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OZET

Bu arastirmada firmalarin performanslarim etkileyen faktorlerden biri olan iiretim ve
pazarlama bdoliimleri calisanlart arasi kisisel iliskiler irdelenmistir. Bu amagla, bir model
gelistirilmis ve test edilmistir. Model testi i¢in 11 hipotez olusturulmus ve internet ortamindan
keyfi érnekleme metoduyla secilen 123 firmaya bir anket uygulanmistir. Model testi i¢in yapisal
esitlik modeli kullanilmustir. Test sonucunda catisma, iletisim ve paylasilan degerlerin giiveni
olumlu yonde etkiledigi bulunmustur. Ayn1 zamanda dengelenmis gii¢ ve paylasilan degerlerin
isbirligi ile pozitif yonde iliskili oldugu gozlemlenmistir. Diger taraftan giiven ve igbirliginin de
firma performansini artirdig1 sonucu elde edilmistir.

Anahtar Kelimeler: Uretim ve Pazarlama Personeli Arasi Kisisel iliskiler, Yapisal Esitlik Modeli.

A Structural Model Suggestion about the Effect of Behavioral Variables
Between Manufacturing and Marketing Department Personnel on Firm’s
Performance

ABSTRACT

This paper investigates interpersonal relationships between manufacturing and
marketing staff affecting the effectiveness of firms’ performance. For this purpose, a model was
developed and was tested with structural equation model. Test the model, 11 hypotheses were
constituted and a questionnaire was conducted to 123 firms which are chosen in internet with
arbitrary sampling method. Structural equation model was applied to test the model. After the test,
suggested model accommodate tolerable and 9 hypotheses were accepted. As a result it was found
that conflict, communication and shared values are positively related to trust. Balanced power,
shared values are related to cooperation positively too. On the other hand, trust and cooperation
affect performance affirmatively.

Key Words: Interpersonal Relationships between Manufacturing and Marketing Staff, Structural
Equation Model.

Giris

[liskisel pazarlama 1980 yilinda ortaya ¢ikmis ve geleneksel pazarlama
teori ve uygulamalarmin degismesine neden olmus bir kavramdir (Webster,
1992:2). ligskisel pazarlama, firmalarin ve pazarlama yoneticilerinin
miisterilerin ihtiyag ve tercihlerini anlamak i¢in etkili ve yenilik¢i yaklasimlar

kullanmasinin ve de miisterilerle daha anlamli, samimi iligkiler gelistirmesinin
firmaya gereksiz maliyetlerden kurtulma ve kar1 artirma firsatt sundugunu
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varsayar (Foumier vd., 1998:42). iliskisel pazarlama literatiirii genellikle
isbirligi, catigma, iletisim ve giic gibi kisiler arasi yapilar1 ve bu yapilarin
miisteri, performans ve kar vb. yonlii etkilerini irdeler (Lichtenthal-Tellefsen,
2001:3). Genelde iliskisel pazarlamada firmalardaki ¢alisanlar arasi iligkiler bir
biitiin olarak ele alinmig ve bdoliimler arasi iligkiler ihmal edilmistir. Bu
aragtirmada 6zellikle isletmelerin performanslarini dnemli 6lgiide etkiledigi ileri
siiriilen liretim ve pazarlama boliimleri personeli arasi iliskiler irdelenecektir.

Pazarlama ve iiretim boliimii ¢aliganlari arasindaki ¢atigma, iletisim, giic
dengesi ve paylasilan degerler dogrudan veya dolayli olarak giiven, isbirligi ve
hizmetin etkinligi yapilarim etkiler. Firmalarin sunduklari hizmetlerin
etkinligini belirleyen calisanlar arasi iliskisel yapilara dayali faktorlerle ilgili
caligmalar mevcut olmasina ragmen, genel anlamda iligkileri bir biitiin olarak
ele alan kapsamli bir ¢alismaya oOzellikle iiretim ve pazarlama calisanlari
arasindaki iliskiler agisindan rastlanmamaktadir.

Dolayisiyla bu aragtirmanmin amaci iiretim ve pazarlama bdliimleri
calisanlar1 arasindaki catisma, iletisim, giic dengesi ve paylasilan degerlerin;
giiven, isbirligi ve isletmenin etkinligi degiskenleri iizerine olan etkisini
belirleyen bir model gelistirmek ve bunu test etmektir.

Kuramsal Cerceve

Isletme literatiiriinde catisma, firma igindeki birey veya gruplarin amag
ve ¢ikarlariin diger birey veya gruplarin amag¢ ve ¢ikarlariyla ¢akigmasidir.
Diger bir tanima gore ise catisma bireyler ve gruplar arasi beklenen tepkilerin
tutarsizligl, ahenksizligidir. Firma calisanlarinin giiven ve igbirligi igeren
davranmis ve hareketleri olasi gatismalar1 engelleyecektir (Dant-Schul, 1992:53).

Kisiler arasinda, amaglarda, amaglara ulastiracak yollar konusunda,
deger yargilarinda, algilarda ve sorunlar1 tanimlamadaki farkliliklar ¢atigma
kaynagi olarak gdsterilebilir. Catismalar bazen agik secik ortaya ¢ikmakta bazen
de iistii kapali olarak kalmakta, fakat i¢in i¢in devam ettiginden personelin
davramglarmi gizli karsi koymaktan acik muhalefete hatta sabotaja kadar
etkileyebilmektedir. Modern yonetim anlayisinda oOrgiitlerde catigsmalarin
kacinilmaz oldugu kabullenilir. Onemli olan bu catismalar1 organizasyon icin
fayda olusturacak tarzda yonetmektir. Uretim ve pazarlama boliimleri
arasindaki c¢atigmalar igletmelerin isbirliginden ve giivenden saglayacagi
avantajlar1 yok edebilir ve bu iki dnemli béliim ¢alisanlari arasindaki ¢atigmalar
firmanin faaliyetlerini sekteye ugratabilir. Bundan dolay:1 6zellikle isletmelerde
bu boliimler arasi ¢atismalara dikkat edilmelidir (Anderson-Narus, 1990:45).

Iletisim, isletmelerde calisanlar arasinda bilginin anlamli ve dakik
olarak formel veya informel sekilde paylasimasidir. Iletisim acgik orgiit
yapisinin igletmelerde hakim oldugu gilinden bu yana &rgiitsel performans igin
onemli bir etken olmustur (Anderson-Weitz, 1992:321). Orgiitsel anlamda
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iletisim, bir organizasyonun c¢esitli boliimleri ve personeli arasinda bilgi, veri,
algl, anlayis, yaklasim ve sezgi aktarimlarmi kapsar. Iletisim, calisanlari
birbirine baglayan ve onlar1 sosyal bir grup halinde ahenkli bir sekilde
caligmalarmi temin eden bir bagdir ve orgiitsel faaliyetlerin temelini olusturur
(Eren, 1996:323).

