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IHRACAT PAZARLAMASI STRATEJILERININ FIRMA
PERFORMANSI UZERINE ETKILERIi: ELAZIG’DAKI
IHRACAT FIRMALARI UZERINE BiR UYGULAMA*

Export Marketing Strategies Impact on Firm Performance: An
Application of Export Firm in Elazig

Atilla YUOCEL! Caner KARA?

Ozet

Ihracat pazarlamas: stratejileri, firmalarin ihracat pazarlarindaki basarisini ve
performansini etkileyen onemli bir unsurdur. Bu c¢alismanin amaci, Elazig’da
ihracat yapan firmalarin performanslarimi, ihracat pazarlamast stratejileri
cercevesinde incelemektir. IThracat pazarlamas: stratejileri ve firma performansi
arasindaki iliskilerin ortaya konulmasi ¢alismanin temel amaci olmakla birlikte;
firma ozellikleri, yonetimin ihracata destegi ve ¢evresel faktorlerin de performans
ile iliskileri tespit edilmeye ¢alisiimistir. Ihracat pazarlamast stratejileri, pazarlama
karmasi elemanlart ¢ercevesinde ele alinarak farkli performans boyutlart ile
iliskileri belirlenmistir.

Aragtirmanin sonuglary ilgili teori ile paralel olarak; firmalarin uyguladiklar
ihracat pazarlamas: stratejilerinin ihracat performanswyla dogrudan iliskili
oldugunu; ihracat pazarlamasi stratejilerinin performansi etkiledigini, performansi
agiklamada en onemli agiklayict degisken oldugunu ve ihracat performansinin
ihracat pazarlamast stratejilerinin yanisira firma ozellikleri, yonetsel faktorler ve
cevresel faktorler ile de iligkili oldugunu desteklemektedir.

Anahtar kelimeler: ihracat, ihracat stratejisi, ihracat performansi
Summary

The export marketing strategy is a significant factor that affects a firm’s
success and performance in the export markets. In accordance with the export
marketing strategies, the purpose of this study is to examine the performance of the
firms in Elazig that export. The primary purpose of this study is to identify the
relationship between the export marketing strategy and firm performance; in
addition, the study tries to reveal the relationship between firm characteristics,
export support on the part of the management, environmental factors, and firm
performance. In the study the export marketing strategy was dealt with according to
the marketing mix elements and its relationship with various performance
dimensions was determined.
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sunulmustur. (26-28 Haziran 2013 Kirgizistan -Tiirkiye Manas Unv. Biskek-Kirgizistan)
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In parallel with the related theory, the study supports that:The export
marketing strategy that firms employ is directly related to the export performance,
The export marketing strategy is the most significant explanatory variable in
explaining the performance and it affects performance, Besides the export
marketing strategies, the export performance is related to the firm characteristics
and managerial and environmental factors.

Key words: export, export strategy, export performance

GIRIS

Diinya ekonomisinde ortaya cikan kiiresellesmeyle birlikte, firmalar
uluslararast pazar firsatlarindan yararlanarak, hem giivenilir bir pazar
konumu saglamak hem de yiiksek rekabet ortaminda hayatta kalabilmek igin,
cesitli sekillerde wuluslararasi pazarlama faaliyetlerine katilmaktadirlar.
Geleneksel olarak uluslararasi pazarlara girmenin en yaygin sekli ihracattir.
Ciinkii ihracat, uluslararas1 faaliyetlere katilmanin diger sekillerine gore,
hem daha az yatirimi dolayisiyla daha az finans ve isglicii kaynagi
gerektirmekte, hem de daha diisiikk finansal risk icermektedir. Buna bagh

olarak ihracat, farkli endiistrilerdeki pek ¢ok firma tarafindan karlilik ve
biiyiimenin dnemli bir araci olarak goriilmektedir.

Bununla birlikte uluslararasi pazarlarda basar1 saglamak, uluslararasi
pazarlama cevresinin daha karmagik, daha farkli ve ¢ok yonlii olmasi gibi
nedenlerle her zaman kolay olmamaktadir. Firmalarin ihracata, sadece
iiretilen triinlerin yurt disina satilmasi olarak yaklagsmalari, ihracatin belirli
iirinler ve geleneksel alicilarla simirli kalmasina neden olabilmektedir.
Firmalar dig pazarlarda uzun siireli ve kalict olabilmek i¢in yeni pazarlar
bulmak, bu pazarlarin ihtiyaglar1 dogrultusunda {irlinlerini uyarlamak
ve/veya yeni ihrag triinleri gelistirmek, fiyatlama stratejilerini belirlemek,
uygun dagitim kanallarin1 segmek ve tutundurma faaliyetlerinde bulunmak
durumundadir. Bdylece ihracat pazarlamasi stratejileri, ihracat yapan
firmalarin faaliyet gosterdikleri pazardaki basarisim1 ve performansim
etkileyen 6nemli bir unsur olarak ortaya ¢ikmaktadir.

Konuyla ilgili literatiirde ortaya ¢ikan teorik ¢erceve 3 konu bagliginda
toplanmaktadir:1-ihracat ~ pazarlamas1  stratejileri ~ 2-ihracat  /firma
performansinin belirleyicileri ve performans o6l¢iim kriterleri 3-ihracat
pazarlamasi stratejilerinin performansla iligkileri ve performans lizerindeki
etkisi.
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1.ihracat Pazarlamasi Stratejileri

Thracat pazarlamasi stratejisi, ihracat girisiminin amaclarina ulasmasi
icin i¢ ve dig ¢evresel giiglerin karsilikli etkilesimine karsin firmanin
gbstermis oldugu tepki anlamina gelmektedir (Cavusgil ve Zou, 1994).
Ihracat pazarlamasi stratejisi, firmalarin faaliyette bulundugu pazarlarda
rekabetin artmasi nedeniyle daha belirgin bir hale gelmistir. Ihracat
pazarlama stratejisinin, firmalarin ihracat performansinin Onemli bir
belirleyicisi oldugu birgok aragtirmada ele alinmistir (Aaby ve Slater, 1989;
Cavusgil ve Zou, 1994; Cooper ve Kleinscmidt, 1985). Ihracat pazarlamas:
stratejisini incelemenin birgok yolu bulunmaktadir. Bunlardan 4P modelini
temel alan yaklasim, yaygin olarak kullanilmaktadir. “4P” modeli; {iriin,
tutundurma, fiyatlandirma ve dagitim olmak iizere geleneksel pazarlama
planlamasinin biitiin yonlerini kapsamaktadir (Lages, 2000; Lee ve Griffith,
2004).

Thracat pazarlamasi stratejileri ve performans arasindaki iliskiler
incelendiginde, temel ihracat pazarlamas: stratejisi degiskenlerinin agagidaki
unsurlardan olustugu goriilmektedir (Cooper ve Kleinschmidt, 1985;
AabySlater, 1989; Madsen, 1989; Leonodio vd., 2002).:

- Pazarlama karmasi elemanlar ( iiriin, fiyat, dagitim, tutundurma)
- Pazarlama karmasinin adaptasyonu ve standardizasyonu kararlari
- Ihracat hedef pazar degiskenleri ( Pazar se¢imi ve boliimlendirme)

