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OZET

KULTUREL MESAFE VE KULTUREL ZEKANIN ILISKI KALITESI
ARACILIGIYLA IHRACAT PERFORMANSI UZERINDEKI ETKIiSI

Avsar BAS
Isletme Anabilim Dal1
Pazarlama Bilim Dali
Anadolu Universitesi, Sosyal Bilimler Enstitiisii, Mayis 2021
Danisman: Prof. Dr. Sevgi Ayse OZTURK

Kiiltiirel mesafe ve kiiltiirel zeka, kiiresel boyutta faaliyet gdsteren bir¢ok firma agisindan
ozellikle son yillarda 6nem kazanmis ve g6z dniinde bulundurulmasi gereken bir kavram
haline gelmistir. Kiiltiirel mesafe bir¢cok ¢alismaya konu olmus; ancak bireylerin sahip
oldugu kiiltirel zeka ile birlikte yaratacagi etkinin sonuglari bu zamana kadar
degerlendirilmemistir. Bu kavramlarin ihracat ve ithalatgi arasindaki iliskiye etkileri
kaginilmazdur. iliski kalitesi ise ihracat yapan firmalarin ithalatgilari ile uzun dénemli ve
sirdirtilebilir iletisim saglamak ve bunun etkilerinin ihracat performansina etkisini
degerlendirmek agisindan onem tasimaktadir. Calismada, dogaltas/mermer sektoriinde
faaliyet gosteren firmalar agisindan kiiltiirel mesafe ve kiiltiirel zeka kavramlarinin iliski
kalitesi araciligiyla ihracat performansina etkisi incelenmistir. Bu arastirmaya ait veriler,
sektoriin en onemli fuarlarindan biri olan "24. Izmir Uluslararast Dogaltas ve
Teknolojiler1 Fuar1” na katilm gosteren ihracat¢i firmalarin yoneticilerinden elde
edilmistir. Yapilan analizler sonucunda, kiiltiirel zekanin algilanan kiiltiirel mesafe
tizerinde anlamli bir etkiye sahip olmadigi; ancak kiiltiirel mesafenin iliski kalitesi
tizerindeki etkinin anlamli oldugu goriilmiistiir. Ayn1 zamanda, kiiltiirel zekanin, iliski
kalitesi iizerindeki etkisinin ve iliski kalitesinin ihracat performansi iizerindeki etkisinin
de anlaml1 etkilere sahip oldugu sonucu elde edilmistir. Bunun yaninda, egitim diizeyi ve
yabanci dil bilgisi arttikga kiiltlirel zeka seviyesinde bir artis gozlenmis; ancak bu
demografik degiskenlerin kiiltiirel mesafeye herhangi bir etkisi olmadig1 gozlenmistir.
Ayrica, cinsiyet ve yas degiskenlerinin kiiltiirel mesafe ve kiiltiirel zeka tizerinde bir etkisi

olmadig1 da elde edilen sonuglar arasindadir.

Anahtar Sézciikler: Kiiltiirel mesafe, Kiiltiirel zeka, iliski kalitesi, Ihracat performansi
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ABSTRACT

THE EFFECT OF CULTURAL DISTANCE AND CULTURAL INTELLIGENCE ON
EXPORT PERFORMANCE THROUGH RELATIONSHIP QUALITY

Avsar BAS
Department of Business Administration
Programme in Marketing
Anadolu University, Graduate School of Social Sciences, May 2021
Supervisor: Prof. Dr. Sevgi Ayse OZTURK

Cultural distance and cultural intelligence have been significant for the globally operating
companies and they should be considered especially in recent years. There are many
studies in cultural distance; however it has not been studied the effects of cultural distance
together with cultural intelligence so far. These terms have obviously some effects on the
relationship between importer and exporter. Furthermore, relationship quality has an
importance for exporters to provide long term and sustainable communication; and also
it evaluates the effects of them to export performance. It has been examined the effect of
cultural distance and cultural intelligence on export performance through relationship
quality on the companies who operate in marble/natural stone sector in this study. The
data was gathered from the managers in export companies who participated "24th Izmir
International Natural Stone and Technologies Fair". Findings indicate that cultural
intelligence has not much significant effect on cultural distance; on the other hand,
cultural distance has statistically significant effect on relationship quality. Moreover, the
effect of cultural intelligence on relationship quality and the effect of relationship quality
on export performance have been found statistically significant. Furthermore, as the
education level and foreign language of managers increases, cultural intelligence rises;
however, these demographic variables have no effect on cultural distance. Additionally,
it has been concluded that gender and age have not significant effect on cultural distance

and cultural intelligence.

Keywords: Cultural distance, cultural intelligence, relationship quality, export

performance
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ETIiK iLKE VE KURALLARA UYGUNLUK BEYANNAMESI
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hicbir sekilde "intihal igermedigini" beyan ederim. Herhangi bir zamanda, ¢calismamla
ilgili yaptigim bu beyana aykir1 bir durumun saptanmast durumunda, ortaya ¢ikacak tiim

ahlaki ve hukuki sonuglar1 kabul ettigimi bildiririm.

(Ogrencinin Ad1 Soyadr)
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1. GIRIS

Sosyal bilimlerde en fazla odaklanilan konulardan birisi kiiltlir kavramini anlamak,
farkli kiltiirleri tanimak ve bu kiiltiirlere uyum saglamaktir. Benzer sekilde, ticaret de,
tiim diinyayi etkileyen ve kalkinma ve gelisimi hizlandiran bir olgudur. Kiiltiir ve ticaret
kavramlar1 birlikte incelendiginde, bu iki kavramin birbirinden bagimsiz olmadigini
sOoylemek miimkiindiir. Sanayi devrimi ve buna bagl olarak ihracatin artmasiylabirlikte;
farkli toplumlardaki kiiltiirel farkliigin onemine &zellikle odaklanilmistir. Ihracatta
birtakim yazili ve yazili olmayan kurallar vardir ve giinlimiizde kiiresel anlamda ticaret
yapmay1 hedefleyen firmalarin bunlara odaklanmalari gerektigi diisiiniilmektedir. Yazili
olmayan kurallardan biri olarak da kiiltiir kavraminin ele alinmasi; farkli toplumlarin
sahip oldugu farkli kiiltiirlerin g6z Oniinde bulundurulmasi ve ona gore stratejiler

belirlenmesi gerektigi varsayilmaktadir.

Giliniimiizde ihracat yapan firmalarin temel amaci ihracat performanslarini
arttirmak ve is yaptiklar1 yabancifirmalarla is iliskilerini gelistirmek oldugundan dolayz,
bu iligkileri ve ihracat performansini gelistirecek faktorlerin bilinmesi 6nemlidir. Kiiltiir
yasamimizin her alaninin etkiledigi gibi is yapma bigimlerini, is iliskilerini ve ihracatci
ithalatgr iliskisini de etkilemektedir. Bunun yaninda yoneticilerin kiiltiirel farkliliklar
yonetebilmelerini saglayan kiiltiirel zeka, iliskide olduklar1 firmalarla olan iliskinin

kalitesine ve ihracat performanslarina etki edebilecektir.

Bu ¢aligmada, ihracat yapan firmalarin karsilastigi durumlardan biri olan kiiltiirel
mesafe ve yoneticilerin sahip olduklari kiiltiirel zekanin iliski kalitesi araciligiyla ihracat
performansina etkisinin ortaya konmasi hedeflenmektedir. Tirkiye'de dogaltas ve
mermer ihracatt yapan firmalar iizerinde gergeklestirilen bu arastirmanin hem literatiire

katk1 yapacagi hem de ihracat yapan firmalara yon gosterebilecegi diistiniilmiistiir.

Calismanin ilk bdliimiinde bu arastirmanin problemi, amaci ve Onemine
deginilmistir. Ikinci boliimde, kiiltiir ve kiiltiirel mesafe kavramindan, kiiltiirel zeka ve
tiirlerinden, iliski kalitesinden ve ihracat performansi kavramlarindan bahsedilerek,
bunlarin birbirleriyle olan iliskilerine deginilmistir. Ugiincii bdliimde, arastirmanin
yontemi detayli olarak aciklanmis ve toplanan verilerin analizleri yapilmistir. Dordiincii

boliimde, elde edilen bulgular yorumlanmis; besinci boliimde ise elde edilen bulgularin



sonuglarinin teori ve uygulamacilar agisindan katkilar1 tartigilmis ve gelecekteki

caligmalar i¢in Oneriler sunulmustur.
1.1. Arastirmanin Problemi

Kiiltiir, toplumlar tarafindan ylizyillardir sahip olunan, zaman igerisinde kosullara
bagli olarak degisebilen ve glinlimiizde bir¢ok bilim dali tarafindan incelenen bir olgudur.
Kusaklardan kusaklara aktarilmasi, bazi1 degiskenlere bagli olarak degiskenlik gostermesi
acisindan son derece dnemli bir yere sahiptir.

Kiiresellesen diinyada, birgok seyin tek bir cati altinda toplanmasma ragmen,
toplumlar arasinda kiiltiirlerin degiskenlik gostermesi bir¢ok problemi ve arastirmay1 da
beraberinde gerektirmektedir. Diinya ticaretinde artik sinirlarin olmamasi, birgok iiriin ve
hizmetlerin evrensel nitelik tasimasi yadsinamaz bir gergektir. Ozellikle ihracat yapan
isletmeler agisindan, toplumlar arasindaki kiiltiirel farkliliklar, yani kiiltiirel mesafe
kavrami ve bu igletmelerdeki yoneticilerin sahip oldugu kiiltiirel zeka kavraminin ihracat
performansi agisindan degerlendirilmesi gerektigi diistintilmektedir.

Ulkeler arasinda yasanabilecek kiiltiirel farkliliklar ve yoneticilerin farkli kiiltiirlere
uyum saglama yeteneginin, alicilar ve saticilar arasindaki iligki kalitesine ve ihracat
performansina etkilerinin 6zellikle uluslararasi ticaret yapan isletmeler i¢in 6nemli bir
yere sahip oldugu diistiniilmektedir. Dolayisiyla, bu etkilerin arastirilmasinin igletmelerin

alacagi kararlara, karliliklarinin artmasina ve literatiire katki saglayacagi beklenmektedir.
1.2. Arastirmanin Amaci

Arastirmanin amaci, Tiirkiye’deki mermer ihracati yapan isletmeler agisindan
kiiltiire] mesafe ve kiiltiirel zekanin iligki kalitesi araciligiyla ihracat performansina
etkisini ortaya koymaktir. Bu kapsamda; yoneticilerin sahip olduklari kiiltiirel zekanin
ithalat yaptiklar tlkeler ile aralarindaki algiladiklari mesafeyi etkileyip etkilemedigi;
ithalatg1 firma ile olan iliskilerinin kalitesinin ihracat performansi lizerindeki etkisi olup
olmadiginin belirlenmesi; kiiltiirel zeka ve kiiltiirel mesafenin ihracat performansi
tizerindeki etkisinde iligki kalitesinin aracilik rolii olup olmadiginin belirlenmesi de

amaclanmaktadir.
1.3. Arastirmanin Onemi

Aragtirmanin ¢ercevesini olusturan kavramlar goz 6niinde bulunduruldugunda ve
literatiirde daha 6nce yapilmis calismalar incelendiginde; kiiltiirel mesafe ve ihracat

performansi arasindaki iligskiye yonelik oldukca az sayida ¢alisma oldugu gozlenmistir.



Bunun yaninda, iliski kalitesi ve ihracat performansi arasindaki iliskiye yonelik 6zellikle
uluslararast literatiirde birtakim arastirmalar yapilmigtir.

Kiiltiirel zekanin etkilerinin son yillarda birgok agidan degerlendirildigi ve buna
yonelik farkli alanlarda calismalar yapildigi gozlenmistir. Incelenen arastirmalar
dogrultusunda; kiiltiirel zekanin ihracat performansina etkisine yonelik uluslararasi bazi
aragtirmalar yapilmis olmasina ragmen, Tirkiye'de yapilmis genis kapsamli ¢aligsmalarin
bulunmadig1 saptanmis ve bu alanda bir eksiklik oldugu diisiiniilmiistiir. Ozellikle
Tiirkiye'de ihracat agisindan 6neminin yiiksek olan dogaltas/mermer sektoriinde yapilan
incelemeler sonucunda, literatiirde bulunan bu eksikligin bu arastirma ile kapanabilecegi
distiniilmektedir.

Uygulama agisindan bakildiginda, son yillarda Tiirkiye’de ihracatta nemli bir paya
sahip olmas1 agisindan mermer sektoriinde faaliyet gosteren isletmelere ve yoneticilerine,
sektordeki birlik ve kuruluslara ve akademisyenlere faydasi olacagi diisiiniilmektedir.

Bu ¢alisma mermer sektoriindeki ihracatg1 firmalar degerlendirilerek yapilmis olsa
da, bircok sektor acgisindan benzer durumlarla karsilagilabilecegi diisiiniilmiis ve diger

sektorlere de katkisi olabilecegi diistiniilmektedir.



2. ALANYAZIN
2.1. Kiiltiir

Kiltir ilk olarak, 18. yiizyilda Almanca’da uygarligi ifade eden Kultur
kelimesinden tiiremistir. Kiiltiirle ilgili olarak literatiirde birgok tanim bulunmaktadir.
Ancak sosyal bilimlerde kiiltiir, insandan insana, biyolojik olarak degil, toplumlardan
toplumlara toplumsal araglarla aktarilip iletilen her seyi ifade etmektedir (Chang ve
Chuang, 2005).

Kiltir kavrami, bilim insanlar1 tarafindan tiim toplumu diizenleyen organik
kurallari, diistinsel egilimleri ve sanatlari, gelenek, gorenek, inang ve adetleri, aletleri ve
tiketim maddelerini, ahlaksal kurallari, insanlarin gergeklestirdigi yetenek ve

aliskanliklar1 kapsayan bir kavram olarak agiklanmaktadir (Giilmez, 2013, s. 3).

Kiiltiir, bu baglamda gruplar bir araya getiren bir bag olarak gortilmekte ve kiiltiirel
yapilar olmadan insanlarin bir arada yasamasinin oldukga zor oldugu diistiniilmektedir.
Bu sebeple, kiiltir toplumu, bireyleri ve sosyal orgiitleri tanimlayan bir olgu olarak
goriilmektedir (Mooij, 2011, s. 33).

Hofstede (2001, s. 9) tarafindan kiiltiir, bir grup ya da kategorideki insanlari

birbirinden ayiran zihindeki toplu programlama olarak tanimlanmustir.

Bireyler, kendi kiiltiirlerinin ve sosyal ortamlarinin birer parcasi olmakla birlikte;
kendi sosyokiiltiirel g¢evrelerine gore davranis gostermektedirler. Bununla birlikte,
kiiltiiriin bireylerden ayr1 olan bir soyut degerler sistemi olmadig1 da disiiniilmektedir
(Mooij, 2011, s. 33).

Kiiltiir, uluslararas1 pazarlarda onemli bir kavram olarak diistiniilmektedir.
Uluslararas1 firmalarin farkli tilkelerdeki yatirnmlarinin artis gostermesi ve farkl
kiiltiirlere sahip insanlarin bu firmalarda ¢alismalari kiiltiir konusunun énemini daha gok

artiran etkenlerin arasinda yer almaktadir (Dursun, 2013, s. 44).

Kiiltiir, bir toplumun biitiin fertlerinin sahip oldugu, olaylar1 ve konular1 kapsayan,
tarih icinde meydana gelen fikir ve sanat verimleri ve deger hiikiimlerinin biitiini, hars
ve irfan olarak agiklanmaktadir (Dogan, 1996, s. 703). Kiiltiir, Ozen Kutanis (2006, s. 1)
tarafindan bireyin tutum ve davraniglarini yonlendiren normlar, davranis kaliplari,
inanglar, tutum ve aliskanliklar sistemi olarak da tanimlanmaktadir. Kiiltiir, insanlarin
tutumlari, davranislari, inang ve gelenekleri gibi olgular1 da kapsamasindan dolayz;

kiiltiriin ayn1 zamanda insanlar1 birbirinden farklilagtiran ve ayirt eden bir 6zelligi de

4



bulunmaktadir (Dursun, 2013, s. 45). Giiveng (2005, s. 10) ise kiiltiirti, toplum, insanlik,
egitim silireci ve kiiltiirel muhteva gibi degiskenlerin ve bunlar arasindaki karmasik

iliskilerin bir islevi olarak tanimlamistir.

Hofstede (1980) 'e gore ise kiiltiir, bir toplumdaki fertleri birbirinden ayiran toplu
hafiza programlamasi olarak tanimlanmaktadir. Gill’e (2013, s. 73) gore kiiltiir, insanlar
arasinda paylasilan bilgi, inang, prosediirler, davranislar ve yapilarin bir sistemi olarak
adlandirilmaktadir. Brown’a (1995, s. 8) gore ise kiiltiir, temel insani normlari, fikirleri,
degerleri ve toplum icersinde kabul géren insan davraniglarini goz dniinde bulundurarak,

zaman igerisinde stirekli olarak gelisen inanglari kapsamaktadir.

Yeni kiltirler 6grenmenin ve bu kiiltiirleri anlamanin yontemi, bu kiiltiirleri
deneyimleyerek, ziyaret ederek ya da oraya yerleserek edinilmektedir. Bu sebeple, diger
kiiltiirleri anlamanin yolu, o kiiltiir iginde kazanilan deneyimlerden elde edilmektedir; bu
durum da kiltir hakkinda derinlemesine bilgi sahibi olmay1 saglamaktadir (Crowne,
2008, s. 393). Chen ve Isa (2003), bir kiiltiirii anlamanin yolu olarak kiiltiirel etkilesimine
girmenin ve kiiltiirler arasi iletisim kurmanin gerekliligini diisinmektedir. Bir kiiltiire
maruz kalmak, bireylerin uygun araglarin se¢imi ve uygulanmasina ve gerektiginde de
uyarlanmasina izin vermektedir (Johnson, Lenartowicz ve Apud, 2006, s. 534). Bireyler
bir kiiltiirle etkilesime girerek, o kiiltiirden etkilenebilir; o kiiltiirii daha iyi anlayabilir ve
0 kiiltiir hakkinda bilgi sahibi olabilmektedirler.

Phillion (2002), bireylerin uygun davraniglarda bulunmalarini gézlemleme ve
deneyimleme ile saglayabileceklerini belirtmektedir. Bireyler, 6zellikle yurtdisina gittigi
zaman, yeni durumlara karsi nasil davranmalari gerektigini 6grenmektedirler. Bu durum,
farkli kiltiirlere maruz kalmanin kiltiirii anlamayr olumlu yonde etkileyecegini

gostermektedir.

Hofstede’nin 1980 yilinda 40 iilkedeki IBM ¢alisanlarinin tutum ve davranislarini
Oletiigli calismasi kiltiirel farkliliklar1  6lgmeyi amaglamistir. Hofstede (1980),
arastirmasinda kiltirel farkliliklart 4 boyutta ele almistir. Bunlar; giic mesafesi,
belirsizlikten kaginma, bireycilik-topluluk¢uluk ve eril kiiltiir- disil kiiltiir kavramlaridir
(Triandis, 1982, s.86). Mesafenin boyutlari ise; uluslararasi isletmecilikte genellikle
cografi, psisik mesafe ve kiiltiirel mesafe olarak yer almaktadir. Cografi mesafe, bir bolge
ile diger bolge arasindaki fiziksel ayrimi ifade etmektedir; 6zellikle ev sahibi firmanin

bulundugu iilke ile ihracat yapilan ya da ihracatin yapilabilecegi muhtemel bolgeler



arasindaki boslugu kapsamaktadir. Bu bolgeler arasindaki boslugun artmasi; tilkeler ya
da sehirler arasindaki kilometrelerin, zaman diliminin ve ticari faaliyetlerin maliyetlerinin
artmasi ihracat1 arttirma ¢abalar1 agisindan daha az ¢ekici hale gelmektedir (Dunning,
2001). Psisik (psikolojik) mesafe, taraflarin algilarindan kaynaklanan o6rgiit ve dis ¢evre
arasindaki bilgi akisindaki karmasayr kapsamaktadir. Bu kavrami aslinda “algisal
mesafe” olarak kullanmanin daha iyi oldugu diisiiniilmekte ve dogaiistii bir seyin yan
anlami olarak agiklanmaktadir (Ojala, 2015, s. 827). Kiiltiirel mesafe, psisik mesafe ile
birbirinin yerine gecebilecek sekilde kullanilmaktadir. Ancak, kiiltiirel mesafe pisisik
mesafeden daha kapsamli olarak kullanilmaktadir ve uluslararasi isletmecilikte biiyiime
acisindan daha genis bir yere sahiptir (Hakanson ve Ambos, 2010). Bu sebeple asagida

kiiltiirel mesafe daha detayli olarak agiklanmaya galisiimistir.
2.2. Kiiltiirel Mesafe

Giiniimiizde bir¢ok isletme, dis pazarlara agilmayr yani uluslararasilasmayi
hedeflemektedir. Uluslararasilagsma, i¢ pazar disindaki is firsatlarini gelistirmenin bir

asamasi olarak kabul edilmektedir (Lu ve Beamish, 2001).

Uluslararasilasma siirecinde, bir isletmenin dis c¢evresi 6nemli derecede ¢evresel
belirsizlik igermektedir (Anderson ve Paine, 1975’ten aktaran Azar ve Drogendijk, 2016
5.179). Bu cevresel belirsizlik, sadece ¢evrenin ozelliklerine bagl degil, ayn1 zamanda
cevrenin yonetsel algilarina da baglidir. Bir isletmenin uluslararasi kararlarini agiklamak,
dis pazar se¢imi, pazara giris yontemleri ve uluslararasi pazarlama stratejilerini
belirlemek igin algilanan kiiltiirel mesafe 6nemli bir rol oynamaktadir (Moon ve Park,
2011; Azar ve Drogendijk, 2014). Bu baglamda, uluslararasilagsma siirecinde, belirsizligin
kaynagi olarak kiiltiirel mesafenin 6nemli bir yere sahip oldugu diisiiniilmektedir
(Shenkar, 2001). Normlar, fikirler, degerler ve inanglar agisindan farkliliklar, yeni
pazarda karsilasilan zorluklar1 6nlemek igin yeterli pazar bilgisine sahip olmadigini géren
isletmelerin  kiiltiirel agidan mesafenin oldugu pazarlarda yabancilagmasini ve

belirsizligini arttirmaktadir (Harzing, 2003).

Kiiltiirel mesafe kavrami, genel olarak iilkelerin kiiltiirleri arasindaki farkliliklar ve
sirketlerin kendi {ilkelerine ait kiiltiirleri ile yatirim yaptiklar {lkelerin kiiltiirleri
arasindaki farkliliklarin derecesi olarak agiklanmaktadir. Uluslararasi sirketlerin yeni

tilke yatirnmlarini ve stratejilerini belirlemesi agisindan kiiltiir kavraminin 6nemi kadar,



kiiltiirel mesafe kavraminin da 6nemi oldukga yiiksek oldugu belirtilmektedir (Okcu,
2014, s.8).

Uluslararas1 pazarlamacilar siklikla farkli kiiltiirlerle kars1 karsiya kalmaktadirlar.
Ev sahibi iilke ile hedeflenen iilke arasindaki algilanan farklilik ‘psikolojik mesafe’ ya da
‘kiiltiirel mesafe’ olarak tamimlanmaktadir (Klein ve Roth, 1990). Kiiltiirel mesafe,
uluslararasi pazarlamacilarin kendi iilkesiyle hedef kitle arasindaki dil, is yapma bigimi,
yasal ve politik sistemler ve pazarlama altyapisi a¢isindan algilanan sosyokiiltiirel mesafe
anlamina gelmektedir (Holzmuller ve Kasper, 1990; Johanson and Vahlne, 1977; Klein
ve Roth, 1990). Beugelsdijk vd. (2018, s.93) ‘nin de ifade ettigi gibi kiiltiirel mesafe,
uluslararasilasmanin asamalarindan biri olmakla birlikte, firmanin herhangi bir pazara
yatirirm yapip yapmayacagina dair karar vermesi agisindan bir 6n asama olarak
belirtilmistir.

Bu nedenle, kiiltiirel mesafe Shenkar (2001)’a gore, normlar, fikirler, degerler ve
inanglar agisindan iilkeler arasindaki farkliliklar olarak tanimlanmaktadir. Ojala (2015)’e
gore de, insanlar arasindaki degerler, iletisim tarzlar1 ve basmakalip kavramlar agisindan
farkliliklar1 ifade etmektedir.

Kiiltirel mesafe, Kogut ve Singh (1988, s. 413) tarafindan, firmanin bagh
bulundugu iilke ile hedef iilkeler arasindaki kiiltiirel farkliligin derecesi olarak
tanimlanmaktadir. Kiiltiirel mesafe kavrami yabanci yatirimlart genisletmede, pazara
giris yonteminin se¢iminde, yabanci yatirimei kuruluslarinin performansinin etkin oldugu
uluslararas ticarette siklikla kullanilmaktadir (Shenkar, 2001, s. 520). Kiiltiirel mesafe,
ayrica karsilikli olarak yapilan ticaret hacminde de onemli bir rol oynamaktadir
(Felbermayr ve Toubal, 2010, s. 280).

Kiiltirel mesafe kavramiyla esanlamli olarak bazi arastirmalarda, ozellikle
Iskandinav ~arastirmacilarca  psikolojik mesafe (psisik mesafe) kavrami da
kullanilmaktadir (Kartal ve Sofyalioglu, 2009, s. 113). Evans ve Mavondo (2002, s. 308)
yapmis olduklari ¢alismada, psikolojik mesafenin ortaya ¢ikmasinda etkili olan unsurlari
is mesafesi ve kiiltiire] mesafe olmak iizere iki grup altinda toplamislardir. Is mesafesine
ve kiiltiirel mesafeye bagl olarak ortaya ¢ikan benzerliklerin ve farkliliklarin psikolojik
mesafenin temelini olusturdugunu vurgulamiglardir. Psikolojik mesafenin kiiltiirel

mesafeye gore daha kapsamli oldugu, kiiltiirel mesafenin ise psikolojik mesafeye gore



daha ¢ok anlasilma ve dl¢iilme imkan1 verdigi ifade edilmektedir (Kartal ve Sofyalioglu,
2009, s. 113).

Bir iilkenin kiiltiirel davranislart insanlarin birbiriyle, isletmelerle ve kurumlarla
nasil etkilesimde olmasi gerektigini belirlemektedir. Dini inaniglardaki farkliliklar,
cinsiyet, sosyal normlar ve dil iki iilke arasindaki mesafeyi olusturan kavramlardir.
Aslinda, bunlar ticarette biiyiik bir etki yaratabilir. Ornegin, ortak bir dile sahip olmayan
tilkeler arasindaki kiiltiirel mesafenin, ortak dile sahip olan iilkeler arasindaki mesafeden
ti¢ kat daha fazla oldugu belirtilmektedir. Bunun yani sira, insanlara rehberlik eden ve
onlarin tercihlerini etkileyen, derin ve koklii bir sistemi olan ve konusulmayan diger

sosyal normlar kolaylikla anlagilamayabilir (Ghemawat, 2001).

Johanson ve Vahlne (1977, s. 26)‘ye gore, llkeler arasindaki dil ve kiiltiir gibi
farkliliklardan kaynakl bilgi eksikligi, uluslararasi faaliyetlerde karar verme agisindan
onemli bir engeldir. Bu farkliliklar, uluslararasi faaliyetleri yerel faaliyetlerden
ayirmaktadir. Carlson (1974'ten aktaran Azar ve Drogendijk, 2016 s. 179) iilkeler
arasindaki kiiltiirel mesafenin bilgi transferi agisindan birtakim zorluklar olusturacagini
ve onemli yonetsel faaliyetlerin olusturulmasinda ve yorumlanmasinda olusabilecek

maliyetlerin etkilenebilecegini ifade etmistir.

Ithalat ihracat paradigmasinda mesafe, psikolojik mesafe, kiiltiirel mesafe ve is
mesafesi olarak incelenmistir. Psikolojik mesafe, yonetimin algiladigi mesafedir.
Ornegin, dil, kiiltiir, politik sistem, egitim seviyesi, endiistriyel gelismeler isletme ve
pazar arasinda mesafe olusturmaktadir. Psikolojik mesafe, kiiltiirel olarak etkilenilen
algilara dayanmaktadir. Yani, kiiltiirel mesafe psikolojik mesafenin bir 6gesidir. Ig ve dis
pazarlar arasindaki farkliliklar yasal ve politik cevreye bagli olan, ekonomik ¢evre, pazar
yapisi, is uygulamalar1 ve dil psikolojik mesafenin 6nemli 6geleridir. Bu farklilik is

mesafesi olarak tanimlanir (Lee, 1998, s. 9).

Kiiltiirel mesafenin etkili oldugu birtakim degiskenler bulunmaktadir. Literatiirde
kiiltiirel mesafenin iligki kalitesi ve ihracat performansi tizerindeki etkileri aragtirilan bir

konudur.

Mesafenin sadece isletmeler arasindaki iliskinin kalitesi tizerinde degil, ayni
zamanda ihracat performansinda da etkileri vardir. Mesafe ihracat performansini olumsuz
yonde etkilemektedir. Buna gore, mesafe bilgi akisin1 engellemekte ve iligki kalitesini

olumsuz etkilemektedir. Ayn1 zamanda, kiiltiirel mesafe uluslararasi pazarlarda faaliyet



gosteren firmalar1 pazara karsi daha az bagliliga yonlendirerek pazari cazip
bulmamaktadir. (Lee, 1998, s. 10). Drogendijk ve Slangen (2006), kiiltiirel olarak
birbirinden farkli olan ve farkli bolgelerde bulunan firmalarin, iletisim tarzlarindaki
farkliliklar agisindan ve bundan kaynaklanan orgiitsel ve yonetsel agilardan birtakim

zorluklar yasayabilecegini ifade etmektedir.

Evans ve Bridson (2005) ise, isletmenin bulundugu iilke ile ihracat yaptigi tilke
arasindaki onemli kiiltiirel farkliliklarin algilanmasinin hedef pazardaki ihracat pazarlama
stratejilerinin isletmeye uyarlanmasini ve ozellikle de ihracat yapilan iilkenin kiiltiirel

degerlerine ve tercihlerine uyulmasi gerektigini belirtmistir.

Bazi ¢alismalar kiiltiirel mesafeyi Hofstede’in (1980) ele aldigi boyutlar
inceleyerek olgerken; bazilari ise iki {ilke arasindaki algilanan farkliligi dil, is yapma
bicimi, yasal ve politik sistem ve pazarlama altyapis1 olarak 6lgmiistiir (Holzmuller ve
Kasper, 1990; Johanson ve Vahlne, 1977; Klein ve Roth, 1990).

Azar ve Drogendijk (2016, s. 178), kiiltiirel mesafeyi objektif olarak bilinen ve
subjektif olarak algilanan bir kavram olarak 6lg¢miistiir. Ulkeler arasindaki kiiltiirel
mesafeyi belirlemede, ikincil kaynaklardan elde edilen giiclii bilgilere ragmen,
aragtirmacilar; kiiltiirel farkliliklari degerlendirmede algilanan bilgiyi kullanmanin
onemine dikkat ¢ekmistir. Ayrica; isletme ¢evresindeki yonetsel algilar, stratejik kararlar
giclii bir sekilde etkilemektedir (Beyer vd., 1997).

Hakanson ve Dow (2012), calismasinda yoneticilerin kiiltiirel mesafe algilarimi
tilkeler arasindaki ticaret akigini negatif yonde etkiledigini ifade etmistir. Birbirine
kiiltirel olarak uzak olan pazarlarda yasanan zorluklarin temelinde, bilgiyi saptamanin ve

yorumlamanin zorlugu yatmaktadir (Azar ve Drogendijk, 2016).

Felbermayr ve Toubal (2010), kiiltiirel mesafenin diisiik olmasini ayni1 kimlige ait

olma, ayn1 gruba ait olma hissi ve iki iilke arasindaki yakinlik olarak ele almaktadir.
Evans ve Mavondo (2002), ev sahibi iilke ile ihracat yapilan iilke arasindaki kiiltiirel
mesafenin, kiiltiirel ve is yapma farkliligi agisindan algilanan sosyokiiltiirel mesafeyi
yansitmasi gerektigini savunmuslardir.

2.3. Kiiltiirel Mesafenin incelendigi Arastirmalar

Kiiltiirel mesafe kavrami konusunda literatiirde bir¢ok c¢alisma bulunmaktadir.

Ancak son yillarda yapilan aragtirmalardan bazilar1 asagida belirtilmistir.



Evans ve Bridson (2005)’un ¢aligmasinin amaci, iilkeler arasindaki psikolojik
mesafe ve perakendecilerin uyum saglama siireci arasindaki iliskiyi deneysel olarak
incelemektir. Veriler, rasgele secilen yiyecek sektorii disindaki en az ii¢ yabanci iilkede
magazaya sahip olan perakendecilerden posta yoluyla anket yapilarak toplanmistir. Bu
calismanin bulgulari, perakendecilerin uyum saglama siirecinin 6nemli bir kisminin
psikolojik mesafe ile agiklandigin1 gostermektedir. Ozellikle, pazar yapisindaki
farkliliklar, isletme uygulamalar1 ve yerel pazar ve dis pazar arasindaki dil farkliligi,
perakendecilerin uyum saglama siirecini olduk¢a kolaylastirmistir. Bu ¢alismaya gore,
yoneticiler ve aragtirmacilarin tiiketici davraniglarinin da otesine gitmesi gerektigi,
uluslararasi isletmelerin stratejilerini yabanci pazarlara gore standartlastirmasi ve uyum

saglamasi gerektigi sonucu elde edilmistir.

Solberg (2008)’in ¢alismasi, ihracat¢1 firmalarin araci firmalarla olan iligkisinin
performans konusundaki belirsizligi uygun bir sekilde yonetmesi gerektigi ile ilgilidir.
Calismada, performans konusundaki belirsizlik, kiiltiirel mesafeyi ve iiriin karmasasini
icermektedir. 173 Norvegli ihracat firmasi ilizerinde yapilan ¢aligmada, ihracatgr ve
aracilar arasindaki iligkinin kalitesi arastirilmistir. Arastirmanin sonuglarina gore,
kiiltiirel mesafe ve triin ile ilgili belirsizlik, yabanci satig aracilar ile iligki kalitesi
yaratmay1 hedefleyen ihracat¢i firma arasinda iliskisel bir mekanizma rolii goren iki

onemli faktor olarak belirlenmistir.

Evans, Mavondo ve Bridson (2008)’in ¢aligmasinin amaci, psikolojik mesafe ile
uluslararasi deneyim ve karar verme mekanizmasi olusturma gibi orgiitsel faktorleri,
pazara giris stratejileri ve perakendecilik stratejilerini biitiinlestiren orgiitsel performans
iliskisi arasinda kavramsal bir model olusturmaktir. Bulgulara gore, fiziksel mesafeye
sahip pazarlara girildiginde, perakendeciler diisiik maliyet/diisiik kontrol giris
stratejilerine fiziksel olarak yakinligi olan pazarlara kiyasla daha biiylik bir caba
gostermelidirler. Ancak bu calismanin yazarlari, bu stratejik yaklasimin performans
tizerinde ters bir etkiye sahip oldugunu saptamislardir. Uluslararasi deneyimin, psikolojik
mesafenin, pazara giris stratejilerinin ve perakende strateji uyumunun Orgiitsel
performansta 6nemli bir etken oldugunu ve bu faktorlerin uluslararasi perakendecilikte

kritik bir basar1 belirledigi ortaya ¢ikmistir.
Moon ve Park (2011)’1in ¢alismasinin amaci, kiiltiirel mesafenin ve yonetimsel

alginin, uluslararasi pazarlama stratejilerine uyum saglama, isletme ve tiriin faktorleri gibi

i¢ ve dis kosullara entegre olma konusundaki etkilerini incelemektir. Bu calismada
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yazarlar, fiyatin, tutundurmanin ve {iriin adaptasyon stratejilerinin kiiltiirel mesafenin
farkli boyutlar1 ile 6nemli derecede iliskisi oldugunu tespit etmislerdir. Ayrica, bu
calisma, kiiltiirel mesafenin yonetsel algisinin uluslararasi1 pazarlama stratejisine uyum

saglamak i¢in 1yi bir tahmin etme araci oldugunu gostermektedir.