Giig, bir grubun diger bir gruba normalde yapmayacaklar1 seyleri
yaptirma, bu grubun davramslarini, degerlerini, amaglarmi, duygularmi ve
algilarim etkileme kabiliyet, yetenek veya yetkisidir. Max Weber’e gore giig,
sosyal iligki i¢indeki bir kisinin direnmelere ragmen kendi iradesini yiiriitme
olasiligidir. Diger bir tamima goére ise giic, baskalarinin iradelerine ve
direnislerine ragmen bir takim seyleri elde etme ya da politik miicadeleleri
kazanma ve direnislerle basa ¢ikabilme kapasitesidir. Pfefer’e gore giig, basit
anlamda potansiyel bir kuvvet, genis anlamda ise davraniglar1 etkileme,
olaylarin akisimni degistirme, direnislerle basa ¢ikma ve insanlarin bu yonde
davranmalarini saglayarak onlar1 kazanma yolunda potansiyel bir kabiliyettir
(Ozkalp-Kirel, 1996:338).

Giig, isletmelerde farkli gorevleri yerine getiren ¢alisanlar arasinda daha
fazla onem kazanmaktadir. Ciinkii aym boliimde benzer gorevleri yerine
getirenler belli bir siire beraber c¢alismiglardir, dolayisiyla paylastiklar
degerlerde, inanglarda, algilarda ve diger orgiitsel degerlerde benzerlikler
olusmustur. Bu benzerlikler ise ¢atigmalarin oniine gegmektedir. Fakat farkli
boliimlerde ve birbirlerinden kismen uzakta goérev yapan c¢alisanlarin
paylastiklari, ayni bdliimde calisanlara gore daha azdir. Bu durum bir giig
miicadelesini ortaya ¢ikarir. Gii¢ iki kisma ayrilir; simetrik ve asimetrik giig.
Simetrik giic dengelenmis ve esit sekilde paylastirilmis ve bir grubun diger bir
gruba tahakkiimiine miisaade etmeyecek sekilde diizenlenmis giictlir. Bu giig,
uzun vadeli ve isletmelerin etkinligi icin olumlu etki yaratan giigtiir. Asimetrik
gii¢ ise simetrik giiclin tam tersi olup, ¢atigmalara kaynak teskil eder. Simetrik
giice dengelenmis gii¢ de denilir (Bunchanan, 1992:72).

Paylasilan degerler, ortak orgiitsel faaliyetleri icra eden calisanlar arasi
iligkileri etkileyen bir diger dnemli faktordiir. Paylasilan degerler, ¢alisanlar
tarafindan davramslarin, amaglarin ve politikalarin 6nemli olup olmadigi, uygun
olup olmadigi hakkinda ortak fikirler ve kanaatlerdir. Diger bir deyisle
paylasilan degerler, tercihlerdeki, demografik ozelliklerdeki, kisiliklerdeki,
amaglardaki ve biligsel siireglerdeki benzerliklerdir. Paylasilan degerlerin
coklugu firmalarin performanslarini ve ¢alisanlarm tatminlerini olumlu yonde
etkiler (Sathe, 1985:45).

Giiven, algilanan kredibilitedir veya iyilikseverlik, yardim gibi insani
duygular sonucu karsi tarafta meydana gelen bir histir. Kredibilite, partnerlerin
s0z veya yazili ifadelerinin gilivenilir oldugu beklentisidir. Giivenin diger bir
unsuru olan insani his ise, partnerlerin karsilikli olarak birbirlerinin refahini,
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mutlu olmasini, kisacasi karsilikli olumlu biitiin sonuglart istemeyi kapsar
(Milne-Boza, 1999:9). Doney ve Cannon (1997) yaptiklari arastirmalarinda
daha fazla iletisimde bulunmanin daha fazla glivenmeye neden olacagini
bulmustur. Kumar (1995) daha fazla dengelenmis giiciin, Morgan-Hunt (1994)
daha fazla paylasilan degerin ve Anderson-Narus (1990) daha az catigmanin,
daha yiiksek diizeyde giiven olusturacagini belirtmislerdir.

H;:Uretim ve pazarlama béliimleri ¢calisanlari arasindaki ¢atisma giiveni
olumsuz yonde etkiler.

H,:Uretim ve pazarlama boliimleri ¢alisanlar: arasi iletisim diizeyinin
yiiksek olmasi giiveni olumlu yonde etkiler.

H;:Uretim ve pazarlama boliimleri ¢alisanlar: aras1 dengelenmis giiciin
yiiksek diizeyde olmasi giiveni olumlu yonde etkiler.

H,:Uretim ve pazarlama boliimleri ¢aliganlar1 arasi paylagilan degerlerin
fazla olmas1 giiveni olumlu yonde etkiler.

Isbirligi birbirine karsilikli bagl sonuclarin alinmasi amaciyla birbirini
tamamlayan koordine edilmis, esgiidiimlii hareketlerde bulunmadir. Bir baska
deyisle isbirligi karsilikli amaclar1 elde etmek ve bir grubun diger bir grubun
faydasimi karsilikli ¢ikarlar baglaminda saglamak amaciyla uzun dénemli
iliskilerin gelistirilmesi ve devam ettirilmesidir. Isbirligi bilgi degisimini,
stratejilerin adaptasyonunu ve problemlere ortak c¢oziimler bulmayi igerir
(Iacobucci-Hibbard, 1999:31).

Hs:Uretim ve pazarlama boliimleri c¢ahsanlar1 arasindaki catisma
igbirligini olumsuz yonde etkiler.

Hg:Uretim ve pazarlama boliimleri ¢alisanlar: arasi iletisim diizeyinin
yiiksek olmasi igbirligini olumlu yonde etkiler.

H;:Uretim ve pazarlama boliimleri ¢alisanlar: aras1 dengelenmis giiciin
yiiksek diizeyde olmasi igbirligini olumlu ydnde etkiler.

Hg:Uretim ve pazarlama boliimleri calisanlar1 arasi paylasilan degerlerin
fazla olmasi isbirligini olumlu yonde etkiler.

Iletisim, paylasilan degerler, dengelenmis giic ve giiven isbirligini
olumlu yonde etkilerken, ¢atisma olumsuz yonde etkiler (Schein, 1992:69).

Giiven ve isbirligi personel arasindaki iligkileri, dayanigmayi ve
birbirini anlamay1 saglayarak, verimli bir sekilde ¢alismalarina neden olur.
Calisanlarin etkili ve verimli ¢alismasi da firmanin bir biitiin olarak etkinligini
artirir (Heidi-John, 1990:25).

