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Studying sales in terms of
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Abstract

Sales made to foreigners by SMEs in Sarp
border region are an important commercial
activity. A large number of entrepreneurs
continue to increase their activities in order to
benefit from the advantages of the border
region. The purpose of this research is to
examine the effects of marketing strategy,
entrepreneurship, market attractiveness and
foreign trade barriers on sales in terms of export
performance. The research data were collected
from SMEs operating around Sarp border gate
in Hopa/Artvin at Turkey-Georgian border by
using convenience sampling method with face
to face interview. SPSS and PLS structural
equation modelling were used in analyzing the
data. According to the findings of the study;
marketing strategy, entrepreneurship and market
attractiveness were found positively significant
on sales performance. But, the effect of the
defined barriers on sales performance was not
found significant. This study examines the sales
at the border region and offers valuable
information to the parties interested in the topic.

Keywords:  Sales at  Border;
Performance; Sarp Border; SME.

(Extended English abstract is at the end of this
document)

Export

Satiglarin ihracat performansi
acisindan arastirilmasi: Sarp
sinir kapisinda nicel bir
¢alisma

Ismail Tamer Toklu!

Ozet

Sarp sinir bolgesindeki KOBTlerin yabancilara
yaptigt satislar 6nemli bir ticari faaliyettir. Cok
sayidda  girisimci  bolgenin  avantajindan
yararlanabilmek icin bu smir  bolgesinde
faaliyetlerini arttirarak devam ettirmektedir. Bu

calismanin  amact  pazarlama  stratejisi,
girisimcilik, pazar c¢ekiciligi ve dis ticaret
engellerinin  satiglara  ihracat  performanst

acisindan etkilerini  incelemektedir. Arastirma
icin olusturulan modelinin  verileri  kolayda
ornekleme  yontemiyle — Turkiye-Giircistan
stnirindaki - Hopa/Artvin -~ Sarp  bélgesindeki
isletmelerle ylz yuze yapilan anketlerden elde
edilmistir. Verilerin analiz edilmesinde SPSS ve
PLS yapisal esitlik modellemesi kullanilmistir.
Arastirmadan  elde edilen bulgulara  gore;
pazarlama  stratejisi, girisimcilik ve pazar
cekiciligin  satis performansini olumlu yoénde
etkiledigi  bulunmustur. Ancak, tanimlanan
engellerin satis performanst tzerindeki etkisi
anlamli  bulunmamistir. Bu c¢alisma  sinir
bolgesindeki satislart incelemekte ve konuyla
ilgilenen taraflara degerli bilgiler sunmaktadur.

Anahtar Kelimeler: Sinirda  Sats;
Performanst; Sarp Siniry; KOBIL
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1. GIRIS

Gelismekte olan tlkelerde ihracat faaliyetlerinin buyiuk kismu kiciik isletmeler tarafindan
gerceklestirilir. Bu isletmelerin kiresel pazardaki faaliyetleriyle ilgili i¢sel ve digsal olmak tzere
bircok kisitlart vardir. Bu tur isletmeler kiiciik olduklarindan biyiik pazarlara da uzak olma
egilimindedir. Ancak sinir bélgelerinde faaliyet gosteren KOBT’ler komsu iilkeyle sahip oldugu
kiiltiirel, sosyal, ticari ve fiziki yakinlik nedeniyle sinirin avantajint kullanabilmektedir. Ulkelerin
birbirleriyle yaptiklari anlasmalarla sinirdaki ticaret karsiikli kalkinmayt saglamak icin her iki tlke
tarafindan tesvik edilmektedir.

Sarp Smnir kapisinin agilmasindan sonra, 1989 yilinda Turkiye ile Bagimsiz Devletler
Toplulugu arasindaki ticari iliskileri sinirlarda da gelistirmek amactyla, “sinir ticareti istisnast”
uygulanmaya baslamistir (Katkat Ozgelik vd., 2015). Sarp sinir kapisinin agilmastyla sinir
ticaretinin baslamast bolge ekonomisini canlandirmis; sirketlerin gelirlerinde 6nemli Sl¢tide artis
meydana getirmis ve bélgede girisimcilik ruhunun gelismesine katki saglamistir. Ancak, 2001
yilindan sonra petrol ve petrol triinlerinin kapsam disina ctkarilmasi ve ithal edilen triinlere kota
konulmast gibi nedenletle sinir ticaretinin yapilmadig1 tespit edilmistir (Katkat Ozgelik vd., 2015).
Fakat sinirda yapilan ticaret bavul ticareti ya da ihracat olarak devam etmektedir. Sarp sinirinin
oldugu Hopa ilgesinde KOBI satislarinin %90-95 gibi yiiksek bir oranmnin yabancilara yapildig:
bélge esnafi tarafindan belirtilmektedir.

Sinir bolgesinde gergeklesen bu ticari faaliyet, bolgenin gelismesinde 6nemli bir konuma
sahip oldugundan konunun akademik agidan yeterince incelenmedigi dustinilmektedir. Ancak,
literatiirde sinir ticareti ve bavul ticareti kapsaminda farklt boélgeler icin inceleme yapilmasina
ragmen, calismalarda genellikle nitel arastirmalarin kullaniddigr gérilmektedir. Bu calisma konuyu
ihracat acisindan ele alarak incelemekte ve nicel arastirma yontemini kullanmaktadir. Thracat satis
performansi lizerine literatiirde ¢ok sayida c¢alisma bulunmaktadir (Ratanasithi vd., 2013; Baldauf
vd., 2000; Zeriti vd., 2014; Aaby ve Slater, 1989; Cavusgil ve Zou, 1994; Katsikeas vd., 2000,
Leonidou vd., 2002; Sousa, 2004; Mavrogiannis vd., 2008; Maurel, 2009). Bu ¢alismanin amact
sinirda yapilan ticareti thracat kapsaminda degerlendirerek kiresel pazarlama stratejisi, girisimcilik,
pazar ¢ekiciligi ve karsilagilan engellerin satis performansi tizerindeki etkisini incelemektedir.
Arastirmanin ele alinis bigimi ve elde edilen sonuglariyla konu ile ilgili taraflara teorik ve pratik
katkilar saglayacagi dustiniilmektedir.

