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TEDARIK ZINCIiRI YONETIMINDE
GUC ILISKISININ STRATEJIK BOYUTU VE
TEDARIKCI TATMINI UZERINE BiR ARASTIRMA

Hande Giirsoy AKGUNLU*

Ozet

Alici-tedarikgi iligkilerinde tedarikgi tatmini tizerine yapilan ¢aligma, kavramsal bir galigmadir. Bu
¢alismadaki amaglardan biri; bilimsel olarak tedarik zinciri giiciiniin tedarikgi tatmini tizerindeki etkisini
6lgmektir. Tedarikei tatminindeki faktorler tizerinde giictin etkilerini arastirmak, tedarik zinciri iligkile-
rindeki giig-tatmin baglantisini anlamada kilit bir rol tistlenmektedir. Bu ¢aligma alici-tedarikgi iligkisinin
tedarikgi tatminini nasil etkiledigini géstermektedir. Calismada ti¢ amag sdzkonusudur; farkl gii¢ unsur-
larinin satig yapan firmalarda tatmini nasil etkiledigini kanitlamak, giicti diizenleyen iliskilerin tedarikgi
tatminini nasil etkiledigini arastirmak ve gii¢ etkilerinin otomobil sektériindeki tedarikgei tatmininde nasil
etkili oldugunu 6l¢gmek. Modelde; performans ve tatminin siirekli olarak anlamsiz ¢ikmasina ragmen,
belirgin pozitif etkiye sahip olmak hem performans hem de tatmin tizerinde gii¢-etkilenen alici-tedarikei

iligkisi bulunmugtur.

Anahtar Kelimeler: Tedarik Zinciri Yonetimi; Tatmin Uzerinde Giictin Etkileri, Tedarik¢i Tatmini.

THE STRATEGIC DIMENSION OF POWER RELATIONSHIPS
IN SUPPLY CHAIN MANAGEMENT AND AN EMPIRICAL STUDY
ON SUPPLIER SATISFACTION

Abstract

Research on supplier satisfaction in buyer-supplier relationships has been primarily conceptual. One
purpose of the research described in this paper is to empirically test the influences of supply chain power
on supplier satisfaction. Exploration of the effects of power on factors of supplier satisfaction will provide
the key to understanding the power-satisfaction link in supply chain relationships. This paper shows how
the buyer-seller relationship affects supplier satisfaction.. The three primary objectives of this research
are to establish how the different “bases of power” affect the satisfaction of selling firms, investigate how

power driven relationships affect supplier satisfaction, and measure the effect of power influences on
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supplier satisfaction in the automobile industry. Each of these research objectives was achieved. In each
of the models studied, the power-affected buyer-supplier relationship was found to have a significant
positive effect on both performance and satisfaction. The paths between performance and satisfaction,

however, were consistently found to be nonsignificant.

Keywords: Supply chain management; Influences of power on satisfaction; Supplier satisfaction.

1. GiRiS

Modern pazarlama anlayisinin dogusuyla birlikte rekabetin tiim diinyanin ortak pazar
haline gelmesi, rekabeti farkl: bir boyuta tagimistir. Global rekabet ortaminda firmalarin tek
basglarina basar1 saglamalari miimkiin olamadigindan, firmalar, i¢inde bulunduklar: tedarik
zincirleriyle birlikte rekabet etmekte, bagka bir deyisle, rekabet firmalar arasinda degil, tedarik
zincirleri arasinda olmaktadir. Tedarik zinciri, hammadde tedarikinden, bitmis dirtiniin nihai
tiiketiciye kadar ulastirilmasina kadar tiim siiregleri kapsayan bir sistemdir. Oncelikle iiretim
yapabilmek iizere gerekli hammadde, yar1 mamul, makine-techizatlarin tedarik edilmesi ge-
rektigi gibi, talep edilen iiriinlerin de ihtiyaglar1 karsilayacak sekilde miisterilere ulastirilmas:
gerekmektedir. Bu siireglerde rol oynayan tedarik zinciri iiyelerinin her biri farkli bir role sahip
olmasi yani sira, liyeler arasinda koordinasyon ve iligki oldugu asikardur.

Tedarik zinciri yonetimi, tek tek siireglerin yani sira, bir biitéin olarak sistemin optimi-
zasyonunu saglamakta, boylece akis siireleri kisalmakta, bilgi paylasimi ve entegrasyon ileri
diizeyde saglanmakta, {irlin kalitesi artmakta, tiretim ve dagitim maliyetleri ciddi oranda diis-
mektedir. Bugiin hi¢ kuskusuz tedarik zincirlerinin birbirleriyle olan rekabeti s6z konusudur.
Global diizeyde en bagarili firmalar incelendiginde, bu firmalarin basarilarinin altinda yatan
anahtarin, etkin tedarik zinciri yonetimi oldugu rahatlikla gériilmektedir. Kriz ddnemlerinde
dahi, ileri goriislii firmalar, tedarik zinciri ydnetimine yatirim yapmaya devam etmektedirler.
Bu durumun temel nedeni, tedarik zinciri yonetiminin, kaliteyi artirmakla birlikte maliyetleri

digiiren bir unsur olmasidir.

Tedarik zinciri iiyeleri arasindaki iliskilerde gii¢ unsuru, son derece 6nemli bir unsur olarak
karsimiza ¢ikmaktadir. Giig, iligkilerin diizenlenmesinde etkin bir role sahiptir. Bu yoniiyle
gliciin esasen diizenleyici bir unsur oldugunu séylemek miimkiindiir.

Pazarlama biliminde genel olarak gii¢ unsuruyla ifade edilen, zincirdeki bir veya birkag
dyenin diger iiyeler tizerinde etki kabiliyetinin bulunmasi durumudur. Zincir ortaklarindan
biri veya birkagy, gii¢ yoniinden iistiin olmalar: sebebiyle, zinciri yonetebilmekte ve bu sekilde
diger zincir iiyeleri tizerinde etkili olabilmektedir.

Gii¢ kavramy, zorlayic1 gii¢ ve zorlayict olmayan giic olmak tizere iki baglik altinda ele
alinabilmektedir. Zorlayic1 giic, bir tarafin diger tarafa veya diger taraflara zorlama yoluyla
uyguladig: giicti ifade etmektedir. Zorlayici olmayan gii¢ ise, ortak amaglar dogrultusunda
zincir Gyelerinin her birinin iliskideki ilgisini artirmak {izere uygulanan giice isaret etmektedir.
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Tedarik zincirlerinin olusturulmasindaki asil neden, zincirdeki her bir iiyenin kendi ih-
tiyaclarini etkin bigimde karsilama istegidir. Her bir iiyenin zincirden elde ettigi bir fayda
s6z konusudur. Dolayisiyla zincir tiyelerinin zincirdeki iliskilerden tatmin veya tatminsizlik
duyabilecegini soylemek miimkiindiir. Tedarik zinciri bir sosyal sistem olarak ele alindiginda,
rekabet cevresinde avantaj saglayabilmek icin zincirin ortak amag veya amaglart dogrultusun-
da hareket etmenin gerekliliginden s6z edilebilir. Her bir iiyenin zincirden farkli beklentileri
olabilecegi gibi, zincirin ortak amaglarina uygun hareket edilmemesi halinde, sistemde basar1

saglanamayacagindan, firmalarin bireysel basarilarinin da miimkiin olamayacag: s6ylenebilir.

Tedarik zinciri tiyeleri arasindaki iligkilerin stirekliligi i¢in, tiim iliskilerde oldugu gibi, ta-
raflarin tatmini sarttir. Tatmin olmayan taraf iliskiyi stirdirme yontinde isteksiz olup zincir-
den ayrilmay tercih edecektir. Tatminin olugmasi esasen taraflarin iliskiyi degerlendirmesi ile
miimkiindiir. Olumlu bir yargiya varilmasi halinde tatmin olusacaktir.

Il. TEDARIK ZiNCiRI YONETIiMINDE GUG iLigKisi
I.1. Tedarik Zinciri Yonetiminde Gii¢ ve Gii¢ Iliskisi

Geleneksel olarak tedarik zinciri kavrami, birbirini izleyen birbirine bagl bir akis siralama-
sidir [1]. Bu belirtilen siralamadaki her bir zincir iiyesi, ireticiden son kullaniciya gelene kadar
ki siiregte tiriin/servise deger kattig1 bir kanal gibi davranmaktadir [2].

