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GIiRiSIMCILERIN iS KURMA VE GELIiSTIRME FAALIiYETLERININ
SOSYAL AG PERSPEKTIFINDE INCELENMESIi: YAPI MUTEAHHITLERI
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OZET

Sosyal aglar girisimcilere, gii¢, bilgi, sermaye gibi kaynaklarin yani sira diger aglara
ulasma, firsat yaratma, firsatlar1 fark etme ve degerlendirme imkani saglamakta, tavsiye
alma, problem ¢d6zme konularinda destek vermekte, itibar kazandirmaktadir. Boylece
sosyal aglar girisimci faaliyetlerini desteklemekte, ekonomik ve sosyal gelisime katki
saglamaktadir. Bu amagla calismada, Adana Ili’nde faaliyet gosteren 109 yap1
miiteahhidinin  kurulum asamasinda, ilk bes yillik siiregte ve gilinlimizde
gerceklestirdigi is kurma ve gelistirme faaliyetlerinde sosyal aglarin rolii incelenmistir.
Anahtar Kelimeler: Girisimcilik, Sosyal Aglar, Sosyal Ag Kuram, Is Kurma ve
Gelistirme Faaliyetleri

ABSTRACT

Social networks provide resources like power, knowledge, capital etc., as well as
reaching other networks, chance to create, realize and use the opportunity, support by
giving advice, solving problems and build a reputation. Social relationships and social
context affects not only entrepreneurs but also entrepreneurs’ performance and change
economic results of entrepreneurship. Thus, social networks support entrepreneurial
activities, contribute economic and social development. The data used for the study was
collected by conducting a survey from 109 building contractors in Adana to search the
role of the social network on chosing strategic alliances at establish stage, first five
years stage and recent stage.
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(business establishment) and development activities
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Giris

Ortak degerler ve paylasimlar insanlart bir araya getirmekte, bireyler arasinda
giiclii baglar olusturmaktadir. Aglar bireyler tarafindan olusturulmus igletmenin kendi
icinde, diger isletmelerle ve diger orgiitlerle kurulmus “isbirlik¢i” iliskilerdir. Insanlar
yakin iliskilere sahip olduklar1 kisilerle fikir ve kaynaklarini paylasmak konusunda
olumlu duygulara sahiptir (Chow ve Chan, 2008). Girisimcinin diger sosyal olaylardan
ayr1 ekonomik aktorler degil, daha genis oyuncular aginda sosyal iliskilerle bagl
aktorler olarak degerlendirilmesi gerektigi goriisii 6ne ¢cikmaktadir (Hoang ve Antoncic,
2003). Sosyal iliskilerin ve sosyal ortamin sadece girisimciyi etkilemekle kalmadigini,
performans iizerindeki etkisi ile ekonomik sonuclar1 da etkiledigi kabul edilmektedir
(Jack, Rose ve Johnston, 2009). Bu baglamda, bu ¢alismada girigsimcilerin isletmelerini
kurma ve gelistirme faaliyetlerinde sosyal aglarin etkileri ve sosyal aglardan ne sekilde
faydalandiklari ele alinmaktadir.

1. Sosyal Ag Kuram ve Girisimcilik

Bir sosyal ag bir grup aktor ve bu aktorler arasindaki bir veya daha fazla
iliskiden olusmaktadir (Adler ve Kwon, 1979, s. 507; Wasserman ve Faust, 1994, s. 9).
Bu aktorler bireyler de dahil olmak iizere anlamli herhangi bir sosyal birim, firmalar,
orgiitler ve orgiit ici boliimler olabilmektedir. Aktorler arasi iliskilerin bazilart bigimsel
rol iligkileri de dahil olmak iizere her tiirlii duygusal ifadeler (dostluk, saygi), sosyal
etkilesimler, is akiglari, hammadde kaynaklarinin (para, mal) transferi, bilgiye erisim ve
bilginin yayimlanmasi, maddi olmayan kaynaklarin (bilgi, tavsiye) akislari, ticari
igbirlikleri olarak isimlendirilebilir. Aktorler arasi baglar (baglantilar) kaynaklarin akisi
veya transferi igin bir tiir kanaldir (Wasserman ve Faust, 1994).

Granovetter, 1973 yilindaki ¢aligmasinda sosyal aglar1 olusturan baglar giiglii
baglar (aile liyeleri, arkadaslar, is arkadaslari, meslektaslar) ve zayif baglar (gecici veya
nadir goriisiilen tanidiklar) olarak iki gruba aymrmistir. Gii¢lii baglar birey ve bireyin
akrabalari, yakin arkadaglari arasindaki baglar olarak tanimlanmistir. Giiglii baglarin
arasindaki iliskinin sik etkilesim, birbirine benzerlik, uzun ge¢mis (Granovetter, 1973, s.
1362), samimiyet, paylasim, birbirine duyulan yakinlik (Kadushin, 2004, s. 30),
karsilikli giiven duygusu olusturacak alis verisler, giivene dayali etkilesim gibi bazi
karakteristik ozellikler gosterdigini belirtmektedir (Jaafar, Abdul-Aziz ve Sahari 2009,
s. 103). Zayif baglar ise giiglii baglarin tersine bireylerin goreli olarak diisiik yogunluk
ve diisiik duygusal yakinlik icerisinde oldugu aglardir (Giirsakal, 2009, s. 202). Ancak
kuvvetli baglara sahip bireyler (6rnegin yakin arkadaslar gibi) hep ayni bilgi kiimesine
sahip olduklart igin farkli bilgilerin zayif baglar ile elde edilebilecegi yoniinde kanitlar
bulunmaktadir. Bu nedenle, zayif baglarin insanlara kendi gevrelerinin 6tesinde bilgi ve
kaynaklara ulasma imkani saglarken, gii¢lii baglarin yardimci olmada daha istekli ve
kolay ulasilabilir oldugu kabul edilmektedir (Granovetter, 1983). Nitekim bir aktor
zayif baglar araciligiyla firsatlar1 kesfederken, giiclii baglari araciligiyla da firsatlarin
gerceklestirilebilecegi kaynaklara ulasarak en giiglii performansini elde edebilecektir
(Capaldo, 2007).
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Sosyal ag kurami, ag kaynaklarinin, ag faaliyetlerinin ve ag desteginin
isletmenin kurulus asamasinda agirlikli olarak kullanildigini varsaymaktadir. Yeni
girisimciler ve kiigiik isletme sahiplerinin yeterli tecriibe ve kaynaga sahip olmadiklart,
bu nedenle isletmeleri i¢in gerekli kaynak ve deneyime ulagmak igin kisisel aglarindan
faydalandiklar ileri siiriilmektedir (Premaratne, 2002, s. 41). Girisimciler karar alma
stirecinde diger aktorler tarafindan etkilenen bir ag icerisinde hareket etmektedir (Batt,
2008, s. 489). Bu nedenle girisimin kurulus ve ilk gelisme agsamalarinda giiglii baglar,
isletme ile daha iliskili ve nispeten diigiik maliyetli kritik kaynaklar olduklar1 i¢in daha
degerlidir (Hoang ve Antoncic, 2003, s. 174).