Siimer ve Uner (2012)’in ¢alismasinda, fiziksel mesafenin algilanan psikolojik
mesafe lizerindeki etkisi ve algilanan psikolojik mesafenin iiriin stratejisi hakkindaki
kararlara olan etkisi incelenmistir. Bu ¢alisma, Tiirkiye’de sekerli ve ¢ikolatal tirlinler
ithracatt yapan 164 adet isletme sahibi/yOneticisi ile yapilmis ve veriler anket yoluyla elde
edilmistir. Algilanan psikolojik mesafe ilizerinde en fazla etkili olan fiziksel mesafe
faktoriiniin din, en az etkili olan faktorlerin de endiistriyel gelismislik seviyesi ve saat
farki oldugu tespit edilmistir. Ayrica, bu ¢alismaya gore, algilanan psikolojik mesafenin
artmasiyla birlikte iiriin adaptasyonunun arttigi, standardizasyonun ise distiigl

belirlenmistir.

Virvilaite ve Seinauskiene (2015)’in ¢aligmasinda, psikolojik mesafenin etkilerinin
thracat performansi iizerinde anlamli bir agiklamasinin olmasi gerektigi diistiniilmektedir.
Bu araci etkinin de uluslararasi deneyim oldugu varsayilmistir. Bu aragtirmadaki bulgular
yapilan regresyon analizine gore, ihracat yogunlugunun psikolojik mesafe ve ihracat
performans iligkisi (ihracat satisg biiylimesi, ihracat satis hacmi gibi) {izerinde araci bir

etkiye sahip oldugunu gostermistir.

Azar ve Drogendijk (2016)’in calismasinin amaci, algilanan (subjektif) kiiltiirel
mesafe ve objektif kiiltiirel mesafenin, inovasyon ve ayni zamanda firmanin ihracat
performansi arasindaki iliskisini degerlendirmektir. Calismada hipotezler yapisal esitlik
modeli kullamilarak, 23 uluslararasi pazarda yer alan 186 Isveg ihracatgisindan toplanan
verilere gore test edilmistir. Hofstede (1980) ’in kiiltiirel degiskenleri kullanilarak,
objektif olan ve yoneticilerin algiladig: kiiltiirel farkliliklar ve kiiltiirel mesafenin oldugu
pazarlara yayillmanin oldugu zamanda olusan ¢evresel belirsizlik, pazar cevresi ile
etkilesim ve biitlinlesme i¢in uygulanacak stratejileri tetiklemektedir. Bu durum, yeni
cevre ile basa ¢ikma ve belirsizliklerin iistesinden gelmek icin, orgiitsel strateji, yap1 ve
yonetimsel stratejilerin asamalarina ve inovasyonlara adapte olmayi ve iiretmeyi

kapsamaktadir.

Ozorhon ve Altun (2017)’un ¢alismasinin amaci, ulusal ve kurumsal kiiltiir

acisindan ortaklarin uyumunun uluslararasi ortak girisimlerin performansi tizerindeki
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etkisini incelemektir. Bu kapsamda, Tiirkiye Miiteahhitler Birligi (TMB) iiyesi olan orta
ve biiyiik Olcekli yiiklenicilerin katilimiyla bir anket ¢aligmasi yapilmistir. Elde edilen
toplam 68 projeye ait veri regresyon ve korelasyon analizi kullanilarak incelenmistir.
Tirk firmalarinin yabanci ortaklari ile aralarindaki kurumsal ve ulusal kiiltiir uyumu
hesaplanmistir. Kurumsal kiiltliriin ulusal kiiltiire gore performansi etkilemekte daha

baskin oldugu sonucu elde edilmistir.

Sungur ve Soéziier (2020)’in calismasinin amaci, yurtdisi fuarlara katihim ile
uluslararasi ticarette 6nemli bir engel olusturan zihinsel mesafe arasindaki iliskiyi
incelemektedir. Bu calismada, Tiirkiye’de fuar ziyaretinde bulunan 100 Cinli firma
temsilcisinden yiiz yiize anket yontemiyle veriler toplanmistir. Analiz sonuglari, fuar
katilimi ile zihinsel mesafe arasinda anlamli bir iliski gostermemekle birlikte; fuarlar
disinda iilkeye yapilan ziyaretlerin zihinsel mesafeyi azalttigi yoniinde bir sonug elde
edilmistir.

Yapilan birtakim ¢alismalar dogrultusunda, bazi kavramlarin kiiltiirel mesafe ile
arasindaki  iligkinin  incelendigi  goriilmektedir.  Kiiltirel mesafe 6zellikle
uluslararasilagsma hedefi olan ve bu hedefi arttirarak siirdiirmeyi planlayan isletmeler
acisindan 6nemli bir kavram haline geldiginden dolayr hakkinda yapilan calismalar
bulunmaktadir. Ayni zamanda, siirekli degiskenlik gosterebilen ve algiya dayali bir
kavram olmasindan dolayi, ge¢mis yillarda yapilan ¢aligmalarin da gilincellenmesi ve
bunlarin gegerliligini koruyup korumadiginin da arastirilmasi 6nemli bir rol

oynamaktadir.
2.4. Kiiltiirel Zeka

Kiiltiirel zeka kavraminin, ilk kez Earley ve Ang (2003) tarafindan, kiiltiirler
arasinda yapilan arastirmalar ve zeka arastirmalarini biraraya getiren ¢aligsmalar sayesinde
ortaya c¢iktigi ifade edilmektedir. Bu kavramin ortaya ¢ikmasmin sebebi, farkli
kiiltirlerden gelen ve bilgisayar programcisi olarak c¢alisan bireylerin bir program
tizerinde calismaya karar vermesi ancak buna ragmen, bu calismayi
gerceklestirememelerinden dolay1r bazi ¢oziim yollar1 bulmaya yonelik g¢aligmalar

yapmasi tizerinde meydana gelmistir (Aksoy, 2015, s. 88).

Kiiltiirel zeka kavramiyla ilgili literatiirde bazi tanimlamalar yapilmistir. Kiiltiirel
zeka, Earley ve Ang (2003) tarafindan bireyin yeni kiiltiirlere karsi uyum saglama

yetenegi olarak tanimlanirken; Thomas ve Inkson (2004, s. 182) tarafindan, kiiltiirel bilgi,

12



farkindalik, davranigsal yetenekler biitiintinii kapsayan ¢ok kapsamli yetkinlikler olarak
tanimlanmaktadir. Earley ve Peterson (2004)'a gore ise kiiltiirel zeka, ¢ok kiiltiirlii
durumlara kars1 ipucu toplama, yorumlama ve davranis gésterme yetenegidir. Peterson
(2004, s. 89), kiiltiirel zekay1 dil ve kisisel yetiler gibi birtakim yetenekleri, esneklik ve
belirsizlige karsi kullanan davraniglar biitiinii olarak agiklamistir. Kiiltiirel zeka, Thomas
(2006) tarafindan ise, bireylerin ¢ok sayida ve farkl: kiiltiirlere kars1 anlayabilme ve buna
uygun davranislar gosterebilme yetenegi olarak tanimlanmaktadir. Thomas vd. (2008)
kiiltirel zekayi, kiiltiirel stbilisse sahip olarak, bilgi ve yeteneklere karsi etkilesim
gosterme Ve bireylerin ¢evresindeki kiiltiirel durumlara uyum gosterme, bu durumlari
se¢me Ve sekillendirmeye izin verme durumu olarak ifade etmektedir. Livermore (2011,
s. 5) ise, genel olarak kiiltiirel zekanin, gesitli kiiltiirel agilardan etkin olabilme becerisi
olarak ifade edilebilecegini belirtmistir. Ang vd. (2007) de, kiiltiirel zekay kiiltiirel olarak
farkliliklarin oldugu durumlarda bireyin bir seyi yapabilme ve yonetebilme yetenegi
olarak agiklamistir.

Bu tanimlar dogrultusunda, farkl: kiiltiirleri anlamak ve onlara uyum saglamak i¢in
kiiltiirel zekaya sahip olmanin 6nemli oldugu diistiniilebilir. Triandis (2006)’e gore,
kiiltiirel olarak zekaya sahip olmak i¢in, bireylerin birtakim yargilardan uzak durmayi
bilmesi ve biitin olasiliklar1 degerlendirmesi; ayn1 zamanda duruma bagli olarak elde
ettigi bilgiyi anlamasi ve 6ziimsemesi gerekmektedir. Ornegin; Earley, Ang ve Tan (2006,
s. 34), yiiksek kiiltiirel zekaya sahip bireylerin giiglii ve derin bir donanima ve duygusal
hislere sahip oldugunu belirtmektedir.

Farkli kiiltiirlerle ¢alisan bireyler igin kiiltiirel zeka ile ilgili bakis agilarmin
tamamini1 bilmek gerekmektedir. Kiiltiirel zekanin énemini anlaminin gerekli bir olgu
oldugu gibi, o6zellikle yoneticiler kiiltiirel zeka kavraminin temelini anlamali, anlayip

Oziimsemeli ve bu bilgiyi uluslararasi ¢alisma planlari ile biitiinlestirmelidirler (Crowne,
2008, s. 393).

Kiiltiirel zeka kavraminin gelistirilmesinde 6nemli olan neden; bazi bireylerin farkl
kiiltiirler igerisinde rahat ve etkili bir sekilde varligini siirdiirebilirken, bazi bireylerin ise
bu konuda basarisiz olmas1 olarak agiklanmaktadir. Ozellikle uluslararas: firmalarda,
yaptigi iste oldukga bilgili, deneyimli ve basarili olan bazi kisiler, ayni isi yapmak iizere
baska bir kiiltiirle karsilastiklar1 zaman basarili olamamaktadir. Bu kisiler sahip olduklari
bilgi, yetenekler ve deneyimleri farkli kiiltiirler igerisindeyken kullanamamakta ve

basariz olabilmektedir (Aksoy, 2015, s. 89).
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Genel anlamda degerlendirildiginde; zeka kavrami, problem ¢6zme, sorunlari
dogru sebeplere dayandirarak, dogru sonuglara ulasma ve kavrama becerisi olarak
tamimlanirken; kiiltiirel zeka kiltiirel farkliliklar1 anlamaya, yorumlamaya ve kiiltiirel
farkliliklar1 etkin bir sekilde yonetme becerisi olarak da tanimlanabilmektedir (Vedadi,
Bahram ve Abbasalizadeh, (2010, s. 27). Diger bir bakis acisiyla kiiltiirel zeka, bireyin
uyum saglama ve farkli kiiltiirlerarast ¢evrede yasayabilme Yyetenekleri olarak
aciklanirken; kiiltiirel zekanin, farkli kiiltiirel ¢cevrede yasayan kisinin kisilik 6zelliklerini
de kapsadigi diisiintilmektedir (Brislin, Reginald ve Brent, 2006).

Earley ve Mosakowski (2004b, s. 153), kiiltiirel olarak anlasilmanin bireysel olarak
kendini gelistirmekle miimkiin olacagin1 diistinmiistiir. Davranigsal anlamda farkliliklar
gosteren ve farkli bir altyapiya sahip bireyleri anlamanin, onlarin birbirlerine olan
davraniglarini ve karsilikli iliskilerini anlamay1 daha kolay hale getirdigini ifade etmistir.
Bu durum bir baska agidan problem ¢ozme durumu olarak da ifade edilmektedir. Bu
olgunun psikoloji ile alakali oldugu ve insan zekasinin ya da insanin problemleri ¢6zerek
ve farkli durumlarak uyum gostererek insanin diisiince giictiniin 6nemli bir 6gesi oldugu

da diistiniilmektedir.

Farkl1 kiiltiirleri anlamak ve bu kiiltiirlere uyum saglamak 6zellikle kiiresel anlamda
faaliyet gosteren ya da gostermek isteyen firmalar i¢in yandinamaz bir gergek gibi
goriinse de birtakim farkli anlasilmalara sebep olabilmektedir. Aksoy (2015, s. 68), farkli
kiiltiirlere uyum saglamay kiiltiirel agidan bir asimilasyon olarak gérmemek gerektigini
belirtmektedir. Asimile olmak, bireyi tamamen yeniden ortaya ¢ikarirken, bir kiiltiire
uyum saglamak o bireyi cok kiiltiirlii bir birey haline getirmektedir. Bu baglamda kiiltiirel
acidan uyum gosterme, bireyin 6z kiiltiiriinii kaybetmeden farkli kiiltiirlere karsi yeni
bakis agilar1 elde etme ve o kiiltiirlere kars1 deger elde edilmesini saglayan bir siire¢ olarak

ifade edilmektedir.

Kiiltiirel zeka hakkinda birgok tanimlama bulunmasinin disinda, kiiltiirel zekanin
genellenebilir bir kavram olup olmadig1 hakkinda iki farkli goriis bulunmaktadir. Kiiltiirel
zeka kavramini ilk olarak ortaya ¢ikaran Earley ve Ang (2003), kiiltiirel zeka kavraminin
genellenmemesi gereken bir kavram oldugunu belirtmektedir. Ayrica, ulusal kiiltiirlerin
ele alinip, o kiiltiirlerin bireysel bir 6zellik oldugunu savunmakta ve bunun topluma gore
genellenmemesi gerektigini ifade etmektedir. Bu sebeple, kiiltlirel zekanin toplumlara
gore kiyaslanmamasi gereken bir kavram oldugunu savunmaktadir. Plum (2010) ise,

kiltiirel zekanin genellenebilir bir kavram oldugunu; tiim bireyler ve toplum ig¢in ortak
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ozellikler barindirdigin1 savunmaktadir. Ayrica, kiiltiirel zekanin igerik acgisindan
farkliliklar1 kapsadigini da ifade etmektedir. Kiiltiirel farkliliklart engel olarak goriip, bu
engelleri agmak igin c¢aba sarfetmek yerine, kiiltlirler arasindaki farkliliklara ve
benzerliklere daha ¢ok 6nem verip odaklanmayi ve ortak bir kiiltiir olusturmak gerektigini
savunmaktadir. Earley ve Mosakowski (2004b)’nin g¢alismasinda, bireylerin birgok
acidan farkli oldugunu; ancak ulusal, etnik, dini ve irksal gibi bazi evrensel konularda
temel davranislara sahip oldugunu belirtmistir. Ancak, uluslararasilagsan toplumlarda bu
durumun s6z konusu olmadigi, lilkeler arasinda sadece fiziksel sinirlarin olmadigi; ayni
zamanda dini, sektorel, orgiitsel, uzmanlik alanlar1 ve kisisel anlamda arka plandaki
geemisimiz agisindan da farkliliklar oldugu belirtilmistir. Bireysel bakis ac¢isindan ziyade,
kiiltiirel degerlerin merkeze alinmasi 6nemlidir. Ayrica, yeni bir bakis agis1 olarak genel
kurallara odaklanmak yerine, kiiltlirel temellere dayanan yeni ¢6zlim yollar1 yaratmak da
gerekmektedir. Bunun i¢in de, mevcut yoneticilere bu anlamda egitim verilmesini ya da
bunun yerine yoneticilerin ise alim siirecinde sahip olduklar kiiltiirel zekanin

degerlendirilerek istthdam edilmesini 6nermektedir.

Kiiltiirel zekanmn, kiiltiirel bilgi ve yetenekleri kapsamanin yaninda, birgok
caligmada birtakim boyutlara sahip oldugu gozlenmistir. Bu boyutlar bazi ¢alismalarda
tic boyutta incelenirken, bazi ¢alismalarda ise dort boyutta incelenmistir. Early ve
Mosakowski, (2004a, s. 140) kiiltirel zekay:r zihinsel, fiziksel ve duygusal olarak g
boyutta incelerken, Earley ve Ang, (2003) c¢alismasinda kiiltiirel zekayi; meta-bilissel,
biligsel, tesvik edici (motivasyonel) ve davranig baglantili kiltiirel zeka olarak dort

boyutta incelemistir. Asagida kiiltiirel zekanin boyutlar1 incelenmektedir.

Yukaridaki tanimlarda géze c¢arpan ortak nokta, kiiltiirel zekanin bireylerin
ozellikle son yillarda yasanan degisimlere ayak uydurabilme becerisine dayanarak
kendini giincelleme, farkliliklara uyum gosterebilme ve g¢evresinde gergeklesen
durumlara adapte olabilme becerisi olarak ifade edilmesidir. Kiiltiirel zeka, ozellikle
uluslararasilagsma hedefi tasiyan isletmeler agisindan da 6nem arz etmekte ve bu beceriye
sahip yoneticilerin basarili olabilmesi i¢in bir gereklilik olarak goriilmelidir. Bu kavramin
ozellikle son yillarda daha ¢ok vurgulanmast, kiiltiirel zekanin uzun stire boyunca gézardi

edilemeyecek bir gergek oldugunun da gostergesi olarak ifade edilebilir.
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2.4.1. Bilissel Kiiltiirel Zeka

Bilissel kiiltiirel zeka; degerler, normlar, farkli tilkeler arasindaki uygulamalar ve
sozlesmeler hakkindaki bilgileri ifade eden bir kavramdir (Earley, 2002). Bilissel kiiltiirel
zeka, bireylerin diger kiiltiireler hakkinda edindigi bilgileri kapsamaktadir. Bunun
yaninda, bilissel kiiltiirel zeka farkli kiiltiirlerin sahip oldugu dil, dini inang, sosyal
normlar, yasal ve ekonomik sistemler hakkinda elde ettigi bilgileri de igermektedir (Yesil,
2010, s. 158). Thomas (2006), bir kiiltiire ait bilginin normal kosullar altinda, egitim
ve/veya kisisel deneyim araciligiyla elde edildigini ifade etmektedir. Bu bilesen,
normlari, uygulamalar1 ve adet/aligkanliklar1 da kapsayan, kiiltiire 6zgii farkliliklar
oldugu kadar kiiltiiriin evrensel boyutlarinin da dahil edildigi deneyimlerle ve egitimle
kazanilan bilgidir (Ang vd. 2007, s. 338).

Kiiltiirel zeka agisindan bilgi bir kiiltiire ait yapiy1, 0 kiiltiiriin sosyal, hukuki ve
ekonomik sistemleri hakkindaki genel bilgileri icermektedir (Ang, Van Dyne ve Koh,
2006, s. 109). Kiiltiirel zekanin bu boyutu, egitimle ve kisisel deneyimlerle kazanilan
norm ve uygulamalar hakkinda bilgi ve farkli kiiltiirlere uyum gosterme konusundaki
bilgiyi kapsamaktadir (Rockstuhl vd., 2011, s. 827).

Bu baglamda bilissel agidan yiiksek kiiltiirel zekaya sahip olan bireyler, kiiltiir ve
kiiltirel ¢evre hakkinda zihin haritasini ¢ikartmaktadir ve buna bagli olarak da kiiltiirel
yapilarin buna nasil dahil olmasi gerektigini bilmektedirler. Bu baglamda, bu bilgilere
sahip olmak, farkli kiiltiirel sistemleri anlamak ve onlar1 6ziimsemek konusunda bir
baslangi¢ noktasi olusturmaktadir (Rockstuhl vd., 2011, s. 827). Ayrica, kiiltiirel norm ve
degerler hakkinda birtakim ¢ikarimlar yapildiginda ve bunlar anlasilmaya ¢alisildiginda,
gosterilen davranisg ve kurulan iletisimin diger kiiltiirlere ait bireylerle olan etkilesimde

birtakim yetenekleri gelistirdigi de diisiiniilmektedir (Huff, Song ve Gresch, 2014, s. 152).

Bunun yaninda, bilissel zekanin da iki alt boyutu bulunmaktadir ve bunlar; kiiltiire
ait genel bilgi ve 6zel bilgi olarak ifade edilmektedir. Genel bilgi ile ifade edilmek istenen
sey, kiiltiirel ¢evrenin evrensel unsurlarina ait olan bilgidir. Bunlar; ekonomik sistemler,
yonetim sistemleri, egitim sistemleri ve genel hukuk kurallart konusundaki bilgileri
icermektedir. Ozel bilgi ise daha ¢ok iilke bazinda farkliliklarin oldugu, farkl kiiltiirlerin
belirli 6zelliklerinin baskin oldugu bilgileri ifade etmektedir (Van Dyne vd., 2012, s. 301-
302).
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Bu baglamda; bilissel kiiltiirel zekanin, kiiltiirel etkilesim saglayabilmek adina bilgi
kapasitesini olusturan kiiltiirel anlayis igin farkli bir bakis agisi1 gelistirebilecegi ve
bireylerin kendi kiiltiirel bakis agisindan farkli olarak, o anda var olan durumlara karsi
zihinsel hazirlik siirecine girerek durum analizi yapmalarim1  saglayabilecegi
distintilmektedir. Bu durum, bireylere esneklik kazandirarak daha genis bir bakis agisina
sahip olmalarina olanak saglayacagi gibi buna bagli olarak da, kiiltiirler arasinda daha iyi
ve etkin bir iletisim kurma imkan1 verebilecektir (Aksoy, 2015, s. 102).

2.4.2. Ustbilissel Kiiltiirel Zeka

Usthilissel  kiiltiirel zeka, kiiltiirler aras1  etkilesimde bireylerin  biling
seviyelerindeki kiiltiirel farkindaligi agiklamaktadir. Bu zeka tiirii, kiiltiirel bilgiye sahip
olma ve o kiltiirel bilgiyi anlama konusunda bireyin kullandigi zihinsel siiregleri
yansitmakta olup ayrica kiltiirle ilgili bireysel diisiince siireci {izerindeki kontrol ve
bilgileri de igermektedir (Rockstuhl vd., 2011, s. 827). Ustbilissel kiiltiirel zeka, farkli
kiiltire sahip iilke ya da insan gruplarmin kiiltiirel normlarin1 anlamak igin bireyin
zihinsel modellerini planlamasi, takip etmesi ve degistirmesi gibi yetenekleri de
kapsamaktadir. Ustbilissel kiiltiirel zekasisi yiiksek olan bireylerin, farkl kiiltiirlere sahip
kisilerin kiiltiirel tercihlerini, o kisilerle etkilesim 6ncesinde ve etkilesim sirasinda bilingli

olarak farketmesi beklenmektedir (Earley ve Ang, 2004’ten aktaran Yesil, 2009, s. 124).

Kiiltiirel zekanin bu boyutu, alisilmadik kiiltiirel ortamlardaki sosyal etkilesim i¢in
yenilik¢i bazi yontemleri gelistirmesi ve rehberlik etmesi gibi yiiksek seviyede bilissel
stratejileri kapsamaktadir. Yiiksek listbiligsel zekaya sahip bireyler, farkli toplumlarin

onceliklerini, tercihlerini ve normlarinin bilingli olarak farklindadirlar.

Moon (2010, s. 462)a gore Ustbiligsel kiiltiirel zeka, kiiltiirler aras1 etkilesim ve
zihin haritalarini olusturmak igin yeni kesifsel ¢alismalar ve kurallar1 destekleyen yiiksek

seviyede biligsel agamalar gerektirmektedir.

Ust biligsel kiiltiirel zekas: yiiksek olan bireyler kendi kiiltiirel varsayimlarini
bilingli olarak sorgulamakla birlikte, bu varsayimlari yansitmakta ve kiiltiirel agidan sahip

oldugu bilgiyi farkl kiiltiirel etkilesimlere gore uyarlamaktadir (Yesil, 2009, s. 12).

Bilissel ve iistbilissel kiiltiirel zeka kavramlar1 Moon (2010, s. 462) tarafindan,
kiiltirel farkliligin s6z konusu oldugu durumlarda, bireylerin 6grenme siireci ile ilgili

sahip olduklar1 zekanin bilgi siireci agisindan 6nemli oldugunu ifade etmektedir.
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Biligsel kiiltiirel zeka ve tistbiligsel kiiltiirel zeka kavramlar: her ne kadar benzer
gibi goriinse de, bazi Onemli farkliliklar barindirmaktadir. Biligsel kiiltiirel zeka,
bireylerin diger kiiltiireler hakkinda deneyim ve egitimle birlikte edindigi bilgileri
kapsarken; tstbilissel kiiltiirel zeka, bireylerin farkli toplumlarin sahip oldugu kiiltiirleri
bilingli olarak farkedebilmesini ve o kiiltiirle etkilesime girmesini ifade etmektedir. Bu
baglamda tstbiligsel kiiltiirel zeka, bilissel kiiltiirel zekaya gore daha iistiin bir zihinsel

stireci kapsamaktadir.
2.4.3. Tesvik Edici (Motivasyonel) Kiiltiirel Zeka

Kiltiirel zekanin motivasyon boyutu, bireyin degisen durumlarda, kiltiirel
farkliliklar1 6grenme ihtiyacini karsilamak i¢in memnuniyetini belirleme ve bilgiyi
kullanma hakkindaki i¢ giiciidiir (Elenkov ve Manev, 2009, s. 361). Motivasyonel
kiiltiirel zeka, bireyin 6grenme konusunda sahip oldugu enerjiyi ve ilgi diizeyini farkli
kiiltiirel unsurlar agisindan ifade etmektedir (is¢i, Soylemez ve Yildirim Kaptanoglu,
2013, s. 6). Tesvik edici (motivasyonel) kiiltiirel zekanin, Templer, Tay ve Chandrasekar
(2006, s. 157)’a gore, dikkat ve gabay1 arttiran bir yonii olmasina ilave olarak, bireyin
bilgi ve kiiltiirel deneyim sahibi olmasi igin yol gosterici bir 6zelligi bulunmaktadir. Bu
sebeple, tesvik edici yani motivasyonel kiiltiirel zekanin bireylerin kiiltiirler arasi

etkilesimi arttirma 6zelligi oldugu diisiiniilmektedir.

Kiiltiirel zekanin motivasyonel boyutu, farkli kiiltiirlerle etkilesim halinde olmak ve
o kiiltiirlere ait deneyim sahibi olmak amaciyla bireyin tasidigi ilgi ve istegi ile ilgili olan
bir boyuttur. Motivasyonel kiiltiirel zeka, insanlarin kiiltiirleraras: etkilesimlere verdigi
deger ve farkli kiiltiirlerde etkin olarak faaliyet gésterme konusunda duyulan giiveni de
ifade etmektedir. Kiiltiirel farkliliklara ilgi duyan motivasyonel kiiltiirel zekas1 yiiksek
olan bireyler, kiiltiirleraras1 farkliliklara odaklanarak ve bununla ilgili olarak tiim ilgi ve

dikkatlerini bu konuya yogunlastirarak basar1 elde edebilmektedir (Yesil, 2010, s. 159).

Motivasyonel kiiltiirel zekanin ti¢ alt boyutu bulunmaktadir ve bu boyutlardan ilki
igsel ilgidir. Icsel ilgi, yeni kiiltiirel ortamlara girmek ve farkli kiiltiirlerden kisilerle
birlikte ¢alismanin kazandirdigi i¢sel tatmini ifade etmektedir. Digsal ilgi ise farkli
kiiltiirel tecriibelerin kazandiracag: elle tutulur (daha fazla is bulma imkani, terfi alma,
daha fazla sorumluluk sahibi olma, bilinirlik artis1, vb.) faydalar1 belirtmektedir. Ugiincii
alt boyut ise farkli kiiltiirel ortamlara girme konusunda hissedilen 6z yeterlilik ve kendine

giiveni ifade etmektedir. igsel ilgi ve 6z yeterlilik birbirinden bagimsiz olarak
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distintilmemelidir; bunun sebebi ise birey kendini yeterli hissettigi zaman yeni kiiltiirlerle

tanigip yeni kiiltiirel ortamlara girmek istemesi olarak belirtilebilir (Van Dyne vd., 2012).

Templer, Tay ve Chandrasekar (2006), kiiltiirel zekanin motivasyonel bilesenini ve
kiiresel isletmelerin kiiltiirler aras1 degisim saglamalarina yonelik gercekei bir ongorii
saglamistir. Yapilan regresyon analizi sonucunda, motivasyonel kiiltiirel zeka ile gergekei
1s Ongoriisii, yasam kosullar1 6ngoriisii ve kiiltlirler aras1 degisim arasinda misafir olunan
tilkedeki cinsiyet, yas ve zaman agisindan pozitif bir iliski oldugu gézlemlenmistir.
Gergekgei is Ongorist, isteki degisim ile alakali; gergekei yasam kosullar: ongoriisii, genel
degisimle alakali ve motivasyonel kiiltiirel zeka da isle, genel degisimle ve gercekei is ve
yasam kosullar1 Ongoriisiiyle alakalidir. Bu calisma, motivasyonel kiiltlirel zekanin

kiiltiirleraras1 degisimi anlamada dnemini ve faydasini ortaya koymustur.

Bu baglamda, kiiltiirel zekanin motivasyonel boyutu, bireyin daha ¢ok kisisel ilgi
ve alakasina bagli oldugundan dolayi, 6zellikle ihracat yapan ve farkli kiiltlirlerle bir
arada olan yoneticiler agisindan 6nemli bir etki yaratabilir. Farkl kiiltiirlere karst duyulan
bireysel ilginin yogun olmasi, basaril iletisimler kurulmasini saglayarak, karsi tarafla
aradaki mesafeyi azaltabilir ve etkili bir ihracat performansi elde edilmesine olanak
saglayabilir.

2.4.4. Davramssal Kiiltiirel Zeka

Kiiltiirel zekanin bir diger boyutu olan davranigsal kiiltiirel zeka, yeni bir kiltiire
basarili bir sekilde uyum gostermenin, bireylerin gosterdigi davraniglara uygun ve
durumsal olarak tepki vermeyi gerektiren durumlar1 ifade etmektedir (Earley ve Ang,
2003).

Davranigsal kiiltiirel zeka, Ang vd. (2007, s. 338) tarafindan farkli kiiltiirlere ait
bireylerle olan iletisimde so6zlii ve sozli olmayan davranis bigimlerini uygun olarak

sergileyebilme kapasitesi olarak agiklanmaktadir.

Rockstuhl ve Ng (2008, s. 212), farkli kiiltiirlerden insanlara ayak uydurabilmek
igin onlarin davranislarina uyum gosterebilme konusunda esneklige sahip olunmasi
gerektigini ifade etmistir. Bu konuda esneklik gostermenin, bireylerin kisisel anlamda
giiven kazanmasma da olanak saglayabilecegi disiiniilmektedir; dolayisiyla bu
esnekligin, iliskilerde benzerlik ya da yakinlik kurma durumunu arttirarak, goze ¢arpan
kiiltiirel farkliliklar1 azalttigi ve davraniglar hakkinda tahminlerde bulunma durumunu da

arttirdig1 one siirilmistiir.
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Shapiro, Ozanne ve Saatgioglu (2007), yoneticiler farkli kiiltiirlerden gelen yabanci
miisterilere karsi kiiltiirel olarak hassas davrandiginda, yoneticilerin ticaret yapma
konusunda daha basarili oldugu ve pazarlik konusunda da daha etkin olduklarini ifade
etmistir. Hansen vd. (2011) ise yabanci miisterilere karsi kolaylikla uyum gosterebilen
satig gorevlilerinin kiiltiirler aras1 satig performansinin, Uyum gosteremeyenlere gore daha

yiiksek oldugunu ifade etmistir.

Davranigsal olarak kiiltiirel zekas1 yiiksek olan bireylerin, sozlii ya da sozli
olmayan davraniglari dogrultusunda, bulunduklar1 ortama uygun davranislar
gosterebilecegi diisiiniilmektedir. Bu davranislar igin; uygun kelimeler, yiiz ifadeleri,
mimikler ve ses tonu 6rnek olarak verilebilir (Earley ve Ang, 2004’ten aktaran Yesil,
2009, s. 125).

Bu baglamda, kiiltiirel zekanin son bileseni davranis olarak agiklanmaktadir ve
kiiltirel zekanin diger boyutlarindan farkli olarak bu bilesenin eylem yonii olarak da ifade
edilebilmektedir. Duruma ve ortama bagli olarak, belirli davranislar1 gostermenin
engellenmesi gerektigini hatta bazen etkilesimde bulunmamanin daha dogru olmasi da
davranigsal kiiltiirel zekanin bir geregi olarak diisiiniilebilir (Thomas, 2006). Farkli
kiiltiirler arasinda gergeklesen bir is anlagsmasinda o kiiltiiriin 6zellikleri ger¢evesinde
fiziksel temasin siirlanmasi, igecek ikraminin yapilmamasi, hediye verilmemesi 6rnek

olarak verilebilir.

Davranigsal kiiltiirel zekanin alt boyutlar1 s6zli davranis, sézlii olmayan davranig
ve konusma tarzi olarak tanimlanmistir. S6zIi davranislar, bireylerin diger bireylerle
iletisime gectiginde yaptig1 konusma ile ilgilidir. Bir konugmada ses tonu, konusma hizi,
ses tonunun degismesi, bu sekilde meydana gelen sicaklik, heyecan veya resmiyet gibi
mesajlarin derecesi ile konusmalar arasinda kullanilan sessizlik ve konusmadaki
vurgularin derecesi gibi ifadeler s6zlii davranis olarak ifade edilmektedir. Bir diger boyut
olan sozli olmayan davranislar ise, konusulan kelimeler ya da ciimleler yerine; viicut
dilini, ytiz ifadelerini ve giyim sekillerini de kullanarak agiklanmaktadir. Bireyler igin
onemli olan birbirlerini tanimak ve gerektigi gibi karsiliklar vermektir; ¢linkii bireyler
belirli bir kiiltiire aittir ve s6zIlii olmayan davraniglarin tamami ayni anlama gelmemekte
ve farkli mesajlar tasiyabilmektedir. Bireylerin birbirinden farkli konusma tarzlari ile
birden ¢ok mesaj verdikleri ve bu mesajlari nasil ilettikleri de 6nemlidir (Akdemir, Calis
Duman ve Tunalilar, 2016, s. 36).
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Earley ve Gardner (2005) davranmigsal kiiltiirel zekanin yalnizca davranissal
ifadelerle agiklanmadigi, ayn1 zamanda gelenek ve goreneklere ve farkli iilkelerdeki
yasam sekillerine de uyum saglayabilme yetenegi olarak agiklanmasi gerektigi ifade
edilmistir.

Bu baglamda, davranigsal kiiltiirel zekaya sahip olmanin ya da bu anlamda basarili
olabilmenin, farkl kiiltiirler ile sik¢a karsilasarak, farkli kiiltiirler hakkinda bilgi sahibi
olarak ve bu farkliliklar konusunda deneyim elde ederek miimkiin olabilecegi

distintilmektedir (Earley ve Peterson, 2004).

Kiiltiirel zekanin diger tiim boyutlarinin disinda, davranig boyutu bireylerin farkli
kiiltiirler karsisinda gosterdigi tepkiye bagl oldugundan dolayi, 6zellikle ihracat yapan
firmalar agisindan kiiltiirel mesafeyi en aza indirmeyi ve buna baglh olarak giiglii iliskiler
kurmay1 gerektirmektedir. S6zI1i ya da sozsiliz davranislarin, olaylara ve durumlara anlik
cevaplar1 ya da ifadeleri kapsamasi dolayisiyla kiiltiirel zekanin bu boyutu, firmalarin
ihracat yaptiklar1 farkli kiiltiirlere karsi etkili iletisim kurmalari agisindan 6nem

tasimaktadir. Kiiltiirel zeka ile ilgili yapilan ¢alismalardan bazilari asagida yer almaktadir.
2.5. Kiiltiirel Zekanin incelendigi Arastirmalar

Moon (2010) ¢alismasinda, kiiltiirel zekanin Orgiitsel boyuttaki kavramsal
dayanaklarin1 agiklamis ve bu kavramin siire¢, konum ve yontem gibi faktorleri ortaya
¢ikarmistir. Bu ¢alismada Earley ve Ang (2003)’1n kiiltiirel zeka kavraminin bireysel
seviyesine ek olarak, orgiitsel kiiltiirel zekanin kiigiik ¢aptaki teorilerinin biiyiik ¢aptaki

teoriler ile nasil bir ilgisi oldugu ortaya konmustur.

Yesil (2010), calismasinda kiiltiir konusunu ve kapsamini, zeka teorileri, kiiltiir ve
zeka arasindaki iliskiyi ve ayrica kiiltiirel zeka ve diger zeka tiirleri arasindaki iliskileri
aciklamaktadir. Calismada, kiiltiirel zekanin 6zellikleri ve kiiltiirel zekanin boyutlari,
kiiltiirel zekanin nasil elde edilebilecegi ve gelistirilebilecegi ve ayn1 zamanda kiiltiirel

zekanin uygulamasinda neler yapilmakta oldugu gibi birtakim konulara da deginilmistir.

