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ONSOZz

Bu tez c¢alismasi ile, oOrgiitler arasinda gergeklesen aligveris islemlerinde
yoneticilerin sosyal iligkilerinin ekonomik iliskiler iizerinde etkili oldugunu ve
orgiitlerin piyasada veri kosullar altinda belirli ekonomik kurallar1 uygulayan izole
varliklar olmadigini, aksine; orgiitler arasinda ag diizenekleri olusarak sosyal iliskiler
ile ekonomik iligkilerin i¢ ice gectigi islemler dolayisiyla orgiitlerin aktif varliklar
oldugunu ve orgiitlerin, kendilerini yoneten kisiler ve onlarin iligkilerinden bagimsiz
diisiiniilmemesi gerektigini gostermeyi amaglamaktayim. Ozellikle orgiit sahipligi ve
yoneticiliginin i¢ i¢e oldugu, kiiciik ve orta Olgekli isletmelerin ekonomik
faaliyetlerinde giivene dayali ag diizenegi iliskilerinin daha belirgin olarak ortaya
cikacagini  diisiinerek OSTIM Organize Sanayi Bolgesi'nde uyguladigim
arastirmanin  bulgularindan hareketle olusturdugum Onermelerin  gelecekteki
calismalarda test edilerek iizerinde tartisilabilir 6nemli bulgulara doniisecegini

diisiinmekteyim.

Tez calismamin konusunun belirlenmesinden baglayip tamamlandigi giine
kadar gosterdigi sabir ve anlayis icin, ve ayrica bilgi birikimini ve deneyimini
paylasip, sorgulayicit bakis agisi ile beni yonlendirdigi, siire¢ boyunca kendimi
gelistirmemi sagladif1 icin tez danigsmanim, saymn hocam Dog. Dr. Siikrii Ozen’e

tesekkiirlerimi sunuyorum.

Sayin hocam Dog. Dr. Kadir Varoglu’na , ¢alisma tempomun diismesini

engelleyerek, daima tezimin basinda olmami saglamak icin gosterdigi ilgi ve
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calismanin her asamasinda diisiindiiklerini benimle paylasarak  dogru bir is

yaptigima dair giiven duymami sagladigi i¢in ¢ok tesekkiir ediyorum.

Yonlendirici ve destekleyici yaklagimi ile cesaretlendirdigi ve zaman
planlamasi konusunda eksiklerimi farketmemi sagladigi i¢in sayin hocam Prof. Dr.

A. Selami Sargut’a ¢ok tesekkiir ediyorum.

Tezimi rahat bir ¢calisma ortaminda yazabilmem ve aragtirmami yapabilmem
icin gereken imkanlar1 bana sunan sayin hocalarim Prof. Dr. Orhan Sevilengiil ve

Prof. Dr. Mehmet Sayar1’ya ¢ok tesekkiir ediyorum.

Bitiremeyecegim kaygisiyla her vazgegisimde beni kendime getiren, siirekli
moral, destek ve giliven veren, her yardima ihtiyacitm oldugunda yanimda ilk
buldugum insan canim arkadasim Fatma Senem Gelir’e, tim kriz zamanlarinda
kosarak yanlarina gittigim, tiim siireci defalarca kez anlatisima, onlari yorusuma
ragmen bana hep giileryliz gosteren ve destek veren sabirli arkadaslarim, canlarim
Ulkii Simsek, Funda Gengoglu Onbasi ve Nebile Korucu’ya, beklenmedik
zamanlarda beklenmedik giizellikleri hayatima katan, ¢6ziimsiiz sandigim sorunlara
benimle birlikte ¢6ziim bulan, zorluklarimi kolaylastirarak siireci benim i¢in daha
zevkli hale getiren, hayatimda ve kalbimde c¢ok ozel bir yer edinen canim
arkadaslarim frem Ascili ve Isin Nur Cicerali’ye tiim yardimlar1 ve destekleri igin

ama daha da 6nemlisi dostluklari i¢in ¢ok tesekkiir ediyorum.
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Son olarak, ama en 6nemlisi; bunca kaprise, huysuzluklara, sinirime dayanan,
anlayisla, sabirla tez siireci boyunca her ayrintida benimle birlikte yorulan, 6mriimce
karsiligin1 6deyemeyecegim Ozveriyi gosteren, canima can katan ¢ok sevgili aileme

ve Ozellikle canim anneme, babama tiim kalbimle tesekkiir ediyorum.



OZET

Piyasalarda gergeklestirilen ekonomik islemler agisindan
degerlendirildiginde; orgilitleri, kendi kararlarimi verip uygulayan izole varliklar
olarak ele alan ve Orgiitlerin birbirleri ile olan aligveris iligkilerini rekabet diizeyinde
yorumlayan geleneksel 6rgiit kuramlari, orgiitleri yonetenlerin davraniglari, kararlari,
inanglar1 ve degerlerinin etkisiyle sekillenen orgilitler arasi iligkileri goz ardi
etmislerdir. Kurumsal teori ile birlikte ekonomik islemler {izerindeki sosyal etkiler
tartisilmaya baslanmis ve, ag diizene8i ve sosyal yerlesiklik yaklasimlar
cercevesinde, Orgiitlerin gergeklestirdikleri ekonomik islemlerin, onlar1 yonetenlerin
sosyal iliskilerinden bagimsiz olmadigi vurgulanmistir. Boylece Orgiitler arasi
iliskiler sosyo-ekonomik faktorler baglaminda tartisilarak piyasalarda olusan sosyal

sermayenin ekonomik aktiviteye nasil yon verdigi incelenmistir.

Bu calismada, ag diizenegi ve sosyal yerlesiklik yaklasimlari gercevesinde
stiregelen tartismalardan hareketle, Tiirk toplumunun kiiltiirel degerlerinin firmalarin
is iliskileri iizerindeki etkilerini gorebilmek amaciyla OSTIM (Ortadogu Sanayi ve
Ticaret Merkezi) Organize Sanayi Bolgesi 0rnegi ¢ercevesinde otuz iki firma ile
miilakatlar yapilmistir. Arastirmanin temel amaci, iliskilerin niteliginin hangi
kosullara bagli olarak farklilastigini, iligskilerdeki kirilma noktalarini ve bunlarin
nedenlerini anlamak ve gelecekte yapilacak c¢alismalarda test edilmek tizere

onermeler olusturmaktir.
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ANAHTAR KELIMELER: Orgiitler aras1 iliskiler, ag diizenegi, sosyal yerlesiklik,

sosyal sermaye, gliven, kiiltiirel degerler.
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SUMMARY

From the evoluation of economic activities performed in the market,
traditional organization theories don’t take the behavior of individual managers,
decisions, believes, values into consideration. For this reason, the organizations are
defined as izolated creatures to reduce the interorganizational relationships to
competitive state. From the introduction of institutional theory, social effects are
started for discussion. In the frame of the approach of network theory and social
embeddedness, the economic activities performed by the organizations are not
independent from the social relationships of the individual managers. Therefore the
interorganizational relationships in terms of socio-economic factors are being

discussed in order to understand the role of social capital on economic activities.

In this study, starting from the debate in the frame of the approach of
network theory and social embeddedness for understanding the effect of cultural
values of the Turkish society, some interviews are performed with 32 firms in
OSTIM (Middle East Industry and Commerce Center) Organized Industrial Region.
The main objective of this research is to realize differences in the relationship quality
under which circumstances, break points in relationships and to understand the

reasons, and form suggestions to test for future proposals.

KEY WORDS: Interorganizational relationships, network, social embeddedness,

social capital, trust, cultural values.
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. GIRIS

Orgiitler, faaliyette bulunduklar1 piyasalarda, her biri ayr1 birer tiizel kisilik
olmalarina ragmen, verdikleri kararlar ve yaptiklar1 uygulamalar acisindan ‘tek
basina’ davranan piyasa aktorleri degillerdir. Tarihi, siyasi, ekonomik ve kiiltiirel
unsurlarin etkisi ve etkilesimi ile olusan piyasalarda hem tiiketiciler hem de diger
treticiler ile siirekli iletisim ve etkilesim ile yiiriitiilen bir aligveris vardir. Bu
aligveris iligkisi icinde orgiitlerin nasil yapilandigi, ¢evreden nasil etkilenip, ¢evresini
nasil etkiledigi, diger firmalarla olan iliskileri ve bu iligkileri yonlendiren temel
unsurlar; farkli 6rgiit kuramlar ve yaklasimlarinca esas aldiklar1 analiz birimlerine
ve sahip olduklar1 bakis agilarina gore farkli gsekillerde ele alinmis ve

yorumlanmustir.

Geleneksel orgiit kuramlari, analizlerine, piyasalarda gergeklesen islemleri
esas alarak, orgitii izole bir varlik haline getirmis; islemlerin, Orgiitleri yoneten
insanlarin kararlarindan bagimsiz bir sekilde, piyasada sadece fiyat ve benzeri

nominal gostergelere dayali olarak gergeklesen faaliyetler oldugu diistiniilmiistiir.

Makrokurumsal teorinin iginde ‘sosyal etki’ yaklasimi ile tartisiimaya
baslanan, firmalarin sosyal g¢evrelerinin gerceklestirilen ekonomik islemler
tizerindeki etkisi konusu, firmalarin ¢evrelerine ve cevrelerinin de firmalara yon
verdigini vurgulamistir. Firmalarin ¢evresinden aldigini, kendi davraniglar ile yine
cevresine yansittigl ve boylece i¢cinde bulunduklar1 piyasalarda belli davranis, inanis,

beklenti ve tutumlar yerlesik hale getirdikleri vurgulanmustir.
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Agdiizenegi kurami ile birlikte, geleneksel kuramlarin “rasyonel aktor”
varsayimi elestirilmeye baglanmig ve Ozellikle sosyal yerlesiklik bakis agis1
paralelinde ortaya ¢ikan ¢alismalar ile piyasadaki islemlerin firmalarin birbirleriyle
olan iliskileri ¢ercevesinde olustugu ortaya konulmustur. Iliskileri sadece rekabete
indirgeyici yaklasimdan vazgecilerek, Makrokurumsal teorinin de smirh bir sekilde
vurgu yaptigi gibi, hem ekonomik hem de sosyal faktorlerin iliskiler iizerindeki

etkileri degerlendirilmistir.

Bu caligmada, agdiizenegi ve sosyal yerlesiklik yaklagiminin ortaya koydugu
iliski modelleri ve varsayimlar1 ¢ercevesinde Tiirk firmalar1 arasindaki is iliskileri,

Ortadogu Sanayi ve Ticaret Merkezi (OSTIM) 6rnegi ele aliarak incelenmektedir.

Calisma kapsaminda otuz iki firmanin  sahipleri/yoneticileri ile
goriisiilmiistiir. Bu firmalar, mikro, kiiciik ve orta dlgekli isletmeler (KOBI) olup,
firmanin sahipligi ve yoneticiligi i¢ ice siirdiiriildiigi i¢in degerlendirmelerde her iki
kavram da kullanilmistir. Miilakatlar sonucunda hammadde ve malzeme alimu, {iriin
satig1, fason imalat ve yan sanayi faaliyetleri konularinda toplam iki yiiz yetmis yedi
(277) iligki, firma sahiplerinin/yoneticilerinin agiklamalar1 dogrultusunda incelenmis
ve karsilastirilmigtir. Boylece, firmalarin agdiizenegi yapilari, birbirleri ile olan
iligkilerinin temel ozellikleri, bu o&zellikleri etkileyen unsurlar anlasilmaya ve

tartisilmaya ¢aligiimistir.
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1. Calismanin Amaci

Tiirkiye’deki topluluk¢u kiiltiirel ve toplumsal degerlerin, firmalarin is
iligkileri dahilinde se¢imlerini yapma ve karar verme siireglerini etkileyecegi
varsayimiyla, yerlesik iligkilerin daha baskin olacagi tezi de bu kapsamda test
edilmektedir. Isin niteligine gore farklilasmalar olmakla birlikte iliskilerin genel

yapisina yerlesikligin egemen olmasi beklenmektedir.

Topluluk¢uluk ve belirsizlikten kag¢inma davraniginin yiiksek oldugu,
yoneticilerin goreve doniik degil de iliskiye doniik oldugu Tiirk toplumunda, grup
normlarinin yaygin olmasi, uzlasma ve yarismadan kacinmanin ozendirilmesi,
Oznellik tlizerine kurulu iligkilerin egemen olmasi nedeniyle aligkanlik ve degerlerin
etkisinin gli¢lii olmasi, sinerjinin diisiik ve i¢grup iiyeligi bulunmayanlarla giiven
iligkilerinin sorunlu olmasi (Sargut, 2001) nedeniyle, yerlesik iliskilerin daha yaygin
olmas1 beklenmektedir. Ancak, ekonomik kosullar bu iliskilerin yogunlugunu

etkileyebilir ve hatta bazen kirilmalara yol agabilir.

Kurumsal c¢evre, oOrgiit yapilari, islerin ylriitilme bicimi ve topluluk¢u
kiiltiirel degerler nedeniyle Tiirk toplumunda timar ve klan tipi yapilanmalar
oldugunu belirten Sargut’a (2003: 103) gore, bu yapilardan dolayi kisisel iligkiler 6ne

cikmaktadir.
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Tiurk kiltliriine 6zgii bu tespitler cercevesinde, ¢alismanin temel sorulari
OSTIM (Ortadogu Sanayi ve Ticaret Merkezi) Organize Sanayi Bolgesi’nde faaliyet
gosteren firmalar arasindaki iliskilerin niteligini, sikligin1 ve kritik olma derecesi
acisindan isin yapisi arasindaki iliskiyi anlamaya ve bu iliskinin nedenlerini bulmaya

yonelik olacaktir.

Calismanin amaci dogrultusunda, temel beklenti; kiiltiirel faktorlerin etkisiyle
firmalar arasindaki tiim iliskilere yerlesikligin egemen olmasi ve yerlesik iliskiler

tizerine oturtulmus ekonomik iligkilerin ortaya ¢ikmasidir.

Ayrica, Uzzi’nin (1997) c¢alismasinin bulgularindan hareketle, firmalarin
kritik olarak gordiikleri islerde yerlesik iliskileri tercih etme egilimlerinin daha
ylksek olmasi, buna karsin; giinliik, rutinlesmis ve firmalar agisindan kritik olmayan
islerde ortaya c¢ikan iligkiler iginde mesafeli iliskilerin ve firmalarin goriisme

sikliginin daha fazla olmasi da beklenen sonuglardan biridir.

Ek olarak, Tirkiye’de oOrgiitler arasi iliskilere dair emik bilgiyi ortaya
cikarmak ve bu bilgiyi gelecekteki caligmalarda test etmek {izere Onermeler

olusturulacaktir.

2. Calismanin Temel Sorulari

Bu calisma ile cevap bulunmasi beklenen temel sorular genel olarak su

cercevede degerlendirilmektedir:
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Bir firma bagka kisi(ler) ya da firma(lar) ile birlikte ¢alisacagi zaman kimle
calisacag1 kararimi nasil verdigi, aynm kisi(ler) ya da firma(lar) ile tekrar ¢alisip
calismadigi, yeni bir ise baslarken iliskide olacag kisi(ler) ve firma(lar)1 belirlerken
eski iligkilerini mi devam ettirdigi yoksa yeniden tiim alternatifler arasindan m
secim yaptig1 iliskinin baslangic asamasini anlamak acgisindan cevaplanmaya

calisilan sorulardir.

Bu konularda firmalarin kararlarini etkileyebilecek olan bazi unsurlar vardir.
Ornegin; sectigi kisi(ler) ya da firma(lar)a neden giivendigi iliski acisindan
belirleyici bir unsurdur. isin kendi yapamadig1 boliimleri igin mi iliskilerin gerekli
oldugu yoksa kendi yapabilecegi halde daha ucuza iiretebilmek ve/veya bagka
nedenlerle mi iligkinin dogdugu 6nemli unsurlardan biridir. Benzer sekilde, iliskiyi
tanimlarken birincil iligkilerinden mi yararlandigi, eger bu iligkiler araciligiyla
faaliyetini siirdiiriiyorsa piyasada ayni isi yapacak diger kisi(ler) ya da firma(lar)in
varlig1, piyasadaki durumlari, fiyatlar1 konusunda bilgi sahibi olup olmadig1 ve firma
acisindan bu bilgilere ulasmanin zorlugu gibi unsurlar firmanin kararlarma etki
edebilirler. Bu nedenle karar verme siireci ile birlikte bu unsurlar da anlasilmaya

calisilmaktadir.

Bir iligki basladiktan sonra da firma agisindan karar vermeyi gerektiren ve
iligkinin niteligi ile birlikte sikligi ve yogunlugunu da etkileyen unsurlar séz
konusudur. Firma mevcut iligkilerini devam ettirme egiliminde midir? Bir sorun

yasandig1 durumda verecegi tepki bu konuda belirleyici olacak unsurlardan biridir.
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Firma sorun yasadigi durumda ilisgki son mu bulmaktadir, yoksa sorunu
coziimleyerek iliskiye devam etmekte ve iligskiyi bu sekilde giiclendirmekte midir?
Hatta iligkinin yogunlugunu gorebilmek acisindan yasanan sorun firmaya zarar verse
dahi firma bunu kendi telafi etmeye ve iliskiyi bu sekilde sorunlu olarak da olsa
devam ettirmeye mi ¢alismaktadir? Firmanin mevcut iliskileri agisindan hi¢ kesinti
yasay1p yasamadigi, ne kadar siiredir bu iligkilerin devam ettigi, kesinti olmugsa buna
neden gerek gorildiigli, baslangicta farkli bir nitelik ile baslayan iliskinin siire¢
icinde diger iliski tiiriine doniip donmedigi gibi sorular sadece iliskinin niteligi,
siklig1 ve yogunlugunun ortaya konulmasi agisindan degil, ayn1 zamanda bu unsurlar

arasindaki iliskilerin de agiklanabilmesi acisindan 6nemlidir.

[liskilerin énemli bir boyutu da iliski konusu olan isin firma agisindan kritik
olma derecesidir. Bu is; firmanin faaliyetine devam etmesi, varligini siirdiirebilmesi
acisindan ne kadar 6nemlidir? Isin yapilmasi1 karmasik bir siireci mi igermektedir?
Genellikle is karmasiklastikca ya da kritik olma derecesi arttik¢a firmalarin tercih
edecegi iliskide gliven unsurunun etkisinin artmasi beklenmektedir. Uzzi (1997: 44),
firmanin karar vermesi gereken konu kritik ve karar verme hizi firma i¢in karliysa,
bu durumun yerlesik iligkilerin tercih edilmesi egilimine yol agacagini
belirtmektedir. Ciinkii yerlesik iliskilerdeki tanidiklik firmanin bilgi toplama,

degerlendirme ve karar verme siirecini hizlandirmaktadir.

Bu gibi sorularin cevaplari ile iliskinin niteligi ve sikligr ile ilgili bulgular

birlestiginde ¢aligmanin amagladigi temel soru aciklanmis olacaktir. Temel soru;
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iliskilerin niteligi ve siklig1 ile, iliski konusunun firma i¢in énem derecesi arasinda

bir iliski var midir?

Il. SORGUTLER ARASI ILISKILER: KURAMSAL
CERGEVE

1. Orgiitler Arasi iligkilerin Tanimi

Van de Ven’e (1976: 25) gore, firmalar arasindaki iliskiler, iki veya daha

fazla sayida firmanin sahip olduklar1 para, isgiicii, fiziki sermaye, hammadde,

malzeme, miisteriler vs... gibi kaynaklarini kendi aralarinda bir aligveris, bir islem

konusu haline getirmeleri ile ortaya ¢ikar. Van de Ven’in aralikli, gecici ya da uzun

stireli olabilecegini belirttigi bu iligkileri, Ritter ve Gemiinden (2003: 693) dort

asamada incelemektedirler:

1)

2)

Etkilesim / Tek olay : Zaman icinde, genellikle rastlantisal olarak ortaya
cikan, bir kez gerceklesen bir olay, bir defaya mahsus yasanan bir
aligveristir. Bu iligkinin mutlaka diger tiim zamanlardan soyutlanmis
olmas1 gerekmez; gecmis tecriibelerden ya da gelecekle ilgili
beklentilerden etkilenebilir.

Ikili iliskiler / Bireysel Iliskiler: Iki aktor arasindaki alisverislerin
toplamindan ortaya cikan iliskidir. ikili iliskinin, taraflarca bilinen bir
tarihsel gegmisi vardir. Birkag kez tekrarlanmis aligverisler ve bu

aligverislerden dogan uzun siireli bir paylasim s6z konusudur.
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4)
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Benzer lliskiler / Portfoy: Belirli bir firmammn tiim iliskilerinin
olusturdugu kiimedir. Portfoy, firmanin miisterileri ile olan iligkilerinden
tedarik¢ileri ile olan iliskilerine kadar ¢ok ¢esitli iliskileri kapsar. Benzer
iliskiler olarak tanimlanan bu iliskilerde ‘benzerlik’ kavrami ¢ok cesitli
boyutlarda diisiiniilebilir: Belirli bir firmaya gore, iliskinin karsi
tarafindakilerin konumlarinin benzerligi (6r.; miisteriler), biiytikliiklerinin
benzerligi (or.; kiicik ya da biyiik tedarikgiler), gerceklestirdikleri
fonksiyonlarin benzerligi (6r.; muhasebe-finans hizmeti) ... gibi.

Agdiizenegi’ (Network): Bu, iliskilerin en genislemis, en kapsaml
asamasidir. Piyasa yapist bir biitiin olarak analiz edilir, belli bir firma

acgisindan bakilmaz.

Ritter ve Gemiinden benzer sekilde, Mattsson’in da genel olarak, ikili

iligkileri mikro iliski boyutu, iligkiler agin1 yani benzer iliskileri meso iliski boyutu

ve network olarak piyasalar1 da makro iliski boyutu olarak degerlendirdigini

belirtmektedir (Mattsson, 1997; aktaran Ritter ve Gemiinden, 2003:693).

2. Farkli Orgiit Kuramlarinin Orgiitler Arasi lliskilere Bakisi

Daft (2001: 170) ise, firmalar arasindaki iligkilere yaklagimlari acisindan

orgiit kuramlarini; a. orgiit yapilarinin farkli ya da benzer olmasi, ve, b. iliskilerin

rekabetci ya da igbirlik¢i olmast boyutlarini dikkate alarak incelemektedir.

' Calismanin 6nemli kavramlarindan olan network, ‘agdiizenegi’ (Sargut, 2003) olarak Tiirkce’ye

cevrilmistir.
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ORGUT YAPILARI
FARKLI BENZER
REKABETCI |KAYNAK ORGUTSEL EKOLOJi
ORGUTLERARASI BAGIMLILIGI
ILISKILER
ISBIRLIKCI |ISBIRLIKCI KURUMSAL TEORI
AGDUZENEGI

Tablo 1: Orgiitleraras iligkiler

Kaynak: Daft (2001: 170)

Kaynak bagimlilig1 teorisi, orgiitlerin, diger orgiitlere ve cevrelerine olan
bagimliliklarin1 azaltmak {izere stratejiler gelistirmelerine yonelik olarak rasyonel
yollarin kullanildig1 iliskileri anlatmaktadir. Firmalar belirsizligi azaltmak ve
kaynaklar tizerinde daha fazla kontrol giiciine sahip olmak icin siirekli degisebilen,

bagimsiz iligkiler kurmay1 tercih etmektedirler.

Isbirlikci agdiizenegi, firmalarin daha iiretken hale gelebilmek icin piyasada
az bulunan kaynaklarin, 6nemli bir bilginin ya da yeni girisimin ortak kullanim ile
agdiizenegi i¢indeki diger firmalara bagimli ama c¢evreye karsi daha rekabetci
duruma gelmelerini saglayan bir yapidir. Bu tarz iligskilerde genellikle farkli
uzmanliklara sahip firmalarin tamamlayici nitelikteki {iriinlerin iiretilmesi ile bir
Uriiniin  {iretim siirecini  gergeklestirmesi ya da tek basina tiim {retimi
karsilayamayacak olan bir firmanin diger firmalarla birlikte iiretimi gergeklestirmesi

s0z konusu olmaktadir. BoOyle bir iliski firmalar arasinda uyum ve isbirligi
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gerektirmektedir. Iliskinin taraflar1 yazili olmayan paylasimlara da aciktir ve hatta
iliskileri gelistiren faktorler, ylizylize goriismeler ve sézlesmelerin 6tesinde taraflarin
birbirine goniillii olarak gosterdikleri yardim ve yaptigi iyiliklerdir (Daft, 2001: 175).
Bu yaklasim, firmalarin 6zerk ve bagimsiz olmasinin daima daha iyi durumda

olmalarini ifade eden kaynak bagimliligina ters bir inanci ortaya koymaktadir.

Orgiitsel ekoloji, ¢ok sayida, bagimsiz faaliyet gosteren firmalarin
piyasalardaki bosluklar1 yakalayip, onlara yonelik iiretim yapmalari ile toplumun
sagladig1 yararin arttigin1 vurgulayan bir yaklasimdir. Bu yap1 i¢cinde benzer firmalar,
benzer faaliyetlerle aynmi piyasa ve miisteriler icin birbirleriyle rekabete dayali

iliskiler kurmaktadirlar.

Son olarak kurumsal yaklasim ise, firmalarin ortak degerler, normlar, inanglar
olusturarak ortak amaglar i¢in birlikte hareket etmelerini anlatmaktadir. Yaklasim,
firmalarin mesruiyet kazanmak icin bdyle bir davranig tarzini benimsedigini
vurgulamaktadir (Daft, 2001: 182). Homojen {iriinlerin {iretildigi piyasalarda
firmalarin olas1 misterilerinin bilissel ve duygusal beklentilerinin sekillendirdigi bir
yapt vardir. Piyasada kendine yer edinmek isteyen firmalar bu beklentileri
karsilamaya c¢alismak zorundadir ve bu nedenle birbirine ¢ok benzeyen orgiit yapilari
ortaya c¢ikacaktir. Kiiltiirel, yasal ve ahlaki faktorler bu benzesmeyi destekleyici

unsurlardir.
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Daft’a (2001: 187) gore, orgiitler arasinda bu iliskilerin herhangi biri ya da
birkact varolabilir. Onemli olan iliskilerin farkinda olmak ve iliskileri

yoOnetebilmektir.

Orgiit kuramlarmin “6rgiit’ii nasil bir varlik olarak gordiiklerine bagli olarak,
orgiitlerarasi iliskilere bakis acilari, orgiitlerin gerceklestirdikleri ekonomik, ticari
islemleri yorumlayislar1 ve dolayisiyla bu iglemlerin ortaya ¢ikisi ve tamamlanmasi
siirecinin nedenleri, sonuglart ve etkileri ile ilgili yiriittiikleri tartigmalar

farklilagsmaktadir.

Ozellikle kaynak bagmlihg kurami, kosul bagmmlihik kurami, islem
maliyetleri yaklasimi ve orgiitsel ekoloji kurami, geleneksel 6rgiit kuramlar1 olarak
ele alindiginda bu geleneksel bakis acilar1 ile kurumsal teori ile vurgulanan ve
1980’lerde 6nem kazanarak tartisilmaya baslanan agdiizenegi teorisi ve beraberinde
getirdigi sosyal yerlesiklik yaklasimlarinin ortaya koydugu bakis agisi, drgiitlerarasi
iligkilerin ifade edilmesi agisindan biylik farklilik gostermektedir. Agdiizenegi
teorisi ve buna dayanan sosyal yerlesiklik yaklagimlari, orgiitii izole bir varlik
olmaktan ¢ikarip, karar veren, uygulayan, ¢evresiyle etkilesimli ve aktif bir piyasa

aktorii olarak degerlendirmislerdir.

3. Geleneksel Orgiit Kuramlari

Geleneksel kuramlarin en kisith sekilde ifadesi ile ortaya konulusu kaynak

bagimliligi kuraminda kendini gostermistir. Orgiitler arasinda kaynaklarin sahipligi
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dolayisiyla bir aligveris iliskisi ortaya ¢ikmaktadir. Piyasadaki bir ya da birkag¢ orgiit
onemli bir kaynaga sahipse, diger oOrgiitler faaliyetlerini siirdiirebilmek i¢in bu
kaynagin kullanimi agisindan s6z konusu kaynak sahiplerine bagimli hale
geleceklerdir ve bu bagimlilik, bir gii¢ iliskisine neden olacaktir (Pfeffer ve Salancik,
1978). Kaynak sahipleri, bu kaynagin fiyatin1 belirlemek, kimlerin, ne kadar
kullacagina karar vermek konusunda diger oOrgiitler iizerinde giice sahiptir. Diger
orgiitler, kaynak tedarigi i¢in bagimliliklarin1 azaltmak isteseler bile, alternatiflerin
yoklugunda, kaynak sahiplerini etkileme, fiyati belirleme, pazarlik etme konusunda
gii¢ sahibi olmadiklar1 i¢in bunu basaramayacaklardir. Farkli orgiitlere farkl fiyatlar
uygulansa bile bunun kararim1 verecek olan yine kaynak sahipleridir. Bu kosullarda
ortaya ¢ikan iliski, taraflardan birinin digeri lizerinde giiciinii gosterdigi, tek yonlii bir

iliskidir.

Eger, orgiitler isbirligi ile kaynak bagimlilig1 sorununa ¢6ziim bulacak giice
ve alternatiflere sahip degillerse, benzer imkanlarla faaliyet gosteren diger orgiitler
ayni kosullarda, ayni belirsizlige karsi ve kisitli olan ayni kaynagin kullanimi igin
birbirleri ile rekabet edeceklerdir. Kurumsal teori de, Pfeffer ve Salancik’in (1978)
bu gortislerine benzer sekilde, bir orgiitiin bagka bir 6rglite bagimlilig1 arttikca orgiit
yapilar1 ve davraniglarinin da daha fazla benzesecegini vurgulamaktadir (DiMaggio
ve Powell, 1991a: 74). Ayrica, DiMaggio ve Powell (1991a: 76), orgiitsel
ekolojistlerin orgiitsel formlarin sayist ve cesitliliginin, ulagilabilir kaynaklar
acisindan ¢evredeki kaynaklarin dagilimi ile ilgili oldugu diislincesinin kendi
diisiinceleriyle ortiistiigiinii de belirtmektedirler. Eger, bir orgiitsel alanda bir ya da

birka¢ kaynak cok onemli ise ve bunlara bagimlilik fazlaysa, s6z konusu kaynaklari
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kullanan orgilitler arasinda yapilar1 ve davranislari agisindan benzesme ortaya
cikacagini, ¢iinkii birbirlerini taklit etmeye baslayacaklarini ifade etmektedirler. Bu
durum, birbiriyle benzesen ¢ok sayida orgiitiin sinirli olan kaynaklara ulagsmak ig¢in,

kendisi gibi olan diger orgiitleri rakip olarak gérmesine neden olacaktir.

Kaynak bagimliligi kuraminin ortaya cikardigi piyasa yapisi, bir yandan
kaynaklarin kullanicist durumundaki orgiitlerin kendi aralarinda bir rekabet iliskisini
vurgularken, diger yandan kaynak sahipleri ile bu kaynaklar1 kullanan orgiitler

arasinda da bir giic iligkisi olduguna isaret etmektedir.

Kosul bagimlilik kurami, kaynak bagimliligi kuraminin sadece kaynaklarin
sahipligi acisindan ekonomik faaliyetlerin ve iliskilerin aciklanmasi yaklagiminin goz
Oniine almadig: orgiitsel etkililigi ortaya koyma ¢abasiyla, orgiitsel etkililik, yap1 ve
teknoloji arasindaki iliskileri agiklamaya ¢alismistir (Schoonhoven, 1981: 349). Bu
kuramin agiklamalarinda temel aldig1 iki 6nemli varsayim vardir. Birinci varsayim,
orgiit yapilarindan herhangi biri i¢in ‘en iyi’ demenin miimkiin olmadigi, ve ikinci
varsayim, tim kosullarda ayni derecede etkili olabilecek tek bir orgiit yapisinin

olmadigidir.

Donaldson da (1996: 57) tiim kosullarda, tiim orgiitler i¢in etkili olabilecek
tek bir Orgiit yapisi olmadigi diislincesinden hareketle, orgiitlerin blytkligi,
stratejiler, belirsizlik ve teknoloji gibi faktorlere bagli olarak; her bir kosul bagimlilik
faktoriiniin, orgiitsel yapinin ihtiyaglart dogrultusunda g¢evresine uyum gostermesi

gerektigini belirtmigtir. Bunun anlami, farkli kosullarda farkli yapilarin ortaya
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cikarak uyumu saglayabilecegidir. Orgiit, evredeki degiskenleri alip kendi yapisinda
uyumlu hale getirmekte ve daha sonra tekrar uyumlu bir sekilde ¢evresine
yansitmaktadir. Bir orgiitiin etkili sekilde faaliyetlerini devam ettirebilmesi bu

uyumu saglamasina baglidir.

Bu iligkiler incelendiginde, Donaldson (1996: 59), belirsizligin az oldugu
durumlarda mekanik 6rgiit yapisinin, yani, hiyerarsik yapilanma, merkezi yonetim ve
standart kurallarin etkili olacagimi belirtirken; belirsizligin  yiiksek oldugu
durumlarda, organik orgiit yapisinin, yani daha esnek, katilimci yapilarin daha etkili
olacagim1 vurgulamaktadir. Ciinkii bu sekilde degisen ¢evre kosullarina uyum

saglamak daha kolay olmaktadir.

Perrow (1986: 142) da bu durumu, basitlestirilmis bir ifadeyle, isin yapisi ile
iliskilendirerek su sekilde aciklamaktadir: Isin yapis1 kolay anlasilir, tahmin
edilebilir, rutinlesmis ve tekrarlanabilir ise, biirokratik yap1 etkili olacaktir. Ciinkii
hersey programlanmustir, yazili kurallar, standartlar isin takibini kolaylagtirir. Ama
isin yapisi karmasik, zor anlasilir, tepkisel ise, rutinlesemez, bu nedenle biirokratik
yap1 etkili olamaz. Esnek, etkilesimli ve ¢alisanlarin uzmanlasarak yetki devraldigi
bir yapt gereklidir. Bunun 0Orgiit acisindan dezavantaji, uzmanlagsmis personel ve
uzmanlagmanin devamini saglamak i¢in gerekli programlarin uygulanmasinin ¢ok

maliyetli olmasidir.

Ancak, birka¢ ¢alisanl kiiciik bir orgiit, basit bir yap1 i¢inde etkili bir orgiit

yapist olusturabilir ve hiyerarsik bir yapiya gerek kalmaksizin faaliyetini etkin bir
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sekilde devam ettirebilir (Mintzberg, 1979; aktaran, Donaldson, 1996: 61). Bunun
nedeni, boyle bir orgiit yapisi i¢inde karar verme yetkisi ve otoritenin en iist diizey
yoneticide olmasi ve bu yoneticinin de genellikle kiiclik orgiitiin sahibi olmasidir.
Yonetici kararlarini ¢alisanlara dogrudan kendisi ilettigi i¢in yazili kurallara, plan,
program ve prosediirlere ihtiya¢ duyulmaz ve sistem farkli kosullara ragmen, tek

orgiit yapisi ile islemeye devam eder.

Yine de bu yaklasim, makro bir bakis acis1 i¢in yeterli aciklamay1
saglayamamaktadir. Kosul bagimlilik teorisyenleri, yapisal faktorler, ¢cevre, teknoloji
ve Orgiitsel etkililik arasindaki iligskileri makro diizeyde degerlendirerek, icinde
bulunulan durum ve kosullara bagl olarak, her kosulda basarili olacak tek bir orgiit
yapisi tarzi olmadigini, farklh orgiit yapilarinin farkli kosullarda esit derecede etkili
olabilecegini ifade etmektedirler. Onemli olanin dogru sekilde kosullarla orgiit
yapisini eslestirmek oldugunu vurgulamalarina ragmen, bu siirecin nasil olustugunu

aciklamak konusunda yetersiz kalmaktadirlar.

Orgiitii sadece tepki veren bir varlik olarak gormeleri ve orgiitiin kendi
yapisini ¢evresel kosullara uyumlu hale getirerek nasil daha etkili olabilecegini
aciklamaya caligmalari, ve bunu yaparken, orgiitlerarasi iliskileri dikkate almamalari
kosul bagimlilik teorisyenlerinin agiklamalarinin yetersiz kalma nedenlerinden
olabilir. Siirekli uyumu vurgulamalarina ragmen, uyum siirecinde ¢evredeki diger
orgiitlerle iliskileri, onlarla uyum saglayip saglamadiklari, eger uyum saglaniyorsa
nasil bir siire¢ i¢inde olustugu dikkate alinmaksizin, degisen g¢evre kosullar1 veri

olarak c¢aligmalara dahil edilirken bu kosullar arasmna diger Orgiitler
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konulmamaktadir. Bu nedenle de, kuramin genel olarak izledigi strateji ve amaci agik

olmakla birlikte, iligkilerin bi¢imi, degiskenlerin etkilesimi pek acgik degildir.

Buna karsin, orgiit caligmalarina ekonomik bir bakis acis1 gelistiren islem
maliyetleri yaklasimi, analiz birimini daraltarak ‘islem’leri esas almis ve Williamson

(1981), o6zellikle etkinlik {izerine yogunlasmis bir islem maliyeti analizi yapmistir.

Temel analiz biriminin iglem oldugu bu yaklasimda islemleri
gerceklestirenler ise, orgiitler ve piyasalardir (Williamson, 1981: 549). Alternatifler
arasinda islem maliyetlerine dayali olarak bu aktorlerin bir se¢im yaptigina isaret
ederek, bu yaklasim diger ikisinden farkli big¢imde, Orgiitlere islemlerin

gerceklesmesinde aktif bir rol vermistir.

