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Abstract: Manufacturer — Dealer Relationships and
factors affecting dealers’ intention for relationship
continuity: An investigation in household appliances
industry In academic literature and working life, the
importance given to the development of the
manufacturer — dealer relationships becomes more
important day by day. Sellers aim to collaborate with
manufacturers who will contribute the most to reduce
the transaction cost. Therefore, the dealer’s
knowledge sharing, his effective communication to
solve problems, his reliability and market experience
are estimated as an opportunity to maintain
commercial relationships in point of dealers. The
model we developed was tested on 239 dealer firm in
Marmara Region. The results of the survey point out
that the increasing knowledge sharing, the efficiency
in communication, the dealer’s experience and
confidence about the manufacturer firm give the cost
advantage to the dealer company and this cost
advantage reinforces the idea of maintaining the
commercial relationships with the manufacturer.

Keywords: Information sharing, effective
communication, business experience, trust, cost
advantage, intention to relationship continuity.

Ozet: Akademik literatiirde ve is hayatinda, iiretici-
bayi iliskilerinin gelistirilmesine verilen 6nem giin
gectikce artmaktadir. Bayiler, islem maliyetlerinin
dislirilmesinde  en fazla katkiy1  saglayacak
tireticilerle igbirligini hedeflemektedirler. Bunun igin
tireticinin sagladigi bilgi paylasimi, sorun ¢dzmek
icin etkili iletisim kurma, giivenilir olma ve piyasa
tecriibesi bayi bakimindan ticari iligki siirdiirmede
birer firsat olarak degerlendirilmektedir.
Gelistirdigimiz model Marmara Bdlgesinde 239 bayi
isletmesi iizerinde test edilmistir. Arastirma sonuglari
artan bilgi paylasiminin, etkili iletisimin, {retici
tecriibesinin ve {reticiye duyulan gilivenin bayi
isletmesine maliyet avantaji sagladigi ve bu maliyet
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avantajimin da dreticiyle ticari iliskiyi siirdiirme
diistincesini pekistirdigini gostermektedir.

Anahtar Kelimeler: Bilgi paylasimi, etkili iletisim,
is tecrlibesi, giiven, maliyet avantaji, iliskiyi
stirdiirme niyeti.

GIRIS

Rekabetin yogunlastigi gliniimiiz sartlarinda dagitim
kanallarim1 elde tutma ve tedarik zinciri olusturma
ireticiler agisindan vazgegilmez bir strateji olmustur.
Isletmeler tek baslarina rekabet edemez hale
gelmigler, rekabet bir tedarik zinciri ile diger bir
tedarik zinciri arasinda cereyan etmeye baglamigstir
(Christopher, 1998:16). Tedarik zinciri uzun siireg
gerektirirken ayni zamanda bayiye maliyetler de
yiiklemektedir. Ureticinin uygulayacagi deger katan
faaliyetler bir yandan bayi maliyetlerini diisiiriirken
diger yandan da bayinin iireticiye giiven duygusunu
ve iligkiyi slirdiirme niyetini olumlu etkileyecektir.
Yine ireticinin bilgi birikimini aktarmasi, bayiyi
desteklemesi ve maliyetlerini azaltmasi da bayilerinin
motivasyonunu  artiracaktir. Bayi  maliyetlerini
azaltma yoluyla olusturulan finansal katki, bayinin
disiik maliyetle caligmasi ve rakiplerine oranla
basarili sekilde satis hacmini artirmasi seklinde
ireticiye yansiyacaktir.

Bu ¢alisma ile dretici isletmenin bayilerine verdigi
desteklerin  ve  sergiledigi olumlu  davranis
bicimlerinin bayi iizerinde olusturdugu giiven,
maliyet avantaji ve iliskiyi stirdiirme niyeti arasindaki
iligki aragtirilmigtir. Bdylece iretici ve Dbayi
iligkilerinde {iretici igletmelerin iizerine diisen goérev
ve sorumluluklara iliskin bayi algilar1 test edilmistir.

LiTERATUR iINCELEMESi VE MODEL
GELISTIiRME

Glinimiiz is hayatinda ve bilimsel c¢aligmalarda
iretici ile bayi arasindaki iligkiler 6ne ¢ikmaktadir
(Ganesan, 1994). Isletmeye duyulan giiven; bilgi
paylagimindaki artisa (Cannon ve Homburg 2001,
Johanson ve Mattson 1997), iiretici ile bayi
arasindaki etkili iletisime (Simpson vd.,2001) paralel
olarak degismektedir. Uretici isletmenin bayi
isletmeye sagladigi giliven, bayinin ticari iliskiyi
stirdiirme niyeti lizerinde de etkili olmaktadir. Giiven
iligkisi bayinin yeni iiretici arama gibi isteklere ve
buna iligkin olusacak maliyetlerle kars1 karsiya
kalmasin1 engelleyen bir etmen olarak karsimiza
¢ikmaktadir (Hakanson, 1982).

Uretici — bayi iliskilerini ¢ift yonlii bir degerlendirme
ile ele almak yerinde olacaktir. Bayi perspektifinden
yapilacak degerlendirmelerde bayinin elde ettigi
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maliyet avantaji ve {iretici isletmeye duydugu giiven;
ireticinin bilgi paylasimina, etkili iletisimine ve is
tecriibesini  aktarmasina baglidir. Diger yandan
dreticinin  satislarin1  artirabilmesi de bayilerini
memnun etmesine baglidir. Buna gore bayilerine
finansal bakimdan katki saglayan, satin alma
islemlerinde ve operasyonel faaliyetlerde maliyetini
diistiren; bilgi paylasim, is tecriibesi ve etkili iletisim
yoluyla giiven tesis eden {ireticiler bayilerini motive
edebileceklerdir. Saglam temellere dayali ve uzun
stireli iligkiler isletmeler arasi biitinlesmeye zemin
hazirlayacaktir. Aymi zamanda ticari iliskiden
memnun olan bayi, yeni bayilere referans teskil
edecek ve kanal iligkisine deger katacaktir (Simson
vd.,2001). Tiim bu degerlendirmeler 1s181nda iiretici —
bayi arasindaki iliskilerin gelistirilmesi, dolayisiyla
da bayinin fretici ile gelecekte iligkiyi siirdiirme
niyetinde etki eden faktorler su sekilde siralanabilir.

