edilmesi konusunda essiz firsatlarda
sunmaktadir. Bu sebeplerden dolayi1 ihracat desteklerinden yeterince faydalanma imkani
bulan ve ihracat fuarlarina katilma firsatina sahip olan KOBI’lerin, fuarlara ilgi duymayan
ve desteklerden faydalanma konusunda pek basarili olamayan rakiplerine kiyasla ihracat

performanslarini da 6nemli miktarda artirdiklar: bilinmektedir.

Ayrica c¢alismada iilkemizde uluslararasi pazarlara agilma konusunda ilgili olan
KOBI’lere, maksimum destegi saglayabilmek adina sektdrlere dzgii fuar galismalari
yapildig1 ve ihracat tesviklerinin verildigi goriilmektedir. Bu tesviklerle ihracat¢inin
maliyetleri azalacak, ihracat tecriibesi artacak, sosyal sermayesi gelisecek ve istthdama
katki saglama imkani ortaya c¢ikacaktir. Bu kapsamda bu tesviklerinde firma ihracat

performansi iizerinde ne derece etkili oldugu da incelenmesi gereken 6nemli bir konudur.

Son olarak ihracatla ilgilenen firmalarin kaynak ve hammadde temini konusunda
ithalat faaliyetinde bulunup bulunmadigininda ihracat performansin1 etkileyen
faktorlerden biri olabilecegi degerlendirilmektedir. Nitekim firmalar ihracat yapmak
maksadiyla hammadde tedariki esnasinda ithalat pazarlarinda da uluslararasi baglar ve
iliskiler kurmaktadir. Bu iliskiler sayesinde ilerleyen donemlerde ithalat yapilan pazarlar,

firmalar i¢in olasi ihracat pazarlar1 haline gelebilecegi goz oniinde bulundurulmalidir.
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2.7. KOBI’lerin ihracat Performanslar1 Uzerinde Ust Diizey Yonetici Ozelliklerinin
Etkisi

Ust diizey yoneticilerin insani sermaye Ozelliklerinin KOBI’lerin ihracat
performanslar1 {izerindeki etkilerini anlayabilmek igin Sosyal Aglar Yaklagimi, Ust
Kademeler Yaklasimi ve Kaynak Tabanli Yaklasim Teorileri kapsaminda inceleme
yapilacaktir. Kaynak Tabanli Yaklagim bir firmanin sahip oldugu maddi varliklar ile
birlikte maddi olmayan varliklarininda son derece 6nemli oldugunu ortaya koyan bir
yaklagimdir. Literatiirde Kaynak Tabanli Yaklasim, insani sermaye Ozellikleri gibi
niteliksel ozellikleri temsil eden ve taklit edilmeleri imkansiz olan soyut varliklarin,
somut varliklara kiyasla bu avantajlar1 sayesinde uzun vade de firma basarisinda dnemli

katkilar1 oldugunu ortaya koymaktadir (Michalisin, Kline ve Smith, 2000).

Ust Kademeler Yaklasimi acisindan, firmanin ydnetim tarzimi, yatirimlarimi,
sorunlar karsisinda davranis seklini belirleyen ve stratejik karar alma siirecinde tam
yetkili olan iist diizey yoneticiler isletmeler i¢in oldukca biiyiik oneme sahiptirler. Bu
sebepten dolayr Ust Kademeler Yaklasimi isletmelerin stratejik yonetim agisindan
profesyonel yoneticilere teslim edilmesi konusunda sistematik bir bakis agis1 sunmaktadir
(Hambrick ve Mason, 1984). Bu kapsamda literatiir, firma iist diizey yoneticilerinin yasi,
gorev siiresi, uluslararas: deneyimi ve egitim seviyesi gibi demografik 6zellikleri tizerine
yogunlagmaktadir. Bu ¢alismada ise; firma iist diizey yoneticilerin demografik
ozelliklerinin yani sira sosyal ag iligkisi ve girisimcilik gibi sosyal ozelliklerinede

odaklanilacaktir.

Firma {ist diizey yOneticilerinin bu alanda yapilan arastirmalarda en ¢ok calisilan
demografik ozelliklerinden birisi yas faktorii olmustur. Yas faktorii lizerine literatiir
incelemesi yapildiginda risk alma potansiyelinin yas faktorii ile ters orantili isledigi
goriilmektedir. Yani ihracat kararlar1 alinirken geng¢ yoneticilerin yashilara kiyasla risk
alma ve uluslararas1 pazarlara acilma konusunda daha istekli olduklar1 goriilmektedir
(Brown, Earle ve Lup, 2005). S6z konusu durum isletmelerin uluslararasi pazarlara daha
erken agilmasina ve dis ticaret performanslarinin artmasina yardimeci olmaktadir. Diger
taraftan firma iist diizey yoneticilerinin yasinin artmasi, risk alma ve uluslararasi1 pazara
acilma konusunda daha az istekli olmalar1 nedeniyle firma ihracat performansini negatif

yonde etkileyecegi diistiniilmektedir.
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Firma iist diizey yoneticilerin gorev siireleride, demografik 6zellikler baglaminda
yapilan arastirmalarda siklikla incelenen bir diger degiskendir. Bir isletmede daha uzun
gorev siiresine sahip list diizey yoneticilerin, gorece daha kisa siire ¢alisanlara kiyasla
statiikoya bagli kalma oranlarinin daha yiiksek oldugu ortaya ¢ikmistir. Firma iist diizey
yoneticilerinden gorev siiresi daha kisa olanlar ise, yonetim ve strateji belirleme
konusunda daha agik fikirli ve risk almaktan ¢ekinmemektedirler (Hambrick,

Geletkanycz ve Fredrickson, 1993).

Bu alanda yapilan c¢alismalarin birgogunda riskten kaginma egilimi ve statiilkoya
baglilik konusunda uzun siireler boyunca gorev yapmis olan yoneticilerin firma ihracat
performansi lizerinde negatif yonde etkiye sahip olduklar1 ortaya ¢ikmistir (Boeker,
1997). Soyleki yas faktoriine bagli olarak daha uzun gorev siiresi, firma iist diizey
yoneticilerinin gegmiste uyguladiklar strateji ve politikalara bagli kalma ve yeniliklere
kars1 daha kapali bir tutum sergilemelerine sebep olmaktadir. Bu durum iist diizey
yoneticilerin riskten kaginma egilimlerini artirirken onlari belirsizliklere karsi daha az

toleransli hale getirmekle birlikte daha reaktif bir tutum sergilemelerine sebep olmaktadir.

Tiirkiye gibi gelismekte olan iilkelerde belirsizlikten kaginma egiliminin yiiksek
olmast ve iist diizey yoneticilerin gegmisten kalan gegerliligini yitirmis bazi
aliskanliklardan vazgegememesi, firma ihracat performansi tizerinde olumsuz yonde
belirgin bir sekilde hissedilmektedir. Bu durum goz 6niinde bulunduruldugunda daha
uzun gorev siiresine sahip lst dlizey yoneticilerinin statiikoya bagliliklar1 artacak ve

isletmenin ihracat performansi olumsuz yonde etkilenecektir.

Firma st diizey yoOneticilerinin egitim seviyesi ve aldiklar1 egitimin kalitesinin
thracat performansi tizerinde etkili olabilecegide, yapilan c¢alismalarda incelenen
faktorlerden birisidir. Ust diizey yoneticilerin egitim siiregleri boyunca edindigi teorik
bilgilerin is yagaminda uygulamayla birlesmesi sonucu firma iist diizey yoneticisinin
ithracata bakis acis1 ve bunun sonucunda firmanin ihracat performansi etkilenebilecektir.
Iyi egitim almis yoneticilerin, bu konuda eksiklikleri olanlara kiyasla olaylara pozitif
bakabilen, daha agik goriislii ve uluslararasi faaliyetlere katilma konusunda daha girisken

olduklar1 goriilmektedir.
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Bunun yani sira 6zellikle yurt disinda lisans ya da lisansiistii egitim almais tist diizey
yoneticiler ihracat pazarna agilma konusunda hali hazirda dogal olarak teorik bir
deneyime sahiptirler. Bu baglamda, yurt disinda egitim almig bir iist diizey yonetici
uluslararas1 pazarlar hakkinda dil ve kiiltiir farkliliklar1 gibi bazi bilinmezler ve
sorunlarinda kolaylikla iistesinden gelebilir. Literatiire bakildiginda da, iist diizey
yoneticinin egitim seviyesi ve egitiminin niteligi ile isletmenin ihracat performansi
arasinda istatistiksel olarak anlamli ve pozitif bir iliskinin varligindan bahsetmek

miimkiindiir (De Luz, 1993).

Firma {st diizey yoOneticilerinin isletmenin ihracat performansi iizerindeki
etkileriyle ilgili literatiir incelendiginde, yoneticilerin sahip olduklar1 yabanci dil sayisi
ve dili kullanma yetkinliklerininde, en ¢ok arastirilan demografik ozelliklerden biri
oldugu goriilmektedir. Bu alanda yapilan bazi ¢alismalarda, yoneticilerin yabanci dil
sayist ve dili kullanma yetkinliklerinin ihracat performansini olumlu yonde etkiledigine

dair sonuglar ortaya ¢cikmistir (Spence, 2003).

Iyi seviyede dil bilen ve kullanan yoneticiler uluslararasi pazarlarda yeni is iliskileri
kurma konusunda oldukg¢a basarilidirlar. Ayrica bu 6zellikleri sayesinde miisterilerle daha
profesyonel ve daha samimi bir sekilde iletisim kurma firsatida yakalayabilmektedirler.
Bagka bir agidan bakildiginda ise, hedef pazara yonelik yabanci dil 6grenmek, o dili
ogrenirken o tilkenin kiiltiirel farkliliklarininda daha 1yi anlasilmasini saglayacak, dogal
olarak {irtin gelistirme ve pazarlama stratejisi konusunda iist diizey yoneticilere karar
alma konusunda da yardimci olacaktir. Bu durum hedef pazarin ve potansiyel miisterilerin
daha iyi anlagilabilmesi baglaminda iist diizey yoneticilere biiyiik fayda saglayacaktir. Bu
sonuglar dogrultusunda firma iist diizey yoneticilerinin yabanci dil sayis1 ve dili kullanma
yetkinliklerinin  isletmenin ihracat performansint olumlu yonde etkiledigi

distiniilmektedir.

KOBT’lerin ihracat performanslarini etkileyen faktdrlerin incelenmesi konusunda
pek ¢ogu firma sahipleri olan ve isletmelerinde birgok 6nemli gorevi ayni anda yapan,
firma st diizey yoneticilerin bazi o6zelliklerinin ¢ok s1g sekilde arastirildig:
goriilmektedir. Caligma literatiirde soz konusu alandaki bu boslugu doldurabilmek
amaciyla, firma iist diizey yoneticilerin demografik 6zellikleriyle birlikte uluslararasi

deneyimleri, sosyal ag iliskileri, kiiresel yonliiliikleri, sosyal sermaye diizeyleri ve
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girisimcilik egilimleri gibi sosyal ozellikleri ile isletmelerin ihracat performanslar

arasindaki iliskiyide 6lgmeye calismaktadir.

Firma iist diizey yoneticileri KOBI’lerin uluslararasi pazarlara giris siirecinde
onemli bir role sahiptirler. Cogunlukla isletme sahipleri tarafindan yonetilen bu
isletmelerde, firma iist diizey yoneticisinin aldig1 kararlar ve benimsedigi goriisler alt
kademeler tarafindan da kisa siirede kabul gormektedir. Bu karar ve goriislerinin kisa
siirede benimsenmesi KOBI’lerdeki biirokrasinin ¢ok sade ve kolay islerliginin yan1 sira
firmalara yeni durumlar karsisinda hizli bir sekilde pozisyon alma esnekligide
kazandirmaktadir. Firma iist diizey yoneticilerin uluslararasi pazarlara bakis acilart ve
thracata yonelik tutumlari iizerine yapilmis pek cok arastirmada, yoneticilerin ihracat
konusunda benimsedikleri bakis agisinin isletmelerin dis ticaret performanslari tizerinde

onemli rol oynadig tespit edilmistir (Ozdemir ve Kula, 2005).

Oncelikli hedefin ihracat olarak belirlenmesi, ihracat hedefiyle sirket kurmak ya da
mevcut isletmeye ihracat konusunda olumlu bakis agisina sahip iist diizey yonetici
almanin igletmelerin ihracat performanslarini pozitif yonde etkiledigi tespit edilmistir. Bu
baglamda, isletmenin kurulus asamasinda ihracat departmani kuran ya da kurulusun
hemen ardina bu hedefe yonelen, biitiin diinyay1 hitap edilebilecek tekil bir pazar olarak
algilayan, uluslararas1 pazarlarda kalic1 olma giidiisiine sahip ve kiiresel yonlii diisiinen
list diizey yoneticileri olan isletmelerin ihracat performanslarininda iyi olmasi

kaginilmazdir.

KOBI’lerin ihracat performanslarmi etkileyen faktdrler konusunda literatiir
incelendiginde isletmelerin ihracat performanslar: ile iist diizey yoneticilerin ihracat
tecriibeleri arasinda pozitif yonde bir iliskinin varligini agikca ortaya koyan arastirmalar
vardir (Madsen, 1989). ihracat deneyimi, kiiresel pazardaki dis gevre ile ilgili sartlarin
analiz edilmesi konusunda firma iist diizey yoneticilerine olduk¢a yardimer olmaktadir.
Ust yoneticilerin ihracat deneyimi, firmanin diger yoneticilerininde uluslararas
pazarlarla ilgili bilgi ve tecriibelerinin artmasina, dolayisiyla ihracat konusunda onlarinda
uzmanlasarak iist diizey yOneticiye yardimci olacak sekilde uluslararasi pazarlarla ilgili
gorevlerde firmada daha aktif rol almalarmi saglayacaktir. Bu durumda iist diizey
yoneticiler firmanin ihracat konusunda basariy1 yakalamasini kolaylastiracak sekilde

kararlar alarak firma ihracat performansin artirabileceklerdir.
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Ayrica, firma st diizey yoneticilerinin uluslararasi pazar tecriibeleri arttikea,
cevrelerindeki olas1 firsatlar ve tehditlere karsi daha hizli reaksiyon gostermeleri
beklenmektedir. Ozellikle iist diizey yoneticiler agisinda yurt disinda yasama, ¢alisma,
gezi ya da fuarlara katilma ve egitim alma gibi uluslararasi faaliyetler gerceklestirmek,
ihracat pazar deneyimi kazanilmasi konusunda olduk¢a dnemli oldugu bilinmektedir. Bu
aciklamalar 1518inda yoneticilerin ihracat tecriibelerinin artmasi, isletmelerin ihracat

performansinida pozitif yonde etkileyebilecegi tahmin edilmektedir.

