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Calisma, firmalarin biiylime ve uluslararasilasma kararlarinda tedarikgilerden
beklentilerini ve firma-tedarik¢i iliskisinde geleneksel/rekabet¢i mi yoksa igbirlikgi
bir yaklasimin mi benimsendigini saptamak amaciyla yiiriitiilmiistiir. Nitel aragtirma
olarak tasarlanan ¢alismada belirlenen yedi firma yoneticisiyle miilakat yapilmis ve
firmalarin tedarik¢ilerinden beklentilerini ortaya ¢ikaracak sorular sorulmustur.
Miilakatlara uygulanan nitel igerik analizi sonucunda firmalarin biiyiime
kararlarinda tedarikgilerinden beklentilerinin Oncelikli olarak iriinlerin Kalitesi,
maliyeti ve zamaninda teslimi oldugu goriilmiistiir. Firmalarin sadece bir tanesi
uluslararasilagma kararinda tedarikg¢isinden maliyet konusunda beklentisi oldugunu
giiclii bir sekilde belirtmistir. Sonug olarak, firmalarn biiyiime kararlarinda genel
olarak geleneksel/rekabetei bir yaklagimlari oldugu; uluslararasilasma egilimleri
diisik oldugu icin bu konuda tedarikgilere Onemli gorev yiiklemedikleri
gorilmistiir.

Anahtar Kelimeler: Tedarikgi, bitylime, uluslararasilagma, nitel igerik analizi
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ABSTRACT

This study was conducted to determine firms’ expectations from the suppliers for
their growth and internationalization decisions and whether they adopt a
traditional/competitive or a collaborative approach in such a relationship. This study
is designed as a qualitative research where seven managers were interviewed and
they were asked questions to find out the firm expectations from its suppliers.
According to the result of the qualitative content analysis applied to the interviews,
it was seen that in the growth decisions of the firms, the expectations from the
suppliers were primarily quality, cost and timely delivery of the products they
supply. Only one firm strongly underlined its cost advantage expectation from the
suppliers for its internationalization decision. As a result, it is seen that firms
generally have a traditionalist/competitive approach with their suppliers to their
growth decisions; and since their internationalization tendency is low, they do not
attain an important role to their suppliers in this issue.
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GIRIS

Firmalar amaglarina ulagmak, rekabet iistiinligii saglamak ve bu {stiinliigii koruyup gelistirmek i¢in bir
dizi stratejik secenek gelistirip uygulamaktadirlar. Bunlarin baginda biiyiime ve uluslararasilagsma ile
ilgili olanlar1 gelmektedir. Bu stratejiler sayesinde firmalar pazar paylarini artirip optimal biiylikliige
ulasarak karliliklarini artirmay1 ve 6lgek ekonomisi ile maliyet Gistiinliigii elde etmeyi hedeflemektedirler.
Biiyiime siireci ise, hem ulusal hem de uluslararasi pazarlart degerlendirmeyi gerektiren stratejik bir
secenektir. Doymus ulusal pazarlardan yeni uluslararasi pazarlara agilmak ve bu sayede pazar ¢esitlemesi
yoluna giderek riskleri yaymak firmalar i¢in giderek daha 6nemli bir stratejik segenek haline gelmekte ve
uluslararasilasan firma sayisi da buna bagli olarak artmaktadir. Bu calisma yukaridaki tespitlerden
hareketle biiyiime ve uluslararasilagma stratejilerini odaklanmaktadir.

Firmalar biiylime ve uluslararasilagma stratejilerini siirdiiriilebilir rekabet tistiinliigli olusturabilmek icin
gerceklestirirler. Bu stratejilerin basarisi i¢ ve dis gevresel etmenler tarafindan dogrudan ya da dolayl
olarak etkilenir. Bu etmenlerden dnemli bir tanesi, firmalara girdi saglayan tedarikgilerdir. Tedarikgiler,
ana firmalara ham maddeden ileri diizeyde islenmis mamullere ve hizmetlere varan girdiler saglarlar.
Girdilerin kritikligi, hacmi, bulunurlugu, tedarik¢i sayisi gibi bir¢cok Oge, tedarik¢i ile ana firma
arasindaki iliskinin niteligini belirler. Ama her kosulda firmanin faaliyet alaninin bir sinir1 vardir ve bu
siirlar disinda kalan seyleri tedarikgi isletmelerden temin ederler. Bu yoniiyle ana firmalarin biiyiimeleri
ve uluslararasilagmalar1 belli oranda tedarikgilerin bir fonksiyonudur. Bu saptamaya bagli olarak
caligmanin amaci, yazinda yeterince ele almmayan bir konu olan, firmalarin biiylime ve
uluslararasilagsmalarinda tedarikgilerin roliinii ortaya koymaktir.

Teknolojik, siyasi ve yonetimsel gelismelere bagl olarak iiretim faaliyetlerinin diinya geneline yayilmasi
ve hemen her iilkenin kiiresel ekonomik faaliyetlere belli diizeyde katki verir konuma gelmesi
sonucunda, iiretim siiregleri bircok asamalara boliinmiistiir. Buna bagli olarak da tedarikgiler ile ana
firma arasindaki iliskiler stratejik bir nitelik kazanmigtir. Bu durumda firmalarin iki temel stratejik karar
alan1 olarak biiytimeleri ve uluslararasilasmalarinda tedarikgilerin roliine iligkin farkli yontemlerle
yiriitillecek aragtirmalar hem kuramsal hem de pratik agidan ilgili literatire anlamli katkilar
yapabilecektir.

