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ONSOZ

Rekabetin yogun oldugu sektorlerde, firmalar arasi rekabeti olusturan ana unsurlari
belirlemek ve bu unsurlara gore firma stratejilerini olusturmak firmalar i¢in hayati bir
onem tasir. Tez ¢caligmasinda kurulan model dnerisi ile; firmalarin faaliyet gosterdigi
sektorii yakindan takip etmesi saglanarak, pazarlama stratejilerini bu ydnde
olusturmalar1 ve gelistirmeleri amaclanir.

Tez konumun se¢iminden, tezimin teslim edilmesine kadar gecen siire boyunca
ayirdiglt zaman ve verdigi destegin yani sira tecriibe ve bilgileri ile tezime
katkilarindan dolay1 tez danismanim ve degerli hocam Saymn Prof. Dr. Seckin
POLAT a, istatistiksel calismalarda bilgilerini paylasan ve bana her zaman yol
gosteren degerli hocam Saymn Yrd. Do¢. Dr. Umut ASAN’a tesekkiirii bir borg
bilirim.

Iki y1l boyunca Yurtigi Yiiksek Lisans bursu vererek akademik c¢alismalarimi
destekleyen bilimin ve bilim insanmin destekgisi olan TUBITAK ’a ve burs siiresince
takildigim her konuda beni cevapsiz birrakmayan TUBITAK personeline
yardimlarindan dolay1 tesekkiir ederim.

Ormo Yiin Iplik San. Ve Tic. A.S pazarlama departmanindaki sevgili miidiiriim
Sayin Banu DEMIRCIOGLU’na ve tiim calisma arkadaslarima yiiksek lisans
siirecimde sagladiklar1 destekten dolay tesekkiirlerimi sunarim.

Tim egitim hayatim boyunca oldugu gibi, bu donemimde de desteklerini
esirgemeyen aileme, bu yogun ve gergin doneminde bana gerek psikolojik destek
veren gerekse yardimlari ile her zaman yanimda olan tiim yakin dostlarima tesekkiir
ederim.

Haziran 2012 Seda AKDOGANLAR
(Tekstil Miihendisi)
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PAZAR YONELIMI VE FIRMA PERFORMANSI ARASINDAKI ILISKIYE
BES GUC MODELININ MODERATOR ETKIiSi

OZET

Glinlimiiziin zorlu rekabet sartlarinda, firmalar rakiplerinden bir adim 6nde olmak
zorundadir. Bunun i¢in de, gelecek trendleri rakiplerinden once fark edip, bu
farkindalhig1 firsatlara doniistiirmeli ve faaliyet gosterdigi sektorde olabilecek
tehditlere karsi onlemler almalidir. Ayn1 zamanda da, tiiketici i¢in degeri yaratmak
firmalarin birincil gorevi olmalidir. Cilinkii, miisteriler sektoriin triinlerini tiiketerek,
hangi {irlinlerin {retilecegi konusunda firmalara geri beslemeler saglarlar ve
tiikketicilerin deger algis1 6demelerindeki mevcut istekliligi etkiler. Tiiketilmeden
kalan {iriin ya da servis degersizdir. Kisacasi, rekabet ortaminda tiiketici isteklerinin
g6z ardi edilmesi ireticilerin basarili olamamasia sebep olur. Firmalar pazar
yonelimini benimseyerek ve uygulayarak, {riinleriyle ve servisleriyle tiiketici
isteklerini ve ihtiyaclarini karsilayabilir.

Biiyiikliigii ne olursa olsun firmalar, rekabette ayakta kalabilmek ve karliliklarini
siirdiirebilmek i¢in pazarlama stratejilerini belirlemeli ve bu stratejilere gore kisa
donemli ve wuzun donemli planlarmi yapmalidirlar. Firmalarin stratejilerini
belirleyebilmeleri i¢in, faaliyet gosterdikleri sektorleri 1iyi analiz etmeleri
gerekmektedir.

Bu ¢aligma kapsaminda da rekabetin yogun oldugu tekstil sektoriinde, pazar yonelimi
ve firma performansi arasindaki iliskiye bes giic modelinin moderatdr etkisi
arastirilmistir. Bu anlamda gelistirilmek istenen model ile, firma performansmin
arastirilmasinda pazar yonelimi (misteri yOnelimi, rakip yOnelimi ve
fonksiyonlararas1 koordinasyon) ve bes glic modelinin ( i¢sel rekabet yogunlugu,
sektore yeni giriglerin tehdidi, ikame mallarin tehdidi, alic1 giicii ve tedarik¢i giicii)
detayli olarak analiz edilmesi diislincesi savunulmus ve firma performanslarini
arttrmak isteyen firmalarin bu etkileri dikkate almalari gerektigi fikri tizerine
odaklanilmistir.

Arastirmada, tekstil sektorii dort alt boliime (iplik, dokuma, boya ve hazir giyim)
ayrilmustir. Tiirkiye Tekstil Sanayi Isverenleri Sendikasi’'na ve Istanbul Tekstil ve
Hazir Giyim Ihracat¢ir Birlikleri'ne bagli her alt boliimden Istanbul’da faaliyet
gosteren 64’ er liye firma ile ¢alisma yapilmistir. Arastirmada veri toplama araci
olarak anket yontemi kullanilmigtir. Anketi hazirlama asamasinda, daha 6nce konu
ile ilgili yapilmus literatiir calismalar1 ve konu ile ilgili 6l¢ekler incelenerek yapilacak
arastrma amaclarina uygun anket formu hazirlanmistir. Hazirlanan anket,
“<http://www.surveey.com>" adli internet sitesine koyulmustur ve firmalara bu
sitenin linki mail olarak atilmistir. Anketlere site lizerinden geri doniis yapamayan
firmalarla ise ikili goriismeler ve telefon goriismeleri yapilmistir. Arastirma
verilerinin analizinde SPSS/PC 15.0 istatistik paket programindan yararlanilmistir.

Yapilan ¢aligmalarla; miisterilerinin ne istedigini bilen, rakiplerinin stratejilerini 1yi
analiz eden ve firma kaynaklarini koordineli olarak kullanabilen firmalarin firma
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performanslarini arttirdiklar1 bulunmustur. Kisacasi, pazar yonelimi ve firma
performanst arasinda pozitif iliski bulunmaktadwr. Yapilan kapsamli literatiir
arastrmasiyla analiz sonuclar1 tutarlilik gdstermektedir. Pazar yonelimi ve firma
performansi arasindaki iligkiye bes giic modelinin moderator etkisi incelendiginde
ise; iplik sektoriinde pazar yonelimi ve firma performans: arasindaki iliskiye ikame
mallarin tehdidinin pozitif moderator etkisi bulunurken, tedarik¢i gilicliniin negatif
moderatdr etkisi bulunmustur. Boya sektoriinde pazar yonelimi ve firma performansi
arasindaki iligskiye girislerin tehdidinin negatif moderator etkisi bulunurken, tedarik¢i
gliciiniin rakip yoneliminde pozitif moderatdor etkisi ve fonksiyonlararasi
koordinasyonda ise negatif moderator etkisi bulunmustur. Dokuma sektoriinde pazar
yonelimi ve firma performansi arasindaki iliskiye ikame mallarin tehdidinin negatif
moderatdr etkisi  bulunurken, tedarik¢i giicliniin negatif moderator etkisi
bulunmugstur. Hazir giyim sektoriinde pazar yonelimi ve firma performansi
arasindaki iliskiye igsel rekabet yogunlugunun negatif moderator etkisi bulunurken;
alic1 giiciiniin negatif moderatdr etkisi bulunmustur.

Pazar yonelimi ve firma performansi tizerine bes giic modelinin moderator etkisinde
asagidaki alanlarda ise istatistiksel olarak anlamli bir veriye ulagilamamaistir:

v Iplik sektdrii; Girislerin tehdidi, rekabet ve alici giiciiniin pazar ydnelimi ve
isletme performansi arasindaki iliskiye etkileri

v Boya sektorii; Rekabet, ikame mallarin tehdidi ve alici giiciiniin pazar yonelimi
ve isletme performansi arasindaki iliskiye etkileri

v Dokuma sektorii; Giriglerin tehdidi, rekabet ve alic1 giiciiniin pazar yonelimi ve
isletme performansi arasindaki iliskiye etkileri

v Hazir giyim sektorii; Girislerin tehdidi, ikame mallarin tehdidi ve tedarik¢i
giiciiniin pazar yonelimi ve isletme performansi arasindaki iliskiye etkileri

Bu durumun nedenleri olarak secilen alt sektorler, tekstil sektoriiniin bir biitlin olarak
ele alinmamasi1 ve arastirmanm yapildigi firmalarm kurum kiiltiirler1 ve anketi
cevaplayanlarin tarafsiz olarak sorular1 degerlendirememesi gibi nedenler
gosterilebilir.

Sonug¢ olarak yapilan model oOnerisi, daha Once gelistirilen ve pazar yoneliminin
firma performansina etkilerini inceleyen calismalardan farklilagmis ve bu anlamda
yapilacak gelecek calismalara da referans olmay1 amaglamstir.
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EFFECT OF FIVE FORCES MODEL OVER RELATIONSHIP BETWEEN
MARKET ORIENTATION AND FIRM PERFORMANCE

SUMMARY

In today’s highly competitive conditions, companies must be one step ahead of their
competitors. For this reason, companies must be aware of future trends before their
competitors, convert it into an opportunity and should take measures against possible
threats. At the same time, the primary task for companies should be creating value
for customers. Because, customers via consuming these products thereby provide
feedback to companies about the products which products should be produced. Also,
value perception of consumers affects the consumer willingness at their payments. In
short, in the competitive environment ignorance of consumers’ requests cause failure
of producers. For this reason, firms must be market-oriented.

Market orientation as an organisational culture that has a set of shared values and
beliefs in putting the customer first in business planning. Literature has divided
market orientation into two approaches. One of them is cultural. This approach
consists of customer orientation, competitor orientaion and inter functional
coordination. Another one is behavioral. This approach consists of intelligence
generation, intelligence dissemination and responsiveness. These approaches and
their types can be preferred at different conditions. Selected the approaches or the
types effect firms’ strategies.

Whatever the size of company, they identify marketing strategies in order to maintain
profitability and survive in competition. According to this strategy, companies
should make short-term and long-term plans. Companies are required to analyze the
sectors in which they operate in order to set their strategies. The best tool to anaylze
the sectors is Porter’s Five Forces model. There are five factors at this model. These
five forces determine industry attractiveness and also long-run industry profitability.

The moderating effect of five forces model of Porter at the relationship between
market orientation and company performance could not be found at comprehensive
literature research. Some of studies at literature have focused on competitive
intensity, technological turbulance and market turbulence. For this reason, this study
was chosen. In this study textile industry where the competition is intense, moderator
effect of five forces model investigated according to the relationship between
company performance and market orientation. In this context, with the model
desired to be developed, market orientation at the investigation of companies
performance (customer orientation, competitor orientation and inter functional
coordination) and the idea of detailed analysis of five forces model (the competiton
between existing firms, threat of new entrants to the sector, the threat of substitude
products, buyer power and supplier power) advocated. In addition, the idea that is
focused on companies should take into account these effects when they want to
improve their performance.
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In this study, Turkish textile sector is examined. The history of textile production in
Turkey, goes back to the Ottoman period. In the 16™ and 17" centuries, textile
production was widespread and at an advance level. Having rapidly developed in the
20" century, a great textile production capacity was created in Turkey between the
years 1923-1962. Until 1972, the sector gained more strength due to the finalization
of first planned development period. The period between 1980 and 1989 was witness
to opening to the foreign markets.

The textile sector is divided four sub-sections as spinning, weaving, dyeing and
apparel. With each 64 company operating in Istanbul at all sub-sections being
worked that those connected to Textile Industry Employers Union and The General
Secretariat of Istanbul Textile & Apparel Exporters’ Associations. At the survey
preparation stage, earlier literature studies related to the subject and scales related to
the subject observed. Thus questionnaire was prepared for the purposes of research to
be done. The prepared questionnaire was put www.survey.com web site and the link
of this web site was sent to companies. For the companies that couldn’t be able to
return the survey on web site, bilateral interviews and telephone interviews were
conducted. SPSS/PC 15.0 statistical package program was used analysing of research
datas.

Implemented studies showed that companies know what customers want, companies
can analyse strategies of competitors and have the ability to manage using of
resources in coordination can increase their performance. Shortly, there is a positive
relationship between market orientation and firm performance for all sub-sections.
Results of analysis show consistency with comprehensive literature research.

When relationship between market orientation and firm performance was reviewed at
spinning sector, positive moderator effect of the threat of substitute products found
at the relationship between market orientation and company performance. Besides,
negative moderator effect of supplier power found at the relationship between market
orientation and company performance.

When relationship between market orientation and firm performance was reviewed at
dyeing sector, negative moderator effect of the threat of new entrants to the sector
found at the relationship between market orientation and company performance.
Besides, while positive moderator effect of supplier power found at the relationship
between competitor orientation and company performance, negatif moderator effect
of supplier power found at the relationship between inter functional coordination and
company performance.

When relationship between market orientation and firm performance was reviewed at
weaving sector, negative moderator effect of the threat of substitute products found
at the relationship between market orientation and company performance. Besides,
negative moderator effect of supplier power found at the relationship between market
orientation and company performance.

When relationship between market orientation and firm performance was reviewed at
apparel sector, negative moderator effect of the the competiton between existing
firms found at the relationship between market orientation and company
performance. Besides, negative moderator effect of buyer power found at the
relationship between market orientation and company performance.
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According to moderator effect of five forces model investigated over the
relationship between company performance and market orientation, any significant
data could not be acquired at below items:

At spinning sector; effects of the threat of new entrants to the sector, the the
competiton between existing firms and buyer power over relationship between
market orientation and firm performance.

At dyeing sector; effects of the the competiton between existing firms, the threat of
substitute products and buyer power over relationship between market orientation
and firm performance.

At weaving sector; effects of the threat of new entrants to the sector and buyer power
over relationship between market orientation and firm performance.

At apparel sector; effects of the threat of new entrants to the sector, the threat of
substitute products and supplier power over relationship between market orientation
and firm performance.

We can show the reasons as below for these unsignificant results.

- selected sub-sections,

- textile sector was not reviewed as a whole,
- organizational culture of investigated firms,
- Not evaulating the survey evenhandedly

The proposed model differentiated from earlier studies examining the effects on firm
performance and market orientation and in this regard intended itself to be a
reference for future studies. This model can be used at all sectors which have sub-
sectors.
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1. GIiRiS

Gilinlimiizde firmalar, miisteri beklenti ve isteklerinin siirekli degistigi, rekabetin ¢ok
acimasiz oldugu ve teknolojinin hizli bir sekilde gelistigi degisen ¢evre kosullarinda
faaliyet gostermektedir. Bu degisimlerin iistesinden gelebilen ve miisterilerin
ihtiyac¢larina en hizli sekilde cevap verebilen firmalar, rakiplerinden ayrilarak rekabet
avantajin1 kazanmaktadir. Miisterilerin ihtiyaglarina yeteri kadar cevap veremeyen
firmalar ise, sektorde hayatta kalamama tehlikesiyle karsi karsiya kalabileceklerdir.
Bu olumsuz durumun olusmamasi ic¢in firmalar, miisterilerinin ihtiya¢ ve
beklentilerini siirekli olarak goézlemlenmeli ve miisterilerin talep ettigi yiiksek
kalitedeki trlinleri pazara sunmalidir. Bu durum ise, pazar yonelimi anlayisinin

firmalarda benimsenmesini gerektirir.

Firmalarm, degisen ¢evre kosullarinda ve yogun rekabet ortaminda dogru stratejik
kararlar almalar1 son derece Onemlidir. Stratejik kararlarin dogru alinabilmesi,
firmalarin faaliyet gosterdigi sektorlerin dogru analiz edilmesini gerektirir.
Sektorlerin analiz edilebilmesi i¢in Porter, Bes Gilic Modeli’ni gelistirmistir (Porter,

1980).

Arastirmanin temel amaci, pazar yonelimi ve firma performansi arasindaki iliskiye
bes giic modelinin moderatdr etkisinin segilen tekstil alt sektorlerinde arastirilmasina

katkida bulunmaktir.

1.1 Tezin Amaci

Rekabet¢i avantaj, firmalarin stratejik hareketleri i¢in bir gerekce olusturur, basarili
firmalar1 basarisiz firmalardan farklilastirmada kullanilan bir anahtardir. Firmalarin
rekabetci avantajlarmi korumalarina ve genisletmelerine, sektor yapisinda olabilecek
degisimleri rakiplerinden once yorumlamalarina yardimci olabilmek i¢in bes giic

modeli kullanilir.

Rekabetin yogun oldugu sektorlerde rakiplerine karsi rekabet¢i avantaji elde

edebilmek i¢in firmalar, rakipleriyle ayni1 degeri miisterisine sunarken rakiplerine



kiyasla iiretimde ya da daha yiiksek satin alma fiyatlarini belirleyen aktivitelerinde
rakiplerinden daha etkili olmalidir. Pazar yonelimi de, firmalarin bu amacmi

gerceklestirmek i¢in kullandigi rekabet¢i bir davranistir.

Yapilan calismada tiim bu unsurlar bir araya getirilerek, pazar yonelimi ve firma

performansi arasindaki iliskide bes glic modelinin moderator etkisi arastirilmistir.

1.2 Literatiir Arastirmasi

Pazar yonelimi ve firma performansi arasindaki iligskiye bes giic modelinin moderator
etkisi baglikli calismamda, modelin ana yapisini olusturan pazar yonelimi ve bes gilic
modeli kavramlar1 {izerinde durulmustur. Modelin yapisinin en dogru sekilde
kurulabilmesi ve sonuclarin 1yi bir sekilde analiz edilebilmesi adina literatiir

kapsamli bir sekilde incelenmistir.

Bu giine kadar gelistirilen pazar yonelimi- firma performans: modelleri, firmalarin
faaliyet gosterdigi cevrenin degisimlerini dar bir boyutta ele almis ve bu dogrultuda
sonuclarint yorumlamiglardir. Yapilan calisma ise firmalarin faaliyet gosterdigi
cevreyl; sektordeki mevcut firmalar arasindaki rekabetin derecesi, tedarik¢ilerin
giicii, alicilarin giicii, sektore katilacak yeni firmalarin tehdidi ve ikame iiriin tehdidi
gibi faktorlerle detayli olarak analiz etmistir ve sonuglarmi bu dogrultuda

yorumlamistir.

Yapilan literatiir 6zeti ile daha ¢ok tezin biitiiniinde kullanilan kavramlarin
tanimlanmas1 ve bu kavramlarla ilgili 6zet bilginin verilmesi amaclanmistir. Bu
yaklagimla Ozette; bes giic modeli, pazar yOnelimi, pazar yonelimi ve firma

performans iligkisi kisaca tanimlanmastir.

Sektorleri yapisal olarak analiz edebilmek i¢in bes giic modeli kullanilir. Bes giic
modeli, bes rekabet¢i giicten olusur. Bes rekabet¢i kuvvetin her birinin giicii;
sektoriin yapisinin ya da sektoriin ekonomik karakteristiklerinin bir giiciidiir.
Sektoriin yapis1 goreceli olarak duragandir, ancak zamanla degisebilir. Sektordeki
yapisal degisimler, rekabetci kuvvetlerin biitiin ya da goreceli giiclinii degistirebilir

(Porter, 1980).

Narver ve Slater (1990) pazar yonelimini, alicilar i¢in {istiin degeri yaratmada gerekli
olan davraniglar1 en verimli ve en etkili sekilde olusturan organizasyonel kiiltiir

olarak tanimlar. Kohli ve Jaworski (1990) ise, pazar yonelimini aktivitelerin ya da



davraniglarin bir kiimesi olarak tanimlar. Davranigsal bir bakis agisindan pazar
yonelimi; bilgi toplama, bilgi dagitimi ve dis ¢evreye uyarici cevaplar ile ilgili olarak
i¢ organizasyonel aktivitelere odaklanir. Bunlara ilave olarak, Deshpande ve Farley
(1998)’ e gore pazar yonelimi 3 seviyede sunulabilir: bir kiiltiir gibi (miisterileri ilk
siraya koyma ile ilgili paylasilmis degerler ve inanislar kiimesi), bir strateji gibi
(stirekli olarak miisteriler i¢in {istiin deger yaratma), ve bir taktik gibi (miisterileri

olusturma ve memnun etmede gorevler arasi aktivitelerin ve siireclerin bir kiimesi.

Performans ise, firmalarin amaglarin1 gergeklestirebilmeleri adma planladiklar
islerin sonuglarint nitel ya da nicel olarak degerlendirmeleridir (Akman ve dig.,
2008). Giiglii bir pazar yonelimi ve yiikksek bir performans, organizasyonun
rakiplerine gore daha iistlin miisteri degerini elde etmeye olanak saglayan
cevresindeki degisimleri yakindan takip etmesine ihtiya¢ duyar (Kohli ve Jaworski,

1990).

Yapilan kapsamli arastirmalar dogrultusunda pazar yonelimi ve firma performansi
arasindaki iligskiyi, pazarin rekabet durumunun etkiledigi goriilmiistiir (Kohli ve
Jaworski, 1990). Bes giic modelinin moderatér etkisinin model Onerisi, pazar
yonelimi ve rekabet boyutunun detayl olarak incelenmesi gerektigi ve bu boyutlarin
firma performansini nasil etkilediginin yorumlanmas:1 gerektigi fikri tizerine

dayandirilmistir.






2. KAVRAMSAL CEVRE

Bu boliimde tezin gelecek boliimlerine ait alt yapimin olusturulmasi amaciyla strateji,
rekabetci avantaj ve deger kavramlari iizerine literatiir bilgi verilmis ve genel olarak

bu kavramlarla ilgili bir farkindalik yaratmak amag¢lanmistir.

2.1 Rekabet

Rekabet, sektorde cok sayida rakibin bulundugu, sektore firmalarin giris ve
cikislarinm serbest oldugu, ne f{reticilerin ne de tliketicilerin iriin fiyatini
belirleyemedigi, bilgi akismmn tam ve {Uriiniin homojen oldugu bir durumdur

(Maddala ve Miller, 1989).

Rekabet; isletmenin basarisinin  ve/veya basarisizliginin temel gostergesidir.
Rekabetin niteligi, rakiplerin ve miisterilerin beklentileri 1ile degisebilir

(Kandampully ve Duddy, 1999).

Rekabet, birden ¢ok fiili ve potansiyel katilimcinin oldugu, sektore katilimm ve
sektorii terk etmenin kolay oldugu adil bir yarismadir ve yarigsmanm kurallari
cercevesinde kit ortamdaki pay1 almak i¢in kazanma amaci giidiillen bir durumdur

(Audretsch ve dig., 2001).

2.2 Strateji

Strateji, organizasyonun ana hedeflerini, politikalarmi ve hareketlerini kapsamli bir
sekilde ele alan plan ya da desendir (Quinn, 1980). Ayrica strateji, ¢esitli bilim
adamlari tarafindan kendi i¢inde 5’e ayrilmistir (Pamuk ve dig., 1997):

Bir yon olarak strateji: Strateji, yon belirleme siirecidir. Firmalara yon verir.

Bir diisiince olarak strateji: Strateji, distinme siirecidir. Firmalar, belirledikleri

amaglara dnceden hazirlanmaya baglarlar.
Bir eylem olarak strateji: Strateji bir davranistir. Diisiinceleri eyleme dontistiiriir.

Bir durum olarak strateji: Strateji, degisen kosullardaki durum belirleme stirecidir.
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Bir kiiltiir olarak strateji: Strateji, isletmenin diinyaya bakis acgisni ve diislince

sistemini yansitir.

2.3 Rekabetci Strateji

Rekabet¢i strateji, sektordeki rekabetin meydana geldigi alanlarda avantajli bir
rekabetci pozisyonu arastirmaktir (Porter, 1980). Rekabetci strateji; farkli olma ile
ilgilidir. Benzersiz degerleri miisterilere sunabilmek icin farkli aktiviteleri se¢gmek
demektir. Pazar payr ve karlilik agisindan pozitif sonuglar1 elde etmeyi, pozisyon
avantajlarin1 konumlandirmay1 ve firmanm degerli kaynaklarini ve becerilerini

gelistirmeyi saglar (Teewsen, 2004).

Firmalar rekabetci stratejilerini belirlerken, uygun analiz modelini secebilmek icin
icinde bulunduklar1 sektorii incelerler. Ciinkii sektor, firmalarin rekabetci avantaji
kazandiklar1 veya kaybettikleri bir konumdur. Bu yiizden de strateji, firmaya 6zgiin

olmalidir ve sektor goze alinarak olusturulmalidir (Passemard ve Kleiner, 2000).

2.4 Rekabet Edilebilirlik

Rekabet edebilirlik kavrami, bilim adamlar1 tarafindan farkli farkli yorumlanar.
Ornegin, baz1 bilim adamlar1 firmanin rekabet edilebilirligini iiretkenlik acismdan
tanimlar. Sirket, sektor ya da ulus yiiksek iiretkenlige sahip ise, rekabetci goriiliir
(McKee ve Sessions-Robinson, 1989). Scott (1989) ise, rekabet edebilirligi
tanimlamak icin, organizasyonel performans ile rekabet edebilirlik arasindaki
baglant1 lizerine odaklanmistir. Rekabet edebilirlik, rakipler kadar hizli bir sekilde
gelirleri yiikseltme ve gelecekte rakiplerin hizina yetismek i¢in gerekli yatirimlari

yapabilme yetenegidir.

Pace ve Stephan (1996)’ e gore rekabet edilebilirlik; sektorde hayatta kalmada,
organizasyonun yatirimlarin1 korumada, yatirimminm yiliksek geri doniisiinii elde

etmede sahip olunmasi gereken bir yetenektir.

2.5 Rekabetci Avantaj

Rekabet¢i avantaj, firmalarin stratejik hareketleri i¢in bir gerekce olusturur, basarili
sirketler1 basarisiz sirketlerden farklilastirmada kullanilan bir anahtardir (Porter,

1985). Rekabet¢i avantaj, firmanin aktivitelerini organize ettigi ve yonettigi



fonksiyonun bir sonucudur. Firmanin fonksiyonu, ¢esitli aktivitelere ayrilir. Her
aktivite ile miisteriye deger yaratilmis olunur. Yaratilan son deger, miisterinin bu
irlinii ya da servisi almak icin 6demeyi kabul ettikleri fiyat tarafindan Olciliir.
Firmalar eger kiiresel maliyetten daha biiyiik deger yaratirlarsa karlidirlar (Passemard

ve Kleiner, 2000).

2.5.1 Rekabetci avantaji yaratmak

Rakiplerine karsi rekabetci avantaj elde etmek i¢in firma, rakipleriyle ayni degeri
miisterisine sunarken rakiplerine kiyasla iiretimde ya da daha yiliksek satin alma
fiyatlarim1 belirleyen aktivitelerinde rakiplerinden daha etkili olmalidir. Rekabetci
avantaji yaratan yollar1 tanimlamada yenilik kavrami kullanabilir. Yeniligin bes ana
kaynag1 olarak; yeni teknolojiler, talebin modifikasyonu ya da yeni talep, yeni bir
segmentin meydana gelmesi, maliyetlerdeki ya da iiretimdeki degisiklikler,

diizenlemedeki degisiklikler verilebilir (Passemard ve Kleiner, 2000).

2.5.2 Rekabetci avantaji korumak

Rekabet¢i avantaji koruma, {ic duruma baghdir. Ilki, avantajin kaynagidir.
Avantajlar arasinda hiyerarsi vardir. Ornegin, is giicii maliyetinin diisiiriilmesi daha
az belirgin olabilirken, yliksek seviyede beceriye ihtiya¢c duyulan 6zel teknolojiye
sahip olma daha {istiin konumda olabilir. ikinci belirleyici faktdr, rekabetgi avantajin
kaynaklarinin sayisidir. Daha fazla rekabet¢i avantaj kaynaginin sayisi, firmaya daha
iyi sonuglar getirir. Ugiincii faktdr ise, modernlesmenin ve kusursuzlasmanimn siirekli
cabasidir. Bu yiizden rekabetci avantaji koruma, siirekli degisen stratejilere ve
cevresel degisikliklere firmanin ¢abucak adapte olmasmi gerektirir (Passemard ve

Kleiner, 2000).

2.6 Degeri Yaratmak

Tiiketici bakis acisina gore deger; tliketim aktiviteleri boyunca tiiketiciler tarafindan
tecriibe edilir. Aym iirlinii kullandiklarinda bile farkli tiiketiciler, {irtinlerden daha
fazla ya da daha az deger algilarlar. Tiiketicilerin deger algilari; yasadiklar1 yerlere,
kiiltiirlerine, aligveris aligkanliklarma baglidir. Firmalar i¢in son derece onemli olan
bu deger algisi, tiikketicinin 6demedeki mevcut istekliligi etkiler. Tiiketilmeden kalan

irlin ya da servis degersizdir. Bu bakis acisinda firmanin temel roli, tiketim



sirasinda yaratilan ve tecrilbbe edilen degerin kullanilmasmi maksimize etmede
tiiketicilere yardim etmektir. Bu ylizden de tiiketiciler ve firmalar tiiketim sirasindaki

degeri liretmede partner olarak goriilebilir. (Priem ,2007).

2.6.1 Deger yaratma stratejileri

Deger yaratma yaklagimlar1 ve stratejileri, Porter’m genel stratejilerinden
farklilastirma stratejisi ile benzerdir. Tiiketicinin markaya 6zgii olan insan sermayesi
biiyiirse, tiiketici o markadan benzersiz alg1 alir ve daha fazla 6demeye istekli olur.
Tiiketicilerin insan sermayesini kurma ve tiiketicinin markaya bagliligi, girise dogru
bir bariyer olarak goriilebilir. Tiiketicinin elde ettigi degerin kazanci ise, firma
konumlandirma bakis acgilarindan maliyet liderligine benzerdir. Tiiketicilerin
markaya 6zgii taleplerindeki insan sermayesi azaltilirsa, tiiketiciler o markadan ayni

faydalar1 algilar ve daha fazla tiiketici satin almaya istekli hale gelir (Priem ,2007).

2.6.2 Degeri yaratirken fiyatlandirma prosesi

Fiyatlandirma prosesi, bir organizasyonun miidiirlerini fiyat kararma gotiiren
aktivitelerin toplamidir. Bilginin toplanmastyla, birimler arasinda paylasilmasiyla ve

yorumlanmasiyla fiyatlandirma meydana gelir (Ingenbleek ve dig., 2003).

Deger
+ Tavan fivat >
Eekabetci Faktdrler
Baslangig fivat
dagimsi Son fivat dagdmmai ¥

-~

Kurumsal amaglar ve

Diiizenlevici kisitlamalar

Taban fivat

 J

Malivetler

Sekil 2.1: Fiyatlandirma prosesi (Monroe, 1990).

Sekil 2.1° de, bir fiyat belirleme karar1 kavramsallastirilmistir. Baslangic fiyat
dagilimim belirlerken tavan fiyat, saticiin teklif ettigi iriinde miisterinin algiladigi

degere baglidir. Dogrudan degiskenli maliyetler ise tabandadir. Basarili bir fiyat bu



simirlar arasinda uzanir. Rekabet, fiyat tavanmi azaltabilirken, dolayli maliyetleri
kapsayan kurumsal amaglar fiyat tabanmi arttirabilir. Uriin tipine, talebin
karakteristiklerine ve rekabete bagli olarak, fiyatlandirma dagilimi goreceli olarak

genis olabilir veya hi¢ mevcut olmayabilir (Monroe, 1990).

2.6.2.1 Fiyatlandirma uygulamalan

Fiyatlandirma uygulamalari; miisteri degeri, rekabet ve maliyet lizerindeki bilginin
kullanimina bagli olarak iice ayrilir. Bilginin bu tiplerine dayanarak firmalar, fiyat

dagilimindaki sayisallastirmalar1 degerlendirir (Ingenbleek ve dig., 2003).

1) Deger- bilgili fiyatlandirma (value informed pricing): Firmaya su soru hakkinda
bilgi verir: Bizim iirlin degerimizin miisteri algis1 nedir? Miisterilerin algiladiklar1
faydalar icin 6demeye istekli olduklar1 parasal miktar degerlendirilerek bu soru

sayisallastirilabilir (Ingenbleek ve dig., 2003).

Goreceli lriin avantaji, misterinin deger algisi agisindan bir {iriinii rakiplerin
iriiniinden ayirmada kullanilir. Eger, goreceli iiriin avantaji yiiksekse, firmanin fiyat
dagilimin st limitinin degerini bigebilmesi i¢in miisterinin deger algilar1 hakkinda
bilgi sahibi olmasi1 gerekir (Monroe,1990). Yiiksek rekabet¢i yogunluk sartlari
altinda ise, miisteri degeri bilgisi ¢abucak gecersiz olabilir. Bu tarz bir bilginin
1s181inda fiyat dagilimmin st smirmin degerini bigmek firmalar i¢cin daha zor hale

gelir (Ingenbleek ve dig., 2003).

2) Rekabet- bilgili fiyatlandrma (competition informed pricing): Firmaya su soru
hakkinda bilgi verir: Rakipler teklif ettikleri algilanan faydalar1 i¢in nasil ve ne kadar
iicret isterler? Bu fiyatlandirma sekli, rakiplerin fiyatlarini yorumlayarak firmanin

goreceli pozisyonunu sayisal olarak degerlendirir (Ingenbleek ve dig., 2003).

Daha diisiik goreceli iiriin avantaji, firmanin tiriiniinii rakiplerin tiriiniinden daha zor
ayirir. Bu yiizden bu iirlinlerde, referans fiyat olarak rakiplerin fiyatlar1 kullanilabilir
(Monroe,1990). Bir iiriin, rekabet edilen tekliflerin ilizerinde yiiksek avantajlar ile
yogun rekabete sahip bir pazara sunulduysa, rekabet bilgili fiyatlandirma daha az

etkilidir (Ingenbleek ve dig., 2003).

3) Maliyet-bilgili fiyatlandirma (cost informed pricing): Firmaya su soru hakkinda
bilgi verir: Karli olmak i¢in ihtiya¢ duyulan en alt fiyat nedir? Son fiyat dagilimini



belirlerken, sabit maliyetlere dayali bilginin elde edilmesi kadar degisken maliyetlere

dayal1 bilginin de elde edilmesi son derece dnemlidir.

Rekabet¢i yogunluk, iirlinlin fiyatini diistirmek i¢in firmalar1 zorlar. Bu durumda da
maliyet bilgili fiyatlandirma, fiyat dagilimmi anlamada ve performansi arttirmada

daha 6nemli hale gelir (Ingenbleek ve dig., 2003).
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3. SEKTORLERIN YAPISAL ANALIZi - BES GUC MODELI

Sektorleri yapisal olarak analiz edebilmek i¢in bes glic modeli kullanilir. Bes gii¢
modeli, bes rekabet¢i giicten olusur. Bes rekabet¢i kuvvetin her birinin giicii;
sektortin yapisiin ya da sektoriin ekonomik karakteristiklerinin bir giiciidiir.
Sektoriin yapis1 goreceli olarak duragandir, ancak zamanla degisebilir. Sektordeki
yapisal degisimler, rekabetci kuvvetlerin biitiin ya da goreceli giiclinii degistirebilir
(Porter, 1980). Bes gli¢, verilen sektérde uzun donemli karlilig1 belirler. Bir sektorde
bes giic tatmin edici ise, ¢ok sayida firma yatirimlarinin geri doniis oranini
karsilayabilir. Aksine, bir ya da birka¢ kuvvetin digerinden daha aktif oldugu
durumda (6rnegin ¢elik ya da bilgisayar sanayisi gibi), karli firmalarin sayis1 daha az

olacaktir (Passemard ve Kleiner, 2000).

3.1 Bes Gii¢c Modeli’nin Kullanilma Nedenleri

Bes glic modeli; gelecekteki yatirimlar i¢in bir sektoriin degerli olup olmadigini
anlamada, herhangi bir isletme stratejisini belirlemede, belirlenen stratejik kararlarin

dogrulugunu tespit etmede ve bu giigleri anlamada kullanilir.

Firmalarin rakiplerini nasil analiz etmeleri gerektigini, onlarin davraniglarmi nasil
etkilemeleri ve tahmin etmeleri gerektigini, stratejik gruplar igerisine rakiplerini nasil
konumlandirmalar1 ve sektordeki en ¢ekici pozisyonlara nasil ulagmalar1 gerektigini
gosterir. Rakiplerinin stratejilerini yakindan takip eden firmalar, kendi stratejilerini
de gbzden gecirerek rakipleriyle kendilerini kiyaslayabilirler. Boylece, diger
firmalarin performanslarindan daha {istiin ve daha farklilastirilmis performanslar elde

ederler (Scurlock ve dig., 2011).

Ayrica bes glic modeli, firmalarin rekabet¢i avantajlarmi  korumalarina ve
genisletmelerine, sektor yapisinda olabilecek degisimleri rakiplerinden ©nce

farkederek yorumlamalarina yardimce1 olur (Bensoussan ve Fleisher, 2008).
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3.2 Bes Gii¢ Modeli’nin Ozellikleri

Porter’in bes giic modeli, gruplar arasinda tartisma yaratir. Bazi bilim adamlar1
model hakkinda pozitif goriise sahipken, bazi bilim adamlar1 da negatif goriise

sahiptir:

Bu model basarilidir ¢iinkii basittir. Firmalarimn stratejilerini belirleyen miidiirler veya
calisanlar, modelin formatin1 anlayarak ve modeli uygulayarak sektoriin kuvvetlerini
ele gecirebilirler. Akademik alanda ise bu model, bir ¢cok bilim adami tarafindan
cesitli sektorlerde sektorleri analiz etmek icin kullanilmis ve ¢ok biiyiik sayida vaka

calismalarinin gelismesine yol agmistir ( Mahon ve Mcgowan, 1998).

Modelin  kullanilmas1 kolaydir ve bu model stratejik olarak sirketlerini
konumlandiran liderlere yardim ederken, sektore ve firmaya da kolaylikla adapte olur

(Scurlock ve dig., 2011).

Piyasadaki rekabeti, belirli teknolojiyi ya da yonetim modelini arastirmada bir
cerceve olarak hizmet eder. Swot analizi ve pazarlamanimn 4P si gibi (liriin, fiyat, yer
ve promosyon) strateji gelistirme yaklasimlarinda sirketlere yardime1 olur (Gold ve

dig., 2005).

