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Antecedents of Relationship Quality and Their Effects on Commitment in
Industrial Markets
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Miisterilerinin istek ve ihtiyaglarini gidermeyi amaclayan firmalar, rekabet¢i avantaj saglayabilmek adina daha
avantajli mal ve hizmet sunmay1 hedeflerken kar etme amaglarint da gerceklestirmek isterler. Bu amaglarin ger-
ceklesmesi igin izlenen en etkili yollardan biri, tedarikgilerle tatmin edici ve kalict iliskiler kurmaktir. Isletmele-
rin miisterileriyle uzun vadeli, kaliteli iliskiler kurmalar1 ve bu iligkilerin baglilik yaratmasi adina stratejiler belir-
lemeleri gerekir. Bu iligkileri kurup devam ettirmenin zorlugunun asikar oldugu bir pazarda miisteri tarafindan
algilanan iligkinin kalitesine etki eden faktorlerin belirlenmesi gerekmektedir. Endiistriyel pazarlarda sunulan
hizmetin kalitesinin, firma itibarinin ve taraflar arasindaki giiven diizeyinin endiistriyel pazarlardaki iligki kalite-
sine etki ettigi disiiniilmektedir. Bu faktorlerin belirlenmesi ve ortaya ¢ikacak sonuglarin taraflarin bagliliklarina
etki edip etmeyeceginin arastirilmast amaglanmistir. Piyasadaki aktorlerin kararini etkileyen ekonomik degerlen-
dirme olgiitlerinden bagka kistaslarin olup olmadigmin da belirlenmesi gerekir. Bir iliskideki taraflarin benzerlik
diizeyinin, endiistriyel pazarlarda iliskinin kalitesine ve taraflar arasmdaki bagliliga etki etme seviyesi arastiril-
mak istenmistir. Aragtirma verileri anket yontemi ile toplanmis, anket uygulamasi yiiz yiize gerceklestirilmisgtir.
Arastirmanin drneklemini Istanbul ve Ankara’daki gida toptancilar1 olusturmustur.
Calismanin sonucunda endiistriyel pazarlardaki iligki kalitesinin 6nciil ve ardillarinin neler olabilecegi tespit
edilmeye calisilarak, benzerlik etkisinin endiistriyel pazarlardaki rolii arastirilmistir.
Anahtar Kelimeler: liski kalitesi, endiistriyel Pazar, benzerlik, baglilik
Abstract
Firms aiming to meet their customers’ needs and wants aim to provide more advantageous goods and services in
order to provide competitive advantage, while also aiming to realize their profit-making objectives. One of the
most effective ways to achieve these goals is to establish satisfactory and long-lasting relationships with suppli-
ers. Businesses need to establish long-term, quality relationships with their customers and develop strategies to
create loyalty. In a market where establishing and maintaining these relationships is difficult, factors affecting
the quality of the relationship need to be identified. It is thought that the quality of the service provided in the
industrial markets, the reputation of the company and the trust level between the parties affect the quality of the
relationship in the industrial markets. Determining these factors and investigating whether the results will affect
the loyalty of the parties is aimed with this study. It is necessary to determine whether there are criteria other
than economic evaluation that affect the decision of the actors in the market. It was aimed to investigate the level
of similarity between the parties in a relationship that affects the quality of the relationship and the loyalty
between the parties in the industrial markets. The research data were collected by survey method and the questi-
onnaire was applied face to face. The sample of the study consisted of food wholesalers in Istanbul and Ankara.
As a result of the study, the role of similarity in industrial markets was investigated by determining antecedents
and successors of relationship quality in industrial markets.
Keywords: Relationship quality, industrial market, similarity, commitment

Giris
Endiistriyel pazarlar, kurumsal alicilarin davraniglarini yansitan bir pazar tiirtidiir. Da-
ha az siklikla ama daha fazla miktarda alim yapan, satin alma karar siirecleri daha karmasik
ve uzun olabilen, nispeten daha rasyonel sayilan alicilarin yer aldigi endiistriyel pazarlar,
ozellikleri itibariyle tiiketici pazarlarindan ayrilirlar. Genellikle maliyet odakli olduklar: diisii-
niilen endiistriyel pazarlardaki alic1 ve saticilarin daha ¢ok rasyonel giidiilerle hareket ettiklert,

buna karsin, tliketici pazarlarindaki alicilarin rasyonel giidiilerin disina ¢ikabilecekleri ve ka-
rar alma stireclerine duygularin da etki edebilecegi diisiiniilmektedir. Ancak son zamanlarda
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yapilan ¢aligmalar, kisiler aras1 dinamiklerin endiistriyel/B2B pazarlardaki iligkileri de etkile-
yebilecegini ortaya ¢ikarmistir (Andersen ve Kumar, 2006, s.522).

Alict ve satic1 arasindaki iliskilerin diger pazarlardaki iliskilere nazaran farkli oldugu
endiistriyel pazarlarda sayica daha az miisteri bulunmasina ragmen, satin alimlar oldukga bii-
yiik miktarlarda ger¢ceklesmektedir. Aracilara ¢ok sik rastlanmayan, saticilarin dogrudan satig
yontemlerini kullandiklar1 bu pazarlarda 6zellikle miisteri iliskileri kurmanin ve devam ettir-
menin zorlugunun asikar oldugu bir piyasada, miisteri tarafindan algilanan iliskinin kalitesine
etki eden faktorlerin belirlenmesi gerekmektedir. Bu faktorlerin belirlenmesi ve dolayisiyla
ortaya ¢ikacak sonuclarin taraflarin birbirine baghliklarna etki edip etmeyecegi arastirilmasi
gereken bir konudur.

Piyasadaki aktorlerin kararini etkileyen en 6nemli (ekonomik deger) 6lgiitiin kar oldu-
gu fikri, endiistriyel pazarlarin ayirt edici bir 6zelligi olarak diisiiniiliir. Ancak bu ekonomik
degerlendirme Olgiitlerinden baska kistaslarin olup olmadigi da belirlenmelidir. Kisiler arasin-
daki ¢ekim ve etkilesimin, kurulan iliskilerde 6nemli oldugu diisiiniiliirse, bunun endiistriyel
pazarlarda ne kadar gegerli olacagin arastirilmasi, firmalar agisindan 6nem arz eden bir ko-
nudur. Bir iliskideki taraflarin benzerlik diizeyinin o iliskiyi etkileyen énemli bir faktor oldu-
gu bir gergektir. Bu gercekten hareketle, endiistriyel pazarlarda da taraflar arasindaki benzer-
lik diizeyinin bir iliskinin kalitesine ve taraflar arasindaki bagliliga etki etme seviyesinin aras-
tirilip ortaya konulmasi gerekir. Calismanin bu yoniiyle alana katki saglayacagi diisiiniilmek-
tedir.

Miisteri merkezli bir yaklasim (Evans ve Laskin, 1994, s.441) olan iliskisel pazarlama,
basarili iligkiler olusturma, gelistirme ve siirdiirmeye yonlendiren tiim pazarlama faaliyetleri
olarak tanimlanir (Morgan ve Hunt, 1994, s.22). Iliskileri siirdiirmenin, en az onlar1 kurmak
kadar zor oldugu gercegine, Bejou vd. (1996), iliski kalitesinin, basaril iligkilerin zaman igin-
de korunmasi i¢in 6nemli bir 6n kosul oldugunu dile getirerek bir kez daha dikkat ¢cekmisler-
dir (Wong vd., 2007, s.582).

[liskileri kurmak kadar, onlar1 siirdiiriilebilir kilmak da ¢ok &nemlidir. Bu iliskilerin
stirdiiriilebilir olmasinin temel yap1 taslarindan biri, taraflar arasinda giivenin olugmasi ve
devamli hale getirilmesidir. Ozellikle yiiksek risk igeren, taraflarin biiyiik yatirimlar yaptiklar
ve uzun siireli olmasi istenen ticari iligskilerde gliven daha biiyiik bir 6nem tasmmaktadir. Nite-
kim McKnight vd. (2002, s.299), yaptiklar1 caligmada benzer sekilde glivenin uzun dénemli
ticari iliskiler kurmada kritik bir faktor olarak kabul edildigini ortaya koymuslardir. Moorman
vd. (1993, s.83), giivenin taraflar arasinda bir kere olustuktan sonra iligkinin, belirsizliklerin
iistesinden gelerek ve algilanan riski azaltarak daha uzun siirecegini iddia etmislerdir. Gliveni-
lirligi ytiksek iliskiler, tedarik zinciri ortaklari i¢in, artan iliski memnuniyeti ve gelismis firma
performansi, artan firmalar aras1 6grenme (Fawecett, vd. 2002, s.42), daha diisiik yonetim ma-
liyetleri (Dyer ve Singh, 1998, s.667; Dyer ve Chu, 2003, s.59), azaltilmis iliskisel ¢atisma
(Zaheer, vd., 1998, s.143) ve isbirligi i¢cindeki genel bir ilerlemeyi de (Palmatier, vd., 2007,
s.174) kapsayan onemli faydalar saglarlar. Bu durum giiveni, performans arttirma yetenegi
dolayisiyla (Gulati ve Nickerson, 2008, s.689) iliskisel yonetimin merkezine yerlestirir (Pop-
po ve Zenger, 2002, s.709).

En az giiven kadar 6nemli bir degisken olan itibarm, bir satin alma dncesinde var ola-
bilecek belirsizligi azaltan bir kalite sinyali olarak hizmet verdigi (Shapiro, 1983, s.665;
Fombrun, 1996) ve bu yiizden ilk satin alma islemini kolaylastirdig: belirtilir (Helm vd., 2009,
s.69). Yapilan caligmalar, iyi bir itibara sahip sirketlerden yapilan satin alimlarin, miisterilere
yiiksek kalite algisi, diisiik risk algisi ile diisiik bilgi maliyeti saglayabilecegini ortaya koy-
maktadir (Erdem ve Swait, 1998). Dowling (2006) de, bir alicinin, iyi bir itibara sahip bir is-
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letmeden satin alim yaparak karar verme siirecinin karmasikligindan kurtulabilecegini dile
getirmistir (Jeng, 2011, s.17). Dolayisiyla itibarin, taraflar arasinda kurulan iliskinin kalitesine
etki etmesi kaginilmaz bir gercektir. Miisteri tarafindan algilanan hizmetin kalitesi, isletmele-
rin, giderek artan rekabet ortaminda bir avantaj elde etmesi ve bu avantajini siirdiirmesinde
cok onemli bir faktordiir. Alici-tedarik¢i baglaminda, Bonoma ve Johnston (1978, s.215), sa-
tin alma kararin etkileyen baslica faktorlerin rasyonel-ekonomik olanlarin degil, sosyal olan-
larin oldugunu iddia etmislerdir. Benzerlik-¢ekim teorisi, 6zellikle endiistriyel pazarlarda ¢ali-
sanlarin oncelikle kendileriyle benzer olan potansiyelleri hedefleyeceklerini ve onlarla calis-
mak isteyeceklerini 6ne siirmiistiir (Dwyer vd., 1998, s.58). Kisiler arasindaki benzerligin,
kisilerarasi bir iligkinin basarisi ile pozitif olarak iligkili olduguna dair genel bir goriis vardir.
Ornegin, Doney ve Cannon (1997, s.38), bir satis temsilcisi ile bir satin alma miidiirii arasm-
daki benzerligin, alici-tedarikg¢i iligkilerinde giliveni etkiledigini ortaya koymuslardir. Uhrich
(2011, s.5) de yaptig1 bir calismada, miisterilerin, diger miisterileri, benzer olarak algilamalar1
halinde bunun, kendilerinde bir tercih etkisi olusturabilecegini ve o miisterilere benzer davra-
nislar sergileyebileceklerini vurgulamistir.

Mevecut is ortaminin zorlugunu bilen ve kendileri ile uyumlu is ortagi bulmakta zorla-
nan firmalar, uygun is ortaklariyla calismanin kendilerine saglayacagi maddi ve manevi getiri-
lerin farkindadirlar. Bu yiizden, boyle bir is ortagi bulup is iliskisi baslatmanm, bu iliskiyi
devam ettirmenin zorlugunun ve bunun 6neminin bilincindedirler. Dolayisiyla, firmalar is
ortaklar1 ile aralarinda gii¢lii bir baghilik duygusu gelistirmek isterler. Baghlik duygusunun
olugmasi, taraflarin beraber is yapmayz siirdiireceklerinin ve bu is iligkisini ileriye tasimak i¢in
emek vereceklerinin bir sinyali sayilabilir.

Kavramsal Cerceve

Giivenin, basarili alici-satici iliskisi kurmada ve devam ettirmede 6nemli bir rol oyna-
dig1 belirtilmistir (Kingshott, 2006, s.727; Narayandas ve Rangan, 2004, s.68). Suh ve Hous-
ton’a gore ticari iliskilerde kisiler, islemlerin etkinlik ve verimliliklerini gelistirmek i¢cin daha
yakin iligkiler kurmak isteyeceklerdir (Suh ve Houston, 2010, s.746). Nitekim McKnight ve
arkadaslar1 da, (2002, s.300) yaptiklar1 calismada benzer sekilde glivenin uzun donemli ticari
iligkiler kurmada kritik olarak kabul edildigini ortaya koymuslardir. Moorman vd. (1993,
s.83) de, giivenin taraflar arasinda bir kere olustuktan sonra, iliskinin belirsizliklerin {istesin-
den gelerek ve algilanan riski azaltarak daha uzun siirecegini iddia etmislerdir. Bu durumlar
g6z Oniine alindiginda, giivenin, uzun siirmesi istenen iligkilerin bir 6nciilii oldugu dikkati
cekmektedir.

