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Uluslararasi Ticarette isletmeler Arasi iliski Kalitesinin
Kavramsallastiriimasi ve Tekstil ihracatgilari Uzerine Bir
Uygulama

Oz

Bu calismanin amaci, isletmelerin karsihkh alisveris
suregleri sonucunda ortaya cikan iliski kalitesi olgusunu
uluslararasi ticaret baglaminda yeniden kavramsallastir-
maktir. Yazinda, iligki kalitesinin gesitli bigcimlerde tanim-
landigi fakat kavramin uluslararasi islemlere 6zgi yoniy-
le yeterince ele alinmadigi gorulmektedir. Alandaki
mevcut bilgiler 1s18inda yapilan kavramsal g¢ikarimlar,
gorgul bir arastirmayla sinanmistir. Arastirmanin kapsa-
mi, Turkiye'deki ihracatgi firmalarin yurtdisindaki muste-
rileriyle ydruttikleri ticari iligkilerdir. Calismada, nicel
agirhkh bir arastirma tasarimi benimsenmis; veriler,
belirlenen 6rneklem grubundan anket yoluyla toplanmis-
tir. 165 gozleme dayali bulgular, uluslararasi ticarette
iliski kalitesinin gliven, memnuniyet ve iliskisel 6grenme
boyutlarindan olustugu yaklasimini desteklemektedir.
Calismanin, ilgili yazinda nadiren rastlanan iligkisel
6grenme olgusunun uluslararasi ticaretteki 6nemini
vurgulamasi agisindan alana kuramsal katki saglayacagi
distnilmektedir.

Anahtar Kelimeler: Uluslararasi Ticaret, isletmeler Arasi
iliskiler, Given, Memnuniyet, iliskisel Ogrenme, iligki
Kalitesi

Conceptualizing the Inter-firm Relationship Quality in
International Trade and an Application on Textile Ex-
porters

Abstract

The purpose of this study is to re-conceptualize the
relationship quality that occurs in buyer-seller exchanges
within the international trade context. In relevant litera-
ture, extensive work has been done to define the rela-
tionship quality; however its particular aspects pertaining
to international transactions require further examination.
This study’s conceptual inferences, which are derived
from the current knowledge, have been tested by an
empirical research. The scope of the research is the
exchanges between exporting firms in Turkey and their
customers abroad. In this respect, a quantitative research
design is employed and data is collected from the sample
group through a survey. Based on 165 observations, the
findings support the approach that relationship quality in
international trade is composed of trust, satisfaction, and
relational learning dimensions. The research makes a
theoretical contribution by highlighting the importance of
neglected relational learning concept in inter-firm rela-
tionship quality research in the context of international
exchanges.

Keywords: International Trade, Inter-firm Relationships,
Trust, Satisfaction, Relational Learning, Relationship
Quality

1. Girig

isletmeler arasi iliskiler, yalin ifadeyle, iki veya daha fazla érgiit arasinda kurulmus baglan-

tilar ve siiregiden islemlerdir (Oliver, 1990:241). isletmecilik yazininda, zamanla iliskiye evrilen
orgutler arasi aligverisler, isbirligine dayali isletmeler arasi iliskiler olarak ele alinmaktadir
(Ritter ve Gemiinden, 2003). isbirligi, bagimsiz aktdrlerin belirli cikar ve amaglari adina, arala-
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rindaki iligkilerin diizenli islemesi ve kararlarin ortaklasa alinabilmesi igin gerekli yapi ve kural-
lari bigimsel ve bigcimsel olmayan gériismelerle olusturduklar etkilesim sureci olarak tanim-
lanmaktadir (Thomson ve Perry, 2006:23). isbirligine dayali isletmeler arasi iliskiler ise, islet-
melerin maliyet diisirmek veya deger yaratmak gibi ¢ikarlari adina, zaman iginde kendi arala-
rinda gelisen giicli ve kapsaml sosyal, ekonomik ve teknolojik baglari ifade etmektedir (An-
derson ve Narus, 1991:96). Diger yandan, isbirligine dayali olsa da, isletmeler arasi iligkiler
dikensiz gl bahgesi degildir. iliskideki taraflar 6nce kendi ¢ikarlarini gézettikleri icin arada
anlagmazliklarin veya gatismalarin olmasi dogaldir. Dolayisiyla, iligkilerin saglikli yiirimesinin
bir maliyeti vardir ve orgiitlerin bunun igin sermaye, emek ve zaman ayirmasi gerekmektedir
(Anderson vd., 1994). isletme y&neticilerinin mevcut isbirliklerinin basari durumunu degerlen-
dirmeleri ve iliskiye devam edip etmeme kararini verilebilmeleri, isletmeler arasi iliskileri ince-
leme ihtiyacini ortaya ¢ikarmaktadir. Bu tip bir degerlendirme, ayni zamanda arastirmacilar
icin de ticari iliskileri anlamli bicimde karsilastirilabilmeleri veya basarili isbirliklerinin yapi ve
sureglerini agiklayabilmeleri adina 6nem tasimaktadir (Provan ve Sydow, 2008).

2000’li yillarin basl, uluslararasi ticari faaliyetlerde hizl bir yiikselise sahne olmustur. 2000-
2016 yillari arasinda dinyadaki dogrudan yabanci yatirim stoku, diger bir ifadeyle 6zel veya
kamu tesebbiislerinin yurt disinda yaptiklari uzun vadeli sermaye yatirimlari birikimi, yaklasik
7,5 trilyon ABD Dolarindan 26 trilyon ABD dolarinin tzerine gikmistir (UNCTAD, 2017). Ayni
dénemde, diinyadaki yillik ihracat hacmi 6,5 trilyon ABD dolarindan 16 trilyon ABD dolarina
yukselmistir (TWB, 2017). Bu veriler, bahsedilen faaliyetlerin 17 yilda yaklasik t¢ kat arttigina
isaret etmektedir.

isletmeler arasi ticari iliskiler, bahsedildigi sekilde uluslararasi 6zellik kazandiginda, isbirligi
siireci daha karmasik hale gelmektedir ¢liinkii mevcut belirsizlik durumuna taraflar ve iginde
bulunduklari gevreler arasindaki farklar eklenmektedir. isletmeler arasi iliskilerin uluslararasi
baglami, bu cevrelerin birbirine mesafesinden kaynaklanan unsurlari yansitmaktadir. Ayrica,
iliski strecinde isletmeler arasindaki yakinhk-uzaklik, giic-bagimlilik ve karsilikh beklentileri
icine alan bir atmosfer olusmaktadir (Hakansson, 1982). ilgili yazinda, bu atmosferi degerlen-
dirmek igin kullanilan kavramlardan biri iliski kalitesidir (Dwyer ve Oh, 1987).

isletmeler arasi iliski kalitesi kavrami, taraflar arasindaki iliskinin genel havasini ve iliskisel
baglarinin glcini ifade etmektedir (Johnson, 1999; Palmatier; 2008). Ayni zamanda, kavra-
min cesitli unsurlari kapsadigi kabul edilmektedir. Ote yandan, kavramin hangi boyutlardan
olustugu; éncelleri ve sonuglarina iliskin aragtirmalar halen devam etmektedir.

Bu calismada, isletmeler arasi isbirliklerinin degerlendirilmesinde kullanish bir kavram olan
iliski kalitesi ve bunun dinamiklerini daha karmasik hale getiren uluslararasi ticari islemlerdeki
durumu ele alinmistir. Alan yazininda, uluslararasi ticarete 6zgi bir iliski kalitesi var midir
sorusuna kesin bir cevabin bulunmamasindan hareket eden bu arastirmayla, tlkeler ve islet-
meler arasindaki mesafe olgusunun iliski stirecindeki roliine dair tartismalara katki saglanmasi
amaglanmistir.

ilerleyen bélimlerde, dncelikle iliski kalitesine dair alandaki bilgi ve yaklasimlar aktarilacak;

ardindan uluslararasi ticarete 6zgl olan iliski kalitesi olgusu kavramsallastirilacak ve bunu
sinayan bir gorgil arastirma agiklandiktan sonra bulgular tartisilacaktir.
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2. Yazin incelemesi

isletme y®netimi yazininda 1990’larda yayginlasmaya baslamis olan iliski kalitesi kavram,
iktisadi iliskilerdeki genel hali tespit etmeyi amaglamaktadir. iliski kalitesi; kisiler arasi, isletme
ile calisanlari arasi, isletme ile misterileri arasi veya orgutler arasi gibi farkl dizeylerde ince-
lenebilmektedir. Ote yandan, literatiirde kavramin tanimi, boyutlari, belirleyicileri ve sonuglari
tzerinde fikir gesitliligi bulunmaktadir.

iliski kalitesinin ilgili yazinda nasil kavramsallastirildigini anlamak ve éncelikle olgunun bi-
¢imsel tanimlarini tespit etmek adina bir inceleme yapilmistir. Bunun igin, uluslararasi alan
endekslerinde ve veri tabanlarinda yer alan akademik eserler, basliklari ve anahtar kelimeleri
Gzerinden taranmistir. Kavramin tanimlarini ve boyutlarini iceren eserleri belirlerken, iliski
kalitesi ifadesini birebir kullanan galismalar segilmistir.

