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CHANNEL MEMBERS’ COMMITMENT: A SURVEY OF
DEALER COMMITMENT IN THE PLASTIC PIPE
INDUSTRY

Abstract: Commitment in the firm consists of a customer’s
expectancy that the firm can be relied onto and the
relationship is worth to carry on. The dealers who are more
willing to help manufacturers are those who are more satisfied
with their relationship as indicated by the dealer’s commitment
with the manufacturer. By managing the channel to provide
effective connectedness among channel members, the
manufacturer will create the foundation necessary for efficient
and successful distribution. The aim of this research is to
investigate the factors effecting the dealers’ commitment. In
order to accomplish the research objectives a research model
was developed after an intensive literature research. A
questionnaire was developed and employed to 400 dealers of
major plastic pipe manufacturers in Turkey. Factor and
regression analyses were used to analyze the data.

KANAL UYELERININ BAGLILIGI: PLASTIK BORU
SEKTORUNDE DAGITICI ISLETMELERIN BAGLILIGI
UZERINE BIR ARASTIRMA

Ozet: Bir isletmeye olan baghlik; miisterinin isletmeye giiven
duymast ve iligkinin siirdiiriilmeye deger olimast beklentisidir.
Uretici isletmeye destek olmak isteyen dagiiciarin olmasi,
onlarn, iiretici isletme ile olan iliskilerinden daha ¢ok tatmin
oldugu ve dolayist ile iiretici isletmeye baglhihk duymasim
gerektirir. Dagiim kanaly iiyeleri arasinda gerekli baglhhg
saglayabilen iiretici isletmeler, dagitun kanali yinetiminde
basarih olmanin temellerini atnus olmaktadirlar. Arastirma,
dagincy  isletmelerin  baghhgum  etkileyen  faktorlerin
belirlenmesini  amaclamaktadir.  Aragtrmamn  amaci
dogrultusunda, yogun literatiir taramasy sonucunda, daginc
isletmelerin  baghligina iliskin bir model gelistirilmigtir.
Gelistirilen bir soru formu araciligyla, Tiirkiye’deki belli bash
plastik iireticisi isletmenin 400 dagincisina ulasilmignr. Faktor
ve regresyon analizleri yardimi ile toplandan veriler analiz
edilmigtir.

Keywords: Distribution Channel, Commitment, Channel Anahtar Kelimeler: Dagnm  Kanah, Baghhk, Kanal
Management. Yonetimi.

L GIRiS birlikte,  farkli  pazarlama  islevlerini  yerine

getirmektedirler. Anderson ve Narus [2]'a gére;

Uretici firma ile dagitict firmalarin arasindaki
iliski; akademisyenler ile uygulamacilarinin iizerinde
onemle durduklar bir konudur. Isler bir iliskinin varligi,
dagitimi kanalinin verimli ¢aligmasi agisindan son derece
onemlidir. Uretici firma ile dagitict isletme arasindaki

iliskinin  yapisimi  irdelemek amaciyla farkli farkli
calismalar gerceklestirilmigtir.

Calismada; dagitici  isletmelerin  baghligim
belirleyen  faktdrler incelenmektedir. Bu amagla

gerceklestirilen saha calismasinin bulgular1 verilmistir.
Baglilik; dagitict firmalarin, {iretici isletmeye tam giiven
duymalari ve gelecekte de caligma egilimi olarak
tamimlanmaktadir. Dagitic1 isletmelerin baghhigs, iiretici
isletmelerin yaklagimlari ile iliskili bulunmugtur.

II. ARASTIRMA KONUSU

Anderson ve Narus [1,2], iretici igletme ile
dagitici isletmeler icin isleyen bir iligkiye yonelik olarak
bir model onerisinde bulunmaktadirlar, Her iki isletme,
birbirleri ile olan degisim iliskisi icerisinde olmakla

iligkilerde karsiliklibk ve uyum, dagitim kanalinin
islerligi acisindan oldukg¢a 6nemlidir.

Dwyer, Schurr ve Oh [3]’de satic1 ile alica
isletmeler arasindaki iligkiyi agiklayan bir model
onermisler ve iliskileri, bir seferlik, bagimsiz ile uzun
siireli iligkiler olarak ikiye aymmaktadirlar. Uzun siireli
iligkilerin gelistirilmesi i¢in de; karsgihkh baghligin
gerekli oldugunu vurgulamaktadirlar.

Heide ve John [4] ve Heide [5] iligkisel yapiyi,
karsilikli bagimlilik ile agiklamaktadirlar, Baska yazarlar
(Lewis ve Lambert [6]; Skinner, Gassenheimer ve Kelley
[7], Olsen ve Granzin [8], Gundlach ve Cadotte [9],
Anderson, Hakanson ve Johanson [10], Wilson [11],
Joseph et al. [12], Young, Gilbert ve MclIntyre [13], Tuten
ve Urban [14]; Mirani, Moore ve Weber [13]),
gelistirdikleri modeler ile, iiretici isletme ile dagitici
igletmeler arasindaki iliskiyi aciklayan faktorler hakkinda
degisik caligmalar gergeklestirmislerdir.

Bir kisum yazarlar da (Bensaou ve Anderson [16];
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Rodriguez ve Wilson [17]; Ruyter, Moorman ve
Lemmink [18]; Coote, Forrest ve Tam [19]; Kwon ve Suh
[20]) dagitim kanatlarindaki iligkisel yapi lizerinde giiven
ile baghligin etkisini arastirmiglardr.

Calismada, dagitict  igletmelerin  baghligim
aciklayan bir model gercevesinde bir saha ¢aligmasina yer
verilmistir.

L. ARASTIRMANIN METODOLOJISI
IIL1. Arastirmanin Amaci

Arastirmamn amaci, dagitim kanal: iiyelerinin
bagliigini etkileyen faktorleri belirlemektir. figili amaca
yonelik olarak aragtirma gergevesinde incelenecek olan
faktorler soyledir:

¢ Dagitici igletmenin iiretici isletmeye baglihig

e Dagitic1 isletmenin diretici isletmenin baghiligma
iliskin algilar
firma ile olan

¢ Dagiic1  igletmenin, iiretici

iliskiden beklentileri
II1.2. Arastirmammn Hipotezleri

Arastirma sonuglarina iliskin  beklentilerimizi
yansitan arastirmanin hipotezleri asagidaki gibidir.

HIl: Daguct isletmenin baghligy ile dagitic
isletmenin iretici firmamn baglilifina iliskin
algilan arasinda bir iligki vardir.

H2: Dagitici igletmenin baglihg ile dagitict
isletmenin iiretici firma ile olan iligkisinden

beklentileri arasinda bir iligki vardir.

IIL3. Arastirmanin Modeli

Dagitict
isletmenin, Uretici
isletmenin
baglihigina iliskin
algilan

_Dagitcl
Isletmenin
Baglihg

Dagitict
igletmenin, uretici
firma ile olan
iliskiden
beklentileri

Sekil.1. Dagitic1 Igletmenin Baghhg Modeli
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IIL4. Arastrmanin Degiskenleri

Arastirmanin degiskenleri, arastirmanin modelinde
belirtilen ii¢ temel degiskenden olugmaktadir. llgili
degiskenler ve operasyonellestirilmeleri sonucunda
olusacak faktsrler, Veerson ve Weitz’in dagitim kanallari
konusunda gerceklestirmis olduklarn bir dizi ¢alisma
sonucunda, genel gecerliligi test edilmis faktorlerden
olusmaktadir.

