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OZET

Modern dagitim kanallarinda firmalar arast iliski kalitesi ve
iligkinin stirekliligi gittikce onemli bir faktor haline gelmektedir. Bu ¢alisma
ile dagitim kanallarinda iliskinin siirekliligine etki eden faktorleri ve iligki
kalitesinin bu  siirecteki roliinii incelemek amagclanmaktadir. Iigkinin
stirekliligine etki eden faktorler olarak, tedarik¢inin iletisim yetenegi, firma
itibari, bilgi paylasimi, giivenirliligi ve adaptasyonu alinmis ve iligki
kalitesinin ara degisken rolii arastirilmigtir. Alan arastirmasi sonucunda elde
edilen bulgular, tedarik¢inin iletisim yetenegi, bilgi paylasimi, adaptasyonu
ve firma itibari iligkinin siirekliligini etkiledigi, iliski kalitesinin ara degisken
etkisinin bulunmadigini géstermigtir.

ABSTRACT

Inter-firm relationship quality and relationship continuity are
becoming an important factor in modern distribution channels. This study
investigates factors affecting the continuity of the relationship in distribution
channels and examines the role of relationship quality in this process.
Factors affecting the continuity of the relationship are suppliers’
communication capability, company reputation, information sharing, trust
and adaptability has been taken and the role of intermediate variable of the
relationship quality is investigated. The results obtained from the field survey
showed that suppliers’ communication capability, information sharing,
adaptability and company reputation affected the relationship continuity
positively. Relationship quality enhanced customers’ relationship continuity
but did not effect as a mediate.
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GIRIS

Ekonomik sistemin isleyisindeki temel rollerden biri pazarlamaya
aittir. Pazarlama karmasinin birlesenleri, yani 4P’si iiriin, tutundurma, fiyat
ve dagitimdan meydana gelir ve bunlar yoneticilerin karar degiskenlerini

olusturur. Pazarlama karmasindaki temel unsurlardan biri olan dagitim ve
dagitim kanallarinin rolii biyiikttir (Mucuk, 2000, s. 250).

Uretim faktorlerindeki gesitli girdiler {iretim siireci sonunda bigim
degisikligine ugrayarak mamule doniismektedir. Uretilen mamuliin bigimsel
bakimdan {irtine donistiiriilmesi yeterli olmayip, silirecin pazarlama
faaliyetleriyle biitiinlestirilmesi gerekmektedir. Bir {irlin ne kadar kaliteli
olursa olsun, ne kadar iyi tanitilirsa tanitilsin ve fiyat1 ne kadar iyi olursa
olsun, pazarlara ulastirilamiyorsa satilamayacaktir. Bu da dagitim
kanallarmin {iretim ve pazarlama igindeki roliiniin 6nemli bir gostergesidir.

Gilinlimiiz tiretim ve pazarlama literatiiriinde tedarik zinciri yonetimi
ve bu zincir lizerinde yer alan firmalar arasi iliskiler gittikge Onemini
artirmaktadir. Uzun doneme yayilan iliskiler hem miisteri firma hem de
tedarik¢i firma agisindan Onemli kazanimlar saglamaktadir (Cannon and
Hamburg, 2000). Bu sayede daha diisiik maliyetle ve miisterilerin istedigi
kalite diizeyinde iiriin tedariki saglanir. Bu ise ancak firmalar aras1 kaliteli
iligkilerin kurulmasi ile elde edilebilir. Literatiirde yer alan bir kisim
calismalar (Anderson and Narus, 1990, Cannon and Hamburg, 2001, Bennett
and Gabrial, 2007, Chow et al., 2008), tedarik¢i firmanin itibari, iletisim
yetenegi, bilgi paylasimi, adapte olabilme yetenegi ve giivenirliliginin
misteri agisindan iliskiyi siirdiirme niyetini etkiledigini vurgulamaktadir.
Iliskiyi siirdiirme niyetinde alici-tedarik¢i arasinda iliskinin kalitesi bu
bakimdan 6nemli olmaktadir.

Bu caligmada, satin alici (miisteri) — tedarik¢i (satici) arasinda
alicinin iligkinin stirekliligi i¢in iligkinin kalitesinin ara degisken etkisi
gosterip gostermedigini test etmek amaclanmistir. Literatiirde iliskinin
stirekliligi {izerinde hangi faktorlerin etkili olduguna dair g¢esitli ¢aligmalar
yapilmis olmasma karsm, iliskinin stirekliligi ile iligkinin siirekliligine etki
eden faktorler arasinda iliski kalitesine vurgu yapilmadig: tespit edilmistir.
Dolayist ile bu calismada alict — tedarikei iligkisinin siirekliliginde, iliski
kalitesinin ara degisken etkisi incelenecektir.

