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Keywords Abstract
Marketing Culture,  In this study, it was aimed to conduct an empirical research to determine the
Marketing effects of marketing culture, marketing effectiveness and marketing capabilities
Effectiveness, of export firms, perform in Antalya City, on their export performance. The study
Marketing was designed with four dimensions as marketing culture, marketing effectiveness,

Capabilities, Export

marketing capabilities and performance, and questionnaire method was used.
Performance

Questionnaire was applied to 300 export firms with face-to-face interview
technic, hence the obtained data was analyzed. In data analysis process, validity
of the model which was built with partial least square method was tested. On the
research, six research hypotheses established within theoretical framework were
accepted and research model was entirely validated.

Pazarlama Kiiltiirii, Pazarlama Etkinligi ve Pazarlama Yeteneklerinin
ihracat Performansina Etkisi: Antalya ili ihracat isletmelerinde Bir
Uygulama

Anahtar Kelimeler ~ Ozet
Pazarlama Kiiltirt,  Bu ¢alisma Antalya ilinde faaliyet gosteren ihracat isletmelerinin pazarlama
Pazarlama Etkinligi,  kiiltiirii, pazarlama etkinligi ve pazarlama yeteneklerinin ihracat
Pazarlama performansina olan etkilerini belirlemeye yénelik gérgiil bir arastirmayi
Yetenekleri, Ihracat amaglar. Pazarlama kiiltiirt, pazarlama etkinligi, pazarlama yetenekleri ve
Performansi i A .
performans olarak dort boyutlu olarak tasarlanan ¢alismada anket yontemi
kullanilmistir. Anket ¢alismasi 300 ihracat isletmesiyle yiiz ylize goriisme
yontemi ile calisma gergeklestirilmis ve elde edilen veriler degerlendirilmeye
alinmistir. Arastirma verilerinin analizinde kismi en kii¢iik kareler yontemi
ile olusturulan modelin gecerliligi test edilmistir. Arastirmada kuramsal
cercevede olusturulan alt1 arastirma hipotezi kabul edilmis olup olusturulan
arastirma modeli tam olarak dogrulanmistir.
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1. Giris

Kiresel ekonomik egilimlerin bir sonucu olarak ve bir¢ok tilkenin karsilastig1 dis ticaret
baskisi ihracat pazarlarindaki isletme davranisi ihracat performansini 6nemli bir
arastirma alani haline gelmistir (Katsikeas vd., 1996:6-35). Pazarlama etkinligi
isletmeler i¢in hayati 6nem tasir ¢iinki basarili pazarlama, isletmelerin yeni miisteriler
kazanmasina ve bu misterileri elinde tutmasim saglar. Isletmelerin bunu
basarabilmeleri pazarlama etkinligine 6nemli kaynaklar ayirmasina baghdir. Dahasi
ihracat islemleri sirasinda olusan maliyetler pazarlama teknikleri ile biyiik ol¢iide
azaltiir (Keh vd., 2006:265-276). Isletmeler uluslararas1 cevresel ozellikleri daha iyi
analiz ederek rekabetci gliclerini artirirlar. Rekabet¢i bir endiistri ortami isletmelere
misterileri i¢in yenilik¢i ve ustin deger yaratmalarina yonlendiren ayirt edici
yetenekleri gelistirmelerine yardimci olur (O’Cass ve Weerawardena, 2010:571-581).

Gectigimiz son on yilda kaynak tabanli goriis sonucunda yeni bir rekabet modeli
tartisilmaya baslandi. Bu alandaki kavramlardan biri yetenegin rekabete
yonlendirilmesidir. Isletmeler rekabetci uygulamalar nasil asabileceklerini dgrenirlerse
potansiyel olarak ayirt edici yetenekleri gelistirebilirler ve bu yetenekler 6nemli bir
rekabet avantajina doniisebilir. Yetenekler is siirecleri sirasinda iistlenilen faaliyetlerin
gerceklestirilmesini saglar. Bu nedenle yetenekler ve orgiitsel siirecler siki sikiya
baghdir (Day, 1994:37-52; O’Cass ve Weerawardena, 2010:571-581;Peteraf, 1993:179-
191;). Ozellikle de kaynak tabanh gériis isletmelerin sahip oldugu kaynaklar {iriin ve
hizmetleri tasarlamak, iiretmek, pazarlamak ve dagitmak icin isletmenin yetenegini
harekete geciren bir gii¢ olarak gortilmektedir (Durukan ve Hamsioglu, 2015:1-19). Bu
noktada pazarlama yetenekleri isletmelerin kolektif bilgi, beceri ve kaynaklarini
isletmenin pazar ile ilgili ihtiyaclarina uygulamak iirtin ve hizmetlere deger katmak ve
rekabetci  talepleri karsilamak icin tasarlanmis entegre siirecler olarak
tanimlanmaktadir (Weerawardena, 2003:15-35).