Bu noktadan hareketle, ¢alismanin ilk hipotezi su sekilde kurulmustur:
HI: Giiven, iliski kalitesini olumlu yonde etkiler.

Is hayatinin yogun stres ve sikitisi i¢inde olan kisilerin, bu sikintilarla bas ederken,
ticari hayatlarin1 kolaylastiracak, onlara giiven veren kisilerle ¢aligmak istemeleri ¢ok dogal
bir istek olacaktir. Ampirik bulgular, giivenin, bir partnerin is yapma istegini arttirdigini da
ortaya koymustur (Wiertz vd., 2004, s.426). Boylece alic1 ve satici, her iki tarafin da kazana-
cag1 bir igbirligine girerek daha etkin ve daha verimli ¢aligsabileceklerdir. Yapilan aragtirmalar,
giivenin, karsilikli dayanigsmayz, igbirligini, kabullenisi ve baglilig arttrma (Morgan ve Hunt,
1994, s.25); belirsizligi, catismay1 ve firsat¢1 davranis riskini azaltarak, planlama ve koordi-
nasyon faaliyetlerini kolaylastirma (Kumar, 1996, s.97; Morgan ve Hunt, 1994, s.25; Sabel,
1993, s.1336); daha diiriist ve seffaf bir iletisimi gerceklestirme ve gelecekteki durumlarla
ilgili bilgisizligi, bilgi azligin1 tazmin etme ve gézlemleme ve kontrol maliyetlerini azaltmay1
da (Bradach ve Eccles, 1989, s.100; Seppanen, vd., 2007, s.252) igeren etkili, igbirligine daya-
I iligkilerin gelisiminde 6nemli bir rol oynadigini gostermislerdir (Huang ve Wilkinson, 2013,
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s.458). Biitiin bu etkileri, giivenin taraflarin iliskide kalmalar1 i¢in kuvvetli bir zemin olustu-
racagina ve taraflarin birbirlerine olan baglhiliklarini arttiracagina dair bir 6ngdrii olugturmak-
tadir. Bu 6ngorii dahilinde arastirmanin ikinci hipotezi; su sekilde kurulmustur:

H2: Giiven, bagliligi iliski kalitesi izerinden olumlu yonde etkiler.

Bir hizmet saglayicinin gorevini en iyi sekilde yerine getirme yolu ile kaliteli bir hiz-
met saglama ¢abasi, miisterinin hizmet saglayiciya giivenmesi, onun hizmete olan sorumlulu-
guna, iligkiyi gelistirecek olmasina, etkili iletisimine ve c¢atigmalarin iistesinden gelebilme
yetenegine glivenmesi olarak tanimlanan iliski kalitesinin (Ndubisi, 2007, s.833) 6nemli bir
onciilii olarak goriilmesine olanak saglamaktadir.

Bu noktadan hareketle, ¢calismanin ticlincii hipotezi su sekilde kurulmustur:
H3: Hizmet kalitesi, iliski kalitesini olumlu yonde etkiler.

Ozellikle B2B pazarlarda uzun vadeli iligkiler kurmanin yani sira bu iliskilerin deva-
minin saglanmasmin ne derece 6nemli oldugu bilinmektedir. Bu nedenle isletmeler, miisteri-
lerine ihtiya¢ duyduklari hizmetleri miimkiin olan en iyi sekilde ulastirarak aralarinda siki
baglar gelistirmeye ¢caligmaktadirlar. Dolayisiyla, bir iligkiyi siirdiirmek adma hissedilen kalic1
bir arzu olarak tanimlanan bagliligin (Moorman vd., 1992, s.316) olusabilmesinin, miisterile-
rin bekledigi diizeyde kaliteli bir hizmeti sunmaktan gectigi soylenebilir. Caligmanin dordiin-
cli hipotezi, bu nokta dikkate alinarak olusturulmustur.

H4: Hizmet kalitesi, baghlig iliski kalitesi iizerinden olumlu yonde etkiler.

Giiclii bir itibara sahip isletmeler, kavramin hassas ve kirilgan yapisi nedeniyle daha
Ozenli davranacak, tarafi olduklar1 iligkilere kars1 daha biiyiik bir sorumluluk duyacaklardir.
Iyi bir itibarm, bir kalite sinyali olarak goriilmesi ve sahip olunan gii¢lii bir itibarm bir yankisi
olarak ortaya ¢ikan giliven, kredibilite, ekonomik fayda gibi olumlu 6zellikler, bu isletmelerle
kurulacak iligkilerin kaliteli olmas1 beklentisini doguracaktir. Bu yiizden, ¢alismanin besinci
hipotezi su sekilde kurulmustur.

HS: Itibar, iliski kalitesini olumlu ydnde etkiler.

Sosyal statiilerini arttrmak isteyen firmalarin basvurduklar1 kaynaklardan biri olan iti-
barin giliclii ve pozitif olmasi, taraflarin birbiriyle gii¢lii baglar kurup bunu korumalar1 adina
kuvvetli bir referans olacaktir. Firmalarin is ortamlarinda daha ayricalikli sayilmalarmin bir
nedeni olarak da goriilen gii¢lii bir itibar algisinin, taraflar arasinda bagliliga yol agcacagi on-
goriisiine dayanarak, ¢alismanin altinct hipotezi su sekilde olusturulmustur.

H6: Kurumsal itibar, baglilig1 iliski kalitesi lizerinden olumlu yonde etkiler.

Bir iliskinin; ister cografi yakinliga, isterse kiiltlirel, genetik ya da davranigsal benzer-
lige dayali olsun; benzer insanlar arasinda gerceklesmesinin, farkli insanlar arasinda gergek-
lesmesinden daha olas1 oldugu, temel bir diisiince olarak kabul edilir (McPherson vd., 2001,
s.420). Birbirine benzeyen insanlarin sahip olduklar1 6zellikler, onlar1 birbirine yakilastirma-
nin yani sira, yapacaklar1 paylasimlari da arttirir. Oyle ki, Dwyer vd. (1998, 5.57) de benzerli-
gin, taraflar arasindaki iletisimi kolaylastirdigin1 dile getirmislerdir. Satis elemanlarmim dav-
raniglarin1 Benzerlik-¢ekim paradigmasi kapsaminda inceledikleri ¢alismalarinda Dwyer vd.
(1998, 5.57), satis elemanlarmin, oncelikle kendileriyle benzer olan potansiyelleri hedefledik-
lerine dikkat ¢ekmis, Kalmijn de (1998, 5.400), egitim benzerliginin ortaklik se¢iminde 6nem-
li oldugunu vurgulamistir. Uzun donemli iliskilerin kurulabilmesi, isletmelerin kendileri i¢in
dogru is ortag1 segmeleri ile miimkiin olabilmektedir. Bireylerin, kendilerine benzeyen diger-
leri tarafindan etkilenebilecegini iddia eden Benzerlik-etkilesim teorisi, bir iligkiye taraf olan
kisilerin birlikte calismak i¢in kendilerine ¢esitli yonlerden benzeyen kisileri tercih ettiklerine
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dair bir bakis agisina zemin olusturmaktadir. Sosyal Kimlik Teorisi de bu goriise paralel ola-
rak, demografik benzerliklerin, performans iizerinde, kisilerarasi etkilesimi arttirma ve bilissel
Onyargiy1 azaltma (Linville ve Jones, 1980, s.692) yoluyla pozitif etkisinin olacagini, daha
acik iletisime neden olacagmi ve kisilerarasi gerilimi azaltacagmni dile getirerek (Dwyer vd.,
1998, s.57 ) benzer kisilerin daha etkin ve verimli ¢alisabilecegi diisiincesine katkida bulun-
mustur. Rubin ve Brown (1975); kisiler arasindaki etkilesimin, genellikle taraflar arasindaki is
iliskilerini gelistirdigi ve gelecekteki is iliskilerinin gerceklesme olasiligini arttirdigini dile
getirmis, McGuire de (1968) birbirinden etkilenen goriismecilerin olumlu tepkiler paylastikla-
rii1 ve genellikle olumlu sosyal iliskiler stirdiirmek i¢in fedakarliklar yaptiklarini ortaya koy-
mustur.

Calismanin yedinci, sekizinci ve dokuzuncu hipotezleri, bu kavramsal ¢ercevede olus-
turulmustur:

H7: Bir iligkide taraflar arasindaki is anlayis1 benzerligi, iliski kalitesini olumlu yonde
etkiler.

HS: Bir iliskide taraflar arasindaki sosyal benzerlik, iliski kalitesini olumlu yonde etki-
ler.

HO9: Bir iligkide taraflar arasindaki entelektiiel benzerlik, iliski kalitesini olumlu yonde
etkiler.

Ayrica genel benzerlik degiskeninin iliski kalitesi tizerindeki etkisini incelemek ama-
ctyla ¢alismanin onuncu hipotezi su sekilde kurulmustur:

H10: Bir iliskide taraflar arasindaki genel benzerlik iligki kalitesini olumlu yonde etki-
ler.

Benzerligin, kisilerin davranis, tutum ve diinya goriislerini dogruladigi i¢in bir rahatlik
ve Ozgiiven sagladigi Montoya vd. (2008, s.892) tarafindan ortaya konmustur. Benzerlik tize-
rine yapilan arastirmalarin ¢ogu, bireyler arasindaki tutum benzerliginin roliinii incelemis
(Byrne, 1971; Newcomb, 1961) ve insanlarin, benzer tutum paylastiklar1 kisiler tarafindan
sadece cezbedildiklerini degil, ayn1 zamanda onlar tarafindan daha ¢ok etkilendiklerini ortaya
cikarmistir (Hendrick ve Page, 1970, s.590; Hodges ve Byrne, 1972, s.315; Reagor ve Clore,
1970, s.219). Homans (1961) yaptig1 calismada, yas, egitim ya da yasam tarzina iliskin ben-
zerligin, islem maliyetlerini disilirdiigiinii ve karsilikli anlayis ve giiveni arttirdigini ortaya
koymustur (Mollenhorst vd., 2008, s.65). Dolayisiyla anlayis ve uyumun yakalandigi durum-
larda, taraflarm iliskiye daha biiyiik bir deger atfetmeleri ve baglilik duygusu gelistirmeleri
karsimiza kaginilmaz bir sonug olarak ¢ikmaktadir. Benzerlik-etkilesim paradigmasi da, ben-
zer insanlari anlagsma olasiliklarinin daha yiiksek oldugunu ve bu yiizden benzer 6zellik tasi-
yanlarin birbirleriyle daha iyi ve uyumlu ¢alisacaklarini ortaya koymustur (Wildman, 2007).

Byrne (1971), bireylerin, mantikl1 ve tutarli bir etkilenme giidiisii arayis1 i¢inde olduk-
larin1 ve kendi diinyalarinm mantik ve tutarliligmi giiclendirecek uyaranlar: tercih ettiklerini
dile getirmistir. Kendileriyle ayn1 fikirde olan insanlarin, kisilerin fikir ve tutumlarmi dogru-
lama yolu ile kisilerin kendi diinyalarinin mantik ve tutarliligmni gii¢lendirdiklerini yani etki-
lenme giidiilerini doyurduklarmi ortaya koymustur. Kisiler arasinda algilanan benzerligin kisi-
leraras1 artan giliven ve rahatliga neden olacag diisiincesinin (Brewer, 1979, s.310), taraflarin
birbiriyle is yapma istekliligini arttiracag diisiiniilmektedir. iliskide giiven ve rahatlig1 yasa-
yan taraflarin, beraber i yapma istekliliginin artacagi, bunun da baghlik ile sonuglanacagi
ongoriillmektedir.

Caligmanin on birinci, on ikinci ve on ii¢lincii hipotezleri, bu kavramsal gercevede
olusturulmustur:
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HI11: Bir iligkide taraflar arasindaki is anlayis1 benzerligi, bagliligi olumlu yonde etki-
ler.

H12: Bir iligkide taraflar arasindaki sosyal benzerlik, bagliligi olumlu yonde etkiler.

H13: Bir iligkide taraflar arasindaki entelektiiel benzerlik, baghiligi olumlu yonde etki-
ler.

Ayrica genel benzerlik degiskeninin baglilik iizerindeki etkisini incelemek amaciyla
calismanin on dordiincii hipotezi su sekilde kurulmustur:

H14: Bir iligkide taraflar arasindaki benzerlik bagliligi olumlu yonde etkiler.

