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Covid-19 Salgin Déneminde Gida Isletmeleri Uretim ve Pazarlama
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Bu caligmanin amaci, gida isletmelerinin Covid-19 salgin déneminde uyguladiklart iiretim ve pazarlama
stratejilerinin tiretim performanslari izerine etkisinin 6l¢iilmesidir. Bu amagla Ordu ilinde gida sektoriinde faaliyet
gosteren 126 isletme yoneticisine anket uygulanmigtir. Verilerin analiz edilmesinde faktor analizi, korelasyon
analizi ve regresyon analizleri uygulanmistir. Elde edilen sonuglara gore; iiretim stratejilerinin alt boyutlarindan
hiz, maliyet ve esneklik boyutlar ile isletme performansi arasinda yiiksek diizeyde pozitif yonlii; kalite boyutu ile
isletme performansi arasinda ise orta diizeyde pozitif yonlii anlamli bir iligki bulunmustur. Pazarlama stratejilerinin
alt boyutlarindan fiyat ve dagitim boyutlar ile isletme performansi arasinda yiiksek diizeyde pozitif yonlii;
pazarlama arastirmasi ve tutundurma boyutlari ile isletme performansi arasinda ise orta diizeyde pozitif yonli
anlaml1 bir iligki tespit edilmistir. Yapilan basit dogrusal regresyon analizleri sonucunda hem iiretim stratejisinin
hem de pazarlama stratejisinin isletme performansi iizerinde pozitif etkisi bulunmustur. Uretim stratejilerinin alt
boyutlarindan maliyet ve hizin, pazarlama stratejilerinin alt boyutlarindan ise dagitim ve fiyatin isletme
performanst iizerinde pozitif yonde anlamli etkileri oldugu gozlemlenmistir. Salgin doneminde isletme
performansini artirmak isteyen gida isletmeleri yoneticilerinin; 6zellikle hizli {iriin teslimatina, etkili bir
tutundurma ¢alismasina ve etkin bir dagitim siirecine dnem vermeleri gerektigi onerilebilir. Ayrica bu donemde
maliyet belirli bir seviyede tutularak yiiksek karlilik elde edilebilecegi sonucuna varilabilir.
Anahtar Kelimeler: Uretim Stratejileri, Pazarlama Stratejileri, isletme Performansi, Covid-19, Koronaviriis

The Effect of the Production and Marketing Strategies of Food Companies
on their Business Performance during the Covid-19 Pandemic

Abstract

The aim of this study is to determine the effect of the production and marketing strategies of food companies on
their production performance during the COVID-19 pandemic. To that end, a questionnaire was administered to
126 business managers operating in the food sector in Ordu. Data were analyzed using factor analysis, correlation
analysis, and regression analysis. According to the results, speed, cost, and flexibility (subdimensions of
production strategies) were highly and positively correlated with business performance. Quality was moderately
and positively correlated with business performance. Price and distribution (subdimensions of marketing
strategies) were highly and positively correlated with business performance. Marketing research and promotion
were moderately and positively correlated with business performance. According to the results of the simple linear
regression analysis, both production and marketing strategies had a positive effect on business performance. Cost
and speed (subdimensions of production strategies) and distribution and price (subdimensions of marketing
strategies) had significantly positive effects on business performance. Food business managers who want to
increase business performance during the epidemic; in particular, it can be suggested that they should give
importance to fast product delivery, an effective promotion work and an effective distribution process. In addition,
it can be concluded that high profitability can be achieved by keeping the cost at a certain level in this period.
Keywords: Production Strategies, Marketing Strategies, Business Performance, Covid-19, Coronavirus
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Giris

Cin’in Wuhan sehrinde Aralik 2019 yilinda ortaya ¢ikan koronaviris salgini (Covid-19) kisa
siirede tiim diinyaya yayilmistir. Tiirkiye’de de ilk vakanin goriildiigii 11 Mart 2020 tarihinde Diinya
Saglik Orgiitii (DSO) tarafindan kiiresel pandemi ilan edilmistir. Covid-19’un yayilmasin nleyebilmek
icin bir¢ok iilkede igyerlerinin kapatilmasi, kamu kurum ve kuruluglarinda ¢alisanlara uzaktan ve/veya
doniisiimlii ¢aligma gibi esnek caligma yontemlerinin uygulanmasi, okullarin kapatilmasi ve egitim
stireclerinin uzaktan egitim imkanlariyla yiirtitiilmesi, sosyal etkinliklerin iptal edilmesi, sosyal mesafe
kurallarina uyulmasi, sokaga ¢ikma ve seyahat yasaklart gibi birtakim tedbirler alinmistir. Covid-19
pandemisi nedeniyle saglik, egitim, turizm, ingaat, otomotiv, tekstil, madencilik ve enerji, finans, imalat,
ticaret, biligim, lojistik ve tagimacilik, tarim ve gida sektorleri gibi birgok sektor olumsuz yonde
etkilenmistir. Gida sektorii, insanoglunun saglikli olarak yasamini siirdiirebilmesi i¢in gereksinimi olan
besin maddelerini karsilamasi bakimindan imalat sanayi icerisinde 6zel ve onemli bir yere sahiptir
(Oztiirk ve Tekin, 2020:57). Her sektorii farkl sekilde etkileyen pandemi gida sektoriinii de ¢ok yonlii
olarak etkilemistir; ¢iinkii koronaviriis tedbirleri kapsaminda uygulanan sokaga ¢ikma yasaklariyla
birlikte lokanta ve kafelerin kapatilmasi ve disarida yemek yeme imkéninin olmamasi gida sektoriiniin
iiretim, dagitim ve lojistik gibi bircok bilesenine tesir etmistir (Buzrul, 2021:138). Gida sektoriinde
yasanan salgin nedeniyle caligsanlarin ¢ogunun hastalanmasi veya yasamini yitirmesi halinde, gida
treticileri, dagiticilar1 ve saticilari bu durumdan olumsuz etkilenmektedir. ABD, Brezilya, Fransa,
Ispanya, Avustralya, ingiltere ve Almanya dahil olmak iizere bircok iilkede salgmin yayildigi mezbaha

ve et isleme tesislerinin kapatildigi ya da gegici olarak kapasitelerini azalttiklar1 bilinmektedir (Larue,

2020).

Covid-19 pandemisi siirecinde, siirdiiriilebilir ve saglikli gida tedariginin 6nemi ¢ok daha
belirgin bir hale gelmistir. Karantina boyunca tiiketicilerin biiylikk ¢ogunlugu zorunlu olmayan
harcamalardan kaginirken, insan yasaminin siirdiiriilmesinde hayati 6neme sahip olan gida sektoriine
olan talep artmistir. Pandeminin ilk dénemlerinde tiiketicilerin panikle aligverise yonelmeleri ve gida
maddelerini stoklamaya baslamalari nedeniyle market raflar1 bosaltilmis ve bunun sonucu olarak da
birgok gida iirlinii marketlerde bulunamamistir. Covid-19 salgin siirecinin belirsizligi ile tiiketici
davraniglar1 degisirken performanslarini artirmak isteyen igletmeler de {iretim ve pazarlama stratejilerini
degisen kosullara gore uyarlamak zorunda kalmislardir. Kiiresel doniisiim siirecinde isletmelerin rekabet
baskis1 altinda ezilen degil, rekabetin kurallarimi degistiren olmak igin sahip olduklar1 kaynaklar
baglaminda ayirt edici yeteneklerini gelistirmeleri, liretim ve pazarlama fonksiyonlarim etkin kilacak
stratejileri hayata gegirmeleri dnemlidir (Giiles ve Ozilhan, 2010:477). Bu ¢alismanin amaci, Covid-19
salgin déneminde gida isletmelerinde uygulanan iiretim stratejilerinin ve pazarlama stratejilerinin
isletme performansi iizerindeki etkisinin incelenmesidir. Caligma Ordu ilinde faaliyet gosteren gida

isletmelerinden e-posta yoluyla elde edilen verilerin analiz sonuglarini icermektedir. Bu ¢alismadan elde
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edilen sonuglarin, pandemi siirecindeki kisitlamalar dogrultusunda gida sektoriinde faaliyet gosteren
isletmelerin iiretim ve pazarlama stratejileri ile ilgili yazina O©nemli katkilar saglayacagi