Ortaklar arasindaki birbirlerine baglilik derecesi, onlarin goreceli giictiniin bir isaretidir [3].
Yapilan arastirmalarda; firmalar ile firmalarin tedarikgileri ve dagiticilar arasindaki karsilikly
bagliligin, sonucta miisteri tatminine doniistiigii, giivenilir ve siirekli gelisen iliskileri ortaya
cikarttigy, isbirlik¢i hedefleri tetikledigi gortulmistiir. Bu durum, bir tarafin diger tarafa karsi,
giiveninin artirmasina yardimci olmakta, bu da diger tarafi bagimli yapmakta ve firsat¢1 davra-
nigt minimize etmektedir. Genel anlamda tagimacilik endistrisindeki iligkiler, kargilikli baglilik
ve glicten kuvvetli derecede etkilenmektedir.

Etkili olarak tedarik zincirleri, paylasilmis bilgiye ve ortaklar arasindaki giivene dayanmak-
tadir ve bunlar bagarili tedarik zinciri iliskileri i¢in baglica gereksinimdir. Giiven; bir tarafin
bir anlasmay: yerine getirme, beklenen profesyonel yikimliiliikleri karsilama derecesi olarak
tanimlanabilmekte ve firsat¢i davranisi engelleme olarak disiiniilebilmektedir [4]. Taraflar ara-
sindaki etkilesimin baglangi¢ agsamalarinda, yiiksek giiven derecelerinin bulundugunu ileri sii-
ren ampirik arastirmalara ragmen giivenin zamanla gelisen davranigsal bir tutum ve kademeli

olarak artan stirekli bir ¢abanin sonucu oldugu séylenmektedir [5].

Tedarik zincirinin alici-satici iligkileri tizerinde ve tedarik zinciri performansinda 6nemli bir
etkiye sahip oldugu ifade edilmektedir. Alici- satici iliskilerindeki aragtirmalar, glictin tedarik
zincirindeki sorunlarin anlagilmasinda ¢ok dnemli oldugunu kanitlamaktadir. Zaman iginde,
gli¢ avantajina sahip olan firmanin stirekli olarak diger firmay1 suistimal ettigi [6].
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Maloni ve Benton, 2000 yilindaki makalelerinde, giiciin tedarik zinciri icinde 6nemli bir rol
oynadigina deginmislerdir. Croom 2001°de [7] bu kavramin alici-satici iligkilerindeki 6nemini
detayli bi¢cimde gostermislerdir. Cousins’a gore tedarik zincirindeki ortagin, diger bir zincir
ortagina kars: gii¢ kullanmasy; kullandig bu gii¢ sayesinde firmayi kisa vadeli kara gegirse de,
eninde sonunda uzun vadede gii¢ kullanan firmanin bagaris1 diigecektir. Gii¢ kavraminin sag-
lam bir bicimde anlagilmasinin, érgiitsel satinalma siirecinde 6nemli oldugu vurgulanmaktadir
[8]ve [9]. Alic1 ve satici giiciiniin etki alanlariin agiklanmasinda yetersiz kalmalarindan dolay:
bu kavrama dair bir¢ok giiciin ileriye yonelik etkisi belirsizdir [10].

Giig, iliskisel bir kavramdir. Yani, gii¢c kavrami daima kisiler arasindaki iliskileri ifade et-
mektedir. Tek bagina ve bagkalart ile iliskilendirmeden, bir kisi i¢in gli¢liidiir denilememektedir.
Kisinin sahip oldugu giig, baskalari ile iliskide bulundugunda anlagilabilmektedir. Kisi, kendi
belirledigi yonde bagkalarini davranmaya sevkedebildiginde giiclii oldugu sdylenebilmektedir.

GUC TEDARIKCI TATMINI

KAYNAKLARI Giig iliskilerinin ve tedarik

Giig kaynaklarinin zinciri performansinin,
olusturulmasi tedarik zinciri tatminini nasil

etkilediginin arastirilmasi

(Neden firmalar diger firmala

tizerinde giic uyg firmalar tizerinde g

KRITIK ILISKI
UNSURLARI

Gii¢ kaynaklarinin kritik
iliski unsurlarin: (isbirligi,
ortaklik, giiven, catisma) nasil
etkilediginin arastirilmasi
firmalar tizerinde gii¢

uygular)

Sekil 1: Arastirma Amaglar
Kaynak: Benton, W.C. ve M. Maloni. (2005) [11].

150



Oneri* Cilt 11, Sayi 44, Temmuz 2015, ss. 147-172

11.2. Tedarik Zincirinde Uyeler Arasindaki iligkilerin Etkinligi Agisindan
Giiciin Etki Boyutu

Giig kavrami pazarlama disinda 6rgiitsel davranis, siyaset bilimi, sosyal psikoloji, sosyoloji,
iktisat gibi bir¢ok bilim dalinda incelenmistir[10]. Giig iliskileri ile ilgili kuramlar ilk nce
bireysel iliskiler diizeyinde gelistirilmesine ragmen zamanla firmalar arasi incelemelere de uy-

gulanmugtir.

Sosyal ve davranigsal bir sistem olan tedarik zincirinde de diger davranigsal sistemlerde
oldugu gibi iliski i¢cindeki ortaklar arasinda zaman zaman gii¢ uygulamalar1 s6zkonusu olmak-
tadir. Firmalar sahip olduklari gii¢ kaynaklar: 6lgiisiinde gesitli uygulamalara girisebilmektedir.
Pazarlama literatiiriinde gii¢ kaynaklari ile ilgili siniflandirmalardan en fazla kabul géren ve
kullanilani, French ve Raven'in [13] sosyal psikoloji alaninda yapmis oldugu siniflandirmadur.

Yapilan calismalar gostermektedir ki tedarik zinciri olduk¢a karmasik bir yapiya sahiptir ve
glic kaynaklar: sadece birbirleri tizerinde degil, ayn: zamanda toplam giig, tatmin ve ¢atigma
tizerinde de dogrudan ve dolayl: etkiye sahiptir. Dogrudan etki; bir gii¢ kaynaginin bir diger
kaynak veya ¢atigma ve tatmin tizerindeki dolaysiz etkisini ifade etmektedir. Dolayl: etki ise,
gii¢ kaynaginin bagka bir kaynag: etkilemek suretiyle toplam giic, ¢atigma ve tatmin iizerinde

etkide bulunmasi anlamina gelmektedir [14].

Tedarik zinciri ortaklari, sahip olduklar: gii¢ kaynaklar: vasitasiyla diger ortaklar tizerinde
giic uygulamasina girismektedirler. Firmalarin gii¢ uygulamalar: birtakim faktorlerin etkisi
altindadir. Bu faktorleri ti¢ kisimda ele almak miimkiindiir (Kocamaz, 1986 [15];

Gli¢ uygulamasini etkileyen birinci unsur; gii¢ uygulamasinin firmaya saglayacag yararlar-
dir. Wilkinson’a gore bir firmanin diger firma a¢isindan 6nemi arttik¢a, saglanacak yararlar da

artacaktir. Yani glic uygulamasindan beklenen yararlarin bitytkligg, etkileyen firmanin amag-
larina bagldir. Eger zincir ortaklar: arasinda anlagmazlik ya da ¢atisma varsa, bu ¢atigmanin
biiytikliigii de ortaklarin birbirlerini etkilemekten saglayacagi yararlari etkileyecektir.

Bir firma gii¢ kullanmadig: takdirde diger firmanin onun lehine davranis sergilemeyecegine

inaniyorsa bu firma tizerinde gii¢ uygulamaya devam edecektir.

Gli¢ uygulamasini etkileyen ikinci unsur; gii¢ uygulamasinin maliyetidir. Bu maliyetler dog-
rudan ve dolayli olmak tizere ikiye ayrilmaktadir. Firmalar, 6dillendirme ya da cezalandirma

seklinde gii¢ uygulamasina giristiklerinde dogrudan bir maliyetle karsilasmaktadurlar.