Orgiit kiiltiirii yoneticiler ve isletme yonetimi i¢in 6énemli bir konudur. Pazarlamanin
isletme yonetimi ile ayr1 bir konu olmadigini ve bu nedenle orgilitsel yap1 ve orgiit
tirinin pazarlama kavrami iizerinde etkili oldugu gorilmiis ve orgiit kiltliriiniin
pazarlama kiiltiirtine ihtiya¢ duyan bir kavram oldugu goriilmistiir (Deshpande ve
Wester, 1989:3-15; Deshpande vd. 1993:23-27). Webster (1990) yilinda yaptig
calismada pazarlama kiiltiiriini isletme kiiltiirtintin bir alt parg¢asi olarak tanimlamis ve
orgutin icindeki tim c¢alisanlar tarafindan paylasilmasi ve algillanmasi gerektigini
belirtmistir (Webster, 1990:346-362).

Tiim bu noktalardan hareketle arastirma konusu pazarlama kiilttirii, pazarlama etkinligi
ve pazarlama yeteneklerinin ihracat performansina olasi etkilerini belirlemektir.
Calismada (a) ilk olarak, kavramlar arasindaki iliski kuramsal olarak incelenmis; (b)
daha sonra konuya iliskin yapilan alan arastirmasi ve elde edilen sonuglar sunulmustur.

2. Kuramsal Cerceve
2.1. Pazarlama Kiiltiirii

Orgiit kiiltiirti, calisanlarin icsel biitiinlesme ve dissal uyum sorunlarini ¢éziimlerken
yarattigl, kesfettigi ve gelistirdigi; gecerli kabul edilebilecek dolayisiyla yeni katilanlara
sorunlara iliskin dogru bir algilama, diisiinme ve hissetme yolu olarak 6gretilebilecek
kadar etkin, varsayimlar ya da inanglar biitiintidiir (Papatya, 2007:13-21).

Artica oOrgiit kultiirii, bireylerin o6rgilitsel isleyisini anlamalarina ve boylece oOrgiitte
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davranis icin normlar saglamasina yardimci olan paylasilan degerler ve inanglar
kalibidir (Deshpande vd., 1993:23-27). Daha da 6nemlisi, kiiltiirel degerler ¢alisanlarin
davraniglar1 ve orgitiin verimliligi tizerinde 6nemli bir etki yaratir. Bu noktada
pazarlama kiiltiirdi, yazili olmayan resmi olarak karar verilen ve aslinda bir pazarlama
baglaminda ne gerceklestigini ifade eder. Calisanlarin pazarlama islevlerini daha iyi
anlamalarina yardimci olabilir ve bir pazarlama perspektifinden gelen miisteri
taleplerine cevap vermelerine yardimci olur ve boylece miisterilerin 6zel ihtiyaglarini
daha etkili bir sekilde karsilayacak sekilde davranislarini ayarlamalarina izin verir (Luk,
1997:13-20). Bu, isletmenin bir biitiin olarak pazarlamaya yaptig1 énem ve isletmenin
pazarlama faaliyetlerini ytiriitme sekli anlamina gelmektedir (Webster, 1995:6-21).

Kalic1 bir tistiin performans elde etmek biiyiik dl¢iide isletmenin strdiirtlebilir rekabet
avantajl yaratma yetenegine baghdir. Pazarlama kiiltiiri, en etkin ve verimli bir sekilde
tiketiciler icin Ustiin deger yaratma icin gerekli davranisi olusturan orgitsel
degiskenlerdir. Pazarlama kiiltiirii, pazara yonelik kiltiir olarak tanimlanmaktadir
(Zostautiene ve Vaiciulenaite, 2010:-874-879). Bir baska ifade ile, pazarlama kiltirt,
isletmenin ve paydaslarinin beklentilerini karsilayacak degerlerin uygulanmasini ifade
eder. Dolayist ile orgiitsel politikalarin temel bir unsurudur ve 6rgiitiin ayr1 bir yetenegi
ve rekabet avantaji olarak isletmeye hizmet eder (Harrison ve Shaw, 2004:391-398;
Postruznik ve Moretti, 2012:35-47).

