Year: 2017

Volume: 7

Issue: 1

Journal of Current Researches
on Business and Economics

(JoCReBE)
ISSN: 2547-9628

www.stracademy.org/jocrebe

The Correlation between Types of Competitive Strategies and
Business Competences: A Research in Export Businesses of

Ankara Province

Glircan PAPATYA?

Keywords Abstract
Types of This article is aimed at carrying out an empirical research on export businesses
Competitive operating in Ankara and the correlation between the types of competitive
Strategies, Business  strategies prescribed by Miles and Snow and business competences. In particular,
competences, the correlation between three competitive strategies (opportunist, analyzer and
(X’é?,gﬁ:;t“ée defensive) business competences has been relatively measured to constitute
Sustainaglé sustalnaple competitive advantage and superiority. The d_ata has been c_omplled
Competitive by applylpg a survey to 415 business managers operz_;ltlng in Ar]kara province apd
Advantage, Export  the compiled data has been analyzed with descriptive analysis, factor analysis,
Businesses MANOVA analysis and paired t-test by means of SPSS 16.0 statistical program

and the results have been interpreted.

Rekabetci Strateji Tiirleri ve isletme Yetenekleri Arasindaki iliski:
Ankara ili Merkezli ihracat isletmelerinde Bir Arastirma

Anahtar Kelimeler
Rekabetgi Strateji
Tiirleri, Isletme
Yetenekleri,
Rekabetgi Avantaj,
Strdiiriilebilir
Rekabetci Ustiinliik,
fhracat Isletmeleri.

Ozet

Bu makale, Miles ve Snow tarafindan 6ngoériilen rekabetci strateji tirleri ile
isletme yetenekleri arasindaki iliskiyi, Ankara ili merkezli faaliyet gosteren
ihracat isletmelerine yonelik gorgiil bir arastirmay1 hedeflemistir. Ozellikle
isletmelerin siirdiirtlebilir rekabetci avantaj ve iistlinliik yaratmak icin, ii¢
rekabetci strateji (firsatgi, analizci ve savunmaci) tiirtiniin goreceli olarak
isletme yetenekler ile iligkisi 6l¢lilmiistiir. Veriler Ankara ili merkezli faaliyet
gosteren 415 isletme yoneticisine anket uygulanarak toplanmis ve toplanan
veriler SPSS 16.0 istatistiki programi yardimiyla, betimleyici analizler, faktor
analizi, MANOVA analizi ve eslestirilmis t-testi yapilarak analiz edilmis,
sonuglar yorumlanmistir.

1 Corresponding Author. Yrd. Dog.Dr., Siileyman Demirel Universitesi, {iBF, isletme Béliimii,
gurcanpapatya@sdu.edu.tr



1. Giris

Stratejik yonetim literatiiriinde isletme yetenekleri ile rekabetci strateji tiirleri
arasindaki iligki cesitli diizeylerde incelemektedir. Bilindigi gibi isletmeye 6zel,
ozgin ve taklit edilmesi zor yeteneklerin, isletme rekabetci stratejilerini
sekillendiren hayati bir rolii vardir. (bkz. Dierckx ve Cool, 1987: 1504-1511; ayrica
bkz. Di Benedetto ve Song, 2003: 514) Eger isletmeler uzun erimli rekabet avantaji
yaratmak ve performanslarini gelistirmek istiyorsa, mevcut yeteneklerini uzun
siire dayanikli ve etkili kullanmasi gerekir. Ayn1 zamanda, her rekabetgi isletmenin,
kendi stratejisini takip etmek, uzun donemli rekabet avantaji elde etmek ve {istiin
performansa erismek i¢in yeteneklerini yenilik¢i kapsamda ele almasi beklenir.
(bkz. Hambrick, 1983: 7 ayrica bkz. Mahoney ve Pandian, 1992: 363-380; Barney,
1991: 99-120; Wernerfelt, 1984: 171-180; Day, 1994: 37-52)

Bu makale, Miles ve Snow (1978)™ tarafindan vurgulanan rekabetci strateji tiirleri
ile isletme yetenekleri arasindaki iligskiyi, Ankara ili merkezli faaliyet gosteren
ihracat isletmelerinde arastirmay1 hedeflemektedir. Temel olarak da makale; (a)
kavramsal/kuramsal ¢ercevenin agiklanmasi, (b) arastirma modelinin belirlenmesi
ve arastirma bulgularinin degerlendirilmesi olarak iki bolimli diizenlenmis ve
sunulmustur.

2. Kavramsal/Kuramsal Cerceve
2.1. Rekabetgi Strateji Turleri

Miles ve Snow’un (1978) gelistirdigi rekabetci strateji tiirleri (bkz. Miles ve Snow,
1978: 13-93) stratejik yonetim literatiiriinde ¢ok sayida ¢alismaya konu olmustur.
(bkz. Hitt ve Ireland, 1986: 401-416; McDaniel ve Kolari, 1987: 19-30; Ruekert ve
Walker, 1987: 233-248; Conant ve Varadarajan, 1990: 365-383; Shortell ve Zajac,
1990: 817-832; Rajaratnam ve Chonko, 1995: 60-75; Dyer ve Song, 1997: 467-493)
Gercekte Miles ve Snow (1978) iki ana noktaya vurgu yapar: Birincisi rekabetci
stratejilerinin isletme Kkararlarinda yardimci bir model olusturmasi; ikincisi,
isletmenin cevre uyumuna (uyum-dongtileme) iliskin rekabetci stratejik tirlerine
bagli isletme tiplerini siniflandirmasi. (Di Benetto ve Song, 2003: 517) Ancak esas
tzerinde durdugu ve bu makalenin de kapsamini belirleyen, rekabetci strateji tiirti
tasnifidir. (bkz. Tablo 1) Tanimladig: rekabetci strateji tiirtinden tli¢ii (savunmaci,
analizci ve firsategl) istikrarli isletme tipini niteler. Eger yonetim bu strateji
tirlerinden birini secer ve faaliyetlerini ona gore diizenlerse, o zaman isletme,
sektoriinde yliksek performansh ve istikrarli rakip isletme olur; aksi halde,
sektoriinde diisiik performansh istikrarsiz rakip olarak siliklesir. Yani diisiik
performansh istikrarsiz isletme tipinin rekabette iyi tanimlanmis bir stratejisi ve
tutarli bir rekabetci yonelimi bulunmaz. Risk ilistlenme ve yasanan cevresel
degisimlere uyum saglama konusunda isteksiz davranir. izledigi strateji,
savunmacli, analizci ve firsatel strateji tiirlerine andirsa da, basarisiz denemeler
olarak kalir. (Miles ve Snow, 1978: 14)