Bundan sonraki bolumlerde kavramsal cerceve ve hipotezler olusturulduktan sonra
metodoloiji ile birlikte arastirmanin sonuglari ve tartismast yapilacaktir.

2. KAVRAMSAL CERCEVE VE HIPOTEZ OLUSTURMA
2.1. Ihracat Performansi

Ihracat performanst homojen olarak kavramsallastirilamadigi ve uygulanamadigi icin
olcimiinde degisik boyutlarin tanimlandigr gorilmektedir. Navarro-Garcia vd. (2015)’e gore,
literatiir ihracat performansini ¢ yonde inceler (Rose ve Shoham, 2002; Sousa, 2004; Zou vd.,
1998). Birincisinde, ihracat performansi ¢ok boyutlu bir kavramdir. Burada nicel 6lgiimler (satis,
karlilik, biiytime vd.) ve nitel 6lgimler (algilanan basari, memnuniyet, ama¢ gerceklestirme vd.)
aracihgt ile bir degerlendirme yapilir. Tkincisinde, ihracat performansinin degerlendirilmesinde kisa
sureli belirli zaman yerine uzun streli bir zaman kullanilir (Lages ve Montgomery, 2004).
Ucgiinciisiinde ise, degerlendirme 6lgiimlerinde yonetimin performans algilart (6rnegin, yénetimin
ithracat performansindan memnuniyeti) yansitilir. (Lages vd., 2008).
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2.2, Pazarlama Stratejisi

Dunyanin kiresellesmeye baslamasi ile birlikte bir sirketin ihracat performansinda ihracat
pazarlama stratejilerinin etkisi yaygin bir bicimde arastirlmaya baslanmistir. Ihracatla ilgili
sirketlerin gérevlerinden biri ihracat pazarlama stratejilerini gelistirme ve uygulamadir (Timmor ve
Ziff, 2005). Thracat pazarlama stratejisi iiriin, fiyat, tutundurma ve dagitim kararlarinin standart
hale getirilmesi veya bunlarin dis pazarlarin kosullarina uyumlastirilmasi kararlarini icerir (Cavusgil
ve Zou, 1994; Douglas ve Craig, 1989). Katsikeas vd. (2000) sirketin ihracat i¢in hazirladigt
pazarlama karmasinin, ihracatin basarisinda kilit 6neme sahip oldugunu ifade eder. Ihracat
pazarlama stratejisi ve performans arasindaki iliskiye literatiirde 6nemli bir sekilde dikkat ¢ekildigi
gortlirken (Lee ve Griffith, 2004; Tang vd., 2007), ¢ok sayida ¢alisma ihracat performansinda
pazarlama stratejisinin etkili oldugunu belirtmektedir (Cavusgil ve Zou, 1994; Lee ve Griffith,
2004). Yapilan ¢alismalar KOBIleri de incelediginden pazarlama stratejisi degiskenleri ile ihracat
performansi arasinda pozitif bir iliskinin ortaya ¢iktigt belirtilmektedir (Cavusgil ve Zou, 1994;
Leonidou vd., 2002).

Literatiirdeki ¢alismalardan pazarlama stratejilerinin  ihracat satislarindaki performanst
etkiledigi gorilmektedir. Buna gore, benzer sonuglarin Sarp sinir kapisinin bulundugu Hopa
ilcesindeki yabancilara satis yapan isletmelerde de ortaya ctkip cikmadigint belitlemek icin
asagidaki hipotez gelistirilmistir.

H1: Pazarlama stratejisi satis performansint olumlu yénde etkiler.
2.3. Girisimcilik

Ulkelerin ekonomik olarak biiytiyebilmelerinde girisimcilik ve ihracat yeni is yaratmada ve
gelistirmede 6nemlidir. Girisimcilik bilgiyi yaratip ileterek ve rekabetcilik ve cesitliligi artirarak
ekonomik buylimeye yardimct olur (Hessels ve van Stel, 2011). Bu anlamda ihracat uluslarin
yurtici endustrisinin, verimliliginin ve istthdamiin gelistirilmesine yardim ederek zenginligini
artirir.

Ibeh ve Young (2001)’a gore ihracat girisimciligi insanlarin kendi kendilerine ya da bir 6rgiit
icinde mevcut yabanci kaynaklart ve onlart etkileyen ¢evresel faktorleri dikkate alarak pazardaki
firsatlarin avantajini kullanma islemidir. Thracat girisimciliginde mevcut kaynaklar gibi dahili ve
cevre gibi harici faktorlere bagimlilik oldugu goriilmektedir. Uriin ve Pazar gelistirmede proaktif
olma ve agresif olma bu kapsamda degerlendirilebilir. Uluslararast ¢evrede karar almak icin
ihracatginin girisimciligi 6nemlidir (Madsen, 1998). Thracat girisimciligi uluslararast pazarlama
stratejilerini planlayarak ve uygulayarak firmalarin trtnlerini bir yabanci pazara ihra¢ edecekleri
zaman ya ekonomik (kar, satis, maliyet vd.) ya da stratejik (Pazar gelistirme, yurtdisinda Pazar
payint arttirma vd.) amagclarina ulasma derecesidir (Cavusgil ve Zou, 1994). Girisimcilik ihracat
performansint pozitif yonde etkiler (Yeoh ve Jeong, 1995).

Literatiirdeki galismalardan  girisimciligin  ithracat satislarindaki  performanst etkiledigi
goriilmektedir. Buna gore benzer sonuglarin Sarp sinir kapisimnin bulundugu Hopa ilgesindeki
yabancilara satis yapan isletmelerde de ortaya ¢ikip ¢ikmadigini belirlemek icin agagidaki hipotez
gelistirilmistir.

H2: Girisimcilik satis performansint olumlu yonde etkiler.

24. Pazar Cekiciligi

Yiksek buyime ve disik rekabeti ifade eden ihracat pazarinin gekiciligi dis ¢evrenin bir
parcasidir ve daha iyi uyum, daha iyi planlama ve yakin pazar temasinin bir sonucu olarak yiiksek
satis ve yitksek performansa yol acar (Madsen, 1989). I¢ pazardaki yitksek satislar ve biiyiik
karliliklar ihracat cesaretini kirarsa, yurtici pazar cekiciligi ile ihracat arasinda negatif bir iliski
ortaya ¢ikabilir (Madsen, 1989). Bunun tersi olarak, Cooper ve Kleinschmidt (1985) ihracat
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yogunlugu ve i¢ pazarin potansiyeli ve blyumesi arasinda porzitif bir iligkiyl savunur. Boylece
isletmelerde erkenden gerceklestirilen uluslararast olma dis pazarlarda i¢ pazara benzer
karakteristikleri meydana getirir (Johanson ve Mattsson, 1988).

