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Oz

Kiiresel rekabetin yogunlasmasi, teknolojik yeniliklerin hiz kazanmasi, ekonomik belirsizliklerin derinlesmesi ve jeopolitik
risklerin artmasi, uluslararasi pazarlarda faaliyet gésteren isletmeler agisindan bilgiye dayali ve ¢evik karar alma
mekanizmalarimin onemini her zamankinden daha fazla artirnustir. Bu kapsamda, rekabet istihbarati; isletmelerin
cevresel gelismeleri izleyerek firsatlari belirlemesi, tehditleri 6nceden tespit etmesi, stratejik yoniinii belirlemesi ve karar
alma siireclerini desteklemesi agisindan stratejik bir ara¢ olarak éne ¢ikmaktadir. Bu calismada, rekabet istihbarati
ihracatgi isletmeler baglaminda kavramsal ve uygulamal bir bakis agistyla ele alinmistir. Rekabet istihbaratinin tarihsel
gelisim siireci, rekabet istihbaratimn temel siirecleri ve literatiirdeki yeri incelenmistir. Incelenen literatiir 1s18inda,
rekabet istihbaratinin isletmelerin stratejik karar alma yetkinliklerini gelistirdigini ve rekabet avantaji saglamada 6nemli
katkilar sundugunu ortaya konulmaktadir. Fakat bir¢ok iilkede oldugu gibi Tiirkiye 'de de uygulamalarin biiyiik olgiide
informal yapilarla simrll kaldigi ve rekabet istihbarati sistemlerinin kurumsallasma diizeyinin yetersiz oldugu
vurgulanmaktadw. Calismanin amact dogrultusunda, tammlayict arastirma ydntemi benimsenmistiv. Arastirmanin
orneklemini Ankara ilinde faaliyet gésteren 356 ihracatgi isletme olusturmaktadw. Tamimlayici analiz bulgulari, bu
siireglerin genellikle pazarlama birimi tarafindan yiiriitiildiigiinii ve rekabet istihbarat uygulamalarmin diizeyinin orta
seviyede oldugunu goéstermektedirv. Calismanin, etik temelli ve teknoloji destekli rekabet istihbarati sistemlerinin
gelistirilmesine yonelik oneriler sunarak hem uygulayicilara hem de politika yapicilara katki saglamast beklenmektedir.

Anahtar Kelimeler: Rekabet Istihbarati, Rekabet Istihbarat Siireci, Thracatc Isletmeler, Istihbaratin Kurumsallasmast,
Uluslararas: Ticaret

Abstract

The intensification of global competition, the acceleration of technological innovations, the deepening of economic
uncertainties, and the rise of geopolitical risks have made information-based and agile decision-making mechanisms
more critical than ever for firms operating in international markets. In this context, competitive intelligence (CI) emerges
as a strategic tool that enables firms to monitor environmental developments, identify opportunities, anticipate threats,
determine strategic divection, and support decision-making processes. In this study, competitive intelligence (CI) is
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addressed from both conceptual and practical perspectives within the context of exporting firms. The historical
development of CI, its core processes, and its position in the literature are examined. The reviewed literature indicates
that CI enhances firms' strategic decision-making capabilities and significantly contributes to gaining competitive
advantage. However, as in many other countries, CI practices in Tiirkiye are largely limited to informal structures, and
the institutionalization level of CI systems remains insufficient. In line with the purpose of the study, a descriptive research
design was adopted. The sample of the research consists of 356 exporting firms operating in the province of Ankara.
Descriptive analysis findings reveal that these processes are mostly carried out by marketing departments and that the
level of CI implementation is moderate. The study is expected to contribute to both practitioners and policymakers by
offering recommendations for the development of ethical and technology-supported CI systems

Keywords: Competitive Intelligence, Competitive Intelligence Process, Exporting Firms, Institutionalization of
Intelligence, International Trade

1.Giris

Hizli degisimlerin sekillendirdigi kiiresel ticaret ortaminda, iilkeler, endiistriler ve isletmeler derin ve hizla
ivmelenen doniisiimler ile karsi karsiya kalmaktadir. Uluslararasi pazarlar giderek daha fazla belirsizlik,
teknolojik yikim ve yogun kiiresel rekabetle karakterize olmaktadir. D’aveni (1994), dalgali ve hizla degisen
rekabet ortaminit "hiper rekabet" olarak tanimlamakta; bu ortamda isletmelerin uzun vadeli stratejiler
gelistirmeleri ve bunlarn siirdirmeleri giderek zorlagsmaktadir. Giiniimiiz diinyasi ise, degiskenlik (volatility),
belirsizlik (uncertainty), karmasiklik (complexity) ve muglaklik (ambiguity) kavramlarini simgeleyen “VUCA
diinyas1” olarak nitelendirilmektedir (Bennett & Lemoine, 2014). Bu ortamda isletmelerin uzun vadeli
stratejiler gelistirmeleri ve siirdiirebilmeleri zorlagsmaktadir. Bu yogunlasan rekabet, ayni zamanda isletmelerin
ortalama yasam siirelerinde dnemli bir diisiise yol agmistir. Ornegin Almanya’da sirketler ortalama sadece 18
y1l hayatta kalabilirken, bu siire Fransa’da 9 yila kadar diismektedir. Tiirkiye’de durum daha da dikkat
cekmektedir: Isletmelerin %80’i besinci yilim gérememekte, %96’s1 ise onuncu yilim tamamlayamadan
kapanmaktadir (Uyar, 2018).

Tiirkiye ekonomisi, dig ticaretin biiyiime motoru olarak konumlandigi, ihracat odakli bir kalkinma modeli
benimsemektedir (Bagc1 & Tekin, 2020). Bu model ¢ercevesinde, ihracatci isletmelerin uluslararasi pazarlarda
rekabet avantaj1 elde edebilmesi yalnizca iiretim kapasitesi veya fiyat rekabeti ile degil, ayn1 zamanda bilgiye
dayali stratejik karar alma yetenekleriyle dogrudan iligkilidir. Tiirkiye gibi gelismekte olan iilkelerde faaliyet
gosteren ihracatgl isletmeler, 6zellikle hizli degisen dis pazar kosullari, jeopolitik riskler ve kiiresel ekonomik
dalgalanmalar karsisinda esnek ve cevik stratejiler gelistirme ihtiyact duymaktadir (Li vd., 2019). Bu
baglamda, dogru, giivenilir ve zamaninda bilgiye erisim, igletmeler i¢in yalnizca operasyonel degil, ayni
zamanda stratejik bir zorunluluk haline gelmistir. Tiirkiye’de rekabet istihbaratina dair sistematik ve
kurumsallagmig yaklagimlarin simirli olmasi, bu alandaki stratejik kapasitenin gelisimini zorlagtirmaktadir
(Parnell vd., 2011; Wright vd., 2012). Dolayisiyla, Tiirkiye 6zelinde ihracatei isletmeler i¢in en kritik stratejik
ihtiyaglardan biri, teknolojik altyapilarla desteklenen, etik temellere dayanan ve karar destek mekanizmalarina
entegre edilebilen rekabet istihbarati sistemlerinin gelistirilmesidir. Boyle sistemler, isletmelerin kiiresel
pazardaki konumlarini korumalarina, dinamik ¢evresel kosullara karsi uyum yeteneklerini artirmalarina ve
siirdiiriilebilir rekabet avantaji elde etmelerine katki saglayacaktir.

Bu baglamda, rekabet istihbarati; ¢evresel degisimleri ongérme, riskleri yonetme ve uluslararasi ticarette
ortaya cikan firsatlar1 degerlendirme yetenegiyle isletmeler i¢in kritik bir stratejik ara¢ olarak one ¢ikmaktadir.
Rekabet istihbarati, isletmelerin karar alma siireglerinde stratejik bir kaldirag gorevi gdren, yasal ve etik
cer¢evede yiiriitiilen sistematik bilgi toplama, analiz etme ve yorumlama siirecidir (Rouach & Santi, 2001;
Sharp, 2009). Istihbarat, ham verinin iliskilendirilerek bilgiye, bilginin ise yorumlanarak eyleme doniik
kararlarla stratejiye doniistiiriilmesi siirecidir. Rekabet istihbarati, rakip analizi dahil, is ¢evresinin tamamina
dair firsat ve tehditleri analiz etme, miisteri davraniglarin1 6ngdrme, yeni pazar firsatlarini belirleme ve sektor
trendlerini takip etme gibi birgok islevi yerine getiren bir mekanizma olarak dikkat cekmektedir (Cook &
Cook, 2000; Kahaner, 1997; Nordstrom & Pinkerton, 1999).