2.2. Pazarlama Etkinligi

Bir isletmenin rekabet avantajini1 elde etmede orglitsel yetenekler énemli bir bilesen
olarak tanimlanir. Bir isletmenin c¢alisanlar1 pazarlama girdilerini ¢iktiya doéntistiirmek
icin strekli bilgi ve becerilerini aktardiklarinda isletmenin yetenekleri gelisir. Bu
noktada pazarlama etkinligi, pazarlama yeteneklerinin ne kadar etkili bir sekilde
kullanildiginin 6l¢iiti olarak kavramsallastirilmistir. Pazarlama etkinligi kavrami, uzun
donemli biiylime, tliketici memnuniyeti, rekabet avantaji ve gili¢cli bir pazarlama
yonelimi gibi pek cok degerli orgiitsel ¢iktiyla gliclii bir iliskisi olmasi nedeni ile yogun
bir sekilde tartisiimistir. Dolayisi ile pazarlama etkinligi, stratejik hedeflere ulasmak i¢in
gerekli kosullar1 yaratmaktadir (Mavondo, 1999:242; Zostautiene ve Vaiciulenaite,
2010:876). Dinamik pazar kosullari isletmeleri etkinliklerinin sonuglarini (pazarlama ve
finans gibi) ekonomik ve etkili bir sekilde degerlendirmek icin stirekli olarak rekabet
avantaji olusturmaya zorlamaktadir. Rekabet avantaji isletmelerin sundugu iiriin ve
hizmetlerin temelini olusturan orgiitsel yetenekleri siirekli gelistirir (Hou ve Chien,
2010:96-109). Bu yalnizca pazar ve o6zelliklerini tanimlamakla kalmaz ayn1 zamanda
pazarlama islevlerinin etkinligini de analiz etmeyi gerektirir (Trustrum, 1989:51). Sheth
ve Sisodia (2002) de yaptiklar1 ¢alismada, pazarlamanin miisteri yonlii oldugunda daha
fazla etkili oldugunu ifade etmislerdir (Sheth ve Sisodia, 2002:349-362).

Pazara sunulan triinlerin degeri, pazarlama faaliyetlerinin amaglarina uygun olarak
planlanmasina ve etkinligine baghdir. Bu nedenle isletmeler biitiinsel pazarlama
hedeflerini ve pazarlama etkinligini stratejik ve elestirel bir goézle analiz etmeleri
gerekmektedir. Boylece her isletme kem kendi pazarlama etkinligini periyodik olarak
izlemeli hem de pazardaki stratejik yaklasimin1i gozden gecirerek onemli rekabet
avantaji elde etmesine neden olur. Pazarlama etkinligi, pazarlama faaliyetlerinin
kapsami pazar yonliliiglin bes ana 6zelligine ne o6lciide bagh olduguna baghdir. Bu
ozellikler; misteri felsefesi, biitiinlesik pazarlama orgiitii, stratejik yonliiliik, islemsel
etkinlik ve yeterli pazarlama bilgisinden olusmaktadir (Kotler ve Keller, 2006: 719).
Dolayisiyla, pazarlama etkinligi, 6rgitiin cesitli kademelerinde pazarlama planlarinin
basariyla gelistirilmesine ve bunlar1 uygulama yetenegine baghdir. Ozellikle, pazarlama
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etkinligi bakimindan, yoneticilerin pazarlama yaklasimlar1 ve bilgi kaynaklarina dayali
karl stratejiler uiretme becerisine bagldir. Sonu¢ olarak pazarlama etkinligi, pazarlama
planlarini isletmenin ¢esitli diizeylerinde basariyla uygulayabilme yetenegine baghdir
(Appiah-Adu vd., 2001:19).

2.3. Pazarlama Yetenekleri

Pazarlama ve stratejik yoOnetim yazini, fonksiyonel alanlardaki isletmelerin
yeteneklerinin isletmenin performansi iizerinde olumlu etkileri olabilecegini ifade
etmekte ve endistri cevresi ile isletme yeteneklerini kesfetmeye biiylk bir ilgi
gosterilmistir (Al-Aali vd., 2013; Day, 1994; Di Benedetto ve Song, 2003, Man, 2009;
O'Cass ve Weerawardena, 2010). Day (1994)’de yaptig1 calismada yetenekleri su sekilde
tanimlamistir; Yetenekler, isletmelerin faaliyetlerini koordine etmelerini ve varliklarini
kullanmasini saglayan orglitsel stirecler yolu ile ortaya konan karmasik beceri ve bilesik
bilgi yiginlaridir. Yetenekler, yeni liriin gelistirme, siparisi teslim etme ve hizmet sunumu
gibi ticari faaliyetlerde kendini gostermektedir. Day (1994:38). Bu acidan pazarlama
yetenekleri, isletmenin fiziksel ve fiziksel olmayan kaynaklarin uyumlu sekilde
calismasiyla ortaya cikan ve bilgi temelli benzersiz bilesimleri ve isletmenin basarisinin
onemli bir gostergesidir. Pazarlama yetenekleri, isetmenin etkinliklerini
esgiidimleyerek birlestirici bir rol istlenir (Papatya vd., 2007:429).

Helfat ve Peterafin (2003) yilinda yaptiklar1 ¢alismada yetenegi, “belirli bir sonuca
ulasmak amaciyla orgiitsel kaynaklardan yararlanarak, bir organizasyonun koordine
edilmis bir gorev setini gerceklestirme yetenegi” olarak tanimlamislardir (Helfat ve
Peteraf, 2003:999). Hooley ve arkadaslar1 (2005) yilinda yaptiklar1 ¢alismada, Day’in
(1994) de yetenekler cercevesinden yola cikarak, isletmelerin sahip oldugu en 6nemli
pazar kaynaklarinin disa donik veya miisteri baglanti yetenekleri oldugunu
belirtmislerdir. Miisteri baglant1 yetenekleri isletmelerin destekleyici kaynaklar
arasinda karmasik bir iliski olmasi nedeni ile siirdiirilebilir rekabet avantajini
gelistirebilirler ve onlar1 gelistirmek zaman alir ve bu tiir iligkiler esasen orttlu bilgi ve
kisilerarasi yeteneklere dayanir ve dolayisi ile rakiplerin bunlar taklit etmeleri zordur
(Hooley vd., 2005:18-27).