Ust diizey yoneticilerin girisimcilik konusundaki isteklilik seviyelerinin ise,
isletmenin ihracat performansini etkileyen bir baska insani sermaye faktorii oldugu
diisiiniilmektedir. Ust diizey yoneticilerin risk alma konusunda cekingen olmaktansa
girigken olmayi tercih etmeleri (Dalli, 1994), yurt ici ve yurt dis1 fuarlar, is gezileri, is
koluyla ilgili konferanslar, seminerler ve kurslar gibi bilgi edinme yollar1 vasitasiyla
beceri ve deneyimlerini artirmaya ¢alismalar1 ok dnemlidir. Ust diizey yoneticilerin bilgi
edinmenin ne kadar 6nemli oldugunun farkina varmalari, hedeflerine inanmalar1 ve
uluslararasi pazarlarla ilgili girisimcilik seviyelerini artiracak egitimlere katilma oranlart,
kiiresel pazarlar hakkinda bilgi sahibi olmalarma yardimci olacak ve girisimcilik
egilimlerini artiracaktir (Demirtas vd., 2017). Bu bilgi, beceri ve tecriibeler KOBI’lerin
ithracat performans iizerinde, geleneksel, i¢ pazar odakli ve girisimcilik katsayis1 diisiik

yoneticilere kiyasla, ciddi bir etkiye sahip olacaktir.

Bir bagka agidan bakildiginda ise, girisimcilik egilimi yiiksek st diizey
yoneticilerin, risk alma konusunda istekli ve belirsizliklere kars1 yiiksek toleransli olmast
sebebiyle firmalarini ihracat performanslarininda arttifi goriilmektedir (Cavusgil ve
Naor, 1987). Bu sebeple firma iist diizey yoneticisinin girisimcilik egilimli olmalar1 firma

thracat performansi tizerinde pozitif yonlii bir etki yaratacagi diisiiniilmektedir.

Ayrica kiiresellesmenin inanilmaz bir hizla yol aldig1 ve firmalarin yerel pazarlar
yerine uluslararasi pazarlari tercih etme konusunda daha istekli davrandiklar giiniimiizde
firma st diizey yoneticilerinin sosyal ag iligkileride firmalarin uluslararasilasma
stirecinde ciddi bir yere sahiptir. Bu kapsamda yapilan ¢aligmalarda, firma {ist diizey
yoneticisinin sosyal ag iliskileri kurma konusundaki yetenek ve birikimlerinin firmanin

thracat performansi tizerinde olumlu yonde etki ettigi goriilmektedir (Peng ve Luo, 2000).
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Tiirkiye baglaminda konuya bakildiginda ise gerek devletin yetkili kademeleri
tarafindan gerekse firma iist diizey yoneticileri tarafindan olusturulan sosyal ag iligkileri
sayesinde makro ve mikro diizeyde iilke ve firma ihracat performanslarinin olumlu yonde
etkilendigi goriilmektedir. Bircogu firma sahipleri tarafindan yénetilen KOBI’ler
acisindan bakildig1 zaman bu isletmelerde iist diizey yoneticilerin kurmus olduklar sosyal
aglar firmalar igin ¢ok kiymetli olmaktadir. Ornegin iist diizey y&neticinin bir davete
katilmasi, bir hasta ziyareti ya da bagka bir ortamda kurdugu siki iliskiler, ilerleyen
donemde firmasinin tercih edilmesine ve is taleplerine doniisebilmektedir. Hatta bazi
durumlarda firmalar bu sosyal iliski aglar1 sayesinde firma ic¢i ya da firmalar arasi
prosediirlerden kaynaklanan pek ¢ok engeli kolayca ortadan kaldirabilirler. Ozellikle
biirokrasinin tam oturmadigi gelismekte olan iilkelerde sikca basvurulan bu sosyal ag

iligkilerinin igletmelerin ihracat performanslari iizerinde etkisi oldugu 6ngoriilmektedir.
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2.8. Tiirkiye’de TIhracat Performansi Konusunda Yapilmis Calismalarin
Incelenmesi

fhracat ve ihracat performansi anahtar kelimeleri kullanilarak yapilan aramalar
sonucunda Tiirkiye’de bu alanda yapilmis 30°dan fazla doktora 80’den fazlada yiiksek
lisans tezi ile karsilasilmistir. Titizlikle incelenen bu ¢alismalar sonucunda Tiirkiye’de
ihracat performansi lizerine yapilan ¢alismalardan konusu bakimindan benzer olanlar

cikarildiktan sonra elde edilen sonuglarla literatiir asagidaki sekilde olusturulmustur.

Kayaman (2003) gergeklestirdigi calismada, mevcut ihracat performans
literatiiriinden {iriin stratejisi kriterini kullanarak, hizmet/iiriin stratejileri ile igletmenin
thracat performansi arasindaki iliskiyi otel isletmeleri Ornekleminde incelemistir.
Ihracatta pazarlama stratejileri konusunda literatiirdeki performans kriterlerinden
faydalanarak olusturulan bir model yardimiyla, firma ihracat performansi iizerinde etkisi
oldugu diistiniilen faktorler, Tiirkiye'de faaliyet gosteren 5 yildizli hizmet kalite
standartlarina sahip otel isletmelerinden toplanan veriler ekseninde test edilmistir.
Calismanin sonuglarina gore iirlin/hizmet stratejilerinin yiiksek kalitede hizmet veren

turizm isletmelerinde ihracat performansi tizerinde etkisi oldugu ortaya ¢ikarilmistir.

Atabay (2005) yaptig1 arastirmada ihracatla ilgilenen ve ilgilenmeyen firmalar
arasinda firma Ozellikleri bakimindan farkliliklar olup olmadigini ve varsa bu durumun
isletmelerin ihracat performanslar1 iizerinde ne diizeyde etkisi oldugunu incelemistir.
Thracat yapan firmalar arasinda iiriin 6zellikleri, isletme ozellikleri ve ihracat pazarlama
karmas1 alt kriterlerinden iirlin pazar adaptasyonu stratejisinin firma ihracat
performansina etkisini tespit etmek icin zeytinyagi endiistrisindeki ihracat
uygulamalarinin sonuglarini analiz etmistir. Sonug olarak {iriin kalite ve standartlarinin
yiiksek olmasi ve pazar uyum stratejisinin dogru secilmesinin firma ihracat performansi

tizerinde etkisi oldugu ortaya ¢ikmaistir.

Danis (2005) yaptigi arastirmasinda KOBI'lerin dijitallesme siireglerine ve
isletmelerin internet araciligtyla islerini E-is sekline doniistiirmelerinin firma ihracat
performansina etkisini arastirmay1 hedeflemistir. Ayrica isletmelerin dijitalleserek E-is
platformlarina entegre olmalarina engel teskil eden unsurlarin algilanan 6nemine, devlet

tarafindan saglanan E-ig doniisiim tesviklerine ve dijital diinyada karsilagilabilecek
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giivenlik sorunlarma dikkat ¢ekilmek istenmektedir. Calismada KOBI’lerin geleneksel
ihracattan E-ihracata yoOnelmelerinin ihracat performanslarina etki edebileceginden

dolay1 E-is uygulamalarinin 6nemi iizerinde durulmustur.

Yiicel (2006) gergeklestirdigi ¢alismada iist diizey yoneticilerinin ihracat egilimli
olmalar1 ve firma boyutunun ihracat performansi agisindan en temel basar1 kriterleri
oldugunu ifade etmektedir. Thracat performansini etkileyen dis faktdrlerden, faliyet
gosterilen is kolundaki teknoloji yogunlugu, dis pazar rekabet yogunlugu ve ihracatta
karsilasilan sorunlar ile isletmelerin ihracat performanslari arasinda da kuvvetli bir iligki
tespit edilmistir. Firmanin ihracat pazarlama stratejisi konusunda ise; pazar talebinin hizla
karsilanmasi, standartlara uygun iiriin kalitesi, satis esnasinda ve satis sonrasi saglanan ek
hizmetler, ihracat pazari i¢in liriin uyumlastirma ve taklit edilmesi zor bir iiriine sahip
olma ile isletmelerin ihracat performanslar1 arasinda bir iliski olduguda anlasilmistir.
Ayrica firmalarin yeni girilen ihra¢ pazarlarinda dogrudan ihracat yapmayi saglayan
kendi dagitim agin1 kurma, {iriin fiyatini rakiplere ve pazarin yogunluguna gore belirleme
ve kaliteli tiriinde yiiksek fiyat stratejisininde bir takim maliyetleri artirmasina ragmen

isletmelerin ihracat performansini yiikselttigi tespit edilmistir.

Kartal (2006) yaptig1 ¢alismada firma ihracat performansi iizerinde ihracat pazar
bilgisinin etkisini tespit etmeye ¢aligmistir. Calismada kriterler ihracat pazar yonliiliik,
orgiitsel 6grenme ve ihracat pazari bilgisinin edinimi-kullanimi olacak sekilde 3 farkli
gruba ayrilmistir. Olusturulan bu gruplar dahilinde, firma ihracat performansiyla ilgili
biitlinlestirici bir bakis acis1 ortaya konmustur Bu performans kriterlerine gore
Tiirkiye’deki hazir giyim ve tekstil endiistrisinde faaliye gdsteren isletmelerin ihracat
performanslar1 ile uluslararas1 pazar bilgisi arasindaki iliski incelenmistir. Calismada
gergeklestirilen literatiir taramasi neticesinde, isletmelerin uluslararasi pazar bilgisi
kaynaklar ve tiirleri bakimindan en ¢ok ilgilenilen konularin firmaya 6zgii ve yonetimsel
konular oldugu ortaya ¢ikmistir. Ayrica ¢alismada yonetimsel ve firmaya 6zgii ihracat
pazar bilgilerinin ihracat performansi iizerindeki etkilerinede deginilmistir. Son olarak
calismada, isletmelerin ihracat pazar yonliiliik konusunda eger istekli davranirlarsa firma
thracat performanst ile uluslararasi pazar bilgisi edinimi arasinda pozitif bir iliski oldugu

ve cevresel etkenlerden neredeyse hi¢ etkilenmedikleri ortaya ¢ikmustir.
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Kilig’in (2007) gerceklestirdigi ve Corum Makine imalat endiistrisindeki 63
KOBI’yi kapsayan ¢alismanin agirlik merkezini 52 ihracatci isletme olusturmaktadir.
Calismada isletmelerin ihracat davraniglari {izerinde etkisi oldugu diisiiniilen faktorler
belirlenmistir. Bu faktorlerin firmalarin ihracat performanslarina etkilerini tespit etmek
amaciyla diskriminant ve faktor analiz yontemleri kullanilarak analizler yapilmistir.
Faktor analizi sonuglarina gore; cevresel faktorler, ihracat pazarlama stratejisi, iist
yoneticilerin ihracat yonliillik egilimleri ve firma ozellikleri isletmenin ihracat
performansi iizerinde etkisi olan faktorler olarak tespit edilmistir. Ayrica, ihracat
pazarlama stratejisi-firma ihracat performansi ve ihracat davranislari-iist diizey
yoneticilerinin uluslararasi pazarlara agilma tutumlar1 arasindaki iliskiler ki-kare analiz
yontemi yardimiyla test edilmistir. Sonuglara gore ¢alismada kullanilan faktorler ve
ihracat performans arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iligkinin varligi

gbzlemlenmistir.

Anil (2009) yaptig1 arastirmada, firma ihracat performansini etkileyen faktorler
lizerine yapilan literatiir taramasi sonucu belirlenen performans kriterlerinin birbirleri
arasindaki iligkiyi ve bu iligkinin firma ihracat performansina etkisini tespit etmeye
calismistir. Calisma birden fazla endiistriden veriler toplanarak gerceklestirilmistir.
Calismada Tiirkiye 6rneklemini olusturabilmek icin 9 Ihracat¢1 Birliginden dijital veri
talebinde bulunulmustur. Toplanan veriler, Tiirkiye'deki ihracat¢i firmalarin, ihracat
performans kriterlerinin tespit edilmesine katki saglamistir. Firma ihracat performansina
etki eden i¢ faktorler; proaktif ihracat motivasyonu, firmanin teknoloji yogunlugu, ihracat
pazar Ustiinliigii ve yonetimsel farkliliklar olarak ifade edilmektedir. Dis faktorler ise,
thracat pazari fiyat rekabeti, endiistri teknoloji yogunlugu, ihracat pazari talep potansiyeli,
thracat pazarina kiiltiirel yakinlik, ihracat pazari rekabet yogunlugu, ihrac edilecek iiriiniin
bilinilirligi, ihracat pazar1 yasal diizenleyiciler ve engeller, i¢ pazardaki talep potansiyeli
ve i¢ pazar rekabet yogunlugu olarak siralanabilir. Calismada i¢ ve dig faktdrler olarak

belirlenen kriterlerin firma ihracat performansi {izerinde etkisi oldugu tespit edilmistir.

Kahveci (2010) gergeklestirdigi calismada isletmelerin ihracat performanslarini
etkileyen faktorler hakkinda detayli bir literatlir ortaya koyarak aciklayici bilgiler
vermistir. Calismasinda firma biylkligl, firmanin ihracat deneyimi, iist diizey

yoneticilerin ihracat yonliilikleri ve 6zellikle igletmenin ihracat stratejileri ilizerinde
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durmustur. Calismasinda daha onceki ¢alismalari firma ici ozellikler ve dis cevre
faktorleri olarak iki ana kategoriye ayirarak onceki caligmalardan faydalanmistir. Ayrica
yazar daha once bu alanda yapilan ¢alismalarda bazi teorik eksiklikler oldugunu tespit
etmis ve c¢alismalarim1 bu yondeki eksiklikleri giderebilmek amaciyla ihracat
stratejilerinin firma ihracat performans: iizerindeki etkilerine yogunlastirmistir. Thracat
stratejisini belirlerken {iiriin, kalite standartlari, pazar bilgisinin edinimi ve dagitim
konularinada deginmistir. Calisma ihracat pazarlama stratejilerinin igletmelerin ihracat

performansini etkileyen 6nemli bir kriter oldugunu ortaya koymustur.

