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Ozet

Bu ¢alismada, 2000-2010 yillar1 arasinda Endiistriyel Pazarlama alaninda yapilan akademik makale
¢aligmalarinin kategorik bir siiflandirmaya tabi tutularak incelenmesi amaglanmaktadir. Bu amagla, konu ile
ilgili yerli ve yabanci 13 akademik dergi taranarak; 311°i uygulamali, 101’1 kavramsal olmak {izere toplam
412 tane makale ¢alismasi incelenmistir. incelenen galigmalar, ana ve alt konu basliklariin yanisira, yil,
sektor, iilke, kullanilan analiz ve dlgek tiirleri ile, drneklem hacmi, 6rneklem gergevesi ve cevaplanma orani
kriterlerine gore kodlanarak siiflandirilmistir. Sonuglar, ¢alisilan konularmn, firmalar arasi iliski kurma ve
yonetme ile, yeni iirlinlerin pazarlanmas: ve yayilmas: baslklarinda yogunlastigin1 gostermektedir. Ayrica,
caligmalarin biiyiik kisminda Likert olcegi ile dlgiilen ve LISREL programinda, yapisal esitlik modellemesi
ve dogrulayici faktor analizleri ile test edilen nicel yontemlerin kullanildig: belirlenmistir.

Anahtar Sozciikler: Endiistriyel pazarlama, literatiir taramasi, firmalar arast iliski kurma, yeni
iirtinlerin pazarlanmasi, nicel yontemler

Categorical Investigation of Research in Industrial Marketing Between
2000 and 2010

Abstract

The purpose of this study is to investigate the articles in the area of Industrial Marketing between the
years of 2000-2010 and to classify them categorically. With this aim, 13 domestic and international journals,
publishing Industrial Marketing area, were scanned and in total 412 academic articles, 311 empirical and 101
theoretical, were examined. The articles were classified according to main and sub titles, as well as the year
they were published, the industry type, country, analysis technique, scale type, sampling frame, sampling size,
and response rate. According to results, creating and developing inter-firm relationships, marketing new
products, and diffusion of innovations are the subjects that are mostly studied. In addition, most of the studies
use quantitative methods measuring by Likert-type scale, and test by Structural Equation Modeling and
Confirmatory Factor Analysis using LISREL.

Key Words: Industrial marketing, literature review, developing inter-firm relationships, marketing
new products, quantiative methods
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Endustriyel Pazarlama Alaninda
2000-2010 Yillar1 Arasinda Yapilan Calismalarin
Kategorik Olarak Incelenmesi

Giris

Endiistriyel pazarlama, 1970°li yillarin bagindan itibaren sistematik
olarak c¢alisilmaya baslanan, pazarlamanin bir alt disiplinidir. Hakem
degerlendirmeli ve sadece bu alana 6zgili akademik ¢alismalarin yayinlandigi ilk
dergi olan “Industrial Marketing Management” 1972 yilinda hayatina
baslamigtir. Ayni yillarda Webster ve Wind (1972) ile Sheth’in (1973)
endiistriyel iiriin satin alma davranig ve siirecini modelledikleri ¢alismalar ve
oncesinde, bu c¢alismalara da temel olusturan Robinson, Faris ve Wind’in
(1967) endiistriyel iiriin satin alma tiirleri ve siirecini kuramsallastirdiklar
kitaplari, endiistriyel pazarlamanin bugiinkii temellerini olusturmaktadir.
Giiniimiizde, firmalararasi iligskiler ve endiistriyel pazarlama, pazarlama
disiplininin 6nemli bir pargasini olusturmakta, akademisyen ve yoneticilerin
giderek artan oranda ilgisini ¢ekmektedir. Yine de, yapilan calismalar,
gelistirilen model ve teorilerin, tiiketici pazarlarina ve pazarlamasina kiryasla
gelismeye ihtiyaci olan bir alan oldugu sdylenebilir. Spekman (2000)
caligmasiin girisinde konuya iliskin faydali bir 6zet sunmaktadir.

Literatiirde, konu ayrimi yapmaksizin endiistriyel pazarlama alanindaki
akademik caligmalarin tarandigi makaleler azinliktadir. Webster’in 1978
yilindaki erken donem taramasinin ardindan yapilan belki de en kapsamli
calisma Reid ve Plank’in (2000) 2194 makaleyi inceledikleri ¢aligmadir. Daha
sonra yapilan nispeten yeni c¢alismalarda, genellikle endiistriyel pazarlamanin
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belirli bir alt konusuna iligkin (Leonidou, Katsikeas, 2010; Hammervoll, 2009)
veya tek bir dergiye odaklanan (Ford, LaTour, Henthorne, 2001) literatiir
taramalar1 yapilmistir. Son on yilda yayinlanan endiistriyel pazarlama
caligmalarmin kategorik olarak smiflandirilip incelendigi bir calismaya
rastlanamamistir. Pazarlamanin diger alanlar gibi, endiistriyel pazarlama da
baglamsal yapiya sahip bir alandir, bu nedenle, kosullar1 ve kapsami degistikce
yeni ¢alisma alanlar1 ortaya c¢ikmaktadir (Sheth, 2007). Dolayisiyla, iginde
bulunulan noktanin, nerede olundugunun ve ne yo6ne dogru gidilmesi
gerektiginin  belirlenmesi igin literatiir taramalari O6nem tasimaktadir
(Lichtenthal, 2000). Literatiir taramasi tiirleri igerisinde, kategorik
simiflandirmalar, eldeki verileri bir araya getirmesi ve organize etmesi, ayni
zamanda kullanigh 6zet semalar ve endeksler sunmasi nedeniyle 6zellikle teori
gelistirilmesi agisindan énemli ¢alismalardir (Hunt 2002).

Bu c¢ercevede c¢alismada, son on yilda yapilan akademik makale
caligmalarinda nasil bir gelisme oldugunun incelenebilmesi, hangi konularda
daha fazla calisildiginin; hangilerinde caligmaya ihtiya¢ oldugunun ortaya
konulabilmesi; bdylece endiistriyel pazarlama alaninda calisan veya calisacak
olan akademisyen ve yoneticilere yol gosterici bir kaynagin olusturulmasi
amaglanmaktadir. Bu amag¢ dogrultusunda, endiistriyel pazarlama alaninda
yayin yapan 13 dergide 2000-2010 yillar1 arasinda yaymlanan 412 makale, 9
kistas temelinde kategorik olarak incelenmektedir!. Calismanin izleyen
kisimlarinda dergi, makale se¢imi ve segilen makalelerin incelenmesine yonelik
izlenilen yontem anlatilmakta; ardindan inceleme sonucu elde edilen bulgular
sunulmaktadir. Son kisimda calismanin sonuglar1 ve gelecek calismalar igin
Oneriler tartisilmaktadir.

1. Yontem

Caligmada kullanilan makalelerin se¢iminde ii¢ asamali bir yontem
izlenmistir. {lk olarak, endiistriyel pazarlama alaninda yapilan calismalar,
pazarlama, tedarik zinciri yonetimi, isletme, yonetim ve diger bazi sosyal
bilimler dergileri, kitaplar ve kongre sunumlart olmak {izere ¢ok genis bir alan
ve siireyi kapsayabilecegi i¢in taranacak dergi say1 ve siiresinde sinirlandirmaya
gidilmigtir. Son on yilda konu ile ilgili kapsamli bir ¢aligmaya rastlanilmamig
olmasi ve 2000 yilindan 6nceki makalelerin bir takim ¢aligmalarda incelenmis
olmas1 nedeni ile taramada son on yil dikkate alinmigtir. Ardindan, taranacak

ILiteratiir taramasma dahil olan makaleler calismanin Kaynakca kisminda yer
almaktadir.
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kaynaklar belirlenmistir. Kaynak seciminde kullanilan kriterler su sekilde
Ozetlenebilir:

Oncelikle, sadece endiistriyel pazarlama alaninda yaym yapan ve
endiistriyel pazarlama literatiiriiniin bliylik bir boliimiinii olusturan Industrial
Marketing Management, Journal of Business to Business Marketing, Journal of
Industrial and Business Marketing dergileri ¢alismaya dahil edilmigtir. Bu
dergilere ek olarak, konu ile ilgili yapilan literatlir taramalarinda kullanilan
(Reid ve Plank 2000; Lichtental 2000, Leonidou ve Katsikeasve, 2010)
pazarlama disiplininin 6nemli dergileri olan, endiistriyel pazarlama alaninda da
yaym yapan uluslar arasi akademik dergiler dahil edilmistir. Bu kapsamda,
Journal of Marketing, Journal of Marketing Research, Journal of Business
Research, Journal of the Academy of Marketing Science dergileri incelenmek
iizere caligmaya dahil edilmistir. Tiirkiye’de yaymlanan ¢aligmalarin
incelenmesi fakiilte dergileri temelinde yapilmis, Ankara Universitesi Siyasal
Bilgiler Fakiilte Dergisi, Dokuz Eyliil Universitesi ILB.F. Dergisi, Gazi
Universitesi I.I.B.F: Dergisi, Hacettepe Universitesi I.I.B.F. Dergisi, Istanbul
Universitesi Isletme Iktisadi Yonetim Dergisi ve Ortadogu Teknik Universitesi
Gelisim Dergisi 2 taramaya dahil edilmistir. Taranan dergiler ve her dergiden
caligmaya dahil edilen makale sayilar1 ve yiizdeleri Tablo 1'de sunulmaktadir.
Lojistik, fiziksel dagitim, kii¢iik isletmelerde pazarlama vb. gibi sadece belirli
bir alanda yayin yapan dergiler kapsam dis1 tutulmustur. Ayrica, yari-akademik
Tiirk ve yabanci dergiler (Pazarlama ve Iletisim Kiiltiiri Dergisi, MediaCat,
Harward Business Review vb. gibi) ve yayin hayati sona eren dergiler
(Pazarlama Diinyas1 ve International Journal of Purchasing and Materials
Management) ¢alisma dist birakilmustir.

Taranmasi planlanan kaynak ve yillarin belirlenmesinin ardindan,
dergilerden ¢alismaya dahil edilecek makaleler segilmistir. Makalelerin
secilmesi siirecinde, anahtar kelime ile tarama yontemi gilivenilirligi
diisiirebilecegi endisesi ile tercih edilmemistir. Bunun yerine, dergilerin sayilari
incelenmis, her sayidan konuyla iligkili makaleler tespit edilmistir. Sayilarin
incelenmesinde oOncelikle elektronik veri tabanlari tercih edilmis; tam
metinlerine ulasilamayan makaleler i¢in ilgili kiitiiphanelerin personelinden
yardim istenerek basili metinler temin edilmistir. Dergi sayilar1 incelenirken, bir
makale temel olarak endiistriyel pazarlama kapsamindaki konulardan birine
odaklantyor ise, veya, anakiitlesini endiistriyel pazarlama alanindaki firmalar
olusturuyorsa, calismaya dahil edilmistir (Reid ve Plank, 2000). Ek olarak,
belirli kriterleri karsilamayan makaleler ¢calismaya dahil edilmemistir. Ornegin,

ZYapilan tarama sonucunda konu ile ilgili ¢aliymaya rastlanamamasi nedeni ile
Bogazici Universitesi Bogazici Journal ¢alismaya dahil edilmemistir.
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kitap incelemeleri, editér yorumlari, devam niteligindeki makale kritikleri
calisma dis1 birakilmistir.

Tablo 1: Calismada Kullanilan Dergiler
Makale Yiizdesi

DERGILER Sayisi (%)
Industrial Marketing Management 129 31.31
Journal of Business and Industrial Marketing 89 21.60
Journal of Business to Business Marketing 64 15.53
Journal of Marketing 38 9.22
Journal of Business Research 37 8.98
Journal of Marketing Research 18 4.37
Journal of the Academy of Marketing Science 14 3.40
Gazi Universitesi I.1.B.F. Dergisi 7 1.70
Ankara Universitesi Siyasal Bilgiler Fakiilte Dergisi 4 0.97
Dokuz Eyliil Universitesi I.I.B.F. Dergisi 5 1.21
Hacettepe Universitesi I.1.B.F. Dergisi 3 0.73
Istanbul Universitesi Isletme Iktisad1 Yonetim Dergisi 2 0.49
ODTU Gelisim Dergisi 2 0.49
TOPLAM 412 100

Sonu¢ olarak, belirlenen kriterler ¢ergevesinde c¢alismada 311 tanesi
uygulamali (ampirik), 101 tanesi kavramsal olmak iizere toplam 412 makale
incelenerek numaralandirilmig, ardindan, ana ve alt konu basliklari, yazar adi,
yayinlandig yil ve dergi, yapildig: iilke, uygulandigi sektor, uygulanan analiz
ve kullanilan Slgek tiirii, anakiitlesi, orneklem hacmi ve cevaplanma orani
kriterlerine gore kodlanmistir. Yapilan kodlamalar siniflandirilarak belirtilen
kriterlerin her birine gore frekans ve ylizde dagilimlart hesaplanmis; ardindan
konu basliklar ile anlamli olabilecek diger kriterler arasinda ¢apraz tablolama
analizi uygulanmstir.

2. Bulgular

2.1. Konu Bashklan

Makalelerin hangi konularda daha ¢ok veya daha az calisildiginin tespit
edilebilmesi amaciyla, endiistriyel pazarlama konularinit ayrintili bir sekilde
kapsayacak sekilde 13 konu basligi belirlenmistir. Konu basliklar1 endiistriyel
pazarlama alaninda yazilmis farkli kitaplardan derlenmistir (Webster, 1991;
Phadtare, 2008; Brennan, Canning ve McDowell, 2010; ). Belirlenen 412
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makalenin tam metinleri incelenerek sézkonusu 13 konu bashigi temel alinarak
siniflandirmaya tabi tutulmustur. Herhangi bir konu basligina dahil olmayan 10
makale “diger” bagligi altinda toplanmistir. Makalelerin hangi konu basligina
ait oldugu belirlenirken makalenin bagimli degiskenine ve ¢aligmanin anahtar
kelimelerine ~ 6ncelik  verilmistir.  Ornegin,  endiistriyel  firmalarin
tedarik¢ilerinden tatmin olma diizeylerinin tedarikc¢ilerine olan bagliliklar
iizerindeki etkisinin ele alindigi bir calisma, baglilik bashgr altinda
siiflandirilmistir. Cift sayimi ve yorumlama karmasasimi engellemek igin, her
makale bir ana baslik ve ardindan bir alt baslik altinda siniflandirilmistir.
Cogunlukla calisilan ve daha az calisilan veya c¢alisiilmayan konularin daha
ayrintili bir sekilde incelenebilmesi amaciyla ana bagliklar daha spesifik alt
basliklara ayrilarak incelenmistir. Tablo 2’de incelenen ana ve alt konu
basliklar, her baglikta incelenen makale sayis1 ve yiizdesi; Grafik 1’de ana konu
basliklarinin dagilimi gorsel olarak sunulmaktadir.

Tablo2’ye gore, son on yil i¢inde endiistriyel pazarlama alaninda en
fazla calisgilan ilk {i¢ konu sirasiyla, “Endiistriyel Pazarlarda Alici-Satict
[ligkileri”; “Satin Alma Y®&netimi, Faaliyet ve Stratejileri” ve “Uriin Stratejisi”
konularidir. En fazla calisilan konunun alici ve satici firmalar arasindaki
iligkinin kurulmasi, korunmasi ve gelistirilmesi faaliyetlerinin olmasi,
1990’larin  ikinci yarisindan itibaren iligkisel pazarlamanin 6n plana
¢ikmasindan kaynaklandig diisiiniilmektedir. Giiniimiizde bir firmanin basarisi,
kurdugu is iliskilerine ve mdsteri iligkileri yonetimine baglidir (Anderson ve
Narus, 2004). Firmalararas: iligkilerin kurulmasi, giiven ve ortak calisma ile
desteklenerek gelistirilmesi stratejik oneme sahiptir.