Bu anlamda, pazarlama yetenekleri fiziksel ve fiziksel olmayan kaynaklarin bir araya
getirilmesine dayanan, degerli ve benzersiz c¢iktilar treten bir siire¢ olarak
tanimlanmaktadir (Griffith vd. 2010:217-227;Vorhies ve Harker, 2000:145-173).
Yetenekler, isletme siirecleri sirasinda tustlenilen faaliyetlerin gerceklestirilmesini saglar
boylece, yetenekler ve orgiitsel siirecler birbiriyle i¢ ice gecmis durumdadir (Day,
1994:37-52). Pazarlama yetenekleri, isletmelerin etkin ve verimli pazarlama
programlarini uygulayarak icten-disa ve distan-ice kaynaklarin avantajlarindan
yararlanmalarint saglar (Di Benedetto ve Song, 2003:514-533). Morgan ve
arkadaslarinin  (2009) yilinda yaptiklar1 c¢alismada, pazarlama yeteneklerinin;
fiyatlandirma, iriin yonetimi, dagitim yOnetimi, pazarlama iletisimi, satis, pazarlama
planlamas1 ve pazarlama uygulamalar: bilesenlerini igerdigini belirtmislerdir (Morgan
vd., 2009:909-920).

2.4. ihracat Performansi

Performans, herhangi bir isletmenin hem ulusal alaninda hem de uluslararasi alanda
basar1 diizeyini belirlemede vazgecilmez bir rehberdir (Lages, 2000:32). ihracat
performansinin tanimlanmasi ve kavramsallagtirilmas: iizerinde fikir birligi yoktur
(Navarro vd., 2010:50). Cavusgil ve Zou'nun (1994) yilinda yaptiklar1 calismada ihracat
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performansini, bir isletmenin dis pazar ihracatina iliskin olarak ihracat pazarlama
stratejisinin planlanmasi ve uygulanmasi ile isletmenin hem ekonomik hem de stratejik
hedeflerine, ne o6l¢iide ulasildiginin belirlenmesi olarak tanimlanmaktadir (Cavusgil ve
Zou, 1994:1-21). Shoham (1998) ve Maurel (2009) yaptiklar1 ¢alismada ihracat
performansini bir isletmenin uluslar arasi ii¢ boyutlu; ihracat satislari, ihracat karhligi
ve ihracat biliyiimesinin birlesik bir sonucu olarak tanimlamaktadirlar. Bu ti¢ boyutun
her biri ayn1 derecede 6nemli olan subjektif ve objektif bir bilesen icermektedir (Maurel,
2009:118-142; Shoham, 1998:62). lhracat performansinin belirleyicilerine iizerine
odaklanan bircok c¢alisma yapilmistir (Leonidou vd., 2002:51-57; Morgan, 1999:323-
331; Wheeler vd., 2008:207-237; Zou ve Stan, 1998:333-356).

Zou ve arkadaslarinin (1998) yilinda yaptiklar1 ¢alismada, ihracat performansinin
kavramsallastirilmasina bagh olarak ti¢ farkl yolla ihracat performansini 6l¢gmiislerdir.
ilk olarak finansal acidan, ihracat satislari, satis biiyiimesi ve yogunluk (ihracat/satis
orani) kullanilir. ikinci olarak, ihracat performansini, stratejik performansi yakalamak
icin kullanilan o6l¢limler arasinda pazar payi, stratejik hedefler bulunmaktadir. Son
olarak, ihracat performansi, yoneticinin ihracata yonelik algisal ve tutum yoénelimini
yakalamak i¢in 6l¢timler yapilmaktadir. Kullanilan él¢iimler arasinda ihracat girisiminde
algilanan ihracat basar1 ve memnuniyet derecelerini icermektedir (Zou vd., 1998:37-58).

3. Yontem
3.1. Veri Toplama

Arastirmanin ana kiitlesini Bati Akdeniz Ihracatgilar Birligine kayith ve 01.01.2016-
30.06.2017 tarihleri arasinda aktif olarak ihracat yapan isletme listesine bagh olarak
ampirik bir ¢calisma gergeklestirilmistir. Antalya ilinin farkl1 semtlerinde ve ilcelerindeki
ihracat isletmelerinden randevu alinarak yiiz yiize goriisme yontemi ile anketler
yapilmistir. Elde edilen listedeki toplam ihracat isletmesi sayis1 1266’dir. Isletmelerin
iletisim adresleri ve telefon numaralarn aracilig1 ile iletisime gecilmis, goriismeyi ve
calismaya katilmayr kabul eden 300 isletme yoneticisi ile anketorler araciigiyla
gorusmeler gerceklestirilmistir. Calismada tesadiifi 6rnekleme yontemi kullanilmistir.