Ho:Uretim ve pazarlama boliimleri ¢alisanlart arasmndaki giiven
diizeyinin yiiksek olmasi isbirligini olumlu yonde etkiler.
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Hjo:Uretim ve pazarlama boliimleri c¢alisanlar1 arasindaki giiven
diizeyinin yiiksek olmasi isletme performansini olumlu yonde etkiler.

H;:Uretim ve pazarlama boliimleri ¢alisanlar arasi isbirligi seviyesinin
yiiksek olmasi isletme performansini olumlu yonde etkiler.

Gitven

Tletisim H10

Performans

Dengelenmis
Giie

Pavlasian’y
Degerler

Sekil 1. Arastirma Modeli
ARASTIRMA
Arastirmanin Amaci

Bu arastirmanin amaci, isletmelerde iiretim ve pazarlama ¢alisanlarmin
kisilerarasi iligkilerini belirleyen degiskenlerden catisma, iletisim, dengelenmis
giic ve paylasilan degerlerin; giiven, isbirligi ve isletme performansi {izerine
olan etkisini gésteren yapisal bir model gelistirmek ve bunu test etmektir.

Arastirmanin Metodolojisi
Ornekleme Siireci

Arastirmada, internet ortaminda Ornekleme cergevesi kesin olarak
belirlenemeyecegi icin tesadiifi olmayan oOrnekleme yontemlerinden gayeli
(keyfi) 6rnekleme metodu kullanilmistir. Dolayisiyla arastirma bulgular1 sadece
arastrma kapsamindaki firmalar i¢in gecerli olup genellenemez. Arastirma
kapsamindaki firmalar internette ismi gecen kiiciik ve orta Olgekli isletmeler
olup, bu isletmelerden ayr1 birer liretim ve pazarlama boliimiine sahip olanlar
secilmistir. Arastirma kapsaminda secilen 136 firma yoneticisinin e-mail
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adreslerine anket sorulari gonderilmis ve bunlari firmalarinin pazarlama ve
iretim boliimii ¢alisanlarina yoneltmeleri rica edilmistir. Bu firmalara
gonderilen anketleri cevaplamalari halinde ticretsiz olarak pazarlama konusunda
danigmanlik yapilabilecegi belirtilmis ve degisik yollarla ikna edilmeye
caligilmistir. Sonug olarak 12 firmanin, 56 pazarlama bolimii ¢aliganlarindan,
67 {iretim boliimii ¢aligsanlarmdan olmak iizere toplam 123 anket geri doniigiimii
saglanabilmistir.

Veri Toplama Yontem ve Araci

Aragtirmada veri ve bilgilere ulagsmada internet (e-mail) kullanildi.
Aragtirma anketi 09.01.2005 ve 10.04.2005 tarihlerinde uygulandi.

Anket formunun ilk boliimiinde aragtirmanin amaci ve kapsamu ile ilgili
bilgilere, ikinci boliimiinde ise ileri siiriilen teorik yapiyr dlgecek 19 soruya yer
verilmistir. Ankette 5°1i Likert 0Olgegi (5;Kesinlikle Kkatiliyorum,....... ,
1; Kesinlikle katilmiyorum) kullanilmis ve cevaplayicilardan sorulan her bir
ifadeye ne derecede katilip/katilmadiklarmi belirtmeleri istenmistir.

Olgeklerde yer alan ifadelerin Ingilizce aslindan Tiirkge’ye
cevrilmesinde isletme boliimii 6gretim tiyelerinin de goriisii alinmis, daha sonra
da tekrar Ingilizce’ye gevrilerek aralarindaki farkliliklar irdelenmistir. Ankette
yer alan ifadelerin anlagilirh@i, kapsami, uzunlugu, akiciligr gibi &zellikler
orneklemdeki firmalardan rasgele belirlenen 2 firmanin iiretim ve pazarlama
boliimleri c¢alisanlarina yiiz yiize anket yontemiyle on test yapilarak tespit
edilmeye c¢aligilmigtir. Elde edilen sonuglara gore anket formunda gerekli
diizeltmeler yapilmustir.

Arastirma Modelinin Degiskenleri

Arastirmada kisiler arasi iligkileri belirleyen yapilar (construct);
catisma, iletisim, dengelenmis gii¢, paylasilan degerler, giiven ve iletisim olarak
belirlenmistir. Ayrica isletme performansi igin de bir 6lgek kullanilmustir.

Aragtirmadaki yapilar ve bu yapilari 6lgen ifadeler asagidaki gibidir.
Catigsma (Kumar vd., 1995:100):

1. Ofke; “Pazarlama boliimii personeli ile ¢alistigimda kendimi &fkeli
hissediyorum”.

2. Hayal Kirikligi; “Pazarlama bolimi personeli ile c¢alistigimda
kendimi hayal kirikligina ugramis hissediyorum”.

3. Diismanlik; “Pazarlama boliimii personeline karsit diismanlik
hissediyorum”.

Iletisim (Smith-Barclay, 1997:11):
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1. Samimiyet; “Pazarlama boliimii personeli ile samimi bir sekilde
irtibat kuruyorum”.

2. Uygunluk; “Pazarlama boliimii personeli ile uygun bilgi alis
verisinde bulunuyorum”.

Dengelenmis Gii¢ (Smith-Barclay, 1997:11):

1. Giic; “Pazarlama boliimii personeli ile olan iligkilerimde uygun
giice sahibim”.

2. Niifuz, “Pazarlama boliimii personeli ile olan iligkilerimde yerinde
niifuz kullaniyorum”.

Paylasilan Degerler (Morgan-Hunt, 1994:24):
1. Goris; “Pazarlama boliimii personeli ile benzer goriislere sahibim”.
2. Deger, “Pazarlama boliimii personeli ile benzer degerlere sahibim”.

3. Bilgi, “Pazarlama bolimii personeli ile benzer diisiincelere
sahibim”.
Giiven (Doney-Cannon, 1997:39):

1. Ictenlik; “Pazarlama boliimii personeli bana karsi davramslarinda
ictendirler .

2. Mutluluk; “Onemli kararlar verilirken pazarlama boliimii personeli
benim ¢ikarlarimi da diigiiniir”.

3. Inanma; “Pazarlama boliimii personelinin bana sagladigi bilgiye
inanirim”.

4. Onem; “Pazarlama boliimii personeli benim yaptigim isin énemli
oldugu kanaatindedir”.

Isbirligi (Heide-Miner, 1992:270):

1. Esneklik, “Pazarlama boliimii ¢alisanlar1 ile olan iliskilerimizde
esnek davraniriz”.

2. Bilgi Degisimi, “Pazarlama boliimii ¢alisanlari ile bilgi degisiminde
yardimlasiriz”.

3. Problem Cozme, “Pazarlama boliimii personeli ile problemleri
¢ozmede yardimlasiriz”.

Performans (Kumar vd., 1995:100):