diistiniilmektedir.
Arastirmanin Metodolojisi
Kavramsal Cerceve ve Hipotezler

Isletme performansi; isletmenin amagclarina ulasabilmek igin ortaya koydugu faaliyetlerin basari
diizeyi olarak ifade edilebilir. Isletmenin basaris1 ya da siireklilik durumu performans 6lgiimii ile
belirlenebilmektedir. Burada asil onemli olan performans Ol¢limiinde kullanilacak kriterlerin
belirlenmesidir. Isletme performansmin dl¢iimiinde siibjektif ve objektif dlgiimler kullanilmaktadir.
Objektif olglimlerde performans degerleri nicel verilerle, siibjektif 6l¢iimlerde ise nitel verilerle 6l¢tim
yapilmaktadir. Objektif verilerin elde edilmesi, siibjektif verilerin elde edilmesine nazaran daha zor
olabilir. Ciinkii firmalar finansal verilerin paylasilmasini istemeyebilir. Objektif ve siibjektif performans
Olciimleri bir arada kullanilabilecegi gibi, objektif performans 6l¢iimiiniin elde edilemedigi durumda,
siibjektif performans olciimii de kullanilabilmektedir. Isletme performansiyla ilgili literatiir
incelendiginde; kalite, verimlilik, etkinlik, miisteri memnuniyeti, ¢alisanlarin memnuniyeti, satiglarin
artis1, yatirmrmin geri doniis orani, ¢alisma hayatinin kalitesi, karlilik, yenilik ve pazar pay1 orgiitsel
performans boyutlarinda en yaygin kullanilan kriterlerdir (Oztiirk ve Tekin, 2020:58). Bu calismada,
isletme performansi degiskeninin Ol¢limiinde isletmelerin satislari, pazar payi, karliligi, verimliligi,

miisteri memnuniyeti, giivenli ve hizl1 {irlin teslimat1 gibi kriterler kullanilmistir.

Rekabet iistiinliigii saglamak isteyen bir isletmenin ilk olarak iiretim sisteminde rekabet
onceligine sahip olmasi gerekir. Bu baglamda {iretim sistemi ile ilgili temel kararlarda iiretim
stratejisinin rekabet Oncelikleri belirlenmelidir. Gegmiste farkli bilim adamlar1 tarafindan farkli
sekillerde gruplandirilan rekabet oncelikleri, giiniimiizde kalite, maliyet, teslimat ve esneklik basta
olmak {izere isletmenin oncelik verdigi hedeflerini ifade etmektedir (Giiles vd., 2011; Giiles vd., 2012;
Awwad vd, 2013; Giirbliz ve Demirer 2018). Bu ¢alismada {iretim stratejileri; kalite, maliyet, hiz ve
esneklik olarak degerlendirilmistir. Uretim stratejisi, bir biitiin olarak isletme amaglari ile
biitiinlestirilmis  rekabet  Onceliklerinin  gelistirilmesiyle isletme performansii  artirmay1
amaglamaktadir. Bu dogrultuda isletmelerin rekabet oncelikleri ile iiretim performansini artirmalari,
isletme performansi lizerinde olumlu etkiler yaratmaktadir (Giiles ve Ay Tosun, 2007:968). Yapilan
caligmalar incelendiginde liretim stratejilerinin isletme performansi tlizerinde pozitif yonlii bir etkiye
sahip oldugu goriilmektedir (Giiles vd., 2011; Cleveland vd., 1989; Amoako-Gyampah ve Acquaah
2008; Gelmez ve Cagliyan, 2019; Ozilhan, 2010; Amit ve Schoemaker, 1993; Barney ve Clark, 2007;
Paiva vd., 2008). Bu baglamda asagidaki hipotez ileri stiriilmiistiir.

Hi: Uretim stratejileri isletme performanst iizerinde pozitif yonde bir etkiye sahiptir.
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Maliyet liderligi, iireticilere fiyatlar konusunda tam zamanli cevap verebilme imkani saglayan
iistiinliiktiir. Bu iistiinliigii elinde bulunduran isletmeler rakip isletmelere gore daha diisiik maliyetlerle
sektdrde daha fazla kar marjlar1 elde etme firsat: saglamis olacaklardir (Ureten, 2002:72). Rekabetgi
stratejiler (maliyet liderligi, farklilastirma ve odaklanma stratejileri), isletme performansi {izerinde
oldukc¢a dnemli bir etkiye sahiptir (Peker vd., 2016:12). Konu ile ilgili yapilan ¢aligmalar incelediginde
maliyet liderliginin isletme performansi iizerinde pozitif bir etki yarattigi goriilmiistir (Dess ve Davis,
1984; Powers ve Hahn, 2004; Morgan vd., 2004; Allen ve Helms 2006; Schilke vd., 2009; Kaya vd.,
2017). Bu baglamda asagidaki hipotez ileri siiriilmiistiir.

Ho: Uretim stratejilerinin alt boyutlarindan maliyet, isletme performans iizerinde pozitif yonde

bir etkiye sahiptir.

Uriin ya da hizmetlerin standartlara uygunlugu olarak bilinen kalite, giiniimiizde daha esnek ve
dinamik bir gergeve igerisinde stratejik yonetim araci durumuna gelmistir (Ozilhan, 2010:142-143).
Isletmelerde kalite iyilestirmeleriyle firelerin azaltilmasi buna bagl olarak da malzeme kayiplari
azalmaktadir. Isletmelerin rakiplerine gore iistiin kalitede {iriinleri yiiksek fiyatlardan satmastyla belirli
bir pazar payina sahip olmasi miimkiin olmaktadir. Uriin kalitesinin gelistirilmesi firmanin gelirini
yiikseltebilir (Reed vd., 1996). Yiiksek kaliteli {irtinler miisterileri ¢eker ve boylece isletmenin
performansina katkida bulunur (Halis, 2007). Yapilan calismalar incelendiginde kalitenin isletme
performans: iizerinde pozitif bir etkiye sahip oldugu ifade edilmektedir (Phillips vd., 1983; Ozer ve
Karabulut, 2017). Bu baglamda asagidaki hipotez ileri siiriilmiistiir.

Ha: Uretim stratejilerinin alt boyutlarindan kalite, isletme performans {izerinde pozitif yonde

bir etkiye sahiptir.

Gunlimiizde yasanan teknolojik gelismeler ve hizla degisen tiiketici beklentileri, isletmeleri
stoklart diisiik tutmaya zorlamakta, bu durum miisterilerin ihtiyaglarimi daha diisiik stok kosullarinda
karsilama noktasinda hizin nemini ortaya koymaktadir (Ozilhan, 2010:147). Teslimat hiz1 performansi,
sipariglerin almmasi ve miisterilere teslim edilmesi arasinda gecen zamanin en kiigiiklenmesi
yeterliligidir (Pergin, 2005:178). lyi teslimat hizmeti miisterilerin stoklarim erittigi gibi atil iiretim
riskini de azaltir. Teslim siiresinin gereginden fazla uzun veya kisa siirmesi miisterinin sececegi
isletmeyi degerlendirmesi agisindan 6nemlidir. Dolayisiyla da isletmeler i¢in iiriinlerini rakiplerine gore
daha hizli bir sekilde teslim etme yetenegi rekabet avantaji yaratmada performans degerlendirme
iizerinde 6nemli bir etkiye sahiptir. (Akgiil, 2011:176). Bu diislinceden hareketle arastirmada asagidaki
hipotez gelistirilmistir.

Ha: Uretim stratejilerinin alt boyutlarindan hiz, isletme performansi iizerinde pozitif yonde bir

etkiye sahiptir.
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Degisen kosullara uyum saglayabilme yetenegi olarak tanimlanan esneklik, iiretim agisindan
bakildiginda iiretim sisteminin pazar kosullarindaki degisikliklere hizli bir sekilde yanit vermeleri ve
etkili bir sekilde uyum saglamalaridir (Ozilhan, 2010:149). Uretim esnekligi, yeni bir {iriiniin iiretim
asamasina gecebilmesi icin tezgdhlarin hizli ve maliyetsiz olarak ayarlanma yeteneginin oldugu
organizasyon seklidir (Slack, 1987:45). Uretim sistemi piyasadaki ani degisikliklere hizl1 ve etkili cevap
verebilecek kadar esnek olmalidir. Zerenler (2003) yaptig1 calismasinda, kriz déneminde isletmelerin
iiretim faaliyetlerinin esneklik diizeyinin, isletmelerin karliligini, satislarini, kapasite artigini, verimlilik
artisin1 ve maliyetlerin azalmasii dnemli Olgiide etkiledigini bulmustur. Ayrica, arastirmaya katilan
isletmelerin {iretim siireci esnekliginin performanslari izerinde anlamli etkilerinin oldugu saptanmstir.