Ureticinin Bilgi Paylasimi

Uretici ile bayi arasindaki bilgi paylasimi; iireticinin
bayi iliskilerinde faydali olabilecek gelecege doniik
bilgileri agikga paylagsmasi seklinde tanimlanabilir
(Cannon ve Homburg, 2001). Bilgi paylasim,
bilginin ortak amagclar i¢in kullanildigini gésterir. Bu
paylasim, iretici isletme ile bayi isletme arasinda
pazara iligkin bilgilerin  karsgilikli  kullanimini
icermektedir. Bilgi paylasimi ayn1 zamanda iireticiye
giiven ve maliyetleri azaltma konusunda isbirligine
hazir olundugunu da gosterir (Anderson ve Narus,
1990). Ureticinin bayi isletmeye sagladigi bilgi akis1,
bu isletmenin plan ve proje iiretmesine, maliyet-satig
analizlerine katkida bulunacaktir. Uretici ile bayinin
iliskiye 6zel yatirimlari, isletmeler arsi uzun siireli
iligkilerin ~ kurulmasi  ve  siirdliriilmesinin  bir
gostergesidir. Uzun siireli iligkilerin var olusunun
temel sebebi, Tlretici ve bayilerin birbirlerine
saglayacaklar bilgiye ihtiya¢ duymalari (Johanson ve
Mattsson, 1997) ve bundan dogacak sinerji ve
maliyet avantajindan karsilikli fayda saglanmasi
seklinde agiklanabilir.

Diger yandan iiretici isletme ile bayi arasinda iletisim
kanallarinin  kisaltilmas: ve isletmeler arasi bilgi
paylasimimnin artirilmast her iki taraf i¢in de avantaj
saglayacaktir (Kalafatis, 2000). Buna gore iletisim
kanallariin ~ kisalmasi  ile  isletmeler  arasi
goriismelerin siklagacagi, bilgi paylagiminin artacagi
(Johanson ve Mattsson, 1997), bu yolla da
isletmelerin birbirlerini daha iyi taniyabilecegi ve
birbirlerine olan giivenin artabilecegi sdylenebilir.

Isletmeler aras1 bilgi paylagimmin artmast bayilerin
yiksek risk  tasiyan  atilimlara  girmemesini
(Hakanson, 1982), daha verimli ¢aligmasini, daha iyi
performans degerleme yapabilmesini saglayacaktir.
Bilgi paylasiminda taraflarm birbirlerinin
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beklentilerini iyi analiz etmesi ve ortaya koymasinin
yaninda her bir liyenin diger ortaga hangi degerleri
katacagini bilmesi de gerekmektedir (Maltz, 1995).
Ciinkii {iretici tarafindan saglanan bilginin bayinin
stratejik planlama ve tedarik maliyetlerine olumlu
etkilerinin olmasi gerekir. Bu sayede piyasay: izleme
ve giivenlik stoku ile ¢aliyma maliyetleri de asgari
diizeye indirilecektir (Morgan ve Hunt, 1994). Biitiin
bu degerlendirmeler gosteriyor ki, {iretici isletme ile
bayi isletme arasindaki bilgi paylasimi taraflar igin
oldukg¢a 6nemlidir. O halde;

Hla: Ureticinin bilgi paylasimi, bayinin iireticiye
duydugu giiveni olumlu etkileyecektir.

HIb: Ureticinin bilgi paylasimi, bayilere maliyet
avantaji saglayacaktir.

Ureticinin Etkili Iletisimi

Uretici ile bayi arasinda etkili bir iletisimden sz
edebilmek i¢in isletmeler arasinda gelecege doniik
ortak hedeflerin bulunmasi gerekir (Maltz, 1995).
Uretici isletmeler bayileri ile etkili iletisim kurmak
icin ¢esitli yollar kullanmaktadirlar; telefon, faks,
internet, televizyon, posta vb. gibi. Uretici agisindan
bayi ile iletisimin artirilmasi haberlesme masraflarini
artiracaktir ancak bu yolla isletmeler arasi
biitlinlesme de tesis edilecektir. Bdylece bayinin
iletisim  giderleri azaltilirken, stok seviyelerini
izlemek suretiyle de tasima, teslim ve depolama gibi
operasyonel maliyetleri Onemli Olgiide asagilara
¢ekilmis olacaktir (Mayuram ve Venkatram, 1998).