1. Etkinlik, “Goérevimi yerine etkili bir sekilde getiririm”.
2. Ortak Gorev, “Pazarlama ve iretim bolimi c¢alisanlart ortak
gorevlerini etkili bir sekilde yerine getirir”.
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Arastirma Verilerinin Analizi Yontemi

Bu arastirmada Yapisal Esitlik Modeli kullanilmistir. Yapisal Esitlik
Modeli ekonomistler, egitim arastirmacilar1 ve pazarlama arastirmacilar1 gibi
sosyal bilim alaninda faaliyette bulunan bilim adamlari tarafindan kullanilan ve
cok degiskenli istatistiksel tekniklerin birlesiminden meydana gelen yeni ve ¢ok
kuvvetli bir analiz teknigidir. Yapisal Esitlik Modeli, istatistiksel bagimliliga
dayali modellerle ilgili karma hipotezlerin igindeki degiskenlerin sebep-sonug
iliskisini ac¢iklayabilen ve teorik modellerin bir biitiin olarak test edilmesine
olanak veren etkili bir model test etme ve gelistirme yontemidir. Arastirmacinin
zihnindeki, aragtirma heniiz yapilmadan oOnce var olan degiskenler arasi
iligkilere ait bir modelin, arastirmadan elde edilen veriler araciligi ile
smanmasina dayanmaktadir (Yu, 2004).

Yapisal Esitlik Modeli, birden fazla regresyon analizini bir arada yapan
genel regresyon analizinin bir uzantis1 olup gelencksel modellerin testinde
kullanilabilmektedir. Fakat farkli olarak daha karmasik iligkilerin ortaya ¢iktigi
durumlarda da (dogrulayici faktor analizi, zaman serileri vb.) yararli olan bir
metottur (Information Technology Services, 2004). Ilgi alan1 gizil degiskenler
tarafindan temsil edilen teorik yapilardir. Temel olarak faktér analizi ve
regresyon analizinin birlesimidir. Teorik yapiya gore olusturulan tahmini
kovaryans matrisinin gdzlenen verilerin kovaryans matrisine uygunlugunu
irdeler (Hox-Bechger, 1995:356). Yapisal Esitlik Modeli, regresyon analizine
daha ¢ok benzemekle birlikte, etkilesimleri modelleyen, dogrusal olmayan
durumlarla bas edebilen, bagimsiz degiskenler arasi korelasyona izin veren,
Ol¢lim hatalarim1 modele dahil eden, aralarinda korelasyon olan dl¢iim hatalarimi
dikkate alan ve her biri birden fazla gdzlenen degiskenle Slgiilen ¢oklu bagimsiz
ve bagiml gizil degiskenler arasi iligkileri ortaya koyan ve test eden ¢ok giiclii
bir istatistiksel tekniktir. Diger ¢ok degiskenli istatistik yontemleri agiklayici
(exploratory) dzellik tagirken Yapisal Esitlik Modeli dogrulayici (confirmatory)
bir yap1 arz eder. Bu da hipotez testinde Yapisal Esitlik Modelinin {istiin tarafini
ortaya koyar. Aym zamanda diger ¢ok degiskenli istatistik tiirleri hata
Olgtimlerini (measurement error) tayin edemez ve bunu diizeltemezken Yapisal
Esitlik Modeli hemen hemen biitiin 6l¢lim parametrelerini isleme dahil eder ve
sonucu buna gore gergeklestirir (Anderson, 2004).

Arastirma verilerinin analizinde SPSS 13 ve AMOS 4.0 paket
programlar1 kullanilmustir.

Bulgular
Ol¢iim Modeli

Yapisal Esitlik Modeline girmeden 6nce kullanilan modelin 6l¢eklerinin
gegerlilik ve giivenirliliginin Olgiilmesi gereklidir. Bu siirece yani gizil
degiskenlerle (faktorler) bu gizil degiskenlerin ilgili oldugu gdzlenen
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degiskenler arasindaki yapiyr degerlendiren siirece Olglim modeli denir.
Oncelikle dlgiim modelinin tamaminin uygunlugunu gosteren uyum iyiligi
testlerinin irdelenmesi gerekir. Eger 6l¢iim modelinin uyum iyiligi indeksleri
belirli kritik degerlerin altinda ise Ol¢iim modelinde bazi degisiklikler
(modification) yapilir. Uyum iyiligi indeksleri kritik degerleri asan Olglim
modeli bir sonraki asamaya gecer. Bu asamada yap1 gegerliligi i¢in dogrulayici
faktor analizi (DFA) (confirmatory factor analysis), gilivenirlilik iginse
faktorlerin agiklanan varyans tahminleri (extracted variance) ve faktorlerin
giivenirlilik katsayilar1 (composite reliability) kullanilir. Dogrulayici faktér
analizinde model icinde kullanilacak yapilarm (6l¢ekler) dogruluk orani
arastirilir. Yani her yapiya (construct) ait ilgili degiskenlerin gergekten bagli
olduklar1 yapiy1 agiklayip agiklamadigi oOlgiiliir. DFA sonucunda faktorlerin
ilgili degiskenleri tizerindeki standardize faktor yiiklerinin 0.70’den yiiksek bir
deger almasi ve t degerinin de anlamli olmasi gerekir. Giivenirlilik iginse
faktorlerin giivenirlilik katsayilarmin %70’in {izerinde, faktorlerin agiklanan
varyans tahmin degerlerinin de % 50’nin {istiinde olmasi beklenir (Hui, 2003).

Aragtirmanin  dlgiim modeline AMOS programi kullamilarak DFA
yapilmistir. DFA sonucu elde edilen uyum iyiligi indeksleri dl¢iim modelinin
diisik uyumlu oldugunu gostermistir (X>=3104,414; df=112; p=0,000;
CMIN/df=27,718; RMR=1,418; GFI=0,477; NFI=0,701;RFI=0,636; IF1=0,708;
CFI=0,708; RMSEA=0,421). Dolayisiyla o&l¢im modelinde degisiklikler
yaparak iyilestirmelere gidilmistir. AMOS’ta diizeltme indeksleri (modification
indices) ve artik degerler (residuals) irdelendiginde veriler ile model arasindaki
uyumu bozan, normal dagilimi olumsuz yonde etkileyen ve modeli bir biitiin
olarak gecersiz kilan etkenler goriilmiistiir. Yiiksek diizeyde hatali sonuglara
neden olan goris ve esneklik degiskenleri analizden ¢ikarilmigtir. Ayrica bazi
degiskenler arasi kovaryanslar olusturulmustur. Degistirilen 6l¢iim modeline
tekrar DFA uygulanmis ve bu sefer 6lgiim modelinin verilere orta diizeyde
uyum  sagladigi  tespit  edilmistir  (X°=524,803; df=123; p=0,000;
CMIN/df=4,260; RMR=0,020; GFI=0,800; NFI=0,949; RFI=0,911; IF1=0,956;
CFI=0,956; RMSEA=0,96).
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Tablo 1. Degistirilmis Olciim Modeli Sonucu

Gizil Gézlenen Std. Actk Faktor
Degiskenler Desiskenler Tahmin SH t Vilr. Giiven.
(Faktorler) | 5% (MLE) * | Katsa.