Bu baglamda asagidaki hipotez ileri siiriilmiistiir.

Hs: Uretim stratejilerinin alt boyutlarindan esneklik, isletme performans iizerinde pozitif yonde

bir etkiye sahiptir.

Miisteri tercihlerinin siirekli degismesi ve {iriin yagsam siirelerinin kisalmasi giiniimiiz
isletmelerinin ayakta kalabilmelerini ve rekabet edebilmelerini zorlastirmstir. Isletmelerin pazardaki bu
degisimlere uyum saglayacak sekilde iiriin ve hizmetlerini piyasaya sunmalar1 hedef kitleye uygun
pazarlama stratejisi ile miimkiin olabilir. Pazarlama stratejisi, isletmenin, en iyi fiyata satmak istedigi
mal ve hizmeti almalar icin tiiketicileri ikna edecek sistematik planlama ve gelistirilmis metotlar
biitlintidiir (Zyman, 2005:53). Bu c¢aligmada pazarlama stratejileri dagitim, pazarlama arastirmasi,
tutundurma ve fiyat olarak degerlendirilmistir. Yenilik¢i ve yaratici bir pazarlama stratejisi, isletmeler
icin daha iyi performans saglama, orgiitsel kaynaklar1 ve yetenekleri daha iyi kullanma ve rekabet
avantaji kaynagi olmaktadir (Sonmez Karapinar, 2018:158). Yapilan c¢aligmalar incelendiginde
pazarlama stratejilerinin isletme performansi iizerinde pozitif yonli bir etkiye sahip oldugu
goriilmektedir (Amit ve Schoemaker, 1993; Barney ve Clark, 2007, Ozilhan, 2010; Joensuu-Salo vd.,
2016; Koban, 2018; Ozgiiglii 2019; Gelmez ve Cagliyan, 2019). Bu baglamda asagidaki hipotez ileri

stiriilmiistiir.
Hs: Pazarlama stratejileri isletme performansi iizerinde pozitif yonde bir etkiye sahiptir.

Dagitim; iiretim ile tiketim arasinda olugan agigin kapatilmasi igin {iretilen mamullerin
tilketicilere dagitimiyla ilgili tiim faaliyetleri ifade etmektedir (Mucuk, 2000:241). Pazarlama agisindan
rekabet Ustlinliigli saglamak isteyen isletmelerin dagitim siirecini etkin bir sekilde ylriitmesi
gerekmektedir. Dagitim fonksiyonu, miisteriyle yiiz yiize gelinen siire¢ oldugundan ¢ok Onemlidir.
de isletme performansini etkilemektedir (Mentzer, 2001). Konuk (2011) tarafindan yapilan ¢alismada,
dagitim lojistiginin isletme performansi {izerinde pozitif ve anlamli bir etkiye sahip oldugu bulunmustur.

Bu baglamda asagidaki hipotez ileri siiriilmiistiir.
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H7: Pazarlama stratejilerinin alt boyutlarindan dagitim, isletme performansi iizerinde pozitif

yonde bir etkiye sahiptir.

Pazarlama arastirmasi, pazardaki firsatlarin ve pazarlama problemlerinin belirlenebilmesi
amaciyla bilgilerin toplanmasi, analiz edilmesi ve yorumlanmasini da igine alan bilgiye dayali bir
islemdir (Kotler ve Armstrong, 1991). Pazarlama arastirmalarinin esasini tiiketici davraniglarinin analiz
edilmesi olusturmaktadir. Pazarlamada tiiketici davraniglarinin incelenmesindeki asil amag tiiketicilerin
istek ve ihtiyaglarina uygun pazarlama karmalarinin olusturulmasi ve onlarin pazarlama stratejilerine
gosterebilecekleri tepkileri dnceden kestirebilmelerini olas1 kilmasidir. Bu yoniiyle {istiin bir igletme
performans1 agisindan pazar bilgisinin ve bunun 6nemli kaynaklarindan birisi olan pazarlama
arastirmasi yoluyla elde edilen bilgi 6nem kazanmaktadir (Ganeshasundaram ve Henley, 2006). Bu

baglamda asagidaki hipotez ileri slirilmiistiir.

Hg: Pazarlama stratejilerinin alt boyutlarindan pazarlama arastirmasi, isletme performansi

iizerinde pozitif yonde etkisi vardir.

Tutundurma; bir iiriiniin, hizmetin, kurumun, kisinin veya fikrin kamuya olumlu bir bigimde
tamtilip benimsetilmesi ¢abalaridir (Olug, 1990). Isletmeler agisindan reklam, satis tutundurma, kisisel
satig, dogrudan pazarlama, halkla iligkiler ve tanitima dair yapilan tiim ¢caligmalar tutundurma faaliyetleri
olarak degerlendirilebilir. isletmelerin pazara sunduklari iiriinlerin kalitesini, 6zelliklerini veya fiyatinin
uygunlugunu tiiketicilere duyuramamis olmasi1 beklenen satis performansina ulagilmasini
giiclestirmektedir. Bu durum isletmelerde etkili bir tutundurma calismasi yiiriitiilmesini zorunlu

kilmaktadir. Bu baglamda asagidaki hipotez ileri stiriilmiistiir.

Ho: Pazarlama stratejilerinin alt boyutlarindan tutundurma, isletme performansi tizerinde pozitif

yonde bir etkiye sahiptir.

Kiresellesmenin de etkisiyle hemen hemen her iiriine kolay ulagilabiliyor olmasi fiyatlarda
benzerlige ve bunun bir sonucu olarak da rekabetin farkli boyutlara taginmasina sebep olmaktadir.
Isletme yéneticileri fiyatlandirma stratejilerinde degisen pazar ve rekabet durumunu, tiiketici ihtiyag ve
beklentilerini géz Oniine almazlarsa isletmenin basarisizliga ugrama olasiligi ¢ok yiiksektir. Fiyat,
isletmenin pazardaki konumunu ve pazar paymi dogrudan etkilemektedir. Bununla beraber isletmenin
gelir elde etmesinde ve kar saglamasinda fiyat énemli bir unsurdur (Yiikselen, 2015). Ozgiiglii (2019)
tarafindan yapilan ¢alismada, fiyatin isletme performansi iizerinde anlamli ve pozitif yonli bir etkiye

sahip oldugu bulunmustur. Bu baglamda asagidaki hipotez ileri siiriilmiistiir.

Hio: Pazarlama stratejilerinin alt boyutlarindan fiyat, isletme performansi iizerinde pozitif yonde

bir etkiye sahiptir.
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Arastirmanin amaci ve ilgili yazin dogrultusunda gelistirilen hipotezlerden hareketle olusturulan
arastirma modeli Sekil 1°de yer almaktadir. Bu modelde; iiretim stratejileri ve pazarlama stratejileri

bagimsiz degisken, isletme performansi ise bagimli degisken olarak ele alinmustir.

Uretim Stratejileri
Maliyet
Kalite
Hiz
Esneklik

isletme Performansi }

Pazarlama Stratejileri
Dagitim
Pazarlama Arastirmasi
Tutundurma
Fiyat

Sekil 1: Aragtirma modeli

Arastirma Yontemi ve Orneklem

Aragtirmanin ana kiitlesi; Ordu ilinde gida sektoriinde faaliyet gosteren iiretim isletmelerinden
olugmaktadir. Ordu Ticaret ve Sanayi Odasindan elde edilen verilere gore; Ordu ilinde gida sektoriinde
faaliyet gosteren 475 isletme bulunmaktadir. Bu kapsamda 12.04.2021- 12.06.2021 tarihleri arasinda
isletme yoneticilerine e-posta araciligiyla hazirlanan anket formu gonderilmis ve 126 kisiden geri doniis
saglanmistir. Anketin geri doniis oran1 %27 olarak gergeklesmistir. Uretim ydnetimi alaninda yapilan
arastirmalar incelendiginde; Biilbiil (2003) tarafindan yapilan bir calismada geri doniis oran1 %25, Giiles
ve Tirkmen (2010) tarafindan yapilan baska bir calismada ise geri doniis oram1 %27 olarak
hesaplanmistir. Bu baglamda bu arastirmadaki anketlerin geri doniis oraninin benzer caligmalarla

karsilastirildiginda kabul edilebilir diizeyde oldugu soylenebilir.

Arastirma 28.04.2021 tarihli ve 2021/80 sayil1 Ordu Universitesi Sosyal Bilimler Enstitiisii Etik

Kurulunun onaytyla yiiriitilmistiir.