Kumlu (2010) Tiirkiye’de tekstil, metal, mobilya ve kimya sektorlerinde faaliyet
gosteren ve ihracatla ilgilenen 1400 den fazla firmaya, firma ihracat performanslarinin
analiz edilmesi i¢in hazirlanan anketi elektronik posta yoluyla iletmistir. Ankete cevap
veren firmalardan 271 firmanin verileri analize uygun bulunmustur. Calismada elde
edilen veriler 1518inda hipotezlerin test edilerek nihai modelin olusturulabilmesi i¢in
korelasyon ve regresyon analizleri kullanilmigtir. Calisma KOBI’lerin ihracat siiregleri
ve algilanan firma ihracat performanslalar ile ilgili Kaynak Temelli Yaklagimi esas
alarak firma heterojenliginin 6nemini ortaya koymaktadir. Ayrica ¢aligmada olusturulan
model ile KOBI’lerin iist diizey yoneticilerinin sahip oldugu dil, ihracat tecriibesi ve yurt
dis1 deneyimi gibi soyut kaynaklar ile firmanin ihracat pazarlama ve rekabet stratejisinin
birlikte kullanilarak algilanan firma ihracat performansinin nasil artirilabileceginin

Oonemine vurgu yapilmistir.

Acikdilli (2013) gerceklestirdigi arastirmada, rekabette kaynak avantaji teorisi,
kaynak temelli yaklasim, ag teorisi ve dinamik kabiliyetler yaklagimlarmi kullanmistir.
Calismada isletmelerin kaynaklari, pazarlama kabiliyetleri, ihracat pazar yonliiliigi,
ihracat pazarlama rekabet stratejileri ve ¢evresel faktor diizenleyiciliklerinin firma ihracat
performansina etkisi incelenmistir. Arastirmada toplanan veriler sonucu olusturulan
alternatif model yardimiyla, isletmelerin insan kaynaklarinin ihracat pazari rekabet
stratejileri izerinde olumsuz, firmanin sahip oldugu fiziksel kaynaklarin ise olumlu yonde
etkisi oldugu sonucuna ulagilmistir. Ayrica calismanin bir bagka boyutu ise isletmenin
ihracat pazarlama kabiliyeti a¢isindan yeni iiriin gelistirme, fiyat belirleme, {iriin satig1 ve
dagitim stratejilerinin ihracat pazar yonliiliilik konusunda pozitif yonde bir etki yarattigi

tespit edilmistir. BOylece isletmelerin rekabet stratejileri ile ihracat pazar yonliliigi
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arasmnda pozitif yonlii bir iliskinin varligida ortaya konmustur. Isletmelerin rekabet
stratejilerinin ihracat performansi tizerindeki etkisi boyutu incelendiginde ise, stratejik ve
finansal performanslar ile iist yonetimin ihracat girisimi tatmin orani arasinda da olumlu
yonde giiclii bir iliski vardir. Calismada son olarak, firma ihracat performansi ile rekabet
stratejileri arasindaki iligkinin rekabet yogunlugu kriteri tarafindan ters yonde diizenleyici

sekilde bir etkisi olduguda belirtilmistir.

Oz (2014) Tiirkiye’de hazir giyim, tekstil, deri ve mobilya endiistrisinde faaliyet
gosteren ve ihracatla ilgilenen firmalar1 kapsayan g¢aligmasinda, igletmelerin ihracat
performanslari ile iiriin adaptasyonu arasindaki iligkiyi analiz etmeyi amaglamistir. Firma
thracat performansi ile iriin pazar adaptasyonu arasindaki iliskinin oOlgiilmesini
saglayacak alternatif bir model tasarlamistir. Calismanin sonuglarina gore iiriin pazar
uyum siirecinin hizi ve kalitesinin istenen diizeyde olmasinin, firma ihracat performansi

acisindan olumlu bir etkiye sahip oldugu ortaya ¢ikmaistir.

Kalaycioglu'nun (2017) gerceklestirdigi calismanin amaci, ihracatla ilgilenen
firmalarin uluslararas1 pazarlarda rakiplerine kars1 daha avantajli olmalarin1 saglayacak
ihracat pazarlama stratejilerinin ve gelistirilmesi gereken firma yeteneklerinin neler
oldugunu tespit etmektir. Calismada Tirkiye’de farkli endiistrilerde faaliyet gdsteren
280’den fazla imalatgi-ihracatgr isletme olusturulan model dogrultusunda analiz
edilmistir. Bu analize gore firmanin maliyet liderligi stratejisi ile pazar maliyet avantaji,
firma rekabet stratejisi ile ihracat pazari rekabet avantaji ve pazara gore iirlin/hizmet
uyumlastirma stratejisi ile lirlin/hizmet rekabet avantaji arasinda pozitif yonlii bir iliski
oldugu ortaya ¢ikmustir. Isletmelerin sahip oldugu ihracat yeteneklerinin uluslararas
pazar rekabet avantaji iliskisi agisindan; sosyal ag kurma yetenekleri ile hizmet ve maliyet
avantaji, bilgi edinme ve haberlesme yetenekleri ile {irlin ve maliyet avantaji, ihracat
pazarlama yetenekleri ile lirlin/hizmet ve maliyet avantaj1 arasinda olumlu yonde bir iliski
oldugu tespit edilmistir. isletmenin uluslararas1 pazarlardaki rekabet avantajinin firma
thracat performansi iligkisi agisindan bakildiginda ise iirlin ve maliyet avantajlarinin
firmanin ihracat performansini olumlu yonde etkiledigi gozlemlenmistir. Ayrica,
calismada bahsedilen hedef pazarin rekabet yogunluguda, ihracat performansi {izerinde

etkili olan bir diger ihracat performans kriteri olarak karsimiza ¢ikmaktadir.
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Tiirkiye’de yapilan literatiir taramasi neticesinde yukarida 6zellikle bir¢cogu doktora
tezi olan ihracat performanslar ile ilgili tezlerden bahsedilmistir. Ancak bu alandan
yayinlanan yaklagik 50 civarinda yiiksek lisans ve doktora tezinden bahsedilmemesinin
nedeni ise soz konusu tezlerde rastlanan kavramsal benzerlikler, sadece belli bir alan ya

da bolgeyle sinirlt olmalari, sektorel farkliliklar ve bir takim kisithiliklaridir.

2.9. Arastirmamin Kavramsal Modeli ve Hipotezleri

KOBI’lerin ihracat performansalari iizerinde etkili olan faktdrler literatiirdeki
calismalarin bircogunda da ifade edildigi gibi i¢sel ve digsal faktorler olacak sekilde iki
ana gruba ayrilmaktadir. Digsal faktorler genellikle isletme tarafindan degistirilmesi ya
da etkilenmesi neredeyse imkansiz olan faktorlerdir. Bunlara doviz kurlari, ihtacatla ilgili
kanun ve yasalar, endiistri 6zellikleri, yabanci pazarin yapisi ve rakipler gibi birgok faktor
sayilabilir. I¢sel faktorler ise firma dzellikleri ve yonetici dzellikleri olarak kendi i¢inde
iki gruba ayrilmaktadir. Yonetici Ozellikleri yas, egitim seviyesi, ihracat tecriibesi,
calisma siiresi, ihracata bakis agis1 gibi 6rneklerle ¢ogaltilabilirken, firma 6zelliklerine
ise kurulus yili, ihracata baslama yili, ihracat yapilan iilke sayisi ve teknoloji diizeyi
seklinde 6rnekler verilebilir.

Ayrica insani sermaye Ozellikleri igerisinde yoneticilerin sahip olduklart bilgi,
birikim, tecriibe, deneyim, tavir ve davranislar kisiye 6zel ve kopyalanmasi imkéansiz
oldugu i¢in yoneticilerin sosyal sermayeleri, ag iliskileri ve ihracata kars1 gelistirdikleri
tutumda ihracat performanslar {izerinde etkili olmaktadir. Calismanin literatiir kisminda
yapilan agiklamalardanda yola ¢ikilarak KOBI’ler igin hayati derecede éneme sahip olan
iist diizey yoneticilerinin 6zellikleri ve firma o6zellikleri asagida belirtilen arastirma
modelindeki gibi incelenecektir. Bu modelde ithracat performansina etki ettigi diisiiniilen
firma oOzellikleriyle birlikte, iist diizey yOneticinin demografik Ozellikleri ve sosyal
ozellikleri seklinde bir yap1 olusturulmustur.

Mlgili literatiirden hareketle olusturulan arastirmanin kavramsal modeli ve

hipotezleri asagidaki gibi belirlenmistir.

H1: Firma ozellikleri isletmelerin ihracat performansi iizerinde pozitif bir etkiye sahiptir.

H2: Yonetici ozellikleri isletmelerin ihracat performanst iizerinde pozitif bir etkiye
sahiptir.
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H2a: Yoneticilerin demografik ozellikleri isletmelerin ihracat performansi tizerinde
pozitif bir etkiye sahiptir.

H2b: Yoneticilerin sosyal ozellikleri isletmelerin ihracat performanst iizerinde pozitif bir
etkiye sahiptir.

Sekil 2. Arastirmanin Kavramsal Modeli

Firma Ozellikleri
Isletme Yast
Teknoloji Diizeyi
Ihracat Yih

Katilnan Fuar Sayisi
Ihracat Ulke Sayist

Yoneticinin Demografik Ozellikleri
Yonetici Yasi

Yonetici Egitim Diizeyi

Yonetici Calisma Siiresi IHRACAT
Yabanci Dil > PERFORMANSI
Yoneticinin Yurt I¢i Fuar Sayisi
Yoneticinin Yurt Dig1 Fuar Sayisi
Yoneticinin Yurt Dis1 Egitim Siiresi |
Yoneticinin Yurt Dis1 Seyahat Deneyimi

Yoneticinin Sosyal Ozellikleri
Sosyal Sermaye Diizeyi

Sosyal Ag liski Diizeyi

Kiiresel Y onliiliik

Girigimeilik Egilimi
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UCUNCU BOLUM
3. ARASTIRMA YONTEMI

Aragtirmanin bu bdliimiinde c¢alismanin metodolojisi yapisal olarak ortaya
konulmaktadir. Oncelikle arastirmanin amaci, kapsami, orneklemi, sonrasinda ise veri
toplama yontemi ve veri toplama aracina iliskin agiklamalar yapilmistir. Son olarakta

arastirmada tespit edilen bulgularla iligkili agiklayici bilgilere deginilmistir.
3.1. Arastirmanin Kapsami ve Orneklemi

Aragtirmanin amact; literatiir kisminda kapsamli bir agiklamasi yapilan KOBI
tanimi ¢ergevesinde 250°den az ¢alisani olan isletmelerin firma 6zelliklerinin ve firma st
diizey yoneticilerinin insani sermaye Ozelliklerinin firmalarin ihracat performanslar

tizerindeki etkilerini arastirmaktir.

Aragtirma Malatya ilinde faaliyet gosteren imalat ve hizmet sektorlerinde ihracatla
ilgilenen KOBI niteligindeki firmalar1 kapsamaktadir. Malatya Ticaret ve Sanayi Odas1
verilerine gore Malatya Ticaret siciline kayithh 110 ihracat¢t firmanin sadece 5’inin
calisan sayisinin 250’nin tizerinde oldugu bilgisi alinmis ve ¢alisma evreni 105 ihracatci
KOBI’yi kapsayacak sekilde belirlenmistir. Arastirma kapsaminda hazirlanan soru
formlar1 firmalarin yonetim kadrolarindaki iist diizey yonetici pozisyonunda gorev yapan
ve ulasilabilen tiim yoneticilere dncelikle mail yoluyla gonderilmistir. Ancak firmalarin
kendilerine mail yoluyla génderilen soru formunu cevaplama konusunda isteksiz olmalari
neticesinde, firmalarla goriistilerek randevu alinmasi sonrasinda adresleri ziyaret edilerek
ist diizey yoneticilerle yiiz yiize goriisme saglanmak suretiyle c¢alismaya katilimlari
saglanmistir. Bu caligmada Malatya ilinde bulunan ve ihracatla ilgilenen firma iist diizey

yoneticilerinin katilimlariyla 6rneklem belirlenmistir.

Orneklem hacmi belirlenirken giiven diizeyi % 95 ( z tablo degeri 1.96), duyarlilik
diizeyi ise % 5 olarak alinmigtir. Bu baglamda asagida yer alan 6rneklem hacmi belirleme

formili kullanilmistir:
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()n=(>)pqN/ (@) N+ (@) pq

(2) n= (1.96%) 0.5 0.5 105 / (0.05%) 105 + (1.96%) 0.5 0.5 = 83

Yukaridaki denklemde de agikca goriildiigii gibi % 5 duyarlilik diizeyinde en az 83
adet soru formunun cevaplanmasi gerektigi tespit edilmistir. Bu baglamda
gergeklestirilen calisma neticesinde 6rneklemde bulunan firmalarin neredeyse tamamina
ulagilarak 188 adet soru formu toplanmistir. Toplanan bu soru formlarindan 177 adedi
degerlemeye uygun bulunmustur. Degerlemeye uygun bulunun soru formu sayisi istenen
giiven diizeyi ve duyarlilik sayisi icin gereken oOrmeklem seviyesine ulasildigini

gostermektedir.
3.2. Arastirmanin Veri Toplama Araci ve Yontemi

Arastirmanin verileri ilgili literatiir kapsaminda konusunda uzman arastirmacilar
tarafindan gelistirilen soru formu vasitastyla toplanmistir. Soru formundaki sorularinin
hazirlanmas1 ve gelistirilmesi siireclerinde izlenen yol detayli bir sekilde asagida

belirtilmistir.

Firmalarin ihracat performanslari tizerinde etkisi oldugu diisiiniilen firma 6zellikleri
ve firma iist diizey yonetici ozelliklerinin belirlenmesi konusunda yapilan detayli yazin
taramasinda tespit edilen faktorler calismanin baslangic noktasini olusturmustur.
Calismada kullanilan soru formunun hazirlanmasinda Tekin’in (2016) yilinda yaptigi
doktora ¢alismasindaki soru formu iskelet olarak kullanilmistir. Tespit edilen bu faktorler
dogrultusunda toplanmasi gereken verilerle ilgili sorular belirlenmis ve arastirma

kapsaminda hazirlanacak soru formunun dort ana boliimden olusmasina karar verilmistir.

Soru formunda birinci bolim firma ist diizey yoneticisinin demografik
ozelliklerinin tespit edildigi sorular (yoneticinin gorevi, yasi, 6grenim diizeyi, vb.) olarak

yer almaktadir.

