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isletmeler, rin tedarik ve sunum stireci iginde etkilegim iginde“d\ieré;:j v

Bu sireg, bayilik usulll calisan satici igletmeler ile tedarikgileri arasinda daha
yogun bir sekilde yasanmaktadir. Satici igletmenin musterilerine daha hizli
teslim yapabilmeleri ve musterilerinin kalite beklentilerini kargilayabilmeleri,
tedarikgi igletmenin sa@layacadi servis, Urin ve iletisim destegine bagh
olarak degismektedir. Bu destek faktdrleri, tedarik¢inin mevcut saticilan ile
ticari iliskisinde, belirleyici rol Ustlenmektedir. Tedarik¢inin bazi davraniglari
satici igin finansal de@er olugtururken, bazi davraniglarin satici maliyet ve
finans yapisinda higbir etkisi gérulmemektedir.

Bu caligmada, tedarikg¢i isletmenin hangi tir davraniglarinin (servis
destek, Grin faktérleri ve iletisim) saticiya deger katti§i, hangi tar
davranislarin saticinin maliyet ve finansal performansinda etkili olmadigi
arastinimaktadir. Bu maksatla, saticinin maliyet ve finansal performansinda
etkili olacagi dasundlen; bilgi paylasimi, tedarikgi tecribesi, iletigsim etkinligi,
tedarikci ticari iliskiyi surdurme niyeti, tedarikginin pazar intibaki, esnek
davranig, Urinan kalitesi, servis kalitesi, rekabetci Grun fiyatlamas:,
tedarikgiye guven, tedarikginin Urininin énemi, maliyet avantaji ve finansal
performans gibi davramig faktoérleri hazirlanarak saticilar Gzerinde test

edilmistir.

Literatirde gavenilirligi yuksek c¢aligsmalardan adepte edilerek
hazirlanan sorularin 239 satici igletme (bayi) Uzerinde uygulanmasi
sonucunda; tedarikginin sagladigi bilgi paylagimi davranisi, satici igletme
maliyet avantaji ve esnekliK'in satici isletme finasal performansi ile pozitif
iligki icinde oldugu goéralmustur. Tedarikgi ne kadar ¢ok sektdrel bilgiyi
saticlyla paylasirsa, satici daha fazla tedarikgiye givenini artiracak ve bu
yolla satici daha fazla ek maliyetlerden kurtulacaktir. Ayni zamanda
tedarikginin sagladigi servis kalitesi, rekabetgi fiyatlamasi ve Grinun kalitesi
ile tedarikginin Grindnan énemi arasinda pozitif bir iliski mevcuttur. Ayrica
tedarikgi Grintnun kalitesi ile tedarikgiye satici giveni arasinda yine pozitif
bir iligki tespit edilmigtir. Tedarikginin sagladigi esnek davranis, ticari iligkiyi



ve saticiya saglanan maliyet avantaji saticinin finansal performansu uzerlnde

pozitif etkiye sahiptir.
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Enterprises are in a mutual interaction during the process of product: **

supply and delivery. This process is more intensive between the seller
enterprises operating as subsidiaries and their suppliers. The capability of the
seller enterprises to make the deliveries to their customers faster and to meet
their customers’ expectations about quality will vary depending on the
service, product and communication support from the supplier. These
support factors will undertake a determining role in the supplier's trade
relationships with its present sellers. While some behaviours of the supplier’'s
constitute a value for the seller, some have no effects on cost and financial

structure of the seller.

In the study, the types of the behaviours of the supplier enterprise’s
(service, support, product factors and communication) which add a value to
the seller and the ones which do not have any effect on the cost and financial
performance of the seller have been put under investigation. To achieve this
aim, the behaviour factors, which are thought to have effects on the seller’s
cost and financial performance such as information sharing, supplier
experience, communication activity, intention to continue the relationship with
the supplier, the supplier's market adjustment, flexible behaviour, the quality
of the product, service quality, competitive product pricing, reliance on the
supplier, the importance of the supplier's product, cost advantage and

financial performance have been prepared and tested on the sellers.

Following the present study prepared by adapting from the leading
studies in the literature and applied to 239 seller enterprises (subsidiaries), it
has been found that the information sharing behaviour of the supplier ,
seller’s operating cost advantage and flexibility are positively correlated with
the enterprise’s financial performance. The more the supplier shares the
sectorial information it has with the seller the more likely the seller is to trust
the supplier and by this way the seller will get rid of additional cost. There is a
positive correlation between the quality of the service the supplier provides,
competitive pricing and the product quality and the supplier's product.



Moreover, a positive relationship between the supplier’s product quaﬁa
the seller's reliance on the supplier has been determined. The sup;'ﬂe:%."ﬁ #
flexible behaviour, intention to continue the trade relationship, market
adjustment and information sharing has a positive contribution to the cost
advantage provided to the seller. Reliance on the supplier, the supplier
flexibility and the cost advantage provided to the seller have been found to
result in a positive contribution to the seller’s financial performance.



TESEKKUR

Doktora ¢aligmam sirasinda her turli desteg@i esirgemeyen damsmah '
hocam Sn. Dog¢. Dr. Gokhan Ozer Bey'e sonsuz hurmet duyuyor ve
minnetlerimi ifade ediyorum. Sayin hocamin bilimsel galigmalarimda ki
destedi ve tez yazim slresince bana aktardigi birikimleri benim icin oldukga

6nemili ilham kaynagi olmustur.

Tez gcaligmalarim sirasinda gostermis olduklari yakin ilgi ve destekten
dolayi, Sn. Dog. Dr. Lutfihak Alpkan ve Sn. Yrd. Dog. Dr. Halit Keskin Beylere
tesekkur ederim. Sn. Prof. Dr. Oya Erdil hocamin tez alanimin segiminde
benim igin gdéstermis oldugu hassasiyetten dolay! ¢gok minnettar oldugumu

ayrica belirtmek isterim.

Tez uygulama calismalari ve analizlerinde katkilarini gérdGgim
arastirma goérevlileri Rahmi Yicel, Murat Ozcan ve Ayse Tansel Getin‘e

tesekkdrlerimi sunuyorum.

Ayrica Gebze Yuksek Teknoloji Enstitisinde ki diger hocalarima,
aragtirma gorevlisi arkadaslarima goéstermis olduklar yakin ilgiden dolayi

tesekkurlerimi sunuyorum.

Orhan Bozkurt



ICINDEKILER DIZINi

OZET

SUMMARY

TESEKKUR

ICINDEKILER DIiZiNi

SIMGELER VE KISALTMALAR DIiZINi
SEKILLER DiZiNi

TABLOLAR DIiZINI

1. GIRIS
2. BAYILIK USULU GALISAN iSLETMELERDE TEDARIK ZINCIRI

YONETIMI

2. 1. Tedarik Zinciri Kavrami
2.1.1. Tedarik Zinciri Yapisi ve Cesitleri
2.1.2. Tedarik Zinciri Amaclari
2.1.3. Tedarikgi Segim Kriterleri
2.1.4. Tedarik Zinciri Yénetimi
2.1.5. Tedarik Zinciri Yonetiminde Etkinlik
2.1.6. Tedarik Zinciri Yénetiminde Fiziksel Dagitim ve

Zamaninda Teslim Faktérleri
2.1.7. Tedarik Zinciri Yonetiminde Performans Olgiimi ve
Tedarikgi Degerleme

2.2. Tedarik Zincirinde Maliyet Kavrami ve isletme Finansal
Performansi
2.2.1. Satici Isletme Maliyet Turleri
2.2.2. Envanter Yonetimi ve internet
2.2.3. Tedarik Maliyetinin Dusig Avantajlar
2.2.4. Isletme Finansal Performansi
2.2.5. Finansal Performans Kriterleri

2.3. Tedarik Zinciri Yonetiminde Bayilik Sistemi
2.3.1. Bayilik Sisteminin Tanimi

ix: .

10
13
16

17

18

19

20
21
23
25
26
27
27



2.3.2. Bayilik Sisteminde Karsilikli Sorumluluk ve Haklar. 27 L

3. TEDARIKCI ILE SATICI ISLETME ARASI ILISKISEL T el
- 31 -

FAKTORLER

3.1. Tedarikgi-Satici Iliskisel Faktdrler 32
3.1.1. lletigim Etkinligi 32
3.1.2. Bilgi Paylagimi 35
3.1.3. Tedarik¢i Davraniglarina Guven 37
3.1.4. Ticari lligkiyi Surdirme Niyeti 40
3.2. Tedarikginin Uriin ve Fiyat Faktérleri 42
3.2.1. Tedarikginin Uranani Satin Almanin Onemi 44
3.2.2. Uranan Kalitesi 45
3.2.3. Tedarikginin Rekabetci Fiyatlamasi 47
3.3. Tedarik¢i Servis ve Destek Faktorleri 48
3.3.1. Tedarikgi Ig Tecrubesi 49
3.3.2. Tedarikgi Pazar Intibaki 51

3.3.3. Tedarikgi isletmenin Satici isletmeye Sagladigi Servis
Kalitesi 52
3.3.4. Tedarikgi Esnek Davranigi 54
3.4. Bayi Maliyet Avantaji ' 55
3.5. Finansal Performans 56

4. TEDARIKCI ISLETMENIN SAGLADIGI MALIYET AVANTAJI
DAVRANISLARININ SATICI ISLETME FINANSAL
PERFORMANSI UZERINE ETKIiSi: BEYAZ ESYA

SEKTORUNDE BIR SAHA ARASTIRMASI 59
4.1. Aragtirmanin Amaci ve Onemi 60
4.2. Arastirmanin Kapsami 60
4.2.1. Ana Kitle 60
4.2.2. Orneklem 61
4 3. Aragtirmada Kullanilan Degigkenler 61
4.3.1. Bagimsiz Degigkenler : 61
4.3.2. Bagimli Degiskenler 62
4.3.3. Kontrol Degigkenler 62

4.4, Hipotezlerin Olusturulmasi 63



4.4.1. Tedarikgi isletmeye Guven: Etki Eden Faktérler ve

Hipotezier »
4.4.2. Tedarikgi igletme Urtnlerinin Onemi: Etki Eden B ( T"f
Faktérler ve Hipotezler 67
4.4.3. Tedarikgi Isletmenin Satici Igletmeye Sagladigi Maliyet
Avantaji: Etki Eden Faktérler ve Hipotezleri 68
4.4.4. Satici igletme Finansal Performansi: Etki Eden
Faktdrler ve Hipotezleri &
4.4.5. Hipotezlerin Ozet Listesi 76
4.5. Arastirma Modeli 79
4.6. Anketin Hazirlanmasi ile Iigili Asamalar 80
4.6.1. Ankette Kullanilan Olgekler 81
4.6.2. Anket Formunda Dikkat Edilen Hususlar 83
4.6.3. Pilot Uygulama ve Nihai Anket Formunun
Olusturulmasi 85
4.7. Veri Toplama Yéntemi ve Verilerin Yeterliliginin Testi
Asamasi 85
4.8. Verilerin Analizi ve Bulgular 87
4.8.1. Orneklem Ozelliklerine Ait Frekans Tablolar! 87
4.8.2. Faktdr Analizi Sonuglari 91
4.8.3. Guvenilirlik Analizi Sonuglari 94
4.8.4. Korelasyon Analizi Sonugclari 96
4.8.5. Regresyon Analizi ve Hipotez Testleri o8
4.9. Bulgularin Sematik Gosterimi 108
4.9.1. Bagimsiz Degigkenlerin Ara Degiskenler Uzerine Etkisi 108
4.9.2. Ara Degiskenlerin Bagimli Degdisken Uzerine Etkisi 109
4.9.3. Ara ve Bagimsiz Degiskenlerin Birlikte Bagiml
Degisken Uzerine Etkisi 109
5. SONUC VE ONERILER 112
5.1. Arastirma Sonuglari ve Sinirlamalari 112
5.1.1. Tedarikgiye Guven Uzerindeki Etkiler 112
5.1.2. Tedarikgi Urinanan Onemi Uzerindeki Etkiler 113

5.1.3. Maliyet Avantaji Uzerindeki Etkiler 114



5.1.4. Finansal Performans Uzerindeki Etkiler
5.1.5. Aragtirma ile lIgili Kisitlar
5.2. Oneriler
5.2.1. Uygulama Agisindan Oneriler
5.2.2. Gelecekteki Caligmalara Oneriler
KAYNAKLAR
OZGECMIS
EKLER
EK —1: Anket Sorulari

i .'_. - ’x’11 =g W s
120

120
121
123
138



e e

e pee
LIS ¢ o
g fogcralh R
A REC

&

SIMGELER VE KISALTMALAR DIZiNi o

TKY : Toplam Kalite Yonetimi

DPT: Devlet Planlama Tegkilat

EDI: (Electronic Data Iinterchange) Elektronik Veri Degigimi
JIT: (Just in Time) Tam Zamaninda

TZY: Tedarik Zinciri Yénetimi

TZ: Tedarik Zinciri

USD: (United States Dollars) Amerikan Dolari

TZO: Tam Zamanl Uretim

ABC: (Activity based costing) Faaliyete Dayali Maliyetleme
vb.: ve benzeri

vd.: ve digerleri



SEKILLER DIiZziNi

i

Sekil

1.1. Tedarik zincirinde Grln ve bilgi akig!
2.1. Tedarik Zinciri

2.2. Temel Tek Safhah Tedarik Zinciri
2.3. Cok Sathali Tedarik Zinciri

4.1. Tedarikgi Igletmelerin Sagladigi Maliyet Avantaji Davraniglarini;

Satici igletme Finansal Performansi Uzerine Etkisi
4.2. Guven Degiskenini Etkileyen Faktérler
4.3. Uranian Onemi Degiskenini Etkileyen Faktorler
4.4, Maliyet Avantaji Degiskenini Etkileyen Faktorler
4 5. Finansal Performans Degiskenini Etkileyen Ara Degigkenler
4.6. Finansal Performans Degiskenini Etkileyen Faktérler

4.7. Sekil 4. 7. Hipotezlere ilgkin 6zet gbsterimler

79
108
108
108
109
109
111



TABLOLAR DiZziNi

Tablo

2. 1. Tedarik¢i Degerleme Modeli

4.1. Ankete Cevap Verenlerin Sorumlu Olduklari Faaliyet Alanina
Gore Frekans ve YUzde Dagilimlar 87

4.2. igletmelerin Tedarikgi ile Calismasina Gore Frekans ve

Yuzde Dagilimian 88

4.3. Ankete Cevap Verenlerin Yasina Goére Frekans
ve Ylzde Dagilimlari 89
4. 4. EGitim Durumuna Goére Frekans ve Yuzde Dagilimlari 89

4. 5. Anketi Cevaplayanlarin Sektérdeki Tecrubesine Gore

Frekans ve Yuzde Dagilimiari 90
4.6. Saticinin Ticari Faaliyete Baslama Yilina Gére Frekans

ve Ylzde Dagilimlari 90
4.7. isletmede Mevcut Galigan Sayisina Gére Frekans ve Yizde

Dagihimlari 91

4.8. Cinsiyete Gore Frekans ve Yuzde Dagilimlar 91
4. 9. Bagimsiz Degiskenlere Ait Faktér Yukleri 93
4.10. Bagimh Degiskenlere Ait Faktér YUkleri 94
4.11. Gavenilirlik Analizi Sonuglari, Bagimsiz , Bagimii

Degiskenlere iligkin Soru Adetleri ve Alpha Katsayilari 95
4.12. Korelasyon, Ortalama ve Standart Sapma Degerleri 96
4.13. Tedarikgiye Glveni Ara Degiskenini Etkileyen

Bagimsiz Degiskenler 99
4.14. Tedarikgi Urinanan Onemi Ara Degiskenini Etkileyen

Bagimsiz Degiskenler 100
4.15. Tedarikginin Sagladigi Maliyet Avantaji Ara Degiskenini

Etkileyen Bagimsiz Degiskenler 101
4.16. Ara Degiskenlerin Bagimli Degisken Uzerine Etkisi 102
4.17. Bagimsiz Degiskenlerin Bagimli Degisken Uzerine Etkisi 103

4.18. Bagimsiz ve Ara Degiskenlerin Bagimli Degisken
' Uzerine Etkisi 104



4.19. Saglanan Maliyet Avantajini Etkileyen Degiskenler
4.20. Hipotezlere iligkin Sonuglar Tablosu




1. GIRIS

Satici igletmeler; piyasaya mal ve hizmet arzeden tedarik¢i isletmeleri,
kendi faaliyetierine kattiklari degere gore tercih etmektedirler. Satin alinan
urlnun piyasada saticilar tarafindan algilanigi, tedarikginin Gran yenileme
becerisi, Grun tanitiminda saticiya verdi§i destek, tedarikgi—satici
iliskilerindeki surekli bilgi ahg veris etkinligi, Uranin kalitesi, tedarikginin
saglamis oldugu servis glvencesi, Urln teslimlerinde tedarikginin ustin
destek performansi, saticu isletmelerin stok duzeyini, performanslarini ve
maliyetlerini yakindan etkilemektedir. Bu nedenle bayilik sistemiyle
yukamltlUkler yUklenen tedarikgi ve saticilar, birbirlerinin satis ve finansal
performanslarinin artirimasinda etkilesim igindedirler. Igletmeler arasi elde
edilecek finansal katki ile islem maliyetleri diger. Tedarikgi boylece saticiya

daha dusuk fiyat tekliflerini verme imkanini eide eder.

Tedarik¢inin davranislari ile saticilarin maliyetleri arasinda siki bir iligki
mevcuttur. Saticinin daha dusuk stokla calismasi ve bu yolla finansal
performansinin artmasi, saticilarin daha fazla mal ve hizmet satigi yapmalari
anlamina gelmektedir. Béylece satislardaki artis tedarik¢inin maliyetlerinde

distist de saglayacaktir.

GUnUumuzde piyasada ayni tur Grin piyasaya sunan bir ¢ok igletmenin
oldugu gérulmektedir. Igletmeler bir birlerinden gok farkli Griin bilesimleri ile
piyasadaki kati rekabeti gin gectikge artirmaktadiriar. Bu nedenle daha ¢ok
satici isteklerini kargilamak ve bunu hizli-etkin bir sekilde yapmak, ayrica
saticilara given ortaminda bu hizmetleri sunmak oldukg¢a énemlidir. Bu amag
igin igletmelerin isbirligi yapmalari 6rgatierinin ¢ikarina olacaktir. Satici
igletme ile tedarikgi igletme arasinda igbirliginin olmasinin nedeni; isietmeler
arasi degisimde deger olusturucu veya maliyet dlstruci -sekilde galisma
istegidir (Anderson, 1995, s.348). Saticilar, ticari iligkilerinde stok duizeylerini
iyi korumada en iyi lojistik destek veren, satig gelirlerini artirici, bir bagka
ifade ile satis maliyetlerini digurict rol oynayan isletmeler ile calismayi
énemli bir firsat olarak dederlendirmelidirier.



isletmeler arasinda rekabetin Kaliteyle yapilabildigi dusancesi gin.

gectikce yeniden tartisiimaktadir. Tedarikginin sundugu Gran kaliteli olabilir. "
Ancak bu durum tek bagina satici igletmeye rekabet avantaj getifmez.
Aksine, son aragtirmalar saticilarin Gran satin alma kararlarina, saticinin
kattigi degerin énemli bir yer tuttugunu géstermektedir (Parasuraman, 1997,
p.154). Onun icin geligen kosullar, beraberinde ¢ok iyi servis ve destek
hizmetlerini zorunlu kilmistir. Litaratirde tedarikgilerin saticilarina sagladigi
stok dlzeyini duzenleyici destek’i ve saticinin bu iglemden etkilenme
durumunu inceleyen bir ¢ok calisma yapilmistir. Ornegin; Simson ve ark.’a
(2001) gore satici igletmeler; kendi maliyetlerini dusturmeye yardimct olacak
tedarikgilerle calismayi blyUk bir firsat olarak gérmektedirler (Heberling,
1993). Maliyetlerin dusUrulmesi igin, destek faktorleri, servis faktorleri,
Cannon et al.,2001) iletisim, tedarikgi esnekligi gibi faktérler siralanabilir. Bu
calismalar da; iletigim, Grunin kalitesi, tedarikgi esnekligi, tecrubesi, satici ile
birlikte caligma istedi ve ticari iligkiyi sirdirme niyetinin satici igletme
maliyetleri ve bu maliyetlerin igletmenin finansal performansi Uzerinde etkileri
tartisiimaktadir. Diger tarafta, tedarikginin servis ve destek performansinin,
satict stok diuzeyi ve finansal performans Uzerinde etkisini (Stank et al.,
1999) ortaya koymaya ydnelik ¢alismalar, Ustteki kriterlerin a¢iklanmasina

katki saglamaktadir.

Tedarikgi ile satici arasinda Grun ve bilgi akiginda, isletmeler arasi
finansal de@er olusturma, tedarik zinciri sdreci igerisindeki igbirlikgi satici
tedarikgi iligkisinin temel sebeplerinden biri olabilir (Anderson, 1995:p. 349).
Geligen piyasa kosullari igsletmeler arasi yardimlagmayi ve ortak hedeflerin
varligini zorunlu hale getirmigtir. Satici isletmelerin musterilerine daha kaliteli
mal ve hizmet verebilme yetenekleri, tedarik zincirinin ilk agamasindaki
tedarikgilerin de bu anlayisa sahip olmalar ile ¢ok yakin iligkilidir. Ayni
zamanda tedarik zincirinde satiga konu olan Grinan, taginmasi, stoklanmasi
ve guncel begenileri de Gstunde tagiyor olmasi, kanal ortaklarinin yine bu

disuncelere baglhhidi ile dodru orantili olacaktir.



Satict
Isletme
Tedarikgiler || || Musteriler
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arikgisi Kullanicilar

(Edinim) —— Degisim —» Dagitim

< Uriin ve Bilgi Akisi >

Sekil. 1.1. Tedarik zincirinde tiriin ve bilgi akis1 (Ballou ve ark., 2000)

Bu galismada hedeflenen; tedarikgi davraniglarindan iligkisel faktorler,
tedarikci servis ve destek faktorleri, tedarikginin Grun-kalite, tedarikginin
fiziksel dagitim faktorlerinin, beyaz esya igletmelerinin finansal performansi
Gzerindeki etkilerini arastirmaktir.  Saticilarin  tercihleri, maliyetierini
diusirmede kendilerine destek veren tedarikgiye yodnelecektir. iste satig
gelirlerinin artiriimasi igin saticinin 6ntinde iki yol vardir. Bunlar; ya maliyetleri
dﬂgtfrerek az stokla calismak, yada satislari artirarak en azindan birim
basina satis maliyetini dusurmek. Bu noktada s6z( edilen amaglara ulagmak
icin tedarikgilerin saticilara ne ¢lgide destek sagladiklari ve destek
cabalarinin hangilerinin satici lehine maliyet avantaji olugturdugunu
arastirmak bu ¢aligmanin temel amacidir. Uzerinde durulan nokta; saticilar
icin de@er olusturan tedarikgi davraniglarinin artinlarak devam ettirilmesi,

deder olugturmayan davrariglarin yeniden gézden gegirilmesidir.

Literatir incelemesi sonucunda, saticinin maliyet ve finansman
yénetiminde en ¢ok etkili olacag! dugtunulen tedarikgi davraniglan segilmis ve
bu davraniglarin saticilarin satis-finansal performanslari Uzerindeki etkileri

test edilmeye caligiimistir.
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ticari iligkilerin hangilerinin taraflarca énemli oldugu ve hangi davramsléhh

daha cok artiriimasi gerektigi oldukga zor kestirilebilecek bir durumdur.
Ornegin; saticilar tedarikgilerin iletigimlerini artirmalarini, servis elamanlarini
gdndererek kendilerini bilgilendirmelerini isteyebilirler. Ancak, tedarikgi igin bu
istekler birer maliyet unsurudur. Bu durumda yapilmasi gereken nedir? Bu
dustince ile hazirlanmig olunan sorular saticilara yoneltildi. Boylece
saticilarin gegen iki-Ug yilda satiglarinin ve maliyetlerinin ne yénde dedistigini
6gdrenerek, tedarikgilerin saticilara sagladigi avantajlan 6élgme hedeflendi. Bir
baska ifade ile satici isletmeler, tedarik¢i destekli davraniglarla gegen iki yil
icinde karlarini artirmayi basarabildiler mi, yeterli diizeyde servis ve destek
hizmeti alabildiler mi? (a) Hangi tur tedarikgi davranigi, saticinin satiglarinin
artiriimasina katki saglamaktadir?, (b) Hangi tur tedarikgi davranigi saticinin
maliyetlerinin dusUrilmesinde katki saglayarak saticiya maliyet avantaji
saglamistir?, (c) Saticinin is hayatinda énemli geligsmelerin olmasinda ve
satis gelirlerinin seviyesi Uzerinde tedarikginin ne olgude payi vardir?
Arastirmada bu sorular saticilara yonlendirilerek, saticilarin tedarikgi
davraniglarina bagh tutumlari arastinlmistir. Arastirma sonunda, mevcut
tedarikgilerin degistiriimesinin saticilarin aleyhlerine olacag: sonucu ¢gikmasi
durumunda, test ettigimiz ve satici igin deger olusturan davraniglarinin
devami tedarikgi ve satici icin kanal ortakli§ini pekistirecektir. Kisaca
arastirma verileri gOstermektedir ki; mevcut tedarikgi, saticirnin finansal
performansi Gzerinde pozitif katki sagladigi i¢in, degistiriimemelidir. Ortaya
¢tkan sonuglar, satici egilimlerini 6grenmeleri saglandigindan, elde edilen
bulgular daha ¢ok tedarikgiler igin bir veri olusturmaktadir.

Tezin Kapsami: Aragtirmaya konu olan igletmeler, Marmara
Bélgesinde faaliyet gbsteren beyaz egya saticilanidir. Bu saticilar, bu
bolgenin bes il'inden segilmigtir. Ayni zamanda bu igletmeler, Turkiye'nin
6nde gelen markali beyaz esya trUnleri satmaktadirlar. Hazirlanan sorular,
igletmede calisan muhasebe-satig sorumlularina ve isletme sahip-ortakiarina

anket yontemi ile yoneltilmistir.

. i

Tezin Amaci ve Aragtirma Sorulan: Tedarikgi ve saticilar arasindaki S
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Tezin igerigi: Bu calismanin bélimleri genel hatlariyla bir biz(iqdéh;aygl‘ m !

hazirlanmigtir. Birinci balum, Giris ile baglamaktadir. Bu bélumde arastirma
konusu ile ilgili genel yaklagimlar, varsayimlar, tezin amaci, temel kavramlar-
aragtirma sorularinin hazirlanig sekli ve tezin icerigi ile ilgili konular ele
alinmistir. Ikinci bélimde, 6ncelikle tedarik zinciri ve yo6netimi; igletme
maliyetleri ve satici isletme finas yapisi ile ilgili genel kavramlar ele alinmistir.
Uclincli bélimde, tedarikgi ile satici isletme arasinda given, tedarikginin
arinanan 6nemi, saticiya saglanan maliyet avantaji ve son olarak igletme
finansal performansi arasi iligkileri hangi faktdrlerin etkiledigi konusu ele
alinmistir. Bu bélumde degiskenler arasi iligkiler, literatar referanslan ile ele
alinmig, arastirmanin genel ¢ergevesi ve modeli olugturulmustur. Dérdanci
bélimde ise, aragtirmanin uygulamasi yer almaktadir. Bu bdlimde,
aragtirmanin temel sorulan ve hipotezléri Ozetlenerek arastirmanmin
metodolojisi ortaya konmustur. Ayrica bu boélim, aragtirmanin 6nemi,
kapsami, arastirma modeli, anket hazirlama ve uygulama sekli, toplanan
verilerin analiz gekli, elde edilen bulgulardan olugsmaktadir. Beginci bélum ise,
arastirmanin amacinin ve elde edilen bulgularin genel degerlendiriimesini

icermektedir.



2. BAYILIK USULU CALISAN
TEDARIK ZINCIRI YONETIMI

2. 1. Tedarik Zinciri Kavrami

Literatlrde tedarik zincirinin bir ¢ok tanimina ulagilabilir. Harland
(1996Ya gore tedarik zinciri terimi dért kategoride tanimlanabilir; isletme igi
malzeme ve bilgi akiginin, bir ézel (specific) isletme Uzerine yogunlagmasi,
ticari iligkinin tedarik¢i ya da satici Gzerine yoJunlasmasi, tedarik zincirine
girigi, tedarikgilerin tedarikcileri ve saticilarin saticilariyla girmek, son
kullanicilarin Grin ve servis gerekliliklerinin network organizasyonu ile
saglanmasidir. Tedarik¢iden Uretim ve dagitima zincirinde,son kullanicilar
icin, toplam malzeme akiginin planiama ve kontrol sirecidir (Jones ve Riley,
1985). Tedarik zincirinde tedarikgiler, hammaddeleri satin alir igler ve bu
dronleri son kullanicifara ulastirmak Gzere saticilara teslim eder. Bu
baglamda tedarik zinciri bir ¢ok safhadan olusmaktadir Tedarik zinciri;
pazarlama kanallarini, hedef olarak secilen saticilari baglarken, tedarikgi
kanali, hammaddelerden pargalara ve saticiya iletilecek nihai UrGnlere kadar
uzanan, daha uzun bir kanali anlatir (Kotler, 2000, s.13). Tedarik zincirinin bir
¢ok tanimlamasindan biri olarak, hammaddelerin siparisi ve elde
edilmesinden, mamullerin  Uretilmesine ve migteriye dagitim ve
ulagtinlmasina kadar olan kurumsal fonksiyonlarina uzanan bir faaliyetlier
dizisi tanimlamas: yapilabilir. Bu zincirde saticilardan hammadde saglanir,
tek bir adimda tamamlanmis Urine doénugtaraltr, ardindan dagitim
merkezierine, ve son olarak da musterilere tasinir. Gergek tedarik zincirleri
ortak bilegenlere, Uretim araclarina ve kapasitelere sahip tamamlanmig

birgok trtint bulundurur (Ganeshan and Harrison, 1995).
2.1.1. Tedarik Zinciri Yapisi ve Cesitleri

Tedarik zinciri, hammaddelerin tedarikinden baglayip son kullanicilarin
kullanimina sunumu da igeren bir proses agamasidir. Bu ylzden tedarik

zinciri iglevi, satisa konu olan malin satin alinmasi ile baslar. Bu asamayi



alicilarin talepleri dogrultusunda stoklardan Grinler gekilir ve saticilara tesllm
edilir. Saticilar da musterilerine yani son kullanicilara artnleri teslim ederler.

Béylece tedarik zinciri yapisi tamamlanmig olur.

Tedarik zincirleri, isletmenin yapisina gére degismektedir. Tek safhal
tedarik zinciri hammaddelerin elde edilmesi, Uretim ve dagitimin malzeme
akis fonksiyonlarini birlestirir. Bu g¢esit tedarik zincirinde birgok bilgi igleme ve
karar verme fonksiyonu bulunmaktadir. Tedarik sureci, sermaye kaynaklarin
yonetimini de kapsanmaktadir, clinka borglar ve alacaklar formundaki igletme
sermayesi, envanter ve ekipman formundaki ¢alisma sermayesi kadar

énemilidir.

O Tedarikgi A Dagitim Merkezi

imalathane ——— Saticilar veya Musteriler

Sekil.2.1. Tedarik Zinciri (Teigen,1997)

Tedarik zincirinde mal ve hizmet akisi, tedarikgilerin tedarikgilerinden

hammadde ve malzemenin satin alimindan baglar, imalathane yani fabrika




sirecinden gegtikten sonra ana dagitici (distributor) ve acentalar:, (sat|
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cogunlukla tedarikgiden son kullaniciya dogrudur. Ancak bazen iade mallarin’ <=
tedarikgilere geri gébnderilmesi sUreci de yagsanabilmektedir.

Migten

siparigleri

Elde etme Uretim/ddmistinme

Sekil.2.2. Temel Tek Safhall Tedarik Zinciri (Metz, 1998)

Tedarikgi, tedarikgilerinden hammadde ve yardimci malzemeler satin
aldiginda bedellerini fatura kargih@i 6der. Farkli tedarikgilerden elde edilen
malzemeler Uretim slreci icerisinde malzemeleri déntsgtirme asamasindan
gegirir, Urin ve dagitim planlamasi yapar. Uretimi biten Grinlerin dagitim ve
teslimleri yapilir. Saticilardan gelen siparisler envanter yénetimi strecinde
izlenir.

————— Bilgi

O Bilginin islenmesi
=" Malzcmenin iglenmesi
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Sekil.2.3. Cok Safhali Tedarik Zinciri (Metz, 1998)

Cok safhalil tedarik zinciri yénetimi, daha énce belirtilen tedarik zinciri
tanimina daha iyi bir 6rnektir. Bunlar tipik olarak ¢ok sirketli tedarik
zincirleridir, ancak Ozellikle de tek safhali tedarik zincirlerinin ¢okiu
kopyalaridir. Tedarikgiler, ilerideki siparig bilgilerini ve gercek siparisleri
elektronik olarak almak Uzere saticilariyla birlikte galismakta ve glnlik
otomobil Gretim planlamasi igin verileri girmektedir (Metz,1998).

2.1.2. Tedarik Zinciri Amagclari

Bir girdiyi distan temin etmekteki stratejik hedefler goéreceli olarak
basittir (Stuart and McCutcheon, 2000:p.35). Temel olarak, isletmeler tedarik
zinciri sUreci iginde Grun maliyetlerini anlamh bir sekilde nasil
digurebilecekleri ile ilgilenirler. Tedarik zincirinde, tedarikgi igletmeler
saticilarina avantaj saglayacak davraniglarda yaris icine girmislerdir. Fakat
zamanla bu avantajlar yavas yavag onemini kaybetmistir. Cunka rakipler
benzer avantajlar saglayabilmektedirler. Baska bir ifade ile, rakip isletmeler
diger igletmelerin yontemlerini kullanabilirler.

Maliyet degiskenligini kesmek igin etkin sinir koymayi kullanmak veya
gavenilir bir tedarik kaynadini “iceri hapsetme” gibi pratikler kolayhkla
kopyalanir ve mucessel (tescilli, patentli) bir stratejiyi (Stuart and
McCutcheon, 2000:p.35) hemen hemen hig¢ temsil etmezler.




Tedarikgileri ybnetmedeki ve uzmanlasmig, kendini adamig i§letrﬁeler,
arasi kaynaklar kullanmadaki yetenek, islem maliyetlerini blyuk élqué
azaltabilir. Boyle bir yetenegin taklit edilmesi zordur ¢Unkl basart buyuk
élgtde satin alan igletmenin bir tedarikgi ile nasil karsilikl iliski kurduguna ve
yonettigine baghdir. Biemans ve Brand (1995) dunya-sinifi tedarik yénetimi
isletmeleri ile ortalama bir igletme arasinda idari maliyetler agisindan anlaml
bir fark bulundugundan séz etmislerdir. islem-maliyeti dusurme yaklagimlari,
ister taktiksel ve kolaylikla kopyalanir olsun isterse stratejik ve surdurilebilir

olsun, hem tedarikgiyi hem de saticiy etkiler.

Saticilarin neyi katma degerli faydalar olarak algiladiklar tartigilabilir.
Dogal olarak, isletmeler katma degerli faydalarin daha duguk maliyette
basarilabilecegini umarlar, fakat bazi durumiarda maliyet roll ikinci planda
kalir. Katma degerli faydalar iyilestiriimis nakliye hizini, ilave tasarim
6zelliklerini ve opsiyonlarini veya aliskanlik kazanilacak yetenegi
kapsayabilirler. Bu faydalarin bazilar en iyi ev i¢i Grin tasarimi ve slreg

yonetim yetenekleri kullanilarak basarilir (Kaynak , 1997).

Cogdu sirket icin, bununla birlikte, maliyetleri kismanin ve katma degerli
faydalari artirmanin en buytk firsatlan kaynaklandiriimig malzemeler,
servisler, unsurlar ve teknolojiler ile ilgilidir. Basarili igletmeler kendi tedarik
tabanlarini kritik yenilik ve durti kaynaklan olarak gérurler ve onlara deger
verirler. Bununla birlikte, bir igletme herhangi tedarikginin degerini tedarikginin
belirli sonuglar tizerine olan gabalarina odaklasarak artirabilir (Biemans and
Brand, 1988). Isletme bir girdi icin kendi temel hedefini segmelidir ve onunia
iletigimi, ister éncelikli olarak maliyet dasturme ile ilgili olsun isterse katma

degerli faydalar olsun, kurmalidir.
2.1.3. Tedarik¢i Se¢im Kriterleri
Satici, en elverigli tedarikgileri belirlemeye galigir. Bunun igin de ticari

kataloglar gézden gegirilebilir, bilgisayar aragtirmasi yapilabilir, tavsiyelerini
almak icin diger sirketlerle gorusulebilir, ticari reklamlara bakilabilir, ticari
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sergi ve fuarlar gezilebilir. Tabi bu agsamada yeterli Gretim kap:és'ite's;inée‘r'j
mahrum olan veya iyi bir isim yapmamis tedarikgiler fazia ra(“jbet,
gérmeyeceklerdir. Saticilarin éntnde, tedarikgi segimi igin, segenekleri vardir.
Satici, tedarikgilerin tekliflerini 6grenecektir. Satin alinacak birim belirgin
olmadigi durumlarda ve Grinan pahall oldugu durumda, satici her
tedarikginin teklifini yazili ve teferruatl olmasini ve konuyla ilgili teferruatlarin
belirtiimesini isteyecektir (Kotler, 2000, s. 205). Boylece tedarikgi ile satici
arasinda sodzlesme saglanabilecektir. Bu agsamaya kadar saticinin dikkat
etmesi gereken onemli bir husus, tedarik¢i segiminde rol alacak satici
temsilcileri, tedarikgi seg¢iminde ve arastiriimasinda maharetli olmalari
gerekir. Aksi takdirde tedarikgilere onemli 6lcude pazarlik avantaji

verilecektir.