Alan yazinda genellikle iliski kalitesinin boyutlarindan biri olarak ele alinan bagliligin,
bir tarafin iliskinin, yatirim yapilacak ve onun i¢in gayret sarf edilecek kadar degerli olduguna
inanilmas1 durumunda ortaya ¢iktigi (Dwyer vd., 1987, s.15; Moorman vd., 1992, s5.316;
Morgan ve Hunt, 1994, s.23) ve iliskiye devam etme niyetini (Scheer ve Stern, 1992, s.130)
yansittig1 diistiniildiigiinde, bunun gergeklesmesi i¢in oncelikle ortada bir iliskinin varligindan
s6z etme gerekliligi ortaya ¢ikmustir. Iliski kalitesi, bu nedenle bu ¢alismada baghligmm bir
onciilii olarak goriilmiis, taraflar arasinda bir bagliligin olusmasinin, i¢inde bulunulan iliskinin
kalitesine bagli oldugu diisiiniilerek arastirmanin on besinci hipotezi; su sekilde kurulmustur:

H15: iliski kalitesi, baglilig1 olumlu ydnde etkiler.
Yontem

Endiistriyel pazarlardaki iliski kalitesinin onciil ve ardillarinin ortaya ¢ikarilmasinin
amaglandigi1 bu calismada hem nicel hem nitel veri toplanmistir. Veri toplama aracinin gelisti-
rilmesi adina bazi1 degiskenlere ait olgek gelistirmek amaciyla derinlemesine goriismeler ger-
ceklestirilmis, goriismelerin ¢oziimlenmesinden sonra dlgek gelistirme kurallarina uygun ola-
rak veri toplama araci tamamlanmistir. Hazirlanan veri toplama aracinda yer alan ifadelerin
anlasilabilirliginin test edilmesi amaciyla yapilan pilot uygulama sonucunda ifadelerde bir
sorun olmadig1 anlasilmis, veri toplama aracina son sekli verildikten sonra asil anket uygula-
masina ge¢ilmistir.

Calismanin uygulama alani, 6zellikle son 10 yilda 6nemli bir basar1 grafigi sergileyen
Tirk gida ve igecek sanayi olarak belirlenmistir. Calismanin evreni, islem hacmi en yiiksek
iller olan Istanbul ve Ankara’da faaliyette bulunan gida toptanci ve perakendecileri olarak
belirlenmis ve 300’ii Istanbul’dan; 150’si Ankara’dan olmak iizere toplam 450 anket yiiz yiize
goriisme teknigi ile toplanmistir. Pilot calisma kapsaminda toplanmis 45 anket formu da, iize-
rinde herhangi bir degisiklik yapilmadig: i¢in, veri setine dahil edilerek toplamda 495 anket
formu elde edilmistir. Bunlarda hatali doldurulan, bos birakilan 37 anket formu elenmis, ana-
lizler, kalan 458 anket formu iizerinden yapilmistir.

Aragtirmanim kavramsal modeli, ilk olarak, yapilan genis bir alan yazin taramasi sonu-
cu Sekil 1°deki gibi olusturulmustur.

Hizmet Kalitesi

Firma itiban

Benzerlik

Iliski Kalitesi  [r——2p Baghhk

Sekil 1: Arastirmanin kavramsal modeli
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Arastirma, karma arastirma desenine gore tasarlandigindan, bu caliymada hem nicel
hem nitel veri toplanmistir.

Calismanin zenginlestirilmesi ve amacina uygun olarak gerceklestirilmesi amaci ile
yapilan derinlemesine goriismeler, Sivas ilinde faaliyette bulunan gida toptanci ve perakende-
ciler ile gergeklestirilmistir. S6z konusu ilde yapilan ilk goriisme, kisisel baglantilar kullanila-
rak, sektoriin onde gelen isimlerinden biri ile yapilmistir. Diger katilimcilara kartopu 6rnek-
leme yolu ile ulagilmig, 6nceden randevu almak suretiyle besi toptanci, altis1 perakendeci ol-
mak {iizere toplamda 11 yOnetici ile goriisiilmiistiir. Goriisme sorulari, alan yazindan destek
almarak hazirlanmis; goriismeler, olusturulan yar1 yapilandirilmis sorularin katilimcilara so-
rulmasi ile gergeklestirilmistir. Caligmanin nitel veri toplama araci olan anket formu hazirla-
nirken, yapilan nitel caligma sorularindan ve mevcut alan yazindan yararlanilmis; ¢calismada
yer alacak sorular, genis bir alan yazin taramasi yapilarak ¢alismanin amacma uygun olan
arastirmalardan alinmistir. Veriler toplandiktan sonra 6l¢ek gelistirme siirecinin tiim kurallari
Ozenli ve dikkatli bigimde uygulanarak ifadeler olusturulmustur.

Bu calismanin anket formu, iki boliimden olusmaktadir. {1k boliim, test edilmesi amag-
lanan modelde yer alan degisken ve bunlar arasindaki iligkiler ile ilgili sorulardan olugmakta
olup, ifadeler en sik kullanilan 6l¢eklerden biri olan 5’11 Likert tipi 6lcekle degerlendirilmis ve
“Tamamen katiliyorum”, “Katiliyorum”, “Kararsizim”, “Katilmiyorum”, “Hi¢ katilmiyorum”
ifadeleri kullanilarak 6l¢iilmiistiir. Tkinci boliim ¢alismaya katilanlar ile bunlarin firmalarma
ait bilgilerin elde edilmesi amaciyla olusturulan demografik 6zelliklere yonelik sorulardan

olusmaktadir.

Giiven 0Olcegi McAllister’in (1995)’dan alinmus, itibar 6lgegi ise dort farkli ¢alismadan
uyarlanmustir. Itibara ait dlgek sorularinm biri Suh ve Houston (2010)’un ¢alismalarindan, biri
Hsu’nin (2012) calismasindan, ikisi Johnson ve Grayson’m (2005) calismasindan ve ikisi ise
Lai vd. (2010)’nin ¢aligmalarindan adapte edilmistir.

INDSERV modelinin, endiistriyel pazarlarda performans 6lglimiinde uygulanmasinin
daha uygun oldugu goz Oniine almarak bu modelin kullanilmasina karar verilmis, ancak ¢a-
lismanm uygulanacagi gida sektoriiniin 6zellikleri gz oniine alinarak uzman goriisii bagla-
minda, yumusak siire¢ kalitesi ve ¢ikt1 kalitesi boyutlar1 kapsam dis1 birakilmis; potansiyel
kalite ve sert siire¢ kalitesi calismaya dahil edilmistir.

[liski kalitesinin bu ¢alismaya dahil edilen boyutlar1 segilirken, mevcut ¢alismalar ara-
sinda nispeten daha az ele alinmig ve 6zellikle endiistriyel pazarlarda 6nemli oldugu diistinii-
len boyutlar dahil edilmeye calisilmistir. Bu c¢er¢gevede Kumar vd. (1995)’nin ¢alismasinda
yer alan iliski kalitesi 6lcegi uyarlanarak iliski kalitesinin duygusal catisma, belirgin catigma,
devamlilik beklentisi ve yatirim beklentisi boyutlar1 bu aragtirmada kullanilmistir.

Endiistriyel pazarlarin ekonomik degerleri 6n planda tutarak faaliyet gosterdigi gerge-
ginden yola ¢ikarak, taraflar arasinda olusan baghiligin s6z konusu ekonomik diirtiilerle ger-
ceklesip gergeklesmedigini test etmek amaciyla baglilik degiseni hesap¢t baghlik diizeyinde
ele almmus, bu baghiligim olusumuna ekonomik nedenler disinda duygusal faktorlerin etkisinin
yol acip agmayacaginin belirlenmesi i¢in de duygusal bagliligin arastirilmasma karar veril-
mistir. duygusal baglilik ve hesap¢i baglilik olarak iki diizeyde ele almarak Gustaffsson
vd.’nin 2006’daki ¢aligmasinda kullandiklar1 6l¢ekten uyarlanarak dlgiilmeye ¢alisilmistir.

Benzerlik, ozellikle endiistriyel pazarlarda yeterli diizeyde caligiilmamis ve dikkate
alimmamis bir degiskendir. Smith’in 1998°de yaptig1 ¢alismada 5 maddelik bir 6l¢ekle Slgiil-
meye calisilmistir. Bu ¢alismanin zenginlestirilmesi ve benzerlik 6lgeginin gelistirilmesi ama-
ctyla Smith’in ¢alismasina dayanarak nitel bir ¢calisma yapilmasina karar verilmistir.
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Konuyla ilgili literatiir 1s181nda, yari-yapilandirilmis anket formu gelistirilerek kartopu

ornekleme yoluyla 11 kisiye ulasilmig ve nitel arastirma yapilmistir. Kisilerden izin alinarak
kayit yapilmis, bu kayitlar daha sonra ¢ozlimlenerek analiz edilmistir. Verilerin analizinden
sonra, 12 ifade gelistirilmis ve asil anket formuna dahil edilmistir. Diger 6lgeklerle birlikte bu
12 benzerlik ifadesini de i¢eren yeni anket formu endiistriyel pazardaki gida sektoriinde uygu-

lanmustir.

Verilerin Analizi, Bulgular ve Yorum

Yapilan nicel aragtirma sonucunda elde edilen verilerin analizi, 458 anketten olusan
veri seti ile gerceklestirilmistir. Calismaya katilan 6rneklemin kendileri ve c¢alistiklar1 firma
ile ilgili demografik 6zelliklerini belirlemek tlizere demografik sorulara yer verilmistir.

Katihmcilarin Demografik Ozelliklerine Ait Bilgiler

Tablo 1: Katilimcilarin demografik 6zelliklerine ait bilgiler

Degiskenler Frekans (n) Yizde (%)
22-36 124 27.9
37-51 251 56.6
Yas 52 ve Ustl 69 15.5
Toplam 444’ 100.0
*Bu soru 14 kisi tarafindan yanitsiz birakilmistir.
Kadin 37 8.1
Cinsiyet Erkek 419 . 91.9
Toplam 456 100.0
**Bu soru 2 kisi tarafindan yanitsiz birakilmistir.
Bekar 71 15.6
Medeni Durum Evii 385 - 54.4
Toplam 456 100.0
***Bu soru 2 kisi tarafindan yanitsiz birakilmistir.
ilkégretim 111 24.7
Lise 227 50.4
o Universite 111 24.7
Egitim Durumu . .
Yiksek lisans 1 0.2
Toplam 450 " 100.0
*#**Bu soru 8 kisi tarafindan yanitsiz birakilmistir.
1.001 -2.000TL 28 6.2
2.001 - 3.000 TL 116 25.8
Gelir 3.001 - 4.000 TL 160 35.6
4.001 TL ve Usti 146 324
Toplam 450 "™ 100.0
*****Bu soru 8 kisi tarafindan yanitsiz birakilmistir.
1-10'danaz 123 29.4
10 - 20'den az 199 47.6
L 20-30'dan az 68 16.3
Calisma Saresi o
30 yil ve Usti 28 6.7
Toplam 418 ™ 100.0

******Bu soru 40 kisi tarafindan yanitsiz birakilmistir.

Katilimcilarin yas, cinsiyet, medeni durum, egitim durumu, gelir ve ¢aligma siiresi ile

ilgili demografik degiskenler agisindan dagilimlar1 Tablo 1°de belirtilmistir.

Katilimcilar, yas degiskeni itibariyle incelendiginde, en fazla katilimin % 56.6 ile 37-
51 yas grubu arasinda oldugu goriilmektedir. Cinsiyet degiskeni incelendiginde biiyiik bir
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farkhiligin oldugu goriilmektedir. Orneklemin sadece % 8.1’ini olusturan 37 katiimcmnin ka-
din oldugu, kalan % 91.9’una denk gelen 419 kisinin de erkek katilimcilardan olustugu goz-
lemlenmektedir. Bu sonug, ¢alismanin yapildig1 alan itibariyle erkeklerin daha aktif rol oyna-
digna dikkat ¢ekmektedir. Katilimeilarin yarisindan fazlasmin lise mezunu olduklari, sadece
%24.09’unun yliksekogretim mezunu olduklari, katilimcilarin bityiik ¢gogunlugunun 3000 TL
ve iistii gelirinin oldugu, ¢cogunun evli olduklar1 goriilmekte, neredeyse yarisinin bu isi yakla-
sik 10 yildir yaptiklar1 goriilmektedir.

Katihmcilarin Firma Ozelliklerine Ait Bilgiler
Tablo 2, cevaplayicilarin sahip olduklar1 firmalara ait bilgileri vermektedir.

Tablo 2: Katilimcilarin firma 6zelliklerine ait bilgiler

Degiskenler Frekans (n) Yizde (%)
250.000 TL'den az 32 8.4
250.000 - 500.000 TL'den az 164 43.3
Giro 500.000 - 750.000 TL'den az 98 25.9
750.000 TL ve st 85 22.4
Toplam 379" 100.0
* Bu soru 79 kisi tarafindan yanitsiz birakilmistir.
1-10 392 86.2
11-20 41 9.0
Caligan Sayisi 21 ve Ustl 22 4.8
Toplam 455™ 100.0
**Bu soru 3 kisi tarafindan yanitsiz birakilmistir.
1-5yil 159 34.9
o 6-10yil 160 35.2
Tedarikgiyle Calisma ) (e st 136 29.9
Siresi
Toplam 455 100.0

***Bu soru 3 kisi tarafindan yanitsiz birakilmistir.

Firmalarm cogunlugunun yiiksek bir ciroya sahip olduklar1 ve calisan sayilarinin
11°’den az oldugu goriilmektedir. Firmalarin tedarikgileri ile ¢aligsma siireleri incelendiginde,
% 35.2°sinin yani 160 isletmenin tedarikg¢ileriyle 6-10 yil arasinda; % 34.9’unun yani 159
isletmenin 1-5 yil arasinda ve 6rneklemin kalan % 29.9°una denk gelen 136 isletmenin de 11
y1l ve daha fazla calistiklarini sdylemek miimkiindiir.