Ofke 1.000 0,012 83,916

Catisma Hayal Kiriklig 0,994 0,014 67,235 | 0,991 0,997
Diismanlik 0,989 - -

I Samimiyet 0,992 0,012 84,061

Iletigim Uygunluk 0.996 . - 0,993 0,996

Dengelenmis | Giig 0,997 0,012 86,204

Giig Niifuz 0,993 - - 0,993 1 0,996

Paylasilan Deger 1,004 0,012 82,462

Degerler Bilgi 0,986 - - 0,994 | 0,996
Ictenlik 0,999 0,012 84,146

Giiven Mutluluk 0,993 0,015 67,087 0,997 | 0.995
Inanma 0,990 - -
Onem 0,984 0,014 70,533

Lo Bilgi Degisimi 0,989 0,014 70,997

Isbirligi Problem Cozme 0.996 . - 0,992 0,998
Etkinlik 0,980 0,030 43,325

Performans Ortak Gorov 0.980 . - 0,984 0,992

* t degerlerine ait biitiin p degerleri 0.000 ¢ikmustir.

Tablo 1, 6l¢iim modelindeki degiskenlerin standart tahmin degerlerini,
standart hatalarini, t degerlerini ve giivenirlilik diizeylerini gostermektedir.
Degiskenlerin standart tahmin degerlerine (MLE) bakildiginda bunlarin 0,980
ile 1,004 degerleri arasinda degistigi goriilmektedir. Dolayisiyla tiim standart
tahmin degerleri (bir anlamda faktdr yiikleri de denilebilir) kritik deger olan
0,70’in iizerinde yer almustir. Ayrica bu tahminlerin t degerleri de 0,05
onemlilik diizeyinde anlamli bulunmustur (en kii¢iik t degeri 43,325, biitiin p
degerleri de 0,000 bulunmustur). Dolayisiyla 6l¢iim modelinin gegerliligi
saglanmustir.

Olgiim modelinde iki tiir giivenirlilik dl¢iisii kullanildi; faktdrlerin
aciklanan varyansi ve faktorlerin giivenirlilik katsayilari. Faktorlerin agiklanan
varyans tahminleri her bir faktoriin ilgili gozlenen degiskenlerinde agikladigi
toplam varyans degerini gostermektedir. Tablo 1°de goriildiigii gibi bulunan
faktorlerin agiklanan varyans oranlari gerekli olan alt limitin (%0,50) ¢ok
iizerindedir. Diger bir giivenirlilik 6l¢iitli olan faktorlerin giivenirlilik katsayilar
ise faktorlerin icsel giivenirliligini belirtmektedir. Tablo 1’¢ bakildiginda
faktorlerin giivenirlilik katsayilari alt limit olan 0,70’in {izerinde bir deger
almiglardir. Dolayisiyla 6l¢iim modelinin giivenilir oldugu ifade edilebilir.
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Yapisal Esitlik Modeli

Yapisal Esitlik Modelinde dnceden belirlenen modelin (teorik) elde
edilen veriyi ne kadar iyi agikladigi uyum iyiligi indeksleri ile belirlenir. Uyum
iyiligi testleri modelin kabul edilmesi veya reddedilmesi kararmin verildigi
asamadir. Eger modelin tamam uyum iyiligi testleri sonucunda reddedilirse
model i¢indeki katsayilarin veya parametrelerin bir 6énemi kalmaz ve bunlar
degerlendirilmez. Oncelikle bir modelin tamamimin kabul edilmesi gerekir ki
bunun ardindan katsayilarin anlamliligi irdelenebilsin. Uyum iyiligi indeksleri
konusu heniiz gelisme asamasinda olan bir alandir. Her bir uyum iyiligi
indeksinde belirli baz1 kritik limit noktalar1 vardir. Ama bunlar kesin olmayip
birer kabullenmedir. Yeni gelismekte olan alanlarda olusturulan bir modelin
uyum iyiligi indekslerinin kritik limitlerin altinda kalmasi normaldir. Cok fazla
sayida uyum iyiligi indeksleri olmakla birlikte uygulamada bunlardan ancak 5-6
tanesi kullanilmaktadir (Garson, 2004). Bu arastirmada diger arastirmalarda en
fazla kullanilan uyum iyiligi indeksleri kullanilmistir ve Tablo 2’deki belirtilen
sonuglar alinmistir.

Tablo 2. Arastirma Modelinin Uyum lyiligi Indeksleri Sonuglar1

Model Uyum Indeksleri Model
X? (Chi Square) (Ki-Kare) degeri 416,427
Serbestlik Derecesi 7
P (Anlamlilik Diizeyi) 0.000
Parametre Sayist 21
Goodness of Fit Index, GFI (Uyum lyiligi indeksi) 0,775
Incremental Fit Index, IFI (Artirrmli Uyum lyiligi indeksi) 0.861
Comperative Fit Index, CFI (Karsilastirmali Uyum lyiligi Indeksi) 0.861
Normed Fit Index, NFI (Normlagmis Uyum Iyiligi indeksi) 0.859
Relative Fit Index, RFI (Goreceli Uyum lyiligi indeksi) 0.578
Root Mean Square Error of Approximation, RMSEA (Yaklagim
Hatasinin Kok Ortalama Karesi) 0,062