Firma-tedarikgi iliskisinin stratejik kararlara olan etkisinde bir diger 6nemli belirleyici ise bu iliskinin
oturdugu eksenin geleneksel/rekabetci mi yoksa isbirlik¢i mi oldugudur. Ozellikle 1990°lardan itibaren
Japonya kokenli bazi yonetim uygulamalarinin Batili {reticiler tarafindan da uyarlanmasi ile firma-
tedarikei iliskileri geleneksel/rekabetgi eksenden “stratejik ortak” ve isbirlik¢i bir yaklasima dogru
kaymaya baslanustir. Isbirlikci yaklasim firmanin tedarikgi ile olan iliskisinde sadece maliyet, miktar,
standart, zamaninda teslimat gibi geleneksel beklentileri degil, birlikte 6grenmek, sosyal aglar olusturup
kullanmak, stratejik kararlar i¢in geri bildirimler almak gibi ¢ok daha genis ve uzun soluklu bir iliskiyi
ongormektedir. Calismada ayrica bu konuyla ilgili baz1 degerlendirmeler de yapilacaktir.

Calismada oncelikle biiylime ve uluslararasilasma stratejilerinde tedarikgilerin roliine iliskin yazin
incelemesi yapilacaktir. Sonrasinda firma-tedarikei iliskisinde geleneksel ve isbirlik¢i yaklagimlar
tartisilacaktir. Ardindan arastirmanin tasarimi ve yiiriitiilmesine iliskin agiklamalar yapilacaktir.
Calismanin bulgulart ve bunlardan elde edilen c¢ikarimlar tartigildiktan sonra sonu¢ ve Oneriler
sunulacaktir.

FIRMA-TEDARIKCI ILISKiSININ STRATEJiK ONEMI

Firmalar stratejilerini belirlerken makro, endiistri ve mikro diizeyde g¢evresel faktorleri dikkate almak
zorundadirlar. Endiistri diizeyinde firma stratejilerinin belirlenmesi asamasi i¢in bir ¢evre analiz modeli
olusturan Porter (1979: 140-141) calismasinda tedarikgiler ile ana firma arasindaki etkilesimine iligkin
aciklamalara da yer vermektedir. Porter (1990:79-86 ayn1 zamanda uluslarin rekabet {istiinliigliniin
belirleyicilerini ortaya koydugu “elmas modelinde” birbirleriyle “iliskili ve destekleyici endiistrilerin”
yani tedarikcilerin varliginin firmalar, dolayisiyla da uluslarin rekabet {istiinliigii acisindan Onemini
vurgulamaktadir.
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Tedarikgilerin varligi, ¢esitliligi, becerileri ve yetkinlikleri girdi temin ettikleri firmalara ulusal ve
uluslararasi diizeyde rekabet giicti kazandirir. Tedarikgilerin ana firmalara girdileri gorece diisiik fiyat
yeterli miktar, kalite ve zamaninda ulastirirlar. Tedarikgiler iliskide olduklar1 firmalara yenilik ve gelisim
yoniinden de katkilar saglar ve mesafe avantajina dayali olarak ana firmalarla bilgi akigi ve fikir
aligverisi icinde olurlar. Bu sayede ana firmalarin ar-ge ve yenilikgilik etkinliklerine katkida bulunurlar.
Bu etkilesim ¢ift yonliidiir. Firma tedarikgisine geri bildirimde bulunur ve birlikte 6grenme ortamm
olustururlar. Biiyiik firmalar tedarik¢ilerine isbirlik¢i bir yaklasimla katkilar verirlerken aynm1 zamanda
egitim-gelistirme destekleri saglayip yenilikgilik yeteneklerini de gelistirirler (Porter, 2010:222).
Denebilir ki, firmalarin rekabet giicii i¢in gereksinim duydugu girdi kalitesi, maliyeti, {iriin farklilagtirma
ve yenilik¢ilik becerileri ayn1 zamanda tedarikgilerinin bir islevidir ve onlardan bagimsiz diisliniilemez.
Biitiin bu nedenlerden dolay: firma-tedarikei iligkisi stratejik bir eksende diigtiniilmek durumundadir.

Anilan gerekcelerden dolay1 firmalarin rekabet stratejilerinde tedarikgilere atfettikleri onem giderek
artmaktadir. Buna bagli olarak tedarik¢i se¢imi, tedarik zinciri yonetimi, satin alma yonetimi ve tedarikgi
iliskileri gibi konular firmalar igin giderek stratejik bir onem kazanmaktadir. Firmalar esasen
tedarikcilerden temin ettikleri girdilere yaptiklar1 katma deger nispetinde basarili olmaktadirlar.
Tedarikgilerin bu kritik 6nemi onlarla kurulacak iligkinin stratejik degerini de ortaya koymaktadir.
Tedarikei iligkisi konusunda gdsterilecek basari firmalarin finansal gostergelerine ve dolayisiyla rekabet
giiclerine de olumlu bicimde yansiyacaktir (Weele, 2014: 3). Tedarik¢ilerin ve tedarikgi iligkilerinin bu
onemi, satin alma ydnetiminin de stratejik bir konuma gelmesine neden olmustur. Weele’nin (2014:11)
satin alma yonetimini “tedarikgilerle olan iliskileri ve tedarikgilerin faaliyetlerini firmanin stratejileriyle
uyumlastirma ¢aligmalari” bigiminde tanimladigini da not diismek gerekir.

FIRMA-TEDARIKCI ILISKiSINDE REKABETCI VE ISBIRLIKCI YAKLASIMLAR

Firmalarin tedarikgileriyle iligkilerinde iletisim diizeyi, tedarik¢i se¢imindeki kistaslar, birbirlerine
baglilik diizeyleri, iliskinin genigligi ve uzunlugu gibi Olgiitler dikkate alinarak olusturulan farkli
modellerden s6z edilmektedir (Olalla et al., 2010:3492). Ancak bunlari iki ana baslik altinda toplamak
miimkiindiir: Geleneksel/Rekabetci ve Isbirlikci modeller. Siiphesiz modellerin adlandiriimasinda da
farkliliklar goriilmektedir. Geleneksel/Rekabetci modelde uzun dénemli bir isbirligi ve bilgi paylasim
ongoriilmez. Tedarik¢i seciminde ana Olgiit satin alinacak friinlerin fiyatidir. Taraflar arasindaki
etkilesim asgari diizeydedir. Firma ¢ok sayida tedarik¢iyle gorece kisa donemli sdzlesme imzalamak
egilimindedir. Sozlesmede fiyat, kalite, teslimat ve ddeme kosullarina yer verilir. Taraflar miimkiin
oldugunca birbirlerinden bagimsiz kalmaya dikkat ettiinden, aralarindaki bilgi paylasim genellikle
sozlesmeye konu edilen iiriinlerin 6zellikleriyle sinirlidir (Olalla et al., 2010:3492).