Siklikla ¢alisilan bir diger konu baslig1 da satin alma yonetimi, faaliyet
ve stratejileridir. Bu konu bashgi altinda yer alan makalelerin ¢ogunlugu
catigma yonetimi, giiven, baglilik ve sadakat gibi iliskiyi ve miisteriyi elde
tutmaya yonelik stratejileri iceren ¢aligmalardir. Bu bakimdan, en fazla ¢alisilan
ilk iki konu birbirini tamamlar niteliktedir. Ugiincii siradaki konu bashg ise,
yeni irlin stratejisi, alt baglik olarak da, yeni iirlin gelistirme ve yeniliklerin
yayilmasidir.  Ozellikle teknolojinin  gelisme hizimin  artmasi,  bilgi
teknolojilerinin gelisimi ve firmalarda kullanimlarinin artmasi, endiistriyel
pazarlarda yeni iirlinlerin gelistirilmesi, pazara sunulmasi ve yayilim hizini da
artirmakta; ayni zamanda, bu iiriinlerin pazarlamalarina 6zgii stratejilerin
gelistirilmesi ihtiyacin1 da beraberinde getirmektedir. Bu nedenle, yeni
iiriinlerin pazarlanmast ve yayilmast konusunun, endiistriyel pazarlama
alaninda siklikla ¢alisilan konulardan biri haline geldigi diigiiniilmektedir.
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Tablo 2: incelenen Makalelerin Konu Bashiklaria Gore Frekans ve Yiizde Dagilimlar

KONU BASLIKLARI Makale Yiizdesi
Sayisi
1) Endiistriyel Pazarlama ve Miisteri Pazarlarindan
Farklar 5 1.21
2) Endiistriyel Uriin Satin Alma Davramsi 25 6.07
2.1. Satin Alma Siireci ve Stratejileri 16 3.88
2.2. Satin Alma Kararini Etkileyen Unsurlar 5 1.21
2.3. Bilgi Kaynaklar1 2 0.49
2.4. Satin Alma Tirleri 2 0.49
3) Endiistriyel Pazarlama Model ve Yaklagimlar: 3 0.73
4) Endiistriyel Pazarlama Stratejileri 28 6.80
4.1. Bolimlendirme 10 2.43
4.2. Hedef Pazar Belirleme - -
4.3. Konumlandirma 1 0.24
4.4. Rakip ve Rekabet Analizi - -
4.5. Pazar Odaklilik 9 2.18
4.6. Firma imaji ve Itibar 3 0.73
4.7. Performans ve Karlilik Takibi 5 1.21
5) Satin Alma Yonetimi Faaliyet ve Stratejileri 58 14.08
5.1. Satin Alma Kontratlari 2 0.49
5.2. Satin alma-Uretme Karar
(Global Sourcing, Outsourcing, Offshore) 6 1.46
5.3. Catisma Y Onetimi 12 2.91
5.4. Tedarik¢i/Miisteri Degistirme, Baglilik ve Sadakat 10 2.43
5.5. Endiistriyel Pazarlarda Giiven 12 291
5.6. Miisteri Tatmini 6 1.46
5.7. Endiistriyel Pazarlarda Etik ve Ahlak 3 0.73
5.8. Pazara Girig Stratejileri 7 1.70
6) Miisterinin Algiladig1 Deger 43 10.44
6.1. Deger Yaratma ve Sunma 28 6.80
6.2. iliski Degeri 8 1.94
6.3. Deger yaratacak unsurlarin belirlenmesi ve Olgiimii 7 1.70
7) Endiistriyel Pazarlarda Ahci-Satici iliskisi 77 18.69
7.1. Miisteri ile Iliski Kurma ve Gelistirme 28 6.80
7.2. Miisteri Iliskileri ve veri tabam1 Yénetimi (CRM, CDM) 28 6.80
7.3. Endiistriyel Iliskilerde Miizakere, Pazarlik , Agik 10 2.43
7.4. Tliski Kalitesi ve Etkililigi 11 2.67
8) Uriin Stratejisi 52 12.62
8.1. Yeni Uriin Gelistirme ve Yeniliklerin Yayilmasi 25 6.07
8.2. AR&GE 1 0.24
8.3. Marke Stratejisi ve YOnetimi 19 4.61
8.4. Uriin Yasam Egrisi - -
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8.5. Uriin Hatt1 ve Portfoyii 2 0.49
8.6. Uriin Kalitesi 5 1.21
9) Tutundurma Stratejisi 28 6.80
9.1. Reklam 3 0.73
9.2. Ticari Fuar ve Sovlar 10 2.43
9.3. Satig Arttirma Cabalart 1 0.24

9.4. Halkla Iliskiler - -
9.5. Biitiinlesik Pazarlama Iletisimi

9.6. iletisim 3 0.73
9.7. Satig Sonrasi Hizmet 2 0.49
9.8. Bilgi Teknolojilerinin Endiistriyel Pazarlarda Kullanimi 9 2.18
10) Fiyatlandirma Stratejisi 11 2.67
10.1. Fiyatlandirma Yontem ve Stratejileri 11 2.67

10.2 Fiyatlandirma Amaglari
(Pazara niifuz etme, pazarin kaymagini alma) - -

11) Dagitim Stratejisi 32 7.77
11.1. Dagitim Kanallari 20 4.85
11.2. Fiziksel Dagitim ve Lojistik 6 1.46
11.3. Tedarik Zinciri Yonetimi 6 1.46

12) Endiistriyel Pazarlarda Satis Yonetimi 23 5.58

13) internet ve E-ticaretin Kullanim ve Etkileri 17 4.13

14) Diger* 10 2.43

TOPLAM 412 100

*Benchmark (1), Esneklik (2), Pazarlama Arastirmalar1 (1), Sense-making (2), stratejik birliktelikler(2),
Islem Maliyeti Teorisi (1), Perakendecilik (1)

Alt konu basliklarina bakildiginda, 28 ¢alisma ile “Deger Yaratma ve
Sunma” ve “Miisteri iliskileri Kurma” en fazla calisilan alt konu basliklaridir.
Endiistriyel pazarlarda miisterinin algiladig1 deger odakli firmalararasi iliskiler
kurma ve gelistirmenin, 1990’11 yillarin sonlarindan itibaren bir¢ok arastirmaci,
IMP grup, Marketing Science Enstitiite, Institute for the Study of Business
Markets vb. gibi diisiince okulu ve arastirma enstitiisii tarafindan caligilmasi
gereken Oncelikli konular olarak belirtilmesi (Lindgreen ve Wynstra, 2005) ve
firmalarin miisterileri ile kurduklar1 giivene ve isbirligine dayali iligkilerin
deger yaratarak performanslarini arttirdigim fark etmelerinin (Barry and Terry,
2008) bu konularda yapilan ¢aligmalari arttirdig1 diisiiniilmektedir. Nispeten az
caligilan veya hi¢ calisilmayan konu bagliklar1 ise su sekilde siralanabilir:
“Endiistriyel Pazarlama Model ve Yaklasimlar1”; “Endiistriyel Pazarlama ve
Miisteri Pazarlarindan Farklar” ve “Fiyatlandirma Stratejisi” en az galisilan
konu basliklaridir. ilk iki konu endiistriyel pazarlamanmn temel konularmi
olusturdugu i¢in ve nispeten gelisimini tamamlamig konular oldugu i¢in daha az
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calisilmas1 dogal olabilir. Ancak, 6zellikle yeni gelisen konu ve kavramlarin
endiistriyel pazarlar ile tliketim pazarlarinda nasil farklhilastiginin ve bu
kavramlarin var olan endiistriyel pazarlama modellerine nasil entegre
edilebileceginin c¢alistimasinin gerekliligine inanilmaktadir. Ornegin, algilanan
deger kavramimin 6nemi bir ¢ok ¢aligmada vurgulanmasina ragmen, var olan
endiistriyel iirlin satin alma davranist modelleri ile biitiinlestirilmesi yoniinde
eksiklikler bulunmaktadir (Tektas 2009). Fiyatlandirma stratejilerinin nispeten
daha az calisilmasinin nedeni ise, endiistriyel pazarlarda tiiketim pazarlarina
oranla fiyatin daha belirsiz olmasi, diger bir ifade ile firmalar arasindaki iliski,
satin alma durumu, satin alim miktari, sektor vb. gibi birgok unsura bagli
oldugu igin, genel geger bir stratejinin belirlenmesinin zorlugu olabilir. Son on
yilda hi¢ calismaya rastlanilmayan alt konu bagliklar1 ise; “Hedef Pazar
Belirleme”, “Rakip ve Rekabet Analizi”, “Uriin Yasam Egrisi”, “Halkla
Iliskiler” ve “Biitiinlesik Pazarlama Iletisimi”dir.