Modelin ana giicii, firmanin rekabet ettigi pazarm ana konular1 iizerinde,
katilimcilarin ilgisine odaklanmaktir. Katilimcinin firmasi ve sektorii hakkindaki
goriisleri son derece onemlidir ve bu goriisler katilimciya modeli yorumlamasini
saglar. Ancak katilimcinin ilgisine bagli olan bu ana gii¢, ayn1 zamanda detayli
bilgiye de ve sektorel tecriibeye de ihtiya¢ duyar. Bu ylizden de bu model, pratik
kullanim i¢in engelleyici olabilir. Ciinkii, rakiplerin bilgisi her zaman firmanin elinde
mevcut olmayabilir. Ayrica, modelin kullannmi ¢ok fazla zaman alir. Calisanlarin
zaman kisiti, modelin kullanilmasini smirlandirir. Kisacasi sektorel yapisal analiz
modeli, stratejik bir teknik olarak basarilidir ancak uygulamasi bazen zor olabilir

(Ruocco ve Proctor, 1994).

Porter modeli; piyasa payi, karlilik ve sektorde hayatta kalmak icin piyasadaki
rekabetci kosullar ile ilgilenirken,firmalar ve sektor icin rekabetin kurallarini koyan
veya degistiren politik alanla ¢ok az ilgilenir. Bu ihmal, Porter modelinin bir
eksikligidir ¢ilinkii organizasyonlar1 iriin-piyasa-teknoloji gibi dar alanda
hazirlandiklarinda gelecek i¢in 1yl hazirlanmis izlemine siiriikler (Mahon ve

Mcgowan, 1996).
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3.3 Bes Gii¢c Modeli’nin Bilesenleri

Porter (1980) ’ e gore, bir firmanin karliligini etkileyen temelde bes kuvvet vardir:
1) Icsel Rekabet Yogunlugu
2) Potansiyel Girig Tehdidi
3) Ikame Mallar Tehdidi
4) Alicilarin Pazarlik Glicii

5) Tedarik¢ilerin Pazarlhk Giicii

3.3.1 i¢sel rekabet yogunlugu

Bu giic, sektordeki rakiplerden s6z eder (Scurlock ve dig, 2011). Rekabetin derecesi
ise, bir sektor tarafindan yaratilan ve basa bas rekabet edebilmek i¢in harcanan

degerin genisligini belirler (Karagiannopoulos ve dig., 2005).

Bir sektor icerisindeki potansiyel karliligi ve ¢ekiciligi belirlemede neredeyse en
onemli giictiir. Biitiin gii¢lerin etkisi esit oldugunda sektdordeki mevcut firmalar, daha
az rekabet¢i yogunluk ve rekabet ile karsilagsmayi tercih ederler (Bensoussan ve

Fleisher, 2008).
3.3.1.1 icsel rekabet yogunluguna etki eden faktorler:

Endiistri yogunlugu: Sektdrde bulunan firmalarin sayis1 ne kadar fazla ise rekabet o
derece fazladir. Rakip sayisi arttikca, sirketlerin karliliklar1 azalacaktir. Ciinkdi,
sektordeki pozisyonlarindan memnun olmayan firmalar, {irtinlerinin fiyatinda diisiise
gidecektir (Besanko ve dig., 2003). Her firmanmn stratejisi birbirinden farklidir. Baz1
durumlarda da, farkl stratejileri olan rakiplerin koyduklar1 hedefler rekabetin daha

da kizigmasima neden olur (Ehmke ve dig., 2004).

Endiistri biiylime hizi: Sektor cesitli evrelere ayrilmistir. Giris evresinde, bir {iriin
piyasaya ilk defa siiriiliir. Uriin yeni oldugu icin iiriiniin satis miktar1 azdir.
Endiistrinin biiyiime hiz1 diisiiktiir ve karlilik da dolayisiyla negatif olur. Gelisme
doneminde bulunan firmalar, diger donemlerdeki rakiplerine gore satis ve gelir
anlaminda daha hizli biyiirler. Ciinkii, iirtine karsi talep miktarinda bir artig soz
konusudur. Uriiniin pazarda benimsenmeye baslanmasmdan sonra bir ¢ok rakip
isletme pazara girmeye ¢alisir (Besanko ve dig., 2003). Olgunluk evresinde satislarin

artis1 azalan oranda devam eder. Sektorde, pek ¢ok rakip firma bulunur. Firmalar,
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fiyat rekabeti icerisine girerler ve bu yiizden de kar marjlarin1 epeyce diistiriirler.
Performanslarindan memnun kalmayan firmalar sektorden cikabilmenin yollarmi
aramaya baglarlar (Darcan, 2008). Sektor hizla biiyiiyor ise bu durum isletmeler i¢in
olumludur. Ancak, hizli biiyliyen sektorlere yeni girisler de fazla olur. Biiylime
yavaslar ise rakipler arasi rekabet siddetlenir. Ciinkii bu durumda biiyiimek isteyen

isletmeler rakiplerinin pazar paymi hedef alacaktir (Eren, 2010).

Sabit maliyetler ve depolama maliyetleri: Firmalarin sabit maliyetleri yiiksek
oldugunda ol¢ek ekonomisinden faydalanabilmek i¢in firmalar, {irlinlerini yiiksek
hacimlerde tiretme egilimdedir. Artan iiretim ve pazarlama sorunu sektorde yogun
rekabete neden olacaktir (Eren, 2010). Ciinkii, firmalarin kapasitelerinde artislar
gozlenir ve firmalar yiliksek depolama maliyetleriyle karsi karsiya kalir. Stoklarmi
eritebilmek icin lriin fiyatlarmi diistiriirler ve rekabeti kizistirirlar (Ehmke ve dig.,

2004).

Uriin ve hizmet farkliligr: Farklilasma stratejisini benimseyen firmalar; tasarim ve
marka imaji, teknoloji, Uriin 6zellikleri, miisteri hizmetleri, bayi ag1 gibi bir¢ok
alanda kendilerini farklilagtirabilirler. Boylece, sektordeki rekabetten kendilerini
izole ederler ve miisterilerinde marka baglilig1 yaratirlar (Porter, 1985). Teknolojik
dstiinliik ve iirlin cesitliligi bakimindan 6nde olan firmalar rakiplerine gdére daha
giicliidiir. Teknolojik {iistiinliige ve iriin ¢esitliligine sahip olamayan firmalar bu
firmalardan ¢ekinirler ve onlara karsi tedbir alirlar. Bu durum ise rakipler arasi

rekabeti artirir (Eren, 2010).

Degistirme maliyetleri: Alicilarin belli triinler i¢in tedarik¢ilerini degistirmeleri
durumunda karsilastigi maliyetler, degistirme maliyetleri olarak adlandirilir.
Rekabetin kizigsmasi, teknolojideki gelismeler ve internet kullanimindaki artig
degistirme maliyetlerini daha stratejik bir gii¢ haline getirmistir (Darcan, 2008).
Firma, miisterilerinin satin aldig1 {riinii  degistirmesini istemiyorsa iriinii
farklilastirma yoluna gitmelidir (Bensoussan ve Fleisher, 2008).

Tahmin edilemeyen fiyatlar ve satis sartlari: Rekabetteki fiyatlarin ve satis
miktarlarinin tahmin edilemiyor olmasi durumunda, bir firma fiyatmi diisiirdiiglinde

ve rakipleri de bu stratejiyi ge¢ algiladiginda, fiyatin1 asagiya ¢eken firma pazardan

biiylik oranda pay kazanir (Besanko ve dig., 2003).
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Biiyiikk ve nadir satig siparigleri: Bir firma yliksek miktarlardaki siparigleri diger
firmalara kaptirmamak i¢in fiyat kirma yolunu deneyebilir. Yiiksek miktardaki
siparisler, endiistriyel ¢ekiciligi arttirmaktadir ancak satiglarin ¢ok nadir olmasi da

ayni zamanda endiistriyel ¢ekicilige tehdit olusturabilir (Darcan,2008).

Yiiksek stratejik ¢ikarlar: Sirketlerin yliksek stratejik ¢ikar ¢ekismeleri, rekabeti asir
kizigtirabilir ve sektoriin ¢ekiciligini diisiirebilir (Porter, 2002).

Farklilik gosteren rakipler: Stratejileri, gegmisleri, misyonlar1 ve vizyonlar1 agisindan
farklilik gosteren rakipler, rakipleriyle rekabet ederken farkli hedeflere sahip olabilir.
Bazen bu firmalar birbirlerinin stratejilerini anlayamazlar ve rekabetteki oyunun
kurallarini istemeden de olsa degistirebilirler. Bu durum, karliligin azalmasina neden

olur (Porter, 1980).

Bilgi karmasikligi: Alicilarm triinler ve trlinlerin fiyatlari, kaliteleri ve ozellikleri
hakkinda yetersiz bilgiye sahip olmalar1 ve rakiplerin de diger rakipleri hakkinda
yeterli bilgiye sahip olmamasi rekabeti azaltmaktadir (Eren, 2010).

Yiiksek cikis engelleri: Firmalarin diisik veya negatif yonde yatirim karlilig:
saglamalarma ragmen sektorde kalmalarmi saglayan ekonomik, stratejik veya

duygusal faktorler, ¢ikis engellerini olusturur.
Cikis engellerinin temel kaynaklar1 sunlardir (Porter, 1980):

e Uzmanlasmig varliklar: Belirli bir ig alan1 i¢in uzmanlasmig varliklarm tasfiye
degeri diisiik, doniistiirme maliyetleri yiiksektir.

e Cikismn sabit maliyetleri: Iscilik anlasmalarini, ¢alisanlar1 yeni pozisyonlara
yerlestirmenin maliyetlerini ve yedek parca hizmetlerini igerir.

e Stratejik karsilikli iliskiler: Imaj, pazarlama becerisi, mali piyasalara erisim
ve ortak kullanilan tesislerden olusur.

e Duygusal engeller: Yonetimin ¢ikis kararin1 verme konusundaki isteksizligi,
elemanlara kars1 olan sadakati, kendi kariyerinin geleceginden korkmasi ve
gururu firmasiin sektorde kalmasi i¢in belli bagl nedenlerdir.

e Devlet kisitlamalar1 ve toplumsal kisitlamalar: Devletin maddi kaybi ve
bolgesel ekonomik etkileri ile ilgili kaygilarindan dolay1 devlet, firmalarin

sektorden ¢ikisini reddedebilir.
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I¢sel rekabet yogunlugu asagidaki durumlarda ¢ok yiiksektir:

e Rakipler sayisizdir veya biiyiikliik ve gii¢ olarak kabaca esittir.

e Sanayi biiylimesi yavastir.

e (Cikis engelleri yliksektir.

e Firmalarin eger ekonomik performansin 6tesinde stratejik bir amaglari varsa,
firmalar islerine ¢ok baghdir ve sektdrde lider olmak i¢in son derece
isteklidir. Lider olabilmek i¢in her yolu denerler.

e Firmalar  birbirlerini  tanimadiklarindan  birbirlerinin  stratejilerini

anlayamazlar.

Sonug olarak , yiiksek rekabetin etkisiyle firmalar fiyatlarinda indirim yapmaya,
yeni iirlin tanitimlarma, reklam kampanyalarina, promosyonlara ve servis

tyilestirmelerine zorlanirlar (Porter, 2008).

3.3.2 Potansiyel giris tehdidi

Pazar daha karli bir hale geldiginde, yeni girisimcileri i¢cine c¢eker. Sektore yeni
girigler, yeni kapasiteleri de beraberinde getirir. Hem potansiyel hem de mevcut
rakipler, ortalama sanayi karliligi etkilerler. Yeni girislerin tehdidini analiz etmede
ana nokta, giris bariyerleridir. Giris bariyerleri, firmalarin karl sektorlere akin
etmesine engel olmada ve sermaye maliyetlerini ayarlamada kullanilir

(Karagiannopoulos ve dig., 2005).
3.3.2.1 Sektore yeni girisleri engelleyecek giris engelleri

Arz yonlii dlgek ekonomisi: Olgek ekonomisine gore bir firma, yiiksek hacimli
iirlinler Urettiginde, firmanin birim maliyeti diiger. Cilinkii firma, sabit maliyetini daha
fazla birime yayabilir, daha verimli teknoloji ile ¢alisabilir ya da tedarik¢ilerini daha

1yi kontrol edebilir (Porter, 2008).

Dikey entegrasyonla ilgili ekonomiler s6z konusu oldugunda ve iiretimin veya
dagitimin art arda gelen asamalarinda da firmanin s6z sahibi oldugu durumda o6lgek
ekonomileri ortaya ¢ikabilir. Bu gibi durumlarda firmalar pazara entegre bir sekilde
girmelidir (Porter, 1980). Bunlarim yanmnda Olcek ekonomileri markaya sadakat
konusunda da firmalarin karsisina c¢ikabilir. Miisterilerde marka sadakati olgusu
olustugunda miisteriler, kullandiklar1 markay: almaya devam etmenin yenisini

denemekten daha az riskli oldugunu diisiinebilirler . Dolayistyla, miisterileri firmaya
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ve markaya baglama ile yeni girisler engellenmis olunur (Darcan, 2008). Ayrica,
birden fazla alanda faaliyet gosteren firma, A {irliniinii iretirken B iirlinlinii de
iiretecek kapasiteye sahipse ortak maliyetler ortaya ¢ikar. Bu tarz bir firma, yalnizca
tek bir pazarda rekabet eden firmaya gore onemli bir maliyet avantaji elde eder. Ayni
tip etki, yan iriinleri {ireten firmalar i¢in de gecerlidir. Sektore yeni girmis olan ve
yan {irlinlerden gelir elde edemeyen firma, gelir elde eden firmalara gore maliyet

dezavantaji ile karsilasacaktir (Porter, 1980).

Yeni girigler, genellikle ticarete diisiik hacimli satiglar ile basladigindan arz yonli
Olgek ekonomisi sabit maliyetler nedeniyle yeni girisler i¢in son derece onemli bir
giris engelidir (Ross ve dig., 2010). Sonug olarak, genis Olcekteki bir firma ile yer
degistirmek isteyen rekabetci bir grup, ya benzer 6l¢ek ekonomisine sahip olmali ya
da finansal rekabette ayakta kalabilmek i¢cin maliyet dezavantajlariin bazi formlarini

kabullenmelidir (Scurlock ve dig., 2011).

Talep yonlii 6lcek ekonomisi: Ag etkisi olarak bilinen bu fayda, bir iirlin i¢in 6deme
yapmak isteyen bir alicinin, sirketten alisveris yapan diger alicilarin sayisina
bakmasiyla ortaya ¢ikmaktadir. Alicilar onemli iirlinler i¢in daha biiyiik sirketlere
daha fazla giivenebilirler (Porter, 2008). Pazara yeni girecek firmalar bilinirligini ve
pazardaki agin1 zamanla gelistirmelidir (Ross ve dig., 2010). Ag etkisi, tamamlayici
irlinler nedeniyle de olusur. Agdaki tiiketici sayisi arttikga, tamamlayici iirlinlere

olan talep de artar (Besanko ve dig., 2003).

Sonug olarak, talep yonlii 6l¢ek ekonomisi, yeni girislerden iiriin satin almak isteyen
miisterinin istegini sinirlandirarak ve iirlin fiyatlarini diistirerek sektore yeni girisleri
engeller (Porter, 2008). Ancak, sektordeki deneyimli firmalar bu etkiyi
olusturamazlarsa, sektore yeni giren firmalar iirlin tanitimi, promosyon ve fiyat kirma

ile bu etkiyi saglayarak rekabette etkili olabilirler (Besanko ve dig., 2003).

Miisteri degistirme maliyetleri: Alicilarin bir tedarik¢inin {iriiniinden diger bir
tedarikcinin irilinline gecerken katlanmak zorunda olduklar1 maliyetlerdir (Porter,
1980). Bu tarz maliyetler, alicilarin saticilar1 degistirmeye zorunlu olduklar1 durumda
ortaya c¢ikar. Ornegin; {iriin spesifikasyonunu degistirme, yeni bir {iriinii
kullanabilmek icin ¢alisanlarini yeniden egitme, siireglerini ya da bilgi sistemlerini
modifiye etme (Porter, 2008). Degistirme maliyetleri arttiginda, yeni girigler i¢in

miisteriyi kazanmak da o kadar zor olacaktir (Ross ve dig., 2010). Ancak, sektore
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yeni giren firmalar miisterilerin bu firmalar1 tercih etmelerini sagliyorsa ve
miisterilerde eski firmalarin1 rahatca degistirip yeni firmalarin {riinlerine
gecebiliyorlarsa ve bu degisimde miisterilerin katlanacaklar: hi¢ bir maliyet yoksa,
yeni giren firmalar mevcut firmalar i¢in bir tehdit yaratabilir. Tiiketici {irlinlerinde
degistirme maliyeti diisiik olabilir ancak endiistriyel iirtinlerde hammadde ve ara mali
degistirmek makine, techizat ve elektrik sisteminde degisikliklere neden olabilir. Bu
durumda tiretimin aksamasina ve kalitenin bozulmasina yol acabilir. Bu nedenle de
endiistriyel alicilar i¢in, degistirme maliyetleri yiiksek olabilir ve yeni girenlerin

tehdidi azalabilir (Eren, 2010).

Sermaye ihtiyaclari: Sermaye sadece sabit tesis i¢in gerekli degildir ayn1 zamanda da
miisteri kredisini genisletmek, demirbaglar1 satin almak ve baslangi¢ kayiplarini
finanse etmek i¢in de gereklidir. Firmalar, rekabet edebilmek ve yeni girisleri
sektorden uzaklastirabilmek i¢in yiiksek sermaye gereksinimlerine ihtiya¢ duyarlar
(Porter, 2008). Yogun sermaye gerektiren sektorlerde firmalarin 6z sermayeleri giicli
olmalidir (Eren, 2010). Ayrica, riskli, geri doniisii uzun zaman alan ya da telafisi
olmayan reklam veya arastirma gelistirme (ArGe) gibi faaliyetler i¢in sermayeye

ithtiya¢ duyuldugunda, yiiksek giris bariyerleri yaratilmis olunur (Porter, 1980).

Tiiketicilerin marka sadakati: Alicinin, bir liriin kategorisinde bulunan bir markay1
ozellikle tercih etmesi ve siirekli olarak onu satin almasi marka sadakati olarak
tanimlanr (Porter, 1985). Biiyiik firmalar, sahip oldugu markalarinda 6zgiin
boyutlara sahip olabilir. Boylece tiiketiciler bu versiyonlara aliskin olacaktir ve diger
versiyonlar1 kabul etmeyecektir (Ruocco ve Proctor, 1994). Bu durumda da, yeni

girenlerin mevcut firmalar i¢in olusturacagi tehdit azalacaktir (Eren, 2010).

Eger sektorde giiclii bir marka sadakati yoksa; potansiyel firma sektordeki mevcut ve
deneyimli olan firmalarmm reklam ve servis hizmetlerinin iistesinden kolaylikla
gelebilir. Boylece, mevcut firmalarin potansiyel miisterilerini kapabilir. Bu durumda,

yeni firmalarm sektore girme egilimi daha fazla olur (Ehmke ve dig., 2004).

Uriin farklilagtirma: Uriin farklilastirma kavrami, pazarlamanin temellerini anlamaya
ihtiya¢ duyar. Sirketler, miisteri goziindeki marka sadakatini gelistirmelidir. Bunu
basarmak i¢in de, benzersiz ya da yliksek oranda farklilagtirilmis hizmet sunmalidir.
Bu yiizden de farklilagma kavrami; sektore yeni giren firmalar1 ¢ok fazla miktarda

para harcamaya zorlayarak, giris icin bir engel yaratir (Scurlock ve dig., 2011).
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Ancak {iriin farklilastirma c¢abasi, genellikle ¢ok genis bir zamana ihtiya¢ duyar.
Sektore yeni giren firmalarin girisi basarisiz olursa, marka ismi yaratma gibi
konulara yapilan yatirimlar hurda degeri bile tasimaz ve firmalar i¢in bu durum ¢ok

biiytik risk anlamina gelir (Porter, 1980).

Biiyiikliikten bagimsiz olan deneyim avantaji: Olgek ekonomisine ilave olarak,
sektor tecriibesine sahip olan firmalar bu avantaji yeni girecek firmalara karsi

kullanabilirler (Besanko ve dig., 2003).

Biiyiikliiklerine bakilmaksizin sektorde tehlike yaratan firmalar, rakiplerinde ve
potansiyel rakiplerinde bulunmayan maliyet ve kalite avantajlarmma sahiptir. Bu
avantajlar;patentli teknolojiye sahip olma, en iyi hammadde kaynaklarma oncelikli
erisim, en verimli cografik yerleri 6n alim hakki, kurulan koklii marka kimlikleri ve
nasil daha verimli iiretim yapilacagini 6grenmelerini saglayan birikimsel deneyim
gibi kaynaklardan meydana gelmektedir (Porter, 2002). Ornegin; sektdriin yapisina
gore yeni giren firmalar, tiim operasyon ve faaliyetlerinde rakiplerinin maliyetlerini
yakalayabilmek i¢cin 2 veya 3 yil beklemek zorunda kalabilirler ve daha yiiksek
maliyetlerle trettikleri Uriinlerin zararlarina katlanmak durumundadirlar ya da
mevcut firmalar arastirma-gelistirme, pazarlama ve liretim departmanlar1 arasinda
baglant:1 kurmuglar ise mevcut firmalar i¢in yeni irlin gelistirmek daha kolay
olacaktrr (Eren, 2010). Bu yiizden de sektdre yeni gireceklerin, rakiplerini
yakalayabilmesi i¢in maliyetlerini diistirmesi gerekir. Bazen, pazarda fiyat savasi bile

goriiliir (Ruocco ve Proctor,1994).

Dagitim kanallarina ulasilabilirlik: Bu giris engeli, miisterilerin ve tedarikg¢ilerin
birbirlerini tanimas1 ve birbirlerine olan yakinlig: ile ilgilidir. Yapilan kuvvetli
kontratlar ve firmanin sahip oldugu gii¢lii {in, firmanin pazar icerisinde daha kolay

genislemesini saglar (Scurlock ve dig., 2011).

Her firmanin dagitim kanalina erismesi ayni diizeyde degildir. Bu ylizden de, dagitim
kanallarina esit olmayan erigim, liriinlin dagitiminina baglh bir giris engeli yaratabilir.
Giris engelinin ¢ok yiiksek oldugu durumda, bu engeli agsmak i¢in sektore yeni giren

firmalarin tamamen yeni bir dagitim kanali yaratmasi gerekebilir (Porter, 1980).

Kisitlayicr devlet politikasi: Devlet politikas1 dogrudan yeni girisi engelleyebilir veya
sektore girecek firmalara yardim da edebilir. Ornegin devlet, yabanci yatirimda

lisanslama gereksinimleri ve kisitlamalar1 ile sektore yeni girisleri siirlayabilir ya da
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devlet dogrudan devlet yardimlar1 ile veya dolayli olarak temel arastirmalara tesvik

vererek girisi kolaylastirabilir (Porter, 2008).

Beklenen misilleme: Sektordeki firmalarin sektdre yeni girecek olan firmalara karsi
nasil tepki verecekleri durumdur. Bu durum firmalarin, sektore girme ya da sektor

disinda durma kararlarini etkiler (Porter, 2002).

Sonug olarak, giris tehdidi diisiniilmesi gereken bir tehdittir.  Sektore girme
potansiyeline sahip isletmelerin yarattig1 bu tehlikeyle en iyi savunma sekli, yeni
girislere karsi yiliksek degerli hizmetlere sahip olmaktir. Bu ylizden de sirketler,
kendi pozisyonlarini korumak ig¢in, c¢evrelerindeki bariyerleri genisletmelidir

(Scurlock ve dig., 2011).
Bariyerleri genisletmek icin ¢esitli yollar:

e Uriin icin reklam ya da promosyon harcamalarini arttirma
e Asil markanin belirli kullanicilarini hedefleme
e Yeni materyalleri kullanarak {irtinii 6n plana ¢ikaracak benzersiz satis

onerileri gelistirme,

Bu stratejilerin birinin veya hepsinin kullanimi, marka bilinirligini arttirmaya
onciiliik eder. Uriinler aracihifiyla ulasilamayan pazar alanma bu sayede giris
yapilabilir ve yeni kullanicilar marka ile tanistirilabilir. Boylelikle, giris engelleri

arttirilir (Ruocco ve Proctor, 1994).

3.3.3 ikame mallarin tehdidi

Ikame {iriinler, farkli sektorde faaliyet gostermekle birlikte tehdit ettigi sektdrdeki
miisterilerin ayn1 ihtiyaclarimi karsilamaktadir (Eren, 2010). Misteriler bu {iriinlerin
fiyat-performans oranlarma bakarak, bu iirlinle sektoriin {iriinii arasinda secim
yapabilir (Porter, 1980). Ikame mallar, firma karliligin1 ve de ekonomik kosullar ne
olursa olsun firmanin giiciinii azaltir. Hatta fiyat hassasiyetini de etkiler (Scurlock ve

dig., 2011).

Ikame f{iriinlerin tehdidi, degistirme maliyetlerinden etkilenir. Bu maliyetler;
miisterinin {iriin ya da servisleri farkl tiplerle degistirdiginde olusacak olan yeniden
egitim, takim yenileme ve yeniden tasarlama maliyetleridir. ikame iiriinlerin siireci, s
bicimli egri seklindedir. Bu siire¢, ikame {riinler ile riski {izerine alan ve moday1

belirleyen birka¢ firma ile yavasca baslar. Diger firmalarin ya da miisterilerin takip
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etmesiyle egri toparlanir ve yiikselir. Son olarak da, ekonomik ikame edilebilirlik

olasiliklar1 tikkendiginde egri diiz seviyeye gelir (Karagiannopoulos, ve dig., 2005).
3.3.3.1 ikame mallarin tehdidini etkileyen faktorler

Ikame {iriinlerin kullanilabilirligi: Sektdrdeki iiriiniin ikamesi olabilecek farkli bir
iriin, alicilarin ihtiyaglarmi tam anlamiyla karsilayabilmeli ve kullanilabilir
olmalidir. Aksi taktirde, sektoriin {iriinii i¢in bir tehdit yaratamazlar (Besanko ve dig.,

2003).

Ikame {iriinlerin fiyat-deger dzellikleri: Tkame iiriinler, fiyat konusunda sektdrdeki
irlinler ile ayni diizeyde ise ve tasarim, kalite, saglamlik konusunda sektoriin
irlinlerinden daha 1yi iseler; alicilar ikame {riinleri tercih etmektedir ve ikame

iirtinler bu sektdr i¢in bir tehdit olusturmaktadir (Eren, 2010).

Degistirme maliyeti: Miisterilerin, kullandiklar1 {irtinii degistirirken katlandiklar1
irlin degistirme maliyeti diisiik ise yani ikame {riinii satin almanin miisteriye
getirecegi zarar ve maliyet dislik ise; bu durum sektor i¢cin ciddi bir tehdit unsuru

olusturmaktadir (Eren, 2010).

Alicilarin ikame iiriinlere olan egilimi: Ikame {iriiniin moda olmasi, cekiciliginin
artmast ve alicilarin ilgisini ¢ekmesi durumunda, ikame iirtinlere karsi miisteri
yonelimi artmaktadir. Sektoriin miisterisinin, mevcut sektordeki {iriine olan talebi

azalmaktadir ve bunun sonucunda da rakipler arasi rekabet artmaktadir (Eren, 2010).
3.3.4 Ahcilarin pazarhk giicii

Alicilarin  pazarlik giicli; sektoriin iirlinlerinin  fiyatlarim1 asagiya ¢ekebilme,
sektordeki firmalardan daha yiiksek kalite ya da daha fazla servis isteyebilme, fiyat
ve lrlin kalitesi agisindan sektdrdeki rakipleri birbirine diisiirebilme yetenegidir

(Bensoussan ve Fleisher, 2008).

3.3.4.1 Alicilarin pazarhk giiciinii etkileyen faktorler

Yiiksek miktarda alim yapan firmalar: Alicilarm biiylik firmalar olmasi ve alimlarini
yiiksek hacimlerde yapmalar1 tedarik¢ileri lizerinde biiyiikk bir pazarhk giicii
olusturur. Eger bir firma az sayida aliciya biiyiik miktarlarda satis yapiyorsa, bu gibi
durumlarda alicilarindan birini bile kaybetmesi onu tehlikeli bir duruma sokar
(Ehmke ve dig., 2004). Pazara sunulan iiriin miktar1 azaldiginda (arz kithgi) ise,

alicilarin pazarlik giicii azalmaktadir (Eren, 2010).

21



Uriiniin alic1 maliyetlerinin kiigiik bir bdliimiinii olusturdugu durumlar: Sektdr
tarafindan satilan iriin, alic1 maliyetlerinin kiiclik bir bolimiinii olusturuyorsa,

alicilar genellikle fiyata daha az duyarli olurlar (Porter, 1980).

Kolay bulunabilir girdiler: Tedarik¢ilerin sunduklar: {iriin standart ise ya da diger
tedarikcilerinki ile benzer oOzelliklere sahipse, alicilar bu durumda fiyatlar:

belirlerken tedarik¢ilere gore daha giiglii olurlar (Ehmke ve dig., 2004).

Degisim maliyetlerinin etkisi: Degisim maliyetlerinin diisiik oldugu durumlarda
alicilar az miktarda bir bedel d6deyerek tedarik¢ilerini degistirebilirler. Bu durumda
alicilar daha giicliidiirler (Porter, 1980). Ancak baz1 sektorlerde alicilar, firmalarini
degistirdiklerinde kalite, teslimat, tasima maliyetleri artabilir. Bu durumda alici,
firmay1 degistirme riskini goze alamaz ve alicinin pazarlik giicii zayiflar (Eren,

2010).

Yiiksek karlara sahip alicilar: Yiiksek karlar elde eden alicilar genellikle fiyatlara
kars1 daha az duyarl olurlar ve tedarikg¢ilerinin yapilarmi daha uzun vadede koruma

egilimindedirler (Porter, 1980).

Alicilari geriye entegrasyon tehdidi: Firmanin, tedarik¢iler yoniine kaymasi geriye
entegrasyondur. Eger alicilar kismen entegre olmuslarsa ya da 6nemli dlgiide geriye

entegrasyon tehdidi yaratiyorlarsa, tedarik¢ileri ile pazarlik edebilirler (Porter, 1980).

Alicinin {iriin kalitesinin 6nemi: Tedarik¢ilerin saglamis olduklar1 girdiler, alicilarin
driinlerinin kalitesinde biiyiik bir 6neme sahipse alicilar fiyatlara karsi daha az

duyarl olurlar (Ehmke ve dig., 2004).

Alicinin sektor ile ilgili eksiksiz bilgiye sahip oldugu durumlar: Alicilarin, sektdr ve
sektorde iiretim yapan firmalarin fiyatlari, iretim kapasitesileri, iirtin kaliteleri gibi

konularda bilgi sahibi olmasi, alicilarin pazarlik giiciinii artirir (Eren, 2010).

Kullanilabilir ikame iiriin girdileri: Sektorde bulunan ikame firiinler, tedarikg¢ilerin
alicilarina sundugu fiyatlar1 smirlar (Besanko ve dig., 2003). Ikame iiriinler, biiyiik
ve etkili tedarikgilerin sahip oldugu gii¢ ile rekabet edebiliyorsa, alicilarin pazarlik

giicii yiiksektir (Porter, 1980).

Uriin farkliliklari: Uriinlerin sahip oldugu farkli dzellikler fiyatlar1 etkilemektedir.
Kalite, tasarim, moda, desen, saglamlik gibi etkenlerle iiriniin fiyat: artmaktadir.

Alicinin geleneksel ve aligilmis {iriinler yerine farkli iirtinleri talep etmesi halinde,
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alicinin pazarlik giicii zayiflamaktadir. Bu durum da, alicinin {iriine daha ytiksek fiyat

O0demesi ile sonu¢lanmaktadir (Eren, 2010).

Alicilarin tedarikgileri ile olan iliskiye dayali anlagsmalari: Alicilar, tedarikgileri ile
ilisgkiye dayali anlagsmalar yapmislarsa, tedarik¢ilerini kolaylikla degistiremezler ve

bu durumda da pazarlhk giiciinii kaybederler (Besanko ve dig., 2003).

Alicilar arasindaki anlagsma: Sektorde faaliyet gosteren firmalar, rekabetin siddetini
azaltmak i¢in fiyat ve iiretim konularinda anlagmalar yapmaktadirlar. Buna tepki
olarak miisteriler de, bu firmalarin iiriinlerini boykot etmekte ve kars1 bir gii¢ olarak
alict birlikleri kurmaktadirlar. Alicilar arasindaki bu anlagsma alicilarin pazarlik

giiciinii arttirmaktadir (Eren, 2010).
Miisteri grubu asagidaki durumlarda pazarlik giiciine sahiptir (Porter, 2002):

- Az alic1 varsa ya da satmn alinan hacimler biiyiikse, yiiksek hacimli alim
yapanlar, sabit maliyeti yiiksek olan sektorlerde daha giicliidiirler.

- Sektordeki tiriinler standarttir.

- Alcilar saticilarini degistirmek istediklerinde daha az degistirme maliyeti ile
karsilasirlar.

- Alicilar geriye dogru entegre olmay1 tehdit olarak kullanabilirler ve satici

sektorii karliysa, tirlinlerini kendileri tiretebilirler.

Alicmin  pazarlik giicli, firmalarin iriinlere yikleyebildigi fiyatlari,, firmanin
maliyetini ve yatirimini etkiler. Ciinkii gii¢lii miisteriler, firmalarin fiyatlarmi asagida
tutmalar1 icin firmalar1 zorlayarak, daha iyi kalite veya daha fazla hizmet talep

ederek, kendileri i¢in daha fazla deger yaratabilirler (Scurlock ve dig., 2011).

3.3.5 Tedarikgilerin pazarhk giicii

Giliglii bir tedarik¢i, benzersiz bir iirline sahip olandir (Scurlock ve dig., 2011).
Tedarikgiler genel olarak fiyatlar1 ylikseltme, {riin ya da servislerin kalitesini
disiirme tehdidiyle sektordeki alicilar tizerindeki pazarhik giliclerini arttirmak igin

ugrasirlar (Porter, 1980).

3.3.5.1 Tedarikcilerin pazarhk giiciinii etkileyen faktorler

Girdi pazarindaki rekabet: Alicilarin ihtiya¢ duyduklar1 girdiler rekabetin yiiksek

oldugu bir pazardan tedarik ediliyorsa, sektordeki firmalarin geriye entegrasyonu
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ekonomik olarak karl degildir ve firmalar hammaddelerini ve diger bilesenlerini
disaridan tedarik etmeye devam ederler. Ancak, alicilar tedarik sektoriindeki yiiksek
rekabete bagli olarak girdileri diisiik fiyatla alirlar. Aksi durumda ise, tedarik
sektoriindeki rekabetin diisiik seviyesi, tedarik¢ilerin alici firmalar {izerinde daha

giiclii olmasin1 saglar (Han ve dig., 2012).

Alici firmalarin satin alma hacmi: Alict firmalarin satin alma hacmi yiiksekse
tedarik¢iler bu durumda alicilarma muhtagtir. Eger tedarik¢iler birden fazla firmaya
satls yapiyorsa ve bu satislarin hacmi herhangi bir alici da yogunlagmiyorsa,

tedarikciler alicilar1 lizerinde gii¢liidiir denilebilir (Porter, 1980).

Ikame {iriin girdileri: Ikame iiriinlerin varhigi, tedarikgilerin iiriinlerine koydugu
fiyatlar1 smirlar (Besanko ve dig., 2003). Biiyiik ve etkili tedarik¢ilerin sahip
olduklar1 gii¢, ikame iiriinlerle rekabet ediyorlarsa ancak o zaman bu girdiler kontrol

edilebilir (Porter, 1980).

Sektordeki firmalar ile tedarikgileri arasindaki iligkiye dayali anlagsmalar: Sektordeki
firmalar tedarikcileri ile iliskiye dayali anlagmalar yapmislarsa, tedarik¢ilerini
kolaylikla degistiremezler ve hatta belirli bir maliyetle karsilasabilirlerler. Boyle bir
durumda, alict ve tedarik¢i birbirine bagimlidir. (Besanko ve dig., 2003).

Tedarik¢ilerin ileri entegrasyon tehdidi: Firmanm alicilar yoniine kaymas: ileri
entegrasyon olarak adlandirilir (Darcan, 2008). En biiylik tehlikelerden birisi
sektorde tedarikgilerin miisterilerinin piyasasina girerek sektorde var olan rekabeti
arttrmalaridir  (Eren, 2010). Sektordeki firmalar, yiiksek tedarik¢i fiyatlarini
kabullenmeyi ya kabul eder ya da tedarik¢ilerin kendi piyasalarina ileri entegrasyon
yaparak onlara rakip olmalar1 riskini géze alir. Bu durumda tedarik¢i giigliidiir

(Besanko ve dig., 2003).

Ozel girdiler: Firmalar maliyeti diisiik ve kendi iiriinlerini farklilastiracak 6zel
girdilere ihtiya¢ duymaktadir. Bu 6zelliklere sahip girdi iireten tedarik¢ilerin pazarlik
giicii daha yiiksek olmaktadir (Eren, 2010).

Degisim maliyetlerinin etkisi: Bir firma, tedarik¢isini degistirmek istediginde; kalite,
teslim zamani, liretim maliyeti, tazminatlar ve miisteri memnuniyeti gibi konularda

maliyetlere katlanmak durumundadir (Eren, 2010). Tedarik¢i degisiminde

karsilagilacak degistirme maliyetlerin yiliksek olmasi, firmalarin tedarikgilerini
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degistirmelerini zorlastiran bir etkendir. Bu durumda firmalar tedarikg¢ilerine bagimli

durumdadirlar (Ehmke ve dig., 2004).

Alicilarin tedarik¢i pazart konusunda detayli bilgiye sahip olmamasi: Sektordeki
firmalarin, tedarikgileri ile ilgili yeterli bilgiye sahip olmamasi, firmalarin tedarikgisi
ile talep, ticretler ve iirlin teslim zamanlar1 konusunda pazarlik etme giicliinde zay1f

konuma ge¢mesine neden olacaktir (Ehmke ve dig., 2004).
Porter (2008)’a gore tedarik¢ilerin giiclii oldugu durumlar sunlardir:

- Tedarikgiler, tiriinlerini sattiklar1 sektdrden daha fazla yogunlagsmislardir.

- Tedarik¢i grup, geliri i¢in sektore bagimli degildir. Birgok sektore hizmet
eden tedarik¢i her birinden maksimum kazang elde etmek ister.

- Sektordeki firmalar, tedarik¢ilerini degistirmek istediklerinde degistirme
maliyetleri ile karsilagsmaktadir.

- Tedarikgiler ¢esitlendirilmis iirtinler sunarlar.

- Tedarik¢i grubun sagladig: {iriiniin ikamesini bulunmamaktadir. Sektérdeki
firma, tedarik¢isine muhtagtir.

- Tedarikci grup sektore girebilir ve sektordeki firmalar1 tehdit edebilir.