ILISKININ SUREKLILIGINI VE KALITESINI ETKILEYEN
FAKTORLER
Iliskinin siirekliligini ve kalitesini etkileyen faktorler literatiir

incelemesi sonucunda bes baglik altinda toplanmis ve asagida kisaca
aciklanmustir.
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Tedarikginin Tletisim Yetenegi

[letisim, firmalar arasindaki bilginin zamaninda ve anlamli bir
sekilde formal ya da informal olarak paylasilmasidir (Anderson and Narus,
1990). Iletisimin diger bir tanmmi da: ortaklar arasindaki bilginin
paylasilmasidir (Selnes, 1998). Yapilan arastirmalarda iletisimin en ¢ok bilgi
paylasimindaki rolii iizerinde durulmustur (Anderson and Weitz, 1989;
Frazier and Rody, 1991).

Bir iliskinin basarilt ve uzun siireli olmasi, kurulan iletisimin
kalitesiyle yakindan iliskilidir. Iletisimin, iliski olusturma ve iliski
gelistirmedeki roliinii anlamak, hem bireyler hem de miisteri istek ve
ihtiyaglar1 dogrultusunda mal ve hizmet iireten firmalar i¢in ¢ok 6nemlidir.
Etkin bir iletisim kurulmadan etkin bir miisteri iliskileri olusturmak
imkansizdir. Miisteriler herhangi bir {iriin ya da hizmeti satin almadan 6nce,
satin alma sirasinda ve satin aldiktan sonra bir takim bilgilere ihtiya¢ duyarlar
(Hart and Johnson, 1999). Alic1 ve satici arasinda her asamada kurulan etkin
iletisim, sagliklt ve uzun siireli iliskiler gelistirmede ve baglilik yaratmada
etkili olacaktir. Iletisim sistemi, is iliskilerinde giiveni gelistirdigi
goriilmektedir, ¢linkii milkemmel bir birliktelik caligmayr kolay hale
getirmekte ve temel ilgi konularmi goriismeyi saglamaktadir (Weitz and Jap,
1995). Yapilan arastirmalarda iletisim, firmanin satis performansi lizerinde en
onemli faktor olarak tesit edilmistir (Zollo et al, 2002). Buna gore
tedarik¢inin iletisim yetenegi, iliskinin kalitesini ve iliskinin stirekliligini
olumlu yonde etkileyecektir.

Tedarik¢inin Firma itibar

Tedarik¢inin firma itibari, ayn1 endiistri igerisinde faaliyet gosteren
firmalar ve insanlarin o firmanm diriist olduguna, miisterileriyle ilgili
olduguna inanmalar1 ile miimkiindiir (Doney and Canon, 1997). Piyasada
olusan bu olumlu itibar ve iin, firmalar arasinda hizla yayilacak, tedarik¢inin
kredibilitesini artiracak ve kendisine dnemli bir rekabet avantaji saglayacaktir
(Ganesan, 1994). Genel olarak tedarik¢iyle calisma siiresinin uzunlugu
misterilerin  firma hakkindaki disiincelerini ve piyasadaki iiniind
gostermektedir. Buna gore itibar, iliskilerin stirekligini ve baglilik derecesini
artiran bir sonug olarak karsimiza ¢ikmaktadir (Anderson and Weitz, 1992).

Iyi bir firma itibarina sahip olmak tedarikci icin bir ¢ok firsat ve
fayday1 da beraberinde getirecektir. Firma itibarinin miisteriler, tiiketiciler,
ortaklar, caliganlar, yatirimcilar ve toplumdan olugan ¢ok genis bir grup
tarafindan olusturuldugu diistiniildigiinde (Cravens and Oliver, 2006), iyi bir
firma itibarinin her bir grup acisinda farkli avantajlar saglayacagi
sOylenebilir. Yiiksek miisteri sadakati, personelin isletmeye bagliligi,
tedarikginin personeli ve {irtinlerine karsi alicinin olumlu tutumu, yatirimeilar
icin cazibe merkezi haline gelme ve rekabet avantaji elde etme bunlardan
bazilaridir (Bennett and Gabrial, 2007). Bu nedenledir ki firma itibar1 iliski
kalitesi ve iliskiyi siirdiirme niyetini olumlu etkileyecektir.
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Tedarikc¢inin Bilgi Paylasim