Elektronik haberlesme, igletmeler arasi iliskilere yeni
bir boyut getirmistir. Internet, extranet ve elektronik
veri degisimi yoluyla iletisim hizi artmug, kalite
yiikselmis, maliyetler diismiistiir. Diger yandan e-
ticaret uygulamalari, {irlinlin pazarlanmasi, satis1 ve
teslimi noktasinda isletmelere ¢esitli kolayliklar
getirmistir (Peterson vd.,1997). Buna ragmen bir
kisim {reticiler internetten satis miimkiin oldugu
halde bu imkanlarmi kullanmayarak bayilerini
koruma yoluna girmektedirler. Ornegin; 3M, GE,
IBM gibi bazi iireticiler web sitelerinde {irinlerinin
tanitimin1  yaparken bayilerine linkler vererek ve
internet {izerinden siparis kabul etmeyerek bayilerinin
haklarmi1  gézetmektedirler (Webb, 2002). Bu
gelismeler de gosteriyor ki lireticinin bayi ile etkili
iletisim kurmasi, bayinin ireticiye glivenmesine yol
acacagl gibi, maliyetlerine de olumlu katkilar
saglayacagini gostermektedir. Buna gore;

H2a: Ureticinin  etkili iletisimi, bayinin
tireticiye duydugu giiveni olumlu etkileyecektir.

H2b: Ureticinin etkili iletisimi, bayilere
maliyet avantaji saglayacaktir.



Ureticinin Is Tecriibesi

Ureticilerin ise iliskin tecriibelerini bayilerine
aktarmasmnin ireticiye duyulan giiven iizerinde
olumlu etkisi olacaktir. Yapilan ¢alismalar
ireticilerin  bir kistm is tecriibelerini bayilere
aktarmasinin iligkilere pozitif katki sagladigim
gostermektedir (Hellofs ve Jacobson 1999, Pedersen
ve Benito 2002). Buna gore iireticinin is tecriibesi,
bayilerin ticari iligkiyi siirdiirmesinde ve stok
diizeylerinin  asagilara  ¢ekilmesinde  yardimct
olmaktadir. Diger yandan ireticilerin  bilgi
birikimlerini yani ig tecriibelerini kanal iiyelerine
aktarmasi igletmeler arasi c¢atigmalarin 6nlenmesine
de yardimci olmaktadir (Simpson vd., 2001).
Ureticinin is tecriibesi sayesinde bayiler pazardaki
degisimlere ve yeni tekniklere daha rahat uyum
saglamaktadir.

Bayinin kendi faaliyet alanina iliskin bilgilendirilmesi
ve caligsanlarinin {iretici tarafindan egitilmesi bayinin
rekabet giiciinii artiracagi gibi finansal agidan daha
uygun sartlarda calismasina da yardimer olacaktir.
Ciinkii teknolojik gelismelere bagli olarak tiiketici
beklentileri de faklilagmaktadir. Degisen bu taleplere
hizl1 cevap verebilmesi ancak bayinin teknik bilgi ve
pazarlama yetenegi, yani tecriibesi ile miimkiin
olabilecektir. Bu nedenle {ireticinin bayisini kendi
birimi gibi gérmesi ve is tecriibesini paylagmasi,
bayi-iiretici iligkilerine olumlu katki saglayacaktir.

Dagitim zinciri iginde {ireticilerin bayi isletmelere
saglayacagi is gelistirme yardimlart bayi isletmelerle
uzun siireli iligkiyi beraberinde getirecektir. Tecriibe
ve koordinasyon mekanizmasi bayi isletmeler ile
ureticiler arasinda ¢atismayr Onlerken isbirligini
beraberinde getirir (Simpson vd., 2001).

Ureticinin ~ tecriibesi ~ bayinin  stok  diizeyini
belirlemesinde o6nemli rol oynar. Ciinkii piyasa
kosullarindaki degisimi {ireticinin tahmin edebilmesi
mimkiin iken bayinin dar ¢evre kosullarinda
caligmasi nedeniyle dngoriide bulunmasi zor olabilir.
Bu yiizden iireticinin zaman zaman bayiyi stok
diizeyini  ayarlamasi  i¢in  uyarmasi, ge¢cmis
tecriibelerini aktarmasi, bayi agisindan olumlu sonug
doguracaktir. Bu nedenledir ki bayi isletmesinin
iiretici isletmenin is tecriibesinden faydalanmasi ve
bu tecriibelerin bayi performansina pozitif etkisi,
kanal {iiyeleri arasinda giiveni ve dolayisiyla ticari
iliskinin siirekliligini getirecektir.

H3a: Ureticinin is tecriibesi, bayinin iireticiye
duydugu giiveni olumlu etkileyecektir.

H3b: Ureticinin is tecriibesi, bayilere maliyet
avantaj1 saglayacaktir.

Ureticiye Giiven

Moorman, Deshpande ve Zaltman (1992) taraflar
arast gliveni; taraflarin Dbirbirinin  diriistliigiine,
dogruluguna, ticari ahlakina; dolayisiyla bilerek
birbirine zarar vermeyeceklerine iligkin inanglarindan
gelen risk alma egilimi olarak tanimlamislardir.
Morgan ve Hunt (1994) giiveni, bir grubun diger
grubun dogruluguna ve diiriistliigiine inanmasi
seklinde tanimlamigladir. Donney ve Cannon (1997)
ise kanal ortaklarinin birbirinin dogruluguna ve
yardimseverligine olan karsilikli inanglart seklinde
tanimlamiglardir. Diger bir tanmimda ise, birlikte is
yapan iki isletmenin birbirleri i¢in faydali sonuglar
iiretecegine veya zararli sonuglar iiretmeyecegine
inanmasi, isletmelerin birbirine giliveni olarak
aciklanmaktadir (Andaleeb, 1995). Buna gore bayi
acisindan giiven, lreticinin isinde basarili, uzman ve
giivenilir olduguna, iistlendigi yiikiimliliikleri yerine
getirecegine, bayiye karst iyi niyetli ve diiriist
olacagina, aleyhte bir tutum sergilemeyecegine olan
inang seklinde tanimlanabilir.