Sahin (2011), liderlerin kiiltiirel zekasinin astlarin orgiitsel vatandaslik davranisi ve
is doyumu iizerine etkisini belirlemeye yonelik bir calisma yapmistir. Calismanin
sonucunda, kiiltiirleraras1 ortamda bir liderin kiiltiirel zekasinin astlarin orgiitsel
vatandaslik davranisi ile is doyumunu olumlu yonde etkiledigi sonucu elde edilmis ve
elde edilen bu sonucun da kiiltiirleraras1 liderlik etkinligini agiklamada kiiltiirel zekanin

onemli bir katkisinin oldugu gézlenmistir.
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Sahin ve Giirbiiz (2012), kiiltiirel zeka ve 6z yeterliligin gorev performansi ve
orgiitsel vatandaglik davranigi tizerindeki etkisini belirlemeye yonelik bir ¢alisma
yapmistir. Calismanin sonucunda, kiiltiirel zekanin ve 6z yeterliligin hem gorev
performansin1 hem de oOrgiitsel vatandaslik davranisini olumlu yonde etkiledigi sonucu

elde edilmistir.

Magnusson vd. (2013) ise, ihracat midiiriiniin kiiltiirel zekasinin pazarlama
karmasina uyum saglama ve ihracat performansi arasindaki iliskiyi nasil etkiledigini
aragtirmistir. Kaynak temelli teoriye gore, yazarlar ihracat miidiirlerinin motivasyonel ve
istbiligsel kiiltiirel zekalarinin soyut bir olgu oldugunu, fakat pazarlama stratejisini ve
thracat performansini etkilemede 6nemli oldugunu varsaymislardir. Arastirmaya gore,
153 ABD’li ihracatgi firmadan veri toplanmis, ihracat midiirlerinin {istbiligsel kiiltiirel
zekasinin pazarlama karmasina uyum saglama ve ihracat performansi arasindaki iligkiyi
pozitif yonli olarak etkiledigi ortaya ¢ikmistir. Ayrica, ihracat miidiirlerinin iistbiligsel
kiiltiirel zekasi, ¢evresel farkliliklar1 ve pazarlama karmasina uyum saglama arasindaki

iligkiyi de etkilemektedir.

Charoensukmongkol (2014)’un yaptig1 ¢aligmanin amaci, kiiltiirel zekaya sahip
girisimceinin, kiigiik ve orta buiytikliikteki isletmelerin ihracat performansina katkisini
arastirmaktir. Kiiltiirel zekanin, igletmelerin araci gorevi olan iki 6zelligi vasitasiyla,
isletmelerin uluslararasit performansini arttirdigi varsayilmaktadir. Bunlar, uluslararasi
bilgiye sahip olma kapasitesi ve uyum saglama yetenegidir. Bu calismada, Tayland’da
kiigiik ve orta biiyiikliikteki ihracat yapan 1000 isletme tesadiifi olarak secilmis ve veri
toplamada anket yontemi kullanilmistir. Yapilan arastirmaya gore, isletme sahibinin
kiiltiirel zekasi ile igletmenin uluslararast bilgiye sahip olma kapasitesi arasinda direkt
olarak bir iliski oldugu saptanmis ve bu iliskinin uluslararasi bilgiye sahip olma kapasitesi
aracilik yapmistir. Bu ¢alismada, yabanci kiiltiirler hakkinda detayli bilgiye ve yiiksek
kiltiirel zekaya sahip is sahiplerinin bilgi ve yeteneklerini, uluslararasi is basarisi i¢in
hayati olan isletmenin yapabilecegi belli seyleri gerceklestirmek icin kullanmasi daha

muhtemeldir.

Fellows, Goedde ve Schwichtenberg (2014)’in calismasinda, kiiltiirel
yeterliliklerin, ¢agdas kurumlarda 6nemli bir yere sahip oldugu belirtilmektedir. Bu
caligma, yliksekogretim kurumlarindaki orgiitsel dinamikleri ve kimlik, doniistimsel

liderlik ve oOrgiitsel iletisim agisindan etkili olan degiskenleri ortaya koymustur. Ayni
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zamanda, kiiltlirel zekanin iiniversiteler, isletmeler ve 6grenciler agisindan ideolojik bir

platform oldugu da vurgulanmistir.

Kanten (2014)’lin ¢alismasinda, kiiltiirel zekanin kariyer yetkinlikleri ve miisteri
odakli hizmet davranislari tizerindeki etkisinin arastirilmast amaglanmistir. Arastirmanin
orneklemini Istanbul’da faaliyet gosteren 5 yildizli uluslararasi otel isletmelerinin 306
calisan1 olusturmaktadir. Otel ¢alisanlarindan elde edilen veriler tanimlayici istatistikler,
bagimsiz gruplar t-testi, dogrulayict faktor analizi ve yapisal esitlik modellemesi
vasitasiyla degerlendirilmistir. Elde edilen bulgura gore, kiiltiirel zeka ile kariyer

yetkinlikleri arasinda anlamli bir iliski vardir.

[lhan ve Cetin (2014)’iin ¢alismasinda, sosyal ve kiiltiirel zeka arasindaki iliskinin
incelenmesi amaclanmistir. Arastirmada iliskisel tarama modeli kullanilmistir.
Aragtirmanin &rneklemi, 2011-2012 Ogretim yili Bahar Dénemi’nde Dicle Universitesi
Ziya Gokalp Egitim Fakiiltesi’nin farkli bolimlerinde 6grenim goren 103’ kadin ve
140’1 erkek olmak {izere toplam 243 {iniversite Ogrencisinden olusturmaktadir.
Ogrencilerin kiiltiirel zekalarrm 6lgmek amaciyla ise Ang vd. (2007) tarafindan
gelistirilen ve arastirmacilar tarafindan Tiirk¢e’ye uyarlanan Kiiltiirel Zeka Olgegi’nden
yararlanilmistir. Arastirmada sosyal bilgi siireci, sosyal beceri ve sosyal farkindalik
degiskenlerini kapsayan sosyal zeka ortiik degiskeni ile st bilis, bilis, motivasyon ve
davranis degiskenlerini kapsayan kiiltlirel zeka ortiik degiskeni arasindaki iligki yapisal
esitlik modeli ile incelenmistir. Yapilan analiz sonucunda, sosyal zeka ve kiiltiirel zeka

arasinda anlamli bir iligki oldugu sonucuna ulasilmistir.

Karatas Cetin, (2014) ‘in calismasi ile farkli kiiltiirlere ait olan bireylerle ve
kurumlarla siirekli etkilesim halinde oldugu distiniilen ve kiiltiirel bilgi ve beceriler
acisindan yiiksek seviyede olmasi beklenen uzak yol kaptanlari ile uzak yol birinci
zabitlerinin kiiltlirel zekalarinin incelenmesi hedeflenmistir. Kaptanlarin gittigi tilkelerde
karsilastiklar kiiltiirel farkliliklarin incelenmesi de arastirmanin amaglart arasinda yer
almaktadir. Buna gore, 119 Tiirk uzak yol kaptan ve birinci zabiti orneklem olarak
almmustir. Calismanin sonucuna gore, gidilen {ilkelerin kiiltiirel farkliliklara sahip
olmasindan dolayi karsilagilan sorunlarin da buna bagh olarak farklilik gosterdigi sonucu
ortaya ¢ikmistir. En sik karsilasilan kiiltiirel farkliliklardan yeme igme aliskanliklari,
yabanci dil, teknolojik gelismislik ve is yapma kiiltiirii ¢ogunlukla Uzak Dogu ve
Hindistan gibi iilkelerde goriilmektedir. Kiiltiirel zekanin motivasyonel boyutu ise uzak

yol kaptan ve zabitlerinde oldukga yiiksek ¢ikmis ve bunu iistbiligsel kiiltiirel zeka boyutu
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takip etmistir. Calismada gelistirilen on hipotezden alt1 tanesi kabul edilmis olmakla
birlikte; calisilan gemi tiirii, yabanci dil bilgisi, kiiltlirleraras1 yonetim konusunda egitimin
Onemi, kiiltiirel etkilesimde yabanci dil bilgisinin 6nemi ve farkli kiiltiirlere uyum
saglayabilmenin mesleki basarida etkisi konularinda uzak yol kaptan ve birinci
zabitlerinin fikirlerinin, algilanan kiiltiirel zeka diizeyi ile anlamli bir iligki i¢inde oldugu
da ulasilan sonuglar arasinda yer almaktadir. Ayrica, uzak yol kaptan ve birinci
zabitlerinin kiiltiirel zekalarinin; yaslarina, profesyonel yeterliliklerine ve deniz hizmet

stirelerine gore farklilik gostermedigi de elde edilen sonuglardan biridir.

Zaman ve Aktan (2021)’in calismasina goére, Kapadokya bdlgesinde yasayan
yiiksek kiiltiirel zekaya sahip olan yerliler (bilgi, yetenek ve iistbilis anlaminda),
yasadiklar1 bolgedeki turizm artisini saglamak igin yabanci turist ¢ekme konusunda

yiiksek duyarliliga sahip olabilmektedir.

Kiiltiirel zeka konusunda yapilan bu calismalardan elde edilen sonuglara gore,
kiiltiirel zekaya sahip olmanin genel anlamda birgok konuda 6n planda oldugunu ifade
etmek miimkiindiir. Hem iletisim alaninda, hem ticari basar1 saglama alaninda farklh
kiiltiirlere uyum saglamak amaciyla kiiltiirel zekaya sahip bireylerin fark yaratacagi
diistiniilmektedir. Bu kavram lizerine yapilan ¢alismalara 6zellikle son yillarda daha sik
rastlanmasinin sebebi, kiilttirel farkliliklara uyum saglayabilmenin 6neminin farkinda

olmak ve artan rekabet kosullarinda fark yaratabilmek seklinde ifade edilebilir.
2.6. Kiiltiirel Mesafe ve Kiiltiirel Zeka Arasindaki iliski

Kiiltirel mesafe ve kiiltiirel zeka kavramlari literatiirde ayri ayri birgok kez
tanimlanmistir. Ancak, bu kavramlarin arasindaki iliskinin incelenmesi, yapilacak

caligmalar ve alinacak kararlar i¢in 6nem tagimaktadir.

Son yillarda kiiresellesmenin olduk¢a onem kazanmasina bagli olarak, birgok
firmanm ulusal boyuttan uluslararas1 boyuta tasinmasiyla birlikte, farkli kiiltiirlere ait
birey ve gruplart yonetmek kaginilmaz olmustur. Dolayisiyla, farkl kiiltiirel 6zelliklere
sahip isgiiciinii ortak degerler etrafinda birlestirerek herkesin paylasmasini saglamak ve
kiltirel farkliliklari firmalar igin avantajli hale getirmek isletme etkinliginin
saglanmasinda 6nemli bir faktor haline gelmistir (Granell, 2000'den aktaran Ehtiyar 2003,
S. 67).

Farkli kiiltiirlere sahip bireylerin ayn1 ortamda bulundugu, yasadigi ya da galistigi

durumlarda; karisiklik, yanlis anlagilmalar, mah¢up olma, haksiz duruma diisme hissi,
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iliskilerde bozulma gibi durumlar meydana gelebilir ve bu birtakim sorunlara sebep
olabilir. Bu durum, genellikle galisanlarin ve yoneticilerin basarili olmak i¢in gereken bir
beceri olan kiiltiirel zekaya sahip olmamasindan kaynaklanmaktadir (DuPlessis 2011, s.
28).

Bu baglamda, kiiltiirel farkliliklarin en iyi sekilde yonetilebilmesi i¢in literatiirde
birgok strateji Onerilmistir. Kiiltiirleraras1 etkilesimin etkin olabilmesi ve kiiltiirel
farkliliklarin yonetilmesinde kullanilabilmesi i¢in kiiltiirel zekanin varligi yeni bir strateji
olarak ifade edilmektedir. Kiiltiirel zeka, 6zellikle farkli kiiltiirel ortamlarda ¢alisan veya
farkli kiiltiirlerden insanlarla etkilesim halinde olan bireylerin sahip olmalar1 gereken
onemli becerilerden bir tanesi olarak belirtilmektedir. Bu becerinin elde edilmesi, farkl
kiiltiirel ortamlarda etkin ve basarili is iliskilerinin kurulmasi konusunda énemli bir yere
sahiptir (Yesil, 2009).

Birgok firmanin uluslararasi faaliyetlerinde basarili olabilmesi igin yoneticilerin
diger iilkelerin sahip oldugu kiiltiirleri anlamalar1 ve o kiiltiirlere uyum saglayabilmeleri
onemlidir. Bunun yaninda, yoneticilerin uluslararasi faaliyetlerde sahip olduklar1 fikir ve
diigiincelerin diger kiiltiirlerden daha iistiin oldugu goriisii olarak bilinen ‘etnosentrik’ bir
yaklagimdan uzak durmalari gerektigi de ifade edilmistir (Hodgetts ve Luthans, 1997 den
aktaran Mercan, 2016b, s. 11). Etnosentrik bir bakis acisina sahip birey, baska bir
yaklagim1 benimseyenler hakkinda tarafli bir yargilama yapabilecegi gibi diger bireyleri
kendinden daha yetersiz olarak gorebilir (Er, 2005). Kiiltiirel zekanin olmasi durumunda,
empati kurma, kendini miisterinin yerine koyarak isteklerini énceden tahmin etme ve
tedbir alma miimkiin olabilir. Calisanlarin kiiltiirel zekalarinin artmasina bagl olarak
farkl kiiltiirlere kars1 davranig bigimlerini gelistirmek ve firma sahipleri ve yoneticilerin

calisanlariyla anlagmasmin daha kolay hale gelebilecegi diisiiniilmektedir (Mercan,
2016b, s. 11).

Kiiltiirel zekanmn kazanilmasi, gelistirilmesi ve etkin olarak kullanilmasi
kiiltiirlerarasindaki iliskilerin basarili bir sekilde gergeklestirilmesinin temelini
olusturmaktadir. Kiiltiirel zekaya sahip olan yoneticiler ve ¢alisanlar kiiltiirel farkliliklarin
sonucu ortaya ¢ikabilecek sorunlari kolaylikla ¢oziimleyebilecek ve bunun yaninda
kiiltiirel farkliliklarin pozitif etkilerinden de faydalanma sansina sahip olabileceklerdir.
Firmalarin kiiresel pazarlarda etkin ve basarili olabilmeleri igin, yiiksek kiiltiirel zekaya

sahip yonetici ve c¢alisanlara sahip olmalar1 gerektigi diisiiniilmektedir. Bu baglamda
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gelecegin basarilinin firmalarinin 6rgiitsel baglamda kiiltiirel zeka kapasitelerini artiran

firmalar olacagi soylenebilir (Yesil, 2009).
2.7. Tliski Kalitesi

Iliski kalitesi, genel olarak degerlendirildiginde iliskinin giiciinii temsil eden ve
taraflarin ihtiya¢ ve beklentilerini karsiladigi baglamda, basarili ya da basarisiz olunan

olaylara dayanan bir kavramdir (Crosby, Evans ve Cowles, 1990).

Mliski kalitesi, Jarvelin ve Lehtinen (1996) tarafindan; miisterinin iliskiyi beklenti,
tahmin, hedefler ve isteklerinin karsilanmasi1 dogrultusunda nasil algiladig ile alakali bir
kavram olarak ifade edilmistir. iliskinin kalitesi, bir iliskinin nasil gelistirilecegini ve
gelir, maliyet ve karlilik agisindan ihtimallerin ne oldugunu belirlemektedir (Holmlund,
2008, s. 34). Gummesson (1987), algilanan iligki kalitesini, tedarik¢i ve miisteri
arasindaki iligkinin kalitesi olarak ifade etmistir. Hennig-Thurau ve Klee (1997) ise, iliski
kalitesini miisterinin ihtiyaclarini karsilamak amaciyla iliskinin uygunluk derecesi olarak

aciklamstir.

Miisteri ile firma arasindaki uyumluluk derecesi iliski kalitesinin seviyesini
etkilemektedir. Uyumun fazla olmas1 iligki kalitesinin de yiliksek oldugunu

gostermektedir. (Woo ve Ennew, 2004, s. 1258).

Mliskilerde miisterilerin tutum ve davranislari, gelecekteki iliskilerin ve beklentilerin
olusmasi agisindan 6nem tasimaktadir. Firmalar ile miisteriler arasinda kurulan iliskinin
kaliteli olmasi, firmalar i¢in birtakim faydalar saglamaktadir. Karlilik, agizdan agiza
olumlu reklamlar ve olusabilecek sorunlarin giderilmesi gibi durumlar alici ve satici
arasindaki iligkinin kaliteli oldugunu gdstermektedir (Sorce, 2002). C. Lages, C. R. Lages
ve L. F. Lages (2005), iliski kalitesi kavramini Ozellikle miisterinin bakis agisindan
degerlendirilen, hizmet saglayan firmalar1 ile miisterileri, satig personeli ve miisterileri,
tiretici ya da tedarikgiler ile dagitic1 ya da saticilar1 arasinda gegerli olan bir kavram olarak

tanimlamistir.

Holmlund (2008, s. 35) ise, algilanan hizmet kalitesini is iligkisi igerisinde tiim
Oonemli taraflar agisindan biitlinlesmis biligsel degerlendirme olarak degerlendirmistir.
Ayn1 zamanda, iliski kalitesi algilanan samimiyet ve ictenlik ile de ilgili bir olgudur.
Miisterilerin, firmanin gostermis oldugu samimiyeti ve igtenligi algilamalari, taraflar
arasinda olusacak iligskinin kalitesi agisindan 6nem tagimaktadir (Kumar, Timothy ve

Ladda, 2003).
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Mliski kalitesi kavramiyla ilgili literatiirde bazi boyutlar yer almaktadir. Bunlar;
giiven, baglilik, tatmin, karmasa, uyum saglama, is birligi, iletisim, {in kazanma, gii¢ ve
bagimsizlik gibi birgok kavrami kapsamaktadir. Yapilan c¢alismalarin biiyiik
cogunlugunun B2B iligkiler iizerine oldugu ve ¢alismalarda en fazla giiven, tatmin ve
baglhilik ortak boyutlarinin kullanildigi goriilmiistir (Athanasopsulou, 2009). Bu
kavramin 6nciilerinden olan Crosby, Evans ve Cowles (1990) ve Selnes (1998) gibi bazi
arastirmacilar, iliski kalitesini iki boyuttan olusan ve bu boyutlarin ana 6gesi olarak
tatmin ve giiven kavramlarini kapsayan bir olgu olarak gormektedir. Ancak; Roberts,
Varki ve Brodie (2003), Ulaga ve Eggert (2006) ve Walter vd. (2003) gibi bazi
arastirmacilar ise iliski kalitesini; memnuniyet, giiven ve baglilik olmak {izere ii¢ boyuttan

olusan bir kavram olarak nitelendirmistir.

Iliski kalitesini olusturan giiven, baglilk ve tatmin boyutlar1 asagida

aciklanmaktadir.
2.7.1. Giiven

Giliven kavrami, birgok farkli bilimsel ¢alismada incelenmis bir kavram olmakla
birlikte; 6zellikle incelendigi alanlar pskikoloji, sosyoloji, sosyal psikoloji, isletme ve
iktisat alanlaridir. Bunun yaninda giiven, iligskisel pazarlamada da siklikla kullanilan bir
kavram olmustur. Morgan ve Hunt (1994)1n baghlik ve giliven kuramini ortaya

koymasiyla birlikte giiven kavrami {izerine daha ¢ok ¢alisma yapilmaya baslanmistir.

Morgan ve Hunt’a (1994) tarafindan giiven, taraflardan birinin bir digerinin
dogruluguna olan inanci olarak tanimlanmis ve bunu da iligkisel pazarlamanin anahtar
bileseni olarak ifade edilmistir. Wilson (1995, s. 337)’a gore ise giiven temel bir iliskisel

modeldir ve bir¢ok iliski modelini kapsamaktadir.

Taraflar arasinda verilen sozler, karsilikli giiven yaratilmasi agisindan oldukga
onem tagimaktadir. Koklii iligkiler i¢in olusturulan giliven, yasanan bazi uyusmazliklar,
azalan ilgi, beklentilerin devamlilif1 gibi konular alict ve saticilar arasindaki iligki
kalitesinin diizeyini belirleyen 6geler olup, alicilar tarafindan oldukg¢a 6nemsenmektedir
(Selvi, 2007, s. 108).

Giliven, pazarlama i¢in Onemli bir kavram olmakla birlikte, is iliskilerinde
belirleyici bir unsur olarak yer almaktadir (Ashnai vd., 2009). Bu agidan giiven kavrami,

inang, kapsayicilik, giivenilirlik ve taraflar arasinda birbirine itimat etmeyi gerekli

kilmaktadir (Dorsch, Swanson ve Kelley, 1998; Ashnai vd., 2009). Alici ve satici
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arasinda giivene dayali bir iligkinin kurulabilmesi i¢in taraflarin birbirleri ile iyi bir
iletisim i¢inde olmalari, birbirlerine inanmalari, gegmiste iyi bir iliskiye sahip olmalari ve
bu sekilde gelecekteki iligkiler i¢in de giiven duymalar1 gerekmektedir (Kiigiikkancabas,
Akyol ve Ataman, 2006). Taraflar arasindaki giiven, anlasmazliklarin ¢oziilmesinde,
firsatgiliklarin azalmasinda ve maliyetlerin diismesinde 6nemli bir rol oynamaktadir.
Ayrica, giiven ortaminin olusmasi ya da olugsmamasinin sonuglar1 gelecekte ve uzun

vadede goriilmektedir (Ganesan, 1994).

Alic1 ve satic arasinda giiven olustugunda, uyum ve istikrar da olusmaktadir. Is
iligkilerinde giiven olustugunda, bu giiven taraflar arasinda is birligi yapma isteginin
artmasina ve uzun donemli bir iliski olusmasina sebep olmaktadir (Bauer, Grether ve
Leach, 2002). Sin vd., (2005, s. 188) de, alic1 ve satic1 arasindaki glivenin fazla olmasinin

iliskinin uzun dénemli olmasi ve siirdiiriilebilmesi agisindan 6nemini ifade etmistir.

Gilivenin olugmasiyla birlikte miisterilerin endiselerinin azalacagi ve tedarikei
tarafindan saglanacak tim iiriin ve hizmetlerin miisteri lizerinde rahatlik yaratacagi
diisiniilmektedir. Baz1 karmasik ve teknik agidan zor degerlendirilen ve soyut olan
hizmetlerin pazarlanmasinda giiven miisteri agisindan belirsizligi ve savunmasizligi

azaltabilmektedir (Berry, 1995).

Mliskisel pazarlama uygulamalarmin tiiketici iizerinde yarattig1 giivenin iki 6nemli
gostergesi bulunmaktadir. Bu gdstergelerin, inanilirlik ve iyilikseverlik veya iyi niyet
oldugu distiniilmektedir. Buna gore inanilirlik, iliski i¢cinde bulunulan alicinin ya da
saticinin giivenilir, sozlerine sadik, beklenen sonuglar elde edebilme giicline sahip ve is

iliskisinde bulunulabilir olduguna dair inang olarak ifade edilmektedir (Nakiboglu, 2008).

Doney ve Cannon (1997), giiveni algilanan inang ve iyi niyetli bir sekilde verici
olma durumu olarak tanimlamistir. Endiistriyel satin almada, tedarikg¢i se¢iminde 6nemli
olan faktoriin teslimatta gosterilen performans ve fiyat maliyet iligskisi oldugunu iddia
ederek; tedarik¢i seciminin giivenden etkilenmedigini de ifade etmistir. Ulaga ve Eggert
(2006) ise, bu biligsel kavramlar: iliskinin degerini olusturan kavramlar oldugunu
belirtmistir. Ancak Doney ve Cannon (1997) calismalari sonucunda, giiven olusmasi
durumunda alicilarin gelecekteki tedarik¢i firmayla birlikte is yapma ihtimalini arttirdigi

sonucuna ulagmustir.
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2.7.2. Baghhk

Giivenin yaninda baglilik da iliski kalitesinin 6nemli bir boyutudur. Baglilik
kavrami, Moorman, Niehoff ve Organ (1993, s. 81) tarafindan, iliskiyi degerli kilmak
icin duyulan stirekli bir ihtiyag olarak ifade edilmistir. Parasuraman, Berry ve Zeithaml
(1991), iliskilerin karsilikli baglilik ile kurulacagini belirtmistir. Baglilik, degerli bir
iliskiyi siirdiirmek i¢in devam eden bir ihtiyactir. Yiksek derecede baglilik iliskinin
saglamlagsmasina yardimci olmaktadir. Dwyer, Schurr ve Oh (1987) bagliligi, taraflar
arasindaki iliskinin siirekliliginin acik ya da kapali gilivencesini vermek olarak

tanimlamistir.

Anderson ve Weitz (1992), baghlik kavrammin kars1 tarafin olumlu
degerlendirmesinden ¢ok daha fazla anlam ifade ettigini belirtmis ve baglilig1 bir iliskinin
saglamligina olan giiven olarak tanimlamistir. Baglilik, taraflar arasinda yiiksek diizeyde
iliskisel bag icermekte ve basarili iliskiler kurmada 6nem tasiyan bir olgudur (Dorsch,
Swanson ve Kelley, 1998).

Morgan ve Hunt (1994), baglilig1 glivende oldugu gibi iligkisel pazarlamada araci
degisken olarak ac¢iklamistir. Ayrica, taraflar bagliligi ortaklar arasinda degerli getiriler
elde etmek i¢in bir anahtar olarak gérmekte ve bu degerli davranisi iligkilerinde
gelistirmek ve siirdiirmek i¢in ¢aba sarf etmektedirler. Baglhiligin s6z konusu oldugu
durumda taraflar istikrarli bir is iligkisi olusturmak igin siirekli bir istek igerisinde
olmaktadir ve bu durum da iliskinin yok olma ihtimalini azaltmaktadir (Bauer, Grether
ve Leach, 2002). Isletme ve miisteri arasindaki iletisim kalitesinin giiclii olmas1 ve
tedarik¢ilerin yiiksek ilgisi miisterilerin iliskiye ve firmaya daha fazla baghlik
duymalarma yol agmaktadir (Grayson ve Ambler, 1999).

Literatiire gore baglilik, duygusal baglilik ve hesaplayici baglilik olarak iki sekilde
incelenmektedir. Duygusal baglilik, bir tarafin diger tarafla bir iligskiyi siirdiirme
istekliligi olarak tanimlanmaktadir. Bu tiir baglilik taraflar arasinda olumlu bir etki
yaratilmasina neden olmaktadir. Duygusal baglilikta, taraflardan biri s6z konusu
ortagindan ya da faaliyetlerinden memnun kaldig1 siirece karsilikli ilisgkiyi devam
ettirmek istemektedir. Buna karsin, hesaplayici baglilikta ise taraflar iligkinin kendileri
i¢cin olusturduklar1 avantaj ve dezavantajlar1 ayrintili bir sekilde degerlendirmektedir. Bu
sebeple hesaplayici baglilikta iligkilerin devam etmesi agisindan olumsuz bir ortam

olugmaktadir (Kutlugéz, 2007).
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s iliskilerinde baglilik, alic1 ve satic1 arasinda gerceklesen satis yapma ya da satin
alma istegine bagli olarak olusmaktadir. Buna bagl olarak bireyler arasinda olusan bag,
birtakim siiphe ve belirsizlikleri ortadan kaldirmaya yardimci olmaktadir. Is birligi
yapmak ya da ortaklik kurmak ise, bireyler arasindaki baglarin kurulmasma ve
gelismesine yol agmaktadir (Yau vd., 2000). Uzun donemli is iliskileri kurmak agisindan
firmalar, tliketiciler ve {iriinler arasinda bir bag olusmasi beklenmektedir. Olusacak bag
sayesinde tiiketicilerin diger firmalar1 ya da diger iriinleri tercih etmemeleri ve tercih
etseler bile bundan dolayr sugluluk duymalari beklenmektedir (Kumar, Timothy ve
Ladda, 2003, s. 670).

2.7.3. Tatmin

Giiven ve baghilik kavramlarinin yaninda, tatmin de iligki kalitesinin 6nemli bir
boyutudur. Tatmin kavrami; pazarlama literatiiriinde ¢alisilan 6nemli konularindan biri
olmasmin yam sira, tiim igletme faaliyetlerinin temel hedeflerinden biri olarak
goriilmektedir (Anderson, Fornell ve Lehmann, 1994). Etkilesimde bulunulan
deneyimlerin degerlendirilmesine bir cevap olan duygusal durum, tatmin olarak
adlandirilmaktadir (Westbrook, 1981°den aktaran Crosby, Evans ve Cowles, 1990, s. 70).
Tatmin, Gruen (1995, s. 450) tarafindan elde edilen faydali getiri ya da beklenenden fazla

fayda edinme algis1 olarak aciklanmistir.

Tatmin kavrami dogas1 geregi belirsiz bir kavramdir. Bir yandan, tatmin benzer
standartlara kars1 algilanan performansin kiyaslandigi bilissel asamalardan ortaya
cikmaktadir. Diger yandan ise, tatmin hissiyati etkili bir ruhsal durumun gerekliligini
temsil etmektedir (Ulaga ve Eggert, 2006, s. 316). Yapilan birgok arastirmaya istinaden,
Ulaga ve Eggert (2006) tatmini, satin alma miidiiriiniin tatminini tedarik¢iyle olan
iliskisine gore degerlendirmektedir. Bu baglamda; miisteri bir {iriinlin ya da hizmetin
performansinin beklentilerini karsilamasi durumunda tatmin olmus demektir. Eger
iriinlin ya da hizmetin performansi beklentileri gecerse, miisteri oldukca tatmin olmus
anlamina gelir. Ancak, performans beklentilerin altinda olursa, miisteri tatmin olmamis

demektir (Ulaga ve Eggert, 2006, s. 316).

Miisteri tatmini, isletme literatiiriinde olduk¢a fazla ¢alismalar yapilan, tiim iiriin ve
hizmetler iizerinde etkisi bulunan uluslararasi bir olgudur (Zeithaml vd., 2006). Tatmin,
miisterilerin firmalarla yasadig1 tiim iligkilerin ve etkilesimlerin kalitesinin analiz

edilmesi olarak belirtilmektedir. Alic1 ve satici arasindaki iliskinin kalitesinin yiiksek
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olmasi, alicilarin yiiksek diizeyde tatmin oldugunun isareti olarak gosterilmektedir
(Dorsch, Swanson ve Kelley, 1998). Tatmin, bir {iriin ya da hizmet saglayiciyla yasanan
deneyimin degerlendirilmesine bagli olarak olusmakta ve gelecekteki davranislarin
sekillenmesi agisindan miisteriler tarafindan kullanilmaktadir (Crosby, Evans ve Cowles
1990). Miisteri tatmini genel anlamda, miisterilerin bir {irlin ya da hizmeti satin aldiktan
sonra deneyimledikleri bir davranis bi¢imidir (Fornell, 1992). Tatmin, Zeithaml ve Bitner
(2000) tarafindan herhangi bir iiriin ya da hizmetin kalitesine ve fiyatina bagli olarak

kisisel faktorlere dayanan genis kapsamli bir duygu olarak tanimlanmaistir.

Tatmin, bir firmanin baska bir firma ile olan iliskisinde tiim durumlarin
degerlendirilmesinde olumlu etki yaratan bir durum olarak ifade edilmektedir. Baska bir
deyisle tatmin kavrami, bir isletme ile diger isletme arasinda biitiin bakis agilarinin
oneminden kaynaklanan pozitif etki durumu olarak tanimlanmaktadir (Geyskens,
Steenkamp ve Kumar, 1999). Bauer, Grether ve Leach (2002, s. 156) tarafindan ise
tatmin, iligkilerde bir tarafin elde ettigi fayday1 beklentisi olan yararla karsilastirma ve
bunu analiz etmek olarak agiklanmistir. Bu karsilastirma sonucunda elde edilen fayda

yiiksekse tatmin diizeyi yliksek, diisiikse tatmin diizeyi diistik olarak agiklanabilir.

Morgan ve Hunt (1994)'a gore, tatmin diizeyi yiiksek olan miisteriler, firmalar
acisindan tatmin edici finansal ve ekonomik performansin temelini olusturmakta ve iligki
kalitesinin yiiksek diizeyde olmasina sebep olmaktadir. Alic ve satici arasindaki iligkide
alicinin tatmin diizeyi arttik¢a taraflar arasindaki giivenin de artacagi diisiiniilmektedir.
Bu baglamda, iliski kalitesinde tatminin roliinlin 6nemli bir yere sahip oldugu
varsayilmaktadir (Storbacka, Strandvik ve Gronroos, 1994, s. 25). Bu baglamda, tatmin
olmus bir miisteri tatmin olmamis bir miisteriye gore firmaya daha uzun siire sadik
kalarak, daha fazla satin alma faaliyeti ger¢ceklestirmektedir (Ravald ve Gronroos, 1996,
s. 19). Ayn1 zamanda, tatmin olmus miisterilerin, mevcut firma ile iirlin ya da hizmetlerini
tedarik etmeye devam edecegi diisliniilmektedir (Beloucif, Donaldson ve Kazanci, 2004,
s. 338).

Bu kapsamda, iliski kalitesinin boyutlar1 olarak ifade edilen giiven, baglilik ve
tatmin, ozellikle ticari acidan bir¢ok isletmenin gdzardi etmemesi gereken olgulardir.
Ticari iligkilerde olusan glivene bagli olarak, miisterilerde olusacak baglilik kaginilmaz
hale gelmektedir. Ozellikle rekabetin yogun oldugu pazarlarda giiven ve bagliligin
olusmasi, misterinin beklentilerinin karsilanmasina ve miisteride tatmin duygusunu

hissetmesine yol agacag diisiiniilmektedir. Kiiresel boyutta faaliyet gdsteren firmalar i¢in
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ise, bu kavramlar1 miisterilere hissettirmek oldukg¢a zor ve zahmetlidir. Ancak, 6zellikle
ithalat¢1 ve ihracater arasindaki iligkilerin uzun dénemli ve siirekli olmasi, ihracattan elde

edilecek bagsarida 6nemli bir unsur olarak goriilmektedir.
2.8. Tliski Kalitesinin Incelendigi Arastirmalar

Mliski kalitesi kavramiyla ilgili yapilmis ¢alismalar, dzellikle son yillarda agirlik
kazanmus Ve ticari anlamda olusan iligkilerin 6nemi ithalatg1 ve ihracatgi agisindan 6nemli
hale gelmistir.

Ling-yee ve Ogunmokun (2001), Cin’in Beijing, Shanghai, and Guangdong
sehirlerinden rasgele sectikleri 100 ihracat¢i firma ile bu firmalar arasinda iliski
kurabilme, bu iliskileri gelistirebilme yetenegi ile firmalarin ihracat performansi ve
rekabet avantaji arasindaki iliskiyi inceleyen bir arastirma yapmustir. Ihracat rekabet
avantaji firmalarin rakiplerine gore hangi konumda oldugunu anlamasi ile, ihracat
performanst ise ihracat faaliyetinden elde edilen sonuglar ile belirlenmistir. Bu ¢aligmanin
sonuclarina gore, firmanin iliskisel faktorleri firmanin hem ihracat performansina hem de
rekabetgi avantajina olumlu yonde etkilemektedir. Firmanin igsel faktorleri, firmanin
farklilasma avantajini olumlu etkilemesinin yan sira, finansal ihracat performansini da
olumlu yonde etkilemektedir. Bu c¢aligmada aynm1 zamanda, stratejik amaclarin elde
edilmesinde en oOnemli faktoriin firmanin iliskisel is birlikleri oldugu sonucuna

ulasilmustir.