Literatiir, uluslararasi ticaretin belirleyicisi olarak rekabet bilgisinin kritik roliinii vurgulamaktadir (Haddoud
vd., 2019; Nalcaci & Yagci, 2014). Rakiplerinin yani sira i¢ ve dis pazar ¢evreleri hakkinda etkin bir sekilde
bilgi edinen ve bu bilgileri doniistiiren isletmeler, proaktif ve etkili stratejiler gelistirebilir ve boylece genel
performanslarini olumlu yonde etkileyebilirler (Nalcaci & Yagci, 2014). Autio vd. (2000), bilgi yogunlugu
yliksek olan igletmelerin satis ve pazar performansinda daha hizli biiylidiigiinii dogrulamaktadir. Ayrica, bilgi
yonetimi ve rekabet istihbaratinin rekabet avantaji iizerinde de onemli etkileri s6z konusudur. Rekabet
istihbarat rekabet avantaji olusturmada dinamik bir rol iistelenmektedir Chawinga & Chipeta (2017). Benzer
sekilde, calismalar rekabet istihbaratinin igletmelerin, finansal sonuglarini iyilestirerek rakiplerine kiyasla daha
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yliksek performans sergiledigini gostermektedir (Adidam vd., 2012; Johns & Van Doren, 2010). Sonug olarak,
rekabet istihbarati ile etkin bir sekilde ilgilenen isletmeler, rekabetgi fiyatlara sahip, farklilagtirilmis Griinler
sunmak ve bdylece pazar payini artirmak ve stratejik ihracat hedeflerine ulagmak i¢in daha iyi bir konuma
sahip olma avantaji elde etmektedir. Ozellikle, belirsizligin ve rekabetin yogun oldugu uluslararasi pazarlarda
faaliyet gosteren isletmeler icin, rekabet istihbaratinin yaratacagi degerler ve avantajlar 6nem tasimaktadir
(Tarek vd., 2016; Zangoueinezhad & Moshabaki, 2009).

Bu calismanin temel amaci, uluslararasi ticaret baglaminda rekabet istihbaratini hem kavramsal hem de
uygulamali bir yaklagimla ele almak ve Ankara’daki ihracatci isletmelerin bu alandaki durumunu tanimlayict
istatistikler araciligiyla ortaya koymaktir. Caligsma, rekabet istihbarat1 siireglerini, detaylandirarak kavramsal
katki saglamay1 hedeflemektedir. Ayrica, Ankara’daki faaliyet gdsteren ihracatgi isletmelerle yiiriitiilen alan
arastirmast kapsaminda, bilgi toplama, analiz, dagitim ve karar destek siireclerine iligkin mevcut
uygulamalarin degerlendirilmesiyle bir durum tespiti sunulmaktadir. Bu yoniiyle ¢alisma, yalnizca kavramsal
bir katki sunmakla kalmamakta; ayn1 zamanda politika yapicilara ve ihracat¢i isletmelere stratejik yonlendirme
saglayacak somut ¢ikarimlar iiretmektedir.

2. Kavramsal Cerceve
2.1. Rekabet Istihbaratimin Tarihsel Gelisimi

Rekabet istihbarati, literatliirde yeni bir kavram gibi goriinse de istihbaratin kdkeni tarihsel olarak oldukga
eskidir. Cin’deki Savasan Beylikler donemine dayanan Sun Tzu’nun Savas Sanati adli eseri, istihbaratin
stratejik karar alma siireclerindeki Onemini vurgularken (Prescott, 1999; Tzu, 2015), Avrupa’da
Machiavelli’nin Prens adli eseri, istihbaratin yonetim ve giic iligkilerindeki roliinii One ¢ikarmistir
(Machiavelli, 2013). Bizans Imparatoru Justinianos’un Cin’den ipek iiretim bilgisi elde etme cabas1 da bilgi
temelli ekonomik rekabetin erken 6rneklerinden biridir (Vasiliev, 2015). Modern anlamda ise Jakob Fugger’in
15. yiizyilda baslattigi “Fugger Biiltenleri” (Rouach & Santi, 2001)ve Rotschild ailesinin finansal istihbarat
agiyla piyasa avantaji saglamasi (Ferguson, 1999), isletmeler diizeyindeki ilk sistematik uygulamalara 6rnek
teskil etmektedir. Japonya’da Meiji Donemi ile baslayan bilgi temelli kalkinma anlayisi, giiniimiizde Sogo
Shosha gibi sirketlerin devasa veri tabanlartyla siirdiiriilmekte ve rekabetci kararlar bilgiye dayali olarak
sekillendirilmektedir (Rouach & Santi, 2001). Cin, Giiney Kore, Vietnam ve Tayland gibi tilkeler de rekabet
istihbaratin1 ekonomik iistiinliik araci olarak benimsemislerdir (Kahaner, 1997). Tiim bu ornekler, rekabet
istihbaratinin tarihsel siireklilige sahip stratejik bir uygulama oldugunu ve hem isletmeler hem de ulus-
devletler i¢in kritik bir deger yarattigini1 gostermektedir.

2.2. Rekabet Istihbarat Siireci/Dongiisii

Rekabet istihbarat1 siireci, ham verilerin sistematik bir bicimde toplanarak analiz edilmesi ve karar vericiler
icin stratejik istihbarata doniistiiriilmesini ifade eden, dongiisel bir yonetim aracidir. Bu siire¢ yalnizca
isletmelerde degil, askeri, politik ve akademik alanlarda da yaygin olarak kullanilan bir yaklasimdir. Temel
amact, rekabet avantaj1 saglamak i¢in dogru, zamaninda ve eyleme doniistiiriilebilir bilgi iiretmektir (Kahaner,
1997; Murphy, 2005) Kahaner (1997) ve Murphy (2005)’e gore rekabet istihbarat1 siireci bes ana agamadan
olusur: (1) planlama ve yoneltme, (2) veri toplama ve ilk degerlendirme, (3) analiz, (4) dagitim ve iletisim, (5)
yeniden degerlendirme. Bu dongiisel yapi, istihbaratin siirekli giincellenmesini ve degisen ¢evresel kosullara
kars1 igletmenin uyumlu kararlar almasini saglar.

2.2.1. Planlama ve Yoneltme

Siirecin baglangi¢ noktasi olan bu asama, istihbarat ihtiyacinin tanimlandigi ve isletme hedeflerine uygun bilgi
taleplerinin belirlendigi safthadir. Bu asamada temel sorular sunlardir: “Ne bilmemiz gerekiyor?”, “Neden bu
bilgiye ihtiya¢ duyuluyor?”, “Hangi karar bu bilgiye dayanarak almacak?” (Murphy, 2005). Iyi tammlanmis
bir yoneltme siireci, bilgi israfin1 6nler ve odaklanmis analizlere temel olusturur. Planlama, yalnizca bilgi
talebinin belirlenmesiyle sinirli kalmaz; ayni zamanda bu bilgilere nasil ulasilacagi, hangi kaynaklarin
kullanilacag1 ve siirecin zaman ¢izelgesi gibi operasyonel detaylar1 da igerir. Bu kapsamda isletmeler, “anahtar
istihbarat konular1” etrafinda bilgi taleplerini yapilandirabilir (Cook & Cook, 2000).