3.4 Bes Giiciin Disinda Stratejiye Etki Eden Faktorler

Tamamlayici Uriinler: Bir sektdriin iiriinleri ile birlikte kullanilan ve iki iiriiniin satin
alimmasiyla tiiketici faydasini arttiran liriin veya hizmetlerdir. Sektoérde tamamlayici
irlinler bulunuyorsa, giris engelleri ylikselebilir veya diisebilir. Buna ek olarak,
tamamlayict TUriinlerin ikame Uriinlerin de satin almmasmi kolaylastirmasi

muhtemeldir (Porter, 2008).

Devlet (POLITIKA): Bes giic modeli; piyasa payi, karlilik ve hayatta kalma basarisi
icin piyasadaki rekabetci kosullar ile ilgilenirken, firmalar ve sektorler i¢in rekabetin
kurallarin1 degistiren veya koyan politik alanla ¢ok az ilgilenir. Bu ihmal, Porter
modelinin bir eksikligidir ¢iinkii firmalar1 iirlin-piyasa-teknoloji gibi dar alanda
hazirlar ve firmalar1 gelecek i¢in i1yl hazirlanmis izlemine siiriiklenir. Firma igin
siirpriz kaynaklar; sosyal ve politik alandaki hareketler ve degisimler olabilir. Bu
ylizden, kurumsal politik stratejilerde isletme ve toplum diisiincesini kurmak icin bes
glic modeliyle birlikte devlet de basarili bir sekilde kullanilabilir ( Mahon and
Mcgowan, 1998).
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Elektronik Ticaret (INTERNET): Internet kullaniminin yaygimlasmasi ile elektronik
ticareti kullanmaya baslayan c¢ok sayida firma sektordeki rekabetin derecesini
arttrmistir.  Sektordeki oyuncular arasindaki asir1 rekabet, sektoriin {riinleri
arasindaki Onemli farklilastirmayr ortadan kaldirir. Rekabet eden firmalar,
rakiplerinin iirlinlerini taklit etmeye baslar (Smith, 2009). Hemen hemen her sektorii
kiiresellestirerek, insanlarin evlerinden ya da igyerlerinden internete girmesi ile
diinyanin her tarafindan {iriinleri ya da hizmetleri satin almalarmi miimkiin hale
getirmistir. Dagitimin bir kanali olarak internetin kullanimi, sirketlerin kar
marjinlerini siirdiiriirken daha diisiik maliyetlerde {iriinii piyasaya sunma konusunda
firmaya olanak saglayabilir. Elektronik ticaretin odagi, fiyattan ve iirlinden ziyade

miisteri i¢in deger yaratmaya dogrudur. (Oudan, 2010).

26



4. PAZAR YONELIMIi

Miisteriler i¢in stirekli olarak daha fazla deger yaratmada, biitiin ¢calisanlarin kendini
adamas1 sonucunda olusan isletme kiiltiiriidiir ve modern pazarlama yonetiminin ve
stratejisinin  kalbidir (Narver ve Slater, 1990). Pazar yonelimi, firmalarin
cevrelerinde karsilastigr zorluklarm ve degisimlerin iistelerinden gelebilmeleri i¢in

kullandiklar1 bir stratejidir (Bugandwa ve Akonkwa, 2009).

Pazar yonelimi; secilen hedef pazarlarda daha {istiin miisteri degerini yaratmada,
teslim etmede ve miisterilerle iletisime ge¢mede rakiplerinden daha etkili olan
sirketlerin sahip oldugu is hedeflerini bagarmanin bir anahtaridir. Ancak sirketlerin
cogu; satislarindaki diisiis, diisik hizda satiglarda biiylime, satin alma
aliskanliklarinin  degisimi, artan rekabet ya da pazarlama harcamalarindan
kaynaklanan zayif sonuglar tarafindan yoOnetilmeden pazar yonelimi anlayismi

benimsemezler (Kotler, 2003).

Kurumsal kiiltiirtin bir bakis agis1 olarak pazar yonelimi; karli bigimde {istiin miisteri
degerini yaratmada, bu degeri siirdiirmede ve organizasyonel davranislara rehberlik
eden firma boyutlu normlar1 ve davraniglar1 saglamada en iist Oncelige yerlesir

(Narver ve Slater, 1990).

Kohli ve Jaworski (1990)’ a gore pazar yonelimi yapisi; tedarikgileri, dagitimcilari,
hissedarlar1 ve makro c¢evrenin ¢ok sayidaki amacini biinyesinde barmdirir. Pazar;
irlinlerden, miisterilerden, rakiplerden ve miisterilerin-rakiplerin etkilesimde

bulundugu cografi bolgeden olugsmustur.

Pazar yonelimi, 1950’ lerde ortaya c¢ikan pazar yerine dogru alternatif 1is

yonelimlerinden biridir. Diger alternatif i yonelimleri ise (Kotler, 2003):

e Uretim ydnelimi (yiiksek iiretim verimliligi iizerine konsantre olma, diisiik
maliyet, ve kitlesel dagitim),
e Uriin yonelimi (daha iistiin 6zellikli iiriinlere odaklanma ve zamanla onlari

gelistirme)
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e Satis yonelimi ( agresif ya da siki satigla ve miisterileri satin almaya

kandirmak i¢in promosyonlarla ilgilenme)

Pazar yonelimi iizerinde literatiirde kiiltiirel ve davranissal olarak iki farkli bakis
acis1 vardir. Pazar yoneliminin kavramsallastirilmasinda, bilim adamlarinin farkl
diisiinceleri yer almaktadir (Bodlaj ve Rojsek, 2010). Narver ve Slater (1990) pazar
yonelimini, alicilar i¢in iistiin degeri yaratmada gerekli olan davranislar1 en verimli
ve en etkili sekilde olusturan organizasyonel kiiltiir olarak tanimlar ve bu da is i¢in
siirekli daha {istiin performans anlamina gelir. Buna karsilik Kohli ve Jaworski
(1990) ise pazar yonelimini, aktivitelerin ya da davraniglarin bir kiimesi olarak
tanimlar. Davranigsal bir bakis acisindan pazar yonelimi; bilgi toplama, bilgi
dagitimi ve dis ¢evreye uyarici cevaplar ile ilgili olarak i¢ organizasyonel aktivitelere
odaklanir. Ancak pazar yonelimi i¢in acikca bir bedele sahip olabilmek adina
sirketler normlarin1 ve davranislarin1 degistirmek zorundadirlar (Subramanian ve
dig., 2009). Bunlara ilave olarak Deshpande ve Farley (1998)’ e gore, pazar yonelimi
3 seviyede sunulabilir: bir kiiltiir gibi (miisterileri ilk swaya koyma ile 1ilgili
paylasilmis degerler ve inanislar kiimesi), bir strateji gibi (stirekli olarak miisteriler
icin iistlin deger yaratma), ve bir taktik gibi (miisterileri olusturma ve memnun

etmede gorevler aras1 aktivitelerin ve siire¢lerin bir kiimesi.

4.1 Neden Pazar Yonelimli Olunmahdir?

Firmalar, rekabette ayakta kalabilmek ve rakiplerinden daha karli olabilmek icin
pazarlama anlayisin1 benimsemelidirler. Kotler (2003) ’e gore pazarlama anlayisi,
organizasyonlardaki pazarlama aktivitelerinin arkasinda yatan felsefedir. Ancak
firmalar pazarlama anlayisini benimserlerken ve pazarlama aktivitelerini diizenlerken

problemlerle karsilagirlar.

Karsilagilan ilk problem, Kotler’in pazarlama anlayisin1 bes farkli rekabetci
pazarlama kavramina ayirmasiyla baslar. Ikinci problem ise, pazarlama literatiiriinde
mevcut olan pazarlama anlayismi 6lgmek i¢in objektif Slgiim yaklasimlarmin ve
enstriimanlarmin ~ bulunmayisidir.  Ugiincii  problem  ise  uygulamadaki
degerlendirmenin 6znel degerlendirme olmasidir. Bu yiizden de firmalarin pazarlama
anlayisini benimsemeleri ve dl¢meleri i¢in literatiirde ayrintili olarak deginilen pazar

yonelimine odaklanilmalidir (Kolar, 2004).
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4.2 Firmalarin Pazar Cevreleri ile Her Zaman Temasta Olmamalarin Nedenleri

Firmalar, planlanmis gorevlerini yerine getirirken geleneksel Onceliklere

sahiptir veya {iriin ya da tiretim egilimlidir.

Cogu firma, yogun satig aktiviteleri ve artan rekabete bagl olarak miisteri
ihtiyaclarina cevap vermekten ziyade firmanin kendi istekleri iizerine

odaklanir.

Rekabet¢i kosullar sayesinde kisa donemde firmalar, miisteri ihtiyaglarina

duyarli olmadan da basarili olabilir.

Ekonomik gelisim seviyeleri nedeniyle farkli isletme disiinceleri

desteklenebilir.

Mevcut pazar kosullarinin degisimine ragmen ge¢miste basarili olan firmalar

stratejik eylemsizliklere sahiptir (Crvelin ve Bakula, 2006).

4.3 Pazar Yonelimi Eksikliginin Sonuclan

Yeni isletme diisiincesi, yeni ve daha biiyilik, kuvvetli rekabete neden olur ve bu

rekabet sadece yerel cevreden meydana gelmez ayni zamanda da uluslararasi

cevreden de kendini hissettirir.

Firmalardaki pazar yoneliminin eksikligi gelecekte daha tehlikeli olabilir, ¢linkii:

Olgun pazar, benzersiz ihtiyaclar ve tercihler ile daha kiiciik segmentlere
ayrilacaktur.

Rakipler, kolaylikla agresif satis taktiklerini esleyebileceklerdir. Harcanan
daha fazla satis cabasi, siirdiiriilebilir bir rekabet¢i avantaj1 yaratamayacaktir.
Biiyiik firmalar, bireysel miisterilerin satin alma davranislar1 ile ilgili veriyi
elde etmede elektronik veri toplamay1 kullanacaktir. Bu 6zellik ile, gegmiste
bireysel miisteriye ¢cok yakin olan ve miisteri ihtiyaclar1 konusunda derin
bilgiye sahip olan kiigiik firmalarin sahip oldugu ana avantaj ortadan
kaldiracaktir.

Kendi kendine yeten yerel pazarlar, baglantili ulusal pazarlara doniisecektir.
Teknolojik, demografik ve yasam stili degisimleri yeni pazar firsatlarini

yaratacaktir.
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e Uriin yasam egrileri kisalacaktir, ulusal rakipler daha fazla pazarda rekabet
edecektir. Boylece, rekabet¢i avantaji siirdiirmek daha zor hale gelecektir.
e Fazla kapasite, miisteriye verilen daha biiyiik alim giicii ile rekabet¢i baskiy1

kuvvetlendirecektir (Crvelin ve Bakula, 2006).

4.4 Pazar Yonelimi’nin Cesitleri

Son zamanlardaki pazar yonelimi literatiirii; pazar egiliminin birbirini tamamlayici
iki ¢esidi arasindaki farki vurgular: duyarl form (pazarin yonlendirdigi) ve proaktif
form (pazarin yonlendirildigi). Pazar yoneliminin iki formu da, uzun dénemli isletme
performansma ihtiya¢c duyar (Bodlaj ve Rojsek, 2010). Rekabetci stratejileri
uygulamada ve bu stratejilerin firma performans: tizerindeki etkisinde pazar
yoneliminin roliinii anlamak i¢in duyarli ve proaktif pazar egilimlerini birbirinden

ayirmak onemlidir (Voola ve O’Cass, 2010).

4.4.1 Duyarh form

Vurgulanan miisteri ihtiyaglarini kesfetme, anlama ve tatmin etme olarak tanimlanir
(Narver ve dig., 2004). Bodlaj ve Rojsek (2010)’ e gore pazarin yonlendirdigi form
ise, verilen pazar yapisi igerisindeki oyuncularin davraniglarina ve tercihlerine tepki
gostermek ve onlar1 anlamak {iizerine dayalidir. Sadece miisterilerinin vurgulanan
ihtiyaclar1 iizerine diisiinen sirketler, miisteriler i¢cin deger yaratma igerisinde yeni
bakis agilarini yaratamazlar ve bu ylizden de fiyat rekabetine karsi ¢ok hassas olurlar.
Ayni zamanda bu firmalar rekabete kars1 savunmasizdirlar, ¢iinkii miisteri sadakati
icin bir baglilik yaratamazlar (Narver ve dig., 2004). Duyarl bir pazar yonelimi kisa
doneme odakhidir: genellikle uyarlanabilir 6grenmeye Onciiliik eder ve goreceli
olarak tahmin edilebilen duragan g¢evrelerde basarili olabilir. Dinamik c¢evrelerde,
duyarl pazar egilimi radikal yenilikler i¢cin yeterli tesvik saglamaz ve nadiren bir

rekabetci avantaja Onciiliikk eder (Bodlaj ve Rojsek, 2010).

4.4.2 Proaktif form

Potansiyel miisteri ihtiyaclarimi kesfetme, anlama ve tatmin etme olarak tanimlanir
(Narver ve dig., 2004). Pazarin yonlendirildigi form; isletmenin rekabetci
pozisyonunu gelistirmek i¢in pazar oyuncularmmin davraniglarmi ve pazar yapisi

iizerindeki sirketin etkisini vurgular.  Misteriler i¢in {istiin de8eri yaratarak
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stirdiiriilebilir bir rekabet¢i avantaj elde eder . Bu formun basarisi; mevcut pazarin iyi
anlasilmasina, pazarm potansiyel gelisimlerinin dnceden goriilmesine ve miisteri

tercihlerini degistirmek i¢in sirket yeteneklerine baghdir (Bodlaj ve Rojsek, 2010).

Proaktif pazar egilimi; yenilik egiliminde, yeni iirlin basarisinda, radikal yenilikte,
yenilik yaparken kapasite artisinda ve isletme basarisinda biiyiik bir etkiye sahiptir
(Voola ve O’Cass, 2010).

4.5 Pazar Yonelimi Yaklasimlar

Pazar yonelimi kapsamli bir konu olmasina ragmen, sadece iki yaklasimdan olusur:

Ik yaklasima gore pazar yonelimi; miisteriler igin daha iistiin degeri verimli ve etkili
bir sekilde yaratan bir isletme kiiltiirii olarak tanimlanir. Ug kiiltiirel bilesenden
(miisteri yonelimi, rakip yonelimi ve fonksiyonlararasi koordinasyon) ve iki karar

kriterinden ( uzun donemli odak ve karlilik) olusur (Narver ve Slater, 1990).

Ikinci yaklasimda ise pazar yonelimi, ii¢ davramgsal boyut tarafindan tanimlanir.
Miisterinin mevcut ve gelecekteki ihtiyaclar1 ile ilgili olarak pazar bilgisinin
organizasyon boyutunda yaratilmasindan, organizasyon igerisinde bu bilginin
dagitilmasindan ve bu bilgiye cevap verebilme yeteneginden olusur (Kohli ve

Jaworski, 1990).

4.5.1 Kiiltiirel bakista pazar yonelimi

Pazar yoneliminde, rakip ve miisteri odakl aktiviteleri igeren ¢ok sayida argliman
vardrr. Ik argiiman, firmanin miisteri ve rakip yoneliminde dengeye sahip olmasi
gerektigini savunurken; ikinci argiiman ise , hem miisterilere hem de rakiplere biiyiik

onem verilmesi gerektigini savunur.
Kiiltiirel pazar yonelimli bir firma ti¢ kritik degeri desteklemelidir:

1) Misterileri, rakipleri ve diger cevresel faktorleri iceren ilgili gruplara dogru
harici bir yonelim
2) Fonksiyonel birlesme ve koordinasyon

3) Uzun donemli miisteri vizyonu

Miisteri yonelimi ve rakip yonelimi, firmanin stratejik yoneliminin bir parcasi olarak
digiiniiliir.  Stratejik yOnelim; siirdiirtilebilir iistiin performans: elde etmede

uygulanan genis stratejik secimleri yansitir (Sorensen, 2009). Miisteri ve rakip
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yonelimi farkli kosullarda daha fazla veya daha az verimli olabilir. Miisteri ve rakip
yonelimi; farkl kararlar ve karar vericiler i¢in bilginin farkl tiplerini saglar (Zhou ve

dig., 2007).

4.5.1.1 Miisteri yonelimi

Miisteri yoneliminin genel amaci, idari faaliyetler i¢in mevcut ve gelecek miisteriyle
ilgili olan temel bilgiyi devamli saglamaktir. Bir miisteri yonelimi, firmanin hedef
alicisin1 verimli olarak anlamay1 saglar ve bdylece firma onlar i¢in siirekli olarak

iistiin degerler yaratabilir (Narver ve Slater, 1990).

Miisteri yonelimi, farklilastirma avantajmi elde etmek i¢in miisterilerden alinan
bilgiye gore stratejileri tiiretme lizerine dayanir. Miisteri isteklerinin ve ihtiyaclarmin
detayli analizi ile bir miisteri yonelimi, miisteriyi daha iyi memnun etmek igin
firmaya yardimci olur ve bdylece firmanm farklilastirma avantajina onciiliikk etmesi
muhtemeldir (Zhou ve dig., 2007). Miisteriler i¢in deger yaratma sadece bir
pazarlama fonksiyonu degildir ayn1 zamanda da organizasyonun tiimii i¢in yapilmasi
gereken bir istir. Her organizasyonel fonksiyon, miisteri memnuniyetini gelistirmede
gerekli olan bilginin paylasilmas ile ilgilenir ve her organizasyonel liye daha yiiksek
miisteri degeri ile pozitif iligkili olan davraniglar1 benimser (Bugandwa ve Akonkwa,
2009). Ancak, miisteriler {izerine kurulan dar odak, firmalar i¢in negatif sonuglara

neden olabilir (Sorensen, 2009).

4.5.1.2 Rakip yonelimi

Rakip yoneliminin amaci, idari faaliyetler i¢in mevcut ve potansiyel rakiplerle ilgili
olan temel bilgiyi devamli saglamaktir (Sorensen, 2009). Rakipler, firmanin sundugu
iirlinlere ya da servislere yakin ikame iirlinler sunan ve ayni miisteri ihtiyaglarina

hizmet eden firmalar olarak tanimlanir (Porter, 1980).

Narver ve Slater (1990)’e gore rakip yonelimi, mevcut ve potansiyel rakiplerin uzun
donemli yeteneklerini - stratejilerini ve kisa donemli kuvvetli - zayif yanlarini
anlama olarak tanimlanir. Rakip yonelimi maliyet avantajina onciiliik edebilir. Rakip
odakli isletmeler maliyetleri yakindan izleme egilimindedirler, bu sebeple de
rakiplerinin pazarlama girisimlerini ¢abuk bir sekilde kavrayabilirler. Rakibin
maliyet avantajin1 elde ederken de deger zincirini nasil yeniden sekillendirdigi

hakkinda firmaya bilgi saglarlar (Zhou ve dig., 2007). Ancak, rakiplerle ve rekabetci
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bilgi ile siirekli bir sekilde ugragsma firmanin finansal performansi agisindan negatif
sonuglar dogurabilir. Sadece rakiplerini yenmeye ve pazar payina odaklanan bir
firmanm, karlililk amaglar1 olan diger firmalardan daha kotii finansal performans
sergiledigi gozlenmistir. Bu nedenle firmada rakiplerin bilgisi, firmanin finansal
performanst i¢in bir hedeften ziyade strateji olusturmaya bir girdi olarak

kullanilmalidir (Sorensen, 2009).

4.5.1.3 Fonksiyonlararasi koordinasyon

Fonksiyonlararasi koordinasyon, siraya konmus deger yaratma aktivitelerini yansitir
ve hatta deger zincirindeki her bir fonksiyonun organizasyona katkisini vurgular.
Miisteri ve rakip bilgisine dayalidir ve alicilar i¢in daha lstiin degeri yaratmada
sadece pazarlama departmanmin degil biitiin departmanlarin ve organizasyonun

kaynaklarmnin koordineli ¢calismasini gerektirir (Narver ve Slater, 1990).

Miisteriler icin deger yaratma sadece bir pazarlama fonksiyonu degildir ayni
zamanda da organizasyonun tiimii i¢in yapilmasit gereken bir istir. Her
organizasyonel fonksiyon, miisteri memnuniyetini gelistirmede gerekli olan bilginin
paylasilmasi ile ilgilenir ve her organizasyonel iiye daha yiiksek miisteri degeri ile
pozitif iligkili olan davranislari benimser. Bu durum da, fonksiyonlararasi

koordinasyon ile s6z konusu olur (Bugandwa ve Akonkwa, 2009).

4.5.2 Davramssal bakista pazar yonelimi

Pazar yonelimi, ii¢ davranigsal boyut tarafindan tanimlanir. Miisterinin mevcut ve
gelecekteki ihtiyaglar1 ile ilgili olarak pazar bilgisinin organizasyon boyutunda
yaratilmasindan, organizasyon icerisinde bu bilginin dagitilmasindan ve bu bilgiye

cevap verebilme yeteneginden olusur (Kohli ve Jaworski, 1990).

4.5.2.1 Bilgi olusumu

Pazar bilgisini yaratma, hem miisteri ihtiyaglarmi ve tercihlerini hem de bu
ihtiyaclarin gelisimini etkileyen kuvvetleri (gérevler ve makro ¢evre gibi) toplama ve
degerlendirmedir (Kohli ve Jaworski, 1990). Geleneksel olarak firmalardaki bilgi
olusumu, pazarlama fonksiyonunun sorumlulugunda olan miisteri bilgisinin
olusturulmas1 seklindedir. Firmanin stratejilerini ve taktik ya da operasyonel

kararlarin1 besleme amaci giider (Teeuwsen, 2004).
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Firmalardaki departmanlar farkli sekillerde bilgiye erisebilir. Satig departmani gibi
miisteriyle dogrudan iliskili departmanlar, miisteriyle siirekli iletisim halinde oldugu
icin miisteri bilgisinin kaynagina sahiptir. Uretim departmani, daha dnceden alinan
iirlinler ya da siirecteki tirtinler hakkinda miisteriden gelen sikayetlere ya da arastirma
sonuglarina tanik olur. Pazarlama departmaninda calisanlar ise, sektorii ve miisterisi
yakindan tanir, dolayisiyla elinde tuttugu bilginin farkindadir. Harici ya da dahili

kaynaklardan elde edilen bilgiyi verimli ve anlamli bir sekilde derler ve depolar.

Yiiksek teknolojili firmalardadaki miihendisler ve bilim adamlart ise, ¢alistig1 bolim
ile ilgili konferanslari, egitimleri ve bilimsel dergileri takip eder. Uzmanlik alani ile
ilgili calisan diger miihendisler ve bilim adamlar1 ile etkilesim halindedirler.

Miisterinin tercih trendleri ve ihtiyaclar1 hakkinda yeterli bilgiye sahip olurlar.

Miisteri bilgisine benzer sekilde rakip bilgisi; i¢ ve dis kaynaklarin cesitli
formlarinda mevcuttur. Rekabetci bilginin sekli; rakiplerin hedeflerine, finansal
sonuclarina, basarilarina ve basarisizliklarina bagl oldugu kadar rakiplerin kendileri
ve sektor hakkindaki ¢ikarimlarina da baghdir (Sorensen, 2009). Rakip bilgisini elde
edebilmek i¢in firmalar, rakiplerinin iirlinlerini de yakindan takip ederler. Sektorel
fuarlara katilarak, sektordeki gii¢lii ya da giigsiiz rakiplerini taniyabilirler. Hatta, bu
ortamlarda rakipleriyle birebir iletisime de girebilirler ya da elektronik ortamda

rakiplerinin internet sitelerini inceleyebilirler.

4.5.2.2 Bilgi dagitim

Bilgi, organizasyonun i¢inde mevcuttur. Ancak bilgi, ilgili karar vericilere
dagitilmazsa bir 6nem tasimaz. Bazen, calisanlarin sahip oldugu bilginin degerini
bilmedikleri goriiliir. Ciinkii, bu caligsanlar, sistematik bir yolda bilgiyi olusturma ve
degerlendirme konusunda egitilmemislerdir. Calisanlarin egitilmesiyle bilginin firma

icinde dagitilmasi saglanir (Sorensen, 2009).

Bilgi dagitimi, organizasyonun farkl birimleri i¢erisindeki pazar bilgisinin alis veris
siirecidir. Bu dagitim, hem resmi hem de gayri resmi olabilir. Iki ¢esit bilgi dagitimi
vardir: Rekabetgi bilgi dagitimi ve miisteri bilgisinin dagitimi. Rekabet¢i bilginin
dagitimi, miisteri bilgisinin dagitimmna benzer &neme sahiptir. Ust yonetim,
departmanlar arasi1 dinamikler ve organizasyonel sistemler bilginin dagitimini1 ve

pazar yoneliminin genel uygulamasini arttirabilir (Kohli ve Jaworski, 1990).
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4.5.2.3 Cevap verebilme sekli

Cevap verebilme yetenegi, yaratilan ve dagitilan bilgiye cevap verme hareketidir.
Firmalarda cevap verebilme yaklasimlari iki cesittir. Miisteri yOnelimli cevap
verebilme yaklasimi ve rakip yonelimli cevap verebilme yaklagimi (Kohli ve

Jaworski, 1990).

Miisteri yonelimi lizerine yapilan her hareket, miisteri degerini yaratmak i¢in mevcut
ve olas1 miisterinin isteklerini ve beklentilerini anlamaya dayali olmalidir. Miisteri
degerini ve verilen cevabi giiclendirmek i¢in firmalar, ya miisterinin faydalarla ilgili
algiladig1 maliyetleri azaltmalidir ya da maliyetlerle ilgili miisterinin algiladigi
faydalar1 arttrmalidir. Rakip yoOneliminin temel bilgisi {lizerine yapilan hareket,
rekabetci firsatlar1 ve rekabet¢i misillemeyi anlama {izerine olmalidir (Teeuwsen,
2004). Taktiksel fiyat kirmadan stratejik hareketlere (fabrika kapasitesindeki
degisim, iirlin se¢imi ve Ar-Ge) kadar ¢ok cesitli sekillerde olabilir (Sorensen, 2009).

4.5.3 Kiiltiirel ve davramissal bakisin birlestirilmesi

Miisteri ve rakip iliskili pazar yonelimli aktiviteler, rakiplere ya da miisteriye

yonelimli olduklarinda birbirinden farkhidirlar (Sorensen, 2009).

Miisteri yonelimi: Miisteriler hakkinda bilginin toplanmasindan ve dagitilmasindan

olusur.
Rakip yonelimi: Rakipler hakkinda bilginin toplanmasini ve dagitilmasini gerektirir.

Fonksiyonlararas1 koordinasyon: Miisteri, rakip ve makro cevre ile ilgili toplanan

bilginin biitlin organizasyonel fonksiyonlar icerisinde paylasilmasidir.

Cevap verebilme yetenegi: Biitlin organizasyonel {iyelerinin, organizasyonel bilgiye
erisebilmesi ve miisteri ihtiyaclarina cevap verebilmek i¢in organizasyonel teklifleri

taleplere ve ihtiyaglara adapte etmeleridir (Bugandwa ve Akonkwa, 2009).

Sekil 4.1’de de goriildiigii ilizere biitiin aktiviteler, hedef pazarda miisteriler ve
rakipler hakkinda bilgi edinmeyi ve miisteri yonelimi ve rakip yonelimi boyutlarini
iceren isletme boyunca bu bilgiyi dagitmayi icerir. Fonksiyonlararasi koordinasyon,
toplanan ve dagitilan bilgiye verimli olarak cevap verebilmek i¢in ¢ok degerli bir

aractir. Bu iki yaklasimin birlestirilmesi Sekil 4.1°de gosterilmistir.
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Bilginin Uzerinde

« Toplanmasini, » Miisteriler
+ Dagtimasn — P
« Cevap verebilme * Rakipler
vetenegini
Kullanarak
» Fonksivonlararas:
Koordinasyon

Pazar taleplerine organizasvonel tedarigi adapte etmek

T
L

Sekil 4.1: ki yaklasimmin birlestirilmesi (Bugandwa ve Akonkwa,
2009).

4.6 Pazar Yonelimi’nin Degerlendirilmesi

Pazar yoneliminin yiiksek/diisiik ya da yetersiz olup olmadig1 degerlendirmek ic¢in

standartlar:

Uygun 6l¢lim enstriimanlarini tasarlamak

Ilgili ve mantikli sonuglari iireten degerlendirme metodolojisini uygulamak

Daha fazla pazar yonelimli ve daha rekabet¢i pazar varsayimlarini incelemek

Mevcut sonuglar1 analiz etmek

Pazar yonelimi modelini 6lgmek i¢cin son yillarda c¢esitli Olglim skalalar:
gelistirilmistir. Bu skalalardan en ¢ok kullanilanlari MARKOR ve MKTOR

skalalaridir.

4.6.1 MARKOR olcegi

Sirketlerin pazar yonelimi uygulamasimi degerlendirebilmelerini saglayan ve ¢evresel
faktorlere cevap verebilme yetenegine sahip olan bir enstriimandir. MARKOR
skalast i¢in 32 maddeli ve 20 maddeli olan iki versiyon gelistirilmistir. 20 maddeli
Olcek; 32 maddeli dlcege gore daha pratik oldugundan cevap vericilerin anketleri

cevaplamama olasiligini azaltir (Gauzente, 1999).

MARKOR32; bilgi olusumunu 6lgmek i¢in 10 madde, bilgi dagitimi i¢in 8 madde ve

cevap verebilme yetenegi icin ise 14 madde icerir. MARKOR20 ise; bilgi olusumunu
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Olgmek i¢in 6 madde, bilgi dagitimi1 i¢in 5 madde ve cevap verebilme yetenegi i¢in

ise 9 madde icerir (Jaworski ve Kohli, 1993).

4.6.2 MKTOR olcegi

Jaworski ve Kohli (1993) d6lgegi cevap verebilme bilesenini 6lgmek icin gerekli
maddelerden yoksundur, bu 6lgegin yerine MKTOR 6lgegi (Narver ve Slater, 1990)
uygulamada genis oranda kullanilir. Gauzente (1999), firmanin miisterilerine karsi

bagliligimi degerlendirmede bu skalanin daha uygun oldugunu savunmustur.

4.6.3 MARKOR ve MKTOR olceklerinin karsilastirilmasi

Bu iki 0Olcegin karsilastirilmasinin  yapilabilmesi i¢in igerik analizi metodu
kullanilmstir.

4.6.3.1 icerik analizi metodu

Igerik analizi metodu yapilirken asagidaki adimlar incelenmistir:

Her bir olgek i¢in, Ol¢ekte kullanilan maddeler belirlenmistir ve her belirlenen
maddenin toplam kelime sayis1 O ile, farkli kelime sayis1 ise V ile gosterilmistir. O/V
orani, kelimenin zenginliginin bir gostergesidir. Bu oranin kiiciik olmasi 6lgegin

daha zengin ve ¢esitli oldugunu gosterir.

Bir sonraki asamada, en ¢ok kullanilan kelimeler tanimlanmistir. Bu bilgi, 6l¢cegin en
onemli odagmi gosterir. Ciinkii, Ol¢eklerin hangi kelimeleri daha ¢ok arastirdigi
konusunda arastirmacilara yardimci olur ve yazarlarin teorik tanimlamalar1 ile

Olcekleri karsilastirir.

Son olarak da, iki 6lcegi de kapsayan en onemli konular secilip cikartilmistir.

Yapilan icerik analizi metodu Cizelge 4.1° de gosterilmistir.
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Cizelge 4.1: Pazar yonelimi 6l¢eklerinin icerik analizleri (Gauzente, 1999).

Parametreler MKTOR MARKOR
Narver ve Slater Kohli, Jaworski ve Kumar
(14 madde) (20 madde)
Toplam
kelime 171 355
say1s1(O)
Farkli kelime
sayis1(V) 20 133
O/V orani 1.9 2.67
Mastar (%) - 32.5
Simdiki
zaman(%) 100 57.5
Gelecek
zaman(%) ) 2.3
Kosullara
bagh(%) - 2.3
Gecmis )
zaman(%) )
Miisteri (10) Miisteri(10), isletme (7)
Rakipler(5) ve
isletme(3) Def)artman (7
Strateji (4) Urlinler(6)
En ¢ok anet1m(3), Degisimler(4)
ihtiyaglar(3)
kullantlan Fonksiyonlar(3)
terimler deger(2) Rekabet(4)
Memnuniyet(2), . .
bilgi(2) Servisler(3),ihtiyaclar(3)
Yaratmak(2),
hedef(2) Pazar(3), cevap(3)
Miisterilere kars1 Tiiketicinin
tutum istekleri/ihtiyaglar
Rakiplere kars1 . .
Secilip konumlandirma Misteri memnuniyeti
¢ikarilan Stratejiyi o . -
konular detaylandirma Degigimleri gozlemleme
Zaman yonetimi
Departmanlarin
davraniglari

Yapilan icerik analizine gore;

- MKTOR Analizi Sonuglart: Bu analiz i¢in en ¢ok kullanilan kelimeler i¢in, pazar
yoneliminden ziyade miisteri yonelimini Olgen kelimeler denilebilir. Miisteri
yoneliminin yaninda stratejik bakis ac¢is1 da bu 6lgek icin son derece 6nemlidir.
Bunlarin yani sira, MKTOR analizi pazar yoneliminin kiiltiirel boyutunu ya da
hissedarlarin boyutunu ele almaz. Hatta, 6lgekte kullanilan sozlii kelimeler genis
zamam vurgular. Igerik analizi metodu, MKTOR analizinin firmanin miisterilerine

kars1 mevcut baghligini degerlendirmede kullanilan en iyi 6l¢ek oldugunu gosterir.
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- MARKOR Analizi Sonuglar: MARKOR analizi, organizasyonun bir diislincesi
olarak pazar yonelimini degerlendirmede en iyi sonuglar verir. Ayrica, disaridaki
olaylara cevap olarak firmanin yeteneklerini degerlendirmeye de yardimci olur

(Gauzente, 1999).
Yapilan icerik analizine gore iki 6l¢egin sonuglarini karsilastirirsak:

- Kelimelerin zenginlik oranma bagli olarak, MKTOR analizi MARKOR
analizinden daha iistiindiir.

- MKTOR analizi, MARKOR analizinden daha kisadir.

- Sozli yapilar ile ilgili olarak, MARKOR analizi MKTOR analizinden daha
degiskenli bir yap1 sunar. Ayrica, MARKOR analizi, sadece bugiinii
kullanmaz; gelecegi de arastirarak anketi cevaplayanlara hayali senaryolar
verir ve cevaplar1 tahmin edebilmeleri i¢in cevaplayicilara cesaret verir.
Bunun aksine, MKTOR analizi kontrol listesidir ve gerceklere dayanir.

- MARKOR analizi, tanimi ile genis oranda tutarli olmasma ragmen; MKTOR

analizi tanimi ile kismen tutarlhidir (Gauzente, 1999).

4.7 Farkh Kosullarda Tercih Edilmesi Gereken Pazar Yonelimi Yaklasimlar

Pazar y6neliminin benzer seviyesindeki sirketler, benzer pazarlama stratejilerini
kullanma egilimindedirler. Kuvvetli pazar yonelimli sirketler, yeni pazarlar i¢in yeni
driinleri gelistirmeyi ve miisterilerin ihtiyaclarina bu iirlinleri adapte etmeyi
kullanirlar. Pazar hakimiyeti ya da biiylime ile ilgili amaglara daha fazla sahip olmay1
isterler ve firmalarmi pazarda daha iyi konumlandirabilmek i¢in uzun dénemli sirket
amagclarini takip ederler. Farkli miisterilerin ihtiyaglara firma tekliflerini kolaylikla
adapte edebilirler ve fiyattan ziyade kalite tizerinde tekliflerini farklilastirirlar. Bunun
tersine, diislik seviyeli pazar yonelimli sirketler, hayatta kalma ya da maliyet azaltma
ile ilgili amagclar lizerine odaklanirlar. Diigiik fiyat, miisteriler i¢in smirl servis, iiriin
standardizasyonu ve smirli pazarlama arastirmalarimi kullanirlar (Bodlaj ve Rojsek,

2010).

Uzun donemde basarili kalabilmek icin sirketler, yiiksek derecede pazar yonelimine
adapte olmalidir. Kuvvetli pazar yonelimli firmalar; biitiin departmanlardaki
personele, miisteri ihtiyaglarina ve pazar c¢evresindeki rekabet¢i durumlara

odaklanma olarak karakterize edilir. Bu firmalar, iriinler tasarlanmadan ya da
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iretilmeden Once miisteri arastirmasina biiylik Oonem verirler. Bu sirketlerin
organizasyonel yapilar1 ve prosediirleri de pazar yonelimlerini yansitir. Bdylece bu
firmalar, isletmelerini iyi tanimlanmis pazar segmentleri lizerine odaklar ve siirekli

olarak rekabet¢i avantaj1 genisletmeyi arastirir (Crvelin ve Bakula, 2006).

4.7.1 Ekonomik gelismenin pazar yonelimine etkisi

Birlesmis Milletler, bir iilkenin ekonomik gelisimini onun sanayilesme seviyesine
gore smiflandirir. Gelismis iilkeler, sanayilesen ve kisi basina diisen yiiksek milli
gelire sahip olan iilkelerdir. (Kanada, Japonya, Ingiltere ve Amerika gibi). Gelisen
iilkeler ise, tarimsal ekonomiden sanayisel ekonomiye gecen ve kisi basma diisen

diisiik milli gelire sahip olan tilkelerdir (Brezilya, Cin, Endonezya).

Gelisen pazarlarda insanlar diisik gelirleri ile daha ¢ok fiyat odakli olma
egilimindedirler, gelismis pazarlardakine gore daha az satin alim giiciine sahiptirler
ve uriinlerin bulunabilirligi ile daha ¢ok ilgilenirler. Ayrica, iirlinlerin ve servislerin
cesitlilige kars1 daha az hassastirlar. Bu kosullarda, tiiketicilere diisiik fiyath tirtinler1
sunmak, birincil bagsar1 faktoriidiir. Bunu bagsarmak i¢in de sirketler, deger zinciri
iizerinde her bir bakis acis1 i¢in rakiplerinin maliyet pozisyonlarmi analiz edebilmek
adina rakiplerine daha ¢ok ©Onem vermelidirler. Bu rakip yonelimli yaklasim,
sirketlerin deger zincirlerindeki biitlin aktivitelerinde performanslarinin toplam
maliyetlerini azaltir. BOylece firmalar, rakiplerin maliyetlerinden daha diisiik bir
maliyet elde ederler. iste bu yiizden rakip yonelimi, gelisen iilkelerde tiiketiciye

hizmet etmede daha iyi bir yoldur (Zhou ve dig., 2007).

