OZET

TEZIN BASLIGI: Kanal Sisteminde Faaliyet Gosteren Kanal Uyeleri Arasindaki
Giiven Diizeyini Etkileyen Etkenler: Beyaz Esya Sektoriinde Bir Uygulama
YAZAR ADI: Ayse Emsal Erdebil

Bu calismada dagitim kanallar sisteminde faaliyet gdsteren dagitici firmalar ile
tiretici firmalar arasindaki giiven diizeyini etkileyen faktorler ve s6z konusu faktorlerin
giiven diizeyini ne yonde etkiledikleri ele alinip incelenmis, Tiirk beyaz esya
sektoriinde  faaliyet goOsteren bayiler iizerinde bir uygulama calismasi

gerceklestirilmistir.

Calisma 5 boliimden olugmaktadir. Birinci boliimde, iiretici firmalar ile dagitici
firmalar arasinda geleneksel iligkiler yerine uzun vadeli yakin iligkiler gelistirmenin
onemi ve geregi vurgulanmustir. Ikinci boliimde kanal iliskilerinde yapi tas1 bir unsur
olan giliven unsuru ve giiven unsurunu etkileyen iliski siirekliligi, iiretici firma tind,
catisma ve gii¢ unsurlari ele alinmistir. Gii¢ unsuru zorlayici ve zorlayict olmamasina
gore ikiye ayrilarak incelenmistir. Uciincii boliimde, arastirma kapsami detayli bir
sekilde ele alinmis, kanal {iyeleri arasindaki giiven unsuru ile diger unsurlar arasindaki
iliskilere yonelik hipotezler ileri siirlilmiis ve arastirma modeli sunulmustur. Dordiincii
boliimde, toplanan verilerle gerekli analizler yiiriitiilmiis ve analiz sonuglarina
ulasilmistir. Besinci boliimde ise arastirma sonuglart yorumlanmis ve sonuglar

dogrultusunda oneriler gelistirilmistir.

Calisma sonucunda dagitici firmalarin iligki siirekliligine dair olumlu beklenti ve
tahminlerinin, iretici firmanin adil ve iligski lehine hareket etme hususunda sahip
oldugu iiniin iiretici firmaya duyulan giiveni artirdigi, iiyeler arasindaki ¢atismanin ise

giiveni azalttig1 tespit edilmistir.

v



SUMMARY

TITLE OF THE THESIS: Factors Effecting The Level of Trust Between Channel
Members in Channel System: An Example on Household Appliances Sector

AUTHOR: Ayse Emsal Erdebil

In this study, it has been examined the factors effecting the level of trust and on
which way they effect it between channel members in channel system and given an

Example in Turkish household appliances sector.

The study consists of five sections. In the first section, it is implied the
importance and necessity of developing long term close relations between channel
members instead conventional relations. In the second section, trust, the constructive
factor in relations, and other factors effected on trust namely relationship continuity,
reputation, conflict and power are defined. The power construct is separeted into
coercive and non-coercive. In the third section, Research methodology is given in
detailed, the hypothesis based on the relations between trust and other factors and
research model are submitted. In the fourth section, the analyses of the collected data
and major findings are exhibited. In the fifth section, results are discussed and

suggestions are provided.

As a result of the study, it has been determined distributors positive expectations
about relationship continuity and the manufacturer reputation related beeing fair and
welfare of the partner have got positive effects, and conflict has got negative effects on

trust between distributor and manufacturer.
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GIRIS

Dagitim, pazarlama karmasinin dort 6gesinden biridir ve {iretilen iriinlerin
nihai kullanicilara dagitilmasi ile ilgili tiim faaliyetleri kapsamaktadir. Uretilen
tiriinlerin nihai kullanicilara/tiiketicilere ulastirilmasi siirecinde faaliyet gosteren tiim
kuruluslar dagitim kanallarint meydana getirmektedir. Uriinlerin nihai kullanicilara
ulasabilmesi i¢in iiretim noktalarindan ve alicilardan gecerek son kullanim veya
tilketim noktalarina akmalarini saglayan yol olmaktadir. Dagitim kanallar1 sisteminin
amaci; Uretim ile tiiketim arasindaki yer ve zaman farkliliklarini en az maliyet ve
tiretici ile tiiketicide en yiiksek tatmin saglayacak sekilde ortadan kaldirmaktir. Bu
baglamda kullanilacak dagitim kanallarinin se¢imi, iiriinlerin iiretim noktasindan
tilketim noktasina ulastirilmasinda etkiye sahip olmasindan dolay1 énemlidir (Global,
2009, s.1-18). Bir baska tanima gore ise dagitim kanallari; “lriin ve hizmetlerin
tiretim noktalarina ya da iiretim noktalarindan son kullanim noktalarina kadar
gotiiriilmesi ile ugrasan ve birbirine baglh olarak faaliyet gosteren ¢ok sayidaki kurum
ve kuruluslarin olusturdugu orgiitsel bir yapidir” (Tek, 1997, s.519). insan istek ve
ithtiyaglarinin siirekli artmasi, uluslar arasi siirlarin kalkmasi ve pazarlarin hizla
biiytimesi rekabeti artirip, ekonomik faaliyetleri zorlastirmakla beraber yeterli bilgi ve
beceriye sahip, finansal agidan giiclii pazarlama kurumlarindan olusan dagitim
kanallarinin  6neminin de artmasina neden olmustur. Dagitim kanallart etkin
faaliyetleri ile hem ticari ve ekonomik sistemin gelismesini saglamakta hem de iiretici
firmalarin rekabet giiciinii artirmaktadirlar. Dagitim kanallar1 icerisinde dagitici
firmalarla beraber faaliyet gosteren iiretici firmalar firma amagclarini en iyi sekilde

gerceklestirecek dagiticilarla uzun vadeli iligkiler gelistirmek istemektedirler.

Ureticilerin, dagitim kanali icerisindeki tiim faaliyetleri tek basina
gerceklestirmesi gerek zaman gerekse maliyet ve etkinlik ac¢isindan miimkiin degildir.
Uretici  firmalar, iiretilen mallarm dagiim asamasinda dagitict  firmalarla
calismaktadir. Bu asamada {iretici firmalar sinirli kaynaklariyla zaman, maliyet ve
kalite acisindan en etkin sekilde faaliyet gosterecek dagitici ya da dagitict grubu ile
calismak istemektedirler. Bu da kanal iiyeleri arasinda karsilikli bagimlilik ve
isbirliginin Onemini ortaya koymaktadir (Gill and Allerheiligen, 1996). Miisteri

ihtiyaglarina daha iyi cevap verebilmek ve karlilig1 artirmak amaciyla organizasyonlar



bagimsiz faaliyet gostermek yerine diger organizasyonlarla uzun vadeli iliskiler
gelistirmeye yonelmislerdir (Mattsson, 1978; Anderson and Weitz, 1992). Boylelikle

kanal literatiiriinde iliski pazarlamasi kavrami 6nem kazanmaya baslamstir.



1.ALICI SATICI ILISKIiLERI

Iliski pazarlamasi; kanal iiyeleri arasinda uzun vadeli, giiclii iliskilerin
kurulmasi, gelistirilmesi ve devam ettirilmesine yoOnelik pazarlama aktiviteleridir
(Morgan and Hunt, 1994). Uzun vadeli bir iliski, iliski taraflarinin her birinin sz
konusu iligkiyi gelistirmeye ve devam ettirmeye ihtiya¢ duymalar1 durumunda gelisir

ve onemli diizeyde ekonomik ve bireysel yatirnmlar gerektirir.

Ozellikle pazarlarin kiiresellesmesi ve ticaret engellerinin kalkmas1 ile
rekabetin yogunlugu bir hayli artmis iiretici/ana firmalar miisterileri ve tedarik¢ileriyle
uzun vadeli iliskiler gelistirerek rekabet avantaj1 elde etme yoniinde harekete ge¢mistir
(Anderson and Weitz, 1989). Organizasyonlarin ortak amagclar1 gerceklestirip rekabet
avantaji elde edebilmeleri icin amac¢ dogrultusunda siki calisacak ve uzun vadede
iliskiyi devam ettirecek giivenilir is ortaklartyla calismalart gereklidir. Kanal
sisteminde kanal {iyelerinin birbirlerinin basarisi ve performansi iizerinde onemli bir
giice sahip olmasi organizasyonlar arasi bagimliligin varligin1 ortaya cikarirken;
organizasyonlar arasi iliskilerin kurulmasi, gelistirilmesi ve uzun vadede devam etmesi
ya da sona erdirilmesi siirecini yonlendirici etkiye sahip olan giiven, gii¢, catisma,

iliski stirekliligi ve firma iinii gibi unsurlarin 6nemi ortaya ¢ikmistir.

Firmalar birbirlerine 6nemli kaynaklar sunarak ekonomik degerler
kazandirdiklar1 siirece ortak iligki gelistirecek ve bu iliskiyi devam ettirmek
isteyeceklerdir. Bu dogrultuda firmalar birbirlerine sunduklari ekonomik deger
Olciistinde ve s6z konusu ekonomik degeri sunabilecek diger alternatiflerin durumuna
baghh olarak giic elde edecekler ve iliskideki diger ortak {izerinde bagimlilik
yaratacaklardir. S6z konusu bagimhilik ve gii¢ taraflar arasinda dengeli olup
olmamasina bagli olarak simetrik ya da asimetrik bir iliski doguracak, taraflar
arasindaki giic farki giic avantajina sahip olan tarafin sahip oldugu gii¢ kaynaklarini
nasil kullanacag ve giicii diisiik(bagimlilig: yiiksek) olan tarafin algi ve tepkilerine
bagli olarak iliskinin gidis hattim1 yonlendirecektir (Frazier and Summers, 1986).
Zorlayic1 gii¢ kaynaklar1 ve etkileme stratejileri iliskilerde tek tarafli memnuniyet
saglayan, giice maruz kalan tarafin memnuniyetsizligini ve ¢atisma olasiligin artiran,
daha ileri asamalarda iliskinin sona ermesine yol acan etkiler dogururken; zorlayici

olmayan giic kaynaklar1 ve etkileme stratejileri ise giiclin destek, yardimlagsma ve



igbirligi seklinde gosterilmesinden dolay1 iliski ortaginin memnuniyetini artiran,

catismadan kaginarak iliskiye olan bagliligini artiran etkiler dogurmaktadir.

Kanal sisteminde alic1 firmalarla satici firmalar arasindaki iliskiler ¢cok sayida
unsurun etkisi altindadir. Uzun vadeli gii¢lii iligkilerin yapitasi giiven unsurudur.
Iliskilerin kurulma asamasindan, uzun vadede devam etmesine kadar tiim siireclerde
olmas1 gereken, iliskilerde isbirligi ve memnuniyeti artiran, catismayi azaltan bir
unsurdur. Catisma, kanal iliskilerinde kag¢inilmaz olan ancak belli bir diizeyde
tutuldugu takdirde iliski performansini ve etkinligi artiran; belli bir diizeyden sonra ise
kanal iiyelerinin bir arada c¢alismasini engelleyen, yikici etkilere sahip bir unsurdur.
Kanal iiyesinin mevcut iliskisinin gelecekte de devam edecegine, iliski ortaginin
iliskiyi sona erdirmeyecegine dair olumlu tahmin ve beklentileri s6z konusu kanal
iyesinin iliskiye odaklanmasini, yatirirm yapmasini tesvik eder dolayisiyla iliski
performansin1 artiran etkilere sahiptir. Bir kanal {iiyesinin kanalda adil ve iliski
ortaginin faydasini gozeten bir firma olarak {ine sahip olmasi s6z konusu kanal iiyesine

duyulan giiveni artiracaktir.

Bu ¢alismada kanal sisteminde faaliyet gosteren kanal iiyeleri arasindaki giiven
diizeyinin hangi faktorlerden ne yonde etkilendigi ele alinip incelenmistir. Dagitim
faaliyetlerini bayilik sistemi ile gerceklestiren beyaz esya sektoriinde faaliyet gosteren
bayilerin iiretici/ana firmalarina duyduklar1 giiven iizerinde etkili olan iin (Reputation),
iliski siirekliligi (Relationship Continuity), catisma (Conflict), zorlayic1 gii¢
kaynaklar1 (Coercive Power) ve zorlayici olmayan giic kaynaklari (Non-Coercive
Power) unsurlari ele alinmis ve bu unsurlarin bayilerin, iiretici/ana firmalarina
duydugu giiven (trust) ile ne yonde bir iliskisi oldugu ortaya konulmak istenmistir.
Arastirma modeli baglaminda kanal sisteminde faaliyet gOsteren bayilerin iiretici
firmalarina olan giiven diizeyi lizerinde iiretici firmanin iinii ve bayinin iligki
stirekliligine yonelik olumlu beklentilerin pozitif etki, catismanin ise negatif etki

yarattig1 tespit edilmistir.



2. KANAL UYELERI ARASINDAKI ILISKILERI
ETKILEYEN ETKENLER

2.1.Giiven

Toplumsal hayatta bireyler arasi iligkilerin kurulmasi, gelistirilmesi ve devam
ettirilmesinde 6nemli bir faktor olan giiven, organizasyonlar arasi iliskilerin kurulmast,
gelistirilmesi ve devam ettirilmesinde de etken bir faktor olarak 6ne ¢ikmistir (Dwyer
et al, 1987; Anderson and Weitz, 1989; Moorman et al, 1992; Ganesan, 1994; Morgan
and Hunt, 1994).

Giiven; organizasyonlar arasi iliskilerin kurulmasi, gelistirilmesi ve devam
ettirilmesinde ¢ok ©nemli ve kritik bir faktordiir. Giiven iizerine cesitli tanimlar
yapilmistir. Giiven; mevcut bir kanal iliskisinde kanal {iyesi ya da iiyelerinin diger
kanal iiyesi ya da iiyeleri nezdinde vaatlerini yerine getirecegi, iliski ortagina zarar
verecek karar ve davranislardan uzak durarak ticari etik cercevesinde hareket edecegi
hususunda inan¢ uyandirmasi ve risk almaya tesvik etmesidir (Moorman et al, 1993).
Giiven bazli bir kanal iliskisinde kanal iiyeleri iliskideki diger kanal iiyelerinin
sOyledigi sozlerin dogruluguna, verilen vaatlerin gerceklesecegine, kanal ortaginin
iliski ¢ikarlar1 dogrultusunda hareket edecegine inanmaktadir. Iliski cikarlari
dogrultusunda hareket eden kanal iiyesi bireysel cikarlarimmi maksimize edecek
firsatlarin varhiginda dahi firsat¢1 davranmayarak iliski ¢ikarina ters diisen sonuclara
sebebiyet vermeyecektir (Doney and Cannon, 1997). Bununla birlikte giiven; bircok
akademik calismada diiriistliik (Credibility) ve niyet (Benevolence) olmak iizere iki
boyutlu bir kavram olarak ele alinmistir. (Anderson and Narus, 1990; Moorman et al,
1992,1993, Ganesan, 1994; Doney and Cannon, 1997) Diiriistliik; satic1 firmanin
tiriinlerinin kalitesi, performansi ve 6zellikleri ile ilgili olarak dogru beyanlar vermesi,
teslimat zamani ve satis sonrasi hizmet gibi hususlarda vaat ettiklerini gerceklestirmesi
ve bu baglamda soziine inanilir olmasi ve bu hususta inan¢ yaratmasidir. Ticari marka
isimleri, semboller, logolar ve isaretler miisterilere iiriin ve hizmetlerle ilgili belirli bir

vaat ve soziin geceklesecegine dair giiven veren unsurlardir. Garanti anlagmalar1



miisterilerde giiven uyandirmanin daha yasal bir yoludur (Schurr and Ozanne, 1985).
Bir kanal iiyesinin partnerinin s6z konusu ortak amaclar gerceklestirecek uzmanlik ve
yeterlilige sahip oldugu ve bu uzmanlik ve yeterliligini kullanmaya istekli oldugu
hususunda inan¢ yaratmasidir (Ganesan, 1994). Niyet (Benevolence); giiven
unsurunun duygusal boyutudur ve iligki ortaginin tek tarafli cikarlarini degil ortak
cikarlar1 gozetmesi, iliski ortagina zarar verecek karar ve faaliyetlerden uzak durmasi,
igbirlik¢i oldugu inancini uyandirmasidir (Ganesan, 1994; Doney and Cannon, 1997).
Giiven iligkilerde tek tarafli olarak degil karsilikli olarak gelisen bir unsurdur ve
zaman igerisinde olusur. Bir iliskideki taraflarin iliski siiresince ¢ok sayida tecriibe
paylagsmasi sonucu taraflar birbirlerinin gelecekteki davranislarini tahmin edebilmekte
ve amaglarin1 anlayabilmektedir (Williamson, 1985; Anderson and Weitz, 19809;
Doney and Cannon, 1997). Giiven; bir iliskide iligki siirecinde taraflarin kisa vadede
karsilagtiklar1 adaletsizlik ve esitsizliklerin uzun vadede bir kazanca doniisecegi
hususunda inan¢ yaratir (Williamson, 1985; Anderson and Weitz, 1989). Ihtiyag
duyduklar kaynak degis tokusunu gerceklestirmek iizere kanal sistemindeki diger
organizasyonlar ile ortak iliskiler gelistiren kanal tiyeleri s6z konusu kaynaklar
dolayisiyla birbirlerine bagimlihk duyarlar. Iliski iiyeleri kaynaklara olan
bagimliliklar1 dolayisiyla iliski gereklerini yerine getirmek durumundadirlar. Aksi
takdirde s6z konusu kaynaklara ulasamayacaklardir. Ancak giiven bazl bir iligkide
taraflar bagimli olmanin daha 6tesinde goniillii olarak isbirligi gergeklestirirler ve uzun
vadeli hedefler gelistirirler. Gliven bazl bir iliskide iligki ortaklar1 geleneksel bir kanal
iliskisinden beklenen ya da olmasi gerekenden daha fazla fayda elde ederler. Giiven
uzun vadeli ve basarili bir iliski i¢in gerekli olan etkin iletisim ve bilgi paylasimi
hususunda ¢cok 6nemli bir unsurdur. Ortak bir iligskinin uzun vadede devam etmesi icin
taraflar arasinda bagimlilikla beraber yiiksek diizeyde giiven birlikte var olmalidir

(Sezen and Yilmaz, 2007).