** Makale hem kuramsal hem de arastirma perspektifi, modeli ve temel hipotezleri itibariyle Miles R. ve Snow
C. (1978). Organizational Strategy, Structure and Process, New York: MCGraw-Hill: 13-93’ eserine bagl ele
alinmis ve degerlendirilmistir.

2 Papatya, G. (2017). The Correlation between Types of Competitive Strategies and
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Tablo 1: Strateji Tiirleri

Strateji

Tiirleri Agiklama

Genis faaliyet yelpazesi iginde olan isletmeler, iirlin-pazar alanlarini yeniden
tanimlar. Firsatgilar erken pazar firsatlarini hizlica yanitlar. Genellikle bu tepkiler
rekabetgi eyleme liderlik ederler. Ancak yeni pazar firsatlarini karsilayacak
rekabet girdileri, pazarda zaman i¢inde gii¢lii konumunu siirdiirmesi kolay
olmayabilir. Firsatcilar siirekli pazar firsatlarini arayan ve diizenli olarak ortaya
¢ikan cevresel egilimlere yanit veren isletmelerdir. Bu nedenle bu tiir isletmeler
Firsatc1 genellikle yanit vermesi gereken degisim ve belirsizlikler cercevesinde
yaraticiliklar1 bulunur. Yeni lirlin ve pazar firsatlarini izlemek i¢in, esnek ve iddial
olmay1 amaglar ve yenilikgiligi vurgular. Firsatgilar, hizla degisen ortamlarda sik
sik ¢esitlendirme ve liriin-pazar genisleme stratejilerini, yanisira tecrit ve tasarruf
stratejilerini de kullanarak kii¢iilme stratejilerini uygulama egilimde olur.
Firsatgilarin temel rekabet stratejilerinden biri hizmet kategorisinde/hizmet
alanlarinda degisiklikler yaratmaktir.

Isletmeler, firsatcilardan daha az ve yavas liriin-pazar degisiklikleri yapar, ancak
savunmacilar daha istikrarl ve verimlilikte daha az kararlidir. Analizciler dikkatle
ve umut verici yeni gelismelerle secilen tiriin veya hizmetleri istikrarli bir sekilde
muhafaza eder. Dolayisiyla analizci strateji, firsat¢1 ve savunmaci stratejilerin bir
bilesimidir. Analizcilerde ilk hamle nadiren, mevcut pazar tabanina yonelik tiriin-
pazarda ikinci veya ticiincii lig rekabetci olmak seklindedir. Isletmelerde tist
diizey yoneticiler, calkantili ortamlarda rakiplerin yeni fikirlerini yakindan izler.
Analizciler, analizlerden sonra yeni firsatlar1 degerlendirmek i¢in, kontrol ve
esnekligi birlestirmek icin ¢alisirlar. Analizciler, kararl ve degisen alanlar olmak
tizere iki Urlin-pazar alaninda faaliyet gosteren isletmelerdir. Ayni zamanda yeni
teknolojik gelismelere ayak uydururken, halihazirdaki teknolojileri de kullanirlar.
Analizciler matriks bir yapi kullanabilen isletme icindir.

Isletmeler nispeten istikrarh {iriin veya hizmet alanlarinda giivenilir bir sekilde
konumlarini korumak i¢in girisimlerde bulunur. Savunucular, diisiik fiyatlar, daha
yuksek kalite ya da rakiplerinden daha iyi hizmet sunar ve iirtinlerini sinirh bir
yelpazede sunarlar. Savunucular, genellikle dogrudan kendi faaliyetleri ile ilgi
olmayan, sektor degisikliklerini gormezden gelir; genellikle, sektordeki yeni tiriin
Savunmaci | gelistirme uygulamalan 6ncelikle degerlendirmez. Yoneticiler, bulundugu pazar
alanlari disinda yeni firsatlar arama egilimleri yoktur. Savunmaci isletmeler,
sinirli sayida triin ve hizmetler ile dar bir pazara odaklanir ve saldirgan bir
sekilde fiyat ve farklilastirma stratejileri uygulayarak, pazar béliimiinii korumaya
calisirlar. Savunmacilar, pazara niifuz etme (penetrasyon) ve sinirl iiriin
gelistirme stratejileri ile biytirler.

Iyi tamimlanmus rekabetci strateji eksikligi ve rekabette tutarl bir iiriin-pazar
yonelimi bulunmayan tepkiciler, yeni iiriin veya pazar gelistirme risklerini
tistlenmeye genellikle istekli degildir. Tepkici strateji, teknoloji, yap1 ve siirecte
kendi stratejileri arasinda tutarsizliklar oldugu i¢in basarisiz bir stratejidir. Bu
nedenle tutarli model veya stratejiler tanimlanmaz. Genellikle ¢evresel

Tepkici degisimlere uyum saglamakta tutarsiz ve kararsiz bir sekilde davranirlar.
Tepkiciler, list yoneticilerin orgiitsel cevrede meydana gelen degisim ve
belirsizlikleri algiladiklari, ancak etkili bir sekilde cevap veremedigi isletmelerdir.
Sonug olarak, tepkiciler, ¢evresel degisikliklere uygun olmayan sekilde karsilik
verirler. Bu tip isletmeler siklikla diger li¢ rekabetci strateji tiirii gibi olmaya
calisirlar, ancak basar1 kazanma egilimleri bulunmaz.