Ki Kare (Chi Square), orjinal degisken matrisinin varsayilan matristen
farkli olup olmadigini test eder. Bu test regresyon katsayilarmin isaretine ve
anlamlilik diizeyine bakar ve modelin ayr1 ayri parcalar1 hakkinda bilgi verir.
Ayni zamanda bu testle modelin tamaminin dogrulugu da dlgiilebilir. Bu testte
normal Ki Kare testinin tersi olarak Ki Kare degerinin miimkiin oldugunca
diisiik olmas1 arzulanir. Ki Kare testi normal kullamlisginda gézlenen verilerle
tahmin edilen veriler arasindaki farki test eder. Diger istatistik testlerinde H,
hipotezi gozlenen verilerle tahmin edilen veriler arasinda bir iligki yoktur
seklindedir ve bu testlerde H, hipotezi yani iligki vardir sonucu aranmaktadir.
Dolayisiyla Ki Kare degerinin anlamli ¢ikmasi ve degerinin biiyilk olmasi
arzulanir ki H; hipotezi kabul edilebilsin. Diger taraftan Yapisal Esitlik
Modelinde gozlenen verilerle teorik veriler arasindaki fark arastirilirken arada
bir farkin olmamasi gerekir ki model verilere uygun ve dogrulanabilir olsun.
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Dolayisiyla Yapisal Esitlik Modelinde H, hipotezinin kabul edilmesi istenir. Bu
nedenle Ki Kare degerinin anlamsiz ve deger olarak kiigiik bir rakam ¢ikmasi
arzulanir. Ki Kare degerinin anlamsiz ¢ikmasi modelin kabul edildigi anlamina
gelmez, diger bazi uyum iyiligi testlerinin de uygulanmasi gerekir. Ayrica Ki
Kare degerinin anlamli ve yiiksek ¢ikmasi da modelin reddedildigi manasina
gelmez. Ciinkii bunun muhtemel en énemli nedeni alinan 6rnek biiyiikliigiiniin
kiiciik olmasidir. Normalde Yapisal Esitlik Modellerinde 6rnek biiyiikliigiiniin
200-500 arasinda olmasi istenilir. Bu degerlerden asagi bir deger Ki Kare
degerini olumsuz yonde etkileyecektir (Fleshandbones, 2004). Bu aragtirmada
Ki Kare degeri anlamli ve deger olarak yiiksek ¢ikmustir (X’=416,427,
p=0,000). Fakat bunun nedeni yukarida belirtildigi gibi 6rnek biiyiikliigliniin
diisiik olmasidir (n=123). Dolayisiyla diger indekslerin sonucuna bakmak ve
buna gore karar vermek gerekir (incelenen diger arastirmalarda da Ki Kare’nin
bu dezavantaj1 goriilmiistiir).

GFI (Goodness of Fit Index) (Uyum lyiligi Indeksi), varsayilan
modelce hesaplanan gozlenen degiskenler arasindaki genel kovaryans miktarimi
gosterir. Regresyon analizindeki R® gibi aciklanabilir. Aralarindaki fark R’
(determinasyon katsayisi) hata varyansiyla ilgili iken, GFI gozlenen kovaryans
yiizdesiyle ilgilidir. Ornek hacminin yiiksek olmasi GFI degerini yiikselterek
dogru sonug alinmasini 6nleyebilir. GFI degeri 0 ile 1 arasinda degisir. GFI'nin
0.90°1 agmas1 milkemmel bir model gdstergesi olarak alinmaktadir. Bu durum
gozlenen degiskenler arasinda yeterince kovaryansin hesaplandigi anlamina
gelmektedir (Mels, 2004). Tablo 2°de goriildiigii gibi arastirma modeli igin bu
deger 0,775°tir.

CFI (Comparative Fit Index) (Karsilastrmali Uyum lyiligi indeksi),
ayn1 zamanda Bentler Comparative Fit Indeks olarak da bilinir. Mevcut modelin
uyumu ile gizil degiskenler arasi korelasyonu ve kovaryansi yok sayan Hj
hipotez modelinin uyumunu karsilastirir. Yani model tarafindan tahmin edilen
kovaryans matrisi ile Hyo’in kovaryans matrisini karsilastirir. CFI, 0—1 arasi
degisen degerler alir. 1’e yaklastikca uyum iyiliginin arttigini1 gosterir veya daha
yiiksek CFI’ya sahip modelin daha giiglii uyum i¢inde oldugunu vurgular. CFI,
NFI’ya benzer ama aralarindaki fark CFI'min 6rnek biyiikligiinden
etkilenmesidir. CFI’'min kabul edilebilmesi i¢in 0.90’m iizerinde bir deger
almas1 gerekir (modeldeki kovaryans ve korelasyon matrisinin % 90’min
gbzlenen veriler tarafindan tekrar olusturulabilme oranimi ifade eder)
(Demerouti, 2004). Arastirmada CFI degeri 0,861 bulunmustur.

IFI (Incremental Fit Index) (Artirimli Uyum lyiligi indeksi), DELTA 2
olarak da bilinir. Bazi kogullarda 1’in tizerinde deger alabilir ve bu durumda 1’¢
esitlenir. 0.90’1in istiinde olmasi istenilir. Tablo 2’de goriilebilecegi gibi
arastirma modelindeki IFI degeri 0,861 dir.
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NFI (Normed Fit Index) (Normlagmis Uyum lyiligi indeksi), Bentler ve
Bonett, karsilastrmaci uygunluk indeksi adimi verdikleri bir dizi test
gelistirmislerdir. Bu indeks varsayilan modelin temel ya da H, hipoteziyle olan
uygunlugunu arastirir. Amag, varsayilan modelin kullanilmasiyla iyilesen
uygunluk miktarmi belirlemektir. Diger bir deyisle H, hipotezinin uygunlugu ile
kargilastirildiginda varsayilan modeli kullanarak elde edilen uygunluktaki artig
miktarmi gosterir ve 0—1 arasi deger alir. Bulunan degerin 0.90’1mn {izerinde
olmasi gerekir ve 1’e ne kadar yaklasirsa o kadar fazla uyum iyiligine sahiptir.
NFI'nin dezavantaji modeldeki parametre sayisinin artmasiyla dogru orantili
olarak artmasidir ve bu da dogru olmayan bir modelin kabuliiyle sonuglanabilir
(DELTA 1 olarak da adlandirilmaktadir). Arastirmadaki NFI degeri 0,859
cikmustir.

RFI (Relative Fit Index) (Goreceli Uyum lyiligi indeksi), RHO 1 olarak
da bilinir. 0—1 aras1 degisen degerler alir (bazen bu degerlerin disina cikabilir).
0.90°dan yiiksek bir deger almasi istenilir (Demerouti, 2004). Tablo 2’de
goriildigi gibi bu deger 0,578dir. RMSEA’nin (Root Mean Square Error of
Approximation) (Yaklasim Hatasmin Kok Ortalama Karesi) modelin uygun
olabilmesi i¢in 0.05 veya daha diisiik bir deger almasi gereklidir. RMSEA
degeri 0.05 ile 0.08 arasi bir deger alan modelin uyumu yeterlidir, 0.10 ve daha
istiinde ise modelin uygunlugu zayiftir (Hu-Bentler, 1995:84). Arastirma
modelinde RMSEA 0,062 bulunmustur.

Tablo 2’deki uyum iyiligi indekslerine bakildiginda modelin bir biitiin
olarak orta derecede uyum sagladigi sdylenebilir. Sekil 2, arastirma modeli
testinin sonucunun AMOS program ¢iktisini1 gostermektedir.

