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The purpose of this study is to examine commercial intelligence activities of 

the companies which are active in international markets and the methods they use 

within their commercial intelligence activities. Within the scope of this studay, there 

is a research conducted on companies registered in Turkey and the Turkish Republic 

of Northern Cyprus, which includes determining whether commercial intelligence 

activities affect the export performance of companies operating in international 

markets in a positive way. The sample of the research consists of 98 units of 

construction materials exporter companies registered in Turkey and 1 unit of 

construction materials exporter company registered in the Turkish Republic of 

Northern Cyprus. A survey form was used for data collection within the research and 

the data obtained from the surveys were analyzed with the SPSS program. "Export 

Performance Scale" was determined as a scale in the research. Factor analysis and 

correlation analysis were applied to the obtained data. As a result of the correlation 

analyses, a significant and positive relationship was found in the hypotheses 

a relationship between utilizing commercial intelligence activities for rival companies 

between benefiting from commercial intelligence activities and export performance at 

is a relationship between utilizing commercial intelligence activities and export 
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performance during the determination of international markets as the target market and 

. Based on these results, it is 

understood that the commercial intelligence activities carried out by the companies 

contribute positively to the exports of the companies. 

 

Keywords: Commercial Intelligence, Competitive Intelligence, Marketing 

Intelligence, Export Performance 
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1.1  

Ticari 

  

gerekirse (  2020:702) Hazreti Musa 

kendi kavmi ile 

si de 

 2017:7) 

andan g



 
 

17 
 

 

mledeki sabit nokta, son 

 na da 

sebebiyle pa  2017:442). 

 2017:11) 

kadar istihbarat faaliyeti olarak dile getiriliyor 

 

 

1.2  

ki askeri mevcudiyeti, 

-deniz-hava 
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(  

 

 2008:76). 

 

hiptir 

ktedir 

 

le 

 

 

 

atejik istihbarat ise, taktik ve 

 2020:706). 

stratejik 
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sadece bir tanes  

 

 

 

 2017:9). 

toplanan bilgilerin, gerek ana stratejiye dair olsun gerekse ilgilenilen pazardaki 

-

istihbarata konu olabile  2011:187). Ticari istihbarat 

istenmeyen, gereksiz bilg

edilebilir ve yorumlanabilir ki bu da tic

(Ko   
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 (Altunok 

ahibi olan General Sun 

(Tzu 2014:8). Ticari 

 

hip 
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eden her firmaya ticari bilgi tedarik eden grubu temsil etmektedir. Piramidin en 

 

 

 

 2014:543) 

 

temelinde ekonominin 

 2017:20). Bun



 
 

22 
 

statistikler, 

olma  

 

 

 

depolama gibi unsurlar ile kombine edilmektedir (Negash 2004:177-178). Ticari 

kta  

2013:672). Teknolojinin 

incelenecektir. 
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 2014: 538). Veri 

(K  2014: 539). 

 

olmamakta

(  

lmektedir 

(Keskin 2020:26). 

ak yorumlanabilmektedir (Keskin 
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n istihbarat personeli kendi lehine olacak 

 

a ihracatta 

 2013:93). Firm  

 bir 

Bu 

pazarl  

edilebilec  
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tirilmesi 

gerekmektedir (Keskin 

erden toplanabilecek 

 

p 

-

mail ve ilan 

 2005:187): 

-  

- Tercihlerle  

-  

 

irisi sebepler ile 

 

 

1.4 REKABET I 



 
 

26 
 

-

onuca varabilecekleri sonucu 

 

2011:212). Rekabet 

 bilen, 

yar  2014:31). 

 2011:237). 

r departmana entegre etmelidir. 
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klinde  

- 

SCIP-  

(Altunok 2015:73). 

Rekabet is

andan taktiksel istihbarat ise genellikle 

 2015:80). 

 



 
 

28 
 

Prescott 

 

 2005:184). Reka

konusundaki gereksin  2017:43). 

kabet 

 

y
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olar

Etkin bir stra

 

sri 

2013:239). 