Kanal iligkilerinde organizasyonlar miisteri ihtiyaclarina daha iyi cevap
verebilmek ve karliliklarimi artirabilmek amaciyla mevcut iligskiye ozel yatirimlar
yaparlar ve iliskiyi uzun vadede devam ettirirler. Iliskiye ozel yatirimlar baska bir
iliski icin degerlendirilemeyen, hurda degeri diisiik, yiiksek maliyetli yatirnmlardir ve
taraflar iligkiyi sona erdirmeleri durumunda degis-tokus maliyeti ile karsi karsiya

kalacaklardir (Williamson, 1975; Heide and John, 1988; Doney and Cannon, 1997).



Giiven, organizasyonlarin etkin bir isbirligi gelistirerek iliskiye yatinm yapmalarini
tesvik eder. S6z konusu partner ile kisa vadeli faaliyet gostermek yerine uzun vadeli
bir ortaklik gelistirmesini saglar. Iliski ortaginin partnerinin firsatc1 davranmayacagina
olan inanci dolayisiyla yiiksek riskli faaliyetler gerceklestirmesi hususunda cesaret
verir (Pruit, 1981; Morgan and Hunt, 1994). Mevcut bir iliskide taraflarin s6z konusu
iliskiyi gelecekte de devam ettirmek istemeleri icin taraflarin mutlaka birbirine
giivenmesi gereklidir (Moorman, 1992; Morgan and Hunt, 1994; Macmillan, 2005).
Ortak bir amac¢ dogrultusunda iliski gelistirmek isteyen organizasyonlar giivenilir
ortaklar arayacaklardir. Giiven iizerine insa edilmis, taraflarin birbirine oldukca
giivendigi iliskilerde taraflar mevcut iliskiye bagl kalacaklar ve iligkiyi devam

ettirmek isteyeceklerdir (Achrol, 1991; Moorman, Zaltman and Desphande, 1992).

Giiven; bireyler, gruplar ve organizasyonlar arasindaki tiim iligkilerin en temel
unsuru olup iligkilerin devam etmesi i¢in en gerekli faktordiir. Mevcut bir kanal
iligkisinde iligki taraflarinin etkin bir is birligi ve dayanisma gerceklestirebilmelerinin
on Onemli kosulu taraflarin karsilikli olarak giiven gelistirmis olmalaridir (Schurr and
Ozanne, 1985; Morgan and Hunt 1994; Lee and Dowes, 2005; Wang, 2006). Bir kanal
iliskisinde kanal iiyeleri arasinda ne kadar yiiksek diizeyde giiven varsa baglilik ve
sadakat o derece yiiksek olacaktir (Gundlach and Murphy, 1993). Is hayatinda
organizasyonlar arasi iligkilerde belirsizligin ve riskin yiiksek oldugu piyasa ve
firmalar hakkindaki bilgilerin yetersiz oldugu sartlarda giiven cok kritik bir etken
olmakta, firmalar1 is yapmak iizere bir araya getiren, cesaretlendirici bir giice sahip
olmaktadir. Dolayisiyla riskin yiiksek oldugu durumlarda firmalarin is iliskileri
gelistirmesi ve kaynak degis tokusu gerceklestirebilmeleri hususunda giiven mutlaka
olmasi gereken ve tesvik edici bir unsurdur (Peters, 1999). Giivenilir firmalar ile is
iliskileri gelistirmek; rekabet ve riske kars1 kendisini yasal anlagsmalar ve sézlesmelerle
koruma altina almaya calisan firmalar i¢in ¢ok biiyiik bir 6neme sahiptir (Peterson et

al, 1981; John et al, 1989).

Kanal iiyesi ortagina ne kadar cok giiven duyarsa isbirligini de o kadar cok
artiracaktir (Schurr and Ozanne, 1985; Morgan and Hunt, 1994). Karsilikl1 giiven
tizerine kurulmus iliskilerde taraflar iligkiyi goniilli olarak gelecekte de devam

ettirmek isteyeceklerdir (Anderson and Weitz, 1989; Morgan and Hunt, 1994).



Organizasyonlar arasi iligkilerde taraflar arasinda bilgi paylasimi faaliyetlerin daha
etkin yiiriitiilebilmesi i¢cin onemli ve gereklidir. Ancak organizasyonlarin énemli ve
riskli bilgileri paylasmasi ancak aralarinda yiiksek derecede giiven gelismis olmasiyla
miimkiindiir. Glivenilir olmayan firmalarla 6nemli ve riskli bilgileri paylagsmak soz
konusu bilgilerin disar1 sizdirilmasina yol acabilir. Dolayisiyla iligkilerde giiven

eksikligi taraflar arasinda bilgi paylasimini azaltacaktir (John, 1984).

Organizasyonlar arasi iligkilerde giiveni gelistiren en onemli etken iletisimdir.
Taraflarin birbirlerini yakindan tanimalari, algilarim1 ve beklentilerini 6grenebilmeleri
icin taraflar arasinda yiiksek diizeyde bir giivenin olugsmus olmasi gerekir (Edgar,
1979; Moorman, 1993). Giiven; organizasyonlar arasi iligkilerde iliskilerin kalitesini
etkileyen bir faktdr olmaktan daha 6te iliski kalitesinin bir 6zelligidir (Anderson and
Weitz, 1987; Dwyer and Oh, 1987; Crosby et al; 1990). Kanal sisteminde alic1 firma,
satic1 firma ile giiven dolayisiyla ¢alisma ihtiyaci duyuyorsa satici firmanin iyi bir
performans  gosterecegine,  vaatlerini  yerine  getirecegine,  hedeflerini
gerceklestirmesine katkida bulunacagina, iiriin ve hizmetleri ile ilgili olarak yeterlilik
ve uzmanliga sahip olduguna, sadece kendi menfaatini maksimize etmek iizere degil
kazan-kazan stratejisi ile adim attifina inaniyor ve giiveniyor demektir (Gregory,
2008). Giiven iligkilerde taraflarin birbirlerine karsi diiriist ve iyi niyetli olduklarina ve
birbirlerinin ihtiyaglarina cevap vermek istediklerine dair pozitif duygular

gelistirmelerini saglayan bir unsurdur (Rempel, 1985; Holmes and Rempel, 1989).

Giiven iliskilerdeki negatif etkenleri tamamen ortadan kaldirmaz ancak azaltir.
Taraflar arasinda diisiik diizeyde bir giiven soz konusu oldugu zaman taraflar birbirini
daha c¢ok kontrol etmek ve denetlemek isteyecektir. Taraflar giivenilir olmayan
ortaklarla iligkiyi devam ettirmek istemeyecekler, iliski ancak ekonomik a¢idan cikis
engelleri varsa devam edecektir (Geyskens, 1996). Bir firmanin giivenirliligi adil,
gecmis faaliyetleriyle memnuniyet yaratmig, ortaya c¢ikan Onemli problemlerin
basariyla iistesinden gelmis ve iliskiye yatirim yapan bir iine sahip olmasi durumunda
artacaktir (Ganesan, 1994). Giiven bir iliskideki taraflar i¢in ¢ok degerlidir ¢iinkii bir
kere saglandigi takdirde taraflar soz konusu iligkiyi devam ettirmek icin daha fazla
zaman, kaynak ve enerji harcayacaklardir (Morgan and Hunt, 1994). Kanal

iligkilerinde taraflar arasinda ortaya ¢ikan ve ¢oziilemeyen gerginlik ve catismalar



taraflarin birbirlerine olan giivenini zedeleyecektir. Dolayisiyla iliskilerde yasanan
catisma, gerginlik ve belirsizlikler giiveni olumsuz etkileyecektir (Gundlach et al,
1995). Ancak giiven duygusunun gelismis oldugu iligkilerde diisiik diizeyde catisma
yasanacak ve fonksiyonel sonuglar doguracaktir (Morgan and Hunt, 1994). Giiven,
kanal iliskilerinde kanal iiyeleri arasindaki iletisim seklini etkileyecek, kanal iiyeleri
arasindaki bagimlilik diizeyinin esit olmadig1 asimetrik iliskilerde giic avantajina sahip
olan kanal iiyesinin sahip oldugu gii¢ kaynaklarim1 nasil kullanacagim belirleyecektir.
Giiven duygusunun gelistigi iliskilerde zorlayici olmayan gii¢c kaynaklari kullanilirken,
giiven duygusunun gelismedigi kanal iliskilerinde zorlayic1 giic kaynaklari

kullanilmaktadir (Kim, 2000).

2.2. Mliski Siirekliligi

Iliski siireliligi bir kanal iiyesinin diger bir kanal iiyesi ile olan iligkisinin
uzunlugu ve gelecekte ki devamliligim ifade eder (Anderson and Weitz, 1989). iliski
siirekliligi bir iliskinin gelecekte devam edecegi beklentisidir. Iliski iiyeleri birbirlerine
onemli degerler kattikca iliskinin siirekliligi artacaktir. Taraflarin birbirlerine 6nemli
bir deger katmadig iliskilerde iligski liyeleri diger alternatiflere yonelecekler ve
iliskinin sona erme ihtimali yiiksek olacaktir (Morgan and Hunt, 1994). Mevcut bir
kanal iligkisinde kanal iiyesi iliski ortaginin iliskiyi gelecekte devam ettirecegine
inamyorsa soz konusu iligkiye yatinm yapmak isteyecek, mevcut miisterilerin
baghiligim artirmak i¢in gerekli cabayr gosterecek ve iligki ortaginin isteklerine daha
fazla cevap verecektir (Williamson, 1985). Eger kanal iiyeleri iiretici firmanin
gelecekte kendileriyle ¢alisacaklarina inanmiyorlarsa iiretici firmanin miisterilerinde
memnuniyet ve baglilik yaratmak iizere caba sarf etmeyecekler ve iligskiye yatirim
yapmayacaklardir (Jap and Anderson, 2003). Mevcut bir kanal iliskisinin siirekliligi;
kanal {iyeleri arasindaki giiven diizeyi, kanal iiyeleri arasindaki bagimlilik
asimetrisinden kaynaklanan gii¢ farki, kanal iiyeleri arasindaki iletisim yapisi, iligkinin
taraflar icin ne kadar 6nemli oldugu, iiretici firmanin adil ve iligki lehine hareket eden
bir iine sahip olup olmadig1 ve iliskinin ne kadar siiredir devam ediyor oldugu gibi
bircok faktoriin etkisi altindadir (Anderson and Weitz, 1989). Giiven kanal
iliskilerinde yapitasi bir unsurdur. Bir kanal iiyesinin iliskideki gorev ve
sorumluluklarin1 yerine getirebilecek uzmanlik ve yeterlilige sahip oldugu, bireysel

cikarlarm1 maksimize edecek sartlarin varliginda dahi iliski ¢ikarna ters diisecek



10

davranislardan sakinacagi hususunda diiriist ve iyi niyetli oldugu hususunda inang
uyandirmasidir (Ganesan, 1994; Morgan and Hunt, 1994). Bu noktada giiven
unsurunun gelismedigi iliskiler uzun vadede devam etmeyecektir. Bir kanal iiyesinin
iliski ortagina giivenmesi kisa vadede ortaya ¢ikan problem ve anlasmazliklarin kasitl
olmadigina, uzun vadede c¢oziilecegine ve faydaya doniisecegine dair olumlu beklenti
ve tahminlerin gelismesini saglayarak iliskinin sona ermeden devam etmesini
saglayacaktir (Williamson, 1985). Giiven iliski siirekliligini artiran onemli etkenlerden
biridir. Dolayisiyla taraflar arasinda yiiksek diizeyde giiven mevcut iligkinin gelecekte
de devam etmesini saglayacak ve iligki siirekliligini artiracaktir (Anderson and Weitz,

1989).

Kanal iligkileri, iliski taraflar1 birbirine bagimli oldugu siirece devam edecektir.
Mevcut bir iliskide taraflar arasindaki bagimlilik her zaman esit diizeyde olmayabilir.
Taraflardan birinin digerine daha fazla bagiml oldugu asimetrik iligskilerde bagimlilig
diisiik olan taraf daha fazla giice sahip olacaktir. Taraflar arasinda ortaya ¢ikan bu gii¢
fark: iliski siirekliligini etkilemektedir. Gii¢ avantajina sahip olan kanal iiyesinin daha
fazla beklenti igerisine girmesi, isbirligi yerine bireysel faydasini maksimize etmeye
yonelmesi diger kanal {iyesinin somiiriilme hissi ve memnuniyetsizli§inin artmasina
neden olacaktir (Anderson and Weitz, 1989). Buna gore, iliski siirekliligi iliski
taraflarinin iligkide esit giice sahip olmasi ve taraflardan hi¢ birinin digeri tizerinde
hakimiyet kuramayacak biiyiikliikte bir giice sahip olmasi durumunda saglanacaktir.
Kanal iligkilerinin uzun vadede devam etmesi i¢in taraflardan en az biri i¢in 6nem
tasimas1 gereklidir. iliskinin taraflardan en az biri icin 6nem tasimasi sz konusu
tarafin 1iliskiyt sona erdirmemek i¢in maksimum diizeyde caba sarf etmesini
saglayacak ve iliski siirekliligini artiracaktir (Anderson and Weitz, 1989). Dolayisiyla
mevcut bir iligkinin siirekliligi iliski ortaklarinin birbirlerine sagladiklar1 degerin bir
fonksiyonu olacaktir. Kanal iliskilerinde ¢cok onemli unsurlardan biri de iletisimdir.
Etkin bir iletisimin olmamas: kanal iliskilerinde yasanan problemlerin birincil
nedenlerinden biridir. Iletisim kanal iiyelerini bir arada tutan bir yapiskandir ve bu
dogrultuda iligki siirekliligini artiran bir etkendir (Mohr and Nevin, 1990). Kanal
iyeleri arasindaki iliskilerin ge¢cmisi diger bir deyisle ne kadar siiredir devam ettigi de
iligki siirekliligini etkileyen etkenlerdendir. Bu baglamda belli bir siiredir devam eden
iligkiler yeni baslamis iliskilere gore daha avantajlhidir. Kanal iligkilerinin ilk siiregleri

taraflarin birbirleri ile ilgili tecriibe ve bilgilerinin yetersiz ve eksik oldugu, giiveninin
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yeterince gelismedigi siireclerdir. Bu noktada taraflar arasinda catismalar yiiksek
diizeyde yasanmakta, iliskilerin sona erme ihtimali de yiliksek olmaktadir. Belli bir
siiredir devam eden iliskiler taraflarin tecriibesinin artmasini, anlasmazlik ve
problemlerin c¢oziilmesi, isbirligi ve dayanismanin saglanmasi dolayisiyla yeni

iliskilere gore daha avantajli olacaktir (Anderson and Weitz, 1989).

Kanal iliskilerinin siirekliligini artiran diger bir etken ise iin diir. Un, bir kanal
iiyesiyle ortak bir iliski gelistirme hususunda yonlendirici bir unsurdur. Ozellikle
firmalar hakkinda bilgi ve tecriibelerin olmadig1 zamanlarda firmalarin iyi bir {ine
sahip olmasi iligkilerin siirekliligi hakkinda bilgi vermektedir. Ge¢mis iliskilerinde cok
sik1 kurallara sahip olan, ¢ok sik iligski sona erdiren kanal iiyeleri iligski siirekliligi
hususunda kotii bir iine sahip olacaklardir. Kanal {iiyelerinin mevcut iligskinin
stirekliligi hususundaki tahmin ve beklentileri iliskideki diger iiyenin kendisine olan
baghilik diizeyi hakkinda isaret verecektir. Iliski taraflarimin iliski siirekliligi
hususundaki farkli beklentilere sahip olmasi1 performans, memnuniyet, catigma gibi
hususlar tizerinde etkiye sahip olacaktir (Jap and Ganesan, 2000). Mevcut bir iligskinin
devam etmesi i¢in taraflarin birbirlerinden memnuniyet duymalar1 gereklidir. Bir
tiretici-dagitici iliskisinde iiretici firmalar dagitict firmalarindan memnuniyet duydugu
stirece iliskiyi siirdiirecektir. Bir kanal iiyesinin iligki ortagimin isteklerini yerine
getirmesi, firsat¢ci davraniglardan uzak durmasi, arzulanan amagclart gerceklestirmek
izere maksimum c¢aba gostermesi, ekonomik ve davranigsal acidan iliskiye baglilik
duymasi iliski siirekliligini saglayan ve artiran etkenlerdir (Kim et al, 2002). Uretici ile
dagitic1 arasinda siirekli bir iligki, iligskinin siirekli olmadigi durumlara goére taraflara
daha fazla kazang ve getiri saglayacaktir (Heide and John, 1990). Iliski siirekliligi bir
dagitict firma icin 6nemli bir rekabet avantajidir. Ozellikle farkli cografya ve
kiiltiirlerde faaliyet gosteren kanal iiyeleri icin iligki siirekliligi yerel iligkilere gore ¢cok
daha fazla 6nem kazanmaktadir (Kim et al, 2002). iliski siirekliligi, iliskilere yapilan
yatirimlarin artmasini, taraflarin igbirligini gelistirmelerini, iletisim ve bilgi alis
verisini artirmalarini, catismadan sakinmalarin1 ve bu dogrultuda iliski kalitesi ve

performansini artirmasi dolayisiyla 6nemlidir (Anderson and Weitz, 1989).
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2.3.Un

Un kolaylikla degistirilemeyen ya da yok edilemeyen bir unsur olarak firmalar
hakkinda bilgi edinme hususunda ¢ok kritik bir unsurdur. Kanal sisteminde firmalar
hakkinda yeterince bilgi olmadiginda ya da bilgilere ulasmak zor oldugunda firmanin
inii gibi disaridan gelen isaret ya da ipucglari onem kazanmaktadir (Zeithaml, 1998).
Ozellikle farkli cografya ve kiiltiirlerde faaliyet gosteren kanal iiyeleri igin firma iinii
yonlendirici bir unsur olarak kritik 6nem tasimaktadir. Diger firmalarda giiven
uyandirma hususunda 1yi bir iine sahip olmak sahip olunmas1 gereken 6zellikler iginde

en fazla avantaji saglamaktadir (Kim et al, 2007).