3.1.1. Olgiimler

Kuramsal modelde yer alan yapilarin tamami ¢oklu o6lgekler kullanilarak 6l¢iilmiistiir.
Kullanilan ¢oklu 6lcekler asagida aciklanmaktadir. Calismada kullanilan 6lgekler 1'den
5’e kadar es aralikla (interval) derecelendirme yapilarak 5°li likert dlgegi kullanilarak
Olcilmistir (Hamsioglu, 2017:382).

3.1.1.1. Pazarlama Kiiltiirii

Pazarlama kiiltiirti 6lcegi Webster (1995) yilinda yaptiklar ¢alismadan yararlanilarak
hazirlanmistir. Bu 6lcek; hizmet kalitesi, kisiler arasi iliskiler, satis gorevi, organizasyon,
icsel iletisim ve yenilik¢ilik olmak ilizere alti boyuttan olusmakta ve 34 ifadeden
olusmaktadir.

3.1.1.2. Pazarlama Etkinligi

Pazarlama etkinlik 6lgegi Appiah-Adu ve arkadaslarinin (2001) ve Webster (1995)
yilinda yaptiklar ¢calismadan yararlanilarak hazirlanmistir. Bu 6lcek; miisteri felsefesi,
stratejik yonliiliik, yeterli pazarlama bilgisi, biitlinlesik pazarlama o6rgiitii ve islemsel
verimlik olmak iizere bes boyuttan ve 33 ifadeden olusmaktadir.
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3.1.1.3. Pazarlama Yetenekleri

Pazarlama yetenekleri, fiyatlandirma yetenekleri, iirlin yetenekleri, dagitim yetenekleri,
iletisim yetenekleri, satis yetenekleri, yonetim planlama yetenekleri ve pazarlama
uygulama yetenekleri olmak tlizere yedi boyuttan ve 29 sorudan olusmaktadir. Bu 6lcek
Morgan ve arkadaslarinin (2009) yilinda yaptiklart c¢alismadan yararlanilarak
hazirlanmistir.

3.1.1.4. ihracat Performansi

ihracat performansi dlgegi Zou ve arkadaslarinin (1998) ve Murray ve arkadaslarinin
(2011) yiinda yaptiklar1 c¢alismadan yararlanilarak hazirlanmigtir. Olgek dokuz
maddeden olusmakta ve su boyutlardan olusmaktadir; finansal performans, stratejik
performans ve iirlin performansidir.

3.1.2. Arastirmanin Modeli ve Hipotezler

Arastirma teorik cercevede gelistirilen 6neri bir modele bagh olarak olusturulmustur.
Nedensel modeller, genellikle kuramsal olarak olusturulan iliskileri test etmek icin veya
teorik bir cerceve kullanilan sonuclarla ilgili tahminlerde bulunmak i¢in kullanilr.
Arastirma modelinde degiskenler arasinda neden sonug iliskileri oldugu i¢in olusturulan
arastirma modeli bir nedensellik modelidir (Hulland vd., 1996:183). Arastirma modeli
dogrultusunda 6 hipotez gelistirilmistir. Bu hipotezler asagida gosterilmistir.

Sekil 1: Arastirma Modeli ve Hipotezler

Pazarlama
Kiiltimi
(FK)

E2

H1

Pazarlama

ihracat

Yetenekleri
(PY) Per'f'u:ulf'manst
1 (iP)

n

Pazarlama
Etkinligi
(FE)
E3

H1: Pazarlama yetenekleri ile pazarlama kiiltiirii arasinda pozitif bir iliski vardir
H2: Pazarlama kiiltiirti ile ihracat performans arasinda pozitif bir iliski vardir
H3: Pazarlama yetenekleri ile pazarlama etkinligi arasinda pozitif bir iliski vardir
H4: Pazarlama etkinligi ile ihracat performansi arasinda pozitif bir iligki vardir
H5: Pazarlama etkinligi ile pazarlama kiiltiirii arasinda pozitif bir iliski vardir

H6: Pazarlama yetenekleri ile ihracat performansi arasinda pozitif bir iliski vardir
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3.2. Analiz Teknigi

Bu ¢alismada, kismi en kiigliik kareler yontemi ile model testi kullanilmistir. Kismi en
kiigiik kareler yontemi (Partial Least Squares -PLS) baslangicta Wold (1966, 1983)
yillarindaki ¢alismalarinda tarif edilen yontemler izlenerek gizil degiskenler yol analizi
icin olusturulan bir program sistemidir. Daha sonra Bookstein (1982) tarafindan
gelistirilmis ve Lohméller (1984) tarafindan tamamen programlanmistir (Lohmoller,
1988:125-127). PLS, nedensel modelleri tahmin etmek icin kullanir (Fornell, 1992: 13;
Fornell vd., 1996: 11). Temel fikir, ortiilii degiskenler (Latent Degiskenler-LV) ile
faktorlere ait 6lgtimler (Manifest Degiskenler-MV) arasindaki nedensellik iligkilerini goz
Oonine alan bir sistemin icindeki karmasikligin incelenmesidir. Kuramsal olarak
hipotezlerle belirtilmis olan faktorler arasindaki iliskilerin gorgiil olarak dogrulanmasini
es-zamanli olarak gerceklestirmektedir. PLS, yapisal denklemdeki ortiilii degiskenleri
analiz etmek icin kullanilan son derece gicli bir tekniktir (Compeau ve Higgins, 1995:
128; Vinzi vd., 2010: 47-48).