Ekonomilerin gelistigi durumda ise tliketiciler, pazar segmentlerini ¢esitlendirmeye
onciiliik ederek daha fazla satin alim giiciine ve genisletilmis zevklere sahiptirler.
Farkli tiiketiciler, bir {iriiniin 6zel bir ¢esidini isterler ve iiriiniin standartlastirilmis
versiyonundan ziyade 6zel ¢esidine sahip olabilmek icin daha fazla para harcama
egilimindedirler (Porter, 1980). Cok segmentli son kullanicilar1 ile pazardaki
firmanin vurgusu; hedef segmentinin firsatlarini aciga ¢ikarma ve hedef segmentinin
ithtiyac¢larini rakiplerinden once karsilama olmalidir (Zhou ve dig., 2007). Buna ilave
olarak, bir ¢ok sirketin pazara girmesi ile gelismis pazarlardaki rekabet artar.
Rakiplerin artan sayisi, rakipleri gozlemlemeyi daha zor ve potansiyel olarak

onemsiz hale getirir (Narver ve Slater, 1990). Bu c¢evrede, miisterilerin ihtiyaglar1

40



iizerine odaklanma ve onlara istedikleri tiriinleri sunma firmalar1 basariya gotiiriir,

basarinin bir anahtaridir (Zhou ve dig., 2007).

4.7.2 isletme kosullarinin pazar yonelimine etkisi

Zayif isletme kosullarinda firmalar; miilkiyet yasal sistemlerinden, stratejik faktor
pazarlarindan ve duragan politik yapilar olan pazar destekleme kurumlarindan
yoksundurlar. Resmi, pazara dayali destekleme kurumlar1t mevcut olmadiginda
sirketler, isletmelerini kurtarmak i¢in yasal olmayan kisisel iliskilere dayali kurumsal
cabaya bagvurmak zorundadirlar. Rakipleri izleme, bu tarz kritik bilgiyi elde etmede
en etkin yoldur. Referans ¢ergevesi olarak rakiplerini kullanan firma, en 6nemli ve
en etkili oyunculara nasil yaklagmasi gerektigini bilir ve kendi kurumsal pozisyonu
tyilestirmek ve daha fazla kurumsal ¢aba elde etmek i¢in kendi network stratejisini

gelistirir (Zhou ve dig., 2007).

4.7.3 Kaynak bulunabilirliginin pazar yonelimine etkisi

Kaliteli calisanlar, yonetimsel yetenek, giivenilir tedarik¢iler ve yatirimcilar gibi
onemli kaynaklarin bulunabilirligi pazarlara gore biiyiikk oranda farklilagir. Kit
kaynaklara sahip miisteri yonelimli bir sirket, hangi iirtinleri miisterisine sunacagini
bilse bile, iirlinleri basarili bir sekilde iiretmek ve teslim etmek i¢in gerekli personel
ve yoneticilikten, finansal kaynaklardan ve tedarikten yoksundurlar. Bu gibi
durumlarda, kit kaynaklar hayatta kalmak ve basarili olmak i¢in birincil etkendir. Bu
nedenle de rakipleri gézlemleme, bu amaci bagsarmada firma i¢in 6nemli bir yoldur.
Rakipleri ile ilgili olan bir bilgiden firma, digerlerinin deger zincirlerini nasil
sekillendirdigini ve kit kaynaklarimi nasil yOnettigini anlayabilir. Bdylece,
rakiplerinin basar1 ve basarisizliklarindan 6grenme ile rakibe yonelen bir firma;
belirsizlikleri yOnetmede, kit kaynaklarin etkisini azaltmada ve daha (istiin
performans seviyesini elde etmede deger zincirini daha iyi bir bigimde yeniden

sekillendirebilir (Zhou ve dig., 2007).

4.7.4 Caba gerektiren miisterinin pazar yonelimine etkisi

(Caba gerektiren miisteri, iistiin lirlin ya da hizmet performansini isteyen kimsedir.
Bu miisteriler, iirlinden algiladiklar1 faydada farkhidirlar ve onlarin talepleri ve
ihtiyaclar1 yiiksek oranda spesifik ve heterojen olabilir. Bu tarz pazarlarda firmalar,

hedef miisterisini yeterli olarak anlamalidir. Uriiniin faydasmin miisteri tarafindan
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algis1 zamanla degisebilir, miisterinin bugilinkii ihtiyaclarmi1 karsilayan firmanin
teklifi, yarm ki miisteri ihtiyaclarim1 karsilayamayabilir. Miisteri talep ediyorsa,

miisteri yonelimi ve performans arasindaki baglant1 kuvvetli olacaktir.

Miisteri yiliksek oranda talep ettiginde rakip yonelimi daha az degerli olacaktir.
Clinkii rakip yonelimi, rekabeti karsilamay1 ve yenmeyi vurgular. Rakibine yonelen
bir firma kapasitelerini ve tekliflerini rakipleriyle kiyaslar. Bunun sonucu olarak da
firma, belirli bir pazar segmentine essiz olarak uyan {irtinleri ya da servisleri

saglamada yeterli degildir (Zhou ve dig., 2007).

4.8 Pazar Yonelimi’ni Takip Etmede Ust Yonetimin Risk Alma Davranisi

Pazar bilgisi, rekabetten yoksun bakir pazarlar1 tanimlayabilir. Bu firsat1 avantaja
doniistiirmek i¢in, firmanin miidiirleri bilinmeyen pazarlara girmenin riskini almaya
istekli olmalidir. Risk almaya istekli olmayan miidiirler ile organizasyon, tutucu bir
yaklagim sergiler ve sadece mevcut pazarlardaki mevcut miisterilerin belirtilen
ihtiyaclarini karsilayabilirler (Subramanian ve dig., 2009). Pazar yonelimin sagladig:
faydalar, eger sadece yonelime bagli kaynaklarin maliyetinden fazlaysa yonelim
yararhidir denilebilir (Kohli ve Jaworski, 1990). Bu ylizden miidiirler, belirli

cevrelerde maliyet/fayda oranina daha fazla 6nem vermelidirler ( Sorensen, 2009).

4.8.1 isletme cevresi karakteristiklerinde risk alma davranisi

Hem pazar degisiminin ve teknolojik degisimin diisiik oldugu hem de rekabet
yogunlugunun az oldugu cevresel durumlarda risk almamak daha uygundur. Bu tarz
durumlarda organizasyon, miisteri memnuniyeti iizerine odaklanarak siirdiiriilebilen
rekabetc¢i avantajin oldugu hizmet edilen pazara yogunlagsmalidir. Duragan cevrelerde
iist yonetimin risk almasma gerek yoktur. Artan oranda degisimli gevrelerde ise
rekabetci avantaji siirdiirmek icin firmalar, yeni iirlinlerini ve servislerini tanitarak
gizli kalmis ihtiyaglar1 karsilarken mevcut stratejilerini degistirmelidir. Ciinkii
degisen ¢evrenin dogasi, bu yeni iiriinlerin/servislerin yliksek oranda belli olmayan
basarisina bagl olabilir. Béylece, pazara yonelimli bir sirket, degisimli bir ¢cevrede

iist yonetimin risk toleransina ihtiya¢ duyar (Subramanian ve dig., 2009).
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5. PAZAR YONELIMI VE FIRMA PERFORMANSI ILiSKiSi

Performans, firmalarin amaglarimi gergeklestirebilmeleri adina planladiklar: islerin
sonuclarint nitel ya da nicel olarak degerlendirmeleridir. Yiiksek rekabet sartlari
altinda calisan firmalarin isletme performanslarini detayli olarak incelemesi

gerekmektedir (Akman ve dig., 2008).

Pazar yonelimi kurgusu, organizasyon ve onun dis ¢evresi arasindaki arayiizii tutar.
1990 larda bu kurgunun isletmeye gecirilmesinden beri (Narver ve Slater, 1990;
Kohli ve Jawroski, 1990); arastirmacilarin bir ¢ogu pazar yonelimi ve organizasyonel
performans arasindaki iliskiyi incelemiglerdir (Subramanian ve dig., 2009).
Kavramsal caligmalarin ¢ogu gosterir ki, organizasyonel performans icin pazar
yoneliminin 6nemi ¢evresel sartlara baglidr (Narver ve Slater, 1990). Giglii bir
pazar yonelimi ve yiiksek bir performans, organizasyonun rakiplerine gore daha
istiin miisteri degerini elde etmeye olanak saglayan c¢evresindeki degisimleri

yakindan takip etmesine ihtiya¢ duyar (Kohli ve Jaworski, 1990).

Literatiirdeki pazar yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi kuran c¢alismalar
incelendiginde; pazar yonelimi ve performans arasindaki iliskinin pozitif oldugunu
belirten calismalar ¢izelge 5.1° de, bu iliskiyi pozitif olarak etkileyen diizenleyici
etkileri belirten caligmalar c¢izelge 5.2° de, bu iliskiyi pozitif olarak etkileyen
arabulucu etkiler ¢izelge 5.3 de, pazar yonelimi ve performans arasinda 6nemli bir
iligkinin olmadigin1 belirten ¢alismalar ¢izelge 5.4 de, pazar yonelimi ve performans
arasinda negatif bir iligkinin oldugunu belirten c¢alisma ise ¢izelge 5.5° de
gosterilmistir.  Diizenleyici  etkiler, pazar yOnelimi-performans bagintisini
degerlendiren ve c¢evresel degiskenleri inceleyen caligsmalardan olusur. Arabulucu
etki ise, performansi gelistirmek i¢in pazar yoneliminin nasil ¢alistigini cevaplayan

calismalari igerir.
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Cizelge 5.1: Pazar yonelimi performansla pozitif olarak iliskilidir (Lado ve Albert,

2001; Liao ve dig., 2011; Hamsioglu, 2011).

Kaynaklar Sonuglar
Narver ve Slater (1990) Pozitif iligkili
Kohli ve Jaworski (1990) Pozitif iligkili
Ruekert (1992) Pozitif iligkili
Jaworski ve Kohli (1993) Pozitif iligkili
Kohli, Jaworski ve Kumar (1993) Pozitif iligkili
Deshpande, ga;r;t;})f ve Webster Pozitif iliskili
Slater ve Narver (1994) Pozitif iliskili
Deng ve Dart (1994) Pozitif iliskili
Raju ve dig., (1995) Pozitif iliskili
Van Bruggen ve Smidts (1995) Pozitif iliskili
Greenley (1995) Pozitif iliskili
Lambin (1996) Pozitif iliskili
Fritz (1996) Pozitif iliskili
Pitt, Caruana ve Berthon (1996) Pozitif iliskili
Selnes, Jaworski ve Kohli (1996) Pozitif iliskili
Pelham ve Wilson (1996) Pozitif iliskili
Avlonitis ve Gounaris (1997) Pozitif iliskili
Gray et al. (1998) Pozitif iliskili
Chang ve Chen (1998); Doyle ve
Wong (1998) Pozitif iligkili
Lado, Maydelz-l(fg)lgig/)ares ve Rivera Pozitif iliskili
Kumar, Subrzllrrglagléi)an ve Yauger Pozitif iliskili
Appiah-adu (1998) Pozitif iliskili
Deshpande ve Farley (1998) Pozitif iliskili
Han, Kim ve Srivastava (1998) Pozitif iliskili
Caruana, Pitt ve Berthon
(1999) Pozitif iligkili
Baker ve Sinkula (1999) Pozitif iliskili
Pelham (2000) Pozitif iliskili
Raju, Lonial, Gupta, ve Ziegler
(2000) Pozitif iligkili
Slater ve Narver (2000); Harris ve
Ogbonna (2001) Pozitif iligkili
Wood, Bhuian ve Kiecker (2000) Pozitif iliskili
Yenilmez (2000) Pozitif iliskili
Koksal ve Ozdemir (2001) Pozitif iliskili
Ramaseshan, Caruana ve Pang
Pozitif iligkili

(2002)
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Karahan ve Varinli (2002) Pozitif iliskili
Pulendran, Speed ve Widing (2003) Pozitif iliskili
Qu ve Ennew (2003); Santos-
Vijande ve dig... (2005) Pozitif iligkili
Martin-Consuegra ve Esteban (2007) Pozitif iliskili
Farrell, Oczkowski ve Kharabsheh
(2008) Pozitif iligkili
Haugland, Myrtveit ve Nygaard
(2007) Pozitif iligkili
Megicks ve Warnaby (2008) Pozitif iliskili
Caruana, Pitt ve Ewing (2003);
Nwokah (2008) Pozitif iligkili
Papatya ve dig., (2008)
Danisman ve Erkocaoglan (2008) Pozitif iliskili
Panigyrakis ve Theodoridis (2007);
Pozitif iligkili

Singh (2009)

Cizelge 5.2: Pazar yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi pozitif olarak etkileyen

diizenleyici etkiler (Liao ve dig., 2011).

Kaynaklar Diizenleyici Sonuglar
Etkiler
Slater ve Narver Rekabetci P
(1994) Cevre Limitli etki
. Rekabetci Satiglarda pozitif
Appiah-Adu (1998) Yogunluk biyiime
Yatirimlarin geri
Pazar e e
Satir C . . doniisii lizerinde
dinamizmi .
arttirilmus etki
Baker ve Sinkula Ogrenme Ustiin pazar yonelimli
(1999) yonelimi proses sarti
Uriiin vasam Giris evresinde zayif,
Wong ve Ellis (2007) L yas biiylime evresinde
egrisi o e
giiclii
Teknolojik Diisiik seviyede
Tsai, Chou ve Kuo degisim pozitif iligki
(2008) Rekabetci Diisiik seviyede
Yogunluk pozitif iligki
Sektdriin genel Pozitif iliski
durumu
Zahra (2008) Sektoriin Pozitif iliski
degisimi
Sektdriin epete 1
Kargith: Pozitif iligki
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Cizelge 5.3: Pazar yonelimi ve performans arasidaki iligkiyi pozitif olarak etkileyen

arabulucu etkiler (Liao ve dig., 2011).

Kaynaklar Arabulucu
Etkiler
Han ve dig., (1998) Inovasyon
Chang ve dig., (1999) ;tsliitlrlrllgel
Maliyet
verimliligi
Matear, Osborne,
Garrett ve Gray Inovasyon
(2002)
Mavondo ve Farrell Pazarlama
(2003) uygulamalari
Rekabetci
Sittimalakorn ve Hart istiinliik
(2004), Mavondo ve Insan
dig., (2005) kaynaklar1
uygulamalar1
Ogrenme
Wang ve Wei (2005) yonelimi
Kalite
yonelimi
Me“%;gog Auh Yenilikgilik

Cizelge 5.4: Pazar yonelimi ve isletme performansi arasinda 6nemli bir iliski yoktur
(Lado ve Albert, 2001; Liao ve dig., 2011).

Kaynaklar Sonuglar

Caruana, Pitt, and Onemli iliski
Berthon (1999) yok

Lonial ve dig., (200g)  Onemiiiliski
’ . Yok

Bhuian (1997) Onemli iliski
yok

Sargeant ve Onemli iliski
Mohamad (1999) yok

Cizelge 5.5: Pazar yonelimi ve isletme performansi arasinda negatif bir iligki vardir

(Rong ve Wilkinson, 2011).

Kaynaklar Sonuglar
Grewal ve Tansuhaj —
(2001) Negatif iliski

5.1 Performansin Olciilmesi

Pazar yonelimini 6lgmek i¢in ¢ok cesitli performans degiskenleri onerilmistir. Bu
degiskenler, objektif ve subjektif olmak iizere iki gruba ayrilir. Performansin objektif
degerlendirilmesi, sirketin harici bilgi kaynaklarmin kullanimidir ve ¢ogu zaman

niceldir. Subjektif dl¢timler de, dogas1 geregi niteldir ve cevaplayicinin kendi bakis
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acisin1 kullanmasidir (Saldana, 2004). Bu konuda yapilan ¢alismalar, objektif ve
subjektif Olclimler arasinda giiclii bir iliskinin oldugunu gdésterir (Akman ve dig.,
2008). Ancak ¢ogu arastirmaci, performansin sadece subjektif Ol¢timiinii kullanir

(Narver ve Slater, 1990).
Ciinkii (Saldana, 2004):

e Objektif dl¢limleri elde etmek genelde miimkiin degildir.
e Subjektif dl¢timler, diger biitiin caligmalarda kullanilir.

e Subjektif dl¢ctimler, objektif dlgiimlerle iliskilidir.

Firma performansi; finansal performansmn ( aktif karlilik- ROA, yatirimlarin geri
dontisti- ROI, satiglarda biiylime) ve operasyonel performansin ( Pazar payi, yeni
iirlin basarisi, iirlin kalitesi, pazarlama etkinligi, misteri sadakati/memnuniyeti, sirket
amaglartyla ilgili performans ve rekabet ile ilgili performans) ¢cok boyutlu yapisidir

(Sorensen, 2009).

Satiglarda biiylime ve sirket amaglariyla ilgili performans 6l¢iim kriterleri en ¢ok
kullanilan kriterlerdir. Satiglarda biiylime, sadece isletme performansini 6l¢mez; ayni
zamanda da sektor i¢in satis deseninin bulunmasina yardim eder. Sirket amaclariyla
ilgili performans, sirketin spesifik hedefleri ve stratejileriyle 1ilgili olan
performansimin 6l¢iilmesine yardimei olur. Cesitli yazarlar tarafindan kullanilan bir
diger performans kriteri ise, rekabete iligkin performans kriteridir. Rekabete karsi
sirketin kendisini rakipleriyle karsilastirmasina izin verir. Sirketin kontrolii disindaki
dis faktorlerden sonucglanan diisiik satiglarda bile sirketin iyi performans bildirmesine
olanak saglar. Yeni iirlin basaris1 da performans 6lgiimiinde kullanilabilinir. Ancak
yeni Uriin basarisi, sirketin kontroliiniin 6tesinde diger dis faktorlerden ya da zayif
ekonomiden sonuglanan diisiik satiglardan etkilenebilir. Karlilik 6l¢timleri ise, diger
rakip sirketlerin stratejilerine odaklanan sirketlerin pozitif performansmi hesaba
katmayabilir. Bazi1 firmalar, diger firmalarin hedefleri adina karliliklarin1 gézden

cikarabilirler (Saldana, 2004).

5.2 Pazar Yénelimi ve Performans Arasindaki iliskiyi Etkileyen Faktérler

Firma performansmin seviyesi, sadece pazar yonelimine bagli degildir. Endiistriyel
orgiit ve rekabetci kuvvetlere dayali literatiir calismalari; ¢evresel ve yapisal sartlarin

da firmanin performansini etkiledigini bulmustur (Porter, 1980). Yapisal sartlar;
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firma kiiltiirii, strateji tipt ve inovasyon olarak karsimiza ¢ikmaktadir. Cevresel
sartlar ise Jaworski ve Kohli (1993)’ e gore; pazardaki degisim, rekabet¢i yogunluk

ve teknolojik degisim olarak tanimlanmistir.

5.2.1 Rekabet yogunlugu

Rekabet yogunlugu, bir sanayideki rekabetin derecesidir. Pazar yOnelimi ve
performans arasindaki iliskiyi etkileyen en Onemli kuvvet olarak goriilebilir.
Isletmenin bulundugu pazarda rekabet ¢ok yogun degil ise, firmalar pazar yonelimini
benimsemese de performanslarmi yiiksek tutabilirler (Kohli ve Jaworski, 1990).
Fakat rekabetin yogun olarak yasandigi pazarlardaki miisteriler, ihtiyaglarini ve
isteklerini karsilamada ¢ok fazla alternatife sahiptir, bunun bir sonucu olarak da daha
az pazar egilimli sirketler rakiplerine kiyasla miisterilerini kolayca kaybedebilirler
(Bodlaj ve Rojsek, 2010). Dolayisiyla, yogun rekabet baskisi altinda calisan firmalar
stirdiiriilebilir yiiksek performans: elde edebilmek icin, daha yiiksek seviyede pazar
yonelimli olmalidirlar. Daha yiiksek seviyede pazar yonelimli olabilmek icin de daha

fazla caba sarfetmelidirler (Kohli ve Jaworski, 1990).

Rekabet yogunlugunun yiiksek oldugu pazarlarda rakiplerinin hareketlerini yakindan
takip etmek biiyilk Oonem tasir. Bu durumda, firmalar rakip yOnelimli olarak
performanslarmi gelistirebilirler (Slater ve Narver, 1994). Rakip yoneliminin yiiksek
seviyesi, daha yliksek pazar payina gotiiriir. Ancak daha genis pazar paymi elde etme
istegi, yeni teknolojilere daha yiliksek yatirinm yapma nedeniyle yiliksek baslama
maliyetlerine ve agresif fiyat politikalarina neden olur. Daha fazla pazar pay: elde
etme istegi ve rakipleri yenme kaygisi, firmalarin performansini negatif olarak

etkileyecektir (Sorensen, 2009).

Dinamik o6zellikler gosteren pazarlarda, pazara giris engelleri diizenli olarak
degisiyorsa sektore yeni girisler olacaktir. Bu durumda da, rakip firmalar stirekli
degisecektir. Bu ylizden firmalar, miisteri yonelimini tercih etmelidir. Miisteri
iizerine yogunlagsmak, firmalarin performanslarim1i olumlu ydnde etkileyecektir.
Yiiksek rekabetci yogunluk, miisteri yoneliminin firmaya zarar verici etkisini azaltir.
Daha diisiik performansa sahip olan firmalar, miisteri isteklerini ve ihtiyaglarini
srraya  koymak icin miisteri yoOnelimine yiiksek oranda yatirim yapma

egilimindedirler (Sorensen, 2009).

48



5.2.2 Teknolojik degisim

Pazar yonelimi kavrami, alicilarm ihtiyaclarmi ve isteklerini karsilayan {irtinleri ve
hizmetleri sunarak pazarda {istlin bir rekabet ortami yaratir. Yaratilan rekabet
ortaminda firmalarin avantaj elde edebilmeleri i¢in tekonolojiyi yakindan takip
etmeleri gerekir. Teknoloji, girdileri ¢iktiya doniistiiren ve ¢iktilar1 da alicilara teslim
etmede kullanilan siireglerin toplamidir ve teknolojik degisim ise teknolojik

degisimlerin dikkate alinan oranidir (Kohli ve Jaworski, 1990).

Hizli degisimlere maruz kalan ve yeni olusan teknolojilerle c¢alisan sirketler,
teknolojik yenilikler sayesinde rekabet¢i bir avantaj elde edebilirler, boylelikle de
pazar yoneliminin Onemini azaltabilirler. Duragan (olgun) teknolojilerle calisan
sirketler, rekabetci avantaji kazanmada ve teknolojilerini giiclendirmede kismen
zay1f konumdadirlar, bu yiizden de pazar yonelimini daha genis kapsamda diistinmek

zorundadirlar (Bodlaj ve Rojsek, 2010).

5.2.3 Pazardaki degisim

Miisterilerin olusumundaki ve onlarm tercihlerindeki degisimlerden s6z eder (Bodlaj
ve Rojsek, 2010). Pazardaki talebin degismesi durumunda, pazardaki firmalarin bu
degisimlere hizli bir sekilde cevap verebilmesi i¢in miisterilerine daha fazla 6nem
vermeleri gerekir. Alicilarin talep degisimleri, isletmelerin iirlinleri ve servisleriyle
ilgili olarak farkli pozisyonlarinda gerekli diizenlemeleri yapmasina neden olur. Bu
durum ise, isletmelerin pazar yonelimi seviyesini yiikselterek, performanslarini

arttrmalarim saglayacaktir (Kohli ve Jaworski, 1990).
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6. UYGULAMA

Bu boliimde tekstil sektorii dort alt gruba (iplik, dokuma, boya ve hazir giyim)
ayrilmistir. Dort alt gruptaki basit tesadiifi 6rnekleme ile secilen firmalarin pazar
yonelimleri ve performanslar1 arasindaki iligskilerinde, her alt grubun bes giic¢

kriterlerinin moderator etkilerini incelemek i¢in bir arastirma yer almistir.

6.1 Arastirmanin Amaci ve Onemi

Gilinlimiizde, miisterilerin beklentileri ve istekleri siirekli degismektedir ve firmalar

artan bir rekabet ortaminda faaliyet gostermektedir.

Boylesine yogun bir rekabet ortaminda firmalar ayakta kalabilmek i¢in, rekabetgi
avantaji elde etmek ve performanslarmi arttrmak zorundadir. Rakiplerine karsi
rekabet¢i avantaji elde etmek i¢in firmalar, rakipleriyle ayni degeri miisterisine
sunarken rakiplerine kiyasla iiretimde ya da daha yiiksek satin alma fiyatlarini
belirleyen aktivitelerinde rakiplerinden daha etkili olmalidir (Passemard ve Kleiner,
2000). Pazar yonelimi de, firmalarin bu amacimi gerceklestirmek igin kullandigi

rekabetci bir davranistir.

Firmalar arasindaki rekabet giicliniin seviyesindeki farkliliklar, pazar yonelimi
gelisimindeki farkliliklar ile baglantilidir. Daha fazla gelismis pazar yonelimine
sahip firmalar, daha yiiksek seviyede rekabetci avantaja sahiptir ve gelisen ¢evreye
uyarlanabilirlik ve performans agisindan gelismemis pazar yonelimli firmalara gore

daha tstiindiirler (Crvelin ve Bakula, 2006).

Pazar yoneliminin ve bes giic modelinin literatiirii incelendiginde, pazar yonelimi ve
performans arasindaki iliskide bes giic modelinin moderatér etkisini arastiran
calismalara rastlanmamistir. Bu boslugun doldurulmasma katki saglamak agisindan;
tekstil sektoriinde pazar yonliliiglin firma performansmi nasil etkiledigi ve bu

iligkide bes gii¢ modelinin 6nemi arastirilmistir.
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6.2 Sektor Hakkinda Genel Bilgiler

Tekstil; elyaftan baslayarak iplik, dokuma, 6rme, boya ve baski gibi siiregleri, hazir
giyim ise bu siireci kullanim esyasina doniistiirecek islemleri kapsamaktadir. Tekstil
sektorii, sanayilesme siirecinin 6nemli yapi tasini olusturan ve gelismekte olan
iilkelerin kalkinmasma ciddi katkilar saglayan emek yogun sektorlerin basinda

gelmektedir (Url-1).

6.2.1 Tekstil sektoriiniin Tiirkiye’deki gelisimi

Tekstil ve hazir giyim sektdriiniin temeli Osmanli Imparatorlugu déneminde
atilmistir. O donemlerde dokuma konusunda Denizli ve Tokat, ipekli iriinler

konusunda da Bursa bdlgesinde kiiciik isletmeler halinde tiretim yapilmistir.

Sektorde, 1950 yillardan sonra 6zel sektoriin Onciiliigiinde gelisim baslamis ve
1960'lardan sonra sentetik elyaf iiretimine gecilmistir. Planli donemde uygulanan
ithal ikamesi politikast ve tesvik tedbirlerinin de katkisiyla 1960-1970 yillar1
arasinda sektorde daha ileri teknoloji kullanilmaya ve iglenmis {iriin imal edilmeye

baslanmis, 1960-1980 yillar1 arasinda 6nemli teknik deneyimler kazanilmistir.

1980 yilindan sonra uygulanan, serbest piyasa ekonomisine dayali disa acilma ve
thracati tesvik politikalar ile birlikte, 6zellikle 80'li yillarin ikinci yarisindan itibaren
tekstil ve hazir giyim ihracat1 6nemli oranda artmig ve ihracatin en 6nemli kalemi

haline gelmistir.

1980'1 yillarin basinda daha ¢ok iplik, elyaf, kumas gibi tekstil mamulleri ihra¢ eden
Tiirkiye, 1984 yilindan sonra daha fazla hazir giyim mamulii ihra¢ etmeye baglamas,
daha ug lriin olmas1 nedeniyle toplam katma degeri tekstil mamullerinden daha

yiiksek olan hazir giyim mamullerinin ihracatmi arttirarak devam ettirmistir (Url-1).

2011 yilma gelindiginde ise Avrupa’da ekonomik krizin etkileri ne yazikki, tekstil
sektoriinde de kendini gdstermistir. Thracatinm en biiyiik kismin1 Avrupa iilkeleri ile
yapan tekstil sektoriindeki firmalar, bu krizin iistesinden gelebilmek adina
stratejilerini ve planlamalarini gézden gecirerek krizde kiiciilmek yerine biiylimenin

yollarin1 aramaktadir.
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6.2.2 Sektorel analiz

TIM verilerine gore 2011 yili Ocak-Eyliil déneminde Tiirkiye'den 12.4 milyar dolar
degerinde hazirr giyim ve hazir giyim ihracati yapildi. Bdylece gecen yilin ayni
donemine gore dolar bazinda % 16.7 oraninda artis kaydedildi. 12.4 milyar dolarlik
toplam ihracatin %80.4'1 27 AB iilkesine gerceklestirildi. S6z konusu donemde AB
iilkelerine 10 milyar dolarlik satis yapilmis oldu (Url-1).

6.2.2.1 Sektoriin giiclii yanlan

v’ Sektoriin, imalat sanayi tiretiminde ve ihracatta itici gii¢lerden biri olmasi,

v Tiirkiye'nin, Avrupa Birligi'nin (AB) Cin'den sonra ikinci biiyiik tedarik¢isi

olmasi,
v' Cografi konum nedeniyle ihra¢ pazarlarina yakinlik,
v Tiirkiye'nin iplikte kullanilan teknoloji agisindan ilk siralar1 paylagmasi,
v’ Tiirkiye’de boya sektoriinde kullanilan ileri teknoloji
v Kaliteli ve farklilastirilmis Girlinler
v Kaliteli hammadde ve girdi,
v’ Dinamik ve geng niifus.

v’ Devlet tesvigi

6.2.2.2 Sektoriin zayif yanlan
v’ Kiiresel rekabetin hizla artmasz,
v  Enerji fiyatlar1 ve is¢ilik maliyetinin rakiplere gore yiiksek olmasi,
v AR-GE ve markalasmada eksiklik,
v’ Kayit disiligin oniine gegilememesi,
v’ Dé6viz kurlarindaki dalgalanma

v’ Cin, Hindistan, Afganistan gibi lilkelerin Avrupa iilkeleriyle de c¢alismasi ve

Tiirk tekstil sektoriiniin miisterilerini ele ge¢irmesi (Url-1).
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6.3 Arastirma Kapsami

Arastirmada, tekstil sektorii dort alt boliime (iplik, dokuma, boya ve hazir giyim)
ayrilmustir. Tiirkiye Tekstil Sanayi Isverenleri Sendikasi’na ve Istanbul Tekstil ve
Hazir Giyim Ihracat¢1r Birlikleri'ne bagli her alt boliimden Istanbul’da faaliyet

gosteren 64’ er iiye firma ile calisma yapilmistir.

6.4 Arastirmanin Modeli

Firmalarin performansi, pazar yonelimi ve sektorde algilanan rekabet seviyesine gore
degisiklik gostermektedir. Buradan yola ¢ikarak arastrma modelinde firma
performanst “bagimli degisken” olarak tanimlanmistir. Arastirma kapsaminda
bagimli degisken olan performansm, “bagimsiz degiskenler” olarak tanimlanan
miisteri yonelimi, rakip yonelimi, fonksiyonlararasi koordinasyon, girislerin tehdidi,
mevcut firmalar arasindaki rekabet, ikame mallarin varligi, alict giicii ve tedarik¢i
giicii gibi faktorlerle olan iligkisi incelenmistir. Arastrmanin modeli Sekil 6.1°de

gosterilmistir.

Bes Giig Mbdali

Pazar Y énelimi Firma performanst

Sekil 6.1: Pazar yonelimi ve firma performansi arasindaki iligkiye bes
gii¢ modelinin moderator etkisi.

6.5 Arastirmanin Hipotezleri

Pazar yOonelimi kavraminin olugmasina ve gelismesine katkida bulunan Kohli ve
Jaworski (1990); pazar yonelimi, performans ve g¢evresel etkiler iizerine
odaklanmistir. Kohli ve Jaworski’nin odaklandig1 cevresel etkiler; teknolojik

degisim, pazardaki degisim ve rekabettir.

Arastirmada, rekabetin daha detayli incelenebilmesi i¢in bes giic modelinin
kullanilmasina karar verilmistir. Pazar yonelimi; miisteri yonelimi, rakip yonelimi ve
fonksiyonlararas1 koordinasyon olarak ayri ayri ele alinmis ve her bir yonelimin

performans tizerinde ayr1 ayr1 bes glic model bileseni ile etkisi incelenmistir.
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6.5.1 iplik sektorii icin kurulan hipotezler
Miisteri yonelimiyle ilgili hipotezler:
HAI1: Miisteri yoneliminin derecesi arttiginda isletme performansi artar.

HAZ2: Daha yiiksek giris tehdidi, miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi

gliclendirir.

HA3: Daha yiiksek rekabetci yogunluk, miisteri yonelimi ve performans arasindaki

iliskiyi zayiflatir.

HA4: Daha yiiksek ikame mallarin tehdidi, miisteri yonelimi ve performans

arasindaki iliskiyi gii¢clendirir.

HAS: Daha yiiksek alict giicli, miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi

gliglendirir.

HA6: Daha yiiksek tedarik¢i giicii, miisteri yonelimi ve performans arasindaki

iliskiyi zayiflatir.
Rakip yonelimiyle ilgili hipotezler:
HB1: Rakip yoneliminin derecesi arttiginda isletme performansi artar.

HB2: Daha yiiksek giris tehdidi, rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi

gliclendirir.

HB3: Daha yiiksek rekabet¢i yogunluk, rakip yonelimi ve performans arasindaki
iliskiyi zayiflatir.

HB4: Daha yiiksek ikame mallarin tehdidi, rakip yonelimi ve performans arasindaki
iliskiyi gliclendirir.

HBS5: Daha yiiksek alic1 giicli, rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi
gliclendirir.

HB6: Daha yiiksek tedarik¢i giicii, rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi

zayiflatir.
Fonksiyonlararasi koordinasyon ile ilgili hipotezler:
HC1: Fonksiyonlararasi koordinasyon derecesi arttiginda isletme performansi artar.

HC2: Daha yiiksek giris tehdidi, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans

arasindaki iliskiyi gii¢clendirir.
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HC3: Daha yiiksek rekabet¢ci yogunluk, fonksiyonlararasi koordinasyon ve

performans arasidaki iligkiyi zayiflatir.

HC4: Daha yiiksek ikame mallarin tehdidi fonksiyonlararasi koordinasyon ve

performans arasindaki iliskiyi azaltir.

HCS5: Daha yiiksek alic1 giicli, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans

arasindaki iliskiyi gii¢clendirir.

HC6: Daha yiiksek tedarik¢i giicii, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans
arasindaki iliskiyi zayiflatir.

6.5.2 Boya sektorii icin kurulan hipotezler

Miisteri yonelimiyle ilgili hipotezler:

HD1: Miisteri yoneliminin derecesi arttiginda isletme performansi artar.

HD2: Daha ytiksek giris tehdidi, miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi

zayiflatir.

HD3: Daha yiiksek rekabetci yogunluk, miisteri yonelimi ve performans arasindaki

iliskiyi zayiflatir.

HD4: Daha yiiksek ikame mallarin tehdidi, miisteri yonelimi ve performans

arasindaki iliskiyi gii¢lendirir.

HDS5: Daha yiiksek alict giicli, miisteri yonelimi ve performans arasindaki iligkiyi

gliglendirir.

HD6: Daha yiiksek tedarik¢i giicii, miisteri yonelimi ve performans arasindaki

iliskiyi zayiflatir.
Rakip yonelimiyle ilgili hipotezler:
HET1: Rakip yoneliminin derecesi arttiginda isletme performans: artar.

HE?2: Daha yiiksek giris tehdidi, rakip yonelimi ve performans arasindaki iligkiyi

gliglendirir.

HE3: Daha yiiksek rekabet¢i yogunluk, rakip yonelimi ve performans arasindaki
iliskiyi zayiflatir.

HE4: Daha yiiksek ikame mallarm tehdidi, rakip yonelimi ve performans arasindaki

iliskiyi gliclendirir.
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HES: Daha yiiksek alic1 giicii, rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi

gliclendirir.

HEG6: Daha yiiksek tedarikei giicii, rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi

zayiflatur.
Fonksiyonlararasi koordinasyon ile ilgili hipotezler:
HF1: Fonksiyonlararasi koordinasyon derecesi arttiginda isletme performansi artar.

HF2: Daha yiiksek giris tehdidi, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans

arasindaki iliskiyi gii¢clendirir.

HF3: Daha yiiksek rekabet¢i yogunluk, fonksiyonlararasi koordinasyon ve

performans arasidaki iliskiyi zayiflatir.

HF4: Daha yiliksek ikame mallarin tehdidi fonksiyonlararasi koordinasyon ve

performans arasindaki iliskiyi azaltir.

HF5: Daha yiiksek alici giicli, fonksiyonlararast koordinasyon ve performans

arasindaki iliskiyi gliclendirir.

HF6: Daha yiiksek tedarik¢i giicli, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans
arasindaki iliskiyi zayiflatir.

6.5.3 Dokuma sektorii icin kurulan hipotezler

Miisteri yonelimiyle ilgili hipotezler:

HG1: Miisteri yoneliminin derecesi arttiginda isletme performansi artar.

HG2: Daha yiiksek giris tehdidi, miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi

zayiflatir.

HG3: Daha yiiksek rekabetci yogunluk, miisteri yonelimi ve performans arasindaki

iliskiyi zayiflatir.

HG4: Daha yiiksek ikame mallarin tehdidi, miisteri yonelimi ve performans
arasindaki iliskiyi gii¢clendirir.

HGS5: Daha yiiksek alict giicli, miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi
gliclendirir.

HG6: Daha yiiksek tedarik¢i giicii, miisteri yonelimi ve performans arasindaki
iliskiyi zayiflatir.
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Rakip yonelimiyle ilgili hipotezler:
HHI: Rakip yoneliminin derecesi arttiginda isletme performans: artar.

HH2: Daha yiiksek giris tehdidi, rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi

gliclendirir.

HH3: Daha yiiksek rekabet¢i yogunluk, rakip yonelimi ve performans arasindaki
iliskiyi zayiflatir.

HH4: Daha yiiksek ikame mallarin tehdidi, rakip yonelimi ve performans arasindaki

iliskiyi zayiflatir.

HHS5: Daha yiiksek alici giicii, rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi

gliglendirir.

HH6: Daha yiiksek tedarik¢i giicii, rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi

zayiflatur.
Fonksiyonlararasi koordinasyon ile ilgili hipotezler:
HJ1: Fonksiyonlararasi koordinasyon derecesi arttiginda isletme performansi artar.

HJ2: Daha yiiksek giris tehdidi, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans

arasindaki iliskiyi giiclendirir.

HJ3: Daha vyiiksek rekabet¢i yogunluk, fonksiyonlararast koordinasyon ve

performans arasidaki iliskiyi zayiflatir.

HJ4: Daha vyiiksek ikame mallarin tehdidi fonksiyonlararasi koordinasyon ve

performans arasindaki iliskiyi azaltir.