Ikinci boliim, arastirmada orneklem kapsamina giren firmalarin tanimlayici
bilgilerini (isletmenin kurulus y1l1, faaliyet alani, yoneticisinin kim oldugu, katildig1 yurt
ici ve yurt dig1 fuar sayist vb.) ve igletmenin uluslararas: faaliyetleri (ihracata bagladig:

yil, ithalat bilgisi ve ihracat yaptigi iilke sayis1 vb. ) hakkindaki sorulardan olusmaktadir.
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Uciincii boliimde, firma iist diizey yoneticilerinin ihracata bakis agilar1 ve sosyal
ozellikleri kapsaminda sosyal sermaye diizeyi, girisimcilik egilimi, kiiresel yonliiliigiinii

ve sosyal ag iligkileri diizeyini 6l¢cmeye yonelik 5’11 Likert tipi sorular bulunmaktadir.

Son boliimde ise isletmelerin ihracat performanslarin1 6lgmeye yonelik finansal
veriler igermeyen algisal 5’11 Likert tipi sorular bulunmaktadir. Soru formuna son sekli
verilmeden Once sorulacak sorulara iligskin tez danigsmaninin goriislerine bagvurulmus ve
alman elestri ve Oneriler dogrultusunda ihtiya¢ duyulan diizeltmeler yapilarak soru

formuna son sekli verilmistir.

Yapilan ¢alismanin ciddiyeti konusunda arastirmaya katilacak olan kisilere giiven
vermek, toplanan verileri miimkiin oldugunca benzer sartlarda toplamak, sorulardaki
olast yanlis anlasilmalarin online gecmek ve diger veri toplama yontemlerine karsi
isletmelerin oldukca ilgisiz olmalari nedeniyle arastirmanin biiyiik bdliimiinde veri
toplama yoOntemi olarak yiiz yiize anket yontemi uygulanmistir. Arastirma kapsaminda
yer alan firmalardan anket ¢aligmasi yapilacagina dair 6nce telefon goriismesi yapilarak
randevu talep edilmistir. Bu randevular gergevesinde hareket edilerek oncelikle bu
kisilere soru formalar1 yiliz ylize gorisme yoluyla uygulanmistir. Baz1 yoneticiler ise
telefon araciligi ile sorulari1 cevaplayabileceklerini ifade etmelerinden dolay1 o kisilerden
cevaplar bu yolla elde edilmistir. Fakat baz1 firma yoneticileri ise yliz yiize goriismeyi
kabul etmeyerek e-posta yoluyla sorular1 cevaplayabileceklerini belirtmislerdir. Bu
durumda da az sayida soru formu e-posta yoluyla ilgili yoneticilere gonderilmis ve bu

sekilde cevaplar temin edilmistir.
3.3. Arastirma Verilerinin Analizi ve Bulgular

Arastirma kapsaminda st diizey yoneticilerden anket yoluyla toplanan verilerin
analizi sonucunda ortaya c¢ikan bulgular bu boliimde yer almaktadir. Tespit edilen

bulgularin detayli bir sekilde analizi ve incelemesi yapilmistir.

Calismada kullanilan 6lgeklerdeki sorularin gegerlilikleri ve giivenilirlik analizleri
yapilmustir. Ayrica analiz yontemi olarakta basit ve (asamali-hiyerarsik) ¢coklu regresyon
analizi kullanilmistir. Arastirmada veriler 2020 yili Nisan-Haziran aylar1 arasinda

toplanmistir. Soru formlar1 vasitasiyla toplanan veriler SPSS 22.0 (Statistical Package for
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Social Sciences) istatistiksel veri analiz paket programina yiiklenerek g¢alisma igin

gereken analizlerin yapilabilecegi duruma getirilmistir.

Arastirmada elde edilen verilere tanimlayici faktor analizleri yapilmistir. Faktor
analizleri sonucu ortaya ¢ikan boyutlarin bagimli ve bagimsiz degiskenleri arasindaki
iliski Pearson korelasyon, etki ise regresyon analizi ile test edilmistir. Arastirmada
kullanilan 6l¢ekler arasindaki korelasyon iliskileri asagidaki kriterlere gore

degerlendirilmistir (Yazicioglu ve Erdogan, 2011).

Tablo 5 Korealasyon Analizi iliski Diizeyi

Korelasyon (r) Tliski diizeyi
0,00-0,25 Cok Zayif
0,26-0,49 Zayif
0,50-0,69 Orta
0,70-0,89 Yiiksek
0,90-1,00 Cok Yiiksek

SPSS programi yardimiyla tanimlayici istatistiksel metotlar (Sayi, Yiizde,

Ortalama, Standart sapma) uygulanmistir.

3.3.1. Gecerlilik ve Giivenilirlik Analizleri

Bir arastirmanin olmazsa olmazlarindan birisi olan giivenilirlik kavrami, bir anket
ya da soru formunda sorulan sorularin birbirleri arasindaki i¢ tutarliligi ve kullanilan
Olcekte belirtilen sorunu yansitma derecesi olarak ifade edilmektedir (Kalayci, 2006).
Uygulanan bir anket ya da soru formundaki sorularin giivenilir olmas1 i¢in 6lgmesi
beklenen olguya dair tekrar edilebilir gecerli ve tutarli sonuclar elde etmesi istenmektedir.
Ozetle kullanilan 8lgegin tutarli ve istikrarli olmasi, o dlgek hakkinda giivenilirlikten
bahsedilebilmesine olanak tamimaktadir. Olgeklerde i¢ tutarliligi dlgmek amaciyla
Cronbach alfa katsayisina bakilmaktadir. Bir 6lcekte Alfa katsayisi yliksekligi sorularin
birbiri arasindaki tutarliligini ve ayn1 6zelligi test etmeyi amagladiklarini gosterir (Alpar,

2011:814).

49



Alfa (o) katsayisina gore bir dlgek;
= .00 <0 <.40 Hig giivenilir degil,
= 40 <a<.60 Diisiik seviye giivenilir,
= .60 <a<.80 Yiiksek seviye glivenilir,
= 80<a<1.00 Cok Yiiksek giivenilir olarak nitelendirilebilir.

Bu kapsamda Tablo 6’da arastirmada kullanilan dl¢eklerin giivenilirlik puanlar

gosterilmektedir.
Tablo 6 Giivenilirlik Analizi Sonuclar:
Boyut Soru Sayisi Cronbach Alfa (o)
Kiiresel Yonliiliik 4 0.837
Girigimcilik Egilimi 4 0.730
Sosyal Sermaye Diizeyi 4 0.835
Sosyal Ag Iliskileri 5 0.768
Ihracat Performansi 4 0.831

Tablo 6’da arastirmada yer alan degiskenlere iliskin giivenilirlik analizi sonuglari
goriilmektedir. Bu sonuglara gore Cronbach Alpha (o) degerleri sirasiyla kiiresel
yonliiliikte 0.837, girisimcilik egiliminde 0.730, sosyal sermaye diizeyinde 0.835 ve
sosyal ag iliskilerinde ise 0.768 olarak tespit edilmistir. Thracat performansi degiskeni i¢in
ise deger 0.831 olarak Olcililmiistiir. Tekin (2016) arastirmasinda ise Cronbach Alpha (a)
degeri kiiresel yonliiliik i¢in 0.935, girisimcilik egilimi i¢in 0.872, sosyal sermaye diizeyi
icin 0.911, sosyal ag iliskileri i¢in 0.969, ve ihracat performansi i¢in ise 0.877, olarak
Olclilmiistiir. Giivenilirlik analiz sonuclar1 literatiirdeki arastirmalarla benzerlik

gostermektedir.

3.3.2. Aragtirmaya Katilan Firmalarin Ozelliklerine iliskin Bulgular

Aragtirmaya katilan Malatya ilinde ihracatla ilgilenen isletmelere iliskin

tanimlayici istatistiki bilgiler Tablo 7 ve Tablo 8’de sunulmaktadir.
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Tablo 7 Firmalara iliskin Tamimlayic1 Istatistiki Bilgiler-1

.. Minimum Maksimum Standart
Degisken . . Ortalama
Deger Deger Sapma
Firma Yas1 2 51 22.73 10.522
Firmanm Ihracat
. 1 35 14.32 7.33
Tecriibesi
Firmanin
0 40 8,47 8,056
Uluslararasilasma Hizi
AR-GE Calisan Sayisi 1 32 5.05 5.661
Katildig1 Fuar Sayis1 0 150 22.23 18.724

Tablo 7’ye bakildig1 zaman arastirmaya katilan isletmelerin yasi goriilmektedir.
Arastirmaya katilan isletmelerin yaslari en geng firma 2 yasinda iken en yash firma 51
yasindadir. Isletmelerin yas ortalamasi ise 22.73 olarak hesaplanmistir. Gegmis
donemlerde iilkemizde yapilan bazi calismalara gore isletmelerin ortalama yasam
stirelerinin 30-35 yil arasinda oldugu diisiiniiliirse, arastirmaya katilan igletmelerin yas
ortalamasmin Tiirkiye ortalamasinin altinda oldugu agik¢a goriilmektedir. Bu durum
isletmelerin bircogunun KOBI ve kurumsal yapidan uzak aile sirketleri olmasi olarak
agiklanabilir. Cilinkii tilkemizde kurulan bir¢ok aile isletmesi kurucusunun vefat etmesi
ya da isleri devretmesi sonucu arkadan gelen aile iiyelerinde ayni istek ve ilginin
olmamas1 nedeniyle ya batmakta ya da baska isletmelerce satin alinarak ticari hayatina

son vermektedir.

Aragtirmaya katilan isletmelerin ihracat tecriibelerine bakildigi zaman en az
tecriibeye sahip olani 1 y1l en ¢ok tecriibeye sahip olanin ise 35 y1l oldugu goriilmektedir.
Isletmelerin ortalama ihracat tecriibesine bakildig1 zaman ise yaklasik 14 yil oldugu
goriilmektedir. Bu siireye bakarak ortalama omiirleri 30-35 yil olan Tiirk isletmeleri igin
arastirmaya katilan isletmelerin hatir1 sayilir derecede ihracat tecriibesine sahip

olduklarin1 sdyleyebiliriz.

Uluslararasilasma hiz1 isletmelerin kurulduklar1 yil ile ihracata basladiklar yil
arasindaki fark olarak ifade edilir. Bu siire ne kadar kisa olursa isletmelerin
uluslararasilagma hiz1 da o kadar yiiksek diyebiliriz. Yani ikili arasinda bir ters iliski

vardir. Arastirma verilerine bakildiginda firmalar arasinda uluslararasilasma hizi en
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yiiksek olan firma 0 yildir ve kurulus itibariyle ihracata baglamis, en diisiik olan firma ise
kurulusundan 40 yil sonra ihracata baslamis olarak goriilmektedir. Arastirmada yer alan
firmalarin uluslararasilagsma hizi ortalamasi yaklasik 8 yildir. S6z konusu siire Freeman
ve Cavusgil’in (2007) ¢alismalarinda belirttigi ideal uluslararasilagsma hizi olan 3 yillik
stirenin oldukca lizerindedir. Arastirmaya katilan isletmelerin uluslararasilama hizi diinya
standartlaria gore diisiik cikmistir. Ancak bu durum KOB1’lerin uluslararasi faaliyetlere
kars1 olan esnekligi ile celismekte ve Tiirkiye’deki KOBI’lerin bu konuda kendilerini

gelistirmeleri gerekliligini ortaya ¢ikarmaktadir.

Aragtirmanin bir diger énemli verisini olusturan isletmelerin Teknoloji diizeyini
Olcen AR-GE konusunda bakildiginda, isletmelerin % 22’sinin AR-GE faaliyeti
yuriittigii diger % 78’lik kismin ise higbir sekilde AR-GE faaliyeti yiiriitmedigi
goriilmiistiir. AR-GE faaliyeti bulunan igletmelerin ¢alisan sayilarina bakildiginda ise bu
boliimde istthdamin 1 ile 32 arasinda degistigi ve ortalamanin yaklasik 5 oldugu

gorilmektedir.

Arastirmaya katilan isletmelerin katildiklar1 wuluslararasi fuarlarin sayisina
bakildiginda en diisilk deger 0, en yiiksek deger ise 150 defa olarak karsimiza

cikmaktadir. Isletmelerin fuarlara katilim diizeyinin ortalamasi ise yaklasik 22 defadur.

Aragtirmaya katilan isletmelerin faaliyet konularina bakildiginda %60,5°1 gida,
%19,8’1 makine ve endiistrileri, % 15,3’ tekstil, %2,3’i kimya ve % 2,3’ ise elektrik

elektronik alaninda faaliyet gosterdigi goriilmektedir.

Tablo 8 Firmalara iliskin Tamimlayic1 Istatistiki Bilgiler-2

Degisken Gruplar Firma Sayisi Yiizde (%)

isletme Yéneticisi Firma Sahibi 153 86,4
3 Profesyonel Yonetici 24 13,6
o Var 39 22,0
AR-GE Faaliyeti Yok 138 78.0
. e . Var 62 35,0
Ithalat Faaliyeti Yok 115 65.0
Yukse‘k“ kfltrfla degerli bir 42 237

sanayi iiriinii
fhracat Edilen Uriin Emek yogun bir iiriin 96 54,2
Sermaye yogun bir iiriin 22 12,4
Teknoloji yogun bir {iriin 17 9,6
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Arastirmada yer alan isletmelere iliskin kategorik tanimlayici bilgiler Tablo 8’de
sunulmaktadir. Calismaya katilan isletmelerin biiyiik bir cogunlugunun % 86,4’ (153
firma) firma sahipleri, sadece % 13,6’smin ise (24 firma) profesyonel bir yoOnetici
tarafindan yonetildigi anlasiimaktadir. Buradan da anlasilacag: iizere KOBI’lerde isletme

sahipleri genellikle isletmenin patronu ya da yoOneticisi olarakta gérev yapmaktadir.

Omeklemde yer alan isletmelerin ithalat faaliyetleri konusunda verilere
bakildiginda ise arastirmaya katilan isletmelerin % 35°lik (62 firma) kisminin ithalat
faaliyeti gerceklestirdigi ancak % 65°lik (115 firma) kism1 olusturan firmalarin ithalat

yapmadig1 goriilmiistir.

Arastirmaya katilan firmalarin AR-GE faaliyeti gerceklestirme oranlarina
bakildiginda ise isletmelerin % 22’sinin (39 firma) AR-GE faaliyeti gerceklestirdigi, %
78’lik (138 firma) kismi olusturan biiyiik cogunlugun ise herhangi bir AR-GE faaliyeti
gerceklestirmedigi goriilmektedir. KOBI’ler acisindan bakildiginda rekabetin oldukca
yiiksek oldugu uluslararasi pazarlarda kalici olabilmek icin AR-GE faaliyetleri oldukca
Oonemlidir. Ancak arastirmaya katilan isletmelerin AR-GE’ye verdigi énemin oldukca

diisiik oldugu goriilmektedir.