PLS analizi temelde bagimli degisken ve/veya degiskenleri aciklamak icin temel
bilesenler faktor analizi ile ¢oklu regresyon analizini birlestirmektedir (Edvardsson vd.,
2000: 923). MV (eksojen degisken x ve endojen degiskenler y), LV (eksojen faktor & ve
endojen faktor m ) arasindaki dissal iliskileri faktor analiziyle tahmin ederek 6l¢iim
modelini ve eksojen LV (&) ile endojen LV (n) arasindaki igsel iligkileri regresyon
yardimiyla tahmin edip, yapisal modeli ortaya koymaktadir (Edvardsson vd., 2000: 923;
Hair vd., 2011:141; Kristensen vd., 1999: 609; Ringle vd., 2013:1320).

3.2.1. Gegerlilik ve Giivenilirlik

Calismada olusturulan 6l¢iim modelinin, giivenilirligi ve ig¢sel tutarliligini belirlemede
modelde yer alacak olan her bir MV'nin Cronbach Alpha (a) katsayisina ve LV’nin
aciklanan varyansa olan katkilarina bakilarak degerlendirilmistir. Yapilan ilk faktor
analizi sonuclarina gore; pazarlama Kkiiltiiri boyutundan 10 degisken, pazarlama
etkinligi boyutundan 15 degisken, pazarlama yetenekleri boyutundan 16 degisken ve
ihracat performansi boyutundan 3 degisken Agarwal ve Karahanna (2000) yilinda
yaptiklar1 calismada tavsiye edilen 0.70 esik degerinin altinda ¢ikmistir. Belirtilen MV

faktor yiikleri (A degerleri), tavsiye edilen degerin altinda kaldiklar: igin modelin igsel
tutarliligini bozduklar1 kanaatine varilmis ve modelden ¢ikarilarak faktor analizi
yeniden yapimistir. Ayrica Agarval ve Karahanna (2000:678)’e gore biitiinsel
giivenilirlik icin MV’e ait o« degerlerinin 0,70 degerinin lizerinde olmasi gerekmektedir.
Modeldeki tim degiskenlerin o degeri 0,70’in lizerinde oldugu icin modelin biitiinsel
glvenilirligi saglanmistir.
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Tablo 1: Olciim Modeline iliskin PLS Faktér Analizi Sonucu

Ol¢iim Modeli - Eksojen MV ve LV

Eksojen LV MV A a Aciklanan Varyans %
X11 0,93
X12 0.92
X13 0.87
X14 0.98
X15 0.89
X16 0.91
X17 0.90

Pazarlama Yetenekleri {1 X18 0.94 0.89 0.90
X19 0.95
X110 0.92
X111 0.88
X112 0.80
X113 0.91
X114 0.94
X115 0.90
X21 0.88
X22 0.91
X23 0.92
X24 0.89
X25 0.83
X26 0.92
X27 0.80
X28 0.93
X29 0.92
X210 0.95
X211 0.94
e X212 0.97

Pazarlama Kiltiiria &2 X213 0.90 091 0.89
X214 0.94
X215 0.87
X216 0.88
X217 0.89
X218 0.91
X219 0.90
X220 0.97
X221 0.95
X222 0.97
X223 0.95
X224 0.90
X31 0.91
X32 0.89
X33 0.95
X34 0.86
X35 0.85
X36 0.92
X37 0.97
X38 0.89

Pazarlama Etkinligi &3 X39 091 0.88 0.90
X310 0.85
X311 0.80
X312 0.93
X313 0.92
X314 0.93
X315 0.94
X316 0.97
X317 0.83
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X318 0.96

Olciim Modeli - Endojen MV ve LV

Endojen MV A a Aciklanan Varyans %
Y1 0.88
Y2 0.92
. Y3 0.90
Thracat Performansi n V4 093 0.93 0.88
Y5 0.87
Y6 0.95

Yapilan ikinci faktor analizi sonucuna gore olusan yukaridaki Tablo 1'de gosterilen
(L) ve (a) degerleri 0.70 esik degerinin ¢ok lizerinde oldugu goriilmektedir ve her
bir MV’'nin, iliski de oldugu LV icerisindeki degisimin biiyiik bir ylzdesini
aciklamaktadir. Sonu¢ olarak olusturulan 6l¢im modeli biitiinsel giivenilirlige
(composite reliaibility) ve icsel tutarlilifa (internal consistancy) sahip oldugu
gorulmiistiir (Agarval ve Karahanna, 2000:678; Fornell ve Lacker, 1981:45-46).