Grafik 1: Ana Konu Bashklarinin Dagilimi
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*Benchmark (1), Esneklik (2), Pazarlama Arastirmalari (1), Sense-making (2), stratejik birliktelikler(2), Islem
Maliyeti Teorisi (1), Perakendecilik (1)

2.2. Makalelerin Yillara Gére Dagilhimi

Makalelerin  2000-2010  yillarma gore dagihm  Grafik 2’de
sunulmaktadir. Incelenen makale sayisi yillar arasinda ¢ok biiyiik farkliliklar
gostermemekle birlikte, en fazla 2004 (n=51, %12) ve 2010 (n=43, %10)
yillarinda makale ¢alisildig1 sOylenebilir.
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Grafik 2: Makalelerin Yillara Gore Dagilimi
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Yil dagilimma ek olarak, c¢alisilan konularin hangi yillarda
yogunlastiginin goriilebilmesi amaciyla, ana konu basliklar1 ile her yil ¢alisilan
makale sayilar1 arasinda ¢apraz tablolama uygulamasi yapilmistir. Sonuglar
Tablo 3’te sunulmaktadir. “Endiistriyel Pazarlarda Alici-Satici iliskileri” en
fazla 2002 (%13) ve 2006 (%14) yillarinda ¢aligilmigtir. “Satin Alma Y 6netimi,
Faaliyet ve Stratejileri” konusu daha fazla son iki yilda (toplamda % 29)
calistlmustir. Son olarak, “Uriin Stratejisi” konusunda yapilan calismalarin
%21°1 2004 yilinda yogunlasmaktadir.

Tablo3: Konularin yillara gore dagihm (%)

KONU sl z|glg|lz|e|g|s|g|lg|c¢s
BASLIKLART | = | = | 8| 8| &| &§| §8| 8| §| & | &
1)Endiistriyel.
Pazarlama ve
Miisteri - 40.0 - - - 20.0 - - 40.0 - -
Pazarlarindan
Farklari
2)Endiistriyel
Uriin Satin Alma - 28.0 | 16.0 8.0 8.0 4.0 8.0 - 12.0 8.0 8.0
Davranisi
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3)Endiistriyel
Pazarlama Model - - - - 33.3 - 333 | 333 - - -
ve Yaklagimlari
4)Endiistriyel
Pazarlama 36 | 143 | 10.7 | 179 | 17.9 - - 7.1 10.7 | 3.6 | 143
Stratejileri
5)Satin Alma
Yonetimi Faaliyet 34 | 52 | 86 | 52 | 121 | 34 | 121 | 103 | 103 | 155 | 13.8
ve Stratejileri

6)Miisterinin
- g - 163 | 93 93 | 11.6 | 93 140 | 7.0 9.3 4.7 9.3
Algiladig1 Deger
7)Endiistriyel
Pazarlarda Alici- 26 | 13.0 | 104 | 104 | 11.7 | 52 | 143 | 65 | 104 | 39 | 11.7

Saticr Iliskisi

8)Uriin Stratejisi 115 19 [ 135 | 1.9 | 212 | 135 | 3.8 | 154 | 3.8 7.7 5.8

9)Tutundurma

.. 10.7 - 7.1 7.1 36 | 107 | 143 | 10.7 | 179 | 7.1 10.7
Stratejisi
10)Fiyatlandirma

9.1 - 18.2 - 9.1 9.1 18.2 - 182 | 9.1 9.1
Stratejisi
11)Dagitim

. 12.5 - 3.1 125 | 63 [ 219 | 63 | 125 | 63 9.4 9.4
Stratejisi
12) Satis YOnetimi - 13.0 | 43 174 | 13.0 | 174 - 174 | 43 8.7 43
13)Internet ve E-
. 11.8 - 235 | 11.8 | 235 - 11.8 - - 5.9 11.8
ticaret
14)Diger - - - 10.0 - 30.0 - 10.0 - 20.0 | 30.0

2.3. Makalelerin Ulkelere Gore Dagilimi

Endiistriyel pazarlama literatiirde gelistirilen model ve teorilerin genel
gecerliliginin saglanabilmesi, farkli kiiltiirel is yapilarinda ve firmalar arasi
iligkilerde test edilmesini gerektirmektedir. Alict1 ve satict konumundaki
firmalarin is yapma tarzlar, karar verme yontemleri ve oOncelikleri iilkeler
arasinda farklilik gosterebilir. Ayrica, gelismekte olan pazarlar ile gelismis
pazarlar arasinda firmalar aras1 iligkileri ve pazarlama stratejilerini
etkileyebilecek farkliliklar bulunabilir. Bu nedenle, yapilan ¢aligmalarin hangi
iilkelerde yogunlastiginin goriilebilmesi amaciyla, Grafik 3’te incelenen
makalelerin tilkelere gore dagilimi sunulmaktadir.
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Grafik 3: incelenen Makalelerde Calisilan Ulkeler
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*Diger: Arjantin (1), Avusturya (1), Avrupa (3), Fransa (4), Hindistan (1), Hong Kong (4), G.Afrika (2),
Israil (1), Isvigre (3), Italya (2), Kolombiya (1), Malezya (2), Meksika (3), Norveg (3), Portekiz (4), Peru
(1), Sili (1), Tayvan (3), Veneziiella (2),

Caligmalarin 330 tanesinde uygulamanin yapildig: iilke belirtilmis, 82
calismada herhangi bir iilke ayrimi yapilmamistir. Bu calismalarin biiyiik
kismini kavramsal ¢aligsmalar olusturmaktadir. Grafikte, besten az ¢aligmada ele
alman iilkeler “Diger” baslig1 altinda kodlanmistir. Grafik incelendiginde, 117
makalenin uygulamasinin Amerika Birlesik Devletleri’'nde (ABD) yapildig:
goriilmektedir. ABD ile diger iilkeler arasinda biiyiik fark s6z konusudur.
Ornegin Ingiltere 24 ¢alisma ile ikinci siradadir ve ¢alismalarin sadece %5’i bu
iilkede uygulanmistir. Tiirkiye 20 calisma ile {i¢lincli sirada yer almaktadir.
Grafikteki diger iilkelere kiyasla bu siralama olumlu gibi goriinse de, ¢alismada
incelenen dergilerin 6 tanesinin Tiirkiye’de yayimlanan dergi oldugu
diisiiniildiigiinde, bu rakamin yetersiz oldugu soOylenebilir. Endiistriyel
pazarlama alaninda yapilan ¢alismalarin bir iilke ve kiiltiirde yogunlagmasi, bu
alanda gelistirilen teori ve stratejilerin diger kiiltir ve {ilkelerdeki
uygulanabilirliginin gdriilmesini engellemektedir. Sheth (2007) endiistriyel
pazarlarda calisilabilecek yeni alanlar tartistigit makalesinde, bu konuyu
ozellikle vurgulayarak, yapilan kiiltiirlerarasi ¢aligmalarin eksikliginden ve Cin,
Hindistan, Rusya ve Brazilya gibi pazarlarin dikkat ¢ekici bir hizla 6nemli hale
geldiginden bahsetmektedir.
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2.4. Makalelerin Sektorel Dagilhimi

Calisilan iilkeye ek olarak, calisilan sektor de endiistriyel pazarlarda fark
yaratabilecek bir diger unsurdur. Yapilan c¢aligmalarda ¢ogu zaman, gelecek
caligmalara Oneri olarak farkli sektorlerin  etkilerinin  incelenmesi
onerilmektedir. Sektorlere 0zgii bir takim oOzellikler veya gereklilikler,
endiistriyel alic1 ve satici1 firmalarm tutum, algi ve davranislari tizerinde belirgin
rol oynayabilir. S6z konusu 6nemi nedeni ile, Grafik 4’te incelenen makalelerin
sektorel dagilimlar1 ve Tablo 4’te calisilan konular ile sektorler arasindaki
capraz tablolama sonuglar1 sunulmaktadir.