Aragtirmada veri toplama araci olarak anket formu kullanilmistir. Anket formu dort béliimden
olugmaktadir. Birinci bolimde, katilimcilarin sosyo-demografik bilgilerini kapsayan sorular yer
almaktadir. Ikinci béliimde iiretim stratejileri, iigiincii boliimde pazarlama stratejileri ve anketin son
bolimiinde ise isletme performanst degiskenlerinin degerlendirilmesinde besli likert tipi dlgeklerden

yararlanilmistir (5 “Kesinlikle katiliyorum” ve 1 “Kesinlikle katilmiyorum”).

Arastirmada kullanilan iiretim stratejileri ve pazarlama stratejileri dlgekleri i¢in Ozilhan (2010),

isletme performansi Glgegi igin ise Gelmez ve Cagliyan (2019) ile Zeyrek Sirin (2019) tarafindan
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kullanilan &lgeklerden yararlanilmgtir. Uretim stratejileri 6lgeginde; isletmelerin maliyet, kalite, hiz ve
esneklik yeteneklerinden olusan 10 6nerme bulunmaktadir. Pazarlama stratejileri 6lgeginde; isletmelerin
dagitim, pazarlama arastirmasi, tutundurma ve fiyat yeteneklerinden olusan 9 6nerme bulunmaktadir.
Isletme performansi dlgeginde ise; isletmelerin satislari, pazar payi, karlilig, verimliligi, miisteri

memnuniyeti, glivenli ve hizl1 iiriin teslimati1 yeteneklerinden olusan 6 6nerme yer almaktadir.

Ordu ilinde faaliyet gosteren 126 gida isletmesinden e-posta yoluyla elde edilen veriler
caligmanin ana materyalini olusturmaktadir. Arastirma modelinde yer alan degiskenler arasindaki
iligkinin yoniinii belirlemek amaciyla korelasyon analizi; bu degiskenler arasindaki iligkinin siddetini
belirlemek icin de regresyon analizleri kullamilmustir. Isletmelerin iiretim stratejilerinin ve pazarlama
stratejilerinin isletme performans iizerindeki etkilerini incelemek amaciyla basit dogrusal regresyon
analizi uygulanmistir. Uretim stratejileri ve pazarlama stratejilerinin alt boyutlarmin isletme performansi
iizerine etkisini arastirmak icin de ¢oklu dogrusal regresyon analizi kullanilmistir. Degiskenlerin alt
boyutlariyla analizlere tabi tutulmasinin nedeni, bagimli degiskeni hangi bagimsiz degisken alt
boyutlarinin ne sekilde etkilediginin bilinmek istenmesidir. Verilerin analizinde SPSS 23 paket

programindan yararlanilmaistir.
Arastirma Bulgulan

Aragtirmaya katilan isletmelerin %91,6’s1 kiiclik olgekli isletmeler, %6,7’si orta Slgekli
isletmeler ve %1,7’si ise biiylik olgekli isletmelerden olusmaktadir. Bu isletmelerin %6,7’si disiik,
%66,6’s1 orta, %26,7’si yiiksek rekabet kosullarinda yasadiklarim ifade etmislerdir. Isletmelerin
%59,2’si miisteri siparislerine yonelik tretim (siparis {iretim), %35°1 miisteri siparislerine ve stoka
yonelik tiretim (karma tiretim), %35,8’1 ise iiretim siirecinde minimum gecikme ile standart mamullerin
{iretim (seri iiretim) yontemlerini kullanmaktadirlar. Isletmelerin rekabet stratejilerine bakildiginda
%65,9’unun  maliyet liderligi, %?28,3’linlin farklilagma, %5,8’i nin odaklanma stratejilerini
benimsedikleri goriilmiistiir. Katilimcilarin isletmedeki pozisyonlarina bakildiginda %55,9 unun genel
miidiir, %32,5’inin departman miidiirii (sorumlusu), %3,3’liniin genel miidiir yardimcisi ve %8,3 {inlin

diger pozisyonlarda calistiklar1 belirlenmistir.

Aragtirma kapsaminda incelenen gida isletmelerinin tiretim stratejileri, pazarlama stratejileri ve
isletme performansi dlgekleri ile bu olgeklerin alt boyutlarina iliskin aritmetik ortalamalarinin ve

standart sapmalarinin dagilimi Tablo 1°de gosterilmistir.

Tablo 1: Olgekler ve Alt Boyutlarina iliskin Tanimlayici Istatistikler

X SS
Uretim Stratejileri 3,83 | 0,45
Maliyet 3,73 | 0,61
Salgin doneminde iiriin stok maliyetlerini diisiik tutabilme giiciimiiz vardir (M1) 3,73 | 0,70
Salgin doneminde islem maliyetlerini rakiplerimize gére daha diigiik tutabilme yeteneklerimiz
3,67 | 0,75
vardir (M2)
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Salgin déneminde birim maliyetlerimizin diisiiriilmesine yo6nelik teknik yeteneklerimiz vardir

(M3) 3,80 | 0,668
Kalite 384 | 054
Salgin déneminde miisteriler tarafindan algilanan kalite diizeyine ulasma yeteneklerimiz vardir
(K1) 3,83 | 0,70
Salgin doneminde miisteri sikayetleri ve {irlin iade oranim1 disiirebilme yeteneklerimiz vardir 385 | 060
(K2) ’ ’
Hiz 393 | 0,53
Salgin doneminde acil siparisi daha hizli teslim etme yeteneklerimiz vardir (H1) 3,93 | 0,63
Salgin déneminde {irliniin nihai aliciya ulastirilmasinda engelleri azaltma yeteneklerimiz vardir
(H2) 3,94 | 0,52
Esneklik 3,83 | 052
Salgin doneminde iiretim siirecindeki islerin makinelere yeniden tahsisini saglayan yeteneklerimiz

3,82 | 0,67
vardir (E1)
Salgin doneminde gerektiginde iiriin ¢esit ve ozelliklerini degistirebilme yeteneklerimiz vardir
(E2) 3,85 | 0,57
Salgin doneminde pazara yeni iiriin sunma yeteneklerimiz vardir (E3) 3,82 | 0,59

Not: (i) n=120, (ii) Olgekte;5 “kesinlikle katiliyorum”, 1 “kesinlikle katilmiyorum” anlamindadir. (iii) Friedman
¢ift yonlii Anova testine gore (X >= 26,204, p<0,001) sonuclar istatistiksel bakimdan anlamhidur.

Pazarlama Stratejileri 392 | 0,36
Dagitun 395 | 0,44
Salgin déneminde dagitim kanalimizin iyi isleyisinin miisteri memnuniyeti tizerinde etkisi

. . 3,98 | 0,45
yiiksektir (D1)

Salgin déneminde dagitim sistemimiz rakiplerimizden daha iyidir. (D2) 3,93 | 0,56
Pazarlama Aragtirmast 3,88 | 0,46

Salgin déneminde hedef miisteri grubunun ihtiyaglarini rakiplerimizden daha hizli belirlemeye

yonelik pazarlama bilgi sistemimiz vardir (PA1) 3,92 | 055
Salgin déneminde pazarlama arastirmas: yeteneklerimiz yeni misteriler bulmamizda yardimci
3,85 | 0,57
olmaktadir (PA2)
Tutundurma 3,98 | 0,37
Salgin déneminde satig promosyonlarimiz miisterilerimizin satin alma kararinda rakiplerime gore
B 397 | 042
daha etkilidir. (T1)
Salgin doneminde pazarlama programlarimizi rakiplerimize gore daha etkin ve verimli bir sekilde
o 399 | 0,49
yOnetiriz (T2)
Salgin déoneminde reklam politikalarimiz rakiplerimize gore daha iyidir (T3) 397 | 042
Fiyat 3,86 | 0,48
Salgin doneminde igletmemizin fiyatlar: rakiplerimizin fiyatlarindan daha rekabetcidir (F1) 3,80 | 0,55
Salgin déneminde fiyat politikalarimiz rakiplerimiz karsisinda iistiinliik saglamamiza yardimci
392 | 0,49
olmaktadir (F2)

Not: (i) n=120, (ii) Olcekte;5 “kesinlikle katiliyorum”, 1 “kesinlikle katilmiyorum” anlamindadir. (iii) Friedman
¢ift yonlii Anova testine gore (X >= 22,994; p<0,001) sonuclar istatistiksel bakimdan anlamhidur.

isletme Performansi 3,91 | 0,59
Salgin doneminde isletmemizin satislar1 artis gostermistir. (IP1) 3,75 | 0,80
Salgin déneminde isletmemizin pazar pay1 biiyiimiistiir. (IP2) 3,75 | 0,81
Salgin déneminde isletmemizin karlilig1 artis gostermistir. (IP3) 4,26 | 1,08
Salgin déneminde isletmemizin verimliligi artis gdstermistir. (iP4) 3,77 | 0,80
Salgin déneminde miisteri memnuniyeti saglama konusunda cok basariliyiz. (IP5) 3,95 | 0,49
Salgin déneminde giivenli ve hizh iiriin teslimati konusunda basaril olduk. (IP6) 4,01 | 045

Not: (i) n=120, (ii) Olcekte;5 “kesinlikle katilryorum”, 1 “kesinlikle katilmiyorum” anlamindadur. (iii) Friedman
cift yonlii Anova testine gére (X *= 137,126; p<0,001) sonuglar istatistiksel bakimdan anlamlidir.