Ornegin bir tiretici, bir tedarikgisini ddiillendirmek amaciyla daha fazla kar marj1 verdigin-
de, kendi kar payindaki azalmadan dolay1 veya onu cezalandirmak amaciyla {iriin sevkiyatini
durdurmasi nedeniyle diisen satig miktarindan dolay1 yine dogrudan maliyetle karsilasacaktir.
Dolayli maliyetler ise ti¢ sekilde ortaya ¢ikabilmektedir. Birincisi, firsat maliyetidir. Zincir orta-
ginin giiciini belirli bir yénde ve belirli bir zaman diliminde yogunlastirmasi, baska bir alanda

ve bagka zamanda gii¢ kullanmasini engelleyebilmektedir. Bu nedenle firma; ne zaman, kime
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kars: gii¢ kullandiginda en fazla yarari saglayabilecegini hesaplamalidir. Dolayli maliyetin ikinci
sekli, glic uygulamasinin ¢atigmaya neden olmasi durumunda ortaya ¢ikan maliyettir. Tedarik
zincirinde cezalandirict giiciin kullanilmasi, satislar: ve karlar: etkilediginde biiyiik ¢atisma-
lar yaratmakta ve catigan taraflar1 zarara sokmaktadir. Gli¢ uygulamasinin yaratacagi dolayl
maliyetlerin diger bir sekli ise gii¢ uygulanan firmanin misilleme yapmak tizere karst harekete

gecmesi sonucu gii¢ uygulayan firmanin katlanmak zorunda kalacag: ek maliyettir.

Gii¢ uygulamasini etkileyen {i¢lincii unsur ise gii¢ sahibinin kendi giictinii bilmesidir. Te-
darik zinciri ortaginin sahip oldugu giicii, kendisinde varolduguna inandig1 veya algiladig:

6l¢tide kullanacaktir. Yani bir firma, diger firmalar tarafindan giiclii algilansa dahi, kendisini
zay1f hissetmesi halinde bagkalarini etkileme yoluna gidemeyecektir. Buna kargin zaman zaman
zincir i¢inde olusan kosullar, firmada baska ¢ikar yol olmadig1 kanisini uyandirabilmekte ve
bu durumda zincir ortaginin sahip oldugu gii¢ miktarinm diistirmeksizin gii¢ uygulama yoluna
gidebilmektedir.

Tedarik zincirinde genelikle her ortak belli bir miktar giice sahiptir. Ortaklar zincir i¢inde
sahip olduklari farkli konumlari, gérevleri, uzmanlik ve faaliyet alanlar1 sayesinde birtakim gii¢
kaynaklarini ellerinde bulundurmaktadirlar. Bu nedenle zincirdeki ortaklar arasinda karsiliklt
bir bagimlilik iligkisi ortaya ¢ikmaktadir. Bu kargilikli iliski, zincirdeki gii¢ dagiliminin esit
olmasi ya da olmamasi sorununu ortaya ¢ikartmaktadir. Giig dengesi, zincirin olusturdugu kar-

larin paylasilmasini ve pazarlama islevlerinin dagitilmasini etkileyecegi i¢in olduk¢a 6nemlidir.

Etki taktikleri; literatiirde izlenim yonetimi, orgiitsel politikalar, politik etki davranisi olarak
farkli sekillerde adlandirilmaktadir. Etki kavrams; giig, otorite, politika kavramlari ile ayni anla-
ma gelecek sekilde kullanilmasina ragmen, birbirlerinden oldukg¢a farklidirlar. Firma ¢alisaninin
istenilen yonde davraniga sevk ettirilmesi gili¢ olarak tanimlanirken, ¢alisanin firma i¢indeki
pozisyonu nedeniyle sahip oldugu formal-resmi giic, giiclin bir kaynagi olan otorite olarak ifade
edilmektedir [16]). Politika; giiclin algilanmasi ve amaglara ulagsma yoniinde giiciin eyleme do-
nistiirilmesidir. Etki taktikleri ve/veya davranislary; arzu edilen yonde hedefe ulasmak ve hedef
bireyi etkilemek yoniinde gosterilen ¢abalar biitiiniidiir. Politik etki davranisi kavrami [17], kisa
ve uzun vadeli bireysel ¢ikarlarin maksimum diizeye ulastig1 ve diger iiyelerin ilgilenimleriyle
uyum i¢inde olmak iizere stratejik bir planlamaya sahip olan sosyal icerikli etki siirecini ifade
etmektedir [18]. Etki konusunda gegmiste yapilan ¢aligmalar ele alindiginda, etkinin ¢ogunlukla
kisa siireli baski veya zorlama unsurlarini barindirdigi goriilmektedir. Oysa etki, giinlitk hayatin

tiim boliimlerinde de gegerli olan uzun donemli bir degisimi ifade etmektedir.

Etkinin kullanimina iligkin ele alinmasi gereken siniflandirmalar, pozisyona bagh degis-
kenler, pozisyona bagli olmayan degiskenler, hedef birey degiskenler, iliskisel degiskenler ve
yardimci degiskenler seklinde karsimiza ¢ikmaktadir. Hedef birey degiskenleri diiller ve zor-
layic1 gii¢ kavramlarina isaret etmektedir. Iliskisel degiskenler, lider ve diger tiyeler arasindaki

iliskileri ve bu iliskilerdeki karsilikli iletisimi; yardimer degiskenler ise, beklenen ¢iktilar: ortaya
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koymaktadir [19]. Uygulanacak taktigin belirlenmesi asamasinda, bir¢ok farkl: etken belirleyici
olabilmektedir.

11.3. Giiciin Tedarik Zinciri igindeki Entegre Iligkilere Etkisi

“Tedarik Zinciri Yonetimi” ti¢ 6nemli 6geye vurgu yapmaktadir: Bunlardan birinci 6ge;
tedarik zinciri ortaklarinin genisligidir. Ornek olarak, firma igindeki veya firmalar arasindaki
tedarikgi, tretici, dagitic1 ve musteri dahil tiim kanallar, zincir faaliyetlerine ve ortaklar arasi
isbirligine dahil olmalidur. Ikinci 0ge; bilgi ve malzemelerin akisidir. Bu, tanimlar arasindaki
fikir birliginden de anlagilacag: gibi, ister hammadde, isterse son tirtin olsun, tim malzeme ve
bilginin zincir i¢inde es zamanli olarak, hem agag1, hem de yukar: dogru akisini 6ngérmektedir.
Uglincii 6ge ise; malzeme ve bilgi akigini yonetmek ve yiliksek miisteri degeri yaratmak igin,
entegre ve esgiiddiimlii deger yaratan aktivitelerin gerekliligidir (Ornek: Capraz-islevsel yakla-
sim, birlikte planlama ve tahmin, esnek operasyonlar, [20]) kullaniciya iletilmektedir. Bireysel
haldeki firmalar, tedarik zinciri i¢inde birbirine baglanmaktadirlar fakat tedarik zincirinin giict,
iglerindeki en gii¢siiziin giicline esittir. Bu nedenle, bir iiretici, titketiciyi tatmin etmeden, hizli
tepki verebilecek konumda olamaz ve boyle bir iliskinin faydalary; dagiticy, tireticinin strate-
jisine dahil oluncaya kadar, son kullanicrya aktarilamayacaktir. Ancak dagitict da iireticinin
stratejisine dahil olursa, bu tatmin son kullaniciya aktarilabilecektir. Benzer sekilde bir tiretici,
tedarik¢isini kendi kalite standartlarina ¢cekmeden, kaliteli tiriin iiretemeyecektir. Tedarik zin-
ciri yonetimi; bir tiriin ya da hizmetin, nihai tiiketiciye, rekabetgi sartlarda iletilebilmesi i¢in
gereken, tedarik zinciri i¢indeki firmalarin koordinasyonunun, stratejik siirecini igermektedir.

Firmalarin rekabetci olabilmeleri ve ayakta kalabilmeleri i¢in kendilerini, her biri digerine
bagli bir tedarik zinciri ortag1 olarak gordiikleri tartigilmaktadir [21]. Arastirmalar, tedarik zin-
cirindeki farkli koordinasyon mekanizmalari arasinda paylasimin, faydalar: maksimize etmek
ve firmalar aras: iliskilerden dogan riskleri minimize etmek i¢in, gittikce aranilan bir boyut
oldugunu soylemektedir [22].; [23]. Boylece rekabetci bir cevredeki firmalarin basariss; ortaklar
arasindaki bilgiye, bilgi paylasimina, varliklar gibi kaynaklara, maliyet ve risk yonetimine bagh
olmaktadir [24].

