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OZET

Bu ¢alisma giiven, giivensizlik ve miibadele performansi iliskisini bir mobilya sanayi
sitesi baglaminda magazaci ve imalat¢1 firmalar arasindaki alici-tedarikei iligkileri
gergevesinde incelemektedir. Yazindaki bazi ¢aligmalar giivenin performans igin
onemli oldugunu soylerken diger bazilart ise giivenin ekonomik miibadeleler igin
etkili olmadigint ileri siirmektedir. Giivensizligin ise yazinda tam olarak ne konumda
oldugu agik degildir. Dolayisiyla bu ¢aligma, giiven ve giivensizligin miibadele
performans: iizerine etkilerini inceleyerek bu iki kavramin konumlari konusunda
gorgiil dayanak sunmay1 amaglamaktadir. Aragtirma sonuglar1 giiven ve miibadele
performansi arasinda anlamli olumlu bir iliski oldugunu, giivensizlik ve miibadele
performansi arasinda ise anlamli ve olumsuz bir iliski oldugunu gostermektedir.
Ayrica dogrulayict faktdr analizi sonuglart giiven ve gilivensizligin birbirinden ayri
iki olgu oldugunu gostermektedir.

Anahtar Sozciikler: Giiven, giivensizlik,endiistriyel bolgeler, miibadele performansi

THE IMPACT OF TRUST AND DISTRUST ON EXCHANGE
PERFORMANCE IN BUYER-SUPPLIER RELATIONSHIPS:
THE CASE OF ANKARA FURNITURE DISTRICT

ABSTRACT

This study investigates the interaction between inter-firm trust, distrust and exchange
performance in buyer—supplier exchanges in an industrial furniture district. While a
number of studies suggest that trust really matters for performance, another group of
scholars suggest the opposite and argue that trust is not relevant for economic
exchanges. Further, since the status of distrust is not clear in the literature, this study
attempts to provide empirical validation of the status of the relationship between trust
and distrust by analyzing their impact on exchange performance. Empirical results
suggest a significant positive association for trust and a significant negative
association for distrust in their relationship with exchange performance.
Additionally, confirmatory factor analysis of the two constructs show that they are
distinct and separable.

Keywords: Trust, distrust, industrial districts, exchange performance
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Yonetim yazininda giivenin yeri gerek akademisyenler gerekse
uygulamacilarin giderek ilgisini ¢ekmektedir (Hosmer, 1995; Kramer ve
Tyler, 1996; Mayer ve digerleri, 1995). Giivenin firma i¢i olgular bakimindan
takimlar, liderlik, amag¢ belirleme, performans degerlendirme ve pazarlik
stireclerinde 6nemli oldugu yoniinde yazinda goriis birligi mevcuttur (Mayer
ve digerleri, 1995). Firmalar arasi olgular goz Oniine alindiginda ise islem
maliyetleri, isbirligi, sorun ¢oziimi, iliskisel baglilik, bilgi paylagimi,
bigimsel kontrol ihtiyact ve iletisim (Adler ve Kwon, 2002; Ganesan, 1994;
Morgan ve Hunt, 1994; Nahapiet ve Ghoshal, 1998; Sengiin ve Wasti 2007,
2009; Rousseau ve digerleri, 1998) agilarindan 6nemli oldugu
vurgulanmaktadir. Giiven ve giivensizlik konusunda yonetim yazininda
onemle iizerinde durulan konulardan biri de bu iki olgunun iligkinin ilk
evrelerinde giiglii izler birakip sonraki evrelerdeki miibadele performansini
etkilemesidir (Vlaar ve digerleri, 2007). Bu durum gerek giiven gerekse
giivensizligin orgiitler arasi iliskiler agisindan 6nemini artirmaktadir.

Tedarik zincirleri yazinina bakildiginda giivenin tedarik zincirinin etkinligi
i¢in 6nemli bir unsur oldugu (Johnston, ve digerleri, 2004) ve firmalar arasi
iligkinin basarisi i¢in anahtar konumda bulundugu goriilmektedir (Doz ve
Hamel, 1998; Dyer, 1996). Pek c¢ok yazarin halihazirda alici-tedarikg¢i
iligkilerinde giivenin 6nemini ortaya koymus olmasi gercegine ragmen, ‘yap-
bozu tamamlamak ve goriintiiyli netlestirmek’ i¢in gilivenin miibadele
performansi {izerindeki etkisi konusunda daha fazla gorgiil veriye ihtiyag
vardir (McEvily ve Zaheer, 2006, s. 294). Ayrica yazinda giiven, giivensizlik
ve miibadele performansi sonuglarini alici-tedarikei iliskileri gergevesinde
inceleyen az sayida g¢alisma bulunmaktadir (Sako ve Helper, 1998 haric
olmak kaydiyla). Dolayisiyla bu ¢aligma giiven, giivensizlik ve miibadele
performansi arasindaki iligkileri Ankara Mobilyacilar Sitesi’ndeki magazaci
ve imalatgilar1 kapsayan kiigiik ve orta biiyiikliikte isletme (KOBI) tiirii firma
ciftleri ¢ergevesinde incelemeyi amaglamaktadir.

Giiven yazininda giivensizlik iizerine yapilan ¢alismalarin kit sayida oldugu
gozlenmektedir (Cho, 2006). Giivensizlik kavrami, karsi tarafin yetkin
olmayacagi, sorumsuz davranacagi, yiikiimliliiklerini yerine getirmeyecegi,
bagska birinin refahin1 gézetmeyecegi ve hatta zarar verecek sekilde davranma
niyetinde bulunacagi (Cho, 2006) gibi durumlar tasvir edecek bigimde genel
bir firsat¢ilik beklentisi olarak tanimlanmistir (Sako ve Helper, 1998). Bu
anlamda giivensizlik giivenin tersi olarak diisliniilmiistiir. Ancak Lewicki ve
digerlerinin (1998) ikna edici bir bigimde ileri siirdiikleri gibi giiven ve
giivensizlik, ¢ok boyutlu ve karmasik sosyal ve oOrgiitsel iliskilerin farkli
alanlarinda farkli kurumlar olarak esanli bir bigimde var olabilirler. Bu bakis
agisina gore giiven ve giivensizlik bir dogrunun iki ucu degil, farkli iki dogru
olarak disiiniilebilecek iki ayri insadir. Bu anlamda ‘disiik giivensizlik
yiiksek giivenle ayn1 anlama gelmedigi gibi yiiksek gilivensizlik de diisiik
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giivenle es degildir (Lewicki, ve digerleri, 1998: 444). Bu ¢alisma bu iki
inganin ayrigtirict gegerliligini gorgiil olarak dlgerek ve bu insalar bir sonug
degiskeni olan iligki performansi ile iligkilendirerek her bir insanin ayni
sonu¢ degiskeni lizerine etkisinin yonii ve biiylikliiglinii inceleyerek yazinda
gliven ve giivensizlik iizerine ortaya konan karsit tartismalara agiklik
getirmeyi amaclamaktadir. Calisma ayrica giiven ve giivensizligi iliski
performanst ile iliskilendirerek yazinda giivenin iliski performansi igin etkili
olup olmadig1 yolundaki siliregelen tartismalarin ¢ozliimiine de katkida
bulunmay1 amaglamaktadir.

Calismanin bir diger katkisi ise c¢alisilan firma giftleri ve iilke ortamiyla
ilgilidir. Kanungo ve Jaeger (1990)’a gore ekonomik ve siyasi ortam
acisindan gelismis {ilkelerle gelismekte olan iilke ortamlari1 arasindaki temel
fark iki boyutta 6zetlenebilir: Olaylarin tahmin edilebilirligi ve c¢evresel
kaynaklara erisim giigliigii. Giiven ve giivensizlik en ¢ok riskli ortamlarda
onem kazanmaktadir (Cho, 2006) ve gelismekte olan fiilkelerdeki kiiciik
isletmeler ¢evresel riske daha fazla maruz kalirlar. Bunun sebebi kiigiik
isletmelerin kendilerini ¢evresel belirsizliklerden koruyacak atil kaynaklara
sahip olmamalarindan dolay1 dis kaynakli beklenmedik degisimlerin yol
acacag etkilere daha acik olmalaridir (Carter, 1990). Calisilan sanayi bolgesi
ortamindaki firmalarin c¢ogunlugunu kiiclik isletmeler olusturmaktadir.
Yaygin olarak bagvurulan firmalar arasi iligki yonetimi bi¢imi ise sézlesmeye
dayali degildir ve dolayisiyla firsatgiliga agiktir (Williamson, 1979). Bu
acidan c¢aligmada incelenen kiiciik ve orta biiylikliikte isletme temelli
miibadele iligkilerinin gliven ve giivensizligin (Or., firsatgilik) iligki
performans1 lizerine ayri etkilerini gérmek agisindan son derece uygun
oldugu one siiriilebilir. Ayrica Tiirkiye gibi gelismekte olan iilkelerin
kurumsal ortamlar1 bi¢imsel s6zlesmeleri dayatacak giiclii kurumsal ¢erceve
ve yasal rejimlerden yoksundurlar (Choi, Lee, ve Kim, 1999; Humphrey ve
Schmitz, 1998). Boyle bir ortamda firmalar giivene ve sosyal kontrole dayali
yonetim bi¢imlerini tercih edebilir veya yaratmaya caligabilirler (Sengiin ve
Wasti, 2007, 2009). Bu sayilan makro kurumsal gevre 0Ozelliklerinin
calismanin konusu olan giiven, giivensizlik ve iligki performansi iizerine
onemli agilimlari olacag diistiniilmektedir.