Rekabet istihb aynaklardan 

gelmektedir (Negash 2004:186): 

-  

-  

-  

-  

-  

n, 
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(  

 

 2014:581). 

ve en si

 

 

 

  

 2014:582) 

 

 

 

Rekabet isti
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bir faaliyetin e

 

 

2017:43).  

 

  

 

  

  

  

 k (  2017:45). 

 

ma

 2017:47). 

edilmes

-
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ni  2017:47). 

verilerin incelenerek testleri ve analizi 

lik bir hale getirilmektedir ve elde 

finansal durum analizleri

 2017:53). 

nitelendirilme

 

 2017:58). 

i -

 2017:59). 
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Askeri 

vericilerle payla  

gi sahibi ol  2005:186

 

strat

-
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edinmektedir (Nikolaos ve Evangelia 2012:1) 

 bireyler ve 

 

   

 Netlik- 

midir? 

  

 

 Derinlik   

 Uygunluk  

 

  

 

 Zamanlama  

? (Nasri 2012:29) 
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bir dey

 

giderlerini 

 

Stratejik istihbarat: Genellikle yasal, iktisadi, siyasal, finansal ve mali konular 

 

 2017:62). 

 

Stefanikova ve Masarova 2014:672). 

Rekabet 

gibi faaliyetler casusl

(Altunok 

 

ri 2013:240). Rekabet 

 



 
 

36 
 

 

 

1.5 PAZARLAMA I 

-

(  2017:110). 

koymak ve pazar potansiyellerini belirlemek dir (Razzaq 

Razzaq 2013:93). 

 

eflenen 

gerekmekt



 
 

37 
 

kulla (  2014:523). 

pazarlarda k

 

-  

-  

-  

-  2018:12-13). 

 

l ortamlarda verilmelidir. Buna 

 

ter

olan kurallar 
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(Gedik  2018:13-14). Bu 

. 

 2014:546). 

 



 
 

39 
 

-

belirlenmelidir (  2017:111). 

-

 

gerekmektedir. 

(Keskin 2020:8). 

an stratejilerini 

(  klerin 

 

ade 

i 



 
 

40 
 

le 

(Lies 2019:135). Hatta pazarlamada k

sistemleri y

 2015:65). Bu kaynaklar 

 

 

arz etmektedir. 

 

 

 

 

 

Pazarlama Bilgi 

ine sunabilmektelerdir (Altunok 2015:66). 

 



 
 

41 
 

-  

- Trendlerin seyrinin tespit edilmesi, 

- Pazar  

-  

-  

-  

- 

bulund  

- ltunok 

2015:47). 

 

 

pazarlama, 

 

kabul edilme

 

iyel 

 

 

-Zoubi 2016:27) 



 
 

42 
 

ile ilgil

becerisine giderek daha fazla 

sistemi, b

 

(Customer Relationship Management) 

ir unsura dair bilgileri 

 

 

dir (Altunok 
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- bounded (zamanla 

 

  2015:46). 

 2011:211). Pazarlama 

 

arz etmektedir. Ulusla

 

 

-  

-  
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-  

-  

-  

-  

 

 

 

- Maliyet, 

-  

-  

-  

- Kambiyo rejimi, 

-  

-  

- Pazar pay (  2017:112). 

 

 

alizi 

be

Razzaq 2013:92). SWOT 
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stratejik kon

Razzaq 2013:93). 

neme sahiptir. 
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I 

 

 

 

2.1  

 2008:315). Veriler, elde edili

(Keskin 2020:19): 

 

-  

-  

- Rakip firmalar, 

-  

-  

-   

-  

-  

-  

 

Bunlara ek olarak, birincil verilerin elde edilmesinde iki adet metodoloji 

a, 
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hedef grubu temsil etmektedir (Keskin 2020:20). 

verilebilir: 

 

-   

- Fuarlar, 

- Patentlerle ilgili belgeler, 

-  

- Radyo-  

-  

-  

-  

-  

-  

-  

- nansal raporlar, 

-  

- (Keskin 2020:37) 

 

ine ederek kombine edilerek 

 

gazetelerden, 

toplarken bilmesi gereken e
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ikincil kaynaklar mevcut tek veri olarak k

 

mektedir (Nikolaos 

ve Evangelia 2012:6). 