HJ5: Daha vyiiksek alici giicli, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans

arasindaki iliskiyi gii¢clendirir.

HJ6: Daha yiiksek tedarik¢i giicii, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans
arasindaki iliskiyi zayiflatir.

6.5.4 Hazir giyim sektorii icin kurulan hipotezler

Miisteri yonelimiyle ilgili hipotezler:

HK1: Miisteri yoneliminin derecesi arttiginda isletme performansi artar.
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HK2: Daha yiiksek giris tehdidi, miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi

zayiflatur.

HK3: Daha yiiksek rekabetci yogunluk, miisteri yonelimi ve performans arasindaki

iliskiyi zayiflatir.

HK4: Daha yiiksek ikame mallarin tehdidi, miisteri yonelimi ve performans

arasindaki iliskiyi gii¢clendirir.

HKS: Daha yiiksek alict giicli, miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi

gliclendirir.

HK6: Daha yiiksek tedarik¢i giicii, miisteri yonelimi ve performans arasindaki

iliskiyi zayiflatir.
Rakip yonelimiyle ilgili hipotezler:
HL1: Rakip yoneliminin derecesi arttiginda isletme performans: artar.

HL?2: Daha yiiksek giris tehdidi, rakip yonelimi ve performans arasindaki iligkiyi

gliglendirir.

HL3: Daha yiiksek rekabet¢i yogunluk, rakip yonelimi ve performans arasindaki
iliskiyi zayiflatir.

HLA4: Daha yiiksek ikame mallarm tehdidi, rakip yonelimi ve performans arasindaki

iliskiyi zayiflatir.

HLS5: Daha yiiksek alic1 giicii, rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi

zayiflatur.

HL6: Daha yiiksek tedarikei giicii, rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi

zayiflatir.
Fonksiyonlararasi koordinasyon ile ilgili hipotezler:
HM1: Fonksiyonlararasi1 koordinasyon derecesi arttiginda isletme performansi artar.

HM2: Daha yiiksek giris tehdidi, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans

arasindaki iliskiyi gii¢clendirir.

HM3: Daha yiiksek rekabet¢i yogunluk, fonksiyonlararasi koordinasyon ve

performans arasidaki iliskiyi zayiflatir.
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HM4: Daha yiiksek ikame mallarin tehdidi fonksiyonlararasi koordinasyon ve

performans arasindaki iliskiyi azaltir.

HMS: Daha yiiksek alic1 giicli, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans

arasindaki iliskiyi gii¢clendirir.

HM6: Daha yiiksek tedarik¢i giicli, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans

arasindaki iliskiyi zayiflatir.

6.6 Arastirmanin Yontemi

Arastirmada veri toplama araci olarak anket yontemi kullanilmistir. Anketi hazirlama
asamasinda, daha once konu ile ilgili yapilmis literatiir calismalar1 ve konu ile ilgili
Olcekler incelenerek yapilacak arastrma amaclarima wuygun anket formu
hazirlanmistir. Arastirmada kullanilan anket dort bolimden olusmaktadir. Ilk
boliimde sorulan dort soru araciligiyla firmalar hakkinda genel bilgi toplanmaktadir.
Ikici boliim bes sorudan olusmaktadir ve bu sorular ile firmalarm performanslarmi
olemek amaclanmaktadir. Ugiincii boliimde; alti soruyla firmalardaki miisteri
yonelimi, dort soruyla firmalardaki rakip yonelimi ve alt1 soruyla da firmalardaki
fonksiyonlararas1 koordinasyon derecesi Olclilmektedir. Dordiincii boliimde ise; alt1
soruyla sektordeki girislerin tehdidi, bes soruyla sektordeki rekabet, dort soruyla
sektordeki ikame mallarin tehdidi, dort soruyla sektordeki alict giicii ve dort soruyla

da sektordeki tedarikei giicli 6l¢iilmektedir.

Performans: ve pazar yOnelimini Olgcmek ilizere sorular 7°li Likert oOlceginde
hazirlanmistir. Katilimcilardan, her bir ifade i¢in “1” ile “7” arasinda kendilerine en
uygun sikki se¢meleri beklenmistir. Katilma dereceleri, “1 — cok diisiik”, “2 —
disik”, “3 — biraz distik”, “4- orta”, “5- biraz yiksek”, “6 — ylksek”, “7— ¢ok
yiiksek” secenekleriyle gosterilmistir. Anket sorular1 EK A’ da verilmistir.

Bes Gili¢ modelini 6lgmek {izere hazirlanan sorular da 7°li Likert dlgegindedir.
Katilimcilardan, her bir ifade i¢in “1” ile “7” arasinda kendilerine en uygun sikki
segmeleri beklenmistir. Katilma dereceleri, “1 — kesinlikle katilmiyorum”, “2 —
katilmiyorum”, “3 — biraz katilmiyorum”, “4- kararsizim”, “5- biraz katiliyorum”, “6
— katiliyorum”, “7— kesinlikle katiliyorum” segenekleriyle gosterilmistir. Anket
sorular1 EK A’ da verilmistir. Anket uygulanmadan once yapilacak anketin

gecerliligini 6lgcmek amacriyla 20 kisi ile pilot uygulama yapilmistir. Yapilan pilot

60



uygulama ile katilimcilar tarafindan anlasilmayan sorunun olmadigi ve sorularin
herkes tarafindan ayni sekilde anlasildigi gozlenmistir. Hazirlanan anket,
“<http://www.surveey.com>" adli internet sitesine koyulmustur ve firmalara bu
sitenin linki mail olarak atilmistir. Anketlere site lizerinden geri doniis yapamayan

firmalarla ise ikili gériismeler ve telefon goriismeleri yapilmistir.

Tiirkiye Tekstil Sanayi Isverenleri Sendikasi’na ve Istanbul Tekstil ve Hazir giyim
Ihracatg1 Birlikleri’ne bagli her alt gruptan 64’ er iiye firmadan anketler toplanmustr.
Arastirma verilerinin analizinde SPSS/PC 15.0 istatistik paket programindan

yararlanilmigtir.

Anket sonuglar1 degerlendirilirken, bes giic modelinde katilimcilara yoneltilen bazi
sorulardaki etkinin yonii (pozitif veya negatif), soru kalibmma gore ters etki
olusturdugundan bu sorularin ydnleri hesaplama kisminda ters gevrilmistir. Ornegin;
“ bu sektore yeni firmalarm girisi kolaydir” sorusuna “kesinlikle katiliyorum” diyen
bir katilimct bulundugu sektoérde girislerin engelinin azaldigina ait bir yanit vermis
olmaktadir. Bu sebeple bu sorudaki “7” segenegi “1” secenegine doniistiirilmiistiir.
Aynmi etki, “ sektoriinlizdeki firmalar, baska bir sektore gegmek isterlerse diisiik

(13

maliyetlerle karsilasirlar” sorusunda ve * sektoriiniizde kullanilan hammaddelerin

yerine gegebilecek ikame hammaddeler mevcuttur” sorusunda da bulunmaktadir.

6.6.1 Arastirmada kullanilan moderator etki

Arastirmada, pazar yonelimi ve performans arasindaki iliski iizerine bes giic

modelinin moderator etkisi arastirilmstir.

(6.1) denkleminde; Y firma performansint gosterirken, x1 pazar ydnelimini
cesitlerinden  birini  (miister1 yOnelimi, rakip yOnelimi, fonksiyonlararasi
koordinasyon), x2 de bes giic modelindeki degiskenlerden birini (sektordeki mevcut
firmalar arasindaki rekabet, sektore yeni girislerin tehdidi, ikame mallarin tehdidi,
alict giicti, tedarik¢i giicii) gosterir. b3 katsayisi ise moderator etkinin katsayisidir.
Biitiin etkilesim katsayilar1 (b3, x1 ve x2) istatistiksel olarak 6nemli oldugunda, bir

moderatdr etkiden s6z edilebilinir (Harris, 2001).

Moderator denklemi gosterilmistir (6.1).

Y=bo+blx1+b2x2+b3x1x2+e (6.1)
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6.7 Arastirmanin Bulgulari ve Yorumlar
6.7.1 Firma hakkindaki genel bilgiler

- Cevaplayanlarin Mevcut Pozisyonu Analizi

Arastirmaya katilan katilimcilarin firmalardaki mevcut pozisyonlariyla ilgili olan
analizler ¢izelge 6.1 de gosterilmistir. Iplik, dokuma ve boya sektdrlerinde sorulari
cevaplayanlarin biiylik bir ¢ogunlugu pazarlama miidiiriiyken, hazir giyim

sektoriinde sorular1 cevaplayanlarin biiyiik bir cogunlugu ihracat midiiriidiir.

Cizelge 6.1: Cevaplayanlarin mevcut pozisyonu analizi.

Alt Sektor Satig Ihracat Pazarlama
mudiri Midiiri mudiri
Iplik %31 %28 %41
Dokuma %28 %25 %47
Boya %37 %19 %44
Hazir giyim %31 %44 %25

- Firmanm Kurulus Yili Analizi

Arastirmaya katilan firmalarin kurulus yillarma gore analizleri cizelge 6.2° de
gosterilmistir. Iplik ve dokuma sektoriindeki firmalar biiyiik bir oranla 1980-2000
yillar1 arasinda kurulmusken, boya ve hazir giyim sektoriindeki firmalar 2000

yilindan sonra kurulmustur.

Ozetle, iplik ve dokuma sektdriindeki firmalar boya ve hazir giyim sektoriindeki

firmalara gore daha eski ve tecriibeli kuruluglardir

Cizelge 6.2: Firmanin kurulus yil1 analizi.

Alt Sektor 1980' den 1980-2000 2000 yilindan
oncesi sonra
Iplik %9 %78 %13
Dokuma %6 %50 %44
Boya %2 %31 %67
Hazir giyim %16 %34 %50

- Firmadaki Calisan Sayis1 Analizi

Arastirmaya katilan firmalardaki calisan sayisina gore analizler ¢izelge 6.3° de
gosterilmistir. Iplik, dokuma ve boya sektdrlerinde faaliyet gosteren firmalarm biiyiik

bir cogunlugu kiiciik 6lgeklidir. Kiiciik 6lgekli firmalarda ¢alisan sayis1 50’den azdir.
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Hazir giyim sektoriinde faaliyet gosteren firmalarm biiylik bir ¢ogunlugu ise orta
Olceklidir. Orta Olgekli firmalardaki ¢alisan sayist 50 ile 250 kisi arasindadir. Tekstil
sektoriinde az sayida biiyiik 6lgekli firma vardir. Biiylik 6lcekli firmalardaki ¢alisan
sayisi ise 250 kisiden fazladir.

Cizelge 6.3: Firmadaki calisan sayis1 analizi.

Alt Sektor Kiigiik Orta Olgekli  Biiyiik 6lgekli
olgekli
Iplik %47 %41 %12
Dokuma %57 %38 %S5
Boya %84 %9 %7
Hazir giyim %31 %38 %31

6.7.2 Anketteki ifadelere ait aritmetik ortalamalar ve standart sapmalar

Arastirmada kullanilan &lgekteki ifadeler 7°1i Likert dlgegi ile dlgiilmektedir. Olgek
ifadeleri icin isaretlenen 1, 2, 3 segenekleri olumsuz bir diistince ifade ederken, 5,6,7
secenekleri olumlu diisiinceyi ifade etmektedir. Olgekteki 4 secenegi ise performans
ve pazar yonelimi sorular1 i¢in orta seviyeyi; bes giic maddeleri i¢in katilimcilarin

herhangi bir fikire sahip olmadigini belirtmektedir.
Performans sorularina ait ifadeler

Cizelge 6.4: Arastirmaya katilanlarin performans sorularma verdikleri ifadeler.

Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
AO SS AO SS AO SS AO SS
S1 3,84 1,288 3,69 1,167 4,78 0,899 5,25 1,208
S2 3,81 1,022 4,09 1,019 4,50 1,127 5,47 1,126
S3 3,75 1,260 4,19 1,022 4,69 1,167 5,44 1,180
S4 3,97 1,195 3,81 1,167 4,38 1,031 5,53 1,154
S5 3,75 1,127 3,72 1,105 4,66 0,930 5,16 1,101
Ortalama 3,824 1,178 39 1,096 4,602 1,030 5,37 1,153

Cizelge 6.4’ e gore katilimcilarin performans ile ilgili sorulara verdikleri cevaplarin

aritmetik ortalamasi géz oniine alindiginda:
- Iplik sektoriinde performansin diisiik oldugu gdzlenir.
- Dokuma sektoriinde performansin diisiik oldugu gézlenir.
- Boya sektoriinde performansin orta seviyede oldugu gozlenir.

- Hazir giyim sektoriinde performansin biraz yiiksek seviyede oldugu gozlenir.
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Miisteri yonelimine ait ifadeler

Cizelge 6.5: Arastirmaya katilanlarin miisteri yonelimi sorularina verdikleri ifadeler.

Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
AO SS AO SS AO SS AO SS
S6 3,84 1,130 3,81 1,139 4,56 0,974 5,31 1,139
S7 3,81 1,271 3,78 1,091 4,69 0,990 5,38 1,120
S8 391 1,365 3,84 1,185 4,47 0,835 5,25 1,234
S9 3,75 1,127 3,75 1,069 4,44 0,941 5,34 1,171
S10 4,16 1,237 3,81 1,246 4,28 0,881 5,53 1,333
S11 4,31 1,139 3,88 1,148 4,59 0,971 5,28 1,215
Ortalama 3,96 1,211 3,81 1,146 4,505 0,932 5,34 1,202

Cizelge 6.5’ e gore katilimcilarin miisteri yonelimi ile ilgili sorulara verdikleri

cevaplarin aritmetik ortalamasi gz oniine alindiginda:

- Iplik sektériinde miisteri yonelimi seviyesi biraz diisiiktiir.

- Dokuma sektoriinde miisteri yonelimi seviyesi biraz diisiiktiir.

- Boya sektoriinde miisteri yonelimi seviyesi ortadir.

- Hazir giyim sektoriinde miisteri yonelimi seviyesi biraz yiiksektir.
Rakip yonelimine ait ifadeler

Cizelge 6.6: Arastirmaya katilanlarin rakip yonelimi sorularina verdikleri ifadeler.

Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
AO SS AO SS AO SS AO SS
S12 391 1,294 3,78 1,061 4,47 1,007 5,59 1,094
S13 3,97 1,054 3,66 1,250 4,63 1,091 5,47 1,126
S14 3,75 1,039 3,75 1,182 4,56 0,974 5,16 1,158
S15 4,47 1,284 3,75 1,098 4,94 0,753 5,25 1,285
Ortalama 4,025 1,167 3,73 1,14 4,65 0,956 5,36 1,165

Cizelge 6.6’ a gore katilimcilarin rakip yonelimi ile ilgili sorulara verdikleri

cevaplarin aritmetik ortalamasi gz oniine alindiginda:

- Iplik sektdriinde rakip yonelimi seviyesi ortadur.

- Dokuma sektdriinde rakip yonelimi seviyesi biraz diisiiktiir.
- Boya sektoriinde rakip yonelimi seviyesi ortadir.

- Hazir giyim sektoriinde rakip yonelimi seviyesi biraz ytiksektir.
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Fonksiyonlararas1 Koordinasyona ait ifadeler

Cizelge 6.7: Arastirmaya katilanlarin fonksiyonlararasi koordinasyon sorularina
verdikleri ifadeler.

Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
AO SS AO SS AO SS AO SS
S16 3,81 1,194 3,97 1,112 4,78 0,967 5,38 0,934
S17 3,88 1,148 3,63 1,148 4,59 1,151 5,31 1,082
S18 3,97 1,522 3,69 1,111 4,69 1,082 5,31 1,344
S19 3,75 1,127 3,81 1,022 4,88 1,000 5,44 1,308
S20 3,75 1,260 3,75 1,208 4,44 0,906 5,22 1,175
S21 4,16 1,616 3,75 1,098 4,72 1,076 5,41 1,123
Ortalama 3,88 1,311 3,76 1,116 4,68 1,030 5,34 1,161

Cizelge 6.7° e gore katilimcilarin fonksiyonlararas1 koordinasyon ile ilgili sorulara

verdikleri cevaplarin aritmetik ortalamasi géz 6niine alindiginda:

- Iplik sektdriinde fonksiyonlararasi koordinasyon seviyesi biraz diisiiktiir.

- Dokuma sektdriinde fonksiyonlararasi koordinasyon seviyesi biraz diistiktiir.

- Boya sektoriinde fonksiyonlararasi koordinasyon seviyesi ortadir.

- Hazir giyim sektoriinde fonksiyonlararasi koordinasyon seviyesi biraz yiiksektir.
Girislerin Tehdidine ait ifadeler

Cizelge 6.8: Arastirmaya katilanlarin girislerin engeli sorularina verdikleri ifadeler.

Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
AO SS AO SS AO SS AO SS
S22 5,78 0,786 6,02 0,766 5,83 0,747 5,69 0,924
S23 5,72 0,951 5,63 1,091 5,72 0,893 5,73 0,980
S24 5,78 0,967 5,66 0,821 5,75 0,992 5,69 0,974
S25 5,66 0,930 5,72 0,845 5,67 0,856 5,75 0,816
S26 5,81 1,082 591 0,771 5,75 1,098 5,59 1,050
S27 5,56 1,037 5,59 0,868 5,61 1,078 5,77 1,065
Ortalama 5,71 0,958 5,75 0,860 5,72 0,944 5,70 0,968

Cizelge 6.8’ e gore katilimcilarin giris engelleriyle ile ilgili sorulara verdikleri

cevaplarin aritmetik ortalamasi gz ontine alindiginda katilimcilar:

- Iplik sektoriindeki giris engellerinin yiiksek oldugu dolayisiyla giris tehdidinin
diisiik olduguyla ilgili pozitif goriis bildirmislerdir.

- Dokuma sektoriindeki giris engellerinin yiiksek oldugu dolayisiyla giris tehdidinin
diisiik olduguyla ilgili pozitif goriis bildirmislerdir.
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- Boya sektoriindeki giris engellerinin yiiksek oldugu dolayisiyla giris tehdidinin
diisiik olduguyla ilgili pozitif goriis bildirmislerdir.

- Hazrr giyim sektoriindeki giris engellerinin yiiksek oldugu dolayisiyla giris
tehdidinin diisiik olduguyla ilgili pozitif goriis bildirmislerdir.

I¢sel rekabet yogunluguna ait faktorler

Cizelge 6.9: Arastirmaya katilanlarin i¢sel rekabet yogunlugu sorularina verdikleri

ifadeler.
Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
AO SS AO SS AO SS AO SS
S28 5,94 0,753 6,06 0,941 597 0,776 5,88 0,900
S29 597 0,734 5,88 0,826 591 0,750 5,83 0,827
S30 5,88 0,826 591 0,849 5,83 0,808 6,13 0,845
S31 591 0,849 597 0,734 5,98 0,845 5,92 0,783
S32 6,06 0,941 5,94 0,753 6,11 0,819 6,02 0,766
Ortalama 5,95 0,820 5,95 0,820 5,96 0,799 5,95 0,824

Cizelge 6.9’ a gore katilimcilarm igsel rekabet yogunlugu ile ilgili sorulara verdikleri

cevaplarin aritmetik ortalamasi géz oniine alindiginda katilimcilar:

- Iplik sektériinde mevcut firmalar arasindaki rekabetin yogun oldugu ile ilgili pozitif

goriis bildirmislerdir.

- Dokuma sektoriindeki mevcut firmalar arasindaki rekabetin yogun oldugu ile ilgili

pozitif gbriis bildirmislerdir.

- Boya sektoriindeki mevcut firmalar arasindaki rekabetin yogun oldugu ile ilgili

pozitif gbriis bildirmislerdir.

- Hazir giyim sektoriindeki mevcut firmalar arasindaki rekabetin yogun oldugu ile

ilgili pozitif goriis bildirmislerdir.

Ikame mallarin tehdidine ait faktorler

Cizelge 6.10: Arastirmaya katilanlarin ikame mallarin tehdidi sorularina verdikleri

ifadeler.
Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
AO SS AO SS AO SS AO SS
S33 4,16 0,761 4,17 0,767 4,08 0,783 4,13 0,745
S34 4,03 0,816 4,09 0,791 4,20 0,760 4,06 0,814
S35 4,06 0,794 4,09 0,771 4,06 0,753 4,02 0,826
S36 4,13 0,745 4,17 0,747 4,03 0,776 4,17 0,703
Ortalama 4,09 0,779 4,13 0,769 4,09 0,768 4,09 0,772
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Cizelge 6.10° a gore katilimcilarin ikame mallarin tehdidi ile ilgili sorulara

verdikleri cevaplarin aritmetik ortalamasi goz oniine alindiginda katilimeilar:
- Iplik sektdriinde ikame mallarin tehdidi ile ilgili kararsizdirlar.

- Dokuma sektoriinde ikame mallarin tehdidi ile ilgili kararsizdirlar.

- Boya sektoriinde ikame mallarin tehdidi ile ilgili kararsizdirlar.

- Hazir giyim sektoriinde ikame mallarin tehdidi ile ilgili kararsizdirlar.

Alict giicline ait faktorler

Cizelge 6.11: Arastirmaya katilanlarm alici giicii sorularina verdikleri ifadeler.

Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
AO SS AO SS AO SS AO SS
S37 6,13 0,745 6,16 0,761 597 0,755 6,02 0,787
S38 5,94 0,753 591 0,771 6,08 0,762 6,08 0,783
S39 597 0,776 5,98 0,766 5,92 0,783 5,98 0,787
S40 597 0,816 5,94 0,833 6,09 0,771 6,05 0,785
Ortalama 6,00 0,772 5,99 0,782 6,01 0,767 6,03 0,785

Cizelge 6.11° e gore katilimcilarin sektordeki alict giicti ile ilgili sorulara verdikleri

cevaplarin aritmetik ortalamasi géz oniine alindiginda katilimcilar:

- Iplik sektériinde, alicilarin  giiciiniin yiiksek olduguyla ilgili pozitif goriis

bildirmislerdir.

- Dokuma sektoriinde, alicilarin giiciiniin yiiksek olduguyla ilgili pozitif goriis

bildirmislerdir.

- Boya sektoriinde, alicilarin giicliniin yiiksek olduguyla ilgili pozitif goris

bildirmislerdir.

- Hazir giyim sektoriinde, alicilarin giiciiniin yiiksek olduguyla ilgili pozitif goriis

bildirmislerdir.
Tedarikei giiciine ait faktorler

Cizelge 6.12: Arastirmaya katilanlarm tedarikgi giicii sorularina verdikleri ifadeler.

Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
AO SS AO SS AO SS AO SS
S41 491 0,955 5,28 1,133 5,06 1,153 4,88 0,934
S42 5,03 1,112 5,16 1,042 4,86 0,924 5,16 1,158
S43 5,19 1,194 5,38 1,091 5,17 1,203 5,16 1,185
S44 522 1,228 5,16 0,979 6,18 0,783 5,09 1,178
Ortalama 5,08 1,122 5,24 1,061 5,31 1,015 5,07 1,113
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Cizelge 6.12° e gore katilimcilarin sektordeki alict giicii ile ilgili sorulara verdikleri

cevaplarin aritmetik ortalamasi gz oniine alindiginda:

- Iplik sektériinde, tedarikgilerin giiciiniin yiiksek olduguyla ilgili pozitif goriis
bildirmislerdir.

- Dokuma sektoriinde, tedarikg¢ilerin giiciiniin yiiksek olduguyla ilgili pozitif goriis

bildirmislerdir.

- Boya sektoriinde, tedarikgilerin giicliniin yiiksek olduguyla ilgili pozitif goriis
bildirmislerdir.

- Hazir giyim sektoriinde, tedarikgilerin giiciiniin yiiksek olduguyla ilgili pozitif

goriis bildirmislerdir.

6.7.3 Normallik testi

Arastirma kapsaminda elde edilen verilerin analizi yapilmadan 6nce belirlenmesi
gereken ilk konu, verilerin normal dagilima uyup uymadigidir. Degiskenlerin normal
dagilima uyup uymadigini test etmek i¢in Basiklik (kurtosis) ve Carpiklik (skewness)
Olgiilerine bakilir. Normal dagilimda simetrikligin bozulma derecesine carpiklik
(skewness) denir. Normal dagilim egrisinin sivrilik veya yuvarlaklik derecesine
basiklik (kurtosis) denir. Ankette belirtilen her bir ifadenin normallik testinden
gecebilmesi icin basiklik ve carpiklik degerlerinin arastirma icin kabul edilen % 5

anlamlilikta -2,58 ile +2,58 degerleri arasinda olmasi gerekir (Ozdamar, 2003).

Performans i¢in normallik testi

Cizelge 6.13: Performans sorulariin basiklik ve ¢arpiklik degerleri.

Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
Basiklik Carpiklik Basiklik Carpiklik Basiklik Carpiklik Basiklik  Carpiklik
S1 0,519 0,669 -0,867 0,272 0,012 0,182 -0,829 -0,279
S2 -0,438 0,390 0,755 0,550 -0,333 0,550 -0,389 -0,470
S3 -0,610 0,492 0,524 0,347 -0,697 0,024 -0,342 -0,563
S4 0,799 0,869 1,444 1,121 -0,210 0,437 -0,437 -0,526
S5 -0,780 0,240 -0,614 0,296 -0,739 -0,230 -0,455 -0,320

Cizelge 6.13° e gore; iplik, dokuma, boya ve hazir giyim sektorlerinde sorulan
performans sorularinin carpiklik ve basiklik degerleri -2,58 ile +2,58 araliginda
oldugu i¢in, performansla ilgili ankette yer alan tiim ifadeler normallik testinden

gecmistir.
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Miisteri yonelimi i¢in normallik testi

Cizelge 6.14: Miisteri yonelimi sorularmin basiklik ve ¢arpiklik degerleri.

Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
Basiklik Carpiklik Basiklik Carpiklik Basiklik Carpiklik Basiklik  Carpiklik
S6 0,521 0,590 0,486 0,647 0,746 0,564 -0,393 -0,516
S7 -0,098 0,652 1,155 0,756 0,232 0,470 -0,523 -0,376
S8 -0,086 0,715 1,231 0,903 -0,512 -0,067 -0,706 -0,392
S9 -0,780 0,240 -0,532 0,362 -0,873 -0,050 -0,489 -0,466
S10 -0,056 0,731 0,709 0,775 -0,857 -0,017 -0,676 -0,650
S11 -0,051 0,681 0,391 0,772 -0,906 -0,166 -0,753 -0,236

Cizelge 6.14° e gore; tiim alt sektorler i¢cin sorulan miisteri yonelimi sorularinin

carpiklik ve basiklik degerleri -2,58 ile +2,58 araliginda oldugu i¢in, miisteri

yonelimi ile ilgili ankette yer alan tiim ifadeler normallik testinden ge¢mistir.

Rakip yonelimi i¢in normallik testi

Cizelge 6.15: Rakip yonelimi sorularinin basiklik ve carpiklik degerleri.

Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
Basiklik Carpiklik Basiklik Carpiklik Basiklik Carpiklik Basiklik  Carpiklik
S12 -0,260 0,543 -0,318 0,126 -1,067 -0,104 -0,565 -0,472
S13 -0,433 0,232 1,183 0,991 -1,213 -0,255 -0,389 -0,470
S14 -0,837 0,175 0,304 0,625 -0,942 -0,075 -0,386 -0,315
S15 -1,054 0,443 1,138 0,816 -1,205 0,104 -0,767 -0,487

Cizelge 6.15° e gore; tiim alt sektorler i¢in sorulan rakip yonelimi sorularinin

carpiklik ve basiklik degerleri -2,58 ile +2,58 araliginda oldugu i¢in, rakip yonelimi

ile ilgili ankette yer alan tiim ifadeler normallik testinden ge¢cmistir.

Fonksiyonlararasi koordinasyon i¢in normallik testi

Cizelge 6.16: Fonksiyonlararasi koordinasyon sorularinin basiklik ve carpiklik

degerleri.
Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
Basiklik Carpiklik Basiklik Carpiklik Basiklik Carpiklik Basiklik  Carpiklik
S16 -0,618 0,375 0,550 0,635 0,106 0,459 0,018 -0,347
S17 0,391 0,772 0,994 0,918 -0,579 0,215 -0,421 -0,350
S18 -0,270 0,724 1,166 0,942 0,076 0,506 -0,730 -0,598
S19 -0,390 0,378 -0,197 0,206 -0,321 0,258 -0,995 -0,431
S20 0,221 0,688 1,332 0,947 0,590 0,324 -0,635 -0,199
S21 -0,936 0,438 1,138 0,816 -1,109 -0,356 -0,500 -0,453

Cizelge 6.16° a gore; tiim alt sektorler i¢in sorulan fonksiyonlararasi koordinasyon

sorularinin ¢arpiklik ve basiklik degerleri -2,58 ile +2,58 araliginda oldugu igin,
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fonksiyonlararas1 koordinasyon ile ilgili ankette yer alan tiim ifadeler normallik

testinden gegmistir.

Girislerin tehdidi i¢in normallik testi

Cizelge 6.17: Girislerin tehdidi sorularinin basiklik ve carpiklik degerleri.

Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
Basiklik Carpiklik Basiklik Carpiklik Basiklik Carpiklik Basiklik  Carpiklik
S22 -0,640 0,008 -1,274 -0,027 -0,691 0,056 0,721 -0,575
S23 0,496 -0,544 0,191 -0,710 0,241 -0,537 -1,010 -0,167
S24 -1,002 -0,193 -0,550 0,011 -1,057 -0,176 0,255 -0,497
S25 0,559 -0,475 -0,634 -0,072 0,313 -0,245 -0,615 -0,045
S26 0,658 -0,855 -1,282 0,164 0,346 -0,742 -0,335 -0,468
S27 -0,312 -0,437 -0,640 0,003 -0,494 -0,410 0,690 -0,812

Cizelge 6.17° e gore; tim alt

sektorler i¢cin sorulan girislerin tehdidi sorularinin

carpiklik ve basiklik degerleri -2,58 ile +2,58 araliginda oldugu icin, giriglerin

tehdidi ile ilgili ankette yer alan tiim ifadeler normallik testinden ge¢cmistir.

Igsel rekabet yogunlugu igin normallik testi

Cizelge 6.18: Igsel rekabet yogunlugu sorularinin basiklik ve carpiklik degerleri.

Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
Basiklik Carpiklik Basiklik Carpiklik Basiklik Carpiklik Basiklik  Carpiklik
S28 -1,205 0,104 1,585 -1,072 -1,320 0,055 -0,782 -0,287
S29 -1,106 0,049 -0,822 -0,109 -1,182 0,156 -0,580 -0,187
S30 -0,822 -0,109 -0,944 -0,138 -0,744 -0,046 1,309 -0,896
S31 -0,944 -0,138 -1,106 0,049 -1,209 -0,133 -0,871 -0,066
S32 1,585 -1,072 -1,205 0,104 -0,910 -0,386 -1,274 -0,027

Cizelge 6.18 e gore; tiim alt sektorler i¢cin sorulan mevcut firmalar arasindaki

rekabet sorularinin carpiklik ve basiklik degerleri -2,58 ile +2,58 araliginda oldugu

icin, mevcut firmalar arasindaki rekabet sorulari ile ilgili ankette yer alan tiim

ifadeler normallik testinden ge¢mistir.

Ikame mallarin tehdidi i¢in normallik testi

Cizelge 6.19: Ikame mallarin tehdidi sorularmin basiklik ve carpiklik degerleri.

Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
Basiklik Carpiklik Basiklik Carpiklik Basiklik Carpiklik Basiklik  Carpiklik
S33 -1,207 -0,273 -1,227 -0,307 -1,342 -0,139 -1,150 -0,208
S34 -1,494 -0,58 -1,373 -0,170 -1,169 -0,362 -1,479 -0,117
S35 -1,397 -0,113 -1,282 -0,164 -1,205 -0,104 -1,536 -0,030
S36 -1,150 -0,208 -1,134 -0,293 -1,320 -0,055 -0,920 -0,253
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Cizelge 6.19° a gore; tiim alt sektorler i¢in sorulan ikame mallarin tehdidi sorularinin
carpiklik ve basiklik degerleri -2,58 ile +2,58 araliginda oldugu i¢in, ikame mallarin

tehdidi sorulart ile ilgili ankette yer alan tiim ifadeler normallik testinden ge¢mistir.
Alict giicii i¢in normallik testi

Cizelge 6.20: Alic1 giicli sorularinin basiklik ve carpiklik degerleri.

Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
Basiklik Carpiklik Basiklik Carpiklik Basiklik Carpiklik Basiklik  Carpiklik
S37 -1,150 -0,208 -1,207 -0,273 -1,219 0,052 -1,370 -0,028
S38 -1,205 0,104 -1,282 0,164 -1,246 -0,134 -1,342 -0,139
S39 -1,320 0,55 -1,274 0,027 -1,342 0,139 -1,370 0,028
S40 -1,494 0,58 -1,554 0,119 -1,282 -0,164 -1,361 -0,084

Cizelge 6.20° e gore; tiim alt sektdrler icin sorulan alici giicii sorularinin garpiklik ve
basiklik degerleri -2,58 ile +2,58 araliginda oldugu i¢in, alic1 giicli sorular1 ile ilgili

ankette yer alan tiim ifadeler normallik testinden ge¢mistir.
Tedarikei giicii i¢in normallik testi

Cizelge 6.21: Tedarikei giicii sorularmin basiklik ve ¢arpiklik degerleri.

Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
Basiklik Carpiklik Basiklik Carpiklik Basiklik Carpiklik Basiklik  Carpiklik
S41 -0,496 -0,034 -0,685 -0,177 -0,679 0,003 -0,326 0,015
S42 -0,613 -0,063 -0,391 -0,149 -0,229 0,038 -0,692 0,188
S43 -0,772 -0,144 -0,770 -0,047 -0,768 -0,059 -0,722 -0,076
S44 -0,858 -0,115 -0,384 0,095 -1,342 -0,139 -0,759 -0,006

Cizelge 6.21° e gore; tim alt sektorler i¢in sorulan tedarik¢i giicii sorularmin
carpiklik ve basiklik degerleri -2,58 ile +2,58 araliginda oldugu i¢in, tedarik¢i giicti

sorular1 ile ilgili ankette yer alan tiim ifadeler normallik testinden gegmistir.

6.7.4 Guvenilirlik analizi

Giivenilirlik, bir degiskeni 6lgmek icin sorulan sorularin ne derecede bilingli olarak
cevaplandiginin bir gostergesidir. Arastirma kapsaminda, gilivenilirlik analizi
yapilirken Cronbach's Alpha modeli kullanilmistir. Cronbach's Alpha degerinin 0,70

ve istli oldugu durumlarda 6l¢egin giivenilir oldugu kabul edilir.

Ayrica Olgek degiskenlerinin, alfa katsayisina ne derecede ve ne yonde etkide
bulunduklarin1 saptayabilmek igin; “Madde Silindigi Takdirde Olgegin Alfa
Katsayis1” (Alpha if Item Deleted) degerleri her bir faktor ig¢in ayr1 ayri
hesaplanmistir. S6z konusu degerler, herhangi bir madde silindigi takdirde, geri

kalan degiskenlerin i¢ tutarliliklarini géstermektedir (Sipahi ve dig., 2010).
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Performansi 6lgen sorularin giivenilirlik katsayilari

Cizelge 6.22: Performansi 6lgen sorularin giivenilirlik katsayilari.

Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
Cronbach's Madde Cronbach's Madde Cronbach's Madde Cronbach's  Madde
Alpha silinince Alpha silinince Alpha silinince Alpha silinince
S1 0,888 0,868 0,648 0,904
S2 0,887 0,897 0,850 0,892
S3 0,907 0,860 0,896 0,863 0,749 0,611 0,919 0,888
S4 0,891 0,868 0,672 0,898
S5 0,901 0,868 0,688 0,922

Cizelge 6.22° e gore 5 sorudan olusan performansin i¢ tutarliligi (alfa katsayisi):

Iplik sektdriinde 0,907 olarak belirlenmistir. Ayrica “Madde Silindiginde Alfa
Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayilar1 0,907 degerinden
kiigiiktiir. Herhangi bir soru anketten ¢ikarilmayacaktir.

Dokuma sektoriinde 0,896 olarak belirlenmistir. Ikinci sorunun “Madde
Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayis1 0,896
degerinden biiyiiktiir. Ikinci soru anketten ¢ikarilacaktr.

Boya sektdriinde 0,749 olarak belirlenmistir. Ikinci sorunun “Madde
Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayis1 0,749
degerinden biiyiiktiir. Ikinci soru anketten ¢ikarilacaktr.

Hazir giyim sektoriinde 0,919 olarak belirlenmistir. Besinci sorunun “Madde
Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayis1 0,919

degerinden biiyliktiir. Besinci soru anketten ¢ikarilacaktir.

Miisteri yonelimini l¢en sorularin giivenilirlik katsayilar

Cizelge 6.23: Miisteri yonelimini 6lgen sorularin giivenilirlik katsayilar1.

Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
Cronbach's Madde Cronbach's Madde Cronbach's Madde Cronbach's ~ Madde
Alpha silinince Alpha silinince Alpha silinince Alpha silinince
S6 0,905 0,917 0,828 0,894
S7 0,878 0,922 0,820 0,882
S8 0,870 0,919 0,819 0,885
S9 0,903 0,891 0,932 0,928 0,862 0,822 0,906 0,888
S10 0,878 0,911 0,877 0,893
S11 0,887 0,921 0,859 0,893
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Cizelge 6.23’e¢ gore 6 sorudan olusan miisteri yOneliminin i¢ tutarhligi (alfa
katsayisi):

Iplik sektdriinde 0,903 olarak belirlenmistir. Altinci sorunun “Madde
Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayis1 0,903
degerinden biiyiiktiir. Altci soru anketten ¢ikarilacaktur.

Dokuma sektoriinde 0,932 olarak belirlenmistir. Ayrica “Madde Silindiginde
Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayilar1 0,932 degerinden
kiigiiktiir. Herhangi bir soru anketten ¢ikarilmayacaktir.

Boya sektoriinde 0,862 olarak belirlenmistir. Onuncu sorunun “Madde
Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayis1 0,862
degerinden biiyiiktiir. Onuncu soru anketten ¢ikarilacaktir.

Hazrr giyim sektoriinde 0,906 olarak belirlenmistir. Ayrica “Madde
Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayilar1 0,906

degerinden kiigiiktlir. Herhangi bir soru anketten ¢ikarilmayacaktir.

Rakip yonelimini 6l¢en sorularin giivenilirlik katsayilar

Cizelge 6.24: Rakip yonelimini 6l¢en sorularin giivenilirlik katsayilari.

Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
Cronbach's Madde Cronbach's Madde Cronbach's Madde Cronbach's  Madde
Alpha silinince Alpha silinince Alpha silinince Alpha silinince
S12 0,815 0,904 0,795 0,805
S13 0.871 0,815 0.901 0,867 0.825 0,801 0.879 0,803
S14 0,818 0,840 0,760 0,912
S15 0,891 0,871 0,767 0,847

Cizelge 6.24°e gore 4 sorudan olusan rakip yoneliminin i¢ tutarliligi (alfa katsayisi):

Iplik sektdriinde 0,871 olarak belirlenmistir. On besinci sorunun “Madde
Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayis1 0,871
degerinden biiyliktiir. On besinci soru anketten ¢ikarilacaktir.

Dokuma sektoriinde 0,901 olarak belirlenmistir. On ikinci sorunun “Madde
Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayis1 0,901
degerinden biiyiiktiir. On ikinci soru anketten ¢ikarilacaktir.

Boya sektoriinde 0,825 olarak belirlenmistir. Ayrica “Madde Silindiginde
Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayilar1 0,825 degerinden
kiigiiktiir. Herhangi bir soru anketten ¢ikarilmayacaktir.

Hazirr giyim sektoriinde 0,879 olarak belirlenmistir. On dordiincii sorunun

“Madde Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)”
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katsayis1 0,879 degerinden biiylktiir. On dordiincii soru anketten
cikarilacaktir.

Fonksiyonlararasi koordinasyonu 6lgen sorularin giivenilirlik katsayilar

Cizelge 6.25: Fonksiyonlararasi koordinasyonu 6l¢en sorularin giivenilirlik

katsayilar.
Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
Cronbach's Madde Cronbach's Madde Cronbach's Madde Cronbach's  Madde
Alpha silinince Alpha silinince Alpha silinince Alpha silinince
S16 0,858 0,940 0,853 0,899
S17 0,876 0,926 0,838 0,890
S18 0,862 0,927 0,859 0,888
S19 0,893 0,875 0,947 0,951 0,880 0,845 0,908 0,889
S20 0,889 0,944 0,867 0,891
S21 0,883 0,934 0,888 0,892

Cizelge 6.25° e gore 6 sorudan olusan fonksiyonlararasi koordinasyonun i¢ tutarhiligi

(alfa katsayis):

Iplik sektdriinde 0,893 olarak belirlenmistir. Ayrica “Madde Silindiginde Alfa
Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayilar1 0,893 degerinden
kiigiiktiir. Herhangi bir soru anketten ¢ikarilmayacaktir.

Dokuma sektoriinde 0,947 olarak belirlenmistir. On dokuzuncu sorunun
“Madde Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)”
katsayist 0,947 degerinden biiylktir. On dokuzuncu soru anketten
cikarilacaktir.

Boya sektoriinde 0,880 olarak belirlenmistir. Yirmi birinci sorunun “Madde
Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayis1 0,880
degerinden biiyiiktiir. Yirmi birinci soru anketten ¢ikarilacaktir.

Hazrr giyim sektoriinde 0,908 olarak belirlenmistir. Ayrica “Madde
Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayilar1 0,908

degerinden kiigiiktlir. Herhangi bir soru anketten ¢ikarilmayacaktir.
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Girislerin tehdidini 6lgen sorularin giivenilirlik katsayilar

Cizelge 6.26: Girislerin tehdidini 6lgen sorularin giivenilirlik katsayilari.

Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
Cronbach's  Madde Cronbach's  Madde Cronbach's Madde Cronbach's Madde
Alpha silinince Alpha silinince Alpha silinince Alpha silinince
S22 0,854 0,731 0,824 0,834
S23 0,864 0,743 0,834 0,859
S24 0,867 0,698 0,841 0,859
S25 0.879 0,836 0,781 0,706 0,855 0,811 0.875 0,850
S26 0,849 0,800 0,824 0,878
S27 0,875 0,791 0,850 0,843

Cizelge 6.26’a gore

6 sorudan olusan girislerin tehdidinin i¢ tutarhiligi (alfa

katsayisi):

Iplik sektdriinde 0,879 olarak belirlenmistir. Ayrica “Madde Silindiginde Alfa
Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayilar1 0,879 degerinden
kiigiiktiir. Herhangi bir soru anketten ¢ikarilmayacaktir.

Dokuma sektoriinde 0,781 olarak belirlenmistir. Yirmi altinci ve yirmi
yedinci sorunun “Madde Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item
Deleted)” katsayis1 0,781 degerinden biiyiiktiir. Yirmi altinci ve yirmi yedinci
soru anketten ¢ikarilacaktir.

Boya sektoriinde 0,855 olarak belirlenmistir. Ayrica “Madde Silindiginde
Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayilar1 0,855 degerinden
kiigiiktiir. Herhangi bir soru anketten ¢ikarilmayacaktir.

Hazrr giyim sektoriinde 0,875 olarak belirlenmistir. Yirmi altinc1 sorunun
“Madde Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)”
Yirmi altmci1 soru anketten

katsayis1 0,875 degerinden biiyiiktiir.

cikarilacaktir.

I¢sel rekabet yogunlugunu dlgen sorularin giivenilirlik katsayilari

Cizelge 6.27: Igsel rekabet yogunlugunu dlgen sorularin giivenilirlik katsayilar1.

Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
Cronbach's Madde Cronbach's Madde Cronbach's Madde Cronbach's  Madde
Alpha silinince Alpha silinince Alpha silinince Alpha silinince
S28 0,705 0,724 0,682 0,616
S29 0,707 0,661 0,678 0,604
S30 0,736 0,661 0,736 0,650 0,707 0,615 0,708 0,692
S31 0,650 0,707 0,622 0,682
S32 0,724 0,705 0,689 0,693
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Cizelge 6.27° e gore 5 sorudan olusan mevcut firmalar arasindaki rekabetin ic

tutarlilig (alfa katsayisi):

Iplik sektdriinde 0,736 olarak belirlenmistir. Ayrica “Madde Silindiginde Alfa
Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayilar1 0,736 degerinden
kiigiiktiir. Herhangi bir soru anketten ¢ikarilmayacaktir.

Dokuma sektoriinde 0,736 olarak belirlenmistir. Ayrica “Madde Silindiginde
Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayilar1 0,736 degerinden
kiigiiktiir. Herhangi bir soru anketten ¢ikarilmayacaktir.

Boya sektoriinde 0,707 olarak belirlenmistir. Ayrica “Madde Silindiginde
Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayilar1 0,707 degerinden
kiigiiktiir. Herhangi bir soru anketten ¢ikarilmayacaktir.

Hazrr giyim sektoriinde 0,708 olarak belirlenmistir. Ayrica “Madde
Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayilar1 0,708

degerinden kiigiiktlir. Herhangi bir soru anketten ¢ikarilmayacaktir.

Ikame mallarin tehdidini 8lgen sorularin giivenilirlik katsayilari

Cizelge 6.28: Ikame mallarin tehdidini dl¢en sorularm giivenilirlik katsayilar1.

Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
Cronbach's Madde Cronbach's Madde Cronbach's Madde Cronbach's  Madde
Alpha silinince Alpha silinince Alpha silinince Alpha silinince
S33 0,670 0,628 0,525 0,696
S34 0.724 0,605 0716 0,614 0.675 0,609 0.737 0,638
S35 0,584 0,568 0,729 0,605
S36 0,762 0,772 0,537 0,747

Cizelge 6.28’¢ gore 4 sorudan olusan ikame mallarin tehdidinin i¢ tutarliligi (alfa

katsayisi):

Iplik sektoriinde 0,724 olarak belirlenmistir. Otuz altinci sorunun “Madde
Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayis1 0,724
degerinden biiyiiktiir. Otuz altinc1 soru anketten ¢ikarilacaktir.

Dokuma sektoriinde 0,716 olarak belirlenmistir. Otuz altinci sorunun “Madde
Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayis1 0,716
degerinden biiyiiktiir. Otuz altinc1 soru anketten ¢ikarilacaktir.

Boya sektoriinde 0,675 olarak belirlenmistir. Otuz besinci sorunun “Madde
Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayis1 0,675

degerinden biiyliktiir. Otuz besinci soru anketten ¢ikarilacaktir.
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Hazir giyim sektoriinde 0,737 olarak belirlenmistir. Otuz altinct sorunun
“Madde Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)”
katsayis1 0,737 degerinden biiyliktiir. Otuz altinci soru anketten ¢ikarilacaktir.

Alic1 gliciinii 6lgen sorularin giivenilirlik katsayilari

Cizelge 6.29: Alic1 giiclinii 6l¢en sorularin glivenilirlik katsayilar.

Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
Cronbach's Madde Cronbach's Madde Cronbach's Madde Cronbach's  Madde
Alpha silinince Alpha silinince Alpha silinince Alpha silinince
S37 0,693 0,652 0,514 0,714
S38 0721 0,601 0.714 0,615 0.672 0,592 0.675 0,677
S39 0,571 0,571 0,721 0,495
S40 0,752 0,754 0,573 0,510

Cizelge 6.29’a gore 4 sorudan olusan alic1 gliciiniin i¢ tutarlilig (alfa katsayis1):

Iplik sektoriinde 0,721 olarak belirlenmistir. Kirkiner sorunun “Madde
Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayis1 0,721
degerinden biiyiiktiir. Kirkinc1 soru anketten ¢ikarilacaktur.

Dokuma sektoriinde 0,714 olarak belirlenmistir. Kirkinct sorunun “Madde
Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayis1 0,714
degerinden biiyiiktiir. Kirkinc1 soru anketten ¢ikarilacaktir.

Boya sektoriinde 0,672 olarak belirlenmistir. Otuz dokuzuncu sorunun
“Madde Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)”
katsayis1 0,672 degerinden bilyiiktiir. Otuz dokuzuncu soru anketten
cikarilacaktir.

Hazirr giyim sektoriinde 0,675 olarak belirlenmistir. Otuz yedinci sorunun
“Madde Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)”
katsayis1 soru anketten

0,675 degerinden biiyliktiir. Otuz yedinci

cikarilacaktir.

Tedarikg¢i giiciinii 6l¢en sorularin giivenilirlik katsayilari

Cizelge 6.30: Tedarikei giiciinii 6l¢en sorularin giivenilirlik katsayilari.

Sorular Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
Cronbach's Madde Cronbach's Madde Cronbach's Madde Cronbach's  Madde
Alpha silinince Alpha silinince Alpha silinince Alpha silinince
S41 0,917 0,870 0,345 0,910
S42 0.909 0,867 0.867 0,785 0.647 0,486 0.905 0,830
S43 0,841 0,827 0,399 0,896
S44 0,896 0,835 0,830 0,862
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Cizelge 6.30’a gore 4 sorudan olusan tedarik¢i giicliniin i¢ tutarlhiligi (alfa katsayisi):

- Iplik sektdriinde 0,909 olarak belirlenmistir. Kirkine1 birinci sorunun “Madde
Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayis1 0,909
degerinden biiyliktiir. Kirk birinci soru anketten ¢ikarilacaktir.

- Dokuma sektoriinde 0,867 olarak belirlenmistir. Kirkinci birinci sorunun
“Madde Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)”
katsayis1 0,867 degerinden biiyliktiir. Kirk birinci soru anketten ¢ikarilacaktir.

- Boya sektoriinde 0,647 olarak belirlenmistir. Kirk dordiincii sorunun “Madde
Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)” katsayis1 0,647
degerinden biiyliktiir. Kirk dordiincii soru anketten ¢ikarilacaktir.

- Hazir giyim sektoriinde 0,905 olarak belirlenmistir. Kirkiner birinci sorunun
“Madde Silindiginde Alfa Degeri (Cronbach Alpha if Item Deleted)”
katsayis1 0,905 degerinden biiyliktiir. Kirk birinci soru anketten ¢ikarilacaktir.

Anketteki tiim sorularin giivenilirlik katsayilari

Cizelge 6.31: Anketteki tiim sorularin glivenilirlik katsayilari.

Sektor Cronbach Alfa Degeri
Iplik 0,807
Dokuma 0,858
Boya 0,801
Hazir giyim 0,900

Yapilan analiz sonucunda Cizelge 6.31’e¢ gore; 44 sorudan olusan anketin ic
tutarliligr (alfa katsayisi); dort sektorde de 0,7 degerinden biiyiiktiir. Ankette

kullanilan 6lcek giivenilirdir diyebiliriz.

6.7.5 Faktor analizi

Faktor analizi, kavramlarin agiklandig1 boyutlarm belirlenmesinde kullanilir. Faktor
analizini kullanarak, degisen sayis1 azaltilmis olunur. Ornegin, 50 soruyla dlgiilen bir
kavram faktor analizi sonucunda 6 boyutta toplanmigsa, bundan sonra analizler 50
soruyla degil, bu 6 boyutla yapilacagindan degisken sayist azaltilmis olunur.

Faktor analizi yapabilmenin On sarti, degiskenler arasinda belirli bir oranda iliski
bulunmasidir. Barlett kiiresellik testi, degiskenler arasinda yeterli oranda iliski olup
olmadigmi gosterir. Eger Barlett testinin p degeri 0,05 anlamlilik derecesinden diisiik
ise, degiskenler arasinda faktor analizi yapmaya yeterli diizeyde bir iliski vardir.

Benzer sekilde Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) ornekleme yeterliligi de, degiskenler
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arasi korelasyonlarin faktor analizine uygunlugunu test eder. KMO degeri 0 ile 1
arasinda degisir. Cizelge 6.32° e gore KMO 6rnekleme degerinin kabul edilebilir en
alt sinir1 0,50°dir (Biiyiikoztiirk, 2010).
KMO Degerleri ve Yorumlari

Cizelge 6.32: KMO degerleri ve yorumlar1 (Sipahi ve dig., 2010).

KMO Degeri Yorumu
0,80 ve yukarisi Miikemmel
0,70 ve 0,80 aras1 Iyi
0,60 ve 0,70 aras1 Orta
0,50 ve 0,60 aras1 Koti
0,50 den asagis1 Kabul edilemez

Faktor analizinde Varimax doniistiiriilmesi kullanilmistir. Varimax doniistiirmesi ile
daha 1yi yorum yapabilmek icin faktdr varyanslarinin maksimum olmasini

saglayacak sekilde dondiirme yapilir (Sipahi ve dig., 2010).
Performansla ilgili sorularin faktor analizi degerleri

Cizelge 6.33: Performansla ilgili sorularin faktor analizi degerleri.

Sektor KMO Sig Kiimiilatif
Varyans (%)
Iplik 0,857 ,000 73,251
Dokuma 0,807 ,000 76,584
Boya 0,790 ,000 69,645
Hazir Giyim 0,834 ,000 81,078

Miisteri yonelimi ile ilgili sorularin faktor analizi degerleri

Cizelge 6.34: Miisteri yonelimi ile ilgili sorularin faktor analizi degerleri.

Sektor KMO Sig Kiimiilatif
Varyans (%)
Iplik 0,856 ,000 72,587
Dokuma 0,903 ,000 74,727
Boya 0,851 ,000 67,726
Hazir Giyim 0,887 ,000 68,373
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Rakip yonelimi ile ilgili sorularin faktor analizi degerleri

Cizelge 6.35: Rakip yonelimi ile ilgili sorularin faktor analizi degerleri.

Sektor KMO Sig Kiimiilatif
Varyans (%)
Iplik 0,739 ,000 82,617
Dokuma 0,734 ,000 84,083
Boya 0,766 ,000 67,122
Hazir Giyim 0,697 ,000 86,030

Fonksiyonlararasi koordinasyon ile ilgili sorularin faktor analizi degerleri

Cizelge 6.36: Fonksiyonlararasi koordinasyon ile ilgili sorularin faktor analizi

degerleri.
Sektor KMO Sig Kiimiilatif
Varyans (%)
Iplik 0,841 ,000 66,528
Dokuma 0,847 ,000 84,131
Boya 0,731 ,000 69,560
Hazir Giyim 0,854 ,000 69,154

Girislerin tehdidi ile ilgili sorularin faktor analizi degerleri

Cizelge 6.37: Girislerin tehdidi ile ilgili sorularin faktor analizi degerleri.

Sektor KMO Sig Kiimiilatif
Varyans (%)
Iplik 0,826 ,000 63,387
Dokuma 0,778 ,000 63,841
Boya 0,813 ,000 59,831
Hazir Giyim 0,796 ,000 67,742

Igsel rekabet yogunlugu ile ilgili sorularm faktor analizi degerleri

Cizelge 6.38: I¢sel rekabet yogunlugu ile ilgili sorularin faktor analizi degerleri.

Sektor KMO Sig Kiimiilatif
Varyans (%)
Iplik 0,557 ,000 49,258
Dokuma 0,557 ,000 49,258
Boya 0,583 ,000 46,414
Hazir Giyim 0,544 ,000 46,683
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Ikame mallarin tehdidi ile ilgili sorularin faktdr analizi degerleri

Cizelge 6.39: ikame mallarin tehdidi ile ilgili sorularm faktdr analizi degerleri.

Sektor KMO Sig Kiimiilatif
Varyans (%)
Iplik 0,678 ,000 67,856
Dokuma 0,688 ,000 68,705
Boya 0,661 ,000 64,984
Hazir Giyim 0,672 ,000 66,641

Alict giicti ile ilgili sorularm faktor analizi degerleri

Cizelge 6.40: Alic1 giicii ile ilgili sorularin faktdr analizi degerleri.

Sektor KMO Sig Kiimiilatif
Varyans (%)
Iplik 0,654 ,000 67,032
Dokuma 0,665 ,000 67,118
Boya 0,631 ,000 64,468
Hazir Giyim 0,631 ,000 63,787

Tedarikei giicii ile ilgili sorularm faktor analizi degerleri

Cizelge 6.41: Tedarikei giicii ile ilgili sorularin faktor analizi degerleri.

Sektor KMO Sig Kiimiilatif
Varyans (%)
Iplik 0,724 ,000 85,871
Dokuma 0,736 ,000 79,582
Boya 0,672 ,000 75,255
Hazir Giyim 0,706 ,000 84,799

Her bir 6l¢ekle ilgili bir den fazla faktdriin var olup olmadigini stnamak i¢in yapilan
faktor analizi sonucunda, her sektor i¢in Olgekleri olusturan degiskenlerin

beklenildigi gibi tek bir faktore yiiklendigi tespit edilmistir.

Cizelge 6.33-34-35-36-37-38-39-40 ve 41’ e gore biitiin Olgekler icin KMO degerleri
0,5’in tlizerindedir ve Sig degeri, 0,05 anlamlilik derecesinden kiigiiktiir. Ayrica,
kiimiilatif varyans %350 civarinda ve lizerindedir. Bu deger ise, tek bir faktoriin 6lcegi

yeterince acikladigi anlamina gelir.

6.7.6 Korelasyon analizi

Degiskenlerin bagimli veya bagimsiz olmasi dikkate alinmaksizin aralarindaki
iligkinin derecesini ve yoniinii belirlemek amaciyla kullanilan yontemdir (Ozdamar,
2003). Bu calismada, Pearson korelasyon katsayis1 kullanilmigtir. Pearson korelasyon
katsayisir ile gosterilir ve -1 ile +1 arasinda degisen degerler alir. r katsayisi iligkinin
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yoniinii ve kuvvetini gosterir. r katsayisinin eksi degerler almasi degiskenler
arasindaki iliskinin ters orantili oldugunu; art1 degerler almasi iliskinin dogru orantili

oldugunu gosterir (Sipahi ve dig., 2010).

Degiskenler arasindaki iliskinin diizeyi, korelasyon katsayisinin 0-0,29 arasinda
olmast durumunda zayif, 0,30-0,69 arasinda olmasi durumunda orta, 0,70-0,89
arasinda olmasi durumunda kuvvetli ve 0,90-1 arasinda olmasi durumunda ise ¢ok

kuvvetli seklinde yorumlanabilir (Biiyiikoztiirk, 2010).

Baz1 durumlarda, hesaplanan korelasyon katsayisinin belirli bir biiyiikliige sahip
olmas1 degiskenler arasinda anlamli bir ilisgki oldugunu gdstermez. Hesaplanan
korelasyon katsayisinin istatistiksel olarak anlamli olup olmadigi belirlemek igin
sonuclar 0,01 ve 0,05 anlamlilik diizeyinde test edilmistir. SPSS“de yapilan
korelasyon analizinin sonuglar1 verilmistir ve aralarinda 0,01 anlamlilik diizeyinde
iliski olan sonuglarin yanma “**” | 0,05 anlamlilik diizeyinde iligki olan sonuglarin

koo

yanima da konmustur.

A) Iplik Sektorii

Cizelge 6.42: Iplik sektorii- performans ve pazar yonelimi korelasyonu.

Bagiml Bagimsiz Degiskenler
Degisken Miisteri Rakip Fonksiyonlararasi
Y 6nelimi Y 6nelimi Koordinasyon
Performans 0,884%* 0,782 0,896%*

Cizelge 6.42°e gore; performans ve miisteri yonelimi arasinda kuvvetli bir iliski
vardir. Yani miisteri yoneliminde meydana gelen her olumlu gelisme, performans: da
olumlu sekilde etkilemektedir. Benzer iligski, rakip yonelimi ve fonksiyonlararasi
koordinasyonda da vardir. Korelasyon katsayilarinin biiytikliigline bakildiginda ise,
iplik sektoriinde pazar yoneliminin en kuvvetli bileseni fonksiyonlararasi

koordinasyondur.

Cizelge 6.43: Iplik sektorii- performans ve bes giic modeli korelasyonu.

Bas Bes Gii¢ Modeli
agiml — - - —
Dedisk Girislerin Igsel Ikame Alic Tedarikei
gisken 1 . -
Tehdidi Rekabet Mallarin Giicii Giicii
Yogunlugu Tehdidi
Performans -0,449%** -0,012 -0,338%** 0,197 -0,834%**

82



Cizelge 6.43°e gore; girislerin tehdidi ile performansin negaif ve orta derecede;
ikame mallarin tehdidi ve performansin negatif ve orta derecede; tedarik¢i giicii ve
performansin ise negatif ve kuvvetli derecede iligkili oldugu bulunmustur. Rekabet
ve alic1 giiclinlin performansla anlamli bir iligkisi yoktur. Korelasyon katsayilarmin
biiytikligline bakildiginda ise, iplik sektoriinde bes giic modelinin en kuvvetli

bileseni tedarik¢i giictidiir.

B) Boya Sektorii

Cizelge 6.44: Boya sektorii- performans ve pazar yonelimi korelasyonu.

Bagimml Bagimsiz Degiskenler
Degisken Miisteri Rakip Fonksiyonlararasi
Yonelimi Yonelimi Koordinasyon
Performans 0,841%** 0,593%** 0,576**

Cizelge 6.44’¢ gore, performans ve miisteri yonelimi arasinda kuvvetli bir iligki
vardir. Yani miisteri yoneliminde meydana gelen her olumlu gelisme, performans: da
olumlu sekilde etkilemektedir. Perfromans ve rakip yonelimi arasinda ve performans
ve fonksiyonlararasi koordinasyon arasinda pozitif orta derecede bir iligki vardir.
Korelasyon katsayilarmin biiytikliigline bakildiginda ise, boya sektdriinde pazar

yoneliminin en kuvvetli bileseni miisteri yonelimidir.

Cizelge 6.45: Boya sektorii- performans ve bes glic modeli korelasyonu.

Bas Bes Gii¢ Modeli
agiml — - - —
Desi Girislerin Igsel Ikame Alic Tedarikei
egisken o . .
Tehdidi Rekabet Mallarin Giicii Giicii
Yogunlugu Tehdidi
Performans -0,360** 0,380%** -0,408%** 0,275%* -0,265%*

Cizelge 6.45’e gore; girislerin tehdidi ile performansin negaif ve orta derecede;
rekabet ile performansin pozitif ve orta derecede; ikame mallarin tehdidi ve
performansin negatif ve orta derecede; alic1 giicli ve performansin pozitif ve zayif
derecede; tedarik¢i giicii ve performansin ise negatif ve zayif derecede iliskili oldugu
bulunmustur. Korelasyon katsayilarmin biiyiikligiine bakildiginda ise, boya

sektoriinde bes glic modelinin en kuvvetli bileseni ikame mallarin tehdididir.
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C) Dokuma Sektorii

Cizelge 6.46: Dokuma sektorii- performans ve pazar yonelimi korelasyonu.

Bagimml Bagimsiz Degiskenler
Degisken Miisteri Rakip Fonksiyonlararasi
Yonelimi Yonelimi Koordinasyon
Performans 0,903%** 0,879%** 0,843%**

Cizelge 6.46’a gore; performans ve miisteri yonelimi arasinda kuvvetli bir iliski
vardir. Yani miisteri yoneliminde meydana gelen her olumlu gelisme, performans: da
olumlu sekilde etkilemektedir. Benzer iligski, rakip yonelimi ve fonksiyonlararasi
koordinasyonda da vardir. Korelasyon katsayilarinin biiytikliigline bakildiginda ise,

dokuma sektdriinde pazar yoneliminin en kuvvetli bilegseni miisteri yonelimidir.

Cizelge 6.47: Dokuma sektorii- performans ve bes giic modeli korelasyonu.

Bas Bes Gii¢ Modeli
agiml — - - —
Desi Girislerin Igsel Ikame Alic Tedarikei
egisken 1 . -
Tehdidi Rekabet Mallarin Giicii Giicii
Yogunlugu Tehdidi
Performans -0,485%* 0,215 -0,330%** 0,256%* -0,746%*

Cizelge 6.47°e gore; girislerin tehdidi ile performansin negatif ve orta derecede;
ikame mallarin tehdidi ve performansin negatif ve orta derecede; alic1 giicii ve
performansin pozitif ve zayif derecede; tedarik¢i giicli ve performansin ise negatif ve
kuvvetli derecede iligkili oldugu bulunmustur. Rekabetin performansla anlamli bir
iligkisi yoktur. Korelasyon katsayilarinin biiyiikligiine bakildiginda ise, dokuma

sektoriinde bes giic modelinin en kuvvetli bileseni tedarikg¢i giiciidiir.

D) Hazir giyim sektorii

Cizelge 6.48: Hazir giyim sektorii- performans ve pazar yonelimi korelasyonu.

Bagimml Bagimsiz Degiskenler
Degisken Miisteri Rakip Fonksiyonlararasi
Yonelimi Yonelimi Koordinasyon
Performans 0,900%** 0,818%** 0,832%*

Cizelge 6.48’¢ gore; performans ve miisteri yonelimi arasinda kuvvetli bir iliski
vardir. Yani miisteri yoneliminde meydana gelen her olumlu gelisme, performans: da

olumlu sekilde etkilemektedir. Benzer iligki, rakip yonelimi ve fonksiyonlararasi
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koordinasyonda da vardir. Korelasyon katsayilarinin biiytikliigline bakildiginda ise,

hazir giyim sektoriinde pazar yoneliminin en kuvvetli bileseni miisteri yonelimidir.

Cizelge 6.49: Hazir giyim sektorii- performans ve bes gii¢ modeli korelasyonu.

Bas Bes Gii¢ Modeli
agimh — - - —
Desi Girislerin Igsel Ikame Alic Tedarikei
egisken . . .
Tehdidi Rekabet Mallarin Gicii Gicii
Yogunlugu Tehdidi
Performans 0,105 -0,006 0,088 -0,027 -0,347**

Cizelge 6.49’a gore; girislerin tehdidi ile performansin, rekabet ile performansin,
ikame mallarin tehdidi ve performansin, alict giicii ve performansin anlamli bir
iligkisi bulunmamaktadir. Tedarik¢i giicii ve performansin ise negatif ve zayif
derecede 1iliskili oldugu belirlenmistir. Korelasyon katsayilarinin biiytikliigiine
bakildiginda ise, hazir giyim sektdriinde bes glic modelinin en kuvvetli bileseni

tedarikei gilictidiir.

6.7.7 Regresyon analizi

Regresyon analizi, bagimli degisken ile bir veya daha cok bagimsiz degisken
arasindaki iligkiyi incelemek amaciyla kullanilan bir analiz yontemidir. Regresyon
modeli bir bagimli ve bir bagimsiz degiskenin bulundugu durumlarda basit dogrusal
regresyon, birden fazla bagimsiz degiskenin oldugu durumda ise ¢oklu regresyon

olarak adlandrilir (Sipahi ve dig., 2010).

6.7.1.1 Regresyon analizi varsayimlar
- Bagmli ve bagimsiz degiskenler arasindaki iliskinin dogrusal olmasi

(Dogrusallik-Linearity)

- Bagmmsiz degiskenlerin birbirleriyle iliskili olmamast (Coklu bagmti-

Multicollinearity)
- Hata terimlerinin normal dagilmasi (Normallik-Normality)
- Hata terimlerinin varyansinin sabit olmas1 (Esvaryanslilik-Homoscedasticity)
- Hata terimleri arasinda iligki olmamasi (Otokorelasyon- Autocorrelation)
Regresyon analizi, en c¢ok kullanilan tekniklerin arasinda olmakla beraber,

varsayimlarmin gerceklesmedigi durumlarda dogru sonuclar vermemektedir (Sipahi

ve dig., 2010).
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Regresyona baslamadan ilk olarak dogrusallik incelenmelidir. Bagimli ve bagimsiz
degiskenler arasindaki iliskinin dogrusalligin1 gérmek icin korelasyon analizinden
yararlanilmistir. Bagimsiz degiskenler arasinda ¢oklu bagintinin olmasit durumunda
modelde belirli sorunlarla karsilasilacaktir. Bir regresyon analizinde benzer
degiskenle Olciim (collinearity) olup olmadigmi anlamak i¢in “Multicollinearity”
testi yapilmalidir. Testeki tolerans degerlerinin 0,10 degerinin iistiinde ve Vif
degerlerinin 10 altinda olmasi benzer degiskenle Ol¢iim (collinearity) olmadiginin

gostergesidir (Sipahi ve dig., 2010).

Cizelge 6.50: Sektorlerin ¢coklu bagint1 degerleri.

Multicollinearity Iplik Dokuma Boya Hazir giyim
Test Tolerans VIF Tolerans VIF Tolerans VIF Tolerans VIF
Miisteri Y 6nelimi 0,134 7,455 0,101 9,894 0,428 2,339 0,129 7,770
Rakip Yonelimi 0,338 2,961 0,126 7,932 0,373 2,683 0,183 5,466
Fonksiyonlararasi 0,139 7,214 0,118 8,501 0,479 2,089 0,841 9,958
Koordinasyon
Giriglerin 0,751 1,332 0,554 1,805 0,807 1,239 0,767 1,304
Tehdidi
I¢sel Rekabet 0,814 1,228 0,818 1,223 0,865 1,156 0,780 1,282
Yogunlugu
Tkame Mallarmn 0,940 1,064 0,859 1,164 0,949 1,054 0,949 1,054
Tehdidi
Alic1 Giicii 0,754 1,320 0,765 1,307 0,810 1,234 0,731 1,368
Tedarik¢i Giicii 0,818 1,220 0,633 1,579 0,863 1,159 0,842 1,188

Cizelge 6.50° den de goriilebilecegi iizere tolerans ve VIF degerlerine gore bagimsiz

degiskenler arasinda ¢oklu dogrusal baglant1 yoktur.

Regresyondaki hipotez testlerinin yapilabilmesi i¢in hata terimlerinin normal
dagilmas1 gerekmektedir. Hata terimleri, bagimli degiskenin kestirilen ve
gozlemlenen degerlerinin farkidir. Hata terimlerinin normalligi, normallik testleriyle
test edilmistir. Egvaryanslik ise, serpilme diyagramlariyla bulunmustur.
Diyagramlarda hata terimleri belirli bir desen ¢izmez ve sabit bir aralikta esit

varyanslilik s6z konusudur. Bu durumlarda regresyon uygulamasi gegerli olacaktir.

6.7.7.2 Regresyon analizi sonu¢larinin yorumlanmasi
A) Iplik sektorii
- Miisteri Yonelimi

Ilk boliimde, miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliskiye bes giic model

bilesenlerinin ayr1 ayr1 katkisi incelenmistir.
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Cizelge 6.51: Iplik sektdriindeki miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliskide
bes gii¢ modelinin moderator etkisi.

Model Degiskenler ANOVA R kare Standardize Anlamlilik
P degeri edilmis regresyon P)
katsayisi

Model 1 MY ,000 0,781 ,884 ,000

Model 2 MY-GT-MYxGT ,000 0,795 ,891/-,134/,078 ,000/,069/,131

Model 3 MY-R-MYxR ,000 0,788 ,903/-,037/,079 ,000/,552/,273

Model 4 MY-IK-MYxIK ,000 0,809 ,956/-,083/,182 ,000/,175/,021

Model 5 MY-AG- ,000 0,783 ,869/,045/,031 ,000/,476/,702

MYxXAG
Model 6 MY-TG-MYxTG ,000 0,842 ,355/-,431/-,237 ,005/,000/,001

Model 1; miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi gosterir. Model 2;
miisteri yonelimi ve performans iizerindeki iliskiye girislerin tehdidinin etkisini
gosterir. Model 3; miisteri yonelimi ve performans iizerindeki iliskiye rekabetin
etkisini gosterir. Model 4; miisteri yonelimi ve performans tlizerindeki iliskiye ikame
mallarm tehdidinin etkisini gosterir. Model 5; miisteri yonelimi ve performans
iizerindeki iligkiye alici giiciiniin etkisini gosterir. Model 6; miisteri yonelimi ve
performans tlizerindeki iligkiye tedarik¢i giicliniin etkisini gosterir. Anova degerlerine
gore biitiin modeller anlamlidir. Miisteri yonelimi, performansi1 %78,1 oraninda
aciklar. Bes giic modelinin bilesenlerinin modele katilmasiyla %78,1 olan agiklanma

giicii daha da artmastir.

Cizelge 6.51° e gore “HAIl: Miisteri yoneliminin derecesi arttiginda isletme
performansi artar.” Hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,000 < 0,05 oldugu i¢in,

0,05 anlamlilik diizeyinde HA1 hipotezi kabul edilmistir.

“HA2: Daha yiiksek giris tehdidi, miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi
gliclendirir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,131 > 0,05 oldugu i¢in, 0,05
anlamlhilik diizeyinde aralarinda bir iliskiye rastlanamamistir ve buna goére HA2

hipotezi red edilmistir.

“HA3: Daha yiiksek rekabet¢i yogunluk, miisteri yonelimi ve performans arasindaki
iliskiyi zayiflatir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,273 > 0,05 oldugu i¢in,
0,05 anlamlilik diizeyinde aralarinda bir iligkiye rastlanamamaistir ve buna gore HA3

hipotezi red edilmistir.

“HA4: Daha yiliksek ikame mallarin tehdidi, miisteri yonelimi ve performans
arasindaki iligskiyi giiclendirir.” hipotezi i¢cin anlamlilik degeri olan p = 0,021 < 0,05
oldugu icin, 0,05 anlamlilik diizeyinde HA4 hipotezi kabul edilmistir. Ancak, ikame
mallarin performansla dogrudan anlamli bir iligkisi yoktur. Performans i¢in denklem

verilmistir (6.2).
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Y=0,956MY+0,182MyxIK+0,059 (6.2)

“HAS: Daha yiiksek alict giicii, miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi
gliclendirir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,702 > 0,05 oldugu icin, 0,05
anlamlilik diizeyinde aralarinda bir iliskiye rastlanamamistir ve buna gore HAS

hipotezi red edilmistir.

“HA6: Daha yiiksek tedarik¢i giicli, miisteri yonelimi ve performans arasindaki
iliskiyi zayiflatir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,001 < 0,05 oldugu i¢in,
0,05 anlamlhilik diizeyinde HA6 hipotezi kabul edilmistir. Performans i¢in denklem
verilmistir (6.3).

Y=0,355MY-0,431TG- 0,237MYXTG-0,196 6.3)

- Rakip yonelimi

Ikinci boliimde, rakip ydnelimi ve performans arasindaki iliskiye bes giic model
bilesenlerinin ayr1 ayr1 katkisi incelenmistir. Cizelge 6.52° de iplik sektoriindeki
rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskide bes giic modelinin moderatdr etkisi

gosterilmistir ve bu tabloya gore sonuclar yorumlanmistir

Cizelge 6.52: Iplik sektoriindeki rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskide bes
giic modelinin moderator etkisi.

Model Degiskenler ANOVA R kare Standardize Anlamlilik
P degeri edilmis regresyon P)
katsayisi

Model 1 RY ,000 0,611 782 ,000

Model 2 RY-GT-RYXGT ,000 0,661 ,708/-,104/-,153 ,000/,272/,079

Model 3 RY-R-RYxR ,000 0,629 ,793/-,048/-,164 ,000/,553/,100

Model 4 RY-IK-RYXIK ,000 0,643 ,708/-,177/-,083 ,000/,034/,292

Model 5 RY-AG-RYXAG ,000 0,636 ,769/,158/,039 ,000/,049/,707

Model 1 RY ,000 0,611 782 ,000

Model 1; rakip yonelimi ve performans arasindaki iligskiyi gosterir. Model 2; rakip
yonelimi ve performans iizerindeki iliskiye girislerin tehdidinin etkisini gosterir.
Model 3; rakip yonelimi ve performans iizerindeki iliskiye rekabetin etkisini gosterir.
Model 4; rakip yonelimi ve performans lizerindeki iliskiye ikame mallarin tehdidinin
etkisini gosterir. Model 5; rakip yonelimi ve performans iizerindeki iliskiye alici
giicliniin etkisini gosterir. Model 6; rakip yonelimi ve performans tizerindeki iliskiye
tedarik¢i gilicliniin  etkisini goOsterir. Anova degerlerine gore biitiin modeller
anlamhidir. Rakip yonelimi, performansi %61,1 oraninda agiklar. Bes gii¢ modelinin

bilesenlerinin modele katilmasiyla %61,1 olan agiklanma giicii daha da artmstir.
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Cizelge 6.52° e gore “HBI1: Rakip yOneliminin derecesi arttiginda isletme
performansi artar.” Hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,000 < 0,05 oldugu i¢in,

0,05 anlamlilik diizeyinde HB1 hipotezi kabul edilmistir.

“HB2: Daha yiiksek giris tehdidi, rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi
giiclendirir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,079 > 0,05 oldugu icin, 0,05
anlamhilik diizeyinde aralarinda bir iliskiye rastlanamamistir ve buna gore HB2

hipotezi red edilmistir.

“HB3: Daha yiiksek rekabetci yogunluk, rakip yonelimi ve performans arasindaki
iliskiyi zayiflatir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,100 > 0,05 oldugu i¢in,
0,05 anlamlilik diizeyinde aralarinda bir iliskiye rastlanamamistir ve buna gére HB3

hipotezi red edilmistir.

“HB4: Daha yiiksek ikame mallarin tehdidi, rakip yonelimi ve performans arasindaki
iliskiyi giiglendirir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,292 > 0,05 oldugu
icin, 0,05 anlamlilik diizeyinde HB4 hipotezi red edilmistir.