Kaynak: Bu tablo Walker, Boyd, Mullins ve Larreche (2003): 63-64; Di Benedetto ve Song (2003): 517; Luke
ve Begun (1988): 597-618; Ginn (1990): 565-591; Swayne, Duncan ve Ginter (2006); Zajac ve Shortell (1989):
413-430; Papatya, Papatya (2011): 479-489’a bagh degerlendirilmistir.

Analizci

Journal of Current Researches on Business and Economics, 2017, 7 (1), 1-16. 3



2.2. Isletme YeteneKleri

Ustiin isletme performansinin anahtari rekabet avantaji yaratmak, korumak ve
siirdiirmektir. (Day, 1994: 37-52) Isletme iistiin isletme performansi icin isletme
yeteneklerini gelistirmesi beklenir. (bkz. Prahalad ve Hamel, 1990: 79-91) Ustelik
gelistirilen/gelistirilecek isletme yeteneklerinin nadir, taklit edilmesi zor olmasi ve
isletme rekabetci stratejilerini desteklemesi gerekir. (Day ve Wensley, 1998: 1-20;
Barney, 1991: 99-120; Day, 1994: 37-52) Buna yonelik isletme rekabet¢i zekasini
gelistirmesi ve secilen pazarda hedef miusteri ihtiyaglarini karsilayacak etkili
stirecleri izlemesi gerekir. (bkz. Papatya, Papatya, 2007: 368-379)

Isletme yetenekleri, isletmenin stratejik amaclarim destekleyen biitiinlestirici
eylemdir. Ayrica rekabetci performansin 6nemli bir katalizorii olarak da diistiniliir
(bkz. Vorhies, 1998: 3-23; Yu vd. 2014: 45-31; Grant, 1991: 114-135)

Yapilan calismalarda, isletmenin rekabet avantaji yaratmasi ve siirdiirmesi igin,
cesitli yetenekler onerilir. (bkz. Prahalad ve Hamel, 1990: 79-91 Baney, 1991: 99-
120) Day (1994) ve Grant (1996), isletme yetenegini, girdilerin ¢iktilara
doniisiimiinii etkileme davranisi olarak deger yaratma ve mevcut isletme
kapasitesini dogrudan ya da dolayli olarak liretken is yapma yolu olarak ifade eder.
(bkz. Day, 1994: 37-52; Grant, 1996: 377) Day (1990, 1994) ve daha sonra Day ve
Wensley (1988)'1n isletme yeteneklerini tartistig1 calismalarda ise, yetenekler (bkz.
Tablo 2) dort kategoride siniflandirmistir. (bkz. Day 1990: xx 1994: 37-52; Day ve
Wensley, 1988: 1-20)

Tablo 2: [sletme Yeteneklerinin Siniflandirilmasi
Yetenekler Aciklama
Bu yetenekler, isletme icindeki anahtar bilgiler ile miisteri
ihtiyaclarindaki degisikliklere daha duyarli olmasini saglar. Bu
stirecin amaci rakipleri ve pazar ihtiyacini tahmin edip, kanal tiyeleri
Distan-ice Yetenekler ile iliskileri giiclendirmek ve rekabet icin giicli siiregler
olusturmaktir. Boylece isletme, kendi i¢ yeteneklerinin daha etkin
olmasi hedeflenmektedir. Bu yetenekler icinde; pazar duyarliligy,
kanal baglantilari, miisteri ilisikleri ve teknoloji izleme yer alir.
Bu yetenekler, isletme maliyetleri asag1 ¢ekmek ve/veya rekabetci
stratejilerin olusturulmasina yardimci olur. Finansal yonetim,
maliyet kontrolii, teknoloji gelistirme ve lojistik bu tiir yetenekler
icinde yer alir.
Bu yetenekler ile isletme etkili pazar programlarim uygulamak
sureti ile i¢ ve dis yeteneklerden yararlanir. Bdlimlendirme

icten-Disa Yetenekler

Pazarlama Yetenekleri yetenekleri, hedefleme, fiyatlandirma ve reklam bu yetenekleri
icerir.
Bu yetenekler, isletmenin ilgili tim islevsel alanlar1 arasinda etkin
Bilgi Teknoloji pazar bilgileri yaymak sureti ile etkin yeni iirtin gelistirme cabalarim
Yetenekleri yonlendirir. Bunlar i¢sel iletisim ve teknoloji ve pazar bilgisini iceren

capraz islevsel biitiinlesmeyi kolaylastiran sistemleri kapsar.
Kaynak: Bu tablo Day (1994): 37-52; Day (1990); Day ve Wensley (1988): 1-20; Song, Nason ve Di Benedetto

(2008): 4-38’den yararlanilarak hazirlanmistir.

Bir isletmenin deger yaratma ve bunu bircok alanda gerceklestirme kosulu, genis
bir yetenek platformu olusturmas: ile iliskilidir. Yetenekler, pazarda diisiik
maliyeti ya da farklilik {tstiinliiglinii desteklemek icin, taklit edilemez, yeri
doldurulamaz ve degis-tokus yapilamaz bir nitelik tasir. Diger bir deyisle
yetenekler, isletmenin beseri/bilgi tabanli fiziksel veya fiziksel olmayan

4 Papatya, G. (2017). The Correlation between Types of Competitive Strategies and
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kaynaklarin essiz biresimleridir. Ancak her zaman degerli yetenekler kittir. Bu
nedenle bir sektorde farkl isletmelerin ayni yeteneklere sahip olmasi miimkiin
degildir. Farkl1 ve degerli isletme yeteneklere sahip olan isletme siirdiiriilebilir
rekabetci Ustlnliik potansiyeli tasir. (Tsai ve Shih, 2004: 524-530; Reed ve de
Fillippi, 1990: 88-102; Amit ve Schoemaker, 1993: 33-46; Day, 1994: 37-52)

