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ISLETMELERIN TEDARIKCILERIYLE OLAN i$ BiRLiGi DUZEYLERINi
ETKILEYEN FAKTORLERIN BELIRLENMESI: TRB2 BOLGESINDEKI IMALAT
VE HIiZMET iSLETMELERI UZERINE BiR UYGULAMA*

Ozgiin CUMANDUR!
Umit DOGRUL?
0z

Giiniimiizde isletmelerin siirdiiriilebilirligi i¢in miisterileri ile uzun donemli iliski kurmas1 dnemlidir. Iliskisel
pazarlama faaliyetleri uzun dénemli iliskinin yaratilmasinda kilit rol oynamaktadir. Is birligi, iliskisel
pazarlamanin basarisi i¢in 6nemli bir unsurdur. Bu sebeple isletmelerin tedarikgileri ile kurduklari is birliginin
diizeyini siirekli olarak gézden gecirmesi gerekmektedir. Bu c¢alismanin amaci, giiven ve bagliligin is birligi
diizeyine; is birliginin ise i birligi sonrast performansa olan etkisini belirlemektir. Ayrica ¢alismada, giiven ve
baglilig1 etkileyen faktorleri de ortaya koymak amaclanmistir. Bu kapsamda, olusturulan anketler TRB2
bolgesinde 181 firmaya uygulanmis ve arastirma kapsaminda belirlenen hipotezler kismi en kiiciik kareler yapisal
esitlik modellemesi (PLS-SEM) ile test edilmistir. Analiz sonuglarina gore giiven ve iligski bagliliginin is birligi
diizeyinin iki 6nemli belirleyicisi oldugu belirlenmistir. Is birligi diizeyinin ise is birligi performansimi olumlu
etkiledigi tespit edilmistir. Ayrica ¢aligmada iligkiyi sonlandirma maliyeti ve edinim sonrasi fayda degiskenlerinin
iliski baglihig1 iizerinde olumlu bir etkisi ortaya konmustur. iliski politika ve uygulamalar1 ve saglikli iletisim ve
bilgi degisiminin giiveni olumlu yonde; firsatc1 davraniglarin ise giiveni olumsuz yonde etkisi oldugu
belirlenmistir. Uriin fiyatlar1 diizeyi ile iliski baglilig1 arasinda iliski bulunamanustir.
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DETERMINING THE FACTORS AFFECTING COOPERATION LEVELS OF
BUSINESSES WITH THEIR SUPPLIERS: AN APPLICATION ON
MANUFACTURING AND SERVICE BUSINESSES IN TRB2 REGION

Abstract

Today, it is important for businesses to establish long-term relationships with their customers for their
sustainability. Relationship marketing activities play a key role in creating a long-term relationship. Cooperation
is an essential element for the success of relationship marketing. For this reason, businesses need to constantly
review the level of cooperation they have established with their suppliers. The aim of this study is to determine
the effect of trust and commitment on the level of cooperation and the effect of cooperation on post-collaboration
performance. In addition, the study aimed to reveal the factors affecting trust and commitment. In this context, the
created questionnaires were applied to 181 companies in the TRB2 region and the hypotheses determined within
the scope of the research were tested with partial least squares structural equation modeling (PLS-SEM).
According to the results of the analysis, it was determined that trust and relationship commitment are two important
determinants of the level of cooperation. It has been determined that the level of cooperation has a positive effect
on the cooperation performance. In addition, a positive effect of termination cost and post-acquisition benefit
variables on relationship commitment was revealed in the study. Relationship policies and practices and trust in
healthy communication and information exchange positively; It was determined that opportunistic behaviors had
a negative effect on trust. No relationship was found between the level of product prices and relationship
commitment.

Keywords: Relationship Marketing, Cooperation, Trust, Relationship Commitment, PLS-SEM.

Jel Codes: L81, M31, M39

1. GIRIS

Pazarlamanin odak noktasi olan degisim iliskilerinin de tipki pazarlama gibi dort ¢ag (liretim-
satis-pazarlama-is ortagl) boyunca evirildigini sOyleyebiliriz. Her bir evrede pazarlama
yonetiminin rolii farklilagmustir. Is ortagi evresine kadar olan siirede pazarlamanin ana odak
noktasi iglemsel degisimlerken, is ortagi evresinde iliskisel degisimlere dogru bir paradigma
kaymasi gerceklesmistir. Bu paradigma kaymasi, miisterileriyle uzun donemli iligkiler insa
etmek isteyen firmalar i¢in iligkisel pazarlamanin hakim strateji olarak ortaya ¢ikmasina neden
olmustur. Hizl1 teknolojik ilerlemeler, isletmeler tarafindan benimsenen toplam kalite yonetimi
programlari, hizmet ekonomisinin gelismesi, bireylerin ve ekiplerin giiclenmesine yol agan
orgiitsel gelisme siiregleri, miisteriyi elde tutmanin 6nemini artiran siddetli rekabet ortami gibi
faktorler is ortakligi evresinin beraberinde getirdigi iliskisel pazarlama kavraminin énemini
artirmistir. S6z konusu faktorler iireticiler ve tiiketiciler arasinda dogrudan etkilesimleri gerekli

kilmis ve iliski pazarlamasinin gelisimine zemin hazirlamistir (Sheth ve Parvatiyar, 2000).

Mliskisel degisimleri temel alan bir bakis agistyla ortaya ¢ikan iliskisel pazarlama anlayisi, bir
degisim iliskisini olusturmak, tamimlamak, siirdiirmek, gelistirmek ya da insa etmek ve

gerektiginde sonlandirmak {izerine kurulmustur (Morgan ve Hunt, 1994). Iliski pazarlamasi
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perspektifi, rekabet¢i firmalarin, her bir is ortagi tarafindan aktif bir sekilde siirdiiriilen ve
beslenen iligkilerle etkilesime girmesi gerekliligine olan inanci desteklemektedir. Yogun bir
iligkisel degisim, firmalar arasinda birgok aligverisi kapsayan uzun donemli etkilesimlerle
nitelendirilmektedir. iliskisel degisimler, birbirini tekrar eden alisverisler ve dikey entegrasyon
arasindaki stireklilik boyunca bulunabilmektedir. Dolayisiyla, iliskisel degisimler, uzun
donemli iliskileri, alict — satict iligkilerini, stratejik birlikleri ve is aglarmi kapsamaktadir

(Fontenot, 2001).

Firmalar i¢in yeni miisteri elde etmenin artan maliyetleri, tedarik¢ilerin mevcut miisterileriyle
isbirlikei iligkiler yaratma ve var olan iligkileri gelistirme ihtiyaclarimi artirmistir. Tedarikei
firmalar, miisteri giivenini ve baglhligini gelistirip slirdiirmek i¢in kayda deger yatirimlar
yapmak zorundadir. Tedarikgiler i¢in bu ¢abalarin getirisi, yiiksek seviyede alici gliveninin ve
baghliginin saglanmasiyla elde edilen uzun donemli karlhilikla sonuglandiginda ortaya
cikmaktadir. Ancak miisteri glivenini ve bagliligini1 insa etme siireci pahali, vakit alan ve
karmasik bir niteliktedir. Buna ragmen gii¢lii alic1 — satic1 bagi insa etmek ve gelismis, sadakat
ciktisin1 hedeflemek, firmalar i¢in kritik 6nemde olabilmektedir (Doney ve Cannon, 1997).
Aliciile tedarikgi arasindaki iligkilerin nasil gelistigini, iliski pazarlamasinin arzu edilen sonucu
olan is birliginin nasil elde edilecegini ve uzun déonemli nasil siirdiiriilecegini anlamak hem
pazarlama aragtirmacilari hem de pazarlama profesyonelleri i¢in gittikge Gnem kazanmaktadir.
Bununla birlikte lilkemizde isletmeden isletmeye pazarlama (B2B) baglaminda is birligini
etkileyen faktorlerin incelendigi bir arastirmaya ise rastlanmamistir. Bu dogrultuda konunun

arastirilmasinin gerekliligi s6z konusudur.

Isletmenin tedarikgileriyle olan iliskilerindeki is birliklerinin ana belirleyici faktorlerini ortaya
cikarmak calismanin temel problemini olugturmaktadir. Bu baglamda ¢alismanin amaci, alic1 —
satici iligkileriyle gelistirilen giiven ve bagliligin is birligi diizeyine; is birliginin ise is birligi
sonrasi performansa olan etkisini belirlemektir. Ayrica ¢alismada, giiven ve baglilig etkileyen
faktorleri de ortaya koymak amaclanmistir. Bu amag¢ dogrultusunda, oncelikle arastirma
literatlirli incelenmis ve aragtirmanin hipotezleri gelistirilmistir. Daha sonra arastirma
hipotezleri test edilmis ve bulgular paylasilmistir. Son olarak bulgulardan elde edilen sonuglar
tartisilmig, arastirmanin sinirliliklarina deginilmis ve gelecek arastirmalar i¢in Oneriler

sunulmustur.
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2. KAVRAMSAL CERCEVE VE ARASTIRMA HIiPOTEZLERININ
GELISTIiRILMESI

Bugiiniin isletme diinyasinin bir parcasi olan firmalar hem yerel hem de uluslararasi pazarlarda
oldukca saldirgan bir rekabetin igerisinde var olmaya calismaktadirlar. Bu belirsiz rekabet
ortami, pazarlama anlaminda isletmelerin kendilerini yeniden yapilandirmasini da gerekli
kilmugtir. ligki pazarlamasi bdyle bir gereksinim sonucu ortaya ¢ikmus bir kavramdir. Berry
(1995)’e gore iliski pazarlamasi, miisteri iligkilerini cazibeli hale getirmek, slirdiirmek ve
gelistirmektir. Iliski pazarlamasinin endiistriyel pazarlardaki odak noktasinin, bir isletmenin
rekabetci giicii ile miisterileri ve tedarikgileri arasindaki iligkiler oldugunu ileri siiren
Hakansson (1982), isletmeler arasi karsilikli bagimliligin, uzun soluklu iliskiler kurmak

acisindan olduk¢a yaygin oldugunu vurgulamistir.