IIL.4.1.Dagitica isletmenin Baghihg

Dagitic1 igletmenin iiretici igletme ile iliskisine
olan baghihigi c¢ahsmamzda bagimli degisken olarak

belirlenmistir. Baglihk degiskeni on bir alt fakeor
acisindan, besli Likert olcegi kullanilarak,
operasyonellestirilip, ol¢iilmiistiir.

IIL4.2.Dagiia  Isletmenin,  Uretici isletmenin

Baghhgna iliskin Algilar

Dagitici isletmenin, diretici isletmenin iliskiye olan
bagliigimi degerlendirmesi ve konudaki algilar, onun,
iliskiye olan yaklasimim belirleyici konumda oldugundan,
ilgili degisken bagimsiz degisken olarak degerlendirilmig
olup, on alt faktor acisindan, besli Likert &lgegi
kullanilarak Slgiilmiistiir.

IIL4.3.Dagitic1 isletmenin, Uretici Firma ile Olan
1liskiden Beklentileri

Dagitict isletmenin iretici firma ile olan iligkisi,
ancak, iliskinin dagitici isletme agisindan karli ve yararh
olmas:t temeline dayandirilabilir. Dagitic1 isletme bu
degerlendirmelerin 1518inda, iligkinin devami konusunda
karar verecektir. Ayrica, tretici firmaya karsi dagitica
igletmenin hissettigi baghlik duygusu da bununla paralel
bir sekilde gelisecektir. Iigili degisken, ii¢ alt faktor
agisindan besli Likert 6lcegi kullanilarak Slgiilmiistiir.

IL5. Arastirmanm Ornekleme Siireci

Tiirkiye’deki  plastik boru dagitici isletmeleri
arastirmanin ana kiitlesini olusturmaktadir. Ziimrelere
gore oransal ornekleme yontemi kullanilarak, drnek kiitle
olusturulmustur.  Ornek  bilyiikliigi 400  olarak

‘belirlenmistir. Ornege dahil edilecek dagitict isletmelerin

belirlenmesinde ziimrelere gore tesadiifi ornekleme

yontemi kullanilmigtir.
IIL6. Arastirma Verilerinin Toplanmasi

Arastirma degiskenlerine iliskin veriler yiiz yiize
anket yontemi- yoluyla toplanmistir. On test asamasindan
sonra soru formu son seklini almistir. Toplam 400 anket
formu posta yoluyla rnegi olusturan dagitic1 isletmelere
gonderilmigtir. 210 anket formu geri dénmiis olup, 207
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tanesi analize dahil edilmistir.
IIL7. Verilerin Analizi

Toplanan veriler, gerekli tasnif ve ayiklama
caligmasindan sonra SPSS programi yardimiyla bilgisayar
ortamina  girilmigtir. Arastirmada kullanilan  6lcegin
giivenirliligini test etmek tizere, Chronbach Alfa degeri
hesaplanmustir. Analize gore alfa degeri 0.79 olarak
hesaplanmistir. Genel goriiniime iliskin bilgi vermek
amaciyla  basit frekans dagilimlar olusturulmus ve
aragirmanin hipotezlerini test etmek icin, regresyon
analizi uygulanmustir.

IV.  ARASTIRMANIN BULGULARI

Aragtirmanin  amact dogrultusunda  gelistirilen
anket formunda yer alan sorularin degerlendirilmesine
bagli olarak, asagidaki bulgular elde edilmistir:

IV.1. Dagiticy Isletmenin, Ana Firmaya Baghhigina
[liskin Sorularin Degerlendirilmesi

Dagitict isletmenin ana firmaya ne derece sadik
oldugunu belirleyebilmek igin toplam on ii¢ yarg:
gelistirilmigtir. Ilgili yargilara katilma derecesine bagl
olarak, dagitici igletmelerin sadik olma dereceleri tespit
edilmistir. [lgili yargilara katilma derecelerini gosteren
tablolar asagida belirtilmis olup, sonuglara iliskin genel
cikarimlarda bulunulmustur.

IV.1.1.Ana Firmayr Elestirenler Oldugunda, Ana
Firmay1 Savanmaktayiz

Ana firmay: savunmaktayiz

@ Kesinlikle Katilmiyorum
2%

20% 8%p 7% @ Katilmiyorum

O Ne/Ne de
0 Katiliyorum

@ Kesinlikle Katiliyorum

065%

Dagiict  isletmelerin, ana firmanin  degisik
nedenlerle tglincii sahislar ve kurumlar tarafindan
elestirilmesine bagli olarak, ana firmay:r ne derecede
savunduklar;, daZitict  isletmelerin  ana  firmaya
baghliklarins belirleyen bir faktér durumundadir.

Arastirmaya katilan dagitic1 isletmelerin %85°i ana
firmay1 savunduklarini, %8’i savunmadiklarini ve %7’si
fikir beyan etmemislerdir. Fikir beyan etmeyenlerin,
gozlemlerimize dayanarak ashnda olumsuz bir tutum
sergiledikleri sdylenebilir. Ancak, yine de dagitict
isletmelerin  agurhikli ¢cogunlugunun her durumda ana

firmayr savunduklari sonucu g¢ikarulabilir. flgili husus,
dagitict igletmelerin ana firmaya baghliklarmin bir
gOstergesi olarak yorumlanabilir.

IV.1.2.Ana Firmaya Kars1 Giiclii Bir Baglhihik Duygusu
Hissetmekteyiz

Ana firmaya bagliyiz

Kesinlikle Katilmiyorum

B 14% B56%

| B Katilmiyorum :

B 26% |
5% |0 Nere de |
!

}D Katitiyorum
9% & Kesinlikle Katiliyorum

Dagitict igletmelerin ana firmaya bagliliklarin
olgmek amaciyla gelistirilen yargiya, dagitici isletmelerin
%60°1 katildiklarini, %31°1 katilmadiklarini ve %9’u
katiip katilmama konusunda fikirlerinin olmadigint
belirtmislerdir. Fikirlerinin olmadigini belirten dagitici
isletmelerin de genellikle olumsuz tutum igersinde
olduklar diistiniilecek olursa, dagitic1 isletmelerin yaridan
biraz fazlasinin ana firmaya bagli olduklari ve dnemli bir
kisminin bagh olmadi1 s6ylenebilir.

1V.1.3.0riin Hattmza Yeni Uriin Cesitlerini Ilave
Etmek Icin Siirekli Bir Arayis I¢ersindeyiz

Yeni lirlin arayisi icindeyiz

@ Kesinlikle Katilmiyorum

B4% B Katilmiyorum I
|

R 12%

| 20%

0 Ne/Ne de
0 Katifiyorum

& Kesiniikle Katlhyorum

Dagitict  isletmelerin = %59’u  ilgili yargiya
katildiklarim, %24’t4  katmadiklarimi ve %17°si bu
konuda fikirlerinin olmadigim belirtmiglerdir. Dagitict

isletmelerin yaridan fazlasimin yeni iiriin arayisinda
olmalan, yenilife ac¢ik olduklarim ve ayrica kendilerine
farkli pazar firsatlart sunacak alternatiflerin  arayis:
icerisinde olduklar1 sdylenebilir. Bu bakimdan, ilgili
dagiict igletmelerin baghliklarinin da giicli olmadig:
sonucu ¢ikartilabilir. Fikir beyan etmeyen dagitici
isletmeler ise, yenilik arayisi igersinde olmadiklarini, bu
konu ile ana firmalarinin ilgilendiklerini beyan
etmislerdir.
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IV.1.4.Ana Firmamn Uriinlerini Satmaya Devam
Edecegiz

