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OZET

Rekabet  distinliginiic  koruyabilmenin  giderek
zorlastigl  kiiresel -+ pazarda; rakip davraniglarini
anlayabilmek, bir sonraki hamlelerini tahmin
edebilmek isletmenin siirdiiriilebilirligi i¢in hayatidir.
Rekabet istihbarati(RI), isletmenin rakiplerinin giiglii
ve zayif yonlerini ortaya koyarak kendisinin
rakiplerine ' gére konumunu belirlemesine yardimet
olmaktadir. Bu baglamda ihracat faaliyetleri yiiriiten
bir isletmenin kiiresel pazarda varligini siirdiirebilmesi
icin rekabet istihbarati fonksiyonuna ihtiya¢c duymasi
aciktir. ~ RI  siireglerinin  basamlr  bir  sekilde
kullanilabilmesi icin isletmelerin kurumsal istihbarat
farkindaligina sahip olmalarn gerekmektedir. Bu
farkindalik, isletmelerin bilgi toplama, analiz etme,
sonuglart yayma ve geri bildirim siireclerini etkin bir
sekilde yonetmelerine olanak tanimaktadir. RI dogru
sekilde kullanildiginda, igletmeler pazarlarin1 daha iyi
anlamakta, rakiplerinin - gligli ve zayif yonlerini
belirlemekte ve bu bilgileri stratejik karar alma
siireglerinde  kullanarak rekabet avantaji  elde
etmektedirler. Ozellikle uluslararasi isletmeler igin,
farkli pazarlarda ve Kkiiltiirel ortamlarda etkili bir
rekabet stratejisi gelistirmek ig¢in RI'min sagladigi
veriler ¢ok degerlidir. Ayrica, isletmelerin RI
kiiltiiriinii kurmalar1 ve ¢alisanlarinin RI siireglerine
etkin katilimini tesvik etmeleri 6nemlidir. Boylece,
isletmeler hem pazarlama stratejilerini daha dogru bir
sekilde belirleyebilirler hem de rekabet tstiinliigiini
strdiiriilebilir bir sekilde koruyabilirler. Calismanin
amaci; rekabet istihbaratinin ihracat faaliyetleri
acisindan degerlendirilerek arastirmact ve
uygulayicilara rehberlik etmektir.

Anahtar Kelimeler: Uluslararas: Ticaret, Rekabet
Istihbarati, Istihbari Bilgiler, Rekabet Ustiinliigii,
Thracat Etkinligi.

ABSTRACT

In a global market where it is becoming increasingly
difficult ~to maintain competitive advantage,
understanding competitor behavior and predicting
their next moves is vital for the sustainability of the
business. Competitive intelligence helps the business
to determine its position relative to its competitors by
revealing the strengths and weaknesses of its
competitors. In this context, it is clear that a business
conducting export activities needs a competitive
intelligence function in order to survive in the global
market. Businesses need to have corporate intelligence
awareness to use Cl processes successfully. This
awareness enables businesses to effectively manage
the processes of information gathering, analyzing,
dissemination of results and feedback. When Cl is used
properly, businesses gain a better understanding of
their markets, identify the strengths and weaknesses of
their competitors, and gain a competitive advantage by
using this information in strategic decision-making
processes. Especially for international businesses, the
data provided by Cl is invaluable for developing an
effective competitive strategy in different markets and
cultural environments. In addition, it is important for
businesses to establish a culture of ClI and encourage
their employees to actively participate in CI processes.
In this way, businesses can both determine their
marketing strategies more accurately and maintain
their-competitive advantage in a sustainable manner.
The aim of the study is to evaluate competitive
intelligence in terms of export activities and to provide
guidance to researchers and practitioners.

Keywords: International Trade, Competitive
Intelligence, Intelligence information, Competitive
Advantage, Export Effectiveness.

1Bu caligma, Mehmet Naci Sonmez’in “Ihracat Performansi ve Uluslararasi Pazar Segiminde Rekabet Istihbarati ve Bilgi Y dnetiminin
Rolii: Mobilya Sektoriindeki Thracatgilar Uzerine Bir Uygulama” bashkli doktora tezinden tiiretilmistir.
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1. Giris

Kiiresel pazarda teknolojinin gelismesi ile isletmeler arasi rekabet gittikge artmaktadir.
Boyle bir durumda uluslararasi Isletmeler rekabet avantaji elde edebilmeleri i¢in kendilerini,
rakiplerini ve dis diinyay: iyi analiz etmeleri gerekmektedir. Rekabet avantajinda taklit
edilebilirligi dnlemek, rakiplerin siireglerini tespit edip olasi hareketlerinin 6niline gegmek
istihbaratin uygulamasina baglidir. Modern Ekonominin kurucusu Adam Smith’ten itibaren
ayr1 bir degerlendirme konusu olan istihbarat, giinlimiizde “rekabet istihbarati” baslig
altinda inceleme ve arastirma konusu olarak énemini korumaktadir. Ozellikle soguk savas
sonrasi ortaya c¢ikan globallesme ve iletisim imkanlarinin artmasi uluslararasi ticaretin
Oonemini arttirmis ve gelisen lojistik imkanlar dis ticareti 6l¢ek ekonomileri arasinda 6nemli
bir belirleyici haline getirmistir. Bu gelismeler ise ulusal ve uluslararasi rekabetin artmasina
neden olmustur.

Isletmelerin girmek istedikleri pazarlar hakkinda bilgi akisini saglayarak rekabete etki
eden unsurlar1 belirlemeleri gerekmektedir. Bu bilgilerin sistematik bir sekilde toplanmasi
analiz edilmesi ve stratejik kararlar haline getirilmesi “rekabet istihbarati” kavramin1 ortaya
cikarmistir. Cevrenin artan karmasikligi ve dinamizminin bir sonucu olarak zamaninda,
uygun ve "eyleme gegirilebilir" istihbarat saglama ihtiyaci artarken; birgok sirket stratejik
amaglar i¢in bir kurulusun ¢evresi hakkinda bilgi tiretmek ve islemek olarak tanimlanan
rekabet istihbaratin1 uygulamaya koymustur (Vriens, 2004). Uluslararasi hedef pazar
arastirmasinda istihbar1 bilgilerin kullanilmas1 (Rekabet Istihbarat1) isletmelerin dogru
pazarlara kisa zamanda ve daha az maliyetler ile ulastirmasi i¢in firmalarin stratejik kararlar
alinmasini kolaylastirmaktadir. Rekabet istihbaratindan faydalanilarak hedef Pazar tespiti
yapilmasi gerekmektedir. Hedef pazari belirleyerek stratejik kararlar dogrultusunda ihracat
faaliyetlerinin stirdiiriilmesi rekabet Gstiinltigii i¢in 6nem arz etmektedir.