Bir¢cok ag arastirmacisi insanlarin kendilerine benzer olanlar ile etkilesime
girmeyi tercih ettiklerini saptamiglardir. Benzerlik (homophily) bir¢ok sosyal etkilesim
stirecini belirleyen bir yaklasim olup, insanlarin sosyal diinyalarina aldiklar bilgiler,
sekillendirdikleri 6zellikler ve yasadiklari etkilesimleri bir sekilde sinirlamaktadir.
Kisisel ¢evreyi ayiran faktorlerin en giligliisii irk ve etnisitedir. Etki bakimindan bu
siralamay1 genel olarak yas, din, egitim, meslek, ve cinsiyet takip etmektedir. Yine
cografi yakinlik, aileler, orgiitler, sosyal sistemde bulunulan pozisyon benzer iligkiler
olusturmada onemli bir etkendir (McPherson, Smith-Lovin ve Cook, 2001, s. 415).
Benzerlik, insanlarin kendilerine benzer insanlarla baglanti kurma oraninmn
benzemeyenlerden daha yiiksek oldugunu belirtmektedir (McPherson vd, 2001, s. 416).
Ayrica, Lazarsfeld ve Merton (1978) bireysel diizeyde insanlarin ortak tutumlara sahip
oldugu bireyler ile baglanti, arkadaglik ve is birligi kurma egiliminde olduklarini, buna
bagli olarak kigilerin kendine benzer olanlarin fikirlerini ve yeteneklerini
degerlendirmede daha etkili olacaklarini ileri siirmislerdir (Kadushin, 2004, s. 5).

Aglarin bireylerin kaynaklara erisimini ve bu bireylere sosyal destek sagladigi
bilinmektedir (Jack, Rose ve Johnston, 2009, s. 5). Bununla birlikte, girisimcilerin aile
cevreleri, ailenin isi, sosyal statiisii ve akrabalik iliskileri de bireyin girisimcilik egilimi
gostermesinde rol oynamaktadir (Bozkurt, 2007, s. 95). Cok sayida c¢alisma, aglarin
girisimcilik siiregleri ve sonuglarini etkilemede 6nemli oldugunu ortaya koymaktadir.
Girisimcilik siiregleri, firsatlar1 tespit etme, kaynak seferberligi, orgiitiin olusturulmast
gibi ayirt edici faaliyetleri igermektedir (Shane ve Venkataraman, 2000). Bu dogrultuda
girisimcilik siirecinin 6nemli sonuglar1 ise yeni bir girisim kurulmasi, girisimin
performansi, halka agilma, birlesmeler, satin almalar, igbirliklerinin olusturulmasi ve
firma ¢6ziinmesidir (Hoang ve Antoncic, 2003, s. 173).

2. Arastirma Sorulari ve Hipotezler

Bu bilgiler sosyal aglarin girisimcilere, gii¢, bilgi, sermaye gibi kaynaklarin
yani sira diger aglara ulagma, firsat yaratma, firsatlart fark etme ve degerlendirme
imkan1 saglamakta, tavsiye alma, problem ¢6zme konularinda destek vermekte, itibar
kazandirdigint ortaya koymaktadir. Buna gore, sosyal aglarin girisimei faaliyetlerini
destekleyerek, ekonomik ve sosyal gelisime katki sagladigi kabul edilmektedir. Sosyal
ag kuramimin temel alindifi bu caligmada, girisimcilerin is kurma ve gelistirme
faaliyetleri sosyal ag perspektifinden incelenmektedir. Konu ile ilgili mevcut durumu
kesfetmek amaciyla agagidaki arastirma sorularina cevap aranmistir;
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Aragtirma Sorusu 1: Girisimciler is kurabilmek igin gerekli sermayeyi
olusturmada sosyal aglarindan faydalanmakta midir?