Giivenilirlik Analizi

Tablo 3: Caligmada kullanilan 6l¢eklerin giivenilirlik degerleri

Degisken Olgegin Olgegin
Bls Cronbach’s Alpha Katsayisi Yeni Cronbach’s Alpha Katsayisi

Given (12 ifade) 0.92 -

itibar (6 ifade) 0.91 -

Hizmet Kalitesi (7 ifade) 0.94 -

Benzerlik (12 ifade) 0.89 -

Baghlik (6 ifade) 0.80 -

iliski Kalitesi (7 ifade/6 ifade) 0.63 0.83

Giivenilirlik analizleri sonucunda ortaya ¢ikan Cronbach Alpha katsayilarina bakildi-
ginda, giiven, itibar, hizmet kalitesi, benzerlik degiskenlerinin dl¢eklerinin giivenilirliklerinin
yiiksek oldugu, iliski kalitesi degiskenine ait 6lgegin giivenilirliginin ise kabul edilebilir dii-
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zeyde oldugu goézlemlenmistir. iliski kalitesi &lceginin giivenilirlik analizinde Cronbach
Alpha If-item deleted degerleri kontrol edildiginde, “Tedarik¢imle Oniimiizdeki yillarda is
yapmam miimkiin goriinmiiyor” sorusunun Olcekten ¢ikarilmasi halinde, giivenilirligin
0.63’ten 0.83’e ylikseldigi goriilmiis, bu nedenden dolay1 sorunun 6lgekten ¢ikarilmasina ka-
rar verilmistir. Bu durumda, basta 7 ifade ile dl¢iilmesi diistiniilen iligki kalitesi 6lgeginin soru
sayis1 6’ya diigmiis, boylece giivenilirlik katsayis1 yiikselerek 0.83 olmustur.

Faktor Analizleri

Giiven Degiskeni Faktor Analizi
Tablo 4: Giiven degiskeni ifadeleri ve faktor yiikleri

Giiven Faktér  Faktor
Yakii.1  Yiika.2

Tedarikgimle dislincelerimizi rahatga ve 6zglirce paylasinz. 0.85 0.85

Sorunumu paylastigimda tedarik¢imin beni dinlemek istedigini bilirim. 0.85 0.85

Tedarik¢im bagka bir firmaya transfer olursa veya birlikte ¢alisma sansimiz kal-
mazsa, buna ¢ok Gzultrim.

Tedarik¢im, problemlerimi 6nemser ve sorunumu ¢ézmeye calisir. 0.85 0.85
Hem ben hem tedarikgim, is iliskimizi gelistirmek icin dostluk ve duygusal bag

0.69 0.68

- . . 0.80 0.80
gelistirmeyi 6nemseriz.
Tedarik¢im, isine profesyonel bir bakis agisi ve 6zveri ile yaklasir. 0.88 0.88
Tedarik¢imin performansina baktigimda, isinin ehli oldugunu soyleyebilirim. 0.88 0.89
Tedarikcimle beraber saglikli is yapabilecegimiz konusunda kuskum yoktur. 0.83 0.83
Dikkatsizligi ve 6zensizligi ile isimi daha zor hale getirmeyecegini bildigim icin

oo .. .. 0.85 0.85

tedarik¢ime glivenirim.
Cevremdeki insanlar, tedarik¢ime bir is arkadasi olarak glivenir ve saygi duyarlar. 0.84 0.84
Tedarik¢imle etkilesimde olan diger is ortaklarim, onun givenilir oldugunu diisu- 0.82 0.82
narler. ' '
Cevremdeki insanlar tedarik¢imi daha iyi tanisalardi, is ile ilgili endiseleri artardi. -0.58 -

Giiven degiskeni i¢in yapilan faktor analizi sonuglarina iliskin faktor yiikleri Tablo
4’de gosterilmektedir. Sonuglar, giiven degiskeninin tek faktorli oldugunu gostermektedir.
Giiven degiskeninin “Cevremdeki insanlar tedarik¢imi daha iyi tanisalards, is ile ilgili endise-
leri artard1” ifadesinin faktor yiikiiniin negatif ve nispeten diisiik (-0.58) olmasi nedeniyle mo-
delden ¢ikarilmasina karar verilmistir. Kalan 11 sorunun, giiven degiskenine ait toplam var-
yansin % 70.08’ini agikladig1 goriilmektedir.

Itibar Degiskeni Faktor Analizi

Itibar degiskeni icin yapilan faktdr analizi sonuglarina iliskin faktor yiikleri Tablo 5°de
gosterilmektedir. Sonuglar, itibar degiskeninin tek faktorlii oldugunu gdstermekte ve itibara
ait bu 6 ifadenin toplam varyansin % 70.32’sini agikladig1 ortaya ¢ikmaktadir.

Tablo 5: itibar degiskeni ifadeleri ve faktér yiikleri

itibar Faktor Yiikii
Tedarik¢im pazarda iyi bir itibara sahiptir. 0.86
Tedarik¢im sektérde 6nemsenen ve dikkate alinan bir firmadir. 0.86
Tedarikcim sektoérdeki en yetenekli firmadir. 0.65
Tedarik¢im saygi duyulan bir firmadir. 0.89
Bu tedarik¢im ile calistigim icin misterilerimin bana ve firmama iliskin genel algilari 0.86
oldukca iyidir. ’

Sektordeki diger rakiplerle karsilastirdiklarinda misterilerimin tedarikgime yonelik

algilan ok iyidir. 0.86
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Hizmet Kalitesi Faktor Analizi

Hizmet kalitesi degiskeni i¢in yapilan faktor analizi sonuglarmna iliskin faktor yiikleri
Tablo 6’da gosterilmektedir. Sonuglar, hizmet kalitesi degiskeninin tek faktorli oldugunu
gostermektedir. Hizmet kalitesine ait bu 7 ifade, toplam varyansin % 71.43’linii agiklamakta-
dir.

Tablo 6: Hizmet kalitesi degiskeni ifadeleri ve faktor yiikleri

Hizmet Kalitesi Faktor Yiikii
Tedarikgimle iletisime gegmek kolaydir. 0.71
Tedarik¢imden Uriiniin 6zellikleri (kalite, fiyat gibi) hakkinda bilgi elde etmek kolaydir. 0.84
Tedarikgimin Urtnlerinin kalitesi cok iyidir. 0.83
Tedarikgim, is ile ilgili 6zel istekleri yerine getirir. 0.88
Tedarikgim, siparisleri eksiksiz teslim eder. 0.85
Tedarikg¢im, siparisleri zamaninda teslim eder. 0.88
Tedarikgimin hizmet performansindan memnunum. 0.88

Benzerlik Faktor Analizi

Tablo 7: Benzerlik degiskeni ifadeleri ve faktor yiikleri

Benzerlik Faktor Yiikii

is Anlayisi Benzerligi

Tedarik¢im ile is konusunda benzer titizlige sahibiz. 0.82
Tedarik¢im ile benzer bir is deneyimine sahibiz. 0.54
Tedarik¢im ile is diinyasindaki statlimiz aynidir. 0.54
Tedarikc¢im ile benzer bir is vizyonuna sahibiz. 0.64
Tedarik¢im ile benzer tutum ve davranislara sahibiz. 0.67
Tedarik¢im ile is yapma anlayisimiz benzerdir. 0.84
Sosyal Benzerlik

Tedarik¢im ile ortak bir sosyal yanimiz vardir. 0.79
Tedarikcim ile benzer bir yasam tarzimiz vardir. 0.82
Tedarikcim ile ortak kisilik 6zelliklerine sahibiz. 0.63
Entelektiiel Benzerlik

Tedarikcim ile egitim diizeyimiz benzerdir. 0.78
Tedarik¢im ile benzer bir politik bakis agisina sahibiz. 0.70
Tedarik¢im ile benzer bir aile yapimiz vardir. 0.49

Benzerlik degiskeni i¢in yapilan faktor analizi sonuglarina iliskin faktor yiikleri Tablo
7°de gosterilmektedir. Onceki boliimde anlatildig: iizere, nicel arastirmaya gecilmeden dnce,
benzerlik degiskeninin farkli boyutlarimi ortaya ¢ikarmak icin yapilan nitel aragtrma sonu-
cunda elde edilen 12 ifade anket formunda yer almis, degisken bu ifadelerle 6l¢iilmeye cali-
stlmistir. Biiyiikk miktarda verinin, miimkiin olan en az bilgi kaybiyla sadelestirilerek daha az
sayida degiskenle gosterilmesinin, faktdr analiziyle miimkiin oldugu (Islamoglu ve Alniagik,
2013, s.368) bilinmektedir. Bu ama¢ dogrultusunda yapilan agimlayici faktor analizinde, ben-
zerlik degiskeninin, li¢ alt faktorden olustugu ortaya ¢ikmustir. Benzerlik degiskenine ait 12
ifade ve bunlarin faktor yiikleri Tablo 7°de gosterilmistir. Bu 12 degisken, toplam varyansin
% 64.22’sini agiklamaktadirlar.

Bu sonuglar 151g1nda, ¢alismanmn dordiincii degiskeni olan benzerligin {i¢ alt faktore
ayrilmasi, ¢caligma modelini toplamda sekiz degiskenli bir modele doniistiirmiistiir.

Benzerligin “Tedarik¢im ile is konusunda benzer titizlige sahibiz.” olan dordiincii so-
rusu, “Tedarik¢im ile benzer bir is deneyimine sahibiz.” olan besinci sorusu, “Tedarik¢im ile
is dlinyasindaki statiimiiz aynidir.” olan sekizinci sorusu, “Tedarik¢im ile benzer bir is vizyo-
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nuna sahibiz.” olan dokuzuncu sorusu, “Tedarik¢im ile benzer tutum ve davraniglara sahibiz.”
olan onuncu sorusu ve on birinci soru olan “Tedarik¢im ile is yapma anlayisimiz benzerdir.”
sorulari, kesifsel faktor analizinde ilk faktore yiiklenmis ve bu faktdr “Is Anlayisi Benzerligi”
olarak adlandirilmistir.

Benzerlik degiskenine ait “Tedarik¢im ile ortak bir sosyal yanimiz vardir.” olan birinci
sorusu ile “Tedarik¢im ile benzer bir yasam tarzimiz vardir.” ikinci sorusu ve iiglincli soru
olan “Tedarik¢im ile ortak kisilik 6zelliklerine sahibiz.” sorularmin, ikinci faktore yiiklendigi
gozlemlenmistir. Ikinci faktdr “Sosyal Benzerlik” olarak adlandirilmistir.

Benzerlik degiskeninin “Tedarik¢im ile egitim diizeyimiz benzerdir.” olan altinc1 soru-
su ile yedinci soru olan “Tedarik¢im ile benzer bir politik bakis agisina sahibiz.” ve on ikinci
soru olan “Tedarik¢im ile benzer bir aile yapimiz vardir.” sorulari {igiincii faktore yiliklenmis-
tir. Bu faktore “Entelektiiel Benzerlik ad1 verilmistir.

Mliski Kalitesi Faktor Analizi

Iliski kalitesi degiskeni i¢in yapilan faktor analizi sonuglarma iliskin faktdr yiikleri
Tablo 8’de gosterilmektedir. Sonuglar, iliski kalitesi degiskeninin tek faktorli oldugunu gos-
termektedir. Iligki kalitesine ait bu alt1 ifade, toplam varyansin % 46.82’sini agiklamaktadir.

Tablo 8:iliski kalitesi degiskeni ifadeleri ve faktor yiikleri

iliski Kalitesi Faktor Yiikii
Tedarikcimle aramda siddetli bir ¢atisma vardir. 0.75
Tedarik¢imle bazi 6nemli konularda blylik anlagsmazliklar yasiyorum. 0.71
Tedarikc¢im ile iliskilerimin yenilenmesi neredeyse otomatik olarak gergeklesir. 0.37
Tedarik¢imin Grilinlerinin ticaretini yapmak icin, daha fazla caba gdstermeye ve yatirim 0.80
yapmaya hazirim.

Musterilerimin zihninde firmamla tedarik¢imin beraber anilmasini isterim. 0.78
Tedarik¢imle olumsuz bir durumla karsilastigimda siddetli negatif duygular hissediyorum. 0.56

Baghhk Faktor Analizi

Baglhilik degiskeni i¢in yapilan faktér analizi sonuglarina iliskin faktor yiikleri Tablo
9’da gosterilmektedir. Sonuglar, baghlik degiskeninin tek faktorli oldugunu gostermektedir.
Baglilik degiskenine ait bu alt1 ifade, toplam varyansin % 47.49’unu agiklamaktadir.