iliski kalitesi kavramina dair 6zgiin tanim iceren 28 ¢alisma incelendiginde (kavrami sadece
alt boyutlariyla tanimlayanlar harig), dikkat ¢ceken ve 6ne gikan bazi 6zellikler bulunmaktadir.
Genis kapsamda, iliski kalitesiyle, iliski halindeki taraflar arasinda genel bir olumluluk halinin
varligi ve bu iliskiyi uzun vadede uyum icinde sirdirme niyetinin yansitilmaya c¢alsildig1 anla-
silmaktadir (6r. Fynes vd., 2004:182; Hennig-Thurau vd., 2002:234; Hutchinson vd., 2011: 467;
Ivens ve Pardo, 2007:473; Jap vd., 1999:304; Lahiri ve Kedia, 2011: 12; Marquardt, 2013:1390;
Skarmeas ve Robson, 2008: 172; Terawatanavong vd., 2011:912; Venkatesh ve Bala, 2012:10).
Ayrica, iligki icinde etkin bir ¢calisma ortami yaratilmasinda, taraflar arasindaki baglantilarin
niteligi ve amagclara uygunlugu da sikca bahsedilen bir olgudur (6r. Chinomona, 2013:45;
Huntley, 2006:706; Leonidou vd., 2006:578; Moorman vd., 1992: 316). Bunlarla beraber, mev-
cut iliskilerin degerlendirilmesinde ve karsilikli beklentilerin olusmasinda, ge¢mis deneyimlerin
o6nemi de vurgulanmaktadir (6r. Crosby vd., 1990:70; Holmlund, 2008: 35; Smith, 1998: 78).

iliskiye dair pek gok &zelligin atfedildigi iliski kalitesinin, cesitli boyutlardan meydana gelen
bir Ust kavram (ingilizcede higher-order construct) oldugu da cogu eserde yer almaktadir.
1995-2015 yillari arasinda, iliski kalitesini isleyen 86 ¢alismanin 76’sinda kavram c¢ok boyutlu
olarak ele alinmistir. Ote yandan, bu boyutlar hakkinda dikkate deger bir gesitlilik bulunmak-
tadir. En sik kullanilan boyutlarin; gliven (61 ¢alismada), baghlk (46 galismada) ve memnuni-
yet (42 calismada) oldugu tespit edilmistir. Diger boyutlardan 6ne gikanlar ise; iletisim, isbirli-
gi, uyum ve ¢atismasizliktir (Sézler, 2016).

iliski kalitesini uluslararasi ticaret kapsaminda inceleyen calismalara bakildiginda ise (Aha-
med ve Skallerud, 2013; Barry ve Doney, 2011; Hoppner vd., 2015; Lages vd., 2005; Leonidou
vd., 2006; Nguyen ve Nguyen, 2010; Ural, 2009; Velez vd., 2015), kavrami olusturan boyutlarin
ve bunlar etkileyecek uluslararasi alisverislere 6zgl kosullarin itina ile tanimlanmasina rag-
men, iliski kalitesinin kavramsallastirilmasi icin 6zel bir yaklasim sergilenmedigi gérilmektedir.
Sadece Skarmeas ve meslektaslari (2008) ile Skarmeas ve Robson’un (2008) calismalarinda,
actklanan boyutlarin (gtven, baglilik, memnuniyet ve ¢atismasizlik) isletmelerde ithalat yone-
ticileriyle yapilan milakatlara dayanarak secildigi ifade edilmistir. Yazinda mevcut bu sinirh
bilgi sebebiyle, uluslararasi ticarette iliski kalitesi olgusunun daha derinlemesine incelenmesi
makul hale gelmektedir.
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3. Uluslararasi Ticarette iliski Kalitesinin Kavramsallastiriimasi

Orgiitlerin karsi karsiya kaldiklari sorunlari tanimlama, degerlendirme ve ¢dzme eylemleri
onlarin kulturlerini belirlemektedir (Levinson ve Asahi, 1995). Bir yandan da bu kltar, orgtt-
lerin gevresindeki degerler, ilkeler, bilgiler, inanglar, paradigmalardan etkilenmekte ve bu
sayede mesruiyet kazanmaktadir (Ahmed vd., 1999). Orgitlerin kendi tarihi ile kurumsal ve
kalturel ortamlarinin etkilesimi sonucu yerlesen bu davranis kaliplari, kendisi ve yakin ¢evresi-
ne has o6zellikler gostermekte ve uzak cevresindeki yapilardan ayrismaktadir (Collis, 1991).
Dolayisiyla, orgitlerin yerlesik olduklari ortamlar arasina mesafe girdikge, orgiitlerin tipik
islevlerinin ve bakis agilarinin da birbirinden farklilasmasi beklenmektedir. Bu yiizden, ulusla-
rarasl ticarette iligki kalitesi minhasiran irdelenebilecek bir konudur.

Uluslararasi ortamda gerceklesen isletmeler arasi alisverisler, yurtigindekilere kiyasla dogal
olarak bazi farkliliklar géstermektedir. Burkert vd. (2012) bunlari: (a) Alici ve satici arasindaki
temastaki siklik ve yogunlugun diisik olmasi, (b) Taraflar arasindaki sosyal mesafenin fazla
olmasi, (c) iliskiye baglanma ve yatirim yapma isteginin az olmasi ve (d) Ortalama iliski siirele-
rinin kisa olmasi seklinde tespit etmektedir.

Bu calismada, gerek yazindaki kavramsallastirmalar gerekse uluslararasi ticaret baglami
dikkate alindiginda, iliski kalitesinin; iliskide yasanan siirtiismenin az, iliskiden saglanan fayda-
nin ¢ok olduguna dair alginin derecesi bigciminde tanimlanmasi uygun goriilmektedir. Bu tip bir
tanimin, yazinda vurgulandigi Gizere, iliski hakkindaki genel degerlendirmeyi yansitacagi diisu-
nulmektedir. Kavrami olusturan boyutlarin da giiven, memnuniyet ve iliskisel 6grenme olacagi
varsayllmistir. Bu kavramsallastirmada, iliski kalitesinin glven boyutunun sirtismesizlik,
memnuniyet ve iliskisel 6grenme boyutlarinin da fayda unsurlarini yansitacagi 6ngorilmekte-
dir. Gliven ve memnuniyet, iliski kalitesi yazininda en ¢ok kullanilan boyutlar olmakla beraber,
iliskisel 6grenme kavramina ender rastlanmaktadir. Halbuki, iliskisel 6grenme uluslararasi
ticari iliskilerin belirgin bir ¢iktisidir ve iliski kalitesinin boyutu olarak degerlendirilmelidir (Ras-
kovic vd., 2013).

Bu tanimlamanin ardindan, bahsedilen kavramlarin detayli incelemesine gegilecektir.
3.1. Giiven

Baier’in (1985:235) giiven tanimi, 6tekinden beklenmese bile, bir koti niyet (veya iyi niyet
eksikligi) intimaline karsi zafiyetin kabullenilmesi seklindedir. Bu tanimlama iki husus icermek-
tedir. Birincisi, glivenin, karsi tarafin tahmin edilirligine iliskin inang, duygu veya beklenti ola-
rak gériilmesidir. ikincisi, glivenen tarafta bir zafiyet ve ortamda bir belirsizlik olmasina rag-
men, Otekine duyulan itimadi yansitmaktadir. Bu noktada, zafiyet ve belirsizlik durumlarinin
alti cizilmekte; bunlar yok ise gliven meselesinden bahsetmenin yersiz oldugu belirtilmektedir
(Moorman vd., 1992).

Adler (2001) gliven olgusunun genel bir cercevesini cizerek, bunun kaynaklari, mekanizma-
lari, nesneleri ve 6zellikleri bakimindan incelenebilecegini ifade etmektedir. Ona gore glivenin
tic kaynagi bulunmaktadir: (a) Onceki etkilesimlerin deneyimiyle olusmus giiven (veya giiven-
sizlik), (b) Karsi tarafin suistimalinin yine kendisini zararli ¢ikaracagini disiindiiren hesapgl
given ve (c) Yerlesik deger ve kurallara dayal gliven. Bunlarin yaninda, giiveni yaratan meka-
nizmalarin; kisiler arasi dogrudan temas, tanidik giivenilir taraflarin tavsiyesi ve karsi tarafin
deger ve davranislarini belirledigi diisiinilen kurumsal ortam oldugu belirtilmektedir. Gliveni
olusturan bu kaynaklar ve mekanizmalarin kendi i¢lerinde birbirini tamamlayici 6zellik goster-
digi de ifade edilmektedir. Adler (2001:217-218) ayrica, glvenin yoneldigi nesneleri kisiler,
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sistemler ve gruplar biciminde ayirmakta; glivenin dayanaklarini ise istikrar, yetkinlik, iyi niyet,
sadakat, dirustlik, samimiyet, agiklik ve benzer nitelikler seklinde tanimlamaktadir. Zucker
(1986) ise, glivenin dayanaklarini daha yalin bir perspektifle ele almaktadir. Ona gore, tarafla-
rin beklentilerini belirleyen glvenin (g tird vardir: (a) Tekrarlanan islemlerden kaynaklanan
siire¢ temelli gliven, (b) Sosyal yonden benzerlige dayanan 6zellik temelli giiven ve (c) Top-
lumdaki bigimsel yapilara bagli kurumsal temelli gliven. Zucker bu tiirlerin kismen birbirini
ikame edebilecegini de belirtmektedir (s.65).