Uluslararas1 pazarlar hakkinda elde edilen verilerin analizi siirecinde rekabet
istihbaratinin 6nemi her gegen giin daha da artmaktadir. Kiiresellesmenin bir sonucu olarak
artan rekabet nedeniyle isletmelerin karsilastigi baslica zorluk, pazar paylarini korumak
olmustur. Isletmeler mevcut pazardaki paylarini artirmak ve her gecen zaman daha iyiye
ulasmak icin ¢caba harcamak zorundalar. Ihracat faaliyetlerinde pazar arastirmasina para ve
zaman ayirmalar1 gerekmektedir. Bu siirec, sinirli zaman ve kaynaklarla dogru miisteriyle
hizli, uygun maliyetli ve kolay bir sekilde iletisime ge¢gmeyi miimkiin kilan rekabet
istihbarati sayesinde daha da kolaylasir (Mete, 2023). Boylece isletmeler ihracat
faaliyetlerinde rekabet iistiinliigli saglamak i¢in rakipleri, lirinleri ve piyasa ile ilgili stratejik
bilgileri etkin olarak bir araya getirmek ve bu bilgileri avantaja doniistiirme firsatin1 elde
ederler.

Calismanin amact; global pazarlarda faaliyet gosteren isletmelerin ihracat siire¢lerinde
stirdiiriilebilir basarilar elde etmeleri igin rekabet istihbaratindan faydalanarak global
pazarlarda rekabet istiinliigii saglama firsatin1 elde etmeleri konusunda arastirmaci ve
uygulayicilara rehberlik etmektir.

2. Kavramsal Cerceve
2.1. Rekabet Istihbaratinin Tarihcesi

RI kavramina ilk olarak Cin’de kaleme alinmig olan ve tarihi giinimiizden 5000 y1l
oncesine dayanan eserlerde rastlanmaktadir. Bu alandaki ilk ¢alismalardan biri, askeri
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istihbarat alanindaki ilk ve temel eserlerden olan ve Sun Tzu tarafindan yazilan “Art of War”
(Savas Sanat1) kitabidir (Calof & Wright, 2008).

Literatiir incelendiginde, rekabet kavraminin sanayi devriminin ilk donemi ile énemli
kavram haline geldigi goriilmektedir. Birinci sanayi devrimi sonucunda sosyal ve ekonomik
hayatta 6nemli degisiklikler yasandi. Bunlardan biri feodal yapinin yikilmasidir. Feodalizm
sonrasindaki siirecte meydana gelen siyasi ve ekonomik sistem, “piyasa”da “rekabet”i
onemli hale getirmistir. Boylece biitiin toplumda daha 6nceki donemlerde goriilmemis bir
rekabet siireci ortaya ¢ikmis ve her gecen giin artis gostererek devam etmistir. (Baltact vd,
2012) . Ozellikle soguk savas sonrasinda globallesme olusumu ile birlikte goriilen yeni Pazar
diizeninde sirketlerin etkinligi ve verimligi eski metotlarin yerini yeni bulgulara birakmasi
ve bazi kavramlarin daha fazla 6nemli hale gelmesine neden olmustur. Bu kavramlardan
biride rekabet ve yenilesmedir. Ozellikle baz1 arastirmacilar, isletmelerin global pazarlarda
etkin ve verimli bir sekilde rekabet Ustlinligi saglamasimi yenilik kavramini ile
aciklamiglardir (Porter, 1990)

Fourie (1999), Porter'in stratejik yonetim ve rekabetgilik konusundaki g¢aligmasini,
akademik bir konu alan1 olarak rekabet istihbaratinin gelisimine ana katki saglayan ¢alisma
olarak gormektedir. 1980'den 6nce, rekabet istihbarati literatiirti temel olarak karar verme
icin istihbarat toplamaya odaklaniyordu ve 1970'lerde ve 1980'lerde rekabet istihbarat,
ABD'de yalnizca resmi bir islev olarak kurumsallastirildi (Begg & Du Toit, 2007). Ve 1986
yilinda ABD’de rekabet istihbarati uzmanlar1 tarafindan SCIP(Strategic & Competitive
Intelligence Professionals) dernegi kurularak profesyonel bir boyut kazandirilmistir.

Son yillarda yenilik ve rekabet, birey ve firmalarda yapilabilirlik ile bilgi yonetimi |
yetenegini daha 6nemli hale getirmistir. Yeteneklerini etkili kullanan ve biinyesinde elde
ettigi bilgileri becerilere doniistiirme yetenekleri pazarlarda rekabetgiligin ortaya ¢ikmasini -
saglamistir. Global pazarlarda uluslarin ve isletmelerin pazar payimni artirmak ve mevcut {
durumu siirdiirmek 6ncelikli amaglari olmustur. Bundan dolay1 giiniimiizde biitiin kuruluslar
global pazarlarda bulunmak istemektedirler (Altay & Giirpinar, 2008). Boylece rekabet,
modern is hayatinin biitlinciil bir pargasit olmustur. Rekabette basarinin kosulu rekabet
avantaji elde etmektir. Rekabet avantaji elde etmek oOncelikle rakipler tarafindan taklit
edilebilirligin 6nlenmesine baglidir. Rakip firmalarin siireclerini tespit emek, durdurmak ve

rakiplere kars1 faaliyet planlamasi gerceklestirebilmek istihbarata baglidir. Istihbarati dogru,
zamaninda olusturmak ve etkin bir sekilde analiz edilerek harekete gegebilmek “RI sistemi”
(Competitive Intelligence System) kurulmasina baghdir (Sevigin, 2005).

2.1.1. Rekabet Istihbaratinin Kavramsal Boyutu

Literatiirde rekabet istihbarati ile ilgili olarak pek ¢ok tanima rastlanmaktadir (Brody,
2008). Bu tanimlardan en sik atif yapilanlardan birinin Miller’in tanimi oldugu
goriilmektedir. Miller, Rl kavramini “bir sirketin planlamalarini, aldiklar1 kararlarina ve
operasyonlarina etki edecek verileri toplamak, degerlendirmek ve yonetmek i¢in sistematik
ve etik bir program” olarak tanimlamistir (Miller, 2009)

Tiirkkan ise rekabet kavramini su sekilde tanimlamaktadir; Nispeten adil bir rekabet
ortaminda, birden fazla benzer pozisyondaki yarigmacinin, yarigma kurallarina uyarak, es
zamanl olarak sinirli bir kaynagi veya arzu edilen bir konumu elde etme cabalaridir.
(Turkkan, 2011)
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Literatiirde yer alan RI tanimlarinin benzer oldugu ancak farkli noktalarda ayrildigi
goriilmektedir. Ornegin, Sarp (2009 ), rekabet istihbaratini, is cevresine yonelik olarak eylem
almaya sebep olabilecek bilgi ve Onbilgi olarak ifade ederken; farkli yazarlar rekabet
istihbaratini, bir kurumun performans artisina yonelik olarak planlama ve karar alma
asamalarinda kullanmak tizere rakipleri ve rekabet ortami hakkinda bilgi toplamasi siireci
olarak tanimlamislardir (Wright, vd,, 2009).