0,906

Performans

Degerler

Sekil 2. Arastirma Modeli Testinin AMOS Ciktisi
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Yapisal esitlik modelinde gizil degiskenler arasindaki iligkiyi Glgen
esitlige yapisal model denir. Yapisal modelde bagimsiz degisken durumunda
olan gizil degiskenlere digsal gizil degisken (exogenous latent variable) bagimli
degisken pozisyonunda olan gizil degiskenlere ise igsel gizil degisken
(endogenous latent variables) denilir (Demerouti, 2004). Sekil 2°de gorildigi
gibi bu yapisal modelin iginde 7 adet gizil degisken bulunmakta olup, giiven,
isbirligi ve performans igsel gizil degisenler, catisma, iletisim, dengelenmis gii¢
ve paylasilan degerler ise digsal gizil degiskenlerdir. Gizil degiskenler
arasindaki yon oklar1 ise standardize regresyon Kkatsayilarii (bagimsiz
degiskendeki bir standart birimlik degisimin bagimli degiskende kag¢ standart
birimlik bir degisime neden olacagini verir) gostermektedir. Tablo 3’te Sekil
2’deki biitiin standardize regresyon Kkatsayilari goriilmekte olup standart
hatalari, t istatistikleri ve anlamlilik diizeyleri de verilmektedir. Ayrica giiven,
isbirligi ve performans igsel gizil degiskenlerinin istlerinde yer alan rakamlar
determinasyon katsayilarmi (R?) gostermekte olup bunlar sirasiyla 0,914, 0,912
ve 0,906 bulunmustur. Bu sonug igsel gizil degiskenlerin tahmin edicileri
durumunda olan digsal gizil degiskenler tarafindan yeterli derecede
aciklanabildigini gostermektedir.

Tablo 3. Arastirma Modelindeki Hipotez Test Sonuglari

Hipotezler Tahmin SH t Sonug¢
H,;: Giiven <-- Catisma -0,971 0,062 | -15,677 | Kabul
H,: Giiven <-- [letisim 0,250 0,091 2,747 Kabul
H;: Giiven <-- Dengelenmis Gii¢ 0,033 0,027 1,222 RED
H4:  Giiven <-- Paylagilan Degerler 0,106 0,022 4,818 Kabul
Hs: stirligi <-- Catisma -0,087 0,126 0,690 RED
Hg: Isbirligi  <-- Iletisim 0,001 0,118 0,008 RED
H,: Isbirligi <-- Dengelenmis Giic 0,450 0,048 9,375 Kabul
Hg: Isbirligi  <-- Paylasilan Degerler 0,186 0,042 4,428 Kabul
Ho: Isbirligi  <-- Giiven 0,623 0,059 | 10,559 Kabul
H,y: Performans <--Giiven 1,05 0,038 | 27,631 Kabul
H,;: Performans <--Isbirligi 0,435 0,012 | 36,250 Kabul

Not: H;, Hs, Hg hipotezleri p=0.005 onemlilik diizeyinde anlamli bulunmamis ve bu
hipotezler reddedilmistir. Diger hipotezler ise anlamli bulunmus ve kabul edilmigtir.

Sonuclar ve Oneriler

Pazarlama literatiiriine bakildiginda pazarlama g¢aliganlar1 arasi kisisel
iligkilerin yonetilmesinin firmalarda maliyetlerin azalmasini ve kérmn artmasini
sagladigi goriilmektedir. Fakat firmalarda degisik boliimlerde ¢alisan bireyler
arast iligkilerin incelendigi arastirmalara pek rastlanmamaktadir. Genelde
firmalar calisanlarina islerini daha iyi yapabilmeleri ig¢in gerekli olan bilgiyi
saglayict egitim vermektedirler. Ama firmanin i¢ miisterisi durumunda olan
calisanlar arast iligkileri gelistirici egitimlere rastlanmamaktadir. Halbuki
calisanlarm kendilerini evlerinde gibi rahat ve mutlu hissettikleri bir is ortamu
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firmalarin etkinligini ¢ok biiyiikk oranda artiracaktir. Boyle bir ortam ancak
kisilerin iyi iliskiler i¢inde olmasina baghdir. lyi iliskiler de belli bir disiplin ve
egitimle gerceklesir. Dolayisiyla yoneticiler kisiler arasi iligkileri yonetmeli ve
gerekli egitimi ¢aliganlarima vermelidirler. Bu arastirmada kisiler arasi iliskileri
etkileyen davranigsal degiskenlerden catisma, iletisim, dengelenmis giic ve
paylasilan degerler ele almmug, bu degiskenlerin giiven ve isbirligi ara
degiskenleri vasitasiyla firmanin performansina olan etkileri arastirilmistir.
Arastirmada ileri siiriilen model testi sonucu asagidaki sekildedir.

Uyum 1iyiligi indekslerine bakildiginda model bir biitiin olarak elde
edilen verilere orta derecede uyum saglamig ve onerilen 11 hipotezin 8’1 kabul
edilmistir.

Onerilen arastirma modeline bakildiginda, catisma degiskeninden giiven
degiskenine (H,) ve isbirligi degiskenine (Hs) yol oklar1 ¢ikmaktadir. Arastirma
kapsamindaki firma ¢alisanlarinin cevaplarindan yola ¢ikildiginda, c¢alisanlar
arast catigmanin giiveni yiiksek diizeyde ve olumsuz yonde etkiledigi
goriilmektedir (r= - 0,971; p<0,05). Fakat catisma ile isbirligi arasinda bir iligki
bulunamamustir (r=-0,087; p>0,05). Dolayisiyla birinci hipotez kabul edilmis,
besinci hipotez ise reddedilmistir. Buradaki regresyon (yol) katsayilari
standardize regresyon katsayilaridir. Yani ¢atisma degiskenindeki bir standart
birimlik bir degisim giiven degiskeninde -0,971 standart birimlik bir degisim
meydana getirmektedir. Diger sonuglar da buna gore degerlendirilmelidir.
Iletisim degiskeninden giiven degiskenine (H,) ve isbirligi degiskenine (He)
giden yol oklar irdelendiginde, ikinci hipotez kabul edilmis (r=0,250; p<0,05)
ve altinct hipotez reddedilmistir (r=0,001; p>0,05). Normalde iletisimin iyi
olmas1 igbirligini olumlu yonde etkilemesi gerekirken arastirmada bu etki
goriilmemistir. Dengelenmis gilic degiskeni ile gliven arasinda bir iliski (H3)
bulunamamis (r=0,033; p>0,05), isbirligi ile ise (H;) orta derecede pozitif yonde
bir etki goriilmiistiir (r=0,450; p<0,05). Paylasilan degerler giiveni (H4) ve
isbirligini (Hg) disiik diizeyde pozitif yonde etkilemektedir (r=0,106; p<0,05;
r=0,186; p<0,05). Diger taraftan ara degiskenler arasi iliskiler incelendiginde
giivenin igbirligini (Hy) ve performansi (Hjo) yiiksek diizeyde pozitif yonde
etkiledigi sonucu ortaya ¢ikmustir (r=0,623; p<0,05; r=1,05; p<0,05). Isbirligi
ise performansi orta diizeyde olumlu sekilde etkilemektedir (r=0,435; p<0,05).