Uzun siireli pazarlama iliskilerinin bir pargasi da bilgi paylasimimimn
karsilikli olarak net ve seffaf bir sekilde ger¢eklesmesidir. Bilgi paylasimiyla
her iki tarafin da sorunlari minimize edilerek daha saglikli sonuglar elde
edilecektir. Miisterilerle olusan bilgi paylasimi ile onlara hem yol gdstermis
hem de yalnizca kendimizi degil onlar1 da diisiindiigiimiizii gostermis oluruz.
Bilgi paylasimmin sonucunda miisteri memnuniyeti maksimize edilecek,
iligkiler giiclenecek ve siireklilik kazanacaktir.

Yapilan ¢aligmalarda bilgi paylasimi, misterilerin fayda ve fiyat
algilar iizerinde etkili oldugunu ortaya koymaktadir (Hansen et al., 2008).
Tedarikgi bilgi paylasimina ne kadar agik olursa, miisterilerin gelecekle ilgili
alacaklar1 kararlarda yol gosterici olacaktir (Cannon and Hamburg, 2001).
Alict ve tedarik¢i arasindaki bu bilgi paylasimi, iliskinin giiclii ve degerli
oldugunu gostermesi bakimindan iliskinin kalitesi ve iligkiyi silirdiirme
niyetini olumlu etkileyecektir (Pappas et al., 2008).

Tedarikcinin Adaptasyonu

Tedarik¢inin ~ adaptasyonu; miisterilerin  degisen  ihtiyaglar
dogrultusunda tedarik¢inin uyum gostermesidir (Noordewier et al,1990).
Esnek tedarik¢i kural ve talimatlarda esnek yapili ve miisterilerin isteklerini
karsilamaya dontik olmalidir. Tedarikei, iiriin ve hizmetlerine yonelik miisteri
talepleri dogrultusunda gerekli esnekligi saglayabilmelidir (Andersan and
Narus, 1990). Piyasalarda miisteri talepleri ve daralan iiriin yasam dongiisi,
esnekligi pazardaki degisimlere ayak uydurabilmek icin en onemli strateji
haline getirmistir (Chow et al., 2008). Bu yiizden misteri ihtiyaclar
dogrultusunda kendi siireclerini adapte edebilen tedarikgiler, miisterileri i¢in
uzun donemli iligkilerde tercih unsuru olacaktir.

Tedarik¢inin Giivenirliligi

Giiven, kars1 tarafin ya da markanin kendisinden beklenenleri yerine
getirmesi yetenegine dayali, siirekli bir siiregtir. Doney ve Cannon (1997)
giiveni, kars1 tarafin iyi niyeti istismar etmeyecegine dair inan¢ seklinde
tanimlamaktadir. Giiven, ticari iligki icerisinde olan firmalardan birinin diger
taraf hakkinda gelecekteki ihtiyaglarini karsilarken adil, diiriist ve inanilir
davraniglar sergileyecegi yoniindeki tutum ve distinceleridir (Leonidou,
2006). Gliven bireyler, gruplar, organizasyonlar arasindaki tiim iliskilerin en
temel unsuru olup, iliskilerin devam etmesi i¢in en gerekli faktordiir (Lee and
Dawes, 2005; Wang et al., 20006).

Miisteri agisindan marka ya da firmadan beklentiler, satin alinan
iirliniin en azindan yeterli performansi gostermesi yoniindedir. Buna gore
gilivenin var olabilmesi, bir tarafin diger tarafi kendisi icin pozitif ¢iktilarla
sonuglanacak faaliyetlerde bulunacagma (Anderson and Narus, 1990),
miisterinin marka/firmadan bugiin sagladig: faydayi ileride de saglayacagina
(Doney ve Cannon, 1997), hedeflerini gerceklestirmesine katkida
bulunacagma (Black, 2008) ve diiriistliigiine (Morgan and Hunt, 1994)
inanmasini gerektirmektedir. Bu kapsamda bir miisterinin belirli bir marka ya
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da firmaya giiven duymasi, giiven duydugu marka veya firmadan uzun
donemde saglayacagi fayda algist nedeni ile kisa donemde oOniine ¢ikacak
daha iyi alternatiflere yonelmesini engelleyecek ve gliven duydugu firmanin
cikarct davraniglar1 sergilemeyecegine inandigi igin baska marka veya
firmalara yonelik yiiksek risk algisima sahip olmasmma neden olacaktir
(Morgan and Hunt, 1994).