Firmalar, miisterileriyle iligki portféylerine sahiptirler. Bu iligkilerin bazilari, liretim ve satig
evreleriyle iligkili islemsel degisimler temelliyken, bazilar1 ise is ortagi evresiyle iligkili,
iliskisel degisimler temellidir. Islemsel degisimler, hacimsel olarak firmalarin portfyiiniin
biiyiikk boliimiinii olugturmasima ragmen, iliskisel degisimler isletmelere stratejik avantajlar
gelistirme ve karlilik adina ¢ok biiylik firsatlar saglamaktadir (Weitz, 1999). B2B pazarlarda
uzun dénemli iliskisel degisimler isbirlikleriyle miimkiindiir.Is birligi, isletmelerin bireysel ve
karsiliklt hedeflere dogru ortak bir yonelim gelistirmek adina kayda deger yatirimlar yaptigi,
katma deger yaratan ortakliklar olarak tanimlanmaktadir. Basarili is birliklerinde, stratejik
hedeflere ulasmak i¢in iki ya da daha fazla isletme birbirlerinin gii¢lii yonlerini kendileri adina
avantaja c¢evirebilmektedir (Fontenot, 2001). Ancak, stratejik is birlikleri bazen istenilen
sonuclar1 beraberinde getirmeyebilir. Bu durumun bir sonucu olarak, kurulan is birliklerinin
basarisini etkileyen faktorlerin neler oldugunun belirlenmesi kritik 6nem tagimaktadir (Mohr
ve Spekman, 1994). Bu calismada, B2B pazarlarda is birligini etkileyen faktorleri incelemek
amaciyla Morgan ve Hunt’in (1994), baglilik — giiven modelinin Lancastre ve Lages (2006)
tarafindan uyarlanmis versiyonu kullanilmistir. Ayrica, Lancastre ve Lages (2006) tarafindan
gelistirilen modele, is birligi sonrast performans ciktis1 eklenerek modelin son hali
olusturulmustur (Sekil 1). Bu modelin Tiirkiye’de isletme — tedarikei iliskilerinde ne kadar
gecerli oldugu tartisilmistir.

2.1. lliski Baghhgim Etkileyen Faktorler

Baglilik, bir partnerin iliskiye olan baghiligimi ifade eder (Barry ve Doney, 2011). Ortaklik
stirekliligi beklendiginde, ortaklarin ortak planlama, hedef belirleme ve hassas bilgi aligverisi

yapma olasiligr daha yliksektir. Cesitli calismalar, bagliligin is birliklerinde ekonomik ve
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ekonomik olmayan sonuglar biiyiik dl¢iide etkiledigini gostermistir (Morgan ve Hunt, 1994;
Palmatier vd, 2006; Ha vd., 2004). Lancestre ve Lages, (2006) gelistirdigi modele gore iligki

sonlandirma maliyeti, iirlin fiyat1 ve edinim sonras1 fayda iliski bagliligini etkilemektedir.

Iliski sona erdirme maliyetleri, iliskilerin sona ermesinden veya baska iliskilere ge¢ilmesinden
kaynaklanabilecek yatirirm kayiplaridir. Yani, fesih masraflari, degistirme maliyetleri veya
benzer alternatiflerin bulunmamasi gibi iliskinin sona ermesinden kaynaklanabilecek
potansiyel kayiplardir (Cui vd., 2020). Cogu =zaman belirsizlik ortaminda faaliyet
gostermelerine ragmen miisterilerini elde tutmayr hedefleyen isletmeler igin mevcut
tedarikgilerini terk etmenin ve baska tedarik¢iler bulmanin ve hatta onlarla ile iliski kurmanin
maliyetleri beklenenden yiiksek olabilir (Vasel ve Zabkar, 2010). Bu maliyetlerin analizini
detayli yapmayan ve bu ger¢egin farkinda olmayan is ortaklar: iliskiyi sonlandirmaktadirlar.
Ancak iliskiyi sonlandirdiktan sonra 6ngoriilemeyen maliyetlerde s6z konusu olabilmektedir.
S6z konusu maliyetlere katlanmamak adina isletmeler degisim iliskisini devam ettirme
egiliminde olabilmektedirler. Bu durum ise iliski baglilig1 kuvvetlendirmektedir. Literatiirde de
iligskiyi sona erdirme maliyetlerinin iligski bagliligin1 olumlu yonde etkiledigini ortaya koyan
bir¢ok ¢alisma mevcuttur (Morgan ve Hunt, 1994; Friman vd., 2002; Jineldin ve Jonsson, 2000;
Tareque Aziz ve Azila Mohd Noor, (2013); Matzler vd., 2015). Bu dogrultuda asagida yer

verilen H1 hipotezi gelistirilmistir.

H1: Isletmenin tedarikgisiyle iligkisini sonlandirma maliyeti iliski bagliligin1 olumlu yonde

etkiler.

Fiyat, miisterilerin bir satin alma karar1 verirken kullanabilecekleri ve satin alma kararlarini
degerlendirebilecekleri dnemli bir digsal ipucudur (Ryu ve Han, 2010; Lin vd., 2013). Fiyat,
isletme acisindan tanimlandiginda bir {iriin veya hizmet i¢in alinan para miktarini ifade ederken
(Khandelwal ve Bajpai, 2012); miisterinin bakis acisindan, o iirlinii veya hizmeti elde etmek
icin vazgecilen veya feda edilen seydir (Zeithaml, 1988). Algilanan fiyat ise, miisterilerin bir
iirlin i¢in bir fiyatin rakiplerin referans fiyatlarina kiyasla makul olup olmadigina iligskin 6znel
yargilart olarak tamimlanabilir (Lin, 2013). Uriin fiyatlari diisiirerek miisteri gdziindeki
degerini iyilestiren bir tedarik¢inin, boyle bir fayda saglamayan alternatif tedarik¢ilere nazaran
miisteri payini artirmasi beklenmektedir. Alic1 agisindan, is birliginin somut bir sonucu olarak
goriilen degerin artis1 (ya da digiik fiyat), alicinin iliskide kalmaya daha istekli olmasini
saglayacaktir. Iliski bagliligim siirdiiriilebilir kilacak fiyatlandirma stratejileri olusturmak igin
fiyat adaletinin 6nemini son derece onemlidir. Ciinkii tiiketici, fiyat seviyesinin ekonomik

kabul edilebilirligini kendi ¢ikarlarina gore degerlendirir ve ayni1 zamanda, ilgili fiyatin sosyal
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kabul edilebilirligi hakkinda degerlendirme yapar. Bu degerlendirme sonucunda fiyat adil
olarak kabul ediliyorsa iliski baglilig1 artar (Namkung vd., 2010). Literatiirde fiyat adaleti
algisinin iligki bagliligi tizerinde olumlu bir etkisi oldugunu goriilmektedir (Namkung vd.,

2019; Matute-Vallejo vd., 2011). Bu dogrultuda H2 hipotezi gelistirilmistir.

H2: Isletmenin, tedarik¢inin sundugu iiriinlere yonelik fiyat diizeyi algisi iliski bagliligim

olumsuz yonde etkiler.

Edinim sonras1 fayda miisterilere saglanan her tiirlii menfaat ve isletmelerin misterilerle
iliskileri gelistirmek ve onlar1 belirli bir siire tutmak i¢in sagladigi faydalar anlamina gelir
(Kumar ve Reinartz, 2016). Daha {istiin faydalar saglayan bir tedarik¢inin, alternatif bir
tedarikciye nazaran daha cazibeli olmasi beklenmektedir. Edinim sonrasi faydalariin ¢oklugu
ya da istiinliiglintin alic1 isletmeyi, iliskide kalma yoniinde daha istekli olmaya yoneltmesi
beklenmektedir. Cok sayida calismada (6r. Palmatier vd, 2009; Bove vd., 2009), hizmet
isletmelerine saglanan iliski faydalarinin dogrudan isletmenin kariyla iliskili oldugu ve rekabet
avantaj1 saglamanin 6nemli bir yolu oldugu iddia edilmistir. Marios ve Cina (2013), isletme ve
miisteri uzun vadeli bir iligki i¢inde kaldiginda ortaya ¢ikan karsilikli iligki faydalarinin, miisteri
ve isletmenin birbirleriyle iliskilerini siirdiirme motivasyonunu artirdigini belirtmistir. Lee
(2018), isletme ile miisteri arasinda karl iliski faydasi kurulursa iliski bagliliginin artacagin
ileri slirmiistiir. Chen ve Hu (2010) ise, iligski faydalarinin algilanan deger araciligryla miisteri
sadakati iizerinde dogrudan ve dolayli etkisi oldugu belirtmistir. Conze (2010), miisterilerle
giiclii liski bagliligr gelistirebilmek i¢in, bir isletmenin miisterileri i¢in yeni iliskisel faydalar
yaratmada basarili olmas1 gerektigini ortaya koymustur. Bu dogrultuda asagida yer verilen H3

gelistirilmistir.

H3: Isletmenin tedarikgi ile iliskisinden kaynaklanan edinim sonrasi fayda, iliski bagliligini

olumlu yonde etkiler.
2.2. Giiveni Etkileyen Faktorler

Gliven, iliski pazarlamasinda is birliklerinin olusturulmasinda kilit bir rol oynamaktadir.
Fontenot ve Wilson (1997), giiveni, kars1 tarafin diiriistliigiine, comertligine ve yeterliligine
olan inancin bir 6l¢iisii olarak tanimlamistir. Lancestre ve Lages (2006) gelistirdigi modele gore
giiveni etkileyen ii¢ faktdr vardir. Bunlar: iliski politikalar1 ve uygulamalari, firsatg1 davramislar
ve iletisim ve bilgi degisimidir. Isletmeler, iliski politikalar1 ve uygulamalar1 olusturarak, bir
biitiin olarak iliskiye faydali olacak sekilde davranmaya motive olurlar ve degisimin taraflari

gelecekteki degisimler i¢in temel kurallar1 belirler (Dwyer vd., 1987). Iliski politikalar1 ve
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uygulamalari, firmalar ve miisteriler arasindaki giivenin gelismesine katkida bulunur. Is
ortaklar1 arasinda gelistirilen iligski politikalar1 ve uygulamalarmin giiven olusturabilecek
nitelikle olabilmesi i¢in taraflarin birbirlerine saygi gostermesi gibi etik degerleri igermesi
gerekmektedir (Morgan ve Hunt, 1994). Ortaklarin hangi davranis ve politikalarin 6nemli,
uygun ve dogru olduguna dair ortak inanglara sahip olma derecesi de iligki ve giivenin
gelistirme siireci i¢in dnemlidir (Lages vd. 2008). Jap ve Ganesen (2000), Sirdeshmukh vd.
(2002) yaptiklar1 ¢caligmalarda iliski politikalar1 ve uygulamalarinin, bir iligki siireci boyunca
giiveni etkileyen en onemli boyutlardan biri oldugunu ileri siirmiistiir. Bu dogrultuda, H4

hipotezi gelistirilmistir.

H4: Isletmenin tedarikgisinin sahip oldugu politika ve uygulamalar tedarik¢iye giiveni olumlu

yonde etkiler.