Kanal sistemindeki diger firmalarla olan iligkilerinde gorev ve sorumluluklarini
eksiksiz ve tam olarak yerine getiren, beklentileri gerceklestiren, ortagi icin fayda ve
deger yaratan bir kanal iiyesi kanal sisteminde giivenilir bir firma olarak iin
yaratacaktir. S6z konusu iin, kanal iiyesinin daha once calismadigi, herhangi bir
tecriibeye sahip olmadig1 potansiyel is ortaklar1 tarafindan tercih edilmesini
saglayacaktir. Bir firmanin kanaldaki iinii ile giivenilirligi arasinda pozitif bir iligki
vardir. Giivenilir firmalar ayn1 zamanda iyi bir itine sahiptir (Anderson and Weitz,
1992). Giiven, bir kanal iiyesinin verdigi vaatleri yerine getirecegi, soz ve ifadelerinin
dogru oldugu, bireysel faydasin1 maksimize edecek sartlarin varlifinda dahi iliski
cikarina ters diisecek sekilde davranmayacagina dair olumlu bir algi uyandirmasidir
(Morgan and Hunt, 1994). Bu baglamda giivenilir firmalar ayn1 zamanda iyi bir iine
sahip olacaktir (Ganesan, 1994). Kanaldaki diger firmalar s6z konusu firmanin
gelecekte nasil davranacagr hakkinda fikir sahibi olacak ve birlikte c¢alismak
isteyecektir (Pruitt, 1981). Ancak daha Onceki tecriibelerinde firsat¢1 davraniglar
gostermis, bireysel faydasini gdzetmis, sahip oldugu giicii tek tarafl kullanmis, ¢ok sik
iliski sona erdirmis bir kanal iiyesi kotii bir iine sahip olacak ve gelecekteki is iliskileri
tehlikeye girecektir. Diger firmalar kotii {ine sahip bir firma ile ¢alismak istemeyecek,
uzun vadeli plan ve yatirimlar yapmak istemeyeceklerdir. Ge¢mis tecriibeler sonucu
gelisen iin diger firmalarin gelecekteki tecriibeler/olacaklar ile ilgili beklentileri
hakkinda bir temel bagka bir deyisle halo etkisi yaratmaktadir (Kim et al, 2008). liski
ortaklarindan yiiksek beklentileri olan ve s6z konusu beklentileri elde edemedigi
takdirde iligkilerini sonlandiran bir iiretici firma kanal sisteminde koétii bir {ine sahip

olacaktir. Diger firmalar s6z konusu iiretici firma ile calismayi tercih etmeyecekler,



adil bir iliski dengesi saglanamayacagini, iliskinin kisa zamanda sona erecegini

diistineceklerdir (Anderson and Weitz, 1989).

Bir firmanin iin yaratmasi ¢ok uzun yillar sonunda gergeklesmektedir. Iyi bir
firmanin yiiksek fiyatlar isteyebilmesi, yetenekli insanlar1 biinyesine alabilmesi gibi
cok sayida faydalar dolayisiyla rekabet avantaji saglamaktadir. lyi bir iin uzun yillar
sonunda yaratilir ve siirdiiriilebilir bir rekabet avantaj1 saglar diger rakipler tarafindan
kolaylikla taklit edilemez. Un bir firmanin cesitli agilardan ele alindiginda genel
itibariyle ortaya c¢ikan degerlendirmelerdir. Diger bir deyisle bir firma ve onun
faaliyetleriyle ilgilenen herkesin s6z konusu firmaya yonelik genel bilgi ve
duygulardir. Un ¢esitli acilardan ele alinabilir. Bir firma finansal yonden iyi bir iine
sahip olabilir, sosyal sorumluluk yoniinden iyi bir iine sahip olabilir, giivenilir ve
diiriist olmaktan dolay1 da iyi bir iine sahip olabilir. Un ¢ok boyutlu bir kavramdir
(Zyglidopoulos, 2001). Un, digerlerinin soz konusu firmay1 nasil algiladigi ve nasil
karsilik verdigi ile ilgilidir (Williams et al, 2005). lyi bir iine sahip bir firma diger
firmalar nezdinde rakiplerine gore daha etkin bir stratejik is ortagi olarak goriilecektir
(Dollinger et al, 1997). Firma biiyiikliigii iyi bir {in yaratmada etken bir unsur olarak
goriilmektedir. Biiyiik firmalar kiiciik firmalara gore biiyiikliikleri dolayisiyla iin
yaratmaktadirlar. Bir firmanin ge¢mis performanslart ve risk yapisi iiniinii etkileyen
ozellikleridir. Bir firmanin medyada yer almasi, reklam ve yayinlar firmanin iiniini
sekillendiren unsurlardir. Bir firmanin yatirimcilar tarafindan hisselerinin satin
alinmas1 firmanin iiniine katkida bulunan bir baska unsurdur. Potansiyel yatirimcilar
yatirrm kararlarimi firmalarin performanslarini1 ve risk yapilarini inceleyerek verirler.
Bir firmanin hisselerine yapilan yatirrmlar o firmanin performansi hakkinda ipuclar
vererek iiniinii artirmaktadir (Williams et al, 2005). lyi bir iin daha fazla kazang ve

yiiksek kar marjlar1 saglar (Tadelis, 2003).

2.4.Catisma

Catisma, kanal iliskilerinde iliski dogasi geregi ortaya cikan ve kac¢imilmaz
olan bir unsurdur (Rosenberg and Stern, 1971). Ortak bir kanal iliskisinin tiyeleri
arasindaki bagimlilik derecesi arttik¢a catisma ve gerginlikler de artacaktir (Reve and

Stern, 1979; Braiker and Kelley, 1979).
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Kanal iiyeleri gerek kendi fayda ve kazanglarimi artirmak gerekse iligski ortaklarinin
basarisina hizmet etmek {izere diger iiyeler ile ortak iliskiler gelistirmeye
baslamislardir. Ancak taraflarin her birinin kendi ¢ikarini en iyi sekilde gozetmesi ve
bagimsizligin1  kaybetmek istememesi c¢atismayr kacginilmaz kilmistir. Catisma
iliskilerde belli bir 6l¢iide istenirken belli bir 6l¢iiden sonra taraflar arasindaki iliskiye

zarar veren olumsuz bir unsurdur (Lisa, 2004).

Catisma; bir arada calisan birey ya da gruplarin her birinin kendi amacim
gerceklestirmek ve refahin1 maksimize etmek istemesi bu dogrultuda diger birey ya da
gruplar tarafindan engel olarak algilanmasi ve bunun sonucunda ortaya ¢ikan olumsuz
tavir ve davraniglardir (Pondy, 1967; Raven ve Kruglanski, 1970; Brown and Day,
1981; Stern et al, 1996). Bir baska tanima gore mevcut bir iliskide iligki taraflarinin
negatif algilari, hisleri ve duygularidir. Taraflarin birbirlerine kars1 hedeflere ulasma,
amagclar1 gerceklestirme hususunda uyum saglayamamasi ya da engel yaratmasidir
(Eliasberg and Michie, 1984; Stern, 1971; Thomas, 1976). Kanal iliskilerinde catisma
cogunlukla farkli seviyelerdeki kanal iiyeleri arasinda ortaya ¢cikmaktadir (Stern et al,
1973). 1liski icerisinde ortaya cikan catisma kaynaklari, c¢atisma igindeki iiyelerin
catisma yaratacak tavir, davranis ve algilari, duygusal durumlar1 ve gosterdikleri
tepkiler iiyelerin ¢atismayi ifade eder. Catisma kanal iligkisinde bir karsithk ya da
anlasmazliktir. Aktif bir sekilde yasanabilecegi gibi pasif bir sekilde de yasanabilir.
Aktif catisma durumunda taraflar anlasmazligi agik bir sekilde yasamakta ve karsi
karsiya gelmektedir. Catismanin pasif bir sekilde yasanmasi durumunda ise taraflar
direk kars1 karsiya gelmek yerine, iistii kapali bir sekilde ve gizlice catismaktadirlar.
Ancak catismanin pasif bir sekilde yasanmasi; anlasilmasi ve yonetilmesini

zorlagtirmaktadir (Pondy, 1967).

Catisma organizasyonlarda fonksiyonel ve fonksiyonel olmamak {iizere iki
farkli etki gosterir. Belli bir diizeyde olmasi istenen ve daha kaliteli kararlarin
verilmesi daha yiiksek bir performansa ulagilmasi hususunda yarar saglayan bir
etkendir. Ancak istenilen sonuclarin elde edilebilmesi icin kararlarin kaliteli olmas1 tek
basina yeterli olmayip soz konusu kararlarin tiim iiyeler tarafindan benimsenmesi,

tiyelerin ortak bir noktada fikir birligine varmasi ve anlagsmasi gereklidir. Catisma daha



kaliteli kararlarin verilmesini saglarken iiyeler arasinda fikir birligine varilmasi,
kararlarin benimsenmesi ve iiyelerin bir arada calismasini engelleyici etkiler de
yaratmaktadir. Buna gore catisma organizasyonlarda kaliteli karar ve politikalarin
olusturulmasi hususunda fonksiyonel, s6z konusu karar ve politikalarin faaliyete
gecirilmesi hususunda ise fikir birligi, is birligi ve ortak bir noktada anlasmaya varma
hususunda ise fonksiyonel olmayan etkilere sahiptir (Amason, 1996; Rosenberg and

Stern, 1971; Frazier, 1983).

Fonksiyonel ¢atisma, kanal iliskilerinde olmasi istenen, faaliyet ve kararlarin
daha kaliteli olmasina katkida bulunan, iliskide motivasyonu ve yaraticiligi artiran
dolayistyla organizasyonlarin performansina olumlu katkida bulunan c¢atisma tiiriidiir.
Kanal sisteminde verimliligin ve etkinligin artirilmasi, daha iyi kararlarin verilmesi
acisindan kanal rekabetini artirici bir etkiye sahiptir. Ancak ¢atisma belli bir diizeyde
kontrol altinda tutulmadigi takdirde kanal iiyelerinin bir arada caligmasini engelleyerek
kanal tiyeleri arasindaki iligkiyi sona erdirecek tehlikeli sonuglar dogurabilir (Menon
and Howell, 1996). Kanal iliskilerinde ortak bir amaca ulasmak iizere bir araya gelen
kanal iiyeleri arasinda taraflarin bagimsizliklarin1 kaybetmek istememeleri, kit olan
kaynaklardan daha fazla pay alma c¢abasi, karar verme siirecinde kendi kararlarinm
kabul ettirme ve her bir liyenin gerceklestirme arzusu catismanin diizeyini artiracaktir
(Pondy, 1967; Stern et al, 1996). Fonksiyonel olmayan catigma organizasyonlarin
amagclarim1  gerceklestirmesini  geciktiren, performanst olumsuz yonde etkileyen
dolayisiyla istenmeyen c¢atisma tiiriidiir (Lisa, 2004). Organizasyonlar arasi iligkilerde
cok tarafli iligkilerin bir sonucu/giktis1 olarak goriilen catigma hicbir zaman
engellenemez. Bir organizasyonun belirli bir hedef dogrultusunda amacim
gerceklestirebilmesi i¢in organizasyon icerisindeki catismanin etkin bir sekilde
yonetilmesi gerekir (Roth ve Sheppard, 1989). Catisma, isbirligi gibi bir arada
calismanin yapisal ozelligidir. Belirli bir amaci geceklestirmek iizere bir araya gelen
bireyler ama¢ dogrultusunda is birligi gelistirmektedirler. Ancak taraflarin her birinin
amaca ulasma yolunda bagimsiz hareket etme ve kendi kararlarin1 uygulatma gibi
arzular1 dolayisiyla catisma kacinilmaz olmaktadir (Deutsch, 1973; Etgar, 1979;
Gaski, 1984; Alter, 1990). Catisma; kanal iiyeleri arasindaki iletisim ve bilgi

aligverisini olumsuz yonde etkiler. iletisim ve bilgi paylasim iligkinin etkinligi
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acisindan cok oOnemlidir (Rosenberg ve Stern, 1971). Tim kanal iiyelerinin kendi
faydalarin1 maksimize etmek istemesi sistemdeki diger kanal iiyelerinin faaliyetlerini
engelleme ve durdurmaya yonelik tavir ve davramislar gelistirmelerine dolayisiyla
catismalarina neden olmaktadir (Morrissey et al, 1982). Bu dogrultuda catigsma hicbir
zaman tamamen yok edilemez ve organizasyonlarin yasam siirecinde siirekli
tekrarlanir (Molnar and Rogers, 1979). Kanal sisteminde her bir kanal {iyesinin yerine
getirmesi gereken gorev ve sorumluluklar o kanal iiyesinin kanaldaki roliidiir ve
digerleri tarafindan da onaylanmistir. Ancak kanal iiyelerinin gorev ve
sorumluluklarinin net bir sekilde tanimlanmamis olmasi ya da diger iiyeler tarafindan
onaylanmamasi olas1 bir ¢atisma kaynagidir (Etgar, 1979). Kanal iiyelerinin diger
kanal iiyelerinin tavir ve davraniglarimi farkli yorumlamalari ya da algilamalar da
diger bir catisma kaynagidir. Bir arada faaliyet gosteren kanal iiyelerinin amaglarinin
farkli olmasi, aym1 alanda faaliyet gosteren kanal iiyelerinin her birinin kendi payim
artirmaya calismasi/daha fazla pay almaya calismasi buna bagh olarak ortaya cikan
kazanma hirsi, taraflar arasindaki anlasma ve kurallarin ihlal edilmesine yol
acmaktadir. Dolayisiyla kanal iiyeleri arasinda catisma kaynagi yaratmaktadir (Tek,

1997).

Catisma kanal iligkilerinde bes asamada ortaya c¢ikmaktadir. Catismanin ilk
asamas1 potansiyel catismadir. Orgiit icerisinde belirgin bir catisma yoktur ancak
kaynaklarin kit olmasi ve kanal iiyelerinin kit kaynaklardan daha fazla pay almak
tizere diger tiyelerle rekabet etmesi, bir arada ¢alisan kanal iiyelerinin her birinin farkl
amaclara sahip olmas1 muhtemel catisma kaynaklaridir. Ikinci asama ise catismanin
algilanmasidir. Catismanin bu asamasinda orgiit iiyelerinden bir ya da daha fazlasi
catisma dogurucu sartlarin farkindadir. Catisma yavas yavas ortaya cikmaktadir ancak
heniiz olumsuz duygu ve hisler s6z konusu degildir. Ugiincii asamada catisma kanal
iyesi tarafindan hissedilmektedir. Kanal iliyesi catigmanin farkina varmis, catismayi
algilamis ve gerginlik, kirginlik, kizginlik, engellenme ya da diismanlik gibi olumsuz
duygu ve hisleri yasamaya baglamistir. Catismanin dordiincii asamasinda kanal {iyeleri
arasinda catisma acik bir sekilde yasanmaktadir. Uyeler agir bir dil ve sozlerle daha
ileriki boyutlarda fiziksel siddete varacak diizeyde davranislarla catismayr aciga

cikarmaktadirlar. Catismanin son asamasi ise ¢atismanin sonuclaridir. Bununla

16



birlikte, catisma her zaman bes asamada gelismeyebilir. Bazi asamalar bir arada

yasanabilecegi gibi baz1 asamalar atlanabilir (Pondy, 1967).

Kanal iiyelerinin bir amag¢ dogrultusunda bir araya gelerek ortak bir iligki
gelistirmesi ve her bir kanal {iyesinin iligki ortagina kars1 gorev ve sorumluluklarinin
olmast bu gorev ve sorumluluklarin istenilen sekilde yerine getirilip getirilmedigi
liyeler arasinda potansiyel bir catisma kaynagidir (Roloff and Cloven, 1990).
Amaclarin  gerceklestirebilmesi i¢in catismalarin etkin bir sekilde yOnetilmesi

gereklidir (Roth and Sheppard, 1989).

Iki kanal iiyesi arasinda ortak bir kanal iliskisi kurulacag zaman iliskinin ilk
asamasinda kanal iiyelerinin birbirleri ile calisma tecriibesi yetersizdir. Taraflar s6z
konusu iligkideki gorev ve sorumluluklar ile iliskiden elde edecekleri fayda ve
kazanglar1 karsilastirarak iligskiye girme ya da girmeme kararini vermeye ¢alisirlar. Bu
asamada muhtemel bir catisma yasama olasiligi ¢ok yiiksektir (Dwyer et al, 1987).
Iliskinin gelismesi siirecinde taraflar birbirine cok yakindir ve taraflar aras1 kaynak
degis-tokusu yogun olarak yasanmaktadir (Altman and Taylor, 1973) Taraflar negatif
degerlendirmeler yapmaya oldukca egilimlidir, iliskiyi uzun vadede devam ettirmek
istiyorlarsa soz konusu problemlerin asilmasi gerekir. Iliskinin gelisme siirecinde
taraflar birbirlerinden sagladiklar1 avantajlart kullanarak iliski performansini artirirlar.
Bu noktada ortaya c¢ikan yapisal ve prosediirel yetersizlikler olasi catisma
kaynaklaridir. Iliski baghiligimin saglandigi asama ise catismanmin etkin bir sekilde
yonetilmesi gereken asamadir. Taraflar arasindaki karsilikli giiven ve giizel tecriibeler
taraflarin s6z konusu karsilikli faydayr gelecekte de elde etmek iizere catismayi
cozmelerini saglar. Catisma iliskinin bu asamasinda pozitif etkiler dogurur (Bradford,

1979).

Catisma kanal iliskilerinde kaginilmazdir. Ancak iligkilerin uzun vadede devam
etmesi i¢in catismanin fonksiyonel olmasi istenir. Catismalar etkin bir sekilde
yonetildigi takdirde pozitif sonuglar doguracaktir. Mevcut bir catisma ¢esitli sekillerde
coziilebilir. Bunlardan biri kazan-kazan yaklasimidir ve ¢atismanin tiim taraflart i¢in
de en ideal ¢6ziim yontemidir. Baz1 catismalar ¢catisma taraflarindan her birinin belli

bir dl¢iide geri adim atmasi ile ¢oziiliir. Burada ver-al yaklagimi s6z konusudur.
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Taraflar tamamiyla kazanmazken tamamiyla da kaybetmezler (Rahim and Magner,
1995). Baz1 catismalar da taraflar kasith olarak ¢atismay1 ¢ozmekten kacinir, ¢oziime
yonelik herhangi bir sorumluluk almak istemezler. Fonksiyonel olmayan bir ¢atisma
s0z konusudur (Deutch, 1973; Rahim and Magner, 1995). Bazi durumlarda kanal tiyesi
s0z konusu c¢atismayi iligki ortaginin lehine sonug¢landirir. Kanal iiyesi iliski ortaginin
memnuniyetini saglamak iizere kendi istek ve amaclarin1 geri plana atar (Rahim and
Magner, 1995). Bir baska catisma durumunda ise catisma taraflarindan biri kendi
cikarim1 makimize etmek ve isteklerini karsi tarafa kabul ettirmek ic¢in baski ve zor

kullanir (Rahim, 1983). Catisma iirecinde saldir1 ve tehdit vardir.