Bu unsurlardan; Koh ve Robicheaux (1988); Koh (1991); Leonodio vd.
(2002) ile Lee ve Criffith (2004) tarafindan yapilan arastirmalarda,
“Pazarlama karmasi elemanlart (iiriin, fiyat, dagitim, tutundurma)”
incelenmistir. Shoham(1996, 1999); Lages(2000); Lages ve Montgomery
(2004), Zou wvd., (1997),Cavusgilvd., (1993) “Pazarlama karmasinin
adaptasyonu ve standardizasyonu Kkararlar1” ile ilgili arastirmalarda
bulunmuglardir. Cooper ve Kleinschmidt (1985), Mengii¢ (1994) ve Donthu
ve Kim(1993) ise, ihracat pazarlamasi stratejilerini “Hedef pazar
degiskenleri (pazar se¢imi ve boliimlendirme)” agisindan ele almuglardir.
Ihracat pazarlamas: literatiiriinde, hedef pazarlarla ilgili ihracat pazarlamasi
stratejileri; pazar sec¢imi, pazar bolimlendirme ve Ozellikle ihracat
pazarlamasinda yaygin olarak incelenen iki alternatif ihracat pazar
bliylime/genigleme  stratejisini  (Yogunlasma ve Farklilagma) ifade
etmektedir. Thracat pazarlamasinda pazar segimi stratejisi, iki boyuttan
olusmaktadir. Bunlar; Ihracatin yapildign iilkeler ve bu iilkelerdeki
bolimlendirme diizeyidir. Literatiirde hedef pazarla ilgili temel alinan kriter;
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genelde ihracat yapilan pazar/iilke sayisidir (Kaynak ve Kuan, 1993; Ayal ve
Zif:1979, Mengii¢, 1994; Beamish vd., 1993; Leonidou vd., 2002

2-Thracat performansimin belirleyicileri ve performans dlciim kri-
terleri: Kiiresellesme ihracati bir¢ok firma igin 6nemli bir faaliyet haline
getirmektedir. (Leonidou ve Katsikeas 1996). Bu nedenle, firmalarin dis
pazarlarda basarili olabilmesi igin, firmalarin ihracat performansini
yonlendirici faktorlerin belirlenmesi 6nemli bir unsur olarak ortaya
cikmaktadir. Ihracat performansm etkileyen temel belirleyiciler ve
kullanilan olgiimler; Aaby ve Slater (1989), Madsen (1989), Lages ve
Melewar (1999), Lages (2000), Valos ve Baker (1996), Zou veStan
(1998)’in yaptiklar1 ¢aligmalarda belirlenmeye calisilmasina ragmen; ihracat
performansinin kavramsallastirilmasi, uygulanmasi ve Slgiilmesi ile belirli
bir goériis birligi bulunmamaktadir. (Aaby ve Slatter, 1989; Diamanto-
poulos,1999; Shoham, 1998; Styles, 1998).

Firmalarin ihracat basarisini etkileyen tanimlayicit faktorler birgok
calismada ele alinmakla beraber 6zellikle ihracat performansim etkileyen
degiskenler 5 temel grupta incelenmistir (Leonidou vd., 2002). Bunlar;
yonetsel faktorler (karar vericilerin kisisel 0Ozellikleri, deneyimleri,
davraniglari, tutumlari), Orgilitsel faktorler (ihracat yapan firmanin
kaynaklari, amaglari, ozellikleri, faaliyetleri), ¢evresel faktorler (firmanin
faaliyetlerini yiriittiigli uluslararasi ve yonetici pazar ¢evresi), hedef pazar
secimi ile ilgili degiskenler (uluslararasi pazarlarin tanimlanmasi,
boliimlendirilmesi ve segimi), pazarlama karmasi degiskenleri (firmanin
iriin, fiyat, dagittm ve tutundurma stratejileri) olarak ifade edilmektedir.
Pazarlama strateji degiskenleri iki baslikta ele alinmistir. Birincisi; hedef
pazar faktorleri ile ilgilidir. Uluslararasi pazarlarin tanimlanmasi,
belirlenmesi, boliimlendirilmesi ve se¢imi gibi kritik siireclerle ilgili degis-
kenleri belirtmektedir. Bu faktorler iki temel konu ile sinirlandirilmistir;
fhracat biiyiime/genisleme stratejileri (yogunlasma/farklilasma) ve dis
pazarlarin boliimlendirilmesidir. Pazarlama stratejilerinin ikincisi; pazarlama
karmas1 elemanlariyla iliskilidir. Pazarlama stratejisi faktorlerinin, firmanin
iriin, fiyat, dagitim ve tutundurma stratejilerini ifade ettigi ve bu faktorlerin
iistiin bir ihracat performansiin temel belirleyicileri oldugu belirtilmistir
(Koh,1991; Cavusgil ve Zou ,1994; Katsikeas vd., 2000; Lee ve Griffith
2004).Thracat pazarlamasi literatiiriinde ok sayida performans belirleyicileri
ve Olciim degiskeni kullanilmigtir. Zou ve Stan (1998) tarafindan yapilan
calismada, bu konu ayrintili olarak ele alinmistir (Tablo 1).



Furat Universitesi Harput Arasturmalar: Dergisi Cilt: I Sayi: 1, Elazig, 2014

Tablo 1: ihracat Performansinin Belirleyicileri

ICSEL

DISSAL

Ihracat Pazarlamasi Stratejileri

e fhracat Planlamasi

Ihracat Organizasyonu

Pazar Arastirmalari

Uriin Adaptasyonu

Uriiniin Giicii

Fiyat Adaptasyonu

Fiyat Rekabeti

Fiyat Belirleme

Promosyon Adaptasyonu
Promosyon Yogunlugu

e Dagitim Kanalinin Adaptasyonu
e Dagitim Kanali iliskileri

e Dagitim Kanal tipi

Yonetimin Tutum Davranis ve
Algilamalar:

e Yonetimin ihracata ve uluslararasi
faaliyetlere katilimi ve destegi

e Proaktif ihracat motivasyonlari
e TIhracat avantajlarinin algilanmasi
e TIhracat engellerinin algilanmast

153

Finansal Olg:iimler

-Satigla ilgili dlgiimler

-Kar ile ilgili 6l¢timler

-Biiyiime dl¢timleri

Finansal Olmayan Olciimler
-Basarmin algilanmasi

-Tatmin

-Amaglara ulasilmasi/basarilmasi

Karma Olciimler

Yénetimin Ozellikleri

® Yonetimin/yoneticilerin uluslararasi
deneyimi

® Yonetimin/yoneticilerin
egitimi/deneyimi

Firma ozellikleri ve yetenekleri
e Firma biyiikliigi, 6zellikleri

e Firmanin uluslararasi yetenekleri
¢ Firmanin yas1

¢ Firmanin teknolojisi

e Firmanin kaynak/kabiliyetleri

Endiistri Ozellikleri

o Endiistrinin teknolojik
yogunlugu

o Endiistrinin istikrarlilik
seviyesi

Yurtdisi pazarlarin 6zellikleri
e Thracat pazarlarmin gekiciligi
e Thracat pazarlarindaki rekabet
e Thracat pazarlarindaki
bariyerler

Yurt ici Pazarin o6zellikleri

Kaynak: Zou Shaoming, Simona Stan, “The Determinants of Export Performance: A
Review of The Empirical Literature Between 1987 And 19977, International Marketing

Review, Vol.15, No.5, 1998, s:343.
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3. Firma Performansimin Ol¢iilmesi ve Kullanilan Kriterler

Gittikce artan rekabet ortaminda, ne dlgiide basarili oldugunun analizini
yapan her firma i¢in performans, hem yurti¢i hem de uluslararasi pazarlarda
onemli bir karar kriteridir (Lages, 2000). Thracat performansinin ne sekilde
tammlanacagi ve nasil Olgililecegi konusunda tam bir fikir birligi
bulunmamaktadir. Thracat performans: pek ¢ok sekilde tanimlanmakta ve
islevsellestirilmektedir (Shoham, 1998; Styles,1998; Diamantopoulos,1999;
Katsikeas vd., 2000). Shoham (1996), ihracat performansimni “bir firmanin
ihracat pazarlarindaki faaliyetlerinin sonucu olarak” tanimlamistir. Cavusgil
ve Zou (1994) ise, ihracat performansini, “firmanin hem ekonomik hem de
stratejik amaclariyla ilgili olarak, bir {irliniin yabanci bir pazara ihracati
kapsaminda ihracat pazarlama stratejisinin planlanmasi ve uygulanmasinin
bagarilmas1” seklinde ifade etmistir. Cooper ve Kleinschmidt (1985), firma-
nin gerceklestirdigi ihracat performansinin; firmanin yapisi, firmanin yer
aldig1 endistri ve pazarin yapisi ile firmanin segtigi ihracat stratejisinin bir
fonksiyonu oldugunu belirtmistir; Koh (1991), yapi-strateji-performans
cercevesi lizerine dayandirdigi calismasinda ihracat pazarlamasi perfor-
mansinin, firmanin yapisi ve pazarlama stratejilerinin ekonomik sonuglariyla
ilgili oldugunu vurgulamaktadir.