Islem maliyeti yaklasimmin esas aldigi ii¢ analiz diizeyi bulunmaktadir
(Williamson, 1981: 549). Birincisi, girisim faaliyetinin genel yapisinin incelendigi,
yapi icinde faaliyette bulunan operasyonel birimler arasindaki baglantinin nasil
olustugunun incelendigi yapisal diizey; ikincisi, faaliyetlerin hangilerinin ve ne
kadarinin orgiit icinde, ne kadarimin orgiit disinda, diger orgiitlerle iliski kurarak
gerceklestirilecegine ve bu kararlarin nedenlerine yonelik incelemenin yapildigi
operasyonel diizey ve iglinclsli, yapiyla uyumlu c¢alisma gruplarinin
olusturulabilmesi i¢in beseri sermayenin organizasyonu diizeyidir. Orgiitiin diger
orgiitlerle calismasi orgiitlerarasi iligkilerin incelenmesini de gerektirmektedir, ancak,
buradaki inceleme operasyonel birimlerin etkinlik sinirlar1 tanimlanarak olusturulan

kriterlere gore yapilmakta, sosyal boyutu ¢alismaya katilmamaktadir.
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Uretim siirecinde bir drgiitiin oniinde iki alternatif bulunmaktadir: Ya islemi
kendisi gerceklestirecek ya da piyasadaki tedarik¢ilerden satin alacaktir. Her ikisinin
de yarattigi islem maliyetleri farklidir. Bu maliyetleri etkileyen tiim unsurlari
kapsayan, set orgiitiin etkinlik smirim1 belirlemektedir. Buna gore, islemi kendisi
gerceklestirdiginde tretimle ve yonetimle ilgili maliyetlerin yanisira 06lgek
ekonomilerinin ¢ikardigi maliyetlere katlanmasi gerekirken; islemi piyasadan satin
aldiginda s6zlesme yapma maliyeti, koordinasyon saglama maliyeti ve risk almanin
maliyeti ortaya ¢ikacaktir. Bu ikisini karsilastirarak aradaki farka gore hangisi daha
yliksek maliyet yaratiyorsa diger alternatifi se¢gmek daha avantajli olacaktir

(Williamson, 1981: 556).

Piyasalardaki karmagsiklik ve belirsizlikle basetmeye calisarak alternatifler
arasinda se¢im yapan Orgiitlerin 6niinde, kullanilan teknolojiler, orgiitsel faaliyetlerin
sinirlari, piyasanin orgiitlerin Oniline koydugu kisitlar ve gii¢ iliskileri gibi, karar
verme stirecini etkileyen unsurlar vardir (Williamson, 1981: 551). Ayrica, aktorlerin
bilissel kapasitelerinin smirlar1 oldugu, eksik bilgi donanimina sahip olduklar igin

siirli rasyonalite ile karar vermektedirler.

Williamson (1981: 553) bazi1 islemlerin daha basit ve yiiriitiilmesi daha kolay
olmasma ragmen, bazilarinin goreli olarak daha zor, daha fazla dikkat ve 6zen
gerektiren iglemler olmasinin da bir oOrgiitiin aligveris iligkisinin karsi tarafini

belirlerken kararini etkileyen unsurlardan biri oldugunu belirtmektedir.
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Williamson’in (1981) bu cerceve i¢ine oturttugu islem maliyeti yaklagiminin
iki onemli varsayimi; aktorlerin sinirli rasyonaliteye sahip olduklart ve bazi
aktorlerin firsat¢1 davranmiglart oldugudur. Bu nedenle taraflar arasindaki aligveris

iliskisinin devamlilig1 agisindan s6zlesmelere 6nem vermektedir.

Ouchi de (1980: 132) sozlesmeler aracilifiyla orgiitlerin adil iliskiler
olusturmaya c¢alistigini ama gelecegin belirsizlik igcermesi ve aktorlerin siirh
rasyonalitesi nedeniyle miikemmel sozlesmeler hazirlamanin ve her olasi kosul ve

duruma gore ¢6ziim bulmanin miimkiin olmadigini belirtmistir.

Williamson’a (1981) gore, oOrgiit, en diisik maliyetle islemleri kendi
blinyesinde gergeklestirmek ister. Ancak, bazi kosullarda islemi piyasada daha diisiik
maliyetle gerceklestirmek miimkiinse bu olanagi kullanarak orgiit disina yonelir.
Ouchi (1980: 129) ise, islem, bir orgiitiin kapasitesinin yeteceginden ¢ok daha biiyiik

ya da karmasik oldugunda da orgiitiin isbirligine yonelebilecegini belirtmektedir.

Ouchi (1980), Williamson’dan (1981) farkli olarak islem maliyeti
yaklagimina sosyal bir boyut da eklemis ve bu yaklasimin aktorler arasindaki
aligveris 1iligkilerini acgiklayabilmek i¢in kullandigi iic kontrol mekanizmasi
bulundugunu belirtmistir. Performansla ilgili belirsizlik diisiik, amaglar arasindaki
uyusmazlik yiiksekse ‘piyasa’; her ikisi de yiiksekse ‘biirokrasi’ ve amaglar
arasindaki uyusmazlik diisiik, performansla ilgili belirsizlik yiiksekse ‘klan’ etkili

olacak kontrol mekanizmasidir.



Tiirk Firmalarmn Is Iliskileri 19

Rekabet¢i piyasa kosullarinda, birbirine benzer firmalar arasinda sik sik bir
aligveris iliskisi ortaya ¢ikiyorsa piyasa mekanizmasi hakkaniyetli bir sekilde fiyat
olusumunu saglar. Ama herhangi bir taraf ya da her ikisi de alternatifleri olmayan
orgiitlerse piyasa, kontrolii saglayamaz. Bu durumda uzmanlardan destek alinmasi,
sozlesme yapilmasi, islemle ilgili beklenti ve gerekliliklerin agik¢a tespit edilip
ortaya konmasi gerekir. Bunlarin hepsi islem maliyeti yaratan unsurlardir. Bu

aligveris iliskisi karsiliklilik kosullar1 igerdigi i¢in esitligin saglanmasi énemlidir.

Eger, islem maliyetlerinin katlanilamayacak kadar yiiksek oldugu
diisiiniilmeye baglanmigsa piyasa mekanizmasi artik kontrolii saglayamaz ve
bilirokratik yapilar tercih edilir. Bu yap1 iginde sistemin nasil isleyecegine dair
standartlar olusmustur. Bu standartlarin olugsma nedenlerinin performans iizerindeki
etkileri aktorler i¢in acik ve anlamli ise sistem isler, ama bu nedenler belirsiz ise,

biirokrasi de basarisiz olur.

Bu durumda ortaya ¢ikacak olan etkili mekanizma klandir. Klanlar, iligkilerin
diizenli ve disiplinli yiirimesini saglayan yapilardir. Klan icindeki sosyal
mekanizma, yonlendirici 6zelligi ile iligkinin taraflarinin amaglarini uyumlandirir ve

‘birlik’ hissini kuvvetlendirir.

Piyasa mekanizmasi, iliskilerde karsiliklilik gerektirir ve bilgiyi fiyatlar tasir.
Biirokrasideki normatif gereklilikler, karsiliklilik ve beraberinde mesru bir otoritedir,
bilgiyi saglayan ise kurallardir. Klan mekanizmasinda karsiliklilik, mesru otorite ve

ortak deger ve inanclar gerekli normlardir, bilgi kaynagi ise geleneklerdir.
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Ouchi (1980: 130) bu tespitlerinin yanisira, aligveris iliskisinden kaynaklanan
faaliyetin taraflar arasinda karsilikli bagimlilik olusturdugunu da vurgulamaktadir.
Taraflarin her biri bu iliskiye kendinden bir deger katmaktadir; kimi isgiicii, kimi
para, kimi makine, teknik donanim ...vb. Dogal olarak, iliskinin taraflar1 kendi
kattiklar1 degerin karsiligim adil bir sekilde almak isterler. iliskiye katilan degerin
karsiligin1 belirlemenin zor oldugu durumlarda islem maliyeti ylikselmektedir.

Bunun nedeni taraflar arasinda esitligin saglanacagina dair duyulan giivensizliktir.

Bu giivensizlikten yola c¢ikarak yapilan sozlesmelerle adil bir iligki
olusturulmaya cabalanir. Ancak, taraflar arasinda genis Olclide paylasilan normlar
yoksa, aligveris iligkisini bir sdzlesme {izerine oturtmak ve performansi kontrol
etmek cok yiiksek maliyete neden olacaktir. Bu nedenle, Ouchi (1980) farkh
kosullarda en diisiik islem maliyetini saglayacak mekanizma hangisi ise, onun

secilmesi gerektigini diisiinmektedir.

Williamson da (1981) sozlesmeleri maliyet yaratan bir unsur olarak ele
almaktadir ama, yine de taraflarin aligveris faaliyetini uyumlu ve sorunsuz bir sekilde
yiirlitebilmeleri i¢in siireci planlamalari, birbirlerine uyum saglamalar1 ve stireci
izleyerek kontrol altinda tutup, islemin diizgiin ve istenilen sekilde tamamlanmasini
saglamalarimin gerekli oldugunu belirtmektedir. Bu nedenle, s6zlesme bir
zorunluluktur ama bunun yaratacagi maliyet de hesaplanarak karar verme siirecine

katilmalidir.
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Williamson (1981: 555), bu c¢alismasinda sadece tekrarlanan islemleri
arastirma konusu olarak ele almistir. Eger oOrgiit, s6z konusu islem i¢in yatirim
yapmigsa bundan vazgegmenin maliyeti yiiksek olacaktir. Oysa bu yatirimlarin
yoklugunda, alternatif kaynaklara ve tedarikg¢ilere yonelmek kolay olacaktir. Ama
taraflar, aralarindaki islem icin Onemli bir maliyete katlanmislarsa, sorunlarin
¢Oziimiinde bu islemden vazgecerek piyasadaki alternatiflere yonelmek kolay
olmayacaktir. Bu nedenle, herhangi bir islem i¢in taraflardan biri ya da her ikisi bir
yatirim yapmigsa onlar arasinda bir siire daha devam edecek bir aligveris iliskisi
ortaya c¢ikar ve iglem ikisi arasinda tekrarlanir. Yapilan yatirnmin degeri ne kadar
yluksekse, taraflarin bu iligskiyi daha iyi kosullarda devam ettirmek i¢in gosterecekleri

0zel ¢abalar da o kadar fazla olacaktir.

Kaynak bagimmliligi kuraminin giice dayali olarak ortaya cikardigi ikili
iligkilere kiyasla, Williamson (1981: 570), iliskideki taraflarin sayisinin artmasini
daha saglikli bulmaktadir. Aksi halde aligveris iligkilerini agiklayan kuramlarin
totolojik bir yaklagim igine girecegine diislinmektedir. Kaynak bagimliligi kurami
etkinlikten ziyade, orgiitler arasindaki aligverise giic iligkileri agisindan bakmaktadir.
Ciinkii, maliyeti yiiksek bile olsa kaynaklara sahip olanlar gii¢ sahibidir, bagimli olan
orgiitler kaynaklar1 onlardan alirlar. Bu orgiitlerin kaynak tedarigi i¢in alternatifleri
olmadig1 gibi, islemin fiyati {izerinde s6z haklar1 da yoktur. Oysa, islem maliyeti
yaklagiminda taraflar arasinda pazarlik ile fiyati belirleme sansi vardir. Ayrica,
ortaya c¢ikan bagimlilik gii¢ iliskisinde oldugu gibi tek yonlii bir bagimlilik degil,

tekrarlanan islemler dolayisiyla olusan karsilikli bagimliliktir.
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Islem maliyeti yaklasimi piyasalarda olusan agdiizenegi yapilarni, &zerk,
igbirlik¢i ve stratejik yapilar olarak ele almaktadir (Williamson, 1981: 570).
Orgiitleraras1 iliskilerin iiretim siirecinde gerekli bazi hammadde ve malzemelerin
tedarigi i¢in adil olmayan bir avantaj yaratarak piyasa mekanizmasinin isleyisine
baskaldiran ve bu sekilde islemlerin ger¢eklesme dogasina zarar veren bir yonii

oldugunu diisiinmektedir.

Toplulastirilmis kavramlar tizerinden agiklamalar yapmadigi i¢in, aktorlere
daha fazla yer veren bir bakis agisina sahip olmakla birlikte, onlar1 sosyal birer varlik
olarak ele almayarak tercihlerini gozardi etmektedir. Aktorlerin tiimiiyle
rasyonaliteye dayanarak secimler yaptiklarin1 vurgulayarak stiregleri agiklamaktadir.
Ouchi (1980), yaklasima sosyal bir boyut katmis olsa da bu, orgiitleri sosyal bir
varlik olarak ele almaktan c¢ok, oOrgiitlerin ve piyasalarin sosyallesme siirecleri

acisindan bir katki yapmaktadir.

Islem maliyeti yaklagimi, orgiitlerarasi iliskileri aciklamakta kullandig1
rasyonalite bakis agis1 nedeniyle orgiitsel ekoloji kurami ile de benzesmektedir. Bu
yaklagimda aktdrler olabildigince rasyonel davranmaktadirlar ama kapasiteleri sinirli
oldugu i¢in kisitlar1 bulunmaktadir. Yine de, ekolojistlerin “neden bu kadar cok,
farklr orgiit yapist var?” sorusuna islem maliyeti yaklagimi, her iglemin kendine 6zgii
gereklilikleri oldugu ve buna uyumlu yonetim yapilari ile etkinlik saglamak miimkiin

oldugu i¢in orgiitlerin farklilastig1 cevabini vermektedir.
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Orgiitsel ekoloji kurami, kaynak bagimlilig1 ve kosul bagimlilik kuramlarmimn
vurguladigit uyum siirecinden farkli olarak, islem maliyeti yaklagimina benzer
bicimde etkinlik ve etkililik kriterleri ag¢isindan orglitsel sec¢im siireglerini
incelemistir (Amburgey ve Rao, 1996: 1266). Bu kuramin ele aldig1 en 6nemli nokta;
orgiitsel formlarin dogum ve Oliim oranlari, Orgiitlerin yapilanma siirecleri ve
orgiitsel formlarda meydana gelisen degisim oranlar1 ile bu oranlara sosyal ¢cevrenin
nasil etki ettiginin arastirilmasi olmustur. Sosyal ¢evredeki kosullarin, yeni érgiitlerin
ve oOrgilitsel formlarin ortaya c¢ikigini, degisimini ve Olimiinii nasil etkiledigi
ekolojistlerin temel arastirma konusudur. Baum (1996: 77), orgiitsel ekolojinin,
sosyal, ekonomik ve politik kosullarin, orgiitlerin goreli ¢okluk ve farkliligini nasil
etkiledigini agiklamaya ve zaman icinde nasil bir degisim siireci yasadiklari

anlamaya yonelik bir yaklasim oldugunu belirtmektedir.

Baum’un (1996: 77) temel go6zlemleri, Orgiitlerin kolay degismedigi,
degisenin oOrgiit topluluklart oldugu ve orgiitlerin dogum ve Oliimiini etkileyen
unsurun Orgiit topluluklarmin tagidigr o6zellikler oldugudur. Farklilik, bir oOrgiit
toplulugu icindeki Orgiitlerin ayri ayri sahip olduklart bir ozellik degil, Orgiit
toplulugunun genel dzelligidir. Orgiitler, benzer kaynaklarla, ayn1 piyasanin iginde,
benzer faaliyetlerde bulunmaktadirlar. Belirsizlik ve degisen ¢evre kosullarina
karsin, varligini siirdiirebilenler, ¢evreyle uyumu en iyi saglayan orgiitlerdir. Hannan
ve Freeman da (1984: 151), Baum (1996) gibi, gegmisten Ogrenilenlerle hareket
ederek gelecegi planlayan orgiitlerin gosterdigi uyum sonucu ¢evresel kosullardaki
belirsizlikle basa ¢ikabildiklerini ve boylece mevcut durumun yapisal bir duraganliga

donistiiglini belirtmektedir.
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Orgiitlerin i¢inde bulundugu piyasanm kosullar1 ve piyasanin gelisim siireci
de orgiitler iizerinde etki yapmaktadir (Amburgey ve Rao, 1996: 1276). Ciinkii
birarada faaliyet gosteren orgiit toplulugunun artik duragan (Baum,1996; Hannan ve
Freeman, 1984) hale gelmis yapisindan kaynaklanan ortak bir karakteri vardir,
toplulugun tiyeleri ortak amag¢ ve cikarlar ile piyasadaki siireglerin birer pargasi
olurlar. Bu kuram igindeki yogunlagsma bagimlilig1 tezi, bir piyasadaki orgiitler
arasinda gelisen biligsel mesruiyetin Orgiit toplulugu i¢in bir ortak iyi yarattigini ve
ortak iyinin piyasadakiler i¢in kolay ulasilir olmasina karsin, rakipler i¢in ulagilamaz
oldugunu vurgulamaktadir (Amburgey ve Rao, 1996: 1272). Ciinkii, c¢evresel
kosullarin farklilagmasi, her ¢evrenin kendine uygun orgiitleri yasatmasi sonucunu

dogurmaktadir (Hannan ve Freeman, 1977: 939).

Ekolojik kuram, orgiit 6liimlerini agiklayabilmek i¢in de orgilitler arasindaki
baglantilar ve iliskilerin Olimler tiizerindeki etkisini incelemis ve bir sosyal

agdiizenegi i¢indeki goreli yerlesikligin 6nemine bakmustir.

Kaynak bagimliligt kurammin vurguladigi gibi eger agdiizenegi igindeki
yerlesiklik bazi orglitlere ve Ozellikle merkezdeki oOrgiitlere otonomi saglayarak
digerlerine kiyasla bir avantaj yaratiyorsa, bu durumun piyasadaki varliklarini devam
ettirme imkanini giiclendirdigini belirtirken, diger yandan, Granovetter’in (1985),
vurguladigr yapisal yerlesiklik kavrami agisindan, sosyal baglar ve iliskilerin
diismanca etkilerin aktarilmasi i¢in yollar acacagini ve bu nedenle drgiit 6liimlerinin

de ortaya c¢ikacagimi ifade etmektedirler (Amburgey ve Rao, 1996: 1274).
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Agdiizenegi i¢indeki iliskiler orgiitleri yasatabilecegi gibi diger yandan da

oldurebilmektedir.

Aslinda orgiitlerin yerel ¢evreleri incelendiginde homojen kosullar nedeniyle,
orgiitlerin de uyum davranisi sonucu homojenlestigi goriilmiistiir (Amburgey ve Rao,
1996: 1278). Buradan agdiizenegi yapisina uyumun, piyasada varligini devam
ettirebilmek acisindan orgiitler i¢in 6nemli oldugu sonucu ¢ikarilmaktadir. Ancak, bu
topluluk i¢inde mevcut kaynaklarin kullanimi yoniinden bir bagimlilik iliskisi vardir
ve lye olan orgilit sayis1 arttikca ayni kaynaklarin kullanimi nedeniyle bir rekabet
iliskisi ortaya ¢ikmaktadir. Bunun nedeni, kaynaklara ulagmanin daha zor ve daha

pahal1 hale gelmesidir (Baum, 1996: 85)

Hannan ve Freeman’a (1984: 163) gore, gilinlimiiziin modern toplumlarinda
insanlar belirsizlikle basedebilmek i¢in giivenilir, agik, anlasilir bir liretim faaliyeti
gormek istemektedirler ve bu nedenle, dingin, duragan sistemler olugsmaktadir. Bu
sekilde bir egilim s6z konusu iken, piyasada konumunu korumak i¢in yapiya en fazla
uyum saglayan orgiitler ayakta kalacaklardir. Orgiitlerin piyasalarda ortaya koydugu
farkli kapasiteleri degerlendirerek belirsizlik ortaminda se¢im yapmaya calisan
potansiyel miisteriler icin riski yiiksek onemli islerde gilivenilirlik, etkinlikten daha
onemli bir kriter olabilmektedir. Ortamdaki belirsizlik, akilc1 davranan aktorleri belli
bir iirlin i¢in ulasilabilir, kabul edilebilir minimum kalitede ve gilivenilir buldugu
performans i¢in daha yiiksek bir karsilik 6demeye bile razi olabilecek sekilde
yonlendirmektedir. Bu, islem maliyeti yaklasiminin etkinlik kriterinden oldukga

farklidir. Tercihleri etkileyen unsur, performansin giivenilirliginin ortalama diizeyi
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degil, performanstan sapmalarin biiyiikliiglidiir. Bunun anlam, kiigiik sorunlar, sik
sik tekrarlansa bile orgiitler arasinda tolere edilebilecek olmasina karsin, bir kez bile

bliyiik bir sorun yasanmissa bunun tolere edilme olasiliginin daha diisiik olacagidir.

Orgiitiin yas1 ilerledik¢e kurumsallagsma artacag icin yapiya daha fazla uyum
saglayarak kendi performansini giivenilir bir sekilde tekrarlayabilme becerisi de
artacaktir. Bu durumda, oOrgiitler kendileri i¢in yerlesik bir agdiizenegi
kurmaktadirlar, ¢iinkii her orgiitiin alternatiflerden olusan bir portfoyli vardir ve bu
da ona duragan bir yapi saglamaktadir. Orgiitiin ¢evreyle olan iliskileri ve ticari
faaliyetlerinden  dogan  aligveris  iligskileri  bu  teorem  ¢ergevesinde
degerlendirildiginde, Orgiitiin, sahip oldugu duragan yapi igindeki eski orgiitler bir
mesruiyet sagladigi i¢in, yeni orgiitlere karsi bir giic ve avantaj kazanmaktadirlar. Bu

durumda iliskilerin rutinlesmis iligkiler olmasi olasilig1 yiiksektir.

Baum (1996: 91), bu iliskileri degerlendirirken rakip ve tamamlayici
nitelikteki trlinler lireten oOrgiitler agisindan bir farklilik oldugunu tespit etmistir.
Eger, orgiitler rakip degillerse, tamamlayici nitelikte {riinler {iretiyorlarsa bunlar
arasinda Oliim oranlar1 azalacak ve hatta yeni dogumlari tesvik edecektir. Ciinkii bu
orgiitlerin varlig1 birbiri i¢in tamamlayici oldugundan, topluluk ig¢inde karsilikli
bagimlilik gelistirirler. Her biri farkli konularda uzmanlagmis, nihai bir iriiniin
iretim siirecinin farkli asamalarinda yer alan oOrgiitler aras1 bagimlilik domino etkisi

yaratmaktadir.
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Orgiitsel ekoloji, cevresel kosullarin etkilerini dnemle ortaya koyarken insan
faktoriinii gozardi etmemekle birlikte, yine de oOrglitler arasindaki baglantilari
degerlendirirken iliskisel bir bakis acisina da sahip degildir (Baum, 1996: 78).
Ciinkii, belirsizlik kosullarinda makro diizeyde degerlendirme yaparken, orgiit
yoneticilerinin etkisinin ¢ok smirli oldugunu diisiinmektedirler. Dolayisiyla,
yoneticilerin kararlar1 ve sosyal iligkileri goézardi edilmekte ve oOrgiitlerarasi

iliskilerden ziyade, orgiit topluluklar1 birer biitiin olarak incelenmektedir.

4. Kurumsal Teorinin Bakis Acisi ile Sosyal Etki

Orgiitsel ekolojiye benzer bicimde kurumsal teori de, orgiit — gevre
iligkilerine yogunlagtirmistir incelemelerini. Aslinda sosyal, politik, kiiltlirel ve
kurumsal kriterler orgiitlerin se¢ilmesi siirecinde etkili oldugu i¢in bu yonden iki
kuram arasinda biiylik bir smir bulunmamaktadir. Goksen (2004), kurumsal bakis
acisinin iilkelerin egitim sistemi, devlet, finansal sistem gibi ana kurumlarinin rgiit
formlarini etkildigini belirtmektedir. Orgiitsel ekolojinin, &rgiitlerin cevrelerini
incelerken baktig1 unsurlar da bunlardir. Her ikisi de ¢evre i¢indeki diger orgiitler ve

bunlarla iliskileri gézard: etmektedir.

Ancak, kurumsal teori i¢indeki sosyal etki yaklasimi, ekonomik olaylarin da
sosyal bir perspektif dahilinde incelenmesi gerektigini vurgularken, aktdre onem
vermeyen ve ekonomik akilcilifa dayanan determinizmi elestirmektedir (Goksen,

2004). Sosyal etki yaklasimi, Orgiitii, sosyal ¢evrenin bir parcasi olan bir kurum
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olarak ele almaktadir. Bu bakis agisinin dogal sonucu olarak, oOrgiit — g¢evre
iliskilerini tek yonlii degil, etkilesimli bir siire¢ olarak degerlendirmektedir. Orgiit de

bir kurum olarak ele alindig1 i¢cin hem ¢evreden etkilenir hem de ¢evresini etkiler.

Scott da (1995: 13-19), orgiitleri sosyal birer sistem olarak ele aldigi i¢in
cevredeki kurumlarin, orgiitleri belli degerler ve ¢ikarlar etrafinda toplayarak buna
uygun davraniglarla siirece katilmalarini1 sagladigini belirtmistir. Scott’a (1995) gore,
sistem icinde olugmus normlar, kurallar zorlayici bir baski olusturmaktadir. Bu
bask1y1 kabullenmek orgiitlerin mesruiyet saglayabilmesi i¢in gereklidir. Piyasalarda
olusan siireglerin oOrglitler tarafindan nasil anlagildigi, nasil 6grenildigi ve
yorumlandig1 énemlidir. Clinkli orgiitler ¢cevrelerinden 6grendiklerini uygulayacak,
tekrarlayacak ve bdylece benzer siirecler olusturacaklardir. Once cevre orgiitleri
sekillendirmekte ama sonra orgiitler de ¢evreden aldiklarim1 kendi davranislari ile
tekrar ¢evrelerine yansitarak gevreye sekil vermektedir. Boylece, olusan standartlar
ve kiiltlir yapryr bigimlendirerek kurumsallagsmay1 saglamaktadir. Bu, kendini
besleyen bir siirectir ve sonucunda birbiriyle benzesen oOrgiitler olusturur. Goksen
(2004), bu siire¢ sonunda ayni orgiitsel formu tasiyan orgiitlerin ¢evreye ayni sekilde
bagimlilik gelistirdiklerini ve ¢evresel degisikliklerden ayni sekilde etkilendiklerini

belirtmektedir.

Kurumsallagma yasal, normatif ve biligsel siirecleri kullanarak gerceklesebilir
(Scott, 1995: 33). Yasal siiregler, kurallar ve yasalar dolayisiyla zorlayicidir ve yasal
olarak onaylanmis bir mesruiyet saglar. iliskilerde sozlesmeler, prosediirler agirlik

tagir. Normatif siiregler, daha katilimcidir; sistem igindeki normlar ve degerlerin
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benimsenmesi gibi sosyal zorunluluklar yaratir. Bir kiiltiir olusturdugu i¢in davranis
standartlar1 saglar. Bilissel siirecler ise, Orgiitlerin ¢cevrelerindeki simgesel olusumlari
nasil yorumladiklar1 ve igsellestirdiklerini ifade etmektedir. Sosyal gerceklik siirekli
yeniden yapilanma i¢indedir ve orgiitler kendi davranislar ile ona sekil verirler. Bu
siire¢ sonucunda orgiitler arasinda yapisal benzerlikler olusur ve gruplar meydana

gelerek kendilerine ait ‘kimlik’ olustururlar.

Islem maliyeti yaklasimi gercevesinde Williamson (1981), &rgiit bazinda
ekonomik c¢oziimlemeler yaptigi icin sézlesmelere dayali yasal siireclere agirlik
vermektedir. Benzer bigimde kaynak bagimliligi ve kosul bagimlilik kuramlar1 da
sosyal ¢evreyi ve bu cevre icindeki iliskileri gdzardi ettigi i¢in normatif ve biligsel
siiregleri de gdzard: eder. Orgiitsel ekoloji kurami, gevreyi analizin icine katmakla
birlikte yine de iliskisel bir bakis acisina sahip olmadigi i¢in yasal ve normatif
stiregleri agiklamalarinda kullanmis olmalarina ragmen, bilissel siireclere fazla yer
vermemislerdir. Kurumsal teori her siirecin etkilerinden bahsetmekle beraber,
DiMaggio ve Powell (1991a) kurumsal teorinin ozellikle biligsel siireglere agirlik
verdigine vurgu yapmislardir. Ciinkii, belli bir alandaki orgiitler arasinda etkilesim
olustugunu ve bu sayede bir bilgi akist ve paylasimi meydana geldigini
belirtmektedirler. Bu paylasim sonucunda orgiitler, bir girisim faaliyetinin yarattig1
orgiitsel alan iginde igerilmis olduklarinin bilincine vardiklari i¢in kurumsallasma
stireci Orgiitlerin benzesmeleri ile sonuglanmaktadir. Bu benzesmeyi yaratan,
orgiitlerin lizerindeki hem kiiltiirel faktorlerle hem de bagimli olduklart diger

orgiitlerin beklentileriyle olusan resmi ve/veya gayriresmi baskilardir.
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DiMaggio ve Powell (1991a: 73), benzesmenin orglitleri daha etkin ve etkili kildigini
iddia etmektedirler. Bunun nedeni, orgiitlerin yapilar1 ve davranislar1 benzestiginde
sistemin verecegi odillerin de benzesmesi ve boylece, orglitler arasindaki aligverigin
kolaylasmasidir. Bu siirecte, orgiitsel alan i¢inde olusan agdiizenegi yapilarinin da

olumlu etkisi olacagini diisiinmektedirler.

DiMaggio ve Powell (1991b: 3-4), islem maliyeti yaklasiminin sadece isleme
yonelik analiz yaparak, aligverislerden saglanan faydayi islem maliyetleri ile
sinirlamalarini elestirmelerine karsin, Williamson (1981) ile benzer sekilde, bir orgiit
baska herhangi bir oOrgiitle bir kez calismay1 sectiginde bu aligveris iliskisinin,
orgiitlere birbirleri hakkinda bilgi de sagladigin1 ve bu bilginin yeni bir aligveris
iliskisi s6z konusu oldugunda, alandaki diger orgiitlere kiyasla daha once secilmis

olan Orgiite avantaj sagladigini da belirtmektedirler.

Sonugta; kurumsal teori, kisilerin ya da birer piyasa aktorii olarak orgiitlerin
tercihlerine, cikarlarima gore bir analiz yapmayip, bunlari gdézardi etmektedir.
Teorinin asil ilgi noktasi, sistemin isleyisini optimize eden ve sistem iginde ortaklasa
paylasilan degerler, kurallar ve yapidir. Bu sistem i¢inde aktorlere fazla hareket alani
taninmamaktadir. Ancak, kurumsal teori, bir iilkedeki ana kurumlarin oOrgiitler
tizerindeki sekillendirici roliinii agiklamak yoniinden onemlidir (Goksen, 2004).
Goksen’e gore, Orgiitsel hayatin da toplumsal hayatin bir pargasi oldugunu
gostermislerdir. Ekonomik akile1 birey tipine karsi ¢ikarak, aktorleri “belli ¢ikarlar
dogrultusunda hareket eden varliklar degil, olusumuna katkida bulunduklari sosyal

¢evrenin kural ve degerlerini i¢sellestirmis insanlar” olarak degerlendirmektedirler.
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5. Orgiitler Arasi lliskilerde Ag Diizenegi ve Sosyal Yerlesiklik
Yaklasimi

Gerekli piyasa kosullar1 saglandiginda, miikemmel isleyen bir piyasa
mekanizmasinin varoldugu anlamina gelecek ve fiyatlar islemlerin diizgiin
ylrlimesini saglayan ve piyasayr temizleyen bir unsur, ve hatta, tek unsur
olabilecektir. Ama, belirsizlik, degisen c¢evresel kosullar, bu degisimlerin orgiit
yapilar1 lizerindeki etkileri ve firsat¢i davranan piyasa aktorleri diisiiniildiiglinde,
Burt’un (1997: 340) belirttigi gibi, piyasadaki aktorler arasinda iletisim kopukluklari
yasanacaktir. Bu durumda, sadece fiyatlara bakarak tiim alternatifler hakkinda bilgi
sahibi olmak ve akilct kararlar vermek miimkiin olmayabilecektir. Belli aktorler,
piyasadaki yine belli bazi aktorler ile iletisim i¢inde olacak, bazilarma giivenecek,
bazilarina bagimli olacak ve bazilarimi da desteklemek zorunda olacaktir. Her
oOrgiitiin, bu sekilde, kendisi i¢in olusturdugu bir portfdy ve piyasadaki cesitli orgiitler

arasinda olusmus agdiizenekleri bulunmaktadir.

Agdiizenegi kurami c¢ergevesinde, White (1993), piyasadaki yapinin
agdiizenegi ve Orgiitler arasindaki iliskiler {izerinde nasil etkileri oldugunu
incelemistir. Piyasa mekanizmasinin kendi kendini idare eden yapisina vurgu
yaparak, aktorleri geri planda birakmis ve agdiizeneklerini piyasalar arasindaki
olusumlar olarak tanimlamstir. Orgiitler, piyasadaki konumlarin1 koruyacak sekilde
davrandiklart i¢in rekabet¢i iligkilerin ortaya ¢ikacagini, iiretim siirecinin diizgiin
isleyebilmesi icin de birbirine tamamlayict olan piyasalar arasinda agdiizenekleri

olusacagini belirtmistir. Bunu saglayan piyasanin yapisidir.
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White’a (1993) gore, firmalar arasindaki iligkiler, basit bir ifadeyle sadece,
aligveris iligkisidir. Bu bakis acisi, islem maliyeti yaklasimi ile benzesmektedir.
Ciinkii, firmalar, kendi uzmanliklarina gore yapi iginde bir yer edinmislerdir ve
piyasanin kosullarini degerlendirerek en fazla getiriyi elde edecek sekilde davranan
aktorler olarak degerlendirilmektedir. Uretim siirecini gerceklestiren ise piyasadir.
Bir piyasanin iirettigi liriine bagka bir piyasanin talebi s6z konusudur. Bu yiizden

agdiizenekleri piyasalar arasinda olusmaktadir.

White’in (1993) aktorleri, onlarin tercihlerini, sosyal iligkilerini goézardi
etmesinin nedeni, toplulagtirilmis kavramlar {izerinden inceleme yapiyor olmasidir.
Bu vylizden orgiitleraras1 iliskilerden ziyade, piyasalar arasindaki iliskilerden
bahsedilmektedir. Bu inceleme igindeki orgiitler, fiyatlara bakarak karar veren,
karlilik  hedefleyen ve rekabetci, piyasa iligkileri yiirliten aktorlerdir.
Agdiizeneklerinin ortaya ¢ikardig iliskiler ise, tarihsel bir siire¢ i¢inde olustugu igin

daha zor degisen, yerlesik hale gelmis iligkilerdir.

S6z konusu orgiit kuramlarinin hepsi orgiit ve ¢evresi arasindaki iligkilere,
birbirlerine nasil etki ettiklerine ve iiretim siireci ile ilgili kararlarin nasil alindigina
dair, farkli boyutlarda da olsa ¢esitli tartismalar ortaya koymuslardir. Bu kuramlarin
ortak noktasi, iliskileri sadece rekabete indirgeyici bir yaklagimla orgiitleri izole

varliklar olarak ele almalaridir.

Agdiizenegi kurami, bu yaklasimlara kiyasla daha iliskisel bir bakis agisi

gelistirmistir. White’in (1993) ekonomik yaklasimina karsin, 6zellikle Granovetter
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(1985) ve Uzzi (1997) sadece agdiizenekleri arasinda degil, ayn1 zamanda bu
agdiizeneklerinin i¢indeki Orgiitler arasinda ve piyasada farkli konumlarda bulunan
orgiitler arasinda da aligveris iliskisinden dogan ama alisveris iliskisinden Gte, sosyal
unsurlar1 da igeren iliskiler olabilecegine vurgu yapmis ve geleneksel kuramlarin
yaklagimlarimi elestirmislerdir. Bu elestiriler orgiitlerarasi iligkilerin tartisilmasinin

ontinii agmustir.

Granovetter’in (1985) vurguladig1 yerlesiklik kavrami, firmalar arasindaki
iliskilerin bir sonucu ve ayni zamanda bir tetikleyicisi, yeni iligkilerin motivasyon
kaynag1 olan sosyal sermaye kavramu ile de iligkilidir. Portes ve Sensenbrenner
(1993: 1321), yerlesiklik kavraminin geleneksel modelleri elestirmek agisindan ¢ok
faydali bir yaklasim sagladigini ama teorik temellere dayanan Onermeler ileri
siirmekte yetersiz kaldigini ve bu eksikligin sosyal sermaye kavram ile kapatildigini
belirtmektedirler. Gerekli piyasa kosullarinin milkemmel isledigi piyasalarda fiyatin,
piyasay1 temizleyen, yani, piyasa mekanizmasinin dengeye gelip diizgiin islemesini
saglayan bir unsur, ve hatta tek unsur olabilecegini belirten Burt’e (1997: 340) gore,
tam miikemmelligin olmadigi piyasalarda aktorler arasindaki iletisim onemli bir
unsur haline gelmektedir. Fiyatlarin bilgi tagsima roliindi, iletisim tistlenmekte oldugu

icin yine sosyal sermaye kavrami 6nem kazanmaktadir.

Sosyal sermaye, Burt’e (1993: 66) gore, arkadaslar, meslektaslar ve diger
iligkiler dolayimiyla finansal ve beseri sermayenin kullanimi sirasinda ortaya ¢ikan
firsatlarin  degerlendirilmesiyle olusmaktadir. Firmalar agdiizeneginin sagladigi

firsatlardan yararlanarak kazang¢ elde etmektedirler. Portes ve Sensenbrenner’e
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(1993: 1321) gore de, yerlesiklik ve sosyal sermaye kavramlari birbirini
tamamlayarak ekonomik aktivitenin ne kadar yerlesik hale geldigini agiklamaya
caligmaktadirlar. Ekonomik islemlerin yerlesik hale gelmesi sayesinde firmalar

kazang elde edebilmektedirler.

Coleman’in (1988: 98), belirli bir sosyal yap1 iginde gerceklestirilen
aktiviteleri kolaylagtiran iligkilerin olusturdugu yapi olarak tanimladigi sosyal
sermayeyi, Adler ve Kwon (2002: 17) belli bir alan i¢indeki {iyelerin ortaklasa
davranislar, iligkileri sayesinde olugsmus ve siiregelen iliskiler dolayisiyla zaman
icinde dinamik olarak varligin stirdiiren, en genis ifade sekliyle o alandaki sayginlik,
itibar birikimi olarak tanimlamaktadir. itibar, ayn &rgiitsel alan igindeki firmalarin
sahiplerinin, arkadaslar1 ve meslektaglar1 arasinda iyi niyet ve giiven duyulan bir
konumda olmas1 ve bu konumun da firmaya yine diger meslektaslarinca sunulan bir

deger olmasi nedeniyle 6nemli bir kaynaktir (Adler ve Kwon, 2002: 18).

Sosyal sermaye, iligkiler yoluyla olustugu ve firmalar gelecekle ilgili
cikarlarina yonelik olarak beklentileri nedeniyle yatirim yaptig1 i¢in uzun vadeli bir

kaynaktir (Adler ve Kwon, 2002: 21).