Elde edilen bu sonuglara gore firma yoneticilerine asagida belirtilenleri
uygulamalar1 6nerilir:

»  Uretim ve pazarlama boliimleri calisanlar1 arasindaki catismalar en
kisa stirede ve etkili sekilde iyi iligkilere doniistiiriilerek giiven
ortami olusturulmali.

» Uretim ve pazarlama béliimleri cahsanlar1 arasindaki iletisim
gelistirilmeli ve uygun kanallar olusturulmalidir.
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=  Uygun sekilde belirlenmis ve dagitilmis yetki ve sorumluluk
(dengelenmis gii¢) sayesinde Uretim ve pazarlama boliimleri
arasinda isbirligi artirilmalidir.

= Paylasilan degerlerin giiveni ve isbirligini kuvvetlendirecegi goz
Online alinarak pazarlama ve TUretim bdlimii ¢aliganlarmin
paylasabilecekleri degerler olusturulmali ve gelistirilmelidir.

Kaynaklar

Anderson, J.G., (2004), “The Basic of Structural Equation Model”,
web.ics.purdue.edu/~janders1/Soc681/S0c%20681%20Basics%200f
%20Structural%20Equation%20Modeling%202002. ppt:01.05.2005.

Anderson, J.C., Narus, J.A. (1990), “A Model of Distributor Firm and
Manufacturer Firm Working Partnership”, Journal of Marketing, 54,
pp.-42-58.

Anderson, E., Weitz, B. (1989), “Determinants of Continuity in Conventional
Industrial Channel Dyads”, Marketing Science, 8, pp.310-323.

Buchanan, L. (1992), “Vertical Trade Relationships: The Role of Dependence
and Symmetry in Attaining Organizational Goals”, Journal of
Marketing Research, 29, pp.65-75.

Dant, R.P., Schul, P. (1992), “Conflict Resolution Processes in Contractual
Channels of Distribution”, Journal of Marketing, 56, pp.38—54.

Demerouti E. (2004), “Structural Equation Modeling”, www.dmst.aueb.gr/gr
2/diafora2/Prosopiko2/visitors_ppts/Demeroutil.ppt:02.05.2005.

Doney, P.M., Cannon, J.P. (1997), “An Examination of The Nature of Trust in
Buyer—Seller Relationships”, Journal of Marketing, 61, pp.35-51.

Eren, E. (1996), Yonetim ve Organizasyon, Beta Yayinlari, Ankara.

Fleshandbones, (2004), “Path Analysis and Structural Equation Modeling”,
http://64.233.183.104/search?q=cache:PAtoEgWmQVMJ:
www.fleshandbones.com/readingroom/pdf/946.pdf+Path+Analysis+a
nd+Structural&hltr:02.05.2005.

Foumier, S., Dobscha, S., Mick, D.G. (1998), “Preventing The Premature Death
of Relationship Marketing”, Harvard Business Review, 76(1), pp.42—
44,

Garson, D. (2004), “Structural Equation Modeling”, http://www?2.chass.
ncsu.edu /garson /pa765/structur.htm:02.05.2005.

Heide, J.B., John, G. (1990), “Alliances in Industrial Purchasing: The
Determinants of Joint Action in Buyer—Supplier Relationships”,
Journal of Marketing Research, 27, pp.24-36.
36




Hasan AYYILDIZ-Ekrem CENGIZ-Talha USTASULEYMAN

Heide, J.B., Miner, S. (1992), “The Shadow of The Future: Effects of
Anticipated Interaction and Frequency of Contact on Buyer—Seller
Cooperation”, Academy of Management Journal, 35, pp.265-291.

Hui, S. (2003), “Revision of Genetic Regulatory Models Using Structural
Equation = Modeling/Path  Analysis”, www.cs.uwaterloo.ca/
~s2hui/Summary. doc:02.05.2005.

Hox, J.J., Bechger, T.M, (1995), “An Introduction to Structural Equation
Modeling”, Family Science Review, 11, pp.354-373.

lacobucci, D., Hibbard, J.D. (1999), “Toward An Encompassing Theory of
Business Marketing Relationship (Bmrs) and Interpersonal
Commercial Relationships (Icrs): An Empirical Generalization”,
Journal of Interactive Marketing, 13(3), pp.13-33.

Information Technology Services, (2004), “Structural Equation Modeling Using
AMOS: An Introduction”, http://www.utexas.edu/its/rc/
tutorials/stat/amos/ :01.05.2005.

Kumar, N. (1996), “The Power of Trust in Manufacturer—Retailer
Relationships”, Harvard Business Review, 74, pp.93—106.

Lichtenthal, J.D., Tellefsen, T. (2001), “Toward A Theory of Business Buyer—
Seller Similarity”, Journal of Personal Selling and Sales
Management, 21(1), pp.1-14.

Mels, Gerhard, (2004), “Getting Started with The Student Edition of Lisrel 8.53
for Windows”, http://www.psikolojiktestler.hacettepe.edu. tr/l.doc
:02.05.2005.

Milne, G.R., Boza, M. (1999), “Trust and Concern in Consumers’ Perceptions
of Marketing Information Management Practices”, Journal of
Interactive Marketing, 13(1), pp.5-24.

Morgan, R.M., Hunt, S.D. (1994), “The Commitment-Trust Theory of
Relationship Marketing”, Journal of Marketing, 58, pp.20-38.

Ozkalp, E., Kirel, C. (1999), Orgiitsel Davrams, Anadolu Universitesi Isletme
Fakiiltesi Ders kitaplari, Yaym No:11, Eskisehir.

Sathe, V. (1985), Culture and Related Corporate Realities, Homewood, Richard
D. Irwin, IL.

Schein, E.H. (1992), Organizational Culture and Leadership, (2nd ed.), CA:
Jossey-Bass, San Francisco.

Smith, J.B., Barclay, D.W. (1997), “The Effects of Organizational Differences
and Trust on The Effectiveness of Selling Partner Relationships”,
Journal of Marketing, 61, pp.3-21.

37



Uretim ve Pazarlama lfﬁliim Caltsanlar.t Arast Davranisgsal Degislfenlerin Firma Performans
Uzerine Etkisine Iligkin Yapisal Bir Model Onerisi

Webster, F.E. (1992), “The Changing Role of Marketing in The Corporation”,
Journal of Marketing, 56, pp.1-17.

Yu C.H. (2004), “Structural Equation Modelling”, http://seamonkey.ed.asu
edu/~alex /teac hing/WBI/SEM.html:01.05.2005.

38