Firsat¢1 davraniglar, partnerin ticari ¢ikarlarina karsi yapilan ben merkezli eylemlerdir ve
partnerin iligkiye uzun vadeli bagliligin1 zedeledigi i¢in giivenin gelisimini olumsuz yonde
etkiler (Gundlach vd, 1995). ikili bir iliskide, bir esin firsatc1 davranislari, diger esin beklentileri
ve iligki sonuclarina iliskin algilar1 arasinda tutarsizlia neden olarak giivensizlik ve
memnuniyetsizlikle sonuclanir (Nyaga vd., 2010). Giliven ve memnuniyet, biiyiik 6lcilide
beklentiler ve algilar arasindaki tutarlilifa dayanirken, bir esin davranmigindaki firsatcilik diger
este bilissel uyumsuzluga neden olur ve iliski kalitesine zarar verir (Jeong ve Oh, 2017). Ticari
satig icin en Onemli zorluk, potansiyel iglem ortaklarmin giiven eksikliginin {istesinden
gelmektir (Jacob ve Ehret, 2006). Isletme tedarikcisinin firsat¢i davramis sergiledigini
sezdiginde, tedarikgisinin giivenilirli§inden, yardimseverliginden ve niyetinden siiphe edecek
ve bu da gilivenin azalmasina yol acacaktir. Bu nedenle tedarik¢inin firsatgr davranisi,
tedarik¢iye olan giivenin azalmasi sonucu alicinin iligki siirekliligi niyetini olumsuz

etkileyecektir. Bu dogrultuda HS hipotezi gelistirilmistir.
HS5: Tedarikg¢inin firsat¢1 davraniglari, tedarik¢iye giiveni olumsuz yonde etkiler.

Iletisim, is birligine dayali bir iliski davramsidir. iletisim, genis anlamda firmalar arasinda
anlamli ve zamaninda bilgilerin resmi ve gayri resmi paylasimi anlamima gelmektedir
(Anderson ve Narus, 1990). Basarili bir iletisim ve bilgi paylasimi diizeyi, ¢esitli is konulari
hakkinda taraflarin birbirlerini bilgilendirme ve iliskinin arzu edilen sonuglarina yardimei olan
bilgi ihtiyaglarina cevap vermesi ve bunun siirdiiriilebilir bir yapida olmasi1 anlamina gelir
(Jeong ve Oh, 2017). B2B pazarlarda, isletmeler arasinda iyi iletisim ve bilgi paylasiminin

olmamasi gilivensizlik ve memnuniyetsizlige neden olmakla birlikte azalan iligski baglilig:
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yoluyla organizasyondan veya iliskiden ayrilma arzusuna yol agabilir (Ariani, 2015). Fakat,
ozellikle tedarik¢i firma tarafindan kurulan zamaninda ve kaliteli iletisim, anlagmazliklarin
¢oziimiine yardimci olur (Moorman vd, 1992). Bilgi aligverisinin siklig1 ve kalitesi (yani ilgili,
zamaninda ve giivenilir) agisindan iyi bir iletisim, alici-satic1 ikilisine olan giivenin
gelistirilmesinde onemli bir faktordiir (Jena, vd., 2011). Anderson ve Narus (1990), gecmis
iletisimin gilivenin dnciilii oldugunu, ancak sonraki donemlerde bu giiven birikiminin daha iyi
iletisime yol actigini belirtmislerdir. Mohr ve Nevin (1990) ise, kanal iliskilerinde is birligine
dayali iletisimin, 6zellikle giiveni etkiledigini ortaya koymustur. Bu dogrultuda H6 hipotezi

gelistirilmistir.

H6. Isletmenin tedarikgisinin iletisim kurma ve bilgi sunma diizeyi tedarik¢iye giiveni olumlu

yonde etkiler.
2.3. 1s birligini ve s birligi Sonrasi Performans: Etkileyen Faktorler

Is birligi, isletmelerin bagimsiz oldugu ancak yeni pazarlar yaratma, sosyal eylem ve arastirma
gibi belirli faaliyetler i¢in bir agin pargasi olan yatay aglarin temel boyutudur (Kim vd., 2013).
Brito vd. (2014)’ ya gore, is birligi, yapilmadig: takdirde amaca ulagilmasi miimkiin olmayan
veya maliyetli olan, karsilikli olarak uyumlu hedeflere ulagsmak icin ortaklar arasinda yapilan
ortak faaliyetler anlamma gelir. Is birligi anlayis1, orgiitler aras1 bir iliskinin arka plan1 olarak
giiven ve baglilik yaklagimlarinin varsayimini olusturur (Brass vd., 2004). Giivenin tesis
edildigi iligkilerin, is birligi ve performans artis1 gibi is birliginin getirdigi faydalari elde etmeye
¢ok daha yakin olmalar1 beklenmektedir. iliskisel degis tokuslarda is birligi olusturmada
gilivenin onemini ¢ok sayida aragtirma da gostermistir (Dwyer vd., 1987; Anderson ve Narus,

1990; Morgan ve Hunt, 1994; Denize ve Young, 2007; Lee ve Ha, 2018).

Morgan ve Hunt (1994) giiven disinda, baghliginda is birlik¢i pazarlama iligkileri insa etmek
icin kritik bir degisken oldugunu savunmuslardir. Iliskisel pazarlamada baglilik, miisteri
sadakati gibi iliskisel faydalar1 dngdren énemli bir faktordiir (Hogevold vd., 2020; Palmatier
vd., 2006). Wonglorsaichon, (2002), iliski bagliliginin saglanamadigi bir yerde is birligi
stirdiirmenin miimkiin olmayacagini ileri slirmiistiir. Ayrica literatiirde tedarik¢ilerine karst
daha yiiksek diizeyde bir iligki bagliligi gelistiren alicilarin tedarikgileriyle olan is birligi
diizeylerinin de yiliksek oldugunu ileri siiren ¢alismalar mevcuttur (6r. Anderson ve Weitz,
1992; Chou ve Chen, 2018; Mungra ve Yadav, 2019). Ilgili literatiir dikkate alindiginda baglilik
ve giivenin dogrudan isbirlik¢i davranislara onciiliik ettigi sdylenebilir. Bu dogrultuda H7 ve

HS hipotezleri gelistirilmistir.
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H7: Isletmenin tedarikgisiyle iliski baglilig1 diizeyi, is birligi diizeyini olumlu ydnde etkiler.
HS: Isletmenin tedarikgisine giiven diizeyi, is birligi diizeyini olumlu yénde etkiler.

Is birligi sonrasi performans, iliski baglilig1 ve giiven temelli is birliginin dnemli bir ¢iktisidur.
Is birligi sonras1 performans firmanin arzuladig1 ekonomik, sosyal ya da teknik ¢iktilarin genel
bir kalitesini yansitmaktadir. Bu ¢alisma i¢in hem alict hem de tedarikg¢i firma igin is birligi
sonrasl, her iki tarafin karliligi, birbirleriyle olan islerindeki paylar1 ve birbirlerine yonelik
yatirimlarmin geri doniis siireleri iizerinden is birligi sonrast performans degiskeni
tanimlanmistir. iki firma arasindaki is birligi kendine has ikili bir yap1 oldugu i¢in, ayn1 sekilde
kendine has, 6zgilin yatirnmlar yapabilme firsatim1 icermektedir. Bu yatirimlarin geri doniis
siiresinin azalmasi is birliginin bir ¢ciktisidir (Baxter ve Mataer, 2004). Iliskiye 6zgii yeni karlilik
olanaklarinin kendini gdstermesi ve ikili yapinin birlikte biiyiiyor olmasi da is birligi sonrasi
performansin is birligi diizeyiyle pozitif iligkili olmasiyla beklenmektedir. Bu dogrultuda

asagida yer verilen Hipotez 9 One sliriilmiistiir.
Hipotez 9. Tedarikg¢iyle kurulan is birligi, is birligi sonrasi performansi olumlu yonde etkiler.

Arastirma problemi ve hipotezler ¢ergevesinde gelistirilen arastirma modeli Sekil 1’ de yer

almaktadir.

Sekil 1. Arastirma Modeli

)
C -
H3 H7
Ty DI GD,
:
H4
<
- Hé6

3.  GEREC VE YONTEM

Is birligi ve is birligi sonras1 performans etkileyen faktorleri belirlemek amaciyla uygulamali
ve nedensel bir ¢alisma yapilmistir. Calismanin bu boliimiinde 6ncelikle 6l¢ek sorularinin

olusturulmasi, ornekleme ve veri toplama siireci agiklanmistir. Daha sonra arastirmada
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kullanilan analizlere, bu analizlerden elde edilen bulgulara iligkin bilgilere ve hipotez testlerinin

sonuglarina yer verilmistir.
3.1. Arastirmanin Orneklemi ve Veri Toplama Araci

Calismada, arastirma evrenini Bitlis, Hakkari, Mus ve Van illerini kapsayan, diizey 2 grubunda
yer alan 26 istatistiksel bolge biriminden biri olan TRB2’de faaliyet gosteren, en az bir firmadan
mal ya da hizmet satin alan imalat ve hizmet igletmeleri olusturmaktadir. Anket formlar1 15
Eyliil — 15 Kasim 2019 tarihleri arasinda kolayda 6rnekleme yontemi ile belirlenen 181 firmaya

uygulanmustir.

Anket formunun birinci boliimiinde, firmanin hangi sektorde ve ne kadar siiredir faaliyet
gosterdigi gibi firmanin genel 6zelliklerine ait sorular bulunmaktadir. Ikinci boliimde ise iliski
politikalar1 ve uygulamalar, firsat¢1 davraniglar, gliven, iliski baglilig, is birligi, edinim sonras1
fayda, iletisim ve bilgi degisimi, fiyat algis1 ve isbirligi sonras1 performans degiskenlerini 6lgen
sorulara yer verilmistir. Iliskiyi sonlandirma maliyeti, edinim sonrasi fayda, {iriin fiyatlar1, iliski
politikalar1 ve uygulamalari, iletisim ve bilgi degisimi, firsat¢1 davramslar, giiven, iliski
bagliligi, is birligi yapilarimi 6lgmek icin Lancastre ve Lages (2004)’in 6lgegi; liliski
performansini 6lgmek i¢in ise Baxter ve Mataer (2004)’in olgegi kullanilmistir. Bu 6lceklere
ait ifadelere Tablo 1° de verilmistir. Calismada, 5°li Likert dl¢egi kullanilmistir. Olgekte yer
alan kiyaslama ifadelerinde 1- Cok daha kétii, 2- Daha kotii, 3- ne iyi ne kotii, 4-Daha kotii, 5-
Cok daha kotiiyl temsil etmektedir.