HBS5: Daha yiiksek alic1 giicli, rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi
gliclendirir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,707 > 0,05 oldugu icin, 0,05
anlamlilik diizeyinde aralarinda bir iligkiye rastlanamamistir ve buna gére HBS

hipotezi red edilmistir.

“HB6: Daha yiiksek tedarik¢i giicii, rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi
zayiflatir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,000 < 0,05 oldugu i¢in, 0,05
anlamlilik diizeyinde HB6 hipotezi kabul edilmistir. Performans i¢in denklem
verilmistir (6.4).

Y=0,149RY-0,614TG-0,245RYxTG-0,193 (6.4)

- Fonksiyonlararasi koordinasyon

Ugiincii bliimde, fonksiyonlararas1 koordinasyon ve performans arasindaki iliskiye

bes glic model bilesenlerinin ayr1 ayr1 katkist incelenmistir.
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Cizelge 6.53: Iplik sektoriindeki fonksiyonlar arasi koordinasyon ve performans
arasmdaki iliskide bes glic modelinin moderator etkisi.

Model Degiskenler ANOVA R kare Standardize Anlamlilik
P degeri edilmis regresyon P)
katsayisi

Model 1 FK ,000 0,802 0,896 ,000
Model 2 FK-GT-FKxGT ,000 0,803 ,896/,029/-,020 ,000/,674/,688
Model 3 FK-R-FKxR ,000 0,811 ,906/-,088/-,014 ,000/,145/,845
Model 4 FK-IK-FKxIK ,000 0,834 ,935/-,114/-155 ,000/,047/,036
Model 5 FK-AG-FKXAG ,000 0,819 ,977/-,138/-,117 ,000/,028/,197
Model 6 FK-TG-FKxTG ,000 0,825 ,469/-,361/-,145/ ,006/0,008/0,061

Model 1; fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans arasindaki iligkiyi gosterir.
Model 2; fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans iizerindeki iliskiye girislerin
tehdidinin etkisini gdsterir. Model 3; fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans
iizerindeki iliskiye rekabetin etkisini gdsterir. Model 4; fonksiyonlararasi
koordinasyon ve performans iizerindeki iligkiye ikame mallarin tehdidinin etkisini
gosterir. Model 5; fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans iizerindeki iligskiye
alict giiciiniin etkisini gosterir. Model 6; fonksiyonlararas1 koordinasyon ve
performans tlizerindeki iligkiye tedarik¢i giicliniin etkisini gosterir. Anova degerlerine
gore biitiin modeller anlamlidir. Fonksiyonlararasi koordinasyon, performansi %80,2
oraninda agiklar. Bes glic modelinin bilesenlerinin modele katilmasiyla %80,2 olan

aciklanma giicii daha da artmistir.

Cizelge 6.53° e gore “HC1: Fonksiyonlararast koordinasyon derecesi arttiginda
isletme performansi artar.” Hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,000 < 0,05

oldugu i¢in, 0,05 anlamlilik diizeyinde HC1 hipotezi kabul edilmistir.

“HC2: Daha yiiksek giris tehdidi, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans
arasindaki iligskiyi giiclendirir.” hipotezi i¢cin anlamlilik degeri olan p = 0,688 > 0,05
oldugu icin, 0,05 anlamlilik diizeyinde aralarinda bir iliskiye rastlanamamistir ve

buna gore HC2 hipotezi red edilmistir.

“HC3: Daha yiiksek rekabet¢i yogunluk, fonksiyonlararasi koordinasyon ve
performans arasindaki iliskiyi zayiflatir.” hipotezi i¢cin anlamlilik degeri olan p =
0,845 > 0,05 oldugu icin, 0,05 anlamlilik diizeyinde aralarinda bir iliskiye

rastlanamamistir ve buna gore HC3 hipotezi red edilmistir.

“HC4: Daha yiiksek ikame mallarin tehdidi fonksiyonlararasi koordinasyon ve
performans arasindaki iliskiyi azaltir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,036
< 0,05 oldugu i¢in, 0,05 anlamhilik diizeyinde HC4 hipotezi kabul edilmistir.

Performans i¢in denklem verilmistir (6.5).
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Y=0,935FK-0,1141K-0,155FKXIK+0,044 6.5)

HC5: Daha yiiksek alici giicii, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans
arasindaki iligskiyi giiclendirir.” hipotezi i¢cin anlamlilik degeri olan p = 0,197 > 0,05
oldugu icin, 0,05 anlamlilik diizeyinde aralarinda bir iliskiye rastlanamamistir ve

buna gore HCS hipotezi red edilmistir.

“HC6: Daha yiiksek tedarik¢i giicli, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans
arasindaki iliskiyi zayiflatir.” hipotezi i¢cin anlamlilik degeri olan p = 0,061 > 0,05
oldugu i¢in, 0,05 anlamlilik diizeyinde HC6 hipotezi red edilmistir.

B) Boya sektori
- Miisteri yonelimi
Ilk boliimde, miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliskiye bes giic model

bilesenlerinin ayr1 ayr1 katkis1 incelenmistir.

Cizelge 6.54: Boya sektoriindeki miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliskide
bes giic modelinin moderator etkisi.

Model Degiskenler ANOVA R kare Standardize Anlamlilik

P degeri edilmis regresyon (P)
katsayisi

Model 1 MY ,000 0,707 0,841 ,000

Model 2 MY-GT-MYxGT ,000 0,744 ,745/-,062/-,129 ,000/,407/,029

Model 3 MY-R-MYxR ,000 0,716 ,788/,042/-,081 ,000/,602/,283

Model 4 MY -IK-MYxIK ,000 0,711 ,802/-,057/-,042 ,000/,459/,575

Model 5 MY-AG- ,000 0,721 ,820/,050/-,107 ,000/,484/,145

MYXAG
Model 6 MY-TG-MYxXTG ,000 0,708 ,849/,036/-,006 ,000/,629/,935

Anova degerlerine gore biitiin modeller anlamlidir. Miisteri yonelimi, performansi
%70,7 oraninda agiklar. Bes giic modelinin bilesenlerinin modele katilmasiyla %70,7

olan agiklanma giicli daha da artmustir.

Cizelge 6.54° e gore “HDI: Miisteri yOneliminin derecesi arttiginda isletme
performansi artar.” Hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,000 < 0,05 oldugu i¢in,

0,05 anlamlilik diizeyinde HD1 hipotezi kabul edilmistir.

“HD2: Daha yiiksek giris tehdidi, miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi
zayiflatir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,029 < 0,05 oldugu i¢in, 0,05
anlamlilik diizeyinde HD2 hipotezi kabul edilmistir. Giris tehdidi, tek basina anlamli

degildir. Performans i¢in denklem verilmistir (6.6).
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Y= 0,745MY-0,129MYXGT-0,036 (6.6)

“HD3: Daha yiiksek rekabet¢i yogunluk, miisteri yonelimi ve performans arasindaki
iliskiyi zayiflatir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,283 > 0,05 oldugu i¢in,
0,05 anlamlilik diizeyinde aralarinda bir iliskiye rastlanamamistir ve buna gore HD3

hipotezi red edilmistir.

“HD4: Daha yiliksek ikame mallarin tehdidi, miisteri yonelimi ve performans
arasindaki iligskiyi giiclendirir.” hipotezi i¢cin anlamlilik degeri olan p = 0,575 > 0,05
oldugu i¢in, 0,05 anlamlilik diizeyinde HD4 hipotezi red edilmistir.

“HDS5: Daha yiiksek alict giicii, miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi
gliclendirir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,145 > 0,05 oldugu i¢in, 0,05
anlamlilik diizeyinde aralarinda bir iliskiye rastlanamamistir ve buna gore HDS

hipotezi red edilmistir.

“HD6: Daha yiiksek tedarik¢i giicli, miisteri yonelimi ve performans arasindaki
iliskiyi zayiflatir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,935 > 0,05 oldugu i¢in,
0,05 anlamlilik diizeyinde HD6 hipotezi red edilmistir.

- Rakip yonelimi
Ikinci boliimde, rakip yonelimi ve performans arasindaki iligskiye bes giic model

bilesenlerinin ayr1 ayr1 katkis1 incelenmistir.

Cizelge 6.55: Boya sektoriindeki rakip yonelimi ve performans arasindaki iligkide
bes gilic modelinin moderator etkisi.

Model Degiskenler ANOVA R kare Standardize Anlamlilik
P degeri edilmis regresyon P)
katsayisi

Model 1 RY ,000 0,352 0,593 ,000

Model 2 RY-GT-RYXGT ,000 0,466 ,556/-,246/-,154 ,000/,019/,123

Model 3 RY-R-RYxR ,000 0,464 ,566/,340/,029 ,000/,001/,760

Model 4 RY-IK-RYXIK ,000 0,357 ,545/-,082/-,023 ,000/,531/,821

Model 5 RY-AG-RYXAG ,000 0,438 ,585/,266/,169 ,000/,009/,088

Model 6 RY-TG-RYXTG ,000 0,447 ,466/-,119/-,270 ,000/,235/,009

Anova degerlerine gore biitiin modeller anlamlidir. Rakip yOnelimi, performansi
%35,2 oraninda agiklar. Bes giic modelinin bilesenlerinin modele katilmasiyla %35,2

olan agiklanma giicli daha da artmustir.

Cizelge 6.55° e gore “HEIl: Rakip yoneliminin derecesi arttiginda isletme
performansi artar.” Hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,000 < 0,05 oldugu ig¢in,

0,05 anlamlilik diizeyinde HE1 hipotezi kabul edilmistir.
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“HE2: Daha ytiksek giris tehdidi, rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi
gliclendirir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,123 > 0,05 oldugu i¢in, 0,05
anlamlilik diizeyinde 0,05 anlamlilik diizeyinde HE2 hipotezi red edilmistir.

“HE3: Daha yiiksek rekabet¢i yogunluk, rakip yonelimi ve performans arasindaki
iliskiyi zayiflatir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,760 > 0,05 oldugu i¢in,
0,05 anlamlilik diizeyinde anlamlilik diizeyinde HE3 hipotezi red edilmistir.

“HE4: Daha yiiksek ikame mallarin tehdidi, rakip yonelimi ve performans arasindaki
iligkiyi giiglendirir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,821 > 0,05 oldugu
icin, 0,05 anlamlilik diizeyinde HE4 hipotezi red edilmistir.

“HES: Daha yiiksek alici giicii, rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi
gliclendirir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,088 > 0,05 oldugu icin, 0,05
anlamlilik diizeyinde aralarinda bir iligkiye rastlanamamistir ve buna gore HES

hipotezi red edilmistir.

“HE6: Daha ytiksek tedarike¢i giicii, rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi
zayiflatir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,009 < 0,05 oldugu i¢in, 0,05
anlamlilik diizeyinde HE6 hipotezi kabul edilmistir.

Fonksiyonlararasi koordinasyon
Ugiincii boliimde, fonksiyonlararas1 koordinasyon ve performans arasindaki iliskiye

bes glic model bilesenlerinin ayr1 ayr1 katkist incelenmistir.

Cizelge 6.56: Boya sektoriindeki fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans
arasindaki iliskide bes glic modelinin moderator etkisi.

Model Degiskenler ANOVA R kare Standardize Anlamlilik
P degeri edilmis regresyon P)
katsayisi

Model 1 FK ,000 0,332 0,576 ,000

Model 2 FK-GT-FKxGT ,000 0,370 ,472/-,120/-,089 ,000/,343/,342

Model 3 FK-R-FKxR ,000 0,472 ,613/,370/,096 ,000/,000/,299

Model 4 FK-IK-FKxIK ,000 0,345 ,494/-,141/-,028 ,000/,269/,790

Model 5 FK-AG-FKXAG ,000 0,417 ,569/,251/,119 ,000/,014/,196

Model 6 FK-TG-FKxTG ,000 0,601 ,280/-,058/-,574 ,006/,041/,000

Anova degerlerine gore biitiin modeller anlamlidir. Fonksiyonlararasi koordinasyon,
performanst %33,2 oraninda agiklar. Bes giic modelinin bilesenlerinin modele

katilmasiyla %33,2 olan agiklanma giicii daha da artmustir.

Cizelge 6.56° a gore “HFI1: Fonksiyonlararasi koordinasyon derecesi arttiginda
isletme performansi artar.” Hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,000 < 0,05

oldugu i¢in, 0,05 anlamlilik diizeyinde HF1 hipotezi kabul edilmistir.
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“HF2: Daha yiiksek giris tehdidi, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans
arasindaki iligskiyi giiclendirir.” hipotezi i¢cin anlamlilik degeri olan p = 0,342 > 0,05
oldugu icin, 0,05 anlamlilik diizeyinde aralarinda bir iliskiye rastlanamamistir ve

buna gore HF2 hipotezi red edilmistir.

“HF3: Daha yiiksek rekabet¢i yogunluk, fonksiyonlararasi koordinasyon ve
performans arasindaki iliskiyi zayiflatir.” hipotezi i¢cin anlamlilik degeri olan p =

0,299 > 0,05 oldugu i¢in, 0,05 anlamlilik diizeyinde HF3 hipotezi red edilmistir.

“HF4: Daha yiiksek ikame mallarin tehdidi fonksiyonlararasi koordinasyon ve
performans arasindaki iliskiyi azaltir.” hipotezi i¢cin anlamlilik degeri olan p = 0,790

> 0,05 oldugu i¢in, 0,05 anlamlilik diizeyinde HF4 hipotezi red edilmistir.

“HFS5: Daha yiiksek alici giicii, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans
arasindaki iligskiyi giiclendirir.” hipotezi i¢cin anlamlilik degeri olan p = 0,196 > 0,05
oldugu i¢in, 0,05 anlamlilik diizeyinde HF5 hipotezi red edilmistir.

“HF6: Daha yiiksek tedarik¢i giicii, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans
arasindaki iliskiyi zayiflatir.” hipotezi i¢cin anlamlilik degeri olan p = 0,000 < 0,05
oldugu i¢in, 0,05 anlamlilik diizeyinde HF6 hipotezi kabul edilmistir. Performans
denklem verilmistir (6.7).

Y= 0,280FK-0,058TG-0,574FKxTG-0,209 (6.7)

C) Dokuma sektorii
- Miisteri yonelimi

Ilk boliimde, miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliskiye bes giic model
bilesenlerinin ayr1 ayr1 katkis1 incelenmistir. Cizelge 6.57° de dokuma sektoriindeki
miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliskide bes giic modelinin moderator

etkisi incelenmistir ve ¢ikan sonuglar degerlendirilmistir.

94



Cizelge 6.57: Dokuma sektoriindeki miisteri yonelimi ve performans arasindaki
iliskide bes gii¢ modelinin moderator etkisi.

Model Degiskenler ANOVA R kare Standardize Anlamlilik
P degeri edilmis regresyon P)
katsayisi

Model 1 MY ,000 0,815 0,903 ,000

Model 2 MY-GT-MYxGT ,000 0,823 ,820/-,084/-,064 ,000/,177/,387

Model 3 MY-R-MYxR ,000 0,839 ,888/,149/-,020 ,000/,007/,717

Model 4 MY-IK-MYxIK ,000 0,825 ,828/-,019/-,115 ,000/,749/,068

Model 5 MY-AG- ,000 0,816 ,900/,026/-,022 ,000/,650/,728

MYxXAG
Model 6 MY-TG-MYxTG ,000 0,827 ,789/-,159/,005 ,000/,056/,929

Anova degerlerine gore biitiin modeller anlamlidir. Miisteri yonelimi, performansi
%381,5 oraninda agiklar. Bes glic modelinin bilesenlerinin modele katilmasiyla %81,5

olan agiklanma giicli daha da artmustir.

Cizelge 6.57° e gore “HGI: Miisteri yoneliminin derecesi arttiginda isletme
performansi artar.” Hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,000 < 0,05 oldugu i¢in,

0,05 anlamlilik diizeyinde HG1 hipotezi kabul edilmistir.

“HG2: Daha yiiksek giris tehdidi, miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi
zayiflatir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,387 > 0,05 oldugu i¢in, 0,05
anlamlilik diizeyinde HG2 hipotezi red edilmistir.

“HG3: Daha yiiksek rekabet¢i yogunluk, miisteri yonelimi ve performans arasindaki
iliskiyi zayiflatir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,717 > 0,05 oldugu i¢in,
0,05 anlamlilik diizeyinde HG3 hipotezi red edilmistir.

HG4: Daha yiiksek ikame mallarin tehdidi, miisteri yonelimi ve performans
arasindaki iligskiyi giiclendirir.” hipotezi i¢cin anlamlilik degeri olan p = 0,068 > 0,05
oldugu i¢in, 0,05 anlamlilik diizeyinde HG4 hipotezi red edilmistir.

“HGS: Daha yiiksek alict giicii, miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi
gliclendirir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,728 > 0,05 oldugu i¢in, 0,05
anlamlilik diizeyinde aralarinda bir iliskiye rastlanamamistir ve buna gore HGS

hipotezi red edilmistir.

“HG6: Daha yiiksek tedarik¢i giicli, miisteri yonelimi ve performans arasindaki
iliskiyi zayiflatir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,929 > 0,05 oldugu i¢in,
0,05 anlamlilik diizeyinde HG6 hipotezi red edilmistir.
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- Rakip yonelimi
Ikinci boliimde, rakip ydnelimi ve performans arasindaki iliskiye bes giic model

bilesenlerinin ayr1 ayr1 katkisi incelenmistir.

Cizelge 6.58: Dokuma sektoriindeki rakip yonelimi ve performans arasindaki iligkide
bes gilic modelinin moderator etkisi.

Model Degiskenler ANOVA R kare Standardize Anlamlilik
P degeri edilmis regresyon P)
katsayisi
Model 1 RY ,000 0,772 0,879 ,000
Model 2 RY-GT-RYXGT ,000 0,799 ,760/-,155/-,068 ,000/,018/,276
(-,027)
Model 3 RY-R-RYxR ,000 0,783 ,867/,106/,005 ,000/,088/,931
Model 4 RY-IK-RYXIK ,000 0,789 ,793/-,037/-,141 ,000/,559/,044
(-,046)
Model 5 RY-AG-RYXAG ,000 0,778 ,891/,036/-,079 ,000/,571/,270
Model 6 RY-TG-RYXTG ,000 0,795 ,686/-,224/-,028 ,000/,012/,038
(-,020)

Anova degerlerine gore biitiin modeller anlamlidir. Rakip ydnelimi, performansi
%77,2 oraninda agiklar. Bes glic modelinin bilesenlerinin modele katilmasiyla %77,2

olan agiklanma giicli daha da artmustir.

Cizelge 6.58° e gore “HHI1: Rakip yOneliminin derecesi arttiginda isletme
performansi artar.” Hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,000 < 0,05 oldugu i¢in,

0,05 anlamlilik diizeyinde HH1 hipotezi kabul edilmistir.

“HH2: Daha yiiksek giris tehdidi, rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi
gliclendirir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,276 > 0,05 oldugu icin, 0,05
anlamlilik diizeyinde 0,05 anlamlilik diizeyinde HH2 hipotezi red edilmistir.

“HH3: Daha yiiksek rekabet¢ci yogunluk, rakip yonelimi ve performans arasindaki
iliskiyi zayiflatir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,931 > 0,05 oldugu i¢in,
0,05 anlamlilik diizeyinde anlamlilik diizeyinde HH3 hipotezi red edilmistir.

“HH4: Daha yiiksek ikame mallarin tehdidi, rakip yonelimi ve performans arasindaki
iliskiyi zayiflatir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,044 < 0,05 oldugu i¢in,
0,05 anlamlilik diizeyinde HH4 hipotezi kabul edilmistir. Ancak, ikame mallar
tehdidinin performans lizerinde anlamli bir etkisi yoktur. Performans i¢in denklem

verilmistir (6.8).

Y= 0,793RY-0,144RYXIK-0,046 6.8)

96



“HHS: Daha yiiksek alict giicii, rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi
giiclendirir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,270 > 0,05 oldugu icin, 0,05
anlamlilik diizeyinde aralarinda bir iliskiye rastlanamamistir ve buna gore HHS

hipotezi red edilmistir.

“HH6: Daha yiiksek tedarikei giicii, rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi
zayiflatir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,038 < 0,05 oldugu i¢in, 0,05
anlamlilik diizeyinde HH6 hipotezi kabul edilmistir. Performans i¢in denklem
verilmistir (6.9).

Y= 0,686RY-0,224TG-0,028RYXTG-0,020 6.9)

- Fonksiyonlararasi koordinasyon
Uciincii béliimde, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans arasindaki iliskiye bes

giic model bilesenlerinin ayr1 ayr1 katkis1 incelenmistir.

Cizelge 6.59: Dokuma sektoriindeki fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans
arasindaki iligkide bes glic modelinin moderator etkisi.

Model Degiskenler ANOVA R kare Standardize Anlamlilik
P degeri edilmis regresyon P)
katsayisi
Model 1 FK ,000 0,711 0,843 ,000
Model 2 FK-GT-FKxGT ,000 0,741 ,679/-,135/-,130 ,000/,071/,059
Model 3 FK-R-FKxR ,000 0,731 ,803/,102/-,085 ,000/,138/,182
Model 4 FK-IK-FKxIK ,000 0,748 ,720/-,085/-,184 ,000/,217/,007
(-,057)
Model 5 FK-AG-FKXAG ,000 0,716 ,828/,070/-,007 ,000/,329/,927
Model 6 FK-TG-FKxTG ,000 0,769 ,642/-,324/,015 ,000/,000/,817

Anova degerlerine gore biitiin modeller anlamlidir. Fonksiyonlararasi koordinasyon,
performanst %71,1 oraninda agiklar. Bes giic modelinin bilesenlerinin modele

katilmasiyla %71,1 olan agiklanma giicii daha da artmustir.

Cizelge 6.59° a gore “HJ1: Fonksiyonlararasi koordinasyon derecesi arttiginda
isletme performansi artar.” Hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,000 < 0,05

oldugu i¢in, 0,05 anlamlilik diizeyinde HJ1 hipotezi kabul edilmistir.

“HJ2: Daha yiiksek giris tehdidi, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans
arasindaki iligskiyi giiclendirir.” hipotezi i¢cin anlamlilik degeri olan p = 0,059 > 0,05
oldugu icin, 0,05 anlamlilik diizeyinde aralarinda bir iliskiye rastlanamamistir ve

buna gore HJ2 hipotezi red edilmistir.
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“HJ3: Daha yiliksek rekabet¢i yogunluk, fonksiyonlararasi koordinasyon ve
performans arasindaki iliskiyi zayiflatir.” hipotezi i¢cin anlamlilik degeri olan p =

0,182 > 0,05 oldugu i¢in, 0,05 anlamlilik diizeyinde HJ3 hipotezi red edilmistir.

“HJ4: Daha yiiksek ikame mallarin tehdidi fonksiyonlararasi koordinasyon ve
performans arasindaki iliskiyi azaltir.” hipotezi i¢cin anlamlilik degeri olan p = 0,007
< 0,05 oldugu i¢in, 0,05 anlamlilik diizeyinde HJ4 kabul edilmistir. Ancak, ikame
mallari tehdidinin performans iizerinde tek basina anlamli bir etkisi yoktur.

Performans i¢in denklem verilmistir (6.10).
Y= 0,720FK-0,184FKxIK-0,057 (6.10)

“HJ5: Daha yiiksek alici giicii, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans
arasindaki iligskiyi giiclendirir.” hipotezi i¢cin anlamlilik degeri olan p = 0,927 > 0,05
oldugu i¢in, 0,05 anlamlilik diizeyinde HJS hipotezi red edilmistir.

“HJ6: Daha yiiksek tedarik¢i giicii, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans
arasindaki iliskiyi zayiflatir.” hipotezi i¢cin anlamlilik degeri olan p = 0,817 > 0,05
oldugu i¢in, 0,05 anlamlilik diizeyinde HJ6 hipotezi red edilmistir.

Hazir giyim sektorii

- Miisteri yonelimi

Cizelge 6.60: Hazir giyim sektoriindeki miisteri yonelimi ve performans arasindaki
iliskide bes giic modelinin moderator etkisi.

Model Degiskenler ANOVA R kare Standardize Anlamlilik
P degeri edilmis regresyon P)
katsayisi

Model 1 MY ,000 0,809 0,900 ,000

Model 2 MY-GT-MYxGT ,000 0,829 ,901/,113/,006 ,000/,052/,927

Model 3 MY-R-MYxR ,000 0,870 ,918/-,212/-,138 ,000/,000/,001

Model 4 MY-IK-MYxIK ,000 0,820 ,881/-,013/-,093 ,000/,814/,069

Model 5 MY-AG- ,000 0,816 ,895/-,066/-,040 ,000/,243/,469

MYxXAG
Model 6 MY-TG-MYxTG ,000 0,824 ,998/,158/-,091 ,000/,030/,343

Anova degerlerine gore biitiin modeller anlamlidir. Miisteri yonelimi, performansi
%380,9 oraninda agiklar. Bes giic modelinin bilesenlerinin modele katilmasiyla %80,9

olan agiklanma giicli daha da artmustir.

Cizelge 6.60° a gore “HKI: Miisteri yOoneliminin derecesi arttiginda isletme
performansi artar.” Hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,000 < 0,05 oldugu i¢in,

0,05 anlamlilik diizeyinde HK1 hipotezi kabul edilmistir.
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“HK2: Daha yiiksek giris tehdidi, miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi
zayiflatir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,927 > 0,05 oldugu i¢in, 0,05
anlamlilik diizeyinde HK2 hipotezi red edilmistir.

“HK3: Daha yiiksek rekabet¢i yogunluk, miisteri yonelimi ve performans arasindaki
iliskiyi zayiflatir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,001 < 0,05 oldugu i¢in,
0,05 anlamlilik diizeyinde HK3 hipotezi kabul edilmistir. Performans i¢in denklem
verilmistir (6.11).

Y=0,918MY-0,212R-0,138MYxR+0,027 6.11)

“HK4: Daha yiliksek ikame mallarin tehdidi, miisteri yonelimi ve performans
arasindaki iligskiyi giiclendirir.” hipotezi i¢cin anlamlilik degeri olan p = 0,069 > 0,05
oldugu i¢in, 0,05 anlamlilik diizeyinde HK4 hipotezi red edilmistir.

“HKS: Daha yiiksek alict giicli, miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi
giiclendirir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,469 > 0,05 oldugu icin, 0,05
anlamlilik diizeyinde aralarinda bir iliskiye rastlanamamistir ve buna gore HKS

hipotezi red edilmistir.

“HK6: Daha yiiksek tedarik¢i giicli, miisteri yonelimi ve performans arasindaki
iliskiy1 zayiflatir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,343 > 0,05 oldugu i¢in,
0,05 anlamlilik diizeyinde HK6 hipotezi red edilmistir.

- Rakip yonelimi
Ikinci bdliimde, rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiye bes gii¢ model

bilesenlerinin ayr1 ayr1 katkis1 incelenmistir.

Cizelge 6.61: Hazir giyim sektoriindeki rakip yonelimi ve performans arasindaki
iliskide bes gii¢ modelinin moderator etkisi.

Model Degiskenler ANOVA R kare Standardize Anlamlilik
P degeri edilmis regresyon P)
katsayisi

Model 1 RY ,000 0,669 0,818 ,000

Model 2 RY-GT-RYXGT ,000 0,697 ,830/,168/-,036 ,000/,024/,698

Model 3 RY-R-RYxR ,000 0,698 ,799/-,120/-,139 ,000/,100/,063

Model 4 RY-IK-RYXIK ,000 0,694 ,800/,061/-,120 ,000/,403/,062

Model 5 RY-AG-RYXAG ,000 0,722 ,851/-,156/-,133 ,000/,031/,041

Model 6 RY-TG-RYXTG ,000 0,683 ,905/,150/-,038 ,000/,118/,711
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Anova degerlerine gore biitiin modeller anlamlidir. Rakip yOnelimi, performansi
%66,9 oraninda agiklar. Bes giic modelinin bilesenlerinin modele katilmasiyla %66,9

olan agiklanma giicli daha da artmustir.

Cizelge 6.61° e gore “HLI1: Rakip yOneliminin derecesi arttiginda isletme
performansi artar.” Hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,000 < 0,05 oldugu ig¢in,

0,05 anlamlilik diizeyinde HL.1 hipotezi kabul edilmistir.

“HL2: Daha ytiksek giris tehdidi, rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi
gliclendirir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,698 > 0,05 oldugu i¢in, 0,05
anlamlilik diizeyinde 0,05 anlamlilik diizeyinde HL2 hipotezi red edilmistir.

“HL3: Daha yiiksek rekabet¢i yogunluk, rakip yonelimi ve performans arasindaki
iliskiyi zayiflatir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,063 > 0,05 oldugu i¢in,
0,05 anlamlilik diizeyinde anlamlilik diizeyinde HL3 hipotezi red edilmistir.

“HL4: Daha yiiksek ikame mallarin tehdidi, rakip yonelimi ve performans
arasindaki iliskiyi zayiflatir.” hipotezi i¢cin anlamlilik degeri olan p = 0,062 > 0,05
oldugu i¢in, 0,05 anlamlilik diizeyinde HL4 hipotezi red edilmistir.

“HLS5: Daha yiiksek alici giicii, rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi
zayiflatir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,041 < 0,05 oldugu i¢in, 0,05
anlamlilik diizeyinde HL5 hipotezi kabul edilmistir. Performans i¢in denklem

verilmistir (6.12).
Y=0,851RY-0,156AG-0,133RYxAG+0,024 (6.12)

“HL6: Daha ytiiksek tedarike¢i giicii, rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi
zayiflatir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,711 > 0,05 oldugu i¢in, 0,05
anlamlilik diizeyinde HL6 hipotezi red edilmistir.

- Fonksiyonlararasi koordinasyon

Ugiincii boliimde, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans arasindaki iliskiye

bes glic model bilesenlerinin ayr1 ayr1 katkisi incelenmistir.
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izelge 6.62: Hazir giyim sektoriindeki fonksiyonlararasi koordinasyon ve
g gy
performans arasindaki iliskide bes giic modelinin moderator

etkisi.
Model Degiskenler ANOVA R kare Standardize Anlamlilik
P degeri edilmis regresyon P)
katsayisi

Model 1 FK ,000 0,692 0,832 ,000

Model 2 FK-GT-FKxGT ,000 0,741 ,865/,198/,062 ,000/,006/,374

Model 3 FK-R-FKxR ,000 0,741 ,828/-,188/-,130 ,000/,007/,032

Model 4 FK-IK-FKxIK ,000 0,700 ,813/,024/,081 ,000/,735/,273

Model 5 FK-AG-FKXAG ,000 0,744 ,865/-,211/-,077 ,000/,003/,245

Model 6 FK ,000 0,692 0,832 ,000

Anova degerlerine gore biitiin modeller anlamlidir. Fonksiyonlararasi koordinasyon,
performanst %69,2 oraninda agiklar. Bes giic modelinin bilesenlerinin modele

katilmasiyla 9%69,2 olan aciklanma giicii daha da artmustir.

Cizelge 6.62° e gore “HMI: Fonksiyonlararast koordinasyon derecesi arttiginda
isletme performansi artar.” Hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,000 < 0,05

oldugu i¢in, 0,05 anlamlilik diizeyinde HM1 hipotezi kabul edilmistir.

“HM2: Daha yliksek giris tehdidi, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans
arasindaki iligskiyi giiclendirir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,374 > 0,05
oldugu i¢in, 0,05 anlamlilik diizeyinde HM2 hipotezi red edilmistir.

“HM3: Daha yiiksek rekabetci yogunluk, fonksiyonlararasi koordinasyon ve
performans arasindaki iliskiyi zayiflatir.” hipotezi icin anlamlilik degeri olan p =
0,032 < 0,05 oldugu i¢in, 0,05 anlamlilik diizeyinde HM3 hipotezi kabul edilmistir.

Performans i¢in denklem verilmistir (6.13).
Y= 0,828FK-0,188R-0,130FKxR+0,025 (6.13)

“HM4: Daha yiiksek ikame mallarin tehdidi fonksiyonlararasi koordinasyon ve
performans arasindaki iliskiyi azaltir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,273

> 0,05 oldugu i¢in, 0,05 anlamlilik diizeyinde HM4 red edilmistir.

“HMS: Daha yiiksek alict giicli, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans
arasindaki iliskiyi giiclendirir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,245 > 0,05
oldugu i¢in, 0,05 anlamlilik diizeyinde HMS5 hipotezi red edilmistir.

“HM6: Daha yiiksek tedarik¢i giicii, fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans
arasindaki iliskiyi zayiflatir.” hipotezi i¢in anlamlilik degeri olan p = 0,069 > 0,05
oldugu i¢in, 0,05 anlamlilik diizeyinde HM6 hipotezi red edilmistir.
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6.7.8 Sonug¢ ve Tartisma

Arastirmadan elde edilen verilerle sektdrlerin pazar yonelimi ile performanslari
arasindaki iligskiyi 6l¢mek i¢in yapilan korelasyon testlerinde; iplik, boya, dokuma ve
hazir giyim sektorlerindeki miisteri yonelimi, rakip yonelimi ve fonksiyonlararasi
koordinasyon derecelerinin firma performansina etkileri incelenmistir. Korelasyon
katsayillarmin  biiytikligline bakildiginda (r=0,896), iplik sektoriinde pazar
yoneliminin firma performansini etkileyen en kuvvetli bileseni fonksiyonlararasi
koordinasyondur. Isletme kaynaklari, miisteriye en iyi degeri yaratabilmek igin
koordineli bir sekilde kullanilirsa, firmalarin performans: da artacaktir. Korelasyon
katsayilarmin biiyilikliigline bakildiginda boya sektoriinde (1=0,841), dokuma
sektortinde (r= 0,903) ve hazir giyim sektoriinde (r=0,900) pazar yoneliminin firma
performansini etkileyen en kuvvetli bileseni ise miisteri yonelimidir. Boya, dokuma
ve hazir giyim sektorlerinde; miisteri gereksinimlerinin anlagilabilmesi, degisen
miisteri gereksinimlerine iligkin bilgilerinin siirekli olarak elde edilebilmesi ile

firmalarin performansi artacaktir.

Arastirmadan elde edilen verilerle sektorlerin bes giic modeli ile performanslari
arasindaki iligskiyi 6lcmek i¢in yapilan korelasyon testlerinde; iplik, boya, dokuma ve
hazir giyim sektorlerindeki giriglerin tehdidi, mevcut firmalar arasindaki rekabet,
ikame mallarin tehdidi, alic1 giicii ve tedarik¢i giicii bilesenlerinin  firma
performansma etkileri incelenmistir. Korelasyon katsayilarinin biiyiikliigiine
bakildiginda iplik sektoriinde (-0,834), dokuma sektoriinde (-0,746) ve hazir giyim
sektoriinde (-0,347) bes giic modelinin firma performansini etkileyen en kuvvetli
bileseni tedarik¢i giictidiir. Bu sektorlerdeki artan tedarik¢i giicii, firma performansini
negatif yonde etkileyecektir. Korelasyon katsayilarinin biiyiikliigline bakildiginda,
boya sektoriinde (r= -0,408) bes giic modelinin firma performansini etkileyen en
kuvvetli bileseni ikame mallardir. Artan ikame mallarin tehdidi, firma performansini

negatif oranda etkileyecektir.

Pazar yonelimi ve performans arasindaki iliski {izerine bes glic modelindeki her
bilesenin ayr1 ayr1 etkisi belirleyebilmek i¢in her sektorde asagidaki hipotezler

olusturulmustur.

6.7.8.1 Iplik sektoriiniin sonu¢larimin degerlendirilmesi
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64 kiiciik-orta ve biiyiik 6l¢ekli firmadan alinan veriler incelenmistir. Pazar yonelimi;
miisteri yonelimi, rakip yonelimi ve fonksiyonlararasi koordinasyona ayrilarak bes

giic modelinin ayr1 ayr1 etkisi incelenmistir.
Miisteri Yonelimi-Performans-Bes Giig Modeli

Miisterilerin anlasilmasina yonelik ¢abalar, miisteri ihtiyaglar1 veya pazar dinamikleri
hakkinda bilgi toplanmasina yonelik caba ve faaliyetleri kapsayan miisteri yonelimi
boyutu, miisterileri cezbedecek Onerilerin olusturulmasinda firmaya destek

saglamaktadir (Narver ve Slater, 1990).

Yapilan analize gore iplik sektoriindeki firmalar diisiik seviyede miisteri
yonelimlidir. Sekil 6.2° den de goriilecegi tizere; iplik sektoriinde faaliyette bulunan
firmalarda miisteri yonelimine agirlik verildikge, satislarda ve karlilikta 6nemli bir
artis saglanacak ve dolayisiyla firma performansi artacaktir. Miisteri yonelimdeki

degisim performansta da pozitif bir degisime sebep olur.

()

Performans

b4

Miisteri Y énelimi

Sekil 6.2: Miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliski.

Iplik sektdriiniin ikame mal tehdidi, hazir giyim sektdriinden gelir. Miisteriler, el
orgii ipligi alip saatlerce ve hatta giinlerce emek sarfedip ipligi orerek iiriin tiretmek
yerine, herhangi bir markadan c¢ok rahatlikla ve ucuza ihtiyact oldugu f{iriini

alabilecektir.

Sekilden 6.3 den de goriilecegi tizere; daha yiiksek ikame mallarin tehdidi miisteri
yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi giiglendirir. Firmalar, miisterilerinin ne
istediklerini rakiplerinden 6nce anlayarak, rakiplerinin {iriinlerinden farklilasmis ve
gelismis tirtinleri pazara sunmalidir. Firmalar, daha ¢cok miisteri yonelimli olarak,

performanslarini diisiirmeden bu tehlikenin listesinden gelebilirler.
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Ikzame Mallarm
Tehdidi

()

L

Miisteri Y dénelimi Performans

Sekil 6.3: Miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliski {izerine ikame mallarin
tehdidinin moderatdr etkisi.

Iplik sektdriiniin ana hammaddesi akriliktir. Pazarda, akrilik iireten tedarik¢i sayisi
azdir. Dolayisiyla tedarik giicii yiiksektir. Sektordeki bazi biiyiikk firmalar ihtiyag

duyduklar1 hammaddeleri ithal ederek tedarik¢ilerini zayif konuma getirirler.

Sekil 6.4’den de goriilecegi lizere, artan tedarik¢i gilicli, miisteri yonelimi ile
performans arasindaki iliskiyi zayiflatir. Firmalar, miisterilerinin isteklerini yerine
getirebilmek i¢in her ne kadar miisteri yonelimli olsalar da, zamaninda tedarik
edilemeyen veya pahali alinan hammadde miisterilerin memnuniyetsizligine yol
acacaktr. Miisteri memnuniyetsizligi, firma performansini negatif yOdnde

etkileyecektir.