Sosyal sermayenin olusmasimma neden olan kaynaklar aktorlerin iginde
bulunduklar1 sosyal yapidan etkilenmektedir. Adler ve Kwon’a (2002: 18) gore bu
yapi i¢inde ¢ tip iliski s6z konusu olabilir. Birincisi para i¢in gergeklestirilen, mal
ve hizmet aligverislerinden dogan piyasa iliskileri; ikincisi, bir otoriteye baglilik

cercevesinde ve onun yonlendirdigi hiyerarsik iligkiler ve tglinciisii, taraflar
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arasindaki ‘1yilik’ aligverislerinden dogan sosyal iliskilerdir. Sosyal sermayenin

olusumunu saglayan Adler ve Kwon’a (2002: 18) gore, bu {iciincii tip iliskilerdir.

Portes ve Sensenbrenner’e (1993: 1323) gore ise, sosyal sermayeye kaynak
teskil edebilecek dort unsur bulunmaktadir. Birincisi, degerlerin igsellestirilmesidir
(value introjection). Bdylece, firmalar kendi hirslarinin, c¢ikarlarinin 6tesinde
topluluk icindeki digerlerinin de yararlanabilecegi birer kaynak olusturacak bir
cercevede davranislar gdstermeye tesvik olurlar. Ikinci unsur, grup dinamikleri ile
ilgilidir. Sosyal hayat; bilgiler, iyilikler, onaylama, takdir etme ve benzeri degerler
ylklenmis unsurlarin taraflar arasindaki cesitli alisverislerini de i¢ermektedir. Bu
nedenle, sosyal sermaye, para ve diger maddi varliklarin alisverisinden farkli olarak,
sosyal degerlerin de piyasadaki aktivitelerin birer pargasi oldugunu gostermektedir.
Karsilikli aligverise dayanan sosyal sermaye, grup i¢inde olusmus olan normlar ve

degerlerden dolay1 parasal sermayenin 6tesinde bir paylagimi ifade etmektedir.

Sosyal sermayeye kaynak olabilecek {igiincii unsur, sinirli dayanigmadir. Ayni
piyasada ayni kosullar altinda faaliyet gosteren firmalar ortak tepkisel davranislar

gelistirerek kendi kimliklerini olusturmaktadirlar.

Son wunsur, firmalarin grup igindeki digerlerine sadakat gostererek
sosyallesmelerinin bir sonucu olan geri alinabilir giivendir (enforceable trust). Bir
odiill ya da cezanin varligi topluluk i¢inde belli davranislarin yayginlagsmasini
saglamaktadir. Orgiitsel alan i¢inde sosyal sermayenin kolay ulasilabilir bir kaynak

olmasi, grup tiyelerinin davraniglarinin monitor edilebilmesi ve 6grenilebilmesi geri
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alinabilir giivenin hem 6diil hem ceza olmasini saglamaktadir. Ciinkii, bir firmanin
davranmis1 gruptaki, yani Orgiitsel alandaki digerleri tarafindan da kolaylikla
Ogrenilebilmektedir. Onaylanan davranmiglar giiveni artirarak o6diil yaratirken,

onaylanmayan davranislar giiven kaybina neden olmaktadir.

Sosyal sermaye, grup i¢inde ekonomik islemlerin kolaylasmasini saglayarak
firmalar i¢in bir avantaj yaratirken, bir yandan da bir baski unsuru olusturmasi ve
disartyla iliskileri kisitlayici bir ¢erceve ¢izmesi nedeniyle negatif bir 6zellik de
barindirmaktadir. Ancak, Perrow da (1993: 377) kiigiik 6lcekli firmalarin kendi
aralarindaki uzun siireli iligkiler dolayisiyla iiretilen giivenin, iiretim siirecinin
tanimlanmamus bir faktorii oldugunu belirtmistir. Giiveni kaybetme olasilig1 bir baski
unsuru olarak negatif bir Ozellik gibi goriinse de aslinda orgilitsel alandaki
faaliyetlerde glivenin 6nemli bir iiretim faktorii olarak kullanilmasini saglamak

tizere, kaliciligini tesis etmektedir.

6. Orgiitler Arasi lliskiler Uzerine Tartismalar

1980’lerde firmalar arasi iliskilerin Onemi ortaya c¢ikmis ve bu konu
tizerindeki inceleme ve tartigmalar baglamistir. Granovetter (1985)’in vurguladigi
‘yerlesiklik’ (embeddedness) kavrami, firmalarin ekonomik faaliyetinin sosyal
iligkilerden, gelenek ve aliskanliklardan tiimiiyle bagimsiz  olmadigini
gostermektedir. Karar verici ve uygulayict durumundaki aktoérler, her alternatifi

‘ceteris paribus’ degerlendirebilen rasyonel karar vericiler degillerdir.
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Piyasada faaliyet gosteren firmalarin her biri benzer ya da farkli bazi
kaynaklara sahip olmalarina ragmen, bu kaynaklar, her firmanin tek basina faaliyet
konusunu gerceklestirebilmesi igin yetersiz kalmakta ve firmalara kisithi olanaklar
sunmaktadir. Boylece, bir firmanin herhangi bir kaynaga ihtiyag duymasi ve bu
kaynagin diger firmalardan bir ya da birkaginin elinde bulunmasi ile iligki
tetiklenmekte, firmanin kaynagi kimden tedarik edecegine karar vermesi ile iliskinin
kars1 tarafi belirlenmekte ve ihtiya¢ duyulan bu kaynagin diger taraftan tedarik
edilmesi ile iliski gerceklesmektedir (Seabright, Levinthal ve Fischman, 1992: 123).
Bu iligki siirecini etkileyen en 6nemli unsurlarin, taraflarin kullanacagi kaynaklarin
uygunlugu ve orgiitler arasindaki baglilik oldugunu tespit eden Seabright, Levinthal

ve Fischman (1992), 6zellikle kaynak tedarigi, agdiizenegi liyeligi ve sosyal baglarin

Kaynak arz ve taleplerinin birlestigi piyasada taleplerin nasil karsilanacagi
kararin1 firmalarin iligkileri etkileyecektir. Firma hangi talebi, hangi iliski
cercevesinde degerlendirmekte ve nasil karar vermektedir? Granovetter’e (1992)
gore, ekonomik faaliyetler gerceklesirken, bu faaliyetleri yerine getiren aktorlerden
bagimsiz, soyutlanmig degildir. Granovetter (1992: 4), temel bir klasik sosyolojik
varsayim olarak, ekonomik faaliyetlerin sosyal olarak da yapilandigi diistincesiyle,
bu faaliyetlerin belli aktorler tarafindan bireysel giidiilerle yonlendirildigi
aciklamasinin yetersiz kalacagini, bunun yerine; siiregelen kisisel iligkiler ag1 i¢inde
olusmus olan ‘yerlesiklik’ (Granovetter, 1985) ve ‘sosyal baglar’in (Seabright,
Levinthal ve Fischman, 1992) etkilerinin degerlendirilmesi gerektigini vurgulamistir.

Granovetter (1985: 490), “siliregelen ekonomik iligkilerin, sadece ekonomik
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giidiilerden ziyade, firsatciigin® olmadigi diisiincesi ve giivene dayali giiclii

beklentilerin olusturdugu sosyal baglamda sekillendigini belirtmektedir.

Van de Ven (1976), orgiitleraras iliskileri bir anlamda ‘sosyal is sistemi’
olarak diisiinmektedir. Iliski icindeki etkilesim sayesinde, taraflar zaman i¢inde kendi
uzmanliklarina gore rollerini belirginlestirecek ve birbirleri ile ilgili giiglii
davranigsal beklentiler olusturacaklardir. Boylece, her iliskinin kendine ozgi
dogrular1 ve kurallarn ortaya c¢ikacagi icin iliskiler birer sistem olarak

degerlendirilmektedir.

Sosyal sistemlerin “insanlarin faaliyetlerinden degil, onlar arasindaki iletisim
siireglerinden olustugunu” vurgulayan Erdem ve Ozen’e (2003: 53) gore, karmasik
yapilarin anlamlandirilabilmesi, siirdiiriilebilmesi ve gelisebilmesini saglayan, biiyiik

Olciide glivene dayanmakta olan iletisimdir.

Piyasalar, otomatik olarak calisacak sekilde programlanmis makinelerle
ekonomik islemlerin yuritildigli ortamlar degil, aksine, kaynaklarla birlikte,
bunlarin sahipligi dolayisiyla kullanimlarinda, iiretim siireglerinin planlanmasinda
ve gergeklestirilmesinde karar verici durumundaki firma ve kisilerden olusan
ortamlardir. Bu nedenle, ekonomik islemler kendiliginden gergeklesmeyip, cesitli
piyasa aktdrlerince yonlendirilen iliskiler sonucunda gergeklestirilmektedir. iliski,

dogal olarak beraberinde iletisimi getirmektedir.

? Firsatgilik (Oportiinizm), “bireylerin kisisel ¢ikarlarini 6nde tutmalar1 nedeniyle ekonomik islemler
strasinda kurnazlik ya da dalavera yapmalar1” (Sargut, 2003: 98) olarak tanimlanmaktadir.
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Kendi smirlt bilgi ve kapasiteleri ile karar vermeye calisan piyasa aktorlerinin,
benzer sekilde davranan diger aktorlerle iletisim kurabilmeleri, bir ekonomik
faaliyeti gerceklestirmek i¢in iligkiyi baslatabilmeleri ve devam ettirebilmeleri i¢in
giiven (Granovetter, 1985; Uzzi, 1997; Ritter ve Gemiinden, 2003; Erdem ve Ozen,
2003) ve baghlik (Van de Ven, 1976; Seabright, Levinthal ve Fischman, 1992)
onemli unsurlar olarak kendini gostermektedir. Bu nedenle, bu unsurlarin tasidig

ozellikler ve Orgiitlerarasi iliskilere etkileri incelenmelidir.

7. Orgiitler Arasi iliskilerde Giiven ve Baglilik

Herhangi bir ekonomik islemin gerceklesebilmesi igin piyasadaki orgiitlerden
birkag1 arasinda bir aligveris iliskisi ortaya ¢ikmaktadir. Bu iligki i¢inde belli bir
liriiniin liretiminin gergeklesebilmesi i¢in taraflar arasinda kaynak akisi ve agik ya da
ortiik sekilde bilgi akis1 s6z konusu olacaktir. Bu akisin yonii, kaynak ve/veya bilgiye
sahip olan taraflardan bunlar talep eden taraflara dogru olacak ve iliskinin genel
cercevesini olusturacaktir. Bu genel c¢erceve iginde gerceklesen kaynak ve bilgi
akisinin siklig1 (yogunlugu) ve degiskenligi taraflarin yiirittiikleri iliskilerin tiiriine

gore farklilasma gosterebilmektedir (Van de Ven, 1976: 28-29).

Bir aligverisin baslangicinda, firmaya, iliskinin potansiyel karsi taraflari
hakkinda bilgi saglamasi agisindan sosyal baglar ve agdiizenegi i¢indeki mevcut ve

olasi iligskiler 6nem tasimaktadir.
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Aligveris iligkisinin taraflar1 genellikle firmalar olmasina ragmen3 , islemlerin
gerceklesmesi i¢in iliskiyi kuran ve devam ettirenler, firmalar adina karar veren ve
uygulayan kisilerdir. Kisilerin karar verme siiregleri, karsilikli etkilesimle
olusturduklar ¢evrelerini® bilissel olarak nasil algiladiklarindan (Sargut, 2003: 94),
kendi kafalarinda bu bilgileri nasil yorumladiklarindan ve duygusal bagliliklarindan

(Erdem,2003:164) etkilenmektedir.

Bu genel c¢ercevenin belirlenmesinde, taraflarin birbirini bulmast ve
birbirleriyle anlasip iligkiyi baslatabilmeleri agisindan bilginin paylasimi énemli bir
etkendir. En basit sekliyle, taraflar, birbirlerinden ne beklediklerini ortaya koymak,
arz ve talep ettikleri kaynaklar1 belirtmek ve islemin gerceklesecegi fiyat, miktar ve
zamanda anlasmak icin gerekli bilgiyi paylasmak zorundadirlar. Ancak, bu
anlagsmanin ne sekilde olacagi; yasal gecerliligi olan yazili bir sézlesme mi, uzlasilan
unsurlar1 belirten bir yazili belge mi, yoksa sozlii bir anlasma m1 olacagi, ve ayrica,
iligki icinde ne kadar bilgi paylasilacag: kiiltlirel degerlerden, sistemin yapisindan,
firmanin s6z konusu isi yiritmek icin sectigi iliski tiiriinden etkilenerek
farklilagabilir. Bu nedenle Larson (1992), ikili asil-vekil iliskilerini yerlesiklik
kavrami ile degil de resmi sozlesmeler araciligiyla yiiriitillen aligverisler
cercevesinde agiklayan vekil teorisini (Uzzi, 1997: 37) elestirmis ve vekil teorisinin

Orgiitler aras1 agdiizenegi iligkisini agiklamakta bu nedenle yetersiz kaldiginm

3 Bazi durumlarda firmalar kisilerin 6zel talepleri ile de tiretim yapabilmektedirler. Onemli olan
firmanin herhangi bir liretimi parasal ya da bagka nedenlerle karli buluyor olmasi ve iiretim kararimi
vermesidir. Dolayisiyla ekonomik iglemlerin taraflarindan biri ‘gercek kisi’ olabilir. Benzer sekilde,
karsi taraf acisindan da bir ekonomik islemi gerceklestirebilmek igin bir firmanin tiretim kapasitesine
ihtiya¢ duymasi s6z konusu olabilir; burada da esas alinan hangi firma ile ¢alisacag: kararini nasil
verdigidir.

* Sargut (2003: 94), insanlarin bir yandan ¢evrelerindeki simgesel evreni etkilediklerini ama diger
yandan bu simgesel evrenden etkilendiklerini belirtmektedir.
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vurgulamistir. Ciinkii, vekil teorisinde esas olarak sozlesmeye dayali yiiriitiilen
iliskilerden bahsedilmektedir. Oysa, orgiitler birbirleriyle olan iligkilerini kontrol
etme (monitdr) becerilerinden yoksun olduklar1 ve asil - vekil rolleri ¢ok net
olmadig1r gibi, zaman zaman roller degisebildigi ve acikca ortaya konmadigi
durumlar da ortaya ¢ikabildigi icin iliskileri sadece sozlesmeye dayali iliskiler

tizerinden aciklamak yetersiz kalacaktir.

Iliskilerin olusma siirecinde, orgiitlerin icinde bulundugu toplum ve o
toplumda egemen olan kiiltiirel yap1, normlar, degerler etkili birer unsur olacaklardir.
Piyasa mekanizmasinin otomatik olarak dengeyi sagladigi, aktorlerin rasyonel
davrandigi ve fiyatlarin taraflar arasinda yeterli bilgiyi saglayarak piyasanin
belirledigi aligveris iligkilerinin egemen oldugu goriisiinii elestiren yaklasimlar,
beraberinde iliskilerin olusabilmesi i¢in taraflar arasinda iletisim yollarinin nasil
ortaya c¢iktigi, bilginin nasil paylasildigi ve sahip olunan bilgilerin karar verme
sireglerini ne yonde etkiledigi sorularmi getirmektedir. Ciinkii Orgiitlerin
gergeklestirecekleri islemler igin fiyat, kalite, miktar, firmalarin iiretim kapasiteleri,
sahip olduklar1 teknik donanim, is yapma tarzi... gibi bazi bilgilere sahip olmalar1 ve
bunlar1 degerlendirerek alternatifler arasindan hangi firma ile birlikte ¢alisarak islemi
gergeklestireceklerine karar vermeleri gereklidir. Bu bilgilere bazen piyasadan bazen
de orgiit yoneticilerinin sosyal ¢evrelerinden ulagsmalart miimkiindiir. Bilgilere nasil
ulagildigi, kararlarin nasil verildigi ve karsi tarafla islem gerceklesirken nasil bir
iligki igine girildigi toplumsal ve kiiltiirel degerlerden bagimsiz olmadig: i¢in, bu
iligkilerin anlamlandirilmasinda bilgi aktarimmin nasil bir yolla gerceklestirildigi

anlagilmalidir.
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8. Orgiitlerarasi lliskilerin Toplumsal ve Kiiltiirel Etmenlere
Baglihigi

Bireyci ya da toplulukgu kiiltiiriin egemen olmasina bagl olarak bilginin
sifrelenme ve yayilma derecesi degisebilmektedir (Boisot, 1986: 137-139).
Sifrelenmis bilgi, “enformasyon kaybi olmaksizin yazili hale getirilen ve
depolanabilen bilgi tiirii” olarak tanimlanirken, sifrelenmemis bilgi, “iliskili oldugu
konunun ana noktalar1 yazili hale getirilirken ya da depolanirken nitelik kaybina
ugrayan bilgi” olarak tanimlanmaktadir (Sargut, 2003: 95). Bilginin sifrelenme
diizeyi ile yayilma diizeyi arasinda pozitif yonli bir iligki vardir (Boisot, 1986: 139;
Sargut, 2003: 95). Bilginin yayilmis olmasi ile baskalariyla paylasiliyor olmasi ifade
edilirken, yayilmamis bilgi, “kisinin kafasinda sakli kalan bilgi” olarak
tanimlanmaktadir (Sargut, 2003: 95). Buna baglh olarak Sargut, Boisot’nun
sifrelenmemis ve yayilmamis bilgiyi ‘kisisel bilgi’ ve sifrelenmemis ama yayilmis

olan bilgiyi ‘sagduyuya dayal1 bilgi’ olarak kategorize ettigini belirtmektedir.

Sifrelenmis Biirokrasiler Pazarlar
Sifrelenmemis Timarlar Klanlar
Yayilmamig Yayilmisg

Tablo 2: Kiiltiirel Degerler Cercevesinde Ekonomik Islem Segimleri

Kaynak: Boisot, 1986: 143; Sargut, 2003: 102.
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Tablo 2’ye gore, bilginin soyut, sifrelenmis oldugu durumda eger bilgi
yayllmamuis ise biirokratik yapi, yayilmis ise pazar yapist soz konusu iken; bilginin
somut, sifrelenmemis oldugu durumda eger, bilgi yayilmamis ise timar, yayilmis ise
klan yapisi s6z konusudur. Klanlarda bilgi sifrelenmemis oldugu i¢in grup icinde

yayilmis olmasina ragmen, gruplar arasinda yayilmamistir (Boisot, 1986: 143).

Biirokrasi ve pazarlarda iliskiler kisisel olmadigi igin, islemlerin
ylriitiilmesinde fiyatlar, finansal raporlar, ekonomik gostergeler iligkilerin taraflarina
bilgi saglar, karar verme siireci goreli olarak rasyoneldir, dolayisiyla boyle bir yap1
icinde iliskilerin devami i¢in giiven, baglhlik gerekli unsurlar degildir. Ancak, timar
ve klanlarda iliskiler kisiseldir, kisilerin kimlikleri 6nem tasir. Ekonomik islemlerin
yuriitiilmesi ic¢in taraflara bilgi saglayan unsurlar, uzmanlik, aligkanliklar, ortak
degerler, gelenekler gibi 6znel nitelikteki unsurlardir. Karar verme siireci, daha siirl
bir rasyonalite gdstermektedir. iligkilerin olusumunda ve devaminda giiven, baglilik,

sadakat ve uyum 6nemli rol oynamaktadir (Sargut, 2003: 102).

Piyasadaki bilgiyi farkederek, yorumlayan; diger piyasa aktorleri ile ilgili
bilgilere ulagsan ve kendi bilgisini diger aktorlerle paylagsmakta olan piyasa aktorleri,
firmalar ve kisilerdir. Piyasayi, olasiliklari, firsatlari, degisimleri, riskleri aragtirarak
belirsizligi azaltmaya calisan, disaridaki bilgilere ulasip bunlart orgiit icine tasiyan,
firmaya ait paylasilacak bilgiyi disartya sunan sinir tarayici birimler (boundary
spanners) (Van de Ven, 1976), yukarida belirtilen islem tipolojilerinin yerlesmesinde
onemli rol oynamaktadir. Firmanin sahiplerinden, yoneticilerine, ¢alisanlarina kadar

herkes sinir tarayict birim gibi faaliyet gosterebilir, bilgiye ulasabilir, siirecleyebilir
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ve bilgiyi firma i¢in kullanilir hale getirebilir. Ancak, s6z konusu olan iligkiler
acisindan bakildiginda, bir aligveris iligkisinin taraflarini belirleyebilecek karar verici
durumundaki kisilerin smir tarayict birimler olarak {istlendikleri rol ©Onem
kazanmaktadir. Ciinkii, sinir tarayici birimlerin iliskiye bakiglari, sosyal baglar1 ve
agdiizenegi icinde kimlerle iliski icinde olduklar1 iliskilerin karsi taraflarinin
belirlenmesinde 6nemli rol oynamaktadir. Van de Ven (1976: 152), firmanin asil
faaliyet konusu ve fonksiyonlarinin ydneticileri, yani, karar birimlerinin kidem
siireleri ile firmanin iligkilerindeki baglilik arasinda pozitif bir iliski oldugunu
bulmustur. Bu durum, firmanin ekonomik islemleri ile ilgili kararlarin, karar
birimlerinin degerlerinden, tutumlarindan ve diisiincelerinden bagimsiz olmadigini,
aksine, onlardan etkilenerek gelistigini ve karar verici durumundaki kisilerin kidem

siireleri uzadikca kalicilastigini gostermektedir.

Cook ve Emerson da (1978: 728) iligkilerdeki baglilik nedeniyle duragan bir
yap1 oldugunu vurgulamaktadir. Firmalarin birlikte is yaptig1 diger firmalarla uzun
stireli iligkilerinin olmasi, hep aym firmalarla ¢alisilmasi, onceki iliskilerin devam
ettirilmesi sonucu, firmalarin portfdyiinde (Ritter ve Gemiinden, 2003: 693) ¢esitlilik

ve degiskenlik az olmaktadir.

Bu cergeve icinde faaliyet gosteren firmalarin amaglarina uygun olan
imkanlar, kaynaklar neredeyse, bunlarin bilgisine ulasmak ve bu bilgilerin
sekillendirdigi kararlar ile ekonomik faaliyetleri anlamlandirmak agisindan 6nem
tagidig1r agik olan smir tarayict birimlerin roliinii daha iyi agiklayabilmek igin

baglilik, giiven ve tanidiklik kavramlarinin anlasilmasi gerekmektedir.
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9. Baglilik, Giiven ve Tanidiklik Etkilesimi

a. Baghhk

Seabright, Levinthal ve Fischman’a gore (1992: 127), taraflar arasindaki
aligveris iligkisinin tarthsel ge¢misini yansitmakta olan baghlik, iki tiirli

olabilmektedir:

e Bireysel baglilik

e Yapisal baghlik

Bireysel baglilik, aligveris islemleri siiresince bireyler arasinda sosyallesme
ve Ogrenme sonucunda ortaya cikarken; yapisal baglilik, oOrgiitler arasindaki
iligkilerin  baglamasi ve sekillenmesinde yapilan yatirimlarin  sonucunda
olusmaktadir. Seabright, Levinthal ve Fischman (1992: 127), bireysel ve yapisal
bagliliklarin artmasini, orgiitiin iliskilerinin g¢esitlenmesini onleyecek ve kisithi bir
iligkiler aginda faaliyet gdstermesine yol agacak bir faktor olarak degerlendirmekte
ve bu bagliliklar1 azaltabilmek icin Orgilit i¢inde sinir tarama pozisyonundaki
kisilerde siirekli bir degisim/doniisim Onermektedirler. Ancak, smir tarayici
birimlerin en dnemlileri olan firma sahipleri ve yoneticileri agisindan diisiiniiliirse bu
degisim/dontlistim onerisi pek de gegerlilik tasimayacaktir. Ciinkii orgiit icindeki
diger birimlerde calisanlara kiyasla degisimin en zor yasanacagi pozisyonlardir.
Firma sahipligi ile yoneticiliginin icice gectigi durumlarda s6z konusu degisim

olasilig1 ¢cok daha az olacaktir.
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Seabright, Levinthal ve Fischman’in (1992) arastirmalarinin sonuglari,
bireysel baglilik ile firmanin iliskilerinin ¢esitlenmesi arasinda negatif bir iligki
oldugunu, yapisal baglilik da ise bu negatif iliskinin ¢ok daha diisiik diizeyde
oldugunu géstermistir. Ozellikle, firmalardaki kidem siiresi ¢ok uzun olan yodneticiler
ile firmalarin iligkilerinin cesitliligi arasinda ¢ok O6nemli bir negatif iliski oldugu
bulgusuna ulasmiglardir (s.148). Bu calisma, bagliligin 6rgiitlerarasi iliskilerde ¢ok
belirgin bir tutum olarak ortaya ¢iktigin1 ve bagliligin da biiylik ol¢iide bireysel

diizeyde oldugunu gostermistir.

Erdem ve Ozen de (2003: 54), karsilikli baghiligin giiven igin bir énkosul
oldugunu belirtmistir. Taraflar arasinda gelisen baglilik, giiveni artirirken; glivenin
de yeniden karsilikli baglihig1 giiclendirmesi s6z konusu olacaktir. Dolayisiyla,
baglilik ve gilivenin artmasi kendini besleyen bir siirectir ve Seabright, Levinthal ve

Fischman’in da (1992) belirttigi uzun stireli iliskiler sonucunu dogurmasi olagandir.
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b. Gliven

Giiven, bir iligkide taraflardan birinin kendi ¢ikarlar1 dogrultusunda, diger
tarafin zararina yol acacak bir davranista bulunmayacagi anlamima gelmektedir

(Uzzi, 1997: 43).

Ekonomik islemlerin gergeklesebilmesi igin taraflar biraraya geldiginde
iligkinin her iki tarafi da risk tasimaktadir ve bu nedenle, giiven tanimi, taraflardan
birinin digerinin zayif ya da eksik yanlarindan faydalanmayacagi, firsatci

davranmayacagi inanci iizerine de kuruludur (Sargut, 2003: 98-99).

Piyasalar bir sosyal is sistemi (Van de Ven, 1976) olarak diisiiniildiiglinde,
ekonomik iglemlerden dogan iligkilerin yiiriitiilmesi i¢in firmalar ve kisiler arasinda
iletigimin gergeklesmesi gerekmektedir. Bu iletisimi saglayan en 6dnemli araclardan
birinin giiven oldugunu belirten Erdem ve Ozen’e (2003: 54) gore, bireyler arasinda

gelisecek giiven li¢ Onkosula dayanmaktadir:

e iliskinin taraflar1 arasinda karsilikli baglilik
e Icinde bulunulan duruma yénelik kurallari, kosullari bilmekten dogan

tanidiklik

e Goniillii olarak sunulan ve kabul edilen giiven

Piyasalarin karmasik yapilar olmasinin ortaya ¢ikardigi belirsizlik ve olasi

riskler nedeniyle taraflar iliskiye baslarken, iliskinin konusu ile ilgili bilgi sahibi
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olmak isteyeceklerdir. Acik ya da ortiikk, az ya da ¢ok bilgi paylasimi mutlaka
olacaktir. Ancak, firmalarin Tablo 1’de belirtilen islem tipolojilerinden hangisine
yakin davrandigi ile baglantili olarak bilgiye ulasma yontemleri, bilgi paylasimina
acikliklar1 ve aligveris iliskisi siiresince aktarilan bilginin niteligi ve niceligi farklilik

gosterecektir.

Bilgi, biirokrasi ve pazar tipolojilerinde fiyatlar, finansal raporlar seklinde,
soyutlanmis ve sifrelenmis olarak taraflar arasinda paylasima agilir. Bu yolla bilgi
paylasimi taraflar arasinda ylizytize iliskiler gelistirilmesini, bagliligin olusmasini
gerektirmez. Dolayisiyla giiven de bu tarz ekonomik iliskiler i¢inde 6nemli bir unsur
olarak ortaya ¢ikmaz. iliskilerin yiiriitiilmesinde sozlesmeler &nemli bir iletisim araci
olarak varlik gosterir. Ancak, Sargut’un da (2003: 99) belirttigi gibi “bilissel
yetersizlik nedeniyle insanlarin tiim olasiliklar1 karsilayan eksiksiz sozlesmeler
yapabilmeleri olanaksizdir”. Sozlesmeler, riskleri ortadan kaldirmamakta, yalnizca
ongoriilebilen riskler i¢in ¢dziim olanagi sunmaktadir. Bu nedenle, sdzlesmelerin
varliginda bile, iligkinin karsi tarafinin se¢imi ve belirli bir isin tamamlanmasi
konusunda o iliskinin sonuglandirilacagina dair bir iyimser beklentinin oldugu

distiniilebilir.

Bu anlamda, giivenin dayandigi temellere gore, farkli giiven bigimlerinin

ortaya ¢iktig1 goriilmiistiir (Korczynski, 2003:66):

e Yonetisim yapilarina dayanan giliven

e Kisisel iliskilere dayanan giiven
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e Diger tarafin i¢ normlari bilgisine dayanan giiven

e Sistem/kurum temelli giiven

Yonetisim yapilarina dayanan giiven, ¢ikar ve itibar kavramlar1 arasindaki
iliskiyi yansitmaktadir. Taraflardan birinin kendi cikarlar1 i¢in diger tarafin zayif
yanlarindan faydalanmayacag diislincesi; gelecekte iliskinin devam ettirilemeyecegi
kaygisi ile piyasadaki itibarin kaybedilecegi ve diger iligkileri agisindan da firmaya
zarar verecegi beklentisi nedeniyle giiven duyulmasina yol agmaktadir. Itibari
kaybetmek, firmanin ¢ikarlar1 olsa bile bundan dolay1 kars:1 tarafa zarar vermesini
Onleyecek caydirici bir yaptirim gibi goriilmektedir. Bu sekilde ortaya ¢ikan giiven

firmanin gelecekle ilgili hesaplarina, planlarina baghdir.

Kisisel iligkilere dayanan gilivende ise, daha somut iligkilerden dogan bir
giiven séz konusudur. Iliskinin kars1 tarafi ile arkadashk, dostluk, akrabalik,
hemsehrilik gibi unsurlar nedeniyle olusmus bir bag vardir. Burada, karsi tarafa zarar
vermenin onilindeki caydirici neden, aradaki bagin bozulmamasini saglama istegidir.
Eger, taraflardan biri digerinin zayif yanlarini kullanarak bir ¢ikar elde ederse, s6z
konusu is iliskisinin oOtesinde arkadaghiginin, dostlugunun bitmesinden endise
etmekte oldugu i¢in baglilik, giiven duyulmasina neden olacaktir. Buradaki yaptirim

duygusal bag1 kaybetme riskidir.

Diger tarafin i¢ normlar1 bilgisine dayanan giiven, kisisel iliskilerdeki gibi
duygusal temellidir. Ancak, taraflar arasindaki uzun siireli, samimi iligkiler nedeniyle

birbirleri hakkinda ya da taraflardan biri, digeri hakkinda onun “igsel norm ve
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degerlerine” (Korczynski, 2003:67) yonelik bilgiye sahip oldugu icin ahlaki bir

caydiriciligi oldugu diisiiniilmektedir.

Sistem/kurum temelli giiven digerlerinde farkli olarak piyasaya yonelik bir
giiveni icermektedir. Bu sekilde bir giivenin olusabilmesi i¢in bilginin soyut ve
sifrelenmis olmas1 gereklidir. Ancak bu sekilde piyasadaki tiim aktorler ayni bilgilere
ulagma imkanina sahip olacaklari i¢in, yalniz ekonomik gdstergeler, parasal degerler,
fiyatlar gibi bilgi tasiyicilar araciligiyla ekonomik islemlere yonelik giiven

gelistirebileceklerdir.

Tablo 2’deki timar ve klan tipi yapilarda, ekonomik islemlerin
yuriitiilebilmesi acisindan giiven c¢ok O6nemli bir unsurdur. Ciinkii, bilginin
soyutlanmamis ve sifrelenmemis olmasi taraflarin yiizytize iliskiler araciligiyla bilgi
aktarimini tercih etmesi sonucunu dogurmustur. Bilgi, gelenekler, efsaneler,
aligkanliklar aracilifiyla sifrelenmeden yayilabilecegi gibi, 6nceden hazirlanmis bir
belgenin, s6zlesmenin acik uclu birakilmasi sonucu yiizyiize goriismeler ve kisisel
iligkilerle gelistirilip tamamlanmas1 yoluyla yari-sifrelenmis (Boisot, 1986: 146)
olarak da aktarilabilir. Taraflar arasinda aktarilan bilginin niteligi ve niceligi, o
iligkinin kars1 tarafina duyulan giivenle orantilidir. Bu nedenle, kisisel iliskiler ve
diger tarafin i¢sel normlar1 bilgisine dayanan giiven bigimleri, 6zellikle timar ve klan

tipi islem tipolojilerinde 6nem kazanmaktadir.

Uzzi’ye (1997: 43) gore de, iliski i¢inde giiveni pekistiren unsurlar parasal

degerlerden ziyade, orgiitlerin sorunlarla basedebilme, ¢6ziim bulabilme ve birlikte
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hareket edebilme becerileridir. Bu sekilde yiiriitiilen iligkiler, yerlesik iliskilere isaret
etmektedir. Uzzi (1997) ve Granovetter’in (1985) vurguladigi yerlesik iliskiler,
baghlik zemininde, kisisel iliskiler ve diger tarafin igsel bilgisine dayanan gliven

nedeniyle taraflar a¢isindan firsatg1 davranis riskini azaltmaktadir.

Firmanin iliskilerinde giiven unsurunun yeri ve Onemi, i¢inde bulundugu
toplumun genel yapist ve Kkiltiriin de etkisindedir. Bireyci toplumlarda
standartlagtirilmig  kurallara, ilkelere dayanan, bu nedenle profesyonelligin
onemsendigi, sdzlesmelerle yiiriitiilen iligkilerin varoldugu bilissel temelli giiven s6z
konusu iken; ortaklasa davranis¢i toplumlarda kimliklerin 6nem kazandigi, kisiye
Ozel ilginin gelistirdigi, duygusal baglarin olusumuna yol acan duygu temelli gliven

ortaya ¢ikmaktadir (Sargut, 2003: 112).

Biligsel temelli giiven olusumu i¢in bilgilerin ulasilabilir olmasi gerekir.
Ciinki, bu giiven temelinde yapilan se¢imlerde rasyonel nedenler aranir ve bir isi
yapabilecegi diisiintilen karsi taraf hakkinda yeterince bilgiye ulasilabiliyorsa bu, ona
giivenmek i¢in gerekli zemini hazirlar (Erdem, 2003: 163). Dolayisiyla yonetisim
yapilarina dayanan giivenin ya da sistem/kurum temelli giivenin &zelliklerinin

iliskide kendini gostermesi beklenebilir.

Oysa, gilivenin sadece diisiinerek degil, hissederek de olustugunu vurgulayan
Erdem’e (2003: 164) gore, duygu temelli giiven taraflar arasindaki etkilesim
sayesinde gelismektedir. Erdem, taraflarin arasinda olusan bagliligi duygusal bir

yatirnm olarak gormektedir. Bu nedenle, bireyler arasindaki etkilesimin sikligi
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artttkca biligsel yapidaki giivenin de duygusal temelli giivene doniisecegini
belirtmektedir. Korczynski de (2003: 68) uzun siireli iligkilerde tekrarlanan giivenin
artma egiliminde oldugunu ve “giivene dayali tekrarlanan isbirliginin aymi kisileri
kapsamasinin, zamanla kisisel iligkilere veya diger tarafin normlar1 bilgisine dayal
giivende bir artis meydana getirecegi” ni vurgulamaktadir. Tekrarlanan isbirliginin

giiveni artirmasi zorunlu bir sonug degil, ama yiiksek bir olasiliktir.

Taraflar arasindaki giiven, iliskinin baslama nedeni olabilecegi gibi, uzun
siireli iligkiler icinde geliserek taraflar arasindaki “igbirliginin bir yan {riinii” de
(Korczynski, 2003:73) olabilir. Ciinkii, karsilik beklemeden ve goniillii olarak
gosterilen ekstra ¢abalar ve 6zen taraflarin birbirine duydugu giiveni pekistirmektedir
(Uzzi, 1997: 43). Bunun nedeni, taraflarin bu tarz c¢abalar1 ‘iyilik’ olarak

degerlendirmesidir.

Gliven kavrami, aslinda risk, belirsizlik, beklenti ve zarar géorme ihtimalini
icermektedir (Erdem, 2003: 157). Erdem’e gore, iliskinin taraflarindan biri, kisisel
olarak karsi taraftan zarar gérme, hayal kirikligima ugrama ihtimalini bilmesine
ragmen, ona gilivenerek risk istlenir. Bu riskin gerceklesip gergceklesmeyecegi
belirsizdir, ama gerceklesmeyecegi yoniinde iyimser bir beklenti oldugu i¢in giiven
ortaya ¢ikmaktadir. Bu durumda eger, iliskinin konusu olan is tamamlandiginda risk
gerceklesmemis ise, iliskinin karsi tarafi ‘digerinin giivenine layik oldugu igin
giivenilir’ (Korczynski, 2003: 65) oldugunu gostermis olacaktir. Bu, iliskinin

baslangicinda sunulan giivenin dogrulanmasi ve kabul edilmesi sonucunu
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doguracaktir. Buna ilave olarak, taraflarin yapacagi her ‘iyilik’ giiveni pekistirmeye

yarayacaktir.

Iliskilerdeki giiven bigimlerinin zaman icinde degisim gostermesi ya da
yogunlugunun degismesi s6z konusu olabilecektir. Bu degisimi etkileyen unsur,
tanidikliktir. Ciinkii tanima siireci zamanla ger¢ceklesmekte ve karsi taraf hakkinda
olumlu ya da olumsuz bilgilere sahip olma imkani sunmaktadir. Bu bilgiler
cercevesinde firma, iliskinin kars1 tarafina duydugu giiveni pekistirebilecegi gibi,
hangi konularda giivenmesi gerektigi ile ilgili siirlar belirleyebilir ya da iliskinin

tiimiiyle gilivensizlige doniismesi s6z konusu olabilir.

c. Tanidikhik

Orgiitler arasi iliskilerde, kisisel iliskiler (Granovetter, 1985) ve ozellikle
uzun siireli olarak birlikte ¢alisiyor, is yapiyor olmanin getirdigi tamidiklik (Uzzi,
1997) giiven duyulmasina neden olmaktadir. Yaparak 6grenmenin bir sonucu olarak,
firmalar birbirleriyle ¢aligtiklart siire uzadik¢a ve aradaki isbirlikleri devam ettikge
birbirini tanimakta ve birbirleri hakkinda bilgi sahibi olmaktadirlar (Larson, 1992).
Bu sekilde gelisen iliskilerde taraflar birbirini tanidigi igin birbirlerinden ne
beklediklerinin daha anlasilir, daha tahmin edilebilir oldugunu diisiinmektedirler

(Larson, 1992; Uzzi, 1997).
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Bu anlamda tanmidiklik, firma agisindan iliskilerin rutinlesme, alisilmis olma

derecesini gostermektedir (Van de Ven, 1976: 28).