Literatiirdeki c¢alismalardan pazar gekiciliginin ihracat satislarindaki performansi etkiledigi
gorilmektedir. Buna gére benzer sonuclarin Sarp smir kapisinin bulundugu Hopa ilgesindeki
yabancilara satis yapan isletmelerde de ortaya cikip ¢ikmadigini belirlemek icin asagidaki hipotez
gelistirilmistir.

H3: Pazar cekiciligi satis performansint olumlu yonde etkiler.

2.5. Engeller

Cesitli calismalar ihracat faaliyetlerini baglatma ya da arttirmada firmalari engelleyen bir dizi i¢
ve dis engeller oldugunu ortaya koymaktadir (Leonidou, 1995a, b). Bunlar i¢, dis, operasyonel ve
bilgi engelleri olarak dért grup halinde siniflandirilmaktadir (Katsikeas ve Morgan, 1994). I¢
engeller sirket ve urtnle ilgili engelleri igerirken, dis engeller endistri, pazar veya makro gevre
degiskenleridir (Tesfom ve Clemens, 2006; Cavusgil ve Zou, 1994). I¢ engeller ihracat
faaliyetlerini yonetmek icin yetersiz olan 6rgiit kaynaklarini ifade eder. Thracat pazari igin uygun ve
uyumlu tasarim ve imaj eksikligi, ihracat departmanlarinin zayif 6rgtitlenmesi, ihracat faaliyetlerini
yonetmek icin gereken yetkin personel eksikligi, ihracati artirmak icin gereken finansmanin
yetersizligi ve dis pazarlarla ilgili yetersiz bilgiler bu kapsamda degerlendirilebilir. Dis engeller ise
yabanct devletlerin tarife engelleri ve dizenleyici ithalat kontrolleri, stki rekabet, kur
dalgalanmalari, uluslararasi ticaret icin sinith doviz ve kiltirel farkliliklardir (Adu-Gyamfi ve
Korneliussen, 2013). Kahiya (2013) ihracat engellerinin ihracat performansimni olumsuz
etkileyebilecegini ifade etmektedir. Diger taraftan Madsen (1989)’a gore, yiiksek engellere sahip
thracat pazarlari sadece bu pazarlara ihracatta kararl firmalar i¢in yiiksek buytime tretebilir. Gigli
uriinlere sahip buytk firmalarin bu pazarlara yonelik yogun istegi basarili bir sekilde pazara niifuz
etmeyle sonuglanabilir. Gripsrud (1990) ise ticari engellerin ihracat tutumu, davranist ve
performansint anlamli bir sekilde etkilemedigini belirtir.

Literattirdeki ¢alismalardan gesitli engellerin ithracat satislarindaki performansi etkileyebilecegi
gorilmektedir. Buna goére benzer sonuglarin Sarp sinir kapisinin bulundugu Hopa ilgesindeki
yabancilara satis yapan isletmelerde de ortaya ¢ikip ¢ikmadigini belirlemek icin agagidaki hipotez
gelistirilmistir.

H4: Engeller satis performansint olumsuz yonde etkiler.

Bu arastirma icin Sekil 1’de verilen asagidaki model Onerilmektedir. Literatlir arastirmast
temelinde olusturulan kavramsal modele gore, pazarlama stratejisi, girisimcilik ve pazar
cekiciliginin  satis performansint olumlu; engellerin ise satis performansini olumsuz yonde
etkiledigi varsayilabilir. Kavramsal modelin test edilmesi i¢in izlenilen metodoloji asagidaki gibidir.
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Pazarlama
Stratejisi
(PS)

Satis
Performansi
(PF)

Pazar
Cekiciligi
PO)

Engeller
(EN)

Sekil 1: Arastirma modeli

3. METODOLOJi

Sekil 1’de Onerilen arastirma modelinin test edilmesi icin SmartPL.S ve IBM SPSS
programlart  kullanilmistir.  Orneklem sayist  diisiik  oldugunda kullanilabilecek en uygun
yontemlerden bir tanesi PLS oldugundan, bu arastirmada kullanimi uygun gortlmiistir. Temel
olarak PLS modellemesi 6l¢iim modeli ve yapisal modeli degerlendirir (Hair vd., 2014).

Arastirmanin verileri kolayda oOrnekleme yontemi ile Artvin il smurlart icinde bulunan
Gurcistan Turkiye Sarp sinir kapisinin Turkiye tarafinda Hopa Kemalpasa’da faaliyet gosteren 87
adet kiiclik ve orta boy isletmelerin tst diizey yoneticileriyle 21-30 Mart 2016 tarihleri arasinda
yiz yiize yapilan anketlerden elde edilmistir. Anket formunun degisken ve maddelerinin tespiti
icin literatiirde kullanilan ¢alismalarin  6lgeklerinden  faydalanilmustir.  Besli Likert oOlcegi
kullanilarak pazar cekiciligi icin (1-6nemsiz 5-6nemli seklinde); girisimcilik, pazarlama stratejisi,
engeller ve satis performanst icin (1-kesinlikle katilmiyorum 5-tamamen katiiyorum seklinde)
anket sorulart hazirlanmistir. Yapilan 6n Ol¢iimde 4 gorisme yapilarak anketteki ifadelerin nasil
anlasildig incelenmis, gereken diizenlemelerden sonra anket formu son seklini almistir.

Arastirmaya 94 isletme katilmis, bunlarin 7’si eksik/hatali ifade nedeniyle degetrlendirmeye
alinamamug, boylece 87 gegerli 6rnegin verileri arastirma kapsaminda kullanidmigtir.