3.2. Ol¢ek Maddelerine iliskin Tanimlayici Bulgular

Arastirmanin her bir gézlenen degiskeni i¢in ortalama, standart sapma, ¢arpiklik ve basiklik
gibi tanimlayici istatistiklere Tablo 1°de yer verilmistir. Ayrica ¢aligmada kullanilan verilerin
normal dagilim gosterip gostermedigi de incelenmistir. Verilerin normal dagilim gosterdiginin
sOylenebilmesi i¢in basiklik-carpiklik  degerinin  £1,96 sinirlart  igerisinde olmasi
gerekmektedir. Tablo 1’°de yer alan ¢arpiklik ve basiklik degerleri incelendiginde, baz1 gozlenen
degiskenlerin +1,96 ve -1,96 degerlerinin diginda kaldig1 goriilebilir. Bu da normal dagilimdan
uzaklagmaya isaret eder. Fakat en kiiciik kareler temelli yapisal esitlik modellemesi normal
dagilim varsayimi gerektirmemektedir. Bu sebeplerle PLS-SEM, ¢alismamiz i¢in uygun bir

veri analizi yontemi olarak gortilmiistiir.
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Tablo 1. Degiskenler, Olgek Maddeleri ve Tanimlayic1 Istatistikler

n=182
DEGISKENL MADDE Ort. | S.S. | Kurtos | Skewn
ER is ess
iliskiyi SONMAL 1. Alternatif bir tedarik¢imiz olmadan, | 3.495 | 1.147 | -0.738 | -0.570
Sonlandirma tedarikei ile ¢alismay1 sonlandirirsak bu durum bizi
Maliyeti endiselendirir.
(SONMAL) SONMAL 2. Tedarikgi ile caligmay1 sonlandirirsak | 3.264 | 1.152 | -1.039 -0.226
islerimiz ciddi anlamda aksar.
SONMAL 3. Tedarikgi ile ¢aligmay1 sonlandirirsak | 3.297 | 1.240 | -1.111 -0.337
bu bizim i¢in dnemli bir kayip olur.
Edinim EDFAY 1. Tedarik¢ini su an ¢aligmakta oldugunuz | 3.819 | 0.935 | 1.099 -1.054
Sonrasi Fayda | ya da daha 6nce ¢alistiginiz alternatif bir tedarikgiyle
(EDFAY) Odeme giivenligi agisindan kiyaslayiniz.
EDFAY 2. Tedarik¢ini su an ¢aligmakta oldugunuz | 3.780 | 0.947 | 1.322 -1.112
ya da daha dnce ¢alistiginiz alternatif bir tedarikgiyle
Uriin teslimati agisindan kiyaslayiniz.
EDFAY 3. Tedarik¢ini su an ¢aligmakta oldugunuz | 3.879 | 0.918 | 2.783 -1.562
ya da daha dnce ¢alistiginiz alternatif bir tedarikgiyle
Sagladigr hizmetin kalitesinin tutarhiligi agisindan
kiyaslayiniz.
Uriin Fiyatlar1 | FYT 1. Tedarikginin fiyatlarim (katalog) alternatif | 2.681 | 0.876 | 0.642 0.473
(FYT) bir tedarik¢inin fiyatlartyla nasil kiyaslarsiniz?
Mliski POLUY 1. Tedarikcinin, miisterilerine saygi | 3.599 | 0.971 | 0.777 -1.007
Politikalar1 ve | duydugunu gosteren politikalar: vardir.
Uygulamalari POLUY 2. Tedarik¢inin, iliskimizde ortaya ¢ikan | 3.588 | 0.989 | 1.037 -1.088
(POLUY) problemleri ¢6zmeyi kolaylastiran uygulamalari
vardir.
POLUY 3. Tedarikgi, firmamizin kendileriyle ilgili | 3.533 | 1.009 | 0.340 -0.900
yasadig1 problemleri ¢cabuk ¢dziiyor.
iletisim ve Bilgi | BILDEG 1. Tedarikgini su an galigmakta oldugunuz | 3.659 | 0.861 | 1.741 -1.311
Degisimi ya da daha dnce ¢aligtiginiz alternatif bir tedarik¢iyle
(BILDEG) Firmamiza ilgili konularda bilgi saglamasi agisindan
kiyaslayimmiz.(1- Cok daha kotii, 2- Daha kétii, 3- ne
iyi ne kotii, 4-Daha koétii, 5- Cok daha kétii)
BILDEG 2. Tedarikgini su an ¢aligmakta oldugunuz | 3.615 | 1.051 | 0.092 -0.752
ya da daha dnce ¢alistiginiz alternatif bir tedarikgiyle
firmamiza zamaninda bilgi saglamasi agisindan
kiyaslayiniz.
BILDEG 3. Tedarikgini su an ¢alismakta oldugunuz | 3.736 | 1.025 | 0.469 -0.870
ya da daha dnce ¢aligtiginiz alternatif bir tedarik¢iyle
bilginin paylasilmasinda gizliligi garanti etmesi
acisindan kiyaslaymiz.
Firsatci FIRDAV 1. Tedarik¢i, kendi hedeflerine ulagsmak | 2.527 | 1.118 | -0.800 | 0.419
Davranmislar icin gercekleri az da olsa degistirir.
(FIRDAY) FIRDAYV 2. Tedarik¢i, kendi hedeflerine ulagsmak | 2.368 | 1.080 | -0.060 | 0.754
icin verdigi sdzleri tutmayabilir.
FIRDAV 3.Tedarik¢i, kendi hedeflerine ulasmak | 2.231 | 1.044 | 0.194 0.899
icin bize kars1 yiikiimlii oldugu destegi saglayamaz.
Giiven GVN 1. Tedarik¢i giivendigimiz bir firmadir. 3.797 1 0.948 | 1.914 -1.417
(GVN) GVN 2. Tedarikgi yiiksek diiriistliige sahiptir. 3.692 | 1.018 | 0.803 -1.020
GVN 3. Tedarikgi bize giivenilir bilgi ve tavsiyeler | 3.835 | 0.899 | 2.056 -1.316
verir.
Tliski Baghhig ILBAG 1. Tedarik¢iye karst giicli bir sadakat | 3.819 | 0.917 | 0.998 -1.011
(ILBAG) anlayigina sahibiz.

451




DICLE UNIVERSITESI IKTISADI VE IDARI BILIMLER FAKULTESI DERGISI

Dicle University, Journal of Economics and Administrative Sciences

n=182
DEGISKENL MADDE Ort. | S.S. | Kurtos | Skewn
ER is ess

ILBAG 2. Tedarikgiyle bir siire daha calismaya | 3.984 | 0.829 | 2.936 -1.372
devam edecegimizi bekliyoruz.
ILBAG 3. Tedarikgiyle olan iliskimiz uzun dénemli | 3.775 | 0.949 | 0.674 -1.014
bir ig ortaklif1 niteligindedir.

Isbirligi ISB 1. Firmam ve tedarik¢i diizenli bir sekilde | 3.758 | 1.025 | 1.148 -1.257
(iSB) goriisiir.
ISB 2. Firmam ve tedarikgi arasinda acik bir iletisim | 3.835 | 1.008 | 0.679 -1.025
vardir.

ISB 3. Genel anlamda tedarik¢i ile olan | 3.841 | 0.897 | 1.923 -1.339
goriigsmelerimizden memnunuz.

Beklenen PERF 1. Firmamizin, tedarik¢imiz ile islerindeki | 3.758 | 0.869 | 0.865 -0.877
Performans payinin artmasini bekleriz.
(PERF) PERF 2. Tedarik¢imizin, firmamizla olan iglerinde | 3.626 | 0.951 | 0.045 -0.657

karlhiligimin artmasini bekleriz.
PERF 3. Tedarik¢imizin, firmamiza yonelik | 3.753 | 0.818 | 0.939 -0.848
yatinnmlarinda geri doniis siiresinin  azalmasini
bekleriz

3.3. Olciim Gegerliligi ve Giivenirligi

Arastirmada kullanilan 6l¢eklerin gegerliligini ve giivenirligini sinamak i¢in dogrulayici faktor
analizinden yararlanilmistir. Dogrulayici faktor analizi i¢in kii¢lik 6rneklem hacimlerinde bile
basaril1 sonucglar verdigi belirtilen kismi en kiigiik kareler regresyon analizi (PLS-SEM)
yontemi kullanilmistir (Chin, 1998). Bu amacla gelistirilen programlardan Smart PLS 3 tercih

edilmistir.

Arastirma hipotezlerinin test edilmesinden once yapilarin gegerlilikleri ve giivenilirliklerini
analiz etme yoluna gidilmistir. Aragtirmada yer alan boyutlarin gecerlilik ve giivenilirlik analizi
kapsaminda Olgeklerin i¢ tutarlilik giivenilirlikleri ve yap1 gecerlilikleri analiz edilmistir. Yap1
gecerliliginden s6z edebilmek ic¢in dlgeklere ait her bir ifadenin standartlagtirilmis faktor ytik
tahminlerinin 0,5’ten yiiksek olmasi, Ol¢eklerin yakinsama ve ayrisma gecerliligine sahip
olmas1 gerekmektedir. Yeterli yakinsak gecerliligin One siiriilebilmesi i¢in ise, hesaplanan
birlesik giivenirlik katsayisinin 0,7° den ve AVE degerlerinin 0,5’ten  yiiksek olmasi
gerekmektedir (Hair vd., 2017). Yap1 gecerliliginin saglanmasi i¢in ilgili kriterler g6z oniine
alindiginda, Tablo 2’ den gortilebilecegi lizere faktorler lizerindeki standartlastirilmis yiiklerin
tamami anlamli ve tavsiye edilen esik deger 0,5’in lizerindedir. Yakinsama gegerliliginin analiz
edilmesi i¢in modelde yer alan degiskenlerin birlesik giivenirlik katsayilar1 ve agiklanan
varyans ortalamalar1 hesaplanmigtir (Tablo 2). Tablo 2 incelendiginde AVE degerlerinin 0.5’
in; birlesik giivenilirlik degerlerinin ise 0,70 in iizerinde oldugu goriilmektedir. Bu degerler

dikkate alindiginda her bir 6l¢egin yakinsama gegerliligini sagladig1 goriilmektedir.
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Tablo 2. Ol¢iim Modeline Iliskin Dogrulayic1 Faktor Analizi, Giivenilirlik ve Gegerlilik

Analizi Sonuglar1

Olcekler ifadeler (n=182)
SRK* | CR AVE v}
Iliskiyi Sonlandirma Maliyeti SONMALI1 0.925 0.834 | 0.630 0.836
SONMAL2 0.812
SONMALS3 0.819
Edinim Sonras1 Fayda EDFAY1. 0.887 0.889 | 0.729 0.889
EDFAY2 0.669
EDFAY3 0.810
Uriin Fiyatlari FYTI 1.000 SkE SkE SkE
Iliski Politikalar1 ve Uygulamalar1 POLUY1 0.915 0.886 | 0.722 0.886
POLUY2 0,871
POLUY3 0.755
Iletisim ve Bilgi Degisimi BILDEG1 0.905 0.830 | 0.622 0.826
BILDEG2 0.729
BiLDEG3 0.719
Firsat¢1 Davranislar FIRDAV1 0.872 0.903 | 0.756 0.903
FIRDAV2 0.804
FIRDAV3 0.929
Giliven GVNI 0.879 0.872 | 0.696 0.871
GVN2 0.847
GVN3. 0.772
Iliski Baglilig ILBAGI 0.766 0.822 | 0.607 0.820
ILBAG2 0.852
ILBAG3 0.713
Is birligi ISB1 0.763 0.865 | 0.683 0.863
ISB2 0.852
ISB3 0.713
Is birligi Performansi PERFI 0.871 0.812 | 0.594 0.814
PERF2 0.637
PERF3 0.785

CR = Birlesik Giivenirlik

o. = Cronbach Alfa

VE = A¢iklanan Varyans

*Standard yiik ve hata degerlerinin tamami 0,01 diizeyinde anlamhdur.
**Olcek tek sorudan olugtugu icin CR, AVE ve o degeri hesaplanamamustir.