Buradaki tanidiklik, iliskinin karsi tarafinin isi yapip yapamayacagindan
bagimsiz, sorun yasanirsa esneklik taninacagi, kolayliklar saglanabilecegi ve
istismarin olmayacagma yonelik olumlu beklentilerden kaynaklanan bir giliven
olusumuna neden olmaktadir. Bu tarz iliskilerin “timar ve klan tipi yapilanmalarin
varoldugu ortaklasa davranis¢t toplumlarda i¢grup anlayisi dolayisiyla kayirmaci
davranislar1 6zendirmesi” (Sargut, 2003: 112) miimkiindiir. Ciink, iliski konusu
olan isi piyasadaki alternatifleri arastirip degerlendirerek, en iyi ve en ucuz sekilde
yapma kapasitesine sahip firmaya yaptirarak rasyonel bir se¢im gergeklestirmesi
olasiligina karsin, tamidik firma ile calismay1 secerek bir anlamda kendine fayda
saglarken bir anlamda da diger firmay1 piyasadaki alternatiflerine kiyasla

‘kayirmakta’dir.

Tanidiklik, iliski i¢inde sonradan gelisen bir unsurdur; taraflarin birbirleri ile
olan etkilesimi sonucunda ortaya c¢ikmaktadir (Van de Ven, 1976: 25). Iliskinin
taraflari, bu iligkiye 6zgii/ iligkiye 6zel bir aligkanlik kazandiklar1 i¢in s6z konusu
olan iligki onlar i¢in rutinlesmektedir (Seabright, Levinthal ve Fischman, 1992: 153).
Burada yine sinir tarayici birimlerin rolii ortaya ¢ikmaktadir. Ciinkii orglitler arasi
iligkilerdeki bireysel bagliliklar, sinir tarayici birimler igin yerlesik hale gelmis
sosyal agdiizenegi iliskilerini ortaya koymakta ve sinir tarayici birimlerin sosyal

gevresini, Orgiitiin is ¢evresi haline getirmektedir.
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Sinir tarayicr birimlerin gelistirdigi bagliliklar, her yeni ekonomik islem ig¢in
yeniden piyasada arastirma yapma maliyetinden firmay1 kurtardigi zaman tasarrufu,
hiz kazandirdig1 ve yiizyiize iliskilerle pazarlik kolayligi getirdigi icin islem
maliyetlerini azaltma etkisinin yan1 sira Granovetter’in (1985) ‘yerlesiklik’
kavramimin da 6nemli bir unsurunu olusturmaktadir (Seabright, Levinthal ve
Fischman, 1992: 154). Granovetter’e (1985: 490) gore, yerlesik iligkiler firsate¢i

davranisi azalttig1 icin islem maliyetlerini de azaltmaktadir.

Siir tarayicit birimlerin birlikte gecirdikleri zaman ve samimiyet arttikca
amaclar, degerler ve tutumlar daha fazla benzesmekte ve bu birimlerin birbirlerine
olan baglilik ve giivenleri artmaktadir (Van de Ven, 1976). Boylece firmalar, baglilik
ve giliven duygusu nedeniyle birbirleriyle ¢alismak icin yatkinlik kazanmaktadirlar.
Bunun uzun siireli iligkileri ortaya ¢ikarmasi dogaldir, ancak, uzun siireli iliskiler de

tanima siirecine yeniden katki yaparak iligkileri yerlesik hale getirmektedir.

Tam olarak bu noktada, bagliliklarin besledigi tanidik iliskiler Seabright,
Levinthal ve Fischman (1992: 127) tarafindan elestirilmistir. Ciinkii, bu sekilde
bagliliklarin artmasi, bir aligkanlik gibi hep aymi firmalarla aligveris faaliyetine
girisilmesine neden olacagi i¢in firmanin portfoyiindeki (Ritter ve Gemiinden, 2003:
693) iliskilerin ¢esitlenmesini Onleyerek firmayr kisithh bir iligkiler agma
hapsedecektir. Bu, firmanin gevresindeki alternatifleri farketmesini engelleyebilecek
bir durumdur. Oysa ki sinir tarayict birimlerin farkindaligr firma i¢in ¢ok dnemlidir.
Bagliliklarin, farkindaligi azaltmasi sonucunda firsatlar kagirilabilir, firmanin

degisime uyum gosterme becerisi azalabilir. Boyle bir yapi i¢inde ilisikler, Cook ve
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Emerson’un da (1978: 728) belirttigi gibi, degisken, dinamik bir yapidan duragan bir
yapiya dontisebilir. Seabright, Levinthal ve Fischman (1992: 127), bu durumu firma
acisindan tanidik bir ortam yaratarak belirsizligi azaltiyor gibi goriindiigii i¢in tercih
edilir bulmakla birlikte, ‘tamidiklik’ dolayisiyla, iligkiden dogan zarar1 kabullenme,
sorunlar1 tolere etme, Ortbas etme, sozlesme yapmadan riski {istlenme gibi kritik
konularda zaman iginde soruna doniigebilecek noktalar1 olduguna dikkati

¢ekmektedirler.

10. Orgiitler Arasindaki iliski Tipleri

a. Mesafeli iligkiler — Yerlesik iliskiler

Firmalar piyasadaki avantajli durumlardan yararlanmak, bagimliliktan
kacinmak ve bdylece ¢ok sayida alternatif arasinda pazarlik paymi artirarak seg¢im
yapabilmek i¢in kisisel ¢ikarlarin yonlendirdigi goreli rasyonel kararlar ile kar amagh
davranabilmektedirler. Bu tarz bir davranisin sonucu olarak ‘mesafeli iliskiler’ ortaya
cikmaktadir (Uzzi, 1997). Bu iliski i¢inde tekrarlanirhik ozelligi yoktur, yani;
iligkinin taraflar1 bekledikleri ¢ikar1 kisa donemde elde etmeye ¢alisir ve elde ettikten
sonra iligki biter. Bu tarz bir iligki, Ritter ve Gemiinden’in (2003: 693) belirttigi

etkilesim/tek olay asamasina 6rnek olusturmaktadir.
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Oysa bu klasik ekonomik davranigin aksine, firmalar, irrasyonel bir sekilde
uzun donemli olarak ekonominin biitiinii ve toplum igin yararli olan davranislari,

kendi kisa donemli ¢ikarlarinin tersine bile olsa yapabilmektedirler (Uzzi, 1997).

Bazen ekonominin biitiinii ve toplum icin bazen de yine kendi uzun donemli
cikarlari i¢in bu sekilde kisa donemli ¢ikarlardan vazgegebilmek ya da ikinci planda
degerlendirebilmek firmalarin baska bir iliski tarzim1 da benimseyebildiklerini
gostermektedir. Bu da hem Uzzi (1997) hem de Granovetter (1985)’in 6zellikle
gliven unsuru iizerine kurulu oldugunu vurguladiklar1 ‘yerlesik iliski’dir. Giiven,
ortiik bilgi aktarimi ve problemlerin karsilikli katilim ile ¢6ziimii, yerlesik iligkilerde
taraflarin beklentilerini ve davraniglarii etkileyen ii¢ temel unsurdur (Uzzi, 1997:
42). Kisisel baglar kullanilarak, arkadaslar, akrabalar, hemsehriler vs..., yakin ¢evre

firmanin is yaptig1 ¢evresi haline gelmektedir.

Firmalar arasi iligkilerin mesafeli mi yoksa yerlesik iliski mi oldugunu

anlamak tizere her iki iligki bigimi i¢in temel 6zellikler su sekilde degerlendirilebilir:

Mesafeli iliskiler Yerlesik Iliskiler
e Rekabete dayali e Isbirligine dayali
o Karsiliklilik 6nemli e Tekrarlanirlik 6nemli
¢ Bilginin kaynagi fiyatlar e Bilginin kaynagi sosyal baglar ve
aliskanliklar
e Kisa donemli ¢ikarlar e Uzun donemli ¢ikarlar
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e Esnek ve hizli hareket imkani e (iliskiler duragan

e Karar verme kriteri “karlilik” e Karar verme kriteri “giiven”

Firmanin kisisel baglarin1 kullanarak yakin ¢evresini is yaptigi ¢evre haline
doniistiirmesi, portfoyiinii (Ritter ve Gemiinden, 2003) yerlesik iliskiler ile
olusturmas1 anlamina gelmektedir. Ancak, yerlesik iligkilerin olugmasi i¢in gecerli
tek durum bu degildir. Bir iliski, baslangicinda tek olay olarak gerceklesse dahi,
orgiitler” birbirinin farkindadir, biribirlerinin faaliyetlerinden haberdardir. Piyasa
icindeki firmalarin her biri kendi amaclarima ulasmak i¢in ¢abalarken kendi
kaynaklar1 kisith oldugu igin birbirlerinin kaynaklarina ihtiya¢ duymaktadirlar.
Boylece, bir defaya mahsus kaynak tedarigi ile baslayan iliskilerde bile hem
birbirlerine olan karsilikli bagimliliklarinin etkisi (Van de Ven, 1976) hem de giiven
unsurunun etkisiyle (Granovetter, 1985; Uzzi, 1997) firmalar arasindaki alisverisler

zaman i¢inde biiyiir.

Firmalarin etki alanlarinin benzerligi, aym1 piyasada, ayn1 mal ve hizmet
iretimini yapan firmalar arasinda rekabeti tetikleyici bir 6zellige sahip olabilir.
Ancak, birbirini tamamlayici nitelikteki mal ve hizmetlerin {ireticileri nihai {iriiniin

tiretilmesi siirecinde birbirlerine rakip durumunda olmadiklar1 i¢in, benzer etki

> Benzer etki alanina sahip olan orgiitler, ayni kaynaklardan parasal gelir elde eden, ayn1 amaglarla
faaliyet gosteren, benzer kaynaklar kullanan, benzer beceri, yetenek ve donanima sahip personelle
calisan orgiitlerdir (Van de Ven, 1976: 32).
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alanina sahip olmak firmalar arasindaki iligkiyi gelistirici bir rol oynar (Van de Ven,

1976: 32).

Benzer etki alanina sahip firmalarin sinir tarayict birimleri birbirinin
farkindadir ve birbirleri ile ilgili bilgi toplamalar1 ve degerlendirmeleri karar verme
siirecini hizlandirir. Ozellikle, yerlesik iliskilerdeki tamidiklik unsuru, hizli karar
vermenin 6nemli oldugu durumlarda firmaya portfoyiindeki firmalarla calisarak
yeniden bilgi toplama ve degerlendirme siirecinden tasarruf etme imkani yaratir.
Ciinkii bu firmalarla ilgili bilgi zaten iligkiler dolayisiyla 6nceden kazanilmis ve
kisilerin kafasinda hazir bulunan bir bilgidir. Granovetter’e (1985: 490) gore, kisisel
iliskilerden edinilmis bu bilgiye ulasmak kolay ve maliyeti diisiik oldugu, yeni
arastirma yapmay1 gerektirmedigi, birincil iligkiler dolayisiyla sahip olunan bilginin
ve iligkilerin uzun siiredir devam ediyor olmasinin daha giivenilir kabul edilmesi
nedeniyle, firmalar kendi kafalarindaki bilgiyi disaridaki bilgiye kiyasla daha dogru

bulmaktadirlar.

Firmalar biitiin iliskilerini belli iligki tiirii ile yiiriitebilecekleri gibi, bazi
iligkilerin mesafeli bazilarinin ise yerlesik olmasi miimkiindiir. Burada, hangi
iligkinin kendine fayda saglayacagina karar verecek olan firmalardir. Bazi
durumlarda i¢inde bulunulan toplum ve kiiltiiriin etkisiyle belli bir iligki tipinin tim
piyasada baskin olmasi ve iligkilerin zaman iginde hep o yone dogru egilimli olmasi
miimkiindiir. Ornegin; toplulukcu kiiltiirel degerlerin egemen oldugu toplumlarda
timar ve klan tipi yapilanmalar agirlik kazanacagi i¢in glivene dayali yerlesik

iligkilerin daha belirgin olmasi beklenir. Oysa, bireyci kiiltlirel degerlerin varoldugu
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toplumlarda biirokrasi ve pazar yapilar1 sozlesmelere dayali, rasyonel kararlarin
yonlendirdigi mesafeli iligkilere daha yatkin olacaktir. Bu beklentiler, her toplumda
belli bir iliski tarzinin benimsendigi ve digerinin diglandigr anlamina gelmemekte,
her iki iligki tarzi da varligini piyasalarda gosterse bile birinin daha fazla tercih edilir
olabilecegini vurgulamaktadir. Ornegin; Korczynski (2003: 82) “ekonomik saikler
veya toplumsal ve etik saikler disinda hareket eden, uzun vadeli diisiinen, dar
kapsamli rasyonel veya hesapli hareket etmeyen ajanlarin, kisa vadeli diisilinen,
gilivenip giivenmeme hesabini yaparken dar kapsamli bir rasyonellige sahip firsatci
ajanlardan daha fazla gliven duyma davranisina yatkin olacaklarini” belirmistir.
Burada da, tanimlanan bireylerden biri rasyonel bakis agisina sahip olmasina ragmen,
glivenmeyi daha avantajli buldugu durumlarda bu tarz bir iliskiye yonelebilmektedir.
Dolayisiyla her iki birey tipi de glivene dayali iligkiler kurabilirken, bu birey

tiplerinden birinin bu tarz iliskilere daha yatkin oldugu vurgulanmustir.

Uzzi (1997: 44), orgiit yoneticilerinin genellikle, kritik isler s6z konusu
oldugunda giivene dayali iliskilere yoneldiklerini belirtmektedir. Ciinkii, bilginin
toplanmasi, degerlendirilmesi karar verme hizini etkilemektedir ve yerlesik iligkiler
gerekli olan bilgileri zaten tanidiklik dolayisiyla 6nceden yoneticilere sunmus oldugu
icin siire¢ hizlanmaktadir. Ayrica, kritik islerin tasidigr risk ¢ok fazla oldugu icin
yeni bir firma ile ¢alismak hem ¢ok fazla belirsizligi beraberinde getirdigi hem de
cok 1iyi bir arastirma yaparak dogru bilgilere ulasmak ve bu sayede dogru alternatife
karar vermek c¢ok maliyetli oldugu i¢in yerlesik iliskilere yonelmek yoneticilere

giiven ve kolaylik saglamaktadir. Bu sekilde, “bilinen ve giivenilen” ile ¢alisilmakta,
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riskten ve maliyetten kagilmaktadir. Bu cercevede, yerlesik iligkiyi belirleyen ii¢

temel unsur agagidaki gibi 6zetlenebilir.

[ Yerlesik iliskilerin Ug Temel Unsuru }

[ Gliven } [ Ortiik Bilgi Paylagimi } [ Sorunlarin Katilimli Céziimii }

[ Baglilik ]_ _[ Tanmdiklik }
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b. Mesafeli ve Yerlesik iligkilerin Avantaj Ve Dezavantaj Yaratan

Unsurlari

Yerlesik iliskinin taraflar1 birbirlerini tamidiklar1 i¢in birbirlerinden ne
beklediklerini bilmektedirler, bdylece hem sozlesme yapma maliyeti ortadan
kalkmakta hem de zaman ekonomisi saglanmaktadir. Bu iliski i¢inde ortaya ¢ikan
sozlesmeler genellikle ortiik, agik uclu yasal gecerliligi olmayan belgeler ya da
ylzyiize iligkiler yoluyla saglanan karsilikli anlagsmalar seklindedir (Simsek,
Lubatkin ve Floyd, 2003: 427). Bir sorun yasandigi zaman iligki i¢inde sorunun
¢Ozlimii i¢in ¢alisiimaktadir. Bunun sagladig1 avantaj piyasanin bekledigi liriinii daha
etkili sekilde iiretebilme imkanm1 kazandirmasi, firmanin performansini artirmasi ve
kaynaklarin etkin kullanimim saglamasidir. Oncelik isin yapilmasinda, fiyatlama ise
ikinci plandadir. Firmalarin bdyle bir iliskiyi tercih etmesi, karsi tarafin firsatci
davranmayacagma dair duydugu giivenden kaynaklanmaktadir. Firma bu iliskiyi
tercih etmekle riskini azalttigin1 diisiinmektedir. Oysa, bu tarz bir iliski i¢cinde ortiik
de olsa 6nemli bir bilgi aktarimi vardir, istelik iliskinin sikligi, yogunlugu ve
siiresine bagli olarak bu bilgi paylasimi daha da artabilmektedir. Karsilikli giivene
dayanan bir iligkide taraflarin davraniglarini izlemek ve kontrol etmek daha zor
oldugu icin aslinda yerlesik iligskilerde ‘aldatilma ya da kotiiye kullanilma’ riski daha

yliksek olabilir.

Mesafeli iliskilerde, risk almamak igin taraflar birbirlerinin davranislarini,
beklentilerinin karsilanip karsilanmadigini kontrol (monitor) etmektedirler. Oysa,

yerlesik iligkilerde ‘hirsizi yakalamak’ gibi bir diirtii ile ortaya c¢ikmis kontrol
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davranis1 yoktur. Ciinkii, taraflar firsat¢1 davranilmayacagina dair bir giivenle iliskiye
girmektedirler. Firmalar, bu sekilde riski azalttiklarini diisiiniirken, aslinda riski

gormezden gelmektedirler (Uzzi, 1997: 43).

Firmalar bu riskin farkinda olarak ya da olmayarak birlikte is yapacagi kisi
ve/veya firmalar segerken aslinda mesafeli ya da yerlesik iliski arasinda da bir se¢im

yapmaktadirlar.

Firmalarin genellikle homojen tirtinler iirettigi, yine benzer sekilde homojen
kaynaklara sahip oldugu bir durumda sadece kar1 artiracak, maliyeti azaltacak
secimler yapmaya yonelik hareket eden aktorlerin mesafeli iliskileri tercih etmesi
olasilig1 yiiksektir (Uzzi, 1997 ; Ebers, 1999). Rasyonel ekonomik kararlar vermek
aktorlere, hizli davranma, fiyata bakarak yeterli bilgiye ulasabilme, isin sonucunu
kolay kontrol edebilme ve sorun oldugunda sec¢imlerinden kolay vazgegebilme
rahathigr saglamakta, bdylece goreli bir esneklik kazandirmaktadir. Ama, yine
Ebers’e (1999) gore, bu sekilde tanimlanan bir durumda bile firmalar birbirleriyle
yakin iligkileri (Granovetter, 1985) tercih edebilmektedirler. Her ne kadar benzer
kaynaklara sahip olsalar da hem bu kaynaklar hem de bilgi firmalar arasinda
asimetrik olarak dagilmistir (Ebers, 1999). Bu nedenle, isbirligi sayesinde firmalarin
her birinin {iretim siirecinin belli bir asamasinda uzmanligini kullanarak, sahip
oldugu kaynaklarla iirlinli tiimiiyle kendi basina iiretmesine kiyasla daha fazla kazang
elde etmesi miimkiindiir. Nihai iirlin ortaya ¢ikana kadar bir iliskiler ag1 olugmasi
hem kaynaklar hem de bilginin kullanimi agisindan performansi artiran bir unsurdur.

Van de Ven (1976: 32) bu nedenle, benzer etki alanina sahip, tamamlayici nitelikte
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mal ve hizmet {lireten firmalarin arasindaki isbirliginin iligkileri gelistirici bir unsur

oldugunu belirtmektedir.

Yerlesik iliskilerin kisisel baglara dayaniyor olmasi planlama ve sorunlarin
¢Oziimii acisindan katilmli siirecleri ifade etmektedir; bu sayede beklentiler,
sorumluluklar biliniyor oldugu i¢in uzun dénemli planlar yapabilmek ve kendini
belirsizlige ragmen gilivende hissetmek firmalar agisindan miimkiin olabilmektedir

(Claro, Hagelaar ve Omta, 2003).

Avantaj olarak degerlendirilebilen her durum, i¢inde bulundugu kosullara
bagli olarak bir dezavantaja da doniisebilir. Ornegin, uzun donemli planlar ve hatta
sozlesmeler yapmak firmalarin belirsizlikle basetme becerisini artiran bir unsur
olmasmma ragmen, piyasa kosullarinin farklilasmasi sonucu firmanin esnek
davranmasii Onleyen bir kisit olabilir ve firmanin karar verme, uygulama ve
degisime tepki verme silirecini yavaslatarak firmaya zarar verebilir. Seabright,
Levinthal ve Fischman (1992: 127), sinir tarayici birimlerin bireysel bagliliklarinin
yarattif1 kisitlayict g¢evrenin yol agacagi sorunlardan bahsederken bu durumu

vurgulamiglardir.

Ayrica taraflardan biri 6nemli bir kaynaga ya da bilgiye sahipse aradaki iliski
bir bagimliliga dontigebilir. Kaynak bagimliligi teorisine gore, firmalar ihtiyag
duyduklart 6nemli kaynaklarin tedarigi i¢in diger firmalara olan bagimliliklarini

azaltmaya c¢aligirken, ayn1 zamanda bu kaynaklarin kolaylikla ulagilabilir olmasi i¢in
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cevrelerini de etkileme cabasindadirlar (Pfeffer & Salancik, 1978; aktaran, Daft,

2001: 171).

Iliski i¢inde giiven, katilim ve uyum unsurlarmimn énemini vurgulayan Ritter
ve Gemiinden (2003), isin yapis1 karmasiklastik¢a riski paylagsmak isteyen firmalarin
isbirligini tercih ettigini belirtmektedir. Isbirligine yonelen firmalar iliskinin

niteligine karar verirken bu iliskiden elde edecekleri sonuclar da etkilemektedirler.

Her iki iliski de beraberinde bazi avantajlar getirdigi icin tercih edilir
olmasia ragmen bazi durumlarda bu avantajlar dezavantaja da doniisebilmektedir.
Bu durumda mevcut iliskilerde kirilma noktalar1 olmasi miimkiindiir. iliskinin
taraflarindan biri bunu bir 6grenme yarist olarak goriip iliskiden kendi adina daha
fazla ekonomik kazang saglayabilir, paylasilan bilgiyi kendi kapasitesini genisletmek
icin kullanip bir siire sonra bu iliskiye ihtiya¢ duymayabilir (Gulati, Nohria ve
Zaheer, 2000). Bu durumda ya iligki tiimiiyle kopma noktasina gelir ya da taraflardan

birinin bagimliligina doniistir.
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ll. ARASTIRMA: OSTIM ORGANIZE SANAYi BOLGESI
ORNEGI

1. Yontem

Calismanin amaci, temel soru ve cevaplanmasi beklenen diger sorular
cercevesinde firma yoneticileri (sahipleri) ile yapilan miilakatlar sonucunda elde

edilen veriler degerlendirilecek ve tartisilacaktir.

Bu caligmanin amaci, bir iliskiler ag1 i¢cinde faaliyet gdsteren firmalarin
iligkilerinin niteligi ve siklig1 ile isin kritik olma derecesi arasindaki iliskiyi ve bu
iliskinin nedenlerini ortaya koyabilmektir. Bu amagla, kiiltiirel faktorlerin etkisiyle
firmalar arasindaki tiim iligkilere yerlesikligin egemen olmasi ve yerlesik iligkiler
lizerine oturtulmus ekonomik iligkilerin ortaya c¢ikmasi arastirmanin temel

sorunsalini olusturmaktadir.

OSTIM Organize Sanayi Bélgesi’nde firmalarla yapilacak miilakatlar igin
actk uclu miilakat sorular1 hazirlanmistir. Bu goriismelerde kullanilacak ve
gorlismeler sirasinda gelistirilebilecek olan miilakat sorular1 sunlardir:

Miilakat Sorulart:

1. Sirketiniz kag yildir faaliyette, hangi y1l kuruldu?



10.
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Son bir yildir birlikte is yaptigimiz, iliskide oldugunuz kisi ve sirketlerin
isimlerini listeleyebilir misiniz?
Bu kisi veya sirketlerle hangi konuda is yapiyorsunuz? Iliskinin konusu
nedir?
Bu kisi ve sirketleri iligkinin sikligina gore siralayabilir misiniz?
Sirketinizin faaliyetlerini devam ettirebilmesi agisindan bu iliskileri 6nem
derecesine gore siralayabilir misiniz? (6nem derecesi ile iliskinin bitmesinin
firmanin isini ne derece aksatacagi kastedilmektedir.)
Bu kisi veya sirketler ile ¢calisma nedeniniz nedir? Onlar1 segmenizde etkili
olan faktorler nelerdir?

e Sirketin basindaki isim mi yoksa yaptigl igin niteligi mi kararmizi

etkiler?

Bu iliskilerin size ne gibi faydalar sagladigini diisiiniiyorsunuz? (tek tek
iligkiler bazinda)
Bu kisi veya sirketler ile olan iliskileriniz nedeniyle hi¢ zarar ettiniz mi?

e Daha Once zarar etmenize yol acan bir kisi veya sirketle tekrar

calistyor musunuz?

Ne kadar stiredir s6z konusu kisi ve sirketlerle iliskileriniz devam ediyor?

e Builiskileriniz hig¢ kesintiye ugradi mi1?

e Eger kesintiye ugramigsa: Hangi nedenden dolay1 bu kesinti yasandi?
Daha once birlikte is yaptiginiz, iliskide oldugunuz kisi veya sirketlerden
herhangi biri ile iligkinizi bitirdiniz mi?

e Bitirmis ise: * Neden bu iligkiyi bitirme karar1 aldiniz?
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* Jliskinizi bitirdiginiz kisi veya sirket yerine kimle
calismay1 tercih ettiniz?
* Bu se¢iminizde etkili olan faktorler nelerdir?
11. Birlikte is yaptiginiz kisi veya sirketler ile sézlesme yapiyor musunuz?
* Yapiyor ise: * Neden sézlesme yapmayi tercih ediyorsunuz?
* Sozlesmeye uyulmadigr durumda ne yapiyorsunuz?
* Yapmuyor ise: * Neden s6zlesme yapmamayi tercih ediyorsunuz?
* Isin yapilmasinda bir sorun yasanirsa ne yapiyorsunuz?
(¢coziimlemeyi deniyor musunuz?)
12. Bu iligkileriniz devam ederken ayni isi baska bir kisi veya sirketle daha diisiik

maliyetle yapabileceginizi 68renirseniz; bu, iliskinizi etkiler mi?
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2. Veri Toplama ve Orneklem

OSTIM Organize Sanayi Bolgesi’'nde faaliyet gdsteren mikro, kiiciik ve orta
biiylikliikte firmalarin birbirleri olan iliskilerinin niteligi, siklifi1 ve isin Onem
derecesi arasindaki iligkiyi incelemeye ve bu iligkileri anlamlandirmaya yonelik

olarak miilakat goriismeleri yapilmistir.

Miilakat sorularinin gézden gegirilerek islerliginin anlagilabilmesi amaciyla
ilk goriigme, rastlantisal olarak, iliskiler araciligiyla kolay ulasilabilir olan bir firma
ile yapilmistir. Bu goriisme sonrasinda miilakat sorulari kesin olarak sekillenmis ve
daha sonraki goriismeler i¢in bu firmanin yonlendirdigi diger birka¢ firmaya
gidilmistir. Ik goriisme bir pilot ¢alisma niteliginde olmasi nedeniyle analizlere
katilmamis; sadece miilakat yapmak iizere gorisiilecek firmalarin belirlenmesinde
bir baslangi¢ noktasi olmustur. Toplam otuz iki firma ile goriisiilmiis ve otuz iki
firma da kartopu yontemi ile se¢ilmistir. Gorlismelerde, izin alinarak, kayit cihazi
kullanilmis ve daha sonra konusulanlar desifre edilerek diiz metin haline getirilmistir.

Goriismeler, genellikle 30-50 dakika siirmektedir.

Desifre edilen bilgilerden olusan metinlere igerik analizi yapilarak niteliksel
bulgularin yani sira, firmalarin iligkilerinin tiirii, siklig1 ve igin 6nem derecesine

iligkin niceliksel bilgilere de ulagilmistir.

Firmalar arasindaki iliskilerin yerlesiklik derecesini anlamak icin, Uzzi’nin

(1997) vurguladigy; yerlesik iligkilerin temel unsurlari olan “giiven, Ortiik bilgi
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paylasimi, sorunlarin katitlmh = ¢oziimii” unsurlarina, firma sahiplerinin
(yoneticilerinin) konusmalarinda hangi baglamda vurgu yaparak iliskilerini

tanimladiklarin1 gérmek {izere igerik analizi yapilmstir.
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Calismaya esas teskil edecek alan olarak OSTIM Organize Sanayi
Bolgesi’nin secgilme nedeni, hem KOBI (Kiigiik ve Orta Biiyiikliikteki Isletmeler)
mevzuatindaki ‘organize sanayi bolgesi’ tammnm® dogal bir sonucu olarak bu
bolgelerdeki yapilanmanin firmalar i¢in toplulastirilmig bir {iretim alani olmanin
Otesinde, firmalara sosyal imkanlar yaratarak kendi kiiltiiriinii olusturmus bir
agdiizenegi saglamasina; hem de OSTIM Organize Sanayi Bélgesi’nin kurulusundan
itibaren uzun yillar boyunca geliserek bir taraftan kendi is kiiltliriinii olustururken,
diger taraftan bu kiiltiirle sekillenerek kurulan yeni firmalarla biliyiiyerek devam eden

sistemin tarihsel bir gegmis tasiyor olmasina dayanmaktadir.

“Ortiik bilginin, toplumsal ve kiiltiirel baglama igerilmis oldugu igin, gerekli
paylasimin saglanmasi ortak bir toplumsal ve Kkiiltiirel baglama gerek
gostermektedir. Bu cercevede ortiik bilginin iletilmesi ve yayilmasi i¢in
ylizylize temas ve verici-alict arasinda toplumsallasma ve Ogrenme
bicimlerine iliskin bir yer birlikteligi gerekmektedir.” (Roberts, 2000; aktaran,

Sargut, 2003: 96)

Sargut’un belirttigi bu yapiya benzer bir sekilde, OSTIM Organize Sanayi
Bolgesi, firmalarin yer birlikteliginin 6tesinde, tarihsel gelisim siireci ve ortak bir

toplumsal ve kiiltiirel baglami paylasmalarini saglamistir.

¢ KOBI mevzuatinda, organize sanayi bolgesi, “agir sanayi ve kompleksleri disinda, kiigiik ve orta
6lcekli imalat sanayi tiirlerinin, belirli bir plan dahilinde yerlestirilmeleri ve gelistirilmeleri i¢in,
sinirlart tasdikli ¢iplak arazi pargalarinin gerekli altyapr hizmetleriyle ve ihtiyaca gore tayin edilecek
sosyal tesis ve kurumlarla donatildiktan sonra planli bir sekilde ve belirli standartlar dahilinde kii¢iik
ve orta Ol¢ekli sanayi i¢in tahsis edilebilir ve isletilebilir hale getirilerek organize edilmis sanayi
bolgesi ” olarak tanimlanmaktadir (Colakoglu, 2002: 64).
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1967 yilinda, bir grup kiiciik esnafin kendi birikimleri ile temelini attiklari,
OSTIM Kiigiik Sanayi Sitesi Isyeri Yap1 Kooperatifi adiyla ortaya ¢ikan olusum,
1997 yilinda Organize Sanayi Bolgesi kimligine kavusmustur. Bu bolgede faaliyet
gosteren tiim isyerlerinin yonetiminden sorumlu olarak Organize Sanayi Bolge
Miidiirliigii bulunmaktadir. Ayrica, medya kuruluslari, vakfi, spor kliibii, finans,
yatirim, pazarlama, saglik, mesleki egitim, ilkogretim, {iniversite kampiisii, sivil
toplum ve KOBI destek kuruluslar1 ile OSTIM ayr1 bir kent goriiniimiindedir. Bes
milyon metrekare agik alanda yaklasik bes bin igletme faaliyet gostermektedir. Bu
nedenle, OSTIM’in web sitesinde kendilerini “bir KOBI kenti” olarak

tanimlamaktadirlar (20 Aralik 2004, http://www.ostim.com.tr).

OSTIM’in bu organizasyon vyapisi, Tiirk kiiltiiriiniin  6zellikleri ile
desteklendiginde kent icinde ‘komsuluk’ iligkileri gelistiren firmalar ortaya
¢ikmaktadir. Bu firmalar; mikro, kiigiik ve orta biyiiliikteki firmalardir’. Genellikle
firmanin sahipligi ile yoneticiligi igige gectigi i¢in profesyonel yonetim ve i yapma

bicimlerinden ¢ok, aile sirketleri ve bunlarin tek elden yonetimi s6z konusudur.

OSTIM’deki firmalarin hiyerarsik yapilanmasinda farkli fonksiyonlar igin
profesyonel yoneticilerin ¢alismasi yerine, genellikle firmanin sahibi tiim konularda
karar veren birim olarak faaliyet gostermektedir. Dolayisiyla, firmanin iliskileri,
sahibi ve yoneticisinin iligkileri ve bagliliklarindan etkilenerek belirlenecektir.

Firmanin faaliyette bulundugu siire boyunca ayni aile bireylerince yonetiliyor olmasi,

71-9 is¢i cahistiranlar mikro isletme, 10-49 is¢i ¢alistiranlar kiiciik isletme ve 50-249 is¢i ¢alistiranlar
orta biiylikliikte isletme olarak tanimlanmaktadir (Colakoglu, 2002: 4).



Tiirk Firmalarmnn Is Tliskileri 73

onlarin iligkilerinde gelisen bagliliklarin artmasi sonucuna yol agabilir ve bunun
iliskilere yansimasi yerlesik iliski tarzinin benimsenmesi biciminde olabilir. Bu
durumda, firmalarin faaliyette bulundugu siire ile baglantili olarak tercih ettikleri

iliski tiirliniin farklilagsmasi da miimkiindiir.

OSTIM Organize Sanayi Bolgesi’nde faaliyet gdsteren toplam otuz iki firma
ile gorisiilmistiir. Bu firmalarin  ¢alistirdiklar1  personel sayis1  agisindan

bliytikliiklerine gore dagilimi asagidaki gibidir.

Isletmenin Biiyiikliigii Firma Sayis1 % (toplam say1tya gore)
Mikro (1-9) 16 50

Kigiik (10-49) 13 41

Orta (50-249) 3 9

Tablo 3: isletme biiyiikliiklerine gore firmalarm dagilimi

Farkli biiyiikliiklerdeki bu firmalarin hepsi KOBI olarak tanimlanmaktadir.
S6z konusu firmalar, kendi iiretim atdlyeleri olan ve disaridan hammaddeyi tedarik
ederek atdlyede iiretim faaliyetini kendisi gergeklestirip {irlin satigini1 yapan imalat

firmalaridir. Firmalarin yaslar1 1-33 yil arasinda degismektedir.

Miilakatlarda bu firmalarin ‘son bir y1l i¢inde’ is iliskisi kurdugu kisi ve/veya

firmalara bakilarak bunlarla iligkilerinin siklig1 ve 6nemine gore iliski tiirleri arasinda
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karsilastirma yapilmaktadir. Her firmanin kendi is iliskileri ile olusturdugu ve son bir
yillik durumunu goésteren bir portfoyii vardir. Bu portfoylerin i¢inde yer alan iliskiler;
sayilar1, tirleri, siireleri, sikliklari, ©Onemleri yoniinden farklilasabilmektedir.
Farkliliklar1 degerlendirirken otuz iki firmanin portfoyleri arasinda karsilastirma
yapmay1 kolaylastirmak tizere, firmalarin iligkilerinin konular1 yd&niinden bir

gruplandirma yapilabilir.
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IV. BULGULAR

Faaliyet konular1 elektronik, hidrolik, plastik, celik, is makineleri yedek
pargalar1 ile ilgili imalatlar olan otuz iki firmanin gerceklestirdikleri islemler
acisindan etkinlik alanlarina gore iliski bigimlerini “hammadde ve malzeme alimi,

iirlin satis1, fason imalat, yan sanayi faaliyetleri” olarak gruplandirmak miimkiindiir.

1. Hammadde ve Malzeme Alimi

Firmalarin belli bir {iriiniin imalatin1 i¢in gergeklestirmek i¢in ihtiyag
duydugu, tiretim siirecine esas teskil eden unsur, hammaddedir. Metal, ¢elik, plastik
gibi farkli hammaddeler tedarik ettikten sonra atolyelerde bu hammaddeler {izerinde
delme, kesme, kalip, torna gibi islemler gerceklestirmektedirler. Ancak,
hammaddenin yani sira {liretim siireci boyunca ihtiya¢ duyulan matkap, ¢ivi, civata,
somun gibi malzemeler de bulunmaktadir. Hammadde ve malzemenin her ikisi de
imalat i¢in gerekli olan girdiler olmasina karsin, firmalarin davranislari, ikisini farkl

iligski konular1 haline getirmek yoniinde olmustur.

Otuz iki firma bu iliski konusu ¢ergevesinde, otuz dokuz’u hammadde ve otuz
bes’i malzeme alimi olmak iizere, toplam yetmis dort iliski belirtmislerdir. Her
firmanin kendi portfoylindeki iliskiler agisindan, iliski konusunun énem derecesine

gbre yaptig1 siralamada ilk sirayr hammadde alimi yaptigr sirketle iliskisine veren
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firma sayisi, yedidir. Otuz iki firmadan yedisi (yani, firmalarin % 22’si) bir iliski

konusu olarak, hammadde alimin1 birinci derecede 6nemli gérmektedir.

Firmalardan higbiri malzeme alimi yaptig1 firmalarla olan iliskisine birinci

sirada 6nem derecesi vermemistir.

Hammadde alimini iliski konusu olarak onemli gbérme nedenlerini; miisteri
memnuniyetini saglamak, kaliteli hammadde kullanarak daha sonra {iriinle ilgili
sorun yasamamak olarak belirten firmalarin hammadde alimi igin tercih ettigi
firmalar, uzun siireli iliskiler i¢inde olduklar1 ve kalitesine giivendikleri, fiyatin1 ucuz
bulduklar1 ya da aradaki iliskiden dolay1 fiyat konusunda konusarak anlasabildikleri

firmalardir.