Saticilarin satin alma bélumleri, bir tedarikgiyi segmeden 6énce, iyi bir
tedarikgi olabilme icin gerekli 6zelliklerin neler oldugunu ve oniarin nispi
6nemlerini belirtmesi gerekir. Bu sekilde uzun vadede kurulacak is ortakhigi
satici igletme icin daha olumlu sonu¢ doguracaktir. Gerekli 6zellikleri tagiyan
tedarikciler, asagidaki olcutlere gbre degeriendirilecektir. Satin alma
departmanilari gok defa, sekil deki tedarikgi degerlendirme modelini kullanirlar
(Kotler, 2000).

Tablo.2.1. Tedarik¢i degerleme modeli

[ Ozellikler Degerlendirme Olgiisii

Onem Agirliklar Kot (1) | Soyle boyle (2) [lyi (3) |Fevkalade
Fiyat 0,30 (42(
Tedarikginin itibarn 0,20 X
Uriinin gavenilirligi 0,30 X
Servisin guvenilirligi 0,10 X
Tedarikginin esnekligi 0,10 X

Toplam netice: 0,3 (4) + 0,20 (3) + 0,10 (2) + 0,10 (3) = 3,5

Kaynak: (Kotler, Philip, (2000),“Marketing Management”, GCeviren:Nejat Muallimoglu,
Prentice Hall, Upper Saddle River, New Jersey,07458, pp. 394).
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Bu model; satici igletmenin, tedarikgi isletme segiminde hangi L

kriterlere daha fazla énem vermesine gére sekillenscektir. Farkhi 6zelliklerin

secimi ve 6nemi, satin alma durumunun tipine gére degisir (Donald et
al.,1974).

Satin alma merkezleri, tedarik¢i segimini yapmada son kararlarini
vermeden 6nce ayni tar Griind sunan diger tedarikgilerle son gérigmelerini
yaparlar. Daha iyi fiyat ve daha iyi destek sartlari mukayese edilir. Ama yine
de 6ncelikle Gran fiyatlan pazarhigin énemli bir boyutunu olusturacaktir.
Tedarikgi segme kriterleri eger sadece en dusuk fiyat teklifi veren tedarikgileri
segmenin Otesine gegerse, bu durum segme "strecinin 6nemli  bir
pargasidiriar (Vonderembse, Tracey, Tan, ve Bardi 1995). Tedarikgi segme
kriterlerinin 6nemi arttikga tedarik¢i performansi da artacaktir. Tedarikgi
katihmi iletisimi artirir ve tedarikgiler ile mallar alan satici arasindaki
etkinlikleri koordine etmek igin yollar saglar. Tedarikgiler imalatginin
sureclerine daha katilimh hale geldik¢e tedarik¢i performansi da artacaktir
(Tracey 1998). Bu artis ayni sekilde saticiya da yansiyacaktir. Tedarikgi
performansi saticinin musterileri igin Grinleri zamaninda ve daha az maliyetli
bir sekilde Uretme ve nakletme yetenegini stkiler. Tedarik¢i performansi
artikca tedariki yapilan isletmenin satig performansi da artacaktir.

Tedarikgi segme kriterlerinin etkisi ve imal etme performansina
tedarikginin katilimi  dolayli yoldandir; bunlar tedarikgi performansinda
iyilesmeler yoluyla meydana gelirler. Tedarikgi-segme  kriterlerine
imalatcilarin koydugu vurgu ve tedarikgi katilimi seviyesi imalatginin kalite,
gavenilirlik, ve fiyat egliginde rekabet etme yetenegini etkiler (Mihaly 1999;
Narasimhan and Jayaram 1998; Quinn 1997). Bu tedarik zinciri faktérleri
arttikga, imalatginin yeniden galisma (degistirilmis formda yeniden kullanma)
ve Uretim maliyetleri duser; kalite artar; envanter azalr; ve Urlnler son

musteriye tam vaktinde ulagtirilir.

Tedarikgi segcme bir strectir ve bu sirecle tedarikgiler gézden gecirilir,
degerlendirilir ve sirketin tedarik zincirinin pargasi olmak tizere secilirler.
Tedarikgi segim kriterleri énemli olduklarinda, saticilar kendilerinin



mukemmel Oran kalitesi, performansi, elde edilebilirligi, ve tutarh hak’vliyeyi;‘:‘

saflayacak tedarikgileri segmelerine olanak verecek kriterleri uygularlar

(Mason 1996; Morgan, 1994). Tedarik¢i segme kriterleri uygulandikea,
tedarikgiler kendi rollerini daha iyi anlarlar. ihtiyag duyuldugunda saticiya
arind nakletmelerine olanak verecek etkili eylemlerle yanit verirler, Grln
kalitesini artirirlar, imalat¢inin igyerindeki “stok-digarida” lari azaltirlar veya

elimine ederler ve nakliye-sirasindaki hasarlari elimine ederler.

Saticilar, bu kriterleri tanimlamakta ve onlarin énemini aktarmada
daha dzenli oldukga, rekabet¢i olmak igcin ne gerektigini anlayan ve bu

beklentileri kargilamaya ¢alisan tedarikgiler segilirler.

Tedarik¢i segme surecinde kriterlerin 6nemini vurgulamanin tedarikgi
performansi Uzerinde olumlu, direkt bir etkisi olacaktir. Maliyetle ilgili olarak,
tedarikgiler parca fiyatindan daha ¢ok toplam sahiplik maliyetlerini en aza
indirgemeye odaklagacaklardir (Degraeve ve Roodhooft 1999).

2.1.4. Tedarik Zinciri Yonetimi

Tedarik zinciri yonetimi olarak bilinen galisma sahasi birgok akademik
disiplinin birbirine yaklastigi bir kavsagi temsil eder (Rich and Peter, 1997).
Organizasyon i¢i ve disi rakip olmayan fakat igbirlikgi ¢calisma iligkilerinin
faydalar ilk olarak tanimlandiginda, bu alana olan ilgi 1980'den bu yana
surekli olarak artmigtir (Ford, 1980). O zamandan bu yana, ¢ok sayida tanim
“tedarik zinciri” kavrami ile ilgili olarak énerilmigtir. Bu tamimlar; ya tek bir
organizasyonun departmanlari arasindaki degisim surecini yénetmekle
ilgilenen dahili tedarik zincirine veya saticilar ve tedarikgilerle olan iligkilerin
muUtegebbis tarafindan digsallagtiriimasina odaklagsmis olarak kategorize
edilebilirler (Ellram ve Cooper, 1993; Porter, 1985).

Onerilen gesitli tanimlardan, tedarik-zinciri yénetimi kavraminin
organizasyonel yeniden yapilanmaya odaklastigini ve sirket-capinda igbirlikgi
kultarin  geligimine uzandi§ini  fakat ayrica malzeme akiglarinin



zamanlanmasi ve senkronizasyonunu kontrol eden tum etkinliklerin - %

entegrasyonunun guglu bir anlayigini da kapsadigini 6zetlemek mi]mkur'{du'fr}
(Stuart and McCutcheon, 2000:p.35). v

Organizasyonel diizenleme ve tedarik zinciri yénetimi

Organizasyonel duzenleme sureci ve malzeme tedarik sisteminden
gelen rekabetgi avantaji somurmede gerekli olan tedarik-zinciri yénetiminin
gelistiriimesi Stevens (1989) tarafindan incelenmistir. Stevens bu slrecin
baglangigta tiketiciye zaman ve yer kullanimi Gzerinde rekabet edebilmek
icin dagitim ve imalat etkinlikleri arasindaki anlagsmalari glglendirmek igin
odak sahibi tesebbus iginde meydana gelen bir geriye dogru entegrasyon
formu oldudunu iddia eder (dahili entegrasyon). Iimalat dagitim sisteminin
taleplerini dizene soktukga, geriye dogru entegrasyon sireci yavas yavasg
satin alma etkinliklerini sekillendirir. Satin alma etkinlikleri yaptlandirildiktan
ve imalat i¢in daha Ust mUsteri servisi verecek sekilde yénetildikten sonra
entegrasyon sureci tedarikgiler ile birlikte diga agilir (harici entegrasyon). Bu
tipik olarak tedarik¢i rasyonalizasyonunu (verimlilestiriimesi) ve tedarikgi

degerlendirme sisteminin baslatiimasini kapsar.

Tedarik¢i zincirinde entegrasyonu rekabetgi bir avantaj kaynagini
temsil eder. Bu tedarikgilerin kendi musterilerinin pazar gereksinimlerine
odaklastiklarinda basgarilir ve sonugta etkili bir sekilde davranislarini
degistirebilirler. Bu evrede yeni iligkilerin ve stratejileri etkileme araglarinin ve
tedarik zincirinde uygulanan isleme pratiklerinin saptanmasi ve isbirligi icinde
yonetilmesi gerekir. Klasik yaklagimin tersine, bu tedarikgilerin etkinliklerinin
kontrol altinda tutma ve dlzene sokma giri§'imi muhalif gl¢ egzersizinden ¢ok

etki yoluyla basarilir.

Stevens (1989) yeniden yapilanmanin bu degisim sUrecindeki dort

evreyi tanimlar:
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(a) Standart organizasyon. Bu organizasyon kar makéimizééiorjyi

A

motivasyonu ve yiksek diizeyde bir fonksiyonel uzmanlasma ile birlikte kla3|k
ybnetim sistemini igletir. Sirket tUketici piyasasindaki degisimlere "gabudak ‘
adapte olamayabilir ve malzeme akigini veya piyasa bilgisini s6marme

yetenegi disUktur.

(b) Fonksiyonel olarak entegre olmus sirket. Bu organizasyon musgteri
servisi kriterlerine ve satig dizeni islemesine konsantre olarak hiyerarsik
yaplyi ve kisa doénemli finansal odadim yipratmaya baglamigstir. Bu
organizasyonun daha ©énemli rekabetci avantaji sistemin dagitim
verimliliginde ve satis fonksiyonu ve dagitim fonksiyonu arasindaki

igbirligindedir.

(c) Kendi iginde entegre olmus sirket. Bu organizasyon musteri
servisine bir sistemler yaklasimi yaratmak igin yeniden yapilanmaya ve
imalatin ve satin almanin etkinliklerini dizene sokmaya devam etmigtir.
Sirket gerekli olan bir dizi yénetimsel fonksiyonu azaltmigtir ve bilgi degis
tokusunu ve sirketin genel performansini optimize etmek icin departmaniar
arasindaki etkili arabirimieri isletir. Planlama ufku ayrica kisa dénemden orta
déneme genisletilmisgtir ve tedarikgiler ile sinirli bir etkilesimi kapsar. Bu
noktada organizasyonel yapi Urin-odakli oiabilir ve bir yuksek dizey ¢apraz-

fonksiyonel yénetimi kapsar.

(d) Digsal olarak entegre olmug sirket. Bu organizasyonel mevki
dizenleme sirecinin digsallagtirtimasini ve saydam bir malzeme ve bilgi
takasi sistemindeki musteri talepleri ile tedarik bazi entegrasyonunu kapsar.
Sirket esnek ve duyarl bir uzun-dénemli igbirligini Gretmek igin kasith olarak
sirketler arasindaki arabirimlerini yénetmeyi amaglar. Bu noktada sirket kendi
i¢ tedarik zincirinin yeniden yapilanmasini tamamlamistir ve digsal tedarik-
zinciri y6netimi stratejilerinin éneminin tedarik slrecini senkronize etme
ihtiyacinin farkina varmigtir. Sirket i¢csel capraz fonksiyonel yénetim yapilarini
igletir, ki bu yapilar oran iligkili olabilirler, ve tipik olarak tedarikgi agi
bIU§turma guruplarini geligtirebilirler.
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2.1.5. Tedarik Zinciri Yonetiminde Etkinlik

e

ik

zincirinin etkinliginin artirilmasinda énemli firsatlar saglamaktadir. Tedarik

Teslim miktarlarinin ayarlanmasi ve senkronize edilmesi -ted

zincirinde maksimum etkinlik, tedarik zincirinde belirsizlijin ortadan
kaldiriimas: ile basarilabilecektir ve bdylece tedarik zincirinde stok dizeyinin
azaltiimas| mumkun olacaktir (Chen, 1997).

Elektronik veri degisimi (EDI) ile, tedarik zinciri Gyeleri arasinda iletisim
hizlanacak ve kolaylagacak, siparis maliyetleri ve kagit gereksinimi azalacak,
tedarik surelerinde 6nemili dusisler saglanacak, etkinlik ve verilerin
dogrulugu artacak ve bilgiye zamaninda ulagiimasi mamkun olacaktir (Reid
and Sanders, 2002)

Tedarikgilerin ~ Gretim  agsamalarinda  teknolojik  imkanlardan
faydalanmasi, Grinin Kkalitesinin gelistiriimesi oldukga énemlidir. Uretim
asamalarinda aksakliklar dogabilir. Bu aksakliklarin maliyetinin isgilere dugen
miktari yani is¢i hatalarindan kaynaklanan finansal problemleri ortaya
koymak gerekir. Andraski (1994) nin savundugu gibi tedarik zincirinde
dogacak problemlerin %80 ‘i teknolojiden degil ¢alisaniardan kaynaklandi§i
gorulmagtur. Uretimde teknolojinin kullanimi; bilgi  teknolojilerinin  Gretim
proseslerinde kullanimini igerir. Yeni Uretim tekniklerinin satici tarafindan
kullaniima derecesi, satici satis performansi, Gzerinde olumlu etkileri, caligan
hatalarinin ortadan kaldiriimastyla artacaktir. Kaliteye verilen 6nemin tretim
prosesinde ciddi denetimlerle artiriimas: ve 6zellikie isgilerin kalite kontrol

safhasinda teknolojiyi ¢ok iyi kullanmalar saglanmalidir.

Tedarikgilerin teknolojiyi kullanmalarinda saticilara verecekleri hizmet
kalitesinde artigin da rolii vardir. Tedarikgiler teknolojiyi, saticilarinin tatmini
igin bir arag olarak gérdiklerinde saticilarin maliyetlerinin dismesine ve
etkinliklerinin artmasina katki saglamig olacaklardir (Chan and Peel, 1998).



Zamaninda Teslim Faktorleri

Fiziksel dagitim faktérleri, satici igsletmeler acisindan stok bulundurma,
aranlerin zamaninda teslimi ve maliyeti, stok maliyeti, siparis islem maliyetleri
acisindan oldukg¢a 6nemli gérinmektedir. Bu nedenlerden dolayi tedarikginin
saglayacag@i avantajli dagitim sistemi, tedarikgiyi saticilar agisindan piyasada
tercih edilir bir duruma sokabilir. Geleneksel olarak, fiziksel bir dagitim
sistemi mekan yo6netimi, siparig islemi ve bilgi yonetimi, stok yonetimi, ve
nakliye yénetiminden olusur (Cooper et al., 1989). Dolayisiyla fiziksel dagitim
sisteminden yeterli élgude faydalanabilmek igin dogru Grina segmeli ve bu
aruna guvenle teslim etmelidir. Tedarikgi isletmeler dogru stok yénetimiyle
sinerji olusturarak dagitim maliyetlerini dustrebilir. Bilindigi gibi depolama ve
tasima maliyetleri Gnemli éiglide Gretim satis maliyetlerini olusturmaktadir. Bu
maliyetler Uretilen Grine gére bazen % 30, bazen de % 40 olabilmektedir
(Davis, 1994). Saticilarin en fazla maliyet avantaji saglayacak tedarikgileri
tercih ettikleri bir gergcek olduguna goére, yapilmasi gereken tedarikgilerin
saticilarin satig ve dolayisiyla isletme maliyetlerini dustrecek degeri katmak,.

bu yolla saticinin finansal performansini artirmaktir.

Acikea, tedarikginin fiziksel dagitim fonksiyonlari, bir kanal dagitiminda
saticimin deger ve mali performansini 6nemli dlgiide etkileyebilir (Simpson et
al., 2001). Saticilarin mali performanslarinda ki artigla tedarikginin Grtnlerinin
saticl agisindan 6nemi artacak bdylece Urline ve tedarikgiyle daha uzun

sureli ticari iligkiler kurulabilecektir.

Rekabetin oldukga kati bir sekilde yasandigi tretim sektdrinde ve
ticari hayatta stok duzeyini ayarlayabilmek olduk¢a énem kazanmistir. Bu
disiplini kazanabilmek igin etken envanter y6netimi yapiimalidir. Diger bir
ifade ile yoneticiler rekabet gucuni artirabilmek, daha avantajli satig
yapabilmek igin envanter yatirnmlarini giderek azaltmak durumundadiriar. Bu
gorug, "Stoksuz Uretim stratejisi” olarak tanimlanan yeni bir yaklagimin
temelini olusturur (Acar, 1990). Daha c¢ok uretim igletmeleri icin gegerli
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adlandirilabilir. Stokla ¢alisan igletmeler, igletme sermayelerini snemii olgude
atil hale sokmaktadirlar. Diger tarafta stok yapmayan isletmelerin her gegen
gun yeni teknolojileri takip etmeleri ve bu isletmelerin kendilerini daha hizli

yenilemesi rekabeti hizlandirmaktadir.

isletmelerin Tam Zamanh Uretim (TZU) karari verebilmeleri igin;
isletmelerin; teslim zamanlarinin, defolu mallarin miktarinin, zaman
ybnetiminin ve bayi performansiarinin bu sistemden nasil etkilendiginin
dlctlmesi ve rapor edilmesi gerekir. Stoklarin, bir sirketin bagka alanlara
ybneltebilecegi buyuk miktarlardaki nakit kaynaklarini baglayan bir sermaye
yatinmi oldugu dikkate alinirsa, buylk miktarda stok yatirimi yapmayan bir

sirket daha iyi ekipmanlar satin alabilir, yeni Gran hatlari gelistirebilir.

2.1.7. Tedarik Zinciri Yonetiminde Performans Ol¢imi ve

Tedarikgi Degerleme

Tedarikgi performansi, tedarikginin saticinin talep ettiji hedeflere
basarili bir gsekilde ulagma yetenegini élger. Ulasiimak istenen hedef tedarikgi
ve satici iginde aynidir. Bunlar finansal, kalite performansi ve envanter
ybnetiminde etkinliktir. Eger tedarikgi performansi tedarikginin dogru Grina,
tam vaktinde, ve minumum tasima hasari ile nakletme yeteginine sahipse
satici da bu performanstan olumlu etkilenecektir. Dolayisiyla tedarikginin
saglayacagi unsurlar yuksek kalitede olmalidir, ‘stok-disarida’ durumlarindan
(Kaynak, 1997) kaginiimalidir. Yani tedarikgi, satici igletmenin ylksek stokla
calismamasi igin gerekli kosularin olusmasina zemin hazirlamalidir. Bu
galigma (degistirilmis formda yeniden kullanma) ve tretim maliyetlerini disik
tutmayi, giden Grin kalitesini artirmayi, sUregteki-is envanterini azaltmayi,
materyal ydnetimi maliyetlerini kismayl ve nakliye son-teslim tarihierini

kargilamayi kapsar (Vonderembse, 1995).
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Stratejik yonetime dayali olarak, pazarlama ve iglemlépﬁ y@rj'etimi”;

literatlra, toplam kalite yonetimi (TKY) ile iligkili igletmelerin peﬁbf?hQUSIn;i:ﬁ *

S

U¢ boyutunu tespit etmis ve gecerli kilmigtir (Kaynak, 1997).

1-Finansal ve piyasa performansi gdstergeleri; yatirim getirisini (ROI),
satis buyUmesini, kar bUyUmesini, pazar payini ve pazar payi
blyUumesini kapsar.

2-Kalite performansi gostergeleri; Grin/servis kalitesi, verimlilik, iskarta
ve yeniden yapma maliyeti, satin alinan malzemelerin nakliye
ulastirma-zamani ve bitmig Grtnlerin/servislerin masterilere nakliye
ulagstirma zamanidir.

3-Envanter yonetimi performansinin iki goéstergesi, satin alinan
malzeme teslimi ve toplam envanter teslimleridir. Aragtirmacinin
(Kaynak 1997) kullandigi igletmelerin performansinin G¢ boyutu
burada kullaniimaktadir ve bunlar kalite ydnetimi ve igletme
performans! arasindaki iligki Gzerine yapilmig olan c¢alismalardaki

performans Slgumu ile tutarhihik icindedir.

2.2. Tedarik Zincirinde Maliyet Kavrami ve isletme

Finansal Performansi

Maliyét kavrami; igletmelerin ekonomik degeri olan bir amaca ve deger
dogurucu bir nesneye ulasabilmek icin katlandiklan fedakarlklarin tami
olarak tanimlanabilir (Yukg¢a, 1998). Maliyet kavrami tedarik zincirinin 6nemli
konularindan biridir. Tedarik zincirinde satici maliyetlerinin; satici mali
performansinin artiriimasinda énemli etken olarak gérilmektedir. Tedarikgi
igletmenin saglayacadi maliyet avantaji, satici mali performansina dogrudan
etkilidir ve satici mali performansi, ayni zamanda saticinin olusturdugu
degeri de dogrudan etkilemektedir (Webb, 2002). Geligmis bilgi.sayar
sistemlerinin kullanigi ile tedarik¢i ve saticilar igin gergek zamanI'I bilgi sistemi
amag haline gelmistir. Saticilarin en iyi kalite, en iyi fiyat ve en kisa strede
teslim talepleri artmigtir (Forger, 1995).
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Tedarik zincirinin; isletmeler arasi etkinligini ortaya kdym'z'ak'i_}igi‘r)‘f.fr

yénetim muhasebesinden yararlanilir. Tedarik zinciri gelismeleri, tédafikginin“ ,

saglayacagdi avantajlarin satici icin nasil bir deger olusturdugunu yéneticilere
rapor etmeyi gerektirirr Bu amagla geleneksel rapor etme sistemierinin
yaninda yeni ydnetim muhasebesi tekniklerinin kullanilarak daha etkin
raporlama yapilabilir. Raporlama yoluyla maliyetlerin digus ve yUkseligleri
takip edilebilir. Tedarik zinciri gelismeleri yénetim muhasebesinin ve yénetim
muhasebecilerinden gelecek fikirlerin katkisina ihtiyag duyarlar. Satici
isletmeler, tedarik maliyetlerini hesaplamada tam sonug¢ alamamaktadirlar.
Bu yuzden hala tedarik maliyetleri Grin maliyetlerinin énemli bir kismin
olusturmaktadir ve tedarik zinciri maliyet bilgisi simdilerde sinirli oldugundan
satici  igletmelerin  maliyetlerinin  hesaplamasinda istenilen sonug
alinamamisgtir (Group, 1998). Cunkid ¢ogu y6énetim muhasebesi uygulamalari
faaliyet alanini igletmenin sinirlar ile sinirlandirmigtir (Kuimala et al., 2000).
Bu sinirlandirma igletmenin tedarik zinciri tamaminda var olan herhangi tar
maliyet indirimi sinerjilerinden avantaj saglamasini zorlastirmaktadir. Béyle
sinerjiler sadece coklu igletmelerin maliyet dusirme etkinliklerini koordine

etmek yoluyla basarilabilir.
2.2.1. Satici igletme Maliyet Tiirleri

Uran maliyetleri ile satici gudumlt maliyetler arasindaki fark, onlari
baglatan kaynaktan kaynaklanmaktadir. Satici gudimli maliyetler, belirli
saticilardan ve onlarin satin alma karakteristiklerinden gelirler. Bir dizi maliyet
faktori belirli saticilarla birlikte kolaylikla tanimlanabilir. Ug ¢esit satic
maliyeti tedarikgi iligkileri tarafindan etkilenmesi sebebiyle tartigiimaktadir.
Bunlar, (1) direk Grin maliyetleri (2) Depolama maliyetleri (3) igletim
maliyetleridir. Direk Grin maliyetleri tedarikgi isgletme tarafindan satici
igletmeye satilan ana Urtnler igin belirledigi gergek fiyattir. Bu maliyet gok
kolay &lgulebildiginden dolayi, is hayatindaki tedarikgi ve saticilar tarafindan
O6nemle Uzerinde durulur. Depolama maliyetleri saticinin belli bir tedarikgiden
aldigr Grini tasirken ve depolarken olusturdugu maliyete denir. Bunlar
‘siparig, teslim ve depolama maliyetlerini, ve ayni zamanda tedarikginin
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performansinin takibi ve tedarikgiyle olan iletigsim ve koordlnasyonu da Jgerlr
Bu gibi maliyetlerin dustrilmesi, siparigte tedarik zincir yonetiminin ve IOJlstlk
uygulamalarin ana hedefidir. igletim maliyetleri satici isletmesinin ana |§|nden
dolayi ortaya ¢ikan maliyetlerdir Kalite harekat ve faaliyet bazli masraflar bu
gibi masraflarin tedarik¢i maliyetlerini etkiledigini gésterir (Cannon and
Homburg , 2001). Direk Grin, depolama ve igletim maliyetleri tedarikgi
iligkileri tarafindan etkilenen toplam satici isletmesi maliyetini olustururlar.

Saticiya 6zglh  maliyetler asagidaki ABC  prosedira ile
hesaplanabilir;(Kaynak, 1997),

maliyet iligtirme dlzeylerini belirleyin,

maliyet nesneleri tarafindan ihtiya¢ duyulan etkinlikleri belirleyin,
gerekli olan kaynaklar belirleyin,

toplam kaynak maliyetini hesaplayin,

her bir kaynak i¢in maliyet strlictsunu belirleyin,

her bir etkinlik igin etkinlik maliyetlerini bir araya toplayin,

her bir etkinlik igin maliyet strtctyu belirleyin,

her bir etkinligin birim maliyetini belirleyin,
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her bir maliyet nesnesi igin etkinlikler faturasini belirleyin.

Satici igletme maliyetleri Cannon ve Homburg (2001);
1. Yénetim maliyetleri,

Stok maliyetleri,

Firsat maliyetleri,

Siparis maliyetleri,

Firsat maliyetleri,

Teslim maliyetleri,
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Servis maliyetleri.

2.2.2. Envanter Yonetimi ve Internet

Envanter yénetimi tedarik zincirinde, yonetiimesi ve strdurulmesi en
masrafli alandir. Envanter, genellikle bir igletmedeki bir lojistik sisteminin



maliyetlerinin yaklagik %45'ini kapsar (Lancioni et al., 2003) Bu aianda

internet kullanimindan sonuglanan herhangi bir maliyet dugusu gabucak kar BN
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ilerlemesine dénusar. Bir ¢alisma, dijital teknolojilerin uygulanisi lle blriikte’ i

sistem gapinda envanterlerdeki yaklasik %30’luk bir azalmayi saglad|g|n|
gdstermektedir (Walker et al., 2000). Internet uygulamasinin, JIT nakliye
programiari ve ig ambari stok diizeylerinin strdurtimesini de kapsayan birkag
envanter yénetimi alaninda 1999'dan 2001’e kadar gok hizh bir gekilde
gelistigini gostermektedir. internet'in gelistigi bir alan da, saticilara gidecek
stok-cikiglarinin iletisimidir. Saticilar, siparisier verilmeden elde mevcutlarla
ilgili 6nceden bilgilendirilir ve onlar alternatif Grlnleri gerektigi zaman siparis
edebilirler. Interneti bu yoénde kullanan igletmelerin yuzdesi 1999'da
%31.5'tan 2001’de %45.5’a yukselmistir (Lancioni et al., 2003) .

Tedarik zincirlerinde envantere internet uygulamasindaki en blyUk
kullanim artigi, EDI (Electronic Data Interchange) programlarinin saticilar ile
birlikte gelistiriimesinde meydana gelmigtir. Burada, internet ya varolan EDI
sistemlerinin yerini almaktadir ya da kullanimda olanlari artirmaktadir.
Varolan EDI sistemleri internet yardimi ile genigletilebilir veya daha az

masrafli sistemler ile yer degistirebilir.

internet envanter uygulamalarindaki gelisme isletmelerin envanter
ybénetiminde daha aktif olmalarina olanak saglayacaktir. Envanter planlama
daha kusursuz olacaktir ve isletmelerin talep ve /veya tedarik'te “ani
artiglar’"na cevap verme yetenedi daha az problem olugturacaktir. Olasilik
envanteri planlamasi tesiste, igyerinde, ambarda (depoda) ve bir tedarik
zincirindeki musteri envanter dizeylerindeki verimliligi daha da artiracaktir.
Lambert'in (1982) ifade ettigi gibi envanter bulundurmali, ancak bunun
seviyesini belirlerken ve saticilara hizmeti hedeflerken, toplam sistem
maliyetlerini, envanter bulundurma maliyetlerini en uygun seviyede

ayarlamalidir.

Envanter bulundurma maliyetleri;
v' Envanter igin sermaye harcamalari
v' Envanter hizmet maliyetleri



Vergi ve sigorta maliyetleri
Depolama maliyetleri

Envanter bulundurma risk maliyetleri
Hasar maliyetleri
Eskime maliystleri

N N N N R

Envantere konu malin tagsima maliyetleri olarak kargimiza
clkmaktadir.

Tedarikgilerin saticilara saglayacaklari dogrudan finansal, dolayli
fonksiyon ve faaliyet avantajlari, saticinin maliyetlerindeki dususgle
gbrilebilecektir. Bu faydalar direkt o6lgulebilece@i gibi bunlarin éi¢cuimesi
(dolayli) imkansiz da olabilir . Tedarikg¢inin saglamis oldugu bu dolayli degeri
“lligkisel-sosyal baglantilar’ olarak (Simpson et al., 2001) tamimlanmaktadir.
Bir tedarikginin saglamis oldugu dogrudan finansal avantaj kolayca tespit
edilebilir. Bu avantajin saglanip saglanmadigini gérmek igin saticinin
maliyetleri, satislari izlenir. Zeithaml (1988) Urun degerinin bir kisminin dig
etmenlerden veya soyut sonuglardan c¢iktigini belirtir ve bunlarin Grindn
fiziksel olmayan &zellikleri, uygunluk veya arunin siparis icin tesekkul
edilmesi gibi, oldugunu soéyler. Bu dis yaklasimlar saticilarin genel fiyatlarin
Uzerindeki UrUnleri siparis etmelerini saglayan sebeplerdir. Bir dagitim kanal
igeriginde, dolayli yaklagimlar da ayni gartlari saglamaktadir. lletisim, gtiven,
destek, servis, trunlerin kalitesi ve fiyati ve fiziksel dagitimdaki davraniglarda
ki yeterlilik tedarikginin saticiya sa@layacagi 6nemli avantajlar, bir kanal
iligkisinde gok dnemli olarak kabul edilen faktérleridir. Ve kanal iligkisinden
kazanilan deg@eri artirabilir.

2.2.3. Tedarik Maliyetinin Diigiis Avantajlarn

Tipik olarak diasuk maliyet, bir igletmenin satin aldigi mallarin ve
hizmetlerin gogu igin, oncelikli gereksinimdir. Tedarikgi satici iliskisinde
maliyet diistsQ olmas: igin; tedarikginin stratejik hedefle birlikte, tedarikgilerin
daha dasuk Uretim maliyetleri, iyilestiriimis uyum kalitesi (strekli olarak
sartnameleri karsilayan), se¢gme kararlari ve tedarik yénetimi pratikleri gibi
avantajlari olabilmelidir (Biemans and Brand, 1995).
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Yenilik yapmay sardirenler, ylksek kalite diizeylerini amaglayanlarf ,ve ,r%t%
olarak israftan kagma seklinde ortaya gikabilir. Ornegin, iyi bir tedarlkgi mglgs;w»
isletmenin kendi tedarikg¢isinin maliyet dusarmelerini paylagma yoluna gidip
gitmeyecegini belirleyebilir; bir oto endustri tedarikgisi kendisinin Ford ve
Chrysler ile bdylesi bir tercihsel maliyet paylagimi gésterdigini fakat bunu
General Motors ile onun dasmanca tedarik yonetimi taktikleri gegmisi sebebi
ile yapmadigin itiraf etmigtir (Webb et al., 2002).

Son aragtirmalar géstermistir ki, bazi saticilar igletmeler igin karl
degildir. Gergektende Harvard Business School'da Kaplan ve Cooper (1989)
tarafindan yuratilen aragtirmalar onlan sézde 20-225 kuralina géturmastar
ve bu kural bazi sirketlerde musterilerin % 20’sinin karlarin % 225'sinden
sorumlu oldugunu ifade eder ve tabi ki bu da diger % 80’nin karlarin % 125'ini
‘kaybeder’ anlamina gelir. Digerleri bir 25-50-75 kurali énermislerdir. Bu
kurala gére musteri bolumlerinin % 25'i satiglarin % 50’sini ve karlarin %
75'ini Uretir. Problem sudur ki yéneticilerin bir gogunun, hangi saticilarin %
20-25'i olusturdugu ve hangilerinin % 75-80'i olusturduklari konusunda higbir
fikri yoktur. Onemli olan, bir saticinin émir boyu karliligidir. Arastirmalar
gdstermistir ki satici karlan ticari iligkinin uzunlugu ile birlikte artar. Memnun
saticilar daha fazla harcarlar, diger saticilari gekerler, ilgilenilmesi daha kolay
ve daha az masraflidir ve fiyata daha az duyarl hale gelirler (Hope, 1998).

Tedarik zinciri maliyetleri saticinin siparis bayUklaguna dikte etmesine
izin vermekten ¢ok tedarik zincirinin tamami icin olan maliyetlere dayandirilan
siparig miktarlarina gecis yaparak dusurlebilir (Ballou et al., 2000). Eger
tedarik zinciri icin uygun olan siparis miktarlarina gecis yapmak hem
tedarikginin hem de satin alicinin daha dusuk maliyetler gergekleg;tirmesi
olarak sonuglanacagi dogru olsa idi (dagitim) kanal ekonomik anlamda
istikrarli olabilirdi.




2.2.4. igletme Finansal Performansi

-8By
.,;'f»’" |
GUnumizde, akademisyenler isletmelerin performansm,ldj?;?
yorumlamakta hangi kavramlarin en iyi veya uygun olduklari ile ilgili farkh
gorusler geligtirmisierdir (Cameron and Wheten, 1983). Bir kuramsai yapi
olarak performans bir organizasyonun veya bir varligin basarilari veya
sonuglari olarak tanimlanabilir (Frazier and Howell, 1983). Finansal
performans; Turetilmig olan yapi, ekonomik performanstir. Lusch ve Laczniak
(1989) bunu bir organizasyon tarafindan basglatilan (yGritulen) etkinliklerin
toplam ekonomik sonuglari olarak tanimlarlar. Sonucta, finansal performans
ekonomik performansin sirket kopyasidir (Fredrickson and Mitchell, 1984).

Snow ve Hambrick (1980) performans gibi ¢ok yonlu bir olguyu
anlamanin ve 6&igmenin zor oldugunu belirtmiglerdir. Bedian (1986)
performansin ¢ok sayida agiklayici degiskenlere, gesitli tanimlara ve entegre
edilmemis analize sahip oldugunu belirtmisti. Anderson (1982)
organizasyonel performans teorilerini iki tipte kategorize etmistir. Bunlarin ilki,
ekonomik, ikincisi ise davranigsaldir. Ekonomik perspektif rekabetgi pozisyon
alma gibi dig piyasa guglerinin 6nemine odaklasir. Davranigsal perspektif
organizasyonel ve sosyolojik paradigmalari ve onlarin gevre ile uyumiu olup

olmadigini dikkate alir.

Tum kar organizasyonlari olumlu finansal kazanglari basarmak igin
caba gosterirler. Birgok performans olgimleri bulunmasina ragmen, bu
calisma varliklardaki faiz 6ncesi getiriyi ve sira disi masraflan kullamr. Net
gelir veya vergi dncesi gelirin ziddina, bu 6igim &rneklemdeki isletmeler
arasinda daha kolay kiyaslamalara musaade eden isletme buyuklugund
kontrol eder (Lusch et al., 1989). Ayrica, bu 6lcim finansal kararlarin
etkilerini ortadan kaldirir gink( onlar satin alma departmaninin etki alaninin
buyuk 6lgide digindadir.

Finansal performansi daha iyi analiz edebilmek igin dért meseleye:

performansi tanimlama, neyin o6icllecefine karar verme, onun nasil
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vermeye odaklagsmak gerekir (Frazier and Howell, 1983).

2.2.5. Finansal Performans Kriterleri

Endustriyel servis hizmetlerinde, servis performansi satici tatmininde
ve satici sadakatinde énemli yer tutabilir. Satici tatmini; endustriyel servis
hizmetlerinde ¢ok &énemli bir performans gostergesidir (Reiechheld and
Sasser, 1990). Ve satici sadakati i¢in uygun yoldur. Satici sadakati da
saticinin finansal performansinin artinimasinda etkili olur (Anderson et al,
1999). Son zamanlarda bazi aragtirmalar, teorik digunceleri (uzun dénemli
iligkilerin finansal performansi artirdigini) dogrular yéndedir (Carr and
Pearson, 1999).

Finansal Performans Boyutlari,
v Igletmenin net karinda artig,
sermayenin getirisi,
yatinmiarin getirisi,

stok devir hizi,

D N N N N

toplam maliyetlerde dusustur.