Ulaga ve Eggert (2006)’in ¢alismasinin amaci, alicilar ve saticilar arasindaki
ilisgkiye bagli bir model olusturmak ve is iliskileri {izerinde modelleme yaparken
tedarikgilerin performansinin degerlendirilmesini saglamaktir. Bu arastirmada, Orta
Amerika'da tretim yapan 9 isletmenin satin alma midiirleriyle li¢ ay boyunca belirli
araliklarla derinlemesine gorligmeler yapilmistir. Bu goriismelere ve literatiire bagh
olarak bu calisma i¢in bazi boyutlar belirlenmis ve buna bagli tanimlamalar
olusturulmustur. Daha sonra ise, hazirlanan anket yontemiyle ve e-posta yoluyla 400
kisiden deneysel veriler elde edilmistir. Buradan elde edilen verilere gore, en kiiciik
kareler analizine gore iliski degeri, iligki kalitesi ve davranigsal sonuglar elde edilmistir.
Yapilan analizlerde faktor yiikleri, t-testleri, faktdr giivenirligi ve ortalama varyans
hesaplanmistir. Calismanin sonucunda, iliski degerinin iligki kalitesinin ve davranigsal
ciktilarm temelini olusturdugu sonucu elde edilmistir. iliski degerinin, baghlik ve

giivenden daha cok tatmin iizerinde etkisi oldugu goriilmiistiir. Iliski degeri, bunun
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yaninda firmanin biiylimesini saglamak amaciyla miisterinin niyeti iizerinde de etkili olan
bir kavramdir. Bu kavramin etkisi, iligki kalitesi tarafindan araci bir rol oynamaktadir. Bu
calismada, birgok ¢alismadan farkli olarak, giiven kavrami davranissal ¢iktilarin temelini

olusturan bir olgu degildir; giiven, tatmin ve baglilik arasinda bir arac1 role sahiptir.

Lages, Silva ve Styles (2009)’1n calismasinda, orgiitsel 6grenme, iligki ve kalite
konulariin iirlin kalitesi ve yeniligini ve ihracat performansini nasil etkiledigi kaynak
temelli bakis agisina gore incelenmistir. Bu ¢alismada, ayni firmadan iki farkli kisinin
cevap vermesiyle, strateji performans baglantis1 arasinda giiglii bir etki oldugu tespit
edilmistir. Buna gore, yoneticilerin iiriin yeniligi ve kalitesini arttirmak i¢in ve dolayisiyla
da ihracat performansini arttirmak i¢in iligkisel yonetim yeterliliklerine yatirim yapmalari
gerektigi sonucuna ulagilmistir. Ayrica, sonuglar {iriin kalitesinin uluslararasi pazarlarda
onemli bir nokta oldugunu gdstermesine ragmen; {iriin yeniligi ve iliskisel performans

ekonomik performansi arttirma konusunda 6nemli bir rol oynamaktadir.

Ural (2009)’un calismasmin amaci, ihracat yapan Tiirk firmalarin ihracat
performanslarina dayanarak, ithalat¢i ve ihracat¢r arasindaki iliski kalitesinin etkilerini
deneysel agidan incelemektir. Ayrica, bu ¢alismada bir diger amacg, kii¢iik ve orta 6lcekli
thracat isletmelerinin ithalatgiyla olan iliski kalitesine dayanarak nasil béliimlere
ayrilacagini degerlendirmektir. Arastirmada, yapisal esitlik modeli ve kiimeleme analizi
kullanilmistir. Bulgulara goére, ihracat girisimcisinin tatminiyle, finansal ihracat
performansinda bilgi paylagiminin olumlu bir etkisi oldugu saptanmistir. Ayrica, finansal
thracat performansi, stratejik ihracat performansi ve ihracat girisimcisinin tatmininin
uzun siireli yonelimi {izerinde de olumlu etkisi oldugu saptanmustir. isletmeler buna gore,
uzun vadeli diigiinenler, tatminsizler ve bilgiyi saklayanlar olarak ii¢ farkli boliime

ayrilmustir.

Bloemer, Pluymaekers ve Odekerken (2013)’in caligmasinin amaci, ihracat
performansinda giiven, baglilik, iligki temelli rekabet ve girisimci rekabetin etkilerini
aragtirmaktir. Hollanda’nin giineyinde yer alan 134 ihracat firmasindan elde edilen anket
verilerine gore, giiven ve etkili baglilik test edilerek; bunun ihracat performansi iizerinde
olumlu bir etkisi olan rekabetin gelismesi i¢in olumlu etkisine bagli olarak bir model
olusturulmustur. Bu model ile diger modeller arasindaki temel fark, performans iizerinde
dogrudan bir etkisi olmayan etkin bagliligin test edilmis olmasidir. Bu durum, giiven ve
etkili bagliligin roliinii gosteren veri tarafindan disarida birakilmistir; ki bunun tekrar
gbzden gecirilmesi gerektigi de diisliniilmektedir.
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Ahamed ve Skallerud (2015)’in ¢aligmasinin amaci, iligki kalitesinin ihracat
performansini nasil etkiledigini arastirmak, ihracat performansinin ihracat¢inin tatmin
diizeyini ne dlgiide etkiledigini gormek ve gelismekte olan pazarlarda, ihracatginin tatmin
diizeyinin devam eden ithalat ihracat iliskisinin beklentisini etkileyip etkilemedigini
belirlemektir. Bu calismada, Banglades’te hazir giyim sektoriinde kolayda orneklem
yoluyla secgilen 185 isletmeye anket yapilmistir. Veriler, kismi en kiigiik kareler
regresyonu teknigiyle analiz edilmistir. Sonuglar, bes hipotezin dordiini
desteklemektedir; yani ihracatci iliski kalitesi ve finansal ve stratejik ihracat performansi
arasinda Onemli bir iligki oldugunu desteklemektedir.  Ayrica, finansal ihracat
performanst ve ihracat¢i tatmini arasinda ve ihracat¢i tatmini ve devam eden
iligkilerindeki beklenti arasinda pozitif yonlii bir iligski oldugu diisiiniilmektedir. Bunun
yaninda, stratejik ihracat performansi ve ihracat¢i tatmini arasinda 6nemli bir iliskinin
olmadig diistiniilmektedir.

Belirtildigi tizere, iliski kalitesi ile ilgili yapilan calismalar sonucunda, iligki
kalitesinin Ozellikle ihracat performansi iizerinde olumlu etkileri oldugu sonucuna
ulasilmistir. Ithalatg1 ve ihracatcr arasindaki iliskinin kalitesi, gerceklesen ihracati hem

finansal ac¢idan, hem de elde edilen karsilikli tatmin agisindan 6nem arz etmektedir.
2.9. Kiiltiirel Mesafe ve iliski Kalitesi Arasindaki Tliski

Kiiltiirel mesafe ve iliski kalitesi kavramlarina yonelik literatiirde bircok ¢alisma
bulunmaktadir. Ancak bu iki kavram arasindaki iliski incelendiginde; literatiirde yapilan
calismalarin oldukga az oldugu ve bu konuda bir eksiklik oldugu goézlenmistir. Yine de
bu iki kavram arasindaki iliskinin incelendigi caligsmalara gore, kiiltiirel mesafenin
firmalar ve miisterileri arasindaki iligki kalitesine yonelik etkileri arastirildiginda,
mesafenin iligki kalitesini olumsuz yonde etkiledigi yoniinde caligmalar bulunmaktadir

(Leonidou, Barnes ve Talias (2006); Solberg (2008)).

Leonidou, Barnes ve Talias (2006), ¢alismasinda belirsizligin, mesafenin ve
karmasanin A.B.D.'deki deniz asir1 iilkelere ihracat yapan firmalar ile miisterileri
arasindaki iligki kalitesini incelemistir. Arastirmaya gore, mesafenin fazla oldugu,
iletisimin yetersiz kaldigi ve karmasanin fazla oldugu durumlarda; gliven ve
anlagilabilirligin de diisiik seviyede oldugu sonucuna ulasilmistir. Ayni1 zamanda,
belirsizligin yiiksek diizeyde oldugu iliskilerde, uyum saglamanin, giivenin ve anlasilir

olmanin da diisiik seviyede oldugu gézlenmistir.

34



Solberg (2008)’in calismasinda ise, kiiltiirel mesafe ve iirlin konusundaki
belirsizligin 6zellikle yurtdis1 satiglardaki iligki kalitesine yonelik belirleyici unsurlar

oldugu ifade edilmistir.
2.10. Kiiltiirel Zeka ve iliski Kalitesi Arasindaki liski

Kiiltiirel zeka ve iligki kalitesi arasindaki iliskiye yonelik literatiirde birtakim
calismalar bulunmaktadir. Bu ¢alismalardan elde edilen sonuglara gore, kiiltiirel zeka ve
iliski kalitesi arasinda 6zellikle firmanin basarisi agisindan olumlu bir etkiye sahip oldugu
gozlenmistir (Zhang, Yang ve Liu, 2012; Magnusson vd., 2013; Charoensukmongkol,
2014).

Kilturel farkliliklarin basarili bir sekilde yonetilmesinde liderlerin ve galisanlarin
sahip oldugu kiltiirel zeka seviyelerinin etkisi bulunmaktadir. Gugli kultirel zeka
yetenekleri, liderlerin ¢alisma ekiplerinin ihtiyaclart ve perspektifleri icin daha dogru bir
anlayis gelistirmelerine ve sonug olarak kiiltiirel farkliliga sahip takim tyeleriyle giiglii

iligkiler kurulmasina yardimci olmaktadir (Mercan, 2016a, s. 39).

Kiiltiirel farkliliklarin basarili bir sekilde yonetilmesinde liderlerin kiiltiirel zeka
seviyelerinin de etkisi bulunmaktadir. Kiiltiirel zeka yeteneginin yiiksek olmasi,
yoneticilerin ve calisanlarinin ihtiyaglart ve bakis acilar1 i¢in dogru bir anlayis
gelistirmelerini saglamakta ve bu sayede, kiiltiirel farkliliga sahip calisanlar ve
miisterilerle gii¢lii iliskiler kurulmasina neden olmaktadir (Groves ve Feyerherm 2011, s.
541- 542).

Triandis (2006, s. 20), farkl kiiltiirlerde basarilt bir iletisim kurmak i¢in kiiltiirel

zekanin gerekli oldugunu ifade etmistir.

Kiiltiirel zekanin yiiksek olmasi, yoneticilerin olumlu bir ortam yaratmalarina,
farkli kulturlerde calisirken c¢alisanlarin yeterliliklerinden faydalanmalarina ve verim
alabilecekleri ¢alisma ekipleri olusturmalarini saglamaktadir. Kiiltirel zeka, farkli
kulturel ortamlarda calisanlar i¢cin onemlidir ancak uluslararasi yoneticiler ve kiiresel
liderler i¢in faydasi olduk¢a fazladir. Kiltiirel zekaya sahip yoneticiler galisanlarinin
farkli kultiirel ortamlardaki davranis stillerini ve beklentilerini kolaylikla anlamaktadirlar.
Ayrica bu yoneticiler yeni bir zihinsel ¢erceve yaratma yetenegine sahip olmakla birlikte,
bu durum onlara yaptiklar1 isin ve iletisim tarzlarinin kiiltiirleraras: ortamlarda ¢alisirken

farkli olabilecegini diisinmelerini saglamaktadir (Ersoy, 2014).
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Zhang, Yang ve Liu (2012)'nun arastirmasina gore, alic1 ve satict arasindaki iliski
kalitesinin yani sira, saticinin kiiltlirel zekasinin ekonomik agidan ve firmanin bilinirligi
acisindan dogrudan bir etkisi bulunmaktadir. Aym1 zamanda, iligki kalitesinde kiiltiirel

zekanin oldukga biiyiik bir 6nemi vardir.

Sharma (2019)'nin ¢alismasinda, iliski kalitesinin kiiltiirel zeka ve buna bagli olarak
kurumsal basar1 tizerindeki aracilik etkisi incelendiginde, oOncelikli olarak kiiltiirel
zekanin alt boyutlarinin dogrudan etkisi olup olmadigi incelenmistir. Bu caligmada,
kiiltiirel zekanin alt boyutlarindan olan tesvik edici kiiltiirel zekanin firma basaris1 ve
iligki kalitesi iizerinde dogrudan etkisi oldugu saptanmais; bilissel ve listbilissel kiiltiirel
zekanin ise iliski kalitesi iizerinde araci bir etkiye sahip oldugu goézlenmistir. Aym
zamanda, iliski kalitesinin aracilik etkisinde bilissel ve tistbiligsel kiiltiirel zekanin dolayli
bir etkiye sahip olmas1 ve tesvik edici kiiltiirel zekanin da tamamlayici bir etkisi oldugu
sonucu elde edilmistir. Davranigsal kiiltiirel zekanin ise bu aracilikta negatif bir etkiye

sahip oldugu sonucuna ulasilmistir.
2.11. Thracat Performansi

Gilinlimiizde en hizli biiyliyen ekonomik faaliyetlerden biri olan ihracatin, iilkeler
ve firmalar agisindan olduk¢a onemli bir yere sahip oldugu sdylenebilir (Lages ve
Montgomery, 2004). ihracat, dis pazarlara acilmak isteyen ve agilan bircok firma icin ilk
adim niteligindedir. Ihracat ayrica bir uluslararasilasma stratejisi olarak miisterilerin
ihtiyaglarmi, isteklerini ve tercihlerini karsilayabilmek i¢in firmanin sahip oldugu
olanaklarin degerlendirilmesi, planlanmasi, kullanilmas1 ve denetlenmesi gibi

faaliyetlerin uluslararasi alanda gergeklestirilmesi olarak da diistiniilebilir (Beseli, 1997).

Firmalar i¢in performans kavrami ise, is diinyasi i¢in yerel ve uluslararasi alanlarda
firmalarin kendi basar1 diizeylerini analiz etmeleri i¢in vazge¢ilmez bir unsurdur (Lages
ve Montgomery, 2004). Artan ticaret hacmi ve iiriin ve hizmetlerin kiiresel boyut
kazanmasina ilave olarak, bircok firmanin uluslararasilagsmas1 da ihracat performansinin

Oneminin artmasinda 6nemli bir etken olmustur (Rose ve Shoham, 2002, s. 217).

Thracat performans: uluslararas1 pazarlamanin merkezinde olan ve bununla ilgili
bircok ¢alisma yapilan bir kavram olmakla birlikte; bu kavramin anlasilmasi oldukga
zordur ve i¢inde bulundugu sartlara gore degiskenlik gostermektedir (Diamantopoulos,
1999). Ancak, ihracat performansi genel anlamda firmalarin uluslararasi faaliyetlerinden

elde edilen sonuglar olarak agiklanabilmektedir (Papadopoulos ve Martin, 2010).
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Ural (2009), ihracat performansinin, ihracat yapan bir firmanin elde ettigi
performanstan memnun olmasinin yaninda, bu performansin finansal ve stratejik
performansin1  da kapsamasi gerektigini belirtmistir. Birgok firma, ekonomik,
operasyonel ya da stratejik amaglar tasimakta ve buna bagli olarak da iiriinlerini ve
markalarin1 dis pazara ihra¢ ederek ihracata baslamaktadir. Bu baglamda, ihracat
performansi da ihracata baglama amacinda olan firmalar i¢in degerlendirilmesi gereken

bir durum olarak agiklanmaktadir (Cavusgil ve Zou, 1994, s. 2).

Leonidou, Katsikeas ve Samiee (2002, s. 53)’ye gore ihracat performansi bir
firmanin gercgeklestirdigi ihracat faaliyetlerinin sonucunda ortaya c¢ikan ekonomik,
davranigsal ve elde edilen diger sonuglar olarak ifade edilmektedir. Cadogan,
Diamantopoulos ve Siguaw (2002)’a gore ise ihracat performansi, firmalarin ihracat
pazarlarindaki ekonomik olarak elde ettigi basarilarinin derecesi olarak agiklanmaktadir.
Ahamed ve Skallerud (2015, s. 18) ise ihracat performansini, bir firmanin amagladigi
ekonomik ve stratejik ciktilar1 kapsayarak, bunlar1 planlayarak ve ihracat pazarlama
stratejilerine uyum saglayarak bir {iriiniin dis pazarlara ihracatin1 bagsarili bir sekilde

gerceklestirme durumu olarak ifade etmektedir.
2.11.1. Thracat Performansinin Belirleyicileri

Thracat performansinim belirleyicileri genel olarak ig ve dis olarak ya da érgiit igi ve
cevresel belirleyiciler olarak ikiye ayrilmustir. Yapilan calismalar, hem cevresel
faktorlerin hem de firma kaynaklariin ihracat performansinda birtakim etkilere sahip
oldugunu gostermektedir (Zou ve Stan, 1998). Firma, yonetim ve ihracat pazarlama
stratejisi iracat performansini belirleyen i¢ faktorler, i¢ ve dis pazar da dis faktorler olarak

smiflandirilabilir (Sousa, Martinez-Lopez ve Coelho, 2008).

Thracat performansmi belirleyen i¢ belirleyiciler, kaynak tabanl gbriise
dayanmaktadir (Dhanaraj ve Beamish, 2003). Buna bagli olarak, firmalarin sahip
olduklar1 kaynaklar ile diger firmalara gore rekabet avantaji elde edebilecegi
diistiniilmektedir (Barney, 1991). Bu baglamda; firmalarin sahip olduklar1 kaynaklar ile
farklilagtigt ve daha Ozgiin kaynaklara sahip oldugu siirece bu firmalarin ihracat
anlaminda daha yiiksek performansa sahip olabilecegi ifade edilmektedir (Yang, Leone
ve Alden, 1992).

Genel anlamda, literatiir ihracat performansinin ii¢ yoniinii goz 6niinde bulundurur,

bunlar; stratejik, finansal ve bunlarin performansindan duyulan memnuniyettir (Shoham,
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2003; Lages ve Montgomery, 2004). Aaby ve Slater (1989) ihracatin belirleyicilerini
strateji, rekabet ve firma Ozellikleri agisindan degerlendirmistir. Zou ve Stan (1998)
ihracat performansinin gostergesi olarak 33 degiskenden olusan 7 faktor belirlemistir. Bu
faktorler; satislar, kar, bliylime, basari, tatmin, hedefe ulasma ve karisik olgililerden
olusmaktadir. Sousa (2004)nin ¢aligmasinda ihracat performansinin Olgililmesinde
kullanilan 50 farkli performans belirleyicisi tespit edilmis; bununla birlikte bu
belirleyicilerden en ¢ok kullanilanlarin ise ihracat yogunlugu, ihracat satis biiyliimesi,
thracat karliligi, ihracat pazar payi, toplam ihracat performansindan memnuniyet ve

algilanan ihracat basarisi oldugu ifade edilmistir.

Belirtildigi gibi, ihracat perfornansini belirleyen faktorler literatiirde genel olarak
igsel ve digsal faktorler ya da i¢ ve dis belirleyiciler olarak asagidaki sekildeki gibi ikiye
ayrilmaktadir (Zou ve Stan, 1998, s. 343).
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Ihracat Performansimn Belirlevicileri

Igsel Belirleviciler

Dassal Belirleyiciler

Kontrol Edikbilir

M Pazarlamasi Stratejileri
Genel thracat stratefisi

Thracat planlamas)

Theacat organizasyonu

Pazar grastumas

Uriin adaptzsyonu

Uriin giicii

Fiyat adaptzsyonu

Fivat rekabet giicil

Fiyat tespity

Tutumdurma adaptzsyonu
Tutmdwma yeiumlugn
Dagm kanzh adaptasyonu
Dagmm kmmah digkilern
Dagmm kemmah tird

Yinetim Tutum ve Algilan
Thyacat katlmu ve desteg
Uluslararas: fadlivetlers destek
Prozktif hracat motivasvonu
Thracat avantajlarmm algilanmas
Thracat engellerinin algil anmas)

fhraca [“PE rformansimn
Olcimleri

Finansal Olciimler

Sang dlgiimler

Ear glgiimleri

Bityiime dlgiimler:
Finansal Olmayan Olgimler
Algilanzan bagan

Memmumiyet

Hedefe ulagma

Karma Olciimler

Kontrol Edikemes

Yinetimin Ozellikleri

T énetimm uluslararas: deneyimi

T fnetimm 2Zifmy, densyimi
Firma Ozellikleri ve Yetkinlikleri
Firmanm hiiyiikligi

Fimanm uluslzraras: vetenslderi
Fumanm vz

Fumanm t=lmelofisi

Firmanm dzellikleri

Fumaz kabilivetleriyetkmlild eri

Endiistri Ozellikleri
Endiistrmin tekmolojik

Endiistrinin istikrar sevivesi
Yurtdis) Pazar Ozellikleri
Thracat pazermm gekicilifi
Ihracat pazan rekzbent
Theacat pazan engellen
Yurtici Pazar Ozellikleri
Turtici pazzn

Sekil 2.1. Ihracat performansinin belirleyicileri (Zou ve Stan, 1998, s. 343)

Sekil 2.1'e gore, ihracat performansinin belirleyicilerinden ve kontrol edilebilen

igsel faktorlerden basinda ihracat pazarlama stratejileri bulunmaktadir. Kontrol
edilemeyen igsel faktorler ise yonetimin 6zellikleri ve firma 6zelliklerini kapsamaktadir.
Kontrol edilemeyen disal faktorler ise endistri 6zellikleri ve yurti¢i ve yurtdisindaki
pazar ozellikleri olarak ifade edilmistir. Bunun yaninda ihracat performansinin finansal,

finansal olmayan ve karma 6lgiimleri de bulunmaktadir (Zou ve Stan, 1998, s. 343).

Thracat performansini etkileyen igsel belirleyiciler genel anlamda firma 6zellikleri
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ve yoOnetici Ozellikleri olarak belirlenmistir. Firma 6zelliklerinin yani sira, firmanin
faaliyet siiresi, ¢alisan sayisi, ihracat siiresi ve ihracat yapilan iilkeler de ihracat
performasini etkileyen faktorler olarak diisiiniilmektedir. Ayn1 zamanda yonetici

ozellikleri agisindan yapilan ¢aligmalarda yoneticilerin yasi, egitimi, yabanci dil bilgisine




ilave olarak; yoneticilerin firmadaki gorevi ve cinsiyeti de ihracat performansini
belirleyen unsurlar arasinda yer almaktadir. Thracat performansini belirleyen igsel
belirleyicilerden yonetici Ozellikleri, yoneticilerin sahip oldugu kiiltiirel zekay1
belirleyerek ithalatci1 ve ihracatgi arasindaki iliski kalitesini ve buna bagh olarak ihracat
performansini belirleyen bir faktor olarak ele alinabilir. Benzer sekilde ihracat yapan
firmanin 6zellikleri de ithalatci ile arasindaki ihracat performansina etki eden unsurlardan

biri olarak diisiiniilebilir.

fhracat performansini etkileyen digsal belirleyicilerinden endiistri, ihracat pazari ve
yerel pazarin 6zellikleri degerlendirildiginde, arastirmanin yapilacagi sektor ve pazar baz
alarak degerlendirilebilir. Kiiltiirel mesafenin olmadigi ve Kkiiltiirel zekaya sahip
yoneticilerin rol aldigir firmalar agisindan bu unsurlarin olumsuz etkileri en aza

indirgenebilir ve ihracat performansindan elde edilecek etki seviyesi arttirilabilir.
2.11.2. ihracat Performansimin Olgiitleri

Ihracat performanst, ihracat pazarlamasindaki en genel konulardan biridir ve genel
olarak isletmelerin uluslararasi satiglarda elde ettigi sonuglar olarak tanimlanmaktadir.
Ancak bu konuda calismalar yapan arastirmacilarin ihracat performansi kavrami i¢in
uzlastig1 genel bir tanim bulunmamaktadir (Das, 1994, s. 19; Cavusgil ve Zou, 1994, s.
76). Ihracat performansi kavramima ydnelik genel bir tanim yapilamamasina ragmen,
thracat performansinin Ol¢limiiyle ilgili boyutlar konusunda genel bir fikir birligi

bulunmaktadir (Canitez ve Yenigeri, 2007, s. 116).

Thracat performansinin 6lgiilmesinde kullanilan dlgiitler objektif ve siibjektif

oOlgiitler olmak tizere ikiye ayrilmaktadir (Baldauf, Cravens ve Wagner, 2000, s.64).

Ihracat performansinin dlgiilmesinde kullanilan objektif dliitler, ihracat satislariyla
ilgili olciitler, ihracat karliliklariyla ilgili ol¢iitler ve ihracat satislar1 ve karliliklarinin
degisimiyle ilgili dlgiitleri kapsamaktadir. Ihracat satislariyla ilgili 6lciitler; mutlak satis
hacmi ya da ihracat yogunlugu gibi kavramlar1 kapsamaktadir. Thracat karliliklariyla ilgili
olgiitler; genel ihracat karlilig1 haricinde, toplam ya da yurtici karliliga oranlamasi olan
degerleri kapsamaktadir. fhracat satislar1 ve karliliklarinin degisimleriyle ilgili 6lgiitler
ise; zamanin belli bir anina gore degisimi ve gelisimi olusturmaktadir (Das, 1994,

Shoham, 1998; Pun ve White, 2005).

Buna ek olarak, ihracat performansi 6lgiitlerinin yalnizca objektif olarak degil, ayni

zamanda subjektif olarak da degerlendirilmesi gerektigi diisiiniilmektedir. IThracat
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performansinin dl¢iilmesinde kullanilan subjektif dlgiitler ise; stratejik nitelikle Olctitler
ve davranigsal Olgiitlerden olugmaktadir. Stratejik nitelikli dlgiitler; ihracat yapilan dis
pazarda hedeflenen pazar genislemesi, gelistirilen rekabetgi stratejiler, {riin
farkindaligindaki artis gibi stratejik nitelikli 6geleri barimdirmaktadir. Davranigsal
Olciitler ise; memnuniyete dayali Olglimleri icermekte ve genellikle ihracat
yogunlugundan duyulan memnuniyet, ihracat basari algilamasi gibi degiskenlerle

degerlendirilmektedir (Canitez ve Yenigeri, 2007; Olmez, 2006).

Zou, Taylor ve Osland (1998) ihracat performansinin boyutlarini finansal,
stratejik ve ihracat yapan firmanin tatmin olma durumu olarak belirtmistir. Ural (2009),
thracat performansinin en belirleyici olan ve en ¢ok kullanilan performans tiirii olarak
finansal performans oldugunu isaret etmektedir. Ayrica, ihracat Ol¢iimii ya da
degerlendirmesinin, ihracat satislari, ihracat biiyiimesi, ihracat karliligt ve ihracat
yogunlugu olarak ele alinmasi gerektigini ifade etmektedir. Stratejik performans ise,
firmanin finansal hedefleri disinda ayn1 zamanda bazi stratejik hedeflerinin de bulundugu
performans tiirii olarak agiklanmaktadir. Bunun i¢in rekabet edebilme giicii, pazar payinin
artmasit ya da stratejik konumun giiclenmesi gibi stratejik hedeflere odaklanilmasi

gerektigi belirtilmektedir.

Literatiirde yer alan ihracat performansinin Olgilitleri g6z  Oniinde
bulunduruldugunda, bu ¢alismada subjektif dl¢iitlere gore degerlendirmeler yapilacaktir.
Subjektif Olgiitler kapsaminda ise davranigsal Olciitlerin baz alindigini belirtmek
miimkiindiir. Thracat yapan firmalarin algiladiklari memnuniyet diizeyleri ve ihracat
performansi kapsaminda algiladiklar1 basar1 seviyeleri objektif dlciitlerle kiyaslandiginda
farklilik yaratabilmektedir. Yoneticilerin kisisel degerlendirmeleri sonucunda elde edilen
verilerin, algillanan gergekleri daha net yansittigi;; aym1 zamanda gelecekte atilmasi
gereken adimlar konusunda daha detayl bilgi saglayacagi disiiniilmektedir. Nitekim,
literatiirde yer alan diger arastirmalarda yapilan degerlendirmeler de subjektif olarak

degerlendirilmistir.
2.12. Thracat Performansiin Incelendigi Arastirmalar

Katsikeas (1994), Yunan ihracat firmalarinda yaptigi ¢alismada ihracat rekabet
avantaj1 ile firma biiyiikligii, ihracat tecriibesi ve ihracata olan ilgi arasindaki iliskiyi
incelemistir. Bu calismanin sonuglarina gore, firma biiytikliigii ile ihracat rekabet avantaji

arasindaki iliskinin diisiik seviyede oldugunu gozlemlemis; ihracat ilgisinin daha diisiik
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oldugu firmalarda daha yiiksek rekabet avantaji elde edildigini ve ihracat tecriibesi ile

ihracat rekabet avantaji1 arasinda ise bir iliski olmadigini belirtmistir.

Julian ve O’Cass (2004) Avustralya’nin Queensland eyaletindeki ihracat yapan
firmalar ile yaptiklari ¢aligmada firmaya ait ozellikler, iiriine ait Ozellikler, pazar
Ozellikleri, orta diizeydeki yoneticilerinin ihracat egilimi, ihracat pazarlama stratejileri ile
ihracat performansi arasindaki iliskiyi arastirmistir. Calismada ihracat performansi
karlilik, satis gibi ekonomik gostergeler; stratejik gostergeler; algisal ve davranissal
Olciitler olarak ti¢ farkli yontemle dl¢iilmiistiir. Calismanin sonuglarina gore, firmaya ait
ozellikler, pazar 6zellikleri ve ihracat pazarlama stratejileri ihracat performansi arasinda
olumlu yonde bir iliski oldugu sonucuna varilmistir. Bunun yaninda, iiriin 6zellikleri ve
thracat pazar egiliminin ihracat performansi arasinda herhangi bir iliski olmadigi

gozlenmistir.

Salomon ve Shaver (2005), Ispanya’da iiretim yapan firmalarla yapilan ¢aligmada,
1990-1997 yillar1 arasindaki veri setini kullanarak yurti¢i satiglar ile ihracat satislar
arasindaki iliskiyi arastirmistir. Calismaya gore, Ispanyol menseili firmalar ile Ispanya'da
faaliyet gosteren yabanci firmalar arasinda yurtigi ve ihracat ile yapilan satiglar anlaminda
onemli farkliliklar bulunmaktadir. Ispanyol menseili firmalar igin yurtigi satislar ve
thracat birbiri i¢in tamamlayict 6zelliktedir. Bu firmalar, i¢ pazara odaklandiginda
bunlarin ihracat rakamlar1 da artis oldugu goriilmektedir. Bunun yaninda, Ispanya'da
faaliyet gosteren yabanci firmalar icin birbirinin yerine ikame edilebilir oldugu sonucu
elde edilmistir. Bu firmalarm ihracat stratejileri, Ispanya disindaki satislar agisindan ¢ok

uluslu bir etkilesim ag1 kurulmasina yoneliktir.

Alvarez (2007), Sili'de iiretim yapan firmalar i¢in yaptigi arastirmada firmalart
stirekli olarak ihracat yapanlar, ihracat yapmayanlar ve diizensiz olarak ihracat yapanlar
olarak smiflara ayirmistir. Ayn1 zamanda firma 6zelliklerinin ihracat tizerindeki etkisini
aragtirmig ve firmalarin sahip oldugu ozellikler ile firmalarin stirekli olarak ihracat
yapmama nedenlerini ve bu stirekliligin saglanmasi igin gerekliliklikleri incelemistir. Bu
arastirmanin sonuclarina gore, firmalarin ihracat yapmalari i¢in gereken isgiicii, teknoloji
gibi gerekliliklerin ihracat ile olumlu anlamda bir etkisi oldugu; ancak bu gereksinimlerin
ihracatta siireklilige yol agmadig1 sonucunu elde etmistir. Ihracatin siirekli olmasi i¢in ise;
ithracat tecriibesi, liretim artis1 ve uluslararasi isletmelerle olan is birliginin 6nemli etkileri

oldugu sonucu elde edilmistir.
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Eren (2014)‘in caligmasinin amaci, jenerik rekabet stratejilerinin (isletmelerin
bulunduklar1 sektorlerde rakiplerine kiyasla mevcut durumlarini ve rekabet agisindan
giiclerini ifade eden rekabet stratejileri) maliyet liderligi ve farklilasma boyutlar ile
thracat performansi arasindaki iliskiyi arastirmaktir. Bu c¢alismanin 6rneklemi,
Tiirkiye’de faaliyet gdsteren otomotiv yan sanayi firmalarinin 386 yoneticisinden anket
yontemiyle elde edilen veriler ile jenerik rekabet stratejileri ve ihracat performansi
arasindaki iligkiler incelenmistir. Analizler sonucunda elde edilen verilere gore pazarlama
farklilasmasi ve miisteri hizmet farklilagmasinin ihracat performansi ile pozitif yonde bir

iliskiye sahip oldugu sonucuna ulagilmistir.

Garcia, Oritz ve Barrera (2016) ‘nin ¢aligmasiin amaci kii¢iik ve orta dlgekli
ihracat yapan endiistriyel firmalar agisindan amaci psikolojik mesafenin pazarlama
karmasi kararlar1 ve ihracat performans: arasindaki iligkide pazar zekasinin etkisini
arastirmaktir. Bu calisma, 196 adet kiigiik ve orta dlgekli Ispanyol firmalar iizerine
yapilmis ve ¢alismada yapisal esitlik modeli kullanilmistir. Yapilan analiz ve elde edilen
sonuclara gore, pazarlama karmasi dgelerine uyum saglamak i¢in dis pazarlara uyum
saglamanin ihracat performansi iizerinde olumlu bir etkiye sahip oldugu sonucu
goriilmiistiir. Ayn1 zamanda ihracattan sorumlu olan yoneticilerin algiladig psikolojik

mesafeyi arttikganstratejik uyumlulugun fazla oldugu sonucu elde edilmistir.
2.13. Kiiltiirel Mesafe ve Thracat Performansi Arasindaki Iliski

Literatiirde kiiltiirel mesafe ve ihracat performansi arasindaki iliskiye yonelik
yapilmig bir ¢alismalarin sayisi olduk¢a azdir. Ancak son yillarda yine de birtakim
caligmalar yapilmis ve bu ¢aligmalara gore, ihracat performansini arttirmaya yonelik bazi

sonuglar elde edilmistir.

Sousa ve Lengler (2009), psikoljik mesafenin uluslararasi pazarlara uyumu ve
thracat performansini nasil etkiledigine dair bir ¢aligma yapmustir. Bu calismada,
pazarlama karmasi 6gelerinin gosterdigi uyumun yoneticinin algiladigi mesafe tarafindan
olumlu etkileri oldugu sonucu elde edilmistir. Bunun yaninda, firmalarin ihracat
performanslarint uygun pazarlama strateji olusturarak arttirabilecegini belirtmistir.
Calismaya gore, pazarlama karmasi 6gelerinin pazarda gosterdigi etkinlik ve uyum ile
mesafeleri azaltabilecegi ve bunun da ihracata olumlu katki saglayabilecegi sonucu elde

edilmistir.
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Azar ve Drogendijk (2016), algilanan kiiltiirel mesafe ve objektif kiiltiirel
mesafenin, inovasyon ve ayni zamanda firmanin ihracat performansina etkisini
arastirmistir. Buna gore, yeni ¢evre kosullarina uyum gosterme ve belirsizlikten kaginmak
icin yeniliklere uyum saglamak gerektigi ve buna bagh olarak da, bazi stratejik, yapisal

ve yonetimsel siireglerden gegmek gerektigini ifade etmistir.

Shao, Bouzdine Chameeva, ve Lunardo (2020), ticari ve kiiltiirel anlamda yasanan
psikolojik mesafenin ihracat performansi tlizerindeki etkisini incelemistir. Bu arastirma,
Cin ile sarap ticareti yapan 174 Fransiz ihracat uzmani tizerinde yapilmistir. Aragtirmanin
sonuclarina gore, finansal anlamda elde edilen ihracat performansinda iliskiye yapilan
yatirim ve iletisimin kalitesinin oldukca giiclii bir etkisi oldugu ifade edilmistir. Psikolojik
mesafe iliski yonetimini dnceden pozitif yonde etkilerken, daha sonra bu mesafenin iligki

yonetimini negatif yonde etkiledigi sonucuna ulasilmistir.
2.14. Kiiltiirel Zeka ve Thracat Performans1 Arasindaki liski

Cesitli kiiltiirler arasindaki farkliliklarin yonetilmesinde, birbirinden farkli olan
orgiitsel ve bireysel stratejiler yer almaktadir. Bu stratejiler arasinda kiiltiirel zekanin
onemli bir yere sahip oldugu disiiniilmektedir. Farkli kiiltiirlerin bulundugu ortamlar
icerisinde, mevcut kiiltlire uyum saglamak ve o kiiltiir igerisinde var olabilmek icin
kiiltiirel zeka kavramini 6ziimsemenin ve buna sahip olmanin O6nem tasidig: ifade
edilmektedir. Firmalarda c¢alisan kisilerin sahip oldugu kiiltiirel zeka diizeyleri ne kadar
yiiksek olursa, firmalarda gerceklesen faaliyetler de etkin ve liretken olma agisindan

olumlu bir etki yaratabilecektir (Mercan, 2016b, s. 2).