Tablo 9: Baglilik degiskeni ifadeleri ve faktor yiikleri

Baglhihk Faktor Yiikii
Tedarikcimin misterilerinden biri olmak ekonomik agidan faydalidir. 0.69
Tedarikcim ile iliskilerimin bozulmasi halinde ekonomik yonden zarar gorebilirim. 0.42
Tedarikcimin, diger tedarikgcilere gore bir lokasyon avantaji vardir. 0.55
Tedarik¢cimin misterilerinden biri olmaktan memnuniyet duyarim. 0.84
Tedarikcim musterilerine en cok 6zen gosteren isletmedir. 0.81
Tedarikcimle ilgili duygu ve dislincelerim, onun benimle ilgili duygu ve dislinceleri ile 0.71
aynidir.

Arastirma Modeli

Yapilan Faktor Analizleri sonucunda, ¢alismanin giiven, itibar, hizmet kalitesi, iligki
kalitesi ve baghlik degiskenlerinin tek faktorlii olarak kaldigi; ancak benzerlik faktdriiniin ii¢
alt faktore ayrildig:1 ortaya ¢ikmistir. Bu sonuglar 1s1ginda, calisma modeli Sekil 2°deki gibi
yeniden diizenlenmistir.

Yapilan Faktor Analizleri sonucunda, ¢alismanin giliven, itibar, hizmet kalitesi, iligki
kalitesi ve baglilik degiskenlerinin tek faktorlii olarak kaldigi; ancak benzerlik faktoriiniin {i¢
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alt faktore ayrildig:1 ortaya ¢ikmistir. Bu sonuglar 1s1ginda, calisma modeli Sekil 2°deki gibi

yeniden diizenlenmistir.

Giiven

Hizmet Kalitesi

Firma itibar

is Anlayis1 Ben-

7orliGi

Sosyal Benzerlik

Entelektiiel Ben-
zerlik

Sekil 2: Arastirma Modeli

iliski Kalitesi >

Baghhk

Sekil 2°de goriildiigii lizere, benzerlik degiskeni; is anlayis1 benzerligi, sosyal benzer-
lik ve entelektiiel benzerlik olmak iizere {i¢ farkli boyutta ele alinmis ve her bir boyutun iliski
kalitesi araciligi ile baglhilik iizerindeki etkisi incelenmistir. Benzer sekilde, gliven, hizmet
kalitesi ve firma itibar1 degiskenleri ile iliski kalitesi arasindaki iliski ve bunlarin baglhlik {ize-
rindeki etkisi de, bu ¢alismada incelenen diger etkilerdir.

Model Degiskenleri Arasindaki iliskinin Analizi

Tablo 10: Degiskenler arasi korelasyon matrisi

_ y . Hizmet  iligki N is Anlayisi  Sosyal  Entelektiel
N=458 Gaven Itibar Kalitesi  Kalitesi Baglilik Benzerligi Benzerlik  Benzerlik
Guven 1
itibar 0.894™ 1
Hizmet 0.897" 0.893" 1
Kalitesi
iliski Kali- " 0. "
tesi 0.843 o+ 0829 1
Baghlik 0.792™ 0.786" 0.781" 0.816™ 1
IsAnlayist g ce 05637 05677 05407  0.546 1
Benzerligi
Sosyal 0.479" 0.481" 0.467" 0.499" 0476"  0.672" 1
Benzerlik
Entelektiel o o o o o o o
. 0.396™ 0.420™ 0.391 0.381" 0.406 0.704 0.622 1
Benzerlik
** n<0,01

Tablo 10, model degiskenlerinin birbiri ile korelasyonlarmi gostermektedir. Giiven
degiskeni incelendiginde, diger biitiin degiskenlerle arasinda 0.01 anlamlilik diizeyinde pozitif
yonde bir iligki oldugu goriilmektedir. Giiven degiskeni ile arasinda en giiclii iliskisi olan de-
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giskenin hizmet kalitesi (r=0.897); en zayif iligkisi olan degiskenin ise entelektiiel benzerlik
(r=0.396) oldugu goriilmektedir.

Itibar degiskeninin 0.01 anlamlilik diizeyinde, en giiclii iliskisinin giiven (r=0.894) ve
hizmet kalitesi (r=0.893) degiskenleri ile oldugu; en zayif iliskinin ise entelektiiel benzerlik
(r=0.420) ile oldugu saptanmistir. Hizmet kalitesi ile gliven arasindaki korelasyon katsayisinin
0.897 olmasi, bu iki degisken arasinda ne derece giiclii iliski oldugunun bir kaniti niteliginde-
dir. Iliski kalitesi ile diger degiskenler arasindaki korelasyona bakildiginda, 0.01 anlamlilik
diizeyinde, giiven (r= 0.843), hizmet kalitesi (r= 0.829) ve baglilik (r= 0.816) degiskenleri ile
cok giiclii; itibar (r= 0.796) ve is yeri benzerligi (r= 0.540) ile giiclii; sosyal benzerlik (r=
0.499) ve entelektiiel benzerlik (r= 0.381) ile orta derecede bir iligkisi oldugunu gostermekte-
dir. Baghilik degiskeninin, diger degiskenler ile arasindaki korelasyona bakildiginda, 0.01
anlamlilik diizeyinde iligki kalitesi ile ¢cok gii¢lii bir korelasyonun oldugu (r= 0.816) goriil-
mektedir. Giiven (r= 0.792), itibar (r= 0.786), hizmet kalitesi (r= 0.781) ve is anlayis1 benzer-
lig1 (r= 0.546) ile giiclii; sosyal benzerlik (1= 0.476) ve entelektiiel benzerlik (r=0.406) ile orta
kuvvette bir iliskisinin oldugu saptanmustir. Is anlayis1 benzerligi degiskeninin 0.01 anlamlilik
diizeyinde biitlin degiskenler ile pozitif ve giiclii bir iligkisinin oldugu ortaya ¢ikmistir. Sosyal
benzerlik degiskeni incelendiginde 0.01 anlamlhilik diizeyinde is anlayis1 benzerligi (r= 0.672)
ve entelektiiel benzerlik (= 0.622) degiskenleri ile arasinda gii¢lii bir korelasyon oldugu; gii-
ven (r=0.479), itibar (r=0.481), hizmet kalitesi (r= 0.467), iliski kalitesi (r= 0.499) ve bag-
lilik (r= 0.476) degiskenleri ile orta derecede iliskili oldugu goriilmektedir. Entelektiiel ben-
zerlik ile is anlayis1 benzerligi (r= 0.704) ve sosyal benzerlik (r= 0.622) arasinda giiclii bir
korelasyon oldugu goriilmektedir. Giiven (r= 0.396), itibar (r= 0.420), hizmet kalitesi (r=
0.391), iliski kalitesi (r= 0.381) ve baglilik (r= 0.406) degiskenleri ile orta derecede iliskili
oldugu goriilmektedir.

Model Degiskenlerine liskin Regresyon Analizleri
Iliski Kalitesine Iliskin Regresyon Analizi

Itibar, hizmet kalitesi, giiven ve benzerlik degiskeninin iliski kalitesi tizerindeki etkisi-
nin ortaya ¢ikarilmasi amaciyla yapilan regresyon analizinde, iliski kalitesi bagimli, diger
degiskenler bagimsiz degisken olarak ele alinmustir.

Tablo 11: iliski kalitesine iliskin regresyon analizi sonuglari

ANOVA R
Karelerin Serbestll!( Karelerin ortalamasi F P
Toplami Derecesi
Regresyon 156327 4 39.831 32?5‘97 0.001  0.863
Artik 54.560 452 0.121
Toplam 213.882 456
KATSAYILAR R?
Regresyon Katsayilari Standardize Katsayilar
Model S t p
B Standart Hata Beta
Sabit 1.045 0.089 11.723 0.001
Itibar 0.019 0.049 0.024 0393  0.695 (743
Hizmet 0.268 0.049 0.332 sagy 0001

Kalitesi

Guven 0.387 0.049 0.479 7834 0001
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Benzerlik 0.066 0.024 0.083 2822 0005

Bagiml Degisken: iliski Kalitesi

* p<0.05

Tablo 11°de gorildigi lizere, yapilan ANOVA testinde, iligki kalitesi ile hizmet kali-
tesi, gliven ve benzerlik arasinda anlamli ve pozitif bir iligki oldugu ortaya ¢ikmistir (p<0.05).
Bagimli degisken olan iliski kalitesi ile itibar arasinda anlamli bir iliski bulunamamistir. Cok-
lu regresyon katsayilarmin verildigi Tablo 11 incelendiginde, R= 0.863 olarak bulunmustur.
Bu da, hizmet kalitesi, giiven, benzerlik ve iliski kalitesi degiskenleri arasinda kuvvetli bir
iliski olduguna dair bir kanit sunmaktadir. Belirlilik katsayis1 olan R?=0.743 olarak bulunmus,
bu durum; iliski kalitesindeki degisimin % 74.3’{iniin hizmet kalitesi, giiven ve benzerlik de-
giskenlerine bagli oldugu seklinde yorumlanmustir.

Itibar, hizmet kalitesi, giiven, is anlayis1 benzerligi, sosyal benzerlik ve entelektiiel
benzerlik degiskenlerinin iliski kalitesi tizerindeki etkisinin ortaya ¢ikarilmasi amaciyla yapi-
lan regresyon analizinde, iligki kalitesi bagimli, diger degiskenler bagimsiz degisken olarak
ele almmastir.

Tablo 12: iliski kalitesine iliskin regresyon analizi sonuglari

ANOVA R
Karelerin Serbestlik Karelerin Orta-
. F p
Toplami Derecesi lamasi
Regresyon 160.105 6 26.684 223.289 0.001 g ggs5
Artik 53.777 450 0.120
Toplam 213.882 456
KATSAYILAR R?
Standardize
Model Regresyon Katsayilari Katsayilar
B Standart Hata Beta t P
Sabit 1.076 0.091 11.789 0.001
itibar 0.022 0.049 0.027 0.442 0.659
:'e';'“Et Kali- 5 569 0.049 0.334 5.504 0.001
. 0.745
Gven 0.379 0.049 0.470 7.701 0.001
is Anlayisi
vos 0.016 0.028 0.022 0.548 0.584

Benzerligi
Sosyal Ben- .

Y 0.071 0.023 0.106 3.126 0 (202
zerlik
Entelektlel ) 1) 0.027 -0.028 0.817  0.414
Benzerlik

Bagimli Degisken: iliski Kalitesi

* p<0.05

Tablo 12°de goriildiigii lizere, yapilan ANOVA testi, bagimli degisken olan iliski kali-
tesi ile hizmet kalitesi, gliven ve sosyal benzerlik arasinda anlamli ve pozitif bir iligki bulun-
mus (p<0.05), ancak iliski kalitesi ile itibar ve is anlayis1 benzerligi arasinda anlamli bir ilis-
kiye rastlanmamistir. Iliski kalitesi ile itibar, is anlayis1 benzerligi ve entelektiiel benzerlik
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arasinda anlaml bir iligkiye rastlanmamistir. Coklu regresyon katsayilarmin verildigi Tablo
12 incelendiginde, R= 0.865 olarak bulunmustur. Bu da, iliski kalitesi ile itibar, hizmet kalite-
si, giiven, is anlayis1 benzerligi, sosyal benzerlik ve entelektiiel benzerlik degiskenleri arasin-
da kuvvetli bir iliski olduguna dair bir kanit sunmaktadir. Belirlilik katsayis1 olan R2=0.745
olarak bulunmus, bu durum; iligki kalitesindeki degisimin % 74.5’inin hizmet kalitesi, giiven,
sosyal benzerlik ve degiskenlerine bagli oldugu seklinde yorumlanmustir.

Baglihga iliskin Regresyon Analizleri

Yapilan ilk analizde, baglilik bagimli degisken olarak ele alinmus; itibar, hizmet kalite-
si, gliven ve benzerlik degiskenlerinin bunun iizerindeki etkisi ve bu etkinin yonii belirlenme-
ye calisilmistir.

Tablo 13: Bagliliga iliskin regresyon analizi-1 sonuglar1

ANOVA R
Karelerin SerbestI|!< Karelerin Ortalamasi F P
Toplami Derecesi
Regresyon 145.930 4 36.483 234.806 0.001 0.822
Artik 70.229 452 0.155
Toplam 216.159 456
KATSAYILAR R?
Regresyon Katsayilari Standardize Katsayilar t P
Model
B Standart Hata Beta
Sabit 0.896 0.101 8.866 0.001"
itibar 0.204 0.056 0.247 3.631 0.001"
] ) 0.672
Hizmet Kali- |, 0.055 0.211 3088  0.002°
tesi
Giiven 0.256 0.056 0.316 4.572 0.001"
Benzerlik 0.096 0.027 0.118 3.581 0.001"

Bagimh Degisken: Baghlik

* p<0.05

Tablo 13’°de goriildiigii iizere, yapilan ANOVA testi, bagimli degisken olan baglilik ile
itibar, hizmet kalitesi, gliven ve benzerlik bagimsiz degiskenleri arasinda istatistiksel olarak
anlaml1 (p<0,05) bir iligki bulunmustur. Coklu regresyon katsayilar1 Tablo 13°de verilmistir.
Bu sonuglara gore itibar, hizmet kalitesi giiven ve benzerlik degiskenleri ile baghlik arasinda
kuvvetli bir iliski bulunmustur (R=0.822). Belirlilik katsayisi olan R2=0.672 olarak bulun-
mustur. Bu durum; bu dort degiskenin baghliktaki degisimin % 67.2°sinin giiven, itibar, hiz-
met kalitesi ve benzerlik degiskenlerine bagh oldugunu gostermektedir.