Tablo 1’e gore; isletmelerin iiretim stratejilerini gergeklestirme diizeylerinin hiz (3,93), kalite
(3,84), esneklik (3,83) ve maliyet (3,73) seklinde siralandigi gozlemlenmektedir. Genel olarak
degerlendirildiginde ise isletmelerin iiretim stratejilerini gerceklestirme diizeylerinin orta degerin
iizerinde oldugu goriilmiistiir (3,83). Arastirmaya katilan isletmelere gore iiretim stratejileri 6l¢eginin
en Onemli boyutu hiz olarak ifade edilmistir. Maliyet ise isletmeler tarafindan iiretim stratejileri
dlgeginin en az Sneme sahip boyutu olarak degerlendirilmistir. Isletmelerin salgin déneminde islem
maliyetlerini rakiplerine oranla daha diisiik tutabilme yetenekleri ise maliyet boyutunun en diisiik 6neme

sahip unsuru olarak belirlenmistir. Genel diizeyde bakildiginda isletmelerin pazarlama stratejilerini



Derya OZTURK, Ali ISLAM, Kadir GULES
Covid-19 Salgin Doneminde Gida Isletmeleri Uretim ve Pazarlama
Stratejilerinin Isletme Performansi Uzerine Etkisi

gergeklestirme diizeylerinin orta degerin iizerinde oldugu tespit edilmistir (3,92). Arastirmaya katilan
isletmelere gore pazarlama stratejileri 6lgeginin en 6nemli boyutlarinin tutundurma (3,98) ve dagitim
(3,95) oldugu ifade edilmigtir. Salgin doneminde isletmelerin pazarlama programlari, satis
promosyonlari, reklam politikalari, dagitim kanali ve dagitim sistemlerinin rakiplere kiyasla daha iyi
oldugu gozlemlenmistir. Arastirmaya katilan isletmelerin performans ortalamalar1 incelendiginde
“isletme karliliginin artmas1” 6lgiitii (4,26) en yiiksek ortalamaya sahip unsur oldugu goriiliirken, bunu
sirastyla “glivenli ve hizli {iriin teslimati” (4,01) ve “miisteri memnuniyeti saglama” (3,95) dlgiitlerinin
takip ettigi goriilmektedir. Genel anlamda incelendiginde isletmelerin performanslart orta degerin

tizerinde bulunmustur (3,91).
Faktor ve Giivenilirlik Analizleri

Arastirmada kullanilan 6l¢eklerin gegerlilik ve giivenilirliklerini kontrol etmek amaciyla faktor
analizi ve Cronbach’s alfa testleri kullanilmistir. Faktor analizinde temel bilegenler yontemi ve varimax
rotasyonundan yararlanilmistir. Veri setinin faktdr analizi yapmak i¢in uygun olup olmadigini
belirlemek icin Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) ve Bartlett Kiiresellik testi kullanilmigtir. KMO katsay1s1
1I’e yaklastikca verilerin analize uygun oldugu, 1 olmasinda ise miikemmel bir uyum oldugu anlamina
gelir (Bliytikoztiirk, 2014). Barlett’s kiiresellik testi, ana kiitle i¢cindeki degiskenler arasinda bir iligkinin
olup olmadigin1 test etmektedir (Bektas ve Erkal, 2015). Faktor analizinin uygulanabilmesi icin bu test
sonucunun anlaml ¢ikmasi (p<0,05) istenmektedir (Islamoglu ve Alniacik 2014:396). Uretim stratejileri
6lceginin KMO degeri 0,825, pazarlama stratejileri 6lceginin KMO degeri 0,821 ve igletme performansi
Olceginin KMO degeri 0,801 olarak bulunmustur. Arastirmada kullanilan 6l¢eklerin KMO degerlerinin
0,50’nin tlizerinde olmasi ve Bartlett testi sonuglarinin da 0,05 6nem derecesinde anlamli ¢ikmasindan

dolay1 veri seti faktor analizine uygun bulunmustur.

Uretim stratejileri 6lcek maddeleri toplam varyansin %81,25’ini agiklamaktadir ve dért faktor
altinda toplanmaktadir. Uretim stratejileri alt boyutlarindan olan maliyetin faktor yiiklerinin 0,878 ile
0,730 arasinda, kalite alt boyutunun 0,823 ile 0,819 arasinda, hiz alt boyutunun 0,886 ile 0,680 arasinda
ve esneklik alt boyutunun ise 0,730 ile 0,511 arasinda degistigi tespit edilmistir. Faktor yik degeri,
maddelerin ait oldugu faktorle iliskisini agiklamaktadir. Uygulamada faktor yiik degerinin 0,45 ve
tizerinde olmas1 madde secimi igin iyi bir 6l¢iit olarak kabul edilmektedir (Biiyiikoztiirk, 2002:118). Bu
baglamda, iiretim stratejileri alt boyutlarinin faktor yiikleri 0,45’in tizerinde oldugu i¢in higbir madde
Olgekten atilmamistir. Cronbach alpha katsayisinin 0,40’1n altinda olmas1 dlgegin giivenilir bir 6l¢ek
olmadigini, 0,40 ile 0,59 arasinda olmasi 6lgegin diisiik diizeyde giivenilir bir 6l¢ek oldugunu, 0,60 ile
0,79 arasinda olmasi 6lgegin oldukca giivenilir bir 6l¢ek oldugunu ve 0,80 ile 1,00 arasinda olmasi ise
Olcegin yiiksek diizeyde giivenilir bir olgek oldugunu ifade etmektedir (Tavsancil, 2002:29).
Arastirmada kullanilan tiretim stratejileri alt boyutlarinin Cronbach alpha giivenilirlik degerleri; maliyet

i¢in 0,836; kalite i¢in 0,809; hiz i¢in 0,788 ve esneklik i¢in 0,747 dir. Ol(;egin biitiiniine ait Cronbach
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alpha degeri ise 0,887 olarak hesaplanmistir (Tablo 2). Bu deger g6z 6niine alindiginda 6l¢egin yiiksek

giivenilirlikte oldugu sdylenebilir.

Tablo 2: Uretim Stratejileri Olcegi Faktor Analizleri Sonuglar1 ve Giivenirlikleri

Olcek Boyutlar: ve ifadeler | Faktor Yiikii Faktoriin Aciklayiciigi (%) | Cronbach’s alpha
Maliyet
M1 0,878
M2 0.819 23,279 0,836
M3 0,730
Kalite
K1 0,823 22,633 0,809
K2 0,819
Hiz
H1 0,886 17,971 0,788
H2 0,680
Esneklik
El 0,730
= 0,601 17,634 0,747
E3 0,511
Olgek Toplam: Cronbach’s Alpha=0,887, KMO=0,825, Aciklanan Toplam Varyans=%81,247, Barlett Kiiresellik Testi (X
2=674,937, p<0,000)

Pazarlama stratejileri 6lcek maddelerinin toplam varyansin %80,81’ini agiklamaktadir ve dort
faktor altinda toplanmaktadir. Pazarlama stratejileri alt boyutlarindan olan dagitimin faktoér yiik
degerlerinin 0,875 ile 0,779, pazarlama aragtirmasi alt boyutunun 0,874 ile 0,622, tutundurma alt
boyutunun 0,836 ile 0,568 ve fiyat alt boyutunun ise 0,804 ile 0,660 arasinda degistigi goriilmektedir.
Pazarlama stratejileri alt boyutlarinin faktor yiikleri 0,45’in tizerinde oldugu i¢in hi¢cbir madde dlgekten
atilmamistir. Arastirmada kullanilan pazarlama stratejileri alt boyutlarinin Cronbach alpha giivenilirlik
degerleri; dagitim igin 0,726; pazarlama arastirmasi i¢in 0,644; tutundurma i¢in 0,774 ve fiyat icin
0,705°tir. Olgegin biitiiniine ait Cronbach alpha degeri ise 0,862 olarak hesaplanmistir (Tablo 3). Bu

deger goz Oniine alindiginda lgegin yiiksek giivenilirlikte oldugu séylenebilir.