Yiiksek {istbiligsel kiiltiirel zekaya sahip olan yoneticiler, farkli kiiltiirlerin
tercihlerini anlama ve bu tercihleri sorgulama konusunda farkindalia sahiptir (Ang vd.,
2007). Ihracat yapan uluslararasi pazarlama yoneticileri, insan kaynaklari konusunda
stratejik secimler yapabildikleri i¢in birtakim avantajlara sahiptirler. Bu baglamda,
yiiksek derecede motivasyonel ve Tlistbilissel kiiltiirel zekaya sahip olan uluslararasi
pazarlama yoneticileri, firmalar i¢in 6nemli bir deger olarak ifade edilebilmektedir. Bu
yoneticiler, farkl kiiltiirlere uyum saglayabilme konusunda basarili olmalarinin yani1 sira
cevresel farkliliklar1 da en alt seviyeye indirme konusunda da uyum gostererek bu
avantajdan olumlu yonde faydalanabilme becerisine sahiptir. Ancak, lstbiligsel kiiltiirel

zekanin ihracat miidiirlerinin basarili olabilmesi icin tek gereklilik olmadig:
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disiiniilmekte ve bu kisilerin yetenek ve kisilik 6zelliklerine daha ¢ok odaklanmasi

gerektigi ifade edilmektedir (Magnusson vd., 2013, s. 58).

Kiiltiirel zeka ile ilgili yapilan Charoensukmongkol (2014)’un c¢alismasina gore,
uluslararasi bilgiye sahip olan ve farkli kiiltiirlere uyum gosteren isletmelerin basariya
ulastig1 gézlenmis ve kiiltiirel zeka ve ihracat performansi arasinda pozitif yonde bir iligki

oldugu sonucu desteklenmistir.

Farkli kiiltiirlerdeki bireyleri dogru olarak algilamanin ve anlamanin uygun
davraniglar gostererek ifade edilmesi, kiiltiirel zekaya sahip olundugunun bir gostergesi
olarak yorumlanabilmektedir. Bir firmada ¢alisan bireylerin, ¢esitli kiiltiirlere sahip olan
bireylerle karsilastiginda beden dilini, konusma dilini, ifadelerini ve davranislarini
karsisindaki kisiye uyum saglayarak gostermesi ve kiiltiirel zekanin davranigsal boyutuna

sahip olmas1 gerekmektedir (Mercan, 2016b, s. 2).

Yoneticilerin kiiltlirel zeka diizeylerinin yiiksek olmasinin, onlarin olusturacagi
ortamin da olumlu yonde olmasina, farkl kiiltiire sahip bireylerle biraraya gelince bu
kisilerle birlikte ¢alisirken uyum saglayan calisanlarin becerilerinden faydalanmalarina
ve yiiksek performans gosteren galisanlara sahip olma agisindan olumlu etkilerinin

olacagina katki saglayacagina etki edecegi diisliniilmektedir (MacClachlan, 2011).

DuPlessis (2011, s. 30), kiiltiirel zekanin firmalardaki yoneticilerin ve galisanlarin
stratejik anlamdaki yeteneklerine ve calismalarina fayda saglayarak, bu agidan olumlu

getirileri oldugunu belirtmektedir.

Aksu ve Ehtiyar (2007, s. 184), ilk kez is yapilan bir iilkenin ya da bdlgenin
kiiltiiriine ait bilgisi olmayan ve kendisine yabanci olan uluslararasi bir firmanin basarili
olmasi i¢in, o kiiltiirli aragtirmak ve 0grenmek, aynit zamanda firmanin ¢alisanlarina ve
s0z konusu topluma kars1 bu farkliliklar1 degerlendirerek uyum gostermek acisindan

gerekli bir davranis bicimi gelistirmesi gerektigini ifade etmektedir.

Bunun yaninda, farkli kiiltiirlerin biraraya gelmesi ile olugsan grup calismalarinda,
yoneticilerin sahip oldugu kiiltiirel zekanin liderlik performansina ve grup ¢alismasina
olumlu yonde bir etkisi oldugu goézlenmistir (Groves ve Feyerherm, 2011).

2.15. [Tliski Kalitesi ve Thracat Performansi Arasindaki fliski

Miski kalitesi ve ihracat performans: arasindaki iliski anlaminda, literatiirde ulusal

caligmalarin oldukca az olduguna, ancak uluslararasi bazi caligmalarin da bulundugu

gozlenmistir.
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Ural (2009)'1n galismasinda, Ozellikle ihracat yapan firmalarin miisterileri ile
kurduklari uzun dénemli iligkinin 6nemli diizeyde rekabet avantaj1 sagladig: belirtilmistir.
Uzun siireli iligkilerin is birligini, ortak hedef ve amaglara sahip olmay1 ve riski
paylasmay1 kapsadigi diisiiniilmektedir. Bu baglamda karsilikli olarak iyi iliskilerin
kurulmasinin finansal anlamda ihracat performansini arttiracagi gibi stratejik performansi
ve ayni zamanda yapilan ihracatin da tatmin diizeyini arttiracagi ifade edilmistir. Bu
calismada, iligkilerde kurulan iletisimin kalitesinin ihracat performansina etkisi oldugu
saptanmamustir. Iletisimin yazili ya da sdzlii olarak iki farkli sekilde degerlendirilmesi
daa uygun olmakla birlikte, 6zellikle uluslararasi pazarlarda iletisim eksikligininn kiiltiir

farkliligindan kaynaklanabilecegi diistintilmektedir.

[liski kalitesinin boyutlarinin ihracat performansiyla olan iliskisi incelendiginde ise,
is birligi, gliven ve baglilik kavramlarinin ihracat performansi iizerinde araci bir etkiye
sahip olup olmadig test edildiginde, bagliligin ihracat performansi tizerinde olumlu bir
etkiye sahip oldugu gézlenmistir (Erdil, 2014).

Uluslararasi ¢alismalarda ise, ihracat performansinin ihracat¢inin tatmin diizeyini
hangi diizeyde etkiledigi ve ihracat¢inin tatmin diizeyi ithalatgr ile arasindaki iligkinin
devamliligini saglamak anlaminda bir beklenti olusturup olusturmadigi arastirilmistir
(Ahamed ve Skallerud, 2015). Diger yandan, Lages, Silva ve Styles (2009) yaptiklari
calismaya gore, yoneticilerin liriin kalitesi ve inovasyonunu arttirmak admna iliski
yonetimi becerisi kazanilmasi konusunda ozellikle yatirnm yapmalar1 gerektigi ifade
edilmistir. Bu yatinmin ayni zamanda ihracat performansini da olumlu yonde
etkileyecegi belirtilmistir.

Yapilan ¢aligmalar dogrultusunda ihracatc1 ve ithalatg1 arasinda olusacak iligki
kalitesinin diizeyinin ihracat performansi ilizerinde gerek kisa vadede gerekse uzun

vadede olumlu etkileri olacag: belirtilebilir.
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3. YONTEM

Calismanin bu boliimiinde; arastirma deseni, aragtirmanin evreni ve 6érneklem, veri
toplama teknikleri, verilerin toplanmasi ve analiz edilmesi siirecleri hakkindaki bilgiler
yer almaktadir.

3.1. Arastirmanin Modeli ve Hipotezler

Aragtirmada kullanilacak teorik model ve model icindeki degiskenlerin
belirlenmesi amaciyla yapilan literatiir taramasinda; uluslararasi yaymlardan, bilimsel
Kitaplardan, uluslararasi kongrelerde sunulan bildirilerden, ulusal yayimlardan ve 6zel
kuruluglarin yaymlamis oldugu raporlardan faydalanilmustir.

Arastirmanin temel amaci; kiltiirel mesafe ve kiiltiirel zekanin iliski kalitesi
aracilifiyla ihracat performansi iizerindeki etkisini belirlemektir. S6z konusu amaca
yonelik, literatiire dayanarak gelistirilen yapisal esitlik modeli Sekil 3.1'de
gosterilmektedir. Modelde kullanilan degiskenler ve kisaltmalar1 agagidaki gibidir:

e Kiiltiirel Mesafe (KULM)

e Kiiltiirel Zeka (KULZ)

e Iiliski Kalitesi (IK)

e ihracat Performans: (IHPER)

N
B

=

Sekil 3.1. Arastirmanin Modeli

Bu arastirma kapsaminda, arastirma modelinde yer alan degiskenlerin agiklamalari,
diger degiskenlerle iliskileri ve literatirde bu degiskenlerle ilgili yapilan Onceki
calismalar g6z ontinde bulundurularak, degiskenler arasindaki iliskilere yonelik kurulan

hipotezler asagida belirtilmistir.
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Arastirma hipotezleri;

H1: Kiltiirel zeka ile algilanan kiiltiirel mesafe arasinda ters yonlii bir iliski vardir
(Bireyin kiiltiirel zekas1 ne kadar yliksekse algiladig: kiiltiirel mesafe o kadar diistik

olacaktir).

H2: Algilanan kiiltiirel mesafe ile iligki kalitesi arasinda ters yonlii bir iliski vardir
(Bireyin algiladig: kiiltiirel mesafe ne kadar yiiksekse, ithatlatcisi oldugu firma ile olan

iliski kalitesi o kadar zay1f olacaktir).

H3: Kiiltlirel zeka, iligki kalitesini olumlu yonde etkilemektedir (Bireyin sahip oldugu
kiiltiirel zeka ne kadar yiiksekse, ithalatgisi oldugu firma ile olan iliski kalitesi o kadar

yiiksek olacaktir).

H4: iliski kalitesi, ihracat performansini olumlu yénde etkilemektedir (Thracatci firma ile
ithalat¢1 firma arasindaki iliskinin kalitesi ne kadar yiiksekse 0 firmaya yapilan ihracatin

performansi o kadar yiiksek olacaktir).
Bu modele gore temelde bagimli degisken olarak ihracat performansi ele alinmistir.

Arastirmanin temelini olusturan yapisal esitlik modelinin yani sira, katilimcilara ait

demografik veriler de analiz edilmistir.
3.2. Arastirma Evreni ve Orneklem

Arastirmanin evrenini Tirkiye’de dogaltas-mermer ihracati yapan firmalar
olusturmaktadir. Dogaltas-mermer sektoriiniin tercih edilmesinin nedeni Tiirkiye’nin
onemli ihracat iirlinleri i¢inde yer almasidir. Bu sektdrde yer alan firmalar genellikle
KOBI niteligi tasimaktadir ve alici-satici, ihracatgi ithalatgr arasinda yasanan iliskiler bu
firmalar agisindan ¢ok oOnemlidir. Tirkiye’de 2019 yilinda 180 milyar dolar olarak
gergeklesen toplam ihracattan %2,4 pay alan madencilik sektorii ihracati, bir 6nceki yila
gore %5,4’1ik azalig gostermis ve 4,31 milyar dolar olarak gerceklesmistir. Bunun
yaninda, 2019 yilinda en fazla ihrag edilen maden iirlin gruplar1 arasinda Dogal taglar 7,14

milyon ton ve 1,86 milyar dolarla ilk sirada yer almaktadir (http-1).

Tiirkiye’de 2019 yilinda maden ihracati igerisinde en fazla ihrag edilen tiriin blok
mermer-traverten olmakla birlikte; bu {irlin grubunda yapilan ihracat 4,48 milyon ton ve
864,89 milyon dolar olmustur. Ikinci sirada islenmis mermer (1,78 milyon ton ve 709,71
milyon dolar), iigiincii sirada ¢inko cevherleri (734,75 bin ton ve 350,21 milyon dolar),
dordiincii sirada (1,29 milyon ton ve 223,88 milyon dolar) ve besinci sirada ise iglenmis

traverten (593,9 bin ton ve 222,29 milyon dolar) yer almistir (http-1).
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Sekil 3.2. 2019 yili maden ihracatinin mal gruplarina gére paylar (%) (Istanbul Maden ve
Metaller Ihracat¢ Birlikleri [IMMIB])

2019 yili igerisinde, dogal tag ihracatinin yapildigi tilkelerin baginda 694,82 milyon
dolarla Cin Halk Cumhuriyeti gelmektedir. Bu tilkeye olan ihracatimizda bir dnceki yilin
aynt donemine oranla %10,19 oraninda azalis kaydedilmistir. Cin’i sirasiyla; 285,92
milyon dolarla ABD, 125,53 milyon dolarla Suudi Arabistan, 91,83 milyon dolarla
Hindistan ve 65,59 milyon dolarla Israil izlemektedir (http-1).
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ve Metaller Ihracat¢t Birlikleri [IMMIB])

Evrendeki mermer ihracati yapan firmalar dikkate alindiginda, Tiirkiye’de 6nemli
bir ihracat hacmine sahip firmalarin her yil diizenli olarak gergeklestirilen Izmir
Uluslararas1 Dogaltas ve Teknoloji Fuari’na katildiklar1 goézlenmistir. Arastirmanin
katilimcilarini, mermer ve dogaltas sektoriinde faaliyet gosteren 28-31 Mart 2018 tarihleri
arasinda diizenlenen, 24. izmir Uluslararas1 Dogaltas ve Teknolojileri Fuari’na katilim
gosteren firmalar olusturmaktadir. Bu sebeple, 28-31 Mart 2018 tarihinde 24. sii
diizenlenen 24. Izmir Uluslararasi Dogaltas ve Teknoloji Fuari’na katilan firmalar
arastirmanin ana kiitlesi olarak secilmistir. Fuara 2017 yilinda katilan yerli ve yabanci
toplam katilime1 sayis1 1160 olup, yerli katilimer sayis1 914°tiir. Orneklem hacmi 914
yerli firmadan olusmaktadir. Bu ¢alismada analiz birimini ihracat¢1 firmalar, ana
katilimciyr ise bu firmalar1 temsilen fuara katilan ve aragtirma formundaki sorular

yanitlamak i¢in yetkinlige sahip olan firma sahibi, yonetim kurulu baskani, genel miidiir
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ya da yardimcisi, pazarlama midiiri ya da yardimcisi, dis ticaret sorumlusu gibi

tinvanlara sahip yetkililer olusturmaktadir.

Yapisal Esitlik Modelleri’nde, diger istatistiksel yontemlerde oldugu gibi ¢ok
sayida orneklemden toplanan veriler, az sayida orneklemlere gore daha az 6rneklem
hatas1 tasimaktadir ve degiskenler arasindaki iliskilerin daha anlamli ¢ikma ihtimalini
tasimaktadir. Ancak, orneklem sayisinin ¢oklugunu tanimlamak oldukg¢a zordur. Cok
kavrami genel olarak 100 ve altindaki 6rneklemler i¢in kiigiik, 100-200 arasindakiler i¢in
orta ve 200’lin iizerindeki sayilar ise biiyiik 6rneklem olarak ifade edilmektedir (Kline,
2011, s. 12). Calismanin 6rnekleminde, dogaltas sektoriinde ihracat yapan 298 firmadan
elde edilen veriler toplanmistir. Dolayisiyla, ¢alismanin 6rneklemi makul olarak kabul
edilebilir.

3.3. Veri Toplama Siireci

Bu calismada oncelikle arastirma yapilacak alani1 ve sektorii tanimaya yonelik
derinlemesine goriigmeler yapilmis, daha sonra ise arastirma verileri anket araciligi ile

toplanmistir.
3.3.1. Derinlemesine goriisme

Bu c¢alismada anket formunun olusturulmasindan 6nce mermer sektoriinii tezde ele
alinan kavramlar baglaminda daha yakindan tanimak; anket formuna temel olusturacak
kiiltiirel zeka, kiiltiirel mesafe, iliski kalitesi ve ihracat performansi kavramlariin sektor
tarafindan nasil algilandigim1  anlayabilmek, arastirma sonuglarini daha 1yi
yorumlayabilmek amaciyla dogaltag-mermer sektoriinde faaliyet gosteren firmalarin
ihracat yetkilileriyle derinlemesine goriismeler yapilmistir. Derinlemesine goriismeler
anket formunun katilimciya ait bilgiler ve firmaya ait bilgiler ile ilgili kisminin
hazirlanmasinda da faydali olmustur. Derinlemesine goriismelerde, yari yapilandirilmig
ve genelden 6zele dogru giden sorulardan faydalanilmistir. Derinlemesine goriisme,
kesifsel aragtirmalar i¢in uygun bir yontemdir. Arastirmaciya esnek davranabilme
durumu sagladigir i¢in goriismenin ve elde edilen verilerin kalitesini arttirdigi
diisiintilmektedir (Iacobucci ve Churchill, 2015, s. 68).

Gortigsmeler biri dis ticaret uzmani olmak tizere mermer sektoriinde galisan toplam
7 kisiyle yapilmustir. Ihracatgilarin altisi, sektdriinde 6nde gelen firmalarmin sahibi ve
ihracat miidiirlerinden olusmaktadir. Diger bir ihracat¢i ise sektdrde yillarca ihracat

miidiirii olarak ¢calismis, dis ticaret egitimleri veren ve ayni zamanda Diinya Gazetesi’nde
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haftalik kose yazilart yazan bir egitimcidir. S6z konusu kisiler, arastirmaya katki
saglayacagi diisiiniilerek secilmistir. Kisisel baglantilar, bu kisilere erisimde yol gosterici
olmustur. Goriisiilmesi hedeflenen katilimcilarla telefon ve e-posta araciligiyla iletisim

kurularak randevu alinmustir.

Ihracatgilarla yapilan goriismeler, yar1 yapilandirilmis goriisme formlar
kullanilarak gerceklestirilmistir. Bu gorlisme formlar1 literatiirden faydalanarak
hazirlanmistir. Derinlemesine goriisme sorulart Ek 1°de yer almaktadir. Goriismelerin

ayrintilarina ise EK 2 ‘de yer verilmistir.

Tablo 3.1. Gortisme yapilan ihracat¢ilar

Goriisiilen Goriisme Goriisme Goriisme
Ihracata Yeri Tarihi Siiresi
F Firmasi (ihracattan sorumlu ikinci kusak ortagr) Eskisehir 04.03.2017 24 dk
A Firmasi (kurucu ortagi) Eskisehir 13.03.2017 25 dk
D Firmasi (ihracattan sorumlu ortagi) [zmir 27.03.2017 16 dk
G Firmasi (ihracattan sorumlu ikinci kusak ortagi) Afyonkarahisar  28.03.2017 29 dk
C Firmasi (ihracat miidiirii) Eskisehir 01.04.2017 1sa 02 dk
E Firmasi (dig ticaret uzmani ve yazar) Eskisehir 10.04.2017 38 dk
B Firmasi (ihracattan sorumlu ikinci kusak ortagi) Afyonkarahisar  12.04.2017 26 dk

3.3.2. Anketin gelistirilmesi ve son halinin verilmesi

Yapilan derinlemesine goriismelerden sonra arastirma verileri anket aracilifiyla
toplanmistir. Anket; nicel aragtirma yontemi kapsaminda uygun bilginin toplanmasi igin
tasarlanan soru ve birtakim ifadelerden olusan bir aragtir. Anket, kisilere sorular
yonelterek, o kisilerin birtakim ifadelere katilip katilmadigint 6l¢meye yonelik bir veri
toplama yontemidir (Babbie, 2004, s.278). Anketin hazirlanmasi siirecinde oncelikle
aragtirma modelinde yer alan her bir degiskeni 6lgmek igin kullanilacak olgeklerdeki
ifadelerin belirlenmesi amaciyla literatiirdeki ¢alismalar incelenmistir. Bu incelemeden
sonra, tim degiskenlerin Ol¢limiinde kullanilacak ifadelerin  gelistirilmesinde

yararlanilacak ¢aligmalar tespit edilmistir.

Anket, iki bdliimden olusmaktadir. Ilk boliimde yer alan 11 soru, katilimcilarin
demografik 6zellikleri ve ihracatgr firma ozellikleri ile ilgilidir. Demografik 6zellikler,

katilimcilarin firmadaki gorevi, cinsiyeti, yasi, egitim durumu, yabanci dil bilgisi ve
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bildigi yabanci dillerden olusmaktadir. ihracatg1 firmanin 6zellikleri ise; firmanin faaliyet
stiresi, ¢alisan sayisi, ihracat yapilan iilkelerin toplam sayisi, ihracat yapilan iilkeler ve en

fazla ihracat yapilan iilke bilgisinden olugsmaktadir.

Thracat performansina etki eden degiskenlerin incelenecegi ikinci béliimde ise, 5
ifadeden olusan Likert tipi 6l¢ek kullanilmastir. Likert tipi 6lgek, ifadelerin derecelerinin
belirlenmesine firsat saglayan bir 6lgektir (lacobucci ve Churchill, 2015, 5.239). 5'li likert
Olcegine gore sorular 'kiiltiirel mesafe' degiskeni i¢in 1-Cok Farklidir 2-Farklidir 3-Ne
Benzer Ne Benzemez 4-Benzerdir 5-Cok Benzerdir seklinde; diger tiim degiskenler igin
ise 1-Kesinlikle Katilmiyorum 2-Katilmiyorum 3-Ne Katiliyorum Ne Katilmiyorum 4-

Katilmiyorum 5-Kesinlikle Katiliyorum seklinde se¢eneklendirilmistir.

Arastirmaya katilan firmalar birden fazla ithalatci ile ¢calismaktadirlar; dolayisiyla
katilimcilardan anket formunu yanitlarken en fazla ihracat yaptiklari miisteriyi goz

oniinde bulundurarak anket sorularini tek bir firma agisindan cevaplamalari istenmistir.

Bu baglamda, calismada yer alan her bir degisken icin yararlanilan ¢alismalara ait

Olgekler Tablo 3.2'de yer almaktadir.

Tablo 3.2. Baz alinan olcekler

Degiskenler Olcekler

Kiiltiirel Mesafe Lee, 1998

Kiltiirel Zeka Ang vd., 2007

Iliski Kalitesi Skarmeas vd., 2008

Thracat Performansi Zou, Taylor ve Osland, 1998

Veri toplama aracinin son hali EK 3'te yer almaktadir. Anket formu son halini
almadan Once, sorularin anlasilabilirligini degerlendirmek i¢in daha Once goriisme
yapilan A, B ve F firmasi yetkilileriyle sorularin anlasilirligi tartisilmis ve gerekli
diizenlemelerden sonra anket formu nihai halini almistir.
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4. VERILERIN ANALIiZI VE BULGULAR

Veri toplamanin tamamlanmasinin ardindan, tamami gegerli olan 298 adet anket
formu kullanilarak oncelikle tanimlayict istatistikler incelenmistir. Bu dogrultuda,

katilimcilara ait demografik 6zelliklerin frekans ve yiizde dagilimlar1 belirlenmistir.

Tanimlayic istatistiklerin incelenmesinin ardindan, tiim degiskenlerin gecerlilik ve
giivenilirligi ol¢iilmistiir. Yapisal esitlik modellemesindeki tiim degiskenlere ait
sorularin planlandig1 sekilde faktorlerin altinda toplanip toplanmadigini incelemek icin
Agciklayic1 Faktor Analizi (AFA) yapilmistir. Daha sonra ise, degiskenler Dogrulayici
Faktor Analizi (DFA) 'ne tabi tutulmustur. Bu asamayla birlikte gecerlilik ve giivenilirlik
analizleri gerceklestirilmis olup verilere 1iyi derecede uyum saglayan model
olusturulmustur. Hipotezleri kurulan iliskilerin test edilmesi i¢in tasarlanan ¢alisma

modeli Yapisal Esitlik Modeli ile analiz edilmistir.

Istatistiksel analizlerden tanimlayici istatistikler ve aciklayici faktdr analizi icin
SPSS 23.0 Programi kullanilmistir. Dogrulayici faktor analizi ve yapisal esitlik modeli
analizi i¢in ise LISREL 8.7 programi kullanilmistir.

4.1. Tammlayici Istatistikler

Bu boéliimde; 298 adet uygun anket formundan elde edilen veriler dogrultusunda,
arastirmanin katilimcilarinin  6zellikleri ve katilimcilarin temsil ettikleri firmalarin

ozelliklerine ait bilgiler yer almaktadir.
4.1.1. Katihmcilarin 6zellikleri

Elde edilen 298 adet uygun anket formuna goére katilimcilarin biiyiik gogunlugu
firma sahibi (%31,5) olarak belirlenmistir. Katilimcilarin aynt zamanda 6nemli bir
cogunlugu erkektir (%77,9). Ankete katilan kisilerin yiiksek bir oranda 25-34 yas
araliginda (%46) oldugu tespit edilmistir. Katilimeilarin egitim durumu ¢ogunlukla lisans
diizeyi (%63,8) olarak goriilmektedir. Yabanci dil bilen katilimcilarin oldukga yiiksek bir
oranda (%93,3) oldugu belirlenmistir. Bilinen yabanci diller en ¢ok ingilizce (%93,3)
olmakla birlikte, bu orani sirasiyla Almanca (%14,8), Cince (%13,4), Rusga (%10,4),
Arapca (%5,7) ve diger diller takip etmektedir. Bu demografik verilere ait dagilimlar
Tablo 3 ve Tablo 4 'te yer almaktadir. Bu verilere gore 24. Izmir Uluslararas1 Dogaltas ve
Teknolojileri Fuari’na katilan ihracat¢i firmalarin katilimcilariin biiyiik oranda erkek ve
geng firma sahiplerinden olustugu ve lisans diizeyinde egitim seviyelerine sahip olup

ozellikle yabanci dil olarak Ingilizce bildikleri sdylenebilir.

54



Tablo 4.1. Katilimcilarin demografik ozellikleri

Demografik Ozellikler Frekans Yiizde
Firmadaki Gérev
Firma sahibi 94 31,5
Yonetim kurulu bagkani 5 1,7
Genel miidiir 35 11,7
Pazarlama miidiirii 49 16,4
Dis ticaret sorumlusu 88 29,5
Diger 27 91
Toplam 298 100
Cinsiyet
Kadin 66 221
Erkek 232 77,9
Toplam 298 100
Yas
25 alt1 24 8,1
25-34 137 46
35-44 101 33,9
45-54 28 9,4
55 ve lzeri 8 2,7
Toplam 298 100
Egitim Durumu
[Ikogretim 7 2,3
Lise 29 9,7
Onlisans 28 9,4
Lisans 190 63,8
Lisansiistii 44 14,8
Toplam 298 100
Yabanci Dil Bilgisi
Evet 278 93,3
Hayir 20 6,7
Toplam 298 100
Bilinen Yabanct Diller
Ingilizce 278 93,3
Almanca 44 14,8
Cince 40 13,4
Arapca 17 5,7
Rusca 31 10,4
Ispanyolca 10 3,4
Halyanca 10 3,4
Fransizca 11 3,7
Diger 9 3,0
Toplam 298 100
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4.1.2. Katilimcilarin temsil ettikleri firmalarin 6zellikleri

Katilimcilarin temsil ettikleri ihracatgi firmalarin Gzellikleri Tablo 4 'te yer
almaktadir. Firma faaliyet siiresine bakildiginda firmalarin biiyiik gogunlugunun (%38,3)
sektorde 20 yildan fazla faaliyet gosterdikleri goriilmektedir. Bunun yaninda firmada
toplam calisan sayist 50-250 arasinda (%39,6)'dir. Firmalarin ihracat siirelerine
bakildiginda ise bu oran 5-10 yil (%29,2) olarak goriilmektedir. Bu verilere gore,
firmalarin olduk¢a uzun siiredir sektorde faaliyet gostermesine ve ¢alisan sayilarinin fazla
olmasma ragmen, ihracat siirelerinin ¢ok uzun yillara dayanmamasi, ankete katilim
gosteren kisilerin 6nemli bir oraninin gen¢ kusak firma sahibi ve ihracattan sorumlu
yetkililerden olusmasi olarak ifade edilebilir. Bununla birlikte, ihracat siiresinin ¢ok uzun
yillara dayanmamasi ise, geng kusakla birlikte, yabanci dil bilgisinin ve egitim diizeyinin

artmasinin bir sebebi olabilecegini gdstermektedir.

Tablo 4.2. Kattlimcilarin temsil ettikleri firmalarin ozellikleri

Firma Ozellikleri Frekans Yiizde

Firma Faaliyet Stiresi

S'ten az yil 30 10,1
5-10 yil 56 18,8
11-15 yul 55 18,5
16-20 y1l 43 14,4
20'den fazla yil 114 38,3
Toplam 298 100
Caligan Sayist
10'dan az 29 9,7
10-49 arasi 112 37,6
50-250 arasi 118 39,6
250'den fazla 39 13,1
Toplam 298 100
Ihracat Siiresi
S'ten az yil 35 11,7
5-10 y1l 87 29,2
11-15 yil 63 21,1
16-20 yil 47 15,8
20'den fazla yil 66 22,1
Toplam 298 100

Ihracat Yapilan Ulke Sayist

5'ten az lilke 75 25,2
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Tablo 4.2. (Devam) Katilimcilarin temsil ettikleri firmalarin ozellikleri

5-10 iilke 127 42,6
11-15 iilke 45 15,1
16-20 iilke 50 16,8
20'den fazla tilke 1 0,3
Toplam 298 100
Ihracat Yapilan Ulkeler
ABD 161 54
Cin 200 67,1
AB Ulkeleri 183 61,4
Rusya 82 21,5
Orta Dogu 210 70,5
Afrika 69 23,2
Asya 46 15,4
Avrupa 32 10,7
Hindistan 63 21,1
Diger 22 7.4
Toplam 298 100

Ankete katilan firmalarin ihracat yaptiklan iilke sayilarina bakildiginda yaklagik
dortte birinin (%25,2) S5'ten daha az iilkeye ihracat yaptig1 goriilmektedir. Katilimcilar
olusturan en biiyiik grup (%42,6) ise 5 ile 10 iilke arasinda iilkeye ihracat yapmaktadir.
Bunun yaninda ihracat yapilan tilkelerin hangileri oldugu incelendiginde ise, en yiiksek
oranin Orta Dogu iilkelerinden (%70,5) olustugu, bunu sirasiyla Cin (%67,1), AB iilkeleri
(%61,4), ABD (%54), Rusya (%27,5), Afrika (%23,2), Hindistan (%21,1) ve diger

ilkelerin izledigi goriilmektedir.
4.2. Aciklayic1 Faktor Analizi
Aciklayic1 Faktor Analizi (AFA) toplam 298 anket formu ile SPSS 23.0

programinda gergeklestirilmistir. SPSS programinda agiklayici faktor analizi sonucunu
belirlemek i¢in, faktor yiiklerinin daha diizgiin bir sekilde dagilimini saglayan dikey
dondiirme yontemlerinden Varimax yontemi kullanilmistir. Bununla birlikte maddelerin

binisiklige bakilarak tek bir faktor altinda yiik degeri tagima 6zelligi de dikkate alinmistir.

Olgekteki maddelerin kalmasi ya da kalmamasi durumuna karar vermede faktor yiik
degerlerinin .45 veya daha iizeri bir deger olmasi Ol¢iit olarak alinmistir (Cokluk,

Sekercioglu ve Biiyiikoztiirk, 2016). Tiim anket sorular1 kullanilarak gerceklestirilen
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aciklayic1 faktor analizi sonuglarina goére faktér dagilimi tablosunda IK10 (Eger
yapabiliyorsak, ithalatgiya iiriin satmaktan vazgegeriz) ve IK12 (Eger yeni basliyor olsak,
bu ithalat¢1 ile is yapmazdik) ifadelerinin faktor yiikiiniin disik oldugu (<.45)

gorildiiglinden bu sorular analizden ¢ikarilmistir.

Gerekli diizenlemeler yapildiktan sonra verilerin faktér analizine uygunlugunu
gosteren Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) degerinin .50 tizerinde olmas1 (Leech, Barrett ve
Morgan, 2005), 6z degerin 1’den biiyiik ve agiklanan varyansin .40 iizerinde olmasi
(Kline, 2011) kosullart aranmistir. Bu degerler 6rneklem biiyiikliigiiniin faktor analizi i¢in
uygun oldugu ve verilerin ¢ok degiskenli normal dagilimdan elde -edildigini

gostermektedir (Kan ve Akbas, 2005). Giivenilirlik testinde ise kabul edilebilir sinir

goriilen .70 ve tizeri (DeVellis, 2012) Cronbach's alpha degeri dikkate alinmistir.

Bu kapsamda, arastirmada yer alan yapilara iligskin agiklayici faktor analizi temel

bulgular1, giivenilirlik testine iligkin Cronbach's alpha degerleri ve tanimlayic istatistikler

Tablo 4.3'te yer almaktadir.