Yapilan ikinci ¢oklu regresyon analizine, ilkinden farkli olarak itibar, hizmet kalitesi,
giiven ve benzerlik degiskenlerine ek olarak iliski kalitesi de bagimsiz degisken olarak ek-
lenmis ve bu bes degiskenin baglilik iizerindeki etkisi belirlenmeye ¢alisilmistir.

Tablo 14: Bagliliga iliskin regresyon analizi — II sonuglar1

ANOVA R

Karelerin Serbestlik Karelerin Orta- F p
Toplami Derecesi lamasi 0.851

Regresyon 156.452 5 31.290 236.355 0.001
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Artik 59.707 451 0.132
Toplam 216.159 456
KATSAYILAR R?
Regresyon Katsayilari Standardize Katsayi- t P
Model lar
B Standart Hata Beta

Sabit 0.438 0.107 4.106 0.001
itibar 0.195 0.052 0.237 3.768 0.001" 0.721
::h':‘::l 0.054 0.053 0.066 1.013 0.312
Giiven 0.086 0.055 0.106 1.565 0.118
Benzerlik 0.066 0.025 0.082 2.673 0.008"
Lo Kall 0.439 0.049 0.437 8915  0.001"

Bagimh Degisken: Baghlik

* p<0.05, **p<0.1

Tablo 14’de goriildiigii tizere, yapilan ANOVA testi, bagimli degisken olan baglilik ile
itibar, benzerlik ve iligki kalitesi bagimsiz degiskenleri arasinda istatistiksel olarak anlamli
(p<0.05) bir iliski bulunmustur. Gliven degiskeni, hizmet kalitesi ve baglilik arasindaki iliski
anlamli bulunmamistir. Coklu regresyon katsayilarina bakildiginda itibar, hizmet kalitesi,
giiven, benzerlik ve iliski kalitesi ile baghlik arasinda kuvvetli bir iliski bulunmustur
(R=0.851). Belirlilik katsayis1 olan R2=0.721 olarak bulunmus, bu durum; bu dort degiskenin
bagliliktaki degisimin % 72.1’inin itibar, benzerlik ve iligki kalitesi degiskenlerine bagl oldu-
gu seklinde yorumlanmastir.

Ucgiincii regresyon analizinde, itibar, hizmet kalitesi, giiven, is anlayis1 benzerligi, sos-
yal benzerlik, entelektiiel benzerlik, bagimsiz degisken olarak ele alinmis, bu alt1 degiskenin
baghlik iizerindeki etkisi belirlenmeye calisilmistir. Baghlik, bagimli degisken olarak ele
almmus; itibar, hizmet kalitesi, giiven, is anlayisi benzerligi, sosyal benzerlik, entelektiiel ben-
zerligin bunun iizerindeki etkisi ve bu etkinin yonii belirlenmeye ¢alisilmistir.

Tablo 15: Bagliliga iliskin regresyon analizi — III sonuglart

ANOVA R
Karelerin Serbestlik Karelerin Orta-
Toplami Derecesi lamasi F P
Regresyon 145.971 6 24.328 155.979 0.001 g2
Artik 70.188 450 0.156
Toplam 216.159 456
KATSAYILAR R?
Regresyon Katsayilari Standardize Katsayi- t P
Model lar
B Standart Hata Beta
Sabit 0.904 0.104 8.673 0.001° 0.671
itibar 0.204 0.056 0.248 3.630 0.001"
Hizmet .
0.171 0.056 0.211 3.065 0.002

Kalitesi
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Giiven 0.254 0.056 0.313
is Anlayisi

Benzerligi 0.045 0.032 0.063
Sosyal Ben-

serlik 0.036 0.026 0.053
Entelektiiel 0.014 0.031 0.018
Benzerlik

4.521

1.392

1.384

0.455

0.001"

0.165

0.167

0.650

Bagimli Degisken: Bagllik

* p<0.05, **p<0.1

Tablo 15°de goriildiigii lizere yapilan ANOVA testi, bagimli degisken olan baghilik ile
itibar, hizmet kalitesi ve giiven degiskenleri arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iligki bu-
lunmustur (p<0.05). Is anlayis1 benzerligi, sosyal benzerlik ve entelektiiel benzerlik ile bagli-
lik arasinda anlamli bir iligski saptanamamistir. Coklu regresyon katsayilar1 Tablo 15°de ve-
rilmistir. Bu sonuglara gore itibar, hizmet kalitesi, giiven, ile baglilik arasinda kuvvetli bir
iligki bulunmustur (R=0.822). Belirlilik katsayis1 olan R2=0.671 olarak bulunmus, bu durum;
bagliliktaki degisimin % 67.1’inin itibar, hizmet kalitesi, gliven, is anlayis1 benzerligi, sosyal
benzerlik ve entelektiiel benzerlik degiskenlerine bagli oldugu seklinde yorumlanmastir.

Itibar, hizmet kalitesi, giiven, is anlayis1 benzerligi, sosyal benzerlik, entelektiiel ben-
zerlik ve iliski kalitesinin, baglilik tizerindeki etkisinin ortaya ¢ikarilmasi amaciyla yapilan
regresyon analizinde, baglilik bagimli, diger degiskenler bagimsiz degisken olarak ele alin-

mistir.

Tablo 16: Bagliliga iliskin regresyon analizi-IV sonuglar1

ANOVA R
Karelerin Serbestlik Karelerin F P
Toplami Derecesi Ortalamasi
Regresyon 156.488 7 22.355 168.216 0.001 0.851
Artik 59.671 449 0.133
Toplam 216.159 456
KATSAYILAR R?
Regresyon Katsayilari Standardize t P
Model Katsayilar
B Standart Hata Beta
Sabit 0.429 0.110 3';39 0.000
Itibar 0.195 0.052 0.236 3'77 4 o001
Hizmet Kalitesi 0.98
0.052 0.053 0.064 0 0.328 0.720
Guven 0.087 0.055 0.107 1'85 6 0.118
Is Anlayis Benzerligi 0.038 0.030 0.053 1'827 0.202
Sosyal Benzerlik 0.005 0.024 0.007 0'718 0.852
Entelektiiel Benzerlik 0.024 0.029 0.031 0.83 0.404
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lligki Kalitesi 0.442 0.050 0.440 8.89 0.001"

Bagimli Degisken: Baglilik

* p<0.05, **p<0.1

Tablo 16’da goriildigii tizere, yapilan ANOVA testi, bagimli degisken olan baglilik ile
itibar ve iligki kalitesi arasinda istatistiksel olarak anlamli bir iliski bulunmustur (p<0.05).
Diger degiskenler ile baglilik arasinda anlamli bir iligki bulunamamistir. Coklu regresyon
katsayilar1 Tablo 16’da verilmistir. Bu sonuglara gore bagllik ile itibar, hizmet kalitesi, gii-
ven, is anlayis1 benzerligi, sosyal benzerlik, entelektiiel benzerlik ve iliski kalitesi degiskenleri
arasinda kuvvetli bir iliski bulunmustur (R=0.845). Belirlilik katsayis1 olan R2= 0.720 olarak
bulunmus, bu durum; bagliliktaki degisimin % 72’sinin itibar, hizmet kalitesi, giiven, is anla-
yis1 benzerligi, sosyal benzerlik, entelektiiel benzerlik ve iliski kalitesinin, baglilik degiskenle-
rine bagli oldugu seklinde yorumlanmaistir.

Yapisal Esitlik Modeli

Calismanin hipotezlerinin test edilmesi, ¢alismanin modelinin istatistiksel olarak an-
laml1 ve gecerli olmasinin test edilmesi gerekmektedir. Elde edilen sonuglar, calismanin mo-
delinin anlamli ve gecerli oldugunu gosterdigi i¢in, bir sonraki asamada calismanin hipotezle-
r1, yapisal esitlik modeli ile test edilmistir.

Giiven, itibar, hizmet kalitesi, is anlayis1 benzerligi, sosyal benzerlik, entelektiiel ben-
zerlik ile iligki kalitesi ve baghlik degiskenleri arasindaki iliski Yapisal Esitlik Modeli ile in-
celenmistir. Tablo 16, modelin uyum iyiligi degerleri hakkinda bilgi vermektedir. Sekil 3’de
verilen yapisal esitlik modelinde degiskenler arasindaki iligkiler, oklarla temsil edilmislerdir.

¢ I A o R W o B W i (O

Sekil.3: Yapisal esitlik modeli
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Tablo 17: Yapsal Esitlik Modeli Uyum Indeksleri

Uyum Olgiileri iyi Uyum Kabul Edilebilir Uyum Calismanin Modeli
X2 - - 3093.04
Df - - 1052
P - - 0.000
x%/ df <2 <5 2.940
GFI >0.95 >0.90 0.78
RMSEA <0.05 <0.08 0.065

Tablo 18, model degiskenleri arasindaki iliski katsayilar1 ve bunlarin t-degerlerini
Ozetlemektedir.

Tablo 18: Yapisal esitlik modeli-1 iligki katsayilar1 ile t-degeri tablosu

Degiskenler iliski Katsayilar t-degeri

iliski Kalitesi Baghlik iliski Kalitesi Bagllik
Glven 0.50 -0.07 4.72 -0.57
Itibar 0.15 0.09 1.20 0.72
Hizmet Kalitesi 0.08 0.18 0.62 1.49
is Anlayisi Benzerligi 0.55 -0.45 1.17 -0.88
Sosyal Benzerlik 0.18 0.09 1.90 -0.93
Entelektliel Benzerlik -0.53 0.68 -1.05 1.26
iliski Kalitesi - 0.63 - 5.69

Yapisal model incelendiginde, giivenden iligki kalitesine giden standardize regresyon
agirhiginm 0.50 oldugu, t-degerinin ise 4.72 iliski katsayisina sahip ve anlamli oldugu goriil-
miistiir. Bu durumda arastirmanin ilk hipotezi olan “Giiven, iligki kalitesini olumlu etkiler”
hipotezi dogrulanmistir. Ancak; giivenden bagliliga giden regresyon agirligmin -0.07; t dege-
rinin de -0.57 ile anlamsiz olmasi dolayisiyla, “Giiven, baglihig: iliski kalitesi tizerinden olum-
lu yonde etkiler” seklinde kurulan aragtirmanin ikinci hipotezi reddedilmistir.

Hizmet kalitesinden iliski kalitesine giden standardize regresyon agirligimin 0.08 oldu-
gu, t-degerinin ise 0.62 ile anlamsiz bulunmasi nedeniyle arastirmanin iigiincii hipotezi olan
“Hizmet kalitesi, iliski kalitesini olumlu yonde etkiler.” H3 hipotezi reddedilmistir. Bu du-
rumda, algilanan hizmet kalitesinin, iliski kalitesi iizerinde bir etkisinin bulunmadig1 s6ylene-
bilir. Bu durum, algilanan hizmet hangi diizeyde olursa olsun, toptanci veya perakendecinin
bunu iliskiyi degerlendirirken kriter olarak almadig1 ve baska boyutlara 6nem verdigi seklinde
yorumlanabilir. Hizmet kalitesinden bagliliga giden regresyon agirligin 0.18; t-degerinin ise
1.49 ile anlamsiz bulunmas1 nedeniyle, ¢calismanin “Hizmet kalitesi, baglilig1 iligki kalitesi
iizerinden olumlu yonde etkiler.” seklinde kurulan dordiincii hipotezi olan H4 reddedilmistir.

Itibardan iliski kalitesine giden standardize regresyon agiwrhginm 0.15 oldugu ve t-
degerinin 1.20 ile anlamsiz bulundugu goriilmektedir. Bu durumda, “Itibar, iliski kalitesini
olumlu yonde etkiler” seklinde kurulan arastirmanm H5 hipotezi reddedilmistir. Itibardan
bagliliga giden standardize regresyon agirliginin 0.09 oldugu, ancak t-degerinin 0.72 olan
degerinin anlamsiz oldugu goriilmektedir. Bu durumda, “Kurumsal itibar, baghlig: iliski kali-
tesi lizerinden olumlu yonde etkiler.” seklinde kurulan H6 hipotezi reddedilmistir.