Girigimciligin  ilk evresinde girisimciler, bir isletme kurma fikri ve
motivasyonuna sahiptir ancak heniiz kurulum ile ilgili bir faaliyette bulunmamuistir.
Isletme fikrinin gelistigi ve sosyal destek arayisinda olduklari bu dénemde girisimciler,
aile tiyeleri, arkadaslar ve tanidiklar ile fikirlerini paylasmaktadir. Bu donemde aile
iiyeleri, arkadaslar ve tanidiklardan olusan sosyal aglarindan bilgi, finansorliik ve
destek, giivenilirlik (credibility), kontrol, kaynak ve is saglarlar. Bu donemde giiglii
baglar girisimcilere maddi olmayan bilgiler ve somut kaynaklar saglayan “firsat seti”
olarak goriilmektedir, bu nedenle bilyiik 6neme sahiptir (Premaratne, 2002, $.134).
Arastirma sorusu 1 bu konu ile iligkilidir.

Aragtirma Sorusu 2: Girigimcilerin giiclii baglarindan tavsiye alma egilimi
isletmenin kurulus asamasinda, diger asamalardan daha fazla midir?

Isletmenin devamlilig1 asamasinda (During on going business phase), firmalar
sadece hammadde, pazar ve diger cesitli desteklerin yani sira, riski ve islem
maliyetlerini azaltmaya galisir. Ek olarak bu asamada girisimciler, biirokratik, finansal
ve teknik olarak ¢ok cesitli sorunla karsilagsmaktadir. Girisimciler, gerekli is bilgileri,
teknik tavsiyeler, finansal ve fiziksel kaynaklar sagladiklari i¢in diger firmalar ve
destekleyici kurumlar ile baglanti kurmaktadir (Premaratne, 2002, s. 137). Cok sayida
calisma, girisimcilerin girisimsel firsatlar1 gorebilmek icin bilgi ve fikir almak amaciyla
sosyal aglarini kullandigini ortaya koymaktadir (Hoang ve Antoncic, 2003, s. 169). Bu
bilgilerin 1s18inda girisimcilerin girigim fikrini gelistirdigi ve isletmesini kurdugu
baslangi¢ agamasinda, aile iiyeleri, arkadaslar ve tanidiklardan olusan sosyal aglardan
tavsiye alirken, isletmenin yiiriitiilmesi asamasinda ayni sektorde faaliyet gdsteren
bireyler, kamu gorevlileri veya ¢alisanlari, banka veya finansal kurum memurlari,
Ticaret odasi/ diger kurumlarin memurlari, meslek orgiitleri / ticaret birligi memurlar
gibi baglantilardan tavsiye almalar1 beklenmektedir.

Aragtirma Sorusu 3: Girisimcilerin sektoérdeki zayif baglari giiglii baglarindan
daha fazla cesitlilige sahip midir?

Sosyal ag teorisi girisimcilikte, ag kaynaklarinin, ag faaliyetlerinin ve ag
desteginin isletmenin kurulus asamasinda agirlikli olarak kullanildigini varsaymaktadir.
Dahasi genis ve gesitli sosyal aglardan faydalanan, sosyal ag destegi alan girisimcilerin
daha basarili oldugu kabul edilmektedir (Briiderl ve Preisendorfer, 1998, s. 213). Temel
diislince yeni girisimciler ve kiiciik isletme sahiplerinin yeterli tecriibe ve kaynaga sahip
olmadiklari, bu nedenle isletmeleri i¢in gerekli kaynak ve deneyime ulagmak icin kigisel
aglarindan faydalandiklari yoniindedir (Premaratne, 2002, s. 41).

Ayrica ¢alismada girisimcilerin stratejik ortak se¢iminde sosyal olan ve sosyal
olmayan faktorlerin agirliklari ve etkileri arasindaki farklar belirlenmeye ¢alisiimistir.
Bu faktorlerin simiflandirilmasinda Jaafar, Abdul-Aziz ve Sahari’ nin (2009)
calismalarinda kullandiklar1 siniflandirma kullanilmigtir. Caligmada arastirilacak sosyal
olmayan faktorler; sektorle ilgili ayricalikli ve 6zel bilgi paylasimi, girisimeinin istek ve
beklentilerine karsilik verebilme esnekligi, uygun fiyatlandirma ve maliyet, mali, idari
ve firmanin teknik yetenekleri, firma bilyiikliigiidiir. Sosyal faktdrler olarak ise;
girisimcinin aktorler ile olan ge¢mis iliskileri, benzer etnik kokene ve dzelliklere sahip
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olmak, ortak inang ge¢misi, kiiltiirel ve sosyal yakinlik, ayni goniillii organizasyon veya
disiince grubuna iye olmaktir. Buna gore c¢alismada asagidaki hipotezler test
edilmektedir,

H;: Girisimcilerin stratejik ortak seciminde sosyal faktorler ile sosyal olmayan
faktorlerin 6nem dereceleri birbirinden farklidir.

H,: Girisimcilerin stratejik ortak se¢iminde sosyal faktorler ile sosyal olmayan
faktorlerin 6nem dereceleri birlikte calistiklar1 aktdrlere gore farklilik gostermektedir.

Hipotezlerinin test edilmesinde Bagimsiz Orneklem t Testi ve ANOVA analizi
kullanilmistir. Arastirma sorulart ve hipotezlerin test edilmesinde kullanilan o6lgekler
Jaafar, Abdul-Aziz ve Sahari’ nin (2009) ¢alismasindan esinlenerek diizenlenmistir.

3. Arastirma Yontemi, Bulgular ve Degerlendirmeler
Veri Toplama

Aglar sosyal bilimler alaninda kapsamli olarak ¢alisilmistir. Sosyoloji
alanindaki tipik ag c¢aligmalarinda veri toplama araci olarak anket kullanilmaktadir.
Anketler, cevaplayicilara diger bireyler ile olan etkilesimin detaylarina dair sorulan
sorular1 icermektedir (Newman, 2003, s. 2). Sosyal ag kurami ve girisimcilik alaninda
yapilmis farkli ¢alismalar incelenmis olup, kullanilacak olan dl¢egin olusturulmasinda;
Jaafar, Abdul-Aziz ve Sahari’ nin (2009) yilinda yayinlamis olduklar1 girisimcilerin
baglantilarint  gelistirmelerinde sosyal ag kuraminin kullanimi  konusundaki
¢alismasindan yararlanilmistir.