Siirduriilebilir rekabetgi Ustiinliik, isletmenin deger yaratic1 rekabetci stratejileri
uygulama ve rakipler tarafindan taklit/kopya edilemez yetenek platformunu
etkinlestirme durumudur. (bkz. Papatya, 2007: 84-85; Ghemawat, 1986: 54-57)
Yanisira stirdiriilebilir rekabetci tstiinliik, isletmenin iistlin pazar pozisyonu
saglama olanagin da ifade eder. Ustiin pazar pozisyonu, miisteri degeri ve/veya
daha diisiik maliyetli basari elde etmeyi niteler. Bu iistlin performans seklinde
sonuglara yansir. (Weerawardena, 2003: 15-35)

3. Ankara ili Merkezli ihracat isletmelerinde Bir Aragtirma
3.1. Arastirmanin Amaci, Kapsam ve Kisitlari

Arastirma l¢ rekabetci strateji tiirtiniin (firsatgi, analizci ve savunmaci) isletme
yetenekleri ile iliskisini incelemeye yonelik yapilmistir.? Arastirma kapsamini
Ankara ili merkezli-faaliyet gosteren ihracat isletmeleri olusturmustur. Ihracat
isletmelerinin tercih edilme nedeni, siirdiiriilebilir rekabetin basat siiriiciilerinden
biri olmasi ve rekabet yol haritasini Gnemsemeleridir. Ayrica ihracat isletmelerinin
genis bir yetenek platformuna ve bu yetenekleri daha etkili kullanma yonelimine
sahip olmasi da tercihimizi etkilemistir. Ote yandan ihracat yapan isletmelerin
cevresel degisimler karsisinda etkili rekabetci stratejiler ile karsilik verme
pozisyonlari, ihracat yapmayan isletmelere oranla daha yiiksek olmasi da ihracat
isletmeleri tercihinde 6nemli bulunmustur.

Arastirmada zaman, fiziki ve ekonomik kaynak yetersizligi en 6énemli kisitlar
olusturmustur. Bu agidan arastirma sadece Ankara ili merkezli ihracat isletmeleri
olarak siirlandirilmistir.

3.2 Arastirmanin Hipotezleri
Arastirmada gelistirilen 4 hipotez asagidaki gibi ¢ikarilmistir:

e H1: (firsatgi-analizci-savunmaci bitiini icinde) firsatgillar en diistik
savunmacilar, en yiiksek goreceli pazar baglanti yeteneklerine sahiptir.

e H2: (firsatgi-analizci-savunmaci bitiinii icinde) firsat¢ilar en yiliksek
savunmacilar, en diisiik teknik yeteneklere sahiptir.

e H3: (firsatgi-analizci-savunmaci bitiinii  icinde) firsatgillar en diisiik
savunmacilar, en yiiksek pazarlama yeteneklerine sahiptir.

2 Arastirmada tepkici strateji tiirii hipotezlerimize dahil edilmemistir. Ciinkdi tepkici strateji tiirii genellikle
istikrarsiz isletme tipine aittir. Istikrarsiz isletme tipi, rekabetci strateji tiirlerinden higbirini izlemedigi gibi,
uygulamaktan da kacinir. O zaman, sektoriinde diisiik performansh istikrarsiz rakip olarak siliklesir ve diisiik
performansh istikrarsiz isletme tipi olusur. Makale kapsaminda istikrarh isletme tipini niteleyen ii¢ rekabetci
strateji tiiri incelenmis ve hipotezlerde tepkici strateji tiirii disarida birakmistir. Bununla birlikte, arastirmada
tepkici isletme niteligi gosteren isletmelerden toplanan veriler dikkatli bir sekilde incelenmistir. Boylece tepkici
stratejilerin, yenilikei stratejiler karsisinda durumunun ne oldugu ortaya konmaya c¢alisilmistir. Bir anlamda
mevcut ihracat isletmelerinin tepkici diizeyleri saptamaya cahisilmistir. bkz. Miles ve Snow, 1978: 14.
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e H4: (firsatgi-analizci-savunmaci biitiinii  icinde) firsatgilar en biiytlik
savunmacilar, en diistik bilgi teknolojileri yeteneklerine sahiptir.

3.3. Arastirmanin Yontemi
(a) Arastirma Evreni ve Ornekleme Siireci

Arastirmanin ana kiitlesini Orta Anadolu Ihracatgilar Birligi'ne kayith Ankara ili
merkezli-faaliyet gosteren 3427 ihracat isletme olusturmaktadir. Arastirma ana
kiiltesinden 6rnek biiyiikliigii su sekilde hesaplanmistir.

2
NxPxQxZ,
n=
2
(N-1)xH?+PxQ?Z,
Formiildeki Deger Arastirmadaki Karsiliklari
N: Evrendeki Birim Sayis1 N: 8597
n: Orneklem Hacmi n:
P: X'in Gozlenme Oram p*=0.05
Q: X'in G6zlenmeme Orani Q=(1-p)=0.5
2 2
Z , : Tablo Kritik Degeri Z,:1.96
H?: Standart Hata Degeri H?:0.05

*p=0.5 alindiginda p*q'un olanakli en biiyiik degeri ¢ikacagi i¢in tercih edilmistir.