Satig Performans Boyutlan;

satiglarin getirisi,

toplam Grdn kalitesi,

arun teslim hizmetinde kalite,

degisen satici Ihtiyaclarina esnek davranabilme,
alinan sipariglerin ayhk ortalamasi,

satig maliyetlerinde dusus,

A N N N N N

urtin servisinde hizli teslimdir.

lligki geligtirme, hem tedarik¢i ve hem de satici agisindan finansal
performansin geligtiriimesine yol acar (Constantine and Skarmeas, 2001). Bu
yuzdeh tedarikgi ve satici iligkileri, saticinin finansal performansi Uzerinde
pozitif etkiye sahiptir (Langerak, 2001). Arastirmalar gdstermektedir ki;
tedarikginin pazara olan intibaki (rekabet yetenegi, Grun kalitesi, pazarda
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geligtirilmig iligki yetenegi vb.) saticinin finansal performansi uZerinde olumlu - ‘
etkiye sahiptir (Narver and Slater, 1990). Jayaram ve Vickery’ln"ifade ‘ett"ir'gi o
(1998) gibi igletmeler arasi iligkilerde amagclarin taraflarca paylasimi, tecriibe,
fonksiyonel personelin yetistiriimesi, belirli araliklarla egitim ¢alismalar satic
isletmenin satig performansi Gzerinde olumlu etkiye sahiptir.

2.3. Tedarik Zinciri Yonetiminde Bayilik Sistemi

2.3.1. Bayilik Sisteminin Tanimi

Bayilik Sistemi: Tedarikgi igletme ile bir satici arasinda imzalanan, her
iki igletme icinde karsilikli haklar ve sorumluluklar getiren bir caligma
yontemidir. Bu sistemde, taraflar uzun vadeli ticari iligkiler kurmayi
hedeflemektedirler. Satici igletme tedarikginin saglayacagi béigesel ve Griine
bagh ayricaliktan yararlanir. Tedarike¢i de Grinunin satiginda ve dagitiminda
ticari bir ortak ile galismis olur. Bu amaglarla tedarikgi ve saticilar Grin tedarik

ve satig anlagmalari yaparlar.
2.3.2. Bayilik Sisteminde Kargilikh Sorumluluk ve Haklar

Bayilik anlagmasinda, satici igletmenin hangi hesap usull galigacag,
bayiinin hangi tar Grtnleri satmaya yetkili oldugu, Orin satiginin yapilacag
fiziki mekanin ozelliklerin neler olacag, iki isletme arasindaki sézlesmenin
slresi, bayiinin tedarik¢i isletmeye ddemelerini nasil yapacagi gibi haklar ve
sorumluluklar yer almaktadir. Kisaca; Turkiye'deki tedarikgi isletmeler ile
satici (bayi) arasinda imzalanacak bayilik anlagsmasinin ana amaglari
sunlardir (Kozlu, 2000):

1. Iki kurulus arasindaki iliskiyi tanimlamak,

2. Bu iliskiyi hukuki temellere oturtmak,

3. Ticari hedefleri ve galigma sekillerini belirlemek,
4

. Gikabilecek anlagmazliklarin nasil géziilecedini gdstermek.



ana konular tanimlanir.

1. Anlagmanin Tanimi: Anlagsmanin baginda bu sézlesmenin karsilikli
imzalanan bir bayilik kontrati oldugunun belirtilmelidir.

2. Taraflar: Anlagmada taraflarin agik ve net olarak belirtiimesi,
anlagmay! imzalayacak olan yetkilinin igletmedeki pozisyonunun
belirtiimesi. Isim adres ve benzeri isletme ve sahis unvanlarinin
belirtiimesi, igletme resmi kayitlarinin ibraz edilmesi, isletmeler
arasinda imzalanan bayilik anlasmasinin devredilip
devredilemeyeceginin gibi kogullar agiklanmasidir.

3. Ana Metin: Anlagmanin her iki taraga yetkili kigilerce imzalanip
taraflara verilen bir metne dénusturilmesi.

4. Baslangi¢ ve Bitis Tarihleri: Anlagmanin yararlige girecegi tarih ile
sona erecegi tarih anlagsmada belirtilmelidir. Ayrica anlagma sdresinin
bitiminde so6zlesmenin yenilenip yenilenmeyeceg@i belirtilmelidir.
Anlagma suresinin bitis seklinde bir bildirimin olup olmayacag: da
hususiyetle belirtiimelidir.

5. Urunler: Anlagsma kapsamina giren Urinlerin tanimlanmasi, Granlerin
satis ve garanti sartlarinin ortaya konulmasi, sézlesmenin gelecekteki
yeni Urdnleri de kapsayip kapsamadidi acik olarak belirtiimelidir.

6. Bayilik Bolgesi: Bayiinin ¢alismaya yetkili oldugu alanlarin anlagsmada
tanimlanmasi gerekir. Bélge digina ¢ikilmasi durumunda yaptirimlarin

ne olacag belirtiimelidir.

Tedarikgi Igletmenin Bayiine Kargi Hak ve YUkumltlikleri: Tedarikgi
igletmeler saticiyla bayilik anlagmasi yapti§inda saticilar Gzerinde bazi haklar
edinirken ayni zamanda saticiya karsi bir takim sorumluluklari da
yUklenmektedir. Ticari hayatta ki dinamik yapi zaman zaman sartlar
degistirmektedir. Bu ylizden isletmeler arasi bazi aksakliklarin ortaya ¢ikmasi
kaciniimaz olmaktadir. Bunun igin asagidaki konular anlagsma kapsamina

alinmalidir.
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1. Tedarikgi igletme saticidan gelen siparigleri belirli  stre 'iginde'}

goéndermelidir. Sipariglerin zamaninda génderilmemesi durumunda bu -

durumun hizli bir sekilde bayi ye bildirilmesi gerekir. Ancak uygulama |
tespit ettiimiz su ki; tedarik¢i ile satici arasinda cari iglem usull ile
calisma wusuli benimsenmektedir. Bu usul, siparisin zamaninda
gonderilmemesi durumunda tedarikgiye, siparis bedelinin zamaninda
tedarikgiye ulastinimadiginda saticiya vade farki seklinde gecikme
bedelinin édenmesine neden olmaktadir. Satici ile tedarik¢i arasinda
bayilik s6zlesmesine dayali husumetler en ¢ok bu noktada kendini

gostermektedir.

2. Tedarikgi Gran fiyatlari, Orin pazarlama anlayiglar ile ilgili ayrinti ve

degisikliklerden bayii en kisa slrede haberdar etmelidir.

3. Tedarikgi imtiyaz sdzlesmesine benzer bayilik sézlesmesinin, saticimin
satig bdlgesinde yeni saticilanin ortaya ¢ikmasi durumunda, saticinin

pozisyonunun ne olacagini ayrica sézlesmeye koymalidir.

4. Tedarikgi yapacagi pazar oryantasyoniu ¢alismalaria bayiini korumasi ve
yeterli tamitim igin kaynak aktarmasi gerekmektedir. Bu agamada bayiinin
roltndn ne olacaginin da imza altina alinmasi gerekir.

5. Satis ve sevkiyat giderlerinin hangi isletme tarafindan karsilanacagi
anlagsmada agikga belirtilmeli, teslimlerde tedarikginin sorumlulugu var ve
gecikmeler yasaniyorsa bu durumun nasil tazmin edilecedi ortaya

konulmalidir.
Bayiinin Hak ve YUkamlulGkieri;

1. Satici igletme, temsil etti§i tedarikgi isletmenin gikarlarini koruyacaginin
kabullenmelidir. Tedarikginin ¢ikarlan; haksiz rekabetten korunma, kéta
Un birakmama gibi ¢ikarlar olabileceg@i gibi ayni zamanda tedarikginin
Urunlerinin diger Grtnlerle taklitierini engelleme olabilir.



2. Tedarikgi Gzellikle kendi GrGnleri ile rekabet edecek urunlerm blrllkte
satiimasini istemiyorsa saticinin bu istege uymasi gerekmektedlr

3. Satici isletmenin; GrGn bedellerini nasil 6deyecegini, varsa belli kotalarlﬁ
asiimast durumunda avantajinin ve hediyesinin ne olacagini bilmesi
gerekir. '

4. Konsinye yani emanet Grin bulundurma, satis sonrasi servis ve yedek
parca desteginin nasil verilecegi, Ozellikle servis gelirinin nasil
paylasilacagi agik olarak anlagmada gdsterilmelidir. Ayrica, alacaklarin
tahsilatinin nasil yapilacagi, tahsil edilemeyen alacak bedellerindeki
gecikmelerin nasil karsilanacagi kararlastiriimalidir. Ayni zamanda bayi
komisyonunun ya da kar marjinin ne olacagi, pesin ve vadeli alimlarda
segeneklerin neler oldugu taraflarca ¢ok net olarak gdsteriimesi ve
anlagsmaya eklenmesi gerekmektedir. Son olarak anlagsma bittiginde
saticinin elinde kalan Grdnlerin durumunun ne olacagi da ayrica

anlasmaya dahil edilmesi gerekmektedir.

Bayilik sisteminde tedarikgi isletmeler, belirlenmis kotalarin agiimasi
durumunda, saticilari tesvik maksadiyla 6dallendirmeyi hedeflemektedir.
Bunun i¢in kota sistemi getirilmigtir. Belirlenmis yillik satis miktarlarinin
asilmasi durumunda, 6rnegin yetkili saticinin kabui ettigi kotanin en az %
90'inin tutturulmas! durumunda 6nceden tablolarda belirtilen UrUnler igin
gergeklegtirilen miktarlara tekabll eden oranlarda miktarsal prim
uygulanmaktadir. Belirlenen kotalarin agiimamasi durumunda da satici ek

yukamlultkler yUklenmektedir.
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3. TEDARIKGI ILE SATICI iSLETME .iARAS;I\‘.",-
ILISKISEL FAKTORLER

Saticilarin maliyetlerini dugstrmek ve finansal performanslarini artirmak
icin tedarikgilerin saticilari ile olan ticari iliskilerini gozden gegirmeleri, ayrica
saticilarin (bayilerin) tedarikginin Grinlerini satin alirken hangi faktériere
6nem verdigini analiz etmeleri gerekir. Saticilarin piyasada satin alma
davraniglarini etkileyen bir ¢cok unsur vardir. Saticilar tedarik zincirinde son
kullanicilara Grin satigt yapan birimler olarak kargsimiza ¢ikmaktadirlar. Bu
durum saticilara, uretilen Grunlerle ilgili olarak memnuniyetleri ve sikayetleri
en yakindan izleyebilme imkani saglar. Satici igletmenin satig performansinin
artinlmasi, son kullanicilardan alinan gikayet ve memnuniyetin tedarikgi
tarafindan da degerlendirilimesi ile de yakin iligkilidir. Tedarikginin verecegi
destek hizmetleri, ayni sekilde saticilara verecegi hizmetin kalitesini yakindan
etkiler. Saticilara saglanacak destek faaliyetleri, saticinin (bayinin) birim
maliyetlerinde duslustu dolayisiyla satis gelirinde artigi getirebilir. Tedarikgi
pazar intibakinin saticiya olumlu yansimasi, saticinin maliyetierinde bir
dagus, finansal agidan performansinda artigi saglayacaktir. GUnumuazde
sayillari gittikce aratan isletmeler, halihazirdaki saticilarini tatmin ve
muhafaza etmenin 6nemini kavramaktadirlar. Saticiyi muhafaza etmenin

sagladidi yararlar (Frederick, 1996) sOyle siralanabilir.

1. Yeni satici elde etmenin maliyeti, mevcut saticilari tatmin ve
muhafaza etmenin maliyetinin beg katidir. Tatmin olmus saticilari,
mevcut tedarikgilerden ayirmak igin gok gayret sarf etmek gerekir.

2. Vasat bir igletme, her yil saticilarinin % 10’nu kaybeder.

3. Satici igletmenin tedarikgiden ayrilmasini % 5 oraninda azaltmak,
sanayi koluna gdére, kari %25 ile % 85 oraninda artirir.

4. Satici kari orani, muhafaza edilmis saticinin hayat! boyunca artar.



3.1. Tedarikgi-Satici iliskisel Faktorler

Satici ve tedarikgiler ticari iligkilerinde iletisime birbirlerini tanima aradi
olarak bakarlar (Johanson and Mattsson, 2000). iletigim, isletmeler agisindan
oldukca 6nem arzeden bir surectir. lletisim sikligi ve sekli, tedarikgi
isletmelerin saticilarinin beklentilerini karsilamada etkin rol oynar. iletigim
bltinlesmis kanal Uyeleri arasinda karsihikli faydalarin gergeklesmesi igin
énemli rol oynar (Mohr and Nevin, 1990). lletisim; taraflarin hedeflerine
ulagmalarinda, faaliyetlerini koordine etmede oldukga énemli bir unsur olarak
karsimiza g¢ikmaktadir. Ticari degisimde iletisim hattinin uzun ya da kisa
olmasi 6nem kazanmistir. GUnimuizde iletisim araglarinda ki artis bu
araglarin en etkin olaninin segimini gerektirmektedir. Iste kargilikli iletigimin
basarili sonug¢ dogurabilmesi icin bilginin nasil teslim edilecegi, paylasilacagi
ve nasil kullanilacaginin tanimlanmahdir (Boland, 1992).

Rekabetin oldukga etkin bir sekilde gérulduglu beyaz esya sektdérinde
hangi tur iletisim hattinin daha ¢ok kullanilacagi tartisiimalidir. Bu noktada
iletisimin, ne kadar sikiikla yapildigi satici igletmeler ne kadar surede
arandidi ve satici isletme memnuniyetinin ne 6lgiide saglandidi sorulari akla
gelmektedir. Bu sorularin cevaplanmasinda verilecek arama sikhgindaki artig
ve azaliglar, tedarikgi igsletmenin piyasaya intibak derecesini dolayisiyla satici

isletmenin memnuniyetini ortaya ¢ikaracaktir.
3.1.1. iletigsim Etkinligi

lletisim etkinligi; satici ve tedarikgi isletme igin faydali bilginin, nasil
kullanilacagi,nasil paylasgilacagi, iyi bir bilgiye nasil ulagilacag ve
kullanicilara nasil teslim edileceg@inin bir (combination) bilesimi olarak tarif
edilebilir (Yazici, 2002: s. 542). Tedarikgi isletmenin piyasa kosullari
hakkinda ig ortadi olan saticilarina bilgi aktarmasi, saticinin Grin hakkinda
bilgi sahibi olmasini ve kanal iligkisinde kazanilan de@erin artiriimasini
(Simpson et al., 2001:s. 121) saglayabilecektir. Bilgi aktarma da gesitli yollar
vardrr. Ornegin; Telefon, fax, televizyon, mektup vs. bazi haberlesme yollari
olarak gorilebilir. Bu segeneklerin bulunmas: tedarikgilere en fazla bilgi
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saglayan haberlegsme aracinin seg¢imini yani saticiya en fazla dbger katan® -

bilgi aktarma yolunun aragtiriimasini gerektirmistir. Deger katma sekli

saticinin satig ve finansal performansinda artigla élgllebilecektir. Saticilarin
maliyetlerin de ki dUsls (tasarruf) en fazla saticiya katki saglayan iletigim
yollarinin kullaniimasiyla olabilecektir. Esasinda tedarik¢i isletme agisindan
satici ile iletisimin artirllmasi haberlesme masraflarini artiracaktir (Cannon et
al., 2001). Bu segeneklerin hangisinin satici igletme maliyetlerinde dusus
sagladigi, hangi iletisim seklinin etkin oidugu tartisma konusudur.

Tedarikgi igletme ve saticilarinin bilgi paylagimi sureci igerisinde ortak
amag ve hedeflerin bulunmasi her iki taraf igin de ciddi énem tasiyacaktir.
Etkili bir haberlesmeden séz edebilmek icin igletmeler arasinda gelecege

yénelik ortak hedeflerin varligi gerekir (Maltz, 1995).

Tedarikgiler ve saticilar (bayiler) verimli ve etkili iligkiler gelistirmenin
6neminin farkina varmiglardir. Bu nedenle yillik butgcelerinin énemli bir
kismini igletme Granlerinin tamtimina ayirmaktadirlar. Yapilan bir aragtirmada
bayilerin % 74'G; tamtim faaliyetlerinin igletmelerinin verimliligini artirdig:
dustncesindedirler. Ayrica saticilanin % 65'i ; tedarikgilerin yapmis oldugu bu
tanitim faaliyetleri neticesinde bulunduklari durumlara geldiklerini ifade
etmiglerdir (Progressive, 1995). Tanitim faaliyetlerinin tedarikgi isletmeler ve
saticilar agisindan sonuglari degerlendiginde, bu faaliyetlerin bir maliyet
unsuru olarak goéruldugu agikga géralmektedir. Diger taraftan bu maliyetlere
katlanilmadan Oran satmanin olanak digi oldugu goéruimektedir. O halde
tedarikgi igletmeler, Gretim maliyetlerini hesaplarken bu tur giderleri 6nemle
g6z o6ninde tutmalar gerekmektedir. Uzun ddénemde satis gelirlerinin
artmas|, pazar payinin artmasi; reklam ve tanitim faaliyetlerine verilen
6nemle dogru orantilidir. Literatirde yapilan ¢alismalar bu kompleks yapiyi,
reklam ve tanitim faaliyetierini anlamaya ve agiklamaya yoneliktir (Strang,
1980).

Her seyden 6nce tedarikgi igletmelerin basariya ulasabilmeleri igin
aranlerin tanitimini dogru kanallardan yapmalari gerekmektedir. Eger s6z
konusu Uranlerin yeterince tamtimi yapilamiyorsa bayilerin satiglarinin
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artmas! beklenemez. Webb'in (2002), ifade ettigi gibi tanitim; Tah‘lllrﬁ-f,ikna-} 5 Y
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edici etkili bir sekilde bilgi iletigsimidir. Ve bu bilgilerin hedef kitle u’ieﬁg&'é J

etkili olabilmesi i¢in iletisime énemli verilmesi gerekir.

Elektronik haberlesme yoluyla saticiya direkt ulagma etkili tanitim
faaliyetlerine yeni bir boyut getirmigti. E- pazarlama Oruntn tanitimini
yapmada etkili olurken, Grin satigi ve teslimi noktasinda istenilen sonucu
vermede istenilen sonucu almada etkisiz kalmaktadir (Peterson et al.,1997).
Tedarikgi isletmeler Orin tanitiminda etkili bilgi akist sadlar. Bu bilgi akisi
bazen Urunin kullanimiyla ilgilidir bazen de Grunan teknolojik farklihklarinin
tanitimiyla ilgilidir. Bilindigi gibi mal ve hizmet Ureten isletmeler yeni ihtiyag
olusturmaya caligsmazlar, var olan ihtiyaglari 6nceden tespit etmeye caligirlar.
Tanitimla beraber saticiya bilgi saglayan tedarikgiler bir noktada saticidan da
yeni bilgiler elde ederler. Intranet uygulamaiari; saticilarin maliyetlerini
paylagmayi dolayisiyla satici tatminini gerektirir (Mayuram et al., 1998).

Tanitim faaliyetlerinde tedarikgi isletmenin satici igletmeye promosyon
yardimi yaptiinda, bdlge secimine izin verdiginde iletisim etkinligi ve
bayilerin ekonomik faydalari artabilecektir. Saticinin saglayacadi fayda
tedarikgi Grtnlerini daha ¢ok satma egiliminin de artmasina neden olabilir. Bu
nedenle bu tlr yatinmlari, kanal Uyeleri arasinda 6zel iligkilerin artiriimasina,
satig yeteneklerinin artirilmasina ve bu yolla GrGn bilgilerinin gelistirilerek
maliyetlerin dasUriimesine yardimci olabilir (Mandal and Deshmukh, 1994).

Tanmtim faaliyetlerinde bu gun kullanilan énemli araglardan olan
internetten acaba igletmeler istenilen sonucu alabilmisler midir? Herhalde bu
soruya cevap verebilmek oldukga zordur. Internet diinyaya agilan ¢ok dnemli
bir kapidir. Ancak ticari faaliyetler icin nereye kadar etkili ve gtvenilirdir? Bu
konular akademik ve ticari hayatta tartigiimaktadir. internet kanali, tedarikgi
organizasyonlarina direkt olarak son saticiya ulasihirken tamtim yapmak ve
6nemli bir firsat sunarken, saticilara dagiticilarini internet (zerinden
tanimalarina ve on-line saticilara diger kanallari da kullanmalari igin tegvik
etmelerine higbir engel yoktur ( Peterson et al.,1997).
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isletmelerin internet sitelerinden artinle ilgili bilgileri alabilme imkanlari vardir... -~

Bu durum satici igletmeler agisindan kolay ve maliyeti dugUk bir tanitim
imkanidir. Tabi burada satici isletmelerin sitelerinin de hedef kitlelerinin bu
sitelere ne amagla bagvurdugunu iyi tahmin etmelerini gerekir. Business to
Business (B&B) kanallar isletmeleri web sitelerinde ortaklarini aktif olarak
tanitmanin ve onlarin kendi reklamlarini yerlestirmenin yararlarinin farkina

varmiglardir ( Silverstein , 2000).

Televizyon, Internet tedarikgilere, tedarikgilere, son kullanicilara mal
ve hizmetlerin kullanimi hakkinda mukemmel firsatlar sunmaktadir (Peterson
et al., 1997). Saticilarin bu ortamlarda ayni zamanda tanitimini yapmaktadir.
Tabii bazi tedarikgiler tanitim yaparken kendi Grtnlerini satan bayilerini zor
durumda birakmamak igin on-line siparis kabul etmemektedirier. Bu sekilde
hem drunlerinin satis mekanlarini belirlemigler hem de saticilarin haklarini
korumuslardir. Ornegin; 3M, GE, IBM gibi bazi tedarikgiler geleneksel
kanallarini, arama motoriarinda detayl Gran tanitimina ilaveten saticilarina
linkler de ekleyerek ve internet Uzerinden siparis kabul etmeyerek

saticilarinin haklarint gézetmektedirier (Webb, 2002).
3.1.2. Bilgi Paylagim

Tedarikgi ile satici arasindaki bilgi paylasimi; tedarikginin satici
iligkilerinde faydali olabilecek, geleceGe dénik bilgileri acikga saticiyla
paylagimt olarak tarif edilebilir (Cannon and Homburg , 2001). Bilgi
paylasimi, bilginin ortak amagclar icin kullanildigini goésterir. Bu paylagim
tedarikgi igletme ile satici isletme arasinda sektdrel bilgilerin kargilikli
kullanimini icermektedir. Bilgi paylagimi; ayni zamanda tedarikgiye gaveni
artirirken, diger tarafta maliyetieri azaltma konusunda igbirligine hazir
olundugunu goésterir (Anderson and Narus, 1990). Cannon ve ark. dedigi gibi;
tedarikginin satici igletmeye sagladigi bilgi akigi, bu isletmenin plan ve proje
i:;retmesine ve maliyet-satis analizierine deger katabilecektir. Bu analizler
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uzun sdreli iligkilerin kurulmasi ve sardurdlimesi igin bir neden olac-ak

Y
gbrualebilir. Uzun sdreli iligkilerin varolugunun temel sebebi tedankg,j ve,

saticilarin birbirlerinin saglayacagi bilgiye ihtiyagc duymalari ve bundan
maliyet avantaji elde etmeyi hedeflemeleri olarak dustnulebilir (Johanson

and Mattsson, 1997).

Tedarikgiler ve saticilar piyasa kosullari geregi bilgi akisi yoluyla
satislarin artirlmasi ve maliyetlerin dusirtlmesini hedeflemektedirler. Bunun
icin de bilgi paylasimina 6énem vermelidirler. Rekabet ortaminda Grin
6zellikleri, saticilarin Grunler ile ilgili gorugleri, satici isletme tarafindan daha
yakin izlenebilmektedir. Saticinin tedarikgiye saglayacagi bilgi akisi ayni
zamanda pazar taleplerinin 6nceden tahminine de imkan verebilir.
Dolayisiyla bu durum gelecekte daha fazla satis gelirinin elde edilmesini
saglayabilir. Tedarikgi igletmeler, sureklilik arzedecek ve duzenli yuriatalecek
bir satici (bayi) izleme ve elde edilen bilgileri de@erlendirme yapisini
binyelerinde olusturmalari kendi igletmeleri lehine olabilecektir. Tedarikgi bu
yolia satici maliyetlerinin dUsurtimesi ve satiglarinin artiriimasi konusunda

bir igbirligi icine girmis olacaktir.

Tedarikgi isletme ile saticl arasinda iletigsim mesafesinin azaltilmasi, bir
baska ifadeyle igletmeler arasi bilgi paylagiminin artirilmasi, bu yolla avantaj
elde edilmesi literatirde tartisiimaktadir (Kalafatis, 2000). Bu tartismalarda
mesafelerin azaltilmasi yoluyla isletmeler arasi goérismeler siklasacag,
bilginin paylasiminin artacadi (Johanson and Mattsson, 1997), aynt zamanda

igletmeler birbirlerini daha iyi taniyabilecekleri 6ne strtimektedir.

Boylece igletmeler arasi bilgi paylagiminin artmasi satici igletmelerin
serlven aramamasini (Hakanson, 1982), daha verimli davranislar iginde
olmasini daha iyi performans de@erlemesi yapabilmelerini saglayabilecektir.
Tedarikci igletme satici igletme ile uzun vadeli bilgi akisina énem verme
yoluyla ayni zamanda saticiyla ortak hareket etmeyi, ortak amaclar
dlugturmaw da hedefleyebilecektir. Ortak amaglara ulasmada kanal
Uyelerinin yardimlagsmasi tedarikgi isletmenin bilgi paylagsimina verdigi
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saticiya gelecekte avantaj saglayacaktir. Bu durum her iki |§Ietme arasun&ax ®
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6nemle degerlendirilebilir. Maltz'in ifade ettigi gibi; Bilginin payfewﬁlrll a

taraflarin birbirlerinin beklentilerini iyi tanimlamalari, beklentilerifi. :iy;. e
koymalari ve bu yolla her bir Gyenin diger ortaga ne gibi deger katacagm?\"’*”
bilinmesi gerekir (Maltz, 1995). a

Tedarik¢i tarafindan saglanan bilgilerin, satici maliyetleri Uzerinde
etkisi olmasi ve saticinin givenini kazanabilmesi igin, bilginin saticinin
planlama ve stratejik tedarik ydnetim maliyetlerine etkisi olmasi gerekir
(Cannon and Homburg, 2001). Batin bu giglu tartismalar gésteriyor ki
tedarikgi igletme ile satici igletme arasinda bilgi paylasimi oldukga énemilidir.
Satici igletmenin maliyetlerinin dismesi, tedarikginin sagladigi maliyet
avantajinin devami, tedarikgi isletmenin saglayacag: bilgilerin paylagimi ile
6nemli bir ivme kazanacaktir. Bilgi paylagimi gézlem ve guvenlik énlemlerini
asgariye indirgemeye yardimcit olur (Morgan et al., 1994). Guvenlik
Onlemlerinde ki azalis saticiya maliyet avantaji ve daha uzun sureli iliskilerin

kurulmasini saglar.
3.1.3. Tedarik¢i Davraniglarina Giiven

Literatirde tedarikgi ve saticilar arasindaki iligkilerin daha iyi
anlagilabilmesi i¢in yodun calismalar yapilmaktadir. Bu amagla satici ve
tedarikgiler arasinda gven unsurunun énemine dikkat gekilmektedir. Dwyer
(1987)'in ifade ettigi given,; bir isletmenin bir bagka isletmenin performansina
katmig oldugu pozitif katkiyla tarif edilir.

Burada glvenin satici igletmeye kattigi degerle tarif edilirken, glvenin
ayni zamanda gugla ve uzun sareli iligkilerin varligi igin de gerekli olduguna
igaret edilmigtir. Glven; gucll, kaliteli ticari iligki igin ve is dostlugunun ortaya
konulmasi ve 6lgllmesi bakimindan 6nemli olmaktadir (Bove et al., 2001,
Ganesan, 1994). Diger taraftan guven uzun dénemli iligkilerin kurulmasi ve
sirdurtlmesi igin gerekli bir unsur olarak géralmektedir. Uzun dénemli
iligkilerin kurulmasi ve devam ettirilebilmesi i¢in glven ortaminin kuruimasi

gerekmektedir. Glven ortaminin kurulmasi yoluyla isletmeler arasi karsilikii
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saygl sUreci de baglatiimis olunur. igletmeler karsilikh saygi o‘ (
kurmus olurlar. Béylece bir birbirlerinin iglerini daha iyi anlarlar (Dé%;__r b

al., 1994).

Guven; tedarikgi ve satici isletmelerin iligkilerinde oldukga énemli rol
oynayabilir. Bu yuzden satici agisindan stoklarin dizenlenmesinde , satig
sonrasi destek faaliyetlerinde, finansal gugluk ¢ekildigi noktalarda iyi iliskiler
ve given ortami sonucu tedarikgi ile problemleri kargilikli olarak ¢ézebilirler.
iste bu gibi zorluklarnin uyum iginde ¢ozilebilmesi igin taraflarin
gérasmelerinde ve iligkilerinde agik olmalan gerekmektedir. Guven;
igletmeler arasi iletisimde agik hatlarin olugsabilmesi, kurulmasi ve
surdurulmesi igin oldukg¢a énemli gérulmektedir (Quist, 2001).

Guven ortaminin kurulmasi, tedarik¢i ve saticilar agisindan stok
dlUzeylerinin duzenlenmesi ve envanter kayitlarinin tutulmasina da olumiu
yonden katki saglayabilir. Tedarikgi isletmenin tecribe ve glvenine inanan
satici igletmenin daha az personel ¢alistirmasi ve daha az yénetim giderleri
yapmasi s6z konusu olur. Tedarik¢inin sagladiyi bu davranis tedarikgiye
daha fazla bagimhligi getirebilir. Gaven; iliski aligverisinin radikal pir
parcasidir (Easton, 1994). Bu sebepten dolayl her bir isletmenin digerini
tatmin etme g¢abasi bu iligkinin sonucu olarak kendiliginden geligebilir.

Guven, uzun doénemli iligskilerin olusmasinda ve muhasebe
islemlerinde, satici igletmelere avantaj saglar. Uriinlerin kalitesi, tedarikginin
teslim sistemi ve rekabetgi fiyatlamasi; satici igletmenin piyasada satiglarini
etkileyecektir. Satici igletme piyasayl tedarikgi isletme yeterliliginde
izleyemeyebilir. Ama satici, tedarikginin piyasayi izledigine glUvenir ve
arunlerinde en iyi fiyat, kalite kosullarinda saticiya teslim edildigine inanirsa
tedarikgi isletmeye gliven artacaktir. Bir ¢ok durum ; Grin kalitesi, teslim
sistemi ve rekabetgi fiyatlama ile ilgilidir. Bu gibi unsurlar saticilar Gzerinde
etkili gliven surecinin ortaya ¢gikmasini saglar (Turunbull, 1989).

Bir tedarikginin sagladi§i mallara duyulan gaven eksikligi, bir satici

igletmesini daha fazla stokla ¢alismaya mecbur edebilir. Acil teslimatlar
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gerektigi durumiarda, teslimat masraflan artabilir. Tedarikci ve teslimatiari
daha yakindan takip edilmelidir ve bu da yénetim masraflarini artirir. Bu éibi
faaliyetler daha ylksek denetim masraflarini, daha fazla alan testlerini, ”
hizmetleri igerir ve saticinin dugtk maliyetli GrGnlerle depolama masrafiar
yukselir (Gyrma, 1988).

Stok bulundurma maliyetleri, teslim guvenilirligi ve Urin mevcudiyeti
acisindan belirsizlikler bulunabilir. Ve siparig asamasinda tedarikginin stok
durumu hakkinda yapilacak daha sik iletisim bu belirsizligi azaltir. lyi bilgi;
etkili - aninda stok yonetimi ve teslim sisteminin ana unsurudur. Tipik olarak,
bu islemdeki istisnalar (kayip siparigler, gec¢ teslimler) telefonla
halledilebilecek kadar rutin (Gyrma.1988) islemleridir.

Guven, igbirligi normlari, ve paylasilan deger kanal ortakhdini
belirledigi zaman, bu iligkisel faktérler mizakere zamaninin azaltiimasina,
daha 6nceden 6ngérulmeyen bir belli bir durum ortaya ¢iktiginda bile ileriye
dénuk hareket etmeye, gézlem ve guvenlik énlemlerini en aza indirgemeye
yardimci olur. Agik olarak, iligkisel faktorler maliyetieri dugurar, Gretimi artirir
ve kanal ortaklari igin deger olusturur (Morgan et al., 1994).

Tedarikgi igletmelerin saticilarinin maliyetlerinin dugtralmesine katkida
bulunabilmeleri icin, ikili iligkilerin geligtiriimesine ve guven ortaminin
kurulmasina yardimci olmalidir. Gunimizde igletmeler arasi rekabet
beraberinde tam satici memnuniyetini gerekli kilmistir. Bu nedenle ticari
iligkileri gelistirme surecinde basarisiz olan, given vermeyen igletmeler
gelecekte 6nemli dar bogazlara dusgebilirler. Kendi kendini bitirmeyi énlemek
icin satig hizmetleri icerisinde kanah da dahil etmek igletmeler arasinda
glven ve isbirligini olusturacad: gibi, istenmeyen kanal ¢atigmalarinin da
oénune gecilecektir (Webb, 2002).

Satici igletmeleri, tedarikgilerini segmek i¢in artan bir sekilde deger
analizleri gibi metotlara glvense de satici maliyetlerini digsuren tedarikgiler
tercih edilecektir. Satici maliyetlerini dislrerek deger olusturan bir tedarikgi,

“satici paylagimini” artiracak ve bu imkani saglamayan tedarikgilerin
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saticilarini alacaktir (Cannon and and Homburg , 2001). Batin bu "c;éiugrﬁallé} |
gbsteriyor ki, tedarikginin saglayacagi gtiven satici igletmenin "maliyetlétihi
dusurtimesi agisindan oldukga dnemlidir. Bu ylzden tedarikgi davranisiariyla:
ne kadar fazla guven ortamini kurarsa, satici igsletmenin maliyetleri o digtde

dugecek bdylece saticinin satis performans artacaktir.
3.1.4. Ticari iligkiyi Stirdiirme Niyeti

is pazarlamasi ve kanal yénetimi tedarikgi ve satici iligkilerini anlamak
icin artan ¢aba sarf etmektedirler (Ganesan, 1994). Bu arastirmalarin bir
¢ogu iliski strecinin igbirligi, tatmin guven ve iligkiyi surdirme iste@inin olusu
Uzerine odaklanmigtir (Cannon and Homburg , 2001).

Son zamanlarda, is uygulamacilar tedarikgi-satici iligkilerinin etkili
y6netiminden elde edilebilecek degeri Olgmeyi arastirmiglardir. Satic
igletmeler maliyetini disurmeye yardimci olacak teslimat yapan tedarikgilerle
calismay! tercih etmektedirier. Ortalama tedarikgi isletmelerin bitgelerinin
%56 sI malzemelere harcandigi géz éntne alinirsa, satici isletmeleri kendi
maliyetlerinin dusurmeye yardimci olacak tedarikgilerle ¢alismayi buyuk bir
firsat olarak gbérmektedirler (Cooper et al.,1989).

iletigim, tedarikginin tecribesi, ticari iliskiyi strdirme niyetinin artmasi,
glven gibi performans sonuglari énemlidir. Fakat, dogrudan ve saticilarla
yakin iligkilerin olusturdugu maliyet bazli ekonomik sonuglara géreceli olarak
daha az ilgi olmustur. Anderson (1995), “satici igletmesi ve tedarikgi igletme
arasinda igbirlikgi bir iligki olusturulmasinin temel amaci igletmeler arasindaki
degisimde deger olugturucu veya maliyet dlstriict sekilde galisma istegidir,
akademisyen veya uygulamacilar bu olayi veya olayin olugtugu mekanizmay!
ne kadar iyi anlamaktadir’ der. Satici igletmelerin stok duzeylerini
ayarlayabilmeleri, tedarik¢inin Gran teslimlerinde ki performansi-ile yakindan
ilgili olmaktadir. Tedarikgi Granleri kaliteli ise GrGinler saticilar tarafindan tercih
§ebebi olacaktir. lletisim nedeniyle isletmeler arasi lojistik performansinda da
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artis saglanabilir. Diger tarafta tedarikgi lojistik destek vermeyi ast 'du;éye | ;!

cikarmigsa bu durum saticiya stoksuz ¢alismaya katki saglayacaktir.

Isletmelerin birlikte galisma istekleri ve bunu devam ettirme diguncesi
alternatif tedarikgi ve saticilarla ¢alisma maliyetine bagl olarak degigebilir.
Degisik tedarikgilerle galismayla, trine ulagim konusunda sorunlar aciga
¢ikar. Ornek olarak, bir tek tedarikgi veya gok sayida kiglk tedarikgiden
yapilacak siparigler, ¢ok fazla fayda saglamayacaktir ve yonetim, iletisim ve
koordinasyon maliyetleri de ilave tedarikgilerle beraber artacaktir. Ayrica,
siparis boluml, tedarik pazarini takip etmek igin fazlasiyla zaman
harcayacaktir. Bu durumda satici isletmenin isletim maliyetleri yikselecektir.
Degisik tedarikgilerin kullanilmas: Uretim sonucunda g¢iktilarin kalitesini de

farkhlastiracaktir.