Caligsmanin arastirma baglami, firmalarin birbirleriyle fiziksel yakimliklarmin
one ciktig1 bir sanayi bdlgesi ortamidir. Sanayi bdlgelerinin bu 6zelligi kiiglik
firma sahibi girisimcilere belli bir is {izerine uzmanlasma firsati
saglamaktadir, ki bu da bolge temelinde nihai bir Uriinliin ¢esitli alt
bilesenlerinin  iiretiminde  bir  igbdliimiiniin ortaya  ¢ikmasini
kolaylastirmaktadir (You ve Wilkinson, 1994). Boylelikle, tiim faaliyetleri
firma i¢inde etkin bir bigimde yapacak yetkinligi olmayan kiigiik isletmeler,
kaynaklar ve operasyonel ihtiyaclar bigiminde kendini gosteren eksiklerini
kapatmak tizere bolgedeki baska firmalara yonelme firsati elde etmektedirler.
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Bolgedeki uzmanlagma seviyesinin yiliksek olmasi nedeniyle firmalar, dikey
(alici-tedarikei) iliskilerini de kapsayacak bi¢imde, ‘giderek daha fazla
karsilikli bagimli ve bu gerekle de isbirlik¢i hale gelmektedir’ (You ve
Wilkinson, 1994: 261). Bunun 6tesinde bir sanayi bolgesinde birbirine yakin
bir bi¢imde konumlanmis firmalarin ortak degerleri, ortak davranis kaliplari,
zevkleri, beklentileri olmasi ve sik¢a yliz-ylize gorlismeler yapmalari
firmalarin birbirlerini daha iyi tanimalarina yol agar (Dei Ottati, 1994, 2003).
Bu kisisel iliskiler ve bolgedeki toplulukla kurulan sosyal baglar ise giiveni
artirarak firsatg1 davranigi azaltmaktadir (Porter, 1998) ve nihayetinde yazili
sO6zlesme mekanizmalarina olan ihtiyaci azaltir (Dei Ottati, 2003). Buradan
hareketle, boylesi bir endiistriyel bdlgede giiven ve giivensizlik iizerine
yapilan bir incelemenin, endiistriyel olarak kiimelenmis bolgelerdeki
miibadele yonetim bi¢imleri ve buna bagli ekonomik sonuglarla ilgili
konulara 151k tutabilecegi soylenebilir.

Makalenin bundan sonraki boliimiinde arastirma baglaminin geri plani
anlatilmaktadir. Uciincii béliimde alici-tedarikei iliskilerinde giiven ve
giivensizligin iliski performans: iizerindeki rolii ortaya konmakta ve
kavramsal model ve hipotezler sunulmaktadir. Sonraki boéliimde model
icindeki degiskenler i¢in kullanilan islemlestirilmis 6lgekler tanimlanmakta,
aragtirma metodolojisi agiklanmakta ve bulgular ortaya konmaktadir. Son iki
boliimde ise aragtirma bulgulari tartisilmakta, arastirma sonuglari ve ileriki
caligmalar i¢in Onerilere yer verilmektedir.

ARASTIRMA BAGLAMININ GERi PLANI

Ankara Mobilyacilar Sitesi’nde faaliyet gosteren firmalar cesitli hammadde
veya lretim girdileri (6r., kaplama, cam, doseme, kaucuk, kereste, deri,
zimpara malzemesi, boya malzemesi, tiner, hirdavat, plaka, sunta, suntalam,
demir, sac, vs.) ve yari-mamul (0r., iskelet mobilya) icin birbirleriyle alig
veris halinde olduklarindan dolay1 boylesi bir ortamin alici-tedarikgi iligkileri
iizerine arastirma yapmak i¢in uygun oldugu diisiiniilmiistiir. Bolgede temel
olarak ii¢ tiir aktorden soz edilebilir: Malzeme saglayicilari, imalatcilar,
magazacilar. Son iki aktér grubu olan imalatgilar ve magazacilar bu
calismanin kapsamini olusturmaktadir. Bu c¢alismada kullanildigi sekliyle
imalatgilar, bir mobilyanin tamamini veya bir kismini tekrar satilmak iizere
atdlyelerinde iireten firmalardir. Magazacilar ise bir mobilyanin tamamini
veya bir kismimi kendi atdlyelerinde iireten ve hem bu mobilyalar1 hem de
baska bir imalat¢1 tarafindan kendileri igin {iretilen mobilyalar1 satan
firmalardr.

Bolgedeki firmalar arasi iligkiler biiyiik oranda ‘acik hesap’ olarak tabir
edilen bicimsel olmayan ve sodzlesmeye dayanmayan anlasmalarla
yiiriitilmektedir. Bu tiir bir iliski yonetimi ise, katilimcilarin da aktardigi
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lizere, kolaylikla suiistimal edilebilir. imalatcilara gére suiistimal eden taraf
daha gii¢lii ve bagimsiz olan magazacilardir. Ayrica imalat¢ilar, kendilerini
tek tarafli olarak ‘zengin magazacilara’ bagimli gordiiklerinden dolay1
magazacilara belli bir diizeyde ‘giivensizlik’ duymaktadirlar. Magazacilar
ise, baz1 yetkin olmayan imalat¢ilarin fiyat kirmak ve yapamayacaklari isleri
taahhiit etmek suretiyle pazar paylarini ele gegcirmeye caligtiklarini, bunun ise
‘ters segim’® (adverse selection) sonucunu dogurdugunu ve bu tiir
imalatgilarin hem kendi sOhretlerini hem de bir biitiin olarak bdélgenin
sOhretini alasagi ettigini one siirmektedirler. Buradan da anlasilacagi gibi
gerek imalatci gerekse magazaci firmalarin Dbirbirlerine belli seviyede
‘giivensizlik’ duymak i¢in gecerli sebepleri mevcuttur.

Yukarida agiklandig1 iizere, imalatg1 firmalar magazacilara daha bagimli
durumdadirlar ve bolgedeki bu iki aktdr grubu arasinda bir gii¢c dengesizligi
s0z konusudur. Bu nedenle bu calisma giivenin miibadele performansi
iizerine etkisini imalat¢ilarin géziinden incelememekte, sadece magazacilari
kapsamaktadir; ¢iinkii ¢ok yogun bagimlilik ve giic dengesizligi bulunan
ortamlarda isbirligi, giiven temelli bir bi¢cimde goniilliilikle olmamakta,
aksine bagimli olan tarafa zorlamayla dayatilabilmektedir (Rousseau, ve
digerleri, 1998). Bu tiir asimetrik iligkilerde ise isbirligi ve ‘giiven’in goniillii
mil zorlama mi oldugunu anlamak zorlagmaktadir (Young ve Wilkinson,
1989).

Taraflar arasinda giivenin nasil olustuguna gelindiginde, iki taraf da
asagidaki kosullara bagli olarak birbirlerine giivenmektedir: Diiristliik,
soziinde durmak, yapamayacagi sey igin s0z vermemek, mobilyacilik
konusunda yetkinlik ve mobilyacilikla ilgili iyi bir bilgi birikimine sahip
olmak. Bir magazaci bir imalat¢inin yukarida sayilan sartlar1 saglayip
saglamadigima bir ‘deneme’ siireci sonunda karar verir. Bu siirecte magazaci
imalatgidan kendisi i¢in bir mobilya yapmasini ister ve mobilyacinin isini
nasil yaptigimi izleyerek nihai iiriiniin kalitesini inceler. Eger imalat¢1 bu
deneme smmavini gegerse imalatgiyla magazac1 arasinda ‘baslangig’
seviyesinde bir giiven tahsis edilir. Bu ¢ergevede, ¢alismanin baglamini
olusturan bu endiistriyel bolgedeki her alici-tedarikgi iligskisinde baslangicta
belli bir seviyede giivenin var oldugu varsayilmaktadir. Ancak bu baslangi¢
giiveni iliskinin 6mrii boyunca siirekli sinamaya tabi tutulacaktir.

Yine yukarida aciklandigi gibi Ankara Mobilyacilar Sitesi’nde magazaci ve
imalat¢1 firmalar arasinda belli bir seviyede giivensizlik de s6z konusudur.
Fakat, bu ¢aligmada devam eden miibadele iligkileri incelendiginden, bu tiir
iligkilerde giivensizligin varolmasi ilk bakista kulaga mantik dis1 gelebilir.
Zira bu tirden bir iliski ¢ok oOnceden bitmis olacak ve bizim

% Bu terimin anlam icin litfen sayfa 10’e bakiniz.
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orneklenmemizde de yer almayacaktir. Ancak, bu calismada incelenen
magazaci—imalatgr iliskilerinde giivenin oldugu kadar giivensizligin de
varoldugunu varsayilmaktadir. Bunun iki sebebi vardir: Ilk olarak
magazacilarin bedavacilik (free riding), vazgegme (holdup) ve ters se¢im
(adverse selection) gibi pazar aksakliklarina ve risklerine maruz kalmasi
kagmilmazdir. Bu riskler su sekilde agiklanabilir (Barney ve Hesterly, 2008):

1. Bedavacilik: Bir miibadele iliskisindeki bir tarafin diger ortaklarin
ortaya koydugu yenilikleri higbir yiikiimliliige (6r., sermaye,
emek) katlanmaksizin kendi lehine kullanmasi durumu.

2. Vazge¢me: bir firmanin miibadeledeki diger ortaklardan daha fazla
isleme 0zel yatirnm yapmasi ve bu tiirden yatirimlari yapmayan
diger firmalarin isleme 6zel yatirimi yapan firmanm bu zaafini
suiistimal etmeye ¢aligmast durumu.

3. Ters secim: Bir miibadele iliskisindeki bir tarafin miibadeleye
kendi kontroliinde olmayan veya edinemeyecegi kaynaklari
getirecegini taahhiit etmesi.

Sayilan riskler ozellikle magazacinin rekabet¢i iistiinliiglinii dayandirdigi
standart olmayan 1smarlama irilinlerin {iretiminin s6z konusu oldugu
durumlarda daha yikict sonuglar dogurabilmektedir. Ancak magazacilar, bu
tiirden firsat¢1 davranista bulunan imalat¢ilarin bdlgedeki diger firmalarla ig
yapabilmek igin gerekli olan giivenilirligi kaybedeceklerini ve diger bolge
firmalar1 tarafindan sosyal yaptirima tabi tutulacaklarini1 hesaplayacaklardir.
Dolayisiyla imalatg1 firma igin ortaya ¢ikan bu tiirden sosyal yaptirima dayali
bir caydiricilik, magazaci firmanin kendini rahat hissetmesine neden olacak
ve imalatgiyla olan iligkisini varolan firsatgilik riskiyle beraber yiiriitmesini
olas1 kilacaktir. Tkinci olarak, sz konusu miibadele giivensizligin varligina
ragmen Yylriyebilir, ¢iinkii yukarida sayilan bedavacilik, vazgegme ve ters
secim riskleri s6z konusu endiistriyel bolgeyi taraflarin hem birbirlerine saygi
gostermek i¢in hem de birbirlerinden siiphe duymak igin sebeplerinin oldugu
bir bolge haline getirmektedir. Lewicki 'nin (1998) de ortaya koydugu gibi,
bu tiirden ortamlarda taraflar, miibadeleyi sadece karsi tarafa giivenilebilecek
boyutlara indirgeyecek bicimde pargalara ayirmak suretiyle, birbirlerine olan
bagimliliklarin1 azaltacak tedbirler alabilirler. Bu sekilde, simirlamalar
dahilinde olusturulan islevsel bir etkilesim, taraflara giivensizligi yonetme
olanag saglayacaktir. Boylelikle 6rnegin bir magazaci, tedarik¢i imalatgilar
tarafindan tiretilecek {iriinlerini, alternatif imalatgilar tarafindan da kolaylikla
iiretilebilecek standart iiriinlerle sinirlamay1 segerek, veya tasarimlanmis/
farklilagtirilmig {irlinlerin sadece bazi kisimlarini  tedarik¢i imalatgilara
yaptirarak imalatgidan kaynaklanacak firsatgilik riskini  (6r., varlik
uzmanlasmasina dayali) biiylik dl¢lide azaltmis olacaktir.
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KURAMSAL CERCEVE VE HiPOTEZ GELiSTiRME