Organizasyonlarin ya da organizasyonlar arasi iligkilerin yapisal ozellikleri
geregi belli bir diizeyde catisma potansiyeli her zaman vardir. Kanal iliskilerinde
catisma doguran ve yapisal olan nedenlerden biri de gii¢ ve bagimlilik unsurudur
(Lusch, 1976; Hunt and Nevin, 1974) Kanal {iiyeleri arasindaki giic dengesi, giiciin
kaynaklar1 ya da bagka bir deyimle etkileme stratejileri kanal iiyeleri arasinda ¢atisma
doguran yapisal nedenlerdendir. Zorlayici gii¢c kanal iiyeleri arasinda catismayi direkt
olarak artirirken, zorlayici olmayan gii¢ ise catismayr azaltici bir etkiye sahiptir
(Lusch, 1976; Morgan and Hunt, 1994). Gii¢ dengesinin esit olmadig: iligkilerde
liyeler arasindaki catigma diizeyi artarken iiyelerin esit giice sahip olmasi catisma
diizeyini azaltmaktadir (Stern and Reve, 1980; Gaski, 1984; Jap and Weitz, 1995;
Young and Wilkinson, 1996). Uyelerin birbirine olan bagimlilik diizeyi arasindaki fark
olan baglhlik asimetrisi de kanal iliskilerinde catisma dogurucu etkiye sahiptir. Baglilik
asimetrisi arttikca catisma diizeyi artmaktadir (Kumar et al, 1995). Kanal iiyeleri
arasindaki giic farki daha giiclii olan firmanin bu giic avantajint bagimhiligi daha
yiiksek olan firma iizerinde ne sekilde kullandig1 ¢atismanin diizeyini olumlu ya da
olumsuz yonde etkileyen bir faktordiir. Giiclin diger kanal iiyesi iizerinde baski,
denetim ve zor seklinde kullamilmasi catigmanin diizeyini artirarak fonksiyonel
olmayan bir sekilde ortaya cikmasina yol agarken, zorlayici olmayan giic catisma
diizeyini azaltmakta ve catismanin fonksiyonel yoniinii ortaya cikarmaktadir. liskide
gii¢ avantajina sahip olan taraf bu giicii amaclarim1 gerceklestirmek ve menfaatini
maksimize etmek {izere baski, siki denetim, otorite, yasal yaptinm ve ceza tehdidi ile
kullandig1 takdirde taraflar arasindaki catisma diizeyi, gerginlik, endise artacak

igbirligi ve birlikte ¢alisma istegi azalacaktir. Gii¢ avantajinin yardimlasma,
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danmismanlik ve uzmanlik, is birligi, takim calismasi seklinde kullanilmasi ise taraflar
arasinda catismayi azaltacak, memnuniyeti dolayisiyla iliski bagliligin1 artiracaktir

(Raven ve Kruglanski, 1970; Stern et al, 1973; Lusch, 1976).

Kanal iligkilerinde catisma kanal iiyelerinin daha yiiksek performans
gosterebilmeleri i¢in gerekli olan, iyi yonetildigi ve kontrol altinda tutuldugu takdirde
yarar ve getirileri olan bir unsurdur (Amason, 1996). Bir organizasyonun amaclarini
gerceklestirebilmesi icin catigmay1 etkin bir sekilde yonetmesi gerekir (Roth and
Sheppard, 1989).

Kanal sisteminde ayni diizeydeki firmalar arasinda gerceklesen catisma yatay
catismadir. Rekabet halindeki iki ya da daha fazla kanal {iyesi arasinda
gerceklesebilecegi gibi rekabet disindaki hususlarda da yasanabilir. Ayni pazarlara
hitap eden kanal iiyelerinin s0z konusu pazarlardan daha fazla pay alma cabasi yatay
catismaya neden olacaktir. Kanal sisteminde ayni diizeyde bulunan kanal iiyelerinin
kanal lideri tarafindan farkli muameleye maruz kalmasi da yatay catismadir. (Walters,
1977). Kanal lideri kanal sisteminin etkinligi acisindan kanal anlagmazliklarini

¢oziimlemek durumundadir.

Dikey kanal catismas1 ise kanal sisteminde farkli diizeylerdeki kanal iiyeleri
arasinda yasanir. Kanal sistemindeki iiretici firmalar ile dagitici firmalar arasinda
yasanan catismalar dikey catismadir. Kanalin farkli diizeyinde bulunan iiyelerin amag
farkliliklar1 catismaya neden olmaktadir. Bir satici-alici iligkisinde satici belirli bir
iriinii en yiiksek fiyattan satmaya calisirken alict ise en diisiik licreti ddemeyi
amaclamaktadir. Bu noktada ortaya ¢ikan catisma her iki taraf icin de ideal bir fiyat
olmadan coziillemeyecektir. Diger bir dikey catisma ise iiretici firmanin saticidan
belirli bir gsekilde davranmasini istemesi saticinin ise sOz konusu sekilde

davranmasinin kendi ¢ikarina ters diigmesi durumunda ortaya ¢ikar. (Walters, 1977)

Kanal iligkilerinde kanal {iyelerinin birbirine olan giiveni ile catisma diizeyini
azaltic1 etkilere sahiptir. Giiven genel itibariyle kanal {iyelerinin birbirlerinin
diiriistliigline, her zaman dogruyu sdyleyecegine, adil olduguna ve firsatlar varliginda

dahi iliski ¢ikarina ters diisecek sekilde davranmayacagina inanmasidir (Ganesan,
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1994; Morgan and Hunt, 1994). Bu baglamda giiven kisa vadede ortaya ¢ikan problem
ve yetersizliklerin uzun vadede ¢oziilecegi/tolere edilecegi beklentisi ve diisiincesi ile

taraflarin ¢catismadan kaginmalarini saglamaktadir (Bradford, 1979).

2.5.Bagimhlik

Kanal sistemi; iiriinlerin son kullanicilara nihai bir iiriin olarak ulagincaya kadar
tim asamalarda faaliyet goOsteren birbirine bagimli ¢ok sayida kanal iiyesinin
olusturdugu bir sistem olmasindan dolay1 bagimlilik kanal iliskilerinde ¢cok dnemli bir
unsurdur. Organizasyonlar varliklarint devam ettirmek icin gerekli olan tiim
kaynaklara tek baslarina sahip olamazlar. Bu dogrultuda diger organizasyonlarla is
iliskileri gelistirerek ihtiya¢ duyduklar1 {irlin, hizmet ve bilgi alis verisini

gerceklestirirler (Aldrich, 1979).

Ortak iligki gelistiren iki kanal iiyesinin her biri digeri icin iliskideki pozisyonu
ile orantili olarak sorumluluklar iistlenir (Gill and Stern, 1969). Ortak bir kanal
iligkisinde taraflar iiriin, hizmet ve bilgi gibi cesitli kaynaklarin degis-tokusunu
gerceklestirirler. Taraflar arasindaki kaynak degis-tokusu sonucu ortaya cikan degerler
iliskinin ve iligki taraflarinin basarisin1 ve performansini belirler. Bir kanal {iyesinin
pazardaki performans ve basarisi diger kanal iiyelerinin s6z konusu kanal iiyesi ile
tekrar calisma ve iliskiyi devam ettirme kararini etkileyecektir. Bu dogrultuda bir
kanal tiyesinin performans ve basarisi ne kadar yiiksek olursa bir baska alternatifle

ikame edilebilmesi o derece diisiik olacaktir.

Kanal iliskilerinde kanal iiyelerinin her birinin digerinin amaclarina katkisi ve
birbirlerine sunduklar1 ekonomik deger birbirlerine olan bagimhilik derecesini
belirleyecektir. Kanal iiyeleri arasindaki bagimlilik; bagimlihig diisiik olan {iyenin
iliskideki diger iiye iizerindeki giiciinii ortaya koyacaktir (Frazier, 1983b, s.158-159).
Kanal sisteminde faaliyet gosteren, ihtiya¢ duyduklari tiim kaynaklara tek basina sahip
olamayan ve tiim faaliyetleri de tek basina gerceklestiremeyen kanal iiyeleri ortak bir
iliski cercevesinde kaynak alis verisi gergeklestirerek soz konusu kaynaklar1 karsilikli
degistirme firsat1 elde ederler (Emerson, 1972). Bu noktada taraflarin her biri digerine

deger yarattigi icin birbirlerine karsilikli bagimhidirlar. Kanal tiyeleri ortak iliskiden
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elde ettikleri degerlerin biiylikliigi ve s6z konusu degerleri en az ayni Olciide
sunabilecek diger alternatiflere baglh olarak birbirlerine bagimlilik duyacaklardir
(Emerson, 1972). Bu bagimlilik her zaman esit olmayabilir. Taraflardan biri digerine
oranla daha fazla bir bagimlilik diizeyine sahip olabilir. Taraflarin birbirlerine olan
bagimliliklar arasindaki fark taraflar arasinda gii¢ farki ortaya koyacaktir. Bagimlilig
daha az olan taraf digeri lizerinde daha fazla giice sahip olacaktir. Bir A-B iliskisinde
A firmasinin elde edecegi bir sonu¢ B firmasi i¢in olumlu ya da olumsuz bir etki
meydana getirecekse B firmasit A firmasina sonuclar acisindan bagimlilik duyacaktir
(Heide and John, 1988; Frazier and Rody, 1991). Bagimlilik; mevcut bir iliskinin
taraflarinin ortak iliski gelistirmelerinin geregi olarak amaclarina ulagmalari i¢in s6z
konusu iligkiyi devam ettirme ihtiyacinin bir sonucudur (Frazier, 1983b, s.159).
Mevcut bir iligkinin taraflar1 birbirine esit diizeyde bagimli ise bagimlilik simetriktir.
Bagimlilik diizeyleri arasinda farklilik varsa bagimlilik asimetriktir ve bu asimetriklik;
taraflarin her birinin digerine olan bagimlik miktar1 arasindaki farktir (Emerson, 1962;

Frazier and Rody, 1991).

Taraflarin her birinin digerine 6nemli 6l¢iide deger yarattig1 kanal iligkilerinde
taraflar arasinda karsilikli ve yiiksek diizeyde bir bagimlilik s6z konusu olacaktir
(Gundlach and Cadotte, 1994). Karsilikli ve yiiksek diizeydeki bagimhilik taraflar
arasindaki baglarin giiclii olmasini ve etkin bir isbirligi gelismesini saglayacaktir.
Taraflar arasinda karsilikli bagimliligin diisiik olmasi ise baglarin ¢ok giiclii
olmamasina ve herhangi bir anlagsmazlik ve catisma durumunda baglarin kopmasina
neden olacaktir (Frazier, 1999). lliski taraflari arasindaki bagimlilik diizeyinin esit
olmadigy, taraflardan birinin bagimliliginin digerinden daha yiiksek oldugu iligkilerde
bagimlilik asimetrisi yiiksek olur. Bu durumda gii¢ farki ortaya cikar ve bagimliligi
diisiik olan dolayisiyla gii¢ avantajina sahip olan taraf faydasim1 maksimize etmeyi
tercih ederek diger taraf tizerinde hakimiyet kurmak isteyebilir (Anderson and Weitz,
1989). Kanal iiyeleri arasindaki bagimlilik derecesi taraflarin birbirlerinden elde
ettikleri ekonomik deger ve soz konusu ekonomik degerin ikame edilebilirligi/yerine
konulabilirligine bagli olarak degismektedir. Elde edilen ekonomik deger ne kadar
onemli olursa ve elde edilen ekonomik degeri aym oOlciide ikame edebilecek alternatif
ne kadar az ise soz konusu kanal iiyesinin diger iiyeye olan bagimlhilig o o6lgiide

yiiksek olacaktir (Frazier, 1983; Celly and Frazier, 1996). Kanal iligkilerinde taraflar
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arasinda bagimlilik yaratan ve bagimlilik diizeyini etkileyen bir baska unsur ise
iliskiye yapilan yatirimlardir. Iliskiye yapilan yatinmlar para, zaman, uzmanlik,
markalasma ve imaj gelistirme gibi iliskiye 6zgii yatirnmlar olup s6z konusu iligki icin
gecerlidir. S6z konusu is iliskisi sona erdigi zaman bagka bir iliski icin
degerlendirilemeyen yatirimlar taraflar arasinda bagimlilik yaratmaktadir (Heide ve
John, 1988). Taraflarin her ikisinin de is iliskisine yatirim yapmasi durumunda iligki
sona erdigi takdirde her iki taraf ta esit miktarda kayip ve zararla karsilasacaktir.
Iliskinin sona ermesi her iki tarafa da maliyet yiikleyecektir. Taraflar ortak cikarlari
dolayisiyla iligkiyi sona erdirmek istemeyecekler, catismadan kaginacaklar ve
igbirligini artiracaklardir. Taraflar arasindaki karsilikli bagimliligin yiiksek olmasi
giiven duygusunu ve iliskiyi devam ettirme istegini artiracaktir. Iliskiye yapilan
yatirrm miktart arttikca karsilikli bagimlilik artacaktir (Anderson and Weitz, 1992; Jap
and Ganesan, 2000). Kanal iiyelerinin birbirleri nezdinde sahip olduklar1 deger bir
baska deyisle birbirleri i¢in ne kadar onemli olduklar1 da bagimliligi etkileyen
degiskenlerden biridir. Iligki taraflarindan biri digeri icin yiiksek performans, rekabet
giicii ve gelecek potansiyeli tasiyorsa soz konusu iligskiyi sona erdirmek istemeyecek
ve bagimlilik derecesi de o dl¢iide fazla olacaktir (Ganesan, 1994). Kanal iliskilerinde
kanal iiyeleri arasindaki karsilikli bagimlilik iliskinin performansini artirabilecegi gibi
taraflar arasinda catisma dogurucu etkilere de sebep olabilir (Anderson and Narus,
1984; Anderson and Weitz, 1989, 1992; Heide, 1994; Kumar et al, 1995). Bagimlilik,
kanal iliskilerinde isbirligi, catisma, memnuniyet, gii¢ gibi ¢ok sayida degiskeni direk
ya da dolayli olarak etkileyen bir unsurdur (Zhuang and Zhou, 2004).

2.6.Giig
Giic, bir birey ya da grubun diger bir birey ya da grubu normalde yapmayacagi

ya da yapmak istemeyecegi bir seyi yapmasi hususunda harekete gecirmesi, etkilemesi
ya da yonlendirmesidir. Kanal iliskileri bazinda ele alindig1 zaman kanal sistemindeki
bir kanal iiyesinin diger kanal {iyesi ya da iiyelerinin faaliyet karar ve politikalarini
kendi istegi dogrultusunda yonlendirebilmesi ya da degistirebilmesidir (Hunt and

Nevin, 1974; Anderson and Narus, 1984; Kumar, 1996).
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2.7.Gii¢c Kaynaklari

Giic kanal iliskilerinde iligki taraflarinin birbirlerine olan bagimliliginin bir
sonucu olarak ortaya ¢ikar. Iliski taraflar1 arasindaki bagimlilik diizeyinin birbirine esit
olmadig iliskilerde bagimlilik diizeyi diisiik olan kanal iiyesi daha fazla giice sahiptir.
Giiclii olan taraf diger taraf icin deger yaratan kaynaklara sahiptir. S6z konusu
kaynaklar1 sunabilecek bagka alternatiflerin olmamasi durumunda ise giiciin
biiylikliigli daha da artmaktadir (Thibaut and Kelly, 1959; Emerson, 1962). Niskide
bagimhilik diizeyi diger ortaga gore daha yiliksek olan kanal iiyesi toplam
bagimliliginin yiiksek olmast durumunda bir giice maruz kalacaktir ancak toplam
bagimliligin diisiik olmas1 durumunda kanal iiyesi giice maruz kaldiginda giice karsi
direnebilecek ve gerekirse is iliskisini kesebilecektir (Boone and Kurtz, 1989). Buna
gore giiclii olan tarafin sahip oldugu giicii kullanabilmesi i¢in karsi tarafin bagiml

olmasi gerekir.

Giic kaynaklan literatiirde cezalandirici, 6diillendirici, uzmanlik saglama, yasal
dayanak ve referans saglama olmak iizere bes sinifta ele alinmistir (French and Raven,
1959). Kanal iliskisinde gii¢c avantajina sahip olan kanal iiyesinin diger iiyeleri belirli
bir sonuca ulasmalar1 durumunda odiillendirecek olmasi odiillendirme giiciinii ifade
etmektedir. Gii¢ avantajina sahip olan kanal iiyesinin diger iiyeler nezdindeki giicii
vaat ettigi odiillerin biiyiikliigiine baghdir. Uretici firmanin dagitici firma ya da
firmalar icin Ozel indirimler uygulamasi, belirli bir bolgede tek satici olma imkani
tanimasi, karlardan pay verme gibi oOdiiller s6z konusu dagitict1 firmalarin
bagimhiligimin artmasini ve iiretici firmalarin giic kazanmasini saglar. Iliskide giic
avantajina sahip olan kanal iiyesinin iliski ortaginin belirli bir sonuca ulagsmamasi
durumunda her hangi bir yaptirnm uygulamasi ya da vaat ettiklerini yerine getirmemesi
cezalandirma giiclinii ifade etmektedir. Cezalandirma ve yaptirimin kanal iiyesi
nezdinde bir ceza etkisi yaratip yaratmayacagl ise cezaya maruz kalan tarafin
algilarina baghdir. Cezaya maruz kalan tarafin bagimli olmasi durumunda ceza taraflar
arasinda catisma kaynagi yaratabilmektedir (Etgar, 1978). Kanal liyesinin belirli bir
konuda uzmanliga, 6zel bilgilere sahip olmasi ya da diger liye nezdinde uzman olarak
algilanmasi s6z konusu kanal iiyesine diger iiye nezdinde gii¢ kazandirmaktadir. Kanal
iyesinin iligkideki diger iiyeden belirli isteklerde bulunma, onu yonlendirme ya da

zorlama hususunda yasal hakkinin olmasi ve diger tarafin da bunu kabul etmesi yasal
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giicii ifade etmektedir. Uretici firmalar ile dagiticilar arasindaki bayilik ve acentelik
antlagmalar iiretici firmanin dagitici nezdindeki yasal giiciinii ifade eder. S6z konusu
yasal giic her zaman yasalardan kaynaklanmayabilir, pazardaki kosullar da taraflardan
birine bu sekilde bir gii¢ saglayabilir. Bir liretici firmanin Pazar payr ve satis
potansiyeli yliksek {iiriinler iiretmesi, faaliyet gosterdigi sektorde taninan, bilinirliligi
yiiksek, markalasmis bir firma olmasi kanal sistemindeki dagitici firmalarin soz
konusu {iretici firmanin {riinlerini satma ve onun Onemli bir parcast oldugunu
gosterme istegi yaratacak dolayisiyla da iiretici firmanin kanaldaki tiim dagitic
firmalar nezdinde bir giice sahip olmasina neden olacaktir. Kanal sisteminde bir
referans giicline sahip olan kanal iiyesi diger kanal {iiyelerinin bagimliliginm

kazanacaktir.