IV.1.6.S¢ Anki Ana Firmaya Bagh Oldugumuz Pek
Soylenemez

Ana firmanin {riinlerini satacagiz

8 Kesinlikle Katilmiyorum

a1%w4%

014%  |@ Katimiyorum
0O Ne/Ne de

0 Katiliyorum

B Kesinlikle Katifiyorum

Ana firmaya baglh degiliz

@ Kesinlikle Katilmiyorum
B 5%

015% 19% Katilmiyorum
06% O Ne/Ne de
0 Katiliyorum

A Kesinlikle Katiliyorum

55%

Dagitict isletmelerin %81°i ana firmanin {iriinlerini
satmaya devam edeceklerini, %5’i devam etmeyeceklerini
ve %14’ bu konuda fikirlerinin  olmadifini
belirtmislerdir. Denilebilir ki; Dagitict isletmelerin bilylik
bir kismu ana firmanin iiriinlerini satmaya devam
edeceklerini belirtmekle beraber, bu onlarin kesin olarak
bagh oldugunu gostermeyebilir.  Ciinkdi, dagitici
isletmelerin ancak %60’i bagli olduklarim belirtmiglerdi.
Geri kalan kisim belki de bagka alternatif olmadig: igin
iiriinleri satmaya devam edeceklerini belirtmis olabilirler.

IV.1.5.Baska Firmanin Teklifini Kabul Ederdik

Teklifi kabul ederdik

@ Kesinlikle Katilmiyorum
@ Katilmyorum

O Ne/Ne de

0 Katiliyorum

7% 18%

018%

0 14% B Kesinlile Katiliyorum

B43%

Dagitici isletmelerin %611 baska bir ana firmanin
kendilerine gecme teklifini kabul etmeyeceklerini, %251
kabul edeceklerini ve %14°ii ise bu konuda fikirlerinin
olmadigim belirtmiglerdir. Dagitici isletmelerin 6nemli bir
cogunlugunun teklife kapahi oldugunu séyleyebilmekle
beraber, kararsiz dagitici isletmelerin de bu konuda
olumlu diisiindiiklerini kabul edecek olursa, dagitict
isletmelerin  %39’u ashnda bu tir tekliflere agik
olduklarim sdylemek miimkiin olabilmektedir.
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Dagitic1 igletmelerin baghliklar: ile ilgili olarak
tutumlarini test etmek amaciyla gelistirilen ters yargiya
dagitict igletmelerin %74’t  katilmadiklarini, %20’si
katildiklarim1 ve %6’st bu konuda fikirlerinin olmadigin
belirtmislerdir. Dagutict igletmelerinin &nemli bir kisminin
ana firmalarma bagli olduklarini ve %20’lik kisminin da
baglilik derecelerinin diisiik oldugu soylenebilir.

IV.1.7.Su Anki Ana Firmanm Uriinlerini Satmak I¢in
Uzun Vadeli Yatinnmlar Yapmak Arzusundayiz

Uzun vadeli yatinimlar yapacagiz

& Kesinlikle Katitmyorum
6%

B 9%

Katilmiyorum

D Ne/Ne de

O Katiiyorum

@ Kesinlikle Katiliyorum

Ana firmanin iriinlerini satmak tzere uzun vadeli
yatirimlar yapmak arzusu, baglihin bir gdstergesi olarak
degerlendirilebilir. Dagitic1 isletmelerin = %57’si  bu
ifadeye katildiklarim, %29’u katilmadiklarimi ve %14’i
bu konuda fikir sahibi olmadiklarini belirtmiglerdir.
Dagitic1 isletmelerin yarisindan biraz fazlasi uzun vadeli
yatirimlari diisiindiiklerinden, ana firmaya bagl: olduklari,
yarisina yakinin ise yatirim yapma arzusu igerisinde
olmadiklarimi ve dolayisiyla baglilik derecelerinin zayif
oldugu belirtilebilir. Yatinm yapma arzusu finansal
olanaklar ile de ilgili oldugundan, dagitict igletmelerin
dnemli bir kismunin bu agidan da ya yetersiz kalmakta ya
da yeterince yatirim yaptiklarimi diigiinmektedirler.
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IV.1.8.§u Anlgi Ana Firma ile Uzun Vadeli Ortakhik
Iliskisi I¢erisindeyiz

Ortakhk iligkisi icindeyiz

Kesinlikle Katilmiyorum
5%

B 1%

B Katilmiyorum
O Ne/Ne de
O Katiliyorum

B 17%

) B8 Kesinlikle Katiliyorum

0 55%

Dagztict isletmelerin ana firma ile olan iligkilerine
bakis agis1 da, onlarin baglilik derecelerini belirleyen bir
faktér durumundadir. Dagitict isletmelerin %66’t bu
ifadeye katildiklarini, %22’si katilmadiklarint ve %12’si
bu konuda fikirlerinin olmadigint belirtmisterdir. Dagitic
isletmelerin  6nemli bir kisminmn iligkilerini ortaklik
iligkisi olarak degerlendirmemeleri dikkat gekici bir
husustur.  Denilebilir  ki; iligkilerini bu sekilde
degerlendiren Dagitict  isletmelerin, ana firmalarina
baglilik dereceleri de nispeten zayif olabilmektedir.

1V.1.9.Basimiz1 Agritacak Hatalar Yapmis Olsa Da Su
Anki Ana Firma Ili Mliskimizde Sabirh
Davranmaktayiz

Sabirli davranmaktayiz

Kesinlikle Katilmiyorum
B7%

a12%

@ Katilmiyorum
0 Ne/Ne de
0 Katiliyorum

@ Kesinlikle Katiliyorum

Dagitict isletmelerin, kendileri acisindan zarar
dogurabilecek bir hususta ana firmanin hata yapmis
olmasina ragmen, sabirli davranmalart baglilifin bir
gostergesi olarak degerlendirilebilir. Dagitic1 isletmelerin
%631 ilgili yargiya katildiklarini, %25’i katilmadiklarin
ve %12’si bu ‘konuda fikirlerinin olmadifin
belirtmislerdir. Denilebilir ki, dagitici isletmelerin 6nemli
bir kismu sabirli davranmakla, baglilik icersinde olmakla
beraber, hatir1 sayihr bir kismu ise bu konuda sabirli
davranmayacaklarim belirtmekle, daha az bagh olduklarn
kanisini varmiglardir.

IV.1.10.Ana Firmamizin Uriin Satislarim Arttirmak
Icin Gereken Insan ve Diger Kaynaklar
Konusunda Yatirnm Yapmak Arzusundayiz

Diger kaynaklara yatirim arzusundayiz

Kesinlikle Katilmiyorum

@ 6%

5% B8 18% 8 Katilmiyorum
O Ne/Ne de

0 Katiliyorum

O 14%

a57% ) & Kesinlikle Katiliyorum

Dagitict igletmelerin %63°li calismakta olduklar
ana firmalarinin triinlerini satigini arttirmak igin hem
insan hem de diger kaynaklara yatirnm yapma arzusunda
olduklarini, %23’1 bu ifadeye katilmadiklarint ve %14°{
bu konuda fikir sahibi olmadiklarini belirtmislerdir.
Gereken potansiyeli gormeleri durumunda Dagitict
igletmelerin 6nemli bir kisminin insan ve diger kaynaklara
yatirnm yapmak istedikleri ve dolayisiyla iliskiye bir
bakima bagli olduklan sdylenebilir.