Orneklemdeki isletmelerin faaliyet alanlari ve goriisme yapilan iist diizey yéneticinin
demografik Ozelliklerine iliskin tanimsal istatistikler soyledir. Arastirmaya katdanlarin %21,81
kadinlardan, %78,1°1 erkeklerden olusmaktadir. Bunlarin %39,1°1 18-34; %40,2’si 35-44; %20,7’si
ise 45-64 yas araligindadir. Egitim durumuna gore smuflandirldiginda katilimetarin %62,11
lk6gretim, %20,7’si lise ve kalan %17,2’si de 6n lisans mezunudur. Faaliyet alanlarina bakildiginda
%55,2’s1 tekstil; %12,6’s1 gida; %81 ev tekstili; %4,6’s1 beyaz esya; %3,4’1 elektronik ve %016,1’1
ise diger faaliyet alanlarinda ¢alismaktadur.

Arastirmanin Slgekleri literatiirden yararlanilarak elde edilmistir. Girisimcilik icin 5 maddeli,
Mavrogiannis vd. (2008)’nin olgekleri temel alinmustir. Thracat pazarlama stratejisini 6lgmede
kullanilan maddeler icin Cavusgil ve Zou (1994) ile Lee ve Griffith (2004)’nin galismalarindan
yararlanilmistir. Thracat pazarmnin gekiciligi i¢in 5 maddeli, Mavrogiannis vd. (2008)’nin Ol¢ekleri
baz alinmustir. Thracat satis performansi ve engeller icin Mavrogiannis vd. (2008)’nin 6lcekleri
kullanilmistir.
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4. ANALIZ SONUCLARI
4.1. Olgiim Modeli Sonuglari

Bes degiskeni iceren yapisal model icin gizil degiskenlerin giivenilirlik ve gegerliligini
saptamak gerekir. Burada madde giivenilirligi ve Birlesik giivenilirlik tatmin edici olmalidir. Ayrica,
bir PLS yapisal esitlik modellemesinde yapisal modeli incelerken yakinsak (convergent) gegerlilik
ve ayirma (discriminant) gecerliliklerinin de ayrica kontrol edilmesi gerekir (Toklu ve Oztiirk
Kigtk, 2016). Tablo 1 modelin icerdigi gizil yapt maddelerini gstermektedir.

Tablo 1: Gizil yapt maddeleri

Yap1 ve Maddeler

Girigimcilik

GRI1. Kendi pazarlamamizi kendimiz yapariz

GR2. I¢ Pazar ve ihracat pazarindaki tirtinlerimiz benzerdir

GR3. Siklikla yeni triin gelistiririz

GR4. Yeni trtnleri yaptigimiz pazar arastirmasindan elde ederiz

GR5. Yurtdigt (Pazar) arastirmasinda bulduklarimizi (yenilikleri) uygulariz
Pazar Cekiciligi

PC1. Uzun dénem karhlik

PC2. Uzun dénem biytime

PC3. Pazarin rekabet diizeyi

PC4. Pazar buyiklugi

PC5. Pazar payimiz

Yabanci miigteriye satig (ihracat) performansi

PF1. Yabanct pazarinin payi i¢ pazara gore tatminkardir

PF2. Yabanct pazarinin blylimesi tatminkardir

PF3. Yabanciya satiglarinin cirosu tatminkardir

PF4. Yabanciya satiglarin ciro buytmesi tatminkardir

PF5. Yabanct satislarin hacmi (miktart) tatminkardir

PF6. Yabanct satislarin hacim (miktar) biyiimesi tatminkardir

PF7. Yabanciya satislarin karliligr tatminkardir

PF8. Yabanciya satislarin karhilik biiytimesi tatminkardir

PF9.Yeni tilke pazarlarina nifuz etme (girme) tatminkardir

Pazarlama Stratejisi (PS)

PS1. Hedef pazarlarin 6ncelikli olarak acikea belirtilmesi gerekir

PS2. Yabanci Pazara girmeden 6nce trtintin o pazara adaptasyonu (uyumu)
onemlidir

PS3. Yabanct Pazara girdikten sonra trtintin o pazara adaptasyonu (uyumu)
onemlidir

PS4. Uriin etiketinde yerel dilin (Orn. Giirciice) kullanimi 6nemlidir

PS5. Uriin konumlandirma stratejisinin (hedef miisteri secimi, fiyat, reklam vs)
uyarlanmast 6nemlidir

PS6. Ambalajin alict tilkeye gore uyarlanmast 6nemlidir

PS7. Tutundurma (satis promosyonu vs) yaklasiminin alict tilkeye uyarlanmast
onemlidir

PS8. Yabanci distribiitérlere genel destek saglanmast 6nemlidir

PS9. Yabanci distribiitorlerin satis gliciine egitim saglanmast 6nemlidir
PS10. Yabanct distribiitorlerin satis glicine promosyon desteginin saglanmast
onemlidir

PS11. Fiyatin ¢ok rekabetci olmast 6nemlidir
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Engeller (EN)

TE1. Yurtdisina satista alict tlkenin (Giircistan) gumrik tarifeleri (vergileri)
onemlidir

TE2. Yurtdisina satista alict ilkenin uyguladigt kotalar (miktar sinirlamalari)
o6nemlidir

TE3. Alici iilkedeki politik durum 6nemlidir

TE4. Alici ilkenin sosyal ve kulttirel engelleri 6nemlidir

TES5. Alict tlkede yeterli (uygun) dagitim kanalinin (yurtdisindaki saticilar) eksik
olmamast gerekir

DE1. Yabanct musterilerin algilar1/aliskanliklari/tutumlart 6nemlidir

DE2. Yurtdisina satista alict tlkenin kalite standartlarinin karsilanmast 6nemlidir
DE3. Yabancilarin asina (bilindik) olunmayan is uygulamalari 6nemlidir

DEA4. Yurtdisindan 6demelerin yavas tahsil edilmesi 6nemlidir

DED. Yabanci paranin kur riski 6nemlidir

Madde guvenilirligini saglamak i¢in dis yuklerin karesi hesaplanir. Burada dis ytkler icin 0,70
ve uzeri degerlerin tercihi uygundur. Fakat bir kesifsel arastirma icin 0,40 ve tizeri degerler de
kabul edilebilir (Hulland, 1999). Calismanin modelinde dis yuklerin 0,634 ile 0,878 arasinda

degistigi gorilmektedir. Yalnizca bes deger 0,70’in altindadir. Diger tim dis yikler 0,70’in
tzerinde oldugundan model genel olarak giivenilir kabul edilebilir.