Tablo 4.3. A¢iklayict faktor analizi istatistikleri

ifade Ortalama Standart  Faktor
sapma yiikii

Kiiltiirel Mesafe (0=0,79)
(KMO= .806, A¢iklanan Varyans= %49,65, X*=509,605, pX?=.001)
KULM1-Dil agisindan 1,76 1,05 .530
KULM2-1s yapma bicimi acisindan 2,89 1,16 .815
KULMS3-Politik ve yasal sistemler agisindan 2,27 1,09 .692
KULM4-Pazarlama altyapisi agisindan 2,88 1,09 .764
KULM5-Is ahlaki ac¢isindan 2,94 1,17 .685
KULM6-Kiiltiirel agidan 2,22 1,15 .708
Kiiltiirel Zeka(0=0,93)
(KMO= 910, Agiklanan Varyans= %68,97, X?=3724,673, pX?=.001)
TESKULZ1-Farkli kiiltiirlerden insanlarla iletisim kurmay1 severim 4,54 0,64 .802
TESKULZ2-Farkl kiiltiirdeki insanlarla sosyal iliskiler kurabilirim 4,46 0,69 .824
TESKULZ3-Bana yeni olan kiiltiire uyum saglamanin stresiyle bas edebilecegime

o 4,36 0,78 .802
eminim
TESKULZ4-Yabanci oldugum kiiltiirlerde yagsamaktan zevk alirim 4,03 0,95 .701
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Tablo 4.4. (Devam) A¢iklayict faktor analizi istatistikleri

TESKULZ5-Farkli bir kiiltiirdeki aligveris sartlarina uyum saglama konusunda kendime

4,18 0,88 173
giivenirim
BILKULZ1-Diger kiiltiirlerin yasal ve ekonomik sistemlerini bilirim 3,48 0,92 .642
BILKULZ2-Diger dillerin kurallarini (kelime, dilbilgisi vs.) bilirim 3,32 1,06 710
BILKULZ3-Diger kiiltiirlerin kiiltiirel degerlerini ve dini inaniglarini bilirim 3,52 1,01 134
BILKULZ4-Diger kiiltiirlerin evlilik sistemlerini bilirim 3,1 11 814
BILKULZ5-Diger kiiltiirlerin sanat ve zanaatlerini bilirim 3,29 1,06 .789
BILKULZ6-Diger kiiltiirlerde s6zlii olmayan davraniglarin ifade edilis kurallarini bilirim 3,47 0,99 .652
DAVKULZ1-Farkl: kiiltiirlerle iletisim durumunda gerektiginde sézel olmayan davranigimi 36 108 270
degistiririm l l .
DAVKULZ2-Farkl1 bir kiiltiirel duruma uyum saglamak i¢in durup sessizce durumu izlerim 3,71 0,95 .756
DAVKULZ3-Farkl: kiiltiirlerden insanlarla bir aradayken gerektiginde konugsmamin hizini

3,65 0,98 .758
degistiririm
DAVKULZ4-Farkli kiiltiirlerden insanlarla iletisim kurarken gerektiginde s6zIi olmayan

3,77 0,98 791
davraniglarimi degistiririm
DAVKULZ5- Farkl kiiltiirlerden insanlarla iletigim kurarken gerektiginde yiiz ifademi (jest, 377 0.93 _—
mimik vb.) degistiririm ’ ’ '
USTKULZ1-Farkl: kiiltiirlere sahip insanlarla iletisim esnasinda kullandigim kiiltiirel

3,93 0,88 759
bilginin farkindayim
USTKULZ2-K{iltiirel olarak farkli insanlarla iletisim kurdukga kiiltiire iligkin bilgimi buna

3,79 0,91 .810
uygun olarak degistiririm
USTKULZ3-Farkl: kiiltiirlerle karsilastigimda uyguladigim kiiltiire iligkin bilgimin

3,77 0,9 126
farkindayim
USTKULZ4-Farkl1 kiiltiirlerden insanlarla iletisim kurdukea kiiltiire iligkin bilgimin 39 0.93 268
dogrulugunu 6lgmiis olurum ' ' .
Tliski Kalitesi(0=0,93)
(KMO=.928, A¢iklanan Varyans= %59,92, X*=2199,355, pX?=.001)
IK1-Ortaya ¢ikabilecek sorunlar hakkinda (6demeler gibi) ithalat¢inin diirtistliigii 5nemlidir 4,14 0,83 162
IK2-Ithalatginin bizim yanimizda oldugu hissi 6nemlidir 3,93 0,82 .815
IK3-Ithalatginin yanlis iddiada bulunmamas: gerekir 3,85 0,96 .636
IK4-Ithalatginin s6ziinii tutma konusunda giivenilirligi dnemlidir 4,02 0,85 .765
IK5-Ithalatgimiz bizim 6nemli bir is ortagimizdir 4,16 0,88 .736
IK6-ithalatgtyla aramizda giiclii bir bag olmalidir 3,97 0,89 .836
IK7-ithalatgtyla aramizdaki birlik duygusu énemlidir 3,75 0,96 791
IK8-ithalatgryla yakin is iliskisinin gelisimi dnemlidir 4 0,9 .802
IK9-Itha1atg:1yla aramizdaki anlagmalardan genel olarak memnunuz 4,08 0,73 .795
IK11-Bu ithalatg1, is yapmak i¢in dogru bir tercihtir 4,04 0,84 7164
IK13-Bu ithalat¢idan iiriin ve hizmet alma konusunda genel olarak memnunuz 417 0,71 .793
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Tablo 4.5. (Devam) A¢iklayict faktor analizi istatistikleri

Ihracat Performansi(04=0,93)
(KMO= .930, A¢iklanan Varyans= %63,85, X*=1772,844, pX?=.001)

IHPER1-Bu miisteriye ihracatimiz oldukca karlidir 3,74 0,79
IHPER2- Bu miisteriye ihracatimizdan yiiksek satig hacmi elde ettik 3,89 0,82
IHPER3-Bu miisteriye ihracatimiz hizla biiytidi 3,8 0,9
IHPER4-Bu miisteriye ihracatimiz, bizim kiiresel rekabet edebilirligimizi arttirdi 3,59 0,94
IHPERS-Bu miisteriye ihracatimiz bizim stratejik konumumuzu giiglendirdi 3,75 0,94
IHPERG-Bu miisteriye ihracatimiz bizim kiiresel pazar payimizi 6nemli derecede 368 0.94
arttird

IHPER7-Bu miisteriye ihracat performansimiz oldukca tatmin edicidir 3,78 0,85
IHPERS8-Bu miisteriye ihracat performansimiz oldukca basarili oldu 3,89 0,8
IHPER9-Bu miisteriye ihracatimiz beklentilerimizi tamamiyla karsilad: 3,54 0,92

.695
.813
821
767
.841

811

.824
821
.789

4.2.1. Kiiltiirel mesafe dlcegine ait aciklayici faktor analizi sonuclar

Aciklayici faktor analizi kapsaminda, "kiiltiirel mesafe" dlgegine KMO ve Barlett
testi yapilmistir. KMO degeri .806>.50 ve Barlett kiiresellik testi p<0,01 6nem diizeyinde

anlamli bulunmustur.

Kiiltiirel mesafe dlgegi 6z degeri 1°den biiylik tek faktorlii bir yapi sergilemektedir.
Tek bir faktor toplam varyansin %49,65'ini aciklamaktadir. 6 maddelik olgekte faktor
analizi sonucu agiklanan varyansin bu degerde ¢ikmasi, toplam varyansin yeterli

oldugunu gostermektedir.

Ayni zamanda, kiiltiirel mesafe 6lgegine ait faktor analizi sonuglarina gore, faktor
yiik degerleri .530 - .815 arasinda degismekte ve faktor yiikleri arasinda binisiklik

olmadig belirlenmistir.

Tablo 4.6. Kiiltiirel mesafe 6l¢egine ait giivenirlik analizi katsayilart

Faktor Madde Sayis1  Cronbach’s Alpha ()
Kiiltiirel Mesafe 6 0,79
Olqek Geneli 6 0,79

Tablo 4.4’e gore, Faktor 1 altinda toplanan maddelerin siras1 ile; KULM1-KULM2-
KULM3- KULM4- KULM5- KULMBG6 isimli maddeler (6 madde) oldugu belirlenmistir.
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Faktor 1 altindaki maddeler incelendiginde Faktor 1’e “Kiiltiirel Mesafe” adinin
verilmesinin  uygun olacagina karar verilmigtir. Alt boyuta ait giivenirlik
katsayis1(0=0,79) sonucunun yiiksek diizeyde oldugu belirlenmistir. Ol¢egin geneline ait
giivenirlik analizi sonucunun da, tek faktorde toplanmasindan dolay1 (a= 0,79) yiiksek

diizeyde oldugu gorilmiistiir.
4.2.2. Kiiltiirel zeka dl¢egine ait agciklayici faktor analizi sonuclar:

Agiklayicr faktor analizi kapsaminda, "kiiltiirel zeka" 6lgegi icin KMO ve Barlett
testi yapilmistir. KMO degeri .910>.50 ve Barlett kiiresellik testi p<0,01 6nem diizeyinde

anlamli bulunmustur.

Kiiltiirel zeka olgegi 6z degeri 1’den biiylik 4 faktorlii bir yap1 sergilemektedir.
Birinci faktor toplam varyansin %18,59{inii; ikinci faktor toplam varyansin %18,17’sini;
ticiincli faktor toplam varyansin %17,67’sini ve dordiincti faktoér toplam varyansin
%14,53’linii agiklamaktadir. Dort faktoriin birlikte toplam varyansin %68,97’sini
acikladigi belirlenmistir. 20 maddelik 6l¢ekte faktor analizi sonucu toplam varyansin

%68,97 ¢cikmasi, toplam varyansin oldukga yeterli oldugu gostermektedir.

Bunun yaninda, kiiltiirel mesafe 6l¢egine ait faktor analizi sonuglarina gore, faktor
yiik degerlerinin .642 - .824 arasinda degismekte oldugu ve faktor yiikleri arasinda
binigiklik olmadig tespit edilmistir.

Tablo 4.7. Kiiltiirel zeka dlgegine ait giivenirlik analizi katsayilar

Faktor '\::;csjf Cronbach’s Alpha (o)
Bilissel Kiiltiirel Zeka 6 0,88
Tesvik Edici Kiiltiirel Zeka 5 0,88
Davranigsal Kiiltiirel Zeka 5 0,88
Ustbilissel Kiiltiirel Zeka 4 0,89
Olcek Geneli 20 0,93

Tabloya 4.5'e gore, faktor 1 altinda toplanan maddelerin sirasi ile; BILKULZ1-
BILKULZ2- BILKULZ3- BILKULZ4- BILKULS- BILKULZ6 isimli maddeler (6
madde) oldugu belirlenmistir. Faktor 1 altindaki maddeler incelendiginde Faktor 1°e

literatiirde yer aldigi sekliyle “Biligsel Kiiltiirel Zeka” adinin verilmesinin uygun
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olacagina karar verilmistir. Alt boyuta ait giivenirlik katsayis1 (a=0,88) sonucunun
yiiksek diizeyde oldugu belirlenmistir. Faktor 2 altinda toplanan maddelerin siras: ile;
TESKULZ1- TESKULZ2- TESKULZ3- TESKULZ4- TESKULZS5 isimli maddeler (5
madde) oldugu belirlenmistir. Faktor 2 altindaki maddeler incelendiginde Faktor 2’ye
“Tegvik Edici Kiiltlirel Zeka” adinin verilmesinin uygun olacagina karar verilmistir.
Boyuta ait giivenirlik analizi (0=0,88) sonucunun yiiksek diizeyde oldugu belirlenmistir.
Faktor 3 altinda toplanan maddelerin siras1 ile; DAVKULZ1- DAVKULZ2-
DAVKULZ3- DAVKULZ4- DAVKULZS5 isimli maddeler (5 madde) oldugu
belirlenmistir. Faktor 3 altindaki maddeler incelendiginde Faktor 3’e “Davranigsal
Kiiltiirel Zeka” admin verilmesinin uygun olacagina karar verilmistir. Boyuta ait
giivenirlik analizi (0=0,88) sonucunun yiiksek diizeyde oldugu belirlenmistir. Faktor 4
altinda toplanan maddelerin siras1 ile; USTKULZ1- USTKULZ2- USTKULZ3-
USTKULZ4 isimli maddeler (4 madde) oldugu belirlenmistir. Faktor 4 altindaki
maddeler incelendiginde Faktor 4’e “Ustbilissel Kiiltiirel Zeka” admin verilmesinin
uygun olacagina karar verilmistir. Boyuta ait giivenirlik analizi (0=0,89) sonucunun
yiiksek diizeyde oldugu belirlenmistir. Olgegin geneline ait giivenirlik analizi sonucunun

da (o= 0,93) yiiksek diizeyde oldugu goriilmiistiir.

4.2.3. Tliski Kkalitesi 6lcegine ait aciklayici faktor analizi sonuclar

Aciklayici faktor analizi kapsaminda, "iliski kalitesi" 6lgegi icin KMO ve Barlett
testi yapilmistir. KMO degeri .928>.50 ve Barlett kiiresellik testi p<0,01 6nem diizeyinde
anlamli bulunmustur.

Iiski kalitesi dlcegi 6z degeri 1°den biiyiik tek faktodrlii bir yap: sergilemektedir.
Tek bir faktor toplam varyansin %59,92’sini aciklamaktadir. 11 maddelik 6l¢ekte faktor
analizi sonucu agiklanan varyansin %40'm iizerinde olmasi yeterli kabul edilirken %59,92

cikmasi, toplam varyansin yeterli oldugu gostermektedir.

Ayn1 zamanda, iliski kalitesi 6l¢egine ait faktor yiik degerleri .636 - .836 arasinda
degismekte oldugu ve faktor yiikleri arasinda binisiklik olmadigi da belirlenmistir.
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Tablo 4.8. [liski kalitesi 6l¢egine ait giivenirlik analizi katsayilar:

M

Faktor adde Cronbach’s Alpha (o)
Sayisi

[liski Kalitesi 11 0,85

Olcek Geneli 11 0,85

Tablo 4.6’ya gore, faktor 1 altinda toplanan maddelerin sirasi ile; IK1- IK2- 1K3-
IK4- IK5- IK6- IK7- IK8- IK9- IK11- IK13 isimli maddeler (11 madde) oldugu
belirlenmistir. Faktor 1 altindaki maddeler incelendiginde, faktdr 1°e “iliski Kalitesi”
adinin verilmesinin uygun olacagina karar verilmistir. Alt boyuta ait gilivenirlik
katsay1s1(0=0,85) sonucunun yiiksek diizeyde oldugu belirlenmistir. Olcegin geneline ait
giivenirlik analizi sonucunun da, tek faktorde toplanmasindan dolay1 (o= 0,85) yiiksek

diizeyde oldugu goriilmiistiir.

4.2.4. Thracat performans 6lcegine ait aciklayici faktor analizi sonuclar:

Aciklayict faktor analizi kapsaminda, "ihracat performansi” dlgegi icin KMO ve
Barlett testi yapilmistir. KMO degeri .930>.50 ve Barlett kiiresellik testi p<0,01 énem

diizeyinde anlamli bulunmustur.

11 maddelik 6lgekte faktor analizi sonucu, toplam varyansin %63,85’ini agiklayan

ve tek faktorlii bir yapi olarak ortaya ¢iktigi goriilmistiir.

Thracat performans: Olgegi 6z degeri 1’den bilyiik tek faktdrlii bir yapi
sergilemektedir. Tek bir faktor, toplam varyansin %63,85’ini agiklamaktadir. 11
maddelik Olgekte, faktor analizi sonucu agiklanan varyansin %63,85 ¢ikmasi, toplam

varyansin oldukga yeterli oldugunu gdstermektedir.

Ihracat performans1 dlgegine ait faktdr yiik degerleri .695 - .841 arasinda

degismekte ve faktor yiikleri arasinda binisiklik olmadigi belirlenmistir.

63



Tablo 4.9. Ihracat performansi dlgegine ait giivenirlik analizi katsayilart

M

Faktor adde Cronbach’s Alpha (o)
Sayis1

hracat Performansi 9 0,93

Olgek Geneli 9 0,93

Tablo 4.7°ye gore, Faktor 1 altinda toplanan maddelerin siras1 ile; IHPER1-
IHPER2- IHPER3- IHPER4- IHPER5- IHPERG- IHPER7- IHPERS8- IHPERY isimli
maddeler (9 madde) oldugu belirlenmistir. Faktor 1 altindaki maddeler incelendiginde
Faktor 1°e “Ihracat Performans1” adinin verilmesinin uygun olacagina karar verilmistir.
Alt boyuta ait giivenirlik katsayisi(0=0,93) sonucunun yiiksek diizeyde oldugu
belirlenmistir. Olgegin geneline ait giivenirlik analizi sonucunun da, tek faktdrde

toplanmasindan dolay1 (o= 0,93) yiiksek diizeyde oldugu goriilmiistiir.

4.3. Dogrulayic1 Faktor Analizi

Calismada yer alan faktorlerden agiklayict fakor analizi ve giivenilirlik analizi
sonrasi ¢ikarilan ifadelerin ardindan, faktor yapilarina iligkin 6l¢iim modeli LISREL 8.7
yazilimi kullanilarak dogrulayici faktdr analizi yapilmak suretiyle test edilmistir.
Dogrulayict Faktor Analizi (DFA) toplam 298 anket formu ile LISREL 8.7 programinda
gerceklestirilmistir. Dogrulayici faktor analizi, her bir arastirma modelinde yer alan her
bir degisken i¢in ayr1 ayr1 yapilmistir.

Her bir 6lcege ait faktor yapisini test etmek amaciyla yiiriitiilen dogrulayict faktor
analizi sonucunda, maddeler ile ortilk degiskenler arasindaki iliskilerin istatistiksel
anlamlilik diizeyinin ifadesi olan t degerleri p<.01 diizeyinde anlamli bulunmus ve biitiin
degerlerin 2,58’den biiyiik oldugu goriilmiistiir (Kline, 2011).

Dogrulayict faktor analizinde ol¢ciim modelinin uygunlugunun
degerlendirilebilmesi igin birtakim uyum iyiligi istatistiklerinden yararlanilmistir. Bir
modelin biitiin olarak kabul edilebilir olmasi i¢in raporlanan uyum iyiligi indekslerinin
kabul edilebilir veya miikemmel sinirlar i¢inde olmasi gerekmektedir. Kullanilabilecek
uyum iyiligi degerleri ve bunlara gore kabul edilebilir ve miikemmel uyum degerleri

Tablo 4.8'de gosterilmektedir (Schermelleh-Engel ve Moosbrugger, 2003).
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Tablo 4.10. Uyum iyiligi istatistikleri i¢in kabul edilebilir ve miikemmel uyum degerleri

Uyum Kriterleri Miikemmel Uyum Kabul Edilebilir Uyum
x2/sd <3 <5

RMSEA 0 < RMSEA <.05 .05<RMSEA<.10
NFI 95 < NFI< 1 .90 <NFI < .95

CFI 95< CFI< 1 .90 <CFI<.95

GFI 95< GFI< 1 .90 <GFI1<.95

4.3.1. Kiiltiirel mesafe 6l¢egine ait dogrulayici faktor analizi sonuclar:

Tablo 4.9’da kiiltiirel mesafe Olgegine ait faktor yapisini test etmek amaciyla
yiirlitiilen dogrulayici faktor analizi sonucunda elde edilen madde istatistikleri bulgulari

yer almaktadir.

Tablo 4.11. Kiiltiirel mesafe dlgegine ait dogrulayici faktor analizi bulgularina iliskin madde istatistikleri

Standart
. Faktor )
Faktor Madde Yiik R t
Degeri
KULM2 .84 .67 15,32**
KULM4 71 .50 12,64**
Kiiltiirel Mesafe
KULM5 .65 42 11,32*%*
KULMG6 54 .29 9,17**
**p<.01

Tablo 4.9 incelendiginde, kiiltiirel mesafe Olceginin agiklayict faktor analizi
sonucunda elde edilen faktdr yapisinin madde istatistikleri agisindan dogrulayict faktor
analizi bulgular ile de dogrulandigi sOylenebilir. Buna gore, maddelerin faktor yiik
degerleri .54 — .84 arasinda deg8ismektedir. S6z konusu degerler yiiksek faktor yiikii
olarak degerlendirilebilir. Ote yandan goklu korelasyon karesine iliskin degerler (R?) ise
29 — .67 arasinda degismektedir. Bu baglamda R? degerlerinin de yiiksek ve orta
baglamda oldugu ifade edilebilir.
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Asagida dogrulayic1 faktor analizine ait path (yol) diyagrami sunulmustur. Path
diagraminda goriildiigl gibi faktorler arasindaki iliski incelendiginde en yiiksek iliskinin.
84°1iik iliski kat sayis1 ile "KULM2" ve "Kiiltiirel Mesafe" arasinda oldugu belirlenmistir.
Path diyagrami incelendiginde modele ait uyum indekslerine gore daha iyi sonuglar elde
etmek icin "KULM1" ve "KULM3" maddeleri ¢ikarilmigtir. Maddelerin ¢ikarilmasiyla
elde edilen degerler mikkemmel uyum araliginda c¢iktigindan dolayr herhangi bir

modifikasyon yapilmasina gerek duyulmamustir.

0.z EILMZ \
0.4+ EITLMA4 01 @
- 1.00

0.5+ EULMG

|

N

o.71= EIILMa

Sekil 4.1. Kiiltiirel mesafe 6l¢egi path diyagrami

Kiiltiirel mesafe 6l¢egi igin yapilan, dogrulayict faktdr analizi sonucu elde edilen

degerlerin miikkemmel uyum iyiligi degerlerini sagladig belirlenmistir.

Tablo 4.12. Kiiltiirel mesafe dl¢egi uyum iyiligi degerleri

Uyum lyiligi X2 df X2/df RMSEA  CFI GFI NFI

Kiltiirel Mesafe .50 2 .25 .001 1 1 1

Dogrulayici faktor analizi sonucu elde edilen uyum indeksi degerlerinin miikemmel
uyum indeksleri igerisine diistiigli goriilmektedir. En 6nemli uyum indeksi degeri olan
X?/df degerinin .25 ile miikemmel uyum araligina, RMSEA degerinin .001 ile miikkemmel
uyum araligima, CFI degerinin 1 ile GFI degerinin 1 ile NFI degerinin de yine 1 ile

miikemmel uyum araligina diistiigii belirlenmistir.
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4.3.2. Kiiltiirel zeka dlcegine ait dogrulayici faktor analizi sonuclar:

Tablo 4.11°de kiiltiirel zeka Olgegine ait faktor yapisini test etmek amaciyla
yiirlitiilen dogrulayici faktor analizi sonucunda elde edilen madde istatistikleri bulgulari

yer almaktadir.

Tablo 4.13. Kiiltiirel zeka olgegine ait dogrulayict faktor analizi bulgularina iliskin madde istatistikleri

Standart
Faktor
Yiik
Faktor Madde Degeri R? t

TESKULZ2 a7 .59 15,13**
Tesvik Edici TESKULZ3 .83 .69 16,64**
Kiiltiirel Zeka TESKULZ4 73 .53 14,05**
TESKULZ5 .81 .66 16,14**
BILKULZ1 .69 48 12,85**
Bilissel BILKULZ2 74 .55 14,06**

Kiiltiirel Zeka BILKULZ3 .83 .59 16,35
BILKULZ5 .70 .49 12,92**
DAVKULZ1 .80 .64 15,79**
Davranissal DAVKULZ2 .69 A8 12,91**
Kiiltiirel Zeka DAVKULZ3 .83 .69 16,69**
DAVKULZ4 .78 .61 15,10**
USTKULZ1 .78 .61 15,50**
Ustbilissel USTKULZ2 .81 .66 16,37**
Kiiltiirel Zeka USTKULZ3 .83 .69 17,06**
USTKULZ4 .86 .74 15,05**

**p<0.01

Tablo 4.11 incelendiginde, kiiltiirel zeka Ol¢eginin agiklayic1 faktér analizi
sonucunda elde edilen faktdr yapisinin madde istatistikleri agisindan dogrulayict faktor
analizi bulgular1 ile de dogrulandigi sdylenebilir. Buna goére, maddelerin faktor yiik
degerleri .69 — .86 arasinda degismektedir. Elde edilen degerler yiiksek faktor yiikii olarak
ifade edilebilir. Ote yandan ¢oklu korelasyon karesine iliskin degerler (R?) ise .48 — .74
arasinda degismektedir. Elde edilen R? degerlerinin yiiksek ve orta baglamda oldugu
belirtilebilir.

Asagida dogrulayict faktor analizine ait path (yol) diyagrami sunulmustur. Path
diagraminda goriildiigii gibi faktorler arasindaki iliski incelendiginde en yiiksek iligkinin

.69°lik iliski kat sayis1 ile "Davranissal Kiiltiirel Zeka" ile "Ustbilissel Kiiltiirel Zeka"
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arasinda oldugu belirlenmistir. Path diyagrami incelendiginde modele ait uyum indeksleri

istenilen seviyede ¢ikmasina ragmen miikemmel uyum kriterlerini saglamasi amaciyla

"TESKULZ1",

"BILKULZ4",

"BILKULZ6", "DAVKULZ5" maddelerinin

cikarilmasina gerek duyulmus, ancak herhangi bir modifikasyon yapilmasina ise gerek

duyulmamustir.
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Sekil 4.2. Kiiltiirel zeka 6l¢egi path diyagrami

Kiiltiirel zeka 6lgegi icin yapilan, dogrulayici faktdr analizi sonucu elde edilen

degerlerin miikkemmel uyum iyiligi degerlerini sagladig belirlenmistir.

68



Tablo 4.14. Kiiltiirel zeka lgegi uyum iyiligi degerleri

Uyum lyiligi X2 df X2/df RMSEA  CFI GFI NFI

Kiiltiirel Zeka 151.63 98 1.55 .043 .99 .94 97

Dogrulayici faktor analizi sonucu elde edilen uyum indeksi degerlerinin miikemmel
uyum indeksleri igerisinde yer aldig1 tespit edilmistir. X%/df degerinin 1.55 ile, RMSEA
degerinin .043 ile, CFI degerinin .99 ile miikkemmel uyum araliginda yer aldigi
gorilmiistiir. GFI degerinin .94 ile kabul edilebilir uyum araliginda, NFI degerinin .97 ile

miikemmel uyum araliginda oldugu belirlenmistir.
4.3.3. lliski Kkalitesi 6lcegine ait dogrulayic: faktor analizi sonuclar

Tablo 4.13’te iliski kalitesi Olgegine ait faktor yapisini test etmek amaciyla
yiiriitiilen dogrulayic1 faktor analizi sonucunda elde edilen madde istatistikleri bulgulari

yer almaktadir.

Tablo 4.15. fliski kalitesi élgegine ait dogrulayici faktér analizi bulgularina iliskin madde istatistikleri

Standart
Faktor Madde F;l;tl‘(’r R? t
Degeri
IK1 .69 48 13,24**
IK4 73 .53 14,03**
IK5 .68 46 12,85**
Iliski Kalitesi IK8 .76 .58 14,98**
IK9 81 .66 16,55**
1IK11 81 .66 16,43**
IK13 .82 .67 16,74**

**p<0.01

Tablo 4.13 incelendiginde, iliski kalitesi Ol¢eginin agiklayici faktor analizi
sonucunda elde edilen faktor yapisinin, madde istatistikleri agisindan dogrulayici faktor
analizi bulgulart ile de dogrulandigi sOylenebilir. Buna gore, maddelerin faktor yiik
degerleri .68 — .82 arasinda degismektedir. Belirtilen degerler yiiksek faktor yiikii olarak
ifade edilebilir. Ote yandan ¢oklu korelasyon karesine iliskin degerler (R?) ise .46— .67
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arasinda degismektedir. Bu baglamda da R? degerlerinin de yiiksek ve orta baglamda

oldugu soylenebilir.

Asagida dogrulayici faktor analizine ait path (yol) diyagrami sunulmustur. Path
diagraminda goriildiigii gibi faktorler arasindaki iliski incelendiginde en yiiksek iliskinin
.82’1ik iliski kat say1s1 ile "IK13" ve "liski Kalitesi" arasinda oldugu belirlenmistir. Path
diyagrami incelendiginde, "IK10" ve "IK12" maddelerinin ¢ikarilmasi disinda, modele
ait uyum indeksleri istenilen seviyede ¢ikmadigindan dolay1 daha iyi uyum kriterlerini
saglamasi icin "IK2", "IK3", "IK6" ve "IK7" maddelerinin ¢ikarilmasina gerek duyulmus,

ancak herhangi bir modifikasyon yapilmasina gerek duyulmamastir.
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Sekil 4.3. [liski kalitesi 6l¢egi path divagrami

Miski kalitesi 6lgegi i¢in yapilan, dogrulayici faktdr analizi sonucu elde edilen

degerlerin miikkemmel uyum iyiligi degerlerini sagladigi belirlenmistir.
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Tablo 4.16. [liski kalitesi 6lcegi uyum iyiligi degerleri

Uyum lyiligi X2 df X2/df RMSEA  CFI GFI NFI

Mliski Kalitesi 56.57 14 4.04 .010 .98 .95 97

Dogrulayici faktor analizi sonucu elde edilen uyum indeksi degerlerinin kabul
edilebilir uyum indeksleri igerisine diistiigii goriilmektedir. En 6nemli uyum indeksi
degeri olan X?/df degerinin 4.04 ile, RMSEA degerinin .010 ile kabul edilebilir uyum
araligina diistiigii belirlenmistir. Ote yandan; CFI degerinin .98 ile, GFI degerinin .95 ile,

NFI degerinin .97 ile miikkemmel uyum araliginda diistiigii de goriilmektedir.
4.3.4. Thracat performans 6lcegine ait dogrulayici faktor analizi sonuglar

Tablo 4.15°te ihracat performansi dlgegine ait faktor yapisini test etmek amaciyla
yiirlitiilen dogrulayici faktor analizi sonucunda elde edilen madde istatistikleri bulgulari

yer almaktadir.

Tablo 4.17. Ihracat performans: élcegine ait dogrulayict faktor analizi bulgularina iliskin madde
istatistikleri

Standart
. Faktor )
Faktor Madde Yiik R t
Degeri
IHPER1 .61 37 11,05**
IHPER3 g7 .59 15,25**
. IHPER4 .78 .61 15,65**
Ihracat Performansi
IHPERS .84 .70 17,30**
IHPERG6 .83 .69 17,14**
IHPER9 73 .53 14,20**

**p<0.01

Tablo 4.15 incelendiginde, kiiltiirel mesafe Ol¢eginin agiklayici faktér analizi
sonucunda elde edilen faktor yapisinin madde istatistikleri agisindan dogrulayici faktor
analizi bulgulart ile de dogrulandigi sOylenebilir. Buna gore, maddelerin faktor yiik
degerleri .61— .84 arasinda degismektedir. Belirlenen degerler, yiiksek faktor yiikii olarak
ifade edilebilir. Ote yandan ¢oklu korelasyon karesine iliskin degerler (R?) ise .37— .70
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arasinda degismektedir. R? degerlerinden elde edilen sonuca gore, bu degerlerin yiiksek

ve orta baglamda oldugu ifade edilebilir.

Asagida dogrulayici faktor analizine ait path (yol) diyagrami sunulmustur. Path

diagraminda goriildiigii gibi faktorler arasindaki iliski incelendiginde en yiiksek iliskinin

84°liik iliski kat sayis1 ile "IHPERS" ve "lhracat Performansi" arasinda oldugu

belirlenmistir. Path diyagrami incelendiginde modele ait uyum indeksleri istenilen

seviyede ¢ikmadigindan dolayr daha iyi uyum kriterlerini saglamasi i¢in "IHPER2",

"IHPER7" ve "IHPERS8" maddelerinin ¢ikarilmasina gerek duyulmus, ancak herhangi bir

modifikasyon yapilmasina gerek duyulmamastir.

[HPER1

0,41 =

IHPER3

0.35 =

IHPERA

o_zo-w=l

[HPERS

0._30-=

IHPERG

IHPERY

Sekil 4.4. [hracat performansi élgegi path diyagrami

Thracat performans: dlgegi icin yapilan, dogrulayici faktdr analizi sonucu elde

edilen degerlerin miitkemmel uyum iyiligi degerlerini sagladig1 belirlenmistir.

Tablo 4.18. Ihracat performansi élgegi uyum iyiligi degerleri

Uyum lyiligi

X2 df X2/df  RMSEA CFI GFlI NFI

Thracat Performansi

9.96 9 111 .019 1 .99 .99
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Dogrulayici faktor analizi sonucu elde edilen uyum indeksi degerlerinin miikemmel
uyum indeksleri icerisine distiigii goriilmektedir. Elde edilen degerler incelendiginde
tamaminin milkkemmel uyum araligina diistiigii sonucuna varilmistir. X%/df degeri 1.091,

RMSEA degeri .019, CFI degeri 1, GFI degeri .99, NFI degeri .99 olarak belirlenmistir.

Tim degiskenler i¢in tek tek yapilan faktor analizlerinin yaninda, 6l¢iim modeli
icin de dogrulayict faktoér analizi yapmak ve bu analizin sonuglarmin incelenmesi

gerekmektedir.
4.3.5. Ol¢iim modeline ait dogrulayic1 faktér analizi sonuclari

LISREL 8.7 programinda herhangi bir modifikasyon yapilmadan uygulanan
dogrulayic1 faktdr analizine ait model, standart faktor yiikleri ve ortilk degiskenler

arasindaki korelasyonlar Sekil 4.5'te goriilmektedir.
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KULM2 [=*0.30

=*+0.48

~*+0.58

=+0.71

=048

~*0.53

=+0.41

~*0.34

~*0.35

=+0.33

~*0.25

7 IHPERE |=*0.32
IHPERY |=*0_4¢

TESRULZ: |=*0.3%

TESETLZS

=0 32

TEIEULZY |[=*0.48

TESETLZS

BILEDOLZ] |=*0.52

BILEULZ2

=0 _45

BILEULZ3

=*0.32

BILEDOLZL |=*0.50
DAVEDLEL [=e0.25
DAVEDLZ: [=e0.52
DAVEDLES [=+0.31
DAVEULZA

DETEULZL [=+0.40

=0 _35

USTRITLZZ

WITKULZ: |[=+0.21

TTSTETTLZS

=0 _25

Sekil 4.5. Ol¢iim modeline ait path divagrami
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Belirtildigi gibi bir modelin biitiin olarak kabul edilebilir olmasi i¢in raporlanan
uyum 1iyiligi indekslerinin, kabul edilebilir veya miikemmel sinirlar i¢inde olmasi
gerekmektedir. Uygulanan dogrulayici faktor analizine gore yapisal modelin uyum iyiligi
degerleri Tablo 4.17'de yer almaktadir.

Tablo 4.19. Yapisal modele ait uyum iyiligi degerleri

Uyum fyiligi X2 df X2/df RMSEA  CFI GFI NFI

Yapisal Model 714.94 487 1.47 .040 .98 .87 .95

Dogrulayict faktor analizi sonucu elde edilen yapisal modele ait uyum indeksi
degerlerinin, milkemmel uyum indeksleri icerisine diistiigii goriilmektedir. En énemli
uyum indeksi degeri olan X?/df degerinin 1.47 ile miikkemmel uyum araligina, RMSEA
degerinin .040 ile miikemmel uyum araligina, CFI degerinin .98 ile miikkemmel uyum
araligina, GFI degerinin .87 ile kabul edilebilir uyumun alt sinirinda olmakla birlikte, NFI

degerinin .95 ile miikemmel uyum araligina diistiigii belirlenmistir.

Dogrulayici faktor analizi modeli iyi uyum gosterse bile yapisal modelin testine
gecilmeden 6nce dogrulayict faktor analizi modelinin giivenilirligini ve gegerliligini de
incelemek gerekmektedir.

Olgeklere ait yakinsama gegerliligi (convergent validity) ve ayrim gegerliligi
(discriminant validity) testini gosteren korelasyon degerleri, tanimlayici istatistikler,
Bilesik Giivenilirlik (Composite Reliability-CR) ve Ortalama Agiklanan Varyans
(Average Variance Extracted-AVE) bulgular1 asagidaki tabloda raporlanmistir. Tablodan
da goriildiigii lizere, her bir faktdriin AVE degeri .50'den yiiksektir ve bu durum
yakinsama gegerliliginin saglandigin1 gosteren bir bulgudur (Fornell ve Larcker, 1981).
Faktorler arasi korelasyon katsayisinin yiiksek olmamasi (<.90) ve her bir faktoriin AVE
degerinin karekokiiniin faktorler arasi en yiiksek korelasyon katsayisindan daha yiliksek
olmasi ile ayrim gegerliliginin de saglandig1 goriilmektedir (Fornell ve Larcker, 1981).
Buna gore, dogrulayic1 faktor analizi i¢in glivenilirlik ve gegerliligin saglandigi ve
dolayisiyla aciklayici faktor analizi ile belirlenen 6l¢iim modelinin, dogrulayici faktor

analizi tarafindan da dogrulandig1 sdylenebilir.
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Tablo 4.20. DFA'ya iliskin ortalama, standart sapma ve CR/AVE ve faktor korelasyon degerleri

KULM KULZ IK IHPER
KULM 1 .070 .104* .130*
KULZ 0,49 1 440** 374**
IK 0,11 0,19 1 512**
IHPER 0,02 0,14 0,26 1
Ort 2,49 3,78 4,01 3,74
SS 0,78 0,60 0,66 0,70
CR 0,80 0,99 0,94 0,91
AVE 0,57 0,85 0,6 0,62

** (01 diizeyinde anlamh bir korelasyon vardir; *.05 diizeyinde anlaml bir korelasyon vardir. Italik yazi
bicimi ile gosterilen degerler korelasyon degerlerinin kareleridir.

KULM = Kiiltiirel Mesafe; KULZ = Kiiltiirel Zeka; IK = iliski Kalitesi; IHPER = Thracat Performansi

4.4. Yapisal Esitlik Modelinin Analizi ve Hipotez Testi

Calismanin bu boliimiinde, hipotezlerin gelistirilmesi asamasinda ortaya konan ve
asagida yer alan aragtirma modelinin testi yapilacaktir.

Yapisal modeldeki iligkilere ait standartlagtirilmis regresyon katsayilari Sekil
4.6’da gosterilmistir.

A5*

35%*
J

iy

.45**

Sekil 4.6. Yapisal modele ait standartlastirilmig regresyon katsayilart

Dogrulayicr faktor analizinde 6l¢iim modeli iyi uyum gosterdigi igin bir sonraki
asamada, Sekil 4.6'da gosterilen yapisal esitlik modelinin analizi, LISREL 8.7 programi
kullanilarak yapilmustir.
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Yukaridaki arastirma modelinde de gosterilen kiiltiirel mesafe ve kiiltiirel zekanin
iligki kalitesi araciligiyla ihracat performansina etkisine iligkin analizler yapilmistir.
Aragtirma modelinde ortaya konan hipotezlerin testi ise 6l¢iim modelinde ortaya konan
yapilar iizerinden, kovaryans temelli yapisal esitlik modeli kullanilarak

gerceklestirilmistir.

Tablo 4.21. Yapisal model testine iliskin sonu¢lar

Standart Faktor Yiik Degeri

Yol (Yol Katsayisi) R? t
KULZ — KULM .08 .006 1,12
KULM — IK 15 .023 2,47*
KULZ — IK 48 .230 6,97**
IK — IHPER .55 .303 7,11%*

*p<.05, **p<.01 ifade etmektedir.