Bir genelleme yapilacak olursa, Batida rekabet¢i, Doguda ise igbirlik¢i yaklagimin Oncelendigi
sOylenebilir (Giiles ve Burgess, 1996; Giiles, 1999a:48). Ancak isbirligine dayali iliskilerin 6nemi
giderek anlagilmaya baslamistir. Ornegin kimi Ingiliz iireticileri kaybetmeye basladiklari kiiresel rekabet
stlinliiklerini tekrar elde etmek igin ¢ikis yolu olarak tedarikgileriyle kurduklari rekabetgi iligkileri
isbirlik¢i bir zemine tasimay1 bulmuslardir (Morris ve Imrie, 1992:10; akt. Giiles, 1999b: 3). Bu iligskide
firmalarin temel amaci, satin aldiklar1 girdilerin fiyatlarii diistirmektir. Dolayisiyla rekabetci iliskide
fiyat diginda bir igbirligi katkis1 da beklenmez. Tedarik¢i-ana firma arasindaki iletisim de fiyat ve diger
rutinlerle sinirh kalir, diger alanlarda bilgi akis1 gergeklesmez (Shapiro, 1986: 1-5).

Firma-tedarikei iliskisinde isbirlik¢i yaklagimda firma tedarikgilerini segerken ¢ok daha dikkatli davranir.
Hem operasyonel hem de stratejik 6lgiitler dikkate alinirken taraflar arasindaki etkilesim ¢ok daha genis
bir alam kapsar. iliskiler agisindan uzun vadeli, iiretim, tasarim, inovasyon gibi alanlarda yakin ve giiven
iizerine kurulmus bir isbirligi s6z konusudur. Tedarikei sayis1 miimkiin oldugunca diisiik tutulur (Olalla
et al., 2010:3492-3). Taraflarin karsilikli olarak birbirlerini besledikleri bu yaklasim sonucunda uzun
donemde rekabet istiinliigiinii getirecek nitelikte {iriinler ve maliyet avantaji saglanmig olur. Taraflar
arasinda kurulan iletisim farkli alanlarda ve giiclii bir sekilde, karsilikli saygiya ve giivene dayali olarak
islemektedir (Shapiro, 1986; Olalla et al., 2010: 3493). Bu iki yaklagim dikkate alindiginda firma-
tedarikgi iliskisinde isbirlik¢i modeli benimseyenlerin biiylime ve uluslararasilasma bakimindan da
avantajli olacaklar1 varsayilabilir. Ciinkii az sayida tedarikg¢i ile birlikte 6grenmeye, giivene ve saygiya
dayali genis g¢erceveli ve uzun bir igbirligi dogal olarak ¢ok sayida tedarikgi ile dar kapsamlh ve kisa
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donemli ve de sozlesmelerle sinirli is yapan firmalara gore cok daha az islem maliyeti ve belirsizlik
anlamma gelecektir. Boylece sozlesmelerden kaynaklanan maliyetler azalacak , uzun dénemli
gergeklestirilecek igbirligi bir sinerji olusturacak, tiim bunlarda birlikte 6grenme ve uygulamadan
kaynakli tstiinliikleri besleyecektir.

FIRMALARIN BUYUME VE ULUSLARARASILASMA STRATEJILERINDE
TEDARIKCILERIN ROLU

Firmalar, tanimlar1 geregi biiyiime egilimindedirler ve biiyiime stratejileri de bu nedenle Stratejik
Yonetimin 6nemli konularindan birisidir (Rothaermel, 2015:294). Ancak bu durum her firma igin
biiylimenin kaginilmaz veya kars1 konulmaz bir olgu oldugu anlamina gelmez. Gorece az sayida da olsa
baz1 firmalar biiylimeye karsi kosullar elverisli olsa da kayitsiz kalabilmektedirler (Coad, 2009:111).
Ancak, gorgiil veriler firmalar yaslandikc¢a biiyiidiikleri seklinde bir genellemeye imkan tanimaktadir.
Burada biiylime 0lgiitii olarak ¢alisan sayisindan sermayeye, yillik hasilattan {iretim miktarina varan
degisik olgttler kullanilmaktadir. Firmalar ayn1 zamanda ortalamanin iizerinde bir performans gosterip
varliklarini siirdiirmek ve rekabet iistiinliigii elde edebilmek adina farkli biiylime stratejileri gelistirirler
(Dinger, 1996; Rothaermel, 2015; Ulgen ve Mirze, 2004). Biiyiime sayesinde olcek ve kapsam
ekonomileri gibi somut kazanglarin yaninda biiyiikliikten kaynaklanan itibar ve rakiplerden goriilen
saygl gibi psikolojik edinimlerden de soz edilebilir (Coad, 2009:112). Bu biiyiikliiglin ne olmasi
gerektigi firma teorisi alaninda 6nemli tartigmalardan birisidir. Penrose (2009:79) “biiyiikliik ekonomisi”
kavramini “firmanin daha kii¢iik firmalara gore yalnizca biiylikliiglinden kaynaklanan {istiinliik
sayesinde, sadece tiriin ve hizmetleri daha etkin iiretip satmakla kalmayip ayn1 zamanda yeni irtinleri
veya daha biiyilk miktarda {iretimi de daha etkin olarak gerceklestirebilme becerisi” seklinde
tanimlamaktadir. Ancak boyle bir durumda biiyiikliikten kaynakli iistiinliiklerden s6z etmek miimkiindiir.