Grafik 4: incelenen Makalelerde Calisilan Sektorler

Hizmet (%17.2) ] 71

Elektronik (%16.3) ] 67

Makine ve parga (%15.3) ] 63

Imalat (%10.4) ] 43

Petrol ve Kimya Sanayi (%10) | 41

Saglik (%9) | 37

Gida (%8.5) ] 35

Otomotiv (%7.3) ] 30

Ulagim (6.8) ] 28

Bilgi Tek. ve Yazilim (%6.1) 25

Tekstil ve Giyim (%4.6) 19

Maden ve Maden Isleme (%46) [ 19

Tletigim (%3.6) 15

Tarim (%2.4) 10

Nihai Uriin (%2.4) 10

Diger (%4.4) [ 18

*Hizmet: restoran, egitim, otel, gilivenlik, sigorta, danisma, tamirat, banka, reklam, dagitim ve lojistik,
AR&GE; Elektrik ve Elektronik: Bilgisayar mlz. ve parga, teknolojik iiriin; Gida: yiyecek ve icecek; fmalat:
Mobilya, kereste dahil; Saglik: Tiitiin tirtinleri dahil; Diger: Kozmetik(3), ofis iirlinleri(5), mermer(1),
seramik (1), hammadde(3), taseron (2)

Grafik 4’te, makale sayilarinin toplaminin incelenen 412 makaleden daha
fazla olmasmin nedeni bazi ¢aligmalarda birden fazla sektérde inceleme
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yapilmis olmasidir. Ulke grafiginde oldugu gibi, sektdrel analizde de bes ve
besin altindaki sayida sektorler “diger” bashigi altinda smiflandirilmistir.
Caligsmalarin 33 tanesinde sektor belirtilmeksizin veya sektorel Orneklem
cercevesinin belirlenmesi amaciyla SIC ve ISIC Endiistri ve Uretim kodlar:
kullanilmaktadir. Grafik 4 incelendiginde, 71 makale ile hizmet sektoriinde
yapilan caligmalar toplam makalelerin %17’sini olusturmaktadir (hangi
hizmetleri kapsadigi grafigin agiklama kisminda sunulmustur). Ikinci siray1
elektrik ve elektronik sektorii (n=67, %16) almaktadir. Bu sektdr teknolojik
iriinler ile bilgisayar ve bilgisayar ile ilgili iriinleri de kapsadigl igin
calismalarm bu sektdrde yogunlastig1 diisiiniilmektedir. Ugiincii sirada makine
ve endiistriyel parga sanayi gelmektedir. Bu sektor, ozelikle kiicik ve orta
biiyiikliikteki isletmelerin (KOBI) konu edildigi calismalarda siklikla
kullanilmaktadir.

Calismalarda en az tercih edilen sektorler %2.4’liik oranla nihai iirlin ve
Tarim sektoriidiir. Bu iki sektoriin en az konu edilen sektdrler olmasi
endiistriyel pazarlar agisindan beklenen bir sonugtur. Nihai driinler, 10
makalede, genellikle endiistriyel ve nihai {irlinlerin kiyaslanmasi amaciyla
kullanilmaktadir. Tarim sektoriiniin ise, diger sektorlerden farkli bir yapiya
sahip olmasi nedeni ile daha az tercih edildigi diisiiniilmektedir. Ornegin, tarim
sektoriinde iiriin farklilastima veya firmaya 6zgli mal ve hizmet sunumu
nispeten daha diisiiktiir ve cografi konumlanma diger sektorlere gore daha
onemlidir. Dolayisiyla, tarim sektoriinden elde edilen bir sonucun diger
sektorlere genellenme ihtimali daha diisiik olabilir.

Tablo 4 incelendiginde, hizmet sektoriinde yogun olarak ¢aligilan konular
sirasiyla “Satin alma yoOnetimi, faaliyet ve stratejileri”, “Miisterinin algiladigi
deger”, “Endiistriyel Pazarlarda Alici-Satict iliskisi” ve “Pazarlama Stratejisi”
konularidir. “Uriin Stratejisi” ve “Internet ve e-ticaret” konulari, elektrik ve
elektronik sektoriinde agirhikli olarak ¢aligilan konulardir. Daha once de
belirtildigi gibi, bu sektoriin teknolojik iiriinleri ve bilgisayar {iriinlerini de
kapsamasi bahsedilen iki konuda nu sektordeki yogunlasmay1 agiklamaktadir.
Diger konularda siklikla ¢aligilan sektorler Tablo 4’te sunulmaktadir.
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Tablo 4: Calisilan Konularin Sektorlere Gore Dagilim (%)

SEKTORLER

KONU
BASLIKLARI

Bilgi Teknolojileri ve Yazilim

Petrol ve Kimya Sanayi
Maden ve Maden Isleme

[Hizmet
[Elektronik
IMakine ve parca
limalat

Saglik

Gida

(Otomotiv
Ulagim

Tekstil ve Giyim
liletisim

Tarim

Nihai Uriin
Diger

1)Endiistriyel
Pazarlama ve
Miisteri - - - - - - - - - - - - - - - -
Pazarlarindan
Farklari

2)Endiistriyel Uriin
Satin Alma 4216.0(95(11.6{2.4(2.7(29(3.3|7.1(12.0{10.5/5.3|6.7(20.0/ - [20.0

Davranisi

3)Endiistriyel
Pazarlama Model - | LS| - - - - 129 - - - - - - - - -
ve Yaklagimlari

4)Endiistriyel
Pazarlama 7.0(75]63|11.6/2.4|54|5.7|6.7(10.7|8.0|10.5(10.5{6.7| - | - |6.7

Stratejileri

5)Satin Alma
Yonetimi Faaliyet |22.5{11.9(12.7| 9.3 | 9.8 | 8.1 {14.3| - |14.3]| 8.0 |26.3(10.5| - | - | - [13.3

ve Stratejileri

6)Misterinin 12.71 9.0 [12.7]18.6]19.5] 8.1 [20.0[13.3]14.3] 4.0 | 5.3 [21.1] 6.7 [10.0] - |46.7
Algiladigi Deger

7)Endiistriyel
Pazarlarda Alici- 22.5(23.9|23.8|30.2(19.5(13.511.4]|26.7|21.4{20.0| - |26.3|20.0{60.0{20.0|26.7

Satici Iliskisi

8)Uriin Stratejisi 8.5(16.4/9.5(9.314.6/18.9{20.0{16.7|10.7|120.0{26.3| 5.3 [13.3| - |10.0|46.7

9)Tutundyrma 56175(79]23[122/162] 8.6 | 6.7 | 7.1 |12.0[15.8]10.5]13.3] - |200] -
Stratejisi

10)Fiyatlandirma
e 49
Stratejisi
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! 1)Dagitim 5645|7947 ]24(18957(133|36| - | - | - |6.7]10.0[30.0[33.3
Stratejisi

12) Satis Yonetimi |42 [45|63| - [73|54(29(67| - | - | - |53]67]| - | - | -
)internet ve E- | 4155135123 049(27(57]| - |36]80]53] - [133] - | - |67
ticaret

14)Diger 28 - | - - - - - 33l-|-1|-1-1l67]- |20 -

2.5. Makalelerin Anakiitlelere Gore Dagilimi

Incelenen  makalelerin  yontemleri acisindan  da  profillerinin
incelenebilmesi amaciyla, iilke ve sektdr dagiliminin yani sira anakiitle,
kullanilan analiz tiirii, 6l¢ek, drneklem hacmi ve cevaplanma orani kriterlerine
gore kodlanarak frekans ve yilizde dagilimlar1 hesaplanmustir.

Genel olarak endiistriyel pazarlama alaninda yapilan c¢alismalarin
anakiitlesini firmalar olusturmaktadir. Ancak, firmalarin tistlendikleri rol (alici-
satic1 firma), dagitim kanalindaki rolleri (iretici, tedarik¢i, perakendeci vb.
gibi) ve katilimcilarin firmalardaki gorevleri (satin alma sorumlusu, yonetici,
satts eleman1 vb. gibi) acilarindan ¢alismalarin anakiitleleri farklilik
gostermektedir. Grafik 5°te c¢alismalarin  frekans ve yilizde dagilimlari
sunulmaktadir. Buna gore ¢aligmalarin ana kiitlesini gogunlukla tiretici firmalar
olusturmaktadir (n=73). Uretici firmalarin ardindan 66 calisma ile alict
konumundaki firmalar gelmektedir. Ugiincii siradaki 34 ¢alismada herhangi bir
ayrim  yapilmaksizin  ¢aligmanin  anakiitlesinden  “firma”  olarak
bahsedilmektedir.