Miisteriye karst sorumlu olan iiretimi gerceklestiren firmadir. Uretim
stirecinin girdileri olan hammadde ve malzemelerin tedarik¢isi olan firmalar ve
imalat¢1 firmanin kendi sahip oldugu kaynaklar ile gergeklestiremedigi faaliyetler
(yan sanayi faaliyetleri) icin iiretim siirecine disaridan destek veren firmalar her ne
kadar {iretim zincirinin birer pargasi da olsalar miisteriye kars1 sorumluluklart yoktur.
Bu nedenle, imalat¢1 firma kullandigi hammadde, malzeme ve hizmetler i¢in de
sorumluluk tasimaktadir. Miisteri memnuniyetini amaglayan firmalar miisterileriyle
tiriinle ilgili bir sorun yasamalarin1 6nlemek tizere kaliteli hammadde kullanimina
onem vermektedirler. Bir firma sahibinin su sozleri hammaddenin kalitesine

verdikleri 6nemi agiklayici bir 6rnek teskil etmektedir:
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“Hammadde alirken aslinda hep aym firma ile ¢alistyoruz. Ciinkii kalitesine
giliveniyoruz. Diger firmalar, bir¢ok iilkede {iretimi olan rulmanlarin hangisini
verecek bilemiyorsun ki, hepsinin kalitesi ayni degil. Bizim i¢in hammadde
¢ok 6nemli, o ylizden orada degisiklik yapmayiz. Hammaddenin kalitesi ¢ok

onemli. Eger kotiiyse sizin iirliniiniiz iki dakikada bes paralik olur.”

Imalatct firmalar ile tedarik¢i firmalar birlikte calisirken sdzlesme
yapmamakta, ama biiylik miktarda bir is oldugunda ve calisilan firma yeni ise siparis
teyidi hazirlayarak yazili bir onaylama islemi yapmaktadirlar. Uzun stireli iliskiler
dolayisiyla bu firmalar arasinda birbirlerini biliyor olmaktan dogan “tamidiklik”

iliskisi ortaya ¢ikmaktadir.

Malzeme alimi agisindan bakildiginda, portfoylerindeki iliskilerin konularina
verdikleri onem derecesine gore firmalarin malzeme alimina bir iligki konusu olarak
diger konulara kiyasla en az 6nemi verdigi goriilmistiir. Firmalar, malzeme alimi
yaptiklar1 firmalar1 segerken, konum olarak kendisine en yakinda olan, en diisiik
fiyatla malzeme saglayan, ddeme kolayliklart saglayan firmalari sectikleri igin
alternatiflerinin ¢ok oldugunu, bu nedenle bir sorun yasanirsa c¢alistigi firmayla
iligkisini kesip, baska bir firmayla ¢alisma kararini kolaylikla verebileceklerini,
bunun da iiretim siireclerine biiyiik bir etkisi olmayacagmi belirtmislerdir. Tkamet
edilen adrese yakinlik giinliik islerin aciliyeti ve 6deme kolaylilar1 nedeniyle firmalar

i¢in bir tercih nedeni olusturmaktadir.Ornegin;
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“Bilen Celik li¢c sokak asagimizda, o ylizden giinliikk ihtiyaglar1 oradan
aliyoruz.”
“Set-Kay hirdavatgi, giinliik biitiin isyerinde makinelerin ihtiyacit olan,
ustalarin ihtiyact olan iistliptiden tutun da matkaba, civataya kadar her
malzemeyi Set-Kay’dan aliyoruz. Giinde bazen on kere gonderiyorum
cocuklari, kendim gidiyorum. Mesela duruma goére bazen malzemeyi veriyor
ama parasini hemen vermiyoruz. Bazen bir ay sonra bile veriyorum. Ama ben
Set-kay yerine giderim o hirdavati, atiyorum OSTIM’de elli tane daha yer
vardir, onlardan da alirim. Ama ne olur, adam beni tanimiyorsa paray1 pesin

ister.”

Hammadde alimina 6nem verdikleri i¢in buradaki iliskilerini yerlesik hale
getirme ve hem kaliteli hem de ucuz oldugunu diisiindiikleri ve bu nedenle giivenilir
bulduklar1 tedarikgilerle siirekli ¢alisip, kolay degistirmeme egilimlerine karsin,
malzeme aliminmi kritik bir ig olarak gérmemeleri nedeniyle iliskinin karsi tarafini
belirlerken kullanilan kriterler ve iligkiden vazge¢cmenin kolayligi acisindan
bakildiginda firmalarin malzeme aliminda tanidiklartyla caligsa bile mesafeli
iligkilerde gosterdigine benzer sekilde davraniglarin daha baskin oldugu goriilmiistiir.
Bu durum, calismanin temel sorusu ve Uzzi’nin (1997: 44) isin kritik olmasi
durumunda yerlesik iligkilerin tercih edildigi bulgusu ile tutarlidir. Rutin islerini
yaparken, orgiitler, hizli, ulagilabilir, cografi konum olarak yakin ve diigiik maliyetli
alternatifleri tercih ederken, kritik isler i¢in kaliteli, giivenilir, iyi hammadde veren

ve tanidik olan firmalarla ¢alismay1 segmektedirler.
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Iliskilerin sikhigina gére yapilan siralamalarda ise, otuziki firma,
portféylerindeki iliskileri iginde en sik goriistiikleri firmalar arasina malzeme alimi
yaptiklarim1 koyarken; sadece birka¢ firma hammadde alimi yaptiklar1 firmalarla
iliskilerinin sikligini yogun gordiigiinii belirtmistir. Bir firma yoneticisi, yukarida da
belirtildigi gibi, malzeme alimi yaptig1 bir firma ile goriisme sikligini “bazen giinde
on kez bile gittigimiz oluyor” diyerek vurgulamistir. Bu yiizden cografi konum
olarak yakinlik, diisilk maliyet ve 6deme kolayligi, hatta paranin aligveris sirasinda
hi¢ konusulmadan daha sonra &demenin yapilabilme imkaninin bulunmasi bu
iliskiler acisindan belirleyici kriterler haline gelmektedir. Firmalar giinliik is temposu
icinde hizla ulagsabilecegi alternatiflerin hepsini degerlendirmeye acgik olarak
davranmaktadir. Herhangi bir firma ile ¢alisma kararii degistirdigi durumda yeni bir

alternatif bulmakta hi¢ gilicliik cekmemektedirler.

Hammadde alimi ise, firmalarin {iretimini asil etkileyen unsur oldugu i¢in,
siparis teyidine dayanarak ve imalat baslamadan Once toptan alim yapilarak
gergeklestirilmektedir. Dolayistyla ¢ok sik goriigiilmesini gerektiren bir alisveris
iligkisi ortaya ¢ikmamaktadir., Hammadde alimi1 yapabilecekleri firmalarin,
hammaddenin kalitesi yoniinden ¢ok alternatifi olmamasi durumunda o hammadde
imalat¢1 firma i¢in daha 6nemli duruma geldigi i¢in s6z konusu kaynaga sahip olan
tedarik¢i firma ile iligkilerine de daha fazla agirlik vermektedir ve goriisme sikligi da

onemle orantili olarak ayni1 yonde artmaktadir.

Onermel: Imalat¢t firmalarin tedarikcilerle olan iliskilerinin niteligini etkileyen

unsur, iliskinin konusunun kritik olup olmamasidir. Hammadde alimi bir etkinlik
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alant olarak, imalat¢t firmalar tarafindan malzeme alimina kiyasla daha onemli
goriilmekte ve buna paralel bicimde, iliskiler malzeme alimi s6z konusu oldugunda
mesafeli iliskilerin ozelliklerini tasirken, hammadde alimi soz konusu oldugu zaman

nispeten yerlesik iliskiler ortaya ¢citkmaktadir.

Onerme 2: Imalatci firmanin tedarik¢i firmalarla olan iliskilerinin yerlesiklik
derecesi, tedarikgilerin sahip oldugu kaynagin kalitesi yoniinden alternatifsiz olmast
va da az sayida firmanin elinde bulunan bir kaynak olmasina baghdir. Alternatiflerin

azligy, iliskileri daha yerlesik hale getirmektedir.

2. Uriin Satigi

Otuz iki firmanin hepsi miisterileri ile olan iligkilerini 6nem derecesine ve
siklik derecesine gore yaptiklart siralamalarin en baglarina yerlestirmislerdir. Bu
iliski konusunda toplam 118 iliski belirtmislerdir. Onem derecesine gore
siralamalarda otuz iki firmanin yirmi iki’sinin (yani, firmalarin %69 unun) ilk sirada

yer alan iliskisi iirlin satig1 yaptig1 bir miisterisi ile olan iligkisidir.

Bu O6nemi verdikleri miisterinin {iriin satin alma potansiyelinin ¢ok fazla
olmasi, piyasadaki en onemli alicilardan olmasi, biiyiik miktarlarda siparis veriyor

olmasi, isin siirekliliginin/devaminin olmasi (yani, bir kere yapildiktan sonra bitecek
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bir is olmamasi)®, piyasada iyi taninan firmalar/kuruluslar olmalari dolayisiyla
birlikte ¢alismaktan dogan iyi bir referans kazandiracak olmasi gibi nedenlerle
firmalar eger, s6z konusu miisteriyi kaybederlerse potansiyel islerin ¢ogunu da
kaybedeceklerini ve bunun da faaliyetlerinde 6nemli bir aksamaya ve gelir kaybina
yol agacagini diistinmektedirler. Bu nedenle de s6z konusu iligkileri onemli olarak
degerlendirmektedirler. Bu 6nemi verdikleri firmalarla olan iliskileri uzun stireli
iliskiler oldugu i¢in bunlar tanidik olarak gérmekte ve iligkinin karsi tarafin1 firma

ismiyle degil, sahibinin ismiyle tanimlamaktadirlar.

[liskilerinin sik olmasinin nedeni, sadece isin konusuyla ilgili olarak degil,
misteriyle ilgilenmek, yakin olmak icin de sik goriisiilmesi gerektigini
diistinmeleridir. On iki firma portféylerindeki iligkilerin onem derecesi ve siklik
derecesi agisindan yaptiklari siralamalarda miisterileri olan iligkilerine hem siklik
hem 6nem agisindan ayni iligki i¢in birinci sirada yer vermislerdir. Yani, en onemli
gordiikleri iliskinin konusunun iirin satisi oldugu durumda, ayni zamanda bu

iligkinin kars1 tarafindaki miisteri de en sik goriisme gercgeklestirdikleri kisidir.

Miilakatlarda firma sahipleri/yoneticileri tarafindan vurgulanan bazi ifadeler
degerlendirildiginde, miisterilerle is iligkilerini, tanidiklik iliskisi ¢ercevesinde

yiriitmeyi tercih ettikleri, bu yonde bir egilimleri oldugu acik¢a goriilmektedir.

8 [sin tiiriine bagli olarak, bazen miisteri bir defaya mahsus gerceklesecek bir is iliskisi talep
edebilmektedir. Ornegin; biiyiik bir kalip iiretimi yaptirip daha sonra kendi atélyesinde imalat yapacak
olan bir firma bu kalib1 bir kez yaptiracak, dolayisiyla sadece bir kez miisteri olacaktir.
Gergeklestirilen imalatin devamu yoktur, imalatgi firma bu drnekteki gibi bir miisteriyle gelecekte
potansiyel olarak ¢ok fazla ¢aligma imkani olmadigini diisiinecektir. Boyle durumlarda o miisteriye
verilen 0nem azalmaktadir. Aksine, par¢a basina yapilan ama seri iiretilen, siirekliligi olan isler,
imalatg1 firma igin gelecekle ilgili riski azaltmakta, potansiyel i miktarinin ¢oklugu firmaya iliskinin
tekrarlanma olasiliginin ¢oklugunu gostermektedir.
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Asagida bunu gostermek lizere, farkli firma sahipleri/yoneticilerinin miilakatlarindan

bazi 6rnekler sunulmustur:

“Bazen sadece hatir sormak i¢in bile arariz miisterilerimizi”

“Iliskiler 6nemli, iyi iliskiler kurmak lazim”

“Aslinda miisteriyle aray1 iyi tutup, devamlilik saglamak, ikili iligkilerin
saglamlig i¢cin goriismeler oluyor. Yoksa, teknik nedenlerle goriismeler az
oluyor.”

“Ne kadar ¢ok is yapiliyorsa o kadar ¢ok goriismek gerekir. Is miktar: ile

goriisme siklig1 orantilidir.”

Firma sahibi ve/veya yoOneticilerinin genelde belirttikleri unsur, bir isi ilk kez
yaparken hangi firma ile c¢alisacaklarima karar vermede “referans”in Onemli
oldugudur. Tanidiklar1 bir kisinin yonlendirmesi ile kendilerine gelen miisterilere de
tanidigimma gilivenir gibi giivenmektedirler. Tanidigr bir kisi yonlendirdigi igin
giivenmeyi secen firmalar, gliven duydugu kisilere karsi sozlesme yapmayi bir
giivensizlik gostergesi olarak algiladiklari i¢in ya s6zlii olarak isin konusu, miktar1 ve
fiyat1 konusunda anlagmakta ya da sadece bunlar1 yazili hale getirdikleri ama yasal
bir gegerliligi ve yaptirimi olmayan siparis teyidi hazirlayarak ¢alismaktadirlar. “S6z
namustur, soz senettir, bazilarinin sozii altin degerindedir” benzeri ifadeler ve “esnaf
adam bdyle calisir, sézlesme filan olmaz” ; “OSTIM’de isler boyle yiiriir” gibi bir
‘esnaf” ve ‘OSTIM’li kimligi ve bu kimlige yonelik beklenti ve inanislar

kurumsallasarak firma sahiplerinin is iligkilerindeki davraniglarini etkilemekte ve
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riskli bulduklari islerde bile s6zlesme yapmadan olas1 zararlar1 6nceden kabullenme

sonucunu dogurmaktadir.

Hammadde ve malzeme alimi1 yaparken tedarik¢i firmalar ile
gerceklestirdikleri iliskilerde alternatifler arasindan secim yaparak karar veren
imalat¢1 firma, iirlin satis1 s6z konusu oldugunda miisteriler tarafindan alternatifler
arasindan seg¢ilen iiretici firma durumuna doniismektedir. Bu nedenle, iki farkli iliski
konusunda iki farkl1 egilim ortaya ¢ikmaktadir. imalat¢1 firma miisterisini kazanmak
ve iligkisini siirdiirebilmek icin kaliteli, ucuz ve iyi is yapan bir firma olarak
tanimlanabilmelidir ki miisteriler i¢in segilecek iyi bir alternatif olsun. Bu durumda,
imalatg1 firmanin faaliyet konusunda calisan, piyasadaki firma sayisi, yani rakip
firma sayis1 firmanin miisterileriyle olan iliskilerinde gosterecegi davranis bigimini
etkileyecek bir unsurdur. Sahip oldugu biiyiik liretim kapasitesinden ve faaliyet
konusunda piyasada ¢ok fazla sayida firma bulunmamasindan dolay1 kendini rakipsiz

goren bir firmanin sahibi/yoneticisi bu durumu sdyle agiklamaktadir:

“Eger, kendinize bir saha belirleyip de bu sahada ne yapabilirim, nasil
yapabilirimi kendi kendinize sormuyorsaniz, diikkani sabah agip aksam
kapatiyorsamz zaten ¢ok sansiniz yok. Iliskiler giivene dayali, iyi iliskiler
kurmak, tanidik kazanmak 6nemli. Ya birileri fazla isini size getirecek ya da
bir konuda uzman olacaksiniz. Sizden baska bunu yapabilecek kimse yoktur,
piyasada herkes sizi bilir. Iste derler ki bunu baska kimse yapamaz. Direkt

size yonlendirirler o zaman.”
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Onerme 3: Imalat¢t firmalarin miisterileri ile olan iliskilerinde, iliskiye verdikleri
onem derecesi ile goriisme sikligi dogru orantilidir. Miisterilerine ne kadar ¢ok onem
veriyorlarsa o kadar sik goriismektedirler. Bu goriismelerin nedeni, isleri takip
edebilmek ve istenilen sekilde iiretim faaliyetinin gerceklesmesini saglamak degil,
miisterilerin giivenini kazanarak iligkinin tekrarlanmasin saglamak ve béylece

iligkinin stirekli ve kalict olmasini saglamaktir.

3. Fason imalat

Imalatg1 firmalarin miisterileri ile olan iliskileri degerlendilirken, yaptiklart
iretimin esas iiretim faaliyeti mi yoksa disaridan gelen 6zel siparisler mi olduguna
bagli olarak bir farklilagma ortaya ¢ikmaktadir. Firmalar, herhangi bir zamanda
herhangi bir miisteri i¢in kendi atdlyesinde yalmizca bir defa gerceklesecek 6zel
siparisler icin de lretim yapabilmektedirler. Bu {iiretim faaliyetinin firmanin esas
tiretiminden farki; firmanin varligini siirdiirebilmesi icin gerceklestirmesi zorunlu
olmayan, istege bagli, sayisi ve siiresinin firma i¢in 6nem tagimadigi bir iretim

faaliyeti olmasidir.

Fason imalat olmasa da firmalar esas iiretim faaliyetleri ile varliklarin1 zaten
devam ettirmektedirler. Buradaki amag, bazen calisanlarin veya makinelerin bos
kaldig1 zamani degerlendirmek, bazen ilave gelir elde etmek ve bazen de
tamidiklarinin isteklerini, ©6zel taleplerini geri c¢evirmeyerek kisisel iligkilerini

gelistirmektir.
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“Tamdiklarim gelip bazen benim atélyemi, tezgahlarimi kullanarak bir
giinliik ufak tefek islerini yapabiliyorlar ya da bana yaptirabiliyorlar. Kendi
testeresi yok mesela, bu sekilde gelenler oluyor, hayir demiyorum onlara. Bu
tip islemleri aramizda fiyatlandirmiyoruz bile.”

“Bizim kullandigimiz makine ve techizat, piyasaya ¢ok uygun bir techizat.
Bardak da yapar pompa da. Bize boyle gelen bir firmamiz var mesela, onunla
acik hesap calisiniz; hi¢ ¢ek, senet almayiz. Ciinkii biz zaten ana iiretimden
giderlerimizi karsiliyoruz. Makineler bosa gectiginde, yani stoklar dolu, biz
1simizi bitirdik, makineler bos duruyorken makine bos yatmasin diye fason
caligiriz. Paray1 da hi¢ 6nemsemeyiz. Orada 6demeyi 6nemsemiyorum, ¢linkii
zaten giden bir isimiz var. Bu isletmeyi ayakta tutan fason degil ki. O bize
piyangodan ¢ikan para gibi geliyor. Ne zaman oOderse oOdesin. Zaten bu
tiretimi yaptiklarimiz tanidiklarimiz. Tanidigina glivenmiyor dedirtmem.”
“Fason icin gelen zaten benim makinelerimin, tezgahimin, is¢imin
ozelliklerini bilen birileridir. Ciinkii sizden bliylik miktarda bir is
gergeklestirmenizi istemiyor, iic bes saat ugrasip ona yardimci olacaksin.
Burada olan ne sdyleyim; onun isi hallolacak, sen de art1 puan kazanacaksin.
Ne diyecek senin ig¢in, ‘sagolsun igimi halletti, ¢ok iyi adamdir’. Bu
piyasadaysan bak bu ¢ok dnemli; igin birka¢ saat aksar. Ama dost kazanirsin.
Fason imalat para kazandirmiyor , ama dost kazanmak da &nemli. Yeri
geliyor, senin de isin diisiiyor onlara.”

“Aslinda fason calistiyorum diye bir sey yok. Birileri gelip de sizden ufak
tefek isine yardimer olmanizi istiyor bazen. Ama bu ¢ok nadiren olur ya da

gelir bir tane, iki tane denemek icin bir iiriin yaptirir. Bunu yapanlar benim
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okuldan arkadaslarim mesela. Hadi sunu beraber yapalim diye gelirler buraya.
Ama zaten o miisteri degil ki, orada ticaret yapmiyorum ben.”

“Hi¢ olmuyor degil, boyle 6zel talepler. Arada oluyor ama bu komsunuzdan
kahve istemeniz gibi. Onda olmadig1 i¢in gelir sizden ister, siz sonra ona
vermek istediginizde almazsa yerine bir pasta yapar verirsiniz. Sonugta kimse
kazanmiyor ama herkesin isi goriililyor. Burada da diikkan komsunuz gelip
matkab1 aliyor, tezgahta malzemesini kesiyor. Hemen pazarhiga m
oturacaksiniz. Bunu imalat gibi gormemek lazim. Birbirimizin isini
kolaylastirtyoruz aslinda.”

“Mesela, Askeriye’de yaptigimiz islerin kabuliinii yapan komutanlardan biri
aradi gecen giin. Dedi ki ‘benim bodyle boyle bir adamim gelecek, arabasinin
kolcaginin bir plastik pargasi kirilmis, onu yapabilir misiniz?’ Biz bir saat iki
tane tezgahi buna ayirdik, onu yaptik. Kendi isimiz bekledi. Niye? Komutan

istedi diye.”

Firma sahiplerinin fason imalat ile ilgili diisiincelerini ve davranis tarzlarini
gosteren bu drnekler gergevesinde, tirlin satisinin konu oldugu iligkilerde firmalarin
amact ve bu dogrultuda ortaya c¢ikan iliskiler ile fason imalatin konu oldugu
iligkilerdeki amag ve iliskilerin gergeklesme siireci farklilagsmaktadir. Esas {iretimine
dayanarak iirlin satig1 yaparken, firmalar, ‘para kazanmak, firmay: ayakta tutmak,
faaliyetlerini (varligini) siirdiirebilmek’ gibi rasyonel amaglar ¢ercevesinde hareket
etmekte ve iligkilerini ‘ekonomik nedenlere dayanan is iliskileri’ olarak
degerlendirmektedirler. Bu iliskiler i¢inde kisisel iligkilerin gelistigi, arkadasliklarin,

dostluklarin olustugu ve bir yandan ig devam ederken bir yandan da is disi
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goriismelerin gerceklestigi durumlar mevcuttur. Ama firmalar arasindaki iligkinin
baslangic noktasi aralarindaki kisisel iliski degil, ticaret yapma, para kazanma

istegidir.

Fason imalatta ise, firmanin sahip oldugu teknik donanim ve kapasiteyi bilen,
hatir iliskisi, arkadaglik, dostluk, komsuluk gibi nedenlerle firmanin yakin ¢evresinde
olan kisiler firmadan 6zel taleplerde bulunmaktadirlar. Burada iliskinin baslangic
noktas1 kisisel iligkidir. Ciinkii gelen kisiler, firmanin bu isi geri ¢evirmeyecegini
diisiinerek ve aralarindaki iligkiye glivenerek aslinda bir ‘iyilik’ istemektedirler.
Imalatg1 firma talep edilen iiretim faaliyetini gerceklestirdiginde bundan dolay1 bazen
hi¢ para kazanmamakta bazen de ¢ok az kazanmaktadir. Firmanin burada dnemsedigi
kazan¢ maddi degil, manevi kazangtir. ‘lyilik’ yapan firmanin davranis1 ¢evresinden
onay aldig1 i¢in firmanin piyasadaki itibarimi artirmakta ve aradaki kisisel iliski
icinde taraflarin gosterdikleri bu tip iyi niyetli, goniillii olarak yapilan ve iyilik olarak

algilanan ve degerlendirilen davraniglar sayesinde giliven tesis etmektedir.

Otuz iki firmanin portfoylerindeki iliskiler toplami i¢inde fason imalatin konu
oldugu iliski sayisi otuz yedi’dir. Bu otuz yedi iliskiden sadece bir tanesine dnem
siralamasinda ilk sirada yer verilmistir (yani, firmalarin %3l fason imalatin konu
oldugu bir iliskiyi 6nemli gérmektedir). Birinci derecede fason imalat konusunda bir
iligkisine 6nem verdigini sdyleyen firma sahibi, bunun nedenini, o iiretimi
gergeklestirdigi kisiye bazen ¢ok biiyiik miktarlarda iiriin satis1 da yapiyor olmasi ve
uzun yillara dayanan dostluklari olarak agiklamistir. Bu durumda, firmanin 6nem

verdigi iligkinin konusu (fason imalat) degil, iliskinin kars1 tarafindaki kisidir. Oysa,
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iirlin satiginda firmalar iliskinin konusu nedeniyle miisterilerini 6nemli gérmektedir
ve en fazla onemi de en biiyiik miktarlarda tiretim gergeklestirdikleri iliskilerine
vermektedirler. Ayrica, lirlin satis1 s6z konusu oldugunda siirekliligi olan isleri tercih
ederlerken fason imalatta bdyle bir tercihleri bulunmamaktadir. Hatta ¢ogu zaman
gerceklesen islemler bir defaya mahsus ortaya c¢ikan ve tekrarlanma ihtimali diisiik

ve tekrarlanacagi zamanlar belli olmayanlar islemlerdir.

Onerme 4: Firmalar arasindaki iliskinin konusu fason imalat ise, iliskinin niteligi
yerlesik iliskidir. Ciinkii iliskinin baslangi¢ noktasi aralarindaki tamdikiik ve kisisel
iligkidir. Gergeklesen iiretim faaliyeti iliski icindeki giiveni tesis etmeye yarar. Bu

tiretim ile firmalar para degil, itibar kazanir.

Onerme 5: Fason imalatta iliskiye verilen 6nem derecesi ile goriisme sikligi ters
yvonlii iliskilidir. Firmanin maddi bir beklentisi olmadigi ve bu iliskiler olmasa da
faaliyeti devam edebilecegi icin onem siralamasinda diisiik derecelendirilirken,
temeli kisisel iliskilere dayanan bir iliski oldugu icin goriisme sikliklari, is dist

gortigsmeler nedeniyle yiiksektir.

4. Yan Sanayi Faaliyetleri

Her firmanin sahip oldugu kaynaklar ve teknik donanim, iiretim kapasitesini
ve lretim siirecinin ne kadarini1 kendi basina gerceklestirebilecegini ve ne kadarim

disaridan, diger firmalardan destek alarak gerceklestirebilecegini belirlemektedir.
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Imalat¢1 firmanin kullandigi hammadde ve malzemeyi satin almak disinda, diger
firmalardan satin aldig iirline yonelik kesme, delme, torna gibi islemlerle ilgili ya da
kaynak, 1sil-islem, indiiksiyon gibi islemlerle ilgili hizmetleri satin almaktadirlar.
Firmanmin satin  aldizi  bu hizmetler, yan sanayi faaliyetleri’ olarak

degerlendirilmektedir.

Otuz iki firmanin, yan sanayi faaliyetleri konusunda toplam kirk sekiz iliskisi
bulunmaktadir. Otuz iki firmadan ikisi (yani, firmalarin %7’si) yan sanayi
faaliyetlerini bir iliski konusu olarak 6nem derecesine gore yaptigi listede birinci

siraya yerlestirmistir.

Iliski konusunun yan sanayi faaliyetleri olmasi durumunda firmalar
hammadde alimi igin yaptiklar1 agiklamalari tekrarlamaktadirlar. Uretim zincirinin
disaridan desteklenen bu kismindan da {iriinii miisteriye teslim eden ve miisterinin

muhatabi olan kisi olarak imalatg1 firma sorumludur.

“Bu tip hizmetlerde 6nce 6n goriisme yapiyoruz ve fiyat aliyoruz. Ciinkii
buna gore maliyeti hesaplayip is yapacagimiz yerlere fiyat veriyoruz.”

“Yan sanayi onemli, ¢iinkli isin maliyeti yiiksekse sorumlu oldugunuz her
ilave sey sizin riskinizi artiyor. Miisteri tanimaz, tanisa bile onun sorunu
degil. Sen se¢iyorsun kimle ¢alisacagini ama miisterine istedigi sekilde tirtinii

vermen lazim. Is gecikse sen sorumlusun, hata olsa sen sorumlusun. Cezasi

? Miilakat yapilan firmalarin iiretim siirecini destekleyen bu hizmetlerden yan sanayi faaliyetleri
olarak bahsetmeleri nedeniyle ayr bir iliski konusu olarak yan sanayi faaliyetleri baglig1 altinda
degerlendirilmistir.
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neyse Odeyecek olan sensin. Bu ylizden, hep bildigim yerle ¢alismak daha
risksizdir. Benim ne kalitede is istedigimi bilir, ben onun ne zaman ne sekilde
yapacagini bilirim. Miisterime de ona gore sdylerim.”

“Indiiksiyon dnemli, indiiksiyonu iyi yaptig1 igin Isitas’la ¢alistyoruz. Yani,
kaliteli yaptig1 i¢in isini. Bes kurus on kurus aramiyoruz orada. Bir taraf 3000
lira eksigine yapiyor olsa bile biz yine gidip Isitas’a veriyoruz isi.”

“Burada, tamiyor olmak Onemli, ¢ilinkii anlatabiliyorsun derdini,
konusabiliyorsun. Senin ne yaptigini, ne istedigini, ondan ne bekledigini
bilmeli ki yardim1 dokunsun. Yoksa isini ¢ok iyi yapmis bana ne faydasi var.
Benim istedigim seyi yapmamigsa iyi yapmis olmaz ki benim i¢in. Miisteriler
iriinli begenmezse zararin1 ¢ekecek olan benim. Ama taniyorsan gidip
konusabiliyorsun. Mesela ben gidip Aydin Plastik’e kisisel iliskilerim
sayesinde diyorum ki ‘abi su makineyi ii¢ saat degil de alt1 saat calistiralim da
su capaklar ¢ikmasin’. O da anlayis gosterip ‘tamam alt1 saat calistiririz’

diyor. O sirada zarari biraz boliismiis oluyoruz.”

Firma sahipleri/yoneticilerinin de belirttigi gibi; faydalanilan hizmetin
kalitesi, irtiniin kalitesi lizerinde etkili olacak unsurlardan biridir. Bu nedenle,
imalat¢1 firmalar yan sanayi faaliyetleri ¢ercevesinde satin alacaklari hizmetlerde de
hammadde aliminda oldugu gibi kaliteli ve fiyati ucuz olanlari tercih etmektedirler.
Ancak, hammadde alimindan farklt ve bunun yani sira malzeme alimi ile benzer
olarak, cografi konum agisindan firmalarin birbirlerine yakin olmasi da tercih edilen
bir unsurdur. Ciinkii hammadde aliminda toptan alim yapilmasi nedeniyle iiretim

stireci i¢inde ig geregi goriismelerin sik olmasi1 gerekli degildir. Oysa, firmalar {iretim
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siireci gerceklestirilirken yan sanayi faaliyetlerine degisik zamanlarda ihtiyag
duyulabilmektedirler. Bu nedenle bu hizmetleri satin aldiklar1 firmalarin kolay
ulagilabilir olmas1 da kaliteli ve ucuz olmasi kadar firmalarin kararim etkileyen bir

bagka unsurdur.

Onerme 6: Yan sanayi faaliyetleri nedeniyle ortaya ¢ikan firmalar arast iliskilerde,
imalat¢1 firmalarin kararlarint etkileyen unsurlar kalite, fiyat ve cografi konum
olarak yakinhktir. Iliskilerin niteligi acisindan ise, firma sahipleri/yéneticileri
kisisel iliskileri tercih etmektedirler. Bunun nedeni iletisimin ve anlasmanin daha

kolay gerceklesecek olmasidir.

5. Etkinlik Alanlarina Gére iliski Bigimlerinin Karsilastiriimasi

Otuz dokuzu hammadde ve otuz besi malzeme olmak iizere, toplam yetmis
dort hammadde ve malzeme alimu iligkisi, yiiz on sekiz {iriin satisi iligkisi, otuz yedi
fason imalat ve kirk sekiz yan sanayi faaliyetlerinden dogan iliski olmak {izere;
firmalarm belirttikleri toplam iliski sayisi, iki yiiz yetmis yedidir. Otuz iki firmanin,
bu iligkiler arasinda énem derecesine gore yaptiklar1 siralamalarda birinci derecede
onem verdikleri iligkileri acisindan genel bir degerlendirme yapildiginda asagidaki

tablo ortaya ¢ikmaktadir.
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Etkinlik Alan1 Firma Sayis1 % (toplam say1iya gore)
Hammadde ve malzeme alim1 7 %22

Uriin satisi 22 %69

Fason imalat | %?3

Yan sanayi faaliyetleri 2 %7

Tablo 4: Firmalarin en 6nemli gordiikleri iliski konusuna gore yapilan gruplandirma.

Otuz iki firmanin %?22’sinin en 6nemli gordiigii iliski konusu hammadde ve
malzeme alimidir. Imalat¢1 firmalarin tedarikgiler ile olan iliskilerini énemli gérme
nedenleri; kullanilan hammadde ve malzemenin kalitesinin tiretilen tiriiniin kalitesini
etkiliyor olmast ve bundan dolayr miisterilere karsi imalatgt firmanin sorumlu
olmasidir. Ayrica, hammadde ve malzemenin fiyati, imalat¢1 firmanin maliyetlerini
etkiledigi icin kalitenin yanm1 sira fiyat da bir karar verme kriteri olarak
degerlendirilmektedir. Hammadde agisindan bakildiginda, kaliteli ve ucuz olan bir
hammadde tedarik¢isi firma bulunmugsa bu giivenilir olarak tanimlanmakta ve bu
firma olan iliskilerin uzun siireli olmasi tercih edilmektedir. Eger, o hammaddeye
sahip olan tedarik¢i firma sayis1 az ise ya da kaliteli hammadde satan alternatif
firmalarin sayisi1 az ise iliski firma icin daha da onemli hale gelmektedir. Bunun
nedeni, firmanin o hammaddeyi almak zorunda olmasidir. Bu durumda, ortaya ¢ikan
iliski kaynak bagimlilig: iliskisidir. Ciinkii, kaynaga (hammaddeye) sahip olan
firmalarla iligkisini korumak ic¢in imalat¢1 firmanin ¢aba gostermesi gerekmektedir.

Oysa, hammadde alirken segici olan firma aslinda bu iligski konusunda gii¢ sahibi
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olan firma iken, alternatiflerin yoklugunda zorunlu oldugu yerden almasi gerektigi

i¢cin segme giiciinii kaybetmektedir. Bir firma sahibi bunu su sekilde ifade etmistir:

“Hammadde alimina 6nemli diyorum ama zorunluyum. Bu zorunlu bir se¢im,

benim tercihim degil. Oradan almak zorunda oldugum i¢in 6énemli diyorum.”

Bazi firmalar kaliteli hammaddenin yurticinde bulunmadigimi diisiinerek
yurtdigi firmalardan da alim yaptiklarini belirtmislerdir. Bu durumda da yine séz
konusu iligkiyi ©Onemli goérmektedirler. Ama  goriisiilen firma sahiplerinin
aktardiklar1 ortak sonug; aslinda o kisi ya da iliskinin degil, hammaddenin 6nemli

oldugudur.

Malzeme alirken, firmalar daha esnek davranmakta ve kolay ulasabilecegi, en
ucuza, kabul edilir en iyi kalitede malzemeyi bulduklar firmalar ile c¢alisip
kalitesinde ve fiyatinda iyi alternatifler sunan bagka yerler varsa onlarla ¢alismay1
secerek kararlarimi kolay degistirebilmektedirler. Firmanin se¢cme giiclinli en fazla

kullandig: iligki konusu malzeme alimidir.

Firmalarin %69’unun en o6nemli gordigl iliski konusu ise, iirliin satisidir.
Uriin satis1, imalat¢1 firmanin esas iiretim faaliyeti sonucu ortaya ¢ikan iiriinleri satin
alan miisterileri ile olan iligkisini anlatmaktadir. Firmalarin agirlikli olarak iiriin
satigint Onemli goOrmelerinin nedeni, Urettikleri Urlinleri satin alarak imalatg1

firmalarin  faaliyetlerini ~ siirdiirebilmeleri ve piyasada varliklarint devam
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ettirebilmeleri i¢in gerekli olan parasal kaynaga miisterileri sayesinde ulasiyor

olmalaridir. Para firma i¢in en 6nemli kaynaktir.

Buradaki iligkileri yonlendiren temel unsur firmalarin para kazanma
arzusudur. Bu nedenle, firmalarin en fazla 6nem verdikleri miisterileri en fazla isi
yaptiklari, bliyiik miktarlarda iirlin satin alan, siirekliligi olan iliskiler i¢inde olduklar1
miisterileridir. Uzun siireli iliskiler firmalara siirekli gelir kaynag1 saglamakta ve bu
nedenle, firmalarin gelecekle ilgili belirsizlik algisin1 azaltmaktadir. Firmalar,
misterini gelecekte satin alacagi, talep edecegi iirlin potansiyelini bilebildikleri
durumda kendi geleceklerini buna gore planlama imkanina sahip olmaktadirlar.
Ekonomik anlamda belirsizligi ve miisteri bulamama riskini azaltmak isteyen
firmalar, iligkilerinin uzun siireli olmasin1 saglamak, miisterilerini diger firmalara

kaptirmamak icin kisisel iligkiler gelistirme yoluna gitmektedirler.

[liskinin baslangi¢ noktas1 ticaret oldugu icin ortaya ¢ikan iliski ekonomik
iligki ya da is iliskisi olarak adlandirilabilecekken, firmalarin iliskinin devaminda
gosterdikleri davranmiglar miisterileri  ile olan iligkilerini yerlesik hale getirme
cabasina doniistiigii i¢in kisisel iligkiler ¢ergevesinde yiiriitillen bir ticari faaliyet
gerceklesmektedir. Iliskinin devaminda aile goriismeleri, dostluklar, arkadasliklar

olusabilmektedir. Ancak, bunlarin sayis1 tim miisterilere kiyasla azdir.

Tedarikgilerle olan iligkilerinde alternatifler arasindan birlikte calisacagi
firmalar1 segcen imalatg1 firma, miisterileri olan iligkilerinde alternatifler arasindan

secilen firmaya donlismektedir. Secerken kaliteye ve fiyata bakarak karar
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verdiklerini belirten firmalar, miisterilerinin de onlar segerken kaliteli, uygun fiyath
ve iyl is yapiyor olmalar1 nedeniyle kendileri ile ¢alistiklarin1 vurgulamaktadirlar.
Firmalarin miisterilerinin kendilerini segme nedenlerini agiklarken kullandiklar1 bazi

ifadeler asagidadir:

“Aydogdu Egzoz niye bizimle ¢alisiyor? Ciinkii biz iyi kalip yapiyoruz.”
“Ucuz ve kaliteli oldugu icin geliyorlar tabii. Onlar da piyasa arastirmasi
yapiyordur, nerede ucuz ve kaliteli yapan varsa o nedenle geliyordur.”
“Tanmidik vasitasiyla gelen yok degil, o da oluyor ara sira ama genelde isin
kalitesinden dolay1 geliyor ve kaliteden memnun kalinca hep geliyor ondan

sonra.”