IV.1.11.Cabstigimz Firmayr Degistirecek Olursak,
Cevremizde Itibar Kaybederiz

itibar kaybederiz

@ Kesinlikle Katilmiyorum

m17% B 14% & Katilmiyorum

O Ne/Ne de
O Katiliyorum

039% & Kesinlikle Katiliyorum

05%

Ana firmayi degistirmenin itibar kaybina neden
oldugu varsayimi ile sorulan ilgili yargiya Dagitici
isletmelerin %56°s1 katildiklarini, %39’u katilmadiklarin
ve %5’inin bu konuda fikir beyan etmediklerini
goriiyoruz. Dagitici isletmelerin yariya yakin bir kisminin
baska bir ana firmaya ge¢cmenin itibar kaybima neden
olmadigim: diisiindiikleri sdylenebilir. Dolayistyla, itibar
kayb1 endisesinin, baglilik agisindan 6nemli bir gosterge
olmadigt sonucunu ¢ikarmak miimkiindiir.
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IV.1.12.Yaptifum Iste Profesyonelim, Bana Daha Cok
Is Haemi Ve Kar Saglayacak Bir Baska
Firmaya Ge¢mekte Tereddiit Etmem

Gegmekte tereddiit etmem

Kesinlikle Katilmiyorum

B 9%

& Katiimiyorum
0O Ne/Ne de
0 Katiliyorum

& Kesinlikle Katiliyorum

Dagitict  isletmelerin  %45’inin  bagka bir ana
firmaya gecme konusunda tereddiit etmeyeceklerini,
%45’ nin yargiya katilmadiklarini ve %10’unun bu konuda
fikirlerinin olmadiZint belirtmiglerdir. Baska bir ana
firmaya ge¢me konusunda dagitict igletmelerin kesin bir
kararhilik igerisinde oldugu s6ylenemez. Ancak, dagitici
isletmelerin  6nemli bir kisminin  gegmekte tereddiit
etmeyeceklerini belirtmeleri, uygun bir yaklagimla bu
dagitici  igletmelerin  calismakta  olduklar1  ana
firmalarindan bagka bir dretici firmaya gegmeleri
konusunda ikna etmenin miimkiin oldugu sdylenebilir.

IV.1.13.Cabistiyim Firmaya Duygusal Olarak Da
Baghymm. Daha Az Is Hacmi ve Kar Pahasma
Da Olsa, Onu Degistirmeyi Diisiinmem.

Degistirmeyi diiginmem

Kesinlikle Katilmiyorum

13%

Katiimiyorum
0 Ne/Ne de
3 Katiliyorum

B Kesinlikle Katiliyorum

Dagitici  igletmelerin = %37°si  ilgili ifadeye
katildiklarini, %56°s1 katilmadiklarini ve %7’si bu konuda
fikirlerinin =~ olmadigim1  ifade etmiglerdir. Dagitic

isletmelerin yarisindan fazlasinin duygusal baglar1 bir
tarafa birakarak, zarar etmeleri durumunda ana firmayi
degistirebileceklerini belirtmislerdir. Dagiticy igletmelerin
ana firmaya olan baglhiliklari, duygusal nedenlerin
ttesinde, maddi ve parasal nedenlere bagli oldugu
soylenebilir, Bu bakimdan, ana firma ile olan ig
iliskilerinde arzu ettikleri parasal karsihgi alamayan
dagiict  isletmelerin, ana firmalann:  degistirme
konusunda egilim gostermeleri nedeniyle, bu tiir dagitici
isletmelerin  ikna  edilmesinde parasal  dlgiitlerin
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kullanilmasi durumunda mimkiin

goriinmektedir,

tkna edilebilecegi

IV.2. Dagitia -isletmelerin, l;jretici Isletmenin
Baghhigna Iliskin Algilar: ile ilgili Sorunlarin

Degerlendirilmesi

Dagitici isletmenin ana firmanin iligkiye olan
yaklagimini degerlendirmesi de, dagitici  isletmenin
iliskiye bakis acisim1 ve baglilik derecesini belirleyen
diger bir faktér durumundadir. Dagitica isletmelerin, ana
firmanin bagliligina iliskin algilarin1  belirleyebilmek
amaciyla toplam on i¢ yarg gelistirilmistir. [lgili
yargilara katilma derecesine bagli olarak, Dagitici
isletmelerin ana isletmenin bagliligint algilama dereceleri
tespit edilmistir. {lgili yargilara katilma derecelerini
gOsteren tablolar agsaSida belirtilmis olup, sonuglara
iliskin genel ¢ikarimlarda bulunulmustur.

IV.2.1.Calistifimmz Ana Firma Bizi Her Tiirlii Elestiri
Karsisinda Koruyup, Savunmaktadir

Koruyup savunmaktadir

Kesinlikle Katilmiyorum

a9%

B Katilmiyorum i
1 Ne/Ne de j
I
|

) 0 Katiliyorum
2 017%

@ Kesinlikle Katiliyorum

Ana firmanin, kendilerine yoneltilen dagitica
isletme ile ilgili elestiriler kargisinda Dagitict igletmeleri
koruyup savundugu yargisina, Dagitic1 isletmelerin %61°i
katildiklarini, %22’ sini katilmadiklarint ve % 17’sinin bu
konuda fikirlerinin olmadigini belirtmislerdir. Dagitici
isletmelerin nemli bir kisminin, ana firmanin kendilerini
koruyup, savunmayacagi kanisinda olmalari, onlarmn ana
firmaya y6nelik baghliklarint da olumsuz etkileyebilecegi
diistintilebilir.

IV.2.2.Cabstigimz Ana Firma, Bize Karsi Yogun Bir
Baghhk Hissetmektedir

Ana firma baglilik hissetmektedir

@ Kesinlikle Katilmiyorum
Katitmiy orum

0O Ne/Ne de

0O Katiliyorum

9% @6%

036%
@ Kesinlikle Katiliyorum

024%
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Dagitict isletmelerin %45°’1 ana firmanin dagitic
isletmelere kars1 baglilik hissettigini, %31°1 bu yargiya
katilmadiklarini ve %24’iiniin bu konuda fikir sahibi
olmadiklarim1  belirtmiglerdir.  Dagitict  isletmelerin
yarisindan fazlasi bir kisminin, ana firmanin baghh
konusunda olumlu tutum igersinde olmamasi, ana
firmamn iligskiye bagliligin1 gosterecek gerekli pazarlama
uygulamalart  konusunda yeterli caba gOstermedigi
sOylenebilir. Ana firmanin baglilif1 konusunda dagitica
isletmelerin olumlu tutum gelistirmelerini saglayacak
uygulamalarin ana firma tarafindan gerceklestirilmesi,
dagitict isletmelerin bagliik diizeylerini pozitif olarak
etkileyebilecegi sOylenebilir. Bu bakimdan, dagitic
isletmelerin ana firmalar1 degistirmeleri i¢in Onemli
firsatlarin oldugunu sdylemek miimkiindiir.

IV.23.Cahstifinmuz  Ana Firma, Bizim Yerimizi
Alabilecek Dagitict Isletme Arayisi
Icerisindedir

Yerimize bayii arayigi icindedir

Kesinlike Katilmiyorum

8 16%

& Katilmiyorum
01 Ne/Ne de
O Katiliyorum

@ Kesinlike Katiliyorum

47%

Dagitici  igletmelerin =~ %631 ilgili yargiya
katilmadiklarini, %22’si  katildiklarimi ve %15’ bu
konuda fikirlerinin olmadigimi belirtmislerdir. Goriisiilen
dagitict igletmelerin yaridan fazla bir kismi, ana firmalarin
dagitici  isletme  arayist  igerisinde  olmadiklarim
belirtmekle, ana firma ile olan iligkilerinde bu agidan
huzurlu olduklarim ifade etmislerdir. Fikir beyan etmeyen
dagiuc isletmelerin, ana firmanin bu konudaki tutumu ile
ilgili herhangi bir algilarinin olmadigint sdylemislerdir.