Guven, gercek kisilere dair bir olgu olsa da orgutler arasi iliskiler agisindan da degerlendiri-
lebilmektedir ¢lnkl bu iliskiler zaten 6rgit Gyesi kisiler tarafindan yiritilmektedir (Aulakh
vd., 1996; Gulati ve Singh, 1998). Bu kapsamda, Zaheer, McEvily ve Perrone (1998) kisiler arasi
ve Orgltler arasi dizeylerde glivenden bahsetmektedir. Bunlarin ilki, karsilikli temasta bulu-
nan &rgiit Gyelerinin birbirine duydugu giivendir. ikincisi ise 6rgiit iyelerinin -kolektif bicimde-
iliskide olduklar érgiite duyduklar giiven seklinde tanimlanmaktadir. Ote yandan, Lane ve
Bachmann (1996) orgitler arasi iliskiler gibi nispeten karmasik siireclerde, glivenin kisilerin
durumsal tercihlerinden daha c¢ok, taraflarin yerlesik olduklari kurumsal ortama dayandigini
saptamaktadir.

Orgiitler arasi iliskilerde giivene dair diger konu, iliskilerde bulunan risk ve belirsizliktir.
Humphrey ve Schmitz (1998) isletmeler arasi ticari islemlerde riske karsi iki yolun, yaptirim ve
giiven oldugunu belirtmektedir. ilk yolda, karsi tarafin firsatgi oldugu, diger bir ifadeyle kendi
cikar icin hilekarlik yapabilecegi varsayimindan (Williamson, 1979) hareket edilmektedir. Bu
ylizden sozlesmelerde yiikiimliltklere iliskin tesvik edici veya caydirici maddeler konulmakta;
bu sayede anlagsmaya aykiri davranmanin 6ni kesilmeye galisiimaktadir. Bu glvenin hesapla-
nabilir olduguna déniik yaklasimdir. ikinci yol ise, karsi tarafin iyi niyetine giivenmeyi, bilingli
sekilde tercih etmekten ge¢mektedir (Ring ve Van de Ven, 1992). Bu da glivende hesaplana-
mazlk unsuruna dayanmaktadir (Gulati ve Sytch, 2008). Bahsedilen ikinci yol, 6zellikle islet-
meler arasi iliskilerin birbiriyle baglantili oldugu sebeke yapilarda gézlenmektedir (Oba ve
Semercioz, 2005).

Glven, piyasa ve hiyerarsi mekanizmalarinin disinda bir isletmeler arasi iliski yonetimi un-
suru olarak da kabul edilmektedir (Bradach ve Eccles, 1989). Gliven, alisveriste karsi tarafin
firsat¢l davranacagina dair kuskuyu azaltan bir beklentidir. Bu sayede, bir sosyal mekanizma
olarak glven, islemlerde denetim ihtiyacini azaltarak, iliskinin verimliligini artirmaktadir
(Madhok, 1995). Hatta giiven olgusunun, geleneksel ticari islemlerde bigimsel s6zlesmelerden
daha belirgin bir islevi oldugu vurgulanmaktadir (Macaulay, 1963).

Uluslararasi ticaret kapsaminda isletmeler arasi gliven, dogasi itibariyle tlkeler arasinda
farklilik gdsterebilmektedir (Zaheer ve Zaheer, 2006). Ulkelerin farkh kiiltiirleri, deger sistem-
leri ve kurumlari, o baglamdaki orgutlerde bulunan giiven yapisini etkilemektedir (Arino vd.,
001). Hatta Fukuyama (1995) Ulkeler arasi sosyal ve iktisadi gelismislik farklarini given olgusu
lizerinden aciklamaktadir. Dolayisiyla, ayri ulusal baglamlarda bulunan isletmelerin aralarin-
daki iliskiler degerlen-dirilirken, gliven kavramina 6zenli yaklasilmasi gerektigi vurgulanmakta-
dir (Bachman ve Zaheer, 2008).

Orgiitler arasi iliskilerde giivenin yararlarini arastiran calismalar, kavramin miizakere mali-
yetleri, catisma, bilgi paylasimi, isbirligi ve orgiitsel performansla iliskilerini tespit etmektedir
(Gulati ve Sytch, 2008). Ayrica glven, uzun vadeli iliskilerin gelisiminde 6nemli rol oynamakta-
dir (Anderson ve Weitz, 1989). Ganesan (1994:3) bunun nedenlerini; (a) Karsi tarafin firsatcili-
gina bagl risk algisinin azalmasi, (b) Kisa vadedeki esitsizliklerin uzun dénemde ¢ozilecegine
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inanilmasi ve (c) Alisveriste islem maliyetlerinin diismesi olarak 6zetlemektedir. Ote yandan,
guven eksikligi taraflar arasinda olumsuz tavir, davranis ve iletisim sorunlarina neden olarak
isbirliginde verimsizlige yol agmaktadir (Dwyer vd., 1987).

isletmeler arasi giiven, taraflarin birbirinin izledigi kurallar ve usulleri fark etmesine yar-
dimci olmakta ve karsilikli anlayisi saglamaktadir (Gulati ve Singh, 1998). Bu yiizden Arrow
(1974:23) giiveni, sosyal sistemlerde bir kayganlastirici olarak tanimlamaktadir. Bu bakis agi-
siyla, isletmeler arasi iliskilerde glivenin surtlismesizlik unsurunu yansittigi yaklasimi ortis-
mektedir.

isletmeler arasi giiven yazini incelendiginde, kavramin ¢ok boyutlu ve ¢cok katmanli oldugu
gorulmektedir (Semercidoz, 2000). Gliven degiskeninin, isletmeler arasi iliski kalitesinin bir
boyutu olarak ele alindigi bu ¢alismada, kavram 6z bir kapsamda degerlendirilecektir. Bu yiiz-
den, Schurr ve Ozanne’nin (1985:940) benimsedigi; bir alisveriste karsi tarafin s6ziiniin mute-
ber oldugu ve yukumliliklerini gergeklestirecegine dair inang bigimindeki tanim tercih edile-
cektir. Boylece guvenin, gesitli ulusal baglamlardaki anlam farklarinin doguracagi sakincalar-
dan da kaginilacagi disiinilmektedir.

3.2. Memnuniyet

Anderson ve Narus (1984:66) memnuniyeti, bir isletmenin digeriyle ylrattaga iliskiyi tim
yonleriyle degerlendirmesi sonucunda ortaya ¢ikan duygusal bir olumluluk hali seklinde ta-
nimlamaktadir. Bu yoniiyle memnuniyet, gegmisteki olaylarin olumlu veya olumsuz bigimde
yorumlanmasiyla ilgilidir (Ivens ve Pardo, 2007). Diger bir acidan, alisveristeki taraflarin birbir-
lerinden beklentileri ile ortaya ¢ikan sonuglar karsilastirildiginda, aradaki fark, memnuniyeti
yansitmaktadir (Wilson, 1995). Bu perspektif, yazindaki uyumsuzluk paradigmasindan (Oliver,
1980) gelmektedir. Paradigmaya gore tiketici memnuniyeti, bir alisveristen beklenti ile algila-
nan performansin kiyaslanmasiyla ortaya ¢ikmaktadir. Eger algilanan performans beklentiyle
uyumluysa misteri memnun, beklentiyi asiyorsa cok memnun (pozitif uyumsuzluk), beklenti-
nin altinda kaliyorsa memnuniyetsiz (negatif uyumsuzluk) olmaktadir (Ulaga ve Eggert, 2006).
Boylece memnuniyetin, esasta, zihinsel bir siire¢ ve duygusal bir tepki oldugu anlasiimaktadir
(Hennig-Thurau vd., 2002).

Geyskens, Steenkamp ve Kumar (1999) memnuniyet kavraminin ekonomik ve sosyal yén-
leri bulundugunu belirtmektedir. Ekonomik memnuniyet, bir iliskideki taraflarin iktisadi kaza-
nimlari sonucu olusan olumlu durumu ifade etmektedir. iliskiden memnun olanlar, iliski saye-
sinde iktisadi amaglarini gergeklestirdigini disinmektedir. Taraflari memnun eden iligkinin
genel etkinligi, tretkenligi ve finansal sonuglaridir. Sosyal memnuniyet ise; iliskinin psikososyal
unsurlarindan, alisverisin tatmin edici ve zahmetsiz olusundan kaynaklanmaktadir (Geyskens
ve Steenkamp, 2000). Bu kapsamda, taraflar birbiriyle irtibatta olmaktan memnundur ve kisi-
sel dlizeydeki ilgi, saygi ve bilgi paylasimini Gnemsemektedir.