Ihracat performansi literatiirii incelendiginde, 6lciim igin kullanilan

kriterlerin finansal ve finansal olmayan olgiileri igerdigi goriilmektedir. (Zou
ve Stan, 1998).

Ihracat alaninda yapilan bazi arastirmalarin da gosterdigi gibi ihracat
yoneticileri mutlak degerlere iliskin yeterli cevaplar1 vermekte isteksiz
olabilmektedir. bu nedenle algisal 6lgiimler kullanilmaktadir (Katsikeas vd.,
1996; Lages ve Melewar, 1999; Shoham, 1996).

4. Thracat Pazarlamas: Stratejilerinin Firma Performans1 Uzerine
Etkisi

Ihracat pazarlamas: stratejilerinin performansa etkisi ve arasindaki iliski
uluslararast pazarlama literatiirinde artan bir ilgi gdrmektedir (Christensen
vd. 1987; Koh ve Robicheaux, 1988; Cavusgil ve Zou, 1994).Pazarlama
stratejileri, firmanin rekabetc¢i pazar sartlarina cevap vermesinin bir araci
olarak goriilmektedir (Lee ve Griffth, 2004). Ilgili literatiirde Ihracat
pazarlamas1 stratejileri ve performans iliskisini destekleyen cok sayida
caligma yapilmistir (Bilkey, 1982;Walters ve Samiee 1990; Koh,
1991;Cooper ve Kleinschmidt, 1985; Namiki, 1994; Cavusgil ve Zou, 1994;
Zou ve Stan, 1998). Bu c¢alismalarda, ihracat pazarlamasi performansinin
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veya firma performansinin ihracat pazarlamasi stratejileri tarafindan
etkilendigi ve ihracat pazarlama stratejilerinin performansin en 6nemli
belirleyicisi oldugu ileri stiriilmiistiir.

Hangi faktorlerin ve hangi stratejilerin firma performansim pozitif veya
negatif yonde etkiledigi ile ilgili literatiirdegoriis birligi bulunmamaktadir.
Yapilan her galisma, kendi arastirma 6rneklemi ve amaci ¢ergevesinde farkl
stratejiler, faktorler, degiskenler ve performans Olc¢limleri belirleyerek
incelemesini sonu¢landirmistir (Yiicel,2006).

5. Thracat Pazarlamas: Stratejileri ve Performans iliskisine Yonelik
Yapilan Cahismalar

Thracat pazarlamasi stratejilerinin ve bu stratejileri ifade etmekte
kullanilan ihracat pazarlamasi1 degiskenlerinin ihracat performansi
tizerindeki farkli etkileriyle ilgili yapilan bazi ¢alismalardan elde edilen
bulgular asagida belirtilmektedir:

Firmalarin ihracat performansi konusundaki arastirmalar 1960’11 yillarda
Tookey (1964)’in nciiligiinde yapilan ¢aligmalara dayanmaktadir. Tookey
(1964), ihracat faaliyetlerinde basariyla iliskili faktorleri tanimlamaya
yonelen ilk arastirmacidir. Tookey (1964)’den sonra ¢ok sayida arastirmaci
yaptiklar1 ampirik c¢alismalarda ihracat performansiin belirleyicileri ve
onlarin sonuglar1 arasindaki karsilikli iligkileri incelemeye ydonelmislerdir.
(Katsikeas vd., 2000).

Fenwick ve Amine (1979), pazarlama karmasi bilesenleri ve pazar
secimi degiskenlerini inceledigi calismasinda; fiyat esnekliginin, firmanin
deneyiminin, yonetimin ihracata yonelik desteginin ve ihracata yonelik
tutumunun performansla pozitif iligkili oldugunu, iiriin adaptasyonunun ise
performans ile negatif iliskili oldugu sonucuna ulagmustir.

Kirpalani ve MacIntosh (1980), ihracat pazarlamasi degiskenleri ve
performans iliskisini incelemistir. Sonu¢ olarak; fiyat ve tutundurmanin
firmanin ihracat performansiyla 6énemli derecede iligkili oldugunu ancak,
dagiimin (aracilarin desteklenmesi, {riin kalitesi, stoklarin yeterliligi)
firmanin ihracat basarisiyla iligkili olmadigini belirtmistir.

Bilkey (1982), c¢ok sayida degisken ve ihracat karlihigiyla iliskili
degiskenleri inceledigi calismasinda; ihracat fiyatlarinin, ihracata verilen
Oonemin ve aracilarin desteklenmesinin ihracat performansiyla pozitif iligki
gosterdigini; Bununla birlikte; {iriin tipi, iirliniin nadir olusunun algilanmasi,
iriiniin markas1 ya da patenti, firmanin dagiticilarla uzun siireli iliskiler
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kurmas1 ve dagitim kanallarinin kalitesinin ihracat performans: ile iligkili
olmadigini belirtmistir.

Christensen vd. (1987)’nin, Brezilya’daki firmalar iizerine yaptigi
calismalarinda, siirekli ihracat yapan firmalarin; gelismis kalite kontrol
sistemleri  kullandiklarimi,  standart  {rlinler  drettiklerini,  pazar
aragtirmalarindan  faydalandiklarini,  endistrilesmis  iilkelere ihracat
yaptiklarini, rekabetci fiyatlama politikalar1 izlediklerini tespit etmislerdir.
Ayrica yonetsel algilamalara iliskin olarak da dagitim kanallar1 ile
zamaninda teslim konularmma ©nem verdiklerini ve ihracat odakl
yoneticilerin  egitimlerinin firmalarin ihracat etkililigini artiracagini
belirtmislerdir.

Koh ve Robicheaux (1988), farkli ihracat pazarlamasi stratejilerinin
ihracat performansi iizerindeki etkisini endiistriyel pazarlar baglaminda
incelemislerdir. Thracat pazarlamas: stratejileriyle ilgili olarak ele alinan on
degiskenden sadece ii¢ degiskenin performans (algilanan ihracat karliligi)
iizerinde etkili oldugunu bulmuslardir. Kullanilan bu degiskenlerden, ihracat
fiyatlari, dogrudan alicilara ulagsma ve ihracat kanal stratejisinin ihracat
performansiyla iliskili oldugu sonucuna varilmistir. Elde edilen bu 6nemli
sonuglara ragmen; marka adi, dis pazarlardaki araci ve dagiticilarla yiiz yilize
iligkilerin siklig1, aracilarin desteklenme diizeyi, iirlin uyarlanma diizeyi,
ihracat kur stratejisi, fiyat belirleme yontemi ve ihracat fiyat kotasyonlarinin
ihracat kérhihigmin algilamasi {izerinde oOnemli etkisinin olmadig1
gozlenmistir.