Ayrisma gegerliliginin saglanmasi i¢in agiklanan ortalama varyansin karekokiiniin boyutlar
arasi korelasyon degerlerinden yiiksek olmasi gerekmektedir (Fornell ve Larcker, 1981:42).
Tablo 3’ te goriildiigii iizere hesaplanan AVE degerlerinin karekdkleri, boyutlarin birbirleri ile

korelasyonlarindan biiyiiktiir.

Tablo 3. Yapilar Aras1 Korelasyonlar ve Ayrisma Gegerlilikleri

SONM | EDFA POLU | BiLD | FIRD . | tconi
AL % FYT % EG | AV GVN ILBAG | ISBIR | PERF
iONMA 0.854%
EDFAY | 0.408 0,794*
FYT 0.031 0.108 1*
POLUY | 0.495 0.578 0.185 0,850*
BILDEG | 0.254 0416 | 0.143 | 0.273 0,789*

453



DICLE UNIVERSITESI IKTISADI VE IDARI BILIMLER FAKULTESI DERGISI

Dicle University, Journal of Economics and Administrative Sciences

FIRDAV | -0.370 | -0.376 | -0.066 | -0.513 -0.340 | 0,870%

GVN 0.334 0.553 0.152 | 0.644 0442 | -0.524 | 0,834*

ILBAG 0.452 0.592 ]10.040 | 0.654 0.407 | -0.421 | 0.678 0,779*

ISBIR 0.281 0.671 0.142 | 0.606 0315 | -0.346 | 0.743 0.708 | 0,826*

PERF 0.410 0.604 | 0.007 | 0.486 0.382 | -0.427 | 0.593 0.602 0.572 ] 0,771*

* VVE

Ayrica , Henseler vd. (2009), farkli bir yaklasimla ayrisma gegerliligi i¢in alternatif bir kriter
onermigler ve bu yontemin ayrisma gegerliligini test etmede daha etkili bir yaklasim oldugunu
ileri stirmiislerdir. Bu kriter, korelasyonlarin heterodzellik — monodzellik oranlarint (HTMT),
yani farkli olgular1 6l¢en yapilar aras1 gézlenen degiskenlerin korelasyonlarinin, ayni yapilar
icindeki gozlenen degiskenlerin korelasyonlarina oranlanmasiyla bulunan oranin
degerlendirilmesini igermektedir. Bu yaklasima gore ayrisma gecerliliginin saglanilabilmesi
icin HTMT katsayis1 0,90” dan kii¢iik olmalidir. HTMT degeri 0,90’ dan biiyiikse, ayirt edici

gecerlilik sorunu oldugu anlamina gelmektedir.

Tablo 4. Yapilar Aras1 Korelasyonlarin HTMT Oranlar (Ayrisma Gegerliligi)

SONM | EDFA POLU |, FIRDA . = P
AL v FYT % BILDEG v GVN ILBAG ISBIR
EDFAY 0.408
FYT 0.048 0.105
POLUY 0.491 0.581 0.186
BILDEG | 0.256 0.415 0.138 0.279
FIRDAV | 0.371 0.372 0.070 0.515 0.349
GVN 0.334 0.546 0.154 0.646 0.440 0.525
ILBAG 0.452 0.590 0.088 0.654 0.416 0.421 0.681
ISBIR 0.276 0.674 0.139 0.604 0.323 0.344 0.739 0.711
PERF 0418 0.600 0.089 0.483 0.396 0.426 0.590 0.612 0.567

Tablo 4° de goriilebilecedi iizere hesaplanan HTMT degerlerinin timii 0.90’dan kiictiktiir.
Boylelikle modelin ayrisma gegerliligi alternatif bir yaklagimla da degerlendirilmis ve paralel
sonuglar bulunmustur. Her iki yonteme gore de degiskenlerin tiimii yap1 gegerliliginin bir
bileseni olan ayrigma gecerliligini saglamaktadir. Dogrulayici faktor analizinden elde edilen
sonuglar 6l¢iim modelinin gecerliligini dogrulamistir. Buna gore yapisal modelin test
edilebilmesi i¢in 6n sartlar saglanmistir. Dolayisiyla, dl¢iim modelinde yer alan tiim bagimli ve
bagimsiz degiskenler i¢in yap1 gegerliligi saglanmistir. Son olarak 6lgeklere ait glivenilirlikleri
test etmek amaciyla 6lgeklerin Cronbach Alfa katsayisi hesaplanmis ve bu degerler Tablo 2’de
verilmistir. Calismanin 6lgeklerinin Cron- bach Alfa degerlerinin ,70’in (Nunnally, 1978: 245)

iizerinde olmasi Olgeklerin glivenilir oldugunu gostermektedir.
4. BULGULAR

Calismaya katilan firmalarin %67’si imalat isletmesi, %33’{i hizmet isletmesidir. Firmalarin

kac yildir faaliyet gosterdigine bakildiginda 10 ve alt1 yildir faaliyet gésteren firmalar, toplam
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orneklemin %39’ unu olusturmaktadir. Orneklemin %27°si 11-20 y1l, %13°ii 21-30 yil, %8’ 31-

40 y1l, %13’1 ise 41 ve lizeri yildir faaliyet gostermektedir. Firmalarin %44°i aktif bir sekilde

ithracat yapmakta, %56°s1 ise ihracat faaliyetlerinde bulunmamaktadir.

Onerilen arastirma modelinde yer alan hipotezlerin sinanmast i¢in Yapisal Esitlik Modellemesi
(YEM) yontemi kullanilmistir. Literatiir incelendiginde farkli YEM yaklasimlar1 oldugu
goriilmektedir. Bunlar kovaryans temelli yapisal esitlik modellemesi (CB-SEM), kismi en
kiigiik kareler yapisal esitlik modellemesi (PLS-SEM), bilesen temelli yapisal esitlik
modellemesi (GSCA) ve dogrusal olmayan yapisal iliskisel modellemedir (NEUSREL) (Oztiirk
vd. 2018). Bu calismada orneklem sayisinin diisiik olmasi1 nedeniyle kismi en kiicilik kareler
yapisal esitlik modellemesi yontemi (PLS-SEM) tercih edilmistir. PLS, kiigiik 6rneklemeli
modeller i¢in istatistiksel saglamlik saglamastyla bilinir ve digsal degiskenler tarafindan hesaba
katilan ig¢sel degiskenlerdeki varyansi maksimize eder. Ayrica, kovaryans ya da en biiyiik

olabilirlik temelli yapisal esitlik modellemelerine nazaran verilerin normallik dagilimi

varsayimini gerektirmez (Hair vd., 2011).

Calismanin arastirma modelinde yer alan arastirma hipotezleri, SmartPLS paket programi
kullanilarak test edilmistir. PLS algoritmasi maksimum bootstrapping (tekrarlama sayisi) 500
ve durma kriteri 7 olacak sekilde ¢alistirildiktan sonra ortaya ¢ikan sonucglar degerlendirilmistir.

Olusan PLS model tahmini Sekil 2 ve Tablo 5° de gosterilmektedir.

Sekil 2. Yapisal Model Sonuglari
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Sekil 2 ve Tablo 5 incelendiginde yapisal esitlik modeli analizi ile tahmin edilen parametreler;

gvn2

standardize edilmis regresyon katsayilari, standart hatalar, bagimli degiskenlerin bagimsiz
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degiskenler tarafindan aciklandiklar1 varyans degerleri (R?), bagimsiz degiskenin bagiml
degiskene etkisini gosteren f> degeri ve katsayilarin anlamliligini test eden t-istatistik degerleri
ile arastirma kapsaminda gelistirilen hipotez test sonuglart goriilmektedir. Yapisal modele
iliskin sonugclar incelendiginde iliskiyi sonlandirma maliyetinin ($=0,252, t=2,638, p<0,01) ve
edinim sonras1 faydanin (=0,491, t=5,324, p<0,01) iliski baghligin1 olumlu yénde etkiledigi
goriilmektedir. Uriin fiyatlar diizeyinin (B=-0,020, t=0,236, p>0,10) ise iliski baglilig1 iizerine
etkisi bulunamamistir. Buna gore H1 ve H3 hipotezleri 0,01anlamlilik diizeyinde kabul
edilirken, H2 hipotezi red edilmistir. Ayrica iligki politika uygulamalarinin (f=0,476, t=4,267,
p<0,01) ve iletisim ve bilgi degisiminin (f=0,245, t=2,888, p<0,01) giiven iizerinde olumlu
etkisi varken, firsat¢1 davraniglarin (=-0,195, t=-1,983, p<0,05) ise giiven lizerinde olumsuz
etkisi vardir. Elde edilen sonuglara gére H4 ve H6 hipotezleri 0,01 anlamlilik diizeyinde H5
hipotezi ise 0,05 anlamlilik diizeyinde kabul edilmistir. iliski baglilig1 ve giivenin is birligi
iizerine etkisi incelendiginde, her iki degiskeninde is birligini olumlu yonde etkiledigi
goriilmektedir (iliski baglihig B=0,376, t=2,210, p<0,05; Giiven p=0,490, t=2,748, p<0,01).
Buna gore H7 hipotezi 0,01 anlamlilik diizeyinde H8 hipotezi ise 0,05 anlamlilik diizeyinde
kabul edilmistir. Son olarak is birliginin (=0,571, t=6,959, p<0,01), iliski performansini
olumlu yonde etkiledigi gorilmektedir. Dolayisiyla H9 hipotezi 0,01 anlamlilik diizeyinde
kabul edilmistir.

5.  YAPISAL MODELIN DEGERLENDIRILMESI

PLS-SEM yo6nteminde model uyumu igin gegerli bir 6l¢iit yoktur. Ciinkii modelin uyumundan
ziyade tahmin maksimizasyonu 6n plana cikarilmistir. Bu sebepten dolayr modelin
degerlendirilmesinde tahmin giiciinii 6n plana ¢ikaran bazi degerler kullanilmaktadir. Bunlar;
modelin agiklama giicii R?, kestirim uygunlugu Q? ve etki biiyiikliiklerini gdsteren f>
degerleridir (Hair vd., 2011). Etki biiyiikliigii (f?) ve R? degerlerini hesaplamak i¢in PLS

algoritmasi; tahmin giicii (Q?) degerini hesaplamak i¢in ise Blindfolding analizi ¢alistirilmistr.