Biiylime secenegi yalnizca i¢ pazarla sinirli degildir. Uluslararasilasma girisimleri de bir biiyiime
segenegidir ve son yillarda bu segenek giderek daha fazla nem kazanmaktadir. Arastirmalar yenilik¢ilik
ile uluslararasilasmanin bas basa gittiklerini, en basarili biiylime segeneklerinden bir tanesinin
yenilikgilik ile uluslararasilagsma karmasi oldugunu géstermektedir (Kylaheiko et al., 2011:511-516;
Osuna, 2014: 80-81; Ruzzier et al., 2013:591).

Firmalarin biiyiime ve uluslararasilagma kararlarinda dikkate aldiklart 6nemli degiskenlerden bir tanesi
de tedarikgilerdir. Hatta bazi durumlarda firmalar sirf tedarikgilerine yakin olmak amaciyla da
uluslararasilagabilmektedirler (Coskun vd., 2016:47). Dolayisiyla tedarikgiler firmalarin biiyiime ve
uluslararasilagma siireclerini dogrudan veya dolayli olarak etkileyebilirler. Firmanin ¢evresinde yeterli
sayida ve nitelikte tedarik¢ilerin bulunmasi stratejik karar ve uygulamalarinin bagarisi igin bir 6n
kosuldur. Ayrica yenilikgilik faaliyetleri i¢in de tedarikgilerle etkin isbirligi gereklidir. Yenilikgilik ayni
zamanda firmanin biiyiime ve uluslararasilagma girisimlerine katki yapmaktadir (Kylaheiko et al.,
2011:511-516; Karaéz ve Demirgil, 2009:60-61; Demirgil, 2008:116). Biiylime stratejileri kapsaminda
yiiriitiilecek {irlin farklilagtirma ve ¢esitlendirme caligmalarinda da yenilikgilik ve dolayisiyla tedarikgi
katkis1 gerekecektir. Tedarikgilerle kurulan iyi bir iletisim sonrasinda yeni iiriin fikirleri, yeni tasarimlar ,
iriin ve siireg iyilestirme gibi konularda degerli girdiler elde etmek miimkiin olabilecektir (Weele,
2014:b1.9; Bedir, 2009:174-177). Yine bir uluslararasilasma modeli olarak Johanson ve Vahlne’nin
(1990:18-20) one siirdiigii ag modelinde, firmalarin ag sisteminde bulunan tedarikgilerden pazar bilgisi
edinerek uluslararas1 pazarlara agilmalarinin miimkiin oldugu belirtilmektedir. Bu konu Porter’in
(1990:82-83) elmas modelinde de ele alinmis ve tedarikgilerin ana endiistrilerin inovasyon ve iyilestirme
calismalarina katkilar1 tartigilmustir.

ARASTIRMANIN YONTEMI, TASARIMI VE VERILERI

Yukaridaki yazin incelemesi gostermektedir ki, firma-tedarik¢i iliskisini konu edinen calismalara
rastlansa da bu iliskiyi biliylime ve uluslararasilasma odakli olarak inceleyen ve ozellikle Tiirkiye
baglammi “rekabetcilik-igbirlik¢ilik” mantigiyla sorgulayan calismalar kisith sayidadir. Bu arastirma,
sozii edilen alana katki yapmay1 amaglamaktadir.
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Caligma iki arastirma sorusuna yanit bulmak tizere tasarlanmistir:

a) Firmanin bityiime ve uluslararasilasma kararlarinda tedarikg¢ilerinden beklentileri nelerdir?
b) Firma-tedarikgi iliskisi rekabetci mi yoksa isbirlik¢i bir yaklagimla mi bigimlenmektedir?

Calisma, nitel arastirma olarak tasarlanmistir. Bunun anlami, genel kurallar ve yasalar aramaktan cok, ele
alinan olgunun isleyisini “anlamaya” yonelik bir arastirma siireci izlemektir. Buna bagli olarak da
yorumlamaci yaklagim benimsenmistir. Genel gecer kural arayisindan c¢ok, ele alinan olgu ve gézlem
birimlerinin kendine 6zgiiliikleri incelemeye konu edilmistir. Gézlem birimi olarak firmalar1 temsilen
yoneticiler belirlenmistir. Firmalar segilirken de yogun tedarikgi iliskisinde olmalari 6ncelikli olgiit
olarak dikkate alinmustir.

Tedarik¢i-ana firma iliskisini sorgularken smirli sayida kisiyle goriisme yapilabilmesi ve iletisime
gecilen yoneticilerin veri ve bilgileri paylasma konusundaki goniilsiizliikleri, aragtirmanin veri edinme
stirecini “yar1 bi¢imlendirilmis goriisme” teknigi ile yiiriitmeyi zorunlu kilmistir. Miilakat sorular
olusturulduktan sonra, bir bagka uzman tarafindan da incelenmis ve son bigimini almustir. Goériisme
sirasinda yanlis veya farkli anlamalar1 ortadan kaldiracak agiklamalar ve yeni soru-cevaplar ile siire¢
tamamlanmistir. Bu ger¢evede daha once iletisim kurulan sekiz firmanin fabrika miidiirleri veya satin
alma yoneticilerine goérlisme talebi iletilmistir. Bunlardan besi ile yiiz yiize goriisiilmiistiir. Diger ii¢
firma yetkilisi ise yiiz yilize goriigme yerine, sorular1 -posta yoluyla cevaplamayi tercih etmislerdir. Bu
asamada goriisiine basvurulan yoneticilerden bir tanesi sorulara eksik cevaplar vermistir. Sonug olarak
bes yonetici ile yar1 bigimsel, ikisi ile de bicimsel goriisme yapilarak toplam yedi firma ¢alismaya konu
edilmistir. Firmalarin iicii Kocaeli'nde, iicii Istanbul’da, biri de Sakarya’da faaliyet gostermektedir.
Faaliyet alanlar1 ise gida, trafo komponentleri, ambalaj, temizlik iiriinleri, ila¢ sanayi, kablo sanayi ve
tekstildir.