Cronbach’in Alpha katsayisigenel olarak i¢sel uyumun (internal consistency) guvenilirligini
Olemek icin kullanilir. Ancak literatiir Cronbach’in Alpha katsaysi yerine Birlesik glivenilirligi
kullanmayt 6nermektedir (Bagozza ve Yi, 1988; Hair vd., 2012). Burada Cronbach’in Alpha
katsayist Birlesik glivenilirlik i¢in bir kanit olarak gorilebilir ve 0,60 degerinin tizeri yeterli olarak
kabul edilebilir. Burada yalniz Engeller degiskeninin Cronbach’m Alpha katsayisinin 0,540 oldugu
gorilmektedir. Bunun haricinde modeldeki Cronbach’in Alpha katsayist degerleri 0,691 ile 0,896
arasinda degisirken, Birlesik guvenilirlik tavsiye edilen 0,70 limit degerinin tzerinde 0,759 ile 0,918
arasindadir. Bu veriler i¢sel uyum acisindan Birlesik gtivenilirligin giiclii bir sekilde saglandigini
gostermektedir.

Modelin gegerliligi icin, yakinsak (convergent) ve ayirma (discriminant) gegerlilik degerlerinin
Olctilmesi gerekir. Agiklanan ortalama varyans (AVE) degerleri yakinsak gegerliligi saglamak icin
kullanilir ve bunun igin kritik olan 0,50 degerinin tzerinde olmast beklenir (Bagozzi ve Yi, 1998).
Model degiskenlerinin AVE degerlerinin 0,513 ile 0,619 arasinda degistigi goriilmektedir. Tablo
2’de madde yiikleri, madde giivenilirligi, Cronbach's Alpha, Birlesik gtivenilirlik ve AVE degerleri
gosterilmektedir.

Tablo 2: Ol¢iim modelinin degerlendirilmesi

Gizil Madde Cronbach’s Birlesik
Degisken Maddeler Yiikler Giivenilirligi Alpha Giivenilirlik AVE
GR GR3 0,774 0,599 0,691 0,819 0,602
GR4 0,708 0,501
GR5 0,841 0,707
PC PC2 0,760 0,578 0,796 0,866 0,619
PC3 0,834 0,696
PC4 0,867 0,752
PC5 0,672 0,452
PF PE2 0,691 0,477 0,896 0,918 0,616
PF3 0,828 0,686
PF4 0,869 0,755
PF5 0,878 0,771
PF6 0,819 0,671
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PEF7 0,689 0,475
P8 0,693 0,480
PS PS1 0,634 0,402 0,768 0,839 0,569
PS8 0,768 0,590
PS9 0,718 0,516
PS10 0,876 0,767
EN DE2 0,634 0,402 0,540 0,759 0,513
TE3 0,759 0,576
TES5 0,749 0,561

Ayirma gegerliligi icin ise iki test kullanilir. Birincisine gore, bir yapinin agiklanan varyanst veya
yap1 ve onun maddeleri arasindaki ortak varyansin, yapt ve diger yapilar arasindaki ortak varyanstan
daha biyiik olmalidir. Fornell ve Larcker (1981)’mn kilavuzu ile uyumlu olarak, her bir l¢tim icin
AVE degerleri 0,50 yi asmaktadir. Tablo 3 her bir 6lgegin Olctimiindeki ayirma gecerligi test
sonuglarint vermektedir. Burada matrisin ¢aprazinda bulunan rakamlar AVE’nin karekékini
gosterir. Tum durumlarda bu capraz degerler satir ve sttundaki degerlerden daha yiksek
oldugundan arastirmanin Olceklerinin ayirma gegerliligini destekledigi gorilmektedir. Tablo 3
Fornell ve Larcker analizinin sonuglarint gostermektedir.

Tablo 3: Ayirma gegerliliginin kontrolii icin Fornell ve Larcker kriter analizi

GR PC PP PS EN
GR 0,776

PC 0,043 0,787

PF 0,296 0,480 0,785

PS 0,074 0,129 0,350 0,754

EN 0,100 0,262 0,167 0,494 0,716

Ikinci test ise, madde yiiklerinin capraz yiiklerle karsilastirlmast ve yapimin aciklanan varyanst
ile paylasilan varyansmin  karsidagtirlmasidir.  Her tasarlanan  maddenin  yiikinin — diger
yapilarinkinden daha fazla olmas: gerekir (Gefen ve Straub, 2003). Tablo 4 faktor yiikleri ve ¢apraz
yukleri gostermektedir. Bu sonuglara gbre arastirmanin ayirma gecerliliginin saglandigt tespit
edilmistir.

Tablo 4: Faktor yikleri (koyu siyah) ve capraz yiikler

GR PC PP PS TE
GR3 0,774 0,023 0,198 0,060 0,078
GR4 0,708 0,018 0,151 0,226 0,177
GR5 0,841 0,049 0,299 20,027 0,030
PC2 20,246 0,760 0,380 0,081 0,004
PC3 0,251 0,834 0,454 0,107 0,132
PC4 0,067 0867 0,390 0,114 0,315
PC5 0,011 0,672 0,242 0,111 0,359
P2 0,279 0,465 0,691 0,191 0,202
PI3 0,220 0,407 0,828 0,323 0,160
Pr4 0,196 0,421 0,869 0,395 0,200
PI5 0,224 0,475 0,878 0,346 0,128
PE6 0,283 0,368 0,819 0,221 0,078
PF7 0,239 0212 0,689 0,216 0,054
Pr8 0,196 0,129 0,693 0,152 0,018
PS1 20,283 0,113 0,150 0,634 0,517
PS8 0,094 20,086 0,189 0,768 0,366
PS9 0,131 20,070 0,171 0,718 0,387
PS10 0,137 0,256 0,405 0,876 0,351
DE2 0,162 0,007 0,086 0,293 0,634
TE3 0,017 0,396 0,143 0,400 0,759
TE5 0,074 0,074 0,119 0,355 0,749



https://doi.org/10.14687/jhs.v14i1.4148

32

Toklu, 1. T. (2017). Satislarin ihracat performanst agisindan arastirilmast: Sarp sinir kapisinda nicel bir ¢alisma. Jourmal of
Human Sciences, 14(1), 24-38. doi:10.14687 /jhs v14i1.4148

4.2. Yapisal Model Sonuglar:

Yol katsayilart ya da Standardize edilmis 3 katsayilari yapilar arasindaki dogrudan iliskilerin
giiciinii gosterir. Modelin agiklayict giiciinii 6lgmek igin regresyon analizinde kullanildigi gibi R?
degeri kullanidir. Analiz sonuglart yapisal modelin yeterli agiklayict giice sahip oldugunu
gostermektedir. Buna gore, Pazarlama Stratejileri (PS), Girisimcilik (GR), Pazar Cekiciligi (PC) ve
Engellerin (EN) Satis Performansindaki degisimin %39,8’ini (R* = 0,398) agikladig1 géritlmektedir.