2.2.2. Veri Toplama ve ilk Degerlendirme

Istihbarat déngiisiiniin ikinci asamasinda, planlama asamasinda belirlenen bilgi ihtiyaglarina uygun verilerin
toplanmasi gergeklestirilir. Bu veriler, birincil (dogrudan goézlem, goriisme, saha ¢aligmalar1) ve ikincil
(raporlar, veri tabanlari, agik kaynaklar) olmak iizere iki temel kaynaktan elde edilir (Kahaner, 1997). Rouach
ve Santi (2001), toplanan verileri beyaz (acik kaynak), gri (yari-agik, dolaylt), ve siyah (etik olmayan yollarla
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elde edilen) veri olarak siniflandirir. Rekabet istihbarati etigi geregi yalnizca beyaz ve gri veri kullanimi
benimsenmelidir; siyah veriler endiistriyel casusluk kapsamindadir (Bernhardt, 2003). Bu asamada toplanan
verilerin yapilandirilmasi ve ilk degerlendirmesi yapilir. Hatali, eksik veya alakasiz verilerin elenmesi siireci
bu asamanin temel adimidir. Ayrica bu verilerin kaynagina gore giivenilirlik derecelendirmesi yapilir
(Bernhardt, 2003; Kahaner, 1997; Rouach & Santi, 2001).

2.2.3. Analiz

Veri toplama siireciyle elde edilen bilgiler bu asamada anlamli hale getirilir. Analiz siireci, istihbaratin 6zii
olup, farkli analiz tekniklerinin (SWOT, pazar analizi, finansal analiz, senaryo analizi vb.) stratejik karar
almada kullanilabilir bilgi tiretmesi hedeflenir (Fleisher & Bensoussan, 2015). Bu siiregte Fleisher ve
Bensoussan’in (2015) gelistirdigi FAROUT kriterleri (Future orientation, Accuracy, Resource efficiency,
Objectivity, Usefulness, Timeliness) isletmelerin hangi analiz teknigini ne zaman ve nasil uygulayacaklarina
dair yonlendirici niteliktedir. Boylece, yalnizca gecmis veriye dayali degil, gelecege yonelik proaktif karar
alma siirecleri gelistirilebilir. Analiz siireci, ayn1 zamanda biligsel yetkinlik gerektirir. Bu baglamda analistin
sezgisel yargisi, deneyimi ve sektorel bilgisi, teknik analizlerle birlikte senaryo {iretiminde énemli rol oynar.
Bu senaryolar, olasilik temelli kurgulanan stratejik yol haritalarinin temelini olusturur (Bunn & Salo, 1993).
Analiz siireci kritik ve 6nemli bir adimdir. Ciinkii toplanan ham verilerin yorumlanarak ve c¢evrilerek eyleme
gecirilebilir istihbarat doniistiiriilmesini icerir (Bose, 2008).

2.2.4. Dagitim ve iletisim

Bu asamanin amaci, analiz sonuglarini, bunlardan stratejik diizeyde faydalanabilecek ve karar verebilecek
yoneticilere aktarmaktir (Dishman & Calof, 2008). Analiz sonucunda ortaya ¢ikan istihbarat bilgisi karar
vericilere uygun ve dogru sekilde iletilmelidir. Bernhardt (2003), etkili bir dagitim i¢in interaktif, kanita dayal
ve zamanli bilgilendirmenin esas oldugunu vurgulamaktadir. Istihbarat bilgisi, yalnizca bilgi vermekle
kalmamali, aynm1 zamanda eyleme gecirme kapasitesine sahip olmalidir. Bu sebeple raporlamada oneriler,
senaryo ¢iktilar1 ve risk degerlendirmeleri de yer almalidir (Kahaner, 1997). Bilgi zamaninda ulagsmazsa karar
alma siireglerinde yanlis stratejilere neden olabilir; dolayisiyla zamanlilik bu asamanin kritik bir unsurudur
(Kahaner, 1997).

2.2.5. Dongiiniin Yeniden Baslamasi

Dagitim asamasinin ardindan elde edilen ¢iktilar, yeni bilgi ihtiyaglarini dogurur. Bu da siirecin tekrar basa
donmesini saglar. Boylece rekabet istihbarati siireci tek seferlik bir faaliyet degil, siirekli yenilenen ve ¢evresel
degiskenlere uyum saglayan bir yonetim dongiisiidiir (Myburgh, 2004)

3. Literatiir

Rekabet istihbarati (RI), isletmelerin stratejik karar alma siireclerini giiclendiren, ¢evresel degisimlere karsi
proaktif refleks gelistirmelerine olanak tanityan ve siirdiiriilebilir rekabet avantaji olusturmalarina katkida
bulunan 6nemli bir yonetim araci olarak kabul edilmektedir (Chawinga & Chipeta, 2017; Wright vd., 2012).
RI uygulamalari, yalnizca rakiplerin faaliyetlerini analiz etmekle sinirli kalmayip; miisteriler, tedarikgiler,
teknolojik egilimler, politikalar ve potansiyel is ortaklarina iligkin ¢ok katmanli bilgilerin degerlendirilmesini
de icermektedir (Nasri, 2011; Priporas vd., 2005). Bu biitiinciil analiz kapasitesi, isletmelere dis ¢evreyi bir
radar sistemi gibi izleyerek degisimi erkenden fark etme ve buna uygun stratejik tepki gelistirme yetisi
kazandirmaktadir (Fleisher & Bensoussan, 2015; Fleisher, 2008; Rouach & Santi, 2001)

RI’nin kullamiminin isletmelere sagladig faydalar, literatiirde ¢ok boyutlu olarak tanimlanmaktadir. RI; yeni
miisteri segmentlerini belirleme, tiiketici ihtiyaglarini anlama, teknolojik yenilikleri erken fark etme ve
potansiyel tehditleri dngdrme gibi alanlarda karar vericilerin stratejik 6ngoriistinii gelistirmektedir (Ben Sassi
vd., 2016; Oraee, 2023).Ayrica, isletmelerin sadece digsal gelismeleri degil, kendi igsel kapasite ve
kirilganliklarin1 da analiz etmelerine imkan taniyarak, daha saglikli strateji gelistirmelerini desteklemektedir
(Salguero vd., 2019; Xu vd., 2011). Karar vericilerin ¢evresel belirsizliklere daha hizli uyum saglamasina
yardimci olan bu yap1, ayn1 zamanda bilgilendirilmis, sistematik ve daha isabetli kararlarin alinmasina da katki
sunmaktadir (Dishman & Calof, 2008; Yin, 2018).

Ancak uygulama diizeyine gelindiginde, RI sistemlerinin birgok iilkede hala kurumsallagma sorunlar1 yasadigi
goriilmektedir. Israil 6rneginde yapilan bir arastirma, RI faaliyetlerinin gériiniirde genisledigini ancak stratejik
karar alma siireglerinde yeterince etkili kullanilmadigini ve analitik araglarin diisiik seviyede kaldigini ortaya
koymustur (Barnea, 2016). Benzer sekilde, Birlesik Krallik’ta kurumsal farkindalik yiiksek olmasina ragmen,
destekleyici yapilar ve organizasyonel tesviklerin yetersiz oldugu goriilmiistiir (Wright vd., 2004). Brezilya,
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Malezya, Fas ve Giiney Afrika’da gerceklestirilen karsilastirmali bir arastirma ise, miisteri geri bildiriminin
birincil veri kaynagi olarak kullanildigini; ancak gelismis analiz tekniklerinin yayginlik gostermedigini ve
isletmelerde RI kiiltiiriiniin zayif oldugunu gostermektedir (Sewdass & Toit, 2014). Bu durum, RI’nin yapisal
ve metodolojik olgunluga ulasmadigini isaret etmektedir.