Ivens ve Pardo (2007) isletmeler arasi memnuniyetin, alisverisin islemsel veya iliskisel olu-
suna goére de degistigini vurgulamaktadir. Tek bir isleme kiyasla, yiiriyen bir iliskinin deger-
lendirilmesi daha karmasik olmaktadir. Strekli bir iliskide farkli temas diizeyleri ve iliski safha-
lari bulunmaktadir. Bu ylizden, kismen gelisik pek ¢cok unsuru barindiran uzun sireli iliskilerde,
memnuniyet yargisi degiskenlik gosterebilmektedir.

isletmeler arasi iliskilerde memnuniyetin, isbirligini artirici bir islev gérdiigi de kabul edil-
mektedir (Bruggen vd., 2005). Karsilikl memnuniyet, iliskideki belirsizligi azaltmakta ve islem-
lerin devamina imkan saglamaktadir (Nyaga ve Whipple, 2011). Bu yiizden, iliskideki beklenti-
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lerin karsilanmasi veya asilmasini yansitan memnuniyetin, isletmeler arasi iliski kalitesinin
dnemli bir unsuru oldugu ifade edilmektedir (Lages vd., 2005). ilgili arastirmalar, kaliteli iliski-
lerde taraflarin memnuniyet diizeyinin de yiksek oldugunu ortaya koymaktadir (Dorsch vd.,
1998). Keza, yazin incelemesi de gostermektedir ki, memnuniyet, iliski kalitesinin tespitinde en
sik kullanilan G¢ degiskenden biridir.

Bu ¢alisma kapsaminda, memnuniyet kavraminin siiregiden bir iliskideki duygusal olumlu-
luk hali (Anderson ve Narus, 1984:66) tanimiyla iliski kalitesindeki fayda unsurunu kismen
yansitacagl diisintlmektedir. Uluslararasi ticaret baglaminda, fayda unsurunun diger pargasini
ise, iliskisel 6grenme olgusunun belirleyecegi 6ngérilmektedir.

3.3. iliskisel Ogrenme

Levitt ve March (1988:320) 6rgtitsel 6grenmeyi, 6rgitiin kendisinin ve digerlerinin dene-
yimlerinden ¢ikarimlar yaparak, bunlari gelecekteki davranislarina yén verecek rutinlere do-
nustirmesi bigciminde tanimlanmaktadir. Buna paralel sekilde, Nonaka (1994:27) da o6rgitln
cevresiyle iliskisinin siirekli bir 6grenme kaynagi oldugunu vurgulamaktadir.

Hakansson, Havila ve Pedersen (1999:443) diger orgiitlerden 6grenmenin ya bilginin bir ta-
raftan 6tekine dogrudan aktarimi ya da 6tekinin siireg ve giktilarinda beliren bilginin gozlem
yoluyla edinilmesiyle gerceklestigini belirtmektedir. Dyer ve Singh (1998:665), isletmeler arasi
iliskilere dayali 6grenmenin, alisveris halindeki taraflarca yaratilan veya yeniden bicimlenen
uzmanlk bilgisinin paylasimiyla ortaya c¢iktigini ifade etmektedir. Capon ve Glazer (1987:2) da
bu uzmanlik bilgisinin bilesenlerini; trtn (fikirlerin somutlasmis hali), slireg (Gretim ve dagitim
yontemleri) ile yénetim (isletme idaresi ve pazarlama yontemleri) bilgisi olarak tanimlamakta-
dir.

iliskisel 5grenme kavramini éne cikaran Selnes ve Sallis (2003), kavrami, bir alisveristeki ta-
raflar arasinda paylasilan bilginin benzer sekilde yorumlanarak iliskiye 6zgi hafizaya yerlesme-
si ve bunun iliski kapsamindaki davraniglari etkilemesi olarak tanimlamakta; iliskisel 6§renme
sirecinin ortaklasa yuritilen bir eylem oldugunu vurgulamaktadir. Yazarlar, iliskisel 6gren-
meyi orgltsel 6grenme kavramindan da ¢ bakimdan ayirmaktadir. Birincisi, iliskisel hafiza
orgitsel hafizadan farklidir ¢link iliskide salt bir tarafa ait olmayan, ortak gegmisle olusmus
deger ve anlamlar bulunmaktadir. ikincisi, iliskisel grenmenin gerceklesmesi icin tek bir tara-
fin niyeti veya becerisi yeterli degildir; iki tarafin isbirligi gereklidir. Uglincisi, iliskisel 6gren-
me ile 6rgitsel 6grenmenin sonuglari farklidir ¢linkd ilkinde 6grenme sireci ¢ok taraflidir ve
bu yizden etkileri daha kapsamli olmaktadir. Diger yandan, Azdegan ve meslektaslari
(2008:20), isletmeler arasi 6grenmede, taraflarin nasil ve ne kadar 6grendigi konularinin da
onemli oldugunu belirtmektedir.

Jean, Sinkovics ve Kim (2010) uluslararasi ticaret baglaminda yaptiklari bir ¢calismada iligki-
sel 6grenmeyi, musteri ile tedarikgi arasindaki iletisim araciligiyla uzmanlk bilgisinin paylasimi,
operasyonel ve stratejik meselelerin analizi ve sorunlarin ¢dziimi igin sarf ettikleri ortak ¢aba
biciminde tanimlamaktadir. Bu tanimda, 6grenmeye iliskin bilgi paylasiminin 6tesinde, islet-
meler arasi isbirligine vurgu yapildig goriilmektedir.

isletmeler arasi bilgi paylasimini iliski kalitesinin bir boyutu olarak ele alan ¢alismalar bu-
lunmasina ragmen (6r. Cater ve Cater, 2010; Chang vd., 2012; Mysen vd., 2012), iliskisel 6g-
renme boyutunu igeren yazin ¢ok sinirhdir. Raskovic ve meslektaslari (2013), benzerinin daha
once yapilmadigini 6ne siirdikleri arastirmalarinda, ¢okuluslu isletmelerin kiresel alisverisleri
kapsaminda, iliskisel 6grenmeyi iliski kalitesinin bir boyutu olarak test etmis ve anlamli sonug
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bulmustur. Bunun yaninda, gesitli arastirmalar iliskisel 6grenmenin islem maliyetlerini diisu-
rirken, Uretkenligi ve kaliteyi yukselttigini gostermektedir (Kohtamaki ve Bourlakis, 2012). Bu
faydalar sayesinde alisverisin tatmin edici olmasi ve taraflar arasindaki baglarin gliclenmesiyle
iliski kalitesinin artmasi beklenen bir sonug haline gelmektedir.

iliskisel 6grenmenin isletmeler arasi iliski kalitesinin bir boyutu olarak degerlendirildigi bu
calisma kapsaminda kavram, Dyer ve Singh’in (1998) yaklasimiyla, slregiden bir alisveriste
taraflardan birinin digerinden uzmanlik bilgisi edinmesi seklinde ele alinacaktir. Uluslararasi
ticarette ortaya cikan orgitsel farkliliklarin bir 6grenme kaynagi oldugu varsayiminin (Noo-
teboom, 2008) da bu bakis agisini destekledigi diisinilmektedir.

Bu boéliimden sonra, uluslararasi ticarette isletmeler arasi iliski kalitesine dair yapilan 6z-
gin kavramsallastirmayi sinayan gorgil arastirma agiklanacaktir.

4. Aragtirma Yontemi
4.1. Orneklem segimi

2014 yili verilerine gére Tiirkiye’de yaklasik 63.000 isletme ihracat gerceklestirmistir (TUIK,
2015). Bu isletmeler 26 endustriyel sektor icinde siniflandiriimaktadir. Bunlar arasindan, or-
neklem icin iradi bicimde tek bir sektore odaklanilmasi planlanmistir. Boylece, islemlere konu
olan Uriin ve hizmetler ile sektorlere dair yapisal farkliliklarin, ele alinan degiskenler tizerindeki
etkisinin asgariye ¢ekilecegi varsayilmistir. Sektor segimi igin yine iradi bir prosedir izlenmistir.
Belirlenecek sektdrin mumkin oldugunca rekabetci bir yapiya sahip olmasi tercih edilmistir.
Bu sayede, incelenen kavramlar agisindan, gézlemlere gore degiskenligin daha ¢ok bulunacagi
ongorilmustir.

Sektorin rekabetgiligini yansitacak tg kriter belirlenmistir. Bunlar; (a) Sektor ihracatinin
toplam ihracat igindeki payi, (b) Sektordeki ihracatgi isletme sayisi ve (c) Sektoriin ihracat satis
konsantrasyon oranidir. Bu kriterlerin, sektodriin genel anlamda ihracat yapabilme kapasitesini,
sektore girislerin kolayligini ve sektor ihracatinin az sayida isletmenin hakimiyetinde olmadigi-
ni yansitacagi varsayilmistir.

ihracat satis konsantrasyon orani, iktisadi arastirmalarda kullanilan sektér konsantrasyonu
parametresinden uyarlanmistir. Bu olcl, bir sektérde en fazla Uretim yapan ilk dort, sekiz,
yirmi veya elli isletmenin toplam lretim icindeki payini gostermektedir (USCB, 2013). Daha
ylksek konsantrasyon orani, sektérdeki belirli sayida isletmenin baskin oldugunun isaretidir.
Bu calisma icin sektorde en fazla ihracat yapan ilk dort isletmenin sektoriin toplam ihracati
icindeki payi, ihracat satis konsantrasyon orani olarak ele alinmistir.

Sektorlere iliskin bu kriterlerin hesaplanmasinda Tirkiye ihracatgilar Meclisinin hazirladig
“Tiirkiye’nin ilk 1000 ihracatgi Firmasi 2014” listesi temel alinmistir. Bu listedeki firmalar, ayni
yil llke ihracatinin %58,8’ini gerceklestirmistir (TiM, 2015).