Grafik 5: Cahsmalarda kullamlan anakiitle tiirleri
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Tablo 5’te incelenen ¢alismalarda

kullanilan anakiitlelerin konu

basliklarina gére dagilimi sunulmaktadir. Tablo 5’te yer alan siniflandirma ile
Grafik 5’te uygulanan anakiitle siniflandirmasi aynidir. incelenen calismalarin
cogunda birden fazla sektor kullanildigi i¢in, bu g¢apraz tablolamada konuya
gore degil, anakiitleye gore dagilim uygulanmustir. Ornegin, anakiitlesini iiretici
firmalarin olusturdugu calismalarin biiyliik kismini “Satin Alma Yonetim,
Faaliyet ve Stratejileri” (%21) ile “Endiistriyel Pazarlarda Alici-Satici Iliskileri”
(%20) konular1 olusturmaktadir. Alici-satici iligkileri konusunun siklikla
calisildig1 diger anakiitle tiirlerini, “alic1 firmalar” (%22), “Dagitim ve Lojistik
Firmalar” (%17), “Tedarikgiler” (%36), KOBI (%17), ihracatg1 (%30) ve
perakendeciler (%20) olusturmaktadir.

Tablo 5: Anakiitlelerin Cahsilan Konulara Gore Dagilimi (%)

Anakiitle
<
2|7 - g
KONU BASLIKLARI < E ° S < R 5
£ Slzzl B E|E| T2

| i > | g 3| = o | =l & §

B | = < s |[ES| B | = | M = s | 2 5

S| z|E|E|2E 5|5 z|z2|2|¢| 2

S|l le|lglaElae | | F|F|lS]2] A
1)Endiistriyel Pazarlama ve 30 | 59
Miisteri Pazarlarindan Farklari : : ) ) ) ) ) ) ) ) )
2)Endiistriyel Uriin Satin Alma 82 1671 2.9 - 130l - 59 ) - 1100l 111
Davranigt
3)Endiistriyel Pazarlama 14
Model ve Yaklasimlari : . . B . B B . B . . .
4)Endistriyel Pazarlama 11030 | 88 [148| - |45 |118]67| - | - [100] 56
Stratejileri
5)Satin Alma Yonetimi 219(10.6(17.6|11.1|13.0| 182|176 | 6.7 | - |30.0|100] 11.1
Faaliyet ve Stratejileri
6)Miisterinin Algiladigi Deger | 6.8 | 152 | 8.8 | 18.5(13.0|182|17.6| - - 100100 11.1
T)Endiistriyel Pazarlarda Alici- 15, 5157 7| g8 [11.1[17.4|36.4 | 17.6| 6.7 | 18.2]30.0 | 200 | 16.7
Saticr Iliskisi
8)Uriin Stratejisi 17.8|13.620.6| 74 | 87 | 45 |11.8| - |273| - |[10.0] 11.1
9)Tutundurma Stratejisi 68 | 15|88 | 74|43 - 59 (133]182]200( - 5.6
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10)Fiyatlandirma Stratejisi - 1.5 29|37 - |45 - - | 182 - - 5.6
11)Dagitim Stratejisi 4.1 45|29 |11.1|174|13.6| 5.9 - - - 120.0] 16.7
12) Satis Yonetimi - 3029|7443 | - |59 ]667|09.1 - - 5.6
13)internet ve E-ticaret - 30 | 88| 3.7 | 43 - - - 9.1 [10.0

14)Diger 14 (15| - |37 43| - - - - - | 10.0

2.6. Makalelerin Kullanilan Analiz Tiiriine Gore
Dagilimi

Calismalarin yontem kisimlarinda incelemeye tabi tutulan bir diger kriter
de kullanilan analiz tirleridir. Kullanilan analizlerin belirlenmesinde,
caligmalarin hipotez ve arastirma sorularinin testlerinde kullanilan analizlerin
yani sira, ¢alismalarin giivenilirlik ve gegerlilik testlerinde kullanilan analiz
yontemleri de g6z Oniinde bulundurulmustur (Grafik 6). Bu cergevede,
incelenen  caligmalarin  biiyilk  boliimiinde  faktdr analizi (n=162)
kullanilmaktadir. Faktor analizi kullanan ¢aligmalarin 104 tanesi dogrulayict
(confirmatory), 58 tanesi agiklayici (exploratory) faktor analizi, ve 21 tanesi ise
her ikisini de kullanmaktadir. Ozellikle dogrulayici faktdr analizi hem gegerlilik
testleri, hem de model testi (ikinci derecede dogrulayici faktor analizi) amaciyla
kullanilabilmesi, bu analizin en ¢ok kullanilan yontem olmasini agiklamaktadir.
Calismalarda siklikla kullanilan bir diger analiz yontemi ise yapisal esitlik
modellemesidir. Yapisal esitlik modellemesi (YEM) kapsamindaki ¢aligsmalar
hem model testlerini hem de yol analizlerini kapsamaktadir. YEM ve
dogrulayici faktdr analizi uygulamalarinin yapildigi ¢aligmalarda genellikle
LISREL programi kullanilmaktadir. LISREL disinda, AMOS (n=15), EQS
(n=7), SAS (n=3) ve STATA (n=11), YEM ve dogrulayic1 faktor analizi
uygulamalarinda kullanilan diger istatistik programlaridir. Son yillarda YEM ve
caligmalarinda kayda deger bir artis yasanmaktadir. Caligmada incelenen 412
makalenin toplam %355’inde YEM ve dogrulayic1 faktdr analizi yontemleri
kullanilmaktadir. On yil o6nce, Reid ve Plank’in (2000) calismasinda,
endiistriyel pazarlama alaninda incelenen c¢alismalarin yalmizca %7°lik
kisminda YEM ve dogrulayici faktér analizi yoOntemlerinin kullanildig
belirtilmektedir.
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Grafik 6: incelenen Makalelerde Kullanilan Analiz Teknikleri

Faktor | 162 %39.32

Tanmlayic1 Istatistk [ 125 | %3034

YEM [ 124 | %30.10

Cronbach Alfa [ 98 %23.79
| %16.02

Regresyon [e6
Nitel Yontemler [ 58 | %14.08

Varyans Analizi %9.22
K Kare e
Korelasyon [22_ ] %35.34
t-testi %3.88
Ayirma |Z| %2.18
Kiimeleme %1.70
Diger* %6.55

*Diger: Conjoint (3), Tahminleme (6), Zaman Serisi (3), Simulasyon (6), Chow (1), Capraz Tablolama (3),
Wilcoxin (1), Lineer Modelleme (4)

Tamimlayict istatistik (ortalama, standart sapma, frekans vb. gibi)
analizleri %30’luk bir oran ve 125 makale ile ikinci siradaki analiz tiiriidiir. Bu
oran diger analiz tilirlerine gore daha fazla olsa da, uygulamali ¢alismalarin
tiimiinde (en azindan 6rneklemin profilini tamimlamak amaciyla) kullanilmadig:
gorlilmektedir.

Dogrulayici faktor analizi diginda, ¢aligmalarda giivenilirlik ve gecerlilik
testi olarak Cronbach Alfa ve Ki-kare fark testi degerleri kullanilmaktadir.
Cronbach Alfa calismalarda siklikla kullanilan (%23) bir deger oldugu i¢in ayri
bir baslik altinda ele alinmis; Ki-kare fark testi ki-kare analizine dahil edilerek
incelenmistir. Cronbach Alfa analizi disinda Nitel Yontemler ve Regresyon
Analizi de caligmalarda tercih edilen analiz tiirleridir. Nitel yontemlerin
kullanildig1 58 c¢alismadan 35 tanesinde (%60) ornek olay incelemesi, 20
tanesinde (% 34) goriisme yontemi ve 3’iinde (% 5) ise odak grup goriismesi
yapilmistir. Son olarak, toplamda 66 g¢alismada Basit (n=35), Coklu (n=19),
Lojistik (n=5), Hiyerarsik (n=5), Asamal1 (n=1) ve Logit (n=1) regresyon tiirleri
kullamilmigtir. Caligmalarda kullanilan diger yontemler Varyans Analizi
(ANOVA, MANOVA, ANCOVA), Ki-kare, t-testi, Ayirma Analizi ve
Kiimeleme Analizi yontemleridir. Bahsedilen yontemler disinda kullanilan
analiz yontemleri Grafik 6’da “Diger” baslig1 altinda belirtilmektedir.
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Tablo 6: Kullanilan Analiz Tiirlerinin Konulara Gore Dagilimi (%)

ANALIZ TURLERI

KONU
BASLIKLARI

Faktor
Tammlayici Istatistik
'Yapisal sitlik
Modellemesi
IAlfa

IRegresyon

INitel Yontemler
\Varyans Analizi
Ki-Kare
IKorelasyon
t-test1

|Ayirma
Kiimeleme
Diger

1)Endiistriyel
Pazarlama ve
Miisteri Pazarindan
Farklar1

200 | - - 200 | - -

%)
o
o

200 | - 20.0( - -

2)Endiistriyel Uriin
Satin Alma 40.0 | 40.0 | 28.0 [36.0|16.0| 24.0 [ 240 | 80 [16.0| - 8.018.0| 4.0
Davranisi