Yapisal modeli degerlendirmek igin kullanilan dlgiimlerden ilki belirleme katsayisidir (R2).
Belirleme katsayis1 R%, bagimli degiskenlerin varyansmin bagimsiz degiskenlerle agiklanan
oraninin Slgiisiidiir. Katsayi, 0 ile 1 arasinda deger alir. Belirleme katsayisi, yapisal modelin
uyum iyiliginin gostergesi olarak kullanilir. Chin (1998), 0,67 ve iizerindeki agiklama giiciliniin
yiiksek; 0,33-0,67 arasinin orta ve 0,19-0,33 arasindaki acgiklama giiciiniin ise zayif oldugunu
belirtmistir. Tablo 5 incelendiginde iliski baglilig1 gizli degiskeninin yordayici degiskenleri
olan sonlandirma maliyeti, {irlin fiyatlari, edinim sonrast fayda degiskenleri; iliski

baglhiligindaki varyansin %40,4’{inii agiklamaktadir. Iligki politikalar1 ve uygulamalari, firsatci
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davranislar, iletisim ve bilgi degisimi degiskenleri; gliven degiskenindeki varyansin %51,6’sin1
aciklamistir. Is birligi degiskenindeki varyansin %631, iliski baglilig1 ve giiven tarafindan
aciklanmaktadir. Is birligi performansindaki varyansin ise %32,7’si is birligi tarafindan
aciklanmaktadir. Hesaplanan R? degerleri, yapisal modelin uyum iyiligine isaret edecek sekilde

tiim esik degerlerin iistiindedir.

Tablo 5. Aragtirma Modeli Sonuglar

(bootstrapping=500)

HiP Katsay Stan t Anl Hipot . lf; s:{l;:lg Etki (::;recesi 2

1 dart deger p- e i degerlendirme R

Hata i Testi si)

H, | 0252 | 0.096 | 2.638 | 0.009 | p<0,01 | Kabul | 0,089 Diisiik etki
H, | 0.020 | 0.087 | 0236 | 0.814 [ p>0,10 | Ret | 0,001 Etki yok 0.404
H; | 0491 0.092 | 5.324 | 0.000 | p<0,01 | Kabul 0,334 Yiiksek etki
H, | 0476 0.112 | 4.267 | 0.000 | p<0,01 | Kabul 0,340 Yiiksek etki
Hs | -0.195 [0.098 | 1.983 [ 0.048 [ p<0,05 | Kabul | 0,055 Diisiik etki 0,516
He | 0.245 0.085 | 2.888 | 0.004 | p<0,01 | Kabul 0,11 Diisiik etki
H, | 0.376 0.170 | 2.210 | 0.028 | p<0,05 | Kabul 0,207 Orta etki
Hs | 0.490 0.178 | 2.748 | 0.006 | p<0,01 | Kabul 0,352 Yiiksek etki 0,630
Ho | 0.571 0.082 | 6.959 | 0.000 | p<0,01 | Kabul 0,485 Yiiksek etki 0,327

Yapisal modelin uyum iyiliginin diger bir 6l¢iitii olarak f2 istatistigidir. Gizil degiskenlerin dahil
edilmesi ve ¢ikarilmasi yoluyla elde edilen R? degerindeki degisimler iizerinden hesaplanan f>
degerleri de yapisal modelden elde edilen sonuglari desteklemektedir. f> degerinin isaret ettigi
etki biytkligl, gizil degiskenler arasindaki iligkinin derecesini ve biylikliglini
degerlendirmemize olanak tanir. Cohen (1988) f2 ile ilgili olarak .02 ise diisiik, .15 ise orta, .35
ise yiiksek seklinde bir degerlendirme yapmustir. f* istatistigine gére H3 (£°=0,334) , H4
(=0,340), H8 (>=0,352) ve H9(>=0,485) hipotezlerinde yer alan bagimsiz degiskenin
bagimli degiskeni etkileme derecesi yiiksektir. H7 (£2=0,207) hipotezinde orta dereceli bir etki
s6z konusudur. H1(£2=0,089), H5(f>=0,055) ve H6 (f=0,11) hipotezlerinde ise bagimsiz
degiskenin bagiml degiskene etkisi diisiiktiir. H2 (f=0,01) hiptezi red edilmistir ve etki yoktur.

Tablo 6. Stone-Geisser Q2 Istatistigi Degerleri ile Hipotezlerin Degerlendirilmesi

(bootstrapping=500)

Degisken SSO SSE Q? (1-SSE/SS0O)
Sonlandirma Maliyeti 546.000 546.000
Edinim Sonrasi Fayda 546.000 546.000
Uriin Fiyatlart 182.000 182.000
Iliski Politikalar1 ve Uygulamalar1 | 546.000 546.000
Iletisim ve Bilgi Degisimi 546.000 546.000
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Firsat¢1 Davraniglar 546.000 546.000

Giiven 546.000 380.529 0.303
Iliski Baglilig1 546.000 441.854 0.191
Is birligi 546.000 350.279 0.358
Is birligi performansi 546.000 462.428 0.153

Son olarak yapisal modelin tahmin etme giiciinii degerlendirirken Stone-Geisser Q? istatistigi
de g6z dniinde bulundurulmustur. Kismi en kiiciik kareler yonteminde Q? degeri “blindfolding”
yontemi ile hesaplanir. Blindfolding, katsay1 tahminleri siiresince gozlenen degiskenlerin belirli
bir blogu i¢in, verinin bir parg¢asini ¢ikarir ve tahmin edilen katsayilar1 kullanarak ¢ikarilan
parcayl tahmin etmeye calisir. R?, &rneklem igi kestirim giiciiniin bir gdstergesiyken Q2
orneklem dis1 kestirim giicliniin gostergesidir. Degerlendirmenin Olgiitleri olarak, sifirdan
biiyiik degerler elde edilmelidir (Hair vd., 2014). Tablo 6’ da hesaplanan Q? degerleri
verilmistir. Q?, bagimli degiskenlerin tiimii icin 0’1n iizerindedir. Bu da dissal yapilarm
belirlenmis i¢sel yapilarini agiklamada kestirim iliskisine sahip oldugunu géstermektedir (Hair

vd., 2014)
6. SONUC VE ONERILER

Karsilikli bagimlilik {izerine kurulan isletmelerin tedarik¢ileriyle olan degisim iliskileri,
firmalara, hedeflerine ulasma konusunda yardimci1 olabilmektedir. Tedarik zinciri igerisinde yer
alan isletmelerin birbirlerine ayricalikli davranmalariyla ortaya ¢ikan iligkilerin hem
miisterilere hem de firmalara olumlu yansimalar vardir. Isletmelerin tedarikgileriyle kurduklari
basarili is birlikleri miisterilerin katlandiklar1 maliyetleri azaltabilmekte ve {iriin kalitesini ve
misteri tatminini artirabilmektedir. Firmalar acisindan ele alindiginda ise is birlikleri,
isletmelerin harcamalarin1 kisabilmekte, isletmeleri 6lgek ekonomilerine ulastirabilmekte,
isletmelerin pazarlara ve/veya teknik bilgiye erisim saglayabilmelerine yardimci olabilmektedir
(Dwyer vd., 1987; Gundlach ve Murphy, 1993). Ayrica, tedarik zinciri icerisinde is birligi
yapmaya yanagan kanal iiyeleri, miisterilerinin taleplerini karsilamada daha hevesli ve proaktif

olabilmektedirler.

Isletmelerin tedarikgileri ile yapti§1 degisimleri kapsayan B2B pazarlarda, is birliklerinin
basaris1 ve siirdiirtilebilirligi kurulan isbirliginin diizeyine baghdir. Bu ¢calismada da, isletmlerin
tedarik¢ileri olan is birligi diizeyini etkileyen faktorleri ortaya koymak amaclanmistir. Bu
amagla Morgan ve Hunt’in (1994),baglilik — giiven modeli temel alinarak Lancastre ve Lages

(2006) tarafindan gelistirilen model kullanilmistir.

Arastirmaya iliskin bulgular ele alindiginda, iliskiyi sonlandirma maliyetlerinin ve edinim

sonras1t faydanin iliski baghiligini olumlu yonde etkiledigi tespit edilmistir. Calismanin
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sonuglari literatiirde birgok ¢alisma ile paralellik gostermektedir. Patterson ve Smith (2001);
Vasudevan, vd. (2006), Jones vd. (2007); Han ve Hyun (2012) yaptiklar1 ¢aligmalarda iliskiyi
sonlandirma maliyetinin iligki bagliligin1 olumlu yonde etkiledigini ortaya koymustur. Hennig-
Thurau ve ark. (2002); Mukherjee ve Nath, (2007); Liu, (2010); Dagger vd. (2011)
caligmalarinda edinim sonrasi elde edilen faydanin, iligki bagliligini olumlu yonde etkiledigini
ileri siirmiislerdir. Bu sonugclar iliskisel bagliligin olusturulabilmesi i¢in igletmelerin iligkilere
yatirim yapmalar1 gerektigi ve bu tiir yatirimlarin iliskisel gecis engelleri ile desteklenmesi
gerektigi goriisiinii gliclendirmektedir. Yiiksek degistirme maliyetlerini algilayan miisterilerin,
tedarik¢iye duygusal olarak bagli olmalarinin ve duygusal olarak bagli hissetmelerinin
muhtemeldir. Ayrica ¢aligma bulgular1 gostermektedir ki iliski baglilig1 yaratabilmek icin
isletmelerin bir tedarik¢iden elde ettikleri edinim sonrasi faydalari, temel iiriin tarafindan

saglananin 6tesinde hizmet deneyimlerine deger katmalidir.

Analizler sonucunda ulagilan bir baska sonuca gore algilanan fiyat diizeyinin ise iliski
bagliligint olumsuz yonde etkisi oldugu tespit edilmesine ragmen bu etkinin derecesi
istatistiksel olarak anlamli degildir. Fiyat ile ilgili yapilan ¢aligmalarda isletmenin fiyat
diizeyinin adaletsiz olarak algilandig1 zaman iligkisel bagliligin azalacagini ileri siirmektedir
(Matute-Vallejo vd., 2011; Bei & Chiao, 2001.; Ivens, 2005; Giovannis, 2015; Islam, 2019).
Calismamiz da fiyat diizeyi ve baglilik arasinda bir iliski ¢ikmamasinin nedeni ¢alismanin
ornekleminden kaynaklaniyor olabilir. Calismanin 6rneklemini TRB2 bdlgesinde yer alan
hizmet ve imalat isletmeleri olusturmaktadir. Bu isletmelerin tedarik¢ilerin tedarikg¢ilerinden
talep ettikleri iirtinler fiyat farkliliklarinin ¢ok fazla olmadigi homojen 6zelliklerde tiriinlerdir.
Bu yiizden tedarikgiler arasinda ¢ok fazla fiyat farkinin olmamasindan kaynakli fiyat bir
baglilik kriteri olarak gdriilmemis olabilir. Ayrica ¢alismamizda fiyat diizeyi algisini 6lgmek
icin sadece “Tedarik¢inizin fiyatlarii (katalog) alternatif bir tedarik¢inin fiyatlariyla nasil
kiyaslarsiniz?” sorusu yoneltilmistir. Cevaplayicilarin %46,2” si bu soruya fiyatlar ayni
cevabini verirken; %35,2’ si ¢ok az diistik; %7,7’ si ise ¢ok az yliksek cevabini vermistir. Sonug
olarak toplamda %89’ u ¢ok fazla fark olmadigini belirtmistir. Bu bulgular da yukarida

bahsettigimiz nedeni desteklemektedir.