Portekiz’de yiiriitiilen ampirik bir calismada, isletme biiyiikliigii, cevresel tarama kabiliyeti, sosyal aglarin
kullanim1 ve kamu politikalariin varligt RI’nin benimsenmesini etkileyen onemli degiskenler olarak
belirlenmistir (Franco vd., 2011). Giiney Afrika ilag sektoriinde ise yoneticiler, RI'nin karlilig1 artirdigini ve
stratejik kararlarda diizenli olarak kullanildigini belirtmekle birlikte, uygulamalarin ¢cogu zaman kisilere
bagimli, kurumsal olmayan yapilar iginde yiiriitiildiiglinii ifade etmistir (Fatti & Toit, 2013). Kanada 6rnegi bu
noktada istisnai bir model sunmakta; kamu destekli RI programlarinin hem bilgi {iretimi hem de sirketlerle
ortak Ogrenme siireglerine katki sundugu, yerel kalkinma politikalariyla biitiinlesmis sekilde uygulandigi
belirtilmektedir (Calof, 2017). Ote yandan, dijital veri kaynaklarinin RI siireglerine entegrasyonu heniiz tiim
sektorlerde yeterli derinlikte uygulanamamaktadir. Ornegin, Cekya’da bankacilik sektdrii {izerine yapilan bir
calismada, sosyal medya igeriklerinin semantik analizle anlamlandirilmasi yoluyla miisteri algis1 6lgiimii
yapilabildigi gosterilmis, bu durum dijital verilerin stratejik 5nemi konusunda ornek teskil etmistir (Sperkova
vd., 2015).

Tiirkiye baglaminda ise, ilk 500 biiyiikk sanayi igletmesi ilizerinde yapilan arastirma, igletmelerin RI
faaliyetlerini isletme basarisi i¢in 6nemli gordiiklerini ve rekabet baskisi nedeniyle bu faaliyetlerin artacagini
ongordiiklerini gostermektedir. Ancak uygulamalar agirlikli olarak pazarlama departmanlar igerisinde ve
informal olarak siirdiiriilmekte, bagimsiz RI birimlerinin eksikligi dikkat ¢ekmektedir (Sevigin, 2005). Bu
caligma ise, biiylik isletmeler digindaki ihracatci isletmelerde RI uygulamalarinin ne Slgiide gelistigini ortaya
koyarak tamamlayici bir katki sunmaktadir. Bu baglamda, ¢alismanin arastirma sorusu (AS) su sekildedir:

AS1: Thracatci isletmelerde rekabet istihbarat1 birimlerinin mevecut durumu nasildir?
4. Yontem

Bu calisma, ihracatci isletmelerde rekabet istihbarati uygulamalarinin mevcut durumunu degerlendirmeyi
amaglayan tanimlayici bir arastirma niteligi tasimaktadir. Tanimlayict arastirmalarin temel amaci mevcut
durumu ortaya koymaktir (Coskun vd., 2017). Bu yontem, aragtirmanin temel amaci olan mevcut durumun
ortaya konulmasina uygun olmasi nedeniyle tercih edilmistir. Aragtirma kapsaminda nicel bir yaklagim
benimsenmis ve veriler anket yontemiyle toplanmstir.

Anketin birinci bolimiinde, 6rneklem profilini ve rekabet istihbarati uygulamalarinin orgiitsel yerlesimini
anlamaya yonelik demografik ve yapisal bilgiler sunulmustur. Anketin ikinci bdliimiinde, ihracatci
isletmelerde rekabet istihbaratinin hangi diizeyde uygulandigimi ve bu siirecin hangi agamalarda etkin
ylriitiildiiglinii 6lgmeye yonelik ifadeler yer almaktadir. Bu béliimde toplam 20 madde bulunmaktadir ve her
madde 5 dereceli Likert 6lgegi ile (1=Kesinlikle Katilmiyorum, 5=Kesinlikle Katiliyorum) yanitlanmaktadir.
Rekabet istihbaratinin hangi diizeyde uygulandigi Viviers vd. (2002) tarafindan gelistirilen, Giindiiz (2017)
tarafindan Tiirkce’ye uyarlanan 6lgek araciligi ile tespit edilmistir. ifadeler, rekabet istihbarat siirecinin temel
asamalar1 olan istihbarat ihtiyacinin belirlenmesi, bilgi toplama, analiz, dagitim basamaklarina gore
yapilandirilmistir. Olgegin genel giivenilirlik katsayis1 (Cronbach’s Alpha) 0,88 olarak bulunmustur. Alt
boyutlar agisindan, planlama ve veri toplama boyutu (6 ifade) i¢in 0,68; analiz ve dagitim boyutu (13 ifade)
icin ise 0,85 olarak hesaplanmigtir. Genel olarak elde edilen degerler 0,60’1n iizerinde olup 6lgegin kabul
edilebilir diizeyde i¢ tutarliliga sahip oldugunu gostermektedir (islamoglu & Almagik, 2016). Bdylece,
istihbarat faaliyetlerinin biitiinciil ve sistematik bir bi¢imde yiiriitiiliip yiiriitiilmedigi degerlendirilmistir.

Calisgmada Cochran (1977) tarafindan gelistirilen ve nicel degiskenli arastirmalara yonelik o6rneklem
bliytikliginiin tespitinde kullanilan formiilden yararlanilmistir. Formiiliin temelinden {i¢ Onemli terim
bulunmaktadir: gliven diizeyi (t), kabul edilebilir hata toleransi (d) ve evren i¢in tahmin edilen standart sapma
(s). Orneklem biiyiikliigii igin 347 kisinin (Cochran, 1977) yeterli oldugu hesaplanmistir. Ancak, arastirma
siirecinde olasi yanitlamama ve eksik veri riskini minimize etmek amaciyla 400 ihracatgr isletmeye anket
uygulanmasi hedeflenmistir. Amaglanan 6rneklem sayisina ulagabilmek icin tespit edilen 400 isletmeye anket
uygulanmigtir. 400 anketten, 360 geri doniis alinmistir. Toplanan veriler incelendiginde dort anketin doluluk
oraninin yeterli olmadigi i¢in arastirma disinda birakilmistir. 356 adet anket degerlendirmeye tabi tutulmustur.

5. Bulgular

Arastirmanin bu boliimiinde, Ankara ilinde faaliyet gosteren ihracatci isletmelere yonelik ytiriitillen alan
caligmasindan elde edilen betimleyici istatistikler sunulmaktadir. Bu bulgular, ihracat¢1 isletmelerin sektdrel
3246



Vatandaes, T. — Alkibay, S., 3242-3256

dagilimi, rekabet istihbaratindan sorumlu birimleri, isletmelerin faaliyet ve ihracat deneyimleri ile bu
stireglerdeki Orgiitsel isleyisi anlama agisindan 6nemlidir. Tablo 1°de Ihracatci isletmelere ait betimsel istatistik
sonuclarina yer verilmistir.

Tablo 1: Orneklemin Demografik ve Yapisal Bilgileri

Faaliyet gosterilen sektor Rekabet istihbaratindan sorumlu birim

f % f %
Elektrik-Elektronik 27 8 Pazarlama 180 40
Otomotiv 29 8 Ihracat 57 13
Giyim-
Tekstil/Ayakkabi-Deri 9 3 Istihbarat 6 1
Kimya, Petrol, Lastik ve Plastik 15 4 Stratejik Planlama 7 2
Demir-Celik 29 8 Isletme Yo6netimi 12 3
Maden 14 4 Ar-Ge 37 8
Insaat 64 18 Satn Alma 61 14
Makine 68 19 Uretim 11 2
Gida 15 4 Halkla iliskiler 2 0,4
Enerji 5 1 Diger/gergeklestirilmiyor 78 17
Teknoloji/Savunma-Havacilik 10 3
Mobilya 12 3
Diger 59 17

Faaliyet siiresi Ihracat tecriibesi
5 yildan az 20 6 5 yildan az 67 19
5-10 y1l 48 14 5-10 yil 88 25
11-15 y1l 31 9 11-15 yil 59 17
16-20 y1l 34 9 16-20 y1l 63 18
20 yildan fazla 223 63 20 yildan fazla 79 22
Ihracat Sorumlusu ihracatin toplam satistaki pay1
Isletme sahibi / Ortag 68 19 %10’dan daha az 74 21
Isletme Genel Miidiirii 30 8 %10-%20 64 18
Genel Miid. Yardimcisi 16 4 %21-%30 50 14
Ihracat Miidiirii 123 35 2%31-%40 45 13
Ihracat Sorumlusu 117 33 %41-%50 42 12
Diger 2 1 %50°den fazla 81 23
ihracat Yapilan Ulke Sayisi