Is anlayis1 benzerliginden iliski kalitesine giden standardize regresyon agirligmin 0.55
oldugu ve 1.17 olan t-degerinin anlamsiz olmasi1 nedeniyle ¢aliymanin yedinci hipotezi olan
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“H7: Bir iligkideki taraflar arasindaki is anlayis1 benzerligi, iliski kalitesini olumlu yonde etki-
ler.” hipotezi reddedilmistir. Sosyal benzerlikten iligki kalitesine giden standardize regresyon
agirhiginin 0.18 ve t-degerinin 1.90 ile anlamsiz bulunmasi nedeniyle, ¢aligmanin “Bir iliski-
deki taraflar arasindaki sosyal benzerlik, iligki kalitesini olumlu yonde etkiler.” seklinde kuru-
lan H8 hipotezi reddedilmistir. Entelektiiel benzerlikten iligki kalitesine giden standardize
regresyon agirliginm -0.53 oldugu goriilmektedir. Ancak t-degerinin -1.05 ile anlamsiz bu-
lunmasi, ¢alismanm dokuzuncu hipotezi olan “H9: Bir iligkideki taraflar arasindaki entelek-
tiiel benzerlik, iliski kalitesini olumlu yonde etkiler.” in reddedilmesine neden olmustur.

Is anlayis1 benzerligi ile baglilik arasindaki iliski katsayis1 -0.45°dir. Bu iki degiskenin
t-degerinin -0.88 ile anlamsiz olmasi, ¢alismanin on birinci hipotezinin “H11: Bir iliskideki
taraflar arasindaki is anlayis1 benzerligi, bagliligi olumlu yonde etkiler.” hipotezinin redde-
dilmesine neden olmustur. Sosyal benzerlikten bagliliga giden standardize regresyon agirligi-
nin 0.09 oldugu goriilmektedir. Ancak t-degerinin -0.93 ile anlamsiz olmasi nedeniyle c¢alis-
manm “H12: Bir iligkideki taraflar arasindaki sosyal benzerlik, baglilig1 olumlu yonde etki-
ler.” seklinde kurulan on ikinci hipotezi reddedilmistir. Entelektiiel benzerlik ile baglilik ara-
sindaki iliski katsayis1 0.68 ve t-degeri 1.26°dir. t-degerinin anlamsiz olmasi nedeniyle “H13:
Bir iligkideki taraflar arasindaki entelektiiel benzerlik, baglilig1 olumlu yonde etkiler.” hipote-
zi reddedilmistir.

Iliski kalitesi ile baghlik arasmdaki iliski katsayisina bakildiginda, bu degerin 0.63 ol-
dugu goriilmektedir. t-degerinin 5.69 olarak anlamli bulunmasi nedeni ile ¢alismanin “HI15:
[liski kalitesi, baglilig1 olumlu yonde etkiler.” Seklinde kurulan on besinci hipotezi dogrulan-
mistir.

Sonug, Tartisma, Katki ve Oneriler

Bu ¢alismada, endiistriyel pazarlarda taraflar arasindaki iliski kalitesinin dnciillerinin
neler oldugu ortaya ¢ikarilmaya ¢alisilarak, bu onciillerin iligki kalitesinin bir ardil olarak ele
alman baglilik iizerine nasil etki ettigi incelenmistir. Giivenin iliski kalitesi lizerinde anlamli
bir etkisinin olup olmadigiin ortaya ¢ikarilmasi amaciyla yapilan analizlerde giivenin iliski
kalitesi lizerinde anlamli ve olumlu bir etkisinin oldugu goriilmiistiir. Bu sonug, giivenin uzun
donem iligkilerin gelistirilmesinde 6nemli bir rolii oldugunu ortaya ¢ikaran Morgan ve Hunt
(1994, s.23), Mc Knight (2002, s.300), Huang ve Wilkinson (2013, s.460) gibi arastirmacila-
rin ¢aligma sonuglari ile benzerlik gostermektedir. Schlenker vd. (1973)’nin ¢alismalarinda da
benzer sonuclara rastlanmus, taraflar arasinda giivenin olusumunun, 6zellikle belirsizlik ve
risk ortaminda iliski kalitesinin iizerinde olumlu bir etkiye sahip oldugu belirtilmistir. Iliski
kalitesinin, giiven ve bagllik arasinda araci bir etkisinin olup olmadigmin arastirildig: ikinci
hipotez dogrulanmamistir. Bu, taraflar arasinda olusan giivene dayali bir iligkinin kalitesinin,
taraflarin birbirine bagli hissetmelerine neden olmadigin1 géstermektedir. Bir iliskide taraflar
arasinda olusan gilivenin, o iliskiye dahil olanlarda baglilik duygusunun olusumu icin yeterli
bir zemin olusturmadig: goriilmektedir. Rekabetin yogun olarak yasandigi ve miisteri mem-
nuniyetini saglamanin olduk¢a zor oldugu endiistriyel pazarlarda, toptanci veya perakendeci-
ler, kendi miisterilerinin istedigi mal veya hizmetleri sunabilmek adina, belirli tedarikgiler ile
calismak zorunda kalabilmektedirler. Bu tedarik¢ilere duyduklar1 giiven diizeyi diisiik olsa
bile onlarla ¢alismaya devam edebilmekte ve onlarin miisterisi olmay1 stirdiirmektedirler.

Calismanin ii¢lincii hipotezinde tedarik¢i tarafindan sunulan hizmet kalitesinin taraflar
arasindaki iliskinin kalitesi iizerinde olumlu bir etkisinin olacagi dnerilmektedir. Yapilan Reg-
resyon Analizinde bu etki anlamli sonuglar verirken, Yapisal Esitlik Modelinde iki degisken
arasinda anlaml bir iliskinin olmadig1 sonucuna ulasilmustir. Iki analiz arasindaki temel fark-
liligin, Yapisal Esitlik Modelinde degiskenlerin bir biitiin olarak ele alinip aralarindaki etkile-
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simin yliksek olmasindan kaynaklandig diisiiniilmektedir. Bu yiizden, calismanin hipotezleri,
degiskenler arasi etkilesimi biitiin yonleriyle ele aldig1 i¢in daha saglikli sonuglar verdigi dii-
stiniilen Yapisal Esitlik Modeli ile test edilmis ve degerlendirmeler bu analiz sonuglarina gore
yapilmistir. Sahip oldugu diger 6zelliklerin yaninda, firma performansmi da etkiledigi diisii-
niilen hizmet kalitesinin taraflar arasindaki iligkiyi etkileyebilecegi ongoriilmiis olsa da, Yapi-
sal Esitlik Modeli, bu hipotezi dogrulamamistir. Sonuglar, hizmet kalitesinin iliski kalitesi
iizerinde etkisinin oldugunu ortaya koyan bazi ¢alismalar ile ¢elismektedir. Ornegin Ruyter
vd.’nin (2001, s.273) hizmet kalitesinin iligki kalitesi tizerindeki olumlu etkisini ortaya koyan
calismalar1 mevcuttur. Bu ¢alismada, hizmet kalitesinin iliski kalitesi lizerinde anlamli bir
etkisinin olmadigini ortaya koyan ve ilk bakista alan yazin ile ¢eliskili gériinen boyle bir so-
nucun endiistriyel pazarlara has bir durum oldugu diisiiniilmektedir. Nitekim Crosby vd.
(1990, s.70), yaptiklar1 caligmada hizmet kalitesinin iligki kalitesi kurmak i¢in gerekli ancak
yeterli bir kosul olmadigina dikkat ¢ekmislerdir.

Hizmet kalitesi ile ilgili alan yazmn incelendiginde, sunulan hizmet diizeyinin taraflar
arasindaki baghlhig etkiledigi goriilmektedir. Bu noktadan hareketle olusturulan ve hizmet
kalitesinin taraflar arasindaki baglilig1 iliski kalitesi iizerinden etkiledigini dngoren dordiincii
hipotez, bu ¢alismada dogrulanmamistir. Sharma ve Patterson’un (1999, s.153) hizmet kalitesi
diizeyinin iligkiye bagliligi dogrudan etkiledigini; Venetis ve Ghauri’nin (2004, s.1580) de
algilanan hizmet kalitesinin baglilik tlizerindeki etkisini ortaya koyan caligma sonuglarina
ragmen bu caligma iliski kalitesinin hizmet kalitesi ile baglilik arasinda bir aracilik etkisinin
olmadigmi ortaya koymus, bu sonu¢ hem Regresyon analizi hem Yapisal Esitlik Modeli ile
dogrulanmistir. Toptanci veya perakendecilerin, kendilerini tedarik¢ilerine bagl hissedip his-
setmemelerinin, sunulan hizmet diizeyi ile iliskili olmamasi1 akla endiistriyel pazarlarda teda-
rik¢i degistirmenin zorlugunu getirmektedir. Miisterilerinin belli bir mal veya hizmeti talep
ettigi ve bunun da kendisine kar getirdigi durumlarda toptanci veya perakendeci, kendini o
tedarikei ile caligmaya mecbur hissedecek ve iligkisini mevcut sartlarda devam ettirmeye cali-
sacaktir. Ayrica, yeni bir tedarik¢i bulmanin, bulunan tedarikgi ile anlasabilmenin, ona uyum
saglamanin riskine katlanmak istemeyen toptanci veya perakendecilerin tedarik¢ilerinin hiz-
met diizeyine bakmaksizin baglilik duygusu gelistirebilmeleri miimkiin olabilmektedir.

Firma itibari ile iligki kalitesi arasindaki iliskiye bakildiginda, firma itibarmin iliski ka-
litesi lizerinde anlaml bir etkisinin olmadig1 goriilmektedir. Endiistriyel pazarlarda faaliyet
gosteren toptanci veya perakendecilerin, tedarik¢ilerinin sahip olduklar1 itibara biiyiik bir an-
lam ytiklemedikleri, tedarik¢inin yliksek veya diisiik bir itibara sahip olmasmin aralarindaki
iliskinin kalitesini etkileyen bir faktor olarak goriilmedigi sonucuna ulasilmistir. Bu durum,
toptanct veya perakendecinin, miisterisi oldugu tedarik¢inin sahip oldugu 6zelliklerinden zi-
yade aralarindaki alisverise konu olan mal veya hizmetler ile bu aligveris siirecini daha fazla
onemsedikleri seklinde yorumlanabilir. 2011 yilinda Kaynak vd.’nin dagitim kanallarinda
iliskinin kalitesini etkileyen faktorler ile ilgili yaptiklar1 calismada da, firma itibarinin, iligki
kalitesi lizerindeki etkisinin anlamli olmadig1 sonucuna ulasilmistir.

Firma itibarinin toptanci veya perakendeci ile tedarikgileri arasindaki baglilik tizerine
etkisinin olmadigi, bu calismada ortaya ¢ikan sonucglardan biridir. Firma itibarinin igletmelere
yiksek miisteri sadakati, personelin isletmeye bagliligi, yatirimcilar1 cezbetmesi, rekabet
avantaji saglama gibi getirilerinin (Bennett ve Gabrial, 2007, s.426) oldugu bilinmesine rag-
men, toptanci veya perakendecilerin, tedarik¢ilerine kars: hissettikleri baghlik lizerine bir et-
kisinin olmadigi, bu calismada ulasilan sonuglardan biri olmustur. Bir firmanmn tedarikg¢isi
olmak i¢in birbirinden cazip teklifler sunan isletmelerin oldugu bir pazarda, toptanci veya
perakendecinin kendisini tedarikgisine bagl hissetmesinin, o tedarik¢iye ait bir 6zellik olarak
degerlendirilen itibara degil, onun disindaki diger etmenlere bagli oldugu goriilmektedir. Bir
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iliskiye devam etme niyeti olarak tanimlanan bagliligin (Scheer ve Stern, 1992, s.130) olus-
mas1 ve devam etmesi, taraflarin o iligkide kalma arzularmin giicii ile dogru orantilidir. Bu
yiizden, miisterileri ile aralarinda bir bagliligin meydana gelmesini isteyen firmalarin, miiste-
rilerini cezbedecek bir deger sunmalarmin beklenecegi diisiiniilebilir. Buradan hareketle, miis-
terilerini bundan mahrum eden firmalarin, ne kadar yiiksek bir itibara sahip olurlarsa olsunlar,
arzu ettikleri baglilig1 elde edemeyecekleri sonucuna ulasilabilir.

Sosyal psikoloji alan yazimni incelendiginde, alandaki en 6nemli teorilerden birinin, ki-
silerin kendilerine benzer digerleriyle daha yakin olacaklarmi, bunlara yonelik daha olumlu
duygular hissedeceklerini ve aralarindaki etkilesim ihtimalinin daha yiiksek olacagini savunan
Benzerlik-Etkilesim Teorisi oldugu goriilmiistiir. Benzerlik Etkilesim Teorisi, birbirine benzer
kisiler arasinda bir cekim meydana geldigi, bunlarmn birbirleri ile iletisime ge¢me olasiliklari-
nin yiiksek ve varsa olasi problemleri ¢cozme potansiyellerinin benzerlik diizeyiyle dogru
orantili oldugunu ifade etmektedir. Bu teoriden yola ¢ikarak kisiler arasi benzerlik derecesinin
endiistriyel Pazar aktorlerini etkileyip etkilemedigi, bu etkinin yoniiniin nasil oldugu, bunun
kurulan iliskilerin kalitesine ve taraflar arasindaki bagliliga bir etkisinin olup olmayacagi bu
calisma ile arastirilmak istenmistir. Bu ama¢ dogrultusunda, ilk olarak mevcut benzerlik ca-
lismalar1 ve bu ¢aligmalarda kullanilan modeller ile 6lgekler incelenmis ve bu dlgeklerin iil-
kemizdeki uygulanabilirligi degerlendirilmistir. Bu ¢alismanin, Bat1 kiiltiirii ile kiyaslandigin-
da, daha farkl bir bakis agisina sahip ve duygusal faktorlere daha ¢ok yer veren bir kiiltiire
sahip oldugu asikar olan iilkemizde uygulanacak olmasi, mevcut modeller iizerinde bir degi-
siklik yapma ve onlar1 kendi kiiltliriimiize uyarlama ihtiyaci dogurmustur. Bu ihtiya¢ dolayi-
styla ¢calismanin nitel arastirma ile desteklenmesine karar verilmistir.