Hunt ve Nevin, bes sinifta ele alinan giic kaynaklarini zorlayici (cezalandirici) ve
zorlayici olmayan (cezalandirict olmayan) olmak iizere iki sinifta ele almislardir (Hunt

and Nevin, 1974, s.187).

Kanal iliskilerinde kanal {iyelerinin her birinin esit giice sahip olmasi
taraflardan birinin digeri iizerinde hakimiyet kurmasini engelleyecektir. Taraflardan
birinin digerinden tek tarafli isteklerde bulunmasi s6z konusu olmayacaktir. Bu
noktada kanal iiyeleri arasinda maksimum diizeyde isbirligi, minimum diizeyde
catisma yasanacaktir. Kanal {iiyeleri arasindaki giiciin dengesiz dagildigi kanal
iliskilerinde ise iliskide giiclii olan taraf daha fazla agirliga sahip olacak, tek tarafl
isteklerde bulunabilecek ve diger iiyeler iizerinde baski yaratabilecektir. Bu durum
zay1f tarafin memnuniyetsizliginin artmasina ve iliski de catisma yasanmasina neden

olacaktir (Etgar, 1976; Gaski, 1984; Dwyer et al, 1987).
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2.8.Zorlayic1 ve Zorlayicr Olmayan Gii¢c ve Etkileme

Stratejileri

Giic, organizasyonlar arasi iligkilerde iliskinin gidis hattin1 sansa birakmayan,
direktif, emir ve Oneriler araciligiyla iliskiyi yonlendiren/siiriikleyen bir unsur olarak
gercektir (Dwyer et al, 1987; Kumar, 2005). Bireyler amaclarini gerceklestirme
yolunda diger bireyleri rahatsiz edebilirler. Bu noktada amacini gerceklestirmek
isteyen birey politik bir method gelistirmek durumundadir. S6z konusu birey amaci
oniinde engel teskil eden diger bireyi etkilemek amaciyla belirli bir 6diil ya da
mahrumiyet beklentisi yaratacak, giic unsuru bu noktada ortaya cikacaktir (Lusch,
1976). Bir kanal iiyesinin diger kanal iiyesi i¢in 6nemli olan kaynaklara sahip olmasi
ve s0z konusu kaynaklarin elde edilebilecegi alternatiflerin olmayist kanal iiyesinin
iliskideki giiciinii belirler (Emerson, 1962). Kanal sisteminde kanal iiyelerinin sahip
oldugu giic kaynaklarimi etkin bir sekilde kullanmalar1 ve gelistirmeleri énemli bir

konu olmustur (Stern and Reve, 1980).

Mevcut bir kanal iliskisinde gii¢ avantajina sahip olan kanal {iiyesi gii¢
kaynaklarim1 zorlayict ve zorlayict olmayan olmak iizere iki yonde kullanabilir.
Zorlayic1 giic kaynaklar1 bir kanal tiyesinin diger bir kanal {iyesini istekleri yerine
getirmemesi durumunda yaptirim uygulayabilme ya da cezalandirabilme yetisidir
(Frazier and Summers, 1984; Frazier and Rody, 1991; Payan and Mcfarland, 2005).
Gii¢ avantajina sahip olan kanal iiyesi giiciinii onemli bir destegi geri ¢ekerek, finansal
yaptinm uygulayarak, vaatlerini gerceklestirmeyerek ceza ya da yaptinm olarak
gosterebilir (Goodman and Dion, 2001). Gii¢ kanal iligkilerinde iliski ortaklarinin
gorev ve sorumluluklarini zamaninda ve istenilen sekilde yerine getirmelerini
saglamasi ile birlikte ortaklar arasinda memnuniyetsizlik, catisma, iliskiyi sona
erdirme istegi gibi dezavantajlart da vardir (Hunt and Nevin, 1974). Mevcut bir kanal
iliskisinde taraflardan biri digeri ile igbirligine yanagsmadig takdirde gii¢clii olan taraf
zayif olan taraf {izerinde zorlayic1 giic kaynaklar1 kullanacaktir ve iki taraf arasinda
catisma yasanacaktir. iliskideki giiclii tarafin zorlayici giic kaynaklarina yonelmesi
giice maruz kalan tarafin gelecekte sz konusu firma ile ¢alismak istememesine neden
olacaktir. Iliskideki giiclii tarafin zorlayict olmayan giic kaynaklarina yonelmesi ise

diger tarafi istenilen sonucu elde etmesi ya da istenilen sekilde hareket etmesi
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durumunda odiillendirecegi anlamina gelmektedir (Raven and Kruglanski, 1970).
Zorlayic1 gii¢ kaynaklar1 kanal iliskilerinde catisma, gerginlik ve anlagsmazliklar
artirirken, zorlayict olmayan giic kaynaklar1 ise catisma, gerginlik ve anlagmazliklar
azaltacaktir (Lusch, 1976; Brown et al, 1983). Gii¢lii olan tarafin zorlayici olmayan
gii¢ kaynaklarim1 kullandigr durumlarda zayif olan kanal iiyesi diger kanal {iyesinin
isle ilgili 6zel bilgi, deneyim ve uzmanhginin kendi faydasi icin gerekli olduguna
inanmakta ve catismact davranistan uzak durmaktadir. Piyasada sahip oldugu referans
dolayistyla giice sahip olan kanal iiyesiyle mevcut iliskiyi devam ettirmek isteyen
zayif taraf catismadan uzak duracak, iliskiyi devam ettirebilmek icin daha fazla caba
sarf edecektir. Iliskideki giiclii olan taraf zayif olan tarafi yonlendirebilme ve zorlama
hakkina yasal olarak sahip oldugunda giice maruz kalan taraf s6z konusu giicii
taniyacak ve kabullenecek dolayisiyla catismaya kalkismayacaktir (Thibaut and Kelly,
1959). Bununla birlikte gii¢, bir kanal iliskisinde giice sahip olan kanal iiyesinin diger
kanal iiyesini kendi istekleri dogrultusunda yoOnlendirebilmesi ve bu hususta
karsilagabilecegi karsi tepkiyi engellemek iizere etki kullanabildigi bir kaynaktir
(Keith et al, 1990). Bu noktada giice sahip olan kanal iiyesi sahip oldugu giic¢
kaynaklarini iligkideki diger iiye ya da iiyelerin karar ve davraniglarini degistirebilmek
izere etkileme stratejilerine doniistiirmektedir (Keith et al, 1990). Gii¢ ile birlikte
ortaya cikan diger bir unsur da etkidir. Mevcut bir kanal iliskisinde gii¢ avantajina
sahip olan taraf etkileyen diger taraf ise etkilenendir. Etkileme stratejileri giic
kaynaklarina sahip olan kanal iiyesinin s6z konusu kaynaklar vasitasiyla iligkideki
diger iiyenin davraniglarin1 degistirebilme ya da yonlendirebilme yetisidir (Dwyer et
al, 1992). Etkileme stratejilerinin basaris1 dogru stratejinin se¢ilmesiyle miimkiindiir.
Etkiye maruz kalan tarafin etkiyi nasil algiladig1 ve karsi tepkisi de etkinin basarisini
etkileyecektir. Buna gore, kanal iiyelerinin giiciiniin biiyiikliigii sahip olduklar gii¢
kaynaklarina ve diger kanal iiyesi ya da iiyelerinin bagimlilik diizeylerine ve soz
konusu giice kars1 koyabilme yetilerine baghidir (Etgar, 1976). Etkileme stratejileri giic
kaynaklariin stratejiler seklinde uygulanmasi/kullanilmasidir Buna gore, etkileme
stratejileri vaad, tehdit, yasal itiraz, istek, tavsiye ve bilgi aligverisidir (Frazier and

Summers, 1984; Frazier et al, 1989; Frazier and Rody, 1991).

Vaad strateji avantajina sahip olan kanal liyesi diger liyenin istenilen/beklenen

sonuglari elde etmesi durumunda onu 6diillendirmektedir. Diger stratejilerle
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kiyaslandigr zaman kanal iiyesi beklentileri gerceklestirdigi takdirde ekonomik bir
getiri elde etmektedir (Yukl, 1990). S6z konusu stratejinin dogru bir sekilde
uygulanmas1 zaman icerisinde kanal iiyesinin diger kanal iiyesine olan baghligini
artiracaktir (French and Raven, 1959; Raven and Kruglanski, 1970). Tehdit stratejisine
gore, kanal iiyesi istekleri gerceklestiremedigi takdirde ceza ya da yaptirim ile
karsilagacaktir. Kanal {iyesinin vaatlerini yerine getirmeyecek olmasi da ceza olarak
algilanabilir. Ancak s0z konusu ceza ya da yaptinmin basarist kanal iiyesinin
algilarina baghdir. Buna gore ceza/yaptinmin kanal iiyesini etkileyecek biiyiikliikte
olmasi gerekir. Kanal {iyesinin karsilasacagi cezanin/yaptirimin ona dnemli bir maliyet
yiikleyecek olmasi gerekir (French and Raven, 1959). Yaptirim, mevcut bir iliskide
zayif olan kanal iliyesine hedef ve beklentileri gerceklestirememesi durumunda maliyet
yiikleyecek bir uygulamadir. Dolayisiyla kanal iiyesinin diger iiyeye olan bagliligini
azaltacak ve iliskiden ayrilma olasiligini artiracaktir (Frazier and Summers, 1984).
Yasal itiraz stratejisine gore, kanal iiyeleri arasindaki iliskinin sartlari, taraflarin gérev
ve sorumluluklar1 yasal bir sézlesme/anlasma ile belirlenmistir. Taraflar istenilen
dogrultuda davranmadiklar takdirde karsilasacaklar1 sonuglari 6nceden bildikleri icin
herhangi bir ¢catismaci tavir ya da davranis gostermezler (Raven and Kruglanski, 1970;
Payan and Mcfarland, 2005). Tavsiye stratejisine gore, kanal {iyesi belirli bir sonucun
gerceklestirilmesine yonelik olarak iliskideki diger liyenin ne yapmast gerektigini
kendisi belirlemektedir. Bu durum iliskideki diger kanal iiyesinin bagimsizligini
etkilemektedir ve memnuniyetsizlik yaratabilir (Frazier, 1984; Dwyer et al, 1992).
Istek stratejisine gore, kanal iiyesinin istedigi sonuca ulasabilmesi icin sonuclarini
acikca ve direk olarak ifade etmeden, diger kanal iliyesinden bir isi yapmasini
istemesidir. Bilgi alis verisi stratejisi ise, kanal iiyesinin diger kanal iiyesinin en karli
sekilde ve maksimum etkinlikte faaliyet gosterebilmesi amaciyla karsi taraftan bir
istek ve ihtiya¢ olmaksizin faaliyetler ve is konularina yonelik felsefe, politika, alg1 ve
karar siireclerinde degisiklikler yaratmaktir. Bu noktada gii¢ kaynagina sahip olan
kanal iiyesi diger kanal iiyesi i¢in 6zel bir faaliyet tantm1 belirlememekte, faaliyetlerin
daha iyi sonuglar verebilmesine yonelik dogru algilar, politikalar ve kararlar igin
degisiklik yaratmaktadir (Frazier, 1984). Vaad, tehdit ve yasal itiraz stratejileri
zorlayic1 etkileme stratejileri iken, tavsiye, istek ve bilgi alis verisi ise zorlayici
olmayan etkileme stratejileridir. Zorlayic1 etkileme stratejileri mevcut bir kanal

iligkisinde kanal iiyeleri arasinda ¢atismayi artiran, igbirligini azaltan dolayisiyla en



son tercih edilmesi gereken stratejilerdir. Kanal iligkilerinde {ireticilerin, dagitici
firmalarin performansina bagimli olmalar1 nedeniyle, s6z konusu dagitici firmalarin
kanal faaliyetlerini zayiflatabilecek ve firmalar arasi iliskileri zedeleyecek sekilde gii¢
uygulamalar1 verimli olarak goOriilmez. Bunun yerine iireticiler sik sik dagiticilarini
giiclendirmek, iliskilerini siirdiirmek ve iliskilerde giiven yaratmak isterler. Zorlayici
etkileme stratejileri diger stratejiler sonu¢ vermediginde tercih edilmelidir. Zorlayici
olmayan etkileme stratejileri mevcut bir iliskide catismayi azaltan, isbirligi artiran
etkilere sahiptir. Tavsiye, istek ve vaad stratejilerinin basarili sonu¢ vermesi icin
taraflar arasinda igbirligi ve karsilikli giivenin gelismis olmasi gereklidir (Raven and
Kruglanski, 1970; Tedeschi et al, 1973). Kanal iiyeleri arasinda giiven diizeyinin
diisiik, catisma diizeyinin yiiksek oldugu iliskilerde yasal tedbir ve tehdit stratejileri en
etkin stratejilerdir (Raven and Kruglanski, 1970). Zorlayic1 etkinin basarili sonug
vermesi etkiye maruz kalan kanal {iyesinin etki kaynagi kanal iiyesine olan bagliligina
baghdir (Blau, 1964; Frazier and Summers, 1986; Hu and Sheu, 2005). Bir kanal
tiyesinin diger kanal iiyesi tarafindan zorlayici etkiye maruz kalmasi ve ceza ile
karsilasacak olmasi iliskiden memnuniyetini azaltacaktir (Frazier and Summers,
1986). Zorlayic1 gii¢ kaynagi bir iliskide kabul edilebilen ancak istenmeyen bir
etkendir (Gadde and Mattson, 1987). Giiven, iligski baglilig1 ve isbirliginin olmadig1 bir
iliskide zorlayic1 giic kaynaklart karsilikli degil tek tarafli fayda saglayacaktir. Giig
avantajima sahip olan kanal iiyesi diger kanal iiyesi ile isbirligi gelistirmek yerine
zorlayic1 giic kaynaklarini kullanarak kendi cikarlarini maksimize etmek isteyecektir.
Tek tarafli fayda saglayan zorlayici giic kaynaklar iliski {izerinde negatif etki
yaratacaktir (Frazier and summers, 1984; Anderson and Weitz, 1989; Stern and Reve,

1980; Dwyer et al, 1992; Kumar, 2005).

Mevcut bir kanal iliskisinde kanal {iyeleri arasindaki iligkinin yapisi etkileme
stratejilerinin basarisinda onemlidir. Bilgi alis verisi ve tavsiye stratejileri iligki tiyeleri
arasinda giiclii bir giiven, birlik ve dayanisma oldugu iligkiler i¢in etkin stratejilerdir.
Vaad, tehdit, yasal tedbir ve istek stratejileri ise taraflar arasinda giiven ve
dayanigsmanin zayif oldugu iliskilerde etkin stratejilerdir (Dwyer et al, 1992). Kanal
iyeleri arasindaki giiven gii¢ avantajina olan {iiyesinin hangi giic kaynaklarini
kullanacag1 hususunda yonlendirici etkiye sahiptir. Gii¢ avantajina sahip olan kanal

iyesi diger kanal liyesinin diiriist ve adil olduguna, negatif sonuglara neden olacak
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firsatgr davraniglarda bulunmayacagina inanmiyorsa zorlayici gii¢ kaynaklarini tercih
etmeyecektir. Kanal iiyesinin iliski amaciyla bagdasmayacak yonde davrandig,
mevcut problemlerin ¢oziimiine katilmay1 reddettigi ve diisiikk performans gosterdigi
durumunda zorlayict giic kaynaklari tercih edilecektir (Yu and Physarcik, 2002).
Zorlayic1 giic kaynaklar iligki iiyeleri arasinda c¢atisma kaynagi yaratmaktadir. Bir
kanal iiyesinin diger bir kanal iiyesi tarafindan istenilen bir sonuca ulasamamasi ya da
istenmeyen bir sonug¢ ortaya koymast durumunda bir ceza ya da yaptirim karsilasacak
olmasi ya da belirli bir destekten mahrum kalacak olmasi iliski icerisinde gerginlik ve
stres yaratacaktir (Frazier and Rody, 1991). Bu noktada zorlayici gii¢ kaynaklar1 kanal
tiyeleri arasindaki uyumsuzluklar1 ¢o6zmekten ziyade daha da artirict etkiler
yaratmaktadir (Lusch and Brown, 1996). Kanal icerisindeki dayanisma ve isbirligi
azalacaktir (Stern and Reve, 1980; Anderson and Weitz, 1989; Kim, 2000; Kumar,
2005). Bununla birlikte zorlayici giic kaynaklar1 kanal iliskilerinde negatif etkiler
yaratirken zorlayicit olmayan gii¢c kaynaklari ise pozitif etkiler yaratmaktadir (Lusch,
1976; Simpson and Mayo, 1997). Bir kanal iliskisinde kanal iiyeleri arasindaki
bagimlilik asimetrisi dengeli degilse biri digerine gore daha giiclii olacaktir (Emerson,
1962; Heide and John, 1988; Frazier and Rody, 1991). Gii¢ bir kanal iliskisinde kisa
vadede etkili olabilir ancak uzun vadede iliski lizerinde yikici etkiler doguracaktir ve
giice maruz kalan taraf iliskiden cikmak isteyecektir (Kumar, 1996, 2005). Etkileme
stratejileri kanal icerisinde kanal etkinligini ve kanal isbirligi ve dayanigsmasini
artirmak icin kullanilsa da kanal iiyeleri arasinda varolan gii¢ asimetrisi negatif etkilere
neden olacaktir (Hu and Sheu, 2005). Kanal iiyeleri arasindaki gii¢ asimetrisi ne kadar
yiiksekse giic avantajina sahip olan tarafin tek tarafli isteklerde bulunmasi o kadar
yiiksek olacaktir (Blau, 1964). Diger bir deyisle yiiksek oranda gii¢ zorlayict giicii
tesvik edecektir (Frazier and Summers, 1986; Frazier and Rody, 1991). Gii¢ avantajina
sahip olan tarafin hangi etki stratejisini kullanacagi iliskinin 6zelligine bagli olarak
degisecektir. Zorlayici giic kaynaklari, zorlayic1 olmayan gii¢ kaynaklarindan daha
etkilidir ve iliskilerde yiiksek performansa ulasilmasi acisindan gerekli bir ara¢ olarak
goriilmektedir (Galbraith, 1983; Frazier and Rody, 1991). Zorlayic1 gii¢ kaynaklar
iliskilerde giiven ve baglilik diizeyini dogrudan etkileyen negatif etkiler yaratmaktadir.
Mevcut bir iliskinin uzun vadede devam etmesi icin iligki iiyeleri arasinda etkin bir
isbirligi, yiiksek diizeyde giiven ve bagliligin bir arada olmas1 gerekir. Kanal iiyeleri