Tedarikgiler; kaliteli Grinler sundukg¢a Urun teslim kabiliyetlerini ve
aranle ilgili bilgi birikimini artirdikga yani iligskisel elementleri uyguladiklari
zaman, satici ortaklari igin deder olusturabilir veya bu degeri artirabilir. Ornek
olarak, uzun vadeli iligkileri tanimlayan iligkisel faktdrler islem maliyetlerini
dusururler. Kanal Gyeleri belli bir degisim altinda calistiklart sirada, maliyetleri
goérusmeler, yazigsmalar ve her satis igin yapilan iglemlerden dolayi belirgin
bir hal alir (Simpson et al.,2001).

Baska bir tedarikg¢inin sagladigi iligkisel faktorier yani iletisimi, saticinin
iliskiden sagladigi degeri etkileyebilir. Bilgi saglayici ve zamaninda yapilan
iletisim bir kanal ortakliindaki arti degeri artirir veya en azindan iligki
tatminsizligini engellemeye hizmet eder. Bilgi iletisimleri ayni zamanda
saticiya, rekabetgiler, saticilar, ve diger hususlar hakkinda mevcut bilgiye
daha fazla ulagsim imkani saglar. Bu bilgi kolaylikla saticinin avantajina
kullanilabilir. Simson’un dedigi gibi (2001) iyi bir iletisimden ve isbirliginden
ortaya cikan paylasilmis bilgi, her iki isletme tarafindan ongérimler ve
standartlastirma ile igletim etkisini gelistirmek igin kullanilabilir. Bir kanal
iligkisinde iletisimin 6nemi su anektod da belirtiimisti. Rally Part'sa
international 1995 saticilar toplantisi sirasinda, 31 satici ki bu rakam
igletmenin satiglarinin %40'in1 temsil etmektedir, igletmeyi kotd iletigim,
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sebep gobstererek birakmiglardir (Cohen, 1998). Tedarikginih,.,“:vUZhénhk‘,

beceri, uyumluluk ve yaklagimi olarak beliren profesyonelligi, séhcn"ig:i"h b|r .

degerdir ¢unkl bu profesyonellik satici icin kritik bilgi kaynagidir, bunﬁn
karsiiginda saticinin daha az stokla galismasina saticinin maliyetlerinin
dusUrtlmesine ve mali performansinin artirimasina neden olur (Benapudi et
al., 1997). Tedarikginin profesyonelligi deger olusturur, ciinka satici bir baska
alternatif tedarikgiyle ¢alisirsa bu faydali kaynaklari kaybedecektir.

Bir tedarik¢i tarafinda saglanan direk deger, parasal anlamda ifade
edilebilen faaliyetlerden gelmektedir ve dusurilen maliyetler ve artirilan
satiglar gibi satici degerini artiran objektif, direk 6lgtlebilen faydalari
icermektedir (gelistirilmis mali performans gibi) (Simpson et al., 2001).
Degerin dolayli bir tedarikgiyle kurulan iliskisel veya sosyal birlesme gibi
kismi iligkinin daha az somut oldugu belli yénlerinden ¢ikar (Benapudi et
al.,1997).

Urin ve hizmetlerini standartlastiriimasi tedarikgi isletmenin Grin
gelistirme, teslimat, ve satis maliyetlerini artirir. Bir tedarik¢i bu yolla Grin ve
hizmetlerinden fayda saglamayabilir. Diger tarafta, bu gibi adaptasyonlar
tedarikgi isletmenin satici kazanimimi artinr. Bu yuzden, iligkiye 6zel
adaptasyonlarin (Cannon and Homburg , 2001) direk Gran maliyetini
artirirken, satici igletmenin depolama ve igletim masraflarini dastrdugana

soyleyebiliriz.
3.2. Tedarikginin Uriin ve Fiyat Faktorleri

Tedarikgiler, Uretim streci icerisinde Grin maliyetlerini surekli birinci
planda tutarlar. Urin maliyeti ayni zamanda Grin kalitesinin de yakindan
etkilemektedir. Bir Grtn, bir istek veya ihtiyaci kargilamak Gzere, bir pazara
teklif edilen herhangi bir seydir (Kotler, 2000). O halde pazarda talep bulan
bir Grind en uygun maliyet ve en yiksek kaliteyle Gretmek, saticilar ve
t'edarikgiler i¢in gerekli degeri olusturabilecek midir? Standart Grtn kalitesi,

tedarikginin GrGntne guveni, uygun fiyati, béylece Orinin pazarda satigin
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sa@layabilir. Bunlarin yaninda Grtne direkt etki eden Grin karlnlu@(;“ﬂrﬂrj‘

cesitliligi, garantiler, fiziksel dizayn, arin gelistirme ve Urin yeniligi, paiér

rekabeti gibi unsurlar da bir satici igin avantaj olugturmaktadir. Geg;ekte: bir

tedarikginin toplam Grtin paketi ve saticinin Gran kullammi ve satigindan elde
edecegi satis avantajl tedarik¢i segimi kararini etkilemektedir (Simpson et
al.,2001). Bu durumda saticilar gelecek dénemlerde tedarikgilerin streklilik
arzedecek Urun yenileme ve gelistirme c¢alismalariyla, pazarda gelecek
intiyaclart ve talepleri tahmin davraniglariyla bu tedarikgiyle daha fazla

calismayi hedefleyebilirler.

Dusuk maliyetli Grunler Uretmek belki kisa vadede kar getirebilir.
Ancak uzun dénemde bazi Grunlerin yeniden Uretimi, fireler, Grinin piyasada
deger kaybetmesi, rakiplerin Urin yenileme galismalar; dusuk maliyetli ve
distk Kkaliteli Orlnlerin satigini azaltir. Dolayisiyla Granlerin igletmeye
maliyetini artirabilir. Dustuk maliyetli Gran Gretmeyi hedefleyen igletme
uretime, kalite kontroline, ve gb6zlem faaliyetlerine Urunlerinin ve
hizmetlerinin sartlara uygun olmasini saglamak igin daha fazla zaman ve
enerji harcamak zorunda kalir. Boylesi durumlarda tedarikgi igletmenin Gretim
sUrecindeki hatalan belirsizlik ve problemieri; pazarlama, satig ve teslimatlar
konusundaki maliyetleri artirir. Hepsi birlikte, bu faktdrler, dusik maliyetli
ardnler alan bir satici igletmesini isletim maliyetlerini artirir (Cannon and
Homburg, 2001).

Saticilarin 6zellikie Ustiinde durduklan konu, tedarikgilerin sagladiklar
Grlnlere piyasada duyulan glvenilirliktir. Tedarikgiler saticilarila daha yakin
iligki icindedirler. Saticinin s6zin( yerine getirmesi; tedarikginin Grininin
kaliteli ve gerektiginde yeterli destegi (teslimat, servis) veriyor oimasina
baglanabilir. Glvenli satiglar, satig personelinin satis performansini olumiu
etkileyebilir. Bu da tedarikginin UrUnlerine duyulan glaveni artinir. Satic
isletmeler saticilarinin isteklerini kargilayabilmek igin stok diizeyini tedarikgiye
bagli olarak ayarlamak durumundadirlar. istenildigi anda satici taleplerinin
kargilanamamasi, tedarikgiye duyulan glveni olumsuz etidleyebilir.
Gyrma’mn ifade ettigi gibi; Bir tedarikginin sagladigi mallara duyulan gaven
eksikligi, bir satici igletmesini daha fazla stokla galigmaya mecbur edebilir
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oldugu kaginilmaz bir durumdur.

Kaliteli Gran Gretmek icin; daha kaliteli hammadde ve yedek parga
kullanmak, tretimde ylksek maliyetli is guch ¢aligstirmayi gerektirebilir. Diger
taraftan kaliteyi belgelemek, (ISO 2000) gibi faaliyetlerin maliyetleri artirdig
sOylenebilir. Ancak satici igletmeleri, artirlimis fayda ve yiksek kaliteli Griinler
icin ilave bir deger 6demeye istekli olacaklardir. Béylece, Grlin kalitesinde bir
artig, direk arin maliyetlerini de artiracak fakat saticinin depolama ve igletim

maliyetlerini azaltacaktir (Cannon and Homburg, 2001).

Saticiya finansal agidan avantaj saglamak igin; 6zellikle tedarikgilerin
saticilarin uyar1 ve O&nerilerine 6nem vermeleri-gerekmektedir. Bu gibi
tedarikgiler, satucuyaA dogrudan ve dolayli satici maliyetlerini dusirerek
rekabet gtct saglar ve Urintn karliligina nihai olarak da kanal ortakhdina
katkida bulunur (Simpson et al.,2001). Bazi tedarikgiler, giinimuzde iletisim
teknolojilerinin gittikgce artan sekilde kullanimina bagh olarak on-line tanittim
ve satis yapmayl hedeflemektedirler. Bu durum saticilarla tedarikgiler
arasinda bir catisma dogurmamaktadir. Bazi tedarikgiler, aracilarini,
geleneksel kanal ortaklarinin sattiklari Grinleri on-line olarak satmayarak
saticilarini memnun etmeye calismaktadirlar. Digerleri, on-line siparig vermek
isteyen saticilarinin bu arzularini sadece kendi istedikleri GrUnleri satarak
yerine getirmektedirier. internet Uzerinde satilan mallara, olusturuimus
kanallarda satilan mallarla tamamen ayni olsalar bile farkli isim vererek
satmak bir alternatif olarak géralebilir. Bu durum son kullanicilar arasinda
direkt bir kargilagtirma yapma olasihdini azaltir (King, 2000). Sonug olarak
denilebilir ki; bir satici igin 6nemli olan konu tedarikginin Grtin yelpazesinin ne
Slgide beklentilerine cevap verdidi dolayisiyla satis gelirlerini ne kadar
artirdigidir.

3.2.1. Tedarikginin Uriiniinii Satin Aimanin Onemi

Satin alicilar; kaliteli Gran, kabul edilebilir teslim stresi-servis kalitesi
ve rekabetci fiyatlamay (Reilly, 1999: s. 29) daha gok ister hale gelmistirler.

s

T

(Gyrma, 1988). Tabi, olagan kosullarda stokla galismanin maliyetinin'yu.ksefk; w



¥ o
. :V- :"»,.45..“ .

Ayni zamanda satin alicilar, tedarikgilerin daha ¢ok kendi ihtiyaé{énnm O

anlamalarini  ve problemlerini ¢6zmede onlara yardim etmelerini

beklemektedirier. Bu yolla da saticinin beklentilerinin tedarikgi taraﬁndan
karsilanmasi yoluyla isletmeler arasi deder olusumu saglanmig olunacaktir.
Bu noktada tedarikgi ve saticinin iligkilerinde ki gelisme neticesinde ortaya
cikan “Is ortakligini” birbirinden bagimsiz isletmelerin, rekabetgi amaglarla,
karsilikli fayda saglamak, dnemli bilgileri paylagsmak amaciyla stratejik igbirligi
kurmalari (Herzog, 2001: s. 30) olarak tarif edilirse, tedarik¢inin Grananin
6nemi daha da artacaktir. Bu olusturulan deger satin alicilarin iligki surdurme
niyetlerinin  sardurGlmesini  sa@layacaktir. Elektronik medya destegi,
tedarikgiye gliven, servis kalitesi, ayrica saticilarin tedarikgilerin Grinlerine
verdigi 6nemi (Zineldin and Jonson, 2000) etkiler. Bdylece satici daha ¢ok
bilgilendirilecek ve gereksiz maliyetlerden kurtariimis olunacaktir. Tedarikgi,
saticiya 6zel fiyat (Rockney et al.,2003: s. 17) ve yuksek teknoloji
sundugunda, saticinin verimliligini artiracaktir. Ozel fiyat saticlya promosyon
destedinin verilmesini de igerir. Bu destek faaliyetleri satici igin GrGnin
6neminin artmasina yardimci olacaktir. Boylece daha ¢ok verimliilik
beraberinde mevcut tedarikginin degistiriimemesi bu yolla ek maliyetiere
katlaniimamay: sadlar. Tedarik¢i Grinunun saticiya deger katabilmesi igin,
Urin teslimlerinde ve hizmet kalitesinde beklentiler kargilanmahidir. Satici
isletme ne bekler? Hangi tur davraniglar saticinin verimliliginde ve
karhiliginda etkili olur? Yapilacak iyi tahminler (Shao et al.,2002: s. 3)
saticinin Urine verdigi 6nemi de artinr. Uranan énemi, isletmeler arasi
yardimlagmayi ve ticari iligkilere deder katmayi saglamaktadir. Tedarikginin
sagladigi Gran, ticari hayatta saticiya énemli gelismeler saglamakta ise ve
béylece isletmenin karliiginda, rekabet durumunda avantaji saglhyorsa,
vazgecilmez bir urin (Heide and Weiss, 1995) olacaktir.

3.2.2. Uriiniin Kalitesi

Isletmenin rekabet yetenegini gosteren unsurlar olarak; maliyet yapisi,
esneklik, Urin kalitesi ve teslim (Hayes and Schmenner, 1978 ), (Mayer and
Moore, 1983) gosterilebilir. Tedarikei ve satici arasinda ki kalite anlayisinin
ayni zamanda ticari iligkilere ve Urtin kalitesine de yansimasi gerekir. Iligki



kalitesi; saticinin tedarikgi baglantili memnuniyeti ve glvenin saglanmaSI
(Liliana and Lester, 2001) olarak gorulebilir. Yine iligki kalitesinin, tedankgﬁmm oo
oénceki tecriibelerine ve servis vermede ki yeterliligine bagh olarak"’"A
Olculebilecegi ifade edilmektedir (Page and Riguier, 1997).

Isletmeler Gretim suUrecindeki Uretimden kaynaklanan baz hatalar,
belirsizlikler ve problemlerle karsilagabilirler. Bu durumda Uretim, ar-ge,
pazarlama, satig ve teslimatlarin Gran edinim maliyetlerini artirabilir. Batan bu
faktorler, dusik maliyetli Granler alan bir satici igletmesinin igletim

maliyetlerini yukseltebilir.

Satict igletmelerin  Grunlerinin  kalitesi tedarikgiye bagh olarak
sekillenecektir. Diger taraftan kaliteli GrUnlerin fiyat segeneklieriyle
desteklenmesi gerekmektedir. Ornegin taksitli ve vadeli satiglar gibi. Bir
tedarikginin kaliteye déndk yatinmlart Grunleri igin daha fazla (cret
belirlemesine olanak saglar. Yuksek kalitede Urtnler dayanikhlik, daha iyi
artin ozellikleri ve veya deger olusturan diger Urtnlerle tanimlanabilir. Bu
faydalara ulagmak igin, tedarikgi isletmeler daha kaliteli ham madde veya
yedek parga almaya, tretimde yuksek maliyetli igglct kullanmaya veya diger
somut yatirimlar yapmaya ihtiyag duyabilir (Garvin, 1984). Ayrica, yuksek
kalitede Uran saglayan isletmeler, ar-ge ve kalite sertifikasyon ve iglemleri
konusunda (ISO 9000 gibi) buyuk yatirnmlarda bulunurlar.

Dasik maliyetli Orin talep eden isletmeler zamanla bu
aligkanhklanindan vazgegme egiliminde olmalidirlar. Baglangigta Grunlerin
fiyatlarinin duglk olmasi nedeniyle son kullanicilar taleplerini bu yénde
kullanabilirler. Ancak zamanla piyasada rakiplerin maliyet avantajl stratejileri
izlemeleri neticesinde s6z( edilen igletmeler satig gelirlerinde dugusgler ve
toplam satis hacimlerinde daralmalar yasayabilir. Bu daralmadan dolayi,
digtk kaliteli Orunlerin saticiya finansal agidan katkisi, zamanla ortadan
kalkacaktir.

Isletmenin kalite performansinin artmasi igim, bagka bir ifade ile
piyasaya daha kaliteli Grinler sunabilmek igin Uzerinde durulmasi gereken
hususlari (Avella et al., 2001) sdyle siralanabilir;



o Tedarikgilerle yardimlagma

o s geligtirme

e Caliganlarin egitimi

o Yoneticilerin egitimi

e Takim galismasinin benimsenerek uygulanmasi
¢ Fonksiyonel galigma gruplarinin olusturuimasi
¢ Sifir hata programlamalarinin yapilmasi

o Kalite gcemberleri olugturuimasi

o |[statistikel kalite kontrol'Gnin yapiimasi

o Uretim ve envanter kontrol sisteminin geligtiriimesi
3.2.3. Tedarikginin Rekabet¢i Fiyatlamasi

Gunimuz beyaz esya sektérinde rekabet, Grun yenileme, kaliteli
Urinler piyasaya arz etme ve Urun fiyat politikalar Gzerinde kendini
gdstermektedir. Satici isletmelerin rekabet gucleri tedarikgilerinin kendilerine
sagladigi kadardir. Kiresellesen dinyada, uluslararasi igletmelerinde ulusal
pazarlara girmesi sonucunda rekabet iyice kizigmaktadir. Porter'a gére
(1990) isletmelere rekabet gicu saglayan temel unsur; Uretim sistemlerinde

yeniliktir. Porter yeniligi saglayan unsurlari da sbyle siniflandirmaktadir.

a) Faktér kosullari: Bir Ulkenin rekabet igin gerekli olan ve sahip
oldugu tretim faktérleridir. Ornegin vasifi isglcu, altyap: vs..

b) Talep kosullar : Vasifli talep; tuketicilerin yeni GrUnler talep etmesi,
igletmeleri deJisime zorlamaktadir.

c) Destek kosullari: Hammadde ve aramali Ureticilerinin rekabetgi
olmasidir.

d) Rekabet kosullar: Yerli rekabetin durumu, devlet igletme iligkileri
ile isletmelerin nasil kurulup organize edildigi ve yénetildigidir.

Tedarikgi igletmenin sahip olacagi yeni teknolojiler, Grnlerin fiyatlar
Uzerinde de etkili olur (Cortese, 1998). Saticinin Grdnle ilgili maliyetierinin

toplami (envanter bulundurma, personel, tasima, isyeri giderlerinin Grane
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disen kismi) saticilara sunulacak tranun toplam fiyatini olugturacad(tlfpw

nedenle tedarikgiler GrUnlerinin fiyatini en az benzer Grinlerin flyatmae‘ ﬁf

o ‘»‘ =

esdeger bir sekilde sunabilmelidir. Bunu gergeklestirmenin 6n kosulu |se
artn birim maliyetinin makul seviyede olmasidir. Saticilarin Grlin taleplerinin
belirleyici unsuru olarak, éncelikle Grinin fiyati olacaktir. Uriiniin kalite ve
unsurlari (satis sonrasi hizmet, Grlinin piyasada ki algilanisi) daha sonra
dikkate alinabilecek unsurlar olarak karsimiza c¢ikar. Yeni teknoloji, ayni
zamanda tedarikgilere, Urlnlerini ve fiyatlarini belirli sekillerde belirlemeleri
icin, saticilarin satin alma adetleri, tercihleri-hatta harcama sinirlari-hakkinda

teferruath bilgi toplamalari imkani veriyor (Cortese, 1998).
3.3. Tedarikg¢i Servis ve Destek Faktorleri

Modelimiz tedarikgi davranislarinin (tedarikgi-satici iletigimi, Grinun
kalitesi, tedarikginin Ordn teslim yeterliligi, tedarikginin piyasa tecribesi,
saticiya esnek davranma, tedarikgi-satici birlikte c¢alisma istegi), satic
isletmenin maliyet ve finans yapisinda ne gibi etkiler gdsterdigini incelemeyi
hedeflemistir. Bu konuyu arastirmaya yoénelik olarak ele alacagimiz
unsurlardan biride tedarikginin saticiya sagladidi servis destegidir. Literatirde
yapilan arastirmalar tedarikginin sagladigi destegin satici isletmeler Gzerinde
arti deger olusturdugunu géstermektedir (Slater et al.,1997).

Tedarikgiler, saticilarina énemli élgude satis ve lojistik destek verirler.
Bu destek faaliyetlerinin satici maliyetieri Gizerinde etkili oldugu muhakkaktir.
Saticilara verilen destek hizmet faaliyetleri arasinda, bayi ye verilen
promosyon destedi, satis sonrasi yedek par¢ca ve bakim destegi, satici
personelinin egitim destegi, teknik destek, 6zel olanaklar, teknolojik birliktelik
ve alan segme sayilabilir. lliskiye 6zel yatirimlar ayni zamanda saticiya
devaml tedarik¢i destegi saglar (Gustin et al., 1997). Yani tedarikgi saticinin
ihtiya¢g duydugu anda yaninda olur. Saticilarin ézellikle Gzerihde durdugu
konu, tedarikgiden servis-hizmet deste@inin maliyetinin saticiya nasil
yansiyacagidir. Tedarikginin saglam yatinmiar yapmasi, Grin teslimlerinde
gecikmelerin olmamas! saticinin piyasada ki yerini pekistirebilir. Cunkl son
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kullanicilarin Grin ve tedarikgiye bakiglan, trGnleri satin alma karfarlana%‘ ‘

etkili olabilecektir. Ornegin, tedarikginin sundugu Grin ekonomik* F\ayat‘fa”,f,'/

ragbet géren bir rin ise ve ayni zamanda kaliteli ise, son kullanici satiri

alma agamasinda kararsiz kalmayacaktir.

ilaveten, hizmet faktorleri saticiya; tedarikgi promosyon yardimi
yaptiginda, bélge segimine izin verdiginde ve diger iligkiye 6zel yatirmlar
saticiya sagladiginda ekonomik faydalar da saglamaktadir. Bdylece tedarikgi
ile satici arasinda 6zel iligkiler gelistirilir, satis yetenekleri ve GrGn bilgileri
artirllarak satis hacmi genisletilmis olunur. Ayrica etkinli§i artirarak iglem
degisimleri ile ilgili formaliteleri azaltarak satici maliyetleri dusGrallr (Simpson
et al., 2001).

Saticilar (bayiler), kendi maliyetlerini dustrecek tedarikgileri daha ¢ok
tercih etmeleri beklenir. Bu ytuzden GrUnlerin satisindan sonra tiketicilerin
bayileri ¢cok fazla mesgul etmeleri daha fazla zamanin o Urin satisina
ayrilmasi olacaktir ki bu maliyetleri artirir, satis gelirlerini dGsUriar. Bu durum
tedarik¢i desteginin daha fazla istenmesini gerektirir. Saticilar tedarikgileri
secerken Urdn satigl sonrasi kullanimdan kaynaklanan problemleri de géz
6ninde tutarlar. Satici, maliyetlerini dustrerek deger olusturan tedarikgiyi
tercin edecektir (Cannon and Homburg, 2001). Tedarikginin Grunlerinin
teknolojik yeterliligi de saticinin satislarina etki edebilir. Tedarikginin
artnlerine ve tedarikgiye glven satig elemanlarinin Grin tamtiminda etkili
olacaktir. Teknolojiyi yakindan takip eden igletmeler piyasada rakipleri ile
ararlarinda var olan rekabeti kendi avantajlarina gevirebilirler.

3.3.1. Tedarikgi is Tecriibesi

Tedarikgilerin satici igletmeler (bayi) strdurmis oldugu iliski sureci
tedarikginin saticiya sagladigi gavenli ve tecrubeli siparis sistéemiyle dogru
orantili olacaktir. Literatirde yapilan ¢alismalarda, tecriibe ortaminin iligkiyi
sirdirmede ve satici stok dizeyleri Gzerinde etkili oldugu géralmustir
(Hellofs et al., 1999 , Pedersen et al., 2002).

sei' =
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Satilan Grunun piyasada ki kullamicilaninin - goklugu, - saticiin -

tedarikgiye glveninin artmasina yardimci olabilir. Aragtirmalar goster|yo€k|

tedarikcilerin  birikimleri yani  tecrUbeleri kanal Uyelerin'in'ﬂ " fazla“
gatismamalarina yardimeci olur (Simpson et al, 2001). Tedarikginin is
tecriibesi pazarda yeni Uretim tekniklerinin adaptasyonlarinda kolaylik getirir.
Adaptasyon surecinde saticinin diger saticilara karsi satig pozisyonlarinin
olumsuz etkilenmemesi sirekli goz 6ninde tutulur. Béylece tedarikginin is
tecribesi saticinin lehine geligtirilir. Tedarikgiler ile saticilar; kanal
stratejilerini kendi aralarinda belirleyerek anlagmalarin belgelerlerle baglarlar
ve kanal Uyeleri arasinda istenmeyen catismalari 6nlemek igin de 6zel gayret

gOsterirler.

Tedarikginin is tecribesinin olmasi, saticilara daha iyi bilgilendirilmeyi
saglar ki bilgilenme de énlem almayi bu da sonugta istenmeyen maliyetlerin
yUklenilmemesini  getirir.  Bilgilenme ile beraber satiglarin artmasi
hedeflenirken  satici igletmenin finansal agidan daha uygun sartlarda
calismasina da yardimci olunur. Teknolojik gelismelere bagh olarak
saticilarin beklentileri de faklilagsmaktadir. Degisen bu taleplere hizli cevap
verebilme kabiliyeti teknik ve pazar birikimiyle yani tecribe ile olacaktir.
Tedarikginin i performansinin  yiksek olmasi, satici igletmeye da
yansiyacaktir. Satici isletmeyi tedarik¢inin kendi satis magazasi gibi
dasinmek gerekir. Aksi durumda karsiikh tecrube paylagimi anlamsiz

olabilir.

Dagitim zinciri iginde tedarikgilerin satici igletmelere saglayacag: is
gelistirme yardimlari satici igletmelerle uzun sureli iligkiyi beraberinde
getirecektir. Bu da saticilarin stok dizeylerini ayarlamalarini ve daha az
stokla calismalarini saglayacaktir. Tecribe ve koordinasyon mekanizmasi
satici igletmeler ile tedarikgiler arasinda catismayi onlerken igbirligini
beraberinde getirir (Simpson et al., 2001). Boéylece tedarikgi ve saticilar kanal
catigmalar olan, hedeflerde bir araya gelememe, kanal stratejisi
olusturamama ve koordinasyon eksikligi gibi aksakhlar tecribe paylagimiyla
ortadan kaldirilabilir. Tedarikgi ve saticinin faaliyetleri; i¢ - dis tecribeden ve
haberlesme stratejisinden yoksun en uygun bir sekilde koordine



edilemeyecegi dustinlebilir . Tedarikginin tecribesi satlcmlnstokduzeyml
duzenlemesinde 6nemli rol oynar. Degisen piyasa kog;u’lélﬂrilf,m1 tedankgl
isletmenin tecribesiyle daha iyi tahmin edilmesi beklenir. Bu"ylzden:
tedarikginin zaman zaman saticlyi stok dizeyini ayarlamast igin u;awrmam

satict agisindan olumlu sonug doguracaktir.
3.3.2. Tedarikgi Pazar intibaki

Pazar intibaki (uyum) tedarikgi igletmenin piyasada satmig oldugu
arinle ilgili tuketim aligkanhigi saglamasi satici igletme igin bir avantaj
olusturacaktir. Tedarikginin pazardaki bu davranigi bir tiketim kaltard
olusturmasi olarak degerlendirilebilir. Pazar intibaki bir kaltar olarak tarif
edilebilir (Simpson et al., 2001: s. 122). Bu kultur; ilkin saticilara ylksek
ekonomik de@er katmayi ve bu de@eri sturdurebilmeyi, ikinci olarak, pazar
intibakinda-uyumunda saticiya organizasyonel gelisim ve sorumlulukta
davranis normlari saglama amacini guder (Slater et al.,1994: s.67). Pazar
intibakinda tedarikginin saticiya faaliyette bulunulan pazar hakkinda bilgiler
aktarmasinin yaninda saticiya bazi beceriler kazandiriimasi da hedeflenir.
Dolayisiyla igletmeler arasi uzlagsmaya ulasabilmek icin, tedarikginin saticiya
yuksek deger saglayacak pazar bilgisini saglamasi gerekir (Slater,1997:
s.165).

Pazar intibaki; tedarikginin gelismis daditim kanali yardimiyla,
saticinin yeni ya da degdisen ihtiyaglarina hizli cevap vermeyi, daha iyi hizmet
sunmay!i yada yeni Uran beklentilerini kargilamay| kapsar (Siguaw et al.,1998
:8.112). Tedarik¢inin pazar intibaki ayni zamanda saticinin maliyetleri ile
yakindan ilgilidir. Modern teknolojiler, isletmelerin maliyet yapisini yakindan
etkilemektedir. UrUnlerin zamaninda teslimi, teslimlerde zamana bagh
sorumluluk anlayisi satici igletmelerin satis beklentilerini etkilerken
saticilarinin tatminini de yakindan etkilemektedir. ingiltere de Kimya sirketleri
Uzerinde yapilan bir arastirma stok diizeyinin; verimliligi yakindan etkiledigi,
qugi'Jk stokla galismanin butgeleme ve finansal yapi Gzerinde olumiu etkisinin

oldugu gériimistur (Andrew et al.,1999).



isletmenin satici (bayi) igletmeye saglamis oldugu hizli ve guvemllr b|r surecu
kapsar. Artik igletmeler yapmis olduklari anlagmalarla kargihkh sorumluluklar »'*'
almiglardir. Uriin teslimlerinde ki gecikmeler tedarikgilerin bedel odemélg;lnl
gerektirirken, satici isletmelere de belli dénemde asgari siparig standardi
getirilmektedir. Satici igletmelerin tedarikgilerle ¢alisma ve ticari iligkiyi
strdurme istedi tedarikginin katacagdi degere gére belirlenecektir. Zamaninda
teslim; satici igletmelerin, is sureglerinin kisaltilmas: ve envanterinin
tutulmast bakimindan oldukga ©nem kazanmaktadir (Callen, 2000).
Tedarikginin pazar Intibakinin basgarisini etkileyen davraniglarini (Simpson et

al., 2001) su sekilde siralayabiliriz:

1. Tedarikg¢inin pazarda satici ve rakiplerden bilgi edinme

2. Pazardan elde edilen bilgilerin, saticilarla paylagimi

3. Saticilarla pazardan elde edilen bilgilerin 6nemi (zerinde
uzlasmayi hedefler

4. Pazardan elde edilecek bilgiler 1s1ginda faaliyet yapmak

3.3.3. Tedarikgi igletmenin Satici igletmeye Sagladigi Servis
Kalitesi

Hizmet ve destek faktérierinin érnekleri, saticlya verilen promosyon
destedi ve iliskiye 6zel saglanan egitim, teknik destek, &6zel olanaklar,
teknolojik birliktelik ve alan segme gibi yatirimlan igermektedir. Bazi
aragtirmalar satici igletmelerin digerlerine karsi rekabet Ustinlagunt elde
edebilmesi igin gesitli faktorlerin yaninda Griin teslim yetenegine ve saticiya
verilen servis kalitesine bagh oldugunu géstermektedir (Hayes et al., 1978) .

Finansal hizmet veren endustriler; servis kalitesi-kapasitesine etki
eden iligkileri test etmeye calismaktadirlar. Bu iligkilerden hareketle satici
(bayi) tatmininin nasil saglandigini arastirmaktadirlar. Servis politikalarinin,
¢aligma usullerinin, takim galismalarinin ve is tecrubesinin 6zellikle servis
performansi ile yakindan iligkili oldugu géralmustur (Hart and Heskett, 1990).



Bu tartismalarda ig ve hizmet kapasitesinin satici tatminine yonellk bll’t‘)?ﬁhe
bagh iki halka olarak gérulmektedir. Tedarikginin is kapasntesﬁ%-sé}jlsi
performansi, saticinin satis hizmetleri kalitesini yakindan etkiler. ThOmsggggﬁ@‘
ifade ettigi gibi (1985) tedarikginin servis kalitesi yiksek oldugunda, saticinin
karlihgi, pazar pay: artacak, maliyet tasarrufu olacaktir. Tedarikgilerin
saticilarinin i performanslarinda etkili olabilmeleri icin kendi i¢ servis
kalitelerini artirmalari gerekir. Saticilarin beklentilerine cevap verebilmek
agisindan i¢ servis kalitesine sahip olmak gerekmektedir (Hallowel et al.,

1996).

Ic servis kalitesini sadlama agisindan igletmenin fabrika konumu énem
kazanmaktadir. Servis kalitesi, satici isletmenin stokla calismasina etki eder.
Servis kalitesi, Ust seviyede ise daha az stokla galisma, servis vermede
aksakliklar oldugu durumda stokla ¢aligsma egiliminin armasi Literatirde aksi
savunulmayan bir durumdur. Hallowel'in(1996) ifade ettigi gibi su unsurlar
stok dizeyinin belirlenmesine etki eder. Uretim sistemi, tedarikgilerie
yardimlagsma, surekli Uretim sistemini geligtirme, Gretim ve envanter kontrol
sistemini geligtirme, makine kurulum sdrecini azaltma, tam zamanl satin
alma ydnetimi, Gretim bilgi sisteminde bdtinlesme, departmanlar arasi

butinlesme konularini icermektedir.

Stokla ¢alisma diizeyinin iyi hesaplanmasi gerekmektedir. lyi tahmin
yapiimadan verilecek siparigler, bazen satici taleplerinin kargilanmasinda
sorun dogurabilir. Diger tarafta siparis tahmini iyi yapilamazsa stok duzeyi
artacak bu da stok bulundurma maliyetini ylkseltecektir (Joseph, 1999). Bu
gibi sebeplerden dolay: tedarikginin saglayacag: servis kalitesinin gtuvenli ve
sirekli olmalidir. Ayni zamanda servis sadlayan personelin verilen sézleri
tutmalari dolayisiyla saticilar agisindan Grinan énemini artirmaldirlar.

Tedarikgilerin saticilarina hizmet ve destek formlarinda cesitli
ekonomik deger olusturduklarina dair olan deliller gok gesitlidir. Ornek olarak,
Grocery manufacturers of American tarafindan yapilan bir calismada, tarama
esasli ticarette satiglarin yerinde taramah satiglara oranla %10-12 oraninda
daha az oldugu tespit edilmigtir (Simpson et al.,, 2001). Butin bu guglu



aragtirmalar gosteriyor ki tedarikgilerin saticilarina saglayacakl

destegi satici igletmelerin stok dizeylerini daha dugtk tutmalarma’%" 'A 1 ): s"’ * gé‘
ifade ile igletme kaynaklarini daha etkili kullanmalarina yardimci olaca‘lgt" i 2

Tedarikgilerin Gretim slrecinde, teknolojiyi ne délgude kullandiklari,
saticinin Urin satis asamasinda ortaya ¢ikmaktadir. Organizasyonel olarak
saticinin satiglarinda performans artisi saglayabilmesi i¢in teknoloji destekii
aranleri ve deste@i surekli arkasinda hissetmesi gerekir. Organizasyonel
yapinin olusturulmasi teknolojiye ve teknolojinin kullanimina baghdir
(Williams and Wilson, 1997).

3.3.4. Tedarik¢i Esnek Davranigi

Tedarikgi esnekligi, bir tedarikginin saticilarinin degdisen ihtiyaglarina
uyum saglamak i¢in ne kadar degisiklik yapmaya istekli oldugunun 6igtstdar.
(Nordever,1990). Esnek davranig, satici isletmenin zaman icinde farkl
beklentilerine cevap verdigi 6l¢lide satici igletmeye deger saglayacaktir. Bu
gibi uygulamalar, ani ve genellikle beklenmedik satici ihtiyaglarina kisa
donemde cevap verme seklinde gérllebilir. Esnek bir tedarikgi, kural ve
politikalarini gevsek tutar ve satici taleplerini kargilamak igin istisnalar
kullanir. Bir tedarik¢i, ayni zamanda moduler Gran/hizmet tarzinda da

esneklik saglayabilir (Anderson,1995).

Bir ¢cok organizasyonda maliyetin temel kaynaklarindan biri de etkili
organizasyon yapisinin devam ettirilmesidir (Cyert, 1993). Bu kaynaklari
yuksek seviyede idame ettirebilmek (stok, personel, kullaniimayan Gretim
kapasitesi gibi) bir isletmenin maliyetlerini ylikseltir. Esnek tedarikgiler, satici
organizasyoniarinin bu gibi durumlardaki agigini digtrmeye yardimci olurlar.
Bir satici igletme, eger tedarikci isletmenin ani ve beklenmedik taleplerine
esnek olarak cevap verebiliyorsa, satici isletme daha az siklikla siparig
verebilir veya daha dusik stokla caligabili. Bu konudaki calismalar,
tedarik¢inin sadece depolama maliyetlerini degil isletme maliyetlerine de etki
éttigini gbstermektedir (Cannon and Homburg , 2001). Esnek tedarikgiler,



satici igletmelere gelen cevresel soklar azaltarak bir saticinin maliyef@rya
.}"'
dugururler. N

Tedarikginin satict igletmelere saglamis oldugu esnek davranis
unsurlart asagidaki unsurlarin etkenligine bagh olarak degisecektir (Lucmh,
2001).

¢ Gincel tasarimlarda hizli degisimler

e Yeni Urtnlerin Gretiminde piyasaya hizl girisler
e Hizli hacim degisiklikleri

e Urin karmasinda hizl degisiklikler

e Genig Uretim hattinin varligi

Tedarikgilerin esnek davraniglari hem arun teslimlerinde hem de ticari
iligkileri gelistirmede goérulebilir. Satici isletmeler verecekleri siparigleri
zamaninda teslim aldiklarinda oldukga Onemli kabul edilecek stok
maliyetinden kurtulacaklardir. Satici igletmelerin stok duzeylerini degisen
piyasa sartlarina gére ayarlayabilmesi ve en az stokla galigmasi icin,
tedarikgilerin ticari iligkileri gelistirmede ilk adimlari atmasi ve 6zel intibak
davraniglar igine girmesi gerekir. Iliskiye 6zel adaptasyonlar, belli bir
saticinin ihtiyaglarina 6zel olarak yapilan islem, Grin, veya prosedir
degigimidir (Haillen, 1991). Adaptasyon sureci igerisinde bedenilmeyen ve
iadesi gereken Grlnlerin tedarikgi tarafindan degistirilmesi yine satici igletme
acisindan 6nemli bir tercih sebebi olabilecektir. Bu guclu ifadeler de
goésteriyor ki, satici igletmelerin stok diizeyini ayarlayabilmesi ve daha az
stokla calismasi; tedarik¢inin esnek davraniglarina gére degisecektir.
Tedarikei igletme ne kadar esnek davranirsa stok bulundurma duzeyi o

derece dusuk olacaktir.