Bilgi ise ham verilerin analiz edilerek malumat haline getirilmesi olarak kabul 

edilmekt  

 

 

tedir (Altunok 

bilgi i  2014:537). 

daha etkili konumda 
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riske alterna

stemektedirler (Kalender 2013:90). Son 

 

 2014:141). 

 

2013:

eri etkileyebilmektedir (Arslan 2010:31). Elde edilen 

 

 

2014:548). Salt 

r ve sosyal bilimlerde insan 
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2.2 

 

faaliyetlerini 

durumunu etkileyecektir (Altunok  toparlanan 

iyi kararlar  2005:184). 

 

  

. Veri 

 



 
 

51 
 

gerektirmektedir (Nikolaos ve Evangelia 2012:5). 

 

 

i Modeli 

(Kaynak: Nikolaos ve Evangelia, 2012:5) 

 



 
 

52 
 

 

teknik istihbarat 

edilmektedir. Hatta, elde edilen bilgilerin %75-

elde edilmektedir. Son zamanlarda 
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komb

 

(Kubina vd. 20

 

 

- 

 

-  

- Stratejik Negash 2004:180) 

 

 

2.2.1 Pazar- -  

(Keskin 2020:4). 



 
 

54 
 

: i 

(Tzu 2014:16). 

uluslarar

-

- -

maya benzemektedir, yani  bir durumdur (Keskin 

 

etkilemektedir. 
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 servis  

 

 

re 

in  

2014:53). Bahsedilen 
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- 

 

-  

- 

 

- 

 

- 

 

- gelen taleplere cevap 

 

- 

 

- 

inanmak, 

- - n 

 2009:20). 

 

temellerin o

hemen hemen i
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in temin 

 k 

 

elenmelidir. 

te yasal 

melerine 

 2014:553). 

veya pozitif 

tersi

hale getirmelidir

etmektedir (Kalender  
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 2013:84).  

 2020:22). 

arlama ve 

 

 

(Keskin  

 

-
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- , 

- , 

- Bayiler, 

-  

bazda bir Pazar ara

-

n 

firma 



 
 

60 
 

 

vermekten daha verimli  2015:49-50). 

 

hem de daha 

 

 2011:256). 

 

 

2.2.2  

en elve

 

 



 
 

61 
 

almaya  

enellikle 

mevcut  

 

si de fiyatlama konusu ile 

alar avantaj 

 2011:93). 

fuar 
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durumu tamamen beklentile Keskin 2020:16). Fuarlarda 

 

t

edilmektedir.   

e 

la 

ilgili raporlar da bulunabilmektedir (Keskin 2020:36). 

 

- U
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- 

 

- 

 

- 

 2020:37). 

 

(https://ticaret.gov.tr/yurtdisi-teskilati E.T 11.11.2022). 

 

2.2.3  

 

r. 

videoyu Facebook, Twitter ve Instagram pla



 
 

64 
 

kullanmadan ilerlemek isterlerse bu sefer d

 

 

- 

 

- 

 

- 

 



 
 

65 
 

- 

dir 

 

 

m

 

2019:137). 

linmektedir. 

 

2.2.4  

 2009:2). 

 



 
 

66 
 

-  

 

- 

 

- 

 

- 

kurum

mlamaktad  2015:51). 

ticaretle ilgili kur

web sitelerinden 

ilgili raporlar da bulunabilmektedir (Keskin 2020:36). 

https://ticaret.gov.tr/yurtdisi-teskilati E.T. 11.11.2022). 

 

 

www.trademap.org 

www.globaltrade.net 
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www.rba.co.uk 

www.marketresearchworld.net 

www.manta.com 

www.kompass.com 

www.europages.com 

 

 

 

www.fuld.com 

www.skyminder.com 

https://www.marketresearch.com/ 

https://www.reportbuyer.com/ 

www.euromonitor.com 

www.freedoniagroup.com 

www.frost.com 

www.mintel.co.uk 

 

 

 

 

www.hoovers.com 

https://worldbox.net/ (Keskin 2020:38). 