Giiven ve Miibadele Performansi

Psikoloji ve sosyoloji alaninda kisiler ve gruplarla ilgili giiven arastirma
konusu edilmis olsa da gilivenin yonetim yazininda orgiitsel ve orgiitler arasi
baglamdaki rolii ancak 1990’larin basindan itibaren ilgi uyandirmaya
baslamigtir. Bu ilgi daha ¢ok pazarlama kanallar1 (6r., Anderson ve Narus,
1990), strateji ve yonetsel arastirmalarda (6r., Bradach ve Eccles, 1987; Ring
ve Van de Ven, 1992; Zaheer ve Venkatraman, 1995) kendini gostermistir.
Strateji ve pazarlama yazmninda giliven, rekabetci istiinlilk saglanmasi
(Barney ve Hansen, 1994), firma performansinda artig, firsatciligin
azaltilmas1 (Zaheer ve digerleri, 1998) ve memnuniyet gibi olumlu sonuglarla
iligkilendirilmistir (Geyskens ve digerleri, 1998). Benzer sekilde yoOnetim
(6r., Chow ve Holden, 1997; Doz 1996; Smith, Carroll ve Ashford, 1995;
Zaheer, McEvily ve Perrone, 1998), pazarlama (Doney ve Cannon, 1997) ve
malzeme tedarik yonetimi (Moore, 1998; Morgan ve Hunt, 1994)
konusundaki c¢alismalar giivenin uzun-vadeli firmalar aras1 iliskilerin
basarisinda 6nemli bir etken oldugunu gostermektedir. Yonetim yazininda
glivenin firmalar arasi isbirligi i¢in bir 6nkosul oldugu diisiiniilmektedir
(Inkpen ve Currall, 2004). Buna gore giivenin olmadig: iligkiler yoneticilerin
sirekli ortaklarinin saiklerini sorgulayacagi belirsiz durumlar ortaya
¢ikaracaktir (Das ve Teng, 2001; McEvily ve digerleri, 2003).

Orgiitlerde giiven iizerine olan yazin iki temel giiven tipi belirlemektedir:
Bireyler —aras1 ve  Orgitler arasi.  ‘Orgiitler ~arast  giiven’in
kavramsallagtiritlmasinin gerisinde, esas itibariyle bireyler arasi anlam ifade
eden bir kavramin orgiitsel seviyede de ortaya c¢ikip ¢ikmadigimi goérmektir.
Zaheer ve digerleri’ne, (1998) gore orgiitler birbirlerine giivenemezler. Bu
goriise gore giiven, kdkeni bireyler olan ve bir bireyin baska bir bireye veya
bireylerden olusan gruba (or., oOrgiit i¢inde) karsi takinabilecegi mikro
seviyede bir durumu ifade eder. Buna mukabil, bir orgiitteki bireyler baska
bir orgiitteki bireylere karsi takinilan bir tavri paylasabilirler. Zaheer ve
digerleri’nin, (1998: 143) yaklasimina gore “firmalar aras1 giiven bir 6rgiitiin
iiyelerinin bagka bir orgiitlin tiyelerine duyduklar1 ortaklasa giiven derecesini
betimler”. Bu tiir giivenin kisiler arasi giivenden farkli oldugu gorgiil
caligmalar tarafindan ortaya konmustur (Doney ve Cannon, 1997; Zaheer ve
digerleri, 1998). Ote taraftan firmalar aras1 giivenin bir diger farkl tarafi da
gilivenerek neyin riske atildigiyla ilgilidir. Bireyler arasi giiven durumunda
bireyler kendilerini ve kendi kaynaklarimi ortaya koyarken firmalar arasi
giiven durumunda riske atilan firma varliklaridir.

Bu calisma KOBI tiirii firmalar arasindaki alici—tedarikgi iliskilerinde
giivenin performans etkilerini incelediginden taraflar arasinda hangi tiirden
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giivenin siirdiiriildiigiinii ¢ok net bir bigcimde ortaya koymak zordur. Bir
endiistriyel bolgedeki firmalar arasi miibadele iliskileri ¢alismanin odagini
olusturdugu igin ve bu tiir ortamlarda bir aktdr bir diger aktore dolayli yoldan
onun is yapis bicimlerini izleyerek ve/veya sohrete dayali bir bigimde
giivendiginden kolaylikla ‘firmalar arasi giliven’ tipinin benimsenmesi
gerektigi diisiiniilebilir. Ayni1 sekilde arastirma baglami KOBI’ler arasinda ag
tirdi iliskilerin varoldugu bir endiistriyel bolge oldugu icin ve bdylesi bir
ortamda giiven temelli kararlar dogrudan kisisel iligkiler yoluyla verilebildigi
icin (Rus ve Iglic, 2005) kisiler arasi giivenin daha uygun olacagi
diigiiniilebilir. Ayrica KOBI tiirii orgiitlerde kime giivenilip kime
giivenilmeyecegi firma sahibi veya ara yiliz elemanlar1 gibi kisilerin kisisel
deneyimlerinden biiyiik 6l¢iide etkilenebilmektedir (Sengiin, 2005). Yukarida
verilen iki tlir giiven durumu géz Oniinde bulundurularak ve Johnston ve
digerlerinin (2004) tanmmi ile uyumlu olarak bu c¢aligma giiveni ‘bir
magazacinin imalat¢1 firmasina iliskin ve o firmaya olan gilivenini temsil
eden degerlendirmeleri’ olarak tanimlamaktadir. Ayrica s6z konusu ‘giiven’
ingasinin ‘karsiliklt giiven’i (mutual trust) temsil ettigi varsayilmaktadir. Zira
yazin gilivenin iki yonlii bir durum oldugunu (gliven giiveni getirir)
(Anderson ve Weitz, 1990; Ganesan, 1994), yalitilmis bir sekilde
disiiniilemedigini (Johnston ve digerleri, 2004) ve bir tarafin giiven
davraniglariin karsi taraftan gelecek mukabil giiven davranislar tarafindan
belirlendigini (Butler ve Cantrell, 1984) 6ngérmektedir.

Giiven, isbirligini artirmak, islem ve vekalet maliyetlerini diigiirmek (Jones,
1995), piyasa islemlerini kolaylastirmak (Arrow, 1974) ve firmalarin
karmasik ve belirsiz ortamlara ayak uydurabilme kabiliyetlerini gelistirmek
(Korsgaard, Schweiger ve Sapienza, 1995; McAllister, 1995) vasitasiyla
miibadeleye taraf olan firmalarin performansini artiran 6nemli bir varlik
olarak diisiiniilmektedir (Mayer, Davis ve Schoorman, 1995). Miibadele
performanst  (exchange  performance) vyazinda  ¢esitli  sekillerde
kavramsallastirilmigtir. Bu ¢alismada miibadele performansi, tedarik edilen
iiriinlerin kalitesi, zamaninda tedarik edilmesi, sorun ve taleplere duyarlilik
gibi konular1 da icine alacak bigimde, firmalar arasi iliskide taraflarin
algiladig1 bi¢imiyle ulasilmak istenen hedeflerin gerceklestirilmesi seklinde
kavramsallastirilmis ve OSl¢lilmiistiir. Miibadele performansinin bu tanimi,
memnuniyetin amaclara ulagsmanin iyi bir gostergesi oldugu diisiincesiyle
pek ¢ok giliven arastirmacisi tarafindan ‘memnuniyet’ (performance
satisfaction) olarak da isimlendirilmistir.

Pek cok arastirmaci performanstan memnuniyeti miibadele iligkileri igin
onemli bir bilesen olarak gérmektedir (Crosby Evans ve Cowles, 1990;
Dwyer, 1980; Frazier, 1983). Memnuniyet, tedarik zincirindeki firmalarin
moralini ve gelecekte birlikte hareket etme konusundaki niyetlerini olumlu
etkilemektedir (Schul, Little ve Pride, 1985). Hunt ve Nevin (1974)’e gore
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memnuniyet, yiikksek moral seviyesine, daha fazla isbirligine, ve daha uzun
omiirlii iliskilere olanak saglamakta, yasal islemlere ve korumaci yasal
onlemlere olan ihtiyaci azaltmaktadir. Pazarlama yazini1 giivenle memnuniyet
arasinda olumlu bir iliski Ongérmektedir (Andersen ve Narus, 1990;
Armstrong ve Yee, 2001; Michell ve digerleri, 1998; Siguaw, ve digerleri
1998; Soderlund ve Julander, 2003; Yu ve Pysarchik, 2002). Anderson ve
Narus (1990), bir distribiitoriin iiretici firmaya olan giiveninin isbirligini
artirdigint ve catismayi azalttifini 6ne slirmektedir. Catismanin diisiik
seviyede olmasi igbirliginin yiiksek olmasi ise distribiitoriin (alici) iretici
firmadan (satic1) genel memnuniyetini artirmaktadir. Benzer sekilde, Claro
ve digerleri, (2003) giivenin alici-satici firmalar arasinda daha iyi problem
¢6zme ve planlamay1 beraberinde getirdigini, bunun ise alici firma tarafindan
algilanan memnuniyeti artirdigim1  One siirmektedir. Ayrica giivenin
performansa etkilerine yonelik olarak KOBI’lerle ilgili yazinda firmalar
arasinda giivenin yonetiminin KOBI’lerin basarisi icin dnemli bir yetkinlik
olduguna iliskin bulgular s6z konusudur (Morrissey ve Pittaway, 2006).

Nitel analiz sonucu elde edilen bulgular s6z konusu arastirma baglaminda
gilivenin magazacilarla imalatgilar arasindaki miibadele performansini olumlu
yonde etkiledigini ortaya koymaktadir. Nitekim katilimcilar giivenin gerek
calisilacak tedarik¢inin seciminde gerekse iliskinin yiiriitiilmesinde en 6nemli
etkenlerden biri oldugunu belirtmektedirler. Ozellikle iliskinin devanu
acisindan giivenin karsilikli bilgi paylasimimi artirdigi, bigimsel kontrol (&r.,
senet, sozlesme, vs.) ve bilgi toplama (6r., fiyat arastirmasi) ihtiyacin
azalttig1 ve iki tarafin da ayn1 amaca yonelmesini sagladig1 yoniinde ifadelere
yer verilmistir.
Yukarida belirtilenler 15181nda asagidaki hipotez onerilmektedir:

Hla: Alici—tedarikei iliskilerinde giiven ile miibadele performansi
arasinda olumlu bir iligki vardir.