arasinda yliksek diizeyde giiven varligi iligki baghiligini artirmakta ve kanal tiyeleri
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daha fazla is birligi gerceklestirmektedir. . Zorlayici giic kaynaklar ise giiven, baglilik
ve igbirligini engellemekte ve bunun sonucunda da ortak iliskiden beklenen
performansa ulasilamamaktadir (Morgan and Hunt, 1994). Zorlayici olmayan giic
kaynaklar ise kanal iligkilerinde gerginlik ve catisma yaratacak hicbir etki yaratmadigi
gibi iligki taraflar1 arasinda anlasma ve dayanigsmayi artirir (Frazier and Summers,
1984). Zorlayic1 olmayan giic kaynaklar1 kanal iligkilerinde ¢atisma diizeyini azaltir
(Brown et al, 1983; Gaski and Nevin, 1985; Johnson et al, 1993; Frazier and Rody,
1991; Skinner et al, 1992; Yu and Physarcik, 2002). Zorlayici1 olmayan gii¢ kaynaklari
kanal iiyelerine 6zel bir bilgiye ulasma imkan1, maddi 6diil ve kazang elde etme, belirli
bir konuda yardim ve destek saglama gibi ekonomik ve sosyal faydalar getirir
(Wilkinson, 1979). S6z konusu ekonomik ve sosyal fayda beklentileri kanal iiyelerinin
ortak c¢ikar ve hedeflere sahip olmasini, daha arkadascil ve yakin iligkiler
gelistirmesini saglar ve iliskideki memnuniyet diizeyini artirir (Yavas, 1998; Yu and
Pysarchik, 2002; Johnson and Zineldin, 2003; Ramaseshan et al, 2006). iliskilerde
zorlayic1 etki stratejileri memnuniyeti azaltmakta, catismayi artirmaktadir (Gaski,
1984; Johnson et al, 1993). Zorlayici etki stratejileri kanal dayanigmasini azaltirken
zorlayici1 olmayan etki stratejileri ise kanal dayanigsmasimi artirmaktadir (Kim, 2000).
Kanal {iyesinin siirekli zorlayici etki stratejilerini tercih etmesi belirli bir noktadan
sonra diger kanal iiyesinin de ayn1 yonde karsilik vermesine neden olacak ve kanal
tiyeleri arasindaki catisma diizeyi artarken, memnuniyet azalacaktir (Gaski, 1984;
Gaski and Nevin, 1985; Frazier and Summers, 1986; Frazier and Rody, 1991; Yu and
Pysarchik, 2002). Mevcut bir iliskide ¢atismanin artmasi ve memnuniyetin azalmasi

iligkideki tiim taraflarin zarar gormesine neden olacaktir (Johnson et al, 1993).
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3.BEYAZ ESYA SEKTORUNDE FAALIYET
GOSTEREN BAYILER UZERINE BiR
UYGULAMA

3.1.Arastirmanin Amaci ve Onemi

Kanal sisteminde ¢ok sayida firmanin faaliyet gostermesi, tiim faaliyetlerin tek
bir firma tarafindan gerceklestirilmesinin miimkiin olmamasi firmalarin birbirlerinin
karlilik ve etkinliginde etkili olmasina yol agmis bu dogrultuda firmalarin kanal
sistemindeki diger firmalarla uzun vadeli gii¢lii iliskiler gelistirmesinin Oonemi ve
geregi ortaya cikmustir. Bu dogrultuda kanal iiyeleri arasinda uzun vadeli iligkilerin
kurulmasi, gelistirilmesi ve devam etmesi hususunda yap1 tasi goreve sahip olan ve
temel teskil eden giiven unsurunun ne ifade ettigi, nasil gelistigi ve hangi faktorlerin
etkisi altinda oldugu 6nem kazanmistir. Bu calismada kanal sisteminde faaliyet
gosteren {lretici firmalarin dagitict firmalar nezdinde yarattig1 giiven unsurunun hangi

faktorlerden ne yonde etkilendigi ele alinip incelenmistir.

Arastirma; iiriinlerini bayilik sistemi araciligiyla dagitan beyaz esya sektoriinde
yapilmistir. Beyaz esya bayilerinin {iiretici firmalarina duyduklar1 giivenin hangi
faktorlerden ve ne yonde etkilendigi analiz edilmistir. Arastirmanin modelinin ve
hipotezlerinin dogrulugunu test etmek amaciyla uygulanacak anket calismasinin
anakiitlesi olarak Tiirkiye’nin Marmara Bolgesi’nde yer alan Istanbul, Kocaeli, Bursa,
Yalova ve Sakarya illerinde faaliyet goOsteren beyaz esya bayileri secilmistir.
Arastirma; rakiplerine karsi rekabet iistiinliigii elde etmek isteyen iiretici firmalarin
nihai kullanicilarla direk iligski kuran, iiretici politika ve stratejilerinin kullanicilara
yansitilmasinda onemli role sahip olan bayilerle uzun vadeli giiclii iliskiler
gelistirilmesinin  0zii olan giiven unsurunu etkileyen faktorleri ortaya koymasi
acisindan onemli bir calismadir. Arastirma verilerinin toplanmasina yonelik anket
uygulamasi en uygun yontem olarak tercih edilmistir. Anket; “cevaplandiricinin daha
once belirlenmis bir siralamada ve yapida olusturulan sorulara karsilik vermesiyle veri

elde etme yontemi” olarak tanimlanabilir (Altunisik ve ark., 2007, s.68). Bu calismada
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da bayilerin {iiretici firmalarinin davranislarin1 ve performanslarin1 degerlendirmeleri

istenmistir.

3.2.Arastirmada Kullanilan Hipotezler

Uzun vadeli ortak bir kanal iliskisi yillar icerisinde olusmaktadir. iliski ortaklari
kaynak degis-tokusu ile ortak bir iliski cercevesinde ekonomik agidan maksimum
etkinlikte faaliyet gostermektedirler. Kanal iiyeleri arasindaki bu karsilikli bagimlilik
mevcut iligkinin gelecekte de devam etmesinin geregini ve onemini ortaya ¢ikarmistir.
Bu baglamda kanal iiyeleri arasindaki giiven diizeyinin hangi faktorlerden ne sekilde
etkilendiginin arastirilmasit 6énemli bir husus tegkil etmistir. Kanal sistemindeki bir
iretici firmanin gecmiste memnuniyet yaratmis tecriibeleri sonucu gelisen iinii soz
konusu firmanin giivenilir bir firma oldugu hususunda 6nemli ipuglar1 vermektedir
(Anderson and Weitz, 1989). Kanal iiyesinin mevcut iliskinin gelecekte de devam
edecegine, iiretici firmanmin iligkiyi sona erdirmeyecegine dair olumlu tahmin ve
beklentileri iligki ortagina giiven duymasimi saglayacaktir (Anderson and Weitz,

1989). Buna gore;

H1=Uretici Firma Unii ile Giiven arasinda pozitif yonlii bir iliski vardar.

H2= iliski Siirekliligi ile Giiven arasinda pozitif yonlii bir iliski vardir.

Kanal iligkilerinde onemli ve kaginilmaz bir husus (Roth and Sheppard, 1989)
olan kanal tiyeleri arasindaki catisma belli bir diizeye kadar iligskinin performans ve
etkinligini artirmasi dolayisiyla istenirken belli bir diizeyden sonra iliskiye zarar
vermekte ve giderek yikici boyutlara ulasmaktadir (Amason, 1996). Iliski siirecinde
direk olarak ortaya cikan ya da asama asama gelisen catisma giiven iizerinde negatif

etkilere sahiptir. Buna gore;
H3=Catigsma ile Giiven arasinda negatif yonlii bir iliski vardir.

Ortak iliski cercevesinde kaynak degis-tokusu yapan kanal iiyeleri birbirine
karsilikli olarak bagimlidir. Karsilikli bagimliligin her zaman dengeli olmamasi kanal
iyeleri arasinda giic farki yaratir. Bagimlilig1 diisiik olan kanal {iyesi digerine gore

daha giiclii olacaktir. iliskide bagimlilik diizeyi diisiik dolayisiyla gii¢ avantajina sahip
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olan kanal iiyesi sahip oldugu giicii ile iliskideki diger ortak {izerinde odiil(Zorlayici
olmayan gii¢ kaynaklar1) ya da ceza(Zorlayici giic kaynaklar1) yaratabilme imkanina
sahip olacaktir. Zorlayict giic kaynaklar1 kanal iiyesinin iliski ortagindan belirli
isteklerde bulunmasi ve beklentilerin karsilanmamasi durumunda yaptirim ya da ceza
uygulamasidir. Zorlayici giic kaynaklar1 glice maruz kalan tarafin giivenini
azaltacaktir. Zorlayict giice maruz kalan kanal {iyesi beklentileri karsilayamamasi
durumunda yaptinm ya da cezayla karsilasacak olmasindan dolayr memnuniyeti
azalacak, gerginlik ve stresi artacaktir. Zorlayict olmayan gii¢ kaynaklar1 ise kanal
tiyesinin belirli isteklerde bulunurken s6z konusu isteklerin gerceklestirilmesi
hususunda gerekli tiim yardim ve destegi de gostermesi, iliski ortagini bir pargasi gibi
gormesi ve uzun vadede mevcut ortakla iligkiyi devam ettirecegi anlamina
gelmektedir. Bu baglamda zorlayici olmayan gii¢ kaynaklar1 giice maruz kalan kanal

iyesinin giivenini artirmaktadir.

H4=Zorlayic1 Giig ile Giiven arasinda negatif yonlii bir iligki vardir.

H5=Zorlayic1 Olmayan Gii¢ ile Giiven arasinda pozitif yonlii bir iliski vardir.

3.3.Hipotezlerin Listesi ve Teorik Model

Yukaridaki acgiklamalar ve literatiirden alinan bilgiler 1s18inda olusturulan
hipotezler asagida siralanmistir. Hipotezlerin sonunda verilen sekil ¢alismanin teorik
modelini sematik olarak gostermektedir. Bundan sonraki diger kisimlarda, bu
hipotezlerin dogrulugunu test etmeye yonelik olarak, analiz ve sonu¢ bdliimleri yer

almaktadir.

HI=Uretici Firma Unii ile Giiven arasinda pozitif yonlii bir iliski vardir.
H2=Iliski Siirekliligi ile Giiven arasinda pozitif yonlii bir iliski vardir.
H3= Catigsma ile Giiven arasinda negatif yonlii bir iligki vardir.
H4=Zorlayic1 Giig ile Giiven arasinda negatif yonlii bir iligki vardir.

H5=Zorlayic1 Olmayan Gii¢ ile Giiven arasinda pozitif yonlii bir iligki vardir.
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Tablo 3.1.Arastirma Modeli

UN

ILISKI
SUREKLILIGI

CATISMA

ZORLAYICI GUC

ZORLAYICI
OLMAYAN GUC
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3.4.Beyaz Esya Sektoriiniin Secilmesinin Nedenleri

Uygulama igin beyaz esya sektoriiniin secilmesinin cesitli nedenleri vardir. ilk
olarak, beyaz egya sektoriinde faaliyet gosteren iiretici firmalar dagitim faaliyetlerini
bayilik sistemi ile gerceklestirmektedir. Bayiler nihai kullanicilarla direk temas
kurmakta, tiretici firmalarin politika ve stratejilerinin etkin bir sekilde uygulanabilmesi
ve nihai kullanicilara yansitilabilmesi agisindan ©nem tasimaktadir. Bu noktada
bayilerin iiretici firmalarin basarisindaki yeri ve 6nemi dolayisiyla iiretici firmalar ile
bayiler arasinda uzun vadeli giiclii iliskiler gelistirilmesinin énem ve geregi ortaya

cikmaktadir.

Kanal sisteminde faaliyet gosteren kanal iiyeleri arasindaki iliskileri etkileyen
faktorlerin ele alindigr bu caligmada beyaz esya sektorii uygun bir uygulama Ornegi
olusturmaktadir. Beyaz esya sektoriiniin Tiirkiye’de gelismis bir sektor olmasi, bu
sektorde faaliyet gosteren biiyiik firmalarin olmasi ve soz konusu firmalar i¢in calisan
Tiirkiye capinda yayillmis ¢ok sayida bayinin olmasi uygulama icin beyaz esya
sektoriiniin tercih edilmesinde etkili olmustur. Her bayinin sadece tek bir iiretici
firmanin driinlerini satma hakkina sahip olmasi da caligmadan dogru sonuclarin

cikarilmasi agisindan beyaz esya sektoriiniin se¢ilmesinde etken bir faktordiir.

3.5.Tiirkiye’de Beyaz Esya Sektorii ve Beyaz Esya
Sektorii Hakkinda Genel Bilgiler

Beyaz esya ilk zamanlarda dig goriiniimiinde beyaz renk kullanilmis olan,
fabrikalarda tiretilen ev esyas1 makinelerdir. Bilimsel arastirmalara gore bir toplumun
kalkinma seviyesinin bir gostergesidir. Gelismis toplumlar cok sayida beyaz esya
kullanir, az gelismis toplumlar daha az sayida beyaz esya kullanirlar. Beyaz esya
sektorii dayanikli tiiketim mallart alt sektorlerinden biridir ve genellikle ev aletleri
sektoril icerisinde yer alan {iriinleri iiretmektedir. Buzdolabi, camasir makinesi, bulagik
makinesi, firinlar (Gaz, Elektrik, Mikrodalga), set iistii ocaklar, aspiratorler, iitiiler,

vantilator beyaz esya iiriinleridir.

“1980’li yillara kadar Tiirkiye’de serbest piyasa ekonomisine ge¢ilememis olmasi,

siyasi ve ekonomik istikrarsizliklar ile mevzuat ve uygulamalardaki farkliliklar
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nedeniyle yabanci sermayenin pek yatirnm yapmadigl beyaz esya sektorii’nde birkag
isletme mevcut iken; daha sonradan serbest piyasa ekonomisine gecilmesiyle disa
acilma, bilgi ve teknoloji transferi, yetismis isgiicii, siyasi ve ekonomik istikrar ile
sektor gelismesini siirdiirmiistiir” (Eleren, 2007, s.49). “1989 yilinda dayanikl: tiiketim
mallartyla ilgili giimriikk vergisi ve fon odemelerinde yapilan indirim ve 1 Ocak
1996°da Tiirkiye ile AB arasinda gergeklestirilen giimriik birligi sonucunda olusan dig
rekabet baskisi, iiriin kalitesinin geligsmesi ve iirlin ¢esitliliginin artmasinda ¢cok énemli
rol oynamustir. Gerek 1989 gerekse 1996’daki gelismeler cesitli yabanci firmalar Tiirk
pazarina yoneltmistir. Yerli firmalarin bazilar1 bu yabanci firmalarla iliskiler kurarak
teknoloji transfer etmiglerdir. Boylece yerli firmalar giiniimiizde uluslar arasi
sirketlerle rekabet edecek kalite ve teknoloji diizeyine ulasmislardir” (Ozdamar ve

Eroglu, 2006, 5.94)

Sektorde faaliyet gosteren iiretici firmalar bayilik sistemi ile caligmakta,
iriinlerini genis bir cografik alana yayilmis ¢ok sayidaki tiiketim noktalarina bagimsiz
calisan bayiler araciligr ile ulastirmaktadir. Bayiler; arastirma, tutundurma, miisteri
bulma, iliski kurma, satin alip yeniden satma, stok bulundurma, fiziksel dagitim,
finanslama, risk alma ve benzeri ¢ok sayida islevin bir kismin1 ya da tamamini yerine
getirmektedirler. Miisterilerle ilk baglantiy1 gerceklestiren, iiretici firmay1 miisterilere
karst temsil eden bayilerin performans ve hizmet kalitesinin iiretici firmanin satis,
karlilik, pazar konumu, rekabet giicii ve miisteri memnuniyeti {izerinde ¢ok biiyiik bir
etkiye sahip olmasi iireticilerle s6z konusu bayiler arasindaki iligkilerin uzun vadeli
olmas1 geregini ortaya koymustur. Ancak iiretici firmalar ile bayiler arasinda uzun
vadede devam eden etkin ve verimli iligkilerin kurulmasi cesitli faktorlerin etkisi
altindadir. Bu calismada Arcelik, Beko, Vestel, Bosch, Siemens ve Profilo markalari
aragtirma kapsamina alinmistir. S6z konusu markalar Tiirkiye beyaz esya pazarinin
%80 den fazlasim1 olusturmalart dolayisiyla giivenilir sonuclar ve bulgular ortaya

koyabilmek ag¢isindan oldukca yeterlidir.



3.6.Beyaz Esya Sektoriindeki Bayilik Sistemi Hakkinda
Genel Bilgiler

Beyaz esya sektorii bayilik sistemiyle ilgili olarak iiretici firmalarla goriisiilerek
alian bilgiler dogrultusunda beyaz esya sektoriinde faaliyet gosteren her bayi tek bir
tiretici firma ile caligmaktadir. Farkli bir tiretici firmanin iiriinlerini satmak isteyen

bayiler farkl bir sirket ad1 altinda faaliyet gdstermek durumundadir.

Uretici firmalarla her bir bayi arasinda yazili bir anlasma yapilmakta anlasma
sartlart geregince tiim bayiler ya diizenli ve eksiksiz olarak aylik satis raporlarini
sunmakta ya da iiretici firma tarafindan satis ve stok akislari diizenli ve siirekli olarak
takip edilmektedir. Uretici firmalar, her bir bayiyi pazar durumu ve rakipler hakkinda
bilgilendirmek durumundadir. Bayilik hakki elde etmek icin gerekli olan teminat,
ipotekler, diger Odemeler ve sartlar ise lretici firma nezdinde degisiklik
gostermektedir. Anlagma sartlar1 geregince belirli sartlar altinda bayilere ¢esitli destek

ve hizmetler saglanmaktadir.