Pellissier ve Nenzhelele'e (2013) gore RI, karar vericilere karar vermede yardimer olmak
ve isletmeye rekabet avantaji saglamak amaciyla i¢ ve dis veya rekabetci ¢cevreden ve bu
cevre hakkindaki bilgileri planlayarak, etik ve yasal olarak toplayarak, isleyerek ve analiz
ederek eyleme gegirilebilir istihbarat iireten ve yayan bir siire¢ veya uygulamadir(Du Toit,
2015). Bu baglamda rekabet istihbarati, kiiresel pazarda rekabet avantaji elde etmek icin
isletmenin rakiplerinden gelen bilgileri toplama ve analiz etme siirecidir.

Keller, (2009) ise rakiplerden ve endiistri diinyasindan bilgi edinme araciligiyla planlama
ve karar alma mekanizmalarini gelistiren bir stiregtir.

2.1.2. Rekabet Istihbaratinin Amaclart

Rekabet istihbaratinda kullanilan veriler; sayilar, karakter dizileri, metinler, resimler, ses-
video gibi multimedya dosyalar1 veya baska formlarda veriler olabilir. Rl alaninda elde
edilen verilerin 6nemli kismi, rekabet istihbaratina konu olan alan disinda farkli ya da zor
anlasilir veri setlerinden veya metinlerden olusabilir. Istihbarat analizi ile, bu karmasik ve
ilk incelemede anlamsiz olan veriler anlamli ve kullanilabilir bilgi iiretmeyi amaglamaktadir
(Keuper, 2001).

Istihbarat, kritik bilgileri veya iggoriileri ve verilerin Stesindeki ¢ikarimlari ortaya
cikarmay1 amaglamaktadir. Ornegin, yeterli bilgiye sahip olmadan, mevcut endiistrinin
mevcut durumunun altinda yatan nedenler veya dinamikler hakkinda hatali yorumlar
yapmak olasidir. Bu ornekten hareketle, RI’'nin amaciin eldeki verileri, dogru analiz
teknikleri ile birlikte istihbar1 bilgi haline getirmektedir (Sharp, 2009).

RI, farkli amagclarla kullanilabilmektedir. Bu amaglardan bazilar1 su sekilde siralanabilir:

a- Savunma yonli RIL
b- Saldir1 yonlii RI.
c- Lojistik yonlii RI.

Savunma yonlii Rl ; isletmenin, rakip isletmelerin RI faaliyetlerine karsi koruma olarak
ifade edilmektedir. Savunma yonli RI siiregleri, onemli 6lgiide RI tekniklerinin galisma
bilgisine baglidir. Bununla birlikte, uygun sekilde yiiriitiildiigiinde, savunma yonlii RI,
yalnizca egitim veya danismanlik roliinde RI profesyonellerini kapsamaktadir. Bir bagka
sekilde ifade edilecek olursa, RI uzmanlari, rakiplerinin elde etmek isteyebilecekleri
muhtemel verileri belirleyerek; tiim isletme calisanlarima korumalar1 gereken rekabet
acisindan hassas bilgileri tanimalarini ve bu verileri nasil koruyacaklarini 6gretmek amaciyla
beceri ve deneyimlerini kullanmaktadirlar (John ve Carolyn, 2002). Hasanali (2004)
calismalarinda savunma yonlii RI’'nin amaci rakiplerin ve isletme digsindaki kurumlarin
isletme faaliyetlerini takip ve analiz edilecekleri ile bu kritik bilgilerin isletme igerisinde
nasil muhafaza edileceginin degerlendirildigi siiregleri kapsadigini ifade etmistir.
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Saldir1 yonlii RI; alinacak kararlar icerisindeki belirsizlikleri, en dogru se¢enegi hayata
gecirmek i¢in degisken sayisini azaltarak zamani, insani, paray1 ve diger gerekli kaynaklari
daha verimli kullanmay1 amaglar. Bu amagla isletme c¢evresi, hedef pazar ve isletme ile
alakali diger kurumlarin faaliyetleri hakkindaki bilgilerin toplanmasi, tasnifi, analizi
gerekmektedir (Smejkal, 2006).

Lojistik yonlii RI; isletmenin, is ortaklarinin, rekabet c¢evresinin, devlet yonetiminin
faaliyetlerini etkilemek igin alinan tedbir sistemidir. Bu tiir faaliyetler igin literatiirde “tesir
edici istihbarat” kavraminin da kullanildigi gériilmektedir. Bu RI tiirtinde, 6zellikle rakiplere
kars1 alinmasi gereken Onlemleri kapsayan bir raporun olusturulmasi onem arz ettigi
goriilmektedir. Alinacak tedbirler ile ilgili sik¢a kullanilan yontemler sunlardir (Vejlupek,
2008):

e  Kanuni tedbirler,
e Asiri detayli ve yorucu bilgi sunumu
e  Yanlis bilgilerin yayilmasi seklinde siralanabilir.

2.1.3. Rekabet Istihbarat: Sisteminin Amaci: Rekabet Ustiinliigii

Rekabetei istihbarat sisteminin amaci kurumlarin iletisim aglarindan faydalanarak is
diinyasinin cesitli unsurlari ile ilgili uygulanabilir i¢gériiler edinmesi, bdylelikle belirgin
rekabet tistlinliigii edinmesi ve bunu siirdiiriilmesidir (West vd. 2015). Yeni kosullara uyum
saglanmasi ve sirketler aras1 baglantilarin edinilmesi, 6zel rekabet iistiinliigiinii beraberinde
getirmektedir (Gonzalez & Velez, 2014).