Firma sahiplerinin bu ve benzeri agiklamalar1 miisterinin kendilerine ilk gelis
nedeninin tanidiklik degil, is oldugunu gostermektedir. Daha sonra tanidig ve bildigi
icin silirekli gelen miisteriler olmakta ve hatta, bazilar1 (cogu zaman en Snemli
miisterileri) ile gelistirilen arkadaslik, dostluk iliskileri nedeniyle tanidiklik
dolayistyla devam eden iligkiler, ticari faaliyetler ortaya cikabilmektedir. Ancak,
dikkat edilmesi gereken nokta; iliskiyi baslatan ‘is, ticari amag, para kazanma arzusu’
gibi ekonomik nedenlerdir, ‘tanidiklik, arkadaslik, dostluk, akrabalik, hemsehrilik’

gibi birincil iligskilerden kaynaklanan nedenler degil.

Miisteriler ¢ok sayida imalatgr firma arasindan se¢im yaptiktan sonra
miisterinin kalici olmasmi saglamak i¢in firma iligkiyi kisisellestirmektedir.

Tedarik¢ilerin imalat¢1 firmalara karsi i¢inde bulundugu durum imalat yapan firmalar
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icin de miisterilerine kars1 gecerlidir. Tedarikgilerle olan iligkilerinde parasal
kaynaga sahip olan imalat¢1 firmadir ve bu ortamda miisteri durumunda oldugu igin
iliskinin kars1 tarafin1 segme ve iliskiyi sekillendirme imkani imalat¢1 firmadadir.
Oysa, {iriin satis1 yaparken miisterisini kazanmasi gerekir, ¢iinkii diger firmalara
kiyasla daha cazip olmasi gerekmektedir ki miisteriler tarafindan secilsin. Ayrica,
iliskinin yerlesik hale gelmesi i¢in hediye almak, birlikte tatil yapmak, kiz istemeye
gitmek, aile goriismeleri yapmak, diiglin ve cenaze torenlerinde bir arada olmak gibi

ve benzeri is dis1 goriismeler gerceklestirmektedirler.

Fason imalata bir iliski konusu olarak verilen 6nem %3’tiir ve bu en diisiik
onemi verdikleri iligkidir. Firmanin esas iiretim faaliyetinden farkli olarak burada
gerceklesen iiretimler para kazanmak gibi bir ticari amag tasimadigi, fason imalat
yapmasalar bile faaliyetlerinde bir aksama olmayacagi i¢in diger faaliyetler kadar

onemli gormemektedirler.

Fason imalatin miisterisi firmay1 taniyan, bilen, firmanin talep edilen isi
yapacak kapasite ve donanima sahip oldugu konusunda bilgi sahibi olan ve geri
cevrilmeyecegini bilerek gelen miisterilerdir. Bu miisteri tipi firmanin yerlesik
cevresi i¢inde yer alan kisileri igermektedir. Dolayisiyla diger iliski konularindan
farkli olarak, fason imalatta iligkinin baslangi¢ noktasi tanidikliktir. Ayrica iliskiden
elde edilen kazang, maddi kazang degildir. Firmalar fason imalat1 tanidiklari ile olan
hatir iliskisi geregi yapmaktadirlar. Gelen miisteri reddedilmeyecegini diisiinerek
kiigiik bir iiretim, tamirat, tezgah ya da makinelerin ve techizatin kullanimi gibi bir

talepte bulunmaktadir. Firma bu talebi gerceklestirdiginde, miisterinin kim olduguna
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ve/veya yapilan islemin tiiriine gore ya hi¢ fiyatlandirmamakta ya da parasal tutar1 ve
O0demenin ne zaman yapilacagini hi¢ 6nemsememektedir. Burada gerceklesen islemi
iliskinin her iki tarafi da bir ‘iyilik’ olarak degerlendirmektedir. Bu sayede imalati
yapan firma hem diger firmayla olan iliskisini kuvvetlendirmis olmakta hem de
piyasadaki iinii acisindan kazang elde etmektedir. Bu iliskide kazanilan para degil,

‘itibar’dir.

Piyasada firmanin iyi bir iinii, itibar1 olmasi diger iliski konularindaki
faaliyetlerini de etkiledigi i¢in Onemlidir. Firmalar piyasa arastirmasinmi giinliik
sohbetler, konusmalar araciligiyla birbirlerine sorarak yaptiklar1 ve bilgiyi bu sekilde
topladiklar1 ve dagittiklar1 i¢in itibar kazanmak, para kazanmaya da aracilik

etmektedir.

Firmalarin kendi kapasiteleri yetmedigi ya da gerekli makine ve techizata
sahip olmadiklari igin {iretim siirecinin kendileri ger¢eklestiremedikleri kisimlarini,
bu hizmetleri veren firmalardan satin almak suretiyle diger firmalarla iligki kurmalar1
sonucu ortaya ¢ikan yan sanayi faaliyetlerine bir iliski konusu olarak 6nem veren
firmalar toplam firmalarin %7’sidir. Fason imalattan sonra en az éneme sahip olan

iligki konusu yan sanayi faaliyetleridir.

Burada ortaya c¢ikan iliskiler de tedarik¢i firmalarla olan iligkilere
benzemektedir. Iliskileri baslatan neden, iiretim siirecini gerceklestirmek {izere
kaliteli ve ucuz hizmet satin almaktir. Bu hizmetlere liretim siireci i¢inde ihtiyag

duyuldugu i¢in cografi konum olarak yakin firmalar olmasi kolay ulasilabilmesini ve
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islemlerin hizla gergeklestirilmesini saglamaktadir. Ayrica, bu firmalarla goriisme
sikliginin hammadde alimina kiyasla daha fazla olmasinin nedeni, firmanin isle ilgili
beklentisini ve talebini, hizmet veren firmanin 1yi anlamasi ve bdylece beklentilerini
tam kargilamasimin 6énemidir. Bu 6nemden dolayi, hizmet veren firmanin, imalatci
firmanin yaptig1 isle ilgili yeterli teknik bilgiye sahip olmasi ve gergeklesen faaliyet
ile iiretim silirecine tamamlayict bir katki yapmasi gerekmektedir. Firmalar bu
nedenle, ayni firmalarla uzun siire ¢alisarak hep ayni kalitede hizmet alirken, ayn1
zamanda hizmet veren firmaya her islem i¢in beklentisini tekrar anlatarak zaman
kayb1 yasamamaktadir. Imalat¢1 firmalar ‘beni biliyor, ne istedigimi biliyor’
diisiincesi ile iliskinin kars1 tarafindaki firmaya gliven duymaktadir. Ancak, iligkinin
uzun siireli olmasini tercih etmelerine ragmen, ayni kalitede hizmeti daha ucuza satin
almalarimi1 saglayacak alternatiflerin olmast durumunda c¢alistiklar1 firmalar

degistirmek yoniinde karar verebilmektedirler.

Dort farkl etkinlik alanina gore yapilan bu genel degerlendirme c¢ergevesinde
ortaya cikan iligkilerin yapis1 ve firmalarin davraniglar ile ilgili bilgiler asagidaki

tabloda 6zetlenmeye ¢alisilmistir.
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Etkinlik Alan1 Degerlendirme Onem Nedeni [liskinin Baslangic | iliskideki Iliskinin Niteligi
Kriteri Noktas1* Goriigme Siklig1
Hammadde alim1 | Kalite, fiyat, Uretimin kalitesini ve Ekonomik Diisiik Mesafeli
alternatiflerin varligi | maliyetleri etkilemesi
Tedarikeiler | Malzeme alimi Kalite, fiyat, cografi | Giinliik isleri Ekonomik Yiiksek Mesafeli
konum olarak kolaylagtirmasi ve
yakinlik maliyetlere etkisi
Uriin satis1 Siparis miktari, Para kazanmak ve Ekonomik Yiiksek Yerlesik
iligkinin faaliyetlerini siirdiirmesini
tekrarlanabilirligi saglamasi
Fason imalat Tanidiklik derecesi Itibar kazanmak ve Tanidiklik Yiiksek Yerlesik
iliskileri kuvvetlendirmek
Yan sanayi faaliyetleri Kalite, fiyat, cografi | Uretimin kalitesini, Ekonomik Diisiik Mesafeli

konum olarak
yakinlik

maliyetleri etkilemesi ve
iiretim siirecine destek
saglamasi

Tablo 5: Otuz iki firmanin, dort farkli etkinlik alani ¢ergevesinde gelistirdikleri iliskilerin 6zelliklerini gosteren genel degerlendirme.

* Kalite ve fiyata bagl olarak maliyet hesabina dayanarak baslayan, para kazanma giidiisiiniin yonlendirdigi iliskiler ekonomik; birincil

iligkilerden dogarak baslayan iligkiler tanidiklik iliskisi olarak degerlendirilmistir.
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Tablo 5’de 6zetlenen bilgiler, etkinlik alanina bagl olarak firmalar arasindaki
iliskilerin degerlendirme kriterleri, iligkiye ©Onem atfedilmesi, iliskiyi baslatan
nedenler, iliskideki goriisme sikli§i ve iliskinin niteligi konularinda farklilagma

oldugunu gostermektedir.

Hammadde aliminda iliskinin mesafeli olmasina ragmen, s6z konusu
hammaddenin az bulunan 6nemli bir kaynak olmasi ve tedarik¢i firmanin bu nedenle
ya da hammaddenin kalitesi bakimindan rakiplerinin olmamasi durumunda iligkiler
zorunlu olarak yerlesik iliskiye doniisebilmektedir. Ancak, bu imalat¢1 firmalarin
karar1 degil, zorunlulugudur. Baska bir yerden alma imkani olmadig: i¢in iligki
aslinda bir tam bir bagimlilik iligkisine donlismektedir. Bu durumun disinda
hammadde alimlar1 toptan yapildig: i¢in goriisme sikligr diisiik ve iliskiler mesafeli

iliskilerdir.

Malzeme aliminda iliskiler mesafeli olmasina karsin goriisme siklig
yiiksektir. Aslinda bu durum Uzzi’nin (1997) bulgular ile tutarhidir. Ciinkii piyasada
hizli gergeklesmesi gereken, giinliik, nispeten Onemsiz islemler icin yerlesik
iligkilerin aranmayacagini ama goriigme sikliginin yiiksek olacagini vurgulamustir.
Malzeme aliminin konu oldugu iliskilerde goriisme sikligini artiran is disi, kisisel
goriismeler degil, gilinliik ihtiyaglarin ¢oklugu ve alimlarin ihtiyag ortaya ¢iktikca,
anlik olarak gerceklesmesidir. Oysa, diger iliski konularinda goriisme sikliklarini
artiran unsur, kisisel iliskileri gelistirerek iliskileri yerlesik hale getirme istegi ve

cabasidir. Uzzi (1997), yerlesik iligkilerde goriisme sikliginin diigiik olacagini
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belirtmistir. Ama burada firmalarin tiim iligkilerinde goriisme sikliginin artmasini

iliskileri kuvvetlendirici bir unsur olarak gérmelerinin nedenleri kiiltiireldir.

Onerme 7: Etkinlik alani mal ve hizmet alimi olan iliskilerde firmalarin goriisme
stkligr nispeten diisiik ve iliskinin niteligi mesafeli iliskiler olurken; etkinlik alani
imalat ve satis olan iligkilerde firmalarin gériisme siklig yiiksek ve iligkinin niteligi

verlesik iliskidir.

Uzzi’nin (1997) iligkinin niteligi ile goriisme sikligi arasindaki iliskiye
yonelik temel bulgular1 OSTIM deki otuz iki firmayla yapilan ¢alismanin bulgulari
ile uyumlu degildir. Bunu etkileyen unsur, bireyci kiiltiir ve topluluk¢u kiiltiir
arasinda yiiz yiize, sozlii iletisime ve bilginin bu sekilde paylasimina, kisisel iligkiler

cercevesinde ylriitiilen is iliskilerine verilen degerlerin farklilasmasi olabilir.

Sonug olarak; buradaki is yapma tarzina egemen olan unsurlar belli bir siire
birlikte ¢alismis olmaktan kaynaklanan tamidiklik iliskileri, bu iliskilerden dogan
giiven, OSTIM’li bir esnaf olmanin olusturdugu kimlik ve bu kimlige uygun sekilde
gelistirilen davranig kaliplaridir.  Miilakatlarda genel olarak gdzlemlenen;
OSTIM’deki cografi birliktelik, tarihsel gegmis ve organize yapmin kimlik olusturma
tizerinde baskin oldugu, bu sekilde yerlesikligin firmalarin iliskilerine agirlikli olarak
yansidig1 ve firma sahiplerinin davranislarinin, yerlesik iliskilerin egemen olmasi
beklentisi ile tutarli oldugudur. Ancak, kritik olmayan islerde sikligin daha yogun

olacagi beklentisinin yani sira kritik igler s6z konusu oldugunda da sik goriismek
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gerektigine karar verebilmektedirler. Bunda kiiltiirel degerlerin etkisinin olmasi

mumkundiir.

Firmalar arasindaki bu iligkilerin nedenleri, olusma siiregleri ve genel
Ozelliklerinin daha belirgin olarak ortaya konulabilmesi amaciyla miilakatlar
sonucunda firma sahiplerinin yaptiklar1 aciklamalar cercevesinde ortak temalar
belirlenmistir. Iliskileri bu temalara gore incelemek, iliskileri anlamak agisindan

yararl olacaktir:

e Yerlesik — Ekonomik Iliski: Hatir m1 — Para nm?

e Iliskilerin olusumu: Yerlesik Iliskiler Uzerinden Is Iliskileri mi — Is
[liskileri Uzerinden Yerlesik Iliskiler mi?

e Iliskilerin Niteliginin Kamu ve Ozel Sektére Gore Degismesi

e Sozlesme — Sozlesmeme ikilemi

e Giivenin Olusumu

e Sosyal Sermayenin Olusumu

e Kaynak Bagimlihginm iliskinin Niteligine Etkisi

e “Biz Profesyonel Degiliz!”
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6. Firmalar Arasi lliskilerin Temel Nitelikleri

a. Yerlesik — Ekonomik iligki: Hatir mi — Para mi?

Firmalar aras1 iliskilerin gerceklestirilen etkinlik alanlarina gore farkh
ozellikler tastyabilecegi Tablo 5°deki bilgiler g¢ercevesinde belirtilmisti. Ancak,
iligkilere egemen olan bu genel 6zelliklerin yani1 sira imalat¢1 firmalarin iligkinin
kars1 tarafin1 belirlerken degerlendirme kriteri olarak kullandiklar1 unsurlari

incelemek, iligkileri anlamlandirmak acisindan ayrica yararli olacaktir.

Hammadde, malzeme alimi icin tedarikgilerle olan iligkileri ve yan sanayi
faaliyetleri konusunda hizmet satin aldiklar1 firmalarla olan iligkilerinde, imalatg1
firmalar, iliskinin kars1 tarafin1 secerken karar verme siirecinde kalite, fiyat,
piyasadaki diger alternatifler ve cografi konum olarak yakinlik gibi maliyete etki
eden unsurlar1 degerlendirmektedirler. Bu nedenle, kimle ¢alisacaklarina karar
verdikten sonra iliskiyi baslatan unsurlar ekonomik nedenler olarak belirlenmistir.
Firmanin {iretim zinciri i¢inde bu gruptaki iligkiler, parasal bir karsilik 6deyerek satin
aldigr mal ve hizmetlerden dogan iligkilerdir. Dolayistyla, bu mal ve hizmetlere
6dedigi bedel ve kullanilan mal ve hizmetlerin kalitesi firmanin iirettigi iirliniin fiyati

ve kalitesini etkileyen faktorlerdir.
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Uzun siireli iligkiler nedeniyle zaman i¢inde birlikte ¢alisilan firmalar tanidik
hale gelmektedir. Ancak, yine de bu firmalarla iliskinin ger¢eklesiyor olmasinin
nedeni tamidiklik degil, ekonomik nedenlerdir. Firmalar kendi iirtinlerindeki kalitenin
standardi ve siirekliligi i¢in tedarik¢i firmayr degistirmeden {iretim yapmaya
caligmaktadirlar. Ama ayni kalitede mal ve hizmeti daha ucuza sunan firmalarin
varlig1 imalat¢1 firmanin iligskiyi devam ettirmek yoniindeki kararii etkilemektedir.
Alternatiflerin varligr s6z konusu oldugunda firmalar iliskilerini yeniden gozden
gecirerek, eger, calistigi firma ile fiyat konusunda uzlagsma saglayamazsa iligkinin

kars1 tarafinda mal ve hizmet satin aldig1 firmalar1 degistirebilmektedirler.

Sadece uzun siireli iligkinin sagladigr tamidiklik, firmalarin birbirlerine
baghlik duymalarina neden olmamaktadir. Birlikte is yapmalarimin nedeni
‘ekonomik’ oldugu i¢in, imalat¢1 firmanin daha ucuz oldugu icin baska bir firma ile
calisma karar1 almasi ve iliski i¢inde oldugu firmaya bu gerekceyi sozlii olarak
aktarmasi aralarinda bir soruna yol agmamaktadir. Firmalarin bdyle bir durumda
sorun yasamadan degisiklik kararmi uygulamalart ve diger firmalarin bu karara
anlayis gostermesi, iligkinin kaynagi olan ekonomik nedenle, yani ‘para’ ile ilgilidir.
Firmalar varliklarin1 = siirdiirebilmek i¢in tedarikgileri ile olan iligkilerinde
maliyetlerini minimize etmek zorundadirlar. Her firma ayni kosullar altinda faaliyet
gosterdigi ve ayni piyasa iginde yasamaya calistigi icin bu davranig ‘sorun’

yaratmamaktadir. Boyle bir iliski tarzinin yerlesik olmadigi ¢ok agiktir.
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Firma sahiplerinin aralarindaki iligkileri nasil tanmimladiklart  ve
degerlendirdiklerini daha agik bir sekilde ortaya koyabilmek iizere birkag Ornek

asagida aktarilmistir:

“Dostluk, ahbaplik degil aradaki iliski, ticaret. Is iliskilerimiz iginde hig
dostluk, arkadaslik, akrabalik iliskisi yok, ¢ok kesin ve net sdyliiyorum yok.
Ama uzun siire ¢alistiktan sonra tanidiklik iligkisi olabilir. Bu yurti¢inde daha
kuvvetlidir.”

“Eger, yiiksek cirolarin s6z konusu oldugu bir iste sorun yasanirsa bunu sozlii
olarak sOylerim. Ona yaklasip, sorunu ¢O6zmeye calisirim. Ama
anlasamiyorsak, buradaki iscilerimin maasmi 0Odeyebilmek, evime para
gotiirebilmek i¢in mecbur oldugum neyse onu yaparim.”

“Ben liretim yapiyorum, kazandigimi kimseye yedirmem.”

“Belirledigimiz bir tedarik¢i listemiz var. Bunlar tabii deneme yanilma
yontemiyle bulunmus firmalar. Iste bunlar siirekli giincelliyoruz, yenilerini
katmaya calisiyoruz. Ciinkli korkung bir rekabet var yani. Cok biiyiik
miktarlarla ¢alisiyorsunuz, bir euro oynasa bir metrede korkung para yapiyor.
Tabii ki arastirip yenilerini de eklemeye c¢alisiyoruz. Ama sonugta
calistigimiz yer siirekli degismiyor, o zaman kalite de degisir. Biz
giivendigimiz, bildigimiz firmayla c¢aligiriz, bdyle olmak zorunda ama
bilgileri de giincellemeye devam ederiz. Cilinkii piyasanin durumu stirekli
degisiyor, geride kalamazsiniz. Ne olur, ben firmay1 degistirmem ama

piyasadaki kosullara gore firmamla konusur fiyatimi1 belirlerim.”
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“Bize on liraya yapan bir firma varken yedi-sekiz liraya yapan birini bulursak
ona ‘bak bu isi bu kadara yapan var, sen de bdyle yapiyorsan yap yoksa ona
yaptiririm diyoruz.”

“Her iki tarafin da yaptig1 is ticaret, amag is yapabilme, para kazanabilme
arzusu. Bana kars1 eski toleransinizi gostermiyorsaniz, kaliteniz giin gectikce
artmast gerekirken diisliyorsa ben sunu derim; biz ¢ok iyi ahbabiz,
dostlugumuzun bozulmamasi i¢in bu ise bir ¢are bulalim. Karsidaki insan da
gercekten insansa anlar bunu ya da sana diyecek ki su su sebeplerden dolay1
bu hatalar oldu, ama telafi ederiz. Ama adam Efor benim ahbabim, zaten
baska yerden almaz mantigindaysa kaybeder. Ben de kaybederim, herkes
kaybeder.”

“Biz bunu Mehmet Abi’ye vermiyorsak bu onun karakterindeki bir
zayifliktan dolay1 degildir, gerekli hassasiyeti gostermemistir. Simdi bakin
ben bagka ise Oncelik veriyorum deme sansiniz yok, sen iyi miisterimsin, sen
kotli miisterimsin iginizden ayirin ama bunu isinize yansitma liiksiinliz yok.
Ciinkii hic ummadiginiz biri trilyonluk is kagirmaniza neden olabilir.”

“Alim yaparken ya da disariya is yaptirirken hem diigiik maliyetli hem de
o0deme kolaylig1 olan, uzun vade yapan yerleri seciyoruz. Bu sirketlerin ¢ok
alternatifi var piyasada. Biri olmazsa digerinden alabiliriz. Ama belli yerlerle
calistyoruz. Clinkii artik kullandigimiz malzemenin 6zelligini, ne istedigimizi
biliyor, 6demede de kolaylik sagliyor o firmalar.”

“Daha once is yaptirmissak, bizimle de iliskileri iyiyse birinci tercihimiz o

oluyor. Is iliskileri bu piyasada ¢ok énemlidir.”
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“Iliskilerin temelinde yatan sey, para kazanmak. Bunun icin buradayiz
hepimiz. Birbirimizin teknolojilerini kullanip para kazaniyoruz. Bu yiizden
ticari iliskiler var aramizda.”

“Ticari amaglar Onemlidir. Karar verirken ticari amacim diistinmek
zorundasin. Fiyat da 6nemli bir kriter, 6demelerde kolaylik saglayan firmalari
tercih etmek ticari avantaj sagliyor. Zaman iginde en uygun fiyatlarla
calisarak maliyetleri miimkiin oldugunca diisiirmek ve uzun stireli iligkilerle
bunu kalic1 hale getirmek miimkiin.”

“Kendi {iretimim siirekli oldugu icin hammadde aliminda da degisiklik
yapmiyorum ama bu benim isimle ilgili bir karar. Kurulusumuzdan beri ayni
firmalarla ¢alistigim i¢in artik firma sahiplerinin hepsini taniyorum ama bu
benim isimi etkilemiyor. Prensiplerim dogrultusunda c¢alisiyorum.”

“Birlikte calisacagim sirketleri segerken ticari amaclarimizin uygunlugu
onemli. Ciinkii ticarette her sey karsilikli.”

“Karsiliklr ticari iligkilerimizin iyi olmasi hammadde alirken 6ncelikli olmak
ve fiyatta anlagabilmek agisindan avantaj sagliyor.”

“Karar verirken fiyat, miktar, kalite gibi unsurlar etkilidir. Ama tanidigim
firmalar varsa onlara da sorar ‘bak su fiyata yapan var, ayni fiyat olursa sana
yaptirayim’ derim.”

“Bildigimiz, tanidigimz, giivendigimiz firmalar var. Isi en iyi ve en ucuza
yapabilecegini  diisiindiigiimiiz  tedarik¢ilerimiz  bunlar. Onlar1 silip

atamazsiniz.”
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Bu orneklerde firma sahipleri/yoneticileri, kendi iligkilerini ticari iligkiler ya
da is iliskileri olarak tamimlayarak aciklamalarmi yapmaktadirlar. Iliskileri
yonlendiren temel unsur ‘para’dir. Her iki taraf da iliskinin bu temel {izerine
olustugunun bilincinde oldugu i¢in uzun siirelere dayanan iligkiler de bile olusan
tanidiklik, yerlesik iliskiye neden olmamaktadir. Bu iliski konularinda ortaya ¢ikan
en belirgin dzellik ticaret yapma, para kazanma giidiileri ile hareket edilmesidir. ‘Is

baska, dostluk bagka’ anlayisinin bu iligskilere egemen oldugu sdylenebilir.

Imalat¢1 firmalarin diger iliskileri, {iriin satis1 ve fason imalat dolayisiyla,
miisterileri ile olan iligkileridir. Bu iliskilerdeki baslica farklilik imalat¢i1 firmalarin
artik secilen firmalar haline gelmelerdir. Uriin satismin da fason imalatin da
gerceklesebilmesi igin Oncelikle bir miisteri olmasi gereklidir. Bu nedenle, imalat
yapan firmalarin rakiplerine kiyasla tercih edilir olmalar1 miisterilerin se¢imlerini
etkilemek acisindan Onemlidir. Bir firmayr miisteriler i¢in tercih edilir yapan
faktorler nelerdir, miisterilerle olan iliskiler hangi ¢ergevede yiiriitiiliir? Bu sorularin
cevaplarin1 bulabilmek icin firma sahiplerinin/yoneticilerinin agiklamalarina bakmak

yararlt olacaktir:

“Bazi miisteriler var; ddemeler gecikiyor, siirekli sorun,siirekli sikinti ama
yine de biz 1srarla onlarin tedarik¢i listesine girmeye calisiyoruz. Clinki
biliyoruz ki Tiirkiye’de santraller 6zellesecek, bu yolda gidiyor. Bu durumda
ben miisterimin is potansiyeline giiveniyorum ve onun da bana giivenmesi
lazim ki onun listesinde yer alabileyim. Biz de bu tip kazanimlar igin

adamlar stirekli artyoruz yani. Sorunlu da olsa bu ise giriyoruz.”
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“Miisterilerimizin hepsiyle ¢ok sik goriisiiyoruz ama toptancilarla daha ¢ok
gorlisiiyoruz, telefon ediyoruz. Ama bizden malzeme almayan eski
miisterilerimizle de diyalogumuzu kesmiyoruz. Is takibimiz var burada, belli
bir miiddet almayanlarla bile biz goriisiiyoruz. Neden almiyorsun, nigin
almiyorsun, sebepleri nelerdir, sikayetin mi var, o sekilde birebir
gorlisiiyoruz. Zaten 500 tane miisterimiz varsa 300-400 tanesiyle arkadas
gibiyiz. Hal hatir sormak i¢in bile biriyle li¢-dort kez goriistiiglimiiz oluyor.”
“Miisterilerin gonliinii almak i¢in yilbasinda hediyeler almak, bayramlarda
araylp bir hatirlarim1 sormak gerekiyor. Bunlar kiiciik seyler ama o adamin
aklinda boyle kaltyorsun.”

“Aslinda miisteriyle arayr iyi tutup, devamlilik saglamak, ikili iliskilerin
saglamlig1 icin goriismeler oluyor. Yoksa, teknik nedenlerle goriismeler az
oluyor.”

“Diizenli i3 yaptigim miisterilerimi ziyaret ederim, aramizi iyi tutariz. Ciinkii
Ankara pazari, sanayisi ¢ok dar oldugu i¢in isler agikgasi iliskilerle yiiriiyor.”
“Herkesin tezgahi var, makinesi var ama benim farkim ikili iliskilerimdeki
saglamlik, miisterilerimize kars1 davraniglarim, zaman konusunda tanidigim
esneklikler gibi bagka konulardir. Burada kirk tane adam ayni isi yapiyor,
ayn1 kapasitede, teknik olarak iyi ama miisterinin se¢im yapmasi gerekiyor.
Orada ikili iliskiler devreye giriyor. Ozel sektdrde bu yani, bdyle yiiriir isler.”
“En uzun siireli iki miisterim benim i¢in ¢ok onemli. Onlarla olan iligkimi
korumaya ¢alistyorum.”

“Stirekliligi olan isler énemlidir. Bu tip miisterilerle ¢calismak bize avantaj

sagliyor. Bu nedenle iliskilerimiz uzun siireli.”
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“Zamaninda isi teslim edemezsek bir daha siparis vermiyorlar. Onlar bizi
askiya aliyorlar yani, biz onlar1 almiyoruz. Alamazsin, ¢iinkii miisterindir o

senin.”

Hammadde, malzeme alimi1 ve yan sanayi faaliyetlerinde iliskiye yon veren
imalatgr  firma iken, {irlin satis1 ve fason imalatta miisteriler iliskiyi
sekillendirmektedir. Miisteriyi kazanmak ve miisterisini elinde tutmak i¢in goriisme
sikligimin artmasi, ikili iligkilerin gelismesi ve is dis1 goriismelerin de olmasi
gerektigini diisiinmektedirler. Iliskinin siireci iginde ortaya ¢ikan davramslar
acisindan boyle bir farklilik olmasina ragmen aslinda burada da en 6nemli miisteriyi
belirleyen, iligkilerin uzun silireli olmasi ve fason imalatta gelen miisteriyi

reddetmeyerek itibar kazanma ¢abalarina neden olan temel faktor yine ‘para’dir.

Piyasada kazanilan itibar, mevcut miisterilerin devamliligimi ve yeni
miisteriler i¢in iyi bir secenek olmayi saglamaktadir. Bu faaliyetleri tedarikgilerle
olan iliskiden de ayirmamaktadirlar ¢linkii iretimi gergeklestirmek i¢in mal ve

hizmet satin alan firmalar bunlarin birbirlerine paralel oldugunu belirtmektedirler.

Para kazanmak firmalarin varlik nedenidir. Ancak, miisterileri ile iliskilerini
farklilagtiran noktalar da bulunmaktadir. Bir isin uzun yillar devam edecek olmasi
firma i¢in uzun siireli parasal kaynak anlamina gelirken, biiyiik miktarlardaki
siparigler de parasal degerlerinin yiiksek olmasi nedeniyle firma i¢in Onem arz
etmektedir. Bu potansiyeldeki miisteriler imalat¢i firmalar igin cazip miisterilerdir.

Ama iliskinin baglamast ve yillarca taraflar arasindaki aligveris iligkisinin
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tekrarlanmasi icin imalat¢1 firma da miisteri i¢in kendini cazip kilmaldir. Bu
noktadan hareketle firmalar kisisel iligkileri ve is dis1 goriismeleri kullanmaktadirlar.
Bu goriismelerin  sagladigi fayda, ‘aligkanlik’ sayesinde imalat¢1 firmanin

miisterilerin portfoyiinde ilk sirada yer almasidir.

Tedarikgilerle iligkilerinde maliyet hesabina Onem imalat¢1 firmalar,
O0demelerin gecikmesini, sikintilar1 miisteriyi kaybetmemek i¢in goze alabilmekte ve

hos gérmektedirler.

Para kazanmak temel motivasyon olmasina ragmen, ilk seferlerinde ¢ok para
kazanmadiklar1 isleri de miisterinin gelecekteki potansiyeli ya da firmanin taninma
arzusu nedeniyle istekli olarak yapabilmektedirler. Ayrica iliskilerin yerlesik
olmasmi tercih ettikleri i¢in miisterilerin davraniglarin1 tolere etme egilimleri

yiiksektir.

Ozellikle fason imalatta tamdiklik iliskisi kendini yogun olarak
gdstermektedir. Iliskiyi baslatan neden gelen miisterinin tanidik olmasidir. Bazen hig
para kazandirmayan bu islemler, firmalar arasindaki ‘hatir-gonil’ iligkisini
gelistirmektedir. Miisteri kime hatirinin gegecegini diisiliniirse isi ondan talep etmekte

ve firma da bu talebi reddetmeyerek giiven tesis etmektedir.

Para kazanmak {izerine kurulu bu iliskilerde firmalarin iligkinin kars1 tarafini
degistirme karart almasi, yani kopma noktasi, tolere edilemeyecek maliyet farklar

ortaya ciktiginda olusmaktadir. Imalatgi firma mal ve hizmet satin alirken, ayni
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kaliteyi daha ucuza elde etme firsati varsa once alistig1 firma ile orta yol bulmay1
denemekte, tolere edilebilir farklarda ayni firma ile ¢alismaya devam etmekte, ancak,
tedarik¢i firma ile alternatifleri arasindaki fiyat farki imalat¢1 firmanin tolere
edemeyecegi kadar yiiksekse iliski kopma noktasina gelmektedir. Bu duruma benzer
sekilde, miisteriler de imalatg1 firma ile olan iliskilerinde tolere edilebilen fiyat
farklarina kadar alistiklar1 firma ile calismakta ama fark bliyiidiiglinde degisiklik
karar1 vermektedirler. Fiyat farkinin tolere edilebilme derecesi imalat¢i firmanin
iliskinin kars1 tarafindaki firmaya ve miisterilerin de imalat¢1 firmaya verdikleri

Oonem derecesi ile baglantilidir.

Onerme 8: Firmalar arasindaki ekonomik islemlerde iliskilerin kopma noktasi, tolere
edilemeyecek fivat farklar: olustugunda ortaya ¢ikmaktadir. Fiyat farklarinin tolere
edilebilme derecesi, karsi tarafa verilen onem derecesi ile iliskilidir. Onem derecesi
diistik ise, daha kiiciik farklar tolere edilirken, onem derecesi yiiksek ise, goreli
olarak daha biiyiik farklar da tolere edilmektedir. Iliskilerde ‘hatirin ‘para’min
oniine ne kadar gegebilecegini belirleyen, yine, gelecege yomelik olarak parasal

beklentilerle dogru orantili olarak olugsan onem derecesidir.
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b. iligkilerin Olugsumu: Yerlesik iligkiler Ozerinden i iligkileri mi —
Is lligkileri Uzerinden Yerlesik lligkiler mi?

Etkinlik alanina ve iligkiyi baglatan nedenlere bagl olarak bu iki iligki tiiriine
gore ortaya c¢ikan egilim farklilasmaktadir. Ancak, firma sahipleri/yoneticilerinin
iliskilerin nasil basladig1 ve gelistigini anlatan ¢ok giizel agiklamalar1 bulunmaktadir.
Bu acgiklamalar firmalar arasindaki agdiizeneginin olusumunda genel olarak ayni

diisiinceyle hareket edildigini gostermektedir.

“Ilk defa bize gelen miisteri ya biiyiik bir referansla gelecek mesela bizim
tanidigimiz biriyle ortak is yapmis olabilir, bir tanidigimizin yakini, akrabasi,
arkadasi olabilir ya boyle bir bilgi olacak ya da bir kagit pargasi; ¢ek, senet,
teminat gibi. Ancak bu sekilde bizden mal alabilir. Ancak, bir kez calisinca
inceleriz biz, karakter yapisin1 anlariz. Gidisatina bakariz, benim kara kaph
bir defterim vardir. Buradan takip ederim.”

“Tamamen referansa dayali bir sistemle tamistik, bir sirket var. Corlu,
Tekirdag’da iki tane mobil santralleri var. Bu adamlar bizi bir termik
santralden birinin referansi ile bulmuslar. Simdi biz onlara ¢ok kii¢iik bir is
olmasina ragmen 6zen gosteririz yani. Halini, hatirin1 sormak, benzer isleriniz
var mi1 diye aramak lazim. Aslinda simdi yapacagimiz 1000-2000 euro’luk bir
imalat yani. Ama araylp ne zaman teslim edecegiz, nasil edecegiz

konusuyoruz siirekli. Bazen isle ilgili bir durum olmasa da ‘abi 6zledik gelin
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misafirimiz olun’ diye de artyoruz. Mesela boyle geldiler bir sefer, aileleri ile
de tanistik. Amag ne burada tabii ki o insanlarin giivenini kazanabilmek.”
“Mesela Ilkéz Makine ile benzer isler yapildigi icin tamisilmus, bir siire
calisilmis ve simdi tamamen dostluga dayali bir iliskimiz var.”

“Belki bes on tane ¢ok siki dostluk gelistirdigimiz yerler var. Bunlar sirketi
kurdugumuz giinden beri birlikte ¢alistigimiz biiyiik toptancilar. Benim igimi
devam ettirmem de onlarin katkis1 ¢ok biiyiik. Isle birlikte aileler de
goriismeye basladi. Tatillerde goriistiliiyor mesela. Diigiiniimiiz, cenazemiz
oldugunda birbirimizin yanindayiz. Uzak demiyoruz yani. Ustelik bir
sikayetimiz oldugunda da rahatca sOyleyebiliyoruz birbirimize. Dostlugun
arkasina siginmiyoruz, sorunlari1 ¢6zmek i¢in konusabiliyoruz.”

“Uzun siirelere dayanan ticari iliskilerimiz ve bununla birlikte gelisen
dostluklarimiz var.”

“Bir ige yeni baglarken genelde referansla gidiliyor 6nce, tanisip konusuluyor.
Adamin sdziline giiveniyorsun. Ciinkii sana referansla gelmis zaten. Bir kez is
yapiliyor. Senin igini tahlil ediyor, nasil ¢alistigina bakiyor, memnun kalirsa
devam ediyor. Sen de bakiyorsun, bu adamla ¢alisabilecegine kanaat getirmen
Oonemli.”

“Kuruldugumuz giinden beri siiren iligkiler genelde. Hatta bizim 6nce baska
bir sirketimiz vardi, babam o zaman basindaydi. Orada baglayan iliskiler
¢ogu, yeni sirkette de ayni kisilerle calisiyoruz. Babamin mesela ticaret
vesilesiyle tanisip da otuz yildir ylriittiigii ¢ok eski arkadasliklar: var.”

“Is yapmanin &tesinde kiiltiir yapilar1 da énemli. Bazilari ile aile ortaminda da

goriismeye basliyorsunuz bir zaman sonra. Is baska, o anlamda kapimiz
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herkese acik, Atatiirk diismani, ateist ya da hangi ideolojiden olursa olsun
ama dostluk baska, o bazilariyla oluyor. Aym kiiltiirden, ayni egitimden
gelmek belki etkili oluyor. Baz1 firmalar var mesela miimkiin degil onlarla
ayn1 sosyal ortama girmem. Ama ig yapabilirim, ticaret bagka bir sey.”
“Bayilerin ve diger miisterilerimizin halini hatirin1 sorariz, tabii bunlar kayda
deger insanlar. Miisterilerim buraya hi¢ isle ilgisi olmasin yine gelirler.
Mesela Izmir’deki bir miisterim buraya kiz istemeye geldiginde onlarla
birlikte erkek tarafi olarak biz de gittik. Bu tamamen birebir iliskimizden
kaynaklaniyor. Biz de Izmir’e hi¢ isle ya da onlarla ilgisi olmayan bir ise
gitmigsek bayimiz bizim i¢in otel ayarlar, evine gotiiriir, bizi en 1yi sekilde
agirlamak i¢in elinden geleni yapar. Tabii hepsi i¢in gegerli olmaz bunlar.
Yiiz tane miisterin varsa on tanesi boyledir. Aslinda ben bu adamlar1 tanimam
bilmem. Izmir’de yasayan bir adam ama bir vesileyle ticarete baslamisiz ve
ticaret neticesinde gelismistir bu is taa ki aile goriismelerine kadar stirmiistiir.
Dostluklara biz énem veririz. Bazen isle ilgili hatalar yapabiliriz. Oyle bir
teklif vermisizdir ki adamin maliyetini iki katina ¢ikaririz. Ama dostluklar
baki kaldig1 i¢in bu hatalar telafi edilir.”