. Dagiuci isletmelerin bir kismu ise, ana firmanin bu tiir
arayislari konusunda bazi duyumlart ya da sezgilerinin
oldugunu ileri siirmiiglerdir. Bu bakimdan, boylesi
dagitic1 isletmelerin baglilik derecelerinin de nispeten
zayif oldugu ve bu tiir dagitict isletmelere yonelinmesi
durumunda ge¢cme konusunda ikna edilebilecegi
soylenebilir.

IV.2.4.Calisginmz Ana Firma, Bizden Uriinlerini
Uzun Bir Siire Icin Satmamiz1 Beklemektedir

Oriinlerini satmamizi beklemektedir

Kesinlikle Katilmiyorum
28 3% 0 8%

-

& Katilmiyorum
O Ne/Ne de
0 Katiliyorum

B 15%

@ Kesinlikle Katiliyorum

072%

Dagitict  isletmelerin = %87’si, ana firmalarin
iirlinlerini uzun bir siire igin satmalarini beklediklerini,
%5’1 bu yargiya katilmadiklarini ve %8’ nin bu konuda
fikirlerinin olmadigin belirtmislerdir. Dagitict
isletmelerin 6nemli bir ¢cogunlugu, ana firmalarin iligkiye
bagh oldugu goriisii icersinde olduklar: sdylenebilir.

IV.25.Calistifinmuz Ana Firma Bize Karst Baghhk
Duymamaktadir

Bize baghlik duymamaktadir

0 Kesinlikle Katilmiy orum
B 15% Katilmiyorum
0 Ne/Ne de

O Katiliyorum

& Kesinlikle Katiliyorum

B 55%

Dagitict igletmelerin, ana firmanin iliskiye olan
bagliliklarin1 degerlendirmek lizere ters bir yargi olarak
sorulan soruya katilma dereceleri incelendiginde; dagitici
isletmelerin  %70’inin ilgili ifadeye katilmadiklarini,
%19’unun katildiklarini ve %11’inin bu konuda fikir
beyan etmediklerini soyleyebiliriz. Dagitict isletmelerin
Onemli bir ¢cogunlugu, ana firmalarin iliskiye karsi bagl
olduklarimi- diisiindiikleri ifade edilebilir. Ancak,
azimsanamayacak bir kisminin da, ana firmanin baghlik
konusunda olumsuz diistindiikleri goriilmektedir.
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IV.2.6.Bagka Bir Dagitict Isletme Daha Iyi Bir
Performans Gostermis Olsaydi, Ana Firma Bizi
Brrakarak, Onunla Cahsmay: Tercih Ederdi

Bagkasi ile caligmayi tercih ederdi

& Kesinlikle Katilmiyorum

B87%

B Katilmiyorum

O Ne/Ne de

O Katiliyorum

@ Kesinlikle Katiliyorum

B 10%

025%

Dagitict - isletmelerin =~ %51°1  ilgili  yargiya
katilmadiklarin, %35’ katildiklarin: ve %14°i bu konuda
fikirlerinin olmadigin belirtmiglerdir. Dagitic

isletmelerin yaklagik yarisi, ana firmanin bagka bir
dagitic1 isletmeyi tercih etmesinin miimkiin olmadigini
ifade etmislerdir. Dagitica isletmelerin bu tutumu, kendi
performanslarina giivenmelerinden dolayi, ana firmanin,
kendilerine alternatif olabilecek bir dagiticit isletme
bulamayacaklarimi  diisiinmelerinden  kaynaklaniyor
olabilir.

IV.2.7.Calstigimiz Ana Firma, Bize Yardum Etmek
I¢in Daha Fazla Yatinm Yapma Istegindedir

Yatinm yapma iste§indedir

a3 Kesinlikle Katilmiyorum
8% Katilmiyorum
01 Ne/Ne de

0 Katiliyorum

& 10%

0 13% |@ Kesinlikle Katiliyorum

Dagitict  igletmelerin =~ %60°i ana  firmanin
kendilerine yardim etme konusunda daha fazla yatirim
yapma isteginde oldugunu, %27’si bu yargiya
katilmadiklarini ve %13’ bu konuda fikirlerinin
olmadigimi  belirtmiglerdic.  Dagitict  isletmelerin
cogunlugu, ana firmalarin kendilerine yatinm yapma
isteginde oldugunu ve dolayisiyla bu agidan iligkiye bagli
olduklarini ifade etmislerdir. Ancak, Dagitici isletmelerin
onemli bir kismi ise bu agidan ana firmanin istekli
olmadigim ve iligkiye baglilik derecelerinin nispeten daha
zayif oldugu kamsindadirlar.
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IV.2.8.Cahstifimz Ana Firma, Tliskimizi Uzun Vadeli
Ortaklik Iliskisi Olarak Degerlendirmektedir

Uzun vadeli ortakhk olarak
degerlendirilmektedir

£ Kesinlikle Katiimiyorum
3%

] 10 Katilmiyorum

0 Ne/Ne de

O Katiliyorum
B Kesinlikle Katiliyorum
062%
Dagitict  isletmelerin = %72’si  ana  firmanin
iligkilerini ortaklik iligkisi olarak degerlendirdigini,

%16’si bu yargiya katilmadiklarim ve %12’si bu konuda
herhangi bir fikir beyan edemediklerini ifade etmislerdir.
Dagitict isletmelerin 6nemli bir kismi ana firmalarin,
aralarindaki iliskiye bagli olduklarint ve yatirim yapmaya
hazir bir tutum igersinde bulunduklarini
digiinmektedirler.

IV.2.9.Yapacagmmz Hatalar, Ana Firmanin Basimm
Agritacak Olsa Dahi, Ana Firma Bize Kars:1
Sabirh Davranmaktadir

Bize karsi sabirhi davranmaktadir

Kesinlikle Katiimiyorum

B5% 12% @ Katilmiyorum

21% 0 Ne/Ne de

0 42% O Katiliyorum

@ Kesinlikie Katiliyorum

020%

Dagitict isletmelerin  %47°si, yapacaklari hata
karsisinda, ana firmalarin kendilerine karst sabirl
davranacagini, %17’si bu yargiya katulmadiklarini ve
%20’si boylesi bir durum ile karsilasmadiklan igin
herhangi bir fikir beyan edemeyeceklerini belirtmislerdir.
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IV.2.10.Gerc¢eklestirdigimiz Satislar: Arttirmak Icin
Ana Firma Elindeki Kaynaklar Ile Destek
Vermek Istegindedir

Destek verme istegindedir

B Kesinlikle Katiimiyorum

0 6%

B 14% @ 13%

Katilmiyorum
00 Ne/Ne de
" o 139 D Katiliyorum

H Kesinlikle Katiliyorum

0 54%

Daginci  isletmelerin = %68°i  ilgili  ifadeye
katildiklarim, %19’u  katilmadiklarim ve %13l bu
konuda herhangi bir fikir beyan edemeyeceklerini ifade
etmiglerdir. Dagitic1 isletmelerin dnemli bir ¢ogunlugy,
ana firmanin yardimi konusunda olumlu gériis belirtirken,
dnemsiz denilemeyecek bir kism: da bu konuda olumsuz
goriis bildirmislerdir. Ana firmalarin elindeki kaynaklan
kullanarak dagitic1 isletmelerin baghlifini arttirmalan
konusunda gerekli girisimlerde bulunmadiklart kanisi
icerisinde olan dagitict isletmelere, uygun yaklagimlar ile
baghliklarini arttirici faaliyetler igerisinde bulunmanin
gerekli oldugunu séylemek miimkiindiir.