Madsen (1989), ihracat pazarlamasi stratejileri, firma ozellikleri, pazar
Ozellikleri ve ihracat performanst arasindaki iliskileri inceledigi
calismasinda; bu degiskenlerin ihracat performansi Olglimlerini (ihracat
satiglari, ihracat biiylimesi, ihracat karlilig1) agiklama giliclinlin farkl
oldugunu belirtmektedir. Gruplarin her birinde farkli kavramsal degiskenler
incelenmis ve her bir kavramsal degisken coklu gostergeler tarafindan
Olctulmiistiir.

Koh (1991), yapi-strateji-performans arasindaki dogrudan iliskileri
inceledigi c¢alismasimnin sonucunda; Elde edilen bu bulgular, ihracat ve
ihracat pazarlart hakkindaki bilgiye sahip olan ihracatcilarin, daha iyi
performansa ulagmak icin pazarlama stratejilerini uygulama egiliminde
olduklarmi vurgulamaktadir. Daha 1iyi ihracat performansi algilayan
ihracatgilar, yurt iginden daha yiiksek bir fiyat uygulamaktadir. Son
kullanicilara dogrudan ihrag etmekte ve kendi birimlerini kullanmaktadir.
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De Luz (1993), kullanilan ihracat stratejileri ve ihracatla ilgili algilanan
degiskenlerin ihracat biiyiimesi ile iliskilerinde ortaya c¢ikan ana unsurlari;
yoneticilerin formal egitimi, gelismis teknolojik {irlinler ve zamaninda teslim
olarak belirtmistir. Yiiksek performans gosteren firmalar; standart {rtinleri
ihracat eden, yoneticileri uluslararasi ig konularinda egitimli olanlardir.

Okoroafo ve Russow (1993), ihracat pazarlamasi stratejilerinin
performans Tlzerindeki etkisini incelerken, her bir degisken firma
basarisindaki 6nem diizeylerinin algilanmasiyla agirliklandirilmistir. Elde
ettigi sonuglarda, miisteri odaklilik ve yatirimlarin artirilmasi ile performans
arasinda pozitif bir iligki oldugu bulunurken; pazarlama etkinligi ve
performans arasinda negatif bir iligki tespit etmistir.

Cavusgil ve Zou (1994), ihracat girisiminin performansinin; firmanin
uluslararas1 yeteneginden ve iirlin adaptasyonundan giiglii ve pozitif bir
sekilde, ihracat girisime olan bagliliktan ve yabanci dagitict ve bayileri
desteklemekten normal diizeyde ve pozitif yonde, tutundurma adaptas-
yonundan normal fakat negatif yonde ve fiyat rekabetinden de zayif fakat
pozitif yonde etkilendigini tespit etmislerdir.

Baldauf vd., (2000)nin sonuglarinda; Stratejilere iliskin olarak;
farklilasma stratejisi ihracat etkililigi ile pozitif iligkili, diisiik maliyet
stratejisi ve ihracat etkililigi arasinda negatif iligki, farklilasma stratejisi,
ihracat yogunlugu ve satislari ile negatif iliskili, diisiik maliyet stratejisi ile
ihracat yogunlugu ve ihracat satiglar1 arasinda 6nemli iliski, ihracat yapilan
tilke sayis1 ve ihracat yogunlugu arasinda onemli bir iliski oldugu tespit
edilmistir.

Julian (2003), Rekabet, yonetimin ihracata katilimi, ihracat pazar
ozellikleri ve {irlin Ozellikleri performans f{izerinde Onemli bir etki
gosterirken; firma ozellikleri ve ihracat pazarlamasi stratejilerinin
performans iizerinde etkisinin olmadigi sonucuna ulagmistir.

Thracat pazarlamasi stratejileri ve performans iliskisine yonelik olarak
yapilan bu ¢aligmalar; i) firmalarin sectigi ihracat pazarlamasi stratejisinin
ihracat performansiyla yakindan iligkili oldugunu; ii) ihracat pazarlamasi
stratejilerinin performans tlizerinde dogrudan etkisi oldugunu; iii) ihracat
pazarlamasi stratejilerinin performansi agiklamada en Onemli agiklayici
degisken oldugunu ve iv) ihracat performansindaki farkliliklarin, farkl
ihracat pazarlamasi stratejilerinin bir sonucu oldugunu gostermektedir.
Ayrica yapilan bu caligmalar; ihracat performansimin ihracat pazarlamasi
stratejilerinin yani1 sira firma Ozellikleri, yoOnetsel faktorler ve c¢evresel
faktorler ile de iliskili oldugunu ortaya koymaktadir.
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6.AMPIiRiK ARASTIRMA
6.1.Arastirmanin Amaci:

Firmalarin ihracat pazarlarinda uyguladiklar1 pazarlama stratejileri;
basarisint ve performansini etkileyen en onemli unsurlardan biridir. Bu
calismanin amact; ihracat yapan firmalarin uyguladiklari ihracat pazarlamasi
stratejileri ve firma performansi arasindaki iliskileri ve etkileri ortaya
koymaktir. Aragtirmanin bu temel amacinin yanisira firma performansini
etkileyen; firma Ozellikleri, yonetimin ihracata yonelik tutumu gibi igsel;
endiistri 6zellikleri, ¢evresel faktorler gibi digsal faktdrlerin performansla
olan iliskileri de tespit edilmeye calisilmistir.

6.2. Aragtirmanin Kapsami-Kisitlar1 ve Orneklem

Arastirmanin  analiz birimi, FElazigda faaliyet gdsteren ihracat
firmalaridir. Ihracat pazarlamas: stratejileri ile firma performans: arasindaki
iligkilerin ve etkilerinin ortaya konulmasina yonelik bu arastirmanin ana
kiitlesi Elazigda ki ticaret odasina kayitli olarak faaliyet gosteren Sladet
ihracat yapan firmadan olusmaktadir. Belirlenen 51 adet firmanin tamamina
ulagilmis dolayisiyla tam sayim yapilmistir. Ana kiitlenin tamamina
ulagtlmasina karsin 27 adet kullanilabilir anket geri donmiistiir. Anketlerin
geri donilis orami yaklasik % 52°dir.Bu arastirmada; ihracat pazarlamasi
stratejilerinin firma performansiyla iligkili oldugu ve etkiledigi genel
varsayimindan hareket edilmistir.

Bunun yanisira arastirmada ele alinan strateji degiskenlerinin firma
performans: ile iligkisi incelenirken, performans kriterleri olarak; ihracatin
yurt i¢i satiglara gore karliligi, son ii¢ yildaki ihracatin durumu ve firmalarin
performans sonuglarindan tatmin diizeyi yoneticilerin algilamalar1 agisindan
dikkate alinmistir. Zira ilgili literatiirdede belirtildigi gibi, firmalarin finansal
durumlariyla ilgili mutlak/resmi degerleri vermekte isteksiz olmalar1 ve
dolayisiyla objektif gostergelerin elde edilememesi algisal Olglimiin
benimsenmesinde etkili olmusturBilkey, (1982); Koh, (1991) ; Namiki,
(1994); Naidu ve Prasad, (1994); Katsikeas vd., (1996); Lages, (2004);
Donthu ve Kim (1993).

6.3. Veri Toplama Teknigi ve Araci

Arastirmada kullanilan veriler, anket ve miilakat teknigi kullanilarak
elde edilmistir. Anket ve gorligmeler, firma sahipleri, pazarlama ve
ihracattan sorumlu yoneticilerle yiiz yiize miilakatlar seklinde yapilmistir.
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Likert olcegi ile degerlendirilen anket formunun unsurlar1 arasinda bir
korelasyon olup olmadiginin belirlenmesi icin alfa katsayisi (Cronbach’s
Alpha) kullanilmistir (Bryman ve Cramer, 1997). Bu dogrultuda arastirmada
kullanilan 6lgegin giivenilirlik analizi yapilmis ilgili katsayr 0,85 olarak
hesaplanmigtir. Bu sonuca goére anket formunun giivenilir oldugu
sOylenebilir.