Isletmelerin birbirlerine giivenmesi, taraflarin ortak
faaliyetlerden dogan sorumluluklara da hazir olmasini
gerektirir. Cilinkii kisa vadede karsilikli kazanimlar
adaletli olmayabilir. Yani, iki tarafin ortak ticari
faaliyetlerden kazang saglamasi uzun bir dénem
gerektirebilir. Dolayisiyla giiven, isletmeler arasinda
kisa vadeli iligkilerde esitsizlik kaginilmaz olsa bile,
uzun vadeli iliskilerin gelistirilmesinde dnemli bir rol
oynar.

Bayilerin stok seviyelerinin asagilara ¢ekilmesi, satig
sonrast destek faaliyetleri, finansal giigliiklerin
giderilmesi gibi konularda {ireticinin saglayacagi
destekle Dbayilerin sorunlart hizli ve kolayca
coziilebilecektir. Iste bu gibi zorluklarm uyum iginde
coziilebilmesi i¢in taraflarin  goriismelerinde ve
iliskilerinde  a¢ik  bir  tutum  sergilemeleri
gerekmektedir. Isletmeler arasi iliskilerde aciklik ve
seffaflik gliven ortamma katkida bulundugu gibi
iliskilerin ~ siirdiiriilmesinde de yararli olacaktir
(McQuist, 2001).

Uretici isletmenin tecriibe ve giivenine inanma
sonucu bayi igletme, daha az sayida personelle ve
daha az yonetsel gider ile calisma imkanina sahip
olacaktir. Ureticinin sagladigi bu giiven ortami ayni
zamanda bayi bagliligi ve bagimliligini da getirebilir.
Ureticiye giivenen bayi, bu giivene bagl olarak
isletme performansini da artirmis olacaktir (Dwyer
vd., 1987). Bu sebepten dolayr her bir isletmenin
digerini tatmin etme ¢abasi bu iliskinin sonucu olarak
kendiliginden gelisebilir. Biitin bu gelismeler de
gosteriyor ki, ireticinin saglayacagi giiven, bayi
isletmenin maliyetlerini diigiirmesi agisindan oldukga
onemlidir. Bu yiizden {iretici isletmenin giivene yol
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acacak davranig Dbigimleri ortaya koymasi, bayi
isletmenin  maliyetlerini  diisiirecek ve  satig
performansini olumlu yonde etkilenecektir.

H4a: Ureticive giiven, bayinin iliskiyi siirdiirme
niyetini olumlu etkileyecektir.

H4b: Ureticiye giiven, bayilere maliyet avantaji
saglayacaktr.

Bayinin Maliyet Avantaji

Ureticinin isinde uzmanlik, beceri ve uyumlulugu
olarak beliren profesyonelligi, bayi igin bir
avantajdir. Bayiler {ireticinin profesyonelliginden
yararlanarak kritik oneme sahip bilgiler edinirler.
Boylece bayi maliyetleri diisiiriildiigli gibi mali
performans: da artirtlmis olur (Benapudi ve Berry,
1997). Ureticilerin bayilerine saglayacagi maliyet
avantaji, bayilerin yonetsel giderlerinde de azalma
getirecektir. (Gyrma, 1988). Bu durum daha giiclii
isbirligine zemin olusturacaktir. Ureticinin saglams
oldugu bu destek satislarin artirilmasina, dolayisiyla
da Dbirim maliyetlerin diisliriilmesine yardimci1
olacaktir. Isbirliginin &ziinde satislarin artirilmasi
varsa bunu gerceklestirebilmek i¢in iireticinin direkt
iiretim maliyetlerini uygun seviyede tutmasi, bayiye
daha fazla teknik ve lojistik destek vermesi
gerekmektedir.

Ureticinin dogrudan etkiledigi bayi maliyetleri ii¢
kisimda toplanabilir. Bunlar; (1) direk iiriin maliyeti
(2) lojistik maliyetler (3) islem maliyetleridir
(Cannon ve Homburg, 2001). Direk iiriin maliyetleri
iiretici Isletme tarafindan bayi isletmeye satilan ana
tirtinler igin belirledigi gergek fiyattir. Bu maliyet ¢cok
kolay 6l¢iilebildiginden, iiretici ve bayiler tarafindan
6nemle ilizerinde durulur. Lojistik maliyetler bayinin
belli bir dreticiden aldigr driinii tasirken ve
depolarken olusan maliyetlerdir. Bunlar siparis,
teslim ve depolama maliyetlerini ve aynt zamanda
iireticinin performansinin takibi ve ireticiyle olan
iletisim ve koordinasyonu da igerir. Bu gibi
maliyetlerin diisiiriilmesi, sipariste tedarik zinciri
yonetiminin ana hedefidir. Isletim maliyetleri bayi
igsletmenin ana isinden dolayr ortaya c¢ikan
maliyetlerdir.  Yonetsel faaliyetler ve isletme
giderlerinden olusur.

Ureticilerin bayisine yonelik énemli deger katma
faaliyetlerinden birisi de, bayi maliyetlerini asag1
cekmektir. Bayi maliyetlerini diigiirme yoluyla deger
katan ireticiler tercih edilecek ve boylece bayilerde
gelecekte ticari iliskinin siirdiriilmesine dair bir
isteklilik olusacaktir.
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HS: Ureticinin bayiye sagladigi maliyet avantaji,
bayinin  iliskiyi  sirdiirme  niyetini  olumlu
etkileyecektir.