Goriismeler metne donistiirilmiis ve  MAXQDA programiyla nitel igerik ¢oziimlemesine tabi
tutulmustur. Nitel igerik ¢oziimlemesinde amag, ele alinan olguya iliskin metin i¢inde bulunan anlamlari
belli bir diizen olusturacak bicimde ortaya ¢ikarmak ve sonrasinda olguya iliskin belli yorumlar
yapabilmektir. Nicel icerik ¢6ziimlemesinde belli kelime ve kavramlarin istatistiksel olarak ortaya
konmasi amaglanirken, nitel ¢oziimlemede kavramlarin sayisallastirilmasindan ozellikle kagmilir.
Aranan anlamdir, olgunun isleyisini kavramlarin ortaya ¢ikisindan hareketle yorumlamaktir. Bunun i¢in
oncelikle yazindan hareketle kodlamalar ve boyutlar olusturulur. Kodlamalarda her zaman bir ihtiyarilik
vardir. O nedenle metin defalarca okunur ve kodlar/etiketler ve boyutlar uzmanlarla tartisilir. Eger
yazinda yer almayan durumlar ortaya ¢ikarsa bunlar da kodlama sistemine dahil edilir. Yazinda sozii
edilmeyen durumlarin ortaya ¢ikmasi ¢alismanin 6zgiinliigiiniin ve incelemeye konu edilen birimdeki
durumun kendine 06zgli olusundan kaynaklanabilir. Bu da incelenen birimlerin iyi segildiginin
gostergesidir. Ancak kimi zaman boylesi bir durum yapilan yazin incelemesinin eksikliginden,
etiketlemede yeterince 6zen gosterilmemesinden ve ifadelerin farkli yorumlanmasindan kaynakli olabilir.

Arastirmanin Giivenvericiligi (Trustworthiness)

Semsiye bir kavram olarak nitel aragtirmalarin kalitesini giivence altina almaya calisan giivenvericilik
(Trustworthiness) nicel arastirmalardaki genellenebilirlik, gecerlik, giivenirlik ve nesnellik arayiginin tam
karsiliklar1 degildir. Ancak pozitivist bakis agisiyla yorumlamaciliga getirilen elestirilere karsilik nitel
aragtirmalarin da belli “bilimsellik” kaygist tagidiginin gostergesi olarak c¢alismanin inandiricihigy,
aktarilabilirligi, onanabilirligi gilivence altina alinir (Coskun, 2017:6). Yukarida ifade edildigi gibi
calisma nitel olarak tasarlandigi i¢in genelleme kaygisi yerine bir durumu ortaya koymak, agiklama
kaygis1 yerine ise anlamaya calismak odakli bir siire¢ izlenmistir. Siirecin her asamasinda “uzman
gOriisii” alinmistir. Buna ek olarak, arastirmacilar ¢alismanin her asamasinda 6z degerlendirme ve
Ozelestiri ile siireclerin tlizerinden tekrar ge¢mislerdir. Bulgularin yorumlanmasida nétrliik/yansizlik
kaygis1 gidiilmis, benzeri bulgularin farkli arastirmacilar tarafindan benzeri sekilde yorumlanacagi
temin edilmeye calisilmistir. Metinler farkli kisilerin goriisiine sunulmustur. Calismanin benzeri
tasarimla bagka konu ve alanlara da uygulanabilecegi ongoriilmiistiir. Bulgularinin hem alan hem de
ilgili alanlar i¢in kuramsal ve pratik katki yapabilecegi diisiiniilmektedir. Yeri geldigince izlenen
stireclere iligkin gerekli agiklamalar yapilmustir.
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Verilerin Kodlanmasi

Oncelikli olarak goriismeler metne doniistiiriilmiis ve MAXQDA programinda ¢dziimlemeye hazir
duruma getirilmistir. Bunun igin ilkin program iizerinde ¢esitli kodlar olusturulmustur. Bu kodlar,
aragtirma sorular1 ve yukarida incelenen ¢alismalar temel alinarak belirlenmistir. Ayrica agik kodlar (in
vivo coding) da olusturulmustur. A¢ik kodlar literatiirde rastlamayip da miilakatlar sonucunda ortaya
cikmigtir. Miilakatta yoneticilere “Tedarikei isletmelerin firmanizin biiylimesinde katkisi oldugunu
diistiniyor musunuz? Nasil?”, “Firmanizin biiyiime stratejilerini belirlerken tedarik¢ilere ne gibi roller
diistiyor? Onlara sorumluluklar yiikliiyor musunuz?” “Uluslararasilasma siirecinizde tedarikgilerin rolii
oldugunu diisiinliyor musunuz? Nasil?” orneklerinde oldugu gibi “acik uglu” sorular yoneltilmistir.
Tablo 1’de tedarikgilerin biiyiime {izerindeki, Tablo 2’de ise uluslararasilagsma tizerindeki rollerini temsil
eden kodlar verilmistir.