Smith’in (1998, s.78) yaptig1 calismada kullandig1 model baslangi¢ noktasi se¢ilmis ve
yapilan derin alan yazin taramasi sonucunda arastirmada yer alacak sorular belirlenmis ve yar1
yapilandirilmig goriisme formu hazirlanarak nitel arastirma gerceklestirilmistir. Toplamda 11
toptanci ve perakendeci ile goriisiilerek elde edilen nitel verilerin igerik analizi yapilmis ve
nicel veri toplanmasi amaciyla olusturulacak anket formuna eklenecek benzerlik degiskeni
sorular1 olusturulmustur.

Veri toplama islemi gergeklestirildikten sonra analiz kismina gecilmis, Ol¢egin geger-
lik ve giivenilirligi test edildikten sonra faktor analizi yardimi ile benzerlik degiskeninin alt
boyutlari tespit edilmeye ¢alisilmistir. Analiz sonucunda, benzerlik degiskeninin “Is Anlayis1
Benzerligi”, “Sosyal Benzerlik” ve “Entelektiiel Benzerlik” olmak iizere {i¢ boyuttan olustugu
ortaya c¢cikmistir. Bu sonuglarla birlikte arastirma modeli revize edilerek genel benzerlik de-
giskeni yerine bu tli¢ degisken eklenmis ve model 8 degiskenli bir model haline getirilmistir.

Benzerligin bu yeni {i¢ boyutunun her birinin iliski kalitesi ve baglilik tizerindeki etki-
leri analiz edilmistir. Bu {i¢ benzerlik boyutunun iliski kalitesi lizerinde bir etkileri olacag,
taraflar arasindaki is anlayis1 benzerliginin, sosyal yonden benzer olmanin veya entelektiiel
acidan is ortagina yakin hissedilmesinin iligki kalitesi lizerinde bir etkisinin olacagi dngoriile-
rek olusturulan hipotezlerin testi Regresyon Analizi ve Yapisal Esitlik Modeli ile olmak tizere
iki farkli sekilde test edilmistir. Regresyon analizi sonuglari, Is Anlayis1 Benzerligi ile Ente-
lektiiel Benzerlik degiskenlerinde bir farklilik géstermemis, her iki benzerligin iliski kalitesi
iizerinde anlaml bir etkisinin olmadig1 goriilmistiir. Sosyal Benzerligin iligki kalitesi tizerin-
deki etkisi, Regresyon Analizinde anlamli iken Yapisal Esitlik Modeli, bu etkinin anlamsiz
oldugu sonucunu vermistir. Bu farklhiligin, daha 6nce de belirtildigi gibi, Yapisal Esitlik Mo-
delinin biitiin degiskenleri bir arada degerlendirmesinden kaynaklandigi diistiniilmektedir.
Elde edilen analiz sonuglarinin beklenenin aksine, kisiler arasindaki is anlayis1 benzerligi,
sosyal benzerlik veya entelektiiel benzerlik aywrimi olmaksizin taraflar arasindaki iliskinin
kalitesine etki etmediklerini ortaya koymasi, benzerlik kavraminin endiistriyel pazarlar soz




ENDUSTRIYEL PAZARLARDA iLISKi KALITESININ ONCULLERI VE BAGLILIK UZERINE ETKILERI 1455

konusu oldugunda daha az dikkate alinan bir kavram oldugunu gostermistir. Morgan ve Hunt
(1994, s.23), taraflar arasindaki iligkileri kiiltiir ¢ercevesinde inceledikleri c¢aligmalarinda,
benzer kiiltiire sahip firmalar arasindaki iligkilerin diger iligkilere nazaran daha giiglii oldukla-
rin1 dile getirmislerdir. Cannon ve Perreault (1999, s.441), Crosby vd., (1990, s.70), Smith
(1998, s.78) ve Wong vd. (2007, s.582) gibi arastirmacilarin, taraflar arasinda gergeklesen
sosyal paylasimlarin iliski kalitesini arttirdigina dair sonuglar veren ¢aligmalar1 olmasina rag-
men, bdyle bir sonug bu ¢alisma ile desteklenmemistir.

Ancak bu ¢alismanin ilging sonuglarindan biri, benzerlik degiskeninin boyut bazinda
ayr1 ayr1 degil, genel olarak ele alinmas1 durumunda, iligki kalitesi tizerindeki olumlu etkisinin
Regresyon Analizi ile dogrulanmis olmasidir. Dolayisiyla ¢alismanin benzerligin ti¢ farkli
boyutunun iliski kalitesine etki ettigini 6ngoren yedi, sekiz ve dokuzuncu hipotezleri dogru-
lanmamis ancak, kisiler arasindaki genel benzerligin iliski kalitesi tizerinde olumlu etkisinin
oldugunu 6ngoren onuncu hipotezi dogrulanmistir. Benzerligin, satislar1 arttirmakla birlikte
iligkinin kalitesine etkisi olmadig1 sonucuna ulagan Crosby vd. (1990, s.70) ile buna benzer
bir sonug ortaya koyan Smith (1998, s.78)’in ¢aligmalar1 ile bu ¢alisma arasindaki farkliligin,
arastirmalarin yapildigi tilkelerdeki toplum yapisinin farkliligindan kaynaklanabilecegi diisii-
niilmektedir. Aslinda benzer bir is anlayisina sahip olan ve beraber calisma firsati bulan kigi-
ler arasindaki iligkilerin daha kaliteli olacag1 beklenmis ve ¢caligmanin ilgili hipotezi bu sekil-
de kurulmustu. Ancak, hipotezin dogrulanmamasi, taraflarin bir iliskiden is yapma konusun-
daki benzerlikten daha farkli beklentilere sahip olabilecegini gdstermistir. Farkh sekilde cali-
styor olmalari, algiladiklar iliski kalitesinin kétii oldugu anlamina gelmeyecegi gibi, benzer
bir caligma anlayigina sahip olmalar1 da, iliskilerini kaliteli algilayacaklar1 anlamina gelmeye-
cegi seklinde yorumlanabilir. Benzer sekilde, sosyal benzerlik ile iliski kalitesi arasinda an-
laml1 bir iligkinin olmamasi, endiistriyel pazarlarda kurulan iliskilerin, bireysellikten uzak
oldugu anlamina gelebilmektedir. Taraflarin, benzerligi ne kadar yiiksek bir sosyal ortama
sahip olurlarsa olsunlar, is iligskilerinin kalitesinin degerlendirmesini, bu sosyal ortamdan
armdrrarak yaptiklar1 sonucuna ulasilabilir. Entelektiiel acidan benzerlik gostermelerinin de,
iligkilerinin kalitesini arttiran ya da azaltan bir etken olarak goriilmemesi, ayni1 bakis agisiyla,
s0z konusu taraflarmn is iliskilerinin kalitesini bu faktorler disinda kalan diger etmenlere bag-
lamig olabilecekleri ihtimalini kuvvetlendirmektedir. Ancak, ¢alismanin onuncu hipotezinin
dogrulanmasi, yani taraflar arasindaki genel benzerligin iliski kalitesi lizerinde anlamli bir
etkiye sahip oldugu sonucu, toptanci veya perakendecilerin, iliskilerinin kalitesini algilamala-
rinda tedarikgileri ile aralarindaki benzerligi ayr1 ayr1 degil, genel olarak ele aldiklar1 seklinde
yorumlanabilir.

Is anlayis1 benzerligi, sosyal benzerlik ve entelektiiel benzerligin baghlik {izerindeki
etkilerinin ortaya ¢ikarilmasi amaciyla yapilan analizlerde, her ii¢ benzerlik ile baglilik ara-
sinda bir anlamli iliskinin olmadig1 sonucuna ulasilmistir. Bu yiizden ¢alismanm H11, H12 ve
H13 hipotezleri dogrulanmamistir. Endiistriyel pazarlarda miisteri ve tedarikgisi arasinda olu-
sacak baglilik, yani taraflarin iliskide kalma arzusu, miisteri ve tedarik¢ilerinin is yapma anla-
yis1, sosyal ve entelektiiel yonlerden benzerliklerine bagli olmamaktadir. Bir toptanci veya
perakendeci, is yapma anlayist ne kadar farkli olursa olsun, belirli bir tedarik¢inin mallarinin
ticaretini yapmak isteyebilir. Ayn1 durum hem sosyal benzerlik hem entelektiiel benzerlik i¢in
de s0z konusudur. Bu durumun biraz da piyasa kosullarma gore diisiiniilmesinde fayda go-
riilmektedir. S6yle ki; herhangi bir toptanci veya perakendeci, piyasa talebi yiiksek olan bir
mal ya da hizmetin tedarikini saglayan firma ile iletisimde kalmayi tercih edecek, onunla is
yapmaya devam edecektir. Bu tedarik¢i firmanin ¢alisma sekli farkl olsa bile, talep edilen
tirtinleri saglamak amaciyla bu duruma géz yumacagi soylenebilir. Sosyal ag¢idan benzer bir
ozellik gostermeseler dahi, sonu¢ degigsmeyecektir veya entelektiiel agidan farkli olmalari,
ortak hobilere, benzer bir aile yapisina, benzer tutum ve davraniglara sahip olmamalari, onlar1
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tedarikcileri ile caligmaktan alikoymayacaktir. Bu durum, endiistriyel pazarlarda kisisel duy-
gularin tatmininin bagka kriterlerden sonra gelebildigini kanitlamaktadir. Yani, kendilerine
taban tabana zit bir yasam siiren ya da hayata bakis agisi ¢ok farkli olan bir tedarik¢inin mal-
larinin ticaretini yapmak isteyecek toptancit veya perakendecilerin mevcudiyetleri pekala
miimkiin olabilecektir. Ciinkii var olmalari, miisterilerinin istek ve ihtiyaglarmi tatmin etmeye
bagli olan s6z konusu toptanci veya perakendeciler, tedarik¢ilerinin kendilerine benzeyip ben-
zememelerinden ¢ok, sattiklar1 iirlinler ile ilgilenecek ve o liriinleri zamaninda ve uygun se-
kilde elde etmenin yollarini arayacaklardir. Ancak bu sekilde miisteri memnuniyeti saglayabi-
lecek ve yogun rekabetin yasandigi piyasada ayakta kalabileceklerdir.

Bu ¢aligmada, benzerligin bu farkli ii¢ yoniiniin baghlik tizerindeki etkisinin yani sira
genel olarak ele alindiginda baglilik iizerinde nasil bir etki yaratacaginin ortaya ¢ikarilmasi
amactyla da analiz yapilmistir. Bu ¢ercevede uygulanan Regresyon Analizi, genel benzerlik
ile baglhilik arasinda anlamli bir iliskinin oldugunu ortaya koymustur. Bu durum, birbirlerinin
benzerlik diizeylerinin degerlendirmesini yaparken, taraflarin genel bir bakis acis1 ile hareket
ettiklerini gostermektedir. Buradan, genel bir benzerlik hissedilen durumlarda, taraflarin bir-
birleri ile daha fazla i yapmak isteyebilecekleri sonucuna ulasilabilir.

Calismanin, iligki kalitesinin baglhilik iizerinde olumlu bir etkisinin oldugunu 6ngéren
son hipotezi yapilan Regresyon analizi ve Yapisal Esitlik Modeli ile dogrulanmistir. Mevcut
alan yazin ile tutarhlik gdsteren bu sonug, taraflarin kalitesinden memnun kaldiklar1 bir iligki-
de kalma olasiliklarinin artacagi seklinde yorumlanabilir. Nitekim Wong vd. (2007: 583),
iligki kalitesinin bir satis elemaniyla etkilesimde bulunma olasiligmi arttirdigini dile getirerek
iligki kalitesinin taraflar arasinda bagliligin olusmasina bir zemin hazirladigina dikkat ¢ekmis-
lerdir. Athanasopoulou (2009, s.584), iligki kalitesinin baglilik tizerindeki olumlu etkisini ka-
nitlamis, Bejou, vd. (1996, s.140) de, iliski kalitesinin uzun dénemli bir iliski i¢in 6nemli bir
on kosul oldugunu vurgulayarak bagliligin olusumundaki etkisine dikkat ¢ekmiglerdir.
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