Tablo 3: Pazarlama Stratejileri Olcegi Faktor Analizleri Sonuclar ve Giivenirlikleri

Olcek Boyutlar: ve ifadeler | Faktér Yiikii | Faktériin Aciklayicithg: (%) | Cronbach’s alpha
Dagitim
D1 0,875 23,461 0,726
D2 0,779
Pazarlama Arastirmasi
PAL 0,874 19,686 0,644
PA2 0,622
Tutundurma
Tl 0,836
T 0.663 19,572 0,774
T3 0,568
Fiyat
F1 0,804 18,087 0,705
F2 0,660
Olgek Toplam: Cronbach’s Alpha=0,862, KMO=0,821, Aciklanan Toplam Varyans=%80,806, Barlett Kiiresellik Testi (X
2=489,620, p<0,000)

Isletme performansi dlcek maddeleri toplam varyansin %59,58’ini agiklayan tek bir faktér
altinda toplanmaktadir. Isletme performansi alt boyutunun yiik degerleri 0,924 ile 0,532 arasinda
degismektedir. Isletme performansi boyutlarmin faktor yiikleri 0,45’in iizerinde oldugu igin higbir
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madde &lgekten atilmamistir. Olgegin Cronbach alpha degeri 0,857 olarak hesaplanmustir (Tablo 4). Bu

deger goz oniine alindiginda Slgegin yiiksek giivenilirlikte oldugu sdylenebilir.

Tablo 4: isletme Performansi Olcegi Faktor Analizleri Sonuglari ve Giivenirlikleri

Olcek Boyutu ve ifadeler | Faktor Yiikii Faktoriin Aciklayicihigi (%) Cronbach’s alpha
isletme Performansi

iP1 0,924

iP2 0,877

iP3 0,849 59,575 0,857

P4 0,828

iP5 0,600

iP6 0,532

KMO 0,801

Barlett Kiiresellik Testi X 2= 435,243 (p<0,000)

Korelasyon Analizi Bulgular

Aragtirma kapsaminda liretim stratejileri ve alt boyutlari, pazarlama stratejileri ve alt boyutlar

ile isletme performansi arasindaki iligkilerin ortaya konulmasi amaciyla korelasyon analizi yapilmistir.

Tablo 5: Olgekler Arasi Iliskiler

Car. Bas. H K M E F D PA T Us PS P
H -0,612 | 1,415 1

K -0,705 | 1,311 | 569" 1
M -0,192 | 1,150 | ,428™ | ,385™ 1
E

F

D

-0,507 | 1,442 | ,610™ | ,605™ | ,639™ 1
-0,604 | 1,368 | ,411™ | 484™ | 331 | 570" 1
-0,389 | 1,319 | 652" | 583" | ,449™ | 622" | ,669™ 1

PA -0,082 | 1,335 | ,627™ | ,622™ | ,356™ | ,483" | ,381™" | 512" 1

T -0,048 | 1,269 | ,413™ | ,481™ | ,285™ | 526" | 539" | ,624™ | 554" 1

Us -0,874 | 1,195 | 758" | ,736™ | ,825™ | ,894™ | ,543™ | ,667"" | ,608™ | ,509™ 1

PS -0,718 | 1,288 | ,608™ | 661" | 432" | 675" | ,790™ | ,861™ | ,741™ | 855" | ,710™ 1

ip -0,350 | 1,370 | /517" | ,405™ | 546™ | 521" | 551" | ,647™ | ;338" | 433" | ,622™ | ,603™ 1

Hiz (H); Kalite (K); Maliyet (M); Esneklik (E); Fiyat (F); Dagitim (D); Pazarlama Arastirmasi (PA); Tutundurma (T); Uretim Stratejileri (US);
Pazarlama Stratejileri (PS); Isletme Performansi (IP). **p<0,01; (gift yonlii)

Tablo 5°te arastirmaya dahil edilen degiskenlerin korelasyon degerlerine yonelik sonuglar yer
almaktadir. Korelasyon degerleri igin, 0,1-0,29 arasi disiik; 0,3-0,49 arasi orta; 0,5-1,0 arast degerler
yiiksek korelasyonu ifade eder (Mert, 2011). Bu deger araliklarina gore, liretim stratejileri ile isletme
performansi arasinda pozitif yonde gii¢lii bir iliskinin oldugu goriilmektedir (= 0,622; p<0,01). Uretim
stratejilerinin alt boyutlarindan hiz, maliyet ve esneklik ile isletme performansi arasinda yiiksek diizeyde
ve pozitif yonde bir iliski oldugu belirlenmistir. Uretim stratejilerinin alt boyutlarindan kalite boyutu ile
isletme performansi arasinda ise orta diizeyde ve pozitif yonde bir iliski bulunmustur. Pazarlama
stratejileri ile isletme performansi arasinda pozitif yonde giiclii bir iligki oldugu goriilmektedir (r=0,603;
p<0,01). Pazarlama stratejilerinin alt boyutlarindan fiyat ve dagitim ile isletme performans: arasinda
pozitif yonlii yliksek diizeyde anlamli bir iligki bulunmustur. Pazarlama stratejilerinin alt boyutlarmdan
pazarlama arastirmasi ve tutundurma ile igletme performansi arasinda ise orta diizeyde ve pozitif yonde

bir iligki vardir.
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Regresyon analizi yapilmadan 6nce arastirmada kullanilan verilerin normal dagilim gosterip
gostermediklerini kontrol etmek amaciyla carpiklik (Skewness) ve basiklik katsayr (Kurtosis)
degerlerine bakilmas1 gerekmektedir (Hair vd., 1998). Bu degerlerin arastirmada kullanilan dl¢ekler i¢cin
+1,5 veya -1,5 arasinda degerler aldig1 goriildiigii i¢in dlgeklerin normal bir dagilim sergiledikleri kabul
edilebilir.

Regresyon Analizi Sonuclar:

Aragtirmanin modelini olusturulan bagimli degisken ile bagimsiz degiskenler arasindaki

iligkileri incelemek amaciyla regresyon analizi yapilmistir.

Tablo 6: Uretim Stratejilerinin Isletme Performans: Uzerine Etkisi

Bagimsiz Degiskenler B S. Hata B t p Tolerans VIF
Sabit 0,836 0,359 2,331 0,021
Uretim Stratejileri 0,805 0,093 0,622 8,638 0,000 1,000 1,0000
R? 0,387
Diizeltilmis R? 0,382
F istatistigi 74,623 0,000"
D-W istatistigi 1,091
Bagimh Degisken: Isletme Performansi
“p<0,001

Tablo 6’da iiretim stratejilerinin isletme performansi iizerindeki etkisini incelemek amaciyla
yapilan basit regresyon analizi sonuglari istatistiksel olarak anlamlidir (F=74,623; p<0,001). Arastirma
modelinde bagimsiz degisken olarak yer alan {iretim stratejileri, bagimli degisken olan isletme
performans: {izerinde %38,2°lik degisimi agiklamaktadir. Uretim stratejilerinin (p=0,622) isletme
performansi {izerinde istatistiksel olarak anlamli ve pozitif yonlii bir etkisinin oldugu belirlenmistir
(p<0,001). Bu sonuglar dogrultusunda, iiretim stratejilerinin isletme performansi iizerinde olumlu
etkisinin oldugunu ileri siiren “Hipotez I”in dogrulugu ispatlanmis olmaktadir. Bu durumda H1 hipotezi

KABUL edilmigtir.