3.4. Bayi Maliyet Avantaji

Satici igletmeler, kendi saticilarinin maliyetini dugirmeye yardimci
olacak teslimat yapan tedarikgilerle galigmay tercih etmektedirler. Ortalama
tedarikgi igletmelerin bitgelerinin %56 si malzemelere harcandi§i géz éniine



alinirsa, satici igletmelerin kendi maliyetlerinin dugirmeye (Benapudi agé}
Berry, 1997) yardimci olacak tedarikgilerle galismayi blyuk bir firsat ol-a,ﬁ’w
goérmektedirler (Heberling, 1993). Trrees

Surekli degisim gosteren ig piyasasinda saticilar; Uretim, talep, satig
tahmini yapabilmek oldukga zordur. Bu sebeple igletmelerin degigen kosullari
incelemek ve stok dizeyini (Ginger,2000) bu degisime goére ayarlamak
maksadiyla tedarikgileriyle anlasmalar yapmay), dogabilecek riskleri
paylasmay: hedeflemektedirler. Bunun igin tedarikgilerle saticilar arasinda
arin teslimini  igeren envanter anlagsmalari yapilamal. Envanter
anlasmalarinin  yapilmasi satici igletmeye; Grin alis ve satisinda
beklenmeyen durumlara, 0run teslimlerinde gecikmelerin énlenmesine,
aretim ve diger bilinmeyen ¢atismalara, isletim agiklarina, maliyetlerin
artmasina (Heberling, 1993) ve satici igletme satis performansinin
dusmesine kargi tampon gorevi yapar (Lambert and Stok, 1982). Glven
ortaminda tedarikgiyle calisan satici isletme, bir taraftan Grin tesliminde
gecikmeler ve benzeri olurﬁsuzluklara karsi tedarik¢i destegiyle bir avantaj
elde ederken, diJer tarafta maliyet avantajindan kaynaklanan finansal
performans artigi, satici igletmenin tedarikgi isletmeyle ticari iligkiyi sirdirme
niyetinde olmasini saglayacaktir. Bagka bir ifade ile tedarikgi davraniglarinin
etkisiyle maliyeti dusen satici isletme, satig gelirini ve satiglarin karlihgmni

artiracaktir.
3.5. Finansal Performans

Tedarikginin pazar oryantasyonlu davraniglari, haberlesme etkinliginde
artig, hizmet kapasitesinde artig, tUrtin teslim yeterliligi, Grln kalitesi) iligki
maliyetlerini dUstrirken, saticinin finansal performansinda artig1 saglayabilir.
Bu deger artirici davraniglar saticilar tarafindan isbirliginin olusmasina, bu da
saticinin kazanilmasina, tatminine yardimci olur (Cannon and Homburg,
2001). Tedarikgi igletme, saticinin alternatif tedarik¢i aramamasi igin destek
ve diger davraniglari ile saticilarinin finansal pérformanslarmda deger artigini
saglamalidir. Bu durumda finasal performansin nasil tanimlanacagini, neyin
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performansinin Sigllecegini, nasil Slgllecegini ve elde edilen degerlerin = ' a

hangi unsurlarla karsilagtirilacagini kararlastirmak gerekir (Frézier arid

Howell, 1983). Bayi finansal performansinin artirilasi igin énemli 6I¢ude
tedarikcinin destegi gereklidir. Finansal performans artigi; tedarikginin bayi'ye
saglayacagi dénemsel net kar artisi, kullanilan sermayenin getirisi, stok devir
hizindaki olumiu gelismeye bagh olarak olgllebilecektir. Ayrica satici
isletmenin maliyetlerinde ki dusus te finansal agidan performansin artinlip

artinlmadigini ortaya koyacaktir.

Satici isletmenin maliyetlerinin dismesiyle satis getirisinin artmasi
tedarik¢i isletme iginde bir kazang olabilecektir. Tedarikgi kaliteli Grin ve
hizmetten dolay! yeni saticilarin kazarnimini saglanacaktir. Bdylece satici
igletme ile tedarikg¢i arasinda uzun sureli ticari iligkiler kurulabilecektir. Uzun
sureli iligkilerin varligi, hem tedarik¢i agisindan hem de satici igletme
acisindan guven ortaminin dogmasina neticede igbirliginin gelistiriimesine
yardimci olur. Bu yuzden 6zel hizmetler saglayan tedarikgi Uzerinden
saglanan deger, satiglar artinir (mali performans), tasarruf saglar ( maliyetier
duser). Ayrica, degerin kazanilmasi da guglendirilir. CUnka kanal ortagi rakip
bir igletmeye baglanirsa bu tedarikgi avantajlari kullanamayacaktir. Kanal
ortagina verilen hizmetin 6énemi Gustin, Daugherty ve Ellinger (1997),
tarafindan yapilan teorik galismayla da kanitlanmistir. Bu c¢alismaya gére
“saticiya duyulan gaven, etkinlik ve satici desteginin” tedarikci degerlendirme
kriterleri igerisinde ¢ok 6nemili bir yer tuttugu géraimustar.

Bayi finansal performansinin artirilast igin, 6nemli éigide tedarikginin
destegi gereklidir. Finansal performans artigi; tedarikginin bayi'ye
saglayacagdi dénemsel net kar artigi, kullanilan sermayenin getirisi, stok devir
hizindaki olumlu gelismeye bagh olarak o6l¢Ulebilecektir. Ayrica satici
igletmenin maliyetlerinde ki dugts de finansal agidan performansin artirilip
artirimadigini ortaya koyacaktir. Arastirmamizda sonuglar géstermektedir ki
tedarikgi-satici arasindaki iletisim, tanitim, servis ve destek, Urinin kalitesi
ve fiziksel dagitim faktérlerinin etkinligi isletmenin maliyetlerini distrmekte bu

yolla satici isletmenin finansal performansi artmaktadir.



Satici igletmenin maliyetlerinin digmesiyle satig getiriéihzi'ri"‘aﬁ"r'ﬁ‘as
kaliteli Grin ve hizmetten dolay! yeni saticilarin edinilmesi saglahléc'a;kt'i—‘r,:_ o
Boylece satici igletme ile tedarik¢i arasinda uzun sdreli ticari ili§kiler: I
kurulabilecektir. Uzun sareli iligkilerin varligi hem tedarikgi agisindan hem de
satici igletme agisindan guven ortaminin dogmasina neticede isbirliginin
geligtiriimesine yardimci olacaktir. Bu yluzden o6zel hizmetler saglayan
tedarikgi Uzerinden saglanan deger, satiglari artinr (mali performans),
tasarruf saglar (maliyetier duser). Ayrica, degerin kazaniimasinda
guglendirilir. Cunka kanal ortagi rakip bir igletmeye baglanirsa bu tedarikgi
avantajlan kullanamayacaktir. Kanal ortagina verilen hizmetin énemi Gustin,
Daugherty ve Ellinger tarafindan yapilan teorik ¢alismayla da kanitlanmigtir.
Bu calismaya gdre “saticilya duyulan guven, etkinlik ve satici desteginin”
tedarikgi degerlendirme kriterleri igerisinde ¢ok onemli bir yer tuttugu

gOrhimastar (Gustin et al., 1997).



4. TEDARIKGI ISLETMENIN SAGLADIGI"}'
MALIYET AVANTAJI DAVRANISLARININ SATICIs‘”
ISLETME FINANSAL PERFORMANSI UZERINE
ETKiSi: BEYAZ ESYA SEKTORUNDE BIiR SAHA
ARASTIRMASI

Satici igletmeler Grin satin alirken; GrinG pazara sunan tedarikgilerin
pazarda ki performanslarina bagka bir ifadeyle davraniglarina bakarlar.
Tedarikgilerin sagladigr; bilgi paylasimi, iletisim etkinligi, tecribesi, pazar
intibaki, servis kalitesi, Grun kalitesi, rekabetgi fiyatlamasi, esnek davranigi,
iliskiyi strdurme niyeti, gtveni, tedarikginin Grinindn énemi ve sagladig
maliyet avantaji davraniglari tedarik¢i degerleme 6lcitl olarak kullanilir.
Satici igletme alternatif tedarikgileri bu kistaslara goére degerlendirir.
Rekabetin yogun bir sekilde yasandigi beyaz esya sektorinde, tedarikgi
isletmeler saticilara cok farkli satis, servis ve tanitim destegi vermektedir.
Dolayisiyla bu farkh destek faaliyetlerinin hangilerinin satici igletmenin finans
ve satis performansina katki saglayacagini satici igletmenin iyi analiz etmesi
gerekir. Tedarikgi isletmenin saglayacagi yuksek kalitede ki Grtnler saticinin
satis performansini artirmakta, zamaninda teslimlerden dolayr stok
bulundurma maliyetleri dugsmektedir. Maliyetlerdeki dusas, satici igletmenin
finansal performansinda artigi saglarken (Anderson, 1995, s.348) mevcut
tedarikgi igletmeyle daha uzun sureli ticari iligkilerin kurulmasina da (Stank et
al., 1998) yardimci olmaktadir.

Arastirma sahasi olarak, Turkiye de oldukga énemli yer tutan dayanikli
tiketim Grlnleri olan beyaz egya sektéri segilmistir. Asagida bu sektorin

genel durumu ve aragtirma alaninin genel yapisi verilmistir.



4.1. Arastirmanin Amaci ve Onemi

B
Satici igletmeler Urin tedarik strecinde, oldukga fazla sayida alterna if ¢

-

tedarikgi ile calisma imkanina sahiptir. Ancak mevcut tedariké;i isletmenin
sagladigi finansal katki, satici igletme igin bir deger olusturuyorsa, bagka bir
ifade ile tedarik¢i sagladigi davranislan ile satici isletmenin maliyetlerinin
distralmesine katki saglamak yoluyla bu igletmenin finansal
performansinda artisa etki edebiliyorsa; bu durumda mevcut tedarikginin

degistiriimesi igletmenin aleyhine olacaktir.

Bu calisma, mevcut tedarikginin davraniglarinin  satici igletme
tarafindan nasil algilandigini arastirmay| hedeflemektedir. Tedarikgi igletme
tarafindan sergilenen servis destek, Urun kalite ve iligkisel davraniglarin
hangilerinin deger olusturup hangilerinin deger olusturmadiginin bilinmesi,
deger olusturmayan davraniglardan vazgecilmesini saglayacaktir. Tedarikgi
satici igin finansal bir deger olusturmayan davraniglardan vazgegmekle hem
islem maliyetlerinden kurtulmus olacak hem de piyasaya daha dusuk fiyat
teklifleri sunabilecektir. Diger tarafta ,kaynaklarin daha verimli proseslere
yonlendirilmesiyle Grun maliyetleri de dustrilmas olacaktir. Maliyet ve
faaliyet giderleri dusiren tedarikgi isletme bu dlUsts miktari kadar saticiya
sundugu Grin maliyetlerini distrebilecedi gibi Grun kalitesinin artirilmastna

da yonelebilecektir.

4.2. Arastirmanin Kapsami

Aragtirma alani, dayanikh tuketim malilan olarak nitelendirilen beyaz
esya sekitdrinde bayilik usul ¢alisan igletmeleri kapsamaktadir. Ana kutle,
érneklem kitlesinin 6zellikleri ve arastirma degiskenleri ile ilgili 6zellikler

asagida agiklanmaktadir.
4.2.1. Ana Kiitle

Aragtirmamizda kullanilan ana kutleyi, Turkiye'nin Batisinda yer alan
Marmara Bélgesinde faaliyette bulunan ve Turkiye’'nin énde gelen beyaz
egya Ureticisi igletmelerin bayiler olugturmaktadir.



4.2.2. Orneklem

Aragtirma, Marmara Bélgesinde faaliyette bulunan 239 beyaz 'é's'yé%' :
saticilari (bayiler ) Uzerinde anket uygulanarak yapilmigtir. .Marm"ara
Bolgesinde ¢ok sayida beyaz egya saticisi isletme faaliyette bulunmaktadir.
Bu isletmeler, daha ¢ok kigik olgekte isletmeler olarak karsimiza
cikmaktadir. igletmelerin daha ¢ok isletme sahip ve ortaklan tarafindan
calistinldigi gordimektedir. Anket, isletmelerin muhasebe ydneticileri, satig
yoneticileri, igsletme sahip-ortaklari Gzerinde uygulanmigtir. Anketlere cevap
veren Kisiler igletmede uzun sureli galisanlar olarak goérilmektedir. Bu
caligsmanin anket sorularinin hazirlanmasinda literatirde gecerliligi yuksek
sorulardan yararlanilmigtir. Uygulama agamasinda her isletmeye bir anket

verilmistir.
4.3. Arastirmada Kullanilan Degiskenler

Aragtirmada kullanilan  degiskenlerin  segiminde ¢ok hassas
davraniimistir. Oncelikle konunun hipotezlerinin olusturulmasinda uzun sire
aragtirmama yapilip tez modeli ortaya ¢ikarilimistir. Modele uygun hipotezler
gelistirilmis ve bu hipotezlerin tutarliliklari 6zellikle danisman 6gretim Gyesi
tarafindan hassasiyetle tetkik edilmistir. Olusturulan arastirma modelinde g
ayri degisken grubu mevcuttur. Bunlar; bagimsiz, bagimli ve kontrol
degigkenlerdir. Degiskenlere ait analiz tanimlamalari ve sonuglari asagida

verilmigtir.

4.3.1. Bagimsiz Degiskenler

Aragtirma modeline ait badimsiz degiskenler g farkli kategoride
analize tutulmustur. lIkin satici igletmenin tedarikgi igletmeye glvenini lgmek
igin; bilgi paylagimi, iletigsim etkinligi ve tedarikgi tecribesi bagimsiz
degiskenleri kullanilmigtir. Ikinci olarak tedarikginin Grinindn satin almanin
énemini analiz i¢in; tedarikgi servis kalitesi, Urlnan kalitesi ve rekabetgi
fiyatlama bagimsiz degiskenleri kullanilmigtir. Uglinci olarak tedarikginin
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etkinligi, tedarikgi tecrubesi, tedarikgi servis kalitesi, Grindn kalitesi, rekabétgf
fiyatlama, pazar intibaki, tedarik¢inin esnek davranisi, tedankg{ |§letmen‘m,ﬂ_“
iligkiyi surdirme niyeti bagimsiz , Grlnin satin almanin énemi ve tedarikgiye

glven bagimli degiskenleri birlikte analize tabi tutulmustur.

Tez modelinde kullamilan bagimsiz degiskenler:

1. Bilgi paylagimi 6. Urinin kalitesi
2. lletisim etkinligi 7. Tedarikginin esnek davranisi
3. Tedarikgi tecrubesi 8. Tedarikgi isletmenin iligkiyi sGrdirme niyeti

4. Tedarikgi servis kalitesi 9. Tedarikginin pazar intibaki
5. Rekabetci fiyatlama

4.3.2. Bagimh Degigkenler

Calismada tedarik¢inin finansal deger olusturan davraniglarin satici
isletme maliyet dustustne ve satis performansina ne diglde katki sagladigi
ve buna bagh olarak satici igletmenin gelecekte bu tedarikgiyi kullanip
kullanmayacagini arastirmaya yoneliktir,. Bagimli degiskenler sirayla
degerlemeye tabi tutulmustur. Bu baglamada bagimli degiskenler sunlardir.

Tedarikgiye glven
Tedarik¢i Grinind satin almanin énemi
Tedarikginin saticiya sagladigi maliyet avantaji

0N

isletme finansal performansi
4.3.3. Kontrol Degiskenler

Kontrol deg@iskenler olarak ta ticari iliski stresi, igletme de galisan

sayisi ve rekabet durumu olarak degerlemeye alinmistir.
1. Ticari iligki stresi
2. lIgletme de calisan sayisi
3. Egitim Durumu



4. 4. Hipotezlerin Olugturulmasi

Hipotezlerin olugturulmasi igin uzun sure literatlr aragtiriimasi yapilip
elde edilen verilerden hareketle arastirmanin tez modeli ortaya ¢ikarilmigtir.
Literatir taranmasi esnasinda bagimli ve bagimsiz degigken iligkisinin neler
oldugu, hangi durumlarda bagmh degisken kullanilacag: iyice
benimsenmistir. Arastirmada guven, Granun 6nemi, tedarikginin sagladig
maliyet avantaji ve igletme finansal performansini hangi tedarikgi
davraniglarinin etkiledigi ortaya konularak hipotezler gelistirilmigtir.

4.4.1. Tedarik¢i igletmeye Giiven: Etki Eden Faktorler ve

Hipotezler

Guven; literatirde satici ihtiyaglarina hizli cevap verebilme, tedarik
zincirinde sorumiulugun artmasi (Handfielda and Bechtelb, 2002) gibi
tanimlamalarla ifade edilmektedir. Saticilarin tedarikgi sec¢iminde glven en
6nde gelen davranis olarak kargimiza ¢ikmaktadir. Guven: bir isletmenin
bagka bir isletmeye saglamis oldugu katki (Dwyer, 1987) olarak ta gérilebilir.
Isletmeler arasi uzun sireli iliskilerin kurulmasi her iki taraftaki isletme iginde
gelecekte maliyetlerde dususler saglayabilecektir. Bu slreci yasayan
isletmeler daha az kaynadi tedarikgi ya da satict aramaya
yonlendireceklerdir. GUven ortamiyla birbirlerini daha iyi anlayan (Dabolkar et
al., 1994) igletmeler ayni zamanda saygi ortaminin da kurulmasini saglarlar.

Guven unsuru tedarikgi ile saticinin uzun sureli iligkiler kurup bu streci
gelistirmeleriyle de yakin iligkili olmaktadir (Bove et al., 2001) . Isletmeler
arasi bilgi paylagimi, iletigim etkinligi ve tedarikginin pazar tecrtibesi; ticari
iligkilerin uzun vadeli oimasini ve 'saygi ortaminin kurulmasini (Dabolkar et
al.,, 1994) beraberinde getirir. Bu sekliyle isletmeler birbirlerine daha fazla

deger katmis olurlar.
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Literatirde given unsurunu etkileyen bir ¢cok unsur sayllrﬁ|§i|rt Ancak
arastirma hipotezlerinin sonucu olusturdugumuz modele bagh olarak guVén
unsurunun; bilgi paylagimi, iletigim etkinligi ve Urinan kalitesi ile pozitif yéndg
katki sagladi§) goéralmustar ki; bu (¢ bagimsiz degisken gtven'i (Hakanson,
1982) ve saticiya saglanan maliyet avantajini (Cannon and Homburg , 2001)

etkilemektedir.

Bilgi Paylagimi: Tedarik kanalindaki igletmeler arasinda maliyet ve diger
bilgileri muhtemelen rakiplerin onu kendi avantajlarina kullanacaklari korkusu
ile paylasiimaz (Ballou et al., 2000). Her bir Gyenin ne dereceye kadar fayda
saglayabilecegi ile ilgili bilgi yoklugu eger sistem ¢apinda uygun olan
basarma ile ilgilenen isbirligi varsa, kanal Gyeleri arasinda bir glvensizlik
kaynag olabilir. Gavensizlik kanal koalisyonunun potansiyel dagilimina ve bir
dyenin kendi ¢ikar durumuna bir déntse neden olur. Her bir Gyenin kanal
igbirligi vasitasi ile ne dereceye kadar fayda saglayabilecedi ile ilgili uygun ve
gavenilir bilgiye ihtiya¢ vardir. Ondan sonra, bu tur bilginin Gyeler arasinda

paylasiimasi gereklidir.

Saticilarin envanterini yéneten tedarikgilere satigin noktasi verilerini
saglayan bir satici veya tedarikgilerine tam zamaninda programlarini
destekleyecek Uretim gereksinimleri bilgisini veren bir imalat¢inin bulundugu
yer gibi bilgi paylasimimin gergeklestigi bazi yer érnekleri olmasina ragmen
bilgi paylagimi ile ilgili metotlar gelismemistir (Croom et al., 2000:73). Olasi
olarak kurumlar arasi duginceden ortaya c¢ikan gesitli firsatlar igin ilave

metotlar gelistirmeye ihtiyag duyulacaktir.

Tedarik zincirini, igletmeler icin bir rekabet avantaji durumuna
getirebilmede ilk adim, tedarik zinciri Gyelerinin agik bir gekilde bilgi
paylagimina istekli olmalaridir (Lummus et al., 1999). Bazi igletmeler bilgi
paylagimina, glglerini kaybetmeye neden olarak gérme egilimlerinden dolayi
olumiu bakmamaktadirlar. Bu anlayis, tedarik zincirinde bilgi akisinda
sorunlara neden olmaktadir (Croom et al., 2000:73). Bilgi akisi, igletmeler
arasinda, malzemelerin ve wrunlerin fiziksel akigina gére daha oncelikli

olarak gergeklesmesinden dolayi, stoklann azaltiimasi ve kaynaklarin daha



.65,

etkin olarak kullaniimasi olanagini artirmaktadir (Graham andzHarda‘ker,

2000). Bu gugla dustnceler de gésteriyor ki;

Hy: Bilgi paylasimi ile satictya saglanan maliyet avantaji arasinda pozitif bir iliski vardir.
Hg: Bilgi paylasimi ile tedarikgiye giiven arasinda pozitif bir iligki vardir.

lletisim Etkinligi: Gunumuz rekabet ortaminda etkili haberlesme oldukga
kritik rol oynamaktadir (Griffith, 2002). Bu agsamada, is iligkilerinin
geligtirimesi ve satici isletmenin dayanikhliginin artiriimasinda tedarikgiye
guavenin 6nemi ortaya cikmaktadir. Tedarikgi, etkili haberlesme yoluyla,
saticiyla guglu iligkilerin kurulmasina, saticinin faaliyetlerini daha fazla
koordine etmesine ve bdylece performansinin artirmasina yardimci olur. Bu

davraniglar, tedarikgiye saticinin gavenini saglar (Nevin, 1995).

Elektronik linkleri kullanmak, tedarik zinciri ydnetiminde ortakliin
gelistiriimesine ve daha iyi haberlesmeye yardimci olur (Davies, 1995).
lletisim etkinligi ayni zamanda tedarikginin bilgi teknolojilerini kullanmasiyla
yakin iligkilidir. iletigim etkinligi yatinmlan, bilgi akigi kalitesinin artirlmasina,
satici ve tedarikginin haberlesme imkanlarinin artmasina ve béylece galisma
sermayesinin artmasina (Mudambi and Raj, 2002) , envanter giderlerinin
dagtrblmesine yardimci olur. Tedarikgi ile satici arasinda etkili
haberlegsmeden s6z edebilmek igin; tedarikginin pazarda Grun tanitim intibakli
davraniglarina da bakmak gerekir. Tedarikgi isletmenin, iletisimde elektronik
haberlesme yoluyla Grun tanmitimini gergeklestirmesi, saticiyla elektronik
haberlesmeyi aktif olarak kullanmasi haberlesmede istenilen etkinligi

(Peterson et al., 1997) saglayacaktir.

Tedarikgi igletme ile saticinin ig hayatinda iletigimi, satici igletme
gaveninin artmasi (Yao and Walter, 2002) bakimindan olduk¢ca 6nemli
sonuclar dogurur. Tedarikgi igletmenin iletisime agik olmasi satici igletme
bakimindan arzu edilen bir durumdur. Cunkl, dedisen piyasa kosullarini
tedarikgi igletme daha fazla takip edebilmektedir. Dolayisiyla kanal
ortakhginda etkili iletisim yoluyla ve tedarikginin iletisime 6nem verir
tutumuyla, satici igletme daha fazla risklere karsi korunmus olacaktir. Bu
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durum saticinin ek maliyetlerden korunmasi ile sonuglanacaktir. Bu :tur'
yatinmlar tedarikgi ve satici iligkileri arasinda 6zel iligkilerin artinimasina,
satig yeteneklerinin gelistiriimesine ve bu yolla urtnle ilgili bilgilefin
geligtirilerek maliyetlerin dustrilmesine yardimci olabilir (Mandal ve
Deshmukh, 1994). Etkili haberlegsmeden s6z edebilmek igin igletmeler arasi
gelecege yobnelik ortak hedeflerin mevcudiyeti lazim gelir (Maltz, 1995). Bu
ortak hedefler de; her iki taraf icinde glven ortaminda satiglarin artiriimasi
(Cannon and Homburg ,2001) ve maliyetlerin dustrtulmesidir (Webb et al.,
2002). Calismada goérulmektedir ki; etkili iletisim tedarikgiye glveni

artirmaktadir.
Hy: lietisim etkinligi ile tedarikgiye giiven arasinda pozitif bir iliski vardir.

Uriiniin Kalitesi: Kalite; saticilarin, satis sonrasi daha az sorun yasamalari,
kaynaklari daha verimli kullanmalari, beklenmeyen durumlara daha esnek
yaklagsmalari, kisaca daha ¢ok satici tatmini i¢in Gzerinde durduklan satig
artirma hedefi olarak gértlebilir. Maliyet ve kalite rekabetci yapilarin kurulup
devam ettirilmesi ve isletmelerin kurtulusu icin gerekli yogunlagma
noktalaridir (Ferdows and Meyer, 1890). Rekabete dayanan is hayatinda mal
ve hizmetierin kalitesinin sirekli olarak gelistiriimesi gerekmektedir. Kalite;
saticilarin Urunden beklentileriyle de@erlendirilir. Kalite, son kullanicilar igin
tuketim beklentilerine cevap vermesiyle, saticilar agisindan daha fazla satig
geliri, teslimde ve servis hizmetlerinde, rekabetci fiyatlamasiyla
degerlendiriimektedir. Kaliteli Granler saticilarin piyasaya strtlen trinlerden
daha fazla alinmasini saglayabilir. Bu durum igletmenin oganizasyonel
performansina (servis-teslim-stok) yakindan etki eder (Garvin 1984).

Yine satici igletmeler, artirimig fayda ve yuksek kaliteli Grlnler igin
ilave bir deger ddemeye istekli olacaklardir. Boylece, Grun kalitesinde bir
artig, direk Grin maliyetlerini de artiracak fakat saticilarinin (bayi) depolama
ve igletim maliyetlerini azaltir (Cannon and Homburg, 2001). Saticinin (bayi)
is performansinin artinimasi igin Uran kalitesi etkili bir ara¢ olarak kabul
edilebilir. Diger tarafta kalite; tedarikgi isletmenin satici gézinde adinin
tanmtiminin disinda, tedarikgi igletmeye yuksek kar, genis pazar payi ve is
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alanini genigletmesine de yardimci olabilir. Bu durum saticl Arigle»trﬁ’enin .
tedarikgi ile caligma istegini artir, ticari iliskilerde devamhlik artar ve béyilece :

satici isletme stok dizeyini dizenlemede daha ¢ok esnek davranabilir. Ayni
zamanda satici isletmelerin kalite anlayisini geligtirmeleri yoluyla son

kullanicilarin beklentileri kargilanmig olacaktir.

Uzun sdreli ticari iligkilerin kurulup strduralebilmesi igin tedarikginin
sa@ladig tranlerin kaliteli olmasi yaninda, ticari iligkilerin de kaliteli olmasi
gerekir. lligkilerde ki kalite; saticinin iglem maliyetlerinde dususu (Sheth and

Sharma, 1997) ve Grinin énemininde artigi beraberinde getirecektir.

His: Uriiniin kalitesi ile iiriniin Snemi arasinda pozitif bir iliski vardir.

Has. Uriiniin kalitesi ile giiven arasinda pozitif bir iliski vardir.

4.4.2. Tedarikci isletme Uriinlerinin Onemi: Etki Eden
Faktorler ve Hipotezler

Tedarikgi Servis Kalitesi: Servis kalitesi, literatirde 6nemle Ustinde
durulmug (Parasuman, Zeithaml and Berry, 1988, Carman, 1990) bir
konudur. Tedarikgiler, saticilarina deger olusturma potansiyeli olan bir gok
hizmetler sunarlar. Saticiya saglanan servis kalitesi de bu hizmetierden
biridir. Bu tur kalite anlayislarinin saticilarin davranissal niyetlerinde olumlu
etki yapacagi (Joseph et al., 2000:s.193) kabul edilmistir. Bu hizmet; “sadece
tek bir Urinle daha az ve toplam ¢6zimle daha fazla” ilgilendikleri igin 6nem
arzetmektedir (Dolon et al.,1998).

Servis kalitesinin artiriimasi tedarikgi isletmenin satici tarafindan favori
igletme olarak degerlemesine yol acgabilir (Stank et al., 1998). Satici isletme
tarafindan tedarikgiye atfedilen bu deder uzun sureli ticari iliskilerde belirleyici
rol oynar. Servis kalitesi ayni zamanda saticinin is potansiyelinin de
artmasina yardim eder. i potansiyelinin artmasi igletme icin birim basina
maliyetlerde, islem ve yonetim maliyetlerinde saticiya avantaj saglar.
Bdylece satici daha az maliyetlerle ¢aligir. Butin bu galigmalar, satici isletme
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acisindan bir avantaj olacak daha az stokla calisma imkan'uy'tlaj ‘rnavliyet
avantaji saglayacaktir (Cannon and Homburg , 2000: s. 203) ifade edildigi
gibi tedarikgilerin saglayacagi becerikli servis satici igin piyasada rekabet
imkani saglayacak. Satici icin rekabet avantaji saglayan tedarikgi servis
kalitesi Grinin 6nemini artiracaktir. Bu durumda da satici igletme agisindan

finansal performans artigi olarak ortaya gikacaktir.
H,4: Tedarikgi servis kalitesi ile tirlintin 6nemi arasinda pozitif bir iliski vardir.

Rekabetci Uriin Fiyatlamasi: Rekabetgi kapasite, saticiya deger
kazandirici digsal bir rekabet 6lgim 6Slgustdar (Patrick et al.,2000). Corbett
ve Wassehove, Uretimin rekabet kapasitesi, fiyat dlgUmu ve pazar yapisi ile
yakindan iligkili oldugunu tartigsmaktadirlar. Saticilar GrlUnleri satin alirken;
arinan fiyati, kalitesi ve iglevsel o6zellikleri ile tedarikginin kendilerine
saglayacaklari destek ve hizmetleri, alternatif Grun ve tedarikgilerle
karsilagtiniriar. Bu karsilastirma neticesinde kendiline en fazla satis imkani
saglayan ve finansal performanslarini artiran tedarikgileri segerler. Saticilar
aran taleplerini daha ¢ok dusuk fiyath ve satigi daha ¢ok olabilen Granlere
yonlendirebilirler. Ancak burada 6zellikie Gstunde durulmasi gereken nokta,
dasuk fiyath Grunlerin ne kadar kaliteli oldugu ve bu Uranlerin uzun vadede
getirisinin ne gekilde degisecegidir. Gunumuzde rakiplere gore fiyat belirleme
stratejileri oldukgca 6nemli olmaktadir. Tedarikginin 6nerdigi fiyat Granan
saticinin maliyet unsurlarindan énemli bir kismini olusturmaktadir. Tedarikgi
igletmenin piyasadaki rekabet yetenegini; satici isletmelere, dis rekabet

kogullarinda deger katma (Rondeau et al., 2000) olarak dastnulebilir.

H47: Rekabetgi iiriin fiyatlamasi ile Griinlin 6nemi arasinda pozitif bir iliski vardir.

4.4.3. Tedarikgi isletmenin Satici isletmeye Sagladig Maliyet
Avantaji: Etki Eden Faktorler ve Hipotezleri

Tedarikgiye Giiven: lsletmeler arasi ticari iliskinin glven ortaminda
surdardlmesi olduke¢a fazla énemli gértimektedir. CUnki, her bir igletmelerin
kendi musteri ve saticisina karsi bazi sorumluluklari vardir. Bu
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sorumluluklarin yerine getirilmesi, hem ticari agidan hem de ahlai(i degjerler "ﬂ'i

ve kigisel prensipler agisindan bir prestij meselesi olabilir. -Bunun lgm
isletmeler arasi agik glvene dayal iletisim seklinin benimsenmesi-ve
kurulmasi oldukga onemlidir (Quist, 2001). Guvene dayali agik iletisim
hatlarinin kurulmasi, satici isletmelerin daha az stokla ¢aligmalari igin bir
avantajdir. Daha az stokla ¢aligan satici (bayi) daha dugtk Grin bulundurma
maliyetine, daha az sayida personelin galismasina ve daha dugtk sabit

maliyetlere maruz kalacaktir.

Guven ortaminin kurulmasi ile, igletmeler arasi paylasilan deger artar.
Her seviyede, personel-ig sahibi, mizakere sOreci artigi ile énceden
éngdrulemeyen hususlarin ortaya ¢ikmasi, itidallle kargilanir ve mesele ile
ilgili ¢6zum hizlandirilir. Satici igletmenin bu iligkisel faktérlere dayalt given
artigi, tedarikgiye olan caligma istegini de artinr. Guvene dayal iligkisel
faktorler, maliyetleri dugurur, Gretimi artinr ve kanal ortaklar icin deger

olusturur (Morgan et al., 1994).

Satici igletmeler, Orun tedarikgilerini se¢gmek igin artan bir sekilde
deger analizleri gibi yontemlere glvense de, satict maliyetierini diuguren
tedarikgileri tercih edecektir. Satici maliyetlerini dugurerek finansal deger
olusturan bir tedarikgi, satici givenini ve saticiyla deger paylagimini (Cannon

and Homburg , 2001) artiracaktir. Bu ¢aligmalar gésteriyor ki,

Has: Tedarikgi gitveni ile saticiya saglanan maliyet avantaji arasinda pozitif bir iliski vardir.
Hae: Tedarikgi gliveni ile finansal performans arasinda pozitif bir iligki vardir.

Tedarikgi Esnek Davranigi: GUnUmiz piyasa kosgullarinda, 6zellikle
Tarkiye’de sermaye piyasalarinda ve Uretim mallan fiyatlaninda zaman
zaman c¢ok hizl fiyat degisiklikleri olmaktadir. Bu degisikliklere bagli olarak
satici igletmelerin siparis ve mal talepleri de degismektedir. Bir igletmenin
tedarik zincirinde teknolojik degisime hizli ayak uyduruyor olmaél tek basina
rekabet avantaji icin yeterli olmayabilir. Tedarik¢inin UrGnlerinin ayni
zamanda kaliteli, arun teslimlerinin hizli olmasi gerekir. Teknolojik yenilikleri
takip eden igletme saticisimin da bu tar beklentilerini sGrekli iziemeli. Saticinin



— ,'.«470‘

degisen taleplerini kargilayacak esnek hacimde Gretim yapabiirﬁél’idir{"L'-'J'ri'J__r.ifl_.i; l';_

teslimlerinin hizli ve gavenilir olmasi teknolojik degisikliklerin” yakiridan - -

izlenmesinin 6nUne gec¢mistir. Hong-Minh'in ifadesiyle (2000) siparis "
surecinin siklagtiriimasi, igletmenin stok maliyetlerini % 20 dustrmuastar. Hizli
ve guvenilir siparis slreciyle teknolojik yenilikler bir araya getirilmeli ve

oncelik finansal agidan daha fazla satici tatminini saglayana verilmelidir.

isletmenin kisa ve uzun dénem kaynaklara sahip olmasi yani cari
giderlerini karsilama, yatinm sermayesine sahip olma gibi yeterliligi,
tedarikginin degisen kosullarda esnek davranabilmesini (Jack and Raturi,
2001) boylece igletme performansini artirmasini saglar

ifade edildigi gibi, tedarik¢i esnekligi; bir tedarikginin saticilarinin
degisen ihtiyaglarina uyum saglamak i¢in ne kadar degisiklik yapmaya istekli
oldugunun 6l¢usudur. (Nordever,1990). Tedarikginin esnek davranig, satici
isletmenin farkli beklentilerine cevap verdigi 6lgide satici isletmeye deger
saglayacaktir. Bu gibi uygulamalar, ani ve genellikle beklenmedik satici
intiyaglarina kisa dénemde cevap verme seklinde gérulmektedir. Esnek bir
tedarikgi, kural ve politikalarini gevsek tutar ve satici taleplerini kargilamak
icin istisnalar kullanir. Tedarikgi ayni zamanda saticiya Urtin/hizmet tarzinda
da esneklik saglayabilir (Anderson,1995).

Bir cok organizasyonda maliyetin temel kaynaklarindan biri de etkili
organizasyon yapisinin devam ettiriimesidir (Cyert, 1993). Bu kaynaklari
yluksek seviyede idame ettirebilmek (stok, personel, kullaniimayan Uretim
kapasitesi gibi) bir igletmenin maliyetlerini yukseltir. Esnek tedarikgiler, satici
organizasyonlarinin bu gibi durumlardaki a¢igini kapatmasina yardimci
olurlar. Bir satici igletme, eger tedarikgi igletmenin ani ve beklenmedik
taleplerine esnek olarak cevap verebiliyorsa, satici isletme daha az siklikla
siparig verebilir veya daha dlguk stokla ¢aligabilir. Bu konudaki ¢alismalar,
tedarikginin sadece depolama maliyetlerini degil isletme maliyetlerine de etki
ettigini géstermektedir (Cannon and Homburg , 2001). Esnek tedarikgiler,
satici igletmelere gelen cevresel ani degisiklikleri azaltarak bir saticinin

maliyetlerini de dusurdrler.