Anket teknigi sonucu elde edilen ham veriler; istatistik paket programi
ile cevaplayicilara ait demografik bilgileri aktarabilmek icin ile yiizde ve
frekanslar1 gosteren tanimlayici istatistiklere ve performansla iliskili olan
faktorlerle firma performanst arasindaki iliskileri ve etkileriortaya
koyabilmek icin (MANOVA) testi yapilmistir.Cok degiskenli varyans
analizi birden fazla bagimli degiskenleri aciklayan digsal degiskenleri
tespitinde kullanilan analizdir.Zira ilgili literatiirde s6z konusu iligkileri
arayan calismalarda; Ki-kare testi, Regresyon,korelasyon, t-testi, ki-kare
testi, ANOVA, Ayirma Analizi (Diskriminant) ve Yapisal Esitlik Modeli
gibi bir dizi yaklasimin da uygulandig1 goriilmektedir (Zou ve Stan, 1998;
Sousa, 2004; Hoang, 1998; White vd., 1998; Roberson ve Chetty, 2000; Zou
vd., 1998; Cicic vd. 2002) .

7. VERILERIN ANALIiZi VE BULGULAR
7.1. Tamimlayici istatistikler

Tablo 2’de arastirmanin yapildigt firmalara iligkin tanimlayici
istatistiklere yer verilmistir. Bu tabloda da goriilecegi lizere firmalarin geneli
KOBI niteligindedir. Biiyiik isletmelerin oram % 25 dir. Thracat yapilan
iilkeler; fhracat yapan firmalarin % 401 1 ile 4 iilkeye, %45 i 5 ile 9 iilkeye
ihracat yaptigi, % 11’nin de 20 den fazla iilkeye ihracat yaptig1 tespitinde
bulunulmugtur. Bu sonugtan hareketle firmalarin belirli Pazar farklilagtirma
stratejisi uyguladiklar1 sdylenebilir. Firmalarin ihracat yaptiklan iilke veya
pazarlar itibari ile dagilimina bakildiginda ise basta Rusya, Almanya,
Ispanya, Fransa, Cin, ABD, Azerbaycan Iran, Irak, Italya ve Suriye’dir.

Tablo:2 Firmalara iliskin Ozellikler

Caligan Sayisi n (%)
1-9 1 3.7
10-24 7 25.9
25-49 9 33.3
50-99 3 11.1
100 veiizeri 7 25.9
Toplam 27 100,0
ihracat Boliimii
Var | 10 | 37.0
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Yok 17 63,0
Toplam 76 100.0
Ihracat Béliimiinde Cahisan Sayisi
1-9 kisi 20 74,1
10-24 kisi 2 7,4
Yok 5 18,5
Toplam 27 100.0
Ihracat Faal. Sorumlusu
Firma Sahibi 9 33,3
Pazarlama Bolimi 13 48,1
Thracat Bolimii 3 11,1
Satig elemanlari 1 3,7
F.Sahibi/P.Boliimii 1 3,7
Toplam 27 100.0
Miisteri
Son kullanicilar 2 7,4
Dagitim kanali iiyelerine 7 259
Uretici firmalar ile
dagitim kanali iiyeleri 10 370
Son kullanicilar ile 2 74
dagitim kanali Giyeleri !
S_on kullanici-iiretici 4 148
firma
Hepsi 2 7,4
Toplam 27 100,0
ihracat Deneyimi
1-4 yil 8 29,6
5-9 yil 9 33,3
10-14y1l 7 25,9
15ve daha fazla 3 11,1
Toplam 27 100,0
Firmanin Yas1
Llile 4 y1l aras: 2 74
Sile 9 yil 7 25,9
10 y1l ile 14 y1l 6 22,2
15 yilile 19 yil 4 14,8
20 yildan fazla 8 29,6
Toplam 27 100,0
ihracat yapilan iilke sayis1
1 ile 4 iilke aras1 11 40,7
5 ile 9 iilke arasi 12 44 4
10 ile 14 iilke arasi 1 3,7
20 tlkeden fazla 3 11,1

Toplam 27 100,0
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Basar1 Faktorleri Ile Tlgili Yonetici Algilara iliskin elde edilen
sonuclar1 soyle Ozetleyebiliriz: ihracat basarisinda rol oynayan faktorler
zamaninda teslime 6zen gosterilmesi, tiriin kalitesi, miisterilerle ve aracilarla
yakin iligkiler kurulmasi, fuar ve sergilere katilma, dis pazarlarin ziyaret
edilmesi, miisterilerin beklentilerine cevap verilebilmesi ve satis sonrasi
hizmet ve garanti en kritik bagar1 faktorleri olarak algilanmaktadir.

Yoneticilerin Thracata Yonelik Algilar: Firma yoneticilerinin % 90’1
ihracatin firmanin biiylimesine katki sagladigini ve ihracatin yurt igi satiglara
daha karli oldugunu belirtirken, ihracati i¢ piyasaya gore % 27 oraninda
riskli algilamaktadir. Bu anlamda risk algisi diisiiktiir. Ayrica Ihracat, yurtici
pazara oranla daha maliyetli goriilmemektedir.

fhracat Engelleri file flgili Degerlendirmeler: Firmalar ihracatta
karsilastiklart sorunlardan yurtdigindaki miisterilerle iletisim kurulamamasi,
giivenilir araci se¢imi, bilgi yetersizligi yaklagik % 90 oraninda 6nemli ve
cok Onemli sorunlar olarak algilanmaktadir. Bununla birlikte, dil ve kiiltiir
farkliliginin  ¢ok diisiik diizeyde algilanmas1 psikolojik  uzaklig
algilamadiklarim gostermektedir.

Firmalarin Ihracatla ilgili Giiclii ve Zayif Yonleri

Firmalar, % 95’lere varan oranda iiriin kalitesi, yine miisteri isteklerine
cevap verebilme ve yoOnetimin ihracata destegi de ile ilgili yaklasitk %
90’lara varan oranda kendilerini gii¢lii ve ¢ok giiclii algilamaktadirlar.

fhra¢ Edilen Uriinlerin Fiyatlama Bicimi: Ihra¢ edilen iiriinlerin
fiyatlanmasinda maliyet esasina gore fiyatlama esas alinmakla birlikte;
pazara ve maliyete gore fiyatlama da % 30 oranindadir. Her bir pazarmn
yerel kosuluna gore fiyatlama bicimini ise, firmalar tarafindan
uygulanmadigi tespit edilmistir.

Tablo 3: Thra¢ Fiyatlarimn Yurticine Gore Karsilastirilmas::

Yurt icine Gore Fiyatlar n (%)
Diisiik 7 25,9
Benzer 7 25,9
Yiiksek 13 48,2
Toplam 27 100.0

Firmalarin % 48,2’sinin ihracat fiyatlar1 yurt icine gore yiiksek iken;
diisiikk ve benzer oldugunu belirtenlerin orani1 aynidir(% 25,9). Firmalarin,
ihracat pazarlarinda yiliksek fiyat stratejisi uygulayamadiklari tespit
edilmistir.
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Tablo 4: ihrag¢ Fiyatlarimin Yurtdisina Gore Karsilastirilmasi

Yurt DisinaGére Fiyatlar n (%)
Diisiik 9 33,3
Benzer 14 51,9
Yiiksek 4 14,8
Toplam 27 100.0

Firmalarin ihracat fiyatlarinin yurt disindaki benzer {iriin fiyatlarina gore
%52 oraninda benzerlik gosterdigi goriiliirken; % 33’1 diisiik oranindadir.
Firmalarin, ihracat pazarlarinda yiliksek fiyat stratejisi uygulayamadiklari
tespit edilmistir. Bu durum, endiistrideki fiyat rekabetinin yiliksek olmasi
nedenine baglanabilinir.