5’ten daha az iilke 115 32 16-20 iilke 18 5
5-10 tulke 84 24 21-25 iilke 12 3
11-15 ulke 33 9 25'den daha fazla iilke 94 26

Tablo 1’de yer alan bilgilere gore, arastirmaya katilan ihracat¢i isletmelerin sektorel dagilimi, en yiiksek
temsiliyetin makine (%18) ve insaat (%18) sektorlerinde oldugu, bunu demir-gelik (%14) ve kimya, petrol,
lastik ve plastik (%4) sektorlerinin takip ettigi goriilmektedir. Bu dagilim, Tiirkiye'nin ihracat yapisinda sanayi
ve agir imalat sektorlerinin belirleyici rol oynadigini gostermektedir. Elektrik-elektronik, otomotiv ve tekstil
gibi geleneksel ihracatgi sektdrlerin payinin ise daha sinirli kalmasi, 6rneklemin orta ve biiytik 6lgekli, yerlesik
sektdr temsilcilerini yansittigim ortaya koymaktadir. Isletmelerin faaliyet siireleri incelendiginde, %63 {iniin
20 yildan fazla siiredir faaliyette oldugu, sadece %6’sinin ise 5 yildan az bir ge¢mise sahip oldugu
belirlenmistir. Bu durum, orneklemde yer alan ihracatci isletmelerin koklii ve kurumsallasmis isletmeler
oldugunu géstermektedir. Ihracat deneyimi agisindan degerlendirildiginde, isletmelerin %25°i 5-10 yil arast,
%22’si ise 20 yildan fazla ihracat tecriibesine sahiptir. Bu oranlar, ihracatci igletmelerin biiyiik bir kisminin dig
pazar deneyimine sahip oldugunu géstermektedir. Ancak %19’luk bir kesimin 5 yildan az ihracat deneyimine
sahip olmasi, bazi isletmelerin dis pazarlarda 6grenme siirecinde olduklarini ve bu baglamda rekabet
istihbaratindan daha fazla fayda saglayabileceklerini gostermektedir.

ihracat faaliyetlerinden sorumlu olan kisilerin gorev pozisyonlar1 incelendiginde, Thracat Miidiirleri (%35) ve
Ihracat Sorumlular1 (%33) toplamda %68 ile 6ne ¢ikmaktadir. Bu durum, ihracat faaliyetlerinin profesyonel
kadrolar tarafindan yiiriitiildigiinii gostermektedir. Buna karsin, isletme sahibi ya da ortaklarin dogrudan
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sorumlu oldugu isletmelerin oran1 %19dur. Ust yonetim (genel miidiir ve yardimcis1) tarafindan yénetilen
ihracat faaliyetleri ise %10’un altindadir. Isletmelerin ihracattan elde ettigi gelirin toplam satislara orami
incelendiginde, orneklemin %23’{inde bu oranin %50’nin iizerinde oldugu goriilmektedir. Bu bulgu, bu
isletmeler i¢in ihracatin temel gelir kaynagi oldugunu gostermektedir. Buna karsilik, %21 oraninda isletme
ihracatin toplam satislara oranini %10 un altinda belirtmistir. Bu ¢esitlilik, rneklemde farkli uluslararasilagma
seviyelerine sahip isletmelerin bulundugunu ortaya koymaktadir. IThracat yapilan iilke sayisina gore
degerlendirildiginde, 6rneklemdeki isletmelerin %26’sinin 25’ten fazla iilkeye ihracat gerceklestirdigini ortaya
koymaktadir. Bu durum, ¢ok pazarli ihracat stratejilerinin benimsendigini gostermektedir. Diger yandan,
orneklemin %32’lik kism1 5’ten az iilkeye ihracat yaptig1 goriilmektedir.

Orneklemde yer alan isletmelerin rekabet istihbaratindan sorumlu birim dagilimi incelendiginde, bu
faaliyetlerin biiyiikk oranda (%40) pazarlama birimleri tarafindan ydiriitiildiigi goriilmektedir. Bu durum,
pazarlama departmanlarinin miisteri egilimleri, pazar dinamikleri ve rakip hareketlerine iliskin dogrudan
gbozleme imkani saglamasi nedeniyle rekabet istihbarati siireglerinde oncelikli sorumlulugu {istlendigini
gostermektedir. Ikinci sirada %14 ile satin alma birimleri yer almakta olup, bu birimlerin tedarik¢i pazari ve
maliyet odakli dis gelismeleri izlemeleri, rekabet¢i verileri degerlendirme agisindan Onemli bir rol
iistlendiklerini ortaya koymaktadir. Ihracat (%13) ve Ar-Ge (%8) birimlerinin goreceli olarak diisiik de olsa
rekabet istihbarat1 siireglerinde sorumlu birim olarak faaliyet gosterdikleri goriilmektedir. Dikkat ¢ekici olan
sonug ise, sadece %1’lik bir oranda bu faaliyetler i¢in 6zel olarak tanimlanmis rekabet istihbarat biriminin
bulundugu tespit edilmistir. Bu bulgu, isletmelerin rekabet istihbaratin1 halen daginik ve fonksiyonlar arasi
paylasilmig bir sorumluluk ¢ergevesinde yiiriittiiklerini ve heniiz kurumsal diizeyde biitiinlesik bir rekabet
istihbarat1 yapisi olusturamadiklarini gdstermektedir. Ayrica Orneklemin %17’sinde rekabet istihbarati
faaliyetlerinin ya bagka bir birim tarafindan gerceklestirildigi ya da hi¢ yiiriitiillmedigi anlasilmaktadir. Bu
durum, rekabet istihbarat siireclerinin bazi isletmelerde stratejik oncelik olarak goriilmedigini, sistematiklesme
ve kurumsallagsma gereksiniminin slirdiigiinii isaret etmektedir.

Arastirmaya katilan igletmelerin rekabet istihbarat1 uygulamalarini kullanim sikliklarini tespit etmek amaciyla
Tablo 2 ve Tablo 3’teki maddeler besli Likert 6lgegi formatinda sorulmustur. Rekabet istihbaratinin “Planlama
ve Veri Toplama” faaliyetlerine iligkin bulgular, ihracatc¢i igletmelerin istihbarat siireglerini belirli dlgiide
sistematik olarak yiiriittiiglinii, ancak siirecin bazi yonlerinin heniiz kurumsallagsmadigin1 géstermektedir. En
yliksek ortalama degerin (Ort. = 3,32) “Calisanlarimiz dis pazarlardaki rakiplerimiz hakkindaki bilgileri karar
vericilere dogru sekilde rapor eder” ifadesinde goriilmesi, isletmelerin dis ¢evreden elde edilen bilgilerin
yonetsel diizeye aktariminda orta diizeyde bir organizasyonel yapiya sahip oldugunu gostermektedir. Benzer
sekilde, “Isletmemiz bilgi toplamak icin gesitli yontemlere sahiptir” (Ort. = 3,30) ve “Calisanlarimiz1 fuarlara,
sergilere, kongrelere vb. gitmeden 6nce hangi bilgileri bulmaya ¢aligmalar1 konusunda hazirlariz” (Ort. = 3,24)
ifadeleri de isletmelerin dis gevreyi anlamaya yodnelik bilgi arama davraniglarimi gelisime agik bigimde
yOnettigini ortaya koymaktadir.