Calismada ayrica, ayirma (discriminant) ve yakinsaklik (convergent) gecerligi de
incelenmis olup her boyut i¢cin ortalama varyans degerleri (AVE) asagidaki Tablo
2’de gosterilmektedir. Yukaridaki Tablo 1’de MV’ye ait faktor yiikleri, ait oldugu
LV’ye yiiklenmis ve yakinsaklik (convergent) gecerliligi saglanmistir. Degiskenlerin
faktor yiiklerinin, ait olduklar faktoérlerde ait olmadiklarina oranla yiiksek olmasi
yakinsaklik (convergent) gecerligini gostermektedir. Dolayis1 ile kullanilan
Olceklerin ayirma (discriminant) gecerliligine de sahip oldugu goriilmektedir
(Campbell ve Fiske, 1959:81-105; Compeau ve Higgins, 1995:129; Fornell ve
Lacker, 1981:45-46). Olusan 6l¢iim modeli asagidaki Sekil 2’de gosterilmektedir

Tablo 2: AVE Degerleri

AVE
Pazarlama Yetenekleri 0.90
Pazarlama Kiltiiri 091
Pazarlama Etkinligi 0.92
fhracat Pazarlamasi 0.95

Sekil 2: Arastirma Ol¢iim Modeli
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3.2.2. PLS Analizi Sonuglari

PLS analizi yapisal modeli sonucunda ortaya ¢ikan MV ve & degiskenlerinin n
uzerindeki etkileri asagidaki Sekil 3'de gosterilmektedir. Yapisal modelin uyumu
icin (overall model fit ) MV ve LV birliktelik katsayilar1 tarafindan verilmektedir.
McFarland ve Hamilton’un (2006) da yaptiklar1 calismada belirtikleri gibi model
uyumundan bahsedebilmek i¢in belirtilen katsayilarin 0.30 esik degerini ge¢mesi
gerekmektedir (McFarland ve Hamilton, 2006:439). PLS yapisal modelinde yer
alan degiskenlerin SMART PLS programi tarafindan hesaplanan birliktelik
katsayilarinin tiimii 0.90 ve uzerindedir. Asagidaki Tablo 3’de degiskenlerin
birliktelik katsayilar1 gosterilmektedir.

Tablo 3: Birliktelik Katsayilari
Birliktelik Katsayilari

Pazarlama Yetenekleri 0.90
Pazarlama Kiiltiri 0.91
Pazarlama Etkinligi 0.92
fhracat Performansi 0.95

Arastirma verileri pazarlama yetenekleri (£1)'nin, pazarlama kultira (£2)%,
tzerinde dogrudan pozitif ve anlaml etkileri, pazarlama kiltiirti (£2)’'nin ihracat
performansi (n),izerinde dogrudan pozitif ve anlamli etkileri, pazarlama
yetenekleri ({1)'nin pazarlama etkinligi (£3)’lin, lizerinde dogrudan pozitif ve
anlaml etkileri, pazarlama etkinligi (£3)’in ihracat performansi (n)2’1, Uzerinde
dogrudan pozitif ve anlaml etkileri, pazarlama etkinligi (£3)'lin pazarlama kultiri
(£2)'in, tzerinde dogrudan pozitif ve anlamh etkileri, pazarlama yetenekleri
(£1)'nin, ihracat performansi (n)2'nin tzerinde dogrudan pozitif ve anlamh
etkileri bulunmaktadir.

Pazarlama yeteneklerinin, pazarlama kiltirini (y1=0.85, t=185.45, p=0,001),
dogrudan ve pozitif olarak etkiledigi goriilmiistiir. Dolayisi ile olusturulan HI hipotezi
kabul edilmistir.

Pazarlama kdltiriiniin, ihracat performansimn (y2=0.90, t=123.67 p=0,001),
dogrudan ve pozitif olarak etkiledigi goriilmiistiir. Dolayisi ile olusturulan HZ2 hipotezi
kabul edilmistir.

Pazarlama yeteneklerinin, pazarlama kiultirini (y3=0.78, t=77.89, p=0,001),
dogrudan ve pozitif olarak etkiledigi goriilmustiir. Olusturulan H3 hipotezi kabul
edilmistir.

Pazarlama kiltiiriintin ihracat performansimi  (y4=0.91, t=190.45, p=0,001),
dogrudan ve pozitif olarak etkiledigi goriilmiistiir. Olusturulan H4 hipotezi kabul
edilmistir.

Pazarlama etkinliginin pazarlama kiilttirtini (y5=0.80, t=135.71, p=0,001), dogrudan ve
pozitif olarak etkiledigi goriilmiistiir. Olusturulan H5 hipotezi kabul edilmistir.