Tablo 1: Tedarikgilerin Biiyiime Karar1 Uzerindeki Roller

Yenilik Faaliyetlerine Katki

Maliyet
Temel Yeteneklere Odaklanma
Zamaninda Teslimat
Kalite
Uretim Sisteminde Iyilestirmeler
Bilgi Paylagimi
Hiz
Esneklik
Teknik Destek (in vivo)
Kesintisiz Hizmet (in vivo)
Uretim Kapasitelerinin Yeterliligi (in vivo)

Standardi Saglama (in vivo)

Tablo 2. Tedarikgilerin Uluslararasilasma Karar1 Uzerindeki Rolleri

Maliyet Avantaji
Pazar Bilgisi Edinme
Kalite (in vivo)

Kesintisiz Tedarik Yapma (in vivo)

BULGULAR VE YORUM

Firmalarin Biiyiime Stratejilerinde Tedarikcilerden Beklentileri: Genel Cikarimlar ve
Degerlendirme

Firma yoneticileri ile gergeklestirilen miilakatlar sonucunda elde edilen veriler MAXQDA programi
kullanilarak ~ ¢6ziimlenmistir. Tablo 3 her bir firmanin biiylime ve uluslararasilasmasinda
tedarikgilerinden ne tiir beklentileri oldugunu gostermektedir. Her bir daire, ilgili firmanin o alanda
katkisini, dairelerin biiyiikliigii ise yapilan katkinin firma i¢in tagidigi 6nemi gostermektedir.
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Tablo 3. Icerik Céziimlemesi Sonuclarinin Genel Dékiimii

Kod Sisteni AFIRMASI | BFIRMAST | C FIRMASI = DFIRMASI | E FIRMAST  FFiRMASI G FIRMASI
4 (3g Biiylime Uzerindeki Rolleri

4 (5] Yenilk Faaliyetlerine Katk ] . ° .
(2 Uriin Farkllastrmma °
(&1 Mamul Tasarim . N
(24 Maliyet o () (] (] [ ] °
(=1 Temel Yeteneklere Odaklanma
(@ Zamaninda Teslimat ° ° N ° * ® °
54 Kalite ° (] (] ° [ ] (] .
4 (@ retim Sisteminde Iyilegtirmeler
(2 g Tam Zamaninda Uretim
(=4 Yalin Uretim
(=g Bilgi Paylagim ° °
(=g Hz . .
(gl Esneklk .
=g Teknik Destek (in vivo) . .
(=4 Kesintisiz Hizmet (in vivo) .
24 Uretim Kapasitelerinin Yeterliigi (in viva (] ) . °
2] Standard Sagjlama (in vivo) ) . ) (] °

4 (3 Uluslararasiiagma Uzerindeki Rolleri
(@] Maliyet Avantail ("] ° . °
{2, Pazar Bilgisi Edinme
(@ Kalite (in vivo) . 0 . . °
(@ T Kesintisiz Tedark Yapma (in vivo) °

Goriildiigi gibi her firma biiylimede ve uluslararasilagma siirecinde tedarikgilere farkli roller yiiklemekte
ve farkli beklentilere girmektedir. Konuya “biiyiime” agisindan bakacak olursak su ¢ikarimlar1 yapmak
miimkiindiir:

a) Kalite kaygisinin biitiin firmalar i¢in 6ncelikli oldugu agikga gorilmektedir. C firmasi ise
kaliteye Ozel bir onem atfetmekte, tedarikgilerden oOncelikli beklentisinin kalite oldugunu
vurgulamaktadir. Ayni sekilde sirasiyla E, F ve B firmalarinin da tedarikgi iliskilerinde kaliteye
0zel bir onem atfettikleri goriillmektedir. Bu durum 6zellikle F firmasi i¢in gecerlidir.

b) Biitiin firmalarin tedarikg¢ilerinden bekledikleri bir diger islev ise zamaninda teslimattir. Ancak
bu islev kalite kadar 6nemli gorilmemektedir. Sadece B ve F firmalan tedarikgilerden
zamaninda teslimat konusunda beklentilerini gorece yiiksek duyarlilikla dile getirmislerdir.

c) C firmas1 disinda biitiin firmalar tedarikgilerini belirlerken maliyeti 6zel bir degisken olarak
kabul etmektedirler. Maliyeti tedarikg¢i iligkilerinde bir degisken olarak gérmeyen sadece C
firmasidir. Kaliteye biiylik onem veren bu firmanin maliyeti oncelememesi bu bakimdan
anlagilabilir bir durumdur.

d) Tablo 3’ten yapilabilecek Onemli bir baska c¢ikarim ise “liretim sisteminde iyilestirme”
baglaminda dile getirilen “tam zamaninda iretim, yalin {iretim gibi yonetim ve {retim
tekniklerinin “donemsellik” gosterdigi gercegidir. 1990’larm sonu ile 2000°1i yillarin basinda
¢okea ele alinan bu kavramlar son dénemlerde ya birer “standart uygulamaya” doniistiiler ya da
yerlerini yeni yonetsel tekniklere biraktilar. Dolayisiyla yoneticilerin giinliik mesleki dili
icerisinde de Onemlerini kaybettiler. Firma temsilcilerinin yalin ve tam zamaninda iiretim
konusunu hi¢ dile getirmemelerinin bir diger nedeni olarak bu tekniklerin uygulanmasinda
tedarikgilerinden herhangi bir beklentilerinin olmamasi diisiiniilebilir. Ancak bdyle bir yorum
cok mantikli olmayacaktir. Zira her iki yOnetsel teknigin uygulanabilmesi aym1 zamanda
tedarikgilerin de dogrudan bir fonksiyonudur. Konuyla yakinda ilgili olan “temel yeteneklere
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odaklanma” da hicbir firma i¢in tedarik¢i se¢iminde belirleyici bir degisken olarak dikkate
alinmanustir. Ustteki yorumlar bu boyut icin de gegerlidir. Goriisiilen firmalarin “temel
yetkinlik” tanmimlamadiklari, bu nedenle tedarikg¢ilerinde bdylesi bir beklentiye girmedikleri
cikarimi da mantikli goziikmektedir.