Tedarik zinciri iliskileri sadece fiziki-teknik degil, ayn1 zamanda sosyo-psikolojik, ag yoneti-
mi ve stratejik faktorleri de icermektedir [25]; [26]; [27]. Stratejik faktorler, siirecleri paylasmayi
igerirken, sosyo-psikolojik ve ag yonetimi unsurlari, giic ve liderlik yapilarini, giiven insa edici
sitregleri, risk ve 6diil yapilarini, ortaklik ve drgiitsel kiiltiirii kapsamaktadir. Orgiit kiltiiri,
ortaklik gibi farkls iligki tipleri arasindaki uyumu belirlerken; risk, 6dil ve giig; diger tedarik
zinciri ortaklariyla isbirligini etkilemektedir. [liski yénetimi durumsal bir yaklasim oldugundan,
firmalar, kendi durumlarinin nasil farklilik gosterebilecegini belirleyip ona gore kendilerini
degerlendirmelidirler.
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ARACISIZ
Uzman, Temsil Eden

Zorlayici-Yasal

Sekil 2: Arastirma Modellerinde Akig Diyagrami

Kaynak: Benton, W.C. ve M. Maloni. (2005). The Influence Of Power Driven Buyer/Seller Relations-
hips On Supply Chain Satisfaction. Journal of Operations Management. 23.1,1-22,.6. [11]

11.4. Rekabet Avantaji Elde Etmede Tedarik Zincirindeki Gii¢c Faktoril

Tedarik zinciri ortakliklar: birlikte hareket etmeyi, plan yapmay1 destekleyen, problem ¢oz-
me ¢abasinda olan, uzun donemli iliskiyi vurgulamaktadir.

Giig, tedarik zinciri iginde 6nemli bir rol oynamaktadir ve farkli gii¢ kaynaklari, zincir
igindeki firmalar arasi iligkilerde, birbirine benzemeyen etkilere sahiptir.

Gl bir alici-tedarikgi iliskisi, zincir i¢indeki performans: artirabilmektedir. Giiglii olan
ortagin tedarik zincirini sémiirmesi, zincir icinde ge¢imsizlige ve performans diistikligiine
neden olacagindan dolay1 giiciin makul élgiilerde kullanilmasi, gii¢ sahibinin yararina olacak-
tir. Giiclin alici-tedarikei iligkisi tizerindeki etkisi ve bu iliskinin tedarik zinciri performansina
olan etkisi, giiciin; birlesmedeki 6nemini ortaya ¢ikartmaktadir. Giig; birlesmeye tesvik ederek
performansi gliclendirmekte ve gii¢ sahiplerinin, tedarik zinciri icindeki gii¢c dengelerini tekrar
gozden gecirmelerini saglatarak giiciin bilingli kullanilmasini saglamaktadir [28].

Stratejik tedarik zincirleri, firmalarin, rekabet avantaji elde edebilmelerine yardimei ol-
maktadir. Stratejinin, tedarik zincirlerinde, kiiltiirel rekabeti ya da ortak girisimciligi ve pazar
bosluklarini doldurma amacini ortaya ¢ikartmasi nedeniyle, stratejik tedarik zinciri, rekabet
avantaji saglamada kilit bir rol oynamaktadir.

Tedarik zincirinin; talebi, arz1 ve yenilik siirecini [29] senkronize edebilmesi, teslimat hizini
ve sikligini [30] optimize edebilmesi ve verimlilik ile hizmet/ tiriin kalitesini artirabilmesi [31]
rekabet avantaji saglamasinin olasi sebeplerindendir. Firmalar, tedarik zincirlerini bir rekabet
avantaji kaynagi olarak gelistirmeye kalkisarak, islem biitcelerinin biiytik bir kismin, tedarik
zinciri maliyetleri i¢cin ayirmaktadirlar [32]. Bu nedenle tedarik zinciri performansindaki kii¢tik
bir diisiis, firma performansinda 6nemli bir diisiis potansiyeli olusturmaktadir [33].
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IIl. TEDARIK ZINCiRi YONETIMINDE GU¢C iLiSKiSi AGISINDAN TEDARIKGI
TATMINI

Zincir ortaklarimin kendi bagimsiz kurumlarinda etkili bir planlama yapabilmeleri, zincir
icindeki isbirligine ve diizenlemenin derecesine baghidir. Gii¢ uygulamasi; zincir ortaklarinin
aralarindaki isbirligini saglayan, fonksiyonlar: diizenleyen ve ¢ikabilecek ¢atismalar1 denetim
altinda tutabilen bir aragtir [15]. Zincirdeki ortaklardan biri, gii¢ kullanarak diger ortaklarin
kararlarini ve davransslarin: etkileyebilmektedir.

Tedarik zincirinde giiclii olan bir veya birkag ortak, zincir lideri olarak zinciri yonetme go-
revini tistlenmektedir ve diger ortaklar da bu durumu kendi amaglarina uygunlugu oraninda
kabul etmektedirler [15].

II1.1. Tedarik Zinciri Yonetimindeki Yapisal Ozellikler

Giinimiz kosullarinda global diizeye ulagan rekabet ortamy, firmalar: tek baglarina rekabet
etmekten ziyade, icinde bulunduklar: tedarik zincirleriyle birlikte rekabet etmek zorunda kal-
maktadirlar. Tedarik zinciri yonetiminde yapilan is, sistemi optimize ederek stireglerin etkinli-
gini saglamak, tiyeler arasindaki iligkileri diizenlemek, bilgi paylasimi ve entegrasyon sayesinde
stok kontrolii saglamak, yigilmalar: 6nlemek ve talebi yonlendirmektir.

Tedarik zinciri yonetimi, farkli ihtiyaglara, istek ve beklentilere sahip misterilerin bu ih-
tiyaglariny, istek ve beklentilerini karsilamak tizere tirtinlerin miisterilere tedarigini saglamak
tizere yogunlagmistir [34]. Dolayisiyla, tedarik zinciri kapsaminda, bitytik bir paya sahip olan
lojistik faaliyetlerin yan1 sira diger birgok siirecin yonetimi ele alinmaktadir. Bugiin tedarik
zinciri yonetimi, firmalarin sahip oldugu en 6nemli rekabet avantaji niteligindedir [35].

1.2, Tedarikci Tatmini

Tatmin; misterinin ne bekledigi ile ne elde ettigi arasindaki farkin duygusal cevabidur. Lili-
jander ve Strandvik (1994)% [36] gore tatmin, hizmetin misterilerde yarattigi kisisel deneyimin,
algilanan deger acisindan degerlendirilmesine i¢sel bir perspektiften bakabilmektir.

Tatmin; misterilerin biligsel ve duygusal degerlendirmelerinin, iliski i¢cindeki tiim hizmet
boliimleri dahilinde kisisel deneyimlerin baz alinmasi olarak tanimlanabilmektedir. Tatmin,
miisteriden elde edilebilecek pozitif sonug; ek tirlin/hizmet satinalma, diisiik fiyat duyarlilig,
firma ve triinleri/hizmetleri hakkinda olumlu yorumlar, markalar: karsilagtirmaya daha az
dikkat etme, reklam ve uzun dénemli sadakat olarak ac¢iklanabilmektedir. Varolan mevcut sa-
dik misterilere hizmet saglamak, yeni misterilere rutinlesmis hizmetleri sunmaktan, maliyet
acisindan daha avantajlidir. Firmadaki basarinin vazgecilmez unsuru olarak kabul edilmektedir.
Misteri tatmini tedarikgilerin amacidir ve misteriler tedarik iligkilerindeki tatmini belirleyen
taraftir.
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Firmanin uzun dénemli misteri iligkilerini gelistirme basaris: ve mevcut miisterilerini tat-
min etmesi, iligki yonetimi stratejisinin merkezini olusturmaktadir. Dahasi, miisteri sadakati,
akilda kalabilme ve karlilik tizerinde miisteri tatmininin pozitif bir etkisi [37].

Parsons (2002) [38] , Sila, Ebrahimpour ve Birkholz [39], Kannan ve Tan [40]; dogru teda-
rikgilerle tatmin edici iligkiler kurmanin ve yénetmenin énemini belirtmisler ve bu iligkilerin
bir rekabet kaynagi haline gelebilecegini vurgulamislardir.