Listedeki sektorler;

(1) Sektor ihracatinin toplam ihracat icindeki payina gore yukaridan asagiya,

(2) Sektordeki ihracatgi isletme sayisina gore yukaridan asagiya ve

(3) Sektorin ihracat satis konsantrasyon oranina gore asagidan yukariya siralanmistir.

Ug kritere gére en Ustte bulunan sektériin en rekabetgi oldugu kabul edilmistir. Sonugta,
alan arastirmasinin hazir giyim ve konfeksiyon sektoriinde gergeklestirilmesine karar verilmis-
tir.
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Turkiye’de mevzuat geregi, ihracat yapacak gergek veya tizel kisilerin, ilgili sektordeki bir
ihracatgi birligine Uye olmalari zorunludur. Yapilan gevrimigi tarama sonucunda, Turkiye'de
hazir giyim ve konfeksiyon sektoriine odaklanmis dort ihracatgi birligi tespit edilmistir. Cals-
mada arastirilan degiskenler lizerinde bdlgesel farkhliklarin olasi etkilerini azaltmak amaciyla
belirli bir ihracatgi birligine odaklanilmasi tercih edilmistir. Bunun da en yliksek lye sayisi ve
ihracat hacmine sahip istanbul Hazir Giyim ve Konfeksiyon ihracatgilar Birligi (IHKiB) olmasina
karar verilmistir.

Son asamada, IHKiB’e bagl 6.570 iiye iginden 2014 yilinda en fazla ihracat yapan 1.000 is-
letmenin 6rneklem grubunu olusturmasi tercih edilmistir. Bu seviyenin, bir yandan arastirma
icin yeterli katilim oranini saglayacag|, diger yandan da nispeten belirgin hacimde ihracat faa-
liyetinde bulunan isletmeleri kapsayacagi varsayilmistir.

4.2. Olgekler

Arastirma degiskenlerini 6lgeklendirme surecinin ilk agsamasinda, kavramlarin Tirkiye’deki
ihracatg isletmelere yansimasini anlayabilmek adina, Uludag ihracatgi Birlikleri biinyesinde
gerceklestirilen bir dis ticaret egitim seminerine katilan, gesitli isletmelerin ihracat pazarlama
yetkililerine yari yapilandirilmis anket uygulanmistir. Bu ankette, yetkililerden 6rnek olarak
birer uzak ve yakin ihracat musterisi belirlemeleri istenmis ve bu misterileriyle olan iliskileri
arasindaki farkliliklarin muhtemel sebepleri sorulmustur. Anketten elde edilen veriler, degis-
kenleri 6lgmek igin uluslararasi yazinda daha 6nce kullanilmis, gegerli ve giivenilir kabul edilen
soru ifadelerinin derlenmesine katki saglamistir. Gliven 6lgegi Cambra-Fierro ve Polo-Redondo
(2008) ile Leonidou vd. (2013); memnuniyet 6lcegi Cambra-Fierro ve Polo-Redondo (2008) ile
Kang, Oh ve Sivadas (2013); iliskisel 6grenme 6lcegi de Ambos ve Ambos’un (2009) ¢alismala-
rindan 5’li Likert tipi 6lgek olarak uyarlanmistir. Sonraki asamada, bu derlenen ifadeler ingiliz-
ceden Tiirkgeye cevrilmistir. Terclime ifadelerin anlasilirhg ve akicihgi, yonetim ve organizas-
yon alanindaki dort doktora 6grencisi tarafindan denetlenmistir. Ardindan, ifadeler, uluslara-
rasi pazarlama alanindan iki ve yénetim-organizasyon alanindan bes 6gretim Uyesi tarafindan
incelenmis ve onerilere gore gilincellenmistir. Son olarak, ortaya ¢ikan soru formu, dis ticaret
alaninda calisan (¢ profesyonel yoneticiyle paylasiimis ve formun pratikte uygulanabilirligine
dair olumlu goris alinmistir. Asagidaki ifadeler, anketin iligki kalitesini 6lgcen kesitidir.

Miusterimiz glivenilir bir isletmedir. (Glven1)
Mdsterimiz bize verdigi sozleri her zaman tutar. (Gliven2)
Miusterimiz bize karsi higbir zaman firsatgi davranmaz. (Glven3)

Miusterimiz bize karsi dirusttir. (Guvend4)

Misterimizin is yapmak igin iyi bir isletme oldugunu distintiriiz. (Memnun1)
ideal bir ticari isbirligi dustiindiigiimizde, bu musterimizle iliskimiz iyi seviyededir. (Memnun2)

Genel olarak bu musterimizle iliskimizden memnunuz. (Memnun3)

Bu muisterimizle iliskimiz sayesinde dgrendiklerimiz...

Uriinlerimizin kalitesini artirmamizda faydal olmaktadir. (Ogrenme1)

Yeni driinler gelistirmemizde faydali olmaktadir. (Ogrenme2)

Pazarlama yéntemlerimizi gelistirmemizde faydali olmaktadir. (Ogrenme3)
Tedarik zinciri uygulamalarini iyilestirmemizde faydali olmaktadir. (Ogrenme4)

Finansman ydntemleri konusunda faydali olmaktadir. (Ogrenme5)
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4.3. Verilerin toplanmasi

Orneklem grubu olarak belirlenen iHKIB {yesi ve 2014 yilinda en fazla ihracat yapan 1.000
isletmenin adres ve iletisim listesi IHKiB’den temin edilmistir. isletmelerde, ihracat satis yetki-
lisi veya muadil pozisyondaki bir sorumlunun, cevaplayici olmasina dikkat edilmistir. Bu pozis-
yonlarda g¢alisanlarin, yurtdisi musterilerle iligkileri en yakindan degerlendirebilecek konumda
oldugu varsayilmistir.

isletmelerle dncelikle profesyonel bir cagri merkezi araciligiyla irtibat kurulmustur. Telefon
¢agrilarinda, arastirmayla ilgili n bilgi verilmis ve ihracat satis yetkilisi veya muadil pozisyon-
dakilere birebir ulasilmaya c¢alisilmistir. Yetkili ¢alisanlara ulasildigi durumlarda, arastirma
hakkinda kisa agiklama yapilmis ve ¢alismaya katilmaya istekli olmalari halinde e-posta adres-
leri talep edilmistir. ilgili kisilere ulagilamadigi durumlarda, e-posta adresleri isletmenin santral
biriminden temin edilmeye ¢alisiimistir. Toplam 2.464 ¢agri sonunda 598 e-posta adresi elde
edilmistir. Cagri suireciyle eszamanl olarak, isletmelerdeki yetkililere soru formunun ¢evrimigi
baglantisini iceren e-postalar arastirmacilar tarafindan génderilmistir. ilk dalga talepler sonu-
cunda, ankete katilan sayisi 120 olmugstur. Bunun ardindan, ikinci dalga hatirlatma mesajlari
gonderilmis ve toplam cevaplanan anket sayisi 179’a ulasmistir.

Arastirmaya katilan 179 isletmeden 9’unun sadece bir llkeye ihracat yaptigi, 5’inin ise bir
yil veya daha az siiredir ankete konu olan muisterileriyle iliskide oldugu tespit edilmistir. Bu
ozelliklerin, arastirma modelinin varsayimlariyla értlismeyecegi yargisiyla, bahsedilen 14 is-
letme verisinin kullanilmamasina karar verilmistir. Béylece, analizlerin yapilacagi veri seti 165
isletmeden olusmustur. Sonucta, arastirmaya donts orani %29,9 (179/598), etkin dénts orani
ise %27,6 (165/598) olarak gerceklesmistir. Bu oran, uluslararasi alim-satim iliskileri tGzerine
yapilan arastirmalarda kabul edilen seviyenin tizerindedir (6r. Johnston vd., 2012; Leonidou
vd., 2011; Nevins ve Money, 2008; Wu vd., 2007 ¢alismalarinda bahsedilen oran %15-%20
araligindadir).

Arastirmaya katilan c¢alisanlarin, kurum icindeki hiyerarsik pozisyonlari agisindan, 30’unun
(%18) baskan, genel miidir veya dengi; 87’sinin (%53) belirtilen en Ust dizey yoneticiye dog-
rudan rapor veren yonetici; 48’inin de (%29) bahsedilen bir (st dlizey yoneticiye rapor veren
yetkili konumunda oldugu anlagiimistir.

5. Bulgular

5.1. Ornekleme iliskin Tanimlayici Bilgiler

Orneklem grubundaki isletmelerin faaliyet tiirlerine bakildiginda, agirlkli olarak hem ima-
lat hem ihracat yaptiklari goriilmektedir. 165 isletmenin 132’si Uretici-ihracatgi; 25’i ihracatg;
4’Q belirli bir isletmeler grubunun dis ticaret islemlerinin yiriten grup dis ticaret firmasi ve
yine 4’0 sektordeki cesitli isletmelerin bir araya gelerek olusturdugu, ihracat faaliyetlerinin
ortak bir merkezden yiiriitiilmesini saglayan sektérel dis ticaret firmasidir (Tablo 1). isletmele-
rin buylk oranda imalatg¢i olmasi, drneklemin derinligini artiran bir unsur olarak gorilebilir.