Tablo 2: Rekabet istihbarati uygulamalari (Planlama ve Veri Toplama)

Planlama ve Veri Toplama Ort. Std. Sap
Baslica rakiplerimizin, ortaklarimizin, tedarik¢ilerimizin, dagitimcilarimizin ve
o . C 3,09 1,16
diger paydaslarimizin planlar1 ve niyetleri ile ilgileniriz.
Istihbarat ihtiyaglarmi tespit etmek igin yoneticilerle giinliik olarak goriisiiriiz 2,96 1,22
Calisanlarimizi fuarlara, sergilere, kongrelere vb. gitmeden 6nce hangi bilgileri
e 3,24 1,26
bulmaya calismalar1 konusunda egitiriz/hazirlariz.
Karar vericiler ile istihbarat tirlinlerinin ihtiyaglarmi tatmin ettigini dogrulamak
. 2,93 1,20
amaciyla anket/gériisme yapilr.
Calisanlarimiz dis pazarlardaki rakiplerimiz hakkmdaki bilgileri karar 332 195
vermeleri i¢in dogru yo6neticilere rapor eder. ’ ’
Isletmemiz bilgi toplamak i¢in ¢esitli ydntemlere sahiptir (fuarlar, sektor
. . 3,30 1,21
raporlari, web siteleri vb.
Planlama ve veri toplama toplam 3,14 1,22

Buna karsin, “Istihbarat ihtiyaglarin tespit etmek igin yoneticilerle giinliik olarak gériisiiriiz” (Ort. = 2,96) ve
“Karar vericiler ile istihbarat {irlinlerinin ihtiyaclarimi tatmin ettigini dogrulamak amaciyla anket/goriisme
yapilir” (Ort. = 2,93) ifadelerinin ortalama degerlerinin ortalamadan diisiik olmasi, rekabet istihbarat siirecinin
igsel koordinasyon boyutunda zayif kaldigini isaret etmektedir. Bu bulgular, isletmelerin bilgi toplama
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konusunda dis kaynaklara yoneldigini; ancak igsel bilgi ihtiyaglarmin belirlenmesi ve geri bildirim
mekanizmalarinin kurumsallagmasinda sinirli kaldigini1 géstermektedir.

Tablo 3’ de Rekabet istihbaratinin “Analiz ve Dagitim” faaliyetlerine iliskin bulgular yer almaktadir. En yiiksek
ortalama deger (Ort. = 3,48), isletme i¢i bilgilerin denetimine iligskin ifadelere ait olup, isletmelerin kendi i¢
bilgi kaynaklarini (6rnegin ¢alisanlarin ne bildigi, sahip olunan raporlar vb.) sistematik bi¢imde degerlendirme
egiliminde olduklarin1 géstermektedir. Veri giivenilirligi ve dogrulugunun kontrol edilmesine yonelik ifadeler
de gorece yiiksek ortalama degerler gostermektedir. Ornegin, “Bilgi kaynaklarinin giivenilirligini
degerlendirme” (Ort. = 3,30) ve “Tiim bilgilerin dogrulugunun baska bir kaynakla kontrol edilmesi” (Ort. =
3,28) ifadeleri, isletmelerin istihbarat siireclerinde bilgi kalitesine 6nem verdiklerini gdstermektedir. Ayni
sekilde, “Rakiplerin tehdit veya firsat dogurabilecek eylemleri hakkinda durum tespiti yapilmasi” (Ort. = 3,31)
ve “Rakip eylemlerinin tahmin edilmesi ve analiz edilmesi” (Ort. = 3,29) gibi bulgular, isletmelerin rekabetci
cevreyi izledigini ve bu verileri stratejik dngoriiler tiretmek i¢in kullandigini géstermektedir.

Buna karsin, rekabet istihbarati bulgularinin i¢ organizasyonda yaygin bir sekilde paylasilmasi (Ort. = 2,90)
ve cesitli yollarla (6rnegin biiltenler, briefler, sektor raporlar1) sunulmasi (Ort. = 3,04) gibi siireclerin daha
diisiik ortalamaya sahip olmasi, bu bilgilerin organizasyon geneline etkin bir sekilde dagitilmasinda sinirliliklar
oldugunu isaret etmektedir. Ayrica, miisteri analizine yonelik veri madenciligi gibi bilgi yonetimi araclarinin
kullanim diizeyi (Ort. = 3,06) ve temel analiz modellerinin (SWOT, fark analizi vb.) kullanim orani (Ort. =
3,08) da gorece diigiiktiir. Bu durum, bilgiye dayali karar destek sistemlerinin kurumsallagsmasinda
eksikliklerin bulundugunu goéstermektedir.

Arastirmada elde edilen bulgular, ihracatci isletmelerin rekabet istihbarati uygulamalarinda planlama, veri
toplama, analiz ve dagitim siireglerini orta diizeyde gerceklestirdiklerini gostermektedir. “Planlama ve Veri
Toplama” faaliyetlerine verilen yanitlar, ihracat¢1 isletmelerin bilgi toplama konusunda belirli girisimlerde
bulundugunu ancak bu siirecin ¢ogunlukla bireysel inisiyatif ve deneyime dayandigini ortaya koymaktadir.
“Analiz ve Dagitim” faaliyetlerinde ise bilgi kaynaklarimin giivenilirligini degerlendirme ve i¢ raporlamaya
yonelik denetim siiregleri gorece giiclii yonler olarak 6ne ¢ikarken, istihbarat ¢iktilarinin kurum genelinde
yayginlagtirllmast ve ¢esitli stratejik analiz modellerinin sistematik kullanimi  smirli  diizeyde
gerceklesmektedir.

Tablo 3: Rekabet istihbarati uygulamalar: (Planlama ve Veri Toplama)

Analiz ve Dagitim Ort. Std. Sap
Tim bilgilerin dogrulugu ve gecerliligi baska en az bir kaynak ile kontrol edilir. 3,28 1,19
Bilgi kaynaklarimizin (insanlar, yaymlar, internet, vb.) giivenirliginin
- . .. 3,30 1,21
degerlendirmesini yapariz
Isletme ici bilgilerin denetimini yapariz (Ornegin ¢alisanlarm neler bildikleri, 348 112
hangi raporlara sahip olduklari, yaymlar, vb.nin tespit edilmesi ve listelenmesi). ' '
Isletmemiz rakiplerin eylemlerini tahmin edebilmek ve 6ngdrebilmek igin
s . 3,29 1,21
planlarmi ve stratejilerini analiz eder
Isletmemiz rakiplerin tehdit veya firsat dogurabilecek eylemlerinin birtakim
o 3,31 1,15
muhtemel sonuglar1 hakkinda durum tespitleri yapar
Isletmemiz temel rakip analizi modelleri (SWOT Analizi, Fark Analizi vb.)
3,08 1,20
kullanihr.
Miisterileri anlayabilmek i¢in bilgi yonetimi araglar1 (veri madenciligi, veri
3,06 1,22
ambari vb.) kullaniriz
Isletmemiz yeni teknolojilerin dzelliklerini, olas1 uygulamalarmni ve pazar 315 111
ustlinliiklerini daha iyi anlayabilmek i¢in profillerini ¢ikartir ' '
Isletmemiz énemli oldugunu diisiindiigiimiiz teknolojik gelismeler hakkinda
L e . 3,22 1,14
istihbarat raporlari ve durum tespitleri liretir.
Istihbarat bulgularmiz isletmemiz i¢inde yaygmn bir sekilde dagitilir 2,90 1,08
Istihbarat bulgularm iist diizey yoneticilere rapor ederiz 3,20 1,18
Istihbarat bulgularini sunmamiz icin ¢esitli yollar (brifingler, biiltenler, rakip
. e 3,04 1,12
profilleri, sektdr raporlar vb.) vardir
Ust diizey yoneticiler rekabet istihbarati sonuglarmi stratejik planlama ve karar
3,24 1,10
vermede kullanir
Analiz ve dagitim toplam 3,20 1,16
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Bu durum, rekabet istihbaratinin ihracatgi isletmelerde kurumsal ve stratejik bir yapidan ¢ok, parcali ve
operasyonel diizeyde isledigini gostermekte olup, 6zellikle ileri analiz tekniklerinin benimsenmesi, bilgi
paylasim siireglerinin kurumsallagtirilmas1 ve {ist yonetim diizeyinde stratejik karar destek islevinin
giiclendirilmesi gerekliligine isaret etmektedir.