“Birlikte ise basliyorsunuz, diizenli is yapinca bir siire sonra samimiyetlikler

olusuyor, boyle olunca da sosyal ortamlara taginiyor tabii.”

Bu orneklerden de anlagilmaktadir ki is iliskileri yerlesik iliskiler iizerine
degil, tamdiklik ig {lizerine kurulmaktadir. Firmalarin iligkilerini agiklarken vurgu
yaptiklar1 esas nokta ‘is’tir, iligkiler bunun {lizerinden tanimlanmaktadir. Ancak, ayni

sosyal ortamlart paylastiklari, arkadasliklar,dostluklar gelistirdikleri, ailelerin
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tanistigl ya da sadece uzun yillar birlikte calismak nedeniyle firma sahiplerinin
birbirleri hakkinda bilgi sahibi olmasina dayanan tanidiklik iliskisi gelistirdikleri
durumlar yasanabilmektedir. Dikkat edilmesi gereken nokta; iligkiyi baslatan neden
tanidiklik degildir. Ayrica, firmalar ekonomik islemleri mevcut yerlesik iliskiler
lizerine oturtmak yerine, ekonomik iligkilerini yerlesik iliskilere doniistiirerek sosyal
cevre edinmeye degil, islem maliyetlerini minimize etmeye calismaktadirlar. Yani,
iliskilerin temelinde yine, ‘para’ bulunmaktadir. Ayni firmalarla caligmak,
tekrarlanan iligkiler sayesinde ne bekledigini anlatarak olusacak zaman kaybini,
sozlesme yapmaktan dogacak masraflarla olusan islem maliyetlerini minimize
ederken; fiyat konusunda pazarlik sansi tanimasi, isin teslim tarihinde esneklikler

olabilmesi, 6deme konusunda kolaylik saglanmas1 gibi faydalara yol agmaktadir.

Onerme 9a: Firmalar arasindaki iliskiler temelde is iliskisidir, ancak, bunu tanidikitk

iliskisi biciminde yiiriitmeyi tercih etmektedirler.

Onerme 9b: s iliskisinin baslamas: tamdikhga degil, ise dayali giivene

dayanmaktadir. Tamdiklik, iliskinin nedeni degil ,sonucudur.

Bu durumun bir tek istisnas1 vardir; fason imalat. iliskinin konusu fason
imalat oldugunda miisteri, firmay1 taniyarak, bilerek gelmekte ve imalat¢1 firma da
tanmidiklik derecesine ve aradaki iligkiye verdigi oneme bagli olarak gelen talebi
degerlendirmektedir. Birincil iligkilerin kullanimu ile bir is iligkisi baslatilmaktadir ve
iligki sonucunda da yine bu tip iligkileri gelistirmek ve piyasada iyi taninmak

beklentisini karsilayacak sekilde itibar ve giiven kazanilmaktadir.
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Onerme 9c: Fason imalat konu oldugu zaman, is iliskisi yerlesik iliskiler iizerine

kurulmaktadir. Iiskinin nedeni tamdiklik, sonucu itibardir.

c. iligkilerin Niteliginin Kamu ve Ozel Sektore Gore Degismesi

Imalat¢1 firmalarm iirettigi {irinlerin iki farkli miisterisi bulunmaktadir. Biri
kamu kuruluslari, digeri ise 6zel sektordeki firmalardir. Hangi miisteri i¢in {iretim
yapildigi, iliskinin ne sekilde baslayacagina ve nasil yiiriitiilecegine etki ederek

iligkinin niteligini belirlemektedir.

Firmalarin bazilar1 sadece 0zel sektorle bazilar1 ise hem 6zel sektor hem de

kamu kuruluslari ile ¢alismaktadir.

Kamu kuruluslar1 ile iliskilerde belirleyici olan Kamu Thale Kanunu’nun
cizdigi yasal gercevedir. Artirma ya da azaltma ihalelerine imalatg1 firmalar teklif
vererek katilmakta ve teklifler dosya iizerinden degerlendirilerek artirma ihalelerinde
en yliksek fiyat veren ve azaltma ihalelerinde en diisiik fiyat veren firma ise en uygun
firma olarak secilmektedir. Ise baslamadan 6nce Kamu Ihale Kanunu geregi noter
onayli sézlesme imzalanmaktadir. Uretim siireci boyunca iiriiniin kalite kontroliinii
kamu kuruluglarinda yetkili kisiler yapmaktadir. Eger, iiretimle bir sorun ¢ikarsa,
iirtin hatali bulunursa veya tarihinde teslim edilemezse bu durumlarla ilgili

yaptirimlar yine kanun geregi yasal boyutlarda takip edilmektedir.
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Ozel sektorle olan iliskiler, yukaridaki drneklerde de belirtildigi gibi, iliskinin
kars1 tarafinda kimin oldugundan, iliski konusundan, siparis miktarinin
blyiikliigiinden, gelecekteki is beklentisinden etkilenerek bir miisteriden digerine
farkliliklar gosterebilmektedir. Ozel sektdrdeki miisterilerle olan iliskilere egemen
olan yap1 genel olarak yerlesikliktir. Bu iliskilerde kamu kuruluglar1 ile olandan
farkl1 olarak en basta, yasal ¢ercevenin yoklugu gdze ¢arpmaktadir. Ise baslarken
s0zlesme yapilmamasi ve sorun yasanirsa yaptirimlarin yasal yollardan dnce ve daha
ziyade, kisisel olarak ortaya konulmasi iligkilerin yerlesik olmasindan
kaynaklanmaktadir. Kamu kuruluslar ile ¢alisirken miisterilerini bir ‘kurum’ olarak

tanimlayan firmalar, 6zel sektordeki firmalar1 sahipleri/yoneticilerinden bagimsiz

Buradaki farkliliklar1 daha agiklayict olmast i¢in yine miilakatlardan birkag

ornek verilebilir:

“Ozel sektorle calisirken giivene dayali bir iliski oluyor ister istemez. Nedir
giivene dayali iligki? Referanslari 6n plana ¢ikiyor, miisteriniz de olsa
tedarik¢iniz de olsa.”

“Devlet kalite kontrol sistemlerini en iist diizeyde kullanan bir kurum. Yani
nasil kullaniyor, imalati gelip birebir kontrol ediyor, denetliyor yani
mecburen. Bunlara danigmadan imalat yapamiyorsunuz. Tamam elinizde
detay var, malzeme var, kalip var, her sey var ama yine de siirekli goriismek

zorundasiniz. Ama mesela sadece boru satacaksinizdir, borular geliyor,
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thaleyi alirisimiz  gider sozlesmeyi imzalarsimiz. Hi¢ gormezsiniz bile
miisteriyi, kamyon gotiiriir malzemeyi verir. Orada teslimi yapilir, paray1 da
bankaya yatirir. Boyle durumlar da oluyor tabii olmuyor degil. Ama imalata
dayali iglerde prosediir geregi mecburen bir araya geliyorsunuz. Devletle
“Onemli olan &zel sektdrde de tanminmak, o zaman amacimiza ulasacagiz. Su
an bir tane bizi 1yi bilen miisterimiz ama taninmaya basliyoruz. Ben Mehmet
Abi’ye is yapiyorsam, o da soranlara beni tavsiye edecektir.”

“Ozel sektorle ¢alistyor olsaydik tabii ki hepsini tek tek arayacaksin, halini
hatiri1  soracaksin, ajandasim1i = gondereceksin, kalemini,  saatini
gondereceksin.”

“Kamuyla sozlesme yapiyoruz zorunlu olarak. Ama 6zel sektorde genelde
yapmiyoruz. Bunu etkileyen birinci derecede isin kapasitesi, ikincisi de gliven
ortami sart.”

“Devletle olan iliskiler resmiyetten ileri gegemiyor. Dostluk kurdugumuz bazi
insanlar oluyor ama devlet ihaleyle biitiin isleri takip ediyor. Dostluk
kurdugumuz insanlar da belli bir yerlerden sonra ig yapamiyor orada. Bir hata
varsa telafi etme sansin yok. Komisyon isi reddediyor. Ama o6zel sektorde
boyle bir sey yok. Orada hata varsa bir sekilde telafi ediliyor. Siirede
anlasiyorsun, hata varsa diizeltiyorsun gibi. Devlette is reddedildigi zaman
tekrar yapman gerekiyor; o zaman katlanilan maliyet tarif edilemez. Hem
zaman kaybi hem maddi agidan kayip, orada g¢ekilen sikintilar anlatilamaz.

Devlette seni dinleyen adam yok, derdini anlatamiyorsun ki.”
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“Devletle olan sozlesmelerde yazar; su su su nedenler disindaki
anlagsmazliklarda Ankara bilmem kaginct ceza mahkemesinde dava

goriilecektir yaziyor yani mahkeme.”

Onerme 10: Bir firmanin miisterileri ile olan iliskilerinin niteligi karsidaki érgiitiin
sahipligine baglhdir. Miisteri, bir kamu kurumu ise is iligkisi, ozel sektor kurulusu ise
goreli olarak kisisel iliski s6z konusudur. Kamu kurumlari ile olan iliskilerde
goriisme sikligy diisiik, ozel sektor kuruluslari ile olan iliskilerde ise goriisme siklig

yiiksektir.

d. Sézlesme — Sézlesmeme ikilemi

Kamu kurumlar1 ve 6zel sektor firmalart ile olan iliskilerin resmi is iligkileri
ve kisisel, yerlesik iligkiler olarak ayrilmasinin bir sonucu olarak imalat¢1 firmalarin
bu iligkilerde sergiledigi temel davranig farklarindan biri de soézlesme yapmak
konusunda ortaya ¢ikmaktadir. Kamu IThale Kanunu’nun belirledigi yasal cerceve
icinde firmalarin kamu kurumlart ile sozlesme olmaksizin caligmasi miimkiin
degildir. Ancak, 6zel sektorle olan iliskilerde s6zlesmenin olup olmamasina iligkinin

taraflar1 karar vermektedirler.

Otuz iki firmanin sahipleri/yoneticilerinin ~ miilakatlarda  ozellikle

vurguladiklart  ortak nokta OSTIM’de yiiriitilen faaliyetlerde soézlesme
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yapilmadigidir. Bunun tek istisnasi olarak, bir firma sahibi tiim iligkilerinde s6zlesme

yaptigini belirtmistir:

“Bu ise basladigimdan beri sozlesmeli olarak calisiyorum. Baslangigta kamu

kurumlari ile ¢alistikca bu prensip oturdu iliskilerime.”

Bu istisnai durum disinda “sézlesme yapiyor musunuz?” sorusuna verilen
cevaplar hep ayni yondedir; “hayir”. S6zlesme yapmamanin nedenlerini, etkilerini ve
bunun bir tercih olup olmadigim1 tartismadan Once firma sahipleri/yoneticilerinin
sozlesme konusunda ne diisiindiiklerini, s6zlesmenin yoklugunda ne gibi ¢6ziim
yollar1 bulduklarim1 gérmek tizere miilakatlardaki agiklamalarma goz gezdirmek

belirleyici olacaktir.

“Yurtdist alim ve satiglarda sézlesme yapiyoruz. Kamuyla da zorunlu. Ozel
firmalarda ise bizim teklifimiz zaten s6zlesme sayilir, onun disinda sézlesme
yapmiyoruz. Teklifimiz zaten miktar ve fiyatla ilgili bilgileri igerir, kars1 taraf
da bunu onaylamigsa ayrica bir sdzlesmeye gerek yoktur diye diisiiniiyoruz.
Ama bunun bir yasal gegerliligi yok tabii.”

“Sozlesme genelde yapmiyoruz. Is aldigim yerler yapmak isterse yapiyorum
ama ben yapmayi teklif etmiyorum. Konusup anlasiyoruz. Bazen telefonla
bile anlagma yapabiliyoruz.”

“Oyle firma var ki hig ¢ek, senet kullanmryoruz onunla, onun sozii altin.”
“Sozlesme yapmamak risk tabii. Ama biz hep iyimser olarak bakmaya

calistyoruz. Insanin eli daralir, baska ihtiyaglar ¢ikar. Borcunu erteleriz hem
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de faiz fark filan uygulamadan. Bir miisterimiz bdyle bir borcunu iki ay
erteledi, sonra iki ay daha, iki ay daha. Bana siirekli diyor ki bildigin gibi
degil, battim ben de parami alamiyorum belediyeden. Peki diyoruz. Ama
gittik baktik, adamin durumu nedir diye. Ciinkii iyi niyetimizin suistimal
edildigini goriirsek biter. Resmi yoldan halledemesem gayriresmi yoldan yine
alirrm. Allah’in diger tarafta adalet saglayacagini biliyorum ama ben isimi o
tarafa birakmam, burada hallederim. Parami1 alirim hi¢ kaldiramayacagi iki laf
ederim, biter orada benim i¢in.”

“Oyle biiyiik sorunlar yasanmiyor aramizda. Zaten ufak hatalar, sorunlar
oldugunda ¢o6ziim kesinlikle bulunur. Zaten ¢oziim bulunamasa bile hatay1
telafi etmeye, zaran karsilamaya calistiginizda bu ¢abayi, gayreti insan olan
anliyor zaten. Eger o adam insan degilse onunla ticaretimiz de uzun siirmiiyor
zaten. Bunlar1 belli bir yere kadar sineye c¢ekiyoruz ama ne zaman ki
tickagitciliga baslar ve biz hissederiz o zaman biter iligki. Yalan dolan oldu
mu biz ipini ¢ekeriz.”

“Sozlii iletisim ise baslarken de sorunlarin ¢éziimiinde de 6nemlidir.”
“Piyasadan aldigimiz is kiigiikk oluyor yani atiyorum ii¢ milyar bes milyar
filan maksimum elli milyar. Zaten bu isi size getiren tanidiginiz, bildiginiz bir
cevre. Orada c¢ok sozlesme gerekmiyor yani. Aslinda bir sekilde sézlesme
yapiyorsun; siparis teyidi yapiyorsun. Adam malzemeyi bu fiyattan istiyorum
diyor ve altina imzasini atiyor. Tabii o sadece bir kagit pargasi.”

“Sozlesme yapmiyoruz. S6zlii olarak konusup anlasiyoruz.”

“Miisteriler sézlesmeye pek yanagmiyorlar. Glivenmiyor musun bize diyorlar.

Toptancilar zaten biiyiik miktarlarda isi yillardir s6zlesmesiz yaptigi icin artik
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giliveniyorsun bir yerden sonra. Ciinkii bizim yaptigimiz isi yapan insanlarin
hi¢ birinde s6zlesme yok. Ama yurtdisi oldugu zaman yapiyoruz. Yurtdigina
sattigimiz malzemeler de oldu, so6zlesme yaptik. Ama yurtdisi oldugu zaman
tanimiyoruz, bilmiyoruz kim oldugunu. Burada 6yle degil ki artik arkadas
gibisin. Ben seni tanimam etmem diyemezsin ki.”

“Sorun ¢iktiginda aslinda 6nemli olan sdyleyis tarzi. Bazisi getirip ¢at diye
atiyor mali. Oysa sorun o malin kullanildig1r yerden kaynaklaniyor olabilir,
bunu ¢ozmek yoluna gitmiyor da getirip atiyor. O zaman diyoruz ki ya
yenisini verelim ya da sizin makinenizden kaynaklanan bir sorun var. Bu
ylizden hi¢ gelmeyen miisterilerimiz oluyor ama bazilar1 da arastiralim diyor,
dibine kadar inip sorunu arastirtyoruz. Ve sonunda sorunu ¢oziiyoruz. Bu
kars1 tarafin soyleyis tarzina ¢ok bagli.”

“Sozlesme yapmadan ¢alisiyoruz. Zarar riski ticarette hep vardir, boyle riskler
biiylik tepkilere yol agmaz. Dogru kararlar verip, saglikli sonuglar elde etmek
acisindan firma sahibinin giivenilirligi ¢ok Onemlidir. Zaten giiven
duydugumuz yerlerle ¢alisirlarken sézlesmeye gerek olmadigini diisiiniiyoruz.
Sorun yasansa, zarar olsa bile bu iligkilerimizi bozmaz.”

“Sozlesme yapmiyoruz, giiven ve itimada dayali is yapiyoruz. Devamli is
yaptigimiz i¢in kar yaptigimiz gibi zararina da katlaniriz.”

“Sozlesme yok, ama biiyiik islerde yazili teklif oluyor, tabii bunun yasal bir
gecerliligi  yok. Bir sorun yasanirsa bu iletisim  eksikliginden
kaynaklantyordur. Bir defaya mahsus bunu hos karsilarim, konusuruz ama
tekrarlanmamasi lazim. Yoksa hatalar telafi edilir, sorunlar iligkilerin tiimiiyle

kesilmesine neden olmaz.”
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“Sozlesme aslinda herkesle yapmak gerekiyor ama bu kii¢iik sanayilerde
profesyonel olmadigimiz i¢in, duygusallik oldugu icin sézlesme yapilmiyor.
‘ya ne olacak aramizda, glivenmiyor musun’ gibi amator bir yaklasim oluyor
ve s0zlesme olmuyor bir sekilde.”

“Duygusalliklardan dolay1 sozlesme, c¢ek, senet olmaz. Hemen ‘giivenmiyor
musun’ denir.”

“Sozlesme yapmiyoruz ama sozlii olarak yapilmis bir anlagsma var. Bu yiizden
verilen sozler tutulmali. Verilen soézler tutulmadiginda karsi tarafin
samimiyetsiz oldugunu diisiiniirim ve iliskimiz zarar goriir ama bu sorunlar
yliziinden iliskimizi bitirmeyiz.”

“Sozlesme yok, nasil olsun; esnaflar arasinda boyle seyler konusulmaz bile.
Ne demisler ‘s6z namustur, s6z senettir’. Boyle ¢alisiriz.”

“Sozlesme yok, onun yerine sozlii goriisme var.”

“Sorun ¢ikmaz, yani ¢ikarsa ¢ok nadir olur. Onu da sineye ¢ekeriz. Bu yiizden
s0zlesme yapmiyoruz.”

“Karsilikl taahhiitlerin yeterli oldugunu diistiniiyorum. Bunlara uymak her iki
tarafi da olumlu etkiler. Hem boylece tanidik firmalara karsi da daha
toleransli olunabiliyor. S6zlesme yok ama sorun ¢ikarsa karsilikli anlagmaya
vararak ¢0ziim bulunur.”

“Sozlesme yapmiyoruz. Tanidik olup olmamasi bunu etkilemiyor. Bdyle
yapmak giiniimiizde zorunluluk. Burada isler bdyle yiiriiyor. ‘giivenmiyor

musun’ denilir hemen.”
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“Odemeyle ilgili sorun cikarsa esneklik taniyabilirim. Ciinkii kosullar zor
piyasada ama kot niyetli olduklarini hissedersem iliskimi kesebilirim. Tabii
bu ¢ok nadiren olacak bir durum.”

“Resmi kuruluslarla sézlesme yapiyoruz zorunlu olarak. Ama devamli
ylzyiize baktiklarimizla s6zlesme olmuyor. Onlara karst sorun ¢iktiginda
anlayisli davranmaya calisiyoruz. Bizden kaynaklanan bir sorun varsa telafi
etmeye c¢alisiriz. Kars: tarafta hata varsa o da kendi telafi eder. Ama tepki
gostermeyiz.”

“Sozlesme yok ama siparis formu var genelde. Fiyat ve miktarla ilgili bilgiler
var zaten o formda. Bazen de telefonla bile is alabiliyoruz. Mesela adam
telefon ediyor ‘abi bu is yapilacak’ diyor. Biz de onun samimiyetine
inandigimiz i¢in yapiyoruz. Tanidigimiz, bildigimiz kisilerle boyle yapiyoruz
tabii. Sorun yasadigimiz durumlar oluyor tabii. Ama iligki kesilmiyor bu
durumda. Isi daha saglam yapmasi, daha dikkatli davranmasi konusunda
konusuyoruz aramizda.”

“Kag yildir firmalar birbirlerini taniyarak gelistirmigler iliskilerini. O arada
sOzlesme yapmak hem onlara angarya geliyor hem de herkes isi bir an dnce
goriilsiin istiyor. Onun i¢in Aydin Plastik’le ben bir sozlesme imzalayim, o
sOzlesmeyi okusun, avukatina gondersin, avukati baksin degerlendirsin
olmuyor. Genelde sdzlesme yapmiyoruz ama yaptigimiz durumlarda da karl

ciktigimizi goriiyoruz.”

Ozel sektdrdeki firmalarla calisirken sdzlesme yapilmamasinin yerlesik bir

davranis oldugu aciktir. Ancak, firma sahipleri/yoneticileri s6zlesme yapmamayi bir
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tercih degil de bir zorunluluk olarak gormektedirler. Ciinkii 6zel sektordeki
firmalarla yerlesik iligkiler gelistirmiglerdir. Arkadaslik, dostluk, akrabalik,
hemsehrilik nedeniyle olmasa bile uzun yillar birlikte calismis olmak, diikkan
komsusu olmak, ayni piyasada faaliyet gostermek gibi nedenlerle ‘tanmidik bir
cevrenin tanidik insanlar’’ haline gelmislerdir. Bu tamidiklik dolayisiyla artik
aralarinda resmi is iliskileri olusmasinin teklif edilemeyecek bir durum oldugu
kanisindadirlar. ‘hemen giivenmiyor musun denir’ kaygisiyla sézlesme, iliskilerin

konusulmamas1 gereken bir unsuru haline gelmistir.

Firmalarin s6zlesme yapmamalarinin nedeni, karsidaki firmalara giiveniyor
olmalar1 degil, giivensiz algilanmak istememelerdir. Ciinkii sozlesme iliskiye resmi
bir yap1 kazandiracaktir. Oysa, bu hem Kkiiltiirel agidan kabul edilebilir bir durum
degildir hem de OSTIM’de kurumsallasmis olan s6zlesmesiz ¢alisma tarzina uygun
olmayacaktir. Burada sézlesme yapmanin dogrulugu ve gerekliligi konusunda firma
sahipleri/ydneticilerinin rasyonalitesi ile OSTIM’de olusan kiiltiiriin bir pargas1 olma,
diger firmalar tarafindan onaylanma, kabul edilme ¢abasi arasinda bir ikilem

olusmaktadir.

Bir yanda sézlesme yapmanin dogru ve gerekli oldugu bilinci diger yanda ise
kiiltiirel olarak yerlesik bir davranig kalibina uygun davranma istegi yer almaktadir.
Boylece, ticaretin tasidigi riskleri en aza indirebilmek igin s6zlesmenin gerekliligi
bilincine ragmen, firma sahipleri/yoneticileri sdzlesmesiz ¢alismayr segmektedirler.
Bu secim, firma sahipleri/yoneticileri {izerinde siirekli bir gerilime neden olmaktadir.

Ciinkii sorun ¢iktig1 durumda ¢6ziim yollarin1 bulma bigimleri iligkilerinin devamini
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etkilemektedir. Cogunlukla sorunlar1 karsi tarafa ileterek telafisine gidilmekte, bazi
durumlarda tanmdiklik derecesine gore, tolere edilmekte ve zarar kabullenilmektedir.
Ancak, buradaki kirilma noktasi firma sahipleri/yoneticilerinin  subjektif
degerlendirmesine bagli olarak ortaya cikmaktadir. Ortada yazili bir sézlesme
olmadig1 i¢in karsidaki firmanin davraniglarini subjektif olarak degerlendirmek

disinda bir segenek de yoktur.

Firmalar ise iliskin olarak diiriist davranilmadigini, samimiyetsizlik,
tickagitcilik oldugunu, karsidaki kisinin kotii niyetli oldugunu diisiindiiklerinde ya
da fark ettiklerinde iliskiler kopma noktasina gelmektedir. Karsidaki firmaya duyulan
giivenden degil de karsidaki firmanin sahipleri/yoneticilerinin iyi niyetli olduklari
varsayimindan hareketle soézlesmesiz caligsildigi i¢in sorunlar ilk kez ortaya
ciktiklarinda once ¢oziim yollar1 aranmakta, sorunlar konusularak tekrarlanmamasi
i¢in ¢abalanmaktadir. Iliski siirecinde taraflarin her olumlu katkisi bir iyilik olarak
degerlendirilerek bastaki varsayimi dogrulamaya yonelik olmaktadir. Boylece basta
olmayan giiven sonradan tesis edilebilmektedir. Ancak, her olumsuz davranis da
firmalar1 bu varsayimi sorgulamaya yoneltmektedir. Konusulmasina ragmen,
tekrarlanan hatalar, sorunlar varsa karsidaki kiginin iyi niyetli oldugu varsayimi

¢Okmekte ve iliski kesilmektedir.

Firmalar tizerlerindeki ikilemden dogan bu gerilimi azaltabilmek i¢in siireci
daha rasyonel nedenlere baglamaya calismaktadirlar. Sézlesme yapmanin hem
zaman yoniinden hem de maddi ydnden ortaya ¢ikardigi maliyetlerden

kurtulduklarini ve ayrica sozlesme olmadigi durumlarda birbirlerine karsi daha esnek
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ve daha anlayish davranabildiklerini bunun da iligkileri kolaylagtirdigini
belirtmektedirler. Odeme ile esneklikler, isin teslim tarihinin ertelenmesi konusunda
saglanan esneklikler ya da hatal1 tiretimlerin diizeltilmesi, telafi edilmesi konusunda

esneklikler s6z konusu olabilmektedir.

Aslinda firmalarin siireci desteklemek i¢in kullandiklar1 rasyonel nedenler
firmalarin sahiplik yapisindan kaynaklanmaktadir. Miiftiioglu ve Durukan (2004:
60), c¢esitli kurul ve organlarca denetlenen Biiylik isletmelerin sahipleri ve
profesyonel yoneticilerinden farkli olarak, KOBI’lerde firma sahibinin firmay1 kendi
hesabina bagimsiz olarak yonettigini ve bu yonetim yapisinin da firmanin esnekligini
artirdigini belirtmektedirler. Firma sahibi ayn1 zamanda ydnetici durumunda oldugu
icin kararlar1 kendi basia verip uygulama rahatligina sahiptir. Firma adina verdigi
kararlardan bagkasina kars1 ‘denetlenen’ bir sorumlulugu bulunmadigi i¢in kararlarin,
uygulamalarin, eylemlerin vs... yazili hale getirilmesi gibi bir giidiilenmeye sahip
degillerdir. Kagida dokiilen bilgiler, kosullar birer kisit olusturacagi i¢in firma
sahipleri/yoneticilerinin esnekligini azaltir. Kars1 tarafla pazarlik giicinii azaltir.
Ustelik esneklikle ilgili bu kayip yéneticilere ayn1 zamanda dokiimantasyon maliyeti
de olusturmaktadir. Hem zaman hem sozlesme igin gerekli islemlerden dogan
masraflardan olusan maliyet esneklik kaybma eklendiginde firmalar sézlesme

yapmaktan kaginmaktadirlar.

Onerme 1la: Sozlesme yapmamak, orgiitsel alanda kurumsallasmis bir davranis

bi¢imidir. Firma sahipleri/yoneticileri, rasyonel olarak sozlesme yapma davranisini
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dogru ve gerekli bulmalarina ragmen yine de bu norma uymaktadrlar. Bu durum

firma sahipleri/yoneticileri iizerinde bir gerilime neden olmaktadir.

Onerme 11b: Sozlesme yapmamak, firmalarin birbirlerine duyduklar: giivenin degil,
orgiitsel alan iginde sosyal sermayenin islerliginin bir gostergesidir. Olasi tiim
riskler ve zararlar, firsat¢t davranan tarafin ugrayacag itibar kaybu ile zaman icinde
bir yaptirima maruz kalacagi inanci ile géze alinmaktadir. Sézlesme yapmamak
risklidir, ancak, firsat¢i davramiglarin yazili olmayan bir yaptirimi orgiitsel alan

icinde vardir.

e. Guvenin Olusumu

Sozlesme  yapmama  davraniginin  giivene dayali  bir  secimden
kaynaklanmadigi, firmalarin birbirleri hakkindaki ‘iyi niyet varsayimi’ndan yola
c¢ikarak iligkilerini tanidiklik iliskisi bigiminde yiiriitmeyi tercih ediyor olmalarindan
dolay1 ortaya ¢iktig1 diisiiniildiigiinde aslinda baglangicta olmasa bile iligki siireci

icinde taraflar arasinda tesis edilebilen bir giiven oldugu anlasilmaktadir.

Bu durumda iki ¢esit giivenin varligindan bahsedilebilir:

e Birincil iligkilere dayali giiven

e Isiliskilerine dayali giiven
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Birincil iliskilere dayali giiven, taraflar arasindaki iliskiyi baslatan nedenin
akrabalik, arkadaslik, dostluk, hemsehrilik gibi bir tamidikliktan kaynaklanarak
ortaya ¢ikmaktadir. Is iliskisi baslamadan once taraflar birbirleri hakkinda kisisel
bilgiye sahiplerdir. Ve bu bilgi, is iliskisine baglarken bir tarafin digerine giiven
duymasina bagli olarak yerlesik iliskinin olugsmasina neden olmaktadir. Ancak,
miilakat yapilan otuz iki firmanin higbiri iliskide oldugu firmalarla ¢alisma
nedenlerini agiklarken birincil iligkilerden bahsetmemistir. Ayrica sorulmasi
durumunda da ya soruya cevap verilmek istenmemis ya da ‘olmaz oyle iliskiler, olsa

bile ¢ok nadirdir’ gibi ifadeler kullanilarak, bu konuda bilgi verilmemistir.

Is iliskilerine dayali giiven, taraflarin birincil iliskilerinden kaynaklanan bir
neden olmaksizin ‘is, ticaret’ temeline dayanan iligkilerinin uzun siireli olmasi ve
iliskilerin tanidiklik iliskisi bi¢giminde yiiriitiilmesi sonucu, iligkinin gelisim stireci
icinde taraflarin birbirleri i¢in yaptiklari fedakarliklar, taninan esneklikler, yapilan
iyiliklerin ¢okluguna ve 6nemine bagli olarak zaman iginde ‘iyi niyetli olduklar
varsayimi’nin dogrulanmasi ile olusan giivendir. Iliskiyi baslatan ekonomik, ticari ya
da cografi bir neden olabilir ama iligki siirecinin bir getirisi olarak giiven
olugmaktadir. Buradaki giiven tam anlamiyla bir kisisel giiven degildir. Ciinki
firmalar i¢in giivenilir olan ‘isi en iyi, en kaliteli ve en ucuza yapan’dir. Bu kriterleri
saglayan firma, iliski siireci i¢inde tekrarlanan sorunlara yol agmiyorsa, iligkiyi
gelistirmek i¢in ‘iyilik’ olarak degerlendirilecek davranislar sergiliyorsa daha iyi bir

alternatif olmadig: siirece giivenilir bir firma olarak ¢alisilmaya devam edilecektir.
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Is iliskisine dayali giivenin olusmasinda etkili olan bir diger faktdr de
piyasada giivenilir bir firma olarak taninmaktir. Ciinkii, is iligskisini baslatan her ne
kadar birincil iligkiler olmasa da firmalar birbirlerine sorarak bilgi topladiklar1 igin
piyasada ‘bir isi yapacak en iyi firma olarak’ taninmak, tanmidiklar1 firmalarin
referanslari ile gelen miisterilerin de ortaya ¢ikmasini saglamaktadir. Sozlii iletisime

Oonem veriliyor olmasi, bu sekilde piyasada giiven olusumunu desteklemektedir.

Onerme 12: Firmalar arasi iliskilerde, iliskiyi baslatan ekonomik nedenler ise, is
iliskilerine dayali giiven séz konusudur. Iliskiyi baslatan neden tamdiklik ise, birincil

iligkilere dayali giiven ortaya ¢ikar.

f. Sosyal Sermayenin Olusumu

Is iliskilerinin tanidiklik iliskisi seklinde yiiriitiilmesinde kiiltiirel faktorlerin
biiyiik etkisi bulunmaktadir. Boisot’nun (1986) timar ve klan tipi yapilarina uygun
olan piyasa yapilanmalarma sahip olan Tiirkiye’de 6zellikle OSTIM’deki piyasa
yapisi, bilgi sifrelenmemis ve yayilmis oldugu i¢in klan tipi yapilara uygundur ve

ekonomik iglemler bu piyasa yapisinin 6zelliklerine uygun olarak gerceklesmektedir.

Timar ve klan tipi piyasa yapilarinda bilgi yazili olarak degil de yiizyiize
iligkiler aracilifiyla aktarilmakta ve paylasilmaktadir. Dolayisiyla bu yapiya uygun
olan giiven sekli, kisisel iligkilere dayali giiven ya da kars1 tarafin i¢sel normlarina

dayali giivendir. Ancak, OSTIM’de ortaya ¢ikan, is iliskilerine dayali olarak
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gelistirilen bir giliven anlayisidir. Uzun siire ayn1 piyasada olmaktan ve birlikte
calismaktan dogan tanmidiklik nedeniyle kars1 tarafa giiven duyulmaktadir. Giivenilir
olmak, isi iyi, kaliteli ve ucuza yapmak anlamina gelmektedir. Yani OSTIM’de klan

tipi bir yapilanma ve is iliskilerine dayali bir giiven s6z konusudur.

Bu yapilanma ve giiven, sosyal sermayeyi nasil olusturmaktadir?

Is iliskilerine dayali giiven, Korczynski’nin (2003:66) ydnetisim yapilarina
dayanan giiven kavramma benzemektedir. Iliskinin taraflarindan birinin kendi
cikarlar1 i¢in diger tarafin zararina yol agacak bir davranista bulunmayacagi, ve
bunun da gelecekte iliskinin devam etmesi arzusu ve piyasadaki itibarni kaybetme
korkusundan kaynaklandigin1 ifade eden yonetisim yapilarina dayanan giiven
kavrami sosyal sermayenin kullanimina baglhi olarak giliveni agikladigi igin is

iligkilerine dayal1 giiven kavrami ile benzesmektedir.

Firmalarin s6zlesme yapmadigi ve iyi niyet varsayimi iizerine kurulu olarak
baslattig1 iliskilerde karsi tarafa giiven duymasina neden olan bazi unsurlar vardir.
Sozlii iletisime Onem verilen, bilginin konusarak, sorarak giinlilk sohbetler
araciligiyla paylasildigi ve aktarildigi, piyasa aragtirmasinin etrafina, tanidiklarina
sormak anlamina geldigi bir ortamda firmalarin piyasadaki itibarinin 6nem tasidigi
aciktir. Piyasadaki varligini siirdiirmek isteyen bir firma igin, itibarin1 kaybetmek;
miisteri kaybetmek, para kaybetmek anlamma da gelecegi icin sozlesmenin
yoklugunda bile giiven zedeleyici davraniglar konusunda caydirict olmaktadir. Adler

ve Kwon’un da (2002: 23) vurguladigi gibi, itibar, diger firmalar tarafindan
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sunulmus bir kaynaktir ve bilgi akis1 sayesinde tiim firmalar bu kaynaga ulasir ve
kullanirlar. Sosyal sermayeyi bir kaynak olarak kullanmak i¢in de hi¢bir maliyete

katlanmazlar.

Miilakat yapilan firma sahipleri/yoneticilerinin iliskilerin olusum siirecini
aciklarken ‘eger, bilinen bir firma varsa sorun ¢ikmadik¢a onunla ¢alismay1 devam
ettirmek; kimle c¢alisacagini bilmiyorsa ¢evresine sorarak isi en iyi yapan, Onerilen,
giivenilen bir firma bulup, bilgiyi veren kaynagin referansi ile s6z konusu ‘gilivenilir’
firma ile is baglantis1 kurmak’ yoniinde ortak bir egilim sergiledikleri goriilmiistiir.
Buradan hareketle, her firmanin kurulusundan itibaren biriktirdigi is iliskilerinin
firmaya, o piyasada bir itibar kazandirdig1 ve bu itibarin mevcut iliskilerin korunmasi
ve yeni is iliskilerinin baslamasi acisindan piyasanin gerekli unsurlarindan biri
oldugu sdylenebilir. Bilgi herhangi bir karsilik, bedel ©6demeksizin herkesin
ulasabilecegi bir kaynaktir ve bu kaynagin hem iyi hem de kotii bilgileri igermesi,
firmalar agisindan hem 06diil hem de yaptirim agisindan sosyal sermayenin onem

tagidigini gostermektedir.

Bir firma piyasanin onaylayacagi davranislart yaptigi siirece gilivenilir bir
firma olarak degerlendirilerek oOdiillendirilecek, baska bir firmaya karsi giliven
zedeleyici bir davranista bulundugu zaman bunun yaptirimi piyasadaki diger
firmalarin da bu olumsuz bilgiye ulasmalar1 sonucu itibar kaybi1 olacaktir. Bilgi

kulaktan kulaga aktarilarak giivene ya da gilivensizlige yol agmaktadir.
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OSTIM’deki firmalarin sosyal sermayenin kullanimi ile ilgili olarak

aktardiklar1 bilgiler de bu dogrultudadir:

“Onemli bir is vardir, ben de daha once hi¢ o alanda ¢alismamissam nereye
calisacagima karar vermeden dnce sorarim, tanidiklarim nerelerle ¢alisiyorlar
diye. Sonra onlardan birinin referansiyla gider tanisirim diger firmayla.”
“Koskocaman bir piyasadasiniz OSTIM’de. Boyle gelip de adam size ya bana
sundan yapsana demiyor. Bir sekilde tanidigindan, tanidigmin tamidigindan
bu isi kim yapar, Efor yapar veya A firmas1 yapar, o sekilde geliyor.”

“Ozel sektorle calisirken giivene dayali bir iliski oluyor ister istemez. Nedir
giivene dayali iliski? Referanslari 6n plana c¢ikiyor, miisteriniz de olsa
tedarik¢iniz de olsa. ki sekilde de giivene dayaniyor. Size soruyorum, iste
attyorum A firmasina soruyorum, diyorum ki iste bu nasildir. Bu piyasada
herkes birbirini asag1 yukar: taniyor. Ki ben yedi yildir bu piyasadayim, ben
bile kimle is yapilir, kimle yapilmaz kendi kendime karar verebilecek
durumdayim.”