Hos: Tedarikgi esnek davranigi ile saticiya sadlanan maliyet avantaj arasinda jboii{tif:ﬁiﬁilﬁkifi ?
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vardir.

H,4 Tedarikgi esnek davramigi ile finansal performans arasinda pozitif bir iligki fyar'dlr'.j. L E

Tedarikgi Tecriibesi: Igletmelerin ticari tecribeye sahip olmasi, igletme
faaliyet planlamalarinda ve risklerden en az maliyetle siyrilmalarinda avantaj
sadlar. TecriUbe hem Urun Uretmekteki Ustiniigi ve hem de rakiplerin
rekabet Gstinlugune dayali Uretimlerine cevap vermeyi de kapsar. Diger
tarafta yine tedarikginin, Uretim sonrasi ortaya ¢ikacak urtnle ilgili arniza ve
servis-bakim faaliyetlerini de kisa surede ve optimum maliyetle halletmesi
olarak dusunulebilir. Tecrube; saticiyla ticari iliskiyi surdirmede ve bu iligkiye
bagh olarak saticinin stoklarinin dasartlmesinde etkilidir (Hellofs et al.,
1999). Saticinin tedarikci isletmeye gluvenmesi, ayni zamanda tedarikgi
isletme ile satict arasinda anlagmazlhklarin azalmasina etki eder.
Tedarikgilerin birikimleri, baska bir ifade ile tecrubeleri kanal Uyeleri arasinda
bir uyuma sebep olur (Simpson et al, 2001). Isletmeler aras
uyumsuzluklarin yasanmamasi faaliyetlerin kesintiye ugramadan ve
gecikmeler yagsanmadan meselelerin hallediimesini saglar. Satici igletme de
kendi misterilerine verdidi s6z(i zamaninda yerine getirir. isletmeler arasi bu
koordinasyon, her bir igletme igin bir deger olusturacagindan ayni zamanda
isletmelerin maliyetlerinde de olumlu disguslerin goriilmesine neden olacaktir.
Yine Simpson ve ark.in (2001) ifade ettigi gibi tecribe ve koordinasyon
mekanizmasi satici igletmeler ile tedarikgiler arasinda c¢atigmay! dnlerken

igbirligini beraberinde getirir.

Tedarikginin ayni zamanda, piyasa kogullarini saticidan daha iyi analiz
etmesi beklenir. Bu durumda tedarikginin risk ortamlarinda tecrubesiyle,
saticinin stok dlzeyini ayarlamasi igin yapacagi telkinler ve teklifler saticiya
guvenli stok bulundurma (Antia, 1995) ve daha az stokla calisma imkani
verebilir. Tedarikginin bu yaklagim, saticinin tedarikgiye givenini artirirken
maliyetlerini de dusurir (Lambert ve Stok, 1982). Butin bu c¢alismalar

baglaminda hipotezierimizi su sekilde ifade edebiliriz.

Hs: Tedarikgi tecriibesi ile saticiya saglanan maliyet avantaji arasinda pozitif bir iliski vardir.



Tedarikginin Uriintiniin  Onemi: Urind  satin almanln onérm

kavramsal agidan “Griin satin almanin organizasyonel verlmthe rekahet’

w

ve karliliga etkisi” olarak (Mc Quiston 1989, s.70) tarif edilebilir. Satncu

tarafindan satin alinan Grinin énemi, bu isletmenin satis ve dolayisiyla
finansal performansinda bir artigi saglamasina baghdir. Cunkl satin almaya
verilen 6nem; igletmenin rekabet avantaj saglama ve teknolojik yeterlilige
odaklanmasinin bir geregidir (Robertson and Gatigton, 1986). Rekabet
avantaji; satici igletmenin varligini surdurebilmesi icin 6nemle Uzerinde
durdugu bir konudur. Bu avantajin sa@lanabilmesi i¢in bir taraftan karlihgi
artirma hedeflenirken diger taraftan isletme maliyetlerini dusirme amag
olarak ortaya cikar. Tedarik¢i igletme, saticinin servis beklentisine verdigi
éneme bagli olarak, bu isletmenin direkt ve dolayli maliyetleri Uzerinde etkili
olacaktir (Richard et al.,2002: p. 457).

Satici igletme, tedarikgilerden UrGn talep ederken, UrGnun fiyatini
oncelikle bilmek ister. Fiyat satin almaya etki eden énde gelen unsurdur.
Satin almaya fiyat etki eder (Estelami, 2003: s.411and Xu et al., 2002: s.12).
Uranan fiyatl, satici igletme agisindan rakip isletmeler arasinda karsilastirma
yapma imkan verir. Boylece esit fiyath Grunler arasinda sec¢im yaparken
diger sartlar, érnegin; servis kalitesi, Grinun kalitesi, tedarikginin yakin ya da

uzakhgi gibi faktérler devreye girerek Grin satin alma kararinda rol oynar.

Tedarikgi segiminde énemli olan, tedarikginin saticiya trunleriyle satig
performansinda artigla beraber saticinin satis cirosunda artis saglamasidir.
Diger yandan tedarikginin; saticinin zamaninin yénetiminde, kaliteli servisinin
artinimasinda ve 6zel performansinin artiriimasinda (Anderson, 1999) deger
katmasi gerekir. Tedarikginin GrinGnin  6énemi; Grlnle ilgili bilgiye-
referanslara ulasabilme ve UrGnin markasi (Carrie and Douglas, 2002) gibi
unsurlara dayanir. Satici isletmenin rekabet ortaminda ki beklentilerinin ve
hangi tar davraniglarin saticinin verimliligine katki saglayacaginin tedarikgi
tarafindan bilinmesi ile ilgili iyi tahminler (Shao et al., 2002: p. 3) saticinin
arne verdigi 6nemi artinr. O halde tedarik¢i daha ¢ok Grtin satabilmek igin

saticinin beklentilerini iyi tahmin etmesi gerekir.

Ha7: Uriiniin 6nemi ile saticiya saglanan maliyet avantaji arasinda pozitif bir iligki vardir.



Tedarikgi Pazara Uyumu: Tedarik¢inin pazar owaﬁtéSyOﬁlu f §‘ ;
galismalari, saticida iligkiye 6zel yatinmlari, saticiya deger olugturmada \'/errleM !
hizmetlerin bir gok yéniinden birisidir. lik olarak, bu yatirnmlar tedankgmln |
saticiya baglihgi ile ilgili somut delildir ve tedarikginin satici adina aldigi
riskleri artirir (Benapudi et al., 1997), (Dolon and Galli, 1998). Tedarikgi eger
iligkiye keserse ekonomik yénden kayba ugrayacaktir, ¢cunkd bu yatirimlar
diger iligskilere kolayca transfer edilemezler. Bdylece, bu iligkiye &6zel
yatinmlar, saticiya harcanan masraflar (zaman, enerji ve sermaye) gibi
tedarikginin kapanmasi, iyi bir Grini zamaninda teslim edememesi, veyahut
ta tedarikgiyi degistirmesi gibi konular yerine is ile ilgili konulara éncelikle
egilme imkani saglar. Tedarikginin pazara uyumu, ayni zamanda saticiya
devaml tedarikgi destegdi saglar, yani tedarikgi saticinin ihtiyaci oldugunda

yaninda olacaktir (Gustin et al., 1997).

Tedarikgilerin saticilarina hizmet ve destek formlarinda cesitli
ekonomik deger olusturduklarina dair olan deliller ok gesitlidir. Ornek olarak,
grocery manufacturers of American tarafindan yapilan bir ¢calismada, tarama
esasli ticarette satislarin yerinde taramali satislara oranla %10-12 oraninda
daha az oldugu tespit edilmistir (Wellman, 1997). Bir baska calisma da
perakende alicilarinin EDI ve bar kod taramali gcabuk cevap verme sistemini,
kari artirdigina, zaman tasarrufu sagladigina, hatalari azalthigina, ydénetim
zamanini azalttigina ve stok yénetimini gelistirdigine inandiklarini géstermistir
(Fiorito et al., 1998).

Pazara ydnelik adaptasyonlar (uyum calismalari), belli bir saticinin
intiyaglarina 6zel olarak yapilan islem, Grin, veya prosedidr degisimidir
(Hallen et al, 1991). Esnekligin aksine, adaptasyonlar, bir tedarikginin
gerceklestirdigi uzun vadeli uygulamalardir ve belli bir saticinin ihtiyaglarini
kargilamak yapilan yatinmlari ve veya kural ve prosedirlerdeki kalic
degisiklikleri icerir. Bir tedarik¢i adaptasyonlari daha maliyetli olan seylere
karg! alternatif getirip bagimlilik olusturmak icin gergekiestirir. Bu konu, bir
saticinin  maliyetlerini azaltacak adaptasyonlar yaparak kolayca
blugturulabilir. Bir tedarikgi, belli bir saticinin 6zel teslimat ihtiyaglarini
kargtlamak icin, yuUkleme elemanlarini egitebilir veya bilgi sisteminin
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dizenleyebilir, béylece musterinin depolama maliyetlerini azaltabili

olarak, bir tedarikgi, belli teknik yeteneklere sahip olan ve mugterlnin urehm e
tekniklerini daha iyi anlayabilecek elemanlar istihdam edebilir. Standart‘
artinler genellikle saticinin maliyetlerini dugtrar ve masteriye yuksek maliyetli
alternatife nazaran daha iyi fonksiyonellik verir. Béylece GrUnleri, sistemleri,

ve uygulamalari saticinin ihtiyaclarina uygun sekilde standartlagtirmak
mﬁgterinin depolama maliyetlerini ve igletme maliyetlerini digrir (Cannon et
al.,2001).

Hi,: Tedarikgi pazar intibaki ile saticiya sadlanan maliyet avantaji arasinda pozitif bir iligki
vardir.

Tedarikgi fligkiyi Siirdiirme Niyeti: Literatirde giiven ortaminin
kurulmasi ve bu glvene dayal ticari iligkinin surdurliimesi, igletmeler arasi
iletisimin kurulmasina (Ganesan, 1994) baglanmistir. Kanal Uyeleri tedarikgi
ve satici iligkilerini anlamak i¢in ayni zamanda blyUk ¢gaba harcamaktadirlar.
Bu calismalarda; iligski sOrecinin, satict isletmenin maliyetlerinde dugus
saglayabilecegdini, iglem sureglerini kisaltabilecegi Uzerine yogunlasmistir
(Cannon and Homburg , 2001). Ancak yine bu calismalarda gérualmuagtar ki
iletisim etkinligi is sUreclerini kisaltirken islem maliyetlerini artirmaktadir.
lletisim etkinligi ile tedarikgi ve satici igletme arasinda giiven saglanmasi,
bilgi paylasimi,ve igbirliginin kurulmasi saglanirken tedarikgi isletmenin
maliyetleri de artmaktadir.

Tedarikgi isletmenin sagladigi  Griin, hizmet ve iliskilerin
standartlagmasi, bu igletmelerin maliyetlerinin artmasina yol acabilir. Bu
durumdan tedarik¢i hognut olmayabilir. Her ne kadar bu tur davraniglar
maliyetleri artirsa da, bu tar satici tatminini 6nde tutan uyum anlayiglari satici
kazammini saglar, uzun dénemde tedarik¢i daha karli duruma gelir.

Isletmelerin birlikte galigma istekleri ve bu istegin devami, her bir kanal
Gyesinin birbirine katacad: dedere gére dederlemeye ve ayni zamanda
alternatif tedarikgi ve saticilarin performanslarina gére sekillenecektir. Satici

igletme igin, tedarikginin glven ortaminda teslim ve Gran karlihd 6nemli
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olurken, tedarikgi igletme icin de saticinin Pazar payinin genis ét’t‘h

dénemsel alimlarinin tatmin edici dizeyde olmasi dnemli olab|I|r Bu

asamada her bir igletmenin, ticari iligkide 6nem verilen konularin one
¢cikarilarak fayda maliyet analizlerinin yapiimasi ve buna gbére isletme

stratejilerinin olusturulmasi gerekir.

Hqo: Tedarikgi iliski siirdirme niyeti ile satiya saglanan maliyet avantaji arasinda pozitif bir

iliski vardir.

4.4.4. Satici isletme Finansal Performansi: Etki Eden Faktorler

ve Hipotezleri

Tedarikci Isletmenin Saticiya Sadladigi Maliyet Avantaji: Ganumuizde,
yoneticilerin; rekabet¢i pozisyonlarint  devam ettirebilmeleri  servis
maliyetlerini dusgtrebilmeleri ve hizli cevap verme sorumiuluklarini yerine
getirmeleri gibi 6nemli ihtiyaglari vardir. Kalite danismanligi servisi; maliyet
yapisini degistirebilir, kalite, teslim hizmetleri ve zaman sorumlulugunu, satici
faydasini korkung derecede artirirken satici memnuniyetini saglar (Yao and
Carlson, 1999). E-ticaret, is pazarlamacilarina; maliyetlerin disariimesi, yeni
pazarlara giris ve bilginin dinya ¢apinda devamli olarak saglanmasi gibi
6nemli firsatlar saglar. Fakat, e-ticaret potansiyel olarak énemli sorunlarda
olusturur (Webb, 2002).Tedarik¢i isletmelerin, daha fazla kompleks dagitim
ayarlamalarina girmelerinin sebebi, pazar payini artirmak ve maliyetleri
dusUrmektir (Frazier, 1995). internet baglantisinin hayat geciriimesi stok
ybnetimi maliyetlerini buyuk olgide azaltmaktadir ve siparis islemlerini
hizlandirmaktadir. Ornek olarak, bir Cisco sézcisine gére, bu gibi
igslemelerin otomatizasyonu ile, masraflar her siparis ici 110 dolar kadar
dusurilebilmektedir (Ginger, 2000). “Ayrica, bir tedarikginin sagladigi mallara
duyulan gaven eksikligi, bir satict igletmesini daha fazla stokla galismaya
mecbur edebilir”. (Gyrma,1988).

Yiksek stokla galigma igletmeler agisindan arzu edilen bir durum
degildir. Hem maliyet hem de yeni teknolojik Grinleri takip etme agisindan
stok bulundurma maliyeti artar. Stok maliyetlerinin distrtulmesi igin elektronik
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haberlesme alternatif olarak gérulebilir. E- haberlesme Intranet baglahtlla_rla
gerceklestirilebilmektedir. Bu yolla saticilar tedarikgilere réhatlikla
ulagabilmekte pazar tecrlbelerini aktarabilmektedirler. Tedarikgiler - de
saticilarina stok dizeyleri ile ilgili telkinlerde bulunabilmektedirler. Intranet
uygulamalari; saticilarin maliyetlerini paylagmayi dolayisiyla satici tatminini
gerektirir (Mayuram et al., 1998). Tedarikgi ile satici (bayi) arasinda gelisen
iligkiyi agiklamaya yonelik gesitli teoriler ortaya atiimigtir. Bunlarin birinde
bayiler ile tedarikgiler arasinda karsilkli sorumluluklarini yerine getirmelerini
tazminat yukamlaligane baglayan bayi teorisidir (Lobingier, 1997). Bu teori;
tazminat yOkimlGluganin bayi maliyetlerini dlgUrecegini, ortaklarin buna
inandikiarint  varsayarak, ayni zamanda tedarikgi- satici ortakliginin
gelisecegini ve bu yolla da tazminat (edim) anlayisinin satici isletme

performansini artiracagini iddia eder.

Hae. Saticiya saglanan maliyet avantaji ile finansal performans arasinda pozitif bir

iligki vardir
4.4.5. Hipotezlerin Ozet Listesi

Aragtirmaya konu olan hipotezler sirasiyla birlikte agagida siralanmisgtir.

H,: lletisim etkinligi ile tedarikgiye guven arasinda pozitif bir iliki vardir.

H,: iletisim etkinligi ile saticiya saglanan maliyet avantaji rasinda pozitif bir iliski
vardir.

Ha, lletigim etkinligi ile finansal performans arasinda pozitif bir iliski vardir.

Hg4: Tedarikgi tecrubesi ile gliven arasinda pozitif bir iligki vardir.

Hs: Tedarikgi tecribesi ile saticiya saglanan maliyet avantaji arasinda pozitif bir
iligki vardir.

He: Tedarikgi tecrubesi ile finansal performans arasinda pozitif bir iligki vardir.

H7: Bilgi paylagimi ile saticiya saglanan maliyet avantaji arasinda pozitif bir iligki
vardir.

He: Bilgi paylagimi ile tedarikgiye gliven arasinda pozitif bir iligki vardir.

He. Bilgi paylagimi ile finansal performans arasinda pozitif bir iligki vardir.

Hio: Tedarikgi iligki strdirme niyeti ile saticiya saglanan maliyet avantaji
arasinda pozitif bir iligki vardir.



i

Hy4. Ticari iligkiyi surdurme niyeti ile finansal performans arasinda pozitif bir iligki
vardrr. S
Hi2: Tedarikgi pazar intibaki ile saticiya saglanan maliyet avantaji arasinda
pozitif bir iligki vardir.
Hia. Tedarikgi Pazar intibaki ile finansal performans arasinda pozitif bir iligki
vardir.
Hq4 Uranin kalitesi ile saticiya sadlanan maliyet avantaji arasinda pozitif bir
iliski vardir.
His: Uraniin kalitesi ile Grinun 6nemi arasinda pozitif bir iligki vardir.
Hie. Uriinan kalitesi ile finansal performans arasinda pozitif bir iligki vardir.
Hi7: Rekabet¢i Griin fiyatlamasi ile Grintn énemi arasinda pozitif bir iligki vardir.
His: Rekabetci urlin fiyatiamasi ile saticiya saglanan maliyet avantaji arasinda
pozitif bir iligki vardir.
H4o. Rekabetgi fiyatlama ile finansal performans arasinda pozitif bir iligki vardir.
Hyo. Tedarik¢i servis kalitesi ile saticiya saglanan maliyet avantaji arasinda
pozitif bir iligki vardir.
Hy1: Tedarikgi servis kalitesi ile Grintin dnemi arasinda pozitif bir iliski vardir.
H.z. Tedarikgi servis kalitesi ile finansal performans arasinda pozitif bir iligki
vardr.
Hza:'Tedarikc;i esnek davranigi ile saticiya saglanan maliyet avantaji arasinda
pozitif bir iligki vardir.
H.4 Tedarikgi esnek davranigi ile finansal performans arasinda pozitif bir iligki
vardrr.
Has. Urinan 6nemi ile finansal performans arasinda pozitif bir iligki vardir.
Hazs. Tedarikgi glveni ile finansal performans arasinda pozitif bir iligki vardir.
Ha7. Urtinan 6nemi ile saglanan maliyet avantaji arasinda pozitif bir iligki vardir.
Has. Esneklik ile gliven arasinda pozitif bir iligki vardir.
Hae. Saticiya saglanan maliyet avantaji ile finansal performans arasinda pozitif
bir iligki vardir
Hao. lligkiyi sirdiirme niyeti ile gliven arasinda pozitif bir iligki vardir.
Ha1: Servis kalitesi ile gliven arasinda pozitif bir iligki vardir.
Hs,: Tedarikgi pazar intibaki ile given arasinda pozitif bir iligki vardir.
Hss: Tedarikgi rekabetgi fiyatlamasi ile giiven arasinda pozitif bir iligki vardir.
Has: Uriinan kalitesi ile giiven arasinda pozitif bir iligki vardir.
Hass: Tedarikgi tecrtibesi ile giiven arasinda pozitif bir iligki vardir.



Has: lletigsim etkinligi ile Urinin énemi arasinda pozitif bir iligki vardir.

Ha7: Bilgi paylagimi ile Griinin énemi arasinda pozitif bir iligki vardir.

Hag: Esneklik ile Grinin énemi arasinda pozitif bir iligki vardir.

Hag: lligkiyi stirdirme niyeti ile Grintn énemi arasinda pozitif bir iligki vardir.
Hao: Tedarikgi tecrlibesi ile Urtintin énemi arasinda pozitif bir iligki vardir.
Hai: Tedarikgi pazar intibaki ile Grinan 6nemi arasinda pozitif bir iligki vard

18
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4. 6. Anketin Hazirlanmasi ile ilgili Asamalar;_ B

Bu bélumlnde, tez ¢alismasinin hazirlanmasi ve uygulamaszé i‘lgili
asamalar ve bu asamalarda yuratulen islemler siralanmaktadir. Sirasiyla;
ankette kullanilan 6lgekler, anket hazirlanmasinda dikkat edilen konular ve

uygulama alani ile ilgili temel veriler bulunmaktadir.

Anket formunun hazirlanmasi sirasinda, beyaz esya satan bir ¢ok
isletmeyle ylz yUze gorismeler yapilmistir. Aragtirma konusuyla ilgili 6n
hazirlik galigsmalarina bu sekilde baglaniimistir. Daha sonraki agamada,
sektorin o6nde gelen tedarikgi isletmelerine gidilerek, bu sektordeki
isletmelerin fikirleri alinmaya galigilmigtir. On hazirlik galigmalari yaninda
anket konu olan fikre iligkin literatir arastirmalan yapilmigtir. Bu sireg
oldukga fazla zaman alan bir seyir izlemistir. Ozellikle tedarikci ve satic
igletmelerin ticari iliskileri Uzerine yogunlasmis bir cok ¢alismanin géralmesi,
bu konun daha 6znel bir alan olan beyaz egya sektérine uygulamamiza yol
acmistir. Bu caligmalar dogrultusunda tez anketinin hazirlanmasi igin nihai
karar verilip literatirde olgtiimus ve gegerliligi yuksek ayni zamanda tez
konusu ile yakin iligkili gahigmalarin anketleri bir araya getirilmigtir. Danigman
6gretim elamani ne yardimcilarinin da katilimiyla anket formu

olusturulmustur.

Anket formuna konu olan sorulann tespitinde oldukga segici
davraniimistir. Ozellikle, kaynaklarin bilimsel anlamda gegerliligine, aragtirma
konusuna uyumuna ve kaynaklarin gincelligine dikkat edilmistir. Kaynaklarin
tercimeleri yapilip ayrica igletme konularina haiz uzman cgeviricilerin de
gbragleri alinmistir.  Anket uygulamasina gegilmeden danigsmanimin
yonlendirmesiyle, hazirlanan anket sorular ile tekrar bayilere gidilerek
hazirlanan sorulari ne sekilde anladiklar tespit edilmistir. Eksiklikler
giderilerek anketin son gekli verilmigtir. Anket 6lgeklerinin hazirflanmasinda,
agirlikli olarak, Jurnal of Marketing, Jurnal of Retailing, Journal of Operations
Management ve Industrial Marketing Management gibi genel kabul gérmusg
aergilerden faydalaniimigtir. Hazirlanan anket sorulari 6’ likert tipi digekle
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analize tabi tutulmustur. Hazirlanan ankette soru sayisi 5,6 _g‘i'bivo!mus'tur. P
Analiz asamasinda bu soru sayisini ¢ok fazla degismedigi dolayls&igbenel

kabul gérmas veri sayisina ulagiimistir.
4.6.1. Ankette Kullanilan Olgekler

Anket galismasinda kullanilan; bilgi paylagimi, Granin kalitesi, iletigim
etkinligi, tedarikginin esnek davranisi, tedarikgi tecrubesi, tedarikgi isletmenin
iligkiyi strdirme niyeti, tedarikgi servis kalitesi, tedarikginin pazar intibaki,
rekabetci fiyatlama, tedarikgiye guven, tedarikgi Grindnd satin almanin
6nemi, tedarikginin saticlya sagladigi maliyet avantaji, isletme finansal
performansi, degiskenlerle ilgili agiklamalar agagida verilmistir. Adapte edilen
sorulara anlam karigikliligina mahal vermemek icin miudahele edilmemigtir.
Ancak adapte edilen sorularin hangi degiskeni 6lgtugu O6zellikle dikkate

alinmigtir.

1. Bilgi paylasimi degiskeni ile, tedarikgi isletmenin satici igletme ile ne
6lcide bilgi paylastigini, saticinin tedarikgi isletmeye guvenini ve saticiya
saglanan maliyet avantajina bilgi paylasiminin  etkisini dlgme
hedeflenmistir. Bu 6igek, Cannon and Homburg (2001) tarafindan
gelistirilen ve kullanilan d6lge@in adaptasyonuyla olusturulmustur. Bilgi

paylasimi dért soruyla élguimustar.

2. Urunun kalitesi bagimsiz degiskeni ile, tedarikgi isletmenin sundugu
drtnlerin satici igletme acgisindan 6nemi ve bu éneme bagll olarak
tedarikginin Grunlerinin satin alinmasinda saticiya sagladiyi maliyet
avantaji 6lgtimeye calisiimistir. Bu amagla, Cannon ve Homburg
(2001) tarafindan gelistirilmis olunan élglimusg sorular kullanilmigtir. Ve bu

amagla hazirlanan ¢ soru kullaniimigtir.

3. lletisim etkinligi degiskeninin kullaniimasi, tedarikgi satici iletigiminin hangi
acllardan saticiya de@er katmaktadir? Bu degeri 6grenme amaciyla
kullamlmigtir. Bu amagla Sanzo ve Santos (2002) tarafindan geligtirilen

dért soru kullaniimigtir.



. Tedarikginin esnek davranigi, degisen piyasa koguli\arll‘hgé tedarlkg:l )
isletmenin saticinin taleplerini karsilayabilme yeterliligi, e‘snek“yéaf'qu’l:sufve |
degisime adaptasyonu 6lgtimeye calisiimigtir. Bunun iginde (Cén’r‘idh ve
Homburg (2001) tarafindan olusturulan sorularin Gg tanesi kullaniimigtir.

. Tedarikgi tecrUbesi bagimsiz degiskeni, tedarikginin saticiya sagladigi
davraniglari ile tecrlibelerinden faydalandirip faydalandirmadigi ile ilgilidir.
Ayrica tedarikgi igletmenin sagladigi bilgi ve tecribenin, satici isletmenin
tedarikgiye olan givenini artirmasinda ve maliyetlerinin dugurtlmesinde
ne dlgude etkili oldugu sorgulanmaktadir. Bu maksatla Heide, Weises and
Allen (1995) tarafindan geligtiriimis G¢ soru adapte edilerek kullaniimigtir.

. Tedarik¢i isletmenin iligkiyi strdirme niyeti, tedarikginin sagladidi ilskisel
davraniglardan dolayr gelecekte saticinin bu igletmeyi kullanip
kullanmayacagi 6grenilmeye 6l¢iimeye ¢alisiimistir. Bu amagla Cronin,
Brady ve Tomas (2000) tarafindan hazirlanmis ve 6lgulmis G¢ soru

kullaniimigtir.

. Tedarik¢i servis kalitesi, tedarikgi ¢alisanlarinin servis vermede, verilen
sozleri yerine getirmede ve igletmenin yapisinin beklenen servis kalitesine
uygunlugunda ki performans o&lctimeye caligiimigtir. Cronin, Brady ve
Tomas (2000) tarafindan gelistirilen (¢ soru ankete adapte edilerek

kullantmistir.

. Tedarik¢inin pazar intibaki, tedarikgi isletmenin saticiya sagladi§i 6zel
adaptasyonlarini 6igme amaciyla Cannon ve Homburg (2001) tarafindan
geligtirilen bes sorunun bayilere sorulmasiyla, éigtlmesi hedeflenmistir.
Bu adaptasyonlar; stok diizeyinin, personel yapisinin, ekipman ve diger
unsurlarin dizenlenmesinde saticinin cikarlarim dasunme, seklinde

siralanabilir.

. Rekabetgi fiyatlama, Rondeau, Vonderembse ve Nathan (2000)
tarafindan geligtirilen dért sorunun adapte edilmesiyle, 6lglimeye
calisilmigtir. Tedarikginin saticiya sundugu fiyat tekliflerinin rekabet
avantaji saglayip saglamadigin sorgulamayi hedeflemektedir.
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10. Tedarikgiye guiven bagimli degiskeni, tedarikgi isletmenin saglad|g| b||g|:..‘

paylagimi, iletisimi ve tedarikgi tecrtbesinin satici tarafindan yeterJnce

glvenilir olup olmadig ve bu glvenin satici agisindan bir deger oIU§turup
olusturmadi§y sorgulanmaya cahsiimaktadir. Bu maksatla Sanzo ve
Santos (2002) tarafindan olusturulan sorular ankete adapte edilmigtir.

11. Tedarikgi Granunt satin almanin 6nemi, bu bagimli degisken tedarikgini
safladi§i servis kalitesi, UrGn kalitesi ve rekabetci Grun fiyatlamasinn;
saticinin ig hayatinda, karlihdinda ve piyasadaki rakiplerine karg: rekabet
performans! Uzerindeki etkileri aragtirimaktadir. Tedarikginin  bu
performansina bagh olarak Oran satin almanin  éneminin, satici
maliyetlerinde ne tur etki yapacagi, Heide, Weises ve Allen (1995)

tarafindan gelistirilen dért soruyla 6lgtlmeye cahgiimistir.

12. Tedarikginin  saticiya sagladigi maliyet avantaji, tedarikgi isletme
davraniglarinin satici isletme maliyetleri Gzerinde etkileri gegmis iki G¢ ve
daha fazla yildaki degerlemelere bakilarak degerlendirilmektedir. Ticari
iligki suresi iginde bu davraniglarin, maliyetlerde ne gibi degisiklik
gosterdigine bakarak tedarikgi isletmenin degistiriimesinde fayda olup
olmayaca@: baska bir ifade ile tedarikgi ile ¢alismanin saticiya maliyet
avantaj saglayip saglamadigi Cannon ve Homburg (2001) tarafindan

6lcegi olusturulmus sorularin adapte edilmesiyle élgtiimustar.

13.Isletme finansal performansi, tedarikgi davranislan ile maliyet avantaji
saglayan satici isletmenin finansal ve satis performansi, Calantone,

Cavusgil ve Zhao (2002) ‘a ait ¢ sorunun adepte edilmesi ile élgulmeye

cahisiimistir.

4.6.2. Anket Formunda Dikkat Edilen Hususlar

Arastirma anketinin hazirlanma agamasinda, bu konu ile ilgili yapiimig
olunan aragtirma anketleri aragtirlmigti.  Arastirma  sorularinin
olusturuimasinda hem konu hem de sektér uyumuna 6zen gosterilmistir.
Anketin son hali verildikten sonra, cevaplayicilarin anketi cevaplamalari
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sirasinda ki yanlis anlamaya sebep olacak noktalarin tespii\i(_jgihf’ipj_g G

gok i ¢
igletmelerle 6n gérugmeler yapilmistir. Eksik noktalar bu §ekliyi'é; gldernlm|§t|}'~*”r
Anketi uygulayan yardimci génallu anketérlere teferruath agiklamalar
yapilarak bayiler tarafindan sorulabilecek sorularin agiklanabilmesi
hedeflenmistir. Nihai anketin uygulanmasi esnasinda, yine de baz bastan
savma anketlerin varli§i musahede edilmis, ancak bu anketler degerleme digi
birakilmistir. Hazirlanan sorulara cevap verenlerin ne kadar 6zenle cevap
verdigi olumsuz sorularla (reverse) 6lgtiimeye, baska bir ifade ile verilen

cevaplarin ne kadar gergegi yansittigi 6grenilmeye, caligilmistir.

Anket sorulan kapali uclu hazirlanmig, bdylece sorulara verilen
cevaplarda cesitliik ve anlam karmasasinin énine gecilmistir. Anket
formunda, isletmenin ézel yapisinin desifre edilmemesi igin igletme yapisi ile
ilgili genel sorular sorularak isletmenin kimliginin gizliligi korunmusgtur.
Demografik bilgilerin yer aldigi béliumde de, ayni sekilde isletme yapisinin
gizliligi korunarak genel sorular sorulmustur.

Anketin basinda, ilk kisminda, anketin amaci, igerigi, bilimsel
faydasina dair bilgiler verilmis, bu giris kisminin altina anketi uygulayan
kisilerin adi, soyadi, galistigi kurum ve iletisim bilgileri verilmistir. Bu bilgilerin
verilmesi ve anket dagitim ve geri dénisumu elden olmasindan dolayi geri
dénus orani yuksek olmustur. Anketi cevaplayanlarin, anketteki sorular ne
maksatla cevapladiklarini bilmeleri igin her degisken grubunun basgina
bunlarin ne amagla soruldugu ekienerek on bilgiler verilmistir. Béylece cevap
vericilerin dikkatlerinin toplanmasi hedeflenmisgtir. Yine anketin nasil
cevaplanacagi bir érnekle gosterilmistir. Anketi cevaplayanlarin dikkatlerinin
dadgiimamasi igin sikici ve uzun sorular yerine, kisa ve makul dizeyde

sorular sorulmustur.
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46.3. Pilot Uygulama ve Nihai Anket :Tf':%fﬁ?rﬁlgny
RO

Olusturulmasi i A
Pilot uygulama igin, Bursa-inegdl de beyaz esya sektérine yoénelik
faaliyet gobsteren bayiler secilmis ve 6n test burada faaliyet gosteren
isletmelerde gergeklestirilmigtir. Bu ilk uygulama, yaklagik 50 igletme sahibi
veya ortadi ve satis yoneticisi Gzerinde olmustur. Bu agamada sorularla ilgili
eksiklikler giderilmis ve yeni fikirler edinilmigtir. Ayni zamanda anket

formatinin da gdzden gegirilmesi ve kontroll de gerceklestirilmistir.

On test'te elde edilen cevaplar SPSS 10.0 programinda analize tabi
tutulmustur. Analizde faktér analiz ve alfa glvenilirlik caligmalari yapilarak
hipotezlerin gecerliligi 6lculmugtir. Analiz agamasinda ciddi bir problemle
karsilasiimamis hatta bir iki sorunun ¢ikariimasi ile analizde faktér dagilimlari

yerine oturmustur.

4.7. Veri Toplama Yoéntemi ve Verilerin Yeterliliginin

Testi Agamasi

Aragtirma verilerinin toplaniimasina gecilmeden énce, veri toplama
yontemi olarak anket uygulamasi benimsenmigtir. Anket uygulama
agsamasinda, on bes gonulli anketérden yaralanilmistir. Anketler, bazi
igsletmelerde ylUz ylze gérusme, bazi isletmelerde ise sorular bayilere
dagitiip birkag gin sonra toplama seklinde uygulanmistir. Posta ve
elektronik posta yoéntemi kullaniimamigtir. Anketlerin elden dagitimi ve
toplanmasi elden oldugu i¢in geri dénusum yiksek olmustur. Elden dagitim
ve toplama yoluyla anket cevaplayicilara cevaplama surecinde de yardimci
olunmustur. Boylece sorularin daha iyi anlagiimasi saglanmistir. Anketlerin
cevaplayiciya dagitiminda segici davraniimistir. Bunun iginde. Turkiye'de
6nde gelen tedarik¢i isletmelerin bayileri érneklem kutlesi olarak segilmistir.
Bayilere iligkin veriler asagidaki gibidir.



Sektordeki isletmeler:

Kog¢ Grubu; Arcelik ve Beko

Bs-Peg (Bosch-Siemens) Grubu; Bosch, Siemens ve Profilo
Merloni; Ariston, Philco ve Indesit
Vestel; Vestel

Ithal; Tefal, Philips, vb.

Ornek Kutle Segilen Bayilerin Sayisal Dagilimlar (Sahin, 1999).

Argelik: 1900 Munhasir Bayi

Beko: 1300 Munhasir Bayi

Bosch: 1500 MuUnhasir Bayi

Karisik 7000 Bayi (Siemens, Profilo, Ariston, Philco ve Indesit,Vestel,
Tefal, Philips, vb.)

Beyaz esya kullanicilari, trinun kalite ve kullanim kolayhgina gére bu
egyalarini asagida verilen sureler iginde degistirmektedirler. Sonuglara
bakildijinda, ocak ve buzdolabinin daha uzun kullanildigini gérayoruz.
Bunun sebebi, bu Granlerin herhalde daha kaliteli ve Uretildigi ve dolayisiyla

daha az ariza yapmasindan kaynaklandigi sdylenebilir.

Anketlerin yapildigi 400 isletmeden 289 tanesi anket formuna cevap
vermistir. Ancak ankete cevap verenlerin bir kismu (50 Adet) bastan savma
mantigi ile hareket ettigi anlasildigindan bu sayr degerlendirme disi
birakilmigtir. Cevaplarda ki monografik kargilastirma yapilarak bu sonuca
ulagiimigtir. Dolayisiyla 239 adet anket degerlendirmeye ahnmistir.
Anketlerin geri dénls orani 400/239 (% 60) olarak gergeklesmigtir.

Anket uygulamasinda geri dénisim yUksek orandadir. Marmara
Bélgesindeki farkli illerden bu verilerin toplanmasi, anket uygulama surésinin
cok uzun sUrmemesi ve anketin cogunlukia isletme sahip ve ortaklari
tarafindan doldurulmus olmasi saglanan verilerin tutarliliini géstermektedir.
Ayrica 6rneklem kutlesinin 239 gibi yuksek sayida olmasi, érneklemin ana
kutleyi temsil yetenegine sahip oldugu s6ylenebilir.