10
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Tablo 1: isletmelerin Faaliyet Tiirii

Uretici-ihracatgl 132 %80,0
ihracatg! 25 %15,2
Grup dis ticaret 4 %2,4
Sektorel dig ticaret 4 %2,4
Toplam 165 %100

Orneklem grubundaki isletmelerin biyiiklikleri, calisan sayilarina gére siniflandiriimistir.
Buna gobre, orta 6lgekli olarak nitelenebilecek, 50 ile 249 galisani olan isletme sayisi 71; blyuik
oOlgekli olarak varsayilan, 250 ve daha fazla galisani bulunan isletme sayisi 53 ve kiiglk 6lgekli
olarak nitelenen 49 ve daha az galisani mevcut isletme sayisi da 41 olarak gozlemlenmistir
(Tablo 2). isletme sayilarinin 6lgek bakimindan nispeten dengeli dagilimi anlamh bir cesitliligi
yansitmaktadir.

Tablo 2: [sletmelerde Calisan Sayisi

1-49 41 %24,9
50-249 71 %43,0
250 ve lzeri 53 %32,1
Toplam 165 %100

isletmeler, ihracat miktarlarinin toplam satislari igindeki paylari bakimindan ayrildiginda,
120 isletmenin %76 ile %100 arasi; 19 isletmenin %51 ile %75 arasi; 14 isletmenin %26 ile %50
arasi ve 12 isletmenin %2 ile %25 arasi ihracat yaptigl gorilmdistir (Tablo 3). Bu agidan, 6rnek-
lem grubunda ihracat yogunlugunun yiiksek olmasi dikkat cekmektedir.

Tablo 3: isletmelerin Satislarinda ihracatin Payi

%2 - %25 12 %7,3
%26 - %50 14 %8,5
%51 - %75 19 %11,5
%76 - %100 120 %72,7
Toplam 165 %100

isletmelere, arastirmaya konu olan miisterilerinin bilgileri de sorulmustur. Miisteri islet-
melerin faaliyet tiirleri incelendiginde, 74’linlin toptanci; 71’inin perakendeci; 16’sinin Uretici;
4’Gnln ise hem toptanci hem perakendeci oldugu anlasiimistir (Tablo 4). Buna gére, misteri
isletmelerin ¢ogunlugunun ticaretle ugrastigi, lretici isletmelerin az sayida bulundugu gorul-
mustar.

11
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Tablo 4: Miisteri isletmenin Faaliyet Tiirii

Toptanci 74 %44,9
Perakendeci 71 %43,0
Uretici 16 %9,7
Toptan ve Perakende 4 %2,4
Toplam 165 %100

isletmeler ile arastirmaya konu olan miisterileri arasindaki iliskinin ge¢misine bakildiginda,
2 ile 5 yillik 70; 6 ile 10 yillik 54; 11 ile 15 yillik 30; 16 ile 20 yillik 8; 21 yilhk ve lzeri 3 iliskiye
rastlanmistir (Tablo 5). Bu noktada, ¢ok uzun sireli iliskilerin (16 yil ve Uzeri) nadiren bulun-

masi dikkat cekmektedir.
Tablo 5: liskinin Yas

2-5yl 70 %42,5
6-10 yil 54 %32,7
11-15yil 30 %18,2
16-20 yIl 8 %4,8
21 yil ve Gzeri 3 %1,8
Toplam 165 %100

5.2. Olgeklerin Gegerlilik Analizleri

Given, memnuniyet ve iliskisel 6grenme degiskenlerinin toplam 12 ifade ile 6lgllen orta-

lama ve standart sapma degerleri Tablo 6’da sunulmustur.

Tablo 6: Ortalama ve Standart Sapmalar

Ortalama Standart sapma
Guven 4,086 0,610
Memnuniyet 4,309 0,542
iliskisel 6grenme 4,028 0,720

Degiskenler arasindaki korelasyonlar (%95 gliven araliginda) Tablo 7’de gosterilmistir.

Tablo 7: Degiskenler Arasi Korelasyonlar

1 2 3
Gliven 1
Memnuniyet , 760" 1
iliskisel 6grenme ,392" ,481%" 1

** p<0,01 (¢ift kuyruklu)
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Arastirmada kullanilan 6lgeklerin birlesme ve ayrilma gegerlilikleri, dogrulayici faktor anali-
zi yontemiyle sinanmistir.

Dogrulayici faktor analizi, kovaryans temelli veya bilesen temelli yapisal esitlik modelleriyle
yapilabilmektedir. Bu yontemler istatistiki agidan belirgin farklilik géstermektedir (Tenenhaus,
2008). Bilesen temelli yontem, kismi en kiiglik kareler analizini icermekte ve yazinda PLS ola-
rak gegcmektedir. PLS analizinin, incelenen kavramsal modelde kuramsal altyapinin ¢ok giglii
olmadig1 ve degiskenler arasi iliskilerin tahmin gliclinii anlamaya donik arastirmalara uygun
oldugu belirtilmektedir. Ayrica, arastirmada toplanan verilerin normal dagilim géstermedigi,
ortlik degiskenlerin az sayida (1-2) gosterge ile o6lgllebildigi, rneklem grubunun kigik (30
civari) oldugu, modelde ¢ok sayida (50 ve lizeri) ifadenin yer aldigl, yansitici (reflektif) ve olus-
turucu (formatif) 6lgeklerin bir arada bulundugu kosullarda bile PLS analizinin kullanish oldugu
ifade edilmektedir (Hair vd., 2009). Bu agiklamalara dayanarak, arastirmadaki analizlerin PLS
yontemiyle yapilmasina karar verilmistir.

Birlesme gecerliligi, gostergelerin (6lgek ifadelerinin) yansittiklari kabul edilen ortiik degis-
kenlere verdigi ylklerin t degerlerinin, %95 gliven araliginda, anlamli olmasiyla saglanmakta-
dir. Bir yandan da, gostergelerin o6rtiik degiskelerle korelasyon katsayilarinin (diger ifadeyle
degiskenlere verdikleri yiklerin), gbstergenin ait oldugu ortiik degisken icin 0,5’ten az olma-
masi beklenmektedir (Gefen ve Straub, 2005). Analiz sonucu Tablo 8’de gosterilmistir.

Tablo 8: Géstergelerin Ortiik Dediskenlere Verdigi Yiiklerin Anlamlilik Testi

Degiskenler (Ortiik) Gostergeler Yikler T degeri P degeri
Guven Guvenl 0,817 21,226 0,00
Gilven2 0,885 49,093 0,00
Gilven3 0,673 7,336 0,00
Guven4 0,844 23,889 0,00
Memnuniyet Memnunl 0,883 36,259 0,00
Memnun2 0,902 34,941 0,00
Memnun3 0,935 64,440 0,00
iliskisel 6grenme Ogrenmel 0,750 13,881 0,00
Ogrenme2 0,779 17,654 0,00
Ogrenme3 0,785 17,093 0,00
Ogrenme4 0,809 20,031 0,00
Ogrenme5 0,782 18,216 0,00

Arastirmada olclilen kavramlara iliskin gostergelerin birbirleriyle yliksek, digerleriyle ise
dusik seviyede iliskili olmasini ifade eden ayriima gegerliliginin bir kosulu, ortiik degiskenlerin
acikladigr ortalama varyansla (AVE) ilgilidir. Agiklanan ortalama varyans, her bir 6rtik degisken
icin, gostergenin ortik degisken tarafindan gikarilan varyans toplaminin, 6rtik degiskenin
gostergelerine atfedilen 6l¢lim hatalarina oranidir (Gefen ve Straub, 2005). Ayrilma gecerliligi,
aciklanan ortalama varyasin, her bir ortiik degisken icin en az 0,5 olmasi ve bununla birlikte,
bu oranin karekokiiniin, 6rtik degiskenin digerleriyle korelasyon katsayisindan yiiksek olma-
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siyla saglanmaktadir (Fornell ve Larcker, 1981). Degiskenler igin agiklanan ortalama varyanslar
Tablo 9’da gosterilmistir. Buna gore tiim oranlar 0,5 diizeyinin lzerindedir.

Tablo 9: Degiskenlerin Agikladigi Varyans

Degiskenler Agiklanan ortalama varyans (AVE)
Glven 0,654
Memnuniyet 0,823
iliskisel 6grenme 0,611

Bu kosulun devami olarak, agiklanan ortalama varyanslarin karekdki ile degiskenlerin ko-
relasyon katsayilari da Tablo 10’da karsilastirilmistir. Her bir ortik degisken igin agiklanan
ortak varyanslarin karekoki Ust késegende, kalin puntolu olarak gosterilmistir. Buna gore,
actklanan ortalama varyanslarin karekok degeri, ilgili 6rtiik degiskenin digerleriyle korelasyon
katsayisindan yiksektir.