“Bu piyasada Tirkiye’de her iste oldugu gibi giivene dayali bir ahbap-¢avus
iligkisi var. Birilerini tanimiyorsaniz, miikemmel bir tesis yapin, dort dortlik
de bir {iretim yapin, eger size is getirecek dogru insanlarla iligkileriniz zayifsa
atolyenizi kapatir gidersiniz. Bence dyle yani, dyle diisiiniiyorum. Bir de yap1
olarak, zaten millet olarak arastirmayr c¢ok sevmiyoruz. Yani eger ki
kendinize saha belirleyip de bu sahada ne yapabilirimi nasil yapabilirimi
kendi kendinize sormuyorsaniz, dilkkan1 sabah acip aksam kapatiyorsaniz

zaten ¢ok sansimiz yok. Iliskiler giivene dayal, iyi iliskiler kurmak, tamdik
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kazanmak 6nemli, birileri fazla isi size getirecek ya da bir konuda uzmansiniz
diyelim, sizden bagka bunu yapabilecek kimse yoktur, piyasada herkes sizi
bilir. Iste derler ki bunu baska kimse yapamaz, direkt size yonlendirir o
zaman.”

“Su an bir tane bizi iyi bilen miisterimiz ama taninmaya basliyoruz. Ben
Mehmet Abi’ye is yapiyorsam o da soranlara beni tavsiye edecektir.”
“Referans listemiz olduk¢a kabarik. Simdi yavas yavas insanlarin giivenini
kazaniyoruz. Isim olarak biliniyoruz ama imalat¢1 olarak dedigim gibi yeni
sayiliriz OSTIM’de. Biraz daha tanindikga, piyasaya is yapmaya basladikea,
bizim i3 sahamiza benzer isler ortaya ciktikca ve biz bunlar1 yaptikca
misteriler de artacak. Yani kagitla referans olmuyor sadece, bir de sozli
referans var. Insanlarm birbirine ‘abi bu isi yapsa yapsa bu yapar’ demesi
lazim. Siz burada uzay mekigi yapabilirsiniz ama bunu kimse bilmiyorsa
yaptiginiz igin bir anlami da kalmaz gibi geliyor bana.”

“Mesela gegen giin bir igimiz vardi ve bizim makinelerimiz o isi yapmaya
yeterli degil. Yine arastirip sorusturarak buluyorsun birilerini ve onlara
yaptirtyorsun. Is en ucuz ve en kaliteli nerede yapiliyorsa orada yaptirmaya
calisiyoruz.”

“Diyelim ki Mehmet Abi bize on lira fiyat verdi, bagka biri bize sekiz lira
dedi. Mehmet Abi bak adam bu kadara yapiyor bu isi diyoruz. Ama ¢ok
duygusal aslinda. Mehmet Abi dokuz liraya inse yine tamam diyorsun ya bu
kadara olsun ama yine o yapsin. Aslinda kurumsal olarak baktiginizda nedir,
o firma daha ucuza yapiyor ve ayni kalitede, bu benim ileride de isime

yarayacak ama dostluk var diger tarafta. O benim dostum yapabilecegini
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yapiyor bana diyorsunuz. Sonucta ikili iliskilere dayaniyor yani. Tamamen
aradaki glivene dayali diyelim aslinda.”

“Bir de OSTIM’de en fazla yasanan durum bu bence. Yani siz getirirsiniz
bana bundan iki tane yaptirirsiniz. Bu sizi tatmin eder, gotiiriirsiiniiz bunu
baska firmaya yaptirirsiniz on bin tane. Boyle durumlar da oluyor. Elinde
kalipl1 kopyas1 var yani tanidigina gidiyor. Yine iste giivene doniiyor. Siz dort
dortliik de yapsaniz o bildigine yaptirmak istiyor. Ben de yapiyorum mesela
bu isten para kazanacaksa tanidigim kazansin diyorum. Burada hala sadece
giivenle ayakta durabilen, varligim stirdiirebilen yiizlerce firma var. Clinkli
dostlar1 onlar1 devam ettiriyor.”

“Hal hatir sormak i¢in bile biriyle lic dort kez goriistiiglimiiz oluyor. Bu
sekilde piyasa arastirmasi yapiyoruz c¢iinkii. her sehirden miisteri var. Bazen
bizim islerimiz durgun oldugunda onlar1 arayip burada isler durgun, ne oldu
sizin orada isler nasil diye bile ariyoruz yani.”

“Insanlarin piyasada bir referanslar1 oluyor ki bu ¢ok énemli. Piyasada bir adi
vardir onun, bilirler yani tanirlar bir sekilde. Eger olumsuz bir seyler
duymussak calismayiz demeyiz ama siipheli oldugu icin sézlesme yaparak
kendimizi hukuksal yonden bir garantiye aliriz.”

“Eger biiyiik bir sorun yasanirsa biter benim i¢in o. Bir daha buray1 sonsuza
kadar unutur. Bdyle kag¢ tane firma harcayabilir ki. Zaten hemen ismi ¢ikar
piyasada bu tip adamalarin. Zordur o zaman onlarin bu piyasada ayakta

kalmas1.”
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“Katalogdaki reklamin hi¢ 6nemi yok, iyi ya da kotii is yapmissaniz ona gore
1yi ya da kotii reklaminiz olur. Benim parami 6demediginde bu hemen yayilir.
Bu en kotii reklamdir. Bunu kolay kolay kimse goze alamaz.”

“Piyasada bizim hangi isleri, hangi kapasitede yapabilecegimiz bilinir.”
“Sorun ¢iktiginda biiylik bir tepki verirseniz, bu artik sadece ikinizi
ilgilendirmez. Herkesin esi, dostu var burada, duyulur, firmaniz igin iyi
olmaz.”

“Calistigim firmalarin iglerini iyi yapmak, benim firmama referans sagliyor.
Bu yiizden 6nemli.”

“Iyi sirketlerle calismak, kendimizi gosterip is olanagmi artirmak igin
referans sagliyor.”

“Ticari hayatim1 devam ettirebilmem igin, gelecekte yapacagim caligmalari
“Soruyorlar etraflarinda bu isi en iyi kim yapar diye, bizi sdyliiyorlar, o
sekilde geliyorlar mesela.”

“Diyelim ki Tuncay Abi ‘gel bende bastir, bagka yere gotiirme, bu ara igim
yok’ diyor. Tamam diyorum, ka¢ yillik iligkiler var, gidip baska yerde
bastirmiyorum da orada bastirtyorum kalib1. Eski kdpriiler arada.”

“Arastirma derken, giinliik sohbetlerde ben su isi su kadara yaptirtyorum diye
konusuyoruz. Oyle ¢ok biiyiik fark ¢ikarsa da zaten Aydin Plastik’le yazil bir
s0zlesmemiz olmadigina gore ‘ya Miimtazcim, bu adam bu kadara yapiyor,
sen kag yillik arkadasimsin benim, sen bu kadara yapryorsun. Bu is boyle olur

mu?’ diyorsun. Adam da ‘abi ya iste ¢ok arasgtiramadim’ deyip diiserse
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diisiiyor. Ama diismezse biz de paray1 verirken bir ayda vereceksek iki ayda

veriyoruz, oradan ¢ikariyoruz acisini.”

Bu miilakatlardan anlasildig1 gibi, firmalar piyasada taninmaya ¢ok Onem
vermektedirler. Ciinkii, bilginin yayilma ve toplanma kanallar1 sozlii iletisimle
olusmaktadir. Taninmak, itibar kazanmak, giivenilir olmak diger firmalarca
soranlara, bilgi toplayanlara tavsiye edilmeyi saglamaktadir. Firmalarin referansla
anlattiklar1 durum, yapilan ise giivenilmesidir. Bilgi almak i¢in firmalarin etraflarina,
tanidiklarina sormalarinin amaci, es, dost, tanidik, hemsehri bulmak degil, isi 1yi
yapan, giivenilir bir firma bulmaktir. iliskilerin temeli ekonomiktir. Bu ekonomik
iliskiler, toplumsal hafizadaki iliski kaliplar1 iizerinden gergeklestirildigi i¢in sosyal
sermaye Orgiitsel alan iginde yerlesik davranis bicimlerine ve tutumlara yol

agmaktadir.

Miskiler resmiyetten uzak tutulmaya calisilmaktadir. Firma
sahipleri/yoneticilerinin goriismeler sirasinda iliskide oldugu diger firmalardan
bahsederken firma adi yerine sahibinin adimi sdylemesi ve bu isimleri Ahmet Bey,
Mehmet Bey gibi resmi bir bigim yerine Ahmet Abi, Mehmet Abi gibi ‘abilik’
tizerine kurulu bir sdylemle aktarmaktadirlar. Firma sahiplerinin bu sdylemleri
sadece bir ifade tarzindan degil, ‘abilik’ sayesinde gergeklestirdikleri ekonomik
islemlerde kolayliklar, esneklikler kazantyor ve ekonomik iligkileri yerlesik iliskilere
doniistiiriiyor olmalarindan kaynaklanmaktadir. Iliskinin kars: tarafi ile gelistirilen bu
iligki, ayn1 orgiitsel alan tarafindan igerilmis iki tiye olmalar1 dolayimiyla aralarinda

bir ‘giiven’ iligkisi dogmasina yol agmaktadir. S6zlesmenin yoklugunda bile, karsi



Tiirk Firmalarmin Is Tliskileri 139

tarafin firsat¢1 davranma egilimini goze alamayacagi ve eger bdyle bir davranista
bulunursa bu bilginin kulaktan kulaga aktarilarak firmanin bu orgiitsel alan i¢indeki
diger tiim iligkilerini de olumsuz etkileyerek zaten bir yaptiriminin bulundugu inanci
her iki tarafin da giliven tesis edecek bicimde davranmasini saglamaktadir. Birbirleri
ile konusmalarinda ‘abilik’, taraflar arasinda soézlesme yerine gecerek bu mesaji

iletme roliinii oynamaktadir.

Onerme 13: OSTIM 'deki firmalarin tarihsel siire¢ icinde birbirleri ile olan iliskileri
sayesinde olugan sosyal sermaye; odiilii itibar kazanmak, yaptirimi gruptan
diglanmak olan bir kontrol mekanizmasi iglevi gérmektedir. Boylece, hem eski hem
de yeni firmalar ayni tutum ve davramslar ile, OSTIM de yerlesik degerler yaratarak
bu piyasaya o6zgii bir kiiltiir olusturmaktadirlar. Sozlesmesiz ¢alismak, referans
voluyla yeni firmalarla baglanti kurmak, sozlii iletisim yoluyla bilgileri paylasmak ve
is iliskilerini tamdikhk iliskileri biciminde yiiriitmek buradaki kiiltiiriin baslica

ogeleridir.

g. Kaynak Bagimliiginin iligkinin Niteligine Etkisi

[liskinin konusuna bagli olarak, imalat¢1 firmalarin tedarikgileri ve miisterileri
ile olan iliskilerinin niteliginin ve iligkilerin yiiriitiilis bi¢iminin farklilagtig
yukaridaki orneklerde tartisilmisti. Bu farkliliga neden olan temel faktdr kaynak

bagimliligini iliskiler iizerindeki etkisidir. Ornegin;
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“Ne kadar ¢ok is yapiliyorsa o kadar ¢ok goriismek gerekir. Is miktar ile
goriisme siklig1 orantilidir.”

“Bazis1 zaten bagka yerden aliyor malzemesini, onlarda olmayani da gelip
sikistigi zaman benden aliyor. Senden kazanmiyorum gelme diyorsun. Ama
onun disinda siki iligskilerimiz olan miisterilerimizle iliskilerimizi kesmedik
yani. Ge¢ de 6dese, 6demede sorun da yasansa kesmedik.”

“Miisteri daha ucuz bir yer bulunca ¢ogunlukla uzlasma saglanamiyor. Iptal
ediyorlar. Daha ucuza veren var deyip direkt iptal ediyorlar. Bakalim, ne
verdilerse biz de uygun hale getiririz diyoruz. Genellikle bizim {iirettigimiz
malzemeden daha diisiik kalitede tiretim oluyor karsi tarafta. Ama fiyat yarisi
kadar oluyor. Onlar da fiyata bakiyorlar ¢cogunlukla. Kaliteye bakanlar zaten
bizi tercih ediyor. Fiyat yiiksek de olsa sonradan basim agrimiyor iiriinle ilgili
diyor. Digerleriyle orta yol bulmaya ¢alisiyoruz ama ucuz varken niye senden
alayim deyip giden de oluyor.”

“Birlikte ¢alistigim yerlerin alternatif olmasi iyi bir sey. Clinkii, bazen isin
miktart ¢ok oldugunda tek firma yetistiremeyebiliyor ya da kapasitesi
yetmiyor. Birka¢ firmayla caligmak gerekebiliyor. Bazen de bir firmanin
fiyat1 ¢cok yiiksek oldugunda diger firmalarla ¢alisarak oradaki yiiksek fiyatin
maliyetleri yansimasini engelleyebiliyorsun.”

“Parasal degeri yliksek olan isler 6nemlidir. Sana biiyiik bir gelir yaratacak
ise tabii ki 6zen gostermen gerekir. Orada kullandigin hammadde de 6nem
kazanir. Clinkii miisterine karst sen sorumlusun.”

“Bir is ne kadar dnemliyse, o kadar sik goriisiirsiin, ilgi gosterirsin. Onem

verdigin bir seyi ihmal edebilir misin?”
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“Birlikte calistigim miisteriler beni secer. Ben kaliteli is yaparim, piyasada en
1yi yapanlardan biriyim. Beni 6grenir, gelirler.”

“Eger, calistigim yer bozuk malzeme vermisse miisterime karst ben
sorumluluk tasiyorum, beni zor durumda birakir. Béyle bir durumda doniip
tekrar orayla ¢calismam.”

“Cok biiyiik miktarlarda iiretim yapiyoruz biz. Bu yiizden miisterilerimiz her
zaman daha 6nceliklidir.”

“Hammaddenin kalitesi 6nemli. Eger, kotiiyse sizin iiriinliniiz iki dakikada
bes paralik olur.”

“Imalatta hi¢ iliskimizi kesti§imiz olmadi ama malzeme alirken oldu. Bir

daha bu adamla caligmam dedigim oldu.”

Onerme 14a: Para esas oldugu icin parasal kaynak kimin elindeyse, iliskide o taraf
gii¢ sahibidir ve iliskinin niteligini o taraf belirler. Bagimli olan taraf iliskiyi yerlesik

hale doniistiirmeyi isterken, gii¢ sahibi olan taraf ekonomik iliskiyi tercih eder.

Onerme 14b: Bu yiizden isin miktar1 ve parasal degeri biiyiik olan isler nispeten

onemlidir ve onem arttik¢a iliskideki goriisme sikligi da artar.

Uriin satisinda miisterilerine esneklikler tanryan imalat¢i firma, hammadde
alirken 1iyi bir alternatif varsa fiyat unsuru nedeniyle c¢alistigi firmayi
degistirebilmektedir. Oysa, firmanin miisterilerine uyguladigi esnekligi miisteriler
imalat¢1 firmaya karst uygulamamakta, onlar da daha wucuz bir alternatif

bulduklarinda firmay:1 degistirebilmektedirler. Imalatgi firma, miisterisinin geg
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0deme yapmasini tolere edebilirken, miisteriler firmanin diger alternatiflerden pahali
satmasin1 tolere etmemektedir. Bu yilizden ortaya cikan bir bagimlilik iliskisi
olmaktadir. Imalatc1 firma miisterilerine ve tedarikgiler de imalatc1 firmalara bagimli

hale gelmektedirler.

h. “Biz Profesyonel Degiliz!”

Firmalarin bu temalar g¢ercevesinde gosterdikleri tutum ve davraniglarin
gerisinde ortak bir genelleme yatmaktadir. Miilakat yapilan firmalar i¢inde sadece bir
tanesi biiyiikk bir firma oldugunu, 6zel sektdrde yaptigi isleri genisleterek biiyiime
hedefleri bulundugunu, diger firmalardan farkli oldugunu ve OSTIM’de olmay1
sevmedigini belirtmistir. Diger firmalar ise, genellikle verdigi kararlar1 ve davranig
bigimlerini KOBI olmalara baglamaktadir. Boyle bir 6n kabul ile faaliyetlerine
baslayan firmalar, tutum ve davraniglarini bu 6n kabulii dogrulayacak sekilde
ayarlamakta ve genel kabul gordiiglinii diisiindiikleri davranis kaliplarina uygun
davranarak icinde bulunduklar1 cevreden onay almaya ve bdylece sayginlik
kazanmaya ¢alismaktadirlar. Ancak, bu siirecin nedeni olan 6n kabul, siire¢ sonunda
kendini dogrulamaktadir. Firmalar, ‘isler boyle yiirlir’ diisiincesi ile hareket ettik¢e
islerini gercekten de bdyle yiirlitmeye devam edeceklerdir. Burada neden ve sonucun
i¢ ice gectigi kendini gergeklestiren bir siire¢ vardir. Firmalarin sahip olduklar1 ‘6n

kabulii’ gosteren cok giizel 6rneklerden birkaci asagidadir:
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“Aslinda tabii daha kurumsallasamadik, olaylara hep duygusal bakiyoruz o
ylzden. Elemanlartyla iligkisinden tutun da miisterisine kadar her sey
duygusal mantikta gidiyor. Firma kurumsallasamadigi icin iki sayfa yazi
yazip da acaba miisteri ne diisiiniir, tedarik¢i bunu yanlis anlar mi gibi
kaygilarimiz oluyor. Bu yiizden s6zlesme yapilmiyor.”

“Burada kirk tane adam aym isi yapiyor, aym kapasitede, teknik olarak iyi
Ozel sektdrde bu yani, bdyle yiiriir isler.”

“Sozlesme aslinda herkesle yapmak gerekiyor ama bu kiiciik sanayilerde
profesyonel olmadigimiz i¢in, duygusallik oldugu i¢in sdzlesme yapilmiyor.”
“Tabii bir Sabanci’da, Kog¢’ta olmuyor boyle. Ama biz duygusal diisiiniiyoruz
iste. Kisin sogukta ya adamin kag tane ¢ocugu var, evine ekmek gotiiriiyor
diye diisiiniiyorsunuz. Is¢inize de boyle yaklasiyorsunuz, birlikte
calistiklariniza da. Bu yiizden amator davrantyoruz. Oysa, profesyonel olsak,
kagit lizerinden bakar, adam diisiinmeyiz. Zarar m1 var o zaman is¢i ¢ikacak
ya da iligki bitecektir. Ama olmuyor iste.”

“Duygusalliklardan dolay1 sézlesme, ¢ek, senet olmaz. Hemen ‘glivenmiyor
musun’ denir.”

“Esnaflar arasinda sdzlesme filan olmaz.”

“Iligkiler tiimiiyle kesilmez. Olmaz sanayide o tiir seyler. Burada imalat
yapmaya devam ettigin siirece olmaz. O zaman imalati yapan zarar eder

sonunda.”
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“Esnaf zihniyeti ©6nemli. Esnaflik eskiden beri boyle gelmis, simdi
profesyonel yonetim filan diyoruz ama esnaf dedigin adam Oyle ‘tamam abi,
yapariz abi’ filan der. Her seyi yaz dok olmaz.”

“Bazilar1 sabanci stili ile ¢alisiyor. Giinlinde 6dedin 6dedin, 6dememissen
dort giin sonra sana vade farki faturasi gelir. Hayir ama bizde dyle bir sey
yok. Biz KOBI oldugumuz icin o sekilde calisamayiz. Karsimzdaki
tilketicimiz de o ayarda, o isleri kabul eden bir tiiketici degil. Zaten
tiikketicimiz Oyle olmadigi i¢in 6demeden esneklikler taniyoruz.”

“Ben Bosch degilim ki, boyle profesyonel biiyiik sirketler degiliz ki. Adamlar
evrak {lizerinden calisiyor. Kisisellik yok, muhabbet yok. Pozitif bilimle
calisiyor. Bizde biraz daha duygusallik var esnaflarda. Ya bu garibandir,
tiztlir filan diye gidiyor. Tiirk ailesi 6rnegi gibi gidiyor yani. Ama biliyiik
firmalar seni rakamsal degerlerinle yargiliyor. Bizde bu yok. Insani

boyutlarini da ele aliyoruz. Namuslu, serefli insanlarla ¢alisacaksin.”

Bu diisiincelerle hareket eden firmalar KOBI’ler igin gecerli oldugunu
diisiindiikleri davranis kaliplart olusturmakta ve buna uygun davranarak s6z konusu
davraniglarin, 6rnegin; sdzlesme yapmamak, 6deme esneklikleri tanimak, referansla
is almak...gibi, yerlesik hale gelerek piyasa tarafindan benimsenmesini ve
tekrarlanan davranislarla tarihsel siire¢ iginde bu piyasaya 6zgii birer kurum olarak
yeni baglayan firmalara da yon vermesini ve bdylece bu tutum ve davraniglarin

iligkilere egemen olmasini saglamaktadir.
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V. SONUG VE TARTISMA

Tiirk firmalarmin is iliskilerini anlamak {izere, OSTIM Organize Sanayi
Bolgesi’nde otuz iki firma ile miilakatlar yapilarak, tez calismasinin amagladigi
temel soru ¢ergevesinde yerlesikligin firmalar arasindaki iliskilere ne derece egemen
oldugu degerlendirilmistir. Ayrica, Uzzi’nin (1997) temel bulgularimin, Tiirk
toplumunun sahip oldugu topluluk¢u kiiltiirel degerlerin etkisiyle farklilasma

gosterip gostermedigi incelenmistir.

Orgiitsel alanda yapilan ¢alismanin bulgular1 sonucunda, OSTIM Organize
Sanayi Bolgesi’ndeki firmalar arasinda toplumsallasmis ekonomik islemler
gerceklestirildigi, yani, ekonomik islemlerin akrabalik, arkadashik, hemsehrilik,
cemaatcilik gibi mevcut yerlesik iliskiler iizerine oturmadigi, ancak, ekonomik

iliskilerin yerlesik iliskilere doniistiiriildiigli argiimanina ulagilmistir.

Gergeklesen aligveris islemlerine ekonomik iligkiler denmesinin nedeni,
iliskilerin temelinde yatan ‘para kazanma’ amacidur. iliskilerin olusumunu da kirilma
noktalarini da  belirleyen ‘para’dir. Ancak, bu ekonomik iliskiler, toplumsal
hafizadaki iligki oriintiileri dolayimiyla gergeklestirilerek, sosyal sermayeden dogan

kazanglar elde edilmektedir.

Ayrica, Uzzi’nin (1997) isin kritik olma derecesi ve iligkideki goriisme

sikigmin iliskinin niteligi ile olan iliskisine yonelik bulgularinin, OSTIM’deki
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veriler ile uyumlu olmadig1 goriilmistiir. Firmalar, isin kritik olma derecesine gore
degil, etkinlik alanlarina gore iliskilerinin niteligini farklilagtirmaktadirlar. Bu
etkinlik alanlarindan nispeten en az 6neme sahip olan fason imalatta yerlesik
iliskilerin egemen olmasi, iirlin satigindan sonra nispeten en fazla énemi verdikleri
hammadde alimi etkinlik alaninda mesafeli iliskilerin olmasi; ve tiim iliskilerde
goriisme sikhiginin fazla olmasi gerektigi inancinin hakim olmasi nedeniyle bu
calismanin bulgular ile Uzzi’'nin (1997) calismasmin bulgular1 farklilasmaktadir.

Burada kiiltiirel faktorlerin etkisi oldugu diisiintilmektedir.

Tirk toplumunun c¢ok eski tarihsel ge¢cmisine bakildiginda, Osmanlilarin
kurulus ve yiikselme donemlerinde Ahilik teskilatinin etkin ¢alismalari ile Tiirklerin
ticaret hayatinda aktif rol oynadigi, ancak, imparatorluk donemine gecildiginde
Tirklerin ticaret disinda kaldigi ve baska islerle ugrastiklar1i goriilmektedir
(Miiftiioglu ve Durukan, 2004: 9). Nesiller boyunca ticaret hayatindan uzak kalan
Tiirkler’de bu nedenle ticaret i¢in gerekli altyapr ve kiiltiir uzun yillar boyunca
olusamamustir. imparatorluk déneminin ardindan Tiirkiye Cumhuriyeti’nin kurulusu
ile birlikte Atatiirk’iin ekonomi ve sanayi politikalarint hizla uygulamaya
baslamasiyla ticari faaliyetler yeniden 6nem kazanmustir. Ozellikle 1980 sonrasi
donemde liberallesme politikalarinin etkisiyle girisimcilik faaliyeti gelismeye
baslamgtir. Ozel sektdr firmalarmin devlet destegindeki gelisim siirecinden
uzaklagilmaya baglanmasiyla birlikte, firmalarin kendi orglitsel alanlar iginde ortak
kiiltiir ve kimlik yaratarak girisimcilik faaliyetlerinden kazang elde etmeleri bir
zorunluluk olmustur. Bu nedenle, sosyal yapi ve toplumun kiiltiirel degerleri

girisimcilik faaliyetlerine 6nemli etkilerde bulunmaktadir.
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Organize sanayi bolgesi yapisinin  Ozellikleri dolayisiyla OSTIM’deki
firmalar arasinda saglanan yer birlikteli§i ve komsuluk iliskileri, burada faaliyet
gosteren mevcut firmalar ve piyasaya yeni girecek firmalar i¢in belli davranis
kaliplar1 igeren bir kimlik olusturmustur. Firmalar profesyonel, biiyiik isletmeler
olmadiklari, birer KOBI olarak faaliyet gosterdikleri ve bu nedenle rasyonel karar
verme siireclerinin kendi aralarinda gergeklesen ekonomik islemler icin gecerli
olamayacagi, duygusal kararlarin verildigi inancim1i ortak bir deger haline
getirmislerdir. Bu sekilde, aslinda ekonomik bir iglem oldugunu her faaliyeti insani
bir boyut c¢ercevesinde diisiinerek kendi psikolojik maliyetlerini minimize
etmektedirler. Siirecin boyle islemesini saglayan ve piyasadaki firmalar arasinda
ortak normlar, degerler ve yazili olmamasina ragmen herkesge bilinen kurallar
cercevesinde hareket edilmesini saglayarak bir kontrol mekanizmasi gorevini yerine

getiren sosyal sermayedir.

OSTIM’deki girisimcilik faaliyetlerini siirekli kilabilmek ve dayanisma
saglayarak sistemin kendi i¢cinde maliyetleri minimize eden unsurlarini yaratarak,
birbirleri ile olan aligverislerinden gériinmeyen faydalar da saglamak {izere firmalar,
yillar boyunca kurduklar iligkiler ile aslinda birbirlerine atfettikleri ama daha sonra
doniip referans aldiklar1 itibar, sayginlik, giivenilirlik gibi degerlerin yaratildig1 ve
paylasildigr bir sosyal sermaye (Adler ve Kwon, 2002; Burt, 1993; Coleman, 1988;

Portes ve Sensenbrenner, 1993) olusturmuslardir.

OSTIM iginde olusan yapmin temel ozellikleri, ise dayali giiven olusumu,

sOzlesme yapmama davranisinin egemen olmasi, iliskilerin yerlesik iligkilere
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dontstiiriilmesi, iliskilerdeki 6nem derecesini ve kirilma noktalarini belirleyen temel
unsurun ‘para, maliyetler’ olmasi ve gorlisme sikliklarin tiim iligkilerde yiiksek
olmasit egiliminin yaygin olmasidir. Bu yapiy1 besleyen ise, buradaki iliskilerin

ortaya c¢ikardigi ve biiyiittiigli sosyal sermayedir.

Orgiitsel alan iginde gerceklesen ekonomik islemlerde sosyal sermayenin
bliyiik rolii olmasimi saglayan faktor, firmalarin uzun yillar boyunca ayni firmalarla
calisarak tanidiklik iligkileri gelistirmeleri ve bu is iliskilerine dayali bir giiven
duygusuna sahip olmalaridir. Bunun temelinde yatan unsur ise, kiiltiirel faktorlerin
etkisiyle firma sahipleri/yoneticilerinin degisime agik olmamalar1 ve cabuk ayak
uyduramamalaridir. Bu nedenle, is iligkileri i¢inde olduklar1 firmalarla aligkanlik
haline gelmis iliskilerini tekrarlamaktadirlar. Herhangi bir etkinlik alaninda bir firma
ile calistiktan sonra zaten iligki portfoylerinde (Ritter ve Gemiinden, 2003) yer alan
bir firma bulundugu i¢in yeniden arastirma yapmaya gerek kalmamaktadir. Ustelik
iligkinin kars1 tarafi firmanin ne istedigini bildigi i¢in her islem igin sozlesme
yapmak, yazili prosediirler belirlemek ve bunun i¢in zaman ve parasal yonden

maliyete katlanmak gerekmemektedir.

Sargut’un (2001) belirttigi gibi belirsizlige toleransi diisiik olan, degisime
cabuk ayak uyduramayan, iliskiye yonelik Tiirk toplumunun kiiltiirel degerleri is
iligkilerinde aliskanliklarin yaygin olmasint saglamaktadir. Bu aliskanliklarin
Seabright, Levinthal ve Fischman’nin (1992) vurguladigi, aligveris islemleri
stiresince bireyler arasinda sosyallesme ve 6grenme sonucunda ortaya ¢ikan bireysel

bagliliklardan etkilendigi de diisiiniilebilir. Ciinkii, firmalar profesyonel yoneticiler
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tarafindan yonetilmedigi, firmanin sahipligi ve yoneticiligi i¢ i¢e gectigi i¢in, Van de
Ven’in (1976) isaret ettigi sinir tarayicit birim roliinii firma sahibi {istlenmektedir.
Dolayisiyla, firma sahibinin sosyal iliskileri ile gelistirdigi bagliliklar, is yaparken

sahip oldugu aligkanliklar1 belirlemede bir rol oynamaktadir.

Ayrica, firma sahibinin sinir tarayici birim olarak bilgi toplama rolii kiiltiiriin
etkisiyle, OSTIM’de sozlii iletisime dayanmaktadir. Arastirma yapmak; giinliik
sohbetler sirasinda ortaya ¢ikan bilgileri toplamak, bilgi sahibi olunmayan bir konuda
tanidiklara sorarak 6grenmek anlamina gelmektedir. Bilginin bu sekilde dolagimi ve
paylasimi firmalarin piyasadaki itibarin1 6nemli bir kaynak haline getirmektedir.
Itibar, potansiyel yeni islerin &niiniin acilmasmi saglayan, mevcut iliskiler i¢inde
esneklikler, 6deme kolayliklar1 gibi faydalar yaratan ve bu sekilde goriinmeyen ve
tanimlanmayan bir iiretim faktorii (Perrow, 1993) olarak iiretim siirecine dogrudan
etki eden ulagilmasi ¢ok kolay ve maliyeti olmayan bir kaynaktir. Zaten, itibar
kaybinin maddi kayiplara yol agacak olmasi endisesi ile firmalar sozlesmenin
olmadig1 ve yazili bir kaynaga bagli olan herhangi bir yaptirimm bulunmadigi bu
ortamda yine de iligkilerini giiven iizerine kurarak bu yonde davranigsal beklentiler
olusturmaktadirlar. Sosyal sermayenin zaman iginde olumsuz bilgiyi, orgiitsel alan

icindeki tiim firmalara ileterek gereken yaptirimi uygulayacagi diistiniilmektedir.

Burada, taraflar arasinda karsilikliligi saglayan Bugra’nin (2000: 133)
tespitiyle “igerdikleri grup dinamikleri ve aidiyet iliskileri”dir. Aligverislerin
temelinde yatan para kazanma giidiisii firma sahiplerini kendi ¢ikarlar1 dogrultusunda

davranarak, karsi tarafina zararina yol agacak, giiven zedeleyici bir davraniga



Tiirk Firmalarmin Is Tliskileri 150

yoneltirse, Bugra (2000:141) “olumsuz karsilikliligin islemesi sonucu sosyal olarak
yikict yaptirimlar” olusacagini sOylemektedir. Ciinkii Bugra’ya gore, kisiler
arasindaki iliskilerde kendi c¢ikarlar1 dogrultusunda davranmalarini ve bireysel

Ozgiirliiklerini sinirlayan bir baglilik ve kontrol yer almaktadir.

Bu yap1 ¢ok acik bir sekilde gostermektedir ki bu agdiizenegi igindeki
davranigsal beklentilerin olusmasinmi ve iliskilerin beklenilen yonde gercekleserek
dogrulanmasin1 saglayan, sosyal sermayenin “bilissel, normatif ve diizenleyici”
roliidiir. Sargut’un aktardigi gibi, “kurumlar, toplumsal davranisa kalicilik ve anlam
kazandiran biligsel, normatif ve diizenleyici yapt ve eylemlerden olusurlar.
Kurumlar, kiiltiir, yapt ve tekdiize davranig gibi g¢esitli tasiyicilar tarafindan

aktarilirlar.” (Scott, W. R., 1995: 33, aktaran, Sargut, 2001: 128).

Firmalarin agdiizenegi icinde gerceklesen islemlerini bi¢imlendiren sosyal
sermayedir ancak, firma sahipleri/yoneticilerinin yasadigi bir gerilim vardir: Para
kazanma amaci ile gergeklestirdikleri ekonomik iglemleri yerlesik iligkilere
doniistiirerek ortaya cikardiklart eklektik yapi bu gerilime neden olmaktadir. Bir
yanda maliyet hesaplarina dayanan rasyonel bilingleri, diger tarafta ise sosyal
sermayeden faydalanabilmek tizere verdikleri duygusal kararlar bulunmaktadir ve bu

ikisinin i¢ ige gectigi iliskiler stirdiirilmektedir.

Ozellikle, imalat¢1 firmalarin tedarikgi firmalar olan iliskileri ile miisterileri
ile olan iligkilerinin farklilastigi noktalara bakildiginda kaynak bagimliliginin

firmalarin kararlarin1 ve davraniglarini ¢ok etkiledigi goriilmektedir. Kaynaklarin
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sahipligine bagli olarak, tedarik¢i firmalar imalatg1 firmalara karst bagimlilik
gelistirirken, imalatg1 firmalar da miisterilerine kars1t bagimli hale gelmektedirler.
Pfeffer ve Salancik’in (1978) vurguladigi bu bagimlilik iliskisi, iliskinin kars1 tarafini
segme ve iliskiye yon veren kararlar1 alma giiclinii kaynak sahiplerine tanimaktadir.
[liskilerin temelinde ekonomik iliskiler oldugu igin ‘para’ en &nemli kaynaktir ve
parasal kaynagin sahibi iliskinin gii¢lii tarafidir. Ancak, kiiltiiriin etkisiyle yerlesik
iliskilerin ekonomik iliskilere bir 6rtii vazifesi gordiigii OSTIM’de sosyal sermayenin
ortaya ¢ikardigi bir diger 6nemli kaynak da ‘itibar’dir. Dolayisiyla bagimlilik
iliskilerinde firmalar sadece kendi ¢ikarlarimi diistinerek hareket ederlerse, piyasanin
kolay kullanilir bir kaynak olarak firmalara sundugu itibar1 kaybetme riskiyle karsi

karstyadirlar.

Bu ikilem, zaman zaman iligkilerde kopma noktalarinin ortaya ¢ikmasina
neden olabilmektedir. Nereye kadar hatir ve nereden sonra paranin gii¢ sahibi
oldugunu, yani iliskilerdeki kirilma noktalarini belirleyen Williamson’in (1981)
ortaya koydugu islem maliyetleridir. Taraflar arasindaki aligveris iliskisi karsiliklilik
kosullart da igerdigi icin esitligin saglanmasit Onemlidir. Tekrarlanan iligkiler
nedeniyle ‘hatir’, sosyal sermayeden elde edilen kazanglarla bazi maliyet farklarinin
tolere edilebilmesini saglamaktadir. Ancak, islemlerden dogan maliyet farklarinin
piyasadaki alternatiflere kiyasla katlanilamayacak kadar yiiksek oldugu diisiiniilmeye
baslanmigsa, iliskide bundan ‘para’ gii¢ sahibi olacak ve kirilma yaganacaktir.

[liskilerin bu sekilde gerceklesiyor olmasi Uzzi’nin (1997) bahsettigi anlamda
katilim1 i¢eren bir ‘baglilik’ degil, Ouchi’nin (1980) vurguladig: sekilde, alisveris

iligkisinden kaynaklanan faaliyetlerin olusturdugu bir ‘bagimlilik’ oldugunu



Tiirk Firmalarmin Is Tliskileri 152

gostermektedir. Bu bagimlilik, sosyal sermayenin etkisiyle bir noktaya kadar,
tekrarlanan aligveris iligskileri dolayimiyla tek yonlii degil, karsilikli bagimlilik
olarak stirerken, maliyetlerin alternatiflere kiyasla katlanilamayacak biiyiikliikte
farklara yol a¢tig1 noktada tek yonlii bagimliliga doniiserek taraflardan birinin iliskiyi
kesme karar1 almasina ve daha cazip olan diger alternatife yonelmesine neden
olacaktir. Bu kararda firmanin ‘kars1 tarafin firsat¢i davranmayacagi’na dair
inancindan kaynaklanan giivenin kayb1 da etkilidir. Firma eger, ayni kalitede {iretimi
daha ucuza satin alma imkanina sahipse karsi tarafin firsat¢1 davrandigim

diistinmektedir.

Tim bu boyutlariyla diisiiniildiigiinde iliskiler biitiinliniin Van de Ven’in
(1976) belirttigi gibi bir ‘sosyal is sistemi’ olusturdugu soylenebilir. Ekonomik
islemler, yerlesik iligkilere doniistiiriildiigiinde Granovetter’in (1985) vurguladigi
bicimde ‘sosyal baglar ve firsat¢1 davranilmayacagi beklentisi ile olusan giiven
baglaminda ekonomik islemler gergeklestirilmektedir’. Sosyal yapidan bagimsiz
olmaksizin siiregelen ekonomik faaliyetler i¢in ‘toplumsallagsmis ekonomik islemler’

denilebilir.

Bu ¢aligmanin ulastig1 sonuglar, Tiirkiye’nin 6zellikle 1980 sonrasi ekonomik
gelisme siireci ile paralel olarak incelendiginde ve diger organize sanayi bdlgeleri
icindeki kiiltiirel yapilanmalar ile karsilastirildiginda genellenebilir bulgulara
doniisme imkanina kavusabilecektir. Ancak, bu ¢alisma ile OSTIM’deki firmalarin
birbirleri ile olan iligkilerinin tasidig1r genel ozellikler, bu oOrgiitsel alanda olusan

kiiltiirel degerler ve normlar cerg¢evesinde yiiriitilen toplumsallagmig ekonomik
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iliskiler, geleneksel orgiit kuramlarina elestiriler yonelterek ortaya ¢ikan agdiizenegi

ve sosyal yerlesiklik yaklagimlar1 baglaminda incelenmis ve tartisilmistir.
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