Bayinin Iliskiyi Siirdiirme Niyeti

Iligkiyi siirdiirme niyeti, miisterinin gelecekte de aym
iretici ile ¢alisma istekliligini devam ettirmesidir.
Bayi perspektifinden bakildiginda, iiretici isletme ile
iliskiyi siirdiirme niyeti; (1) {reticinin yiiksek
performans gostermesine, (2) lreticinin miigteri
maliyetlerini diigiirmesine, bagli olarak artacaktir
(Cannon ve Homburg, 2001). Buna gore bayiler, satin
alma tutumlarimi kalite, maliyet, esneklik ve teslim
yetenegine bagli olarak, yiiksek performans gdsteren
ireticilerden yana gelistireceklerdir.

Bu yiizden, iireticinin yiiksek performansi, bayilerinin
problemlerini ¢6zmesine de baglidir. Buna gore
lireticinin performans gostergesi: Ureticinin problem
¢ozme kabiliyeti, gerekli teknik verileri saglamaya
goniilligi, stok kontrolil ile ilgili gayretleri, mevcut
problemlerin ¢6ziimii ve potansiyel problemlerin
tanimlanmasi igin iletisimi siirdiirmesi, zamaninda
bilgi vermesi ve faaliyetler icin istenilen cevabin
zamaninda verilmesi gibi faktdrlerden olusur
(Youssef vd., 1996).

Isletmelerin birlikte calisma istekleri ve bunu devam
ettirme diislincesi, alternatif {iretici ve bayilerle
caligmanin getirecegi maliyete de baglidir. Alternatif
iireticilerle ¢aligmak iriine ulasimla ilgili sorunlara
neden olur. Ornek olarak, ¢ok sayida iireticiden
yapilacak alimlar alic1 igletmelere ¢ok fazla fayda
saglamayacaktir ve yonetim, iletisim ve koordinasyon
maliyetleri de bu ilave ireticilerle birlikte artacaktir.
Ayrica, siparis boliimi tedarik pazarini takip etmek
i¢in fazladan gayret sarf edecektir. Bu durumda islem
maliyetlerini de yiikseltecektir. Farkli {ireticilerle
caligmak, {iretim siirecinde ve iirlin kalitesinde de
farkliliklara yol agacaktir. Biitiin bu degerlendirmeler
1s1g1nda iretici ve bayi arasinda olusabilecek iliskiler
ve bunlara iligkin hipotezler sekil 1°deki arastirma
modelinde gosterilmistir.
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Sekil 1. Uretici — bayi iligkileri ve bayinin iliskiyi siirdiirme niyetini etkileyen faktorler

METODOLOJi

Bu arastirma bayilerin {reticileri 1ile iligkilerini
incelemek amaciyla yapilmistir. Inceleme neticesinde
ireticilerin  hangi  tiir davramiglarinin  bayiler
tarafindan bir maliyet avantaji olusturdugunu, bunun
bayi agisindan bir deger olarak algilandigini ve bu
degerin de gelecekte taraflar arasindaki iligkinin
stirekliligini ne yonde etkileyecegi arastirilmistir.
Sektérde ¢ok sayida beyaz esya satan isletmenin
oldugu muhakkaktir. Ancak bu arastirmada bayilik
usulilyle calisgan ve Marmara Bolgesinde faaliyet
gOsteren beyaz egya lreticilerinin bayileri hedef kitle
olarak se¢ilmistir.

Veri toplama metodu olarak anket yontemi
secilmistir. Anketle veri toplama yontemi tilkemizde
ve diinyada oldukg¢a yaygin olarak kullanilmaktadir.
Ancak iilkemizde gerek posta masraflarinin yiiksek
olusu, gerekse de anketin posta ile geri doniis
oraninin az olmasi ve uzun zaman almasi nedeniyle
cesitli zorluklar yasanabilmektedir. Bu yilizden posta
ile anket toplama yontemi uygun gorilmemistir.
Diger yandan arastirma kapsamindaki isletmelere
erisimin kolay olmasi, yiiz ylize goriigmelerin
yapilmasi anket geri donii§ oranini artmigtir.

Ankette kullanilan 06lgeklerin, uluslararasi alanda
kabul gormiis, gecerlilik ve giivenilirligi test edilmis
sorulardan olugmasina dzen gdsterilmistir. Bunun i¢in
uluslararast dergilerde yayimlanan makalelerdeki
Olgeklerden yararlamlmistir. Ankette yer alan
Olgeklerden bilgi paylasimi dort soru ile ireticinin
bayiye sagladigi maliyet avantaji {i¢ soru ile 6l¢iilmiis
ve Cannon ve Homburg (2001)’dan uyarlanarak
olusturulmustur. Etkili iletisim O6l¢egi Sanzo ve
arkadaglarindan (2002) alinmis olup, bes soru ile
dlciilmiistiir. Ureticinin is tecriibesine iliskin ii¢ soru,
Heide, Weises ve Allen (1995)’den almmustir.
Bayinin iliskiyi siirdirme niyeti ise Cronin ve

arkadaglarindan (2000) adapte edilerek ii¢c soruyla
Olciilmiistiir. Ankette, ‘1=kesinlikle katilmiyorum,
S5=kesinlikle katiltyorum’ olmak iizere, 5°li likert
olcegi kullanilmastir.

Veri toplama i¢in yukarida belirtilen illerden 400 bayi
isletmesi ile baglanti kurulmus, bunlarm 289 tanesi
ankete yanit vermistir. Anketleri, bayi isletmelerin
sahip ve ortaklar1 ile satis ve muhasebe yoneticileri
yanitlamistir. Verilen cevaplarin incelenmesi sonucu
gelisi giizel dolduruldugu belirlenen 50 anketin
gegersiz sayllmasina karar verilmistir. Dolayistyla bu
arastirmada kullanilabilir nitelikteki anket say1st 239,
anketlerin geri doniis orani ise yaklasik % 60 olarak
gergeklesmistir.