Tablo 10: Degiskenlerin Birbirinden Ayrilmasi

1 2 3
Giiven 0,809
Memnuniyet 0,760 0,907
iliskisel 6grenme 0,392 0,481 0,781

Olgeklerin birlesme ve ayrilma gecerlilik testlerinin ardindan, giivenilirlik analizlerine ge-
cilmigtir.
5.3. Olgeklerin Giivenilirlik Analizleri

Olgeklerin giivenilirligi, farkli zamanlarda ve farkli arastirmacilarca yapilan dl¢iimlerde ayni
sonucu verebilme o6zelligini yansitmaktadir. Bilimsel yazinda belirli yayginliga ulasmis gesitli
givenilirlik analizleri bulunmaktadir. Bu ¢alismanin tek bir 6lgim araci ve tek bir seansta 6l-
¢lim iceren arastirma tasarimi géz ondne alindiginda, oOlgeklerin i¢ tutarliik givenilirliginin
sinanmasi uygun bulunmustur (Sencan, 2005).

i¢ tutarhihik giivenilirligi icin sikga kullanilan yéntemler; madde-toplam puan korelasyonlari,
Cronbach’in alfasi ve bilesik glivenilirlik degerleridir.

Madde-toplam puan korelasyonu, her bir gdstergenin icinde yer aldigi 6lgegin toplam pu-
aniyla korelasyonunu gostermektedir. Bu islem, madde giivenilirligi olarak da isimlendirilmek-
tedir. Madde-toplam puan korelasyon katsayisinin 0,3’ten yiiksek olmasi, 6lcekteki gosterge-
lerin i¢ tutarhihgina isaret eden bulgulardan biridir (Sencan, 2005). Arastirmada kullanilan
olgeklerin madde-toplam puan korelasyonlari, Tablo 11’de sunulmustur. Buna gore, ilk i¢ tu-
tarhlik testi olumludur.
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Tablo 11: Olgeklerin Madde-Toplam Puan Korelasyonlari

Gostergeler Madde-toplam puan korelasyonlari
Glivenl ,550
Gliven2 ,730
Glven3 ,561
Glivend ,755
Memnunl ,756
Memnun2 ,767
Memnun3 ,844
Ogrenmel ,594
Ogrenme2 ,643
Ogrenme3 ,655
Ogrenmed ,682
Ogrenme5 ,643

i¢c tutarhlik analiz ydntemlerinden bir digeri Cronbach’in alfa degeridir. Bu deger, bir 6lge-
gin icerdigi gostergelerin birbirleriyle ne dlgtde tutarli oldugu ve bagh bulundugu 6rtiik degis-
keni ne oOlgide temsil ettigi hakkinda bilgi vermektedir (Sencan, 2005). Genel kabul olarak,
Cronbach’in alfa degerinin 0,7 seviyesinin (izerinde olmasi beklenmektedir (Lowry ve Gaskin,
2014). Arastirmanin Olgeklerine iliskin alfa degerleri Tablo 12’de gosterilmistir. Bu verilere
gore, ikinci i¢ tutarlilik testinin sonucu da olumlu bulunmustur.

Tablo 12: Degiskenlerin Cronbach'in Alfa Dederleri

Degiskenler Alfa
Giliven 0,825
Memnuniyet 0,892
iliskisel 6grenme 0,840

ic tutarlilik giivenilirligi testlerinden bir baskasi bilesik giivenilirlik katsayisidir. Bilesik giive-
nilirlik, ortik degiskene atfedilebilecek Ol¢clim varyansinin orani, bir diger ifadeyle, degisken
varyansinin, degisken ve hata varyansinin toplamina oranidir (Sencan, 2005). i¢ tutarlilik igin,
bu degerin de 0,7’nin {izerinde olmasi tavsiye edilmektedir (Lowry ve Gaskin, 2014). Olceklerin
bilesik gtivenilirlik katsayilari Tablo 13’de sunulmustur. Bu degerler de arastirmada kullanilan
olgeklerin i¢ tutarhlik glivenilirligine isaret etmektedir.

Tablo 13: Degdiskenlerin Bilesik Giivenilirlikleri

Degiskenler Bilesik glivenilirlik
Glven 0,882
Memnuniyet 0,933
iliskisel 6grenme 0,887
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Arastirma bulgularini etkileyebilecek diger bir durum cevaplanmama yanliligidir. Cevap-
lanmama yanhhgi, érneklem grubu igerisinde, arastirmaya katilanlar ile katilmayanlar arasin-
daki muhtemel varyanstan kaynaklanmaktadir (Bankowska vd., 2015). Bu arastirmadaki etkin
donils oraninin %27,6 oldugu dikkate alindiginda, cevap vermeme yanhligina iliskin bir test
yapilmasi gerekmistir. Ote yandan, veriler anonim bicimde toplandigindan, érneklem grubun-
daki isletmelerin hangilerinin arastirmaya katilip hangilerinin katilmadigina dair bir veri bu-
lunmamaktadir. Buna alternatif yapilabilecek bir analiz olarak, arastirmaya birinci ¢agrida
katilanlar ile hatirlatma g¢agrisindan sonra katilanlarin demografik 6zelliklerinin karsilastirilma-
st 6nerilmektedir (Leonidou vd., 2011). Buna gore, analiz edilen 165 gbzlem iginden, arastir-
maya erken cevap veren 110 isletme ile ge¢ cevap veren 55 isletme, biyiklik, yas, ihracat
gecmisi, ihracat yapilan tlke sayisi ve ihracat hacminin toplam satislardaki payi oOlgitlerine
gore karsilastirilmistir. Bagimsiz grup t testleri sonucu Tablo 14’te gdsterilmistir. iki grup is-
letme arasinda, bu 6zelliklere gére anlamli bir fark bulunmadigindan, toplanan veriler agisin-
dan cevaplanmama yanhhgi ihtimalinin distk oldugu c¢ikarimi yapilmistir.

Tablo 14: Erken ve Geg Cevap Verenlerin Karsilastirilmasi

isletme Ozellikleri Ortalamalar farki T degeri P degeri
isletmenin biyikliga 12,145 ,102 0,919
isletmenin yasi -0,291 -,150 0,881
ihracat gegmisi -0,709 -,445 0,658
ihracat yapilan iilke sayisi 2,791 1,085 0,280
ihracatin satiglardaki payi 3,645 ,783 0,436

Olgeklerin gegerlilik ve giivenilirlik testlerinin ardindan, degiskenlerin bir Gist kavram olus-
turmasina iliskin analize gegilmistir.

5.4. iliski Kalitesinin Sinanmasi

Onceki bélimlerde, iliski kalitesinin, giiven, memnuniyet ve iliskisel grenme boyutlarin-
dan olusan bir Ust kavram seklinde ele alindig1 agiklanmisti. Bu Ust kavramin gorgil bicimde
hesaplanmasinda, 6zel bir yontem izlenmesi gerekmistir. Bu yontemi aktarmadan 6nce, aras-
tirmalarda kullanilan olgeklerin tirlerine yonelik genel bir ayrimdan bahsetmek gerekmekte-
dir. Bu ayrim olgeklerin yansitici (reflektif) veya olusturucu (formatif) niteligine dayahdir. Yan-
sitici Olgekler, gostergelerin ortiik degiskenden etkilendigi, onu yansittigi yaklasimindan yola
cikmaktadir. Keza, bu arastirmadaki ¢ ortik degiskenin, 12 gosterge tarafindan yansitildig
kabul edilmistir. Olusturucu olcekler ise, gostergelerin degiskeni etkiledigi, onu olusturdugu
varsayimiyla hareket etmektedir. Bu durumda, gostergelerin bir bitindn farkh pargalari oldu-
gu, dolayisiyla aralarinda bir korelasyon aranmadigi gibi, bir géstergenin digerinin yerine ge-
cemeyecegi de vurgulanmaktadir (Coltman vd., 2008). Arastirma olcekleri belirlenirken, yansi-
tici veya olusturucu tlrlin benimsenmesi, 6rtiik degiskene kavramsal bakis agisini tamamen
degistirmek anlamina gelmektedir. Ote yandan, olusturucu dlgeklerin gegerliliginin nasil sina-
nacagl hakkinda, yazinda genel kabul gérmis bir yol bulunmamaktadir (Diamantopoulos ve
Winklhofer, 2001; Freeze ve Raschke, 2007).

Lee ve Cadogan (2013) alt boyutlarinin (birinci diizey) yansitici dlgeklerle hesaplandigi bir
st kavramin (ikinci diizey), bu alt boyutlar tarafindan olusturulacaginin kabul edilmesi gerek-
tigini vurgulamaktadir. Diger tirlG yaklasimin, baska bir ifadeyle iki diizeyde de yansitici 6lge-
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gin, yaniltici veya anlamsiz olacaginin altini gcizmektedir. Bu agidan bakildiginda, birinci diizey
degiskenlerin olusturdugu ikinci diizey degiskenin olgek gegerliligi icin yalin bir kural, alt bo-
yutlarin Gst kavramla kismi korelasyon katsayilarinin, anlamli ve birbirine yakin olmasidir
(Lowry ve Gaskin, 2014).

Arastirma modelinde, gliven, memnuniyet ve iligkisel 6§renme ile olustugu kabul edilen
iliski kalitesi icin yukarida bahsedilen PLS analizi uygulanmistir. Buna gore, bu Ug alt boyutun
st kavrami olarak varsayilan iliski kalitesi tGzerindeki agirliklari %95 giiven araliginda anlamli
ve timi 0,4 seviyesindedir (Tablo 15).