Dagiim Kanali lle Ilgili Ifadeler Hakkinda Yéneticilerin Algilari;
Firmalarin dagitim kanali sisteminin basarili oldugu, rakiplerine gore iyi ve
dis pazarlar i¢in yetersizligi konusunda belirli bir egilim tespit edilememistir.
Firmalarin  Tutundurma Karmasit Elemanlarint  Kullanma  Diizeyleri,
Tutundurma karmasi elemanlarindan fuar ve sergilere katilma ile internet
olanaklarindan yararlanma oraninin digerlerine gore daha yiiksek diizeyde
oldugu gorilmiistir.

7.2. Firma Performansimn Ol¢iimii fle Tlgili Tammlayic1 Ista-
tistikler

Firma yoneticilerinin farkli degiskenlerden olusan ihracatin perfor-
mansini algilamalarina yonelik kriterlerin frekans ve yilizde dagilimlan
asagidaki tablolarda yer almaktadir.

Tablo 5: ihracatin Yurticine Gore Algilanan Karhhg

fhracatin Yurt icine Gore Karlilign | n (%)
Cok Daha Az Karli 0 0
Daha az Karli 1 34,2
Yurt Igiyle aym 2 18,4
Daha Karli 17 39,5
Cok daha Karli 7 7,9
Toplam 27 100.0

Firma yoneticilerinin yaklasik % 46’s1 ihracati yurt igcine gore karli ve
daha karl olarak algilarken; % 34 1 daha az karli olarak ifade etmistir.

Firmalarin yaklagitk % 63’ son ii¢ yildaki ihracatlarmin arttigim
belirtmistir
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Tablo 6: Son Ug Yildaki ihracat Performansina iliskin Algilamalar:

Son Ug Yildaki Ihracat n (%)
Artti 17 63,0
Azaldi 6 22,2
Degismedi 4 14,8
Toplam 27 100,0

Tablo 7: ihracattan Tatmin Olma Diizeyi

Hicg Tatmin | Kararsiz | Tatmin Cok | Toplam
Tatmin Edici Edici | Tatmin

Edici Degil Edici

Degil

n/% n/% n/% n/% n/% n/%
Thracat satis 1/3,7 4/14.8 3/11,1 16/59,3 | 3/11,1 27/100
hacmi biiyiimesi
Ihracat karhilig - 3/11 4/148 | 15556 | 5/18,5 | 27/100
Genel ihracat 2174 3/11,1 7/25.9 11/40,7 | 4/14,8 | 27/100
performanst

Firma yoneticilerinin yaklagik % 53’1 ihracat satis hacmi biiylimesini
tatmin edici olarak bulurken; % 47’0 tatmin edici bulmadigini ifade
etmiglerdir. Karlilikk konusunda da net bir egilim belirlenemezken,
yoneticilerin yaklasitk % 54’1 genel ihracat performansini tatmin edici
bulmaktadirlar.

Marka-markalasma diizeyi, patent ve patent basvurusu acisindan elde
edilen sonuclar goyledir; Firmalarin markalagma, patent ve arge diizeylerine
bakildiginda ve % 96 sinin markasi oldugu, %63’iiniin kendi markasiyla
ihracat yaptigi, %29 unun fason iiretim ve satig yaptigi, %33,3 Ar-Ge
caligmasinin oldugu, %59,3 iiniin bir adet patent bagvurusunun oldugu tespit
edilmistir. Ayrica Firmalarm %83,2’si {irlinlerini dis pazarlara uyarladik-
larini belirtmislerdir.

8.ARASTIRMANIN iSTATISTIKSEL ANALIZi VE SONUC

Bu arastirmada; ihracat pazarlamasi stratejilerinin firma performansi
iizerinde etkili oldugu genel varsayimindan hareket edilmistir. Degiskenlerin
anlamlilik diizeyleri (p<.005) ve bagimsiz degiskenlerin performans
iizerindeki etkisi acisindan analiz edildiginde elde edilen sonuglar séyle
ozetleyebiliriz: Degiskenlere iligskin anlamlilik degerleri Sig.(p) (tablo:8 ve
9’da) gosterilmistir. Gruplarin varyanslarinin esit oldugu varsayilmistir. Bu
yiizden ¢oklu karsilastirmalar i¢in Tukey Test Istatistigi kullanilmistir
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Tablo 8: Degiskenlerin anlamhilik diizeyleri(MultivariateTests)

Degiskenler Pillai's Wilks' Hotelling's Roy's
Trace Lambda | Trace, Largest
Sig.(p)* Sig.(p)* | Sig.(p)* Root

Sig.(p)*

Dis iilkelere kisisel ,005 ,011 ,026 ,010

ziyaretler

Marka Uriinler 0.13

Satis sonrasi hizmet ve ,010

garanti

Dis pazarlarin ziyaret ,018

edilmesi

Miisteri ve aracilarla ,015

iligkiler kurulmasi

Tleri teknolojik iiriinler | ,012 ,012 ,003 ,000

iiretebilme

Genis kredi olanaklar1 ,017 ,008 ,001

sunulmasi

Rakiplere gore diisiik ,014 ,001 ,000

fiyat stratejisi

Pazara yakin olma ,023 ,016 ,017 ,001

*p<0.05

Tablo 9: Bagimsiz degiskenlerin performans iizerindeki etkisi
(test of between-subjecteffects)

uretebilme

Degiskenler Ihracat satis Thracat Genel ihracat
hacmi karlihgr | performansi
biiytimesi Sig.(p)* | Sig.(p)*
Sig.(p)*

Rakiplere gore diistik ,024 ,000

fiyat stratejisi

Genis kredi olanaklari ,001

sunulmasi

Pazara yakin olma ,001

Dis pazarlarin ziyaret 0.029

edilmesi

Dis iilkelere kisisel ,040 ,039

ziyaretler

Ileri teknolojik iriinler ,000

*p<.0.05
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Analiz sonuglar1 bakimmdan Uriinlerin markaya sahip olmasi
performans gostergelerini istatistiksel olarak anlamli bir sekilde (0.05) gliven
seviyesinde etkilemektedir. Bununla birlikte Sig.(p)degerleri agisindan
(p<.005); D1s iilkelere kisisel ziyaretler, satig sonrast hizmet ve garanti, dig
pazarlarin ziyaret edilmesi, miisteri ve aracilarla yakin iliski kurulmasi, ileri
teknolojik {irinler tiretebilme, genis kredi olanaklar1 sunulmasi, pazara yakin
olma, Rakiplerden daha disiik fiyat stratejisi uygulamak, p<.0.05
performans kriterlerini(satig karlilik biiyiime) istatistiksel olarak anlamli bir
sekilde etkilemektedir. Ozellikle Rakiplerden daha diisiik fiyat stratejisi
uygulamak satis karliigimi (,024, p< 0.05) ve genel ihracat performansini
(,000, p< 0.05) anlamlilik diizeyinde etkilemekedir. Genis kredi olanaklari
sunulmasi(,001, p< 0.05) ve pazara yakin olma (,001, p< 0.05) aynm sekilde
ileri diizeyde teknolojik triinler iiretebilme,(,000, p< 0.05 genel ihracat
performansi tizerinde giiclii bir etkiye sahiptir. Dis pazarlarin ziyaret
edilmesi (,029, p<.0.05) ihracat satis karlihgmi, dis iilkelere kisisel
ziyaretler, ihracat satis hacmi biiytimesi (,040, p< 0.05), ve ihracat karliligimn
(,039, p< 0.05) anlamh sekilde etkilemektedir. Genel olarak Degiskenlerin
anlamlilik diizeyleri ve degiskenlerin algilanan ihracat performans
gostergeleri agisindan bakildiginda; ihracat pazarlamasi stratejileri ve
performans arasinda iliski oldugu ve stratejilerin ya da pazarlama
unsurlarinin performans iizerinde etkili oldugu yoniindeki genel varsayimin
desteklendigi goriilmektedir. Bu bulgularin ilgili literatiirdeki farkh
caligmalarla paralel olarak giiclii dayanaklar1 vardir. Aragtirmanin sonuglart
ilgili teori ile paralel olarak; firmalarin uyguladiklar1 ihracat pazarlamasi
stratejilerinin ihracat performansiyla dogrudan iliskili oldugunu; ihracat
pazarlamasi stratejilerinin performans: etkiledigini, ihracat pazarlamasi
stratejilerinin performansi agiklamada 6nemli agiklayici degisken oldugunu
desteklemektedir.