3.7.0rneklem Kitlesi ve Veri Toplama

Orneklem kitlesi olarak Tiirkiye’nin Marmara Bélgesi’nde yer alan Istanbul,
Kocaeli, Bursa, Yalova ve Sakarya illerinde faaliyet gosteren beyaz esya bayileri
secilmistir. Oncelikle Istanbul, Kocaeli, Bursa, Yalova ve Sakarya illerinde faaliyet
gosteren belli basglhi beyaz esya yetkili bayileri tespit edilmistir. Yetkili bayilere iliskin
isim, adres, telefon gibi bilgiler internet aracilig ile elde edilmistir. Tiim bu calismalar
sonucunda 1770 civarinda bayi oldugu tespit edilmis Orneklem sahasi belirlenerek
ilgili bayilerle yiiz yiize goriisiilerek anket uygulanmistir. Anketin firma sahibi,
ortaklarindan biri ya da birinci derecede yetkilisi tarafindan doldurulmasina 6zellikle
dikkat edilmistir. Ankette yer alan sorular besli likert oOlcegi kullanilarak
cevaplanmistir. Anket calismasina konu olan iiretici firmalar olarak Arcelik, Beko,
Bosch, Siemens, Profilo ve Vestel iiretici firmalari tercih edilmistir. S6z konusu {iiretici
firmalar ¢alisan sayisi, yillik cirosu ve pazar pay1 acisindan degerlendirildiginde ayni

sinifta yer almalar1 dolayisiyla anket calismasi icin secilmeleri uygun goriilmiistiir.
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3.8.Anket Olceklerinin Olusturulmasi

Anket Olgeklerinin olusturulmasi esnasinda uluslar arasi arenada kabul gormiis
belli basli makaleler (Journal of Marketing, Journal of Marketing Research vb.)
incelenmis aralarindan sektor ozellikleri de dikkate alinarak konuyu en iyi sekilde
ortaya koyacak olcekler secilmis ve Tiirkiye kosullarina uyarlanmistir. Oncelikle anket
sorular1 Ingilizce’den Tiirkge’ye cevrilmis s6z konusu olgeklerin Tiirkiye’deki bayilik
sistemine uygulanabilirliginin tespiti icin olusturulan anket sorular1 ile 50 bayi
izerinde bir 6n calisma yapilmis ve buradan alinan bilgiler dogrultusunda ankete son

hali verilmistir.

3.9.0Iceklerin Literatiirdeki Kaynaklar

Giiven ve iin sorular1 Kabadayr’nin (2002) calismasindan alinmustir. Iliski
stirekliligi sorulari Nooordewier, John ve Nevin’ 1 (1990) calismasindan, Catisma,
zorlayic1 giic ve zorlayict olmayan giic sorulart ise Leonidas ve Talias’in (2007)

calismasindan alinarak Tiirkiye Beyaz Esya sektoriine uyarlanmustir.

3.10.Arastirmanin Kisitlari

Arastirma kolayda Ornekleme yontemi cercevesinde yapilmistir. Anketi
uygulamak icin Marmara Bolgesi’nin Istanbul, Kocaeli, Bursa, Yalova ve Sakarya
illeri secilmis ve anketin uygulanma asamasi yalnizca bu illerle simirli tutulmustur.
Arastirmanin anket calismasi icin beyaz esya sektorii secilmistir. Kanal iligkilerinde
giiven arastirmada bagimli degisken olarak secilmis ve s6z konusu bagimli degiskeni
etkileyen bagimsiz degiskenler olarak iin, iliski siirekliligi, catisma, zorlayici gii¢c ve

zorlayici olmayan gii¢ olmak iizere bes degisken arastirma kapsamina alinmistir.
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4.YAPILACAK ANALIZLER ve ARASTIRMA
YONTEMI

Anketten elde edilen sonuglar gesitli asamalarla degerlendirilmistir. Ik asamada
faktor analizi uygulanmig ve her bir 6l¢egin alfa katsayis1 hesaplanmistir. Bu sayede
modelde belirtilen mevcut degisken gruplarinda yer alan bazi degiskenlerin cikarilip
cikarilmayacagina karar verilmis ve hatta yeni degisken gruplarimin olusup
olugsmayacag da test edilmistir. Degiskenlerin hangi sorular bazinda degerlendirilecegi
incelenmis, yapilan analizler sonucu c¢ikarilmasi gereken sorular ¢ikarilarak gerekli
degisiklikler yapilmistir. Ikinci asamada, ankete verilen cevaplarda biitiin arastirma
degiskenlerine yonelik olarak ortalama sapma, standart sapma degerlerinin yer alacagi
frekans dokiimleri alinmistir. Ayrica bu asamada ilgili degiskenler arasindaki

iliskilerin pozitifligini ya da negatifligini ortaya koyan korelasyon analizi yapilmstir.

4.1.Giivenilirlik Testi ve Faktor Analizleri

Calismanin degiskenleri ile ilgili olarak giivenilirlilik testi ve faktor analizleri
yiriitilmustiir. Analizlerde spss 13.0 paket programi kullanilmistir. Analizler
sonucunda iligki siirekliligi ve zorlayicit olmayan gii¢ degiskenlerinden bazi sorularin
cikarilmasina karar verilmistir. Gerekli degisiklikler yapildiktan sonra degiskenlerin

tiimiinde giivenilirlik katsayis1 (alfa) yiiksek ¢cikmustir.

4.1.1.Giiven

Giiven degiskenini 6lgmeye yonelik 5 soru sorulmustur. Giivenilirlik analizi
sonucunda bulunan alfa katsayis1 0.91 olup, bu 6l¢egin oldukga giivenilir bir degisken
oldugu goriilmiistiir. Faktor analizi sonucunda sorularin tiimii tek bir faktore

yiiklenmistir (Bkz. Tablo 4.1.).

4.1.2.Un
Un degiskenini clgmeye yonelik 4 soru sorulmustur. Faktor ve giivenilirlik
analizleri sonucunda bir sorunun ¢ikarilmasina karar verilmistir. Gerekli degisiklikler

yapildiktan sonra iin degiskeni son haliyle 3 soru ile degerlendirilmis ve tek bir faktore
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yiiklenmistir. Giivenilirlilik testi sonucunda alfa katsayis1 0.79 olup, degiskenin

oldukca giivenilir oldugu goriilmiistiir (Bkz. Tablo 4.1).

4.1.3.1liski siirekliligi

Migki siirekliligi degiskenini ©lgmeye yonelik 3 soru sorulmustur. Yapilan
analizler sonucunda tiim sorular tek bir faktore yiiklenmistir. Sorularin giivenilirlik
testi sonucunda bulunan alfa katsayis1 0.84 olup, degiskenin olduk¢a giivenilir oldugu

goriilmiistiir (Bkz. Tablo 4.1.).

4.1.4.Catisma

Catisma degiskenini 6lcmeye yonelik 3 soru sorulmustur. Yapilan analizler
sonucunda sorularin tiimii tek bir faktore yiliklenmistir. Sorularin giivenirlilik analizi
sonucunda bulunan alfa katsayist 0.78 olup, degiskenin giivenilir oldugu goriilmiistiir

(Bkz. Tablo 4.1).

4.1.5.Zorlayia Giic

Zorlayic1 gii¢ degiskenini o6lgmeye yoOnelik 5 soru sorulmustur. Yapilan
analizler sonucunda sorular tek bir faktore yiiklenmistir. Sorularin giivenilirlik
analizleri sonucunda bulunan alfa katsayis1 0.84 olup, degiskenin olduk¢a giivenilir

oldugu gozlenmistir (Bkz. Tablo 4.1).

4.1.6.Zorlayic1 Olmayan Gii¢

Zorlayic1 olmayan giic degiskenini Olcmeye yonelik 5 soru sorulmustur.
Yapilan analizler sonucunda bazi sorularin cikarilmasina karar verilmistir. Gerekli
degisiklikler yapildiktan sonra 3 soru ile degerlendirme yapilmis ve tiim sorular tek bir
faktore yiiklenmistir. Sorularin giivenilirlik analizi sonucunda bulunan alfa katsayisi
0.67 olup, degiskenin giivenilirlik oranimnin kabul edilebilir aralikta oldugu

goriilmiistiir (Bkz. Tablo 4.1).
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Tablo 4.1. Faktor ve Guvenilirlik Analizleri
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FAKTOR

3

4

GUVEN1
GUVEN2
GUVEN3
GUVEN4
GUVENS
ALFA=91

.830
815
821
841
.850

UN27
UN28
UN30
ALFA=.79

570
104
.679

ILISKISU24
ILISKISU25
ILISKiSU26
ALFA=.84

757
754
644

CATISMA14
CATISMAI15
CATISMAL16
ALFA=.78

.806
.836
810

ZOR.GUC31
ZOR.GUC32
ZOR.GUC33
ZOR.GUC34
ZOR.GUC35
ALFA=.84

.654
825
.845
199
707

ZOR.OLM.GUC37
ZOR.OLM.GUC38
ZOR.OLM.GUC40
ALFA=.67

763
107
725

Cikarim Yontemi: Temel Degiskenler Analizi

Rotasyon Yontemi: Varimax (Kaiser Normalizasyon Ile)

7 iterasyonda rotasyon sonuglanmustir . A¢iklanan Varyans: 66,956
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4.2.Beyaz Esya Bayileri Uzerindeki Uygulamaya Iliskin

Verilerin Degerlendirilmesi

Toplam 300 adet beyaz esya bayisinden anket sorularinin cevaplanmasi
istenmis 196 adet bayi anket sorularina cevap vermeyi kabul etmistir. Anketlerin geri
doniis oran1 % 65 olup iyi bir oran olarak kabul edilebilir. Anketlerin tiimii yiiz yiize
goriisme yontemiyle uygulanmistir. Anket sorularimi tek bir kisinin cevaplamasina ve
s0z konusu cevaplayicinin da bayi sahibi, ortaklarindan biri ya da birinci derecede

yetkili birisi olmasina dikkat edilmistir.

4.2.1.Anket Verilerinin Yeterliliginin Tespiti

Anket calismast Tiirkiye’nin Marmara Bolgesi'nin Istanbul, Kocaeli, Bursa,
Yalova ve Sakarya illeri lizerinde uygulanmistir. Calismanin uygulanacagi iller
kolayda ornekleme yontemi cercevesinde secilmistir. Kolayda ornekleme; en kolay
ulasilabilir deneklerin 6rnekleme dahil edilmesidir (Altumisik ve ark, 2007, s.132).
Elde edilen anket sonuclarinin iiretici firmalara ve anket yapilan illere gore dagilimi
incelendiginde anket yiizdelerinin toplam yiizdelere oraninin birbirine yakin olmasi
s0z konusu anketlerin ana kiitleyi temsil edecegi hususunda bize 6nemli ipuglari
vermektedir. Bu dogrultuda anket sayisi1 ana kiitleyi temsil ettigi sonucuna varilmis ve

gerekli analizler toplanan anketlerle yapilmistir.

Tablo 4.2. Uretici Firmalara Gore Anket Sayilari ve Yiizdeleri

Uretici Firma | Anket Sayis1 Yiizde Anket Sayisi Yiizde
Arcelik 348 %19 44 %23
Beko 351 %20 47 %24
Vestel 227 %13 34 %17
Bosch 265 %15 34 %17
Siemens 267 %15 17 99
Profilo 312 %18 20 %10
TOPLAM 1770 100 196 100




Tablo 4.3. Anket Yapilan illere Gore Anket Sayilar1 ve Yiizdeleri

Il Anket Sayis1 Yiizde Anket Sayis1 Yiizde
Istanbul 1317 %74 87 %44
Kocaeli 141 %9 38 %19
Bursa 199 %11 49 %25
Yalova 25 %1 9 %35
Sakarya 88 %35 13 %7

TOPLAM 1770 100 196 100

4.2.2.0rneklem Ozellikleri

Burada anket sorularina cevap verenlerin 6zelliklerini ortaya koymak adina onlarla

ilgili frekans tablolar1 incelenmis ve asagidaki sonuglar ortaya ¢ikmistir.

Anket sorularina cevap verenlerin unvanlarinin frekans ve yiizde dagilimlarina
bakildiginda cevaplayicilarin ylizde 46,9’u soz konusu bayinin sahibi iken yiizde
15,81 ortak konumunda yiizde 37,2’si ise yetkili konumundadir (Bkz. Tablo 4.4).
Cinsiyet frekans ve yiizde dagilimlarina bakildiginda cevaplayicilarin c¢ogunlugu
yiizde 81.6 oran ile bay’dir (Bkz. Tablo 4.5). Medeni durum frekans ve yiizde
dagilimlarina bakildiginda cevaplayicilarin ¢ogunlugu yiizde 75.0 ile evlidir (Bkz.
Tablo 4.6). Egitim durumuna gore frekans ve yiizde dagilimlarina bakildiginda
cevaplayicilarin ¢ogunlugu yiizde 52.6 ile lise mezunudur. Yiizde 33.2 ile ikinci sirada
iniversite mezunlar1 gelirken lisansiistii egitim diizeyinde olanlarin oram ise yiizde 1.0
dir (Bkz. Tablo 4.7). Anket sorularina cevap verenlerin yasa gore frekans ve yiizde
dagilimlarina bakildiginda cevaplayicilarin  %76.1’1  26-50 yas araliginda iken
%12.2’si 25 yasin altinda % 11.7’si ise 50 yasin iistiindedir (Bkz. Tablo 4.8). Beyaz
esya sektoriinde faaliyet gOsterme siirelerinin frekans ve yiizdelerine bakildiginda
cevaplayicilarin tiimii en az bir yildir beyaz esya sektoriinde faaliyet gostermekle
birlikte  %59.3’ i ile cogunlugu 10 yildan fazla bir siiredir sektdrde faaliyet
gostermektedir (Bkz. Tablo 4.9). Cevaplayicilarin tiimii bayilik hakkina sahip oldugu

iiretici firma ile en az bir y1ldir ¢alismakta iken, % 55.3 1 10 yildan fazla siiredir



calismakta, %24.60°s1 5 ile 10 yil arasinda degisen bir siire itibariyle, % 20.1°1 ise 5

yildan daha az bir siiredir s6z konusu iiretici firma ile ¢alismaktadir (Bkz. Tablo 4.10).

Tablo 4.4. Unvanlara Gore Frekans Yiizde ve Dagilimlar

Unvan Frekans Yiizde
Sahibi 92 %46.9
Ortak 31 %15.8
Yetkili 73 %37.2
TOPLAM 196 100
Tablo 4.5. Cinsiyete Gore Frekans ve Yiizde Dagilimlari
Cinsiyet Frekans Yiizde
Bay 160 %81.6
Bayan 36 %18.4
TOPLAM 196 100
Tablo 4.6. Medeni Duruma Gore Frekans ve Yiizde Dagilimlar
Medeni durum Frekans Yiizde
Bekar 49 %25
Evli 147 %75
TOPLAM 196 100
Tablo 4.7. Egitim Durumuna Gore Frekans ve Yiizde Dagilimlari
Egitim durumu Frekans Yiizde
Tkokul 9 %4.6
Ortaokul 17 %8.7
Lise 103 %52.6
Universite 65 %33.2
Lisansiistii 2 %1.0
TOPLAM 196 100
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Tablo 4.8. Yasa Gore Frekans ve Yiizde Dagilimlar

Yas Araligi Frekans Yiizde
18 Yas Al - -
18-25 Araligi 24 %12.2
26-50 Yas Aralig1 149 %76.1
50 Yas Ustii 23 %11.7
TOPLAM 196 100

Tablo 4.9. Sektorde Calisma Siiresine Gore Frekans ve Yiizde Dagilimlari

Sektorde Caligsma Frekans Yiizde
Siiresi

1 Yildan Az - -
1-5 Y1l Arasi 23 %12.80
6-10 Y1l Arasi 32 %17.90
10 y11 Ustii 141 %69.30
TOPLAM 196 100

Tablo 4.10. Uretici Firma ile Calisma Siirelerine Gore Frekans ve Yiizde Dagilimlari

Birlikte Calisma Frekans Yiizde
Siiresi

1 Yildan Az - -
1-5 Y1l Arasi 36 %20.1
6-10 Y1l Arasi 44 %724.6
10 Y1l Ustii 116 %55.30
TOPLAM 196 100

4.2.3.Tiim Degiskenlere Ait Korelasyon, Ortalama ve Standart Sapma
Degerleri

Arastirmanin tiim degiskenlerine ait ortalama, standart sapma ve korelasyon
degerleri Tablo 4.11.’de verilmistir. Calismanin bagimli degiskeni olan giiven ile
bagimsiz degiskenler {in, iliski siirekliligi, catisma, zorlayici gii¢ ve zorlayic1 olmayan
giice ait standart sapma degerleri sirasi ile .632, .644, .720, .920, 1.00, .863 olarak
hesaplanmistir (Bkz. Tablo 4.11.).



Tablo 4.11.’de verilen korelasyon katsayilar1 hipotezlerde ileri siiriilen iligkilerin test
edilebilmesi amaciyla da kullanilabilir. Ciinkii birebir korelasyon katsayilar1 iki
degisken arasindaki basit regresyon ile ayni anlami tasimaktadir. Buradan yola
cikilirsa Tablo 4.11.’de anlamli olan her iliski i¢in pozitif ve ya negatif yonde bir iligki
oldugu iddia edilebilir.

4.2.4.Degiskenlerin Korelasyon Analizlerinin Sonuclari

Korelasyon analizi bulgular1 incelendiginde iin ve iliski siirekliligi ile giiven
arasinda p<.001 anlamlilik diizeyinde pozitif iliski tespit edilmistir. Catisma ile giiven
arasinda p<.005 anlamlilik diizeyinde negatif iliski tespit edilmistir. Zorlayic1 ve
zorlayic1 olmayan giic kaynaklar1 ile giiven arasinda ise anlamhi bir iliski
bulunamamistir. Buna gore korelasyon analizi sonucunda H1, H2 ve H3 hipotezleri

kabul edilmistir. H4 ve H5 hipotezleri ise reddedilmistir.

47



48

I[WB[UY OPUISIAIADS [()' s

I[WE[UY QPUISIAIARS G()'x

nn
ueAew|O
%81 €60’ 1748 cer GS0- | WIKB[I0Z'9 1¥€98 16€S°¢
Sno
I #xS61" xGC["- LTT- 760~ IAR[I0Z’G 6S000°1 1,L00°¢
I €81~ LT~ w1V ST~ ewsne))'y S60C6° €918°1
1I31IeINS
I 2259’ #x9LG Ewﬁ.m osocL” SToCY
I #%8GC" une 8919 €8Tt
I UaAND" [ YLTEY LTESY
‘wdg
¢ 14 € 4 I IS EA(Q)

LIBUOASRB]2I0Y]

UoSIedd 9A PBWARS LEPURIS "BWER[R) Y QIS[USIZO WNL [ '{ O[qRL




4.3.Cok Degiskenli Regresyon Analizleri ve Hipotez Testi

Bu asamada Giiven degiskeni ile tiim degiskenlerin iligkisi birlikte incelenmistir.
Giiven bagimli degisken olarak secilmis ve spss 13.0 programinda regresyon analizine

tabi tutulmustur. Tablo 4.13’da regresyon verileri goriilmektedir.