3)Endiistriyel
Pazarlama Model ve - - - - - - 333 | - - - - |- -
Yaklasimlari

4)Endiistriyel
Pazarlama 3571393 | 143 |214|179| 179 | 7.1 | 3.6 | 3.6 | 3.6 | - |7.1] 7.1
Stratejileri

5)Satin Alma
Yonetimi Faaliyet ve | 48.3 | 24.1 | 32.8 | 224207 | 172 | 52 | 69 | 52| 1.7 | 1.7|1.7] 6.9
Stratejileri

6)Misterinin 372186 465 [279] 23 | 209 | - | 93 | 23| - |23]23] 47
Algiladig1 Deger

7)Endiistriyel

Pazarlarda Alici- 39.0 | 22.1| 286 286|169 143 [11.7] 39 |26 | 13| - | - | 65
Saticr Iliskisi

8)Uriin Stratejisi 346|173 | 308 |250173] 96 | 96 | 1.9 | 77| 58 | 1.9]19] 115
9)Tutundurma 357|429 286 214|179 7.1 |36 | 7.1 | 71 |143] - | - | 71
Stratejisi

10)Fiyatlandirma 273818 364 |91 |91 | - |91 |91 |o1|273] - |- -
Stratejisi

11)Dagitim Stratejisi | 43.8 | 25.0 | 28.1 | 18.8|25.0| 94 |125| 94 | 3.1 | 3.1 |3.1] - -

12) Satis Yonetimi 478 (39.1| 348 |[174|13.0| 13.0 | 87 | 87 |43 | 43 |87| - [13.0

13)internet ve E-

. 529 (588 294 |17.6 {235 59 |11.8 - 59|59 | - - -
ticaret

14)Diger 20.0 | 80.0 | 20.0 | 20.0|10.0 | 10.0 | 10.0 - (100 - - - 120.0
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Tablo 6’da ¢aligmalarda kullanilan analiz tiirlerinin ana konu bagliklarina
gore dagilimi sunulmaktadir. Tabloya gore faktor analizi tiirlerinin en fazla
kullanildig1 konu bagliklar1 “Satin Alma Yonetimi, Faaliyet ve Stratejileri” ile
“Alic1-Satict Iliskileri” dir. “Alivi-satict iliskileri” konu bashgi, faktdr analizi
disinda, tanmimlayici istatistik, yapisal esitlik modellemesi, cronbach alfa,
regresyon tiirleri, nitel yontemler ve varyans analizi tiirlerinin de en fazla
kullanildig1 konu bashigidir. Korelasyon analizi en fazla “Endiistriyel Uriin satin
alma davrams1” ve “Uriin Stratejisi” konularinda kullanilirken, t-testi yine
“Uriin Stratejisi” ve “Fiyatlandirma Stratejisi” konularinda kullanilmaktadir.
“Endiistriyel Uriin satin alma davranis1” konusu korelasyon analizinin yani sira
ayirma analizi ve kiimeleme analizinde de en fazla kullanilan analiz tiirtidiir.

2.7. Makalelerin Kullanilan Ol¢ek Tiiriine Gére
Dagilimi

Analiz tiirlinlin ardindan, incelenen ¢alismalar kullanilan 6lgek tiirlerine
gore kodlanmistir. Grafik 7°de ¢aligmalarda kullanilan Slgek tiirlerinin frekans
ve ylizde dagilimlart sunulmaktadir. Grafikteki 6lgek tiirlerinin dagilimlar: 311
tane uygulamali ¢aligma igerisindeki yerine gore hesaplanmig olmasina ragmen,
bazi galigmalarda birden fazla 6l¢ek tiirli kullanilmasi nedeni ile toplamda 362
Olcek tiirli sayisina ulasilmaktadir. Likert tipi ve Anlamsal Farklilagtirma
Olcekleri 6zel 6lgek tiirleri olmasina ragmen ¢alismalarda siklikla kullanilmalari
nedeni ile ayrica belirtilmistir. Grafik 7 incelendiginde en fazla kullanilan 6lgek
tirliniin  %34’liikk bir oranla Likert tipi Olgek oldugu goriillmektedir.
Calismalarin biiyiik boliimiinde 5°li ve 7°li Likert kullanilmaktadir. Likert
Olgegini 105 calisma ile (%33) karma oOlgek (I=tamamen katiliyorum, ...,
S=tamamen katilmiyorum vb. gibi) takip etmektedir. Karma o6l¢ek kullanan
calismalarin 54 tanesi 7°li; 36 tanesi 5°1i, 7 tanesi 10’lu, 3’er tanesi 3’li ve 9’Iu
ve 2 tanesi is 6’11 6l¢ek kullanmaktadir. Calismalarda siklikla kullanilan ti¢iincii
siradaki ydntem ise, acik uclu sorulardir. incelenen ¢alismalardan 58 tanesinin
nitel yontemleri kullanmasi agik u¢lu soru kullanimini agiklamaktadir.
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Grafik 7: incelenen Makalelerde Kullamlan Olgek Tiirleri
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Tablo 7°de galigmalarda kullanilan 6lgek tiirlerinin konu bagliklarina gore
dagilimi sunulmaktadir. Likert Ol¢egini kullanan 108 c¢alismadan %17’si
“Endiistriyel Pazarlarda Alici-Satic1 iliskisi” konusunda kullanilmistir. Benzer
sekilde karma o6lgegin kullanildigi 105 ¢alismanin toplam %33’i ile acik uglu
sorularin  kullanildig1 caligmalarin %39’unun konusunu yine “Endiistriyel
Pazarlarda Alici-Satic1 Iliskisi” ve “Satin Alma Yonetimi, Faaliyet ve
Stratejileri” konusu olusturmaktadir. Son olarak, ¢aligmalarda ikincil veri en
fazla “Endiistriyel Pazarlama Stratejileri” konusunda kullanilmaktadir.
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Tablo 7: Kullamlan Olcek Tiirlerinin Cahsilan Konulara Gére Dagilim (%)

OLCEK TURLERIi
v <
KONU BASLIKLARI B = g
S| 3| = |2 |38 -
| 2| 2| E| % |E= g
5| E| 2| E| B|2E 2| =%
- 51 o = R IS =
S| S| 22| &2 |2E 2| S
1)Endiistriyel Pazarlama ve Miisteri 19 10
Pazaridan Farklart ) . . ) ) .
2)Endiistriyel Uriin Satin Alma Davranist 5.6 4.8 8.9 7.9 - 11.8 - -
3)Endiistriyel Pazarlama Model ve ) ) ) ) ) ) ) )
Yaklasimlar
4)Endiistriyel Pazarlama Stratejileri 5.6 5.7 89 | 158 | 263 - 27.3 -
5)Sat1.r} Al'ma Yonetimi Faaliyet ve 130 | 143 1 179 | 105 | 158 | 5.9 _ )
Stratejileri
6)Miisterinin Algiladigi Deger 4.6 124 | 143 | 2.6 53 59 18.2 -

7)Endiistriyel Pazarlarda Alici-Satict {ligkisi | 17.6 | 21.0 | 21.4 | 158 | 10.5 | 17.6 | 182 | 37.5

8)Uriin Stratejisi 157 | 133 | 89 | 132 | 158 | 294 | 9.1 | 50.0
9)Tutundurma Stratejisi 120 | 6.7 3.6 105 | 53 - - -
10)Fiyatlandirma Stratejisi 1.9 29 1.8 53 - - - -
11)Dagitim Stratejisi 102 | 5.7 5.4 26 | 158 | 17.6 | 182 -
12)Endiistriyel Pazarlarda Satis Y6netimi 7.4 7.6 7.1 10.5 - 59 9.1 12.5
13)internet ve E-ticaret 37 | 29 | 1.8 | 26 - 5.9 - -

14)Diger 0.9 1.9 - 2.6 53 - - -
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8) Makalelerde Kullanilan Orneklem Hacmi ve