ISBIRLIGI

[LETISIM TATMIN

ILiSKi BEKLENTILERINE
UYUM

GUVEN

Sekil 6: Kavramsal Model

Kaynak: Cambra-Fierro J. E. ve Y. Polo- Redondo. (2008). Creating Satisfaction In The Demand- Supp-
ly Chain: The Buyers’ Perspective. Supply Chain Management: An International Journal. 13, 211-224,
s.214 [41].

Dogru tedarikgileri belirleme ve uzun siireli iligki kurma, tedarikle iliskili riskleri distirmek-
te, teknoloji ve bilgiye erisimi, isbirligini ve bilgi paylasimini saglamaktadir [39].

“Satinalma” pazarlamanin tek bir yansimasi olarak gériillemeyecegi gibi, tedarik¢i tatmini
de miisteri tatmininin tek gostergesi degildir. Miisteri tatmini arastirmalar1 -deger yaratma
zinciri yoniindeki alici tatminine sebep olan alici-satici iligkilerinin yonlerini arastirmaktadir.
Tedarikgi tatmini; alicinin tesvikleri ve tedarikeinin ihtiyaglarini karsilayan endistriyel bir ali-
ci-satici iligkisi icinde, tedarik¢inin katkilar: bakimindan, tedarikg¢inin adillik duygusu olarak
tanimlanmustir [40].
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Benton ve Maloni [11]; tedarikgi tatminini “gli¢ dengesizliginin bir anlami olmadan iligki-
deki esitlik duygusu” olarak tanimlamaktadirlar. Alici- satici iliskisinin dogas, tedarikgi tatmini
tizerinde belirli bir etkiye sahiptir [11].

111.2.1. Tatmini Etkileyen Kritik Basar1 Faktarleri

Yoneticiler, siklikla hangi degiskenlerin misteri tatmininde anahtar degiskenler olduguyla
ilgilenmektedirler [42]. Tedarikgi-satici iligkisinde, bundan 6nceki ¢aligmalarda iletisim, say-
ginlik, zorlayici/zorlayict olmayan gii¢, uyumluluk ve iliski faydalar: 6nemli rol oynamaktadir.
Yiiksek veya diisitk giiven iligkisi ayrimi 6nemli olmaktadir ¢iinkii miisteri tatmini, uzun do-
nemli kalici iliskiye neden olmaktadir. Buradaki zorluk noktas: da budur. Bazen miisteri tatmini,
misteriyi elde tutmanin yerine gecen bir sey degildir.

111.3. Tedarik¢i Tatmininde Gii¢c ve Tatmin iliskisi

Benton ve Maloni [11]; Andaleeb, [43]; tatmini, “glicte ortaya ¢ikan dengesizlikler 6nem-
senmeksizin iligskilerde meydana gelen esitlik” olarak tanimlamakta ve tatmine tedarik zinciri
ortakliginin gelecegini etkileyen “agir basan faktorler” adini vermektedir. Eger tedarikgiler
tatminsiz ise, yapacaklari katkilar iyi olamayacaktir. Bu da alicinin performansini etkilemek-
tedir.

Misteri sadakati, akilda kalabilme ve karlilik tizerinde musteri tatmininin pozitif bir etki-
si vardir [36]; Gronroos, [44],; Zineldin, [45]. Firmalar, bagimli miigteri yaratmanin yollarin
aramaktadirlar. Bagimli, sadik olmayan bir misteriye, alternatif bir tedarik¢i, daha tatmin edi-
ci bir teklif sundugunda, misterinin firmay1 degistirme ihtimali gok yiiksek olacaktir. Sadik
miisterileri elde tutmanin ve gelistirmenin anahtar unsurlari, misterilerin isteklerini anlamak
ve yerine getirmek, pozitif agizdan agiza iletisim ve iyi bir tine sahip olmaktir. Eger miisteri
tatmin ise, gelecekte biiyiik ihtimalle yine ayni tedarik¢iden alim yapacaktir. Ayrica rekabet
avantaji misteri tatminine baglidir. Miisteri tatmini, miisterilerin goriislerine ve isteklerine
cevap verebilme ile misteri iliskilerinin gelisiminin siirdiirtilmesi kadar iirtin veya hizmetlerin
stirdiiriilen gelismisliginin kombinasyonudur. Genel olarak yiiksek diizeyde tatmin seviyesi
iligkilerin pozitif bir sonucu olacaktir.
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IV. TEDARIK ZINCIRI YONETIMINDE GUG iLISKiSININ STRATEJIK BOYUTU VE
TEDARIKCI TATMININE iLiSKiN 0TOMOTIV YAN SANAYiiNDE BiR UYGULAMA

IV.1. Arastirmanin Amaci ve Kapsami

Bu ¢alisgmanin temel amaci; tedarik zinciri yonetiminde giic iligkisi agisindan tedarikgi tat-
mininde etkili olan gii¢ kaynaklarindaki faktorlerin belirlenmesi, 6zellikle zorlayic1 ve zorlayici
olmayan giiclin tedarikgi tatmini tizerindeki etkisini aragtirmaktir.

Aragstirmada, her bir gii¢ kaynag i¢in, her bir gii¢ unsurunu olusturan faktoriin etkisine
iliskin sorular sorulmustur.

Caligmanin amaci da, ti¢ farkli alt amagtan meydana gelmektedir. S6zkonusu alt amaglar;
> Zorlayici olmayan giiciin isbirligi tizerindeki etkisi

> Zorlayicl giiciin isbirligi tizerindeki etkisi

> QOdiil giictiniin isbirligi tizerindeki etkisi

[lgili yazin incelendiginde, tatminin ¢ok gesitli sonuglari oldugu goriilmektedir. Tedarikgi

tatmininin olusmast i¢in hangi tatmin bilesenlerinin etkili oldugu ve bu tatmin bilesenlerinin
olusmasinda hangi unsurlarin rol aldig1 bu arastirmanin amacini 6zetlemektedir.

Tedarik zincirinde gili¢ unsuru iki farkl sekilde degerlendirilebilmektedir. Bunlar; zorlayici
glic ve/veya zorlayic1 olmayan gii¢ kullanarak tedarikgilerin tireticilere uyguladiklar1 gii¢ veya
tireticilerin tedarikgilere uyguladiklar: giigtiir.

Uretici firmalar ile tedarikgi firmalar arasindaki giic iliskisini belirleyen faktorlerin tespit
edilmesi esnasinda, yine ilgili yazindan yola ¢ikilarak gii¢ unsuru; zorlayici ve zorlayici olma-
yan gii¢ kaynaklar1 olmak tizere iki baslik altinda incelenmis ve bu farkli gii¢ kaynaklarina
etki eden faktdrler ayr1 ayri belirlenmeye calisilmistir. Bu baglamda giicii olusturan faktorlerin
belirlenmesindeki temel amacg;

» Zorlayia gii¢ kaynaklarinin
» Zorlayici olmayan gii¢ ve
» (Odiil giicii kaynaklarinin belirlenmesi olmak iizere {i¢ alt amagtan olusmaktadir.

Giice etki eden faktdrlerin belirlenmesi amaciyla 1980’lerden bugiine kadar yapilmis olan
ilgili alismalardan ulasilabilenler incelenmistir. inceleme sonucunda farkli gii¢ bilesenlerine
etki ettigi kanitlanan veya etki edebilecegi diistintilen tiim faktorler arastirma kapsamina dahil
edilmistir.

[gili yazin incelendiginde, tatminin ¢ok ¢esitli sonuglar1 oldugu gorillmektedir. Kisaca, bir
onceki boliimde dnemi ve gereginden bahsedilen tedarik¢i tatmininin olusmasi i¢in hangi
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tatmin bilesenlerinin etkili oldugu ve bu tatmin bilesenlerinin olusmasinda hangi unsurlarin

rol aldig1 bu aragtirmanin amacini 6zetlemektedir.