Aragtirmada yer alan firmalarin ihrag ettikleri iirlinlere bakildiginda % 23,7’sinin
(42 firma) yiiksek katma degerli bir sanayi {irtinii, % 54,2’sinin (96 firma) emek yogun
bir iiriin, % 12,4’linilin (22 firma) sermaye yogun bir iiriin ve % 9,6’sinin (17 firma) ise
teknoloji yogun bir iiriin oldugu goriilmektedir. Orneklemde yer alan isletmelerin
yaklasik % 33’liik kisminin yiiksek katma degerli ve ileri teknoloji iiriin ihrag etmesi cok
iyi olmasa da KOBI’lerin gelecegi acisindan ve iilkeye doviz girdisi saglama bakimindan
oldukca onemlidir. Yiiksek katma degerli iirlinlerin ihracatta rekabet avantaji oldugu
diistintildiigliinde bu oranin artmasinin iilkemiz agisindan olumlu sonuglar doguracagi

diistiniilebilir.
3.3.3. Aragtirmaya Katilan Yéneticilerin Ozelliklerine Iliskin Bulgular

Arastirmaya katilan yoneticilere iliskin yoneticinin yasi, gorev siiresi, bildigi dil
sayisi, gorev yaptigi kademe, O0grenim diizeyi, cinsiyeti ve girisimcilik egitimi alip
almadigina dair tanimlayici istatistiki bilgiler asagida Tablo 9 ve Tablo 10’da detayh bir

sekilde sunulmaktadir.
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Tablo 9 Yéneticilere fliskin Tanimlayici Istatistiki Bilgiler-1

Degisken Gruplar Firma Sayisi Yiizde

20-29 12 6.8

30-39 82 46,3

Yonetici Yast 40-49 66 37,3
50-59 13 7,3

60 ve isti 4 2.3

1-7 96 54,2

8-15 56 31,6

Yonetici Tecriibesi 16-23 15 8,5
24-31 8 4.5
31 ve istii 2 1,1

Hic 25 14,1

. 1 118 66,7

Yabanci Dil Sayisi ) 0 18.1
3 ve iistii 2 1,1

Tablo 9’a bakildiginda aragtirmaya katilan firma yoneticilerinin yas gruplarina
dagilim1 20-29 yas aras1 %6,8; 30-39 yas aras1 % 46,3; 40-49 yas aras1 % 37,3; 50-59 yas
aras1 %7,3 ve 60 yas listli sadece %2,3 olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Arastirmaya katilan
firma yoneticilerinin %83,6’lik kisminin 30-49 yas aralifinda ve orta-ileri yas grubunda
yogunlastigr goriilmektedir. Bu durum ise geng girisimciligin 6zendirilmeye ¢alisildigt

tilkemiz i¢in tizlicii bir durum olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

Arastirmaya katilan yoneticilerin gorev siireleri incelendigi zaman 1-7 yil arasi
%54,2; 8-15 yi1l aras1 %31,6; 16-23 yil arast %8,5; 24-31 yil aras1 %4,5 ve 31 yil ve
iistliniin ise sadece %1,1 oldugu goriilmektedir. Yoneticilerin %85,8’lik kismin1 1-15 y1l

arasi gorev siiresine sahip yoneticilerin olusturdugu tespit edilmistir.

Yoneticilerin sahip olduklar1 yabanci dil sayisina bakildiginda ise hi¢ yabanci dil
bilmeyen %14,1; 1 yabanci dil bilen %66,7; 2 yabanci dil bilen %18,1 ve 3 ve lstii
yabanci dil bilen sayis1 ise sadece %]1,1 olarak tespit edilmistir. Uluslararasi pazarlarda
isletmelerin iletisim kurma konusunda ellerindeki en 6nemli giiciin yabanci dil oldugu
unutulmamali ve yabanci dil sayist ve yetkinliginin artirilmasi olduk¢a Onemli bir

konudur.
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Tablo 10 Yoneticilere iliskin Tamimlayic1 Istatistiki Bilgiler-2

Gruplar Firma Sayis1 | Yiizde
Isletme Sahibi 37 20,9
Isletme Ortag: 24 13,6
Genel Miidiir 19 10,7
Yoneticinin Gorevi .
Yon. Krl. Bagkani/Uyesi 5 2.8
Thracat Miidiirii/Sorumlusu 40 22.6
Diger Ust Diizey Yonetici 52 294
Kadin 46 26,0
Cinsiyet
Erkek 131 74,0
Ilké’)gretim 17 9.6
Lise 20 11,3
Ogrenim Durumu On Lisans 28 15,8
Lisans 89 50,3
Lisansiistii 23 13,0
Var 112 63,3
Girisimcilik Egitimi
Yok 65 36,7

Tablo 10’a bakildiginda arastirmaya katilanlarin % 20,9°u isletme sahibi, % 13,6’s1
isletme ortagi, % 10,7°st genel miidiir, % 2,8’1 yonetim kurulu baskani/iiyesi, %22,6’s1
thracat miidiirii/sorumlusu ve %?29,4’1 diger iist diizey yoneticidir. Aragtirmaya katilan
yoneticilerin cinsiyet dagilimi ise %26,0’1 kadin, % 74,0’1 erkek olacak sekilde
gergeklesmistir. Ulkemizde kadma verilen deger ve saglanan tegvikler sayesinde kadin

yonetici istihdaminin tam istenen seviyede olmasa da giderek arttig1 goriilmektedir.

Orneklemdeki yoneticilerin egitim seviyesi incelendiginde %13 iiniin lisansiistii,
%350,3 liniin lisans, %15,8inin 6n lisans, % 11,3 {iniin lise ve % 9,6 sinin ise ilkogretim
diizeyinde egitime sahip oldugu goriilmektedir. Ayrica aragtirmaya katilanlarin herhangi
bir girisimcilik egitimi alip almadiklarina dair sorulan soru neticesinde katilimcilarin
%36,7’lik kisminin herhangi bir girisimcilik egitimi almadigi, %63,3’lik biiyiik

cogunlugun ise en az bir defa dahi olsa girisimcilik egitimi aldig1 sonucu ortaya ¢ikmustir.
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Tablo 11 Arastirmada Kullamlan Olcek Faktorlerine Iliskin A¢iklama

Boyut Ortalama Standart sapma
Kiiresel Yonliliik 4,00 0,783
Girisimcilik Egilimi 3,75 0,755
Sosyal Sermaye Diizeyi 2,95 0,806
Sosyal Ag Iliskileri 3,09 0,744
Thracat Performansi 3,67 0,819

Yoneticilerin kiiresel yonliiliikleri, girisimcilik egilimleri, sosyal ag iliskileri ve
sosyal sermaye diizeyleri 5°li Likert Olgegi ile dlgiilmiistiir. Kiiresel yonliilik boyutu
4,00’lik degeri ile ortalamasi en yliksek olan boyuttur. Girisimeilik egilimi boyutu 3,75
ile ortalama tizeri bir deger olarak 6l¢iilmiistiir. Sosyal ag iligkileri boyutu 3,09 ve sosyal
sermaye diizeyleri boyutu ise 2.95’lik degeriyle yine ortalama {izerindedir. Son olarak

Thracat performanst ise 3,67 olarak karsimiza ¢ikmaktadir.

3.3.4. Korelasyon Analizi

Bu béliimde arastirma hipotezlerine ait korelasyon analizleri gerceklestirilmistir.
Firma oOzellikleri-ihracat performanst ve {ist dilizey yonetici Ozellikleri-ihracat
performans1 arasindaki iligkiyi inceleyebilmek i¢in Pearson korelasyon analizi

yapilmistir. Korelasyon analizine iligkin bulgular Tablo 12°de goriilmektedir.
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Tablo 12 Degiskenlere iliskin Korelasyon Analizi

YY YES YCS YYDCS YYDES YYDSD FY FiD FFKD iYUS FUH YDB SSD SAI KY GE
YY ]
YES -,229" 1
YCS 719" 359" 1
YYDCS | 351" 194" 334" 1
YYDES | .o20 017 -031 279" 1
YYDSD| 398" 023 377" 579" 231" 1
FY 249" -039 322" 118 076 214" 1
FID 239" -074 327" 238" 183" 294" 645" 1
FFKD 322" 049 263" 230" ,044 4107 347" 374" 1
IYUS 189" 104 194" 120 ,160° 2847 275" 458" 455" 1
FUH 111 015 128 -,059 -,064 016 729" -054 118  -051 1
YDB -083 270" -077  -142 ,094 042 245" 185" 097 045  ,154' 1
SSD 140  -168°  -037  ,198" 194" 071 094 079 017  -083 052 160" 1
SAI 035  -215"  -012 229" 249" 222" 003 131 -002  -099 -114 078 455" 1
KY 051 074  -005 188" 145 263" -122  -008  ,100  ,100  -151°  ,083 408" 285" 1
GE 157 055  -152° 083 190" 079  -146° -075 016  ,033 -123 108 375" 232" 692" 1
IP 005 013 067 146" 216" 255" 154" 212" 265" 245" 011 125 374" 3747 2347 146"

YY: Yonetici Yasi, YES: Yonetici Egitim Seviyesi, YCS: Yonetici Calisma Siiresi, YYDCS: Yonetici Yurt Dis1 Calisma Siiresi, YYDCS: Yonetici Yurt Dis1 Egitim Siiresi, YYDSD: Yonetici Yurt Dist

Seyahat Deneyimi, FY: Firma Yasi, FID: Firma fhracat Deneyimi, FFKD: Firma Fuarlara Katilim Diizeyi, I'YUS: Thracat Yapilan Ulke Sayisi, FUH: Firma Uluslararasilasma Hizi, YDB: Yabanc1 Dil Bilgisi,
SSD: Sosyal Sermaye Diizeyi, SAI: Sosyal Ag Tliskileri, KY: Kiiresel Yonliiliik, GE: Girisimcilik Egilimi, IP: Thracat Performansi
** p<0.1,* p<0.05 anlamhlik diizeylerini ifade etmektedir.
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3.3.4.1 Firma Ozellikleri ile Firma Performansi Degerlendirmesi

Tablodaki degiskenler arasindaki korelasyon r ile gdsterilmekte ve korelasyon
katsayisi -1 ile +1 arasinda deger almaktadir. Korelasyon analizi sonucunda degiskenler
arasindaki iliskiye bakildiginda, firma ihracat performansi ile firma yasi arasinda

istatistiksel olarak anlamli ve pozitif yonlii bir korelasyon vardir (r=,154, p<,05).

Firma ihracat performansi ile firma ihracat deneyimi arasinda istatistiksel olarak

anlamli ve pozitif yonlii bir korelasyon oldugu sonucuna varilmistir (r=,212, p<,01).

Firma ihracat performansi ile firmanin fuarlara katilim diizeyi arasinda istatistiksel

olarak anlamli ve pozitif yonlii bir korelasyon oldugu goriilmektedir (r=,265, p<,01).

Firma ihracat performansi ile ihracat yapilan iilke sayis1 arasinda istatistiksel olarak

anlamli ve pozitif yonlii bir korelasyon vardir (1=,245, p<,01).

Firma ihracat performansi ile firmanin uluslararasilasma hizi arasinda istatistiksel

olarak anlamli bir korelasyona rastlanmamstir (r=,011, p>,05).
3.3.4.2 Yonetici Ozellikleri ile Firma Thracat Performansi Degerlendirmesi

Firma ihracat performansi ile yoneticinin yasi arasinda istatistiksel olarak anlamli

bir korelasyona rastlanmamistir (r=,005, p>,05).

Firma ihracat performansi ile yOneticinin egitim seviyesi arasinda istatistiksel

olarak anlamli bir korelasyona rastlanmamustir (r=,013, p>,05).

Yoneticinin ¢alisma siiresi ile firma ihracat performansi arasinda istatistiksel olarak

anlamli bir korelasyona rastlanmamustir (r=,067, p>,05).

Firma ihracat performansi ile yoneticinin yurt dis1 ¢aligma siiresi arasinda

istatistiksel olarak anlamli ve pozitif yonlii bir korelasyon vardir (r=,146, p<,05).

Firma ihracat performanst ile yoneticinin yurt dis1 egitim siiresi arasinda

istatistiksel olarak anlamli ve pozitif yonlii bir korelasyon vardir (r=,216, p<,01).
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Firma ihracat performansi ile yoneticinin yurt disi seyahat deneyimi arasinda
istatistiksel olarak anlamli ve pozitif yonlii bir korelasyonun varoldugu tespit edilmistir

(r=,255, p<,01).

Sosyal ag iliskileri ve sosyal sermaye diizeyi ile firma ihracat performansi arasinda
istatistiksel olarak anlamli ve pozitif yonlii bir korelasyon tespit edilmistir (r=,374,

p<,01).

Firma ihracat performansi ile kiiresel yonliiliikk arasinda istatistiksel olarak anlamli

ve pozitif yonlii bir korelasyon vardir (r=,234, p<,01).

Firma ihracat performans: ile girisimcilik egilimi arasinda istatistiksel olarak

anlamli ve pozitif yonlii bir korelasyon vardir (r=,146, p<,05).

3.3.4.3 Yonetici Ozellikleri ve Firma Ozellikleri Arasindaki Korelasyon
Degerlendirmesi

Tabloda yoOneticinin yas1 ile yonetici ¢aligma stiresi (1=,719, p<,01), yonetici yurt
dis1 ¢alisma stiresi (r=,351, p<,01), yonetici yurt dis1 seyahat deneyimi (r=,398, p<,01),
firma yas1 (r=,249, p<,01), firma ihracat deneyimi (r=,239, p<,01), firma fuarlara katihm
diizeyi (r=,322, p<,01) ve ihracat yapilan iilke say1s1 (1=,189, p<,05) arasinda istatistiksel
olarak anlamli ve pozitif yonde bir korelasyon vardir. Ancak ydneticinin yasi ile yonetici
egitim seviyesi (r=-,229, p<,01) ve yoneticinin girisimcilik egilimi (r=-,157, p<,05)

arasinda ters yonde ve anlamli bir korelasyon oldugu ortaya ¢ikmuistir.

Yoneticinin egitim seviyesi ile yabanci dil bilgisi (1=,270, p<,01) arasinda
istatistiksel olarak anlamli ve pozitif yonde bir korelasyon tespit edilmistir. Fakat
yOneticinin egitim seviyesi ile yonetici ¢aligma siiresi (r=-,359, p<,01), yonetici yurt dig1
caligma siiresi (r=-,194, p<,01), yOneticinin sosyal sermaye diizeyi (r=-,168, p<,05) ve
sosyal ag iliskileri (r=-,215, p<,01) arasinda istatistiksel olarak anlamli ve negatif yonlii

bir korelasyon vardir.