Degerleri formiilde yerine kondugunda;

2
NxPxQxZ, 3427 x0.5x 0.5 x (1.96)?
n= = = 345.52 isletme.
2
(N-1)xH?*+PxQZ, (3427-1) x (0.05)? + 0.5 x 0.5 x (1.96)?
Buna gore arastirma i¢in 6rneklem buyukligi 345 olarak hesaplanmistir. Ancak
arastirmaya (15 alt sektorde) 415 isletme katilmis (bkz. tablo 3) ve gerekli olan

orneklem biytukliginiin tizerinde bir drneklem ile arastirma gerceklestirilmistir.
(Newbold, 2008: 845-864)

Tablo 2: Arastirmaya Katilan Ihracat Isletmenin Sektér Dagilimi

Sektorler Say1 | Sekorler Say1
Tekstil Uriinleri Sektorii 25 | Elektrik Techizati imalati 24
Giyim Esyasi Kiirk Isleme ve Boyama 30 | Kimyasal Uriinlerin imalati 25
Baska Yerde Siniflandirilmamis 60 Motorlu Kara Tasit Rémork Treyler 18
Makine Ve Ekipman Imalati Imalati

Gida Uriinleri 28 | Ana Metal Sanayi 34
Mobilya imalati 38 | Kaucuk ve Plastik Uriinler 33
Metal Cevherleri Madenciligi 8 Deri ile ilgili Uriinlerin imalati 14
Bilgisayarlarin Elektronik ve Optik 20 Diger Metalik Olmayan Mineral Uriinleri 22
Uriinleri Imalati Imalati

fabrlkasyon Metal Uriinleri 36 Toplam 415

malati

Kaynak: Orta Anadolu fhracatgilar Birligi (2015).
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(b) Arastirma Veri Toplama Yonetimi ve Anket Formunun Olusturulmasi

Arastirmada veri toplama yontemi olarak anket teknigi uygulanmistir. Anket yapmak
icin isletme yoneticileri ile irtibat kurulmus, randevu alinmis ve goriisme saglanmis;
ankete katillmi kabul eden yoneticilere yiiz-yiize anket, onceden yetistirilmis
anketorler yardimi ile uygulanmistir.

Arastirma anketi icin arastirmaya katilan bazi ihracat isletmeler ile 6n goriisme
yapumis; farkli isletmelerden 50 Kkisiye oOn-test uygulanmis ve elde edilen
sonuglar/oneriler istikametinde anket formunun son hali olusturulmustur.

Anket formunda iki grup soruya yer verilmistir: (a) Birinci grup sorular
cevaplayicllarin  demografik o6zelliklerini tanimlamaya yéneliktir. (b) Ikinci grup
sorular ise, isletme yeteneklerini ve rekabetci strateji tiirlerini belirlemeye yoneliktir.
Ikinci grup sorular 57i likert 6lcegi ile (1=kesinlikle katilmiyorum, 5=kesinlikle
katihlyorum) 1’den 5’e kadar es aralikla (interval) derecelendirme yapilmistir.
Verilerin analizinde betimleyici analizler, faktor analizi, MANOVA analizi, eslestirilmis
t testi ve gilvenilirlik analizleri yapilarak sonuglar yorumlanmistir. Verilerin
coziimlenmesinde SPSS 16.0 istatistiki paket programi kullanilmistir.

Anket formunun hazirlanmasinda; (a) isletmenin sahip oldugu isletme yetenekleri
35 soruyla dl¢iilmiistiir. Bu yetenekler 4 béliimden olusturulmustur. Pazar baglanti
yetenekler ve teknik yetenekler, Day (1994) ¢alismasindan; pazarlama yetenekleri,
Conant ve arkadaslarinin (1990) calismasindan; bilgi teknolojileri yetenekleri,
Song ve arkadaslarinin (2008) calismasindan yararlanarak olusturulmustur. (b)
Miles ve Snow’un rekabet stratejileri tiirlerine bagli, Conant ve arkadaslarinin
(1990) yaptig1 calismadan yararlanilmistir. Hazirlanan anket formu belirtilen
olgeklere bagh olarak diizenlenmis, yeniden degerlendirilmis ve uygulanmistir.

3.4. Verilerin Analizi ve Bulgular
(a) Demografik Ozelliklerin Degerlendirilmesi

Ankete katilan isletme yoéneticilerinin, % 60.7’si erkek, % 39.3'i kadindir.
Yoneticilerin yas araligi ise, % 10.8'i 25-30 yas araliginda, % 13.7’si 31-35, %
23.4’0 36-40, % 25.3'4 41-45 yas ve % 26.7'si de 46 yas ve Ustl araligindadir.
Yoneticilerin egitim durumlar ise, % 19.8’i lise mezunu, % 17.1'i yliksek okul
mezunu, % 40.7’si tiniversite mezunu, % 15.3’0 yiiksek lisans mezunu ve % 7.2’si
de doktoralidir. Yoneticilerin iinvani/statiileri ise, % 44.8'i is sahibi/ortagi, %
31.3'0 ust duzey yonetici ve % 23.9'u da orta diizey yonetici olduklar tespit
edilmistir.
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Tablo 3: Arastirmaya Katilan Isletme Yéneticilerinin Demografik Ozellikleri

Demografik Ozellikler F %
Cinsiyet Erkek 252 60.7
Kadin 163 39.3
25-30 45 10.8
31-35 57 13.7
Yas 36-40 97 23.4
41-45 105 25.3
46 ve lstl 111 26.7
Lise 82 19.8
Yiiksekokul 71 17.1
Egitim Durumu Universite 169 40.7
Yiiksek Lisans 63 15.3
Doktora 30 7.2
Is Sahibi/Ortag1 186 44.8
Unvani/Statiisii Ust Diizey Yénetici 130 31.3
Orta Diizey Yonetici 99 23.9

(b) Faktér Analiz Sonucglari

Degiskenlere iliskin temel boyutlar1 belirlemek i¢in toplam 35 adet degiskene,
temel bilesenler yontemi ile varimax rotasyonlu faktor analizi uygulanmistir.
Degiskenlerin 0,40 ve {lizeri faktor yiikleri olanlar dikkate alinmistir. (Gegez, 2005;
Tsai ve Chai, 2005) Faktor yiikleri 0,40 altinda olan 11 degisken de, analizde
dikkate alinmayarak toplam 24 degisken analize dahil edilmis ve 4 faktor elde
edilmistir. Elde edilen 4 faktor toplam varyansin %70.16’sin1 agiklamaktadir. KMO
orneklem yeterlilik 6lciitii 0,80 ve Barlett Kiiresellik testi: 18754,410; P<,000dir.
Arastirmada KMO degerinin 0,60’dan yiliksek olmasi ve kiiresellik derecesinin
0,000 olmas1 orneklem yeterliligini ve arastirma verilerinden anlamh faktorler
elde edilebilecegini gostermektedir. (Nakip, 2003) Tablo 4’de bu sonuglar
izlenebilir.
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Tablo 4: Olgekler ve Analiz Bulgulari