Bu aragtrmanin bulgulari;; Elazig'da ihracat faaliyetinde bulunan
firmalara iliskin sonuglart yansitmaktadir. Bu bulgularin genellenebilirligi,
daha sonraki yapilacak arastirmalarin sonuglarindan etkilenebilecektir.
Dolayisiyla  bulgularin  genellenebilirligi  igin, farkli arastirmalarin
sonuglartyla desteklenmesi gerekmektedir. Ileriki ¢alismalarda &rneklem
sayisi artirilarak ve finansal verilerin elde edilebilirliligi saglanabilinirse
mutlak finansal rakamlara dayali degerlendirmeler yapilabilir. Boylece
algilanan performans degerlerinin sonuglar1 mutlak finansal degerlere
dayanan sonuglarla kiyaslanabilir. bununla birlikte ileriki arastirmalarda
endiistrinin yapisi, teknoloji, firma 6zellikleri, yonetsel faktorler gibi farkh
degiskenler kullanilarak performansi etkileyebilecek faktorler incelenebilir.
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Bu calismanin arastirma sathasinda firma sahipleri ve ydneticileriyle
yapilan goriismeler ve caligmalar sirasindaki gozlemlerden elde edilen
ihracata yonelik sorunlar ve sektorler bazindaki tespitler de soyledir:

Tiirkiye'nin Dogu Anadolu bdlgesinin batisinda Firat nehri havzasinda
ki barajlar ile ¢evrili bulunan sehir ekonomisi, ozellikle ti¢ sektorde
kiimelenmistir. Bunlar; yogun olarak isletilen krom ve bakir madenciligi,
dogal tas ve mermer iiretimi ile bdlgesel orijine sahip {iziim tiirlerinin yogun
olarak iiretildigi gozlenmektedir. Bu ii¢ sektorde yogun olarak iireticiler
kiimelenmesi izlenmektedir. Ozellikle madencilik sektdriinde zengin krom
ve bakir madenlerinin bulunmasiyla bolgede faaliyette bulunan Ferro-Krom
tesislerinin tiretimin %80°1 yar1 mamiil durumuna getirelene kadar isledikten
sonra, liman kentlerindeki sektorel dis ticaret, pazarlama sirketleri ve tiretim
sirketinden bagimsiz ihracat yapmalar1 dolayisiyla, Tiirkiye Ihracatcilar
Meclisi’nin Elazig rakamlarinda bu sektore ait ihracat olarak goriinme-
mektedir.

Dogal tas ve mermer iiretimi ve pazarlamasi yapan Ozellikle Elazig
Organize Sanayi Bolgesi igerisinde iiretim yapan 15 tane KOBI 6l¢egindeki
sirketlerle yapilan calisma sirasindaki gozlemlerden elde edilen sonuglar da
kisaca sunlardir; mermer ireticilerinin yogun olarak sar1 traverten, Elazig
Visnesi “Rossolepanto”, siyah granit, yesil granit, bej traverten ve krem
renkli traverten taslarin iiretimi yogun olarak yapilmaktadir. Cok sayida
ocakta mermer ve benzeri taslar blok kesilerek ¢ikartilmakta ve biiyiik
oranda blok satigi yapilmaktadir. Blok mermeri 6zellikle Cin’den gelen
pazarlamaci ve alicilara yar1 mamiil seklinde verilmekte ve daha sonra kendi
iilkelerinde iglenmek iizere satisi yapilmaktadir. Daha degerli taslar olan
ozellikle Elazig vignesi diye adlandirilan sektdrdeki 6zel adi “Rosso
Lepanto” olan dogal tas ihracat sektoriintin lokomotifi durumundadir.

Elaz1g Organize Sanayi Bolgesi’'nde Ozellikle mermer iiretimi yapan
sirketler arasinda kurumsallagsmasini tamamlayan ve ayri ihracat- pazarlama
boliimii bulunan ii¢ tane KOBI statiisiindeki sirket “Alacakaya Mermer,
Akdag Mermer ve MESTA Mermer’dir. Bu sirketlere ait fabrikalarda
nitelikli yabancidil bilen ihracat personelleri istihdam edildigi, gézlemlenmis
olup, sosyal pazarlama networkleri ile internet lizerinden aktif miisteri takibi
yapilmaktadir. Kurumsal web sayfalari, dinamik web sayfasi olarak
tasarlanmis ve web sayfalar1 {izerinden giincel {irlin ve baz {irlin tanitimlari
yapilmaktadir. Bu firmalar, anlik fiyat teklifi ve diinya {izerindeki iilkelerin
prestij ihalelerine 6zel dogal taslar ile tasarim ve marka {riinler pazarlar
duruma gelmis, modern pazarlama teknikleri kullanmakta olan bu {i¢ sirketi
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diger mamul iiretimi yapan sirketler satis ve ihracat yoniinden takip ve taklit
etmektedirler.

Mermer ve dogal tas sektoriiniin genel problemleri ise; Elazig'da
sektorel kiimelenme bulunmasina ragmen heniiz sektorel dis ticaret sermaye
sirketi bulunmamaktadir. Bununla birlikte, Mermer Ihracat¢1 Birligi
olmadigindan ihra¢ kayitlh mallarin kontrolii ve ihracatgi kayitlart ya
Erzurum Dogu Anadolu IThracatcilart Birligi ya da Gaziantep veya Istanbul
Izmir gibi illerdeki mermer maden ihracatcilar1 birlikleri kayitlar1 {izerinden
iriin c¢ikislar1 ve vergi iadeleri yapilmaktadir. Bu ise ilin ve bdlgenin
ekonomisi agisindan deger kaybi olmaktadir.

Ikinci bir problem teknoloji ve teknik eleman yetersizliginden iiriinlerin
dogal tas olarak blok satis1 dolayisiyla, islenmeden satildig1 i¢in kardan zarar
etmektedirler ve idarecilerin ¢ogunun bu olaymm farkinda olmadiklar
goriilmektedir. Ornegin islenmis, ebatlannmis Elazig Visnesinin metrekiip
fiyatinin 600 § oldugu disiiniiliirse blok satilan bir metrekiip Elazig
Visnesinin fiyatinin kesimin diizgiin olup olmamasma ve kiriklariin
azligina oranla 150% ile 200$ arasinda degistigi gézlemlenirse blok mermer
ile ebatlanmig fayans mermer arasinda minimum 400$ kar kaybinin oldugu
gorlilmektedir. Teknoloji eksikligi ve nitelikli eleman ile ihra¢ pazarina
dogrudan ulasamama gibi nedenler sebebiyle de iilkemiz kaynaklarinin
yeterince verimli igletilmedigi goriilmektedir.