Tedarik¢inin giivenilir olmasi, bir iliskinin ekonomik sonuglarinin
Otesinde, misteri tatminine ve uzun siireli bir birliktelige de katkida bulunur.
Iliski pazarlamasinin basarisinda hem giivenirlilik hem de ekonomik sonuglar
etkilidir. Giiven, tiim toplumlarda var olan pek cok is faaliyetlerini yoneten
kiiltiirel farkliliklara karst da baslica destek noktasidir (Rich, 2000). Miisteri
giiveni yaratmak yani giivenilir olmak, firmalar i¢in her kosulda karlidir ve
pazarla ilgili belirsizligi azaltict yonde bir etkiye sahiptir (Hewett and
Bearden, 2001). Bu nedenledir ki tedarik¢i firmanin giivenirliligi, iliski
kalitesini ve iliskinin siirekliligini olumlu etkileyecektir.

iliski Kalitesi

Iliski kalitesi kavramu iliskisel pazarlama alanindaki teorik ve
ampirik calismalarda one c¢ikmakta, arastirmalar Ozellikle firmalar arasi
iligkilere yogunlasmaktadir (Rauyruen and Miller, 2007). Konuya iligkin
arastirmalar daha ¢ok hizmet firmalari-miisterileri (Roberts et al., 2003),
iretici-tedarik¢i ve distriibiitér-perakendeci (Kumar et al., 1995) ile satis
personeli ve miisterileri arasindaki iliski kalitesine odaklanmigtir (Lages et
al., 2005). Literatiirde firmalar arasi iligkiler bes asamali bir siire¢ olarak
tanimlanmaktadir: (1) farkindalik, (2) kesfetme, (3) genisleme (veya
genlesme), (4) baghlik ve (5) ¢oziilme (Dwyer, Schurr and Oh, 1987). Bu
baglamda iligki kalitesi, ilk dort asamanin yani swra dordiincii asamada
belirtilen baglilik seviyesinin siirdiriilebilirligi ile yakindan ilgili oldugu
sOylenebilir. Yapilan bir kisim arastirmalarda iliski kalitesinin giiven, baglilik

ve memnuniyet baglaminda ele alinmasi bunun bir gostergesidir (Skarmeas
and Katsikeas, 2008).

[liskinin Siirekliligi

[ligkinin ~ siirekliligi, taraflarin  kisa donemli fedakarliklarda
bulunarak karsilikli uzun donemli bir fayda iligkisi olusturmak igin
sergiledikleri goniillii davraniglar olarak tanimlanabilir (Ryu et al, 2007).
[liskinin siirekliligi, iliskinin taraflar1 arasindaki etkilesim ve gelecekte
meydana gelecek degisimler sonrasinda da iligskinin devamli olmasi olarak ele
almmustir. Tedarik¢inin davranislarinin  inantlir ve giivenilir oldugunu

diisiindiigiinde, miisteri firma onunla uzun dénemli iliski kurma egiliminde
olacaktir (Ryu et al, 2007).

Literatiirde firmalari uzun donemli iliski kurmaya iten iki farkli
nedenden bahsedilmistir. Bunlar, firmalar arasi bilgi paylasimmin gerekliligi
ve yeni tedarikgilerle c¢alismanin getirdigi ek maliyetler olarak ortaya
konulmustur (Stanko, 2007). Kanal iiyeleri iiretici firmanmn gelecekte
kendileriyle ¢alisacagina inanmiyorlarsa, tedarik¢i firma miisterilerinde
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memnuniyet ve baglilik yaratmak iizere ¢aba sarf etmeyeceginden iliskiye
yatirim yapmayacaklardir (Jap and Anderson,2003).

Bu calismada ise iliskinin siirekliligini etkileyen faktorler ile iligki
kalitesinin ara degisken etkisi incelenmis ve arastirma modeli Sekil 1°de
gOsterilmistir.