IV.2.11.Ana Firma Alacaklarmm Tahsili Konusunda
Esnek Degildir

IV.2.12. Ana Firma Dagitic1 Isletmelerine Kars1 Vefal
Degildir

Bayilerine vefal degildir

& Kesinlikle Katilmiyorum

o o
B7% B 13% @ Katilmiyorum

0 Ne/Ne de

O Katiliyorum
m 45% | B Kesinlikie Katiliyorum

Dagitic: isletmelerin %58’i ana firmalarin vefali
oldugunu, %25’1 vefalt olmadifini ve %17’si bu konuda
herhangi bir fikir beyan edemeyeceklerini ifade
etmiglerdir. Dagitic1 isletmelerin yarisindan fazlasinin ana
firmalarin vefali oldugunu diiginmeleri, onlarin baghilig
agisindan olumlu olarak degerlendirilebilir. Ancak degisik
nedenlerle fikir beyan etmeyen dagitici isletmelerin
gorlislerinin  olumlu olabilecegi diisiiniilecek olursa,
dagitict isletmelerin yarisina yakin bir kismu da, ana
firmalarin vefali olmadigim diisiinmeleri miimkiindiir.
Dolayisiyla, bu dagitici isletmelerin  baglhiliklarim
artirmak i¢in ana firmalarin imaj konusunda gerekli
Onlemleri alip, olumsuz olan bu tutumun degistirilmesi
geregi vardir.

IV.2.13.Ana Firma Bizi Sadece Mal Satma Ve Cek
Alma Yeri Olarak Goérmektedir

Alacaklarda esnek degildir

8 Kesinlikle Katilmiyorum

B 14% B 11%

@ Katilmiyorum

01 Ne/Ne de

. m 29 O Katiliyorum

B Kesinlikle Katiliyorum

0 10%

Dagitict  isletmelerin  %50’si ana firmalarin
alacaklarin tahsili konusunda esnek olmadigim, %401
esnek oldugunu ve %10°u bu konuda fikir beyan
edemeyeceklerini belirtmisglerdir. Dagitict isletmelerin
yansi, tahsilatta esneklik olmadigim ifade ettiklerinden,
tahsilatta gosterilen esnek uygulamalar ile, ana firmaya
baglanabilirler.

Mal satma ¢ek alma yeri olarak gérmektedir

Kesinlikle Katilmiyorum

| 12% @ 15% Katilmiyorum

0 Ne/Ne de
O Katiliyorum

0 18%

0 10% o1 45% & Kesinlikle Katiliyorum

Dagitict isleimelerin %601 ilgili  yargiya
katilmadiklarimi, %30’u katildiklarii ve %10’u bu
konuda fikir beyan edemeyeceklerini belirtmislerdir.
Dagitic1 igletmelerin 6nemli bir kismi, ana firmanin
iliskiye sadece ticari olarak disiinmedigini ifade
etmislerdir. Yine de, dagitict isletmelerin
azimsanamayacak bir kismi da iliskinin ana firma
tarafindan  salt  ticari  olarak  degerlendirildigi
kanisindadirlar. Bu bakimdan, ana firmalarin iliskiye
bagka boyutlarda da yaklagmalari geregi oldugu
sOylenebilir. Bu taktirde dagitic: isletmelerin bu olumsuz
degerlendirmelerinin de Onlemesine yonelik adimlar
atilabilir.
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IV.3. Dagitic fsletmenin, Uretici Isletme fle Olan
Hiskilerinden Beklentileri

Dagitict  isletmenin, ana firma ile olan
iliskilerinden beklentileri, dagitict isletmenin baghilik
derecesi  tizerinde etkili olabilecek bir  faktor
durumundadir. Dagitici  igletmelerin, ana firmadan
beklentilerini belirleyebilmek amaciyla toplam on bir
yargi geligtirilmigtir. Ilgili yargilara katilma derecesine
bagli olarak, Dagitict isletmelerin, ana firmadan
beklentileri tespit edilmistir. Ilgili yargilara katilma
derecelerini gosteren tablolar asagida belirtilmis olup,
sonuclara iliskin genel ¢itkarimlarda bulunulmustur.

IV.3.1.Cahstigimiz Ana Firma Bizim Icin Oldukca
Karhdir

Ana firma olduke¢a karlidir

Kesinlikle Katiimiyorum
B Katilmiyorum

O Ne/Ne de

£ Katiliyorum

B Kesinlikle Katiliyorum

B 6% B7%

0 48%

013%

Dagitici  isletmelerin %55’ ilgili yargiya
katildiklarini, %32’°si katilmadiklarini ve %13’ bu
konuda fikir beyan edemeyeceklerini belirtmislerdir.
Dagitici isletmelerin yarisindan fazlasi, ana firmanin
kendileri i¢in olduk¢a karli oldugunu belirtmekle, kar
beklentilerinin de karsih@inin verildigini ifade etmiglerdir.
Bu tiir dagtict igletmelerin kar olgusunu ileri siirmek
suretiyle baghlifina arttirmak ya da ana firmay
degistirmesini istemek zor gdriinmektedir. Dagitici
isletmelerin diger yarisi ise bu bakimdan daha duyarh
olabilmektedirler.  Ciinkii, bu dagitic1 isletmeleri
bekledikleri  karlilign  elde  edemediklerini  ifade
etmiglerdir. Dolayis1 ile kar olgusunu bu tiir dagitici
isletmelerde kullanmak yararl olabilecektir.

IV.3.2.Cabstigpimiz  Ana Firma file Olan s
iliskimizden, Gelecek Yillarda Tatmin Edici
Yaralar Beklemekteyiz

Tatmin edici yararlar beklemekieyiz

Kesinlikle Katilmiyorum
B 4%

] 11% ] 4% Katilmiyorum
0 10% O Ne/Ne de

O Katiliyorum

@ Kesinlikle Katiliyorum

061%
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Dagitict  isletmelerin =~ %72’si  ilgili yargiya
katildiklarini, %181 katilmadiklarini ve %10’u bu konuda
fikir beyan edemeyeceklerini belirtmiglerdir. Dagitica
isletmelerin  6nemli bir c¢ogunlugu, ana firma ile
iligkilerinden gelecekte Onemli yararlar beklediklerini
ifade etmekle, ana firmaya bagliliklarini da belirtmis
olmaktadirlar. Dagitic1 isletmelerin azinlifint olusturan
kismi ise beklenti igersinde olmadiklarindan, ana firmaya
olan baghliklarinin da nispeten zayif oldugu sdylenebilir.
Bu dagitic1 isletmelere yonelik olarak beklenti esiklerini
yiikseltecek uygulamalarda bulunmak, baghliklarim
artirma  yolunda Onemli katkilar olacagini sdylemek
miimkiindiir.