Giivenin  firmalar aras1 miibadeleler i¢in Onemi konuyla ilgili
akademisyenlerin tiimii tarafinda paylasilan bir goriis degildir. Ornegin
Williamson (1993), is ortamlarinda giiven konusunda fakli bir bakis
agisindan yola ¢ikarak yonlendirdigi bir tartismayla ikna edici bir bigimde,
giivenin ticari miibadeleler agisindan ilgisiz bir terim oldugunu ve bu tiir
ortamlarda giivenden bahsederek atifta bulunmanin kafa karigikligini
artirdigint  savunmaktadir (s. 469). Williamson’a (1993) gore bu tiir
ortamlarda ‘giiven’ olarak tanimlanan sey aslinda ‘cikar hesaplamasi’ndan
ibarettir ve giliveni ¢ikar hesabinin yerini tutacak sekilde kullanmak terim
catigmasi yaratmaktadir. Benzer sekilde Cox (2001) is iliskilerinde giivenin
faydasini sorgulamakta ve taraflar arasinda isbirligini artirmanin tek yolunun
ya gic-bagimlilik iligkileri kurmak ya da o0zendirici tesvik saglamak
oldugunu 6ne siirmektedir. Bu goriisii destekler bigcimde Young ve Wilkinson
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(1989) baz1 isbirlikgi iliskilerde 6nemli Olciide giivensizlik bulundugunu
bildirmekte ve isbirliginin glivenin goniillii bir sonucu olmaktan 6te bazi
durumlarda bagimlilik vasitasiyla dayatilabilecegine dikkat ¢ekmektedir. Ote
taraftan Lewis ve Lambert (1985) bir is iliskisinde memnuniyetin taraflarin
algilanan katkilar1 ve bagimliliklarina bagli olarak degisebilecegini
belirtmektedir. Buna gore bagimli olan taraf, iligkinin olumlu sonuglarini
bagimli oldugu tarafa atfederek onunla olan iligkisinden memnuniyet
duyabilecektir. O halde aslinda giivenin memnuniyet yaratmak adina bir rolii
yoktur.

Giliven-performans iligkisi iizerine glivenin memnuniyet ve iliski performansi
i¢in ilgisiz bir degisken olduguna yonelik epeyi miktarda yakin tarihli gorgiil
bulgu séz konusudur. Ornek olarak, hizmet sektdriinde alici—saticr iliskilerini
inceleyen Soderlund ve Julander (2003) giivenin yiiksek olmadig iliskilerin
de gayet iyi bir sekilde yiiriiyebilecegini One siirmektedirler. Yine ayni
yazarlar gliven ve performans arasinda olumlu bir iligki bulmalarina ragmen
giivenin tek bagma kotli hizmetin memnuniyet iizerine olan olumsuz
etkilerini olumluya c¢evirmeye yetmediginin de altim ¢izmektedirler.
Emberson ve Storey (2006) ise firmalar arasi iliskilerde giivene olan ihtiyacin
daha iyi anlagilabilmesi icin alici—satici iligkilerinin baglama duyarli bir
bigimde incelenmesinin 6nemine igaret etmektedir. Farkli sektorlerden yogun
miktarda 6rnek olaya yer veren yazarlar, gecmis yazinda yer alan isbirlik¢i
iligkilere yonelik olumlu tavra meydan okumakta ve oOrgiitlerin bireyler gibi
tekil varliklar olmadiklarindan dolay1 giivene iliskin kararlarii da orgiit ici
pazarliklara maruz kalabilecegini savunmaktadirlar. Bu anlamda bir
orgiit/firma adina tekil bir giiven anlayisinin miimkiin olmadigini, bu tiir bir
onermenin de gecerli bir O6nerme olmayacagini belirtmektedirler. Ote
taraftan, miibadelede yer alan Orgiitiin tiirline yonelik olarak baglama duyarl
bir yaklasim benimseyen Mora—Valentin ve digerleri, (2004), giivenin 6zel
firmalarin Ar—Ge anlagmalarindaki basarisinda 6nemli bir rolii olmasina
ragmen kamuya ait Ar—Ge kurumlarinda miibadele performansi iizerine
higbir etkisinin bulunmadigini ortaya koymaktadir.

S6z konusu endiistriyel bdlge iizerine yaptiklar1 ¢alismada Uysal ve Cakar
(2007) magazacilarin imalatcilara bagimli kalmak istememelerinden dolay1
glivene dayali yerlesik iliskiler yerine alternatiflerin bol oldugu mesafeli
iligkileri tercih ettiklerini belirtmektedirler. Buna gore magazacilar pek ¢ok
imalatc1 arasindan kosullara gore se¢im yapmakta ve uzun vadeli iligkilerden
kaginmaktadirlar.

Yukarida belirtilenler 15181nda asagidaki alternatif hipotez dnerilmektedir:
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Hl1b: Alici—tedarikei iligkilerinde giiven ve miibadele performansi
arasinda bir iliski yoktur.

Giivensizlik ve Miibadele Performansi

Giiven, genel olarak bir tarafin karsi tarafin onun zayifliklarini istismar
etmeyecegine dair inanci olarak tanimlanirken (Barney and Hansen, 1994;
Ring and Van de Ven, 1992) giivensizlik, karsi tarafin yetkin ve sorumlu
davranig sergilemeyecegine dair beklenti olarak tanimlanmaktadir (Barber,
1983). Bu anlamda giiven ve giivensizlik birbirlerine kars1 iki kavram olarak
diistiniilmekte ve gilivensizligin ‘karsi tarafa itimatsizlik, kars: tarafin kendine
zarar verecek sekilde hareket edebilecegine dair bir kaygi’ gibi giivenin tersi
anlamlara sahip oldugu varsayilmaktadir (Govier, 1994, s. 587). Cho’nun
(2006) agiladig1 gibi, bu bakis agismma gore giivensizlik bir tarafin kotii
muameleye maruz kalmasint kesin kildigindan taraflar arasinda
igbirligi/bagliligin azaltilmasina yol acacak bi¢cimde koruyucu oOnlemler
almmasin1 da 6zendirmektedir. Ayrica giivensizlik ama¢ uyumsuzlugunun
oldugu ortamlarda ortaya ¢iktigindan memnuniyet lizerine de olumsuz etkisi
olacag1 ongoriilmektedir. O halde isbirliginde bu tiir bir azalma, miibadele
iliskisinde performans hedeflerinin hangi seviyede yerine getirilecegi
konusunu da olumsuz etkileyecektir. Bunun yam sira olumsuz bilginin algisal
olarak daha oOncelikli olmasindan, bu tiir bilgiye daha fazla agirlik
verilmesinden, bu tiir bilginin daha fazla géze carpmasindan, bu tiir bilgiye
daha fazla itimat edilmesinden ve bu tiir bilginin olumlu bilgiye gore daha
giiclii bir tepki gérmesinden dolay1 giivensizligin iliskisel sonuglara etkisi
daha hayati olabilir (Singh ve Sirdeshmukh, 2000; Tversky ve Kahneman,
1986).

S6z konusu endiistriyel bolgede giivensizligin geri planina bakildiginda
ozellikle magazacilar agisindan imalat¢ilarin orijinal tasarimlarini kopyalayip
daha ucuza iiretmesinin 6nemli bir unsur oldugu goriilmektedir. Yani sira
imalatgilarin  orijinal tasarimlar1 c¢alistiklar1 diger rakip magazacilara
aktarmasi da diger bir giivensizlik sebebidir. Her iki durum da magazaciyla
imalat¢inin ortak amaglara ulagsma olasiligini diisiirmektedir.

Dolayisiyla,

H2a: Alici—tedarikei iligkilerinde giivensizlik ile miibadele performansi
arasinda olumsuz bir iliski vardir.

Diger bir grup aragtirmaciya gore, nasil ki aldatma sadakatin tam tersi degilse
giivensizlik de gilivenin tam tersi olmayabilir (Kramer ve Tyler, 1996). Bu
‘kars1 goriig’e gore, firsatcilig1 veya giivensizligi Onleyebilen bazi kosullar
mutlaka giiveni artirmayabilir. Aynmi sekilde giliveni artiran bazi baska
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kosullar da firsatgiliga karsi tam bir koruma olusturmayabilir (Lewicki ve
digerleri, 1998; Sako ve Helper, 1998). Bu kars1 goriisii benimseyen yazarlar
gliven ve giivensizligin birbirine bagli ancak birbirinden ayr1 kavramlar
oldugunun ve her bir durumun yiikselis ve diisiisiine farkli etkenlerin katkida
bulundugunu diistinmektedir (Lewicki ve McAllister, 1998; Sitkin ve Roth,
1993). Sako (1992), bir saticinin hayati bir bilgiyi sakladig1 6rnek bir durum
iizerinden bu goriisii agikliga kavusturmaya calismaktadir. Sako (1992)’ye
gore hayati bilgiyi saklayan satici iyi niyete gliven (goodwill trust) agisindan
firsatg1 davraniyor (giivenilmez) gibi diisiniilse de, sozlesme giiveni®
(contractual trust) tanmimi benimsendiginde ayni olumsuz yargiya varmak
miimkiin degildir. Bu durumda, yapilan giiven tanimina gore ayni saticiya
kars1t hem giiven hem de giivensizlik duyulmasi miimkiindiir.

Benzer sekilde giivensizlik konusundaki ‘kargi goriis’e gore giiven ve
giivensizlik bir arada var olabilir, Oyle ki; bir taraf karsi tarafa belli
baglamlarda giivenip belli bagka baglamlarda giivenmeyebilir (Lewicki ve
McAllister, 1998). Giiven ve giivensizlik ilizerine durumsal bir yaklagim
ortaya koyan Sitkin ve Roth’a (1993) gore, eger bir gorev ihlali durumu
baglama 6zel (context—specific) bir durum olarak algilaniyorsa, bunun sonucu
‘giiven azalmasi’dir. Ama ortada bir deger ihlali durumu varsa ve bu deger
ihlali genel bir sorun olarak algilaniyorsa, bunun sonucu ‘gilivensizlik’
olusumudur. O halde belli bir alanda sinirlanmis olarak algilandig1 miiddetce
stirekli gliven ihlalleri dahi tehdit olusturmayabilir. Larson’a (2004) gore ise
birine giivenemiyor olmamiz ona karsi aktif gilivensizlik duydugumuz
anlamia gelmez. Buradan hareketle, giiven ve giivensizlik birbirinden ayri
kavramlar oldugu olglide giivensizligin giivenin olumlu sonuglarini mutlaka
olumsuz etkilemesi gerekmez (Lewicki ve digerleri, 1998).