Sekil 1. Aragtirmanin Teorik Modeli

T. Firma Itibar1 (ITIBAR)

T. iletisimi (ILETISIM)

iliski Kalitesi () iliskinin

|

T. Bilgi Paylasimi (BILPAY) (ILKALI) Siirekliligi
(ILSURE)

T. Adaptasyonu (ADAPTAS)

T. Giivenirliligi (GUVENIR)

YONTEM
Veri Toplama

Bu calisma, gida sektoriinde et tedarikgisi olan lider bir firmanmn
Tiirkiye genelindeki miisteri portfoyli lizerinde yapilmistir. Firmanim toplu
tilketim (catering grubu-yemekhaneler) ve perakende satis yapan kiiciik
Olcekli  miisterileri  Orneklem  kitlemizin  genelini  olusturmaktadir.
Arastirmanin amaci; dagitim kanallarindaki iiretici firmalarla kanal {iyeleri
arasindaki tedarik¢inin itibari, iletisimi, bilgi paylasimi, adaptasyonu ve
giivenirliligi faktorlerinin iliskinin kalitesi ve siirekliligi iizerindeki etkilerini
incelemektir. Arastrmada veri toplama araci olarak anket yoOntemi
kullanilmugtir.

Anket sorular olusturulurken, ¢ogunlukla ilgili literatiirden segilen
ve Onceki caligmalarda gecerlilik ve giivenirlilikleri test edilmis sorular
kullanilmigtir. Sorunlarin tamami 5°li Likert o6lg¢eginde sorulmus olup
(1=Kesinlikle  katilmiyorum;  5=Kesinlikle  katiliyorum)  seklinde
diizenlenmistir. Uygulama oncesi anket formuna iliskin 40 adetlik bir pilot
calisma yapilmistir. Bu pilot ¢aligmanin geri beslemeleri dogrultusunda anket
formunda kiigiik diizenlemeler yapilmis ve form ana kiitle i¢in uygulamaya
hazir hale getirilmistir.

Anketler firmanin miisteri portfoylinde yer alan 150 miisterisine
gonderilmis ve bunlardan 119 tanesinden (%79,33) geri doniis alinmistir. Bir
adet anket 6zensiz dolduruldugundan iptal edilmis ve 118 veri ile analizler
yapilmuistir.
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Analizler ve Bulgular

Degiskenlerin analizinde SPSS for Windows 11.5 istatistik programi
kullanilmigtir.  Analizlerde 6rneklem  ozellikleri incelenmis;  faktor,
giivenilirlik, korelasyon ve regresyon analizleri yapilmistir.

Orneklem kitlesinin  6zellikleri incelendiginde, calisan grubun
%66’sinin 25-34 yas grubunda yer aldigi, anketi cevaplayanlarm agirlikli
olarak erkeklerden olustugu (%69), calisanlarin egitim seviyesinin yliksek
oldugu (%54’1 lisans), ¢ogunlugun miidiirlerden (%51) ve orta kademe
yoneticilerden (%41) olustugu goriilmektedir. Firmalarin ¢alisan sayilarina
bakildiginda da, kiigiik isletmeler (%56) ile orta biiylikliikteki isletmeler
(%24) c¢ogunlugu olusturmaktadir. Ayrica tedarik¢i firma ile olan iliski
stiresine bakildiginda; (1-4) yil arasinda olan firmalar %76, (5-9) yil
araligindaki firmalar ise %17 oraninda bulunmaktadir. Tedarikgi ile ¢alisma
siklig1 yani yillik alinan siparis sayis1 bakimindan incelendiginde; yilda (50-
99) adet siparis veren firmalarin orani %20, (100-149) adet siparis veren
firmalarin oran1 %38, (150-200) siparis sayisinin orani ise %20 oldugu
goriilmektedir.

Tablo 1: Bagimli Degiskenlere Ait Faktor Yiikleri ve Alfa Giivenirlilik

Katsayilar

Toplam A¢iklanan Varyans: %80,469; KMO: 0,743 ILSURE | ILKALI
Tedarikgi ile iliskilerimizde giiglii adalet olgusu vardir ,859
Tedarik¢imiz ile bizim aramizda oldukga yiiksek seviyede bir giiven iligkisi 767
vardir ’
Firmamiz genellikle tedarikgiyle iliskilerde elde edilen kazanglar diiriistge 703
paylasmaya calisir ’
Tedarikeiyle iliskilerin uzun yillar siirecegini umuyoruz 791

Yakinda bu tedarikgiyle is iliskimiz kesilmek zorunda kalabilir(R) ,667
Tedarikeiyle iliskilerimizin uzun siire devam edeceginden eminiz 708

Bu tedarikgiyle is iliskisinin uzun siire devam edecegini sanmiyorum(R) ,858

Cronbach Alfa Degeri 779 683

Acilim Yontemi: Temel Bilesenler Analizi. Rotasyon Yontemi: Varimax ile Kaiser
Normalizasyonu. Rotasyon 3 iterasyonda tamamlanmistir.