IV.3.3.Yakin Gelecekte, Ana Firmanm Uriinlerinden
Daha Az Kazan¢ Saglamamiz Bizim Icin
Siirpriz Olmaz

Az kazang saglamamiz siirpriz olmaz

Kesinlikle Katilmiyorum
0 O,
8 5 o 8% Katiimiyorum

0 Ne/Ne de

037%
O Katifiyorum
41%
B Kesinlikle Katiliyorum
09%
Dagitic1  isletmelerin =~ %49’u  ilgili  yargiya

katilmadiklarini, %42 st katildiklarin1 ve %9’u bu konuda
fikir beyan edemeyeceklerini ifade etmigslerdir. Dagitici
isletmelerin yariya yakin kismi olumlu beklenti i¢erisinde
olduklarini belirtmislerdir. Diger yarisi ise beklentilerinin
olumsuz oldugunu sdylemislerdir. Dagitic1 isletmelerin
daha az kazang saglamanin siirpriz  olmadifini
belirtmeleri, ana firmaya olan baglilik derecelerini de
azaltan bir faktdr durumundadir. Yapilan goriismeler
esnasinda, boylesi olumsuz bir tutumun sadece ana
firmamin uygulamalarindan degil de, ayni zam ve boru
sektoriindeki olumsuz rekabet kosullarindan
kaynaklandigi izlenimi edinildi. Bu bakimdan ilgili
sonucun ihtiyatla karsilanmasi gerektii soylenebilir.
Diger acidan ise, ana firmalarin rekabetin diizene girmesi
konusunda yapacaklar1 olumlu katkilarin, Dagitici
isletmeleri gelecek konusunda iimit var durumunu
getireceginden, ana firmaya olan bagliliklarinin da bu tiir
uygulamalarla arttirmanin miimkiin oldugu gériisit yanls
olmayacaktir.
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IV.3.4.Cahstipimuz Ana Firmayl, Ancak Bize Daha
Fazla Itibar Kazanacak Bir Firma Icin
Birakabiliriz

Mal  Teslimi

IV.3.6.Calistigmmz Ana  Firma
Konusunda Bizi Zaman Zaman Sikintiya
Diisiirmektedir

Daha fazla itibar i¢in birakabiliriz

Kesintikle Katilmiyorum

@ 15% o 8% B Katilmiyorum

0 Ne/Ne de
0 Katiliyorum

041% @ Kesinlikle Katiliyorum

09%

Dagitict  isletmelerin =~ %56’s1  ilgili  yargiya
katildiklarini, %35’°1 katilmadiklarini ve %9’u bu konuda
fikir beyan edemeyeceklerini ifade etmislerdir. Dagitici
isletmelerin yarisindan fazlasimin daha fazla itibar
beklentisi  igersinde olduklart ve bu beklentiyi
kargilayacagin diistindiikleri ana firmaya
gecebileceklerini stylemek miimkiindiir. Bu bakimdan,
ana firmalarin dagitict igletmelerine olan yaklagimlan
onem kazanmaktadir. Dagitict  isletmelere itibarh
olduklar1 duygusunu verecek ve itibar kazandiracak
uygulamalarin, hem dagitict isletmelerin bagliligini
arttirabilecegi hem de ana firmayr degistirme konusunda
ikna edilebilecekleri sdylenebilir.

IV.3.5.Cahstigimz  Firmayr Degistirme Karan
Aldigimizda, Yeni Cahsacagimz Firmadan
Taviz Elde Etme Sansimiz Artar

Taviz elde etme sansimiz artar

£ Kesinlikle Katiimiyorum

B 9% 8 15% @ Katilmiyorum
3 Ne/Ne de
O Katiliyorum
27%
& Kesinlkle Katiliyorum
o11%
Dagitici  igletmelerin =~ %47’si  ilgili yargiya
katildiklarim, %42’si  katilmadiklarim ve %I11°1 bu

konuda fikir beyan edemeyeceklerini belirtmislerdir.
Gergeklestirilen goriismeler sirasinda, gegecekleri ana
firmadan taviz elde etme umudu, Dagitici isletmeler
agisindan fazla gekici bulunmamistir. Tavize dayali
iliskilerin uzun siireli olmadi@ fikri, dagitict isletmeler
arasinda yaygin bir kabul gérmektedir. Bu bakimdan,
dagitict igletmelerin baglihigini arttirmak igin taviz verme
yaklagimlarinin dogru olmadigim sdylemek miimkiindiir.

Mal tesliminde sikintiya diigtiriir

@ Kesinlikle Katilmiyorum
B8 Katilmiyorum

O Ne/Ne de
O Katiliyorum
B Kesinlikle Katiliyorum
B58%
Dagitici  isletmelerin = %76’s1  ilgili  yargiya

katilmadiklarini, %18’1 katildiklarini ve %6’s1 fikir beyan
edemeyeceklerini  belirtmiglerdir. Dagitic1  isletmelerin
dnemli bir ¢ofunlugu, mal teslimi konusunda sikint
yagamadiklarim ifade etmislerdir. Dagitici isletmelerin
ana firmadan mal teslimi konusundaki beklentilerinin
karsilanmasi, onlarin bagliligi {izerinde olumlu etki
gosterebilecegi kanisint uyandirmaktadir, '

IV.3.7.Cahstipiomz Ana Firma Uriin Ve Parca
Garantisi Konusunda Zaman Zaman Problem
Cikartmaktadir

Uriin ve parca garantisinde sorun gikarir

Kesinlikle Katilmiyorum

B 4% 2%  |@ Katimiyorum

0sB

O Ne/Ne de
O Katiliyorum
& Kesinlikle Katiliyorum
61%
Dagitict  isletmelerin = %83%i  ilgili yargiya

katilmadiklarini, %12’si katildiklarini ve %5°1 fikir beyan
edemeyeceklerini  belirtmiglerdir. Dagitic1 isletmelerin
agirlikli gogunlugunun {riin ve parga garantisi konusunda
sorun yagamadigini ifade etmislerdir. Dolayis1 ile bu
beklentinin karsilamiyor olmasi, Dagitict isletmelerin
kendilerini ana firmaya daha bagli hissetmelerine neden
olabilecegi s6ylenebilir.

IV.3.8.Cahstigimmz Ana Firma, Uriin fadelerini Kabul
Etmemektedir

Dagitict  igletmelerin =~ %85’ ilgili  yargiya

katilmadiklarim, %11°i katildiklarim ve %4’ fikir beyan
edemeyeceklerini ifade etmislerdir. Dagitic1 igletmelerin

157



Ocak 2005.ss.147-160.

agirlikli gogunlugunun {riin iadelerinin kabul edildigini
belirtmeleri, onlari ana firmalarima karst bagh duruma
getirdigi s6ylenebilir.

IV.3.9.Ana Firma, Uriin Ve Hizmet Konusunda
Yeterli Egitim Vermemektedir

Yeterli editim vermemektedir HKesinlikle
Katilmiyorum

B Katilmiyorum

o240 _BS%  m@18% ONe/Ne de
y OKatiliyorum
06%
B Kesinlikle
Katiliyorum

Dagitict isletmelerin %67°si ilgili yargiya katildiklarin,
%27’si katilmadiklarimi ve %6’s1 bu konuda bir fikir
beyan  edemeyeceklerini  belirtmiglerdir.  Dagitici
isletmelerin Gnemli bir ¢ogunlugunun, ana firmalarin
egitim verdigini ifade etmektedirler. Bu husus onlari, ana
firmaya karsi1 bagh duruma getirebilmektedir. Dolayist ile,
ana firmalarin Dagitici igletmeleri y6nelik olarak
diizenleyecegi egitim programlari, onlar1 ana firmaya
cekme ve bagliiklarim arttirma konusunda 6nemli bir
yaklasim oldugu sdylenebilir.