Bazi yazarlara gore giiven ve giivensizligin bir arada olmasi1 her iki olgunun
da zayifliklarini tazmin etmek acisindan faydali olabilir. Ornegin Langfred
(2004: 391) ‘biraz siiphenin kimseye zarar vermeyecegini’ One siirmektedir.
Bununla baglantili sekilde Anderson ve Jap (2005) asir1 yakinlikta giiven
iliskilerinin kars1 tarafi aldatacak gizli faaliyetlere de firsat verebilecegi
konusunda uyarmaktadir. Buna gore giiven bazen baglayici ve korlestirici bir
hal alip saflik ve kaniksamaya yol acarak (McEvily ve digerleri, 2003)
iliskileri olumsuz etkileyebilir. Bu tip durumlarda iligkide bir miktar siiphe ve
giivensizlik daha saglikli bir durum ortaya ¢ikaracaktir.

Uysal ve Cakar’in (2007) yukarida agiklanan argiimanindan yola ¢ikarak s6z
konusu endiistriyel bdlgede magazacilar i¢in imalatgiya giivenmek veya

3 Sako (1992) tarafindan ‘szlesmenin lafzi hiikkiimlerini yerine getirmek’ olarak tanimlanan giiven
tiiridir.



Alici-Tedarikgi iliskilerinde 17
Giiven ve Gilivensizlik

giivenmemek degil imalatginin magazaciya sundugu fiyat avantaji 6nemlidir
denebilir.

Dolayisiyla,

H2b: Alici—tedarikgi iligkilerinde gilivensizlik ile miibadele performansi
arasinda bir iliski yoktur.

YONTEM

Bu calisma iki agamali bir veri toplama siirecini kapsayan daha biiyiik bir
proje calismasinin bir parcasidir. Bu iki asama, 24 katilimciyr kapsayan
derinlemesine miilakat asamasi ve 500 katilimci firmay1 kapsayan nicel
analiz asamalarindan olugsmaktadir. Veri toplamada nitel arastirma
asamasinin nicel arastirmayi desteklemesi seklinde sirali bir anlayis
benimsenmistir (Schultz ve Hatch, 1996). Bu cergevede ilk asama olan nitel
analiz kism1 bu arastirma agisindan s6z konusu endiistriyel bolgedeki alici-
satict iligkilerinde giiven, giivensizlik ve iliski performansinin inceliklerini
anlamaya yoneliktir. Bu anlamda biiyiikk projede uygulanan nitel kisim, bu
arastirmanin nicel analiz kisminin 6lgek sec¢imi, yaratimi/adaptasyonu
agsamalarma da yardimci olmak iizere tasarlanmistir. O nedenle biiyiik
projenin nitel aragtirma asamasi, sayfa sayisi kisitlar1 da gbz oniine alinarak,
burada detayli bir bicimde ele alinmayacak, yalnizca nicel analiz agamasi
anlatilacaktir.

Pilot Calisma

Nicel anket sorular1 genellikle uluslar aras1 yazindan Tiirk¢e’ye ¢evrilerek ve
uyarlanarak olusturulmustur. Dolayisiyla anketteki bazi sorunlu alanlarin
tespiti igin Tirkgelestirilen sorularn ne derece anlasilirligi tizerinde
durulmustur. Bu anlamda anket sorulari proje ekibinin alt1 elemani tarafindan
incelenerek yeniden diizenlenmistir. Daha sonra kapak sayfasinin anlamliligi,
sorularin katilimcilar tarafindan nasil yorumlandigi ve Olgeklerin amaca
uygunlugu konularmi agikliga kavusturmak iizere Siteler bolgesinden 15
katilime1 ile bir pilot ¢alisma yapilmistir. Sonrasinda pilot caligma
sonuglarina gore anket sorular1 yeniden diizenlenmis ve yapilan diizenlemeler
proje takimi tarafindan gozden gegirilmistir.

Nicel Orneklem

Bu c¢alisma Ankara Mobilyacilar Sitesi’nde firmalar arasi iligkilerin
incelendigi daha biiyiik bir projenin bir parcasi oldugundan ¢aligmanin nicel
kisminin 6rneklem uzayir malzemeciler, imalat¢ilar, ve magazacilar1 da
kapsayacak bicimde Siteler’deki tiim firmalari kapsamaktadir. Oysa bu
makalenin  Orneklemi sadece bdlgedeki mobilya imalatgillart  ve
magazacilarint kapsamaktadir. Ancak bu calismanin 6rnekleme prosediirii



18 Sengiin

tamamen biiyiik projenin O6rnekleme prosediiriine bagh olarak gelistiginden
bu boéliimde biiyiik projede kullanilan érnekleme yontemi agiklanacaktir.

Siteler endiistriyel bdlgesindeki firma sayisi, bolgeye siirekli firma giris ve
cikislart olmasindan dolayr tam olarak net degildir. Ancak, malzemeciler,
imalatgilar, ve magazacilar da dahil olmak {izere toplam 18.000 civarinda
firmanin  oldugu tahmin edilmektedir (Aga¢ Isleri Federasyonu ve
Mobilyacilar ve Lakeciler Odas1 Baskani ile kisisel goriisme). Orneklem
biyiikligii, farkli firma gruplarina ait gozlem sayilarinin gézlem sayisina
duyarli istatistiksel analizlerin (6r., faktdor analizi, yapisal esitlik modeli
analizi, vs.) (Hair ve digerleri, 1995) yapilmasina elverecek sekilde 500
(malzemeciler, imalatc¢ilar, magazacilar dahil) olarak belirlenmistir. Bu
aragtirmanin katilimeir grubu olan magazaci firma 6rnekleminin 6zellikleri
Tablo 1’de Ozetlenmistir. Yukarida anlatildigi gibi bolgede siirekli agilip
kapanan firmalar olmasi nedeniyle ¢alisma i¢in tam anlamiyla bir 6rneklem
cercevesinin varliginda bahsedilemese de, proje takimi Siteler sanayi
bolgesinin resmi web sitesini (6.000 firmaya ait web sayfasi adreslerini
barindirmaktadir) orneklem c¢ergevesi olarak kabul etmistir. Bu kararin
verilmesinde biiylik Olglide mobilya sanayinin uzmanlarinin ve firma
yetkililerinin goriisleri etken olmustur. Bu goriislere gore bir mobilya
firmasmin ‘ciddi’ bir firma olarak ele alinabilmesi igin bir stratejisi ve
firmanin devaminin saglanmasina yonelik uzun-vadeli amaclari olmasi
gerekmektedir ve bu anlamda bolgedeki pek cok olusum gergek anlamda
‘firma’ olarak adlandirilmay1 hak etmemektedir. Bu sebeple proje takimi
Ankara Mobilyacilar Sitesi’nin resmi web sitesinde yer alan firmalari
orneklem cercevesi olarak belirlemis ve 6rnekleme siirecine bu varsayimdan
hareketle baglamistir. Bu web sitesinden altmig firma tesadiifi olarak secilmis
ve bunlarin kirk’1 imalatg1®, yirmi’si ise magazaci olarak karsimiza gikmustir.

4 Arastirmanin 6rneklemi sadece magazaci firmalardan olugmaktadir. Ancak ilk asamada segilen bu iki
grup firmaya daha sonra beraber ¢alistiklari tedarik¢i ve dagiticilar sorularak bunlardan arastirma grubuyla
isbirligi yapabilecek olanlara referans istenmistir. Dolayisiyla ilk asamada segilen bu 40 imalat¢1 firma
beraber calistiklari magazacilara referans vererek arastirma Ornekleminin kartopu yontemiyle
olusturulmasina katkida bulunmuslardir.
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CIZELGE 1: Orneklemin 6zellikleri

Egitim
Ilkokul 34.7
Ortaokul 20.7
Lise 24.7
Meslek Lisesi 2
Universite 16.7
Lisansiistii 1.3
Firma Yas: (1l)
<10 22
10-30 62.7
31-62 15.3
Bélgede tecriibe (y1l)
<10 18.7
10-30 62.7
31-50 18.7
Sektorde tecriibe (yil)
<10 16.7
10— 30 64.7
31-50 18.7
Tedarikgiyle iliski siiresi(yil)
<5 23.5
5-10 46.5
10 —20 22
>20 8
Calisan sayist
1-5 38.7
6—10 30.7
11-45 30.7
Firmadaki pozisyon
Sahip/sahip yonetici 84
Profesyonel yonetici 16
Katilimcilarin karar almada
etkinligi
Cok etkili 77.4
Etkili 22.6
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Veri Toplama Prosediirii

Veri arastirmacilarin denetiminde bagimsiz bir aragtirma girketi tarafindan
toplanmigtir. Veri toplama takimina iki seansta dort saatlik bir oryantasyon
egitimi verilmistir. Bu egitimin amac1 anketin ve veri toplama prosediiriiniin
ozelliklerini tanitmak ve proje takimiin derinlemesine miilakatlar ve pilot
test sirasinda edindigi saha tecriibesini paylasmaktir. Veri toplama ekibinde
iki denetg¢i ve on anketdr hazir bulunmustur. Takim oncelikle rasgele olarak
resmi web sitesinden secilmis altmis adet firmay1 ziyaret etmistir. Bu ilk
adimdaki firmalara daha sonra ‘ilk asama firmalari’® adi verilmistir.
Anketorler, 6rnekleme dahil edilecek ikinci ve iiglincii asama firmalarina
ulagsmada genellikle ‘kartopu’ yonteminden faydalanmislardir. Bu anlamda
anketorler anketi doldurmaya yardimci olan bir ‘ilk asama’ firmasindan,
beraber g¢aligtiklart ve yardimci olabilecek bir malzemeci, imalatg1 veya
magazact firmayr kendilerine Onermesini rica etmislerdir. Bu prosediir
sonucunda bu caligmanin Orneklemini olusturan 150 magazaci firmaya
ulasilmistir. Veri analizi sirasinda giiven, glivensizlik ve iliski performansina
karsilik gelen cevaplanmayan sorulara denk gelen gozlemler toplam
orneklemden atilmistir. Bu sekilde kirk yedi gozlem silinis ve geriye 102
kullanilabilir gdzlem kalmustir.