Gliniimiizde isletmelerinin faaliyet gosterdigi piyasada gelisebilmesi ve varligim |
stirdiirebilmesi i¢in rekabet Ustiinligii hayati neme sahiptir (Awuah & Gebrekidan, 2008).
Rekabet stiinliigli, Micheal Porter tarafindan ifade edilen strateji alaninda temel

kavramlardan biridir. 1980°lerde bu kavram “rekabet stratejisi” olarak adlandirilirken daha (
sonra yapilan ¢aligmalarda “rekabet {istlinliigii” ifadesi olarak kavramsallagmistir (Barney,
1991). Rekabet iistiinliigiiniin temel unsurlart sunlardir (Hill ve Jones (1999):

Yenilik¢ilik: Hill ve Jones (1999) yenilikgiligin {iriin inovasyonu ve siire¢ inovasyonunu
kapsayan yeni bir liriin ve siire¢ yaratma eylemi oldugunu belirtmislerdir. Siirdiirtilebilir
rekabet stiinliigiinii elde edilmesinde inovasyon kritik bir dneme sahiptir. Khajeheian
(2013) , inovasyonu yeterliligi insa eden bir faktor olarak agiklarken , Bowonder vd. (2010),
inovasyon stratejisinin bir sirkete ii¢ sekilde yardimci olabilecegini varsaymaktadir: heyecan
verici miisteriler, rakiplerinden daha iyi performans gdsterme ve yeni bir {irlin portfoyi
olusturma. Yenilik, mutlaka yeni bilimsel kesiflerden kaynaklanmayan ve mevcut
teknolojilerin yeni baglamlara uygulanmasiin sonucu olabilecek {iriinler, siirecler ve
organizasyonel degisiklikler olarak tanimlanir. Hana’ya (2013) gore yenilikler sadece
teknik ve teknolojik degisiklikleri ve iyilestirmeleri kapsamakla kalmaz, ayn1 zamanda
arastirmadan kaynaklanan belirli pratik uygulamalari da ele alir.

Verimlilik: Matematiksel olarak ¢iktilar ile girdiler arasindaki oransalligi ifade eden
verimlilik, giiniimiizde pek ¢ok isletmede calisanlarin iiretkenliginin degerlendirilmesi
tizerinden Olgiildiigli goriilmektedir. Girdi maliyetleri ile kar iretkenlik {izerinden
Ol¢iilmektedir ve maliyet tasarrufu ile sirketin rekabet Ustiinliigii edinmesi kolaylastirdigi
kabul edilmektedir (Hill & Jones, 2009).




SONMEZ ve YOLCU

Miisterilere Karst Duyarlilik (Responsiveness to customers): Giiniimiizde tiim isletmeler
icin miisteriler, yapilan isin merkezinde yer almaktadirlar (Alharthi, 2012). Bu nedenle gelen

soru ve taleplerin, cevaplanabilirligi yiiksek seviyede tutabilmeleri icin isletmelerin
miisterileri tanimasi ve tatmin etmesi gerekmektedir. Miisterilere karsi kabul edilebilir
cevaplanabilirlik oraninin artmasi, isletmeler i¢in miisteriler nezdinde algilanan degerinin
yiikselmesine ve dolaysiyla isletmenin rekabet iistiinliigii elde etmesine katki saglayacaktir
(Hill & Jones, 2009).

Miisteri Memnuniyetinin Gergeklestirilmesi: yiikksek kalite, iirlin inovasyonu ve
miisterilerin 6zgiin taleplerine yonelik olarak gelistirilen kisisel iiriin ve hizmetlerin varligi
ile miimkiindiir. Bu unsur ile miisteri sadakati ve dolaysiyla rekabet iistiinliigii saglanir (Hill
& Jones, 2009).

Kalite: Kalite i¢in kapsamli bir tanim mevcut olmayip birgok arastirmact bu kavramin
miisteriler tarafindan belirlendigini, bunun da {riiniin satin alimindan ya da tazminat
ticretinin elde edilmesinden duyulan memnuniyet ile iligkili oldugunu ve hizmetlerin rekabet
stlinliiglinii yaratabilecegi ifade edilmektedir (Reed, vd, 2000).

2.1.4. RI Siireci (Dongiisii)

Literatiirde yer alan ¢alismalarda, RI siirecinin farkli asamalardan olusan bir dongii
icerisinde ifade edildigi goriilmektedir. Bir dongii seklinde ifade edilen stireg, farkli
arastirmacilarca farkli agsamalarda gosterilmektedir. RI dongiisii konusunda, literatiirde en
cok atif alanlardan biri olan Kahaner’in ¢alismasidir. Kahaner (1997), RI’yi bes asama
olarak ele almistir. Kahaner tarafindan onerilen dongii Sekil 1°de gosterilmektedir.

Sekil 1
Rekabet Istihbarati Déngiisii

1- Planlama ve
Yonlendirme

N

2- Toplama
A

3- Analizi I

Kaynak: Kahaner 1997, s. 44

2.1.4.1. Planlama ve Yonlendirme

RI dongiiniin ilk asamasi olan planlama ve yonlendirmede, isletme “stratejik bilgi
gereksinimini” belirlemektedir. Bu stiregte ¢evredeki veri ve bilgilerin hangi yénlerin
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toplanip degerlendirilmesi gerektigini ortaya konulmaktadir. Bunu ger¢eklestirmek igin
“kendi ortamindaki Orgiitlenme” ile ilgili bir tiir modele ihtiya¢ vardir. Yonlendirme
asamasindaki zorluk, boyle bir model insa etmek ve siirdiirmek ve bunu ¢evre hakkinda
stratejik olarak ilgili verileri tanimlamak i¢in kullanmaktir (Vriens, 2004).

2.1.4.2. Verilerin Toplanmasi

Verilerin toplanmasi , RI siirecinin ikinci adimidir. Burada dikkate alinmasi gereken ilk
sey, kaynak tiirleridir (Wolter, 2011). Veri toplama kaynaklarinin biiylik cogunlugu kamuya
aciktir ve bu kaynaklara ulagsmay1 6grenen herkese agiktir. Bu agik kaynaklardan bazilar1 su
sekilde siralanabilir: siireli yayinlar, yillik raporlar, kitaplar, raporlar, konugmalar, veri
tabanlar1 vb. kaynaklardir. Veri toplama siireci ayrica bilgilerin islenmesi kayit edilmesi ve
saklanmasi faaliyetlerini de kapsamaktadir. Uzman toplayicilar genellikle yasal ve etik
olarak ihtiya¢ duyduklari her veriye ulasabilirler (Kahaner, 1997). Bu boliim ayrica, RI
hedeflerine girdi saglamak i¢in uygun verileri elde etmek i¢in hangi ara¢ ve tekniklerin
kullanilabilecegini arastirmaktadir. RI siirecinin farkli gereksinimleri i¢in farkli RI araglar
ve teknikleri mevcuttur. (Wolter, 2011)