Calismada, veri toplama aract olarak anket kullanilmis olup anketin
uygulanmasinda ise yiiz ylize goriisme teknigi tercih edilmistir. Hazirlanan anket ii¢
bolimden olusmaktadir. Anketin birinci boliimii cevaplayiciyr tanimaya yonelik
demografik sorulardan, ikinci boliimii cevaplayicinin isletmesini tanimaya yonelik
sorulardan, ti¢iincii boliimii ise cevaplayicinin stratejik ortaklarinin seg¢imine yonelik
sorulardan olusmaktadir.

Caligsmanin evrenini, Adana ilinde bulunan yap: miiteahhitleri olusturmaktadir.
Orneklem igin ise, Adana Ticaret Odasi’ nin “Bina Insaat Miiteahhitleri Ile Tkamet
Amagl Olmayan Insaat ve Insaatlar1 Tamamlayici Isler” meslek grubunda bulunan ve
web sitesine sahip 240 {ist yapt miiteahhitlik firmasi belirlenmis olup, arastirma ankete
cevap veren 109 st yapi miiteahhidi ile gergeklestirilmistir. Miiteahhitlerin
gerceklestirdikleri her projede birden fazla aktor ile isbirligi gerceklestirmek zorunda
kalmasi sebebiyle ¢aligmanin uygulama kisminda insaat sektorii se¢ilmistir. Stratejik
ortaklarin se¢cimi miiteahhitler i¢in hayati 6nem tagimaktadir.

Calismanin 6rneklemini olusturan yapi miiteahhitlerinin projelerinde isbirligi
yaptig1 aktorlerin belirlenmesi amaciyla miiteahhitlik firmasi sahibi bir yiiksek insaat
miihendisi (Uzman kisi) ile goriisme yapilmistir. Uzman kisi ile yapilan ikinci bir
goriisme ile anket formuna son sekli verilmistir. Uzman kisi ile yapilan goriigmeler
sonucunda, arasgtirmanin Orneklemini olugturan yapt miiteahhitlerinin siklikla proje
ekibi, yap1 denetim firmalari, alt yap1 malzeme tedarikgisi, iist yapt malzeme tedarikgisi,
is ve is¢i glivenligi egitim firmasi ile is birligi yaptig1 saptanmuistir.
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Arastirmanin Kisitlar:

Arastirma Adana {li’nde gerceklestirilmistir. Zaman ve maliyet kisit1 nedeniyle
Adana Ili’ndeki miiteahhitlerin tamami 6rnekleme dahil edilememistir. Miiteahhitlere
iligkin bir veri tabaninin bulunmamasi, miiteahhitlere iliskin ulagilan listenin giincel
olmamasi ve bazi igletmelerin oldugundan farkli siniflandirmalarda bulunmasi evrenin
ulasilabilirligini kisitlayan diger unsurlardir.

Giivenilirlik Analizi Sonuclari

Giivenilirlik, bir test yada ankette yer alan sorularin birbirleri ile olan
tutarliligint ve kullanilan Olgegin ilgilenilen sorunu ne derece yansittigini ortaya
koymaktadir (Kalayci, 2010, 403). Arastirmada kullanilan 6l¢eklerin giivenilirliginin
test edilmesinde Alfa (o) Modeli kullanilmistir.

Sosyal Faktorlere iliskin yapilan giivenilirlik analizi sonucu Cronbach alfa
katsayisi 0,962; sosyal olmayan faktorlere iligkin Cronbach alfa katsayist 0,912 olarak
belirlenmistir. Bu faktorler aktorler bazinda degerlendirildiginde, Proje ekibi sosyal olan
faktorler, oldugu goriilmiigtiir. Faktorlere iliskin Cronbach Alfa degerleri Tablo 1 ve
Tablo 2’ de goriilmektedir.

Tablo.1 Faktorlerin Giivenilirlilik Analizi

Sosyal Faktorler Sosyal Olmayan Faktorler
Cronbah Alfa . Cronbah Alfa .
Katsayisi Ifade Sayis1 Katsayisi Ifade Sayis1
0,912 25 0,962 25

Tablo.2 Aktorlerin Giivenilirlik Analizi

Proje Yapi Denetim Alt Yapi Ust Yap is ve Isci Giivenligi
Yoneticisi Firmasi Malzeme Malzeme Egitim Firmasi
Tedarikgisi Tedarikgisi

& _ o ~ o ~ s s
Sz lz |5z |2 |Sz |z |sz2 0|5 |5z |s
sz |2 sz |2 sz |2 oz |Z2z (2% %z

S © L c » ] c » (] c & =2 c 3 <]
°5 | B °5 | B °5 | B °s |22 |25 P =
O M = O M = O M = O M Own O M A v
0,648 10 0,695 10 0,665 10 0,676 10 0,747 10

Sonuglar; dlgekte yer alan sosyal olan ve olmayan faktorlere iliskin ifadelerin
giivenilirliginin yiiksek oldugunu, bu faktorlerin aktorler bazinda incelendiginde
oldukea giivenilir oldugunu gostermektedir.
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Katihmcilarin Demografik Ozellikleri;