IV.2. Arastirmanin Sinirlamalan

Her aragtirmada oldugu gibi bu arastirmada da bazi sinirlamalar mevcuttur. Oncelikle za-
man ve maliyet kisitlarindan dolay: Tiirkiyedeki tim il ve ilcelerde uygulama yapma imkani
olmadigindan, arastirma kapsaminda, sektordeki firmalardan sadece Istanbulda olan dernek
tiyeleri firmalar ile organize sanayiindeki firmalar yer almistir. Ikinci bir kisit olarak, tedarikgi
firmalar ile Greticiler arasindaki gii¢ iliskisi incelenirken “tedarik zinciri i¢inde, tretici firma-
larin tedarikei firmalara kars1 uyguladiklar: gli¢” gozoniine alinmus, tedarikgi firmalarin tretici
firmalara kars1 uyguladiklar1 gii¢, kapsam disinda birakilmistir. Buna bagli olarak tedarikei
firmalar secilmis ve tretici firmalar ile tedarikgi firmalar arasindaki gii¢ iliskisini belirleyen
faktorlerin tespit edilmesi amaglanmugtir.

1V.3. Arastirmanin Tiirii

Pazarlama aragtirmalari, amagclarina gore; kesifsel, tanimsal ve nedensel arastirmalar olmak
tizere {i¢ grupta siniflandirilmaktadir. Kesifsel aragtirma modelinde amag; pazarlama problemi-
nin tanimlanmasi veya kesfedilmesi, yeni alternatif hareket seceneklerinin ve yeni hipotezlerin
saptanmasidir. Bu tiir arastirmalarda belirli arastirma sorunlarini, arastirma degiskenlerini ve/
veya bu sorunlara iligkin arastirma hipotezlerini belirleyebilmek i¢in gerekli bilgilerin toplan-
mast amaglanir (Kurtulus, 2004, s.251).

Tanimsal arastirmalarda ise amag; ana kiitlenin ya da bir fenomenin 6zelliklerinin tanim-
lanmasidir. Tanimsal aragtirmalara bilgi ihtiyaci belirlendikten, tanimlandiktan ve hipotezler
olusturulduktan sonra baglanmaktadir. Nedensel arastirmalarda ise, degiskenler arasindaki ne-
den-sonug iligkisinin belirlenmesi temel amagtir (Gegez, 2010, 5.38). Bu tanimlar 1s1ginda s6z-
konusu arastirmanin amaciyla ilintili olarak arastirma tiiriintin “tanimsal” oldugu sdylenebilir.

1V.5. Arastirma Modeli ve Hipotezleri

Arastirmanin modeli olusturulurken konuyla ilgili yerli ve yabanci gesitli kaynaklardan
yararlanilmistir. Konuyla ilgili ulasilabilinen tiim kaynaklar toplanmis ve bu kaynaklarda yer
alan tatmine etki edebilecek tiim degiskenler belirlenmistir. Yapilan literatiir taramasinin so-
nucunda, ¢alismada aragtirma modeli olarak M.Maloni and W.C. Benton (2010)’in modelinin
temel alinmasina karar verilmistir.

Asagidaki sekilde gorildugi gibi M.Maloni and W.C. Benton (2010)’in arasgtirma modeli
ti¢ boliimden olugmaktadir. Modelin birinci bolimiinii giiciin kaynaklar1 olan zorlayic1 giig
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kaynaklari, zorlayic1 olmayan gii¢ kaynaklar1 ve 6diil gliciiniin tespit edilmesi, ikinci boliimii-
nii bahsedilen gii¢ kaynaklari ile iiretici ile tedarik¢i arasindaki iliski tizerindeki etkisi, ti¢iin-
cli bolimini ise tretici ile tedarikei arasindaki iliskinin, tedarik¢i tatmini Gizerindeki etkisi
olusturmaktadir. Yazinda giiciin, tatmin tzerindeki rolii incelenirken; farkli gii¢ kaynaklarinin
tatmini etkileyip etkilemedigi, etkiliyor ise ne ol¢iide etkiledigi, hangi gii¢ unsurlarinin tedarikei
tatmininde daha biiyiik rol oynadiginin belirlenmesi amaglanmustir.

=1

ZORLAYICI
OLMAYAN GUG¢

ILISKI ’ TATMINI

G l , TEDARIKCI

Sekil 8: Maloni M. ve W.C. Benton'in Arastirma Modeli

Kaynak: Maloni M. ve W.C. Benton (2010). Power Influences In The Supply Chain. Journal Of Business
Logistics. 21. 1, 49-72.

Gi¢ kavramy; zorlayici giig, zorlayici olmayan gii¢ ve 6dil giicli olarak tige ayrilmaktadur.
Zorlayici giig; tedarikei tatmini tizerinde negatif etkiye neden olurken, zorlayici olmayan giic ile
odil giicti; tedarikei tatminini pozitif yonde etkilemekte, kolektif amagclarin ve ortak ilgilerin
artmastyla iliskinin degerini artirmaktadur. Efektif birlikteligi artirirken, uyusmazlik seviyesini
diisiirmekte, algilanan memnuniyeti artirmaktadir. Tedarikgi ile olan iligkinin devam etmesi
durumunda satis, kar, zaman ve maliyet agilarindan 6nemli avantajlar elde edilmektedir.

Calismada uygulanan faktor analizi sonucunda temel alinan M.Maloni and W.C. Benton
(2010)’1n modelinin Tiirkiyede farklilik gosterdigi tespit edilmistir. Elde edilen yeni model
asagidaki sekilde gosterilmistir.
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Sekil 9: Faktor Analizi Sonucunda Elde Edilen (Yeni) Arastirma Modeli

IV.6. Anakiitlenin Secimi, Orneklem Gercevesinin Belirlenmesi, Ornekleme
Sayisinin Belirlenmesi ve Ornekleme Yontemi

1V.6.1. Anakiitlenin Secimi

Calismanin sahasi belirlenirken aragtirmanin tek bir sektérde yapilmasi tercih edil-
mistir. Bunun en 6nemli nedeni, farkl: sektorlerdeki farkli tedarikgi tatmini yapilarini ve
iligkilerini bertaraf etmektir. Arastirmanin gegerliligini ve giivenilirligini artirmak i¢in
basvurulan bu yontemin daha 6nce konuyla ilgili pek ¢ok benzer ¢alismada da kullanildig:
bilinmektedir.

Bu kapsamda, arastirmanin yapilacag: sektor olarak “otomotiv yan sanayii” se¢ilmistir.
Arastirmanin amact dogrultusunda otomotiv yan sanayiindeki fabrikalar ve oto sanayiler
aragtirmanin kapsamina dahil edilmistir. Ancak fabrika ve oto sanayii se¢iminde biiytik fir-
malar ve ireticiler ile birebir ¢alisan yan sanayiiler tercih edilmistir. Bunun en 6énemli ne-
deni kiigtik firmalarin birebir treticiler ile caligmamasi, tek bir Greticinin Grtinleri yerine
birden ¢ok tireticinin tirtinlerini satmalar1 ve bu nedenle tireticiyle birebir iliskilerinin daha
az olmasidir. Boylelikle, arastirmanin anakiitlesini Istanbul ilinde otomotiv yan sanayiinde
faaliyet gosteren ve sadece biiytik firma ve treticilerle birebir ¢alisan tedarikei firmalar olus-
turmaktadir.
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1V.6.2. Orneklem Gercevesinin Belirlenmesi

Bu ¢alismada 6rneklem cergevesi olarak Istanbul'daki organize sanayii bolgeleri segilmis-
tir. Belirlenen sektor itibariyle tedarik zincirinde, tiretici-tedarikei arasindaki iliskiyi ve iliski
sonucundaki tedarikgi tatminini incelemenin en etkili yolunun, birebir ireticilerle ¢alisan
tedarikgilerin bulundugu oto sanayilerinde arastirma yapmak oldugu diisiintilmiistiir. Calisma,
arastirmada kullanilan anketi doldurmayi kabul eden firma yetkilileri ile Istanbul'da; Taksim,
Maslak, Gebze, Goztepe, Kadikdy ve Tuzladaki 6 biiyiik oto sanayi sitesinde yapilmigtir.

1V.6.3. Orneklem Sayisimin Belirlenmesi

Tesadiifi olmayan 6rnekleme yontemi benimsendiginden, érneklem sayisi, formiile bagli
olarak degil, zaman ve maliyet kisitlar1 ile ana 6l¢ekte yer alan degisken sayis: gozoniinde
bulundurularak (42%10=420) belirlenmistir. Calismada ulasilan 6rneklem sayis1 500 olmustur.