ANALIZLER VE BULGULAR

Verilerin analizinde, SPSS 10.0 istatistik programi
kullanilmustir. Analizler sirastyla, anketi
cevaplayanlarin demografik ve igletme Ozelliklerine
ait frekans tablolar1, faktor analizi, Cronbachs’ alfa
giivenirlilik testi, degigkenlerin ortalamalar1 ve
standart sapmalarin1 da igeren korelasyon analizi ve
regresyon analizlerinden olugmaktadir. Yapilan
analizler ve elde edilen bulgular su sekilde
gergeklesmistir.

Ankete cevap verenlerin %21’ini bayanlar, %79 unu
ise erkekler olusturmaktadir. Deneklerin egitim
durumlari incelendiginde ¢ogunlugun lise
mezunlarindan olustugu (%48), sonra sirastyla lisans
(%18), on lisans (%17), ilkogretim (%14) ve son
olarak da lisansiistii (%2) mezunlarindan olustugu
gOriilmiistir.
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Tablo 1. Bagimsiz degiskenlere ait faktor yiikleri ve alfa giivenirlilik katsayilart

OLCEK SORULARI

Etkili Is Bilgi
Iletisim  Tecriibesi  Paylagimi

Uretici bizi ilgilendirebilecek sorunlar veya degisiklikler
hakkinda bize siirekli giincel bilgi saglar

Uretici iliskiler bakimindan bir sorun oldugunda bundan
hizl sekilde bir seyler 6grenir, problemi ¢ézmek igin
harekete geger ve ¢6ziim icin ihtiya¢ duydugumuz ilave
bilgiyi saglar

Uretici bize yaptig1 tavsiyelerle ilgili ayrintili agiklama
yapmaktan asla rahatsiz olmaz

Uretici isletme ile aramizda birden ¢ok diizey ve alanda
diizenli bilgi degisimi vardir

Uretici baz bilgiler talep ettigimizde bunun stratejik,
teknik yada operasyonel olup olmadigina bakmaksizin
higbir zorluk ¢ikarmadan hizli sekilde talebimizi karsilar

Uriin satin almada siniflandirmada gegmiste isletmemiz
siirl bilgiye sahipti

Bu iiretici ile is yapmamiz gercekten yeni is tecriibesi
elde etmemize yardimci olmustur

Isletmemiz bu iireticiyle is yapmadan once smirl bilgiye
sahipti

Uretici stratejik sorunlarim bizimle sik stk miitalaa eder
Uretici gizli bilgileri bizimle acik¢a paylagir

Anlagmazliklar iireticiyle hizli ve kurallara uygun bir
sekilde birlikte ¢ozeriz

Koétii haberleri oldugu gibi iyi haberleri de hizli bir

0,798

sekilde birbirimize iletiriz

Cronbachs’ alfa giivenirlilik katsayisi

Aciklanan toplam varyans

0,793
0,786
0,708
0,572
0,823
0,811
0,761
0,794
0,623
0,569
0,550
0,799 0,760 0,604
%75,820

Coziimleme Yontemi: Temel Bilesenler Analizi.
Rotasyon Yontemi: Kaiser Normalizasyonu ile
Varimax. Rotasyon 6 itarasyonda sonuglanmistir.

Uretici isletmeye ait ozelliklerin yer aldig1 iic
bagimsiz  degiskenin faktérel dagilimlarimi  ve
yiiklerini gérmek maksadiyla bir dizi faktor analizi
ylriitilmiis ve su sonuglara erisilmistir. Sorular
beklendigi iizere ii¢ faktdre ayrismis, faktor yiikleri
de 0.5’in iizerinde gerceklesmistir. Agiklanan toplam
varyans ise %75,82’dir. Olgeklere ait gegerliligin
saglamasi  yapildiktan  sonra  gerceklestirilen
Cronbachs’ alfa giivenirlilik testinde ise katsayilar
0.60’mn iizerinde gerceklesmistir. Buna gore etkili
iletisim 0,7992, is tecriibesi 0,7599, bilgi paylagimi
0,6036°dir. Bu degerler Bagozzi ve Yi (1988)
tarafindan belirtilen 0,60 degerinin {izerinde yer
almaktadir. Faktor dagilimi, yiikleri ve giivenirlilik
analizi sonuglar1 Tablo 1’de goriilmektedir.
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Tablo 2’de bagimli degiskenlere ait faktor ve
giivenirlilik analizi sonuglarina yer verilmistir. Faktor
analizinde toplam agiklanan varyansin % 75,05
oldugu ve faktor yiiklerinin oldukca tatminkar sekilde
ilgili degiskenlere yiiklendikleri goriilmektedir. Alfa
giivenirlilik katsayilar1 ise su sekilde gerceklesmistir.
Ureticiye giiven 0,7925, iireticinin sagladigi maliyet
avantajt 0,7835 ve son olarak bayinin iliskiyi
stirdiirme niyeti de 0,7268 olarak gergeklesmistir.