Katilimeilarin %51°1 genel miidiir, %22,9’ u miidiir, % 11,9’ u isletme sahibi,
%S35,5” 1 santiye sefi, % 1,8’1 operasyon sorumlusu, % 1,8’i muhasebe miidiirii, %0,9’ u
mali isler midiirii, %0,9” u saha miihendisi, %0,9” u, yonetici, %0,9’ u ise mimarlik
denetim sorumlusu olarak gorev yapmaktadir. Katilimeilarin egitim durumu, %4,6’s1
ilkdgretim, % 15,6 ‘st lise, %4,6 ¢ s1 yiksekokul, %56,9 ‘u lisans, % 17,4 i yiiksek
lisans, %0,9’u ise doktora mezunudur. En biiyik grubu lisans mezunu olanlar
olustururken, yiiksek lisans mezunlar1 ikinci biiyiik ¢ogunlugu, lise mezunlari ise
iiciincii biiylik cogunlugu olusturmaktadir. Adina anketi doldurduklar: ingaat firmasini
kimin kurdugu sorusuna katilimcilarin % 77’si kendileri kurmus olduklar1 cevabini
vermislerdir. Katilimcilarin % 9,2’ si kendi firmasi tarafindan kiralanmis veya kurulmus
oldugunu, % 10,1’i ailesinin kurmus oldugunu, %2,8’ i bagka bir girigsimciden satin
almis oldugunu, % 2,8’1 ise firmaya daha sonra ortak oldugunu ifade etmislerdir.
Katilimci igletmelerin ¢alisan sayisi incelendiginde Katilimer firmalarin %27,5%inin 5 ve
altl, % 24,8’inin 6-10, % 13,8 inin 11-15, %4,6’sinin 16-20, %26,6’sinin ise 21 ve
iizeri ¢alisan istihdam ettigi goriilmektedir. Katilimecilarin igbirligi yaptiklari aktorlerin
dagilimi incelendiginde, % 78’inin yap1 denetim firmalari, % 96,3’linlin malzeme
tedarikeileri, %64,2’sinin is ve is¢i giivenligi egitim firmalar1, % 93,6’siin ise proje
ekibi ile isbirligi yaptig1 saptanmistir.

Arastirma Sorularna iliskin Bulgular;

“Girisimciler is kurabilmek i¢in gerekli sermayeyi olusturmada sosyal
aglarindan faydalanmakta mudir?” Sorusuna iligkin bulgular incelendiginde,
katilimcilarin % 78,9’unun sahsi birikimlerinden, %29,4’tiniin aile/akrabalar/ yakin
arkadaglarindan ve %13,8’inin kredi alarak (Banka vs.) sermayelerini olusturdugu
goriilmektedir (Bakiniz Tablo 3). Katilim gosteren girisimciler sermayesini olustururken
gicli  baglarindan  faydalanmis, zayif baglarindan (tanidiklar) ise  hig
faydalanmamuslardir.

Tablo.3 Katilimeilarin Kullandiklar: Sermaye Kaynaklari

Kullamlan Sermaye Kaynaklari Frekans Yiizde (%)
Sahsi birikimlerim 86 78,9
Ailem/Akrabalarim/ Yakin Arkadaglarim 27 29,43
Tamdiklarim 0 0

Kredi aldim (Banka,vs.) 15 13,8

Diger 7 6,5

Bu soruda birden fazla se¢enek isaretlenmistir.

N= 109

“Girigimcilerin giiglii baglarindan tavsiye alma egilimi isletmenin kurulus
asamasinda diger asamalardan daha fazla midir?”
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Sorusuna iligkin bulgular incelendiginde, katilimcilarin kurulum agsamasinda siralamada
ilk tavsiye aldig1 baglantilar aile/ akraba/ yakin arkadas gibi giiglii baglar iken, ilk bes
yil igerisinde siralama %0,9’luk kiiciik bir fark ile degismis aym sektdrde faaliyet
gosteren bireyler tavsiye alma siralamasinda birinci siraya yerlesmistir. Suan ki tavsiye
alma siralamasinda ise ilk bes yilda oldugu gibi ayni sektdrde faaliyet gosteren bireyler
tavsiye alma siralamasinda birinci sirada yer almus ve aile/ akraba/ yakin arkadas gibi
giiclii baglar ile arasindaki farkin %4,5” e yiikseldigi saptanmistir (Bakiniz Tablo 4).
Girisimcilerin kurus agamasinda giiclii baglardan tavsiye alirken, ilerleyen donemlerde

zay1f baglara yoneldigi tespit edilmistir.

Tablo.4 Katilimcilarin Farkli Dénemlerde Tavsiye Aldigi Aktorlerin Yiizde Dagilimu

. o Kurulum .
Tavsiye alinan baglar Asamasinda 11k Bes y1l Suan
Aile/ Akraba/ Yakin arkadaslar 30,3 25,7 23,9
Tanidiklar 19,3 21,1 22,9
Ayni sektorde faaliyet gosteren bireyler 23,9 26,6 28,4
Kamu gorevlileri veya calisanlart - - -
Banka veya finansal kurum memurlart - - -
Ticaret odasi/ diger kurumlarin memurlart - - -
Meslek orgiitleri / ticaret birligi memurlari 2,8 1,8 0,9
Firmanizin degerlerine uygun ortak inang gegmisi ) ) 18
olan firmalar '
Size ve firmaniza kiiltiirel ve sosyal yakinlig1 olan
firmalar i i i
Sizinle benzer etnik kokene ve &zelliklere sahip
girisimciler i i j
Diger 22 17,4 12,8