Cevaplanma Orani

Tablo 8: incelenen Cahsmalarin

Orneklem Hacimleri

O;‘_{l:cklmeim Say1 Yiizde
1-100 79 25,40%
101-200 108 34,73%
201-300 57 18,33%
301-400 18 5,79%
401-500 17 5,47%
501-600 5 1,61%
601-700 2 0,64%
701-800 2 0,64%
801-900 3 0,96%
901-1000 8 2,57%
>1000 12 3,86%

Makalelerin yontem kisimlarinda
incelenecek olan son kriterler ¢calismalarda
kullanilan 6rneklem hacimleri ve secilen
katilimcilardan geri donen cevaplanma
oranlaridir. Orneklem hacmi ve
cevaplanma orant  firmalardan  veri
toplamanin bireysel tiiketicilere oranla
daha masrafli, zaman alic1 ve zor olmasi
nedeni ile endiistriyel pazarlama alaninda
pazarlamanin diger alanlarina gore daha
hassas bir konudur. Bu nedenle bazi
durumlarda diisiik 6rneklem hacimleri ile
calisilabilmektedir. Incelenen calismalarin
biiylik bolimiinde (n=108, %34)’iinde 101
ile 200 arasinda oOrneklem hacmi ile
calisilmaktadir (Tablo 8). Yiiziin altinda
orneklem hacminin kullanildig1 ¢aligmalar

toplam 311 uygulamali g¢aligmalarin %24’tinii olusturmaktadir, ancak bu
caligmalarin biiylik bir boliimiinii nitel yontemlerin kullanildigi calismalar
olusturmaktadir.

Tablo 9: Makalelerde ¢alisilan

cevaplanma orani

Cevaplama Makale
Orani Sayisi Yiizdesi
<10 5 2,6%
1020 36 18,8%
20-30 49 25,5%
30-40 38 19,8%
40-50 24 12,5%
50-60 11 5,7%
60-70 8 4,2%
70-80 14 7,3%
>80 7 3,6%

oldugu goriilmektedir.

Calismanin son tablosunda,
makalelerde hangi cevaplanma oranlar ile
calisildigr incelenmektedir (Tablo 9).
Uygulamali 311 calisma arasindan 182
tanesinde cevaplanma orani belirtilmistir.
Caligmalarda  kullanilan  cevaplanma
oranlarimin %10 ile %40 arasinda
yogunlastigi goriilmektedir. Bu oranlar
arasinda ¢cogunlugu 49 ¢alisma ile % 20 ile
%30 arasindaki cevaplanma oranlar
olusturmaktadir. Yiizde 10’un altindaki ve
%50’nin izerindeki cevaplanma
oranlarinin  frekanslarmin  daha  diisiik
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Sonucg

Bu ¢alismada, son on yilda endiistriyel pazarlama alaninda yapilan
makale caligsmalarinin kategorik olarak incelenmesi ve bdylece konu ile ilgili
durum analizi yapilmasi, ayn1 zamanda gelecek g¢alismalar i¢in yol gosterici
olabilecek noktalarin tartisilmasi hedeflenmistir. Calismada 412 uygulamali ve
kavramsal makale konu basliklari, dergi, yil, ele alinan sektor ve iilke,
kullanilan analiz tiirii ve Ol¢iim ydntemi, anakiitlesi, orneklem hacmi ve
cevaplanma orani kriterlerine gére kodlanarak tablolastirilmistir.

Sonuglar, yapilan ¢aligmalarin gerek incelenen konu bakimindan, gerekse
kullanilan yontem agisindan belirli noktalarda yogunlastigini gostermektedir.
Ik olarak, ¢alisilan konular, firmalar arasi iliski kurma ve gelistirme, var olan
miisterilerin sadakat ve baglilik diizeylerinin artirilarak elde tutulmaya
calisilmasi, algilanan deger yaratma ve sunma; yeni iriin gelistirme ve
yeniliklerin yayilmasi basliklarinda toplanmaktadir. Buna karsin, belirlenen
konu bagliklar1 ve taranan dergiler gercevesinde, hedef pazar belirleme, rakip ve
rekabet analizi, liriin yasam egrisi ve biitiinlesik pazarlama iletisimi konularinda
son on yilda ¢alisma bulunmamaktadir. Oysa ki, hizla gelisen teknoloji ve bilgi
cag1 nedeni ile, liriinlerin yasam egrileri kisalmakta, {ilkelerarasi {iriin gegisleri
hizlanmaktadir. Bu durum, firmalarin rakip sayisini arttirmakta, internet ve
bilgi teknolojilerinin de etkisi ile yerel ve uluslar arasi rekabet her gecen giin
fazlalasmaktadir. Dolayisiyla, varolan teori ve kavramlarin yeni pazar ve
rekabet kosullaria gore gilincellenmesi ihtiyaci ortaya ¢ikmaktadir.

Ikinci olarak, caligmalarin biiyiikk cogunlugunda tek bir iilke (ABD) ele
almmaktadir. Bir kiiltiir veya iilkede gelistirilen teoriler diger iilke ve
kiiltiirlerde gecerli olmayabilir. Ayrica, gelismekte olan pazarlarda faaliyet
gosteren firmalarm ihtiyaglar1 farklilasabilir. Ornegin, gelismis ekonomiler ve
iilkeler icin gelistirilen mal ve hizmetler, gelismekte olan iilkeler igin,
ekonominin biiyiik ¢ogunlugunu KOBI’lerin olusturmasi nedeni ile, finanse
edilemeyecek durumda olabilir (Sheth, 2007). Kiiltiirel karsilagtirmalarin yant
sira, calismalarda eksikligi hissedilen diger noktalar, sektdrel karsilagtirmalarin
yapildig1; farkli biyiiklik ve yapidaki firmalarin incelendigi calismalarin
azligidir. Genel olarak, endiistriyel firmalarin ihtiyaglari, satin alma kararlar ve
onceliklerinin sektdre ve firma biiylikliigline gore degisebilecegi literatiirde
kabul gorse de, uygulamada yapilan c¢alismalar azinlikta oldugu
gozlenmektedir. Gelistirilen teori, kavram, model ve stratejilerin farkli sektor,
kiiltiir, byiiklik vb. gibi firmalarin demografik ozelliklerine gore nasil
farklilastiginin incelenmesi, gelecek calismalarda goéz Oniinde bulundurulmasi
gereken bir husustur.

Son olarak, makaleler, kullanilan yontem ag¢isindan da belirli noktalarda
yogunlagmaktadir. Likert veya karma olgekle Olgiilen, nicel yodntemlerin
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kullanildigt; LISREL programinda yapisal esitlik modellemesi ve dogrulayici
faktor analizleri ile hipotezlerin test edildigi c¢aligmalar g¢ogunlugu
olusturmaktadir. Alternatif veri toplama ve analiz etme yOntemlerinin
kullaniminin ¢alismalar1 zenginlestirecegi diisiiniilmektedir. Farkli yontemlerin
yanm sira, gelecek calismalarda disiplinler arasi uygulamalara ihtiya¢ oldugu
sOylenebilir. Endiistriyel pazarlama, diger pazarlama alanlarina oranla, firma
bazinda analiz yapmasi nedeni ile disiplinler arasi ¢aligmalara daha acik bir
alandir. Ornegin, ekonomi, ekonometri, finans, endiistriyel psikoloji, orgiitsel
davranis gibi disiplinlerin, endiistriyel pazarlama ile kesigebilecek noktalarinin
incelenmesinin var olan literatiire anlamli diizeyde katki yapilabilecegi
diisiintilmektedir.

Calismanin  Kisitlari: Her bilimsel c¢alismada oldugu gibi, literatiir
taramalarimda da ideal olan, incelenen konuda tam sayim yapilarak tiim
kaynaklarin taranabilmesi durumudur. Ancak bu biiytikliikte bir ¢aligma kitap
veya proje calismasi olarak ele almabilir. Bu nedenle, ¢aligmada incelenen
dergi ve makale sayisinda kisitlamaya gidilmesi kaginilmazdi. Ek olarak, tam
metin olarak bir veri tabaninda veya kiitiiphanelerde diizenli bir sekilde
endekslenmemesi nedeni ile Ozellikle Tiirkiye’de yayinlanan dergilerden
bazilarinin tiim sayilarina ulasilamamistir. Yine de, incelenen 412 ¢aligmanin
endiistriyel pazarlamanin son on yildaki durumuna iliskin bir fikir verdigi ve
gelecek caligmalara onemli ipuglari sagladigi diisiiniilmektedir.
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