Tablo 1'de gosterildigi gibi, toplanan bilgilerin raporlanmasinin yollar1 6zet olarak
belirtilmistir.
Tablo 1

Bilginin Derlenmesi ve Raporlanmasi

ileriye yonelik planlama .
Tiir diizeyi Sikhik Ornekler
onceden ayarlanmis Diizenli giinliik rekabet haberleri, aylik
Diizenli kosullar, 6zel ihtiyaglar, araliklar piyasa incelemeleri, {i¢ ayda bir
Raporlama belirlenen kaynaklar ile rakiplerin finansal analizi
Resmi L : N -
Arastirmalar Ozel ihtiyaglar Bir kez tek seferlik rakip profili
Gayriresmi ozel ihtiyaglar, yalmzca satislarin neden distiigiinii anlamak
Arastirmalar belirlenmis amaglar Arasira i¢in telefon goriigmeleri yapmak
sadece toplantilara katilmak, tartismak
Rutin . . ;
Bulusmalar belirlenmis Siirekli olarak meuslektagarl ile haftahk
§ kaynaklar degerlendirmeleri okumak

Kaynak: Vuori, (2011)

2.1.4.3. Verilerin Analizi

Analiz asamasinda, toplanan veriler, stratejik amaclar i¢in yararli olup olmadiklarini daha
iyi degerlendirmek i¢in analiz edilir ve boylece gercek istihbaratin "iiretimi" (stratejiyle ilgili
veriler) gerceklesir (Vriens, 2004). Bilgiyi analiz etme, kavramsallagtirma, tanimlama,
aciklama, genisletme, Ongorii olusturma, hipotez olusturma, Ornekleme, modelleme,
tahminde bulunma, yeniden diizenleme, sentezleme, gorsellestirme gibi aktiviteleri
gerceklestirmeyi igerebilir (Johnson, 2005). Nicel bilgiler, anlamli kaliplar1 bir araya
getirmek i¢in istatistiksel aracglar veya veri madenciligi teknikleri ile analiz edilebilir.
(Folorunso & Ogunde, 2004).

Bu asama genel olarak istihbarat dongiisiinlin en zor kismi olarak kabul edilmektedir.
Analiz, biiylik beceriler ve girisimcilik yetenegini gerektirir, ¢linkii analistin elde ettigi
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yogun bilgilere gore kaliplar aranmasi, ogrendiklerine gore farkli senaryolar bulmasini
gerektirmektedir (Kahaner, 1997).

2.1.4.4. Verileri Yayma

Bu asama istihbarat {iriiniinii talep edenlere paylagsmay1 igerir. Analistin ¢alismalarina
dayanarak ortaya koydugu olasi eylem planlarini ve tavsiyelerini mantikli argiimanlarla
savunabilmelidir. Calisma sonucunda ortaya ¢ikan istihbari bilgiler sirkete kullanabilecek
diger kisilerle de paylasilmalidir (Kahaner, 1997). Karar vericiler, aldiklar1 bilgileri
yararlilig1 ve faydalar1 agisindan degerlendirir ve eylemleri lizerinde herhangi bir etkisinin
olup olmayacagina karar verir. Bilgiler zamaninda, dogru ve ¢ok degerli olsa da karar verici
bunu gérmezden gelebilir veya bilgilere gore karar vermeyebilir(Hannabuss, 1987).

2.1.4.5. Geribildirim

Geribildirim, isletme stratejilerinin uygulanmasi sirasinda ve sonrasinda gelen
geribildirimleri kayit altina alir. Bu geribildirimler, stratejilerin basarisini1 degerlendirmeye,
eksiklikleri gidermeye ve gelecekteki rekabet stratejilerini giincellemeye olanak tanir.
Planlama ve odaklanma, toplama, analiz, yayma ve geri bildirim birbiriyle iliskilidir ve
dolayisiyla birinin basarisi digerinin basarisini belirleyecektir (Strauss & Du Toit, 2010).

RI, calisanlarin RI sistemine etkili bir sekilde katkida bulunmasinin yani sira RI
stirecinden de geribildirimler ile fayda saglamak i¢in uygun politikalar, prosediirler ve resmi
veya gayri resmi bir altyap1 varligini gerektirir. RI siireglerinin basarili bir sekilde kullanmak J
i¢cin, uygun bir kurumsal istihbarat farkindalifina ve rekabet edebilirlik kiiltiiriine sahip
olunmasi gerekir. (Miller, 1996).

2.1.5. Rekabet Istihbarati Etigi

Erickson (2014) tarafindan RI etiginin “ig yerinde bir bireyi yoneten etik davranig
ilkeleri” olarak literatiirde yer aldig1 goriilmektedir. Bu fikir, “RI etiginin amacinin bagkalar:
ve kendimiz i¢in dogru seyleri yapmayi kolaylastirmak ve baskalarina veya kendimize zarar
vermeyi 6nlemek” oldugunu savunan Thomann ve Wells (2013) tarafindan ileri siiriilen tez
ile genisletildigi goriilmektedir. Literatiirde konu hakkinda bazi tartigmalar yer alsa da heniiz
RI'de etigi neyin olusturdugunun tanimini neyin 'dogru’ ve neyin 'zararli' oldugu konularinda
goris birliginin saglanamadigi sdylenebilir. Etik konusunda yapilan tartismalarin temeli olan
ve Patine (1991) tarafindan etik standartlar i¢in kodlar i¢in yapilan ¢cagridan sonra bile, RI
etiginin taniminin heniiz 6zetlenmesi, konunun olduk¢a goéreceli dogasina isaret ettigi ifade
edilebilir.

Uzun yillardir etik konusunda tartismalarin devam etmesine karsin RI, “rakipler hakkinda
yasal ve etik olarak bilgi toplama ve analiz etme siireci” oldugunu arastirmacilarca agik¢a
ortaya konmaktadir (SCIP, 2016).

2.1.6. Rekabet Istihbaratinin Thracat Faaliyetleri Acisindan Onemi

Son donemde uluslararasi ticarette yasanan benzeri goriilmemis degisiklikler, gelismis ve
gelismekte olan iilkelerdeki firmalar1 rekabetci kalabilmek igin is stratejilerini yeniden
sekillendirmeye zorladi(Ruzzier, vd., 2006). Ve buna paralel olarak kiiresel diizeyde firma
performansina iligskin pek cok faktor rekabet stratejileri literatiiriine eklenmistir (Demirbag
& Tatoglu, 2008). Rekabet stratejileri; rakiplerle miicadele edilme sekli, bu miicadele
stirecinin idamesi, davranigsal niteliklerin kazanilmasina iliskin bilgi ve planlamalar1 igerir.
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Isletmelerin giiclii ve zayif yonleriyle birlikte pazardaki firsatlar ve tehditler, isletme
politikalar1 ve uzun vadeli hedefler dogrultusunda gelistirilen rekabet stratejileri, isletmenin

genel stratejileriyle etkilesim i¢inde olup, bu stratejilere yonelik olarak sekillenir (Kanibir,
2000).