Modelde var olan iligkilerin istatistiksel olarak anlamli olup olmadigini 6lgmek etmek icin T-
Istatistigi kullantlir. Oncelikle yaptda bulunan Pazarlama Stratejisi, Girisimcilik, Pazar Cekiciliginin
satts performansi tzerindeki etkisinin yitksek bir sekilde anlamli oldugu (p < 0,000), Engellerin ise
anlamlt (p > 0,05) olmadig1 goritlmistiir. T-Istatistiginin sonuclarina gore; Pazarlama Stratejisi ile
Satis Performansi arasindaki yol (t = 2,901 p = 0,004) giiclii bir sekilde anlamlt oldugundan H1
hipotezinin desteklendigi gorilmustir. Girisimcilik ile Satis Performansi arasindaki yol (t = 3,059; p
= 0,002) oldugundan istatistiksel olarak anlamlidir. Buna gére H2 hipotezi kabul edilmistir. Pazar
Cekiciligi ile Satis Performanst arasindaki yol (t = 5,129; p = 0,000) oldugundan istatistiksel olarak
anlamlidir. Buna gbre H3 hipotezi de kabul edilmistir. Engeller ile Satis Performansi arasindaki yol
(t = 1,575; p = 0,116) oldugundan ¢ikan sonug istatistiksel olarak anlaml degildir. Buna gére H4
hipotezi red edilmistir. T-Istatistigi sonuglart Tablo 5’de verilmektedir.

Tablo 5: Yol katsayilarinin T-Istatistikleri

StdpB Ornek | Standart | T P
Ortalamast | Hata Istatistigi | degerleri
PS - PF 0,346 0,331 0,119 2,901 0,004
GR—>PF | 0,266 0,281 0,087 3,059 0,002
PC > PF | 0,404 0,451 0,091 5,129 0,000
EN — PF | -0,152 -0,097 0,097 1,575 0,116

Buna gore revize model asagidaki gibidir. Sekil 2’de yapisal modelin sonuglar1 goriilmektedir.

0,634.
PS8 0,768 Pazarlama — — — — anlamsiz
Stratejisi anlamli
PS9 0,718 (PS)
0,87
GR3 0,774
GR4 0,708 0691 PF3
0,828
0,841 ’
GRS ’ PF4
Sat]s 0,869
Performansi 0,878“
Pe2 0,760, (PF) 0,819m
0,834 c pant 0,689 —
ekiciligi
PC4 0,867 (PC) £ N _ 0,693
_— 0.672 e R?=0,398 PFS
’j’ -~
.Q)b -7
P ~
DE2 0.634 _-
-~

Engeller
(EN)

Sekil 2: Yapisal model sonuglart

Revize modelle birlikte asagida verilen Tablo 6 hipotez ve sonuglarini Ozet olarak
gostermektedir.


https://doi.org/10.14687/jhs.v14i1.4148

33

Toklu, 1. T. (2017). Satislarin ihracat performanst agisindan arastirilmast: Sarp sinir kapisinda nicel bir ¢alisma. Jourmal of
Human Sciences, 14(1), 24-38. doi:10.14687 /jhs v14i1.4148

Tablo 6: Hipotez sonuglart

Hipotez Bulgu Sonug

H1: Pazarlama stratejisi satts performansint olumlu yonde |  t=2,901; p=0,004 Desteklendi
etkiler.

H2: Girisimcilik satis performansini olumlu yonde etkiler. | t=3,059; p=0,002 Desteklendi

H3: Pazar cekiciligi satis performansmt olumlu yonde | t=5,129; p=0,000 Desteklendi
etkiler.

H4: Engeller satis performansint olumsuz yonde etkiler. t=1,575; p=0,116 | Desteklenmedi

5. SONUGLAR

Bu calismada smir bolgesinde yapilan ticarette satislarin performanst incelenmistir. Bu amagla
Tiirkiye-Giircistan sinirindaki Artvin ili Hopa ilgesi Sarp bélgesinde KOBIlerin yabancilara yaptigt
satislarin performanst tzerinde pazarlama stratejisi, girisimcilik, pazar ¢ekiciligi ve engellerin etkileri
arastirilmistir. Bu amag i¢in kurulan modelde ¢alisma ihracat performanst agisindan ele alinmustr.

Buna gore, uluslararasi pazarlama stratejisinin satis performansinda etkili oldugu bulunmustur.
Bu sonug literatiirdeki calismalarla (Ornegin, Cavusgil ve Zou, 1994; Leonidou vd., 2002)
uyumludur. Buna gore KOBIlerin sinir bolgesinde bulunmalarindan dolay1, Giircistan’a erisimin
kolayligindan yararlanarak pazar odakli ¢alisma yaptiklari distintlebilir. Bu bolgede yabancilarla
yerlilerin siirekli iletisimde olmast, hatta Grcistan vatandaslarinin da Tiurkiye tarafinda is yapmast
bunda etkili olabilir.

Girisimciligin satis performansi tizerinde etkili oldugu goérilmustir. Bu bulgu literattirde elde
edilen sonuglarla (Ornegin, Yeoh ve Jeong, 1995) uyumludur. Pazarmn yakin ve cekici olmasi, bolge
insanlarinin birbirlerini yakinen tanimalari, pazardaki talebi gérmeleri ve buna hizl bir sekilde tepki
verebilmeleri bunda 6nemli olabilir.