IV.6.4. Ornekleme Ydntemi

Caligmada, tesadiifi olmayan drnekleme yontemlerinden kolayda 6rnekleme yontemi kul-
lanilmistir. Buna bagli olarak, anket doldurmay: kabul eden firma yetkililerinden ve internette
mailde verilen linke yonelen katilimcilardan veri toplanmigtir.

1V.6.5. Veri Toplama Ydntemi

Bu ¢aligmasinda, veri toplama yontemi olarak, anket yontemi benimsenmis, veriler yiiz
ylize goriisme yapilarak ve internet {izerinden toplanmustir. iki farkli yéntemle veri toplandigi
i¢in, yliz yiize yapilan anketler ile elektronik ortamda toplanan anketlere verilen cevaplarda
istatistiksel olarak anlamli bir fark olup olmadigina t-testi ile bakilmis ve anlamli bir farkliliga
rastlanmamustir. Bunun sonucunda iki farkli ortamdan toplanan veriler birlestirilerek bir biitiin
olarak analize tabi tutulmustur.

IV.6.6. Veri Toplama Ydntemi

Bu tez ¢alismasinda, veri toplama ydntemi olarak, anket ydontemi benimsenmis, veriler yiiz
ylize goriisme yapilarak ve internet tizerinden toplanmustir. iki farkli yéntemle veri toplandigi
i¢in, yliz yiize yapilan anketler ile elektronik ortamda toplanan anketlere verilen cevaplarda
istatistiksel olarak anlamli bir fark olup olmadigina t-testi ile bakilmis ve anlaml bir farkliliga
rastlanmamuigtir. Bunun sonucunda iki farkli ortamdan toplanan veriler birlestirilerek bir biitiin
olarak analize tabi tutulmustur.
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IV.6.7. Aragtirmada Kullanilan Olgekler, Anket Formunun
Hazirlanmasi ve Test Edilmesi

Anket sorularinin hazirlanmast siirecinde, literatiir taramasindan faydalanilmistir. Aragtir-
manin amaci; gliciin, tedarikei/iretici iliskisi ve bunun tatmin tzerindeki roliinii belirlemek
oldugundan, literatiirde giig, gii¢ kaynaklari, tatmin ve tatmine etki eden faktorlerle ilgili calis-
malarin teorik ve aragtirma kisimlari incelenmistir.

Anket iki bolimden olusmustur. Anketin ilk bélimiinde gii¢ kaynaklart ile ilgili sorulara
yer verilmistir. Burada amag; hangi giic kaynaginin tedarikgi/tretici iliskisi tizerinde daha etkili
oldugunu belirlemeye ¢alismaktir. Uretici/tedarikgi iligkisinin tatmin ile iligkisini belirlemektir.
Anketin ikinci boliimiinde ise ankete cevap veren cevaplayicilarin demografik 6zelliklerini ve
firmalarin profilini belirlemeye y6nelik sorular sorulmustur.

Aragtirmada kullanilan anket formunda, sorularin 6zelligi dikkate alinarak uygun 6lgekler
kullanilmugtir. {1k béliimdeki sorular igin aralikli 6lcek olan 5’1i Likert tipi 6l¢egi (1=Kesinlikle
Katilmiyorum, 2=Katilmryorum, 3=Ne Katiliyorum, Ne Katilmiyorum, 4=Katiltyorum, 5=Ke-
sinlikle Katiliyorum) kullanilmigtir.

Ikinci béliimdeki sorular firma profili ve cevaplayicilarin demografik 6zelliklerini belirle-
meye yonelik olup, nominal dl¢ek kullanilarak sorulmustur. Bu kisimdaki sorularin bir kismi
isletmelerin profilini, bir kismi ise anketi yanitlayanlarin demografik 6zelliklerini ortaya ¢1-
kartmak amaciyla sorulmustur.

Daha 6nce de belirtildigi gibi arastirmada M.Maloni ve W.C.Benton'un (2000) modeli temel
alinmistir. Modele iligkin tiim 6l¢ekler (zorlayic olmayan giic, zorlayici giig, 6diil giicil, iretici/
tedarikgi iliskisi ve tatmin) M. Maloni ve W.C. Benton'un 1999 ve 2000 yillarinda hazirlamig
olduklar: iki farkli ¢alismadan alinmustir.

IV.7. Arastirma Bulgulari ve Degerlendirmesi
IV.7.1. Aragtirmanin Giivenilirligi (i¢ Tutarliligi)

Arastirmada kullanilan 6lgeklerin giivenilirligini test etmek amaciyla Cronbach’s Alpha testi
kullanilmistir. Modelde yer alan ana 6l¢ek 36 sorudan olusmakta olup, elde edilen Cronbach’s
Alpha degeri 0.917dir.

Tablo 1. Arastirma Giivenilirligi

Cronbach’s Alpha N of Items

917 36

Tabloya gore arastirmanin giivenilirligi 0,917 olarak tespit edilmistir. Bu oran ¢alismanin
yiiksek giivenilirlikte oldugunu gostermektedir.
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1V.7.2. Arastirma Verilerinin Analizi
1V.7.2.1. Tiiketicilerin Demografik Ozellikleri

Otomotiv yan sanayinde ¢alisan tedarikgilerin yaslar1 %32.8 ile 35-44 aralig1 ve %32 ile 25-
34 araligindadir. Bu aralig1 %19.8 ile 45-54 yas aralig1 takip etmektedir. Tedarikgilerin, agirlikli
olarak orta yas grubunda, belirli bir olgunluga, tecriibeye, bilgi birikimine sahip kisilerden
olustugu gorilmektedir.

Tablo.3. Yas Dagilimi

Yas Frekans Yiizde

18 - 24 20 4,0
25-34 160 32,0
35-44 164 32,8
45 -54 99 19,8
55 - 64 43 8,6
65 ve tzeri 13 2,6
Toplam 499 99,8
Eksik Veri 1 0,2
500 100

1V.7.2.2. Yanitlayicinin Tiirkiye’deki Otomotiv Sektdriiniin Gelisimi
ile ilgili Diigiinceleri

Kiimiilatif
Frek Yiizdelik
rekans iizdeli Yiizdelik
Yeteri listizini
Coriee e e 182 364 36,5
distintiyorum
Yeterince gelismedigini
. 214 42,8 79,5
diistintiyorum
Kararsizim 102 20,4 100,0
Toplam 498 99,6
Eksik Veri 2 0,4
500 100,0
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Otomotiv sektoriintin Tiirkiye'deki gelisimini yanitlayicilarin % 42.8’i olumlu bulmazken,
olumlu bulanlarin orani %36.4, kararsiz olanlarin orani ise % 20.4 olarak goriilmektedir. Bu
sonuglardan ortaya ¢ikan tablo; yanitlayicilara gére Tiirkiyede otomotiv sektoriiniin yeterince

gelismedigi yoniindedir.

1V.7.2.3. Yanitlayiciya Gire Otomotiv Sektiriinde Karsilagilan
En Onemli Sorun

Frekans Yiizdelik KYtZZiZZZf
Operasyonel is yiiki 83 16,6 16,8
Rekabet 207 41,4 59,0
Tahsilat 158 31,6 90,6
Yasal yonetmelikler 30 6,0 96,6
Diger 22 24,2 298,8
Toplam 500 100,0

Otomotiv sektoriinde karsilagilan en 6nemli sorun rekabet, %41.4 iken, tahsilat %31.6, diger
sorunlar ise %24.2 olarak belirlenmistir. Rekabet; firmalarin en biiyiik sorunu olarak goriilmek-
tedir. Cetin rekabet s6zkonusu oldugundan firmalar siirekli takip halinde olmak zorundadirlar.

Tablo 9: Kmo ve Bartlett Kiiresellik Testi Sonuclar1

KMO ve Bartlett Testi
Kaiser-Meyer-Olkin Orneklem 0.918
Uygunluk Olgiisii ’

Ki kare 6856,922
Bartlett’s Test
of Sphericity df 630

Sig. 0,000

Tabloda goriildiigii gibi Bartlett’s testinde p degeri 0.000 oldugundan faktor Analizi sonu-
cunda elde edilen modelin istatistiksel olarak anlamli oldugu séylenebilir. KMO degeri 0.919
oldugundan drneklem sayisinin faktor analizine uygun oldugu goriilmektedir.
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Tablo 68: Gii¢ Unsurunun Alt Boyutlaryla fliski Arasindaki Regresyon
Analizi Ozet Tablosu

0,864 0,743 241,543 0,000

Tabloda goraldigi tizere, p degeri 0.000 olup, model istatistiksel olarak anlamlidir. Bagim-
siz degiskenlerin bagimli degiskeni agiklama diizeyi %74,3’tiir. {liskiyi gii¢c kaynaklarinin alt
boyutlarinin yiiksek seviyede agikladigi bulunmustur.