Uluslararasi pazarlara agilan sirketler, rekabet stratejilerini belirlemeden dnce uluslararasi
pazarlarin ¢evresel, siyasi, yasal, teknolojik ve sosyokiiltiirel farkliliklarini analiz etmelidir.
Uluslararasi rekabet stratejileri, yerel pazarlardaki stratejilerin uluslararasi pazarlardaki 6zel
gereksinimlerini dikkate alarak olusturulur. Bu nedenle, genel ¢evre analizi ve sektor analizi
onemlidir(Y1ldiz , 2022). Tiim bu analizleri gerceklestirmek, sinirli zaman ve kaynaklarla
dogru miisteriyle hizli, uygun maliyetli ve kolay bir sekilde iletisime gegmeyi miimkiin kilan
rekabet istihbarati sayesinde daha da kolaylasir (Mete,2023). RI, stratejik avantaj elde
etmeyi amaclayan is istihbaratinin bilesenidir (Porter ,1980). Bu nedenle, rakip istihbaratinin
yant sira miisteriler, tedarikgiler, teknolojiler, ortamlar veya potansiyel is iliskileri hakkinda
toplanan istihbarati da igerir(Guyton, 1962). Bilginin isletmenin dis ¢evresinden alinmasi
firmanin rekabet¢i konumunu etkiler (Fuld & Weylman, 1994).

Ihracat faaliyetlerini gergeklestiren sirketlerin rekabet istihbaratinin uygulanmasi, en
uygun stratejik kararlarin alinmasina ek olarak yoneticiler i¢in mevcut ve gelecekteki rekabet
durumunun analiz neticesinde ihracat artisin1 saglayabilir (Mojarad, vd.,2014). Rekabet
istihbarati, firmalarin ¢evrelerindeki faaliyetleri daha iyi anlamalarina ve bunun neticesinde
objektif kararlar almalarina ve yeni bilgilere ulagmalarina olanak tanir, bu da ihracat
performansinin artmasina yol agcar (Emmanuel vd. 2023).

Literatiirde RI ihracat performansini gelistiren kritik bir faktor oldugu ortaya konmustur. |
Pinho ve Martins, (2010), Maune (2014), Tarek vd. (2016) , Amiri, vd., (2017 ve Giindiiz
,(2017) yaptiklar1 ¢alisma sonucunda rekabet istihbarati ile ihracat performansi arasinda
pozitif bir iliski oldugunu ortaya koymuslardir. RI, finansal performansi arttirdigi i¢in
performans gosteren bir organizasyonu performans gostermeyen bir organizasyondan ayirir
(Johns & Van Doren, 2010). Tian ve Tobar (2000), c¢alismalarinda firmalar rekabet
istihbarat1 ile uluslararas1 pazar se¢imime ihracat g¢esitligini incelemis ve rekabet
istihbaratinin uluslararas1 pazar se¢imi arasinda pozitif bir iliski oldugunu ve ihracat
cesitliligini yani ihracat performans: artirdigini ortaya koymustur. Salles (2006), Nasri
(2012) ve Lackman, Lanasa (2013) yaptiklari ¢alismalar ile bunu desteklemistir. Yapilan
calismalarda RI sonucunda ulasilan yeni uluslararasi pazarlarin ihracat c¢esitliligini
dolayisiyla ihracat performansini artirdigr tespit edilmistir. Calof ve Wright (2008),
yaptiklar1 calismada rekabet istihbarati, uluslararasi pazarlarin se¢imini ile ihracat
performansi arasindaki iliskiyi gliclendirmesi sonucunda ihracat karliligini artirdigini ortaya
koymustur. Ancak Miller, (2001); Ghannay ve Mamlouk, (2012) yaptiklar1 ¢alismalar
sonucunda rekabet istihbaratinin uluslararasi pazar se¢cimi sonucunda pazar payimi artirdigi
halde ihracat karliligin1 artirmadigin1 sonucuna varmislardir.

Rekabet istihbaratinin tiim ihracat faaliyetlerinde uygulanmasi biiyiik 6neme sahiptir.
Kiiresel pazarlara acilmanin ilk adimi olan ihracata yonelen isletmeler, son derece rekabet¢i
bir pazarda faaliyet gosterecekleri igin stratejik kararlar vermek zorundadir (Yildiz, 2019).
Thracat faaliyetlerini gergeklestiren isletmeler sektdrdeki bir mamuliin analiz yapmandan
kiiresel pazardaki herhangi bir tilkedeki alicilara satis islemine karar verdikten sonra islemi
gerceklestirmesi ile ihracat faaliyetini gergeklestirmis olur. Ancak satilacak mamul ile ilgili
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onceden bilgi toplayip analiz sonucunda hedef pazar ve hedef miisterilere satis islemini
gerceklestirdiyse rekabet istihbarati siireglerinden yararlanmistir denilebilir. R1 siireglerinin
ihracat faaliyetlerinde etkin bir sekilde kullanilmasi ihracatin dogru hedefe yapilmasinda
biiyiikk 6neme sahiptir (Mete,2023).

Sonug olarak, rekabet istihbarati, ihracat faaliyetleri agisindan kritik bir rol oynar ve bir
sirketin rekabet giiclinii artirmak i¢in Onemli bir aragtir. Dogru bilgi ve analizlerle
desteklenen stratejik kararlar, sirketin rekabet avantajini artirabilir ve ihracat faaliyetlerinin
basarisim1 saglayabilir. Bu nedenle, ihracat yapmay1 planlayan sirketlerin RI siire¢lerine
yatirim yapmalar1 ve bu bilgileri stratejik karar alma siireglerinde etkin bir sekilde
kullanmalar1 6nemlidir.