Derinlemesine miilakatlar sirasinda  katilimcilara, firmalarda anket
uygulamasi sirasinda kimlerin anahtar katilimcilar olarak ziyaret edilmesi
gerektigi konusu sorulmus ve katilimcilar genellikle ‘firma sahipleri’nin,
‘firma sahibi yoneticiler’ in ve ‘satin alma midiirleri’nin bu arastirmanin
dogasina uygun katilimcilar olacagi konusunda hemfikir olmuslardir. Bu
nedenle ¢alismada yukarida adi gegen katilimer tipleri —son iki tip katilimet
daha ziyade orta biiytikliikte firmalar i¢in olmak iizere— anahtar katilimcilar
olarak belirlenmistir. Bu sekilde tek tip bir katilimci tipinden veri
toplanmasinin yaratacagi sakincalardan kaginilmistir (Zaheer, McEvily ve
Perrone, 1998). Anketler postayla gonderilmedigi i¢in katilimer olmayanlara
iligkin ~ bir  egilimin ¢aligma  sonuglarmi  olumsuz  etkilemesi
beklenmemektedir. Ayrica anketleri cevaplayan katilimecilarin kalitesini
anlamak iizere katilimcilara firma kararlarinda ne derece etkili olduklar
sorulmustur. Tablo 1’den de anlasilacagi iizere katilimcilarin timii firma
kararlarinda etkili olan kisilerden olusmaktadir.

Nicel olcekler

Yazm ve derinlemesine miilakatlar 1518inda bu calismada asagidaki giiven
tanimu esas alinmustir: Bir kisinin, bir baskasinin davranislarina iliskin olarak
olumlu beklentilerinin olmasi ve bu beklentilerine itimat etmesi hali (Doney
ve Cannon, 1997; Ganesan, 1994). Bu tiir bir itimad asagidaki durumlarda
ortaya cikabilir: 1) giivenilen tarafin 6nceden séz verdigi sekilde davranmak
iizere iyi niyetli bir caba sergilemesi (Mayer ve digerleri, 1995), 2)
beklentilere uygun davranmaya chil olmast (Woolthuis et al. 2002), 3)
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sorumluluklarini yerine getirmeye yetkin olmas1 (Anderson ve Weitz, 1989),
4) elinde firsat olmasina ragmen iliski iginde bulundugu kars1 tarafi istismar
etmeye caligmamasi (Anderson ve Narus, 1990). Arastirmacilar bu giiven
tanimin1 tedarikei iliskileri (Lane ve Bachmann, 1998; Sako ve Hepler,
1998), ortak girisimler (Inkpen ve Currall, 1997) ve genelde stratejik
ortakliklar (Ring ve Van de Ven, 1992; Zaheer ve Venkatraman, 1995) gibi
firmalar arasi iligkilerin aragtirilmasinda kullanmislardir.

Yukaridaki giiven tanimlar1 ger¢evesinde bir magazact ve bir imalatci
arasindaki giiveni 6l¢mek i¢in Zaheer ve digerlerinin (1998) calismasinda yer
alan dort soru uyarlanmistir. Ayrica bu giliven insasinin magazacinin
imalatgrya giiveni kadar imalatginin da magazaciya giiveni konusunda bilgi
verip vermedigini anlamak, yani ‘karsilikli giiven’i test edip etmedigi
konusunu saglamlagtirmak iizere besinci bir soru olarak ‘Bu imalatgiyla
iliskimiz karsilikli giivene dayanir’ ifadesi de kontrol olarak 6lgege eklenmis
ve diger dort soruyla bu soru arasindaki korelasyonun derecesi incelenmistir.
Dort soruyla besinci kontrol sorusu arasindaki korelasyon yiiksek olarak
bulunmustur, dolayisiyla gerek kuramsal gerekse gorgiil bulgulara dayanarak
bu c¢aligmada kullanilan giiven Olgeginin magazacinin imalat¢iya giiveni
kadar imalatcinin da magazaciya olan giivenini 6l¢tiigii ortaya konmaktadir.

Ote taraftan giivensizlik bu ¢alismada ‘algilanan firsatgilik® (Sako ve Helper,
1998) olarak tanimlanmaktadir. Bu anlamda Sako ve Helper (1998) ve
Zaheer ve digerleri’nden (1998) iki soru uyarlanmistir. Son olarak ‘iliski
performansi’ ise ge¢mis yazmnla uygun diisecek sekilde ‘taraflarin
degerlendirmeleri 1s181nda (bu ¢alismada magazacinin) miibadelenin amaglari
gerceklestirme derecesi’ olarak tanimlanmis ve Olglilmiistiir. Arastirma
baglami1 kisminda da agiklandig1 gibi bir alici-satici arasindaki miibadele
iliskisinde amaglar1 gerceklestirme derecesi zamaninda ve istenen kalitede
teslimat ve sorun ve taleplere duyarli olmak gibi faktdrlere bagli olarak
belirlenmektedir. Bu anlamda aragtirma takimi tarafindan orijinal olarak ii¢
soruluk bir 6lgek gelistirilmistir.

Anket sorulart1 magazaci firmalara uygulanmis ve katilimcilardan sorular
yamitlarken kendileri i¢in 6nemli bir @iriin {ireten ve sik® veya zaman zaman
goriistiikleri bir imalatgiy1 diistinmeleri istenmistir.

5 Anketlerin yarisinda sorularin ‘sik goriisiilen imalatgr’ diistiniilerek cevaplanmasi istenirken diger
yarisinda ‘zaman zaman goriisiilen imalatg1’ diisiiniilerek cevaplanmasi istenmistir. Bunun sebebi, sadece
stk goriisiilen imalatgr diigiiniilerek cevaplandirilacak sorular igin ortaya ¢ikabilecek sosyal begeni (social
desirability) egilimini onlemek ve arastirmanin sadece basarili iliskilere odaklanarak tarafli sonuglar
vermesini engellemektir.
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Kontrol degiskenleri

Calismada hipotezlerin test edilmesinde bes adet kontrol degiskeni
kullanilmigtir: Firmanin endiistriyel bolgedeki deneyimi, firma yasi, iliski
stiresi, iliskide kesinti olup olmamasi, firma biiyiikliigli. Bir firmanin belli bir
sektorde ve bir endiistriyel bolge gibi smirlanmis bir alandaki deneyimi
artttkca, o firma miibadeledeki diger tarafin gilivenilir olup olmadigi
konusunda daha dogru bir yargiya varabilecektir (Dei Ottati, 2003; Bonte,
2007). iliskinin zaman1 ve iliskideki kesintinin giiven ve giivensizlik {izerine
etkisi ise; uzun siiren ve kesintisiz devam eden iliskilerin taraflara birbirlerini
tanima sansi1 vermesi ve birbirlerinin giivenilir olma derecesini daha iyi
degerlendirebilmelerini saglamasi yoluyla ortaya ¢ikmaktadir (Dyer ve Chu,
2000; Sako ve Helper, 1998). Firma biyiikliigii ise imalatginin magazaciya
bagimliligi konusunda fikir vermesi agisindan kontrol degiskeni olarak
arastirmaya dahil edilmistir. Giliven ve bagimlilik etkilesiminin iligki
performansinin taraflarca olumlu ya da olumsuz sekilde algilanmasi
acgisindan 6nemli oldugu diistiniilmektedir (Yi1lmaz ve digerleri, 2004).

BULGULAR

Veri, regresyon igin SPSS 11.5 Dogrulayici Faktor Analizi i¢in LISREL 8.3
kullanilarak incelenmistir. Tiim degiskenler i¢in gilivenilirlik dereceleri (alfa
katsayisi) 0.7°nin iizerindedir (Cizelge 2). Giiven ve gilivensizlik
degiskenlerinin ayirt edici gegerliligi olup olmadigini anlamak iizere yapilan
dogrulayici faktor analizi uyum endeksleri bu iki degiskenin birbirinden ayri
kavram oldugunu gostermektedir [ki-kare = 15.77; s.d. = 13; UIE (GFI) =
0.97; KUI (CFI) = 0.99; BUI (IFI) = 0.99; NUI (NFI) = 0.98; AOK (RMR) =
0.034]. Dogrulayict faktor analizi sonuglart disinda, giiven ve giivensizlik
degiskenleri arasindaki korelasyon katsayisi da 0.59’dur. Bu katsayinin
0.7’den az olmasi iki degisken arasinda ayirt edici gecerlilik olduguna isaret
eder (Tabachnick ve Fidell 2001:84) ki bu da iki degiskenin birbirinden farkl
kavramlar oldugunu gosterir (Cizelge 1). Ek olarak, giiven ve giivensizlik
i¢in varimax dondiirme yontemiyle yapilan agiklayici faktor analizi sonuglari
bu iki degiskene ait sorular kusursuz bir bigimde farkli iki faktore ayrildigini
gostermektedir (Cizelge 3). Son olarak giiven, giivensizlik ve miibadele
performansi degiskenleri i¢in yapilan normallik testlerinden basiklik ve saga
veya sola yatiklik agilarindan bir sorun gozlenmemistir.
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CIZELGE 2: Olgeklerin tanimlayici degerleri ve giivenilirlik dereceleri

Giiven 102 24 5.0 4.16 0.60 0.87

Giivensizlik 102 1.0 5.0 2.81 0.81 0.61
Miibadele performans: | 102 2.6 5.0 4.16 0.45 0.81
Bolgede tecriibe 102 5.0 41.0 23.09 7.44 NA
Biiytikliik 102 1.5 216.0 10.07 22.39 NA
Yas 102 3.0 43.5 19.36 8.85 NA
Iliski siiresi 102 1 35 8.33 6.32 NA
Iliskide kesinti 102 1 2 1.73 0.44 NA

CizZIM 1: Giiven ve Giivensizlik Kavramlarinin Dogrulayici Faktdr Analizi

0.15 — gij
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0.64 =™ giiven3  |&—
0.87
0.25 —* giivend A/ 0-60
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CIZELGE 3. Giiven ve Giivensizlik Sorular1 I¢in Déndiiriilmiis

Bilesen Matrisi
Sorular ‘ Bilesenler
Giiven Giivensizlik
Giivenl .874
Giiven2 .867
Giiven3 730
Gilivend 812
Giivensizlik1 173
Giivensizlik2 851

Hiyerarsik regresyon analizi sonuglar (Cizelge 4 ve 5) giiven ve miibadele
performansi arasinda olumlu bir iliski (beta= 0.578, p<0.01, R* =0.526) ve
giivensizlik ve miibadele performansi arasinda olumsuz bir iligki (beta= -
0.206, p<0.01, R* =0.195) ongormektedir. Bu durumda Hla ve H2a
desteklenmektedir.