Tablo 4.12.Model Ozeti

Diizeltilmis | Standart
Model R R? R? Tahmin Hatasi
1 657a 432 417 48314

a.Degiskenler: (Sabit), Iliski Siirekliligi, Un, Catisma, Zorlayic1 Giic., Zorlayici
Olmayan Giig.

Tablo 4.13.Anova Tablosu

Kareler DF KARELER F ANLAMLILIK
Toplami ORTALAMASI
REGRESYON | 33,720 5 6.744 28.891 | .000a
ARTAN 44.351 190 .233
TOPLAM 78.071 195
a.p<0.01

Tablo 4.14.Standardize ve Standardize Edilmemis Regresyon Katsayilar1 Tablosu

STANDARDIZE STANDARDIZE EDILMIS

EDILMEMIS KATSAYILAR

KATSAYILAR

B Standart B T ANLAMLILIK
Hata

SABIT 2.170 301 7.220 | .000**
UN 318 071 324 4.461 | .000**
ILISKISU 332 064 378 5.172 | .000%**
CATISMA -.090 .039 -.131 -2.307 | .0O11*
ZOR. GUC 064 .040 101 1.624 | .005%**
ZOR.OLM. | -129 045 -.176 -2.835 | .002%*
GUC

*.05 seviyesinde anlaml

Bagimli degisken: Giiven

**.01 seviyesinde anlamli




Tablodaki veriler incelendiginde bagimli degiskendeki degisimin %43,2’si bagimsiz
degiskenlerden kaynaklanmaktadir. Tablo 4.13.de her bir bagimsiz degiskenin
standardize beta katsayis1 goriilmektedir. Buna gore iin, iliski siirekliligi, catisma,
zorlayici giic ve zorlayict olmayan giic degiskenlerinin standardize beta katsayilar
stirast ile (.324), (.378), (-.131), (.101) ve (-.176) dir. Analiz sonuglar1 anlamlilik
seviyesinde incelendiginde {in, iliski siirekliligi, zorlayici ve zorlayici olmayan giic
kaynaklart p<0.01 anlamlilik diizeyinde catisma ise p<0.05 anlamlilik diizeyinde
anlamli bulunmustur. Buna gore bagimli degisken giiven iizerinde en fazla etkiyi iligki
stirekliligi ikinci sirada ise iin yaratmaktadir. Zorlayici gii¢ ile giiven arasinda negatif
yonlii bir iligki ileri siiriilmesine karsilik zorlayict giiciin iligki siirekliligi ve {inden
sonra ligiincii sirada giiveni artirict etkiye sahip oldugu tespit edilmistir. Zorlayici
olmayan gii¢ kaynaklar1 ve ¢atisma ise bagimli degisken giiven iizerinde negatif etkiler
yarattig1 tespit edilmistir. Buna gore; iiretici firmanin {inii ile bayinin iiretici firmaya
duydugu giiven arasinda pozitif bir iligki ileri siiren H1 hipotezi, iligki siirekliligi ile
bayinin iireticiye firmaya duydugu giiven arasinda pozitif bir iliski siiren H2 hipotezi,
tiretici firma ile bayi arasindaki ¢atisma diizeyi ile bayinin iiretici firmaya duydugu
giiven arasinda negatif bir iliski ileri siiren H3 hipotezi kabul edilmistir. Uretici
firmanin zorlayici gii¢ kaynaklari ile bayinin iiretici firmaya duydugu giiven arasinda
negatif iliski ileri siiren H4 hipotezi ve iiretici firmanin zorlayici olmayan giic
kaynaklar1 ile bayinin iiretici firmaya duydugu giiven arasinda pozitif iliski ileri siiren

HS hipotezi reddedilmistir. Buna gore;

Giiven= 2.170+ (.378* Iliski Siirekliligi)+ (.324* Un)+ (-.131*Catisma)+
(.101*Zorlayic1 Giig)+ (-.176* Zorlayic1 Olmayan Gii¢) seklindedir.

R-Kare= .432 F=28.891 p<.001

50



5.SONUC VE ONERILER

Bu calismanin amaci kanal sisteminde faaliyet gosteren kanal iiyeleri arasindaki
iligkileri etkileyen etkenlerin (iliski siirekliligi, iin, catisma, zorlayic1 gii¢, zorlayici
olmayan gii¢) giiven diizeyini ne yonde ve ne derecede etkiledigini ortaya koymakti.
Bu amacla bes hipotez ortaya koyulmustur. Birinci hipotezde iiretici firmanin iinii ile
bayinin iiretici firmaya duydugu giiven arasinda pozitif yonli bir iliski oldugu ileri
stirilmiistiir. Giiven ile {in arasindaki iliskinin birebir ele alindig1 korelasyon analizi
sonucunda p<0.01 anlamlilik seviyesinde pozitif yonlii bir iliski tespit edilmistir. .558
korelasyon katsayisi ile aradaki iliski olduk¢a anlamlidir. Un degiskenin giiven ile olan
iligkisinin diger degiskenlerle beraber olciildiigii regresyon analizinde de iin ile giiven
arasinda p<.001 anlamlilik diizeyinde pozitif bir iliski bulunmustur, beta katsayisi ise
.324’tiir. Un, kanal iiyelerinin ge¢misteki memnuniyet verici ¢ok sayida tecriibesinin
sonucunda gelisen ve gelecek beklentilerle ilgili isaretler veren, Ozellikle firmalar
hakkinda bilgilerin yetersiz ya da elde etmenin kolay olmadigi durumlarda
yonlendirici bir unsurdur. Iyi bir iine sahip firmalar giivenilirligi yiiksek firmalardir.
Dolayisiyla giiven ile iin arasinda yakin bir iligki vardir (Morgan and Hunt, 1994;
Ganesan, 1994). Calismanin ikinci hipotezinde iligki siirekliligi ile bayinin {iretici
firmaya olan giiveni arasinda pozitif bir iliski oldugu ileri siiriilmiistiir. Yapilan
korelasyon ve regresyon analizleri sonucunda p<.001 anlamlilik diizeyinde iliski
stirekliligi ile giiven arasinda pozitif yonlii bir iliski bulunmustur. Korelasyon katsayist
.576 iken beta katsayisi ise .378’dir. Caligmanin {i¢iincii hipotezinde ise bayilerle
iiretici firmalar arasindaki catisma diizeyi ile bayinin iiretici firmaya duydugu giiven
arasinda negatif yonlii bir iliski oldugu ileri siiriilmiistiir. Yapilan korelasyon ve
regresyon analizleri sonucunda catisma ile giliven arasinda p<.005 anlamlilik
diizeyinde negatif bir iliski tespit edilmistir. Korelasyon katsayisi -.254’tiir. Beta
katsayis1 ise -.011°dir. Calismanin dordiincii hipotezinde zorlayici gii¢ kaynaklart ile
bayinin iiretici firmaya duydugu giiven arasinda negatif bir iligki oldugu ileri
stirilmiistiir. Korelasyon analizi sonucunda zorlayici gii¢ ile giiven arasinda anlaml
bir iliski bulunamamistir. Regresyon analizi sonucunda ise zorlayici gii¢ ile giiven
arasinda p>0.01 anlamlhilik diizeyinde pozitif yonlii bir iligki tespit edilmistir. Oysa

hipotezde zorlayici gii¢c kaynaklari ile giiven arasinda negatif bir iliski oldugu ileri
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stiriilmiistiir. Calismanin son hipotezinde ise zorlayic1 olmayan gii¢ ile bayinin iiretici
firmaya duydugu giiven arasinda pozitif yonlii bir iliski ileri siiriilmiistiir. Korelasyon

analizi sonucunda zorlayici1 olmayan giic ile giliven arasinda anlamli bir iligki
bulunamamigstir. Regresyon analizi sonucunda ise zorlayici olmayan gii¢ ile giiven
arasinda p<0.01 anlamlilik seviyesinde negatif yonlii bir iligki tespit edilmistir. Beta
katsayis1 -.176’dir. Oysa hipotezde zorlayict olmayan giic kaynaklar1 ile giiven
arasinda pozitif yonlii bir iliski ileri siiriilmiistiir. Iliskilerin yoniiniin ters olmasi
sorularin bayiler tarafindan tam olarak anlagilamamis olmasindan kaynaklanmig
olabilecegi gibi, sektordeki calisma sartlart gere§i zorlayict kaynaklarin tercih
edilmesi, {iretici firmalar ile bayilerin goérev ve yiikiimliiliikklerinin ©Onceden
belirlenmesi ve bayilerin hangi durumlarda hangi muamelelere maruz kalacaklarin

onceden bilmeleri dolayisiyla hipotezler dogrulanmamais olabilir.

Sonug olarak; iligki siirekliligi ve firma iinii giiven diizeyini artirirken, catisma
ise giiven diizeyini azaltmaktadir. Buna gore, c¢alismanin birinci, ikinci ve iigiincii
hipotezleri kabul edilirken, dordiincii ve besinci hipotezler reddedilmistir. Bu
dogrultuda, bayilerin iiretici firmalarina olan giiveni iizerinde en giiclii pozitif etkiyi
iliski siirekliligi yaratirken, firma {inii ikinci sirada gelmekte, catisma ise giiven
lizerinde negatif yonlii bir etki yaratmaktadir. Her bir degiskenin standardize beta

katsayis1 Tablo 4.14.’de belirtilmistir.

Calisma, siirdiiriilebilir rekabet avantaji elde etmek iizere bayileriyle uzun
vadeli iligkiler gelistirmek isteyen {iiretici firmalarin bayi nezdinde giiven saglama ve
s0z konusu giiven diizeyini etkileyen faktorleri belirleme hususunda yonlendirici
olmast acisindan Onemli bir ¢alismadir. Buna gore, kanal iligkilerinde iligkilerin
kurulma asamasindan, gelistirilmesi ve uzun vadede devam etmesine kadar her
asamada cok kritik ve yapi tasi bir unsur olan giiveni artirmak isteyen iiretici
firmalarin Oncelikle iligki siirekliligini saglamalar gereklidir. Mevcut iligkinin
gelecekte devam edecegine, iiretici firmanin uzun vadeli diisiindiigiine ve iliskiyi
siirdiirecegine inanan bir bayi soz konusu iiretici firmaya giiven duyacak, iliskiye
odaklanmakta ve yatirim yapmakta hicbir sakinca gérmeyecektir. Uretici-bayi

iliskisinde gii¢ avantajina sahip olan kanal iiyesi bireysel faydasin1 maksimize edecek
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ve iliski c¢ikarina ters diisecek davranislardan uzak durmali, vaatlerini yerine getirmeli,
verdigi sozler ve soyledikleriyle adil ve diiriist bir iin yaratmaya calismalidir. Uretici
firmalar satig, karlilik vb. hedeflerini gerceklestirme hususunda bayilerini bir arag
olarak gormek yerine kazan-kazanci bir yaklasim ile kendi sistemlerinin bir halkasi
olarak gormeleri durumunda yiiksek diizeyde bir memnuniyet saglayacaklar ve bayi
giivenini artiracaklardir. Uretici-bayi iliskisinde her iki taraf ta bir takim beklentiler ile
iliskiye girmektedir. Gii¢ avantajina sahip olan iireticinin giiciinii bireysel faydasini
maksimize etmek iizere kullanmasi, taraflar arasinda adaletin saglanamamasi iliskide
catismaya neden olacaktir. Catisma zayif tarafin iireticiye olan giiveninin sarsilmasina
ve iliskiyi terk etmesine, baska bir iireticiye kaymasina yol acabilir. Ureticiler

iliskideki catisma kaynaklarini ortadan kaldirmali ve adil bir denge gozetmelidir.

Bu calismada daha once de belirtildigi gibi bayilerin iiretici firmalarina olan
giivenini etkileyen faktorler ele alinip incelenmistir. Gii¢ tek bir faktor olarak degil
zorlayic1 ve zorlayict olmayan olmak iizere iki ayr1 faktor olarak ele alinmistir. Giiciin
literatiirde iki farkli sinifta ele alinmasi, arastirma hipotez ve modellerinde de ikiye
ayrilarak test edilmesi ¢ok onemli bir yaklagimdir. Ciinkii gii¢ zorlayici ya da zorlayici
olmayan yonde kullanilmasina bagh olarak iliskilerin siirecinde ve siirekliliginde farkli
etkiler yaratmaktadir. Zorlayict ve zorlayict olmayan giic kaynaklarnin iligki
stirekliligi iizerindeki etkileri gelecek calismalara konu olabilir. Firma {inii kolaylikla
degistirilemeyen ya da telafi edilemeyen bir unsurdur. Firma iinii ile gii¢ kaynaklari
arasindaki iliskiler ele alinip incelenebilir. Kanal iligkilerinde giiciin hangi durumlarda
zorlayici hangi durumlarda zorlayici olmayan yonde kullanilacagi, bu hususta hangi

etkenlerin belirleyici olacag: da ele alinmasi gereken hususlardir.
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EKLER

EK 1: Anket Ornegi
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Sayin yetkili,

Oncelikle anketimize katilimlarimizdan dolayr tesekkiir ederiz. Onemle iizerinde
durmak istedigimiz konulardan bir tanesi de, elimize ulasan anket formlar kesinlikle
gizlilik esasina gore degerlendirilecek ve toplu sonuglar calismamizda kullanilacaktir.
Ayrica, calismanin istenen hedefe ulagsmasinda tiim sorular1 size en yakin gelen
secenekler dogrultusunda cevaplamaniz oldukca 6nemli bir husustur. Asagidaki
cevaplarda (1) kesinlikle katilmiyorum, (2) katilmiyorum (3) kararsizim (4)

katilryorum (5) kesinlikle katiliyorum.

Asagidaki sorular beyaz esya sektoriinde faaliyet gosteren iiretici firmalar

(Bosch, Argelik, Beko, Vestel, Siemens, Profilo v.b.) ile ilgili olarak hazirlanmistir.

Giiven

1).Uretici firmamuz diiriist ve dogrucudur.

2).Uretici firmamizin her zaman adil
Davranacagina Dair inancimiz vardir

3).Uretici firmamizin isi en iyi sekilde
yapacagina Dair giivencimiz sonsuzdur

4).Uretici firmamiz her zaman sadiktir

5).Uretici firmamizin soziine giivenilir

Miski Siirekliligi

24).Uretici ile iliskimizin uzun yillar
slirecegini umuyoruz

25).Uretici ile iliskimizin hep canli
kalmasini istiyoruz

26).Ureticinin her defasinda bizi tercih

edecegine inaniyoruz.
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Un
27).Uretici firma genel olarak bayiler

arasinda diiraist bir firma olarak taninir

28).Pek ¢ok bayi bu iiretici firmay1
bayilerin sorunlarina kars1 dikkatli
ve diisiinceli yaklasimlar gelistiren

bir firma olarak tanimlamaktadir

29).Bu iiretici firma bayiler arasinda

kotii bir tine sahiptir

30).Bayilerin ¢cogu bu iiretici firmanin

adil ve diiriist olduguna inanirlar.

Catisma

14).Uretici ile aramizda siirekli gergin
bir iligki vardir

15).Uretici ile is iliskilerimizde 6nemli

anlagmazliklar ¢ikmaktadir.

16).Uretici bizimle iliski islerini nasil

yiiriitecegi hususunda sik sik catigir

Zorlayici Giig

30).Bayilerin ¢cogu bu iiretici firmanin

adil ve diiriist olduguna inanirlar.

31).Uretici firmanin isteklerini
yerine getirmezsek bize finansal

ve diger tiirlii yaptirimlar uygularlar
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32).Uretici firmanin isteklerini
gerceklestirmezsek verdigi sozleri

yerine getirmez

33).Uretici firma isteklerini yerine

getirmezsek yasal islem baslatir

34).Uretici firma ancak taleplerini

yerine getirirsek bayimize destek verir.

35).Uretici firma taleplerini
gerceklestiremezsek bagka

bayi ile anlasma yapar

Zorlayic1 Olmayan Giig

36).Uretici firma onlarla isbirligine
yanagmadigimizda belirli tesvikler

onerir

37).Ureticimiz anlasmada verilen
yetkiyle iliskimizde idareyi elinde

bulunduran taraftir/iistiin olan taraftir

38).Ureticimiz onlar1 begendigimiz ve
onlarla caligmak istedigimizi bildigi
icin bizim onlara riayet etmemizi/isteklerini

yerine getirmemizi ister

39).Ureticimiz isteklerini kabul ettirmek icin

herhangi bir gii¢/zor kullanmaz

40).Ureticimiz firmamizi daha siki kontrol

edebilmek i¢in 6nemli bilgileri elinde tutar.



Asagidaki sorular sahsinizla ilgilidir.

Su anki goreviniz (unvaniniz) nedir?
Ne kadar siireden beri beyaz esya satisi ile ilgili olarak ¢alismaktasiniz? (...yil/...ay)
Ne kadar siiredir mevcut bayi biinyesinde calismaya devam etmektesiniz? (...y1l/...ay)

(...y1l/...ay)

CINSIYET

MEDENI DURUM

EGITIM DURUMU

YAS

Size yoneltilen sorular disinda ek olarak belirtmek istediginiz herhangi bir husus varsa
liitfen asagidaki bosluga ekleyiniz.
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OZGECMIS

Bu calismanin  sahibi Ayse Emsal ERDEBIL 18.08.1982 Istanbul
dogumludur. Istanbul’'un Bakirkoy ilcesinde tamamladign ilkokul, ortaokul ve lise
egitiminin ardindan 2005 Yilinda Bursa Uludag iiniversitesi iktisadi ve idari bilimler
fakiiltesi isletme boliimiinde lisans egitimini tamamlamistir. Akabinde 2006 yilinin
subat ayinda Gebze Yiiksek Teknoloji Enstitiisii Genel isletme programina girmeye
hak kazanmistir. 2008-2009 yillarinda yaklasik bir yil lojistik sektoriinde faaliyet
gostermekte olan Barsan Global Lojistik A.S. Gebze ofisinde ithalat-ihracat

giimriikleme ve uluslar aras1 kara nakliye miisteri temsilcisi olarak gorev almistir.