4.8. Verilerin Analizi ve Bulgular

Anket calismasi neticesinde elde edilen verilerin analizinde, SPSS
10.0 istatistik programi  kullanimigtir.  Analize  6ncelikle, anketi
cevaplayanlarin demografik ve igletme 6zelliklerine ait frekans tablolari, daha
sonrada faktér analizi, guvenilirlik testleri, degiskenlerin ortalamalari ve
standart sapmalarini da igeren korelasyon analizleri yapilmigtir. Ayrica
hipotezierin testleri igin regresyon analizlerinden yararlanilmis ve hipotezler

regresyon analizinde gikan sonuglara gére test edilmigtir.

4.8.1. Orneklem Ozelliklerine Ait Frekans Tablolar

Aragtirmamizda 6rneklem kuitlesi olarak segilen beyaz esya sektdrune
ait frekans dagiliim tablolarinin ilki olan Tablo 4.1.sorumluluk alanina goére
dagihma baktigimizda, ankete cevap verenlerin % 47’ini satis pazarlama
yéneticileri, % 46 Isletme sahibi yada ortagi, % 4'untn de finans muhasebe
bolumu elamanlarinca olugtugu géraimektedir. Anketin uygulamasi Gretim
yapilmayan sekidérde olmasindan dolay: imalat hatti yoneticisi cevaplayani
bulunmamaktadir. Sonuglardan anlasilacadr gibi, beyaz esya sektoriinde
genelde, isletme sahip yada ortaklari ve satis yoneticileri igletmenin

faaliyetlerine vermektedirler.

Tablo.4.1 Ankete Cevap Verenlerin Sorumlu Olduklari Faaliyet Alanina

Gbre Frekans ve Yuzde Dagilimlari

.................. SQBU_M_LULU,KALAN' FREKANS
............. Imalat Hattt Yoneticisi -
....... Finans/Muhasebe Yoneticiligi 10 4
e et o e
_Isletmenin Sahibi/Ortagi 111
eime o 1
CEVAPSIZ 4

'GENEL TOPLAM 239
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Beyaz egya saticilarina sorulmus olunan diger bir soru, Tablo 4 2' de'
goéruldaga gibi saticilarin mevcut tedarikgi ile ne kadar suredir gaI|§t|g|
sorusudur. Alinan cevaplarda dikkat ¢eken nokta, saticilar yaklasik % 78
oranla tedarikgileri ile alti yildan fazla stren bir ticari iligkiye sahiptir. Besg
ylldan daha az sireli ticari iliski orani % 22 olarak gergeklesmistir. Bu
sonuglarla, tedarikgilerle satici (bayi) lerin uyum icinde oldugu ve ticari
iligkinin uzun sareli kuruldugudur. igletmelerin yaklasik %49 oraninda 6-15 yil
stren bir ticari iliski slrecinin tamamlamasi da ayrica dikkat ¢eken bir

noktadir.

Tablo 4. 2 Igletmelerin Tedarikgi ile Calismasina Gére Frekans ve

Yuzde Daglhmlarl

.........................................................................................................................................................................................................

N QALISMA SURESI FREKANS YUzZDE
................... D
6-10 Arasi 61 26
11-15 Arasi 55 23
16-20 Arasl 26 12
21 ve Uzeri 38 16
.................. CEVAPSIZ | 1 1
- GENEL TOPLAM 239 100

Tablo 4.3. ya gore beyaz esya sektdérinde ankete cevap verenlerin %
yas ortalamalari sdyle gergeklesmistir. Yasi 25 ve alti olanlarin sayisi 30
(%13), 26 ile 30 arasi 51 kisi (%21), 31 ile 35 arasi 36 (%15), 36 ile 40 arasi
27 kisi (12), 41 ve Uzeri olanlarin da 78 kisi (%33) olarak gerceklesmistir.
Verilen cevaplardan anlasilan ankete cevap verenlerin bayUk boluma %61°i
40 yas ve alti grubundadir. Gruplandirma yapilma agsamasinda ayrica
gérulda ki, 41 ve Gzeri olan cevaplayicilarin gogunlugu isletme sahip ya da
ortag! pozisyondadir.
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Tablo 4.3 Ankete Cevap Verenlerin Yagina Goére Frekar"]‘,s.r veYuzde .

Dagilimlari

41 ve Uzeri
CEVAPSIZ L A -

GENEL TOPLAM

Anketi cevaplayanlara yénelttigimiz diger bir soru ise cevaplayanlarin
egitim durumu ile ilgilidir. Tablo 4.4.'den de anlagilacagi gibi, beyaz egya
sektérinde calisanlarin egitimleri daha c¢ok lise mezunu (%49)

seviyesindedir. Ik okul mezunu %14, yiksek okul mezunu %18,
Universitelerin herhangi bir lisans programindan mezun orani ise %18'dir.
Anketi cevaplayanlardan 5 tanesi %1'i lisans Ustu egitim yapmistir. Bu
deg@erlerler g0Osteriyor ki, beyaz esya sektérunde Universite okumusg
calisanlarin sayisi 90 ve orani (%37) ile azimsanmayacak seviyededir.

Tablo 4. 4. EGitim Durumuna Gére Frekans ve Yizde Dagilimlian

ANKETi CEVAPLAYANLARIN | FREKANS =  YUZDE
EGITIM DURUMU DAGILIMI
1.1k Orta Okul - 34 | 14
.......... 2. Lise o 15 48
""" 3. YuksekOku 42 18
~ 4. Universite (Lisans) 43 18
e e e -
“CEVAPSIZ - |
GENEL TOPLAM 239 100

Tablo 4.5'da géruldugl gibi ankete cevap verenlerin %35'i bu
sektérde 5 ve daha az sureli galigtdini ifade etmistir. Yine alinan sonugta
gorulayor ki, 5 ile 10 yil arasi olanlarin orani da %23 olarak gergekiesmistir.

Diger tarafta hazirladigimiz ankete cevap vermeyenlerin orani da oldukca



yuksektir. Bu soruya % 10 gibi gerceklesen cevap verf’néme} ?‘ég“f;"iiim‘;l{";

. Lo

anlagilamamistir.

Tablo 4.5. Anketi Cevaplayanlarin Sektdérdeki Tecrlbesine Goére

Frekans ve Ylzde Dagilimiar

TEDARIKGI ILE GALISMA SURESI  FREKANS . YUZDE

,,,,,,,,,,,,,,,, odenaz 84 .35
 510Am@s 55 < T
e MAS Aras 38 16 ..
______________ 16-20 Arasi | 1 e L
........ N
CEVAPSIZ 24 10
- GENEL TOPLA " 239 - 100

Tablo 4.6° da igletmelerin ticari faaliyete baglama yillarina
bakildiginda; 1980°'den 6nce ticari faaliyete baglayan igletme sayisi 52 toplam
icinde orani (%22), 1980-1990 arasi sayisi 61 ve orani (%26) dikkate
alindiginda, bu igletmelerin ticari hayatta uzun stredir faaliyette bulundugunu
soyleyebiliriz. Ozellikle 1985 éncesi Turkiye de ki ekonomik kosullar dikkate
alindiginda bu oran (%32) oldukg¢a yuksek gérinmektedir.

Tablo 4.6. Saticinin Ticari Faaliyete Baslama Yilina Gére Frekans ve

Yuzde Dagihimlari

'SATICININ TiCARI FAALIYETE FREKANS YUZDE

BASLAMA YILI

. 1980 den 6nce 52 22

.................... 1981-1985 Arasi <

... 1986-1990 Arasi 38 16

................... 1991-1995 Arasi 39 - 16
1996 Yili Sonrasi 57 24

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, CEVAPSIZ 30 12
e S I

Tablo 4.7'den anlasilacagi Uzere, igletmede mevcut calisan sayisina
baktigimizda, bu igletmelerin %54'le daha ¢ok 5 ve daha az calisani
istihdam ettikleri géruimektedir. Bu orana 10 kisiden az olan (%22) dilimi de
ekledigimizde, toplam % 76 oraninda calisanla bu isletmeler ticari




faaliyetlerini yurattikleri anlagiimaktadir. Bu sektérde 11 |Ie 20 gallsani

istihdam etme orani ise yaklagik % 9'dur. Bu sonuglardan da anlaglllyor k| [

beyaz esya sektéri daha gok aile girketi tirinde ve az gahganla'faallyette

bulunan bir sektérdir.

Tablo 4.7. isietmede Mevcut Caligan Sayisina Gére Frekans ve Yuzde

Dagilimlar
GALISAN SAYISI FREKANS YUZDE
~ 5denaz S 130 54
6-10Aras ... b4 22
1A5A@e 14 6
~ 16-20 Arasi R 3
21 ve Uzeri B 14 6
CEVAPSIZ 5 28 9

'MGENELTOPLAM R

. ngﬂug

Tablo 4.8'de ankete cevap verenlerin cinsiyetlerine gére frekans ve

dagihimlari  gérulmektedir. Cinsiyetlerine gére cevap verenlerin dagilimi

incelendiginde sektdrde daha gok erkeklerin istihdam edildigi anlagiimaktadir.

Bayanlarin 49 sayisi ve toplam cevaplayanlar arasinda oram %21, erkeklerin

ise 188 ve orani %78 oldugu goériimektedir. Sonuglar,

beyaz egya

sektérinde daha ¢ok erkek galiganin tercih edildigini géstermektedir.

Tablo 4. 8. Cinsiyete Gére Frekans ve Yuzde Dagilimiari

CINSIYET . FREKANS
BAYAN a9

ERkeK T T 188

99

YUzZDE

78

CEVAPSIZ 2

GENEL TOPLAM 239

4.8.2. Faktor Analizi Sonuglari

1

100

Anket uygulamasindan elde edilen veriler, hipotez yapisina uygun

olarak faktdr analizine tabi tutulmustur. Bu analizde: iletisim etkinligi. bilgi




paylagsimi, esneklik, iligki sur. niyeti, servis kalitesi, tedarikgi teCrubesL, paza
intibaki, rekabetgi fiyatlama ve Griniin kalitesi oimak Gzere dokuz baglmSIz*A_:";
degdisken birlikte analiz edilmistir. Bu degigkenlere ait sonuc;,lar tablo 4.9”, da =
goruimektedir. Bagimsiz degiskenlerin faktér analizinde gdrilecegdi " gibi
toplam agiklanan varyans % 86,22 ve degiskenlere ait alfa degerleri oldukca
tatmin edici goériinmektedir. Baglangicta bu degigkenlere ait soru sayisi bir
nebze fazla tutulmus olup analiz asamasinda bazi sorular gikariimistir. Ancak
degerleme yapilan soru sayisina bakildiginda; iletisim etkinliginin 5, bilgi
paylasimi 4, esneklik 3, iligkiyi surdirme niyeti 3, servis kalitesi 3, tedarikgi
tecriibesi 3, pazar intibaki 5, rekabetgi fiyatlama 4 ve Grinin kalitesi ise 3
soruyla analizi yapilmig ki bu sayilar genel fikir igin yeter dizeydedir.
Analizden ¢ikanlan sorular tablo 4.12' de géruldugu gibidir. Tablo 4.12'de
anketi olusturan dlgeklerin kagar sorudan olugtugu , faktor analizi geregi ka¢
soru ¢ikariidigi ve Croanbahh’s alpha katsayisi gérilmektedir. Bagimh ve
bagimsiz degiskenlerin faktér analizlerinde az sayida soru ¢ikarildiginda,

kalan sorular baska faktérlere yuklenmemigtir.



Tablo 4. 9. Bagimsiz Degiskenlere Ait Faktor Yukleri

et

oplam
¢cikianan
aryans: % 6,22

litetisim
Etkinligi

Bilgi
Paylagimi

sneklik

[liski Suir.
Niyeti

IServis
Kalitesi

edarikgi
ecriibesi

razar B
ntibak

' Réi(ai:eigi ,’
- Fiyatlamaw..

Urﬁnﬂn f i
Kalitesi'.‘

[Alfa

,7992

,6036

,6548

,7268

,7368

,7599

,8361

7685

7116

ELET 1
ILET 1
ILET 3
ILET 4
ILET 5

773
,695
,764
819
631

BILPA 1
BiLPA 3
BiLPA 4
BIiLPA 5

SN 1
SN
ESN 3

,850
,8562
,608

ISUN 1
iSUN 1
iSUN 3

767
,730
,656

ERKA\
ERKA 4
ERKA 5

TECR 1
TECR 1
TECR 3

,696
739
824

NTIB 1
INTIB 1
INTIB 3
iNTIB 4
INTIB 5

827

RFIY 1
RFiY 1
RFiY 3
RFiY 4

,665
,720
713
782

UKA 1
UKA 4
UKA 5

,560
,507
,595

Toplam Aciklanan Varyans Orani: % 86,22,

Cozum (Extraction) Yéntemi: Temel Bilesenler Analizi ,
Rotasyon Yontemi: Kaiser Normalizasyonu ile Varimax

Rotasyon 8 iterasyonda sonuglanmigtir

iLET : lietigim Etkinligi; BiLPA : Bilgi Paylasim; ESN : Tedarikgi Esnekligi; iISUN : Ticari iligkiyi
Surdorme Niyeti; SERKA: Servis Kalitesi; TECR : Tedarikgi Tecrubesi; INTIB : Tedarikgi
Pazarintibaki; RFIY : Rekabetgi Fiyatlama; UKA : Urinin Kalitesi

Diger tarafta; GrGnin 6nemi, guven, saglanan maliyet avantaj ve

finansal performans olmak Uzere doért bagimh degisken birlikte faktor

analizine tabi

tutulmustur.

Toplam aciklanan varyans tablo 4.10.'da

goraldagu gibi % 73,70 olarak gerceklesmistir.



Tablo 4.10. Bagimli Degiskeniere Ait Faktor Ykleri

Tk

Toplam Agiklanan Varyans: % 73,70 Uriinti Satin [Tedarikgiye | Maliyet Fiﬁah,s‘al
Almanin Giiven Avantaij) Péﬁdrmans
Onemi

Alfa ,8084 7925 ,7835 ,8023

URNONEM 1 ,839

URNONEM 2 , 748

URNONEM 3 J17

URNONEM 4 877

IGUVEN 1 .834

GUVEN 1 ,819

GUVEN 3 766

ALIAV | ,843

MALIAV 1 ,804

MALIAV 5 , 769

FINPERF 6 804

FINPERF 7 720

FINPERF 1 ,595

Toplam Agiklanan Varyans Orani: % 73,70
Coziim (Extraction) Ydntemi: Temel Bilesenler Analizi

Rotasyon Yontemi: Kaiser Normalizasyonu ile Varimax

Rotasyon 6 iterasyonda sonuglanmigtir
URNONEM: Tedarikgi Uranunt Satin Almanin Onemi; GUVEN: Goven; MALIAV: Tedarikginin
Saticiya Sagladigi Maliyet Avantaji; FINPERF: Finansal Performansi

4.8.3. Giivenilirlik Analizi Sonugclari

Faktoér analizi sonucunda ortaya cikan faktér dagilimina uygun olarak,
her bir degiskenin alfa katsayilarina bakiimigtir. Faktér analizleri sonucunda
ortaya ¢ikan ve agagida tablo 4.11’ de verilen degerlerin oldukga tatmin edici
dizeyde oldugu goértlmastar. Literatirde guvenilirlik analizi sonucunda ortaya
cikan degerlerin kabul edilebilir seviyede olabilmesi i¢in alfa degerinin en az
0,6 olmasi gerektigi (Bagozzi and Yi, 1988) belirtiimektedir. Bilgi paylagimi
,6036 , esneklik ,6548 ve finansal performans ,6023 faktérlerinin Ustte anilan
seviyeye vyakin olmasi, ankette kullanilan reverse sorulardan
kaynaklanmaktadir. Bu degigkenlerin digindaki batun faktérler 0,7 esik

dizeyinin (zerinde bir degerdedir.



Tablo 4.11 Gavenilirlik analizi  sonuglari  bagimsiz,
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degiskenlere iliskin soru adetleri ve alpha katsayilari

i

o

[y 3 v
"4”%"*“ ¥

Degjigken adi Soru adedi Analizde gikanilan | Gikarilan soru no | Alfa Katsayis: ()
soru adedi

1. iletigim Etkinligi 5 - - 7992
2. Bilgi Paylagimi 5 1 BILPA1 ,6036
3. Esneklik 3 - - ,6548
4, lligki Sur. Niyeti 3 - - ,7268
5. Servis Kalitesi 5 2 SERKA1, SERKA3 , 7368
6.Tedarikgi Tecriibesi 5 2 TECR4, TECR5 ,7599
7. Pazar Intibaki 5 - - ,8361
8. Rekabetci Fiyatlama 4 - - ,7685
9. Urtinun Kalitesi 5 2 UKA2, UKA3 , 7116
10.Uranan Onemi 4 - - 8084
11.Tedarikgiye Giiven 7 4 GUVEN4,5,6,7 ,7925
12. Maliyet Avantaji 6 3 MALIAV3,4,7 ,7835
13. Finansal Performans 7 4 FINPERF2,3,4,5 ,6023
Toplam 64 18 - -
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Tablo 4.12'de arastirma konusuna ait degigkenleri;ﬁ js'an/rSQh‘
korelasyon katsayilarl, ortalamalari ve standart sapma dege'rléri‘:_ ‘yer
almaktadir. Analiz asamasinda, bagimsiz degiskenler ilk siralarda olmak
Gzere siralanmis daha sonrada ara ve bagimli degiskenler degerlemeye
alinmigtir. Bagimsiz degiskenler ile bagimli degigkenler; tedarikgiye gtven,

Urinin 6nemi, saticiya saglanan maliyet avantaji ve finansal performans

§

arasinda birebir iligkiler ortaya gikariimigtir. Oncelikle,

1. Tedarikgiye Given bagimli degiskeni; iletisim Etkinligi (ILET**), Bilgi
Paylagimi (BiLPA**), Ticari iligkiyi Surdarme Niyeti (ISUN**), Servis
Kalitesi (SERKA**), Tedarik¢i Tecrubesi (TECR**), Tedarik¢i Pazar
intibaki (INTiB**), Rekabetci Fiyatlama (RFiY**), Urinin Kalitesi
(UKA**) ile (p<0,01) seviyesinde birebir iligkili oldugu gérulmektedir.

2. Oriniin Onemi bagimli degiskeni ise; iletisim Etkinligi (ILET**), Bilgi
Paylagimi (BILPA**), Ticari iliskiyi Strdurme Niyeti (iISUN**), Servis
Kalitesi (SERKA**), Tedarikgi TecrUbesi (TECR**), Tedarik¢i Pazar
intibakt (INTiB**), Rekabetci Fiyatlama (RFiY**), Urunin Kalitesi
(UKA**), Tedarik¢i Esnekligi (ESN**) ve Guven (GUVEN**)
degiskenleri ile,

3. Maliyet Avantaji bagimli degiskeni de; Bilgi Paylagimi (BILPA**),
Tedarik¢i Esnekligi (ESN**), Servis Kalitesi (SERKA**), Tedarikgi
Tecrtbesi (TECR*), Tedarikgi Pazar intibaki (INTiB**), Uranun
Kalitesi (UKA**), Guven (GUVEN**) ve Tedarik¢i Urinini Satin
Almanin Onemi (URNONEM**) ile ((<0,01) seviyesinde bire bir
iligkilidir. Son bagimh degisken olan,

4. Finansal Performans ise; Tedarik¢i Esnekligi (ESN*), Ticari iligkiyi
Surdurme Niyeti (iISUN*), Servis Kalitesi (SERKA*), Tedarikgi
Tecrubesi (TECR*), Tedarikgi Pazar intibaki (INTIB*) ile
((<0,05)seviyesinde, Urinun Kalitesi (UKA*), Guven (GUVEN*"),
Tedarikginin Saticiya Sagladigi Maliyet Avantaji (MALIAV**) ile de
((<0,01) seviyesinde bire bir iligkili oldugu ortaya ¢ikmistir.
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4. 8. 5. Regresyon Analizi ve Hipotez Testleri

Modele ait hipotezierin regresyon analizleri Baron ve Kenny (1V98}6,
s.1176)'nin gelistirmis oldugu modele gére analiz edilmigtir. Bu modelde;
6ncelikle bagimsiz degiskenlerin ara degiskenler Gzerindeki etkisi, ikinci
olarak ara degiskenlerin bagiml degiskenler Gzerine etkisi, Uglncu olarak
bagimsiz degiskenlerin bagimli deg@isken Gzerinde ki etkisi ve son olarak ta
ara degiskenler ile bagimsiz degiskenlerin birlikte bagimsiz degisken Uzerine
etkileri aragtiriimasi hedeflenmigtir. Bagimli, ara ve bagimsiz degigkenler su

sekilde siralanmistir.

Bagimsiz degigkenler; lletisim etkinligi (X1), Tedarikgi tecribesi (Xz), Bilgi
paylasimi (X3) , Tedarikgi iligki surdirme niyeti (X4), Pazar intibaki (Xs),
Urtinin kalitesi (Xs), Rekabetci Oran fiyatlamasi (X7), Servis kalitesi (Xs),
Esnek davranig (Xg).

Ara degiskenler, Tedarikgiye Guven (X, Y1), Urdnin énemi (Xq1, Y2),
Maliyet avantaji (X12, Y3).

Bagimli degisken; Finansal Performans (Xi3, Ya4)

Bagimsiz ve ara degiskenlerin, bagimli degisken olan (Y,) finansal
performans Uzerine etkisi birlikte dederlemeye tabi tutuldugunda; bagimsiz
degiskenlerden esnek davranis (Xg) badimsiz degiskeninin hem bu asamada
hem de butun bagimh ve ara degigkehlerin, badimsiz degiskenle iligkisi
agsamasinda bagimsiz degiskeni etkiledigi gériimektedir.



»9.

1. Asama:
(X1) (X1) (X1)
() (%) (X )
(Xs) (Xa) (X3)
(Xa) (Xa) (Xa)
(Xs) ? (Y3 Xw)  (Xs) > (YzXu)  (Xe) ? (Y3, X12)
(Xs) (Xs) (Xe)
G 5 5
(Xe) (Xe) = (Xo) —
2. Asama: 3. Asama: 4. Asama:
(X10) (X1) ~ (X1) ™\
(X41) (Ya, X13) (X2) (X2)
(X12) (X3) (Xa)
(Xa) (Xa)
(ng > (Ya, X13) &sg
(Xe
X2) o 7 (Y Xe)
(Xe) (Xe)
(Xs) (Xs)
(X+10)
(X11)
(X1112)J

Bagimsiz degiskenlerin ara degigkenler lizerindeki etkileri

Tablo 4. 13. Tedarikgiye Giiveni Ara Degiskenini Etkileyen Bagimsiz Degiskenler

Bagimsiz Degiskenler Beta (B) Anlamhhk (p)
H1: lletigim Etkinligi ,319* ,000
H8: Bilgi Paylagimi ,125* ,042
H28: Esnek Davranig -,007 ,904
H30: lliskiyi Stirdirme Niyeti ,106 ,108
H31: Servis Kalitesi -,095 75
H35: Tecriibe -,067 287
H32: Tedarikgi intibaki .093 115
H33: Rekabetci Fiyatlama -,065 ,326
H34: Uriin Kalitesi ,163* ,025

Bagdimh Ara Degisken: Tedarikgiye Gliven

Rz = ,353

F =13,272**

** Korelasyon, p= 0,01 seviyesinde anlamli (Cift Yonli)
* Korelasyon, p= 0,05 seviyesinde anlamh (Gift Yonlii)
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Model 1: Yi= Bo+ By.Xe+ RaXa+ BaXat RaXat BsXe BoXe* Br.Xr+ Re.Xgt o . |
Ro.Xo Lo

Tablo 4. 13. ‘de ve regrasyon modelinde géruldaga gibi, ara degisken
olarak tedarikgiye gtven alinmigtir. Glveni etkileyen bagimsiz degiskenler
secilerek regrasyon analizi yapilmistir. Analizler neticesinde elde edilen
deg@erler; R2 = 353 F = 13,272 ve p< 0,01'dir. Agiklanan regrasyon analizi
sonucunda tedarikgiye gaven ile iletisim etkinligi p< 0,01, bilgi paylasimi p<
0,05, aranan kalitesi p< 0,05 pozitif yénde anlamli bulunmustur. Tedarikginin
bilgi paylagimi, Grinanun kalitesi ve tedarikginin iletisime verdidi énem
saticinin tedarikgiye guvenini pozitif yénde artirmaktadir. Pozitif katkiya sahip
bagimsiz degiskenler Gzerinde karsgilastirma yapildiginda, iletigsim etkinliginin
p< 0,01 anlam dizeyinde ve 0,319 gibi yuksek bir B degeri ile tedarikginin
sagladigi giveni etkiledigi gérulmektedir. Sonugta Hap, Hai, Hap Has, Hoag ve
Has hipotezleri model 1. geregince reddedilmektedir.

Tablo 4. 14. Tedarikgi Urinanin Onemi Ara Degiskenini Etkileyen

Bagimsiz Degiskenler

Bagimsiz Degigkenler Beta (B) Anlamhlik (p)
H36: lletisim Etkinligi ,011 ,839
H37: Bilgi Paylasimi ,047 ,369
H38: Esnek Davranis 077 ,110
H39: iligkiyi Siirdiirme Niyeti -,005 ,926
H21: Servis Kalitesi ,206** ,001
H40: Tecriibe ) ,101 ,057
H41: Tedarikgi intibaki ,066 ,181
H17: Rekabetgi Fiyatlama ,354** ,000
H15: Uriin Kalitesi ,232%* ,000

Bagimli Ara Degisken: Uriiniin Onemi

R? = 540

F =28,613"

** Korelasyon, p= 0,01 seviyesinde anlamli (Cift Y6nlii)
* Korelasyon, p= 0,05 seviyesinde anlamh (Cift Y&nli)

Model 2: Y= R o+ B1. X4+ 2. Xo+ B3. X3+ B4. X4+ B5.Xs+ B Xet+ R7. X7+ Bg. Xg+
Bo. Xg




Tablo 4. 14'de ve regrasyon modeli'nde géraldugu gibi, arafde'gi‘;‘kéﬁ;. :

olarak tedarikginin sagladig: trinin énemi analize tabi tutulmugtur._'[]'rgh‘t}nf
dnemini etkileyen bagimsiz degdiskenlerin regrasyon analizleri yépllrﬁqstl'r".‘ |
Analizler neticesinde elde edilen degerler; R2=,540 F = 28,5613 ve ‘p<
0,01 seviyesinde degerler tespit edilmistir. Agiklanan regresyon analizi
sonucunda tedarikgi Grininun énemi ile rekabetci fiyatlama p< 0,01, Granan
kalitesi p< 0,00, servis kalitesi p< 0,00 olarak pozitif yonde anlamh
bulunmustur. Tedarikginin servis kalitesi 0,206, Granuntn kalitesi 0,232,
araninan  kalitesi 0,354 gibi oldukga tatminkar degerlerde bulunmasi
hipotezlerimizin Hys, Hi7 ve Hzy anlamli kuruldugunu géstermektedir. Pozitif
katkiya sahip bagimsiz degiskenler Gzerinde kargilastirma yapildiginda, Grin
kalitesinin p< 0,01 anlam duzeyinde ve 0,354 gibi yUksek bir B degeri ile
satici agisindan oldukga énemli géruldigla yani Gran kalitesinin Grin satin
alma disincesini 6nemli duzeyde etkiledigi gérulmektedir. Sonugta Hig, Haz,

Has, Hag, Hao ve Hay hipotezleri geregince reddedilmektedir.

Model 3: Yz= B o+ B1.Xq+ B2 Xo+ B3. X3+ Bg. Xy+ Bs. X5+ Be. Xg+ B7. X7+ Bg. X+
Bo.Xg

ablo 4. 15. Tedarikginin Sagladigi Maliyet Avantaji Ara Degiskenini
Etkileyen Bagimsiz Degiskenler

Bagimsiz Degiskenler Beta (B) Anlamlilik (p)
H2: iletisim Etkinligi -,005 ,944
H7: Bilgi Paylasimi ,089 ,055
H23: Esnek Davramg ,211* ,001
H10: lligkiyi Siirdiirme Niyeti ,203 * ,005
H20: Servis Kalitesi ,075 327
H5: Tecriibe ,028 693
H12: Tedarikgi intibak ,140* ,031
H18: Rekabetci Fiyatlama -,076 ,295

H14: Uriin Kalitesi ,046 ,561

Bagimh Ara Degisken: Maliyet Avantaiji

R?= 244
= 7,565**
** Korelasyon, p= 0,01 seviyesinde anlamh (Cift Yonlii)
* Korelasyon, p= 0,05 seviyesinde anlaml (Cift Yonlii)



Tablo 4. 15'de ve regrasyon modeli'nde géraldugi g|b| ara deglgken

olarak tedarikginin saticiya sagladigi maliyet avantaji ara deg|§ken| anal|zeu'15~"},;f"‘

tabi tutulmustur. Analizler neticesinde elde edilen degerler; R* = 244i F— :
7,565 ve p< 0,01 seviyesinde degerler tespit edilmigtir. Agiklanan regrasyon
analizi sonucunda saticiya saglanan maliyet avantaji ile Tedarikgi intibaki p<
0,05, Bilgi Paylagimi p< 0,05, Esnek Davranig p< 0,00 ve iligkiyi Strdurme
Niyeti p< 0,05 olarak pozitif yonde anlamh bulunmustur. Tedarikgi intibaki
140, Bilgi Paylagimi ,189, Esnek Davranig ,211 ve lligkiyi Surdurme Niyeti
,2030ldukga tatminkar degerlerde bulunmasi hipotezierimizin Hz, Hio, Hi2 ve
H,: anlamli ve sa@lanan maliyet avantaji ile pozitif yonde etkili oldugu
gorulmektedir. Sonugta Hz, Hs Hi4 ve Hsg hipotezleri model 3. geregince
reddedilmektedir. Satici bu sonuglarla, tedarikcinin son yillarda sagladig
esnek davranig yetenegi, bilgi paylasimi, pazardaki oryantasyonu ve iletigime
verdigi 6nemle saticiyr bilgilendirmis, saticinin maliyetlerinin dustustunde
avantaj saglamistir. Bu sonugla satici, tedarikginin davraniglarindan pozitif
yonde etkilenmektedir. Mevcut tedarikginin degistiriimesi saticiya maliyet

avantaji saglamayacaktir.
2. Ara degiskenlerin bagimh degisken iizerine etkisi

Model 4; Y4= 3 o+ 310.X10+ B11. X119+ $312. X142

Tablo 4. 16. Ara degiskenlerin bagimli degisken lizerine etkisi

Ara Degigkenler Beta (B) Anlamhilik (p)
H25: Uriiniin Onemi -,037 ,583
H26: Giiven ,221** ,026
H29: Maliyet Avantaji ST ,000

Bagimh Degisken: Finansal Performans

Rz= 170

F =15,136*

** Korelasyon, p= 0,01 seviyesinde aniamli (Cift Yonlii)
*Korelasyon, p= 0,05 seviyesinde anlamli (Cift YOniii)

Tablo 4. 16'da goérulecegi gibi finansal performans bagimli degigkeni ile ara
degiskenler; Grinin 6nemi, given ve maliyet avantaji model 4. Geregi

analize tabi tutulmustur. Regrasyon modeli'nde goéraldugt gibi, bagimii



etkileyen ara degiskenlerin regrasyon analizleri yapllmlgtlrg: Anallz1er A7
neticesinde elde edilen degerler; R = 1770 F = 15136 ve p< @OO*"
seviyesinde degerler tespit edilmistir. Aciklanan regrasyon analizi
sonucunda tedarikgi finansal performans ile guven arasinda p< 0,05, Maliyet

Avantaji p< 0,00 olarak pozitif yonde anlamli bulunmustur. Has ve Hag anlamli
kuruldugunu gostermektedir. Pozitif katkiya sahip ara degiskenler Gzerinde
karsilastirma yapildiginda, saglanan maliyet avantajinin p< 0,01 anlam
dizeyinde ve 0,311 gibi yUksek bir 3 degeri ile satici agisindan oldukca
6nemli goruldtgu saticiya saglanan davraniglarin satici faaliyetlerine kattigi
degerden dolay! finansal performansta bir artig olmustur. Hps Uriinun
éneminin regresyon analizi geredi yapilan yorumlamada finansal
performansa pozitif katkisinin olmadig1 gérulmastiar. Elde edilen bulgularda;
urdndn 6nemi disinda maliyet avantaji ve gliven ara degiskenleri finansal
performans: artirmaktadir. Dolayisiyla given ve maliyet avantajinin ara
degiskenliginden bahis konusu yapilabilir. Sonugta hipotezimiz (Hzs) olan

tedarikg¢inin Grininian 6nemi saticiya pozitif bir katki saglamamaktadir.
3. Bagimsiz degiskenlerin bagimh degisken iizerine etkisi

Model 5: Y = B g+ RB4. X+ B2 Xo+ Ba. Xa+ R4g. Xgt Rs5. X5+ Rg. Xg+ B7. X7+ Rg. Xgt Rg.Xg

Tablo 4. 17. Bagimsiz degigkenlerin bagimh degisken tzerine etkisi

Bagimsiz Degiskenler Beta (B) Anlamlilik (p)
H3: lletisim Etkinligi ,057 , 431
H9: Bilgi Paylagimi , 051 , 477
H24: Esnek Davramg ,183* , 007
H11: lligkiyi Stirdiirme Niyeti -,007 , 933
H22: Servis Kalitesi , 110 , 184
H6: Tecriibe -,018 , 812
H13: Tedarikgi intibaki , 109 , 115
H19: Rekabetgi Fiyatlama -,041 , 602
H16: Uriin Kalitesi 123 , 149
Bagimsiz Degigken: Finansal Performans

R?= 128

F =5,200~*

** Korelasyon, p= 0,01 seviyesinde anlamh (Cift Yonli)
* Korelasyon, p= 0,05 seviyesinde anlamit (Cift Y6nlii)
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finansal performans bagimsiz degiskeni ile bagimsiz deglgkenler barhk f*

? ~.R.$e B

analize tabi tutulmustur. Analizler neticesinde elde edilen degerier,; Rz;‘ 1?8 '

A

F= 5,200 ve p< 0,01 seviyesinde degerler tespit edilmigtir. Aglklanan
regresyon analizi sonucunda satici igletmenin finansal performansinin
artiriimasi yéniunde esnek davranis p< 0,00 olarak pozitif yonde anlaml
bulunmusgtur. Bu baglamda esnek davranigin etkisi model 3 geregi ortaya
cikan etkisinden daha duguk etki gostermektedir. Esnek davranis ,183 degeri
ile hipotezimiz Hz4 anlamli ve igletmenin finansal performansini pozitif yénde
etkiledigini gostermektedir. Diger hipotezierimiz, Hs Hg, H11, H2z, Hg, Hia, Hig
ve His model 5. geregince reddedilmektedir. Bu sonugla, tedarikginin
sagladi§i esnek davranisin satici igletmenin stok ayarlamasi ve musterilerinin
taleplerini kargilamasi arasinda anlaml iligki oldugu gérulmektedir.

4. Bagimsiz ve ara degigkenlerin bagimh degisken lizerine etkisi

Model 6: Y4= B o+ B1. X4+ B2. X0+ R3. Xz+ B4. X4+ R5. Xs+ Be. Xg+ R7. X7+ Rg. Xg+
Ro.Xot+ B1o.Xq0+ B11.Xq1+ B12.X42

Tablo 4. 18. Bagimsiz ve ara degiskenlerin bagimli dedisken Gzerine etkisi

Bagimsiz ve Ara Degigkenler Beta (B) Anlamhlik (p)
H3: lietisim Etkinligi -, 028 , 707
H9: Bilgi Paylasimi -,027 , 7107
H24: Esnek Davramig ,135* , ,044
H11: lligkiyi Siirdiirme Niyeti -,086 , 265
H22: Servis Kalitesi , 103 , 213
H6: Tecribe -,006 , 938
H13: Tedarikgi intibaki , 057 , 399
H19: Rekabetci Fiyatlama -,018 , 835
H16: Uriin Kalitesi ,103 , 230
H28: Uriiniin OGnemi -,125 ,184
H26: Giiven ,201* , 011
H29: Maliyet Avantaji ,290** , 000

Bagimsiz Degisken: Finansal Performans

Rz =209

F =5,524*

** Korelasyon, p= 0,01 seviyesinde anlamli (Cift Yonlii)
* Korelasyon, p= 0,05 seviyesinde anlamli (Cift Yonlii)
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Tablo 4.18'de finansal performans bagiml degiskeni ile: b‘aqml j

-xx

ara degiskenler; model 6. gereg@i birlikte analize tabi tutulmustur‘ hriggﬁ

Ty

performans badimh deg@igkenini etkileyen degiskenierin regrasyon anallﬁeu

%&

yapilmistir. Analizler neticesinde elde edilen deg@erlerin; R = 209 F = 5,524
ve p< 0,00 seviyesinde oldugu tespit edilmigtir. Agiklanan regresyon analizi
sonucunda tedarikgi finansal performans ile given arasinda p< 0,011,
maliyet avantaji p< 0,00 , esnek davranis p< 0,044 olarak pozitif yoénde
anlamh bulunmustur. Sonuglar, hipotezlerimizin; Hzs, Hzs ve Hxg anlamii
kuruldugunu gostermektedir. Ara dediskenler olan given ve maliyet avantaji
degerleri pozitif katkiya sahip olarak maliyet 0,290, guven’in ise 0,201 gibi
yUksek 3 bir dederi ile satici agisindan finansal performans kriterleri olarak
goéruldugu anlagiimaktadir. Elde edilen bulgular; esnek davranigin saticinin
maliyet yapisinin dizenlenmesi bu yolla saticinin finansal performansinda
artigin saglanmasinda, ara degisken ve bagimh degisken Gzerinde, pozitif
katkiya sahiptir. Ayrica tedarikci ne kadar ¢ok satis ve servis destegi verirse
ve ne kadar ¢ok davraniglari ile given verirse , satici igletme o 6lgude satig
gelirlerini, karini artiracak ve satis taahhdtlerini daha hizli bir sekilde yerine

getirecektir.