Yurtdist pazarinin gekiciliginin satis performansinda etkili oldugu bulunmustur. Bu sonucun da
literatiir ile uyumlu oldugu (Ornegin, Madsen, 1989) goriilmektedir. Tiirkiye ile Giircistan arasinda
gelismislik anlaminda 6nemli farklar vardir. Turkiye’nin tretim ve satis kabiliyeti ile Giircistan’in az
gelismis olmast bunda 6nemli bir etken olabilir.

Ote yandan, engellerin satis performanst {izerinde olumsuz etki etmedigi bulunmustur. Mevcut
engellerin normal bir durum olarak algilanmasi bunda etkili olabilir. Ancak literatiir teknik, ticari ve
diger engellerin satis performansinda negatif yonde etkili olmast gerektigini belirtmektedir
(Mavrogiannis vd., 2008). Diger taraftan, Gripsrud (1990) ticari engellerin ihracat tutumu, davranist
ve performansimni anlamlt bir sekilde etkilemedigini ifade eder. Smirda yapilan ticarette bazi
kisitlamalar olmasina ragmen ticaretin oldugu yerde girisimcilerin mutlaka bunun istesinden gelecek
¢oztimler tretebilecekleri ifade edilebilir. Bir tarafta arz diger tarafta ise talep oldugundan engellerin
o6nemli olmasina ragmen bunun satis performansina etkisi snirli olmast kabul edilebilir bir sonugtur.

Oneriler ve Kisitlar

Bu caligma ile sinirlt sayidaki degiskenin satis performansina etkisini incelenmistir. KOBI’lerin
yaptigt satislar yabancilara yapilmakla birlikte i¢ pazara yapilan satislar oldugundan ihracat kayitlarma
yanstmamaktadir. Ancak, bolgeye getirdigi ticari hareketlilik dikkate degerdir. Aslinda bu tir
bolgelerde yapilan ticaret biraz da tlke icindeki fabrikalarin satis ya da ihracat ofisi gorevini
gormektedir. Turkiye’nin her yerinden getirilen triinler yabanciarin begenisine dogrudan
sunulmaktadir. Gerek kamu otoritesi gerekse Ozel sektor bir araya gelerek sorunlar tizerinde
odaklanip sinirdan gecislerin daha rahat hale getirilmesi yapilan ticareti daha fazla arttirabilir.
KOBIlerin dis ticaret egitimi almalari islerini dis ticaret mantig1 ¢ergevesinde gelistirmelerine yardim
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edebilir. Boylece, sadece Gircistan degil, bu tecriibe ile daha genis cografyaya ihracat imkani
yakalanabilir.

Arastirma performansa etki eden dort onctlu dikkate almistir. Konu ihracat oldugundan ¢ok
farkli sayida 6nciil performansta etkili olabilmektedir. Arastirma yapilan KOBTler iiretim
yapmamaktadir. Uretim yapan KOBI’ler tizerine yapilacak caligmalarla farkli degiskenlerin etkileri
incelenebilir.

Sinirda yapilan ticarette kayit dist ekonomi énemli bir giindem konusudur. Islemin bavul
ticareti kapsaminda gerceklesmesi durumunda isletmeler gumriik mevzuatindaki detaylarla
ugrasmamaktadirlar. Ancak bu sekilde kayith ihracat gerceklestirmedikleri icin de ihracat
tesviklerinden mahrum kalmaktadirlar. Bu baglamda “Tiirkiye’de Tkamet Etmeyenlere Ozel Fatura
Ile Yapilan Satislar Hakkinda Teblig (Ihracat: 2003/3)” kapsaminda bir degerlendirme yapilabilir.
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Extended English Abstract

Introduction

A "botrder trade exception" was introduced to improve trade relations between Turkey and the
Commonwealth of Independent States after the opening of the Scarp Border Gate in 1989 (Katkat
Ozgelik et al,, 2015). The start of border trade with the opening of the Scarp border gate has
stimulated the regional economy; significantly increased the incomes of companies and contributed
to the development of the entrepreneurial spirit in the region. Border trade is continuing as a
suitcase trade or export - import. It is stated by the local tradesmen that the high rate of 90-95% of
the SME sales in the town of Hopa, where the Scarp border is located, was made with foreigners.

This commercial activity in the border area is thought to be insufficient in academic terms
since it has an important position in the development of the region. This study examines the
concept from the point of export and uses quantitative research method. There are many studies in
the literature on export sales performance (Ratanasithi et al., 2013; Baldauf et al., 2000; Zeriti et al.,
2014; Aaby and Slater, 1989; Cavusgil and Zou, 1994; Katsikeas et al. 2002; Sousa, 2004;
Mavrogiannis et al., 2008; Maurel, 2009). The aim of this study is to examine the sales performance
in border region, by means of the effect of global marketing strategy, entrepreneurship, market
attraction and barriers.

Conceptual Framework & Hypothesis Developments

With the globalization of the world, the effect of export marketing strategies on the export
performance in a company has been extensively researched. One of the duties of export-related
companies is to develop and implement export marketing strategies (Timmor and Ziff, 2005). The
export marketing strategy includes the decision to standardize product, price, promotion and
distribution decisions or adapt them to the conditions of foreign markets (Cavusgil and Zou, 1994;
Douglas and Craig, 1989). Katsikeas et al. (2000) states that the marketing mix the company has
prepared for exports have a key role in the success of exports. A number of studies indicate that
marketing strategy is effective in export performance (Lee and Griffith, 2004; Lee and Griffith,
2004), while the relationship between export marketing strategy and performance has been
highlighted in the literature (Lee and Griffith, 2004). Since the studies conducted by SMEs also
examined, it is indicated that there is a positive relationship between marketing strategy variables
and export performance (Cavusgil and Zou, 1994; Leonidou et al., 2002).

Accordingly, the following hypothesis has been developed to determine whether similar
outcomes have also occurred in businesses in the Hopa district where the Scarp border gate is
located.

H1: Marketing strategy affects sales performance.

In countries where economies can grow, entrepreneurship and exports are important to create
and develop new jobs. Entrepreneurship helps generate economic growth by creating and
communicating knowledge and increasing competitiveness and diversity (Hessels and van Stel,
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2011). In this sense, the export nations' domestic industry enhances its wealth by helping to
improve productivity and employment.