Yapisal Modelin testine iliskin analizler incelendiginde, kiiltiirel zekanin algilanan
kiiltiirel mesafe tlizerinde istatistiksel olarak anlamli bir iliskisi (1=0,08) bulunmadigi
(t=1,12<1,96) goriilmektedir; dolayisiyla H1 desteklenmemistir. Algilanan kiiltiirel
mesafenin, iliski kalitesi tizerindeki etkisinin istatistiksel olarak (.95 giiven diizeyinde)
anlaml bir iligkisi (B2=0,15) oldugu (t=2,47>1,96) belirlenmistir; dolayisiyla H2
desteklenmistir. Kiiltiirel zekanin, iliski kalitesi lizerindeki etkisinin istatistiksel olarak
(.95 giiven diizeyinde) anlamli bir iliskisi ($3=0,48) oldugu (t=6,97>2,58) goriilmektedir;
dolayisiyla H3 desteklenmistir. iliski kalitesinin ihracat performansi iizerindeki etkisinin
istatistiksel olarak (.99 giiven diizeyinde) anlamli bir iliskisi (Bs=0,55) oldugu
(t=7,11>2,58) belirlenmistir; dolayisiyla H4 desteklenmistir.

Tiim sonuglar degerlendirildiginde, en yliksek etkinin, iligki kalitesi (IK) ve ihracat
performansi1 (IHPER) arasinda oldugu goriilmektedir (B4=0,55). En disiik etki ise
algilanan kiiltiirel mesafe (KULM) ve kiiltiirel zeka (KULZ) arasindadir ((f1=0,08). Bu
degerin istatistiksel olarak anlamli olup olmadig: incelendiginde ise KULM ve KULZ
arasinda istatistiksel acgidan anlamli bir iliski olmadig1 goriilmektedir (t=1,12<1,96).
Dolayistyla ihracatg1 katilimeilarin kiiltiirel zekalar ile ihrag yaptiklar tilkelere iliskin

algiladiklar kiiltiirel mesafe arasinda bir iliski bulunmamaktadir. Ayrica kiiltiirel zekanin
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iligki kalitesi lizerindeki etkisinin, kiiltiirel mesafenin (KULM) iliski kalitesi (IK)
tizerindeki etkisine gore daha yiiksek oldugu belirlenmistir (f4=0,55'e kiyasla 3=0,48).

Bunun yaninda, iligki kalitesinin kiiltiirel zekanin alt boyutlar1 ile iliskisi
degerlendirildiginde; en yiiksek iliskinin kiiltiirel zeka ile sirasiyla iistbilissel kiiltiirel
zeka (B=.82), bilissel kiiltiirel zeka (Pp=.80), tesvik edici kiiltiirel zeka (p=.72) ve

davranigsal kiiltiirel zeka (B=.68) arasinda oldugu da goriilmektedir.

KULM degiskeninin KULZ tarafindan agiklanan varyansinin .006 oldugu
goriilmektedir. IK degiskeninin KULM tarafindan agiklanan varyans: .023 iken; KULZ
tarafindan aciklanan varyans: .230 olarak goriilmektedir. IHPER degiskeninin IK

tarafindan agiklanan varyansi ise .303 olarak tespit edilmistir.

Kiiltiirel zekanin alt boyutlar ile iliskisi degerlendirildiginde; en yiiksek iliskinin
kiiltiirel zeka ile sirasiyla Ustbilissel kiiltiirel zeka (B=.82), biligsel kiiltiirel zeka (3=.80),
tesvik edici kiiltiirel zeka (B=.72) ve davranigsal kiiltiirel zeka (f=.68) arasinda oldugu

goriilmektedir.

Yapisal modelin analizi incelendiginde, kiiltiirel zekanin ihracat performansi
tizerinde dogrudan bir iliskisi olmadig1 da gozlenmektedir. Bunun yaninda, kiiltiirel
mesafenin ithracat performansi lizerinde de dogrudan bir iliski oldugu goériilmemektedir.
Yapisal modelde yalnizca iliski kalitesinin ihracat performansi iizerinde anlamli bir
iligkisi oldugu tespit edilmistir. Dolayisiyla arastirma hipotezleri ile ilgili olarak asagidaki

sonuglara ulasilmstir:

H1: Kiiltiirel zeka ile algilanan kiiltiirel mesafe arasinda ters yonlii bir iliski vardir
(Bireyin kiltiirel zekas1 ne kadar yiiksekse algiladigi kiiltiirel mesafe o kadar diisiik
olacaktir). DESTEKLENMEMISTIR.

H2: Algilanan kiiltiirel mesafe ile iliski kalitesi arasinda ters yonli bir iligki vardir
(Bireyin algiladig: kiiltiirel mesafe ne kadar yiiksekse, ithatlat¢isi oldugu firma ile olan
iliski kalitesi o kadar zayif olacaktir). DESTEKLENMISTIR.

H3: Kiiltiirel zeka, iligki kalitesini olumlu yonde etkilemektedir (Bireyin sahip oldugu
kiiltiirel zeka ne kadar yiiksekse, ithalatgis1 oldugu firma ile olan iligki kalitesi o kadar
yiiksek olacaktir). DESTEKLENMISTIR.
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H4: Iliski kalitesi, ihracat performansini olumlu yonde etkilemektedir (ihracate1 firma ile
ithalat¢1 firma arasindaki iliskinin kalitesi ne kadar yiiksekse 0 firmaya yapilan ihracatin
performansi o kadar yiiksek olacaktir). DESTEKLENMISTIR.

4.5. Diger Analizler

Asagidaki tablolarda, oncelikle katilimcilardan elde edilen, temel demografik
verilerin (cinsiyet, yas, egitim durumu ve yabanci dil bilgisi) arastirmanin bagimsiz
degiskenleri olan kiiltiirel mesafe ve kiiltiirel zeka tlizerinde farklilik olusup olusmadigi

incelenmistir.

Besli Likert tipi 6l¢ek ile sorulan kiiltiirel mesafe ve kiiltiirel zeka degiskenine ait
maddelerin ortalamasi alinmig; SPSS programinda yapilan T testi ve ANOVA testi
sonuclar1 elde edilmistir. Ancak, ele alinan gruplar arasinda kiiltiirel mesafe ve kiiltiirel
zeka agisindan farklilik olup olmadigini test etmek i¢in dncelikle bu degiskenlerin normal
dagilima uygun olup olmadigt kontrol edilmistir. Normallik testi i¢in carpiklik
(skewness) ve (basiklik) kurtosis degerlerine bakilmistir. Kiiltiirel mesafe degiskeni i¢in
carpiklik degeri -.021 basiklik degeri ise -.342 olarak gozlenmistir. . Kiiltiirel zeka
degiskeni icin ise ¢arpiklik s degeri -.301 basiklik degeri ise +1.303 olarak gozlenmistir
Basiklik (kurtosis) ve carpiklik (skewness) degerleri -1.5 ile +1.5 oldugu zaman normal
dagilim oldugu kabul edilmektedir (Tabachnick and Fidell, 2013).

Varyanslarin homojenligine iligkin test bulgular1 incelendiginde, tiim yapilarda
varyans homojenliginin saglandig1 goriilmektedir (p=>.05).

Arastirmada yer alan demografik degiskenlerden cinsiyetin kiiltiirel mesafe

acisindan etkisine ait degerler asagidaki tabloda verilmistir:

Tablo 4.22. Cinsiyete gore algilanan kiiltiirel mesafe istatistikleri

Standart
Cinsiyet N Ortalama Sapma t df p
Kadin 66 2,4975  0,81466
0,056 296 0,956
Erkek 232 2,4914  0,77799

Kadin ve erkeklerin algiladiklart kiiltiirel mesafenin degerlendirilmesi agisindan

yapilan T testi sonuglarina gore, kadin ve erkeklerin kiiltiirel mesafe algilarinin
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birbirinden neredeyse hig¢ farkli olmadigi ve anlam diizeyinin p=.95 (p=>.05) olmasindan
dolay1 cinsiyet faktoriiniin kiiltiirel mesafe agisindan anlamli bir etkiye sahip olmadigi
sOylenebilir.

Aragtirmada yer alan demografik degiskenlerden cinsiyetin kiiltiirel zeka agisindan

etkisine ait degerler asagidaki tabloda verilmistir:

Tablo 4.23. Cinsiyete gore kiiltiirel zeka istatistikleri

Standart
Cinsiyet N Ortalama Sapma t df p
Kadin 66 3,8561 0,67479
0,996 296 0,32
Erkek 232 3,77 0,6028

Cinsiyetin kiiltiirel zekanin degerlendirilmesi agisindan yapilan T testi sonuglarina

gore, kadin ve erkeklerin kiiltiirel zeka agisindan birbirinden neredeyse hi¢ farkli olmadigi
ve anlam diizeyinin p=.32 (p=.05) olmasindan dolay1 cinsiyet faktoriiniin kiiltiirel zeka
acisindan anlamli bir etkiye sahip olmadigi sdylenebilir.

Calismanin yasa gore kiiltiirel mesafe agisindan anlamli bir etki yaratip

yaratmadigini analiz etmek amaciyla ANOVA testi yapilmis ve asagidaki tabloya gore,
yasin kiiltiirel mesafe agisindan anlamli bir farklilik yaratmadigi p=.75 (p>.05) degeri ile

gozlenmistir.

Tablo 4.24. Yasa gore algilanan kiiltiirel mesafe istatistikleri

Yas N Ortalama Standart Sapma
25 alt1 24 2,5278 0,71334
25-34 137 2,455 0,73529
35-44 101 2,5545 0,89972
45-54 28 2,5 0,6203
55 ve lizeri 8 2,2292 0,86344
Toplam 298 2,4927 0,78487
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Tablo 4.25. Yasa gore algilanan kiiltiirel mesafenin tek yonlii varyans analizi

ANOVA
Kareler Ortalama
Toplanm df Kare F p
Gruplararasi 1,167 4 0,292 0,47 0,758
Grup i¢i 181,79 293 0,62

Toplam 182,956 297

Yasin kiiltiirel zeka agisindan etkisi incelendiginde yapilan ANOVA testine gore,

yasin yine benzer sekilde kiiltiirel zeka acisindan anlamli bir farklilik yaratmadigi p=.35

degeri ile (p>.05) gozlenmistir.

Tablo 4.26. Yasa gore kiiltiirel zeka istatistikieri

Yas N Ortalama Standart Sapma
25 alti 24 3,8229 0,84712
25-34 137 3,7927 0,59996
35-44 101 3,8366 0,60983
45-54 28 3,675 0,57341
55 ve lzeri 8 3,425 0,31848
Toplam 298 3,7891 0,61932

Tablo 4.27. Yasa gore kiiltiirel zekanin tek yonlii varyans analizi

ANOVA
Kareler Ortalama
Toplam df Kare F p
Gruplararasi 1,683 4 0,421 1,098 0,358
Grup igi 112,235 293 0,383

Toplam 113,917 297

Katilimeilarin  egitim  durumunun incelendigi ANOVA testine gore, egitim
diizeyinin kiltiirel mesafe lizerinde anlamli bir farklilik yaratmadigr p=.12 (p>.05)

degeriyle gozlenirken; kiiltiirel zeka iizerinde anlamli bir etkiye sahip oldugunu p=.004

(p<.05) degeri ile ifade etmek miimkiindiir.
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Tablo 4.28. Egitim durumuna gore algilanan kiiltiirel mesafe istatistikleri

Egitim Durumu N Ortalama Standart Sapma
ilkdgretim 7 3,0952 0,80425
Lise 29 2,3966 0,75384
Onlisans 28 2,4583 0,84817
Lisans 190 2,5298 0,74377
Lisansustu 44 2,322 0,89961
Toplam 298 2,4927 0,78487

Tablo 4.29. Egitim durumuna gore algilanan kiiltiirel mesafenin tek yonlii varyans analizi

ANOVA
Kareler Ortalama
Toplam df Kare F p
Gruplararasi 4,387 4 1,097 1,8 0,129
Grup i¢i 178,57 293 0,609

Toplam 182,956 297

Katilimeilarin egitim durumunun incelendigi ANOVA testine gore, egitim diizeyinin
kiiltiirel zeka tizerinde anlamli bir etkiye sahip oldugunu p=.004 (p<.05) degeri ile ifade
etmek miimkiindiir.

Tablo 4.30. Egitim durumuna gore kiiltiirel zeka istatistikleri

Egitim Durumu N Ortalama Standart Sapma
ilkdgretim 7 3,4714 0,61363
Lise 29 3,419 0,78199
Onlisans 28 3,7375 0,48489
Lisans 190 3,8376 0,58384
Lisansustu 44 3,9068 0,64615
Toplam 298 3,7891 0,61932

Tablo 4.31. Egitim durumuna gore kiiltiirel zekaninn tek yonlii varyans analizi

ANOVA
Kareler Ortalama
Toplam df Kare F p
Gruplararasi 5,811 4 1,453 3,938 0,004
Grup ici 108,106 293 0,369

Toplam 113,917 297
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Arastirmada yer alan bir diger demografik degisken olan yabanci dil bilgisinin

kiiltiirel mesafe agisindan etkisine ait degerler asagidaki tabloda verilmistir.

Tablo 4.32. Yabanc: dil bilgisine gore algilanan kiiltiirel mesafe istatistikleri

Yabanci

Dil N Ortalama Standart t df p
o Sapma

Bilgisi

Evet 278 2,4826  0,77322 10,829 206 0.408
Hayir 20 2,6333  0,94374

Yabanci dil bilgisi kiiltiirel mesafe agisindan degerlendirildiginde yapilan T testi
sonuclarina gore, yabanci dil bilmenin algilanan kiiltiirel mesafe agisindan énemli bir
onem arz etmedigi ve bu iligkinin anlam diizeyinin p=.40 (p=.05) olmasindan dolay1 i¢in

yabanci dil faktoriinlin kiiltiirel mesafe agisindan anlamli bir etkiye sahip olmadigi
sOylenebilir.

Tablo 4.33. Yabanci dil bilgisine gére kiiltiirel zeka istatistikleri

Yabanc

Dil N Ortalama Standart t df p
N Sapma

Bilgisi

Evet 278 3,8318 0,58208 4589 206 0
Hayir 20 3,195 0,81109

Bunun yani sira, yabanci dil bilgisi kiiltiirel zeka agisindan degerlendirildiginde
yapilan t testi sonuclaria gore, yabanci dil bilmenin kiiltiirel zeka agisindan énemli bir
etken oldugu ve bu iliskinin anlam diizeyinin p=.00 (p>.05) olmasindan dolay1 yabanci
dil bilmenin kiiltiirel zeka ac¢isindan anlamli bir etkiye sahip oldugu sdylenebilir.

Bu baglamda, arastirmada yer alan demografik degiskenlerin bagimsiz
degiskenlerden kiiltiirel mesafe ve kiiltiirel zeka agisindan etkisi analiz edildiginde;
katilimcilarin egitim durumunun ve yabanci dil bilgilerinin kiiltiirel zeka acisindan
anlamli etkileri oldugu ifade edilebilir. Egitim seviyesinin artmasi ve yabanci dil bilmek

kiiltiirel zeka diizeyini etkilemekte ve anlamli bir fark yaratmaktadir.
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5. SONUC, TARTISMA ve ONERILER
5.1. Sonuc ve Tartisma

Bu arastirma, Tiirkiye’deki mermer ihracati yapan isletmelerin ihracat yaptiklari
iilkeler ile aralarindaki algilanan kiiltiirel mesafe ve ihracat¢inin kiiltiirel zekasinin iliski
kalitesi araciligryla ihracat performansina etkisini ortaya koymay1 amaglamaktadir. Bu
calisma, ilgili degiskenlerin tamaminin bir arada bulundugu ve bunlarin dogaltas/mermer
sektoriinde yer alan firmalar agisindan degerlendirildigi ilk ¢alisma olmakla birlikte;
Olciimlenen model yapilan analizler sonucunda dogrulanmistir. Arastirmada ele alinan
sektoriin mermer/dogaltas olarak secilmesi de, Tiirkiye'de bu sektdriin ihracat alaninda
onemli bir konuma sahip olmasidir. Arastirmada sadece bir sektor ele alinsa da bulgular
diger ihracatg1 isletmeler icin de kiiltiirel zeka, kiiltiirel mesafe, iliski kalitesi ve

performans iliskileri hakkinda ipuglar saglayabilir.

Arastirmada ele alinan 4 hipotezden birincisi kabul edilirken diger ti¢ hipotez red
edilmistir. Calismanin birinci hipotezi olan “Kiiltiirel zeka, ile algilanan kiiltiirel mesafe
arasinda ters yonlii bir iliski vardir” hipotezi ile ilgili olarak ulasilan bulgularda da
belirtildigi gibi kiiltiirel zekanin algilanan kiiltiirel mesafe iizerinde istatistiksel olarak
anlamli bir iliskisi bulunmadigi sonucu elde edilmistir. Daha onceden yapilan
caligmalarda, kiiltiirel zekanin algilanan kiltiirel mesafeyi azalttigina dair goriisler
bulunmaktadir. Kiiltlirel zeka ile ilgili yapilan ulusal ¢aligmalar bu kavramlarin son
yillarda degerlendirilmeye baslanmasina sebep olmustur. Bu konuda ¢ok sayida ¢aligma
olmamasina ragmen Yesil (2009), kiiltiirel zekanin farkli kiiltlirel ortamlarda faaliyet
gosteren firma ve yoneticilerinin sahip olmasi gereken bir beceri oldugunu savunmus, bu
beceriye sahip bireylerin giiclii is iliskilerine sahip olmasi agisindan dnemine vurgu
yapmistir. Ayn1 zamanda, kiiltiirel zekaya sahip olan bireylerin kiiltiirel anlamda olusan
mesafenin ve sorunlarin ¢oziimiinde kolayliklar elde edebilecegi de ifade edilmistir.
Bunun yaninda, uluslararasi ¢aligmalara bakildiginda, Charoensukmongkol (2014)'un
Tayland'da yaptig1 c¢aligmaya gore, firma sahibinin Kkiiltlirel zekasi ile firmanin
uluslararasi bilgiye sahip olup, kiiltiirel farkliliklar1 ortadan kaldirmas1 arasinda dogrudan
bir iliski oldugu sonucu elde edilmistir. Magnusson vd. (2013)'nin ¢alismasinda da,
ABD'li ihracat¢1 firmalarin yoneticilerinin sahip oldugu kiiltiirel zekanin cevresel
farkliliklar1 ve uyum saglama siirecindeki sorunlari en aza indirme konusunda olumlu
etkiye sahip oldugunu ifade etmistir. Ancak, bu calismada elde edilen sonuglara gore,

thracat yapan yoneticilerin sahip oldugu kiiltiirel zekanin, algilanan kiiltiirel mesafeyi
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azaltma konusunda anlamli etkileri olmadigi hem derinlemesine goriismelerden elde
edilen sonuglara yansimig, hem de anket sonuglariyla bu goriis desteklenmistir. Bu
calisma i¢in yapilan derinlemesine goriismeler dogrultusunda, G firmasinin ihracattan
sorumlu ikinci kusak ortagi, kiiltiirel zekanin algilanan kiiltiirel mesafeyi azaltma
konusunda anlamli etkileri olmadigina dair goriisiinii su sekilde ifade etmektedir:

Ticarette kiiltiirel farklilik diye bir sey yok agikcasi. Ticarette ben adamin dinine, irkina,
kiiltiiriine bakmiyorum. Ticaret farklidir. Ornegin, siz ve ben ayni kiiltiirdeniz diyelim. Ayni
yerde biiylimiisliz, ama ticari anlayigimiz uymuyor. Komsuyuz belki, yan yana biiyiidiik
diyelim. Yine de isin igine ticaret girince durum farkli oluyor. Bazen de, siz diinyanin 6biir
ucundan biriyle daha iyi iletisim kurup daha iyi anlasabiliyorsunuz. Bunun kiiltiirle bir ilgisi
oldugunu diisiinmiiyorum. Insan sarrafi olmakla alakali bir durum bu. Kiiltiirel zekaya sahip
olmak, ticarette dengeleri degistirmez. Sektorde uzun yillar ¢alistigin zaman miisterileri iyi
tanirsin ve onlarla samimi olursun. Ticarette uyum saglayacagin sartlar var, uyum
saglayamayacagin sartlar var. Kiiltiirel zekaya sahip olunca uyum saglayacaksin ve
mesafeleri en aza indireceksin diye bir kural yok. Bir 6rnek vermek gerekirse, kiiltiirel olarak
oldukca uzak oldugumuz bir Asya iilkesi olan Cin ile oldukga iyi iliskiler i¢cindeyiz, en fazla
ihracati bu iilkeye yapiyoruz diyebiliriz. (Kisisel goriisme, 28.03.2017).

Benzer sekilde, A firmasmin kurucu ortagi da konuyla ilgili diislincelerini su

sekilde belirtmektedir:

Ticarette tanigik olmamin, ayni kiiltiirden gelmenin, aym dili konusmanin, ayn1 amaglari
paylasmanin muhakkak olumlu etkileri var. Ancak, ayni kiiltiirde olmak bi farklilik arz
etmiyor. Ayni kiiltiir i¢inde 6rnegin Tiirkiye’de bildigimiz tamidigimiz her bakimdan ortak
Ozelligimiz olan bi kisiye mal verdigimizde, ticaret yaptigimizda, karsilikli olarak
hosnutsuzluklarimiz oluguyor. Dolayisiyla, ticarette kapiyr agmak bakimindan, kiiltiir, ortak
kiiltiir, yakinlasmanin 6nemi var. Ancak, isin devaminda, siirekliliginde, kiiltiirlerin ¢ok
biiyilk katkis1 olmuyor. Ayrica ticaret yaptigimiz iilkeleri ben iilkeleri birbirinden
ayirmiyorum. Orne@in, Amerika’daki alim kiiltiirii, daha gevsek, daha rahat bi anlayisa
dayaniyor. Bi takim eksiklikler, aksakliklar veya miikemmellikler olmas1 onlar i¢in ¢ok fark
etmiyor. Ancak drnegin Avrupa lilkesine ihracat yaptiginiz zaman Avrupa’da kendini en iyi
gérme, en iyi bilme konusunda bir onyargi var. Aslinda o anlamda kendilerinin en iyi
bildigini, bu mallarin en iyi kalitede olmas1 gerektigini diislintiyorlar. Ancak ayn kalitedeki
ihracatimiz1 Avrupa’ya yapmakla Amerika’ya yapmak arasinda ¢ok biiyiik fark var. Avrupali
ayni mali begenmiyor, Amerikali aym mala ¢ok biiyilk deger katiyor, cok biiyiik
memnuniyetini ifade ediyor. O anlamda iilkeler arasinda, kitalar arasinda daha dogrusu
farkliliklar var. Bu noktada, sizin kiiltiirel zekaya sahip olmaniz belki bagta avantaj gibi
goriinebilir ama uzun vadede sonucu degistirmez diye diisiniyorum. (Kisisel goriigme,
13.03.2017).
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Gorligme yapilan kisiler, miisterilerin birbirinden kiiltiirel anlamda farkli olmasinin
ve bu kiiltiirlere uyum saglamanin yaptiklari ticarete etkisinin uzun vadede ¢ok 6nemli
olmadigini belirtmistir. Ayn1 zamanda kiiresellesmeyle birlikte goriismeciler, diinyanin
tek bir pazar oldugunu, ihracat yaptiklar1 misterilerin kiiltiirlerine ait bu ayrimim ¢ok
keskin olmamas1 gerektigini ve ticarette bunun ¢ok 6nemli olmadigini savunmuslardir.
Literatiirde vurgulanan ifadelere ragmen; bu c¢alismada elde edilen goriismeler ve
6l¢timlenen modelin sonuglarina gore, 6zetle kiiltiirel zekanin algilanan kiiltiirel mesafe
tizerinde anlamli bir etkisi olmadigi sonucuna ulagilmistir. Bu bulgular1 aslinda 6zellikle
geng kusak yoneticilerin iilkeler arasinda belirli kiiltiirel farkliliklar oldugunu bildikleri;
dil, din, is yapma bi¢imi agisindan farkli kiiltiirlerin varligini yadsimadiklar1 ancak bunu
¢ok da bir sorun olarak gormedikleri seklinde yorumlamak miimkiindiir. Kullanilan
kiiltirel mesafe Olgegi {lilkeler arasindaki kiiltiirel unsurlar agisindan farkliliklar
sorguladig icin dogal olarak Tiirkce ile Ingilizce ya da baska bir dil arasinda farklilik
oldugu ve bu farklhiliklarin lgegin diger unsurlarinda da ¢ikabilecegi aciktir. Ileride bu
olgek ile birlikte her bir kiiltiirel mesafe unsurunun yoéneticiler agisindan sorun olarak

algilanip algilanmadig: da 6lgiilebilir.

Ikinci hipotez olan “Algilanan kiiltiirel mesafe ile iliski kalitesi arasinda ters yonlii
bir iligki vardr” dogrulandig1 i¢in algilanan kiiltiirel mesafenin iligki kalitesi lizerinde
anlamli bir etkisi oldugu soylenebilir. Diger bir deyisle ihracatg1 ve ithalatgr ilkeler
kiltiirel agidan birbirinden farkli oldukga, ihracat¢1 firma ve miisterisi arasindaki iligki
kalitesi bu durumdan olumsuz etkilenecektir. Iliski kalitesi konusunda birgok calisma
bulunmasi ve bunun farkl disiplinler arasinda incelenmis olmasinin yani sira; ithalatg1 ve
ihracat¢1 arasindaki iliski kalitesi de bircok farkli degiskeni etkileyebilmektedir. Iliski
kalitesi, cogunlukla giiven, baglilik ve tatmin iizerine kurulan ve taraflar arasindaki
iliskinin giiclinii temsil eden bir faktordiir. Woo ve Ennew (2004, s.1258)'e gore, iliski
kalitesi firma ve miisteri arasindaki uyumluluk diizeyini ifade etmektedir. Bu uyumun
fazla olmasi, iliskinin kalitesinin de fazla oldugu anlamma gelmektedir. ithalatci ve
ihracatc1 arasindaki iliski kalitesi incelendiginde de benzer durum gecerlidir. Iliski
kalitesiyle ilgili yapilan c¢alismalarda (Ling-yee ve Ogunmokun, 2001; Bloemer,
Pluymaekers ve Odekerken, 2013; Ahamed ve Skallerud, 2015; Lages, Silva ve Styles,
2009; Ural, 2009), bu faktoriin ihracat performansina olan etkisi arastirilmig; ancak

algilanan kiiltiirel mesafe ile arasindaki iligkiye dair somut ¢caligmalar gozlenmemistir.
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Algilanan kiiltiirel mesafenin iliski kalitesini olumsuz yonde etkiledigine dair

diisiincelerini B firmasinin ihracattan sorumlu ikinci kusak ortagi su sekilde ifade

etmektedir:

Benim i¢in iliski kalitesi giiven. Yani ticaret gliven iizerine kurulur. Tabiki de bir ticaret
yapiyorsan herkesin mantalitesi kazanmak iizerinedir; ama giiven olmadan siirekli bir ticari
iliskinin varlig1 ve devamliligr miimkiin degil. Giiven olursa, o insan sana giivenirse, belli bir
miiddetten sonra her sey akici bir sekilde gelisiyor ve ticaret hizlanmaya basliyor. Bana gore,
kaliteli iliski ve ticaret gliven lizerine kuruluyor. Genel, iligski anlaminda da temel iligkilerin
hepsinde siireklilik i¢in en 6nemli sey aslinda giivendir. O yiizden, giivenin yani miisterinizle
aranizdaki iligkinin iyi olmasi igin ticaret yaptigimiz firmalarla aramizdaki mesafeyi
kaldirmamiz gerekir. Ornek vermek gerekirse, babam bir Arap iilkesine gittiklerinde gdrmis.
Orarada kiiltiirel olarak elle yemek yeniyormus. Babam da orada bir is yemegine ¢ikmis ve
ayni onlar gibi yemegi elleriyle yemeye baglamig. O sirada masada giiliismeler olmus.
Miisterilerle daha fazla yakinlik kurulmus. Ondan sonra da o kisilerle ticari iligkileri, dostluk

ve sonrasinda ticari iliskileri de gelismis. (Kisisel goriisme, 12.04.2017).

Her ne kadar kiiltiirel mesafe ve iliski kalitesi arasindaki iliski aragtirmanin

sonuglarina gére anlamlh ¢iksa da, bu konuda birbirinden farkli diisiinen ihracatgilar

bulunmaktadir. Bu baglamda, algilanan kiiltiirel mesafe ve iliski kalitesi arasindaki

iliskiye yonelik diisiincelerini D firmasinin ihracattan sorumlu ortagi su sekilde ifade

etmektedir:

Kiiltiirel mesafe ve miisterinizle aranizdaki iliski kalitesi arasinda illaki bir etki var. Ama
sOyle soyleyeyim; strdiiriilebilirlik onemli iki tilke arasindaki ticarette. Nasil bir
siirdiiriilebilirlik? Ornegin bir malzeme iiretiyorsunuz, bir baska iilkeye ihracat yapiyorsunuz.
Ya da, siz bagka bir iilkeden bir {irlin tedarik ediyorsunuz. Her iki iliski acisindan, her iki
firma i¢in de veya her iki iilke i¢in de, siirdiiriilebilirlik ticarette birinci kavram. Sebebi de
su; iliskiniz ne kadar iyi olursa olsun, kiiltiirel anlamda ne kadar iyi anlagiyorsaniz anlagin,
Oornegin birbinizin ©6nemli glinlerini hatirliyorsunuzdur, birbirinize iste hediyeler
gonderiyorsunuzdur, birlikte c¢ok iyi vakit geciriyorsunuzdur, iki firma olarak
anlagtyorsunuzdur; fakat eger siz birbirinizi ¢ikar iligkisinde tatmin edemiyorsaniz,
birbirinizi destekleyemiyorsaniz bu iliski yiiriimez. Ne kadar kiiltiirel olarak birbirinize yakin
olursaniz olun bunu basaramazsiniz. O yiizden, birbirinize kars1 fayda- maliyet dedigimiz o
seyl karsilamaniz gerekiyor. Yani ben bir iiriin altyorum ve bunun siirdiiriilebilir olmasini
istiyorum. Yani, o ylizden kiiltiirler etkili; etkili degil ama, onun haricinde birazcik daha artik

materyaller de dnemli. Oyle sdyleyeyim. (Kisisel goriisme, 27.03.2017).

Yapilan derinlemesine gorligmelerden elde edilen bilgiler dogrultusunda,

goriismecilerin genel fikri; ihracat yaptiklari firmalarla aralarindaki kiiltiirel farkliligin

iliski kalitesi iizerinde olumlu etkileri oldugu yoniindedir. Is yaptiklari iilkeler ne kadar

87



kendi kiiltiirlerinden farkli olursa olsun, bunun iliski kalitesini gii¢lii tutmak adina

basedilmesi gereken bir sorun oldugunu savunmaktadirlar.

Farkli kiiltiirlere sahip miisterilerle yasanan iligkinin zorlugu ve bu kiiltiirlere uyum
saglamanin zorluklar tizerine deginen F firmasinin ihracattan sorumlu ikinci kusak ortag

bu konuya dair goriislerini soyle ifade etmektedir:

Miisteriye gercekten deger vererek ve onun beklentilerini karsilayacak sekilde, miisterinin
dilediklerini, taleplerini dinleyecek sekilde, insanca yaklagarak ona cevap verdiginizde,
miisteri karsiliginda istedigi {irlinii veya hizmeti sizden aliyorsa size karsi giiven duygusuna
sahip oluyor. Boylece siz de onun beklentilerini eger bosa ¢ikarmadan teslimatinizi
yaparsaniz, ileride yapilacak ihracatlarda sizin yapacaginiz, onun yapacagi ithalatlarda sizi
tercih etmesi bazen belki paranin veya iiriiniin fiyatinin bile niine gegiyor. Ornegin bazi
iilkelerdeki ziyaretlerinizde, Tiirkiye'den miisterilere gotiirdiigiiniiz kiigiik hediyeler, iilkeyi
cagristirici, karst tarafin hosuna gidebilecek gesitli hediyelik esyalar bile o karsi tarafin
giivenini kazanmanizda biiyiik fayda sagliyor. Ayrica miisterilerin Tiirkiye’yi ziyareti
sirasinda {iretim tesisinizi gezmesini talep etmesi durumunda eger ona kapilar1 kapatmayip
liretim tesisinizi gezdirmeniz, onu miisteriymis gibiymis degil de, sanki sizin ziyaretinize
gelen normal bir vatandagsmis gibi dikkate almaniz bile bazen olumlu yaklasim olarak
gdziikiip, size isin verilmesini veya siparisin size verilmesi konusunda fayda sagliyor. Ote
yandan, uzun zamanli, yani yillara dayanan ihracat ve ithalat islemlerinde ise, miisteriler artik
birbirlerinin ne zaman neyi siparis edebilecegini tahmin ediyor ve belki 1-2 ay 6ncesinden
kars1 taraf size siparis vermeden, onu hatirlatici bazi gériigsmelerle emaillerle veya telefon ve
benzeri goriigmelerle misterilerle kurdugunuz dostluk, sizin hi¢ bi anda beklemediginiz bir
anda bile size siparis olarak donebiliyor. Bu da biiyiik ihtimalle yillarca gelistirdiginiz o

giiven duygusunun kars1 taraftan bi tevecciihii gibi birsey (Kisisel goriisme, 04.03.2017).

Nitekim 6l¢iim modelinden elde edilen sonuglara gore de, literatiir ve derinlemesine
goriismeler desteklenmis; kiiltiirel mesafenin iliski kalitesi tizerinde olumsuz yonde etkisi
olduguna dair bir sonu¢ elde edilmistir. Firma yoneticilerinin algiladig: kiiltiirel
mesafenin fazla olmasi, ithalat¢1 ile ihracat¢i firma arasindaki iligki kalitesinin diisiik
olmasina sebep olmaktadir. Dogaltas sektoriindeki ihracatci firma, farkli kiiltiirlere sahip
miisterilerle aralarindaki psikolojik mesafe ve farkliliklar diisiik seviyede oldugunda,
iliski kalitesinin daha iyi olabilecegi; bu farkliliklarin yiiksek seviyede oldugu durumlarda
da iliskinin kalitesinin daha diislik olabilecegi soylenebilir. Kiiltiirel mesafenin iki taraf
arasindaki iliskileri ve bu iliskinin kalitesini etkileyebilecegi aciktir. Ornegin ihracatci ve
ithalatginin bir is yemeginde birlikte olduklarinda bile gelenek, goérenek, din vb.

farkliliklar iki tarafin birbirinin kiiltiiriine duyarli olmasini1 gerektirecektir. Dolayisiyla
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ticlinci  hipotezde sorgulanan kiiltiirel zekanin iligki yonetiminde etkili olacagi

sOylenebilir.

Uciincii  hipotezde belirtilen “Kiiltiirel zeka, iliski kalitesini olumlu yonde
etkilemektedir ” ifadesine gore bulgularda da belirtildigi gibi yoneticilerin sahip oldugu
kiltiirel zekanin misterileriyle aralarindaki iliski kalitesi {izerindeki etkisinin anlamli
oldugu goriilmektedir. Kiiltiirel zekanin iligki kalitesi ile olan iligkisine yonelik daha
onceden yapilan ulusal ve uluslararasi ¢aligmalarda, yoneticilerin yiliksek kiiltiirel zekaya
sahip olmasinin, takim iiyeleriyle aralarindaki iliskinin gii¢lii olmasina yol actig1
(Mercan, 20164, s. 39), farkl kiiltiirlere sahip ¢alisanlar ve miisterilerle saglam iligkilerin
Kurulmasini sagladigi (Groves ve Feyerherm, 2011; Zhang, Yang ve Liu, 2012; Ersoy,
2014) sonucu elde edilmistir.