Yoneticinin ¢aligma siiresi ile yonetici yurt dist ¢alisma siiresi (r=,334, p<,01),
yonetici yurt dis1 seyahat deneyimi (r=,377, p<,01), firma yas1 (r=,322, p<,01), firma
ihracat deneyimi (r=,719, p<,01)327, firma fuarlara katihm diizeyi (r=,263, p<,01) ve

ithracat yapilan iilke sayisi (r=,194, p<,01) arasinda istatistiksel olarak anlamli ve pozitif
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yonde bir korelasyon vardir. Ancak yoneticinin ¢alisma siiresi ile yoneticinin girisimcilik
egilimi (r=-,152, p<,05) arasinda negatif yonde ve istatistiksel olarak anlamli bir

korelasyon oldugu tespit edilmistir.

Yoneticinin yurt dis1 ¢alisma siiresi ile yonetici yurt dis1 egitim siiresi (r=,279,
p<,01), yonetici yurt dist seyahat deneyimi (r=,579, p<,01), firma ihracat deneyimi
(r=,238, p<,01), firma fuarlara katilim diizeyi (r=,230, p<,01), yoneticinin sosyal sermaye
diizeyi (r=,198, p<,01), sosyal ag iliskileri (r=,229, p<,01) ve kiiresel yonliiliigii (r=,188,
p<,05) arasinda istatistiksel olarak anlamli ve pozitif yonde bir korelasyon tespit

edilmistir.

Yoneticinin yurt dis1 egitim stiresi ile yonetici yurt dist seyahat deneyimi (r=,231,
p<,01), firma ihracat deneyimi (r=,183, p<,05), ihracat yapilan iilke sayis1 (r=,160,
p<,05), yoneticinin sosyal sermaye diizeyi (r=,194, p<,01), sosyal ag iliskileri (r=,249,
p<,01) ve girisimcilik egilimi (r=,190, p<,05) arasinda istatistiksel olarak anlamli ve

pozitif yonde bir korelasyon vardir.

Yoneticinin yurt dis1 seyahat deneyimi ile firma yas1 (r=,214, p<,01), firma ihracat
deneyimi (r=,294, p<,01), firma fuarlara katilim diizeyi (r=,410, p<,01), ihracat yapilan
ilke sayis1 (r=,284, p<,01), yoneticinin sosyal ag iliskileri (r=,222, p<,01) ve kiiresel
yonliiliigii (r=,263, p<,01) arasinda istatistiksel olarak anlamli ve pozitif yonde bir

korelasyon oldugu goriilmektedir.

Firma yasi ile firma ihracat deneyimi (r=,645, p<,01), firma fuarlara katilhim diizeyi
(r=,347, p<,01), ihracat yapilan iilke sayist (r=,275, p<,01), firma uluslararasilagsma hiz1
(r=,729, p<,01) ve yabanc1 dil bilgisi (r=,245, p<,01) arasinda pozitif yonlii ve istatistiksel
olarak anlamli bir korelasyon vardir. Ancak firma yasi ile yoneticinin girisimcilik egilimi
(r=,146, p<,05) arasinda negatif yonde ve istatistiksel olarak anlaml1 bir korelasyon tespit

edilmistir.

Firma ihracat deneyimi ile firma fuarlara katihm diizeyi (r=,374, p<,01), ihracat
yapilan tilke sayis1 (r=,458, p<,01) ve yabanc1 dil bilgisi (r=,185, p<,05) arasinda pozitif
yonlii ve istatistiksel olarak anlamli bir korelasyon vardir. Firma fuarlara katilim diizeyi
ile ihracat yapilan iilke sayis1 (1=,455, p<,01) arasinda pozitif yonlii ve istatistiksel olarak

anlamli bir korelasyon oldugu tespit edilmistir. Firma uluslararasilagsma hiz1 ile yabanci
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dil bilgisi (r=,154, p<,05) arasinda pozitif yonlii ve istatistiksel olarak anlamli, ancak
yoneticinin kiiresel yonlilligii (r=-,151, p<,05) ise negatif yonlii ve istatistiksel olarak
anlamli bir korelasyon igerisindedir. Yabanci dil bilgisi ile yoneticinin sosyal sermaye
diizeyi (r=,160, p<,05) arasindaki korelasyonda pozitif yonlii ve istatistiksel olarak

anlamlidir.

Yoneticinin sosyal sermaye diizeyi ile yoneticinin sosyal ag iliskileri (1=,455,
p<,01), kiiresel yonliiliigii (r=,408, p<,01) ve girisimcilik egilimi (r=,375, p<,01) arasinda
pozitif yonlii ve istatistiksel olarak anlamli bir korelasyon vardir. Yoneticinin sosyal ag
iligkileri ile yoneticinin kiiresel yonliiliigii (r=,285, p<,01) ve girisimcilik egilimi (r=,232,
p<,01) arasinda pozitif yonlii ve istatistiksel olarak anlamli bir korelasyon oldugu
goriilmiistiir. Yoneticinin kiiresel yonliiliigli ve yoneticinin girisimcilik egilimi (r=,692,
p<,01) arasinda da pozitif yonde ve istatistiksel olarak anlamli bir korelasyon oldugu

sonucu ortaya ¢ikmistir.
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3.3.5. Regresyon Analizi

Arastirmanin bulgularina iligkin regresyon analizi tablolar1 ve agiklamalar
asagidaki gibidir.

Tablo 13 Firma Ozellikleri ihracat Performansi Regresyon Analizi

Bagimh o <. Model
Degisken Bagimsiz Degisken | Beta t p F (p) R R2
Sabit 3,769 | 11,539 | ,000 |,385| ,856 | ,231 | ,054
Isletme Yasi -013 | -979 | ,334
Teknoloji Diizeyi ,009 ,459 ,649
fhracat Yili ,014 ,659 514
Ihracat
Performansi
Katilinan Fuar 005 712 481
Sayist
Ihracat Ulke Sayis1 | -,002 | -299 | ,767

N=177. Tiim B katsayilar1 standardize edilmis regresyon katsayilaridir
*p < 0,05, **p < 0,01

Firma 6zelliklerinin ihracat performansi lizerindeki etkisini detay bazda incelemek
icin yapmis oldugumuz analizlerde 1. Model sonuglar elde edilmistir. Bu modele gore
isletme yas1 (p=-0,013, p>0,05), isletmenin teknoloji diizeyi ($=0,009, p>0,05),
isletmenin ihracat yili ($=0,014, p>0,05) isletmenin katilidig1 fuar sayis1 (f=0,005,
p>0,05) ve isletmenin ihracat iilke sayis1 (f=-0,002, p>0,05) sonuglar1 elde edilmistir ve
istatistiksel olarak bir anlamlilik bulunamamistir. Bu sonuglara gére modelin bir biitiin
olarak anlamlilik degeri (Fdeg=0,385, p>0,05) oldugu i¢in HI hipotezini desteklemeyen
sonuglar elde edilmistir. Model tek basina ihracat performansindaki degisimin % 5’ini

acgiklamaktadir.
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Tablo 14 Yénetici Ozellikleri Thracat Performansi Regresyon Analizi

Bagimh . ..

Degisken Bagimsiz Degisken 1. Adim § 2. Adim B
Sabit 4,020 2,357
Yonetici Yasi -027* -,016
Yonetici Egitim Diizeyi -054 ,050
Yonetici Calisma Siiresi -004 ,002
Yabanci Dil 003 -,079
YOneticinin Yurt Igi Fuar Sayisi ;0247 ,018%*

ihracat Yéneticinin Yurt Digt Fuar Sayist | 023 025

Performansi Yoneticinin Yurt Dis1 Egitim ,235% 136
Siiresi
Yoneticinin Yurt Dis1 Seyahat ,104* ,051
Deneyimi
Sosyal Sermaye Diizeyi 242
Sosyal Ag Iliski Diizeyi ,220%
Kiiresel Yonliiliik ,058
Girigimeilik Egilimi -,077
F 5,589 6,362
Adj. R? 210 318
AR 458 ,564

N=177. Tim B katsayilar1 standardize edilmis regresyon katsayilaridir.
*p < 0,05, **p < 0,01

Bu béliimde ise arastirmanin modeli esas alinarak yoneticinin demografik ve sosyal
ozelliklerini kapsayacak sekilde hiyerarsik regresyon analizi yapilmistir. Bu maksatla
modelin ilk adiminda ydneticinin demografik 6zellikleri olan ydneticinin yasi, egitim
diizeyi, ¢alisma siiresi, yabanci dil bilgisi, yurt i¢i ve yurt dist katildig1 fuar sayisi, yurt
dis1 egitim siiresi ve yurt dis1 seyahat degiskenleri analize dahil edilmistir. Analizin ikinci
adiminda ise yonetici sosyal ag iliski diizeyi, sosyal sermaye diizeyi, kiiresel yonliiliigii
ve girisimcilik egilimi degiskenleri modele dahil edilmistir. Bir biitiin olarak
incelendiginde 1. adimda (Fdeg=5,589, p<0,01) ve 2. adimda (Fdeg=6,362, p<0,01)
model istatistiksel olarak anlamlidir. Bir biitiin olarak modelin bagimli degisken olan

ihracat performansini etkiledigi bulgulanmis ve H2 hipotezi desteklenmistir.
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Modele katki yapan degiskenler incelendiginde sirasiyla 1. adimda modele
istatistiksel agcidan anlamli katki yapan degiskenler yoneticinin yast (f=-0,027, p<0,05),
yoneticinin katildig1 yurt i¢i fuar sayisi (=0,024, p<0,01), yoneticinin yurt dis1 egitim
stiresi ($=0,235, p<0,05) ve yoneticinin yurt dig1 seyahat deneyimi (=0,104, p<0,05)
olarak tespit edilmistir. 2. adimda modele anlaml1 katk1 yapan degiskenler ise yoneticinin
katildig1r yurt i¢i fuar sayist (f=0,018, p<0,05), yoOneticinin sosyal sermaye diizeyi
(B=0,242, p<0,01) ve yoneticinin sosyal ag iliski diizeyi ($=0,220, p<0,05)’dir. Model
thracat performansindaki degisimin 1. adimda % 21’ini agiklamakta iken (R*=,210) 2.
adim sonunda % 32’ini acikladig1 goriilmiistiir (R?=,318). Bu modele gore H2 hipotezini

destekleyen sonuglar elde edilmistir.

Tablo 15 Yoneticinin Demografik Ozellikleri Thracat Performansi Regresyon

Analizi

Bagimh < < Mode

Degisken Bagimsiz Degisken Beta t p F 1(p) R | R2
Sabit 4,020 | 8,172 | ,000 | 5,589 | 0,000 | ,458 | ,210
Yonetici Yast -,027* | -2,379 | ,018
Yonetici Egitim Diizeyi -,054 | -,933 | ,352
Yonetici Calisma Siiresi -,004 | -283 | 777

Thracat |y, ane Dil 003 | 031 | 975
Performansi

Yoneticinin Yurt I¢i Fuar 024 | 3,089 | 002
Say1s1
Yoneticinin Yurt Digs1 023 | 1.453 | .148
Fuar Sayisi
Yoneticinin Yurt Dist 1 535: | 5 088 | 038
Egitim Siiresi
Y6neticinin Yqﬁ Dlsl 104% | 2,205 | 029
Seyahat Deneyimi

N=177. Tiim B katsayilar1 standardize edilmis regresyon katsayilaridir.
*p < 0,05, **p < 0,01
Yonetici 6zelliklerini detay bazda incelemek i¢in yapmis oldugumuz analizlerde ise

demografik 6zellikler kapsaminda 3. Model sonuglari elde edilmistir. Bu modele gore
yonetici yast (f=-0,027, p<0,05), yoneticinin yurt i¢i fuar sayis1 ($=0,024, p<0,01),
yoneticinin yurt dis1 egitim siiresi (f=0,235, p<0,05) ve yoneticinin yurt dis1 seyahat

deneyimi (B=0,104, p<0,05) sonuclar1 istatistiksel olarak anlamli bulunmustur.
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Yoneticinin egitim diizeyi (f=-0,054, p>0,05) yoneticinin calisma siiresi (f=-0,004,
p>0,05) yoneticinin yabanci dil bilgisi (f=0,003, p>0,05) yoneticinin yurt dis1 fuar sayisi
(B=0,023, p>0,05) degiskenleri istatistiksel olarak anlamli bulunmamaistir. Bu sonuglara
gore modelin bir biitiin olarak anlamlilik degeri (Fdeg=5,589, p<0,01) oldugu i¢in H2a
hipotezini  destekleyen sonuglar elde edilmistir. Model tek basma ihracat

performansindaki degisimin % 21’ini agiklamaktadir (R?=,210).

Tablo 16 Yéneticinin Sosyal Ozellikleri Thracat Performansi Regresyon Analizi

Bagimh o <. Model
Degisken Bagimsiz Degisken | Beta t p F (p) R | R2
Sabit 1,935 | 5,566 | ,000 | 10,762 | 0,000 |,447 | ,200

Sosyal Sermaye

. . 2247% 12,976 | ,003
Diizeyi

Ihracat | Sosyal Ag iliski

k
Performansi | Diizeyi 2747 | 3,221 1,002

Kiiresel Yonliilikk 132 1 1,292 | ,198

Girisimcilik Egilimi -,098 | -,943 ,347

N=177. Tim f katsayilar1 standardize edilmis regresyon katsayilaridir.
*p < 0,05, **p < 0,01

Y 6netici 6zelliklerini detay bazda incelemek i¢in yapmis oldugumuz analizlerde ise
sosyal oOzellikler kapsaminda 4. Model sonuclari elde edilmistir. Bu modele gore
yoneticinin sosyal sermaye diizeyi (=0,247, p<0,01), sosyal ag iliski diizeyi (p=0,274,
p<0,01), kiiresel yonliilik (p=0,132, p>0,05) ve girisimcilik egilimi (f=-0,098, p>0,05).
Bu sonuglara gore modelin bir biitiin olarak anlamlilik degeri (Fdeg=10,762, p<0,01)
oldugu i¢in H2b hipotezini destekleyen sonuglar elde edilmistir. Model tek basina ihracat
performansindaki degisimin % 20’sini agiklamaktadir (R2=,200).
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DORDUNCU BOLUM

4. SONUC VE TARTISMA

Son yillarda o©zellikle gelismekte olan ekonomilerde ihracatin Oneminin
anlasilmasiyla birlikte hiikiimetler ve is diinyasininda ihracata olan ilgisi artmaya
baslamistir. Bu duruma paralel olarak iilke ekonomilerinde imalat ve hizmet sektorlerinde
faaliyet gosteren KOBI’lerinde degeri giderek artmistir. KOBI’lerin dis pazarlara
yonelmelerinde de gerek saglanan dissal tesvikler gerekse i¢sel motivasyon oldukg¢a
onemlidir. Uluslararas1 pazarlara agilma s6z konusu olunca isletmeler i¢in en 6nemli
faktor isletmelerin ihracat performanslari olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Ancak ihracat
performanslari konusuna derinlemesine bakildig1 zaman bazi firmalarin digerlerine gore
yurt dis1 pazarlara acilma ve bu pazarlarda faaliyet gosterme hususunda ¢ok daha iyi

olduklar1 goriilmektedir.