Tablo 7: Uretim Stratejileri Alt Boyutlarinin isletme Performansi Uzerine Etkisi

Bagimsiz Degiskenler B S. Hata B t p Tolerans VIF

Sabit 0,883 0,369 2,395 0,018
Hiz 0,304 0,104 0,280 2,914 0,004 0,562 1,779
Kalite 0,061 0,105 0,055 0,581 0,563 0,570 1,754
Maliyet 0,322 0,088 0,343 3,666 0,000 0,589 1,698
Esneklik 0,110 0,129 0,097 0,848 0,398 0,396 1,524
R? 0,405
Diizeltilmis R? 0,385
F istatistigi 19,589 0,000"
D-W istatistigi 1,139
Bagimli Degisken: Isletme Performansi

"p<0,001

Tablo 7°de iiretim stratejileri alt boyutlarinin (hiz, kalite, maliyet, esneklik) isletme performansi
iizerine etkisini incelemek amaciyla yapilan coklu regresyon analizi sonuglan istatistiksel olarak
anlamlidir (F=19,589; p<0,001). Analiz kapsaminda modelde ¢oklu dogrusal baglanti sorunu olup

olmadigini belirlemek i¢in VIF ve tolerans degerlerine bakilmistir. VIF degerinin 10’dan diisiik, tolerans
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degerinin de 0,20’den yiiksek olmasi ¢oklu baglanti probleminin olmadigini gostermektedir (Field,
2013). Arastirma modelinde yer alan bagimsiz degiskenler, bagimli degisken olan isletme performansi
lizerinde %38,5°lik degisimi agiklamaktadir. Uretim stratejileri alt boyutlarindan hiz (=0,280) ve
maliyetin ($=0,343) isletme performansi iizerinde anlamli pozitif yonlii bir etkisinin oldugu tespit
edilmistir (p<0,001). Isletme performansi iizerinde en yiiksek etkiye sahip olan degisken maliyet olarak
bulunmustur. Elde edilen bu sonuglar dogrultusunda, iiretim stratejilerinin alt boyutlarindan maliyetin
isletme performansi {izerinde olumlu etkisinin oldugunu ileri siiren “Hipotez 2” ve iiretim stratejilerinin
alt boyutlarindan hizin igletme performansi {izerinde olumlu etkisinin oldugunu ileri siiren “Hipotez
4”lin dogrulugu ispatlanmis olmaktadir. Bu sonuglara gére H2 ve H4 hipotezleri KABUL edilmistir.
Uretim stratejilerinin alt boyutlarindan kalite (p=0,055; p>0,05) ve esneklik (B=0,097; p>0,05)
boyutlarmin isletme performansi iizerinde herhangi bir anlamli etkisinin olmadig: tespit edilmistir. Bu

durumda H3 ve H5 hipotezleri RED edilmistir.

Tablo 8: Pazarlama Stratejilerinin Isletme Performansi Uzerine Etkisi

Bagimsiz Degiskenler B S. Hata B t p Tolerans VIF
Sabit -0,079 0,488 -0,161 0,872
Pazarlama Stratejileri 1,017 0,124 0,603 8,219 0,000 1,000 1,0000
R? 0,364
Diizeltilmis R? 0,359
F istatistigi 67,559 0,000"
D-W istatistigi 1,216
Bagimli Degisken: Isletme Performansi

"p<0,001

Tablo 8’de pazarlama stratejilerinin igletme performansi iizerindeki etkisini incelemek amaciyla
yapilan basit regresyon analizi sonuglart istatistiksel olarak anlamhdir (F=67,559; p<0,001). Arastirma
modelinde bagimsiz degisken olarak yer alan pazarlama stratejileri, bagimli degisken olan isletme
performansi iizerinde %35,9’luk degisimi agiklamaktadir. Pazarlama stratejilerinin (=0,603) isletme
performansi iizerinde istatistiksel olarak anlamli ve pozitif yonlii bir etkisinin oldugu belirlenmistir
(p<0,001). Bu sonuglar dogrultusunda, pazarlama stratejilerinin isletme performansi lizerinde olumlu

etkisinin oldugunu ileri siiren “Hipotez 6”nin dogrulugu ispatlanmis olmaktadir. Bu durumda H6

hipotezi KABUL edilmigstir.

Tablo 9: Pazarlama Stratejileri Alt Boyutlarinin Isletme Performans: Uzerine Etkisi

Bagimsiz Degiskenler B S. Hata B t p Tolerans VIF
Sabit 0,416 0,479 0,867 0,388
Dagitim 0,623 0,131 0,502 4,742 0,000 0,431 2,321
Pazarlama Arastirmasi 0,006 0,116 0,004 0,048 0,962 0,648 1,544
Tutundurma 0,011 0,153 0,007 0,072 0,943 0,514 1,946
Fiyat 0,275 0,124 0,213 2,224 0,028 0,528 1,892
R? 0,444
Diizeltilmis R? 0,425
F istatistigi 22,947 0,000"
D-W istatistigi 1,241
Bagimli Degisken: Isletme Performanst

“p<0,001




Karadeniz Sosyal Bilimler Dergisi, ilkbahar 2022, Y. 14, S. 26, s. 85-104.

Tablo 9°da Pazarlama stratejileri alt boyutlarmin (fiyat, dagitim, pazarlama arastirmasi,
tutundurma) isletme performansi {izerine etkisini incelemek amaciyla yapilan ¢oklu regresyon analizi
sonuclar1 istatistiksel olarak anlamlhdir (F=22,947; p<0,001). VIF degerlerinin 10’un altinda, tolerans
degerlerinin ise 0,2’nin iistiinde olmasi nedeniyle ¢oklu dogrusal baglanti sorununun olmadiginm
goriilmektedir (Field, 2013). Arastirma modelinde yer alan bagimsiz degiskenler, bagimli degisken olan
isletme performansi tizerinde %42,5’lik degisimi agiklamaktadir. Pazarlama stratejileri alt boyutlarindan
dagitim ($=0,502) ve fiyatin (=0,213) isletme performansi {izerinde anlamli pozitif yonlii bir etkisinin
oldugu tespit edilmistir (p<0,001 Isletme performansi iizerinde en yiiksek etkiye sahip olan degisken
dagitimdir. Elde edilen bu sonuglar dogrultusunda, pazarlama stratejilerinin alt boyutlarindan dagitimin
isletme performansi lizerinde olumlu etkisinin oldugunu ileri siiren “Hipotez 7” ve pazarlama
stratejilerinin alt boyutlarindan fiyatin isletme performansi lizerinde olumlu etkisinin oldugunu ileri
siiren “Hipotez 10”un dogrulugu ispatlanmis olmaktadir. Bu sonuglara gére H7 ve H10 hipotezleri
KABUL edilmigtir. Pazarlama stratejilerinin alt boyutlarindan pazarlama aragtirmasi (=0,004; p>0,05)
ve tutundurma (B=0,007; p>0,05) boyutlarinin isletme performansi iizerinde herhangi bir anlamli

etkisinin olmadigi tespit edilmistir. Bu durumda H8 ve H9 hipotezleri RED edilmistir.
Tartisma ve Sonug¢

Calismada isletmelerin salgin doneminde uyguladiklari liretim stratejileri, pazarlama stratejileri
ve isletme performanslarinin gerceklestirilme diizeylerinin ortalamanin iizerinde oldugu tespit
edilmistir. Isletmelerin uyguladiklar iiretim stratejileri icerisinde en yiiksek degere sahip boyutu hiz
olarak bulunurken, en diisiik ortalamaya sahip boyutunun maliyet oldugu goriilmiistiir. Arastirmanin
gida sektoriinde yapilmasi nedeni ile gerek salgin doneminde ortaya cikan tiiketicilerin acil gida
ihtiyaclarini daha hizli teslim etmenin ve gerekse iiriiniin arac1 kullanmadan tiiketicilere direk dagitimin
saglamanin igletmelerce onemli goriilmesi dogaldir. Ayrica isletmelerin salgin doneminde islem
maliyetlerini rakiplerine oranla daha diisiik tutabilme yetenegi ise maliyet boyutunun en diisiik 6neme
sahip unsuru olarak bulunmustur. Aslinda ortalamasi yiiksek olmasina ragmen diger iiretim stratejileri
unsurlarinin altinda yer almasi, arastirmanin %92 gibi ¢ok biiylik bir kismmin kiiglik olgekli
isletmelerden olugmasi ve islem maliyetlerini azaltmak i¢in gerekli olan yatinmlarin yiiksek maliyetli
olmasi1 nedenine baglanabilir. O halde salgin donemlerinde maliyet daha diisiik tutulabilmektedir.
Isletmelerin pazarlama stratejilerine iliskin en yiiksek degere sahip boyutlar1 tutundurma ve dagitim
olarak bulunurken, en diisiik degere sahip boyutu fiyat olarak tespit edilmistir. Pazarlama karmasi
elemanlarindan tutundurma araci olan reklam faaliyetlerinden gida isletmelerinin salgin déneminde
etkin bir sekilde yararlanmasi performans artiric1 bir unsur olarak degerlendirilebilir. Isletmelerin salgin
doneminde pazarlama programlarini rakiplerine kiyasla daha etkin yonetmesi ve dagitim kanallarinin
iyl isleyisinin miisteri memnuniyeti {izerinde oldukea etkili olmas1 6nemli unsurlar olarak goriilm{istiir.
Arastirmaya katilan gida isletmelerinin salgin doneminde karliliklarinin artis gosterdigi, giivenli ve hizl