6. Tartisma ve Sonuc¢

Bu calisma, Ankara ilinde faaliyet gosteren ihracatci isletmelerde rekabet istihbarati (RI) uygulamalarmin
mevcut durumunu tanimlayict bir ¢ergevede incelemeyi amaclamistir. Elde edilen bulgular, rekabet
istihbaratinin ihracatg1 isletmelerde stratejik bir arag olarak potansiyeline ragmen, kurumsal diizeyde yeterince
yapilandirilmadigini ve biiyiik 6l¢iide pazarlama birimi igerisinde ve informal siireclerle yiiriitiildiiglinii ortaya
koymaktadir. Bu durum, Tiirkiye’deki en biiyiik 500 isletmeyi kapsayan Sevigin (2005) caligmasiyla da
paralellik gostermektedir. Bu g¢aligmanin bulgularinda da rekabet istihbaratinin ¢ogunlukla pazarlama
departmanlarinin sorumlulugunda ve belirli bir orgiitsel yapilanma olmaksizin yiiriitiildiigi vurgulanmistir.
Benzer sekilde, bu calismada da RI faaliyetlerinin &rgiitsel bazda kurumsallasamadigi, dzel birim ya da
personel gorevlendirilmesinin yaygin olmadigi gozlemlenmistir. Ancak bu durum, rekabetin giderek
yogunlastig1 glinlimiiz is ortaminda, bu tiir daginik ve sistemsiz uygulamalar isletmelerin rekabet {istlinliigii
saglamasini zorlagtirmaktadir (Sevigin, 2005).

Elde edilen bulgular, Wright vd. (2012) rekabet istihbarati uygulamalarina yonelik davranissal ve operasyonel
tipoloji cercevesiyle karsilastirildiginda da dikkat ¢ekicidir. Bu ¢cerceveden bakildiginda, Ankara’daki ihracatci
isletmelerin genel olarak kolay toplayict (easy gathering), gorev odakli (task-driven) ve ad-hoc yerlesimli
yapilara daha yakin durdugu goriilmektedir. Teknoloji destekli bilgi toplama uygulamalari sinirl diizeyde olup,
rekabet istihbarati1 faaliyetlerini destekleyecek gelismis bilgi sistemlerinin kullanilmadigr anlagilmaktadir. Bu
durum, ihracatg isletmelerin bilgi sistemlerine yeterince yatirim yapmadigini gostermektedir. Wright vd.
(2012)’m gergevesi, rekabet istihbaratinin etkili bigimde islemesi i¢in Orgiit icinde agik rollerin tanimlanmasi,
teknolojik destek sistemlerinin kullamimi, bilgi paylasim kiiltiiriiniin yerlesmesi ve RI ¢iktilarinin karar
siireglerine stratejik diizeyde entegre edilmesi gerektigini vurgulamaktadir. Ancak bu calisma, ihracatci
isletmelerin bu modelden oldukca uzakta bir profil cizdigini gdstermektedir. ihracatci isletmeler rekabet
istihbarat1 genellikle kisa vadeli, operasyonel kararlar desteklemeye doniik yiiriitiilmekte; kurumsal bellek ve
yapidan yoksun sekilde islemektedir. Bu baglamda, calismanin en onemli katkilarindan biri, rekabet
istihbaratinin sadece bir bilgi toplama siireci degil, ayn1 zamanda stratejik bir yOnetim araci olarak
kurumsallastirilmas:  gerekliligini vurgulamasidir. Rekabet istihbarati faaliyetlerinin sadece pazarlama
birimlerinin sinirlarinda kalmasi, istihbarat {iretiminin pazarlama baglaminda kalmasina neden olmaktadir.
Bilginin tiim organizasyon geneline yayilmasi ve karar alma siirecleriyle biitiinlestirilmesi, istihbaratin gercek
anlamda rekabet avantajina doniismesini saglayacaktir (Bernhardt, 2003; Nasri, 2011; Priporas vd., 2005;
Wright vd., 2004, 2012). Bu noktada stratejik entegrasyon ihtiyaci 6n plana ¢ikmaktadir.

Elde edilen bulgular dogrultusunda, ihracatc1 isletmelerin rekabet istihbaratini stratejik diizeyde etkin bir araca
doniistiirebilmeleri i¢in hem teknolojik altyapinin gelistirilmesi hem de etik ilkelere dayal1 bir kurumsal kiiltiir
olusturulmasi gerekmektedir. Bu baglamda, ¢alisma ihracat¢1 isletmelere yonelik su 6nerilerde bulunmaktadir:

e Ri’nin etkinligi biiyiik 6l¢iide veri toplama, analiz etme ve yorumlama kapasitesine baglidir. Ihracatg1
isletmelerin dijitallesme siireclerini hizlandirmalari, gelismis veri analiz yazilimlaria ve karar destek
sistemlerine yatirim yapmalari &nerilmektedir. Ozellikle yapay zeka destekli veri madenciligi
araglariin kullanimi, stratejik rekabet avantaji elde etmede kritik rol oynayabilir.

e Ri’nm etik sinirlar i¢inde yiiriitiilmesi hem yasal yiikiimliiliiklerin hem de kurumsal itibarin korunmasi
acisindan onemlidir. Bu nedenle isletmelerin RI faaliyetlerine yonelik etik ilkeler belirlemesi, bu
ilkeleri ¢alisanlarina yayginlastirmasi gerekmektedir.

o Karsiistihbarat risklerini azaltmak adina i¢ denetim mekanizmalar1 olusturmasi gerekmektedir. Ayrica,
fuar gibi acik ortamlarda calisanlarin bilgilendirilmesi, hangi bilgilerin paylasgilmamasi gerektiginin
acik¢a tanimlanmasi da 6nemlidir.

e RI ¢iktilarinin kurumsal diizeyde depolanmasi, paylasilmasi ve erisilebilir kilinmasi1 gerekmektedir.
Bu kapsamda, isletmelerin bilgi yonetim sistemleri kurmalar1 ve bilgi akisini yoneten roller
tanmimlamalar1 Onerilmektedir. Boylelikle, istihbarat bilgileri stratejik karar siireclerine sistematik
olarak entegre edilebilir.
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o TIhracatci Isletmeler biinyesinde bagimsiz rekabet istihbarat: birimi kurulmasi, karar alma siireclerinin
istihbarata bagli olarak giiclenmesine yardimci olacaktir. Bu birim; diger tiim birimlerle (6rnegin:
ihracat, pazarlama birimi) ve iist yonetimle dogrudan iletisim halinde olmali hem dis g¢evreyi izlemeli
hem de i¢ ¢evreden bilgi toplamalidir. Ayrica bu birim, stratejik analizler iiretmek, firsat ve tehditleri
yonetime zamaninda iletmek ve farkli birimler arasinda istihbarat paylagimini standartlagtirmakla
sorumlu olmalidir.

Bununla birlikte ¢alisma, politika yapicilara 6neriler sunmaktadir. Bu dogrultuda oneriler asagidaki gibidir:

e Ticaret bakanligi, kalkinma ajanslar1 ve meslek odalar1 is birliginde, ihracat¢1 isletmelere yonelik
rekabet istihbarati egitim programlar1 hazirlanmali;; bu alanda vaka analizleri ve etik senaryo
caligmalari igeren igerikler gelistirilmelidir.

e Rekabet istihbaratina yonelik teknoloji, dijital doniisiim ve insan kaynagi yatirnimlar icin finansal
tesviklerin sunulmasi, isletmelerin RI sistemlerine yapacaklar1 yatirimlar1 hizlandiracaktir.

o Tiirkiye genelinde isletmelerin rekabetci kabiliyetlerini artirmak amactyla, ulusal diizeyde bir rekabet
istihbarat1 strateji rehberi olusturulmalidir. Bu rehber gergevesinde sektorel oncelikler, kurumsal
kapasite gelistirme adimlar1 ve etik standartlar belirlenmelidir.

Ihracatg1 isletmelerde etkin bir rekabet istihbarati sistemlerinin kurulmas: ve kurumsal bir yapiya
doniistiiriilmesi, Tiirkiye’nin ihracat rekabetgiliginin giiclendirilmesine yardimei olacaktir. Bagka bir ifadeyle,
etkin igleyen bir RI ekosisteminin olusturulmasi hem mikro hem makro Glgekte siirdiiriilebilir bir rekabet
Ustiinliigii yaratacaktir.