Tedarikei Giici

()

Miisteri Y onelimi Performans

Sekil 6.4: Miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliski tizerine tedarik¢i
giiciiniin moderator etkisi.

Rakip Yo6nelimi-Performans-Bes Gii¢ Modeli

Rakip yonelimli olmak, rakiplerin stratejilerinin takibini ve rakiplerin faaliyetleri
hakkinda bilgi edinmeyi gerektirir. Pazarda nasil bir tepki olusturulacaginin tespit
edilmesinde, rakiplerin giiclii ve zayif yOnlerinin Ogrenilmesinde ve firmalarin
izlemeleri gereken en dogru stratejiyi saptayabilmeleri i¢in ihtiya¢ duyulan bilgilerin

toplanmasinda rakip yonelimi dnemlidir (Narver ve Slater, 1994).

Iplik sektdriinde yapilan ¢alismaya gore firmalar orta seviyede rakip yonelimlidir ve
rakip yonelimli olan firmalarin performanslarinda artis géziikmektedir. Sektérde az

sayida giiclii rakip vardir. Sekil 6.5° e gore az sayidaki giiclii rakip, birbirlerinin
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driinlerini ve miisterilerini yakindan takip ederek ve rakiplerinin sahip oldugu
iriinlerden daha 1iy1 ozellikteki {irtinler1 pazara sunarak firma performanslarini

arttirirlar.

Fakip Yénelimi ® Performans

L J

Sekil 6.5: Rakip yonelimi ve performans arasindaki iliski.

Tedarikgiler genel olarak fiyatlar1 yiikseltme ya da iiriin veya servislerinin kalitesini
diisiirme tehdidiyle endiistrideki alicilar lizerindeki pazarlik giiglerini arttirmak igin

ugrasirlar (Porter, 1980).

Firmalar, yogun rekabetin bulundugu pazardan ve rakiplerinden, yaptigr gozlemler
ve analizler sonucu rekabet bilgisini alir. Rakiplerin hangi tedarik¢ilerle calistigini ve
hangi iirlinleri iiretebilecegini bilir. Firma performanslarmni arttirmak ve rakiplerinden
bir adim 6nde olabilmek i¢in bu bilgiyi kendi i¢inde degerlendirir. Ancak sekil 6.6° a
gore, rakip bilgisi tek basina yeterli degildir; artan tedarik¢i giicti, rakip yonelimi ve

performans arasidaki iliskiyi zayiflatir.

Tedarikgi Giici
Q]

9

Rakip Yénelimi ¥ * Performans

Sekil 6.6: Rakip yonelimi ve performans arasindaki iliski tizerine tedarik¢i giiciiniin
moderatdr etkisi.

Fonksiyonlararas1 Koordinasyon-Performans-Bes Glic Modeli

Fonksiyonlararast koordinasyon, calisanlarin ve isletme i¢indeki tiim kaynaklarin
miisteri degeri yaratmak icin koordine edilmesidir. Miisteri deger zincirindeki her bir
asama, miisteriye deger yaratmada isletme i¢in bir firsat olusturmaktadir (Narver ve
Slater 1990). Yapilan analize gore iplik sektoriindeki firmalarm fonksiyonlararasi
koordinasyonu diisiik seviyededir. Sekil 6.7° den de goriilecegi iizere sektordeki
firmalar fonksiyonlararasi koordinasyonu kullanarak performanslarmni

gelistirebilirler.
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Fonksivonlararasi (+)

Koordinasvon

Performans

Y

Sekil 6.7: Fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans arasindaki iligki.

Eger sektordeki bir firma rahatlikla bulunan ve {iriinii 6n plana ¢ikartan 6zellikleri
olmayan siradan bir iirlin Uretiyorsa, alicilar basit birka¢ sebep yiiziinden kolaylikla
bu {iriin yerine rakip firmaninkini tercih edebilirler (Ehmke ve dig., 2004). Firma, her
ne kadar tiim kaynaklarini1 miisteri degeri yaratmak icin koordine etse de, sekil 6.8’
den de goriilecegi lizere artan ikame mallarin tehdidi, fonksiyonlararasi koordinasyon

ile performans arasindaki iligskiyi zayiflatir.

[kame Mallarm
Tehdidi

¢

Fonksivonlararas

. Performans
Koordinasvon

¥

Sekil 6.8: Fonksiyonlararasi koodinasyon ve performans arasindaki iligki iizerine
ikame mallarin tehdidinin moderator etkisi.

6.7.8.2 Boya sektoriiniin sonuclarinin degerlendirilmesi

64 kiiciik-orta ve biiyiik 6l¢ekli firmadan alman veriler incelenmistir. Pazar yonelimi;
isteri yonelimi, rakip yonelimi ve fonksiyonlararasi koordinasyona ayrilarak bes gii¢

modelinin ayr1 ayr1 etkisi incelenmistir.
Miisteri Yonelimi-Performans-Bes Giig Modeli

Arastirmanm bulgularma gore, miisterinin beklenti ve isteklerini dikkate alan,
miisteri memnuniyetine ve satig sonrasi hizmete 6nem veren firmalarda, satiglar daha

yiiksek diizeyde artmakta ve performanslar gelismektedir.

Yapilan analize gore boya sektoriindeki firmalar, orta seviyede miisteri yonelimlidir.

Sekil 6.9’ a gore, miisteri yonelimi firma performansini olumlu etkiler.
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Miisteri Y onelimi ) Performans

L J

Sekil 6.9: Miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliski.

Boya sektoriindeki firmalarda girislerin engelleri yiiksektir. Yapilan analiz sonucuna
gore en yiiksek girig engeli olarak 6lgek ekonomisi belirlenmistir. Sektore yeni giris
yapacak bir firmanim, ortalama birim maliyetlerini minimuma indirmek i¢in yiiksek
miktarda liretim yapmasi gerekir ve firmanm bu iiretim miktarina hemen ulasmasi
miimkiin degildir. Dolayisiyla, sektorde girislerin tehdidi azdir. Ancak, sekil 6.10” a
gore; az olan giriglerin tehdidinin artmasi, miisteri yonelimi ve performans arasindaki

iliskiyi zayiflatir.

Giriglenin Tehdidi

Miisteri Y dnelimi G ,| Performans

Sekil 6.10: Miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliski tizerine girislerin
tehdidinin moderator etkisi.

Rakip Yo6nelimi-Performans-Bes Gii¢ Modeli

Mevcut ve potansiyel rakiplerin analizi, firmanin miisterilerinin mevcut ve muhtemel
taleplerinin doyurulmasi i¢in gereken rakip bilgisinin ve teknolojik yeteneklerin
timiinii anlatmaktadir (Narver ve Slater 1990). Boya sektoriindeki rakip yonelimi
orta seviyededir ve sekil 6.11° e gore rakip yoneliminin firma performansma pozitif

bir katkis1 vardir.

Rakip Yonelimi 5, Performans

¥

Sekil 6.11: Rakip yonelimi ve performans arasindaki iligki.

Boya sektoriinde tedarikgiler giicliidiir. Ciinkii, sektore tedarik edilen girdiler zor
bulunabilir tiirdendir. Sektordeki firmalarin kullandiklar1 girdiler, genel itibariyle
nadir olarak bulunan cinsteyse firmanin tedarik¢isini degistirmesi olduk¢a maliyetli
bir durum olusturur. Tedarikgilerin pazarlik giiciiniin artmasi sektordeki isletmelerin

maliyetlerini, girdilerini ve {rilinlerin kalitesini, {iretim miktarmi ve teslim
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zamanlarin1 olumsuz etkilemektedir. Firmalar rakip yonelimli bile olsa, sekil 6.12°
den de goriilecegi lizere artan tedarik¢i giicli, rakip yonelimi ve firma performansi

arasindaki iliskiyi olumsuz etkilemektedir.

Tedarikei Giici

()

Fakip Y é&nelimi Performans

L J

Sekil 6.12: Rakip yonelimi ve performans arasindaki iligki tizerine tedarik¢i giicliniin
moderator etkisi

Fonksiyonlararas1 Koordinasyon-Performans-Bes Glic Modeli

Boya sektoriinde fonksiyonlararasi koordinasyon orta seviyededir. Firmalardaki
iiretim, pazarlama, satis, finans, muhasebe gibi temel isletme fonksiyonlar1 hedef
pazar ihtiyaclarma hizmet etmek ic¢in orta seviyede calisir. Sekil 6.13° e gore; orta

seviyedeki fonksiyonlararasi koordinasyonun artmasiyla, firma performansi da artar.

Fonksivonlararasi (+)

Performans
EKoordinasvon

L J

Sekil 6.13: Fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans arasindaki iliski.

Boya sektoriinde tedarikgiler giicliidiir. Sektorde kullanilan hammaddelerin yerine
gecebilecek ikame hammaddeler bulunmamaktadir. Ikame iiriinlerin varhigi,

tedarikcilerin belirledikleri fiyatlar: sinirlar (Besanko ve dig., 2003).

Boya sektoriinde faaliyet gosteren firmalar tedarik¢ilerine adeta bagimlidirlar.
Kullanilan hammaddeler standart degildir. Firmalar, boya kazanlarinda boyama
yaparken boya regetesi olusturdugunda, iirlinlin iiretebilmesi i¢in kullanilmasi
gereken zorunlu hammaddelere ihtiya¢ vardir. Bu durumda da, tedarik¢inin fiyat
engeli olmayacaktir ve firmalar yiiksek tedarik¢i fiyatlarmi kabullenmeye
zorlanacaktir. Firmalar kaynaklarini verimli ve koordineli olarak kullansalar da sekil
6.14° e gore, artan tedarik¢i giicii fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans

arasindaki iliskiyi zayiflatir.
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Tedarikei Giicii

)

Fonksivonlararas: >
Koordinasvon

Performans

Sekil 6.14: Fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans arasindaki iliski tizerine
tedarik¢i giicliniin moderator etkisi.

6.7.8.3 Dokuma sektoriiniin sonuclarinin degerlendirilmesi

64 kiiciik-orta ve biiyiik 6l¢ekli firmadan alinan veriler incelenmistir. Pazar yonelimi;
miisteri yonelimi, rakip yonelimi ve fonksiyonlararasi koordinasyona ayrilarak bes

giic modelinin ayr1 ayr1 etkisi incelenmistir.
Miisteri Yonelimi-Performans-Bes Gii¢ Modeli

Miisteri yonelimi, miisterilere siirekli olarak yiikseltilmis deger yaratabilmek i¢in
hedef miisteri kitlesini anlamay1 gerektirmektedir (Narver ve Slater 1990). Dokuma
sektoriinde yapilan analize gore, miisteri yonelimi derecesi diigiiktiir. Sekil 6.15° e

gore; miisteri yonelimi derecesi arttiginda firmalarin performans: artar.

Miisteri Y énelimi ) Performans

L

Sekil 6.15: Miisteri yonelimi ve performans arasindaki iligki.
Rakip Yo6nelimi-Performans-Bes Gii¢ Modeli

Ayni sektorde farkl pazarlama eylemleri ile rakiplerini saf dis1 birakmay1 ve ayni
zamanda rakiplerine karsi her zaman Onlem almay1 gerekli kilan rakip yonelimi,
dokuma sektoriinde diisiik seviyededir. Sekil 6.16° a gbre rakip yoneliminin derecesi

artarsa, firmalarin isletme performansi da artar.

(+)

Performans

L J

Fakip Y snelimi

Sekil 6.16: Rakip yonelimi ve performans arasindaki iligki.

Yapilan analize gore dokuma sektoriindeki ikame mallarin tehdidi orta seviyededir.
Dokuma sektoriiniin ikame sektorii 6rme sektoriidiir ve dokuma sektdriiniin iirettigi

mallarm ikamelerinin 6rme sektoriinde bulunabilirligi yiiksektir. Her ne kadar
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dokuma sektoriinde firmalar rakip yonelimli olsalar da sekil 6.17°¢ gore; 6rme
sektoriinden gelen artan ikame mallarin tehdidi, rakip yOnelimi ve performans

arasindaki iliskiyi zayiflatir.

[kame Mallarmn
Tehdidi

l(-:r
Fakip Yénelimi

Performans

L 4

Sekil 6.17: Rakip yonelimi ve performans iizerinde ikame mallarin tehdidinin
moderatdr etkisi.

Yapilan analize gore, dokuma sektoriindeki tedarikgiler giicliidiir. Ciinkii, sektorde
tedarik edilen girdiler zor bulunabilmektedir. Dokuma sektoriindeki alicilarin ihtiyag
duyduklar1 girdiler rekabetin yliksek oldugu bir pazardan alimmaz. Dolayisiyla,
fiyatlar arz ve talep giicleri tarafindan belirlenir (Besanko ve dig., 2003).

Pazardaki oyuncularin belirleyemedigi hammadde fiyatlarinda firmalar rakip
yonelimli olsalar da hammadde fiyatlarini tedarikgiler belirleyecegi icin, sekil 6.18” e

gore artan tedarikgi giicii rakip yonelimi ve performans arasindaki iliskiyi zayiflatir.

Tedarikei Giici

l (-)
Fakip Yénelimi

Performans

Y

Sekil 6.18: Rakip yonelimi ve performans tizerinde tedarikg¢i giiciiniin moderator
etkisi.

Fonksiyonlararasi koordinasyon-Performans-Bes Gii¢ Modeli

Isletme biitiiniindeki personel ve tiim kaynaklarin birbirleriyle uyumlu olarak
calismasi sonucunda agiga ¢ikan fonskiyonlar arasi koordinasyon performansi pozitif
etkiler. Dokuma sektoriindeki firmalarda, diisiik derecede fonksiyonlararasi

koordinasyon bulunmaktadir. Sekil 6.19° a gore firmalar, performanslarini

arttirabilmek i¢in fonksiyonlararasi koordinasyon derecelerini arttrmalidirlar.
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Fonksivonlararasi )

Koordinasyon

Performans

¥

Sekil 6.19: Fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans arasindaki iliski.

Yapilan analize gore dokuma sektoriindeki ikame mallarin tehdidi orta seviyededir.
Sekil 6.20° e gore artan ikame {riinlerin tehdidi, fonksiyonlararasi koordinasyon ve
performans arasindaki iligkiyr negatif etkiler. Sektor, ikame mallarin tehdidinin
istesinden gelebilmek icin kendi i¢ kaynaklarmna odaklanarak, pazara daha iyi

Ozelliklerde tirunler sunmalidir.

[kame Mallarm
Tehdidi
Fonksivonlararast l )
Koordinasvon * Performans

Sekil 6.20: Fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans arasindaki iliski tizerine
ikame mallarm tehdidinin moderator etkisi.

6.7.8.4 Hazir giyim sektoriiniin sonuclarinin degerlendirilmesi

64 kiiciik-orta ve biiyiik 6l¢ekli firmadan alinan veriler incelenmistir. Pazar yonelimi;
miisteri yonelimi, rakip yonelimi ve fonksiyonlararasi koordinasyona ayrilarak bes

giic modelinin ayr1 ayr1 etkisi incelenmistir.
Miisteri yonelimi-Performans-Bes Giic Modeli

Yiiksek deger sunan isletmeler, ylksek kaliteli, diisiik fiyath iiriin ve hizmetleri
sunmanin yaninda, miisteri ihtiyaclarma da cevap verebilmelidirler. Hazir giyim
sektoriinde miisteri istekleri ve ihtiyaglar1 siirekli degismektedir. Sekil 6.21° e gore
miisteri ihtiyaclarma eksiksiz ve kisa zamanda cevap verebilmek igin miisteri
yonelimli olan firmalarin, performanslarinda artislar gozlenmektedir. Hazir giyim

sektortindeki firmalar yliksek miisteri yonelimi derecesine sahiptirler.
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Miisteri Y 6nelimi (+) Performans

Sekil 6.21: Miisteri yonelimi ve performans arasindaki iligki.

Sektordeki firmalar baska bir sektore gecmek istediklerinde yiiksek maliyetlerle
karsilagirlar. Bu yiizden de sektorde rekabet yogundur. Sekil 6.22” den de goriilecegi
iizere, rekabetin yogunlugunun artmasi miisteri yonelimi ve performans arasindaki
iliskiyi negatif yonde etkiler. Ciinkii, bir sektdrdeki mevcut isletmeler arasindaki
rekabetin ¢esitliligi; sektoriin kar potansiyelini 6nemli oranda etkilemektedir (Kotler,

2000).

I¢sel Rekabet
Yogunlugu

)

h J

Performans

¥

Miisteri Y dnelimi

Sekil 6.22: Miisteri yonelimi ve performans arasindaki iliski iizerine igsel rekabet
yogunlugunun moderator etkisi.

Rakip yonelimi-Performans-Bes Giig¢ Modeli

Hazir giyim sektoriindeki firmalar, yliksek oranda rakip yonelimine sahiptir. Sekil
6.23° e gore sektordeki firmalar, rakip isletmelerin giiclii ve zayif noktalarini ve

stratejilerini analiz ederek firma performanslarini arttirabilirler.

Fakip Yénelimi S0 Performans

¥

Sekil 6.23: Rakip yonelimi ve performans arasindaki iligki.

Yapilan analize gore hazir giyim sektoriindeki alicilar glicliidiir. Ciinkii miisteriler
alimlarmi1 gergeklestirdigi firmalar1 yiiksek maliyetlere katlanmadan kolaylikla
degistirebilirler ve sektoriin Uriinleri kolay bulunabilir cinstendir. Firmalar
rakiplerinin stratejilerini kontrol edebilseler de; sekil 6.24” e gore artan alicinin giicii

rakip yonelimi ve firma performansi arasindaki iliskiyi zayiflatir.
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¥

Sekil 6.24: Rakip yonelimi ve performans arasindaki iligki iizerine alici giiciiniin
moderatdr etkisi.

Fonksiyonlararasi koordinasyon-Performans-Bes Gii¢ Modeli

Hazir giyim sektoriinde fonksiyonlararasi koordinasyon kismen yiiksek seviyededir.
Sekil 6.25° e goOre fonksiyonlararasi koordinasyon seviyesindeki artig, firma

performanslarini olumlu etkileyecektir.

Fonksivonlararasi (+)
Koordinasvon

L 2

Performans

Sekil 6.25: Fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans arasindaki iliski.

Yapilan analize gore, sektordeki rekabet yiiksektir. Cinki, sektdrdeki tirlinler
ozellikleri acisindan birbirine benzerdir. Tiiketici, ihtiya¢c duydugu standart bir {iriine
kolaylikla erisebilecektir. Bu durumda da sekil 6.26° a gore rekabetin artmasi,

fonksiyonlararasi koordinasyon ile performans arasindaki iliskiyi azaltacaktir.

I¢sel Rekabet
Yogunlugn
)
Fonksivonlararasi
Koordinasyon » Performans

Sekil 6.26: Fonksiyonlararasi koordinasyon ve performans arasindaki iliski {izerine
icsel rekabet yogunlugunun moderator etkisi.

6.7.8.5 Analiz sonuclarina gore bir biitiin olarak tekstil sektorii

Tekstil sektoriinde, ¢ok sayida irili ufakl yiizlerce tiretim tesisi bulunmaktadir. Cin,
Hindistan ve Vietnam gibi bir¢ok iilkede de tekstil sektoriiniin tesvik edilmesinden
ve bu iilkelerde is giiciiniin Tiirkiye’ye gore daha ucuz olmasindan dolayr rekabet

artar. Sektorde, devlet tesvigi vardir. Devletin firmalara yaptig: tesviklerden dolayi,
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sektorde bir arz fazlaligi s6z konusudur. Firmalar arasinda rekabet yogundur ve
karlilik azdir. Tekstil sektoriiniin pazar bilyiime hizi yavastir. Isletmeler gelirlerini
kolaylikla arttirmazlar. Miisteriler, istedikleri zaman, istedikleri iiriini, istedikleri
ireticiden herhangi ekstra bir maliyete katlanmadan satin alabilirler. Dolayisiyla,
firmalar arasinda miisteriyi elde etme ve elde tutma kaygisi ¢cok yiiksektir. Sektérde
standart Urtinler cok fazladir. Firmalar, birbirlerinin iiriinlerini kolaylikla taklit ederek
rekabeti ¢ok kizistirirlar. Miisteriler de taklit edilen bu {iriinleri, her yerde bulabilir.
Sektordeki bazi firmalar, stoklarinda bulundurduklar1 triinleri ¢ok diisiik fiyatla
pazara sunarak , firmalar arasinda fiyat savasi baslatirlar. Firmalar, pazardan

miisteriyi alabilmek i¢in kar marjlarmi ¢ok diistirtirler.

Tirkiye’de rekabetin en yogun olarak yasandigi sektorlerden birisi tekstil sektoriidiir.
Kotalari kalkmasiyla hem arz hem de talep yoniinde rekabet daha da keskin hale
gelmistir. Bu ¢ergevede sektorde markalasma biiyiikk 6nem arz etmeye baglamistir.
Ayrica kiiresel piyasa kosullarindaki gelismeler, yurtiginde iiretim maliyetleri ve
doviz kurunun seyri ve 15 Aralik 2011'de uygulanmaya baslanan %20 oranindaki ek
vergi, sektorde faaliyet gdsteren firmalar1 son derece yakindan etkilemistir. Ayrica,
ithal edilecek triinlerde CE ve Oeko-Tex Belgesi bulundurma zorunlugu firmalar

icin ekstradan bir maliyet unsuru yaratmaktadir (Url-1).
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7. SONUC VE ONERILER

Pazar yonelimi; secilen hedef pazarlarda daha tistiin miisteri degerini yaratmada,
teslim etmede ve miisterilerle iletisime ge¢cmede rakiplerinden daha etkili olan
sirketlerin sahip oldugu is hedeflerini bagarmanin bir anahtaridir. Ancak sirketlerin
cogu; satislarindaki diisiis, diisik hizda satiglarda biiylime, satin alma
aliskanliklarinin  degisimi, artan rekabet ya da pazarlama harcamalarindan
kaynaklanan zayif sonuglar tarafindan yonetilmeden pazar yonelimi anlayisini

benimsemezler (Kotler, 2003).

Kavramsal caligmalarin ¢ogu gosterir ki, organizasyonel performans i¢in pazar
yoneliminin 6nemi ¢evresel sartlara baglidir (Narver ve Slater, 1990). Gilglii bir
pazar yonelimi ve yiiksek bir performans, organizasyonun rakiplerine gore daha
istiin miisteri degerini elde etmeye olanak saglayan cevresindeki degisimleri
yakindan takip etmesine ihtiya¢ duyar (Kohli ve Jawroski, 1990). Firmalar, faaliyet
gosterdikleri sektorleri iyi analiz etmelidir.  Sektdrleri yapisal olarak analiz
edebilmek icin bes giic modeli kullanilir. Bes giic modeli, bes rekabetci gilicten
olusur. Bes rekabet¢i kuvvetin her birinin giicii; sektoriin yapisinin ya da sektoriin

ekonomik karakteristiklerinin bir giictidiir (Porter, 1980).

Yogun rekabet baskisi altinda ¢alisan firmalar siirdiiriilebilir yiiksek performansi elde
edebilmek icin daha yiiksek seviyede pazar yonelimli olmalidirlar. Daha yiiksek
seviyede pazar yonelimli olabilmek i¢in de daha fazla ¢aba sarfetmelidirler (Kohli ve

Jaworski, 1990).

Yapilan kapsamli arastrma cercevesinde literatiirde, pazar yonelimi ve firma
performanst arasindaki iliskiye bes gilic modelinin moderator etkisiyle ilgili
caligmalara rastlanmamistir. Literatiirde genellikle, rekabet¢i yogunluk, teknoloji

degisimi ve pazar dinamizmi konular1 incelenmistir (Cizelge 5.1 ve 5.2).

Yapilan ¢aligmada, miisterilerinin ne istedigini bilen, rakiplerinin stratejilerini iyi

analiz eden ve firma kaynaklarini koordineli olarak kullanabilen firmalarin firma
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performanslarini arttirdiklar1 bulunmustur. Kisacasi, pazar yonelimi ve firma
performansi arasinda pozitif iligki bulunmaktadir. Cizelge 5.1 ile gdsterilen literatiir

arastirmasiyla, analiz sonuglari tutarlilik gostermektedir.

Ayrica yapilan ¢alisma ile bes giic modelinin pazar yonelimi ve firma performansi
iizerine moderator etkisinde asagidaki alanlarlarda istatistiksel olarak anlamli bir

veriye ulagilmistir:

Cizelge 6.63° e gore; iplik sektoriinde pazar yonelimi ve firma performansi
arasindaki iliskiye ikame mallarin tehdidinin pozitif moderator etkisi bulunurken,
tedarik¢i giicliniin negatif moderator etkisi bulunmustur. Boya sektériinde pazar
yonelimi ve firma performansi arasindaki iliskiye girislerin tehdidinin negatif
moderatdr etkisi bulunurken, tedarik¢i giiciiniin rakip yoneliminde pozitif moderator
etkisi ve fonksiyonlararasi koordinasyonda ise negatif moderator etkisi bulunmustur.
Dokuma sektoriinde pazar yonelimi ve firma performansi arasindaki iliskiye ikame
mallarin tehdidinin negatif moderatdr etkisi bulunurken, tedarik¢i giicliniin negatif
moderator etkisi bulunmustur. Hazir giyim sektoriinde pazar yonelimi ve firma
performansi arasindaki iliskiye i¢sel rekabet yogunlugunun negatif moderator etkisi

bulunurken; alic1 giiciiniin negatif moderator etkisi bulunmustur.

Bu calismada da bes giic modelinin pazar yonelimi ve firma performansi iizerine
moderator etkisinde asagidaki alanlarlarda istatistiksel olarak anlamli bir veriye

ulagilamamistir. Bu alanlar Cizelge 6.63” de gosterilmistir.

Iplik sektorii; Girislerin tehdidi, rekabet yogunlugunun ve alici giiciiniin pazar

yonelimi ve isletme performansi arasindaki iliskiye etkileri

Boya sektorii; Rekabet, ikame mallarin tehdidi ve alici giicliniin pazar yonelimi ve

isletme performansi arasindaki iliskiye etkileri

Dokuma sektorii; Giriglerin tehdidi, rekabet yogunlugunun ve alict giiciiniin pazar

yonelimi ve isletme performansi arasindaki iliskiye etkileri

Hazir giyim sektorii; Girislerin tehdidi, ikame mallarm tehdidi ve tedarik¢i giicliniin

pazar yonelimi ve isletme performansi arasindaki iliskiye etkileri

Bu durumun nedenleri olarak segilen alt sektorler,tekstil sektoriiniin bir biitiin olarak
ele alinmamas1 ve arastirmanm yapildigi firmalarm kurum kiiltiirler1 ve anketi

cevaplayanlarin tarafsiz olarak sorular1 degerlendirememesi gibi nedenler
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gosterilebilir. Ayrica arastrmaya Ornek olarak secilen performans sorularinin
(Subramanian ve dig., 2009), pazar yonelimi sorularinin (Prasad ve dig., 2001) ve
bes giic modeli sorularmmin (Besanko ve dig.,2004) secilen sektorler bazinda

degerlendirme yapmada yetersiz kaldig1 diisiiniilebilir.

Cizelge 6.63: Sonuglarm karsilastirilmasi.

Sektorler Anlamli Etki Anlamsiz Etki
Ikame . . Giriglerin Igsel Alic
iplik  Mallam ST Tehdidi  Rekabet  Gilci
Tehdidi Yogunlugu
Igsel Ikame Alic

Girislerin ~ Tedarik¢i

Boya 1 . Rekabet Mallarin Giicii
Tehdidi — Ged 3o Hlugu  Tehdidi
Ikame .. Girislerin Igsel Alict
Dokuma  Mallarin Teéizrclili(gl Tehdidi Rekabet Giicii
Tehdidi Yogunlugu
Igsel Girislerin Ikame Tedarikei
Hiaillrl Rekabet 81111(?111 Tehdidi Mallarin Giicii
gl Yogunlugu Tehdidi

7.1 Gelecek Cahsmalar icin Oneriler

Gelistirilen model 6nerisi tekstil sektoriindeki alt sektorlerlerin, tekstil sektoriinden
ayr1 olarak incelenmesine katki saglamis ve bu anlamda yapilacak gelecek
calismalara temel olusturmustur. Belirli hipotezlerden yola c¢ikilarak hazirlanan
model Onerisinin  dogrulanmasinda anket caligmast ve ikili goriismelerden

faydalanilmistur.

Yapilan analiz ¢alismalarinda sadece Tiirkiye Tekstil Sanayi Isverenleri Sendikasi’na
ve Istanbul Tekstil ve Hazir giyim Ihracat¢1 Birlikleri’ne bagl firmalar kullanilmistir.
Caligma farkli illerdeki firmalarla da yapilabilirse daha genis perspektifte bir

ornekleme ulagilmis olunacaktir.
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EKLER

EK A: Arastirmada kullanilan anket formu
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EK A

ISTANBUL TEKNIK UNIVERSITESI
MUHENDISLIK YONETIMI YUKSEK LISANS PROGRAMI

Sayimn llgili,

Bu anket formuyla toplanan bilgiler ve yapilan arastirma sadece bilimsel amagli
olup, Istanbul Teknik Universitesi Miithendislik Y&netimi Boliimii’ne ait bir yiiksek
lisans tezinin uyguluma boliimiine temel olusturmaktadir.

Anketteki sorular, pazar yonelimini, tekstil sektorlerinde faaliyet gosteren firmalarin
performansin1 ve pazar yonelimi-firma performans: arasindaki iliskide sektoriin
yapisal analizin etkilerini arastirmaya kaynak olacak sekilde hazirlanmistir.
Yapilmasi hedeflenen ¢aligmada; sektorde rekabeti belirleyen unsurlarin ve pazar
yoneliminin hangi seviyede oldugunun 6lgiilmesi temel alinacaktir. Bu odlgiimler
sayesinde, firmalarin performanslarint yiikseltebilmeleri i¢in pazar yOnelimi
stratejilerini uygulamasi gerektigi fikri dogrulanmis olacaktir.

Anketteki tiim sorularin eksiksiz bir sekilde cevaplanmasi ¢aligmamizin verimliligi
acisindan ¢ok Onemlidir. Toplanacak tiim bilgiler gizli tutulacak, bireylerle ve
firmalarla hi¢bir veri paylasima agilmayacaktir.

Calismamiza gosterdiginiz ilgi ve yardiminiz i¢in ¢ok tesekkiir ederiz.
Saygilarimla,

Tekstil Miih. Seda AKDOGANLAR

Tel: 0555307 59 16

E-mail:sedaakdoganlar@hotmail.com

Tez Danismani

Prof. Dr. Seckin Polat
Tel: 0212 293 13 00 (2667/2073)
E-mail:polatsec@itu.edu.tr
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ANKETI DOLDURAN KiSi VE FIRMASI HAKKINDA SORULAR

e Firmanizdaki mevcut pozisyonunuz nedir?

Satig Miudiirti A
Ihracat Miidiirii B
Pazarlama Mudira C

e Firmanizm bulundugu alt sektor hangisidir?

Iplik A
Dokuma B
Boya C
Konfeksiyon D
e Firmanizin kurulus yili nedir?
1980°den Oncesi A
1980-2000 B
2000’den sonrast C

¢ Firmanizda ka¢ ¢alisan bulunmaktadir?

<50 A
50-250 B
>50 C
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FIRMA PERFORMANSI ILE ILGILI SORULAR

Bu boliimde sunulan sorular firmanizin performansini 6lgmek amagli diizenlenmistir.

Derecelendirme:
(“1 — ¢ok diisiik”, “2 — diisiik”, “3 — biraz diisiik”, “4- orta”, “5- biraz yiiksek”, “6 —
yiiksek”, “7— ¢ok yliksek™)

No | Soru Katilma Derecesi

1 Rakiplerinizle karsilastirdiginizda isletmenizin gecen yilki | 1 |2 |3 |4 |5 |6 |7
karlilik durumu nasildi?

Rakiplerinizle karsilastirdiginizda isletmenizin gegen yilki
yeni {irlin gelistirme basarisi nasildi?

3 Rakiplerinizle karsilastirdiginizda isletmenizin gecen yilkki |1 |2 |3 (4 |5 |6 |7
satiglardaki biiyiime orani nasildi?

Rakiplerinizle karsilastirdiginizda isletmenizin gegen yilki
pazar payindaki biiyiime orani nasildi?

Sirketin amaglariyla iliskili olarak firmanizin gegen yilki
toplam performansi nasildi?
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PAZAR YONELIMI ILE ILGILI S

Bu bolimde sunulan sorular firmanmn pazar
diizenlenmistir.

Derecelendirme:
(“1 — ¢ok diislik”, “2 — diistik”, “3 — biraz disik”, “4- orta”, “5S- biraz yiliksek”, “6 —
yiiksek”, “7— cok yliksek™)

ORULAR

yonelimini  6lgmek amagl

No | Soru Katilma Derecesi
Miisteri Yonelimi
6 Is}etme amaglariniz ne derecede miisteri memnuniyetine 11213 lals |6 |7
gore olusturulur?
7 Miisterilerinizin ihtiyaglarini karsilamaya yonelik 1 l2131als5 |6 l7
taahhiitleri ne derece yakindan izlersiniz ve
degerlendirirsiniz?
Miisterilerinizin ihtiyaglarini anlamaya dayali rekabetgi
8 . .S 1 |2 (3 |4 |5 |6 |7
avantajlara ne derece sahipsiniz?
s - oCaCC
9 Miisteri bagliligini ne derecede degerlendirirsiniz? 11213 1als5 |67
10 I}/Iuste.rl .memnumyetml ne kadar siklikla ve diizenli olarak 1 l2131als5 |6 l7
oOlgersiniz?
- = s
11 Satis sonrasi hizmete ne derece 6nem verirsiniz? 11213 1als |6 |7
Rakip Yonelimi
Rakiplerinizin stratejileri hakkindaki bilgiler, calisanlariniz
12 1 {2 (3 |4 |5 |6 |7
arasinda ne derecede paylasilir?
13 Firmaniz rel.@betg:l hamlelere karst ne kadar cabuklukta 1 l2131als5 |6 l7
cevap verebilir?
14 Firmaniza rekabet avantaji saglamada firsat yaratabilecek 112 131als5 |6 l7
yeni miisteriler, ne derecede hedef kitle olarak segilir?
15 Firmanizin iist yonetimi, rakiplerinizin giiclii ve zayif 1 l2131als5 |6 l7

yanlarini ne derecede tartigir?
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Fonksiyonlararas1 Koordinasyon

16

Firmanizdaki birim ydneticileri, diizenli olarak ne derecede
miisterilerinizi ziyaret eder?

17

Miisterileriniz ile ilgili basarili deneyimleriniz, birimler
arasinda ne kadar siklikla paylasilir?

18

Miisterileriniz ile ilgili basarisiz deneyimleriniz, birimler
arasinda ne kadar siklikla paylasilir?

19

Firmanizdaki liretim, pazarlama, satis, finans, muhasebe
gibi temel isletme fonksiyonlari; hedef pazar ihtiyaglarina
hizmet etmek i¢in ne derece koordineli olarak ¢aligir?

20

Firmanizdaki kaynaklar, boliimler arasinda ne derece
paylasilir?

21

Calisanlariniz miisteri degerini, nasil yaratacaklarini ne
derecede bilirler?
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BES GUC MODELI iLE ILGILI SORULAR

Bu boélimde sunulan sorular sektoriin yapisal analizini Olgmek amagl
diizenlenmistir.

Derecelendirme:
(“1 — kesinlikle katilmiyorum”, “2 — katilmiyorum”, “3 — biraz katilmiyorum”, “4-
kararsizim”, “5- biraz katiliyorum”, “6 — katiliyorum”, “7— kesinlikle katiliyorum™)

No Soru Katilma Derecesi

Girislerin Tehdidi

22 Sektoriintizdeki miisterilerin satin alma kararlarinda marka sadakati 1 2 3 4 5 6 7
6nemlidir.
23 Olgek ekonomisi, sektoriiniizdeki firmalar i¢in Snemlidir. 1 2 3 4 5 6 7

Sektoriiniize girecek yeni firmalar igin gereken sermaye miktar1 yiiksektir.
24 1 2 3 4 5 6 7

Sektoriiniize yeni giren firmalarin, dagitim kanallarina ulagsmasi zordur.
25 1 2 3 4 5 6 7

26 Devletin, sektor tizerindeki etkisi yiiksektir. 1 2 3 4 5 6 7

Bu sektore yeni firmalarin girisi, kolaydir.
27 1 2 3 4 5 6 7

Sektordeki Meveut Firmalar Arasindaki Rekabetin Yogunlugu

Sektoriiniiziin bitytime hizt disiiktiir.
28 1 2 3 4 5 6 7

Sektoriintizdeki firmalar, baska bir sektore gegmek isterlerse diisiik

29 maliyetlerle karsilasirlar. 1 2 3 4 5 6 7
Sektoriintizdeki iiriinler, 6zellikleri agisindan birbirlerine benzerdir.

30 1 2 3 4 5 6 7
Sektoriintizdeki firmalarda, yiiksek sabit maliyetler s6z konusudur.

31 1 2 3 4 5 6 7
Sektoriiniizde meveut durumda, yiiksek rekabet vardir.

32 1 2 3 4 5 6 7

ikame Mallarmn Tehdidi

Sektoriiniiziin tirettigi mallarin ikamelerinin bulunabilirligi yiiksektir.

33 1 2 3 4 5 6 7

34 Sektoriiniiziin tirettigi tiriinlerin fiyatlarina kiyasla ikamelerinin fiyatlart 1 2 3 4 5 6 7
diisiiktiir.

35 Sektoriiniiziin trettigi tirtinlerin kalitelerine kiyasla ikamelerinin kaliteleri 1 2 3 4 5 6 7
yiiksektir.
Bu sektoriin iirettigi mallarin ikameleri bu sektor igin bir tehdit olusturur.

36 1 2 3 4 5 6 7
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Alict Giicii

37

Sektoriiniiziin miisterileri, alimlarini bityiik hacimlerinde gergeklestirirler.

38

Sektoriiniiziin tirettigi tirtinler, miisteriler agisindan kolay bulunabilir
cinstendir.

39

Miisteriler alimlarin1 gergeklestirdigi firmalar kolaylikla (6nemli bir
maliyete katlanmadan) degistirebilirler.

40

Bu sektoriin tiriinlerini alan miisterilerin giicii, bu sektor i¢in bir tehdit
olusturur.

Tedarik¢i Giicii

41

Sektoriiniizde kullanilan hammaddelerin yerine gegebilecek ikame
hammaddeler mevcuttur.

42

Sektoriiniizdeki firmalar tedarikgilerini degistirdiklerinde, yiiksek
maliyetlerle kars1 karsiya kalirlar.

43

Sektoriiniizde tedarik edilen girdiler, zor bulunabilir tiirdendir.

44

Bu sektoriin tedarikgilerinin giicii, bu sekt6r igin bir tehdit olusturur.
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