Faktérler Faktor | Oz Aciklanan Toplam
Yiikleri | Deger | Varyans% | Varyans%

Faktor 1: Pazar-Baglanti Yetenekleri (a=0,90) 7.56 32.44 32.44

Pazar Algilama Yetenekleri ,74

Miisteri baglant1 yetenekleri (devamli miisteri ,65

iligkileri yaratmak ve ydnetmek)

Tedarikgileriniz ile devamli iligkiler yaratma yetenegi ,68

Miisteriyi elde tutma yetenegi ,70

Glimrikleme kanal yetenegi (biitin saticilar, | ,72

perakendeciler gibi kanal tiyeleri ile devaml iliskiler

yaratmak)

Faktor 2: Teknik Yetenekler (a=0,83) 5,02 21,29 53.73

Endiistrideki teknik degisiklikleri 6ngérme yetenegi ,66

Uretim siireci ,79

Maliyet kontrol yetenekleri ,78

Teknolojik gelisme yetenegi ,80

Yeni iiriin gelistirme yetenegi ,83

Kalite kontrol yetenekleri 77

Faktor 3: Pazarlama Yetenekleri (=0,78) 3.10 9.74 63.47

Miisteri bilgisi ,88

Rakip bilgisi ,63

Pazarlama plan siireci ,76

Pazarlama boéliimii kaynaklarinin dagitimi ,65

Pazarlama faaliyetlerine entegre olma ,79

Boliimlenmis ve hedef pazar yetenegi ,59

Rekldm programlarinin etkinligi ,61

Fiyatlama programlarinin etkinliligi ,71

Faktor 4: Bilgi Teknoloji Yetenekleri (a=0,86) 1.70 6.69 70.16

Teknoloji yaratmayi kolaylastiran bilgi islem ,57

Pazar bilgisi yaratmayi kolaylastirmak icin Bilgi islem ,65

Yeni {iriin gelistirme projeleri i¢in Bilgi islem ,79

I¢sel iletisim icin bilgi islem (farkh boliimler arasinda, ,85

isletmenin farkl seviyeleri arasinda)

Dissal iletisim icin Bilgi islem (tedarikgiler, misteri, ,79

kanal iiyeleri)

Analiz sonucunda elde edilen birinci faktorii niteleyen degiskenler, pazar-baglanti
yetenekler ile ilgili degiskenlerdir. Buradan hareketle faktér pazar-baglanti
yetenekler olarak adlandirilmistir. Toplam 5 degiskenden olusan pazar-baglanti
yeteneklerin faktori 7,56’lik bir 6z degere sahip olup, toplam varyansin %
3244,602’ini agiklamaktadir. Teknik yetenekler olarak adlandirilan ikinci faktori
niteleyen 6 degisken, isletmenin teknik yeteneklerini nitelemektedir. Ac¢iklanan
varyansin % 21.29’unu agiklamakta ve 6z degeri 5.02'dir.

Isletmenin pazarlama yetenegini niteleyen ticiincii faktor 8 faktérden olusmakta ve
pazarlama yetenegi olarak adlandirilmistir. Oz degeri 3.10 olan faktér aciklanan
varyansin % 9.74’linii agiklamaktadir. isletmenin bilgi teknolojileri yetenegini
niteleyen dordiinct faktor 5 degiskenden olusmakta ve bilgi teknolojileri olarak
adlandirilmistir. Oz degeri 1.70 olan faktér aciklanan varyansin % 6.69’unu
aciklamaktadir.
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(c) Coklu Rekabetgi Strateji Tiirleri Olgeginin Giivenilirliginin Belirlenmesi

Literatiirde Cronbach alfa katsayis1 0,70 den biiyiik olmasi, sosyal bilimlerde igsel
givenilirlik icin yeterli kabul edilmistir. (Baum ve Wally, 2003; Peter, 1979)
Kullanilan 6lgeklerin tiimiinde alfa degerleri 0,70’den biiyiik olup, 0,90 ile 0,78
arasinda degismektedir. Bu degerler olgeklerin giivenilirliginin yiiksek diizeyde
oldugunu goéstermektedir. (bkz. Ravichandran ve Rai, 1999; Jansson, 2000)
Degiskenlerin alfa degerleri Tablo 5’de goriilmektedir.

Tablo 5: Giivenilirlik Degerleri

Stratejik Boyutlar Alfa Degerleri
Girisimci -Uriin Pazar Alani 0,82
Girisimci - Basar1 Durumu 0,85
Girisimci - Gozlemci 0,87
Girisimci — Biylime 0,80
Miihendislik- Teknik Amagclar 0,79
Miihendislik - Teknik Genislik 0,88
Miihendislik - Teknolojik Destek 0,91
Yonetimsel - Baski Koalisyonu 0,76
Yonetimsel - Planlama 0,83
Yonetimsel - Yapi 0,89
Yonetimsel - Metot 0,77

d) Hipotezlerin Test Edilmesi

Arastirma hipotezlerini test etmek i¢in ¢ok faktorlii varyans analizi MANOVA ve
eslestirilmis t-testi kullanilmistir. MANOVA analiz sonucunda ilk 6nce modelin bir
biitiin olarak gecerli olup olmadig1 kontrol edilmis, bunun icin Hoteling T? testine
bakilmis ve tiim degiskenlerin ortalamalar1 arasindaki fark anlamli bulunmus ve
modelin gecerli oldugu gorilmiistir. Asagidaki Tablo 5’de MANOVA analizi ve
eslestirilmis t-testi sonuglar: gorilmektedir.