Tablo 2. Bagiml degiskenlere ait faktor yiikleri ve alfa giivenirlilik katsayilari

OLCEK SORULARI

Uretici  Maliye
ye t

Giliven  Avanta
Jj1

Tigkiyi
Siir. Niyeti

Ureticimiz giivenilirdir

,861

Ureticimiz verdigi sozii tutma konusunda giivenilirdir ,855

Bizden aldig bilgilerin gizliligine saygi duymasi

acisindan iireticimize inaniyoruz

Mevcut iireticimizden farkli bir iireticiyle ¢aligirsak

yonetim maliyetlerimiz artar

Mevcut iireticimizden farkli bir {ireticiyle caligirsak

teslim maliyetlerimiz artar

Mevcut iireticimizden farkli bir tireticiyle ¢aligirsak

servis maliyetlerimiz artar

776

855

822

,802

Biiyiik olasilikla is arkadaglarimiza bu iireticinin basarili

servisinden bahsedecegiz

Eger tekrar ayni isi yapmak durumunda olsaydim yine

ayni iireticiyi secerdim

Gelecekte biiyiik ihtimalle bu iireticinin basarili servisini,

destegini kullanacagiz

,801

763

,751

Cronbachs’ alfa giivenirlilik katsay1si

Aciklanan toplam varyans

,7925 ,7835

,7268
%75,050

Coziimleme Yontemi: Temel Bilesenler Analizi.
Rotasyon Yontemi: Kaiser Normalizasyonu ile
Varimax. Rotasyon 4 itarasyonda sonuglanmustir.

Tablo 3’te yapilan korelasyon analizinde degiskenler
arasi iligkiler test edilmis ve agagidaki sonuglar elde
edilmistir. Cift yildiz isareti .01, tek yildiz igareti ise
.05 anlamhlik diizeyini gostermek iizere, bilgi
paylasimi ile etkili iletisim arasinda (B=293**),
Ureticinin is tecriibesi ile bilgi paylagimi arasinda
(B=%302**) | {ireticiye giiven ile etkili iletigim
arasinda (B=469**), {reticiye giiven ile bilgi
paylasimi arasinda (B=%343**), {ireticiye giiven ile
diretici tecriibesi arasinda ($=%293**), maliyet
avantaji ile bilgi paylasimi arasinda ($=%281*%),
maliyet avantaji ile tecriibe arasinda (B=%197*%),
maliyet avantaji ile gliven faktori arasinda
(B=%290**), iliskiyi siirdirme niyeti ile etkili
iletisim arasinda (f=%220%), iligkiyi siirdiirme niyeti
faktorii ile bilgi paylasimi arasinda (B=%171%%),
iliskiyi silirdiirme niyeti ile treticinin is tecriibesi
arasinda (B=%252*%), iliskiyi siirdiirme niyeti ile
iireticiye giiven arasinda ($=%315%%*), iliskiyi
siirdiirme niyeti ile bayiye saglanan maliyet avantaji

arasinda  (P=%337*%*)
bulunmustur.

pozitif ~ korelasyonlar
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Tablo 3. Korelasyon katsayilari, ortalama ve standart sapma degerleri

1 2 3 4 5 6

1.Etkili fletisim 1,000

2.Bilgi Paylagim1 ,203%* 1,000

3.Ureticinin s ,128 ,302%* 1,000

Tecriibesi

4 Ureticiye Giiven ~ ,469%*  343%%* 272% 1,000

5.Bayinin Maliyet  ,122 ,281%* ,197%* ,290%* 1,000

Avantaji

6.1liskiyi Siirdiirme ,220% 171 ,252%% J315%% 337k 1,000

Niyeti

ORTALAMA 3,810 3,227 3,275 3,752 3,140 3,482

STD. SAPMA 0,787 0,789 0,969 0,711 1,025 0,873
#%p<0.01; *p<0.05

Caligmanin teorik modeli ii¢ asamali hiyerarsik
regresyon modeli olusturularak test edilmis, sonuglar
Tablo 4’te gosterilmistir. Ureticiye giivenin bagiml
degisken oldugu birinci modelin R? degeri 0,289 ve
F degeri ise 31,432** olarak ¢ikmigtir. Kurulan bu
regresyon denkleminin anlamli oldugu séylenebilir.

Buna gore, bilgi paylasimi (0,180%%), etkili iletisim
(0,392*%*) ve fireticinin ig tecriibesi (0,168**) 0,01
anlamlilik seviyesinde {ireticiye giiveni pozitif
etkilemektedir. Bu sonuglar dogrultusunda Hla, H2a
ve H3a hipotezleri kabul edilmistir.

Tablo 4. Hiyerarsik regresyon analizi sonuglari

5 5 STD. t ANLAMLILIK 5
BAGIMSIZ DEGISKEN EDILMIS (Sig.) BA(}IMLI
BETA KTS. DEGISKEN

Bilgi Paylagimi 0,180 2,989 ,003

Etkili Tletisim 0,392 6,783 ,000 Model 1:
Ureticinin Is Tecriibesi 0,168 2,889 ,004 Ureticiye giiven
R2:0,289; F: 31,432%**

Bilgi Paylagimi 0,198 2,852 ,005

Etkili Iletisim -0,059 -,813 417 Model 2:
Ureticinin s Tecriibesi 0,085 1,276 203 Bayinin Maliyet
Ureticiye Giiven 0,229 3,055 ,003 Avantaji
R2:0,133; F:8532%*

Bilgi Paylagimi -0,055 -, 794 ,428

Etkili Iletisim 0,080 1,127 ,261

Ureticinin Is Tecriibesi 0169 2,559 o1 Model3:

R S ’ ’ ’ iskiyi siirdiirme
Ureticiye Giiven 0,158 2,097 ,037 niyeti

Maliyet Avantaji 0,260 3,936 ,000

R2:0,186; F:9,935**

Ureticinin bayisine sagladigi maliyet avantajinin
bagimhi degisken oldugu ikinci modelde ise, R2?
degeri 0,183; F degeri ise 8,532** ¢ikmistir. Kurulan
bu regresyon denklemi de anlamli olmasina ragmen F
degeri birinci modele gore disik cikmistir. Bu
modelde, bilgi paylasimi (0,198**) ve {ireticiye
gliven (0,229**) degiskenlerinin maliyet avantajina
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pozitif yonde bir katkisinin oldugu sonucuna
ulagilmistir. Bu degigkenler arasinda 0,01 seviyesinde
iligkiler bulunmus; diger degiskenlerden etkili
iletisim ve ireticiye giiven ile maliyet avantaji
arasinda anlamli bir iligki bulunamamistir. Buna gore
Hlb ve H4b hipotezlerimiz kabul, H2b ve H3b



maliyet avantaji ile ilgili hipotezlerimiz ise kabul
edilmemigtir.