iiriin teslimat1 konusunda basarili olduklar1 ve miisteri memnuniyeti sagladiklar1 sdylenebilir.
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Calismanin temel amaci dogrultusunda 6nce isletmelerin iiretim stratejilerinin ve pazarlama
stratejilerinin ayr1 ayr isletme performansi iizerindeki etkileri arastirilmis, sonrasinda ise iiretim ve
pazarlama stratejilerinin alt boyutlart itibariyle igletme performansi {izerindeki etkileri incelenmistir.
Yapilan basit dogrusal regresyon analizleri sonucunda iiretim stratejilerinin ve pazarlama stratejilerinin
isletme performansi lizerinde pozitif etkisi bulunmustur. Literatiirde iiretim stratejileri, pazarlama
stratejileri ve isletme performansi arasindaki iliskiyi inceleyen c¢alismalar mevcuttur. Cleveland vd.
(1989) yaptiklar1 ¢aligmalarinda, {iretim yeteneklerinin isletme performansi tizerinde anlamli etkilerinin
oldugu sonucuna ulagmiglardir. Amoako-Gyampah ve Acquaah (2008) tarafindan yapilan baska bir
caligmada da benzer sonuglara ulagilmigtir. Joensuu-Salo vd. (2016) tarafindan yapilan arastirmada,
pazarlama yeteneklerinin isletme performansi iizerinde pozitif yonde etkisi oldugu goriilmiistiir.
Ozgiiclii (2019) tarafindan yapilan baska bir calismada da yine benzer sonuglara ulasilmistir. Literatiirde
hem {iretim stratejilerinin hem de pazarlama stratejilerinin igletme performansi {izerinde pozitif etkisi
oldugu ¢aligmalar da bulunmaktadir (Gelmez ve Cagliyan, 2019; Ozilhan, 2010). Bu baglamda,
isletmelerin iiretim ve pazarlama stratejilerini gelistirmelerinin performans Ol¢iitlerinde 6nemli katkilar

saglayacagi ileri stirtilebilir.

Uretim stratejilerinin ve pazarlama stratejilerinin alt boyutlar itibariyle isletme performansi
iizerindeki etkilerini 6lgmek icin yapilan ¢oklu regresyon analizi sonuglarina gore; iiretim stratejilerinin
alt boyutlarindan maliyet ve hizin, pazarlama stratejilerinin alt boyutlarindan ise dagitim ve fiyatin
isletme performansi iizerinde pozitif yonlii etkileri oldugu saptanmistir. Elde edilen sonuclar literatiirde
yer alan diger ¢alismalarm bulgulariyla benzerlik gostermektedir. Ozgiiglii (2019) tarafindan yapilan
caligmada fiyatlandirma boyutunun isletme performansi iizerinde anlamli ve pozitif yonlii etkisi
bulunurken; dagitim boyutunun igletme performansi iizerinde anlamli bir etkisinin olmadigi
bulunmustur. Literatiirde iiretim stratejilerinin alt boyutlarindan iiriin kalitesinin isletme performansi
tizerinde anlamli bir etkisi oldugunu gosteren ¢alismada mevcuttur (Phillips vd., 1983). Bu sonug bizim
caligmamizla farklilik gostermektedir. Elde edilen sonucun pandemi donemi ile iligkilendirilmesi
farklilik géstermesi agisindan anlamlidir. Yine Covid-19 pandemi doneminde daha farkli ve ¢ok yonlii

caligmalarin yapilmasi bu déonemlerin daha iyi yorumlanmasini saglayacaktir.

Elde edilen bu sonuglar dogrultusunda salgin déneminde isletmelerin iiretim ve pazarlama
stratejileri etkinliginin artirilarak isletme performansinin gelistirilebilmesi igin ¢esitli Onerilerde
bulunulmustur. Gida isletmelerinin salgin donemlerinde iiriinlerinin kalitelerini artiracak gerekli
teknolojik alt yap1 ve performans olgiilerini elinde bulundurmalar pazar rekabet kosullar1 agisindan
olumlu sonuglar doguracaktir. Salgin doneminde maliyetlerde artislarin dogal sonucu olarak {iriin
fiyatlariin yiikselmesi durumunda farkli gelir gruplarindan ve farkli tercihlere sahip tiiketicilerin
beklentilerine cevap verememe durumunu isletmeler g6z Oniinde bulundurmalidir. Stoklama

maliyetlerini de goz Onilinde bulundurarak kar marjina zarar vermeyecek sekilde uygun depolama
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sistemlerinin kurulmasi Onerilir. Pazarda rekabet giliclinii artirmak isteyen isletmelerin salgin
dénemlerinde maliyetlerini minimize edecek kisa ve uzun vadeli stratejik eylem planlari hazirlamalar
da oOnerilmektedir. Covid-19 siirecinde de yasandigi iizere birgok lojistik firmasimnin siparisleri
zamaninda teslim edememesinden dolayi isletmelerde 6nemli 6l¢iide miisteri kayb1 yasanmistir. Bu ve
buna benzer durumlarla kars1 karsiya kalmamak i¢in igletmeler kendilerine dogrudan ulasim saglayacak
lojistik (arag, is giicii) planlamasini kriz dénemleri i¢in her zaman hazir bulundurmalidir. Salgin
donemleri bircok isletme icin kriz gibi goziikse de bazi isletmeler agisindan firsata doniismiistiir.
Isletmeler mevcut pazar sartlarma gore olasi salgm doneminde {iriinlerinde gesitlendirmeye gidebilmeli,
tiiketicilerin taleplerine farkli sekillerde cevap verebilmelidir. Bu siirecin esnek hale getirilmesi adina
gerekli ekipman, makine, is giicii vb. kriz dénemleri i¢in planlanmali ve pazarlama stratejileri
olusturulmalidir. Salgin déoneminde degisen miisteri ihtiyaglarina karsilik hiz ve esnekligin 6n plana
¢1kmig olmasi isletmeleri yer yer zor duruma diisiirmiistiir. Uretim esnekligine sahip olmayan isletmeler
miisteri beklentilerine aninda cevap verememis, piyasada yer edinememistir. Etkin bir pazarlama
arastirmasi ile tiikketicilerin degisen istek ve ihtiyaglari dogrultusunda gelistirilen mal ve hizmetlerin hizli
bir sekilde pazara yansitilmasi isletmeler icin 6nem arz etmektedir. Isletmelerin salgin donemlerinde
artan maliyetlere karsi1 rakiplerine kiyasla etkin bir fiyat politikas1 izlemesi olduk¢a zor olsa da bu

durumu sorun olmaktan ¢ikaracak gerekli alt yap1 ve sermayenin 6nceden planlanmasi gerekmektedir.

Bu calismanin bazi kisitlar1 bulunmaktadir. Oncelikle arastirmanin 6rneklemini Ordu ilinde gida
sektoriinde faaliyet gosteren isletmeler olusturdugu i¢in, bu c¢alismadan elde edilen bulgulari aym
sektorde faaliyet gdsteren tiim isletmeler icin genellemek dogru olmayabilir. Ancak yol gosterici
olacaktir. Gelecekte farkli bolge ve sektorlerde yapilacak calismalardan elde edilen sonuglarin bu

calismanin sonuglar ile karsilastirmasi sektorler agisindan 6nemli bir kazanim olacaktir.

Yazar Katkilari: Bu ¢alismanin problem durumunun ortaya konmasinda, kuramsal ¢er¢evenin
olusturulmasinda ve elde edilen verilerin analizinde Derya OZTURK, arastirma sonuglarinin
yorumlanmasinda, tartisma ve sonug¢ boliimlerinin yazilmasinda Derya OZTURK ve Ali ISLAM,

verilerin toplanmasi asamasinda ise Kadir GULES 6nemli katkilar saglamislardir.
Cikar Beyam: Yazarlar arasinda ¢ikar ¢atismasi bulunmamaktadir.

Tesekkiir: Anket verilerinin toplanmasinda bizlere degerli zamanlarini ayirip anket formundaki

sorulari igtenlikle yanitlayan kiymetli yoneticilerimize katkilarindan dolay: tesekkiir ederiz.
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