Bu calismada, faktor analizi bagimli ve bagimsiz degiskenlere ayri
ayrt uygulanmigtir. Tablo 1°de bagimli degiskenlerden iligki kalitesi ve iliski
stiresine ait ifadelerin faktor yiikleri ve alfa giivenirlilik degerleri verilmistir.
Faktor yiiklerinin 0,4’den yiiksek olmasi ve alfa giivenirlilik degerlerinin de
0,60’1n iizerinde olmast dlceklerin gegerlilik ve giivenirliliginin saglandigini
gostermektedir. Diger yandan bagimsiz degiskenler icin yapilan faktor
analizinde elde edilen faktor yiikleri ve giivenirlilik katsayilar1 da bu
olgeklerin gecerlilik ve giivenirliliklerini teyit etmektedir, sonuglar Tablo
2’de verilmistir.
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Tablo 2: Bagimsiz Degiskenlere Ait Faktdr Yiikleri ve Alfa Giivenirlilik

Katsayilar

Top.A¢iklanan Varyans: %80,469
KMO: 0,743

IADAPTAS

BILPAY

ITIBAR

IGUVENIR

Tedarikg¢inin satis personeliyle yiiz yiize goriigiilmektedir
Tedarikg¢inin ilgili departmanindaki gorevliyle yiiz yiize
goriisiilmektedir

Tedarikei firmadaki diger insanlarla yiiz yiize
goriisiilmektedir

Tedarikgi genellikle stratejisi hakkinda bize bilgi verir
Tedarikei sik sik stratejisini bizimle tartigir

Tedarikgi gizli olan ve sorun yaratacak konular hakkinda
bize agiktir

Tedarikei istedigimiz kadar iiriin verebilir

Tedarikei, degisken taleplerimizi karsilamak igin stok
diizeyini kolayca ayarlayabilir

Tedarikei, piyasadaki degisime kisa siirede adapte olabilir
Tedarikgi, acil mal siparislerini karsilayabilir

Firma diriist olmakla taninmigtir

Firma miisterilerine kargi her zaman ilgili olmakla
tanmmgtir

Firma, bende daima iyi izlenimler birakmgtir

Bana gore bu firma miisterilerinin goziinde iyi bir imaja
sahiptir

Tedarikg¢inin bize verdigi bilgiye inaniriz

Tedarikei, isimizde basarili olmamiz i¢in bizimle gergekten
ilgilidir

0,799

0,884
0,859
0,742

0,957
0,918

0,906

0,714

0,797
0,719

0,749

3 ILETISIM

=

0,874

0,816

0,899

0,839

Cronbach Alfa Degeri

0,868

0,935

0,851

0,783

0,792

Acgilim Yontemi: Temel Bilesenler Analizi. Rotasyon Yontemi: Varimax ile Kaiser
Normalizasyonu. Rotasyon 6 iterasyonda tamamlanmistir.

Tablo 3. Korelasyon Katsayisi, Ortalama ve Standart Sapma Degerleri

Ort. S.S. 1 2 3 4 5 6
1.ILETISIM | 2,907 ,843 1
2.BILPAY 3,235 1,251 | -,046 1
3.ADAPTAS | 4,123 ,923 | ,010 ,134 1
4.GUVENIR | 4,068 ,692 | 285%% 220%  215%* 1
5.ITIBAR 4,494 528 | ,209*  250%*  623%*  320%* ]
6.ILKALITE | 3,811 ,672 | ,227*%  305%*% 341*% 614** 387** |
7ILSUREK | 4,445 ,604 | -101 A420%%  569*%*F 111 ,599%* - 304%*

** Korelasyon p<0.01 seviyesinde anlamli (2-y6nlii).

*  Korelasyon p<0.05 seviyesinde anlamli (2-y6nlii).