Calismada katilimcilarin stratejik ortaklarinin se¢iminde kullandiklar1 bilgi
kaynaklarma iliskin sorularda sorulmustur. Cevaplar degerlendirildiginde en ¢ok
kullanilan bilgi kaynaklart olarak tanidiklar (% 70,6), aile/ akraba/ yakin arkadaslar (%
58,7), meslek orgiitleri/ ticaret birligi memurlar1 (%55) ve gazete ve ticaret dergileri
(%30,3) one c¢ikmaktadir. En az kullanilan kaynaklar ise, Ticaret odasy/ diger
kurumlarin memurlari(%1,8) ve ayni sektorde faaliyet gosteren bireyler (%1,8) olarak
belirlenmistir. Bu stratejik ortaklarinin  se¢ciminde kullanilan bilgi kaynaklari
giivenilirlik adina siralandiginda ise, katilimeilarin % 42,2°si aile/ akraba/ yakin
arkadaslari, % 24,8’ tanidiklari, %8,3’1i meslek orgiitleri / ticaret birligine giivendigi
ortaya ¢cikmustir. Ikinci giivendigi kaynak ise %41,3 tanidiklar, %14,7 meslek orgiitleri/
ticaret birligi, %7,3 aile/ akraba/ yakin arkadaslar1 olarak belirlenmistir. Uciincii en
giivenilir kaynak ise, %22,8 tamdiklar, %17,4 meslek orgiitleri/ ticaret birligi, %11,9
tanidiklardir.
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Tablo.5 Katilimcilarin Stratejik Ortaklarinin Se¢iminde Onlar Hakkinda Bilgi Aldiklari

Kaynaklarin Giivenilirlik Siralamast Dagilimi

Bilgi Alinan Kaynaklar 1. Sira 2. Sira 3. Sira
(%) (%) (%)
Aile/ Akraba/ Yakin arkadaslar 42,2 7,3 3,7
Tamdiklar 24,8 41,3 22,8
Gazete ve Ticaret dergileri 1,8 3,7 11,9
Reklamlar 0,9 2,8 55
Ayni sektorde faaliyet gbsteren bireyler - - -
Ticaret odasi - - -
Meslek orgiitleri / ticaret birligi 8,3 14,7 174
Size ve firmaniza kiiltiirel ve sosyal yakinligi 3,7 2,8 7,3
olan firmalar
Firmanizin degerlerine uygun ortak inang 0,9 46 0,9
gecmisi olan firmalar
Sizinle benzer etnik kdkene ve dzelliklere sahip - 1,8 -
girisimciler
Diger 12,8 0,9 -

En faydali tavsiye veren baglant1 olarak goriilen ayn1 sektorde faaliyet gdsteren
bireyler ise giiven konusunda siralamaya girememistir. Giiven olgusunun giiclii
baglarda daha yiiksek oldugu Tablo 5’ de de agikca goriilebilmektedir. Diger se¢enegini
isaretleyen %13,8 ise sektorde edinmis olduklar: tecriibe nedeni ile tavsiye alan degil

veren konumda olduklarini ifade etmislerdir.

Tablo.6 Katilimcilarin Sosyal Aglarinin Sektordeki Dagilimi

Sektor (%) Aile Akraba Yakin Arkadas Tamdik
Miiteahhit 32,1 30,3 66,1 81,7
Malzeme Tedarikgisi 14,7 10,1 38,5 74,3
Proje Ekibi 11,9 9,2 41,3 76,1
Yap1 Denetim Firmast 2,8 2,8 20,2 61,5
Is ve Isci Giivenligi Egitim Firmasi 0,9 0,9 12,8 44
Sektoriin kapsadigi alanda 7,3 11 55 64,2
Yerel Yetkili 4,6 55 13,8 39,4
Banka 4.6 12,8 31,2 61,5
Rakip Firma 55 4,6 43,1 61,5

Bu soruda birden fazla se¢enek isaretlenmistir.

N=109

“Girigimcilerin sektordeki zayif baglart giiclii baglarindan daha fazla cesitlilige
sahip midir?” sorusuna iligkin bulgular incelendiginde ise, girisimcilerin giiglii
baglarini olusturan aile, akraba ve yakin arkadaslarinin meslek dagilimi incelendiginde,
katilimcilarin ailelerinin miiteahhit, malzeme tedarik¢isi, proje ekibi, sektoriin kapsadigi
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alanda yogunlastigi goriilmektedir (Bakiniz Tablo 5). Akrabalar incelendiginde,
miiteahhit, malzeme tedarikgisi, proje ekibi, banka, sektoriin kapsadigr alanda
yogunlagmaktadir. Yakin arkadaglar incelendiginde ise dagilimin, miiteahhit, malzeme
tedarikgisi, proje ekibi, yap1 denetim firmasi, banka, rakip firma, yerel yetkili icerdigi
goriilmektedir. Katilimcilarin zayif baglar1 olarak tanidiklari incelendiginde miiteahhit,
malzeme tedarikgisi, proje ekibi, yap1 denetim firmasi, Is ve Isci Giivenligi Egitim
Firmasi, Sektoriin kapsadigi alanda, yerel yetkisi, banka calisani, rakip firma olarak
tespit edilmistir. Katilimcilarin giicli ve zayif baglarimin sektdrde ki dagilimi
incelendiginde, zayif baglarin giiclii baglardan daha fazla ¢esitlilige ve baglantiya sahip
oldugu belirlenmistir.

Hipotezlere iliskin Bulgular;
Tablo 6’ da katilimcilarin stratejik ortak se¢iminde géz 6niinde bulundurduklar
sosyal faktorler ile sosyal olmayan faktorlerin 6nem derecelerinin farkliligina iligkin

bagimsiz 6rneklem t testine ait bulgular yer almaktadir.