Bu kapsamda arastirmanin temel amaci firma 6zellikleri ve iist diizey yoneticilerin
sosyal ve demografik oOzelliklerinin isletmelerin ihracat performanslari iizerindeki
etkilerini ortaya ¢ikarmaktir. Calismada bu etkiler arastirilirken yurt i¢i ve yurt dist
fuarlara katilim diizeyi ve yoneticilerin yurt dis1 egitim ve ¢aligma tecriibelerinin ihracat
performansi tlizerindeki etkiside incelenmistir. Ayrica iist diizey yoneticilerin sosyal
sermaye Ozelliklerininde ihracat performansi {iizerindeki etkileride derinlemesine

arastirilmastir.

Aragtirmada hem firma o6zelliklerinin hem de iist diizey yoneticilerin sosyal ve
demografik ozelliklerinin isletmelerin ithracat performanslari iizerindeki etkisini ortaya
cikarmak icin 2 ana 2 de alt hipotez ileri sliriilmiistiir. Calismada yapilan istatistiksel
analizler sonucu hangi firma ve iist diizey yonetici ozelliklerinin isletmelerin ihracat

performanslari tizerinde etkisi oldugu hangilerinin ise etkili olmadig1 ortaya ¢ikarilmistir.

Arastirmanin bulgular iizerinde yapilan regresyon analizleri sonucunda firma
ozellikleri ile isletmenin ihracat performansi arasinda anlamli bir iligskiye rastlanmamastir.
Bu durum literatiirdeki benzer ¢alismalarla ¢elisen bir durum olsa da ¢calismanin yapildigi
bolge ve endiistri 6zellikleri gozoniine alindiginda normal karsilanabilir. Malatya ilinde

ithracatla ilgilenen isletmelerin % 60’1ndan fazlas1 gida sektoriinde oldugu ve o6zellikle
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kuru meyve (kayis1) ihracatiyla ilgilendikleri i¢in firmalarin organizasyonel yapilari

birbirinin ayn1 olabilmektedir.

Literatiirde kurumsal esbi¢imcilik olarak tanimlanan bu duruma gore; bir endiistride
oncii olan ve yaptig1 iste basarili olan bir isletmenin 6zelliklerinin sektére daha sonra
giren isletmeler tarafindan basar1 sanslarimi artirabilmek, hayatta kalabilmek ve
endistliriyel pazar paylari lizerinde egemen olabilmek i¢in benzer organizasyon yapilari
kurmalar1 olarak tanimlanmaktadir (Di Maggio ve Powell, 1983). Malatya ilinde
cogunlugunu kuru meyve ihracat¢ilarinin olusturdugu endiistri aginda da benzer bir
durum karsimiza c¢ikmaktadir. Thracat konusunda basarili olmus kayisi ihracatgisi bir
isletmenin firma Ozellikleri ile agir sanayi, kimya, tekstil, mobilya ve ya teknoloji
alanlarinda ihracatla ugrasan isletmelerin firma ozellikleri ve literatiirdeki benzer
calismalarla ortiisen firma 6zellikleriyle benzerlik gostermeyebilir. Boylece literatiirden
ayrilan ozelliklere sahip ancak kendi alaninda basarili firmanin bu 6zellikleri kurumsal
esbicimcilik cercevesinde diger isletmeler tarafindan ornek alinmis ve g¢alismanin
yapildigi Malatya ilinde ihracat performanslart {izerinde firma oOzellikleri etkisiz
degiskenler olarak ortaya ¢ikmistir. Bu durumun farkli sektorel dagilimlarin yasandigi

farkli bolgelerde degisiklik gosterebilecegi diisiiniilmektedir.

Isletmelerin ihracat performanslari iizerinde etkisi oldugu diisiiniilen iist diizey
yoneticilerin demografik 6zellikleri ile ilgili yapilan regresyon analizi sonuglarina gore
yonetici yasi, yOneticinin yurt i¢i fuar sayisi, yoneticinin yurt disi egitim siiresi ve
yoneticinin yurt dis1 seyahat deneyimi degiskenlerinin isletmelerin ihracat performanslari

tizerinde etkisi oldugu ortaya ¢ikarilmistir.

Ust diizey yoneticilerin yurt dis1 egitim siiresi, yurt dis1 seyahat deneyimi ve yurt
dis1 calisma siiresi hep birlikte yoneticinin yurt dis1 deneyimi olarak degerlendirilebilir.
Yurt diginda egitim gormiis, yasamis ya da seyahatler gerceklestirmis iist diizey
yoneticiler digerlerine nazaran kiiresel pazarlarda daha proaktif davranabilmektedir.
Karsilagilan problemlere karsi ¢6ziim iiretme konusunda da oldukca basarilidirlar.
Uluslararasi pazarlara agcilmadan once kiiltiiriine, tiiketim aligkanliklarina ya da satin alma
diirtiilerine asina olduklar1 toplumlarin ne istediklerini bildikleri i¢in yurt dis1 pazarlara
acilma konusunda daha az bilinmezle karsilasacaklardir. Ayrica uluslararasi deneyime

sahip bu iist diizey yoneticiler bu pazarlar konusunda sahip olduklar1 bilgi birikim ve
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tecriibeleri isletmelerinin ihracat performansini artirmak iginde kullanabilmektedirler.
Yurt dis1 deneyime sahip yoneticiler diinyada kabul gérmiis olan fikirler, tiretim teknikleri
veya pazarlama stratejileri gibi isletmelerin performansina etki edebilecek yenilikleride
kendi isletmelerine kazandirabilirler. Boylelikle isletmelerinin kiiresel pazarlarda daha

avantajli konuma gelmesine ve ihracat performanslarinin artmasina yardimer olabilirler.

Yoneticinin katildig1 yurt i¢i fuarlarinda igletmenin ihracat performansi iizerinde
etkisi oldugu yapilan regresyon analizleri sonucunda ortaya ¢ikmistir. Yoneticinin yurt
ici fuarlara katilmasi kendi alaninda ya da benzer alanlarda is yapan isletmeler ve
yoneticilerle bir araya gelmesine olanak saglamaktadir. Bu iligkileri kendi isletmesinin
yeni uluslararasi is iligkilerine ¢evirmeyi basarabilen yoneticiler yeni firsatlar ve yeni
bakis acilar1 ile yurt i¢i fuar imkanlarmi yurt dis1 performans katalizoriine
doniistiirebilirler. Yurt ici fuarlar sayesinde edinilen yeni is iligkileri, yeni tanisilan
sektorel paydaslar ve yurt ici fuarlar sayesinde isletmelere kazandirilan yeni teknolojiler
isletmelerin ihracat performanslarin1 énemli 6l¢iide artirmaktadir. Kendi sektorii veya
alan1 hakkinda son teknoloji tirtinleri yurt dis1 fuarlar gibi ekstra maliyetlere katlanmadan
yurt i¢i fuarlarda edinebilen yoneticiler hem kendileri i¢cin hemde isletmelerinin

performanslari i¢in oldukc¢a faydali olmaktadirlar.

Literatiirde ihracat performansi ile yoneticinin egitim seviyesi arasinda bir iliski
olmadigini gosteren ¢aligmalar oldugu gibi (Manolova ve digerleri, 2002) aksini sdyleyen
caligmalarda mevcuttur (Contractor ve digerleri, 2005). Calismanin bulgularina
bakildiginda ise isletmenin ihracat performansi iizerinde {iist diizey yoneticinin egitim
seviyesinin etkisini gosteren bir bulguya rastlanmamistir. Calisma sonuglarina gore
yOneticinin egitim seviyesinin yiiksek ya da diisiik olmasi ihracat performansi konusunda
herhangi bir etki yaratmamaktadir. Buradan da anlasilacagi {izere yurt dis1 pazarlara
acilma konusunda yoneticilerin teorik bilgi edinimini saglayan egitim ve diplomadan
ziyade uluslararasi pazar deneyimi edinebilecekleri saha tecriibesinin dnemi agik¢a ortaya
cikmaktadir. Egitim konusunda teorik egitimler yerine uygulamali ihracat egitimleri
yapilarak isletmelerin yoneticilerine ihracat egitimleri verilmesinin isletmelerin ihracat

performanslarini olumlu yonde etkileyebilecegi diisiiniilmektedir.

Isletmelerin ihracat performanslari {izerinde iist diizey yoneticilerin sahip oldugu

yabanci dil bilgisi degiskeninin herhangi bir etkisinin olmadig1 sonucuna ulasilmistir. Bu
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durum literatiirde yabanci dil bilgisinin isletmelerin ihracat performanslari iizerinde
olumlu yonde etkisi oldugunu savunan bir takim ¢aligmalar (Sousa vd, 2004) ile ters
diismektedir. Literatiirde yabanci dil bilgisi ve kullanma yetkinligine sahip iist diizey
yoneticilerin is goriismelerinde fuarlarda ya da tedarik antlagmalar1 yaparken bu
ozelliklerinin 6nemli derecede faydasini gordiiklerini belirtmektedir. Ancak gliniimiizde
bilgi teknolojilerinin gelismesiyle birlikte yabanci dil edinme zorunluluguda ortadan
kalkmistir. Dijital teknolojilerin gelismesiyle birlikte sesli sozliikler ve ceviri yapabilen
yapay zeka iirlinii uygulamalar sayesinde ayni1 dili konugmayan iki kisi arasinda etkili bir
iletisim kurulabilmektedir. Dolayisiyla bu teknolojileri etkin bir sekilde kullanabilen iist
diizey yoneticiler yabanci dil bilmeseler dahi, igsletmelerinin ihracat performanslarini

artirabilmektedirler.

Calismada yapilan regresyon analizi sonuglarina gore yonetici yasi ile ihracat
performansi arasinda ters yonde anlamli bir iliski vardir. Yoneticinin yasi belli bir
seviyenin stliine c¢iktiktan sonra isletmenin ihracat performansinin diistigi
goriilmektedir. Bu durum literatlirdeki baz1 ¢calismalar (Manolova vd, 2002; Ibeh, 2003)
ile benzerlikler gostermektedir. Calismada ortaya ¢ikan bulgulara gore yonetici yasi
thracat performansi konusunda oldukca 6nemli bir faktordiir. Ciinkii gen¢ yoneticiler
daha fazla risk alabilme Ozellikleri sayesinde isletmelerinin ihracat performanslarini
artirabilirken, bazi durumlarda ise yasli yoneticiler sahip olduklar1 tecriibe ile bu
konudaki ag¢ig1 kapatmayr denemektedirler. Baska bir acidan bakildiginda ise geng
yoneticiler yeniliklere ve firsatlara daha acik olduklari i¢in olas1 yeni is iligkileri kurma
konusunda daha isteklidirler. Ancak yash yoneticilerin statilkoya baghliklart ve
yeniliklere karsi daha az agik oluslarida onlarin firsatlar1 kagirmalarina ve dolayisiyla
isletmenin olas1 karlarinin 6niine ge¢melerine sebep olmaktadir. Sonug¢ olarak yas
isletmelerin ihracat performanslar tizerinde olumlu yonde etkili olabilecek faktorlerden

biridir.

Arastirmada isletmelerin ihracat performanslari {izerinde etkisi oldugu diisiiniilen
iist diizey yoneticilerin sosyal ozelliklerinden sadece iist diizey yOneticinin sosyal
sermaye diizeyi ve sosyal ag iligkilerinin ihracat performansi iizerinde etkili oldugu hem

basit hemde hiyerarsik regresyon analizleriyle ortaya ¢ikarilmistir.
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Regresyon analizi sonuglarina gore isletmelerin ihracat performanslari iizerinde
etkili olan iist diizey yonetici 6zelliklerinden birisi yoneticinin sosyal sermaye diizeyidir.
Isletmenin ihracat performansi ile yoneticilerin sosyal sermaye diizeyi arasinda istatistisel
olarak anlamli ve olumlu yonde bir iliski oldugu goriilmiistiir. YOneticinin sosyal
sermayesi is diinyasindaki dernek, vakif ve STK’larin sosyal faaliyetlere katilim,
toplumsal etkinliklere istirak etme ve maddi ¢ikar giidmeksizin toplum yararina goniillii
faaliyetlere katilma sorulariyla 6l¢lilmiistiir. Bu 6l¢iimler neticesinde arkadaslik, dostluk,
giiven, sahip ¢cikma ve destek olma gibi olgularin sosyal sermayeyi giiclendirmek icin ne

derecede 6nemli oldugu ortaya ¢ikmustur.

Ust diizey yoneticilerin bir diger sosyal ozelligi olan sosyal ag iliskileri ile
isletmenin ihracat performansi arasinda da istatistiksel olarak anlamli ve olumlu yonde
bir iliski tespit edilmistir. Sosyal ag iliskilerine bakildiginda ise yoneticilerin mikro (yurt
ici) ve makro (yurt dis1) cevreleriyle, hiikiimet ve siyasilerle, miilki idarelerle, KOSGEB
ve kalkinma ajanslart ile, ticaret sanayi odalar1 ve is insanlar1 dernekleriyle ve basin yayin
kuruluslar ile olan iliskileri gdze ¢arpmaktadir. Isletmelerin iist diizey yoneticilerinin
sosyal ag iliskileri ne kadar giiclii olursa bu giicii isletmelerinin ihracat performansini
yiikseltmek i¢in kullanmasi o kadar kolaylasacaktir. Giiclii sosyal iliskiler giiglii is

iligkilerine doniisecek ve isletmenin olas1 firsatlar1 yakalamasi daha kolay hale gelecektir.