 

 



 
 

68 
 

Yukar

 

Ulusl -

 2011:81). 

E- ralardan 

ro, faaliyet 

 

 

 

https://www.amazon.com 

https://www.ebay.com 

https://www.alibaba.com 

https://best.aliexpress.com 

 

2.3  

ce 



 
 

69 
 

 2014:532). 

leri dinamik bir 

edilen verilerin is e 

 2005:182). Elde edilen veriler ve bilgiler titizlikle 

 

 

 

- 

d  

- 

 

-  2008:316) 

ru 

bile isabetli istihbarat elde etmeye yeterli olabilmektedir. 

 

 



 
 

70 
 

elde edilen petabaytlarca veriyle 

 

 

 

-  

- Tasarruf, 

-  

-  

-  

- , 

-  

-  

-  

 (Kubina vd. 2015:304). 

bulunan b

beklenm  2020:707).   



 
 

71 
 

 (  

2008:317). 

verilmesi gerekmektedir. En nihayetinde bu iki veri tipinin de birbirini etkileme 

 

 

-  

-  

-  

-  

-  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

(Kaynak: Nikolaos ve Evangelia 2012:6) 

 

 

 

 

Hammadde, 

girdilerinin 

 

REKABET 
 

Potansiyel yeni girenler 



 
 

72 
 

: 

 

-  

-  

-  

- Teknoloji ve know-how ile rekabet edememe, 

-   

-  

-  

-  

- mevzuat, 

-  

 

 

etkiler: 

-Cazip fiyatlarla ikamelerin mevcudiyeti 

-

durumu. 

 

: 
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: 

 

 

(Nikolaos ve Evangelia 2012:6). 

 

abilecek 

(Keskin 2020:31). 

konuyl

 

 

2.4 

 

veya inovasy



 
 

74 
 

tan  2018:20). 

leri her yerde 

Lies 

2019:139). 

i 

 2017:111). 

ihracat y

profilinin bilinmesi hali  

  

 

 

eticiler, bir 



 
 

75 
 

 

(   

gerekmektedir.    

 

 2014:35). Fiyatlama 

 domine etme durumu ortaya 

hale getirecektir. 

uslardan birisi olan 

AR-

AR- liklerin kavranma 

 

 2007:4). AR-

-GE 
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etmektedirler. 

  

2015:124).  

 



 
 

77 
 

 

 

an 

yara

 2017:65). 

-

 2011:76) 

-

 2007:57). Bir 



 
 

78 
 

a web sitesinde genel olarak belirtilen mail adresine gelen talepleri 

 

 

2.5  

mal 

 2007:22). 

durumlarda teslim ta

 

 

 (Tzu 2014:37) 

Yerel unsurlar (bunla

 



 
 

79 
 

 

 

- ak, 

-  

-  

- 

mesi (  2009:37). 

pazardaki potansi

 2009:32). 

-

 birisi 

- -

 

 

 2014:550). 

u

 



 
 

80 
 

 2011:295). -

 

 

riden 

ini 

 2007:107). 

r (  2011:296). 

rini de 



 
 

81 
 

 2007:23). 

u  

 



 
 

82 
 

 

 

 

II 

 

 

 

3.1  

leri de 

 

 

ari 

 



 
 

83 
 

 

 

 

 

ih

  

tercih 



 
 

84 
 

olarak kabul ettikleri, 

b

   

 ise 

Segmentation Based On Sources Of Marketing Intelligence, Marketing Intelligence 

Quotient and Business Characteristics In Software I

  

 

unun 

sonucunda  

liderler

 

  

  

 

3.2  

 

 

 

 

3.3 

 



 
 

85 
 

-

 

0,932  oldu

(Balta 2022:54).  

 

 

- 

 

- 

ticari istihbarat faaliyetle

 

faaliyetlerinden yararlanma ile i   

 

3.4  

 -posta, telefon, 

 

 

 



 
 

86 
 

 

10 s

at 

 

 

 

3.5 VE  VE 

 

 

 

 

 

3.6  

3.6.1.  

 

incelenebilmektedir.  