Analiz sonucglar1 Tablo 6’de olusturulan dort hipotez icin destek sagladig:
gorilmistiir.? Analize gore, savunmacilar ve analizciler arasindaki fark 6nemli
olcide biiyliik olmamasina ragmen, savunmacilar ve analizciler isletmenin goreceli
olarak pazar baglant1 yetenekleri, firsatcilar gore daha yiiksektir. Pazar-baglanti
yeteneklerinin ortalamalari sirasi ile 2.80, 3.75, 3.86 ve 3.80’dir. F degeri 6.082 ve
p<0.05 dizeyinde anlamhdir. Eslestirilmis t-testi gostermektedir ki; hem
savunmacilar hem de analizciler firsat¢ilardan 6nemli 6lglide daha biytlktir
(Savunmaci>Firsatci; Analizci>Firsatel), dolayisi ile olusturulan HI hipotezi kabul
edilmigtir.

Analiz sonuclar1 teknik yetenekler acisindan incelendiginde ise firsatcilar,
analizcilere ve savunmacilara gore goreceli olarak daha yiiksektir. Teknik
yeteneklerin ortalamalar sirasi ile 4.85, 4.59, 3.25 ve 2.45'dir. F degeri 5.576 ve
p<0.05 diizeyinde anlamldir. Eslestirilmis t-testi gostermektedir ki; firsatcilar
(4.85) hem savunmacilara hem de analizcilere gore daha biuytktir,

3 Calismaya katilan 415 isletmenin 142’si firsat¢i, 106’0 analizci, 95’i savunmaci ve 72’side tepkici olarak
cikmistir.
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(Firsatgi>Savunmaci; Firsatgi>Analizci). Dolayisiyla olusturulan HZ hipotezi kabul
edilmisgtir.

Pazarlama yetenekleri acisindan incelendiginde ise savunmacilar, firsatcilara ve
analizcilere gore goreceli olarak daha yiiksektir. Pazarlama yeteneklerinin
ortalamalar1 sirasi ile 3.60, 3.92, 4.20 ve 4.25'dir. F degeri 5.401 ve p<0.05
diizeyinde anlamlidir. Eslestirilmis t-testi gostermektedir. Bu durumda
savunmacilar hem firsatg¢illara hem de analizcilere gore daha buytktir,
(Savunmaci>Firsat¢l; Savunmaci>Analizci). Dolayisiyla olusturulan H3 hipotezi
kabul edilmigtir.

Son olarak, firsatcilar bilgi teknoloji yeteneklerinde goreceli olarak analizciler ve
savunmacilara gore daha yiiksektir. Bilgi teknoloji yeteneklerinin ortalamalari
sirast ile 4.43, 4.13, 3.93 ve 3.40’dir. F degeri 5.167 ve p<0.05 diizeyinde
anlamhdir. Eslestirilmis t-testi gostermektedir ki; firsatgilar hem savunmacilara
hem de analizcilere gore daha yiiksektir, (Firsat¢i>Savunmaci; Firsat¢i>Analizci).
Dolayisiyla olusturulan H4 hipotezi kabul edilmistir.

Kisaca, firsatgilar goreceli olarak teknik yetenekler ile bilgi teknoloji
yeteneklerinde ytiksek iken, savunmacilar pazar baglanti yetenekler ile pazarlama
yeteneklerinde goreceli olarak daha yliksektir. Boylece olusturulan tim
hipotezlerin dogrulugu kabul edilmistir.*

Tablo 6: Varyans Analizi Sonuglar: isletme Yetenekleri ve Rekabetci Strateji

Tirleri
Y Kl Strateji Tirleri F Eslestirilmis Hipotez
etenekler g rqater [ Analizci | Savunmact | Tepkici Degeri T Testi Kabul/Red
(F) (A) ) (T)
EZETLU 2,80 | 3,75 3,86 3,80 | 6,082% | S>F;AsF; Kabul
e eri | (0381) | (0,709) | (1,027) | (0,950) | ,000 T>A; T>F
Teknik 4,85 4,59 3,25 2,45 5,576** | F>A; F>S;F>T;
Kabul

Yetenekler (0,440) | (0,759) (1,067) (0,986) ,000 A>T; S>T
Pazarlama 3,60 3.92 4,20 4.25 5,401** SSF: T>F Kabul
Yetenekleri | (0,361) | (0,501) | (0,989) | (0,914) | ,000 '
Bilgi F>A; F>S;

. 4,43 4,13 3,93 3,40 5,167** ’ ’
Teknoloji ’ ’ ! ! ! F>T; A>S; Kabul
Vetoneklori | (0:406) | (0,699) | (0,676) | (0,625) | 000 e

*p<0.05

4. Sonug ve Oneriler

Isletmeler rekabette cevresel uyuma yonelik, 6zellikle iiriin ve/veya pazar
yaratmak icin, icinde bulundugu sektérde mevcut rekabet¢i pozisyonu koruma
veya oncl olma sarkacinda ara bir pozisyonda kalmay1 yegler. Bu siirecte isletme
yonetimleri nispeten tutarh stratejik davranista bulunur ve iiriin/pazar yenilik
ornekleri sunar.