CIZELGE 4. Giiven ve miibadele performansi iliskisinin hiyerarsik
regresyon analizi
Standardize Standardize Coklu baglanti

edilmemis katsayilar edilmis tanilart
katsayilar

Bagimsiz degisken Standart Beta Tolerans
hata '

Sabit

Biiytikliik -.003 .002 -.150 -1.478 .143 .944 1.060
Yas .003 .005 .052 497 .621 .890 1.124
Bolgede tecriibe -.009 .007 -.148 -1.383 .170 .842 1.187
Tiski siiresi .003 .007 .035 351 726 .954 1.048
fliskide kesinti .200 101 .196 1.975 .051 .980 1.020
Sabit 1.867 .289 6.468 .000

Biiyiikliik -.002 .001 -.086 -1.176 242 936 1.069
Yas -.002 .004 -.041 -.545 587 .875 1.143
Bolgede tecriibe -.005 .005 -.081 -1.048 297 .835 1.197
Mliski siiresi .000 .005 .002 .027 978 952 1.051
fliskide kesinti .048 .075 .047 .638 525 935 1.069
Giiven 578 .061 .698 9.545 .000 933 1.072
Regresyon R’ 0. 5*26 i

Bagimli degisken : Miibadele performansi

" p<0.01

6 Varyans enflasyon faktorii.
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CIZELGE 5: Giivensizlik ve miibadele performansi iliskisinin
hiyerarsik regresyon analizi

Bagimsiz degisken Standardize Standardize Coklu baglanti
edilmemis katsayilar edilmis > tanilart
katsayilar =X
f)
g
Standart Beta ;T_ Tolerans
hata
Sabit .
Biiyiiklik -.003 .002 -.150 -1.478 .143 .944 1.060
Yas .003 .005 .052 497 .621 .890 1.124
Bolgede tecriibe -.009 .007 -.148 -1.383 .170 .842 1.187
Tiski siiresi .003 .007 .035 351 726 954 1.048
Iliskide kesinti .200 .101 .196 1.975 .051 .980 1.020
Sabit 4.696 304 15.468 [ .000
Biiyiikliik -.003 .002 -.142 -1.494 139 943 1.060
Yas .000 .005 -.009 .094 925 .867 1.154
Bolgede tecriibe -.006 .006 -.104 -1.027 307 .831 1.203
Mliski siiresi .004 .007 .052 .555 .580 .952 1.051
Tliskide kesinti 117 .097 115 1.201 233 931 1.074
Giivensizlik -.206 .054 -.366 -3.815 .000 921 1.086
Regresyon R’ 0.195"
Bagimli degisken: Miibadele performansi
**[) <0.01
TARTISMA

Bu calismada, bir mobilya endiistriyel bolgesinde bir magazaci ile bir
imalat¢1 firma arasindaki soézlesmesiz alici-tedarikci iliskisi gergevesinde
giiven ve giivensizligin, ulasilmak istenen amaglara ulasma derecesi olarak
Olciilen miibadele performansi {izerindeki etkisi incelenmistir. Bu haliyle
calisma giiven literatliriinde siliregelen ‘giiven gercekten miibadele
performansi i¢in 6nemli midir?” (McEvily ve Zaheer 2006; Zaheer ve
digerleri, 1998) tartismasina 11k tutmaktadir.

Arastirma bulgular1 giiven ve miibadele performansi arasinda olumlu,
giivensizlik ve miibadele performansi arasinda olumsuz bir iliski oldugunu
gostermektedir. Bu anlamda arastirma sonuclari, giiven ve miibadele
performansi arasinda olumlu bir iligski oldugunu 6ne siiren (6r., Anderson ve
Narus, 1990; Armstrong ve Yee, 2001; Claro ve digerleri, 2003; Michell ve
digerleri, 1998; Siguaw ve digerleri, 1998; Séderlund ve Julander, 2003; Yu
ve Pysarchik, 2002) ve KOBI tiirii isletmelerin yer aldig1 miibadelelerin
basarili bir sekilde yonetilmesinde sosyal boyutun 6nemini vurgulayan
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(Morrissey ve Pittaway, 2006) gee¢mis yazini dogrular niteliktedir. Nitel
bulgulardan hareketle s6z konusu endiistriyel bolgede magazacilarin her ne
kadar imalatgilara bagimli olmak istemeyip alternatif imalatcilarla caligsalar
da giivenin ve giivensizligin miibadeleleriyle ilgili degerlendirmelerini
etkiledigi soylenebilir. Bu anlamda magazacilarin fiyat avantajindan ziyade
giivenin sagladig1 bicimsel kontrol ve bilgi toplama ihtiyaglarinda azalma, ve
bilgi paylasiminda artis gibi faydalari 6ne koyduklar diisiiniilebilir. Ayrica
imalat¢ilarin magazacilara ait orijinal tasarimlart daha ucuza iiretme veya
rakip magazacilara aktarma riskinin miibadele ile ilgili degerlendirmeleri
olumsuz yonde etkiledigi de goriilmektedir.

Giivensizligin miibadele performansi tizerindeki etkisi konusunda gorgiil veri
bulunmamasindan dolay1 ¢alisma sonucu giivensizlikle ilgili ortaya konan
bulgular yazina pek c¢ok acidan katkida bulunmaktadir. Birinci olarak,
dogrulayici faktor analizi sonucunda giiven ve giivensizligin farkli iki kavram
oldugu ortaya konmustur. Ote taraftan hiyerarsik regresyon analizi sonuglar
giiven ve giivensizligin miibadele performansi {izerine etkilerinin zit yonli
oldugunu ortaya koymaktadir. Ancak, degiskenlerin etkisinin mutlak
biiyiikliigline bakildiginda giivensizligin olumsuz etkisinin mutlak olarak
giivenin olumlu etkisinin yaris1 kadar oldugu goriilmektedir. Yukaridaki iki
bulgu beraber diisiiniildiigiinde giiven ve giivensizligin, ayni degisken iizerine
etkileri zit yonli olsa da, mutlaka birbirinin tersi olmayabilecegi sonucuna
varilabilir. Dolayisiyla ¢alisma sonuglarinin daha 6nce yazinda ortaya konan
giiven ve giivensizligin birbirinden ayn ve farkli kavramlar olduguna iliskin
kavramsallastirmalari destekledigi sdylenebilir (Lewicki ve McAllister, 1998;
Cho, 2006). Ancak, giivenin olumlu sonuc¢larinin mutlaka giivensizlik
tarafindan olumsuz etkilenmesi gerekmedigi yoniindeki gorislere destek
saglanmamaktadir (Lewicki ve digerleri, 1998). Ikinci olarak, kars: tarafa
gilivenilecek ve giivenilmeyecek konularin ayri davranig alanlari olarak
tanimlanip pargalara ayrilmasi ve bu bigimde ayni1 kisi i¢in hem giiven hem
giivensizlik duyulabilecegi goriisii destek bulmamistir (Lewicki, ve digerleri,
1998). Ciinkii eger boyle bir durum s6z konusu olsaydi, o zaman, 6rnegin
iliski performansinin 6lgiitii olan ‘amaclarin gerceklestirilmesi’ konusunda
magazacit imalatgiya giiveniyorsa, imalatciya glivenmedigi konular iliski
evreninin diger alanlarm1 kapsayacak ve dolayisiyla gilivensizlik iliski
performansini olumsuz etkilemeyecekti. Bu anlamda Sitkin ve Roth’la
(1993) uyumlu olarak arastirma bulgularmin giivensizligin zarar diizeyini
minimize etmek iizere belli bir alana hapsedilemeyecek kadar genis kapsamli
bir durum oldugunu gdésterdigi sdylenebilir. Siktin ve Roth (1993) giiven ve
giivensizlige gore farklilasan iki tiir beklentiden s6z etmektedir. Giiven terimi
bir gérevin tamamlanmasina yonelik baglama 6zel performansi tanimlarken
giivensizlik terimi genel deger uyumuna iliskin beklentileri belirtir. Bu
anlamda giiven ihlalleri ile gilivensizligin ortaya ¢ikisi birbirinden farkl
sekillerde olur. Giiven azalmasi, geri plandaki baglama 6zel anlayislarin
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ihlali durumunda ortaya c¢ikarken giivensizlik, beklenti ihlallerinin bir
baglamdan digerine genellenebilir oldugu durumlarda ortaya c¢ikar. Boylesi
bir durumda bireyin, grubun veya orgiitiin iliskinin temel varsayimlarini ve
degerlerini paylagsmadig1 diisiiniiliir. O halde calismada giivensizligin iliski
performans1 {izerindeki anlamli olumsuz etkisini gosteren bulgulara
dayanarak, bir magazacinin bir imalat¢iya iliskin firsatgr davranig
beklentilerinin sadece belli birtakim konularla sinirli kalmadigi, imalat¢inin
inaniglarinin, degerlerinin ve diinya goriigiiniin sorgulandigr daha genel
sosyal alanlara da sirayet ettigi soylenebilir (c.f. Sitkin ve Roth, 1993). Aksi
halde giivensizlik ile iliski performansi arasinda anlamli bir iligki olmamasi
gerekirdi.

Endiistriyel bolgelerde firmalar arasi iligkiler gliven ve karsiliklilik
beklentilerine bagli olup, firmalar birbirlerinin davranislarin1 gozleyerek
gecmis davraniglarini  hatirlarinda  tutmaktadirlar. Bu sekilde uygunsuz
davraniglar sosyal yaptirimlar yoluyla cezalandirilarak suiistimal riski
azaltilmakta ve kars1 tarafin iyi niyetli olarak algilanma olasiligini
artirmaktadir. Bu ise bu tiir ortamlarda giivensizlik veya algilanan
firsat¢iligin daha ¢abuk ve gozle goriiliir olumsuz sonuglar vermesine neden
olmaktadir (Dei Ottati, 1994). O halde ¢alisma bulgularina dayanarak
endiistriyel bolgelerdeki alici-tedarikei iligkilerinde gilivensizligin belli bir
alana smirli kalamayacagi ve kacimilmaz olarak miibadele performansi
iizerinde olumsuz sonuglar doguracagi sdylenebilir.