 



 
 

87 
 

Tablo-  
Deneyim Bilgileri Tablosu 

  N (Frekans)  

Cinsiyet 
Erkek 76 76,8 

 23 23,2 

 

20-29 15 15,2 
30-39 47 47,5 
40-49 23 23,2 
50-59 11 11,1 

 3 3,0 

 

Lise 4 4,0 
 2 2,0 

Lisans 58 58,5 
 35 34,5 

Doktora 1 1,0 

 

 37 37,4 
 35 35,3 

 15 15,2 

 
12 12,1 

 

0-5 34 34,4 
6-10 29 29,3 

11-19 22 22,2 
20-29 10 10,1 

 4 4,0 

 

neyime 

 

ul
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Tablo-  

  N (Frekans)  

 

1870-1950 5 5,1 
1951-2000 62 62,6 
2001-2020 30 30,3 

 2 2,0 

 

0-10 32 32,3 
11-20 24 24,2 
21-30 20 20,3 
31-40 12 12,1 

 11 11,1 

 
1-5 96 97,0 

 3 3,0 

 

1-10 83 83,8 
11-20 10 10,1 

 6 6,1 

 

1-50 35 35,5 
51-100 12 12,1 
101-150 14 14,1 

 38 38,3 

 

- -2020 

t 

-

-



 
 

89 
 

il

 

. Bu 

 

 

 

Tablo-  
 N 

(Frekans) 
 

 32 32,3 
Afrika 14 14,1 

 14 14,1 
 10 10,1 

 6 6,1 
 6 6,1 

 5 5,1 
Balkan  4 4,1 

 2 2,0 
Rusya 1 1,0 

Kanada 1 1,0 
KKTC 1 1,0 

 1 1,0 
 2 2,0 

TOPLAM 99 100 

 

-
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Tablo-4:  
  N (Frekans)  

 

1-  16 16,2 
21-  48 48,5 
51-  12 12,1 

71-  23 23,2 

 

-  

 

 

3.6.3.  

 

klinde ifade edilmektedir. Mevcut 

 

KMO Ki-

nin 
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a
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Tablo-5: 
Yararlanma Korelasyon Tablosu 

 Rakip Fi
Faaliyetlerinden Yararlanma 

 0,783 

 
0,802 

 

 

vcuttur (Nakip 2016:388). Pazarlama Stratejilerinin 

lizi ve sosyal medyadan yararlanma 
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ilgi toplamak 
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Tablo-6: Kurum Verilerinden Yararlanma ve Tutundurma Faaliyetleri 
Korelasyon Tablosu 

 
Kurum Verilerinden 

Yararlanma 
Tutundurma Faaliyetleri 

 

 
0,272 0,702 

Pazarlama Stratejilerinin 
 

0,334 0,636 

 

 

(Nakip 2016:388). 

Etki

Stratejilerin

Tutundurma Faaliyetler

 

performa



 
 

95 
 

 

 

 

 

hareket  
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Tablo-
Ziyaretlerden Yararlanma Korelasyon Tablosu 

  
Ziyaretlerden Yararlanma 

 
0,783 0,589 

Pazarlama Stratejilerinin 
 

0,798 0,548 

 

 

(Nakip 2016:388). 

n ve ziyaretlerden yararlanma 

-pazara ka



 
 

97 
 

 

 

 

Tablo-  

istihbarat faaliyetlerinden yararlanma ile ihracat 
 

Pozitif 

 

 

Pozitif 

var  

 
 

Pozitif 

var  
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her ne kadar savunma-

bulabilmesi durumu, 

t faaliyetlerini uygulayarak kendi nezdinde faydalar 

 

 



 
 

99 
 

 

rma 

kolay olabilmektedir. 

getiril

kabul edilmektedir ve bir f

 

 

Bunlar: 

- 

 

- 

 



 
 

100 
 

- 

 

 

1951- - catta faaliyet 

-

0- -

-

genellikle 0-

 

eri 

 

 



 
 

101 
 

e fuarlara 

 

Firm

olan bir oyuncunun elde e

 

 

 

likle ticari istihbarat faaliyetleri 



 
 

102 
 

 

 

 

merkezi olar

sorumlu olan temsilci/distrib
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