Tablo.6 Stratejik Ortak Se¢iminde Sosyal Faktorler Ile Sosyal Olmayan Faktérlerin
Onem Derecelerinin Farklihgina Iliskin Bagimsiz Orneklem T Testi

Sosyal Faktorler Sosyal Olmayan

Faktorler
Aktorler Std
Ort. (X) Btd. Sapma | Ort. (Y) Sapma T Degeri df  [Durum
o 4,3981
Proje Yoneticisi | 2,6857 0,84846 0,49107 17,899 208 X<Y
Yapi Denetim |, oa5 | 089420 | 42021 | 057450 | 14,700 | 176 | X<Y
Firmasi
AltMalzeme | 5 5o, | gg7534 | 44252 | 046752 | 18746 | 204 | X<Y
Tedarikgisi
Ust Malzeme 25961 | 0,85497 | 4,4427 | 047745 | 19,138 | 204 | X<Y
Tedarikgisi
Is ve Isci
Giivenligi Egitim| 26400 | 0093287 | 44185 | 048182 | 13,656 | 128 | X<Y
Firmasi

Tablo 6’da goriildiigli iizere, girisimcilerin stratejik ortak se¢iminde sosyal
faktorler ile sosyal olmayan faktorlerin onem dereceleri arasinda farklilik olup
olmadigint tespit etmek amaciyla yapilan bagimsiz orneklem t testinde gruplar
arasindaki ortalama farkliliklarinin anlamli olarak 0’dan farkli oldugu (p<0,05) ve
sosyal olmayan faktorlerin ortalamalarinin sosyal faktorlerin 6nem ortalamalarindan
daha yiiksek oldugu gorilmistiir. Bu bulgulara gore girisimcilerin stratejik ortak
seciminde sosyal faktorler ile sosyal olmayan faktorlerin onem derecelerinin
birbirinden farkli oldugunu ileri siiren ileri siiren hipotez desteklenmektedir.
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Tablo 7°de Sosyal Faktorler ile Sosyal Olmayan Faktorlerin Onem
Derecelerinin Birlikte Calisilan Aktore Gore Farklilik Gostermesine iliskin Tek Yonlii
ANOVA Testine ait bilgiler yer almaktadir.

Tablo.7 Sosyal Faktorler Ile Sosyal Olmayan Faktorlerin Onem Derecelerinin Birlikte

Calisilan Aktore Gore Farklilik Gostermesine Iliskin Tek Yonlii ANOVA Testi

Karelerin Karelerin Anlam
Toplam df Ortalamasi F Diizeyi
Sosyal Gruplar arast 1,306 4 327 | 1,312 ,265
Olmayan | Grup igi 114,528 460 249
Faktorler | Toplam 115,834 464
Sosyal Gruplar arasi ,600 4 ,150 ,195 ,941
Faktorler Grup i¢i 353,642 460 , 769
Toplam 354,242 464

Girigimcilerin stratejik ortak se¢iminde sosyal faktorler ile sosyal olmayan
faktorlerin 6nem derecelerinin birlikte c¢alistiklar1 aktorlere gore farklilik gosterip
gostermedigini belirlemek amaci ile Tek yonli ANOVA analizi yapilmistir. Analiz
sonucglarina gére hem sosyal olan hem de sosyal olmayan faktorlere verilen énem
diizeyi segilen aktoriin tiiriine gore farklilik gostermemektedir (p>0,05). Bu bulgulara
gore girisimcilerin stratejik ortak segciminde sosyal faktorler ile sosyal olmayan
faktorlerin onem dereceleri birlikte ¢alistiklart aktorlere gore farkhihik gésterecegini
ileri siiren hipotezler desteklenmemektedir.

4. Sonug ve Oneriler

Son yillarda yabanci literatiirde artan bir ilgi goren sosyal ag teorisi konusunda
Tiirkiye’de yapilan ¢aligmalarin sayisi kisitlidir. Tiirkge literatiirdeki boslugu doldurmak
amaciyla gergeklestirilmis olan bu c¢alismanin konusunu girisimcilerin, stratejik
ortaklarmi segmelerinde sosyal aglarin rolii ve sosyal aglar1i kullanimlari
olusturmaktadir. Bu nedenle ¢alismanin kesifsel ve mevcut durumu tanimlamaya
yonelik bir yonii de bulunmaktadir. Calisma, kesifsel ve mevcut durumu tanimlamaya
yonelik arastirma sorularindan ve aragtirmanin betimsel yoniinii olusturan hipotezlerden
olugmaktadir.

Saha aragtirmasi sonucunda elde edilen arastirma sorularina yonelik veriler
tanmimlayict istatistik analizleri ile degerlendirilirken, hipotezlerin test edilmesinde
bagimsiz 6rneklem t testi ve Tek yonli ANOVA analizleri kullanilmigtir. Aragtirma
bulgular: asagidaki gibi 6zetlenebilir:

Arastirmaya katilan girisimcilerin % 77’si isletmeyi kendisinin kurmus
oldugunu, % 9,2° si kendi firmas: tarafindan kiralanmis veya kurulmus oldugunu, %
10,171 ailesinin kurmus oldugunu, %2,8’ i baska bir girisimciden satin almis oldugunu,
% 2,81 ise firmaya daha sonra ortak oldugunu ifade etmislerdir. Aragtirmaya katilim
gosteren girisimcilerin biiyiik bir boliimiiniin ilk isletmelerini 25-30 yas araliginda
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hayata gecirmis olduklar1 goriilmektedir. Katilimcilarin isletme kurulumunda gerekli
sermayeyi olusturmada yogunlukla sahsi birikimlerinden ve aile/ akrabalar/ yakin
arkadas gibi giiclii baglarindan faydalandigi belirlenmistir.

Katilimeilarin baglarinin sektérdeki dagilimi incelendiginde, zayif baglarin
giiclii baglardan daha fazla gesitlilige ve baglantiya sahip oldugu belirlenmistir.