Degiskenlere ait tanimlayici istatistiklerden ortalama ve standart
sapma degerleri ile korelasyon katsayilart Tablo 3’te verilmistir. Bagimsiz
degiskenler arasinda yiiksek korelasyonlar olmadigi, bagimli degiskenler ile

bagimsiz degiskenler arasinda anlamli iliskilerin bulundugu saptanmustir.
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Aragtirma modelinde ara degisken etkisini test etmek i¢in Baron ve
Kenny (1986) tarafindan belirtilen prosediir takip edilmistir. Buna gore,
a) Bagimsiz degiskendeki degisim bagimmli degiskende degisime neden
olmalidir, b) Ara degiskendeki degisim ana degiskende degisime neden
olmalidir, c¢) Bagimsiz degiskenin bagimli degisken tizerindeki etkisi, ara
degisken de bagimsiz degisken olarak ele alindiginda azalmali veya ortadan
kalkmalidir. Ara degiskenlerin bagimsiz degiskenler ile birlikte ele
alindiginda, bagimsiz degiskenlerin onceden var olan etkisinin tamamen
ortadan kalkmasiyla, diger bir ifade ile “c” okunun ortadan kalmasi
durumunda “tam ara degisken” oOzelligi goriilir. Eger “c” oku tamamen
ortadan kalkmazsa diger bir ifade ile bagimsiz degiskenlerin bagimli
degisken fizerindeki etkisi ortadan kalkmaz ama azalirsa, ara degisken
etkisine sahip baska faktorlerin de varligindan soz edilir ve bu durumda da
“kismi ara degisken” terimi kullanilir (Bilgin ve Kaynak, 2009).

Sekil 2: Ara degisken iliskisini test etme yontemi

Ara degisken
/ \

Bagimsiz degisken » Bagimli degisken
C

Regresyon analizleri ile elde edilen sonug¢larmn gegerliligi igin
varsayimlarin kontrolii yapilmis, R kare, F degeri, dogrusallik varsayimu,
normallik varsayimi, otokorelasyon (Durbin-Watson istatistigi) ve coklu
bagintt (multicollinearity) problemi yoniinden incelemeler yapilmustir.
Gerekli istatistiki bilgiler tablo 4’te verilmekle birlikte verilerin normal
dagilima uydugu, dogrusallik varsayimini sagladigi, otokorelasyon ve ¢oklu
bagint1 probleminin olmadig1 goriilmiistir (Kalayci, 2005, 224-225).

Tablo 4’te verilen birinci regresyon analizindeki bagimsiz
degiskenlerden itibar, bilgi paylasimi, adaptasyon, iletisim ve giivenirlilik
iliski kalitesini %46 oraninda aciklamaktadir. Iliskinin kalitesini, bilgi
paylasimi (p<0,05) ve giivenirliligin (p<0,01) pozitif etkiledigi; adaptasyon,
iletisim ve itibar degiskenlerinin ise anlamli bir etkisinin olmadig:
gorilmiistiir.

Ikinci regresyon analizinde, modeldeki bagimsiz degiskenlerden
bilgi paylasimi, adaptasyon ve itibarin iligkinin siirekliligi tizerinde pozitif rol
oynadig1 (p<0,01); iletisimin negatif etki ettigi ve glivenirlilik degiskenlerinin
ise dogrudan bir etkisinin bulunmadig1 belirlenmistir. iletisim degiskeninin
negatif etki etmesinin (p<0,05) bir nedeni sorularda yiiz yiize iletisimin 6ne
c¢ikarilmis olmast ve yiiz ylize iletisimin de iligkinin stirekliligi agisindan bir
gereklilik olusturmamasidir.

125



KAYNAK - SARIOGLU - ACIR 2011

Tablo 4. Regresyon Analizleri

Model 1:
Bagimli Degisken: | Bagimsiz Anlamlilik
ILKALI Degiskenler Std.Beta Kts. t (Sig.)
R Kare=,456 ILETISIM 0,077 1,027 0,306
F=18,781**
BILPAY ,160* 2,172 0,032
ADAPTAS 0,173 1,908 0,059
GUVENIR ,499%* 6,467 0,000
ITIBAR 0,063 0,658 0,512
Model 2:
Bagimli Degisken: | Bagimsiz Anlamlilik
ILSURE Degiskenler Std.Beta Kts. t (Sig.)
R Kare=,543 ILETISIM -,143% 2,074 ,040
F=26,642%*
BILPAY ,303%% 4,480 ,000
ADAPTAS ,304%* 3,668 ,000
GUVENIR -,108 -1,521 ,131
ITIBAR L399+ 4,543 ,000
Model 3:
Bagimli Degisken: | Bagimsiz Anlamlilik
ILSURE Degiskenler Std.Beta Kts. t (Sig.)
R Kare=,548 ILETISIM -0,150* 2,174 0,032
F=22456%*
BILPAY ,287%* 4,169 0,000
ADAPTAS ,287%* 3,416 0,001
GUVENIR -0,156 -1,88 0,063
ITIBAR ,393%% 4,47 0,000
ILKALI 0,096 1,114 0,268