Bununla birlikte, ¢calismanin sadece tanimlayict bir arastirma 6zelli§i gdstermesi nedeniyle sadece durum
tespitine yonelik ¢ikarimlar elde edilmesi ile sinirhidir. Bu nedenle, gelecekte gergeklestirilecek caligmalarda,
ihracat¢1 isletmelerde rekabet istihbaratinin neden kurumsallasamadigina, neden pazarlama birimine
sikistigina ve neden bilgi paylasim kiiltiiriiniin olusmadigina dair derinlemesine nitel veri toplanmasi
onerilmektedir. Ayrica, orgiit kiiltiirii, liderlik yaklasimlari, i¢sel diren¢ mekanizmalar1 gibi unsurlarin, bu
siiregleri nasil etkilediginin incelenmesi de onemli i¢gdriiler saglayacaktir.
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Extended Summary
Introduction

The global trade environment is undergoing radical change due to increasing uncertainty, technological
transformation, geopolitical tensions, and hyper-competition. In this context, it is critical for businesses to
closely monitor environmental developments and develop their knowledge-based decision-making capabilities
to strategically survive in a volatile, uncertain, complex, and ambiguous environment (Bennett & Lemoine,
2014; D’ Aveni, 1994). In developing countries such as Tiirkiye that follow an export-oriented growth strategy,
gaining a competitive advantage in foreign markets depends not only on production capacity but also on access
to strategic information and the ability to use it effectively (Bagc1 & Tekin, 2020). At this point, competitive
intelligence (CI) stands out as an important mechanism for companies to evaluate market opportunities,
identify threats in advance, establish their strategic direction, and make quick decisions (Kahaner, 1997;
Rouach & Santi, 2001). However, in the Tiirkiye context, CI practices are mostly confined to marketing units
and are carried out without a systematic and institutional structure (Sevigin, 2005). The aim of this study is to
reveal the current state of CI practices in exporting companies in Ankara and develop strategic
recommendations.

Conceptual Framework

Cl is a cyclical process in which businesses collect and analyse environmental data within a legal and ethical
framework and convert these analyses into strategic decisions (Murphy, 2005). The process consists of five
stages: (1) planning and direction, (2) data collection, (3) analysis, (4) distribution and communication, and
(5) restarting (Kahaner, 1997; Murphy, 2005). The primary objective of the process is to support decision-
making processes with accurate, dependable, and timely information (Fleisher & Bensoussan, 2015).
Conducted within ethical boundaries, this process encompasses not only competitor analysis but also the
prediction of customer behaviour, the monitoring of market trends, and the evaluation of internal organizational
capacity (Sharp, 2009). In this regard, CI has become not only a tool for information gathering but also a means
of strategic direction-finding and organizational flexibility.

Literature Review

The contributions of CI to businesses have been defined in multiple dimensions in the literature. CI develops
the strategic reflexes of decision-makers in areas such as identifying new customer segments, monitoring
competitors, tracking technological developments, and anticipating threats (Ben Sassi et al., 2016; Oraee,
2023). Autio et al. (2000) emphasize that knowledge-based management increases firm growth and
performance. Chawinga and Chipeta (2017) have shown that CI enables businesses to develop competitive
strategies and provides a sustainable competitive advantage. Johns and Van Doren (2010) have demonstrated
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that businesses using CI have higher financial performance. However, many countries appear to be
experiencing problems with the institutionalization of CI systems. In examples such as Isracl (Barnea, 2016),
the United Kingdom (Wright et al., 2004), Brazil, Malaysia, and Morocco (Sewdass & Toit, 2014), it has been
determined that systematic analysis techniques are not sufficiently widespread and that applications are based
on individual initiative. In Tiirkiye, it is noted that CI applications are limited to the marketing unit and are not
sufficiently integrated into strategic decisions (Sevig¢in, 2005). This study aims to fill the gap in the literature
regarding the level of institutionalization of competitive intelligence (CI) in exporting firms in Tiirkiye. While
existing research (Sevicin, 2005) has primarily focused on large-scale firms, CI practices in exporting SMEs
have not been systematically examined. Accordingly, the main research question of this study is as follows:

RQ1: What is the status of competitive intelligence units in exporting firms?
Method

The research was conducted using a descriptive method, and a questionnaire was used as the data collection
tool. The sample consisted of 356 exporting companies operating in the province of Ankara. The questionnaire
form was structured according to the stages of planning, data collection, analysis, distribution processes. The
survey items were adapted from the scale developed by Viviers et al. (2002) and translated into Turkish by
Gilindiiz (2017) and were presented in a 5-point Likert format. The data obtained were analysed using
descriptive statistical techniques.

Findings

The findings show that CI processes in exporting companies are mostly carried out by marketing (40%) and
export (13%) units, with only 1% having a dedicated CI unit. In planning and data collection processes,
companies are making efforts to obtain information from the external environment. While statements such as
“Our employees collect information about competitors in foreign markets” (Mean = 3.32) received moderate
responses, internal coordination elements such as regularly determining information needs with managers
(Mean = 2.96) were found to be weak. During the analysis phase, companies appear to be relatively successful
in assessing the reliability of information sources (mean = 3.30) and using internal information sources (mean
= 3.48). However, the dissemination of intelligence information within the organization (mean = 2.90) and the
systematic use of analysis tools (e.g., SWOT, mean = 3.08) are at low levels. Overall, the findings show that
CI processes are moderately implemented in companies, advanced analysis techniques are rarely used, and
integration with strategic decision support systems is limited. This situation reveals that exporting companies
have a certain awareness of information gathering but have not yet reached sufficient organizational maturity
to transform the data they collect into actionable strategic insights. In particular, the lack of widespread use of
structured analysis tools such as scenario analysis, benchmarking, and predictive modelling limits companies'
ability to anticipate competitor behaviour, market dynamics, or customer trends. Additionally, the absence of
a centralized intelligence database and the lack of institutionalized information-sharing processes between
departments hinder the development of organizational memory and weaken corporate learning capabilities.
These shortcomings can lead to missed opportunities in foreign markets and strategic delays.

Discussion and Conclusion

The findings reveal that exporting firms' CI practices are based on individual efforts and specific functions but
lack institutionalization at the organizational level. This situation is similar to the findings of Sevigin's (2005)
study. According to the behavioural and operational CI typology developed by Wright et al. (2012), exporting
firms in Ankara exhibit “easy collector” and “ad-hoc” characteristics. The lack of technological infrastructure
and the failure to integrate intelligence into decision-making mechanisms are among the most prominent
problems. In this context, the recommendations developed in the study are based on a holistic transformation
approach. First, firms need to effectively integrate artificial intelligence and big data technologies to increase
their information analysis capacity in competitive intelligence processes. Such technological tools enable
faster, more accurate, and more predictable analysis of developments in the external environment, thereby
strengthening firms' strategic reflexes. Second, it is important that CI outputs are not confined to specific
departments but are integrated into corporate information systems and actively used in all decision-making
processes. Such integration supports the establishment of an information-based mindset across the organization
and the sustainability of competitive advantage. Third, internal audit mechanisms must be established and
ethics-focused training programs developed for employees to ensure that CI activities are conducted in
accordance with ethical principles. An ethics-based intelligence approach contributes to both protecting
corporate reputation and reducing legal risks. Fourth, firms need to establish an independent competitive
intelligence unit within their organizations, which should work in direct communication with senior
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management and actively contribute to strategic decision-making processes. Such a structure enables the
comprehensive, coordinated, and purposeful use of intelligence outputs. Finally, it is critically important for
policymakers to support this transformation process. It is recommended that the Ministry of Trade,
development agencies, and professional organizations collaborate to increase CI training for exporting firms,
provide incentives for software and human resource investments, and prepare a national strategy document in
this area. The findings of the study reveal that exporting firms in Tiirkiye are currently unable to meet this need
for transformation and offer important strategic implications for both academic literature and policymakers.
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