Elazig’in ihracat rakamlarinda ¢ok net goériinmeyen ikinci lokomotif
sektor ise Firat Nehri {izerindeki barajlarin iizerinde yogun olarak yapilmakta
olan Kiiltir Balikgiligidir. Kiiltiir balik¢iligi yapan firma sayist 2011 yili
Cevre Durum Raporuna gore; Keban Baraji ve Karakaya Baraji iizerinde
iretim yapan Kiiltiir balikgiligr ¢iftliklerin sayist 146 adettir. Yalniz bu say1
barajlar iizerindeki rakamin yaris1 kadardir. Ciinkii komsu illerin ticaret
sicillerine kayith firma sayilar1 tasnif dis1 birakilmistir. Bu sektorde ihracat
yapan firma sadece Keban Alabalik A.S oldugu icin bu firmanin ihracat
rakamlar1 esas alimmistir. Keban Alabalik Sirketi ihracat kaydiyla yillik
ortalama 5000 ton alabalik ve alabalik fiimesi ihra¢ etmektedir. Thracatin
tamamina yakini Avrupa bolgesi Tlilkeleri olan Almanya Polonya ve
Hollanda'ya yapilmaktadir. Kiiltiir balik¢iliginin goriinen problemleri Elazig
ilindeki su kirliligidir. Referans laboratuvari bulunmadigindan en kii¢iik su
veya gida Ornegi analizi igin saglik bakanliginin veya Cevre ve Sehircilik
Bakanligi’'nin  Ankara’daki referans laboratuvarlari kullanilmaktadir.
Sektordeki tretici firmalarin gerekli ekonomik ve iiretim potansiyeli
diisiiniildiigiinde acil olarak HACCEP, ISO 9000 vb. kalite giivence sistem
ve gida giivenligi belgeleriyle Helal belgesinin Elazig’da temin edecek
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kurumlarin olmamasi, konserve, balik isleme ve depolama tesislerinin
eksikligi bu sektoriin ihracat problemlerinin basinda gelmektedir.

Ugiincii sektor; iiziim iireticileridir. Geleneksel iiziim baglarmin heniiz
yeterince endiistriyel bagcilifa doniismemesine ragmen, 19601 yillarda
kurulan sarap fabrikasinin ihra¢ kayitli iiriin tretimi heniiz kayitlarda
goriinmemektedir. Elazig'da Kayra markasiyla liretilen saraplarin 6zellikle
yoresel tadlarin markalastigi “Okiizgozii ve Bogazkere” saraplarmin kayra
markasimin liman kentlerindeki pazarlama sirketleri vasitasiyla diinya
tilkelerine satildigi  bilinmektedir. Ayrica Elazig’dan “Doluca” ve
“Kavakhdere” markalarina iiziim siras1 temin edildigi gercegi de gozden
kagmamalidir.

Ayrica ¢imento fabrikasi uzun yillardir Cimentas Izmir merkezli, Irak
bolgesine ihracat yaptig1 bilinmekle beraber Tiirkiye Ihracatgilar Meclisi
rakamlarinda Elazig ¢imento sektdrii goriilmemektedir. TIM “Tiirkiye
Ihracatcilar Meclisi”in Ocak 2013 verileri esas alindiginda Ocak 2012
yilinda 3.394 000 $ olan toplam ihracat, Ocak 2013 yilinda 15.259 000 $
rakamlarina ¢ikmigtir. Bir yillik toplam ihracat farki 11.865.000 $ oldugu
tespit edilmistir. Rakamsal olarak en ¢ok ihracat yapilan iilkeler Cin Halk
Cumhuriyeti, Irak, Avrupa Birligi Ulkeleri, ABD, Suriye, Azerbaycan,
Rusya, Hindistan, Tiirkmenistan Sudi Arabistan, Nijerya, Israil, Giircistan’a
periyodik ve adimi saymadigimiz toplamda 55 iilkeye Thracat yapilmaktadir.

Yapt kimyasallar1 sektoriinde Arslanli Al¢1 Fabrikas1 ise 22 iilkeye
kendi markasi olan yap1 kimyasallar1 {iretmekte ve ihrag etmektedir.
Profesyonel ihracat ve pazarlama yontemleri ile kurumsal satis yapan firma
ihracat birimi bulunmakla birlikte, ayn1 organize sanayi bolgesinde yapi
malzemesi ireten firmalarla ortak triin gelistirme ve ihracati da
yapilmaktadir. Dis cephe kaplama malzemeleri {iriin kataloglarindan ihrag
iiriin gamina girmis bulunmaktadir.

Sonug olarak bilgi networklerini kullanma yetersizligi, kurumsallasa-
mamak, markalasamamak, tretim sirketlerinin gerekli Ar-Ge calismalari
yapacak nitelikli personel eksiklikleri, Pazar bulamamalari, tanitim ve imaj
eksiklikleri ile en ¢ok da yabanci dil bilen ihracat eleman1 bulamamalari en
onemli sorunlardir. Ihracatciya devlet desteklerinden yeterince haberdar
olmamalar1 ise ayrica incelenmesi gereken konulardandir. Bu saydigimiz
eksikliklerin yan1 sira nitelikli bir pazarlama elemani ¢aligtiran, hedef pazar
stratejisi uygulayan, yart mamulden, son kullaniciya y6nelik yap1 malzeme-
leri iireten atdlye sayilabilecek plastik, PVC, polipropilen ve poliiiretan
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malzemeden niteliksiz iiriin denilebilecek basit iiriinleri Ingiltere, Almanya,
Israil gibi yogun teknoloji iireten iilkelere pazarlama becerisine sahip KOBI
statiisiindeki sirketler de mevcuttur. Yapilan bu ¢aligma sirasinda; 6zellikle
yabanci dil bilen personel calistiran firmalarin ihracat ve pazarlama
siireglerini tiim detaylariyla kullandiklar1 ama sermaye yetersizligi ve
stratejik yonetim organizasyon ve finansman problemlerini heniiz tam olarak
cozemedikleri i¢in kurumsallasamadiklari ve hala aile sirketi veya
geleneksel yonetim sekilleri ile idare edilmeye devam ettikleri gdzlem-
lenmistir.

Organize sanayideki sirket profilleri incelendiginde kuruldugu giinden
bugiine kadar yeni {iriin gelistiremeyen firmalarin ailenin 3. nesil tarafindan
isletilmeye devam ettigi 40 yil1 askin siiredir imalat sanayisinin i¢inde olan
fakat teknoloji ve yeni iirlin gelistirme ¢alismasi yapamadiklari igin sirket
Omiirlerinin sonuna yaklastigi gézlemlenmistir. Aile sirketi disinda kurumsal
statilye sahip profesyonel isletme mantigryla calisan sirket olarak sadece
cimento fabrikasi gézlemlenmistir.

Elazig organize sanayisi genel olarak mermer, yap1 malzemeleri ve yap1
kimyasallar1 agirlikli ¢alismaktadir. Sektoriin treticileri arasinda ciddi
rekabet sartlarinin olustugu, mermer organize sanayi bolgesi statiisii
kazanacak durumda oldugu, yeni teknolojik pazarlama yontemleri
kullanildiginda verimliligin, karliligin, iiretim ve istihdam kapasitesinin
artacagi, iiretilen {iriinlerin organize sanayi bolgesi i¢cinde bulunan demiryolu
hatt1 kullanilarak tasinmasi lojistik agidan avantajlar olarak goriilmektedir.
Ivedilikle fuar ve kongre merkezi ile serbest giimriik bolgesi ihtiyaclar
arasindadir. Elazig havalimani sadece yolcu tasima ve yolcu glimriigiine
sahiptir, kiymetli ticari irlinlerin tasinmasi i¢in giimriik islemlerinin ve
lojistik altyapisinin hazir hale getirilmesi de 6ncelikler arasindadir.
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