IV.3.10.Cahsmakta Oldufum Ana Firmadan Daha
Cok Is Hacmi ve Kar Saglama Firsati
Yaratacak Bir Bagka Firmanmm da Ayrica
Dagitic Isletmeligini Yapmak Isterim

Bagka firma bayiligi de yapmak isterim

DKesinlikle Katilmiyorum
E116% B Katilmiyorum
ONe/Ne do
BIKatitiyorum

HKesinlikis Katiliyorum

H15%

Dagitict isletmelerin %48’1 ilgili yargiya katilmadiklarini,

%46’s1 kauldiklarini ve %6’s1 bu konuda fikir beyan
edemeyeceklerini  belirtmislerdir. Dagitici isletmelerin
yansina yakin bir kisminin mevecut dagitict isletmeligin
yaninda, potansiyeli olan bagka bir dagitici isletmelik

istemediklerini, ¢linkii  gerekli  &zenli calismay:
yapamayacaklarim ifade etmislerdir. Ancak, dagitict
igletmelerin  diger yarist da bu konuyu olumlu

yaklagtiklarini bildirmislerdir. S6zlesme kosullarinin buna
elvermesi durumunda baska bir firmamn da dagitica
isletmeligini yapabileceklerini bildirmislerdir.

V.  VERILERIN ANALIZI

Aragtima modeli  cergevesinde  gelistirilen
hipotezlerin test edilmesi amaciyla veriler ilk dnce faktér
analizine tabii tutulmustur. Faktdr analizi sonucunda
belirlenen sekiz temel faktorii en iyi temsil ettigi
belirlenen alt faktorler kullamilarak,” regresyon analizi
gerceklestirilip hipotezler test edilmistir.

Regresyon modeli Tablo.1’de goriildiigii iizere,
bagimli degisken varyansmin %40.8’ini aciklamaktadir.
Bu regresyon modeli igin olduk¢a iyi bir sonug
oldugundan, modelin agiklama giicii yeterlidir. Geri kalan
varyansin, bagimsiz degiskenler disindaki diger tesadiifi
faktorlerin etkisiyle gelistigi soylenebilir.

Anova analizi sonucuna gore F istatistik deZerinin
yiiksek ¢ikmast, modelin agiklama giiciiniin anlarli
oldugunu gostermektedir (Bkz.: Tablo.2).

a. Bagimsiz Degiskenler: Anlayis derecesi,
Diizenlemeler konusunda sorun yasariz, Ana firmadan
dolay: calkanti yasadik, Yeterli egitimi vermektedir, Ana
firma baghlik hissetmektedir, Uriin ve parca garantisinde
sorun ¢ikarir, Tatmin edici yararlar beklemekteyiz, Bilgi
destegimize basvurur, Hakkaniyetli ¢alismas1 ile iin
yapmustir, Anlagsmaya yatkinlik

b Bagimli Degisken: Ana firmaya bagli degiliz

Tablo.1. Regresyon Modeli

Std. Error
R Adjusted of the Durbin-
Model R Square | R Square | Estimate Change Statistics Watson
R Square F Sig. F
Change | Change dfl df2 Change
1 .639(a) 408 .385 .849 408 | 17.563 10 255 .000 1.562
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Tablo.2. ANOVA Analizi
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 126.726 10 12.673 17.563 .000(a)
Residual 183.996 255 722
Total 310.722 265

a. Bagmmsiz Degiskenler: (Constant), Anlayis
derecesi, Diizenlemeler konusunda sorun yagariz, Ana
firmadan dolayr calkanti yasadik, Yeterli . egitimi
vermektedir, Ana firma baghilik hissetmektedir, Uriin ve
parga garantisinde sorun gikarir, Tatmin edici yararlar
beklemekteyiz, Bilgi destegimize basvurur, Hakkaniyetli
¢aligmast ile lin yapmustir, Anlagmaya yatkinlik

b. Bagimhi Degiskenler: Ana firmaya bagli degiliz

Regresyon analizinde yer alan bagimsiz
degiskenler, aragtirmanin modelinde belirtilen sekiz ana
degiskenden olugmaktadir. Bagimli degiskenlerin, dagitici
isletmelerin  isbirligi egilimi iizerinde etkili olan
faktorlerin anlamli olup olmadig: tablo.3’te gésterilmistir.

Tablo.3. Regresyon Katsayilar

Model Unstveardized Coefficients Stveard.lzed t Sig
Coefficients
B Std. Error Beta

1 (Constant) 3.588 411 8.719 .000
Ana firma baglilik 104 058 _105 1.800 | 073
hissetmektedir ’ ’ ) ) )
Diizenlemeler konusunda 046 047 053 987 394
sorun yasariz
Yeterli egitimi vermektedir -.033 .054 -.034 -.608 544
Bilgi destegimize basvurur -.124 .056 -.139 -2.239 .026
Ana firmadan dolayi 128 053 135 2.400 017
calkanti yasadik ’ ) ' ’ ’
Hakkaniyetli calismasi ile 024 061 026 -308 691
iin yapmgtir ’ ) ’ ’ )
Uriin ve parca garantisinde 220 064 198 3425 001
sorun ¢ikarir ’ ) ’ ’ ’
Tatmin edici yararlar 207 067 191 -3.096 002
beklemekteyiz ’ ’ ) ' ’
Anlagmaya yatkinlik -122 .051 -.174 -2.393 017
Anlay1s derecesi .020 .050 .030 .394 .694

a. Bagiml Degisken: Ana firmaya bagl degiliz

Regresyon analizine gore; dagitic1 isletmelerin ana
firmadan beklentileri, ana firma personelinin yaklagimu,
ana firma ile gegmiste yasanan catigsmalar, ana firma ile
dagmict isletme arasindaki iletisimin diizeyi ve ana
firmanin bagliig1 konusunda dagitici igletmelerin algilari,
dagitict isletmelerin ana firmaya baghhigini anlamli bir
diizeyde belirleyen faktorler olarak bulunmustur.

V1. SONUC
Arastirma bulgularina gore; dagiticr isletmeler,
genel olarak tiretici isletmeler ile olan iligkilerine bagh

olduklarin1 belirtmislerdir. Dagitici isletmeler; iiretici
isletmelerin  iliskiye olan  baghliklarim  olumlu
degerlendirdiklerini ifade etmislerdir. Uretici isletmeler
ile olan iliskileri sonucunda kendilerine verilen kar
marjlari, iiretici isletmenin egitim faaliyetleri, pazarlama
programina tiretici isletmenin verdigi destek ve iiretici
isletmenin driinlerine olan pazar talebinin, iliski acisindan
Onemli oldugu, arastirmaya katilan daginci isletmeler
tarafindan vurgulanmstir.

Gergeklestirilen regresyon analizi  sonucunda;
dagitici isletmelerin tretici isletmeden beklentileri, iiretici
isletmenin  baghiligi konusunda dagiuci isletmelerin
algilari, daBitict isletmelerin ana firmaya baglhihgin
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anlamh  bir diizeyde belirleyen faktorler olarak

bulunmugtur.

Aragtirma kapsamunda ele alinan faktrlerin
disinda; dagitim kanah iligkisi icerisinde karsilikhi giiven,
dagtict igletmelerin iligkiden tatmin diizeyleri, gevresel
faktorler ile dagitict isletmenin demografik ozellikleri ve
sektorlere gore baghiign etkileyebilecek diger faktorier
konusunda ayrintih ¢aligmalara ihtiya¢ vardir.
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