Cizim 1. Firmalarin Biiylime Kararlarinda Tedarik¢ilerinden Beklentileri

Zamaninda Teslimat
Kalite N
Maliyet I
Standardi Saglama (in vivo)
Uretim Kapasitelerinin Yeterliligi (in vivo) I
Yenilik Faaliyetlerine Katk: N
Teknik Destek (in vivo)
Bilgi Paylagim: I NN
Hiz
Esneklik INEG_—
Kesintisiz Hizmet (in vivo)
Uretim Sisteminde lyilestirmeler
Temel Yeteneklere Odaklanma
0 1 2 3 4 5 6 7

a) Her firma igin ayr1 ayr1 bir degerlendirme yapilacak olursa, A firmasinin tedarikgilerinden “her
seyden biraz” bigiminde bir beklentisi oldugu goriilmektedir. Bu durum firmanin tedarikgilere
stratejik bir anlam yiiklemedigini gostermektedir. Aym zamanda kendisini konumlandirmada
belirgin bir yaklagiminin, bir odak noktasinin olmadig: ¢ikarimi da yapilabilir. Bu bakimdan A
firmas1 buldugu herhangi bir tedarik¢iyle calisabilecegi izlenimini vermektedir. Buna karsilik B
firmas1 tedarik¢ilerinden maliyet, zamaninda teslimat ve kalite konularinda beklentileri
oldugunu belirgin bir sekilde ortaya koymaktadir. C firmasi ise ¢ok agik bigcimde “kalite” odakli
bir beklentiyi dile getirmektedir. Bu firmamin biiyiime stratejisinin kalite odakli oldugu
sOylenebilir. D firmasi A firmasina benzer sekilde tedarikgilerine higbir konuda anlamli bir iglev
yiiklememektedir. Dolayisiyla bu firma igin de tedarikgilerin kritik bir 6nemi olmadig1 ¢ikarimi
yapilabilir. E firmasi biiyiime stratejisinde tedarikcilerden yine kalite ve maliyet konularinda
onemli derecede beklentiye girerken diger tiim firmalardan farkli olarak “yenilik faaliyetlerine
katk” degiskenini de Onceledigini belirtmektedir. F firmasi sirasiyla maliyet, kalite ve
zamaninda teslimata O6nem verdigini belirgin bir sekilde vurgulamakta ve tedarikgilerden
biiyiime kararinda bu alanlarda beklentisi oldugunu bildirmektedir. Bu durum firmanin tedarikgi
seciminde belli oOlgiitleri oldugunu gostermektedir. G firmasi da biiylime stratejisinde
tedarikgilere 6zel bir gorev yiiklememekte, maliyet, zamaninda teslimat gibi konular1 dile
getirmekle yetinmektedir.

Goriildiigii tizere, firmalar biiyiime kararlarinda tedarik¢ilerden beklentilerine gore iki gruba ayirmak
dogru olacaktir. Birinci grupta C, E, F, firmalar1 gibi tedarik¢ilerden ne bekledigini belirgin bir sekilde
dile getirenler; ikinci grupta ise D ve G firmalar1 6rneginde goriildiigii tizere tedarikgilere 6zel bir gorev
yiiklemeyen firmalar yer almaktadir.

Firmalarin Uluslararasilasma Stratejilerinde Tedarikcilerinden Beklentileri: Genel
Cikarimlar ve Degerlendirme

Uluslararasilagsma ~stratejisine 0zel degerlendirmelere ge¢meden Once belirtmek gerekir ki,
uluslararasilasma zaten bir bilylime stratejisidir. Firmalar biiyliime stratejisini olustururken degisik
seceneklere sahiptir. Olgek biiyiitebilir, iiriin gesitlendirebilir, geriye dogru biitiinleserek tedarikgilerini
veya ileriye dogru biitiinleserek dagitici isletmeleri biinyelerine katabilirler. Bunlarin yaninda farkli
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endiistrilerde faaliyette bulunarak iligkili veya iliskisiz biiyiime seceneklerini degerlendirebilirler.
Cografi olarak bakildiginda ise iki secene s6z konusudur. Ya iilke i¢inde faaliyette bulundugu cografi
alanlarn ¢esitlendirecek ya da iilke simirlann disinda faaliyette bulunmaya Kkarar vererek
uluslararasilasacaktir. Bu nedenle biiylime stratejilerinde tedarikg¢ilerden beklentilerin ayn1 zamanda
uluslararasilasma stratejileri i¢in de gecgerli oldugu disiintilebilir. Ancak her isletmenin
uluslararasilagsmaya atfettigi onem ayni diizeyde olmayacagindan bu ¢aligmada iki olgunun ayr1 bagliklar
altinda incelenmesi uygun goriilmistiir. Ayrica firma yoneticilerinin uluslararasilasmada hangi
degiskenlere 6zel 6nem atfettiklerini de bu ayrim sayesinde gdormek miimkiin olacaktir.

Uluslararasilagsma ile ilgili sorulara bes firma yoneticisi cevap vermistir. Bu durum, diger iki firmanin
boyle bir stratejisi olmadigi olarak aciklanabilir. Cizim 2, firmalarin uluslararasilasma siirecinde
tedarikgilerinden beklentilerini gostermektedir.

Cizim 2. Firmalarin Uluslararasilasma Kararlarinda Tedarikgilerden Beklentileri

Kalite (in vivo)

Kesintisiz Tedarik Yapma (in vivo)

Pazar Bilgisi Edinme

0 1 2 3 4 5

Goriildiigl tizere bes firma kalite, dort firma maliyet, bir firma kesintisiz tedarik degiskenine
dikkat ¢ekerken pazar bilgisi edinme konusunda tedarik¢isinden beklentiyi dile getiren herhangi
bir firma yoneticisi olmamistir. Sadece A firmast maliyet konusunu uluslararasilasma
stratejisinde 6nemli bir degisken olarak belirtmistir. Bulgular, firmalarin uluslararasilasmay1
onceleyen stratejilere sahip olmadigini gostermektedir. Biiylime konusunda tedarikgilerinden
beklentileri gesitlilik gosterirken uluslararasilasmada bu durum goézlenmemektedir. Bulgular
uluslararasilagma stratejisine iliskin daha fazla yorum yapmaya imkan tanimamaktadir.
Yukarida da belirtildigi gibi uluslararasilagsma da bir tiir bliylime oldugu i¢in firmalarin biiylime
konusundaki yaklagimlarimi buraya da atfetmek olanaklidir. Ancak goriilen o ki, arastirmaya
dahil edilen firma yoneticileri uluslararasilagmaya genel biiylime stratejisi disinda 6zel bir
anlam veya 6nem yiiklememektedirler.