According to Ibeh and Young (2001), export entrepreneurship is the process by which people
take advantage of market opportunities, taking into account the foreign resources that exist on their
own or within an organization and the environmental factors that affect them. Pro activeness and
aggressiveness in product and market development can be evaluated in this context. The
entrepreneurship of the exporter is important to make decisions in the international environment
(Madsen, 1998). Export entrepreneurship is the level of reaching the goals of economic (profit,
sales, cost etc.) or strategic (market development, increasing market share abroad) when planning
and implementing international marketing strategies and exporting the products of companies to
foreign countries (Cavusgil and Zou, 1994). Entreprencurship affects export performance positively
(Yeoh and Jeong, 1995).

Accordingly, the following hypothesis has been developed to determine whether similar
outcomes have also occurred in businesses in the Hopa district where the Scarp border gate is
located.

H2: Entrepreneurship affects sales performance.

The attractiveness of the export market, which expresses high growth and low competition, is
part of the external environment and leads to high sales and high performance as a result of better
harmonization, better planning and close market contact (Madsen, 1989). If the high sales in the
domestic market and large profits break the export courage, a negative relationship between
domestic market attractiveness and exports may arise (Madsen, 1989).

Accordingly, the following hypothesis has been developed to determine whether similar
outcomes have also occurred in businesses in the Hopa district where the Scarp border gate is
located.

H3: Market attractiveness affects sales performance.

Various studies suggest that there are a number of internal and external barriers that prevent
firms from initiating or enhancing export activities (Leonidou, 1995a, b). They are classified into
four groups as internal, external, operational, and information barriers (Katsikeas and Morgan,
1994). The internal barriers include company and product-related barriers, while the external
barriers are industry, market or macro environment variables (Tesfom and Clemens, 2006; Cavusgil
and Zou, 1994). Kahiya (2013) says that export barriers could negatively impact export
performance. On the other hand, according to Madsen (1989), export markets with high barriers
can only produce high growth for firms that are determined to export to these markets. The intense
demand of big companies with strong products for these markets can result in successful
penetration into the market. On the other hand, Gripsrud (1990) notes that trade barriers do not
significantly affect export behaviour, behaviour and performance.

Accordingly, the following hypothesis has been developed to determine whether similar
outcomes have also occurred in businesses in the Hopa district where the Scarp border gate is
located.

H4: Barriers affect sales performance.

For this research, the following model given in Figure 1 is proposed. According to the
conceptual model created, marketing strategy, entrepreneurship and market attractiveness affect the
sales performance in the positive direction; it can be assumed that the barriers affect the sales
performance in the negative direction. The methodology used to test the conceptual model is as
follows.

Methodology

The research data were obtained from face-to-face surveys conducted by top managers of 87
small and medium sized enterprises operating in Hopa Kemalpasa, between the dates 21-30 March
2016, on the Turkish side of the Scarp border crossing in Georgia, which is located in Artvin
province borders. The scales of the research were collected from the literature. Likert scales (1 to 5)
were used in the questionnaire. Four interviews were conducted in the preliminary survey to see
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how the statements in the questionnaire were understood and the questionnaire form was finalized
after the necessary arrangements.

The descriptive statistics of the sample interviewed with senior managers are as follows. 21.8%
of the respondents are women, and 78.1% are men. 39.1% of them are 18-34; 40.2% 35-44; 20, 7%
is between 45-64 years of age. When classified according to educational status, 62.1% of the
participants are primary school graduates, 20.7% are high school graduates and the remaining
17.2% are associate degree graduates. The activities of the respondents are as follows. 55.2% are in
textile; 12.6% are in food; 8% are in home textiles; 4.6% are in white goods; 3.4% are in electronics
and 16.1% are in other fields.

The scale of the research was obtained from the literature. 5 items for entrepreneurship are
based on the scales of Mavrogiannis et al. (2008). The scales of Cavusgil and Zou (1994) and Lee
and Griffith (2004) are used to measure the export marketing strategy. 5 items for attractiveness of
the export market are based on the scale of Mavrogiannis et al. (2008). The scales of Mavrogiannis
et al. (2008) were used for export sales performance and barriers.

Conclusions

It has found that international marketing strategy is effective on sales performance. The result
is consistent with the literature (e.g. Cavusgil and Zou, 1994; Leonidou et al., 2002). Accordingly, it
can be assumed that SMEs work in a market-oriented manner because of their proximity to the
border region, by taking advantage of the accessibility of Georgia. It can be effective in this region
that the citizens are constantly in contact with foreigners and even the citizens of Georgia do
business on Turkey side.

Entreprencurship has found seen to have an impact on sales performance. This finding is
consistent with the literature (e.g. Yeoh and Jeong, 1995). It may be important that the market is
very near and attractive, people in the region know each other closely, so they can see the demand
in the market and react quickly.

The attractiveness of the export market has been found to be significant on sales performance.
This result is consistent with the literature (e.g. Madsen, 1989). There are important differences in
terms of development between Turkey and Georgia. The fact that less developed market with
offering so many advantages can be an important factor for Turkey with its production and sales
capability.

The barriers did not have a negative effect on the sales performance. The perception of
current barriers accepted as a normal condition may be effective in this result. However, the
literature suggests that technical, commercial and other barriers must be effective in the negative
direction on sales performance (Mavrogiannis et al., 2008). On the other hand, Gripsrud (1990)
states that trade barriers do not significantly affect export attitude, behaviour and performance.
Even though there are some restrictions on trading at the borders, it can be said that the
entrepreneurs are able to produce solutions from where they trade. Although the barriers are
important, it is an acceptable result that its effect on sales performance is limited.

Limitations and Recommendations

This study examines the effect of the limited number of variables on sales performance. The
research takes into account four antecedents that influence performance. The issue is that there are
so different number of leading variables can be effective on export performances. The SMEs
surveyed are trader, not manufacturer. The effects of different variables can be examined by studies
on the manufacturer SMEs.

In the case of border trade, the informal economy is an important agenda. If the transaction
takes place within the scope of luggage trade, the enterprises do not deal with the details in the
customs legislation. However, they are deprived of export incentives because they do not make
registered exports in this way. In this context, an assessment can be made within the context of
"The communique on sales made by private invoice for non-residents in Turkey (Export: 2003/3)".
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