Tablo 69: Gii¢ Unsurunun Alt Boyutlariyla iliski Arasindaki
Regresyon Analizi Sonuglar1 (Katsayilar Tablosu)

Standartlagtirilmig Coklu Bagint1

Model Katsay1 ¢ Sig. Sinamast

Beta VIF
DESTEK 0,026 0,856 0.392 1,838
ZORLAYICI GUC 0,877 33,899 0,000 1,301
’(I‘;X:Igfdl?&gIRMA/TAKIM -0,035 -1,074 0,284 2,033
AR-GE/INOVASYON -0,038 -1,246 0,213 1,840
FiYAT -0,029 0,965 0,335 1,703
ODUL -0,032 1,397 0,163 1,018

Regresyon analizinde bagimsiz degiskenler arasinda ¢oklu bagint1 probleminin olup olma-
diginin goriilebilmesi icin VIF degerlerine bakilmis ve VIF degerleri a 10 oldugu i¢in regresyon
analizinde ¢oklu bagint1 problemi olmadig1 sonucuna varilmistir. Alt boyutlar icinde istatistik-
sel olarak anlamli olan tek boyutun zorlayici gii¢ boyutu oldugu goriilmiistiir. Zorlayici giictin
bagimli degisken iizerindeki etkisi oldukea yiiksektir (Beta= 0,877) Diger bir ifadeyle, iliski
tizerinde etkili olan tek gii¢ boyutu zorlayic1 giigtiir.
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Tablo 71: Gii¢ Unsurunun Alt Boyutlariyla Tatmin Arasindaki
Regresyon Analizi Sonuglar1 (Katsayilar Tablosu)

Standartlagtirilms Coklu Baginti

Model Katsay1 t Sig. Sinamasit

Beta VIF
DESTEK 0,023 0,545 0,586 1,838
ZORLAYICI GUCG 0,709 19,978 0,000 1,301
;EIEH\TCDEII}I?QQSI -0,010 -0,216 0,829 2,033
AR-GE/INOVASYON -0,030 -0,715 0,475 1,840
FIYAT 0,053 1,312 0,190 1,703
ODUL 0,079 2,521 0,012 1,018

Regresyon analizinde bagimsiz degiskenler arasinda ¢oklu baginti probleminin olup olma-
diginin goriilebilmesi icin VIF degerlerine bakilmis ve VIF degerleri 4 10 oldugu i¢in regresyon
analizinde ¢oklu bagint1 problemi olmadig1 sonucuna varilmistir. Alt boyutlar i¢inde istatistik-
sel olarak anlamli olan tek boyut, zorlayici gii¢ boyutudur. (B= 0.709)

Tablo 70: Gii¢ Unsurunun Alt Boyutlariyla Tatmin Arasindaki
Regresyon Analizine iliskin Ozet Tablosu

R R? F p

0,723 0,523 90,126 0,000

Tabloda goriildiigii izere, p degeri 0.000 olup, model istatistiksel olarak anlamlhidir. Bagimsiz
degiskenlerin bagimli degiskeni agiklama diizeyi %52,3’tiir. Bir bagka deyisle, gii¢ unsurunun
alt boyutlarinin tatmini %52,3 oraninda agikladig1 séylenebilir.
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Tablo 72: Korelasyon Analizi Sonuglar:

ILISKI TATMIN
Pearson Korelasyonu 1 0,802
fLisKi Sig. (2-tailed) 0,000
N 500 500
Pearson Korelasyonu 0,802 1
TATMIN Sig. (2-tailed) 0,000
N 500 500
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Tabloda da goriildiigii iizere, iligki ile tatmin arasinda istatistiksel olarak anlamli ve ¢ok
glicli bir iliski s6z konusudur. Korelasyon katsayisinin 0,802 oldugu goriilmektedir. Bu ko-
relasyon, iliki ile tatmin arasinda istatistiksel olarak anlamli ve ¢ok gti¢li bir iliskiye isaret
etmektedir.

Arastirma sonuglari; arastirmanin ana hipotezleri agisindan ele alindiginda hipotezler aga-
g1daki sekilde degerlendirilebilir.

V. SONUC

Bu galigmadan elde edilen bulgular; gii¢ unsurunun alt bilesenlerinden zorlayici giiciin iligki
tizerinde istatistiksel olarak anlaml ve yiiksek diizeyde bir etkisi oldugunu, iliki ile tatmin ara-
sinda istatistiksel olarak anlamli ve yiiksek diizeyde bir iliski oldugunu ve gili¢ unsurlarinin alt
boyutlarindan zorlayici glic unsurunun tatmin tizerinde istatistiksel olarak anlaml: ve yiiksek

diizeyde bir iliski oldugunu ortaya koymaktadir.

Yurt disinda yapilan ¢aligmalarda gli¢ unsurlarinin alt boyutlar: arasindan yalnizca 6diil
giicliniin tatmin tizerinde etkili oldugu goriilmiis olmasina karsin, Tirkiyede uygulanan bu
arastirmada gii¢ unsurlariin alt boyutlar1 arasindan yalnizca zorlayici gii¢ boyutunun iliski

ve tatmin tzerinde etkisi oldugu gortlmistir.

Gii¢ unsurlarimin alt boyutlarinin iligki tizerindeki etkisi incelendiginde, zorlayici giiciin
iligki tizerinde anlamli ve yiiksek derecede bir etkisi oldugu goriilmektedir. Bu durumun, aras-
tirmanin Tiirkiyede yapilmis olmasindan kaynaklandig: diistintilmektedir. Siiphesiz, farkl kiil-
tiirlerde arastirmanin uygulanmasi halinde farkli bulgular elde edilmesi miimkiindiir. Oncelikle
Turk kiltiiriinde zorlayici etkilerin genellikle hakim oldugu, yagam tarzinin bu yonde sekillen-
digi gozlemlenebilir. Bu durum esasinda kuralcilik ve beraberinde basariy1 saglayan bir faktér

olarak goze carpmaktadir.

168



Oneri* Cilt 11, Sayi 44, Temmuz 2015, ss. 147-172

Ayrica Tirkiye'de is yapma bicimlerinde de zorlayict unsurlar: gézlemlemek miimkiindiir.
Ozellikle tahsilat konusunda tedirginlik yasayan firmalarin, is yagamina belirli kurallar1 adapte
etmek istemeleri olagan karsilanmalidir. Otomotiv sektoriinde faaliyet gosteren bir¢ok firma,
diger sektorlerdeki firmalarda da oldugu gibi, bankalar yoluyla islem yapmakta, bu durum kat1
kurallar: beraberinde getirmekte ve kontrolii etkin kilmaktadir. Dolayisiyla karsilikl iligkilerde
vaatlerin zamaninda yerine getirilmesinin firmalari tatmin ettigi sdylenebilir. Bu yoniyle kiil-

tiirel farkliliklarin ¢aligmaya 6zgtinlgk kazandirdig1 da séylenebilir.

Bu galigmada ayrica iligki ile tatmin arasinda istatistiksel olarak anlamli ve ileri derecede
bir iligki tespit edilmis olup, bu iligkinin son derece tabii oldugu sdylenebilir. Tedarik zinciri
iliskileri iyi olan firmalarin tedarik zincirindeki partnerleri yéniinde tatmin olmalar: olas: bir

sonugtur.

Aragtirma bulgularinda, ayrica, gii¢ unsurlarinin alt boyutlarindan zorlayici giiciin tatmin
tizerinde istatistiksel olarak anlamli ve yiiksek derecede bir etkisi oldugu gériilmektedir. Yukari-
da da belirtildigi tizere, iliski ile tatmin arasinda istatistiksel olarak anlaml ve yiiksek derecede
bir iliski s6z konusudur. Dolayisiyla, iliski Gizerinde etkili olan boyutun tatmin tizerinde de etkili

olmasi beklenen bir bulgu olarak karsimiza ¢ikmaktadir.
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