Ulkemizinde i¢inde bulundugu ortadogu cografyasinda sosyal sermaye diizeyi ve
sosyal ag iligkilerinin 6nemi daha da fazla hissedilmektedir. Ciinkii cografyamizda hemen
her alanda biirokratik islemlerin daha hizl yiiriyebilmesi i¢in bir tanidiga duyulan ihtiyag
sosyal sermaye diizeyinin ve sosyal ag iliskisinin 6neminide ortaya koymaktadir.
Isletmeler igin sunulan tesviklerden haberdar olmak ya da yararlanabilmek igin giiglii
sosyal ag iliskilerinin olduk¢a 6nemli oldugu disiliniilmektedir. Bir baska ac¢idan
bakildiginda ise yurt i¢ci ya da yurt disindaki i1s firsatlarindan sosyal ag iliskileri
kapsaminda sayilabilecek arkadas ¢evresi sayesinde bir¢ok is iliskisi kurulabilmektedir.
Bu is iliskileri sayesinde isletmenin ihracat performansininda dogal olarak artmasi
kacinilmaz olacaktir. Bu durum literatiirdeki benzer ¢aligmalar (Peng ve Luo, 2000; Tekin

2016) ile de benzerlik gostermektedir.

Arastirma KOBI’ler basta olmak iizere isletmelerin ihracat performanslarimi

etkileyen icsel faktorlerden firma o6zellikleri ve iist diizey yonetici Ozelliklerinin neler
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oldugu konusunda literatiire katki yapmaktadir. Arastirma sonuclarmin isletmelerin
ihracat performanslar: lizerinde iist diizey yoneticilerin demografik 6zelliklerinin yani
sira sosyal Ozelliklerininde ne derece 6nemli oldugunun anlagilmasi bakimindan énemli

bilgiler sunmaktadir.

Bu bulgu ve degerlendirmelere ilave olarak, Malatya’nin kayis1 liretimi ve ihracati
konusunda diinyada tekel olmasinin da mevcut anket yapilan isletmelerin ihracat
performansi tizerinde etkisi olan firma 6zelliklerinin gecerliligini yitirmesi konusunda bir

aciklama getirdigi degerlendirmesini yapmak da miimkiindiir.

Glniimiiz dijitallesme diizeyi ele alindiginda mevcut 6rneklem incelendiginde,
dijital yeterliliklerin yerine getirilememesi ve cagm dijital gerekliliklerine ayak
uydurulamamasi nedeniyle dijital satis platformlarindan geregi kadar faydalanilamamasi
da ihracat performansi lizerinde énemli bir eksikligi ortaya ¢ikarmaktadir. Bu sebepten
dolay1 mikro ihracat ve dijital pazarlar araciligtyla ihracat yapmak yerine, toptan ihracat
yapilarak ihracatin olas1 getirilerinden tam anlamiyla yararlanilamadigi diistiniilmektedir.
Bu alanda yapilacak dijital atilimlar sayesinde hem {ilkeye giren déviz miktar1 artacak

hemde pazar paylarinda olasi artiglar saglanacaktir.

Bir diger 6nemli konu ise Malatya ilinde ihracatla ilgilenen kayisi ihracat¢ilarinin
basarili birer ihracatgt m1 oldugu yoksa yurt i¢i pazarlarda karsilastiklar1 profesyonel
yabanc1 perakendeciler i¢in uygun maliyetli birer tedarik¢i mi olduklaridir. Bu kiiresel
boyunduruktan kurtulabilmek i¢in hem gerekli dijital altyap1 yatirimlar1 yapilmali hemde
markalagmaya gereken Onem verilmelidir. Aksi takdirde tarimsal anlamda tekeli
oldugumuz bir iirliniin bile kiiresel pazarlardaki en giiclii saticist olabilme imkanina

sahipken sadece tedarikg¢isi olamak zorunda kalabiliriz.

Isletmelerin ihracat performanslarmin degerlendirilmesi konusunda ¢alismada elde
edilen bulgulardan ve sunulan aragtirma modelinden faydalanilarak farkli 6rneklem
biiyiikliikleri ve farkli cografyalarda yeni ¢aligmalarin yapilmasi s6z konusu yazina farkli
katkilar sunabilir. Ararstirmada kullanilan faktorlerin cesitlendirilmesi ve kullanilan
arastirma yonteminin degistirilmesininde farkli sonuglar ortaya c¢ikarabilecegi

diistiniilmektedir.
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Tiirkiye baglaminda diisiiniildiigiinde basta KOBI’ler olmak {izere ihracatla
ilgilenen biitiin igletmelerin ihracat performanslarimin artirilabilmesi i¢in {iniversite
sanayi isbirligi kapsaminda yapilabilecek ortak calismalar degerlendirilmelidir. Bu ortak
caligmalar dogrultusunda isletmelerin uluslararasilagsma hizlarinin yiikseltilmesi, yurt dis1
pazar bilgi birikimlerinin artirilmasi ve izleyebilecekleri yol haritalarinin belirlenerek bu
konuda yetkili devlet kurumlar1 ve 6zel kuruluslarca isletmelerin ihracat performanslarini

artirict tesvikler verilmeli ve gereken destekler saglanmalidir.

Akademik arastirmalarin birgogunda oldugu gibi bu arastirma yapilirkende bir dizi
sinirhiliklar meydana gelmistir. Ozellikle ¢alismanin veri toplama asamasinda, biitiin
diinyada etkili olan “Covid-19” wviriisiiniin yol actigi pandemi nedeniyle anket
calismalarinin gerceklestirilmesi oldukca zorlayici olmustur. Ancak gereken tedbirler ve
randevular alinarak, toplanan verilerin giivenilir ve gecerli olmast i¢in c¢aligmada
kullanilan anketlerin biiyiik bir kisminin yiiz yiize yapilmasi saglanmistir. Yiizyiize
gorlisme talebimize olumsuz yanit veren isletmeler ve yoneticilerine ise telefon ve mail

yoluyla ulasilarak veri toplama islemi gerceklestirilmistir.

Arastirmada, cogunlugu gida sektoriinde (6zellikle kayisi) olmak tizere farkli
sektorlerde faaliyet gosteren ihracatci isletmelerin iist diizey yOneticileriyle yapilan anket
calismalar1 sonucu elde edilen veriler ile belirlenen hipotezler {izerine bazi analizler
yapilmustir. Yapilan analizler sonucunda belirlenen ‘4’ hipotezden iicii desteklenirken
sadece biri desteklenmemistir. Ancak hipotezlerin ¢ogunun desteklenmesi firma ve iist
diizey yonetici oOzelliklerinin, isletmelerin ihracat performanslari {lizerinde ©Onemli

derecede etkiye sahip olduklarin1 gostermektedir.

Son olarak calismada isletmelerin ithalat faaliyetinde bulunup bulunmadig:
sorulmus ancak bu durumun igletmelerin ihracat performansina etkisi tiizerinde
durulmamistir.  Gelecekte yapilacak olan arastirmalarda, isletmelerin ihracat
performanslari ile ithalat faaliyetleri arasindaki iligskinin 6lgiilmesi tizerine bir arastirma

yapilabilir.
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EKLER

Ek- 1: Soru Formu

Degerli Yonetici, bu soru formu Inonii Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii
Uluslararas1 Ticaret ve Isletmecilik Ana Bilim Dali’nda yiiriitiillen Yiiksek Lisans tez
caligmasina bilimsel veri toplamak amaciyla olusturulmustur. Calismanin amaci,
KOBI'lerin firma 6zellikleri ve iist diizey yonetici 6zellikleri ile ihracat performanslar
arasindaki iliskiyi arastirmaktir. Soru formunu doldururken dikkat edilmesi gereken
hususlar:

Soru formunun higbir yerine kisi ya da kurum ismi yazilmayacaktir.

Arastirmadaki hig bir ifadenin dogru ya da yanlis yanit1 yoktur. Onemli olan size en yakin
gordiigiiniiz ve fikrinizle en ¢cok uyusan ifadeyi isaretlemenizdir.

Arastirmada sagliklt sonuglara ulasilmasi katilimin yiliksek olmasina ve tiim sorularin
cevaplanmasina baglhdir.

Zaman ayirarak katkida bulundugunuz i¢in ¢ok tesekkiir eder saygilar sunariz.

Tez Yazan Tez Danismani
Yiiksek Lisans Ogr. Mehmet ERGEC Dog.Dr. Ozgiir DEMIRTAS
mehmetergec8638 @gmail.com demirtasozgur @yahoo.com
A. Yoneticiye iliskin Sorular (1.-9. Sorular)
() Sirket sahibi ( ) isletmenin Ortagi
1. isletmedeki goreviniz: () F—]enel Mudr () YK Baskani/Uyesi
( ) lhracat Maduri/Sorumlusu
() Diger Ust Diizey Yonetici
2. Cinsiyetiniz: () Erkek ( ) Kadin
3. Dogumyiliniz:
4. Ogrenim durumunuz: () ilkdgretim ( ) Lise ( ) On Lisans
( ) Lisans ( ) Lisansistu
5. Suan ki gorevinizde kag yildir galismaktasimiz? | ... yil
6. Bildiginiz yabanci dil sayisi: ()Hig( )1 ()2( )3 veuzeriise...
7. Yurtiginde katildiginiz fuar sayis: -~ | adet
8. Yurt disinda katildiginiz fuarsayisi: =~ | adet
9. Herhangi bir girisimcilik egitimine katildiniz mi? ( ) Hayir ( ) Evet ise kag kez .......
B. isletmenize iliskin Genel Sorular (10.-16. Sorular)
10. isletmenizin kurulus yie: -~
11. isletmenizin faaliyet konusu: |
12. isletmenizi kim ydnetiyor? ( ) Firma sahibi ( ) Profesyonel yonetici
13. isletmenizde AR-GE faaliyeti yiriitiliyor mu? ( ) Evet ( ) Hayir ise 17. soruya geginiz
14. AR-GE departmaninda galisanlarinizin sayisi: | ... kisi
15. AR-GE faaliyetlerine yillik olarak ayirmig oldugunuz btge: | ..........ccccoovvrierriesrnnnnn. 2
16. Toplam bitgeniz icinde AR-GE faaliyetlerine ayirdiginiz ()% 10'danaz () % 10-25 () % 26-40
butce: ()% 41-75 () % 76-95 () % 95’ten fazla
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C. isletmenizin Uluslararasi Faaliyetlerine iliskin Sorular (17.-21. sorular)

17. Isletmenizin ilk ihracata basladign yil: ~~ |...........

18. Ithalat faaliyetinde bulunuyor musunuz? () Hayir () Evet

19. Isletmenizin bugiine kadar katildig1 fuar sayist: | ................ adet

() Yiiksek katma degerli bir sanayi iiriiniidiir.

() Emek yogun bir iiriindiir.

20. Thrag ettiginiz iiriin: —
() Sermaye yogun bir iiriindiir.

() Teknoloji yogun bir iirlindiir.

21. Suan kag iilkeye ihracat yapmaktasiniz? | .. iilke

D. Ust Diizey Yonetici Ozelliklerine iliskin Sorular (22.-32. Sorular)

g
g g g
= £ g £ S

Kiiresel Yonliiliik, Girisimcilik Egilimi ve Uluslararasi % g z g —é

Deneyime iliskin Sorular. Katiim durumunuzu ilgili V] ? E z %

kutucuga "X" isareti koyarak belirtiniz. = E N g g
I g
g & E
N =

22 Ihracat birimini kisa bir siire igerisinde kurmus olmak

onemlidir.

23.Tim diinyay: hitap edecek bir pazar olarak gérmekteyim.

24 . Yurt digina satig yapmak vazgegilmez derecede dnemlidir.

25.Yurt dis1 pazara a¢ilma konusunda motivasyona sahibim.

26.Yurt dis1 fuarlara katilmak 6nemlidir.

27.Yurt dist pazarda bilgi edinmenin 6nemli olduguna

inanityorum.

28.Yurt dist pazara agilmada girisimcilik egitimlerine katilim

onemlidir.

29.Yurt dist pazara yiiksek risk yiliksek kazang inanci ile girmek

gerekir.

Asagidaki ifadelere katihm diizeyinizi ilgili kutucuga (X) Hi 1-3 4-6 7-9 | 10ve

isareti koyarak belirtiniz. 1 v Yil Y1l | Uzeri

30.Yurt disinda ¢alisma tecriibesine sahibim.

31.Yurt disinda egitim tecriibesine sahibim.

) o Hi 1-3 4-6 7-9 | 10+
32.Yurt disina a¢ilmadan 6nce isletme igin yurt dig1 seyahatler 1€ kez kez kez | kez
gercgeklestirdim.

E.Ust Diizey Yoneticinin Sosyal Sermaye Diizevine ve Ag Baglantilarina iliskin Sorular (33.-41.

| Sorular)
Asagidaki ifadelere katihm diizeyinizi ilgili kutucuga (X) Hic | Nadiren Ara | Cogu Her
isareti koyarak belirtiniz. ¢ Sira | Zaman | Zaman

33.Son 3 yilda hangi siklikla sosyal bir faaliyet ya da
etkinlikte yer aldiniz.

34.Son 3 yilda hangi siklikla liye oldugunuz STK, dernek,
vakif vb. faaliyetlerine katildiniz.
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35.Son 3 yilda hangi siklikla toplumsal bir aktivite ya da
projede yer aldiniz.

36.Son 3 yilda direkt olarak size faydasi olmayan bir
faaliyette goniilli olarak yer aldiniz.

Asagida yer alan kurum ve kuruluslarla olan
iliskilerinizin (baglantilarimzin) diizeyini ilgili kutucuga
(X) isareti koyarak belirtiniz.

Hig

Ne

Ne
Fazla

Fazla

Oldukca
Fazla

37.Siyaset ve Hitkkumet temsilcileri ile olan iligki diizeyiniz.

38.Belediye, Miilki idare amirleri ve Kamu yoneticileri ile
olan iligki diizeyiniz.

39.KOSGEB ve Kalkinma Ajanslart ile olan iligki
diizeyiniz.

40.Medya (basin-yayin) kuruluglari ile olan iligki diizeyiniz.

41.Ticaret (sanayi) odalar1 ve Is insanlar1 dernekleri ile olan
iligki diizeyiniz.

F. isletmenizin Performansina iliskin Sorular (42-45. Sorular)

Isletmenizi, son ii¢ (3) yihm dikkate alarak asagidaki
hususlarda nasil degerlendirirsiniz? Isletmenizi en iyi
yansitan kutucuga (X) isareti koyunuz.

Cok
Diisiik

Diistik

Ne
Diistik
Ne
Yiiksek

Yiiksek

Cok
Yiiksek

42. Thracat satislarindaki biiyiimeden memnuniyetiniz.

43. Thracat karliligindaki bilyiimeden memnuniyetiniz.

44. Toplam satislar igerisinde ihracatin oranindan
memnuniyetiniz.

45. Genel ihracat performansindan memnuniyetiniz.

Calismamiza katildiginiz i¢in tesekkiir ederiz.

Caligsmanin sonuglarindan heberdar olmak isterseniz liitfen e-postanizi yaziniz
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