Calismanin bir diger katkisi aragtirma baglamiyla ilintilidir. Arastirma
baglami geligmekte olan bir {ilke ortaminda bir endiistriyel bolgedeki alici-
tedarik¢i miibadelelerini igermektedir. Gegmis yazina baktigimizda daha
ziyade Amerika ve Japonya’daki alici-tedarikei iliskilerinin karsilastirildigini
gormekteyiz (Choi ve digerleri, 1999). Ancak son yillarda miibadele iligkileri
ve giivenle ilgili Amerika ve Japonya disindaki iilkelerle ilgili ¢aligmalar da
yapilmaktadir (6r., Nguyen ve digerleri, 2005; Wong ve digerleri, 2000;
Yilmaz ve digerleri, 2005). Mevcut ¢alisma, bigimsel s6zlesmeleri dayatacak
giiclii bir yasal rejime sahip olmayan (Choi, Lee, ve Kim, 1999; Humphrey
ve Schmitz, 1998), bu yilizden firmalarin giiven ve sosyal kontrole dayali
yoOnetisim bi¢imlerini tercih ettikleri (Senglin ve Wasti, 2007, 2009) bir
baglamda alici-tedarik¢i miibadelelerini irdelemektedir. Bdoylelikle, daha
once c¢ok fazla incelenmeyen bir kurumsal ortami ele alarak giliven
yazinindaki dnceki ¢alismalarin erisimini genisletmektedir.

Gelismekte olan iilke ortamlarinda olaylar, istikrarsiz siyasi ortamlar,
yozlagmis yasal uygulamalar ve dalgali ekonomik sartlardan dolay1 6nceden
tahmin edilebilir degildir (Kanungo ve Jaeger, 1990). Bu nedenle bu tiir
ortamlardaki oOrgitler kisa-vadeye odaklanmakta ve riskten kaginarak
‘sisteme’ gilivensizlik gostermektedirler (Wasti, 1998). Hofstede nin (1980)
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boyutlart ¢ergevesinde Tiirkiye’nin belirsizlikten kaginma puami 92’dir
(Japonya’nin 85 ve ABD’nin 46 puanindan yiiksek). Ek olarak Tiirk toplumu
kendisiyle kan bagi olanlar digindakilere giivenmek ve isbirligi yapmak
konusunda sikintt gekmektedir (TUSIAD, 1991). Ornegin Sengiin ve Wasti
(2007, 2009) Tirkiye’deki alici-tedarik¢i iligkileri iizerine yaptiklari
calismalarda yetkinlige giivenin’ risk alma egilimini artirmadigini, iyi niyete
giivenin ise sadece daha az bir risk igeren performans riski alma egilimini
artirdigint bulmuslardir. Belirtilen bulgular Tiirk kiiltiiriiniin ve bu kiiltlire
yerlesik miibadele iligkilerinin genelde riskten kagman bir 6zellik
gosterdigini ortaya koymaktadir. Bu bulgular psikoloji biliminin ortaya
koydugu, olumsuz bilginin dnceligi, agirhigi, dikkat ¢ekiciligi ve giivenilirligi
yoniindeki goriislerle (Singh ve Sirdeshmukh, 2000; Tversky ve Kahneman,
1986) biitiinlestirildiginde, &zellikle riskten kagman {ilke ortamlardaki
firmalar aras1 miibadelelerde giivensizligin ¢ok daha genis kapsamli, hatta
stiptiriicii  olumsuz etkiler yapabilecegini sOylemek miimkiindiir. Yine
arastirma bulgulari, bigimsel sozlesmeleri dayatacak giiglii bir yasal rejime
sahip olmayan Tiirkiye gibi iilkelerde firmalarm giiven ve sosyal kontrole
dayal1 yonetigimi tercih ettiklerini ortaya koymaktadir.

SONUC VE ONERILER

Calisma bulgularinin 6rgiit ortamlar1 i¢in énemli sonuglar1 s6z konusudur.
Calisgmanin belki de en Onemli katkisi, miibadele iligkilerinde giivenin
gercekten onemli oldugunu ortaya koymasidir (c.f. McEvily ve Zaheer, 2006;
Zaheer ve digerleri, 1998). Bu anlamda giivenin daha iyi miibadele
performansi sagladigi teyit edilmektedir. Daha 6nce g¢aligmanin Olgekler
kisminda da anlatildigmi gibi bu calismada miibadele performansi,
politikalarin, kurallarin ve yonetim bi¢imlerinin miibadelede yer alan taraflar
tarafindan igsellestirilmesi sonucu ortaya ¢ikan ama¢ uyumuna bagli olarak
iligkisel amaglarin gergeklestirilmesi olarak tanimlanmistir (Anderson ve
Narus, 1990; Das ve Teng, 2001; Morgan ve Hunt, 1994). Ama¢ uyumu,
ozellikle tekrar eden alig-veris islemlerinde, ayni zamanda daha iyi
koordinasyon ve faaliyetlerin karsilikli birbirine uyumlandirilmasi sonucu
ortaya ¢ikan igbirligi anlamlarin1 da ifade etmektedir (Stern ve El-Ansary,
1992). Bu anlamda giivensizlikle miibadele performansi arasindaki olumsuz
iligki isbirligi eksikligine isaret etmektedir. Bu ise taraflar arasindaki
isbirligine yonelik motivasyona bagl olarak gelisen karsilikli 6grenme ve
yenilik¢ilik gibi firmalarin rekabetci iistiinliigiine olumlu etkisi olan bazi
performans sonuglar1 iizerinde yipratici etki yapabilir (Putnam, 1993; Porter,
1998; Spencer, 2003). Taraflarin birbirlerine giivensizlik ifadelerinin
miibadele iliskisinin ileriki safhalarinda dahi giivene dayali iliski kurma

7 Belirtilen calismada yetkinlige giiven, 6zellikle firsat¢ilig1 azaltmak agisindan iyi niyete giivenden daha
alt seviyede bir giiven tipine isaret etmektedir.
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temelini yok edici etki yapabilecegi diisiiniildiiglinde giivensizlik sorunu daha
da 6nemli bir hal almaktadir (Noteboom, 2002; Vlaar ve digerleri, 2007).

KOBT’ler iizerine yapilmis gegmis calismalar KOBI tiirii firmalar arasindaki
alici-tedarikei iliskilerinde giic asimetrisinin igbirligi seviyesini belirleyici
rolii iizerinde durmaktadirlar (Mudambi, ve digerleri, 2004; Morrissey ve
Pittaway, 2006). Dolayisiyla KOBI temelli miibadelelerde giic ve
bagimliligin giivenin ve gilivensizligin miibadele performansi {izerine
etkileriyle beraber ele alinmasi gelecekteki g¢alismalar igin zengin bir
aragtirma giindemi olusturabilir.

Bu caligmada giiven ve giivensizlik kavramlarinin miibadele performansi
lizerine etkileri cercevesinde ayristirilmaya calisilmistir. Ileriki ¢alismalar
giiven ve glivensizligin onciilleri ve sonuglar1 iizerinde yogunlasarak iki
kavramin birbirinden ne derece ayristigini —veya ayrismadigini— ortaya
koyabilir. Ayrica giivensizligi ‘iyi niyete gilivensizlik® ve ‘yetkinlige
giivensizlik® olarak kategorize etmek de ilging bir arastirma konusu teskil
edebilir (Nooteboom, 2002; Sako ve Helper, 1998). Daha sonra bu
giivensizlik tipleri de farkli Onciiler ve sonuglarla iliskilendirilerek alici-
tedarikei iliskilerinde giliven ve gilivensizligin tamamlanmis bir resmine
ulasilabilir.

Yakin tarihli ¢aligmalar giivenin firmalar arasi iligkinin basarisina etkisindeki
farklilagmalarin miibadeledeki firma tiirlerini de dikkate alacak bigimde
incelenmesi gerektigine isaret etmektedirler (Mora-Valentin ve digerieri,
2004). Benzer sekilde giivensizligin firmalar arasi iligki performansi iizerine
farklilagan etkileri de firma tiirleri ve iliskide bulunan taraflarin ayri ayr
perspektifleri  cergevesinde incelenebilir. Bu anlamda gelecekteki
caligmalarin giivensizligin miibadele performansi {izerine etkisini bir de
imalatc1 goziiyle ele almasi ¢alismayi bir adim ileriye gotiirecektir.

Son olarak, ¢alismanin Tiirkiye gibi riskten kaginan ve sisteme giivensizlik
duyan bir iilke ortaminda yapildig1 disiiniildiigiinde (Wasti, 1998), gelecek
caligmalarin riskten kacinma diizeyi daha az ve sistem giiveni yliksek olan
iilke ortamlarinda tekrar edilmesi ilgili yazinin erisiminin genigletilmesini
saglayacaktir.

Calismanin Sinirhliklar:

Calismanin bazi metodolojik sinirhiliklar s6z konusudur. Oncelikle, sorular
miibadele taraflarindan sadece magazacilara sorulmus, eslestirilmis (matched
pair) bir drneklem diizeni olusturulamamustir. ikinci olarak, soru kagidi
katilimcilarin - kendi goriigleri ¢ercevesinde cevaplanmigtir, bu durum
ozellikle giivenle ve giivensizlikle ilgili sorularin sosyal begeni egilimiyle
doldurulmast sonucunu dogurabilir. Uciincii olarak, ge¢mis c¢alismalar
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bagimhiligin giivene dayali iliskilerdeki etkisini ortaya koymaktadir, bu
caligmada da bagimlilik bigimleyici degisken olarak modele dahil
edilebilirdi. Dordiincii olarak, ¢alismanin tek bir tilkenin tek bir endiistrisini
incelemesi ¢aligma bulgularinin genellenebilmesi konusunda dikkatli olmay1
gerektirmektedir. Son olarak, giivensizlik degiskeni 0.7 den diisiik (0.61) bir
giivenilirlik derecesine sahiptir, bu anlamda ileriki calismalarda bu 6l¢egin
gelistirilmesi gerekmektedir.
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EK: OLCEK SORULARI

Giiven (o= 0.87)

1. Bu imalat¢1 bizimle iliskilerinde hep diiriist olmustur.
2. Bu imalate1 verdigi sozleri tutar.

3. Bu imalatci sattig iiriinler hakkinda bilgi sahibidir.
4. Bu imalatg¢1 yapamayacagi seyleri taahhiit etmez.

5. Bu imalatci ile iligkimiz glivene dayalidir.

Giivensizlik (o= 0.61)
1. Bu imalatg: firsatint bulsa aleyhimize olan durumlardan fayda
saglayabilir.
2. Bu imalat¢1 ile biitiin sartlar1 6nceden belirlemeden is yapmakta

tereddiit ederim.

Miibadele Performans: (o= 0.81)
1. Bu imalatgi sipariglerimizi zamaninda teslim eder.
2. Bu imalatgr sipariglerimizi istenen kalitede teslim eder.

3. Bu imalatc¢1 sorun ve taleplerimize duyarlhidir.