Pazarlama yeteneklerini ihracat performansini (y6=0.86, t=156.11, p=0,001), dogrudan
ve pozitif olarak etkiledigi goriilmistiir. Olusturulan H6 hipotezi kabul edilmistir.
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Yapisal modeldeki R* degerleri endojen gizil degiskenlerin agiklanan varyans
miktarlarin1  gostermektedir. Yiiksek R* degerleri yapisal modeldeki yol
iligkilerinin daha iyi olduguna isaret etmektedir. Bu bulgulara dayanilarak
arastirma teorik modelde test edilen alt1 arastirma hipotezi; H1, HZ, H3, H4 ve H5
H6  hipotezleri kabul edilerek olusturulan model tam olarak dogrulanmistir.
Asagidaki Sekil 3’de PLS yapisal modeli gosterilmektedir.

Sekil 3: PLS Yapisal Model
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4.Sonug ve Oneriler

Arastirma Bulgularinin Degerlendirilmesi: Antalya ili ihracat isletmelerinde faaliyet
gosteren 300 ihracat isletmesi ile yapilan calismada; pazarlama yeteneklerinin,
pazarlama kiultirini (y1=0.85, t=185.45, p=0,001), dogrudan ve pozitif olarak
etkiledigi goriilmiis ve birinci hipotez kabul edilmistir. Pazarlama kiiltliriiniin, ihracat
performansini (y2=0.90, t=123.67 p=0,001), dogrudan ve pozitif olarak etkiledigi
goriilmiis ve ikinci hipotez kabul edilmistir.

Pazarlama yeteneklerinin, pazarlama kiiltiirini (y3=0.78, t=77.89, p=0,001),
dogrudan ve porzitif olarak etkiledigi goriilmiistiir. Uciincii hipotez kabul edilmistir.
Pazarlama Kkiiltiirtintin ihracat performansim1  (y4=0.91, t=190.45, p=0,001),
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dogrudan ve pozitif olarak etkiledigi goriilmiis ve dordiincii hipotez kabul edilmistir.
Pazarlama etkinliginin pazarlama kiilttirini (y5=0.80, t=135.71, p=0,001), dogrudan ve
pozitif olarak etkiledigi goriilmiistiir. Olusturulan besinci hipotez kabul edilmistir. Son
olarak Pazarlama yeteneklerini ihracat performansin (y6=0.86, t=156.11, p=0,001),
dogrudan ve pozitif olarak etkiledigi goriilmts ve altinci hipotez kabul edilmistir.

(b) Yéneticiler Icin Bazi Oneriler: Bu calismada, hizla degisen ve rekabetci bir
ortamda faaliyet gosteren ihracat isletmeleri i¢in pazarlama kiiltiirti, pazarlama
etkinligi, pazarlama yetenekleri ve ihracat performansinin  Onemi
vurgulanmaktadir. Kuramsal ¢ercevede tartisilan kavramlar ihracatgi isletmelerin
rekabette basarili olmalarn i¢in pazarlama planlarini ve stratejilerini
gelistirmelerinde 6nemli bir kaynak olusturmaktadir. Ayrica isletme
yoneticilerinin etkin bir pazarlama kiltlirii olusturmalar1 hem pazarlama
etkinligini hem de pazarlama yeteneklerinin basarisi icin 6nemlidir. Bu biitiinlesik
sliire¢ yeteneklerin yapilandirilmasina, kaynak maliyetinin azalmasina ve yeni
pazar firsatlarinin yaratilmasini da saglayacaktir.

Ayrica  isletme  yoOneticileri pazarlama  etkinligini  periyodik  olarak
degerlendirmeleri gerekmektedir. Rekabetci bir ortamda pazarda basarili olmak
icin ihracat faaliyetlerinin gelistirilmesi ac¢isindan yoneticiler isletmenin
ozelliklerine uygun olarak ihracat performans modeli gelistirmelidirler. Boylece,
isletme stratejilerinin basarili sonuglar1 vermesi ihracat performansini da olumlu
etkileyeceklerdir.

(c) Gelecek Arastirmalar icin Bazi Oneriler: Bu c¢alismanin sonuglar cesitli
sinirlamalar ~ baglaminda  yorumlanmali ve elde edilen bulgularin
genellenebilmesini degerlendirmek icin gelecekte yapilacak arastirmalara
gereksinim duyulmaktadir. Ilk olarak, ¢alismanin, tek bir ilde ele alinmis olmasi
calismanin énemli bir kisitin1 olusturmaktadir. Ikinci olarak,bu arastirma belirli bir
endustriye 06zgi degildir. Dolayist ile, belirli endistriler i¢in ihracat
performansinin belirleyicilerini gostermez.

Yapilacak daha ileri arastirmalarda belirli endiistrilerde farkl ihracat performansi
belirleyicileri calisma konusu yapilabilir ve farkli sonuglar elde edilebilir. Ugiincii
olarak, bu calismada dikkate alinmayan ihracat performansinin diger 6nemli
belirleyicileri olabilir. Bu nedenle, diger muhtemel faktorlerin belirlenmesi
onerilmektedir. Son olarak, kisisel beyanlar, anketér ve cevaplayici hatalari
nedeniyle her zaman gercek durumu yansitmayabilir. Bu yiizden, gelecekte
yapilacak arastirmalarda farkli sektor gruplarinda, farkli 6rneklem biytkligiinde
farkl sonuclar elde edilebilir.
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