Calismada is birliklerinde giliveni etkileyen faktorlerde incelenmistir. Arastirma sonuglarina
gore iligki politika ve uygulamalarmin ve iletisim ve bilgi diizeyinin giiven {izerinde olumlu;
firsat¢1 davraniglarin ise giiven lizerinde olumsuz etkisi tespit edilmistir. Caligmada elde edilen
sonuclar literatiirdeki bir¢ok calisma ile paralellik gostermektedir. Sirdeshmukh vd. (2002);

Lancestre ve Lages (2004) calismalarinda iliski politika ve uygulamalarinin giiveni olumlu
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yonde etkiledigini ortaya koymuslardir. Ayrica Mukherjee ve Nath (2003); Shergill MCom &
Li, B. (2005) Mukherjee ve Nath (2007), Wu vd. (2012) calismalarinda iletisim ve bilgi
degisiminin is birligi temelli giiven kurmaya olumlu; firsat¢1 davranislarin ise olumsuz etkisi
oldugunu ileri siirmiislerdir. Sonuglar gostermektedir ki perakendeciler, kullanicilarin zihninde
olumsuz imajlarin olusmasint Onlemek i¢in gercek bilgilerin tiiketicilere yayilmasini
saglamalidir. Ozellikle bilginin carpitilmasi ve kural ve diizenlemelerin ihlali gibi eylemler
giiveni zedelemektedir. Isletmeler, bir tedarikgiden yiiksek kalitede yanit ve bilgi, iletisimde
aciklik, geri bildirim ve yanit hiz1 bekler. Miisteri sikayetlerine etkin bir sekilde yanit vermek
ve siparislerin yerine getirilmesiyle ilgili gercek zamanli bilgi saglamak, basarili bilgi
sunumunun Ornekleridir (Yoon, 2002). Tedarik¢inin, 6zellikle iliski odakli sahip oldugu
politikalar ve uygulamalar, firmalar tarafindan hedef uyumlulugu, deger uyumlulugu gibi
acilardan irdelenir. Eger bu konularda uyum s6z konusu ise bunun alict firmayi, tedarikei
firmaya giivenme konusunda olumlu yonde etkileyecegi sdylenebilir. Benzer politika ve
uygulamalara sahip olmanin firmalar arasinda giiven insa ettigi, bir¢ok arastirmaci tarafindan

teorize edilmistir (Dwyer vd. 1984; Morgan ve Hunt, 1994).

Calisma modelinde uzun donemli iliski insa etmek adina kilit 6nemde olan iligski baglilig1 ve
gliven yapilari, is birliginin kilit onciilleri olarak konumlandirilmis ve bulgular 1s18inda is
birligine giden yolda ¢ok dnemli olduklar1 ortaya konmustur. Literatiirde de bu iki degiskenin
is birligi diizeyini 6nemli derece de etkiledigini ortaya koyan bir¢ok ¢alisma mevcuttur (0r.
Fredendall vd., 2005; Lancastre ve Lages, 2006, Palmatier vd., 2006; Palmatier evd., 2009
Hausman ve Johnston, 2010). Son olarak calismada is birligi diizeyinin is birligi performansina
etkisi incelenmis ve olumlu etkisinin oldugu ortaya konmustur. Palmatier vd. (2006), is
birliginin iliskilerde basar1 icin kritik bir faktér oldugunu ileri stirmektedir. Ciinkii is birligi
isletmelerin zayif yonlerini orterken, giiclii yonlerini ortaya ¢ikartir. Boylece is birlikleri hem

isletmenin hemde tedarikg¢isinin verimliligini ve performansini artirir (Kim, vd., 2013).

Sonug olarak, giliniimiiz rekabet ortaminda isletmelerin basarisi i¢in uzun doénemli iligkiler
gelistirebilmek son derece énemlidir. Ozellikle endiistriyel sektdrlerde uzun dénemli iliskiler
basarili bir sekilde yapilandirilmis is birlikleriyle miimkiin olabilmektedir. Bu baglamda is
birliklerinin basarisi isletme yoneticilerinin {izerinde durmasi gereken konulardan biridir. Bu
caligma gostermistir ki giiven ve iligski baglilig1 olusturmadan isletmeleri uzun vadeli degisim
iliskisine gotiirebilecek is birlikleri kurmak miimkiin degildir. Burada yoneticilerin dikkat
etmesi gereken temel konu isletmeler arasindaki giiven ve bagliligin nasil olusturulacagidir?

Giiven ve bagliligin olusmasi icin isletmelere diisen gorevler vardir. Oncelikle kurulan is
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iligkisi iki tarafa da fayda saglamali ve taraflar is birligine zarar verebilecek firsatei
davranislardan kagmmalidir. Kurulan iligkinin siirdiiriilebilir olmast i¢in yazili veya yazisiz
belirli uygulamalara ve ilkelere ihtiya¢ vardir. Isletmelerin tedarikgileriyle iletisimi ve bilgi
degisimi tek tarafli olmamali ve belirli konularla sinirli kalmamalidir. Karsilikli fayda
saglayacak nitelikte etkilesimli bir iletisim kurulmalidir. Son olarak gerektiginde is birliginin
devamlilig1 i¢in, taraflarn bu ilisgkiden kolayca ayriligini engelleyen sozlesmeler de

yapilmalidir.
KAYNAKCA

Anderson, E. & Weitz, B. (1992). The Use of Pledges to Build and Sustain Commitment in
Distribution Channels. Journal of Marketing Research, 29, 18-34.

Anderson, J.C. & Narus, J.A. (1990). A model of distributor firm and manufacturer firm
working partnership. Journal of Marketing, 54(1), 42-58.

Ariani, D.W., (2015). Relationship model of personality, communication, student engagement,
and learning satisfaction. Business Management and Educucation, 13(2), 175-202.

Barry, J. M. & Doney, P. M. (2011). Cross-Cultural Examination of Relationship Quality.
Journal of Global Marketing, 24(4), 305-323.

Baxter, R. & Matear, S. (2004). Measuring Intangible Value in Business to Business Buyer —
Seller Relationships: An Intellectual Capital Perspective. Industrial Marketing
Management, 3(6), 491-500.

Bei, L. T., & Chiao, Y. C. (2001). An integrated model for the effects of perceived product,
perceived service quality, and perceived price fairness on consumer satisfaction and

loyalty. Journal of Consumer Satisfaction, Dissatisfaction and Complaining Behavior,
14, 125-140.

Berry, L. L. (1995). Relationship marketing of services--growing interest, emerging
perspectives. Journal of the Academy of Marketing Science, 23 (4), 236-245.

Bove, L.L., Pervan, S.J., Beatty, S.E. & Shiu, E. (2009). Service worker role in encouraging
customer organizational citizenship behaviors. Journal of Business Research, 62, 698—
705.

Brass, D., Galaskiewicz, J., Greeve, H. R., & Tsai, W. (2004). Taking stock ofnetworks and
organizations: A multilevel perspective. Academy of Manage-ment Journal, 47(6), 795—
817.

Brito, L. A. L., Brito, E. P. Z., & Hashiba, L. H. (2014). What type of cooperation with suppliers
and customers leads to superior performance? Journal of Business Research, 67, 952—
959.

Chen, H. & Hu H. (2010). The effect of relational benefits on perceived value in relation to
customer loyalty: An empirical study in the Australian coffee outlets industry.
International Journal of Hospitality Management, 29, 405-412.

461



DICLE UNIVERSITESI IKTISADI VE IDARI BILIMLER FAKULTESI DERGISI

Dicle University, Journal of Economics and Administrative Sciences

Chin, W. W. (1998). The partial least squares approach to structural equation modeling,
modern business research methods. Lawrence Eribaum Associates, Mahwah, NJ.

Chou, S. & Chen, C.W. (2018). The influences of relational benefits on repurchase intention in
service contexts: the roles of gratitude, trust and commitment. Journal of Business &
Industrial Marketing, 33(5), 680-692.

Cohen, J. (1988). Statistical power analysis for the behavioral sciences (2. ed). Hillsdale, NJ.
Lawrence Earlbaum Associates

Conze, O., Bieger, T., Laesser, C. & Riklin, T. (2010). Relationship intention as a mediator
between relational benefits and customer loyalty in the tour operator industry. Journal of
Travel & Tourism Marketing, 27, 51-62.2

Cui, Y., Mou, J., Cohen, J., Liu, Y. & Kurcz, K. (2020). Understanding consumer intentions
toward cross-border m-commerce usage: A psychological distance and commitment-trust
perspective. Electronic Commerce Research and Applications, 39, 1-10.

Dagger, T.S., David, M.E. & Ng, S. (2011). Do relationship benefits and maintenance drive
commitment and loyalty?. Journal of Services Marketing, 25(4), 273 281.

Denize, S. & Young, L. (2007). Concerning trust and information. Industrial Marketing
Management, 36(7), 968-982.

Doney, P.M. & Cannon, J.P. (1997). An examination of the nature of trust in buyer-seller
relationships. Journal of Marketing, 61(2), 35-51.

Dwyer, F. R., Schurr, P. H. & Oh, S. (1987). Developing buyer-seller relationships. Journal of
Marketing, 51(2), 11-27.

Fontenot, J. R. (2001). Defining, Examining and Exploring the Benefits of Business-to-
Business Relationship Marketing. (Doktora tezi, New Mexico State University, New
Mexico).

Fontenot, J. R. & Wilson, E. J. (1997). Relational Exchange: A review of selected models for a
prediction matrix of relationship activities. Journal of Business Research, 39, 5-12.

Fornell, C. & Larcker, D. F. (1981). Evaluating Structural Equations Modelswith Unobservable
Variables and Measurement Error. Journal of Marketing Research, 18, 39- 50.

Fredendall, L. D., Hopkins, C. D., & Bhonsle, A. (2005). Purchasing's internal service
performance: Critical external and internal determinants. Journal of Supply Chain
Management, 41(2), 26-38.

Friman, M., Garling, T., Millet, B., Mattsson, J. & Johnston, R. (2002). An analysis of
international business-to-business relationships based on the commitment-trust
theory. Industrial Marketing Management, 31(5), 403-409.

Giovanis, A., Athanasopoulou, P., & Tsoukatos, E. (2015). The role of service fairness in the
service quality—relationship quality— customer loyalty chain: An empirical study. Journal
of Service Theory and Practice, 25(6), 744-776.

462



Ozgiin CUMANDUR, Umit DOGRUL Isletmelerin Tedarik¢ileriyle Olan Is Birligi Diizeylerini
Etkileyen Faktorlerin Belirlenmesi: TRB2 Bélgesindeki Imalat ve
Hizmet Isletmeleri Uzerine Bir Uygulama
Gundlach, G.T. & Murphy, P.E. (1993). Ethical and legal foundations of relational marketing
exchanges. Journal of Marketing, 57(4). 35-46.

Gundlach, G.T., Achrol, R.S. & Mentzer, J.T. (1995). The structure of commitment in
exchange. Journal of Marketing, 59 (January), 78-92.

Ha, J., Karande, K. & Singhapakdi, A. (2004). Importers’ relationships with exporters: does
culture matter?. International Marketing Review, 21(4/5), 447-461.