3. Sonug¢

Kiiresel pazarda teknolojinin gelismesi ile rekabet ortami gittikge artmaktadir. Global
diinyada teknolojinin gelismesiyle iilkelerin birbirleri ile iktisadi ve sosyokiiltiirel olarak
birbirleri ile etkilesimleri artmasi ile rekabet kavrami da uluslararasi bir konuma gelmistir
(Kog, 2014). Uluslararasi igletmelerin pazarda hem rekabet tistiinliigiinii saglamalari hem de
faaliyetlerini siirdiiriilebilir konumuna getirebilmeleri i¢in pazar arastirmalarinda RI’den
faydalanmalar1 gerekmektedir

Yapilan arastirmalar, Fransa, Japonya, Isve¢ ve ABD gibi bazi iilkelerdeki sirketlerin
rekabet istihbaratin1 benimseme ve kullanma diizeylerinin oldukga ileri diizeyde oldugunu
gostermektedir. Bu iilkelerde RI, hakli bir sekilde is diinyasinda kabul gérmiis ve rekabet
avantaj1 elde etmek i¢in 6nemli bir arag haline gelmistir (Viviers vd., 2005: 577). Tirkiye'de /£
rekabet istihbarati1 terimi ve uygulamasi mevcut olmasina ragmen heniiz tiim sektorler ve
isletmeler tarafindan bilinen ve kullanilan bir kavram haline gelmemistir (Zorgelik, 2020:
61).

Tiirkiye'de rekabet istihbarati konusunda yapilan aragtirmalarin sayist oldukga smirlidir.
Wright vd. (2012), Istanbul’da faaliyet gdsteren 154 kiigiik ve orta 6lgekli isleme ydneticileri
ile gerceklestirdikleri anket bulgularina gore, Tiirkiye'de faaliyet gosteren isletmeler rekabet
istihbaratin1 agirlikli olarak stratejik karar almak i¢in kullanildigini ortaya koymuslardir.
Giindiiz ,(2017) yaptig1 ¢alisma ile bunu desteklemis, ayrica ¢alisma sonucunun Pinho ve
Martins, (2010), Maune (2014), Tarek vd. (2016), Amiri, vd., (2017)’nin yaptiklari
caligmalara destekleyerek rekabet istihbaratinin ihracat performansini artirdigini ortaya
koymuslardir.

RI, gliniimiizde isletmelerin rekabet¢i avantaj elde etmeleri ve siirdiirmeleri agisindan
onemli bir rol oynamaktadir. Ihracat faaliyetlerinde RI’nin kullanimi, isletmelerin
uluslararas1 pazardaki pozisyonlarin1 giliclendirmelerine yardimeci1 olmaktadir. Pazardaki
rakiplerin analizi sayesinde isletmeler, stratejilerini daha iyi sekillendirerek hedef pazarlarda
daha etkin bir sekilde varlik gosterebilmektedirler. RI, ihracat siireclerinde karar verme
siireclerini destekleyerek isletmelerin riskleri minimize etmelerine ve firsatlar1 daha iyi
degerlendirmelerine olanak saglamaktadir.

Ayrica, RI sayesinde isletmeler, hedef pazarlardaki tiiketici tercihlerini ve trendleri daha
1yl anlayarak iiriin ve hizmetlerini bu dogrultuda sekillendirebilmektedirler. Bu da miisteri
memnuniyetini artirarak rekabet avantaji saglamaktadir. RI ihracat faaliyetleri agisindan
Oonemli bir stratejik ara¢ oldugu ve dogru sekilde kullanildiginda isletmelere 6nemli faydalar
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sagladigr goriilmiistiir. Bu nedenle, isletmelerin rekabet istihbaratina daha fazla onem
vermeleri ve bu alanda yatirimlar yapmalar1 gerekmektedir. Bu sekilde, ihracat
faaliyetlerinde basariya ulasmak ve siirdiiriilebilir rekabet avantaji elde etmek miimkiin
olacaktir.

Sonug olarak, Tiirkiye’de uluslararas1 pazarda faaliyet gosteren isletmelerin, rekabetgi
ortamda daha {istliin konuma ge¢mek ve faaliyetlerini siirdiiriilebilir konumuna
getirebilmeleri i¢in rekabet istihbaratina daha fazla odaklanmali ve bu alanda yetkinliklerini
artirmalidir. Boylece, ihracat faaliyetlerinde dogru pazarlara kisa zamanda ve daha az
maliyetler ile ulasir ve stratejik kararlar ile dinamik pazar kosullarina uyum saglayabilir ve
rekabet avantajlarini siirdiirerek ihracat siireclerinde basarilarini artirabilirler.
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Extended Summary

The intensity of competition is increasing with the development of technology in the
global market. With the development of technology in the global world, the increase in the
interaction of countries with each other economically and socioculturally has brought the
concept of competition to an international position (Kog, 2014). International businesses
should benefit from the concept of competitive intelligence (CI) to maintain competitive
advantage in the market and develop their activities in a sustainable manner. CI is an
important tool that helps businesses continuously monitor and analyze their internal and
external environments and make strategic decisions.

Businesses must accurately determine their marketing strategies in their strategic
planning procedures to succeed in the market and gain a competitive advantage. At that
point, Cl processes enable businesses to understand the market in depth. For example,
analyzing factors such as market size, government policies, growth potential, customer
preferences, competitor activities, and current trends plays a critical role in the process of
determining and implementing strategies. When ClI is used properly, businesses gain a better
understanding of their markets, identify the strengths and weaknesses of their competitors,
and use this information in strategic decision-making to gain a competitive advantage.
Especially for international businesses, the data provided by Cl is invaluable for developing
an effective competitive strategy in different markets and cultural environments.

Businesses need to have corporate intelligence awareness to use RI processes
successfully. This awareness enables businesses to effectively manage the processes of
information gathering, analyzing, dissemination of results and feedback. In addition, it is ([
important for businesses to establish a culture of Cl and encourage the active participation
of their employees in CI processes. Thus, businesses can both determine their marketing
strategies more accurately and maintain their competitive advantage in a sustainable manner.

Research shows that companies in some countries, such as France, Japan, Sweden, and
the USA, have an advanced level of adoption and use of competitive intelligence (Viviers et
al., 2005: 577). In these countries, CI has rightly gained acceptance in the business world
and has become an important tool for gaining competitive advantage. However, in Turkey,
the term and application of competitive intelligence, although they continue to exist, have
not yet become a concept known and used by all sectors and companies (Zorgelik, 2020: 61).

The number of studies on competitive intelligence in Turkey is quite limited. According
to the findings of Wright et al. (2012)'s research conducted with 154 managers of small and
medium-sized businesses operating in Istanbul, they revealed that businesses operating in
Turkey mainly use competitive intelligence for strategic decision-making. Giindiiz, (2017)
supported this with his study and supported the studies of Pinho and Martins, (2010), Maune
(2014), Tarek et al. (2016), Amiri, et al. (2017) and revealed that competitive intelligence
increases export performance.