Firmalar Tedarikgileriyle iliskilerinde Rekabetci mi, isbirlikci mi?

Olguya firmanin biiylime stratejilerinde tedarikgileriyle olan iligkisinde “rekabetci” mi yoksa “igbirlikgi”
bir yaklasimi mu1 benimsedikleri yoniinden de bakmak gerekir. Bu durumda arastirmaya konu edilen
firmalarin agirhikli olarak “geleneksel-rekabetci” yaklagimi benimsedikleri sdylenebilir. Firmalar
biiylime gibi stratejik kararlarinda tedarikg¢ilerini “isbirligi yapilabilecek birer paydas” olarak degil,
piyasada kendisine potansiyel rakip olabilecek ekonomik birimler olarak gérmektedirler. Ornegin
“tedarik¢ilerle bilgi paylasimi” gibi “igbirlik¢i” bir yaklagimi sadece A ve F firmalar dile getirmis ama
bu firmalar da bu beklentiye 6zel bir 6nem atfetmemislerdir. Yine sadece E firmasi “yenilik
faaliyetlerine katk1” konusunda tedarik¢ilerinden beklentisi oldugunu 6énemle vurgulamis, bunun diginda
A, D, F, firmalar ise konuya 6zel bir anlam yiliklemeden deginmislerdir.

Oysa maliyet, kalite, zamaninda teslimat, standartlarin saglanmasi gibi geleneksel-rekabetci tedarikgi
iliskisini gosteren konular1 firmalarin ¢ok daha fazla 6ne ¢ikardiklan goriilmektedir. Dolayisiyla firma-
tedarikgi iligkisinde rekabet¢i yaklasimin benimsendigini sdylemek miimkiindiir. Bu durumu Tiirk
sanayinin gelismislik diizeyi ile agiklanabilir. Yeterli bilgi ve tecriibe birikiminin olmadigi, tedarikgilerin
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siirecte oynayabilecekleri kritik roliin anlagilamadigi bu asamada, yeni yonetim yaklasimlarinin
uygulamaya gecirilmesi de giic olmaktadir.

Biiylime ile ilgili olarak literatiirde rastlanmayip da bu ¢alismada 6ne ¢ikan kesintisiz hizmet, teknik
destek, standart saglama gibi boyutlarin yeterince arastirilmamis olmasi, bu alanda Tiirkiye’de yapilan
caligmalarin sayisal anlamda yetersizligini de ortaya koymaktadir.

SONUC VE ONERILER

Bulgular 1s181nda su sonuglara ulasilmstir:

a) Firmalar biiylime stratejilerinde tedarikgilerinden beklentilerini maliyet, kalite, zamaninda
teslimat gibi geleneksel tedarikei iliskisi iizerine oturtmuslardir.

b) Incelenen firmalarin uluslararasilagsmayi stratejik bir segenek olarak belirlediklerine iliskin giiclii
bulgulara rastlanmamistir. Sadece bir firma uluslararasilagma icin maliyet stiinligi
saglayabilecek tedarikgilere gerek duydugunu giiclii bir sekilde vurgulamistir.

c) Firma-tedarikgi iliskisinde geleneksel/rekabet¢i yaklagimm 6ngordiigii bicimde “maliyet, kalite,
zamaninda teslim” ekseninde bigimlenen bir anlayis hdkimdir. Bu durum, tedarik¢iyi “stratejik
bir ortak” olarak gérme ve onunla uzun donemli bir igbirligi gelistirip birlikte dgrenme ve
gelisme anlayisinin heniiz olugsmadigina isaret etmektedir.

d) Donemsel olarak 6ne ¢ikan moda niteligindeki yonetsel yaklagimlarin uzun déonemde firmalara
yapabilecegi fazla bir katkinin olmadigi, 2000°li yillarin baginda dillerden diismeyen birgok
kavramin giderek 6nemini kaybetmesinden anlagilmaktadir. Bunun yerine hem {iretimde yapisal
doniisiimii, hem de iiretici-tedarik¢i iliskilerinde kalici isbirligi anlayisin1 gelistirebilecek
alanlara 6ncelik verilmelidir.

e) Firmalar i¢in uluslararasilasma egiliminin hala diisiik oldugu goriilmektedir. Tiirkiye nin 1980°li
yillardan giiniimiize istikrarli bir sekilde takip ettigi disa agik biiyiime modeline ve gevre
iilkelerle ekonomik iliskilerde yasanan ilerlemelere ragmen Tiirk firmalarmin uluslararasi
pazarlara agilma egilimlerinin hala yeterli diizeyde olmadig1 sdylenebilir. Bu ¢ikarim sadece bu
calisma c¢ergevesinde goriisilen firma yoneticilerinin = sOylediklerine dayali olarak
yapilmamaktadir. Makroekonomik gostergeler, endiistri ve firma diizeyinde veriler bu duruma
isaret etmektedir.

Bu c¢alismanin ortaya koydugu bir baska husus, firma-tedarikei iliskisinin niteligi ve bu iliskide
benimsenen yaklagimlar konusunda yeterince caligma yapilmadigidir. Alanda 6nemli bir bosluk vardir.
Farkli endiistrilerde bu baglamda yapilacak calismalar bu iliskinin stratejik bir mahiyet
kazanamamasindan dogan sakincalar1 firmalarin biiylimesi ve uluslararasilasmasi baglaminda ortaya
koyacaktir. Ayrica firma-tedarik¢i iliskilerinin uzun donemli stratejik bir nitelik kazandigi 6rnek
olaylarin ortaya konmasi ve bu durumda her iki tarafin elde edebilecegi avantajlarin tartigilmasi
firmalarin rekabet gii¢lerine katki yapacaktir.
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