Arastirma sonucunda, girisimcilerin iiye oldugu ticari kuruluslardan

sektorle ilgili bilgilere ulagsma, kendini tanitma, diger girisimcilere ulagsma ve aglarin
gelistirme noktalarinda faydalandiklar1 goriilmektedir. Aglarini gelistirmek isteyen
girisimcilerin ticari kurulus ve meslek odalarindan faydalanabilecegi belirlenmistir.

Katilimeilarin igbirligi yaptiklar1 aktorler yapi denetim firmalari, malzeme
tedarikgileri, i3 ve is¢i gilivenligi egitim firmalari, proje ekibi olarak saptanmistir.
Arastirma sonuglart girisimcilerin  stratejik igbirlikleri kurarken sosyal olmayan
faktorleri daha fazla Onemsedigini ortaya koymustur. Girisimcilerin stratejik ortak
seciminde sosyal faktorler ile sosyal olmayan faktorlerin 6nem dereceleri birlikte
calistiklar1 aktorlere gore farklilik gostermemektedir. Girigsimcilerin goz Oniinde
bulundurdugu sosyal faktorler genel olarak 6nemsiz derecesinde degerlendirilmesine
ragmen, gecmis is iligkileri faktoriiniin Onemli olarak degerlendirildigi dikkat
cekmektedir. Girisimcilerin gegmis is iligkilerinin stratejik ortaklarin seciminde dnemli
rol oynadig: tespit edilmistir.

Aglar sermayeye ulasmadaki rollerinin yani sira, girisimcilerin soyut
kaynaklara ulagsmalarina da imkan saglamaktadir. Ayrica, aglara olan giiven sadece
isletmenin kurulus asamastyla sinirhi degildir. Girisimciler isletme bilgileri, tavsiye ve
problem ¢dzmek, kaynaklara ulasmak i¢in aglara giivenmeye devam emektedir (Hoang
ve Antoncic, 2003, s. 169). Bu baglamda, katilimcilarin kurulum asamasinda ilk tavsiye
aldig1 baglantilar “aile/ akraba/ yakin arkadas” gibi giicli baglar iken, ilk bes yil
icerisinde siralamanin kiigiik bir fark ile degistigi “aymi sektdrde faaliyet gosteren
bireyler”in tavsiye alma siralamasinda birinci siraya yerlestigi  gorilmistiir.
Girisimcilerin su anki tavsiye alma siralamasinda ise ilk bes yilda oldugu gibi ayni
sektorde faaliyet gosteren bireyler birinci sirada yer almis ve aile/ akraba/ yakin arkadas
gibi giiglii baglar ile arasindaki farkin artti§i saptanmistir. Girisimcilerin kurulus
asamasinda giiclii baglardan tavsiye alirken, ilerleyen donemlerde zayif baglardan
tavsiye almaya yoneldigi tespit edilmistir.

Girisimcilerin stratejik ortaklarinin se¢iminde en sik kullanilan bilgi kaynaklari
olarak tamidiklar, aile/ akraba/ yakin arkadaglar, meslek orgiitleri/ ticaret birligi
memurlari, gazete ve ticaret dergileri 6ne ¢ikmaktadir. En az kullanilan kaynaklar ise,
Ticaret odasi/ diger kurumlarin memurlart ve ayni sektorde faaliyet gosteren bireyler
olarak belirlenmistir. Girisimcilerin stratejik ortaklarinin se¢iminde kullandiklart bilgi
kaynaklar1 giivenilirlik adina siralandiginda, katilimcilarin bityiik ¢ogunlugunun ilk
sirada aile/ akraba/ yakin arkadaslari, tanidiklar1, meslek orgiitleri/ ticaret birliginin yer
aldig1 ortaya ¢ikmustir. ikinci siradaki kaynak ise tanidiklar, meslek orgiitleri/ ticaret
birligi, aile/ akraba/ yakin arkadaslar olarak, {iglincii en giivenilir kaynak ise, tanidiklar,
meslek oOrgiitleri/ ticaret birligi olarak belirlenmistir. En faydali tavsiye veren baglanti
olarak goriilen ayn1 sektorde faaliyet gosteren bireyler ise giiven konusunda siralamaya
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girememistir. Bu durum giiven olgusunun gii¢lii baglarda, zayif baglardan daha yiiksek
oldugunu goéstermektedir.

Girisimcilerin stratejik ortaklarmin seg¢iminde sosyal aglar rol oynamaktadir.
Bu nedenle girisimcilerin sosyal aglarina énem gostermeleri, mevcut sosyal aglarini
stirdiirmeleri ve yeni baglantilar eklemek amaciyla ¢aba sarf etmeleri gerekmektedir.
Meslek odalar1 ve ticaret birlikleri bu konuda girisimciler i¢in firsatlar tanimaktadir.

Sosyal ag teorisi son yillarda yabanci literatiirde biiyiik ilgi gérmekte ve artan
bir 6nem arz etmektedir. Yabanci literatiirde yogun ilgi géren sosyal ag teorisi
konusunda Tiirk¢e literatiirdeki calismalarin sayisi kisitlidir. Bu nedenle bu alanda
yapilacak calismalara ihtiya¢c duyulmaktadir. Bulgular sosyal aglarin girisimcilere fayda
sagladig1 yoniindedir. Sosyal aglarin girisimlerin kurulum asamasindaki rold, kiigiik ve
orta Olcekli firmalarda kullanimi konularindaki arastirmalar literatiire katki
saglayacaktir. Ayrica ileriki donemlerde girisimcilerin stratejik ortaklarinin segiminde
sosyal aglarin roliiniin yeniden incelenmesi ve bu ¢alismanin farkl sektorlerde faaliyet
gosteren isletmeler lizerinde yapilmasi, sosyal aglar ve rolii hakkinda daha farkli
sonuglara ulagilmasin saglayacaktir.
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