Ureticinin sundugu bu imkanlar karsisinda bayinin
iliskiyi siirdiirme niyetini bagimli degisken olarak
aldigimiz {iglincii modelde ise R? degeri 0,186 ve F
degeri ise 9,935%* olarak ger¢eklesmistir. Kurulan bu
regresyon modeli de anlamlidir. Modelde yer alan
bagimsiz  degiskenlerden  maliyet avantajinin
(0,260**) diizeyinde ve 0,01 anlamlilik seviyesinde
bayinin iligkiyi siirdirme niyetini etkiledigi; bunun
yaninda {ireticiye giiven (0,158%) ve ireticinin is
tecriibesinin (0,169%*) ise 0,05 anlamlilik seviyesinde
yine pozitif bir etkisinin oldugu gériilmiistiir. Diger
yandan  bilgi paylasimi ile etkili iletisim
degiskenlerinin ise iliskiyi stirdiirme niyetini tizerinde
anlamli bir etkisinin bulunmadigi goriilmistiir.
Bayinin iligkiyi siirdiirme niyetine iliskin olarak
kurdugumuz ii¢ilincii regresyon modelinde H4a ve HS
hipotezlerimiz kabul edilmistir.

SONUC VE DEGERLENDIRMELER

Bu caligma, ireticinin bayilerine sagladigi bilgi
paylasimi, etkili iletisim ve is tecriibesinin bayiler
tizerinde giiven ve maliyet avantajina, neticede de
iliskiyi stirdiirme niyeti {izerine etkisini arastirmaya
yoneliktir. Bunun yaninda {ireticiye giiven ve maliyet
avantaji ile iliskiyi siirdiirme niyeti arasindaki iligki
de test edilmistir.

Arastirma sonucunda ireticinin sagladigi her {ig¢
avantajin, yani bilgi paylasimi, etkili iletisim ve is
tecriibesini aktarma davraniginin bayileri memnun
ettigi ve lreticiye giiven duygusunu olumlu yonde
etkiledigi goriilmistiir. Elde edilen bu sonug yapilan
onceki ¢aligmalarla uyumluluk igerisindedir (Cannon
ve Homburg, 2001).

Bilgi paylasimi, etkili iletigim, {ireticinin is tecriibesi
ve ireticiye duyulan gilivenin bayi maliyetlerinde
etkisini test ettigimiz modelde, yalmzca bilgi
paylasimi ve {reticiye gilivenin anlamli oldugu
goriilmiistiir. Buna gore iireticinin bilgi paylagimi ve
giiven tesis etmesi bayi agisindan bir maliyet avantaji
saglamaktadir. Ciinkii bayinin ireticiye gilivenmesi,
tireticinin ~ bilgi  paylagsmasina, etkili iletisim
kurmasma ve ise iliskin tecriibelerini aktarmasina
baglhidir. Bu ise bayinin iletisim ve koordinasyon
giderlerinin, is¢ilik ve personel giderlerinin,
operasyonel ve isletme giderlerinin, buna ilave olarak
envanter giderlerinin azalmasina yol acacaktir ki, bu
bakimdan elde edilen sonu¢ anlamlidir. Diger yandan
etkili iletisim ve ig tecriibesi bayinin maliyet
avantajina katki saglamadigi gortilmiistiir. Halbuki bu
iki faktor dretici i¢in bir maliyettir. Bu iki faktoriin
bayinin maliyet avantaj1 lizerindeki etkisinin anlamsiz
cikmasinin nedeni, diger iki degiskenin yani bilgi

paylasimi ve giiven degiskenlerinin 6ne ¢ikarak bu
faktorleri g6lgede birakmasi seklinde agiklanabilir.

Bayi’nin iliskiyi stirdiirme niyetinde, bayiye saglanan
maliyet avantaji en belirgin faktdr olarak
goriilmektedir. Ureticiye giivenin énem derecesinin
daha yiiksek olmast gerekirken, daha disiik bir
anlamlilik seviyesinde etkili ¢ikmasi ilgingtir. Buna
gore denilebilir ki, bayiler iireticiye giivenden ziyade
dreticinin  sagladigt maliyet avantajna Onem
vermekte ve iliskiyi siirdirme niyetinde finansal
getiriler 6ncelik tagimaktadir.

Ileride yapilacak arastirmalarda cesitli degiskenler de
eklenerek bu alanda yeni aragtirmalar yapilabilir.
Iliskiye 6zgiin yatirimlar, bagimhlik, alternatiflerin
bulunabilirligi ve cevresel belirsizliklerin etkisi de
iretici-bayi iligkilerine etki edebilecek faktorler
oldugundan, bu degiskenlerin etkileri incelenebilir.
Bu aragtirma, tedarik zincirinin ileriye bakan
yoniinde, yani lretici ile bayileri arasinda
yiriitiilmistiir. Tedarik zincirinde geriye dogru, yani
tedarikgiler boyutunda da benzeri arastirmalarin
yiriitiilmesi, isletmeler arasinda uzun siireli iliskilerin
kurulmast ve tedarik zincirinde biitiinlesmenin
saglanmasi agisindan yararli olacaktir.
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