The competitive intelligence process consists of planning, data collection, analysis,
dissemination, and feedback. The first and fundamental step for businesses to succeed is to
set clear objectives. This process helps the business to draw its future roadmap and create its
strategic plans. Objectives are usually set to ensure that the business achieves a strong
position in its industry. These include strategic objectives such as increasing market share,
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entering new markets, improving the ability to compete with existing competitors, and
continuously improving products or services. Once the objective is set, the process of
gathering information to understand the variables around the business begins. This stage is
critical to better understanding the variables around the business and to shaping its strategies
according to these variables.

The process of information gathering usually involves bringing together data from a
variety of sources. Most of the data sources are publicly available, and anyone who learns to
access these sources can reach them. These sources include market research, customer
feedback, competitor analysis, industry reports, and other sectoral sources. Market research
helps the business better understand its target market and analyze consumer behaviors, while
customer feedback provides important clues for the business to improve its products or
services. Competitor analysis helps the businesses evaluate the strengths and weaknesses of
their competitors and build competitive advantages. Industry reports provide a
comprehensive overview of industry trends, growth potential, and other important factors.
Open sources such as periodicals, annual reports, books, reports, speeches, and databases are
also important sources of information for businesses.

Analyzing the information collected in the third stage plays a critical role in the strategic
management process of the business. This stage involves a detailed examination of important
factors such as business objectives, competitors’ strategies, market trends, and customer
behaviors. The analysis process enables the business to assess the information it has and | }
determine how this information can be integrated into business strategies. It also includes
the process of providing and sharing information with those who demand the intelligence //
product. Senior managers and decision makers of the business make strategic decisions by
using the intelligence information obtained at this stage. This information enables the
business to better understand the variables in its internal and external environment and
allows it to act accordingly. The results of the analysis are shared with different departments
and stakeholders within the business. This sharing process ensures that different units of the
business work in line with strategic goals and create a common vision. The process of
identifying the current situation and potential opportunities for the business is also based on
the results of the analysis. Decision makers evaluate the information they receive in terms
of its usefulness and benefits to business strategies, and may revise existing strategies or
develop new on.

Conducting the analysis process correctly and effectively helps the business increase its
competitiveness and achieve long-term success. This stage of the strategic planning process
strengthens the business’ adaptability in a dynamic business environment and makes it better
prepared for future uncertainties.

The fourth stage involves sharing and presenting the analysts' work, where possible
courses of action and recommendations should be supported by logical arguments. Analysts
identify the most appropriate strategies for the business based on their data and analysis.
When advocating for these strategies, it is important for analysts to use logical and
persuasive arguments. This ensures that information is accurately conveyed to decision
makers and helps them to make the right decisions.

The results of the analysis should also be shared with others within the business. This
ensures that the information is considered from a broader perspective and that all
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stakeholders within the businesses are involved in the strategic decision-making process.
When evaluating the information they receive, decision makers consider its usefulness,
accuracy, and benefits. However, sometimes, despite the information, decision-makers may
move in a different direction.

The final stage of the RI cycle is feedback. It is the recording of information obtained
during and after the implementation of business strategies. This feedback allows the business
to evaluate the effectiveness of its strategies, identify current shortcomings, and update
future competitive strategies.

Businesses entering international markets must take into account a number of elements
while devising their international competition strategy in order to succeed and stay
competitive. Among these factors, environmental, political, legal, technological, and
sociocultural differences have an important place. This is because each country's market has
its own unique dynamics and requirements. Therefore, companies should analyze these
differences before entering international markets and shape their strategies accordingly. The
process of determining competitive strategies enables businesses to understand their internal
and external factors, interpret the market correctly, and make strategic plans for long-term
success. The information and plans obtained in this process play a fundamental role in the
decision-making processes of the business and directly affect the firm's performance.

International competitive strategies should be developed taking into account the specific
requirements of international markets, unlike strategies in local markets. These requirements
are usually related to areas such as product compatibility, pricing policies, distribution
channels, and marketing strategies. In addition, general environmental analysis and industry {[
analysis are crucial when determining international competitive strategies. These analyses
help the business to understand environmental conditions, industry trends, and competitors.
Performing all these analyses effectively and efficiently is facilitated by the CI cycle. The
Cl enables the development of correct strategies with limited time and resources, providing
businesses with the opportunity to gain a strategic advantage. The information obtained in
this process forms the basis for the business to be successful in the international market and
achieve a sustainable competitive advantage.

For firms to successfully utilize CI processes, they need to have appropriate corporate
intelligence awareness. This allows the business to understand critical variables in its internal
and external environment and update its strategies accordingly. Additionally, establishing a
culture of competitiveness is important, as it enables firms to continuously gain and maintain
a competitive advantage. Successful CI processes play a critical role in achieving the
strategic objectives of the business and enhancing its competitiveness with a solid strategic
management approach.

Cl plays an important role for businesses in gaining and sustaining competitive
advantages today. The use of Cl in export activities helps businesses strengthen their position
in the international market. By analyzing competitors in the market, businesses can better
shape their strategies and have a more effective presence in target markets. Cl supports
decision-making processes in export processes, enabling businesses to minimize risks and
better evaluate opportunities.
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Additionally, through CI, businesses can better understand consumer preferences and
trends in target markets, allowing them to shape their products and services accordingly.
This also provides a competitive advantage by increasing customer satisfaction. It has been
observed that CI is an important strategic tool for export activities, and when used correctly,
it offers significant benefits to businesses. Therefore, businesses should pay more attention
to competitive intelligence and make investments in this field. In this way, it will be possible
to achieve success in export activities and gain a sustainable competitive advantage.

In conclusion, businesses operating in the international market in Turkey should focus
more on competitive intelligence and increase their competencies in this field to gain a
superior position in the competitive environment and to make their activities sustainable.
Thus, these businesses can reach the right markets in a short time and with lower costs in
export activities, adapt to dynamic market conditions with strategic decisions, sustain their
competitive advantages, and increase their success in export processes. This will contribute
to the Turkish economy becoming stronger in the international arena.
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Ek bilgiler

Cikar catismast bilgisi: Yazarlar ¢alismada ¢ikar ¢atismasi olmadigini kabul etmektedir.
Destek bilgisi: Calismada herhangi bir kurulustan destek saglanmamustir.
Etik onay bilgisi: Calisma, etik onay belgesi gerektirmemektedir.

Onam formu bilgisi: Bu ¢alismada bilgilendirilmis onam formu alinmasi gerektiren bir
durum bulunmamaktadir.

Katkir orami bilgisi: Birinci yazarin katki oram1 %350, ikinci yazarin katki orant %50
seklindedir.