Yoneticilerin sahip oldugu kiiltiirel zekanin iligki kalitesini olumlu yonde
etkiledigine dair diisiincelerini C firmasinin ihracat miidiirii olan kisi su sekilde ifade

etmektedir:

Kiiltiirel zekaya sahip oldugunuzda isler daha da kolaylasiyor. Kiiltiirel zekaya sahip olup
akillica hareket etmek, miisterinizin aklinda ve kalbinde 6nemli bir yere sahip olmanizi
sagliyor. Ornegin, aksam nerde ne yemegi yiyelim demek gelen misafirinize, ona iilkenin
¢ok 6zel bir yerini gostermek, yerinde bir davranis oluyor. Ben Eskisehir’e yani buraya gelen
insanlarimizi misafir ederken, hep Eskisehir’in tarihi yerlerini, 6nemli yerlerini gezdirmeyi
adet edinmigimdir. Onemli ve iyi yemekleri yiyip iyi duygularla ayrilmasini istemisimdir. Bu
duyguyu ben birgok meslektagimin paylastigini biliyorum. Bu gibi davraniglarda bulunmak
miisteriyle olan iletisiminizi ve iligkinizi giiclendiriyor ayn1 zamanda uzun dénemli iliskiler

kurarak ticaretin siirekliligine yardimet oluyor. (Kisisel gériisme, 01.04.2017).

F firmasimin ikinci kusak ortagi olan goriismeci ise kiiltiirel zekanin baz: tilkelerle
gerceklestirilen is iliskisinde daha 6nemli kazandigini belirtmektedir.

Daha ¢ok Avrupa Birligi ve benzeri iilkeler disindaki iilkelere yapilan ihracatlarda kiiltiirel
zekanmn iligki kalitesini arttiricagini diisliniiyorum. Ciinki Avrupa Birligi tlkelerindeki
ihracatlarimizda genellikle miisterilerin bizden beklentileri, bizim onlara kars1 gosterdigimiz
iyi niyet, iyi iligkiler, kisisel olarak onlarin beklentilerini karsilayacak faaliyetlerimiz degil
de, her zaman iriine yonelik, fiyat, kalite teslim siiresi ve siireklilik oluyo. Ama diger
iilkelerde bazen ihracatin arttirilmasina yonelik olarak yaptiginmiz kisisel faaliyetler, sizin
duygusal olarak ihracatta bazen kars: tarafin tatmin duygusunu saglayabilecek hareketler
yapmaniz daha kolay oluyo ve daha 6nemli bi kriter oluyor. Tabii ki bunun 6nemi de farkl
bi sekilde size doniis olarak size yansiyacaktir. Eger siz ihracatinizi arttirmak istiyorsaniz

kiiltiirel mesafenizin nispeten daha yakin oldugu tilkelerle, kiiltiirel zincirleri koruyarak iste
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daha giiclii ve saglam iliskiler kurarak, ihracatinizin performansini arttirabilirsiniz. Ciinkii bu
iilkeler daha subjektif, kisiye dayali is yapryorlar. Cok fazla kriter, kalite, standart mutlaka
onlar i¢in de 6nemli ama, bizim kadar daha dogrusu Avrupa Birligi kadar kat1 degiller. Onlar
biraz daha esnek. Kisinin onlara olan yaklagimini dikkate alarak, biraz daha insani degerleri
dikkate alarak, is yapis bicimine gidiyorlar (Kisisel goriigme, 04.03.2017).

Yoneticilerin sahip oldugu kiiltiirel zeka diizeyinin yliksek olmasinin, ihracatgi ve
miisteri arasindaki iliskinin kalitesini olumlu yonde arttirdigi gozlenmistir. Arastirmaya
katilan ihracatgilarin kiiltiirel zeka diizeylerine ait degerlerin yiiksek oldugu gozlenmekle
birlikte; elde edilen sonuglara gore yoneticilerin egitim diizeyleri arttik¢a kiiltiirel zeka
seviyelerinin de arttif1 gozlenmistir. Benzer sekilde, arastirmadan elde edilen sonuglara
gore yabanci dil bilen yoneticilerin de sahip oldugu kiiltiirel zeka diizeyinin yiiksek
oldugu sonucuna ulagilmistir. Buna gore, yiiksek kiiltiirel zekaya sahip yoneticilerin
kiiltiirel olarak farkli {ilkelerde dahi iligki kalitesini iyi bir sekilde yonetebildikleri
seklinde bir yorumda bulunulabilir. Goriisme yapilan firma yetkililerinin yiiksek kiiltiirel
zekaya sahip olmasinin, egitim seviyelerinin ve yabanci dil bilgilerinin yiiksek
olmasindan kaynakli olabilecegi ve bu firmalarin sektérde uzun siiredir faaliyet
gostermelerinin, miisteriler ve iilkeler hakkinda deneyime sahip olmalarinda da kiiltiirel
zeka diizeylerinin etkili olabilecegi yorumu yapilabilir. Ihracatgr firmalarin
yoneticilerinin kiiltiirel zekaya sahip olmasi, karsilastiklar: farkl: kiiltiirlere kolayca uyum
saglamalarina ve miisterileriyle olan iliskilerinde daha stratejik kararlar alabilmelerine
neden olabilir. Bu baglamda, dogaltas sektoriinde ihracat yapan yoneticilerin,
firmalarinin uzun vadede olumlu sonuglar alabilmesi agisindan sahip olduklar1 kiiltiirel

zeka diizeyinin 6nem atfettigi yorumu yapilabilir.

Dérdiincii hipotez olan  “Iliski kalitesi, ihracat performansim olumlu yénde
etkilemektedir” kabul edildigi i¢in ihracatgr ve miisteri arasindaki iligski kalitesinin,
firmanin ihracat performansi tizerinde etkili oldugu, performansi olumlu yonde etkiledigi
kabul edilmistir. Ihracat performansi, uluslararasi pazarlarda faaliyet gosteren firmalar
acisindan finansal ve stratejik anlamda degerlendirilmektedir. Bu degerlendirme,
uluslararasi faaliyetlerden elde edilen sonuglar olarak yansimaktadir. Thracat performansi,
bir¢ok farkli kavram ile birlikte degerlendirilip ele alinan bir olgudur, ancak bu ¢aligmada
thracat performansina etki eden belirleyiciler degerlendirildiginde, iliski kalitesi ve
thracat performansi arasindaki iligki incelenmistir. Yapilan ¢aligmalarda (Julian ve
O'Cass, 2004), ihracat yapan firmalarin ve ihracat yapilan pazarin 6zellikleri incelenmis
olup, ihracat performansiyla iligkisi arastirilmis ve bu 6zelliklerin ihracat performansini
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olumlu yo6nde etkiledigi sonucuna ulasilmigtir. Bu konuda Tiirkiye'de yapilan
calismalarda (Ural, 2009; Erdil, 2014) firmalarin miisterileriyle kurduklart uzun dénemli
iliskilerin, kurulan is birliklerinin etkinligini ve ortak amaglara ulagsmadaki basariy1
arttirdig1 gézlenmistir. Uluslararas: ¢alismalarda da (Lages, Silva ve Styles, 2009) iliski
yonetimi beceresine sahip firmalarin iirlin kalitesini arttirmasina bagli olarak ihracat

performansina da katki saglayacagi ifade edilmistir.

Gorlisme yapilan firma yoneticileri ihracat performasi kavramini 6ncelikle finansal
anlamda elde edilen ¢iktilar olarak yorumlamislardir. Goriismeciler, finansal anlamda bir
getiri olmadan ihracat performansindan bahsetmenin anlamli olmadigini ifade
etmislerdir. Thracat yapan firmalar ile miisterileri arasindaki iligki kalitesinin ihracat
performansini olumlu yonde etkiledigine dair diigiincelerini A firmasinin kurucu ortagi
olan kisi su sekilde ifade etmektedir:

Ihracat performansindan bahsettigimizde ilk aklima gelen sey siirekliliktir. Ekonomik
duruma bagli olarak, ihtiyaclara bagl olarak, ihracatlariniz rakam bazinda, miktar bazinda,
diisiis ya da yiikselis gosterebilir. Ancak, onemli olan kaliteyi, mali, servisi, hizmeti siirekli
sagladiginiz ve bunun hep arkasinda durdugunuz takdirde, ama en Onemlisi miisteriyle
aranizdaki iliskiyi iyi tuttugunuz siirece ihracat performansiniz iyi demektir. Bir miisteriye
bir mal verdiginiz zaman, ii¢ bes y1l sonra ayn1 mali ya da ayn1 hizmeti tekrar sundugunuzda
ayni1 zamanda iligkilerinizi saglam temellere dayandirdiginizda ancak fark yaratirsuz. Hangi
konuda ihracat yapiyorsaniz, miisteri eger o konuda sizden tekrar bir talepte bulunuyor siz
de bunu karsiliyorsaniz, sizin ihracat performansiniz var demektir ve ilk basamagi
cikiyorsunuz demektir. Ondan sonra basamak ¢ikmak i¢in bir siirii faktorler var ama, ihracat

performansinin ilk etab bence siirekliliktir. (Kisisel goriisme, 13.03.2017).
Literatiirde daha oOnce yapilan caligmalar ve derinlemesine goriismelere ilave
olarak; arastirmanin modeli 6lgiimlendiginde de, iliski kalitesinin ihracat performansi
tizerindeki etkisinin anlamli oldugu sonucuna ulagilmistir. Arastirmanin yapildig
orneklem goz oniinde bulunduruldugunda, dogaltas ihracati yapan firma yoneticileri,
miisterileriyle olan iligkilerini gii¢lii tuttugunda, bunun ihracattan elde ettigi performansa
katkisinin belirleyici bir faktdr oldugu sdylenebilir. Ozellikle rekabetin ¢ok yogun oldugu
glinlimiiz is ortaminda iliski kalitesinin daha da 6nem kazandig1 B firmasinin ihracattan
sorumlu ikinci kugak ortagi tarafindan su sekilde vurgulanmaktadar:

[liski kalitesi ihracati etkiler. Yani miisterilerini devamli takip etmen gerekir; onlarla devamli
iletisim halinde olman gerekir. Yani miisteriyi sey yapmazsan, ¢ok fazla kullanamazsan, o
kadar cok rakibin var ki sektorde, artik rekabet¢i bir sektor oldu mermer sektorii. Son

zamanlarda ¢ok ¢ok daha hani benim babamlarin dénemindeki ticaretle su andaki ticaret
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arasinda ¢ok fark var. O giin 10 tane mermerci varsa, bugiin 200’¢ 300°¢ ¢ikmig sayu1.
Rekabetci bir piyasadayiz. Sen herkes de o kadar seffaf ki; herkes de her {irlinlin fiyatini
biliyor. Benden de aliyor, senden de aliyor fiyat1 ve sen de benim fiyatim1 biliyorsun. O kadar
seffaflagmis piyasa. O yilizden de biraz miisteri iligkilerinde dnem tasiyor, arz ediyor. Giiven
onemli. Giiven yaninda miisteri iligkileri de 6nemli. O miisteri hem sana giiveniyorsa hem
de, miisteriyle senin arandaki bag kuvvetliyse, is anlamindaki bag kuvvetliyse, ondan 18-20
dolara atiyorum bir malzemeyi, senden 20 dolara tedarik ediyordu. Diger insan 18 dolar teklif
etti, gelir sana bunu da sdyler. Sen ya tamam ben 18 yapamam ama 19 da anlasalim dersin
atrtyorum. Bu sayede bunu olusturabilirsin. Veya sirf sana giivendigi i¢in, sirf iligkini siki
tuttugun i¢in senle 20 dolara devam etmeyi de kabul edebilir yani. O agidan miisteri iligkisi
cok cok 6nemli yani. (Kisisel goriisme, 12.04.2017).

fhracatc1 firmalarin miisterileriyle aralarindaki iliski, ihracat konusunda elde

edecekleri performansi uzun vadede olumlu yonde etkileyebilir.

Ozetle bu calismada elde edilen sonuglar, dogaltas/mermer sektoriinde faaliyet
gosteren firma yoneticileriyle yapilan goriismelerden elde edilen sonuglarin yani sira,
sektorde stirekliligi olan uluslararasi bir dogaltas/mermer fuarina katilim gosteren firma
sahiplerinden/yoneticilerinden anket araciligi ile ulasilan veriler 1s18inda sekillenmistir.
Goriismelerden ve arastirmada yer alan Ol¢iim modeline gore yapilan path (yol)
diyagramindan da elde edilen sonuclar dogrultusunda, algilanan kiiltiirel mesafenin ya da
kiiltiirel zekanin ihracat performansi lizerinde dogrudan bir etkisi olmadig1 sonucuna
ulagilmistir. Dolayisiyla, bu calismanin 6rnekleminde yer alan firmalar i¢in miisterileriyle
aralarinda olusan iliski kalitesinin ihracat performansinin yiiksek olmasi a¢isindan 6nemli
bir yere sahip oldugu sdylenebilir. Ancak, elde edilen hem goriisme hem de anket
sonuglarina gore, literatiirde belirtilenin aksine yoneticilerin sahip oldugu kiiltiirel
zekanin firmalarin miisterileriyle aralarinda yasadiklart kiltiirel farkliliklara etkisinin
anlamli olmadig1 sonucu elde edilmistir. Daha once de ifade edildigi gibi, firmalarin
thracat yaptiklar1 miisterileriyle karsilastiklar1 kiiltiirel mesafenin en aza indirilmesiyle
iligki kalitesinin artacagi sonucu literatiirii destekler niteliktedir. Bunun yani sira, firma
yoneticilerinin sahip oldugu kiiltiirel zeka, benzer sekilde iliski kalitesini arttirarak daha
once yapilan calismalar1 desteklemektedir. Ayni zamanda calismada elde edilen
sonuglara gore; mermer/dogaltas sektoriinde yer alan firmalarin yapilan ihracattan elde
edecekleri olumlu sonuglari, miisterileriyle giiclii iliskiler kurarak elde etmesi

miumkindiir.
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5.2. Smirhihiklar ve Oneriler

Her ne kadar firmalar ve miisterileri arasinda iliski kalitesini ve ihracat
performansini arttirmaya yonelik faktorler arastirilmig ve miimkiin oldugunca kapsamli
veri ve buna dayali bulgu elde edilmeye calisilmig olsa da bu ¢alismada da birtakim
kisitliliklar bulunmaktadir.

Oncelikle, dogaltas/mermer sektdriinde Tiirkiye'de her yil diizenli olarak
gergeklestirilen en bliyiik fuara katilim gosteren firmalar tizerinde bir ¢alisma yapilmistir.
Sektor secimi icin Tiirkiye Ihracatgilar Meclisi ve Istanbul Maden ve Metaller Thracatg1
Birlikleri'nden elde edilen ihracat rakamlari referans alinmigtir. Dogaltas sektorii Tiirkiye
ihracatinda 6nemli bir yiizdeye sahip olsa da, yine ihracat agisindan énemli yere sahip
diger sektorlerde durum farkli olabilir. Bu sebeple, farkli sektorler icin de benzer
calismalar yapilabilir. Mermer ve dogaltas markalagmanin ¢ok fazla olmadigi ve genelde
endistriyel rlinler olma 6zelligi tasimaktadir. Tekstil ve beyaz esya, televizyon gibi

tilketim {irtinleri ihracat1 yapan firmalar aragtirilabilir.

Bu ¢alismada ele alinan firmalar daha ¢ok aile isletmesi niteligi tasiyan ve KOBI
olarak nitelendirilebilecek firmalardir. Ulkemizde ihracatcilar iginde 6nemli bir yere
sahip olan biiylik ve kurumsal isletmeler mevcuttur. Bu isletmeler dis ticaret ya da
uluslararas: ticaret departmanlarinda istihdam ettikleri kisilerde kiiltiirel mesafeyi bir
sorun olmaktan cikartacak kiiltiirel zekaya sahip, farkl: kiiltiirlere agina ya da kiiltiirel
farkliliklar1 yonetebilecek kisiler istihdam edebilirler. Ihracatgi kobiler sz konusu
oldugunda genellikle aile isletmeleri olduklar1 g6zoniine alininca istihdam ettikleri
kisilerde kiiltirel zeka ve dolayisiyla kiiltiirel farkliliklart yonetebilme becerisini
g0zoniine almalar1 Onerilebilir. Aileden yeni kusaklari ise kiiltiirel zekalarini artirict
egitim ve deneyimlere yonlendirmeleri de Onemlidir. Kiiresellesme doneminde
isletmelerin sadece kiiltiirel olarak benzer iilkeleredeki firmalar ile is yapamayacaklari
aciktir. Her ne kadar bu arastirmada da kiiltiirel mesafenin az olmasi iliski kalitesini
artiran bir sonug olarak ortaya ¢iksa da yeni pazarlar yeni kiiltiirler anlamina gelebilir.
Uluslararasilagsma ile ilgili safha teorileri isletmelerin ilkonce kendilerine yakin kiiltiirlere
thracat yaptiklarini belirtmektedir. Bu arastirmanin 6rnekleminde de Ortadogu tilkelerine
thracatin agirh@r goze carpmaktadir. Ancak tiim diinyanin Pazar olarak goriildugi
giiniimiizde farkli kiiltlirler ile is yapmanin geregi ka¢iilmazdir. Bu arastirmada
kullanilan kiiltiirel mesafe 6lgegi iki is ortagi arasindaki kiiltiirel farkliliklar1 6lgmektedir.

Gelecekteki arastirmalarda her bir unsurun 6rnegin iki kiiltiir arasindaki, dil, din vb
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farkliliklarin iki taraf arasindaki iliskiler agisindan ne derece énemli bir sorun olup

olmadigi da dlgiilebilir.

Bunun yaninda, ihracat performansi kapsaminda yoneltilen anket sorularinda yer
alan ifadelerin subjektif Olciitler olmasi ve katilimcilarin sorulart en fazla ihracat
yaptiklar1 iilke a¢isindan degerlendirmesi bir kisitlilik yaratmaktadir. Bu baglamda,
sonradan yapilacak g¢alismalarda ihracat performansini 6lgmek icin obejktif Olciitler

kullanilabilir ve aragtirma tiilkeler bazinda ayr1 ayr1 degerlendirilebilir.

Son olarak sektorel bazda bir degerlendirme yapmak gerekirse; dogaltas/mermer
sektorlinde faaliyet gosteren ve ihracat yapan firmalar agisindan, bu ¢alismanin yol
gosterici bir arastirma oldugu diisiiniilmektedir. Sektdrde uzun siire var olma ve ihracat
anlaminda yiiksek performans gdsterme amaci tasiyan firmalar i¢in, kiiltiiriin ve iliski

kalitesinin 6nemine odaklanmak gerektigi bu ¢alisma ile goriilmektedir.
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EKLER

EK-1: Goriisme Sorulari

1.ihracat yaptigimz iilkeler hangileridir? Baska bir deyisle, miisterileriniz hangi
tilkelerden olusmaktadir?

2.Bu iilkelerin kiiltiirel olarak birbirinden farkli oldugunu diisiiniiyor musunuz?
o Karsilasgtiginiz kiiltiirel farkliliklarin neler oldugunu diisiiniiyorsunuz?

3. Karsilagtiginiz kiiltiirel farkliliklar ne gibi farkliliklardir? Bu iilkelerdeki
miisterilerle olan iligkinizde ne gibi farkliliklar gériiyorsunuz?

4 Kiiltiirel olarak daha yakin hissettiginiz tilkeleri géz 6niinde bulundurdugunuzda
bu tilkelerle is yapmanizi nasil degerlendirirsiniz?

e Kiiltiirel olarak kendinize yakin goriip kolay is yaptiginiz iilkeler var
midir?

5.Kiiltiirel yakinlik dendiginde ne anliyorsunuz?
e Hangi acilardan yakin olmak sizin i¢in daha 6nemlidir?

6.Kiiltlirel zeka, ozellikle yoneticilerin sahip olmasi gereken, baska kiiltiirlere
uyum saglamaya ve o kiiltiire ait kisilerle daha kolay iletisim kurmaya yonelik bir 6zellik
olarak tanimlanmaktadir. Size gdre bu beceri, sizin is yapmanizi ya da farkl kiiltiirlerle
etkilesiminizi nasil etkiler?

7 Kiiltiirel zekaya sahip olmak miisterinizle olan iligkinizi etkiler mi?
8. Kiiltiirel zekaya sahip olmak ihracatinizi etkiler mi?

9. Kiiltiirel zekaya sahip olmak miisterinizle aranizda olan kiiltiirel mesafeyi
etkiler mi?

10.Miisterinizle aranizdaki iliskinin kalitesinden bahsedecek olursak, bu iliskide
giiven, vaat, baglilik gibi kavramlar sdz konusudur. Iliski kalitesi diyince siz ne
anliyorsunuz?

e Miisterinizle aranizdaki iligskinin kalitesi nasil olmalidir?

11.Miisterinizle aranizdaki iligskinin kalitesi i¢in kiiltiirel farkliliklarin etkisi
oldugunu diisiiniiyor musunuz?

12. Miisterinizle aranizdaki iligkinin kalitesi i¢in kiiltiirel zekanin etkisi oldugunu
diisiiniiyor musunuz?

13. Miisterinizle aranizdaki iligki kalitesinin ihracattaki performansiniz iizerinde
bir etkisi oldugunu diisiiniiyor musunuz?

14.1hracatta performans diyince ne anliyorsunuz?

15.Bu kavramlar dogrultusunda, miisterilerinizle ve ¢alistiginiz iilkelerle aranizda
gecen, paylasabileceginiz bir deneyiminiz var midir?
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EK-2: Derinlemesine Goriismelerin Ayrintilart
A Firmasi

Gortismelerden ilki Eskisehir’de bulunan ve 60 yili askin bir siiredir mermer
ihracat1 yapan bir firmanin kurucu ortag1 ile yapilmistir. Aslen insaat Miihendisi ve erkek
olan bu yetkili, kardesleri, ¢ocuklar1 ve yegenleri ile birlikte ¢calismakta, sahibi oldugu
firma, sektérde dnemli bir konuma sahip firmalarin basinda gelmektedir. A firmasinin
yetkilisi olan bu kisi ile 13 Mart 2017 tarihinde Eskisehir’de s6z konusu olan firmada
gerceklesmistir. Yaklasik yarim saat siiren bu goriismede yoneltilen sorular hakkinda
genis kapsamli cevaplar alinmaya calisilmistir.

B Firmasi

B firmas1 yetkilisi olan kisi, Afyonkarahisar’da bulunan, mermer sektoriinde ve
bunun yaninda makine imalat sektoriinde oldukca eski bir ge¢gmise sahip, sektoriin en
onemli firmalarindan birinin ihracattan sorumlu ikinci kusak ortagidir. S6z konusu
yetkili, heniiz 30 yasinda olmasina ragmen, sektérde deneyim sahibi ve miisterileri
yakindan taniyan {iniversite mezunu bir kadindir. Yaklasik yarim saat siiren bu goriisme,
12 Nisan 2017 tarihinde Afyonkarahisar’da faaliyet gosteren firma yetkilisinin is yerinde
yapilmistir. Yoneltilen sorular, samimi bir ortamda sohbet seklinde ger¢eklesmis; konuya
dair tiim sorularin cevaplar1 detayli bir sekilde elde edilmeye yonelik olmustur.

C Firmasi

Mermer sektoriinde yer alan firmada ihracat miidiirii olarak gorev yapan yetkili,
Eskisehir’de uzun siiredir faaliyet gosteren bir firmanin temsilcisidir. 1 Nisan 2017
tarithinde yapilan ve bir saat siiren bu goriisme, firmanin faaliyet gosterdigi organize
sanayi bolgesinde gerceklesmistir. Gorlisme yapilan kisi, olduk¢a konuskan ve sektor
hakkinda genis bilgiye sahip bir yetkilidir. Bu kisi, goriisme esnasinda yoneltilen
kavramlar hakkinda genel bilgiye sahip olmakla birlikte, yabanci miisteriler ve sahip
olduklar kiiltiirel farkliliklar hakkinda genis kapsamli bir deneyime sahiptir.

D Firmasi

Izmir’de bulunan ve mermer ihracat rakamlari olduk¢a fazla olan bu firmanin
yetkili kigisi iiniversite mezunu gen¢ bir kadin olmakla birlikte, firmanin ihracattan
sorumlu ortagidir. Yetkili, yurtdisinda egitim almis biri olmakla birlikte; sektor ve
miisteriler hakkinda oldukga genis bir bilgi ve deneyime sahiptir. 27 Mart 2017 tarihinde
gerceklesen bu goriisme, firma yetkilisinin yurtdisindan gelen miisterileriyle randevusu
olmasindan kaynakli zaman kisitindan dolay: yaklasik yirmi dakika siirmiistir.

E Firmasi

Yillarca farkli sektorlerde dis ticaret uzmanligi yapmis ve Diinya Gazetesi’nde
ayn1 zamanda ihracat konusunda haftalik yazilar1 bulunan yazar ile, Eskisehir’e yapmis
oldugu bir ziyaret sirasinda goriisme yapilmistir. Birgok sektdrde uzun siire ihracat
konusunda deneyimleri olan bu kisi, 40 yasindan sonra Arapga ve Fransizca 6grendigini
de belirtmistir. son yillarda ¢esitli firmalara bu konularda danigsmanlik hizmeti de veren
yazar, farkli kiiltiirlerden gelen miisterilere uyum saglama ve onlarin beklentilerini
karsilama konusunda genis bir bilgi birikimine sahiptir. Yaklasik kirk dakika siiren
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goriisme, yazarin yogun is temposu arasinda Eskisehir’e geldigi sirada bir parkta
gerceklestirilmistir. Bu kisinin sorulara verdigi samimi yanitlar ve tecriibeleri sayesinde
konuyla ilgili nemli katkilar1 olmustur.

F Firmasi

Eskisehir’de uzun siiredir mermer sektoriinde faaliyet gosteren firmanin
ihracattan sorumlu ikinci kusak ortagi olan 30’lu yaslarindaki erkek yetkili, sahip
olduklar1 aile firmasinin iiniversite mezunu ¢ocuklarindan biridir. Firmanin bulundugu
adreste gerceklesen bu goriisme, yaklasik yarim saat stirmiistiir. Yetkilinin ayn1 zamanda
Isletme alaninda yiiksek lisans derecesine sahip olmasi ve goriisiilen konular hakkinda
genel bilgi sahibi olmasi, goriismenin verimliligini arttirmis, sorular hakkinda detayli
cevaplar alinmaya calisilmistir.

G Firmasi

Mermer sektoriinde faaliyet gosteren aile sirketinin ihracattan sorumlu ikinci
kusak ortagi ve bu sektdrde on bes yili agkin bir siiredir yonetici olan erkek yetkili ile
yapilan goriisme Afyonkarahisar’da firmanin  bulundugu Iscehisar ilgesinde
gerceklesmistir. Firmanin uzun siiredir sektérde bulunmasi goriisme i¢in avantaj
saglarken; s6z konusu yetkili, gériisme esnasinda birgok telefon goriigmesi yapmak
durumunda kaldigindan, goriisme birkag kez boliinmiis, konu zaman zaman dagilmistir.
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EK-3: Anket Formu
Saym Yetkili,

Bu anket formu Anadolu Universitesi Pazarlama Doktora programinda yiiriitiilen tezimiz igin veri toplama amaciyla
tasarlanmigtir. Arastirmamiz genel olarak ihracatci- ithalatci iliskilerinde kiiltiirel yakinlik ve iliski kalitesi tizerinedir.

Anketimize vereceginiz samimi cevaplar, ¢alismamizin dogru sonuglar vermesi agisindan olduk¢a 6nemlidir. Arastirmamiz
herhangi bir ticari amag¢ tasimamaktadir ve vereceginiz cevaplar yalnizca bilimsel amaglar i¢in kullanilacaktir. Bu c¢alismada
firma ismi istenmemektedir ve anketlere verilen cevaplar firma bazinda degil toplu olarak degerlendirilecektir. Sorular
cevaplamaniz yaklasik 15 dakikanizi alacaktir. Anket formunda yer alan sorulari inceleyerek, goriislerinize en uygun olan
secenegi isaretlemeniz ve tim boliimleri eksiksiz doldurmaniz arastirmamizin amacina ulagmast agisindan ¢ok 6nemlidir.

Ayirdiginiz zaman ve gosterdiginiz ilgi i¢in tesekkiir eder; galismalarinizda basarilar dileriz. Arzu ederseniz arastirmanin
yoneticiler i¢in hazirlayacagimiz bir 6zetini sizlerle paylasmaktan mutlu oluruz.

Prof. Dr. Sevgi Ayse OZTURK
Anadolu Universitesi
iktisadi ve idari Bilimler Fakiiltesi

Tel: 0 222 335 05 80/3207

Opr. Gor. Avsar BAS
Eskisehir Teknik Universitesi
Rektorliik
Cep Tel: 0534 617 90 75

1 Firmadaki greviniz
(Birden fazla secenegi
isaretleyebilirsiniz)

D Firma sahibi
Yonetimn Kurulu Baskani
|:| Genel Midir / Yardimcis
|:| Pazarlama Miadard J Yardimcis:
|:|D|5 Ticaret Sorumlusu
[] piger (Listfen belirtiniz) ...

2 Cinsiyetiniz

D Kadin D Erkek

3 Yasiniz D 25%in altinda D25—34 Ep5-44 |:|45—54

DSS ve Uzeri

4 Egitim durumunuz [[Jixagretim [ Jtise [Jonlisans

Univ_/Baldm

[Jtisans

Univ_/Baliim

[[Juisansiistii

[En son bitirdiginiz) Univ_ /Balim

E Yabanci bir dil biliver Az Orta iyi

musunuz? ingilizce D El El

l:l [Eo= DHawr Almanca |:| |:| |:|
Cevabiniz evet ise yan tarafta .

cuaninie Svet  raral Cince ] ] ]

bildiginiz dilleri ve dizeyini

belirtiniz Arapca ] ] L]

Rusca ] ] ]

Diger ... D D D

|:| 5'ten az

[ Firmamz kac yildir faaliyet DS—lO wil [ J11-15wil DIE—ZO il DZO"de‘1 fazla
gostermektedir?

7 Firmamizda calisan sayisi |:| 10°dan az El 10-49 arasi E‘SD—ZSO arasi D 250°den fazla
nedir?

8 Firmamz kag yildir ihracat l:l 5'ten az D 5-10 il Dll—lS wil Dls—zo il l:l 20°den fazla

yapmaktadir?

9 Toplam kac ilkeye ihracat
yapmaktasimz?

l:l 5°ten az

l:l 5-10 arasi El 11-20 arasi l:l 20 den fazla

(Litfen son 2 yili gbz &niinde
bulundurarak yamitlayimz)

10 Hangi tilkelere ihracat
yapmaktasimz?

I:l.ﬂ\BD

[egin

[]aB tlkeleri

[Jrusya

El Ortadogu dlkeleri

Dﬁfr'ka ulkeleri

[] piger(Lutfen belirtiniz) ...

(Liitfen son 2 yildwr ihracat
yaptifinz lilkelere gére
yamitlayimz.

Birden fazla secenegi
isaretleyebilirsiniz)

11 En fazla ihracat yaptigimz ilke
hangisidir?




Liitfen asagidaki ifadeleri en fazla ihracat yaptiginiz (bir 6nceki soruda belirttiginiz) tilkeyi géz éniine alarak yanitlayiniz.

Bu iilke ile Tiirkiye asagidaki unsurlar agisindan ne derece benzemektedir?

<5 | & 2 ¥ |3 % E
S& | & 228 | & SE
12 | Dil agisindan 5 4 3 2 1
13 | is yapma bigimi agisindan 5 4 3 2 1
14 | Politik ve yasal sistemler agisindan 5 4 3 2 1
15 | Pazarlama altyapisi agisindan 5 4 3 2 1
16 | is ahlaki agisindan 5 4 3 2 1
17 | Kiltirel agidan 5 4 3 2 1
Liitfen asagidaki ifadeleri bu iilkedeki en biiyiik ithalatginizi gdz éniine alarak isaretleyiniz. . i E el e £
= = = & & U S
EE |8 |2Bs3 3 | iB
18 | Ortaya cikabilecek sorunlar hakkinda (6demeler gibi) bu ithalatgimiz glivenilirdir 5 4 3 2 1
19 | ithalatgimizin bizim yanimizda oldugunu hissediyoruz 5 4 3 2 1
20 | ithalatgimiz yanhs iddialarda bulunmamaktadir 5 4 3 2 1
21 | ithalataimiz séztinti tutma konusunda giivenilirdir 5 4 3 2 1
22 | Buithalatgimiz bizim &nemli bir is ortagimizdir 5 4 3 2 1
23 | Buithalatgi firma ile aramizda gliclii bir bag vardir 5 4 3 2 1
24 | Buithalatgi firma ile aramizdaki birlik duygusu bulunmaktadir 5 4 3 2 1
25 | Bu ithalatei firma ile aramizda yakin is iliskisi gelismistir 5 4 3 2 1
26 | Bu ithalatgiyla aramizdaki anlasmalardan genel olarak memnunuz 5 4 3 2 1
27 | Eger miimkiin olsaydi bu ithalatg firmaya tiriin satmaktan vazgegerdim 5 4 3 2 1
28 | Buithalatg, is yapmak igin dogru bir tercihtir 5 4 3 2 1
29 | Eger yeni bashyor olsak, bu ithalatg ile is yapmazdik 5 4 3 2 1
30 | Buithalatciya tiriin satmaktan genel olarak memnunl.lz 5 4 3 2 1
Liitfen asagidaki ifadeleri yukanda belirttiginiz iilkedeki en biiyiik miigterinizi (ithalatginizi) géz 8niine
alarak isaretleyiniz.
31 | Bu miisteriye ihracatimiz oldukga karlidir 5 4 3 2 1
32 | Bumisgteriye ihracatimizdan yiiksek satis hacmi elde ettik 5 4 3 2 1
33 | Bu miigteriye ihracatimiz hizla biiyiidii 5 4 3 2 1
34 | Bumisteriye ihracatimiz, bizim kiiresel rekabet edebilirligimizi arttirdi 5 4 3 2 1
- I\;aéldalki ifad;Iere*ne delrece k;tﬂ:‘.'lEIInIIZI belirtiniz. — - ’ N 3 ’
40 | Farkh kiilttirlerden insanlarla iletisim kurmayi severim 5 4 3 2 1
41 | Farkh kiiltiirlerdeki insanlarla sosyal iliskiler kurabilirim 5 4 3 2 1
42 | Bana yeni olan kiiltiire uyum saglamanin stresiyle bag edebilecegime eminim 5 4 3 2 1
43 | Yabanci oldugum kiiltirlerde yasamaktan zevk alinm 5 4 3 2 1
44 | Farkh bir kilttirdeki aligveris kosullarina uyum saglama konusunda kendime gilivenirim 5 4 3 2 1
45 | Diger kiilttirlerin yasal ve ekonomik sistemlerini bilirim 5 4 3 2 1
46 | Diger dillerin kurallarim (kelime, dilbilgisi vs.) bilirim 5 4 3 2 1
47 | Diger kilttrlerin kiiltiirel degerlerini ve dini inaniglarini bilirim 5 4 3 2 1
48 | Diger kiltUrlerin evlilik sistemlerini bilirim 5 4 3 2 1
49 | Diger kiilttirlerin sanat ve zanaatlan hakkinda bilgim var 5 4 3 2 1
5o | Diger kiltirlerde sozlu olmayan davramslarin (jestler, mimikler, yiz ifadesi vb.) ifade edilig kurallarini bilirim 5 4 3 2 1
51 | Farkh kiiltéirlerle iletisim durumunda gerektiginde sézel olmayan davramisimi (aksan, ton vb.) degistiririm 5 4 3 2 1
52 | Farkl bir kilttirel duruma uyum saglamak igin gerektiginde durup sessiz kalabilirim. 5 4 3 2 1
53 | Farkh kiiltiirlerden insanlarla bir aradayken gerektiginde konusmarmin hizini degistiririm 5 4 3 2 1
5 | Farkl kiltirlerden insanlarla iletisim kurarken gerektiginde sozli olmayan davranislanmi (beden dilimi) degistiririm 5 q 3 2 1
55 | Farkh kiilt@irlerden insanlarla iletisim kurarken gerektiginde yiiz ifademi (jest, mimik vb.) degistiririm 5 4 3 2 1
56 | Farkl kiiltiirlere sahip insanlarla iletisim kurarken o kiltire ait bilgilerimi kullaninm 5 4 3 2 1
57 | Kiiltiirel olarak farkh insanlarla iletisim kurdukea kiiltiire iliskin bilgimi buna uygun olarak degistiririm 5 4 3 2 1
58 | Kultiirlerarasi durumlarla karsilastimimda kullandigim kiltire iliskin bilgimin farkindayim 5 4 3 2 1
59 | Farkh kiilttirlerden insanlarla iletisim kurdukga kiiltiire iliskin bilgimin dogrulugunu da sinamis olurum 5 4 3 2 1