4 Yapilan analiz sonucunda beklenmedik bir bulgu da soyle ¢cikmistir: Tepkiciler (4.25) pazarlama
yeteneklerinde goreceli olarak diger rekabetci strateji tiirlerinden daha yiliksek bir ortalamaya
sahiptir. Ancak bu Miles ve Snow (1978) vurguladig1 gibi tepkiciler, siirekli ayni rekabetgi strateji
uygulamadigi ve bu nedenle rekabet icin isletme yeteneklerin gelistiremedigi de izlenmistir.
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Isletmelerin tercih ettigi rekabetci stratejiler, isletme yeteneklerini belirleme ve
gelistirme olanag: saglar. Diger bir deyisle isletme yetenekleri, rekabetgi strateji
tiirlerinin saptanmasini kolaylastirir. Bu ¢erceveye gore, isletmeler firsatgi, analizci
veya savunmaci rekabetci strateji tiiriinii, tepkici strateji tiiriine gére daha ¢ok
tercih eder. Ancak tiim iliskili yetenekler ile tutarl bir rekabetci strateji tiirtini
gerceklestirmesi miimkiin olmaz. (Miles ve Snow, 1978; Conant vd. 1990: 365-
383) Bu nedenle zamanla isletme ¢evresel degisimler ile basa ¢ikmak icin, tepkici
bir strateji tiiriini bir sekilde formiile etmek durumunda kalir. (bkz. Miles ve Snow,
1978: 14)

Miles ve Snow’un rekabetci strateji tiirleri her seyden 6nce yenilikgilik kapsaminda
vurgulanir. Arastirma bu baglamda, bir isletmenin dort yetenegi ile eslesen Miles
ve Snow’un rekabetgi strateji tiirlerine iliskin 6nerdigi kuramsal cergeveyi yeniden
giincellenmesi agisindan dikkat cekici olabilir. Arastirma bulgularina bagh da,
isletme strdiriilebilir rekabette firsatgilar, teknik yetenekler ile bilgi teknoloji
yeteneklerini; savunmacilar, pazar baglanti yetenekleri ile pazarlama yeteneklerini
gelistirme gerekliligi yeniden vurgulanmasi kuramsal kanitlari desteklemistir.

Ayrica bu baglamda, ihracat isletmeleri yoneticilerine bazi 6neriler verilebilir: Her
seyden Once yapilan arastirma ve elde edilen sonuclar, Miles ve Snow’un rekabetgi
strateji tiirlerini desteklemektedir; ancak esas tartisma, en basarili isletmenin,
cevresel degisime tepki olarak genellikle tutarh bir tepki gésterme egilimde olmasi
gerektigi lUzerinde olmalidir. Burada Ankara ili merkezli ihracat isletmelerinin
stirdiriilebilir rekabetci performans igin firsatei strateji tiirii ile teknik yetenekler
ve bilgi teknoloji yeteneklerini gelistirerek yenilikleri takip etmesi Onerisi
distintlebilir.

Benzer sekilde, savunucu strateji tiirii ile pazardaki degisimlere etkili bir sekilde
cevap vermek icin, isletme pazar-baglanti yetenekleri ve pazarlama yeteneklerini
gelistirmesi oOnerilebilir. Ancak Ankara ili merkezli ihracat isletmeleri, rakipleri
arasinda tepkici strateji tiirtinii benimseyen isletmeler oldugunu ve bu isletmelerin
de sasirtici bir sekilde belirli yeteneklere sahip oldugunu kabul etmelidir. Ne var ki,
ihracat isletmelerinin, tepkici strateji tlrini izleyen rakip bir isletmeyi,
istikrarsiz/kararsiz ve asal meydan okuyucu bir isletme olarak goérmesi dogru
olmayabilir. Belki manipiilasyonlarda yardimci bir enstriiman olarak diisiinebilir.

Makaleden ¢ikarilabilecek birkag¢ yonetsel etki de soyle verilebilir: (Bu yonde ayrica
bkz. Papatya, 2002: 59-61) ilkin, siirdiiriilebilir rekabette isletmelerin 6éncelikle
kendi asal rakiplerinin, rekabetci strateji tiirlerini tanimasi gerekir. Yanisira digsal
bir degerlendirme yaparken, c¢ogu kez, izlenen strateji tiirtiniin c¢ok hizla
degisebilecegi veya doniisebilecegi de goz ontine alinmalidir. Bu durum rekabette
isletmenin kendi gli¢lii-zayif yonlerine bagli, daha tutarh stratejik durus secmesine
ve eslestirilmis isletme yeteneklerinin degerlendirmesine gerektirir.>

Ote taraftan, isletmelerin teknik yetenekler ile bilgi teknoloji yeteneklerinin,
gorece gucli bir firsatei strateji tiirtinii izlemesi muhtemeldir. Savunmaci strateji
tird de, pazar-baglant1 yetenekler ile pazarlama yeteneklerini izlemesi yararl

5 Zaten bu durum veya isletme yetenekleri ve strateji tiirleri arasinda tamamlayici iliski Miles ve
Snow’un 6nerdigi kuramsal ¢cercevede vurgulanmistir.
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goziikebilir. Buna gore isletme yoneticilerinin “rekabet yol haritasi”n1 ivedilikle ele
alma gerekliligi agiktir.

Son olarak aragtirmanin su iki sinirlama altinda yapildigi unutulmamalidir: ilkin
arastirmaya konu olan rekabetgi strateji tiirleri ve yetenekleri disinda, bircok
rekabetci stratejiler ve yetenekler s6z konusu olabilir Ancak makalede, amaca
yonelik Miles ve Snow’un rekabetci strateji tiirii ve baglantili dort isletme yetenegi
kapsama alinmis ve smrlandirilmistir. ikinci siirlandirma zaman, fiziksel ve
maddi kaynak yetersizligi nedeniyle arastirmanin sadece Ankara ili merkezli
ihracat isletmeleri lizerinde yapilmis olmasidir. Bu sinirlandirma gercgevesinde
arastirma, sonuglar itibariyle diger illerde bulunan ihracat isletmelerine iliskin
genellendirilmesi, daha ¢ok kanitin 6ne striilmesini gerektirmektedir. Gelecekte,
farkli illerde faaliyet gosteren ihracat isletmelerine ve farkli 6rneklem biuiytklugi
ile yapilacak arastirmalarin, hem mevcut kanitlar1 giliclendirme, hem de
karsilastirmali  analizler yapma konusunda o©nemli katki saglayacag:
diistiniilmelidir.
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