Saglanan Maliyet Avantaji Degiskeni icin Regresyon Sonuglari

Tablo 4. 19. Sadlanan Maliyet Avantajini Etkileyen Degiskenler

vcg”

Bagimsiz Degiskenler Beta () Anlamlihk (p)
H2: lletisim Etkinligi -,059 ,395
H25: Giiven ,148* ,041
H7: Bilgi Paylasimi ,1566* ,017
H23: Esnek Davranig ,185™* ,002
H10: iliskiyi Strdiirme Niyeti ,190** ,007
H20: Servis Kalitesi -,009 ,906
H5: Tecriibe -,019 ,780
H12: Tedarikgi intibaki ,105 ,092
H27: Uriiniin Onemi ,344** ,000
H18: Rekabetgi Fiyatiama ,193* ,012
H14: Uriin Kalitesi -,053 ,498

Bagimli Degigken: Maliyet avantaji

R2= 314

F =8,690*

** Korelasyon, p= 0,01 seviyesinde anlamli (Cift Yoniii)
* Korelasyon, p= 0,05 seviyesinde anlamli (Cift Y&nlii)



etkileri test edilmektedir. Analiz neticesinde R? = 314; ve F =8, 690 'Q,E!wd‘
goralmastar. Guaven ,148; bilgi paylasimi ,156; esnek davranis ,185; iligkiyi*"

o

surdurme niyeti ,190; Granin O6nemi ,344; rekabetci fiyatlama ,193
seviyesinde saglanan maliyet avantaji ile anlamli gériimektedir. Bu sebeple,
H25, H7, H23, H10, H27 ve H18 hipotezlerimiz saticiya saglanan maliyet
avantajl ile pozitif iligkiye sahiptir. Tedarikginin gdsterdigi veya sagladig
davraniglardan iletisim etkinligi, servis kalitesi, tedarik¢i tecriibesi,
tedarik¢inin pazardaki uyumlu davranigi ve Granin kalitesi bire bir maliyetler
Uzerinde olumlu katki sadlamamaktadir. Dolayisiyla bu degiskenlere ait
hipotezler reddedilmektedir.



5. Hipotezlere iliskin Sonuglar Tablosu

Tablo 4. 20. Hipotezlere lliskin Sonuglar Tablosu

HIPOTEZLER B p |KR

Hq: lletisim etkinligi ile tedarikgiye giiven arasinda pozitif bir iligki vardir. 319 000 | KABUL
Ha: ltetisim etkinligi ile saticiya saglanan maliyet avantajt rasinda pozitif bir fligki vardir. -,005 944 | RED
Ha. lletisim etkinligi ile finansal performans arasinda pozitif bir ligki vardir. ,057 ,431 | RED
H,: Tedarikgi tecriibest ile gliven arasinda pozitif bir iligki vardir. -,067 287 | RED
Hs: Tedarikgi tecribesi ile saticiya saglanan maliyet avantaji arasinda pozitif bir iligki | 047 472 | RED
vardir.

He, Tedarikgi teceriibesi ile finansal performans arasinda pozitif bir iligki vardir. -018 ,812 | RED
Hy: Bilgi paylasimi ile saticiya saglanan maliyet avantaji arasinda pozitif bir iligki vardir. ,089** ,056 | RED
Hs: Bilgi paylagimu ile tedarikgiye giiven arasinda pozitif bir iligki vardir. ,126* ,042 | KABUL
Hg. Bllgl paylagimi ile finansal performans arasinda pozitif bir iligki vardir. , 051 ,477 | RED
Hqo: Tedarikei iligki siirdiirme niyeti ile satiya saglanan maliyet avantaji arasinda | ,203* ,006 | KABUL
pozitif bir iligki vardir.

Ha1. Ticari iligkiyi strdiirme niyeti ile finansal performans arasinda pozitif bir iligki vardir. -,007 ,933 | RED
Hiz: Tedarikgi pazar intibaki ile saticiya saglanan maliyet avantaji arasinda pozitif | ,140* ,031 | KABUL
bir iligki vardir.

Hia: Tedarikgi pazar intibaki ile finansal performans arasinda pozitif bir iligki vardir. , 109 , 115 | RED
Hsa: Uriiniin kalitesi ile saticiya saglanan maliyet avantaji arasinda pozitif bir iligki | ,278 ,000 | KABUL
vardir.

H.s: Oriiniin kalitesi ile iiriiniin nemi arasinda pozitif bir iligki vardir. ,232** ,000 | KABUL
H.s. Urliniin kalitesi ile finansal performans arasinda poxzitif bir iligki vardir. -125 184 | RED
H,7: Rekabetgi iiriin fiyatilamasi ile tiriiniin 6nemi arasinda pozitif bir iligki vardir. ,364* ,000 | KABUL
Hia: Rekabetgi Grin fiyatlamasi ile saticiya saglanan maliyet avantaji arasinda pouzitif bir | -,076 295 |RED
iligki vardir.

Hig; Rekabetci fiyatlama ile finansal performans arasinda pozitif bir ifigki vardir. -,041 , 602 | RED
Hzo: Tedarikgi servis kalitesi ile saticiya sagjlanan maliyet avantaji arasinda pozitif bir iligki } ,075 327 | RED
vardr.

H.4: Tedarikgi servis kalitesi ile Urliniin 6nemi arasinda pozitif bir iligki vardir. ,206™* ,001 | KABUL
Hx: Tedarikgi servis kalitesi ile finansal performans arasinda pozitif bir iligki vardir. ,110 , 184 | RED
Haa: Tedarikgi esnek davranigi ile saticiya saglanan maliyet avantaji arasinda pozitif | , 211" 001 | KABUL
bir iligki vardir.

H,s Tedarikgi esnek davramisi ile finansal performans arasinda pozitif bir iliski | ,183" ,007 | KABUL
vardir.

Has. Uriiniin 6nemi ile finansal performans arasinda pozitif bir iligki vardir. -,037 ,583 |RED
Hzs; Tedarikgi giiveni ile ile finansal performans arasinda pozitif bir iligki vardir. 221% ,026 | KABUL
Hz; Uriiniin onemi ile saticiya saglanan maliyet avantaji arasinda pozitif bir iligki | ,344* ,000 | KABUL
vardir.

Hag. Esneklik ile gliven arasinda poxzitif bir iligki vardir. -,007 804 IRED
H. Saticiya saglanan maliyet avantaiji ile finansal performans arasinda pozitif bir S ,000 | KABUL
iligki vardir

Hag: Servis kalitesi ile giiven arasinda pozitif bir iligki vardir. -,095 175 |RED
Hay: Tedarikgi Pazar intibaki ile gliven arasinda pozitif bir iligki vardir. ,093 175 | RED
Ha,: Tedarikgi rekabetci fiyatlamasi ile gliven arasinda pozitif bir iliski vardir. -,065 326 | RED
Hz: Urtiniin kalitesi ile giiven arasinda pozitif bir iligki vardir. ,163* ,026 | KABUL
Ha4: Tedarikei tecrlibesi ile glven arasinda pozitif bir iligki vardir. -,067 ,287 | RED
Has: lletisim etkinligi ile Uriniin nemi arasinda pozitif bir iligki vardir. 011 ,839 | RED
Has: Bilgi paylagimi ile Qriinin 8nemi arasinda pozitif bir iligki vardir. ,047 ,369 | RED
Hay: Esneklik ile Griiniin 6nemi arasinda pozitif bir iligki vardir. 077 110 [ RED
Has: lligkiyi stirdirme niyeti ile Girinlin 8nemi arasinda pozitif bir iligki vardir. -,005 926 | RED
Hag: Tedarikei tecrlibesi ile GrlinGn 6nemi arasinda pozitif bir iligki vardir. 101 057 | RED
Hao: Tedarikei Pazar intibaki ile Griinlin 6nemi arasinda pozitif bir iligki vardir. ,066 181 |RED
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4. 9. Bulgularin $Sematik Gésterimi
4.9.1. Bagimsiz Degigkenlerin Ara Degiskenler Uzerine Etkisi
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Has (,163*) L —
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Sekil 4. 2. Guven Degiskenini Etkileyen Faktorler
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Sekil 4. 4. Maliyet Avantaji Degiskenini Etkileyen Faktdrler
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4.9.2. Ara Degiskenlerin Bagimii Degisken Uzerine Etkisi -
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Sekil 4. 5. Finansal Performans Degiskenini Etkileyen Ara Degiskenler

49.3. Ara ve Bagmsiz Degiskenlerin Birlikte Bagimh
Degisken Uzerine Etkisi
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Sekil 4. 6. Finansal Performans Degiskenini Etkileyen Faktorler
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5. SONUC VE ONERILER

5.1. Aragtirma Sonuglan ve Sinirlamalari

Bu calismanin amaci, tedarikgi davraniglarinin; tedarikgi isletmeye
glven, tedarikginin Grininin 6nemi ve saticiya saglanan maliyet avantaj ara
degiskenlerinin, satici isletme finansal performansi Uzerindeki etkilerini
incelemektir. Bu ama¢ dodrultusunda hipotezler olugturulmustur. Ortaya
konan hipotezler 239 satici igletme lzerinde uygulanmigtir. Bu uygulamadan
elde edilen bulgular, O&zellikle tedarikgi igletmelere 6nemli bilgiler
saglamaktadir. Elde edilen bilgilerin ig hayatinda kullaniimasindan satici
igsletmeler de faydalanacaktir. Tedarikgi ve satici (bayi) iliskilerinde finansal
deger olusturmayi konu alan ¢alismanin bu kisminda, arastirma sonucunda
ortaya ¢ikan hipotez sonuglari incelenecektir. Calisma sonucunda, elde
edilen bulgular ve bu bulgularin dogrulanabilirligi ortaya konarken, bu

kapsamda tedarikgi isletmelere ve saticilara éneriler de dile getirilecektir.

5.1.1. Tedarikgiye Giiven Uzerindeki Etkiler

Aragtirmaya konu olan hipotezleri test etmek igin regresyon analizleri
yapilmigtir. Analiz sonucunda elde edilen bulgular, satici isletmenin
tedarikgisine guvenini etkileyen, tedarikginin, satici ile iletisime verdigi 6nem,
sektorel bilgileri paylagsma istedi ve saticiya sunulan Granin kalitesi
davranigiari, tedarikgiye guveni pozitif ydénde etkileyen degiskenler olarak
ortaya gtkmaktadir. Bu sonuglar arasinda iietisim etkinliginin satici tarafindan
daha 6nemli oldugu gérulmektedir. Tedarikginin piyasadan elde ettigi bilgileri
saticiya aktarmasi, dogabilecek problemleri hizli ve sonug alinabilecek
sekilde c¢o6zmesi saticilar agisindan etkili bir destek faaliyeti olarak
gorulmektedir. Ozellikle beyaz egya sektériunde hizli teknolojik yenilikler,
tedarikginin saglayacag bilgi akisinin énemini artirmigtir. Saticilara yoneltilen
ve glveni Oigen sorularda, tedarikginin saticiyla ne 6lgude sektorel bilgileri
paylagsmada guvenilir oldugu sorulmustur. Tedarikgi, saticinin aldidi kararlan
etkileyecek onemli bilgileri saticiyla paylastigi 6lgide guvenilir olarak



gérulmektedir. Yine tedarikginin Griananiin kalitesi, saticilarin teﬂarlkgll,é'rm'
glvenini etkilemektedir. Eger, tedarikgi isletme, saticiya kahfell’ ururﬂgér
sunabiliyorsa satici glivenini kazanmada énemli bir adim atmig olacak

GUnumuzde, tedarikgi - saticilar arasinda guven kavrami, davraniglara
yén verme bakimindan olduk¢a énemli bir unsur olarak gérulmektedir. Bu
bakimdan, tedarik¢i igletmeler bulunduklari sektérin yapisina goére
kendilerinden Urln talebinde bulunan igletmelerin givenini ister kisa isterse
uzun vadede olsun kazanmalari gerekmektedir. Bu glveni saglayan tedarikgi
isletmeler, satici guvenini (Nevin, 1995) saglar. Tedarikgiler ayni zamanda
bilgi paylagimina verecegi 6énemle isletmeler arasi guvenin artirilmasina
(Anderson adn Narus, 1990), yardimci olmalidirlar. Aksi takdirde,
davraniglari ile glven vermeyen bu isletmelerin faaliyette bulunduklar
sektérde varliklarini surdirmeleri oldukg¢a zorlagacaktir. Bu bakimdan elde
edilen sonuglar, saticinin, bilgi paylagimina, iletisim etkinligine ve Griunintn

kalitesine 6nem verdigini géstermektedir.

Tedarikginin ticari iliskiyi surdirme niyeti, tecrubesi, servis kalitesi ve
esnek davranigi deg@iskenlerinin neden saticiya sadlanan guven ile pozitif
iligkili olmadiginin sebebi anlagilamamistir. Fakat, bilgi paylasimu ile iletisim
etkinligine bu degiskenler tek tek ilave edilip U¢ degisken analize tabi
tutuldugunda, her bir grubun batin degiskenlerinin gaven ile pozitif bir iligki
icinde oldugu gérulmektedir.

5.1.2. Tedarikgi Uriiniintin Onemi Uzerindeki Etkiler

Tedarikgi isletmenin saticilara sundugu GrGnan énemi, saticinin is
hayatinda énemli gelismeler saglamasi, isletmenin gelecekteki karliliginin
artirlimasi ve piyasada rakiplere kargi rekabet avantaji saglamasi (Heide and
Weiss, 1995) ©olgusinde onemli olacaktir. Aragtirma sonuglarina
bakildiginda, tedarikginin sagladigi servis kalitesi (Zineldin and Jonson,
2000), drin kalitesi ve rekabet¢i fiyatlamasi Grinun énemini pozitif yonde
etkilemektedir. Ozellikle tedarikginin degisen piyasa kosullarina gore




rekabetci fiyatlamasi ve stratejik igbirligi (Herzog, 2001:s.30), satncn aglslhdgn* $

arinin  6nemini  artirmaktadir. Ayrica tedarikgi urunlermlnfteknoloﬁk
ozellikleri, saticinin bu Grtnlere verdidi 6nemi olumlu etkiler (Cor1e§e '1935“)‘“ 2
Bilindigi gibi; beyaz esya sektdriinde oldukga fazla sayida tedarikgi |§IetEhe ve
buna bagl olarak satici isletme vardir. Bu piyasa hizli fiyat hareketliliginin
yasandidi bir yapiya sahiptir. Bu piyasada pesin satigtan ¢ok, vadeli satiglar
yapilmaktadir. Dolayisiyla, daha uygun kosullarda mal sunan ve daha cazip
kar marji veren ve ayni zamanda bitin bunlar piyasada olugsan rekabet
ortaminda saglayan igletmelerin dnemi artacaktir. Arastirma sonuglarinda
arantn 6nemi ile tedarikginin pazar intibaki, tecribe, iletisim etkinligi, bilgi
paylagimi, tedarikginin esnek davranigi, ticari iligkiyi sirdurme niyeti arasinda
hipotezlerimizi dogrulayacak herhangi bir iligkiye rastlaniimamigtir. Satici
igsletmeler daha c¢ok tedarikginin servis kalitesini, Granun kalitesini ve
rekabetci fiyatlamasint kendileri icin énemli goérmuglerdir. Analizlerde,
aralarinda pozitif iliskiye rastlanan bu degiskenler arasinda korelasyon
degerlerinin de makul seviyede olmasi, hazirlanan sorularin anketi
cevaplayanlar tarafindan iyi anlagildigini géstermektedir. Bu sonuglarla satici
isletmeler, tedarikgilerinin gegen iki-U¢ yil icerisinde kendilerine saglamis
olduklari rekabetci bir fiyatlama, servis kalitesi ve Grun kalitesi davraniglari
nedeniyle, faaliyette bulunduklari piyasada énemli gelismeler saglamiglardir.
Bu gelismeler; isletme karlihg, rakiplere karsi piyasaya daha iyi fiyat
sunabilme, rekabet avantaji ve isletmede caligan personel Gzerinde etkili
olabilmedir. Bu noktada anlasilan o ki; tedarikgiler sunmus olduklar Grunin
6nemini artirmak igin, iyi servis saglamali, Orinin kalitesinden 6din
vermemeli ve piyasada rakiplere karsi iyi fiyat politikasi izleyebilmelidir.

5.1.3. Maliyet Avantaji Uzerindeki Etkiler

Bir ara degisken olarak maliyet avantaj, satici igletmelerin faaliyet
sureci icerisinde tedarik¢i destegi ile y6netim, pazar bulma ve servis
maliyetlierinden olabildigince tasarruf yapmasi seklinde distnilebilir. Bagka
bir ifade ile maliyet avantaji, daha dugik maliyetle galisma sonucunda
rakiplere karsi ek avantajlar elde etme durumudur. Bu avantaja sahip olmak,
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ayni kalite ve dzellikteki Grin( daha dugik fiyatla sunabilme lmkamﬁru \g{ﬂjﬁ ; ,;7*5
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avantajl elde edebilir. Daha 6nce ifade edildigi gibi; saticinin saglaya(faﬁ?

fayda tedarikgi Urtnlerini daha ¢ok satma egiliminin artmasina neden olabilir.

Bu nedenle bu tur yatinmiar, kanal Qyeleri arasinda 6zel iligkilerin
artinimasina, satig yeteneklerinin artirimasina ve bu yolla Gran bilgilerinin
geligtirilerek maliyetlerin dusuriimesine yardimct (Mandal and Deshmukh,
1994) olabilmektedir.

Aragtirma sonuglarinda, tedarikginin saticiyla sektdrel Dbilgileri
paylagmasi, saticiya kargi esnek davranmasi, ticari iligkiyi surdirme niyeti ve
tedarik¢inin pazar intibaki ile saglanan maliyet avantaji arasinda pozitif bir
iligki vardir. Bu sonuglara bakildiginda ne faktér analizinde ne de korelasyon
analizinde bu degiskenler arasinda ki pozitif ilisgkiyi anlamsiz kilacak bir
sonuca rastlaniimamigtir. Tedarikginin pazar intibakinin & degeri ,140* olarak
diger degiskenlerden daha dustk cikmistir. Bunun yaninda tedarikgi
tecrbesinin saglanan maliyet avantaji Uzerinde bir etkiye sahip olmamasinin
sebebi anlagilamamigtir. Halbuki tedarikginin tecribeye sahip olmasi bazi
maliyet unsurlarini bertaraf etmesini saglar. Bu yetenege sahip olan tedarikgi

daha duguk arun fiyatlart sunar.

lietisim etkinli§i beraberinde daha sik haberlesmeyi gerektirir. Bu
durum tedarikginin ek maliyetlere katlanmasini (Cannon et al., 2001)
getirirken saticinin daha ¢ok bilgilendiriimesi sa@lanacadindan saticiya
maliyet avantaji sa@lamasi beklenir. Ancak bu sonu¢ beklendigi gibi
ctkmamigtir. lletisim etkinligi saticinin tedarikgiye giivenini artirirken burada
saticinin maliyetlerinin dOguralmesi noktasinda bir etkisinin olmadigi
goéralmastar.

Diger tarafta, tedarikgi isletme tarafindan saglanan servis kalitesi,
rekabetci fiyatiama ve Grunin Kkalitesinin saticiya maliyet avantaij
olugturmamasi manttkh kabul edilebilir. CUnkd ne kadar ¢ok Grin kalitesi
artirilirsa ve ne kadar cok servis kalitesi ylkseltilirse ortaya cikacak ek
maliyetler saticiya yansitilabilecektir. Tedarikginin rekabetgi fiyatlama yoluyla
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hedefledidi, belki maliyetleri disirmeden ¢ok satiglari artirma ve plyas

pozisyonu kaybetmeme dustncesi olabilir. Ancak yine burada “

nokta, satiglari artiran igletme birim basina maliyetleri dusurebnmeaWp
da sahip olacagidir. Saglanan maliyet avantaji ile rekabetci flyat'lé’ﬁﬂ%
arasinda korelasyon sonuglarina bakildiginda ,241** gibi oldukga makul bir
iliski oldugu gértimektedir. Bu sonug didger degiskenlerle kargilagtinldiginda
yine ylksek korelasyonun olmadigi gortimektedir. Bu sonuglarla, tedarikgi
isletme davraniglari olarak bilgi paylagimi, esnek davranis, iligkiyi surdirme
niyeti ve tedarik¢i intibakinin gegen yillarda saticinin maliyet avantaji elde
etmesinde etkili oldugu goralmastar. Tedarikgi isletme, satici kazamimint bu
davraniglardaki performansina bakarak artirabilir. Bu davraniglarin artiriimasi

hem saticilara ve hem de tedarikgilere avantaj saglayacaktir.

Tedarikgi isletme satici ile bilgi paylagimina verdigi énem, (Anderson
and Narus, 1990), iletisim niyeti (Simpson et al., 2001), uzun sureli iligki
dustincesi (Johanson and Mattsson, 1997), (Kalafatis, 2000) davraniglari,
saticiya maliyet avantaji saglamaktadir. Bu avantajin ortaya ¢ikisi, saticinin
glvenlik énlemlerinin azaltiimasi (Morgan et al., 1994) stoklarini azaltiimasi
ve kaynaklarini daha etkin olarak kullammini saglanmas: (Graham and
Hardaker, 2000), (Benapudi et al., 1997) seklinde ortaya ¢ikmaktadir. Bu
davraniglar saticinin  maliyetlerinin azaltmasina yardimci olur. Maliyeti
dusen igletme diger bir ifade ile maliyet avntaji elde etmektedir. Bu avantaji
elde eden saticinin, satiglarindan elde ettigi gelir de béylece artmaktadir.

5.1.4. Finansal Performans Uzerindeki Etkiler

Tedarikgi igletmenin sagladigi davraniglardan olan i¢ ara degiskenin
birlikte analize tabi tutulmasi sonucu, Griintn 6nemi faktéranan finansal
performans ile anlamli bir iligkisinin olmadigi gérulmastor. Urinin énemi
artikca satici igletme finansal performansinin artmasi aslinda olamsi gerek
bir durumdur. Cunku saticilara sorulan sorularda tedarikgi Grtnlerinin
saticinin ig hayatindaki gelismelere ne 6iglide etki ettigi ogrenilmeye
(}allgllmtgtlr. Tedarikgi GrinGnin énemi ile saglanan maliyet avantaji arasinda
pozitif bir etkiye rastlanirken, saticinin finansal performansi Gzerinde boyle bir



.

RN

etkinin olmamasi ve korelasyon analizinde de Urinin 6nemi ile finans_gi '
performans arasinda bir ilgkiye rastlanilmamasi ilgingtir. UrGnin 6nemi ‘ile
saglanan maliyet avantaji arasinda ,344™* gibi yuksek anlamhilhk derecesi'ile
aslinda bu Granlerin saticilar acisindan oldukg¢a 6nemli oldugu géralmektedir.
Diger tarafta glven faktérl ile saglanan maliyet avantajinin igletmenin
finansal performansi Gzerinde pozitif iliskiye sahip oldugunu gérmekteyiz.
Given ,221* ve maliyet avantaji ,311** degerleri ile finansal performans
Uzerinde etkilidir. Tedarikgi isletmeye satici glveni ne kadar ¢ok artarsa ve
tedarikgi saticiya ne kadar ¢ok maliyet avantaji davranislari sergilerse
saticinin bu davraniglardan o kadar ¢ok olumlu etkilenmesi sézkonusudur.
Bu sekilde saticinin satig gelirleri artacak, satislardan elde edilen net kar
artacak ve satig taahhutlerinin zamaninda yerine getiriimesi nedeniyle

saticinin da musgterilerine zamaninda teslimleri gergeklesecektir.

Badimsiz degiskenlerin finansal performans (zerindeki etkilerine
bakildiginda sadece tedarikginin esnek davranisinin satici isletme finansal
performansi Gzerinde pozitif katkiya sahip oldugu gdrulmektedir. Diger
degiskenlerin finansal performans Uzerinde herhangi bir etkiye sahip
olmamasi degisken sayisinin fazlaligindan kaynaklanmaktadir. Beklenen
iletisim etkinligi, servis kalitesi, tedarikgi tecribesi ve Gran kalitesinin satici
igletme finansal performansini artirmasidir. Ara degiskenler ile bagimsiz
degiskenler birlikte analize tabi tutuldugunda, esnek davranis, maliyet
avantaji ve gluven degiskenlerinin finansal performans (zerinde pozitif
katkiya sahip oldugu géruimektedir. Ancak bu asamada, maliyet avantaji,
given ve esnek davranigin finansal performans Gzerinde etkisinin azaldi§i
gorulmektedir. Bu durum ba@msiz degdiskenlerdeki degisim bagimii
degiskende de de@isime neden olmaktadir. Ayni zamanda bagimsiz
degiskenin etkisi, ara degigken Uzerindeki etkiden daha dusuk bir seviyede
ortaya g¢iktigi géruimektedir. Boylece finansal performans Uzerinde en ¢ok
esnek davranig, maliyet avantaj saglamaya yénelik davraniglar ve
tedarikginin sagladidi guven etkili olmaktadir. Bagka bir ifade ile saticilar,
tedarikgileri degerlendirirken en ¢ok tedarikginin ticari hayatta gtvenilir olup
6Imad|§|na (Dwyer, 1987), kendi maliyetlerinin dusurtlmesinde katkisina,
finansal performansinin artinimasina (Nevin, 1995) ve saticinin degisen
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taleplerine ne digide uyum sagladigina bakarak tedarikgi ile 9ahsrrial&édnr<“ ‘
Bu agsamada tedarikginin satict kazanimli yatinnmlarini, bu davranigiar goz
dénunde tutularak planlamasi yerinde bir davranis olacaktir. ‘

5.1.5. Arastirma ile ilgili Kisitlar

Bayilik usull calisan igletmeleri konu alan bu ¢alismanin bazi kisitlari
bulunmaktadir. Bu galisma kuguk perakendeci igletme olarak sayilan beyaz
esya bayileri Gzerinde yapilmigtir. Bu igletmeler, tedarikgilerinden Gran alir ve
herhangi bir Uretim faaliyet yapmaksizin dogrudan son kullanicilara satarlar.
Dolayisiyla bu igletmeler kiigUk Sigekte ticaret igletmeleridir. Ancak Uretim ve
hizmet igletmelerinin de tedarikgileri vardir. Elde edilen sonuglarla genel
kanilara ulagabilmek igin, diger Gretim ve hizmet isletmelerinde de bu
degiskenlerin uygulanmasi gerekir. Dolayisiyla, yapilan c¢alismanin
sonuglarinin, butln tedarikgi ve satic isletmelerde gegerli oldugunu iddia
etmek mumkdn degildir. Bu arastirmalar neticesinde elde edilecek verilerde
de ayni sonuclar ¢ikmasi durumunda ortaya konan hipotezlerin énemi
artacak, elde edilen sonuglar satici ve tedarikgiler igin finansal deger

olusturacaktir.

Gunumuzde igletmelerin finansal yapilarini etkileyen bir ¢ok unsur
vardir. Ticari iligkilerde ki rekabete bagli degisim slreci énceden var olan
yarigl oldukca hizlandirmigtir. Bu nedenle, isletmelerin finansal yapisi bu
degisimden oldukga fazla etkilenmektedir. Finansal performans artisini
saymig oldugumuz degigkenlerie sinirlandirmak olasi degildir. Finansal
performansi 6lgmek igin, literatir taramasinin yaninda finans sektérinde
O0nde gelen ig uygulamacilarinin da dastnceleri alinmalidir. Béylece satici
igletmelerin finansal performans artisinda daha ¢ok hangi unsurlarin etkili

oldugu ortaya ¢ikmis olur.

Bu calismanin kisitlarindan bir digeri, caligma saticilar (zerinde
yapiimigtir. Ve satici finansal performansi artigsindan hareketle tedarikginin
degerlemesi yapilmaktadir. Ayni galisma tedarikgiler tzerinde yapiimalidir.
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Boylece tedarikgilerin tedarikgilerinin de saglamis oldugu da.\/r“,a,h‘lglévrlh".“ |

sonuglar ortaya konacaktir. Tedarikgilerle bunlarin tedarikgileri arésunda ayhl }
sekilde tedarikgi — satici iligskisi mevcuttur. Bu iligkilerin de incelenememesi

bu galigmanin kisitlarindan biridir.

Bu calismanin yapildidi alan bakimindan da bir kisitiama
gbrinmektedir. Calisma Marmara Bolgesinde bes ilde yapilmistir. Ayni
arastirma diger bélgelerde de yapildidinda ayni sonuglarin gikmasi elde
edilen sonuglari destekleyecek aksi durumda ¢alismanin gegerliligi stUpheli

hale gelecektir.

Bu galisma, beyaz esya sektérinde 6nde gelen tedarikgi igletmelerin
saticilarinin (bayi) Uzerinde yapilmistir. S6z konusu igletmeler faaliyet streci
icerisinde bayilik s6zlesmeleri yapmaktadirlar. Sézlesmelerde belirli dizeyde
hak ve yuUkUmlalukler ylklenilmektedir. Fakat bu sektérde oldukca fazla
sayida Urun sunan igletme bulunmaktadir. Dolayisiyla bu isletmeler arastirma
diginda tutuldugundan bu durum ayn bir kisit olusturmaktadir.

Is hayatinda bayilik usuli caligan, 6érnedin PVC sistemleri ve ev
mobilyast satan igletmelerin Uzerinde bu galismanin yapiimamasi ayri bir
kisit olugturmaktadir. Bu igletmelerde stzlesmeye dayali ¢alisma esaslan
benimsenmigtir. Bu yuzden beyaz egya sektoériinde ele alinan degiskenlerin
bu igletmelere de uygulanmasi yerinde olacaktir. Uygulama sonunda ayni

neticelerin ortaya ¢ikip gikmadigi bu sekilde test edilecektir.

Uygulama modelinde finansal performans bagimh degisken olarak ele
alinmigtir. Maliyet avantaji degiskeni ise ara deg@iskendir. Yeni bir modelleme
yapilip bu iki degiskende bagiml hale getirilerek satici memnuniyeti adinda
yeni bir bagimli degisken uygulamaya konularak maliyet avantaj ve finansal

performans artigi sonucu musterinin memnuniyeti test edilebilir.

Arastirma modelinde tedarikgi igletme ile satici arasinda iligkisel
faktorlerin (bunlar bilgi paylagimi ve iletisim etkinligi) finansal performans
Uzerinde pozitif katkiya sahip olacagi varsayilmigs (Constantine and



Skarmeas, 2001), (Langerak, 2001), ancak test sonucu elde edilen ”
bulgularda bu yénde bir sonug elde edilememigtir. ligkisel faktorlerin mali_)fl’ét :
avantaj ve tedarikgiye giliven Uzerinde pozitif katkiya sahip oldugu '

g6zlemlenmistir.

Literatlirde tedarikgiye givenin, satict gézlem ve givenlik masraflarini
dasurecegi (Morgan et al., 1994), bdylece saticinin bu iligkiden avantaj elde
edecegi ileri suruimektedir. Ancak bu ¢alisma sonucunda tedarikgiye given
ara degigkeni ile ile saticiya saglanan maliyet avantaji ara degiskeni arasinda
bir ilgki kurulamamigtir. Tedarikciye glven badimsiz degisken olarak diger
bagimsiz degigkeniler ile birlikte analize tabi tutuldugunda, maliyet avantajini

pozitif ydnde etkiledigi gérilmektedir.

Tedarik¢i igletmenin sadladi§! servis kalitesinin, saticinin finansal
performansinda artisa neden olmasi beklenir (Thomson, 1985). Tedarikg¢inin
saglayaca@ servis kalitesi yuksek oldukga, saticinin maliyet avantaji ortaya
cikacak, bu avantaja bagh olarak saticinin; is performansi, karliigi ve pazar
etkinligi de artmis olacaktir. Arastirma neticesinde elde edilen bulgularda,
servis kalitesinin tedarik¢i Grindnan énemini artirdigini fakat satici finansal
performansi Uzerinde etkisinin olmadigi gériimektedir. Belkide bagimsiz
degisken sayisinin fazla olmasi ve hepsinin birlikte analize tabi tutulmalari bu

sonuca ulagmada etkili olmustur.

5.2. Oneriler
5.2.1. Uygulama Agisindan Oneriler

Tedarikgi ve satici igletmelerin temel amaglarinin arasinda yer alan
isletme karliligini artirma ve verimliligi yUkseltme gabasi en 6n siralarda
gelmektedir. Isletmeler bu amaglari gergeklestirmek igin, oldukca fazla
zaman harcar, maliyetlere katlanirlar. Bu ¢alisma, isletmelerin bu ¢abalarina
katki saglayabilir dugincesiyle, yap|Im|§tlr.



Elde edilen bulgular gdsteriyor ki, tedarikgi isletmeler |Ie satlcnar.

arasinda siki bir etkilegsim vardir. Satici igletme tedarikginin sat|§ destegl

aran performansinin artirilmasina ve servis destek davraniglarina lhtlyag”

duymaktadir. Bu davraniglar tedarikgi ile ¢alismayl saglayabilir, ya da
yetersiz davraniglar saticinin alternatif tedarikgi aramasina neden olabilir. Bu
noktada yeni tedarikgi isletmenin aranmasi ek maliyetlere katlanmayi ve yeni
uyum surecini yasamayi zoruniu hale getirebilir. Satici icin bu dezavantaj,
tedarikci isletme icin de gecerlidir. Bu igletme de Oriin satabilmek igin yeni
saticilar arama maliyetierine katlanacaktir. O halde bu suregleri yagamamak
icin ne yapilmali? Bu ¢alismada gosteriyor ki; tedarikgi isletme ne kadar ¢ok
satici guvenini kazanmigsa o olgide saticiya deger katmistir. Satici da
tedarik¢i bazli dederi elde ettiginden dolayi, ticari iligkisini bu igletme ile
strdarmeyi dustunmektedir. Tedarikginin davraniglari ile sadladi§i maliyet
avantaji ayrica finansal performansini artirmasinda olumlu etki yaprmisgtir.
Ayrica tedarikginin satici ihtiyaglarini karsilamada, degisen kosullarda verilen
sipariglerini kargilamada ve esnek 6deme planlari sunmakla saticinin finansal
performans! Gzerinde pozitif katki saglamistir. Saticiya finansal destek
saglamak isteyen tedarikgi, daha ¢ok esnek davranabilmeli, daha dusik
maliyetle ¢alismasi icin, érnegin; saticiya dugtik envanterle calisma imkanini
saglamasinda yardimci olmali ve butin bunlari yaparken saticinin giivenini
olumsuz etkileyecek davraniglardan da sakinmalidir. Satici igletmenin bu
sekilde glavenini kazanan tedarikgi bir anlamda mevcut musteri portfoy’tni
koruyup geligtirdi§i icin alt yapisini saglamlastirmistir. Ve mevcut yapi
korunarak artik yeni pazarlara agiima imkani elde edilmis olunur. Batin
bunlar saticiya saglanan maliyet avantaji, esnek davranis ve given

sayesinde olabilmektedir.

5 2. 2. Gelecekteki Galismalara Oneriler

Satici igletmenin finansal performansi tizerine tedarikgi davraruglarinin
etkisi aragtirilirken, bu konuda etkili olabilecek bir gok faktdrun varlig
géfﬂlmﬂstﬂr. Batan bu faktérlerin birlikte ele alinmasi ve ayni kisilere
uygulanmasi hem cevaplayanlar agisindan hem de anket uygulayicilari
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agisindan oldukga kapsamii bir caligma olacaktir. Bu distnce ile é;ét|c!:n'|ci
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finansal performansinda en fazla etkili olacadi duguntlen dgéigkehief'l'

gruplandiriimistir.  Gelecekteki ¢aligmalarda Grinon Snemi baélmli bir
degisken olarak ele alinabilir. Bu degigkenin sonuglart finansal performans’in

hedefledidi sonuglarla yakin iligkilidir.

Uranan kalitesi, saglanan maliyet avantaji, rekabetgi Grin fiyatlamasi,
arinan 6nemi, servis kalitesi ve pazar intibaki davranmiglari birlikte analize
sokuldugunda géraldl ki; Grin kalitesinin artirimasi da saticinin finansal
performansi Gzerinde pozitif katkiya sahiptir. Bu yluzden yeni arastirmalarda
tedarikgi igletmenin GrlGnlerinin kalitesinin, satict isletme finansal performansi
Uzerine etkisi aragtinimalidir. LiteratUrde, kaliteli Grlnlerin saticilar tarafindan

tercih edildigi oldukga yaygin bir kanaattir.

Aragtirmaya konu olan badimsiz ve ara degigskenlerin, éncelikle
maliyet avantaji Gzerine etkileri arastinlabilir. Bu sekilde yapilacak bir
analizde, ayni anda butin degiskenler icinde hangilerinin saticiya maliyet

avantaji sagladigi gérulebilir.

Bu calismada glven, ara deg@isken olarak degerlemeye alinmigtir.
Gelecekteki galismalarda bu degisken finansal performanstan sonra bagiml
ara degisken olarak incelenebilir. Bu inceleme neticesinde, tedarikginin
saticlya sagladii performans artisina bagli olarak gaveni test edilebilir.
Guvenden sonra bagiml deg@isken olarak tedarikgi ile ticari iligkiyi stirdirme

niyeti dederlemeye tabi tutulabilir.
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