Ucgiincii regresyon analizinde, bagimsiz degiskenlere iliski kalitesi
de eklenmis ve iliskinin siirekliligi izerinde ara degisken etkisi arastirilmistir.
Elde edilen bulgulara gore iliski kalitesi bagimsiz degiskenler ile bagimli
degisken olan iligkinin siirekliligi arasinda bir ara degisken etkisi
gOstermemistir. Diger yandan bilgi paylasimi, adaptasyon ve itibarin iligkinin
stirekliligini pozitif etkiledigi (p<0,01), iletisimin negatif etkiledigi (p<0,05)
gOriilmiigtiir.

Korelasyon tablosundaki katsayilar incelendiginde ise, iliski kalitesi
ile diger tiim degiskenler arasinda olumlu korelasyon bulunurken; iliskinin
strekliligi ile bilgi paylasimi, adaptasyon, itibar ve iliski kalitesi arasinda
pozitif korelasyon bulunmus, iletisim ve giivenirlilik degiskenleriyle
korelasyon bulunamamistir. Regresyon ve korelasyon analizi sonuglar1 da
gostermektedir ki, iligskinin stirekliligi i¢in iligki kalitesinden ziyade
tedarik¢inin itibar1 ve adaptasyon yetenegi 6nem tagimakta, bu yiizden iliski
kalitesi ara degisken 6zelligi gostermemektedir.

SONUC VE DEGERLENDIRMELER

Bu caligmada, alici—tedarik¢i arasindaki iliskilerin siirekliliginde
hangi faktorlerin etkili oldugunu belirlemek ve iliski kalitesinin bu modelde
bir ara degisken etkisinin var olup olmadigini test etmek amaglanmustir.
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Elde edilen sonuglar gostermistir ki, tedarik¢i—miisteri iligkilerinde
iliski kalitesinin ve iliskinin siirekliliginin belirleyicilerini (6nciillerini)
bilmek siiphesiz her iki taraf i¢in de onemlidir. Her iki kavram birbiriyle
iligkili olsa da iliski kalitesini etkileyen faktorler ile iliskinin siirekliligini
etkileyen faktorler birbirlerinden ayrismaktadir. Iliski kalitesi, kismen bilgi
paylasimi daha c¢ok da giivenirlilik ile saglanirken; iliskinin siirekliliginde
tedarikcinin itibari, adaptasyonu ve giivenirliligi on plana ¢ikmaktadir. Bu
nedenle de iliski kalitesi ara degisken 6zelligi gostermemektedir.

Arastirmada elde edilen bulgular yorumlanirken siiphesiz su kisitlar
da gbz ardi edilmemelidir. Arastrmanin sonuglarmi kisitlayan etkenlerde
birisi gida tedarikgisi bir firmanin miisterilerine uygulanmis olmasidir. Bu
durum anketin yanitlanmasinda tek bir tedarik¢iyi diisiinmenin getirdigi
kolaylik yanmnda, bir vaka niteligi tasidigindan sonuglar endiistriye
genellenemeyecektir. Bu nedenle ayn1 modelin daha genis bir gergevede test
edilmesi uygun olacaktir. Diger yandan ankette kullanilan iletisim olgegi
daha ¢ok yiiz yiize iletisimi icermektedir. Bu 6lgegin yerine tedarikgilerle
iletisimin diger boyutlarini da kapsayan bir 6l¢ek kullanilmis olsaydr iligkisel
testlerde anlamsiz ya da negatif anlamli sonuglar vermeyebilirdi. Bundan
sonra yapilacak caligsmalarda farkli sektorlerde ve daha genis Orneklem
kitlesiyle bu modelin test edilmesi ve modelde yer alan bagimsiz
degiskenlere yenilerinin eklenmesi, iliski kalitesi ile iliskinin siirekliligi
arasinda ilging bulgulara temel teskil edebilir.
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