Tablo 15: ikinci Diizey Dediskendeki Adirliklar

Standardize katsayi- T degeri P degeri
lar
Giiven - iligki kalitesi 0,402 15,313 0,000
Memnuniyet - iligki kalitesi 0,391 17,679 0,000
iliskisel 6grenme -> iliski kalitesi 0,406 12,405 0,000

Bu analize ek olarak, iliski kalitesinin boyutlari biciminde 6ne sirilen giiven, memnuniyet
ve iliskisel 6grenme degiskenlerinin ¢apraz yikleri hesaplanmistir. Buna gore, 6rtik degisken-
lere ait gosterge yuklerinin, diger degiskenlerinkinden yiiksek oldugu gorilmustir (Tablo 16).

Tablo 16: iliski Kalitesi Boyutlarinin Capraz Yiikleri

Giiven Memnuniyet iliskisel 6grenme
Giivenl 0,817 0,653 0,304
Giiven2 0,885 0,632 0,346
Giiven3 0,673 0,489 0,275
Given4 0,844 0,672 0,320
Memnunl 0,734 0,883 0,387
Memnun2 0,653 0,902 0,471
Memnun3 0,693 0,935 0,440
Ogrenmel 0,341 0,437 0,750
Ogrenme2 0,313 0,384 0,779
Ogrenme3 0,381 0,385 0,785
Ogrenme4 0,188 0,352 0,809
Ogrenme5 0,293 0,316 0,782

TUum bu bulgulara dayanarak, lg¢ boyutlu iliski kalitesi 6lgeginin ve daha 6nemlisi bu calis-
madaki kavramsallastirmanin gegerli oldugu ¢ikarimi yapilmistir.

6. Tartisma

Mevcut isletmeler arasi iliski kalitesi yazini incelendiginde, konuya c¢esitli agilardan yakla-
san arastirmalar oldugu goriilmektedir. Eserlerde iliski kalitesine dair farkli tanimlar ile pek ¢ok
degisik alt boyutlar bulunmakta ve kavram hakkinda bir mutabakattan bahsedilememektedir.
Kavrami uluslararasi ticaret perspektifinden inceleyen arastirmalarin sayisinda da, ozellikle
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son on yildir artis gézlenmektedir. Ote yandan, iliski kalitesini uluslararasi ticaretin yarattig
Ozel kosullar gergevesinde kavramsallastiran eserler ¢ok sinirlidir (Leonidou vd., 2014). Bu
galismada, bahsedilen bosluktan hareketle bir arastirma tasarlanmistir. iliski kalitesi; iliskide
yasanan slirtiismenin az, iliskiden saglanan faydanin ¢ok olduguna dair alginin derecesi bigi-
minde tanimlanmis; kavramin alt boyutlarinin giiven, memnuniyet ve iliskisel 6grenme oldugu
Ongorilmistir. Bu kavramsallastirma, Woo ve Ennew’in (2004) isletmeler arasi iliski kalitesi-
nin genel bir perspektif olarak diistiniiimesi ve arastirilan baglama 6zglin alt boyutlarinin tes-
pit edilmesine dair 6nerisiyle de értismektedir. Diger yandan, gliven ve memnuniyet, iligki
kalitesinin tanimlanmasinda en sik kullanilan boyutlar olsa da, iliskisel 6§renme kavrami nadi-
ren ele ainmaktadir. Halbuki baska cevrelerden gelen isletmeler arasindaki farkliliklarin, bir
o6grenme kaynagi oldugu varsayiminin (Nooteboom, 2008) dikkate alinmasi, bu kapsamdaki
calismalar icin daha makul gozikmektedir. Nitekim bu arastirmanin bulgulari, bahsedilen
yaklasimi desteklemektedir.

Uluslararasi ticarette iliski kalitesini inceleyen gérgil ¢calismalarda olgu -buradaki gibi- fark-
I alt boyutlardan olusan bir {st kavram olarak ele alinmaktadir. Ornegin; Nguyen ve Nguyen
(2010), Ahamed ve Skallerud (2013), Hoppner vd. (2015), Velez vd. (2015) de bunu nicel ola-
rak sinamis ve gegerli bulmustur. Ote yandan, bu eserlerde ilgili alt boyutlar belirlenirken
onceki ¢alismalara referans verilmekte fakat uluslararasi ticarete 6zgu bir kavramsallastirma
One siirilmemektedir. Hatta Lages vd.’nin (2005) ihracat pazarlari igin gelistirdigi iliski kalitesi
olceginde bile; bilgi paylagimi, iletisim kalitesi, uzun dénemli isbirligi yonelimi ve memnuniyet
gibi tim iliskiler icin gecerli olabilecek boyutlar kullaniimistir. Buna karsin, Skarmeas ve mes-
lektaslari (2008) ile Skarmeas ve Robson (2008) ele aldiklari iliski kalitesinin given, baglilik,
memnuniyet ve catismasizlik alt boyutlarini, dis ticaret yoneticileriyle yaptiklari gériismelere
dayanarak tespit ettiklerini belirtmislerdir. Gergi bu kavramlar da yazindaki iliski kalitesi tanim-
lari igin en sik basvurulan boyutlar arasindadir. Bunlarin disinda, Raskovic vd. (2013) nispeten
dar kapsamli arastirmalarinda, ¢ok uluslu alim-satim iliskilerinde, iliskisel 6grenmenin rolini
vurgulamistir. Buradan hareketle, bu calismada uluslararasi ticarette iliski kalitesi yeniden
kavramsallastirilmis ve buna 6zgli boyutlar ortaya konmustur. Elde edilen bilginin, akademik
yazina katki saglayacagi dislinilmektedir.

7. Sonug

Dilinya genelinde uluslararasi ticaretin hizla gelismekte olmasi, isletmeler arasi iliskilerde
yeni bir katman yaratmaktadir. iliskiler uluslararasi nitelik kazandiginda, isbirligi siireci daha
karmasik hale gelmektedir ¢linkii mevcut degisken duruma, taraflar ve iginde bulunduklari
ortamlar arasindaki farkhliklar da eklemektedir. isletmeler arasi mesafe, isletmeleri cevrele-
ven cografi, siyasi, ekonomik, teknolojik ve kultiirel kosullar altinda cesitli dinamikler yarat-
makta ve iliskideki taraflar arasinda 6zel bir iklim olusturmaktadir. Bu iklim, isletmelerin reka-
bet giglerini dahi etkileyebilmektedir. Dolayisiyla, iliskilerin derinligini ve gliclinii degerlen-
dirmek hem teorik hem pratik agidan 6nem kazanmaktadir. Bunun yontemlerinden biri islet-
meler arasi iliski kalitesine odaklanmaktir.

Bu calismada uluslararasi ticarette iliski kalitesinin 6zgilin bir tanimi yapilmis ve alt boyutla-
rinin gliven, memnuniyet ve iliskisel 6grenme oldugu 6ne siriilmistir. Ardindan yapilan gor-
gil incelemede, bunu destekleyen bulgular ortaya konmustur. iliskisel 6grenmenin uluslarara-
si ticarette iliski kalitesinin boyutlarindan biri olarak yer bulmasi bilhassa vurgulanmalidir. Bu
ylizden galismanin, iliskisel 6grenme olgusunun, uluslararasi ticarette isletmeler arasi iligki
kalitesindeki roliini tespit etmesi agisindan, 6zgilin deger tasidigi diisiintilmektedir.
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Elbette, bu arastirmanin bulgulari, kendi kapsaminda gecerli olmakta ve bazi kisitlar iger-
mektedir. Oncelikle, arastirma icin nicel yéntem benimsenmistir. Aragtirmanin temel &ngérii-
st daha ¢ok mantiga ve alanda yapilmis dnceki ¢alismalarin tespitlerine dayanmaktadir. Dola-
yisiyla, nitel ydntemlerle elde edilecek bilgilerin katkisi bu arastirmaya yeterince yansimamis-
tir. Ayrica, veriler kesitsel, diger bir ifadeyle tek bir seansta toplanmistir. Bu ylizden, zamana
dayal olarak iliskilerdeki degisimleri saptamak mimkiin olmamistir. Bunlarla beraber, yazin
incelemesinde de ¢ok rastlandigl uzere, birden fazla aktori igeren iliski kavrami hakkinda
sadece tek tarafli veri toplanabilmistir. iliskiler sadece satici isletmeler agisindan degerlendi-
rilmistir. Arastirmanin bir baska kisiti, her ne kadar 6rneklem grubu sistematik sekilde belir-
lenmis ve boylece pek ¢ok degiskeni kontrol etme geregi azalmis olsa da, veri tek bir sektor ve
tek bir cografi bolgeden toplanmistir. Bu bahsedilen kisitlar, arastirma bulgularinin genellene-
bilme giiciinii diisirmektedir. Ote yandan, arastirma tasariminin sistematik ve istatistiki ana-
lizlerin tutarh olmasi, arastirmayi kapsami dahilinde gliclu kilmaktadir.

Sonugta, bu arastirma ile uluslararasi endistriyel alim-satim iliskilerinde, iliskisel 6gren-
menin iliskideki rolinin alti gizilmistir. Benzer cercevedeki gelecek arastirmalarda, iliski kalite-
sinin 6ncelleri ve sonuglari irdelenirken bu boyutun da dikkate alinmasi 6nerilmektedir.
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