Hair J. F. vd. (2017). Multivariate Data Analyis (8. Ed). Pearson Education International,
Londra.

Hair, J.F., Ringle, C.M., & Sarstedt, M. (2011). PLS-SEM: Indeed a silverbullet. Journal of
Marketing Theory and Practice, 19(2), 139-151.

Hair, J.F., Sarstedt, M., Hopkins, L. & Kuppelwieser, V. (2014). Partial Least Squares
Structural Equation Modeling (PLS-SEM): An Emerging Tool for Business Research.
European Business Review. 26. 106-121.

Hakansson, H. & Snehota, 1. (1982). Developing Relationships in Business Markets. Routledge,
London.

Han, H. & Hyun, S.S. (2012). An extension of the four-stage loyalty model: the critical role of
positive switching barriers. Journal of Travel & Tourism Marketing, 29(1), 40-56.

Hausman, A., & Johnston, W. J. (2010). The impact of coercive and non-coercive forms
oinfluence on trust, commitment, and compliance in supply chains. Industrial Marketing
Management, 39(3), 519-526.

Hennig-Thurau, T., Gwinner, K. & Gremler, D. (2002). Understanding relationship marketing
outcomes: an integration of relationship benefits and relationship quality. Journal of
Service Research, 4(3), 230-47.

Henseler, J., Ringle, C. & Sinkovics, R. (2009). The Use of Partial Least Squares Path Modeling
in International Marketing. Advances in International Marketing, 20, 277-319.

Heogevold, N., Svensson, G. and Otero-Neira, C. (2020). Trust and commitment as mediators
between economic and non-economic satisfaction in business relationships: a sales
perspective. Journal of Business & Industrial 35(11), 1685-1700.

Islam, S.R. (2019). Influence of price and distributive fairness on micro finance customers’
relationship commitment: PLS-SEM analysis. International Journal of Science and
Management Studies, 2(5), 77-85.

Ivens, B. S. (2005). Flexibility in industrial service relationships: The construct, antecedents,
and performance outcomes. Industrial Marketing Management, 34(6), 566-576.

Jacob, F. & Ehret, M. (2006). Self-protection vs opportunity seeking in business buying
behavior: an experimental study. Journal of Business & Industrial Marketing, 21(2), 106-
17.

463



DICLE UNIVERSITESI IKTISADI VE IDARI BILIMLER FAKULTESI DERGISI

Dicle University, Journal of Economics and Administrative Sciences

Jap, S. D. & Ganesan, S. (2000). Control mechanisms and the relationship life cycle:
Implications for safeguarding specific investments and developing commitment. Journal
of Marketing Research, 37(2), 227-245.

Jena, S., Guin, K.K. & Dash, S.B. (2011). Effect of relationship building and constraint-based
factors on business buyers’ relationship continuity intention A study on the Indian steel
industry. Journal of Indian Business Research, 3(1), 22-42.

Jeong, Miyoung & Haemoon Oh. (2017). Business-to-business social exchange relationship
beyond trust and commitment. International Journal of Hospitality Management 65, 115-
124.

Jineldin, M. & Jonsson, P. (2000). An examination of the main factors affecting
trust/commitment in supplier-dealer relationships: an empirical study of Swedish wood
industry. The TOM Magazine, 12(4), 245-266.

Jones, M. A., Reynolds, K. E., Mothersbaugh, D. L. & Beatty, S. E. (2007). The positive and
negative effects of switching costs on relational outcomes. Journal of Service Research,
9(4), 335-355.

Khandelwal, U. & Bajpai, N. (2012). Price fairness and its linear dependence on consumer
attitude: a comparative study in metro and non metro city. European Journal of Business
and Management, 4(10), 94-102.

Kim, S., Kim, N. W., Pae, J. H. & Yip, L. (2013). Cooperate “and” compete: Coopetition
strategy in retailer-supplier relationships. Journal of Business & Industrial Marketing,
28(4), 263-275.

Kumar, V. & Reinartz, W. (2016). Creating enduring customer value. Journal of Marketing,
80, 36-68.

Lages, Luis Filipe, Andrew Lancastre & Carmen Lages (2008). The B2B-RELPEREF scale and
scorecard: Bringing relationship marketing theory into business-to-business practice.
Industrial Marketing Management, 37(6), 686-697.

Lancastre, A. ve Lages, L. F. (2006). The relationship between buyerand a B2B e- marketplace:
Cooperation determinants in an electronic market context. Industrial Marketing
Management, 35, 774-7809.

Lee, C. H. & Ha, B.C. (2018). The impact of buyersupplier relationships’ social capital on bi-
directional information sharing in the supply chain. Journal of Business & Industrial
Marketing, 33(3), 325 336.

Lin, S.Y. (2013). The influence of relational selling behavior on relationship quality: the
moderating effect of perceived price and customers’ relationship proneness. Journal of
Relationship Marketing, 12(3), 204-222.

Liu, W.L. (2010). The impacts of supply chain relational benefit on inter-organizational
knowledge sharing: cross validation of SEM. Chiao Da Management Review, 30(2), 25-
59.

464



Ozgiin CUMANDUR, Umit DOGRUL Isletmelerin Tedarikgileriyle Olan [s Birligi Diizeylerini
Etkileyen Faktorlerin Belirlenmesi: TRB2 Bélgesindeki Imalat ve

Hizmet Isletmeleri Uzerine Bir Uygulama

Marios, D. S., & Cina, V. Z. (2013). Electronic word-of-mouth and online reviews in tourism
services: the use of twitter by tourists. Electronic Commerce Research, 13(1), 103—124

Matute-Vallejo, J., Bravo, R., & Pina, J. M. (2011). The influence of corporate social
responsibility and price fairness on customer behaviour: Evidence from the financial
sector. Corporate Social Responsibility and Environmental Management, 18(6),317-331.

Matzler, K., Strobl, A., Thurner, N. & Fu"ller, J. (2015). Switching experience, customer
satisfaction, and switching costs in the ICT industry. Journal of Service Management,
26(1), 117-136.

Mohr, J. & Nevin, J. (1990). Communication strategies in marketing channels: a theoretical
perspective. Journal of Marketing, 50(4), 36-51.

Mohr, J. J. & Spekman, R. E. (1994). Characteristics of partnership success: Partner
shipattributes, communication behavior, and conflictre solution techniques. Strategic
Management Journal, 15(2),135-152.

Moorman, C., Zaltman, G. & Deshpande, R. (1992). Relationship between providers and users
of marketing research: the dynamics of trust within and between organisations. Journal
of Marketing Research, 29(3), 314-29.

Morgan, R.M. & Hunt, S.D. (1994). The commitment-trust theory of relationship marketing.
Journal of Marketing, 58(3), 20-38.

Mukherjee, A. & Nath, P. (2003). A model of trust in online relationship banking. International
Journal of Bank Marketing, 21(1), 5-15.

Mukherjee, A. & Nath, P. (2007). Role of electronic trust in online retailing: A re examination
of the commitment-trust theory. European Journal of Marketing, 41(9/10), 1173-1202.

Mungra, Y. & Yadav, P.K. (2019). The mediating effect of satisfaction on trust-commitment
and relational outcomes in manufacturer-supplier relationship. Journal of Business &
Industrial Marketing, 35(2), 219-230.

Namkung, Y., Jang, S., Almanza, B. & Ismail, J. (2009). Identifying the underlying structure
of perceived service fairness in restaurants. International Journal of Contemporary
Hospitality Management, 21(4), 375-392.

Nunnally, J. C. (1978). Psychometric theory. New York: Mc Graw-Hill.

Nyaga, G.N., Whipple, .M. & Lynch, D.F. (2010). Examining supply chain relationships: do
buyer and supplier perspectives on collaborative relationships differ?. Journal of
Operation Management, 28, 101-114.

Oztiirk, O. vd. (2018). Instagram ve Sosyal Ticaret Bir Model Onerisi PLS-SEM Uygulamali.
Bursa: Dora Yayinlari.

Palmatier, R. W., Dant, R. P., Grewal, D., & Evans, K. R. (2006). Factors influencing the
effectiveness of relationship marketing: A meta-analysis. Journal of Marketing, 70(4),
136-153.

465



DICLE UNIVERSITESI IKTISADI VE IDARI BILIMLER FAKULTESI DERGISI

Dicle University, Journal of Economics and Administrative Sciences

Palmatier, R.W., Jarvis, C.B., Bechkoff, J.R. & Kardes, F.R. (2009). The role of customer
gratitude in relationship marketing. Journl of Marketing, 73, 1-18.

Patterson, P. & Smith, T. (2001). Modelling relationship strength across service types in a
South-east Asian context. International Journal of Service Industry Management, 12(2),
90-113.

Ryu, K. & Han, H. (2010). Influence of the quality of food, service, and physical environment
on customer satisfaction and behavioral intention in quick-casual restaurants: moderating
role of perceived price. Journal of Hospitality & Tourism Research, 34(3), 310-329.

Shergill MCom G. S. & Li, B. (2005). Internet banking—an empirical investigation of a trust
and loyalty model for new zealand banks. Journal of Internet Commerce, 4(4), 101-118.

Sheth, J. N. & Parvatiyar, A. (2000). Handbook of relationship marketing, Sage Publications,
Thousands Oaks, CA.

Sirdeshmukh, J., Singh, J., & Sabol, B. (2002). Consumer trust, value, and loyalty in relational
exchanges. Journal of Marketing, 66, 15-37.

Tareque Aziz, M., & Azila Mohd Noor, N. (2013). Evaluating the effect of cost related factors
on relationship quality: An investigation of retailer-supplier relationship in Bangladesh.
International Journal of Retail & Distribution Management, 41(7), 545-558.

Vasel, P. & Zabkar, V. (2010). Comprehension of relationship quality in the retail
environment. Managing Service Quality, 20(3), 213-235.

Vasudevan, H., Gaur, S.S. & Shinde, R.K. (2006). Relational switching costs, satisfaction and
commitment: A study in the Indian manufacturing context. Asia Pacific Journal of
Marketing and Logistics, 18(4), 42-353.

Weitz, B. A. & Bradford, K. D. (1999). Personel selling and sales management: A relationship
marketing perspective. Academy of Marketing Science, 27(2), 241.

Wonglorsaichon, P. (2002). The study of relationship betweentrust, relationship commitment,
relationship satisfaction and long-termorientation in the Thai automobile tire industry.
(Doktora tezi, Nova Southeastern University, Florida).

Wu, M., Weng, Y. & Huang, I. (2012). A study of supply chain partnerships based on the
commitment-trust theory. Asia Pacific Journal of Marketing and Logistics, 24(4), 690-
707.

Yoon, S.J. (2002). The antecedents and consequences of trust in online-purchase decisions.
Journal of Interactive Marketing, 16(2), 47-63.

Zeithaml, V.A. (1988). Consumer perceptions of price, quality, and value: A means-end model
and synthesis of evidence. The Journal of Marketing, 52(3), 2-22.

466



